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หากศัลยแพทย์รักษาคนไข้ด้วยมีดผ่าตัด  จิตแพทย์ก็รักษาคนไข้ 

ด้วยการสนทนา  ฉะนั้นคงไม่ต้องบอกว่าจิตแพทย์เชี่ยวชาญด้านการ 

สนทนาขนาดไหน

ถ้าคุณเป็นคนหนึ่งที่กำาลังเผชิญความยากลำาบากในการทำางาน  

ชีวิต  และความสัมพันธ์  เพราะ “สนทนาไม่เป็น”  มาซึดะ  ยูสุเกะ  

ผู้เขียนซึ่งเป็นจิตแพทย์จะมาแบ่งปันเทคนิคการสนทนาที่นอกจาก 

มีประสิทธิภาพแล้วยังเป็นประโยชน์ต่อทั้งการทำางานเชิงธุรกิจและชีวิต 

ประจำาวันให้คุณได้ลองนำาไปใช้

บางคนอาจยังสงสัยอยู่ว่า  สนทนาเก่งก็คือเก่ง  ยังต้องแบ่งแยก 

อีกหรือว่าสนทนาเก่งแบบอาชีพไหน  แล้วเทคนิคการสนทนาของ 

จิตแพทย์กับเทคนิคทั่วไปมันต่างกันอย่างไร

คำาตอบทีเ่รยีบงา่ยทีส่ดุคอื  เทคนคิของจติแพทยจ์ะเนน้การเขา้ใจ 

เข้าใจว่าในบทสนทนา  สิ่งที่สำาคัญไม่แพ้การพูดคือการฟัง 

เข้าใจว่ามนุษย์เป็นสัตว์สังคม  ยิ่งมีทักษะการพูดมากเท่าไร  

ยิ่งได้รับการยอมรับมากเท่านั้น 

เข้าใจว่าเป้าหมายของการสนทนา  แท้จริงแล้วคือการได้รับ 

ความเชื่อใจก่อน 

และเข้าใจว่ายิ่งเข้าใจพฤติกรรมมนุษย์  การสนทนาจะยิ่งราบรื่น

ในท้ายที่สุด  นอกจากคุณจะเข้าใจสารพัดเทคนิคของจิตแพทย์ 

ตัวจริงแล้ว  คุณยังจะได้เข้าใจว่า  แท้ที่จริงคนพูดเก่งไม่ได้มาจาก 

พรสวรรค์  แต่เป็นพรแสวง  ใคร ๆ  ก็มีทักษะการสนทนาที่โดดเด่นได ้

คุณเองก็เช่นกัน

คำ�นำ�สำ�นักพิมพ์
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ยินดีที่ได้รู้จักครับ

ผมชื่อมาซึดะ  ยูสุเกะ  เป็นผู้อำานวยการคลินิกจิตเวชวาเซดะ  

ปกติผมจะดูแลคนไข้นอกไปพร้อมกับถ่ายคลิปหลังการรักษาและ 

เผยแพร่ผ่านทางช่องยูทูบ

หนังสือเล่มนี้จึงรวบรวมเทคนิคการสนทนาที่คุณสามารถนำาไป 

ใช้ได้ในหลายสถานการณ์  รวมไปถึงในเชิงธุรกิจ  โดยอ้างอิงจาก 

จิตเวชศาสตร์เป็นหลัก

การรักษาทางจิตเวชมีแก่นสำาคัญอยู่ที่การสื่อสารกับผู้คน 

อันหลากหลาย

จิตแพทย์ต้องสื่อสารกับกลุ่มคนที่สื่อสารไม่ค่อยได้  แม้แต่ 

กับครอบครัวของตัวเอง  จึงต้องใช้เทคนิคอย่างมืออาชีพ  และหนังสือ 

เล่มนี้ก็ได้เปิดเผยเทคนิคดังกล่าวไว้

เทคนิคการสนทนาที่ผมแนะนำาไว้ในหนังสือเล่มนี้มีประโยชน์ 

ทั้งในการทำาธุรกิจและชีวิตประจำาวันอย่างแน่นอน  เนื่องจากทักษะการ 

อ�รมัภบท

เรยีนรูเ้ทคนิคก�รสนทน�ของจิตแพทย์
เพ่ือพัฒน�ทักษะก�รส่ือส�รซึ่งมีประโยชน์

ต่อก�รง�นและชวิีตของเร�
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่าง



สนทนาระดับสูงเป็นสิ่งที่ต้องมี  โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการดำาเนินธุรกิจ 

