
สัญญาณมีอิทธิพล
ต่อคุณอย่างลับ ๆ

คณุเคยแบ่งปันแนวคดิสดุเจ๋งแต่กลบัพบว่าคนอื่นไม่รู้สกึเช่นนั้นหรอืไม่

ไม่ใช่คณุคนเดยีวหรอกที่เจออะไรแบบนี้

นี่คือสิ่งที่เกิดขึ้นกับเจมี ซิมินอฟฟ์  นักธุรกิจทรงอิทธิพลผู้ก่อตั้ง

บริษัทริงซึ่งเป็นผู้ผลิตกริ่งประตูอัจฉริยะติดกล้องวิดีโอ  บริษัทของเขา 

กลายเป็นข่าวครกึโครมเมื่อแอมะซอนเข้ามาซื้อกจิการในปี 2018 ด้วยมลูค่า

กว่าหนึ่งพนัล้านดอลลาร์  แต่ก่อนที่สนิค้าของรงิจะแพร่หลายจนพบเหน็ได้

บนประตหูน้าบ้านนบัล้านแห่งทั่วโลก  บรษิทัแห่งนี้เกอืบจะล้มเหลวเพราะ

การน�ำเสนอห่วย ๆ เพียงครั้งเดียวของซิมินอฟฟ์ในรายการ  Shark Tank  

ซึ่งเป็นรายการโทรทศัน์ที่บรรดาผูป้ระกอบการมาน�ำเสนอบรษิทัของตวัเอง

กบับรรดานกัลงทนุที่ทางรายการตั้งสมญานามให้ว่าชาร์คหรอืฉลาม

ตอนที่ซมินิอฟฟ์ไปออกรายการในปี 2013 เพื่อน�ำเสนอบรษิทัของเขา

ซึ่งในตอนนั้นใช้ชื่อว่าดอร์บอต  ฉลามแต่ละรายต่างก็ปล่อยผ่านโอกาส 

ในการลงทุนไป  แม้สินค้านี้จะท�ำยอดขายได้ดีตั้งแต่ช่วงแรกและมีแววรุ่ง

กต็าม

บทน�ำ
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เกดิอะไรขึ้น

ประเด็นไม่ได้อยู่ที่ข้อมูลที่ซิมินอฟฟ์น�ำเสนอ  แต่อยู่ที่วิธีน�ำเสนอ 

ของเขา  การแสดงออกเลก็ ๆ น้อย ๆ หรอืสญัญาณ  (cue)  ทกุอย่างที่ 

ซมินิอฟฟ์ถ่ายทอดออกมา  ไม่ว่าจะเป็นภาษากาย  น�้ำเสยีง  หรอืระดบั

เสยีง  ล้วนท�ำลายความน่าเชื่อถอืของเขา  การสื่อสารทั้งหมดของซมินิอฟฟ์

ผลกัไสเหล่าฉลามออกไป

ซมินิอฟฟ์มไีอเดยีอนัเยี่ยมยอดซึ่งเป่ียมศกัยภาพ  แต่การส่งสญัญาณ

ที่ผดิพลาดท�ำให้การน�ำเสนอครั้งนี้พงัพนิาศและล้มเหลวในที่สดุ  สญัญาณ

เหล่านั้นส่งเสยีงดงัยิ่งกว่าไอเดยีมูลค่าหนึ่งพนัล้านดอลลาร์ของเขาเสยีอกี

เรามาพจิารณาการน�ำเสนอของซมินิอฟฟ์ในแต่ละขั้นกนั  เพื่อที่คณุ

จะได้เหน็ว่าการส่งสญัญาณของเขาผดิพลาดตรงไหน

ซิมินอฟฟ์เริ่มการน�ำเสนอด้วยการเคาะประตูซึ่งจะเปิดไปหาฉลาม

นกัลงทนุ  จากนั้นมาร์ก ควิบาน  หนึ่งในฉลามที่เป็นนกัลงทนุด้านเทคโนโลยี

กถ็ามว่า  “นั่นใคร”  ซมินิอฟฟซ์ึ่งอยูห่ลงัประตตูอบกลบัไปว่า  “ผมคอืเจม”ี  

โดยขึ้นเสยีงสูงตรงท้ายประโยค

นี่คอืสญัญาณแรกของซมินิอฟฟ์ซึ่งเป็นสญัญาณที่ผดิพลาด  แทนที่

จะบอกชื่อของตวัเองด้วยน�้ำเสยีงแบบประโยคบอกเล่า  เขากลบัพดูเหมอืน

ก�ำลงัถามอยู่โดยขึ้นเสยีงสูงตรงท้ายประโยค  ซึ่งในภาษาองักฤษประโยค

ค�ำถามมกัลงท้ายด้วยเสยีงสูง  นี่คอืตวัอย่างของการใช้น�้ำเสยีงตั้งค�ำถาม  

(question inflection)  งานวิจัยพบว่าการใช้น�้ำเสียงตั้งค�ำถามในประโยค

บอกเล่าโดยไม่ได้ตั้งใจเป็นสัญญาณที่แสดงถึงการมีความมั่นใจในตัวเอง

ต�่ำและขาดความมั่นคงทางจิตใจ  นอกจากนี้  มันจะท�ำให้ผู้ฟังสงสัยใน

ความน่าเชื่อถือของผู้พูด  โดยสมองของเขาจะเกิดค�ำถามว่า  “ถ้าคุณ 

ไม่มั่นใจในสิ่งที่ตวัเองเพิ่งพูดออกมา  แล้วท�ำไมฉนัถงึต้องมั่นใจด้วยล่ะ”

