
บทที่ 4 
การแสดงความสนใจจดจอและการฟง 

 
 
ทักษะการเร่ิมตนการสัมภาษณ 
   พฤติกรรมของผูเริ่มเขาสูวิชาชีพหรือเริ่มทําการสัมภาษณ มักมีขอผิดพลาดหลายอยาง
ในการส่ือสาร โดยสวนใหญผูที่เพ่ิงเริ่มเขาสูวิชาชีพมักจะตัดทอนความสัมพันธดวยการถาม
คําถามปลายปด ผูกขาดการพูดเปนเวลานาน หรือพูดสิ่งที่ทําใหเกิดความรูสึกอึดอัด ถามีการ
สอบถามถึงบรรยากาศในการสัมภาษณสวนใหญมักรายงานวามีความรูสึกเครียด และไม
สามารถกระตุนใหผูรับการปรึกษามีการแสดงออกหรือเลาปญหาใหฟง และมักมีขอผิดพลาด
เกิดขึ้นมากมาย ปญหาเหลาน้ีโดยสวนใหญถาสืบสาวไปแลวจะพบวา เปนเพราะไมรูจะปฏิบัติ
ตนอยางไร ไมมีแนวทางเบื้องตนในการแสดงพฤติกรรมเม่ือมีความอึดอัดหรือชองวางเกิดขึ้นใน
การส่ือสาร 
   การท่ีผูใหการปรึกษาหรือผูที่เร่ิมเขาสูวิชาชีพไดเรียนรูทักษะในการสื่อสารเปนส่ิงที่
จําเปนและเปนประโยชนอยางยิ่ง ซึ่งจะชวยใหการใหความชวยเหลือในระยะเริ่มแรกดําเนินไป
อยางราบร่ืน การใหการปรึกษาและจิตบําบัดอาจมีผลในทางลบตอผูมารับความชวยเหลือ แมวา
จะทําโดยนักจิตบําบัดและผูใหการปรึกษาที่มีประสบการณก็ตาม ดังนั้นการฝกทักษะเก่ียวกับ
การสัมภาษณจึงเปนสิ่งสําคัญที่ไมอาจปฏิเสธได ทักษะในการเริ่มตนไดแก การแสดงความสนใจ
จดจอ การเปดฉากสนทนา การกระตุนแตเพียงเล็กนอย และการฟง 
 

ทักษะการแสดงความสนใจจดจอ 
   ทักษะการแสดงความสนใจจดจอมีความสัมพันธอยางใกลชิดกับการสรางพ้ืนฐานใน
การมีความเขาใจอยางลึกซ้ึง สัมผัสถึงโลกของผูมารับการปรึกษาเสมือนกับวาผูใหการปรึกษาได
อยูในโลกของผูมารับคําปรึกษาดวย การท่ีจะรับฟงผูมารับการปรึกษาโดยมีความเขาใจอยาง
เต็มที่ เราจะตองมีความจดจอในตัวผูมารับการปรึกษา โรเจอร (Rogers, 1975) ไดกลาวถึง
ความสําคัญและผลของการมีความเขาใจอยางลึกซึ้งวาชวยใหการแสวงหาตนเองเปนไปไดงาย
ขึ้น และชวยใหการสัมภาษณประสบความสําเร็จ และกอใหเกิดผลในทางบวกในการใหความ
ชวยเหลือ 
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   อยางไรก็ตามความเขาใจอยางลึกซ้ึงมีโครงสรางที่ดูกํากวม ไมชัดเจน ยากแกการ
นิยาม และใหอรรถาธิบายแกผูเร่ิมเขาสูวิชาชีพในการใหความชวยเหลือเกิดความเขาใจ 
ความหมายของคําๆ นี้มักจะอธิบายกันวา คือ “การเอาใจเขามาใสใจเรา” ซึ่งในบางครั้ง
คําอธิบายเทาน้ีไมเพียงพอสําหรับการเรียนรูถึงกระบวนการในการใหความชวยเหลือ เปนสิ่ง
สําคัญที่ผูใหการปรึกษาจะตองเขาใจถึงการรับรูของผูมารับการปรึกษาและประสบการณสวนตัว
ของเขา ทักษะในการแสดงความสนใจจดจอไมใชการมีความเขาใจอยางลึกซ้ึง แตเปนพ้ืนฐานใน
การพัฒนาสิ่งนี้ และพัฒนาสภาวะในการใหความชวยเหลือที่เหมาะสม 
 
   พฤติกรรมการแสดงความสนใจจดจอเปนทักษะพ้ืนฐานในการใหการปรึกษา ชวยให
วางตัวไดอยางเหมาะสมในขณะใหความชวยเหลือ แมในบางชวงที่ไมรูวาจะทําอะไรดีในขณะทํา
การสัมภาษณ ซึ่งในชวงแหงความอึดอัดเงียบงันนี้ ผูสัมภาษณหรือผูใหการปรึกษาอาจจะเพียง
รักษาระดับสายตาในการมองผูที่เราพูดดวย อยูในทาที่สบายยอนคิดไปถึงส่ิงที่ผูรับการปรึกษา
ใหความสนใจในเรื่องที่ไดพูดไป และวิจารณใหความเห็นในเรื่องนั้น ทาทีตางๆ เหลาน้ีจะชวยให
การสัมภาษณดําเนินไปอยางราบร่ืน ทักษะที่สําคัญที่สุดสําหรับนักจิตบําบัดหรือเจาหนาที่ฝาย
บุคคลผูทําการสัมภาษณก็คือสามารถที่จะอยูในทาที่สบาย ไมเครียด สามารถจะสะทอนและ
ตอบสนองไดอยางเหมาะสม 
 
   นักจิตบําบัดซ่ึงเนนวิธีการทางดานพฤติกรรมนิยมก็อาจนําพฤติกรรมการแสดงความ
สนใจจดจอไปประยุกตใชเปนส่ิงเสริมแรงได เราอาจพัฒนาทักษะการแสดงความสนใจจดจอเปน
ตัวเสริมแรงในสิ่งที่ผูรับการปรึกษาพูดหรือแสดงออก ซึ่งอาจเปนเนื้อหาทางดานความคิดหรือ
ความรูสึก (Crowley, 1970) ยกตัวอยางเชนผูใหการปรึกษาเสริมแรงการที่ผูมารับการปรึกษา
วิจารณเก่ียวกับพอแมของตนดวยการแสดงความสนใจตั้งใจรับฟงในสิ่งที่ผูรับการปรึกษาพูด 
และแสดงทาทีไมสนใจ คือไมใหความสนใจในสิ่งที่ไมอยูในประเด็นและกลับมาเสริมแรงอีกเม่ือ
ผูรับการปรึกษาพูดในเรื่องเดิม ผูใหการปรึกษาที่มีประสบการณหรือแมจะเริ่มวิชาชีพนี้สามารถ
จะใชวิธีการควบคุมนี้ไดขณะใหความชวยเหลือ ซึ่งจะชวยใหเกิดความเชื่อม่ันในตนเองและ
สามารถจะจัดการกับภาวะที่ยากลําบากได (Hackney, 1970) ทักษะมากมายในการแสดงความ
สนใจจดจอสามารถใชเปนตัวเสริมแรงในการวางรูปพฤติกรรมของผูมารับการปรึกษาใหอยูใน
ทิศทางที่ผูใหการปรึกษาเห็นวาเหมาะสม 
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   ในอีกระดับหนึ่งพฤติกรรมการแสดงความสนใจจดจออาจเปนการแสดงถึงความสนใจ 
แสดงวาเราติดตามรับฟงในสิ่งที่ผูรับการปรึกษาพูด ซึ่งเนนใหเห็นวาผูใหการปรึกษาไดอยูกับผู 
รับการปรึกษาในขณะนั้นรับฟงสิ่งที่เขาพูดโดยตลอด ทักษะอันน้ีจึงอาจพิจารณาไดวาเปนทักษะ
ในการฟงโดยทั่วไป ซึ่งนักจิตบําบัดใชในการรวบรวมรับฟงขอมูลเกี่ยวกับตัวผูมารับการปรึกษา 
 

การแสดงความสนใจจดจอในกระบวนการใหความชวยเหลือ 
   ผูที่มีความสามารถในการสัมภาษณและส่ือสารไดอยางดีนั้น จะตองสามารถรับรูได
อยางดี มีความสนใจจดจอในตัวบุคคลที่สนทนาดวยและตั้งใจรับฟงสิ่งที่บุคคลน้ันส่ือความหมาย 
ทั้งคําพูดและภาษาทาทาง ทําใหขอความนั้นกระจางขึ้นดวยการปฏิสัมพันธและสรางแบบ
แผนการสื่อสารตอไปจากสิ่งที่เขาไดยินและมีความเขาใจ รูถึงความคิดความรูสึกของตนวามีการ
ปฏิสัมพันธกับบุคคลอ่ืนอยางไร ผูที่สามารถสื่อสารหรือสัมภาษณไดดีคือผูที่มีความเฉลียวฉลาด
ทางสังคม 
 
   คุณลักษณะของความเฉลียวฉลาดทางสังคม (Walker and Foley, 1973) ประกอบ 
ดวย 1. ความสามารถในการเขาใจสถานการณทางสังคม 2. ความสามารถที่จะแสดงออกตามที่
ตนเขาใจ ความสามารถที่จะเขาใจองคประกอบตางๆ ของสถานการณทางสังคม คือความ 
สามารถในการแยกแยะ รูถึงความแตกตาง กาซดา (Gazda, 1973) เรียกส่ิงน้ีวาการรับรู 
 
   การรับรูอยางเดียวยอมไมเพียงพอที่จะชวยใหเปนผูสัมภาษณที่ดีได แตยังตอง
สามารถแสดงออกในวิถีทางที่ชวยใหการสื่อสารน้ันงายขึ้น และสามารถแปลความหมายการรับรู
ความเขาใจการเห็นถึงความแตกตางเพ่ือที่จะตอบสนองออกมา แสดงถึงความริเร่ิมความ
กระตือรือรนทั้งทางกาย ปญญา อารมณ 
 

ความสนใจจดจอโดยการแสดงออกทางกายภาพและจิตใจ 
   ในการปฏิสัมพันธทางจิตบําบัดและการใหการปรึกษาเปนส่ิงจําเปนที่จะตองมีความ
ตั้งใจรับฟงแสดงใหเห็นวาขณะนั้นเราอยูกับเขาทั้งทางจิตใจและรางกาย การใหความชวยเหลือ
นั้นๆ ยอมไมมีความหมายหรือเปนไปไมไดถาปราศจากจากส่ิงน้ี ความสนใจจดจอจึงเปน
องคประกอบที่สําคัญในการสื่อสาร คุณลักษณะนี้จึงมีความหมายลึกซึ้งยิ่งไปกวาการที่เราเพียง
จดจําในสิ่งที่บุคคลอ่ืนพูดกับเราได 
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   ไอวี และฮิงเคิล (Ivey และ Hinkle, 1970) ไดยกตัวอยางผลที่เกิดจากการแสดงความ
สนใจจดจอจากการทดลองไดมีการตระเตรียมใหนักศึกษา 6 คน ที่เขาเรียนในชั่วโมงสัมมนาทาง
จิตวิทยา เปลี่ยนทาทีการแสดงออกจากที่เคยเปนมา คือเปนผูฟงที่เฉื่อยชา คอยจดแตคํา
บรรยายเปลี่ยนเปนพฤติกรรมที่มีความกระตือรือรนมากขึ้น มีการสบตากับอาจารยผูสอนแสดง
ถึงความสนใจ ตั้งใจ จากการสังเกตพบวาในชวงที่นักศึกษาแสดงอาการเฉ่ือยชานั่งฟงโดยไม
แสดงปฏิกิริยา เสียงผูสอนจะเปนโทนเดียว ไมมีการเคลื่อนไหวมือหรือออกทาทาง ใหความ
สนใจนักศึกษานอยมากหรือเกือบจะไมมีเลย แตเม่ือนักศึกษาเปลี่ยนทาทีแสดงความสนใจ 
กระตือรือรน ผูสอนเริ่มมีชีวิตชีวา เคลื่อนไหวมือ อัตราการพูดสูงขึ้น และบรรยากาศในหองเรียน
เริ่มดีขึ้น เม่ือลองใหนักศึกษาเปลี่ยนพฤติกรรมเขาสูรูปแบบเดิม ผูสอนหลังจากที่พยายาม
แสวงหาการเสริมแรงแตไรผลไดกลับเขาสูบทบาทเดิมทั้งนักศึกษา และผูสอนตางไมสนใจซ่ึงกัน
และกัน จากการแสดงตอบโตของแตละฝายจะเห็นวาการแสดงการตอบโตกันอยางงายๆ เทาน้ัน 
สามารถชวยใหบรรยากาศเปลี่ยนไปอยางส้ินเชิง การแสดงความสนใจจดจอจึงเปนตัวเสริมแรงที่
มีพลัง 
 

