
ความสําเร็จที่เรียนรู้ได้

บทเรียนการเป็นผู้นําที่ชนะใจคนด้วยการสื่อสาร 
ที่คัดสรรจากเหล่าผู้บริหารแนวหน้า
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   การสื่อสารคือ ทักษะที่ผู้นําควรมีมากที่สุด เพราะหลายคน
ไมไ่ดต้อ้งการหัวหนา้ทีท่ํางานเกง่ แตต่อ้งการหัวหนา้ทีสื่อ่สาร
เป็น ทักษะการสื่อสารจึงเป็นดั่งหัวใจสําคัญของผู้นําที่ควร
มีติดตัวและใช้ให้เป็น คอร์สเรียนนี้จึงได้คัดสรรเนื้อหาและ
ประสบการณก์ารส่ือสารจากบทเรียนตา่ง ๆ  ของเหลา่ผูบ้ริหาร
แนวหน้าทั้ง 9 ท่าน ที่มีเนื้อหาตั้งแต่ ความสําคัญของการ
ฟังและการตั้งคําถาม วิธีการสร้างความเชื่อใจผ่านการ
สือ่สาร พลงัของการนําเสนอและภาษากาย พรอ้มกบัตวัอย่าง
การสื่อสารที่ผู้นําแต่ละคนใช้ในการบริหารองค์กรของตน 

พงศ์สุข หิรัญพฤกษ์
CEO และผู้ก่อตั้ง บริษัท โชว์ไร้ขีด จํากัด

เจ้าของเว็บไซต์ ‘Beartai’

ฐากร ปิยะพันธ์
President ttb

มณีรัตน์ อนุโลมสมบัติ
CEO Sea (ประเทศไทย)

เรืองโรจน์ พูนผล
Group Chairman

แห่ง กสิกร บิสซิเนส-เทคโนโลยี กรุ๊ป (KBTG)

รวิศ หาญอุตสาหะ
CEO ศรีจันทร์

และ Mission to the Moon

โค้ชณัฏฐ์ เพ่ิมทรัพย์
โค้ชของผู้บริหารระดับประเทศ

และ Master Certified Coach จาก ICF

บุณย์ญานุช บุญบํารุงทรัพย์
อดีตประธานเจ้าหน้าท่ีบริหาร

ด้านการสร้างโอกาสทางการตลาด
กลุ่มธุรกิจอาหารฟูด้แพชช่ัน (บาร์บีคิวพลาซ่า)

เกียรติศักด์ิ เสนาเมือง
อดีตนักฟุตบอล

และหัวหน้าผู้ฝึกสอนทีมชาติไทย

พชร อารยะการกุล
CEO BLUEBIK GROUP
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การส่ือสารที่ดี
เริ่มต้นจากการฟงั
  หลายคนเม่ือพูดถึงการสื่อสารแล้วก็มักจะนึกถึงการพูด
เป็นหลัก แต่จริง ๆ แล้วการฟงัก็เป็นส่วนหนึ่งของการ
ส่ือสารเหมือนกันและเป็นส่วนสําคัญที่ ไม่ควรมองข้าม

  คุณรวิศกล่าวว่า การฟงัคือหัวใจของการส่ือสารและการ
ฟงันั้นมีความสําคัญมากกว่าการพูด เพราะบางครั้งคําพูด
ก็ไม่ได้ส่ือในสิ่งท่ีคิดออกมาทั้งหมด การฟงัท่ีดีจึงเป็นสิ่ง
จําเป็นเพ่ือให้เราเข้าใจถึงเจตนาและความคิดของอีกฝ่าย 
ซ่ึงการฟังสามารถแบ่งออกได้ 2 ประเภทหลัก ๆ คือ

