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คณุอยากจะพูดอะไร คณุจะถ่ายทอดสารนั้นออกมาได้ไหม แล้วเมื่อถงึเวลา

พูด คุณจะสื่อสารได้ดีพอที่สารนั้นจะส่งไปถึงผู้ฟังและบรรลุผลตามที่คุณ

ต้องการหรอืเปล่า 

ทกุคนต่างกม็สีารที่อยากสื่อ บางครั้งมนัอาจเป็นสาระที่ใช้ได้เฉพาะ

ช่วงเวลาหนึ่ง บางครั้งก็อาจเป็นสาระส�ำคัญที่อยากส่งต่อไปตลอดชีวิต  

คุณอาจต้องสื่อสารวิสัยทัศน์ของบริษัท แสดงความเห็นในการประชุม 

ผู ้ปกครองที่โรงเรียนของลูก น�ำเสนอผลงานให้เพื่อนสมัยมัธยมหรือ

มหาวทิยาลยัต้องปรบมอืให้ หรอืคณุอาจแค่อยากรายงานผลประกอบการ

ประจ�ำไตรมาสโดยไม่ท�ำให้เพื่อนร่วมงานหลบัคาเก้าอี้

คุณอาจต้องน�ำเสนอสินค้า ลงสมัครรับเลือกตั้ง เทศนาในโบสถ์ 

สร้างอาชีพจากการเป็นนักพูดมือโปร หรือบางทีคุณก็แค่อยากถ่ายทอด

ความรู้สกึจากใจให้สมาชกิในกลุ่มเลก็ๆ ได้รบัรู้

ทุกคนมีสารท่ีอยากส่ือ

บทน�ำ
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ไม่ว่าจะถ่ายทอดสารแบบไหน คุณก็ย่อมอยากท�ำมันให้ดีที่สุด  

คุณอยากให้สารของคุณส่งผลกระทบและเกิดประโยชน์สูงสุดใช่ไหมครับ 

แล้วคณุท�ำได้ไหมล่ะ

วารสารฮาร์วาร์ด บสิซเินส รวีวิ ระบวุ่า “คณุสมบตัอินัดบัหนึ่งที่ใช้

พิจารณาความก้าวหน้าและการเลื่อนต�ำแหน่งของคนท�ำงานคือ ความ

สามารถในการสื่อสารอย่างมีประสิทธิภาพ” การสื่อสารยังจ�ำเป็นต่อชีวิต

ประจ�ำวันของเรา มันคือวิธีที่เราส่งอิทธิพลต่อผู้อื่น เป็นหัวใจส�ำคัญของ 

การสร้างและรกัษาความสมัพนัธ์ มนัคอืแก่นของการปฏสิมัพนัธ์ทางสงัคม

ของเรา เฮย์ลีย์ ฮอว์ธอร์น นักวิเคราะห์และผู้เชี่ยวชาญด้านการสื่อสาร

กล่าวไว้ว่า “การสื่อสารคอืเนื้อเยื่อที่โยงใยมนษุย์เข้าหากนั มศีกัยภาพที่จะ

ท�ำให้เรามาอยู่ร่วมกนั สร้างความเข้าใจร่วมกนั วางแผนและรเิริ่มสิ่งต่างๆ 

ให้สอดคล้องกัน รวมถึงอีกหลายสิ่งหลายอย่าง สุดท้ายแล้วการสื่อสาร 

กค็อืพาหนะที่น�ำไปสู่การเปลี่ยนแปลงนั่นเอง”

