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สวสัดีครบันักอา่นท่ีรกัทุกท่าน ผมสลิศครบั 

ทุกครัง้ท่ีได้จับปากกาหรอืจรดน้ิวลงบนแป้นพิมพ์ ผมรูสึ้กเสมอวา่ก าลังสานต่อ
บทสนทนาท่ีแสนพิเศษกับทุกท่าน การเขยีนส าหรบัผมคือวธิกีารถ่ายทอด
ความคิด ความรูสึ้ก และเรือ่งราวจากใจจรงิ เป็นช่องทางในการเชื่อมโยงและ
แบ่งปันสิง่ท่ีผมค้นพบและรูสึ้ก 

ผมมีความปรารถนาอยู่สองประการใหญ่ๆ ในการเขียน หน่ึงคือการน าพาทุกท่าน
ไปส ารวจโลกอันกวา้งใหญ่และน่าค้นหา จุดประกายความสงสัยใครรู่เ้ก่ียวกับสิ่ง
ต่างๆ รอบตัว ไม่วา่จะเป็นความลึกลับซับซอ้นของธรรมชาติ หรอืความน่าท่ึงของ
องค์ความรูต่้างๆ ผมเชื่อวา่การเรยีนรูแ้ละการเปิดโลกทัศน์เป็นความสุขอยา่ง
หน่ึง อีกประการคือการได้สัมผัสกับความรูสึ้กอันหลากหลายของความเป็นมนษุย์ 
ผมอยากจะสรา้งสรรค์เรือ่งราวท่ีสามารถเป็นเพ่ือนปลอบประโลมในยามอ่อนล้า 
เป็นกระจกสะท้อนความรูสึ้กภายใน หรอืมอบความอบอุ่นและความหวงัเล็กๆ 
น้อยๆ ใหกั้บหวัใจ 

แต่ละเรือ่งราวท่ีผมเขยีนขึ้นจึงเป็นเหมือนการเดินทางส่วนตัวท่ีผมอยากชวนทุก
คนรว่มทางไปด้วย มนัคือการกลัน่กรองประสบการณ์ ความคิด และจินตนาการ
ออกมาเป็นตัวอักษรด้วยความตัง้ใจจรงิ ผมรูสึ้กวา่งานเขยีนจะสมบูรณ์ได้ก็
ต่อเมื่อมันได้เข้าไปอยูใ่นใจของผู้อา่น ได้กระตุ้นความคิด หรอืสัมผัสความรูสึ้กไม่
ทางใดก็ทางหน่ึง 

ผมขอขอบคุณจากใจจรงิส าหรบัทุกการติดตามและทุกการเปิดรบั ทุกครัง้ท่ีทราบ
วา่เรือ่งราวของผมได้เป็นส่วนหน่ึงในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึงของชีวติใครสักคน น่ัน
คือก าลังใจท่ียิง่ใหญ่ท่ีสุดส าหรบัคนเขียนอยา่งผม และเป็นพลังใหผ้มยังคง
อยากจะสรา้งสรรค์ผลงานต่อไป 

หวงัวา่เราจะได้พบกันผ่านตัวอักษรในเรือ่งราวต่อๆ ไปนะครบั 
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บทนำ ศาสตรแ์หง่การโนม้น้าวใจ 

การโน้มน้าวใจคือสกิลที่โคตรทรงพลัง มันไม่ใช่แค่เรื่องของการพูดเก่งหรือการแถไปเรื่อย 
แต่มันคือศาสตร์ที่ผสมผสานจิตวิทยา การสื่อสาร และการสร้างความสัมพันธ์เข้าไว้ด้วยกันอย่างลงตัว 
ทักษะนี้ไม่ได้จำกัดอยู่แค่ในห้องประชุมหรือเวทีดีเบต แต่มันแฝงอยู่ในทุกโมเมนต์ของชีวิตประจำวัน 
ตั้งแต่การชวนเพื่อนไปกินข้าวร้านใหม่ ไปจนถึงการพรีเซนต์งานกลุ่มหน้าห้องให้ปัง 

