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สองผู้เชี่ยวชาญด้านการสื่อสาร  ได้คัดสรรและกลั่นกรอง 

ทฤษฎีการสื่อสารระดับโลก  นำ�มาถ่ายทอดผ่านแผนภาพ 

ที่กระชับ  เข้าใจง่าย  เพื่อให้คุณสามารถประยุกต์ใช้ได้จริง 

ในชีวิตประจำ�วัน 

คำ�นำ�สำ�นักพิมพ์
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สนทนาด้วยเรื่องเล็กน้อยจะช่วยให้เอาตัวรอดจาก 

สถานการณ์สุดอึดอัดได้

หากคุณกับคนรักมักประสบปัญหาพูดจาไม่เข้าหู  

แบบจำ�ลองของชูลซ์  ฟอน  ทูน  จะช่วยเปิดมุมมอง 

ใหม่ให้เข้าใจกันมากขึ้น

และในยุคที่ข่าวสารหลั่งไหลไม่หยุดเช่นทุกวันนี้  

แบบจำ�ลองของลาสส์เวลล์ก็สามารถทำ�หน้าที่เป็น  

“กระชอน”  ช่วยกรองข้อเท็จจริงให้คุณได้อย่างดี

ในท้ายที่สุด  เมื่อคุณสามารถสื่อสารได้อย่างชัดเจน  
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ต่าง  ๆ   เหล่านั้นจะนำ�ความเป็นไปได้และโอกาสใหม่  ๆ  

มาให้แก่ชีวิตของคุณ

บางทีอาจจะรวดเร็วกว่าที่คุณเคยคิดฝันไว้ก็เป็นได้



บทนำ�  :  เราต้องคุยกัน	 1

อาชีพและงาน	

1.  หกหลักการเพื่อจูงใจคน	 5

2.  กฎของการประชุม	 11

3.  การพูดคุยอย่างหัวหน้า	 17

4.  กลยุทธ์ซาลามี	 23

5.  ทฤษฎีวาทศิลป์	 29

6.  การเล่าเรื่อง	 35

7.  การต่อรองที่มีหลักการ	 41

8.  วิธีให้ข้อเสนอแนะ	 47

9.  การคิดเป็นกลุ่ม	 53

10.  วิธีแห่งอำ�นาจ	 59

11.  การสื่อสารระหว่างวัฒนธรรม	 65

สารบัญ



ตัวตนและความรู้	

12.  คุยกับตัวเอง	 71

13.  การฟังอย่างตั้งใจ	 77

14.  การสนทนาด้วยเรื่องเล็กน้อย	 83

15.  แบบจำ�ลองภูเขานํ้าแข็ง	 89

16.  เกลียวความเงียบ	 95

17.  ทฤษฎีวัจนกรรม	 101

18.  ทฤษฎีการตัดสินทางสังคม	 107

19.  แบบแผนการขอโทษ	 113

20.  การโกหกสีขาว	 119

21.  กฎหกคำ�	 125

ความรักและมิตรภาพ

22.  ทฤษฎีสัจพจน์ของวัตซ์ลาวิก	 131

23.  แบบสอบถามของพรูสต์	 137

24.  การสื่อสารอย่างสันติ	 143

25.  หลักการความร่วมมือในการสนทนา	 149

26.  ทฤษฎีการละเมิดความคาดหวัง	 155

27.  แบบจำ�ลองการสื่อสารของชูลซ์  ฟอน  ทูน	 161

28.  ทฤษฎีเกม	 167

29.  การสังเกตลำ�ดับสอง	 171

30.  การวิเคราะห์ปฏิสัมพันธ์	 177



31.  เคล็ดลับการเลี้ยงลูก	 183

32.  ขั้นบันไดแห่งไหวพริบ	 189

คำ�และความหมาย

33.  ผลกระทบจากการวางกรอบ	 195

34.  ทฤษฎีสื่อของแมคลูฮัน	 201

35.  ปรากฏการณ์กลัวตกกระแส	 207

36.  แบบจำ�ลองการสื่อสารของลาสส์เวลล์	 213

37.  ทฤษฎีการใช้และความพึงพอใจ	 219

38.  แบบจำ�ลองการเข้ารหัสและถอดรหัส	 225

39.  การสื่อสารด้วยภาพ	 231

40.  การใช้ถ้อยคำ�รื่นหู	 237

41.  คตินิยมแบบโซฟิสต์	 241

42.  ทฤษฎีการปลูกฝัง	 247

43.  ทฤษฎีจุดยืน	 253

	

บทสรุป

44.  กฎจุดสูงสุดและจุดสุดท้าย	 259

แหล่งที่มา	 264

คำ�ขอบคุณ	 269

เกี่ยวกับผู้เขียน	 271





1

การสื่อสารนั้นคล้ายกับความรักอยู่เล็กน้อย  ตรงที่มันช่วย 

ขับเคลื่อนโลกให้หมุนไป  แต่กลับไม่มีใครรู้ว่าจริง  ๆ แล้ว 

มนัทำ�งานอยา่งไร  การสือ่สารเปน็สิง่ทีเ่กดิขึน้โดยธรรมชาติ  

เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นเป็นประจำ�ทุกวันด้วยซํ้า  แต่เราส่วนใหญ่ 