การแสดงความสนใจจดจอทางกายภาพ 
   รางกายของเรามีบทบาทไมนอยในการสื่อสารดวยคําพูด (Egan, 1979) ดังน้ันในการ
แสดงความสนใจจดจอเราจะตองตระหนักวาเรามีการใชสวนตางๆ ในรางกายเราอยางไร ใน
ขบวนการสื่อสารหรือสัมภาษณ เราควรจะมีทาทางที่แสดงวาเรามีความเก่ียวพันและมีสวนรวม
ขณะมีการปฏิสัมพันธกับบุคคลอ่ืน สวนประกอบพื้นฐานของการแสดงความจดจอทางกายไดแก  
   1. S (Squarely) คือ หันหนาเขาหาบุคคลท่ีสื่อสารดวยโดยตรง ไมเอียงขางหรือหัน
หลังให การที่เราหันหนาใหเขาโดยตรงแสดงวาเราพรอมแลวที่จะติดตอสนทนากับเขา 
   2.  O (Open) แสดงทาทางเปดรับการติดตอสนทนา การกอดอกมักแสดงถึงการให
ความสนใจเพียงเล็กนอย ทาทางที่เปดรับชวยใหบุคคลที่เราสัมภาษณรูวาเราตั้งใจติดตอกับเขา
โดยตรง เปนทาที่ไมแสดงการปกปอง 
   3.  L (Lean) คือการโนมตัวเขาไปหาบุคคลที่เราสัมภาษณแสดงวาเราพรอมที่จะรับฟง 
และใหความสนใจเกี่ยวของ 
   4.  E (Eye) คือมีการประสานสายตา เม่ือเราพูดกับบุคคลอ่ืนเราจะตองมองเขา
โดยตรง แตไมใชจับจองเหมือนเราเปนกลองจุลทรรศน เพ่ือจะวิเคราะหวาเขามีเชื้อโรคอะไรบาง 
การประสานสายตาเปนเครื่องชี้วาเรามีความเกี่ยวของและใหความสนใจในบุคคลที่เรา
ติดตอส่ือสารดวยอยางลึกซ้ึง คนที่เกลียดกันมักสบตากันนอยกวาคนท่ีรักกัน เวลาที่เราคุยกัน
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   5.  R (Relaxed) คืออยูในทาที่ผอนคลาย ทําตัวตามสบาย ไมแสดงความเครียด 
เพราะจะทําใหเกิดบรรยากาศที่อึดอัด อยูในทีทาที่เปนกันเอง เปนธรรมชาติ แมในขณะที่เรา
แสดงความจดจอรับฟงสิ่งที่บุคคลอ่ืนพูด 
 
   พฤติกรรมการแสดงความสนใจจดจอยอมชวยใหการส่ือสารและสัมภาษณมี
ประสิทธิภาพ มันไมใชจุดหมายปลายทางโดยตัวของมันเอง สิ่งสําคัญอันหนึ่งที่เราควรจะเรียนรู
ก็คือ รางกายของเราสามารถสื่อสารไดถึงความคิด ความรูสึก และอารมณ การแสดงทาทางของ
เราจึงอาจชวยเสริมการพูดหรืออาจเปนอุปสรรคทําใหการสื่อสารเปนไปอยางไมเหมาะสม 
ทาทางการแสดงออกควรเปนธรรมชาติสอดคลองกับคําพูดที่ตองการสื่อความหมาย สตรอง และ
คณะ (Strong et al, 1971) ไดทําการศึกษาเรื่องภาษาทาทางของผูใหการปรึกษา พบวาผูใหการ
ปรึกษาที่อยูในทาทีที่นิ่งเฉย ผูรับการปรึกษามักมีการรับรูวามีความเฉียบขาด เก็บตัว เครง 
เครียด เจาระเบียบ แสดงอํานาจ ชาเย็น เหินหาง อวดภูมิ ในทางตรงขามผูใหการปรึกษาที่มี
ความกระตือรือรน ผูรับการปรึกษามักเห็นวาเปนมิตร อบอุน เปนกันเอง ไมเปนกังวล และดู
ดึงดูดความสนใจมากกวา 
   สวนประกอบสําคัญของพฤติกรรมการแสดงความสนใจจดจอไดแก การประสาน
สายตา การแสดงสีหนา ลักษณะทาทาง ฯลฯ อาจสอนแยกจากกันถาผูฝกมีความสามารถในการ
แสดงออกอยูในระดับต่ํา น้ําเสียงก็เปนองคประกอบที่สําคัญอันหน่ึงของพฤติกรรมการแสดง
ความสนใจจดจอ ควรมีการสังเกตเชนเดียวกับดานอ่ืนๆ รวมทั้งการที่หัวขอการพูดกระโดดไป
กระโดดมา หยุดการประสานสายตา  และการเปลี่ยนทาของรางกาย 
 

ความเงียบในขณะมีการสัมภาษณ 
   หลายคนคงเคยตั้งคําถามวา ควรมีการใชความเงียบไหมในการฝกการใหการปรึกษา
สิ่งนี้เปนทักษะหรือไม ความเงียบควรไดรับการพิจารณาใหเปนสวนหนึ่งของพฤติกรรมการสนใจ
จดจอ ความเงียบคือชวงขณะที่ไมมีการพูดทั้ง 2 ฝาย และมักไมปรากฏใหเห็นอยางชัดเจนนัก
เม่ือใดที่ผูรับการปรึกษาพูด ผูใหการปรึกษามักจะเงียบและเม่ือผูใหการปรึกษาพูดผูรับการ
ปรึกษาจะเปนฝายฟง จากการสังเกตชวงที่มีความเงียบเกิดขึ้นระหวางผูใหและผูรับความ
ชวยเหลือ นักจิตบําบัดและคนไข ในชวงเวลาแหงความเงียบนั้นไมไดมีความเงียบเกิดขึ้นอยาง 
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แทจริง แตยังคงมีการส่ือสารตอกันอยูดวยภาษาทาทาง ดังน้ันความเงียบที่เกิดขึ้นขณะใหการ
ปรึกษาจึงเปนสวนหนึ่งของการสื่อสารดวยภาษาทาทาง 
 
   มาธาแรสโซ และคณะ (Matarazzo et al, 1968) ไดอธิบายถึงความหมายและ
อานุภาพของความเงียบจากการศึกษาในหองปฏิบัติการ โดยดูความสัมพันธของการพูดและ
พฤติกรรมการเงียบ โดยใชชวงเวลาการพูดของนักจิตบําบัดเปนตัวแปรที่ใชในการศึกษา เขา
พบวาชวงเวลาการพูดและแบบแผนการพูดของนักจิตบําบัดมีบทบาทตอผูมารับคําปรึกษา เขา
สังเกตถึงชวงตอระหวางที่ฝายหนึ่งไดพูดจบลง และอีกฝายเริ่มพูดพบวาผูที่เร่ิมฝกการสัมภาษณ  
มักจะพูดแซงขึ้นหรือสอดขึ้นกอนที่ผูรับการปรึกษาจะพูดจบประโยค เขาเนนวาชวงเวลาที่เวน
จังหวะใหผูมารับการปรึกษาไดพูดใหจบเปนตัวแปรที่มีความสําคัญอยางยิ่ง มากยิ่งกวาการที่
ความเงียบเกิดขึ้นโดยความพอใจทั้งสองฝาย เขาชี้วานักจิตบําบัดที่มีความชํานาญไมมากนักที่
รอไดนานถึง 10-15 วินาทีกอนจะทําการตอบสนอง และชวงเวลาท่ีมีการตอบสนองมีตั้งแต 1-4 
วินาที จากการศึกษาพบวาถาผูสัมภาษณเวนชวงใหคําตอบแค 1 วินาที จะมีผลใหการ
ตอบสนองของผูสัมภาษณเปลี่ยนไปในแนวทางเดียวกัน 
   การศึกษาไดดูถึงความยาวของการตอบ พบวาพฤติกรรมการสัมภาษณงายๆ เชน 
การพยักหนา การเวนจังหวะการพูดใหนานขึ้น ทําใหผูรับการปรึกษาพูดมากขึ้น ยิ่งไปกวาน้ันถา
ผูใหการปรึกษาเวนชวงเวลานานขึ้นถึง 5 วินาที จะสามารถกระตุนใหหน่ึงในสี่ของผูรับความ
ชวยเหลือจากกลุมตัวอยางมีการกลาวคําพูดใหม 
 
   จากผลการวิจัยเหลาน้ีอาจสรุปไดวาความเงียบน้ันไมไดหมายถึงการไมมีพฤติกรรม
ใดๆ เกิดขึ้น แตเปนแบบแผนของการปฏิสัมพันธของมนุษยที่มีความซับซอน ดังน้ันจึงไมมีชวง
ใดในการใหความชวยเหลือที่ไมมีพฤติกรรมเกิดขึ้น การฝกการใหการปรึกษาจึงตองมีการเนนถึง
มิติของภาษาทาทาง ชวงเวลาที่ผูมารับการปรึกษาสิ้นสุดการพูด และชวงเวลาที่โตตอบกันก็เปน
จุดสําคัญอีกอันหนึ่งที่ควรใหการสังเกต ในระยะตนของการชวยเหลือควรจะไดเนนดวยวาผูทํา
การสัมภาษณไมควรจะพูดมากหรือผูกขาดการพูด 
 

การเปดโอกาสเช้ือเชิญใหพูด 
   ทักษะนี้ไดพัฒนาขึ้นโดย ฟลลิป ลอคฮารต และมอรแลนด (Phillips, Lockhart และ 
Moreland, 1969) ไดใหความสนใจเปนพิเศษในการสอน ผูเร่ิมฝกสัมภาษณใหถามคําถามดวย
คําถามปลายเปด และเราใหผูมารับการปรึกษาพูดเพ่ือจะคนหาถึงความคิดและความรูสึก การ
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ตัวอยางที่ 1 
คําถามปลายเปด คุณจะเลาเพ่ิมเติมใหดิฉันไดทราบอีกนิดไดไหมคะ ถึงงานคร้ังที่แลว 
   ของคุณ คุณมีความรูสึกอยางไรบางที่คุณพอกับคุณแมทานทําเฉยกับ 
   คุณ 
คําถามปลายปด  คุณชอบงานครั้งที่แลวของคุณไหม คุณโกรธไหมที่คุณพอคุณแมทาน 
   ทําเฉยกับคุณ 
 
ตัวอยางที่ 2 
คําถามปลายปด  คุณโกรธไหม 
คําถามปลายเปด คุณรูสึกอยางไร 
 
ตัวอยางที่ 3 
คําถามปลายปด  คุณมีลูกก่ีคน 
คําถามปลายเปด ลองเลาใหฟงเก่ียวกับลูกของคุณ 
 
