
บทน�ำ          13

ไม่มีอะไรเป็นอย่างที่เห็น   |   คุณรู้จักหลังมือตัวเองดีแค่ไหน   |   

คุณสังเกตความไม่สอดคล้องกันของภาษากายได้มากแค่ไหน   |   

เราเขียนหนังสือเล่มนี้อย่างไร   |   พจนานุกรมภาษากายของคุณ

[  บทท่ี 1  ]  

ความเขา้ใจในเรื่องพื้นฐาน          21

เริ่มแรก...   |   ท�ำไมค�ำพูดไม่ใช่ปัจจัยส�ำคัญ   |   

ภาษากายเผยอารมณ์และความคิดได้อย่างไร   |   

ท�ำไมผู้หญิงรับรู้ได้มากกว่า   |   

การสแกนสมองบอกอะไรได้บ้าง   |   ท�ำไมหมอดูรู้มากจัง   |   

เป็นมาแต่ก�ำเนิด  เกิดจากพันธุกรรม  หรือถูกหล่อหลอมด้วยวัฒนธรรมกันแน่   |   

ต้นก�ำเนิดของพ้ืนฐานบางอย่าง   |   ท่าสากล   |   

กฎสามข้อเพ่ือการอ่านภาษากายที่แม่นย�ำ   |   

เหตุใดเรามักอ่านภาษากายพลาด   |   ท�ำไมเราอ่านเด็กได้ง่าย   |   

คุณจะแสร้งท�ำได้หรือไม่   |   เรื่องจริง : ผู้สมัครงานจอมลวงโลก   |   

เราจะเป็นนักอ่านภาษากายที่ดีได้อย่างไร

สารบญั

SAMPLE



[  บทท่ี 2  ]  

พลังอยูใ่นมอืคณุ          49

จะรู้ได้อย่างไรว่าใครเปิดเผย   |   การจงใจใช้ฝ่ามือเพ่ือหลอกลวง   |   

หลักเหตุและผล   |   พลังของฝ่ามือ   |   การทดลองกับคนจริง   |   

วิเคราะห์ท่าทางการจับมือ   |   ใครควรยื่นมือออกไปก่อน   |   

การส่ือเจตนาครอบง�ำและควบคุม   |   การจับมือแบบยอมจ�ำนน   |   

วิธีสร้างความเท่าเทียม   |   วิธีผูกมิตร   |   วิธีรับมือกับคนชอบใช้อ�ำนาจ   |   

การจับมือที่เย็นและชื้น   |   ช่วงชิงความได้เปรียบด้วยการยืนด้านซ้าย   |   

เมื่อชายหญิงจับมือกัน   |   การจับแบบสองมือ   |   

เกมอ�ำนาจระหว่างแบลร์กับบุช   |   วิธีรับมือ   |   

8 ท่าจับมือที่แย่ที่สุดในโลก   |   การจับมือของอาราฟตักับราบิน

[  บทท่ี 3  ]  

มหศัจรรยแ์หง่รอยยิม้
และเสยีงหวัเราะ          87

การยิ้มเป็นสัญญาณยอมจ�ำนน   |   ท�ำไมรอยยิ้มเหมือนโรคติดต่อ   |   

รอยยิ้มหลอกสมองได้อย่างไร   |   ฝึกยิ้มเทียม   |   

คนท�ำผิดยิ้มน้อยกว่าปกติ   |   รอยยิ้ม 5 แบบที่พบเห็นได้บ่อย   |   

เหตุใดเสียงหัวเราะถึงเป็นยาวิเศษ   |   เหตุใดจึงไม่ควรมองข้ามการหัวเราะ   |   

ท�ำไมเราหัวเราะและพูดได้  แต่ชิมแปนซีท�ำไม่ได้   |   

อารมณ์ขันเยียวยาเราได้อย่างไร   |   หัวเราะจนร้องไห้   |   

เรื่องตลกท�ำให้เราหัวเราะได้อย่างไร   |   ห้องหัวเราะ   |   

การยิ้มและหัวเราะเป็นวิธีผูกสัมพันธ์   |   เพ่ิมยอดขายด้วยอารมณ์ขัน   |   

หน้าคว�่ำถาวร   |   ค�ำแนะน�ำเรื่องการยิ้มส�ำหรับผู้หญิง   |   

เสียงหัวเราะกับความรัก

SAMPLE



[  บทท่ี 4  ]  

สญัญาณแขน          115

สัญญาณแขนกางกั้น   |   ผลเสียของการกอดอก   |   

ก็เข้าใจอยู่...แต่ท�ำแล้ว  “สบาย”  นะ   |   ความแตกต่างระหว่างหญิงชาย   |   

ท่าไขว้แขนกอดอก   |   วิธีรับมือ   |   กอดอกแบบเสริมแรง   |   ท่าจับแขน   |   

หัวหน้ากับลูกน้อง   |   การยกนิ้วโป้ง   |   กอดตัวเอง   |   

คนรวยและคนดังก็ไม่มั่นใจได้เหมือนกัน   |   ท่าถือถ้วยกาแฟ   |   

พลังแห่งสัมผัส   |   แตะมือพวกเขาด้วย

[  บทท่ี 5  ]  

ความแตกต่างทางวฒันธรรม          137

เราก�ำลังกินพิซซ่ากันอยู่นะ   |   บททดสอบทางวัฒนธรรม   |   

ท�ำไมทุกคนก�ำลังจะกลายเป็นคนอเมริกัน   |   

พ้ืนฐานทางวัฒนธรรมเหมือนกันเกือบทุกหนแห่ง   |   การทักทายที่แตกต่าง   |   

เมื่อสองวัฒนธรรมมาเจอกัน   |   การเกร็งริมฝีปากบนแบบคนอังกฤษ   |   

คนญี่ปุ่น   |   การส่ังน�้ำมูก  “น่ารังเกียจชะมัด!”   |   

3 ท่าสากลที่ใช้กันบ่อยที่สุดแบบข้ามวัฒนธรรม   |   แตะได้หรือห้ามแตะ   |   

แบบไหนเรียกว่าลบหลู่วัฒนธรรมอื่น

[  บทท่ี 6  ]  

ท่ามอืและการใชน้ิ้วโปง้          161

มือส่งภาษาได้อย่างไร   |   ความหมายของมือแต่ละข้าง...   |   

ท่ามือช่วยกระตุ้นความจ�ำ   |   ท่าถูฝ่ามือ   |   ถูนิ้วโป้งกับนิ้วชี้   |   

ท่าประสานมือ   |   ท่าประกบปลายนิ้ว   |   จานรองหน้า   |   จับมือไขว้หลัง   |   

เผยนิ้วโป้ง   |   นิ้วโป้งโผล่จากกระเป๋าเส้ือนอก

SAMPLE



[  บทท่ี 7  ]  

ท่าครุน่คิดและท่าหลอกลวง          181

งานวิจัยเรื่องการโกหก   |   ลิงสามตัว   |   

ใบหน้าเผยความจริงได้อย่างไร   |   ผู้หญิงโกหกเก่งที่สุดและนั่นเป็นความจริง   |   

ท�ำไมการโกหกเป็นเรื่องยาก   |   8 ท่าโกหกที่พบบ่อยที่สุด   |   

ท่าครุ่นคิดและผัดผ่อน   |   ผู้สมัครงานจอมโกหก   |   การลูบคาง   |   

กลุ่มท่าถ่วงเวลา   |   ท่าถูต้นคอและตบหน้าผาก   |   

ท�ำไมบ็อบเล่นหมากรุกแพ้ตลอด   |   ความหมายซ้อน

[  บทท่ี 8  ]  