ต่อมาซมินิอฟฟ์กท็�ำให้สถานการณ์แย่ลงไปอกี  โดยเขาใช้น�้ำเสยีง

ตั้งค�ำถามอีกครั้งตอนบอกว่า  “ผมมาที่นี่เพื่อน�ำเสนอขาย”  การ 
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ส่งสัญญาณซ�้ำเช่นนี้ยิ่งตอกย�้ำความไม่มั่นใจของเขาตั้งแต่ยังไม่ทันได้เริ่ม

น�ำเสนอเลยด้วยซ�้ำ!  นี่ไม่ใช่การสร้างความประทบัใจแรกที่ดเีลย

เมื่อประตูเปิดออกในที่สุด  โรเบิร์ต เฮอร์จาเวค  ผู้ประกอบการ 

ชาวแคนาดากส่็งสญัญาณด้วยรอยยิ้มปลอมให้กบัซมินิอฟฟ์  รอยยิ้มจรงิใจ

จะดนัแก้มให้ยกขึ้นจนเกดิรอยตนีกาที่หางตา  ส่วนรอยยิ้มปลอมจะปรากฏ

แค่เพยีงที่รมิฝีปากเท่านั้น  รอยยิ้มปลอมของเฮอร์จาเวคน่าจะเป็นสญัญาณ

ให้ซมินิอฟฟ์เปลี่ยนแนวทางเสยีใหม่  ซึ่งถ้าท�ำเช่นนั้นเขากค็งสานสมัพนัธ์

กบัเฮอร์จาเวคได้  แต่เขาจบัทางไม่ได้  และสดุท้ายเฮอร์จาเวคกไ็ม่ลงทนุ

กบัไอเดยีของเขา

ทว่าเมื่อซิมินอฟฟ์เริ่มน�ำเสนอขายอย่างเป็นทางการก็ดูเหมือนว่า 

ทกุอย่างจะกลบัเข้าที่เข้าทางในแบบที่ส่งผลดต่ีอเขา  ซมินิอฟฟ์ตอบค�ำถาม

ของเหล่าฉลามได้ทุกเรื่อง  ไล่ตั้งแต่เรื่องขนาดของตลาดไปจนถึงราคา  

มาร์ก ควิบาน  ถงึกบัเอ่ยชมว่า  “คณุนี่เก่งนะ!”  เมื่อซมินิอฟฟ์บอกว่าเขา

มียอดขายเกินหนึ่งล้านดอลลาร์แล้ว  อย่างไรก็ตาม  สัญญาณที่รับส่ง 

กันไปมาตลอดการน�ำเสนอนั้นแสดงให้เห็นถึงเรื่องราวที่แตกต่างไปอย่าง

สิ้นเชงิเกี่ยวกบัโอกาสของซมินิอฟฟ์

หลงัจากผ่านไปสามนาท ี มมุปากของควิบานกโ็คง้ลง  ซึ่งนี่เรยีกว่า 

การเบะปาก  การแสดงออกเช่นนี้บ่งบอกถึงความไม่เชื่อหรือความสงสัย  

โดยเป็นสญัญาณว่าคนคนนั้นรู้สกึไม่เชื่อมโยงหรอืหมดความสนใจ

นักวิจัยเชื่อว่าสาเหตุที่เป็นเช่นนั้นก็เพราะการเบะปากท�ำให้ปาก 

อยู่ในลกัษณะที่ไม่สามารถพูดได้  นี่เป็นวธิสีื่อสารด้วยภาษากายซึ่งแสดง

ถึงการขาดความสนใจที่จะตอบสนอง  และน�ำไปสู่การหยุดแลกเปลี่ยน

ข้อมูล  พูดง่าย ๆ คอืควิบานก�ำลงับอกซมินิอฟฟ์ว่า  “ผมพอแค่นี้ล่ะ”

