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-  เกี่ยวกับผู้เขียน  -

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

การศึกษาด้านรัฐศาสตร์  และภาษาและการส่ือสาร  มีประสบการณ์ในการ 

ท�ำงานจากภาคราชการและงานบริหารทรัพยากรบุคคลจากธุรกิจโทรคมนาคม 

การสื่อสาร  และอุตสาหกรรมการผลิต  มากว่า  25  ปี

ปัจจุบันเป็นนักแปลอิสระและที่ปรึกษาด้านการบริหารทรัพยากรบุคคล   

มีผลงานแปลโดยส�ำนักพิมพ์  บี  มีเดีย  มาแล้ว 4 เล่ม  ได้แก่  แค่บ่นน้อยลง

วันละนิด...  ชีวิตจะเปลี่ยนมหาศาล   คู่มือรู้ทันคนโกง   วิธีเอาชนะทุกอุปสรรค

และทุกปัญหาการเงิน  และ  10  เคล็ดลับความสุขและความรัก  

-  เกี่ยวกับผู้แปลและเรียบเรียง  -

เฮนริก เฟ็กซิอัส (Henrik Fexeus)  เกิดท่ีเมือง 

โอเรโบร  ประเทศสวีเดน  จบการศึกษาระดับปริญญาตรีสาขา

ปรัชญาจาก  Stockholm  University  และเคยท�ำงานด้าน

การสื่อสารและการตลาดมาก่อน  ปัจจุบันเขาเป็นที่รู้จักดีใน

ฐานะผู้ด�ำเนินรายการทีวี  นักอ่านใจคน  และนักเขียน  เขา

เขียนหนังสือจิตวิทยามาประยุกต์ใช้เพื่อโน้มน้าวใจคนท่ีขายดี  เช่น  The Art 

of Reading Minds  และ  When You Do What I Want  ได้รับรางวัล  

The Pocket Platinum Sales Award  และ  The Pocket Gold Award  

โดยได้รับการแปลเป็นภาษาต่าง ๆ   26 ภาษา มียอดขายทั่วโลกมากกว่าล้านเล่ม  

เฟ็กซิอัสเป็นผู้ด�ำเนินรายการทีวี ทั้งท่ีเป็นของตัวเองและได้รับเชิญเข้า

ร่วมรายการทีวีช่องต่าง ๆ ในฐานะผู้เชี่ยวชาญด้านภาษาท่าทางและการสื่อสาร

โดยไม่ใช้ค�ำพูด  รวมท้ังได้รับเชิญเป็นอาจารย์พิเศษในหัวข้อดังกล่าวทั้งในและ

นอกสวีเดน  ส�ำหรับบทบาทนักอ่านใจคน  เขาเป็นผู้สร้างสรรค์ความบันเทิง  

โดยน�ำเทคนิคทางจิตวิทยา  การใช้เวทมนตร์  และการเล่นละคร  มาสร้างเป็น

มายากลทีแ่สดงถงึความสามารถเหนอืมนษุย์ในการอ่านและโน้มน้าวใจคน  โดย

มีผลงานทั้งทางดีวีดีและการแสดงสดในสถานที่ต่าง ๆ  ท่ัวสวีเดน  ปัจจุบัน 

เฟ็กซิอัสใช้ชีวิตอยู่ที่กรุงสต็อกโฮล์มกับภรรยาและลูก ๆ  3  คน
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ค�ำว่า “อ�ำนาจ” เป็นสิง่ท่ีใคร ๆ ต้องการ  เพราะการมีอ�ำนาจ

บ่งบอกว่าเรามีสถานะท่ีเหนือกว่าผู้อื่น  แต่เราจะมีอ�ำนาจได้อย่างแท้จริง

ถ้ารู้จักใช้มันเพื่อให้คนอื่นยอมท�ำตามด้วยความยินดี  ไม่ใช่ใช้เพื่อบังคับ

ขู่เข็ญให้เขาต้องท�ำในสิ่งที่เราต้องการ  ในชีวิตจริงนั้น  เราถูกบังคับให้ต้อง

อยูใ่นเกมแห่งชวีติท่ีต้องเล่น ดงันัน้จึงจ�ำเป็นอย่างยิง่ทีจ่ะต้อง “อยู่ให้เป็น”  

และใช้ประโยชน์ในการเล่น  “เกมแห่งชีวิต”  ไปในทางท่ีเป็นประโยชน ์

ต่อตัวเอง หนังสือเล่มนี้จะท�ำให้เราเป็นฝ่ายได้เปรียบในสถานการณ์ต่าง ๆ   

หลาย ๆ  อย่างใน  “เกมสร้างอ�ำนาจเพื่อชนะใจคน”  นีจ้ะเป็นการพยายาม

ท�ำให้คนอื่นท�ำในสิ่งที่เราต้องการหรือน�ำพาเราไปในท่ีที่อยากจะไปโดยที่

พวกเขาอยากท�ำเช่นนั้นจริง ๆ  ไม่ใช่เป็นเพราะว่าก�ำลังถูกสะกดจิตหรือ

ถูกบังคับให้ต้องท�ำ 

หนังสือ  “THE  POWER  GAMES  :  เกมสร้างอ�ำนาจเพื่อชนะ

ใจคน  64  วิธี  สร้างอ�ำนาจให้ตัวเรา  เพ่ือเอาชนะใจคน  ทุกคน  ทุก

สถานการณ์”   เป็น หนังสือดี แปลจากหนังสือ  แปลจาก THE POWER 

GAMES : Friendly Methods for Getting Your Way All the Time 

ซ่ึงจะท�ำให้ท่านกลายเป็นคนที่มีศิลปะในการดลบันดาลให้อะไร ๆ เป็นไป

อย่างท่ีท่านต้องการ  ไม่ใช่เป็นไปตามที่คนอื่นอยากให้เป็น  และมีชีวิต 

ที่ดีทุก ๆ วัน

ส�ำนักพิมพ์                     มีความภูมิใจท่ีได้จัดพิมพ์  หนังสือดี  

เล่มนี้ ให้ท่านได้ประยุกต์วิธีการท่ีดีต่าง ๆ เพ่ือเปลี่ยนแปลงชีวิตของท่าน

และผู้คนรอบข้างให้มีชีวิตท่ีดีข้ึนได้ตลอดไป

เพราะหนังสือดี  เปลี่ยนแปลงชีวิตคนเราให้ดีขึ้นได้

สมชัย  เบญจมิตร

หมายเหตุ  บรรณาธิการ
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เกมที่ 1 :	เกมประกอบตัวต่อทาง 

ความคิดเข้าด้วยกัน     25

16 วิธี ท่ีท�ำให้คนเชื่อในสิ่งที่คุณพูด

1.1		 พูดซ�้ำ ๆ จนกว่าจะกลายเป็น
เร่ืองจริง

1.2		 ท�ำให้รู้สึกว่าเป็นเร่ืองจริง

1.3		 อย่ายื่นข้อเสนอเยอะเกินไป

1.4		 ระวังพวกขี้งกเอาไว้ให้ดี ๆ 

1.5		 ท�ำอย่างไรเมื่อโดนตัดหน้า

1.6		 เผยจุดอ่อนเพื่อสร้างจุดแข็ง

1.7		 ตอบโจทย์ความต้องการ 
ขั้นพื้นฐานของอีกฝ่าย

1.8		 ท�ำให้คนอื่นหันมาเห็นดีเห็นงาม
หรือเปลี่ยนมาเชื่อเร่ืองของเรา

1.9		 ท�ำให้คนเปลี่ยนความคิดเห็น 
โดยการดึงให้เสียสมาธิ

1.10	 ก�ำหนดภาพลักษณ์ท่ีคนอื่น 
มองตัวเอง

1.11	 แสดงให้เห็นว่าพวกเขา 
ได้ก้าวหน้าไปในระดับหนึ่งแล้ว

1.12	 จูงใจทีเดียวทั้งกลุ่ม...  

1.13	 ...แม้จะไม่มีเลยสักกลุ่ม

1.14	 พลิกสถานะได้ง่าย ๆ  แค่ปลายนิ้ว

1.15	 ควบคุมสถานภาพ

1.16	 ตรงนั้นไม่ดี  ตรงนี้สิใช่

เกมที่ 2 :	เกมการใช้ค�ำพูด 

เพื่อเอาชนะใจคน     83  

16 กลยุทธ์ ที่ท�ำให้ใคร ๆ  
ต้องหันมาฟังคุณแต่เพียงผู้เดียว

2.1		 ใช้ค�ำที่มีความหมายเหมือนกัน

2.2		 เร่ิมต้นจากการเป็นพวกเดียวกัน

2.3		 ใช้ค�ำว่า  “และ”  แทนค�ำว่า  “แต่”

2.4		 ลองสลับต�ำแหน่งของค�ำว่า  “แต่”  
ดูบ้าง

2.5		 ใช้เรื่องสาเหตุและผลกระทบ 
ให้เป็นประโยชน์

2.6		 ความสบัสน...  หรืออะไรกนัแน่นะ

2.7		 ใช้ค�ำว่า  “คุณ”  ให้ถูกที่ถูกทาง

2.8		 ยิ่งสนิทสนมกันมากเท่าไหร่ยิ่งดี

2.9		 ฟังอย่างไรให้ถูกวิธี

2.10	 เมื่อไม่รู้จะคุยอะไรดี

หมายเหตุ  บรรณาธิการ     5
THE POWER GAMES  :  เกมสร้างอ�ำนาจเพื่อชนะใจคน     9
นี่ไม่ใช่เกมธรรมดา ๆ  แต่เป็นเกมในชีวิตจริง...     13

สารบัญ

The  Power  Games
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2.11	 ค�ำถามที่ส�ำคัญกว่าก็คือตอนนี้
คุณก�ำลังสนใจเร่ืองอะไรอยู่

2.12	 หัดท�ำอะไรท่ีแตกต่าง 
จากแบบแผนเดิม ๆ ดูบ้าง

2.13	 เทคนคิการคมุจังหวะและการชกัน�ำ

2.14	 เดินเกมด้วยเทคนิคชุดพิเศษ

2.15	 กุมความคิดและความรู้สึก 
ของอีกฝ่ายให้อยู่หมัด

2.16	 ค�ำท่ีควรหลีกเลี่ยงเอาไว้ให้ดี ๆ 

เกมที่ 3 :	เกมวิธีสานสัมพันธ ์

อย่างมีช้ันเชิง     135  

20 วิธี ท่ีท�ำให้ใคร ๆ อดรักคุณไม่ได้

3.1		 โน้มน้าวใจด้วยกระดาษโพสต์-อติ

3.2		 ให้และรับแบบไม่ให้ใครรู้

3.3		 ท�ำให้กลายเป็นเร่ืองส่วนตัว 
มากขึ้นไปอีก

3.4		 อานุภาพแห่งความเหมือน

3.5		 สร้างสรรค์โดยใช้ภาพสมมตุใินใจ

3.6		 เห็นด้วยให้ถูกที่ถูกเวลา

3.7		 สานสัมพันธ์โดยการเอาใจเขา 
มาใส่ใจเรา

3.8		 ใช้การทักทายให้เป็นประโยชน์

3.9		 จดจ�ำรายละเอียดเล็ก ๆ น้อย ๆ 
ให้ได้

3.10	 ชมจากใจจริง

3.11	 พลังของการขอความช่วยเหลือ

3.12	 มีคนมาช่วยแล้วยังเป็นที่รัก 
อีกด้วย

3.13	 ลองพูด  “ขอบคุณ!”  ดูบ้าง

3.14	 ในวันท่ีคุณวายชนม์

3.15	 วาดภาพโลกในใจ 
ของอีกฝ่ายหนึ่งออกมา

3.16	 เลือกวิธีโน้มน้าวให้เหมาะกับคน

3.17	 มองท่าทางของความไม่เห็นด้วย
ให้ออก

3.18	 ท่าทางที่ใช้ปลอบประโลม 
และความว้าวุ่นใจ

3.19	 สัญญาณความเครียดและกังวล
ที่ดูได้จากริมฝีปากและปาก

3.20	 สะท้อนอ�ำนาจผ่านทางพื้นที่ที่ใช้

เกมที่ 4 :	ฝ่าด่านข้ันสุดท้าย 

ไปให้ได้!     209

12 วิธี ขจัดคนท่ีชอบท�ำตัว 
เป็นขวากหนาม

4.1		 สร้างเกราะก�ำบังให้กับจิตใจ

4.2		 ขัดจังหวะก่อนเข้าคุมสถานการณ์

4.3		 ในยามที่สถานการณ์เร่ิมเลวร้าย

4.4		 ระวังพวกเคร่ืองกีดขวางให้ดี ๆ 

4.5		 หัวเราะทีหลังดังกว่า
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วิธีง่าย ๆ ที่จะโน้มน้าวใจคน

ให้ท�ำตามอย่างที่คุณต้องการ

ขออุทิศหนังสือเล่มน้ีให้แก่ ไมโล ลูกชายของผม ท่ี 

ถึงแม้จะมีอายุเพียงเท่านี้  แต่กลับสามารถผสมผสานเสน่ห์อันน่าหลงใหล

เข้ากบัการใช้อ�ำนาจโดยไม่ย�ำเกรงผูใ้ด  ได้อย่างล�ำ้ลึกยิง่กว่าทีค่นส่วนใหญ่

หัดท�ำมาทั้งชีวิตเสียอีก    เทคนิคในหนังสือเล่มนี้จะเหมาะส�ำหรับคนอย่าง

เรา ๆ  ท่าน ๆ  ซ่ึงไม่เคยรู้เลยว่า  คนเรานั้นสามารถเล่นเป่าฟองสบู่ไป

พร้อม ๆ  กับเปล่งเสียงหัวเราะออกมาได้

แต่ยังเหมาะกับ...

คนที่คิดอยู่เสมอว่า  อ�ำนาจนั้นดูจะเป็นของต้องห้าม  ไม่น่าอภิรมย์  

และไม่เคยให้ผลดีแก่ใคร ๆ  แต่ก็ยังเฉลียวใจอยู่นิด ๆ  ว่ามันอาจเป็น

ของดีมีประโยชน์  หรืออาจถึงข้ันน่าลิ้มลองอยู่ไม่น้อยเลยทีเดียว

ทั้งยังเหมาะกับ...

คนเราทุกคนที่ต้องเล่นเกมในชีวิตจริงเพื่อต่อสู้ดิ้นรนเพื่อให้ได้มา

เพื่ออ�ำนาจในการควบคุม  หรืออยู่เหนืออะไรบางอย่าง  หรือเพื่อเอาชนะ

ใจทุกคนในทุกสถานการณ์!

