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แม้ในแต่ละวันเราจะอยู่ท่ามกลางกระแสข้อมูลข่าวสารที่ถาโถมเข้ามา

ตลอดเวลา  จนเคยชินกับการเป็น “ผู้รับสาร” มากกว่าผู้เล่า  แต่จริง ๆ  

แล้ว  ธรรมชาติของคนส่วนใหญ่ก็ยังอยากเป็นฝ่ายถ่ายทอดเรื่องราว

ของตัวเองออกไปอยู่เสมอ

ปัญหาคือ — ไม่ใช่ทุกคนจะ “ฟังเป็น”

การฟังไม่ใช่แค่เงียบหรือพยักหน้าให้จบบทสนทนา  แต่เป็น 

การสร้างพื้นที่ปลอดภัยให้คนรู้สึกว่า “เล่าได้” โดยไม่ต้องกังวลว่าจะ 

ถูกตัดสิน

และนั่นเองที่ทำ�ให้หลายบทสนทนาจบลงแค่ผิวเผิน  เพราะผู้พูด

ไม่รู้สึกมั่นใจพอจะเล่าลึกกว่านั้น

หนังสือเล่มนี้เกิดจากประสบการณ์ของนักเขียนที่เคยสัมภาษณ์

กลุ่มคนเปราะบางในสังคมญี่ปุ่น — สังคมที่ขึ้นชื่อเรื่องการพูดน้อย 

และเก็บงำ�ความรู้สึกได้อย่างแนบเนียน

แต่สิ่งที่น่าทึ่งคือ  ผู้คนเหล่านี้กลับยอมเปิดใจ  เล่าความรู้สึก 

ส่วนลึกอย่างหมดเปลือกด้วยความสมัครใจ  จนกลายเป็นบทสัมภาษณ์

ที่ทรงพลัง  และกลายเป็นหนังสือขายดีในญี่ปุ่น

อะไรทำ�ให้พวกเขากล้าเล่าแบบนั้น



คำ�ตอบอยู่ในสิ่งที่เรียกว่า  “เทคนิคการฟังแบบปีศาจ”

แม้จะฟังดูน่ากลัว  แต่ในวัฒนธรรมญี่ปุ่น  คำ�นี้เป็นการยกย่อง

ถึงระดับความชำ�นาญในการฟังที่ “เหนือมนุษย์” จนผู้พูดไม่รู้ตัวว่า 

กำ�ลังเล่าความลับของใจออกมา

ไม่ว่าคุณจะเป็นนักสัมภาษณ์  นักเขียน  นักบำ�บัด  นักขาย  หรือ

แค่คนธรรมดาที่อยากเข้าใจคนรอบตัวให้มากขึ้น  เราหวังว่าเทคนิค 

ในเล่มนี้จะช่วยให้คุณ “ฟังเป็น” ในแบบที่ทำ�ให้คนอยากเล่าความในใจ

ออกมาอย่างแท้จริง

เพราะบางครั้งแค่ฟัง  ก็เปลี่ยนชีวิตใครบางคนได้

ไม่เว้นแม้แต่ชีวิตของคนฟังเอง
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เทคนิคการฟังแบบปีศาจ

เทคนิคนี้ได้ผลกับบุคคลและสถานการณ์ต่อไปนี้

	◉ เมื่ออีกฝ่ายบอกเล่าเฉพาะข้อมูลเบื้องต้นเท่านั้น
	◉ เมื่อต้องการรู้นิสัยที่แท้จริงของคนที่คุณกำ�ลังคบหาอยู่
	◉ เมื่อต้องการค้นหาข้อมูลที่ละเอียดอ่อนของลูกค้า
	◉ เมื่อต้องการรู้ข้อมูลเพิ่มเติมของผู้สมัครที่ไม่สามารถดูได้จากเรซูเม่

เพียงอย่างเดียว
	◉ เมื่อต้องการฝึกตัวเองให้พูดคุยแบบตัวต่อตัวเก่งขึ้น
	◉ เมื่อต้องการสื่อสารกับผู้บังคับบัญชาและผู้ใต้บังคับบัญชาให้ลึกซึ้ง 