แต่คนส่วนใหญ่ไม่ค่อยตระหนัก  ดังนั้นถ้าเราตั้งใจนำามาใช้  ก็ถือว่า 

อยู่ในจุดที่ได้เปรียบกว่าคนอื่นแล้ว

ทักษะการสนทนานั้นคล้ายกับกีฬาเบสบอล  เมื่อผู้ขว้างบอล 

รู้วิธีจับบอลหลายแบบ  ก็จะเริ่มขว้างลูกสเตรท1 ได้  ฉะนั้น  หากเรา 

มีตัวเลือกมากขึ้น  วิสัยทัศน์ก็จะกว้างขึ้น  จึงสามารถใช้วิธีการที่เรา 

ไม่เคยเห็นมาก่อนได้

คุณอาจแปลกใจว่า  “เล่มนี้ไม่ค่อยเหมือนหนังสือเทคนิคการพูด

ทัว่ไปเลย”  แตผ่มกม็ัน่ใจในประสทิธภิาพของเทคนคิทีแ่นะนำาไว ้ ดงันัน้ 

หากคณุอา่นจนจบและพบวา่มปีระโยชนต์อ่การสนทนาทัง้ในการทำางาน 

หรือชีวิตส่วนตัว  ผมจะรู้สึกยินดีเป็นอย่างยิ่ง

1 ลูกที่พุ่งไปตรงที่สุดหรือลูกที่ปาได้เร็วที่สุด

ตัว
อย
่าง



บท
นำ�

เรยีนรูเ้ทคนิค
การสนทนาของจิตแพทย์

แล้วนำามาใช้ประโยชน์กับงาน
และชีวิตประจำาวัน

ตัว
อย
่าง



2

ทำ�ไมเทคนิคก�รสนทน�ของ
จิตแพทย์จึงมีประโยชน์ต่อ 

ก�รทำ�ง�นและก�รใช้ชีวิตของเร�

การเรียนรู้เทคนิคการสนทนาของจิตแพทย์ช่วยให้การทำางานและการ

ใช้ชีวิตดีขึ้นได้อย่างไร

ในบรรดาคนที่หยิบหนังสือเล่มนี้ขึ้นมา  อาจมีไม่กี่คนที่อธิบาย

ประเด็นนี้ได้ทันที

หนังสือเกี่ยวกับเทคนิคการสนทนาสำาหรับนักธุรกิจที่มีอยู่ทั่วไป 

มักเขียนจากสมมติฐานของผู้เขียนเท่านั้น  แม้จะอ้างว่า “ได้รับการ

พิสูจน์ทางจิตวิทยา” แล้ว  แต่ข้อมูลก็ยังเก่าเกินไป  บ้างก็ละเลย 

ภูมิหลังของการทดลอง  จึงกล่าวได้ยากว่าเนื้อหาในหนังสือนั้นเป็นไป

ในเชิงวิทยาศาสตร์

ก่อนจะได้รับข้อเสนอแผนการเขียนหนังสือเล่มนี้  ผมเองก็ไม่เคย

คิดเหมือนกันว่า  เทคนิคการสนทนาและความรู้ของจิตแพทย์อย่างเรา 

จะมีประโยชน์ในเชิงธุรกิจด้วย

แต่หลังจากบรรณาธิการอธิบายเนื้อหาของแผนงานให้ฟัง  

รวมทั้งได้พูดคุยกันอีกหลายครั้ง  ผมก็ตระหนักได้ว่า  เทคนิคของ

ตัว
อย
่าง
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จิตแพทย์มีประโยชน์ต่อคนทั่วไปมาก ๆ   และควรเปิดเผยให้รู้จักอย่าง 

แพร่หลาย

แม้จะดูซับซ้อนเล็กน้อย  แต่ขออธิบายว่า  “เมื่อเราเรียนรู้เทคนิค 

การสนทนาของจิตแพทย์แล้ว  ทั้งการงานและชีวิตจะไปได้ดีขึ้น”  

ดังต่อไปนี้

①	มนุษย์เป็นสัตว์สังคม	การมีทักษะการสนทนาระดับสูง 

จึงมีประโยชน์

②	ทักษะการสนทนาไม่ได้มาจากพรสวรรค์	 แต่มาจาก	 

“พรแสวง”

