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บทนำ�

		  เราทุกคนล้วนเคยประสบกับปัญหาที่กล่าวถึงในหนังสือเล่มนี้ 

เพราะมันคือปัญหาเก่าแก่ที่พบกันได้ทั่วไป เป็นปัญหาประสาปุถุชนซึ่งทวี

ความส�ำคัญยิ่งขึ้นทุกทีๆ

		  คุณเชื่อในไอเดียที่ดีสักเรื่องหนึ่ง คุณรู้สึกเชื่อมั่นว่าไอเดียนี้จ�ำเป็น

อย่างยิ่งยวด และต้องตอนนี้เลยด้วย แต่ล�ำพังตัวคุณเองไม่สามารถท�ำ

ให้มันเป็นจริงขึ้นมาได้  คุณต้องการแรงสนับสนุนที่มากเพียงพอเพื่อน�ำ

ไอเดียนั้นมาปฏิบัติเพื่อให้สิ่งต่างๆ ดีขึ้น คุณหรือพันธมิตรของคุณจึง

น�ำเสนอแผนการนี้ คุณน�ำเสนอของคุณไปดีๆ แต่แล้วระหว่างที่ก�ำลังพูด

ถึงประเด็นละเอียดอ่อนอยู่ ค�ำถามที่ชวนให้เกิดความสับสน ความเห็น

งี่เง่า และกระสุนวาจาก็โผล่ขึ้นมาโจมตีคุณทั้งต่อหน้าหรือที่ร้ายกว่าคือ

ลับหลัง ไม่ส�ำคัญว่าความคิดนั้นจะดี มีวิสัยทัศน์ ลุ ่มลึก ล�้ำยุค  และ

สมเหตุสมผลอย่างไร ไม่ส�ำคัญว่าประเด็นที่เกี่ยวข้องนั้นส�ำคัญอย่างยิ่ง

ต่อธุรกิจ ต่อบุคคล หรือกระทั่งต่อชาติบ้านเมือง ข้อเสนอนั้นก็ถูกสอย

ร่วงอยู ่ดี  หรือแม้จะได้รับการยอมรับแต่ก็จะไม่ได้รับแรงสนับสนุนที่

เพียงพออย่างเต็มที่

		  สถานการณ์นั้นน่าหงุดหงิดเป็นบ้า ท�ำให้คุณรู้สึกโง่ อับอาย หรือ

โกรธ ทุกคนที่จะได้รับผลดีจากความคิดนั้นพากันเสียประโยชน์ คุณก็

เสีย ในกรณีเลวร้ายที่สุด ทั้งบริษัทและประเทศชาติก็เสียประโยชน์ไป

ด้วย ซึ่งมันไม่จ�ำเป็นต้องลงเอยอย่างนั้น ดังที่เราจะแสดงให้เห็นต่อไปใน

หนังสือเล่มนี้

		  การสร้างสรรค์ที่มีประสิทธิภาพ และการน�ำความคิดดีๆ  มา

ปฏิบัติให้เกิดผลจริงเป็นทักษะเบื้องต้นของการใช้ชีวิต   ไม่ว่าจะเป็น

นักศึกษาเพิ่งจบอายุ 21 ปี หรือ CEO วัย 55 การมีหรือไม่มีทักษะนี้ส่ง

ผลต่อเศรษฐกิจ รัฐบาล ครอบครัว และที่แน่นอนที่สุดคือชีวิตของเรา

เองด้วย
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		  ข้อท้าทายมีอยู่ว่า ทุกวันนี้วิธีสร้างความคิดดีๆ ได้รับความสนใจ