กลับมีเพียงความเข้าใจคลุมเครือถึงกฎเกณฑ์ที่ควบคุม 

มันอยู่  วันแล้ววันเล่าที่เราตั้งคำ�ถาม  อ่าน  อธิบาย  เขียน  

รับฟัง  โต้ เถียง  อภิปราย  หรือกระทั่งปิดปากเงียบ  

แต่กลับมีเพียงไม่กี่คนเท่านั้นที่มีเครื่องมือที่จำ�เป็นต่อ 

การพฒันาวธิกีารสือ่สารของตวัเอง  หรอืเพือ่ทำ�ความเขา้ใจ 

วธิทีีผู่อ้ืน่กำ�ลงัสือ่สารกบัเรา  นีจ่งึเปน็จดุเริม่ตน้การเดนิทาง 

สำ�รวจทฤษฎีการสื่อสารของเรา

สำ�หรบัหนงัสอืเลม่นี ้ เราไดค้น้ควา้ทฤษฎกีารสือ่สาร 

ที่สำ�คัญที่สุดบางส่วน  ประเมินความเกี่ยวข้อง  ย่อเนื้อหา 

ให้กระชับ  นำ�เสนอให้เข้าใจง่ายในรูปแบบแผนภาพต่าง ๆ  

และนำ�มาประยกุตใ์ชก้บัความทา้ทายของยคุสมยัใหม่  เรา 
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ยังเสริมเนื้อหาด้วยเคล็ดลับและวิธีการที่นำ�ไปใช้ได้จริง  

ผลลัพธ์ที่ ได้คือ  44  แนวทางร่วมสมัยที่ใช้จัดการกับ 

ปัญหาไม่รู้จบ  ตั้งแต่เรื่องความสัมพันธ์ไปจนถึงเรื่องการ 

สัมภาษณ์งาน  ข่าวปลอมไปจนถึงปรากฏการณ์ฟองสบู่ 

กรองข้อมูล1  การสนทนาด้วยเรื่องเล็กน้อยไปจนถึงการ 

นำ�เสนอประจำ�ปี

แท้จริงแล้ว  หนังสือเล่มนี้เป็นงานแสดงนิทรรศการ 

งานหนึ่ง  ซึ่งมีจุดเริ่มต้นมาจากการที่พิพิธภัณฑ์การสื่อสาร 

ในเมืองเบิร์น  ประเทศสวิตเซอร์แลนด์  ได้ติดต่อเรามา 

แล้วถามว่าเราสามารถอธิบายทฤษฎีที่สำ�คัญที่สุดใน 

ประวัติศาสตร์การสื่อสารออกมาเป็นแผนภาพได้หรือไม่  

ซึ่งคุณสามารถสัมผัสประสบการณ์ของหนังสือเล่มนี้ได้จริง 

ที่พิพิธภัณฑ์ดังกล่าวไปจนถึงปี  2030

1  Filter-Bubble  Effect  คือระบบอัลกอริทึมหรือชุดคำ�สั่งของ 

สือ่ออนไลนต์า่ง   ๆทีถู่กกำ�หนดขึน้เพ่ือคดักรองเนือ้หาทีจ่ะแสดงบนหนา้หลกั  

เปรียบเหมือนการขังผู้ใช้งานอยู่ในฟองสบู่  โดยแยกผู้ใช้ออกจากข้อมูล 

ที่พวกเขาไม่สนใจ  ทำ�ให้อาจพลาดข้อมูลหรือข่าวสารที่สำ�คัญ



อาชีพและงาน



ทำ�อย่างไรจึงโน้มน้าวใจคนได้

คู่มือ 
การสื่อสาร 44 แนวคิด
เพื่อ การสื่อสาร ที่ดีขึ้น

ในทุกวัน

<<The Decision Book>>

นักเขียนหนังสือระดับนานาชาติ
หนังสือขายดี

มิคาเอล  โครเกรัสโรมัน  แชปเปลเลอร์



1.  หกหลักการเพื่อจูงใจคน
โรเบิร์ต  ชัลดินี  (Robert  Cialdini)

ฉันทามติ

ความขาดแคลน

อำ�นาจ

ความชอบพอ

ความสมํ่าเสมอ

การตอบแทนกัน
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ดร.โรเบิร์ต  ชัลดินี  นักจิตวิทยาชาวอเมริกัน  ได้อุทิศ 

