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ค าน า 

คุณเคยมีความรู้สึกแบบนี้ไหม พูดไปตั้งยาว อีกฝ่ายพยักหน้า
หงึกหงัก แต่สายตาลอยไปถึงเมนูชานมไข่มุกร้านโปรดแทนที่จะ
อยู่กับคุณ 

ผู้เขียนเคยค่ะ และบ่อยด้วย 

ในฐานะนักจิตวิทยาที่ท างานกับ “การส่ือสาร” ผู้เขียนค้นพบ
ความจริงที่ทั้งน่าเศร้าและน่าข าไปพร้อมกันว่า มนุษย์ยุคนี้พูด
กันเยอะกว่าทุกยุคในประวัติศาสตร์ แต่ “ฟงักันจริงๆ” น้อยกว่า
ที่เคยเป็น เราส่งข้อความวันละเป็นร้อย ตอบไลน์ไวเป็นจรวด 
ประชุมออนไลน์จนแบตหมดวันละหลายรอบ แต่กลับรู้สึกโดด
เดี่ยว เหนื่อยใจกับค าว่า “ไม่มีใครเข้าใจฉันเลย” 

หนังสือเล่มนี้เกิดจากค าถามง่ายๆ ข้อเดียวที่ตามหลอกหลอน
ผู้เขียนมาหลายปี ว่าท าไมบางคนพูดแค่นิดเดียว แต่เราจ าได้ไม่
มีลืม ในขณะที่บางคนพูดทั้งวัน แต่เรากลับไม่รู้เลยว่าเขาพูด
เรื่องอะไร 

ค าตอบไม่ได้อยู่ที่การพูดเก่ง พูดเร็ว หรือพูดเยอะ แต่อยู่ที่ “พูด
น้อยแต่โดนใจ” ต่างหาก และเบื้องหลังค าไม่กี่ค าที่ “โดน” นัน้ คือ
จิตวิทยาการส่ือสารที่ลึกกว่าที่เราเคยคิด ทัง้การฟงัอย่างตัง้ใจ 
การอ่านภาษากาย การใช้ความเงียบให้เป็นพลัง การสบตา    
การเลือกจังหวะพูด รวมถึงความเห็นอกเห็นใจและสติปัญญา
ทางอารมณ์ที่ท าให้คนรู้สึกว่า “อยู่กับคนนี้แล้วสบายใจ” 
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เล่มนี้ไม่ใช่ต าราวิชาการที่อ่านแล้วง่วงเหมือนนั่งฟังบรรยาย
ตอนบ่ายสอง แต่ก็ไม่ใช่หนังสือ How To แบบผิวๆ แนว “ยิ้ม
เยอะๆ ฟงัเยอะๆ แล้วทุกอย่างจะดีเอง” 

ผู้เขียนตัง้ใจเขียนให้คุณอ่าน โดยรู้สึกเหมือนมีเพ่ือนคนหนึ่ง ที่
ทัง้เล่าให้ฟงั ข ากับคุณ แซวคุณบ้างเบาๆ แต่ก็แอบเขกหัวด้วย
ความหวังดี พร้อมหยิบเอางานวิจัยด้านจิตวิทยามาแปลให้เข้าใจ
ง่าย ใช้ได้จริง ในโลกจริง ไม่ใช่โลกอุดมคติที่ทุกคนมีเวลา 
“ใคร่ครวญตนเองวันละหนึ่งชัว่โมง” 

คุณจะได้ไม่แค่รู้ว่าควรฟงัอย่างไร มองตายังไง หรือใช้ภาษากาย
แบบไหน แต่จะได้ “แบบฝึกหัดเล็กๆ” ที่เอาไปลองกับคนจริงๆ 
รอบตัวคุณได้ทันที ทั้งที่บ้าน ที่ท างาน กับคนรัก กับลูก กับ
หัวหน้า หรือแม้แต่กับคนแปลกหน้าในร้านกาแฟ 

ถ้าคุณเคยเหนื่อยกับการอธิบายแล้วไม่มีใครเข้าใจ เคยรู้สึกว่า
พูดไม่เยอะ แต่คนก็ยังเข้าใจคุณผิด หรือเคยอยากเป็น “คนที่คน
อื่นไว้ใจและอยากเล่าอะไรให้ฟงั” มากกว่าคนที่พูดเก่งแต่ไม่มีใคร
ฟงัจริง 