มากกว่าการน�ำความคิดเหล่านั้นมาปฏิบัติจริง อย่างในโลกของการท�ำ

ธุรกิจ การศึกษาสาขากลยุทธ์นั้นเติบโตเต็มที่ในช่วง 20 ปีที่ผ่านมา แต่

ในสาขาการด�ำเนินกลยุทธ์กลับเติบโตเพียงน้อยนิด

		  มันคงจะยอดเยี่ยมหากความคิดดีๆ ที่คุณคิดขึ้นได้เป็นครั้งคราว

ในระหว่างการท�ำงานจะสามารถขายได้ด้วยตัวของมันเอง แต่เพราะส่วน

ใหญ่ไม่ใช่อย่างนั้น ไม่ว่าการน�ำเสนอร่างกฎหมายต่อที่ประชุมสภา กลยุทธ์

ใหม่ล�้ำส�ำหรับบริษัท หรือแผนการดูหนังและมื้อค�่ำส�ำหรับคืนนี้ ไอเดีย

ที่ละเอียดอ่อนอาจถูกละเลย ถูกสอยจนร่วง หรือบ่อยครั้งก็ถูกเล่นงาน

หนักเสียจนก่อผลประโยชน์ได้เพียงน้อยนิด ไอเดียที่ถูกเล่นงานอาจยัง

ได้รับการพยักหน้าอนุมัติถึง 51% แต่หากมีแรงสนับสนุนจริงเพียงน้อย

นิด อุปสรรคกระจิริดแค่ไหนก็อาจท�ำให้ข้อเสนอที่น่าจะได้รับการตกลง

เห็นชอบไถลตกรางได้

		  หนังสือเล่มนี้ไม่ได้เกี่ยวกับการจูงใจ  และการสื่อสารโดยทั่วไป 

หรือแม้แต่กลวิธีที่เป็นประโยชน์ซึ่งผู้คนมักใช้เพื่อสร้าง “แรงสนับสนุน” 

แต่เรามุ่งเสนอกลวิธีเดียวที่สามารถเป็นพลังในการสร้างเสียงสนับสนุน

อันหนักแน่นให้กับไอเดียที่ดีได้อย่างแตกต่าง เป็นกลวิธีที่ไม่จ�ำเป็นต้อง

มีวาทศิลป์ชวนฝันหรือมนตรามหาเสน่ห์แต่อย่างใด

		  กลวิธีนี้ใช้การตอบโต้ที่ค้านกับสัญชาตญาณในหลายรูปแบบ วิธี

นี้ไม่ได้พยายามกีดกันคนที่มีนิสัยชอบปฏิเสธไม่ยอมรับสิ่งใหม่ๆ หาก

แต่จะเชื้อเชิญให้พวกเขาเข้าร่วมการอภิปรายเกี่ยวกับข้อเสนอใหม่และ

ส่งเสริมให้คนเหล่านั้นเล็งยิงที่คุณ วิธีนี้ไม่ได้พยายามสร้างฐานอ�ำนาจ

หรือใช้บุคคลที่มีอ�ำนาจช่วยบี้ศัตรู แต่เป็นวิธีที่รับมือกับคนที่เล่นไม่แฟร์ 

ไม่มีเหตุผล และพวกลอบกัดด้วยความเคารพอย่างมาก วิธีนี้ไม่ใช่การ

พยายามข่มผู ้โจมตี หรือขวางการเดินหน้าของศัตรูด้วยการ มุ ่งขาย  - 

ขาย  - ขาย การจัดการอันสลับซับซ้อน  หรือรายการว่าด้วย เหตุผล  -
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เหตุผล  - เหตุผล ที่ยาวเหยียด ในทางตรงข้าม วิธีนี้โต้ตอบการโจมตี

