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ข.วางใจในความเขาใจผูอื่นกอน 
 เราใชกฎทองในการส่ือสารโดยการรูจักฟงผูอ่ืนกอน ซึ่งเปนการเตรียมตัวผูอ่ืนใหรูจักฟงเรา
ดวย หากเราไมทําเชนนี้  หรือเราใหคําแนะนําและตัดสินใจโดยไมมีความเขาใจอีกฝายหนึ่งกอนก็
เปนส่ิงที่แสดงความโงของเรานั่นเอง  ดังที่พระคริสตธรรมคัมภีรกลาววา 
 ถาคนหนึ่งคนใดตอบกอนที่เขาไดยิน 
 ก็เปนความโงและความอับอายของเขา  ( สภษ 18:13 ) 
 ดัก  แฮมมารสกโจลด   อดีตเลขานุการองคการสหประชาชาติ  ซึ่งถึงแกกรรมเม่ือหลายป
กอน ดวยอุบัติเหตุเคร่ืองบินตกในแอฟริกาไดกระทบกระเทียบผูที่ไมฟงไววา “เปนการงายที่เขาจะ
ตอบโดยไมฟงคําถาม” 
 เราสามารถทําใหเกิดความเปล่ียนแปลงอยางมากในความสัมพันธของเรา  หากเรายอน
กระบวนการสรางความสัมพันธใหมโดยเร่ิมจากเราทําความเขาใจอีกฝายหนึ่งกอนดวยการเอาใจเขา
มาใสใจเรา   ภาษาอังกฤษใช  empathy  ซึ่งมาจากคําในภาษากรีก  2 คํา คือ  en และ pathos 
หมายถึง  ความรูสึก       ( feeling )  และการไดรับความทุกข (sufferring ) จากภายใน หรืออาจ
กลาวไดวา  เราตองคนหาส่ิงตางๆ ซึ่งอยูภายในบุคคลอ่ืนจากกรอบอางอิงของเขา  แตไมได
หมายความวา  เราตองเห็นดวยหรือไมเห็นดวย  เราตองการเพียงเขาใจกรอบความคิดอ่ืนเทานั้น 
 เม่ือเราเขาใจคนอ่ืน  เราจึงจะสามารถเสนอเร่ืองของเราใหเขาเขาใจได  และเร่ืองนี้ก็เกี่ยวกับ
กฎทองดวย    อยางไรก็ตามการพยายามทําความเขาใจคนอ่ืนกอนยอมทําใหความเปนไปไดของ
การมีความเขาใจกันสูงข้ึน  เพราะอีกฝายหนึ่งไมปรารถนาที่จะพยายามฟงและเขาใจเรากอน  และ
เม่ือใดที่ทั้งสองฝายฟงและเขาใจกันแลว เขายอมพบคําตอบที่เสริมสรางความสัมพันธระหวางเขา
และเปนประโยชนแกทั้งสองฝาย  เราไมปรารถนาคูตอสู  แตเราตองการเพ่ือนรวมงานที่ชวยกัน
แกปญหา  คือเปนผูคนหาทางเลือกที่ 3 ดวยกัน 
การเขาใจคนอ่ืน หมายถึง การยอมรับอิทธิพลของคนอ่ืน 
 ในการคนหาความจริง  เราตองเปดตัวเองยอมรับความมีอิทธิพลจากมุมมองของบุคคลอ่ืน  
ในสถานการณของการพึง่พาอาศัยซึ่งกันและกันนี้ตองไมใชคําวา  ผูชนะ ผูแพ  ถูก  ผิด  ทําใหเกิด
ทางเลือกที่ 3  ซึ่งเปนทางที่เกิดชัยชนะรวมกันนั่นเอง    และนี่ก็คือ   ส่ิงที่เรามองหาเม่ือเราเปดตัว
ยอมรับอิทธิพลจากผูอ่ืน 
การเปดเผยตัวเราชวยใหบุคคลอ่ืนไมยึดอยูกับฐานะของเขา  สามารถคลอยตามคนอ่ืนได 
 การคนหาเพ่ือจะเขาใจส่ิงใดนั้นเราตองทําจากความรูและความเขาใจที่จริง  เราตองมีความ-
สัมพันธกับบุคคลคลายกับแพทย  ผิดกฎหมายและนักการอาชีพอ่ืนๆ  ซึ่งใหคําแนะนําหรือ
ขอเท็จจริงของเขาจากการวิเคราะหผูปวยหรือขอเท็จจริงของผูอ่ืนกอน   และในการคนหาเพ่ือจะ
เขาใจส่ิงใดนั้นเราทําใหคนอ่ืนเปดรับอิทธิพลของเราที่มีตอเขาดวย  แตพึงระลึกวา  เราไมสามารถใช
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อิทธิพลกําหนดฐานะของเราได  เพราะการทําเชนนั้นอาจทําใหเราแพได  นอกจากนี้อิทธิพลของเรา
ตองมีความรัก  รวมทั้งทัศนคติแบบชนะ-ชนะ  หรือไมมีขอตกลงใดๆ  ของเราเปนส่ิงสนับสนุนดวย 