แทนที่จะได้ใช้โอกาสนี้อธิบายเพื่อแก้ไขความแคลงใจของคิวบาน  

ซมินิอฟฟ์กลบัพูดต่อไปโดยไม่ทนัสงัเกตเหน็สญัญาณนั้นเลย  หากเข้าใจ

การส่งสญัญาณของควิบาน  เขากส็ามารถตอบข้อสงสยัได้อย่างง่ายดาย

ด้วยการบอกว่า  “มาร์ก  ผมคิดว่าคุณก�ำลังสงสัยอยู่  ดังนั้นผมจะ 

0 intro CUES P11-20.indd   13 5/3/2568 BE   12:58

SAMPLE



14

แบ่งปันข้อมูลบางอย่างให้คณุฟังนะครบั”  แต่ซมินิอฟฟ์ได้ยนิเพยีงค�ำพูด

ที่ว่า  “คุณนี่เก่งนะ!”  และพลาดสาระส�ำคัญที่อยู ่ในภาษากายไป   

ไม่กี่นาทตี่อมา  ควิบานกถ็อนตวัจากข้อเสนอทางธรุกจิ

ซมินิอฟฟ์ไม่เพยีงมองไม่เหน็สญัญาณเชงิลบของเหล่าฉลามระหว่าง

ที่เขาน�ำเสนอ  แต่เขาเองกส็่งสญัญาณเชงิลบหลายสบิครั้งด้วย  ตวัอย่าง

เช่น  เมื่อพูดถึงราคาของผลิตภัณฑ์  เขาท�ำท่ายักไหล่ข้างเดียว  ซึ่งเป็น 

อกีหนึ่งสญัญาณที่บ่งบอกถงึการมคีวามมั่นใจต�่ำ  หลงัจากผ่านไปห้านาท ี 

เมื่อเผชิญกับประเด็นส�ำคัญเรื่องอนาคตของอุปกรณ์อัจฉริยะ  ซิมินอฟฟ ์

ก็กลืนน�้ำลายอึกใหญ่  ซึ่งเป็นสัญญาณที่บ่งบอกถึงความกังวล  แม้การ

แสดงออกทั้งหมดของซิมินอฟฟ์จะเป็นเรื่องที่เข้าใจได้  เพราะไม่ว่าใคร 

ก็ย่อมรู้สึกกระวนกระวายเมื่อต้องปกป้องผลงานที่ท�ำมาหลายปีต่อหน้า

เหล่ามหาเศรษฐีที่คอยจับผิดกลางรายการโทรทัศน์  แต่สัญญาณเหล่านี้

ได้บั่นทอนพลังของค�ำพูดที่ชัดเจนและเปี่ยมด้วยความมั่นใจของเขาจน 

หมดสิ้น  แนวคดิที่แขง็แกร่งไม่สามารถยนืหยดัอยูด้่วยตวัมนัเองเพยีงล�ำพงั  

แต่จ�ำเป็นต้องมสีญัญาณที่แขง็แกร่งหยดัยนือยู่เคยีงข้าง

ภาพจากรายการ  Shark Tank
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แล้วซิมินอฟฟ์ก็ท�ำพลาดอีกครั้งตอนพยายามโน้มน้าวเหล่าฉลาม 

ว่าเขาไม่มีคู่แข่งรายส�ำคัญในท้องตลาด  เขาเริ่มตอบค�ำถามด้วยน�้ำเสียง 

ที่หนักแน่น  แต่แล้วเขาก็หลุดอาการอ�้ำอึ้งออกมา  ซิมินอฟฟ์พูดว่า   

“เราไม่มีคู่แข่งโดยตรง  ผมพูดว่าโดยตรง  (หยุดพูดไปชั่วครู่)  เพราะเรา 

คือ  (หยุดพูดไปชั่วครู่)  เจ้าแรกที่ผลิตกริ่งประตูติดกล้องวิดีโอส�ำหรับ 

สมาร์ตโฟน”  อย่างที่คุณเห็น  การอ�้ำอึ้งคือการหยุดเว้นวรรคแบบ 

แปลก ๆ กลางคนัขณะที่ก�ำลงัพูด  คนโกหกจะอ�้ำอึ้ง  คนที่ประหม่าอย่าง

หนกักเ็ช่นกนั  เนื่องจากสมองของคนเราไม่สามารถแยกความแตกต่างได้

ว่าใครโกหกหรอืใครประหม่า  เมื่ออกีฝ่ายอ�้ำอึ้ง  เราจงึรู้สกึกงัวล  นี่เป็น 

การปกป้องตวัเองโดยสญัชาตญาณว่าอกีฝ่ายดไูม่น่าไว้วางใจ  นอกจากนี้  

การอ�้ำอึ้งอาจเกิดขึ้นได้เมื่อคนคนหนึ่งเปลี่ยนจากการตอบค�ำถามแบบ 

ด้นสดมาใช้ค�ำตอบที่ซกัซ้อมเอาไว้ก่อนแล้ว  ซึ่งนี่น่าจะเป็นสิ่งที่เกดิขึ้นกบั

ซมินิอฟฟ์  ระหว่างที่พูดอยู่เขากน็กึขึ้นได้ว่าเตรยีมค�ำตอบส�ำหรบัค�ำถามนี้

ไว้แล้ว  เขาจึงเปลี่ยนไปใช้สคริปต์ของตัวเอง  แม้เนื้อหาที่เขาพูดจะไม่มี

ข้อผดิพลาด  แต่การพูดที่กระท่อนกระแท่นกท็�ำให้ความน่าเชื่อถอืของเขา

ลดลงอกีครั้ง

ซิมินอฟฟ์ท�ำผิดพลาดแบบเดียวกับคนฉลาดหลายคน  นั่นคือเขา

ให้ความส�ำคัญกับเนื้อหามากเกินไปและให้ความส�ำคัญกับสัญญาณน้อย

เกินไป  สัญญาณสามารถช่วยส่งเสริมถ้อยค�ำของเขาได้  แต่ในการ 

น�ำเสนอครั้งนี้สัญญาณของเขากลับกลายเป็นตัวบ่อนท�ำลาย  ซิมินอฟฟ์

ไม่ได้ล้มเหลวในฐานะผู้ประกอบการ  แต่ล้มเหลวในฐานะผู้สื่อสาร  ซึ่ง 

ส่งผลให้การน�ำเสนอของเขาพงัไม่เป็นท่าและต้องกลบับ้านมอืเปล่า
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แนวคิดที่เยี่ยมยอดจะมีประโยชน์ใด
หากไม่มีใครฟงั