เอาละ...  เร่ิมกันเลยครับ...
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อ�ำนาจ  :  

	 หมายถึง  ความสามารถในการท�ำให้คนอื่นกระท�ำอะไร

บางอย่าง

เกม  : 

	 หมายถึง  การปรับเปลี่ยนต�ำแหน่งแห่งที่ของสิ่งของ 

ต่าง ๆ  เสียใหม่อย่างมีกลยุทธ์  โดยมีเจตนาที่ชัดเจน

ว่าอยากให้เป็นไปตามผลลัพธ์ท่ีเราคิดไว้ในใจ

เกมสร้างอ�ำนาจเพื่อชนะใจคน : 

	 หมายถึง  ความสามารถในการใช้กลยุทธ์เพื่อชักน�ำ 

คนอื่นให้กระท�ำตามเราเพื่อให้ได้ผลลัพธ์ตามท่ีเรา

ต้องการ
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“เคล็ดลับท่ีมีผลทางจิตวิทยาเหล่าน้ี 

จะไม่เหมือนกับเทคนิควิธีการโน้มน้าวและจูงใจ

แบบอื่นตรงท่ีมันจะไม่มีทางถูกจับไต๋ได้เลย  

เทคนิคการเดินเกมท่ีสอนไว้ในหนังสือ

เล่มน้ีจะเป็นอะไรท่ีใคร ๆ คาดไม่ถึง  และจะ 

ส่งผลโดยตรงต่อจิตใต้ส�ำนึกของคนคนนั้น”



นี่ไม่ใช่เกมธรรมดา ๆ
แต่เป็นเกมในชีวิตจริง...

จุ๊ ๆ  ๆ  ๆ ...  

ขอโทษท่ีต้องพูดเบา ๆ นะครับ  เข้ามาก่อนสิ  ดีใจท่ีเรา

ได้เจอกัน  นึกแล้วเชียวว่าต้องเป็นคุณ  มีใครรู้หรือเปล่าว่าคุณมาหาผม  

ช่วยเหลียวไปดูอีกทีนะว่าไม่มีคนตามมาจริง ๆ 

ถ้าไม่มี  ก็ดีเลย...

เชิญข้างในก่อนครับ!

ถ้าอ่านมาถึงบรรทัดนี้  แสดงว่าคุณได้จัดแจงไปหาหนังสือเล่มนี ้

มาไว้ในครอบครองเรียบร้อยแล้ว  ซ่ึงผมก็ต้องขอยินดีกับคุณด้วยจริง ๆ  

ผมไม่รู้หรอกว่ามันจะเกิดเหตุอะไรขึ้นมาบ้างในวันที่หนังสือออกขาย  อาจ

มีคนมาเหมาไปเกลี้ยงร้าน  เพ่ือเอาไปเผาทิ้งเพราะไม่อยากให้ใครได้อ่าน  

หรืออาจเป็นชนวนน�ำไปสู่การโต้เถียงกันอย่างเผ็ดร้อนตามสื่อต่าง ๆ  

จนไม่มีร้านหนังสือที่ไหนอยากจะขายมันอีก  และถ้าเป็นอย่างนั้นจริง  มัน

คงต้องมีสาเหตุบางอย่างซ่อนอยู่อย่างแน่นอน  นี่แหละ  หนังสือต้องห้าม

ที่น้อยคนจะอยากให้คุณได้อ่านมันละ

เจ้านายคุณย่อมไม่อยากให้คุณได้อ่านแน่ ๆ  และบรรดาลูกน้อง 

ก็คงไม่อยากเห็นคนเป็นหัวหน้าอย่างคุณได้อ่านมันด้วยเช่นกัน  จะว่าไป  

พวกเอาแต่ได้ท่ีจ้องจะเอาเปรียบคุณอยู่คงต้องรู้สึกชอบใจเป็นธรรมดา 

ถ้ารู้ว่าคุณยังไม่เคยอ่านหนังสือเล่มนี้มาก่อน  ทั้งนี้อาจหมายรวมไปถึง

เพื่อน ๆ ในหน่วยงานข้างเคียงที่หวังจะแย่งชิงงบประมาณไปจากมือคุณ 

แล้วมันยังอาจรวมถึงพวกนักการเมืองท้องถิ่น  นักวิ่งเต้น  และ 

คนที่หาเลี้ยงชีพด้วยการพยายามหว่านล้อมให้คุณหันมาคล้อยตามเขา   

ผมไม่ได้ต้ังใจจะว่าร้ายบรรดาคนท่ีท�ำงานแบบนี้หรอกนะ  แต่คนเหล่านี ้
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จะพยายามท�ำทุกอย่างเพ่ือให้คุณเห็นดีเห็นงามไปกับเขา  ซีอีโอบริษัทคุณ

อาจเคยไปเข้าหลักสูตรการใช้วาทศิลป์  เพ่ือเรียนรู้ทฤษฎีอันสลับซับซ้อน

เกีย่วกบัการสร้างความรูส้กึร่วมและการใช้ถ้อยค�ำจงูใจคนมาแล้วกไ็ด้  และ

มันอาจยังมีบริษัทการตลาดบางแห่งท่ียอมทุ่มงบก้อนโตให้กับการส�ำรวจ

ความเห็นเชิงจิตวิทยาเพื่อน�ำผลมาใช้ประโยชน์ทางการตลาด  ท้ังหมดนี้ 

ก็เพียงเพื่อหวังจะเกลี้ยกล่อมให้คุณหลงเชื่อในอะไรบางอย่างได้ง่ายขึ้น 

กว่าเดิมเท่านั้นเอง

และแล้วหนังสือท่ีมีเน้ือหาแบบน้ีก็ได้ถือก�ำเนิดขึ้นมา  

และท�ำให้ทุกอย่างต้องพังครืนลงมาในพริบตา...

หนังสือเล่มนี้จะท�ำให้คุณพลิกกลับมาเป็นฝ่ายได้เปรียบใน

สถานการณ์ต่าง ๆ  ไม่ว่าคุณจะเป็น  นักขาย  ทนายความ  บริกร  ครู

อาจารย์  เจ้าหน้าที่สาธารณสุข  ผู้บริหารระดับสูง  นักเรียน  คนฝึกสุนัข  

หรือท�ำงานอะไรก็แล้วแต่  เป้าหมายของผมคือพยายามท�ำให้คุณกลาย

เป็นคนที่มีศิลปะในการดลบันดาลให้อะไร ๆ เป็นไปอย่างที่คุณต้องการ  

ไม่ใช่เป็นไปตามท่ีคนอื่นอยากให้เป็น  

ในโลกนี้เกมทุกเกมต่างมีปุ่มลัดที่จะน�ำคุณไปสู่ชัยชนะซ่อนอยู ่

ด้วยกันทั้งนั้น ไม่เว้นแม้แต่ “The Power Games - เกมสร้างอ�ำนาจเพื่อ

ชนะใจคน”  ทีเ่ราก�ำลงัจะเล่นกนั  สมยัก่อนวิดโีอเกมหรือเกมคอมพวิเตอร์

จะมีเส้นทางลับไปสู่ชัยชนะซ่อนอยู่  ซ่ึงนั่นก็คือเคล็ดลับที่โปรแกรมเมอร์

แอบใส่ไว้ให้เฉพาะคนที่รู้กัน บรรดาเทคนิควิธีการในหนังสือเล่มนี้ก็จะท�ำ

หน้าที่เหมือนกับปุ่มลัดพวกนั้น  เทคนิควิธีการส่วนใหญ่ที่เราน�ำมาใช้ใน

การเล่นเกมสร้างอ�ำนาจเพ่ือชนะใจคนนั้นจะเป็นเสมือนการใช้ปุ ่มลัด 

ชดุหนึง่ท่ีฝังแน่นอยูใ่นใจมนษุย์เรามาตัง้แต่เกดิ  แต่กลบัไม่ค่อยเป็นทีรู้่จกั

ในหมู่ผู้คนท่ัวไป  ถ้ามองอย่างผิวเผิน  ปุ่มลัดพวกนี้จะดูไม่น่ามีฤทธ์ิเดช

อะไร แต่หากศกึษาลงไปให้ละเอยีด คณุจะรู้ซ้ึงถงึอานภุาพท่ีมอียูใ่นเทคนคิ

วิธีการเหล่านี้  เนื่องจากผมเป็นคนท่ีนิยมความเรียบง่ายมาแต่ไหนแต่ไร  



  15นี่ไม่ใช่เกมธรรมดา  แต่เป็นเกมในชีวิตจริง...

เรียกว่าไม่ชอบท�ำอะไรให้มนัยุง่ยากเอาเสยีเลย ดงันัน้เมือ่ถงึคราวท่ีจะต้อง

มาเล่นเกมสร้างอ�ำนาจเพ่ือชนะใจคนที่ว่านี้  ผมจึงเตรียมเทคนิควิธีการท่ี

ใช้งานง่าย ๆ  ใส่ไว้ในคลงัแสงขนาดมหึมาเพ่ือรอให้คณุมาหยบิไปใช้ได้ตาม

ต้องการ  เทคนิคท้ังหมดนี้จะยืนอยู่บนหลักการเดียวกันกับปุ่มลัดนานา

ชนิดที่โปรแกรมเมอร์แอบใส่ไว้ในวิดีโอเกมยุคเก่า  นั่นคือ  เป็นการลงทุน

ลงแรงเพียงน้อยนิดเพ่ือผลลัพธ์อันใหญ่หลวงที่จะเกิดขึ้นตามมา

เคล็ดลับที่มีผลทางจิตวิทยาเหล่านี้จะไม่เหมือนกับเทคนิควิธีการ

โน้มน้าวและชักจูงใจแบบอื่นตรงท่ีมันจะไม่มีทางถูกจับไต๋ได้เลย  เทคนิค

การเดินเกมที่สอนไว้ในหนังสือเล่มนี้จะเป็นอะไรท่ีใคร ๆ คาดไม่ถึง  และ

จะส่งผลโดยตรงต่อจิตใต้ส�ำนึกของคนคนนั้น  ผมจะขออธิบายอย่างนี้ 

ก็แล้วกัน  จิตใจส่วนท่ีเป็นจิตรู้ส�ำนึกของคุณคือภาคความคิดที่คุณก�ำลัง

ใช้อ่านหนังสืออยู่  ณ  ตอนนี้  ซ่ึงส่วนใหญ่ก็จะมีแต่ความคิดอ่านเชิงเหตุ

และผล  การวิเคราะห์  และการเรียนรู้  ในขณะที่จิตใต้ส�ำนึกจะเป็น 

จิตใจส่วนท่ีคุณใช้บันทึกอารมณ์ความรู้สึกและความทรงจ�ำต่าง ๆ เก็บ 

เอาไว้  ส่วนใหญ่เทคนิคการใช้อ�ำนาจเหนือผู้อื่นท่ีมีอยู่ทั่วไปมักมุ่งเป้าไปที่ 

จิตรู้ส�ำนกึเสยีเป็นส่วนใหญ่  ซ่ึงนัน่คอืสาเหตทุีท่�ำให้มนัใช้ได้ไม่ดเีท่าท่ีควร  

แต่คุณกับผมก�ำลังเลือกใช้เส้นทางอ้อมผ่านการคิดอ่านเชิงวิเคราะห์และ

ความรู้สึกต่อต้านทุก ๆ อย่างท่ีเกิดจากจิตรู้ส�ำนึก  และก�ำลังใช้คันบังคับ

ทีไ่ม่มใีครมองเห็น  เพ่ือควบคมุคณุลกัษณะบางอย่างในตัวคนอ่ืนท่ีถอืเป็น

สิ่งส�ำคัญท่ีสุดในสภาพการณ์แบบนี้  ซ่ึงนั่นก็คืออารมณ์ความรู้สึกและ

พฤติกรรมของคนเหล่านั้นนั่นเอง

ผมพอเข้าใจว่าคุณคงไม่สู้จะสบายใจสักเท่าไหร่ถ้ารู้ว่าตัวเองก�ำลัง

หัดเล่นเกมสร้างอ�ำนาจเพื่อชนะใจคนเพื่อสร้างประโยชน์ให้แก่ตัวเองอยู่  

หรืออย่างน้อยก็ต้องดูหน้าดูหลังให้แน่ใจว่าปลอดคนเสียก่อน  จึงจะกล้า

หยิบหนังสือเล่มนี้ขึ้นมาอ่าน  มันอาจจะดูเป็นการพยายามใช้เล่ห์เหลี่ยม

เพือ่เอาเปรียบคนอืน่ และอกีอย่างหนึง่การท�ำอะไรเพือ่ “ประโยชน์ส่วนตน”  
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นั้นจะถือเป็นเร่ืองธรรมดาท่ีใคร ๆ ต่างยอมรับกันได้จริงหรือเปล่า  ผม

ค่อนข้างเข้าใจว่า  ค�ำว่า  “อ�ำนาจ  (Power)”  และ  “The  Power  Games 

- เกมสร้างอ�ำนาจเพ่ือชนะใจคน”  ซ่ึงอาจเป็นสิง่ท่ียัว่ยวนอยูไ่ม่น้อยจะชวน

ให้เราคดิไปถงึอะไรบางอย่าง  ไม่ว่าจะเป็นการบังคบัขูเ่ขญ็  การกดขีข่่มเหง

ที่มีให้เห็นอยู่ในทุกเมื่อเชื่อวัน  ถ้าเป็นอย่างนั้น  นั่นแปลว่าคุณก�ำลังคิดถึง

การใช้อ�ำนาจในเชิงลบที่ล้าสมัยและไม่ค่อยจะมีประสิทธิภาพเท่าไหร่  

ค�ำว่า  “Power - อ�ำนาจ”  ได้ถูกกล่าวขวัญไปในทางที่ไม่ดี 

ตั้งแต่ไหนแต่ไรมาแล้วว่ามักสร้างความมัวหมองให้กับผู้ใช้อยู่เป็นประจ�ำ  

ศาสตราจารย์ด้านจิตวิทยาท่ีช่ือ  ฟิลิป ซิมบาร์โด  ได้ชี้ประเด็นนี้ไว้อย่าง

น่าสนใจจากการทดลองในช่วงทศวรรษที่  70  ซ่ึงได้สุ่มเลือกนักศึกษามา

สวมบทบาทเป็นคน  2  กลุ่ม  คือ  “พวกนักโทษ”  และ  “พวกผู้คุม”  

