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“ภาพลักษณ์” และ “วิธีการพูด” 

ล้วนแล้วแต่เป็นทรัพย์สมบัติ

ที่เปรียบเสมือนสหายคนส�าคัญ

และจะติดตัวคุณไปตลอดชีวิต
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การตัดสินจาก First Impression ใช้เวลาแค่ 1 วินาที 

ก็เพียงพอ (แม้จะอยู่ใกล้หรืออยู่ไกลก็เช่นเดียวกัน) ตามปกติแล้ว 

มนุษย์จะเริ่มแสดงท่าทางที่ดี หรือปรับสีหน้าให้ดี ในระยะที่ใกล้กับ 

คู่สนทนาประมาณ 1.5 เมตร

ดงันัน้ หนงัสือเล่มนีจึ้งมีเนือ้หาตัง้แต่วธิสีร้าง First Impression 

จากระยะที่ห่าง จนถึงระยะที่ใกล้เข้ามาในระดับของการสนทนา 

ต่อหน้าคู่สนทนา โดยการอธิบายให้เข้าใจได้ง่าย ๆ

กว่า 2,000 ปีมาแล้ว อารสิโตเตลิ (322-384 ปีก่อนครสิตกาล) 

ได้เขยีนหนงัสือเก่ียวกับ “วธิสีนทนา” ของมนษุย์ไว้ว่า ส่ิงส�าคญัทีท่�าให้

คู่สนทนายอมรับ มี 3 ข้อ ได้แก่

◆  หลักเหตุผล (Logos)

◆  พลังของการโน้มน้าวให้อีกฝ่ายยอมรับ (Pathos)

◆  ความน่าเชื่อถือและไว้วางใจ (Ethos) 

ในบรรดา 3 ข้อนี้ “ความน่าเชื่อถือและไว้วางใจ” เป็นตัวแสดง 

ถึงผลงานที่ผ่านมาในอดีต ไม่สามารถท�าให้เกิดได้โดยทันที และ  

“หลักเหตุผล” ก็ต้องใช้เวลาในการยกระดับให้สูงขึ้น แต่ว่า “พลัง 

ของการโน้มน้าวให้อีกฝ่ายยอมรับ” จะแตกต่างออกไป กล่าวคือ  

มีความเป็นไปได้ที่จะสร้าง “ความรู้สึกร่วม” (Rapport) ด้วยการ

สนทนาโต้ตอบกัน หลังจากคว้าหัวใจของคู่สนทนาที่เพิ่งพบกัน 

เป็นครั้งแรกได้ในเสี้ยววินาที
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ค�าน�าผู้เขียน

หลายคนคงเคยได้ยินค�าว่า “First Impression (ความ- 

ประทับใจแรกพบ) คือสิ่งส�าคัญ” แต่คุณเข้าใจความส�าคัญของ 

ประโยคนี้อย่างแท้จริงแล้วหรือยัง 

มนุษย์มักคิดว่า “สิ่งที่ส�าคัญกว่าภายนอกก็คือ ภายใน” ดังนั้น  

“จึงใช้เวลาเพื่อแสดงตัวตนท่ีแท้จริงออกมา” ซึ่งเป็นไปได้ว่าข้อดี 

ของคุณนั้น จะส่งไปไม่ถึงคนที่เพิ่งพบกันครั้งแรก และช่างน่าเสียดาย

ที่ความประทับใจแรกพบนี้ เปลี่ยนกันไม่ได้ง่าย ๆ  เสียด้วย

ดังนั้น หากต้องการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับใครก็ตาม  

สิ่งส�าคัญคือ เราจะต้องแสดงให้เขาเห็นว่า “เรามีความสามารถ  

เป็นคนที่ยอดเยี่ยม” ตั้งแต่ First Impression

First Impression  นี้ จะส่งผลต่อคนที่เพ่ิงพบกัน แม้จะ 

อยู่ไกลขนาดที่ไม่อาจเห็นสีหน้าเราได้ เพราะว่ามนุษย์จะตัดสินจาก 

ท่าทางหรืออากัปกิริยาว่า “มีความสามารถหรือเป็นคนดีไหม” จาก

ระยะห่างถึง 15 เมตร
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การตัดสินจาก First Impression ใช้เวลาแค่ 1 วินาที 

ก็เพียงพอ (แม้จะอยู่ใกล้หรืออยู่ไกลก็เช่นเดียวกัน) ตามปกติแล้ว 

มนุษย์จะเริ่มแสดงท่าทางที่ดี หรือปรับสีหน้าให้ดี ในระยะที่ใกล้กับ 

คู่สนทนาประมาณ 1.5 เมตร

ดงันัน้ หนงัสอืเล่มนีจ้งึมเีนือ้หาตัง้แต่วธิสีร้าง First Impression 

จากระยะที่ห่าง จนถึงระยะท่ีใกล้เข้ามาในระดับของการสนทนา 

ต่อหน้าคู่สนทนา โดยการอธิบายให้เข้าใจได้ง่าย ๆ

กว่า 2,000 ปีมาแล้ว อารสิโตเตลิ (322-384 ปีก่อนครสิตกาล) 

ได้เขยีนหนงัสอืเกีย่วกบั “วธิสีนทนา” ของมนษุย์ไว้ว่า สิง่ส�าคญัทีท่�าให้

คู่สนทนายอมรับ มี 3 ข้อ ได้แก่

◆  หลักเหตุผล (Logos)

◆  พลังของการโน้มน้าวให้อีกฝ่ายยอมรับ (Pathos)

◆  ความน่าเชื่อถือและไว้วางใจ (Ethos) 

