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- สิ่ ง ดี ๆ จ า ก ผู้ ใ ห้ สู่ ผู้ รั บ -

ผู้ที่มอบหนังสือเล่มนี้ให้แด่ท่าน  คือผู้ที่มีความเอาใจใส่และปรารถนา 
สิ่งที่ดีท่ีสุด  จึงได้มอบหนังสือดีเล่มนี้  ท่ีจะท�ำให้ท่านมีแนวทางและเทคนิควิธีการ 
ในการพูดเพื่อจูงใจคนและวิธีน�ำเสนองาน  เพื่อให้คนฟังสนใจ  ประทับใจ  ยอมรับ  
และเกิดความรู้สึกคล้อยตามคุณในเวลาอันรวดเร็ว

นี่คือส่ิงท่ีคนพิเศษ  ผู้ท่ีรักและห่วงใยในตัวท่าน  ได้มอบหนังสือเล่มนี้ให้   
เพียงเพื่อต้องการให้คนที่รักและห่วงใย  มีชีวิตท่ีดีขึ้นตลอดไป

เพราะหนังสือดีเล่มนี้  เปลี่ยนแปลงชีวิตคนเราให้ดีข้ึนได้

TO

FROM

การมอบหนังสือดีแก่ผู้ที่ท่านรักและห่วงใย  เป็นการเพิ่มสิ่งดีให้กับตนเองและผู้ได้รับ  สำ�หรับ
ผู้รับนั้น  เมื่อท่านได้รับหนังสือดีเล่มนี้  ขอให้ตอบแทนสิ่งดี ๆ  คืนแก่ผู้ให้ด้วยการอ่านให้จบ  1  ครั้ง  
และให้ผู้อื่นยืมอ่าน  1  ครั้ง  เพราะเท่ากับท่านได้ช่วยให้ตัวท่านเองและคนรอบข้าง  มีชีวิตที่ดีขึ้น

สมชัย  เบญจมิตร
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แซม ฮอร์น  (Sam Horn)   เป็นผูเ้ชีย่วชาญและนกัวางกลยทุธ์

การสร้างแบรนด์  นักพูดระดับโลก  นักเขียน  ที่มีประวัติการ

ท�ำงานมานานกว่า  20  ปี  เธอสร้างผลงานไว้มากมายกับองค์กร

ต่าง ๆ  อาทิ  อินเทล  นาซา  โบอิ้ง  ซิสโก  เคพีเอ็มจี  บริทิช  

แอร์เวย์ส  มีผลงานโดดเด่นอยู่ในฟาสต์คอมพานี  เดอะนิวยอร์กไทมส์  และ

เดอะวอชิงตันโพสต์  เธอออกรายการดัง ๆ ทางทีวีและวิทยุไม่ว่าจะเป็นทางช่อง

ซีบีเอส  เอ็นบีซี  เอบีซี  และเอ็มเอสเอ็นบีซี 

แซม  มผีลงานหนงัสอืขายดหีลายเล่ม  เช่น  Tongue  Fu!  

(วิธีพูดกับคน  เพื่อรับมือหรือโต้กลับ - ส�ำนักพิมพ์  บี มีเดีย)   

Take the Bully by the Horns (28 วิธีพูดเพื่อรับมือเมื่อถูกคน 

“บุลลี”) POP!, What’s Holding You Back? และ ConZentrate ซึ่งบุคคล

ชั้นน�ำมากมายได้ให้การยอมรับและน�ำไปกล่าวถึง อย่างเช่น สตีเฟน อาร์ โควีย์ 

บิลลี จีน คิง  จอห์น เกรย์  โทนี ร็อบบินส์  และ  เคน แบลนชาร์ด  

ปัจจบุนัปัจจุบนัเธอใช้ชวิีตอยูก่บัครอบครัวบนเกาะเมาว ี ซึง่เป็นส่วนหนึง่

ของรัฐฮาวาย  สหรัฐอเมริกา 

-  เกี่ยวกับผู้เขียน  -

-  เกี่ยวกับผู้แปลและเรียบเรียง  -

วุฒินันท์  ชุมภู  (Wuttinun_Chumpoo@Hotmail.com)  ส�ำเร็จ

การศึกษาด้านรัฐศาสตร์และภาษาและการสื่อสาร  มีประสบการณ ์

การท�ำงานทัง้ภาครัฐและการบริหารทรัพยากรบุคคลจากธุรกจิโทรคมนาคม  

การสื่อสาร  และอุตสาหกรรมการผลิตมากว่า  25  ปี  

วุฒินันท์รักงานแปลและงานด้านการบริหารและพัฒนาทรัพยากร

บคุคล  ปัจจุบนัท�ำงานเป็นนกัแปลอสิระและท่ีปรึกษาด้านทรัพยากรบคุคล

ให้กับองค์กรชั้นน�ำหลายแห่ง  วุฒินันท์มีผลงานแปลให้กับ  ส�ำนักพิมพ์  

บี  มีเดีย  หลายเล่ม  เช่น  แค่บ่นน้อยลงวันละนดิ  ชวีติจะเปลีย่นมหาศาล  

คู่มือรู้ทันคนโกง  วิธีเปลี่ยนความกลัวที่มีอยู่ในใจ  ฉลาดใช้ชีวิต...ฯลฯ
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ในปี 2014 นักวิจัยพบว่า คนเรามักคิดว่าปลาทองจ�ำอะไร

ไม่ค่อยได้  สนใจอะไรน้อยเพียง  9  วินาที  แต่ปรากฏว่าที่จริงแล้วมนุษย์สนใจ

อะไรเพียง  8  วินาที  สั้นกว่าปลาทองเสียอีก  นี่จึงเป็นปัญหาของคนเราที่จะ

ชักจูงคนให้มาสนใจนั้นจะต้องใช้เทคนิควิธีการที่ท�ำให้คนสนใจได้ในเวลาอัน

รวดเร็ว  หากจูงใจคนให้มาสนใจไม่ได้  ก็ย่อมผูกสัมพันธ์หรือน�ำเสนองานอะไร

ได้ยาก  และหากไม่ประทับใจ  ไม่น่าสนใจ  คนคนนั้นก็จะเลิกสนใจเราไปทันที 

การเรียนรู้เทคนคิวธีิการจูงใจคนให้ได้ในเวลาอนัรวดเร็วจึงเป็นประโยชน์

อย่างยิ่ง  เราต้องเรียนรู้แนวทาง  เทคนิค  หรือวิธีการพูดเพื่อจูงใจให้คนฟัง 

เปิดใจรับฟังคุณ  สนใจและยอมรับข้อเสนอหรือความคิดของคุณ จนกระทั่ง

คล้อยตาม ซ่ึงหนงัสอืเล่มนีม้เีทคนคิวธีิการท่ีน่าสนใจ คอื  หลกัการ INTRIGUE  

โดยแต่ละตัวอักษรมีความหมายคือ  I (Intro)  N (New)  T (Time-Efficient)  

R (Repeatable)  I (Interact)  G (Give)  U (Useful)  E (Examples)  หนงัสอื

เล่มนี้จะท�ำให้ผู้อ่านมีวิธีพูดกับคนและวิธีน�ำเสนองาน  เพื่อจูงใจคนฟังให้สนใจ 

ยอมรับ  และคล้อยตามคุณได้ในเวลาอันรวดเร็ว  

หนังสือ  “วิธีพูดจูงใจคน  ให้ฟังคุณด้วยความสนใจ  ยอมรับ  และ

คล้อยตามในเวลาอันรวดเร็ว”  เล่มนี้เป็น  หนังสือดี  แปลจากหนังสือขายดี  

“Got Your Attention? : How to Create Intrigue and Connect With  

Anyone.”  เขียนโดย  Sam  Horn  ผู้เขียนหนังสือขายดี  “วิธีพูดกับคน”   

ที่จะช่วยให้ผู้อ่านสามารถน�ำเทคนิควิธีการ  รวมทั้งตัวอย่างต่าง ๆ ในหนังสือ 

มาประยุกต์ใช้เพื่อให้คุณมีวิธีพูดจูงใจคน  วิธีน�ำเสนองานให้คนสนใจ  ยอมรับ  

และให้คล้อยตามได้อย่างได้ผล 

ส�ำนักพิมพ์                    ความภูมิใจที่ได้จัดพิมพ์ หนังสือดี เล่มนี้

ที่จะช่วยให้ผู้อ่านมีแนวคิด  แนวทางและวิธีในการเปลี่ยนตนเองในเร่ืองวิธีพูด

เพื่อจูงใจคน  และมีชีวิตที่ดีกว่าเดิม

เพราะหนังสือดีเล่มนี้  เปลี่ยนแปลงชีวิตคนเราให้ดีขึ้นได้

สมชัย  เบญจมิตร

หมายเหตุ  บรรณาธิการ
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ค�ำกล่าวอุทิศแด่ เดล คาร์เนกี
ผู้เขียนหนังสือ “How to Win Friends and Influence People”

ฉันไม่เคยได้พบคุณเป็นการส่วนตัว  

แต่หนังสือ “How to Win Friends and 

Influence People - วิธีชนะมิตรและจูงใจ

คน”  ของคุณเป็นแรงจูงใจให้ฉันมาท้ังชีวิต

ระหว่างท่ียังเป็นเด็กวัยรุ่นท่ีพยายามต่อสู้เพื่อให้มีท่ียืนในสังคม  

ฉนัได้พบกบัความรู้จากหนงัสอืของคณุเข้าโดยบงัเอญิ  ซ่ึงหัวใจของเนือ้หา

บอกไว้ว่า... “ถ้าสนใจคนอื่นให้มากขึ้น  ในเวลา 2 เดือน  เราจะผูกมิตร

คนได้เป็นจ�ำนวนที่มากกว่าเพื่อน  ซึ่งมาจากการพยายามท�ำให้เขาสนใจ

เราตลอด  2  ปี  เสียอีก”

ความถูกต้องท่ีใคร ๆ ไม่อาจปฏิเสธได้ของถ้อยค�ำนี้  กลายเป็นสิ่ง

ที่ฉันคุ้นเคยและน�ำไปประยุกต์ใช้ได้เป็นอย่างดี  เป็นตัวก�ำหนดรูปแบบใน

การสร้างสัมพันธ์กับคนของฉันตั้งแต่นั้นเป็นต้นมา  หนังสือของคุณคือ

หลักฐานท่ีใช้พิสูจน์ความจริงว่า  หนังสือดี  เปลี่ยนแปลงชีวิตคนเราได้

อาจเป็นการมองโลกในแง่ดีหรือออกจะโอหังก็ว่าได้

ถ้าฉันหวังให้  หนังสือเล่มน้ี  (Got  Your  Attention?  

- วิธีพูดจูงใจคน...)  ท่ีคุณก�ำลังอ่านอยู่นี้  สร้างผลกระทบ

ได้สักคร่ึงหนึ่งของหนังสือของคุณ  แต่มันก็ไม่ไกลเกินกว่า

ที่ผู้หญิงคนหนึ่งจะฝันถึงหรอกนะคะ :-)

หนังสือเล่มนี้ (Got Your Attention?) น�ำเสนอหลักการพื้นฐาน

ที่เป็นเคร่ืองยืนยันในความตระหนักรู้ถึงค�ำแนะน�ำที่คุณเคยให้ตั้งแต่แรก  

โดยหลักการท่ีว่านั้นก็คือ  “ถ้าสนใจคนอื่นให้มากขึ้น ในเวลา 2 เดือน 

เราจะสานสัมพันธ์ผูกมิตรกับผู้คนได้เป็นจ�ำนวนมากกว่าท่ีเราท�ำได้จาก

การพยายามท�ำให้เขาสนใจเราตลอด  2  ปี  เสียอีก” l
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บทที่ 2 : 	 เอาภาพปลาตัวนั้นมาโชว์ให้คนเห็นกันเลย     31 

บทที่ 3 : 	 มีของดีต้องอย่าเก็บไว้คนเดียว     40 

บทที่ 4 : 	 เปลี่ยนค�ำว่า  “ไม่”  ให้เป็นค�ำว่า  “ได้”      48 

บทที่ 5 : 	 เลิกข่มขวัญตัวเอง  แล้วหันมาปลุกใจให้ฮึกเหิม    54 

ส่วนที่ 2 	ของหลักการ  INTRIGUE   N = New  (น�ำเสนอสิ่งแปลกใหม่)  

:  แค่จริงยังไม่พอ แต่มันต้องแปลกใหม่ด้วย     64 

บทที่ 6 : 	 คิดสร้างสรรค์สิ่งแปลกใหม่  รวมทั้งวิธีและข้อเสนอ...     65 

บทที่ 7 : 	 ท�ำตัวให้อยู่ในกระแส     76 

บทที่ 8 : 	 มองโลกอย่างคนที่ถูกกระตุ้นให้ฉุกคิดขึ้นอีกครั้ง     86 

บทที่ 9 : 	 ใช้เสียงฮาเรียกความรู้สึกอะฮ่าขึ้นในหมู่ผู้ฟัง     94 

ส่วนที่ 3 	ของหลักการ  INTRIGUE   T = Time-Efficient  (ใช้เวลาให้มี

ประสิทธิภาพ)  :  ถ้าใช้เวลาอย่างมีประสิทธิภาพ  คนฟังก็จะให ้

ความไว้วางใจ     103 

บทที่ 10 : 	พูดให้สั้นเข้าไว้  แล้วจะไม่เสียใจ     104 

ส่วนที่ 4 	ของหลักการ  INTRIGUE   R = Repeatable  (น�ำไปเล่าต่อได้)  

:  ถ้าไม่เข้าใจ  คนก็จะเอาไปเล่าต่อไม่ได ้    114 

บทที่ 11 : 	คิดสร้างวลีขึ้นมาให้โดนใจ     115 
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ส่วนที่ 5 	ของหลักการ  INTRIGUE   I = Interact  (สร้างปฏิสัมพันธ์)  

:  อย่าแค่บอกข้อมูล  แต่จงสร้างปฏิสัมพันธ ์    126 

บทที่ 12 : 	เลิกแนะน�ำตัวแบบพูดอยู่ฝ่ายเดียวเสียทีเถอะ     127 

บทที่ 13 : 	คิดสร้างบทสนทนาที่ได้ประโยชน์ทั้ง  2  ฝ่าย     135 

บทที่ 14 : 	ประชุมและจัดกิจกรรมแบบเป็นปฏิสัมพันธ์  2  ทาง     143 

ส่วนที่ 6 	ของหลักการ  INTRIGUE   G = Give  (เป็นฝ่ายให้)  

:  เป็นฝ่ายให้ความสนใจก่อน    157 

บทที่ 15 : 	สานสัมพันธ์ผูกมิตรด้วยวิธีที่คิดขึ้นมาเป็นพิเศษ     158 

บทที่ 16 : 	ตั้งใจฟังให้เหมือนกับที่คุณอยากให้คนอื่นรับฟังคุณ     166 

ส่วนที่ 7 	ของหลักการ  INTRIGUE   U = Useful  (มีประโยชน์)  

