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

ผู้ที่มอบหนังสือเล่มนี้ให้แด่ท่ำน  คือผู้ที่มีควำมเอำใจใส่และปรำรถนำ 
สิ่งที่ดีท่ีสุด  จึงได้มอบหนังสือดีเล่มนี้  ท่ีจะท�ำให้ท่ำนมีแนวทำงและเทคนิควิธีกำร 
ในกำรพูดเพื่อจูงใจคนและวิธีน�ำเสนองำน  เพื่อให้คนฟังสนใจ  ประทับใจ  ยอมรับ  
และเกิดควำมรู้สึกคล้อยตำมคุณในเวลำอันรวดเร็ว

นี่คือส่ิงท่ีคนพิเศษ  ผู้ท่ีรักและห่วงใยในตัวท่ำน  ได้มอบหนังสือเล่มนี้ให้   
เพียงเพื่อต้องกำรให้คนที่รักและห่วงใย  มีชีวิตท่ีดีขึ้นตลอดไป

เพรำะหนังสือดีเล่มนี้  เปลี่ยนแปลงชีวิตคนเรำให้ดีข้ึนได้

TO

FROM

การมอบหนังสือดีแก่ผู้ที่ท่านรักและห่วงใย  เป็นการเพิ่มสิ่งดีให้กับตนเองและผู้ได้รับ  สำาหรับ
ผู้รับนั้น  เมื่อท่านได้รับหนังสือดีเล่มนี้  ขอให้ตอบแทนสิ่งดี ๆ  คืนแก่ผู้ให้ด้วยการอ่านให้จบ  1  ครั้ง  
และให้ผู้อื่นยืมอ่าน  1  ครั้ง  เพราะเท่ากับท่านได้ช่วยให้ตัวท่านเองและคนรอบข้าง  มีชีวิตที่ดีขึ้น

สมชัย  เบญจมิตร
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แซม ฮอร์น  (Sam Horn)   เป็นผูเ้ชีย่วชำญและนกัวำงกลยทุธ์

กำรสร้ำงแบรนด์  นักพูดระดับโลก  นักเขียน  ที่มีประวัติกำร

ท�ำงำนมำนำนกว่ำ  20  ปี  เธอสร้ำงผลงำนไว้มำกมำยกับองค์กร

ต่ำง ๆ  อำทิ  อินเทล  นำซำ  โบอิ้ง  ซิสโก  เคพีเอ็มจี  บริทิช  

แอร์เวย์ส  มีผลงำนโดดเด่นอยู่ในฟำสต์คอมพำนี  เดอะนิวยอร์กไทมส์  และ

เดอะวอชิงตันโพสต์  เธอออกรำยกำรดัง ๆ ทำงทีวีและวิทยุไม่ว่ำจะเป็นทำงช่อง

ซีบีเอส  เอ็นบีซี  เอบีซี  และเอ็มเอสเอ็นบีซี 

แซม  มผีลงำนหนงัสอืขำยดหีลำยเล่ม  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�ำมำกมำยได้ให้กำรยอมรับและน�ำไปกล่ำวถึง อย่ำงเช่น สตีเฟน อำร์ โควีย์ 

บิลลี จีน คิง  จอห์น เกรย์  โทนี ร็อบบินส์  และ  เคน แบลนชำร์ด  

ปัจจบุนัปัจจุบนัเธอใช้ชวิีตอยูก่บัครอบครัวบนเกำะเมำว ี ซึง่เป็นส่วนหนึง่

ของรัฐฮำวำย  สหรัฐอเมริกำ 

-  เกี่ยวกับผู้เขียน  -

-  เกี่ยวกับผู้แปลและเรียบเรียง  -

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

กำรศึกษำด้ำนรัฐศำสตร์และภำษำและกำรสื่อสำร  มีประสบกำรณ ์

กำรท�ำงำนทัง้ภำครัฐและกำรบริหำรทรัพยำกรบุคคลจำกธุรกจิโทรคมนำคม  

กำรสื่อสำร  และอุตสำหกรรมกำรผลิตมำกว่ำ  25  ปี  

วุฒินันท์รักงำนแปลและงำนด้ำนกำรบริหำรและพัฒนำทรัพยำกร

บคุคล  ปัจจุบนัท�ำงำนเป็นนกัแปลอสิระและท่ีปรึกษำด้ำนทรัพยำกรบคุคล

ให้กับองค์กรชั้นน�ำหลำยแห่ง  วุฒินันท์มีผลงำนแปลให้กับ  ส�ำนักพิมพ์  

บี  มีเดีย  หลำยเล่ม  เช่น  แค่บ่นน้อยลงวันละนดิ  ชวีติจะเปลีย่นมหำศำล  

คู่มือรู้ทันคนโกง  วิธีเปลี่ยนควำมกลัวที่มีอยู่ในใจ  ฉลำดใช้ชีวิต...ฯลฯ
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ในปี 2014 นักวิจัยพบว่า คนเรามักคิดว่าปลาทองจ�าอะไร

ไม่ค่อยได้  สนใจอะไรน้อยเพียง  9  วินำที  แต่ปรำกฏว่ำที่จริงแล้วมนุษย์สนใจ

อะไรเพียง  8  วินำที  สั้นกว่ำปลำทองเสียอีก  นี่จึงเป็นปัญหำของคนเรำที่จะ

ชักจูงคนให้มำสนใจนั้นจะต้องใช้เทคนิควิธีกำรที่ท�ำให้คนสนใจได้ในเวลำอัน

รวดเร็ว  หำกจูงใจคนให้มำสนใจไม่ได้  ก็ย่อมผูกสัมพันธ์หรือน�ำเสนองำนอะไร

ได้ยำก  และหำกไม่ประทับใจ  ไม่น่ำสนใจ  คนคนนั้นก็จะเลิกสนใจเรำไปทันที 

กำรเรียนรู้เทคนคิวธีิกำรจูงใจคนให้ได้ในเวลำอนัรวดเร็วจึงเป็นประโยชน์

อย่ำงยิ่ง  เรำต้องเรียนรู้แนวทำง  เทคนิค  หรือวิธีกำรพูดเพื่อจูงใจให้คนฟัง 

เปิดใจรับฟังคุณ  สนใจและยอมรับข้อเสนอหรือควำมคิดของคุณ จนกระทั่ง

คล้อยตำม ซ่ึงหนงัสอืเล่มนีม้เีทคนคิวธีิกำรท่ีน่ำสนใจ คอื  หลกักำร INTRIGUE  

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

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

เล่มนี้จะท�ำให้ผู้อ่ำนมีวิธีพูดกับคนและวิธีน�ำเสนองำน  เพื่อจูงใจคนฟังให้สนใจ 

ยอมรับ  และคล้อยตำมคุณได้ในเวลำอันรวดเร็ว  

หนังสือ  “วิธีพูดจูงใจคน  ให้ฟังคุณด้วยควำมสนใจ  ยอมรับ  และ

คล้อยตำมในเวลำอันรวดเร็ว”  เล่มนี้เป็น  หนังสือดี  แปลจำกหนังสือขำยดี  

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

Anyone.”  เขียนโดย  Sam  Horn  ผู้เขียนหนังสือขำยดี  “วิธีพูดกับคน”   

ที่จะช่วยให้ผู้อ่ำนสำมำรถน�ำเทคนิควิธีกำร  รวมทั้งตัวอย่ำงต่ำง ๆ ในหนังสือ 

มำประยุกต์ใช้เพื่อให้คุณมีวิธีพูดจูงใจคน  วิธีน�ำเสนองำนให้คนสนใจ  ยอมรับ  

และให้คล้อยตำมได้อย่ำงได้ผล 

ส�ำนักพิมพ์                    ควำมภูมิใจที่ได้จัดพิมพ์ หนังสือดี เล่มนี้

ที่จะช่วยให้ผู้อ่ำนมีแนวคิด  แนวทำงและวิธีในกำรเปลี่ยนตนเองในเร่ืองวิธีพูด

เพื่อจูงใจคน  และมีชีวิตที่ดีกว่ำเดิม

เพรำะหนังสือดีเล่มนี้  เปลี่ยนแปลงชีวิตคนเรำให้ดีขึ้นได้

สมชัย  เบญจมิตร

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

ฉันไม่เคยได้พบคุณเป็นการส่วนตัว  

แต่หนังสือ “How to Win Friends and 

Influence People - วิธีชนะมิตรและจูงใจ

คน”  ของคุณเป็นแรงจูงใจให้ฉันมำท้ังชีวิต

ระหว่ำงท่ียังเป็นเด็กวัยรุ่นท่ีพยำยำมต่อสู้เพื่อให้มีท่ียืนในสังคม  

ฉนัได้พบกบัควำมรู้จำกหนงัสอืของคณุเข้ำโดยบงัเอญิ  ซ่ึงหัวใจของเนือ้หำ

บอกไว้ว่ำ... “ถ้ำสนใจคนอื่นให้มำกขึ้น  ในเวลำ 2 เดือน  เรำจะผูกมิตร

คนได้เป็นจ�ำนวนที่มำกกว่ำเพื่อน  ซึ่งมำจำกกำรพยำยำมท�ำให้เขำสนใจ

เรำตลอด  2  ปี  เสียอีก”

ควำมถูกต้องท่ีใคร ๆ ไม่อำจปฏิเสธได้ของถ้อยค�ำนี้  กลำยเป็นสิ่ง

ที่ฉันคุ้นเคยและน�ำไปประยุกต์ใช้ได้เป็นอย่ำงดี  เป็นตัวก�ำหนดรูปแบบใน

กำรสร้ำงสัมพันธ์กับคนของฉันตั้งแต่นั้นเป็นต้นมำ  หนังสือของคุณคือ

หลักฐำนท่ีใช้พิสูจน์ควำมจริงว่ำ  หนังสือดี  เปลี่ยนแปลงชีวิตคนเรำได้

อำจเป็นกำรมองโลกในแง่ดีหรือออกจะโอหังก็ว่ำได้

ถ้ำฉันหวังให้  หนังสือเล่มน้ี  (Got  Your  Attention?  

- วิธีพูดจูงใจคน...)  ท่ีคุณก�ำลังอ่ำนอยู่นี้  สร้ำงผลกระทบ

ได้สักคร่ึงหนึ่งของหนังสือของคุณ  แต่มันก็ไม่ไกลเกินกว่ำ

ที่ผู้หญิงคนหนึ่งจะฝันถึงหรอกนะคะ :-)

หนังสือเล่มนี้ (Got Your Attention?) น�ำเสนอหลักกำรพื้นฐำน

ที่เป็นเคร่ืองยืนยันในควำมตระหนักรู้ถึงค�ำแนะน�ำที่คุณเคยให้ตั้งแต่แรก  

โดยหลักกำรท่ีว่ำนั้นก็คือ  “ถ้ำสนใจคนอื่นให้มำกขึ้น ในเวลำ 2 เดือน 

เรำจะสำนสัมพันธ์ผูกมิตรกับผู้คนได้เป็นจ�ำนวนมำกกว่ำท่ีเรำท�ำได้จำก

กำรพยำยำมท�ำให้เขำสนใจเรำตลอด  2  ปี  เสียอีก” l
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บทน�ำ

หลักการ INTRIGUE คืออะไร
และส�าคัญอย่างไร

“ฉนัเรียนรู้มาเรื่องหนึ่ง 
ว่าอะไรก็ไม่อาจมาทดแทนการให้ความสนใจได้”

-  ไดแอน  ซอว์เยอร์  ผู้ประกาศข่าวทีวี

ผู้คนมักเปรยีบว่า “ปลาทอง” ความจ�าสัน้  

จ�ำอะไรไม่ค่อยได้  แต่คุณรู้ไหมว่ำปลำทองสนใจอะไรได้

นำนกว่ำมนษุย์เรำ  นัน่คอืข้อมลูในบทควำมท่ี  แนนซี เอฟ. 

คอห์น  นักวิจัยแห่งโรงเรียนธุรกิจฮำร์วำร์ด  เขียนไว้ใน

มำร์เก็ตเพลสบิสเนส  ซ่ึงเป็นเว็บไซต์ที่รวบรวมและน�ำเสนอบทควำมและ

ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ในทำงธุรกิจ  เมื่อเดือนกุมภำพันธ์  20141  ว่ำ  

ปลำทองสนใจอะไรเพียง 9 วินำที  โดยมนุษย์สนใจอะไรเพียง 8 วินำที

ที่หนักกว่ำนั้นก็คือนิตยสำรฟำสต์คอมพำนี  ซ่ึงเป็นนิตยสำรที่มีท้ัง

แบบสิ่งพิมพ์และออนไลน์  เกี่ยวกับเทคโนโลยี  ธุรกิจ  และกำรออกแบบ 

ฉบับวันที่  15  มีนำคม  2012  ได้รำยงำนไว้ว่ำ  1  ใน  4  ของคนอ่ำน

เลิกสนใจเว็บไซต์ที่ใช้เวลำโหลดข้อมูลนำนเกิน  4  วินำที  ดร.แจ็กเกอลีน 

โอลด์ส และ ดร.ริชำร์ด ชวำร์ทซ ได้รำยงำนใน Utne Reader (สื่อดิจิทัล 

ที่รวบรวมและน�ำเสนอบทควำมสั้น ๆ  ด้ำนกำรเมือง  วัฒนธรรม  และ 

สิ่งแวดล้อม)  ไว้ว่ำ  “เม่ือเร็ว ๆ นี้  มีกำรศึกษำ  2  ช้ินท่ีชี้ให้เห็นว่ำ  

พวกเรำก�ำลังอยู่ระหว่ำงกำรเปลี่ยนผ่ำนไปสู่สังคมท่ีผู้คนต่ำงไร้เย่ือใย 

ต่อกันและกัน  ซึ่งเป็นเร่ืองที่หนักหนำสำหัสและน่ำตกใจข้ึนทุกวัน”2  
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เห็นได้ชัดว่ำโรคใจร้อนก�ำลังระบำดไปทั่ว  และพวกเรำต่ำงก�ำลัง

ทุกข์ทรมำนอยู่กับกำรไม่ถูกนับเป็นพวกและกำรไม่มีควำมสนใจให้กับ 

ใคร ๆ ด้วยกัน

นั่นคือปัญหำท่ีพวกเรำต้องเจอ  เพรำะถ้ำท�ำให้ใครสนใจคุณไม่ได้  

คุณก็จะไม่มีทำงสร้ำงสำยสัมพันธ์หรือผูกมิตรกับเขำได้แน่ ๆ  แต่ข่ำวดี

คือ หนทำงในกำรเอำชนะควำมวู่วำม กำรเห็นคนอื่นเป็นคนละพวก และ

นิสัยชอบว่อกแว่กท่ีพบในผู้คนนั้นยังมี  และนี่คือหนังสือที่จะสอนวิธี

เหล่ำนั้นให้แก่คุณ!  