ประเภทของการฟงั
1. Passive Listening คือ การฟงัแบบท่ัวไป
2. Active Listening คือ การฟงัอย่างมีสติตลอดเวลาท่ี
ฟงัและมีการคิดวิเคราะห์แยกแยะตามไปด้วยระหว่างที่ฟงั
รวมถึงจับ ใจความสํา คัญ ผู้นําจึงควรมีการฟังแบบ 
Active Listening มากกว่า เพ่ือให้เราเข้าใจถึงความคิด
และเจตนาของผู้พูดที่จะส่ือออกมาอย่างแท้จริง
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  คุณมณีรัตน์กล่าวเสริมว่า การฟังไม่ใช่แค่การได้ยิน
อย่างเดียว แต่คือการพยายามเข้าใจถึงสิ่งที่ได้ยินด้วย 
เพราะบางครั้งความหมายจริง ๆ อาจไม่ได้อยู่ที่คําพูด แต่
อาจอยู่ที่ภาษากาย สีหน้า หรือ นํ้าเสียงการฟงัอย่างตั้งใจ
จึงเป็นการพยายามเข้าใจว่าอีกฝ่ายต้องการจะสื่ออะไร 
เพ่ือให้เราเข้าใจถึงสิ่งที่ฝ่ายตรงข้ามต้ังใจจะสื่อสารจริง ๆ

   “นอกจากจับใจความและเนื้อหาแล้ว ต้องรับรู้ด้วยว่าคน
ทีพู่ดกําลังรู้สึกอะไร” โค้ชณัฏฐ์กล่าวเพ่ิมเติม เพราะบางครั้ง
แค่ฟงัอย่างเดียวก็ไม่พอ แต่บางคนอาจต้องการคนที่เข้าใจ
ความรู้สึกและรับฟงัเขาจริง ๆ ไม่ใช่แค่จับใจความและทวน
เน้ือหาให้ฟงัได้อย่างเดียว การเข้าใจและมีความรู้สึกร่วมกัน
จึงทําให้อีกฝ่ายรู้สึกว่าถูกรับฟงัอยู่จริง ๆ 

  คุณเรืองโรจน์กล่าวว่า อีกหนึ่งวิธีท่ีเข้าใช้คือ Deep-
Listening หรือก็คือ การฟังอย่างตั้งใจ เพราะยิ่งเรา
มีตําแหน่งสูงมากเท่าไหร่ เราก็ยิ่งรับฟงัคนอื่นน้อยลงหรือ
อยากได้ยนิในสิง่ท่ีอยากไดย้นิเท่านัน้ สิง่แรกท่ีตอ้งทําคือต้อง
วาง Ego ลงและตั้งใจฟงัสิ่งที่ลูกน้องต้องการจะส่ือจริง ๆ
และนําสิ่งเหล่าน้ันไปปรับใช้และพัฒนาต่อ เพ่ือสร้างความ
เช่ือมั่นกับพนักงานว่าเรารับฟงัปัญหาของเขาจริง ๆ  เพราะ
คําแนะนําจากพนักงานคือ พลังสําคัญในการเปลี่ยนแปลง
องค์กร หากเราไม่รับฟังคําพูดเหล่านั้นก็เสมือนกับคน
ตาบอด การฟังจึงเป็นส่ิงที่สําคัญอย่างมากสําหรับผู้นํา

   คุณมณีรัตน์กล่าวท้ิงท้ายว่า การฝึกทักษะการฟงัทําให้เรา
ไม่ยึดติดกับความคิดของตัวเองเป็นหลักและพร้อมเปิดใจรับ
ฟงัความคดิของคนอืน่มากขึน้ ทําใหเ้ราพยายามทําความเขา้ใจ
อกีฝ่ายและหาทางออกทีเ่หมาะสมรว่มกนั ซึง่เหมาะสําหรบัการ
บริหารคนในองค์กรเป็นอย่างมาก เพราะการฟงัแสดงให้เห็น
ถงึความจริงใจ ทําใหล้กูนอ้งหรอืคนในทมีมคีวามเชือ่มัน่ในตวั
เรามากขึ้นและสามารถทํางานออกมาได้ตามที่เราต้องการ 
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พลังของการตั้งคําถาม
  คําถามนั้นเป็นหนึ่งในวิธีการสื่อสารรูปแบบหนึ่งที่มีพลังมากพอ ๆ กับ
การฟงั เพราะคําถามจะช่วยให้เราสามารถเข้าใจถึงความคิดและวัตถุประสงค์
จริง ๆ ของผู้อื่นได้ 