:  จะมีประโยชน์ก็ต่อเมื่อเป็นสิ่งที่ลงมือท�ำได ้    177

บทที่ 17 : 	สร้างความเกี่ยวโยงขึ้นมาในโลกแห่งความเป็นจริง     178

บทที่ 18 : 	เสนอทางเลือก  ไม่ใช่ออกค�ำสั่ง     187

ส่วนที่ 8 	ของหลักการ  INTRIGUE   E = Examples  (ยกตัวอย่าง)  

:  อย่าเล่าเรื่อง  แต่จงยกตัวอย่างในชีวิตจริงให้เขาฟัง     200 

บทที่ 19 : 	อธิบายให้เห็นภาพด้วยการยกตัวอย่างเหมือนเรื่อง “สุนัขบนเรือ

บรรทุกน�้ำมัน”     201 

บทที่ 20 :	 พาคนมาอยู่ในเหตุการณ์ด้วยเทคนิค  SCENE     210 

บทสรุปและแผนปฏิบัติการ : ขั้นต่อไปต้องท�ำอะไร     218 

บทที่ 21 : 	ท�ำให้คุณสามารถจูงใจคนไปได้... อีกนานแสนนาน     219 

หลักความเชื่อเรื่อง  INTRIGUE     229 

แบบทดสอบหลักการ  INTRIGUE     231 

แหล่งข้อมูลอ้างอิง     234

*	 Intrigue  หรือ  อินท-รี้ค  เป็นค�ำกิริยาที่สรุปความหมายจากพจนานุกรมหลายฉบับได้ว่า  “ท�ำให้
คนรูส้กึสนใจและอยากรูม้ากขึน้โดยเฉพาะในสิง่ทีล่ีล้บัหรอืแปลกประหลาด” เช่น บ้านร้างหลงันัน้
ท�ำให้ฉนัสนใจและอยากรูว่้ามนัจะมอีะไรอยู่ในน้ันบ้างนะ  หมายถงึการพูดหรอืการกระท�ำทีก่ระตุน้
ให้อีกฝ่ายเกิดความอยากรู้อยากเห็น  จนไม่อาจละความสนใจไปจากเรา  ทั้งยังพร้อมจะรับฟัง  
สนใจ  ยอมรับ  และมีส่วนร่วมในสิ่งที่เราก�ำลังน�ำเสนอด้วยความเต็มใจ - ผู้แปล
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บทน�ำ

หลักการ INTRIGUE คืออะไร
และส�ำคัญอย่างไร

“ฉนัเรียนรู้มาเรื่องหนึ่ง 
ว่าอะไรก็ไม่อาจมาทดแทนการให้ความสนใจได้”

-  ไดแอน  ซอว์เยอร์  ผู้ประกาศข่าวทีวี

ผู้คนมักเปรยีบว่า “ปลาทอง” ความจ�ำสัน้  

จ�ำอะไรไม่ค่อยได้  แต่คุณรู้ไหมว่าปลาทองสนใจอะไรได้

นานกว่ามนษุย์เรา  นัน่คอืข้อมลูในบทความท่ี  แนนซี เอฟ. 

คอห์น  นักวิจัยแห่งโรงเรียนธุรกิจฮาร์วาร์ด  เขียนไว้ใน

มาร์เก็ตเพลสบิสเนส  ซ่ึงเป็นเว็บไซต์ที่รวบรวมและน�ำเสนอบทความและ

ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ในทางธุรกิจ  เมื่อเดือนกุมภาพันธ์  20141  ว่า  

ปลาทองสนใจอะไรเพียง 9 วินาที  โดยมนุษย์สนใจอะไรเพียง 8 วินาที

ที่หนักกว่านั้นก็คือนิตยสารฟาสต์คอมพานี  ซ่ึงเป็นนิตยสารที่มีท้ัง

แบบสิ่งพิมพ์และออนไลน์  เกี่ยวกับเทคโนโลยี  ธุรกิจ  และการออกแบบ 

ฉบับวันที่  15  มีนาคม  2012  ได้รายงานไว้ว่า  1  ใน  4  ของคนอ่าน

เลิกสนใจเว็บไซต์ที่ใช้เวลาโหลดข้อมูลนานเกิน  4  วินาที  ดร.แจ็กเกอลีน 

โอลด์ส และ ดร.ริชาร์ด ชวาร์ทซ ได้รายงานใน Utne Reader (สื่อดิจิทัล 

ที่รวบรวมและน�ำเสนอบทความสั้น ๆ  ด้านการเมือง  วัฒนธรรม  และ 

สิ่งแวดล้อม)  ไว้ว่า  “เม่ือเร็ว ๆ นี้  มีการศึกษา  2  ช้ินท่ีชี้ให้เห็นว่า  

พวกเราก�ำลังอยู่ระหว่างการเปลี่ยนผ่านไปสู่สังคมท่ีผู้คนต่างไร้เย่ือใย 

ต่อกันและกัน  ซึ่งเป็นเร่ืองที่หนักหนาสาหัสและน่าตกใจข้ึนทุกวัน”2  
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เห็นได้ชัดว่าโรคใจร้อนก�ำลังระบาดไปทั่ว  และพวกเราต่างก�ำลัง

ทุกข์ทรมานอยู่กับการไม่ถูกนับเป็นพวกและการไม่มีความสนใจให้กับ 

ใคร ๆ ด้วยกัน

นั่นคือปัญหาท่ีพวกเราต้องเจอ  เพราะถ้าท�ำให้ใครสนใจคุณไม่ได้  

คุณก็จะไม่มีทางสร้างสายสัมพันธ์หรือผูกมิตรกับเขาได้แน่ ๆ  แต่ข่าวดี

คือ หนทางในการเอาชนะความวู่วาม การเห็นคนอื่นเป็นคนละพวก และ

นิสัยชอบว่อกแว่กท่ีพบในผู้คนนั้นยังมี  และนี่คือหนังสือที่จะสอนวิธี

เหล่านั้นให้แก่คุณ!  

ถ้าท�ำให้คนสนใจไม่ได้ 
ก็อย่าหวังว่าจะเชื่อมสัมพันธ์หรือผูกมิตรกับเขาได้เลย

“ผมได้ค�ำตอบแล้วว่า  ถ้าคุณรักชีวิต  ชีวิตก็จะรักคุณไม่แพ้กัน”

-  อาเธอร์  รูบินสไตน์  นักดนตรี

ฉันชอบหัวข้อนี้มาก  และอยากให้คุณชอบมันเหมือนกัน  จึงเลือก

ที่จะท�ำตามค�ำท่ี  แคร์รี ฟิชเชอร์  ได้แนะน�ำเอาไว้  จ�ำเธอได้ไหมคะ  ก็

องค์หญิงลีอาในหนังเร่ืองสตาร์วอร์ส  ท่ีมีมวยผมรูปซินนามอนโรล  หรือ  

ขนมปังอบเชยขดอยู่ข้างหูไงล่ะ  เธอเคยพูดไว้ว่า  “กว่าจะท�ำให้คนรู้สึก

สุขสมใจในแบบฉับพลันทันใดได้  ก็ต้องใช้เวลานานเหลือเกิน”  

ถกูของแคร์รีแล้วค่ะ  พวกเราไม่ได้อยากรู้อะไรมากขึน้เลย  เราต้อง

มีคนมาคอยกระตุ้นความอยากรู้ของเรา...  และยังต้องถูกชักชวนให้รู้สึก

สนใจใคร่รู้ให้ได้โดยเร็วเสียด้วยสิ  และนี่ก็คือสาเหตุท่ีท�ำให้ฉันต้องรีบเล่า

เบื้องหลังอย่างย่อ ๆ ของวิธีและมูลเหตุท่ีฉันค้นพบและพัฒนาหลักการ 

กระตุ้นความอยากรู้ด้วย  เทคนิค INTRIGUE  หรือท่ีเรียกย่อ ๆ ว่า  

หลักการ  INTRIGUE  ขึ้นมา  แล้วค่อยไปคุยเร่ืองวิธีการกันต่อใน 

ภายหลัง  เอาละ  คุณชักเร่ิมสนใจแล้วใช่ไหมล่ะ!  ถ้าง้ันฉันก็จะขอเล่า

ที่มาที่ไปให้ฟังเลยแล้วกัน
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ฉันได้รับเกียรติให้เป็นพิธีกรในงานประชุมนักเขียนแห่งเกาะ 

เมาวีตลอด  17  ปีที่ผา่นมา  เราท�ำเร่ืองที่ไม่มีใครเขาท�ำกันในยุคนั้น  ด้วย

การเปิดโอกาสให้เหล่านักเขียนได้ต่อสายตรงและสร้างสายสัมพันธ์แบบ

พบหน้ากบับุคคลวงในของธุรกจิสิง่พิมพ์  สิง่ท่ีเราไม่ได้คาดคดิกค็อืบรรดา

นักเขียนท่ีมาร่วมงานยังไม่รู้ว่าจะผูกมิตรเชื่อมสัมพันธ์กับคนที่มีอ�ำนาจ

ตดัสนิใจเหล่านีไ้ด้อย่างไร  แล้วในวันงาน  ฉนัเหน็ผูห้ญงิคนหนึง่เดนิน�ำ้ตา

นองหน้าออกมาจากห้องประชุมจึงเข้าไปถามเธอว่า “มีอะไรให้ช่วยมั้ยคะ”

เธอตอบฉันว่า  “แย่จัง ความฝันของฉันเพิ่งพังทลายเมื่อกี้นี้เอง”

“อ้าว...  เกิดอะไรข้ึนเหรอคะ”

“ฉันอุตส่าห์เขียนหนังสือเล่มนี้มาต้ัง  3  ปี  พอหยิบมาวางบนโต๊ะ  

บรรณาธิการก็มองมันแค่แวบเดียวแล้วบอกฉันว่า  ‘ผมไม่มีเวลามาอ่าน

ทั้งเล่มหรอกนะ  ช่วยเล่าให้ฟังใน  60  วินาทีนี้ทีว่ามันพูดเร่ืองอะไร  

แล้วท�ำไมคนถึงอยากอ่านมันด้วยล่ะ’”

“ฉันมึนต้ึบไปหมดเลย  ฉันคิดว่าฉันมีหน้าท่ีเขียนหนังสือ  ส่วนเขา

ก็ควรรับผิดชอบเร่ืองการขายไม่ใช่หรือ  พอฉันพยายามอธิบาย  เขาก็ยิ่ง

สับสนเข้าไปใหญ่  ฉันเพ่ิงปล่อยโอกาสทองให้หลุดลอยไปเมื่อกี้นี้เอง”

ฉนับอกเธอไปว่า  “คณุยงัมโีอกาสมาท�ำความรู้จักกบับรรดาตวัแทน

และบรรณาธิการได้อีกคร้ังนะ  หลายคนจะมาร่วมงานเลี้ยงต้อนรับท่ีเรา

จัดขึ้นในค�่ำวันนี้  คุณอาจมาเจอพวกเขาท่ีงานก็ได้นะคะ”

วันต่อมา  ฉันเจอเธอท่ีห้องโถงจึงถามไปว่า  “เมื่อคืนได้พบปะ 

พูดคุยกับตัวแทนและบรรณาธิการคนไหนบ้างหรือเปล่าคะ”

เธอไม่ได้มองหน้า ฉันเลยคิดว่าเธอไม่ได้ยินที่พูด จึงถามย�้ำอีกคร้ัง

เธอก้มหน้า  และพูดเสียงแผ่วเบาว่า  “ฉันไม่ได้ลงมาหรอกค่ะ”

ฉนัคดิในใจ ‘นีเ่ธอใช้เวลาเขยีนหนงัสอืเล่มนีเ้ป็นปี ๆ  เสยีเงินไปไม่รู้

เท่าไหร่  อตุส่าห์บนิมาถงึทีน่ีเ่พ่ือหวังจะได้คยุกบัผู้มอี�ำนาจตัดสนิใจซ่ึงอาจ

ท�ำความฝันกลายเป็นจริงได้  แต่เธอกลับไม่ได้ไปร่วมงานเมื่อคืนซะง้ัน’
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เธอพูดกับฉันว่า  “ฉันกลัวมากเลย  ไม่รู้จะพูดอะไรกับเขาดี  เลย

หลบอยู่ในห้องนอนท้ังคืน”

โอ้โฮแฮะ...  มันไมไ่ด้มแีค่เธอคนเดียวหรอกนะทีเ่วลาผ่านไปปีหนึ่ง

ก็ยังหาใครมาเซ็นสัญญาไม่ได้  มีนักเขียนอีกมากมายท่ีสร้างผลงานแต ่

ไม่เคยได้รับความสนใจจากใครเลยสักคน  ยิ่งคิดฉันก็ยิ่งเห็นความจริงว่า

คนเหล่านัน้ไม่ได้สร้างสรรค์ผลงานทีไ่ม่มคีณุค่าเสยีหน่อย แต่เป็นเพราะ

พวกเขายงัไม่รู้ว่าจะสานสมัพนัธ์ผกูมติรกบัคนท่ีมีอ�ำนาจตดัสนิใจอย่างไร

ต่างหาก  รวมทั้งควรใช้วิธีไหนจึงจะสื่อสารถึงคุณค่าของงานที่พวกเขา

ท�ำให้ได้อย่างรวดเร็วและฟังดนู่าเช่ือถอืพอ  จนคนเหล่านัน้เข้าใจ  สนใจ  

คล้อยตาม  และยอมรับจนอยากเป็นผู้ถือครองผลงานช้ินน้ัน

ฉันคิดว่ามันควรต้องมีใครสักคนลุกขึ้นมาจัดการเร่ืองนี้ และรู้ดีว่า  

ฉนัคงเป็นใครคนนัน้ได้ไม่ยากนกั  จึงคดิว่าเดีย๋วจะลงมอืจัดการเร่ืองนีเ้อง  

ฉันจึงเขียนหนังสือขึ้นมาเล่มหนึ่งที่มีชื่อว่า  POP!  Create  the  Perfect  

Pitch,  Title,  and  Tagline  for  Anything  มีคนน�ำหนังสือเล่มนี้

ไปท�ำเป็นสารคดีออกฉายทางช่อง  MSNBC  เอาไปเขียนเป็นบทความลง

ในเดอะนิวยอร์กไทมส์  และฟาสต์คอมพานี  รวมท้ังมันยังเป็นส่วนส�ำคัญ

ที่ท�ำให้คนประสบความส�ำเร็จในการต้ังช่ือแบรนด์  ชื่อหนังสือขายดี  และ

คิดสโลแกนทางการตลาดในแบบที่ไม่เคยมีใครท�ำมาก่อน

ฉันภูมิใจมากท่ีหนังสือสร้างผลกระทบได้ยิ่งใหญ่ขนาดนั้น  แต่เมื่อ

เวลาผ่านมาอีกไม่กี่ปี ฉันก็ได้รู้ว่าสิ่งที่จะท�ำให้เราสร้างสัมพันธ์หรือผูกมิตร

กับคนอื่นได้นั้น  ต้องเป็นอะไรที่ไม่ได้เป็นแค่ช่ือเร่ืองและค�ำขวัญเพื่อการ

โฆษณาแบบโดน ๆ เท่านั้น  ชื่อเร่ืองและสโลแกนที่ใช้ในการโฆษณาอาจ

ท�ำให้คนหันมาสนใจในแบบท่ีเข้าทางเรา  แต่ไม่อาจดึงพวกเขาให้สนใจไป

นาน ๆ  ได้  หากอยากสร้างสายสัมพันธ์ผูกมิตรกับผู้คนให้ได้อยา่งถึงแก่น  

คุณก็จะต้องท�ำให้พวกเขาหันมาสนใจในแบบที่อยากให้เป็น  และแสดงให้

เห็นว่าคุณก็ก�ำลังสนใจพวกเขาอยู่ไม่แพ้กัน  



  13บทน�ำ  :  หลักการ  INTRIGUE  คืออะไร  และส�ำคัญอย่างไร

ถ้าไม่รู้จักแสดงความสนใจให้ตรงจุด 
ก็ลืมเรื่องสายสัมพันธ์ที่ดีไปได้เลย

“สายสัมพันธ์เท่านั้นที่ช่วยได้”