ผู้คนมักเข้าใจผิดว่าการโน้มน้าวใจคือการเอาชนะ คือการทำให้คนอ่ืนยอมจำนนต่อความคิดของตนฝ่ายเดียว 
แต่แก่นแท้ของมันซับซ้อนกว่านั้นมาก มันคือกระบวนการสร้างความเข้าใจร่วมกัน 
คือการนำเสนอแนวคิดในมุมที่อีกฝ่ายมองเห็นประโยชน์และคล้อยตามด้วยความเต็มใจ ไม่ใช่การบังคับ 
นี่คือความแตกต่างที่สำคัญ 

มนุษย์เป็นสัตว์สังคม การมีปฏิสัมพันธ์คือหัวใจของการดำรงอยู่ 
และการโน้มน้าวใจก็คือเครื่องมือที่ขับเคลื่อนปฏิสัมพันธ์เหล่านั้นให้เกิดผลลัพธ์ที่ต้องการ 
ไม่ว่าจะเป็นการสร้างความร่วมมือ การแก้ไขความขัดแย้ง หรือการผลักดันให้เกิดการเปลี่ยนแปลงที่ดีข้ึน 
สกิลนี้จึงเป็นเหมือนระบบปฏิบัติการพ้ืนฐานที่ทำให้มนุษย์ทำงานร่วมกันได้อย่างมีประสิทธิภาพ มันคือ POWER 
ที่ซ่อนอยู่ในการสื่อสาร 

ศาสตร์แห่งการโน้มน้าวใจตั้งอยู่บนหลักการทางจิตวิทยาที่ศึกษาพฤติกรรมมนุษย์มาอย่างยาวนาน 
มนุษย์มีแนวโน้มที่จะตอบแทนเมื่อได้รับบางสิ่งก่อน มีแนวโน้มที่จะเชื่อผู้เชี่ยวชาญ 
และมักจะทำตามสิ่งที่คนส่วนใหญ่ทำ พฤติกรรมเหล่านี้คือรูปแบบที่เกิดขึ้นซ้ำๆ 
ซึ่งสามารถนำมาทำความเข้าใจและปรับใช้เพ่ือสร้างการสื่อสารที่มีอิมแพคมากข้ึน 

อย่างไรก็ตาม การเข้าใจทฤษฎีอย่างเดียวไม่เคยเพียงพอ การโน้มน้าวใจยังเป็นศิลปะที่ต้องอาศัยการฝึกฝน 
ภาษากายที่มั่นคง น้ำเสียงที่น่าฟัง จังหวะการพูดที่พอดี และความสามารถในการเล่าเรื่องให้น่าติดตาม 
องค์ประกอบเหล่านี้คือส่วนผสมที่ทำให้ข้อความเดียวกันมีพลังแตกต่างกันอย่างสิ้นเชิง คนหนึ่งพูดแล้วน่าเบื่อ 
แต่อีกคนพูดเรื่องเดียวกันกลับตรึงผู้ฟังได้อยู่หมัด 

รากฐานที่สำคัญที่สุดของการโน้มน้าวใจคือความน่าเชื่อถือ หรือ CREDIBILITY สิ่งนี้ไม่ได้สร้างข้ึนจากคำพูดสวยหรู 
แต่เกิดจากการกระทำที่สอดคล้อง ความรู้จริงในเรื่องที่พูด และความจริงใจที่ผู้ฟังสามารถสัมผัสได้ 
หากขาดซึ่งความน่าเชื่อถือแล้ว 
ต่อให้ใช้เทคนิคท่ีดีที่สุดก็ไม่ต่างอะไรกับการสร้างบ้านบนทรายที่พร้อมจะพังทลายลงได้ทุกเม่ือ 



กระบวนการโน้มน้าวใจที่ประสบความสำเร็จจึงไม่ได้เริ่มต้นที่การพูด แต่เริ่มต้นที่การฟังและการสังเกต 
การทำความเข้าใจผู้ฟังว่าเขาเป็นใคร มีพ้ืนฐานความเชื่อแบบไหน ให้คุณค่ากับอะไร และมีอะไรเป็นข้อกังวลใจ 
คือขั้นตอนแรกท่ีขาดไม่ได้ การสื่อสารที่ส่งออกไปโดยไม่เข้าใจผู้รับก็เหมือนกับการยิงธนูในความมืด 
โอกาสที่จะเข้าเป้ามีน้อยมาก 

