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จิตวิทยาเพื่อการติดตอสือ่สารและเขาใจผูอ่ืน 

รองศาสตราจารย มกุดา  ศรยีงค  
 
 
บทคัดยอ 

จิตวิทยาการสื่อสารและเขาใจผูอื่นมีจุดมุงหมายใหผู

สื่อสารสามารถสื่อสารไดอยางมีประสิทธิผล โดยใชทักษะและ

กลยุทธในการสื่อสารเพื่อชวยใหผูสงสารและผูรับสารมีความเขาใจ

ถูกตองตรงกัน จิตวิทยาสื่อสารจึงทําหนาที่เสมือนเปนกุญแจสําคัญ

ที่ใชไขสูความสําเร็จในการทํางานและอาชีพ  ตลอดจนการมี  

ปฎิสัมพันธระหวางบุคคลในสังคม 
ABTRACT 

 The purposes of the psychology for 

communication and understanding others are to 

enchance messengers to be able to send message 

effectively and to help receivers understand it 

correctly, by using their communication skills and 

techniaques. The function of the psychology for 

communication and understanding is the key to be 

successful in his or her career and interpersonal 

relations. 
 
 
 

 

 

 

 

 

 
อาจารยประจําภาควิชาจิตวิทยา คณะศึกษาศาสตร มหาวิทยาลัยรามคําแหง 
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               ความ สําคัญของการจิตวิทยาส่ือสาร 
  การสื่อสาร  คือ  การถายทอด  ขอมูล  ความคิด 

ความรูสึก จากผูหนึ่งไปสูอีกผูหนึ่ง  ในหนวยงาน หรืองคการ 

การสื่อสารคือการติดตอ ส่ังงาน- รับคําส่ัง   ระหวางผูบังคับ 

บัญชา-ผูอยูใตบังคับบัญชา  ผูบริหาร-ผูปฏิบัติ  หัวหนา-

ลูกนอง  ทั้งนี้เพื่อผลการปฏิบัติงานใหเปนไปตามเปาหมาย

เดียวกัน  การสื่อสารจึงทําหนาที่เสมือนเปนกุญแจสําคัญ ที่ใช

ไขสูความสําเร็จในการงานและอาชีพ  ตลอดจนการปฏิสัมพันธ

ระหวางผูคนในสังคมทั่วไป 
   การรูจักหลักจิตวิทยาในการสื่อสารจะชวยใหผูทํา 
การสื่อสารสามารถสื่อสารไดอยางมีประสิทธิภาพ  เพราะ 

สามารถใช ทักษะและกลยุทธในการสื่อสารที่ชวยให 
เกิดความเขาใจตรงกันความคิดเห็นและ ประสบการณ

เกี่ยว กับส่ิงตางๆ ที่นาสนใจ  ดวยเหตุนี้   การพัฒนา

ทักษะ ทั้งภาษาพูดและภาษากาย  การรูจักเครื่อง มือและ

ชองทางที่จะใชส่ือจึงเปนส่ิงจําเปนอยางยิ่งที่จะทําใหการ

ถายทอดความรู สึกนึกคิดระหวางกันและกันไดอยาง

ถูกตองและเขาใจตรงกันทั้งผูสงสารและผูรับสาร  อาจกลาว

โดยสรุปไดวา  “การส่ือสารเปนกระบวนการที่  
ประกอบดวย ผูสงสาร  วิธีหรือชองทางที่ใช ในการสื่อ  

เนื้อหาสาระและผูรับสาร   ดังแสดงในแผนภาพขางลางนี ้

 
 

                                                                               
 