ด้วยวิธีที่เรียบง่าย ชัดเจน คมคาย และเปี ่ยมด้วยสามัญส�ำนึก

		  เราได้เห็นกันมาแล้วว่า วิธีการที่ค้านกับสัญชาตญาณอย่างการ

เดินสู่สนามรบ แสดงความเคารพต่อทุกคน และการโต้ตอบอย่างเรียบ

ง่าย ชัดเจน เปี่ยมสามัญส�ำนึก ไม่เพียงแต่จะปกป้องไอเดียดีๆ ไม่ให้

โดนสอยร่วงเท่านั้น แต่ยังช่วยเปลี่ยนการโจมตีให้เป็น ข้อได้เปรียบ ของ

คุณในการจับความสนใจของคนอื่น ช่วยให้พวกเขาเข้าใจไอเดีย และ

ช่วยสร้างแรงสนับสนุนอันหนักแน่นได้จริงในที่สุด

		  ไอเดียและค�ำแนะน�ำในหนังสือเล่มนี้ไม่ได้เขียนขึ้นจากทฤษฎี

ตามสมมติฐานหรือล�ำพังความคิดเห็นของพวกเราเท่านั้น แต่ส่วนหนึ่ง

อิงจากข้อสังเกตในวงกว้างโดยลอร์น  ไวต์เฮด  ในช่วงหลายปีที่เขามี

บทบาทเป็นเจ้าของกิจการ ผู้บริหาร ผู้ดูแล และอาจารย์สอนฟิสิกส์ใน

มหาวิทยาลัยบริติชโคลัมเบีย ไอเดียและค�ำแนะน�ำเหล่านี้ยังมีพื้นฐาน

จากการวิจัยของจอห์น คอตเตอร์ ศาสตราจารย์จากฮาร์วาร์ด บิซิเนส 

สคูล และงานเขียนเกี่ยวกับความเป็นผู้น�ำการเปลี่ยนแปลงในหนังสือ 4 

เล่ม ซึ่งได้ตีพิมพ์อย่างแพร่หลาย ได้แก่ Leading Change, The Heart 

of Change, Our Iceberg Is Melting และ A Sense of Urgency และ

ในการเขียนต้นฉบับเรื่องนี้ ผู้เขียนทั้งสองยังได้รวบรวมและน�ำข้อสังเกต

อื่นๆ ที่เกี่ยวข้องจ�ำนวนมากจากเพื่อนร่วมงานมาประกอบอีกด้วย

		  เราเริ่มต้นการน�ำเสนอไอเดียเหล่านี้ด้วยเรื่องราวของการประชุม

แบบพบปะกัน ซึ่งมีเพียงไม่กี่คนที่กล้าหาญพอจะอธิบายเกี่ยวกับไอเดีย

หนึ่งและปกป้องมันต่อหน้ากลุ่มคนจ�ำนวน 75  คนในห้องในช่วงสอง

สามชั่วโมง นี่เป็นฉากที่เฉพาะเจาะจง แต่เราพบว่าการโจมตีที่พบในเรื่อง

นี้สามารถพบได้ทุกหนทุกแห่ง และวิธีการโต้ตอบที่ดีที่สุดก็สามารถใช้

ได้ทุกหนทุกแห่งเช่นกัน ไม่ว่าจะเป็นการตอบอีเมลหากันข้ามทวีป คน

10 คนคุยกันตอนพักกลางวันหรือในห้องเรียน เอกสารที่ส่งถึงพนักงาน
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หนึ่งพันคน การประชุมติดต่อสืบเนื่องกันไม่ว่าจะ 2 ครั้งหรือ 22 ครั้ง 