ตรรกะและอารมณ์คือสองแกนหลักท่ีต้องใช้ควบคู่กันไป 
เหตุผลที่หนักแน่นและข้อมูลที่ชัดเจนช่วยสร้างความน่าเชื่อถือและตอบข้อสงสัย 
แต่มนุษย์ไม่ได้ตัดสินใจด้วยเหตุผลเพียงอย่างเดียว อารมณ์คือตัวขับเคลื่อนที่ทรงพลังอย่างยิ่ง 
การสร้างความรู้สึกร่วม การจุดประกายความหวัง หรือการทำให้เห็นถึงปัญหาที่ต้องรีบแก้ไข 
คือสิ่งที่กระตุ้นให้ผู้คนลงมือทำ ตรรกะให้เหตุผล แต่อารมณ์สร้างการเคลื่อนไหว 

สิ่งสำคัญท่ีต้องตระหนักอยู่เสมอคือเส้นแบ่งที่บางเบาระหว่างการโน้มน้าวใจกับการบงการ 
การโน้มน้าวใจที่มีจริยธรรมมุ่งเน้นไปที่ผลประโยชน์ร่วมกัน การนำเสนอความจริงอย่างตรงไปตรงมา 
และการเคารพการตัดสินใจของอีกฝ่าย ในขณะที่การบงการนั้นใช้วิธีหลอกลวง ปิดบังข้อมูล 
หรือเล่นกับความกลัวเพ่ือผลประโยชน์ของตัวเองเพียงฝ่ายเดียว 
การใช้พลังนี้จึงต้องมาพร้อมกับความรับผิดชอบเสมอ 

ท้ายที่สุดแล้ว ศาสตร์แห่งการโน้มน้าวใจไม่ใช่พรสวรรค์ที่ติดตัวมาแต่เกิด 
แต่มันคือชุดทักษะที่ทุกคนสามารถเรียนรู้และพัฒนาได้ผ่านการฝึกฝน การลองผิดลองถูก 
และการเรียนรู้จากประสบการณ์อย่างสม่ำเสมอ มันคือการวนลูปของการเตรียมตัว ลงมือทำ สังเกตผลลัพธ์ 
และปรับปรุงให้ดีขึ้นในครั้งต่อไป 
นี่คือสกิลที่จะปลดล็อกศักยภาพในการสื่อสารและสร้างความเปลี่ยนแปลงได้จริงทั้งในชีวิตส่วนตัวและเส้นทางอาชี
พในอนาคต 



บทที ่1 แกะรอยความลบั ทำไมบางคนพูดอะไรก็มคีนเชือ่ 

การสื่อสารของมนุษย์เป็นกระบวนการที่ซับซ้อนอย่างยิ่ง บางครั้งคนคนหนึ่งพูดข้อเท็จจริงเดียวกันกับอีกคนหนึ่ง 
แต่ผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นกลับแตกต่างกันอย่างสิ้นเชิง 
ปัจจัยที่ทำให้คำพูดของบุคคลหนึ่งมีน้ำหนักและได้รับการยอมรับนั้นไม่ได้ขึ้นอยู่กับเนื้อหาเพียงอย่างเดียว 
แตม่นัหยั่งรากลกึไปถงึองคป์ระกอบหลายประการทีป่ระกอบกนัขึ้นเปน็สิง่ทีเ่รยีกวา่ความนา่เชือ่ถอื 
การสำรวจปัจจัยเหล่านี้เป็นก้าวแรกท่ีสำคัญในการทำความเข้าใจกลไกของการโน้มน้าวใจ 

