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สิบปีผ่านไปนับตั้งแต่หนังสือเรื่อง Yes! ได้รับการตีพิมพ์ครั้งแรก 

และในช่วงเวลาแค่สั้นๆ นั้นกม็เีหตกุารณ์มากมายเกดิขึ้น

ค�ำว่า “Yes we can” โน้มน้าวใจชาวอเมรกินัหลายล้านคน

ว่า “ใช่ พวกเราท�ำได้” แล้วสร้างความเคลื่อนไหวที่ผลักดันให ้

นกัจดัระบบชมุชนและอาจารย์โรงเรยีนกฎหมายคนหนึ่งก้าวขึ้นสู่

ต�ำแหน่งสูงสุดของประเทศ ในฐานะประธานาธิบดีผิวด�ำคนแรก

ของอเมรกิา*
คลื่นแห่งการประท้วงและก่อจลาจลก�ำลังถาโถมไปทั่ว

ตะวันออกกลาง เมื่อพลเมืองจ�ำนวนมากไม่พอใจและคับข้องใจ

*	ขณะที่เราก�ำลงัเขยีนหนงัสอืเล่มนี้ อเมรกิาก�ำลงัเข้าสูก่ารเปลี่ยนแปลงอกีครั้ง เมื่อประธานาธบิดี

คนใหม่ก�ำลงัจะเข้าด�ำรงต�ำแหน่ง

YES! เมือ่สิบปีทีแ่ล้ว...
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กับการกระท�ำและการปกครองของรัฐบาล กดดันให้เกิดการ

เปลี่ยนแปลง

ฝั่งยุโรปเองก็ได้เผชิญกับเหตุการณ์ส�ำคัญหลายอย่าง 

ตั้งแต่การเปลี่ยนแปลงพรมแดนในภาคตะวันออกไปจนถึงการ

โจมตีของผู้ก่อการร้ายหัวรุนแรง และการอพยพครั้งใหญ่ทาง 

ตะวันตก หลังจากการลงประชามติเกี่ยวกับการเป็นสมาชิก 

ของสหราชอาณาจักรในสหภาพยุโรปแล้ว แคมเปญ Leave ได้

ชกัจูงให้พลเมอืงองักฤษตดัสนิใจออกจากสหภาพยโุรป ซึ่งท�ำให้

หลายคนตกใจว่าถงึเวลาที่ต้องไปแล้ว

ส�ำหรับเศรษฐกิจโลก หนึ่งทศวรรษที่ผ่านมาคือช่วงเวลา

แห่งภาวะถดถอยที่ยาวนานและเจ็บปวด ตลาดการเงินผันผวน 

จนแทบจะดิ่งลงเหว แม้แต่ประเทศเกิดใหม่เหล่านั้นที่เคยฝ่าฟัน

มาได้ในตอนแรกกก็�ำลงัรดัเขม็ขดักนัแล้ว

ในขณะเดยีวกนั ประชากรโลกเพิ่มขึ้นเกอืบหนึ่งพนัล้านคน 

และกไ็ม่ได้เพิ่มขึ้นแค่จ�ำนวนเท่านั้น แต่ยงัรวมถงึการเชื่อมต่อด้วย 

สบิปีมานี้ วธิทีี่เราเข้าถงึ ซมึซบั ประมวลผล และใช้งานข้อมูลได้

เปลี่ยนไปจนแทบจ�ำไม่ได้ เราทวตี เราส่งไลน์ เราอพัเดตสถานะ

บนเฟซบุ๊ก เราประกาศสิ่งที่ท�ำในชีวิตประจ�ำวันซึ่งมีเวลาน้อยลง

เรื่อยๆ ให้เพื่อนๆ (และคนแปลกหน้าจ�ำนวนมาก) รู้อยูต่ลอดเวลา 

อนัที่จรงิเวลาของเรามค่ีามากถงึขั้นต้องสื่อสารกนัทนัททีี่เคลื่อนที่

จากจดุหนึ่งไปยงัอกีจดุหนึ่ง ท�ำให้เกดิกระแสโพสต์ที่ไม่มวีนัสิ้นสดุ

ในแอพต่างๆ เพื่อประโยชน์ของผู้อื่นที่สนใจ (โดยมากมักจะเป็น

นกัโฆษณา)
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เบื้องหลังฉากหน้าเหล่านั้น การศึกษาวิทยาศาสตร์การ

โน้มน้าวใจ (และพฤติกรรมศาสตร์โดยทั่วไป) ก็เติบโตขึ้นอย่าง

รวดเร็ว นักวิจัยทั่วโลกร่วมกันสร้างความเข้าใจและข้อมูลเชิงลึก

ใหม่ๆ เกี่ยวกับสิ่งที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม การตัดสินใจ และ