  คุณรวิศกล่าวว่า การต้ังคําถามเป็นสิ่งที่สําคัญมากสําหรับการส่ือสาร 
เพราะคณุภาพของคําตอบนัน้ขึน้อยู่กบัคําถาม เพราะฉะนัน้ถา้เรารู้จักต้ังคําถาม
ให้ดีเราก็จะได้คําตอบท่ีต้องการ เพราะมีหลายคนท่ีถามอีกอย่าง แต่กลับตอบ
อกีอยา่ง คําตอบจึงไม่ใช่สิง่ทีแ่นน่อน คําถามทีด่จึีงสามารถกําหนดคําตอบได้

  คําถามจึงเป็นส่ิงที่มีพลังมากกว่าที่คิด สมมติว่าเราเป็นนักการตลาด 
หน้าที่ของนักการตลาดคือต้องขายของ เพราะฉะนั้นส่ิงสําคัญที่สุดคือต้อง
รู้ว่าลูกค้าอยากได้อะไร และเพ่ือหาความต้องการของลูกค้านักการตลาด
จึงต้องอาศัยการต้ังคําถามที่สามารถบอกความต้องการของลูกค้าได้

  คุณรวิศยกตัวอย่างการตั้งคําถามของนักการตลาดคนหนึ่ง ที่ต้องการ
ขายของใ ห้กับลูกค้ าที่ กําลังยืนอยู่ ริ ม น้ําและมองไปยังอีก ฝ่ังห น่ึง
นักการตลาดคนนั้นถามลูกค้าว่าต้องการอะไร คําตอบที่ได้คือ สะพาน 
ซ่ึงหากคิดตามแล้วนักการตลาดก็สามารถสร้างสะพานให้ลูกค้าได้เลย
แต่น้ันอาจไม่ใช่ความต้องการจริง ๆ ของลูกค้า
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  นักการตลาดจึงถามต่ออีกว่าจะเอาสะพานไปทําอะไร คําตอบที่ได้กลับ
มาก็คือ ต้องการข้ามไปอีกฝ่ัง นักการตลาดจึงเสนอว่าวิธีการข้ามน้ัน
มีหลากหลาย จะนั่งเรือ หรือนั่งเฮลิคอปเตอร์ก็ได้  แต่คําตอบนี้ก็ยังเป็น
เพียงแค่จุดประสงค์ของลูกค้าเท่านั้น นักการตลาดจึงถามต่ออีกว่าจะ
ข้ามไปอีกฝ่ังทําไม ลูกค้าจึงตอบว่า จะข้ามไปหาแฟนเพราะเหงา เพราะ
ฉะน้ันความต้องการจริง ๆ ของลูกค้าจึงไม่ใช้การข้ามไปอีกฝ่ัง แต่เป็น
เพราะเขาเหงานั้นเอง ซ่ึงน้ันเป็นความต้องการท่ีแท้จริงของเขา นักการ
ตลาดจึงสามารถเสนอสินค้าท่ีสามารถตอบโจทย์ตามความต้องการได้

  และจากตัวอย่างดังกล่าวเราจะเห็นได้ว่าคําถามนั้นหากเรารู้จักตั้งคําถามดี
และทรงพลัง เราก็จะได้เข้าใจถึงความคิดของผู้อื่นมากขึ้น ซ่ึงเป็นหนึ่งในสิ่ง
ที่เราไม่ควรมองข้ามเลยหากต้องสื่อสารให้ดี

   โค้ชณัฐกล่าวเสริมว่า คําถามที่ทรงพลังคือคําถามที่ถามไปในข้อมูลที่ไม่เคย
มองหรือไม่เคยคิดมาก่อน ถามลงไปในตัวตนเป็นคําถามที่ทําให้คนตอบได้
ทบทวนตนเอง คําถามที่ดีจึงช่วยให้คนตอบได้คิดในมุมที่หลากหลายขึ้น ไม่ใช่
การถามเพ่ือให้ดึงข้อมูลในอดีตมาตอบ เช่น คําถามใช่หรือไม่ ใคร เมื่อไหร่ 
ทีไ่หน รปูแบบของคําถามทีท่รงพลงัต้องมลีกัษณะทีส่ามารถดงึศักยภาพและ
ความคิดสร้างสรรค์ออกมาให้ผู้ที่ถูกถามได้คิดและทบทวนในมุมที่ต่างออกไป