หรือแม้แต่การดวลกันด้วยบันทึกช่วยจ�ำก็ตาม

		  ในส่วนที่ 2 ของหนังสือ เราวิเคราะห์สิ่งที่เกิดโดยแสดงให้เห็น

ชัดเจนว่าเกิดอะไรขึ้นบ้างในเรื่อง อภิปรายกลยุทธ์การโจมตีที่พบได้ทั่ว

ไป 4 อย่าง และอธิบายวิธีการของเรา เรากล่าวถึงการโจมตีแบบทั่วไป

ที่ชวนให้คลั่ง 24 อย่างซึ่งผู ้คนชอบใช้กันร่วมกับการตอบโต้ที่ให้ประ-

สิทธิผลดีกับการโจมตีแต่ละอย่าง ทั้งยังให้ตัวอย่างเพิ่มเติมว่าการโจมตี

เหล่านี้ให้ผลอย่างไรในสถานการณ์จริง ส่วนนี้จบด้วยค�ำแนะน�ำที่ชัดเจน

และตรงไปตรงมาในการใช้หนังสือเล่มนี้แบบง่ายๆ เพราะแม้เราจะคิด

ว่าวิธีของเรานั้นน่าทึ่ง แต่เป้าหมายของเราคือการใช้งานได้จริง ซึ่งก็คือ

การช่วยให้คุณสามารถปกป้องไอเดียที่ดีของคุณไม่ให้โดนคนอื่นสอยร่วง 

เพื่อช่วยให้คุณได้รับแรงสนับสนุนอย่างหนักแน่นจากผู้ที่เกี่ยวข้องไม่ว่า

จะยากล�ำบากแค่ไหน  และเพื่อช่วยให้คุณสามารถสร้างความเปลี่ยน

แปลงอันรวดเร็วในโลกของคุณ ไม่เฉพาะเวลาที่มีความเสี่ยงคุกคามอยู่ 

แต่ยังใช้ได้กับเวลาที่มีโอกาสใหม่ๆ อีกด้วย

		  ในภาคผนวก  เราได้อธิบายวิธีการในบริบทของการพยายาม

สร้างความเปลี่ยนแปลงในระดับใหญ่อันเป็นหัวข้อที่ทวีความส�ำคัญมาก

ขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งคอตเตอร์ได้ศึกษาหัวข้อนี้มา 2 ทศวรรษแล้ว หากคุณ

ก�ำลังพัวพันอยู ่กับการเปลี่ยนแปลงในระดับใหญ่ หรือมีความสนใจใน

เรื่องนี้อยู ่ คุณอาจเหลือบไปอ่านเนื้อหาส่วนนี้หลังอ่านบทน�ำจบก่อนที่

จะเริ่มอ่านหนังสือเล่มนี้

		  เพื่อให้อ่านง่ายขึ้น เราได้สร้างเรื่องราว ประเด็น  และฉากให้

เข้าใจง่ายไม่สับสน  เรื่องราวของเราเป็นการประชุมสาธารณะเกี่ยวกับ

การจัดหาคอมพิวเตอร์เครื่องใหม่ในห้องสมุดประจ�ำเมืองขนาดเล็ก จาก

นั้นเราจะให้คุณปรับตัวอย่างนี้ตามบริบทเฉพาะเจาะจงที่เกี่ยวข้องกับตัว

คุณ  และรูปแบบปฏิสัมพันธ์อื่นที่ไม่ใช่การประชุมสาธารณะในหมู่คน
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จ�ำนวนมากน้อยแค่ไหนก็ตาม อาจเป็นช่วงอาหารกลางวัน อีเมลฉบับ