ความเชี่ยวชาญคือเสาหลักต้นแรกท่ีค้ำจุนความน่าเชื่อถือของผู้พูด 
บุคคลที่แสดงให้เห็นถึงความรู้ความเข้าใจในเรื่องที่พูดอย่างลึกซึ้งมักจะได้รับความสนใจจากผู้ฟังมากกว่าเสมอ 
สิ่งนี้ไม่ได้หมายถึงการมีวุฒิการศึกษาสูงสุดเพียงอย่างเดียว แต่ยังรวมถึงประสบการณ์ตรงที่สั่งสมมาเป็นเวลานาน 
การอ้างอิงข้อมูลที่แม่นยำ การอธิบายกลไกท่ีซับซ้อนให้กลายเป็นเรื่องที่เข้าใจง่าย 
หรือการตอบคำถามได้อย่างเฉียบคมล้วนเป็นสิ่งที่สะท้อนถึงความเชี่ยวชาญทั้งสิ้น 
มนษุย์มแีนวโนม้ทีจ่ะเชือ่ผูท้ี่พวกเขามองวา่เป็นผูรู้จ้รงิ 
ดังนั้นการเตรียมข้อมูลอย่างรอบด้านจึงเป็นสิ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้เลย 
ผู้พูดที่สามารถให้รายละเอียดเชิงลึกซึ่งคนทั่วไปอาจไม่เคยรับรู้มาก่อนจะสามารถสร้างความประทับใจและความไว้
วางใจได้ทันที ความเชี่ยวชาญที่แท้จริงไม่จำเป็นต้องแสดงออกอย่างโอ้อวด 
แค่การนำเสนอข้อมูลอย่างเป็นระบบและมีเหตุผลก็เพียงพอแล้ว 

ถัดจากความเชี่ยวชาญคือความไว้วางใจซึ่งเป็นองค์ประกอบที่เก่ียวข้องกับคุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้พูดโดยตรง 
ผู้คนไม่ได้เชื่อแค่สิ่งที่ได้ยิน แต่พวกเขาเชื่อคนที่พูดสิ่งนั้นด้วย 
ความซือ่สตัย์และความโปรง่ใสจงึกลายเปน็คุณสมบตัทิี่มคี่าอยา่งมหาศาล ผู้พูดที่แสดงให้เห็นถึงความจริงใจ 
ไม่มีวาระซ่อนเร้น และมีเจตนาที่ดีต่อผู้ฟังมักจะได้รับการเปิดใจรับฟังมากกว่า 
พฤติกรรมที่สอดคล้องกันระหว่างคำพูดและการกระทำท่ีผ่านมาช่วยเสริมสร้างความไว้วางใจได้อย่างมาก 
หากผู้พูดเคยมีประวัติการให้ข้อมูลที่บิดเบือนหรือมีพฤติกรรมที่ไม่น่าเชื่อถือ 
การสร้างความไว้วางใจครั้งใหม่ย่อมเป็นไปได้ยากยิ่ง ในทางกลับกัน 
การยอมรับข้อผิดพลาดอย่างตรงไปตรงมาหรือการนำเสนอข้อมูลทั้งด้านบวกและด้านลบอย่างสมดุลสามารถเพ่ิมร
ะดับความไว้วางใจได้อย่างไม่น่าเชื่อ 
เพราะมันแสดงให้เห็นว่าผู้พูดไม่ได้มีเจตนาที่จะชี้นำอย่างบิดเบือนแต่ต้องการให้ข้อมูลที่ครบถ้วนเพื่อการตัดสินใจ 

องค์ประกอบอีกประการหนึ่งที่มักถูกมองข้ามคือพลวัตและความมั่นใจในการนำเสนอ 
แม้ว่าเนื้อหาจะดีเลิศและผู้พูดจะน่าไว้วางใจเพียงใด หากการนำเสนอขาดความกระตือรือร้นและพลังงาน 



สารที่ต้องการจะสื่อก็อาจไปไม่ถึงผู้รับอย่างเต็มประสิทธิภาพ ความมัน่ใจไมไ่ดห้มายถงึความกา้วร้าว 
แต่มันคือการแสดงออกที่ชัดเจนและหนักแน่น การยืนด้วยท่าทีท่ีมั่นคง การสบสายตากับผู้ฟังอย่างทั่วถึง 
และการใช้ท่าทางประกอบการพูดอย่างเป็นธรรมชาติล้วนเป็นสัญญาณท่ีบ่งบอกถึงความเชื่อมั่นในข้อมูลที่กำลังนำ
เสนอ ผู้คนมักจะเชื่อมโยงความม่ันใจเข้ากับความสามารถและความรู้ 
ดังนั้นผู้พูดที่แสดงออกถึงความลังเลหรือไม่แน่ใจในตนเองมักจะถูกลดทอนความน่าเชื่อถือลงไปโดยปริยาย 
การฝึกฝนการนำเสนอจึงมีความสำคัญไม่แพ้การเตรียมเนื้อหา 