ถ้าท�าให้คนสนใจไม่ได้ 
ก็อย่าหวังว่าจะเชื่อมสัมพันธ์หรือผูกมิตรกับเขาได้เลย

“ผมได้ค�าตอบแล้วว่า  ถ้าคุณรักชีวิต  ชีวิตก็จะรักคุณไม่แพ้กัน”

-  อาเธอร์  รูบินสไตน์  นักดนตรี

ฉันชอบหัวข้อนี้มำก  และอยำกให้คุณชอบมันเหมือนกัน  จึงเลือก

ที่จะท�ำตำมค�ำท่ี  แคร์รี ฟิชเชอร์  ได้แนะน�ำเอำไว้  จ�ำเธอได้ไหมคะ  ก็

องค์หญิงลีอำในหนังเร่ืองสตำร์วอร์ส  ท่ีมีมวยผมรูปซินนำมอนโรล  หรือ  

ขนมปังอบเชยขดอยู่ข้ำงหูไงล่ะ  เธอเคยพูดไว้ว่ำ  “กว่ำจะท�ำให้คนรู้สึก

สุขสมใจในแบบฉับพลันทันใดได้  ก็ต้องใช้เวลำนำนเหลือเกิน”  

ถกูของแคร์รีแล้วค่ะ  พวกเรำไม่ได้อยำกรู้อะไรมำกขึน้เลย  เรำต้อง

มีคนมำคอยกระตุ้นควำมอยำกรู้ของเรำ...  และยังต้องถูกชักชวนให้รู้สึก

สนใจใคร่รู้ให้ได้โดยเร็วเสียด้วยสิ  และนี่ก็คือสำเหตุท่ีท�ำให้ฉันต้องรีบเล่ำ

เบื้องหลังอย่ำงย่อ ๆ ของวิธีและมูลเหตุท่ีฉันค้นพบและพัฒนำหลักกำร 

กระตุ้นควำมอยำกรู้ด้วย  เทคนิค INTRIGUE  หรือท่ีเรียกย่อ ๆ ว่ำ  

หลักกำร  INTRIGUE  ขึ้นมำ  แล้วค่อยไปคุยเร่ืองวิธีกำรกันต่อใน 

ภำยหลัง  เอำละ  คุณชักเร่ิมสนใจแล้วใช่ไหมล่ะ!  ถ้ำง้ันฉันก็จะขอเล่ำ

ที่มำที่ไปให้ฟังเลยแล้วกัน
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ฉันได้รับเกียรติให้เป็นพิธีกรในงานประชุมนักเขียนแห่งเกาะ 

เมำวีตลอด  17  ปีที่ผำ่นมำ  เรำท�ำเร่ืองที่ไม่มีใครเขำท�ำกันในยุคนั้น  ด้วย

กำรเปิดโอกำสให้เหล่ำนักเขียนได้ต่อสำยตรงและสร้ำงสำยสัมพันธ์แบบ

พบหน้ำกบับุคคลวงในของธุรกจิสิง่พิมพ์  สิง่ท่ีเรำไม่ได้คำดคดิกค็อืบรรดำ

นักเขียนท่ีมำร่วมงำนยังไม่รู้ว่ำจะผูกมิตรเชื่อมสัมพันธ์กับคนที่มีอ�ำนำจ

ตดัสนิใจเหล่ำนีไ้ด้อย่ำงไร  แล้วในวันงำน  ฉนัเหน็ผูห้ญงิคนหนึง่เดนิน�ำ้ตำ

นองหน้ำออกมำจำกห้องประชุมจึงเข้ำไปถำมเธอว่ำ “มีอะไรให้ช่วยมั้ยคะ”

เธอตอบฉันว่ำ  “แย่จัง ควำมฝันของฉันเพิ่งพังทลำยเมื่อกี้นี้เอง”

“อ้ำว...  เกิดอะไรข้ึนเหรอคะ”

“ฉันอุตส่ำห์เขียนหนังสือเล่มนี้มำต้ัง  3  ปี  พอหยิบมำวำงบนโต๊ะ  

บรรณำธิกำรก็มองมันแค่แวบเดียวแล้วบอกฉันว่ำ  ‘ผมไม่มีเวลำมำอ่ำน

ทั้งเล่มหรอกนะ  ช่วยเล่ำให้ฟังใน  60  วินำทีนี้ทีว่ำมันพูดเร่ืองอะไร  

แล้วท�ำไมคนถึงอยำกอ่ำนมันด้วยล่ะ’”

“ฉันมึนต้ึบไปหมดเลย  ฉันคิดว่ำฉันมีหน้ำท่ีเขียนหนังสือ  ส่วนเขำ

ก็ควรรับผิดชอบเร่ืองกำรขำยไม่ใช่หรือ  พอฉันพยำยำมอธิบำย  เขำก็ยิ่ง

สับสนเข้ำไปใหญ่  ฉันเพ่ิงปล่อยโอกำสทองให้หลุดลอยไปเมื่อกี้นี้เอง”

ฉนับอกเธอไปว่ำ  “คณุยงัมโีอกำสมำท�ำควำมรู้จักกบับรรดำตวัแทน

และบรรณำธิกำรได้อีกคร้ังนะ  หลำยคนจะมำร่วมงำนเลี้ยงต้อนรับท่ีเรำ

จัดขึ้นในค�่ำวันนี้  คุณอำจมำเจอพวกเขำท่ีงำนก็ได้นะคะ”

วันต่อมำ  ฉันเจอเธอท่ีห้องโถงจึงถำมไปว่ำ  “เมื่อคืนได้พบปะ 

พูดคุยกับตัวแทนและบรรณำธิกำรคนไหนบ้ำงหรือเปล่ำคะ”

เธอไม่ได้มองหน้ำ ฉันเลยคิดว่ำเธอไม่ได้ยินที่พูด จึงถำมย�้ำอีกคร้ัง

เธอก้มหน้ำ  และพูดเสียงแผ่วเบำว่ำ  “ฉันไม่ได้ลงมำหรอกค่ะ”

ฉนัคดิในใจ ‘นีเ่ธอใช้เวลำเขยีนหนงัสอืเล่มนีเ้ป็นปี ๆ  เสยีเงินไปไม่รู้

เท่ำไหร่  อตุส่ำห์บนิมำถงึทีน่ีเ่พ่ือหวังจะได้คยุกบัผู้มอี�ำนำจตัดสนิใจซ่ึงอำจ

ท�ำควำมฝันกลำยเป็นจริงได้  แต่เธอกลับไม่ได้ไปร่วมงำนเมื่อคืนซะง้ัน’
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เธอพูดกับฉันว่ำ  “ฉันกลัวมำกเลย  ไม่รู้จะพูดอะไรกับเขำดี  เลย

หลบอยู่ในห้องนอนท้ังคืน”

โอ้โฮแฮะ...  มันไมไ่ด้มแีค่เธอคนเดียวหรอกนะทีเ่วลำผ่ำนไปปีหนึ่ง

ก็ยังหำใครมำเซ็นสัญญำไม่ได้  มีนักเขียนอีกมำกมำยท่ีสร้ำงผลงำนแต ่

ไม่เคยได้รับควำมสนใจจำกใครเลยสักคน  ยิ่งคิดฉันก็ยิ่งเห็นควำมจริงว่ำ

คนเหล่ำนัน้ไม่ได้สร้ำงสรรค์ผลงำนทีไ่ม่มคีณุค่ำเสยีหน่อย แต่เป็นเพรำะ

พวกเขำยงัไม่รู้ว่ำจะสำนสมัพนัธ์ผกูมติรกบัคนท่ีมีอ�ำนำจตดัสนิใจอย่ำงไร

ต่ำงหำก  รวมทั้งควรใช้วิธีไหนจึงจะสื่อสำรถึงคุณค่ำของงำนที่พวกเขำ

ท�ำให้ได้อย่ำงรวดเร็วและฟังดนู่ำเช่ือถอืพอ  จนคนเหล่ำนัน้เข้ำใจ  สนใจ  

คล้อยตำม  และยอมรับจนอยำกเป็นผู้ถือครองผลงำนช้ินน้ัน

ฉันคิดว่ำมันควรต้องมีใครสักคนลุกขึ้นมำจัดกำรเร่ืองนี้ และรู้ดีว่ำ  

ฉนัคงเป็นใครคนนัน้ได้ไม่ยำกนกั  จึงคดิว่ำเดีย๋วจะลงมอืจัดกำรเร่ืองนีเ้อง  

ฉันจึงเขียนหนังสือขึ้นมำเล่มหนึ่งที่มีชื่อว่ำ  POP!  Create  the  Perfect  

Pitch,  Title,  and  Tagline  for  Anything  มีคนน�ำหนังสือเล่มนี้

ไปท�ำเป็นสำรคดีออกฉำยทำงช่อง  MSNBC  เอำไปเขียนเป็นบทควำมลง

ในเดอะนิวยอร์กไทมส์  และฟำสต์คอมพำนี  รวมท้ังมันยังเป็นส่วนส�ำคัญ

ที่ท�ำให้คนประสบควำมส�ำเร็จในกำรต้ังช่ือแบรนด์  ชื่อหนังสือขำยดี  และ

คิดสโลแกนทำงกำรตลำดในแบบที่ไม่เคยมีใครท�ำมำก่อน

ฉันภูมิใจมำกท่ีหนังสือสร้ำงผลกระทบได้ยิ่งใหญ่ขนำดนั้น  แต่เมื่อ

เวลำผ่ำนมำอีกไม่กี่ปี ฉันก็ได้รู้ว่ำสิ่งที่จะท�ำให้เรำสร้ำงสัมพันธ์หรือผูกมิตร

กับคนอื่นได้นั้น  ต้องเป็นอะไรที่ไม่ได้เป็นแค่ช่ือเร่ืองและค�ำขวัญเพื่อกำร

โฆษณำแบบโดน ๆ เท่ำนั้น  ชื่อเร่ืองและสโลแกนที่ใช้ในกำรโฆษณำอำจ

ท�ำให้คนหันมำสนใจในแบบท่ีเข้ำทำงเรำ  แต่ไม่อำจดึงพวกเขำให้สนใจไป

นำน ๆ  ได้  หำกอยำกสร้ำงสำยสัมพันธ์ผูกมิตรกับผู้คนให้ได้อยำ่งถึงแก่น  

คุณก็จะต้องท�ำให้พวกเขำหันมำสนใจในแบบที่อยำกให้เป็น  และแสดงให้

เห็นว่ำคุณก็ก�ำลังสนใจพวกเขำอยู่ไม่แพ้กัน  
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ถ้าไม่รู้จักแสดงความสนใจให้ตรงจุด 
ก็ลืมเรื่องสายสัมพันธ์ที่ดีไปได้เลย

“สายสัมพันธ์เท่านั้นที่ช่วยได้”

-  อี.เอ็ม.  ฟอร์สเตอร์  นักประพันธ์นวนิยาย

ฉันเชื่ออย่ำงหมดใจเลยว่ำ  ท่ีฟอร์สเตอร์แนะน�ำว่ำ  “สำยสัมพันธ์

เท่ำน้ันท่ีช่วยได้”  นั้นคือเร่ืองจริง  เมื่อมองย้อนไป  เรำจะพบว่ำสิ่งส�ำคัญ

ในบั้นปลำยของชีวิตเรำนั้นก็คือ  เรำได้สร้ำงควำมผูกพันกับคนที่ส�ำคัญยิ่ง

ในชีวิตเรำให้ได้อย่ำงจริงแท้และแน่นอนแล้วหรือยัง

กระนั้น  ต่อให้ตั้งใจและพยำยำมสักแค่ไหน  เรำมักพบว่ำเรำยัง 

ไม่ได้สร้ำงสำยสัมพันธ์กับคนอื่นเลย  นั่นไม่ได้เป็นเพรำะว่ำเรำไม่อยำกท�ำ 

แต่มนัไม่มใีครสอนต่ำงหำก เรำถกูสอนแต่เร่ืองคณติศำสตร์  วทิยำศำสตร์  

และประวัติศำสตร์  แต่วิธีสร้ำงควำมสัมพันธ์ให้เกิดผลดีแก่ทั้ง  2  ฝ่ำย

กลับไม่มีใครพูดถึง  เรำจึงท�ำได้ไม่ดี  หรือไม่ก็ไม่ท�ำเลย

แล้วเรื่องนี้ส่งผลอย่ำงไรบ้ำงล่ะ  เรำจะรู้สึกว่ำก�ำลังถูกตัดขำดอย่ำง

ไร้เยือ่ใย แนวคิดทีเ่รำพดูกลบัไมม่ใีครฟัง โครงกำรของเรำขำดผูส้นบัสนนุ

เงินทุน  แผนกำรของเรำไม่มีใครอยำกเข้ำร่วม  เรำได้แต่ฝันค้ำง  และ

สัมพันธภำพระหว่ำงเรำกับคนอื่น ๆ ก็คืบหน้ำ...  ไปไม่ถึงไหน

ทั้งหมดนี้เหมือนดังค�ำพูดของ สตีเฟน มำร์เช จำกบทควำมเร่ือง  

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

เป็นคนโดดเดี่ยวอยู่หรือเปล่ำ”  ในดิแอตแลนติกเมื่อเดือนเมษำยน  2012  

ที่ว่ำ  “พวกเรำก�ำลังทุกข์ทรมำนจำกกำรถูกมองเป็นคนอื่นอย่ำงไม่เคย

เป็นมำก่อน  ไม่มีคร้ังใดท่ีเรำจะถูกอีกฝ่ำยเมินเฉยมำกเท่ำคร้ังน้ีอีกแล้ว”

ฉันถำมตัวเองว่ำ  ‘ท�ำอย่ำงไรเรำจึงจะผูกสัมพันธ์กับผู้คนที่อยู่ใน

วัฒนธรรมแห่งควำมใจร้อนและกำรมองเห็นเป็นคนละพวกให้ได้อย่ำง 

จริง ๆ  จัง ๆ ’  เป็นไปได้ว่ำมันต้องอำศัยกำรให้ควำมสนใจแบบ  2  ทศิทำง  
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ถ้ำอยำกให้ปฏิสัมพันธ์ระหว่ำงเรำเกิดผลดีแก่กันและกัน  เรำจะท�ำอย่ำง

