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บทน�ำ

ส�ำหรับคนที่คิดว่ำตัวเองพูดไม่ค่อยเก่ง และไม่สำมำรถตอบกลับคนอื่น

แบบคม ๆ  ได้

ผมเป็นทนำยครับ (รับหน้ำที่เป็นศำสตรำจำรย์มหำวิทยำลัยมำตั้งแต่ปี 

2015) และด้วยตัวงำน ท�ำให้ผมมีโอกำสพูดคุยโต้ตอบกับผู้คนมำกมำย จึงได้น�ำ

ประสบกำรณ์ดังกลำ่วมำเขียนเป็นหนังสือเล่มนี้ครับ เพื่อเป็น “ทฤษฎีแนวทาง

ในการโต้ตอบ” ส�าหรบัคนทีไ่ม่สามารถโต้กลบัผูอ้ืน่ได้แบบเฉยีบคม ทัง้ทีจ่รงิ ๆ   

แล้ว อยากจะโต้กลับมาก ๆ  

โดยปกติแล้ว เวลำต้องเจรจำ ผมจะใช้ประเด็นต่ำง ๆ  ในหนังสือเล่มน้ี  

และผมได้เลอืกแนวทำงทีค่ณุน่ำจะน�ำไปใช้ได้ทนัทมีำรวมไว้ให้แล้ว ยิง่ไปกว่ำนัน้  

ยังใส่ตัวอย่ำงบทสนทนำเชิงธุรกิจในชีวิตประจ�ำวันเข้ำไปด้วย เพรำะคิดว่ำ ถ้ำ 

มีตัวอย่ำงที่เป็นรูปธรรมจะท�ำให้เข้ำใจได้ง่ำยขึ้น 

คุณไม่จ�าเป็นต้องใช้ทุกเทคนิคนะครับ ถ้าคุณเจอตัวอย่างที่คิดว่าน่าจะ

ใช้ได้ ก็ลองหัดน�าไปใช้ดูตั้งแต่วันพรุ่งนี้เลย ถำ้ใช้แล้วรู้สึกว่ำตัวเองเติบโตและ

พัฒนำขึ้น ผมในฐำนะผู้เขียนก็คิดว่ำ คงไม่มีอะไรน่ำดีใจไปกว่ำนี้แล้วละครับ

ผมคิดว่ำกำรสนทนำโต้ตอบกันในช่วงแรกนั้น ปัญหำอยู่ท่ีควำมกล้ำครับ 

ต่อให้อ่ำนหนังสือเล่มนี้และเรียนรู้แนวทำงกำรโต้ตอบมำมำกแค่ไหน แต่พอเอำ 

เข้ำจริง เมื่อมีโอกำสแล้วคุณท�ำโอกำสนั้นหลุดลอยไป ก็ไม่มีประโยชน์

ผมเองพอเข้ำใจครับ เพรำะจำกประสบกำรณ์ตรงของผม บำงทีคนที่ไม่

สำมำรถโต้ตอบคนอ่ืนได้นัน้เป็นเพรำะยังรวบรวมควำมกล้ำออกมำได้ไม่มำกพอ  

จึงเลือกที่จะเงียบ ซึ่งผมแนะน�าว่าในตอนแรก คุณจ�าเป็นต้องใช้ความกล้า 

แล้วพูดออกไปเลยครับ

เม่ือคุ้นเคยดีแล้ว คุณก็จะสำมำรถโต้ตอบผู้อื่นได้อย่ำงรำบรื่น รำวกับ 

ใช้เพียงสัญชำตญำณเทำ่นั้น



คนทีไ่ม่สำมำรถโต้ตอบผูอ้ืน่ได้ บำงทีอำจเป็นเพรำะเขำคดิว่ำกำรตอบกลบั

เช่นนั้นคือกำรชวนคู่สนทนำทะเลำะก็เป็นได้ และถ้ำคิดแบบนั้นแล้ว คนรักสงบ 

(ไม่ชอบทะเลำะวิวำท) ก็คงไม่สำมำรถรวบรวมควำมกล้ำที่จะโต้ตอบได้แน่

แต่ความจริงแล้ว นี่ก็เป็นแค่การเตะบอลรับ-ส่งไปมาเท่านั้นครับ  

ด้วยเหตุนี้ ท�าให้เราต้องหาทางส่งบอลกลับไปให้คู่สนทนาด้วยวิธีใดวิธีหนึ่ง 

เรยีนรูเ้ทคนคินัน้ แล้วน�ำไปปฏบิตัจิรงิเรือ่ย ๆ  ถ้ำคดิแบบนี ้คณุคงรูส้กึผ่อนคลำย

