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	 ผลิตภัณฑ์นี้คล้ายกับผลิตภัณฑ์ที่คุณ OO เคยดูแลอยู่นะครับ 

มีผู้หญิงวัย 30 ปีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ผลิตภัณฑ์ที่คุณ OO ดูแลอยู่นั้น

ก็ขายได้พอสมควร แต่คิดว่ายังไงๆ ก็ควรจะผลิตออกมาให้แตกต่าง

กัน เอาละครับ ผมคิดว่าจะใช้ภาพของคุณ OO นักวาดภาพประกอบ

ทีโ่ด่งดงัในทวติเตอร์บนบรรจุภณัฑ์ เพือ่สร้างความแตกต่าง ดเูหมอืน

ว่าเมื่อก่อนคุณ OO จะเคยใช้ผลิตภัณฑ์นี้ด้วย แล้วก็เคยแนะน�ำใน

อินสตาแกรมของตัวเอง เลยคิดว่าน่าจะได้รับผลตอบรับที่ดีราว 80 

เปอร์เซ็นต์

	 อีกประเด็นหนึ่งท่ีเราคุยกันไว้ตั้งแต่ครั้งก่อน ท่ีว่าท�ำอย่างไร

กลุม่ลูกค้าจะมภีาพลกัษณ์ต่างไปจากครัง้ก่อน ให้ความรู้สกึแปลกใหม่ 

ในครั้งนี้เลยอยากจะลองเพิ่มกลุ่มลูกค้ารักสุขภาพเข้าไปด้วย ใส่ส่วน

ผสมที่ผ่านการรับรองจากสถาบันวิจัย เพื่อให้ผู้บริโภคที่ใส่ใจสุขภาพ

เลือกซื้อหา
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	 ผลิตภัณฑ์นีม้ีพืน้ฐานมาจากผลติภณัฑท์ี่บรษิัทเราจ�ำหนา่ย

มายาวนาน น�ำมาปรับปรุงบรรจุภัณฑ์เสียใหม่ ปรับส่วนผสมให้ดี

ยิ่งขึ้น เพื่อมุ่งเพิ่มยอดขายในกลุ่มลูกค้าสตรีวัย 30 ปีครับ

แล้วลองมาดูข้อความต่อไปนี้กันนะครับ

เป็นอย่างไรบ้างครับ ข้อความไหนเข้าใจง่ายกว่ากัน
และคุณอยากจะฟังข้อความไหนมากกว่ากัน
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	 แน่นอนว่า ต้องเป็นข้อความหลังใช่ไหมครับ
	 บางคนอาจจะคิดว่า “อ้าว! เป็นเรื่องปกติอยู่แล้วไม่ใช่หรือ”
	 แต่เท่าท่ีผมพบเห็นมา คนร้อยละ 95 ไม่อาจสื่อความหมายถึง 
อีกฝ่ายได้ เพราะไม่อาจตัดทอนเรื่องที่ไม่จ�ำเป็น ซ�้ำยังไม่รู้ว่าเป็นเร่ือง 
ไม่จ�ำเป็น
	 บอกตรงๆ ว่าเป็นเรื่องที่น่าเสียดาย

	 หากตัดทอนเร่ืองที่ไม่จ�ำเป็นออกไป พูดให้กระชับ ข้อเสนอน้ัน 
อาจจะผ่านก็ได้
	 หากย่อรายงานให้สั้นลงได้ หัวหน้าจะท�ำงานง่ายขึ้น คุณเองก็อาจ
จะได้รับความเชื่อถือมากขึ้น
	 หากฝากข้อมูลสั้นๆ และเหมาะสมไว้ในความทรงจ�ำของอีกฝ่าย 
ก็อาจได้รับการยอมรับจากผู้บริหารที่ไม่ได้เข้าพบง่ายๆ พร้อมกับได้รับ
โอกาสครั้งเดียวในชีวิตก็เป็นได้

	 ทั้งที่เป็นเรื่องส�ำคัญขนาดนั้น แต่ทุกคนกลับท�ำได้ไม่ดีเอาเสียเลย
	 ผมคิดว่าเป็นเรื่องช่วยไม่ได้ เพราะไม่มีหนังสือคู่มือที่เหมาะสม
	 หนงัสอื “การสนทนาอย่างมเีหตมุผีล” หรือ “การน�ำเสนอผลงาน” 
ที่มีอยู่ในท้องตลาดนั้น ก็ยังขาดอะไรบางอย่าง
	
	 ผมจึงเขียนหนังสือเล่มนี้ขึ้นมา เพื่อถ่ายทอด “หลักการ” พูด
	 เมือ่คณุได้อ่านแล้ว คงจะรูส้กึว่า “ไม่น่าเชือ่เลยว่า ตัวเองจะพดูเก่ง
ขึ้นหลายเท่าตัวด้วยเรื่องแค่นี้”
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ค�ำน�ำ

	 ผมเคยเป็นคนที่พูดไม่เก่งเอาเสียเลย

	 ผมท�ำงานมานาน 28 ปี ปัจจุบันเป็นอธิการบดีของมหาวิทยาลัย 
ภายในองค์กร (Corporate University) ชื่อ ยาฮู อคาเดเมีย (Yahoo 
Academia)และจดัการบรรยายต่างๆ มากมายในฐานะทีป่รกึษาโปรแกรม
เร่งรัดพัฒนา ตลอดจนให้ค�ำแนะน�ำเร่ืองการน�ำเสนอผลงาน และมอบ
ความรู้แก่นักธุรกิจ ในฐานะวิทยากรรับเชิญที่มหาวิทยาลัยธุรกิจโกลบิซ
(Globis University)

	 ตอนนี้แหละที่ผมได้ท�ำงาน “พูด” และ “น�ำเสนอผลงาน” อย่าง
จรงิจงั แต่สมยัทีเ่รียนจบมาใหม่ๆ ผมท�ำงานท่ีธนาคารอตุสาหกรรมญีปุ่น่
อยูห่ลายปี การน�ำเสนอผลงานเป็นเร่ืองท่ีผมอ่อนด้อยทีส่ดุ เวลาน�ำเสนอ
แผนงานให้ผู้ใหญ่ในบริษัท หรือตอนท่ีต้องอธิบายแผนปฏิบัติงานให้แก่
ผู้เกี่ยวข้องในที่ประชุม ผมมักจะเครียดจนอยากจะหนีไปให้พ้นๆ แม้จะ
เตรยีมตวัล่วงหน้ามาแล้ว แต่กอ็ธบิายได้ไม่ราบรืน่ พอถูกถามขึน้มากลาง
คัน ก็มักจะนิ่งอึ้งไปแทบทุกครั้ง
	 “เรื่องที่คุณพูดมา ไม่เห็นจะเข้าใจเลยสักนิด”
	 โดนติแบบนี้อยู่บ่อยๆ
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	 กว่าผมจะตระหนักถึงปัญหา จนต้องหันมาปรับปรุงวิธีพูด ก็เมื่อ
ตอนที่เรียนรู้วิธีสร้าง “เรื่องราว” ในชั้นเรียนของมหาวิทยาลัยโกลบิซ
	
	 คนที่คุยกับคนอื่นแล้วสื่อสารกันไม่เข้าใจ น่าจะใช้วิธีพูดแบบนี้
	 “เมือ่วานหวัหน้าฝ่ายก็พูดไปแล้วนะครับ ในทีท่�ำงานมปัีญหา เรยีก
ว่า ปัญหา B ผมก็เลยอยากจะท�ำแบบนี้ แต่คุณ C มีความเห็นต่างออก
ไป...”
	 และเมื่อเป็นเช่นนี้ แทนที่จะเล่าเร่ืองราว กลับเป็นเอาข้อเท็จจริง
กับความคิดเห็นของตัวเองมาปนกัน ท�ำให้พูดเรื่อยเปื่อย และเสียเวลา
คุยกันยืดยาว แถมคู่สนทนาก็ไม่รู้ด้วยว่า อะไรคือหัวข้อส�ำคัญกันแน่
	 หากจะค�ำนงึถึงเรือ่งราว คณุต้องคิดให้ชดัเจนว่า “อะไรส�ำคญั” และ 
“จะพูดให้อีกฝ่ายเข้าใจได้อย่างไร” นั่นแหละ จึงจะสรุปค�ำพูดลงให้เข้าใจ
กันได้ภายใน 1 นาที (ซึ่งหากจะท�ำจริงๆ ก็ไม่ใช่เรื่องยาก กรุณาอ่านต่อ
ในเล่มนะครับ)

	 ผมน�ำการเรียนรู้นี้ไปใช้ในที่ท�ำงาน พร้อมกับขัดเกลา “ทักษะการ
พูด” ไปทีละน้อย
	 จุดเปลี่ยนของชีวิตผมคือ การสมัครเข้าร่วม “ซอฟต์แบงก์ อคา- 
เดเมีย”(SoftBank Academia) เพื่ออบรมผู้สืบทอดของท่านประธาน  
มาซาโยชิ ซง ซึ่งเป็นโครงการที่มาจากแนวคิดของเขาเอง อันที่จริง ผม
ไม่ได้สนใจบรษิทัซอฟต์แบงก์ หรือตวัท่านประธานซงเป็นพเิศษ แต่เพราะ
คัดเลือกผู้สมัครทั้งหมดด้วย “การน�ำเสนอผลงาน” และท่านประธาน
ซงยืนยันว่า “ผมจะเป็นคนตัดสินการน�ำเสนอผลงานเพื่อคัดเลือกรอบ