แต่ในขณะเดยีวกนั การพูดในที่สาธารณะ ซึ่งผมนยิามว่าหมายถงึ

การถ่ายทอดข้อความไปยงัผูฟั้งตั้งแต่สองคนขึ้นไป กย็งัเป็นสิ่งที่ท�ำให้ผูค้น

จ�ำนวนมากหวาดหวั่น นักแสดงตลกเดี่ยวไมโครโฟนอย่างเจอร์รี ไซน์เฟลด์ 

เคยกล่าวไว้ในช่วงหนึ่งของการแสดงว่า “ผมเหน็ผลส�ำรวจครั้งหนึ่งบอกว่า 

สิ่งที่คนทั่วไปกลวัมากที่สดุอนัดบัหนึ่งคอืการพูดต่อหน้าผูค้น ฟังแล้วน่าทึ่ง

ไม่น้อย เพราะอันดับสองคือความตาย ความตายอยู่อันดับสองเนี่ยนะ  

แปลว่าส�ำหรบัคนทั่วไป ถ้าต้องไปงานศพ คณุคงอยากเป็นฝ่ายนอนอยู่ใน

โลงมากกว่าลกุขึ้นกล่าวค�ำไว้อาลยัเสยีอกี”

ซึ่งจรงิๆ แล้วมนัไม่ต้องเป็นแบบนั้นเสมอไปหรอกครบั

ผมเชื่อว่าคนส่วนใหญ่ที่กลวัการพูดต่อหน้าคนหมูม่ากเลอืกหลกีเลี่ยง

มนัเพราะไม่อยากท�ำออกมาได้แย่ พวกเขากงัวลว่าจะล้มเหลว ผมรู้เรื่องนี้

ด ีเพราะเมื่อปี 2011 ผมได้ก่อตั้ง Maxwell Leadership Team ซึ่งเป็นองค์กร

ฝึกผู้คนให้เป็นโค้ชและนักพูด เมื่อเข้ารับการอบรม ทุกคนต้องพูดต่อหน้า

สมาชิกในกลุ่มย่อยที่นั่งโต๊ะเดียวกันเป็นเวลาห้านาที ทุกคนต่างอยากท�ำ
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ออกมาให้ด ีพวกเขามสีารที่ต้องการถ่ายทอด และกระตอืรอืร้นที่จะเรยีนรู้

วิธีสื่อสารให้มีประสิทธิภาพ แต่พวกเขาก็ยังท�ำได้ไม่ดีเท่าที่ศักยภาพของ 

ตวัเองจะท�ำได้ และนั่นคอืเหตผุลที่เราฝึกพวกเขา

เมื่อพูดถึงการสื่อสาร ใครๆ ก็ต้องเคยติดขัดหรือท�ำพลาดในช่วง 

เริ่มต้นกันทั้งนั้น ตลอดอาชีพนักพูดของผม ผมขึ้นพูดมาแล้วมากกว่า 

13’000 ครั้ง และตอนนี้ก็ถือว่าก�ำลังอยู่ในช่วงที่ท�ำได้ดีที่สุดในชีวิต แต่

ประสบการณ์การพูดต่อหน้าผู้คนครั้งแรกของผมนั้นกลับเลวร้ายเอามากๆ 

(ซึ่งคุณจะได้อ่านเรื่องนั้นในหนังสือเล่มนี้) แล้วท�ำไมตอนนั้นผมถึงท�ำได้ 

ไม่ดนี่ะเหรอ กเ็พราะไม่มใีครพูดเก่งตั้งแต่ครั้งแรกหรอกครบั! เช่นเดยีวกบั

ทกัษะอื่นๆ นั่นแหละ การพูดกม็ช่ีวงเวลาที่ต้องเรยีนรู้ แต่ถ้าคณุมหีลกัการ

ที่ถกูต้องคอยชี้น�ำพฒันาการของตวัเอง คณุกจ็ะเก่งขึ้นได้อย่างรวดเรว็ และ

ทกุครั้งที่คณุขึ้นพูด คณุกจ็ะพฒันาขึ้นไปอกี เฮย์ลยี์ ฮอว์ธอร์น กล่าวไว้ว่า 

“การฝึกฝนทกัษะการสื่อสารจนเชี่ยวชาญไม่ใช่สิ่งที่จะเกดิขึ้นได้ในชั่วข้ามคนื 

การพฒันาทกัษะการสื่อสารคอืการเดนิทางที่ต้องใช้เวลา” แต่สิ่งหนึ่งที่ผม

บอกคณุได้กค็อื มนัจะคุ้มค่าทกุย่างก้าว!