การทำ�งานของเขาให้กับคำ�ถามที่แม้จะเบสิกที่สุดแต่ก็ 

ยิ่งใหญ่ที่สุดเช่นกันในเรื่องของการสื่อสาร  นั่นคือ  เมื่อไร 

ที่ผู้คนจะตอบตกลง  หรือถามให้ชัดเจนกว่านั้นคือ  เรา 

สามารถทำ�ให้ผู้คนตอบตกลงได้หรือไม่

ชัลดินีได้ชี้ให้เห็นหกหลักการสากลที่อธิบายถึง 

วิธีการจูงใจผู้อื่นให้ตอบรับข้อเสนอของคุณได้

1.	 การตอบแทนกัน  เป็นหลักการด้ังเดิมจากใน 

พระคัมภีร์  นั่นคือ  จงปฏิบัติต่อผู้อื่นเช่นเดียว 

กับที่คุณอยากให้ผู้อื่นปฏิบัติต่อคุณ  แนวทาง 

ปฏิบัติคือ  หากคุณอยากได้สิ่งใด  จงให้สิ่งนั้น 

ก่อน  เพราะการจัดลำ�ดับท่ีถูกต้องเป็นสิ่งสำ�คัญ  

คณุต้องเป็นผู้ให้กอ่น  จากนัน้คอ่ยร้องขอในสิง่ที ่

ต้องการ

ทำ�อย่างไรจึงโน้มน้าวใจคนได้
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2.	 อำ�นาจ  เรามีแนวโน้มจะปฏิบัติตามคำ�แนะนำ� 

ของผู้เชี่ยวชาญ  เรามักจะเชื่อคุณหมอที่สวม 

เสื้อกาวน์สีขาวและแขวนประกาศนียบัตรไว้ 

บนผนังมากกว่า  แนวทางปฏิบัติคือ  หาให้เจอ 

ว่า   “เสื้อกาวน์สีขาว”  ของสิ่งที่คุณเชี่ยวชาญ 

คืออะไร

3.	 ความสม่ําเสมอ  เรามักจะชื่นชมบุคคลที่ยึดมั่น 

ในคำ�พูดและการกระทำ�ของตัวเอง  แนวทาง 

ปฏิบัติคือ  ให้ยึดมั่นอยู่กับสารเพียงสารเดียว  

อย่าทำ�ตามกระแสนิยม  จงเป็นคนที่สมํ่าเสมอ  

แล้วผู้อื่นจะจดจำ�คุณว่าเป็นเช่นนั้น

4.	 ฉันทามติ  เราเป็นสัตว์สังคม  เราทำ�ตามส่ิงที่ 

คนอื่นทำ�กัน  สิ่งน้ีเรียกว่า  “หลักฐานทางสังคม”  

(Social  Proof)  แนวทางปฏิบัติคือ  หากคุณ 

อยากให้ใครสักคนทำ�อะไรสักอย่าง  ลองแสดง 

ให้เห็นว่าคนอืน่ก็ทำ�เหมอืนกัน  (“คนทีซ่ือ้หนงัสอื 

เล่มนี้ก็มักจะซื้อ…”)

5.	 ความขาดแคลน  เราทุกคนล้วนอยากได้ส่ิงที่ 

หายากและกลัวการสูญเสียสิ่งที่มีอยู่  แนวทาง 

ปฏิบัติคือ  คุณต้องชี้ให้เห็นว่าคนเหล่านั้นจะ 

สญูเสยีอะไรบา้ง  หากไมย่อมทำ�ตาม  เพราะแค่ 

พูดถึงผลดีของสิง่ท่ีคุณนำ�เสนออาจยังไมเ่พียงพอ  
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อีก ท้ั ง ยั ง ใ ช้ ไ ด้ ในยาม ท่ี ผู้คน ต้อง เจอการ 

เปล่ียนแปลง  เ น่ืองจากพวกเขามักกลัวว่า 

จะสูญเสียบางสิ่งไป  ดังนั้นจึงเป็นการดีท่ีจะ 

บอกสิ่งที่พวกเขาอาจสูญเสียไป  หากพลาด 

ไม่ทำ�ตาม

6.	 ความชอบพอ  นี่คือหลักการที่เป็นสากลที่สุด  

ผู้คนมักตอบตกลงกับบุคคลที่พวกเขาชื่นชอบ  

แต่ว่าเราชอบบุคคลแบบไหนกันล่ะ  ตามที่  

ชัลดินีได้ระบุไว้  มีอยู่สามปัจจัยด้วยกัน  นั่นคือ  

เราชอบคนที่คล้ายกับเรา  เราชอบคนที่ชมเชย 

เรา  และเราชอบคนท่ีร่วมมือกับเราเพ่ือบรรลุ 

จุดหมายเดียวกัน

“จงช่วยเหลือคนอื่นให้เป็นนิสัย  และอย่าพูดว่า  ‘แค่นี้ 

สบายมาก’  แต่ให้พูดว่า  ‘ได้เลย  นี่เป็นสิ่งที่คู่หูทำ�ให้ 

กันอยู่แล้ว’  เราเรียกสิ่งนั้นว่า  การเป็นพันธมิตร” 

โรเบิร์ต  ชัลดินี





เวลาที่มีอยู่

ทำ�ไมการประชุมถึงใช้เวลานาน



2.  กฎของการประชุม
ซี.  นอร์ทโคต  พาร์กินสัน  (C.  Northcote  Parkinson)