ผู้เขียนเชื่อว่าหนังสือเล่มนี้จะเปล่ียนวิธีที่คุณ “ฟัง พูด และอยู่
กับผู้คน” ไปตลอดชีวิต ไม่ใช่ด้วยเวทมนตร์ แต่ด้วยทักษะเล็กๆ 
ที่ฝึกได้จริง และสนุกกว่าที่คิด 

ถ้าคุณก าลังลังเลว่าจะซื้อดีไหม ผู้เขียนอยากชวนให้ลองถาม
ตัวเองแผ่วๆ ว่า 
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ในโลกที่เตม็ไปด้วยเสียงดงัรบกวนแบบทุกวันนี้ คุณอยากเป็น
แค่ “อีกหนึ่งเสียงที่คนเลื่อนผ่าน” หรืออยากเป็น “เสียงที่ท าให้
คนหันมาฟงั และจ าความรู้สึกนัน้ได้” 

ถ้าคุณเลือกอย่างหลัง เล่มนี้รอคุณอยู่แล้วค่ะ 

 

นักจิตสุดเกรียน 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  นักจิตสุดเกรียน 

 

ง  LISTEN LIKE A BOSS ฟงัให้เข้าถึงใจ 

สารบัญ 

ค าน า        ก 

สารบัญ       ง  

บทน า         1 

บทที่ 1: พูดน้อยท าไมถึงเจ๋ง      15 
              - วิทยาศาสตร์แห่งการพูดน้อยแต่ได้ใจ 
• ท าไมคนพูดเยอะถึงไม่ได้เปรียบเสมอไป 
• จิตวิทยาของ "น้อยคอืมาก" ในการส่ือสาร 
• ศิลปะแห่งการเลือกค าที่โดนใจและตรงประเด็น 

บทที่ 2: ตั้งใจฟงัให้เป็น     32 
              - Active Listening ที่ไม่ใช่แค่เงียบแล้วพยักหน้า 
• 6 องค์ประกอบของการฟงัอย่างตัง้ใจจริงๆ 
• เทคนิคการให้ความสนใจแบบเต็มที่ (Pay Full Attention) 
• การฟงัเพ่ือเข้าใจ ไม่ใช่เพ่ือตอบโต้ 

บทที่ 3: ภาษากายไม่โกหก  อ่านคนให้ออกแม้ไม่ได้พูด  56 
• วิทยาศาสตร์ของการส่ือสารแบบไม่ใช้ค าพูด (Nonverbal 

Communication) 
• การอ่านสีหน้า ท่าทาง และการเคล่ือนไหวร่างกาย 
• สัญญาณภาษากายที่บอกอารมณ์และความจริงใจ 
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สารบัญ 

บทที่ 4: จังหวะและช่วงเวลาในการพูด    79 
              - Timing is Everything 
• ศิลปะของการรู้จัก "เมื่อไหร่ควรพูด เมื่อไหร่ควรเงียบ" 
• การใช้ความเงียบเป็นเคร่ืองมือส่ือสาร (The Power of 

Silence) 
• เทคนิค "Wait Time" ทีส่ร้างบรรยากาศให้คนอื่นพูด 

บทที่ 5: สบตาให้ถูกจังหวะ      95 
              - การใช้สายตาส่ือสารอย่างมีพลัง 
• จิตวิทยาของการสบตาและความหมายที่ซ่อนอยู่ 
• วิธีสบตาให้เป็นมติรโดยไมใ่ห้รู้สึกกดดัน 
• การอ่านสายตาเพ่ือเข้าใจอารมณ์และความตัง้ใจ 
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• ท่าทางที่สร้างความเชื่อมัน่และความน่าเชื่อถอื 
• การท าให้ค าพูดและภาษากายสอดคล้องกัน 
• เทคนิค "Open Body Language" เพ่ือสร้าง Rapport 
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สารบัญ 
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• วิธีตอบกลับที่แสดงว่าเราฟงัจริงๆ ด้วย Paraphrasing และ 

Reflection 
• การสะท้อนอารมณ์และความรู้สึกของผู้พูด 
• เทคนิคการให้ค าตอบกลับที่สร้างความเข้าใจซ่ึงกันและกัน 

บทที่ 8: อ่านบรรยากาศให้เป็น     150 
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• ท าไมภาษากายเดียวกันถึงหมายความต่างกันในแต่ละบริบท 
• การปรับวิธีส่ือสารตามสถานการณ์และวัฒนธรรม 
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บทน า 

