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พัฒนาตนเอง

หนังสือที่ได้รับการแนะน�าในสื่อญี่ปุ่นมากที่สุด

และเป็นหนังสือฮาวทูอันดับ 1 ในร้านหนังสือญี่ปุ ่นแห่งป ี

2021-2022

การันตีคุณภาพด้วยยอดขายอันดับ 1 จากการจัดอันดับของ

องค์กรชัน้น�าของญีปุ่น่ 3 แห่ง อย่าง Nippan, Tohan, Oricon มาแล้ว

เคลด็(ไม่)ลบัทีจ่ะช่วยให้การพดูในชวีติประจ�าวนัและการท�างาน

ง่ายยิ่งขึ้น พูดได้มั่นใจ ไม่กังวล 

ด้วยหลักการส�าคัญที่คุณเองก็คาดไม่ถึง และพูดคุยกับผู้คน

ได้อย่างสบายใจ

จากประสบการณ์จริงของผู้เขียนที่ตอบโจทย์ปัญหาเกี่ยวกับ

การพูดและน�าไปปรับใช้ได้ทันที เพิ่มโอกาสความส�าเร็จในเล่มเดียว

เพียงแค่ปรับเปลี่ยน “การพูด” ชีวิตก็เปลี่ยนไปได้ถึง 90%

บทที่ 1  90% ของชีวิตเราถูกก�าหนดด้วย “การพูด”

บทที่ 2  วิธีพูดที่ท�าให้คนฟัง “อยากจะเจอกันอีก”

บทที่ 3  พูดอย่างไรให้คนเกลียดไม่ลง

บทที่ 4  พูดอย่างไรปลุกเร้าจิตใจคนอื่นได้

นางามัตสึ ชิเงฮิสะ
นักพัฒนาบุคลากร ปั้นแบรนด์ สร้างธุรกิจชั้นแนวหน้า

นักเขียนยอดขายหนังสืออันดับ 1 แห่งปีในญี่ปุ่น
ประธานบริษัท JINZAI IKUSEI JAPAN 

อิศเรศ ทองปัสโณว์ แปล

9   ใน 10
ของชีวิต

9 ใน 10 ของชีวิตพิชิตด้วยการพูด
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การพูด
พิชิตด้วย

เคล็ดลับพูดจับใจคนฟัง 
ให้เป็นที่ชื่นชอบได้ในแค่นาทีเดียว 

ขายดีที่สุด
แหง่ป ี2020-2021
1,000,000 เลม่

ในญี่ปุ่น
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9 ใน 10 ของชีวิต
พิชิตด้วยการพูด

เคล็ดลบัการพดูจับใจคนฟัง ให้เป็นทีช่ืน่ชอบได้ในแค่นาทเีดยีว

นางามัตสึ ชิเงฮิสะ เขียน

อิศเรศ ทองปัสโณว์ แปล
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“พบหน้ากนัคร้ังแรก 
ไม่รู้ว่าจะพูดคุยด้วย

อย่างไรด”ี

“พดูแล้วกข็าดตอนไปทนัท ี
จนคุยกนัต่อไม่ได้”

“ไม่รู้ว่าควรจะกล่าว
อะไรกับคูส่นทนาด”ี

“เคยมีประสบการณ์ด้าน
การสนทนาทีล้่มเหลว”

“ไม่รูว่้าพดูอะไรออกไป 

ถงึท�าำให้อีกฝ่ายโกรธ”



ผู้คนที่คิดอย่างนี้เพิ่มจ�านวนมากขึ้นเรื่อย ๆ

“ไม่รูว่้าควรจะพดูอะไรดีถงึ

จะคยุกันได้สนุก”

“ไม่ถนดัด้าน
การส่ือสารกบัผู้คน”

“ไม่สามารถจะบอกเรือ่งทีค่ดิไว้
ออกไปได้อย่างถูกต้องตรงใจ”

“กลวัช่วงจงัหวะ
เวลาที่เงยีบกริบ”



ในยุคท่ีผมเรียนจบออกมาเป็นคนท�างานในสังคมได้ไม่นานนั้น 

หนงัสอืเกีย่วกบัการพดูมกัจะเก่ียวกบัเรือ่งของการพดูในทีส่าธารณะ หรอื

การพูดตามมารยาทสังคมเสียมากกว่า ดูเหมือนว่าการพูดในชีวิตประจ�า

วันทั่ว ๆ ไปนั้นจะถูกมองว่าเป็นเรื่องธรรมดาที่ใคร ๆ ก็ท�าได้ 

แต่ในความเป็นจริง ส�าหรับบัณฑิตจบการศึกษาใหม่น้ัน การ

ออกมาสูส่งัคมภายนอกอย่างเตม็ตวัต้องพบเจอกบัคนหลากหลายประเภท  

ทั้งเพื่อนร่วมงาน ลูกค้า คู่ธุรกิจ ฯลฯ ที่มีฐานะทางสังคม ภูมิหลัง และมุม

มองความคิดหลากหลายแตกต่างกันไปน้ัน เป็นเร่ืองระดับ Culture 

Shock ทีเดียว ยิ่งเป็นเด็กหนอนหนังสือที่โลกส่วนตัวสูงด้วยแล้ว ต้อง

อาศยัการลองผดิลองถูก ผ่านประสบการณ์พลาดพลัง้ทีเ่จบ็ปวดหลายครัง้  

กว่าจะเกิดการเรียนรู้และปรับตัวเข้ากับสังคมได้อย่างมีความสุขพอ 

สมควร 

บางครั้งผมก็แอบหวังว่าถ้าในยุคนั้นมีหนังสือดี ๆ เกี่ยวกับการ

พูดหรือการด�าเนินชีวิต ให้เลือกอ่านได้อย่างทุกวันนี้ ชีวิตของผมก็คงจะ

ง่ายขึ้นเยอะ และน่าจะมีความทรงจ�าดี ๆ ความประทับใจดี ๆ เพิ่มขึ้น

มากกว่านี้

จากใจ
ผู้แปล



ในหนังสือประเภท ‘ฮาวทู’ นั้นโดยทั่วไปมีอยู่กว้าง ๆ  สองแบบ

ด้วยกัน แบบที่หนึ่งเป็นเชิงวิชาการที่แน่นเอี๊ยดไปด้วยเนื้อหาและทฤษฎี

ในลักษณะต�าราเรียน กับแบบที่สอง เป็นแบบบทสรุปประสบการณ์และ

ตัวอย่างจริงของผู้เขียนที่สามารถน�าไปปรับใช้ได้ทันที – และหนังสือเล่ม

นี้ก็เป็นอย่างหลัง

ข้อดขีองหนงัสอืประเภททีส่องนีก็้คือ มนัไม่ได้เป็นแค่ทฤษฎลีอย ๆ   

แต่เป็นสิ่งที่ผ่านประสบการณ์มาแล้ว ดังนั้นมันจึงพิสูจน์ตัวเองแล้วว่าใช้

งานได้จริงในสถานการณ์นั้น ๆ แม้เนื้อหาอาจจะมีน้อยกว่าแบบแรก แต่

มนักเ็ป็นเช่นเดยีวกบัวชิาคณติศาสตร์ทีไ่ม่ว่าเราจะเรยีนเรือ่งอนัตรภาคชัน้  

สมการ ตรโีกณมติ ิฯลฯ หรอือะไรสารพัดทีเ่ราคนืครไูปแล้วหลงัจากสอบ

เสรจ็ แต่สดุท้ายวชิาคณติศาสตร์ทีเ่ราใช้งานไปตลอดชวีติจรงิ ๆ  กค็อื บวก 

ลบ คูณ หาร และบัญญัติไตรยางศ์เท่านั้น

เนือ้หาในหนงัสอืเล่มนีก้เ็ช่นเดยีวกนั อาจจะเป็นเนือ้หาพืน้ฐาน

ดแูล้วง่าย ๆ  แต่จริง ๆ  แล้วมนัเตือนและบอกเราถงึปัญหาทีด่เูหมอืนง่าย ๆ   

ในชีวิตประจ�าวันซึ่งเรามักจะท�าผิดพลาดเพราะไม่รู้ หรือไม่คิด หรือ 

คดิไม่ถงึ หรอืรูแ้ล้วแต่ลมืไปแล้ว ซ่ึงอาจจะตอบโจทย์กบัปัญหาท่ีคณุก�าลัง 

เผชญิอยูก่ไ็ด้ ในแง่นีมั้นกเ็ป็นเช่นเดยีวกับวชิาคณติศาสตร์พืน้ฐานทีเ่รียนรู้ 

แล้วสามารถจะใช้ไปได้ตลอดชีวิต

ถ้าคณุหยบิหนงัสอืเล่มนีข้ึน้มาในร้าน พลกิอ่านคร่าว ๆ  แล้วร้อง

ในใจว่า ‘เออ ! จริงด้วยแฮะ’ นี่ก็อาจจะเป็นหนังสือส�าหรับคุณ ความรู้

จากประสบการณ์ทีต่อบโจทย์ได้กบัปัญหาทีค่ณุเผชญิอยูน่ัน้ บางครัง้วรรค

ทองแค่บรรทัดเดียวที่แก้ปัญหาได้ หรือท�าให้มองปัญหาได้ทะลุก็ย่ิงกว่า

คุ้มค่าแล้ว 

และยิง่ขอแนะน�าหนงัสอืเล่มนีเ้ป็นพเิศษส�าหรบัคนทีท่�างานกบั

คนญีปุ่น่หรอืต้องตดิต่อทางธรุกจิ หรอืไปเรียนญีปุ่น่ เพราะแม้เนือ้หาของ



หนังสอืจะเป็นสากล แต่โดยพืน้ฐานของมนัคอืการท�าความเข้าใจจติวทิยา

พื้นฐานในการมีปฏิสัมพันธ์กับคนญี่ปุ่นที่เขียนโดยคนญี่ปุ่นนั่นเอง

หวังใจว่าท่านผู้อ่านจะได้รับประโยชน์อย่างเต็มที่จากการอ่าน

หนังสือเล่มนี้นะครับ

ขอบคุณครับ

อิศเรศ ทองปัสโณว์ 





บทน�า

เคล็ดที่จะช่วยให้
คนพูดไม่เก่ง

พูดคุยได้สนุกขึ้น



ถ้าพูดเก่ง ชีวิตก็คงจะง่ายกว่านี้...

เคยคิดกันแบบนี้บ้างไหมครับ

ทีห่ยบิหนงัสอืเล่มนีข้ึน้มากเ็พราะคุณเองเป็นคนหนึง่ทีคิ่ดแบบนัน้ 

อยู่บ้างหรือเปล่า 

ในความเป็นจริงแล้ว ผู้คนต่างมีปมปัญหาในการพูดมากมาย  

ไม่ได้มีเพียงคุณคนเดียวที่กลุ้มใจ

ว่าแล้วเราก็มาเข้าเรื่องกันเลย ก่อนอื่นจะขอยกบทสรุปขึ้นมา

ก่อนนะครับ

	วิธีพูดให้เก่งนั้น	 ก็แค่	 ‘หลีกเลี่ยงการสนทนากับคนท่ีเรา

ล�าบากใจ	และเพิ่มเวลาพูดคุยกับคนที่เราชอบ’	เท่านี้เองครับ

ถ้าสามารถหยิบเอาวิธีท่ีอธิบายในหนังสือเล่มน้ีไปใช้ได้อย่าง

ช�านาญแล้วละก็ คุณจะพูดเก่งขึ้นได้อย่างแน่นอน

เพียงเท่าน้ี ปัญหาเร่ืองมนุษยสัมพันธ์ที่คุณเคยกลัดกลุ้มมาจน

กระทัง่ถงึปัจจบุนักจ็ะหายวบัไป จนคณุอาจจะถงึกับงงว่า ‘แล้วทีผ่่านมา

มันคืออะไรกัน’

