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ยุคนีก้ารพูดมีความส าคัญมากยิ่งข้ึนกว่าที่ผ่านมา เพราะการพูดไม่เป็นเพียงการสือ่สารใหผู้ฟ้งั
เข้าใจเท่านั้น แต่การพูดหมายถึงการใช้เทคนิคต่าง ๆ เพื่อให้ผู้ฟังจดจ าเราได้มากกว่าผู้อื่น ทั้งนี้เพราะ
ปัจจุบันเป็นยุคที่ข้อมูลข่าวสารมีปรมิาณมาก และเคลื่อนไหวเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว การสื่อสารทกุ
ประเภท ไม่ว่าจะเป็นการเรียน การสอน การค้าขายสินค้า นิยมท าผ่านโซเชียลมีเดีย ซึ่งเนื้อความ
ค าพูดต้องสั้น และเป็นที่จดจ าของผู้ฟัง การสื่อสารให้ผู้ฟังจดจ าอย่างจับใจจึงไม่ใช่แค่พูดออกไป
เท่านั้น แต่ต้องอาศัยเทคนิคเพื่อให้ทุกค าพูดทรงพลังที่สุด ผู้เขียนหนังสือเล่มนี้คือ ทาคาฟุมิ คาคิอุจิ 
ได้น าประสบการณ์การท างานที่มีระยะเวลาหลายปี มาเขียนเป็นเทคนิคการสื่อสารที่ดูง่ายแต่เป็น
พื้นฐานส าคัญที่จะจับใจคนฟัง เขาเปรียบว่าการสื่อสารง่าย ๆ  แบบนี้ว่าเหมือนปอกกล้วย ซึ่งหาก
น าไปปฏิบัติแล้วปรับใช้ในการท างาน การติดต่อสื่อสาร การน าเสนอผลงาน หรือกระทั่งความสัมพันธ์
ในครอบครัว ก็จะท าให้ทุกเรื่องราบรื่น 

หนังสือเรื่อง “พูดแบบนี้ไง ใคร ๆ ก็อยากฟัง” เป็นหนังสือแนวพัฒนาตนเองเน้นการพูดสรา้ง
ความสัมพันธ์ และการใส่ใจความรู้สึกของคนฟัง ไม่ได้เน้นให้พูดเก่งแบบพูดเยอะ แต่เน้นการพูดให้
ตรงใจคนฟัง ให้คนฟังเข้าใจเนื้อหาที่พูดและอยากฟังการพูดน้ีจนจบ 

บทน าของหนังสือมีถึง 24 หน้าซึ่งค่อนข้างยาวมากกว่าหนังสือทั่วไป ช่วงแรกเป็นช่วงของ
ผู้เขียนคือ ทาคาฟุมิ คาคิอุจิ ท าความรู้จักกับผู้อ่าน เขาได้อธิบายตัวตนของเขาว่าตอนช่วงวัยเด็กเขา
พูดไม่เก่งเลย เป็นคนข้ีอายมาก ๆ และเล่าเหตุการณ์ที่เขาอายมาก ๆ ซึ่งผู้อ่านจะเห็นว่าเหตุการณ์ที่
เขาเล่านั้น ไม่ใช่เหตุการณ์ที่น่าอายเลย การน าผู้อ่านให้รู้สึกแบบนี้หมายความว่าเขามีบทน าที่ชาญ
ฉลาด ให้ผู้อ่านซึ่งก าลังสนใจอยากพูดได้เก่งแบบเขาได้รู้สึกว่าผู้อ่านกล้าหาญกว่าตัวผู้เขียนเสียอีก 
เป็นลักษณะทั่วไปที่ดีในการเจรจาคือ ถ่อมตัวและยกย่องผู้ที่เราก าลังเจรจาด้วยซึ่งส่งผลให้ผู้ที่เรา
เจรจาด้วยรู้สึกสบายใจ สนใจที่จะฟังสิ่งที่เราก าลังจะพูดต่อไป ช่วงแรกนี้ผู้เขียนคือ ทาคาฟุมิ คาคิอุจิ 
จึงดึงดูดความสนใจจากผู้อ่าน ให้รู้สึกสบายใจ และสนใจสิ่งที่เขาก าลังน าเสนอในหนังสือนี้  