ในบรรดา 3 ข้อนี้ “ความน่าเชื่อถือและไว้วางใจ” เป็นตัวแสดง 

ถึงผลงานที่ผ่านมาในอดีต ไม่สามารถท�าให้เกิดได้โดยทันที และ  

“หลักเหตุผล” ก็ต้องใช้เวลาในการยกระดับให้สูงขึ้น แต่ว่า “พลัง 

ของการโน้มน้าวให้อีกฝ่ายยอมรับ” จะแตกต่างออกไป กล่าวคือ  

มีความเป็นไปได้ที่จะสร้าง “ความรู้สึกร่วม” (Rapport) ด้วยการ

สนทนาโต้ตอบกัน หลังจากคว้าหัวใจของคู ่สนทนาที่เพิ่งพบกัน 

เป็นครั้งแรกได้ในเสี้ยววินาที
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เอาละ มาฝึกฝนกันให้สนุกสนาน โดยดูจากตัวอย่างที่เป็น 

รูปธรรมและผลลัพธ์ของการวิจัย รวมถึงเรียนรู ้การสร้าง First  

Impression กันดีกว่า

                                ซาโต อายาโกะ
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หนังสือเล่มนี้ได้รวบรวม 34 เคล็ดลับเอาไว้ ไม่ว่าเคล็ดลับ 

ข้อไหน ล้วนน�าไปฝึกฝนได้ทันที

ในฐานะที่ผู ้เขียนเชี่ยวชาญเรื่องการศึกษาพฤติกรรม และ 

ท�าการวิจัยทางวิทยาศาสตร์เรื่องการแสดงออกของตนเองมานาน

กว่า 35 ปี ปัจจุบันนี้ได้วิจัยพฤติกรรมของนักธุรกิจมาแล้วมากกว่า  

50,000 คน นอกจากนี้ยังเขียนหนังสืออีก 183 เล่ม

หนังสือเล่มนี้ จึงรวบรวมแก่นสารจากประสบการณ์การท�า 

วิจัยอันยาวนาน ซึ่งถือได้ว่าเป็นหนังสือเล่มที่ “เยี่ยมที่สุด” ของ 

ผู ้เขียน โดยจะถ่ายทอดวิธีสร้าง First Impression ให้เป็นขั้น 

เป็นตอนที่ชัดเจน และน�าไปปฏิบัติตามได้ทันที
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เอาละ มาฝึกฝนกันให้สนุกสนาน โดยดูจากตัวอย่างที่เป็น 

รูปธรรมและผลลัพธ์ของการวิจัย รวมถึงเรียนรู้การสร้าง First  

Impression กันดีกว่า

                                ซาโต อายาโกะ
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หนังสือเล่มนี้ คือ “จุดเปลี่ยนครั้งส�าคัญของคุณ” ที่จะท�าให้

ชีวิตได้พบความส�าเร็จครั้งยิ่งใหญ่ ด้วยบุคลิกใหม่ที่น่าจับตามอง  

คุณไม่จ�าเป็นต้องเปลี่ยนตัวเองครั้งใหญ่ เพียงแค่ท�าตามหนังสือ 

เล่มนี้ไปทีละขั้นตอน ปรับบุคลิกไปทีละเล็กทีละน้อย คุณก็จะกลาย

เป็นคนใหม่ ที่ไม่ว่าใครพบเห็นก็ชื่นชม พูดที่ไหนก็โดดเด่น ท�าธุรกิจ 

ก็มีคนอยากสนับสนุน รักษาลูกค้าเก่าได้ ลูกค้าใหม่ก็อยากมาใช้ 

บริการเพิ่มอีก ทั้งหมดเพื่อน�าคุณไปสู่ความส�าเร็จทั้งในแง่ส่วนตัว  

ธุรกิจ และชีวิตที่ต้องการ

เพราะ “การมีบุคลิกภาพที่ดี” และ “วินาทีแรกพบ” คือ 

จุดเปลี่ยนส�าคัญ ที่จะน�าคุณไปสู ่ความส�าเร็จอย่างที่คุณต้องการ

แน่นอน 

ด้วยรักและมิตรภาพที่ยั่งยืน

กองบรรณาธิการหนังสือจิตวิทยา

บริษัท ซีเอ็ดยูเคชั่น จ�ากัด (มหาชน)
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ค�าน�าส�านักพิมพ์

“ภาพลักษณ์ของเราจะถูกตัดสินใน 1 วินาที”

น่ีคือเคล็ดลับท่ีไม่เคยมีใครบอกคุณ และเป็นจุดตัดชีวิต 

ระหว่าง “รุ่ง” กับ “ร่วง”