ยิ่งขึ้น
	◉ เมื่อให้คำ�ปรึกษาด้านการศึกษาและสวัสดิการแบบออนไลน์
	◉ เมื่อต้องการเพิ่มจำ�นวนลูกค้ามากขึ้น
	◉ เมื่อต้องการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกยิ่งขึ้น

เนื่องจากเป็นทักษะที่เปลี่ยนแปลงความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลได้

ผมจงึจะไมใ่ชเ้ทคนคินีก้บัเพือ่นหรอืคนรูจ้กัทีม่คีวามสมัพนัธก์นัดอียูแ่ลว้

อย่างไรก็ตาม  แม้จะคำ�นึงถึงผลกระทบเหล่านี้

แต่การรู้ความรู้สึกที่แท้จริงของอีกฝ่ายก็เป็นสิ่งที่มีประโยชน์มาก
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หนังสือเล่มนี้เป็นเรื่องเกี่ยวกับ “วิธีดึงความรู้สึกที่แท้จริงของอีกฝ่าย 

ออกมา”

จำ�ได้ว่ามีคนจากบริษัทบันเทิงแห่งหนึ่งเคยดุผมว่า  “คุณนี่

เหมือนกับปีศาจเลย!”

เนื่องจากบุคคลนั้นอยู่ในสถานะที่ไม่ต้องการพูดถึงความรู้สึก

ที่แท้จริงของการเป็นศิลปิน  ซึ่งถือว่าเป็นสินค้าประเภทหนึ่ง  จึงทำ�ให้

เขาโกรธผม

โดยทั่วไปคนเราก็มักจะปกปิดความรู้สึกที่แท้จริงของตนอย่าง

อ้อม ๆ  เนื่องจากการเสแสร้งและการเคารพผู้อื่นเป็นสิ่งที่ถือเป็น

สามัญสำ�นึกมานานแล้ว  ด้วยเหตุนี้  เทคนิคการฟังแบบปีศาจที่ทำ�ให้

ผู้คนเปิดเผยความรู้สึกที่แท้จริง  จึงอาจมีผลกระทบในทางลบได้

ผมขอให้นิยามการฟังแบบปีศาจไว้ดังต่อไปนี้

การฟังแบบปีศาจ  คือ  “การฟังความรู้สึกที่แท้จริงของ 

อีกฝ่าย”  หรือ “การดึงความรู้สึกที่แท้จริงของอีกฝ่ายออกมา  เพื่อ 

หาคำ�ตอบตอ่ปญัหา คำ�ถาม และสถานการณป์จัจบุนัของอกีฝา่ย”
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โดยผมได้แบ่งเนื้อหาออกเป็น 4 ขั้นตอน  ดังนี้

ขั้นตอนที่  1  ระดับพื้นฐาน  คุณจะได้เรียนรู้ “เทคนิคการฟัง”  