ลงเยอะเลยใช่ไหมครับ

สิ่งแรกที่ผมอยำกจะบอกคุณก็คือ เวลำใช้เทคนิคกำรโต้ตอบในหนังสือ 

เล่มนี ้ให้คดิเสยีว่ำเป็นแค่กำรเตะบอลรบั-ส่งไปมำเท่ำนัน้ นีเ่ป็นเพยีงค�ำแนะน�ำ

เล็ก ๆ  น้อย ๆ  ก่อนเริ่มอ่ำนครับ
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 1
ว่าด้วย 

“เทคนิคการ
โต้ตอบ”



เมื่อคุณเสนอแนวคิดแล้วมีคนสวนขึ้นมำว่ำ “ตรงจุดนี้คืออะไร

เหรอ” หรือระหว่ำงประชุมมีคนถำมว่ำ “คุณคิดอยำ่งไร”

แต่คณุกต็อบไม่ได้ด้วยส ิจะท�ำอย่ำงไรด�ี�� คณุเคยเจอสถำนกำรณ์

แบบนี้ไหมครับ

ในบทสนทนำและสถำนกำรณ์ทีห่ลำกหลำย คณุอำจไม่สำมำรถ

ตอบกลับได้ดีเท่ำที่ควร จนรู้สึกหงุดหงิดได้

ส�ำหรับเวลำแบบนี้ ผมมีวิธีตอบกลับที่ดีอยู่นะครับ ขอเพียงแค่ 

รู้วิธีกำรเท่ำนั้น เรื่องนี้ก็จะไม่ยำกอีกต่อไป เพรำะน�ำไปใช้ได้ทันท ี

เลยครับ

ประเด็นหลักนั้นง่ายมากครับ
1  ให้คุณตั้งค�าถามกลับไป

  หลบจำกสถำนกำรณ์นั้นด้วยกำร “ตั้งค�ำถำมสวนกลับ !”

2  หาวิธีเปลี่ยนหัวข้อสนทนาแบบเนียน ๆ  

  เบี่ยงประเด็นสนทนำให้เข้ำทำงเรำ !

3  ไม่ตอบอะไรชัดเจน

  เลิกตอบ !

4  ชี้ประเด็นที่ผิดเพี้ยนของคู่สนทนา

  ทะลวงไปที่ช่องโหว่ของคู่สนทนำ !

 มำเริ่มกันเลยดีกว่ำครับ



CHAPTER 1

หลบจากสถานการณ์น้ันด้วยการ

“ต้ังค�าถาม 
สวนกลับ!”
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1  เทคนิค 
   ถามว่า จริง ๆ  แล้วมันคืออะไร

จริง�ๆ �แล้วมันคืออะไรเหรอครับ
จริง�ๆ �แล้ว�XX�คืออะไรครับ

เวลำอยำกจะตอบกลับคู่สนทนำ ก็มีค�ำถำมที่ใช้ได้ในทุกสถำนกำรณ์อยู่  

นั่นคือ “ค�ำถำมของมือใหม่” ครับ

“คืออะไรเหรอครับ”

“หมำยควำมว่ำอย่ำงไรเหรอครับ”

“จริง ๆ  แล้ว XX คืออะไรครับ”

รุ่นพี่ :  เป็น Compliance จริง ๆ  สินะ ทั้งบริษัท A และบริษัท B ก็โดน

กันหมดเลย

คุณ  : ครับ… จริงด้วยนะครับ (ว่ำแต่ Compliance คืออะไรกันนะ���)

นอกจากเราจะไม่รูเ้รือ่งแล้ว ยงัชวนให้หงดุหงดิอีกด้วย เพราะเหมอืนจะ

เข้าใจ แต่ก็ไม่เข้าใจอย่างแท้จริง

เวลาคู่สนทนาพูดค�าศัพท์ที่คุณไม่เข้าใจออกมา ผมแนะน�าให้ถามกลับ

ไปตรง ๆ  เลยครับ

“Compliance คืออะไรครับ”