ในทกุ ๆ วนั  ฉนัได้พบกบันกัคดิที่ชาญฉลาด  สร้างสรรค์  และมกีลยทุธ์

มากมายซึ่งถกูฉดุรั้งด้วยสญัญาณของตวัเองโดยไม่รูต้วั  ผูน้�ำที่มคีวามมุง่มั่น  

ผู้เชี่ยวชาญที่มีความทะเยอทะยาน  และผู้ประกอบการอย่างซิมินอฟฟ์

หลายคนไม่ได้ส่งสัญญาณที่ถูกต้อง  และพลาดสัญญาณที่คนอื่นส่งให้ 

พวกเขาด้วย

บางคนมคีวามคดิด ีๆ มากมายแต่ไม่รูว่้าจะถ่ายทอดออกมาในแบบ

ที่ท�ำให้ผู้อื่นคล้อยตามได้อย่างไร  บางคนได้รับค่าตอบแทนต�่ำกว่าที่ควร

และไม่รู้ว่าจะพิสูจน์คุณค่าของตัวเองให้เจ้านายหรือลูกค้าเห็นได้อย่างไร  

บางคนรู้สึกว่าตัวเองท�ำผลงานได้แย่ในการประชุมแต่ก็ไม่แน่ใจว่าเพราะ

อะไร  หรือที่แย่ไปกว่านั้นคือบางคนจบการสนทนาโดยคิดว่าทุกอย่าง

ด�ำเนนิไปด้วยดแีต่กลบัถูกปฏเิสธในภายหลงั

สญัญาณนบัร้อยถูกส่งมาหาคณุอย่างแนบเนยีนอยู่ทกุวนั  มนษุย์

เป็นสัตว์สังคม  เราวิวัฒนาการมาเพื่ออยู่ร่วมกันเป็นกลุ่ม  ดังนั้นเราจึง 

ส่งข้อมลูถงึผูอ้ื่นอย่างต่อเนื่อง  ไม่ว่าจะเป็นข้อมลูเกี่ยวกบัสถานะทางสงัคม  

ความสามารถในการเป็นคูท่ี่ด ี หรอืความตั้งใจของเรา  และในขณะเดยีวกนั

กไ็วต่อข้อมูลที่ผู้อื่นส่งถงึเราอยู่เสมอด้วย

เมื่อคุณจับสัญญาณที่ผู้อื่นส่งมาให้ได้  ทุกอย่างก็จะชัดเจนขึ้น   

คุณจะไม่พลาดอารมณ์ที่ซ่อนอยู่ของเขา  คุณจะรู้ว่าใครหรือข้อมูลใดที่ 

เชื่อถอืได้  รวมถงึคณุจะสามารถสื่อสารได้อย่างเป็นธรรมชาตแิละมั่นใจ

เมื่อคณุเรยีนรูท้ี่จะส่งสญัญาณที่เหมาะสม  ผูค้นจะเริ่มฟังคณุ  รูส้กึ

ว่าคณุน่าดงึดูดใจ  และสนใจในสิ่งที่คณุพูดมากขึ้น  นอกจากนี้  คณุจะ

รู้สกึมั่นใจมากขึ้นในการปฏสิมัพนัธ์กบัผู้อื่นด้วย

การส่งสญัญาณที่เหมาะสมสามารถท�ำใหก้ารสนทนา  การประชมุ  

หรอืการปฏสิมัพนัธ์ที่น่าเบื่อกลายเป็นสิ่งที่น่าจดจ�ำได้  ส่วนการส่งสญัญาณ
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ที่ไม่เหมาะสมสามารถท�ำให้คุณพลาดโอกาสส�ำคัญ  ถูกสงสัย  และถูก