เมื่อคุณพูดคุยกับคนรักจนพูดเก่งขึ้นแล้ว คนที่คุณล�าบากใจจะ

คุยด้วยก็จะห่างหายไป คุณจะกลายเป็นที่รักของผู้คน และรายล้อมไป

ด้วยทุกคนที่รักคุณ ไม่เพียงแต่จะมีคนหลั่งไหลมาแวดล้อม แต่เงินทองก็

จะไหลมาเทมาด้วย

หลายคนได้รับสิ่งดี	 ๆ	 และประโยชน์มาไว้ในก�ามือมากมาย

โดยไม่ได้ท�าอะไรเป็นพิเศษแต่อย่างใด

นอกจากหยบิใช้	‘เคลด็การพดูทีแ่ตกต่างออกไปแค่นดิเดยีว’	

เท่านั้น



ขอถามท่านผู้อ่านสักนิดนะครับ

ส�าหรับคุณแล้ว คิดว่าคนที่พูดเก่งเป็นคนแบบไหน 

คนทีพ่ดูคยุบอกเล่าได้อย่างลืน่ไหลแบบนกัแสดงตลก นกัทอล์กโชว์ 

หรือพิธีกร หรือเปล่าครับ 

หรอืว่าเป็นคนพรเีซนต์ในทีท่�างานเก่ง สามารถจะดึงความสนใจ

คนรอบข้างได้ 

น่าเสียดายที่เนื้อหาของหนังสือเล่มน้ี ไม่ได้สอนวิธีให้พูดแบบ 

น�้าไหลไฟดับอย่างนั้น

แต่บอกกล่าวในสิ่งท่ีอยู่ใกล้ตัวยิ่งกว่า ซึ่งก็คือวิธีการสร้าง

มนุษยสัมพันธ์อันราบร่ืนกับคนใกล้ตัว...	 ได้แก่	 คนในที่ท�างาน	

ครอบครัว	เพื่อนฝูง	คู่ชีวิต	คนรัก	ผู้อยู่ร่วมชุมชนเดียวกัน	ฯลฯ

การสื่อสารในสถานการณ์ต่าง ๆ ในชีวิตประจ�าวันของคนเรา 

ยดึครองพืน้ทีส่่วนใหญ่ในชวีติของเรามากเสยีกว่าสถานการณ์อืน่ทีอ่าจได้

พบเจอ อย่างเช่น การพรีเซนต์ในที่ท�างาน ฯลฯ เสียอีก

ต่อให้เป็นความรู้ Know-how ที่ยอดเยี่ยมขนาดไหน แต่ถ้าเอา

มาใช้ในชีวิตประจ�าวันไม่ได้ก็ไร้ความหมาย 

หรือหากพูดในทางกลับกัน หากการส่ือสารในชีวิตประจ�าวัน 

ของคุณราบรื่น ชีวิตของคุณก็จะสมบูรณ์ขึ้น คนรอบข้างจะขยับมาเป็น

มิตรสหายฝ่ายเดียวกันกับคุณ ช่วยท�างานต่าง ๆ ให้กับคุณด้วย

ตัวผมเองเคยเริ่มต้นท�ากิจการด้วยการเปิดร้านปิ้งย่างขนาด  

3 ซึโบะ (3.31 ตร.ม. x 3 = 9.93 ตร.ม.) และมีประสบการณ์ในการพูด

คุยกับผู้คนที่ล้มเหลวมาหลายต่อหลายครั้งจวบจนกระทั่งปัจจุบัน

รายละเอียดนั้นจะเล่าให้ฟังในเล่ม (หน้า 49) แต่หากย้อนกลับ

ไปดูแล้ว ตอนน้ันก็เอาแต่พูดในส่ิงท่ีตัวเองอยากพูดจนท�าให้สตาฟหรือ 



คนรอบข้างต้องหนักใจ แต่เมื่อผมเปลี่ยนแปลงวิธีการพูด ชีวิตก็

เปลี่ยนแปลงไปอย่างสิ้นเชิง

เรื่องของผมเองนั้นก็ส่วนหนึ่ง ตอนน้ีลองนึกภาพคนที่อยู่รอบ

ข้างของคุณดูสิครับ มีคนท่ีพูดเกินเลยไปแค่ค�าสองค�า แต่ดันเปลี่ยน 

คนรอบข้างให้กลายเป็นศัตรูอยู่หรือเปล่า มีคนที่ต้องเสียหายก็เพราะ 

พูดขาดไปแค่ค�าค�าเดียวอยู่บ้างหรือไม่

“ท�าไมคนคนนั้นถึงได้พูดอะไรแบบนั้นออกไปกันนะ”

“ท�าไมตอนนั้นถึงได้ไม่ยอมพูดเรื่องส�าคัญขนาดนั้นออกไป”

ล�าพังแค่ ‘การพูด’ ก็เปล่ียนแปลงอนาคตของคุณไปได้อย่าง

มากมายแล้ว

และจดุพลกิผนันัน้ไม่ได้เกดิบนเวทขีนาดใหญ่	แต่ตดัสนิกนัทีว่่า

คุณพูดจาเช่นไรในส่วนธรรมดาสามัญของชีวิตประจ�าวันต่างหาก

คนเรานั้น ไม่ว่าใครก็ตาม ย่อมมองเห็นตัวเองได้ยากที่สุด

ผมจึงเขียนหนังสือเล่มน้ี โดยวาดหวังว่าอยากจะช่วยให้คนมา

พบกับหนังสือเล่มนี้เช่นคุณ กลายเป็นคนที่สามารถจะพูดสิ่งที่ส�าคัญใน

จังหวะเวลาเหมาะสมได้

ในปัจจุบันนี้ ชั้นเรียนอบรมวิธีการพูดนั้นเฟื่องฟูเสียจนคนที่มา

เรยีนจะต้องจองล่วงหน้ากนัทกุที ่แสดงให้เหน็ว่าคนเรามปัีญหาเรือ่งการ

พูดมากมายเพียงไร ทว่าน่าเสียดายที่ถึงแม้จะเรียนรู้เทคนิคเฉพาะของ

การเปล่งค�าพูดจากปากไปก็ยังไม่ช่วยให้ส่ิงต่าง ๆ ด�าเนินไปได้ด้วยดี 

เพราะว่า	‘คนทีฟั่งในสิง่ทีค่ณุพดูนัน้	ไม่ได้ฟังเฉพาะค�าพดูทีอ่อกมาจาก

ปากของคุณ	แต่ฟังคุณโดยภาพรวม’

ส�าหรบัท่านทีอ่ยากได้เฉพาะเทคนคิทีก่ล่าวข้างต้น ผมไม่แนะน�า



ให้อ่านหนังสือเล่มนี้ กรุณาลองหาหนังสือที่เนื้อหาเขียนเกี่ยวกับ ‘ถ้าพูด

แบบนี้แล้วจะประสบความส�าเร็จ’ เล่มอื่น ๆ ดูนะครับ แต่ถ้าหากอยาก

จะเรียนรูเ้กีย่วกบั ‘การพดู’ ตัง้แต่รากฐานเลยละก ็หนงัสือเล่มนีจ้ะเหมาะ

กับคุณท่ีสุด เพราะผมเชื่อม่ันว่าหนังสือเล่มน้ีจะเปล่ียนชีวิตคุณไปต้ังแต่

รากฐานเลยทีเดียว

จะขอฟันธงอีกครั้งนะครับ

เพียงแค่คนเราปรับเปลี่ยน ‘การพูด’ ชีวิตก็จะเปล่ียนไปได้ถึง 

90%
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ถูกก�าหนดด้วย 

‘การพูด’



279 ใน 10 ของชีวิตพิชิตด้วยการพูด

วิธีพูดในตอนนี้ของคุณเกิดจากอิทธิพลของคน
รอบข้าง

‘ความภาคภูมิใจในตนเอง’

คงมีท่านผู้อ่านไม่น้อยที่เคยได้ยินค�าค�านี้มาบ้างใช่ไหมครับ 

ปัจจุบันค�าค�าน้ีจะถูกหยิบยกขึ้นมาในรายการโทรทัศน์หรือใน

นิตยสารต่าง ๆ บ่อยครั้ง จึงจะขออธิบายให้กับท่านผู้อ่านบางท่านที่อาจ

ยังไม่เข้าใจนัก

ค�าค�านีม้คีวามหมายตามตวัอกัษรว่า ‘คณุสามารถภาคภูมใิจกบั

ตัวเองได้หรือเปล่า’

อย่างเช่น “ตอนน้ีฉันเองใช้ชีวิตในวิถีทางของตัวเองอยู่อย่าง

มั่นใจ ไม่ว่าคนรอบข้างจะพูดอย่างไร ฉันก็เป็นคนที่มีคุณค่าในตัวเอง”

คนทีส่ามารถพดูอย่างนีอ้อกจากปากได้ในทนัทคืีอ คนทีม่คีวาม

ภาคภูมิใจในตนเองสูง

ในทางกลับกัน คนที่ ‘ไม่มั่นใจในตัวเอง’ ‘กังวลว่าคนรอบข้าง

จะคิดกับตัวเองอย่างไร’ เป็นคนที่มีความภาคภูมิใจในตนเองต�่า

ถ้าเช่นนั้น หากเทียบตามมาตรฐานโลกแล้ว ความภาคภูมิใจใน

ตนเองของคนญี่ปุ่นในปัจจุบันควรจะอยู่ในล�าดับที่เท่าไหร่ 

เมื่อพิจารณาผลข้อมูลการส�ารวจในนักเรียนระดับมัธยมปลาย

จากประเทศพัฒนาแล้ว 7 ประเทศ ประเทศญี่ปุ่นกลับอยู่ที่ล�าดับท่ี 7  

ท�าไมชีวิตของ ‘คนที่พูดเก่ง’  
ถึงได้ราบรื่นนัก ?01



28 9 ใน 10 ของชวิีตพชิติด้วยการพดู
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บทที่

1 ซึ่งเป็นล�าดับต�่าสุด

นี่ย่อมเป็นปัญหาใหญ่

แม้จะแค่ส�ารวจในระดับนักเรียนมัธยมปลาย แต่ตัวเลขน้ีอาจ

เรียกได้ว่าสะท้อนถึงสถานการณ์ในปัจจุบันของญี่ปุ่นเลยก็เป็นได้ และ

หากย่อส่วนลงมาจากสถานการณ์นั้นอีกก็จะมาถึงส่วน ‘ชีวิตประจ�าวัน

ของคุณ’ ส่วนใหญ่แล้วผู้คนรอบ ๆ ตัวคุณต่างก็กลัดกลุ้มอยู่กับปัญหา

ความภาคภูมิใจในตนเองต�่านี้ทั้งสิ้น

 คนเราเติบโตขึ้นมาโดยได้รับอิทธิพลจาก ‘ค�าพูด’ ซึ่งก็คือ  

‘วิธีการพูดของคนรอบข้าง’ มาตั้งแต่ยังเยาว์วัย เด็กที่ได้รับการเล้ียงดู

จากผู้ใหญ่ที่มีความภาคภูมิใจในตนเองสูง ก็จะเติบโตขึ้นมาเป็นผู้ใหญ่ที่

มีความภาคภูมิใจในตนเองสูงเช่นกัน

ทว่าหากแวดล้อมด้วยคนที่มีความภาคภูมิใจในตนเองต�่ามาก

เกนิไป เขากจ็ะได้รบัการเลีย้งดใูห้เป็นเดก็ทีมี่ความภาคภมูใิจในตนเองต�า่

ไปด้วย ด้วยเหตนุี ้ปัจจบุนัอาจจะมีประชากรวยัผู้ใหญ่ในญ่ีปุน่ทีภ่าคภูมใิจ

ในตนเองต�่าจ�านวนมากก็เป็นได้

‘วธิกีารพูดทีด่’ี เปลีย่นแปลงไปตามยคุสมัย

หากเทยีบกบัชาวตะวันตกแล้ว คนญ่ีปุ่นจะถูกมองว่าเป็นชนชาติ

ที่สื่อสารไม่เก่งเอาเสียเลย หรือพูดอีกอย่างก็คือพูดไม่เก่ง แต่หากเป็นใน

อดีตแล้ว เรายังสามารถจะโต้แย้งในข้อนี้ได้ว่า

“ญ่ีปุน่นัน้มสีิง่ท่ีเรยีกว่าสือ่จากใจถงึใจ แม้จะไม่พดูจากส็ามารถ

อ่านระหว่างบรรทัดได้”