“Compliance หมายความว่าอะไรครับ”
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ถามว่า จริง ๆ  แล้วมันคืออะไร 1

คณุ

รุน่พี่

นีค่ือวิธีคิดของ
ซิกมุนด์ ฟรอยด์สินะ

  ฟรอยด์นี่เขามีวิธีคิดอย่างไรครับ

  วิธีคิดของฟรอยด์ก็มีหลายประเด็น 
นะครับ

  วิธีคิดของซิกมุนด์ ฟรอยด์กับคาร์ล ยุง 
ต่างกันอย่างไรบ้างครับ

 หากว่าอยู่ในสถานการณ์ที่ยากจะถาม ให้ลองเปลี่ยนวิธีถามดู

เนือ่งจำกอำจไม่เหมำะสมด้วยอำยแุละต�ำแหน่งหำกจะถำมค�ำถำมบำงอย่ำง 

เมื่อเจอสถำนกำรณ์แบบนั้น ให้ลองเปลี่ยนวิธีถำมดูครับ

“แต่ว่ำ จริง ๆ  แล้ว ควำมหมำยของค�ำว่ำ Compliance คืออะไรครับ”

ค�ำถำมแบบนี้ฟังดูเหมือนคุณต้องกำรถกว่ำ ควำมหมำยที่แท้จริงของค�ำ 

ค�ำนั้นคืออะไร ซึ่งช่วยให้บทสนทนำลึกซึ้งยิ่งขึ้น

นอกจำกนี้ยังมีรูปแบบอื่น ๆ  อีก เช่น

“คนส่วนใหญ่ชอบใช้ค�ำว่ำ Compliance กัน แต่ค�ำนี้ก็มีหลำยควำมหมำย

เหมือนกันนะครับ”

“Compliance นี่ถ้ำแปลเป็นภำษำไทยจะมีหมำยควำมว่ำอะไรนะครับ”

“ถ้ำจะสอนค�ำว่ำ Compliance ให้เด็กประถมฯ เข้ำใจ ควรอธิบำยอยำ่งไร

ดีครับ”

ถ้ำคู่สนทนำไม่ตอบอะไร ก็หมายความว่า เขาก�าลังใช้ค�านั้นโดยไม่เข้าใจ

ความหมายอย่างชัดเจนเหมือนกัน คุณไม่จ�ำเป็นต้องกังวลครับ สบำยใจได้ 
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ถามว่า จริง ๆ  แล้วมันคืออะไร 2

คณุ

ปู่

เพลโตก็พูดไว้ไม่ ใช่เหรอ  
ว่า… น่ะ

  เพลโตพูดไว้ว่าอย่างไรบ้างครับ

 เพลโตก็พูดไว้หลายเรื่องเลยนะครับ

 ต่างกับที่อาริสโตเติลพูดไว้อย่างไรครับ

เวลำไม่เขำ้ใจค�ำศัพท์ที่เป็นค�ำส�ำคัญในบทสนทนำ แล้วบทสนทนำนั้นวน

มำที่คุณ ถ้ำคุณถำมควำมหมำยของค�ำนั้นกลับไปแทน ก็จะท�ำให้บทสนทนำ 

เดินหน้ำต่อไปได้

แล้วถ้ำเกิดคู่สนทนำเขำ้ใจค�ำนั้นดี ระหวำ่งที่ฟังเขำอธิบำย คุณก็จะมีเวลำ

รวบรวมควำมคิดของตัวเองได้

ในทำงกลับกัน ถ้ำคู่สนทนำใช้ค�ำนั้นโดยท�ำทีเหมือนเข้ำใจ เมื่อคุณถำม 

ควำมหมำยของค�ำศัพท์นั้น คู่สนทนำคงได้แต่ตอบวำ่ “เอ่อ…” ครับ

  บอกได้ว่ำ คู่สนทนำเข้ำใจควำมหมำยของค�ำนั้นอยำ่ง

ชัดเจนหรือไม่

  ถ้ำคู่สนทนำตอบกลับได้อย่ำงชัดเจน เรำก็จะรวบรวม

ควำมคิดของตัวเองได้ระหว่ำงที่ฟังค�ำอธิบำย

ผล
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2  เทคนิค 
   ให้เขียนแผนภาพ