มองข้าม

บรรดานกัวจิยัรูถ้งึพลงัของสญัญาณมานานแล้ว  และคนส่วนใหญ่

ก็สังเกตเห็นว่าภาษากายมีความส�ำคัญ  แต่สิ่งที่คนส่วนใหญ่ไม่รู ้คือ

สญัญาณสามารถท�ำนายพฤตกิรรม  บคุลกิลกัษณะ  และความส�ำเรจ็ได้

อย่างแม่นย�ำเพยีงใด  ตวัอย่างเช่น

•	 เราสามารถคาดการณ์ได้ว่าผู้น�ำมีเสน่ห์แค่ไหนหลังจาก

ที่เขาปรากฏตวัเพยีงห้าวนิาที

•	 ถ้าอยากรู้ว่าใครจะหย่าร้างกนั  แค่เพยีงสญัญาณเดยีว

กส็ามารถท�ำนายได้อย่างแม่นย�ำถงึ 93 เปอร์เซน็ต์ว่าคูร่กั

คู่ใดจะแยกทางกัน  และบางครั้งก็ท�ำนายล่วงหน้าได้

หลายปีเลยทเีดยีว

•	 เราสามารถท�ำนายได้ว่าแพทย์คนใดจะถูกฟ้องร้อง 

บ่อยกว่าด้วยการฟังสญัญาณที่ซ่อนอยูใ่นน�้ำเสยีงของเขา

•	 แค่คณะลูกขุนแสดงภาษากายอย่างหนึ่งออกมา   

ชะตากรรมของอาชญากรกอ็าจเปลี่ยนไปอย่างสิ้นเชงิ

•	 นักวิจัยที่เฝ้าสังเกตผู้เข้าร่วมกิจกรรมหาคู่แบบเดตด่วน

สามารถท�ำนายได้อย่างง่ายดายว่าใครจะแลกเบอร์

โทรศัพท์กันในตอนท้ายของค�่ำคืน  เพียงแค่สังเกต 

ภาษากายของพวกเขา

•	 อยากรู้ไหมว่าใครจะชนะการเลือกตั้งที่ก�ำลังจะมาถึง   

นักวิจัยพบว่าผู ้มีสิทธิเลือกตั้งจะตัดสินว่าผู้ลงสมัคร 

ชิงต�ำแหน่งคนใดมีอ�ำนาจเหนือกว่าอีกฝ่ายในเวลาแค่

หนึ่งนาทีของการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นทางการเมือง  

ซึ่งนี่สามารถท�ำนายได้ว่าพวกเขาจะลงคะแนนให้ใคร
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หากสัญญาณต่าง ๆ สามารถน�ำมาใช้เพื่อท�ำนายผลลัพธ์ของ

เหตกุารณ์ส�ำคญั ๆ อย่างการเลอืกตั้ง  การแต่งงาน  และการฟ้องร้องทาง

กฎหมาย  ลองคดิดูสวิ่าการฝึกฝนเรื่องสญัญาณเหล่านั้นจนเชี่ยวชาญจะ

ช่วยให้คุณน�ำมันไปใช้ท�ำอะไรในชีวิตประจ�ำวันได้บ้าง  เป้าหมายของฉัน

ในการเขยีนหนงัสอืเล่มนี้คอืการท�ำให้คณุสงัเกตเหน็สญัญาณซึ่งมกัหลงหู

หลงตาไป  ไม่ว่าจะเป็นขณะที่พบกนัต่อหน้า  ขณะคยุโทรศพัท์  ขณะคยุ

ผ่านวดิโีอคอล  หรอืแม้แต่ในอเีมลและการแชต  เมื่อมคีวามรูเ้กี่ยวกบัการ

ท�ำงานของสญัญาณต่าง ๆ  คณุกจ็ะสามารถถ่ายทอดสิ่งที่ต้องการสื่อสาร

ได้อย่างชัดเจนขึ้นและสร้างความประทับใจให้ผู้ฟังได้มากขึ้น  นอกจากนี้  

คุณจะไม่ถูกประเมินค่าต�่ำกว่าความเป็นจริง  มองข้าม  หรือเข้าใจผิด 

อกีต่อไป

สัญญาณส�ำคัญอย่างไร

เมื่อ 12 ปีที่แล้วฉนัได้ค้นพบสิ่งที่เปลี่ยนแปลงวธิสีื่อสารของฉนัไปอย่างลกึซึ้ง  

ฉันค้นพบว่าผู้คนรอบตัวก�ำลังสื่อสารด้วยภาษาที่ฉันไม่เคยตระหนักถึง 

มาก่อน  นั่นคอืเหตผุลว่าท�ำไมผูค้นถงึมองข้ามความคดิของฉนัอยูบ่่อยครั้ง  

ท�ำไมฉนัถงึมช่ีวงเวลาที่ยากล�ำบากในการสร้างความสมัพนัธ์ทั้งในด้านอาชพี

และชวีติส่วนตวั  ทั้งยงัรูส้กึอดึอดัใจ  เบื่อ  และกระอกักระอ่วนอยู่หลายครั้ง

เมื่อต้องมปีฏสิมัพนัธ์กบัผู้อื่น

ที่ผ่านมาฉันส่งสัญญาณผิดมาโดยตลอด...และพลาดสัญญาณ 

ต่าง ๆ ที่ผู้อื่นส่งให้ฉนัด้วย  การเรยีนรู้ที่จะถอดรหสัสญัญาณและควบคมุ

สญัญาณของตวัเองได้เปลี่ยนชวีติและอาชพีของฉนัไป  ฉนัจงึอยากแบ่งปัน

ความรู้นั้นให้กบัคณุ

ฉันได้รับโอกาสอันยอดเยี่ยมให้เป็นผู้น�ำการประชุมเชิงปฏิบัติการ

ขององค์กรหลายร้อยแห่ง  เช่น  อะเมซอน  ไมโครซอฟท์  เป๊ปซี่โค  อนิเทล  

0 intro CUES P11-20.indd   18 5/3/2568 BE   12:58

SAMPLE



19

และกเูกลิ  แถมฉนัยงัโชคดมีากที่ได้ช่วยยกระดบัทกัษะด้านการปฏสิมัพนัธ์

ให้กับนักเรียนหลายล้านคนซึ่งลงเรียนหลักสูตรของฉัน  รวมถึงผู้คนอีก  

36 ล้านคนที่ได้ดูวิดีโอของฉันในยูทูบซึ่งสอนเกี่ยวกับการสื่อสาร  และ 

ตอนนี้ฉันก็รู้สึกตื่นเต้นมากที่จะได้น�ำความรู้นั้นมาบอกคุณโดยตรงผ่าน

หนงัสอืเล่มนี้

สูตรลับที่ฉันใช้ในการเขียนหนังสือเล่มนี้คือการน�ำงานวิจัยล่าสุด  

(รวมถึงงานวิจัยซึ่งทีมของฉันที่สถาบันไซเอนซ์ออฟพีเพิลจัดท�ำขึ้นเอง)  

