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และสร้างความสัมพันธ์กับคนได้อย่างแนบเนียน  เพราะหากเราอ่านใจคนได้	

นั่นหมายความว่าเราอ่านจิตใจคนคนนั้นได้ถึง  90   เปอร์เซ็นต์  โดยไม่ต้อง	

เสียเวลานั่งเดาอีกเลย

เมษายน  2561
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ผู้อ่านทุกท่านเคยคิดบ้างไหมครับว่า  “ถ้าคนเรามีบาร์โค้ดบนใบหน้า  ให้สแกน 
ได้ว่าใครคิดอะไรอยู่ก็คงจะดี”

หากคณุอยากมองใหท้ะลปุรโุปรง่ถงึความคดิ  ความรูส้กึ  และจติใจของผูอ้ืน่ 
แลว้ละก ็ ผมอยากใหค้ณุไดอ้า่นหนงัสอืเลม่นี้  แคอ่า่นหนงัสอืเลม่นีเ้พยีงครัง้เดยีว  
ไม่ว่าใครก็มองทะลุเข้าไปในจิตใจของผู้อื่นได้

90  เปอรเ์ซน็ตข์องความรูส้กึในจติใจคนเรานัน้แสดงออกมาทางบคุลกิทา่ทาง 
และนิสัยโดยไม่รู้ตัว

ดังนั้นหากสังเกตบุคลิกท่าทางของผู้อื่นให้ด ี เราก็รู้สิ่งที่อยู่ในใจเขาได้
หรืออาจพูดอีกอย่างหนึ่งว่า  บุคลิกท่าทางและนิสัย  ก็คือ  “บาร์โค้ด”  ของ 

แต่ละคนนั่นเอง
หากเรารู้เทคนิคสังเกตบาร์โค้ดนี้อย่างถูกต้อง  การจะอ่านใจคนก็เป็นเรื่อง 

ง่ายนิดเดียว
นอกจากนี้เมื่ออ่านใจผู้อื่นได้แล้ว  เรายังได้  “ของแถม”   เพิ่มมา  นั่นก็คือ 

เราสามารถปฏิบัติต่อคนคนนั้นได้อย่างเหมาะสมอีกด้วย
ยกตัวอย่างเช่นพนักงานต้อนรับในโรงแรม  หากเห็นลูกค้าที่มาเข้าพัก 

เหลยีวซา้ยแลขวาอยูใ่นลอ็บบี้  เขาจะไมเ่ขา้ไปถามวา่  “มองหาอะไรอยูห่รอืครบั”  
สว่นใหญค่นทีเ่หลยีวซา้ยแลขวาแบบนีม้กัมองหาหอ้งนำ้  แตห่ากเราเขา้ไปถามวา่ 
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มองหาอะไรอยู่  อาจเป็นเรื่องยากสำหรับลูกค้าที่จะตอบว่า  “ฉันมองหาห้องน้ำ 
อยู่ค่ะ” 

ดังนั้นหากเป็นพนักงานที่มีประสบการณ์  เขาจะถามว่า  “มองหาห้องน้ำอยู่ 
หรือเปล่าครับ”  ลูกค้าก็แค่ตอบสั้น ๆ ว่า  “ใช่ค่ะ”  สรุปก็คือ  สำหรับพนักงาน 
ต้อนรับในโรงแรม  ท่าทาง   “เหลียวซ้ายแลขวา”  ของลูกค้านั้น  ไม่ได้มี 
ความหมายแค่ว่าเขา   “กำลังมองหาห้องน้ำ”  แต่ยังบอกด้วยว่าพนักงาน 
ควรให้ความช่วยเหลือลูกค้าอย่างไร

หนงัสอืเลม่นีแ้นะนำเทคนคิการ “อา่นใจคน” โดยดจูากบคุลกิทา่ทางและนสิยั  
อีกทั้งไม่ใช่แค่สอน “การสังเกต” แล้วจบแค่นั้น  แต่ยังบอกรวมไปถึงวิธีปฏิบัติตน 
หลังจากนั้น  เพื่อสร้างความสัมพันธ์อันดีต่อผู้อื่นอีกด้วย

เมือ่เราอา่นใจคนอืน่ได ้ ไมเ่พยีงจะลดคำซบุซบินนิทาวา่  “นายคนนีน้ีไ่มรู่เ้ลย 
ว่าคนอื่นเขารู้สึกยังไงอยู่”  แต่คนยังชมว่า  “แหม  เธอนี่รู้ใจจัง”  หรือ  “คุณใจดี 
จังเลย” อีกด้วย 

การอ่านใจผู้อื่นได้มีแต่จะส่งผลดี  ไม่มีผลเสียอะไรต่อตัวเราเลย 
เอาละ  ผมขอให้ทุกท่านอยู่ด้วยกันจนจบเล่มนะครับ
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จากบุคลิกท่าทางและนิสัย 
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อย่ามองข้ามสัญญาณที่อาจ 
“หายไปในชั่วพริบตา”

บุคลิกท่าทางที่บ่งบอกความคิดคนเรา  มีทั้งแบบที่แสดงให้เห็นต่อเนื่อง 
ในช่วงเวลาหนึ่ง  และแบบที่อาจหายไปในชั่วพริบตา  ท่าทางที่แสดงให้เห็น 
ต่อเนื่องมองเห็นได้ง่าย  แต่ท่าทางที่หายไปในชั่วพริบตา  ถ้าเราไม่สังเกตให้ดี  
อาจมองข้ามผ่านไปได้  จึงต้องระวังให้มาก

คนทีจ่บัตามองคูส่นทนาตลอดเวลาจะสงัเกตบคุลกิทา่ทางเพยีงชัว่พรบิตาได้  
แต่คนที่ไม่ค่อยมองคู่สนทนา  มักไม่ทันเห็นท่าทางเหล่านั้น  ทำให้ไม่สามารถ 
เข้าใจความคิดและความรู้สึกที่แท้จริงของอีกฝ่ายได้

นักจิตวิทยาชื่อออเดรย์   เนลสัน   (Audrey  Nelson)  ได้ให้คำบัญญัติ 
สัญญาณที่หายไปในชั่วพริบตา  หรือสัญญาณเพียงเสี้ยววินาทีว่า  “Micro  
Behavior”

ลองยกตัวอย่างดูว่า  คนที่ได้ยินข่าวร้ายจะม ี Micro  Behavior  อย่างไรบ้าง
ในภาษาญี่ปุ่นมีคำพูดว่า  “ไหล่ทรุดด้วยความสิ้นหวัง”  ซึ่งแสดงพฤติกรรม 

ตามนั้นจริง ๆ  นั่นคือการ “ทิ้งไหล่ให้ตก”  เป็นการกระทำที่เกิดเพียงชั่วพริบตา

“ขอโทษนะ  แผนงานที่เธอเสนอมาคงต้องเลื่อนออกไปก่อน...”
“ขอบคุณนะ  แต่ฉันงานยุ่ง  คงไปเดตด้วยไม่ได้  เอาไว้ชวนใหม่นะ”