ผมเขยีนหนงัสอืเรื่อง The 16 Undeniable Laws of Communication 

เพื่อช่วยให้ทุกคนสามารถพูดต่อหน้าผู้อื่นได้ดีขึ้น เช่นเดียวกับหนังสือชุด

กฎเล่มอื่นๆ ของผมที่มุง่ช่วยเหลอืผูค้นในเรื่องภาวะผูน้�ำ การท�ำงานเป็นทมี 

และการเติบโตของตัวเอง หนังสือเล่มนี้ก็มีเป้าหมายที่จะช่วยคุณในเรื่อง

การสื่อสาร ซึ่งคุณสมบัติของกฎแห่งการสื่อสารก็ไม่ต่างจากกฎแห่งภาวะ

ผู้น�ำ การท�ำงานเป็นทมี และการเตบิโต ดงันี้

0 intro The 16 Undeniable Laws P9-14.indd   11 2/10/2569 BE   10:06

SAMPLE



12

1.	 กฎทุกข้อสามารถเรียนรู้ได้ บางข้ออาจเข้าใจและน�ำ

ไปใช้ได้ง่ายกว่าข้ออื่น แต่ทกุข้อล้วนเรยีนรู้และฝึกฝนได้

2.	 กฎทุกข้อสมบูรณ์ในตัวเอง แม้กฎทุกข้อจะเกื้อหนุน 

ซึ่งกันและกัน แต่คุณไม่จ�ำเป็นต้องเข้าใจกฎข้อใดเป็น

พเิศษก่อนจงึจะเรยีนรู้อกีข้อได้

3.	 กฎทุกข้อมีผลตามมา หากคุณน�ำกฎเหล่านี้ไปใช้  

คุณจะสามารถถ่ายทอดสารอย่างเต็มศักยภาพและ 

เพิ่มอิทธิพลของตัวเองได้ แต่หากฝ่าฝืนหรือเพิกเฉยต่อ

กฎเหล่านี้ การสื่อสารของคุณก็จะไม่มีประสิทธิภาพ 

เท่าที่ควร

4.	 กฎทกุข้ออยูเ่หนอืกาลเวลา ไม่ว่าคณุจะอายนุ้อยหรอื

มาก มหีรอืไม่มปีระสบการณ์ กฎเหล่านี้กใ็ช้ได้เหมอืนกนั

เสมอ มนัใช้ได้กบัคนรุ่นปู่ย่าตายายของคณุ และกจ็ะยงั

ใช้ได้กบัเหลนของคณุเช่นกนั

5.	 กฎทุกข้อเป็นรากฐานของการสื่อสารที่ดี เมื่อคุณ 

เรยีนรูห้ลกัการแล้ว สิ่งที่ต้องท�ำต่อไปคอืฝึกฝนและน�ำไป

ใช้ในชวีติจรงิ และเมื่อคณุท�ำเช่นนั้น คณุกจ็ะกลายเป็น

นกัสื่อสารที่ดยีิ่งขึ้น

วอร์เรน บฟัเฟตต์ มหาเศรษฐนีกัธรุกจิและนกัการกศุลเคยกล่าวไว้

ว่า “วธิทีี่ง่ายที่สดุที่จะท�ำให้คณุมคีณุค่ามากขึ้นกว่าที่เป็นอยูต่อนนี้อย่างน้อย 

50 เปอร์เซน็ต์ กค็อืการขดัเกลาทกัษะการสื่อสารของตวัเองทั้งการเขยีนและ

การพดู” เขายงักล่าวอกีว่า “ถ้าคณุสื่อสารไม่เป็น มนักเ็หมอืนการส่งสายตา

ให้ผู้หญิงในห้องที่มืดสนิท ไม่มีอะไรเกิดขึ้น คุณอาจมีมันสมองอัจฉริยะ

ที่สุดในโลก แต่คุณต้องถ่ายทอดสิ่งที่อยู่ในหัวออกมาให้ได้ และสิ่งที่ใช้

ถ่ายทอดกค็อืการสื่อสาร”
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ไม่ว่าคุณจะอยากบริหารธุรกิจ สอนหนังสือ ขายสินค้า เทศนา  