เมื่อค าน้อยกลายเป็นพลังมาก 
คุณเคยเจอคนที่พูดเยอะจนหูแทบหลุดไหม แบบว่าเขาพูดไปตัง้
สามชัว่โมง แต่พอถามว่าเขาพูดเร่ืองอะไร คุณก็บอกแค่ว่า "เอ่อ
...มีอะไรหลายเร่ืองนะ แต่จ าไม่ค่อยได้" หรือคุณเคยอยู่ในห้อง
ประชุมที่มีคนพรรณนาเร่ืองโน่นนี่นัน่ จนคุณเร่ิมนับรูปแบบลาย
กระเบื้องเพดานและคิดว่า "พระเจ้า...จริงๆ แล้วเราประชุมเร่ือง
อะไรกันนะ โปรเจกต์เอ หรือว่าชีวิตส่วนตัวของเขา" 

แล้วคุณล่ะ คิดซื่อๆ นะ เคยรู้สึกไหมว่าตัวเองพูดไปเยอะแยะ
มากมายมหาศาล อธิบายทุกมุมทุกด้านจนละเอียดลออ แต่
สุดท้ายปรากฏว่าอีกฝ่ายกลับงงงวยไม่เข้าใจส่ิงที่เราพยายาม
จะส่ือ หรือที่แย่กว่านัน้...เขาไม่ได้ฟงัเราอยู่เลยด้วยซ ้า ตาจ้องมา
ที่เรา แต่สมองลอยไปคิดเร่ืองว่าเย็นนี้จะกินอะไรดี 

 



 

  นักจิตสุดเกรียน 

 

2  LISTEN LIKE A BOSS ฟงัให้เข้าถึงใจ 

ยินดีต้อนรับสู่ยุคที่พิลึกพิลั่นที่สุดในประวัติศาสตร์มนุษยชาติ 
ยุคที่ "การส่ือสาร" กลายเป็นกิจกรรมประจ าวันที่เราท ากันมาก
ที่สุด แต่กลับท าได้แย่ที่สุดเช่นกัน เราส่งข้อความไลน์วันละ
หลายร้อยข้อความ แต่ไม่รู้ว่าใครได้อ่านจริงๆ กี่คน  

เราคุยกับคนอื่นทัง้วัน ทั้งเพ่ือนร่วมงาน หัวหน้า ลูกค้า คนขาย
ของ พนักงานขับรถแท็กซี่ แต่กลับรู้สึกโดดเดี่ยวและไม่มีใคร
เข้าใจเราจริงๆ เรามีเทคโนโลยีส่ือสารที่ทันสมัยสุดยอดติดตัว 
สมาร์ทโฟนล่าสุด แอปพลิเคชันนับสิบตัว โซเชียลมีเดียครบทุก
แพลตฟอร์ม แต่พอต้องพูดคุยกับคนตรงหน้าจริงๆ กลับงงว่า
ควรจะเร่ิมยังไง ควรจะมองหน้าเขาดีไหม แล้วถ้ามอง ควรจ้อง
นานแค่ไหนถึงจะดูเป็นมิตรแต่ไม่น่าขนลุก แล้วมือควรวางไว้
ตรงไหนดี ไขว้หน้าอกดูดื้อไหม ยัดกระเป๋ากางเกงดูไม่สุภาพ
ไหม พูดมากไปไหม พูดน้อยไปไหม อ้าว ตอนนี้เขาหยุดพูดแล้ว 
ถึงคิวเราพูดต่อหรือเปล่า 

ปัญหาคือ เราคิดว่าการส่ือสารที่ดี เท่ากับ พูดเก่ง พูดได้ พูด
เยอะ แต่ความจริงคือ มันคือ "พูดน้อยแต่โดนใจ" ต่างหาก 

ท าไมหนังสือเล่มนี้ถึงเกิดขึ้น และท าไมคุณต้องอ่าน 

หนังสือเล่มนี้เกิดจากค าถามง่ายๆ ธรรมดาๆ แต่ลึกซึ้งจนน่าขน
ลุก: "ท าไมคนบางคนพูดแค่ไม่กี่ค า สั้นกระชับรัดกุม แต่กลับท า
ให้เราจดจ าได้นานและอยากฟงัต่อ ในขณะที่บางคนพูดไปทัง้วัน 
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อธิบายทุกรายละเอียด พรรณนาจนน่าจะเขียนเป็นหนังสือได้
แล้ว แต่เราไม่รู้ว่าเขาพูดอะไรกันแน่" 