ช่วงกลางของบทน า ทาคาฟุมิ คาคิอุจิ บอกวิธีการในการฝึกพูดของเขา โดยจากที่ตัวตนของ
เขาข้ีอายและพูดไม่เก่ง เมื่อไปท างานครั้งแรกความเขินอายพูดไม่เก่งของเขา ท าให้ถูกรุ่นพี่ในที่ท างาน 
ดุว่า “นิสัยส่วนตัวน ามาใช้ในที่ท างานไม่ได้นะ” ท าให้เขาเข้าใจทันทีว่านิสัยเขินอายพูดไม่เก่งต้องเก็บ
ไว้ที่บ้าน ในที่ท างานต้องเป็นอีกคนหนึ่งที่พร้อมส าหรับท างาน เขาจึงใช้วิธีการสร้างตัวตนของเขาอีก
คนหนึ่ง และหาบุคคลต้นแบบที่เขาสนใจว่าบุคคลนั้นพูดได้ดีตามความเห็นของเขา จากนั้นใช้ตัวตนที่
สองนี้ฝึกพูดเลียนแบบให้เหมือนการพูดของบุคคลต้นแบบของเขา วิธีการสร้างตัวตนแบบสองร่างนี้ 
ผู้อ่านจะรู้สึกว่าเป็นการสร้างความมั่นใจให้ตัวเองว่าเราไม่ได้เสียตัวตนของเรา เรากลับมาเป็นตัวตน
เดิมได้เสมอ การมีสองตัวตนท าให้สามารถพัฒนาตัวตนที่สร้างขึ้นเป็นร่างที่สองนี้ให้ทันยุคทันสมัย
ปรับเปลี่ยนได้ตลอดเวลา ส่วนกลางของบทน านี้ ทาคาฟุมิ คาคิอุจิ สร้างความมั่นใจให้ผู้อ่านหนังสือ
เล่มนี้ ผู้อ่านจึงพร้อมที่จะอ่านหนังสือนี้ในส่วนต่อไป 
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ส่วนท้ายของบทน า เป็นการที่ ทาคาฟุมิ คาคิอุจิ เขียนเล่าให้ผู้อ่านฟังถึงเหตุการณ์ที่ไม่ค่อยมี
คนปฏิบัติแต่เมื่อปฎิบัติแล้วกลับประสบความส าเร็จ สร้างความประทับใจให้ผู้ที่เกี่ยวข้อง ท าให้ส่งผล
ดีต่อกิจการในทุก ๆ ด้าน เขาได้เล่าถึงหลายเหตุการณ์ อาทิ 