ตัวอยางที่ 4   
คําถามปลายปด  คุณทะเลาะกับภรรยาของคุณบอยไหม 
คําถามปลายเปด ความสัมพันธของคุณกับภรรยาเปนอยางไร 
 
ตัวอยางที่ 5 
คําถามปลายปด  คุณลงโทษลูกคุณเวลาทําผิดหรือไม 
คําถามปลายเปด เวลาลูกคุณทําผิด คุณทําอยางไร 
 
ตัวอยางที่ 6 
คําถามปลายปด  คุณรักสามีคุณไหม 
คําถามปลายเปด คุณสามารถบอกถึงความรูสึกที่มีตอสามีคุณไดไหม 
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ตัวอยางที่ 7 
คําถามปลายปด  บรรยากาศที่บานตึงเครียดไหม 
คําถามปลายเปด บรรยากาศที่บานเปนอยางไร 
 
   การถามดวยคําถามปลายเปดและคําพูดที่เปดโอกาสใหผูมารับการปรึกษาไดพูดอยาง
เต็มที่ จะชวยใหผูมารับการปรึกษามีโอกาสคนหาโดยผูใหการปรึกษาไมเขามากาวกายหรือยัด
เยียดความคิดให นอกจากนี้ยังใหทางเลือกแกผูมารับการปรึกษาในการที่จะแสดงออกเกี่ยวกับ
ตนเอง ในทางตรงขามคําถามปลายปดมักมีแนวโนมที่จะเปนขอเท็จจริงและผูรับการปรึกษาตอบ
ไดเพียงใชหรือไม การสัมภาษณที่เนนคําถามปลายปดมักทําใหผูมารับการปรึกษาเกิดความรูสึก
ของใจสงสัย การสัมภาษณเขาทํางานซึ่งเนนถึงประวัติการทํางานที่ผานมา ภูมิหลังทาง
การศึกษาและขอมูลอ่ืนๆ ที่เก่ียวของ เปนตัวอยางของการสื่อสารแบบปดในชวงการสัมภาษณ
เหลาน้ีผูสัมภาษณยากท่ีจะรูและเขาใจถึงขอมูลที่สําคัญอ่ืนๆ อันไดแกเจตคติ ความรูสึก และ
ประสบการณของผูสมัคร ซึ่งขอมูลอันน้ีอาจมีความสําคัญอยางยิ่งเพ่ือชวยในการจัดวางตัวบุคคล
ใหเหมาะสมกับตําแหนงของงานที่จะจัดให 
   การเปดโอกาสเชื้อเชิญใหพูดโดยการใชคําถามปลายเปดมีความสําคัญอยางยิ่งในการ
สัมภาษณ ขณะที่ผูสัมภาษณใชทักษะน้ีในการสัมภาษณ คําถามของเขาจะมีจุดสนใจอยูที่ตัวผู
ถูกสัมภาษณและความตองการของเขามากกวาที่จะขึ้นอยูกับความตองการของผูใหการปรึกษา 
การใชคําถามควรจะชวยใหผูรับการปรึกษาเกิดความกระจางในปญหาของตนมากกวาจะเปน
การใหขอมูลแกผูสัมภาษณ ถาผูสัมภาษณยึดอยูกับคําถามปลายปดเพ่ือจะคุมการสัมภาษณหรือ
ใหการสัมภาษณเปนไปตามโครงสรางที่ตนกําหนด เขาจะตองพยายามอยางมากในการใช
ความคิดวาควรจะถามอะไรตอไปดี ซึ่งทําใหเขาไมอาจติดตามรับฟงผูมารับการปรึกษาไดโดย
ตลอด และไมสามารถจดจออยูกับผูมารับการปรึกษาได 
   การเปดโอกาสเช้ือเชิญใหพูดอาจมองไดวาเปนพฤติกรรมการแสดงความสนใจจดจอที่
แผขยายออกไปดวยเหตุที่ใหความสนใจกับความตองการ และความปรารถนาของผูมารับการ
ปรึกษามากกวาความตองการของผูใหการปรึกษาเอง การเนนความสนใจที่การสื่อสารของผูรับ
การปรึกษาก็อาจชวยใหเขาใจถึงแนวความคิดที่กลาวไดดียิ่งขึ้น 
   ประการตอมา คุณคาของการเปดโอกาสใหพูดที่ควรนํามาพิจารณา คือชวยผูฝกในการ
เร่ิมตนการสัมภาษณ (เชน “งานของคุณเม่ือ 2-3 วันที่แลวมาเปนอยางไรบาง” คําถามที่ตรงกัน
ขามคือ “งานของคุณผานไปดวยดีหรือ” เราอาจนําสิ่งน้ีมาใชชวยใหผูรับการปรึกษายกตัวอยาง
ของพฤติกรรมเฉพาะ เพ่ือที่ผูใหการปรึกษาจะไดเขาใจถึงสิ่งที่ผูรับการปรึกษาอธิบายไดดียิ่งขึ้น  
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(คุณลองยกตัวอยางใหฟงซิครับวาคุณหมายความวาอยางไรที่คุณบอกวาคุณเขากับใครไมได) 
นอกจากนี้การเชื้อเชิญใหพูดยังเปนประโยชนอยางยิ่งในการชวยใหผูมารับการปรึกษาเนนความ
สนใจอยูที่อารมณ (“คุณรูสึกอยางไรขณะท่ีเรากําลังพูดกันถึงสิ่งน้ี” เปรียบเทียบกับขอความที่วา 
“ตอนนี้คุณรูสึกวิตกกังวลไหม”) 
 
   อยางไรก็ตามการใชคําถามปลายปดอาจมีความเหมาะสมในหลายสภาพการณ จึง
ขึ้นอยูกับวิจารณญาณในการนํามาใชตามความเหมาะสม เม่ือมีการพูดไปเรื่อยเปอยเหมือนกับ
พายเรือวนอยูในอาง ก็สามารถใชคําถามปลายปดดึงความสนใจมายังจุดสําคัญหรือสาระสําคัญ 
ของเรื่องที่กําลังพูด และเมื่อผูมารับการปรึกษาพูดอยูในประเด็นแลวก็อาจใชการเปดโอกาสเชื้อ
เชิญใหพูดตอไป ผูใหการปรึกษาที่เชี่ยวชาญสามารถใชคําถามปลายปดและปลายเปดอยางได
สัดสวน เพ่ือชวยใหผูรับการปรึกษามีความเจริญงอกงามเกิดขึ้น การสัมภาษณในแตละแบบยอม
มีสัดสวนของคําถามปลายปดและปลายเปดแตกตางจากกัน 
 
   คําถามปลายเปดและปลายปด 
   คําถามทั้งสอบแบบมีประโยชนในกระบวนการปรึกษา เปนสิ่งจําเปนที่ตองเขาใจโดย
เต็มที่ถึงขอแตกตางของคําถามปลายปดและปลายเปด เพ่ือใหชัดเจนวาเม่ือไรเหมาะสมจะใช
คําถามแบบใด 
 
   คําถามปลายปด  
   เปนคําถามที่นําไปสูคําตอบที่เฉพาะเจาะจง โดยปกติคําตอบสําหรับคําถามปลายปด
จะสั้นมาก คําตอบอาจเปน “ใช” หรือ “ไม” ลองพิจารณาตัวอยางของคําถามปลายปด “วันนี้คุณ
นั่งรถเมลมาใชไหม” คําตอบที่เปนไปไดมากที่สุดคือ ใช หรือ ไม ผูรับการปรึกษาอาจขยายความ
การตอบแตมักจะไมทําเชนน้ี คําถามปลายปด เชน 
 
   “คุณจะขัดของไหมคะ ถาดิฉันจะบันทึกเทปขณะทําการสัมภาษณ” 
   “คุณยังโกรธฉันอยูหรือเปลา” 
   “นองสาวของคุณทําใหคุณลําบากใจใชไหม” 
   “คุณทําตามที่ผมเสนอแนะหรือเปลา” 
   “คุณรักภรรยาคุณไหม” 
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   คําถามเหลาน้ีตองการคําตอบสั้นๆ เพียงใชหรือไม คําถามปลายปดมักเปนคําถามที่ผู
เริ่มตนฝกการสัมภาษณใชบอยๆ เขาอาจใชคําถามปลายปดเปนชุดในหัวขอการพูดที่ดีมาก และ
ตองพบกับความประหลาดใจวาทําไมผูรับการปรึกษาจึงไมแสดงออกเก่ียวกับตนเองอยางเต็มที่ 
 
   คําถามปลายปดแทบจะไมใหโอกาสผูรับบริการไดใชความคิดของตนในการตอบ
คําถาม คําตอบคําถามปลายปดมักสั้นๆ ตรงๆ ไมกระตุนใหผูรับบริการสรางสรรค และใหขอมูล
ใหมๆ แกผูใหการปรึกษา คําตอบมีความจํากัด 
 
   การถามคําถามปลายปด 
   เปนการจํากัดการตอบ ยิ่งกวาน้ันมันเปนคําถามที่เขมงวด  
   นักกฎหมายในศาลมักใชคําถามปลายปดเพ่ือใหพยานตอบในกรอบที่จํากัดให ผูให
การปรึกษาไมใชนักกฎหมายและผูใหการปรึกษามีจุดมุงหมายท่ีจะใหอิสระ ผูรับการปรึกษาให
เขาไดพูดอยางเปดเผย 
 
   เราจะใชคําถามปลายปดเม่ือใด 
   ดังที่ไดกลาวมาแลววาเราควรใชคําถามปลายเปดในการสัมภาษณมากกวาคําถาม
ปลายปด ยกเวนในกรณีที่ตองการใหผูรับการปรึกษาพูดใหเฉพาะเจาะจง หรือตองการขอมูล
เฉพาะ คําถามปลายปดจึงเปนสิ่งเหมาะสม เชน ตองการทราบวาผูรับการปรึกษาแตงงานหรือยัง 
ลูกอายุเทาใด ขอมูลเหลาน้ีอาจถามโดยตรงดวยการใชคําถามปลายปด 
 
   คําถามปลายเปด 
   คําถามปลายเปดแตกตางจากปลายปด ผูรับการปรึกษามีขอบขายที่กวางขวางในการ
ตอบ เปดโอกาสใหผูรับการปรึกษาไดคนหาดานที่มีความสอดคลองสัมพันธ และกระตุนใหผูรับ
การปรึกษาไดคนหาขอมูลเพ่ิมเติมโดยอิสระ ถาถามคําถามปลายปด “วันน้ีคุณน่ังรถเมลมาใช
ไหม” คําตอบมักเปน “ใช” หรือ “ไม” ตรงขามกับการถามดวยคําถามปลายเปด “วันนี้คุณมา
อยางไร” ผูตอบมีอิสระที่จะพูดถึงการเดินทาง ขอมูลมักจะมากกวารถเมล การถามคําถาม
ปลายเปดมักไดขอมูลเพ่ิมเติมที่ไมไดคาดหมาย เชน ลองเลาเก่ียวกับลูกๆ ของคุณ คําตอบจะมี
แตกตางกันมากมาย เชน ลูกๆ ฉันเปนเด็กที่นารักและมีความสุข หรือฉันมีลูกสาว 1 และลูกชาย 
2 หรือลูกฉันโตกันหมดแลว และสามีกับฉันอยูกันตามลําพัง นี่จึงนับเปนขอไดเปรียบของคําถาม 
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ปลายเปด เพราะผูใหการปรึกษาไมอาจเดาใจหรืออานผูรับการปรึกษาไดอยางทะลุปรุโปรง ไม
สามารถรูไดวาผูรับการปรึกษากําลังคิดอะไร นอกจากเขาจะพูดออกมา ผูใหการปรึกษาจึงอาจใช
คําถามเพื่อใหรูถึงสิ่งที่ผูรับการปรึกษาสนใจมากที่สุด แทนที่จะเปนสิ่งที่ผูใหการปรึกษาสนใจ
มากที่สุด แทนที่จะเปนสิ่งที่ผูใหการปรึกษาสนใจมากที่สุด 
 