ทว่าในยคุปัจจบัุนทีว่ถิชีีวติแบบชาวตะวนัตกแพร่หลาย ค�าพดูนี ้

ก็ตกยุคไปเสียแล้ว



299 ใน 10 ของชีวิตพิชิตด้วยการพูด

90%
 ของชีวิตเราถูกก�าหนดด้วย “การพ

ูด”

บทที่

1และเมื่อสรุปจากข้อเท็จจริงที่ว่านี้ การเปลี่ยนค�าพูด วิธีการพูด 

และการสื่อสารให้เป็น ‘สิ่งที่มองเห็นได้’ จึงเป็นเรื่องส�าคัญอย่างยิ่งยวด 

ไม่ว่าญี่ปุ่นในปัจจุบันจะชอบหรือไม่ก็ตาม 

 ซึ่งหัวข้อที่ว่า	‘จะพูดอย่างไร’	‘จะสื่ออย่างไร’	ได้กลายเป็น

ปัจจัยส�าคัญในการสร้างมนุษยสัมพันธ์ไปแล้ว

เอาละครับ อารัมภบทกันแค่นี้ จากนี้ไปเราจะคุยกันอย่างเป็น

รูปธรรมกัน

เม่ือ ‘จะพูดอย่างไร’ ได้กลายเป็นหัวข้อส�าคัญในญี่ปุ่นแล้ว  

คนที่สร้างมนุษยสัมพันธ์ได้อย่างราบรื่นนั้นพูดคุยกันอย่างไร

ค นที่พูด คุย เก ่งจ ะ เลือก 
สิ่งแวดล้อมท่ีจะวางตัวเอง
ลงไป

เคล็ดวิธีพูด

ให้เป็นที่ชื่นชอบ

100%

01



30 9 ใน 10 ของชวิีตพชิติด้วยการพดู

ถ้าภาคภูมิใจในตนเองมากขึ้น จะพูดคุยง่ายขึ้น 
ไปเอง

“เวลาที่พูดต่อหน้าคน จู่ ๆ ในหัวมันก็ขาวโพลนไปเสียดื้อ ๆ”

“พอถูกต่อว่าว่าพูดอะไรอยู่ไม่เห็นจะรู้เรื่อง ก็เลยหมดความ

มั่นใจไป”

“ถูกต่อว่าว่าพูดเสียงเบาไป เลยไม่รู้ว่าจะท�ายังไงดี”

คนที่เจอกับประสบการณ์แย่ ๆ แบบนี้แล้วปักใจไปว่า ‘ตัวเอง

พูดไม่เก่ง’ คงมีอยู่ไม่น้อยทีเดียว

น่ีคือสภาวะสูญเสียความภาคภูมิใจในตนเองในส่วนที่เกี่ยวกับ

วิธีการพูดคุย

อาจจะยังไม่ค่อยทราบกันนักว่า สภาพจิตใจที่สูญเสียความ 

ภาคภูมิใจในตนเองไปนั้นเรียกว่า ‘ความรู้สึกปฏิเสธตัวเอง’

 คนเราจะภาคภมูใิจในตนเองอย่างเข้มแขง็ได้ต้องมแีหล่งก�าเนดิ

จากความมั่นใจในตัวเอง หรือถ้าพูดให้กลับกันก็คือ ‘การพูดคุยไม่เก่ง’ 

และ ‘การสร้างความสัมพันธ์ดี ๆ กับคนอื่นไม่ได้’ ถือเป็นต้นเหตุให้เกิด

การปฏิเสธตัวเองเช่นกัน

อย่างท่ีทุกท่านคงจะทราบกันอยู่แล้วว่า หากล้มเหลวแค่เพียง

คร้ังสองครั้งก็ไม่จ�าเป็นจะต้องจดจ�าฝังใจว่าตัวเอง ‘พูดไม่เก่ง’ แต่คน 

ความสามารถในการพูดข้ึนอยู่
กับ ‘สภาวะจิตใจ’ มากกว่า  
‘ทักษะ’

02



319 ใน 10 ของชีวิตพิชิตด้วยการพูด

90%
 ของชีวิตเราถูกก�าหนดด้วย “การพ

ูด”

บทที่

1ส่วนใหญ่ทีฝั่งหวัว่า ‘ฉนัพดูไม่เก่ง’ มกัเกดิจากประสบการณ์ทีล้่มเหลวเพยีง

ไม่กี่ครั้ง หรือเพราะค�าท้วงติงจากใครบางคน จนส่งผลให้เกิดความรู้สึก

ขึ้นมาว่าตัวเองไม่ถนัดในการพูดคุย

ถ้าคนแบบน้ียอมรับในตัวเองได้อย่างสนุกสนานและสบาย ๆ  

ก็จะพูดเก่งขึ้นมาได้เอง อีกทั้งยังสร้างมนุษยสัมพันธ์ได้ง่ายขึ้น และ 

น่าพึงพอใจขึ้นกว่าในตอนนี้เป็นอย่างมาก

การใส่ใจกบัค�าพูดของอีกฝ่ายจนเกินควร

เมื่อวันก่อนมีคนมาปรึกษากับผมว่า “เคยถามคนรู้จักกันว่า

อาศัยอยู่ที่ไหน แล้วได้รับค�าตอบมาว่า ‘คนที่ไม่พอใจที่โดนถามแบบนี้ก็

มีอยู่นะ อย่าเที่ยวไปถามใครง่าย ๆ แบบนี้สิ’ หลังจากนั้นก็ไม่กล้าถาม

ใครว่าอาศัยอยู่ที่ไหนอีกเลย”

 ต่างคนต่างจิตใจกัน ค�าพูดของเขาก็นับว่ามีเหตุผลอยู่

แต่ถ้าหากเปลีย่นมมุมองไปอกีแง่กอ็าจตคีวามได้ว่า เขาต้องการ

จะแนะน�าอย่างจริงใจว่า “ขอบเขตความเป็นส่วนตัวของแต่ละคนนั้น 

ต่างกัน จะพูดจาอะไรก็ให้ระวังหน่อย” 

ทว่าอีกด้านหนึ่ง ผมกลับคิดว่า ก่อนหน้านี้คุณเจอกับผู้คนมา

แล้วนับร้อย	ๆ	คน	แต่กลับมาท้อถอยกับค�าพูดของคนเพียงคนเดียว	

มันไม่น่าเสียดายไปหน่อยเหรอ

จะว่าไปแล้ว หรือว่าคุณเองก็เคยพูดจาพลาดพล้ังหรือเข้าใจ 

ผิดพลาดไปแค่เพียงครั้งสองครั้ง แต่กลับเกิดบาดแผลในใจและสูญเสีย

ความม่ันใจในตัวเอง จนแตกหน่อกลายเป็นความรู ้สึกว่าตัวเองนั้น 

พูดไม่เก่งอยู่หรือเปล่าครับ

ผมจะขอฟันธงตรงนี้เลยว่า
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1 คุณไม่จ�าเป็นที่จะต้องกลัวการสนทนา แค่เพราะเคยถูกเตือน

หรือพลาดพลั้งสักครั้งสองครั้งเลยสักนิด

 เพียงแค่รับรู้ว่า ‘อ๊ะ คนคนนี้ไม่ชอบคุยเรื่องนี้’ แล้วก็อย่าถาม

ค�าถามเดียวกันกับคนคนนั้นซ�้าสองก็พอแล้วครับ

ถ้าหากไม่ปฏิเสธคนที่คุยด้วย คนท่ีคุยด้วยก็จะ 
ไม่อาจปฏเิสธคุณได้

ถ้าเช่นน้ัน ควรจะท�าอย่างไรจึงจะเรียกเอาความภาคภูมิใจใน

ตนเองที่เคยสูญเสียไปในอดีตกลับมาได้

การเรยีกเอาความภาคภมูใิจในตนเองทีส่ญูเสยีไปเพราะการพดู

คุยกลับมา ก็ต้องเอามันกลับคืนมาด้วยการพูดคุยนั่นแหละจึงจะดีที่สุด 

และกุญแจส�าหรับข้อนี้ก็คือ ‘การยอมรับจากใจจริง’

‘ไม่ปฏิเสธคนที่ก�าลังคุยอยู่โดยเด็ดขาด	 และก็ไม่ยอมให้ 

อีกฝ่ายปฏิเสธตัวคุณเองด้วย’ 

โดยสร้าง	‘พื้นที่ไร้การปฏิเสธ’ ขึ้นมาระหว่างคุณกับคู่สนทนา 

เพราะคนเราจะให้การยอมรับต่อคนที่ยอมรับในตัวเราเท่านั้น

 และเมื่อคุณไม่ปฏิเสธต่อคู่สนทนา อีกฝ่ายก็ไม่สามารถปฏิเสธ

คุณได้ไปเอง ก่อให้เกิดเป็นสภาพการณ์ที่ ‘ต่างฝ่ายต่างก็ยอมรับกันจาก

ใจจริง’

และเมื่ออยู่ในประสบการณ์นี้ ความรู้สึกปฏิเสธตัวเองก็จะ 

เจือจางลงไปเองโดยธรรมชาติ ความรู้สึกภาคภูมิใจต่อตัวเองก็จะสูงขึ้น

ดังน้ัน สิ่งส�าคัญคือต้องยอมรับในตัวอีกฝ่าย ขณะที่วางตัว 

คุณเองไว้ใน ‘พื้นที่ไร้การปฏิเสธ’ นั่นเอง
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วางตัวเองไว้ใน ‘พื้นที่ไร้การ
ปฏิ เสธ ’  เพิ่ มความรู ้ สึ ก 
ภาคภูมิใจในตัวเอง

เคล็ดวิธีพูด

ให้เป็นที่ชื่นชอบ

100%

02
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ตั้งใจไว้ว่าจะไม่ปฏิเสธคนที่ตัวเองคุยด้วย

สร้างพื้นที่ไร้การปฏิเสธ

เสียงค่อยไปนะ  
พดูอะไร ไม่เห็น

จะรู้เรื่อง !

 สนุกจัง
นั่นสิ !

รู้สึกปฏิเสธตัวเอง

ยอมรับ

ซึ่งกันและกัน

เป๊าะ

รู้สึกภาคภูมิใจในตัวเองมากขึ้น
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เม่ือวางตัวเองไว้ใน ‘พ้ืนที่ไร้การปฏิเสธ’ แล้ว  
กจ็ะสามารถพูดคยุได้กบัทุกคน

 ในชุมชนที่ผมจัดตั้งขึ้นมามีกติกาอยู่ 3 ข้อด้วยกัน โดยแนวคิด

ที่หยิบยกขึ้นมาเป็นอันดับแรกก็คือ ‘พื้นที่ไร้การปฏิเสธ’

ผมได้พบเห็นปาฏิหาริย์มามากมายในชุมชนนี้ เช่น

คนที่เป็นโรคกลัวสังคมสามารถจะขึ้นพูดต่อหน้าผู้คนได้

ได้เป็นโค้ชที่มีรายได้ 12 ล้านเยนต่อปี

และยังมีคนที่เขียนหนังสือได้ตีพิมพ์ด้วย

จากการได้เห็นพฤติกรรมของพวกเขานี่เอง ท�าให้ผมทราบว่า 

ไม่ใช่ว่าคนส่วนใหญ่เอ่ยค�าพูดออกมาได้ยาก	แค่ไม่ได้เตรยีมสภาพจติใจ

ให้พร้อมพอที่จะพูดได้เท่านั้น

ด้วยเหตุนี้ ผมจึงขอบอกเล่าถึงเคล็ดลับ 3 ประการที่จะช่วยให้

แม้แต่คนธรรมดาทั่ว ๆ ไปก็สามารถจะสนทนาได้อย่างง่ายดาย

เคล็ดลบั 1   ห้ามปฏเิสธ
ถ้าหากพูดถึงอนาคตในแง่ลบแล้วละก็ อนาคตที่ก�าลังจะกลาย

เป็นจริงก็จะมืดมนลงไปเรื่อย ๆ

ด้วยเหตุน้ี ผมจึงได้สร้างกติกาในชุมชนขึ้นว่า ถ้าใครพูดเชิง

‘เคล็ดลับ 3 ประการ’ ให้คน
ธรรมดา ๆ สามารถสนทนาได้
อย่างง่ายดาย

03
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1 ปฏิเสธขึ้นมาละก็ ให้ปรับออกไป