ภาษาตา          207

ม่านตาขยาย   |   แบบทดสอบม่านตา   |   

ผู้หญิงเก่งกว่าอีกแล้ว   |   ส่งสายตา   |   ยักคิ้ว   |   ท�ำตาโต   |   

กลุ่มท่า  “ช้อนตามอง”   |   ผู้ชายรู้สึกรัญจวนใจได้อย่างไร   |   

พฤติกรรมการมอง  คุณมองตรงไหนกันแน่   |   วิธีสบตาคู่สนทนาในนิคมเปลือย   |   

จะเรียกร้องความสนใจจากผู้ชายได้อย่างไร   |   คนโกหกส่วนใหญ่จะสบตาคุณ   |   

เราจะหลีกเลี่ยงการถูกท�ำร้ายหรือโขกสับได้อย่างไร   |   การเหลือบมอง   |   

การกะพริบตาถี่ ๆ   |   ตาล่อกแล่ก   |   ภูมิศาสตร์ของใบหน้า   |   

เรื่องของนักการเมือง   |   มองตาฉันสิ  ที่รัก   |   20 วินาทีแรกของการสัมภาษณ์   |   

คุณคิดอะไรอยู่กันแน่   |   วิธีสบตาผู้ฟงั   |   

วิธีน�ำเสนอข้อมูลภาพ   |   ควบคุมทิศทางการมอง
SAMPLE



[  บทท่ี 9  ]  

ผูค้กุคาม – อาณาเขต
และพื้นท่ีสว่นตัว          239

พ้ืนที่ส่วนตัว   |   ระยะห่าง   |   การน�ำความรู้เรื่องระยะห่างไปใช้ในทางปฏิบัต ิ  |   

ใครรู้สึกกับใครอย่างไร   |   ท�ำไมเราอึดอัดเวลาอยู่ในลิฟต์   |   ท�ำไมม็อบคลั่ง   |   

พิธีกรรมการจัดการพ้ืนที่   |   ลองท�ำแบบทดสอบมื้อกลางวันดูสิ   |   

ปัจจัยด้านวัฒนธรรมที่มีผลต่อระยะห่าง   |   ท�ำไมคนญี่ปุ่นจึงเป็นฝ่ายน�ำในการลีลาศ   |   

ระยะส่วนตัวของคนเมืองกับคนชนบท   |   อาณาเขตและการเป็นเจ้าของ   |   

อาณาเขตของรถยนต์   |   ลองท�ำแบบทดสอบดูสิ

[  บทท่ี 10  ]  

ขาบอกสิง่ท่ีใจปรารถนาได้อยา่งไร          261

ใคร ๆ ก็พูดถึงวิธีเดินแบบใหม่   |   ขาบอกความจริงได้อย่างไร   |   ขามีไว้ท�ำอะไร   |   

4 ท่ายืนที่พบบ่อย   |   ป้องกันตัว  เย็นชา  หรือ  “แค่ท�ำแล้วสบายใจ”   |   

เราเปลี่ยนจากปิดเป็นเปิดได้อย่างไร   |   ไขว่ห้างแบบคนยุโรป   |   

ท่าเลขส่ีแบบอเมริกัน   |   เมื่อกายปิด  ใจก็ปิดด้วย   |   ท่าล็อกขาเป็นเลขส่ี   |   

ท่าไขว้เท้า   |   โรคกระโปรงส้ัน   |   ท่าเท้าเกี่ยวขา   |   ท่าขาขนาน   |   ยื่นเท้า  หดเท้า

[  บทท่ี 11  ]  

13 ท่าคุ้นตาท่ีคณุจะได้เหน็ทกุวนั          285

ท่าพยักหน้า   |   เหตุผลที่คุณควรพยักหน้า   |   

วิธีกระตุ้นให้อีกฝ่ายตกลง   |   ท่าส่ันศีรษะ   |   ท่าศีรษะแบบพ้ืนฐาน   |   

ท่าหดหัว   |   ท่าปัดฝุ่นล่องหน   |   เราแสดงความพร้อมอย่างไร   |   

ท่ายืนแบบคาวบอย   |   ท่าประเมินคู่แข่ง   |   ท่ากางขา   |   ท่าขาพาดที่วางแขนเก้าอี้   |   

ท่าควบเก้าอี้   |   ท่าประสานมือแตะท้ายทอย   |   ท่าแสดงความพร้อม   |   ท่าออกตัว

SAMPLE



[  บทท่ี 12  ]  

การเลียนแบบคือวธิผีกูมติร          311

สร้างความรู้สึกดี   |   การเลียนแบบในระดับเซลล์   |   

ความแตกต่างของการเลียนแบบระหว่างชายและหญิง   |   

แล้วผู้หญิงควรท�ำอย่างไร   |   เมื่อหญิงชายเริ่มดูเหมือนกัน   |   

เราเหมือนสัตว์เลี้ยงของเราหรือไม่   |   เห็นช้างขี้  ขี้ตามช้าง   |   

เสียงที่สอดประสานกัน   |   การจงใจผูกสัมพันธ์   |   ใครเลียนแบบใคร

[  บทท่ี 13  ]  

สญัญาณลับจากบุหรี ่ แวน่ตา  
และเครื่องส�ำอาง          329

คนสูบบุหรี่สองประเภท   |   ความแตกต่างระหว่างชายหญิง   |   

การสูบบุหรี่เพ่ือส่ือสารทางเพศ   |   วิธีสังเกตการตัดสินใจว่าเป็นแง่บวกหรือแง่ลบ   |   

ผู้สูบซิการ์   |   เขาดับบุหรี่กันอย่างไร   |   วิธีอ่านภาษาแว่นตา   |   

เทคนิคถ่วงเวลา   |   การมองลอดแว่น   |   แว่นคาดผม   |   

พลังของแว่นตาและเครื่องส�ำอาง   |   ทาลิปสติกหน่อยไหมสาว ๆ   |   

ท่าถือกระเป๋าเอกสาร  

[  บทท่ี 14  ]  

รา่งกายชีไ้ปทางท่ีใจปรารถนา          345

มุมของร่างกายบอกอะไรได้บ้าง   |   

เรากีดกันคนอื่นอย่างไร   |   ท่านั่งเบี่ยงตัว   |   เท้าส่ือใจ

SAMPLE



[  บทท่ี 15  ]  

ท่าจบีและสญัญาณดึงดดูใจ          355

เปิดตัวผู้ชายส�ำอาง   |   เรื่องของเกรแฮม   |   

ท�ำไมผู้หญิงเป็นฝ่ายรุกก่อนเสมอ   |   ความแตกต่างระหว่างชายหญิง   |   

กระบวนการดึงดูดใจ   |   13 ท่าและสัญญาณการจีบที่ผู้หญิงใช้บ่อยที่สุด   |   

ผู้ชายมองส่วนไหนในร่างกายผู้หญิง   |   คนสวยพลาดอะไรไป   |   

เขาชอบก้น  หน้าอก  หรือขามากกว่ากัน   |   ท่าและสัญญาณจีบของผู้ชาย   |   

ส่วนไหนในตัวผู้ชายที่ท�ำให้ผู้หญิงเกิดอารมณ์มากที่สุด   |   

เธอชอบผู้ชายที่หน้าอก  ก้น  หรือขากันแน่

[  บทท่ี 16  ]  

