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บทน�ำ	 13

ส่วนที่หนึ่ง

วิธีสรา้งความประทับใจ
โดยไม่ต้องพูดออกมาสักค�ำ

	 1	 ยิ้มอย่างไรให้ดูวิเศษและแตกต่าง	 23

	 2	 จะท�ำให้ทุกคนรู้สึกว่าคุณฉลาดรอบรู ้
	 	 ด้วยการใช้เพียงแค่สายตาได้อย่างไร	 28

	 3	 วิธีท�ำให้ใครบางคนตกหลุมรักคุณด้วยสายตา	 34

	 4	 ท�ำอย่างไรให้ดูเหมือนผู้ชนะในทุกแห่งหนที่คุณไป	 37

	 5	 วิธีชนะใจคนด้วยการตอบสนองต่อ “ทารกในตัว” ของเขา	 41

	6	 วิธีท�ำให้เขารู้สึกเหมือนเป็นเพื่อนเก่าแก่ตั้งแต่แรกพบ	 47

	 7	 จะดูน่าเชื่อถือ 100 เปอร์เซ็นต์ 
	 	 ในสายตาของทุกคนได้อย่างไร	 52

	 8	 วิธีอ่านใจคนราวกับมีพลังจิต	 57

	9	 วิธีท�ำให้ราบรื่นไม่มีพลาดแม้แต่จังหวะเดียว	 62
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ส่วนที่สอง

ควรพูดอะไรหลังจาก “สวัสดี”

10	 จะเริ่มต้นชวนคุยอย่างยอดเยี่ยมได้อย่างไร	 73

1 1 	 ท�ำอย่างไรให้คุณฟังดูเหมือนคนที่มีบุคลิกภาพดีเยี่ยม 
	 (ไม่ว่าคุณจะพูดอะไรออกไปก็ตาม!)	 77

12	 ท�ำอย่างไรให้คนอยากเริ่มคุยกับคุณ	 83

13	 จะท�ำความรู้จักคนที่คุณอยากรู้จักได้อย่างไร	 86

14	 จะแทรกตัวเข้าไปในกลุ่มคนแน่นๆ ได้อย่างไร	 88

15	 ตอบค�ำถาม “คุณเป็นคนที่ไหน” ให้ฟังดูน่าตื่นเต้น	 90

16	 วิธีดูเป็นผู้ชนะทุกครั้งที่มีคนถามว่า  
	 “แล้วคุณท�ำงานอะไร”	 96

17	 แนะน�ำผู้คนให้รู้จักกันราวกับเป็นเจ้าภาพของงาน	 99

18	 วิธีกู้ชีพให้การสนทนาที่ก�ำลังจะตาย	 102

19	 ท�ำให้พวกเขาติดใจด้วยหัวข้อสนทนาของคุณ 
	 นั่นคือ ตัวพวกเขาเอง!	 106

20	 ไม่ต้องนั่งคิดอีกต่อไปว่า “ฉันจะพูดอะไรต่อดี”	 109

21	 ท�ำอย่างไรให้พวกเขาจ้อกันสนุก	 	
	 (เพื่อคุณจะได้หลบออกมาหากต้องการ!)	 114

22	 วิธีท�ำให้คนอื่นมองว่าคุณเป็นคนมองโลกในแง่บวก	 120

23	 ท�ำอย่างไรให้มีเรื่องน่าสนใจมาพูดได้ตลอดเวลา	 122
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ส่วนที่สาม

พูดอย่างคนระดับวีไอพี

24	 จะรู้ ได้อย่างไรว่าเขาท�ำอาชีพอะไร (โดยไม่ต้องถาม!)	 129

25	 รู้ว่าควรพูดอะไรเมื่อถูกถามว่า “คุณท�ำงานอะไร”	 133

26	 วิธีพูดให้ฟังดูฉลาดกว่าที่คุณเป็นจริงๆ	 139

27	 วิธีวางตัวให้ ไม่ดูร้อนรน (ปล่อยให้พวกเขา 
	 ค้นพบความคล้ายคลึงเอง)	 144

28	 ใช้วิธี “คุณมาก่อน” ให้ ได้รับความนับถือและชอบพอ	 148

29	 ท�ำให้พวกเขารู้สึกว่าคุณ “ไม่ได้หว่านยิ้มไปทั่ว”	 154

30	 วิธีหลีกเลี่ยงไม่ให้ตัวเองฟังดูเหมือนคนงี่เง่า	 158

31	 วิธีใช้เทคนิคของนักพูดสร้างแรงบันดาลใจ 
	 เพื่อเพิ่มพลังให้กับการสนทนาของคุณ	 160

32	 วิธีพูดอย่างคนที่ประสบความส�ำเร็จ  
	 (ผู้ชนะจะพูดออกมาตรงๆ)	 166

33	 วิธีหลีกเลี่ยงนิสัยการสนทนาที่เลวร้ายที่สุดในโลก 	 168

34	 วิธีแจ้งข่าวร้าย (โดยที่ท�ำให้พวกเขาชอบคุณยิ่งขึ้นไปอีก)	 170

35	 วิธีโต้เมื่อคุณไม่อยากตอบ  
	 (และอยากให้พวกเขาหุบปากซะ)	 173

36	 วิธีพูดกับคนดัง	 175

37	 ท�ำอย่างไรให้เขาอยากขอบใจคุณ	 179
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ส่วนที่สี่

เป็นคนวงในในทุกๆ วงการ

38	 วิธีท�ำให้ตัวเองดูเป็นคนรอบรู้ในสายตาคนอื่น	 185

39	 วิธีพูดให้ฟังดูเหมือนคุณรู้เรื่องงาน 
	 หรืองานอดิเรกทั้งหมดของพวกเขา	 190

40	 วิธีจี้ให้โดนจุด	 195

41	 วิธีเรียนรู้ชีวิตของพวกเขาอย่างลับๆ	 198

42	 จะพูดอย่างไรเมื่ออยู่ต่างประเทศ 	 202

43	 วิธีต่อรองให้ ได ้“ราคาเพื่อนฝูง” (ในทุกสิ่งที่คุณซื้อ)	 206

ส่วนที่ห้า

วิธีท�ำตัวเหมือนเป็น 
เม็ดถั่วในหม้อใบเดียวกัน

44	 วิธีท�ำให้พวกเขารู้สึกว่าคุณเป็นคน “ชนชั้น” เดียวกัน	 215

45	 วิธีท�ำให้พวกเขารู้สึกว่าคุณเป็นคนใน “ครอบครัว”	 219

46	 วิธีพูดให้คนอื่นเข้าใจจริงๆ	 224

47	 วิธีท�ำให้พวกเขารู้สึกว่าคุณเข้าใจ  
	 (โดยไม่ใช่แค่พูดว่า “อืม อือฮ ึใช่”)	 226
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48	 ท�ำอย่างไรให้พวกเขาคิดว่าคุณเห็น / ได้ยิน / รู้สึก 
	 เช่นเดียวกับพวกเขา 	 228