1 นาที พรีเซ็นต์ ให้ โลกจำ� 7

สดุท้ายเอง” ผมก็เลยสมคัรด้วยเหตผุลง่ายๆ ว่า “อาจจะได้พบนกับริหาร
ที่เก่งกาจโด่งดังขนาดนั้น” และ “ท่าทางจะน่าสนุก”
	 การคดัเลือกใช้การน�ำเสนอผลงาน 3 รอบด้วยกนั รอบแรกกบัรอบ
สองนั้น ผู้บริหารของซอฟต์แบงก์เป็นกรรมการ ซึ่งผมก็ผ่านฉลุยเข้าไป
สู่รอบสุดท้ายเพื่อน�ำเสนอผลงานต่อหน้าท่านประธานซง แล้วก็ผ่านการ
คัดเลือก จึงฉุกคิดว่า อ้าว! หรือว่าฉันน�ำเสนอผลงานเก่งแล้ว

	 หลังผ่านการคัดเลือก ผมเข้าร่วมแข่งขันน�ำเสนอผลงานครั้งแรก 
ซึง่ต้องน�ำเสนอผลงานต่อหน้าท่านประธานซง ผูบ้ริหารซอฟต์แบงก์ และ
นักศึกษาคนอื่นๆ ของอคาเดเมีย แล้วคว้าที่สองจากผู้เข้าแข่งขันทั้งหมด 
ผู้เข้าแข่งขันคนอื่นๆ ต่างชมเปาะว่า “น�ำเสนอผลงานได้เยี่ยมไปเลย!” 
“เก่งมากๆ!” ที่ส�ำคัญ ท่านประธานซงถึงกับวิจารณ์ว่า “น่าสนใจจริงๆ 
อยากลองให้โอกาส!” เป็นประสบการณ์ที่น่ายินดีครับ และที่ประทับใจ 
เป็นพิเศษคือ การตระหนักว่าตัวเองมี “ทักษะการพูด” จนท�ำให้ใครต่อ
ใครคิดว่า “สนุกจริงๆ!”
	
	 ผมตั้งใจถ่ายทอดทักษะทั้งหมดของตัวเองที่สั่งสมมาในหนังสือ 
เล่มนี้อย่างไม่มีกั๊ก เป้าหมายของหนังสือเล่มนี้คือท�ำให้ “ทักษะการพูด” 
กลายเป็นเรือ่งท่ีฝึกฝนได้ง่ายทีส่ดุในโลก และสร้างความน่าอศัจรรย์ทีส่ดุ
ในโลก
	 เอาละครับ มาท�ำความรู้จัก “วิธีพูดโน้มน้าวใจ” กันเถอะ

กุมภาพันธ์ 2018
อิโต โยอิจิ
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สารบัญ

ค�ำน�ำ			  005
ผมเคยเป็นคนที่พูดไม่เก่งเอาเสียเลย

บทน�ำ

สิ่งที่ควรค�ำนึงใน “การพูด” 	 013
การ “โน้มน้าวใจ” ส�ำคัญกว่าการน�ำเสนอผลงานเก่ง

บทที่ 1

STEP 1 ปัจจัยพื้นฐานของการ “พูด”	 021
● ผู้ฟังเป็นใคร สนใจเรื่องอะไร
● เป้าหมายคืออะไร แค่ค�ำว่า “อยากให้เข้าใจ” ไม่นับว่าเป็นเป้าหมาย
● สุดท้ายคือ โน้มน้าวใจ เป้าหมายไม่ได้อยู่ที่ “ค�ำพูดสวยๆ”

บทที่ 2

STEP 2 พูดใน 1 นาที

สร้างตรรกะที่สมองซีกซ้ายเข้าใจได	้ 035
● คุณก�ำลังท�ำตัวเป็นพีระมิดยอดด้วนอยู่หรือเปล่า
คิดเรื่องราว 1 นาทีที่สมเหตุสมผล
● การคิด = การชี้น�ำไปสู่ข้อสรุป ข้อเท็จจริงหรือข้อมูลไม่ใช่ข้อสรุป
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● หลักการสนับสนุนแค่ 3 อย่างก็พอแล้ว
วาง “โครงสร้าง” ร่วมกันของพีระมิด
● หากความหมายเชื่อมโยงกันได้ก็ถือว่า “มีตรรกะ”
พูดใน 1 นาที  โดยปราศจากความเข้าใจผิด
● ค�ำว่า “โดยพื้นฐานแล้ว” ไม่จ�ำเป็น
จะตัดทอนค�ำพูดที่ไม่จ�ำเป็นได้อย่างไร
● ไม่ต้องพูดถึงความขยันของตัวเอง! 4 เรื่องที่พูดแล้วสื่อกันไม่ได้
● เวลาที่สื่อไม่ได้ ให้เตรียมเงื่อนไขเบื้องต้นเอาไว้

บทที่ 3

STEP 3 ให้ “ชัดเจนและเรียบง่าย” ไว้ก่อน

เพื่อป้องกันไม่ให้ผู้ฟังหลงทาง	 077
● “ชัดเจนและเรียบง่าย” เพื่อให้อีกฝ่ายตั้งใจฟัง
● ไม่ว่าจะเป็นค�ำพูดหรือสไลด์ กฎเหล็กคือต้องให้ “ชัดเจน”
● เรียบง่าย ใช้เฉพาะถ้อยค�ำที่เด็กมัธยมต้นก็เข้าใจได้

บทที่ 4

STEP 4 โน้มน้าวใจภายใน 1 นาที

กระตุ้นสมองซีกขวา ให้จินตนาการตาม	 095
● เพียงแค่พูดถูกต้อง ยังไม่อาจโน้มน้าวใจได้
● ถ้ากระตุ้นให้คนนึกภาพได้ จะสร้างความรู้สึกหวั่นไหว
● 2 สิ่งที่ต้องกระท�ำเพื่อให้อีกฝ่ายนึกภาพในหัวออก
● มาสร้างพีระมิด 3 ชั้นกันเถอะ พีระมิด 3 ชั้น : 
“ข้อสรุป” “หลักการสนับสนุน” “ตัวอย่าง”
● “ลองจินตนาการดูสิ” เพื่อสร้างภาพเข้าไปในหัวผู้ฟัง
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บทที่ 5

STEP 5 โน้มน้าวใจใน 1 นาท	ี 119
● ห่อหุ้มด้วย “หนึ่งค�ำสุดยอด”
● “ไดฟ์ระหว่างไลฟ์” การน�ำเสนอผลงานก็เหมือนศิลปะ
● สร้าง “ลิตเติ้ลฮอนดะ” พูดใน “ฐานะของอีกฝ่าย” ได้หรือไม่
● “อภิปัญญา-การรู้คิด” (Metacognition) เป็นทักษะ
ที่นักธุรกิจมือฉมังมีร่วมกัน
● การเจรจานอกรอบ และการติดตามงานภายหลัง 
ล้วนแต่มีความส�ำคัญ

บทที่ 6

รู้รูปแบบ “วิธีพูด” เอาไว้หน่อย	  141
● แบบ SDS ที่ขนาบด้วยข้อสรุป
● ใช้ PCSF เพื่ออธิบายนวัตกรรมใหม่ๆ
● คุณมีค�ำพูดที่อยากจะบอกหรือเปล่า
● โน้มน้าวใจให้ได้เท่านั้น

บทที่ 7

บทประยุกต	์ 155
● “ในที่ประชุม” พอถูกถามความเห็นอย่างกะทันหันแล้วนิ่งอึ้ง
คิดอะไรไม่ออก
	 ลองหาดูว่าอีกฝ่ายจะถามอะไรหรือเปล่า  ในการประชุม การยึด  
“จุดยืน” เป็นเรื่องส�ำคัญ  ปะทะความเห็นกับผู้หลักผู้ใหญ่จะดีหรือ  
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จะท�ำอย่างไรกับหัวหน้าที่ชอบปฏิเสธเวลาที่เราให้ความเห็น  วิธีที่ช่วย 
ให้ได้พูด โดยไม่จ�ำเป็นต้องยกมือ

● “น�ำเสนอผลงาน” ไม่รู้สึกว่าอีกฝ่ายก�ำลังรับฟังสิ่งที่ตัวเองพูด
	 แค่พดูเสยีงดงักแ็ก้ปัญหาไปได้ 70 %  ถ้าค�ำพดูมคีวามรูสึ้ก โทน
เสียงกจ็ะเปลีย่นไปโดยอตัโนมตั ิ ถ้าแค่เสยีงดังเฉยๆ กไ็ม่มคีวามหมาย 
 แค่ “มีตรรกะ” เท่านั้นยังสื่อไม่ถึงผู้ฟัง  จะหันหน้าพูดกับใคร  ถ้า
เข้าใกล้ผู้ฟังแล้ว ก็จะสร้างความรู้สึกว่าเป็น “พวกเรา” ขึ้นได้  ลุกขึ้น 
ออกเสียง ฝึกซ้อมครั้งแล้วครั้งเล่า เท่าที่เวลาจะอ�ำนวย