สญัญาณแสดงความเป็นเจา้ของ  
การประกาศอาณาเขต

และสญัญาณเก่ียวกับความสงู          395

การย่อตัวและสถานะทางสังคม   |   เขาเป็นคนใหญ่คนโตในเมืองนี้    |   

ท�ำไมบางคนพอออกทีวีแล้วดูตัวสูงกว่าความเป็นจริง   |   ลองทดสอบกับพ้ืนดูสิ   |   

ด้านลบของความสูง   |   ท�ำไมการย่อตัวเพ่ิมสถานะได้ในบางครั้ง   |   

นักการเมืองในโทรทัศน์ชนะใจคนดูได้อย่างไร   |   

วิธีปลอบประโลมคนโกรธ   |   แล้วความรักมาเกี่ยวอะไรด้วย   |   

กลยุทธ์เพ่ิมความสูงในสายตาคนอื่นSAMPLE



[  บทท่ี 17  ]  

การจดัท่ีนัง่  เราควรนัง่ตรงไหน
และเพราะเหตใุด          411

การทดสอบเลือกที่นั่ง   |   ค�ำพูดไม่ส�ำคัญเท่าต�ำแหน่งที่นั่ง   |   

แนวคิดแบบกษัตริย์อาร์เธอร์   |   วิธีตรึงใจคนในวงสนทนา   |   

โต๊ะประชุมทรงส่ีเหลี่ยมผืนผ้า   |   ท�ำไมนักเรียนคนโปรดของครูมักนั่งทางซ้าย   |   

เกมอ�ำนาจที่บ้าน   |   ท�ำอย่างไรให้ผู้ฟงัร้องไห้   |   ที่นั่งกับความสนใจ   |   

การทดลองเกี่ยวกับการเรียนรู้   |   การขอค�ำตอบระหว่างอาหารมื้อค�่ำ

[  บทท่ี 18  ]  

การสมัภาษณ์  เกมอ�ำนาจ  
และการเมอืงในส�ำนักงาน          431

ท�ำไมเจมส์ บอนด์  ดูเยือกเย็น  สุขุม  และลุ่มลึก   |   

กุญแจทอง 9 ดอกสู่การสร้างความประทับใจแรกพบ   |   

เมื่อคุณต้องรอ   |   ฝืนจนกว่าจะชิน   |   

7 กลยุทธ์ง่าย ๆ ที่จะท�ำให้คุณได้เปรียบ   |   การเมืองในส�ำนักงาน   |   

วิธีสลับอาณาเขตบนโต๊ะ   |   ท่านั่งท�ำมุมต่าง ๆ   |   การจัดห้องท�ำงานใหม่

[  บทท่ี 19  ]  

น�ำทกุเรื่องมารวมกัน          453

คุณอ่านระหว่างบรรทัดได้ดีแค่ไหน   |   คุณได้คะแนนรวมเท่าไหร่   |   

ความลับ 7 ประการของภาษากายที่ดึงดูดใจ

ประวติัผูเ้ขยีน          473

SAMPLE



ผมรู้ดีมาตั้งแต่เด็กว่าสิ่งที่ผู้คนพูดอาจไม่ได้ตรงกับสิ่งที่คิดหรือความรู้สึก 

ลกึ ๆ ของพวกเขาเสมอไป  และยงัเป็นไปได้ที่ผมจะชกัจงูให้คนอื่นท�ำสิ่งที่

ผมต้องการ  หากผมอ่านความรู้สกึลกึ ๆ ของพวกเขาออกและตอบสนอง

ความต้องการนั้นได้อย่างเหมาะสม  ตอนอายสุบิเอด็ขวบผมเริ่มต้นอาชพี

ด้วยการขายฟองน�้ำที่ท�ำจากยางพารา  โดยเคาะประตตูามบ้านหลงัเลกิเรยีน

เพื่อหาเงนิค่าขนม  แล้วผมกเ็รยีนรูอ้ย่างรวดเรว็ว่าจะแยกแยะคนที่มแีนวโน้ม

จะซื้อหรอืไม่ซื้อได้อย่างไร  เมื่อผมเคาะประต ู หากคนที่มาเปิดบอกใหผ้ม

ไปให้พ้น  แต่มอืของพวกเขาแบออกเผยให้เหน็ฝ่ามอื  ผมกร็ู้ว่าปลอดภยั

หากจะทู่ซี้แสดงวิธีใช้ให้ดู  เพราะต่อให้เสียงของพวกเขาไม่น่าฟังแค่ไหน  

คนประเภทนี้กไ็ม่นยิมความรนุแรง  แต่หากคนที่มาเปิดประตบูอกให้ผมไป

ให้พ้นด้วยเสยีงนุ่มนวล  แต่ชี้นิ้วหรอืก�ำมอื  ผมกร็ู้ว่าได้เวลาเผ่นแล้ว  ผม

รกังานขายและท�ำได้ดเีสยีด้วย  เมื่อโตเป็นวยัรุ่นผมกข็ายหม้อและกระทะ

ตอนกลางคืน  และความสามารถในการอ่านคนก็ช่วยให้ผมมีเงินมากพอ

บนเล็บมือ  แขนเสื้อนอก  รองเท้าบู๊ต  เข่ากางเกง  
รอยด้านที่นิ้วชี้กับนิ้วโป้ง  สีหน้า  ปลายแขนเสื้อ  และท่าทาง  
แต่ละสิ่งเปิดเผยเรื่องราวเกี่ยวกับคนคนหนึ่งได้อย่างง่ายดาย  

และหากพิจารณารวมกันทั้งหมดแล้วยังไม่รู้กระจ่างใจไม่ว่าในกรณีใด  
ก็นับเป็นเรื่องเกือบเหลือเชื่อ

เชอร์ล็อก โฮล์มส์

บทน�ำ
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ซื้ออสังหาริมทรัพย์ชิ้นแรก  งานขายมอบโอกาสให้ผมได้พบปะผู้คนและ