49	 วิธีท�ำให้พวกเขานึกถึงเรา (แทนที่คุณกับฉัน)	 232

50	 วิธีคิด “มุกแบบเป็นกันเอง” ไว้ใช้กับพวกเขา 	 236

ส่วนที่หก

วิธีแยกค�ำชมอนัทรงพลัง 
ออกจากค�ำยกยอปอปัน้อนัโงเ่ขลา

51	 วิธีชมใครสักคน (โดยไม่ให้ฟังดูเหมือนก�ำลังประจบ)	 243

52	 วิธีท�ำตัวเป็น “พิราบส่งสาร” น�ำส่งความรู้สึกดีๆ	 246

53	 จะท�ำอย่างไรให้พวกเขารู้สึกว่าค�ำชื่นชมของคุณ  
	 “หลุดปากออกมาเอง”	 249

54	 ชนะใจพวกเขาด้วยการเป็น “นักชมนอกเครื่องแบบ”	 251

55	 ท�ำให้พวกเขาไม่มีวันลืมคุณด้วย “ค�ำชมไม้ตาย” 	 254

56	 วิธีท�ำให้พวกเขายิ้มแก้มปริทุกครั้งที่เจอคุณ	 258

57	 ชมอย่างไรให้ถูกเวลา	 261

58	 วิธีท�ำให้พวกเขาอยากชมคุณ	 264

59	 วิธีท�ำให้คนที่คุณรู้จักคิดว่าคุณคือเพื่อนแท้	 268
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ส่วนที่เจ็ด

วิธีโทรตรงถงึหวัใจ

60	 วิธีพูดโทรศัพท์ ให้ฟังดูกระตือรือร้นมากขึ้น	 277

61	 วิธีพูดโทรศัพท์ ให้ฟังดูเหมือนอยู่ต่อหน้า  
	 (แม้จะอยู่ห่างไกลเป็นร้อยๆ กิโลเมตร)	 280

62	 วิธีท�ำให้พวกเขามีความสุขที่ได้โทรหาคุณ	 282

63	 จะปฏิเสธการโอนสายอย่างไรให้อีกฝ่ายพอใจ	 287

64	 วิธีได้ในสิ่งที่คุณต้องการทางโทรศัพท์ 
	 จากคนใหญ่คนโต 	 289

65	 วิธีได้ในสิ่งที่คุณต้องการ 
	 ด้วยจังหวะเวลาที่เหมาะสม!	 292

66	 วิธีสร้างความประทับใจให้ทุกคนด้วยข้อความ 
	 ตอบรับอัตโนมัติในโทรศัพท	์ 296

67	 จะฝากข้อความอย่างไรให้พวกเขาโทรกลับทันที	 300

68	 จะพูดโทรศัพท์อย่างไรให้เลขานุการ 
	 คิดว่าคุณคือคนสนิทของเจ้านาย	 303

69	 วิธีท�ำให้พวกเขาคิดว่าคุณเป็นคนมีสัมผัสไวมาก	 305

70	 วิธีจับความหมายซ่อนเร้นผ่านทางโทรศัพท์	 307
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ส่วนที่แปด

เข้ารว่มงานเลี้ยงสังสรรค์อย่างไร
ใหย้อดเยี่ยมประหนึ่งนักการเมือง

7 1	 หลีกเลี่ยงความผิดพลาดที่พบได้บ่อยที่สุด 
	 ในงานเลี้ยงสังสรรค์	 320 

72	 วิธีเดินเข้างานให้ทุกคนลืมไม่ลง	 322

73	 วิธีง่ายๆ ที่ช่วยให้คุณได้เจอกับคนที่คุณอยากเจอ	 325

74	 วิธีดึงดูดผู้คนในงานเลี้ยงให้มารุมล้อมคุณโดยไม่รู้ตัว	 329

75	 วิธีท�ำให้พวกเขารู้สึกเหมือนตัวเองเป็นดาราดัง 	 332

76	 วิธีท�ำให้อีกฝ่ายทึ่งด้วยสิ่งที่คุณจ�ำได้เกี่ยวกับตัวเขา	 336

77	 วิธีปิดการขายด้วยตา	 339

ส่วนที่เก้า

ทลายเพดานที่มองไม่เหน็

78	 วิธีมัดใจผู้คนด้วยการมองข้าม 
	 ข้อผิดพลาดของพวกเขา	 349

79	 วิธีชนะใจเมื่อพวกเขาพูดสะดุด	 353

80	 วิธีบอกให้พวกเขารู้ว่า “จะได้อะไร”	 356
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81	 วิธีท�ำให้พวกเขาอยากช่วยเหลือคุณ	 360

82	 วิธีขอความช่วยเหลือ (และได้มันมา!) 	 363

83	 จะรู้ ได้อย่างไรว่าไม่ควรพูดอะไรในงานเลี้ยงสังสรรค	์ 365

84	 จะรู้ ได้อย่างไรว่าไม่ควรพูดอะไรระหว่างมื้ออาหาร	 368

85	 จะรู้ ได้อย่างไรว่าไม่ควรพูดอะไรเมื่อเผอิญเจอกัน	 371

86	 วิธีเตรียมพวกเขาให้พร้อมที่จะฟังคุณ	 373

87	 วิธีคลายความโกรธของพวกเขา  
	 (ด้วยการพูดไม่เกินสามประโยค)	 377

88	 ท�ำอย่างไรให้พวกเขาชอบคุณ  
	 (แม้แต่ตอนที่คุณท�ำพลาด)	 380

89	 วิธีดักหนูอย่างมีชั้นเชิง	 382

90	 วิธีท�ำให้พนักงานบริการปฏิบัติต่อคุณ 
	 แบบแขกคนส�ำคัญ 	 386

91	 วิธีท�ำตัวเป็นผู้น�ำในฝูงชน ไม่ใช่ผู้ตาม 	 389

92	 วิธีท�ำทุกอย่างให้ถูกต้องไปหมด	 392

หนังสืออ้างอิง	 397

ประวัติผู้เขียน	 399
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คณุเคยนกึชื่นชมผูค้นที่ประสบความส�ำเรจ็ซึ่งดเูหมอืนจะ “มพีร้อมทกุอย่าง” 

