
หนังส่อเล่มนี้แบ่งเป็น	 4	 ตอนหลัก	 โดยตอนแรกจะเป็นเทคนิคพ้่นฐานในการรับม่อคน	 ซึ�งประกอบไปด�วยกฎ	 

3	 ขั�อ	 โดยกฎขั�อแรกค่อ	 การเลิกตำหนิติเตียนคนอ่�น	 เพราะนอกจากจะทำให�ผู�ฟิังไม่ชอบตัวเราแล�ว	 เขัายังไม่เปลี�ยนตัวเอง

อย่างที�เราต�องการให�เขัาทำอีกด�วย	 ขั�อที�	 2	 ค่อ	 ให�เราช่�นชมผู�คนด�วยความจริงใจ	 ไม่มีใครไม่ชอบคำชม	 แต่เราควรชม 

อย่างจริงใจ	 ไม่ใช่เป็นการหลอกลวงเพ่�อเอาใจเท่านั้น	 และขั�อที�	 3	 ค่อ	 เราควรปลุกเร�าความต�องการขัองคนอ่�น	 ซึ�งจะทำให�

คนฟิังรู�สึกต่�นเต�นและอยากทำให�เร่�องต่าง	ๆ	ที�เราแนะนำให�เขัาทำ

ในตอนที�	 2	 ขัองหนังส่อเล่มนี้เป็นเร่�องเทคนิค	 6	 ประการที�จะทำให�ผู�อ่�นชอบเรา	 โดยเทคนิคแรกค่อ	 การให�ความ

สำคัญกับผู�อ่�นด�วยความจริงใจ	 ทุกคนอยากเป็นคนสำคัญ	 เทคนิคที�	 2	 ค่อ	 การยิ้ม	 ซึ�งเป็นเทคนิคที�ทรงพลังมาก	 คนชอบ 

และอยากอยู่ใกล�กับคนที�มีความสุขั	 ซึ�งมักจะแสดงออกด�วยการยิ้ม	 เทคนิคที�	 3	 ค่อ	 จำช่�อคนให�ได�	 ในหนังส่อได�บอกไว�ว่า

เสียงที�ไพเราะมากที�สุดที�เราชอบฟิังค่อ	เสียงคนที�เรียกช่�อเรา	เทคนิคที�	4	ค่อ	การเป็นผู�ฟิังที�ดีและกระตุ�นให�คู่สนทนาพูดเร่�อง

ขัองตัวเอง	 เพราะคนส่วนใหญ่อยากจะเล่าเร่�องขัองตัวเองให�กับคนอ่�นฟิัง	 เทคนิคที�	 5	 ค่อ	 การพูดคุยในเร่�องที�อีกฝึ่ายสนใจ	

ผู�คนชอบพูดคุยกับเรา	 ไม่ใช่เพราะเราพูดเร่�องที�น่าสนใจ	 แต่เป็นเพราะเขัาได�พูดเร่�องที�เขัาสนใจให�เราฟิังมากกว่า	 เทคนิค 

ที�	 6	 ค่อ	 การทำให�อีกฝึ่ายรู�สึกว่าตัวเองเป็นคนสำคัญ	 ถ�าให�ความสำคัญกับเขัา	 เขัาย่อมรักและชอบเรา	 เพียงแต่เราต�องทำ

ด�วยความจริงใจ	 ไม่ใช่แค่แกล�งทำ

ตอนที�	 3	 เป็นกฎ	 12	 ขั�อที�ใช�ในการจูงใจคนให�ทำในสิ�งที�เราต�องการ	 โดยขั�อแรกค่อ	 การเลิกการโต�แย�งกับคนอ่�น	

เพราะเราไม่สามารถจูงใจคนได�จากการโต�แย�งเพ่�อเอาชนะ	 ขั�อที�	 2	 ค่อ	 การเคารพความคิดเห็นขัองผู�อ่�น	 ให�หลีกเลี�ยง 

การโจมตีผู�อ่�นว่าเป็นฝึ่ายผิด	ขั�อที�	3	ค่อ	เราต�องรู�จักยอมรับผิดเม่�อเราเป็นฝึ่ายผิด	ขั�อที�	4	ค่อ	เริ�มต�นด�วยท่าทางที�เป็นมิตร	