ค าตอบอยู่ที่จิตวิทยาการส่ือสาร งานที่เป็นทัง้ศาสตร์และศิลป์ที่
ผสมผสานระหว่างการเลือกใช้ค าพูดอย่างชาญฉลาด การฟัง
อย่างตั้งใจ (Active Listening) ซ่ึงไม่ใช่แค่นั่งนิ่งๆ แล้วพยัก
หน้าแบบหุ่นยนต์ และการอ่านภาษากายที่ไม่มีใครสอนเรามา
ตั้งแต่เด็ก แต่กลับเป็นทักษะที่ส าคัญที่สุดในการอยู่ร่วมกับคน
อื่น 

งานวิจัยทางจิตวิทยาสมัยใหม่ได้พิสูจน์แล้วว่า การรับรู้ว่ามีคน
ก าลังฟังเราอย่างตั้งใจนั้นกระตุ้นระบบรางวัล (Reward 
System) ในสมอง โดยเฉพาะบริเวณ Ventral Striatum ซึ่ง
เป็นส่วนเดียวกับตอนที่เราได้รับของรางวัล ได้กินอาหารอร่อย 
หรือเจอคนที่เรารัก นัน่หมายความว่า การฟงัอย่างตัง้ใจไม่ได้แค่
ท าให้คนพูดรู้สึกดี แต่มันยังสร้างความเชื่อมโยงทางอารมณ์
และความไว้วางใจระหว่างผู้พูดและผู้ฟังอีกด้วย เหมือนกับว่า
คุณให้ของขวัญทางอารมณ์แก่อีกฝ่าย โดยไม่ต้องซื้ออะไรเลย 

ในทางกลับกัน การพูดมากเกินไปกลับท าให้ข้อความส าคัญที่เรา
ต้องการส่ือสารหายไปท่ามกลาง "เสียงรบกวน" อื่นๆ ที่เราพูด
ไปด้วย ลองนึกภาพว่าคุณก าลังพยายามหาเพชรเม็ดเล็กๆ 
สวยงาม มีค่า ในกองทรายขนาดใหญ่ที่ทอดยาวไปหลาย
กิโลเมตร มันยากแค่ไหน อีกฝ่ายก็รู้สึกเหมือนกัน พอเราพูด
เยอะเกินไป ข้อมูลมากเกินไป รายละเอียดเยอะเกินไป พวกเขาก็
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จับประเด็นหลักไม่ได้ และอาจจะไปโฟกัสที่เร่ืองข้างเคียงที่ไม่
ส าคัญแทน แล้วเราก็จะงงว่า "เอ๊ะ ท าไมเขาไม่เข้าใจ ฉันบอกไป
แล้วนี่" ซึ่งจริงๆ คือเราบอกไปพร้อมกับอีกเร่ืองอื่นๆ อีก 47 
เร่ือง และเขาจ าได้แค่เร่ืองที่  23 ซึ่งไม่ใช่ประเด็นหลักที่ เรา
ต้องการส่ือเลย 

"พูดน้อย" ไม่ใช่ "เงียบ" มันคือศิลปะแหง่การเลือกค า 

เดี๋ยวก่อน หยุดก่อน ขอความกรุณาอย่าเข้าใจผิดว่าหนังสือเล่ม
นี้จะสอนให้คุณกลายเป็นคนเงียบขรึม ไม่ยิ้มไม่หัว พูดแค่ "อืม" 
"อ่อ" "โอเค" แล้วจบบทสนทนา หรือว่าให้คุณนั่งนิ่งๆ เหมือน
พระพุทธรูปตลอดการประชุม แล้วคนอื่นก็สงสัยว่าคุณยังมีชวีติ
อยู่ไหม หรือว่าเป็นอะไรไป 

ไม่ใช่แบบนั้นเด็ดขาด หลักการ "น้อยคือมาก" (Less is More) 
ในการส่ือสารไม่ได้หมายความว่าเราต้องพูดน้อยที่สุดเท่าที่จะท า
ได้ จนกลายเป็นคนปากแข็งที่ดูเหมือนไม่สนใจใคร แต่มัน
หมายถึงการพูด "พอดี" "พอเหมาะ" และ "ตรงจุด" ให้แต่ละค าที่
พูดออกไปมีน ้าหนัก มีความหมาย มีพลัง มีผลกระทบ 