ไหม คณุเหน็พวกเขาพูดคยุอย่างมั่นใจในการประชมุ หรอืดมูท่ีาทางสบายๆ 

ในงานสงัคม พวกเขาคอืคนที่มหีน้าที่การงานเลศิที่สดุ มคีูส่มรสยอดเยี่ยม

ที่สดุ มเีพื่อนเจ๋งที่สดุ หรอืมเีงนิในบญัชธีนาคารมากที่สดุ

แต่ช้าก่อน! พวกเขาส่วนใหญ่ไม่ได้ฉลาดไปกว่าคุณเลย พวกเขา 

ไม่ได้มีการศึกษาสูงกว่าคุณ และไม่ได้มีหน้าตาดีกว่าด้วยซ�้ำ! ถ้าเช่นนั้น

แล้วจะเป็นเพราะอะไรล่ะ (ถ้าคุณได้ยินบางคนสงสัยว่าคนพวกนี้ได้รับ 

เงนิมรดกตกทอด บ้างกบ็อกว่าคูส่มรสเขารวย หรอืไม่กเ็ผอญิโชคดเีทา่นั้น 

กบ็อกให้พวกเขาลองคดิเสยีใหม่เถอะค่ะ) หวัใจส�ำคญัของเรื่องนี้คอืทกัษะ

ที่เหนอืกว่าของพวกเขาในการตดิต่อสื่อสารกบัเพื่อนมนษุย์ด้วยกนันั่นเอง

เรื่องของเรื่องคือ ไม่มีใครไต่ขึ้นไปถึงจุดสูงสุดได้โดยล�ำพัง ตลอด

ระยะเวลาหลายปีที่ผ่านมา ผูค้นที่ดูเหมอืนจะ “มพีร้อมทกุอย่าง” ได้สะกด

และชนะใจคนนับร้อยๆ ที่คอยให้ความช่วยเหลือพวกเขา จนกระทั่งไปถึง

จดุสูงสดุของบรษิทัหรอืแวดวงสงัคมของพวกเขา

เหล่าคนทะยานอยากผู้แกร่วอยู่ตรงตนีบนัไดมกัจะแหงนมองขึ้นไป

และบ่นกระปอดกระแปดว่า พวกที่อยู่ด้านบนนั้นช่างหยิ่งยโสนัก เมื่อ 

บทน�ำ   
วิธีได้ในส่ิงทีคุ่ณต้องการจากใครก็ตาม
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ผู้ที่ประสบความส�ำเร็จไม่ยอมส่งมอบมิตรภาพ ความรัก หรือการงานให้ 

พวกเขาก็จะพูดว่าคนพวกนั้น “เล่นพรรคเล่นพวก” หรือกล่าวหาว่า “ใช้

ระบบเส้นสาย” บ้างกบ็่นว่าตนเองชนเข้ากบั “ตอ” เสยีแล้ว

พวกช่างบ่นเหล่านี้ไม่เคยตระหนักว่ามันอาจเป็นความผิดของ 

พวกเขาเองกไ็ด้ พวกเขาไม่เคยรูว่้าการสื่อสารที่ไร้ประสทิธภิาพท�ำให้ตวัเอง

เสียโอกาสในความสัมพันธ์ มิตรภาพ หรือข้อตกลงทางธุรกิจ พวกเขาคิด

ราวกบัว่า ผู้คนที่มแีต่คนชอบพอเหล่านั้นมถีงุใส่ของวเิศษ เวทมนตร์ หรอื

สัมผัสไมดาสที่ท�ำให้ทุกอย่างที่แตะต้องเป็นความส�ำเร็จไปหมดอย่างนั้น

แหละ

แล้วอะไรล่ะที่อยูใ่นถงุใส่ของวเิศษนั่น คณุจะพบหลายสิ่งหลายอย่าง

เลยทเีดยีว ตั้งแต่สารกระชบัมติรภาพ กลวธิสีะกดใจคน ไปจนถงึเวทมนตร์ 

ที่ท�ำให้ผู้คนตกหลุมรักพวกเขา นอกจากนี้ พวกเขายังมีลักษณะพิเศษ 

บางอย่างที่ท�ำให้เจ้านายเลื่อนต�ำแหน่งให้ และมบีคุลกิภาพที่คอยดงึลกูค้า

เข้ามาหา เราทกุคนต่างมขีองวเิศษเหล่านี้อยู่ในถงุนดิๆ หน่อยๆ บางคนก็

มมีากกว่าคนอื่น พวกที่มเียอะกว่าคนอื่นมากๆ กป็ระสบความส�ำเรจ็มาก 

หนงัสอืเล่มนี้ประกอบด้วยกลเมด็เดด็พราย 92 ข้อที่ผูท้ี่ประสบความส�ำเรจ็

ใช้กันทุกวัน เมื่อคุณเรียนรู้และน�ำไปใช้อย่างจริงจัง คุณเองก็จะเดินเกม 

ไปสู่ความสมบูรณ์แบบและได้มาซึ่งทกุสิ่งที่คณุต้องการในชวีติเช่นกนั

เดล คาร์เนกี นั้นสุดยอดส�ำหรับเมื่อหกสิบปีก่อน 
แต่นี่มันศตวรรษที่ยี่สิบเอ็ดแล้ว

งานวิจัยส่วนใหญ่ก็แค่สนับสนุนงานเขียนคลาสสิกในปี 1936 ของเดล 

คาร์เนก ีที่ชื่อ How to Win Friends and Influence People1 เขาบอกไว้ใน

ยคุนั้นว่า ความส�ำเรจ็อยู่ที่รอยยิ้ม การแสดงความใส่ใจในคนอื่น และการ
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ท�ำให้พวกเขารู้สกึดกีบัตวัเอง “ไม่น่าประหลาดใจเลย” ฉนัคดิ ทกุวนันี้มนั