③	จิตแพทย์ก็ใช้เทคนิคในการสนทนากับคนไข้เช่นกัน

④	เมื่อเรียนรู้	“เทคนิคการสนทนาของจิตแพทย์”	จะได้รับ 

ความไว้ใจจากคนรอบข้าง	 อีกทั้งยังทำาให้การทำางาน 

และการใช้ชีวิตดำาเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพ

ตัว
อย
่าง



4

① มนุษย์เป็นสัตว์สังคม ก�รมีทักษะ
ก�รสนทน�ระดับสูงจึงมีประโยชน์

ใน 1 วันคุณใช้เวลาไปกับการพูดคุยมากแค่ไหน

จากผลสำารวจของสถาบันภาษาญี่ปุ่นและภาษาศาสตร์แห่งชาต ิ

มีรายงานว่าจำานวนการสนทนาโดยเฉลี่ยใน 1 วันคือ 7 ครั้ง  และเวลา

เฉลี่ยของการสนทนาใน 1 วันอยู่ที่ 6.2 ชั่วโมง  กล่าวคือ  ถ้าเราหักลบ 

เวลานอน (6 - 8 ชัว่โมง)  ออกจาก 24 ชัว่โมง  จะถอืวา่เราใชเ้วลาไปกบั 

การสนทนาประมาณ 1 ใน 3 ของช่วงกลางวัน 

แล้วทำาไมมนุษย์ถึงสนทนากันทุกวันล่ะ

คำาตอบคือ  มนุษย์ใช้ชีวิตตามลำาพังคนเดียวไม่ได้  ไม่ว่าจะ 

ในด้านชีวิตส่วนตัวหรือการทำาธุรกิจ  เราอยู่ในความสัมพันธ์กับผู้อื่น

ตลอดเวลา  แม้ว่าใครจะชอบอยู่คนเดียวมากขนาดไหนก็ตาม  เพราะ 

โดยพื้นฐานแล้วมนุษย์คือ “สัตว์สังคม”

การสร้างและรักษาความสัมพันธ์กับผู้อื่นจำาเป็นต้องมีตัวเชื่อม

อย่างใดอย่างหนึ่ง 

ตัว
อย
่าง
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สัตว์สังคมอย่างมนุษย์จึงใช้เวลาประมาณ	1	ใน	3	ของ 

แต่ละวันสร้างตัวเชื่อม	 ซึ่งคือการสนทนานั่นเอง

คุณเคยคุยกับใครแล้วรู้สึกว่า “คนนี้พูดเก่งจังเลย” บ้างไหมครับ  

โดยทั่วไปแล้ว  คนประเภทนี้จะถูกประเมินว่าเป็น “คนที่มีทักษะการ

สื่อสารดีเยี่ยม” 

เนื่องจากมนุษย์เป็นสัตว์สังคม  การมีทักษะการสนทนาใน 

ระดับสูงจึงกลายเป็นข้อได้เปรียบอย่างมาก  ส่งผลให้คนที่เก่งในเรื่องนี ้

ขึ้นไปอยู่ในจุดที่เหนือกว่าคนอื่นในทุก ๆ  ด้าน  ทั้งการทำางานและการ 

ใช้ชีวิต 

ตัวอย่างเช่น  เป็นที่รู้กันดีว่า “ถึงจะเรียนจบมหาวิทยาลัยชั้นนำา  

แต่ถ้าคุยไม่เก่งก็เลื่อนตำาแหน่งยาก”

ในทางกลับกัน  แม้คุณจะไม่ได้มาจากมหาวิทยาลัยชั้นนำา  แต่

ชำานาญด้านทักษะการสนทนา  ก็ไม่ใช่เรื่องแปลกที่คุณจะได้เลื่อนขั้น 

แซงหนา้คนอืน่  นอกจากนี ้ พธิกีรรายการโทรทศันห์รอืดาราดงั ๆ  ทีไ่ดอ้ยู่

เป็นดาวค้างฟ้าอย่างมั่นคง  ก็เพราะมีทักษะการสนทนาระดับสูงนั่นเอง

ยิ่งระดับทักษะการสนทนาสูง  ยิ่งได้เปรียบในเรื่องอื่นนอกจาก 

การทำางานด้วย  อย่างความนิยมในหมู่เพศตรงข้าม  โดยเฉพาะถ้า 

คุณเป็นผู้ชาย  คนที่พูดเก่งมีแนวโน้มจะได้รับความนิยมมากกว่าการ 

มีรูปลักษณ์ที่ดีเสียอีก

ดังนั้นมนุษย์ที่เป็น	“สัตว์สังคม”	จึงแยกแยะว่าแต่ละคน 

มีความสามารถมากแค่ไหนโดยวัดจากระดับทักษะการสนทนา

ตัว
อย
่าง
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มนุษย์เป็นสัตว์สังคม ก�รมีทักษะ
ก�รสนทน�ระดับสูงจึงมีประโยชน์