 
                       แผนภาพ 1  :  จิตวิทยาการสื่อสาร     

 
จากภาพ  จะเห็นวา ส่ิงที่ เปนอุปสรรคของการ

ส่ือสารนอกเหนือจากเทคนิควิธี และส่ิงรบกวนตาง ๆ เชนแสง 

สี เสียง และส่ือที่ใชแลว   ยังเกี่ยวของกับความเต็มใจในการนํา 

เสนอ  ทัศนคติระหวางผู ส่ือ-ผู รับ  ตลอดจน เปาหมายที่

คลุมเครือ  ทักษะในการใชส่ือ คําพูด ทาทาง   ความเชื่อ   และ

การปกปดความสนใจที่แทจริง อีกดวย 

   การสื่อสารที่ประสบความสําเร็จได จะตองอาศัย

คุณสมบัติของผูส่ือสารที่ดี เนื่อง การสื่อสารก็คือการถายทอด

ความคิดจากผูสงไปยังผู รับสาร  ถาผูสงสามารถถายทอด

ความคิดไดอยางตรงไปตรงมา  ไมซับซอนซอนเงื่อน  ผูรับก็จะ

รับรูไดตรงประเด็น ไมตีความเอาเอง และตองไมลืมวาแม

ตัวเราเองก็ยังรับรูบางเรื่องแบบเขาขางตัวเองหรือเอา

ตัวเองเปนมาตรฐานจึงเปนเรื่องยากที่จะคาดหวังใหผูรับ

ขาวสารจากเราจะเขาใจตรงกบัเราไดถูกตองทุกประการ 

ลักษณะของการสื่อสารที่ดีเปนอยางไร   
           การสื่อสารที่ดีบรรลุเปาหมายจะตองอาศัย 

ความสัมพันธที่เปดเผย  และสงเสริมสนับสนุนซึ่งกันและ

กัน  ซึ่งสังเกตไดจากบรรยากาศของการติดตอสื่อสาร

นั่นเองถาบรรยากาศไมราบรื่นเหมือนมีหมอกทึบ การสื่อสาร 

ก็จะสะดุดติดขัด ตางจากการมีบรรยา กาศที่ดี แจมใส 

ผูสงสาร 
ผูรับสาร 

ความคิด/ความเช่ือ 
เจตคติ อารมณ 

การแปลความหมาย 

สื่อตางๆ 
คําพูด 
ทาทาง 
 

เรื่องที่ตองการบอกกลาว   สับสนในรายละเอียดที่ไมชัดเจน? 

อุปสรรค
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โอกาสจะประสบความสําเร็จก็มีสูง  ซึ่งบรรยากาศการสื่อสาร 

ที่แสดงถึงความสัมพันธที่สงเสริมและเปดเผยมีลักษณะ  

สําคัญ 7 ประการ ดังนี้           
       1. ผูสงและผูรับจะตองมีความยินดี เต็มใจที่จะใหและรับ

ฟงความคิดเห็นสะทอนกลับของอีกฝาย 
        2 .  เห็นคุณคาซึ่ งกันและกันและตองให เวลาในการ

แลกเปลี่ยนขอมูล  
        3. ใหการยอมรับนับถือตอความตองการและความสนใจ

ของอีกฝาย 
        4. ยินดีที่จะพูดจาเปดเผยเกี่ยวกับตนเองในสถานการณที่

เหมาะสม 
        5. มีความเชื่อวาคนสวนใหญจะสนอง ตอบในทางบวก

มากกวาทางลบลบ 
        6. ใหเกียรติและยอมรับในสิทธิที่คนจะเลือกตัดสินตาม

ความคิดเห็นเกี่ยวกับขอมูลดวยตัวเขาเอง 
        7. ตระหนักวาไมจําเปนที่ทุกคนจะตองเห็นดวยกับ