การใชกฎทองนําบุคคลอ่ืน      เพ่ือคนหาทางเลือกที่สามนั้นเปนการสนับสนุนกระบวนการ
ตอไปนี้ 

1.  คนทั่วไปจะไมปกปองฐานะของตน ( จะไมยึดถือตนเปนใหญ ) 
2.  เขาจะเปดรับปญหาและหาทางท่ีจะทําใหเราทั้งสองไดรับในส่ิงทีต่องการ 
3.  เม่ือเขาไมยึดติดฐานะของตน  เขาก็จะเร่ิมเห็นคุณคาตางๆ อยางชัดเจน  และสามารถใช

คุณคาเหลานั้นเปนแนวทางสรางสรรคและประเมินทางเลือกตางๆ  
4.  และเม่ือเชื่อมโยงทางเลือกตางๆ เขาดวยกัน  เราก็จะคนพบทางเลือกที่สาม 

การตอบสนองดวยอัตชีวประวัตทํิาใหการทําความเขาใจลาชา 
 ส่ิงที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งพูดถึงจะถูกกล่ันกรองโดยภูมิหลังและประสบการณของเรา  และ
การตอบสนองของเราจะบอกเขาเหลานั้นวา  เรามีความเห็นในส่ิงที่เขาพูดอยางไรและเราควรจะทํา
อยางไรในสถานการณเชนนี้  ตอไปนี้เปนลักษณะการตอบสนองดวยอัตชวีประวัต ิ
การประเมินคา    เปนรูปแบบหนึ่งของการตัดสินโดยการตกลงหรือไมตกลง  การเอาใจเขามาใสใจ

เราเปนรูปแบบหนึ่งของการตกลง  โปรดจําไววาการตกลงหรือไมตกลงนั้นไมได
เปนเพียงคําพูด  แตสามารถแสดงออกมาในรูปของส่ิงที่ไมใชคําพูดดวย 

การสอบสวน การถามคําถามเปนรูปแบบของการคนหาความเขาใจ  คําถามของเราก็เกิดจาก
กรอบความคิดของเรา  ซึ่งเราใชกําหนดแนวทางการสนทนาที่มุงสูส่ิงที่เราเห็นวา
สําคัญสําหรับเรา 

การแนะนํา เราแนะนําคนอ่ืนวาเขาควรทําอยางไร  โดยอาศัยประสบการณของเรา 
การตีความหมาย เราพยายามที่จะอธิบายคนอ่ืนโดยใชแรงจงูใจของเรา  และการกระทําเชนนี้เปน

การเส่ียงตอการเสียความรูสึกของบุคคลอ่ืน  เชนอาจทําใหเขารูสึกวาถูกวิเคราะห
ทางจิตวิทยา  ถูกจัดการ   ถูกแยงชิงความรับผิดชอบและถูกสบประมาท 