ศึกษาพวกเขาอย่างใกล้ชิด  ได้ประเมินว่าพวกเขาจะซื้อหรือไม่เพียงแค ่

อ่านภาษากายของลกูค้าเท่านั้น  ทกัษะนี้ยงัมปีระโยชนอ์เนกอนนัต์ในการ

จบีสาวตามดสิโก้เทคด้วย  ผมเกอืบจะคาดเดาได้ถูกต้องทกุครั้งว่าใครจะ

ตอบ  “ตกลง”  และใครจะตอบปฏเิสธหากผมเข้าไปขอเต้นร�ำ  

เมื่ออายุยี่สิบปี  ผมก็เริ่มท�ำธุรกิจประกันชีวิต  ยอดขายของผม

ท�ำลายสถติเิดมิของบรษิทัหลายต่อหลายครั้ง  กลายเป็นคนอายนุอ้ยที่สดุ

ที่ขายประกนัได้มลูค่าสงูกว่าหนึ่งล้านดอลลาร์ตั้งแต่ปีแรกที่ท�ำงาน  ความ

ส�ำเร็จนี้ท�ำให้ผมได้เป็นสมาชิกสมาคมนักขายประกันชีวิตมืออาชีพชั้นน�ำ

ของโลกอย่างสโมสรล้านเหรยีญ  (Million Dollar Round Table)  อนัทรงเกยีรติ

ของสหรัฐอเมริกา  คนหนุ่มอย่างผมโชคดีที่เทคนิคการอ่านภาษากายซึ่ง

เรียนรู้มาสมัยยังเด็กตอนที่เร่ขายหม้อและกระทะสามารถน�ำมาปรับใช้กับ

ธุรกิจอีกรูปแบบหนึ่ง  และมันก็เกี่ยวข้องโดยตรงกับความส�ำเร็จของผม 

ในด้านอื่น ๆ ที่ต้องข้องแวะกบัผู้คนด้วย  

ไม่มีอะไรเป็นอย่างที่เห็น

ความสามารถในการวเิคราะห์ว่าแท้จรงิแล้วก�ำลงัเกดิอะไรขึ้นกบัคนคนหนึ่ง

นั้นไม่ซบัซ้อนเลย  แต่กไ็ม่ง่ายเสยีทเีดยีว  มนัเกี่ยวข้องกบัการจบัคูส่ิ่งที่คณุ

เห็นกับสิ่งที่คุณได้ยินในสภาพแวดล้อมที่ทุกอย่างเกิดขึ้นและสรุปความ 

เป็นไปได้ออกมา  อย่างไรกต็าม  คนส่วนใหญ่เหน็แค่สิ่งที่คดิว่าเหน็เท่านั้น

นี่คอืตวัอย่างเพื่ออธบิายเรื่องนี้

SAMPLE
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ชายสองคนก�ำลงัเดนิอยู่ในป่าตอนที่เจอหลมุใหญ่และลกึ

“ว้าว...ดลูกึจงั”  คนหนึ่งพูด  “ลองโยนก้อนหนิลงไป

สกัสองสามก้อน  ดูสวิ่ามนัจะลกึแค่ไหน”

พวกเขาโยนหนิลงไปสองสามก้อน  แล้วรอ  แต่กไ็ม่มี

เสยีงใด ๆ

“โอ๊ย  นี่ต้องเป็นหลุมที่ลึกมากแน่ ๆ  ลองโยนหิน

ก้อนใหญ่ตรงนั้นลงไปส ิ มนัน่าจะท�ำให้เกดิเสยีงได้นะ”

พวกเขายกหินก้อนเท่าลูกฟุตบอลขึ้นมาสองก้อน  

และโยนลงหลมุ  จากนั้นกร็อ  แต่กย็งัเงยีบอยู่ดี

“มไีม้หมอนรถไฟอยูใ่นดงหญ้าตรงนั้น”  คนหนึ่งบอก  

“หากเราโยนมนัลงไป  ต้องมเีสยีงอะไรบ้างแน่นอน”  พวกเขา

ลากไม้หมอนหนาหนกัไปที่หลมุและโยนลงไป  แต่กย็งัไม่มี

เสยีงอะไรเลย

ทนัใดนั้น  แพะตวัหนึ่งกโ็ผล่ออกมาจากป่าใกล้ ๆ  มนั

วิ่งตรงมาทางพวกเขา  เรว็เหมอืนลมพดัฝ่าไปตรงกลางระหว่าง

คนทั้งสองอย่างรวดเรว็เท่าที่ขามนัจะวิ่งได้  จากนั้นกก็ระโจน

หายลงไปในหลมุ  ชายสองคนได้แต่ยนืนิ่ง  ประหลาดใจกบั

สิ่งที่เหน็

ชาวนาผู้หนึ่งเดินออกมาจากป่า  เขาถามว่า  “เฮ้!  

พวกคณุเหน็แพะของผมบ้างไหม”

“แน่ล่ะ!  มนัเป็นเรื่องบ้าบอที่สดุเท่าที่เราเคยเหน็มา!  

แพะของคณุวิ่งออกมาจากป่า  เรว็เหมอืนลมพดั  แล้วกระโดด

ลงไปในหลมุนั่น!”

“ไม่หรอก”  ชาวนาว่า  “นั่นไม่ใช่แพะของผมแน่ ๆ  

กผ็มล่ามมนัไว้กบัไม้หมอนรถไฟนี่นา!”

SAMPLE
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คุณรู้จักหลังมือตัวเองดีแค่ไหน

บางครั้งเรากบ็อกว่ารูจ้กัอะไรบางอย่างด ี “เหมอืนหลงัมอืตวัเอง”  แต่การ

ทดลองได้พสิจูน์ว่ามคีนไม่ถงึ 5 เปอร์เซน็ต์ที่ดรูปูถ่ายแล้วบอกได้ว่ารูปไหน

คือหลังมือของตัวเอง  ผลการทดลองง่าย ๆ ที่เราท�ำให้รายการโทรทัศน์

รายการหนึ่งแสดงให้เห็นว่าคนส่วนใหญ่ยังอ่านภาษากายไม่เก่งอีกด้วย  

เราตั้งกระจกบานใหญ่ไว้ที่ด้านในสุดของทางเดินยาวที่ล็อบบี้โรงแรม  

ท�ำให้เกิดภาพลวงตาขณะที่คุณเดินเข้าโรงแรม  คุณจะเห็นว่ามีทางเดิน

ยาวทอดทะลุออกไปทางด้านหลังล็อบบี้  จากนั้นเราก็ห้อยต้นไม้แขวน

ขนาดใหญ่จากเพดานให้อยูส่งูจากพื้น 5 ฟตุ  เมื่อมใีครเดนิเข้ามาในลอ็บบี้  

กระจกจะท�ำให้ดเูหมอืนมอีกีคนหนึ่งเดนิเข้ามาจากด้านหลงัลอ็บบี้พร้อมกนั  

เราจะจ�ำ  “อกีคนหนึ่ง”  ไม่ได้ในทนัทเีพราะต้นไม้บงัใบหน้าไว้  แต่จะเหน็

ล�ำตวัและการเคลื่อนไหวของเขาได้อย่างชดัเจน  แขกแต่ละคนส�ำรวจ  “แขก

อกีคน”  ประมาณห้าถงึหกวนิาทกี่อนจะเลี้ยวซ้ายไปยงัเคาน์เตอร์ต้อนรบั  

เมื่อโดนถามว่าพวกเขาจ�ำ  “แขกอกีคน”  ได้ไหม  ผู้ชาย 85 เปอร์เซน็ต์

ตอบว่า  “ไม่”  ผู้ชายส่วนใหญ่จ�ำตวัเองในกระจกไม่ได้  มคีนหนึ่งบอกว่า  

“คุณหมายถึงคนอ้วน ๆ น่าเกลียดนั่นน่ะเหรอ”  แต่ที่ไม่น่าแปลกใจคือ 

ผูห้ญงิ 58 เปอร์เซน็ต์ตอบได้ว่ามนัคอืกระจก  และอกี 30 เปอร์เซน็ต์บอกว่า  

“แขกอกีคน”  ดู  “คุ้นตา”

ผู้ชายส่วนใหญ่และผู้หญิงเกือบครึ่ง
ไม่รู้จักรูปร่างของตัวเองตั้งแต่ช่วงคอลงมา
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คุณสังเกตความไม่สอดคล้องกัน
ของภาษากายได้มากแค่ไหน