หนังสือคุณภาพเล่มนี้คือ การเปิดเผยผลงานวิจัยของ ซาโต  

อายาโกะ ผู ้เช่ียวชาญและศึกษาพฤติกรรมมนุษย์มากว่า 35 ปี  

และศึกษาบุคลิกและพฤติกรรมของนักธุรกิจท่ีประสบความส�าเร็จ 

มาแล้วกว่า 50,000 คน ก่อนกลัน่กรองและเรยีบเรยีงเป็นองค์ความรู้ 

เธอได้ศึกษาอย่างเป็นขั้นเป็นตอน ย่อยเนื้อหาให้เข้าใจง่ายขึ้นไปอีก 

ผ่านภาพการ์ตูนลายเส้นสดใส ท่ีท�าให้เราปฏิบัติตามได้อย่างง่ายดาย 

ก่อนน�ามาเปิดเผยสูส่าธารณชนครัง้แรกทีป่ระเทศญีปุ่น่

และนี่คือโอกาสทองของคนไทย ที่จะได้อ่านหนังสือดีเล่มนี้

หนังสือ ปรับบุคลิก คลิกใจคน ใน 1 วินาที ได้รวบรวม 

34 เคล็ดลับ ที่จะปรับบุคลิกคุณให้เป็นคนมีความสามารถและเป็น 

ที่ชื่นชอบต่อผู้พบเห็น โดยเนื้อหาครอบคลุมการแสดงออกภายนอก 

ไม่ว่าจะเป็นการแสดงสีหน้า ท่าทาง การสบสายตา รวมถึงวิธีพูด

ที่ตรึงใจคน ด้วยบุคลิกของคนมีเสน่ห์ตั้งแต่แรกพบ ยิ่งกว่านั้น  

ยังรวมการสื่อสารที่ไม่ต้องใช้ค�าพูด แต่ประทับใจผู้พบเห็นไม่รู ้ลืม 

อีกด้วย
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หนังสือเล่มนี้ คือ “จุดเปลี่ยนครั้งส�าคัญของคุณ” ที่จะท�าให้

ชีวิตได้พบความส�าเร็จครั้งยิ่งใหญ่ ด้วยบุคลิกใหม่ที่น่าจับตามอง  

คุณไม่จ�าเป็นต้องเปลี่ยนตัวเองครั้งใหญ่ เพียงแค่ท�าตามหนังสือ 

เล่มน้ีไปทีละขั้นตอน ปรับบุคลิกไปทีละเล็กทีละน้อย คุณก็จะกลาย

เป็นคนใหม่ ที่ไม่ว่าใครพบเห็นก็ชื่นชม พูดที่ไหนก็โดดเด่น ท�าธุรกิจ 

ก็มีคนอยากสนับสนุน รักษาลูกค้าเก่าได้ ลูกค้าใหม่ก็อยากมาใช้ 

บริการเพิ่มอีก ท้ังหมดเพื่อน�าคุณไปสู่ความส�าเร็จทั้งในแง่ส่วนตัว  

ธุรกิจ และชีวิตที่ต้องการ

เพราะ “การมีบุคลิกภาพที่ดี” และ “วินาทีแรกพบ” คือ 

จุดเปลี่ยนส�าคัญ ที่จะน�าคุณไปสู ่ความส�าเร็จอย่างที่คุณต้องการ

แน่นอน 

ด้วยรักและมิตรภาพที่ยั่งยืน

กองบรรณาธิการหนังสือจิตวิทยา

บริษัท ซีเอ็ดยูเคชั่น จ�ากัด (มหาชน)
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2
ระยะ 50 เซนติเมตร       5 เมตร➟

“ลักษณะภำยนอกและสีหน้ำ” 
ที่จะชนะใจคนและได้รับควำมเชื่อถือ

01 ใน 1 นาที จงมีใบหน้ายิ้มแย้มมากกว่า 34 วินาทีขึ้นไป  79
02 “3 smile” ยิ้มอย่างมีประสิทธิภาพ  84
03 เวลาที่ควรยิ้ม และเวลาที่ไม่ควรยิ้ม 89
04 สบตาครั้งแรกอย่างไร ให้ชนะใจคู่สนทนา 94
05 ใน 1 นาที จงสบตาคู่สนทนาให้มากกว่า 32 วินาทีขึ้นไป  100
06 สัญญาณของความอึดอัดและเรื่องที่ซ่อนไว้  105
 กับการปรับท่าทางให้เหมาะสม
07 วิธีอ่านความสนใจของคู่สนทนาจากสีหน้า 111
08 วิธีจับโกหกด้วยการสังเกตสีหน้าที่เปลี่ยนไป 116
09 รู้ทันคนที่แสดงออกด้วยท่าทางไร้เดียงสา 121
10  ลดจ�านวนครั้งที่กะพริบตา ระหว่างการเป็นผู้น�าเสนอ 126
11  วิธีสร้างใบหน้าให้เป็น “คนมีความสามารถ” 131
12 วธีิฝึกกล้ามเนือ้ท่ีใช้แสดงสีหน้าบนใบหน้า 137
 ท�าได้ง่าย ๆ ทุกวนั
13 วิธีฝึกฝนใบหน้าให้ยิ้มแย้ม ที่ท�าให้ชีวิตเปลี่ยนไป 142
14 หากแสดงสีหน้าอย่างนี้ได้ คู่สนทนาจะเปิดใจให้ 147

แบบฝึกหัด  153
เพื่อให้เป็นคนมีความสามารถและเป็นที่ชื่นชอบ ➁

บทที่
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1
ระยะ 5 เมตร      30 เมตร➟

“กิริยา ท่าทาง และสีหน้า” 
ที่ท�ำให้เกิดควำมรู้สึกดใีนชั่วพริบตำ

01 ขณะเดินต้อง “แสดงให้เห็นว่าตัวใหญ่” 23

02 ก้าวเท้าแบบนีส้ ิทีแ่สดงให้เหน็ถงึแรงบนัดาลใจกบัสปิรติ 28

03 คุณก�าลังถูกอ่านใจภายในระยะ 15 เมตร 33
04 การดึงดูดความสนใจด้วย “กระดูกสันหลัง” 38
05 สร้างความเยาว์วัยด้วยด้านหลังของหัวเข่าและสะโพก 43
06 รู้จัก “การสร้างระยะห่าง” ที่ให้ความรู้สึกใกล้ชิด 48
07 การท�างานของฝ่ามือและการชี้นิ้ว 54
08 คิดอย่างรอบคอบว่า “จะนั่งตรงไหน” 59
09 ทิศทางที่ควรหันหน้าระหว่างการพูดต่อหน้าผู้คน 64
10 ปรับกิริยาท่าทางไปตามระยะห่าง 71
 ของคู่สนทนาและจ�านวนคน 