ไก่ตัวผู้ใชก้ฎเกณฑ์ว่า 
ตัวท่ีร่างกายใหญ่ท่ีสุด

จะได้เป็นจ่าฝูง

นกยูงตัวผู้ท่ีมีขนสวย
จะได้เปรยีบกว่า

หากมนุษย์มีทักษะ
ด้านการสนทนาสูง 

จะย่ิงทำาให้คนมองว่าเก่ง

รูปลักษณ์ภายนอก
ถือเปน็เรือ่งในชว่งวัยเด็ก 

จึงไม่ทำาให้ได้เปรยีบ

ตัว
อย
่าง



7

②  ทักษะก�รสนทน�ไม่ได้ม�จ�ก
พรสวรรค์ แต่ม�จ�ก “พรแสวง”

คุณเคยเห็นคนที่ใช้เทคนิคการพูดเก่งจนรู้สึกว่าเราด้อยกว่าเขาบ้างไหม 

คนส่วนใหญ่คงจะพยักหน้าแล้วตอบว่า “เคย” ใช่ไหมล่ะ  หรือไม่

ก็เคยเบื่อตัวเองที่ทักษะการสนทนาเข้าขั้นไม่ได้เรื่อง  และรู้สึกว่า “ฉัน 

คุยไม่เก่งเลย” ใช่หรือเปล่า

และหลายคนมักจะคิดว่าคนที่คุยเก่งนั้น “มีพรสวรรค์ติดตัวมา 

ตั้งแต่เกิด” แตกต่างจากตัวเอง

แต่นั่นเป็นความคิดที่ผิดมหันต์

ตัวอย่างเช่น  มืออาชีพในวงการบันเทิงจะเตรียมตัวเป็นอย่างด ี

ก่อนขึ้นไปยืนบนเวที  และพนักงานขายระดับท็อปซึ่งทำายอดขาย 

ทะลุเป้าก็ใช้เวลาฝึกฝนเทคนิคการพูดของตัวเองเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ 

ในการพูดเสนอขาย

คนที่พูดเก่งไม่ใช่ว่าทำาได้เพราะมี “พรสวรรค์ที่ติดตัวมาตั้งแต่

เกิด” เสมอไป (อันที่จริงคนที่ “เคยพูดไม่เก่งมาก่อน” ก็มีอยู่เยอะไม่แพ้

กัน)  แต่พวกเขาฝึกฝนอย่างสมำ่าเสมอเพื่อจะได้พูดเก่งต่างหาก

ตัว
อย
่าง
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สรุปคือ ทุกคนพัฒนาทักษะการสนทนาได้ด้วยการฝึกฝน 

อย่างสมำ่าเสมอ

อย่างไรก็ตาม  ผมคิดว่าคงมีไม่กี่คนที่เคยถูกสอนว่า  “การ

สนทนาคอืทกัษะ”  เพราะคดิวา่การสนทนาเปน็สิง่ทีเ่กดิขึน้โดยธรรมชาต ิ 

และควรพูดสิ่งที่อยู่ในใจออกมาเท่านั้น  ซึ่งอาจทำาให้มีคนจำานวน 

ไม่น้อยกังวลว่า  ถ้าใช้เทคนิคต่าง ๆ  แล้วจะพูดไม่เป็นธรรมชาติและ 

อาจดูไม่น่าเชื่อถือ

หากต้องการพูดให้ได้อย่างเป็นธรรมชาติก็จำาเป็นต้องเตรียมตัว 

และฝึกฝนอยู่แล้ว  ตัวอย่างเช่น  นักเบสบอลจะต้องฝึกซ้อมตีหลาย ๆ   

ครั้งเพื่อจะเหวี่ยงไม้ตีได้อย่างง่ายดาย  ดังนั้นหากการตีลูกดูไม่เป็น 

ธรรมชาติ  แปลว่ายังฝึกไม่พอ  ยังเข้าใจไม่มาก  และยังไม่ได้เรียนรู้

เทคนิคต่าง ๆ   จึงไม่อาจเรียกได้ว่าเชี่ยวชาญเทคนิคเหล่านี้แล้ว

มนุษย์มีทั้งพลังในการซ่อนความรู้สึกที่แท้จริงและการมอง 

สิ่งที่ซ่อนอยู่ในใจออกด้วยเช่นกัน  ซึ่งเทคนิคการสนทนาที่ผมพูดถึงนี้ 

ไม่ใช่เทคนิคการแสดงอย่างการเสแสร้งหรือการเล่นใหญ่เกินความ

จำาเป็น  จึงไม่ใช่เรื่องแปลกที่การบำาบัดทางจิตเวชจะกินเวลาหลายปี 

จนกว่าจะถึงวันที่คนไข้จะมองเห็นตัวเองได้อย่างแท้จริง 

ผมมีเทคนิคที่ทำาให้เราสามารถแสดงตัวตนที่แท้จริงออกมา 

เหมอืนจติแพทยด์ว้ย  สิง่นีช้ว่ยใหเ้รารกัษาความประพฤตอิยา่งมอือาชพี 

พร้อมกับถ่ายทอด “ความเมตตาอย่างมนุษย์” ที่มาจากภายในได้ 

โดยปราศจากความเข้าใจผิด

เทคนิคการสนทนาที่จิตแพทย์ตั้งเป้าไว้นั้น  อยู่ที่ “จุดสูงสุด”  