เวลาที่คุณต้อง
ทำ�งานให้เสร็จ

กฎของ 
พาร์กินสัน
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หนึ่งในปริศนาอันยิ่งใหญ่ของโลกการทำ�งานยุคใหม่  คือ 

ทำ�ไมการประชุมถึงสร้างความเหนื่อยล้าและใช้เวลานาน 

ขนาดนี้

เซท  โกลดิน  (Seth  Goldin)  ได้ระบุไว้ว่า  การ 

ประชุมมีเพียงสามรูปแบบ  ดังนี้

•	 แจ้งข้อมูล  เป็นการประชุมท่ีผู้เข้าร่วมประชุม 

ได้รับข้อมูลเก่ียวกับบางสิ่ง  (ไม่ว่าพวกเขาจะ 

ชอบหรือไม่ก็ตาม)

•	 อภิปราย  เป็นการประชุมที่มุ่งเสนอข้อมูลหรือ 

ทิศทาง  หรือไม่ก็เพื่อรับข้อเสนอแนะ

•	 ขอความเห็นชอบ  เป็นการประชุมที่มีฝ่ายหนึ่ง 

นำ�เสนอบางสิ่งโดยหวังว่าอีกฝ่ายจะตอบตกลง  

(แต่ก็ยังมีสิทธิและอำ�นาจที่จะปฏิเสธ)

ทำ�ไมการประชุมถึงใช้เวลานาน
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สิ่งที่มักทำ�ให้การประชุมน่าหงุดหงิดคือ  การที่ 

ผู้เข้าร่วมประชุมแต่ละคนคิดว่านี่เป็นการประชุมคนละ 

รูปแบบกัน  ต่อไปนี้คือเคล็ดลับบางส่วนที่ช่วยให้การ 

ประชุมดำ�เนินไปอย่างลื่นไหลมากขึ้น

กฎสิบห้านาที

กฎของพาร์กินสันกล่าวว่า  งานจะขยายระยะออกไป 

ตามเวลาที่วางไว้ให้งานเสร็จ   (ไม่ได้ขยายตามความ 

ซับซ้อนจริงของตัวงาน)  ดังนั้นการจำ�กัดเวลาการประชุม 

จึงเป็นเรื่องสมเหตุสมผล  อนึ่ง  งานวิจัยหลายชิ้นแสดง 

ให้เห็นว่าโดยเฉลี่ยแล้ว  คนเรามีระยะเวลาความสนใจ 

อยู่ที่  10  -  18  นาที  ตามหลักการแล้ว  คุณควรใช้เครื่อง 

จับเวลา  เมื่อสัญญาณดังขึ้น  ก็ถือว่าการประชุมนั้นจบลง 

ทันที

กฎการตั้งคำ�ถาม

คำ�ถามที่คุณถามในการประชุมได้นั้นแบ่งออกเป็นสาม 

ประเภท  หนึ่ง  คำ�ถามเพื่อวัดความเข้าใจ  สอง  คำ�ถาม 

เพื่อสนับสนุนกระบวนการ  (เช่น  ถามเพื่อให้แน่ใจว่า 
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ทุกคนเข้าใจทุกเรื่องจริง  ๆ และกำ�ลังพูดถึงสิ่งเดียวกันอยู่)  

สาม  คำ�ถามที่แสดงให้เห็นว่าคุณรู้ดีเพียงใด  เพื่อเน้นยํ้า 

ถึงจุดยืนของคุณหรือท้าทายคนอื่น   ๆ  คำ�ถามทั้งสาม 

ประเภทนั้นล้วนถูกต้องตามหลักการ  แต่ก็ไม่ควรถาม 

ปะปนกัน  ควรเริ่มจากคำ�ถามเพื่อวัดความเข้าใจก่อน  

ตามด้วยคำ�ถามเพื่อสนับสนุนกระบวนการ  และจบด้วย 

คำ�ถามเชิงอภิปราย

กฎการยืนประชุม

ในหลายบริษัท  การประชุมจัดขึ้นโดยให้ทุกคนยืน  เพราะ 

วิธีนี้จะช่วยให้เกิดการตัดสินใจที่ไวขึ้น  (ดูกฎข้อแรก)  

ในมหาวิทยาลัยวอชิงตันมีงานวิจัยหลายชิ้นแสดงให้เห็นว่า 

เมื่อผู้เข้าร่วมประชุมยืนขึ้น  พวกเขาเต็มใจจะโต้ตอบกัน 

ด้วยความกระตือรือร้น  ในขณะที่ถ้าให้พวกเขานั่งลง  ก็มี 

แนวโน้มที่พวกเขาจะคลางแคลงใจ
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กฎการใช้สมาร์ตโฟน

ห้ามใช้สมาร์ตโฟนขณะประชุม  เราควรจดบันทึกด้วยมือ 

แทน  แม้แต่ในทำ�เนียบขาวก็ยังต้องทำ�ตามกฎนี้ภายใต้ 

ยุคของบารัค  โอบามา  (Barack  Obama)