หนึ่ง รายงาน การประชุมผ่านวิดีโอ การประชุมในโถง 

		  เราจะไม่ขอกล่าวถึงรายละเอียดในทางประสาทวิทยา จิตวิทยา 

และสาขาอื่นๆ ซึ่งอธิบายว่าท�ำไมเรื่องราวจึงเป็นกลไกในการเรียนรู ้ที่

ทรงพลังยิ่งกว่าการวิเคราะห์ส�ำหรับคนส่วนใหญ่ ขอกล่าวแต่เพียงเราหวัง

ว่าคุณจะอ่านเรื่องราวของเราและพบว่าเป็นเรื่องที่น่าติดตาม น่าจดจ�ำ 

แปลก และสนุกสนาน แต่ขณะอ่านเรื่องราวจากห้องสมุดเซ็นเตอร์วิลล์ 

ขออย่าได้ประเมินหัวข้อเรื่องและเนื้อหาว่าไม่ค่อยมีความจริงจัง เพราะ

ความแปลกที่เราน�ำเสนอนั้นเป็นเพียงวิธีการ ไม่ใช่ผลลัพธ์

		  จอห์น คอตเตอร์

	 	 ลอร์น ไวต์เฮด



กรณีศึกษา  
เซ็นเตอรวิลล

1*
ส ว น ที่





	 	 ชีพจรคุณเต้นเร็วขึ้น   ต่อไปเป็นตาคุณแล้ว   และการพูดต่อหน้า

สาธารณะก็ไม ่ใช ่กิจกรรมโปรดของคุณเสียด ้วยสิ   คุณเป ็นหนึ่งในคณะ

กรรมการที่ปรึกษาพลเมืองของห้องสมุดเซ็นเตอร์วิลล์ ขณะนี้คณะกรรม-

การก�ำลังจัดประชุมในรูปของการอภิปรายแบบเปิด ทุกคนที่ใช้ห้องสมุดแห่งนี้

สามารถเข้าร่วมฟังการอภิปรายได้ และตอนนี้มีคนอยู ่ในห้องประมาณ 75 

คน

	 	 ประธานคณะกรรมการก�ำลังจะให้คุณเริ่มการน�ำเสนอ เมื่อช่วงต้น

เดือนคุณได้ตกลงใจน�ำแผนการหนึ่งเข้าขอรับการอนุมัติในเย็นวันนี้ นี่ เป็น

ข้อเสนอที่คุณและผู ้สนับสนุนห้องสมุดจ�ำนวนหนึ่งจัดท�ำขึ้น หนึ่งในนั้นเป็น

ผู ้จัดการบริษัทในท้องถิ่นชื่อดัง

	 	 ข้อเสนอนี้เรียบง่าย ห้องสมุดเซ็นเตอร์วิลล์ไม่มีงบประมาณส�ำหรับ

จัดซื้อคอมพิวเตอร์เครื่องใหม่จ�ำนวน 25  -  30 เครื่องที่ทางห้องสมุดต้องการ 

13

บ ท ที่

1
อวสานแผนการชั้นดี
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ไม่ต้องพูดถึงพรินเตอร์ที่ทันสมัย การเชื่อมต่อเครือข่าย ตลอดจนอุปกรณ์