แบบฝึกหดั  77
เพือ่ให้เป็นคนมคีวามสามารถและเป็นทีช่ืน่ชอบ ➀ 

บทน�า 14

สารบัญ

บทที่
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13 วิธีฝึกฝนใบหน้าให้ยิ้มแย้ม ที่ท�าให้ชีวิตเปลี่ยนไป 142
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บทแถม

◆ การเปิดเผยต่อสาธารณชนครัง้แรก   208
 การวเิคราะห์การแสดงออกทางสีหน้าและกรณีศึกษา 
 โดย ซาโต อายาโกะ 
 “ภาพลักษณ์” และ “วิธีพูด” ของบุคคลที่มีชื่อเสียง 

◆ แบบตรวจสอบความสามารถในการสื่อสารโดยไม่ใช้ค�าพูด 229

◆ สรุปเนื้อหา 234

◆ บทส่งท้าย 236

Can do-(final-1-1-������).indd   13 7/31/18   4:49 PM

3
ระยะสนทนา

“วิธีพูด” อย่ำงเป็นธรรมชำติ 
ในกำรต่อบทสนทนำ

01 หาจังหวะในการพูด 155
02 จงรักษา “กฎของการรับส่งบทสนทนา” 160
03 บทสนทนาด�าเนินต่อไปได้เรื่อย ๆ  โดยใช้การพยักหน้า  166
 และพูดโต้ตอบเพียงเล็กน้อย
04 โน้มตัวและแสดงสีหน้าเป็นประกายขณะฟัง 171
05 เลือกใช้โทนเสียงและความเร็วในการพูด 176
06 เลียนแบบอากัปกิริยา เพื่อสร้างความสัมพันธ์ 181
 ที่มีอารมณ์ร่วมกับความรู้สึกของผู้อื่น
07 การรองรับความเศร้าของคู่สนทนา 186
 และส่งผ่านความรู้สึกด้วยสีหน้าและท่าทาง
08 การจ�าแนกการใช้ขนาดของท่าทางที่แตกต่างกัน 192
09 การแสดงท่าทีขอโทษ และวิธีการใช้แววตา 197
10 หากคู่สนทนาเอียงคอ ให้รู้ไว้ว่าคือ  202 
 การแสดงความสงสัย

แบบฝึกหัด       207
เพื่อให้เป็นคนมีความสามารถและเป็นที่ชื่นชอบ ➂

บทที่
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◆ บทส่งท้าย 236
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15

1 สัปดาห์ต่อมา...

แควก
แควก สอบไม่ผ่านอีกแล้ว...

ไม่ผ่าน

การสัมภาษณ
์

เศร้า

 ทั้งประวัติ
ทั้งผลกำรเรียน
ก็เพอร์เฟกต์ 

ท�าไมละ ทั้ง ๆ  ที่ตอน
สัมภาษณ์ก็พูดน�าเสนอ

ข้อดีของตัวเอง
ไปหมดแล้ว 

หรือเป็นเพราะ
ไม่มีใบรับรอง 

อย่ำงนั้น
เหรอ

อำจำรย์ครับ ช่วยบอกทีว่ำ ท�ำไมผมถึงไม่ผ่ำนสัมภำษณ์

สำเหตุที่ตกสัมภำษณ์อยู่ที่ “กำรวำดภำพในใจ”

➡

หน้า 131

อิจิโรคุงมีอาชีพที่น ่าเชื่อถือและพูดจาได้ดี มีเพียงสิ่งเดียวที่ เขา 
เตรียมตัวไม่เพียงพอ นั่นคือ ไม่ค�านึงถึงการแสดงออกทางสีหน้าเลยแม้แต่
น้อย

“คนมีความสามารถ” จะแสดงออกอย่างมีชีวิตชีวา แววตามีพลัง  
และการพูดท่ีหนักแน่น สรุปคือ มีการเคลื่อนไหวกล้ามเน้ือและแสดงออก 
ทางสีหน้า และมองเห็นจากภายนอกได้อย่างชัดเจน

อจิโิรคุงไม่ก�าหนดจดุรวมสายตา และการพดูยงัไม่หนกัแน่น จากมมุมอง 
ของผู้สัมภาษณ์จะเห็นว่า “ไม่มีความมั่นใจ” “ขาดความตั้งใจ” จึงไม่รับ
เข้าท�างาน

สิ่งที่อิจิโรคุงต้องท�าคือ ฝึกฝนการแสดงออกทางสีหน้า ทันทีที่ฝึกฝน 
จะเสริมให้ “ตัวเองมีความสามารถ”

เศร้า
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เนื้อหาที่จะพูด

ก็สมบูรณ์แบบ 

แต่ท�ำไมถึง

ย้ำยงำนไม่ได้ 

สวรรค์ของคนหางาน

ข้อเสนอพิเศษ

รำยได้ 10 ล้าน

อธบิายอย่าง
กระตอืรอืร้น 

ประวัติเลิศ 

       Resume
       อิจโิร คินดะ

ประวัติกำรศึกษำ
จบกำรศึกษำ

มหาวิทยาลัย T
สอบผ่ำนกำรบัญชี

ระดับ 1

ควำมใฝ่ฝันและแรงบันดำลใจ

ขอควำมกรุณำให้ผม...