-  อี.เอ็ม.  ฟอร์สเตอร์  นักประพันธ์นวนิยาย

ฉันเชื่ออย่างหมดใจเลยว่า  ท่ีฟอร์สเตอร์แนะน�ำว่า  “สายสัมพันธ์

เท่าน้ันท่ีช่วยได้”  นั้นคือเร่ืองจริง  เมื่อมองย้อนไป  เราจะพบว่าสิ่งส�ำคัญ

ในบั้นปลายของชีวิตเรานั้นก็คือ  เราได้สร้างความผูกพันกับคนที่ส�ำคัญยิ่ง

ในชีวิตเราให้ได้อย่างจริงแท้และแน่นอนแล้วหรือยัง

กระนั้น  ต่อให้ตั้งใจและพยายามสักแค่ไหน  เรามักพบว่าเรายัง 

ไม่ได้สร้างสายสัมพันธ์กับคนอื่นเลย  นั่นไม่ได้เป็นเพราะว่าเราไม่อยากท�ำ 

แต่มนัไม่มใีครสอนต่างหาก เราถกูสอนแต่เร่ืองคณติศาสตร์  วทิยาศาสตร์  

และประวัติศาสตร์  แต่วิธีสร้างความสัมพันธ์ให้เกิดผลดีแก่ทั้ง  2  ฝ่าย

กลับไม่มีใครพูดถึง  เราจึงท�ำได้ไม่ดี  หรือไม่ก็ไม่ท�ำเลย

แล้วเรื่องนี้ส่งผลอย่างไรบ้างล่ะ  เราจะรู้สึกว่าก�ำลังถูกตัดขาดอย่าง

ไร้เยือ่ใย แนวคิดทีเ่ราพดูกลบัไมม่ใีครฟัง โครงการของเราขาดผูส้นบัสนนุ

เงินทุน  แผนการของเราไม่มีใครอยากเข้าร่วม  เราได้แต่ฝันค้าง  และ

สัมพันธภาพระหว่างเรากับคนอื่น ๆ ก็คืบหน้า...  ไปไม่ถึงไหน

ทั้งหมดนี้เหมือนดังค�ำพูดของ สตีเฟน มาร์เช จากบทความเร่ือง  

“Is  Facebook  Making  Us  Lonely? - เฟซบุ๊กก�ำลังท�ำให้เรากลาย

เป็นคนโดดเดี่ยวอยู่หรือเปล่า”  ในดิแอตแลนติกเมื่อเดือนเมษายน  2012  

ที่ว่า  “พวกเราก�ำลังทุกข์ทรมานจากการถูกมองเป็นคนอื่นอย่างไม่เคย

เป็นมาก่อน  ไม่มีคร้ังใดท่ีเราจะถูกอีกฝ่ายเมินเฉยมากเท่าคร้ังน้ีอีกแล้ว”

ฉันถามตัวเองว่า  ‘ท�ำอย่างไรเราจึงจะผูกสัมพันธ์กับผู้คนที่อยู่ใน

วัฒนธรรมแห่งความใจร้อนและการมองเห็นเป็นคนละพวกให้ได้อย่าง 

จริง ๆ  จัง ๆ ’  เป็นไปได้ว่ามันต้องอาศัยการให้ความสนใจแบบ  2  ทศิทาง  
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ถ้าอยากให้ปฏิสัมพันธ์ระหว่างเราเกิดผลดีแก่กันและกัน  เราจะท�ำอย่าง

นั้นได้อย่างไร  เราควรต้องหยุดเรียกร้องความสนใจ  แล้วหันมาเป็นฝ่าย

ให้ความสนใจเสียเอง

มันฟังเข้าท่ามากเลยไม่ใช่หรือ  ถ้าอยากได้เวลาและความสนใจอัน

มีค่าจากคนอื่น  เราจะต้องเป็นฝ่าย  “ให้”  พวกเขาก่อน  เร่ิมจากตัวเรา  

เราต้องท�ำให้เห็นเป็นตัวอย่าง  การแสดงความอยากรู้ในเร่ืองคนอื่น  จะ

ท�ำให้เรากลายเป็นคนที่น่าสนใจใคร่รู้ขึ้นในสายตาของอีกฝ่าย  การที่ทั้ง   

2  ฝ่าย  ต่างน�ำ  หลักการ  INTRIGUE  มาปฏิบัติต่อกัน  คือกุญแจ

ส�ำคัญที่จะเปลี่ยนความเหนื่อยหน่าย  การเสียเวลาไปโดยเปล่าประโยชน์  

การสื่อสารแบบทางเดียว  ให้กลายไปเป็นการสร้างความสัมพันธ์แบบ  

2  ทาง  ที่ให้ผลดีและเป็นประโยชน์แก่ทั้ง  2  ฝ่าย

วิธีใช้ประโยชน์สูงสุดจากหนังสือเล่มนี้

“เคยได้ยินส�ำนวนให้กลับไปเริ่มต้นนับหนึ่งกันใหม่ในยาม 
ที่ท�ำอะไรไม่ส�ำเร็จมั้ยครับ...  อยากรู้จังว่า  ก่อนหน้าที่จะมีคน 

คิดเลข 1 ขึ้นมา พวกเราต้องกลับไปตั้งต้นนับมาจากเลขอะไรกัน”

-  จอร์จ  คาร์ลิน  นักแสดงตลก

ฉันได้สกัดทุกอย่างที่เรียนรู้มาเกี่ยวกับเร่ืองนี้  ให้กลายมาเป็น

อักษรย่อที่น�ำไปปรับใช้ได้ง่าย ๆ  ในชื่อ  INTRIGUE  ฉันอยากให้คุณมอง

ว่านี่คือสูตรลับท่ีใช้ในการสร้างความสัมพันธ์กับผู้คน  ตัวอักษรแต่ละตัว

ในค�ำว่า  INTRIGUE  คือตัวแทนของส่วนผสมที่ช่วยให้คุณสร้างความ

สนใจที่เป็นผลดีแก่กันและกันข้ึนมาได้ส�ำเร็จ  ซ่ึงก็คือหัวใจหลักของการ

สานสัมพันธ์หรือผูกมิตรกับคนอื่น  สูตรส�ำเร็จนี้จะเหมือนกับสูตรลับ 

อ่ืน ๆ ตรงท่ีคุณอาจปรับเปลี่ยนให้เป็นไปตามความชอบและเหมาะสมกับ

สถานการณ์
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ฉนัรู้ว่าคณุก�ำลงัยุง่  จึงพยายามเขียนแต่ละบทให้มคีวามยาวไม่เกนิ  

10  หน้ากระดาษ  เพ่ือคุณจะได้อ่านเฉพาะเนื้อหาส�ำคัญ  และได้รับส่ิงท่ี

มีค่าแม้จะมีเวลาเพียงไม่กี่นาทีก็ตาม  “ค�ำถามเพื่อลงมือปฏิบัติจริง”  ที่

ท้ายบท  จะช่วยให้คุณและเพื่อน ๆ  ในทีมถกเถียงกันถึงวิธีที่จะน�ำแนวคิด

เหล่านี้มาปรับใช้ให้ได้อย่างเฉพาะเจาะจง  เพื่อให้เหมาะสมกับสิ่งที่ก�ำลัง

เป็นปัญหาเร่งด่วนสูงสุดส�ำหรับคุณ

เมื่อพูดถึงสิ่งที่ก�ำลังเป็นปัญหาส�ำคัญและเร่งด่วนสูงสุดส�ำหรับคุณ  

หนทางที่ได้ประโยชน์สูงสุดจากหนังสือเล่มนี้คือการกรอกข้อความลงใน

แบบฟอร์ม  “ค�ำถามส�ำคัญ 5 ประการ - W5 Form”  ในหน้าถัดไป  การ

มีแบบฟอร์ม  “ค�ำถามส�ำคัญ 5 ประการ - W5 Form”  (ซ่ึงถือเป็นการ

ตั้งต้นนับหนึ่งใหม่ในแบบฉบับของ  หลักการ  INTRIGUE)  เอาไว้ในมือ

ขณะก�ำลังอ่านเนื้อหาในบทต่าง ๆ ไปจนจบ  จะเปลี่ยนคุณจากโหมด 

ผู้สังเกตการณ์  (“เป็นความคิดที่ไม่เลวเลยแฮะ”)  ไปเป็นโหมดผู้ลงมือ

ปฏิบัติ  (“นี่แหละวิธีท่ีฉันจะน�ำแนวคิดเหล่านี้ไปปรับใช้ให้ได้จริง ๆ ละ”)  

เพื่อการเก็บเกี่ยวผลลัพธ์ท่ีจะเกิดข้ึนในโลกแห่งความเป็นจริง

แบบฟอร์ม  “ค�ำถามส�ำคัญ 5 ประการ - W5 Form”  นี้คือหนทาง

ท่ีจับต้องได้ท่ีจะมุ่งความสนใจของคุณไปท่ีคนท่ีคุณอยากสานสัมพันธ ์

ก่อนหน้านั้น  มันช่วยคุณสร้างจินตนาการไปว่า  อะไรท่ีท�ำให้การสื่อสารนี้

กลายเป็นเร่ืองที่ชวนให้อยากรู้  มีประโยชน์  และใกล้ตัวเขา  อะไรคือ

ปัญหาและความต้องการอนัแท้จรงิทีก่�ำลงัเกดิขึน้อยูใ่นปัจจุบนั  ท�ำอย่างไร

ฉนัจงึจะพดูถงึเร่ืองเหล่านัน้และเพ่ิมคณุค่าลงไปตัง้แต่ตอนเร่ิมต้นได้อย่าง

ทันท่วงที  เพื่อจูงใจให้เขาสนใจ  คล้อยตาม  และยอมรับคุณ  เพื่อกระตุ้น

คนฟังให้ยอมสละเวลาอันมีค่าและความสนใจของพวกเขามาให้ฉัน  การ

เติมค�ำลงในแบบฟอร์ม  “ค�ำถามส�ำคัญ 5 ประการ - W5 Form”  นี้คือ

หนึ่งในหนทางหรือวิธีท่ีดีท่ีสุดท่ีคุณท�ำได้  เพื่อเตรียมพร้อมส�ำหรับการมี

ปฏิสัมพันธ์ที่ก่อประโยชน์ให้กับทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง
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แบบฟอร์ม “ค�ำถามส�ำคัญ 5 ประการ - W5 Form” 
: จุดตั้งต้นเพื่อเตรียมสร้างปฏิสัมพันธ์

ที่ชวนให้รู้สึกสนใจใคร่รู้

“ถา้อยากผูกสัมพันธ์กับใคร ๆ ให้ได้ผล  เราต้องเป็นฝ่าย 

ที่ควรค่าแก่การสนใจและการให้ความนับถือเสียก่อน”

-  แซม  ฮอร์น

ลองหาเวลากรอกแบบฟอร์ม  “ค�ำถามส�ำคัญ 5 ประการ - W5 

Form”  นี้ดู  แล้วมันจะช่วยเตรียมคุณให้พร้อมส�ำหรับการมีปฏิสัมพันธ์

แบบต่างฝ่ายต่างเป็นท่ีสนใจใคร่รู้ของกันและกัน

1. WHAT	 คุณต้องการการเตรียมตัวให้พร้อมส�ำหรับ

สถานการณ์อะไรที่ก�ำลังจะเกิดข้ึนมา

สถานการณ์อย่างเช่นการน�ำเสนองานต่อท่ีประชมุ  ประชมุพนกังาน  

สัมภาษณ์งาน งานเปิดตัวหนังสือ พูดเพ่ือระดมทุน ยื่นข้อเสนอ น�ำเสนอ

เนื้อหาในเว็บไซต์  หรือการน�ำเสนอแคมเปญโฆษณา  เป็นต้น  .............

...........................................................................................................

...........................................................................................................

2. WHO	 คนฟังคือใคร

คนเหล่านั้นอายุเท่าไหร่  มีเพศอะไรและภูมิหลังเป็นอย่างไร  ชอบ

หรือไม่ชอบเร่ืองอะไร  ก�ำลงัประสบปัญหาหรือไม่ได้รับการตอบสนองความ

ต้องการในเร่ืองอะไรอยู ่ก�ำลงัอยูใ่นอารมณ์ไหน (เช่น ใจร้อน/โกรธเกร้ียว/

เคลอืบแคลง/กระตือรือร้น/ยุง่วุ่นวาย)  จงบรรยายพวกเขาให้เหน็เป็นภาพ

ที่ชัดเจน  ............................................................................................

...........................................................................................................

...........................................................................................................



  17บทน�ำ  :  หลักการ  INTRIGUE  คืออะไร  และส�ำคัญอย่างไร

3. WHERE AND WHEN  เร่ืองนี้จะเกิดข้ึนที่ไหนและ  

       เมื่อไหร่

เกิดขึ้นท่ีที่ท�ำงานของลูกค้าคุณตอน  09.00  น.  ใช่ไหม  หรือขณะ

นั่งรับประทานอาหารค�่ำในร้านอาหารท่ีมีเสียงดัง  หรือตอนเช้าวันจันทร์

ระหว่างส่งจดหมายข่าวไปตามรายชื่อที่คุณมีอยู่  หรือในงานเลี้ยงอาหาร

กลางวันที่จัดขึ้นในห้องบอลรูมของโรงแรมแห่งหนึ่ง  หรือระหวา่งก�ำลังคุย 

Skype กับเพื่อนชาวต่างชาติที่อยู่กันคนละซีกโลก  ...............................

...........................................................................................................

...........................................................................................................

4. WHY	 เร่ืองนี้จะท�ำให้ผู ้ตัดสินใจได้รับผลตอบแทน

กลับมาในอัตราที่สูงด้วยเหตุอันใด

ท�ำไมพวกเขาต้องหันมาสนใจคุณด้วย  เหตุใดพวกเขามองเร่ืองนี้

ว่าเป็นความคุ้มค่าทางเวลา  ความคิดและเม็ดเงินท่ีต้องเสียไป  เร่ืองนี ้

จะให้ประโยชน์และผลลัพธ์ในบ้ันปลายแก่พวกเขาได้มากน้อยขนาดไหน 

...........................................................................................................

..........................................................................................................