 การตอบสนองดวยอัตชีวประวัติไมใชส่ิงที่ผิดหรือเลวทั้งหมด  การทําเชนนี้ก็เกิดผลดีไดถามี
ความเขาใจสถานการณอยางชัดเจน หรือคนอ่ืนตองการเชนนั้น  แตในความเปนจริงเรามักจะกระทาํ
โดยที่ยังไมมีความเขาใจสถานการณอยางดีพอ 
การเอาใจเขามาใสใจเรา 
ฟงคําพูดและรับความรูสึกของผูพูด 
 ความรูสึกของผูพูดมักไมไดแสดงออกมาเปนคําพูด  นั่นจึงเปนเหตุที่ทําใหเราตองรับรูไมใช
ดวยการใชหูเพียงอยางเดียว แตยังตองใชตาและสวนสําคัญที่สุดคือ ใจของเรา การฟงอยางมี
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อารมณรวมเปนการฟงดวยความสนใจประโยคตางๆ ที่เราเขาใจไดวา บุคคลอ่ืนพูดออกมาดวย
ความรูสึกเชนไร 
 ณ จุดนี้  เราจําเปนตองใชทักษะในการตอบสนองตอส่ิงที่เรารับรู   คือคําพูดและความรูสึก
ของบุคคลอ่ืน  การฟงอยางมีอารมณรวมจึงมีความสําคัญมากในกรณีตางๆ ตอไปนี ้
  เม่ือการสนทนานั้นประกอบดวยอารมณรุนแรง 
  เม่ือเราไมแนใจวาเราเขาใจจริง 
  เม่ือเราไมแนใจวาอีกฝายหนึ่งเขาใจเราหรือไม 
 ในกรณีอ่ืนๆ การฟงอยางมีอารมณรวมอาจจะเปนส่ิงผิดก็ได 
 การฟงอยางมีอารมณรวมสามารถชวยทั้งสองฝายใหเขาใจกันได 
 การฟงอยางมีอารมณรวมใหโอกาสทุกคนไดแสดงและวินิจฉัยความรูสึกของตนในภาวะที่ไม
มีใครมาขมขูและไมตองปกปองตนเอง   หากเราตอบรับการฟงของเราโดยไมมีการวินิจฉัยเพ่ือบุคคล
อ่ืน   การตอบกลับดวยอัตชีวประวัติของตนอาจจะเปนอันตรายตอผูอ่ืนได    เพราะเขาไดแพรส่ิงที่
กอใหเกิดความทุกขแกผูอ่ืนดวย   สวนการตอบดวยความเขาอกเขาใจนั้นจะไมกดดัน   แตจะมี
ลักษณะ  5 ประการ คือ 

1. เลียนแบบคําพูดของบุคคลอ่ืน  
2. เรียงประโยคคําพูดใหม  
3. สะทอนความรูสึกของผูพูด  
4. สะทอนความรูสึกของผูพูดและเรียงประโยคคําพูดใหม  
5. เรียนรูที่จะไมพูด 