ที่ทำ�ให้คนชื่นชอบคุณตั้งแต่พบกันครั้งแรก

ขั้นตอนที่ 2  ฝึกฝนทักษะการฟังแบบปีศาจ

ขั้นตอนที่  3  วิธีปรับจิตใจให้พร้อมเรียนรู้เทคนิคการฟังแบบ

ปีศาจ

ขั้นตอนที่ 4  ระดับสูง  การสร้างเรื่องราวผ่านการฟังอย่างใส่ใจ

หากคุณเป็นคนขี้อาย  พูดไม่เก่ง  หรือมีปัญหาในการสื่อสาร

กับผู้อื่น  เพียงแค่เรียนรู้และฝึกฝนทักษะง่าย ๆ  ในขั้นตอนที่  1 ก็ช่วย

เปลี่ยนแปลงความสัมพันธ์ของคุณกับผู้อื่นได้อย่างน่าทึ่ง

และหากคณุนำ�เทคนคิทีแ่นะนำ�ในขัน้ตอนที ่2 และ 3 ไปปฏบิตัิ

จริง  คุณจะทำ�ให้ผู้คนเล่าความรู้สึกที่แท้จริงของพวกเขากับคุณได้

ลองคิดดูสิว่าจะเกิดอะไรขึ้น  หากคุณได้ยินความรู้สึกที่แท้จริง

ของอีกฝ่าย
	◉ แม้ว่าคุณจะไม่ใช่นักสนทนาที่ดี  แต่การสนทนากันครั้งนี้ 

จะเป็นการสื่อสารที่เติมเต็มสำ�หรับอีกฝ่าย
	◉ คุณจะเข้าใจอีกฝ่ายได้อย่างลึกซึ้งมากขึ้น
	◉ ข้อมูลของคุณจะเพิ่มขึ้นและมุมมองของคุณจะกว้างขึ้น
	◉ คุณจะเป็นที่ชื่นชอบและไว้วางใจจากผู้อื่น
	◉ คุณจะได้รับความนิยมจากเพศตรงข้าม

เป็นอย่างไรบ้างครับ  มีแต่ข้อดีเต็มไปหมดเลยใช่ไหม

ถ้าจะพูดให้เห็นภาพชัดเจนยิ่งขึ้น  หากคุณเป็นนักขาย  อัตรา 

การปิดการขายของคุณจะเพิ่มขึ้น  และถ้าคุณมีอาชีพเป็นนักเขียน 
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เหมือนผม  คุณจะมีทักษะการสัมภาษณ์ได้ดี  และหนังสือของคุณ 

ก็มีแนวโน้มที่จะขายได้มากขึ้น

การฟังแบบปีศาจ  เป็นเทคนิคมหัศจรรย์ที่จะเพิ่มรายได้

ของคุณ  ขยายความสัมพันธ์ของคุณกับผู้อื่น  และแม้กระทั่งช่วย

ให้คุณพบคู่ครองหรือคู่รักได้อีกด้วย

เนื่องจากการฟังผู้อื่นมีความสำ�คัญกว่าการพูดหรือการสื่อสาร 

และจะส่งผลดีต่อคุณทันที  การฟังแบบปีศาจจึงเป็นสิ่งที่คุ้มค่ามาก

ทักษะที่ใคร ๆ  ก็เรียนรู้ ได้

ผมเปน็นกัเขยีนมานานกว่า 20 ป ี สมัภาษณผ์ูค้นมาแลว้กว่า 3,000 คน

หนังสือของผมได้รับการตีพิมพ์มากกว่า  1  ล้านเล่ม  ผลงาน 

ของผม  เช่น  ซีรีส์เรื่อง หญิงสาวนิรนาม  (名前のない女たち)  ที่บอกเล่า 

เรื่องราวชีวิตของนักแสดงหนังผู้ใหญ่ซึ่งถูกเรียกตัวไปถ่ายหนังในฐานะ

คนงานรายวัน  ถูกสร้างเป็นภาพยนตร์มาแล้วถึง 2 ครั้ง  และ เด็กสาว 

ผู้ยากไร้แห่งโตเกียว  (東京貧困女子)  ซึ่งได้รับการเสนอชื่อเข้าชิงรางวัล  

Japan  Booksellers’  Award  ประเภทสารคดีในปี 2019

ทุกคนที่รู้จักผมมาเป็นเวลานานรู้ว่าผมเป็นคนขี้อายมาก  ตอนที ่

เริ่มสัมภาษณ์แรก ๆ ผมทำ�ผิดพลาดหลายอย่าง  เช่น  ประหม่าจน 

ไม่รู้จะพูดอะไร  ระมัดระวังมากจนถามไม่รู้เรื่อง  ปล่อยให้อีกฝ่ายอึ้ง 

หรือทำ�ให้อีกฝ่ายโกรธ  จนการสนทนาต้องจบลง

ถึงอย่างนั้นผมก็ไม่อยากละทิ้งงานสัมภาษณ์ผู้คนและการเป็น 

นักเขียน  จึงใช้เวลากว่า 10 ปีในการลองผิดลองถูก  และแล้วผมก็เริ่ม

หลงใหลในการฟังคนอื่น
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สำ�หรับนักเขียน  การสัมภาษณ์ใครสักคนเป็นครั้งแรกก็เหมือน 