กรณศีกึษาจากชวีติจรงิของคนที่ประสบความส�ำเรจ็  และตวัอย่างที่น่าสนใจ

ของบคุคลที่มชีื่อเสยีงอย่างแลนซ์ อาร์มสตรอง  โอปราห์ วนิฟรยี์  รชิาร์ด 

นิกสัน  และบริตนีย์ สเปียร์ส  มาผสมผสานเข้ากับกลยุทธ์ที่ได้ผลจริง 

ซึ่งคณุสามารถเริ่มใช้งานได้ทนัที

ฉนัได้แบ่งสญัญาณออกเป็นสี่กลุม่  ได้แก่  สญัญาณกาย  (Nonverbal 

Cue)  สญัญาณเสยีง  (Vocal Cue)  สญัญาณภาษา  (Verbal Cue)  และ

สญัญาณภาพ  (Imagery Cue)

อนัดบัแรก  เราจะเรยีนรู้เกี่ยวกบัสญัญาณกายหรอืกค็อืภาษากาย  

นักวิจัยพบว่าภาษากายคิดเป็น 65-90 เปอร์เซ็นต์ของการสื่อสารทั้งหมด

ของเรา  แต่พวกเราส่วนใหญ่ไม่รู้ว่าจะใช้มนัเพื่อสื่อสารให้มปีระสทิธภิาพ

ได้อย่างไร  ภาษากายเป็นช่องทางการสื่อสารที่ใหญ่ที่สดุของเรา  เนื้อหา

เกี่ยวกับเรื่องนี้จึงมีสัดส่วนมากที่สุดในหนังสือเล่มนี้  คุณจะได้เรียนรู ้

การแสดงความมั่นใจโดยไม่ต้องพูดอะไรสกัค�ำ  (ซึ่งจะช่วยให้คณุรู้สกึมั่นใจ

มากขึ้นด้วย)  รวมถึงการใช้ภาษากายที่จะช่วยสร้างความไว้วางใจอย่าง

รวดเร็วและท�ำให้คุณดูทรงพลังในทุกสถานการณ์  ฉันจะอธิบายว่าท่ามือ

แบบใดที่ท�ำให้คณุดูฉลาดและมวีธิใีดบ้างที่ใช้สงัเกตอารมณ์ที่ซ่อนอยู่

ถัดไปคือส่วนสัญญาณเสียง  คุณจะได้เรียนรู้วิธีท�ำให้สิ่งที่คุณพูด

ออกมาฟังดูมีพลัง  เชื่อหรือไม่ว่าบรรดาผู้น�ำใช้น�้ำเสียงเพื่อโน้มน้าวผู้อื่น  

เราจะเจาะลึกว่าท�ำไมสมองของเราจึงเชื่อมโยงความมีเสน่ห์ของน�้ำเสียง
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เข้ากบัความเป็นผู้น�ำ  รวมถงึวธิสีร้างความไว้วางใจ  ไม่ว่าจะเป็นตอนคยุ

ทางโทรศพัท์  วดิโีอคอล  หรอืพบกนัต่อหน้า

ในส่วนสัญญาณภาษา  ฉันจะแสดงให้คุณเห็นว่าจะท�ำให้อีเมล   

ข้อความแชต  และโปรไฟล์ของคณุมปีระสทิธภิาพมากขึ้นได้อย่างไร  คณุ

เคยสงสยัหรอืไม่ว่าท�ำไมบางคนจงึตอบอเีมลของคณุช้า  เราจะมาเจาะลกึ

ถึงวิธีที่จะช่วยให้ถ้อยค�ำของคุณฟังดูน่าดึงดูดมากขึ้น  รวมถึงวิธีสื่อสาร

อย่างมเีสน่ห์ทั้งทางออนไลน์และทางออฟไลน์

ในส่วนสุดท้าย  คุณจะได้เรียนรู้ว่าสัญญาณภาพมีความส�ำคัญ

มากกว่าที่คุณคิด  ฉันจะแสดงให้คุณเห็นว่าเสื้อผ้า  โต๊ะท�ำงาน  และสี 

ที่คุณเลือกใช้บ่งบอกอะไรเกี่ยวกับตัวคุณได้บ้าง  ไม่ว่าคุณจะตั้งใจให้มัน

เป็นเช่นนั้นหรอืไม่กต็าม

มาเริ่มกนัเลย!
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บทที่ 1

สัญญาณสร้างเสน่ห์

ใครคอืคนที่มเีสน่ห์ที่สดุที่คณุรูจ้กั  นั่นเป็นหนึ่งในค�ำถามที่ฉนัชอบถามผูฟั้ง

มากที่สดุ  และค�ำตอบที่ผูค้นมกัจะตะโกนออกมาในทนัทกีค็อื  “พ่อของฉนั!”  