หากคุณต้องการเรียกประชุมครอบครัว  แค่ปิดเครื่อง 

ปล่อยสัญญาณไวฟาย  และนั่งรออยู่ในห้องที่ติดตั้ง 

มันไว้แค่นั้นเอง



สื่อสารกับทีมของคุณอย่างไรดี

คำ�สั่ง

นํ้า
เป
ล่า

ไว
น์

ไวน์

ทรัมป์

จักรพรรด ิ
คาลิกูลา



3.  การพูดคุยอย่างหัวหน้า

นํ้าเปล่า

คานธี

นำ�ไป 
ปฏิบัติจริง

แกะในคราบ
หมาป่า
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ลองหลับตาลงสักครู่  แล้วนึกถึงหัวหน้าที่ดีที่สุดที่คุณเคยมี  

จากนั้นให้นึกถึงหัวหน้าที่แย่ที่สุด  อะไรทำ�ให้ทั้งสองคนนี้ 

แตกต่างกัน

เป็นไปได้ว่าหัวหน้าที่ดีของคุณไม่เพียงแค่สร้าง 

ผลงานดี   แต่ยั ง เป็นนักสื่อสารที่ดีด้วย  หัวหน้าที่ดี  

จะดึงศักยภาพสูงสุดของพนักงานออกมาได้ในทุก  ๆ  วัน  

หรืออย่างน้อยก็ช่วยให้พวกเขารู้สึกว่าตัวเองทำ�ได้อย่าง 

เต็มศักยภาพแล้ว  หัวหน้าเหล่านั้นทำ�ได้อย่างไรกัน  

สำ�หรับในบริบทของหนังสือเล่มนี้  คำ�ถามคือ  คุณจะ 

สื่อสารกับพนักงานหรือทีมของตัวเองให้เหมาะสมได้ 

อย่างไร

แน่นอนว่าไม่มีคำ�ตอบที่ครอบจักรวาล  เนื่องจาก 

ทุกคน  ทุกสถานการณ์  ทุกองค์กร  ทุกความสัมพันธ์  

ล้วนแตกต่างกัน  ในขณะเดียวกันเราต่างรู้ดีว่าควรพูดคุย 

กับทีมแบบที่เราอยากได้ยินจากคนอื่น  ทั้งใส่ใจ  ตรงไป 

สื่อสารกับทีมของคุณอย่างไรดี
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ตรงมา  และชัดเจน  เราได้แปลงคำ�วิเศษณ์เหล่านี้ให้ 

กลายเป็นกฎการสื่อสาร

1.  อย่าวิพากษ์วิจารณ์

อาจฟงัดชูลิไปสกัหนอ่ย  แนน่อนวา่คณุตอ้งประเมนิผลงาน 

ของพนักงานอยู่แล้ว  นั่นเป็นหน้าที่ของคุณ  แต่ก็ไม่ควร 

วิพากษ์วิจารณ์มากเกินไป  คุณจะเริ่มรื้องานได้ก็ต่อเมื่อ 

คุณเตรียมพร้อมที่จะช่วยสร้างมันขึ้นมาใหม่  หมั่นใช้คำ�ว่า  

“พวกเรา”  โดยเฉพาะตอนที่ทีมของคุณเพิ่งพ่ายแพ้มา

2.  ให้คำ�ชมเชย  (แต่อย่ามากเกินไป)

อย่าให้คำ�ชมมากเกินไป  ไม่อย่างนั้นการชมจะไม่ส่งผล  

หากคุณชื่นชมพฤติกรรมที่คุณเองก็คาดหวังให้เกิด  คุณ 

กำ�ลังลดมาตรฐานลง  ดังนั้นไม่ว่าคุณจะทำ�อะไร  อย่า 

ชมเชยใครเพียงเพื่อทำ�ให้เขาพอใจ

3.  ปฏิบัติตามสิ่งที่คุณพรํ่าสอน

ไมม่สีิง่ใดฟงัดวูา่งเปลา่ไปกวา่คำ�พดูทีไ่มไ่ดร้บัการสนบัสนนุ 

ด้วยการกระทำ�  หากคุณให้ความสำ�คัญกับความตรงต่อเวลา 
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และความเป็นมิตร  คุณก็ควรแสดงความตรงต่อเวลาและ 