ผูค้นทกุหนแห่งสนใจภาษากายของนกัการเมอืง  เพราะทกุคนรู้ว่าบางครั้ง

นกัการเมอืงกแ็สร้งท�ำเป็นเชื่อในบางเรื่องอย่างไม่จรงิใจ  หรอืสวมบทเป็น

คนอื่นที่ไม่ใช่ตวัเอง  นกัการเมอืงใช้เวลามากมายในการหลบ  หลกี  เลี่ยง  

เสแสร้ง  โกหก  ซ่อนอารมณ์ความรู้สึก  เล่นละครตบตาหรือสร้างภาพ  

และโบกมอืให้กบัเพื่อนที่ไม่มตีวัตนในฝูงชน  แต่เรารู้โดยสญัชาตญาณว่า

ในที่สุดพวกเขาก็จะพลาดเผลอส่งสัญญาณภาษากายที่ไม่สอดคล้องกัน  

ดงันั้น  เราจงึตั้งใจดูพวกเขา  คอยจบัผดิเมื่อพลาด

สัญญาณใดที่ท�ำให้คุณรู้ว่านักการเมืองก�ำลังโกหก
แค่เห็นริมฝีปากขยับก็รู้แล้ว

ในรายการโทรทศัน์อกีรายการหนึ่ง  เราขอความร่วมมอืจากส�ำนกังาน

การท่องเที่ยวท้องถิ่นเพื่อท�ำการทดลอง  นกัท่องเที่ยวจะเข้ามาในส�ำนกังาน

เพื่อถามข้อมลูเกี่ยวกบัการเที่ยวชมสถานที่ในแถบนั้นและจดุท่องเที่ยวอื่น ๆ  

พวกเขาถูกพาไปยังเคาน์เตอร์และให้พูดคุยกับเจ้าหน้าที่การท่องเที่ยว 

ซึ่งเป็นชายผมบลอนด์  ไว้หนวด  สวมเสื้อเชิ้ตและผกูเนกไทสขีาว  หลงัจาก

พูดคุยโต้ตอบกันสองสามนาที  ชายคนนั้นก็ก้มตัวลงไปหลังเคาน์เตอร์ 

เพื่อหยบิแผ่นพบั  จากนั้นชายอกีคนผู้มใีบหน้าเกลี้ยงเกลา  ผมด�ำ  และ

สวมเสื้อเชิ้ตสีฟ้าก็จะโผล่ขึ้นมาจากหลังเคาน์เตอร์พร้อมกับแผ่นพับ  เขา

พูดคุยต่อจากที่ชายคนแรกได้คุยค้างไว้  สิ่งที่น่าสนใจคือ  นักท่องเที่ยว

ประมาณครึ่งหนึ่งไม่สงัเกตเหน็ความเปลี่ยนแปลงนี้  และผู้ชายกม็แีนวโน้ม

ที่จะพลาดมากกว่าผูห้ญงิถงึสองเท่า  นี่ไม่ใช่แค่ภาษากายแต่เป็นการเปลี่ยน
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รปูร่างหน้าตาเป็นอกีคนเลยด้วยซ�้ำ!  หากคณุไม่ได้มสีญัชาตญาณดมีาแต่