   คณุรวศิกลา่วทิง้ทา้ยว่า การตัง้คําถามท่ีดคีอืการตัง้คําถามให้เราไดค้ําตอบ
จริง ๆ  ทีเ่ราต้องการ แต่ถงึอย่างนัน้เราก็อาจไมไ่ด้คําตอบทีแ่นน่อนและชดัเจน
เสมอไป คณุรวิศจึงไดแ้นะนําวา่ เราควรตัง้คําถามปลายเปิดแทน เพราะคําถาม
ปลายเปดิจะช่วยใหเ้ราได้เห็นถึงคําตอบในมุมทีต่่างออกไป ห้ามกําหนดว่าคําตอบ
คือไรและต้องเปิดใจรับฟงัทุกคําตอบแม้มันจะไม่ใช่คําตอบที่เราชอบก็ตาม
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การส่ือสารเพ่ือสร้างความเชื่อใจ
   องค์กรที่ลูกน้องเชื่อใจในตัวผู้นํามีแนวโน้มจะประสบความสําเร็จมากกว่า
องค์กรที่ลูกน้องไม่เชื่อใจ เพราะหากผู้นําไม่ได้รับความเชื่อใจจากลูกน้อง
แล้ว ก็ยากที่ลูกน้องจะเชื่อฟงัและทํางานให้ออกมาตามที่ได้รับมอบหมาย ซึ่ง
สิ่งน้ีจะกลายอุปสรรคท่ีจะทําให้องค์กรไม่สามารถขับเคล่ือนไปข้างหน้าได้

  คุณฐากรเล่าว่า ช่วงที่เขาเพ่ิงรับตําแหน่งหัวหน้าใหม่ ๆ เป็นช่วงเวลา
ทีท่า้ทายสําหรบัเขาเปน็อย่างมาก เพราะเขาจําเป็นต้องเข้ามาควบคมุดูแลเหล่า
พนักงานที่เคยเป็นเพ่ือนร่วมงานและมีประสบการณ์มากกว่าเขา การสร้าง
ความเชื่อใจจึงเป็นส่ิงท่ีคุณฐากรให้ความสําคัญมากท่ีสุด ณ ตอนนั้น ซึ่งเขา
เลือกสร้างความเชื่อใจด้วยการพูดคุยกันอย่างตรงไปตรงมา เพ่ือทําความ
เข้าใจถึงปัญหาและความต้องการของพนักงาน รวมถึงเปิดใจรับฟงัข้อเสนอ
แนะต่าง ๆ   ที่เขาพร้อมจะนําไปปรับใช้และพัฒนาตัวเองต่อไป ซึ่งวิธีนี้คือวิธี
ที่จะทําให้แต่ละฝ่ายนั้นได้เปิดใจทําความเข้าใจซึ่งกันและกันที่จะนํามาสู่ความ
เชื่อใจกันทั้งสองฝ่ายเพราะความเช่ือใจน้ัน สามารถสร้างได้ด้วยการเปิดใจ

  คุณเกียรติศักด์ิกล่าวเสริมว่า การสื่อสารเพ่ือสร้างความเชื่อใจ คือหัวใจ
สําคัญในการทํางานกันเป็นทีม เช่นเดียวกับการเล่นฟุตบอล หากต่างฝ่าย
ไม่ส่ือสารกัน ไม่เชื่อใจกัน คนในทีมก็จะต่างคนต่างเล่น โดยไม่ได้มีการ
ประสานงานหรือมีความเข้าใจไปในทิศทางเดียวกัน 