   คําถามปลายเปด มักเริ่มตนดวยคําวา อะไร อยางไร ทําไม คุณชวย คุณลอง จาก
การสังเกตการใชคําถามในการสัมภาษณ พบวาคําถามที่ขึ้นตนวา อะไร มักสัมพันธกับ
ขอเท็จจริง และเปนการรวบรวมขอมูล คําถามวา อยางไร มักใหคําตอบเก่ียวกับกระบวนการ
และความรูสึกตางๆ คําถามวา ทําไม ไดคําตอบเกี่ยวกับเหตุผล และคําถามที่วา คุณสามารถ 
คุณลอง มักใหโอกาสผูมารับการปรึกษาไดมีการแสวงหาตนเอง เปนการบอกโดยนัยวาผูรับการ
ปรึกษามีสิทธิ์ที่จะไมตอบคําถามน้ัน จากตัวอยางตอไปนี้เปรียบเทียบใหเห็นถึงคําถามปลายเปด
ตางๆ  
 
ผูรับการปรึกษา “ฉันรูสึกหวาดกลัววาเขาจะเขามาในชีวิตฉัน เขามาครอบครองฉัน ฉันรูสึกแย 
    มากวาทําไมฉันจะตองไปยุงเก่ียวกับสิ่งนั้นดวย แทนที่ฉันจะมีความสัมพันธที่ 
    อบอุนกับผูชายตามปกติ” 
ผูใหคําปรึกษา   “เขาทําอะไรคุณถึงมีความรูสึกอยางน้ี” 
     (เปนการนําเอาขอเท็จจริงออกมา) 
    “คุณจะจัดการกับสิ่งนี้อยางไร” 
    (นําไปสูขบวนการและมักนําไปสูอารมณ) 
    “ทําไมคุณถึงรูสึกอยางน้ัน” 
    (มองหาเหตุผลและอาจทําใหผูรับการปรึกษารูสึกคลายถูกตอนเขามุม  
    ผูใหการปรึกษาบางคนหลีกเลี่ยงที่จะใชคําถามน้ี) 
    “คุณจะลองคนหาเกี่ยวกับเรื่องนี้ตอไหม” 
    (ใหโอกาสผูรับการปรึกษาในการแสวงหา) 
 
   คําถามที่ขึ้นตนดวย “อะไร” “อยางไร” “เม่ือไร” มักจะมีประโยชนกวา เม่ือเปรียบเทียบ
กับคําถามวา “ทําไม” คําถามปลายเปดมักขึ้นตนดวยคําถามเหลาน้ี จากตัวอยางตอไปน้ี
เปรียบเทียบใหเห็นคําถามปลายเปดตางๆ 
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   คําถาม “อยางไร” มีประโยชนมากในการชวยใหรูถึงรายละเอียดวาผูรับการปรึกษา 
รูสึกคิด สื่อสาร กระทํา มีปฏิกิริยาออกไป อยางไร ยกตัวอยางเชน คุณคิด / รูสึก / ทํา อยางไร 
เม่ือเขาปฏิเสธคุณ ขณะที่ผูรับการปรึกษาพูดนอกจากจะฟงขอความ เราตองตรวจสอบภาษา
กายของเขาดวยในขณะเดียวกัน ถึงความสอดคลองกลมกลืนของการสื่อสาร (R.N. Jones, 
2000) 
 
   โดยเฉพาะอยางยิ่งการสื่อสารเพ่ือใหเกิดความกระจาง สามารถชวยใหเห็นภาพของ
เหตุการณที่เกิดขึ้นอยางแทจริง เชน “คุณชวยแสดงใหดูวาในภาวะเชนนั้น คุณไดพูดโตตอบไป
อยางไร หรืออาจใหเลนบทบาท (role play) ใหดู ก็เปนอีกทางเลือกหน่ึง เชน “ลองจินตนาการวา
ฉันเปนพ่ีคุณ กําลังน่ังอยูขางหนาคุณ และมองคุณดวยสายตาแข็งกราว ลองแสดงใหดูวาคุณมี
ปฏิกิริยากับพี่คุณอยางไร” 
 
   คําถาม “อะไร” มักมีเปาหมายคลายคลึงกับคําถาม “อยางไร” เชน คุณคิด / คุณทํา
อะไร คําถามอะไร เปนคําถามที่มีคุณคาในแบบของมัน ชวยใหรูขอมูล เชน เกิดอะไรขึ้น มัน
กอใหเกิดอะไรบาง หลังจากคุณลมเลิกสัญญา 
   คําถาม “เม่ือไร” เปนคําถามที่สัมพันธกับเวลาชี้ลงไปถึงชวงเวลาของปญหา เชน ครั้ง
สุดทายที่เขากระทํารุนแรงตอคุณเกิดขึ้นเม่ือไหร และคุณคาดวามันจะเกิดขึ้นอีกเม่ือไหร 
   คําถาม “ที่ไหน” ชวยใหรายละเอียดเก่ียวกับบริบททางกายภาพของสภาพการณที่เปน
ปญหา เชน “ลองอธิบายวามันเกิดขึ้นที่ไหน”  
   คําถาม “ทําไม”  
 
   บอยครั้งที่นักจิตวิทยาหลีกเลี่ยงที่จะใชคําถาม “ทําไม” เพราะเวลาถามทําไมผูตอบมัก
ใชปญญาหาเหตุผลในการตอบมากกวา จะเนนถึงสิ่งที่เกิดขึ้นจากภายใน บอยคร้ังเปนขอแกตัว 
หรือเปนการหาเหตุผลเขาขางตนเอง 
 
   คําถามปลายเปดแตละอันนําผูรับการปรึกษาไปในแนวทางที่แตกตางกัน คําถาม
เหลาน้ีลวนมีประสิทธิภาพและเปนประโยชน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับวาเราจะใหการชวยเหลือตามแนว
ทฤษฎีใด การใชคําถามปลายปดในการตอบสนองผูมารับการปรึกษาหรืออาจเปนการยัดเยียด
ความคิดของผูใหการปรึกษาใหกับผูมารับการปรึกษา ยกตัวอยางเชน “คุณโกรธกับเขาหรือ”  
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“คุณไมชอบใหเพ่ือนคุณทํากับคุณอยางน้ันใชไหม” ทั้งหมดน้ีจะเห็นวาเปนทัศนะในการมองโลก
ของผูใหการปรึกษา และเปนการนําผูรับการปรึกษาไปในแนวทางที่เฉพาะเจาะจงอยางยิ่งนั้น 
   อยางไรก็ตามในบางครั้งการใชคําถามปลายปดในการสัมภาษณก็เปนสิ่งที่เหมาะสม
เพ่ือชวยใหมีการเนน การใหความกระจาง ทําใหขอบขายของเรื่องที่จะพูดดูแคบเขาหรือกระชับ
ขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งจะนํามาใชไดอยางดีกับผูรับการปรึกษาที่ชางพูดและสับสน คําถามปลาย
ปดซ่ึงแสดงถึงความสนใจในการพูดที่ผานไปของผูมารับการปรึกษา อาจทําใหบรรยากาศในการ
ใหการปรึกษาที่กําลังเครียดผอนคลายลง 
   ขณะที่ใหการปรึกษาหรือกําลังอยูในภาวะอารมณรุนแรง ผูเริ่มใหการปรึกษาเปนครั้ง
แรกอาจรูสึกเครียด กลัว ทําตัวไมถูก ยกตัวอยางเชนผูมารับการปรึกษาอาจพูดถึงความรูสึกที่
รุนแรง เก่ียวกับความกลัวในการมีความสัมพันธกับเพศเดียวกัน ผูเริ่มวิชาชีพในการใหความ
ชวยเหลืออาจไมมีความสามารถเพียงพอที่จะจัดการหรือใหความชวยเหลือในเรื่องน้ี แทนที่จะ
ยังคงใชคําถามปลายเปด หรือใชทักษะในการใหความชวยเหลืออ่ืนๆ ตอไป ก็อาจใชคําถาม
ปลายปด เพ่ือใหผูใหการปรึกษาเกิดความรูสึกม่ันคงปลอดภัย และทําการสงมอบผูรับความ
ชวยเหลือไปยังแหลงใหความชวยเหลืออ่ืนตอไป ยกตัวอยางเชน 
 
ผูรับการปรึกษา   “ฉันรักเพ่ือนเพศเดียวกันหรือเปลา ฉันรูสึกหวาดกลัวจนบอกไมถูก” 
    ____________(รองไห) 
ผูใหการปรึกษา   (หลังจากรออยูชั่วขณะหนึ่ง) “คุณกลัวอะไรหรือ” (คําถามปลายเปดเพ่ือ 
    หาขอเท็จจริง) 
ผูรับการปรึกษา   “ครอบครัวของฉันคงจะผิดหวังและไมยอมรับฉัน” 
ผูใหการปรึกษา   “ครอบครัวคุณอยูที่นี่หรือ” 
 
   ตัวอยางขางตนน้ีไมใชเปนการใหการปรึกษาที่ดี แตแสดงใหเห็นวาคําถามที่ถามถึง
ขอเท็จจริง และคําถามปลายปดสามารถทําใหอารมณที่กําลังระเบิดขึ้น หรือมีขึ้นในขณะใหการ
ปรึกษาหมดไป โดยเบนความสนใจไปที่จุดอ่ืน นอกจากน้ันในตัวอยางขางตนไมไดชวยจัดการ
เก่ียวกับความรักที่มีในเพื่อนเพศเดียวกัน ซึ่งสิ่งน้ีอาจเปนแบบในการดําเนินชีวิตที่มีความหมาย 
ซึ่งหลายๆ คนไดเลือก อยางไรก็ตามผูเริ่มเขาสูวิชาชีพอาจรูสึกสับสน มึนงง จากสภาพการณ
ตางๆ หรือจากการที่ตองเผชิญกับขอมูลรายละเอียดตางๆ ที่ผูรับการปรึกษาใหมากมายไปหมด 
และตนไมสามารถทําความเขาใจได หรือรูสึกวาไมสามารถใหความชวยเหลือได การใชคําถาม 
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ปลายปดก็อาจทําความเขาใจได หรือรูสึกวาไมสามารถใหความชวยเหลือได การใชคําถามปลาย
ปดก็อาจทําใหผูใหการปรึกษาอยูในภาวะที่ปลอดภัยขึ้น 
   ผูใหการปรึกษาท่ีชํานาญอาจใชคําถามปลายปดและปลายเปดในรูปแบบที่คลายคลึง
กัน ผูรับการปรึกษาอาจเลาอยางรวดเร็วในชวงแรกของการสัมภาษณคําถามปลายปดสามารถ
ทําใหผูมารับการปรึกษาพูดชาลง ตอมาการถามดวยคําถามปลายเปดจะใหโอกาสผูมารับการ
ปรึกษากลับไปพูดในเรื่องเดิม ดัดลี (Dudley, 1970 อางถึงใน Ivey, 1976) ไดทําการศึกษา
จิตแพทยซึ่งเปนแพทยประจําบานของโรงเรียนแพทย มหาวิทยาลัยมิสซิสซิปป เขาพบวาแพทย
ประจําบานที่เพ่ิมเร่ิมวิชาชีพมักถามคนไขดวยคําถามปลายปด เปรียบเทียบกับแพทยประจํา 
บานปสุดทายเร่ิมการสัมภาษณของตนดวยคําถามปลายเปด และใชคําถามปลายปดตอมาเพ่ือ
ย้ําหรือปฏิเสธเก่ียวกับดานตางๆ ในการวินิจฉัย ในการใหการปรึกษาเราไมจําเปนตองใชคําถาม
มากมายในการสัมภาษณปญหาทางดานอารมณ ขอมูลสวนใหญที่ผูใหการปรึกษาจําเปนตองรู 
จะออกมาอยางเปนธรรมชาติโดยไมจําเปนตองถาม ถาผูใหการปรึกษามีการฟงอยางตื่นตัว 
 