เพียงไม่กี่ชั่วโมงต่อมา  นักศึกษากลุ่มที่เป็น  “นักโทษ”  ก็ได้ออกมาเผย

ถึงความทรมานใจท่ีเกิดข้ึนจากน�้ำมือของกลุ่ม “ผู้คุม” ซ่ึงท่ีจริงก็คือคนที่

เคยเป็นเพื่อนกันมาก่อนทั้งนั้น!  จะต่างกันก็ตรงท่ีคนกลุ่มหลังนี้เพ่ิงจะได้

รับมอบหมายให้มีอ�ำนาจเหนือตัวอย่างอีกกลุ่มหนึ่งมาเมื่อกี้นี้เอง  แน่นอน

ว่ามันย่อมไม่ได้มีการแสดงออกท่ีชัดเจนอย่างนี้เสมอไป  ใครที่เคยแอบดู

เด็กนักเรียนในชั่วโมงพละ  2  คน  ขณะก�ำลังผลัดกันเลือกเพื่อนร่วมห้อง

ที่เหลือมาเป็นเพื่อนร่วมทีมของฝ่ายตน  ก็อาจเคยพบเห็นการใช้อ�ำนาจใน

ทางท่ีไม่เป็นธรรมด้วยตัวเองมาแล้วก็ได้   

ในเร่ืองเดียวกันนี้  ลิเดีย ไล  นักวิจัยชาวนอรเวย์ที่มุ่งศึกษาเร่ือง

อ�ำนาจได้กล่าวไว้อย่างชัดเจนเลยว่า  ร้อยละ 70 ถึง 80 ของคนที่ได้รับ

มอบหมายให้มสิีทธิบงการชวิีตผูอ้ืน่จะใช้อภสิทิธ์ินีไ้ปในทางทีไ่ม่ถกูไม่ควร  

หรืออย่างน้อยก็จะแสดงพฤติกรรมที่ชวนให้สงสัยว่าน่าจะเป็นเช่นนั้น  แต่

ทั้งหมดนี้จะเป็นเร่ืองของการใช้อ�ำนาจในแบบดั้งเดิมที่เข้าใจกันมาต้ังแต่

ไหนแต่ไร  ซ่ึงแตกต่างไปจากการเล่นเกม  “The  Power  Games - เกม

สร้างอ�ำนาจเพื่อชนะใจคน”  ที่เราก�ำลังจะได้เรียนรู้กันราวฟ้ากับเหวเลยก็
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ว่าได้  ที่ผมก�ำลังจะน�ำเสนอให้คุณทราบนี้คือการใช้อ�ำนาจอีกรูปแบบหนึ่ง  

ซ่ึงจะเป็นอะไรที่สร้างสรรค์กว่าการใช้อ�ำนาจที่จะน�ำมาซ่ึงความเสื่อมเสีย

แบบนั้น  

ผมบอกได้เลยว่านี่คือวิธีการใช้อ�ำนาจแบบใหม่ถอดด้าม  ผมคง 

ไม่ปฏิเสธหรอกว่า   “The  Power  Games - เกมสร้างอ�ำนาจเพื่อชนะ

ใจคน”  ก็คือเกมอย่างหนึ่ง  เหมือนอย่างท่ีชื่อของมันได้บอกให้ทราบ 

เป็นนัย ๆ อยู่แล้ว  ซ่ึงนั่นเท่ากับว่าคนท่ีเล่นเกมชนะจะมีสิทธิก้าวขึ้นมา

เป็นผู้ก�ำหนดความเป็นไปในสถานการณ์บางอย่าง  แต่ถ้าคุณเป็นผู้ชนะ

ในเกม  “The Power Games - เกมสร้างอ�ำนาจเพื่อชนะใจคน”  คน

ทุกคนจะรู้สึกเป็นผู้ชนะไปกับคุณด้วยเช่นกัน  ซ่ึงนั่นคือภาพที่คุณกับ 

ผมก�ำลังมองเห็นคนเหล่านั้นอยู่ในใจ  จะไม่มีใครรู้สึกเลยว่าก�ำลังถูก 

หลอกใช้  และทุก ๆ คนจะรู้สึกว่าก�ำลังได้ในสิ่งที่ตัวเองต้องการ  (ถึงแม้

ส่วนใหญ่จะเป็นสิ่งท่ีคุณอยากให้เป็นอย่างนั้นก็ตาม)  ท้ังหมดนี้จะท�ำให้

คุณมีรูปแบบการใช้อ�ำนาจท่ีไม่มีใครเหมือนและไม่เหมือนใคร ซ่ึงจะท�ำให้

คนท่ีเกี่ยวข้องรู้สึกเข้มแข็งและดีกว่าที่เคยเป็นมาตั้งแต่ก่อนหน้าที่คุณจะ

เล่นเกมสร้างอ�ำนาจเพ่ือชนะใจคนกับพวกเขาเสียอีก  แต่ถ้าฟังเร่ืองนี้แล้ว

ยังรู้สึกว่ามันน่าจะมีอะไรขัดแย้งกันอยู่  นั่นก็จะเป็นเพราะว่ามันยังไม่เคย

มีใครยอมเสียเวลามาอธิบายธรรมชาติที่แท้จริงของอ�ำนาจให้คุณได้เข้าใจ

มาก่อนเลย

จริง ๆ แล้วเทคนิคที่เราก�ำลังจะคุยกันนี้ก็คือองค์ประกอบทุก ๆ 

อย่างในวิถีทางแห่งการกระท�ำและการสื่อสารที่เรามีมาต้ังแต่เกิดนั่นแหละ   

“The  Power  Games - เกมสร้างอ�ำนาจเพ่ือชนะใจคน”  จะมีพื้นฐาน

อยู่บนหลักการส�ำคัญ  2  ข้อ  อันได้แก่

ข้อแรก  คือความเข้าใจอันลึกซ้ึงเกี่ยวกับวิธีท่ีเราใช้ในการชักน�ำ

ความคิดและพฤติกรรมของคนอื่นขณะก�ำลังสื่อสารกันอยู่  ถ้อยค�ำและ

ภาษาท่าทางทีเ่ราใช้  รวมทัง้ความคดิอ่านทีเ่ป็นผลพวงมาจากทัง้  2  ปัจจยั
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ข้างต้นจะไปกระตุ้นกลไกภายในจิตใจของคนที่ก�ำลังพูดคุยอยู่กับเราให้

เร่ิมท�ำงาน  เราอาจท�ำให้อะไร ๆ เป็นไปอย่างท่ีเราต้องการได้ส�ำเร็จ  ถ้า

ทราบว่ากลไกเหล่านั้นมันท�ำงานกันอย่างไร  และจะกดสวิตช์ให้มันเร่ิม

ท�ำงานได้อย่างไร

หลักการข้อที่  2  คือความเช่ือท่ีว่าการใช้อิทธิพลชักน�ำผู้อ่ืนในทุก

รูปแบบนั้นจะได้ผลดียิ่งขึ้นถ้าคุณรู้จักผสมผสานมันเข้ากับการให้ความ

เคารพนับถือในตัวผู้อื่น  และมองผลประโยชน์ท่ีคนอื่นจะได้รับว่ามีค่า

เท่ากับของตัวคุณเอง  ในหนังสือเล่มนี้ผมหมั่นย�้ำอยู่เสมอเลยว่า  เราจะ

มีอ�ำนาจได้อย่างแท้จริงถ้ารู้จักใช้มันเพื่อให้คนอื่นยอมท�ำตามด้วยความ

ยินดี  ไม่ใช่ใช้เพื่อบังคับขู่เข็ญให้เขาต้องท�ำในส่ิงท่ีเราต้องการ  นั่น

หมายความว่าหลาย ๆ  อย่างในเกมสร้างอ�ำนาจเพ่ือชนะใจคนนี้จะเป็นการ

พยายามท�ำให้คนอื่นท�ำในสิ่งที่คุณต้องการหรือน�ำพาคุณไปในท่ีท่ีอยากจะ

ไป  ซ่ึงนั่นเป็นเพราะว่าพวกเขาอยากจะท�ำอย่างนั้นจริง ๆ   ไม่ใช่เป็นเพราะ

ว่าก�ำลังถูกสะกดจิตหรือถูกบังคับให้ต้องท�ำ

ข้อผิดพลาดที่เห็นอยู่บ่อย ๆ ในยามที่คนเราก�ำลังพยายามจะมี

อ�ำนาจเหนือผู้อื่นอยู่ก็คือ  พวกเขาจะให้ความส�ำคัญเฉพาะคุณลักษณะ 

ข้อใดข้อหนึ่งใน 2 ข้อนี้เท่านั้น  คนเหล่านั้นอาจพุ่งเป้าไปที่หลักการข้อท่ี 2  

นั่นคือการยึดความพอใจของคนอื่นเป็นที่ต้ัง จนกลายเป็นคนท่ีคิดถึง 

แต่ความต้องการของคนอื่น  โดยไม่เคยลุกขึ้นมายืนหยัดในความต้องการ

ของตัวเองเลยสักคร้ัง เราจะต้ังช่ือคนพวกนี้ว่า  พ่อบ้านไคร์เทน  ตาม 

หุ่นยนต์รับใช้ในหนังชุดทางทีวีท่ีช่ือ  Red  Dwarf*  ก็แล้วกัน  

นอกจากนีม้นัยงัมคีนอกีพวกหนึง่ซ่ึงพบได้บ่อยกว่าพวกแรกเสยีอกี  

นั่นคือคนท่ีมุ่งเฉพาะหลักการข้อแรกเท่านั้น  โดยจะพยายามเลือกใช้

กลเม็ดทางจิตวิทยาที่คิดว่าใช่  ซึ่งรังแต่จะดึงให้ตัวเองต้องเข้าไปพัวพันอยู่

*	 Red Dwarf  เป็นภาพยนตร์ตลกแนวนิยายวิทยาศาสตร์ของอังกฤษที่ออกอากาศทาง  BBC  เมื่อ
ปี 1988  เป็นเรื่องราวเกี่ยวกับ  เดฟ  ลิสเตอร์  ผู้ได้ชื่อว่าเป็นมนุษย์คนสุดท้ายของโลกที่ใช้ชีวิต
อยู่ในยานอวกาศชื่อเดียวกับชื่อเรื่องในช่วงปลายศตวรรษที่  22  โดยมี  ไคร์เทน  (Kryten)  เป็น
หุ่นยนต์พ่อบ้านประจ�ำยานชื่อ  Nova  5  ผู้มีคติประจ�ำใจว่า  “รับใช้ผู้อื่นโดยไม่เคยคิดถึงตัวเอง”  
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กับปัญหาจากการใช้อ�ำนาจแบบนั้นแทบจะทุกชนิดท่ีเรียงหน้ากันเข้ามา  

คุณอาจพอนึกภาพคนเหล่านี้ออก  หากเคยผ่านเหตุการณ์ที่ถูกใครบางคน

วางอ�ำนาจบาตรใหญ่ใส่จนยังนึกเคืองอยู่ไม่หาย  หรือเคยถูกใครบางคน

ตั้งใจเลือกคุณให้เข้ามาร่วมทีมเดียวกับเขาเป็นคนสุดท้ายเพียงเพราะมัน

เป็นสิทธิที่เขาพึงกระท�ำมาแล้ว เราขอเรียกคนแบบนี้ว่า เจ้าจอร์จ แล้วกัน

ถ้ารู้จักน�ำความรู้จากหลักการท้ัง  2  ข้อ  มาประยุกต์ใช้ได้อย่าง

ช�ำ่ชอง  คณุจะเล่นเกมสร้างอ�ำนาจเพ่ือชนะใจคนได้เก่งกว่าพ่อบ้านไคร์เทน  

เจ้าจอร์จ  หรือไม่ว่าจะเป็นใครหน้าไหนท่ีถอดแบบคนทั้ง  2  ประเภทนั้น

มาได้อย่างแน่นอน

หากเคยอ่านหนังสือเล่มก่อนหน้านี้ของผมมาบ้าง  คุณจะรู้เลยว่า

ท้ังหมดนีค้อืเร่ืองราวท่ีผมเคยศกึษามาแล้วทัง้นัน้  ทีจ่ริงผมไม่ได้แค่ศกึษา

เท่านั้น  แต่ยังใช้ไฟฉายขนาดใหญ่ส่องสว่างลงไปยังอุโมงค์ที่อยู่ภายใน

จิตใจคนเรา  และเดินลงไปส�ำรวจจนถึงจุดท่ีลึกท่ีสุดเท่าที่จะท�ำได้  และ

ผมก็คิดว่า  ณ  ตอนนี้ผมได้ตกผลึกเร่ืองราวทั้งหมดนี้ออกมาเป็นแนว

ความคิดท่ีสมบูรณ์ท่ีสุดแล้ว  แต่ถึงแม้จะได้เรียนรู้เร่ืองราวเกี่ยวกับ

พฤติกรรม  การโน้มน้าวใจ  และกลไกทางจิตใจมาจนครบทุกแง่ทุกมุม

แล้วก็ตาม  ทว่าผมยังคงต้องใช้เวลาอีกหลายปีกว่าจะประจักษ์แจ้งว่า  เรา

สามารถน�ำเอาองค์ประกอบทุก ๆ  ช้ินท่ีมอียูน่ีม้าประกอบขึน้เป็นระบบระบบ

หนึง่ท่ีสามารถน�ำไปปฏบัิติได้จริง ซ่ึงมนักค็อืเกมสร้างอ�ำนาจเพือ่ชนะใจคน

ที่เราก�ำลังจะได้เล่นกันนี้นี่เอง

และเท่าที่ผมรู้  มันยังไม่เคยมีใครพูดถึงระบบที่ว่านี้มาก่อนเลย  ซึ่ง

อาจเป็นเพราะว่ามันไม่ได้เป็นอะไรที่จะมองออกกันได้ง่าย ๆ   คุณเองก็ยัง

ต้องถอยออกมาก้าวหนึ่งจึงจะมองเรื่องพวกนี้ออกใช่ไหมล่ะ  เกมสร้าง

อ�ำนาจเพื่อชนะใจคนไม่ได้เป็นอะไรท่ีซ่อนอยู่ ณ ปลายสุดของอุโมงค์  ซ่ึง

เป็นที่ที่บรรดานักเสาะหาสูตรส�ำเร็จของการโน้มน้าวใจทั้งหลายต่างมุ่งหน้า

ไปค้นหากันหรอก  แต่มันคือตัวอุโมงค์ท่ีเห็นอยู่ทั้งหมดนั่นเลย
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ผมคิดว่านี่คือวิธีการแนวใหม่ของหลักคิดทั้งหมดที่ผมเคยเขียนไป

ก่อนหน้านี้แล้ว  หนังสือ  “The  Power  Games - เกมสร้างอ�ำนาจเพื่อ

ชนะใจคน”  ไม่ใช่สิ่งที่จะมาช่วยเติมเต็มผลงานที่ผมเคยมีมาก่อนหน้านี้  

แต่แนวคิดเหล่านั้นต่างหากท่ีจะเสริมให้หนังสือเกมสร้างอ�ำนาจเพื่อชนะ 

ใจคนเล่มนี้มีความครบถ้วนสมบูรณ์ยิ่งขึ้นไปอีก  เมื่อคุณกระโดดลงมา

เล่นเกมนี้ไปได้สักพักหนึ่ง  และเร่ิมรู้สึกว่าอะไร ๆ มันพอจะเข้าที่เข้าทาง

บ้างแล้ว  ผมก็อยากแนะน�ำให้คุณวางหนังสือเล่มนี้เอาไว้ก่อน  และกลับ

ไปหาหนังสือพวกนั้นมาอ่านดู  ลองไปหยิบ  The  Art  of  Reading  

Minds  หรือ  When  You  Do  What  I  Want  You  To  ที่เคย

คัน่หน้าส�ำคญั ๆ  เอาไว้ออกมาจากชัน้หนงัสอื  คณุอาจจะหันมามองหนงัสอื

เหล่านัน้ในแง่มมุใหม่ ๆ  (เหมอืนอย่างท่ีผมเคยเป็นมาแล้ว)  เลยกไ็ด้  (และ

ถ้าคุณยังไม่มีหนังสือเหล่านั้น  ผมก็อยากแนะน�ำให้คุณรีบไปซ้ือหามาไว้

โดยเร็วเลย)