เราเห็นกันบ่อย ๆ ในที่ประชุม เวลาที่ใครบางคนพูดขึ้นมาก็มัก

จะเกิดคลืน่บรรยากาศในท�านองว่า ‘ถ้าแค่พดูมนัก็ได้น่ะส’ิ หรอื ‘แบบน้ัน

มันผิดไปแล้วละมั้ง’

ถ้าบรรยากาศแบบนี้ครอบง�าการประชุมโดยรวมแล้ว จะส่งผล

ให้ศกัยภาพหรอืประสทิธภิาพในการท�างานของบคุลากรลดลง และกลาย

เป็นว่าทุกคนต่างก็พากันหุบปากไม่กล้าพูดไปเสียทั้งหมด

คนเรามกัมแีนวโน้มทีจ่ะแบ่งแยกว่าสิง่นี ้‘ท�าได้’ หรอื ‘ท�าไม่ได้’ 

ในเวลาทีค่นอืน่พดู แต่ท�าเช่นนีจ้ะเป็นการรบิเอาแรงจงูใจของแต่ละคนที่

จะมีสิทธิ์กล่าวแสดงความเห็นโดยอิสระไป

 สังคมน้ันไม่ใช่ห้องสอบในโรงเรียนจึง	 ต้องสร้างให้เป็นที่ที่

สามารถแสดงความคดิหรือออกความเหน็ออกมาได้เรือ่ย	 ๆ เป็นส�าคญั 

ดังนั้นปริมาณจึงส�าคัญกว่าคุณภาพ ส่วนหัวข้อส�าคัญที่สุดก็คือต้องให้ 

ออกความเหน็ในปรมิาณมาก ๆ  เข้าไว้เพือ่เพ่ิมประสิทธภิาพของบคุลากร

แต่ละคน

จะขอย�า้อกีครัง้ว่า สิง่ส�าคญักค็อืการให้เอ่ยปากแสดงความเหน็ 

สร้างกฎกันขึ้นมาว่าขอเพียงแค่มองตรงไปข้างหน้าได้ก็โอเคแล้ว

จงทิ้งความคิดฝังจ�าที่ถูกปลูกฝังจากการศึกษาในโรงเรียนว่า  

‘จะต้องให้ค�าตอบที่ถูกต้องเท่านั้น’ ไปเสีย แล้วกระตุ้นให้บุคลากรแสดง

ความคิดเห็นหลากหลายโดยไม่ต้องมามัวเกรงใจกันออกมา ถึงจะช่วยให้

บรรยากาศเต็มไปด้วยความมุ่งมั่นสร้างสรรค์ และการพูดในที่สาธารณะ

ก็จะกลายเป็นเรื่องง่ายไปเอง

เคล็ดลับท่ี 2   พยักหน้าด้วยรอยยิม้
ข้อ 2 ก็คือ ‘พยักหน้าให้ช�านาญ’
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บทที่

1การพยักหน้าล�าบากแค่ผงกหัวขึ้นลงในแนวตั้งเท่านั้น แต่หาก

สร้างจนตดิเป็นนสิยัแล้วจะมีประโยชน์ในการสร้างมนษุยสมัพันธ์อย่างยิง่

 วฒันธรรมพยกัหน้านัน้เป็นวธิทีีย่อดเยีย่มทีส่ดุในการเปิดประตู

หัวใจผู้คน สร้างความโล่งใจคลายกังวล

บริษัทของผมจะจัดพิธีการตอนเช้าทุก ๆ วันเพื่อช่วยเปิดสวิตช์

ตัวเอง แต่นั่นก็ยังไม่ใช่สิ่งส�าคัญ

จุดส�าคัญมี 3 ข้อด้วยกัน นั่นก็คือ 

เพื่อเปลี่ยนสภาพแวดล้อมทางวาจาของแต่ละคน

เพื่อปลดสิ่งกีดขวางที่อยู่ในจิตใจของแต่ละคน

และ เพื่อท�านุบ�ารุงนิสัยดีภายในตัวแต่ละคนเพื่อช่วยเสริม-

สร้างความกล้าให้กับคนอื่น	ๆ

ไม่ว่าใครเวลาพรีเซนต์อะไรสักอย่างต่อหน้าคนอ่ืนต่างก็รู้สึก

ตึงเครียด แต่ถ้าบางคนในหมู่ผู้ฟังพยักพเยิดหน้าตามไปพลาง ก็จะช่วย

ให้เขาพูดได้ง่ายขึ้นไปเองอย่างเป็นธรรมชาติ

นัน่เพราะว่าไม่ว่าจะพดูอะไรกต็าม แต่หากมคีนพยกัหน้าให้กบั

เรา เราก็จะโล่งใจและคลายกังวลนั่นเอง หรือจะเรียกว่า ‘พลอยติดลม’ 

ไปด้วยก็ได้

ประสิทธิภาพของคนเราจะเปล่งออกมาได้ในเวลาท่ีผ่อนคลาย

มากกว่าในยามที่พยายามจะรีดเค้นมันออกมา

 ดังน้ันผมจึงจะให้ทุกคนในบริษัทและในชุมชนฝึกพยักหน้าให้

ช�านาญจนเป็นนิสัย 

เคล็ดลบัท่ี 3   พูดในเชงิบวก
การพูดแบบมองไปข้างหน้าจะช่วยให้ผู ้คนกระตือรือร้นขึ้น  

ในทางกลับกัน การพูดแบบถอยหลังเข้าคลอง โน่นก็ไม่เอา นี่ก็ไม่เอานั้น 
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1 จะไม่ได้บั่นทอนเฉพาะแค่พลังงานของตนเองเท่าน้ัน แต่รวมไปถึงผู้ฟัง

ด้วย

ไม่ว่าปกติคุณจะใช้ค�าพูดอย่างไรก็ตาม แต่เวลาที่อยู่ในชุมชน

ต้องยึดถือกฎว่าจะพูดในเชิงบวกเท่านั้น

‘ชมผู้อื่น’ 

‘พูดในเรื่องที่น่าประทับใจ’ 

‘พยายามท�าให้สภาพการณ์ในปัจจุบันดีขึ้น’

ทัง้หมดนีค้อืการพดูในเชิงบวก ค�าพดูทีร่่าเรงิแจ่มใสจะช่วยสร้าง

บรรยากาศที่ร่าเริงสดใสได้เช่นกัน

เม่ือเยียวยาบาดแผลในอดีตได้ คนเราก็จะพูดได้
ง่ายขึน้ไปเอง

อย่างที่เล่าไปก่อนหน้านี้ว่า น่าเสียดายที่รอบตัวพวกเราเต็มไป

ด้วยค�าพูดเชิงลบลอยสวนกันไปมา และการน�าตัวเองไปไว้ในบรรยากาศ

เชงิปฏเิสธกลบักลายเป็นเรือ่งธรรมดาไปโดยทีเ่ราไม่ได้รูต้วัเสยีแล้ว ดงันัน้

จงึควรพยายามผละออกจากสถานทีแ่บบนัน้ พร้อมกบัตระหนกัในเคลด็ลบั  

3 ข้อที่กล่าวไปข้างต้นด้วย

หากท�าอย่างนัน้ คณุจะสามารถพดูในเรือ่งทีส่ร้างสรรค์และมอง

ไปข้างหน้าได้ ทั้งยังค่อย ๆ  หวนกลับไปเป็นตัวของตัวเองอย่างแท้จริงได้

ในที่สุด

จงวางตัวเองไว้ในสถานที่ที่ยอมรับตัวคุณเองได้อย่างสมบูรณ์ 

แล้วบาดแผลในอดตีของคณุก็จะค่อย ๆ  หายไปเองโดยทีค่ณุไม่รูต้วั
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‘ไม่ปฏิเสธ’ ‘พยักหน้า’ ‘พูดใน
เชิงบวก’ แล้วคุณจะพูดเก่ง
ขึ้นได้อย่างไม่น่าเชื่อ

เคล็ดวิธีพูด

ให้เป็นที่ชื่นชอบ

100%

03
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คนทีมี่ความสามารถ แต่พลาดพลัง้เพราะการพูด

จะว่าไปแล้ว ในโลกเรามีคนที่พูดแต่เรื่องดีงามมาก ๆ ก็ยังไม่มี

ใครชื่นชอบ ไม่รู้ว่าเพราะเหตุอะไรอยู่ด้วย

ในทางกลบักนั ถงึแม้บางคนจะพดูเฉพาะเรือ่งธรรมดาทัว่ ๆ  ไป

เท่านั้น แต่กลับร�่ารวยเส้นสายสัมพันธ์ ด�าเนินกิจการใด ๆ เป็นไปได้โดย

ราบรื่นอยู่เช่นกัน

บุคลิก วิธีการพูด และวิธีการคิด ถือเป็นสิ่งส�าคัญในการสร้าง

มนุษยสัมพันธ์ 

ทว่าแม้จะมสีิง่ดี ๆ แฝงอยูใ่นตวัมากมาย แต่หากใช้วธีิการพดูที่

ผดิก็ไม่อาจถ่ายทอดเสน่ห์ของตัวเองไปถึงอีกฝ่ายได้ แล้วกลับกลายเป็น

ผลักไสคนอื่นให้ถอยห่างออกไปแทน

 ถ ้าคุณสามารถเลือกวิธีพูดคุยที่ดี ได ้  ชีวิตของคุณก็จะ

เปลี่ยนแปลงไปอย่างน่าทึ่ง

เรื่องที่เขียนไปในตอนต้นของหนังสือเล่มนี้ไม่ใช่การกล่าว 

เกินจริงแต่อย่างใด

และก่อนที่เราจะเข้าเรื่องกันอย่างเป็นรูปธรรม ผมใคร่จะกล่าว

ถึง ‘กฎใหญ่เบื้องต้น’ อันเป็นพื้นฐานของการพูดเสียก่อน

กฎใหญ่เบื้องต้น 3 ข้อที่รู ้กัน
เ ฉ พ า ะ ผู ้ เ ชี่ ย ว ช า ญ ใ น ก า ร
สื่อสาร

04
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90%
 ของชีวิตเราถูกก�าหนดด้วย “การพ

ูด”

บทที่

1‘ความแตกต่างเพียงน้อยนดิ’ ในการพดูคอือะไร

หากพิชิตการสื่อสารได้ก็เท่ากับว่าพิชิตมนุษยสัมพันธ์ได้แล้ว

ถ้าอธิบายให้ละเอียดลงไปอีกก็หมายถึง ‘ถ้าหากพูดคุยกับ 

คนอื่นได้อย่างราบรื่นแล้ว	ชีวิตประจ�าวันของคุณก็จะยิ่งสมบูรณ์ขึ้น’

‘ท�าไมใคร ๆ ถึงได้ชอบห้อมล้อมคนคนนั้นกันนะ’

หรือว่าคนที่คุณอิจฉานั้นมุมานะพยายามมากกว่าคุณเป็น 

ร้อยเท่ากันเล่า 

ค�าตอบก็คือ “No”

ผมช่ืนชอบวลหีน่ึงทีบ่อกว่า ‘แตกต่างเพยีงน้อยนดิ แต่มหาศาล’

คนคนนั้นเพียงแค่รู ้เรื่องส�าคัญเกี่ยวกับการสื่อสารกับผู ้คน

มากกว่าคุณ ‘เพียงน้อยนิด’ เท่านั้นเอง

ถ้าเช่นนั้น พวกเขารู้อะไรกัน 

ค�าตอบก็คือ

ข้อแรก

‘มนษุย์เราเป็นสิง่มชีวีติทีส่นใจในตวัเองทีส่ดุ	ให้ความส�าคญั

กับตัวเองที่สุด’

ลองนึกภาพดูนะครับ

เวลาท่ีเราถ่ายภาพร่วมกัน เราจะมองดูอะไรเป็นส่ิงแรกใน

ภาพถ่ายหมู่นั้น ?