นั้นได้อย่ำงไร  เรำควรต้องหยุดเรียกร้องควำมสนใจ  แล้วหันมำเป็นฝ่ำย

ให้ควำมสนใจเสียเอง

มันฟังเข้ำท่ำมำกเลยไม่ใช่หรือ  ถ้ำอยำกได้เวลำและควำมสนใจอัน

มีค่ำจำกคนอื่น  เรำจะต้องเป็นฝ่ำย  “ให้”  พวกเขำก่อน  เร่ิมจำกตัวเรำ  

เรำต้องท�ำให้เห็นเป็นตัวอย่ำง  กำรแสดงควำมอยำกรู้ในเร่ืองคนอื่น  จะ

ท�ำให้เรำกลำยเป็นคนที่น่ำสนใจใคร่รู้ขึ้นในสำยตำของอีกฝ่ำย  กำรที่ทั้ง   

2  ฝ่ำย  ต่ำงน�ำ  หลักกำร  INTRIGUE  มำปฏิบัติต่อกัน  คือกุญแจ

ส�ำคัญที่จะเปลี่ยนควำมเหนื่อยหน่ำย  กำรเสียเวลำไปโดยเปล่ำประโยชน์  

กำรสื่อสำรแบบทำงเดียว  ให้กลำยไปเป็นกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์แบบ  

2  ทำง  ที่ให้ผลดีและเป็นประโยชน์แก่ทั้ง  2  ฝ่ำย

วิธีใช้ประโยชน์สูงสุดจากหนังสือเล่มนี้

“เคยได้ยินส�านวนให้กลับไปเริ่มต้นนับหนึ่งกันใหม่ในยาม 
ที่ท�าอะไรไม่ส�าเร็จมั้ยครับ...  อยากรู้จังว่า  ก่อนหน้าที่จะมีคน 

คิดเลข 1 ขึ้นมา พวกเราต้องกลับไปตั้งต้นนับมาจากเลขอะไรกัน”

-  จอร์จ  คาร์ลิน  นักแสดงตลก

ฉันได้สกัดทุกอย่ำงที่เรียนรู้มำเกี่ยวกับเร่ืองนี้  ให้กลำยมำเป็น

อักษรย่อที่น�ำไปปรับใช้ได้ง่ำย ๆ  ในชื่อ  INTRIGUE  ฉันอยำกให้คุณมอง

ว่ำนี่คือสูตรลับท่ีใช้ในกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์กับผู้คน  ตัวอักษรแต่ละตัว

ในค�ำว่ำ  INTRIGUE  คือตัวแทนของส่วนผสมที่ช่วยให้คุณสร้ำงควำม

สนใจที่เป็นผลดีแก่กันและกันข้ึนมำได้ส�ำเร็จ  ซ่ึงก็คือหัวใจหลักของกำร

สำนสัมพันธ์หรือผูกมิตรกับคนอื่น  สูตรส�ำเร็จนี้จะเหมือนกับสูตรลับ 

อ่ืน ๆ ตรงท่ีคุณอำจปรับเปลี่ยนให้เป็นไปตำมควำมชอบและเหมำะสมกับ

สถำนกำรณ์
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ฉนัรู้ว่ำคณุก�ำลงัยุง่  จึงพยำยำมเขียนแต่ละบทให้มคีวำมยำวไม่เกนิ  

10  หน้ำกระดำษ  เพ่ือคุณจะได้อ่ำนเฉพำะเนื้อหำส�ำคัญ  และได้รับส่ิงท่ี

มีค่ำแม้จะมีเวลำเพียงไม่กี่นำทีก็ตำม  “ค�ำถำมเพื่อลงมือปฏิบัติจริง”  ที่

ท้ำยบท  จะช่วยให้คุณและเพื่อน ๆ  ในทีมถกเถียงกันถึงวิธีที่จะน�ำแนวคิด

เหล่ำนี้มำปรับใช้ให้ได้อย่ำงเฉพำะเจำะจง  เพื่อให้เหมำะสมกับสิ่งที่ก�ำลัง

เป็นปัญหำเร่งด่วนสูงสุดส�ำหรับคุณ

เมื่อพูดถึงสิ่งที่ก�ำลังเป็นปัญหำส�ำคัญและเร่งด่วนสูงสุดส�ำหรับคุณ  

หนทำงที่ได้ประโยชน์สูงสุดจำกหนังสือเล่มนี้คือกำรกรอกข้อควำมลงใน

แบบฟอร์ม  “ค�ำถำมส�ำคัญ 5 ประกำร - W5 Form”  ในหน้ำถัดไป  กำร

มีแบบฟอร์ม  “ค�ำถำมส�ำคัญ 5 ประกำร - W5 Form”  (ซ่ึงถือเป็นกำร

ตั้งต้นนับหนึ่งใหม่ในแบบฉบับของ  หลักกำร  INTRIGUE)  เอำไว้ในมือ

ขณะก�ำลังอ่ำนเนื้อหำในบทต่ำง ๆ ไปจนจบ  จะเปลี่ยนคุณจำกโหมด 

ผู้สังเกตกำรณ์  (“เป็นควำมคิดที่ไม่เลวเลยแฮะ”)  ไปเป็นโหมดผู้ลงมือ

ปฏิบัติ  (“นี่แหละวิธีท่ีฉันจะน�ำแนวคิดเหล่ำนี้ไปปรับใช้ให้ได้จริง ๆ ละ”)  

เพื่อกำรเก็บเกี่ยวผลลัพธ์ท่ีจะเกิดข้ึนในโลกแห่งควำมเป็นจริง

แบบฟอร์ม  “ค�ำถำมส�ำคัญ 5 ประกำร - W5 Form”  นี้คือหนทำง

ท่ีจับต้องได้ท่ีจะมุ่งควำมสนใจของคุณไปท่ีคนท่ีคุณอยำกสำนสัมพันธ ์

ก่อนหน้ำนั้น  มันช่วยคุณสร้ำงจินตนำกำรไปว่ำ  อะไรท่ีท�ำให้กำรสื่อสำรนี้

กลำยเป็นเร่ืองที่ชวนให้อยำกรู้  มีประโยชน์  และใกล้ตัวเขำ  อะไรคือ

ปัญหำและควำมต้องกำรอนัแท้จรงิทีก่�ำลงัเกดิขึน้อยูใ่นปัจจุบนั  ท�ำอย่ำงไร

ฉนัจงึจะพดูถงึเร่ืองเหล่ำนัน้และเพ่ิมคณุค่ำลงไปตัง้แต่ตอนเร่ิมต้นได้อย่ำง

ทันท่วงที  เพื่อจูงใจให้เขำสนใจ  คล้อยตำม  และยอมรับคุณ  เพื่อกระตุ้น

คนฟังให้ยอมสละเวลำอันมีค่ำและควำมสนใจของพวกเขำมำให้ฉัน  กำร

เติมค�ำลงในแบบฟอร์ม  “ค�ำถำมส�ำคัญ 5 ประกำร - W5 Form”  นี้คือ

หนึ่งในหนทำงหรือวิธีท่ีดีท่ีสุดท่ีคุณท�ำได้  เพื่อเตรียมพร้อมส�ำหรับกำรมี

ปฏิสัมพันธ์ที่ก่อประโยชน์ให้กับทุกฝ่ำยที่เกี่ยวข้อง



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

แบบฟอร์ม “ค�าถามส�าคัญ 5 ประการ - W5 Form” 
: จุดตั้งต้นเพื่อเตรียมสร้างปฏิสัมพันธ์

ที่ชวนให้รู้สึกสนใจใคร่รู้

“ถา้อยากผูกสัมพันธ์กับใคร ๆ ให้ได้ผล  เราต้องเป็นฝ่าย 

ที่ควรค่าแก่การสนใจและการให้ความนับถือเสียก่อน”

-  แซม  ฮอร์น

ลองหำเวลำกรอกแบบฟอร์ม  “ค�ำถำมส�ำคัญ 5 ประกำร - W5 

Form”  นี้ดู  แล้วมันจะช่วยเตรียมคุณให้พร้อมส�ำหรับกำรมีปฏิสัมพันธ์

แบบต่ำงฝ่ำยต่ำงเป็นท่ีสนใจใคร่รู้ของกันและกัน

1. WHAT คุณต้องกำรกำรเตรียมตัวให้พร้อมส�ำหรับ

สถำนกำรณ์อะไรที่ก�ำลังจะเกิดข้ึนมำ

สถำนกำรณ์อย่ำงเช่นกำรน�ำเสนองำนต่อท่ีประชมุ  ประชมุพนกังำน  

สัมภำษณ์งำน งำนเปิดตัวหนังสือ พูดเพ่ือระดมทุน ยื่นข้อเสนอ น�ำเสนอ

เนื้อหำในเว็บไซต์  หรือกำรน�ำเสนอแคมเปญโฆษณำ  เป็นต้น  .............

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

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

2. WHO คนฟังคือใคร

คนเหล่ำนั้นอำยุเท่ำไหร่  มีเพศอะไรและภูมิหลังเป็นอย่ำงไร  ชอบ

หรือไม่ชอบเร่ืองอะไร  ก�ำลงัประสบปัญหำหรือไม่ได้รับกำรตอบสนองควำม

ต้องกำรในเร่ืองอะไรอยู ่ก�ำลงัอยูใ่นอำรมณ์ไหน (เช่น ใจร้อน/โกรธเกร้ียว/

เคลอืบแคลง/กระตือรือร้น/ยุง่วุ่นวำย)  จงบรรยำยพวกเขำให้เหน็เป็นภำพ

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

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

...........................................................................................................
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3. WHERE AND WHEN  เร่ืองนี้จะเกิดข้ึนที่ไหนและ  

       เมื่อไหร่

เกิดขึ้นท่ีที่ท�ำงำนของลูกค้ำคุณตอน  09.00  น.  ใช่ไหม  หรือขณะ

นั่งรับประทำนอำหำรค�่ำในร้ำนอำหำรท่ีมีเสียงดัง  หรือตอนเช้ำวันจันทร์

ระหว่ำงส่งจดหมำยข่ำวไปตำมรำยชื่อที่คุณมีอยู่  หรือในงำนเลี้ยงอำหำร

กลำงวันที่จัดขึ้นในห้องบอลรูมของโรงแรมแห่งหนึ่ง  หรือระหวำ่งก�ำลังคุย 

Skype กับเพื่อนชำวต่ำงชำติที่อยู่กันคนละซีกโลก  ...............................

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

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

4. WHY เร่ืองนี้จะท�ำให้ผู ้ตัดสินใจได้รับผลตอบแทน

กลับมำในอัตรำที่สูงด้วยเหตุอันใด

ท�ำไมพวกเขำต้องหันมำสนใจคุณด้วย  เหตุใดพวกเขำมองเร่ืองนี้

ว่ำเป็นควำมคุ้มค่ำทำงเวลำ  ควำมคิดและเม็ดเงินท่ีต้องเสียไป  เร่ืองนี ้

จะให้ประโยชน์และผลลัพธ์ในบ้ันปลำยแก่พวกเขำได้มำกน้อยขนำดไหน 

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

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

5. WHY เหตุใดเร่ืองน้ีเป็นกำรลงทุนท่ีคุ้มค่ำส�ำหรับคุณ

อะไรคือสิ่งเฉพำะเจำะจง  3  อย่ำงที่คุณอยำกให้เกิดขึ้นในฐำนะที่

เป็นผลลัพธ์จำกกำรด�ำเนินปฏิสัมพันธ์คร้ังนี้  อะไรคือผลสัมฤทธ์ิหรือ 

กำรกระท�ำที่เป็นไปได้ 3 อย่ำง  ซ่ึงจะท�ำให้เร่ืองนี้กลำยเป็นควำมส�ำเร็จที่

จับต้องได้ส�ำหรับตัวคุณ  รวมท้ังส�ำหรับสิ่งส�ำคัญเร่งด่วนสูงสุดและธุรกิจ

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

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

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



INTRIGUE
ส่วนท่ี 1 I = Intro  (สร้ำงบทน�ำท่ีน่ำสนใจ)
 “วิธีพูดเปิดฉากด้วยบทน�า  ท่ีมัดใจคนฟังได้

ต้ังแต่ค�าแรก”

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

ส่วนท่ี 3 T = Time-Efficient 

 (ใช้เวลำให้มีประสิทธิภำพ)
 “ถ้าใช้เวลาอย่างมีประสิทธิภาพ  คนฟังก็จะให้

ความไว้วางใจ”

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

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

ส่วนท่ี 6 G = Give  (เป็นฝ่ำยให้)
 “เป็นฝ่ายให้ความสนใจก่อน”

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

ส่วนท่ี 8 E = Examples  (ยกตัวอย่ำง)
 “อย่าเล่าเร่ือง  แต่จงยกตัวอย่างในชีวิตจริง

ให้เขาฟัง”



ส่วนที่  1  ของหลักกำร  

INTRIGUE
I = Intro (สร้างบทน�าที่น่าสนใจ)

“วิธีพูดเปิดฉำกด้วยบทน�ำ
ที่มัดใจคนฟังได้ตั้งแต่ค�ำแรก”

“ฉนัไม่เคยกลัวอะไรเท่าการต้องรู้สึกเบื่ออีกแล้ว”

-  เกรทา  การ์โบ  นักแสดงหญิง

จำกค�ำกล่ำวข้ำงต้น  เกรทำ  ไม่ใช่คนเดียวหรอกนะท่ีกลัวว่ำจะ

ต้องรู้สึกเบ่ือ  ปัจจุบันคนเรำมักจะใจร้อนกันเหลือเกิน

- นำฬิกำในตัวพวกเขำเริ่มเดินต้ังแต่วินำทีท่ีคุณปริปำกพูดคุย

- คนเหล่ำนั้นจะถำมตัวเองว่ำ  ‘คุณจะน่ำเบ่ือ  ชวนให้หลับ  หรือพูด

เร่ืองไร้สำระไหมหนอ’

- ถ้ำพวกเขำไม่ได้เห็นอะไรดี ๆ ตั้งแต่นำทีแรก  (หรือแผ่นแรก)  จน

ต้องหันมำสนใจไปในทำงที่คุณอยำกให้เป็น  เวลำของคุณก็จะหมด

ลง  แล้วพวกเขำก็จะร้องหำสิ่งน่ำสนใจในล�ำดับถัดไป

เนื้อหำส่วนนี้จะพูดถึงวิธีกำรต่ำง ๆ ในกำรสร้ำงบทน�ำ  แบบท่ี

ท�ำให้คุณมัดใจคนฟังได้ตั้งแต่ค�ำแรกท่ีพูดออกมำ

ระหว่ำงอ่ำนบทนี้ ให้น�ำแบบฟอร์ม “ค�ำถำมส�ำคัญ 5 ประกำร - W5 

Form”  มำวำงไว้ตรงหน้ำ  เพ่ือคุณจะได้คิดออกว่ำบทน�ำอันไหนจะท�ำให้

ผู้คนรู้สึกสนใจและเรียกร้องให้พวกเขำวำงมือจำกสิ่งอ่ืน  แล้วหันมำมอง

คุณเป็นสิ่งส�ำคัญเร่งด่วนสูงสุดในสำยตำของเขำ  



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

“ถ้าสนใจคนอ่ืนให้มากขึ้นในเวลา 2 เดือน   

   เราจะผูกมิตรคนได้เป็นจ�านวนท่ีมากกว่า 

   เพื่อนซ่ึงมาจากการพยายามท�าให้เขา 

   สนใจเราตลอด  2  ปี  เสียอีก”

              - เดล คาร์เนกี



1
ใช้ค�าถาม “คุณรู้หรือไม่ว่า...”