นอกเหนือจากคุณลักษณะของผู้พูดแล้ว 
โครงสร้างของเนื้อหาเองก็มีบทบาทสำคัญอย่างยิ่งในการสร้างความน่าเชื่อถือ 
การนำเสนอข้อมูลที่กระจัดกระจายและไร้ทิศทางจะทำให้ผู้ฟังเกิดความสับสนและไม่สามารถติดตามแก่นของเรื่อง
ราวได้ การวางโครงเรือ่งอยา่งมลีำดบัขัน้ตอนจงึเปน็สิง่จำเปน็ 
โดยทั่วไปแล้วการเริ่มต้นด้วยการเกริ่นนำปัญหาหรือสถานการณ์ปัจจุบัน 
ตามด้วยการนำเสนอข้อมูลหลักฐานสนับสนุน 
และปิดท้ายด้วยข้อสรุปหรือข้อเสนอแนะที่ชัดเจนถือเป็นโครงสร้างพ้ืนฐานที่มีประสิทธิภาพ 
การใช้เหตุผลเชิงตรรกะที่เชื่อมโยงระหว่างส่วนต่างๆ อย่างราบรื่นจะทำให้ผู้ฟังคล้อยตามได้ง่ายขึ้น 
การอ้างอิงสถิติที่ตรวจสอบได้ ผลการศึกษาจากสถาบันที่ได้รับการยอมรับ 
หรือกรณีศึกษาที่เกิดข้ึนจริงช่วยเพิ่มน้ำหนักให้กับข้อโต้แย้งได้อย่างมหาศาล 
ข้อมูลที่เป็นรูปธรรมเหล่านี้ช่วยเปลี่ยนการกล่าวอ้างที่เลื่อนลอยให้กลายเป็นข้อเท็จจริงที่จับต้องได้และยากท่ีจะป
ฏิเสธ 

ท้ายที่สุดแล้ว ความสามารถในการเชื่อมโยงกับผู้ฟังถือเป็นปัจจัยที่ผนวกรวมองค์ประกอบทั้งหมดเข้าไว้ด้วยกัน 
ผู้พูดที่เข้าใจพ้ืนเพ ความต้องการ 
และความกังวลของผู้ฟังจะสามารถเลือกใช้คำพูดและตัวอย่างที่ตรงกับประสบการณ์ของพวกเขาได้ดีกว่า 
สิง่นี้เรยีกวา่การเอาใจใสห่รอืความสามารถในการมองจากมุมมองของอกีฝ่าย 
เมื่อผู้ฟังรู้สึกว่าผู้พูดเข้าใจพวกเขาอย่างแท้จริง กำแพงแห่งการต่อต้านก็จะลดลงโดยอัตโนมัติ 
การสื่อสารจะไม่ใช่การถ่ายทอดข้อมูลทางเดียวอีกต่อไป แต่มันจะกลายเป็นการสนทนาที่ทั้งสองฝ่ายมีส่วนร่วม 
การปรับเปลี่ยนวิธีการนำเสนอให้เข้ากับกลุ่มผู้ฟังที่แตกต่างกันจึงเป็นทักษะที่สำคัญ 
การใช้ศัพท์เทคนิคท่ีซับซ้อนกับคนทั่วไปอาจสร้างระยะห่าง 
ในขณะที่การพูดคุยอย่างเป็นกันเองอาจเหมาะสมกับสถานการณ์หนึ่งแต่ไม่เหมาะสมกับอีกสถานการณ์หนึ่ง ดังนั้น 
ความสำเร็จในการทำให้คนเชื่อไม่ได้อยู่ที่การพูดเก่งเพียงอย่างเดียว 
แต่มันคือการผสมผสานศาสตร์แห่งข้อมูลและศิลป์แห่งการเข้าถึงจิตใจมนุษย์อย่างสมดุลและลงตัวที่สุด 