ซึ่งดูแล้วยังเป็นธรรมชาติ  ผมหวังว่าผู้อ่านทุกท่านจะมีความตั้งใจและ 

พยายามไปถึงจุดนั้นให้ได้ครับ

ตัว
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ทักษะก�รสนทน�ไม่ได้ม�จ�กพรสวรรค์ 
แต่ม�จ�ก “พรแสวง”

สังเกตและเรยีนรู้
คนน้ันพูดเก่งจังเลย

ลองเลียนแบบ
ดูบ้างดีกว่า!

เตรยีมตัว พรุง่น้ีฉันจะคุย
แบบน้ี

ลองแล้ว
จะเป็นยังไงนะ 
อยากรูจั้ง 

ทบทวน

ฟังดูไม่ดีเหรอ...

วิธีพูดแบบน้ัน
มันเข้าใจยากเหรอ...

ตัว
อย
่าง
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③  จิตแพทย์ก็ใช้เทคนิค 
ในก�รสนทน�กับคนไข้เช่นกัน

พอพูดเรื่องนี้แล้วหลายคนอาจรู้สึกประหลาดใจ  จิตแพทย์อย่างผม 

ก็เหมือนกับดารานักแสดงหรือพนักงานขายเก่ง ๆ  ที่ต้องเรียนรู้เทคนิค

การสนทนาและฝึกฝนอย่างสมำ่าเสมอ 

คนส่วนใหญ่อาจคิดว่า “คณะแพทย์เรียนเรื่องกายวิภาค  โรคภัย  

และยา  แต่ไม่น่าจะสอนเรื่องเทคนิคการสื่อสารหรอก”  หรือ “การเรียน

เทคนิคการสื่อสารเป็นงานของพวกนักจิตวิทยาไม่ใช่เหรอ”  แม้คุณ 

จะคิดว่าพยาบาลคงได้เรียนเรื่องนี้  แต่นึกไม่ถึงใช่ไหมล่ะว่าแพทย์เอง 

ก็ได้เรียนเช่นกัน

ทุกวันนี้ประเด็นที่ว่า “เราจะสื่อสารกับคนไข้อย่างไร” มีสอน 

ทั่วไปในคณะแพทย์แล้ว  และก็ไม่ได้มีแค่ในสาขาจิตเวช  แต่แพทย์

ทุกสาขาไม่ว่าจะเป็นอายุรแพทย์  ศัลยแพทย์  กุมารแพทย์  ต่างก็ได้ 

เรียนกันทั้งนั้น

ไม่ว่าเทคโนโลยีทางการแพทย์จะก้าวหน้าไปมากขนาดไหน  แต ่

แนน่อนวา่การสนทนาระหวา่งแพทยก์บัคนไขก้ย็งัถอืเปน็ชอ่งทางสำาคญั

ที่สุดในการวินิจฉัยโรคอยู่ดี

ตัว
อย
่าง
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นอกจากนี้   การสนทนาระหว่างแพทย์กับคนไข้ก็ยังส่งผล 