เพราะคนชอบที�จะคุยกับคนที�เป็นมิตรมากกว่าเป็นศัตรู	 ขั�อที�	 5	 ค่อ	 พยายามให�อีกฝึ่ายพูดว่าใช่	 เม่�อเขัาพูดว่าใช่บ่อย	ๆ 	 

เขัาจะรู�สึกว่าเขัาอยู่ขั�างเดียวกันกับเรา	 แล�วทุกอย่างหลังจากนั้นจะง่ายขัึ้น	 ขั�อที�	 6	 ค่อ	 เราควรปล่อยให�อีกฝึ่ายเป็นคนพูด

ส่วนใหญ่	 คนมักจะชอบพูดมากกว่าชอบฟิัง	 เม่�อเขัาได�พูดเขัาจะรู�สึกดี	 ขั�อที�	 7	 เราต�องทำให�อีกฝึ่ายรู�สึกว่าความคิดน้ัน 

เป็นขัองเขัา	 เม่�อเขัาเช่�อว่าความคิดนั้นเป็นขัองเขัา	 เขัาจะอยากทำสิ�งนั้นมากกว่าเราไปบอกให�เขัาทำ	 ขั�อที�	 8	 พยายามมอง

สิ�งสำคัญมากในการประสบความสำเร็จค่อ	 การมีความสัมพันธ์ที�ดีกับคนอ่�น	 หนังส่อ 

เล่มหนึ�งที�จะเรียกได�ว่าเป็นผลงานที�ได�รับการยอมรับมาอย่างยาวนานค่อ	 หนังส่อ	 How	 to	 win	

friends	 &	 influence	 people	 ที�เขัียนโดย	 Dale	 Carnegie	 หนังส่อเล่มนี้มีหลายเวอร์ชันมาก	

เน่�องจากเวลาที�เปลี�ยนแปลงไปตัวอย่างบางตัวอย่างก็ได�ถูกทำให�ทันสมัยมากขัึ้น	 แต่หลักการ 

ในหนังส่อยังคงเหม่อนเดิม	 เล่มที�นำมารีวิวไว�ตอนนี้เป็นเล่มแปลขัองสำนักพิมพ์	 Bear	 จัดพิมพ์ 
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ในมุมมองขัองคนอ่�น	 การมองในมุมขัองคนอ่�นจะทำให�เราเขั�าใจอีกฝึ่ายมากขัึ้น	 และรู�ว่าอะไรเป็นอุปสรรคที�ทำให�เขัาไม่ทำ

ตามสิ�งที�เราแนะนำให�เขัาทำ

ขั�อที�	 9	 เราควรแสดงความเห็นอกเห็นใจต่อความคิดและความปรารถนาขัองคนอ่�น	 การแสดงความเห็นอกเห็นใจ

ทำให�อีกฝึ่ายรู�สึกดีกับเรา	 ถึงแม�ว่าความเห็นขัองเรายังไม่ตรงกันก็ตาม	 ขั�อที�	 10	 ค่อ	 การทำให�อีกฝึ่ายเห็นว่าสิ�งที�เราขัอนั้น

เป็นสิ�งที�ดีที�ควรทำ	 ซึ�งจะทำให�โอกาสที�เขัาจะทำสิ�งนั้นเพิ�มมากขัึ้น	 ขั�อที�	 11	 นำเสนอความคิดด�วยความเร�าใจ	 ซึ�งจะทำให�

โอกาสที�ผู�ฟิังจะทำตามสิ�งที�เราพูดก็จะมีสูง	 และขั�อที�	 12	 กระตุ�นความท�าทาย	 หลายคนชอบความท�าทาย	 หากเรากระตุ�น 

สิ�งนี้ให�เกิดข้ึันได�	 เขัาก็อยากจะทำตามสิ�งที�เราพูด

ส่วนสุดท�ายขัองหนังส่อเล่มนี้เป็นเร่�องขัองการเป็นผู�นำและการเปลี�ยนแปลงคนที�จะไม่ก่อให�เกิดความบาดหมาง	 