กย็งัเป็นความจรงิเท่าๆ กบัเมื่อกว่าหกสบิปีก่อนนั่นแหละ

แล้วถ้าเดล คาร์เนกี และคนอื่นอีกเป็นร้อยๆ ให้ค�ำแนะน�ำอัน 

ชาญฉลาดนั้นเป็นเสียงเดียวกัน ท�ำไมเราจึงยังต้องมีหนังสือที่จะบอก 

วิธีชนะใจเพื่อนฝูงและโน้มน้าวใจคนอีกเล่มล่ะ มีเหตุผลส�ำคัญมากๆ  

อยู่สองข้อค่ะ 

เหตุผลข้อที่หนึ่ง : สมมตุวิ่าปราชญ์ท่านหนึ่งบอกคณุว่า “เมื่ออยู่

ในเมอืงจนี จงพูดภาษาจนี” แต่ไม่ได้ตวิภาษาให้คณุเลย เดล คาร์เนก ีและ

ผูเ้ชี่ยวชาญด้านการสื่อสารอกีหลายๆ คนกเ็หมอืนปราชญ์ท่านนั้น พวกเขา

บอกให้เราท�ำสิ่งนั้นสิ่งนี้ แต่กลบัไม่ได้บอกวธิกีารท�ำ ในโลกสมยัใหม่อย่าง

ทกุวนันี้ ไม่พอหรอกที่จะบอกว่า “ยิ้มส”ิ หรอื “จงชมอย่างจรงิใจ” นกัธรุกจิ

สมัยนี้มองเห็นสิ่งที่ซ่อนอยู่ในรอยยิ้มของคุณ ได้ยินความซับซ้อนต่างๆ 

นานาที่แทรกตัวอยู่ในค�ำชมเชยของคุณ คนที่ประสบความส�ำเร็จหรือมี

เสน่ห์มกัถูกล้อมรอบด้วยจอมประจบหน้าเปื้อนยิ้มที่แสร้งท�ำเป็นใส่ใจและ

คอยเลยีแข้งเลยีขา พวกลูกค้ากเ็บื่อกบัพนกังานขายที่ชอบพูดว่า “คณุใส่

สทูนี้ดดูจีงั” ตอนที่นิ้วมอืก�ำลงัลบูๆ คล�ำๆ อยูบ่นแป้นแคชเชยีร์คอยจะเกบ็

เงนิ ผู้หญงิกค็อยระวงัผู้ชายที่บอกว่า “คณุสวยมากนะ” ขณะมองไปทาง

ประตูห้องนอน

เหตุผลข้อที่สอง : โลกเราตอนนี้แตกต่างจากที่เคยเป็นในปี 1936 

มาก และเรากจ็�ำต้องมสีูตรความส�ำเรจ็สูตรใหม่ เพื่อค้นหาสูตรนั้น ฉนัจงึ

เฝ้าสงัเกตเหล่าซปุเปอร์สตาร์ยคุปัจจบุนั ฉนัส�ำรวจเทคนคิของเซลส์แมนที่

ปิดการขายเก่งๆ นกัพูดสร้างแรงบนัดาลใจชั้นยอด นกับวชผูเ้ผยแผ่ศาสนา 

นักแสดงที่ท�ำให้เรามีอารมณ์ร่วม สาวเซ็กซี่ที่ยั่วยวน และนักกีฬาที่ได้รับ

ชยัชนะ 

ฉันพบก้อนอิฐที่เป็นรากฐานของคุณสมบัติอันซับซ้อนซึ่งน�ำพา 

พวกเขาไปสู่ความส�ำเร็จ จากนั้นฉันก็ทุบมันให้แตกเป็นชิ้นๆ เพื่อให้น�ำไป

ใช้ได้อย่างง่ายดาย แล้วฉนักย็งัตั้งชื่อแต่ละเทคนคิใหน้กึออกได้ง่ายๆ ด้วย 
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เมื่อฉันน�ำเทคนิคทั้งหลายไปสอนให้กับผู้เข้าร่วมในการสัมมนาของฉันซึ่ง

มาจากทั่วทั้งประเทศ (หลายๆ คนเป็นซอีโีอของบรษิทัยกัษ์ใหญ่ระดบัโลก) 

ฉนักไ็ด้เคลด็ลบัดีๆ  เพิ่มเตมิมาอกีมากมาย

เวลาที่ฉันอยู่ต่อหน้าบรรดาผู้น�ำที่ประสบความส�ำเร็จและเป็นที่รัก

ทั้งหลาย ฉันจะวิเคราะห์ภาษากายและสีหน้าของพวกเขา ฉันจะตั้งใจฟัง

การสนทนา จังหวะ และการเลือกใช้ถ้อยค�ำของพวกเขา ฉันจะเฝ้าดูวิธีที่

พวกเขาจัดการกับสมาชิกในครอบครัว เพื่อนฝูง ผู ้ร่วมงาน และศัตรู  

ทุกครั้งที่ฉันสัมผัสได้ถึงเวทมนตร์เล็กๆ ในวิธีที่พวกเขาใช้สื่อสาร ฉันจะ 

ขอให้พวกเขาดึงมันออกมาด้วยปากคีบ แล้วส่องไฟสว่างๆ ดู เราจะ

วิเคราะห์มันด้วยกัน แล้วฉันก็แปรรูปมันให้เป็น “กลเม็ดเล็กๆ” ซึ่งปฏิบัติ

ตามได้อย่างง่ายดาย

การค้นพบของฉนัและการช่วยเหลอืของผูค้นที่แสนเก่งกาจเหล่านั้น

ได้รวบรวมไว้ในหนังสือเล่มนี้แล้ว บางอย่างก็ลึกซึ้ง บางอย่างก็น่า

ประหลาดใจ แต่ทกุอย่างล้วนท�ำตามได้จรงิ เมื่อคณุฝึกฝนจนช�ำนาญแล้ว 

ทกุๆ คนทั้งคนที่เพิ่งรู้จกั คนในครอบครวั เพื่อนฝูง และผู้ร่วมงาน จะยนิดี

เปิดใจ เปิดบ้าน เปิดบรษิทั หรอืแม้แต่เปิดกระเป๋าสตางค์เพื่อมอบสิ่งที่คณุ

ต้องการ

	 ของแถมก็คือ เมื่อคุณมองย้อนกลับไป คุณจะเห็นว่าพวกเขา 

เหล่านั้นยิ้มตามมาด้วยใบหน้าที่เตม็ไปด้วยความสขุ

	 SAMPLE



ส่วนที่หนึ่ง

คุณมีเวลาสิบวินาทีเท่านั้น
ในการแสดงใหเ้หน็ว่าคุณเป็นคนส�ำคัญ

วิธีสรา้งความประทับใจ
โดยไมต่อ้งพูดออกมาสกัค�ำ
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ชั่วขณะที่มนษุย์สองคนสบสายตากนันั้นทรงพลงัมากทเีดยีว ภาพแรกของ

คุณในสายตาของอีกฝ่ายนับว่าเป็นแฟ้มข้อมูลที่ส�ำคัญยิ่ง มันทะลุทะลวง

เข้าไปในสายตาของคนที่เพิ่งรูจ้กัคณุ และอาจตราตรงึอยูใ่นใจเขาตราบนาน

เท่านาน

บางครั้งศิลปินก็สามารถจับปฏิกิริยาทางอารมณ์ที่เกิดขึ้นไวราวกับ

ปรอทนี้ได้ โรเบร์ิต กรอสแมน เป็นนกัวาดภาพล้อเลยีนที่ประสบความส�ำเรจ็

อย่างสูง เพื่อนของฉนัคนนี้วาดภาพให้กบันติยสารอย่างฟอร์บส์’ นวิส์วกี’ 