อยา่งมากตอ่ประสทิธภิาพในการรกัษาดว้ย  ตวัอยา่งเชน่  ปรากฏการณ์ 

ยาหลอก  (Placebo Effect) ที่ผ่านการพิสูจน์ทางวิทยาศาสตร์มาแล้ว 

ว่า  การให้คนไข้กินยาหลอกที่ไม่มีส่วนผสมในการรักษาก่อให้เกิด 

ผลลัพธ์ในการรักษาได้เช่นกัน  เพราะความเชื่อใจของคนไข้ที่มีต่อ 

แพทย์นั้นมีอิทธิพลอย่างมาก

ดังนั้นในปัจจุบันแพทย์จึงต้องให้ความสำาคัญกับการสร้างความ

เชื่อมั่นให้คนไข้ผ่านการสนทนา

โดยเฉพาะกับคนไข้แผนกจิตเวช  จิตแพทย์ต้องมีเทคนิคการ

สื่อสารที่ละเอียดอ่อนกว่าแพทย์ทั่วไป  เนื่องจากคนไข้จะได้รับความ

กระทบกระเทือนจากอิทธิพลของโรคหรือประสบการณ์ในอดีตได้ง่าย  

เทคนิคการสนทนาธรรมดาที่อธิบายอยู่ในหนังสือเทคนิคการพูดทั่วไป 

คงทำาให้พวกเขาเปิดใจจนยอมเข้ารับการรักษาได้ยาก  แต่หากเป็น 

เทคนิคการสนทนาของจิตแพทย์ละก็  มีโอกาสสูงที่คนไข้จะเปิดใจ

ยอมรับ 

จิตเวชศาสตร์เป็นศาสตร์เชิงปฏิบัติที่ลำ้าสมัยในด้านการทำาความ

เข้าใจจิตใจมนุษย์  และเป็นการผสมผสานระหว่างสาขาวิชาต่าง ๆ  

เช่น  ประสาทวิทยาศาสตร์  สังคมศาสตร์  ปรัชญา  จิตวิทยา  และอีก 

หลายสาขา  จิตแพทย์จึงไม่ได้สนทนาโดยใช้แค่พรสวรรค์ที่ตัวเอง 

พกมาตั้งแต่เกิด  แต่เป็นการสนทนาโดยใช้	“เทคนิค”	สร้างความ 

เชื่อใจให้คนไข้

ผมจะอธิบายเทคนิคของจิตแพทย์ให้เข้าใจง่ายเพื่อให้ทุกคนได้

เรียนรู้วิธีสนทนาที่ทำาให้ผู้อื่นเชื่อใจ  นี่คือหัวข้อหลักของหนังสือเล่มนี้

ครับ

ตัว
อย
่าง



พูดก็ปัง ฟังก็เป็น ด้วยเทคนิคจากจิตแพทย์

12

จิตแพทย์ก็ใช้เทคนิค
ในก�รสนทน�กับคนไข้เช่นกัน

ความรูด้้านการแพทย์

โรคซมึเศรา้
ทำาให้มักจะ
คิดว่า...

เม่ือมีความรูท้างการแพทย์
จะเข้าใจจิตใจคนง่ายขึ้น

ความเห็นใจ
และการรบัฟัง

อ้ืม  อ้ืม

เม่ือเราเพ่ิมเวลาในการแสดงความเห็นใจ
และรบัฟัง จะทำาให้เขาไว้ใจเรามากขึ้น

ภาพลักษณ์ท่ีเหนือชั้น

ดูดีจัง

ถ้ามีภาพลักษณ์ดี
 จะได้รบัความเชื่อใจโดยง่าย

ให้คำาแนะนำา

ชี้นำาการกระทำาท่ีถูกต้อง
ด้วยคำาแนะนำาท่ีมีเหตุผล

ตัว
อย
่าง
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④  เม่ือเรยีนรู ้“เทคนิค
ก�รสนทน�ของจิตแพทย์”

จะได้รบัคว�มไว้ใจจ�กคนรอบข้�ง 
อีกท้ังยังทำ�ให้ก�รทำ�ง�นและก�รใชช้วิีต

ดำ�เนินไปอย่�งมีประสิทธิภ�พ

เมื่อเริ่มเรียนรู้ทักษะการสนทนา  สิ่งแรกที่ควรจำาไว้ให้ดีคือคนที่ถูก 

เรียกว่า “พูดเก่ง” นั้นมีอยู่ 2 ประเภท  ดังต่อไปนี้

A	คนที่สนทนาเก่งมากโดยการเอาเปรียบผู้อื่น

เป็นคนที่ชอบพูดดูถูกหรือเอาเปรียบอีกฝ่ายและคิดถึง 

แต่ตัวเองก่อนเสมอ	 ถ้าเพื่อผลสำาเร็จ	 (ที่ตัวเองได้ 

ผลประโยชน)์	 กไ็มล่งัเลทีจ่ะหลอกลวงคนอืน่	 สว่นใหญ ่

จึงสร้างผลสำาเร็จได้ในระยะเวลาสั้นๆ	

B	 คนที่สนทนาเก่งมากโดยการคำานึงถึงผู้อื่น

เป็นคนที่สนทนาโดยคำานึงถึงอีกฝ่ายเป็นอันดับแรก 

เสมอ	 เนื่องจากเป็นคนมีเมตตา	 จึงได้รับความเชื่อใจ 

จากผู้อื่น	 แต่ไม่ได้เปิดเผยตัวเองหมดทุกด้าน	 เลยต้อง 

ใช้เวลาในการสร้างผลสำาเร็จ

ตัว
อย
่าง
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จริง ๆ  แล้วถ้าเป็นเมื่อก่อน  คนประเภท A มีแนวโน้มที่จะได้รับ 