การกระท�ำของมนุษย์ ซึ่งไม่เพียงสร้างผลกระทบในทางทฤษฎี

เท่านั้น แต่ยงัรวมถงึในทางปฏบิตัด้ิวย โดยทั้งภาครฐัและภาคธรุกจิ

ต่างก็ยอมรับและน�ำไปปรับใช้ด้วยความเต็มใจ ตั้งแต่การขาย

สนิค้า การโน้มน้าวใจประชาชนให้จ่ายภาษ ีการขบัเคลื่อนกจิกรรม

เพื่อสังคม ไปจนถึงการสร้างผลก�ำไรทางการค้ามูลค่าหลายล้าน

ดอลลาร์ การประยกุต์ใช้วทิยาศาสตร์การโน้มน้าวใจ (และสาขา

ที่เกี่ยวข้องอย่างจิตวิทยาสังคม เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม และ 

การตลาดเชงิประสาทวทิยา) ได้เปลี่ยนจากการเป็นแค่กจิกรรมที่

น่าสนใจให้กลายเป็นส่วนหนึ่งของกจิกรรมกระแสหลกัในปัจจบุนั

เมื่อดูจากความก้าวหน้าและข้อมูลเชงิลกึ “ใหม่ๆ” ที่เพิ่ม

ขึ้นทุกวัน ประกอบกับหนังสือเกี่ยวกับเรื่องนี้มีจ�ำนวนมากขึ้น  

ผู้อ่านอาจถามตัวเองว่าท�ำไมต้องอ่านหนังสือเล่มนี้ ถึงจะเป็น 

ฉบับปรับปรุงและเพิ่มเนื้อหาส่วนต่างๆ ขึ้น แต่มันพิมพ์ครั้งแรก

ตั้งสบิปีมาแล้วนี่นะ

มเีหตผุลสามประการที่เรานกึออก
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หลายส่ิงเกิดขึ้น แต่ส่ิงหนึ่งก็ยังไม่เปลี่ยนแปลง

แม้ในช่วงสบิปีที่ผ่านมาจะมคีวามก้าวหน้าอนัน่าประทบัใจมากมาย

ที่นกัพฤตกิรรมศาสตร์ได้บนัทกึไว้ แต่การโน้มน้าวใจคนกย็งัอยูบ่น

หลักการพื้นฐานเดิมๆ เราได้เห็นการเปลี่ยนแปลงทางการเมือง 

สงัคม และเทคโนโลยมีาไม่น้อย แต่ฮาร์ดแวร์ทางปัญญา (สมอง

ของเรา) ที่ใช้ในการประมวลผลและตอบสนองต่อสิ่งเหล่านี้แทบจะ

ไม่เปลี่ยนไปเลย เรายังคิดและตอบสนองเหมือนกับบรรพบุรุษ 

ของเราในหลายๆ ด้าน เรามีทั้งสมาร์ทโฟน แพลตฟอร์มการ

สื่อสารต่างๆ แถมยังเข้าถึงข้อมูลได้รวดเร็วขึ้น แต่เราก็ยังถูก 

โน้มน้าวใจไม่ต่างอะไรกบัผู้คนเมื่อหลายร้อยปีก่อน

ในวนัอาทติย์ที่ 8 กมุภาพนัธ์ 1761 ลอนดอนเกดิแผ่นดนิไหว

สองระลอก โดยระลอกที่สองเกดิขึ้นหลงัจากระลอกแรกสี่สปัดาห์ 

แผ่นดินไหวทั้งสองระลอกมีความรุนแรงระดับปานกลางตาม

มาตรฐานปัจจบุนั เกดิขึ้นแค่ไม่กี่นาท ีและไม่ได้สร้างความเสยีหาย

มากนกั ยกเว้นการสั่นสะเทอืนเลก็น้อยที่มแีค่บางคนเท่านั้นที่รู้สกึ 

แผ่นดินไหวครั้งนี้แทบไม่ส่งผลกระทบอะไรต่อชาวลอนดอน 

ส่วนใหญ่เลย

แต่มีชายคนหนึ่งที่ได้รับผลกระทบจากแผ่นดินไหวครั้งนี้

อย่างใหญ่หลวง

ชายคนนี้คือวิลเลียม เบลล์ ทหารในกองทหารม้ารักษา

พระองค์ในราชส�ำนกั เขาเชื่อว่าแผ่นดนิไหวเลก็ๆ นี้เป็นสญัญาณ

ของแผ่นดินไหวครั้งใหญ่ที่จะท�ำลายเมืองในอีกหนึ่งเดือน 
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ให้หลงั เบลล์วิ่งไปตามท้องถนนราวกบัถูกวญิญาณเข้าสงิ กู่ร้อง