“มนัไม่เวอร์หรอก  ถ้าจะบอกว่าชะตากรรมของคุณนั้น 
ขึ้นอยู่กับความสามารถในการสร้างความประทับใจ”

-  บาร์บารา  วอลเตอร์ส  ผู้สื่อข่าวประจ�าสถานีโทรทัศน์

มันน่าหวาดหวั่นมากเลยไม่ใช่หรือ  เมื่อคิดว่าชะตากรรม

ของสิ่งท่ีคุณเป็นห่วง  ขึ้นอยู่กับควำมสำมำรถในกำรท�ำให้เร่ืองนั้นกลำย

เป็นควำมประทับใจไปในทำงท่ีดีได้ต้ังแต่นำทีแรกที่พบเจอกัน

ทัง้หมดนัน่คอืสิง่ท่ีแคธลนี คำลเลนเดอร์ ผู้ก่อต้ัง ฟำร์มำเจต็ บริษัท

เคร่ืองมือทำงกำรแพทย์ในสหรัฐฯ  รู้สึกขณะบอกฉันว่ำ  “ฉันมีท้ังข่ำวดี

และข่ำวร้ำยเลยค่ะ  สปริงบอร์ดเอน็เทอร์ไพร์เซ*  เปิดโอกำสให้ฉนัไปเสนอ

ขำยงำนที่เพลีย์เซ็นเตอร์**ในนิวยอร์ก  ซ่ึงมีนักลงทุนนั่งอยู่เต็มห้องเลย”

ฉันบอกเธอว่ำ  “นั่นคือข่ำวดีมำกเลยนะคะ  ท่ีผ่ำนมำสปริงบอร์ด

เคยช่วยระดมทุนให้กับผู้ประกอบกำรสตรีอย่ำง  โรบิน เชส  แห่งซิปคำร์  

จนได้เงินกว่ำ 6.4 พันล้ำนดอลลำร์สหรัฐ แล้วข่ำวร้ำยที่ว่ำนั้นคืออะไรล่ะ”

“ฉันต้องข้ึนเวทีตอน  14.30  น.  โดยมีเวลำแค่  10  นำทีเท่ำนั้น  

10  นำทีจะไปพออะไร  ฉันจะอธิบำยเร่ืองเกียรติประวัติของทีมงำน  ผล

ทดสอบทำงกำรรักษำ  และกำรคำดกำรณ์ทำงกำรเงินภำยในเวลำ  10  นำที

ได้ยังไง”

* สปริงบอร์ดเอ็นเทอร์ไพร์เซ  (Springboard Enterprises)  องค์กรไม่แสวงผลก�ำไรในสหรัฐฯ  
ซึ่งเป็นเครือข่ำยระดับโลกที่เชื่อมโยงผู้ประกอบกำร  นักลงทุนและที่ปรึกษำเข้ำด้วยกัน  โดยม ี
จุดมุ่งหมำยเพื่อช่วยเหลือสตรีผู้เป็นเจ้ำของกิจกำรให้ประสบควำมส�ำเร็จในธุรกิจได้มำกยิ่งขึ้น

** เพลีย์เซ็นเตอร์  องค์กรด้ำนวัฒนธรรมในนิวยอร์กซึ่งเป็นศูนย์กลำงในกำรพบปะพูดคุยของผู้คน
ที่ท�ำงำนในแวดวงสื่อและบุคคลทั่วไปที่สนใจ



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

“เขำไม่ได้ให้เวลำคุณ 10 นำที หรอกนะแคธลีน นักลงทุนเหล่ำนั้น

ต้องนัง่ฟังคนเสนอขำยงำนมำแล้วตัง้ 16 คน คณุมเีวลำ 60 วนิำททีีจ่ะปลกุ

พวกเขำให้ตื่นจำกควำมซึมเซำในช่วงบ่ำย แล้วดึงให้เขำหันมำสนใจคุณ”  

ต่อไปนี้เป็นบทน�ำที่เรำคิดขึ้นมำ  ซ่ึงไม่เพียงช่วยให้แคธลีนได ้

ทั้งหุ้นและเงินทุนเท่ำนั้น  แต่ยังส่งให้เธอได้รับเลือกเป็นหนึ่งในสุดยอด 

ผู้ประกอบกำรอนำคตไกลประจ�ำปี 2010 ของนิตยสำรบิสเนสวีก3  อีกด้วย

-	 “คุณรู้หรือไม่ว่า...		ทุกปีเราฉีดวัคซีนกันปีละ		1.8		พันล้านเข็ม”

-	 “คุณรู้หรือไม่ว่า...	 	คร่ึงหนึ่งของจ�านวนดังกล่าวเป็นการฉีดโดยใช้

เข็มที่น�ากลับมาใช้ใหม่”

-	 “คุณรู้หรือไม่ว่า...		เราก�าลังท�าให้เช้ือโรคร้ายที่ก�าลังหาทางป้องกัน		

ยิ่งแพร่กระจายหนักเข้าไปใหญ่”

-	 “ลองคิดดูสิว่ามันจะดีแค่ไหน		ถ้าเรามีเข็มฉีดยาแบบฉีดไม่เจ็บท่ีใช้

แล้วทิ้ง		ในราคาต�่ากว่าที่ใช้กันอยู่อย่างเทียบไม่ติดเลย”

-	 “นี่ไม่ใช่เร่ืองเพ้อฝันอีกต่อไป		เพราะเราได้สร้างมันขึ้นมาเรียบร้อย

แล้วในชื่อ		ฟาร์มาเจ็ต		และบทความนี้จะแสดงให้คุณเห็นเลยว่า...”

จำกนั้นเธอก็จะเว้นจังหวะนิดหนึ่งก่อนพูดต่อ  ตอนนี้คุณรู้สึก 

อยำกรู้ขึ้นมำแล้วใช่ไหมคะ  ซ่ึงก็เหมือนกับทุกคนที่นั่งอยู่ในห้องนั้นเลย

เรำมำดูกันสิว่ำเร่ืองนี้จะให้แง่คิดอะไรบ้ำง  ที่ผ่ำนมำทีมงำนของ 

ฟำร์มำเจ็ตมกัเปิดฉำกกำรน�ำเสนอโดยอธิบำยว่ำพวกเขำเป็น  “แพลตฟอร์ม

หนึ่งของเคร่ืองมือทำงกำรแพทย์ท่ีใช้ในงำนฉีดวัคซีนแบบใต้ผิวหนัง”

อี๋...  บทน�ำแบบนี้ท�ำให้คนฟังต้องเบือนหน้ำหนีตั้งแต่ค�ำแรกที่พูด

ออกมำ  กระนั้นมันก็ยังมีคนอีกไม่รู้เท่ำไหร่ท่ีเปิดฉำกกำรส่ือสำรด้วย 

ค�ำอธิบำยแบบโน่นนั่นนี่  ท่ีท�ำให้คนฟังต้องหันมำถำมว่ำ  “เพื่อ?”  คนฟัง 

พวกนั้นได้ข้อสรุปแล้วว่ำมันเป็นเร่ืองที่  “ไม่รู้ว่ำจะพูดไปเพื่ออะไร”  และ

พวกเขำก็จะหันไปสนใจเร่ืองท่ีน่ำสนุกหรือเร่งด่วนกว่ำ  แคธลีนลงแข่ง 



  231.  ใช้ค�ำถำม  “คุณรู้หรือไม่ว่า...”

เกมนี้อย่ำงมีแต้มต่อ  เพรำะพอพ้นนำทีแรกไป  ทุกคนก็อยำกรู้ว่ำมันจะ

มีอะไรนอกเหนือจำกนั้นอีกไหมนะ  

นอกเหนือจากนี้แล้ว บทน�าแบบ “คุณรู้หรือไม่ว่า...” 
ยังน�าไปใช้กับเรื่องอะไรอีกได้บ้าง

“คณุไม่มีทางฉีดยาให้คนมีความคิดสร้างสรรค์ได้หรอก   
แต่ต้องสร้างสิ่งแวดล้อมให้พวกเขาเกิดอยากรู้อยากเห็นขึ้นมา”

-  เซอร์เคน  โรบินสัน  นักพูดอันดับหนึ่งประจ�าเท็ดทอล์กส์

ในกรณีท่ีคุณก�ำลังสงสัยว่ำจะน�ำกำรเปิดฉำกแบบนี้ไปใช้ในโลก

ออนไลน์กับสื่อสิ่งพิมพ์  หรือเมื่อต้องพูดคุยแบบเห็นหน้ำกันได้หรือเปล่ำ  

ค�ำตอบก็คือ มันได้ยิ่งกว่ำได้เสียอีก ในควำมเป็นจริง คุณอำจเอำอย่ำงท่ี  

ฌอน คีเนอร์  ท�ำดูก็ได้  ฌอนและทีมงำน  BootsnAll  บริษัทน�ำเที่ยวท่ี

เน้นกำรให้บริกำรด้วยตัวเองของเขำได้น�ำค�ำถำม  “คุณรู้หรือไม่ว่ำ...”  มำ

ใช้เปิดฉำกวิดีโอควำมยำว  60  วินำที  ท่ีโพสต์ไว้บนหน้ำแรกของเว็บไซต์

เขำเล่ำให้ฉันฟังว่ำมันช่วยให้ผลิตภัณฑ์ของเขำที่ชื่อ  อินดี  ประสบควำม

ส�ำเร็จในชั่วข้ำมคืน  เขำเกร่ินน�ำไว้ว่ำ

-	 “คุณรู้หรือไม่ว่า...		ก่อนหน้านี้คุณต้องใช้บริษัทน�าเที่ยวสักแห่ง		จึง

จะจองตั๋วเพ่ือเดินทางท่องเท่ียวไปยัง	5	เมืองในทริปเดียวกันได้”

-	 “คุณรู้หรือไม่ว่า...	 	 ก่อนหน้านี้การจองตั๋วเดินทางท่องเท่ียวไปยัง		 

5		เมืองในทริปเดียวกันนั้น		ต้องใช้เวลาถึง		48		ชั่วโมงเลยทีเดียว”

-	 “คุณรู้หรือไม่ว่า...	 ก่อนหน้านี้การจองต๋ัวเดินทางท่องเที่ยวไปยัง	 

5	เมืองในทริปเดียวกันใช้เวลาถึง	5	วันกว่าจะได้ใบเสนอราคามา”

-	 “ลองคิดดูสิว่ามันจะดีแค่ไหน		ถ้าคุณสามารถวางแผนและจองต๋ัว

เดินทางท่องเที่ยวไปยัง	 5	 เมืองในทริปเดียวกันได้ด้วยตัวคุณเอง

อย่างทีไ่ม่เคยท�ามาก่อน		โดยไม่ต้องผ่านบริษัทน�าเทีย่วเลยสกัแห่ง”
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-	 “ลองคิดดูสิว่ามันจะดีแค่ไหน		ถ้าคุณจะได้รับใบเสนอราคาส�าหรับ

การเดินทางท่องเท่ียวไปยังหลาย	ๆ	เมืองได้ด้วยตัวเอง”

-	 “ลองคิดดูสิว่ามันจะดีแค่ไหน	 	 ถ้าทั้งหมดนั่นใช้เวลาท�าเพียงแค ่

ไม่เกิน		1		ชั่วโมงเท่านั้น”

-	 “นีไ่ม่ใช่เร่ืองเพ้อฝันอกีต่อไป		เพราะเราได้สร้างมนัขึน้เรียบร้อยแล้ว		

ด้วยบริการท่ีมีช่ือว่า		อินดี4”

คุณรู้สึกอยำกรู้แล้วใช่ไหมคะ  คุณก็เหมือนกับคนอีกเป็นพัน ๆ  

ที่ได้ดูวิดีโอนี้แล้วเกิดสนใจจนต้องกดลิงก์เพ่ือเข้ำไปดูข้อมูลเพิ่มเติม

คุณพร้อมจะเรียนรู้จำกตัวอย่ำงหนึ่งของวิธีน�ำกำรเปิดฉำกแบบนี้ 

ไปใช้กับงำนเขียนกันหรือยัง  ลองหลับตำคิดไปว่ำคุณก�ำลังจะเขียนอีบุ๊ก

สักเล่ม  เพื่อบอกเล่ำวิธีหำงำนในตลำดแรงงำนมหำโหดให้ได้สักงำน  คุณ

อำจเปิดฉำกด้วยข้อควำมท่ีว่ำ

“คุณรู้หรือไม่ว่ำ...”

-	 “ในบรรดางานท่ีเปิดรับพนักงานใหม่ในปี	 	 2012	 	 จ�านวน		 

3.6		ล้านต�าแหน่งนั้น		เป็นต�าแหน่งที่ไม่เคยน�ามาประกาศให้

คนได้รู้กันถึง		80		เปอร์เซ็นต์”

-	 “ส�าหรับต�าแหน่งหนึ่ง	 ๆ	 ที่เปิดรับพนักงานอยู่นั้น	 	 โดยเฉล่ีย

แล้วจะมีคนส่งใบสมัครมาเป็นจ�านวน		118		คน		และมีเพียง		

20		เปอร์เซ็นต์เท่านั้นท่ีถูกเรียกให้ไปสัมภาษณ์งาน”

-	 “ปี		2013		สหรัฐฯ		มีผู้ส�าเร็จปริญญาตรีท่ีอายุต�่ากว่า		25		ปี

แล้วยังว่างงาน	 	 หรือต้องท�างานท่ีต�่ากว่าวุฒิอยู่เป็นจ�านวน		 

53.6		เปอร์เซ็นต์5”		
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“ลองคิดดูสิว่ำมันจะดีแค่ไหน  ถ้ำคุณจะ...”

-	 “ได้เจอกับงานช้ันดีท่ีไม่เคยลงประกาศให้ทราบโดยทั่วกัน”

-	 “มโีอกาสสงูมากทีจ่ะมบีริษัทเรียกไปสมัภาษณ์งานในสปัดาห์นี”้

-	 “เรียนรู้		10		วิธีทีถ่งึจะใหม่ถอดด้ามแต่กผ่็านการพสิจูน์มาแล้ว		

เพื่อท�าให้ตัวเองกลายเป็นคนโดดเด่นในตลาดแรงงานท่ีก�าลัง

แข่งขันกันอย่างดุเดือดในทุกวันนี้”

	 “นี่ไม่ใช่เร่ืองเพ้อฝันอีกต่อไปแล้ว	อีบุ๊กขนาด	60	หน้าเล่มนี้จะ

เล่าเรื่องราวแห่งความส�าเร็จในชีวิตจริงของคนที่สามารถหางาน

ได้ส�าเร็จภายในเวลา	3	เดือน	โดยใช้เทคนิคเหล่านี้	นั่นคือ...”