เรื่อง ร้านผักและผลไม้ได้บอกบางอย่างกับลูกค้าแบบทีร่้านอื่น ๆ  มักไม่บอกกับลูกค้า ผู้เขียน
เล่าว่าเจ้าของร้านผักและผลไม้ บอกลูกค้าเสมอว่า วันน้ีมีผักและผลไม้ใดบ้างที่ไม่แนะน าให้ลูกค้าซื้อ  
ซึ่งโดยมุมมองของเจ้าของร้านเป็นเพียงการรักษาลูกค้า เพราะหากลูกค้าซื้อสินค้าไม่ดีไปครั้งหน้าย่อม
ไม่กลับมาซื้ออีก ผู้เขียนได้วิเคราะห์ว่าในประโยคที่บอกลูกค้าไปนั้นประกอบด้วยเทคนิคการสื่อสาร 
หลายเทคนิค ได้แก่ เทคนิคการเปรียบเทียบ หมายถึง เมื่อลูกค้าเกิดการเปรียบเทียบสินค้าไม่ดีที่ร้าน
บอก ลูกค้าจะประทับใจและเข้าใจความหมายรวมความว่าสิ่งอื่น ๆ  ที่เหลือทุกอย่างในร้านย่อมเป็น
สินค้าที่ดีจริง ๆ ทาคาฟุมิ คาคิอุจิ ให้เทคนิคว่า “การพูดส่วนด้อยจะท าให้ส่วนดีโดดเด่นข้ึนมา” กรณี
นี้สินค้าที่ไม่แนะน าให้ซื้อคือส่วนด้อย สินค้าอื่นทั้งหมดในร้านคือส่วนดี และทาคาฟุมิ คาคิอุจิ ให้
เทคนิคว่า “เปรียบเทียบแล้วจะท าให้เข้าใจมากขึ้น” กรณีนี้คือสินค้าที ่ไม่แนะน าให้ลูกค้าซ ื้อถูก
เปรียบเทียบกับสินค้าดี นอกจากนี้เขาแนะน าว่า “สื่อสารให้ถึง ไม่ใช่เพียงสื่อสารออกไป” เพราะการ
สื่อสารให้ถึงเป็นการยึดผู้ฟังเป็นศูนย์กลาง แต่ สื่อสารออกไปเป็นการยึดผู้พูดเป็นศูนย์กลาง กรณีร้าน
ผักและผลไม้เจ้าของร้านได้สื่อสารให้ถึง เพราะเมื่อลูกค้าได้ยินตามที่ร้านไม่แนะน าให้ซื้อสินค้า ลูกค้า
จะซาบซึ้งว่าร้านค้าท าแบบนี้อย่างจริงใจ มีความบริสุทธ์ิใจต่อลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าได้สินค้าที่ดีแน่นอน 
ทุกอย่างที่ลูกค้าเข้าใจจากการสื่อสารนี้คือเป็นการท าเพื่อลกูค้าทุกประการ จึงเรียกว่า “สื่อสารให้ถึง” 
เป็นตัวอย่างของการ “สื่อสารให้ถึง” ด้วยด้วยค าพูด 

อีกเรื่อง คือเรื่อง ร้านอาหารมีวิธีเปลี่ยนน ้าเปล่าให้ลูกค้ารู้สึกเป็นน ้าเปล่าแสนอร่อย ผู้เขียน
ใช้เรื่องนี้เป็นตัวอย่างของการ “สื่อสารให้ถึง” ด้วยการกระท าและอิริยาบทในการเสริฟน ้าเปล่า ซึ่ง
กระท าแบบมืออาชีพมีการโค้งค านับ และกระท าท่าทางที่นุ่มนวล ตั้งใจ ให้ลูกค้าเห็นความใส่ใจ เพียง
เท่านี้ก็เปลี่ยนใจให้ลูกค้ารู้สึกว่าน ้าเปล่าธรรมดานี้แสนอร่อย เป็นตัวอย่างของการ “สื่อสารให้ถงึ” 
ด้วยท่าทางนั่นเอง 

ในส่วนท้ายของบทน าน้ีผู้เขียนบอกว่า ตัวอย่างที่ผ่านมาเป็นโครงสร้างของการสื่อสารที่ซ่อน
เทคนิคการสื่อสารไว้ เขาจะไม่สรุปว่าโครงสร้างดังกล่าวเป็นเทคนิคในการพูดแบบใด แต่ผู้อ่านจะเกิด
ความรู้สึกที่ว่า หากกิจการของเราใช้การพูดแบบนี้ตามเหตุการณ์ที่ ทาคาฟุมิ คาคิอุจิ เขียนเล่ามา ก็
คงจะท าให้กิจการของเราดีงามแน่ ๆ ส่วนท้ายของบทน าช้ีให้เห็นข้อดีของการพูดที่ดึงดูดใจผู้ฟัง และ
สรุปประโยชน์ของการใช้เทคนิคการพูดไว้ 20 ประการ เช่น ท าให้ความสัมพันธ์กับคนอื่น ๆ ดีข้ึน 
สนุกกับการท างานมากขึ้น เป็นต้น  แต่ไม่ได้บอกเทคนิคใด ๆ เลย ผู้เขียนได้สร้างความอยากรู้อยาก
เห็นให้ผู้อ่านได้คล้อยตามและพร้อมที่จะฟังเทคนิคการพูดที่ดึงดูดใจและพร้อมในการน าไปใช้ ตามที่
ผู้เขียน คือ ทาคาฟุมิ คาคิอุจิ ได้น าเสนอไว้เป็นบทต่อ ๆ ไป อย่างเต็มใจ 
 หนังสือนีแ้สดงส่วนของบทต่าง ๆ ที่ประกอบด้วย 5 บท คือ 
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บทที่ 1 ช่ือว่า คนเราตัดสินด้วยสารที่สื่อถึงไม่ใช่ความถูกต้อง 
บทที่ 2 ช่ือว่า "การสื่อสารใหเ้ข้าใจ" คืออาคาร 7 ช้ัน 
บทที่ 3 ช่ือว่า เทคนิคการพูด เทคนิคการสื่อสาร 
บทที่ 4 ช่ือว่า 4 ข้อปฏิบัติของ "คนที่สื่อสารรูเ้รื่อง" 
บทที่ 5 ช่ือว่า วิธีรับมือกับ "คนที่สือ่สารด้วยยาก" 