บทที ่2 จิตวทิยาโน้มนา้วใจฉบบัยอ่ รูไ้วไ้มเ่สยีเปรยีบใคร 

การทำความเข้าใจกลไกทางจิตวิทยาพ้ืนฐานเปรียบเสมือนการมีแผนที่นำทางสู่การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ 
มนุษย์ไม่ได้ตัดสินใจโดยใช้ตรรกะและเหตุผลบริสุทธิ์ตลอดเวลา สมองของผู้คนมักใช้ทางลัดทางความคิด 
หรือที่เรียกว่า ฮิวริสติกส์ (Heuristics) 
เพ่ือประมวลผลข้อมูลจำนวนมหาศาลและทำการตัดสินใจได้อย่างรวดเร็วในชีวิตประจำวัน 
การรับรู้ถึงทางลัดเหล่านี้จึงเป็นองค์ประกอบสำคัญที่ทำให้นักสื่อสารสามารถสร้างสารที่สอดคล้องกับกระบวนการ
คิดโดยธรรมชาติของผู้รับสารได้ มันคือความเข้าใจ ไม่ใช่การควบคุม 

หนึ่งในหลักการที่ทรงพลังคือ กฎแห่งการตอบแทน (Reciprocity) 
สังคมมนุษย์ถูกสร้างขึ้นบนพ้ืนฐานของการแลกเปลี่ยน เมื่อบุคคลหนึ่งได้รับบางสิ่งจากอีกบุคคลหนึ่ง 
ไม่ว่าจะเป็นวัตถุ ข้อมูล หรือความช่วยเหลือ จะเกิดความรู้สึกผูกมัดทางใจให้ต้องตอบแทนกลับไป 
ความรู้สึกนี้ฝังรากลึกและเกิดขึ้นโดยอัตโนมัติ การให้ข้อเสนอเล็กๆ น้อยๆ 
หรือการแสดงน้ำใจก่อนจึงสามารถเปิดประตูไปสู่การยอมรับข้อเสนอที่ใหญ่กว่าในภายหลังได้ 
การศึกษาจำนวนมากแสดงให้เห็นว่าผู้คนมีแนวโน้มที่จะช่วยเหลือคนที่เคยช่วยเหลือพวกเขาก่อน 
แม้ว่าสิ่งตอบแทนที่ร้องขอจะดูไม่สมส่วนกับสิ่งที่ให้ไปในตอนแรกก็ตาม 
นี่คือกลไกทางสังคมที่ช่วยให้มนุษย์ร่วมมือกัน 

หลักฐานทางสังคม (Social Proof) ก็เป็นอีกหนึ่งกลไกท่ีชี้นำพฤติกรรมของผู้คนอย่างมาก 
เมื่อบุคคลไม่แน่ใจว่าควรจะคิดหรือทำอย่างไรในสถานการณ์ท่ีไม่คุ้นเคย 
พวกเขาจะมองไปที่พฤติกรรมของคนส่วนใหญ่เพื่อเป็นแนวทาง สมมติฐานเบื้องหลังคือ 
ถ้าคนจำนวนมากทำสิ่งเดียวกัน สิ่งนั้นก็น่าจะเป็นสิ่งที่ถูกต้องหรือเหมาะสม 
ปรากฏการณ์นี้เห็นได้ชัดเจนในสถานการณ์ที่คลุมเครือ ดังนั้นการนำเสนอว่าผลิตภัณฑ์ บริการ 
หรือแนวคิดใดเป็นที่นิยมหรือได้รับการยอมรับจากคนกลุ่มใหญ่ 
จะช่วยลดความลังเลและเพ่ิมความน่าจะเป็นที่ผู้รับสารจะคล้อยตาม ข้อมูลเชิงสถิติ 
หรือการรีวิวจากผู้ใช้งานจำนวนมาก ล้วนเป็นเครื่องมือที่ใช้ประโยชน์จากหลักการนี้ 

มนุษย์มีความต้องการภายในที่จะรักษาความสอดคล้อง (Consistency) ในความคิด คำพูด 
และการกระทำของตนเอง เมื่อบุคคลได้แสดงจุดยืนหรือตัดสินใจเรื่องใดเรื่องหนึ่งไปแล้ว 
พวกเขาจะมีแรงกดดันทั้งจากภายในและภายนอกให้ยึดมั่นกับการตัดสินใจนั้นต่อไป 
เพ่ือที่จะถูกมองว่าเป็นคนที่มีเหตุผลและน่าเชื่อถือ 
เทคนิคที่เก่ียวข้องกับหลักการนี้คือการขอให้ผู้คนแสดงการยอมรับในเรื่องเล็กๆ น้อยๆ ก่อน 