ทั้งหมดน้ีน่ำสนใจกว่ำกำรเปิดฉำกแบบธรรมดำท่ีว่ำ  “อยำกให้เขำ

รู้อะไรก็จงพูดออกมำให้หมด”  มำกเลยใช่ไหมล่ะ  บทน�ำแบบนั้นจะท�ำให้

คุณรู้สึกว่ำ  น่ีคุณก�ำลังถูกดูถูกสติปัญญำฉันอยู่นะ  มีอะไรก็ว่ำมำเถอะ!  

และถ้ำเผ่ือคุณอยำกรู้  ฉันก็ขอบอกว่ำสถิติในอีบุ ๊กตัวอย่ำงเล่มนี้คือ 

เร่ืองจริง  ซ่ึงสมำชิกคนหนึ่งในทีมงำนเสริมสร้ำงควำมสนใจของเรำเป็น 

ผู้ค้นพบมัน  โดยใช้เวลำไม่ถึง  5  นำที  ผ่ำนทำงระบบ  GTS  (Googling  

that  Subject - อยำกรู้อะไรก็จงกูเกิลเอำเถิด)  

3 ขั้นตอนที่ใช้สร้างบทน�า
ด้วยค�าถาม “คุณรู้หรือไม่ว่า...” 

“บางอย่างอันเหลือเชื่อก�าลังรอให้คนมาค้นพบอยู่ ณ ที่แห่งหนึ่ง”

-  คาร์ล  เซกาน  นักดาราศาสตร์

หยิบแบบฟอร์ม “ค�ำถำมส�ำคัญ 5 ประกำร - W5 Form” ขึ้นมำ  

เพื่อสร้ำงบทน�ำเพ่ือแนะน�ำให้ผู ้มีอ�ำนำจตัดสินใจเร่ืองของคุณทรำบถึง 

บำงอย่ำงที่ไม่เคยรู้มำก่อน  ซ่ึงจะมัดใจเขำได้ตั้งแต่ค�ำแรกที่พูดออกมำ
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ข้ันตอนที่ 1 :  เปิดฉำกด้วยค�ำถำม  “คุณรู้หรือไม่ว่ำ...”  จ�ำนวน   

3  ข้อ  ที่เกี่ยวพันกันอย่ำงแนบแน่น  

แนะน�ำของ 3 อย่ำง  ท่ีผู้มีอ�ำนำจตัดสินเร่ืองของคุณยังไม่รู้  แต่

อยำกรู้  ซ่ึงเป็นเร่ืองเกี่ยวกับ...

- ขอบเขตของปัญหำที่คุณก�ำลังหำทำงแก้อยู่

- ควำมเร่งด่วนของปัญหำที่คุณหยิบยกข้ึนมำพูด

- ควำมเปลี่ยนแปลงอย่ำงหน้ำมือเป็นหลังมือของแนวโน้มท่ีคุณ

ก�ำลังพูดถึง

- ควำมต้องกำรท่ีไม่ได้รับกำรตอบสนอง  ซ่ึงคุณก�ำลังตอบโจทย์

นั้นให้ได้

คณุต้องแน่ใจว่ำได้อ้ำงองิถงึแหล่งข้อมลูท่ีน่ำเชือ่ถอื  (เช่น  นติยสำร

หรือหนงัสอืพมิพ์เดอะวอลล์สตรีตเจอร์นลั  ฟอร์บส)  เพือ่ให้ดนู่ำเกรงขำม

ยิ่งขึ้น  และคนฟังจะได้รู้ว่ำคุณไม่ได้ยกเมฆตัวเลขขึ้นมำลอย ๆ  อย่ำพูด

คลุมเครือ  อย่ำสรุปควำมอย่ำงเลื่อนลอย  (เช่น  “คนเป็นล้ำน ๆ ก�ำลัง

ไม่มีงำนท�ำ”  หรือ  “ไปทำงไหนก็เจอแต่คนตกงำน”)  จงหำมำให้ได้ว่ำ  ใน

เดือนนั้น ๆ มีคนตกงำนอยู่เป็นจ�ำนวนเท่ำใด  เพ่ือให้คนเชื่อถือในข้อมูล

ที่คุณน�ำเสนอ  และเช่ือว่ำสิ่งท่ีคุณพูดนั้นคือเร่ืองจริง

คุณอำจก�ำลังคิดว่ำ  แล้วฉันจะไปหำข้อเท็จจริง  ผู้เชี่ยวชำญ  และ

สถิติที่ตรวจสอบได้มำจำกที่ไหนกัน  ก็จำก  ระบบ  GTS  (Google  that  

Stuff - อยำกรู้อะไรก็จงกูเกิลเอำเถิด)  ยังไงล่ะ  ลองใช้เคร่ืองมือค้นหำที่

คุณถนัดเพื่อหำว่ำ...

- อะไรคือตัวเลขทำงสถิติท่ีน่ำตกใจเกี่ยวกับ (หัวข้อที่คุณสนใจ) .....

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

- อะไรคือผลกำรศึกษำวิจัยที่เพ่ิงท�ำไปเมื่อเร็ว ๆ นี้เกี่ยวกับ  (หัวข้อ

ที่คุณสนใจ)  ............................................................................
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- ใครเป็นผู้เช่ียวชำญเร่ือง  (ประเด็นท่ีคุณสนใจ)  .........................

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

- บทควำมยอดนิยมเกี่ยวกับ  (ปัญหำที่คุณประสบ)  ได้แก่  ..........

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

- เว็บไซต์ท่ีดีท่ีสุดหรือบล็อกยอดนิยมในเร่ือง (เป้ำหมำยหรือธุรกิจ

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

ภำยในเวลำไม่กี่นำที  คุณอำจพบว่ำกลุ่มนักคิดท่ีเป็นที่รู้จักกันดี

และเพิ่งเผยแพร่ข้อมูลที่เป็นบทพิสูจน์ในเรื่องที่คุณก�ำลังหยิบยกขึ้นมำพูด

นัน้ ก�ำลังทวจี�ำนวนขึน้อย่ำงทวคีณู และผลติผลงำนกำรศกึษำได้น่ำตืน่เต้น

กว่ำที่หวังไว้เสียอีก

คุณอำจพบกำรศึกษำท่ีแสดงให้เห็นว่ำประชำกรกลุ่มเป้ำหมำยของ

คณุก�ำลงัใช้จ่ำยเงินไปกบัผลติภณัฑ์แบบเดยีวกบัของคณุมำกขึน้ทกุปี  และ

อำจท�ำก�ำไรได้เป็นจ�ำนวนมหำศำล

เป้ำหมำยของเร่ืองนี้คือท�ำให้คนเหล่ำนั้นตกใจไปกับข้อเท็จจริงท่ีว่ำ  

“จริงดิ ผมไม่เคยทรำบมำก่อนเลยนะเนี่ย!” ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อเงินทอง  

เวลำ  ควำมปลอดภัย  ควำมสะดวกสบำย  สุขภำพ  ประสิทธิภำพในกำร

ท�ำงำน  ควำมเสี่ยง  หรือควำมเป็นปกติวิสัยของประเด็นปัญหำท่ีคุณก�ำลัง

ให้ควำมสนใจ

จงน�ำข้อเท็จจริงเหล่ำนั้นมำสร้ำงเป็นค�ำถำม  “คุณรู้หรือไม่ว่ำ...”  

ที่จบในตัวเองให้ได้  3  ข้อ  ค�ำถำมคือท�ำไมต้องแค่  3  ข้อ  ด้วยล่ะ   

คนชอบคิดกันว่ำยิ่งอ้ำงหลักฐำนเยอะเท่ำไหร่  โอกำสที่คนเห็นด้วยก็จะมี

มำกขึ้นเท่ำนั้น  ซ่ึงเป็นควำมคิดที่ผิดถนัด

นติยสำรนวิสวีก  ฉบับวันที ่7 พฤษภำคม  2011  ได้ตีพมิพ์บทควำม

ชื่อ  “Brain  Freeze - อำกำรปวดหัวจ๊ีดเมื่อกินของเย็นจัด”  ซ่ึงรำยงำน

ว่ำ  กำรอัดข้อมูลให้มำกเข้ำไว้จะให้ผลในทำงตรงกันข้ำม  เพรำะคนเรำ

จะปิดกำรรับรู้เมื่อต้องเผชิญกับข้อมูลที่มำกมำยเกินจ�ำเป็น6  คนเหล่ำนั้น
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จะไม่มีวันตอบตกลง  ถ้ำยังจับประเด็นเร่ืองนั้นไม่ได้  มันจะให้ผลดีกว่ำ

มำกเลย  หำกเรำหยิบเฉพำะเร่ืองน่ำประทับใจท่ีสุดขึ้นมำ  3  เร่ือง  แล้ว

เรียบเรียงเป็นประโยคกะทัดรัดท่ีได้ใจควำมให้มำกท่ีสุดเท่ำท่ีจะเป็นไปได้  

ชนิดที่พอได้ยินปุ๊บก็เข้ำใจปั๊บเลย

ข้ันตอนที่ 2 :  เช่ือมโยงวลี  “ลองคิดดูสิว่ำ”  เข้ำกับคุณประโยชน์

แบบ  “แล้วใครจะไม่อยำกได้บ้ำงล่ะ”  ที่มีอยู่ใน

ข้อเสนอของคุณให้ได้ครบ  3  ข้อ

ถ้อยค�ำที่ว่ำ  “ลองคิดดูสิว่ำ”  จะปลุกคนฟังให้ตื่นจำกภวังค์  และ

กระตุ้นให้พวกเขำอยำกคิดตำมค�ำพูดของคุณ  แทนที่จะรับฟังไปอย่ำงนั้น

เอง  พวกเขำไม่ใช่คนอื่นไกลอีกต่อไปแล้ว  คนเหล่ำนั้นก�ำลังหันมำสนใจ

คุณอย่ำงเต็มท่ี  มำกกว่ำก�ำลังปล่อยใจให้ล่องลอยไปถึงงำนกองพะเนินท่ี

ก�ำลังรอเขำอยู่บนโต๊ะ

แล้วคุณจะคิดคุณประโยชน์แบบ  “แล้วใครจะไม่อยำกได้บ้ำงล่ะ”  

จนครบ 3 ข้อได้อย่ำงไร ลองนึกย้อนไปที่เร่ืองของ แคธลีน คำลเลนเดอร์  

และฟำร์มำเจ็ตดูก็ได้  คนที่ต้องตัดสินใจเรื่องที่เธอน�ำเสนอก�ำลังเป็นกังวล

กับเร่ืองอะไรอยู่บ้ำง อย่ำงแรกคือพวกเข็มฉีดยำท่ีน�ำกลับมำใช้ซ�้ำ เรำจึง

ขยี้ประเด็นนี้ด้วยถ้อยค�ำท่ีว่ำ  “ใช้แล้วท้ิง”  อย่ำงที่  2  คือไม่มีใครชอบ

กำรฉีดวัคซีนท่ีมำพร้อมควำมเจ็บปวดกันหรอก  เรำจึงตีประเด็นนี้ให้ตก

ไปด้วยถ้อยค�ำที่ว่ำ  “แบบฉีดไม่เจ็บ”  และสุดท้ำย  ผู้มีอ�ำนำจตัดสินใจ

มักห่วงใยในเร่ืองเงิน ๆ  ทอง ๆ  กันอยู่เสมอ เรำจึงช้ีให้เห็นว่ำข้อเสนอของ

เธอมี  “รำคำท่ีต�่ำกว่ำปัจจุบันอย่ำงเทียบกันไม่ติดเลย”  คุณเห็นหรือยัง

ว่ำเรำใช้วธีิอะไรในกำรกลัน่กรองทำงแก้ปัญหำของเธอออกมำเป็นฉำกทศัน์

ที่รัดกุมและชัดเจนอย่ำงกับที่ฝันเอำไว้เลย  แถมยังกระตุ้นกำรตอบสนอง

ต่อค�ำถำมที่ว่ำ  “แล้วใครไม่อยำกได้บ้ำงล่ะ”  ได้อีกด้วย  และท้ังหมดนี้

คือเป้ำหมำยที่คุณต้องท�ำให้ได้
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ข้ันตอนที่ 3 :  สร้ำงกำรเปลี่ยนผ่ำนด้วยประโยคที่ว่ำ  “นี่ไม่ใช่

เร่ืองเพ้อฝันอีกต่อไป  เพรำะเรำได้สร้ำงมันขึ้นมำ

เรียบร้อยแล้ว  เร่ืองจริงก็คือ...”

จงยกอุทำหรณ์และหลักฐำนอ้ำงอิงขึ้นมำ  เพื่อให้คนเหล่ำนั้นได้รู้

ว่ำคุณไม่ได้เดำสุ่มหรือก�ำลังปั้นน�้ำเป็นตัวอยู่  แต่มันคือเร่ืองที่ไม่มีทำง 

เป็นอืน่ไปได้ และคณุกบัคนในทมีกพ็ร้อมส่งมอบมนัได้ทกุเมือ่ จงบอกเล่ำ

ค�ำรับรองจำกลูกค้ำท่ีคุณเลือกขึ้นมำสักคนซ่ึงพร้อมให้กำรสนับสนุนคุณ  

ยกบทควำมท่ีรำยงำนผลลัพธ์ที่คุณท�ำได้ขึ้นมำอ้ำง  อ้ำงอิงถึงเกณฑ์

มำตรฐำนท่ีแสดงให้เห็นว่ำสิ่งท่ีคุณก�ำลังน�ำเสนอนั้น  ไม่ใช่ควำมเสี่ยงท่ี 

ไร้บทพิสูจน์  เร่ืองนี้เคยมีคนท�ำส�ำเร็จมำแล้ว

สำเหตุสุดท้ำยอีกข้อหนึ่งท่ีท�ำให้ค�ำถำม  “คุณรู้หรือไม่ว่ำ...”  ใช้ได้

ผลดีเป็นอย่ำงยิ่งเลยก็คือ  ท้ังหมดท้ังมวลท่ีกล่ำวมำข้ำงต้นจะสำมำรถอัด

แน่นลงในเวลำจ่ัวหัวจ�ำนวน 60 วินำทีท่ีหำได้ยำกยิ่ง  นักสื่อสำรคนอื่น ๆ 

ยังคงเลือกที่จะบอกคนฟังในสิ่งท่ีเขำอยำกบอก  ในขณะท่ีคุณได้ท�ำให้คน

เหล่ำนั้นรู ้สึกสนอกสนใจและมองเร่ืองรำวของคุณเป็นเร่ืองส�ำคัญไป

เรียบร้อยแล้ว  และคนเหล่ำนั้นก็ก�ำลังอยำกรู้รำยละเอียดให้มำกขึ้นจนใจ

จะขำด  

ฉันหวังว่ำคุณจะน�ำกำรเกร่ินน�ำแบบนี้ไปลองใช้ดู  

หำกต้องพูดคุยเร่ืองที่มีควำมเสี่ยงสูงในคร้ังต่อไป  

เทคนิคนี้สร้ำงผลกระทบให้กับลูกค้ำของฉันหลำย ๆ คน

ได้อย่ำงใหญ่หลวงมำแล้ว  และฉันรู้ดีว่ำมันช่วยให้คุณ

สำนสัมพันธ์กับคนที่ต้องตัดสินใจเรื่องของคุณ

ได้อย่ำงรวดเร็ว  ในแบบท่ีไม่เคยเป็นมำก่อนเลย
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l ค�าถามเพื่อลงมือปฏิบัติจริง l

: ใช้ค�าถาม “คุณรู้หรือไม่ว่า...”