 ทักษะที่จะกอเกิดทัศนคติของผูฟงตองตั้งอยูบนพ้ืนฐานของความรัก และความเอาใจใสผูอ่ืน  
แลวทัศนคตินี้จะนําพาเราไปสูความสําเร็จ แมวาทักษะของเรายังไมพัฒนาเทาที่ควร แตหาก
ปราศจากทัศนคติอันเกิดจากหัวใจที่รับฟงบุคคลอ่ืน  การตอบสนองอยางมีอารมณรวมก็จะกลับเปน
การสรางความเกลียดชังแทนความเขาใจ   บุคคลอ่ืนจะเห็นวาเราเปนคนหลอกลวงและดูหม่ินเรา   
เราตองใชทักษะนั้นดวยใจที่ตองการเขาใจไมใชเพราะคิดวาทักษะนั้นจะทําใหเราเขาใจ 
 ดังนั้น   จะเปนการดียิ่งถาเราใหบุคคลอ่ืนรูวาเราพยายามที่จะเขาใจเขา    เพ่ือเขาจะไดไม
เขาใจเราผิดและใกลชิดเรา  และยังทําใหเขาชวยเราไดโดยการเปนผูฟงที่ดีข้ึนดวย 
หาทางใหผูอ่ืนเขาใจเรา 
 กฎทองยังเรียกรองใหเราพยายามทําใหคนอ่ืนเขาใจเราดวย  สําหรับจุดนี้ เราใชทั้งความ-
กลาหาญและการพิจารณาของเราเอง  ความพยายามเขาใจบุคคลอ่ืนแสดงใหเห็นวาเรามีการพิจารณา   
สวนการหาทางใหคนอ่ืนเขาใจเรานั้นแสดงถึงความกลาหาญ   แตเพ่ือใหบรรลุเปาหมายแบบ 
ชนะ-ชนะแลว  เราจําเปนตองใชทั้งความกลาหาญและการพิจารณา รวมถึงการหาทางใหบุคคลอ่ืน
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เขาใจเราเกี่ยวกับทัศนคติและทักษะ   และยังมีอีกหลายอยางที่เราสามารถทําเพ่ือใหเราส่ือสารกับ
บุคคลอ่ืนไดถูกตองยิ่งข้ึนและชวยยืนยันความจริงวาเรามีความต้ังใจจริง 
1. แสดงทัศนคติของคุณอยางชัดเจน 
 ประการแรกใชสรรพนามเกี่ยวกับบุรุษที่  1  ไดแก  ฉัน  เรา  ของฉัน   แสดงความเปนเจาของ
อยางชัดเจนโดยเฉพาะความรับผิดชอบเร่ืองความคิดและความรูสึกที่แสดงออกมา  เพราะคนทั่วไป
มักจะไมแสดงความเปนเจาของขอมูลของตนโดยมักใชคําวา  “คนสวนใหญ”  และ  ”บางคนในพวกเรา”   
2. ทําใหขอมูลของคุณสมบูรณและเฉพาะเจาะจง 
 ใหขอมูลทุกอยางที่จําเปนเพ่ือความเขาใจกัน  ซึ่งรวมถึงกรอบความคิด   สมมติฐาน   และ
ความต้ังใจที่จะส่ือสาร 
3. ทําใหขอมูลที่ส่ือดวยคําพูดและที่ไมใชคําพูดมีความสอดคลองกัน 
 ถาขอมูลที่คุณส่ือดวยคําพูดและไมใชคําพูดไมสอดคลองกัน   ผูฟงก็จะสับสน  เพราะคุณมี
การส่ือสารดวยขอมูล  2 ลักษณะในเวลาเดียวกัน 
4. ขอความคิดเห็นเกี่ยวกับขอมูลของคุณ 
 คุณจําเปนตองรูวาผูฟงรับขอมูลของคุณและนําไปสังเคราะห  ดวยการรับความคิดเห็นจาก
ผูฟงโดยตรงไมใชเขาใจเอาเอง   ทั้งนี้เพราะมีผูกลาวไวเปนขอเตือนใจวา  “ถาคุณคิดวาคุณรูใจคน
อ่ืนแลว  คิดใหมไดเลย”  ( คุณอาจจะเขาใจผิดก็ได – ผูแปล ) 
5. ทําใหขอมูลของคุณเหมาะสมกับกรอบความคิดของผูรับ 
 เนื่องจากความสามารถในการรับขอมูลของแตละบุคคลไมเทากัน   เชนผูใหญกับเด็ก   
ผูเชี่ยวชาญกับผูฝกหัด   ดังนั้นเราจึงตองมีวิธีการใหขอมูลอยางเหมาะสม 
6. บรรยายความรูสึกของคุณดวยชื่อหรือรูปแบบของคําพูด 
 การบรรยายความรูสึกของคุณดวยชื่อหรือรูปแบบของคําพูดนี้  จะส่ือความรูสึกของคุณ
กับผูอ่ืนไดชัดเจน 
7. บรรยายพฤติกรรมของบุคคลอ่ืนดวยใจเปนกลางที่สุด (ไมมีการประเมินคาหรือการแปลความ) 
 เม่ือคุณตองตอบสนองตอพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน  คุณควรจะกระทําใหเหมาะสมกับ
พฤติกรรมของเขา  โดยพิจารณาดูตามความเปนจริงมากกวาประเมินคาพฤติกรรมนั้น ( คุณควร
ระวังการสอดแทรกตัวคุณในการมองดูพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน  เพราะการประเมินคาคนอ่ืนนั้นแสดงถึง
ความเปนคนที่ยึดตัวเองเปนใหญอยางรายกาจ  คือเปนผูไมรูจักฟงความคิดเห็นของบุคคลอ่ืน ) 
8. มีการส่ือสารหลากหลายวิธ ี
 ใหขอมูลของคุณซ้ําๆ ดวยการส่ือสารในหลายรูปแบบ ( เชนภาพวาด  ขอความ  เหมือนกับ
การส่ือดวยคําพูดและส่ิงที่ไมใชคําพูด )   
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ความสําคัญของทัศนคติท่ีถูกตอง 
 พึงระลึกเสมอวาทัศนคติที่ถูกตองเปนส่ิงสําคัญสําหรับการส่ือสารเชนเดียวกับการฟง   
ความนาเชื่อถือของผูพูดทําใหทุกส่ิงเปล่ียนแปลงได   ความนาเชื่อถือนี้ก็ข้ึนอยูกับบุคลิกของผูพูด
และการกระทําที่สอดคลองกันตลอดเวลา  อีกนัยหนึ่งคือความนาเชื่อถือของผูพูดก็ข้ึนอยูกับทัศนคติ
ของผูฟงที่มีตอความนาไวัวางใจในคํากลาวของผูพูดนั่นเอง 
องคประกอบตางๆ ท่ีมีผลกระทบตอความนาเชื่อถือของผูพูด 