เตรียมตัวเสร็จ
สมบูรณ์ 

ฉันนี่แหละ
ตัวจริงไร้เทียมทาน  
ผลการเรียนก็ดีเลิศ 

 อิจิโร คินดะ  
จะผ่านสัมภาษณ์

ในวันพรุ่งนี้อย่างแน่นอน

มุ่งสู่เงิน 10 ล้าน

วันถัดไป...

ห้องสัมภาษณ์

ขอบคุณครับ

ผ่านฉลุย

อาจารย์

...มันคงไม่ง่าย
อย่างนั้นนะจ้ะ

บทน�า

ครั้งนี้แหละ
ผ่านแน่นอน 
รอก่อนนะ
เงิน 10  ล้าน
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1 สัปดาห์ต่อมา...
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สำเหตุท่ีตกสัมภำษณ์อยู่ท่ี “กำรวำดภำพในใจ”

➡

หน้า 131

อิจิโรคุงมีอาชีพท่ีน่าเชื่อถือและพูดจาได้ดี มีเพียงส่ิงเดียวที่ เขา 
เตรียมตัวไม่เพียงพอ นั่นคือ ไม่ค�านึงถึงการแสดงออกทางสีหน้าเลยแม้แต่
น้อย

“คนมีความสามารถ” จะแสดงออกอย่างมีชีวิตชีวา แววตามีพลัง  
และการพูดที่หนักแน่น สรุปคือ มีการเคลื่อนไหวกล้ามเนื้อและแสดงออก 
ทางสีหน้า และมองเห็นจากภายนอกได้อย่างชัดเจน

อจิโิรคงุไม่ก�าหนดจดุรวมสายตา และการพดูยงัไม่หนกัแน่น จากมมุมอง 
ของผู้สัมภาษณ์จะเห็นว่า “ไม่มีความมั่นใจ” “ขาดความตั้งใจ” จึงไม่รับ
เข้าท�างาน

สิ่งที่อิจิโรคุงต้องท�าคือ ฝึกฝนการแสดงออกทางสีหน้า ทันทีที่ฝึกฝน 
จะเสริมให้ “ตัวเองมีความสามารถ”

เศร้า
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พ่ำยแพ้
ต่อรอยยิ้ม

ฉนัอยากยิม้
ให้ได้เหมอืน
รุน่พีบ้่างค่ะ

  
กลุ้มใจเรื่องนั้น

อยู่เหรอจ๊ะ 

 ปิ๊ง

ปิ๊ง

เอียงหูมาซิ
คือว่านะ... 

(กระซบิกระซาบ)

เอ๋ เอ๋

ความลับ
ของรอยยิ้ม 

คือแบบนี้นี่เอง
เหรอคะ 

เอาละ 
ไปละนะ
จิบิจัง 

ยิ้มได้แล้ว 
ฉันยิ้มได้แล้ว 

  โฮะ 
โฮะ
  โฮะ
    โฮะ
  โฮะ

อย่างนั้นแหละ 

จิบิจัง

จู่ ๆ  ก็ย้ิมกว้ำงออกมำได้ เกิดอะไรขึ้นกันแน่ 

ถ้าไม่มีเรื่องน่าสนุก จะยิ้มออกมาจากใจไม่ได้ คุณเองก็คิดอย่างนั้น 

ใช่ไหม 

จริงอยู่ที่หากแสร้งฝืนยิ้ม ก็อาจจะท�าให้เกิดความเครียดได้

แต่ยงัมวีธิคีลีค่ลายปัญหานัน้ได้ ตอนทีต้่องเผชญิหน้ากบัผูค้น อนัดบัแรก 

ต้องเปลี่ยนความคิดของตนเองก่อน ให้คิดว่า “การได้พบคนคนนี้เป็นเรื่อง 

ทีด่”ี “จากนีไ้ปจะได้โอกาสครัง้ใหม่” ซึง่ในทางจติวทิยาเรยีกว่า “การบ�าบดั

โดยการเปลี่ยนความคิดและพฤติกรรม”

อาแล็ง บาดียู นักปรัชญาชาวฝรั่งเศส กล่าวเอาไว้ว่า “ไม่ใช่เพราะ 

มีความสุขจึงยิ้ม แต่เป็นเพราะยิ้มจึงมีความสุข”

มาใช้พลังแห่งรอยยิ้มเข้าใกล้คู่สนทนาให้มากขึ้น ด้วยกันเถอะ

ก่อนอ่ืนต้องเปลี่ยน “วิธีคิด” 

➡

หน้า 89
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ใบหน้ำที่ยิ้มแย้มนั้นเพื่อใคร 

ห้าง
สรรพสนิค้า

OO

Big Bargain Sale 
(ลดกระหน�่ำ)

ยินดีต้อนรับค่ะ 

โฮะ
 
   โ

ฮะ

โฮะ

รอยยิ้ม

อืม...
การยิ้มนี่
ยากจัง

ยิ้มแบบนี้ น่ากลัวไปนะ

 
ยิ้มให้เยอะ
กว่านี้สิจ๊ะ 

ก่อนหน้านี้
รุ่นพี่เคยบอกว่า 

“ยิม้ให้เยอะกว่านี”้  
แต่ว่า...

