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ผมเป็นคนที่ชอบอ่านหนังสือเกี่ยวกับการบริหารธุรกิจ บางเล่มก็เข้าใจง่าย บางเล่มก็ต้องอ่าน 
หลาย ๆ รอบจึงจะเข้าใจ บางเล่มการอ่านต้องมีประสบการณ์ในการท างานแล้วจึงจะเข้าใจในความลุ่มลึก 
ของหนังสือเล่มนั้นๆ เช่นเดียวกันกับ “หนังสือหัวใจแห่งค าถาม ส าหรับยุทธศาสตร์การบริหาร” เล่มนี้เป็น
หนังสือที่มีความลุ่มลึกอย่างมากส าหรับผู้ประกอบการและผู้ที่ท าอาชีพด้านที่ปรึกษาธุรกิจ ที่จะเป็นคู่มือในการ
สร้างกระบวนการคิดเชิงสร้างสรรค์ การดึงองค์ความรู้และกระตุ้นศักยภาพขององค์กรให้อยู่เหนือคู่แข่ง  
ในธุรกิจอย่างมปีระสิทธิภาพและเกิดผลลัพธ์ที่ลูกค้าและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในองค์กรพึงพอใจมากท่ีสุด 

หลักการของการตั้งค าถามที่ดี จะน าไปสู่ผลลัพธ์ที่ดี แต่ก็ไม่ใช่เรื่องง่ายที่ใครจะตั้งค าถามแล้วจะได้
ค าตอบที่น าไปสู่การปฏิบัติที่ชัดเจนและได้ผล 100% แต่ค าถามในหนังสือเล่มนี้ได้ถูกการประเมินแล้วว่า 
สามารถน าไปใช้ได้จริง ซ่ึงผมเองเป็นที่ปรึกษาธุรกิจให้แก่ผู้ประกอบการ OTOP และ SME ก็ได้ใช้ค าถาม
ส าเร็จรูปจากหนังสือเล่มนี้บ่อยครั้งเพ่ือช่วยวิเคราะห์ธุรกิจและสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดให้แก่ผู้ประกอบการ 
ซึ่งหนังสือเน้นว่า ต้องถามให้ถูกคน ถูกเวลา จะสามารถสร้างทางเลือกและการตัดสินใจในการด าเนินธุรกิจ 
ทีถู่กต้องได้ แต่ในประสบการณ์ของผมแนะน าเพ่ิมว่าควรรวมถึงการสร้างบรรยากาศและการใช้สถานที่ในการ
พูดคุยต้องสนับสนุนการตอบค าถาม ให้ผู้ตอบรู้สึกปลอดภัยในการแสดงออกทางความคิดของเขาอย่างอิสระ  
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การตั้งค าถามส าเร็จรูปในหนังสือเล่มนี้ จะช่วยให้ผู้ประกอบการและที่ปรึกษาธุรกิจสามารถใช้เป็น
แนวทางในการด าเนินธุรกิจได้ดีขึ้น ซึ่งจะได้ความลุ่มลึกและลึกซึ้งเพียงใด ก็ขึ้นอยู่กับประสบการณ์ของ 
ผู้ตั้งค าถามและผู้ตอบค าถามในการท างานในเรื่องนั้น ๆ บางค าถามเป็นค าถามที่ง่าย แต่ก็มักถูกละเลย เช่น 
จริง ๆ แล้วคุณอยู่ในธุรกิจใด ใครคือลูกค้าที่คุณต้องการ ลูกค้าแบบไหนที่จะท าให้คุณมีปัญหา การใช้ช่องทาง 
ที่ได้เปรียบในการสื่อสารให้ลูกค้ารับรู้จะท าอย่างไรได้บ้าง เป็นต้น หากคุณตั้งค าถามได้ดีเพียงใด ค่าใช้จ่ายที่ 
ไม่จ าเป็นในองค์กรคุณจะลดลงอย่างเห็นได้ชัด ผู้เขียนหนังสือเล่มนี้จึงมุ่งตั้งค าถามไปที่หนทางการแก้ปัญหา 
(Solution) มากกว่าการถามในประเด็นของปัญหา (Problem) ที่ท าให้เสียเวลาและไม่คุ้มค่าในเชิงธุรกิจ 

เนื้อหาและรายละเอียดทุกตอนในหนังสือเล่มนี้มีประโยชน์อย่างมากต่อธุรกิจ แต่ในบทที่เกี่ยวกับ
การเงินและผลประกอบการนี้ ในมุมมองของผมถือว่าเป็นส่วนส าคัญอันดับแรก ๆ ที่ผู้ประกอบการและ 
ที่ปรึกษาต้องให้ละเอียดมากที่สุด แม้การท าธุรกิจตัวเงินอาจไม่ใช่สิ่งที่ส าคัญที่สุดแต่ การวางแผนการสร้าง
รายได้ ท าก าไรและใช้เงินที่ถูกต้อง ถูกเวลา เป็นคุณสมบัติพ้ืนฐานที่ธุรกิจต้องให้ความส าคัญเพราะมันเกี่ยวข้อง
กับการอยู่รอดและโอกาสการเติบโตของธุรกิจ ตัวอย่างการตั้งค าถามของการใช้เงินทุนหมุนเวียน คือ จะท า
อย่างไรในการใช้เงินเพ่ือสร้างเงิน กิจกรรมใดที่ท าให้เงินไม่สร้างเงินควรจะปรับแนวทางใหม่อย่างไร สินค้าใน
คลังมากเกินไปเราจะท าอย่างไรที่จะลดลงโดยไม่ให้เกิดผลกระทบต่อธุรกิจมากเกินไป รวมถึงการตั้งค าถาม
เกี่ยวกับกระแสเงินสดที่ส่งผลต่อความล้มเหลวของการด าเนินธุรกิจ เป็นต้น 

บทสุดท้ายของหนังสือเล่มนี้ จึงให้ความส าคัญอย่างมากกับการตั้งค าถามของผู้ประกอบการในการ
เลือกท่ีปรึกษาที่จะสามารถช่วยเขาได้มากกว่าการจ้างมาท าให้เขาเสียเวลาและเสียเงินมากขึ้น ผู้เขียนจึงมีการ
สร้างแบบสอบถามที่ให้ผู้ประกอบการวิเคราะห์ตัวเองก่อนและให้ค าถามส าเร็จรูปในเบื้องต้นเพ่ือจะท าการ
เลือกที่ปรึกษาได้อย่างเหมาะสมที่จะจ้างมาท าให้ธุรกิจของเขาดีขึ้น ดังนั้น การเป็นที่ปรึกษาธุรกิจในโลกธุรกิจ
ที่แข่งขันกันอย่างรุนแรงและรวดเร็วนี้ ที่ปรึกษาไม่สามารถรู้ได้ดีกว่าผู้ประกอบการและผู้ที่ปฏิบัติงานจริง 
ฉะนั้นที่ปรึกษาต้องเก่งและมีความลุ่มลึกในการตั้งค าถามที่แหลมคม ดึงศักยภาพสูงสุดขององค์กรออกมาใช้  
ให้ได้และมีประสิทธิภาพสูงสุดในอุตสาหกรรมที่ก าลังแข่งขันได้อย่างถูกต้อง 
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