    การสื่อสารจึงเป็นจุดเริ่มต้นของความเชื่อใจ คุณมณีรัตน์เล่าว่า การสร้าง
พ้ืนที่ในการพูดคุยนั้นเป็นสิ่งสําคัญในการสร้างความเชื่อใจเป็นอย่างมาก 
เพราะเมื่อแต่ละฝ่ายได้มีโอกาสพูดคุยกันก็จะมีความเข้าใจซึ่งกันและกัน
มากข้ึน โดยเฉพาะกับลูกน้อง การได้พ้ืนท่ีและโอกาสในการพูดคุยกับหัวหน้า
จะทําให้พวกเขารู้ ว่าหัวหน้านั้นพร้อมที่จะ รับฟังและช่วยเหลือเขาอยู่
ตลอดเวลา เสมือนกับการเป็นพ้ืนทีป่ลอดภัยให้กับลกูนอ้ง ซึง่เป็นบ่อเกดิแหง่
ความเชื่อใจของลูกน้องที่มีต่อหัวหน้า “แต่อย่าลืมว่าก่อนที่จะให้ลูกน้อง
มาเชื่อใจในตัวเรา เราต้องเริ่มเชื่อใจในตัวลูกน้องก่อน” คุณมณีรัตน์กล่าว
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   คุณรวิศกล่าวว่า ความโปร่งใสและความจริงใจเป็นพ้ืนฐาน
การสื่อสารของมนุษย์ เพ่ือให้ผู้ฟงัได้รับข้อมูลอย่างครบถ้วน
และสมบูรณ์ เราจึงต้องเลือกที่จะสื่อสารด้วยความจริงใจ 
การเลือกพูดข้อมูลเพียงบางอย่างจึงถือว่าเป็นการแสดง
ความไม่จริงใจและไม่โปร่งใส ซ่ึงจะทําให้ผู้ฟงัไม่ได้รับข้อมูล
ที่ถูกต้องทั้งหมด ที่อาจจะส่งผลกระทบต่อความเชื่อมั่น
ของผู้ฟงัที่มีต่อตัวเรา

การส่ือสารที่จริงใจ

  หลายคนอาจไม่รู้ว่าจะเร่ิมต้นสื่อสารกับอีกฝ่ายอย่างไรดี
คุณรวิศแนะนําว่า ให้เราชวนพูดคุยในส่ิงที่ทุกคนมีความรับรู้
หรือมีความสนใจร่วมกัน เช่น เรื่องข่าว  สิ่งที่ชอบ  หรือ
บริบทรอบตัว เช่น สภาพอากาศ หรือ บุคคล สิ่งเหล่านี้
สามารถนํามาเป็นจุดเริ่มต้นในการสนทนาได้ทั้งหมด แต่สิ่งท่ี
ควรหลีกเลี่ยงคือ อย่าพยายามชวนคุยในสิ่งที่คิดว่าเขา
ไม่น่าจะชอบหรือสนใจ 

เทคนิคที่เอาไว้เร่ิมต้นการส่ือสาร
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พลังของการนําเสนอ
  การนําเสนอหรือการพรีเซนต์คือหนึ่งในสิ่งที่ผู้นําหรือหัวหน้าทุกคนต้อง
ทําให้เป็น เพราะวัตถุประสงค์ของการพรีเซนต์คือการถ่ายทอดข้อมูล
และสร้างความเข้าใจร่วมกัน ซ่ึงเป็นหนึ่งในเคร่ืองมือที่ผู้นําใช้ในการถ่ายทอด
งานในรูปแบบหนึ่ง 

    คณุฐากรเลา่ว่า หลายคนชอบคิดวา่ ถา้ทํางานเกง่แลว้ ไม่จําเปน็ตอ้งพรีเซนต์
เก่ง แต่จริง ๆ แนวคิดนี้คือปัญหาสําคัญ เพราะการพรีเซนต์นั้นเปรียบ
เสมอืนโอกาสและพ้ืนทีใ่นการแสดงความสามารถอยา่งหนึง่ เราจงึต้องใหค้วาม
สําคัญกบัการพรเีซนตพ์อ ๆ  กบัการทํางาน โดยเฉพาะกับหัวหน้าทีจ่ําเปน็ต้องใช้
การพรีเซนต์เป็นเครื่องมือหลัก ซ่ึงคุณฐากรได้แนะนําเทคนิคการพรีเซ็นต์
แบบง่าย ๆ ว่าก่อนที่เราจะพรีเซนต์เราต้องรู้ก่อนว่าผู้ฟงัของเราคือใคร
และใครคือผู้ตัดสินใจ นอกเหนือจากน้ีแล้วเราต้องรู้จักวางกรอบการ
นําเสนอให้ดี ต้องรู้ ว่าเราจะพูดอะไร และพูดแค่ใจความสําคัญเท่าน้ัน
และที่สําคัญคือต้องฝึกซ้อมบ่อย ๆ และคิดอยู่เสมอว่าสิ่งที่เราทํานั้นดี
ซ่ึงเป็นวิธีสร้างความมั่นใจในการนําเสนออย่างหนึ่ง 