เหมือนกับการปรุงอาหารจานพิเศษ ถ้าคุณใส่เคร่ืองเทศเยอะ
เกินไป ใส่พริกเยอะ ใส่กระเทียมเยอะ ใส่ขิงเยอะ ใส่ตะไคร้เยอะ ใส่
ใบมะกรูดเยอะ จนไม่รู้ว่าเมนูนี้รสชาติหลักคืออะไรกันแน่ มันก็จะ
กลายเป็นอาหารจานที่ "มีทุกอย่างแต่ไม่มีอะไรเด่น" กินเข้าไป
แล้วรู้สึกแค่ว่า อืม มันเผ็ด มันเค็ม มีอะไรหลายอย่าง แต่ไม่รู้ว่า
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มันคืออะไร แต่ถ้าคุณเลือกใช้เคร่ืองเทศเพียงไม่กี่อย่างอย่าง
ชาญฉลาด ค านวณสัดส่วนอย่างดี รู้ว่าอะไรควรเด่น อะไรควร
เป็นตัวเสริม รสชาติของอาหารจะชัดเจน เด่นชัด และน่า
ประทับใจจนลืมไม่ลง การส่ือสารก็เช่นกัน 

การพูดน้อยแต่โดนใจนั้นต้องอาศัยสามทักษะส าคัญที่ต้อง
ท างานร่วมกันอย่างลงตัว เหมือนนักดนตรีสามคนที่เล่นเพลง
ด้วยกัน ขาดคนใดคนหนึ่งไปเพลงก็ไม่สมบูรณ์: 

หนึ่ง การเลือกค าพูดที่มีประสิทธิภาพ คือการรู้ว่าควรพูดอะไร 
เมื่อไหร่ กับใคร และอย่างไร ไม่ใช่แค่เลือกค าที่ฟงัดูดี แต่เป็นการ
เลือกค าที่ตรงเป้าหมาย ตรงสถานการณ์ และตรงอารมณ์ของ
อีกฝ่าย 

สอง Active Listening หรือ การฟงัอย่างตั้งใจ ซ่ึงไม่ใช่แค่นิ่ง
เฉยแล้วพยักหน้าแบบหุ่นกระบอก หรือนั่งท าหน้าตาเครียดๆ 
แบบก าลังอดทนฟงั แต่คือการฟงัด้วยใจ ด้วยสมอง ด้วยความ
เอาใจใส่ และด้วยความเข้าอกเข้าใจอย่างแท้จริง คือการฟงัเพ่ือ
เข้าใจ ไม่ใช่ฟงัเพ่ือรอโต้แย้ง 

สาม การอ่านภาษากาย  จากงานวิจัยพบว่า 55% ของการ
ส่ือสารอยู่ที่ภาษากาย 38% อยู่ที่น ้าเสียง และเพียง 7% เท่านัน้ที่
อยู่ที่ค าพูด นั่นหมายความว่า 93% ของการส่ือสารจริงๆ ไม่ได้
อยู่ที่ว่าเราพูดอะไร แต่อยู่ที่ว่าเราพูดยังไง ด้วยท่าทางแบบไหน 
ด้วยสีหน้าแบบไหน และด้วยพลังงานแบบไหน 
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Active Listening: การฟงัเป็นซูเปอร์พาวเวอร์ 

คุณรู้ไหมว่าปัญหาใหญ่ที่สุดของมนุษย์ในการส่ือสารคือเรา
ไม่ได้ฟงักัน คนส่วนใหญ่ไม่ได้ฟงัเพ่ือเข้าใจ แต่ฟงัเพ่ือ "รอตอบ
โต้" ขณะที่อีกฝ่ายก าลังพูดอยู่ สมองของเราไม่ได้อยู่กับการฟงั
เลย มันวุ่นวายอยู่กับการคิดว่า "เดี๋ยวเราจะตอบอะไรดี" "เราจะ
โต้แย้งยังไงดี" "เฮ้ย! นี่มันคล้ายกับเรื่องที่เกิดกับเราเมื่ออาทติย์
ที่แล้ว อยากเล่าเร่ืองตัวเองจังเลย" "โอ้โห! รอไม่ไหวแล้ว อยาก
พูดแทรก" และพอถึงตาเราพูด เราก็ไม่ได้เข้าใจจริงๆ ว่าเขาพูด
อะไรไป เราแค่ได้ยินคร่าวๆ จับประเด็นบางส่วน แล้วก็กระโจน
เข้าไปพูดเร่ืองของเราเอง 