ฝึกอบรมพนกังาน ฝึกสอนทมี เรยีนให้จบปรญิญา บรหิารองค์กรไม่แสวง

ผลก�ำไร หรือพูดในที่ประชุมของชุมชน การเรียนรู้ที่จะสื่อสารให้ดีขึ้นย่อม 

ช่วยคุณได้ จงเรียนรู้และน�ำกฎแห่งการสื่อสารไปใช้ แล้วคุณจะถ่ายทอด

สารของตวัเองได้อย่างเตม็ศกัยภาพ และนั่นเองจะช่วยให้คณุประสบความ

ส�ำเรจ็ในทกุสิ่งที่ท�ำ
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ใครเป็นคนพูด

WHO SAYS IT
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ข้อความที่ทรงพลังท่ีสุด 
คือข้อความที่คุณใช้ชีวิตตามนั้น

กฎแห่งความนา่เชือ่ถือ

THE LAW OF CREDIBILITY

จะเกดิอะไรขึ้นหากสนุทรพจน์ “ผมมคีวามฝัน (I Have a Dream)” ในการ

เดินขบวนที่กรุงวอชิงตันเมื่อปี 1963 ไม่ได้กล่าวโดยมาร์ติน ลูเธอร์ คิง  

จูเนียร์ แต่เป็นจอร์จ วอลเลซ ผู้ว่าการรัฐผู้สนับสนุนการแบ่งแยกสีผิว  

หรอืหากค�ำปราศรยัเกตตสีเบริ์ก (Gettysburg Address) เมื่อปี 1863 ไม่ได้

กล่าวโดยอบัราฮมั ลนิคอล์น แต่เป็นเจฟเฟอร์สนั เดวสิ ประธานาธบิดฝ่ีาย

สมาพันธรัฐ หรือหากค�ำเทศนาบนภูเขาไม่ได้ถ่ายทอดโดยพระเยซูคริสต์ 

แต่เป็นยูดาส อสิคารโิอท หรอืปอนทอิสั ปีลาต

ผู้คนที่ได้ฟังจะมีปฏิกิริยาอย่างไร พวกเขาจะลุกฮือขึ้นก่อจลาจล 

หรอืไม่ จะเข้าไปท�ำร้ายผูพ้ดูหรอืเปล่า หรอืเพยีงแค่ลกุเดนิจากไป อย่างน้อย

ที่สดุ ข้อความเหล่านั้นกค็งไม่สร้างผลกระทบใดๆ และค�ำพูดเหล่านั้นกค็ง

ถกูลมืเลอืน นั่นกเ็พราะถ้อยค�ำอนัสงูส่ง เป่ียมด้วยแรงบนัดาลใจ น่าจดจ�ำ 

และเปลี่ยนแปลงชวีติผูค้นเหล่านั้นไม่สอดคล้องกบัตวัตนของผูท้ี่เป็นคนพดู 

เมื่อเป็นเรื่องของการสื่อสาร ความไม่สอดคล้องเช่นนี้ไม่มีวันได้ผล เพราะ
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ข้อความที่ทรงพลังที่สุดคือข้อความที่คุณใช้ชีวิตตามนั้น ไม่อย่างนั้นแล้ว