ป่าวประกาศให้ทกุคนได้ทราบถงึหายนะที่ก�ำลงัใกล้เข้ามา แม้จะ

พยายามอย่างหนัก แต่ก็มีคนเชื่อเพียงไม่กี่คน บางครอบครัว 

เริ่มเตรยีมตวัหนอีอกจากเมอืง แต่ส่วนใหญ่ยงัคงไม่สนใจค�ำเตอืน

ของเขา

แต่แล้วเรื่องประหลาดก็เกิดขึ้น ยิ่งใกล้ถึงวันแผ่นดินไหว 

ที่เบลล์ท�ำนายไว้ กระแสความเชื่อก็เริ่มแพร่หลาย คนกลุ่มน้อย

กลายเป็นคนกลุ่มใหญ่ คนที่เคยอยู่ชายขอบกลับกลายมาเป็น

จุดศูนย์กลางของชาวลอนดอนที่เริ่มเตรียมอพยพออกจากเมือง 

ผู้คนที่เคยลงัเลเพราะคลางแคลงใจกเ็ริ่มปฏบิตัติามอย่างรวดเรว็ 

รวมถงึคนที่ก่อนหน้านี้ไม่เคยเชื่อด้วย

นักหนังสือพิมพ์ชาวสกอตชื่อชาลส์ แมคแคย์ ได้บันทึก

เหตกุารณ์นี้ไว้ในงานเขยีนของเขาที่ชื่อ Memoirs of Extraordinary 

Popular Delusions and the Madness of Crowds ว่า

ยิ่งใกล้วนัหายนะเท่าไหร่ ความโกลาหลกย็ิ่งรนุแรง ผูค้นที่

เชื่อค�ำท�ำนายจ�ำนวนมากอพยพไปอยู่ตามหมู่บ้านต่างๆ 

ในระยะยี่สิบไมล์จากลอนดอนเพื่อเตรียมรับภัยพิบัติที่

ก�ำลงัจะเกดิขึ้น ในอสิลงิตนั’ ไฮเกต’ แฮมป์สเตด’ แฮร์โรว์ 

และแบลก็ฮธี ล้วนเตม็ไปด้วยผูล้ี้ภยัที่ตื่นตระหนก พวกเขา

ต้องจ่ายเงินหลายอัฐเป็นค่าที่พักซึ่งพวกเขาเชื่อว ่า

ปลอดภัย [...] เช่นเดียวกับที่เคยเกิดขึ้นในรัชสมัยของ

พระเจ ้ า เฮนรี่ที่  8  ความกลัวนี้แพร ่ออกไปเรื่อยๆ  

0 YES 60 secrets p11-28.indd   15 21/9/2568 BE   10:27

SAMPLE



16

หลายร้อยคนที่เคยหัวเราะเยาะค�ำท�ำนายเมื่อสัปดาห์ 

ก่อน ตอนนี้พอเหน็คนอื่นเกบ็ข้าวของกเ็ริ่มท�ำบ้าง และรบี

หลบหนีกันออกไป พวกเขาเชื่อว่าการอยู่บนแม่น�้ำจะ 

ช่วยให้ปลอดภัยมากที่สุด เรือพาณิชย์ทั้งหมดในท่าเรือ 

จึงเต็มไปด้วยผู้คนที่ค้างแรมอยู่บนนั้นเป็นวันที่ 4 หรือ 5  

แล้ว คอยเฝ้านบัทกุวนิาททีี่จะเหน็โบสถ์เซนต์ปอลพงัทลาย 

และหอคอยของเวสต์มนิสเตอร์แอบบย์ีสั่นไหวก่อนจะถล่ม

ลงมาท่ามกลางฝุ่นควนั

วันที่ 5 เมษายน 1761 ซึ่งเป็นวันที่จะเกิดแผ่นดินไหว 

ครั้งใหญ่ตามค�ำท�ำนายของเบลล์ กลบัไม่มเีหตกุารณ์ใดๆ เกดิขึ้น 

แล้วในวนัถดัมาชาวลอนดอนกก็ลบัมาใช้ชวีติตามปกต ิพร้อมกบั

หันมาต�ำหนิและโกรธแค้นนายทหารที่ท�ำนายผิดพลาดคนนี้  

ไม่นานหลังจากนั้น เขาก็ถูกส่งตัวไปยังโรงพยาบาลโรคประสาท

ในลอนดอน

แม้จะยอมรับได้ว่าสิ่งที่เบลล์ท�ำมีอิทธิพลในช่วงแรก แต่

เหตุผลหลักที่ท�ำให้ผู้คนจ�ำนวนมากตัดสินใจพาครอบครัวและ 

หอบหิ้วข้าวของหนอีอกจากเมอืงนั้น ไม่ได้เกี่ยวกบัการป่าวประกาศ 

อันบ้าคลั่งของเขา ความจริงก็คือ ชาวลอนดอนไม่ได้ตัดสินใจ

อพยพจนกระทั่งเห็นเพื่อนบ้าน (ซึ่งก็คือคนที่เหมือนกับพวกเขา) 

เริ่มทิ้งบ้านเรือนของตน ท่ามกลางความไม่แน่นอนและแทบไม่มี

สญัญาณบอกว่าควรท�ำอย่างไร การเหน็คนอื่นๆ ที่คล้ายกบัตวัเอง

ท�ำเช่นนั้นกเ็พยีงพอแล้วที่จะท�ำให้พวกเขาท�ำตาม
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ชาวโลกในศตวรรษที่ 21 อาจจะหวัเราะเยาะชาวลอนดอน