นี่คือเหตุผลที่การสนทนาหลายๆ ครั้งรู้สึกเหมือนเป็นการ 
"แลกเปล่ียนมอนอล็อก" มากกว่าการสนทนาที่แท้จริง ฉันพูด
เร่ืองของฉัน คุณพูดเร่ืองของคุณ แต่เราไม่ได้เชื่อมโยงกันเลย 
ไม่ได้มีการสนทนาที่ต่อเนื่อง รู้สึกเหมือนเล่นเทนนิสคนละสนาม 
คนละลูก ตีไปคนละทิศคนละทาง 

Active Listening หรือ การฟังอย่างตั้งใจ คือการฟังด้วย
ความตั้งใจที่จะเข้าใจอีกฝ่ายอย่างแท้จริง ไม่ใช่เพ่ือรอโต้หรือ
แสดงความคิดเห็นของตัวเอง มันไม่ใช่แค่การเงียบและพยัก
หน้า แบบที่เราท าตอนก าลังคิดเร่ืองอื่นอยู่หรือก าลังง่วงนอน 
แต่คือการใช้พลังสมาธิทั้งหมด ความเอาใจใส่ทั้งหมด และ
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ความเห็นอกเห็นใจทัง้หมดเพ่ือรับรู้ทัง้ค าพูด อารมณ์ ความรู้สึก 
และความหมายที่ซ่อนอยู่เบื้องหลังค าพูดนัน้ 

งานวิจัยล่าสุดพบว่า การฟังอย่างตัง้ใจมีประโยชน์มหาศาลทัง้
ต่อผู้ฟงัและผู้พูด ประการแรก ผู้พูดรู้สึกว่าถูกรับฟงั เข้าใจ และ
ให้คุณค่า ซ่ึงสร้างความไว้วางใจและความสัมพันธ์ที่ลึกซ้ึงยิ่งข้ึน 
เหมือนกับว่าคุณก าลังบอกอีกฝ่ายว่า "คุณส าคัญ เร่ืองของ
คุณส าคัญ และฉันให้คุณค่ากับส่ิงที่คุณพูด" โดยไม่ต้องพูด
ออกมาด้วยค าพูดเลย 

ประการที่สอง ผู้ฟงัได้ข้อมูลที่ลึกซึ้งและครบถ้วนมากขึ้น เพราะ
เมื่อคนรู้สึกว่าเราฟงัจริงๆ ไม่ได้แค่ท าหน้าที่ฟงั พวกเขาจะเปิด
ใจและแชร์มากข้ึน พูดตรงข้ึน เล่าในส่ิงที่พวกเขาอาจจะไม่ได้
บอกกับใครง่ายๆ มันเหมือนกับว่าคุณได้กุญแจส าคัญที่เปิด
ประตูหัวใจของอีกฝ่าย 

ประการที่สาม การฟังอย่างตั้งใจสร้างบรรยากาศของความ
เคารพและความเข้าใจซึ่งกันและกัน ที่ท าให้การท างานเป็นทีม 
ความสัมพันธ์ในครอบครัว หรือความสัมพันธ์ส่วนตัวราบร่ืนและ
แข็งแรงขึ้น นึกถึงคู่รักที่มีความสุข หรือทีมงานที่ท างานได้ดี มัก
เป็นคนที่รู้จักฟงักันอย่างแท้จริง 

และที่ส าคัญที่สุด ซึ่งหลายคนอาจจะไม่เคยคิด นั่นคือ  คนที่ฟงั
เป็นมักจะเป็นคนที่มีอิทธิพลมากกว่าคนที่พูดเก่ง ฟงัดูขัดแย้ง
ใช่ไหม แต่มันเป็นความจริง เพราะคนที่ฟังเป็นจะเข้าใจความ
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ต้องการ ความรู้สึก ความกังวล ความหวัง และแรงจูงใจของอีก
ฝ่ายอย่างลึกซึ้ง และสามารถใช้ข้อมูลนั้นในการส่ือสารที่มี
ประสิทธิภาพ มีผลกระทบ และโน้มน้าวใจได้มากขึ้น 