● “การเสนอเรื่องกับผู้ใหญ่” ไม่ใช่การน�ำเสนอผลงาน 
แต่จงใจให้เป็นการ “สนทนา”
	 ร่วมกันสร้าง “พีระมิด” ของหัวหน้าและตัวเราเอง  ถ้าสร้าง
พีระมิดได้ ก็กุมสิทธ์ิผู้น�ำในการพูดคุย  ใช้ค�ำว่า “พวกเรา” แม้กับ 
ผู้ต�ำแหน่งสูงกว่า  แล้วเวลาที่ความเห็นไม่ตรงกันล่ะ  ดึงค�ำพูดของ
หัวหน้าออกมา

● “การคุยธุรกิจกับคู่ค้า” ไม่ใช่การน�ำเสนอ แต่สร้างความเชื่อมั่น
ใน “การแก้ปัญหา”
	 จะเน้นความส�ำคัญอะไรก่อนดี  เพื่อให้ได้มาซึ่งความเชื่อมั่น

● “การอ�ำนวยการประชุม” ใส่ใจเรื่ืองการขยายและการกระชับ
	 ก�ำหนดเป้าหมาย  อย่าชี้น�ำข้อสรุป  ต้องเตรียมการล่วงหน้า
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สิ่งที่ควรคำ�นึงใน “การพูด”

การ “โน้มน้าวใจ” สำ�คัญกว่า

การนำ�เสนอผลงานเก่ง
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	 คุณน�ำเสนอผลงานโดยใส่ความมุ่งมั่นลงไปเต็มที่ คุณมั่นใจใน
เนื้อหา มีประเด็นมากมายที่อยากอธิบาย พูดคุยอย่างลื่นไหลไม่มีสะดุด  
และน�ำเสนอผลงานได้อย่างน่าพึงพอใจจนแทบจะตะโกนในใจว่า “ส�ำเร็จ
แล้ว!” แต่ทันใดนั้น ผู้ฟังกลับเอ่ยว่า “แล้ว...หมายความว่าอย่างไร”

	 หรือตอนคุณน�ำเสนอผลงานต่อหน้าประธานบริษัทกับผู้บริหาร 
อุตส่าห์ตั้งอกตั้งใจเตรียมพร้อมมาเต็มที่ แต่พอถึงเวลาเข้าจริงๆ เจอ
บรรยากาศที่แตกต่างออกไป ก็ถึงกับเกร็งจนไปต่อไม่เป็น
	 พอเงยหน้าอีกท ีเห็นผูบ้ริหารพลิกดูเอกสารท�ำหน้าเซง็ๆ ก�ำลงัใจ 
ก็หดหายเอาดื้อๆ
	
	 บางคนคงเคยเจอประสบการณ์แบบนี้มาบ้างใช่ไหมครับ (จริงๆ 
แล้ว ผมก็มีประสบการณ์ท�ำนองนี้เพียบเลย)

80 % ของเนื้อหาที่คุณพูดไป คนอื่นไม่ได้รับฟัง
	 ความเข้าใจผิดของคนโดยทั่วไป คือ
	 “ถ้าฉันพูดในสิ่งที่ตัวเองอยากจะเล่า คนอื่นจะรับฟังเอง”
	
	 ในโรงเรียนหรือในบริษัท ก็มักจะสอนแบบนี้
	 “มีคนก�ำลังพูดอยู่ต่อหน้าพวกเรา จงตั้งใจฟังเงียบๆ นะทุกคน”

	 แต่ในความเป็นจริงแล้ว เป็นอย่างไรล่ะครับ (แม้แต่ตัวคุณเอง 
ก็เถอะ ได้ฟังหรือเปล่า)
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	 เรื่องแรกที่อยากจะให้คุณตระหนักไว้คือ ขณะผู้อื่นพูด มีเนื้อหา

ถึงร้อยละ 80 ที่เราไม่ได้ฟัง

	
	 หากอยู่ในสถานการณ์บังคับอย่างระหว่างการประชุม หรือตอน
ประชุมเช้าก่อนเริ่มงาน คุณอาจจะต้องฝืนใจฟัง อย่างไรก็ดี ต่อให้คุณ
ตั้งใจฟังแค่ไหน นานๆ ไปก็คงเหม่อ ใจลอยคิดไปเรื่องอื่นกันบ้าง (เช่น 
ถ้าหากตอนนั้นฝนตกอยู่ ก็จะคิดว่า “อุ๊ย แล้วผ้าที่ตากไว้จะเป็นไงบ้าง
เนี่ย” เป็นต้น)

	 ถ้ามองเห็นความคิดของผู้ฟังได้ละก็ คงเจอความคิดสัพเพเหระ
อย่าง ง่วงโว้ยบ้างละ น่าเบื่อบ้างละ หนาวจังเลยบ้างละ หรือเมื่อไรจะจบ
ซะทีน้าบ้างละ
	
	 แต่ให้คิดเสียว่าเป็นเรื่องธรรมดา
	 ต่อให้เราน�ำเสนอผลงานเก่งแค่ไหน ไม่มทีางหรอกทีผู่ฟั้งจะเข้าใจ
เรื่องที่เราพูดไปทั้ง 100 %
	 แม้แต่ตัวผมเอง ถึงจะได้รับค�ำชมว่า “การน�ำเสนอผลงานของ
คุณอิโตเข้าใจง่าย” หรือ “โดนใจจริงๆ” แต่จนบัดนี้ก็ยังมีผู้ฟังที่ไม่เข้าใจ
จุดส�ำคญัทีเ่น้นย�ำ้บ้าง หรอืตัง้ค�ำถามเรือ่งที ่“เพิง่พดูไปหยกๆ” บ้าง หรอื
เข้าใจเรื่องที่สื่อไปผิดพลาดบ้าง
	 ดังนั้น ต่อให้ผู้ฟังจะตั้งใจฟังอย่างชื่นชม หรือคุณน�ำเสนอผลงาน 
ได้อย่างสมบูรณ์แบบเพียงไรก็ตาม เป็นไปไม่ได้หรอกที่เรื่องที่คุณส่ือไป
ทั้งหมดจะยังอยู่ในสมองของอีกฝ่าย ไม่ใช่ว่าผู้ฟังขาดทักษะการท�ำความ
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เข้าใจ หรอืวธิพีดูของคณุแย่ แต่ธรรมชาตขิองการส่ือสารเป็นแบบน้ี ไม่มี
ทางที่จะเล่าได้ทั้งหมดหรอกครับ

	 ถ้าคุณอยากให้คนอื่นรับฟังเรื่องที่ตัวเองพูด อยากจะให้เริ่ม
ท�ำความเข้าใจเสียก่อนว่า ใครๆ ก็ไม่อยากฟังเรื่องของคนอื่น

พูดให้ครบ จบใน “1 นาที”
	 แต่ไม่ได้หมายความว่า ถ้าอย่างนั้นก็เลิกส่ือสารไปเสียดีกว่านะ
ครับ เวลาท�ำงานเป็นทีม การสื่อสารเป็นปัจจัยส�ำคัญยิ่งยวด หากคุณ
สื่อสารได้ช�ำนาญ ถึงจะท�ำงานกันแค่สามคน แต่ได้ผลงานเท่ากับสี่หรือ
ห้าคน แต่ถ้าสือ่สารกันได้ไม่ด ีจะกลายเป็นว่า “ท�ำคนเดยีวยงัจะเรว็กว่า” 
และได้ผลงานเท่ากับคนคนเดียวเท่านั้น

	 การจะแสดงศักยภาพของทีมให้ได้อย่างเต็มที่ สิ่งที่ขาดไม่ได้คือ 
ทกัษะการแสดงทรรศนะของตวัเองให้อกีฝ่ายรบัรู ้เข้าใจอย่างชัดเจน และ
ยินยอมท�ำงานให้ ซึ่งก็คือ “ทักษะการน�ำเสนอผลงาน” นั่นเอง ทักษะ
การน�ำเสนอผลงานท่ีว่านัน้ ไม่ได้หมายถึงทกัษะการอภปิรายต่อหน้าผูค้น 
หรือทักษะการพูด แต่เป็นทักษะ “การโน้มน้าวใจ”

	 ผู้ฟังมีโอกาสที่จะไม่ฟังในสิ่งที่คุณพูดสูงถึง 80 % ซ�้ำยังไม่ยอม
ท�ำความเข้าใจ ถ้าเช่นนัน้ จดุตดัสนิแพ้ชนะอยูท่ี ่พดูให้อีกฝ่ายเข้าใจก่อน 

ให้เหลือความทรงจ�ำในสมองให้ได้มากที่สุด และโน้มน้าวใจเขาให้ได้

	 เราควรจะท�ำอย่างไรดี
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	 สิ่งที่เราต้องท�ำคือ
	 สรุปเรื่องราวให้พูดจบได้ภายใน 1 นาที แล้วค่อยเล่า

	 นี่แหละคือเทคนิคพื้นฐาน
	
	 ในความคิดของผม
	 เรื่องที่สรุปใน 1 นาทีไม่ได้ สุดท้ายแล้วไม่ว่าจะคุยนานแค่ไหน 

ก็ไม่มีทางท�ำให้อีกฝ่ายเข้าใจได้

	 หรือในทางกลับกัน
	 ไม่ว่าจะเป็นเรื่องไหนๆ ก็เล่าให้จบภายใน “1 นาที” ได้

	 โดยเฉพาะอย่างยิ่ง กับพวกหัวหน้าหรือผู้บริหารที่งานรัดตัวแล้ว 
ก็มีโอกาสสูงกว่า ที่เขาจะยอมรับฟังเรื่องที่พูดจบได้ภายใน “1 นาที”