   การถามมากเกินไป 
   ผูเริ่มใหการปรึกษามือใหมมักอดไมไดที่จะใชคําถามมากไป ถาเราใชคําถามบอยไป 
เราควรมีเปาหมายในการใชคําถามเหลาน้ี ถาเปาหมายเพ่ือกระตุนใหผูรับการปรึกษาพูด การใช
คําถามไมใชวิธีการท่ีถูกตองเราเพียงสะทอนในสิ่งที่เขาพูดยอมเพียงพอที่จะกระตุนใหผูรับการ
ปรึกษามีความม่ันใจที่จะเลาตอไปโดยไมจําเปนตองถาม ถาผูใหการปรึกษาถามมากไปจะคลาย
กับการซักฟอก และมักทําใหเขาเปดเผยและส่ือสารนอยลง และส้ินสุดลงดวยการที่ผูใหการ
ปรึกษาเปนผูควบคุมทิศทางการสัมภาษณ นี่เปนกฎทั่วไป มันจึงเปนเรื่องที่นาพึงปรารถนา
มากกวาที่จะใหผูรับการปรึกษาไดพูดในทิศทางที่เขาตองการ เปนสิ่งสําคัญที่จะปลอยใหผูรับการ
ปรึกษาไดคนหาเก่ียวกับปญหาเขาโดยเต็มที่ บอยคร้ังที่ผูรับการปรึกษาจะไมมุงไปที่ปญหาท่ี
แทจริงทันทีจนกวาจะไดพูดปญหากวางๆ ไปกอน ถาผูใหการปรึกษาพยายามคนหาปญหาท่ี
แทจริงโดยการถามคําถาม ผูรับการปรึกษาอาจไมพูดถึงสิ่งที่เจ็บปวดที่สุดอันเปนสาเหตุของ
ปญหา แตอาจไปยังทิศทางตรงขามกับที่ผูใหการปรึกษาตองการ 
 
   ปญหาอีกอยางของการถามมากเกินไปคือ ผูรับการปรึกษาจะเรียนรูอยางรวดเร็วใน
การคาดหวังคําถาม และอาจคอยใหผูใหการปรึกษาถามคําถามตอไป แทนที่จะคิดดวยตนเองวา
อะไรสําคัญที่จะพูด การใชคําถามที่ไมจําเปนจึงไมเหมาะสม และควรจํากัดเฉพาะในสถานการณ
ที่ไมมีทางเลือกอยางอ่ืน นอกจากการถามคําถาม และควรมีการใชคําถามโดยมีเปาหมาย 
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   เปาหมายในการถามคําถาม 
   เปาหมายสําคัญ 3 ประการในการใชคําถาม 
   1.  กระตุนใหผูรับการปรึกษาเปดเผยตนเองมากขึ้น 
   2.  ชวยใหผูรับการปรึกษาพูดใหเฉพาะเจาะจง หรือเปนรูปธรรมเพ่ิมขึ้น 
   3.  ชวยใหเขาใจสถานการณของผูรับการปรึกษาชัดเจนขึ้น 
 
   1.  กระตุนใหผูรับบริการเปดเผยเพ่ิมข้ึน 
        การใชคําถามปลายเปด เปนคําถามที่มีประสิทธิภาพ ชวยใหผูรับการปรึกษา
เปดเผยตนเอง และเปดเผยเพ่ิมขึ้น พูดถึงสิ่งที่อยูในความสนใจของตน 
 
   2.  ชวยใหผูรับการปรึกษาพูดเฉพาะเจาะจง และเปนรูปธรรมเพ่ิมข้ึน 
        เปาหมายประการตอมาเพ่ือใหผูรับการปรึกษามีความเฉพาะเจาะจงเพ่ิมขึ้น 
บอยคร้ังที่ผูรับบริการมักพูดอยางคลุมเครือ พูดเร่ืองทั่วไป จึงเปนไปไมไดที่จะเขาใจปญหาอยาง
ชัดเจน 
        งานของผูใหความชวยเหลือคือ ชวยใหเกิดความกระจาง เชน “ผมทนตอไปไมได
อีกแลว” อาจถามวา “อะไรที่ทําใหคุณทนไมได” หรือ “ฉันรูสึกเบื่อมากๆ” อาจถามวา “คุณเบื่อ
อะไร” เม่ือผูรับการปรึกษาพูดเร่ืองทั่วไป ผูใหการปรึกษาชวยใหผูรับการปรึกษาพูดอยาง
เฉพาะเจาะจง และพูดถึงประเด็นที่แทจริงของปญหา 
 
   3.  เปาหมายประการที่ 3 คือ ชวยใหผูรับการปรึกษาเขาใจสภาพการณไดชัดเจนขึ้น 
บางคร้ังผูรับการปรึกษาไมไดเลาหรือละเวนที่จะบอกขอมูลที่สําคัญ ทําใหยากที่จะเขาใจปญหา 
    
   อยางไรก็ตามในการถามขอมูล ควรถามดวยความระมัดระวัง กอนอ่ืนเราอาจถาม
ตัวเองกอนวา เราจําเปนตองรูขอมูลนี้ไหม ถาเราไมรูเรายังสามารถชวยเขาไดไหม ถาเรายังคง
สามารถชวยได การถามคําถามจึงไมจําเปน บางคร้ังการถามคําถามมาจากความปรารถนา หรือ
ความอยากรูอยากเห็นของเราเอง จึงไมใชเรื่องเหมาะสมที่เราจะแสวงหาขอมูลเพื่อตอบสนอง
ความอยากรูอยากเห็น เปนการเขาไปกาวกายเร่ืองสวนตัวโดยไมจําเปน และยังอาจรบกวน
กระบวนการใหการปรึกษา ขัดจังหวะความสัมพันธในการใหความชวยเหลือที่กําลังดําเนินไป 
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   สรุป 
   เราไดพิจารณาประโยชนของการใชคําถามปลายปดและปลายเปด ขอแตกตางของ
คําถาม 2 ชนิด ในการฝกการใชคําถามมีความเสี่ยงที่จะทําใหเราชินกับการใชคําถามและใช
คําถามมากเกินไป ถาเปนเชนนี้จะทําใหผูรับการปรึกษารูสึกเหมือนถูกซักฟอก แทนท่ีจะรูสึกวา
เขาและผูใหการปรึกษากําลังคนหาไปดวยกัน ซึ่งจะสงผลตอความสัมพันธในการใหความ
ชวยเหลือและยับย้ังผูรับบริการในการเปดเผยตนเองโดยอิสระ 
   ระลึกไววาการตอบสนองดวยความเขาใจ ทําใหผูรับการปรึกษามีแรงจูงใจที่จะพูดโดย
อิสระมากกวาการถามคําถาม พยายามถามเพียงคําถามเดียวจากการตอบสนอง 3 ถึง 4 อัน 
พรอมกับใชการทวนความการสะทอนความรูสึก และการกระตุนแตเพียงเล็กนอย อยางไรก็ตาม 
ไมจําเปนถึงขนาดตองยึดเปนกฎเกณฑตายตัว ควรใหกระบวนการดําเนินไปอยางเปนธรรมชาติ 
ควรระมัดระวังที่จะใชคําถามนอยกวาการตอบสนองแบบอ่ืนในการฝก ฝกการตอบสนองพื้นฐาน
ดวยการสะทอนซึ่งมีความสําคัญ เราจะเกิดความชํานาญในการตอบสนองดวยความเขาใจ และ
ใชคําถามเม่ือมีความเหมาะสมเทาน้ัน 
 
   ทายที่สุดน้ีควรจะใหขอสังเกตไวดวยวาผูใหความชวยเหลือในบางแนวความคิด ไม
ศรัทธาในการนําคําถามมาใชในการใหความชวยเหลือ ผูใหการปรึกษาในแนวไมนําทางหรือกลุม
ที่เนนในอัตถิภาวะ (Existentialist) มักจะหลีกเลี่ยงการใชคําถามดวยเหตุผลที่วา การใชคําถาม
มาจากทัศนะในการมองโลกของผูใหการปรึกษามากกวามาจากตัวผูมารับการปรึกษา เม่ือเปน
เชนนี้การใชคําถามไมวาจะปลายเปดหรือปลายปดก็ตาม อาจเปนการควบคุมผูมารับการปรึกษา 
แตก็ควรตระหนักไวดวยวาทฤษฎีลักษณะนิสัยและองคประกอบ พฤติกรรมนิยมจิตวิเคราะหและ
อ่ืนๆ ไดเห็นวาคําถามเปนทักษะสําคัญในการสัมภาษณ 
 

การกระตุนแตเพียงเล็กนอยใหพูด 
   ทักษะอันนี้เปนการชวยใหผูมารับการปรึกษาพูดตอไปหลังจากไดเร่ิมพูด ผูใหการ
ปรึกษาที่เริ่มวิชาชีพการใหความชวยเหลืออาจมีความสามารถในการแสดงถึงความสนใจจดจอ
ในตัวผูมารับความชวยเหลือ มีการเชื้อเชิญใหเขาพูด แตอาจลืมที่จะเขาไปมีสวนรวมในการพูด
และขาดการกระตุนใหผูรับการปรึกษามีการพูดตอไป ฟลลิป  ลอคฮารต และ มอรแลนด 
(Phillips, Lockhart and Moreland, 1969 อางถึงในศิริบูรณ  สายโกสุม, 2544) ไดพัฒนาวิธีการ
กระตุนแตเพียงเล็กนอยใหพูด ชวยใหผูฝกมีความตื่นตัวมากขึ้น และเขาไปมีสวนรวมในการให
การปรึกษา ขณะเดียวกันก็เนนที่ความตองการและความปรารถนาของผูมารับความชวยเหลือ 
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   ตัวอยางการกระตุนแตเพียงเล็กนอยรวมถึงการพูดงายๆ วา “อืม” “ง้ันเหรอ” “แลวก็” 
“ถาง้ัน” อาจพูดซํ้าคําหรือสองคําจากที่ผูรับการปรึกษาเพ่ิงพูดไป “คุณชวยบอกรายละเอียดอีกซิ” 
“คุณรูสึกอยางไร” “ลองยกตัวอยางมาซิ” “นี่คุณหมายความวาอยางไร” การพยักหนา ทาทาง 
การเคลื่อนไหวมือตางๆ การใชการกระตุนใหพูดเหลาน้ีเปนการแสดงถึงความสนใจ แสดงความ
มีสวนรวม ขณะเดียวกันก็ยินยอมใหผูมารับการปรึกษาไดเปนผูตัดสินวาการสัมภาษณควรจะ
ดําเนินไปในทิศทางใด 
 
   การกระตุนใหพูดอาจเปนการเสริมแรงที่สําคัญตอพฤติกรรมการแสดงออกของผูมารับ
การปรึกษา การผสมผสานทักษะในการกระตุนน้ีกับแนวความคิดในเรื่องการเสริมแรง ยอมชวย
ใหผูใหการปรึกษาทําการสัมภาษณไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น ผูใหการปรึกษาบางคนไดใช
การกระตุนแสดงถึงความเกี่ยวของผูกพัน การมีสวนรวม การใหความสนใจ และมีความอาทรตอ
ผูมารับการปรึกษา 
 