ความคิดเห็นของเราเสมอไป 
         ฉะนั้น   จึงตองระมัดระวังการแสดงพฤติกรรมที่

ขัดขวางการสื่อสาร เชนทําเปนแสนรูไปหมดทุกเรื่องไมวาใคร

จะพูดถึงเรื่องอะไร แตไมเคยแสดงความคิดเห็นของตนเอง บาง

คนชอบขัดคอ   เรียกรองความสนใจดวยวิธีตาง ๆ เพราะไมมี

อะไรจะพูด บางคนชางพูด  พูดไมหยุด พูดเอง ตอบเองแตบาง

คนชอบแสดงความคิดเห็นของตนเองตลอดเวลาเพื่อใหคนอื่นชื่นชม 
 การพูดและฟงใหเปน 

            การรูจักพูดฟง นับวาเปนหลักสําคัญอีกประการหนึ่ง

ของการใชจิตวิทยาในการสื่อสาร ผูส่ือสารที่ดีจะตองพูด และ 

ฟงใหเปน  เราคงคุนกับคําพังเพย “ปากเปนเอกเลขเปนโท  

หนังสือเปนตรี  ชั่วดีเปนตรา....”    ซึ่งชี้ใหเห็นถึงการพูดเปน

สําคัญกวาการทําส่ิงอื่นๆ เปน การพูดดีพูดเปนก็จะไดทุกอยาง

ที่ปรารถนา  การส่ือสารในการทํางานก็เชน เดียวกัน ผูพูดหรือ

ผูทําหนาที่ออกคําส่ังควร จะตอง คํานึงถึง การจะพูดอยางไรจึง

จะไดผลดี   การพูดเปน  คือ ผูพูดจะตองทราบในสิ่งตอไปนี้ 

คือ... รูวาตองการบอกกลาว หรือพูดคุยเรื่องอะไร ตองให ความ

กระจาง ชัดเจน และกระชับ ไมสับสนในเรื่องที่พูดรูจักเลือกวิธีที่

จะใชถายทอดความคิดดวยคําพูดที่เขาใจไดงาย ขณะเดียวกัน

สามารถสรางและรักษาสัมพันธ ภาพที่ดีกับผูฟงไดรูวาผูฟงชอบ- 

ไมชอบฟงเรื่องอะไรและสนใจในสิ่งใดเปนพิเศษ  ที่สําคัญ

ก็คือรูจักเวลาและสถานที่ที่เหมาะสมในการสื่อสาร 

            ในทํานองเดียวกันการฟงเปน ก็คือ  ผูฟงที่ดี

จะตอง  รูและเขาใจในสิ่งที่ไดรับฟง ตางจาก  คําพังเพย

ที่วา “ ฟงไมสับจับไปกระเดียด...”  หรือ   “ฟงหู  ไวหู...”  

เปนตน ซึ่งแสดงถึงวาฟงไมเปนนั่นเอง    การฟงเปนคือ 

ตองฟงอยางตั้งใจ โดยแสดงกิริยาทาทางวากําลังสนใจ

เรื่องที่รับฟง และจริงใจ ทําความเขาใจอยางชัดเจนในสิ่งที่

ไดยิน  และรูวาควรยุติการสนทนาเมื่อใด 
 จะเห็นไดวา การพูดและฟง เปนพฤติกรรมของ

มนุษยที่ใชในการสื่อสาร ถาเรารูจักวิธีการพูดและฟงที่

เหมาะสมในขณะที่กําลังสนทนากับใครก็ตาม  ยอม

กอใหเกิดประโยชนกับทั้งสองฝาย   โดยทั่วไปแลวคนสวน

ใหญจะใสใจฟงผูอื่นเพียง 25 % เทานั้นที่เหลืออีก   75% 
เราจะไมใสใจ  ฉะนั้น ในการทํางาน เราจึงจําเปนตอง

พัฒนาธรรมชาติของการสื่อสารเบื้องตน ดังกลาว 
การฝกเปนผูฟงที่ดี   จึงเปนส่ิงจําเปนตอการ

ส่ือสารในการทํางาน  เพราะคนสวนใหญชอบพูดแตไม

ชอบฟง  หลายครั้งที่การทํางานเปนกลุม หรือเปนทีม การ

ติดตอกับผูอื่น เรามักจะละเลยในขอนี้  จึงเปนอุปสรรค

อยางยิ่ งที่จะเขาใจ    การฝกเปนผูฟงที่ดีควรปฏิบัติ

ตามลําดับดังนี ้

1. มีสมาธิขณะฟง เพื่อเขาใจประเด็นของ 
 

2. กลาวย้ําทบทวนขอมูลที่ไดยิน 

 