	 ต่อให้เป็นเรือ่งทีต้่องใช้เวลาพดู 5 นาท ีใช้เวลาพดู 30 นาท ีหรอื
ได้รับเวลามาให้พูด 1 ชั่วโมง แต่จงสรุปเรื่องให้ “พูดจบภายใน 1 นาที” 
เสียก่อน หากท�ำได้ “ทักษะการพูด” ของคุณจะยิ่งพัฒนาขึ้น

กระตุ้น “สมองซีกขวา” และ “สมองซีกซ้าย” ให้ท�ำงาน
	 หนังสือเล่มนี้ แนะน�ำเทคนิค “การพูดใน 1 นาที”
	 ก่อนท่ีจะเข้าหัวข้อหลัก ผมขอกล่าวถึงประเด็นส�ำคัญของการ 
น�ำเสนอผลงานหน่อยนะครับ
	 นั่นคือ การกระตุ้นสมองซีกซ้ายและสมองซีกขวาให้ท�ำงาน
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	 ขอให้คุณท�ำความเข้าใจไว้ก่อนว่า นี่เป็นเรื่องทางธุรกิจ แน่นอน
ว่าเป็นเรื่องของตรรกะ (สมองซีกซ้าย) เรื่อง “สนุก” ส�ำหรับธุรกิจ ไม่ใช่
เรื่องสัพเพเหระหรือเรื่องซุบซิบ แต่เป็นเรื่องที่มีพื้นฐานบน “ตรรกะ”
	 ทว่า หากคุณเอาแต่คุยลงลึกแต่เรื่องตรรกะอย่างเดียว เคยเจอ
สถานการณ์แบบนี้บ้างไหมครับ
	 “ครับๆ เข้าใจแล้วๆ...ก็แล้วไงล่ะ”
	
	 ความกระตือรือร้นไม่อาจโน้มน้าวใจได้ และการใช้ตรรกะอย่าง
เดียวก็ไม่อาจโน้มน้าวใจได้เช่นกัน
	 หากคุณเป็นผู้บริหาร ย่อมรู้อยู่แก่ใจว่า “ถ้าแค่พูดในสิ่งที่ถูกต้อง 
ก็โน้มน้าวใจได้แล้วละก็ ฉันคงไม่ต้องล�ำบากล�ำบนขนาดนี้หรอก” จริง
ไหมครับ
	
	 สุดท้ายแล้ว คนเราจะท�ำความเข้าใจด้วยสมองซีกซ้าย รู้สึกด้วย
สมองซีกขวา แล้วลงมือท�ำ นอกจากนี้ หากผู้พูดขาดความกระตือรือร้น 
ต่อให้พูดจนปากเปียกปากแฉะ ก็โน้มน้าวใจไม่ได้ 
	
	 การโน้มน้าวใจจะต้องให้ “สมองซีกซ้าย” และ “สมองซีกขวา” 
ท�ำงานด้วยกันทั้งคู่
	 ทักษะการสื่อสารอย่างมีเหตุผลและความกระตือรือร้น คือส่ิง
จ�ำเป็น
	 จงหมั่นกระตุ้นสมองซีกขวาและสมองซีกซ้ายให้ท�ำงานนะครับ



1 นาที พรีเซ็นต์ ให้ โลกจำ� 19



1บ ท ที่



1 นาที พรีเซ็นต์ ให้ โลกจำ� 211 ปัจจัยพื้นฐานของการ “พูด”

STEP 1
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STEP 1 ปัจจัยพื้นฐานของการ “พูด”

	 ก่อนจะเข้าสู่เนื้อหาหลัก ผมขออธิบายวิธีคิดที่อยากให้คุณจดจ�ำ
เอาไว้ ก่อนจะพูดหรือน�ำเสนอผลงานอะไรกับใคร
	 เวลาพูดอะไรกับใคร คุณรู้ชัดเจนว่า “ฉันอยู่ที่นี่เพื่ออะไร” และ 
“จะน�ำเสนอผลงานไปเพื่ออะไร” หรือเปล่าครับ
	 ท�ำไมต้องรู้เรื่องนั้น ก็เพื่อ “โน้มน้าวใจ” ครับ ผู้ฟังยังไม่ได้อยู่ 
ในสถานะเดียวกับคุณ ด้วยเหตุนี้จึงต้องเล่า ต้องมีการน�ำเสนอผลงาน 
โดยใช้ค�ำพูดโน้มน้าวใจให้มุ่งไปสู่เป้าหมายที่คุณต้องการ นี่คือสิ่งส�ำคัญ
	 คุณอาจคิดว่านี่เป็นเรื่องธรรมดาๆ แต่ในความเป็นจริงแล้ว มีคน
มากมายที่ไม่รู้เรื่องนี้
	 “ก็หัวหน้าบอกให้รายงานไง เลยต้องมาน�ำเสนอผลงาน”
	 “ที่น�ำเสนอผลงาน ก็แค่อยากให้คนอื่นเข้าใจความคิดของฉัน”

	 ถ้าคุณคิดได้แค่นี้ ไม่มีทางได้เห็นความส�ำเร็จหรอกครับ

	 ผมอยากจะให้คุณรับรู้ไว้ว่า เราน�ำเสนอผลงาน...
	 เพื่อโน้มน้าวใจ

	 จ�ำเอาไว้ให้ขึ้นใจนะครับ
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ผู้ฟังเป็นใคร

สนใจเรื่องอะไร

	

	 เอาละครับ หากลองแปลงความคิดที่ว่า “จะน�ำเสนอผลงานไปเพื่อ
อะไร” ออกมาให้เป็นค�ำพูด ส่วนใหญ่แล้วจะได้โครงสร้างแบบนี้
	 ให้ใคร (ที่ไหน) ท�ำอะไร เช่นไร

	
	 กุญแจส�ำคัญอยู่ที่ ให้ใคร ซึ่งก็คือผู้ฟัง ไม่ใช่เรื่องแปลก เพราะ
การน�ำเสนอผลงานคือ การพูดโดยมีเป้าหมายให้อีกฝ่ายเข้าใจ เห็นชอบ
ด้วย หรือกระท�ำตาม 
	 จากนั้นท�ำเอกสารน�ำเสนอผลงานโดยนึกภาพว่า ผู้ฟังคือใคร พึง
ระลึกว่าเป็นการพูด กับผู้ฟัง และ ผู้ฟังก�ำลังคิดอะไรอยู่

	 เช่น
	 •	 ผู้ฟังอยู่ในฐานะอะไร
	 •	 สนใจเรื่องอะไร
	 •	 ต้องการอะไรจากการน�ำเสนอผลงานนี้
	 •	 มีความเข้าใจประเด็นเฉพาะทางเพียงไร
	 •	 ถ้าพูดอะไรหรือพูดในลักษณะใดแล้วจะมีปฏิกิริยาเชิงลบ
	
	 เมื่อไม่กี่วันท่ีผ่านมา มีซีอีโอของบริษัทสตาร์ตอัพแห่งหนึ่งต้องไป
น�ำเสนอผลงานเป็นครัง้แรก ไม่รูว่้าควรจะน�ำเสนอผลงานอย่างไรดี กเ็ลย
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มาขอค�ำปรกึษาจากผม วตัถปุระสงค์ของการน�ำเสนอผลงานคอื การแข่ง
พิตช์ (น�ำเสนอผลงาน) ในโครงการเร่งโตธุรกิจ*ของอเมริกา หากชนะ
การแข่ง จะเข้าร่วมโปรแกรมสนับสนุนกิจการระยะเวลา 3 เดือนได้

	 ผมถามค�ำถามแรกว่า ท�ำไมคุณถึงเข้าร่วมแข่งขันพิตช์ครั้งนี้ เธอ
ตอบว่า ต้องการขยายกิจการไปยังประเทศสหรัฐอเมริกา จึงอยากจะได้ 
ค�ำแนะน�ำต่างๆ ในขณะทดลองบุกเบิกกิจการ และต้องการเข้าร่วม
โปรแกรมเร่งโตฯ แต่เธอเพิ่งเข้าร่วมการแข่งพิตช์ในต่างประเทศเป็นครั้ง
แรกก็เลยยังงงๆ อยู่ ไม่รู้ว่าควรจะพูดอะไร เลยยังไปไม่ถึงไหน เธอต้อง
ท�ำอย่างไร
	 ผมให้ค�ำแนะน�ำไปว่า
	 “คุณลองนึกภาพตัวเองก�ำลังน�ำเสนอผลงานต่อหน้ากรรมการดูสิ 
กรรมการคนนัน้เป็นคนแบบไหน มคีนเดียวหรอืหลายคน มสีหีน้าอย่างไร 
มีปฏิกิริยาตอบสนองกับค�ำพูดแบบไหนของคุณ และจะพยักหน้าหงึกๆ 
เมื่อได้ฟังอะไร ลองจินตนาการให้ละเอียดที่สุดดู”
	
	 เธอลองนึกฉากนั้นในหัว
	 “พอนึกออกแล้วค่ะ ฉันจะคิดเรื่องที่จะพูดไปพร้อมกับจินตนาการ
สีหน้าของกรรมการนะคะ”
	 เธอบอกแบบนี้ จากนั้นต้ังหน้าตั้งตาท�ำเอกสารด้วยความมั่นใจ  
แล้วก็ชนะการแข่งขัน ได้เข้าร่วมโปรแกรมสนับสนุนที่อเมริกา
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	 ในท�ำนองเดยีวกัน หากนกึภาพผูฟั้งออก เราจะจนิตนาการปฏกิริยิา
ของผู้ฟังเหล่านั้นในขณะเตรียมตัวได้ ซึ่งก็คือการ “นึกภาพผู้ฟัง” ที่เป็น 
พืน้ฐานในการสร้างเร่ืองราว ตัง้แต่เนือ้หาทีจ่ะพูด ตลอดจนการใช้ถ้อยค�ำ
หรือวิธีการพูด