โดยมีกฎ	 9	 ขั�อดังต่อไปนี้	 ขั�อแรก	 เราควรเริ�มต�นด�วยคำชมด�วยความจริงใจ	 ขั�อที�	 2	 เราควรชี้ให�อีกฝึ่ายเห็นขั�อผิดพลาด 

แบบอ�อม	 ๆ	 เพ่�อไม่ทำให�คนฟิังรู�สึกเสียหน�า	 ขั�อที�	 3	 พูดถึงความผิดพลาดขัองตัวเองก่อนที�จะตำหนิคนอ่�น	 วิธีนี้จะเป็น 

การลดกำแพงลง	 เพราะเป็นการแสดงให�เห็นว่าความผิดพลาดเป็นเร่�องที�เกิดขัึ้นได�กับทุกคน	 ขั�อที�	 4	 ตั้งคำถามแทนการ 

ออกคำสั�งโดยตรง	 ไม่มีใครชอบถูกสั�ง	การตั้งคำถามแทนคำสั�งเป็นวิธีที�นุ่มนวลกว่า

ขั�อที�	 5	 รู�จักไว�หน�าคนอ่�น	 ไม่มีใครชอบเสียหน�า	 ยิ�งเขัาเสียหน�าเขัายิ�งไม่อยากทำตามสิ�งที�เราแนะนำ	 ขั�อที�	 6	 

รู�จักช่�นชมคนอ่�น	ถึงแม�ว่าจะเป็นเร่�องเล็กน�อย	การช่�นชมจะทำให�ผู�ฟิังอยากทำสิ�งที�เราแนะนำมากขัึ้น	ขั�อที�	7	มอบกิตติศัพท์

ที�ดีให�กับผู�คน	 ถ�าเราตั้งช่�อหร่อกิตติศัพท์ที�ดีให�กับใคร	 คน	 ๆ	 นั้นก็จะมีพฤติกรรมที�สอดคล�องกับกิตติศัพท์นั้น	 เช่น	 ถ�าเรา 

บอกว่าคนนี้เป็นคนขัยันที�สุดในบริษัท	 เขัาก็อยากที�จะทำงานอย่างขัยันต่อไป	 ขั�อที�	 8	 ให�กำลังใจกับคนที�ทำผิดพลาด	 และ

แสดงให�เห็นว่าความผิดพลาดนั้นแก�ไขัได�	 และขั�อที�	 9	 ทำให�คนอ่�นมีความสุขัที�ได�ทำในสิ�งที�เราเสนอแนะ	 ซึ�งจะทำให�เขัา 

ก็จะอยากทำสิ�งนั้นต่อไป

โดยสรุปแล�วหนังส่อเล่มน้ีเป็นหนังส่อที�เรียกได�ว่า	 Classic	 มากที�สุดเล่มหนึ�งขัองโลกเลยก็ว่าได�	 ไม่ว่าโลกจะมี 

ความก�าวหน�าไปอย่างรวดเร็วมากเพียงใด	 ความรู�จะล�าสมัยได�อย่างรวดเร็วขันาดไหน	 แต่เร่�องความสัมพันธ์ขัองคนจะเป็น

เร่�องที�แทบจะไม่เปลี�ยนไปเลย

หนังส่อเล่มนี้ จึงเหมาะเป็นอย่างยิ�งสำหรับคนที�มีอาชีพที�ต�องใช�ทักษะในการสร�างความสัมพันธ์กับผู�คน	 เช่น	 

งานขัาย	 หร่อคนที�เป็นผู�นำทีมหร่อองค์กร	 และเป็นประโยชน์กับทุกคนที�ต�องใช�ชีวิตประจำวันกับคนอ่�น	ๆ 	 ความสุขัขัองชีวิต

ก็ค่อ	การสร�างความสัมพันธ์ที�ดีกับคนรอบตัว	หนังส่อเล่มนี้เป็นเล่มหนึ�งที�สามารถเปลี�ยนชีวิตเราไปในทางที�ดีได�ในที�สุด
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ก็วั�าได้ ไม�วั�าโลกจะมีค์วัามก้าวัหน้าไปอย�างรวัดเร็วัมากเพียงใด ค์วัามรู้จะล้าสมัยได้อย�าง
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