มนักค็งเป็นแค่เพยีงค�ำพูดลอยๆ นี่คอืกฎแห่งความน่าเชื่อถอื

เหตุผลที่มันเป็นกฎข้อแรก

แม้จะไม่ได้ส�ำคัญไปกว่ากฎข้ออื่น แต่ก็มีเหตุผลที่ท�ำให้กฎแห่งความ 

น่าเชื่อถือเป็นกฎข้อแรก ในฐานะนักสื่อสาร หากคุณไม่เรียนรู้และใช้ชีวิต

ตามกฎข้อนี้ ต่อให้รูก้ฎข้ออื่นทั้งหมดกแ็ทบไม่มปีระโยชน์ สิ่งที่คณุเป็นนั่นเอง 

ที่มอบความน่าเชื่อถอืให้สิ่งที่คณุพูด อย่างที่เพื่อนของผมชื่อเจม ีเคร์ิน ลมิา 

ผู้ก่อตั้ง IT Cosmetics เขยีนไว้ในหนงัสอืเรื่อง Believe It ว่า “ความจรงิใจ

อาจไม่ได้รับประกันว่าคุณจะประสบความส�ำเร็จ... แต่ความไม่จริงใจ 

รบัประกนัว่าคณุจะล้มเหลวแน่นอน” หากคณุไม่ได้ใช้ชวีติตามสิ่งที่พดู คณุ

กข็าดความจรงิใจ และการสื่อสารของคณุกจ็ะไม่มวีนัประสบความส�ำเรจ็

กฎแห่งการเชื่อมโยง (บทที่ 7) สอน

ว่าการสื่อสารเป็นเรื่องของผูอ้ื่นและคณุควร

มุ่งความสนใจไปที่ผู้ฟัง แม้นั่นจะเป็นเรื่อง

จริง แต่การสื่อสารก็ไม่ได้เริ่มต้นจากผู้ฟัง 

หากเริ่มต้นจากตัวคุณเอง นี่คือหลักการ

ส�ำหรับทุกคนที่อยากเป็นนักสื่อสารที่ด ี

ความสมัพนัธ์ที่เรามกีบัตวัเองคอืตวัก�ำหนด

ความสัมพันธ์ที่เราจะมีกับผู้อื่น หากเรา 

ไม่ยอมรับในตัวเอง รู้สึกไม่สบายใจที่จะ

เป็นตัวเอง ไม่รู้ทั้งจุดแข็งและจุดอ่อนของตัวเอง หรือไม่ได้จริงใจกับสิ่งที่ 

ตวัเองเป็น ความพยายามของเรากค็งส่งไปไม่ถงึผู้อื่น แต่เมื่อไหร่ที่เรารู้จกั

ตวัเอง ชอบตวัเอง และซื่อตรงกบัตวัตนของเรา นั่นแหละเราจงึจะรูจ้กัผูอ้ื่น 

ชื่นชมพวกเขา รู้สกึสบายใจ และเป็นตวัของตวัเองเมื่ออยู่กบัพวกเขาได้

“ความจริงใจอาจไม่ได้
รับประกันว่าคุณจะ
ประสบความส�ำเร็จ... 
แต่ความไม่จริงใจ
รับประกันว่าคุณ

จะล้มเหลวแน่นอน” 

– เจมี เคิร์น ลิมา
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คุณสมบัติของนักสื่อสารที่น่าเชื่อถือ

หากคุณต้องการรู้จักและแสดงตัวตนที่แท้จริงของตัวเองออกมา รวมถึง

สื่อสารได้อย่างน่าเชื่อถอื สิ่งที่คณุต้องท�ำมอียู่ 5 ประการด้วยกนั

1. เปิดเผยตัวตนอย่างจรงิใจ

การสื่อสารไม่ได้เป็นเพียงการส่งต่อข้อมูล แท้จริงแล้วมันคือการเปิดเผย 

ตวัตนที่แท้จรงิของคณุ ความซื่อตรงในระดบันั้นคอืกญุแจส�ำคญัที่จะท�ำให้

คุณเชื่อมโยงกับผู้คนได้ เบรเน บราวน์ กล่าวไว้ในหนังสือเรื่อง The Gifts 

of Imperfection ว่า “ความจรงิใจคอืผลรวมของการตดัสนิใจเลอืกในทกุวนั 

มนัคอืการเลอืกที่จะเป็นตวัของตวัเอง เลอืกที่จะซื่อตรง และเลอืกที่จะยอม

ให้ผู้อื่นมองเหน็ตวัตนที่แท้จรงิของเรา”