เมื่อเกือบ 300 ปีก่อน ที่เฮโลกันไปตามสัญชาตญาณที่ไม่ได้

ไตร่ตรองราวกับฝูงสัตว์ แต่อย่าเพิ่งได้ใจไป ถึงแม้ทุกวันนี้เราจะ

เข้าถงึข้อมลูมากมายได้ทนัทผ่ีานหน้าจอสมาร์ทโฟน เรากย็งัเสี่ยง

ที่จะตกอยู่ภายใต้อิทธิพลพื้นๆ เหล่านั้นเช่นกัน อาจจะไม่ถึงขั้น

อพยพหนีออกจากบ้าน แต่ก็สามารถโน้มน้าวให้เรารีบพุ่งไปที่ 

ร้านอาหารหรอืโรงภาพยนตร์ได้ทนัท ีเราออกจากบ้านไปที่นั่นไม่ใช่

เพราะค�ำแนะน�ำของนักวิจารณ์ แต่เพราะได้เห็นเพื่อนบ้านหรือ 

คนใกล้ตวัไปกนัหมด ตวัอย่างที่ยกมานี้อาจจะดเูลก็น้อยกจ็รงิเมื่อ

เทียบกับเหตุการณ์แผ่นดินไหวที่ลอนดอนเมื่อหลายร้อยปีก่อน  

แต่ก็ไม่มีใครรับประกันว่าเรื่องใหญ่โตแบบนั้นจะไม่เกิดขึ้นอีก  

นับตั้งแต่หนังสือเรื่อง Yes! ตีพิมพ์ครั้งแรกในปี 2007 มีการ 

คาดการณ์ภัยพิบัติอย่างน้อย 11 ครั้งที่กลายเป็นเรื่องใหญ่โต

เพราะพฤตกิรรมลกุฮอืของฝงูชน ส่วนใหญ่จะผ่านทางอนิเทอร์เนต็ 

อย่างค�ำท�ำนายวนัสิ้นโลกของชาวมายาในปี 2012 และค�ำท�ำนาย

จุดจบของโลกในปี 2016 กรณีหลังนี้ยิ่งน่าจับตามองเป็นพิเศษ 

เพราะมันไม่ได้แค่ท�ำนายว่าโลกจะล่มสลายจากแผ่นดินไหว แต่

จะเกิดจากมหาแผ่นดินไหวขนาดมหึมา ซึ่งสุดท้ายแล้วก็ไม่ม ี

มูลความจรงิเลยสกันดิ

ไม่ค่อยมใีครไม่ชอบความสะดวกสบายจากเทคโนโลยใีหม่ๆ 

และข้อมูลที่เข้าถึงได้ในทันทีหรอก แต่เราก็ต้องอย่าลืมว่าสมอง

ของเราที่เป็นฮาร์ดแวร์ประมวลผลข้อมูลเหล่านี้ส่วนใหญ่ก ็

ยังคงเหมือนเดิม แม้คุณจะไม่อยากยอมรับก็เถอะ แต่เราก็ยังม ี
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แนวโน้มจะได้รับอิทธิพลจากหลักการพื้นๆ ที่ใช้โน้มน้าวใจโดย

ไม่ทนัรู้ตวัแบบเดยีวกบัต้นตระกูลของเราเมื่อ 250 ปีก่อนอยู่ดี

เหตุผลด้านความนิยม

เหตผุลประการที่สองที่ผูอ่้านน่าจะอยากอ่านฉบบัปรบัปรงุและเพิ่ม

เนื้อหาของหนังสือเล่มนี้ นั่นก็เพราะมันได้รับความนิยมมาก ใน

ตอนที่เขยีนค�ำน�ำฉบบัใหม่นี้อยู ่Yes! ขายไปแล้วกว่าครึ่งล้านเล่ม 

ได้รบัการแปลไป 27 ภาษา และปรากฏในบทความของหนงัสอืพมิพ์ 

บลอ็ก สื่อ และรายการต่างๆ อกีเป็นร้อย ธรุกจิและองค์กรภาครฐั

ทุกรูปแบบได้น�ำข้อมูลเชิงลึกในหนังสือเล่มนี้ไปใช้ มีแอนิเมชั่น 

ออนไลน์ที่มียอดรับชมกว่า 8 ล้านครั้ง (คุณเองก็เข้าไปดูได้โดย

การค้นหาบนอนิเทอร์เนต็ว่า “science of persuasion”) กเ็หมอืน

กบัชาวลอนดอนในศตวรรษที่ 18 นั่นแหละ ถ้าคณุก�ำลงัยนือ่าน

โดยลังเลว่าจะซื้อหนังสือเล่มนี้ดีหรือไม่ คุณอาจตัดสินใจง่ายขึ้น

ถ้าได้รู้ว่ามหีลายคนที่เคยรู้สกึเหมอืนคณุตกลงซื้อไปแล้ว

ข้อมูลใหม่ เนื้อหาปรับปรุงใหม่

เหตุผลประการที่สามส�ำหรับต้อนรับผู้อ่านทั้งเก่าและใหม่คือ  

ฉบับฉลองครบรอบ 10 ปีนี้มีการปรับปรุงเนื้อหาห้าสิบบทเดิม  
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รวมทั้งเพิ่มบทใหม่อีกสิบบท หนึ่งบทต่อหนึ่งปีนับตั้งแต่พิมพ ์