 ใช่แล้วครับ ดูหน้าของตัวเอง

ทนัททีีไ่ด้รับภาพถ่ายหมูม่า ไม่ว่าใครกจ็ะต้องมองดใูบหน้าตวัเอง

ก่อน น้อยคนนักท่ีจะดูใบหน้าของคนอื่น ซึ่งก็เท่ากับว่า ถ้าให้บทบาท
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บทที่

1 ส�าคญัต่อเรือ่งของ	 ‘ตวัคูส่นทนา’	ทีเ่จ้าตวัให้ความสนใจมากทีส่ดุก่อน	 

ก็จะเร้าอารมณ์ของอีกฝ่าย	 ส่งผลให้	 ‘เกิดความชื่นชอบต่อตัวคุณซึ่ง

ยกให้เขาเป็นตัวเอก’	นี่ก็เป็นจิตวิทยาง่าย	ๆ

ข้อสอง

‘โดยทั่วไปแล้ว	ไม่ว่าใครก็อยากจะให้ตนเองเป็นที่ยอมรับ	

ปรารถนาจะให้ผู้อื่นเข้าใจในตัวเอง’

และข้อที่สาม ก็คือ

‘มนุษย์จะชื่นชอบคนที่เข้าใจในตัวของเรา’

เท่านี้เอง

คนเราจะชื่นชอบคนที่แสดง
ความสนใจต ่อตัวเราเอง
อย่างลึกซึ้ง

เคล็ดวิธีพูด

ให้เป็นที่ชื่นชอบ

100%

04
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ถ้าหากช�านาญในกฎเบื้องต้น 3 ข้อนี้ 
การสนทนาก็ท�าได้อย่างใจ

รปูเราเองนี่นา !

ยอมรับฉัน
หน่อย !!

เข้าใจฉันหน่อย !!

เข้าใจดีครับ ซึ้ง…

คนเราจะมีความสนใจต่อตนเอง
อย่างแรงกล้าที่สุด

คนเราเป็นสิ่งมีชีวิตที่อยากจะให้ผู้อื่นเข้าใจในตัวของเรา

คนเราจะปรารถนาดีต่อคนที่เข้าใจในตัวของเรา

แปลงกายเป็นผู้เชี่ยวชาญในการสื่อสาร

1

2

3
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‘จะฟังอย่างไร’ ส�าคญัมากกว่า ‘จะพดูอย่างไร’

 ในตอนนีท่้านผูอ่้านอาจรูส้กึว่าหลกัคดิ 3 ประการทีไ่ม่ว่าใครก็ 

ควรจะมนีัน้ ‘กว้างเกนิไป’ หรอื ‘ฟุง้ ๆ เป็นนามธรรมไปหน่อย’ กเ็ป็นได้

แต่ไม่ต้องกังวล เมื่ออ่านหนังสือเล่มนี้ไปเรื่อย ๆ ก็จะค่อย ๆ 

เข้าใจขึ้นมาได้เอง

เอาละครบั เม่ือก้าวเข้ามาสูส่ภาวะจติใจ 3 ประการนีไ้ด้ ก่อนอืน่

อยากจะให้ท่านผู้อ่านลองเปลี่ยนกระบวนทัศน์กันดูสักหน่อย

นั่นก็คือ ‘สิ่งที่ส�าคัญที่สุดในการสนทนาก็คือการฟัง’ นั่นเอง

ท่านผู้อ่านบางท่านอาจคิดว่า ‘เดี๋ยวก่อนสิ ! ฉันอยากจะรู้เรื่อง

การพูดต่างหาก ไม่ใช่การฟังเสียหน่อย’

ใช่ครับ หนังสือเล่มนี้เป็นหนังสือเกี่ยวกับการพูด

แต่ท�าไมจึงได้กล่าวว่าการฟังเป็นสิ่งส�าคัญ

กเ็พราะอย่างทีไ่ด้กล่าวไปในบททีแ่ล้วว่า ไม่ว่าจะเป็นใครกล้็วน

อยากให้คนอืน่สนใจในเรือ่งของตวัเอง และอยากจะเป็นทีย่อมรบักนัท้ังสิน้

และสิ่งที่มีประสิทธิภาพที่สุดในการเพิ่มให้คู่สนทนารู้สึกว่า 

ตัวเขานั้นส�าคัญ	ก็คือความเชี่ยวชาญใน	‘การฟัง’

ในบทต่อไป ผมจะยกตัวอย่างท่ีเป็นรูปธรรมเพื่อให้เข้าใจถึง

ความส�าคัญของ ‘การฟัง’

90% ของการพดูคยุคอืการฟัง05
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คณุพูดแต่เรือ่งของตวัเองมากเกนิไปหรอืเปล่า

นี่เป็นเรื่องราวที่เกิดขึ้นเมื่อหลายปีก่อน ในงานสังสรรค์กระชับ

มิตรที่จัดขึ้นหลังจากการบรรยายอบรมจบไปแล้ว

ชายคนหนึง่ถอืแก้วเครือ่งดืม่เข้ามาหาผม แล้วกเ็ริม่ชวนสนทนา

ด้วยความกระตือรือร้นเอามาก ๆ เขาได้บอกเล่ายืดยาว ทั้งเรื่องที่ตัวเอง

เป็นเซลส์ขายประกัน ทั้งที่เป็นแฟนตัวยงของนางามัตสึ ชิเงฮิสะ รวมถึง

เรื่องหนังสือและการอบรมของผมได้ช่วยสร้างความกล้าหาญและช่วย

เหลือเขาไว้อย่างไร ซึ่งทั้งหมดยาวนานร่วม 15 นาที

ในฐานะของคนทีท่�าโค้ชชิง่เป็นอาชพีเดยีว แฟนคลับนัน้ถือเป็น

สิ่งที่ส�าคัญอย่างหาที่สุดมิได้ ในเมื่อเขาอุตส่าห์เข้ามาหา มาพูดคุยด้วย

อย่างกระตอืรอืร้น ผมกย่็อมยนิดีอย่างแท้จรงิ และขณะทีฟั่งกน็กึขอบคณุ

จากใจไปพลาง 

แต่มีข้อหนึ่งที่อดจะสะดุดใจไม่ได้

หลังจากเขาเล่าเรื่องของตัวเองจบไปรอบหนึ่ง คราวนี้ก็เริ่มเล่า

เกี่ยวกับงานของตัวเอง เร่ืองที่เรียนรู้อย่างไม่ลดละในฐานะเซลส์ของ

บริษัทประกัน เรื่องความมานะพยายาม เรื่องที่ลองวิธีต่าง ๆ ทั้งวิธีโน้น

วิธีนี้... ฯลฯ

ด้วยความที่เจ้าตัวกระตือรือร้นถึงขนาดนั้น ผมเลยไม่อาจห้าม

เรื่องของเซลส์แมนที่เปลี่ยน 
วิธีการพูด แล้วชีวิตเปลี่ยนไป
อย่างฉับพลัน

06
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บทที่

1 บทสนทนานี้ได้และได้แต่อดทนฟังไปเรื่อย ๆ กระทั่งได้โอกาสจึงอาศัย

จังหวะที่เขาหยุดหายใจลองถามดูว่า “แล้วงานเป็นอย่างไรบ้างล่ะ ขาย

ได้หรือเปล่า”

เขาก็ชะงกัแล้วเงยีบไปนดิหนึง่ จากนัน้ก็เริม่คยุเร่ืองงานต่อท้ัง ๆ 

ที่ยังไม่ได้ตอบในส่ิงที่ผมถามไป กระทั่งเรื่องที่คุยก็ชักจะเตลิดไปทุกที  

เข้าเรื่องชนิดของประกัน และวิธีการเลือก ฯลฯ จนผมเองก็ชักจะทน 

ไม่ไหว ต้องขัดคอขอเวลานอก

 “นี่ จะขอถามอะไรหน่อยได้ไหม”

แต่เขากลบัห้ามผมว่า “เดีย๋วก่อนครบั ขอผมพดูให้ถงึตรงนีก่้อน”

แล้วก็ยังคงพูดต่อไป

 ในระหว่างนั้น ผมคิดเกี่ยวกับตัวเขาว่า ‘ไม่ว่าจะคุยกับใคร  

เขาก็คงจะคุยในลักษณะนี้สินะ’

ถ้านับเวลาแล้วก็คงจะผ่านไปหลายสิบนาที กระทั่งผมเห็นว่า

เขาคงจะพูดจนหน�าใจแล้ว และเขาก็เอ่ยค�าพูดว่า “ขอบคุณครับ ! ได้รับ

ฟังในเรื่องดี ๆ เยอะเลย สุดท้ายนี้ มีอะไรจะแนะน�าบ้างไหมครับ !”

ในเม่ือเขาเป็นแฟนคลับท่ีอุตส่าห์อ่านหนังสือของผม เข้าร่วม

การอบรม แถมยงัมาร่วมงานสงัสรรค์กระชบัมติรอกีต่างหาก ผมกเ็ลยพูด

ออกไปตรง ๆ

 “ถ้าคณุเปลีย่นสไตล์ไปเน้นการรบัฟัง ค้นหาก่อนว่าลกูค้าต้องการ

อะไรจากคณุ ลดสิง่ทีต่วัเองอยากจะพูดให้เหลือสกั 20 เปอร์เซน็ต์ ยอดขาย

จะเพ่ิมเป็นเท่าตวัเลยนะครบั กคุ็ณเป็นคนไฟแรงออกขนาดนัน้”
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90%
 ของชีวิตเราถูกก�าหนดด้วย “การพ

ูด”

บทที่

1เม่ือช�า่ชองใน ‘บทบาทผู้ฟัง’ ยอดขายกเ็พ่ิมเป็น 5 
เท่าตัว
 

หลงัจากนัน้ราวครึง่ปี ผมก็มโีอกาสได้จดัการอบรม ณ เมอืงใกล้ ๆ 

กับที่จัดงานแห่งนั้น

‘เขาคนนัน้จะมาอีกหรอืเปล่านะ ถ้ามาก็อยากจะถามเรือ่งทีเ่กดิขึน้

หลังจากนั้นหน่อย !’ ผมคิด และก็น่ายินดีที่ในวันนั้นเขาก็มานั่งฟังผมอยู่

ตรงที่นั่งแถวแรกรวมถึงยังมาร่วมในงานเลี้ยงสังสรรค์ด้วย

สิง่ทีน่่าแปลกใจกค็อื ทัง้หน้าตาและบุคลกิของเขาเปลีย่นแปลง

ไปอย่างมาก

จากบุคลิกตอนพบกันครั้งแรกท่ีดูเป็นคนดึงดันเอาแต่ใจ ให้

ความรูส้กึกดดนัจนน่าอดึอดั กลายเป็นมรีอยยิม้ทีมุ่มปาก ดวงตาอ่อนโยน  

ให้ความรู้สึกว่าน่าใกล้ชิดสนิทสนมด้วย

พอฟังจากที่เขาเล่าแล้วก็ยิ่งแปลกใจเข้าไปใหญ่

 ภายในเวลาแค่ครึ่งปี เขาสามารถเพิ่มผลงานขายได้ถึง 5 เท่า 

โดยในระหว่างนัน้เขาทดลองหดัรบัฟังเรือ่งราวของผู้อืน่ตามทีผ่มแนะน�าไป 

แค่นั้นเอง

 “คุณนางามัตสึ วันรุ่งขึ้นหลังจากที่ได้รับค�าแนะน�าน้ัน ผมก็

เปลีย่นสไตล์การขายไปโดยสิน้เชงิ เริม่เน้นการรบัฟัง โดยเฉพาะเรือ่งทีว่่า

ลกูค้าก�าลงักลุม้ใจเรือ่งอะไรอยู ่และเราจะเป็นประโยชน์ต่อเขาได้อย่างไร

บ้าง” เขาเล่าให้ผมฟังอย่างจริงจัง

“สุดยอดไปเลยครับ รับไปปฏิบัติทันทีเลยนะครับนี่”

“ครับ จริง ๆ ตอนที่พบกันครั้งที่แล้ว ยอดขายของผมไม่ค่อย

จะกระเตือ้งข้ึนเลย ก�าลงัคดิว่าจะเปลีย่นงานอยูแ่ล้วทีเดยีว แต่พอท�าตาม

ค�าแนะน�าของคุณนางามัตสึแล้ว ผลงานก็เพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ จนได้รับรู้  
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บทที่