3. แสดงความเขาใจในสิ่งที่ฟง 
 

4. ซักถามขอมูลเพิ่มเติม 

 

5. กระตุนใหมีการเสนอแนะเพิ่มเติม 

 

6. รวมแสดงความคิดเห็นในจังหวะที่

เหมาะสม และหยุดขณะฟงเขาพูด 
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ลักษณะการส่ือสารที่ไมใชคําพูด   
 นอกจากการใชภาษาในการสื่อสารที่ตองคํานึงถึงการ

เปนผูพูดและผูฟงที่ดี เกี่ยวกับถอยคําภาษาที่ใชถายทอด

ความคิดความเขาใจแลว การสื่อสารที่ดียังตองคํานึงถึงการ

ส่ือสารที่ไมใชคําพูด  ไดแก  พฤติกรรมทุกชนิดที่ไมใชถอยคํา

ภาษาในการพูดและการเขียน มักเปนการแสดงออกดวยภาษา

กาย น้ําเสียงรวมทั้งลักษณะเครื่องแตงกาย เครื่องประดับ สีสัน 

กิริยามารยาท  ฯลฯ   ซึ่งมีน้ําหนักที่นาเชื ่อถือแตกตางกัน 

ปกติแลว ในการสื่อสาร  การใชคําพูดจะนาเชื่อถือนอย กวา

น้ําเสียงและสีหนาทาทาง  (คําพูด 7%  ,น้ําเสียง 38%   ,สีหนา 55 %)   
ภาษาทาทาง มัก ทําหนาที่แทนภาษาพูด 3 ประการ คือ 

 เปนตัวแทน แสดงโดยทาทางไมตองใชคําพูด 
 เปนเครื่องสนับสนุน แสดงถึงความจริงใจของผูพูด 

เปนเครื่องแสดงความขัดแยง ถาไมสอดคลองกับ

คําพูด ปกติเราจะเชื่อถือทาทางที่ผูอื่นแสดงออก

มากกวาคําพูด  
การส่ือสารที่ไมใชคําพูดไดรับอิทธิพลจากอะไรบาง 
               อิทธิพลที่เปนเบื้องหลังของการสื่อสารที่ไมใชคําพูด 

ไดแก   เวลา    พื้นที่   วัฒนธรรม   รูปลักษณของสิ่งของ

เครื่องใช    ซึ่งแปรเปลี่ยนไปตามคานิยมของคนในทอง ถิ่นและ

สังคมนั้น ๆ  เชน คนฝรั่งเศสจะนอนกลางวัน  คนไทยทักทาย

ดวยการยกมือไหว  แตคนฝรั่งใชวิธีจับมือ  จะเห็นไดวา ภาษา

ทา ทางสัมพันธกับวัฒนธรรมและเชื้อชาติ  อาทิ เชน พฤติกรรม

การถมน้ําลาย คนจีนถือวาเปนการแสดงการเยาะเยยใหกลัว 

โกรธ และอาย แตคนอเมริกันอินเดียน ถือวาเปนการแสดง

ความเมตตาที่หมอถมน้ําลายใสคนไข   ถาเราลองสังเกต

วัฒนธรรมพื้นบานของไทยเราเอง เราก็จะพบการสื่อสารที่ไม

ตองใชวาจา แตใชทาทางและสิ่งของเครื่องใชเปนตัวแทน

ส่ือสารความรูสึกใหเราพบได เชน  การตั้งโองน้ําพรอมกระบวย

ตักน้ําไวหนาบาน  การแยมยิ้มทักทายแขกผูมายืน  จนไดชื่อวา

เปนสยามเมืองยิ้ม  เปนตน 
ตัวอยาง การส่ือความหมายดวยภาษากาย (Body 

language) ที่ใชกันอยูบอย ๆ และมีความหมายคอนขาง

เปนสากลในกลุมงานบริหารที่ผูแสดงออกมาโดยไมรูตัวแต

กําลังครุนคิดและเก็บอารมณไมพึงพอใจไวภายใน ไดแก  รอยยน

บนหนาผาก  การสงเสียงดัง  การดึงผม   เคาะโตะ  เมมริม

ฝปาก   และอื่นๆเปนตน  
การส่ือสารในการทํางาน 
 เ รามักใชการสื่ อสารเมื่ อ เ ราตองปฏิบัติ ใน