“ครูของฉนั!”  หรอื  “เพื่อนสนทิของฉนั!”

ทว่าค�ำถามต่อไปต่างหากที่ท�ำให้เรื่องนี้น่าสนใจยิ่งขึ้น  ฉันถาม 

พวกเขาว่า  “อะไรที่ท�ำให้คนคนหนึ่งมเีสน่ห์”

เมื่อได้ยินค�ำถามนี้  ผู้ฟังมักเงียบเป็นเป่าสาก  พวกเขาพยายาม

เค้นสมองเพื่อคดิหาค�ำตอบ  ก่อนจะตอบแบบไม่เตม็เสยีงนกัว่า  “คอื...มนั

เป็นเรื่องของความรูส้กึ...ละมั้ง”  ท�ำไมเราถงึมปัีญหาในการอธบิายว่าเสน่ห์

คอือะไร  ทั้งที่เราสามารถบอกได้ทนัทวี่าใครมเีสน่ห์

ในการศึกษาครั้งส�ำคัญของมหาวิทยาลัยพรินซ์ตัน  นักวิจัยพบว่า

คนที่มีเสน่ห์  เป็นที่ชื่นชอบ  และดึงดูดความสนใจมักจะมีคุณลักษณะ

เฉพาะสองประการที่ผสมผสานกันอย่างลงตัว  นั่นคือความอบอุ่นและ

ความเก่งกาจ  ซึ่งสามารถเขยีนออกมาเป็นสมการอนัเรยีบง่ายได้ดงันี้
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สูตรส�ำเร็จนี้เป็นต้นแบบอันทรงพลังของการปฏิสัมพันธ์ทุกรูปแบบ  

มนัสามารถเปลี่ยนวธิสีื่อสารของคณุได้อย่างสิ้นเชงิหากคณุรู้วธิใีช้

ผลการศึกษาพบว่าสัญญาณแห่งความอบอุ่น  (warmth cue)   

และสัญญาณแห่งความเก่งกาจ  (competence cue)  นั้นส่งผลต่อความ

ประทบัใจที่เรามตี่อผู้อื่นถงึ 82 เปอร์เซน็ต์

อันดับแรกเราจะประเมินความอบอุ่นของอีกฝ่ายอย่างรวดเร็วเพื่อ

ตอบค�ำถามว่า  “ฉนัไว้ใจคณุได้ไหม”

จากนั้นเราก็จะประเมินความเก่งกาจของเขาเพื่อตอบค�ำถามว่า  

“ฉนัสามารถพึ่งพาคณุได้ไหม”

คนเราไม่ได้ใช้สูตรนี้ในการตัดสินความประทับใจแรกพบเท่านั้น   

ทุกครั้งที่คนอื่นมีปฏิสัมพันธ์กับคุณ  พวกเขาจะคอยมองหาสัญญาณ 

เพื่อประเมินความอบอุ่นและความเก่งกาจของคุณ  และคุณเองก็ท�ำ 

แบบเดียวกันนี้กับคนอื่นเช่นกัน  ไม่ว่าคุณจะอยู่ในการประชุมทางธุรกิจ   

ออกเดต  อยู่กับเจ้านาย  หรืออยู่กับเพื่อนใหม่  การจัดการคุณลักษณะ 

ทั้งสองประการนี้ถอืเป็นสิ่งส�ำคญัต่อประสทิธภิาพในการสื่อสารของคณุ

คนที่มเีสน่ห์อย่างยิ่งคอืคนที่ผสมผสานความอบอุน่และความเก่งกาจ

ได้อย่างลงตวั  คนเหล่านี้ท�ำให้ผูอ้ื่นรูส้กึได้ทนัทถีงึความไว้วางใจและความ

น่าเชื่อถอื  ผูค้นมองว่าพวกเขาเป็นมติร  ฉลาด  น่าประทบัใจ  และท�ำงาน

ร่วมกบัผู้อื่นได้ด ี พวกเขาจงึได้รบัความเคารพและความชื่นชม

สญัญาณแหง่ความอบอุ่น

สญัญาณแหง่ความเก่งกาจ

ความมเีสน่ห์
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ปัญหาคือพวกเราส่วนใหญ่มีคุณลักษณะสองประการนี้ในแบบที่ 