สปอร์ตส์ อิลลัสเตรเต็ด’ โรลลิงสโตน และสื่อสิ่งพิมพ์ยอดนิยมอื่นๆ  

เขามพีรสวรรค์ในการจบัภาพ ไม่ใช่เฉพาะรปูลกัษณ์ภายนอกของคนเท่านั้น 

แต่ยงัสามารถจบับคุลกิของพวกเขาเหล่านั้นอกีด้วย ร่างกายและจติใจของ

บคุคลผูม้ชีื่อเสยีงนบัร้อยๆ ปรากฏอยูบ่นกระดานสเกต็ช์ของเขา แค่เหลอืบ

มองภาพล้อเลยีนคนดงัของเขาเพยีงแวบเดยีว คณุกจ็ะสามารถ “มองเหน็” 

บคุลกิที่แท้จรงิของคนเหล่านั้นได้

บางครั้งที่งานปาร์ตี้ บ็อบจะหยิบกระดาษเช็ดปากมาสเก็ตช์ภาพ

ของแขกสักคนแบบไวๆ ผู้คนจะมารุมล้อมรอบตัวบ็อบ อ้าปากค้างขณะ

จ้องมองภาพเขยีนที่ถูกบนัทกึเป็นรูปเป็นร่างอยู่ต่อหน้า เมื่อวาดเสรจ็ เขา

จะวางปากกาลง และยื่นกระดาษเช็ดปากแผ่นนั้นให้คนที่มาเป็นแบบ  

บ่อยครั้งเขาหรือเธอคนนั้นจะมีสีหน้างุนงง และมักจะพึมพ�ำออกมาอย่าง

สภุาพว่า “อมื เอ่อ สวยดนีะ แต่นี่มนัไม่ใช่รูปฉนั”

กลุ ่มคนตรงนั้นก็จะประสานเสียงยืนยัน “โอ้ ต้องใช่สิ!” จน 

กลบเสียงคนคนนั้นและความสงสัยที่ยังค้างคาจนสิ้นซาก และคนคนนั้น 

กจ็ะถกูปล่อยให้ดูภาพของตวัเอง (ผ่านสายตาชาวโลกคนอื่นๆ) บนกระดาษ

เชด็ปาก

ครั้งหนึ่งตอนที่ฉนัไปเที่ยวสตูดโิอของบอ็บ ฉนัถามเขาว่าเขาสามารถ

จับบุคลิกได้ดีขนาดนั้นได้อย่างไร เขาบอกว่า “ง่ายมาก ผมแค่มองดู 

พวกเขา”
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“ไม่ใช่” ฉนัถามต่อ “คณุจบับคุลกิของพวกเขาได้ยงัไง คณุไม่ต้อง

ค้นคว้าข้อมูลเกี่ยวกบัชวีติหรอืความเป็นมาของพวกเขาก่อนหรอืไง”

“ไม่นะ ผมบอกคณุแล้วไง ลลี ผมแค่มองดูพวกเขาเท่านั้น”

“หอื”

เขาอธิบายต่อ “เกือบทุกแง่มุมของบุคลิกคนเรามาจากรูปลักษณ์ 

การวางท่าทาง วธิทีี่พวกเขาเคลื่อนไหว อย่างเช่น...” เขาพูด แล้วเรยีกให้

ฉนัดูแฟ้มที่เขาเกบ็ภาพล้อเลยีนบรรดานกัการเมอืง

“เห็นไหม” บ็อบพูด ชี้ไปที่มุมต่างๆ บนภาพล้อเลียนเหล่า

ประธานาธิบดี “นี่คือความเป็นเด็กของคลินตัน” เขาให้ฉันดูรอยยิ้ม 

ครึ่งปาก “ความงุม่ง่ามของจอร์จ บชุ คนพ่อ” เขาชี้ไปที่มมุไหล่ “เสน่ห์ของ

เรแกน” เขาให้ดูแววตาที่เปี่ยมด้วยรอยยิ้ม “ความลื่นหาตัวจับยากของ 

นกิสนั” เขาชี้ไปยงัศรีษะที่เอยีงไปข้างหนึ่ง พอค้นแฟ้มไปมากๆ เข้า เขาก็

ดงึภาพแฟรงกลนิ เดลาโน รสูเวลต์ และชี้ให้ดจูมกูที่เชดิสงูขึ้นไปในอากาศ 

“นี่คอืความทะนงของเอฟดอีาร์ล่ะ” ทั้งหมดนั้นเผยให้เหน็อยูบ่นใบหน้าและ

ร่างกาย

ความประทับใจแรกพบนั้นไม่อาจลบเลือนไปได้ ท�ำไมน่ะหรือ ก็

เพราะโลกปัจจบุนันั้นเร่งรบีและล้นทะลกัไปด้วยข้อมูลในทกุๆ วนิาท ีผู้คน

ต่างหัวหมุนไปหมด พวกเขาจึงต้องท�ำการตัดสินใจโดยเร็วเพื่อท�ำความ

เข้าใจโลกรอบตัวและท�ำในสิ่งที่ต้องท�ำต่อไป ดังนั้นเมื่อคุณพบใครคนใด

กต็าม พวกเขาจะบนัทกึภาพเกบ็ไว้ในใจทนัท ีและจะหยบิภาพดงักล่าวขึ้น

มาใช้ไปอกีนานแสนนาน

ร่างกายคุณกรีดร้องก่อนปากจะเอ่ยค�ำ

ข้อมูลพวกนั้นแม่นย�ำหรือไม่ แม่นย�ำพอที่จะท�ำให้คุณทึ่งเลยล่ะ แม้แต่ 

ก่อนที่รมิฝีปากคณุจะเผยอและเปล่งพยางค์แรกออกมา ตวัตนของคณุกไ็ด้
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ทะลวงเข้าไปในสมองของพวกเขาแล้ว ภาพลักษณ์และการเคลื่อนไหว 