ผมจะขอท้ิงท้ายบทน�ำน้ีด้วยประเด็นท่ีว่าเราจ�ำเป็นจะต้อง

เล่นเกมสร้างอ�ำนาจเพื่อชนะใจคนกันหรือเปล่า  “ฉันไม่อยากเล่นเกมอะไร

ทั้งนั้น  แค่ได้เป็นตัวของตัวเองก็พอแล้ว”  คนท่ีพูดอย่างนี้แปลว่ายังเข้าใจ

อะไรผิดอยู่ไม่น้อย  ในบริบทท่ีเราก�ำลังคุยกันอยู่นี้  ค�ำว่า “เล่นเกม”  

ไม่ได้แปลว่าคุณจะต้องเล่นบทเป็นใครบางคนที่ไม่ใช่ตัวคุณ  หรือแสดง

ละครเพื่อตบตาคนอื่น แต่จะหมายความว่าคุณก�ำลังกระท�ำการบางอย่าง

ด้วยความตั้งใจและคิดหน้าคิดหลังมาแล้วเป็นอย่างดี  ซ่ึงมันก็จะเหมือน

กับการเล่นหมากรุกมากกว่าการเลือกสวมบทบาทเป็นตัวละครหรือใคร 

บางคน

ทุกครั้งที่พบปะกับผู้คน  คุณย่อมต้องมีความสัมพันธ์อย่างใดอย่าง

หนึ่งกับคนเหล่านั้น  ท�ำให้คุณเลือกท่ีจะสื่อสารกับเขาด้วยวิธีการในแบบ

นั้น ๆ และก�ำหนดกฎเกณฑ์ในการตัดสินใจ  รวมทั้งหลักเกณฑ์ที่จะบอก

ได้ว่าใครจะเป็นคนแสดงความคดิเห็นก่อนหลงัขึน้มาใช้ระหว่างกนั ถ้ามอง
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ในมุมนี้ก็จะเห็นได้เลยว่า  คุณและคนพวกนั้นได้กระโดดลงมาเล่นเกม

สร้างอ�ำนาจเพือ่ชนะใจคนกนัเป็นท่ีเรียบร้อยแล้วในทกุ ๆ  คร้ังท่ีได้พบหน้า

ค่าตากัน

แน่นอนว่าคุณย่อมหลีกเลี่ยงไม่ลงมาเล่นเกมด้วยได้อยู่แล้ว  แต่

ปัญหาคือคุณอาจถูกคนอื่นลากให้เข้ามาร่วมวงด้วยอยู่ดี  จะเห็นได้เลยว่า  

พอคนอื่นเขาเร่ิมเล่นเกมสร้างอ�ำนาจเพ่ือชนะใจคน  คุณก็จะถูกดึงเข้ามา

เกี่ยวข้องโดยอัตโนมัติอยู่แล้วไม่ว่าจะอยากเล่นหรือไม่ก็ตาม  แต่ถึง

อย่างไรคุณก็ยังมีทางเลือกอยู่ในมือ  คุณอาจยอมรับบทบาทท่ีคนอื่น

ก�ำหนดมาให้  หรืออาจลุกขึ้นมาเป็นฝ่ายคุมเกมเสียเองก็ได้  ไม่ว่าจะ

อย่างไร  ทุกคร้ังท่ีคนเราสื่อสารกัน  มันก็ต้องมีการเล่นเกมท่ีว่านี้กันอยู่

วันยังค�่ำ  ค�ำถามมีแค่ว่าคุณอยากให้เร่ืองราวเหล่านี้ด�ำเนินต่อไปอย่างไร

ล่ะ  ทั้งหมดก็จะขึ้นอยู่กับการตัดสินใจของคุณว่าอยากให้คนอื่นเป็น 

ผู้ก�ำหนดให้คุณเดินตาม  หรือเป็นฝ่ายเลือกเองว่าจะให้พวกเขาท�ำอะไร

โอเค...  คุณอาจรู้สึกว่าข้อหลังนี้มันจะไม่ดูแรงไปหน่อยหรือ

แต่ต้องไม่ลืมว่า  ตราบใดท่ีก�ำลังเป็นฝ่ายใช้อ�ำนาจอยู่นั้น  คุณจะ

ใช้มันเพื่อการอันใดก็ได้ท้ังนั้น  เทคนิควิธีการต่าง ๆ ที่มีอยู่ในเกมสร้าง

อ�ำนาจเพื่อชนะใจคนนี้จะเป็นแค่เคร่ืองมือเท่านั้น  ส่วนมันจะถูกใช้ไปใน

ทางที่ดีงามหรือเลวร้ายเพียงใดก็จะขึ้นอยู่กับว่าคุณได้ใช้มันไปเพื่ออะไร  

การได้ส่งเสียงหัวเราะแบบพวกวายร้ายออกมาขณะก�ำลังคิดอะไรเพ้ียน ๆ  

เพื่อหาทางครอบครองโลกใบนี้อยู่ย่อมเป็นเร่ืองน่าสนุกเสียยิ่งกว่าสิ่งใด  

แต่คณุจะบรรลผุลส�ำเรจ็ได้เร็วยิง่ขึน้ถ้ามคีนอืน่มาร่วมวงหัวเราะไปกบัคณุ  

เมื่อได้เรียนรู้เทคนิคต่าง ๆ จากหนังสือเล่มนี้ไปแล้ว  คุณจะรู้เลยว่าเกม

สร้างอ�ำนาจเพื่อชนะใจคนนี้จะได้ผลสูงสุดถ้าน�ำมาใช้ในการสร้างสรรค์

สภาพแวดล้อมในท่ีต่าง ๆ (ไม่ว่าจะเป็นในท่ีท�ำงาน  ในโรงเรียน  หรือใน

ครอบครัว)  เพื่อส่งเสริมให้ผู้คนได้หันมาร่วมแรงร่วมใจ  และร่วมกันคิด

พิจารณาเร่ืองราวต่าง ๆ เพ่ือน�ำไปสู่การตัดสินใจร่วมกัน  ท่ามกลางความ
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รู้สึกท่ีดี ๆ  และอยากเข้ามามีส่วนร่วมในเร่ืองนั้น ๆ   และยังช่วยให้คุณรู้จัก

ระแวดระวังผู้คนท่ีก�ำลังจะกลายไปเป็นคนอย่าง  พ่อบ้านไคร์เทน  หรือ 

เจ้าจอร์จ  ผู้ก�ำลังหาทางใช้เทคนิคการใช้อ�ำนาจในทางท่ีไม่ชอบและในเชิง

บังคับขู่เข็ญกับเราอยู่  และเมื่อท�ำได้อย่างนั้น  คุณก็จะสามารถสกัดกั้น

คนเหล่านั้นไม่ให้กระท�ำการได้ส�ำเร็จก่อนท่ีพวกเขาจะรู้ตัวเสียด้วยซ�้ำ   

ในอีกทางหนึ่ง  คุณยังอาจใช้เกมสร้างอ�ำนาจเพื่อชนะใจคนนี้  เพื่อ

ให้ได้มาซ่ึงห้องใต้ดิน  ณ  เกาะภูเขาไฟแห่งหนึ่งท่ีเฝ้าฝันมาทั้งชีวิต  ซ่ึงมัน

กไ็ม่ได้เป็นการผดิกตกิาแต่อย่างใด  ท้ังหมดท้ังปวงกจ็ะขึน้อยูก่บัคณุเพยีง

คนเดียว

เพือ่ให้ง่ายและชดัเจนทีส่ดุเท่าทีจ่ะเป็นไปได้  ผมจึงคดัเลอืกเทคนคิ

ในการเล่นเกมสร้างอ�ำนาจเพ่ือชนะใจคนท่ีผมคิดว่าดีที่สุดออกมาเป็น

จ�ำนวน  64  เทคนิควิธีการ  ด้วยกัน  และเพ่ือให้กระจ่างชัดยิ่งขึ้น  ผม

จึงจัดทั้งหมดออกเป็น  4  หมวดย่อย ๆ ท่ีแยกขาดจากกัน  อันได้แก่   

1. วิธีกระตุ้นกลไกทางจิตวิทยาท่ีท�ำให้คนเกิดความคิดแบบใดแบบหน่ึง

เป็นการเฉพาะ  (16 วิธี)  2. วิธีใช้แบบแผนทางภาษาเพื่อโน้มน้าว 

ความคิดคนอื่น  (16 วิธี)  3. วิธีสร้างสภาพแวดล้อมทางสังคมที่ท�ำให้ 

คนอื่นอยากหันมาช่วยเหลือคุณ  (20 วิธี)  และสุดท้ายคือ  4. วิธีปฏิบัติ

ตนหากมีใครออกมาขัดขวางความต้องการของคุณ  (12 วิธี)  ในชีวิตจริง  

เราจะเล่นเกมย่อย ๆ  เหล่านี้ไปพร้อม ๆ  กัน  แต่มันจะง่ายกว่ากันต้ังเยอะ

เลย  หากเราจะค่อย ๆ เล่นไปทีละเกม

ผมได้พยายามอย่างสุดฝีมือท่ีจะอธิบายเทคนิคต่าง ๆ ด้วยวิธีการ

แบบง่าย ๆ สามารถน�ำไปใช้ได้จริงและกระชับรัดกุมให้มากท่ีสุด  ตอนนี้

คงยังไม่ใช่เวลาที่จะมาศึกษากันอย่างละเอียดถึงประเด็นปัญหาที่เป็น 

เร่ืองราวทางจิตวทิยาและหลกัปรัชญาแต่ควรจะพูดคยุกนัเฉพาะแนวปฏบัิติ

ทีส่ามารถน�ำไปใช้ได้จริง ๆ  เท่านัน้กพ็อ  ซ่ึงนัน่หมายความว่าถ้าคณุรีบอ่าน

หนงัสอืเล่มนีใ้ห้จบได้เรว็เท่าไหร่  มนักจ็ะยิง่เป็นผลดแีก่คณุมากขึน้เท่านัน้
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อีกไม่ช้าคุณก็จะกระโดดลงมาเล่นเกมเหล่านี้แล้ว แต่ก่อนจะไปถึง

จุดนัน้ ผมขอสรุปกตกิาของเกมเหล่านีอ้อกมาเป็นข้อความสัก 2-3 ประโยค 

ดังนี้นะครับ  1)  เกมสร้างอ�ำนาจเพื่อชนะใจคนจะน�ำเสนอเทคนิค 

อันทรงอานุภาพท่ีจะท�ำให้คุณสามารถเดินกลยุทธ์ได้เหนือกว่าคนอื่น   

รวมท้ังยงัมเีคร่ืองมอืทีจ่ะช่วยป้องกนัไม่ให้คนอืน่ก้าวขึน้มาเป็นฝ่ายบงการ

ในทุก ๆ สถานการณ์ท่ีคุณก�ำลังเผชิญอยู่  2)  คุณสมบัติประจ�ำตัวของ

เกมสร้างอ�ำนาจเพ่ือชนะใจคนนีค้อื  หากคณุเล่นเกมนีไ้ปจนถงึระดบัสงูสุด

แล้ว  มันจะท�ำให้คนอื่นอยากให้คุณเป็นผู้ชนะเกมที่ก�ำลังเล่นกันอยู่นี้   

ที่ส�ำคัญคือมันจะท�ำให้คุณมีชีวิตท่ีสนุกสนานกว่าฝ่ายที่ต้ังหน้าตั้งตา 

จะเอาชนะคุณอยู่ต้ังเยอะเลย

เอาละ... ช่วยดูให้แน่ใจอีกคร้ังสิครับ

ว่าคุณปิดประตูสนิทดีหรือยัง
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64 วิธี สร้างอ�ำนาจให้ตัวเรา  

เพื่อเอาชนะใจคน ทุกคน ทุกสถานการณ์

1.	 วธีิกระตุน้กลไกทางจติวิทยาท่ีท�ำให้คนเกดิ

ความคิดแบบใดแบบหน่ึงเป็นการเฉพาะ   

(16 วิธี)  

2.	 วิธีใช้แบบแผนทางภาษาเพื่อโน้มน้าว 

ความคิดคนอื่น  (16 วิธี)  

3.	 วิธีสร้างสภาพแวดล้อมทางสังคมที่ท�ำให้ 

คนอื่นอยากหันมาช่วยเหลือคุณ  (20 วิธี) 

4.	 วิธีปฏิบัติตนหากมีใครออกมาขัดขวาง 

ความต้องการของคุณ  (12 วิธี)



เกมที ่ 1
: เกมประกอบตัวต่อทางความคิดเข้าด้วยกัน

16 วิธี ที่ท�ำให้คนเชื่อในสิ่งที่คุณพูด

ลองหลับตาคิดไปถึงวันหน่ึงในอนาคตท่ีคุณได้น�ำเอา

เทคนิคต่าง ๆ จากหนังสือเล่มนี้ไปปรับใช้ในชีวิตประจ�ำวันหลังจากท่ีอ่าน

จบไปได้สักพักหนึ่งแล้ว  เรามาลองดูให้ละเอียด ๆ กันดีกว่าว่ามันจะมี

อะไรเกิดขึ้นบ้างในวันที่คุณแอบฝันไปว่าตัวเองนั้นสามารถท�ำให้ใคร ๆ  หัน

มาท�ำในสิง่ท่ีคณุต้องการโดยไม่ได้นกึสงสยัในตัวคณุเลย คณุรู้ตวัหรือเปล่า

ว่าก�ำลังท�ำอะไร  ไม่เห็นหรือว่าคณุก�ำลงั...  ชกัจูงใจคนอืน่อยู ่ และท้ังหมด

นัน้กค็อืเร่ืองหลกั ๆ  ทีค่ณุจะต้องท�ำขณะก�ำลงัเล่นเกมสร้างอ�ำนาจเพือ่ชนะ

ใจคนอยู่กับใครสักคน  

เรามักได้ยินคนพูดอยู่บ่อย ๆ ว่าการชักจูงใจคือศิลปะอย่างหนึ่ง  

แต่จริง ๆ มันคือศาสตร์แขนงหนึ่งเหมือนอย่างที่นักวิจัยมากมายได้ชี้ชัด

เอาไว้ ดีแล้วครับท่ีมันเป็นอย่างนั้น เพราะนั่นเท่ากับว่าคุณเองก็อาจผันตัว

ไปเป็นนักเป่าหูตัวฉกาจกับเขาได้เหมือนกัน  แม้จะไม่ได้จูงใจคนเก่งมา

ตั้งแต่เกิดเลยก็ตาม  ถึงแม้คนแบบหลังนี้จะมีอยู่จริง  แต่คนอย่างเรา ๆ 

ก็อาจหัดท�ำเร่ืองที่ว่านี้ได้โดยไม่ยาก  โดยหมั่นศึกษาเอาจากผลการศึกษา

ตามหลักวิทยาศาสตร์  และก็ต้องขอขอบคุณคนท่ีพยายามทุ่มเทศึกษา

เร่ืองนี้กันอย่างจริง ๆ จัง ๆ จนท�ำให้เรามีโอกาสได้เรียนรู้การจูงใจและ

พฤติกรรมของคนในแง่มุมใหม่ ๆ กันอยู่ในทุกเมื่อเชื่อวัน  
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ในบทนี้คุณจะได้เรียนรู้วิธีใช้ประโยชน์จากกลไกทางจิตวิทยาหลาย 