  คุณรวิศกล่าวเสริม การรู้จักผู้ฟงัเป็นส่ิงสําคัญมาก เพราะแต่ละคนน้ัน
รับข้อมูลที่แตกต่างกันออกไป หากเรารู้ว่าคนฟงัของเราชอบอะไรหรือสนใจ
แบบไหน เราก็สามารถนําเสนอสิง่ทีต่อบโจทย์กบัผูฟ้งัได้ เชน่ หากผูฟ้งัของเรา
เป็นคนที่ ชอบตัว เลข เรา ก็ควรมี ข้อ มูลที่ เป็นตัว เลขหรือเป็นสถิ ติ
ประกอบการนําเสนอ

   คุณบุณย์ญานุชอธิบายเพ่ิมเติมว่า จริง ๆ  แล้วการนําเสนอก็เปรียบเสมือน
กับการเล่าเรื่อง เพราะการนําเสนอน้ันคือ กระบวนการที่ถ่ายทอดสิ่งที่เรา
คิดและทําออกไปเพ่ือให้คนอ่ืนเข้าใจ การนําเสนอจึงหมายถึงการโน้มน้าวใจ
อย่างหนึ่ง หากเรานําเสนอได้ดีและมีประสิทธิภาพ ผู้ฟงัก็จะมีความเข้าใจ
ในสิ่งที่เราส่ือสารออกไปง่ายข้ึน ซ่ึงเป็นปัจจัยที่สําคัญอย่างมากสําหรับ
การเป็นผู้นํา

  คุณรวิศกล่าวทิ้งท้ายว่า การเตรียมตัวเป็นสิ่งสําคัญมาก แต่ท่าทางและ
นํ้าเสียงที่ ใช้ก็เป็นสิ่งที่ สําคัญเช่นกัน  หากเราแสดงท่าทีที่ ไม่เต็มใจใน
การนําเสนอ ผู้ฟงัก็จะรู้สึกอึดอัดและไม่อยากที่ฟงัในสิ่งที่เราพูด เพราะฉะนั้น
อย่าลืมท่ีจะย้ิม เพราะการยิ้มคือพ้ืนฐานสําคัญของการสนทนาเพ่ือทลาย
ช่องว่างและกําแพงระหว่างผู้พูดและผู้ฟงั
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ภาษากาย
  คุณรวิศอธิบายว่า การส่ือสารของมนุษย์นั้นประกอบไปด้วยองค์
ประกอบ 3 อย่างได้แก่ 1.คําพูด 7% 2.นํ้าเสียง 38% 3. 55% ภาษากาย
ซึ่งเราจะเห็นได้ว่าส่ิงที่ สําคัญในการสื่อสารน้ันไม่ใช่คําพูดเพียงอย่าง
เดียวแต่คือ นํ้า เสียงและภาษากาย เพราะถึงแม้ว่าเราจะไม่เข้าใจใน
สิ่งที่ ฝ่ายตรงข้ามพูด แต่เราก็สามารถเข้าใจในสิ่งที่ เขาจะสื่อได้ผ่าน
ภาษากาย หรือ นํ้า เ สียง การส่ือสารจึงไม่จํา กัดอยู่ เ พียงแค่คําพูด

  และที่สําคัญไปกว่านั้นคือภาษากายเป็นตัวกําหนดการสื่อสารของมนุษย์ 
เช่น เมื่อเวลาท่ีเรายิ้มขณะที่พูด นํ้าเสียงของเราก็จะดูใจเย็นและเป็นมิตร
มากกว่าเวลาที่เราไม่ยิ้ม เพราะภาษากายคือสิ่งท่ีสะท้อนจิตใต้สํานึกของ
มนุษย์ ซึ่งส่ิงเหล่านี้ก็จะถูกสะท้อนออกไปในคําพูดอีกที ภาษากายแต่ละ
อย่างจึงสามารถสื่อความหมายในจิตใจของคนได้ เช่น เวลาที่เรากอดอก
นั้นหมายความเรากําลังไม่เห็นด้วยกับสิ่งที่ฝ่ายตรงข้ามพูด หรือเวลาที่เรา
โน้มตัวเข้าหาผู้พูดนั้นหมายว่าเรากําลังสนใจในส่ิงที่เขาพูดอยู่ เป็นต้น