1 ถงึขนาดปวดใจเลยละครบัว่าตวัเองขายผดิวธิมีาตลอด เพราะคณุส่งผลให้

งานในตอนนีร้าบรืน่ เพิง่จะได้รบัการประกาศเชดิชเูกยีรตมิาไม่นานน้ีเอง 

ขอบคุณจริง ๆ ครับ”

หลังจากบอกเล่ามาเท่านี้แล้ว เขาก็จากไป

 ผมเฝ้ามองเขาอยู่ห่าง ๆ ในระหว่างงานเลี้ยงสังสรรค์นั้น แล้ว

ก็เห็นเขารับฟังเรื่องราวจากคนอื่นพลางพยักหน้าด้วยรอยยิ้มตลอดเวลา

ทั้งหมดนั้น เริ่มต้นจาก	‘การรับฟัง’

การงานของเขาสะดุดจนไม่อาจจะเติบโตก็เพราะสาเหตุเดียว 

นั่นก็คือ ‘การฟัง’ และเพียงแค่ลงมือ ‘รับฟัง’ อย่างเดียวก็สามารถ

ก้าวหน้าได้อย่างก้าวกระโดด

และผมกไ็ด้สมัผสักบัความส�าคญัของ ‘การรบัฟังเร่ืองของผู้อืน่’ 

อย่างแท้จรงิจากเขาคนน้ีนีเ่อง

ขัดเกลา ‘ความสามารถใน
การฟัง’ ให้มากกว่า ‘ความ
สามารถในการพูด’

เคล็ดวิธีพูด

ให้เป็นที่ชื่นชอบ

100%

05
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ผมก็เคยไปไม่ถึงไหน ท้ังที่ตัวเองควรจะเก่งเรื่อง
วธิกีารพูด

คราวนีจ้ะขอเขียนถงึเรือ่งราวของผมเอง ซึง่ในอดตีกเ็คยใช้วธีิพดู

ที่คล้าย ๆ กับเซลส์แมนคนนั้นแล้วติดหล่มไปเหมือนกัน

ก่อนหน้านี้ ผมเองจัดว่าเป็นคนที่ไม่เก่งในเรื่องการสื่อสารหรือ

การสนทนา (แม้ตัวเองจะเคยคิดว่าเก่งก็ตาม) และแน่นอนว่ามันส่งผล 

กระทบถึงมนุษยสัมพันธ์ด้วย

ตอนอายุ 26 ปี ผมได้เริ่มท�าธุรกิจอย่างมุทะลุโดยที่ตัวเองก็ยัง

ไม่รู้ว่าจะเป็นอย่างไรต่อไป

เริม่จากกิจการร้านป้ิงย่างร้านห้องแถวขนาดเล็ก ๆ ขนาด 3 ซโึบะ  

(ประมาณ 9.93 ตร.ม.) สามารถฝ่าฟันอุปสรรคในช่วงเริ่มต้นเปิดกิจการ

มาได้ 2 ปีก็ขยายไปสู่ร้านอาหารขนาดใหญ่ได้ส�าเร็จ

ทว่าสภาวะในขณะนัน้คอืมีสตาฟร่วม 20 คน สภาพในทีท่�างาน

แต่ละวันต้องฮึดสู้อย่างยากล�าบาก รวมถึงยังคิดแค่ว่า ‘จะท�าอย่างไรให้

มกี�าไร’ ใช้ระบบ ‘Ho-Ren-So: รายงาน - ประสาน - ปรกึษา’ อย่างถงึทีสุ่ด 

รวมถึงใช้ค�าพูดด้วย แต่ก็เป็นการลงมือท�าแค่ผิวเผินเปลือกนอกเท่านั้น

ผลลัพธ์ที่ออกมานั้นกลับไม่สามารถส่ือสารกับเหล่าสตาฟได้ดี

พอ ทีมงานก็ค่อย ๆ ฝ่อลงไปเรื่อย ๆ และเมื่อไม่อาจสื่อใจถึงเหล่าสตาฟ

ได้อย่างที่ใจต้องการ ความกระตือรือร้นของตัวเองก็สูญเปล่า

ก้าวขึ้นมาจากจุดตกต�่าได้จาก 
‘ความสามารถในการฟัง’ 07
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บทที่

1 ตอนนีม้าใคร่ครวญอกีครัง้กพ็บว่า ต้นเหตขุองปัญหาน่าจะอยูท่ี่

การพูดของผมนั่นแหละ

เพราะผมชอบบ่นอยู่ในใจตลอดว่า

‘ท�าไมถึงไม่ยอมเข้าใจที่ฉันพูดไปกัน’

เท่ากับว่า ชอบเอาแต่โทษคนรอบข้างนั่นเอง

ผู ้คนก็เลยถอยหนีไปเรื่อย ๆ กว่าจะรู ้สึกตัวขึ้นมาได้ ไม่สิ  

ถูกบังคับให้ต้องส�านึกได้อย่างเจ็บปวดว่า จ�าเป็นจะต้องเปล่ียนแปลงวิธี

การปฏิสัมพันธ์กับผู้คนแบบถึงรากถึงโคนต่างหาก

 

‘อัตตา’ ทีป่รากฏขึน้มาในการพดู

เม่ือหันมองย้อนกลับไปแล้ว ตัวผมในขณะนั้นไม่เชิงจะเป็น 

คนที่ไม่สามารถพูดในสิ่งที่ตัวเองอยากจะพูด แต่น่าจะเป็นคนประเภทที่

พูดได้ และอยากจะพูดเฉพาะแต่ในสิ่งที่ตัวเองอยากจะพูดเท่านั้น

เวลาท่ีคนอืน่พดูก็จะแอบคิดอยูใ่นใจว่า ‘เมือ่ไหร่จะพูดจบเสยีที’ 

แล้วเร่งให้ถึงตาที่ตัวเองจะได้พูดไว ๆ

ชื่นชอบการถกเถียง เน้นสไตล์หักล้างค�าพูดของอีกฝ่าย

และถ้าเกดิจะเถยีงแพ้ข้ึนมา กจ็ะพยายามยดัเยยีดความเหน็ของ

ตัวเองให้ผ่านให้ได้

ถ้าเกดิไม่ถกูใจใคร กจ็ะหาคนทีจ่ะยอมรบัฟังตวัเอง แล้ววพิากษ์

วิจารณ์ใครคนนั้นให้เขาฟัง...

นีน่บัว่าเลวร้ายถึงทีส่ดุ ถ้ามคีนแบบน้ีอยูใ่กล้ตัวในปัจจุบนันีล้ะก็ 

ผมคงจะเผ่นหนไีปทนัท ี(ฮา) แต่ตวัผมในตอนนัน้กลบัเชือ่อย่างสนทิใจว่า

นี่แหละถูกต้องแล้ว นี่แหละคือสไตล์ของตัวเอง

เรยีกได้ว่าเป็นก้อน ‘อตัตา’ ท้ังตวัตามต�ารา นัน่แหละตวัผมในอดตี
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90%
 ของชีวิตเราถูกก�าหนดด้วย “การพ

ูด”

บทที่

1พอเปลีย่นมารบั ‘บทผูฟั้ง’ ผลการด�าเนนิการกเ็ริม่
ดขีึน้ในทนัที

เงินทองไม่ได้มีมากมาย ซ�้ายังไม่มีเวลาให้ไปเรียนเพิ่มเติมจาก

ภายนอก และในเวลาแบบนั้น สิ่งที่ผมเปลี่ยนแปลงก่อนเป็นอันดับแรกก็

คือ สไตล์การพูดของตัวเอง

‘ก่อนอื่น	ลองรับฟังดู’

ใส่ใจกับปฏิกิริยาและความรู้สึกของอีกฝ่าย

และตั้งใจว่า ‘จะเลือกใช้ค�าพูดขณะที่คุยกัน’

แน่นอนว่ามันไม่ได้หยัง่รากลงไปได้ในทันท ีแต่ลองผิดลองถกูซ�า้ ๆ 

จนผมค่อย ๆ ปรับเปลี่ยนวิธีการฟังและวิธีการพูดไป

 ฟังค�าพูดของคู่สนทนา แชร์ความรู้สึกร่วมกันด้วยรอยยิ้ม

แทบจะเห็นผลลัพธ์ขึ้นทันตา

ผ่านไปเพยีงไม่ก่ีเดอืน บรรยากาศภายในบริษทักป็ลอดโปร่งขึน้ 

ผลการด�าเนินการก็เริ่มจะดีขึ้นเรื่อย ๆ

สตาฟในร้านเข้าใจและซึมซาบสิ่งที่ผมพูดไปได้อย่างรวดเร็วจน

น่าทึ่ง รู้จักคิดด้วยตัวเอง และรู้จักสร้างงานด้วยตัวเองได้

ท่ีน่ายินดีกว่าอื่นใดก็คือ พวกเขาเกิดความรู้สึกเป็นอันหนึ่งอัน

เดียวกัน

บรรยากาศในร้านก่อนหน้านั้นที่เคยมีแต่ท�าอะไรล�าพังตามใจ  

‘ฉัน’ เปลี่ยนเป็น ‘พวกเรา’ อย่างชัดเจน

และยิง่ไปกว่านัน้ยงัได้รบัความเอือ้เฟ้ือเอ็นดจูากคนส�าคญั ๆ  ที่

อายุมากกว่า ช่วยแนะน�าเส้นสายที่มีคุณค่าทางการงานให้ ส่งผลให้การ

เจรจาท่ีดูว่าเสียเปรียบสามารถด�าเนินไปได้อย่างราบรื่น มีแต่ผลดีและ
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เรื่องโชคดีเข้ามาในชีวิต

 ในกรณขีองผมน้ัน โชคดท่ีีได้พบกบัรุ่นพีห่ลาย ๆ  ท่าน คอยช่วย

สั่งสอนตักเตือนครั้งแล้วครั้งเล่าว่า	“ทุกอย่างเริ่มต้นจากการท�าความ

เข้าใจอีกฝ่าย	 ก่อนอ่ืนให้ตั้งใจรับฟังเร่ืองของคู่สนทนาเสียก่อน”	 จึง

สามารถจะไต่เต้ามาจนถึงจุดนี้ได้

หากช�านาญในการฟังแล้ว 
ชี วิ ต ข อ ง คุ ณ น่ั น แ ห ล ะ จ ะ
เปลี่ยนแปลงไปโดยสิ้นเชิง

เคล็ดวิธีพูด

ให้เป็นที่ชื่นชอบ

100%

06
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วธิจีีบสาวสไตล์สตฟี จ๊อบส์

ทีผ่่านมาเราได้คุยในเรือ่ง ‘การฟังเป็นส่วนหน่ึงของการสนทนา’ 

และ ‘การสนทนาที่ราบรื่นเริ่มต้นด้วยการฟัง’ กันไปแล้ว ยังเหลือเรื่อง  

‘คนเราไม่ว่าใครก็ตาม ย่อมสนใจในตัวเองที่สุด’ อยู่อีก ซึ่งสิ่งส�าคัญที่สุด

ที่จะบรรลุเป้าประสงค์นี้ได้ก็คือ ‘การรู้เรื่องของคู่สนทนาเป็นอย่างดี’

ดงันัน้ ขัน้ตอนแรกกต้็องสนใจใคร่รูว่้า	‘คนคนนีเ้ป็นคนแบบไหน	

สนใจเรื่องอะไรอยู่’

 สตีฟ จ๊อบส์ผู้ก่อตั้งบริษัทแอปเปิลซ่ึงกลายเป็นต�านานไปแล้ว 

เคยกล่าวเอาไว้ว ่า “เวลาท่ีจะจีบผู ้หญิงสวย ถ้าคู ่แข่งของคุณส่ง 

ดอกกุหลาบไปให้ 10 ดอก แล้วคุณจะส่งไปให้ 15 ดอกงั้นเหรอ แค่คุณ

คิดแบบนี้คุณก็แพ้แล้ว ไม่ว่าคู่แข่งจะท�าอะไรก็ไม่เกี่ยว สิ่งส�าคัญก็คือ 

ต้องมองให้ออกว่าจริง ๆ แล้วผู้หญิงคนนั้นต้องการอะไร”