“ทีคุ่ณก�าลังท�าอยู่นี้เป็นเพราะมันได้ผลดี   
หรือเพราะมันเป็นสิ่งที่ท�าอยู่เมื่อวันวาน”

-  ดร.ฟิล  แม็กกรอว์  นักจัดรายการโทรทัศน์

1. อะไรคือสถำนกำรณ์ที่คุณก�ำลังเผชิญอยู่ในแบบฟอร์ม  “ค�ำถำม

ส�ำคัญ 5 ประกำร - W5 Form”  ท�ำอย่ำงไรคุณจึงจะเปลี่ยนจำก

กำรบอกผู้คนถงึสิง่ท่ีคณุอยำกบอก  มำเป็นกำรเปิดฉำกด้วยค�ำถำม

ที่ว่ำ  “คุณรู้หรือไม่ว่ำ...”

2. คุณควรใช้วิธีไหนจึงจะช่วยให้คนฟังมองเห็นภำพฉำกทัศน์ท่ีคุณ

ฝันอยู่ในใจ  ด้วยถ้อยค�ำที่ว่ำ  “ลองคิดดูสิว่ำมันจะดีแค่ไหนถ้ำ...”  

แล้วสกัดคุณลักษณะ  3  ประกำรของทำงแก้ปัญหำที่คุณน�ำเสนอ

ออกมำเป็นฉำกทัศน์แบบ  “แล้วใครจะไม่อยำกได้บ้ำงล่ะ”  

3. ท�ำอย่ำงไร  คุณจึงจะก้ำวข้ำมไปยังประโยคท่ีว่ำ  “นี่ไม่ใช่เร่ือง 

เพ้อฝันอีกต่อไป...”  แล้วน�ำเสนอหลักฐำนเชิงประจักษ์เพื่อให้ผู้ท่ี

ต้องตัดสินใจรู้ว่ำมันไม่ใช่เร่ืองจริงที่ไกลเกินฝันอีกแล้ว  แต่เป็น 

สิ่งจริงแท้และแน่นอนที่คุณพร้อมจะส่งมอบมันได้ทุกเมื่อ  
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ให้คนเห็นกันเลย
“หลายครั้งที่คนเรายังไม่รู้เลยว่าต้องการอะไร   

จนเมื่อคุณแสดงให้เขาเห็นนั่นแหละ”

-  สตีฟ  จอบส์  

ถูกของ  สตีฟ จอบส์  แล้วค่ะ  คนเราไม่รู้หรอก   

ถ้ำคุณไม่ได้แสดงให้พวกเขำเห็นเสียก่อน

ฉันขอขยำยควำมดังนี้นะคะ  คุณเคยอ่ำน

หนังสือหรือดูหนังเร่ืองจอว์ส (Jaws) มำแล้วใช่ไหม  

รู้ไหมว่ำภำพบนปกทีเ่ป็นต�ำนำนของหนงัสอืเล่มนีน้ัน้

มีที่มำที่ไปอย่ำงไร  ออสกำร์  ดิสเทล  ประธำนของ

แบนเทิมบุ๊กส์ ปฏิเสธภำพปกท่ีออกแบบมำร่ำงแรก

ซ่ึงมีแค่ค�ำว่ำ  Jaws  ที่เป็นตัวอักษรขำวอยู่บนฉำก

หลังด�ำเท่ำนั้นเอง ด้วยเกรงว่ำผู้อ่ำนจะคิดว่ำมันเป็น

หนังสือของพวกหมอฟัน  ดิสเทลจึงสั่งทีมออกแบบให้ไปคิดมำใหม่  โดย

ได้ย�้ำว่ำ  “ผมอยำกเห็นภำพปลำตัวนั้นปรำกฏอยู่บนปกด้วย”

นักออกแบบกลับมำอีกคร้ัง  พร้อมภำพอันโด่งดังที่มีผู้หญิงก�ำลัง

ว่ำยน�้ำอยู่ในท้องทะเลโดยไม่รู้เลยว่ำเบ้ืองล่ำงจะมีเจ้ำฉลำมยักษ์ตัวหนึ่ง

ก�ำลังซุ่มรอเธออยู่  ปรำกฏว่ำภำพที่ใครเห็นก็ต้องหยุดมองนี้กลำยเป็น 

ท่ีนิยมจนผู้สร้ำงภำพยนตร์ต้องขอน�ำมำใช้เป็นโปสเตอร์เพื่อโฆษณำหนัง

เร่ืองนี้  ฉันกล้ำท้ำเลยว่ำต่อให้นำนขนำดไหน  คุณก็ยังนึกภำพนี้ออกอยู่ดี  
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ท้ังหมดนัน่คอืพลงัอ�ำนำจของกำรแปรเปลีย่นไอเดียในหวัคณุ  ให้

ออกมำเป็นภำพท่ีสำมำรถเล่ำเร่ืองรำวได้  มันไม่เพียงดึงคนให้มำสนใจ

เท่ำนั้น  แต่ยังท�ำให้ไอเดียของคุณยังคงควำมขลังอยู่ต่อไป  ถ้ำไม่ม ี

ภำพวำดบนปกท่ีอยูใ่นควำมทรงจ�ำและบอกเล่ำเร่ืองรำวได้ตัง้แต่แวบเดยีว

ที่เหลือบเห็น  ภำพยนตร์เร่ืองจอว์สจะโกยรำยได้กว่ำ  470  ล้ำนดอลลำร์

สหรัฐ  และเป็น  “1  ใน  10  อันดับหนังท่ีประสบควำมส�ำเร็จสูงสุดตลอด

กำล”  ไปได้หรือเปล่ำ  ก็ยังไม่รู้เลย

แสดงภาพปัญหานั้น
จนคนดูอยากได้ทางแก้ปัญหาที่คุณน�าเสนอ

“ถา้ต้องโฆษณาน�้ายาดับเพลิง   
ก็จงเปิดฉากด้วยภาพเปลวไฟอันร้อนระอุ”

-  เดวิด  โอกิลวี  นักโฆษณาระดับต�านาน

เจ้ำของกิจกำรที่ชื่อ แครี คำร์เตอร์ คือผู้ที่เข้ำใจหลักกำร  “เอำภำพ

ปลำตัวนั้นมำโชว์ให้คนได้เห็นกัน”  ได้เป็นอย่ำงดี  เธอร่วมลงชิงชัยใน

รำยกำรท่ีมช่ืีอว่ำ  “เดอะดอลฟินแท็งก์”  (เป็นเวอร์ชนัทีโ่หดน้อยหน่อยของ

รำยกำรทำงทีวีที่ชื่อชำร์กแท็งก์  หรือ  ดรำกอนสเด็น  ซ่ึงมีผู้ประกอบกำร

มำน�ำเสนอขำยผลิตภัณฑ์ที่ตัวเองคิดค้นขึ้นมำต่อหน้ำนักลงทุนท่ีนั่ง 

เรียงรำยอยู่บนโต๊ะยำว  เพ่ือหำทำงช่วงชิงเงินลงทุนจำกคนเหล่ำนั้น)

ในฐำนะทีเ่ป็นหนึง่ในคณะกรรมกำร  ฉนัมโีอกำสทบทวนแผนธุรกจิ

ที่แครีน�ำเสนอก่อนใคร ๆ เธอคิดสร้ำงตะขอข้ึนมำอันหนึ่งในชื่อ  คำร์โก 

เพื่อเอำไว้แขวนกระเปำ๋สตำงค์ในรถยนต์ ฉันคิดอยู่ในใจวำ่ ‘เอำจริงดิ คุณ

จะสร้ำงธุรกิจขึ้นมำจำกตะขอแขวนกระเป๋ำสตำงค์ในรถยนต์จริง ๆ เหรอ’

แต่แครีชักชวนคนดูให้เกิดควำมอยำกรู้ตั้งแต่นำทีแรกที่น�ำเสนอ  

เธอลำกเบำะนั่งขนำดใหญ่ที่ใช้ในรถยนต์มำที่หน้ำห้อง ก่อนมำต้ังไว้ข้ำง ๆ   

แล้ววำงกระเป๋ำสตำงค์ไว้บนเบำะนั้น  แครียืนตรง  หันหน้ำเข้ำหำคนฟัง  
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ท�ำมือเหมือนก�ำลังกุมพวงมำลัยในจินตนำกำรอยู่ ก่อนเริ่ม “ขับรถออกไป”  

พร้อมพูดขึ้นมำว่ำ

-	 “เคยมั้ยท่ีขับรถออกไปแล้วมีเหตุให้ต้องหยุดรถลงอย่างกะทันหัน”

-	 “แล้วกระเป๋าสตางค์ของคุณก็ร่วงหล่นหายไปจากเบาะนั่งข้าง	 ๆ	 

มือถือคุณก็กระเด็นกระดอนจนไม่รู้ไปอยู่ที่ไหน	คุณใช้มือควานหา

ไปทั่วเพื่อจะน�ามันกลับมาวางไว้ท่ีเดิม	 	 ในขณะที่ยังต้องขับรถให้

ตรงทางไปพร้อม	ๆ 	กัน		ลองคิดดูสิว่า		มันจะดีแค่ไหน		ถ้าไม่ต้อง

กังวลเร่ืองนี้อีกแล้ว		สมมุติว่าคุณมีตะขอสักอันที่สามารถ...”		

แครีพูดได้แค่นี้  ผู้ชำยคนหนึ่งก็ลุกข้ึนพูดกับเธอว่ำ  “ผมขอ 2 อัน

เลยครับ!  จะเอำไปฝำกภรรยำกับลูกสำวคนละอัน”

โอ้โฮแฮะ... แครีได้เปลี่ยนควำมสงสัยแบบ  “จริงดิ?”  ให้กลำยเป็น

ควำมกระเห้ียนกระหือรือชนิด “ผมขอ 2 อันเลย” ได้ภำยในเวลำ 60 วินำที  

ทั้งหมดนี้เป็นเพรำะพลังแห่งกำร  “เอำของออกมำโชว์แล้วต้ังค�ำถำม”   

แครีใช้กำรกระท�ำท่ีหลักแหลมหลำยอย่ำง  ซ่ึงเป็นเหตุส�ำคัญที่ท�ำให้เธอ

สำมำรถดึงคนฟังให้หันมำสนใจเธอได้อย่ำงต่อเนื่องยำวนำนกันทุกคน

1. เธอใช้อุปกรณ์ประกอบเพื่อช่วยให้เรำมองออกว่ำเธอก�ำลังพูดถึง

อะไร

ฉันเช่ือเหลือเกินว่ำมันคงเป็นเร่ืองยุ่งยำกไม่ใช่น้อยท่ีเธอต้องลำก

เบำะนั่งรถยนต์เข้ำมำในเดอะลองบีชคอนเวนชันเซ็นเตอร์  กระนั้นมันก ็

คุ้มค่ำเหลือเกินเพรำะมันท�ำให้ผู้ฟังเกิดควำมอยำกรู้อยำกเห็นขึ้นมำ  เรำ

ต่ำงสงสัยกันว่ำ  เธอจะเอำเบำะนั่งนั้นมำท�ำอะไรกันนะ  แทนที่จะท�ำตัว

เป็น  “ผู้ประกำศข่ำวทำงทีวี”  แครีกลับท�ำให้พวกเรำสนใจกันตั้งแต่ท่ียัง

ไม่ได้เอ่ยอะไรออกมำเลยด้วยซ�้ำ

2. เธอท�ำให้พวกเรำ  “ต้องมองตำม”

เรำจะมุ่งควำมสนใจท้ังหมดไปที่สิ่งที่เรำก�ำลังมองอยู่  ถ้ำตำเรำ 

ไม่ได้จับจ้องไปท่ีคนพูด  เรำก็จะไม่ได้ฟังหรอกว่ำเขำก�ำลังพูดว่ำอะไร   



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

แครีน�ำเสนอบำงอย่ำงท่ีชวนมอง  เรำจึงละสำยตำจำกอุปกรณ์ดิจิทัลในมือ  

แล้วพุ่งควำมสนใจไปที่เธอแทน

3. เธอเปิดฉำกด้วย  “เปลวไฟอันร้อนระอุ”

แทนท่ีจะอธิบำยถึงธุรกิจสตำร์ตอัปที่คิดท�ำ  เธอกลับแสดงให้เห็น

ถึง  “เปลวไฟอันร้อนระอุ”  (สถำนกำรณ์ท่ีอะไร ๆ ไม่เป็นไปอย่ำงที่คิดไว้)  

ซ่ึงท�ำให้เรำอยำกได้  “อุปกรณ์ดับเพลิง”  (หนทำงที่เธอใช้แก้ปัญหำที่ว่ำ)  

ที่เธอก�ำลังพูดถึงอยู่  เรำต่ำงจ�ำได้ว่ำเร่ืองแบบนั้นเคยเกิดขึ้นกับตัวเรำหรือ

กบัคนทีเ่รำรักมำแล้ว  จึงตัดสนิใจโดยไม่ต้องรอรีเลยว่ำอยำกได้ผลิตภณัฑ์

ที่เธอน�ำเสนอ  เพื่อจะได้ไม่ต้องมำเจอกับเหตุกำรณ์เช่นนั้นอีก

อย่าเอาของมาโชว์แล้วเล่าเรื่อง
แต่ให้โชว์แล้ว “ตั้งค�าถาม”

“ผมเชื่อว่าถ้าคุณแสดงให้คนฟังเห็นปัญหา   
แล้วแสดงให้เห็นทางแก้  มันจะผลักดันคนเหล่านั้นให้ลงมือท�า”