5. WHY	 เหตุใดเร่ืองน้ีเป็นการลงทุนท่ีคุ้มค่าส�ำหรับคุณ

อะไรคือสิ่งเฉพาะเจาะจง  3  อย่างที่คุณอยากให้เกิดขึ้นในฐานะที่

เป็นผลลัพธ์จากการด�ำเนินปฏิสัมพันธ์คร้ังนี้  อะไรคือผลสัมฤทธ์ิหรือ 

การกระท�ำที่เป็นไปได้ 3 อย่าง  ซ่ึงจะท�ำให้เร่ืองนี้กลายเป็นความส�ำเร็จที่

จับต้องได้ส�ำหรับตัวคุณ  รวมท้ังส�ำหรับสิ่งส�ำคัญเร่งด่วนสูงสุดและธุรกิจ

ของคุณ  ............................................................................................

...........................................................................................................

...........................................................................................................



INTRIGUE
ส่วนท่ี 1	 I = Intro  (สร้างบทน�ำท่ีน่าสนใจ)
	 “วิธีพูดเปิดฉากด้วยบทน�ำ  ท่ีมัดใจคนฟังได้

ต้ังแต่ค�ำแรก”

ส่วนท่ี 2	 N = New  (น�ำเสนอสิ่งแปลกใหม่)
	 “แค่จริงยังไม่พอ  แต่มันต้องแปลกใหม่ด้วย”

ส่วนท่ี 3	 T = Time-Efficient 

	 (ใช้เวลาให้มีประสิทธิภาพ)
	 “ถ้าใช้เวลาอย่างมีประสิทธิภาพ  คนฟังก็จะให้

ความไว้วางใจ”

ส่วนท่ี 4	 R = Repeatable  (น�ำไปเล่าต่อได้)
	 “ถ้าไม่เข้าใจ  คนก็จะเอาไปเล่าต่อไม่ได้”

ส่วนท่ี 5	 I = Interact  (สร้างปฏิสัมพันธ์)
	 “อย่าแค่บอกข้อมูล  แต่จงสร้างปฏิสัมพันธ์”

ส่วนท่ี 6	 G = Give  (เป็นฝ่ายให้)
	 “เป็นฝ่ายให้ความสนใจก่อน”

ส่วนท่ี 7	 U = Useful  (มีประโยชน์)
	 “จะมีประโยชน์ก็ต่อเม่ือเป็นสิ่งท่ีลงมือท�ำได้”

ส่วนท่ี 8	 E = Examples  (ยกตัวอย่าง)
	 “อย่าเล่าเร่ือง  แต่จงยกตัวอย่างในชีวิตจริง

ให้เขาฟัง”



ส่วนที่  1  ของหลักการ  

INTRIGUE
I = Intro (สร้างบทน�ำที่น่าสนใจ)

“วิธีพูดเปิดฉากด้วยบทน�ำ
ที่มัดใจคนฟังได้ตั้งแต่ค�ำแรก”

“ฉนัไม่เคยกลัวอะไรเท่าการต้องรู้สึกเบื่ออีกแล้ว”

-  เกรทา  การ์โบ  นักแสดงหญิง

จากค�ำกล่าวข้างต้น  เกรทา  ไม่ใช่คนเดียวหรอกนะท่ีกลัวว่าจะ

ต้องรู้สึกเบ่ือ  ปัจจุบันคนเรามักจะใจร้อนกันเหลือเกิน

-	 นาฬิกาในตัวพวกเขาเริ่มเดินต้ังแต่วินาทีท่ีคุณปริปากพูดคุย

-	 คนเหล่านั้นจะถามตัวเองว่า  ‘คุณจะน่าเบ่ือ  ชวนให้หลับ  หรือพูด

เร่ืองไร้สาระไหมหนอ’

-	 ถ้าพวกเขาไม่ได้เห็นอะไรดี ๆ ตั้งแต่นาทีแรก  (หรือแผ่นแรก)  จน

ต้องหันมาสนใจไปในทางที่คุณอยากให้เป็น  เวลาของคุณก็จะหมด

ลง  แล้วพวกเขาก็จะร้องหาสิ่งน่าสนใจในล�ำดับถัดไป

เนื้อหาส่วนนี้จะพูดถึงวิธีการต่าง ๆ ในการสร้างบทน�ำ  แบบท่ี

ท�ำให้คุณมัดใจคนฟังได้ตั้งแต่ค�ำแรกท่ีพูดออกมา

ระหว่างอ่านบทนี้ ให้น�ำแบบฟอร์ม “ค�ำถามส�ำคัญ 5 ประการ - W5 

Form”  มาวางไว้ตรงหน้า  เพ่ือคุณจะได้คิดออกว่าบทน�ำอันไหนจะท�ำให้

ผู้คนรู้สึกสนใจและเรียกร้องให้พวกเขาวางมือจากสิ่งอ่ืน  แล้วหันมามอง

คุณเป็นสิ่งส�ำคัญเร่งด่วนสูงสุดในสายตาของเขา  



20  วิธีพูดจูงใจคน  ให้ฟังคุณด้วยความสนใจ  ยอมรับ  และคล้อยตาม...  โดย  แซม ฮอร์น
.....Got  Your  Attention?

“ถ้าสนใจคนอ่ืนให้มากขึ้นในเวลา 2 เดือน   

   เราจะผูกมิตรคนได้เป็นจ�ำนวนท่ีมากกว่า 

   เพื่อนซ่ึงมาจากการพยายามท�ำให้เขา 

   สนใจเราตลอด  2  ปี  เสียอีก”

		             	 - เดล คาร์เนกี



1
ใช้ค�ำถาม “คุณรู้หรือไม่ว่า...”

“มนัไม่เวอร์หรอก  ถ้าจะบอกว่าชะตากรรมของคุณนั้น 
ขึ้นอยู่กับความสามารถในการสร้างความประทับใจ”

-  บาร์บารา  วอลเตอร์ส  ผู้สื่อข่าวประจ�ำสถานีโทรทัศน์

มันน่าหวาดหวั่นมากเลยไม่ใช่หรือ  เมื่อคิดว่าชะตากรรม

ของสิ่งท่ีคุณเป็นห่วง  ขึ้นอยู่กับความสามารถในการท�ำให้เร่ืองนั้นกลาย

เป็นความประทับใจไปในทางท่ีดีได้ต้ังแต่นาทีแรกที่พบเจอกัน

ทัง้หมดนัน่คอืสิง่ท่ีแคธลนี คาลเลนเดอร์ ผู้ก่อต้ัง ฟาร์มาเจต็ บริษัท

เคร่ืองมือทางการแพทย์ในสหรัฐฯ  รู้สึกขณะบอกฉันว่า  “ฉันมีท้ังข่าวดี

และข่าวร้ายเลยค่ะ  สปริงบอร์ดเอน็เทอร์ไพร์เซ*  เปิดโอกาสให้ฉนัไปเสนอ

ขายงานที่เพลีย์เซ็นเตอร์**ในนิวยอร์ก  ซ่ึงมีนักลงทุนนั่งอยู่เต็มห้องเลย”

ฉันบอกเธอว่า  “นั่นคือข่าวดีมากเลยนะคะ  ท่ีผ่านมาสปริงบอร์ด

เคยช่วยระดมทุนให้กับผู้ประกอบการสตรีอย่าง  โรบิน เชส  แห่งซิปคาร์  

จนได้เงินกว่า 6.4 พันล้านดอลลาร์สหรัฐ แล้วข่าวร้ายที่ว่านั้นคืออะไรล่ะ”

“ฉันต้องข้ึนเวทีตอน  14.30  น.  โดยมีเวลาแค่  10  นาทีเท่านั้น  

10  นาทีจะไปพออะไร  ฉันจะอธิบายเร่ืองเกียรติประวัติของทีมงาน  ผล

ทดสอบทางการรักษา  และการคาดการณ์ทางการเงินภายในเวลา  10  นาที

ได้ยังไง”

*	 สปริงบอร์ดเอ็นเทอร์ไพร์เซ  (Springboard Enterprises)  องค์กรไม่แสวงผลก�ำไรในสหรัฐฯ  
ซึ่งเป็นเครือข่ายระดับโลกที่เชื่อมโยงผู้ประกอบการ  นักลงทุนและที่ปรึกษาเข้าด้วยกัน  โดยม ี
จุดมุ่งหมายเพื่อช่วยเหลือสตรีผู้เป็นเจ้าของกิจการให้ประสบความส�ำเร็จในธุรกิจได้มากยิ่งขึ้น

**	เพลีย์เซ็นเตอร์  องค์กรด้านวัฒนธรรมในนิวยอร์กซึ่งเป็นศูนย์กลางในการพบปะพูดคุยของผู้คน
ที่ท�ำงานในแวดวงสื่อและบุคคลทั่วไปที่สนใจ
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.....Got  Your  Attention?

“เขาไม่ได้ให้เวลาคุณ 10 นาที หรอกนะแคธลีน นักลงทุนเหล่านั้น

ต้องนัง่ฟังคนเสนอขายงานมาแล้วตัง้ 16 คน คณุมเีวลา 60 วนิาททีีจ่ะปลกุ

พวกเขาให้ตื่นจากความซึมเซาในช่วงบ่าย แล้วดึงให้เขาหันมาสนใจคุณ”  

ต่อไปนี้เป็นบทน�ำที่เราคิดขึ้นมา  ซ่ึงไม่เพียงช่วยให้แคธลีนได ้

ทั้งหุ้นและเงินทุนเท่านั้น  แต่ยังส่งให้เธอได้รับเลือกเป็นหนึ่งในสุดยอด 

ผู้ประกอบการอนาคตไกลประจ�ำปี 2010 ของนิตยสารบิสเนสวีก3  อีกด้วย

-	 “คุณรู้หรือไม่ว่า...  ทุกปีเราฉีดวัคซีนกันปีละ  1.8  พันล้านเข็ม”

-	 “คุณรู้หรือไม่ว่า...  คร่ึงหนึ่งของจ�ำนวนดังกล่าวเป็นการฉีดโดยใช้

เข็มที่น�ำกลับมาใช้ใหม่”

-	 “คุณรู้หรือไม่ว่า...  เราก�ำลังท�ำให้เช้ือโรคร้ายที่ก�ำลังหาทางป้องกัน  

ยิ่งแพร่กระจายหนักเข้าไปใหญ่”

-	 “ลองคิดดูสิว่ามันจะดีแค่ไหน  ถ้าเรามีเข็มฉีดยาแบบฉีดไม่เจ็บท่ีใช้

แล้วทิ้ง  ในราคาต�่ำกว่าที่ใช้กันอยู่อย่างเทียบไม่ติดเลย”

-	 “นี่ไม่ใช่เร่ืองเพ้อฝันอีกต่อไป  เพราะเราได้สร้างมันขึ้นมาเรียบร้อย

แล้วในชื่อ  ฟาร์มาเจ็ต  และบทความนี้จะแสดงให้คุณเห็นเลยว่า...”

จากนั้นเธอก็จะเว้นจังหวะนิดหนึ่งก่อนพูดต่อ  ตอนนี้คุณรู้สึก 

อยากรู้ขึ้นมาแล้วใช่ไหมคะ  ซ่ึงก็เหมือนกับทุกคนที่นั่งอยู่ในห้องนั้นเลย

เรามาดูกันสิว่าเร่ืองนี้จะให้แง่คิดอะไรบ้าง  ที่ผ่านมาทีมงานของ 

ฟาร์มาเจ็ตมกัเปิดฉากการน�ำเสนอโดยอธิบายว่าพวกเขาเป็น  “แพลตฟอร์ม

หนึ่งของเคร่ืองมือทางการแพทย์ท่ีใช้ในงานฉีดวัคซีนแบบใต้ผิวหนัง”

อี๋...  บทน�ำแบบนี้ท�ำให้คนฟังต้องเบือนหน้าหนีตั้งแต่ค�ำแรกที่พูด

ออกมา  กระนั้นมันก็ยังมีคนอีกไม่รู้เท่าไหร่ท่ีเปิดฉากการส่ือสารด้วย 

ค�ำอธิบายแบบโน่นนั่นนี่  ท่ีท�ำให้คนฟังต้องหันมาถามว่า  “เพื่อ?”  คนฟัง 

พวกนั้นได้ข้อสรุปแล้วว่ามันเป็นเร่ืองที่  “ไม่รู้ว่าจะพูดไปเพื่ออะไร”  และ

พวกเขาก็จะหันไปสนใจเร่ืองท่ีน่าสนุกหรือเร่งด่วนกว่า  แคธลีนลงแข่ง 



  231.  ใช้ค�ำถาม  “คุณรู้หรือไม่ว่า...”

เกมนี้อย่างมีแต้มต่อ  เพราะพอพ้นนาทีแรกไป  ทุกคนก็อยากรู้ว่ามันจะ

มีอะไรนอกเหนือจากนั้นอีกไหมนะ  

นอกเหนือจากนี้แล้ว บทน�ำแบบ “คุณรู้หรือไม่ว่า...” 
ยังน�ำไปใช้กับเรื่องอะไรอีกได้บ้าง

“คณุไม่มีทางฉีดยาให้คนมีความคิดสร้างสรรค์ได้หรอก   
แต่ต้องสร้างสิ่งแวดล้อมให้พวกเขาเกิดอยากรู้อยากเห็นขึ้นมา”

-  เซอร์เคน  โรบินสัน  นักพูดอันดับหนึ่งประจ�ำเท็ดทอล์กส์

ในกรณีท่ีคุณก�ำลังสงสัยว่าจะน�ำการเปิดฉากแบบนี้ไปใช้ในโลก

ออนไลน์กับสื่อสิ่งพิมพ์  หรือเมื่อต้องพูดคุยแบบเห็นหน้ากันได้หรือเปล่า  

ค�ำตอบก็คือ มันได้ยิ่งกว่าได้เสียอีก ในความเป็นจริง คุณอาจเอาอย่างท่ี  

ฌอน คีเนอร์  ท�ำดูก็ได้  ฌอนและทีมงาน  BootsnAll  บริษัทน�ำเที่ยวท่ี

เน้นการให้บริการด้วยตัวเองของเขาได้น�ำค�ำถาม  “คุณรู้หรือไม่ว่า...”  มา

ใช้เปิดฉากวิดีโอความยาว  60  วินาที  ท่ีโพสต์ไว้บนหน้าแรกของเว็บไซต์

เขาเล่าให้ฉันฟังว่ามันช่วยให้ผลิตภัณฑ์ของเขาที่ชื่อ  อินดี  ประสบความ

ส�ำเร็จในชั่วข้ามคืน  เขาเกร่ินน�ำไว้ว่า

-	 “คุณรู้หรือไม่ว่า...  ก่อนหน้านี้คุณต้องใช้บริษัทน�ำเที่ยวสักแห่ง  จึง

จะจองตั๋วเพ่ือเดินทางท่องเท่ียวไปยัง 5 เมืองในทริปเดียวกันได้”

-	 “คุณรู้หรือไม่ว่า...   ก่อนหน้านี้การจองตั๋วเดินทางท่องเท่ียวไปยัง   

5  เมืองในทริปเดียวกันนั้น  ต้องใช้เวลาถึง  48  ชั่วโมงเลยทีเดียว”

-	 “คุณรู้หรือไม่ว่า... ก่อนหน้านี้การจองต๋ัวเดินทางท่องเที่ยวไปยัง  

5 เมืองในทริปเดียวกันใช้เวลาถึง 5 วันกว่าจะได้ใบเสนอราคามา”

-	 “ลองคิดดูสิว่ามันจะดีแค่ไหน  ถ้าคุณสามารถวางแผนและจองต๋ัว

เดินทางท่องเที่ยวไปยัง 5 เมืองในทริปเดียวกันได้ด้วยตัวคุณเอง

อย่างทีไ่ม่เคยท�ำมาก่อน  โดยไม่ต้องผ่านบริษัทน�ำเทีย่วเลยสกัแห่ง”
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-	 “ลองคิดดูสิว่ามันจะดีแค่ไหน  ถ้าคุณจะได้รับใบเสนอราคาส�ำหรับ

การเดินทางท่องเท่ียวไปยังหลาย ๆ เมืองได้ด้วยตัวเอง”

-	 “ลองคิดดูสิว่ามันจะดีแค่ไหน   ถ้าทั้งหมดนั่นใช้เวลาท�ำเพียงแค ่

ไม่เกิน  1  ชั่วโมงเท่านั้น”

-	 “นีไ่ม่ใช่เร่ืองเพ้อฝันอกีต่อไป  เพราะเราได้สร้างมนัขึน้เรียบร้อยแล้ว  

ด้วยบริการท่ีมีช่ือว่า  อินดี4”

คุณรู้สึกอยากรู้แล้วใช่ไหมคะ  คุณก็เหมือนกับคนอีกเป็นพัน ๆ  

ที่ได้ดูวิดีโอนี้แล้วเกิดสนใจจนต้องกดลิงก์เพ่ือเข้าไปดูข้อมูลเพิ่มเติม

คุณพร้อมจะเรียนรู้จากตัวอย่างหนึ่งของวิธีน�ำการเปิดฉากแบบนี้ 

ไปใช้กับงานเขียนกันหรือยัง  ลองหลับตาคิดไปว่าคุณก�ำลังจะเขียนอีบุ๊ก

สักเล่ม  เพื่อบอกเล่าวิธีหางานในตลาดแรงงานมหาโหดให้ได้สักงาน  คุณ

อาจเปิดฉากด้วยข้อความท่ีว่า

“คุณรู้หรือไม่ว่า...”