การประเมินคุณค่ามากกว่าคนประเภท B  เพราะถึงแม้จะเอาเปรียบ 

หรือสร้างความไม่พอใจแก่ผู้อื่นเพื่อผลสำาเร็จส่วนตัวในระยะเวลา 

สั้น ๆ  แต่ก็เป็นเรื่องยากที่จะถูกตีแผ่ในสังคม  ดังนั้นพวกเขาจึงใช้ 

ข้อได้เปรียบนี้สร้างผลสำาเร็จอย่างรวดเร็ว  โดยเปลี่ยนเป้าหมายในการ 

เอาเปรียบไปเรื่อย ๆ  จนมีชื่อเสียงและประสบความสำาเร็จทางสังคม

ในขณะที่คนประเภท B แม้จะได้รับความเชื่อใจจากผู้อื่น  แต่ 

เมื่อเทียบกับคนประเภท  A  แล้ว  ต้องใช้เวลานานกว่าจะเห็นผล  

จึงไม่ค่อยมีคนมองเห็นคุณค่า

แต่แล้วยุคสมัยก็เกิดการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่

ในยุคปัจจุบันคนที่พยายามหลอกลวงหรือสร้างความไม่ 

พอใจให้คนอื่นเพื่อผลสำาเร็จ	 และตักตวงผลประโยชน์ให้ตัวเอง 

จะถูกคัดทิ้งแน่นอน

ปัจจัยใหญ่ที่สุดของเรื่องนี้คือ  ความแพร่หลายของ “โซเชียล 

มีเดีย”  หากเป็นเมื่อก่อน  แม้เราจะถูกคนประเภท A  เอาเปรียบจน 

เกิดความไม่พอใจหรือได้รับความเสียหายอะไรบางอย่าง  แต่ก็ทำาได้

แค่ระบายความไม่พอใจกับคนรอบข้าง  จึงทำาให้ข่าวลือแพร่กระจาย 

ได้ยาก  แต่ตอนนี้โซเชียลมีเดียทำาให้ข่าวต่าง ๆ  แพร่กระจายได้ในเวลา 

อันรวดเร็ว  ยิ่งไปกว่านั้น  เมื่อข่าวลือได้เผยแพร่อยู่ในโซเชียลมีเดีย 

สักครั้งแล้ว  ก็จะคงอยู่บนอินเทอร์เน็ตไปตลอด  และยังแพร่กระจาย 

ต่อไปในระยะเวลาหนึ่งด้วย

ตั วอย่ าง เช่น   ถ้ าพนักงานขายเข้ าหาคุณอย่ างคุกคาม  

เหตุการณ์นี้จะถูกโพสต์บนเอ็กซ์หรือช่องยูทูบและแพร่กระจายทันที 

นอกจากนี้  หากเราบ่นถึงความอึดอัดใจที่ถูกพนักงานขายตื๊อแบบ 

ตัว
อย
่าง
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ยัดเยียดซำ้า ๆ  ลงโซเชียลมีเดีย  เรื่องนี้จะถูกเผยแพร่สู่สังคมอย่างรวดเร็ว  

ซึ่งจะทำาให้ภาพลักษณ์ของบริษัทแห่งนั้นตกตำ่าอย่างแน่นอน

หากมีข่าวลือไม่ดีแพร่หลายในโซเชียลมีเดียเกิดขึ้นสักครั้ง  

แม้ว่าหลังจากนั้นไม่นานข่าวจะซาลง  แต่ถ้าเกิดประเด็นดังกล่าวขึ้นมา 

อีกครั้ง  ข่าวนั้นก็จะถูกขุดขึ้นมาและแพร่กระจายซำ้า ๆ  เสมอ

นอกจากนี้  รอบตัวคนประเภท A มักมีพวกคนไม่ดีมารวมกลุ่ม 

กันแบบที่เรียกว่า “คนประเภทเดียวกันย่อมดึงดูดเข้าหากัน”  เช่น  

มียูทูบเบอร์หลายคนชอบพูดเรื่องโอ้อวดตัวเองเพียงอย่างเดียว  และ 

ผู้ติดตามของเขาก็คิดว่า “ฉันเองก็อยากเป็นแบบนั้นเหมือนกัน  (อยาก 

มีชื่อเสียงในเวลาอันรวดเร็ว  แม้จะต้องหลอกลวงคนอื่นก็ตาม)”  ทำาให้

พื้นที่นั้นมีแต่คนไม่ได้คุณภาพ 

ในทางกลับกัน  คนประเภท B มีความเห็นใจผู้อื่นและสนทนา 

เก่งมาก  จึงมักมีคนโพสต์เนื้อหาในเชิงบวกบนโซเชียลมีเดียว่า “เขา 

เป็นคนดีมาก ๆ  เลย”  และได้รับการชื่นชมจากผู้คนมากมาย  โดยคน 

ประเภท  A  (และผู้ติดตามของเขา)  จะไม่เฉียดเข้ามาใกล้บรรยากาศ 

ดี ๆ  แบบนี้  ส่งผลให้มีแต่คนที่มีความเห็นอกเห็นใจผู้อื่นมารวมกลุ่ม 

กัน  คนประเภท B จึงมีชื่อเสียงเพิ่มขึ้นอย่างค่อยเป็นค่อยไป  แต่ก็ 

เพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ  จนได้รับความนิยมอย่างมั่นคง