ก�ำเนดิหรอืเคยเรยีนการอ่านภาษากายมาก่อน  โอกาสที่คณุจะพลาดเช่นนี้

กม็สีูง  หนงัสอืเล่มนี้จะบอกให้ว่าคณุพลาดอะไรไปบ้าง

เราเขียนหนังสือเล่มนี้อย่างไร

ผมกับบาร์บาราเขียนหนังสือเล่มนี้โดยปรับปรุงจากหนังสือเรื่อง  Body  

Language  ที่เป็นงานเก่าของผม  เราไม่เพียงเพิ่มเติมเนื้อหาจากเดิมแต ่

ยังน�ำงานวิจัยทางวิทยาศาสตร์แขนงใหม่ ๆ มาใช้ด้วย  เช่น  ชีววิทยา

วิวัฒนาการและจิตวิทยาวิวัฒนาการ  รวมถึงเทคโนโลยีต่าง ๆ  เช่น   

เอ็มอาร์ไอซึ่งแสดงให้เห็นสิ่งที่เกิดขึ้นในสมอง  เราเขียนหนังสือเล่มนี้ให้

เกือบทุกหน้าเป็นแบบที่พลิกมาเจอแล้วอ่านได้เลยโดยไม่ต้องเรียงล�ำดับ  

เนื้อหาหลกั ๆ จะเน้นไปที่การเคลื่อนไหวร่างกาย  การแสดงออกทางสหีน้า  

และท่าทาง  เนื่องจากมันเป็นสิ่งที่คุณจ�ำเป็นต้องเรียนรู้เพื่อให้เข้าใจผู้อื่น

ได้มากที่สุดเมื่อเผชิญหน้ากัน  หนังสือเล่มนี้จะท�ำให้คุณเข้าใจสัญญาณ

และสิ่งที่คณุสื่อสารออกไปโดยไม่ใช้ค�ำพูดได้มากขึ้น  มนัจะสอนให้คณุใช้

สัญญาณเหล่านี้เพื่อสื่อสารอย่างมีประสิทธิภาพและผู้อื่นก็จะมีปฏิกิริยา

ตอบสนองตามที่คณุต้องการ

หนังสือเล่มนี้แยกพิจารณาภาษากายและท่าทางแต่ละอย่างด้วย 

รปูแบบที่ไม่ซบัซ้อนเพื่อให้คณุเข้าใจได้ง่าย  ในขณะเดยีวกนัเรากพ็ยายาม

ไม่ลดทอนความส�ำคญัของเนื้อหา  จงึมอียูส่องสามเรื่องที่แยกออกมาเป็น

หวัข้อต่างหาก

มกัจะมคีนกลุม่หนึ่งที่ยกมอืขึ้นอย่างหวาดหวั่นและบอกว่าการศกึษา

ภาษากายเป็นแค่วธิกีารหนึ่งที่น�ำความรูท้างวทิยาศาสตร์มาใช้เพื่อแสวงหา

ประโยชน์หรอืบงการคนอื่นด้วยการอ่านความลบัหรอืความคดิของพวกเขา  

SAMPLE



19

แต่เรากลบัรูส้กึว่าหนงัสอืเล่มนี้มุง่มั่นที่จะมอบความเข้าใจอนัยิ่งใหญ่ในเรื่อง

การสื่อสารระหว่างเรากับเพื่อนมนุษย์คนอื่น ๆ  เพื่อให้เราเข้าใจคนอื่น 

ลกึซึ้งขึ้น  รวมถงึตวัเราเองด้วย  การเข้าใจกระบวนการท�ำงานของบางสิ่ง

บางอย่างย่อมท�ำให้การใช้ชีวิตอยู่กับสิ่งนั้นง่ายขึ้น  ในขณะที่การเพิกเฉย

ไม่รบัรูแ้ละขาดความเข้าใจจะน�ำไปสูค่วามกลวัและความเชื่อผดิ ๆ  อกีทั้ง

ยงัท�ำให้เราหวาดระแวงคนอื่นมากขึ้น  ไม่ต่างจากนกัดูนกที่ศกึษานกเพื่อ

ความรู้  ไม่ใช่เพื่อไปยิงมันมาเก็บไว้เป็นถ้วยรางวัล  ในท�ำนองเดียวกัน  

ความรู้และทกัษะในเรื่องภาษากายกช็่วยให้การพบปะกบัคนอื่นกลายเป็น

ประสบการณ์ที่น่าตื่นเต้นของเราได้

เพื่อความสะดวกในหนังสือเล่มนี้เราจะใช้ค�ำว่า  “เขา”  โดยมี 

ความหมายรวมทั้งเพศหญงิและเพศชาย  ยกเว้นกรณทีี่ระบเุฉพาะเจาะจง

ว่าเป็นเรื่องของเพศใดเพศหนึ่ง  

พจนานุกรมภาษากายของคุณ

ผมเขยีนหนงัสอืเล่มก่อนเพื่อเป็นคู่มอืใช้งานส�ำหรบัพนกังานขาย  ผูจ้ดัการ  

นักเจรจาต่อรอง  และผู้บริหาร  แต่หนังสือที่ปรับปรุงใหม่เล่มนี้ใช้ได้กับ 

ทกุแง่มมุในชวีติคณุ  ไม่ว่าจะเป็นที่บ้าน  ตอนไปออกเดต  หรอืที่ท�ำงาน  

มันเป็นผลลัพธ์จากการสั่งสมความรู้และประสบการณ์ที่เรามีร่วมกันใน

ศาสตร์แขนงนี้เป็นเวลากว่า 30 ปี  สิ่งที่เรามอบให้คุณคือ  “ค�ำศัพท์”   

พื้นฐานที่จ�ำเป็นในการอ่านนสิยัและอารมณ์คน  หนงัสอืเล่มนี้จะไขค�ำตอบ

ให้กบัค�ำถามบางข้อที่น่าปวดหวัที่สดุเท่าที่คณุเคยประสบมาเกี่ยวกบัสาเหตุ

ที่คนท�ำพฤติกรรมต่าง ๆ  ความรู้นี้จะเปลี่ยนพฤติกรรมของตัวคุณเองไป

ตลอดกาล  เหมอืนว่าคณุอยู่ในห้องมดืมาตลอด  แม้จะสมัผสัเครื่องเรอืน  

ภาพแขวนผนัง  และประตูได้  แต่กลับไม่เคยเห็นจริง ๆ ว่ามันมีหน้าตา
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อย่างไร  หนังสือเล่มนี้จะเป็นเหมือนการเปิดไฟให้เห็นสิ่งที่อยู่ตรงหน้า   

แต่ตอนนี้คณุรู้แล้วว่ามนัคอือะไร  อยู่ที่ไหน  และจะจดัการกบัมนัอย่างไร

อลัแลน พสี

SAMPLE



บทท่ี 1

ความเขา้ใจในเรื่องพื้นฐาน

ท่านี้แปลว่า  “เยี่ยม”  ส�ำหรับชาวตะวันตก   
“หนึ่ง”  ส�ำหรับคนอิตาลี  “ห้า”  ส�ำหรับคนญี่ปุ่น  

แต่ส�ำหรับคนกรีกมันมีความหมายเหมือนยกนิ้วกลางSAMPLE
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ใคร ๆ ก็คงมคีนรู้จักที่เมื่อเดินเข้าไปในห้องที่เต็มไปด้วยผู้คนแล้วสามารถ

บอกความสมัพนัธ์กบัความรูส้กึของคนในห้องนั้นได้ภายในไม่กี่นาท ี ความ

สามารถในการอ่านนิสัยและความคิดของคนจากพฤติกรรมเป็นระบบ 

การสื่อสารดั้งเดมิที่มนษุย์ใช้กนัมานานก่อนที่จะมภีาษาพูดเสยีอกี

ก่อนที่วิทยุจะถูกคิดค้นขึ้น  การสื่อสารส่วนใหญ่ท�ำโดยการเขียน

เป็นหนงัสอื  จดหมาย  และหนงัสอืพมิพ์  ซึ่งหมายความว่านกัการเมอืง

หน้าตาไม่ดแีละคนพดูไม่เก่งอย่างอบัราฮมั ลนิคอล์น  กป็ระสบความส�ำเรจ็

ได้หากมุง่มั่นและเขยีนข้อความได้ดพีอ  ยคุของวทิยเุปิดโอกาสให้คนพดูเก่ง

อย่างวนิสตนั เชอร์ชลิล์  ซึ่งปาฐกถาได้ยอดเยี่ยม  แต่กอ็าจประสบความ

ส�ำเรจ็ได้ยากในยคุที่สื่อสารด้วยภาพมากขึ้นอย่างปัจจบุนั

นักการเมืองทุกวันนี้ต่างเข้าใจว่าการเมืองเกี่ยวข้องกับภาพลักษณ์

และการสร้างภาพ  นกัการเมอืงที่ถกูจบัตามองมากที่สดุมทีี่ปรกึษาส่วนตวั

ด้านภาษากาย  เพื่อช่วยให้พวกเขาดจูรงิใจ  ห่วงใย  และซื่อสตัย์  โดยเฉพาะ

อย่างยิ่งหากเจ้าตวัไม่ได้เป็นเช่นนั้นจรงิ ๆ

แทบไม่น่าเชื่อว่าตลอดววิฒันาการหลายพนัปีของเรา  เพิ่งมกีารศกึษา

ภาษากายอย่างจรงิจงัเมื่อช่วงทศวรรษที่ 1960 นี้เอง  และคนส่วนใหญ่รู้จกั

ศาสตร์นี้เป็นครั้งแรกในปี 1978 เมื่อเราตพีมิพ์หนงัสอืเรื่อง  Body Language  

แต่ถงึอย่างนั้นคนส่วนใหญ่กย็งัเชื่อว่าค�ำพดูเป็นรปูแบบหลกัในการสื่อสาร

ของมนษุย์  ในแง่ของววิฒันาการ  ค�ำพูดเพิ่งเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งของการ

สื่อสารเมื่อไม่นานมานี้  และเราใช้ค�ำพูดเพื่อสื่อสารข้อเท็จจริงและข้อมูล

เป็นหลกั  ค�ำพูดอาจพฒันาขึ้นครั้งแรกเมื่อ 2 ล้านถงึ 5 แสนปีก่อนซึ่งเป็น
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ช่วงเวลาเดียวกับที่สมองของเรามีขนาดใหญ่ขึ้นสามเท่า  ก่อนหน้านั้น 

ภาษากายและเสียงที่เปล่งออกมาจากล�ำคอเป็นรูปแบบหลักของการสื่อ

อารมณ์ความรูส้กึ  และทกุวนันี้กย็งัเป็นเช่นนั้น  แต่มนษุย์จดจ่อกบัค�ำพดู

มากกว่า  พวกเราส่วนใหญ่จงึไม่รบัรู้ถงึการใช้ภาษากายและไม่เหน็ความ

ส�ำคญัของมนัในชวีติ

อย่างไรกต็าม  ภาษาพูดของเราเองกลบัสื่อความส�ำคญัของภาษา

กายในการสื่อสาร  นี่เป็นแค่ตวัอย่างส�ำนวนที่เราใช้กนับ่อย ๆ...