-	 “ในบรรดางานท่ีเปิดรับพนักงานใหม่ในปี   2012   จ�ำนวน   

3.6  ล้านต�ำแหน่งนั้น  เป็นต�ำแหน่งที่ไม่เคยน�ำมาประกาศให้

คนได้รู้กันถึง  80  เปอร์เซ็นต์”

-	 “ส�ำหรับต�ำแหน่งหนึ่ง ๆ ที่เปิดรับพนักงานอยู่นั้น   โดยเฉล่ีย

แล้วจะมีคนส่งใบสมัครมาเป็นจ�ำนวน  118  คน  และมีเพียง  

20  เปอร์เซ็นต์เท่านั้นท่ีถูกเรียกให้ไปสัมภาษณ์งาน”

-	 “ปี  2013  สหรัฐฯ  มีผู้ส�ำเร็จปริญญาตรีท่ีอายุต�่ำกว่า  25  ปี

แล้วยังว่างงาน   หรือต้องท�ำงานท่ีต�่ำกว่าวุฒิอยู่เป็นจ�ำนวน   

53.6  เปอร์เซ็นต์5”  
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“ลองคิดดูสิว่ามันจะดีแค่ไหน  ถ้าคุณจะ...”

-	 “ได้เจอกับงานช้ันดีท่ีไม่เคยลงประกาศให้ทราบโดยทั่วกัน”

-	 “มโีอกาสสงูมากทีจ่ะมบีริษัทเรียกไปสมัภาษณ์งานในสปัดาห์นี”้

-	 “เรียนรู้  10  วิธีทีถ่งึจะใหม่ถอดด้ามแต่กผ่็านการพสิจูน์มาแล้ว  

เพื่อท�ำให้ตัวเองกลายเป็นคนโดดเด่นในตลาดแรงงานท่ีก�ำลัง

แข่งขันกันอย่างดุเดือดในทุกวันนี้”

	 “นี่ไม่ใช่เร่ืองเพ้อฝันอีกต่อไปแล้ว อีบุ๊กขนาด 60 หน้าเล่มนี้จะ

เล่าเรื่องราวแห่งความส�ำเร็จในชีวิตจริงของคนที่สามารถหางาน

ได้ส�ำเร็จภายในเวลา 3 เดือน โดยใช้เทคนิคเหล่านี้ นั่นคือ...”

ทั้งหมดน้ีน่าสนใจกว่าการเปิดฉากแบบธรรมดาท่ีว่า  “อยากให้เขา

รู้อะไรก็จงพูดออกมาให้หมด”  มากเลยใช่ไหมล่ะ  บทน�ำแบบนั้นจะท�ำให้

คุณรู้สึกว่า  น่ีคุณก�ำลังถูกดูถูกสติปัญญาฉันอยู่นะ  มีอะไรก็ว่ามาเถอะ!  

และถ้าเผ่ือคุณอยากรู้  ฉันก็ขอบอกว่าสถิติในอีบุ ๊กตัวอย่างเล่มนี้คือ 

เร่ืองจริง  ซ่ึงสมาชิกคนหนึ่งในทีมงานเสริมสร้างความสนใจของเราเป็น 

ผู้ค้นพบมัน  โดยใช้เวลาไม่ถึง  5  นาที  ผ่านทางระบบ  GTS  (Googling  

that  Subject - อยากรู้อะไรก็จงกูเกิลเอาเถิด)  

3 ขั้นตอนที่ใช้สร้างบทน�ำ
ด้วยค�ำถาม “คุณรู้หรือไม่ว่า...” 

“บางอย่างอันเหลือเชื่อก�ำลังรอให้คนมาค้นพบอยู่ ณ ที่แห่งหนึ่ง”

-  คาร์ล  เซกาน  นักดาราศาสตร์

หยิบแบบฟอร์ม “ค�ำถามส�ำคัญ 5 ประการ - W5 Form” ขึ้นมา  

เพื่อสร้างบทน�ำเพ่ือแนะน�ำให้ผู ้มีอ�ำนาจตัดสินใจเร่ืองของคุณทราบถึง 

บางอย่างที่ไม่เคยรู้มาก่อน  ซ่ึงจะมัดใจเขาได้ตั้งแต่ค�ำแรกที่พูดออกมา
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ข้ันตอนที่ 1 : 	เปิดฉากด้วยค�ำถาม  “คุณรู้หรือไม่ว่า...”  จ�ำนวน   

3  ข้อ  ที่เกี่ยวพันกันอย่างแนบแน่น  

แนะน�ำของ 3 อย่าง  ท่ีผู้มีอ�ำนาจตัดสินเร่ืองของคุณยังไม่รู้  แต่

อยากรู้  ซ่ึงเป็นเร่ืองเกี่ยวกับ...

-	 ขอบเขตของปัญหาที่คุณก�ำลังหาทางแก้อยู่

-	 ความเร่งด่วนของปัญหาที่คุณหยิบยกข้ึนมาพูด

-	 ความเปลี่ยนแปลงอย่างหน้ามือเป็นหลังมือของแนวโน้มท่ีคุณ

ก�ำลังพูดถึง

-	 ความต้องการท่ีไม่ได้รับการตอบสนอง  ซ่ึงคุณก�ำลังตอบโจทย์

นั้นให้ได้

คณุต้องแน่ใจว่าได้อ้างองิถงึแหล่งข้อมลูท่ีน่าเชือ่ถอื  (เช่น  นติยสาร

หรือหนงัสอืพมิพ์เดอะวอลล์สตรีตเจอร์นลั  ฟอร์บส)  เพือ่ให้ดนู่าเกรงขาม

ยิ่งขึ้น  และคนฟังจะได้รู้ว่าคุณไม่ได้ยกเมฆตัวเลขขึ้นมาลอย ๆ  อย่าพูด

คลุมเครือ  อย่าสรุปความอย่างเลื่อนลอย  (เช่น  “คนเป็นล้าน ๆ ก�ำลัง

ไม่มีงานท�ำ”  หรือ  “ไปทางไหนก็เจอแต่คนตกงาน”)  จงหามาให้ได้ว่า  ใน

เดือนนั้น ๆ มีคนตกงานอยู่เป็นจ�ำนวนเท่าใด  เพ่ือให้คนเชื่อถือในข้อมูล

ที่คุณน�ำเสนอ  และเช่ือว่าสิ่งท่ีคุณพูดนั้นคือเร่ืองจริง

คุณอาจก�ำลังคิดว่า  แล้วฉันจะไปหาข้อเท็จจริง  ผู้เชี่ยวชาญ  และ

สถิติที่ตรวจสอบได้มาจากที่ไหนกัน  ก็จาก  ระบบ  GTS  (Google  that  

Stuff - อยากรู้อะไรก็จงกูเกิลเอาเถิด)  ยังไงล่ะ  ลองใช้เคร่ืองมือค้นหาที่

คุณถนัดเพื่อหาว่า...

-	 อะไรคือตัวเลขทางสถิติท่ีน่าตกใจเกี่ยวกับ (หัวข้อที่คุณสนใจ) .....

.................................................................................................  

-	 อะไรคือผลการศึกษาวิจัยที่เพ่ิงท�ำไปเมื่อเร็ว ๆ นี้เกี่ยวกับ  (หัวข้อ

ที่คุณสนใจ)  ............................................................................
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-	 ใครเป็นผู้เช่ียวชาญเร่ือง  (ประเด็นท่ีคุณสนใจ)  .........................

................................................................................................. 

-	 บทความยอดนิยมเกี่ยวกับ  (ปัญหาที่คุณประสบ)  ได้แก่  ..........

.................................................................................................  

-	 เว็บไซต์ท่ีดีท่ีสุดหรือบล็อกยอดนิยมในเร่ือง (เป้าหมายหรือธุรกิจ

ของคุณ)  ได้แก่  ......................................................................

ภายในเวลาไม่กี่นาที  คุณอาจพบว่ากลุ่มนักคิดท่ีเป็นที่รู้จักกันดี

และเพิ่งเผยแพร่ข้อมูลที่เป็นบทพิสูจน์ในเรื่องที่คุณก�ำลังหยิบยกขึ้นมาพูด

นัน้ ก�ำลังทวจี�ำนวนขึน้อย่างทวคีณู และผลติผลงานการศกึษาได้น่าตืน่เต้น

กว่าที่หวังไว้เสียอีก

คุณอาจพบการศึกษาท่ีแสดงให้เห็นว่าประชากรกลุ่มเป้าหมายของ

คณุก�ำลงัใช้จ่ายเงินไปกบัผลติภณัฑ์แบบเดยีวกบัของคณุมากขึน้ทกุปี  และ

อาจท�ำก�ำไรได้เป็นจ�ำนวนมหาศาล

เป้าหมายของเร่ืองนี้คือท�ำให้คนเหล่านั้นตกใจไปกับข้อเท็จจริงท่ีว่า  

“จริงดิ ผมไม่เคยทราบมาก่อนเลยนะเนี่ย!” ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อเงินทอง  

เวลา  ความปลอดภัย  ความสะดวกสบาย  สุขภาพ  ประสิทธิภาพในการ

ท�ำงาน  ความเสี่ยง  หรือความเป็นปกติวิสัยของประเด็นปัญหาท่ีคุณก�ำลัง

ให้ความสนใจ

จงน�ำข้อเท็จจริงเหล่านั้นมาสร้างเป็นค�ำถาม  “คุณรู้หรือไม่ว่า...”  

ที่จบในตัวเองให้ได้  3  ข้อ  ค�ำถามคือท�ำไมต้องแค่  3  ข้อ  ด้วยล่ะ   

คนชอบคิดกันว่ายิ่งอ้างหลักฐานเยอะเท่าไหร่  โอกาสที่คนเห็นด้วยก็จะมี

มากขึ้นเท่านั้น  ซ่ึงเป็นความคิดที่ผิดถนัด

นติยสารนวิสวีก  ฉบับวันที ่7 พฤษภาคม  2011  ได้ตีพมิพ์บทความ

ชื่อ  “Brain  Freeze - อาการปวดหัวจ๊ีดเมื่อกินของเย็นจัด”  ซ่ึงรายงาน

ว่า  การอัดข้อมูลให้มากเข้าไว้จะให้ผลในทางตรงกันข้าม  เพราะคนเรา

จะปิดการรับรู้เมื่อต้องเผชิญกับข้อมูลที่มากมายเกินจ�ำเป็น6  คนเหล่านั้น
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จะไม่มีวันตอบตกลง  ถ้ายังจับประเด็นเร่ืองนั้นไม่ได้  มันจะให้ผลดีกว่า

มากเลย  หากเราหยิบเฉพาะเร่ืองน่าประทับใจท่ีสุดขึ้นมา  3  เร่ือง  แล้ว

เรียบเรียงเป็นประโยคกะทัดรัดท่ีได้ใจความให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้  

ชนิดที่พอได้ยินปุ๊บก็เข้าใจปั๊บเลย

ข้ันตอนที่ 2 : 	เช่ือมโยงวลี  “ลองคิดดูสิว่า”  เข้ากับคุณประโยชน์

แบบ  “แล้วใครจะไม่อยากได้บ้างล่ะ”  ที่มีอยู่ใน

ข้อเสนอของคุณให้ได้ครบ  3  ข้อ

ถ้อยค�ำที่ว่า  “ลองคิดดูสิว่า”  จะปลุกคนฟังให้ตื่นจากภวังค์  และ

กระตุ้นให้พวกเขาอยากคิดตามค�ำพูดของคุณ  แทนที่จะรับฟังไปอย่างนั้น

เอง  พวกเขาไม่ใช่คนอื่นไกลอีกต่อไปแล้ว  คนเหล่านั้นก�ำลังหันมาสนใจ

คุณอย่างเต็มท่ี  มากกว่าก�ำลังปล่อยใจให้ล่องลอยไปถึงงานกองพะเนินท่ี

ก�ำลังรอเขาอยู่บนโต๊ะ

แล้วคุณจะคิดคุณประโยชน์แบบ  “แล้วใครจะไม่อยากได้บ้างล่ะ”  

จนครบ 3 ข้อได้อย่างไร ลองนึกย้อนไปที่เร่ืองของ แคธลีน คาลเลนเดอร์  

และฟาร์มาเจ็ตดูก็ได้  คนที่ต้องตัดสินใจเรื่องที่เธอน�ำเสนอก�ำลังเป็นกังวล

กับเร่ืองอะไรอยู่บ้าง อย่างแรกคือพวกเข็มฉีดยาท่ีน�ำกลับมาใช้ซ�้ำ เราจึง

ขยี้ประเด็นนี้ด้วยถ้อยค�ำท่ีว่า  “ใช้แล้วท้ิง”  อย่างที่  2  คือไม่มีใครชอบ

การฉีดวัคซีนท่ีมาพร้อมความเจ็บปวดกันหรอก  เราจึงตีประเด็นนี้ให้ตก

ไปด้วยถ้อยค�ำที่ว่า  “แบบฉีดไม่เจ็บ”  และสุดท้าย  ผู้มีอ�ำนาจตัดสินใจ

มักห่วงใยในเร่ืองเงิน ๆ  ทอง ๆ  กันอยู่เสมอ เราจึงช้ีให้เห็นว่าข้อเสนอของ

เธอมี  “ราคาท่ีต�่ำกว่าปัจจุบันอย่างเทียบกันไม่ติดเลย”  คุณเห็นหรือยัง

ว่าเราใช้วธีิอะไรในการกลัน่กรองทางแก้ปัญหาของเธอออกมาเป็นฉากทศัน์

ที่รัดกุมและชัดเจนอย่างกับที่ฝันเอาไว้เลย  แถมยังกระตุ้นการตอบสนอง

ต่อค�ำถามที่ว่า  “แล้วใครไม่อยากได้บ้างล่ะ”  ได้อีกด้วย  และท้ังหมดนี้

คือเป้าหมายที่คุณต้องท�ำให้ได้
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ข้ันตอนที่ 3 : 	สร้างการเปลี่ยนผ่านด้วยประโยคที่ว่า  “นี่ไม่ใช่

เร่ืองเพ้อฝันอีกต่อไป  เพราะเราได้สร้างมันขึ้นมา

เรียบร้อยแล้ว  เร่ืองจริงก็คือ...”