รบกวนเขียนแผนภาพอธิบาย�
หน่อยได้ไหมครับ

หำกคุณเข้ำใจควำมหมำยของค�ำนั้น แต่วำ่สิ่งที่คู่สนทนำพูดนั้นยำกจนไม่

เข้ำใจ แถมยังพูดรัว ๆ  เร็ว ๆ  อยู่ฝ่ำยเดียว แล้วถำมจี้คุณว่ำ “คุณคิดอยำ่งไร”

เหตุกำรณ์แบบนี้มีโอกำสเกิดขึ้นได้ครับ แม้ว่ำบำงทีอำจเป็นเพรำะ 

คุณแค่ยังศึกษำมำไม่มำกพอก็เถอะ แต่เวลำนั้นถ้ำบอกว่ำ ขอไปศึกษำก่อนแล้ว

จะมำคุยใหม่อีกที��� ก็คงไม่ได้

เมื่ออยู่ในสถำนกำรณ์เช่นนี้ คนที่ตอบโต้ไม่เก่ง มักจะคิดว่ำต้องพูดอะไร

สักอย่ำงเพื่อตอบกลับให้ได้

ค�ำถำมท่ีใช้ได้ในสถำนกำรณ์แบบนี้คือ “รบกวนเขียนแผนภำพอธิบำย

หน่อยได้ไหมครับ” 

ผมคิดวำ่คู่สนทนำคงไม่ตอบว่ำ “เขียนแผนภำพไม่ได้” หรอกครับ เพรำะ

ในกำรโต้ตอบกัน คู่สนทนำจะต้องเข้ำใจสิ่งที่ตัวเองพูดครับ

 ใช้ประโยชน์จากการเขียนแผนภาพ

ตรงจุดนี้ก็มีเรื่องส�ำคัญอยู่ 2 เรื่องครับ

เรือ่งแรกกค็อื “การเขยีนแผนภาพอธบิาย” เพือ่ท�าให้เรือ่งทีคู่ส่นทนาพดู

แล้วเข้าใจยาก กลายเป็นเรื่องที่เข้าใจง่ายขึ้นกว่าเดิม
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ให้เขียนแผนภาพ

คณุ คูส่นทนาธรุกจิ

เพราะฉะนั้น ถ้าใช้ระบบ 
การขายของบริษัทเรา บริษัท
คุณก็จะท�ายอดขายได้เพิ่มขึ้น 

3 เท่าเลยครับ

  ผมพอเข้าใจอยู่นะครับ แต่ว่าผมอยากทราบรายละเอียด
เพิ่มเติมหน่อย ขอโทษนะครับ แต่เรื่องที่พูดมาเมื่อกี้ ช่วย
เขียนเป็นแผนภาพอีกทีได้ไหมครับ

  ผมไม่ค่อยถนดัเรือ่งนีเ้ลยครบั ไม่แน่ใจว่าจะตามทีค่ณุพูดทนั
ไหม ต้องขอโทษนะครับ แต่ว่าพอจะอธิบายด้วยแผนภาพ
เพิ่มเติมได้ไหมครับ

  ที่คุยมานี่เข้าใจยากอยู่เหมือนกันนะครับ พอจะเขียนเป็น
แผนภาพให้หน่อยได้ไหมครับ

  รบกวนช่วยเขยีนแผนภาพให้ผมหน่อยได้ไหมครบั พอดที�า
อย่างไรผมก็ไม่เข้าใจเสียที

กำรท�ำแบบนี้ก็เหมือนกำรร้องขอค�ำอธิบำยที่เข้ำใจง่ำยจำกคู่สนทนำ 

ครับ อย่ำงในหนังสือเชิงธุรกิจ เล่มที่อำ่นเข้ำใจงำ่ยไม่ได้มีแต่ตัวหนังสือ แต่ยังมี

แผนภำพประกอบด้วย (เหมือนหนังสือเล่มนี้ !) แม้จะเป็นเรื่องเดียวกัน แต่พอ

น�ำเสนอด้วยภำพแล้ว จะท�ำให้เข้ำใจได้ง่ำยขึ้น