ครั้งแรก

หนังสือเก่าฉบับใหม่

แม้ฉบับใหม่นี้จะไม่เหมือนเดิม แต่เราก็พยายามคงเนื้อหาที่ 

เคยดึงดูดผู้อ่านให้ได้มากที่สุด ขณะที่ยังคงน�ำเสนอบทใหม่ๆ  

ในแบบที่เข้าถึงได้ง่ายและรวดเร็วเหมือนเช่นเคย แต่นั่นก็ไม่ได้

หมายความว่าเนื้อหาใหม่จะขาดข้อเทจ็จรงิและหลกัฐานสนบัสนนุ

ที่หนกัแน่น เรามุง่มั่นน�ำเสนอเฉพาะข้อมลูเชงิลกึที่ได้รบัการพสิจูน์

ทางวิทยาศาสตร์ด้วยงานวิจัยที่เผยแพร่แล้วไม่ต่างจากของเดิม 

ยิ่งไปกว่านั้น เรายงัเปลี่ยนจากวทิยาศาสตร์ไปสูก่ารปฏบิตัจิรงิด้วย

ดงัที่กล่าวมานี้ เราหวงัว่าทั้งคนที่หยบิมาอ่านอกีรอบและ

คนที่เพิ่งรู้จักหนังสือเล่มนี้จะได้รับประโยชน์จากการโน้มน้าวใจ

มากขึ้น ทั้งในชวีติการท�ำงานและชวีติส่วนตวั

โนอาห์ เจ. โกลด์สตนี

สตฟี เจ. มาร์ตนิ

โรเบริ์ต บ.ี ชอิลัดนิี
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ถ้าโลกนี้คอืละคร การเปลี่ยนบทพดูแค่เลก็น้อยกอ็าจส่งผล

ให้เรื่องเปลี่ยนไปได้มหาศาลเช่นกนั

เคยฟังมุกตลกสุดคลาสสิกของนักแสดงตลก เฮนนี ยังแมน  

ไหมครบั เขาเล่าถงึโรงแรมที่เพิ่งไปพกัมาว่า “โรงแรมนี้เลศิมาก! 

ผ้าเชด็ตวัผนืใหญ่และนุ่มมาก จนผมแทบปิดกระเป๋าไม่ลงเลย!”

แต่ในช่วงไม่กี่ปีที่ผ่านมา ปัญหาเชิงศีลธรรมเกี่ยวกับ

ผ้าเช็ดตัวในโรงแรมได้เปลี่ยนจากการขโมยผ้าเช็ดตัวกลับบ้าน  

มาเป็นการใช้ผ้าเชด็ตวัผนืเดมิซ�้ำระหว่างเข้าพกั เนื่องจากโรงแรม

หลายแห่งได้น�ำมาตรการอนรุกัษ์สิ่งแวดล้อมมาใช้มากขึ้น มกีาร

ขอให้แขกที่มาพักใช้ผ้าเช็ดตัวซ�้ำมากขึ้นทุกทีเพื่อช่วยประหยัด

ทรพัยากร อนรุกัษ์พลงังาน และลดปรมิาณสารเคมใีนผงซกัฟอก

บทน�ำ
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ที่ปล่อยสูส่ิ่งแวดล้อม มาตรการเหล่านี้มกัจะมาในรปูของป้ายเลก็ๆ 

ที่ตดิไว้ในห้องน�้ำ

ป้ายเหล่านี้มอบข้อมลูเชงิลกึที่น่าสนใจเกี่ยวกบัศาสตร์แห่ง

การโน้มน้าวใจ ซึ่งมกัจะเป็นความลบัที่คนส่วนใหญ่ไม่รู ้ในเมื่อเรา

มแีง่มมุมากมายที่จะเขยีนจงูใจลกูค้า แล้วข้อความแบบไหนที่จะ

ท�ำให้ค�ำขอของเราได้รบัการตอบรบัจากแขกของโรงแรมได้ดทีี่สดุ

ก่อนจะตอบค�ำถามดงักล่าว (ซึ่งเราจะท�ำกนัในสองบทแรก) 