ภาษากาย ภาษาที่ซื่อสัตย์ที่สุด ไม่เคยโกหก 

คุณเคยสังเกตไหมว่าบางครัง้เรารู้สึกว่ามีอะไรไม่ถูกต้องกับคน
ที่ก าลังคุยด้วย แม้เขาจะพูดว่า "ไม่เป็นไรครับ ดีครับ ไม่มีปัญหา" 
แต่ใจคุณรู้สึกว่าไม่ใช่อย่างนั้น มีอะไรสักอย่างที่บอกคุณว่าเขา
ไม่โอเค มีบางอย่างผิดปกติ แต่คุณไม่ รู้ว่ามันคืออะไร นั่น
เพราะว่าสมองของเราอ่าน "ภาษากาย" ได้อย่างคล่องแคล่ว แม้
เราจะไม่ได้ตระหนักรู้หรือคิดอย่างมีสติก็ตาม สมองส่วน
สัญชาตญาณของเรายังคงท างานอยู่ สแกนหาอันตราย อ่าน
สัญญาณความจริงใจ และประเมินความปลอดภัย 

ภาษากายคือการ ส่ือสารแบบไม่ ใช้ค า พูด (Nonverbal 
Communication) ที่ประกอบด้วย ท่าทาง การเคล่ือนไหว สี
หน้า การสบตา ระยะห่างระหว่างตัว การสัมผัส และแม้แต่
น ้าเสียง จังหวะการพูด และความเงียบ งานวิจัยที่มีช่ือเสียง
ของอัลเบิร์ต เมห์ราเบียน (Albert Mehrabian) พบว่า เมื่อมี
ความไม่สอดคล้องกันระหว่างค าพูดและภาษากาย คนเรามักจะ
เชื่อภาษากายมากกว่า โดยเฉพาะในเร่ืองของการส่ือสาร
อารมณ์และทัศนคติ 
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ตัวเลขที่น่าสนใจคือ การส่ือสารประกอบด้วย 55% จากภาษา
กาย 38% จากน ้าเสียง และเพียง 7% เท่านัน้จากค าพูดที่ใช้ นัน่
หมายความว่า 93% ของการส่ือสารที่มีประสิทธิภาพจริงๆ ไม่ได้
อยู่ที่ว่าเราพูดอะไร แต่อยู่ที่ว่าเราพูดยังไง ด้วยท่าทางแบบไหน 
ด้วยสีหน้าอย่างไร ด้วยน ้าเสียงแบบใด และด้วยพลังงานที่เรา
ส่งออกไปเป็นอย่างไร 

ตัวอย่างที่เห็นได้ชัดในชีวิตประจ าวัน เช่น การสบตา สามารถส่ือ
ถึงความมัน่ใจ ความจริงใจ ความสนใจ หรือความเคารพ แต่ถ้า
สบตานานเกินไป จ้องไม่กะพริบ ก็อาจท าให้อีกฝ่ายรู้สึกอึดอัด 
กดดัน หรือแม้กระทัง่ถูกคุกคาม ในทางกลับกัน ถ้าหลบสายตา
ตลอดเวลา ไม่กล้ามองหน้าอีกฝ่ายเลย ก็อาจดูเหมือนขาดความ
มัน่ใจ ไม่จริงใจ หรือก าลังซ่อนอะไรบางอย่าง 

ท่าทางของแขนและขาก็บอกอะไรได้เยอะเหมือนกัน ถ้ากอดอก 
ร่างกายหันออกจากอีกฝ่าย อาจบ่งบอกถึงการปิดกั้น ไม่เห็น
ด้วย รู้สึกไม่สบายใจ หรือต้องการป้องกันตัวเอง แต่ถ้ายืนหรือ
นั่งด้วยแขนเปิดกว้าง ร่างกายหันเข้าหาอีกฝ่าย มันแสดงถึง
ความเปิดรับ ความเป็นมิตร และความพร้อมที่จะรับฟงั 

รอยยิ้มและสีหน้าบอกอารมณ์ได้ชัดเจนกว่าค าพูดหลายร้อยค า 
แต่ ส่ิ งส าคัญคือรอยยิ้ มต้ องสอดคล้องกับค า พูดและ
สถานการณ์ รอยยิ้มที่เป็นธรรมชาติมาจากทั้งปากและดวงตา 
ถ้าแค่ปากยิ้มแต่ตาไม่ยิ้ม คนอื่นจะรู้สึกได้ว่ามันไม่จริงใจ เป็น
เพียงหน้ากากทางสังคม และความไว้วางใจก็จะลดลง 
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ที่ส าคัญคือเราต้องเรียนรู้สองอย่างพร้อมกัน หนึ่ง เราต้อง
เรียนรู้ที่จะอ่านภาษากายของคนอื่น อย่างแม่นย า เพ่ือเข้าใจ
ความรู้สึกและความตัง้ใจที่แท้จริงของพวกเขา ซึ่งบางครัง้ต่าง
จากค าพูดที่พวกเขาใช้ สอง เราต้องเรียนรู้ที่จะจัดการภาษา
กายของตัวเอง ให้สอดคล้องกับข้อความที่เราต้องการส่ือสาร 
เพราะถ้าค าพูดกับภาษากายไม่ตรงกัน เช่น เราพูดว่า "ยินดีมาก
ที่ได้เจอคุณ" แต่ร่างกายหันหนี แขนไขว้หน้าอก สีหน้าเฉยชา 
คนส่วนใหญ่จะเชื่อภาษากายมากกว่าค าพูด 