ค�าพูดนี้บ่งบอกถึงข้อเท็จจริงของมนุษยสัมพันธ์

สิง่ท่ีจ๊อบส์บอกนัน้กค็อื ‘ให้สงัเกตคูส่นทนา	ค้นหาอย่างจริงจงั

ว่าแท้จรงิแล้วอกีฝ่ายต้องการอะไร	และหากท�าได้	 ทกุอย่างกจ็ะด�าเนนิ

ไปอย่างราบรื่นอย่างแน่นอน’

และเพราะความใส่ใจอย่างมิรู้หน่ายต่อความต้องการของผู้คน

เช่นนี้เอง ก็สร้างบริษัทแอปเปิลให้ยิ่งใหญ่เกรียงไกรจนถึงทุกวันนี้

‘การแสดงอารมณ์ 3 แบบ’ ของ
ผู้เชี่ยวชาญการรับฟัง08
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บทที่

1 ‘รแีอ็กชนั 3 อย่าง’ ของผู้เป็นท่ีชืน่ชอบ

เอาละครบั เรือ่งราวชกัจะใหญ่โตไปสกัหน่อยแล้ว ขอย้อนกลบั

มายังเรื่องราวในชีวิตประจ�าวันกันอีกครั้ง

ไม่ว่าใครต่างก็ต้องการให้คนอ่ืนเข้าใจในความรู้สึกของตัวเอง 

อยากให้คนอื่นฟังเรื่องราวของตนเอง เมื่อเป็นเช่นน้ีจึงเป็นเร่ืองธรรมดา

ที่จะให้ความส�าคัญกับคนที่ยอมรับฟังเรื่องราวที่ตัวเองพูด

แล้วคณุล่ะ ตัง้ใจรบัฟังเร่ืองทีค่นรอบข้างพดูคยุให้ฟังหรอืเปล่า

หรือว่าสนใจแต่เรื่องที่ตัวเองจะพูดมากกว่าเรื่องของคู่สนทนา

ถ้าสามารถพดูได้อย่างลืน่ไหลแล้ว คณุอาจจะไม่ต้องใส่ใจในเรือ่ง

พวกนี้ก็ได้ แต่เร่ืองน้ันปล่อยให้เป็นหน้าท่ีของกลุ่มมืออาชีพอย่างนักพูด

ทอล์กโชว์หรือพวกดารานักแสดงไปเถอะ

เพราะส�าหรบัพวกเราแล้ว การสือ่ให้คูส่นทนารบัรูไ้ด้ว่า	เราให้

ความสนใจต่อเขามากขนาดไหนนั้นเป็นสิ่งส�าคัญ

 ถ้าอย่างนั้น ต้องท�าอย่างไรจึงจะแสดงออกได้อย่างมีประสิทธิ- 

ภาพว่า ‘ผม/ฉันสนใจในสิ่งที่คุณพูด’

ก็ต้องใช้วิธีการ 3 วิธีนี้ นั่นก็คือ

การแสดงอารมณ์ด้วยสีหน้า	 การแสดงอารมณ์ด้วยน�้าเสียง	

และ	การแสดงอารมณ์ด้วยร่างกายทั้งหมด อย่างมีประสิทธิภาพ

หรืออธิบายอย่างเป็นรูปธรรมก็คือ 

‘รับฟังด้วยสีหน้ายิ้มแย้ม	 ใส่ความรู้สึกของตัวเองเข้าไปใน 

ค�าพดู

และใช้การเคลื่อนไหวมือกับร่างกายในการตอบโต้กับ 

คู่สนทนา’
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90%
 ของชีวิตเราถูกก�าหนดด้วย “การพ

ูด”

บทที่

1จะขอย�้าอีกคร้ัง มนุษย์เราไม่ว่าจะเป็นใครก็ตาม ล้วนแต่เป็น 

สิ่งมีชีวิตที่อยากจะให้ผู้อื่นเข้าใจในตนเอง

และคนท่ีท�าได้ส�าเร็จน้ันไม่ได้ส�าเร็จด้วยการพูด แต่จะต้องเริ่ม

จากการรับฟังเพื่อเปิดประตูหัวใจของคู่สนทนาก่อน

 นอกจากนี้ต้องใส่ใจต่อ ‘การรับฟังด้วยสีหน้ายิ้มแย้ม ใส่ความ

รูส้กึของตวัเองเข้าไปในค�าพดู และใช้การเคลือ่นไหวมอืกับร่างกายในการ

ตอบโต้กับคู่สนทนา’ เพื่อช่วยเพ่ิมความสามารถในการฟังให้เพิ่มพูนขึ้น

เรื่อย ๆ

คนที่ประสบความส�าเร็จจากการใช้ทั้ง	 อารมณ์ทางสีหน้า	

อารมณ์ทางน�้าเสียง	 และ	 อารมณ์ทางร่างกาย	 ได้อย่างช�านาญ

แคล่วคล่อง	กจ็ะ	‘รบัฟังได้อย่างเก่งกาจ’	ซึง่เท่ากบัถอืเอาข้อได้เปรยีบ

อันยิ่งใหญ่นี้ไว้ในก�ามือ

ใช้ ‘อารมณ์ทางสหีน้า’ ‘อารมณ์
ทางน�า้เสยีง’ และ ‘อารมณ์ทาง
ร่างกาย’ เพือ่แสดงถงึความ
ประทบัใจท่ีคณุมต่ีอคูส่นทนา

เคล็ดวิธีพูด

ให้เป็นที่ชื่นชอบ

100%

07
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คนที่ประสบความส�าเร็จนั้น ‘จะรับฟังได้เก่ง’

แทนที่จะพูดเรื่องตัวเอง 

ให้ฟังเรื่องของอีกฝ่ายเสีย

จะดีกว่า

ดี ใจจัง
ที่เขารับฟังเรา

สนุกจัง

ทุกคน !

เก่งในการรับฟัง เปิดประตูหัวใจ

เปิดประตู
หัวใจ

‘ความสามารถในการรับฟัง’ นั้น
ก่อเกิดจากรีแอ็กชั่น 3 อย่าง

1 อารมณ์ทางสีหน้า

อารมณ์ในน�้าเสียง2

อารมณ์ทางร่างกาย3
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‘เทคนคิขยายเร่ือง’ ทีค่นพดูคุยเก่งใช้กนัคอือะไร ?

เรามาทบทวนกันในหัวข้อที่ส�าคัญที่สุดอีกครั้ง

สิ่งที่ผู้คนปรารถนามี 3 ประการด้วยกัน นั่นก็คือ

‘ไม่ว่าใครก็จะให้ความส�าคัญกับตัวเองมากที่สุด

และสนใจในเรื่องของตัวเองมากที่สุด’

ข้อที่ 2 ก็คือ

‘โดยทั่วไปแล้วทุกคนต่างต้องการให้ใคร	ๆ	ยอมรับในตัวเรา	

อยากจะให้ผู้อื่นเข้าใจในตัวเรา’

 และข้อที่ 3 ก็คือ

‘มนุษย์จะชื่นชอบคนที่เข้าใจในตัวเรา’

ผู้ท่ีประสบความส�าเร็จจะเข้าใจในเทคนิคการส่ือสารกับผู้อื่น

อย่างชัดเจนเหมือนท่ีบรรยายไปแล้วข้างต้น นอกจากนี้ ผมใคร่จะขอ

แนะน�าเทคนิคการสนทนาของผู้ที่ประสบความส�าเร็จใช้กันโดยทั่วไป 

สักหน่อย ซึ่งก็คือ

‘เทคนิคการขยายเรื่อง’

‘เทคนิคขยายเรื่อง’ กระตุ้นให้ 
คู่สนทนาได้มส่ีวนในการพดูคุย
ถึง 90%

09
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90
%

 ข
อง

ชีว
ิตเ

รา
ถูก

ก�า
หน

ดด
้วย

 “ก
าร

พ
ูด”

บทที่

1 การจะดงึดดูผูค้นด้วยการพูดของตวัเองเพยีงอย่างเดยีวเหมอืน

ดั่งนักทอล์กโชว์นั้นเป็นเรื่องยาก แต่หากใช้เทคนิคการขยายเรื่องแล้ว  

คู่สนทนาก็จะเป็นคนขยายเรื่องของเขาด้วยตัวเอง

คณุเพยีงแค่รบัฟังเรือ่งของคูส่นทนาไปพลาง ขยายเรือ่งไปพลาง 

ฝ่ายตรงกนัข้ามกจ็ะนกึชืน่ชม ตามมาด้วยผลลัพธ์ทีเ่กดิความรูสึ้กช่ืนชอบ

ว่า ‘อยากพบคนคนนี้อีกจัง’

ถ้าเช่นนัน้จะขออธบิายแนวทางของ ‘เทคนคิการขยายเรือ่ง’ กนั

เลยนะครับ โดยมีล�าดับขั้นตอนดังนี้

 ทึ่ง	→	ทบทวน	→	รู้สึกร่วม	→	ชมเชย	→	ไต่ถาม

‘ทึง่’	แสดงความประทบัใจออกมาในขณะที่ได้ฟงัเรือ่ง

เล่าของคู่สนทนา

คู่สนทนา:	“มีเรื่องแบบนี้ด้วยนะ”	

ตัวเรา:	 “เหรอ-	 ”	 “โห-!”	 “เอ๋-!?”	 “ว้าว-!!”	 “หวา-	 ”	 

“งั้นเลยเหรอครับ	(พร้อมยิ้มประกอบ)”

ผูท้ีส่นทนาได้อย่างเก่งกาจจะอุทานอย่างนึกท่ึงให้สอดคล้องกบั

เรื่องเล่าของคู่สนทนาได้อย่างช�านาญ ซ่ึงอารมณ์ท่ึงที่ว่าน้ีมีจุดส�าคัญอยู่ 

2 ประการ

 จุดแรกคือ ใส่เคร่ืองหมายท่ีอยู่ท้ายค�าพูด อย่างเช่น ! ?  

การแสดงด้วยตัวอักษรอาจจะดูเข้าใจยากสักนิด แต่หลัก ๆ ก็คือให้ใส่

ความรูส้กึเข้าไปในท้ายประโยคของคณุแบบเดียวกบัท่ีใส่สัญลักษณ์แสดง

ความรู้สึกนั่นเอง

หรือถ้าคุณเป็นคนที่สื่อสารไม่เก่งก็ให้ลองใส่อารมณ์ทึ่งแบบ  

1



599 ใน 10 ของชีวิตพิชิตด้วยการพูด

90%
 ของชีวิตเราถูกก�าหนดด้วย “การพ

ูด”

บทที่

1คูณ	10	เท่า ลงไปดู

จุดต่อมาคือ ใส่เครื่องหมาย	-	เพื่อยืดเสียง ใส่อารมณ์เข้าไปใน

ช่วงท้ายประโยคเพื่อยืดเสียง

ตวัอย่างเช่น ลองออกเสยีงเทยีบระหว่างค�าว่า “เหรอครบั” กับ  

“เหรอ--ครับ” กค็งจะพอเข้าใจได้ว่า ขณะทีใ่ส่ความรูส้กึเข้าไปในช่วงยดื 

เสยีงนัน้เป็นอย่างไร รวมถึงจะสือ่ความรูส้กึนีใ้ห้คูส่นทนารบัรูไ้ด้อย่างไร

ทันทีท่ีใส่เครื่องหมายท่ีแฝงความรู้สึกอันแรงกล้าเอาไว้เหล่านี้

ลงไป จะช่วยเปิดสวิตช์ให้กับเรื่องเล่าของคู่สนทนาได้ในทันที

‘ทบทวน’ ทวนซ�้าค�าพูดของคู่สนทนา

“ผมน่ะ ช่วงหน้าหนาวจะบ้าเล่นสโนว์บอร์ดแบบเตม็ท่ีเลย” → 

“โห- สโนว์บอร์ดเหรอครับ”

“หมู่นี้ ฉันไปด้วยกันกับแฟนไม่ค่อยดีเท่าไหร่” → “เหรอ-- ไป

ด้วยกันกับแฟนไม่ค่อยดีเท่าไหร่งั้นเหรอ”

“หมู่นี้เริ่มวิ่งจ๊อกกิ้งแล้วนะ” → “ว้าว-- จ๊อกกิ้งเหรอ ไม่เลว

แฮะ !” → “ก�าลังคิด ๆ ว่าจะวิ่งจ๊อกกิ้งรอบวังพระจักรพรรดิอยู่” →  

“วิ่งรอบวังพระจักรพรรดิ ไม่เลวนะ ผมเองก็อยากลองเหมือนกัน”