ของคุณส่งผลต่อความประทับใจแรกพบที่ใครสักคนมีต่อคุณถึงกว่า  

80 เปอร์เซน็ต์...โดยไม่จ�ำเป็นต้องพูดอะไรออกมาเลยสกัค�ำ

ฉันเคยได้ไปใช้ชีวิตและท�ำงานอยู่ในประเทศต่างๆ ที่ไม่ได้สื่อสาร

ด้วยภาษาองักฤษ แต่กระนั้น แม้จะปราศจากการสื่อสารที่เข้าใจได้ระหว่าง

เรา ระยะเวลาหลายปีที่ผ่านมาก็พิสูจน์ว่าความประทับใจแรกพบของฉัน 

ใช้การได้ตรงเป้า เมื่อใดก็ตามที่ฉันพบผู้ร่วมงานคนใหม่ ฉันสามารถบอก

ได้ทันทีว่าพวกเขารู้สึกเป็นมิตรกับฉันแค่ไหน มั่นใจในตัวเองแค่ไหน และ

ประมาณได้คร่าวๆ ว่าพวกเขามีต�ำแหน่งใหญ่โตแค่ไหนในบริษัทแห่งนั้น 

ฉันรู้สึกได้เมื่อเห็นพวกเขาเคลื่อนไหว ว่าคนไหนเป็นมวยรุ่นใหญ่ คนไหน

เป็นมวยรุ่นเลก็

ฉนัไม่ได้มปีระสาทสมัผสัอะไรเป็นพเิศษหรอก คณุเองกร็ู้ได้เหมอืน

กนั แล้วจะรู้ได้อย่างไรน่ะหรอื เพราะก่อนที่คณุจะมเีวลาใช้ความคดิอย่าง

เป็นเหตุเป็นผล สัมผัสที่หกของคุณก็ท�ำหน้าที่ไปแล้ว ผลการวิจัยบอกเรา

ว่า ปฏิกิริยาทางอารมณ์เกิดขึ้นก่อนที่สมองเราจะทันรับรู้ว่าอะไรกันแน่ที่

ท�ำให้เรามีปฏิกิริยาอย่างนั้นเสียด้วยซ�้ำ2 ดังนั้นชั่วขณะที่ใครสักคนมองดู

คุณ เขาหรือเธอจะสัมผัสได้ถึงความรู้สึกอันมากมายมหาศาล ซึ่งส่งผล 

กระทบต่อรากฐานของความสัมพันธ์ที่จะตามมา บ็อบบอกฉันว่า เขาจะ

จบัความรู้สกึแรกพบนั้นมาใช้ในการวาดภาพล้อเลยีน

เมื่อตดัสนิใจแล้วว่าจะด�ำเนนิตามแผนการส�ำหรบัหนงัสอืเล่มนี้ ฉนั

กเ็อ่ยถามว่า “บอ็บ ถ้าคณุจะวาดภาพใครสกัคนที่เจ๋งจรงิๆ  แบบว่าฉลาด 

เข้มแขง็ มเีสน่ห์ มหีลกัการ น่าทึ่ง เอาใจใส่ สนใจคนอื่นๆ...”

“ง่ายมาก” บอ็บพูดแทรกขึ้นมา เขารูช้ดัทเีดยีวว่าฉนัจะพดูอะไรต่อ 

“ก็แค่วาดให้พวกเขาวางท่าสวยๆ เชิดหน้า มีรอยยิ้มมั่นใจ และสบตา 

ตรงๆ” นั่นคอืภาพในอดุมคตขิองใครสกัคนที่เป็นคนส�ำคญั
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วิธีท�ำให้ตัวเองดูเป็นคนส�ำคัญ

คาเรน เพื่อนของฉันได้รับความยอมรับนับถือมากในแวดวงธุรกิจการ 

แต่งบ้าน สามีของเธอเป็นคนใหญ่คนโตพอๆ กันในแวดวงการสื่อสาร  

พวกเขามลีูกชายเลก็ๆ สองคน

เมื่อใดกต็ามที่คาเรนไปร่วมงานในแวดวงธรุกจิการแต่งบ้าน ทกุคน

จะปฏิบัติกับเธออย่างนอบน้อม เธอเป็นบุคคลส�ำคัญมากในวงการนั้น  

ที่การประชุม บรรดาคนรู้จักจะเบียดเสียดกันมายืนใกล้ๆ เพียงเพื่อให้มี 

คนเห็นว่าก�ำลังจ้ออยู่กับเธอ และพวกเขาก็หวังว่าจะถูกถ่ายรูปขณะยืน

เคยีงบ่าเคยีงไหล่เธอไปลงในคมัภร์ีธรุกจิอย่างโฮมเฟอร์นชิชงิส์เอก็เซก็คทูฟี 

และเฟอร์นเิจอร์เวลิด์

ถึงอย่างนั้น คาเรนก็ยังบ่น เมื่อเธอเคียงข้างสามีไปงานในแวดวง

การสื่อสาร เธอแทบจะไม่มตีวัตนเลย เวลาเธอพาลกูๆ ไปงานโรงเรยีน เธอ

กเ็ป็นแค่คณุแม่อกีคนหนึ่ง เธอเคยถามฉนัว่า “ลลี ฉนัจะท�ำยงัไงให้ตวัเอง

ดูโดดเด่นออกมาจากฝงูชน เพื่อให้คนที่ไม่ได้รูจ้กัฉนัเข้ามาหาฉนัหรอือย่าง

น้อยกค็ดิว่าฉนัเป็นคนน่าสนใจ” เทคนคิในส่วนที่ 1 จะท�ำให้คณุท�ำเช่นนั้น

ได้ เมื่อคณุใช้เทคนคิ 9 ข้อต่อไปนี้ คณุจะกลายเป็นคนพเิศษส�ำหรบัทกุคน

ที่คุณพบ คุณจะดูโดดเด่นในฐานะคนส�ำคัญในกลุ่มไหนๆ ก็ตามที่คุณ

เข้าไปคลกุคล ีแม้ว่านั่นจะไม่ใช่สงัคมของคณุเลยด้วยซ�้ำ!

มาเริ่มจากรอยยิ้มของคณุกนัก่อนเลยSAMPLE
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ในปี 1936 หนึ่งในข้อบังคับหกประการของเดล คาร์เนกี ในหนังสือเรื่อง 