ความเปน็มติรออกมาดว้ย  จงกำ�หนดจงัหวะ  แสดงใหเ้หน็ 

ถึงคุณค่า  และสร้างบรรยากาศขึ้นมา  แต่ให้เลือกศึกของ 

คุณเอง  กำ�หนดมาตรฐานเฉพาะกับสิ่งที่สำ�คัญต่อคุณ  

หรือสิ่งที่คุณมองว่าโดยปกติแล้วมีความสำ�คัญ  คุณควร 

รักษามาตรฐานที่สำ�คัญกับคุณไว้ให้ด ี และถ้ามีมาตรฐาน 

ที่คุณมองว่าสำ�คัญ  แต่พบว่ารักษาไว้ได้ยาก  คุณก็ต้อง 

เรียนรู้มันด้วยตัวเอง  แล้วแบ่งปันสิ่งนี้กับพนักงานของคุณ  

ไม่มีใครเก่งไปหมดทุกเรื่องหรอก

ในฐานะผู้นำ�  จงทำ�ตัวให้คุ้นเคยกับแนวคิดที่ว่า  หน้าที ่

รับผิดชอบหลักของคุณคือการสร้างพลังให้แก่ทีม   

หรือพูดอีกอย่างก็คือคุณต้องคอยสร้างแรงจูง ใจ   

ให้คำ�แนะนำ�  รักษาเสถียรภาพ  เสริมแรงผลักดัน  และ 

ปล่อยให้คนอื่นได้เปล่งประกาย





วิธีนำ�เสนอทุกไอเดียให้ผ่านฉลุย

ความสำ�คัญในข้อเสนอ
ของฉันที่มีต่อตัวฉันเอง



4.  กลยุทธ์ซาลามี

นำ�เสนอ 
เป็น “ส่วน ๆ”

การคัดค้าน
ความคิดของฉัน
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เป็นที่รู้กันว่าการประชุมจะเผยให้เห็นนิสัยใจคอของคน  

ซึ่งโดยทั่วไปแล้วมีบุคลิกอยู่สี่แบบที่พบได้ในการประชุม

1.	 พวกเงียบขรึม  ไม่พูดอะไรเลย  สุดท้ายจึง 

มักเป็นฝ่ายถูก  และคิดว่าตัวเองรู้ดีกว่าเสมอ

2.	 พวกฉวยโอกาส   เ ป็นคนกระตือรือร้นกับ 

ทุกข้อเสนอ  โดยเฉพาะข้อเสนอท่ีมาจากหรือ 

เห็นชอบโดยหัวหน้า

3.	 พวก   “ปรมาจารย์แห่ง เรื่ อง ท่ีใครๆ  ก็ รู้ ”  

ประกาศด้วยความเชื่อมั่นถึงสิ่งท่ีทุกคนต่าง 

รู้   ๆ  กันอยู่แล้ว  ราวกับว่าตัวเองเป็นคนคิดมัน 

ขึ้นมา

4.	 พวกอะไรก็ม่ายเอา  ดูเหมือนจุดหมายในชีวิต 

จะมีไว้เพ่ือการวิจารณ์ข้อเสนอของผู้อ่ืนจนไม่มี 

ชิ้นดี

วิธีนำ�เสนอทุกไอเดียให้ผ่านฉลุย
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เช่นนั้นแล้ว  จะทำ�อย่างไรให้ข้อเสนอของคุณ 

ผ่านด่านฝูงสุนัขเฝ้านรกเหล่านี้ไปได้  หนึ่งในวิธีที่ดูจะ 

ได้ผลดีคือกลยุทธ์ซาลามี1  อย่านำ�เสนอข้อเสนอทั้งหมด 

ในคราวเดียว  แต่ให้แบ่งเสิร์ฟข้อเสนอเป็นส่วนเล็ก  ๆ  

ที่ย่อยง่ายแทน  วิธีการแบ่งส่วนเช่นนี้มีข้อดีสองประการ  

ประการแรกคือ  ความรู้สึกหวาดกลัวต่องานชิ้นใหญ่หรือ 

การคิดการใหญ่จะลดลง  ประการที่สองคือ  การนำ�เสนอ 

ที่ระมัดระวังจะทำ�ให้ผู้เข้าร่วมคนอื่นสำ�รวจความคิดนั้น 

ด้วยตัวเองและไตร่ตรองให้มากขึ้นได้   เหนือสิ่งอื่นใด  

กลยุทธ์นี้ไม่ทำ�ให้ผู้เข้าร่วมคนอื่นรับรู้ถึงเจตนาที่แท้จริง 

ทั้งหมดของคุณ  ทำ�ให้ต่อต้านได้ยากขึ้น  หากยังมีความ 

ขัดแย้งทางความคิดอยู่  จะดีกว่าถ้าทำ�สิ่งต่าง  ๆ  ให้เป็น 

งานเล็ก  ๆ  แยกขั้นตอนออกจากกันและสนใจแค่เรื่องที่ 

กำ�ลังทำ�อยู่  ไม่ใช่สนใจผลลัพธ์ที่ต้องการให้เกิดขึ้น

แล้วคุณจะทำ�อย่างไรถ้ามีคนพยายามจะใช้กลยุทธ์ 

ซาลามีกับคุณ  ลองถามกลับไปง่าย ๆ  ว่า  “มีแค่นี้ใช่ไหม”  