อย่างที่มีอยู่ในจิตใจคนเรา  ไล่เรียงต้ังแต่วิธีท่ีอวัยวะรับความรู้สึกของ 

เราใช้ในการแปลความสารท่ีได้รับ  ไปจนถึงวิธีที่เราแสดงปฏิกิริยาต่อ 

การกระท�ำบางอย่าง  รวมถึงวิธีที่คนเราใช้ในการก่อร่างสร้างความคิดเห็น

จนเป็นรูปเป็นร่างข้ึนมาในหวั เทคนคิท่ีเราใช้ในการควบคมุกลไกเหล่านีจ้ะ

ไม่เพยีงมพีืน้ฐานอยูบ่นหลกัการทางวิทยาศาสตร์เท่านัน้ แต่ยงัเป็นสดุยอด

เทคนิคที่มีไว้ให้คุณได้หยิบมาใช้  เพ่ือพลิกสถานการณ์ขึ้นมาเป็นฝ่ายคุม

เกม ในขณะที่ก�ำลังเล่นเกมสร้างอ�ำนาจเพ่ือชนะใจคนอยู่กับใครสักคน

ขณะที่อ่านไปเร่ือย ๆ  คุณอาจรู้สึกว่าเราก�ำลังพูดถึงเทคนิคหลาย ๆ  

อย่างที่เป็นแค่สามัญส�ำนึกซ่ึงพวกเราต่างเข้าใจอยู่แล้ว  อย่างไรก็ตาม  

ความรู้สึกท่ีว่านี้จะไม่มีทางลดทอนคุณประโยชน์ของเทคนิคเหล่านี้ลงไป

ได้เลย  แต่มันกลับจะส่งผลในทางตรงกันข้ามเสียด้วยซ�้ำ  สาเหตุท่ีท�ำให้

คุณรู้สึกว่าเทคนิคเหล่านี้ดูเป็นเรื่องที่ใคร ๆ   รู้กันอยู่แล้วนั้นอาจเป็นเพราะ

ว่ามันเป็นวิธีที่ยืนอยู่บนหลักความเข้าใจพื้นฐานเกี่ยวกับจิตใจของมนุษย์

เรา  ท�ำให้คุณรู้สึกว่ามันก็ไม่ได้เป็นเร่ืองที่พิสดารอะไร  โดยอาจคุ้น ๆ ว่า

คุณเองก็เคยใช้วิธีเดียวกับเทคนิคพวกนี้มาแล้วเหมือนกัน  แต่ถึงจะเป็น

เช่นนั้น  คุณก็ต้องไม่ลืมว่า  ถ้าผมไม่ได้ช้ีให้คุณเห็น  คุณก็จะไม่มีทาง

นึกออกเลยว่าได้เคยใช้เทคนิคพวกนี้มาก่อน  ซ่ึงเป็นเร่ืองดีท่ีคุณยังจ�ำมัน

ได้  เพราะนั่นเท่ากับว่าคุณเองก็ได้ประจักษ์แจ้งมาแล้วว่ามันเป็นเทคนิคท่ี

ใช้ได้ผลเป็นอย่างดี  คุณแค่ต้องพยายามหาวิธีท่ีจะใช้มันให้ดีขึ้นกว่าเดิม

ให้ได้เท่านั้นเอง

แล้วเทคนิคเหล่านี้จะช่วยอะไรคุณได้บ้าง  ค�ำตอบง่าย ๆ  ก็คือ  มัน

จะช่วยให้คุณสามารถสร้างสรรค์เร่ืองราวท่ีเป็นเร่ืองจริงขึ้นมาให้คนอื่นได้

รับฟัง  โลกนี้ยังมีผู้คนอีกมากมายที่ก�ำลังต่อสู้ฟาดฟันอยู่กับคุณเพื่อ 

เรียกร้องผู้คนท่ีเหลือให้หันมาสนใจในตัวพวกเขา  โดยคนเหล่านั้นจะรู้สึก

อยู่เสมอเลยว่าแนวคิด  โครงการ  หรือข้อเสนอแนะของพวกเขานั้นเป็น

สิ่งที่ดีกว่าของคุณ  และพร้อมจะออกมาตะโกนแข่งเพื่อกลบเสียงของคุณ
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ตลอดเวลา แต่การพยายามออกมาแผดเสยีงเพือ่ให้ดงักว่าคนเหล่านัน้กลบั

ไม่ได้เป็นสิ่งมีค่าท่ีคุณควรท�ำเลยสักนิด  และนี่ก็คือสาเหตุที่เพราะเหตุใด

คุณจึงควรหันมาศึกษาวิธีชักจูงความคิดเห็นของคนอีกฝ่ายหนึ่งที่มีอยู่ 

ในหนังสือเล่มนี้  เพื่อท�ำให้คนเหล่านั้นรู้สึกว่าคุณก�ำลังพูดในสิ่งที่นอกจาก

จะเป็นจริงแล้วยังเกี่ยวข้องกับเขาโดยตรงอีกต่างหาก  คุณจะได้เรียนรู ้

ว่าท�ำอย่างไรจึงจะเป็นคนที่พูดแล้วใคร ๆ ก็อยากหันมาฟังเพราะรู้ว่าคุณ

ก�ำลังพูดในสิ่งที่เป็นจริงอยู่  ถ้าลองเปรียบเทียบพฤติกรรมของคู่แข่งจอม

โวยวายกับของคุณดูให้ดี ๆ   เราจะได้เห็นความสัมพันธ์ท่ีก�ำลังสวนทางกัน

อยู่  ซ่ึงนั่นก็คือคนเหล่านั้นจะพยายามเกลี้ยกล่อมตัวเองให้เชื่ออยู่เสมอว่า

พวกเขาก�ำลังพูดความจริง  (และคิดว่าแค่นี้ก็มีน�้ำหนักมากพอที่จะท�ำให้

คนอืน่เชือ่ตามนัน้แล้ว)  ในขณะท่ีคณุจะก�ำลงัใช้เทคนคิเหล่านีเ้พือ่โน้มน้าว

คนอีกฝ่ายให้เชื่อว่าคุณก�ำลังพูดในสิ่งที่เป็นจริงอยู่ทุกประการ   

และท้ังหมดนี้ก็จะถือเป็นขั้นตอนแรกของการพยายามท�ำให้คนอื่น

หันมาท�ำในสิ่งท่ีคุณต้องการ

16 เทคนิคที่ท�ำให้คนเชื่อในสิ่งที่คุณพูด

1.1 พูดซ�้ำ ๆ จนกว่าจะกลายเป็นเรื่องจริง

คนเรามักไม่ค่อยยอมรับว่าเราชอบคิดเห็นตามคนอื่น  ซ่ึงนั่นเป็น

เพราะว่าเราคงไม่มีเวลามากพอที่จะไปตัดสินทุกอย่างได้ด้วยตัวเอง  จึง

หนัไปเดนิตามทางลดัท่ีมอียู ่ เราจะคอยฟังคนรอบข้างว่าเขาคดิเห็นอย่างไร  

อะไรท่ีพอจะถอืเป็นบรรทดัฐานประจ�ำกลุม่ได้บ้าง  จากนัน้จะปักใจเชือ่เลย

ว่านั่นน่าจะเป็นทางเลือกที่ดีท่ีสุด  ยิ่งคนท่ีเรารู้จักมีท่าทีว่าจะคิดเห็นเป็น

อย่างนั้นมากเท่าไหร่  เราก็จะตัดสินใจเดินตามได้ง่ายขึ้นเท่านั้น  ถ้าคน

ส่วนใหญ่มีแนวโน้มว่าชอบกินขนมมาการอง  เราก็อาจอยากลองหยิบมา

ชิมดูสักชิ้นหนึ่ง  และแอบหวังอยู่ในใจว่าเราคงจะชอบมันเหมือนกับที ่

คนส่วนใหญ่มีทีท่าว่าจะเป็นอย่างนั้นกัน
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แต่ค�ำถามคอืมนัต้องมคีนคดิเหน็แบบนัน้มากเท่าไหร่จึงจะท�ำให้เรา

รู้สึกว่านั่นคือ  “คนส่วนใหญ่”  ตามมาตรฐานในใจเรา  น่าเสียดายท่ีเราก็

ยังไม่อาจช้ีชัดได้หรอกว่าเราเคยได้ยินคนอื่นพูดถึงเร่ืองที่ว่ามาบ่อยคร้ัง 

แค่ไหนกันแน่  แต่เราจะต้ังข้อสันนิษฐานเอาไว้ในใจโดยใช้ความรู้สึกว่าเรา

คุ้นเคยกับค�ำพูดท่ีว่านี้มากน้อยแค่ไหนมาเป็นเกณฑ์ในการพิจารณา  และ

ที่เป็นอย่างนี้ก็เนื่องมาจากว่า  เราจะรู้สึกคุ้นเคยกับเร่ืองราวบางอย่างเป็น

อย่างดีถ้าเคยได้ยินได้ฟังมาหลายคร้ัง  ซ่ึงอาจท�ำให้เรารู้สึกว่ามันเป็น 

เร่ืองจริงด้วยกไ็ด้  อกีทัง้เราจะยงัเชือ่อยูเ่สมอเลยว่าคนพวกนัน้จะไม่มทีาง

พูดเร่ืองไม่จริงไปได้เลย ค�ำกล่าวที่ใช้เหน็บแนมความเชื่อผิด ๆ ในเร่ืองที่

ว่านี้ก็คือค�ำพูดที่ว่า  “คน... จ�ำนวน... ล้านคน จะไม่มีวันพูดอะไรที่ไม่จริง

อย่างนัน้ไปได้หรอก” ซ่ึงกลายเป็นค�ำพูดยอดฮติในหมูค่นทีน่ยิมวฒันธรรม

ร่วมสมัยหลังจากเพลง “Fifty Million Frenchman Can’t Be Wrong”* 

ได้โด่งดังถึงขีดสุดในปี 1972 ก่อนจะถูกน�ำมาใช้ในอีกหลากหลายบริบท 

ที่แตกต่างกันออกไป (ค�ำอันสวยหรูท่ีใช้พูดถึงเหตุการณ์ท�ำนองนี้ก็คือ 

ค�ำกล่าวที่ว่า Argumentum ad populum  ซ่ึงปรากฏอยู่ในศาสตร์แห่ง

การให้เหตุผลโดยยึดหลักตรรกะเป็นพ้ืนฐาน อันมีความหมายว่าแค่รู้ว่า 

คนส่วนใหญ่คิดกันอย่างไร ก็ท�ำให้เราหลงเช่ือว่ามันเป็นเร่ืองจริงได้แล้ว)

การไม่พยายามคิดอะไรด้วยสมองของเราเองเพียงเพราะคน 

ส่วนใหญ่ได้ลงความเห็นเร่ืองนั้น ๆ เอาไว้แล้ว  อาจเป็นการกระท�ำท่ี 

ไม่ค่อยฉลาดสักเท่าไหร่  แต่การเลือกเดินตามกระแสสังคมในเร่ืองนั้น ๆ 

ก็ไม่ได้ถือเป็นกลอุบายท่ีเลวร้ายอะไรนัก  และนั่นคือสาเหตุท่ีท�ำให้เรายัง

คงเลอืกเดนิตามแนวทางนีม้าโดยตลอด  สมองเราไม่อยากออกแรงท�ำอะไร

มากมายจนเกินจ�ำเป็น  และที่ผ่านมาเราก็ได้เห็นแล้วว่าคนส่วนใหญ่มัก

เลอืกท�ำในสิ่งทีถู่กต้องอยู่เสมอ เราใส่เสื้อผ้าหนา ๆ  กเ็พราะเห็นวา่ข้างนอก

ก�ำลังมีหิมะตกอยู่เต็มไปหมด  ระบบการคิดอ่านอย่างมีเหตุมีผลจะยังคง

อยู่กับคนเราไปอีกนานแสนนาน 

*	 เพลง  “คนฝรั่งเศส  50  ล้าน  จะไม่มีวันพูดอะไรที่ไม่จริงอย่างนั้นไปได้หรอก”  
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การคิดอะไรให้เปน็ไปในแนวทางเดียวกันกับเรื่องที่เราคุ้นเคย  (ซึ่ง