*โครงการเร่งโตธุรกจิ (Accelerator) เป็นโครงการสนบัสนนุช่วยเหลอืผูป้ระกอบการธรุกจิ 
สตาร์ตอัพ ซึ่งมีสองประเภทคือ Accelerator และ Incubator แต่ประเภทแรกจะเน้นการ
เติบโตของธุรกิจที่มีอยู่แล้ว ขณะที่ประเภทหลังจะบ่มเพาะธุรกิจตั้งแต่แรกเริ่ม
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เป้าหมายคืออะไร

แค่ค�ำว่า “อยากให้เข้าใจ” ไม่นับว่าเป็นเป้าหมาย

		
	 ตัวอย่างเช่น ลองเทียบค�ำพูดทั้งสองต่อไปนี้ดูนะครับ
	
	
	

	 คุณคิดว่าค�ำพูดไหนช่วยให้งานคืบหน้าได้มากกว่ากันครับ

	 หลังจากคิดว่า “จะน�ำเสนอผลงานไปเพื่ออะไร” และ “ผู้ฟังเป็น
ใคร” แล้ว สิ่งที่ควรคิดเป็นล�ำดับต่อไปคือ “เป้าหมายคืออะไร” เป็นการ
แปลงค�ำถามทีว่่า “ต้องการให้ผูฟั้งเป็นแบบใด” และ “จะตัง้เป้าหมายของ
การน�ำเสนอผลงานไว้ที่ใด” เป็นค�ำพูดผ่านการน�ำเสนอผลงานครั้งนี้
	

	 A “ผมอยากประสานงานกบัฝ่ายขาย เพือ่พฒันาระบบรบัมอื
กับผลิตภัณฑ์ที่ช�ำรุดง่ายครับ”
	
	 B “ผมอยากประสานงานกบัฝ่ายขาย เพ่ือพฒันาระบบรบัมอื
กบัผลติภณัฑ์ท่ีช�ำรุดง่ายครบั ก็เลยอยากจะให้หวัหน้าช่วยไปคยุกบั
คุณ OO หัวหน้าฝ่ายขายให้หน่อยได้ไหมครับ”
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	 อย่างเช่น
	 ไม่ว่าผู้ฟังจะเห็นชอบหรือคัดค้าน ขอแค่แสดงความคิดเห็นบาง
อย่างออกมาก็พอ
	 หรือ ต้องการให้ผู้ฟังเห็นชอบ
	 หรือ ต้องการให้ผู้ฟังท�ำตาม
	 กล่าวคือ การก�ำหนด “ปฏิกิริยา” ของผู้ฟังนั่นเอง
	
	 โดยปกติแล้ว เรามักจะเตรียมตัวน�ำเสนอผลงานโดยไม่ค่อยใส่ใจ
เป้าหมายอย่างจริงจัง เตรียมตัวไปพลางคิดถึง “ก�ำหนดเวลาน�ำเสนอ 
ผลงาน หาหัวข้อเรื่องโน่นนี่นั่น เอ๊ะ! แต่เรื่องนี้คงต้องอธิบายสักหน่อย 
ถ้างั้นต้องหาข้อมูลสนับสนุน แล้วก็ท�ำพาวเวอร์พอยต์ด้วย หัวข้อเรื่อง
ล่ะ จะตั้งว่าไงดี... ฯลฯ” ใช่ไหมล่ะครับ ซึ่งวิธีเตรียมตัวแบบน้ี ถือว่า 
ผิดมหันต์เชียวละ

	 การน�ำเสนอผลงานทัง้หลายเป็นไปเพือ่ให้บรรลเุป้าหมาย คณุต้อง
ค�ำนึงถึงผู้ฟัง มองให้ขาดว่าต้องการให้ผู้ฟังเป็นแบบใด จากน้ันคิดย้อน
กลับว่าคุณจะต้องท�ำอย่างไร ควรจะพูดอะไรเพื่อให้ส�ำเร็จสมประสงค์
	
	 พนักงานบริษัทคนหนึ่งส่งเมลมาขอค�ำปรึกษาว่า ควรจะน�ำเสนอ
ผลงานกับหัวหน้าอย่างไรดี พอผมถามรายละเอียด เขาเล่าว่าตัวเองมี
ร่างแผนพัฒนาธุรกิจซึ่งไม่คืบหน้า จึงอยากอธิบายให้ผู้ใหญ่เข้าใจเพื่อรีบ
ด�ำเนินการ
	 แต่พอผมฟังรายละเอียดแล้ว เขาคาดหวังให้หัวหน้าช่วยผลักดัน
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แผนกอ่ืนให้ช่วยท�ำงานสนับสนุนด้วย เพ่ือให้แผนพัฒนาธุรกิจคืบหน้า 
ดังนั้นเป้าหมายที่อยากให้หัวหน้าเข้าใจจึงไม่เพียงพอเสียแล้ว ผมแนะน�ำ
ไปว่า คณุต้องตัง้เป้าหมายใหม่ว่า “เพ่ือให้แผนกอืน่ช่วยท�ำงานสนับสนุน” 
แล้วค่อยสร้างสถานการณ์จ�ำลองขึ้นโดยมีเป้าหมายนี้เป็นรากฐาน

	 สรุปคือ เปลี่ยนการน�ำเสนอผลงานแบบ A ให้เป็นการน�ำเสนอ 
ผลงานแบบ B 
	 คุณต้องรู้ “เป้าหมาย” แน่ชัด
	
	 เป้าหมายว่า “อยากให้หัวหน้าช่วยผลักดันแผนกอื่นให้ช่วยท�ำงาน
สนบัสนนุ” หลดุปากออกมาระหว่างขอค�ำปรกึษาจากผม ในตอนแรกเขา
แสดงท่าทแีค่ว่า “มร่ีางแผนพฒันาธรุกจิทีท่�ำได้ยาก และคงจะไม่คบืหน้า
ง่ายๆ ต้องรอให้หัวหน้าเข้าใจก่อน แล้วค่อยว่ากันใหม่”
	 ทว่า ขนืน�ำเสนอผลงานไปแบบนัน้ หลังจากหวัหน้าฟังการน�ำเสนอ
ผลงานแล้ว คงจะถามว่า
	 “อืม เข้าใจแล้ว แล้วคุณอยากท�ำอะไรล่ะ”
	 และถ้าตอบไปว่า “เดีย๋วขอปรึกษาเร่ืองนัน้ในโอกาสหน้า” ร่างแผน
พัฒนาธุรกิจคงจะไม่คืบหน้าอีกเช่นเคย
	
	 จะว่าไปแล้ว เป้าหมายแค่ว่า “อยากให้เข้าใจ” ฟังดูประหลาดไป
หน่อย ผู้พูดจะต้องค�ำนึงว่า เมื่อเข้าใจแล้ว อยากให้อีกฝ่ายท�ำอะไร คุณ
จะลงมือเองหรือจะให้ผมเป็นฝ่ายลงมือ และควรท�ำอย่างไร นั่นแหละถึง
จะถูกต้อง
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บันทึกจัดระเบียบความคิดก่อนพูด

■ ผู้ฟังเป็นใคร
สถานะ /

ความสนใจ /

เรื่องที่ผู้ฟังต้องการจากผู้พูด /

ความเข้าใจหัวเรื่อง /

มีความรู้สึกเชิงลบกับอะไรบ้าง /

■ เป้าหมายคืออะไร

_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________ 
_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________
_______________________________________________
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	 ตอนพนกังานบรษิทัคนนัน้มาขอค�ำปรกึษา สีหน้าซงักะตายราวกบั 
โลกจะแตก แต่พอเห็นเส้นทางที่ควรจะเดินไป สีหน้าก็กลับมาดูสดชื่น  
ดูจากท่าทางแล้ว ผมมั่นใจว่าการน�ำเสนอผลงานน่าจะไปได้สวย
	 อีกหนึ่งสัปดาห์ต่อมา เขาไปน�ำเสนอผลงานกับหัวหน้า ผลลัพธ์
คือประสบความส�ำเร็จอย่างงดงาม เขาเขียนอีเมลถึงผมอย่างดีอกดีใจ 
ว่า “ข้อเสนอที่เป็นไปได้ยากมีแววที่จะได้ด�ำเนินการแล้วครับ”
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สุดท้ายคือ โน้มน้าวใจ

เป้าหมายไม่ได้อยู่ที่ “ค�ำพูดสวยๆ”

	 เมื่อพูดถึงการน�ำเสนอผลงาน โดยทั่วไปเรามักนึกถึงแค่การท�ำ
เอกสารและการพูดต่อหน้าสาธารณะ แต่การพูดต่อหน้าผู้คนเป็นเพียง
ขั้นตอน เป้าหมายอยู่ที่การใช้กรรมวิธีบางอย่างเพื่อ “โน้มน้าวใจ” อย่าง
ที่กล่าวไปแล้วข้างต้น
	 ต่อให้คุณท�ำเอกสารได้สวยงามแค่ไหน ต่อให้คุณพูดได้ลื่นไหล 
เพียงไร แต่ถ้าอีกฝ่ายไม่ยอมลงมือท�ำตามก็ไร้ความหมาย
	 ท�ำไมต้องน�ำเสนอผลงาน ? เพราะผู้ฟังยังไม่อยู่ในเป้าหมายที่เรา
ต้องการ เราต้องชักจูงผู้ฟังไปสู่เป้าหมายนั้น นี่แหละคือสิ่งที่เราต้องการ 
จึง “ต้องโน้มน้าวใจ”