            และ บทสง่ท้าย กล้วยกับฉัน 
บทที่ 1 “คนเราตัดสินด้วยสารที่สื่อถึงไม่ใช่ความถูกต้อง” บทนี้กล่าวถึง พื้นฐานของการ

สื่อสาร ว่าในยุคที่มีข้อมูลมากมาย ข้อมูลที่เราสื่อสารออกไปอาจไม่เปน็ที่สนใจไม่ใช่เพราะข้อมูลเราไม่
ส าคัญ แต่เนื ่องจากข้อมูลมีจ านวนมาก ผู ้เขียนยกตัวอย่างเกมลับสมองที ่เราพบเสมอ คือให้หา
ตัวอักษรตัวหนึ่ง จากภาพที่มีตัวอักษรอื่นจ านวนมาก 

 
รูปท่ี 1 เกมลับสมองท่ีใช้ยกตัวอย่าง ว่าข้อมูล ก ถูกซ่อนอยูในกลุ่ม ถ จึงหายาก 

ท่ีมา หนังสือเรื่อง พูดแบบนี้ไง ใครๆก็อยากฟัง 

 
 ดังนั้นเทคนิคพื้นฐานอันแรกในการสื่อสารคือต้องท าให้เป็นที่สังเกตแตกต่างจากสิ่งทั่วไป ให้

คนอื่น ๆ เห็น เพราะ 90% ของคนตัดสินจากสิ่งที่เห็นก่อน และไม่เห็นสิ่งที่ไม่ได้แสดงภาพออกมา 
เทคนิคพื้นฐานต่อไป คือความซ ้าของการสื่อสารยิ่งถี่หรือบ่อยก็จะเป็นที่จดจ า ตาม “ทฤษฎีของซา
ยองส์” เพราะเพียงครั้งเดียวย่อมยากในการจดจ า หนังสือนี้น าเสนอดัชนีการหลงลืมของเอ็บบิงเฮาส์ 
ว่าเพียงรับรู้ข้อมูลมาเมื่อเวลาผ่านไป 20 นาที เราจะลืมเนื้อหานั้นไป 42% ดังนั้นการสื่อสารต้อง
ท าซ ้า ๆ  บ่อย ๆเพื่อไม่ให้ถูกเรียกว่า “สื่อสารไม่พอ” ความหมายของการสื่อสารไม่พอมีความหมาย
แตกต่างจากการสื่อสารไม่เก่ง คือ การสื่อสารไม่พอหมายถึงปริมาณการสื่อสาร ส่วนการสื่อสารเก่ง
หมายถึงการสื่อสารอย่างมีคุณภาพ การสื่อสารเก่งไม่ใช่เล่าเรื่องเก่ง เล่าเรื่องเก่งคือเล่าเรื่องครบถ้วน
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ตามล าดับเนื้อหา แต่สื่อสารเก่งคือสื่อสารแล้วเข้าใจง่าย ไม่ลืม  ส่วนนี้เราอ่านแล้วจะนึกถงึการเรียน 
เช่น ครูสอนเก่งนักเรียนจะจ าบทเรียนนั้นได้ 