How to Win Friends and Influence People คอื จงยิ้ม! ประกาศติของเขา

ถูกกล่าวซ�้ำทุกทศวรรษโดยผู้รอบรู้ด้านการสื่อสารทุกคนที่เคยจรดปากกา

ลงบนกระดาษหรือเอ่ยปากใส่ไมโครโฟน อย่างไรก็ตาม เมื่อมาถึงยุค

ปัจจบุนั ถงึเวลาแล้วที่เราต้องทบทวนบทบาทของรอยยิ้มในความสมัพนัธ์

ของมนษุย์ เมื่อคณุค้นให้ลกึลงไปในค�ำกล่าวของเดล คณุจะเหน็ว่า รอยยิ้ม

แวบๆ ของปี 1936 นั้นไม่ได้ผลเสมอไป โดยเฉพาะอย่างยิ่งส�ำหรบัทกุวนันี้

รอยยิ้มส�ำเร็จรูปยุคโบราณไม่มีน�้ำหนักแล้วกับผู้คนสมัยใหม่ในยุค

ปัจจุบัน ดูอย่างผู้น�ำระดับโลก นักเจรจาต่อรอง และบุคคลผู้มีชื่อเสียงใน

แวดวงธรุกจิกไ็ด้ ไม่มใีครเป็นพวกชอบหว่านยิ้มเลย คนส�ำคญัๆ มกัถนอม

รอยยิ้มเอาไว้ จนกระทั่งเมื่อมนัผดุเผยอออกมา รอยยิ้มนั้นจงึมพีลงัอ�ำนาจ

มากกว่า และท�ำให้ทั้งโลกยิ้มตามไปด้วย

นักวิจัยได้ท�ำการแยกแยะรอยยิ้มออกเป็นชนิดต่างๆ กันหลายสิบ

ชนดิ มตีั้งแต่รอยยิ้มแบบหนงัยางตงึเปรี๊ยะของคนโกหกที่ถกูจบัได้ ไปจนถงึ

การอมยิ้มของเด็กทารกที่ถูกจั๊กจี้ บางรอยยิ้มก็อบอุ่น บ้างก็เย็นชา มีทั้ง

รอยยิ้มแท้และรอยยิ้มเทยีม (บ่อยครั้งคณุคงเหน็รอยยิ้มแบบนั้นแปะอยูบ่น

ยิ้มอย่างไรให้ดูวิเศษ 
และแตกต่าง

1

SAMPLE



24

ใบหน้าของเพื่อนๆ ที่พูดว่า “ดใีจจงัที่เธอแวะมาเยี่ยม” และผู้สมคัรเข้าชงิ

ต�ำแหน่งสมาชกิสภาผูแ้ทนราษฎรที่มาหาเสยีงในท้องที่ของคณุและบอกว่า 

“ตื่นเต้นยินดีมากที่ได้มาอยู่ใน เอ่อ...เอ่อ...”) คนที่ประสบความส�ำเร็จรู้ดี

ว่า รอยยิ้มของพวกเขาคือหนึ่งในอาวุธที่ทรงพลังที่สุด ดังนั้นพวกเขาจึง

ปรบัปรงุมนัไว้ใช้ให้เกดิประสทิธภิาพสูงสดุ

วิธีปรับปรุงรอยยิ้มของคุณ

เพิ่งปีที่แล้วนี่เอง มสิซ ีเพื่อนเก่าสมยัเรยีนในมหาวทิยาลยัของฉนัรบัช่วงต่อ

กิจการของครอบครัว ซึ่งเป็นบริษัทในแถบมิดเวสต์ ท�ำธุรกิจผลิตกล่อง

กระดาษลูกฟูกให้โรงงานอุตสาหกรรม วันหนึ่งเธอโทรมาบอกว่าเธอจะมา

ที่นวิยอร์กเพื่อจบีลกูค้ารายใหม่ๆ และเธอกช็วนฉนัไปดนิเนอร์กบัว่าที่ลกูค้า

หลายคน ฉนัเฝ้ารอที่จะได้เหน็รอยยิ้มที่เป็นประกายและได้ยนิเสยีงหวัเราะ

ที่เป็นเอกลักษณ์ของเธออีก มิสซีชอบหัวเราะคิกคักไม่หยุด และนั่นก็เป็น

เสน่ห์อย่างหนึ่งของเธอ

เมื่อพ่อของเธอจากไปเมื่อปีก่อนนั้น เธอบอกฉนัวา่จะรบัช่วงกจิการ

ต่อจากพ่อของเธอ ฉันคิดว่าบุคลิกของมิสซีนั้นร่าเริงเกินไปนิดส�ำหรับการ

เป็นซอีโีอในธรุกจิโหดๆ แต่แหม ฉนัจะไปรูอ้ะไรเกี่ยวกบัธรุกจิกล่องกระดาษ

ลูกฟูกเล่า

เธอกบัว่าที่ลกูค้าอกีสามรายและฉนัพบกนัที่ภตัตาคารใจกลางเมอืง 

และขณะที่เราสองคนน�ำพวกเขาเข้าไปในห้องอาหาร มิสซีก็กระซิบกับฉัน

ว่า “คนืนี้เธอช่วยเรยีกฉนัว่าเมลสิซาทนีะ”

“ได้เลย” ฉนัขยบิตาตอบ “ไม่ได้มปีระธานบรษิทัหลายท่านนกัหรอก

ที่ชื่อมิสซี!” ไม่นานหลังจากบริกรพาเราไปนั่งที่โต๊ะ ฉันก็เริ่มสังเกตเห็นว่า

เมลสิซาเป็นผูห้ญงิที่ต่างไปจากเดก็สาวช่างหวัเราะที่ฉนัรูจ้กัในมหาวทิยาลยั
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เป็นอย่างมาก เธอยังคงมีเสน่ห์เหมือนเดิม ยังคงยิ้มบ่อยครั้งเหมือนเดิม 

แต่กม็บีางอย่างที่เปลี่ยนแปลงไป ซึ่งฉนัไม่สามารถชี้ชดัลงไปได้วา่คอือะไร

ถึงแม้เธอยังคงเป็นสาวร่าเริงคนเดิม ฉันก็รู ้สึกได้ชัดว่าทุกสิ่งที่ 

เมลสิซาพูดนั้นลกึซึ้ง คมคาย และจรงิใจมากขึ้น เธอโต้ตอบกบัว่าที่ลูกค้า

ด้วยความอบอุ่นและเป็นกันเองอย่างแท้จริง และฉันก็บอกได้ว่าพวกเขา

ชอบเธอเหมือนกัน ฉันรู้สึกทึ่งมากเพราะเพื่อนฉันท�ำคะแนนได้สุดยอดไป

เลย เมื่อคนืนั้นสิ้นสดุลง เมลสิซากไ็ด้ลูกค้ารายใหญ่เพิ่มขึ้นมาอกีสามราย

หลงัจากนั้น เมื่ออยู่ตามล�ำพงักบัเธอในรถแทก็ซี่ ฉนักพ็ูดว่า “มสิซ ี

เธอไปได้ไกลจริงๆ นะ หลังจากรับช่วงกิจการมา บุคลิกทั้งหมดของเธอ

พฒันาไปเป็น...อมื...นกัธรุกจิที่หลกัแหลมและเจ๋งจรงิๆ” 

“นี่ นี่ ฉนัเปลี่ยนไปแค่อย่างเดยีวต่างหาก” เธอบอก

“มนัคอือะไรหรอื”

“รอยยิ้มของฉนัไง” เธอพูด

“รอยอะไรนะ” ฉนัถามอย่างไม่อยากจะเชื่อ

“รอยยิ้มของฉัน” เธอทวนค�ำเหมือนกับว่าฉันไม่ได้ยิน “คือว่านะ” 