“ฉันชอบแกงกะหรี่มากเลยละค่ะ” → “โอ้ แกงกะหรี่เหรอ  

ไม่เลวเหมอืนกนันะครบั” → “เตรยีมเครือ่งเทศไว้ทีบ้่านเยอะเลย กะว่า

จะท�าเองน่ะค่ะ” → “เครื่องเทศเยอะ ๆ คงจะอร่อยน่าดูเลย”

การทวนค�าพูดแบบน้ี คู่สนทนาก็สามารถจะต่อบทสนทนาว่า  

“ฮื่อ ก็น่ันน่ะสิ จริง ๆ แล้วมีเรื่องน้ีด้วยนะ...” แล้วเข้าสู่เรื่องต่อไปได ้

ง่ายขึ้น

2
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90
%

 ข
อง

ชีว
ิตเ

รา
ถูก

ก�า
หน

ดด
้วย

 “ก
าร

พ
ูด”

บทที่

1 ‘รูสึ้กร่วม’	ใส่ความรูสึ้กเข้าไปในเรือ่งราวของคูส่นทนา	

แสดงความเข้าอกเข้าใจ

ใช้ค�าเช่น “เข้าใจครับ” “แย่เลยสนิะครบั” “โชคดจีรงินะครับ”  

“คงจะรู้สึกแย่มากเลยสินะครับ” “คุณพยายามเต็มที่แล้วละครับ” เพื่อ

แสดงให้เห็นว่าตัวเรามีอารมณ์ร่วมไปกับคู่สนทนา และคล้อยตามเรื่อง

ราวของอีกฝ่ายไปอย่างลึกซึ้ง รวมถึงแสดงสีหน้าเดียวกันกับคู่สนทนา  

บางครั้งก็พูดด้วยความกระตือรือร้น บางครั้งก็พูดแบบเรียบ ๆ

‘ชมเชย’	ให้ค่าต่อคู่สนทนา

ใช้ค�าพูดอย่างเช่น “เลิศมาก” “สุดยอด !” “สมกับเป็นคุณ” 

ขณะเดียวกันก็ใส่ความรู้สึกเข้าไปในถ้อยค�าเหล่านี้ โดยสร้างอิมเมจว่า 

ใส่อารมณ์ลงไปในถ้อยค�าซึง่อยูใ่นเครือ่งหมายค�าพดูเหล่านี ้คณู	 10	 เท่า 

แบบเดียวกับที่กล่าวไปแล้วในตอนที่ให้ใช้เครื่องหมายท้ายค�าพูด 

‘ไต่ถาม’	 หลังจากนั้นตั้งค�าถามตามเพ่ือขยายบท

สนทนา	โดยใช้เรื่องเล่าของคู่สนทนาเป็นแกนกลาง

 เช่น ตัง้ค�าถามอย่าง “แล้วไง ๆ ?” “แล้วหลงัจากนัน้เป็นไงต่อ 

?” “นี่ เล่าให้ฟังต่ออีกหน่อยสิ” “ตอนนี้ไม่เป็นไรแล้วใช่ไหม ? ล�าบาก

หรือเปล่า ?” 

 การถามในจังหวะที่เหมาะสมจะช่วยกระตุ้นให้คู่สนทนาเล่า

เรื่องราวต่อ ช่วยให้อีกฝ่ายสามารถด�าเนินบทสนทนาต่อไปได้อย่างเป็น

อัตโนมัติโดยไม่ล�าบาก

เป้าหมายใหญ่ที่สุดในการใช้เทคนิคการขยายเรื่องน้ีก็เพื่อ	 

‘ขยาย’	เรื่องที่คู่สนทนาเล่า

แม้หลัก ๆ แล้วคู่สนทนาจะเป็นฝ่ายพูดและคุณเป็นฝ่ายฟัง  

3

4

5



619 ใน 10 ของชีวิตพิชิตด้วยการพูด

แต่พึงตระหนักว่าสิทธิ์ในการน�าบทสนทนาครั้งนี้อยู่ที่คุณ

โดยพ้ืนฐานแล้วมนุษย์เราเป็นสิ่งมีชีวิตที่ต้องการให้ผู้อื่นเข้าใจ

ตัวเอง ดังนั้นเมื่อใช้เทคนิคการขยายเรื่อง คู่สนทนาก็จะเล่าเรื่องต่าง ๆ 

ออกมามากมายด้วยความยนิด ีและ ‘การเล่าเรือ่งต่าง ๆ  ออกมามากมาย

ด้วยความยินดี’ นั้นเองที่จะเชื่อมโยงไปยังความรู้สึกว่า ‘อยากจะพบ 

คุณคนนี้อีกจังเลย’

ไม ่ ได ้  ‘พูด ’  ด ้วยตัว เอง  
แต่เป็นการ ‘ขยาย’ เรื่องเล่า
ของคู่สนทนา

เคล็ดวิธีพูด

ให้เป็นที่ชื่นชอบ

100%
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‘เทคนิคขยายเรื่อง’ 
ที่ผู้เชี่ยวชาญการสนทนาใช้กัน

มีเรื่องแบบนี้
ด้วยนะ

เหรอ- 
นั่นสินะครับ

^_^

ทึ่ง1

ผมชอบ
แกงกะหรี่

โอ้ แกงกะหรี่
ไม่เลวเลยนะครับ

ทบทวน2

หนังสือที่เขียนไป

ได้พิมพ์ด้วยละ

สุดยอด !!!!!!!!!! 

นกึแล้วว่าคุณ

ต้องท�าำได้

ชมเชย4

พอท�าำแบบนั้น

มันก็เป็นแบบนี้

แล้วเป็นไงต่อล่ะ

ไต่ถาม5

ครั้งนี้
ยากมากเลยละ

หนักเลยสิครับเนี่ย

รู้สึกร่วม3

(เออออตามด้วยสีหน้าแบบ
เดียวกันกับคู่สนทนา)



639 ใน 10 ของชีวิตพิชิตด้วยการพูด

จ�าไว้เพียงเท่าน้ี แล้ว ‘เทคนิคขยายเร่ือง’ จะสมบรูณ์
แบบเอง

เอาละครับ ผมได้อธิบายการใช้ ‘เทคนิคขยายเรื่อง’ วิธีการพูด 

รวมถงึวธิกีารถามไปแล้ว คดิว่าท่านผูอ่้านกน่็าจะเข้าใจกันแล้ว แต่ถงึแม้ว่า 

‘ขยายเรื่องเล่าของคู่สนทนา’ จะเป็นค�าง่าย ๆ สั้น ๆ แต่การตอบสนอง

ต่อเนื้อหาที่สนทนากันก็มีรูปแบบหลากหลายแตกต่างกันไป

ขอให้คณุลสิต์คีย์เวร์ิดในการขยายเร่ืองเล่า อย่างเช่น เวลาแบบนี้

ควรจะท�าอย่างไรด ีเวลาแบบนัน้ ค�าพูดแบบนีจ้ะมีประสทิธภิาพกว่า ฯลฯ 

ก่อนจะแยกแยะไปตามสถานการณ์ก็พอแล้ว

และผมจะขอแนะน�าส่วนหนึ่งในคีย์เวิร์ดที่ผมส่ังสมเอาไว้  

ดังนี้...

“นั่นสินะ	เข้าใจความรู้สึกเลย”

“เหนื่อยแย่เลยสิ”

“อย่างนี้เองเหรอ	!	อุตส่าห์ท�าเต็มที่เลยสิ”

“ดีจังเลย	!	ดีใจด้วยนะ”

“เหรอ-	ยอดไปเลย”

“นึกแล้วเชียว”

สร้างบนัทกึรวมคย์ีเวร์ิดเพือ่ใช้  
‘เทคนิคขยายเรื่อง’ ได้อย่าง
อิสระ

10
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้วย

 “ก
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พ
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บทที่

1 “นึกแล้วว่านายต้องท�าได้”

“อืม	งี้นี่เอง	มิน่าล่ะ”

“เหรอ-	แล้วเป็นไงต่อ	?”

“เอาละสิ	ชักจะสนุกแล้ว”

“ได้เรียนรู้มากเลยครับ”

“ขอบคุณนะ	ดีใจจริง	ๆ	เลย”

“ไม่ต้องห่วง	อะไร	ๆ	จะต้องเป็นไปได้ด้วยดี”

“ยังไง	ๆ	ผมก็อยู่ข้างเดียวกับคุณอยู่แล้วนะ”

“มาค่อย	ๆ	ช่วยกันคิดนะ”

“ก็เพราะได้คุณช่วยนี่แหละ”

“ช่วยได้มากเลยครับ”

“จากนี้ไปก็ขอความกรุณาด้วยนะครับ”

น่าจะมีนอกเหนือจากนี้อีกมาก ขอให้ตั้งใจลิสต์คีย์เวิร์ดเหล่านี้

เก็บไว้ใช้ในการสนทนา แล้วจะเห็นว่าผลลัพธ์ที่ออกมาแตกต่างจากการ

นึกค�าพูดเฉพาะหน้าแบบขอไปทีอย่างมากเลยทีเดียว

นอกจากนี้ให้น�าคีย์เวิร์ดเหล่านี้ไปใช้กับค�าถามในรูปแบบของ

คุณเองด้วย เพื่อขยายเรื่องท่ีคู่สนทนาอยากจะพูดคุย แล้วคุณจะกลาย

เป็นบุคคลที่เขาจะขาดไปไม่ได้เลย
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สร้างรายการคีย์เวิร์ดเพ่ือ
การขยายเรื่องเล ่าเอาไว ้ 
ล่วงหน้า

เคล็ดวิธีพูด

ให้เป็นที่ชื่นชอบ

100%

09

Book Time Sale
New Stamp

https://page.line.me/booktime?openQrModal=true
https://www.booktime.co.th/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2/9_%E0%B9%83%E0%B8%99_10_%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%8A%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%94%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B9%E0%B8%94




9
SukkhapabjaiPUB

KA 0041

www.booktime.co.th

2
5
0
.-

พัฒนาตนเอง

หนังสือที่ได้รับการแนะน�าในสื่อญี่ปุ่นมากที่สุด

และเป็นหนังสือฮาวทูอันดับ 1 ในร้านหนังสือญี่ปุ ่นแห่งป ี

2021-2022

การันตีคุณภาพด้วยยอดขายอันดับ 1 จากการจัดอันดับของ

องค์กรชัน้น�าของญีปุ่น่ 3 แห่ง อย่าง Nippan, Tohan, Oricon มาแล้ว

เคลด็(ไม่)ลบัทีจ่ะช่วยให้การพดูในชวีติประจ�าวนัและการท�างาน

ง่ายยิ่งขึ้น พูดได้มั่นใจ ไม่กังวล 

ด้วยหลักการส�าคัญที่คุณเองก็คาดไม่ถึง และพูดคุยกับผู้คน

ได้อย่างสบายใจ

จากประสบการณ์จริงของผู้เขียนที่ตอบโจทย์ปัญหาเกี่ยวกับ

การพูดและน�าไปปรับใช้ได้ทันที เพิ่มโอกาสความส�าเร็จในเล่มเดียว

เพียงแค่ปรับเปลี่ยน “การพูด” ชีวิตก็เปลี่ยนไปได้ถึง 90%

บทที่ 1  90% ของชีวิตเราถูกก�าหนดด้วย “การพูด”

บทที่ 2  วิธีพูดที่ท�าให้คนฟัง “อยากจะเจอกันอีก”

บทที่ 3  พูดอย่างไรให้คนเกลียดไม่ลง

บทที่ 4  พูดอย่างไรปลุกเร้าจิตใจคนอื่นได้

นางามัตสึ ชิเงฮิสะ
นักพัฒนาบุคลากร ปั้นแบรนด์ สร้างธุรกิจชั้นแนวหน้า

นักเขียนยอดขายหนังสืออันดับ 1 แห่งปีในญี่ปุ่น
ประธานบริษัท JINZAI IKUSEI JAPAN 
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เคล็ดลับพูดจับใจคนฟัง 
ให้เป็นที่ชื่นชอบได้ในแค่นาทีเดียว 
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