ลองมาตั้งค�ำถามว่า ปกตแิล้วคนออกแบบข้อความบนป้ายเลก็ๆ 

เหล่านี้มกักระตุน้ให้แขกปฏบิตัติามกนัอย่างไร ผลการส�ำรวจป้าย

ขอความร่วมมอืจากโรงแรมทั่วโลกพบว่า ป้ายสว่นใหญพ่ยายาม

ส่งเสริมการใช้ผ้าเช็ดตัวซ�้ำด้วยการเน้นให้แขกตระหนักถึงความ

ส�ำคญัของการปกป้องสิ่งแวดล้อมเป็นหลกั แขกจะถูกบอกเสมอ

ว่าการใช้ผ้าเชด็ตวัซ�้ำนั้นช่วยอนรุกัษ์ทรพัยากรธรรมชาต ิและช่วย

ปกป้องสิ่งแวดล้อมไม่ให้ถูกท�ำลายและเสื่อมสลายไปมากกว่านี้ 

และมักจะมีภาพประกอบเกี่ยวกับสิ่งแวดล้อมที่สะดุดตา ตั้งแต่

สายรุ้ง หยดน�้ำฝน ป่าฝน...กระทั่งกวางเรนเดยีร์กย็งัมี

โดยรวมแล้วกลยทุธ์การโน้มน้าวใจแบบนี้กไ็ด้ผลด ีตวัอย่าง

เช่น หนึ่งในผูผ้ลติป้ายรายใหญ่ที่สดุบอกว่า แขกโรงแรมส่วนใหญ่

จะใช้ผ้าเชด็ตวัซ�้ำอย่างน้อยหนึ่งครั้งระหว่างเข้าพกัหากเป็นไปได้ 

การมส่ีวนร่วมที่เกดิจากป้ายเหล่านี้อยูใ่นเกณฑ์ที่น่าประทบัใจเลย

ทเีดยีว

อย่างไรกต็าม นกัจติวทิยาสงัคมเป็นพวกที่ชอบมองหาวธิี

ประยกุต์ใช้ความรูท้างวทิยาศาสตร์เพื่อให้นโยบายและแนวปฏบิตัิ
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ต่างๆ มปีระสทิธภิาพยิ่งขึ้น ป้ายรณรงค์ให้ใช้ผ้าเชด็ตวัซ�้ำเหล่านี้

พูดกับเราว่า “มีไอเดียอะไรก็ใส่ไว้ตรงนี้สิ” เหมือนที่พวกป้าย

โฆษณาริมถนนตะโกนบอกว่า “ลงโฆษณาของคุณตรงนี้” ไม่มี

ปัญหา เรากเ็ลยลองท�ำ แล้วกพ็บว่าแค่ปรบัเปลี่ยนวธิกีารขอร้อง

เพยีงเลก็น้อย โรงแรมกไ็ด้ผลลพัธ์ที่ดขีึ้นอย่างมาก

แน่นอนว่าการเพิ่มประสิทธิภาพของแคมเปญรักษาสิ่งแวดล้อม

นั้นเป็นแค่ประเดน็เลก็ๆ เท่านั้น ไม่ว่าใครกส็ามารถพฒันาความ

สามารถในการโน้มน้าวใจคนได้ด้วยการเรียนรู้กลยุทธ์ที่ผ่านการ

พสิจูน์ทางวทิยาศาสตร์มาแล้วว่าได้ผลจรงิ หนงัสอืเล่มนี้จะแสดง

ให้เหน็ว่าแค่ปรบัเปลี่ยนข้อความเพยีงเลก็น้อย กอ็าจมพีลงัโน้มน้าว

เพิ่มมากขึ้นมหาศาล เราจะพาคณุไปส�ำรวจผลการวจิยัจ�ำนวนมาก 

ทั้งจากของเราเองและจากนักวิทยาศาสตร์คนอื่นๆ พร้อมกันนั้น

เราก็จะมาคุยกันถึงหลักการที่อยู่เบื้องหลังงานวิจัยเหล่านั้นด้วย 

จดุประสงค์หลกัของเรากค็อื การให้ผูอ่้านได้เข้าใจกระบวนการทาง

จติวทิยาที่เป็นรากฐานในการสร้างอทิธพิลให้ผูอ้ื่นเปลี่ยนทศันคติ

หรอืพฤตกิรรมไปในทศิทางที่ส่งผลดต่ีอทั้งสองฝ่าย ไม่เพยีงเท่านั้น 

เรายังจะน�ำเสนอกลยุทธ์การโน้มน้าวใจที่มีประสิทธิภาพและมี

จรยิธรรม พร้อมทั้งช่วยให้คณุมภีูมคิุ้มกนัต่ออทิธพิลต่างๆ ที่อาจ

ส่งผลต่อการตดัสนิใจของคณุทั้งทางตรงและทางอ้อมอกีด้วย

ที่ส�ำคัญ แทนที่จะอาศัยจิตวิทยาแบบง ่ายๆ หรือ 

“ประสบการณ์ส่วนตัว” อย่างที่พบเห็นได้ทั่วไป เราจะเล่าถึง
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จิตวิทยาที่อยู่เบื้องหลังกลยุทธ์สร้างอิทธิพลทางสังคมที่ประสบ