1. ความแนนอนของผูพูดเปนเสมือนแหลงของขาวสารแหลงหนึ่ง คือ เปนคนที่วางใจได  
ประพฤติตนสมํ่าเสมอจนบุคคลอ่ืนคาดเดาความเปนไปของผูพูดได 

2. เจตนาและแรงกระตุนของผูพูด 
3. การแสดงถึงความอบอุนและความเปนมิตร 
4. ความคิดเห็นสวนใหญของคนอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของกับความเปนผูนาไววางใจของผูพูด               

           ( ชื่อเสียง ) 
5. ความรูความชํานาญของผูพูดที่สัมพันธกับหัวขอที่อภิปรายรวมกัน 
ขอควรจํา  ผูพูดที่มีความนาเชื่อถือสูง คือ ผูที่ไดรับการยอมรับตามองคประกอบที่กลาว

ขางตนนี้  ในทางตรงกันขามผูพูดที่มีความนาเชื่อถือต่ํา คือผูที่ไมไดรับการยอมรับในองคประกอบใด
องคประกอบหนึ่งเทานั้น 

ความสัมพันธหนึ่งๆ ของแตละบุคคลเปนการอธิบายอยางซื่อสัตยในเร่ืองคําจํากัดความ
ของความสัมพันธระหวางเขากับบุคคลอ่ืนไดโดยนัยหรืออยางชัดเจนทีเดียว  ทุกๆ ขอมูลที่เปล่ียนไป 
( รวมถึงความเงียบ ) เปนส่ิงกําหนดความสัมพันธโดยนัย   เนื่องจากขอมูลนั้นแสดงถึงความคิดวา  
“ความสัมพันธเชนนี้อาจเกิดจากการไดรับขอมูลเชนนี้ก็ได” ( Donald Jackson ) 

ในทางแหงความพยายามใหผูอ่ืนเขาใจเรา เราตองประสบกับอุปสรรคซึ่งเราสามารถใช
เปนโอกาสคนหาความเขาใจเพิ่มข้ึน  และกระบวนการทําความเขาใจจะสมบูรณก็ตอเม่ือทั้งสองฝาย
รูสึกเขาใจกันและมีพื้นฐานพอที่จะมุงไปสูทางเลือกที่สาม  
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กิจกรรมกลุม 
 ประโยคตอไปนี้เปนประโยคโตตอบที่สมมติข้ึนในการพูดคุยกันระหวางผูรวมงาน  2 คน  
ดานหนาประโยคมีชองวางใหเติมตัวเลขหนึ่งที่บงถึงลักษณะการตอบสนองดวยอัตชีวประวัติซึ่งสอด-
คลองกับประโยคนั้นๆ ดังที่กําหนดนี ้
 1 =  การสอบสวน 
 2 =  การประเมินคา 
 3 =  การแนะนํา 
 4 =  การตีความหมาย 
 ประโยคหนึ่งๆ อาจประกอบดวยองคประกอบของการตอบสนองดวยอัตชีวประวัติมากกวา  
1  แบบ  ใหคุณพิจารณาจากน้ําเสียงและทาทางอ่ืนที่ปรากฏอยางชัดเจนในการเลือกของคุณดวย 
______  ฉันเห็นแลววาทําไมคุณจึงเชื่อสิ่งนั้น   แตคุณกําลังละทิ้งขอมูลสําคัญบางอยางใน

สถานการณ 
______   คุณหวังจะทําอะไรใหสําเร็จดวยการเร่ิมตนเชนนี ้
______   คุณรูจักกรณีอ่ืนๆ ที่บุคคลตางๆ ทําแลวจะประสบความสําเร็จอยางนี้ไหม 
______   ตามความรูสึกของฉัน  แผนการหนึ่งมักจะต้ังอยูบนความกลัวมากกวาความม่ันใจ 
______   ถาฉันเปนคุณ  ฉันคงจะสรางความพอดีไดมากกวา 
______  คุณรูไหม  เม่ือฉันทํางานใหกับบริษัทอ่ืนๆ  เราก็ประสบปญหาคลายๆ กับที่นี่  เราพยายาม