   ประโยชนของการใชกลวิธีนี้ จะชวยใหผูใหการปรึกษาใหความสนใจตอส่ิงที่ผูรับการ
ปรึกษากําลังพูด การกระตุนแตเพียงเล็กนอยควรจะทําทันทีหลังจากผูรับการปรึกษาพูดจบลง 
ดวยวิธีนี้จะชวยใหผูมารับการปรึกษามีการแสดงออกเก่ียวกับตนเองชัดเจนขึ้น ใหโอกาสผูให
การปรึกษาสามารถแสดงถึงความสนใจในตัวผูมารับการปรึกษา และชวยใหมีการแสวงหาตนเอง
ตอไป การแสดงความสนใจจดจอโดยตัวมันเองไมเปนการเสริมแรงอยางเพียงพอสําหรับมนุษย
เรา การแสดงความเห็นดวยก็เปนการเสริมแรงโดยทั่วไปอีกอันหน่ึง ซึ่งอาจใชในการวางรูป
พฤติกรรมบุคคลอ่ืน จากผลการศึกษาเก่ียวกับการวางเงื่อนไขการพูดแสดงวาผูรับการปรึกษาจะ
ตอบสนองและพูดในสิ่งที่ผูใหการปรึกษาไดใหการเสริมแรงและการตอบสนอง (Skinner, 1953) 
   ในการอภิปรายกอนหนาน้ีไดชี้ถึงทักษะในการกระตุนแตเพียงเล็กนอยวาเปนวิธีที่ชวย
ใหผูมารับความชวยเหลือดําเนินการพูดตอไป ทักษะอันเดียวกันนี้ในระดับที่สูงขึ้นยังใชเปนการ
เลือกใหการเสริมแรงในสิ่งที่ผูมารับการปรึกษาพูด การเลือกกระตุนขอความ วลี หรือคําที่มี
ความหมายอาจเปนส่ิงตัดสินถึงแนวทางที่จะพูดตอไป จากการตรวจสอบโดยละเอียดถึงการ
สนทนาในการใหความชวยเหลือตางๆ พบวา ผูใหการปรึกษามักจะเลือกกระตุนคําพูดในบางรูป
แบบอยางสมํ่าเสมอ ลองพิจารณาถึงบทสนทนาดังตอไปน้ี 
 
ผูใหการปรึกษา   “คุณชวยเลาใหฉันฟงซิวามันเปนอยางไร” 
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ผูรับการปรึกษา   “โดยทั่วไปเรียบรอยก็ดี ตอนนี้ฉันเปนหัวหนาแลว เด็กๆ เขาโรงเรียนกันหมด 
     ชีวิตฉันนาจะไปไดดีเวนแตวาชีวิตฉันเปลี่ยนไป งานที่ฉันทํามีแตผูชาย  
     เม่ือกอนฉันทํางานเปนผูชวยรอบๆ ตัวมีแตผูหญิง เด๋ียวนี้ฉันตองทํางานกับ 
     ผูชาย และเริ่มจะตองพบปะกับเพศตรงขาม ฉันไมแนใจวาฉันควรจะวางตัว 
     อยางไร” 
ผูใหการปรึกษา   “คุณไมแนใจวาคุณจะจัดการกับความสัมพันธในรูปแบบใหมนี้อยางไร (การ 
     กระตุนแตเพียงเล็กนอย)” 
 
   จากการสนทนาขางบนอาจดูเปนวาการกระตุนแตเพียงเล็กนอย เปนการชวยใหผูมา
รับการปรึกษาพูดตอไป อยางไรก็ตามการกระตุนใหพูดหลายอันจากการสนทนามีผลอยางมากที่
ทําใหการสัมภาษณเปลี่ยนไปในทิศทางตางๆ กัน ยกตัวอยางเชน ตอนนี้คุณเปนหัวหนา, เด็กๆ 
________, ชีวิตก็ดูดี, รอบๆ ตัวคุณเคยเกี่ยวของแตกับผูหญิง และขณะนี้คุณทํางานกับผูชาย  
การกระตุนเล็กนอยเหลาน้ีแตละอันมีผลใหการสนทนาดําเนินไปในทิศทางตางๆ กัน หนาที่
เฉพาะของผูใหความชวยเหลือ ผูสัมภาษณ ผูใหการปรึกษา หรือนักจิตบําบัดก็คือการวิเคราะห
อยางระมัดระวังดวยการเลือกใหความสําคัญวา ควรจะดึงจุดใดขึ้นมาดวยการกระตุนแตเพียง
เล็กนอย 
 

การฟง : การแสดงความสนใจจดจอทางจิตวิทยา 
   ในการฟงเราจะรับฟงสังเกตทั้งคําพูดและภาษาทาทาง การฟงดวยความตั้งใจ และมี
ความสามารถในการตอบสนองเปนส่ิงสําคัญที่ชวยใหเราเกิดความเขาใจ บอยคร้ังที่ผูฟงไมไดให
ความสนใจโดยเต็มที่ แตมักครุนคิดไปดวยในขณะรับฟงวาควรจะโตตอบอยางไรดี หรือพยายาม
รับฟงรายละเอียดมากกวาจะจับประเด็นสําคัญ เม่ือเรามีการรับฟงอยางถูกตองตรงกับที่ผูสงตอง 
การจะส่ือสาร และมีการตอบสนองที่สอดคลองกัน เทากับเราไดสื่อสารกับผูสงวาเราใสใจในสิ่งที่
เขาพูด และตองการมีความเขาใจในตัวเขา แตถาเราไมอาจรับฟงเขาไดอยางถูกตอง และมีการ
ตอบสนองที่ไมสอดคลองกันเขาทํานอง “ไปไหนมาสามวาสองศอก” เทากับเราไดสื่อสารกับผูพูด
วา “ฉันไมสนใจในสิ่งที่คุณพูด และฉันก็ไมตองการจะทําความเขาใจกับมัน” 
   อุปสรรคสําคัญตอการสรางความสัมพันธที่เหมาะสมในการใหความชวยเหลือก็คือ การ
ที่ผูใหการปรึกษาแสดงถึงการตัดสิน ประเมินคา เห็นดวยและไมเห็นดวย สิ่งนี้เกิดขึ้นเม่ือผูให
การปรึกษากลาวขอความที่วา “ฉันคิดวาคุณทําไมถูก” “ฉันไมชอบที่คุณพูด” “ฉันคิดวาความเห็น
ของคุณถูกตอง” หรือ “ฉันเห็นดวยกับคุณรอยเปอรเซ็นต” 
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   แนวโนมของการตอบสนองที่แสดงถึงการประเมินคาจะเกิดขึ้นบอยที่สุดในการสนทนา
โดยทั่วไป มันจะมีอัตราสูงขึ้นในสภาพการณที่มีอารมณและความรูสึกมาเก่ียวของ ยิ่งความรูสึก
มาเก่ียวพันดวยมากเทาไหรยิ่งมีการประเมินคาส่ิงที่พูดมากขึ้นเทาน้ัน 
 
   ในการสื่อสารที่ มีประสิทธิภาพการประเมินคาเปนส่ิงที่พึงหลีกเลี่ยง ควรมีการ
ตอบสนองที่แสดงถึงความเขาใจในการตอบสนองที่แสดงความเขาใจไมเพียงชวยสื่อสารถึงความ 
ตองการจะเขาใจ โดยปราศจากการประเมินคาเทาน้ัน แตยังชวยใหผูฟงเขาถึงความคิดและ
ความรูสึกที่ผูพูดแสดงออกมาดวย การทวนความหรือการพูดขอความนั้นใหมดวยคําพูดของเรา
เองถาทําดวยความชํานาญแลว ผูฟงยอมสามารถเขาใจถึงโครงรางความคิดของผูพูดตอ
ขอความที่พูด แมวาการทวนความจะฟงดูเปนของงาย แตบอยคร้ังที่ยากแกการปฏิบัติ แตก็เปน 
วิธีการที่มีประสิทธิภาพ ผูใหการปรึกษาและนักจิตบําบัดจํานวนมากไดพบวาการฟงอยางตั้งใจ
ในสิ่งที่ผูมารับการปรึกษาพูดและพยายามเขาใจวาสิ่งน้ันมีความหมายตอบุคคลนั้น อยางไร
ยอมจะเปนประโยชนตอผูพูด ถาเราทวนความขอความที่ไดรับฟงยอมมีแนวโนมที่จะลดความ 
กลัวของผูมารับการปรึกษาในการเปดเผยตนเอง และลดการปกปองตนเองในสิ่งที่เขาสื่อสาร 
รวมทั้งชวยใหเกิดบรรยากาศที่เหมาะสมและความเจริญงอกงาม การมีความเขาใจอยางลึกซ้ึง
นั้นเปนวิธีการที่มีประสิทธิภาพอยางยิ่งในการสรางความสัมพันธระหวางบุคคลใหเกิดความ
ใกลชิด และสามารถนําไปสูการเปลี่ยนแปลงบุคลิกภาพในทางบวก 
 
   เรามีการปรับปรุงทักษะในการรับฟงผูอ่ืนดวยความเขาใจและเห็นอกเห็นใจไดอยางไร 
วิธีที่งายๆ ก็คือพยายามเขาไปเกี่ยวของมีสวนรวมอยางลึกซ้ึงในการสนทนาหรือการโตแยง โดย
ที่แตละฝายมีสิทธิ์ที่จะพูดในสิ่งที่ตนเองตองการตอเม่ือไดพูดซํ้าถึงความคิดและความรูสึกที่อีก
ฝายไดพูดไปแลวอยางถูกตอง และเปนที่พอใจของผูสงขอความ นั่นหมายความวากอนที่จะ
แสดงความคิดเห็นของเราจําเปนที่จะตองรูถึงโครงรางความคิดของผูที่สื่อสารขอความนั้นใหแก
เรากอน เม่ือเราเขาใจความคิดและความรูสึกของเขาดีแลว เรายอมจะทวนความขอความนั้นได  
ฟงดูไมยากนักแตเม่ือลองทําคุณจะพบวาเปนสิ่งที่ยากท่ีสุดสิ่งหนึ่งที่คุณเคยพยายามทํามา คุณ
จะพบวาการโตแยงของคุณเปนไปในทางที่สรางสรรคและดีขึ้นถาคุณสามารถทําตามแนวทางท่ี
ไดวางไว 
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แบบฝกหัด 1 ความสําคัญของภาษาทาทางในการสื่อสารดวยคําพูด 
   จุดมุงหมายของแบบฝกหัดน้ีเพ่ือใหเราตระหนักวาเราตองอาศัยภาษาทาทางเพียงไร 
ในการแปลความหมายขอความที่พูดออกมา 
   จับคูนั่งหันหนาเขาหากัน หลับตา และหาหัวขอสนทนากันประมาณ 2-3 นาที โดยไม
ลืมตาเลย 
   ใหแลกเปลี่ยนกันเลาถึงประสบการณที่ไดรับและความรูสึกขณะหลับตาคุยกัน เรารูสึก
วาขาดอะไรไป 
 

แบบฝกหัด 2 ความสนใจจดจอและการระลึกได 
   แบบฝกหัดน้ีมีเปาหมายที่จะชวยใหทักษะในการแสดงความสนใจจดจอมีความเฉียบ
คมขึ้น โดยเนนถึงภาษาทาทางในขบวนการสื่อสาร 
   จับคูและใชเวลา 2 นาที ในความเงียบนั่งมองคูที่อยูขางหนา ใบหนา รางกาย 
โครงสรางของรางกาย หลังจากน้ัน 2 นาทีหลับตาและบรรยายถึงรูปรางคูของตนจากความทรง
จํา ถาไมอาจบรรยายไดอยางสมบูรณหลังจาก 2 นาทีแลว ใหลืมตาและดูรายละเอียดที่ขาดไป 
หลับตาอีกคร้ังและบรรยายใหม เม่ือทําเสร็จแลวใหอีกคนทําเชนเดียวกัน 
 