-  บิลล์  เกตส์  มหาเศรษฐีผู้ใจบุญ

ระหว่ำงเป็นเด็กนักเรียนชั้นประถมศึกษำ  พวกเรำหลำยคนเติบโต

มำกับกำร  “เอำของมำโชว์แล้วเล่ำเร่ือง”  หลักกำร INTRIGUE  ตั้ง

สมมติุฐำนไว้ข้อหนึง่ว่ำ “กำรต้ังค�ำถำมแล้วเล่ำเร่ืองจะเป็นอะไรทีห่ลกัแหลม

กว่ำ  และมันจะยิ่งแหลมคมขึ้นไปอีกถ้ำเรำ  ‘เอำของมำโชว์แล้วต้ัง

ค�ำถำม’”  ท่ีเป็นเช่นนี้ก็เพรำะว่ำมันจะดึงคนฟังให้เข้ำมำมีส่วนร่วม  ทั้งใน

แง่ของกำรใช้ค�ำพูดและกำรท�ำให้เห็นเป็นภำพที่ปรำกฏอยู่เบ้ืองหน้ำ  

ต่อไปนี้คืออีกหนึ่งตัวอย่ำงท่ีแสดงให้เห็นว่ำ  วิธี  “เอำของมำโชว์

แล้วต้ังค�ำถำม”  จะช่วยให้คุณเอำชนะใจคนฟังได้ดีขนำดไหน

ฉันก�าลังท�างานให้กับลูกค้าคนหน่ึง  ซ่ึงคิดสร้าง  “เครื่อง

รวบรวมใบเสร็จ”  ขึ้นมำ  ไหน...  เคร่ืองอะไรนะ!  ฉันพูดไม่ผิดหรอก...  
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กเ็จ้ำเคร่ืองท่ีว่ำนัน้นัน่แหละค่ะ  ครำใดท่ีเล่ำให้คนอืน่ฟังว่ำก�ำลงัผลติสนิค้ำ

อะไร แล้วท�ำให้คนฟังต้องฉงน  คุณก็ควรเปลี่ยนจำกกำรใช้ค�ำอธิบำย 

มำเป็นกำรสำธิตให้เห็นว่ำมันท�ำงำนอย่ำงไร  และนั่นก็คือวิธีที่ลูกค้ำของ

ฉันใช้เปิดฉำกกำรน�ำเสนอของเธอ  โดยลำกกระเป๋ำเดินทำงมำด้วยใบหนึ่ง  

ก่อนมำยืนร้ือข้ำวของในกระเป๋ำอยู่ท่ีหน้ำห้อง  พลำงเอ่ยปำกถำมขึ้นมำว่ำ

-	 “คุณเคยไปท�าธุรกิจที่ต่างบ้านต่างเมือง	 	 แล้วต้องกลับมาค้นหา 

ใบเสร็จรับเงินเป็นวรรคเป็นเวร		แต่ก็ยังไม่เจอเลยบ้างมั้ย”

-	 “หรือเจอแต่เศษกระดาษท่ีถูกขย�าจนยับยู่ยี่อย่างนี้	 	 (ค่อย	 ๆ	 ดึง 

ใบเสร็จที่ม้วนเป็นก้อนกลม		มีคราบน�้าติดอยู่ออกมา)		แต่ก็บอก

ไม่ได้ว่ามันคือใบอะไร”

-	 “คุณหาดูตามช่องเล็กช่องน้อยในกระเป๋าถือจนท่ัวแล้ว		แต่สุดท้าย

ก็พบว่าได้ท�าใบเสร็จรายการส�าคัญหายไป		ใช่หรือไม่”

-	 “คุณรู้หรือไม่ว่า		67		เปอร์เซ็นต์		ของคนท่ีต้องเดินทางไปท�างาน 

ต่างแดนเป็นประจ�า	อ้างว่าพวกเขาไม่เคยท�าเร่ืองขอคนืเงินค่าใช้จ่าย

ในการเดินทางเลย		เพราะหาใบเสร็จไม่เจอ”		

-	 “จะดีแค่ไหนถ้าไม่ต้องมาคอยเป็นห่วงเร่ืองนี้อีกต่อไป		ลองคิดดูสิ

ว่ามันจะดีขนาดไหน		ถ้า...”

เห็นหรือยังว่ำวิธีนี้ได้ผลดีแค่ไหน พอเกร่ินน�ำไปได้คร่ึงทำง คนฟัง

ก็เร่ิมหัวเรำะออกมำเพรำะเข้ำใจดีเลยว่ำเธอก�ำลังพูดเร่ืองอะไร  กำรตั้ง

ค�ำถำมว่ำ  “คุณเคย...  หรือไม่”  หรือ  “คุณท�ำ...  บ้ำงหรือเปล่ำ”  หรือ  

“จะดีแค่ไหนถ้ำ...”  พร้อมกบัแสดงให้เหน็ถงึเหตุกำรณ์อนัน่ำเหนือ่ยหน่ำย  

คือหนทำงที่ได้ผลดีในกำรเอำชนะใจผู้ฟัง  เพรำะคนฟังจะคิดอยู่ในใจเลย

ว่ำ  ฉันก็เคยตกอยู่ในสภำพอย่ำงนั้นมำแล้ว  ฉันท�ำมำแล้วไม่รู้ตั้งกี่คร้ัง  

และก็ไม่อยำกเจอมันอีกแล้วด้วย  คุณจะรู้เลยว่ำสำมำรถเข้ำถึงจิตใจ 

คนฟังไปได้เรียบร้อยแล้ว  เมื่อได้ยินคนเหล่ำนั้นพูดขึ้นมำว่ำ  “ฉันเพิ่งเจอ

มำเมื่อวำนนี้เอง!”  หรือ  “คุณก�ำลังพูดถึงผมชัด ๆ เลยนี่นำ!”
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“การเอาของมาโชว์แล้วตั้งค�าถาม” 
จะท�าให้คนฟังต้องเลิกคิ้วขึ้นไปตาม ๆ กัน

“สิง่ดีที่สุดที่คุณจะท�าได้  ก็คือการท�าให้ตัวเองต้องประหลาดใจ”

-  สตีฟ  มาร์ติน  นักแสดงภาพยนตร์แนวตลก

อีกเหตุผลหนึ่งท่ีท�ำให้วิธี  “เอำของมำโชว์แล้วตั้งค�ำถำม”  ใช้ได้

ผลดีก็คือ  มันจะเล่นเอำคนฟังถึงกับต้องเลิกคิ้วข้ึนเลย

ถ้ำท�ำให้คนฟังถึงกับต้องเลิกคิ้ว  แล้วมันบอกอะไรกับเรำได้บ้ำงล่ะ  

นัน่คอืหนทำงท่ีจับต้องได้เพือ่ทดสอบว่ำ  สิง่ท่ีคณุพดูก�ำลงัท�ำให้คนฟังต้อง

วำงมือจำกสิ่งที่ก�ำลังหมกมุ่นครุ่นคิดอยู่  และดึงให้เขำหันมำสนใจในทำง

ที่อยำกให้เป็นได้แล้วหรือยัง

ตอนนี้ฉันอยำกให้คุณลองท�ำบำงอย่ำงดูนะคะ  ช่วยหลับตำแล้วคิด

ไปว่ำคุณก�ำลังนั่งฟังใครบำงคนอธิบำยสิ่งที่เขำท�ำอยู่  ซ่ึงเป็นเร่ืองที่ฟังด ู

ไม่สมเหตุสมผลเอำเสียเลย  คุณจะขมวดคิ้วจนเหมือนผูกกันเป็นโบเอำไว้  

คุณรู้สึกเหนื่อยหน่ำยและสับสนมำกเลยใช่ไหมคะ  นั่นเท่ำกับว่ำคุณก�ำลัง

ไม่เข้ำใจในสิ่งที่เขำพูดออกมำ  และในกรณีที่คุณยังไม่เข้ำใจในสิ่งที่เขำพูด  

ผู้พูดก็จะไม่มีวันได้ในสิ่งท่ีเขำต้องกำร  เพรำะคนท่ียังสับสนอยู่ในใจจะ

ไม่มีวันตอบตกลงในเร่ืองใด ๆ เป็นอันขำด

ตอนนี้ฉันอยำกให้คุณปล่อยคิ้วให้เป็นปกติ  ถ้ำคิ้วของคุณไม่ได้

ขยับขึ้นหรือลง นั่นหมำยควำมว่ำคุณไม่ได้รู้สึกอะไรกับเร่ืองนั้นเลย สิ่งที่

พดูออกมำจะไม่ส่งผลกระทบใด ๆ  กบัคณุ มนัท�ำให้คณุคล้อยตำมไม่ส�ำเร็จ

ทีนีใ้ห้เลิกคิว้ขึน้  คณุรู้สกึว่ำมนัเป็นเร่ืองของคณุและเกดิควำมสนใจ

ขึ้นบ้ำงไหม  เหมือนอยำกรู้รำยละเอียดให้มำกข้ึนนั่นละค่ะ  ทั้งหมดนี้

เท่ำกบัว่ำค�ำพดูของอกีฝ่ำยได้ก้ำวทะลปุระตจิูตใจของคณุมำเรียบร้อยแล้ว

จำกนี้ไป  ขอให้ตั้งเป้ำไว้ว่ำจะต้องท�ำให้คนฟังเลิกคิ้วขึ้นให้ได้ตั้งแต่

นำทีแรกที่มีปฏิสัมพันธ์กัน  มันคือสัญญำณที่แม่นย�ำเหลือเกินว่ำ  คุณได้
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ท�ำให้เขำอยำกรู้อยำกเห็นเข้ำให้แล้ว  (อย่ำงเช่น  อยำกรู้เร่ืองรำวให้ลึกขึ้น)  

และเป็นเคร่ืองบ่งชี้ว่ำคุณได้ท�ำให้เขำรู้สึกสนใจในทำงที่เป็นประโยชน์กับ

คุณไปเรียบร้อยแล้ว

โชว์รูปใบหน้าให้พวกเขาดู

“คณุท�าให้ผมอยากรู้อยากเห็นไปเรียบร้อยแล้ว   
แต่ตอนนี้คุณก�าลังท�าให้ผมหันมาสนใจ”

-  ลีโอนาร์โด  ดิแคพรีโอ  

ฉันได้รับกำรว่ำจ้ำงจำกผูบ้ริหำรบริษัทไอทคีนหนึง่ให้ไปเตรียมงำน

ประชุมประจ�ำปีส�ำหรับพนักงำนทุกคนในฝ่ำยของเขำ  พอเขำเปิดสไลด ์

ที่จะน�ำเสนอให้ดูเสร็จ  ฉันถำมเขำไปว่ำ  “อยำกให้พนักงำนรู้สึยังไงคะ”

เขำกะพริบตำปริบ ๆ “ต้องรู้สึกด้วยหรือครับ”

“ต้องสิ...  ก็ควำมรู้สึกหลังจำกท่ีได้ดูสไลด์พวกนี้แล้วนั่นแหละค่ะ”

“คือ...  ผมคิดว่ำน่ำจะอยำกให้พวกเขำเกิดควำมภำคภูมิใจนะครับ  

ปีนี้พวกเรำท�ำเกินเป้ำท่ีตั้งไว้ไปได้ต้ังเยอะเลย”

“มีอย่ำงอื่นอีกมั้ยคะ”

“อยำกให้ตื่นเต้นก็แล้วกัน  เรำจะเปิดตัวสินค้ำใหม่กันในไตรมำส

แรก  และมีเป้ำหมำยบำงอย่ำงท่ีหมำยมั่นปั้นมือเอำไว้มำกเลย”

“คุณไม่คิดจะลองใส่รูปภำพพนักงำนบำงคนลงไปในสไลด์ชุดนี ้

ดูบ้ำงหรือคะ”

สไลด์พำวเวอร์พอยต์ของเขำมีถ้อยค�ำ  มำตรวัด  และกรำฟอยู่เต็ม

ไปหมด  ทีรูปพนักงำนที่มีส่วนช่วยให้งำนส�ำเร็จเกินโควตำและทะลุเป้ำ

เหล่ำนี้  กลับไม่มีให้เห็นเลยสักคน

เขำตำสว่ำงขึ้นมำในทันใด  และขอให้ช่ำงภำพประจ�ำบริษัทไป

ตระเวนถ่ำยภำพคนในทีม  ที่มีส่วนส�ำคัญในปีที่พวกเขำท�ำผลงำนกันได้
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อย่ำงเฉิดฉำย  หลังจำกนั้นอีก 1 สัปดำห์  เขำก็ติดต่อกลับมำ  แล้วบอก

ฉนัว่ำ “ผมอยำกให้คณุมำเหน็บรรยำกำศในงำนวนันัน้จริง ๆ  เลย  พนกังำน

สดชื่นร่ืนเริงที่ได้เห็นภำพของเพื่อนร่วมงำนปรำกฏอยู่บนจอ  พวกเขำเดิน

ตีมือกันไปตลอดทำงที่ออกจำกห้องประชุมจนแทบไม่ได้หยุดเลย”

ทั้งหมดนั่นคือพลังของกำรเอำรูปใบหน้ำโชว์บนจอให้คนได้เห็นกัน  

ไม่ใช่แค่รูปภำพโหล ๆ ที่ไปโหลดมำจำกอินเทอร์เน็ต  แล้วท�ำไมคุณถึง 

ไม่ยอมท�ำสิ่งต่อไปนี้ดูบ้ำงล่ะ  (แต่ต้องได้รับอนุญำตจำกเจ้ำตัวก่อนนะคะ)

- ให้เกียรติพนักงำนของคุณ  โดยน�ำรูปภำพของเขำไปโชว์ไว้บนจอ

ในงำนประชุมประจ�ำปี

- น�ำลกูค้ำของคณุมำจัดแสดงให้เห็นเป็นพิเศษ  โดยมรูีปภำพของเขำ

เป็นดำวเด่นประจ�ำเว็บไซต์ของคุณ

- ปิดท้ำยกำรประชุมให้จบลงอย่ำงชื่นมื่น  โดยโชว์ภำพตัดต่อของ 

ผู้เข้ำร่วมที่มีควำมสุข  เพื่อพวกเขำจะได้เฉลิมฉลองควำมส�ำเร็จ 

ไปด้วยกัน  และให้กับกิจกรรมที่เพ่ิงเข้ำร่วมไปหมำด ๆ 

- ท�ำให้จดหมำยข่ำวของคุณดูน่ำสนใจยิ่งขึ้น  โดยใส่รูปภำพที่ถ่ำย

แบบไม่รู้ตัวของคนในทีมลงไปในจุดที่ใคร ๆ ก็ต้องเห็น

เออร์วิ  เคอร์ชเนอร์  ผู้ก�ำกับภำพยนตร์เร่ือง  สตำร์วอร์ส  ไตรภำค  

ได้กล่ำวไว้ว่ำ  “ไม่มีอะไรจะน่ำสนใจไปกว่ำใบหน้ำท่ีไม่ซ�้ำกันของมนุษย์

แต่ละคนอีกแล้ว”  ค�ำกล่ำวนี้ยิ่งเป็นจริงเข้ำไปใหญ่  ถ้ำใบหน้ำที่ก�ำลังเป็น

ดำวเด่นอยูใ่นท่ีนัน้คอืใบหน้ำท่ีผูค้นต่ำงรู้จัก  ถ้ำอยำกดงึให้คนหันมำสนใจ

ไปในทำงท่ีอยำกให้เป็น  ก็อย่ำแบ่งปันแค่ข้อเท็จจริง  แต่ให้เอำรูปภำพ

ใบหน้ำของผู้คนมำแบ่งปันให้คนอื่นได้เห็นกัน

คุณก�ำลังอยำกรู้วิธีท่ีจะกระตุ้นคนให้รู ้สึกอยำกรู้จนถึงกับต้อง 

เลิกคิ้ว  นอกเหนือจำกนี้อยู่ใช่ไหมล่ะคะ  บทต่อไปจะแนะน�ำวิธีที่จะท�ำให้

คุณเดินลงสนำมอย่ำงมีแต้มต่อ  ในยำมท่ีต้องลงไปช่วงชิงควำมสนใจ

จำกใครบำงคน



  392.  เอาภาพปลาตัวนั้นมาโชว์ให้คนเห็นกันเลย

l ค�าถามเพื่อลงมือปฏิบัติจริง l

: เอาภาพปลาตัวนั้นมาโชว์ให้คนเห็นกันเลย

“ถา้บอก  เดี๋ยวข้าก็ลืม  แต่หากเอามาแสดงให้เห็น   
ข้าก็อาจจะจ�าได้  พาข้าไปมีส่วนด้วยสิ  แล้วข้าจะเข้าใจได้ดี”