   คุณพงศ์สุขจึงกล่าวเสริมว่า ภาษากายเป็นสิ่งท่ีสําคัญมากในการสื่อสาร
เพราะผู้ฟังจะสามารถสัมผัสได้ว่าเรารู้สึกหรือคิดอะไรอยู่ผ่านการแสดง
ออกทางท่าทาง เช่น หากเราต้องการสร้างความประทับใจส่ิงที่เราไม่ควรทํา
เลยก็คือ การเอามือล้วงกระเป๋าหรือกอดอก เพราะผู้ฟงัจะรู้สึกไม่สบายใจ
และคิดว่าเราไม่ไว้ใจในตัวเขา 

   นอกจากท่าทางแล้ว การแต่งกายก็ถือว่าเป็นภาษากายรูปแบบหนึ่งเช่นกัน  
เพราะการแต่งกายคือการแสดงถงึการให้เกียรติผูค้นและสถานที ่ ซึง่หากเราให้
เกยีรตใิครกอ่น กมี็แนวโนม้ว่าอีกฝ่ายจะให้เกยีรตเิรากลบัเชน่กัน คณุรวิศกล่าว
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ตัวอย่างการส่ือสาร
จากเหล่า Instructor
คุณเรืองโรจน์ พูนผล
คุณเรืองโรจน์ใช้วิธีการจัดประชุม Round Table เพ่ือรับฟงัปัญหาและ
ข้อเสนอแนะต่าง ๆ  ของพนักงาน รวมถึงเปิดโอกาสให้พนักงานได้มีส่วนร่วม
ในการแก้ไขปัญหาและนําข้อเสนอแนะมาปรับใช้ในองค์กร ซ่ึงจะทําให้
พนักงานรู้สึกว่าตนเองนั้นมี ส่วนร่วมในการพัฒนาองค์กรและรู้ว่ า
มีหัวหน้าที่พร้อมรับฟงัอยู่เสมอ

คุณฐากร ปิยะพันธ์
คุณฐากรเลือกใช้การส่ือสารกับพนักงานผ่าน การเขียนจดหมายให้
กํา ลั ง ใจ  ใ ห้พนั กงานมี กําลั ง ใจ ในการ ทําง านแล ะรู้ สึ กหั วหน้ า น้ั น
ใส่ ใจเขาอยู่ เสมอ หรือบางครั้งคุณฐากรก็จะพาพนักงานไปดูหนัง
หรื อ เ ลี้ ย งข้ า ว  เ พ่ื อ ทํา ล าย ช่ อง ว่ าง ร ะ หว่ า งหั ว หน้ า กั บ ลู ก น้ อง
ทั้งนี้เขายังจัดประชุม Skip Level เพ่ือเปิดโอกาสให้พนักงานทุกระดับ
ได้ มีโอกาสแลกเปล่ียนความคิดเห็นและปัญหาซึ่งกันและกัน เพ่ือให้
แต่ละฝ่ายได้รับรู้ถึงปัญหาต่าง ๆ ในองค์กรและมีความเข้าใจกันมากขึ้น

คุณบุณย์ญานุช บุญบํารุงทรัพย์
คุณบุณย์ญานุช พยายามสื่อสารกับพนักงานทุกคร้ังว่าส่ิงที่พนักงาน
ทําน้ันมีคุณค่า เพราะสิ่งที่เขาทําไม่ใช่แค่การทํางาน แต่คือการส่งมอบ
ความสุขและช่วงเวลาดี ๆ ให้กับคนอื่น ซ่ึงวิธีนี้จะทําให้พนักงานเห็น
ถึงความหมายและคุณค่าในงานที่ตนทํา และช่วยให้เขามีกําลังใจในการ
ทํางานมากขึ้นและสามารถส่งต่อพลังงานดี ๆ ไปยังลูกค้าได้ต่อไป

คุณรวิศ หาญอุตสาหะ 
อย่างคุณรวิศเองเขาเลือกใช้การตั้งคําถามกับลูกค้า เพ่ือตามหาว่า
ลูกค้ามีความต้องการอย่างไร ที่จ ะ ทํา ใ ห้ เขาสามารถนํา เสนอสินค้า
ที่สามารถตอบโจทย์กับความต้องการของลูกค้ า ได้  เพราะการตั้ง
คําถามจะทํา ให้ เรา เ ห็นความคิดและมุมมองท่ีแท้จ ริงของอีกฝ่ายได้
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