แบบฝกหัด 3 การไมฟง : การฟงอยางใกลชิด 
   การตอบสนองที่สอดคลองกับสิ่งที่พูด : การตอบสนองที่ไมตรงกับเร่ืองที่พูด 
ตอนที่ 1 : อภิปรายเกี่ยวกับการฟง อะไรที่เปนปญหาทําใหการส่ือสารตอกันยากที่จะทําความ
เขาใจ ความลมเหลวในการสงขอความ การฟง และการตอบสนอง ทําใหเกิดชองวางในการ
สื่อสารอยางไร อะไรเปนสาเหตุใหบุคคลสองคนลมเหลวในการสื่อสารตอกัน 
1.  ______________________________ 
2.  ______________________________ 
3.  ______________________________ 
4.  ______________________________ 
 
   ขอเสนอแนะจากการอภิปรายไดรวมถึงสิ่งตอไปน้ีหรือไม 
1.  การแสดงออกเก่ียวกับความคิดอยางไมถูกตองตรงไปตรงมา 
2.  ลมเหลวที่จะฟงสิ่งที่ไดพูดอยางสมบูรณ 
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3.  พยายามจะพูดมากเกินไปในขอความหน่ึงๆ 
4.  ในการสนทนากันไมไดพูดสิ่งเดียวกันทั้งที่กําลังสื่อสารกันอยู 
 
ตอนที่ 2 : ไมฟงและการตอบสนองที่ไมสอดคลองกัน 
   แบงเปนกลุมละ 4 คน 
1.  อภิปรายวิธีสรางความสัมพันธที่ใกลชิดหรือการสรางความสัมพันธตอกัน ใชเวลา 5 นาที ใน 
     การอภิปราย ขณะที่อภิปรายใหพูดเก่ียวกับหัวขอที่ไดรับมอบหมายและสิ่งที่พูดจะตองไม 
     สัมพันธกับการพูดของบุคคลอ่ืนในกลุม เสมือนวาเราไมไดยินเขาพูด 
 
2.  หลังจากอภิปรายใหตอบคําถามตอไปน้ี 
   ก.  รูสึกอยางไรบางที่พูดแลวไมมีคนโตตอบ 
   ข.  รูสึกอยางไรบางที่เพิกเฉยขอความที่คนอ่ืนพูด 
 
ตอนที่ 3 : การฟงอยางใกลชิดและการตอบสนองที่สอดคลองสัมพันธกับสิ่งที่พูด จับคูสนทนากัน 
1.  ให ก พูดกับ ข เก่ียวกับตนเอง เก่ียวกับ ข หรือเก่ียวกับความสัมพันธระหวางตนทั้งคู 
     พยายามมีความจริงใจในสิ่งที่พูด พูดถึงความรูสึกและสิ่งที่มีความหมายตอทั้งสองฝาย 
2.  ข ทวนความสิ่งที่ ก พูด โดยพูดใหมดวยถอยคําของตนเองวาส่ิงที่ ก พูดมีความหมายตอตน 
     อยางไร ไมมีการอภิปรายในสิ่งที่ ก พูด ก พูด และ ข ทวนความ กฎโดยทั่วไปของการ 
     ทวนความไดแก 
   ก.  พูดซํ้าถึงการแสดงออกเกี่ยวกับความคิดและความรูสึกของอีกฝายดวยคําพูดของ
เราเอง โดยไมลอเลียน เลียนแบบ หรือพูดแบบนกแกวนกขุนทอง คือพูดถอยคําอยางเดียวกับที่
อีกฝายพูด 
   ข.  ขึ้นตนดวยขอความที่ตองการสะทอนดวยคําพูดวา “คุณรูสึกวา_______”  “ดู
เหมือน วาคุณ________” “คุณเห็นวา________” และอ่ืนๆ 
   ค.  ในการทวนซ้ําขอความของบุคคลอ่ืน หลีกเลี่ยงการแสดงการเห็นดวยหรือไมเห็น
ดวย ละเวนการกลาวโทษ แปลความหมาย แนะนํา หรือชักชวน 
3.  ก กลาวขอความกับ ข ข ทวนซ้ํา 
4.  ก กลาวขอความกับ ข ข ทวนซ้ํา 
5.  เริ่มขบวนการใหมกลับกัน ข กลาวขอความกับ ก และ ก ทวนความแตละขอความ 
6.  ตอบคําถามตอไปน้ีเพ่ือใชในการอภิปรายตอไป 
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   ก.  รูสึกอยางไรบางที่พูดแลวคูสนทนาทวนความ 
   ข.  รูสึกอยางไรบางที่ทวนซ้ําขอความของคูสนทนา 
7.  อภิปรายประสบการณที่ไดรับโดยจับกลุมละ 4 คน คําถามซ่ึงเปนแนวทางในการอภิปรายมี 
     ดังนี้ 
   ก.  คุณพบวาเปนการยากในการรับฟงผูอ่ืนไหมขณะทําแบบฝกหัด ทําไม 
   ข.  คุณรูสึกวาไมถูกขัดจังหวะในสิ่งที่ตองการพูดไหม 
   ค.  เรามีปฏิกิริยาตอการทวนความของคูสนทนาอยางไร เขาไดรับในสิ่งที่เราตองการ
จะบอกไหม 
   ง.  ทาทางการแสดงออกของคูสนทนามีผลตอความสามารถในการรับฟงไหม ในทาง
ใด 
   จ.  ประสบการณสองอยางที่ไดรับกอใหเกิดความรูสึกที่แตกตางกัน อะไรบาง 
 

แบบฝกหัด 4 การฟงแตเพียงบางสวน : การฟงเพื่อหาความหมาย 
ตอนที่ 1 การฟงหรือการตอบสนองแตเพียงบางสวนเพื่อจะสอดแทรกความคิดของเราเขาไป 
   แบงกลุมละ 4 คน 
1.  อภิปรายเก่ียวกับการสรางความสัมพันธที่ใกลชิด การมีความสัมพันธกับบุคคลอ่ืน หรือหัวขอ 
     อ่ืนที่ใกลเคียงกัน ใชเวลาประมาณ 5 นาที 
2.  รับฟงคูสนทนาเพ่ือจุดมุงหมายที่จะนําบางสวนที่เขาพูดมาเปลี่ยนแนวทางการอภิปรายหรือ 
     การสนทนาไปในแนวทางที่เราตองการ หรืออาจพูดไดอีกอยางวาแสดงการรับรูการพูดของ 
     อีกฝาย เพ่ือจะเสนอแนวความคิดของเราเขาไปในการสนทนา เปนวิธีการสนทนาที่สุภาพ 
     เพ่ือจะเบนความสนใจไปสูสิ่งที่เราตองการ 
3.  ตอบคําถามตอไปน้ีเพ่ือนํามาใชในการอภิปราย 
   ก.  คุณรูสึกอยางที่คนอ่ืนเปลี่ยนเรื่องพูดทันทีที่คุณพูดจบลง 
   ข.  คุณรูสึกอยางไรที่เปลี่ยนเรื่องพูดทันทีที่อีกฝายพูดจบลง 
 
ตอนที่ 2 การฟงเพ่ือหาความหมาย การตั้งใจจดจอ และการเจรจาเพ่ือการตอบสนองที่มี
ความหมาย 
   จับเปนคู คนหนึ่งเปน ก และอีกคนหน่ึงเปน ข 
1.  ก พูดเก่ียวกับตนเอง เก่ียวกับ ข หรือเก่ียวกับความสัมพันธระหวางกัน 
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2.  ข ตอบสนองโดยพูดวา “ฉันคิดวาคุณหมายความวา_______” ข ไมพยายามระบุลงไปวา 
     ทําไมตนคิดเชนน้ัน หรือทําไม ก ไดพูดอยางน้ัน ข เพียงแตบอกวา ก วา ตนคิดวาขอความ 
     ที่ ก กลาวหมายความวาอยางไร ก และ ข เจรจากันจนเปนที่ตกลงวา ก หมายความวา 
     อยางไร ไมมีการเพ่ิมเติมความหมายขึ้นจากเดิม และไมพยายามที่จะวิเคราะหซึ่งกันและกัน 
     เพียงแตพยายามเขาใจความหมายที่พูด 
3.  ก พูดขอความตอไป ข ตอบสนองวา “ฉันคิดวาคุณหมายความวา______” ทั้งสองฝายทํา 
     ความตกลงกันถึงความหมายของขอความนั้น 
4.  ก พูดขอความอันตอไป ข ตอบสนองเชนที่ผานมา 
5.  เริ่มขบวนการใหมโดยสับบทบาทกัน ข เปนคนพูดขอความตางๆ ก เปนผูตอบสนอง 
6.  ตอบคําถามตอไปน้ี 
   ก.  รูสึกอยางไรที่พูดไปแลวคูสนทนาตอบสนองดวยการบอกถึงวาเขาคิดวามัน
หมายความอยางไร และมีการทําความตกลงกันถึงความหมายที่แทจริงของขอความนั้น 
   ข.  รูสึกอยางไรในการฟงคูสนทนาและมีการตอบสนองวาเราคิดวามันหมายความวา
อยางไร และเจรจาตกลงกันถึงความหมายที่แทจริงของขอความนั้น 
7.  อภิปรายถึงประสบการณที่ไดรับ คุณอาจใชคําถามเหลาน้ีเปนแนวทางในการอภิปราย 
   ก.  คุณมักส่ือสารในสิ่งที่คุณตองการส่ือสารหรือไม 
   ข.  คุณพบหรือไมวาผูฟงเพียงแตตอบสนองบางสวนที่คุณพูดเทาน้ัน 
   ค.  สิ่งที่ผูพูดมีอยูในใจเคยไมชัดเจนไหม อะไรที่ทําใหเกิดความไมชัดเจน 
 

แบบฝกหัด 5 การใชทักษะการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ 
   การทําใหจุดเดนสวนที่เปนความเขมแข็งในตนเองชัดเจนขึ้น และทําใหความสัมพันธ 
มีความกระจางขึ้น 
 
ตอนที่ 1 การทําใหสวนที่เปนความเขมแข็งในตนเองชัดเจนขึ้น 
1.  ก ใชเวลา 2 นาทีเพ่ือบอกกับ ข ถึงสิ่งที่เขาพิจารณาวาเปนสวนของความเขมแข็งในตัวเขา  
     รวมทั้งสิ่งที่ตนคิดวาสามารถทําไดดี สิ่งที่ชอบเกี่ยวกับตนเอง และสิ่งที่คิดวาคนอ่ืนชอบใน 
     ตัวเขา 
2.  ข รุกเรา ก ดวยคําถามเก่ียวกับความเขมแข็งและคุณสมบัติของ ก จากการสังเกตของตน 
     ก ใหการตอบสนองดวยการทวนซ้ําสิ่งที่ ข พูด โดยกลาววาเขาคิดวา ข หมายความวา 
     อยางไร และทําความตกลงกันเกี่ยวกับความหมาย ใชเวลา 5 นาที 
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3.  สับเปลี่ยนบทบาทกันและทําซํ้าขบวนการเดิม 
 