หนวยงาน ในหนาที่ตอไปนี้ 

1.การประสานงาน  (Task coordination) 

    2.การแกปญหา (Problem solving) 

     3 .การแบ งป นข าวสารข อ มู ล ( Information 

sharing) 

      4.การขจัดความแยง ( Conflict resolution) 
เครื่องมือส่ือสารที่ใชในการทํางานในองคการมี  2 ชนิด  

ไดแก 
 

ใชภาษา  ไมใชภาษา 
โทรศัพท   ทาทาง 
คูมือการทํางาน  น้ําเสียง 
รายงานการประชุม สีหนา 
คําส่ัง,หนังสือเวียน แววตา 
นิตยสาร ,หนังสือพิมพ  เครื่องแตงกาย 
สุนทรพจน 

การวิ เคราะหการ ส่ือสารสัมพันธดวยจิตวิทยา 

(Transactional Analysis) 
 การสื่อสารคือการมีปฏิสัมพันธระหวางบุคคล 2 

คน  ซึ่งมีความแตกตางกันในดานความตองการทางกาย

และทางใจ ซึ่งที่ไดทําความเขาใจกันมาต้ังแตตอนตนแลว  

ในหัวขอนี้เปนจิตวิทยาการเพื่อการวิเคราะหการสื่อสาร

สัมพันธ  เปนจิตวิทยาที่สงเสริมใหรูจักวิเคราะหการโตตอบ

ของคูสนทนา  ซึ่งคนพบโดยจิตแพทยชื่อ อีริค เบิรน (Eric 

Bern, 1971) ตามแนวคิดนี้  จะทําใหตระหนักรูในการสื่อ

ความในใจลึกๆ จากการตอบโตโดยใชภาษา ทาทางและ

น้ําเสียง   
               สาระสําคัญของการวิเคราะหปฏิ- สัมพันธของ

การสื่อสาร  ก็คือ ความเชื่อวาคนเราทุกคนจะมีบุคลิกภาพ

ที่ประกอบดวยภาวะทางจิต (Ego)  3 สวน  คือ  
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          A ยอมาจาก Adult หมายถึงความเปนผูมีภาวะจิตที่
เปนผูใหญ เต็มไปดวยเหตุผล   
          P ยอมาจาก Parent หมายถึงภาวะจิตที่ถูกครอบงํา
ดวยความเปนพอ-แมที่บุคคลนั้นไดมีประสบ การณมาแตวัยเด็ก  
           C ยอมาจาก Child หมายถึงภาวะจิตที่ถูกครอบงําจาก

ชีวิตในวัยเด็กซึ่งจําลองเปนแผนภาพที่ 2 
      เมื่อบุคคลสองฝายตองส่ือสารโตตอบกัน  ทั้งสองฝายจะใช

ภาวะจิตทั้ ง  สามสวนนี้  ในสถานะที่แตกตางกันไปตาม

บุคลิกภาพที่ถูกพัฒนา  ดังภาพ 2 (1)  ปกติแลวการสื่อสาร ระ

หวาบุคคลควรจะใชภาวะจิตแบบ A   ในทั้ง 2 ฝาย จะทําให

การสนทนาสอดคลองและราบรื่น คนหนึ่งถามวา “กี่โมงแลว” 