	 และเมื่อคิดได้เช่นนี้แล้ว การวางแผนปฏิบัติงานทั้งก่อนและหลัง 
ให้ถี่ถ้วน เช่น การไปเจรจานอกรอบกับผู้ฟังไว้ก่อนน�ำเสนอผลงาน การ
จดัท่ีนัง่ในท่ีประชมุ การทกัทายเลก็น้อยก่อนเริม่ประชมุ และการตดิตาม
ผลหลังจากนั้น ฯลฯ  สิ่งเหล่านี้ก็เป็นเรื่องส�ำคัญ
	
	 พดูง่ายๆ คอื ท�ำทกุอย่างเท่าทีจ่ะท�ำได้ เพือ่โน้มน้าวใจผู้ฟัง น่ันเอง
	 แม้แต่ตัวผมเอง เวลาไปบรรยายนอกสถานที่ มักพยายามสื่อสาร
กับผู้ฟังให้ได้มากที่สุด เพื่อลดความห่างเหินระหว่างตัวเองกับผู้ฟัง		
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STEP 1 ปัจจัยพื้นฐานของการ “พูด”

	 นอกจากนี้ ก่อนน�ำเสนออะไรกับผู้ใหญ่ ผมจะพยายามป้อนข้อมูล
เลก็ๆ น้อยๆ เท่าทีจ่ะท�ำได้ เป็นเชงิบอกว่า “ผมจะพดูเรือ่งแบบน้ีนะ” เพือ่
ให้อีกฝ่าย “เตรียมใจ” เอาไว้ก่อนนั่นเอง
	 นอกจากนี ้ในระหว่างการน�ำเสนอผลงาน ให้เตรยีม “ช่องไฟ” เผือ่ 
เอาไว้หลายๆ จุด และเตรียมตัวรับมือกับช่วงถามตอบหลังการน�ำเสนอ
ผลงานด้วย
	 ในทางกลับกัน แม้คุณไม่อาจโน้มน้าวใจผู้ฟังระหว่างการน�ำเสนอ
ผลงานได้ แต่ยงัมโีอกาสเหลอือยู ่หลงัการน�ำเสนอผลงาน คณุยงัท�ำเร่ือง
ต่างๆ ได้มากมาย หากท้ายที่สุดแล้ว คุณโน้มน้าวใจผู้ฟังได้ ก็ถอืว่าบรรลุ
เป้าหมายแล้ว
	 การโน้มน้าวใจคือสิ่งส�ำคัญที่สุด จงท�ำทุกวิถีทางเพื่อโน้มน้าวใจ 
ผู้ฟัง

	 ขอให้คุณตระหนักเรื่องนี้ ขณะน�ำเสนอผลงานนะครับ
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1 นาที พรีเซ็นต์ ให้ โลกจำ� 352 พูดใน 1 นาที

สร้างตรรกะ

ที่สมองซีกซ้ายเข้าใจได้

STEP 2
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STEP 2 พูดใน 1 นาที 

สร้างตรรกะที่สมองซีกซ้ายเข้าใจได้

A.

ลูกค้าชื่นชอบผลิตภัณฑ์นี้มากครับ

ร้านค้าต่างตั้งท่าจะสั่งของ

ยอดขายก็สูงขึ้นจริงๆ

ข้อความใด

สื่อสารได้ดี

กว่ากัน
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B.

ผลิตภัณฑ์นี้ สมควรเพิ่มการผลิตใช่ไหมครับ
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STEP 2 พูดใน 1 นาที 

สร้างตรรกะที่สมองซีกซ้ายเข้าใจได้

คุณก�ำลังท�ำตัวเป็นพีระมิดยอดด้วนอยู่หรือเปล่า

คิดเรื่องราว 1 นาทีที่สมเหตุสมผล

	
	 คนที่พูดให้จบใน 1 นาทีไม่ได้ ทั้งที่ตั้งอกตั้งใจพูดแต่กลับสื่อสาร
อะไรไม่ได้เลย จะกลายเป็น “พีระมิดยอดด้วน”
	 ตัวอย่างที่พบบ่อยๆ เช่น
	 “คุณ A บอกว่าดีครับ”
	 “ลูกค้าประจ�ำชอบมากครับ”
	 “ยอดขายก็สูงขึ้นจริงๆ ครับ แค่นี้ครับ”

	 พอพูดทิ้งท้ายไว้แค่นี้ คนที่ฟังอยู่ก็จะรู้สึกว่า “แล้วไงต่อล่ะ”
	 หากคุณเคยเรียนเรื่องการคิดเชิงตรรกะ ก็น่าจะเคยเรียนเรื่อง
โครงสร้างพีระมิดมาบ้าง
	
	 ผมขออธิบายง่ายๆ ส�ำหรับคนที่เพิ่งเคยได้ยินครั้งแรกนะครับ 
เรื่องราวแต่ละเรื่องจะประกอบด้วยข้อสรุปและหลักการสนับสนุน โดย
ข้อสรุปจะอยู่ด้านบนสุด มีหลักการสนับสนุนเรียงรายอยู่ด้านล่าง และ
เนือ่งจากมหีลกัการสนบัสนนุจ�ำนวนมาก จงึกลายเป็นรปูสามเหลีย่ม ซึง่
ก็คือรูปทรงพีระมิด เราจึงเรียกว่า “โครงสร้างพีระมิด” (ดูหน้า 39)
	
	 คนในภาพ A ที่อยู่ในหน้า 36 มีแต่ “หลักการสนับสนุน” ที่เป็น
ฐานของพีระมิด ไม่มีข้อสรุป



ใชโครงสรางพีระมิดเพ�อจัดระเบียบจุดเนนและขอสรุป

ทรรศนะ มีขอสรุป

ส�อความหมายได

มีหลักการสนับสนุนมากมายรองรับ

หลักการ

สนับสนุน

หลักการ

สนับสนุน

หลักการ

สนับสนุน
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	 “คุณ A บอกว่าดี” หรือ “ยอดขายสูงขึ้น” ต่อให้น�ำตัวอย่างหรือ
ข้อมูลเหล่านี้มาเรียงต่อกันสักแค่ไหน ผู้ฟังก็ไม่รู้ว่า ควรจะดึงข้อมูลจาก
เหตุการณ์เหล่านี้อย่างไร ก็เลยเกิดค�ำถามว่า “แล้วไงต่อล่ะ”

	 ในทางกลับกัน ถ้าสร้างเรื่องราวตามรูปทรงพีระมิดนี้ จะไม่เกิด
เหตุการณ์พูดคุยกันยืดยาวไม่จบง่ายๆ หรือสื่อสารกันไม่เข้าใจ

	 “ข้อสรุปเป็นเช่นนี้ครับ”
	 “เหตุผลคือ A และ B และ C ครับ”
	 “โอเค! เข้าใจแล้ว รับทราบ”

	 ขั้นตอนก็เท่านี้แหละครับ
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STEP 2 พูดใน 1 นาที 

สร้างตรรกะที่สมองซีกซ้ายเข้าใจได้

	 หัวใจส�ำคัญของการ “คิดให้จบใน 1 นาที” อยู่ที่ตรงนี้เอง เริ่ม
แรกคุณจะต้องคิดโครงสร้างหลักของเรื่องท่ีจะพูด ซึ่งก็คือสร้างเซตของ 
ข้อสรุปและหลักการสนับสนุน หากท�ำได้ คุณจะพบวิธีพูดโน้มน้าวใจ
อย่างน่าทึ่งทีเดียว
	 ค�ำส�ำคัญคือ

	 คิดเรื่องราวอย่างมีตรรกะในรูปแบบของพีระมิด

	 พอบอกว่า “คิดอย่างมีตรรกะ” อาจฟังดูเป็นเรื่องยาก แต่จริงๆ 
แล้วไม่ได้ยากขนาดนัน้ ขอแค่เชือ่มโยงความหมายได้แค่น้ันกพ็อ เราลอง
มาคิดอย่าง “มีตรรกะ” ให้เป็นนิสัยกันดีกว่านะครับ หากคุณท�ำได้ละก็ 
จะพูดโน้มน้าวใจเก่งขึ้นอย่างเห็นได้ชัดเลยทีเดียว

	 ก่อนอื่น ลองมาใคร่ครวญกันดูว่า “การคิด” หมายความว่าอะไร 
จากนั้นลองคิดว่า ค�ำว่า “มีตรรกะ” คืออย่างไร แล้วหาวิธีสร้างเรื่องราว
จากความคิดอย่างมีตรรกะ
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STEP 2 พูดใน 1 นาที 

สร้างตรรกะที่สมองซีกซ้ายเข้าใจได้

A.

เท่าที่วิเคราะห์ดูแล้ว

A เป็นแบบนี้ ส่วน B เป็นแบบนี้ค่ะ

ข้อความใด

สื่อสารได้ดี

กว่ากัน
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B.