ความส�ำเร็จ โดยเผยให้เห็นถึงหลักฐานชัดเจนทางวิทยาศาสตร ์

ที่สนับสนุนกลยุทธ์เหล่านั้น พร้อมทั้งชี้ให้เห็นถึงปรากฏการณ์ 

อันน่าพิศวงหลายกรณีที่สามารถอธิบายได้หากมีความเข้าใจที่ 

ลึกซึ้งเกี่ยวกับจิตวิทยาของอิทธิพลทางสังคม ตัวอย่างเช่น ทันที

ที่มีข่าวการสวรรคตของสมเด็จพระสันตะปาปาที่โด่งดังที่สุดใน

ประวัติศาสตร์ยุคใหม่ ท�ำไมผู้คนมากมายถึงแห่กันไปยังร้านค้า 

ที่อยูห่่างออกไปนบัพนัๆ ไมล์ เพื่อซื้อของที่ระลกึซึ่งไม่เกี่ยวอะไรกบั

ตวัท่านสนัตะปาปา นครวาตกินั หรอืครสิต์ศาสนาเลย เราจะเล่า

ให้ฟังถงึอปุกรณ์ส�ำนกังานชิ้นหนึ่งที่สามารถท�ำใหค้ณุโนม้นา้วใจ

ผู้อื่นได้มีประสิทธิภาพมากขึ้นอย่างมีนัยส�ำคัญ ตัวละครอย่าง 

ลุค สกายวอล์กเกอร์ สอนอะไรเกี่ยวกับภาวะผู้น�ำให้เราได้บ้าง 

อะไรคอืสิ่งที่นกัสื่อสารมกัท�ำพลาดจนท�ำให้ข้อความของพวกเขา

ส่งผลตรงกันข้าม วิธีเปลี่ยนจุดอ่อนด้านการโน้มน้าวใจของคุณ 

ให้เป็นจดุแขง็ และท�ำไมบางครั้งการมองตวัเอง (และการถกูผูอ้ื่น

มอง) ว่าเป็นผู้เชี่ยวชาญจงึอาจเป็นอนัตรายได้

การโน้มน้าวใจคือวิทยาศาสตร์ ไม่ใช่ศิลปะ

การโน้มน้าวใจได้รับการศึกษาในเชิงวิทยาศาสตร์มากว่าครึ่ง

ศตวรรษแล้ว แต่งานวิจัยแขนงนี้กลับเป็นเหมือนศาสตร์ลับที่มัก

ซกุซ่อนอยูแ่ต่ในวารสารวชิาการ เมื่อดจูากปรมิาณงานวจิยัเรื่องนี้
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ที่มีอยู่มากมายแล้ว คงจะดีไม่น้อยถ้าเรามาลองคิดกันสักหน่อย

ว่าท�ำไมงานวิจัยพวกนี้ถึงถูกมองข้ามอยู่บ่อยๆ ไม่แปลกหรอกที่

คนเราจะหาวิธีจูงใจผู้อื่นโดยอ้างอิงแนวคิดที่มีพื้นฐานมาจาก

ศาสตร์แขนงอื่นๆ อย่างเศรษฐศาสตร์ รัฐศาสตร์ และนโยบาย

สาธารณะ อย่างไรกต็าม สิ่งที่น่าฉงนกค็อื แทบไม่มใีครตดัสนิใจ

โดยอ้างองิทฤษฎแีละแนวปฏบิตัทิางจติวทิยาเลย

ค�ำอธิบายอย ่างหนึ่งคือ ในขณะที่องค ์ความรู ้ทาง

เศรษฐศาสตร์ รัฐศาสตร์ และนโยบายสาธารณะนั้นต้องอาศัย 

การศึกษาจากภายนอก แต่คนเรากลับเชื่อว่าจิตวิทยาเป็นเรื่อง

ภายใน เป็นสญัชาตญาณที่เราเข้าใจดอียูแ่ล้วจากการใช้ชวีติและ

มีปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่น ด้วยเหตุนี้ เราจึงมีแนวโน้มที่จะไม่เรียนรู ้

และไม่พึ่งพางานวจิยัทางจติวทิยาเวลาต้องตดัสนิใจ ความมั่นใจ

เกนิเหตนุี้เองท�ำให้หลายคนพลาดโอกาสทองในการสร้างอทิธพิล

ต่อผูอ้ื่น หรอืแย่กว่านั้นกค็อื อาศยัหลกัการทางจติวทิยาแบบผดิๆ 

จนเป็นโทษต่อทั้งตวัเองและคนรอบข้าง

นอกจากจะพึ่งพาประสบการณ์ส่วนตัวมากเกินไปแล้ว 

หลายคนยงัอาศยัมมุมองส่วนตวัในการพนิจิพเิคราะห์มากเกนิควร

ด้วย เช่น ท�ำไมนักการตลาดที่ได้รับมอบหมายให้ออกแบบป้าย

รณรงค์ให้ใช้ผ้าเช็ดตัวซ�้ำจึงมักจะยกแต่ประเด็นเรื่องสิ่งแวดล้อม 

พวกเขาคงท�ำอย่างที่เราหลายคนจะท�ำกัน นั่นคือ ถามตัวเองว่า 

“อะไรคอืสิ่งที่จงูใจฉนัให้ใช้ผ้าเชด็ตวัซ�้ำได้” พอพจิารณาแรงจงูใจ

ของตัวเองแล้ว พวกเขาก็คิดว่าการตอกย�้ำความเป็นคนห่วงใย 

สิ่งแวดล้อมน่าจะช่วยจูงใจได้ดี ซึ่งพอเป็นแบบนั้น พวกเขาก็จะ
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ไม่ตระหนกัว่าแค่เปลี่ยนค�ำพูดไปไม่กี่ค�ำ กส็ามารถเพิ่มแรงจูงใจ