การซื้อวัตถุดิบสำ�หรับร้านอาหาร  การสัมภาษณ์ถือเป็นสิ่งจำ�เป็น 

พื้นฐานของบทความ  และหากการสัมภาษณ์ไม่ประสบผลสำ�เร็จ 

ก็ไม่สามารถบรรลุผลใด ๆ  ได้

ในฐานะนักเขียน  ผมไม่ได้ผ่านการฝึกอบรมใด ๆ   ดังนั้นจึงต้อง

เรียนรู้จากการฝึกฝนและความล้มเหลวซํ้าแล้วซํ้าเล่า  สิ่งนี้นำ�ไปสู่ 

เทคนิคการฟังซึ่ง “ผู้ฟังจะพูดเพียงสิ่งที่จำ�เป็นเท่านั้น”

ผมขอพูดให้ชัดเจนดังต่อไปนี้

การสนทนาทีอ่กีฝา่ยชืน่ชอบ หรอืการดงึความรูส้กึทีแ่ทจ้รงิ 

ออกมา  ไม่เกี่ยวข้องใดๆ เลยกับทักษะการสื่อสารหรือบุคลิกภาพ 

ของคุณ

สิง่ทีค่ณุตอ้งมคีอืเทคนคิงา่ยๆ และความพยายามอยา่งมสีต ิ

ในแต่ละวัน

แม้ว่าคุณจะไม่มั่นใจ  แต่เมื่อได้ฟังความรู้สึกที่แท้จริงของผู้คน 

ได้รับข้อมูลต่าง ๆ  เพิ่มขึ้น  และมีประสบการณ์ความสำ�เร็จ  ความมั่นใจ

ของคุณก็จะเพิ่มขึ้นโดยธรรมชาติ

การฟังแบบปีศาจจะเน้นเทคนิคการอยู่เฉย ๆ   นั่นคือ “ไม่ต้อง 

ทำ�อะไร” ต่ออีกฝ่าย

ไม่พูดถึงตัวเอง

ไม่ปฏิเสธสิ่งที่อีกฝ่ายพูด

ไม่แสดงความคิดเห็นของตัวเอง

ไม่ให้คำ�แนะนำ�
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ทักษะนี้มุ่งเน้นที่การระงับความคิดและการกระทำ�อย่างมีสติ  

ดังนั้นใคร ๆ  ก็เรียนรู้ได้  แม้ว่าจะเป็นคนพูดไม่เก่งหรือขี้อายก็ตาม

จากการฝึกฝนมาอย่างหนัก  ผมสามารถพูดได้ว่า

“ทักษะการสื่อสารเชิงรุกเพื่อโน้มน้าวผู้อื่นนั้น  แตกต่าง

อย่างสิ้นเชิงกับทักษะการฟังอย่างใส่ใจ”

“ทกัษะการสือ่สารทีย่ํา่แยข่องผม กลบัเปน็สิง่ทีด่สีำ�หรบัผม 

ในการฟังผู้อื่นเพื่อดึงความรู้สึกที่แท้จริงของพวกเขาออกมา”

ผู้คนมีความปรารถนาที่จะ “พูดคุย” และ “สื่อสาร”