การเป็นตัวของตัวเองและเปิดเผยอย่างตรงไปตรงมาย่อมมีความ

เสี่ยง เพราะผู้คนอาจไม่ชอบตัวตนที่แท้จริงของคุณ แต่พวกเขาก็อาจ 

ไม่ชอบตวัตนปลอมๆ ที่คณุสร้างขึ้นเช่นกนั และต่อให้ตอนแรกพวกเขาจะ

ชอบตัวตนที่คุณสร้างขึ้นมา พอถึงวันหนึ่งที่ได้รู้ว่านั่นไม่ใช่ตัวตนของคุณ

จริงๆ พวกเขาก็คงไม่ชอบคุณอยู่ดี ถ้าอย่างนั้นคุณก็เป็นในสิ่งที่เป็นจริงๆ 

ไปเลยไม่ดีกว่าหรือ ไม่ว่าใครจะชอบหรือไม่ก็ตาม ถ้าเป็นผม ผมจะท�ำ 

เช่นนั้น

ผู ้คนไม่ได้ต้องการนักสื่อสารที่

สมบูรณ์แบบ แต่ต้องการนักสื่อสาร 

ที่จรงิใจ ผู้พูดที่เปิดเผยและสื่อสารอย่าง

เป็นธรรมชาตินั้นมีเสน่ห์ เพราะพวกเขา

แบ่งปันทั้งความล้มเหลวและความส�ำเรจ็

ผู้คนไม่ได้ต้องการ
นักสื่อสารที่สมบูรณ์แบบ 
แต่ต้องการนักสื่อสาร

ที่จริงใจ
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ของตัวเอง พวกเขาสามารถพูดอย่างตรงไปตรงมาโดยที่ยังเข้าใจและ 