เปิดอกพูดมาเลย  อย่าท�ำปากยื่นปากยาวแบบนั้น
อยู่ให้ห่าง ๆ จากตัว  เชิดคางเข้าไว้
แบกภาระไว้บนบ่า  เงยหน้าสู้กับมัน

ก้าวเท้าซ้ายออกจากบ้าน  เลียแข้งเลียขา

ส�ำนวนบางอย่างกก็ลนืไม่เข้าคายไม่ออก  แต่คณุต้องยอมรบัเพราะ

สิ่งเหล่านี้จะเปิดหูเปิดตาให้คุณได้  หลักการก็คือ  เราจะเขียนแบบนี้ไป

เรื่อย ๆ จนกว่าคณุจะยอมยกธงหรอืหนัหลงัให้กบัเรื่องนี้ไปเลย  เราหวงัว่า

คณุจะประทบัใจกบัการร้อยเรยีงส�ำนวนเหล่านี้จนยอมรบัแนวคดิของเรา

	

เริ่มแรก...

นักแสดงหนังเงียบอย่างชาร์ลี แชปลิน  เป็นผู้บุกเบิกทักษะภาษากาย  

เพราะมันเป็นวิธีการสื่อสารเพียงอย่างเดียวบนจอภาพยนตร์  ทักษะของ

นักแสดงจะจัดว่าดีหรือแย่ก็ขึ้นอยู่กับความสามารถในการใช้ท่าทางและ 

การส่งสัญญาณทางร่างกายออกไปสื่อสารกับผู้ชม  เมื่อเสียงในฟิล์ม 
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ได้รบัความนยิมและความส�ำคญัของอวจันภาษาถกูลดทอนลงในการแสดง  

นกัแสดงหนงัเงยีบหลายคนกอ็บัแสงไป  และมเีพยีงผูท้ี่มทีกัษะทั้งภาษาพดู

และภาษากายดเีท่านั้นที่อยู่รอด

เท่าที่มกีารศกึษาภาษากายในเชงิวชิาการ  งานเขยีนที่มอีทิธพิลสงูสดุ

ในยคุก่อนศตวรรษที่ 20 อาจเป็น  The Expression of the Emotions in Man 

and Animals  ของชาร์ลส์ ดาร์วนิ  ที่เผยแพร่ในปี 1872  แต่งานชิ้นนี้อ่านกนั

เฉพาะในหมู่นักวิชาการเท่านั้น  อย่างไรก็ตาม  มันก็น�ำไปสู่การศึกษา 

สมยัใหม่เรื่องการแสดงออกทางสหีน้าและภาษากาย  แนวคดิและข้อสงัเกต

หลาย ๆ อย่างของดาร์วินได้รับการยืนยันจากนักวิจัยทั่วโลก  ตั้งแต่นั้น

เป็นต้นมานักวิจัยก็ได้จดบันทึกสัญญาณและการสื่อสารโดยไม่ใช้ค�ำพูด 

ไว้เกอืบล้านรปูแบบ  อลัเบร์ิต เมห์ราเบยีน  นกัวจิยัผูบ้กุเบกิการศกึษาเรื่อง

ภาษากายในช่วงทศวรรษที่ 1950 ค้นพบว่าพลงัทั้งหมดของข้อความที่เรา

สื่อสารออกไปนั้นเกดิจากค�ำพูดประมาณ 7 เปอร์เซน็ต์  (เฉพาะข้อความ)  

เสยีง 38 เปอร์เซน็ต์  (รวมน�้ำเสยีง  โทนสงูต�่ำ  และเสยีงอื่น ๆ ด้วย)  และ

ภาษากาย 55 เปอร์เซน็ต์

สิ่งส�ำคัญไม่ใช่ข้อความที่คุณพูด
แต่เป็นหน้าตาท่าทางขณะพูด

นักมานุษยวิทยาชื่อเรย์ เบิร์ดวิสเทลล์  เป็นผู้บุกเบิกการศึกษา 

เรื่องการสื่อสารที่ไม่ใช้ค�ำพูด  หรือที่เขาเรียกว่า  “คิเนซิกส์  (kinesics)”  

เบิร์ดวิสเทลล์เองก็เคยคาดการณ์คล้าย ๆ กันเกี่ยวกับการสื่อสารที่ไม่ใช้ 

ค�ำพูดของมนุษย์  เขาคาดว่าคนทั่วไปพูดกันวันละ 10-11 นาที  และ

ประโยคโดยเฉลี่ยใช้เวลาประมาณ 2.5 วินาที  เบิร์ดวิสเทลล์ยังคาดว่า 
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มีสีหน้าแบบต่าง ๆ ประมาณ 250’000 แบบที่มนุษย์ท�ำได้และรับรู้ได้เมื่อ

เหน็คนอื่นท�ำ

เบิร์ดวิสเทลล์ก็เหมือนเมห์ราเบียนที่ค้นพบว่าการสนทนาแบบ 

เผชญิหน้าประกอบด้วยส่วนที่เป็นค�ำพูดไม่ถงึ 35 เปอร์เซน็ต์ของการสื่อสาร  

และอีกกว่า 65 เปอร์เซ็นต์เกิดขึ้นโดยปราศจากค�ำพูด  เราได้วิเคราะห์ 

บทสัมภาษณ์และการเจรจาการขายที่บันทึกไว้หลายพันบทระหว่างช่วง

ทศวรรษที่ 1970 ถึง 1980  และพบว่าในการสนทนาทางธุรกิจภาษากาย 

มีอิทธิพลต่อสิ่งที่เกิดขึ้นรอบโต๊ะเจรจา 60-80 เปอร์เซ็นต์  และประมาณ 

60-80 เปอร์เซ็นต์ของความประทับใจแรกที่คนเรารู้สึกต่อผู้อื่นก็เกิดขึ้น

ภายในเวลาไม่ถงึ 4 นาทดี้วย  งานวจิยัยงัแสดงให้เหน็ว่าเมื่อมกีารเจรจา

ทางโทรศัพท์  บุคคลที่มีข้อโต้แย้งหนักแน่นกว่ามักเป็นฝ่ายชนะ  แต่มัน

อาจไม่เป็นเช่นนั้นในการเจรจาแบบเผชิญหน้า  เพราะโดยรวมแล้วเรา

ตดัสนิใจขั้นสดุท้ายจากสิ่งที่เหน็มากกว่าสิ่งที่ได้ยนิ

ท�ำไมค�ำพูดไม่ใช่ปัจจัยส�ำคัญ

แม้จะสวนทางกับความเชื่อตามหลักการ  แต่เมื่อเราพบใครสักคนเป็น 

ครั้งแรก  เราจะประเมินอย่างรวดเร็วถึงความเป็นมิตร  อ�ำนาจ  และ 

ความเป็นไปได้ในฐานะคู่รัก  อีกทั้งดวงตาของพวกเขาก็ไม่ใช่สิ่งแรกที่เรา

มอง

ปัจจุบันนักวิจัยส่วนใหญ่เห็นพ้องว่าเราใช้ค�ำพูดเพื่อสื่อสารข้อมูล

เป็นหลกั  และใช้ภาษากายเพื่อประเมนิความรู้สกึที่มตี่อกนั  ในบางกรณี

เรายังใช้ภาษากายแทนค�ำพูดด้วยซ�้ำ  ตัวอย่างเช่น  ผู้หญิงคนหนึ่งอาจ  

“ส่งสายตา”  ให้ผู้ชายและสื่อข้อความอย่างชดัเจนถงึเขาโดยไม่ต้องเอ่ยปาก

เลย
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ไม่ว่าในวฒันธรรมใด  ค�ำพูดและการเคลื่อนไหวล้วนสอดประสาน