พลังของความเงียบ ทรงพลังกว่าพูด 

เรามักจะกลัวความเงียบ กลัวช่วงเวลาที่ไม่มีใครพูดอะไร มันรู้สึก
อึดอัด น่าอาย ไม่สบายใจ เหมือนมีหน้าที่ที่ต้อง "เติมเต็มความ
ว่างเปล่า" นั้น เลยรีบพูดอะไรสักอย่างขึ้นมา ไม่ว่าจะเป็นเร่ือง
อากาศ เร่ืองฟุตบอล เร่ืองราคาน ้ามัน หรืออะไรก็ได้ที่ท าให้ไม่
ต้องเจอกับความเงียบที่น่ากลัวนัน้ แต่ความจริงที่น่าประหลาด
ใจคือ ความเงียบเป็นเคร่ืองมือส่ือสารที่ทรงพลังที่สุดอย่าง
หนึ่ง 

ความเงียบท าให้เกิดส่ิงมหัศจรรย์หลายอย่างที่ เรามักจะ
มองข้าม ประการแรก ความเงียบสร้างพ้ืนที่ส าหรับคิด ทั้งเรา
และอีกฝ่ายมีเวลาประมวลผลความคิด จัดระเบียบข้อมูล และ
เลือกค าพูดที่เหมาะสมที่สุด แทนที่จะตอบแบบหุนหันพลันแล่น 
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แบบไม่คิด แบบปากพล่อย ที่อาจจะท าให้เสียความสัมพันธ์หรือ
สร้างความเข้าใจผิดได้ 

ประการที่สอง ความเงียบช่วยให้เกิดการฟังที่ลึกซึ้ง เมื่อเรา
หยุดพูดและเงียบอยู่อย่างตั้งใจ เราจะได้ยินมากกว่าแค่ค าพูด 
เราจะสังเกตเห็นภาษากาย น ้าเสียงที่เปล่ียนไป จังหวะการ
หายใจ อารมณ์ที่ซ่อนอยู่ และความหมายที่ลึกกว่าพ้ืนผิวของ
ค าพูด 

ประการที่สาม ความเงียบท าหน้าที่เน้นย ้า เหมือนตัวหยุดใน
ดนตรี ช่วงเงียบท าให้โน้ตเพลงถัดไปโดดเด่น มีพลัง และมี
ความหมายมากขึ้น ในการส่ือสารก็เช่นกัน ความเงียบก่อนหรือ
หลังค าพูดส าคัญท าให้ค าพูดนัน้มีน ้าหนักและจดจ าได้มากข้ึน 

ประการที่ ส่ี ความเงียบสร้าง พ้ืนที่ให้อีกฝ่ายได้พูด บางคน
ต้องการเวลาในการรวบรวมความคิด เปิดใจ และแชร์ในส่ิงที่
ส าคัญ ถ้าเราพูดตลอดเวลา ไม่มีช่องว่างเลย พวกเขาจะไม่มี
โอกาสได้พูดเลย และเราก็จะไม่ได้ยินส่ิงที่พวกเขาอยากจะบอก 

ในหนังสือเล่มนี้ คุณจะได้เรียนรู้เทคนิค "Wait Time" หรือการ
ใช้ช่วงเ งียบอย่างมีกลยุทธ์และมีจุดประสงค์  เ พ่ือสร้าง
บรรยากาศที่อีกฝ่ายรู้สึกปลอดภัย สบายใจ และเต็มใจที่จะพูด
และแชร์ส่ิงที่อยู่ ในใจมากข้ึน นี่คือทักษะที่นักบ าบัด นักให้
ค าปรึกษา และนักเจรจาระดับโลกใช้กันอย่างแพร่หลาย 
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