บทที่ 2 “การสื่อสารให้เข้าใจคืออาคาร 7 ชั้น” ตอนต้นของบทนี้ ผู้เขียนยกตัวอย่าง เรื่อง
กล้วยท าให้เขาวิเคราะห์ได้ว่าเมื่อเข้าใจโครงสร้างความอร่อยของกล้วย สิ่งรายละเอียดต่าง ๆ  เช่น 
วิธีการเลือกซื้อ วิธีการเก็บกล้วย ก็จะตามมาให้รู้หรือให้ศึกษาต่อไป ผลจากการวิเคราะห์กล้วยของ
ผู้เขียน คือ ทาคาฟุมิ คาคิอุจิ คงเป็นที่มาของหน้าปกหนังสือที่มีภาพกล้วยนั ่นเอง ในบทที่ 2 นี้ 
กล่าวถึง การท าความเข้าใจในโครงสร้างสิ่งต่าง ๆ  ให้ได้ก่อน จากนั้นภาพรวมและแก่นของสิ่งนั้นจะ
ตามมา โครงสร้างการสื่อสาร ประกอบด้วย 7 ข้ันตามล าดับคือ การตั้งเป้าหมาย การยอมรับ(เปิดใจ) 
การน าอีกฝ่ายเป็นที่ตั้ง การท าให้เห็นภาพ ทักษะการฟัง ความสนิทสนม และ ความเชื่อใจ เมื่ออ่าน
แล้วจะเห็นว่า ขั้นของการน าอีกฝ่ายเป็นที่ตั้งดูเหมือนส าคัญที่สุด เพราะผู้พูดควรค านึงถึงผู้ฟงัว่าจะ
เข้าใจหรือไม่เป็นสิ่งส าคัญที่สุด เช่น ครูสอนนักเรียนก็ต้องนึกถึงว่าผู้เรียนยังไม่มีความรู้เรื่องนั้น ๆ  
ต้องสอนให้ครบถ้วนชัดเจน การคิดว่าเรื่องนี้ใคร ๆ ก็รู้ นักเรียนคงรู้แล้วท าให้ข้ามบางเรื่องไป เป็นสิ่ง
ที่ครูไม่ควรปฎิบัติ นอกจากนี้ การน าอีกฝ่ายเป็นที่ตั้ง จะท าให้ผู้พูดและผู้ฟังมีปฏิกิริยาร่วมกันในอีก 6 
ข้ันอื่นได้ง่าย เช่น การตั้งเป้าหมายร่วมกัน เปิดใจกัน เห็นภาพเดียวกันในการเจรจา เป็นต้น ผู้เขียนได้
ยกตัวอย่าง การท าให้เห็นภาพ เป็นเรื่องของ มันยามาโตะอิโมะ เมื่อเจ้าของร้านที่ขายมันยามาโตะอิโมะ 
อธิบายวิธีกินมันนี้อย่างละเอียด มีการยกตัวอย่างเปรียบเทียบกับมนัชนิดอื่น ลูกค้าจินตนาการตามจน
เห็นภาพจากการอธิบายและตกลงซื้ออย่างง่ายดาย เทคนิคนี้เรียกว่า การท าให้เห็นภาพ  เมื่ออ่านถึง
บทที่ 2 ท าให้เราเข้าใจว่าหากจะสื่อสารสิ ่งใดต้องสร้างโครงสร้างทั้ง 7 ขั้นให้ครบถ้วน จนถึงข้ัน
สุดท้ายคือความเช่ือใจ จึงจะเป็นการสื่อสารที่สมบูรณ์ 