นั่นก็คือสิ่งท่ีคนส่วนใหญ่เขาชอบพูดกัน)  จะไม่เป็นปัญหาเลยถ้าเราเลือก

รับฟังจากแค่ผู้รู้จริงในเรื่องที่ว่าเท่านั้น  อย่างเช่น เลือกรับฟังความคิดเห็น

เร่ืองปัญหาด้านพลังงานนิวเคลียร์จากปากของนักนิวเคลียร์ฟิสิกส์และ 

ผูเ้ชีย่วชาญด้านการพลงังานเท่านัน้  แต่ปัญหาท่ีเกดิขึน้คอืเรามกัรับฟังโดย

ไม่ได้เลือกแหล่งท่ีมาของข้อมูลให้ดีพอ  อะไรที่เราได้ยินได้ฟังมาบ่อย ๆ 

เราก็จะถือว่านั่นคือบรรทัดฐานทางความคิดของผู้คนในกลุ่มนั้น ๆ ซ่ึงจะ

กลายมาเป็นแนวทางที่เราควรเดินตาม  และไม่อยากเอามาคิดให้เปลือง

เวลาเลยว่ามันจะเป็นค�ำพูดจากปากของใคร  ความคุ้นเคยที่เรามีต่อ

ข้อความนั้น ๆ  จะมีความส�ำคัญต่อการก่อร่างสร้างความคิดเห็นขึ้นมาโดย

ไม่รู้ตัวของเรามากกว่าประเด็นที่ว่ามันจะเป็นค�ำพูดที่ใครเคยพูดไว้เสียอีก

สิ่งที่เป็นจริงยิ่งกว่านั้นก็คือ  เราควรให้ความส�ำคัญกับการพูด

ข้อความเดียวกันซ�้ำหลาย ๆ คร้ัง  โดยไม่ต้องสนใจหรอกว่ามันจะมาจาก

ปากของคนกี่คน ตอนนี้คุณคงพอมองเห็นภาพแล้วว่า  เราอาจจดจ�ำค�ำพูด

หรือพฤติกรรมใด ๆ ว่าเป็นบรรทัดฐานของคนกลุ่มหนึ่งได้แล้วถ้าได้เห็น

คนเพียงคนเดียวออกมาพูดหรือแสดงพฤติกรรมที่ว่านั้น  ขอแค่เขาหมั่น

ท�ำมันให้บ่อย ๆ เท่านั้นเอง

ระหว่างทีส่มองเราก�ำลงัจะตดัสนิว่าสิง่ทีไ่ด้เหน็หรือได้ยนิจะนบัเป็น

บรรทัดฐานได้หรือไม่นั้น  มันจะมีปฏิกิริยาตอบสนองต่อสิ่งเดียวเท่านั้น

เอง  ซ่ึงนั่นก็คือระดับความมากน้อยของความรู้สึกคุ้นเคยที่เรามีต่อข้อมูล

ข่าวสารนั้น ๆ  และสมองจะไม่พยายามแยกแยะให้ออกหรอกว่า  ข้อความ

ที่เราก�ำลังได้ยินอยู่นั้นจะมาจากปากคน 50 คน  หรือจากปากคนคนเดียว

ที่พูดเร่ืองนั้นซ�้ำ ๆ  กัน  50  รอบ  หลักการท่ีนักโฆษณาต่างยึดมั่นอยู่เสมอ

ก็คือ  จงหมั่นพูดเร่ืองนั้นให้ซ�้ำ ๆ เข้าไว้  เดี๋ยวมันก็จะกลายเป็นเร่ืองจริง

ขึ้นมาเอง  การศึกษาวิจัยด้านจิตวิทยาเพ่ิงจะมาเข้าใจในเร่ืองท่ีว่านี้  และ

เร่ิมรูซ้ึ้งถงึความถกูต้องของหลกัการทีน่กัการตลาดได้คดิค้นและถอืปฏบิติั

กันมาก็เมื่อไม่นานมานี้เอง  
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ทัง้หมดนีท่�ำให้เราทราบว่าถ้าอยากให้คนจ�ำนวนมากคดิหรือท�ำอะไร  

คุณควรพิมพ์หรือพูดข้อความนั้น ๆ ให้เขาเห็นหรือได้ยินให้บ่อยท่ีสุด 

เท่าทีจ่ะท�ำได้  เพยีงแค่นีค้ณุกจ็ะสามารถสร้างบรรทัดฐานของคนกลุม่หนึง่

ขึ้นมาด้วยมือคุณเองได้แล้ว  ถ้าอยากให้ดูดีมีระดับขึ้นมาอีกนิด  คุณก็

ควรใช้ค�ำพูดให้หลากหลายเข้าไว้  จะได้ไม่รู้สึกเหมือนก�ำลังฟังแผ่นเสียง

ตกร่องอยู่  ถ้ามีคนจับไต๋ได้และท้วงว่าคุณก�ำลังพูดเร่ืองเดิมซ�้ำ ๆ  อยู่  มัน

ก็ไม่เห็นจะเป็นอะไรเลยนี่  คนจะยังรู้สึกเหมือนกับว่าคุณก�ำลังพูดในสิ่งที่

สอดคล้องกับความคิดของคนส่วนใหญ่  ถ้าเขามีโอกาสได้รับรู้ความคิด

หรือได้ยินคุณพูดถึงเร่ืองน้ันอยู่บ่อย ๆ   พวกเขาไม่มีทางรู้หรอกว่า จริง ๆ  

แล้ว  “คนส่วนใหญ่ที่ว่านั้น”  จะเป็นคนส่วนใหญ่ท่ีคุณสร้างมันขึ้นมาเอง

กับมือ  มันอาจจะเป็นอย่างนั้นอยู่บ้างในช่วงแรก ๆ แต่พอคุณสามารถ

ท�ำให้เกิดการรับรู้ในวงกว้างแล้วว่าสิ่งที่คุณก�ำลังผลักดันอยู่นั้นคือสิ่งที่  

“ทุก ๆ คน  ก�ำลังคิดกันอยู่”  หรือคือ  “สิ่งท่ีทุก ๆ คน  ได้เร่ิมลงมือท�ำ

ไปแล้ว”  คนอื่น ๆ  ก็จะเริ่มหันมาเห็นด้วยและลงมือท�ำตามนั้น  เนื่องจาก

มันดูเหมือนจะเป็นสิ่งท่ีใคร ๆ เขาก็ท�ำกัน

นอกจากนี้  พวกคนส่วนน้อยท่ียังคงไม่เห็นด้วย  (เช่น  บางคนท่ี

คิดว่ามาการองคือขนมอบธรรมดา ๆ  ที่มีรสชาติเหมือนกระดาษดี ๆ  นี่เอง)  

ก็จะเร่ิมมองตัวเองว่าเป็นฝ่ายที่ไม่เหมือนกับชาวบ้านชาวเมือง  และจะ

เก็บง�ำความเห็นที่ขัดแย้งเอาไว้ในใจ  เพราะไม่อยากเป็นตัวตลกในสายตา

คนอื่น ซ่ึงทั้งหมดนี้คือโบนัสท่ีเทคนิคนี้จะแถมมาให้กับคุณเป็นพิเศษ

นีค่อืสดุยอดเทคนคิท่ีจะท�ำให้คนในกลุม่เร่ิมหนัมาแสดงพฤตกิรรม

ใหม่ ๆ  หรือเลิกประพฤตปิฏบิติัอะไรบางอย่างทีเ่คยกระท�ำมาอย่างยาวนาน  

การสร้างบรรทัดฐานของกลุ่มคนขึ้นมาโดยหมั่นพูดเร่ืองนั้นซ�้ำ ๆ  จนกลาย

เป็นเร่ืองจริง  จะต้องท�ำอย่างเป็นกิจจะลักษณะและใช้ความต่อเนื่อง

ยาวนาน  โดยจะไม่เหมือนกับการพยายามชักจูงใจใครให้ได้สักคน  แต่

รับรองว่ามันจะให้ผลคุ้มค่ากับความพยายามท่ีทุ่มเทลงไปเสมอ  (ไม่เชื่อ

ลองถามพวกนักวิ่งเต้นมืออาชีพดูก็ได้)
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1.2 ท�ำให้รู้สึกว่าเป็นเรื่องจริง

ถ้าอยากพูดแล้วมีคนฟัง  คุณต้องท�ำให้อีกฝ่ายรู้สึกว่าก�ำลังฟัง 

เร่ืองจริงอยู่  มีบทพิสูจน์มาแล้วว่า  ยิ่งเราเข้าใจเร่ืองท่ีก�ำลังรับฟังได้ง่าย

เท่าไหร่  เราก็จะคิดว่ามันอาจเป็นเร่ืองจริงมากขึ้นเท่านั้น  การพยายามพูด

เร่ืองเดิมซ�้ำกันหลาย ๆ รอบจะให้ผลตามนี้ทุกประการ  ความรู้สึกคุ้นเคย

จากที่ได้ฟังซ�้ำ ๆ  มาก่อนหน้านี้จะช่วยให้เราสามารถท�ำความเข้าใจเรื่องราว

นั้น ๆ  ได้ง่ายยิ่งขึ้น  แต่มันก็ยังมีอีกหลายวิธีท่ีจะช่วยให้เราท�ำความเข้าใจ

เร่ืองราวที่ได้ฟังได้ง่ายยิ่งขึ้น  ซ่ึงก็จะยิ่งท�ำให้คิดว่ามันเป็นเร่ืองจริงมากขึ้น

ไปอกี ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองอะไรกต็าม บางส่วนของสดุยอดเทคนคิเหล่านีไ้ด้แก่

(ผมอยากจะเตือนคณุสกัเลก็น้อยก่อนทีเ่ราจะเดนิหน้ากนัต่อไป  ผม

ไม่ได้ก�ำลังจะมาแนะน�ำให้คุณใช้วิธีการท่ีว่านี้เพื่อพูดเร่ืองไม่จริงให้กลาย

เป็นเร่ืองจริงขึ้นมานะ  หากคุณหลอกให้ลูกค้าหลงเชื่อว่ารองเท้าผ้าใบ 

สุดห่วยที่คุณก�ำลังขายให้เขาอยู่นั้นคือสินค้าท่ีดีที่สุดในโลก  คนเหล่านั้น

ก็จะไม่มีวันกลับมาซ้ือของจากคุณอีกเป็นแน่  ในทางกลับกัน  อะไร ๆ  จะ

ดีข้ึนมาก  ถ้าคุณรู้จักใช้เทคนิคที่เป็นเสมือนหมัดเด็ดเหล่านี้เพื่อตอกย�้ำ

เร่ืองดี ๆ ท่ีคุณได้พูดออกไปแล้วให้ดูดียิ่งขึ้นไปอีก  หากคุณก�ำลังขาย

รองเท้าท่ีดีที่สุดในโลกอยู่จริง  เทคนิคต่อไปนี้จะช่วยให้เร่ืองราวท่ีคุณพูด

มีความหนักแน่นยิ่งขึ้นไปอีก  ท่ามกลางคนจ�ำนวนมากมายในโลกใบนี้ที่

ก�ำลังอวดอ้างสรรพคุณรองเท้าห่วย ๆ ให้ดูเลิศหรูเกินจริงเพื่อหวังจะขาย

มันให้กับคุณอยู่ตลอดเวลา)

-	 ตั้งชื่อให้เรียกง่าย ๆ เข้าไว้  

การต้ังชื่อโครงการที่ใช้เงินทุนมหาศาล  แชมพูยี่ห้อใหม่  หรือ 

สิ่งประดิษฐ์พลิกโฉมโลกคือเร่ืองที่คุณควรไตร่ตรองให้ดี ๆ  คุณจะตั้งชื่อ

ของพวกนั้นว่าอย่างไรจึงจะติดหูผู้คนท่ีได้ยิน  แน่นอนว่าชื่อข�ำ ๆ และ 

มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวย่อมเรียกรอยยิ้มจากผู้ฟังได้เป็นอย่างดี  แต่ชื่อที่
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พิลึกกึกกือก็อาจท�ำให้คนท่ีได้ยินเกิดความเชื่อถือน้อยลง  ตัวอย่างเช่น  

เรามักเชื่อว่าอาหารเสริมเพ่ือการควบคุมน�้ำหนักที่มีชื่อเรียกยาก ๆ (อย่าง

เช่น  ฮเนกริพิตรอน - Hnegripitron)  นั้นน่าจะอยู่ในกระแสความนิยม

ได้ชั่วประเดี๋ยวประด๋าวเท่านั้น  หรืออาจถึงขั้นถูกมองว่าเป็นของที่มีพิษภัย

ต่อร่างกายเลยก็ได้  มากกว่าอาหารเสริมยี่ห้อท่ีเรียกง่าย ๆ  (อย่างเช่น  

แมกนาลโรเซต - Magnalroxate)  มีผลการส�ำรวจที่แสดงให้เห็นว่า  กลุ่ม

ตัวอย่างที่ไม่เคยได้ยินชื่อผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ในการทดลองมาก่อน  (ท�ำให้ 

ไม่เคยมีภาพจ�ำเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นั้น ๆ )  จะรู้สึกเชื่อถือสินค้าเหล่านั้นใน

ระดับที่แตกต่างกันออกไป  เนื่องจากเป็นสินค้าท่ีเพิ่งคิดขึ้นมาเพื่อการ

ส�ำรวจคร้ังนี้เป็นการเฉพาะ  กลุ่มตัวอย่างจึงไม่มีทางที่จะเคยได้ยินชื่อท้ัง  

2  ยี่ห้อนี้มาก่อนอย่างแน่นอน  ชื่อท่ีเรียกไม่ค่อยยากเท่าไหร่  อย่างเช่น  

แมกนาลโรเซต  จะกดสวิตช์ให้กลไกของระบบบันทึกความจ�ำในใจเราเร่ิม

ท�ำงานถึงแม้จะไม่เคยได้ยินช่ือนี้มาก่อนเลยก็ตาม  ที่เป็นเช่นนี้ก็เพราะว่า

ชื่อที่ว่านี้จะเตือนให้เรานึกไปถึงอะไรบางอย่างท่ีเราเคยได้ยินมาก่อน   

“แมกนาล” ท�ำให้เราคิดไปถึงอะไรบางอย่าง เช่น แมกนีเซียม  และแมกนัม 

(แปลว่าของดี)  นอกจากนี้ค�ำท่ีลงท้ายว่า  “เอต”  ส่วนใหญ่จะเป็นชื่อของ

สารเคมี  (เช่น  ไนเตรต  เป็นต้น)  และกรณีนี้ก็จะเกิดขึ้นกับสถานบันเทิง

ยามราตรีที่ชื่อ  “เดอะ  ร็อกซ่ี”  ท่ีมีมากมายหลายแห่งจนแทบจะจ�ำกัน 

ไม่ไหวด้วยเช่นกัน  ผมว่าคุณน่าจะพอเข้าใจแล้วนะว่าท�ำไมเราถึงคุ้นเคย

กับชื่อท่ีว่านี้มากกว่าฮเนกริพิตรอน  ซ่ึงฟังดูน่าจะเป็นชื่อของอะไรที่มาจาก

ต่างดาวเสียมากกว่า  หรืออาจจะเป็นช่ือของตัวละครท่ีไม่มีใครยอมรับใน

หนังเร่ือง  Transformer  ก็ได้  อะไรท่ีเราคุ้นเคยจนจ�ำได้  เราก็จะรู้สึก

เชื่อถือมันมากกว่า  และจะมองชื่อที่ไม่รู ้จักว่ามันจะท�ำให้เรารู้สึกไม่

ปลอดภัยและไม่มั่นใจได้มากกว่า 

หลักการเร่ืองการจ�ำได้นี้สามารถน�ำมาใช้เพื่อช่วยให้เร่ืองราวหรือ

แนวคิดที่ไม่เคยมีใครได้ยินมาก่อนดูเป็นเร่ืองจริงและน่าเชื่อถือ  โดยการ

ตั้งชื่อให้ผู้คนสามารถจดจ�ำมันได้เป็นอย่างดี
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ในทางกลับกัน  หากคุณก�ำลังคิดอยู่ว่า  ท�ำอย่างไรการท่องเที่ยว