-  ขงจื้อ

1. หยิบแบบฟอร์ม “ค�ำถำมส�ำคัญ 5 ประกำร - W5 Form” ของคุณ

ข้ึนมำทบทวนดู  คุณจะใส่รูปปลำตัวนั้นลงไปให้คนเห็นได้อย่ำงไร  

ท�ำอย่ำงไรคุณจึงจะเปลี่ยนไอเดียในหัวให้ออกมำเป็นรูปภำพ  เพื่อ

ให้คนมองเห็นสิ่งท่ีคุณก�ำลังพูดถึงได้เป็นอย่ำงดี

2. คุณจะน�ำอุปกรณ์ประกอบมำใช้ได้อย่ำงไร  เพื่อแสดงให้เห็นถึง

ปัญหำ  จนคนฟังอยำกได้ทำงแก้ปัญหำที่คุณก�ำลังน�ำเสนอ  คุณ

จะน�ำผลิตภัณฑ์มำสำธิตให้คนฟังเห็น  จนประจักษ์แจ้งในคุณค่ำ

ของสิ่งท่ีคุณก�ำลังน�ำเสนอด้วยวิธีไหน

3. คุณจะเลือกใช้วิธีใดในกำร  “เอำของมำโชว์แล้วต้ังค�ำถำม”  คุณ

จะตั้งค�ำถำมประเภท  “เคยหรือไม่...”  หรือ  “คุณจะ...”  ไว้ว่ำ

อย่ำงไร  จงึจะผลกัดนัคนฟังให้ไปอยูใ่นสถำนกำรณ์ทีอ่ยำกได้สนิค้ำ

ของคุณมำครอบครอง

4. ท�ำอย่ำงไรคุณจึงจะยกย่องพนักงำน  สมำชิกในทีม  และลูกค้ำ

ของคุณ  โดยน�ำภำพใบหน้ำของพวกเขำ  (หลงัได้รับอนุญำตแล้ว)  

ไปปรำกฏเป็นดำวเด่นอยู่ในกำรสื่อสำรของคุณ  เพื่อให้มันดู

สมจริงยิ่งข้ึน  และท�ำให้ผู้คนเกิดควำมรู้สึกร่วมไปกับมัน
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3
มีของดีต้องอย่าเก็บไว้คนเดียว

“ใครที่รอว่าสักวันจะมีคนมาเห็นคุณค่านั้น 
คือคนที่อ่อนหัดเอามาก ๆ เลย”

-  บาร์บารา  จอร์แดน  สตรีผู้ท�าหน้าที่สมาชิกสภาคองเกรส

หลายคนจะเจียมตัวเลยก็ว่าได้  เม่ือต้องเรียกร้อง 

ควำมสนใจจำกคนท่ีต้องตัดสินใจเร่ืองของเขำอยู่  ควำมอ่อนน้อมถ่อมตัว

คือลักษณะนิสัยท่ีน่ำรัก  แต่ถ้ำมำกเกินไป  ก็อำจกลำยเป็นจุดอ่อนให้โดน

โจมตีได้  คุณต้องเข้ำใจว่ำกำรสื่อสำรทำงธุรกิจคือกำรช่วงชิงควำมสนใจ

จำกลูกค้ำของคุณ  คุณไม่ควรท�ำตัวหน่อมแน้มเพ่ือรอว่ำสักวันจะมีคนมำ

เห็นคุณค่ำตัวคุณ  ซ่ึงถือเป็นเร่ืองอ่อนหัด  เพ้อฝัน  และตั้งรับจนเกินไป

คุณจะบอกเล่ำเร่ืองรำวดี ๆ ท่ีเป็นของหำยำกเพื่อให้เป็นที่ต้องตำ 

คนตดัสนิใจหรือไม่  กเ็ป็นเร่ืองของคณุ  ควำมสำมำรถเร่ืองนีค้อืตัวก�ำหนด

ว่ำคุณจะรุ่งหรือร่วงในหน้ำที่กำรงำน

ลูกชายของฉันท่ีชื่อ  ทอม  คือตัวอย่างอันดีย่ิงของการ

พยำยำมบอกให้คนอื่นได้รู้ว่ำคุณคือของดีท่ีหำได้ยำกขนำดไหน  จนช่วย

ให้คุณคว้ำงำนในฝันมำเชยชมได้ดั่งใจ  ทอมและน้องชำยของเขำเติบโตมำ

ในเกำะเมำวี  ของหมู่เกำะฮำวำย  คืนหนึ่งท่ีมีดำวเต็มฟ้ำ  พวกเรำออกไป

เดิน ๆ โยก ๆ กันตำมแบบฉบับท่ีเรำชอบท�ำกัน  ที่ต้องเดิน ๆ โยก ๆ  

ก็เพรำะวำ่ฉันจะออกเดินไปตำมท้องถนนอันเงียบสงัดในละแวกบำ้น  โดย

มีเด็ก ๆ ขี่จักรยำนหรือไม่ก็เล่นสเกตบอร์ดขนำบข้ำงไปด้วย  ฉันเอ่ยปำก

ถำมทอมไปว่ำ  “โตขึ้นลูกอยำกเป็นอะไรรึทอม”



  413.  มีของดีต้องอย่าเก็บไว้คนเดียว

ทอมชี้ไปบนท้องฟ้ำแล้วบอกฉันวำ่  “ผมอยำกท�ำงำนที่เกี่ยวข้องกับ

ข้ำงบนนั่นครับแม่”

ใครจะไปรู้ว่ำวันหนึ่งทอมจะกลำยมำเป็นบัณฑิตจำกเวอร์จิเนียเทค  

ท่ีส�ำเร็จกำรศกึษำมำทำงวศิวกรรมกำรบนิและอวกำศ  ฟิสกิส์  ดำรำศำสตร์  

และคณิตศำสตร์  ต้องขอบอกก่อนเลยนะว่ำฉันไม่เคยช่วยเขำท�ำกำรบ้ำน

สักคร้ังเลยนะคะ ก่อนจบกำรศึกษำไม่กี่สัปดำห์ ทอมแวะไปเช็กบอร์ด 

หำงำนของสถำบัน  เขำแทบไม่เชื่อสำยตำตัวเองเมื่อได้เห็นว่ำมันมีประกำศ 

รับสมัครงำนจำกหน่วยควบคุมภำรกิจของนำซำท่ีชื่อ  จอห์นสัน  สเปซ  

เซ็นเตอร์  ติดอยู่  ยังจ�ำภำพยนตร์เร่ือง  อะพอลโล  13  ที่  ทอม แฮงก์ส  

เล่นเป็นพระเอก  และชอบพูดว่ำ  “ฮิวสตัน  เรำเจอปัญหำแล้วละ”  กันได้

ใช่ไหมคะ  มันคือหน่วยควบคุมภำรกิจที่ว่ำนั้นนั่นแหละค่ะ

ทอมกุลีกุจอกรอกใบสมัครและขอให้ฉันช่วยตรวจดูอีกรอบ  เขำ

เขียนได้น่ำประทับใจมำก  แต่ดันลืมใส่สิ่งท่ีท�ำส�ำเร็จไปเร่ืองหนึ่ง  ซ่ึงฉัน

คิดว่ำมันจะช่วยให้ใบสมัครของเขำดูโดดเด่นกว่ำใคร ๆ ฉันถำมลูกไปว่ำ  

“ทอม  ท�ำไมถึงไม่ใส่เร่ืองท่ีลูกกับเพ่ือน ๆ ที่คณะเคยชนะเลิศรำงวัล

นำนำชำติ  เร่ืองกำรวำงแผนส่งมนุษย์ไปดำวอังคำรลงไปด้วยล่ะ”

คุณรู้ไหมว่ำทอมตอบฉันว่ำอย่ำงไร  “ผมก็อยำกใส่อยู่หรอก  แต่

กลัวมันจะดูขี้โม้ไปหน่อยนะสิครับแม่”

โธ่เอ๊ยทอม  ฉันบอกเขำไปว่ำ  “ถ้ำท�ำจริงก็ไม่เรียกว่ำโม้หรอกลูก  

ลองนึกถึงหัวอกคนท่ีต้องตัดสินใจเร่ืองนี้ดูสิ  พวกเขำต้องได้รับใบสมัคร

มำเป็นร้อย ๆ  ใบท่ีดูเหมือนกันไปหมด  ต่ำงคนต่ำงมีเร่ืองน่ำประทับใจกัน

ทั้งนั้นเลย  ไม่ว่ำจะเป็นเกรดเฉลี่ยที่งดงำม  เรียนวิชำเอกมำต้ังหลำยสำขำ  

และยังเคยท�ำกิจกรรมนอกหลักสูตรมำอีกมำกมำย  ลูกต้องคิดให้ออกว่ำ

ท�ำยังไงจึงจะดูต่ำงจำกคนอื่น ถ้ำลูกเคยประสบควำมส�ำเร็จในสิ่งที่น้อยคน

จะน�ำมำอวดอ้ำงได้  มันก็อำจเป็นสิ่งเดียวที่จะส่งให้ลูกดูโดดเด่นเหนือ 

ใคร ๆ  และท�ำให้เขำอยำกเรียกลูกไปสัมภำษณ์ก็ได้นะ”
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วิธีพูดกับลูก
และทำใหเขารวมมือยอมทำตามคุณ

เขียนโดย : ดร.เฮม  จีนอตต

โดยไมทำรายจิตใจของเขา

Between Parent and Child
ยอดขายกวา 12 ลานเลมทั่วโลก

“ศลัยแพทยจำเปนที่จะตองฝกฝน
ใหมีความชำนาญในการใชมีดผาตัด  ฉันใด

พอแมทุกคนก็จำเปนที่จะตองฝกฝน
ใหมี  ‘ทักษะในการใชคำพูด’  ฉันนั้น

เพราะคำพูดของเรา  เปรียบเสมือนใบมีดโกน
ที่สามารถทำใหเกิดบาดแผลรายแรงทางจิตใจได”

- วิธีขจัดความกังวลใจของเด็ก

- วิธีแกปญหาความอิจฉาริษยาของลูก

- 3 ขั้นตอนในการจัดการความโกรธ

- วิธีเยียวยาบาดแผลทางใจของเด็ก

- วิธีพูดคุยและสอนลูกในเรื่อง เพศศึกษา

- ทำอยางไร ใหเด็กมีความรับผิดชอบ

  จากจิตใตสำนึกของเขาเอง

- วิธีขจัดความรูสึกผิดของเด็ก 



  237
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โดย  แซม  ฮอรน Sam Horn
นักเขียนหนังสือขายดีหลายลานเลมทั่วโลก เธอเปนผูเชี่ยวชาญ
และนักวางกลยุทธการสรางแบรนด นักพูดระดับโลก นักเขียน  
ที่มีประวัติการทำงานรวมกับองคกรชั้นนำมานานกวา  20  ป  

หนังสือขายดี  3  เลม

วิธีพูดจูงใจคน
และคลอยตาม ในเวลาอันรวดเร็ว

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

ใหฟงคุณดวยความสนใจ ยอมรับ 

-  I = Intro  (สรางบทนำที่นาสนใจ) 
:  วิธีพูดเปดฉากดวยบทนำที่มัดใจ…

-  N = New  (นำเสนอสิ่งแปลกใหม) 
 :  แคจริงยังไมพอ แตตองแปลกใหม

-  T = Time-Efficient (ใชเวลาใหมีประสิทธิภาพ)
:  ถาใชเวลาอยางมีประสิทธิภาพ  

-  R = Repeatable  (นำไปเลาตอได)
 :  ถาไมเขาใจ คนก็จะเอาไปเลาตอไมได 

-  I = Interact  (สรางปฏิสัมพันธ) 
 :  อยาแคบอกขอมูล แตจงสรางปฏิสัมพันธ

-  G = Give  (เปนฝายให) 
 :  เปนฝายใหความสนใจกอน 

-  U = Useful  (มีประโยชน) 
 :  จะมีประโยชนก็ตอเมื่อเปนสิ่งที่ลงมือทำได 

-  E = Examples  (ยกตัวอยาง) 
 :  อยาเลาเรื่อง  แตจงยกตัวอยาง…   

วิธีพูดกับคน

และวิธีนำเสนองาน

เพ�อสะกดใจเขาใหสนใจ

คลอยตามและยอมรับ

ดวยเทคนิค INTRIGUE

เมื่อถูกคนพูด “บุลลี” คุณ
เพื่อรับมือและโตกลับ

28 วิธีพูดTake The Bully
by the Horns

วิธีพูดและกำจัดคนที่ชอบ “บุลลี” คุณ อยายอมใหใคร

เหยียดหยาม แดกดัน ดูถูก หรือทำรายจิตใจดวยคำพูดบุลลี

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

หำซ้ือหนงัสอืได้ท่ีร้ำน SE-ED นำยอนิทร์ B2S CUBook 7-11 และ ร้ำนหนงัสอืช้ันน�ำทัว่ประเทศ

กรณีต้องกำรซื้อหนังสือจ�ำนวนมำกเพื่อใช้แจกหรือมอบเป็นของขวัญของช�ำร่วย  ในงำนต่ำง ๆ  

หรือเป็นของขวัญพิเศษส�ำหรับคนที่รักและห่วงใย  ท่ำนสำมำรถติดต่อขอรับส่วนลดพิเศษได้ที่

มือถือ 089-111-7500 หรือ Line id : @beemedia สั่งซื้อ Online ที่ www.BeeMedia.co.th  