เห็นอกเห็นใจผู้อื่น การเปิดเผยตัวตนต้องอาศัยความกล้าหาญ และผู้คน

ชื่นชมคณุสมบตันิี้ในตวันกัสื่อสาร โดยเฉพาะเมื่อเขาคนนั้นเหน็คณุค่าของ

ผู้ฟังของตน

จอห์น สไตน์เบ็ก นักเขียนเจ้าของรางวัลโนเบลเคยกล่าวไว้ว่า  

“สิ่งที่ใครสักคนเขียนออกมาก็คือตัวตนของเขาเอง คนใจดีเขียนอย่างใจด ี

คนใจร้ายเขียนอย่างใจร้าย... คนมีปัญญาก็เขียนอย่างมีปัญญา” เมื่อ 

คนเราเป็นตัวของตัวเอง ทั้งงานเขียนและค�ำพูดของเราก็จะสะท้อนตัวตน

ที่แท้จรงิออกมา ถ้าคณุอยากรู้จกัผม กอ็่านหนงัสอืของผมหรอืฟังที่ผมพูด

ได้เลย ผมเลกิพยายามสร้างภาพเป็นคนอื่นตั้งแต่อายยุี่สบิต้นๆ นบัแต่นั้น

มาผมก็เป็นตัวของตัวเองแม้จะยังไม่สมบูรณ์แบบ แล้วความตั้งใจนี้ก็ถูก

ทดสอบเมื่อผมเริ่มเขยีนหนงัสอืในช่วงอายสุามสบิต้นๆ ส�ำนกัพมิพ์เตอืนว่า

บางอย่างที่ผมท�ำอาจท�ำให้ยอดขายลดลง ผมอยากเขยีนหนงัสอืส�ำหรบัผูน้�ำ 

แต่พวกเขาบอกว่านั่นจะท�ำให้กลุม่ผูอ่้านแคบลง ผมชอบท�ำลสิต์และตวัเลข

จงึใส่มนัลงในหนงัสอื พวกเขากบ็อกว่าผูอ่้านไม่ชอบ และแนะน�ำให้ผมเลกิ

ท�ำอะไรแบบนั้นเสยี

ผมมานั่งคดิจรงิจงัว่าจะเปลี่ยนแนวทางการเขยีนเพื่อเอาใจส�ำนกัพมิพ์

ดไีหม แต่สดุท้ายกต็ดัสนิใจว่าผมต้องเป็นตวัของตวัเอง ภารกจิของผมคอื

การช่วยเหลือผู้น�ำทั้งหลาย พรสวรรค์ของผมคือการสอนเรื่องภาวะผู้น�ำ  

ผมมกัเขยีนความคดิออกมาเป็นข้อๆ เป็นโครงสร้าง และเป็นตวัเลข ผมจงึ

เลือกเขียนหนังสือในแบบที่ตัวเองเชื่อว่าควรเขียน ต่อให้มันจะหมายถึง 

การเข้าถึงผู้คนได้น้อยลงก็ตาม แต่ผลกลับกลายเป็นว่า มีผู้คนเชื่อมโยง 

กบัเนื้อหาและแนวทางการเขยีนของผมมากกวา่ที่ทกุคนคาดไว ้และแม้จะ

ผ่านไปกว่า 40 ปี ผมกย็งัคงเขยีนในสิ่งที่รกั โดยยดึโยงอยูก่บัตวัตนของผม

เสมอ
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2. ท�ำใหส้ม่�ำเสมอ

มาร์ก แบตเทอร์สนั กล่าวว่า “แทบทกุคนสามารถท�ำแทบทกุอย่างให้ส�ำเรจ็

ได้ หากทุ่มเทกบัมนันานพอ หนกัพอ และฉลาดพอ” สิ่งที่เขาหมายความ

จรงิๆ กค็อืความสม�่ำเสมอ เพราะสิ่งที่บอกได้ดทีี่สดุว่าคนคนหนึ่งจะท�ำอะไร 

ในวนันี้กค็อืสิ่งที่เขาท�ำเมื่อวาน รปูแบบการกระท�ำที่สม�่ำเสมอคอืสิ่งที่สร้าง

ความน่าเชื่อถอื สิ่งที่คณุท�ำซ�้ำแล้วซ�้ำเล่าจะเป็นตวับอกผู้คนว่าคณุเป็นคน

แบบไหน 

เมื่อคุณเริ่มสื่อสารกับผู้คนครั้งแรก พวกเขายังไม่รู้หรอกว่าคุณเป็น

คนสม�่ำเสมอหรอืไม่ โดยทั่วไปพวกเขากเ็ชื่อตามที่คณุพดูออกมานั่นแหละ 

ค�ำพูดของคุณมีน�้ำหนักเพราะอีกฝ่าย

ยงัไม่คุ้นเคยกบัการกระท�ำของคณุ แต่

เมื่อเวลาผ่านไป สิ่งที่คณุพดูจะมนี�้ำหนกั

น้อยลง ขณะที่สิ่งที่คุณท�ำจะมีน�้ำหนัก

มากขึ้น ไม่มีอะไรง่ายไปกว่าการพูด 

และไม่มีอะไรยากไปกว่าการใช้ชีวิต

ตามค�ำพูดนั้นวันแล้ววันเล่า หากคุณ 

ให้ค�ำแนะน�ำที่ดีแต่กลับเป็นตัวอย่างที่แย่ คุณจะท�ำให้ผู้ฟังสับสน และ 

ท้ายที่สุดก็สูญเสียพวกเขาไป หากคุณอยากเป็นนักสื่อสารที่ดี ความ

สม�่ำเสมอคอืสิ่งที่ขาดไม่ได้

กว่าห้าสิบปีมาแล้วที่ผมตั้งใจสร้างคุณค่าให้ผู้คน นี่คือแรงจูงใจ 

ที่ท�ำให้ผมเขียนหนังสือ พูดต่อหน้าผู้คน และสร้างความสัมพันธ์กับคน 

รอบตวั ผมมองว่าทกุวนัคอืโอกาสที่จะอทุศิตวัเองใหม่อกีครั้งเพื่อช่วยเหลอื 

คนอื่นๆ ส�ำหรบัผมวนัที่ดคีอืวนัที่ได้ท�ำอะไรสกัอย่างใหช้วีติของคนอื่นดขีึ้น 

เมื่อผมก้าวขึ้นเวทีและพูดว่า “ผมชื่อจอห์น และผมเป็นเพื่อนของคุณ”  