จงยกอุทาหรณ์และหลักฐานอ้างอิงขึ้นมา  เพื่อให้คนเหล่านั้นได้รู้

ว่าคุณไม่ได้เดาสุ่มหรือก�ำลังปั้นน�้ำเป็นตัวอยู่  แต่มันคือเร่ืองที่ไม่มีทาง 

เป็นอืน่ไปได้ และคณุกบัคนในทมีกพ็ร้อมส่งมอบมนัได้ทกุเมือ่ จงบอกเล่า

ค�ำรับรองจากลูกค้าท่ีคุณเลือกขึ้นมาสักคนซ่ึงพร้อมให้การสนับสนุนคุณ  

ยกบทความท่ีรายงานผลลัพธ์ที่คุณท�ำได้ขึ้นมาอ้าง  อ้างอิงถึงเกณฑ์

มาตรฐานท่ีแสดงให้เห็นว่าสิ่งท่ีคุณก�ำลังน�ำเสนอนั้น  ไม่ใช่ความเสี่ยงท่ี 

ไร้บทพิสูจน์  เร่ืองนี้เคยมีคนท�ำส�ำเร็จมาแล้ว

สาเหตุสุดท้ายอีกข้อหนึ่งท่ีท�ำให้ค�ำถาม  “คุณรู้หรือไม่ว่า...”  ใช้ได้

ผลดีเป็นอย่างยิ่งเลยก็คือ  ท้ังหมดท้ังมวลท่ีกล่าวมาข้างต้นจะสามารถอัด

แน่นลงในเวลาจ่ัวหัวจ�ำนวน 60 วินาทีท่ีหาได้ยากยิ่ง  นักสื่อสารคนอื่น ๆ 

ยังคงเลือกที่จะบอกคนฟังในสิ่งท่ีเขาอยากบอก  ในขณะท่ีคุณได้ท�ำให้คน

เหล่านั้นรู ้สึกสนอกสนใจและมองเร่ืองราวของคุณเป็นเร่ืองส�ำคัญไป

เรียบร้อยแล้ว  และคนเหล่านั้นก็ก�ำลังอยากรู้รายละเอียดให้มากขึ้นจนใจ

จะขาด  

ฉันหวังว่าคุณจะน�ำการเกร่ินน�ำแบบนี้ไปลองใช้ดู  

หากต้องพูดคุยเร่ืองที่มีความเสี่ยงสูงในคร้ังต่อไป  

เทคนิคนี้สร้างผลกระทบให้กับลูกค้าของฉันหลาย ๆ คน

ได้อย่างใหญ่หลวงมาแล้ว  และฉันรู้ดีว่ามันช่วยให้คุณ

สานสัมพันธ์กับคนที่ต้องตัดสินใจเรื่องของคุณ

ได้อย่างรวดเร็ว  ในแบบท่ีไม่เคยเป็นมาก่อนเลย
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l ค�ำถามเพื่อลงมือปฏิบัติจริง l

: ใช้ค�ำถาม “คุณรู้หรือไม่ว่า...”

“ทีคุ่ณก�ำลังท�ำอยู่นี้เป็นเพราะมันได้ผลดี   
หรือเพราะมันเป็นสิ่งที่ท�ำอยู่เมื่อวันวาน”

-  ดร.ฟิล  แม็กกรอว์  นักจัดรายการโทรทัศน์

1.	 อะไรคือสถานการณ์ที่คุณก�ำลังเผชิญอยู่ในแบบฟอร์ม  “ค�ำถาม

ส�ำคัญ 5 ประการ - W5 Form”  ท�ำอย่างไรคุณจึงจะเปลี่ยนจาก

การบอกผู้คนถงึสิง่ท่ีคณุอยากบอก  มาเป็นการเปิดฉากด้วยค�ำถาม

ที่ว่า  “คุณรู้หรือไม่ว่า...”

2.	 คุณควรใช้วิธีไหนจึงจะช่วยให้คนฟังมองเห็นภาพฉากทัศน์ท่ีคุณ

ฝันอยู่ในใจ  ด้วยถ้อยค�ำที่ว่า  “ลองคิดดูสิว่ามันจะดีแค่ไหนถ้า...”  

แล้วสกัดคุณลักษณะ  3  ประการของทางแก้ปัญหาที่คุณน�ำเสนอ

ออกมาเป็นฉากทัศน์แบบ  “แล้วใครจะไม่อยากได้บ้างล่ะ”  

3.	 ท�ำอย่างไร  คุณจึงจะก้าวข้ามไปยังประโยคท่ีว่า  “นี่ไม่ใช่เร่ือง 

เพ้อฝันอีกต่อไป...”  แล้วน�ำเสนอหลักฐานเชิงประจักษ์เพื่อให้ผู้ท่ี

ต้องตัดสินใจรู้ว่ามันไม่ใช่เร่ืองจริงที่ไกลเกินฝันอีกแล้ว  แต่เป็น 

สิ่งจริงแท้และแน่นอนที่คุณพร้อมจะส่งมอบมันได้ทุกเมื่อ  
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ให้คนเห็นกันเลย
“หลายครั้งที่คนเรายังไม่รู้เลยว่าต้องการอะไร   

จนเมื่อคุณแสดงให้เขาเห็นนั่นแหละ”

-  สตีฟ  จอบส์  

ถูกของ  สตีฟ จอบส์  แล้วค่ะ  คนเราไม่รู้หรอก   

ถ้าคุณไม่ได้แสดงให้พวกเขาเห็นเสียก่อน

ฉันขอขยายความดังนี้นะคะ  คุณเคยอ่าน

หนังสือหรือดูหนังเร่ืองจอว์ส (Jaws) มาแล้วใช่ไหม  

รู้ไหมว่าภาพบนปกทีเ่ป็นต�ำนานของหนงัสอืเล่มนีน้ัน้

มีที่มาที่ไปอย่างไร  ออสการ์  ดิสเทล  ประธานของ

แบนเทิมบุ๊กส์ ปฏิเสธภาพปกท่ีออกแบบมาร่างแรก

ซ่ึงมีแค่ค�ำว่า  Jaws  ที่เป็นตัวอักษรขาวอยู่บนฉาก

หลังด�ำเท่านั้นเอง ด้วยเกรงว่าผู้อ่านจะคิดว่ามันเป็น

หนังสือของพวกหมอฟัน  ดิสเทลจึงสั่งทีมออกแบบให้ไปคิดมาใหม่  โดย

ได้ย�้ำว่า  “ผมอยากเห็นภาพปลาตัวนั้นปรากฏอยู่บนปกด้วย”

นักออกแบบกลับมาอีกคร้ัง  พร้อมภาพอันโด่งดังที่มีผู้หญิงก�ำลัง

ว่ายน�้ำอยู่ในท้องทะเลโดยไม่รู้เลยว่าเบ้ืองล่างจะมีเจ้าฉลามยักษ์ตัวหนึ่ง

ก�ำลังซุ่มรอเธออยู่  ปรากฏว่าภาพที่ใครเห็นก็ต้องหยุดมองนี้กลายเป็น 

ท่ีนิยมจนผู้สร้างภาพยนตร์ต้องขอน�ำมาใช้เป็นโปสเตอร์เพื่อโฆษณาหนัง

เร่ืองนี้  ฉันกล้าท้าเลยว่าต่อให้นานขนาดไหน  คุณก็ยังนึกภาพนี้ออกอยู่ดี  
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ท้ังหมดนัน่คอืพลงัอ�ำนาจของการแปรเปลีย่นไอเดียในหวัคณุ  ให้

ออกมาเป็นภาพท่ีสามารถเล่าเร่ืองราวได้  มันไม่เพียงดึงคนให้มาสนใจ

เท่านั้น  แต่ยังท�ำให้ไอเดียของคุณยังคงความขลังอยู่ต่อไป  ถ้าไม่ม ี

ภาพวาดบนปกท่ีอยูใ่นความทรงจ�ำและบอกเล่าเร่ืองราวได้ตัง้แต่แวบเดยีว

ที่เหลือบเห็น  ภาพยนตร์เร่ืองจอว์สจะโกยรายได้กว่า  470  ล้านดอลลาร์

สหรัฐ  และเป็น  “1  ใน  10  อันดับหนังท่ีประสบความส�ำเร็จสูงสุดตลอด

กาล”  ไปได้หรือเปล่า  ก็ยังไม่รู้เลย

แสดงภาพปัญหานั้น
จนคนดูอยากได้ทางแก้ปัญหาที่คุณน�ำเสนอ

“ถา้ต้องโฆษณาน�้ำยาดับเพลิง   
ก็จงเปิดฉากด้วยภาพเปลวไฟอันร้อนระอุ”

-  เดวิด  โอกิลวี  นักโฆษณาระดับต�ำนาน

เจ้าของกิจการที่ชื่อ แครี คาร์เตอร์ คือผู้ที่เข้าใจหลักการ  “เอาภาพ

ปลาตัวนั้นมาโชว์ให้คนได้เห็นกัน”  ได้เป็นอย่างดี  เธอร่วมลงชิงชัยใน

รายการท่ีมช่ืีอว่า  “เดอะดอลฟินแท็งก์”  (เป็นเวอร์ชนัทีโ่หดน้อยหน่อยของ

รายการทางทีวีที่ชื่อชาร์กแท็งก์  หรือ  ดรากอนสเด็น  ซ่ึงมีผู้ประกอบการ

มาน�ำเสนอขายผลิตภัณฑ์ที่ตัวเองคิดค้นขึ้นมาต่อหน้านักลงทุนท่ีนั่ง 

เรียงรายอยู่บนโต๊ะยาว  เพ่ือหาทางช่วงชิงเงินลงทุนจากคนเหล่านั้น)

ในฐานะทีเ่ป็นหนึง่ในคณะกรรมการ  ฉนัมโีอกาสทบทวนแผนธุรกจิ

ที่แครีน�ำเสนอก่อนใคร ๆ เธอคิดสร้างตะขอข้ึนมาอันหนึ่งในชื่อ  คาร์โก 

เพื่อเอาไว้แขวนกระเปา๋สตางค์ในรถยนต์ ฉันคิดอยู่ในใจวา่ ‘เอาจริงดิ คุณ

จะสร้างธุรกิจขึ้นมาจากตะขอแขวนกระเป๋าสตางค์ในรถยนต์จริง ๆ เหรอ’

แต่แครีชักชวนคนดูให้เกิดความอยากรู้ตั้งแต่นาทีแรกที่น�ำเสนอ  

เธอลากเบาะนั่งขนาดใหญ่ที่ใช้ในรถยนต์มาที่หน้าห้อง ก่อนมาต้ังไว้ข้าง ๆ   

แล้ววางกระเป๋าสตางค์ไว้บนเบาะนั้น  แครียืนตรง  หันหน้าเข้าหาคนฟัง  



  332.  เอาภาพปลาตัวนั้นมาโชว์ให้คนเห็นกันเลย

ท�ำมือเหมือนก�ำลังกุมพวงมาลัยในจินตนาการอยู่ ก่อนเริ่ม “ขับรถออกไป”  

พร้อมพูดขึ้นมาว่า

-	 “เคยมั้ยท่ีขับรถออกไปแล้วมีเหตุให้ต้องหยุดรถลงอย่างกะทันหัน”

-	 “แล้วกระเป๋าสตางค์ของคุณก็ร่วงหล่นหายไปจากเบาะนั่งข้าง ๆ  

มือถือคุณก็กระเด็นกระดอนจนไม่รู้ไปอยู่ที่ไหน คุณใช้มือควานหา

ไปทั่วเพื่อจะน�ำมันกลับมาวางไว้ท่ีเดิม   ในขณะที่ยังต้องขับรถให้

ตรงทางไปพร้อม ๆ  กัน  ลองคิดดูสิว่า  มันจะดีแค่ไหน  ถ้าไม่ต้อง

กังวลเร่ืองนี้อีกแล้ว  สมมุติว่าคุณมีตะขอสักอันที่สามารถ...”  