แนวผจญภัยที่ก�ำลังคิดจะท�ำตลาด  หรือเคร่ืองเล่นชิ้นใหม่ที่เพิ่งจะติดต้ัง

ในสวนสนุกไปหมาด ๆ  จึงจะมีกลิ่นอายของความแปลกและแหวกแนวขึ้น

มาอีกนิด  คุณก็ควรจะตั้งชื่อให้มันฟังดูพิสดารไปบ้าง  เพื่อเน้นย�้ำให้ลูกค้า

ได้เห็นถึงความพิเศษเหนือธรรมดาที่ซ่อนอยู่ภายใน  ในกรณีนี้  การตั้งชื่อ

ท่ีผู้ฟังไม่ค่อยคุ้นเคยจะไม่ถือเป็นข้อเสียแต่อย่างใด  แต่จะกลายเป็น 

จุดขายเสียมากกว่า  ดังนั้น  ถ้าท�ำงานอยู่ในบริษัทน�ำเที่ยวและก�ำลังคิดวิธี

ที่จะกระตุ้นให้ลูกค้ารู้สึกอยากมาผจญภัยกับอะไรบางอย่าง  คุณก็ไม่ควร

จะตั้งชื่อทัวร์เม็กซิโกที่ก�ำลังขายอยู่ด้วยค�ำพื้น ๆ  เพียงแค่ว่า  “น�ำเที่ยวป่า”  

เท่านั้น  แต่มันย่อมดีกว่าแน่ ๆ  ถ้าเราจะเรียกมันไปเลยว่า  “ผจญภัยวิหาร

แห่งเทโอติฮัวคัน”  

คนท่ีเข้าใจหลักการนี้เป็นอย่างดีก็คือ  เอช.พี. เลิฟคราฟท์ นักเขียน

นิยายเขย่าขวัญ  เจ้าของผลงานแนวโหดร้ายท่ียังติดตรึงอยู่ในจินตนาการ

และสร้างความประทับใจให้กับผู้อ่านท่ัวโลกมาแล้วเป็นจ�ำนวนนับไม่ถ้วน  

นับตั้งแต่ต้นศตวรรษท่ี  20  มาจนถึงทุกวันนี้  ปัจจัยหนึ่งที่ท�ำให้งานเขียน

ของเขากลายเป็นเร่ืองที่ทรงพลังเป็นอย่างยิ่งเลยก็คือ  เขาจะต้ังชื่อเทพเจ้า

แห่งความชั่วร้ายในเร่ืองให้แปลก ๆ  เอาไว้ก่อน  ตอนที่เขาเปิดตัวตัวละคร

บางตัวด้วยชื่อบางชื่อ เช่น Cthulhu Yog-Sothoth และ Umr at-Tawai  

เมื่อเกือบหนึ่งร้อยปีก่อนนั้น  ชื่อเหล่านี้ดูจะเป็นอะไรท่ีใคร ๆ  ไม่เคยได้ยิน

มาก่อนเลยในชีวิต  จึงให้ความรู้สึกท่ีแปลกใหม่  แหวกแนว  หรืออาจถึง

ขั้นฟังดูเป็นคนที่มีพิษสงมากไปสักหน่อยเลยด้วยซ�้ำ

-	 ใช้ค�ำคล้องจอง

นี่คืออีกหนึ่งเทคนิคท่ีจะท�ำให้สิ่งท่ีพูดฟังดูเป็นเร่ืองจริงขึ้นมา  ซ่ึง

เราจะได้ยินอยู่เสมอจากโฆษณาตามรายการวิทยุ  และนั่นก็คือการใช้ค�ำท่ี

คล้องจองกัน  นักจิตวิทยาและผู้เช่ียวชาญด้านความทรงจ�ำทราบกันมา

นานแล้วว่า  เราจะจดจ�ำได้ดียิ่งขึ้นถ้ารู้จักผูกโยงเร่ืองที่อยากจะจ�ำไว้กับ
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ความคิดอีกอย่างหนึ่งที่มีอยู่ในใจ  หากรู้จักผนวกเอาข้อมูลใหม่ ๆ  เข้าเป็น

ส่วนหนึง่ในกระบวนการทางความคดิแบบท่ีสมองเราใช้งานอยู ่เราจะจดจ�ำ

เร่ืองท่ีว่านั้นได้ง่ายดายยิ่งข้ึน  ค�ำที่คล้องจองกันจะช่วยเตือนให้เราคิด 

เชื่อมโยงไปถึงสิ่งท่ีอยากจ�ำตามหลักการท่ีว่านี้ทุกประการ เสียงเพลงและ

ท่วงท�ำนองก็จะให้ผลดีไม่แพ้กัน  เหมือนดังค�ำพูดเก่าแก่ในวงการ 

การตลาดที่ว่า “ถ้ายังไม่รู้ว่าจะพูดอะไร  ก็เล่าออกมาเป็นเพลงดูก็แล้วกัน”

ก็อย่างที่ผมบอกไปแล้วละครับว่านี่มันไม่ใช่เร่ืองใหญ่เร่ืองโตอะไร

เลย แต่ที่ถือเป็นข้อค้นพบช้ินใหม่ส�ำหรับกรณีนี้ก็คือ เคร่ืองเตือนความจ�ำ

เหล่านี้ไม่เพียงแต่จะช่วยให้เราจดจ�ำเร่ืองราวต่าง ๆ  ได้ดีขึ้นเท่านั้น  แต่มัน

ยังท�ำให้เราเชื่อเร่ืองนั้น ๆ ได้อีกต่างหาก!  เหตุผลง่าย ๆ ที่เป็นอย่างนั้นก็

เพราะว่าค�ำพดูท่ีคล้องจองกนัหรือท�ำนองของเสยีงเพลงจะท�ำให้เราท�ำความ

เข้าใจเร่ืองราวเหล่านั้นได้ง่ายดายยิ่งขึ้น  แน่นอนว่ามันย่อมจะต้องมีใคร

สกัคนท่ีไม่เห็นด้วยกบัค�ำกล่าวทีว่่านีอ้ยูแ่ล้ว  แต่กม็ผีลส�ำรวจทีไ่ด้ชีใ้ห้เหน็

แล้วว่า  ในเวลาไม่นานนัก  กลุ่มตัวอย่างกลุ่มเดียวกันกับท่ีเคยเห็นด้วย

ในแบบสอบถามว่าค�ำคล้องจองไม่อาจช่วยให้ข้อความนัน้ฟังดเูป็นเร่ืองจริง

ขึ้นมาได้เลย  ก็ได้ออกมาจัดระดับประโยคที่มีความคล้องจองกัน  (เช่น  

“What sobriety conceals, alcohol reveals”*  ว่าฟังดูน่าจะเป็นเร่ือง

จริงมากกว่าประโยคที่ไม่มีค�ำคล้องจองกัน  (เช่น  “What sobriety  

conceals, alcohol unmasks”)**  ถึงแม้จะมีความหมายเหมือนกัน 

ทุกประการเลยก็ตาม!  

-	 อ่านได้ง่าย ๆ 

คุณจะบรรยายข้อความท่ีคิดอยู่ในใจออกมาเป็นรูปภาพหรือเป็น

ตัวหนังสือดีล่ะ  ไม่ว่าจะเป็นบรรยายสรุปที่บรรจงท�ำเพื่อเสนอต่อที่ 

ประชุมใหญ่ผู้ถือหุ้นประจ�ำปี  หรือจะเป็นโปสเตอร์ที่ก�ำลังจะไปติดไว้ท่ี

บอร์ดในห้องอาหารประจ�ำโรงเรียนก็ตาม  คุณยังมีเคร่ืองมืออีกชิ้นหนึ่งท่ี

* 	“พอเหล้าเข้าปาก  ความยากก็จะหายไป”
**	“พอเหล้าเข้าปาก  อะไร ๆ ก็จะง่ายขึ้นกว่าเดิม”
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พร้อมให้หยิบมาใช้ได้เสมอ  นั่นก็คือการน�ำเสนอออกมาเป็นรูปภาพยังไง

ล่ะครับ  เอกสารของคุณอ่านง่ายไหมนะ  คุณรู้จักใช้สีพ้ืนหลังเพื่อช่วยขับ

ตัวอักษรธรรมดา ๆ ให้ดูเด่นข้ึนมาได้บ้างหรือเปล่า  แม้จะเป็นเร่ืองพื้น ๆ 

ที่ใคร ๆ ก็ต้องรู้อยู่แล้ว  แต่ความจริงกลับไม่ได้เป็นอย่างนั้นเลยสักนิด  

ดังจะเห็นได้จากข้อผิดพลาดที่เรามักจะเห็นกันอยู่บ่อย ๆ ในงานเอกสาร

ของคนทั่วไปที่ชอบขึ้นต้นย่อหน้าด้วยตัวอักษรสไตล์  WordArt  ทุก 

คร้ังไป นอกจากนี้ยังพยายามล่อตาล่อใจผู้อ่านด้วยการแต่งแต้มสีสัน 

ลงไปให้ครบทุกเฉดสีท่ีมีอยู่ในรุ้งกินน�้ำ  ใช้ตัวอักษรแบบพิเศษสุด  และ

ใส่เกลียวสว่านให้กับหัวข้อส�ำคัญ ๆ  แต่ยิ่งคุณพยายามเพิ่มความวิจิตร

พิสดารลงไปในงานเอกสารของคุณมากเท่าไหร่  โอกาสท่ีผู้อ่านจะอ่าน

เอกสารของคุณอย่างเอาจริงเอาจังก็จะน้อยลงไปเท่านั้น   

เป็นท่ีรู้กันมานานแล้วว่า  เอกสารจะอ่านได้ง่ายท่ีสุดถ้าเขียนด้วย

ตัวอักษรสีด�ำลงบนพ้ืนหลังสีเหลือง  ลองคิดดูดี ๆ สิว่า  คุณเคยเห็น 

ตัวอักษรหรือป้ายสัญญาณแบบนี้มาจากท่ีไหนบ้าง

ถูกต้องแล้วครับ

มันคือป้ายสัญญาณท่ีเป็นค�ำเตือนจากหน่วยงานต่าง ๆ อย่างเช่น  

ที่ตั้งของหน่วยทหาร  โรงไฟฟ้า  สัญญาณจราจร  และอ่ืน ๆ อีกมากมาย  

แล้วมันเป็นเร่ืองบังเอิญหรือเปล่านะ  ท่ีเมื่อใดก็ตามที่เราถูกคาดหวังให้

ต้องปฏิบัติตามค�ำแนะน�ำโดยไม่มีข้อแม้ใด ๆ เราก็มักจะได้เห็นป้าย

สัญญาณที่มีสีสันเหล่านี้ผสมผสานกันอยู่เสมอ

-	 อย่าให้คนฟังคิดหาค�ำตอบเอง  

ค�ำกล่าวตามหลักจิตวิทยาการขายท่ีเรามักได้ยินอยู่บ่อย ๆ ก็คือ  

จงปล่อยให้ลูกค้าเป็นคนคิดเองว่าท�ำไมเขาถึงต้องซ้ือของของคุณ  เร่ืองนี้

มีหลักทฤษฎีอยู่ว่า  ความคิดเห็นของลูกค้าจะโน้มน้าวจิตใจได้รุนแรงกว่า

ของพนักงานขาย  ด้วยเหตุนี้มันจึงอาจดูเป็นกลยุทธ์ที่ชาญฉลาด  หากเรา
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จะเปิดฉากด้วยการชี้ให้ลูกค้าได้เห็นถึงนานาเหตุผลท่ีพวกเขาควรซ้ือ 

เคร่ืองครัวหรือเลือกใช้บริการด้านไอทีจากบริษัทคุณไม่ใช่จากของคู่แข่ง  

จากนัน้กจ็งปล่อยให้เป็นเร่ืองของพวกเขาทีจ่ะคดิหาเหตผุลสนบัสนนุให้ได้

มากท่ีสุดเท่าที่จะท�ำได้  ยิ่งหาเหตุผลมาสนับสนุนได้มากเท่าไหร่  เขาก็จะ

ยิ่งรู้สึกเชื่อมากขึ้นเท่านั้น  ใช่ไหมครับ

แต่เร่ืองนี้จะขัดแย้งกับหลักการพ้ืนฐานในเร่ืองความยากง่ายของ

การเข้าถึงข้อมูลส�ำคัญ ๆ  การท่ีเราต้องมานั่งคิดหาเหตุผลเพราะถูกสั่งให้

ท�ำนั้นมันไม่ใช่เร่ืองง่ายเลย  ผมไม่ได้ก�ำลังพูดถึงเหตุผลที่ใช้สนับสนุน

ความเป็นเลิศของสินค้าคุณแค่นั้นหรอกนะ  แต่จะหมายถึงเหตุผลในเร่ือง

ทั่ว ๆ ไปเสียมากกว่า

และนี่ก็คือสาเหตุท่ีท�ำไมมันถึงเป็นเร่ืองธรรมดาที่คนท่ีถูกขอ 

ให้หาเหตุผลมาสนับสนุนความดีงามของอะไรบางอย่างเพียงข้อเดียว  จะ 

เกลี้ยกล่อมให้ตัวเองรู้สึกเชื่อได้ง่ายกว่าคนท่ีต้องหาเหตุผลมาสนับสนุน

เร่ืองนั้นให้ได้ถึง  10  ข้อด้วยกัน  แค่รู้เร่ืองนี้คุณก็สามารถล้มคู่แข่งหรือ

คูอ่ริลงได้แล้ว  เพยีงแต่ต้องใช้หลกัจิตวทิยาในทางตรงข้ามกนัเท่านัน้  ลอง

ขอให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  คนที่คุณอยากคบหาด้วย  หรือเพื่อนร่วมงาน

ช่วยคิดหาเหตุผลว่าเพราะเหตุใดพวกเขาจึงควรเลือกคู่แข่งของคุณแทนที่

จะเป็นตัวคุณมาให้ได้สัก 10 ข้อดู  มันอาจฟังดูเป็นเร่ืองง่าย ๆ แต่คน 

เหล่านั้นกลับต้องคิดหนักกว่าจะหาเหตุผลมาให้ได้ครบตามจ�ำนวนท่ีว่าไว้  

เมื่อพบกับความจริงในข้อนี้  คนเหล่านั้นก็จะหันมามองคู่แข่งของคุณว่า

ไม่เห็นมีดีเหมือนอย่างท่ีเคยคิดไว้เลย “ถ้าฉันหาเหตุผลมาให้ครบ 10 ข้อ

ไม่ได้ ก็แสดงว่าเขาก็ไม่ได้ยอดเยี่ยมเหมือนอย่างท่ีฉันเคยคิดไว้เลยสินะ”

หลังจากนั้น  คุณก็แค่เข้าไปแสดงให้เขาเห็นถึงเร่ืองดี ๆ ในตัวคุณ  

โดยร่ายเหตุผลท่ีเตรียมคิดมาเป็นอย่างดีว่าเพราะเหตุใดเขาจึงควรเลือก

คุณให้ฟังจนครบทั้ง  10  ข้อ

ถ้าให้ดี  ก็อย่าลืมพูดให้มันคล้องจองกันด้วยนะครับ !
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1.3 อย่าย่ืนข้อเสนอเยอะเกินไป