คนที่รู้จักประวัติของผมจะรู้ทันทีว่าผมตั้งใจมาช่วยพวกเขา แต่สิ่งนี้ต้อง

ไม่มีอะไรง่ายไปกว่าการพูด 
และไม่มีอะไรยากไปกว่า

การใช้ชีวิตตามค�ำพูดนั้น
วันแล้ววันเล่า
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อาศัยเวลา ผลงานที่ดีต ้องสั่งสม 

ไว้ก่อนจึงจะปรากฏออกมาให้เห็น 

ความสม�่ำเสมอจะออกดอกออกผล

ทบทวี ความน่าเชื่อถือก็เช่นกัน แม้

อาจต้องใช้เวลา แต่ผลตอบแทนนั้น

คุ้มค่าเสมอ

3. เป็นแบบอย่างที่ดี

เคยไหมครับเวลาที่เขียนข้อความสักข้อความหนึ่ง แล้วไปเจอข้อมูลที่ดูน่า

สนใจหรอืมปีระโยชน์ แต่คณุกลบัไม่สามารถยนืยนัมนัได้จากประสบการณ์

หรือสิ่งที่ตัวเองเคยพบเจอโดยตรง กล่าวคือ มันเป็นค�ำแนะน�ำของคนอื่น 

ไม่ใช่สิ่งที่คุณค้นพบเอง แล้วคุณน�ำมันมาใช้หรือเปล่า ในช่วงแรกของ 

การเป็นผู้น�ำและนักพูด ผมก็เคยท�ำแบบนั้น แต่ลึกๆ แล้วผมรู้สึกว่ามัน 

ไม่ถูกต้อง หลังจากท�ำอยู่หลายครั้ง ผมจึงตัดสินใจครั้งส�ำคัญว่าผมจะ 

ไม่สอนสิ่งใด หากผมยงัไม่ได้เชื่อในสิ่งนั้นหมดหวัใจ

การตดัสนิใจครั้งนั้นท�ำให้ผมถ่ายทอดสารต่างๆ ได้อย่างมั่นใจยิ่งขึ้น 

อกีไม่กี่ปีต่อมาผมกต็ดัสนิใจก้าวขึ้นไปอกีขั้น ครั้งนี้ผมจะไม่สอนสิ่งใด หาก

ผมยังไม่ได้พยายามใช้ชีวิตตามสิ่งนั้น การตัดสินใจครั้งนี้ยิ่งเพิ่มความ 

น่าเชื่อถอืให้กบัสิ่งที่ผมพูดออกมา เพราะมนับงัคบัให้ผมต้องเป็นแบบอย่าง

ของสิ่งที่ตัวเองสอน ดังที่เจมส์ คูเซส และแบร์รี พอสเนอร์ กล่าวไว้ว่า 

“ความจริงก็คือคุณมีทางเลือกเพียงสองทาง ถ้าไม่เป็นผู้น�ำด้วยการท�ำให้

ดูเป็นตัวอย่าง คุณก็ไม่ต้องเป็นผู้น�ำเลย คนเราจะเชื่อก็ต่อเมื่อได้เห็น  

ผู้ติดตามของคุณจึงต้องได้เห็นว่าคุณใช้ชีวิตตามมาตรฐานที่ตัวเองตั้งไว้ 

และค่านยิมที่คณุประกาศยดึถอื”

ผลงานที่ดีต้องสั่งสมไว้ก่อน
จึงจะปรากฏออกมาให้เห็น  

ความสม�่ำเสมอ 
จะออกดอกออกผลทบทวี 
ความน่าเชื่อถือก็เช่นกัน
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