โดยถามซํ้าไปจนกว่าทุกอย่างจะถูกเปิดเผยออกมาจนหมด  

1  Salami  Tactic  เป็นยุทธวิธีเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายใหญ่  ดว้ยการ 

ซอยข้อเสนอออกเป็นส่วนย่อย  ๆ  แล้วนำ�เสนอทีละส่วน  เหมือนการ 

หั่นไส้กรอกซาลามีทีละแผ่น  โดยแต่ละข้อเสนอจะดูเล็กน้อยเกินกว่า 

จะถูกปฏเิสธ  แตเ่มือ่รวมกันแลว้ก็นำ�ไปสูเ่ป้าหมายใหญ่ท่ีวางไว้ไดใ้นท่ีสดุ
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แล้วจึงค่อยเริ่มเจรจา  โดยการแลกเปลี่ยนชิ้นส่วนซาลามี 

ของเขากับของคุณเอง

ที่มาของวิธีนี้ยังไม่ชัดเจน  บางแหล่งข้อมูลบอกว่า  

ในประเทศฮังการี  คำ�ว่า  Szalámitakt ika  เป็นชื่อที่ใช้ 

เรียกการยึดครองอำ�นาจแบบค่อยเป็นค่อยไปของพรรค 

คอมมิวนิสต์

หากแยกส่วนรถบรรทุกออกเป็นส่วนเล็ก  ๆ  หลายส่วน   

เด็กคนเดียวก็สามารถยกมันได้





วิธีการกล่าวสุนทรพจน์ที่ดี

โลกอส

พาทอส

สุนทร– 
พจน ์
ที่ดี

เอทอส
ข้อโต้แย้ง 

ที่หลักแหลม

ทำ�ให้ผู้ฟังสนใจ

การนำ�เสนอ 
ที่จูงใจ



5.  ทฤษฎีวาทศิลป์
อาริสโตเติล  (Aristotle)
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วิธีการกล่าวสุนทรพจน์ที่ดี

ในงานเขียนอันน่าเชื่อถืออย่าง  Rhetoric  ของอาริสโตเติล 

ไดเ้ขยีนไวว้า่  นกัพดูทีด่จีำ�เปน็ตอ้งมอีงคป์ระกอบทีค่วบคมุ 

ได้สามประการ  ได้แก่  เหตุผล  (โลกอส  -  Logos)  การ 

นำ�เสนอ  (เอทอส  -  Ethos)  และผู้ฟัง  (พาทอส  -  Pathos)  

แม้ฟังแล้วเหมือนจะโอ้อวดอยู่สักหน่อย  แต่หลักการนี้ 

ยังคงใช้ได้ผลในปัจจุบันไม่ต่างจากในสมัยโบราณเลย

ในยุคของอาริสโตเติล  การใช้วาทศิลป์มีเพียง 

สามประเภทเท่านั้น  โดยประเภทแรกคือการใช้วาทศิลป์ 

เชิงตุลาการ  (Judicial  Rhetoric)  ซึ่งส่วนใหญ่ใช้เพื่อ 

อภิปรายเรื่องที่เกิดขึ้นแล้ว  ส่วนการใช้วาทศิลป์เชิงสดุดี  

(Epideictic  Rhetoric)  ใช้เพื่อยกย่องบุคคลในปัจจุบัน  

(ตัวอย่างที่เห็นโดยทั่วไปคือบทไว้อาลัยในงานศพ  ซึ่ง 

อาริสโตเติลอธิบายว่าเป็นการกล่าวกับผู้มาร่วมไว้อาลัย 

มากกว่าผู้ล่วงลับ)  และแบบสุดท้ายคือการใช้วาทศิลป์ 

เชิงอภิปราย  (Deliberative  Rhetoric)  เช่น  การกล่าว 
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ปราศรัยทางการเมือง  โดยผู้พูดมักพยายามโน้มน้าวผู้ฟัง 