เมื่อต้องยื่นข้อเสนอให้ใครบางคน  คุณควรเสนอทางเลือกให้ 

มาก ๆ  เอาไว้ก่อนใช่ไหม  ในฐานะท่ีเป็นผูผ้ลติคอมพวิเตอร์ คณุย่อมอยาก

จะเข้าไปมีเอี่ยวในตลาดทุก ๆ ระดับท่ีเป็นไปได้ ด้วยการน�ำเสนอเคร่ือง

แบบแรกให้กับลูกค้าที่ชอบดูหนังมากเป็นพิเศษ  อีกแบบหนึ่งส�ำหรับ

พนักงานออฟฟิศ  อีกแบบหนึ่งส�ำหรับคนที่ชอบท�ำงานอยู่กับบ้าน  และ

แบบสดุท้ายส�ำหรับพวกคอเกมขนานแท้  (และทีเ่ดด็กว่านัน้คอื แต่ละแบบ

จะมีให้เลือกอีก  5  รุ่นท่ีมีขนาดจอภาพและความจุของฮาร์ดดิสก์ที่ต่าง

กันไป)  และเมื่อถึงคราวต้องไปขายงานให้กับคณะกรรมการสักชุดหนึ่ง 

คุณก็อาจต้องพยายามซ้ือใจคนกลุ ่มนั้นด้วยการเตรียมท�ำข้อเสนอ 

หลากหลายเวอร์ชันไว้ให้ตรงกับความช่ืนชอบของกรรมการแต่ละคนท่ี

บังเอิญไปสืบรู้มา ไล่ต้ังแต่แบบที่ใช้งบประมาณจ�ำกัด แบบที่ท�ำเสร็จได้ใน

เวลาอันรวดเร็ว ไปจนถึงแบบที่มองไปทางไหนก็จะเห็นแต่สีน�้ำทะเลทุกจุด

ถ้าอยู่ในสถานการณ์ที่มีทางเลือกมากมาย  คนเราจะไม่รู้สึกเหมือน

กับว่าก�ำลังถูกคุณโน้มน้าวให้ต้องเลือกทางใดทางหนึ่งอยู่  คนเหล่านั้น 

ไม่จ�ำเป็นจะต้องเลอืกช่องทางท่ีเป็นประโยชน์ต่อคณุมากท่ีสดุ  แต่จะมสิีทธิ

เลือกทางไหนก็ได้ที่เหมาะกับตัวเขาเองเมื่อเทียบกับความต้องการที่มี 

อยู่ในใจ  การน�ำเสนอทางเลือกไว้หลาย ๆ ทางถือเป็นการให้เกียรติคน 

อีกฝ่ายด้วยการยกให้เขาเป็นผู้ตัดสินใจในเร่ืองนั้น ๆ  ด้วยตัวเอง  และจะ

ช่วยให้พวกเขาตัดสินใจได้ง่ายยิ่งข้ึน

แต่ปัญหาก็คือ ถ้ามีคนหยิบยื่นทางเลือกให้มากจนเกินไป เราก็อาจ

สบัสนได้เหมอืนกนั  มนัอาจท�ำให้เราถอดใจจนไม่อยากจะเลอืกสกัทางเลย

ก็ได้  ทั้งหมดนี้คือเร่ืองจริงท่ีเกิดข้ึนมาแล้วกับบริษัทผู้ผลิตยาสีฟันและ

ครีมบ�ำรุงผิวที่ชื่อ พร็อกเตอร์ แอนด์ แกมเบิล  ซ่ึงเคยน�ำเสนอแชมพูยี่ห้อ

เฮดแอนด์โชว์เดอร์ให้แก่ลูกค้าพร้อม ๆ กันถึง  26  แบบ ด้วยกัน   



38  THE POWER GAMES : เกมสร้างอ�ำนาจเพื่อชนะใจคน     by  Henrik  Fexeus  

พีแอนด์จีรู้สึกว่าแชมพูยี่ห้อนี้กลับท�ำยอดขายได้ไม่ดีนัก  ท้ังท่ีแน่ใจแล้ว

ว่าได้ผลิตแชมพูออกมาให้รองรับกับเส้นผมของคนเรา แต่เมื่อยกเลิก

แชมพูออกไป 11 แบบ  โดยคงไว้  “แค่” 15 แบบ  ยอดขายก็พุ่งขึ้นมาอีก  

10 เปอร์เซ็นต์  นโยบายนี้ท�ำให้ลูกค้าไม่ต้องเลือกอะไรมากมายเหมือน

อย่างท่ีเคยเป็นมา  ในท�ำนองเดียวกัน  มีรายงานการศึกษาชิ้นหนึ่งที่เผย

ให้เห็นว่า  เมื่อผู้ผลิตน�ำเสนอแยมให้แก่ลูกค้าเป็นจ�ำนวนถึง  24  แบบท่ี

แตกต่างกนัออกไป  ลกูค้าทีย่อมจ่ายเงินซ้ือจะมเีพียงร้อยละ  3  ของลกูค้า

ทั้งหมดเท่านั้น  แต่เมื่อลดจ�ำนวนแยมลงเหลือเพียงแค่  6  ชนิด  จ�ำนวน

ลูกค้าก็ทะยานขึ้นไปเป็น  30  เปอร์เซ็นต์  ได้อย่างเหลือเชื่อเลยทีเดียว

เพื่อเป็นการพยายามแสดงให้เห็นว่าเราได้เตรียมพร้อมส�ำหรับ

เหตุการณ์ท่ีอาจเกิดข้ึน  บางคร้ังเราก็จะน�ำเสนอทางเลือกในจ�ำนวนที่มาก

จนไม่เป็นผลดีแก่เราเอง เหมือนดังท่ีผมชอบพูดกับลูก ๆ  ที่ก�ำลังตัดสินใจ

ไม่ถกูว่าจะยดึทีวใีนช่วงเช้าวันเสาร์เพ่ือมาเล่นเกมอะไรกนัดอียูเ่สมอเลยว่า  

“ลูกมีเกมท่ีเล่นกับเคร่ืองเพลย์สเตชันเป็นร้อย ๆ แผ่น อยู่ในลิ้นชัก ที่ต้ัง

อยู่ข้าง ๆ นั่นก็คือเคร่ืองวี  แถมยังมีนินเท็นโดดีเอสอีกต่างหาก... อย่างนี้

แล้วยงัมหีน้ามาบ่นว่าไม่เห็นจะมเีกมอะไรให้เล่นกนัอกีหรือ  พ่อละไม่เข้าใจ

พวกหนูเลยจริง ๆ”

การน�ำเสนอทางเลือกเยอะ ๆ อาจท�ำให้เรารู้สึกว่าตัวเองเป็นพวก 

มืออาชีพและดูเป็นคนฉลาดปราดเปร่ือง  แต่ข้อเท็จจริงของเร่ืองนี้คือ  ถ้า

อยากให้ใครเลือกข้อเสนอของคุณแทนท่ีจะเป็นของคนอื่น  คุณก็อย่า

ท�ำลายโอกาสของตัวเองโดยการพยายามเพิ่มตัวเลือกใหม่ ๆ  เข้ามาให้มาก

จนเกินจ�ำเป็น  แต่คุณควรท�ำเหมือนกับท่ีห้างท�ำกับจ�ำนวนแยมท่ีน�ำมาวาง

ขายนั่นแหละ  จงอย่ารีรอที่จะลดจ�ำนวนทางเลือกลงให้เหลือเพียงแค่พอ

ประมาณ  แล้วมันจะช่วยเพ่ิมโอกาสให้คนอื่นหันมาท�ำในสิ่งที่คุณต้องการ

ได้อย่างมหาศาลเลยทีเดียว  
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1.4 ระวังพวกขี้งกเอาไว้ให้ดี ๆ 

เทคนิคเพ่ือดึงคนให้เข้ามามีส่วนร่วมด้วยการลดจ�ำนวนทางเลือก

ให้เหลอืน้อยลงทีเ่สนอไปแล้วนัน้  ไม่ได้แปลว่าคณุไม่ควรให้เขามทีางเลอืก

ใด ๆ เลย  แต่ควรคิดดูให้ดีว่าจ�ำนวนทางเลือกแค่ไหนจึงจะถือว่าไม่มาก

หรือไม่น้อยจนเกินไป  บางสถานการณ์ยิ่งต้องไตร่ตรองให้ถ้วนถี่กว่าเดิม

ว่าควรน�ำเสนอทางเลือกเป็นจ�ำนวนแค่ไหนถึงจะดี  โดยเฉพาะอย่างยิ่งถ้า

ต้องไปเจอกับคนท่ีถูกขนานนามว่าเป็นพวก  “ขี้งก”  คนเหล่านี้จะอยากได้

ในสิ่งท่ีดีที่สุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้เสมอ  ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองอะไรก็ตาม  พวก

ขี้งกเหล่านี้จะไม่มีวันจ�ำใจยอมรับของที่ถือว่าแค่ดีเท่านั้นหรอก  แต่จะต้อง

เป็นอะไรที่ดีท่ีสุดเท่านั้น  อย่างไรก็ตาม  เมื่อเราเสนอทางเลือกให้คน 

เหล่านี้มากจนเกินไป  พวกเขาจะคิดไม่ตกว่าควรเลือกอันไหนดี  และจะ

รู้สึกอึดอัดไม่เหมือนกับตอนท่ีมีทางเลือกไม่มากนัก 

ถึงแม้ว่าพวกข้ีงกจะมีอยู่ไม่ใช่น้อยเลยก็ตาม  แต่คนที่ไม่ได้มีนิสัย

อย่างนี้ก็ยังมีอยู่ให้เห็นกันอยู่  ปัญหาคือเราจะบอกได้อย่างไรว่าใครบ้างที่

เป็นและไม่ได้เป็นคนแบบที่ว่านี้  และท่ีน่าสับสนยิ่งกว่านั้นก็คือ  คนเรา

มกักลายเป็นคนขีง้กข้ึนมาในบางสถานการณ์  ในขณะท่ีบางเหตกุารณ์กลบั

ไม่เป็นเสียอย่างนั้น

ระหว่างก�ำลังน�ำเสนอทางเลือกมากมายโดยมีข้อดีและข้อด้อย 

แตกต่างกันออกไป คุณจะใช้ค�ำพูดที่เข้าใจยาก ๆ  อย่างเช่น  “เราจะจัดท�ำ

ข้อเสนอที่ง่ายกว่านี้ให้คุณก็ได้  แต่คงต้องใช้เวลามากกว่านี้  หรือเราจะ

ท�ำตามมาตรฐานท่ีก�ำหนดมาให้ก็ได้  แต่มันคงไม่ได้ในราคานี้  เราจึงต้อง

หันกลับไปอีกทางหนึ่งเลย  โดยสนใจเฉพาะประเด็นเร่ืองความยาวเพียง

อย่างเดียวเท่านั้น...”  เมื่อต้องตกอยู่ในสถานการณ์อย่างนี้  คุณควรหมั่น

สังเกตสีหน้าของอีกฝ่ายให้ดี ๆ เขาอาจตอบรับข้อเสนอบางอย่างด้วย 

รอยยิ้ม  แต่ค�ำแนะน�ำบางเร่ืองก็อาจท�ำให้ผู้ฟังต้องคิ้วขมวดได้เหมือนกัน  
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ซ่ึงถือเป็นสัญญาณที่ใคร ๆ  ก็ต้องรู้ว่าเขาเร่ิมเป็นกังวลขึ้นบ้างแล้ว  ถ้ารู้จัก

จับสัญญาณเหล่านี้ให้ดี ๆ คุณจะรู้เลยว่าคนฟังก�ำลังชอบข้อเสนอข้อไหน

อยู่  ซ่ึงคุณก็ควรรีบขยายความต่อโดยเร็ว  และค�ำแนะน�ำข้อไหนคือส่ิงท่ี

คุณไม่ควรมัวเสียเวลาไปกับมัน

แต่ถึงแม้ข้อเสนอท้ังหมดที่คุณเตรียมไว้ในรายการจะท�ำให้อีกฝ่าย

หนึ่งแสดงอารมณ์ด้านลบออกมาแต่ก็ไม่ได้มากมายอะไรนัก  นั่นก็ไม่ได้

หมายความเขาจะไม่ชอบข้อเสนอพวกนัน้ไปเสยีท้ังหมดหรอก  คณุอาจแค่

ก�ำลังได้เจอกับพวกขี้งกท่ีก�ำลังคิดไม่ตกว่าจะเลือกข้อเสนอที่มีอยู่อย่าง

มากมายได้อย่างไรเท่านั้น  คุณต้องพยายามอ่านเหตุการณ์ให้ออก  เพื่อ

จะได้รู้ว่าจะน�ำเสนอให้เขารู้สึกสนใจมากกว่านี้ได้อย่างไร  หรือจะตัดออก

ให้เหลือเพียงคร่ึงหนึ่งก็พอ  วิธีท่ีดีท่ีสุดท่ีจะท�ำให้รู้เร่ืองนี้ได้ก็คือคุณควร

ถามเขาไปเลยว่า  “ฟังข้อเสนอพวกนี้แล้ว  รู้สึกเป็นยังไงบ้างครับ”

ค�ำตอบของเขาจะบอกเองว่าอะไรคือสิ่งท่ีคุณควรต้องท�ำ  คุณจะรู้

เลยว่าพวกเขาชอบมีทางเลือกเยอะ ๆ หรือแค่คร่ึงหนึ่งก็ถือว่ามากเกินไป

แล้ว  จากนั้นคุณจะสามารถปรับแนวทางการน�ำเสนอให้สอดคล้องกับ

ปฏิกิริยาที่พวกเขาได้แสดงออกมาให้เห็นในทุก ๆ การประชุมท่ีจะเกิดขึ้น

ในคร้ังต่อไป  เป้าหมายที่ท�ำอย่างนั้นคือเพื่อท�ำให้พวกเขารู้สึกว่าคุณคือ 

คนที่เข้าใจในหัวอกคนอื่น  ไม่ใช่คอยแต่จะยัดเยียดข้อมูลให้มากมายจน

เกินจ�ำเป็น

แต่สมมุติว่าคุณไม่อยากจะถามค�ำถามท่ีว่านี้  หรือคุณอยากจะให้

คนเหล่านั้นพิจารณาทางเลือกทั้งหมดที่คุณเสนออย่างจริง ๆ จัง ๆ และ 

ไม่อยากตัดข้อใดข้อหนึ่งออกไปเลยหากสงสัยว่าคนที่คุณก�ำลังคุยด้วยนั้น

เป็นพวกขี้งก  มันก็ยังมีกลยุทธ์อันชาญฉลาดอีกอย่างหนึ่งเอาไว้ให้คุณ

เลือกเดิน  แถมยังท�ำได้อย่างแนบเนียนเป็นอย่างดีอีกด้วย  จริง ๆ ผม

อยากแนะน�ำให้คุณใช้กลยุทธ์นี้มากกว่า  นั่นคือ  อย่าเพิ่งรีบแบไต๋ข้อเสนอ

ที่เตรียมมาออกไปให้เขาเห็นจนหมด  แทนที่จะน�ำเสนอทีเดียว  9  ข้อรวด  
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