แครีพูดได้แค่นี้  ผู้ชายคนหนึ่งก็ลุกข้ึนพูดกับเธอว่า  “ผมขอ 2 อัน

เลยครับ!  จะเอาไปฝากภรรยากับลูกสาวคนละอัน”

โอ้โฮแฮะ... แครีได้เปลี่ยนความสงสัยแบบ  “จริงดิ?”  ให้กลายเป็น

ความกระเห้ียนกระหือรือชนิด “ผมขอ 2 อันเลย” ได้ภายในเวลา 60 วินาที  

ทั้งหมดนี้เป็นเพราะพลังแห่งการ  “เอาของออกมาโชว์แล้วต้ังค�ำถาม”   

แครีใช้การกระท�ำท่ีหลักแหลมหลายอย่าง  ซ่ึงเป็นเหตุส�ำคัญที่ท�ำให้เธอ

สามารถดึงคนฟังให้หันมาสนใจเธอได้อย่างต่อเนื่องยาวนานกันทุกคน

1.	 เธอใช้อุปกรณ์ประกอบเพื่อช่วยให้เรามองออกว่าเธอก�ำลังพูดถึง

อะไร

ฉันเช่ือเหลือเกินว่ามันคงเป็นเร่ืองยุ่งยากไม่ใช่น้อยท่ีเธอต้องลาก

เบาะนั่งรถยนต์เข้ามาในเดอะลองบีชคอนเวนชันเซ็นเตอร์  กระนั้นมันก ็

คุ้มค่าเหลือเกินเพราะมันท�ำให้ผู้ฟังเกิดความอยากรู้อยากเห็นขึ้นมา  เรา

ต่างสงสัยกันว่า  เธอจะเอาเบาะนั่งนั้นมาท�ำอะไรกันนะ  แทนที่จะท�ำตัว

เป็น  “ผู้ประกาศข่าวทางทีวี”  แครีกลับท�ำให้พวกเราสนใจกันตั้งแต่ท่ียัง

ไม่ได้เอ่ยอะไรออกมาเลยด้วยซ�้ำ

2.	 เธอท�ำให้พวกเรา  “ต้องมองตาม”

เราจะมุ่งความสนใจท้ังหมดไปที่สิ่งที่เราก�ำลังมองอยู่  ถ้าตาเรา 

ไม่ได้จับจ้องไปท่ีคนพูด  เราก็จะไม่ได้ฟังหรอกว่าเขาก�ำลังพูดว่าอะไร   
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แครีน�ำเสนอบางอย่างท่ีชวนมอง  เราจึงละสายตาจากอุปกรณ์ดิจิทัลในมือ  

แล้วพุ่งความสนใจไปที่เธอแทน

3.	 เธอเปิดฉากด้วย  “เปลวไฟอันร้อนระอุ”

แทนท่ีจะอธิบายถึงธุรกิจสตาร์ตอัปที่คิดท�ำ  เธอกลับแสดงให้เห็น

ถึง  “เปลวไฟอันร้อนระอุ”  (สถานการณ์ท่ีอะไร ๆ ไม่เป็นไปอย่างที่คิดไว้)  

ซ่ึงท�ำให้เราอยากได้  “อุปกรณ์ดับเพลิง”  (หนทางที่เธอใช้แก้ปัญหาที่ว่า)  

ที่เธอก�ำลังพูดถึงอยู่  เราต่างจ�ำได้ว่าเร่ืองแบบนั้นเคยเกิดขึ้นกับตัวเราหรือ

กบัคนทีเ่รารักมาแล้ว  จึงตัดสนิใจโดยไม่ต้องรอรีเลยว่าอยากได้ผลิตภณัฑ์

ที่เธอน�ำเสนอ  เพื่อจะได้ไม่ต้องมาเจอกับเหตุการณ์เช่นนั้นอีก

อย่าเอาของมาโชว์แล้วเล่าเรื่อง
แต่ให้โชว์แล้ว “ตั้งค�ำถาม”

“ผมเชื่อว่าถ้าคุณแสดงให้คนฟังเห็นปัญหา   
แล้วแสดงให้เห็นทางแก้  มันจะผลักดันคนเหล่านั้นให้ลงมือท�ำ”

-  บิลล์  เกตส์  มหาเศรษฐีผู้ใจบุญ

ระหว่างเป็นเด็กนักเรียนชั้นประถมศึกษา  พวกเราหลายคนเติบโต

มากับการ  “เอาของมาโชว์แล้วเล่าเร่ือง”  หลักการ INTRIGUE  ตั้ง

สมมติุฐานไว้ข้อหนึง่ว่า “การต้ังค�ำถามแล้วเล่าเร่ืองจะเป็นอะไรทีห่ลกัแหลม

กว่า  และมันจะยิ่งแหลมคมขึ้นไปอีกถ้าเรา  ‘เอาของมาโชว์แล้วต้ัง

ค�ำถาม’”  ท่ีเป็นเช่นนี้ก็เพราะว่ามันจะดึงคนฟังให้เข้ามามีส่วนร่วม  ทั้งใน

แง่ของการใช้ค�ำพูดและการท�ำให้เห็นเป็นภาพที่ปรากฏอยู่เบ้ืองหน้า  

ต่อไปนี้คืออีกหนึ่งตัวอย่างท่ีแสดงให้เห็นว่า  วิธี  “เอาของมาโชว์

แล้วต้ังค�ำถาม”  จะช่วยให้คุณเอาชนะใจคนฟังได้ดีขนาดไหน

ฉันก�ำลังท�ำงานให้กับลูกค้าคนหน่ึง  ซ่ึงคิดสร้าง  “เครื่อง

รวบรวมใบเสร็จ”  ขึ้นมา  ไหน...  เคร่ืองอะไรนะ!  ฉันพูดไม่ผิดหรอก...  
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กเ็จ้าเคร่ืองท่ีว่านัน้นัน่แหละค่ะ  คราใดท่ีเล่าให้คนอืน่ฟังว่าก�ำลงัผลติสนิค้า

อะไร แล้วท�ำให้คนฟังต้องฉงน  คุณก็ควรเปลี่ยนจากการใช้ค�ำอธิบาย 

มาเป็นการสาธิตให้เห็นว่ามันท�ำงานอย่างไร  และนั่นก็คือวิธีที่ลูกค้าของ

ฉันใช้เปิดฉากการน�ำเสนอของเธอ  โดยลากกระเป๋าเดินทางมาด้วยใบหนึ่ง  

ก่อนมายืนร้ือข้าวของในกระเป๋าอยู่ท่ีหน้าห้อง  พลางเอ่ยปากถามขึ้นมาว่า

-	 “คุณเคยไปท�ำธุรกิจที่ต่างบ้านต่างเมือง   แล้วต้องกลับมาค้นหา 

ใบเสร็จรับเงินเป็นวรรคเป็นเวร  แต่ก็ยังไม่เจอเลยบ้างมั้ย”

-	 “หรือเจอแต่เศษกระดาษท่ีถูกขย�ำจนยับยู่ยี่อย่างนี้   (ค่อย ๆ ดึง 

ใบเสร็จที่ม้วนเป็นก้อนกลม  มีคราบน�้ำติดอยู่ออกมา)  แต่ก็บอก

ไม่ได้ว่ามันคือใบอะไร”

-	 “คุณหาดูตามช่องเล็กช่องน้อยในกระเป๋าถือจนท่ัวแล้ว  แต่สุดท้าย

ก็พบว่าได้ท�ำใบเสร็จรายการส�ำคัญหายไป  ใช่หรือไม่”

-	 “คุณรู้หรือไม่ว่า  67  เปอร์เซ็นต์  ของคนท่ีต้องเดินทางไปท�ำงาน 

ต่างแดนเป็นประจ�ำ อ้างว่าพวกเขาไม่เคยท�ำเร่ืองขอคนืเงินค่าใช้จ่าย

ในการเดินทางเลย  เพราะหาใบเสร็จไม่เจอ”  

-	 “จะดีแค่ไหนถ้าไม่ต้องมาคอยเป็นห่วงเร่ืองนี้อีกต่อไป  ลองคิดดูสิ

ว่ามันจะดีขนาดไหน  ถ้า...”

เห็นหรือยังว่าวิธีนี้ได้ผลดีแค่ไหน พอเกร่ินน�ำไปได้คร่ึงทาง คนฟัง

ก็เร่ิมหัวเราะออกมาเพราะเข้าใจดีเลยว่าเธอก�ำลังพูดเร่ืองอะไร  การตั้ง

ค�ำถามว่า  “คุณเคย...  หรือไม่”  หรือ  “คุณท�ำ...  บ้างหรือเปล่า”  หรือ  

“จะดีแค่ไหนถ้า...”  พร้อมกบัแสดงให้เหน็ถงึเหตุการณ์อนัน่าเหนือ่ยหน่าย  

คือหนทางที่ได้ผลดีในการเอาชนะใจผู้ฟัง  เพราะคนฟังจะคิดอยู่ในใจเลย

ว่า  ฉันก็เคยตกอยู่ในสภาพอย่างนั้นมาแล้ว  ฉันท�ำมาแล้วไม่รู้ตั้งกี่คร้ัง  

และก็ไม่อยากเจอมันอีกแล้วด้วย  คุณจะรู้เลยว่าสามารถเข้าถึงจิตใจ 

คนฟังไปได้เรียบร้อยแล้ว  เมื่อได้ยินคนเหล่านั้นพูดขึ้นมาว่า  “ฉันเพิ่งเจอ

มาเมื่อวานนี้เอง!”  หรือ  “คุณก�ำลังพูดถึงผมชัด ๆ เลยนี่นา!”
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“การเอาของมาโชว์แล้วตั้งค�ำถาม” 
จะท�ำให้คนฟังต้องเลิกคิ้วขึ้นไปตาม ๆ กัน

“สิง่ดีที่สุดที่คุณจะท�ำได้  ก็คือการท�ำให้ตัวเองต้องประหลาดใจ”

-  สตีฟ  มาร์ติน  นักแสดงภาพยนตร์แนวตลก

อีกเหตุผลหนึ่งท่ีท�ำให้วิธี  “เอาของมาโชว์แล้วตั้งค�ำถาม”  ใช้ได้

ผลดีก็คือ  มันจะเล่นเอาคนฟังถึงกับต้องเลิกคิ้วข้ึนเลย

ถ้าท�ำให้คนฟังถึงกับต้องเลิกคิ้ว  แล้วมันบอกอะไรกับเราได้บ้างล่ะ  

นัน่คอืหนทางท่ีจับต้องได้เพือ่ทดสอบว่า  สิง่ท่ีคณุพดูก�ำลงัท�ำให้คนฟังต้อง

วางมือจากสิ่งที่ก�ำลังหมกมุ่นครุ่นคิดอยู่  และดึงให้เขาหันมาสนใจในทาง

ที่อยากให้เป็นได้แล้วหรือยัง

ตอนนี้ฉันอยากให้คุณลองท�ำบางอย่างดูนะคะ  ช่วยหลับตาแล้วคิด

ไปว่าคุณก�ำลังนั่งฟังใครบางคนอธิบายสิ่งที่เขาท�ำอยู่  ซ่ึงเป็นเร่ืองที่ฟังด ู

ไม่สมเหตุสมผลเอาเสียเลย  คุณจะขมวดคิ้วจนเหมือนผูกกันเป็นโบเอาไว้  

คุณรู้สึกเหนื่อยหน่ายและสับสนมากเลยใช่ไหมคะ  นั่นเท่ากับว่าคุณก�ำลัง

ไม่เข้าใจในสิ่งที่เขาพูดออกมา  และในกรณีที่คุณยังไม่เข้าใจในสิ่งที่เขาพูด  

ผู้พูดก็จะไม่มีวันได้ในสิ่งท่ีเขาต้องการ  เพราะคนท่ียังสับสนอยู่ในใจจะ

ไม่มีวันตอบตกลงในเร่ืองใด ๆ เป็นอันขาด

ตอนนี้ฉันอยากให้คุณปล่อยคิ้วให้เป็นปกติ  ถ้าคิ้วของคุณไม่ได้

ขยับขึ้นหรือลง นั่นหมายความว่าคุณไม่ได้รู้สึกอะไรกับเร่ืองนั้นเลย สิ่งที่

พดูออกมาจะไม่ส่งผลกระทบใด ๆ  กบัคณุ มนัท�ำให้คณุคล้อยตามไม่ส�ำเร็จ

ทีนีใ้ห้เลิกคิว้ขึน้  คณุรู้สกึว่ามนัเป็นเร่ืองของคณุและเกดิความสนใจ

ขึ้นบ้างไหม  เหมือนอยากรู้รายละเอียดให้มากข้ึนนั่นละค่ะ  ทั้งหมดนี้

เท่ากบัว่าค�ำพดูของอกีฝ่ายได้ก้าวทะลปุระตจิูตใจของคณุมาเรียบร้อยแล้ว

จากนี้ไป  ขอให้ตั้งเป้าไว้ว่าจะต้องท�ำให้คนฟังเลิกคิ้วขึ้นให้ได้ตั้งแต่

นาทีแรกที่มีปฏิสัมพันธ์กัน  มันคือสัญญาณที่แม่นย�ำเหลือเกินว่า  คุณได้
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ท�ำให้เขาอยากรู้อยากเห็นเข้าให้แล้ว  (อย่างเช่น  อยากรู้เร่ืองราวให้ลึกขึ้น)  

และเป็นเคร่ืองบ่งชี้ว่าคุณได้ท�ำให้เขารู้สึกสนใจในทางที่เป็นประโยชน์กับ

คุณไปเรียบร้อยแล้ว

โชว์รูปใบหน้าให้พวกเขาดู

“คณุท�ำให้ผมอยากรู้อยากเห็นไปเรียบร้อยแล้ว   
แต่ตอนนี้คุณก�ำลังท�ำให้ผมหันมาสนใจ”

-  ลีโอนาร์โด  ดิแคพรีโอ  

ฉันได้รับการว่าจ้างจากผูบ้ริหารบริษัทไอทคีนหนึง่ให้ไปเตรียมงาน

ประชุมประจ�ำปีส�ำหรับพนักงานทุกคนในฝ่ายของเขา  พอเขาเปิดสไลด ์

ที่จะน�ำเสนอให้ดูเสร็จ  ฉันถามเขาไปว่า  “อยากให้พนักงานรู้สึยังไงคะ”

เขากะพริบตาปริบ ๆ “ต้องรู้สึกด้วยหรือครับ”

“ต้องสิ...  ก็ความรู้สึกหลังจากท่ีได้ดูสไลด์พวกนี้แล้วนั่นแหละค่ะ”

“คือ...  ผมคิดว่าน่าจะอยากให้พวกเขาเกิดความภาคภูมิใจนะครับ  

ปีนี้พวกเราท�ำเกินเป้าท่ีตั้งไว้ไปได้ต้ังเยอะเลย”

“มีอย่างอื่นอีกมั้ยคะ”

“อยากให้ตื่นเต้นก็แล้วกัน  เราจะเปิดตัวสินค้าใหม่กันในไตรมาส

แรก  และมีเป้าหมายบางอย่างท่ีหมายมั่นปั้นมือเอาไว้มากเลย”

“คุณไม่คิดจะลองใส่รูปภาพพนักงานบางคนลงไปในสไลด์ชุดนี ้

ดูบ้างหรือคะ”

สไลด์พาวเวอร์พอยต์ของเขามีถ้อยค�ำ  มาตรวัด  และกราฟอยู่เต็ม

ไปหมด  ทีรูปพนักงานที่มีส่วนช่วยให้งานส�ำเร็จเกินโควตาและทะลุเป้า

เหล่านี้  กลับไม่มีให้เห็นเลยสักคน

เขาตาสว่างขึ้นมาในทันใด  และขอให้ช่างภาพประจ�ำบริษัทไป

ตระเวนถ่ายภาพคนในทีม  ที่มีส่วนส�ำคัญในปีที่พวกเขาท�ำผลงานกันได้
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อย่างเฉิดฉาย  หลังจากนั้นอีก 1 สัปดาห์  เขาก็ติดต่อกลับมา  แล้วบอก

ฉนัว่า “ผมอยากให้คณุมาเหน็บรรยากาศในงานวนันัน้จริง ๆ  เลย  พนกังาน

สดชื่นร่ืนเริงที่ได้เห็นภาพของเพื่อนร่วมงานปรากฏอยู่บนจอ  พวกเขาเดิน

ตีมือกันไปตลอดทางที่ออกจากห้องประชุมจนแทบไม่ได้หยุดเลย”

ทั้งหมดนั่นคือพลังของการเอารูปใบหน้าโชว์บนจอให้คนได้เห็นกัน  

ไม่ใช่แค่รูปภาพโหล ๆ ที่ไปโหลดมาจากอินเทอร์เน็ต  แล้วท�ำไมคุณถึง 

ไม่ยอมท�ำสิ่งต่อไปนี้ดูบ้างล่ะ  (แต่ต้องได้รับอนุญาตจากเจ้าตัวก่อนนะคะ)