อีกคนก็ตอบดวยสภาพจิตเดียวกันวา “10 โมงเชา” เปนการ

ถามตอบแบบมีเหตุผลไมมีอารมณอื่นเขามาเกี่ยวของ ดังภาพ 

2(2)  แตถาทั้งสองฝายโตตอบกันโดยใชภาวะจิตตางกันยอมจะ

ทําใหการโตตอบนั้นไมราบรื่นแตจะเกิดความขัดแยง ดังภาพ 

2(3) คือ ฝายเริ่มตนส่ือดวยการใชภาวะจิต A คือถามวา “กี่โมง

แลว”  แตอีกฝายกลับโตตอบกลับมาโดยใชภาวะจิตแบบ P  

ทํานองตําหนิวา “ทําไมไมซื้อนาฬิกาเสียที”  
 ความเปนจริงของชีวิตประจําวัน เราจะใชการโตตอบ
แบบขัดแยงนี้อยูบอย ๆ ทั้งนี้เราใชความรูสึกและทัศนคติที่เรา

เคยใชอยูเปนนิสัย ที่แฝงอยูกับบุคลิกภาพของเรา ในภาวะพอ 
 

แม หรือผูปกครอง ที่คอยชอบตําหนิ ชี้แนะ ส่ังสอน ฯลฯ  

จะทําใหการสนทนาหยุดลง  เพราะฝายหนึ่งดํารงอยูดวย

เหตุผล แตอีกฝายหนึ่งไมมีเหตุผลเกิดความ ไมสอดคลอง  

ในสถานการณเชนนี้ถาฝายที่ใช A เปล่ียนมาใช C ตอบ

กลับไปวา “ก็ไมมีเงินนี่ นะ” การพูดคุยก็อาจตอเนื่องไป

เรื่อย ๆ  ตามภาวะจิตที่สนองตอบกันแบบพอแมและลูกนั่นเอง 
 ยังมีการโตตอบอีกลักษณะหนึ่งซึ่งเปนลักษณะที่

สําคัญมากในสถานการณทางสังคมที่แอบแฝงไมจริงใจ  

ชนิดที่เรียกวา ปากกับใจไมตรงกัน  หรือบิดเบือนปดบัง 
ความตองการที่แทจริงเอาไว ตามภาพที่ 2(4)  เมื่อฝาย

หนึ่งในที่ประชุมส่ือสารวา “ขอแสดงความคิดเห็นไดไหม” 

ดวยน้ําเสียงที่ออดออน  แตในใจกลับกําลัง “กลัววาเขาจะ

ปฏิเสธ”  อีกฝายไมรูเทาทันก็อาจตอบวา “อืม  พูดออกมา

สิ แตอยาพูดยาวนะ”    การโตตอบแบบแอบแฝงนี้จะใชกัน

ทุกวงการ ที่ใชการเจรจาตอรอง เพื่อผลประโยชน  จะเลน   
“เกมตกเบ็ด”   ลอเหย่ือนี้อยูเสมอ ฝายที่ไมรูเทาทันก็เปน

เหยื่อโดยเฉพาะฝายลูกคามัก จะเปนเหยื่อใหฝายพอคา

แมขายของลดราคาอยูเสมอ เพราะฝายขายมักจะใชคําพูด

ว า  “วั นนี้ เ ป นวั น สุดท ายของการลดราคานะ  . . . .

(หมายความวาถาไมตกลงใจซื้อในวันนี้ก็จะตองซื้อใน

ราคาที่แพงกวา...”)    

แผนภาพ  2  รูปแบบของจิตวิทยาการสื่อสารสัมพันธ 

1 
2 

4 3 
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วิ ธี ก า ร ใ ห ค ว า ม ใ ส ใ จ ใ น ก า ร สื่ อ ส า ร สั มพั น ธ  
(STROKE) 
         เราจะพบวาในการติดตอส่ือสารระหวาง บุคคลนั้น 

ทั้งสองฝายตองการความใสใจซึ่งกันและกัน  ปญหาของการ

ส่ือสารที่ไมประสบความสําเร็จ  ไมสามารถสานความ สัมพันธ 
             ทัศนคติตอการดําเนินชีวิต 