เพราะเมื่อพวกเขาตอบตกลงไปแล้ว ก็มีแนวโน้มสูงที่จะตอบตกลงในคำขอที่ใหญ่ขึ้นและเกี่ยวเนื่องกันในภายหลัง 
เพ่ือรักษาภาพลักษณ์ของความสม่ำเสมอในตัวเอง 
นี่คือเหตุผลที่การให้คำมั่นสัญญาด้วยวาจาหรือลายลักษณ์อักษรแม้เพียงเล็กน้อยก็มีผลอย่างยิ่ง 

ปัจจัยด้านความชอบ (Liking) ก็มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจอย่างไม่น่าเชื่อ 
ผู้คนมักจะตอบตกลงคำขอจากคนที่พวกเขารู้จักและชื่นชอบได้ง่ายกว่าคนแปลกหน้า 
องค์ประกอบที่สร้างความชอบนั้นมีหลายอย่าง เช่น ความคล้ายคลึงกันในด้านทัศนคติ พ้ืนเพ หรือความสนใจ 
การได้รับคำชมเชยอย่างจริงใจ และการร่วมมือกันทำกิจกรรมเพ่ือบรรลุเป้าหมายเดียวกัน 
บุคคลที่สร้างความรู้สึกเชิงบวกและความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้รับสารได้ก่อน 
ย่อมมีโอกาสประสบความสำเร็จในการโน้มน้าวใจสูงกว่า 
การสร้างความคุ้นเคยและความไว้วางใจจึงเป็นขั้นตอนที่สำคัญ 

อำนาจหรือความน่าเชื่อถือ (Authority) เป็นทางลัดทางความคิดที่ทรงพลังอีกประการหนึ่ง 
ผู้คนถูกสอนให้เชื่อฟังและเคารพผู้มีอำนาจหรือผู้เชี่ยวชาญมาตั้งแต่เด็ก ดังนั้น 
สารที่มาจากแหล่งที่ถูกมองว่ามีความน่าเชื่อถือสูง เช่น ผู้เชี่ยวชาญในสาขานั้นๆ หรือสถาบันที่มีชื่อเสียง 
มักจะถูกยอมรับโดยไม่มีการตั้งคำถามมากนัก สัญลักษณ์ที่สื่อถึงอำนาจ เช่น ตำแหน่งทางวิชาการ เครื่องแบบ 
หรือการอ้างอิงถึงงานวิจัยที่ได้รับการยอมรับ 
สามารถเพ่ิมน้ำหนักให้กับข้อความและทำให้ผู้คนคล้อยตามได้ง่ายขึ้นอย่างมีนัยสำคัญ 
แมว้า่เนือ้หาของสารจะเหมอืนกนัทุกประการ 

สุดท้ายคือหลักการของความขาดแคลน (Scarcity) สิ่งของหรือโอกาสใดๆ 
ก็ตามที่ดูเหมือนจะมีอยู่อย่างจำกัดหรือหาได้ยาก จะถูกมองว่ามีคุณค่าสูงขึ้นในสายตาของผู้คน 
ความคิดท่ีว่าอาจจะพลาดโอกาสดีๆ ไป (Fear of Missing Out) 
กระตุ้นให้เกิดความต้องการและเร่งรัดการตัดสินใจ การจำกัดจำนวนสินค้า การกำหนดเวลาสิ้นสุดของข้อเสนอ 
หรือการนำเสนอข้อมูลพิเศษที่มีให้เฉพาะคนบางกลุ่ม ล้วนเป็นกลยุทธ์ที่ใช้ประโยชน์จากจิตวิทยาความขาดแคลนนี้ 
เมื่อผู้คนเชื่อว่าพวกเขากำลังจะสูญเสียบางสิ่งไป แรงจูงใจที่จะลงมือทำจะเพ่ิมข้ึนอย่างมาก 
หลักการเหล่านี้ไม่ได้ทำงานอย่างโดดเดี่ยว 
แต่บ่อยครั้งที่พวกมันทำงานร่วมกันเพื่อสร้างอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของมนุษย์ 
การเข้าใจพ้ืนฐานเหล่านี้จึงเป็นทักษะที่จำเป็นสำหรับทุกคนที่ต้องการสื่อสารให้เกิดประสิทธิผลสูงสุดในสังคมท่ีซับ
ซ้อน 
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