ได้มโหฬาร

การโน้มน้าวใจคอืวทิยาศาสตร์ แม้จะถูกเรยีกอยู่บ่อยครั้ง

ว่าเป็น “ศลิปะ” กเ็ถอะ แต่นั่นเป็นความเข้าใจผดิ แน่นอนว่าเรา

อาจจุดประกายให้ศิลปินที่เปี่ยมพรสวรรค์ระเบิดความสามารถที่

ตดิตวัออกมาได้ แต่กต้็องยอมรบัว่าศลิปินชั้นยอดจรงิๆ จะพึ่งพา

พรสวรรค์และความคดิสร้างสรรค์ที่ไม่สามารถหาได้จากครคูนไหน 

โชคดีที่เรื่องของการโน้มน้าวใจไม่ได้เป็นเช่นนั้น แม้แต่คนที่คิด 

ว่าตัวเองเป็นมือสมัครเล่น คนที่แค่จะกล่อมเด็กให้เล่นของเล่น 

ยังไม่ได้ ก็สามารถเรียนรู้วิธีโน้มน้าวใจได้อย่างมืออาชีพ โดย

ท�ำความเข้าใจจิตวิทยาของการโน้มน้าวใจและใช้กลยุทธ์ที่ผ่าน

การพสิูจน์ทางวทิยาศาสตร์แล้วว่ามปีระสทิธภิาพ

ไม่ว่าคุณจะเป็นผู้จัดการร้าน ทนายความ บุคลากรทาง 

การแพทย์ นักก�ำหนดนโยบาย พนักงานเสิร์ฟอาหาร เซลส์แมน 

ครู หรืออาชีพอื่นใดก็ตาม หนังสือเล่มนี้ออกแบบมาเพื่อช่วยให้

คณุกลายเป็นผูเ้ชี่ยวชาญด้านการโน้มน้าวใจ เราจะอธบิายเทคนคิ

บางอย่างที่อ้างองิจากสิ่งที่พวกเราคนหนึ่ง (โรเบร์ิต ชอิลัดนิ)ี เคย

เจาะลกึเอาไว้ในหนงัสอืเรื่อง Influence: Science and Practice ว่า

ด้วยหลกัการเรื่องอทิธพิลทางสงัคม 6 ประการ ได้แก่ การตอบแทน 

(เมื่อได้รับความช่วยเหลือ เรารู้สึกว่าต้องตอบแทนกลับไปบ้าง) 

อ�ำนาจ (เรามองหาผูเ้ชี่ยวชาญเพื่อชี้น�ำทาง) ความมุง่มั่น / ความ

สอดคล้อง (เราต้องการจะท�ำในสิ่งที่สอดคล้องกับความตั้งใจ 

และค่านิยมของเรา) ความขาดแคลน (ยิ่งทรัพยากรมีน้อย เรา 
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ยิ่งต้องการมนั) ความชอบ (ยิ่งเราชอบใคร เราจะยิ่งอยากตอบรบั

เขา) และหลกัฐานทางสงัคม (เรามองสิ่งที่ผู้อื่นท�ำเพื่อเป็นแนวทาง

ในการประพฤตติวัของเรา)

เราจะคุยกันถึงความหมายและกลไกของหลักการเหล่านี้

อย่างละเอียด แต่ก็จะไม่จ�ำกัดอยู ่เพียงเท่านั้น เพราะถึงแม ้

หลกัการทั้งหกจะเป็นรากฐานของกลยทุธ์การโน้มน้าวใจที่ประสบ

ความส�ำเร็จ แต่ก็ยังมีเทคนิคการโน้มน้าวใจอีกมากมายที่ต้อง

อาศัยปัจจัยทางจิตวิทยาอื่นๆ ซึ่งเราจะน�ำมาเปิดเผยให้ได้ทราบ

กนั

เราจะพูดถงึกลยทุธ์เหล่านี้ในบรบิทที่หลากหลาย ไม่ใช่แค่

การท�ำงานเท่านั้น แต่ยงัรวมไปถงึการปฏสิมัพนัธ์ส่วนตวัของคณุ

ด้วย เช่น ในฐานะพ่อแม่ เพื่อนบ้าน หรอืเพื่อนฝงู ค�ำแนะน�ำของ

เราจะเน้นการลงมือปฏิบัติ มีจริยธรรม และท�ำตามได้ง่าย สิ่งที่

เราให้ความส�ำคัญสูงสุดคือ ใช้ความพยายามหรือต้นทุนเพียง 

เลก็น้อย แต่ได้ผลตอบแทนกลบัมามหาศาล

สุดท้ายนี้ก็ต้องขออภัยต่อคุณเฮนนี ยังแมน ด้วย ถ้าคุณ

ซื้อหนังสือเล่มนี้ไปและอ่านมันจนจบ เรามั่นใจว่าคุณจะได้รับ

เครื่องมือและกลยุทธ์การสร้างอิทธิพลทางสังคมที่ได้รับการ 

พิสูจน์ทางวิทยาศาสตร์กลับไปมากมายจนแทบจะปิดกระเป๋า 

ไม่ลงเชยีวล่ะ
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