-	 ให้เกียรติพนักงานของคุณ  โดยน�ำรูปภาพของเขาไปโชว์ไว้บนจอ

ในงานประชุมประจ�ำปี

-	 น�ำลกูค้าของคณุมาจัดแสดงให้เห็นเป็นพิเศษ  โดยมรูีปภาพของเขา

เป็นดาวเด่นประจ�ำเว็บไซต์ของคุณ

-	 ปิดท้ายการประชุมให้จบลงอย่างชื่นมื่น  โดยโชว์ภาพตัดต่อของ 

ผู้เข้าร่วมที่มีความสุข  เพื่อพวกเขาจะได้เฉลิมฉลองความส�ำเร็จ 

ไปด้วยกัน  และให้กับกิจกรรมที่เพ่ิงเข้าร่วมไปหมาด ๆ 

-	 ท�ำให้จดหมายข่าวของคุณดูน่าสนใจยิ่งขึ้น  โดยใส่รูปภาพที่ถ่าย

แบบไม่รู้ตัวของคนในทีมลงไปในจุดที่ใคร ๆ ก็ต้องเห็น

เออร์วิ  เคอร์ชเนอร์  ผู้ก�ำกับภาพยนตร์เร่ือง  สตาร์วอร์ส  ไตรภาค  

ได้กล่าวไว้ว่า  “ไม่มีอะไรจะน่าสนใจไปกว่าใบหน้าท่ีไม่ซ�้ำกันของมนุษย์

แต่ละคนอีกแล้ว”  ค�ำกล่าวนี้ยิ่งเป็นจริงเข้าไปใหญ่  ถ้าใบหน้าที่ก�ำลังเป็น

ดาวเด่นอยูใ่นท่ีนัน้คอืใบหน้าท่ีผูค้นต่างรู้จัก  ถ้าอยากดงึให้คนหันมาสนใจ

ไปในทางท่ีอยากให้เป็น  ก็อย่าแบ่งปันแค่ข้อเท็จจริง  แต่ให้เอารูปภาพ

ใบหน้าของผู้คนมาแบ่งปันให้คนอื่นได้เห็นกัน

คุณก�ำลังอยากรู้วิธีท่ีจะกระตุ้นคนให้รู ้สึกอยากรู้จนถึงกับต้อง 

เลิกคิ้ว  นอกเหนือจากนี้อยู่ใช่ไหมล่ะคะ  บทต่อไปจะแนะน�ำวิธีที่จะท�ำให้

คุณเดินลงสนามอย่างมีแต้มต่อ  ในยามท่ีต้องลงไปช่วงชิงความสนใจ

จากใครบางคน



  392.  เอาภาพปลาตัวนั้นมาโชว์ให้คนเห็นกันเลย

l ค�ำถามเพื่อลงมือปฏิบัติจริง l

: เอาภาพปลาตัวนั้นมาโชว์ให้คนเห็นกันเลย

“ถา้บอก  เดี๋ยวข้าก็ลืม  แต่หากเอามาแสดงให้เห็น   
ข้าก็อาจจะจ�ำได้  พาข้าไปมีส่วนด้วยสิ  แล้วข้าจะเข้าใจได้ดี”

-  ขงจื้อ

1.	 หยิบแบบฟอร์ม “ค�ำถามส�ำคัญ 5 ประการ - W5 Form” ของคุณ

ข้ึนมาทบทวนดู  คุณจะใส่รูปปลาตัวนั้นลงไปให้คนเห็นได้อย่างไร  

ท�ำอย่างไรคุณจึงจะเปลี่ยนไอเดียในหัวให้ออกมาเป็นรูปภาพ  เพื่อ

ให้คนมองเห็นสิ่งท่ีคุณก�ำลังพูดถึงได้เป็นอย่างดี

2.	 คุณจะน�ำอุปกรณ์ประกอบมาใช้ได้อย่างไร  เพื่อแสดงให้เห็นถึง

ปัญหา  จนคนฟังอยากได้ทางแก้ปัญหาที่คุณก�ำลังน�ำเสนอ  คุณ

จะน�ำผลิตภัณฑ์มาสาธิตให้คนฟังเห็น  จนประจักษ์แจ้งในคุณค่า

ของสิ่งท่ีคุณก�ำลังน�ำเสนอด้วยวิธีไหน

3.	 คุณจะเลือกใช้วิธีใดในการ  “เอาของมาโชว์แล้วต้ังค�ำถาม”  คุณ

จะตั้งค�ำถามประเภท  “เคยหรือไม่...”  หรือ  “คุณจะ...”  ไว้ว่า

อย่างไร  จงึจะผลกัดนัคนฟังให้ไปอยูใ่นสถานการณ์ทีอ่ยากได้สนิค้า

ของคุณมาครอบครอง

4.	 ท�ำอย่างไรคุณจึงจะยกย่องพนักงาน  สมาชิกในทีม  และลูกค้า

ของคุณ  โดยน�ำภาพใบหน้าของพวกเขา  (หลงัได้รับอนุญาตแล้ว)  

ไปปรากฏเป็นดาวเด่นอยู่ในการสื่อสารของคุณ  เพื่อให้มันดู

สมจริงยิ่งข้ึน  และท�ำให้ผู้คนเกิดความรู้สึกร่วมไปกับมัน
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3
มีของดีต้องอย่าเก็บไว้คนเดียว

“ใครที่รอว่าสักวันจะมีคนมาเห็นคุณค่านั้น 
คือคนที่อ่อนหัดเอามาก ๆ เลย”

-  บาร์บารา  จอร์แดน  สตรีผู้ท�ำหน้าที่สมาชิกสภาคองเกรส

หลายคนจะเจียมตัวเลยก็ว่าได้  เม่ือต้องเรียกร้อง 

ความสนใจจากคนท่ีต้องตัดสินใจเร่ืองของเขาอยู่  ความอ่อนน้อมถ่อมตัว

คือลักษณะนิสัยท่ีน่ารัก  แต่ถ้ามากเกินไป  ก็อาจกลายเป็นจุดอ่อนให้โดน

โจมตีได้  คุณต้องเข้าใจว่าการสื่อสารทางธุรกิจคือการช่วงชิงความสนใจ

จากลูกค้าของคุณ  คุณไม่ควรท�ำตัวหน่อมแน้มเพ่ือรอว่าสักวันจะมีคนมา

เห็นคุณค่าตัวคุณ  ซ่ึงถือเป็นเร่ืองอ่อนหัด  เพ้อฝัน  และตั้งรับจนเกินไป

คุณจะบอกเล่าเร่ืองราวดี ๆ ท่ีเป็นของหายากเพื่อให้เป็นที่ต้องตา 

คนตดัสนิใจหรือไม่  กเ็ป็นเร่ืองของคณุ  ความสามารถเร่ืองนีค้อืตัวก�ำหนด

ว่าคุณจะรุ่งหรือร่วงในหน้าที่การงาน

ลูกชายของฉันท่ีชื่อ  ทอม  คือตัวอย่างอันดีย่ิงของการ

พยายามบอกให้คนอื่นได้รู้ว่าคุณคือของดีท่ีหาได้ยากขนาดไหน  จนช่วย

ให้คุณคว้างานในฝันมาเชยชมได้ดั่งใจ  ทอมและน้องชายของเขาเติบโตมา

ในเกาะเมาวี  ของหมู่เกาะฮาวาย  คืนหนึ่งท่ีมีดาวเต็มฟ้า  พวกเราออกไป

เดิน ๆ โยก ๆ กันตามแบบฉบับท่ีเราชอบท�ำกัน  ที่ต้องเดิน ๆ โยก ๆ  

ก็เพราะวา่ฉันจะออกเดินไปตามท้องถนนอันเงียบสงัดในละแวกบา้น  โดย

มีเด็ก ๆ ขี่จักรยานหรือไม่ก็เล่นสเกตบอร์ดขนาบข้างไปด้วย  ฉันเอ่ยปาก

ถามทอมไปว่า  “โตขึ้นลูกอยากเป็นอะไรรึทอม”



  413.  มีของดีต้องอย่าเก็บไว้คนเดียว

ทอมชี้ไปบนท้องฟ้าแล้วบอกฉันวา่  “ผมอยากท�ำงานที่เกี่ยวข้องกับ

ข้างบนนั่นครับแม่”

ใครจะไปรู้ว่าวันหนึ่งทอมจะกลายมาเป็นบัณฑิตจากเวอร์จิเนียเทค  

ท่ีส�ำเร็จการศกึษามาทางวศิวกรรมการบนิและอวกาศ  ฟิสกิส์  ดาราศาสตร์  

และคณิตศาสตร์  ต้องขอบอกก่อนเลยนะว่าฉันไม่เคยช่วยเขาท�ำการบ้าน

สักคร้ังเลยนะคะ ก่อนจบการศึกษาไม่กี่สัปดาห์ ทอมแวะไปเช็กบอร์ด 

หางานของสถาบัน  เขาแทบไม่เชื่อสายตาตัวเองเมื่อได้เห็นว่ามันมีประกาศ 

รับสมัครงานจากหน่วยควบคุมภารกิจของนาซาท่ีชื่อ  จอห์นสัน  สเปซ  

เซ็นเตอร์  ติดอยู่  ยังจ�ำภาพยนตร์เร่ือง  อะพอลโล  13  ที่  ทอม แฮงก์ส  

เล่นเป็นพระเอก  และชอบพูดว่า  “ฮิวสตัน  เราเจอปัญหาแล้วละ”  กันได้

ใช่ไหมคะ  มันคือหน่วยควบคุมภารกิจที่ว่านั้นนั่นแหละค่ะ

ทอมกุลีกุจอกรอกใบสมัครและขอให้ฉันช่วยตรวจดูอีกรอบ  เขา

เขียนได้น่าประทับใจมาก  แต่ดันลืมใส่สิ่งท่ีท�ำส�ำเร็จไปเร่ืองหนึ่ง  ซ่ึงฉัน

คิดว่ามันจะช่วยให้ใบสมัครของเขาดูโดดเด่นกว่าใคร ๆ ฉันถามลูกไปว่า  

“ทอม  ท�ำไมถึงไม่ใส่เร่ืองท่ีลูกกับเพ่ือน ๆ ที่คณะเคยชนะเลิศรางวัล

นานาชาติ  เร่ืองการวางแผนส่งมนุษย์ไปดาวอังคารลงไปด้วยล่ะ”

คุณรู้ไหมว่าทอมตอบฉันว่าอย่างไร  “ผมก็อยากใส่อยู่หรอก  แต่

กลัวมันจะดูขี้โม้ไปหน่อยนะสิครับแม่”

โธ่เอ๊ยทอม  ฉันบอกเขาไปว่า  “ถ้าท�ำจริงก็ไม่เรียกว่าโม้หรอกลูก  

ลองนึกถึงหัวอกคนท่ีต้องตัดสินใจเร่ืองนี้ดูสิ  พวกเขาต้องได้รับใบสมัคร

มาเป็นร้อย ๆ  ใบท่ีดูเหมือนกันไปหมด  ต่างคนต่างมีเร่ืองน่าประทับใจกัน

ทั้งนั้นเลย  ไม่ว่าจะเป็นเกรดเฉลี่ยที่งดงาม  เรียนวิชาเอกมาต้ังหลายสาขา  

และยังเคยท�ำกิจกรรมนอกหลักสูตรมาอีกมากมาย  ลูกต้องคิดให้ออกว่า

ท�ำยังไงจึงจะดูต่างจากคนอื่น ถ้าลูกเคยประสบความส�ำเร็จในสิ่งที่น้อยคน

จะน�ำมาอวดอ้างได้  มันก็อาจเป็นสิ่งเดียวที่จะส่งให้ลูกดูโดดเด่นเหนือ 

ใคร ๆ  และท�ำให้เขาอยากเรียกลูกไปสัมภาษณ์ก็ได้นะ”
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วิธีพูดกับลูก
และทำใหเขารวมมือยอมทำตามคุณ

เขียนโดย : ดร.เฮม  จีนอตต

โดยไมทำรายจิตใจของเขา

Between Parent and Child
ยอดขายกวา 12 ลานเลมทั่วโลก

“ศลัยแพทยจำเปนที่จะตองฝกฝน
ใหมีความชำนาญในการใชมีดผาตัด  ฉันใด

พอแมทุกคนก็จำเปนที่จะตองฝกฝน
ใหมี  ‘ทักษะในการใชคำพูด’  ฉันนั้น

เพราะคำพูดของเรา  เปรียบเสมือนใบมีดโกน
ที่สามารถทำใหเกิดบาดแผลรายแรงทางจิตใจได”

- วิธีขจัดความกังวลใจของเด็ก

- วิธีแกปญหาความอิจฉาริษยาของลูก

- 3 ขั้นตอนในการจัดการความโกรธ

- วิธีเยียวยาบาดแผลทางใจของเด็ก

- วิธีพูดคุยและสอนลูกในเรื่อง เพศศึกษา

- ทำอยางไร ใหเด็กมีความรับผิดชอบ

  จากจิตใตสำนึกของเขาเอง

- วิธีขจัดความรูสึกผิดของเด็ก 
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โดย  แซม  ฮอรน Sam Horn
นักเขียนหนังสือขายดีหลายลานเลมทั่วโลก เธอเปนผูเชี่ยวชาญ
และนักวางกลยุทธการสรางแบรนด นักพูดระดับโลก นักเขียน  
ที่มีประวัติการทำงานรวมกับองคกรชั้นนำมานานกวา  20  ป  

หนังสือขายดี  3  เลม

วิธีพูดจูงใจคน
และคลอยตาม ในเวลาอันรวดเร็ว

Got  Your  Attention? How to Create Intrigue and Connect with Anyone

ใหฟงคุณดวยความสนใจ ยอมรับ 

-  I = Intro  (สรางบทนำที่นาสนใจ) 
:  วิธีพูดเปดฉากดวยบทนำที่มัดใจ…

-  N = New  (นำเสนอสิ่งแปลกใหม) 
 :  แคจริงยังไมพอ แตตองแปลกใหม

-  T = Time-Efficient (ใชเวลาใหมีประสิทธิภาพ)
:  ถาใชเวลาอยางมีประสิทธิภาพ  

-  R = Repeatable  (นำไปเลาตอได)
 :  ถาไมเขาใจ คนก็จะเอาไปเลาตอไมได 

-  I = Interact  (สรางปฏิสัมพันธ) 
 :  อยาแคบอกขอมูล แตจงสรางปฏิสัมพันธ

-  G = Give  (เปนฝายให) 
 :  เปนฝายใหความสนใจกอน 

-  U = Useful  (มีประโยชน) 
 :  จะมีประโยชนก็ตอเมื่อเปนสิ่งที่ลงมือทำได 

-  E = Examples  (ยกตัวอยาง) 
 :  อยาเลาเรื่อง  แตจงยกตัวอยาง…   

วิธีพูดกับคน

และวิธีนำเสนองาน

เพ�อสะกดใจเขาใหสนใจ

คลอยตามและยอมรับ

ดวยเทคนิค INTRIGUE

เมื่อถูกคนพูด “บุลลี” คุณ
เพื่อรับมือและโตกลับ

28 วิธีพูดTake The Bully
by the Horns

วิธีพูดและกำจัดคนที่ชอบ “บุลลี” คุณ อยายอมใหใคร

เหยียดหยาม แดกดัน ดูถูก หรือทำรายจิตใจดวยคำพูดบุลลี

Take the Bully by the HornS : Stop Unethical, Uncooperative,
or Unpleasant People from Running and Ruining Your Life
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