ถ้ำมีเรื่องตลกละก็ ยิ้มออกอยู่หรอก

กม็นัไม่มเีรือ่งสนกุ ๆ  นี่ 

จะยิม้ออกได้ยงัไง

 อ๊ะ รุ่นพี่ 
  รอยยิ้ม

รับรู้ได้จำก

ควำมสว่ำงไสว

 ปิ๊ง

ปิ๊ง

เป็นอะไรไป
จิบิจัง 
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พ่ำยแพ้
ต่อรอยยิ้ม

ฉนัอยากยิม้
ให้ได้เหมอืน
รุ่นพีบ้่างค่ะ

  
กลุ้มใจเรื่องนั้น

อยู่เหรอจ๊ะ 

 ปิ๊ง

ปิ๊ง

เอียงหูมาซิ
คือว่านะ... 

(กระซบิกระซาบ)

เอ๋ เอ๋

ความลับ
ของรอยยิ้ม 

คือแบบนี้นี่เอง
เหรอคะ 

เอาละ 
ไปละนะ
จิบิจัง 

ยิ้มได้แล้ว 
ฉันยิ้มได้แล้ว 

  โฮะ 
โฮะ
  โฮะ
    โฮะ
  โฮะ

อย่างนั้นแหละ 

จิบิจัง

จู่ ๆ  ก็ยิ้มกว้ำงออกมำได้ เกิดอะไรขึ้นกันแน่ 

ถ้าไม่มีเรื่องน่าสนุก จะยิ้มออกมาจากใจไม่ได้ คุณเองก็คิดอย่างน้ัน 

ใช่ไหม 

จริงอยู่ที่หากแสร้งฝืนยิ้ม ก็อาจจะท�าให้เกิดความเครียดได้

แต่ยงัมวีธิคีลีค่ลายปัญหานัน้ได้ ตอนทีต้่องเผชญิหน้ากบัผูค้น อนัดบัแรก 

ต้องเปลี่ยนความคิดของตนเองก่อน ให้คิดว่า “การได้พบคนคนนี้เป็นเรื่อง 

ทีด่”ี “จากนีไ้ปจะได้โอกาสครัง้ใหม่” ซึง่ในทางจติวทิยาเรยีกว่า “การบ�าบดั

โดยการเปลี่ยนความคิดและพฤติกรรม”

อาแล็ง บาดียู นักปรัชญาชาวฝรั่งเศส กล่าวเอาไว้ว่า “ไม่ใช่เพราะ 

มีความสุขจึงยิ้ม แต่เป็นเพราะยิ้มจึงมีความสุข”

มาใช้พลังแห่งรอยยิ้มเข้าใกล้คู่สนทนาให้มากขึ้น ด้วยกันเถอะ

ก่อนอื่นต้องเปลี่ยน “วิธีคิด” 

➡

หน้า 89
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ควำมจริงที่น่ำตกใจมำก ท�ำไมถึงเป็นแบบนั้น 

ภาพลักษณ์ของคุณ จะถูกก�าหนดด้วยการสบตาครั้งแรก 
มนุษย ์จะตัดสินความรู ้สึกท่ีมีต ่อคู ่สนทนาท่ีเพิ่งพบกันครั้งแรก  

จากภาพลักษณ์ภายนอกเพียงเสี้ยววินาที
โดยเฉพาะดวงตา จะแสดงออกถึงพลังงานและการต่อสู ้ของคน  

ดังค�ากล่าวที่ว่า “ดวงตาเป็นหน้าต่างของหัวใจ”
 ตามที่กล่าวกันโดยทั่วไปว่า ผู้ที่มี “พลังของสายตา” ที่แข็งแรงนั้น  

จะถ่ายทอดความยินดี หรือแสดงความรู้สึกต่อคู่สนทนาได้ดี สามารถสร้าง
ภาพลักษณ์ที่ดีให้กับคนที่เพิ่งพบกันครั้งแรกได้ 

แต่ถ้าเราส่งสายตาท่ีไร้แรงบันดาลใจออกไป จะยากมากท่ีจะลบ 
ภาพลกัษณ์นัน้ออกไป น่าเสยีดายทีค่ณุมซิอึพิลาดไปตอนทีไ่ด้พบกนัครัง้แรก

 ภาพลกัษณ์ของคนทีพ่บกนัครัง้แรก จะถกูตดัสนิภายใน 2 วินาที ดังนั้น 
เราจึงต้องให้คู่สนทนาเห็นเสน่ห์ของเราได้มากที่สุด

ภำพลักษณ์ของคุณ ถูกก�ำหนดด้วยกำรสบตำครั้งแรก

➡

หน้า 33
หน้า 94

นี่ มิซึอิ 

 
 ค่ะ 

เรียกไปชมแน่เลย

ทั้งที่คิดว่ำ
ได้มีปฏิสัมพันธ์ที่ดี

ทีบ่รษิทั
โอโมโนะซงัเกยีว

เขาลอืว่า 
เธอน่ะเป็นคน

มดืมนนะ

ไปท�าอะไรเอาไว้ มิซึอิ 
ตกใจ
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First Impression นั้น
ตัดสินภำยใน 2 วินำที 

ค่ะ  
 ค่ะ 

ก�ำลังรับมือ
กับกำรเคลม

กรณุาเงยีบ 

ก ริ๊ ง ง ง 
ก ริ๊ ง ง ง

ยินดีที่ได้รู้จัก ฉันชื่อมิซึอิค่ะ 
วันนี้เป็นวันแรกที่เข้าร่วมประชุมกับคนของ  

          บรษิทัโอโมโนะซงัเกยีว
วิญญาณออกจากร่าง

นี่ มิซึอิ ไปประชุมกับคน
ของบริษัทโอโมโนะซังเกียว

กันเถอะ

     ค่า 
จะไปเดี๋ยวนี้ค่ะ

การเคลม
ที่กินเวลาถึง   

3 ชั่วโมง... ล้าจัง...