บทที่ 3 “เทคนิคการพูด เทคนิคการสื่อสาร” บทนี้หนังสือต้องการอธิบายวิธีการสื่อสาร 
หนังสือได้รวบรวมเทคนิคการสื่อสารไว้ 16 เทคนิค ประกอบด้วย 1.กฎของเปรียบเทียบ 2. กฎการปู
เรื่องและหักมุม 3. กฎของความสัมพันธ์ระหว่าข้อเท็จจริงและความรู้สึก 4. กฎของการปรับจูนความ
คิด 5. กฎของการเปลี่ยนค าพูด 6. กฎของการยกตัวอย่าง 7. กฎของการตั้งช่ือ 8. กฎของการเว้นช่วง 
9. กฎของตัวเลข 10. กฎของการเว้นวรรค 11. กฎของปัจจัยภายนอก 12. กฎของประโยชนต์่ออีก
ฝ่าย 13. กฎของ 3 ดี 14.กฎของบริบท 15. กฎของข้อสรุป 16. เปลี่ยนสัญชาตญาณให้เป็นค าพูดแต่
ละเทคนิคมีการยกตัวอย่างของหลายเหตุการณ์ เช่น กฎของเปรียบเทียบ ในหนังสือนี้มีตัวอย่างการใช้
เทคนิคเปรียบเทียบ เช่นร้านอาหารเนื้อ มีเนื้อทุกชนิดให้เปรียบเทียบว่าลูกค้าชอบแบบใด มากกว่า
แบบใด หรือกรณีให้บอกสิ่งไม่ดีแก่ลูกค้าก็เป็นเทคนิคเปรียบเทียบ เช่น บอกลูกค้า ว่า ถึงอาหารนี้
หน้าตาอาจดูไม่น่าสนใจแต่รสชาติอร่อยสุด ๆ ก็เป็นการเปรียบเทียบหน้าตากับรสชาติอร่อย ท าให้
รสชาติอรอ่ยดูเด่น จนลูกค้าเช่ือและอุดหนุนซื้ออาหารนั้น ซึ่งดีกว่าที่จะพูดเพยีงว่า อาหารนี้อร่อยสุด ๆ  

บทที่ 4 “4 ข้อปฏิบัติของคนที่สื่อสารรู้เรื่อง” บทนี้ผู้เขียนสื่อให้ผู้อ่านเข้าใจว่า ความพยายาม
สื่อสารให้อีกฝ่ายหนึ่งเข้าใจตามที่ผู้พดูต้องการ มีปัจจยัที่ส าคัญคือ ความใจดีของผู้พูด เพราะหากผู้พดู
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เป็นคนโมโหง่าย ไม่ใจดี จะเกิดอารณ์โกรธและโมโห เมื่อผู้ฟังไม่เข้าใจ โดยอาการโกรธและโมโหสื่อถึง
ผู้ฟังง่าย จึงสร้างความไม่เข้าใจเพิ่มมากขึ้น ส่งผลให้การสื่อสารระหว่างผู้พูดและผู้ฟังล้มเหลว ผู้เขียน
แนะน าวิธีแก้ไข เมื่อเกิดอารมณ์โกรธและโมโห ไว้หลายวิธี เช่น เมื่อรู้สึกโกรธให้หายใจลกึ ๆ  เป็นเวลา 
3 วินาที นอกจากนี้ยังเสนอวิธีการพูดให้ผู้ฟังรู้เรื่องคือพูดให้หมดทุกเรื่อง ไม่ให้คิดว่าเรื่องแบบนี้ใครก็
รู้อยู่แล้ว จึงไม่พูดออกไป เพราะการที่ผู้พูดคิดแบบนี้จะสร้างความไม่เข้าใจแก่ผู้ฟัง อย่างไรก็ตาม บท
นี้ ไม่ได้สรุปให้เห็นข้อปฏิบัติ 4 ข้อ ตามที่ตั้งช่ือบทไว้ 