ณ ขณะนี้ ควรจะมุ่งด�ำเนินการตามแผน A ค่ะ
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STEP 2 พูดใน 1 นาที 

สร้างตรรกะที่สมองซีกซ้ายเข้าใจได้

การคิด = การชี้น�ำไปสู่ข้อสรุป

ข้อเท็จจริงหรือข้อมูลไม่ใช่ข้อสรุป

	
	
	 ว่ากันว่าแนวคิด ข้อสรุปต้องมาก่อน คือมารยาททางธุรกิจ
	 ซึ่งตรงกับสิ่งที่หนังสือเล่มนี้ต้องการจะบอก
	
	 แล้วข้อสรุปคืออะไรกันล่ะ
	 บางที ใครๆ อาจจะรู้เรื่อง ข้อสรุปต้องมาก่อน กันอยู่แล้ว แต่
ท�ำไมเวลาพูดถึงได้กลายเป็นแบบนี้
	 “ยอดขายเพิ่มขึ้นครับ”
	 “ในงานมอเตอร์โชว์ปีนี้ รถ EV เพิ่มขึ้นค่ะ”

	 อาจเป็นเพราะเข้าใจผิดว่า การพูดแบบนี้คือข้อสรุปหรือเปล่า
	 อย่างไรก็ดี ต่อให้คุณพูดเรื่องพวกนี้ออกไป ก็เป็นเพียงการเอา
ข้อเท็จจริงมาเรียงต่อกัน และสุดท้ายก็กลายเป็น “พีระมิดยอดด้วน”

	 ค�ำพูดในภาพ A หน้า 42 ก็เป็นแบบนั้น อันที่จริง หากพูดโดย
เริ่มจากข้อสรุปแบบในภาพ B ก่อน จากนั้นค่อยเสริมว่า “เท่าที่วิเคราะห์
ดูแล้ว A เป็นแบบนี้ ส่วน B เป็นแบบนี้ ดังนั้น A จะเหนือกว่าในแง่ของ 
O และ X และ Δ ค่ะ” อาจจะดีกว่าก็ได้นะครับ
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	 ผมคิดว่ามีหลายคนที่ยังเข้าใจผิดเรื่อง “ข้อสรุป” อยู่
	 ในประเด็นนี้ ผมจ�ำได้ว่าเคยอ่านบทความที่คุณโอมาเอะ เค็นอิจิ 
เขียนไว้ที่ไหนสักแห่งว่า การคิดคือการเอาปัญญาและข้อมูลข่าวสารมา

ประมวลผลเป็นข้อสรุป

	 ทั้งปัญญาและข้อมูลข่าวสาร ต่างก็เป็นข้อมูลเหมือนๆ กัน เพียง 
แต่ ปัญญา คือ ข้อมูลที่อยู่ภายในตัวเรา ส่วน ข้อมูลข่าวสาร คือ  
ข้อมูลที่อยู่ภายนอกตัวเรา

	 เท่ากบัว่า การคดิ คอื การน�ำข้อมลูท่ีอยูภ่ายในตัวเราและข้อมลู
ภายนอกตัวเรามาประมวลผล เพื่อน�ำไปสู่ข้อสรุป

	 พูดแบบนี้แล้วอาจจะฟังดูยาก แต่ในความเป็นจริง เราท�ำแบบนี้
กันเป็นเรื่องปกติอยู่แล้ว
	 ตัวอย่างเช่น ระหว่างท�ำงาน ถ้าเกิดง่วงนอนขึ้นมา จะคิดในเชิง 
ข้อมูล ว่า “อ่า! ตอนนี้ฉันก�ำลังง่วงอยู่”
	 ครั้นจะนอนก็คงไม่ได้ แต่เราจะรู้ในเชิง ปัญญา ว่า “ถ้ารับ 
คาเฟอีนเข้าไปจะหายง่วง” แล้ว ข้อมูล กับ ปัญญา จะผนวกเข้าด้วยกัน 
เกดิการตัดสนิใจว่า “เอาละ ไปด่ืมกาแฟดีกว่า!” แล้วก่อให้เกดิการกระท�ำ
	 อีกหน่ึงตัวอย่างคือ เวลาที่ฟ้าครึ้ม เราก็จะรู้ในเชิง ข้อมูล ว่า
ฟ้าครึ้มๆ และรู้ในเชิง ปัญญา ว่า “หลังฟ้าครึ้ม ฝนมักจะตก” เมื่อทั้ง
สองมาผนวกเข้าด้วยกัน (ประมวลผล) จะกลายเป็น “ท่าทางฝนจะตก 
นะเนี่ย” แล้วตัดสินใจว่า “ถ้างั้นพกร่มไปด้วยดีกว่า!” ซึ่งก็คือข้อสรุป
นั่นเอง
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STEP 2 พูดใน 1 นาที 

สร้างตรรกะที่สมองซีกซ้ายเข้าใจได้

	 แต่ถ้าไม่ได้คดิล่ะ จะเป็นอย่างไร กลายเป็นว่าคิดแค่ “ฟ้าคร้ึมๆ...” 
“ฝนน่าจะตกนะ...” แล้วก็จบแค่นั้น พอออกนอกบ้าน ก็ไปเจอฝนตกใส่ 
ท�ำให้ต้องไปหาซื้อร่มตามร้านสะดวกซื้อ ตอนเช้าๆ ผมมักจะ “ไม่คิด”  
ก็เลยต้องไปซื้อร่มนอกบ้านอยู่บ่อยๆ
	 กลบัมาท่ีวิธพีดูกนัอกีครัง้ สิง่ส�ำคญัเป็นอนัดบัแรกคอื หาข้อสรุป
ออกมาให้ได้ก่อน แล้วค่อยบรรยายออกมา
	 อะไรคือข้อสรุปที่ควรจะต้องพูด อะไรคือเร่ืองที่ต้องการจะให้ 
ผู้ฟังรับฟัง คุณต้องรู้เรื่องเหล่านี้ให้ชัดเจน
	 หากลองคิดดูดีๆ สาเหตุที่เราพูด ก็เพราะมีเรื่องราวที่อยากจะ
เล่า แต่ถ้าไม่มีข้อสรุป ก็ออกจะแปลกๆ ไปสักหน่อยใช่ไหมล่ะครับ
	 ทว่า เรื่องที่ควรจะเป็นแค่เรื่องธรรมดาๆ แต่เรากลับท�ำกันไม่ได้ 
บ้างกเ็ริม่พูดคยุโดยทีไ่ม่ได้ก�ำหนดให้แน่ชดัต้ังแต่แรกว่า “ข้อสรปุคอือะไร” 
หรอื “อยากจะให้อีกฝ่ายท�ำอะไร” กเ็ลยพดูวกไปวนมา บ้างกเ็ริม่ต้นด้วย
การท�ำเอกสาร แต่สุดท้ายเอกสารนั้นชวนให้คิดว่า “แล้วยังไงล่ะ” ไป 
เสียนี่
	 ในข้ันตอนเริม่ต้นของการเตรยีมตวัพูดก็เช่นกนั บางครัง้คณุอาจ
มข้ีอสรปุท่ีชัดเจนอยูแ่ล้ว แต่บางทรีะหว่างทีเ่ตรยีมตวัไป เกดินกึอยากจะ
พูดเรื่องโน้นเรื่องนี้ขึ้นมา พอเพิ่มเติมเรื่องพวกนี้เข้าไป ก็เลยกลายเป็น
เรื่องราวอะไรไปไม่รู้ ทั้งที่พยายามจะให้ออกมาสมบูรณ์แบบ กลับท�ำให้
ข้อสรุปเดิมเลอะเทอะไม่ชัดเจน
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	 อีกประการหนึง่ อาจเป็นนสิยัเฉพาะตวัของคนญีปุ่น่กไ็ด้ ในขณะ
ทีค่ณุก�ำลงัก�ำหนดข้อสรปุให้แน่ชดั กด็นัเกรงว่าจะไปกระทบกระทัง่คนที่
โต้แย้งข้อสรุปนี้ได้บ้างละ กลัวว่าจะถูกขัดคอในประเด็นที่ตัวเองไม่มั่นใจ
บ้างละ ก็เลยจงใจท�ำให้บางจุดคลุมเครือ หรือไม่ก็คิดนอกเรื่องเลยเถิด 
สุดท้ายจึงไม่รู้ว่าข้อสรุปคืออะไร ตกลงว่าเห็นด้วยหรือคัดค้านกันแน่
	 ในจุดนี้ คุณจะต้องชัดเจนว่าข้อสรุปที่คุณต้องการจะบอกเล่าคือ
อะไร นั่นแหละคือ “การคิด”
	

ขณะที่คิดและขณะที่ ไมไดคิด

ประมวลผล

ขอมูล

ฟาครึ้มๆ

พกรมไปดวย

ดีกวา!
ไมไดพกอะไรไป

คิด

ปญญา

หลังจากฟาครึ้ม

ฝนมักจะตก

ไมคิด
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STEP 2 พูดใน 1 นาที 

สร้างตรรกะที่สมองซีกซ้ายเข้าใจได้

	 ในความเห็นของผม การ “ลองถามตัวเองดู” ก็เป็นวิธีหาข้อสรุป 
ที่ไม่เลวเหมือนกัน โดยเร่ิมจากการน�ำ “หลักการสนับสนุน” ที่อยู่ตรง
ฐานของพีระมิดมาเรียงกันดู แล้วลองถามตอบกับตัวเองว่า “แล้วไงล่ะ” 
จากนั้นเมื่อได้ “ค�ำตอบ” ให้ลองตั้งค�ำถามกับค�ำตอบต่อไปว่า “จริงหรือ” 
หรือ “ค�ำตอบสุดท้ายคืออะไร”