ขอบคุณ
ที่ท�างานหนักนะ

ยังล้ำอยู่เล
ย... 

 

มิซึอิ จากบริษัท
การค้ามารุยค่ะ 
ยินดีที่ได้รู้จักค่ะ

ค่ะ
เช่นกันค่ะ

คืนวันที่เหมือนมีคลื่นลูกใหญ่ซัดกระหน�่ำ
ยังคงด�ำเนินต่อไป...

เอ๋ ?! 
จะไปตั้งแต่วันนี้นะคะ

เรื่อง
การประชุมเมื่อวันก่อน...

วุ่น
วุ่น

วุ่น

มิซึอิ มีออร์เดอร์เข้ามาน่ะ
ค่ะ

รายงาน

แม้ในวันแรกจะตำมไม่ทัน แต่ 3 เดือนที่ผ่ำนมำท�ำให้ตอนนี้
โปรเจกต์ใหญ่กับบริษัทโอโมโนะซังเกียวด�ำเนินไปอย่ำงรำบรื่น...

อีกไม่นาน
ก็จะเสร็จสมบูรณ์

แล้วนะคะ

เผลอแป๊บเดียว 
ผ่านไป 3 เดือน

แล้วเนอะ

ต้องรบกวน

ด้วยนะครับ

Can do-(final-1-1-������).indd   18 7/31/18   4:49 PM



19

ควำมจริงที่น่ำตกใจมำก ท�ำไมถึงเป็นแบบนั้น 

ภาพลักษณ์ของคุณ จะถูกก�าหนดด้วยการสบตาครั้งแรก 
มนุษย ์จะตัดสินความรู ้สึกท่ีมีต ่อคู ่สนทนาที่ เพิ่งพบกันครั้งแรก  

จากภาพลักษณ์ภายนอกเพียงเสี้ยววินาที
โดยเฉพาะดวงตา จะแสดงออกถึงพลังงานและการต่อสู ้ของคน  

ดังค�ากล่าวที่ว่า “ดวงตาเป็นหน้าต่างของหัวใจ”
 ตามที่กล่าวกันโดยท่ัวไปว่า ผู้ท่ีมี “พลังของสายตา” ที่แข็งแรงนั้น  

จะถ่ายทอดความยินดี หรือแสดงความรู้สึกต่อคู่สนทนาได้ดี สามารถสร้าง
ภาพลักษณ์ที่ดีให้กับคนที่เพิ่งพบกันครั้งแรกได้ 

แต่ถ้าเราส่งสายตาที่ไร้แรงบันดาลใจออกไป จะยากมากที่จะลบ 
ภาพลกัษณ์นัน้ออกไป น่าเสยีดายทีค่ณุมซิอึพิลาดไปตอนทีไ่ด้พบกนัครัง้แรก

 ภาพลกัษณ์ของคนทีพ่บกนัครัง้แรก จะถกูตดัสนิภายใน 2 วินาที ดังนั้น 
เราจึงต้องให้คู่สนทนาเห็นเสน่ห์ของเราได้มากที่สุด

ภำพลักษณ์ของคุณ ถูกก�ำหนดด้วยกำรสบตำครั้งแรก

➡

หน้า 33
หน้า 94

นี่ มิซึอิ 

 
 ค่ะ 

เรียกไปชมแน่เลย

ทั้งที่คิดว่ำ
ได้มีปฏิสัมพันธ์ที่ดี

ทีบ่ริษัท
โอโมโนะซงัเกยีว

เขาลอืว่า 
เธอน่ะเป็นคน

มดืมนนะ

ไปท�าอะไรเอาไว้ มิซึอิ 
ตกใจ
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ส่วนที่ละเลยไปอย่ำงคำดไม่ถึง  
ใช้ค�ำว่ำ “อย่ำงนี้นี่เอง”  ไม่ได้หรือ 

คนท่ีพยักหน้าและโต้ตอบบทสนทนาบ่อย ๆ  จะเป็นท่ีชื่นชอบ เพราะ 
เมือ่คูส่นทนาคดิว่ามคีนตัง้ใจฟังเรือ่งของตน กจ็ะรูส้กึอุ่นใจ และสามารถเล่า
ต่อไปได้เรือ่ย ๆ

ยกตัวอย่างเช่น คนท่ีพูดไม่เก่ง เพียงแค่แสดงออกด้วยการสบตาและ 
พยกัหน้า บทสนทนานั้นก็จะด�าเนินต่อไปได้เรื่อย ๆ  

การตอบรับแบบโยซึยะคุง “อ่า ครับ ครับ ครับ...” ฟังดูราวกับตอบรับ
ไปอย่างนั้น ท�าให้คู่สนทนาเสียความรู้สึกได้

ค�าว่า “อย่างนีน้ีเ่อง” กต้็องใช้อย่างระมดัระวงั โดยเฉพาะเมือ่ใช้กบัรุน่พี่ 
หวัหน้า หรอืคนทีส่ถานะสงูกว่า เนือ่งจากเป็นค�าทีฟั่งดเูหมอืนยกตนข่มท่าน

ผู้ที่พยักหน้าหรือตอบโต้บทสนทนาผิดพลาดโดยไม่ได้ตั้งใจ มาลองใช ้
หนังสือเล่มนี้แก้ไขท่าทีที่คุณแสดงออกกันเถอะ

เพียงแค่เปล่ียนเป็นกำรพยักหน้ำเท่ำนั้น 
เรำก็จะมีควำมสำมำรถในกำรสนทนำมำกขึ้น

➡

หน้า 166

เข้มงวด

อ่า ครับ ครับ 
ครับ...