ให้ตัดสินใจทำ�บางอย่างในอนาคตอันใกล้

ทัง้อารสิโตเตลิ  และในเวลาตอ่มา  ชาวโรมนันามวา่ 

ซิเซโร  (Cicero)  และควินติเลียน  (Quintilian)  ได้ออกแบบ 

แผนห้าข้ออันซับซ้อนเพ่ือใช้เขียนสุนทรพจน์ท่ียอดเย่ียม  

ซึง่สรปุสัน้  ๆ  ไดค้วามวา่  คณุควรเตรยีมไพเ่ดด็ทีจ่ะใชท้กุใบ 

ไวล้ว่งหนา้  หรอืกลา่วอกีอยา่งหนึง่คอื  การเตรยีมตวัทีด่คีอื 

ทุกสิ่งทุกอย่าง

อาริสโตเติลมองว่าวาทศิลป์ไม่ได้เป็นเครื่องมือเพื่อ 

โน้มน้าวผู้ฟัง  แต่เป็นศิลปะแขนงหนึ่งที่ช่วยนำ�เสนอ 

ข้อโต้แย้งให้ดูจูงใจได้  ซึ่งก็คือจุดมุ่งหมายในการใช้ 

วาทศิลป์ของผู้พูดนั่นเอง  และเนื่องจากผู้ที่มีแนวคิดดี 

มักจะพูดไม่เก่ง  อาริสโตเติลจึงเตรียมชุดเครื่องมือที่  

เต็มไปด้วยทรัพยากรทางวาทศิลป์ไว้ให้  ดังนั้นอาริสโตเติล 

ถือเป็นบุคคลแรกที่เตรียมความพร้อมให้นักวิชาการได้ 

ขึ้นพูด  TED  talk1  และกล่าวสุนทรพจน์ที่สำ�คัญ  โดย 

ต่อจากนี้คือ  เครื่องมือเชิงวาทศิลป์หกประการ

1  เป็นงานพูดของเหล่าผู้พูดจากหลากหลายสาขาวิชาภายใน 

ระยะเวลาสั้น   ๆ  เพ่ือสร้างพ้ืนท่ีสำ�หรับเผยแพร่แนวคิดอันทรงพลัง  

โดยการพูดแต่ละครั้งจะถูกอัปโหลดไว้ในเว็บไซต์ที่เปิดดูได้จากทั่วโลก  

ตามสโลแกนขององค์กรท่ีว่า  “ทุกแนวคิดควรค่าแก่การเผยแพร่”  (Ideas  

Worth  Spreading)
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1.	 การใชนิ้พจน์ซ้ํา  (Anaphora)  เปน็การใชค้ำ�หรอื 

วลีซํ้า  ๆ  โดยมักเห็นในสุนทรพจน์ทางการเมือง  

เช่น  “ข้าพเจ้าเรียกร้องความยุติธรรม  ข้าพเจ้า 

เรียกร้องความเข้าใจ  ข้าพเจ้าเรียกร้อง…”

2.	 การกลับลำ�ดับคำ�   ( Invers ion)   เป็นการ 

เปลีย่นลำ�ดบัคำ�ทีต่า่งจากปกต ิ เชน่  “อนนัตน์ัน้ 

คือความทุกข์ตรมของเขา”  (แทนที่จะบอกว่า  

“ความทุกข์ตรมของเขาเป็นอนันต์”)

3.	 การประชดประชัน  (Irony)  เป็นการพูดถึง 

สิ่งหนึ่ง  แต่ที่จริงคุณหมายถึงสิ่งที่ตรงกันข้าม  

เช่น  “รถติดตอนนั้นสนุกจริง  ๆ  เลย”

4.	 คำ�ถามเชิงวาทศิลป์  (Rhetorical  Questions)  

เป็นการใช้คำ�ถามเพื่อยืนยันข้อความ  เช่น  

“คุณอยากมีผมเงางามวาววับใช่ไหม”

5.	 อุ ปมาอุป ไมย   ( ก าร เปรี ยบ เปรยหรื อ  

Analogies)  “เขายืนอยู่ตรงนั้นเหมือนกับเป็ด 

ตายกลางพายฝุน”  (แบบทัว่ไป)  หรอื  “เขาสบัสน 

ราวกับเห็นเครื่องหมายจุลภาคอยู่ท้ายประโยค”2  

2  เป็นการเปรียบเปรยถึงความสับสนโดยอิงกับหลักไวยากรณ์ 

ภาษาอังกฤษ  คือ  ปกติแล้วเครื่องหมายจุลภาค  (Comma)  ไม่สามารถ 

นำ�ไปวางไว้บรเิวณทา้ยประโยคเพ่ือจบประโยคได้  ตอ้งใชเ้ปน็เครือ่งหมาย 

มหัพภาค  (Full  Stop)  จึงจะถูกต้องตามหลักการ
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(แบบสร้างสรรค์)

6.	 การนำ�ข้อความขัดแย้งกันมาไว้ด้วยกัน  

(Antithesis)   เป็นการใช้คำ�ที่มีความหมาย 

ตรงข้ามกันเพ่ือสร้างความตึงเครียด  เช่น  “เขา 

ทั้งหล่อเหลา  แข็งแรง  และ…ไร้ซึ่งความสุข”

ในการฝกึฝน  สามารถนำ�วธิกีารเดยีวกนันีไ้ปปรบัใช ้

ได้ทั้งกับการนำ�เสนองานและการกล่าวสุนทรพจน์  นั่นคือ  

การอ่านออกเสียงต้นฉบับของคุณหลาย ๆ ครั้ง  (กระดาษ 

เอสี่หนึ่งหน้าใช้เวลานำ�เสนอประมาณสี่นาที)  อย่าลืมเว้น 

จังหวะหายใจ  มองไปยังผู้ฟังของตัวเอง  และหายใจลึก ๆ 

สุนทรพจน์ที่ดีคือสุนทรพจน์ที่ชักจูงให้ผู้ฟังเปลี่ยน 

ความคิดเห็นของตัวเอง  ทั้งยังทำ�ให้พวกเขารู้สึกว่า 

การเปลี่ยนแปลงความคิดเห็นนั้นเป็นการตัดสินใจ 

ของพวกเขาเอง