ในการตัดสินดําเนินชีวิตของคนเราในสถานการณ

ตอเนื่องไดเกิดจากการใหการใสใจในทางลบ  มากกวา

ทางบวก    อยางไรก็ตาม  การตอบรับไมวาดีหรือราย  ก็ยัง

ดีกวาการสื่อ สารที่ไมมีเสียงตอบรับใดๆ เลย  ลักษณะของ

การตอบรับที่แสดงถึงความใสใจ  เชน  
           1. คิดคํานึงอยูแตในใจตนเอง  (withdrawal stroke) 

ไมแสดงออกใหอีกฝายไดรับทราบความรูสึกของเราวาเรา

รูสึกพึงพอใจหรือไม 
            2. ทําไปตามระเบียบ  ( ritual stroke ) แสดงการ

ตอบรับแบบขอไปทีเปนไปตามระเบียบปฏิบัติ ไมแสดง

ความรูสึกเปนพิเศษแตอยางใด วาดี หรือไมดี 
            3. ถอยทีถอยอาศัยเฉพาะเรื่องที่สนใจ ( pastime 

stroke)  บางครั้งในการสนทนา เราอาจแสดงการใสใจใน

บางประเด็นซึ่งผูพูดจะสังเกตเห็นไดจากปฏิกิริยาทาทางของ

เราเทานั้น 
             4. ลงมือปฏิบัติตามที่ตกลง (activities  stroke) 

บางคนอาจแสดงความใสใจโดยกระทําทันท ี
             5. การเลนเกม (game stroke) ในบางสถานการณการ

ใสใจอาจกระทําโดยแสรงทําเปนสนใจ หรือเจตนาใชคําพูด

ใหเกิดการยอมรับในขอเสนอตาง ๆ ดวยการสื่อสารแบบ

แอบแฝง    
6.เปนกันเอง (  intimacy)  เปนการแสดงถึงความ

สนิทชิดเชื้อ ทําใหคูสารทนาเกิดความไววางใจและพึงพอใจ

ไดเปนอยางดี  
 หลักของการสื่อสารเพื่อเขาใจผูอื่นก็ไดแคการใสใจ

แลวยังตองคํานึงถึงทัศนคติตอชีวิตของผูคนอีกดวย   ซึ่งเรา

สามารถแยกแยะการมองเห็นคุณคาของตนเอง จากทัศน

ชีวิตของแนวคิดจิตวิทยาการสื่อสารสัมพันธได 4 แบบ ดังนี ้
 

    I’m OK – You’re OK                  ฉันดี – คุณก็ดี 

    I’m not-OK – You’re OK          ฉันแย – แตคุณดี 

    I’m OK – You’re not-OK          ฉันดี – แตคุณแย 

    I’m not-OK – You’re not-OK ฉันแย – คุณก็แย 
  ตางๆ แตละคนจะมีทัศนคติตอตัวเองและตอผูอื่น 

ใน แบบใดแบบหนึ่ง ขางบนนี้ ตลอดเวลาเราทราบมาตั้งแต

ตนแลววา ทัศนคติเปนตัวนําทางการแสดงพฤติกรรมของเรา  

เพราะฉะนั้นถาเราคิดวาตนเองดี  ขณะเดียวกันเราก็ มี

ทัศนคติตอคนอื่นวาเขาก็ดี แบบ “ I’m OK – You’re OK” 

เราก็จะยอมรับความคิดเห็นและการกระทําของเขา 

ขณะเดียวกันตัวเราเองก็ไมนึกดูถูกตัวเอง การดําเนินชีวิตก็

จะมีแตความสงบสุข ไมรูสึกเปนทุกข เรียกวาเปนคนมองโลก

ในแงดี  แตถาเรามีทัศนคติในแบบ “I’m not-OK – You’re 

OK” หรือ แบบ “I’m OK – You’re not-OK” เราก็อยู

รวมกับผูอื่นไดยาก เพราะถาคิดวาตัวเราแย –คนอื่นดี หรือ 

ตัวเราดี-คนอื่นแย  ไมวากรณีใด ก็จะเปนปญหาในความ 

สัมพันธระหวางการกระทําของเรา ที่ทําใหผูอื่นไมพอใจ และ

ในทางกลับกัน เราไมพอใจการกระทําของผูอื่น   ถาเปนแบบ 
“ I’m not-OK – You’re not-OK” 