ตอนที่ 2 ขอความสวนตัว 
   ขอความสวนตัว เปนสิ่งที่เราบอกกับตนเองถึงความคิด ความรูสึก การกระทําของเรา 
เรามีการรับรูเก่ียวกับตนเองและพฤติกรรมอ่ืนๆ อยางไร เม่ือใดก็ตามที่เราอางถึงตัวเราในการ
พูด การอภิปราย เราเรียกส่ิงน้ีวาเปนเรื่องสวนตัว ในการใชขอความที่เปนสวนตัวใชสรรพนาม 
ฉัน ตัวฉัน และ ของฉัน ถามีการใชถอยคําที่ไมไดระบุลงไป แตกลาวลอยๆ โดยทั่วไป เชน ใชคํา
วา ทุกคน บางคน อางถึงความคิด และความรูสึกของเรา ยอมทําใหผูรับฟงเกิดความรูสึกสับสน 
และเกิดความผิดพลาดในการสื่อสารยากที่จะทําความเขาใจ การกลาวขอความที่เปนเรื่อง
สวนตัว เปนการเปดเผยวาเราเปนใครแกผูที่เราส่ือสารดวย ชวยใหความสัมพันธมีความเปน
กันเอง ใกลชิดกันมากขึ้น การที่ผูพูดหรือผูสงจะสามารถแนใจวามีการสื่อความหมายที่ชัดเจนก็
คือการกลาวขอความที่เปนเรื่องของตน เพ่ือใหผูฟงไดเขาใจชัดเจนขึ้นวาผูพูดมีความตั้งใจหรือมี
ความตองการอยางไร ทําใหความเขาใจผิดพลาดลดนอยลง 
 
   นอกจากน้ีขอความซึ่งบอกถึงเรื่องของผูพูดยังชวยทําใหเกิดความไววางใจมีความ
เก่ียวพันกันมากขึ้น การใชคําที่กลาวลอยๆ โดยทั่วไปอางถึงความคิดและความรูสึกของผูพูด ทํา
ใหเกิดความไมไววางใจและเรามักจะใชเม่ือเรารูสึกไมไววางใจ ตองการปกปองตนเอง ไมกลาที่
จะแสดงออกเกี่ยวกับความคิด ความรูสึกของตน ขอความซ่ึงกลาวถึงตัวผูพูดเปนการสื่อสารที่
แสดงความรูสึกไววางใจ เปดเผย เพ่ิมพูนใหพัฒนาความสัมพันธที่ใกลชิดตอกนระหวางผูพูด
และผูรับฟง 
 
   ใหคุณและคูของคุณลองพิจารณาขอความตอไปนี้ ขอความใดเปนขอความที่เปน
สวนตัว บอกถึงตัวผูพูด 
1.  ฉันรักคุณ 
2.  ฉันเกลียดคุณ 
3.  คุณเปนคนสวย 
4.  หนาผากคุณแคบ 
5.  เราสื่อสารตอกันไดอยางดี 
6.  ฉันรูสึกอึดอัดที่คุณมองฉันอยางน้ัน 
7.  เม่ือคุณยิ้มทําใหโลกดูสดใส 
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   อภิปรายกับคูของคุณดวยคําถามตอไปน้ี 
1.  ในการพูดถึงสวนดีสวนที่เปนความเขมแข็งในตัวคุณ ขอความเหลาน้ันบอกถึงตัวคุณอยาง 
     ชัดเจน ในสัดสวนที่มากนอยเพียงใด 
2.  คุณมีปฏิกิริยาตอการบอกขอความที่เปนสวนตัว และมีการรับฟงขอความในแบบนี้อยางไร 
3.  คุณคิดวาขอความที่เปนสวนตัวนี้ชวยพัฒนาความสัมพันธใหเปนไปไดงายขึ้น และทําใหการ 
     สื่อสารดีขึ้นอยางไร 
 
ตอนที่ 3 การทําใหความสัมพันธมีความกระจาง 
   แบงเปนคู 
1.  ให ก กลาววา “สิ่งหนึ่งที่คุณสามารถทําเพ่ือปรับปรุงความสัมพันธตอกันใหดีขึ้น คือ _____” 
2.  ข ทวนซ้ําขอความนั้น และกลาววาตนคิดวาขอความนั้นมีความหมายอยางใด ทั้งสองฝายทํา 
     ความตกลงกันถึงความหมาย เม่ือเปนที่ชัดเจนกันทั้งสองฝายแลว ข พูดถึงปฏิกิริยาของตน 
     ตอขอความนั้น 
3.  ทําขบวนการนี้ซ้ํา 
4.  สับเปลี่ยนบทบาทกัน ทําซํ้าขอ 1-3 
 
ตอนที่ 4 ขอความเก่ียวกับความสัมพันธ 
   ขอความเกี่ยวกับความสัมพันธเปนขอความที่แสดงถึงวาเราคิดและเรารูสึกตอบุคคล
อ่ืนอยางไร เม่ือใดก็ตามที่บุคคลสองคนหรือเกินกวาน้ันพูดวา ตนมีความคิดหรือความรูสึกตอกัน
อยางไร เราเรียกการพูดน้ีวา “ความสัมพันธ” หัวขอการพูดคือความสัมพันธระหวางบุคคลที่
เก่ียวของกัน ขอความที่บอกถึงความสัมพันธ ชวยเปลี่ยนแปลงความสัมพันธ เปนการพิจารณา
อยางชัดเจนถึงความสัมพันธที่เปนอยู และความตองการที่จะพัฒนาความสัมพันธตอไป 
 
   มีคนหลายคนไดใชเวลาสวนมากอยูดวยกัน อาจทํางานรวมกัน มีกิจกรรมรวมกัน และ
ไดกลายเปนเพ่ือนหรือเปนศัตรูกันไปโดยอัตโนมัติ แตความสัมพันธนั้นไมใชเปนสิ่งที่อยูๆ เกิด
ขึ้นมาเอง มันเปนสิ่งที่ถูกสรางขึ้นอาจจะโดยจงใจหรือไมจงใจ เม่ือบุคคลพยายามที่จะสราง
ความสัมพันธเขาจะตองรูตัววาความสัมพันธอยูที่ใด และอะไรควรจะมีขึ้นเพื่อใหความสัมพันธมี 
ความเปนสวนตัวและใกลชิดกันมากขึ้น การกลาวขอความที่บอกถึงความสัมพันธชวยใหเกิด
ความกระจางรูถึงวาบุคคลทั้งสองอยูที่จุดใด ชวยใหการแสดงออกเก่ียวกับความรูสึกและการรับรู
งายขึ้น ชวยนําไปสูความสัมพันธที่ลึกซ้ึงและเปนที่นาพอใจมากขึ้น 
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   เม่ือเราพยายามที่จะพัฒนาความสัมพันธ ขอความที่บอกถึงความสัมพันธสามารถ
นํามาใชชวยใหความสัมพันธลึกซ้ึงกัน เม่ือเราสงขอความไปยังอีกฝายโอกาสท่ีจะเกิดความ
เขาใจผิดพลาดยอมเปนไปไดนอยมาก ถาขอความที่เราพูดเปดเผยและสัมพันธกับธรรมชาติของ
ความสัมพันธที่เปนอยูในปจจุบัน และเราไดรับรูอีกฝายอยางไร จากการเรียนรูวิธีกลาวขอความ
ที่บอกถึงความสัมพันธ คุณสามารถเรียนรูวิธีการท่ีจะชวยใหความสัมพันธของคุณมีความลึกซึ้ง
ขึ้น และลดโอกาสของความผิดพลาดในการสื่อสาร 
 
   ใหคุณกับคูของคุณพิจารณาตัดสินวาขอความตอไปน้ี อะไรเปนขอความเกี่ยวกับ
ความสัมพันธ 
1.  ฉันรูสึกวาคุณไมชอบฉัน 
2.  ทุกอยางมันไมเหมือนเดิมอีกตอไป 
3.  คุณทําใหฉันรูสึกวาเปนที่พอใจและประทับใจ 
4.  คนเหลาน้ีตั้งทาจะรวนฉันจริงๆ 
5.  ทุกคนที่นี่ดีมาก 
6.  คุณโกรธฉันหรือ 
7.  ทําไมทุกคนพากันมองมาที่ฉัน 
8.  ฉันคิดวาเราจําเปนตองพูดกันถึงเรื่องที่เกิดขึ้นเม่ือคืน 
 
   อภิปรายคําถามตอไปน้ี 
1.  คุณรูสึกอยางไรเม่ือกลาวขอความเก่ียวกับความสัมพันธ 
2.  ในการกลาวขอความเก่ียวกับความสัมพันธ ขอความใดที่เปนประโยชนที่สุดในการพัฒนา 
     ความสัมพันธของคุณและเปนประโยชนหรือชวยคุณอยางไร 
 

แบบฝกหัด 6 การสังเกตพฤติกรรมการสื่อสาร 
   คุณไดผานประสบการณการส่ือสารที่มีและขาดประสิทธิภาพมาแลว เพ่ือใหคุณมีความ
เชี่ยวชาญในการใชและเขาใจทักษะเหลาน้ีมากขึ้น ตอไปน้ีเปนวิธีการซ่ึงจะชวยฝกฝน 
1.  ใหนั่งเปนกลุมเพ่ือสังเกตหรือน่ังในกลุมคนที่กําลังสนทนากัน 
2.  ใหดูแนวทางการสังเกตและนับพฤติกรรมการส่ือสารที่มีและขาดประสิทธิภาพ 
3.  ภายในหนึ่งสัปดาหนําผลจากการสังเกตมาอภิปราย สรุปผลจากการสังเกตของสมาชิกใน 
     กลุม 
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4.  ผูฟงรับฟงเพ่ือจะตัดสินและประเมินคา ซึ่งทําใหผูพูดมีการปกปองตนเองและไมเปดเผย 
     ขอมูล 
5.  ผูฟงเขาใจขอความแตไมเขาใจถึงความหมายที่พูด 
6.  ผูฟงใชสรรพนามและคํานามทั่วๆ ไป เพ่ืออางถึงความคิดและความรูสึกของตน 
7.  พฤติกรรมการส่ือสารที่ขาดประสิทธิภาพอ่ืน 
 
   การสังเกตการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ 
1.  ผูฟงทวนซ้ําขอความที่ผูพูดพูด 
2.  ผูฟงไมประเมินคาและตัดสิน 
3.  ผูฟงตรวจสอบความหมายของผูพูด 
4.  ผูฟงพยายามแปลความหมายสิ่งที่ผูพูดพูด จนกระท่ังมีการตรวจสอบกับผูพูด 
5.  ผูฟงเนนที่ความหมายของขอความ ไมใชคําเฉพาะคําใดคําหน่ึง 
6.  ผูพูดกลาวขอความที่เปนสวนตัว 
7.  ผูพูดกลาวขอความที่บอกถึงความสัมพันธ 
8.  พฤติกรรมการส่ือสารที่มีประสิทธิภาพอ่ืนๆ 
 

แบบฝกหัด 7 การใชคําถาม 
   คําถามปลายปดขางลางน้ีใหแทนที่ดวยคําถามปลายเปด 
   1.  เย็นน้ีตองการรับประทานปลาไหม 
   2.  คุณชอบเวลาสามีชมคุณไหม 
   3.  คุณแมคุณเปนแมที่เปนเผด็จการหรือไม 
   4.  คุณพอบอกใหคุณมาหาฉันใชไหม 
   5.  ความเปลี่ยนแปลงของลูกคุณทําใหคุณสบายใจขึ้นไหม 
 

แบบฝกหัด 8 ประเภทคําถาม 
   ให 2 ตัวอยาง จากคําถามแตละประเภทดังตอไปน้ี 
   8.1  คําถามปลายเปด 
         ก.  อยางไร 
         ข.  อะไร 
 



 

                                                                                                                                                                 PC420 58 

         ค.  ที่ไหน 
         ง.  เม่ือไร 
 
   8.2  ดานของการถาม 
         ใหถามคําถามเพ่ือใหเกิดความกระจางในดานตางๆ ดังตอไปน้ี 
         ก.  ความรูสึก 
         ข.  ปฏิกิริยาทางกายภาพ 
         ค.  จิตใจ 
         ง.  การส่ือสาร 


	บทที่ 4