เธอพูดพร้อมแววตาที่เหม่อมองไปแสนไกล “ตอนที่พ่อฉันล้มป่วยและ 

รู้ว่าฉันจะต้องสืบทอดกิจการภายในอีกไม่กี่ปี เขาจับฉันนั่งลงและเริ่ม 

บทสนทนาที่เปลี่ยนแปลงชีวิตฉัน ฉันจะไม่มีวันลืมค�ำพูดของพ่อเลย พ่อ

บอกว่า ‘มสิซ ีลูกรกั ยงัจ�ำเพลงเก่าๆ นั้นได้ไหม ฉนัรกัเธอนะ ที่รกั แต่เท้า

เธอมันใหญ่เกินไป เอาละ ถ้าลูกอยากจะประสบความส�ำเร็จในธุรกิจ 

กล่องกระดาษละก ็พ่อขอบอกว่า พ่อรกัหนนูะ ลกูรกั แต่รอยยิ้มของลกูมนั

ออกมาไวเกนิไป’ ”

เธอเล่าต่อ “แล้วพ่อกห็ยบิบทความว่าด้วยงานวจิยัในหนงัสอืพมิพ์

ที่เก่าจนเหลอืง ซึ่งเกบ็เอาไว้ให้ฉนัดูเมื่อถงึเวลา มนัเกี่ยวกบัผูห้ญงิในแวดวง

ธุรกิจ ผลการวิจัยระบุว่า ผู้หญิงที่ยิ้มช้ากว่าจะถูกมองว่าน่าเชื่อถือกว่าใน

ชวีติการท�ำงาน” 
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เมื่อมิสซีพูดถึงเรื่องนี้ ฉันก็ เริ่มคิดไปถึงผู ้หญิงที่อยู ่ ในหน้า

ประวตัศิาสตร์โลกอย่างมาร์กาเรต็ แทตเชอร์’ อนิทริา คานธ’ี โกลดา แมร์’ 

เมเดลนี อลัไบรต์ และผู้หญงิที่ทรงอทิธพิลท่านอื่นๆ ในหลากหลายวงการ 

ไม่มใีครสกัคนที่เป็นที่จดจ�ำในด้านรอยยิ้มที่แวบไว

มสิซพีดูต่อไป “งานวจิยับอกอกีว่า รอยยิ้มกว้างๆ และอบอุน่นั้นเป็น

ข้อด ีแต่มนัจะดนู่าเชื่อถอืกว่าเมื่อเราเผยอยิ้มช้าลงมาหน่อย” มสิซอีธบิาย

ว่า ตั้งแต่นั้นเป็นต้นมา เธอจะส่งยิ้มกว้างๆ เหมอืนเคยให้บรรดาลกูค้าและ

ผู้ร่วมงาน แต่เธอกไ็ด้ฝึกฝนการคลี่รมิฝีปากออกช้าๆ ดงันั้นรอยยิ้มของเธอ

จงึดูจรงิใจและพเิศษส�ำหรบัผู้ที่ได้รบั

แค่นั้นเอง! การคลี่ยิ้มช้าๆ ของมิสซีประทับความมีคุณค่า ลุ่มลึก 

และจริงใจลงในบุคลิกของเธอ แม้จะยิ้มช้าลงไม่ถึงวินาที แต่ผู้มองดู 

รอยยิ้มกว้างแสนสวยนั้นก็จะรู้สึกว่าเป็นรอยยิ้มสุดพิเศษที่ยิ้มให้พวกเขา

โดยเฉพาะ

ฉันตัดสินใจหาข้อมูลเรื่องรอยยิ้มให้มากขึ้น เมื่อคุณต้องการซื้อ

รองเท้าใหม่ คุณจะเริ่มมองดูเท้าของคนทุกคน เมื่อคุณอยากจะเปลี่ยน 

ทรงผม คณุกจ็ะดทูรงผมของคนอื่นๆ เอาเป็นว่าฉนัใช้เวลาหลายเดอืนท�ำตวั

เป็นนักเฝ้าสังเกตรอยยิ้มตัวยง ฉันมองดูรอยยิ้มตามท้องถนน รอยยิ้ม 

บนจอโทรทศัน์ ฉนัเฝ้าดูรอยยิ้มของนกัการเมอืง นกับวช ผู้น�ำองค์กรธรุกจิ

ยักษ์ใหญ่ และผู้น�ำระดับโลก สิ่งที่ฉันค้นพบก็คือ ท่ามกลางการเผยซี่ฟัน

และเผยอริมฝีปากที่เห็นกันจนเกร่อนั้น ฉันพบว่าผู้คนที่มีภาพลักษณ์ 

ดูดนี่าเชื่อถอืและซื่อสตัย์ที่สดุคอืพวกที่ค่อยๆ ยิ้มช้าๆ และเมื่อพวกเขายิ้ม

ออกมา รอยยิ้มนั้นจงึดูราวกบัจะไหลซมึลงไปในทกุซอกมมุบนใบหน้า และ

ห่อหุ้มเอาไว้เหมือนน�้ำที่ค่อยๆ เอ่อท่วม ฉันจึงขอเรียกเทคนิคต่อไปนี้ว่า 

“รอยยิ้มท่วมหน้า”
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ทนีี้เรามาขยบัขึ้นไปด้านบนสกัห้าเซนตเิมตร เพื่อเยี่ยมชมเครื่องมอื

ในการสื่อสารอนัทรงพลงัที่สดุที่คณุมไีว้ในครอบครอง นั่นกค็อื ดวงตา

รอยยิ้มท่วมหน้า
เวลาที่คุณทักทายใครสักคน อย่ารีบฉีกยิ้มใส่ทันทีราวกับว่าใคร
ก็ตามที่ผ่านเขา้มาในสายตาคุณล้วนได้รบัส่ิงนั้น แต่ใหคุ้ณมองหน้า
เขาคนนั้นก่อนสักหนึ่งวินาที หยุดนิ่ง แล้วค่อยปล่อยให้รอยยิ้ม
กว้างๆ ที่อบอุ่นเป็นกันเองไหลท่วมใบหน้าและล้นทะลักไปที่ดวงตา 
มนัจะโอบลอ้มเขาเหมอืนถกูชโลมดว้ยกระแสน้�ำอุน่ๆ เวลาทีช่า้ลงแค่
เส้ียววินาทีจะท�ำใหผู้้คนเชือ่ว่า รอยยิ้มท่วมหน้าของคุณนั้นออกมา
จากใจและมีไว้ใหพ้วกเขาเท่านั้น

เทคนิค #1

SAMPLE
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