ไม่สมดุลกัน  ซึ่งนี่มักเป็นสาเหตุที่อยู่เบื้องหลังความยากล�ำบากในการ 

เข้าสงัคม  โอกาสที่หลดุลอยไป  และการสื่อสารที่ผดิพลาด

คณุลกัษณะสองประการนี้ต้องสมดลุกนัเราถงึจะประสบความส�ำเรจ็

ได้  คนที่มีเสน่ห์อย่างยิ่งจะใช้ทั้งสัญญาณแห่งความอบอุ่นและสัญญาณ

แห่งความเก่งกาจเพื่อสื่อสารให้ส�ำเรจ็  คนเราชอบอยูก่บัคนที่ท�ำให้เรารู้สกึ

ได้ถึงทั้งความปลอดภัยและความสามารถ  เราชอบผู้น�ำที่มีศักยภาพสูง

และเข้าถึงได้ง่าย  เรามองหาคู่ครองซึ่งเราสามารถไว้วางใจได้ที่จะเผย 

ความลับส�ำคัญและพึ่งได้ในยามฉุกเฉิน  เราต้องการท�ำงานกับคนที่ทั้ง 

เป็นมติรและมปีระสทิธภิาพ

เรามองหาคนที่มีความลงตัวทั้งในด้านความอบอุ ่นและความ 

เก่งกาจ  ซึ่งกค็อืคนที่อยูใ่นช่องที่มรีปูดาวของแบบประเมนิเสน่ห์  (Charisma 

Scale)  ดงัต่อไปนี้  แบบประเมนินี้จะช่วยใหเ้ราวางแผนส�ำหรบัการสื่อสาร

ของตวัเองได้

คว
าม
อบ
อุ่น

ความเก่งกาจ

อบอุ่น

โซนอันตราย

โซนเสน่ห์

เก่งกาจ
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คุณคิดว่าตัวเองอยู่ในกลุ่มไหน  คุณแสดงสัญญาณแห่งความ 

อบอุ่นมากกว่า  (ช่องบนซ้าย)  แสดงสญัญาณแห่งความเก่งกาจมากกว่า  

(ช่องล่างขวา)  หรอืแสดงสญัญาณทั้งสองได้อย่างสมดลุและอยูใ่นโซนเสน่ห์  

(Charisma Zone)  หากคณุไม่แน่ใจ  นั่นอาจหมายความว่าคณุแสดงสญัญาณ

ไม่มากพอและตกอยู่ในโซนอนัตราย  (Danger Zone)

ลองพิจารณาว่าคนอื่นน่าจะมองว่าคุณอยู่ในช่องใด  ด้วยการท�ำ

แบบทดสอบง่าย ๆ ต่อไปนี้ว่าข้อความในฝั่งใดตรงกบัคณุมากกว่า

อยา่ลืมท�ำแบบประเมนิเสน่หอ์ยา่งเป็นทางการ
ได้ในหน้า  Digital Bonuses  

ท่ีเวบ็ไซต์  scienceofpeople.com/bonus

เก่งกาจ อบอุ่น

น่าประทับใจ น่าไว้วางใจ

มีอ�ำนาจ ให้ความร่วมมือ

ฉลาด ใจดี

มีทักษะ เห็นอกเห็นใจ

เป็นผู้เชี่ยวชาญ ท�ำงานเป็นทีมได้ดี

มีประสิทธิภาพ เปิดเผย
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มีความอบอุ่นสูงกว่า

หากคณุมคีวามอบอุน่สงูกห็มายความว่าคณุมคีวามปรารถนาอย่างแรงกล้า

ที่จะเป็นที่ชื่นชอบของผูอ้ื่น  นี่อาจเป็นเรื่องด ี เพราะคณุจะพยายามท�ำตวั

เป็นมิตรและน่าคบหา  แต่ก็อาจเป็นเรื่องท้าทายได้เช่นกัน  เพราะคนที่ 

มีความอบอุ่นสูงมักชอบเอาอกเอาใจคนอื่น  รวมถึงปฏิเสธคนไม่เก่งหรือ

ก�ำหนดขอบเขตของตัวเองได้ยาก  ความปรารถนาที่จะเป็นที่ชื่นชอบอาจ

เป็นอปุสรรคที่ท�ำให้ผู้อื่นไม่เคารพคณุ

คณุอาจถูกมองว่า

•	 น่าไว้วางใจแต่ไม่ได้มอี�ำนาจเสมอไป

•	 มีความเหน็อกเหน็ใจแต่ไม่ได้มศีกัยภาพเสมอไป

•	 เป็นมิตรแต่ไม่ได้น่าประทบัใจเสมอไป

หากคณุเป็นคนลกัษณะนี้  คณุมแีนวโน้มที่จะมคีวามสมัพนัธ์ที่ดกีบั

เพื่อนร่วมงาน  แต่คณุจะพบว่าการน�ำเสนอตวัเองหรอืแนวคดิของคณุนั้น

เป็นเรื่องยาก  คณุอาจถงึขั้นถกูคนอื่นพดูขดัระหว่างการประชมุหรอืรู้สกึว่า

ไม่ได้รับการชื่นชมเท่าที่ควรกับความพยายามที่ทุ่มเทไป  ผู้คนชอบคุยกับ

คณุในการพบปะสงัสรรค์หรอืการพดูคยุที่ไม่เป็นทางการ  แต่อาจไม่คดิจะ

ขอนามบตัรของคณุ

คณุมแีนวโน้มที่จะมคีวามอบอุ่นสูงหากผู้คนบอกคณุท�ำนองนี้

•	 ฉันรู้สกึสบายใจเสมอเมื่ออยู่กบัคณุ!

•	 คุณเป็นคนน่ารกัจรงิ ๆ

•	 ฉันรู้สกึเหมอืนรู้จกัคณุมานานแล้ว

•	 หน้าตาคณุดูไว้ใจได้
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