ปัจจุบันโซเชียลมีเดียมีความแพร่หลายและมองเห็นได้ 

ทุกอย่าง	 ความนิยมของบทสนทนาจอมปลอมในการเอาเปรียบ 

ผูอ่ื้น	 รวมท้ังคนท่ีประสบความสำาเรจ็จากสิง่เหลา่น้ีกำาลงัเสือ่มถอย	 

ในอนาคตจึงอาจมีแค่คนที่พูดเก่งและมีบุคลิกที่ได้รับความนิยม

อย่างแท้จริงเท่านั้นที่จะอยู่รอด

ตัว
อย
่าง
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คนท่ีจะได้รบัคว�มเชื่อใจ 
(อดีต vs ปัจจุบัน)

อดีต

ตอนน้ี

ประวัติดี

สูทแพง 

นาฬิกาแพง 

รองเท้าแพง

นักธรุกิจ

ภายน
อกด

ูดี
• สะอาดสะอ้าน 
• ดูสุขภาพดี 
• ฟันสวย

แค่ภายนอกดูดี
ก็หลอกได้แล้ว!

รูห้มดทุกอย่างเ
ลย!

แค่ด
ูโซเช

ยีลมี
เดีย

• คนจรงิจัง? 
•  ไม่โกหก? 
•  ไม่พูดจาหยาบคาย? 
• จรงิใจ? 
• รกังาน?

แค่ดูโซเชยีลมีเดีย
เราก็เชก็เบ้ืองหลัง
ของคนน้ันได้

แย่มาก

อุบาทว์

นิสัย
ไม่ดี!!

ตัว
อย
่าง
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ในอน�คต “คนท่ีได้รบัคว�มเชื่อใจ” 
จะประสบคว�มสำ�เรจ็

ปัจจุบันมีหนังสือเกี่ยวกับเทคนิคการสนทนาวางขายอยู่มากมาย  แต่

โดยทั่วไปแล้วหนังสือเหล่านั้นจะพูดถึง “การบงการให้คนอื่นทำาตาม 

ที่เราคิด”  ซึ่งผมรู้สึกว่าส่วนมากค่อนข้างตั้งเป้าหมายให้เราเป็น “คนที่

สนทนาเก่งมากโดยการเอาเปรียบอีกฝ่าย”

ขอกล่าวยำ้าอีกครั้งว่า  เทคนิคการสนทนาแบบนั้นใช้ไม่ได้ผลอีก

ต่อไปแล้ว

ดงันัน้สิง่ทีผ่มอยากใหท้กุทา่นไดเ้รยีนรูก้ค็อื  “เทคนคิการสนทนา

ของจิตแพทย์” ที่จะแนะนำาไว้ในหนังสือเล่มนี้

หากคุณสนทนาได้อย่างจิตแพทย์	 คุณจะได้รับความเชื่อใจ 

จากคนจำานวนมาก	อีกทั้งยังช่วยลดความกังวลและเยียวยาความ 

ไม่สบายใจของผู้อื่น	 และคุณจะได้การตอบแทนเป็นคำาขอบคุณ

จากผูค้นมากมายซึง่จะทำาใหต้วัคณุเองมคีวามสขุไปดว้ย	 แนน่อน 

ว่าในแง่ของการทำางาน	 การได้รับความเชื่อใจก็มีผลดีมากๆ	 

เช่นกัน

ตัว
อย
่าง
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ดังนั้นเทคนิคของจิตแพทย์จึงแตกต่างจากเทคนิคการสนทนา 

ทั่วไปแบบที่ไล่ตามแค่ผลประโยชน์ที่อยู่ตรงหน้าหรือผลลัพธ์ต่าง ๆ  

ผมหวงัจากใจจรงิวา่  อยากใหผู้ค้นมากมายไดเ้รยีนรูท้กัษะนีแ้ละ

ก้าวเข้าสู่ชีวิตที่มีความสุขครับ

ตัว
อย
่าง



ตัว
อย
่าง
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