ตอบแบบนี้ 
ไม่ได้นะ 

เข้มงวด

 อย่างนี้
นี่เอง

อ่ะ แบบนี้
ก็ไม่ได้นะคะ

อะไรกัน  นี่มันเกิดอะไรขึ้น 

ลักษณะ
การพูด

จะส่งผลต่อ
การตัดสิน
ภาพลักษณ์ 
ดังนั้น  ต้อง
ระมัดระวัง

นะคะ 

ครับ 
อย่างนี้นี่เอง...

ป้าบ

โอ๊ย 

โยซึยะคุง...

พยายามเข้านะ...

ยิ้ม

ยิ้ม

แบบเมื่อกี้
ไม่ได้นะคะ 

อาจารย์
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โต้ตอบบทสนทนำเป็นอย่ำงดี 

โต้ตอบบทสนทนำไม่รำบรื่น 

สักวันหนึ่ง ผมก็จะ...

พนักงำนดีเด่นของวันนี้

 ฝ่ายขาย ทีม 2

คุณทำนำกะ โกโร

เป็นมิตรกับทุกคน 
คุยเก่ง คุณสมบัติ
เพียงพอที่จะเป็น 
ดำวฝ่ำยขำย

ไปร้านตรงทางออก

ทิศตะวันตก

หรือยังครับ 

ร่าเริง

อรุณสวัสดิ์ครับ
ร่าเริง

ก่อนหน้านี้
ในการประชุม
กับบริษัท A…

โยซึยะคุง 
อรุณสวัสดิ์

ร่าเริง

แต่ถึง
อย่างนั้น 
ก็ยังมี

จุดบกพร่อง

นั่นก็คือ...

จากนั้นก็จะเป็น
อย่างนี้ ใช่ไหม

อ่า ครับ 
ครับ

 ครับ...

อาจารย์

ใช่ 
ตรงนี้แหละ

 ซวบ

ยิ้มอย่ำง
มีควำมสุข

สะดุ้ง

ฟาด

เข้าให้

พนักงำนฝ่ำยขำยใหม่ โยซึยะคุง 
มีนิสัยร่ำเริงและเป็นที่ชื่นชอบ

ผมโยซึยะ 
พนักงาน

ฝ่ายขายครับ 
ฝากเนื้อฝากตัว

ด้วยครับ

มีแรงบันดาลใจ

ขอแสดงควำมยินดีกับ

Can do-(final-1-1-������).indd   20 7/31/18   4:49 PM



21

ส่วนที่ละเลยไปอย่ำงคำดไม่ถึง  
ใช้ค�ำว่ำ “อย่ำงนี้นี่เอง”  ไม่ได้หรือ 

คนที่พยักหน้าและโต้ตอบบทสนทนาบ่อย ๆ  จะเป็นที่ชื่นชอบ เพราะ 
เมือ่คูส่นทนาคดิว่ามคีนตัง้ใจฟังเรือ่งของตน กจ็ะรูส้กึอุน่ใจ และสามารถเล่า
ต่อไปได้เรือ่ย ๆ

ยกตัวอย่างเช่น คนท่ีพูดไม่เก่ง เพียงแค่แสดงออกด้วยการสบตาและ 
พยกัหน้า บทสนทนานั้นก็จะด�าเนินต่อไปได้เรื่อย ๆ  

การตอบรับแบบโยซึยะคุง “อ่า ครับ ครับ ครับ...” ฟังดูราวกับตอบรับ
ไปอย่างนั้น ท�าให้คู่สนทนาเสียความรู้สึกได้

ค�าว่า “อย่างนีน้ีเ่อง” กต้็องใช้อย่างระมดัระวงั โดยเฉพาะเมือ่ใช้กบัรุน่พี่ 
หวัหน้า หรือคนทีส่ถานะสงูกว่า เนือ่งจากเป็นค�าทีฟั่งดเูหมอืนยกตนข่มท่าน

ผู้ที่พยักหน้าหรือตอบโต้บทสนทนาผิดพลาดโดยไม่ได้ตั้งใจ มาลองใช ้
หนังสือเล่มนี้แก้ไขท่าทีที่คุณแสดงออกกันเถอะ

เพียงแค่เปลี่ยนเป็นกำรพยักหน้ำเท่ำนั้น 
เรำก็จะมีควำมสำมำรถในกำรสนทนำมำกขึ้น

➡

หน้า 166

เข้มงวด

อ่า ครับ ครับ 
ครับ...

ตอบแบบนี้ 
ไม่ได้นะ 

เข้มงวด

 อย่างนี้
นี่เอง

อ่ะ แบบนี้
ก็ไม่ได้นะคะ

อะไรกัน  นี่มันเกิดอะไรขึ้น 

ลักษณะ
การพูด

จะส่งผลต่อ
การตัดสิน
ภาพลักษณ์ 
ดังนั้น  ต้อง
ระมัดระวัง

นะคะ 

ครับ 
อย่างนี้นี่เอง...

ป้าบ

โอ๊ย 

โยซึยะคุง...

พยายามเข้านะ...

ยิ้ม

ยิ้ม

แบบเมื่อกี้
ไม่ได้นะคะ 

อาจารย์

Can do-(final-1-1-������).indd   21 7/31/18   4:49 PM



22 ปรับบุคลิก คลิก      คน ใน 1 วินาที♥ใจ

1
ระยะ 

5 เมตร    30 เมตร

“กิริยา ท่าทาง และสีหน้า” 
ที่ท�ำให้เกิดควำมรู้สึกดี

ในชั่วพริบตำ

บทที่

→
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