เสริมอื่นๆ (อย่างเก้าอี้เออร์โกโนมิกส�ำหรับนั่งใช้คอมพิวเตอร์) เมื่อคิดรวม

ตามราคาขายปลีกมันจะผลาญงบประมาณอันน้อยนิดของห้องสมุดแทบทั้ง

หมด แต่เซ็นเตอร์วิลล์คอมพิวเตอร์ซึ่งเป็นร้านขายคอมพิวเตอร์ประจ�ำเมือง

ได้ตกลงที่จะช่วย   โดยให้ข้อเสนอว่าในช่วงสามเดือนนับจากนี้ เมื่อมีชาว

เซ็นเตอร์วิลล์ซื้อคอมพิวเตอร์จากทางร้านทุกหกครอบครัว ทางร้านจะบริจาค

คอมพิวเตอร์จอยักษ์รุ ่นล่าสุดให้กับห้องสมุด แน่นอนว่ารวมถึงพรินเตอร์ 

การเดินเครือข่าย และเก้าอี้ที่เพียงพอต่อการใช้งาน ทุกสิ่งทุกอย่างที่นึกฝัน

ถึง

	 	 ข ้อเสนอนี้ เป ็นโอกาสทองอันสมเหตุสมผลทั้งส�ำหรับห้องสมุดและ

ส�ำหรับเมืองเซ็นเตอร์วิลล์ ข้อเท็จจริงและตรรกะของข้อเสนอน่าสนใจมาก 

นี่จะเป็นก้าวอันยิ่งใหญ่สู ่ศตวรรษที่ 21 ส�ำหรับห้องสมุดแห่งนี้ โดยเฉพาะ

ในเมื่อคุณไม่อาจเล็งเห็นได้เลยว่าจะเจียดงบประมาณปีหน้าหรือปีถัดไปมา

ใช้เพื่อการนี้ได้อย่างไร   ข้อเสนอนี้จะช่วยบรรณารักษ์ห้องสมุด และเป็น

ประโยชน์ส�ำหรับเด็กๆ ที่ต้องการมีคอมพิวเตอร์ดีๆ ไว้ใช้ใกล้ตัวบ้างแต่ไม่มี

โอกาส ทีนี้หน้าที่ของคุณก็แค่เกลี้ยกล่อมคนอื่นๆ ขอแรงสนับสนุน และ

เดินหน้าด�ำเนินการตามแผนอย่างด่วนก่อนที่เซ็นเตอร์วิลล์คอมพิวเตอร์จะ

หันหลังจากไป

	 	 เซ็นเตอร์วิลล์คอมพิวเตอร์ยังต้องการค�ำอนุมัติจากส�ำนักงานใหญ่ 

และคณะกรรมการห้องสมุดก็ต้องเห็นชอบกับแง่มุมทางการค้าที่แฝงอยู ่ใน

การบริจาคครั้งนี้ด ้วยเช่นกัน โชคร้ายหน่อยที่คราวนี้เวลากระชั้น คุณต้อง

น�ำเรื่องเข้าที่ประชุมภายในคืนนี้เพื่อให้ได้รับค�ำอนุมัติทันเวลาส�ำหรับฤดูการ

จัดซื้อช่วงปลายปี 

	 	 ตัวคุณเองรู ้สึกโดนกับข้อเสนออย่างแรง แรงมากพอที่จะลุกขึ้นมา

พูดต่อหน้าสาธารณะที่คุณไม่ชอบสักเท่าไร เพราะคุณรู ้ว่าการมีคอมพิวเตอร์
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ให้ใช้ได้ใกล้ตัวจะเป็นประโยชน์มากต่อเด็กๆ   ชาวเซ็นเตอร์วิลล์ที่บ้านไม่ได้