เคยตั้งใจจะคิด แต่กลับกลุ้มใจแทนบ้างไหม

	 ตามที่ได้กล่าวไปแล้วว่า “การคิด” คือพฤติกรรมเพื่อหาข้อสรุป 
แต่สมองของคนเราไม่ได้เฉียบแหลมอะไรมากมาย ถ้าเอาแต่กระตุ้น 
สมองให้ท�ำงาน บางครั้งก็ไม่ได้ข้อสรุปเสียที
	 สิ่งนี้เรียกว่า “สภาวะกลัดกลุ้ม” ขณะท�ำงาน คุณคงเคยตกอยู่
ในสภาพที่ว่า “แบบนี้น่ากลุ้มใจ” หรือ “ชักจะกลุ้มนิดหน่อย” ใช่ไหมล่ะ
ครับ
	 เพียงแต่ “ความกลัดกลุ้ม” กับ “การคิด” นั้นแตกต่างกันอย่าง
ชัดเจน “ความกลัดกลุ้ม” คือสภาวะท่ีความคิดหมุนต้ิวอยู่ในหัว และ
สุดท้ายก็เป็นวงจรไม่จบสิ้น

	 ถึงจะ “กลัดกลุ้ม” ไปก็ไม่ได้มีอะไรดีขึ้นมา เพื่อหลีกเลี่ยง “วงจร
ไม่จบสิน้” คณุต้องสร้างกลไก การคดิ = การหาข้อสรปุ ให้เป็นนิสยั และ
ค�ำถามเด็ดที่ใช้ถามตัวเองคือ “แล้วไงล่ะ” “จริงหรือ” และ “ค�ำตอบ 
สุดท้ายคืออะไร”
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	 ในกรณีต้องผลักดันโครงการให้ผ่านล่ะ คุณสงสัยหรือเปล่าว่า 
ระหว่างค�ำว่า “เป็นโครงการแบบนี้แหละครับ” กับค�ำว่า “แบบนี้ขายได้
แน่ครับ” ค�ำไหนคือข้อสรุป
	 ค�ำตอบที่ถูกต้องคือ “แบบนี้ขายได้แน่ครับ”

	 หรือถ้าจะให้ถูกต้องยิ่งขึ้น ข้อสรุปคือ
	 “แบบนี้ขายได้แน่ครับ ดังนั้นมาลงมือท�ำกันเถอะ”

	 ข้อสรุปจะแสดงทิศทางที่เราต้องการจะให้อีกฝ่ายมุ่งไป
	 ค�ำพูดที่ว่า “เป็นโครงการแบบนี้แหละครับ” ไม่ได้บ่งบอกทิศทาง 
และไม่รู้ด้วยซ�้ำว่าดีหรือไม่ดี ชอบหรือไม่ชอบ ขายได้หรือขายไม่ได้
	 “ขายได้แน่ (ดังนั้นมาลงมือท�ำกันเถอะ)” มีทิศทาง และระหว่าง
ตัวเลือกว่าจะขายได้หรือขายไม่ได้ ก็บอกไว้ชัดว่า “ขายได้ครับ”

	 การน�ำเสนอผลงานท�ำไปเพื่อ “โน้มน้าวใจ” ดังนั้น การแสดง 
“ทิศทาง” ที่ต้องการโน้มน้าวใจผู้ฟังให้มุ่งไปทางนั้น จึงถือว่าเป็นข้อสรุป 
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STEP 2 พูดใน 1 นาที 

สร้างตรรกะที่สมองซีกซ้ายเข้าใจได้

A.

บริการเจ้านีดี้นะครับ! ต่อสมาชกิให้โดยอตัโนมัติ

โดยที่เราไม่ต้องท�ำอะไร โทร.แจ้งเมื่อไรก็มา

บริการให้ตลอด เวลาต่ออายุครั้งต่อไป

ก็มีส่วนลดให้ สะสมแต้มสมาชิก

ได้อีก เว็บไซต์ก็ดูง่ายสะอาดตา

แถมส่งข้อมูลลูกค้าประจ�ำมาให้

มีส่วนลดวันเกิดให้ด้วย...

ข้อความใด

สื่อสารได้ดี

กว่ากัน
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B.

บริการเจ้านี้ดีนะครับ ไม่ต้องมีขั้นตอนอะไรมาก  

ค่าใช้จ่ายก็ต�่ำ เว็บไซต์ก็ดูง่ายสะอาดตา
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	 ขอขอบคุณที่สละเวลาอ่านจนจบนะครับ
	 หนังสือเล่มนี้ถ่ายทอดความรู้ทั้งหมดที่ผมได้มาจากการฝึกฝน
น�ำเสนอผลงาน ในระหว่างที่ฝึกฝน ผมได้รับการสั่งสอนและค�ำแนะน�ำ
จากทุกๆ ท่าน ถ้าไม่มีเหตุการณ์ที่ต้องฟาดฟันกับทุกท่านแล้ว หนังสือ
เล่มนีก้ค็งจะเกดิขึน้มาไม่ได้ และขอขอบคุณทกุท่านทีม่ส่ีวนเกีย่วข้อง ทัง้ 
คุณโมริ โนริโกะ ที่ช่วยรวบรวมข้อมูล คุณซาดามิตสึ คัตสึโร่ และคุณ
ทาเนะ คิเอะ แห่ง SB ครีเอทีฟ ขอบคุณครับ!

กุมภาพันธ์ 2018
อิโต โยอิจิ
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ผู้เขียน : อิโต โยอิจิ
	 อธกิารบด ีYahoo! Academia! บรษิทั ยาฮ ูจ�ำกดั Yahoo Corpo-
rate Evangelist CEO บริษทั Way Way จบการศกึษาคณะเศรษฐศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยโตเกียว จบการศึกษา MBA โปรแกรม Globis Original 
(GDBA)
	 ค.ศ. 1990 เข้าท�ำงานที่ธนาคารอุตสาหกรรมญี่ปุ่น
	 ฝ่ายสินเชื่อธุรกิจและฟื้นฟูกิจการ

	 ค.ศ. 2003 ย้ายมาบริษัท Plus จ�ำกัด ดูแลด้านการปฏิรูป
	 โลจิสติกส์และปฏิรูปองค์กรให้กับ Joytext Company
	 ซึ่งเป็นฝ่ายบริหารโครงการ

	 ค.ศ. 2011 เป็นผู้จัดการทั่วไปของฝ่ายบริหารการตลาด

	 ค.ศ. 2012 ท�ำหน้าที่ควบรวมกิจการทุกด้าน 
	 ในฐานะรองประธานบริษัทเดียวกัน

	 เคยมีประสบการณ์เข้าร่วม Softbank Academia (โรงเรียน 
คดัตวัและฝึกฝนผูส้บืทอดประธานมาซาโยช ิซง) น�ำเสนอผลงานต่อหน้า 
ประธานซงอย่างต่อเนื่อง และจบคอร์ส CEO ในประเทศญี่ปุ่นด้วย 
ผลการเรียนอันดับหนึ่ง

	 เดือนเมษายน ค.ศ. 2015 ย้ายมาบริษัท Yahoo ท�ำหน้าที่ 
ฝึกฝนผู้น�ำรุ่นต่อไป นอกจากสอนวิชาผู้น�ำในฐานะวิทยากรรับเชิญให้
มหาวิทยาลัยบริหารธุรกิจ Globis แล้ว ยังท�ำงานเป็นที่ปรึกษาให้กับ 
บริษัทขนาดใหญ่ และเป็นพี่เลี้ยงให้บริษัทสตาร์ตอัพจ�ำนวนมาก
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พัฒนาตนเอง

ได้รับยกย่องให้เป็นหนึ่งในหนังสือธุรกิจที่ควรอ่านแห่งป ี
ติดอันดับต้นๆ ของการจัดอันดับหนังสือธุรกิจจากทุกร้านหนังสือ 
ชั้นน�ำในปี 2017-2018

ฝึกฝนทักษะการเล่าเรื่อง step-by-step
การย่นย่อค�ำพูดลงให้สื่อถึงกันได้ภายใน 1 นาที

 
พร้อมสถานการณ์ตัวอย่างน�ำไปประยุกต์ใช้ได้ทันที  กล่ันจาก

ประสบการณ์ตรงกว่า 28 ปีของอิโต โยอิจ ิอธกิารบดี Yahoo! Academia  
ผูบ้รรยายรบัเชิญ มหาวิทยาลัยธรุกจิระดับโลก Globis ท่ีปรกึษาด้าน
การน�ำเสนอของบริษัทชั้นแนวหน้า และบริษัทสตาร์ตอัพจ�ำนวนมาก

เหมาะส�ำหรับคนที่ต้องการสื่อสารโดนใจ
• คุยงานตัวต่อตัวกับหัวหน้า
• คุยงานสั้นๆ ให้เพื่อนร่วมงานเข้าใจทันที
• น�ำเสนอแผนงานในที่ประชุมย่อย
• งานวิทยากรในที่ประชุมใหญ่
• งานพรีเซ็นต์นวัตกรรมสตาร์ตอัพ
• ขายงานที่ต้องแข่งขันและต้องการความเฉียบคม
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