กันแบบที่คาดเดาได้  เบิร์ดวิสเทลล์เป็นคนแรกที่อ้างว่าบุคคลที่ฝึกฝน 

มาอย่างดีน่าจะแยกแยะได้ว่าคนคนหนึ่งก�ำลังท�ำอะไรอยู่โดยฟังแค่เสียง 

ของเขา  เบริ์ดวสิเทลล์ยงับอกได้ด้วยว่าคนคนหนึ่งก�ำลงัพูดภาษาอะไรอยู่

โดยดูจากท่าทางของเขาเท่านั้น

หลายคนรูส้กึอดึอดัใจที่จะยอมรบัว่าในทางชวีวทิยาแล้วมนษุย์กค็อื

สตัว์ชนดิหนึ่ง  เราเป็นสตัว์ไพรเมตสายพนัธุ์โฮโมเซเปียนส์  ซึ่งเป็นลงิใหญ่

ไร้ขนที่เรียนรู้การเดินด้วยขาสองข้างและมีสมองที่พัฒนาจนเฉลียวฉลาด  

แต่เรากเ็หมอืนกบัสตัว์อื่น ๆ ตรงที่ยงัถกูควบคมุด้วยกฎทางชวีภาพซึ่งมผีล

ต่อการกระท�ำ  ปฏกิริยิา  ภาษากาย  และท่าทางต่าง ๆ  เรื่องที่น่าแปลกใจ

กค็อืมนษุย์แทบไม่รูต้วัเลยว่าการวางท่าทาง  การเคลื่อนไหว  และสญัญาณ

ที่ตนแสดงออกไปนั้นอาจบอกเล่าเรื่องราวที่ขดัแย้งกบัค�ำพูดได้

	

ภาษากายเผยอารมณ์และความคิดได้อยา่งไร

ภาษากายเป็นปฏิกิริยาภายนอกที่แสดงภาวะอารมณ์ของบุคคล  ท่าทาง

หรือการเคลื่อนไหวแต่ละอย่างอาจเป็นกุญแจล�้ำค่าที่เผยให้เรารับรู้ถึง

อารมณ์ของคนผูห้นึ่งได้  ตวัอย่างเช่น  ผูช้ายคนหนึ่งที่กงัวลเรื่องน�้ำหนกัตวั

อาจดึงหนังใต้คางที่ย้อยลงมา  ผู ้หญิงที่รู ้สึกว่าต้นขาใหญ่อาจลูบ 

ชุดกระโปรงบ่อย ๆ  คนที่รู ้สึกกลัวหรือหวาดระแวงอาจกอดอกหรือ 

ไขว่ห้างหรือท�ำทั้งสองอย่าง  และผู้ชายที่คุยกับผู้หญิงหน้าอกใหญ่อาจ 

เลี่ยงไม่มองหน้าอกของเธอ  แต่ในขณะเดียวกันมือของเขากลับท�ำท่า

ลูบคล�ำโดยไม่รู้ตวั
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เจ้าชายชาร์ลส์กับเพื่อนสนิท

กุญแจในการอ่านภาษากายก็คือการท�ำความเข้าใจภาวะอารมณ์

ของคนขณะที่ฟังพวกเขาพูด  และตั้งข้อสงัเกตเกี่ยวกบัสภาพแวดล้อมรอบ

ตวัพวกเขา  นี่จะช่วยให้คณุแยกแยะภาพจรงิจากภาพลวง  และแยกแยะ

ความจริงจากจินตนาการได้  ในยุคปัจจุบันมนุษย์เราจดจ่อกับค�ำพูดและ

ความสามารถในการเป็นนักสนทนา  แต่คนส่วนใหญ่ไม่รับรู้ถึงสัญญาณ

ภาษากายและผลกระทบของมนั  แม้จะรูว่้าสารส่วนใหญ่ในการสนทนาแบบ

เผชญิหน้านั้นเปิดเผยผ่านสญัญาณที่ร่างกายส่งออกมากต็าม  ตวัอย่างเช่น  

ประธานาธิบดีฌัก ชีรัค  ของฝรั่งเศส  ประธานาธิบดีโรนัลด์ เรแกน   

ของสหรัฐอเมริกา  และนายกรัฐมนตรีบ็อบ ฮอว์ก  ของออสเตรเลียล้วน 

ใช้มอืเผยถงึความส�ำคญัของเรื่องที่อยู่ในใจ  ครั้งหนึ่งบอ็บ ฮอว์ก  เคยพูด

แก้ข้อครหาเรื่องการขึ้นเงนิเดอืนให้นกัการเมอืงโดยเปรยีบเทยีบกบัเงนิเดอืน

ของผูบ้รหิารระดบัสงูขององค์กรต่าง ๆ  เขาอ้างว่าเงนิเดอืนของผูบ้รหิารนั้น

เพิ่มขึ้นในจ�ำนวนมาก  และการขึ้นเงนิเดอืนให้กบันกัการเมอืงถอืว่าน้อยนดิ

เมื่อเทยีบกนั  แต่ละครั้งที่เขาพูดถงึเงนิเดอืนของนกัการเมอืง  เขาจะกางมอื

ออกหนึ่งหลา  (1 เมตร)  แต่เมื่อเขาพูดถงึเงนิเดอืนของผู้บรหิาร  เขากลบั

กางมอืออกเพยีง 1 ฟตุ  (30 เซนตเิมตร)  ระยะห่างของมอืเผยความรู้สกึ
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ประธานาธิบดีฌัก ชีรัค  ก�ำลังบอกความส�ำคัญ
ของเรื่องที่พูดหรือแค่โม้เรื่องชีวิตรักกันแน่

ในใจเขาว่านักการเมืองได้ประโยชน์มากมายเกินกว่าจะกล้ายอมรับเป็น 

ค�ำพูด

ท�ำไมผู้หญิงรับรู้ได้มากกว่า

เมื่อเราบอกว่าใครบางคน  “มองออก”  หรอื  “มสีญัชาตญาณ”  เกี่ยวกบั

คนอื่น  เราไม่รู้ตัวว่าก�ำลังพูดถึงความสามารถของพวกเขาในการอ่าน 

ภาษากายและเปรยีบเทยีบสญัญาณเหล่านั้นกบัค�ำพูด  หรอือาจพูดได้ว่า

เมื่อเรา  “สงัหรณ์ใจ”  หรอื  “รู้สกึอยู่ลกึ ๆ”  ว่าใครบางคนก�ำลงัโกหก  

มนัมกัจะหมายความว่าภาษากายของพวกเขาขดัแย้งกบัค�ำพูด  นี่คอืสิ่งที่

นักพูดเรียกว่าการเข้าถึงผู้ฟังหรือการสื่อสารกับกลุ่ม  ตัวอย่างเช่น  หาก 

ผู้ฟังนั่งพิงพนักเก้าอี้  ก้มหน้า  และกอดอก  ผู้พูดที่  “มองออก”  จะ

สงัหรณ์ใจหรอืรูส้กึว่าการพูดของเขาเข้าไม่ถงึผูฟั้ง  เขาจะรู้ตวัว่าต้องเปลี่ยน
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