มั่งมีนัก เด็กส่วนใหญ่เดินทางโดยรถสาธารณะมาถึงห้องสมุดได้ (ปัญหาของ

การใช้คอมพิวเตอร์ที่โรงเรียนคือ โรงเรียนเปิดท�ำการน้อยชั่วโมงกว่าห้องสมุด

และปิดในช่วงสุดสัปดาห์อีกด้วย) ส�ำหรับเด็กที่บ ้านมั่งมีพอจะไม่มีป ัญหา

เพราะพวกเขามีคอมพิวเตอร์ที่บ้านอยู่แล้ว และพวกเขาใช้คอมพิวเตอร์ได้ทุก

เมื่อที่ต้องการ แน่นอนว่าคนรุ่นถัดจากนี้ไปถ้าใช้คอมพิวเตอร์ไม่คล่องจะล�ำบาก 

และการไม่อาจช่วยท�ำอะไรกับเรื่องนี้ หรือที่ร้ายกว่าคือการไม่ได้พยายามช่วย

เลยนั้น คุณมองว่ามันไม่สมเหตุสมผลกับสภาพเศรษฐกิจ เมืองนี้ นายจ้าง 

หรือกระทั่งพวกเด็กๆ เหตุผลทั้งหมดท�ำให้คุณมีความเชื่อส่วนตัวอย่างลึกซึ้ง

ในโครงการนี้ คืนนี้คุณ ต้องการ ให้โครงการนี้ผ่านการอนุมัติจริงๆ

	 	 เมื่อถึงคราวคุณพูด คุณน�ำเสนอแผนการสั้นๆ และถามผู ้ฟ ังว ่ามี

ค�ำถามหรือความคิดเห็นหรือไม่ก ่อนที่จะเริ่มลงญัตติ มีค�ำถามที่ เป ็นมิตร

เล็กๆ น้อยๆ สองสามค�ำถาม และแล้ว พอมพัส มีนนีก็ยกมือขึ้นก่อนจะ

เริ่มพูด

	 	 พอมพัส มีนนีอยู ่ในคณะกรรมการที่ปรึกษาพลเมืองมานานแล้ว เขา

เป็นคนที่มักให้คุณค่ากับการได้เป็นคนส�ำคัญเหนือคนอื่นๆ มากกว่าการท�ำ

ความดี อย่างน้อยนิสัยของเขาก็เป็นเช่นนี้เสมอมา อะไรที่ท�ำให้เขาดูเป็นคน

ฉลาดและเป็นคนส�ำคัญมากขึ้น เขาจะสนับสนุน ไม่อย่างนั้นเขาจะคัดค้านไม่

แบบลับๆ ก็แบบโจ่งแจ้งประหนึ่งจะอวดอ�ำนาจ เขาอยากได้รับเลือกตั้งเป็น

ประธานคณะกรรมการในปีนี้ แม้คุณไม่ได้สนใจต�ำแหน่งนั้น แต่พอมพัส

กลับมองว่าคุณเป็นเสี้ยนหนามและต้องการฉุดภาพลักษณ์ให้คุณดูโง่
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ตัวละครในเรื่อง

	 	 เขาเริ่มด้วยการกล่าวยกย่องคุณในความพยายามอย่างลอยๆ	 (แต่

คุณ	 ได้พยายาม	 ส�าหรับเรื่องนี้มาอย่างหนัก)	 แล้วเขาก็กล่าวค�าไม่พึงประสงค์

นั้นออกมา	 “แต่...”	 เขาพูดถึงเรื่องที่ชวนวิตกด้วยน�้าเสียงจริงจังฟังดูจริงใจ

เป็นที่สุด	 คนฟังสองสามคนพยักหน้าหงึกหงัก	 เขายังเสริมความเห็นที่อาจก่อ

ปัญหา	 คนอื่นๆ	 ดูทั้งแปลกใจและเป็นกังวล	 จนในที่สุดเขาได้เสนอให้เลื่อน

ข้อเสนอนี้ออกไปจนกว่าจะสามารถพิจารณาข้อกังวลของเขาได้อย่างละเอียด

รอบคอบและเหมาะสม	มตินี้ได้รับการสนับสนุน

	 	 ผู ้สนับสนุนที่คุณรู ้จักในห้องประมาณสิบกว่าคนเป็นอย่างน้อยต่าง

กลัวพอมพัสและไม่ออกความเห็น	 พวกเขาได้แต่มองมาที่คุณ	 ส่วนตัวคุณ...

ไม่มีอะไรเลย	 คุณไม่มีวิธีโต้ตอบที่น่าพอใจอยู ่ในมือ	 ได้แต่พึมพ�าว่าถ้าต้อง

(แนนอนวา) นี่ไมใชชื่อจริง

แตพิจารณาจากพฤติกรรมที่เขามักเปนกันแลว

ก็อาจเรียกพวกเขาดวยเหลาชื่อนี้ไดอยู

พอมพัส มีนนี (Pompus Meani - อวดโอ ใจแคบ)

ไฮดี อาเจนดา (Heidi Agenda - แฝงวาระซอนเรน)

อวอยดัส ริสกี (Avoidus Riski - หลบเลี่ยงความเสี่ยง)

สเปซี คาเดทัส (Spaci Cadetus - เลื่อนลอย ขี้หลงขี้ลืม)

ออลลีส เวลลี (Allis Welli - ทุกอยางดีอยูแลว) 

ลูคัส สมารตติ (Lookus Smarti - สรางภาพวาตนฉลาด)

ไดเวอรทัส แอตเทนติ (Divertus Attenti - เบี่ยงความสนใจ) 

เบนดี วินดี (Bendi Windi - เบี่ยงประเด็น)

แฮงก พี่เขยของคุณ

และ ตัวคุณเอง !