ในการฟังแบบปีศาจ  เราจะใช้ประโยชน์จากจิตสำ�นึกพื้นฐานนี้ 

และสร้างสภาพแวดล้อมที่ผู้ฟังสามารถทำ�ให้ความปรารถนาของผู้คน

เป็นจริงได้อย่างง่ายดาย

เมื่อเผชิญหน้ากับใครบางคนในสถานการณ์ที่คุณเตรียมพร้อม

ไว้แล้ว  และพวกเขาเปิดใจตอบสนองต่อการสนทนา  พวกเขาจะบอก

ความรู้สึกที่แท้จริงกับคุณ

มันไม่ใช่แค่การพูดเรื่องราวในเชิงบวก  เช่น  การตระหนัก

ถึงปัญหา  ความหวังในอนาคต หรือเรื่องความรัก

แตเ่รือ่งราวทีร่า้ยแรงตา่งๆ จะเริม่พรัง่พรอูอกมา  เชน่  การ

บ่น  การนินทา  ความวิตกกังวลเกี่ยวกับอนาคต  ความเกลียดชัง 

ต่อสมาชิกในครอบครัว  ประสบการณ์การถูกทารุณกรรม  ความ 

เจ็บป่วยทางจิต  ปัญหาหนี้สิน  การทำ�ร้ายตนเอง  เรื่องทางเพศ 

ฯลฯ
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นอกจากนี้  คุณยังสามารถฟังเรื่องราวที่ทำ�ให้เวียนหัวได้ 

โดยไม่รู้สึกอะไร  เช่น  ปัญหาเรื่องการนอกใจ  ประสบการณ์ 

การค้าประเวณีในอดีต  และความคิดที่จะฆ่าตัวตาย

คนอื่นมักบอกผมว่า  “คุณติดต่อเฉพาะกับคนพิเศษเท่านั้น!”  

ซึ่งคนที่พูดแบบนั้น  เป็นแค่คนที่ไม่สามารถได้ยินเสียงความสัมพันธ์

ของตนเองกับผู้อื่น

ผมขอยํ้าอีกครั้งว่า  อายุ  เพศ  หรือทักษะการสื่อสารของผู้ฟัง 

จะเป็นอย่างไรนั้นไม่สำ�คัญ  ผลลัพธ์ขึ้นอยู่กับสติและการเตรียมตัว 

ของผู้ฟัง

ดังนั้นเรามามุ่งพัฒนาเทคนิคการฟังแบบปีศาจกันดีกว่า  ซึ่งจะ 

ทำ�ให้อีกฝ่ายพูดความรู้สึกที่แท้จริงของตนออกมาได้มากขึ้นเรื่อย ๆ  

ไม่ต้องกังวลไปครับ  เพราะเป็นสิ่งที่ใคร ๆ  ก็ทำ�ได้



ระดับพื้นฐาน

การหยิบจับคำ� 

มาเป็นคำ�ถาม

และเทคนิคการปั้น 

ตุ๊กตาหิมะ

ตอนที่ 1
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ร้านอาหารญี่ปุ่นดั้งเดิม 
ราคาถูก 

แล้วก็สงบเงียบ   
เป็นสิ่งที่ดี 
อยู่นะ

ร้านอาหารญี่ปุ่นดั้งเดิม 
ก็ดีอยู่หรอก 

แต่ร้านอาหารทะเลสด ๆ   
ในบรรยากาศ 
หมู่บ้านประมง 
น่าจะดีกว่า

การปฏิเสธ การเปรียบเทียบ 
และการพูดถึงตนเอง

คือ 3 เรื่องต้องห้ามที่ทำ�ลายบทสนทนา

[1]
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เนื่องจากเป็นทักษะเบื้องต้นในการเรียนรู้เทคนิคการฟังแบบปีศาจ 

ที่จะดึงความรู้สึกแท้จริงของอีกฝ่ายออกมาได้มากขึ้นเรื่อย ๆ   คุณจะได ้

เรียนรู้วิธี “การฟังบทสนทนา” ที่ทำ�ให้คุณใกล้ชิดกับอีกฝ่าย

ขัน้แรก  ในการสนทนาประมาณ 15 - 20 นาทกีบัคนทีเ่พิง่พบกนั

ครั้งแรก  ให้คุณสวมบทบาทเป็นผู้ฟังและปล่อยให้อีกฝ่ายมีบทบาทนำ�

สิ่งที่คุณต้องทำ�คือ  ฟังสิ่งที่อีกฝ่ายสนใจ  พยักหน้า  และ

ดำ�เนินบทสนทนาต่อไป

คุณไม่จำ�เป็นต้องให้ข้อมูลเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับอีกฝ่าย 