บทที่ 5 “วิธีรับมือกับคนที่สื่อสารด้วยยาก” บทนี้ผู้เขียนอธิบายลักษณะของคนที่สื่อสารด้วย
ยาก คือ 1. คนที่ปฏิเสธทันที 2. คนที่พูดอย่างไรก็ไม่เข้าใจ 3. คนที่ใส่ใจไปเสียทุกเรื่อง 5. คนที่ไม่รู้จะ
ชวนคุยต่อยังไงดี 6. คนที่เข้าไปคุยด้วยยาก เทคนิคที่ใช้เช่น ยอมรับค าพูดของเขาก่อนแล้วค่อยช้ีแจง 
เช่นพูดว่า “ขอบคุณที่แนะน าครับ จริงอย่างที่คุณว่าเลยครับ .....” หรือใช้ทักษะสนทนาด้วยค าถาม 
และมีอีกหลากหลายวิธีที่หนังสือนี้แนะน าไว้ แต่ท้ายที่สุดคนที่สื่อสารด้วยยากทุกลักษณะที่กล่าวมานี้
หากท าให้ผู้พูดมีแนวโน้มในการล้มเลิกการเจรจา หนังสือนี้แนะน าวิธีเจรจากับคนที่สื่อสารด้วยยาก
ก่อนที่จะล้มเลิกการเจรจา หลายวิธี แต่ประเด็นคล้ายกันคือ ให้ผู้พูดยึดเป้าหมายของการเจรจา ช่ัง
น ้าหนักเวลาที่จะต้องเสียไปในการพยายามเจรจา และตัดอารมณ์โมโหที่มีขณะเจรจาออกไป  จากนั้น
จึงค่อยตัดสินใจว่าจะล้มเลิกการเจรจาดีหรือไม่ เพื่อให้แน่ใจในการตัดสินใจของเราเองที่จะเจรจาต่อ
หรือล้มเลิกการเจรจานี้ บทนี้จัดว่าเป็นเรื่องที่ผู้พูดควรใส่ใจ เพราะผู้พูดมักจะโมโหแล้วเลิกล้มการ
เจรจาทันที ซึ่งอาจมาเสียดายภายหลังเมื่อย้อนคิดถึง ค าแนะน าในบทนี้จึงควรแก่การปฏิบัติอย่างยิ่ง 

บทสุดท้าย กล้วยกับฉัน เป็นบทส่งท้ายของหนังสือ ผู้เขียนบอกว่านอกจากความอร่อยของ
กล้วยแล้ว ในวัยเด็กขณะที่เขากินกล้วยทุกครั้งสุนัขของเขาจะมาอยู่ใกล้ ๆ เพื่อขอให้เขาแบ่งกล้วยให้
กินด้วย ช่วงเวลาที่ได้พักผ่อนและเล่นกับสุนัขขณะกินกล้วยจึงเป็นช่วงที่มีความสุขของเขาในวยัเด็ก 
ท าให้เขาใช้ภาพกล้วยเป็นปกหนังสือเล่มนี้ 

หนังสือเล่มนี้สร้างก าลังใจให้ผู้ที่พูดไม่เก่ง ว่าการพูดสามารถฝึกได้โดยใช้ตัวตนที่สอง ที่เรา
สร้างขึ ้นในแบบที่เราชอบ โดยเริ ่มจากตัวตนที่สองของเรา ตัดตัวตนจริงออกไป แล้วฝึกพูดจาก
โครงสร้างที่ส าคัญในการพูด และให้ความส าคัญเสมอว่า การพูดคือการสื่อสาร และการสื่อสา ร
หมายถึง เมื่อพูดไปแล้วอีกฝ่ายควรเข้าใจ ซึมซับเนื้อหา และยอมรับสารที่เราส่งไป การพูดไม่ได้
หมายถึงเพียง “พูดในสิ่งที่เราต้องการจะพูด” การพูดที่ดีต้องยึดผู้ฟัง ท าความเข้าใจผู้ฟังเป็นส าคัญ 
รวมถึงต้องวิเคราะห์ลักษณะผู้ฟังเพื่อปรับการพูดของเราให้เข้ากับผู้ฟัง แล้วเพิ่มเทคนิคการปูเรื่อง 
และการหักมุมเสริมในการพูด นอกจากนี้การเพิ่มจ านวนครั้งในการสื่อสารด้วยการบอกซ ้า ๆ ถือเป็น
เรื่องส าคัญ หากน าแนวคิดจากหนังสือนี้ไปปรับใช้เพื ่อปรับปรุงการพูดของเรา ทาคาฟุมิ คาคิอุจิ 
รับรองไว้ตอนท้ายว่า “คุณจะรู้สึกว่าชีวิตราบรื่นข้ึนเพราะไม่ว่าจะพูดอะไร ใคร ๆ ก็อยากฟัง!” 

 