สภาพชีวิตของบุคคลนี้จะหมดหวังทอแทตอโลกโดยสิ้นเชิง 

เพราะไมมีอะไรดีสําหรับเขาเลย ถาเปนคุณ ๆ จะมีชีวิตได

อยางไร เพราะหมายถึงสุขภาพจิตของคุณไมดี อาจตองขอ 

รับคําปรึกษาจากจิตแพทย หรือนักจิตวิทยาโดยดวน  
 

การตระหนักรูใน การส่ือสารในการปฏิบัติงาน    
              แบรดฟอรด และ โกเบอรแมน ((Bradford and 

Guberman, 1978) ไดประยุกตแนวคิด ภาวะจิตแบบ

ผูใหญ (A)  มาเปนหลักในการวิเคราะหสถานการณเพื่อเขา 

ใจผูอื่นตนเองและผูรวมงาน และสามารถตัด สินใจส่ือสารได

อยางมีประสิทธิภาพ  มีรูป แบบการสื่อสาร 4 แบบดวยกันคือ  
         1.แบบควบคุม  คุณสามารถบอกใหคนอื่นทําตามที่

คุณตองการ  ถาคุณรูวาบุคคลนั้นมีความเปน C สูงคือ

ยอมรับคําส่ังจากคุณ  เพราะคุณตองการใหงานสําเร็จ
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          2.แบบยอมรับ(ฟงความคิดเห็น)  คุณสามารถทํา

ตามที่ผูอื่นตองการใหทํา ถาคุณรูวาบุคคลนั้นมีขอมูลที่คุณ

ตองการ แตมีความเปน C ที่ผิดหวังตองการการยอมรับ

ความเขาใจจาก  P ของคุณอยางยิ่ง  
3.แบบพัฒนา  คุณสามารถรวมกลุมและยอมรับ

ความคิดเห็นซึ่งกันและกัน ถาทั้งคุณและบุคคลนั้นมีความ

เปนA เหมือน ๆ กัน  
        4. แบบปกปอง  คุณสามารถตกลงใจที่จะไมทํา

อะไรเลย  ถาความเปน C และ P ของคุณกําลังขัดแยงกัน   

เปนความรูสึกสองจิตสองใจระหวางสิ่งที่คนอื่นตองการให

คุณปฏิบัติ กับคุณธรรมในใจของคุณ คุณจึงตอง การปกปอง

ตัวคุณเอง 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สรุป       
            ทานสามารถวิเคราะหหลักการส่ือ สารที่ทานใชใน

การทํางานปจจุบันของทาน  วาทานมักใชวีธีการตัดสินใจ

รูปแบบใดในที่ การประชุม และผลลัพธจะออกมาเปนเชนใด   

ทานจะใชความเปนผูใหญที่มีวุฒิภาวะ (A) หรือใชจิตใต

สํานึกแบบ พอแม ( P)   หรือใชจิตใตสํานึกแบบเด็ก  (C ) 
มากกวากัน  ขณะ เดียวกันทานก็ตองใสใจสังเกตวาผูที่ทาน

กําลังโต ตอบอยูดวยกําลังใช สภาวะจิต P, A, หรือ C  

เหมือนทานหรืออยางไร เขาตอง การการตอบ สนองแบบใด  

เพื่อที่ทานจะไดส่ือสารกลับไปไปไดอยางสอดคลอง  หรือ 

หากวาทานประ เมินวาไมเกิดประโยชนในการสื่อสารตอไป  

ทานจะไดเลือกแสดงบทบาทที่ขัดแยงเพื่อยุติการสื่อสารนั้น 
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