และไมจ่ำ�เปน็ตอ้งสรา้งความตืน่เตน้เรา้ใจ  หากสิง่ทีอ่กีฝา่ยกำ�ลงัพดูนัน้

น่าสนใจ  เพียงแค่หัวเราะในแบบของคุณก็พอ

อยา่งไรกต็าม  มบีางสิง่ทีค่ณุไมค่วรทำ�เมือ่กำ�ลงัพดูคยุกบัอกีฝา่ย  

นั่นคือ

	◉ การปฏิเสธ
	◉ การเปรียบเทียบ
	◉ การพูดถึงตนเอง

ทัง้ 3 สิง่นีค้อืประเดน็สำ�คญัทีส่ดุในหนงัสอืเลม่นี ้ ผมจงึอยากให้

คุณอ่าน 3 บรรทัดนี้ซํ้าแล้วซํ้าอีก  และจดจำ�ไว้ให้ขึ้นใจ

นี่เป็นมารยาทพื้นฐานที่คุณไม่ควรทำ�ในการสนทนา  เรามาดู

ตัวอย่างที่ไม่ดีของการสนทนาระหว่างคุณกับพนักงานหญิงที่ชอบไป 

ร้านกินดื่มกันดีกว่า
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กรณีที่ 1 การปฏิเสธ

อีกฝ่าย : ฉันอยากไปร้านอาหารเก๋ ๆ   มีสไตล์  แต่สุดท้ายก็ต้อง 

ไปร้านอิซากายะ1 ระหว่างทางกลับบ้านจากที่ทำ�งานจนได้

ตัวคุณ  :  อิซากายะเป็นร้านแบบแฟรนไชส์หรือเปล่า  คุณไป

สาขาไหนมา

อีกฝ่าย  :  ฉันไปแถวอิเคบุคุโระบ้างเป็นบางครั้ง  เพราะใกล้ 

ที่ทำ�งาน

ตัวคุณ : อิเคบุคุโระไม่ดีเลยนะ  ผมว่าไปแถวอาโอยามะ 

หรือไม่ก็อาซาบุที่มีเชฟตัวจริงอยู่จะดีกว่า

แม้ว่าคุณจะอยากแนะนำ�ร้านย่านอาโอยามะหรืออาซาบุที่ 

ทันสมัยกว่าก็ตาม  แต่ทันทีที่คุณพูดเชิงปฏิเสธ ทุกอย่างก็พังหมด 

ความกระตือรือร้นของอีกฝ่ายจะลดลง  และความเงียบจะตามมา 

ในไม่ช้า

หากคุณต้องการแนะนำ�ร้านย่านอาโอยามะหรืออาซาบุ  ช่วง

จังหวะเวลานั้นผิดพลาดอย่างสิ้นเชิง  มันยังเร็วเกินไป

เราได้ยินเรื่องเกี่ยวกับร้านที่อิเคบุคุโระของอีกฝ่ายจากคำ�ถาม

ของคุณ  และถ้ามีจังหวะที่ทำ�ให้ยืนยันได้ว่าอีกฝ่ายต้องการรู้จัก 

รา้นใหม ่ๆ  เพิม่เตมิ  ผมจงึจะคอ่ยแนะนำ�รา้นทีอ่าโอยามะหรอือาซาบใุห้

ถ้าจังหวะยังไม่เหมาะสม  ผมจะไม่พูดแนะนำ�ครับ

การปฏิเสธเป็นการกระทำ�ที่ทำ�ลายการสนทนา

1 ร้านอาหารแนวกินดื่มสไตล์ญี่ปุ่น  เน้นขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  และอาหาร

แนวกับแกล้ม  ราคาย่อมเยา  จัดเป็นสถานที่สบาย ๆ  สำ�หรับนั่งดื่มหลังเลิกงาน
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