แกปญหาตามที่คุณแนะนํา  แตมันไมประสบความสําเร็จ 
______   อะไรก็ตามที่เราทําตองเปนส่ิงที่กาวราว 
______   ฉันคิดวาคุณใกลเกินกวาจะประสบผลสําเร็จได 
______ ฉันคิดวาเปนธรรมดาตามประสบการณของคุณ ที่ทําใหคุณเลือกวิธีการเร่ิมเร่ืองแบบตรงๆ   

แตจะเปนไปไดหรือทีห่ลายๆ  คร้ังในองคกรใหญอยางของเราจะทําอยางคุณได  เม่ือเรามี
ขอผูกมัดมากกวาคุณมากมายทีเดียว 

______   แบบของริชารดเม่ือปลาสุดไมไดสอนคุณบางหรือวา   บางทีคุณก็กระโจนเขาใสหลายๆ ส่ิง 
โดยไมรูจักระมัดระวังความปลอดภัยเลย 

______   คุณคาดหวังที่จะไดรับส่ิงใดเม่ือพุงออกไปขางหนา 
______   คุณรูจักคนที่มีประสบการณคลายๆ กัน  ซึ่งคุณสามารถขอคําปรึกษาไดไหม 
______   คุณคาดวาคุณจะผลักมันไปไดไกลเทาไร 
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กิจกรรมกลุมยอย 
 ในขณะที่กลุมยอยพิจารณาตัดสิน  คุณเห็นดวยหรือไมเห็นดวยตามประโยคตอไปนี้   และ
โปรดอธิบายวาทําไมคุณจึงเชื่อเชนนั้น 
1. การตอบสนองดวยอัตชีวประวัติทั้ง  4  แบบ  ไมสามารถกอใหเกิดความเขาใจได 
2. การตอบสนองดวยอัตชีวประวัติกอใหเกิดปญหามากมายภายใตสถานการณบางอยางเทานั้น 
3. การเอาใจเขามาใสใจเราในเชิงปฏิบัติดูจะเปนความคิดที่ดี   แตในความเปนจริงแลวมันเปนส่ิงที่

ตองกระทําอยางไมส้ินสุด  และเปนเหตุใหผูฟงหมดความอดทนได 
4. การเอาใจเขามาใสใจเราเปนเครื่องมือสําหรับผูไดรับการฝกหัดใหเชี่ยวชาญแลวเทานั้น 
5. ถาฉันตองฝกฝนดวยความเขาใจผูอ่ืน  บุคคลอ่ืนคงจะมองวาฉันเปนเหมือนคนออนแอ  แพ-ชนะ  

หรือไมเด็ดขาด 
6. การฟงดวยความเขาใจบุคคลอ่ืนมีประสิทธิภาพสําหรับสถานการณสวนบุคคลที่เกี่ยวของกับ

อารมณรุนแรง  แตไมเหมาะสมกับกิจการดานธุรกิจ 
 
 

กิจกรรมกลุมยอย 
 กิจกรรมนี้ตองใชบุคคล  3 คน  บุคคล ก  เร่ิมตนสนทนากับ  ข  ดวยหัวขอที่อาจจะ
เกี่ยวของกบัการเมืองหรืองานที่ตองไดรับการปรับปรุงซึ่งเขาเขาใจและสํานึกวาจะตองแกไขโดยดวน    
ข  จะตองเปนผูฝกการฟงดวยความเขาอกเขาใจโดยไมพยายามจะแกไขปญหาใด ๆ  ในขณะที่ ค 
เปนผูสังเกตและวิเคราะหการกระทําของ ข   เพ่ือแนะนําให ข  ตอบสนองตอ ก  ดวยความเขาใจ
พรอมทั้งคอยคุมให  ก  หยุดฟงเปนชวงๆ  เพ่ือใหโอกาส ข  ไดฟงดวย 
 เม่ือ ก  พูดจบใหแตละคนแลกเปล่ียนบทบาทกันเพ่ือเขาจะไดมีโอกาสเปนทั้งผูพูด   ผูฟง
และผูสังเกต  ใหผูนํากิจกรรมเปนผูควบคุมเวลาเพ่ือใหแตละคนไดพูดคนละ  5  นาที  หลังจากนั้นจึง
จัดใหมีการประชุมส้ันๆ  เพ่ือการวิเคราะหกิจกรรมที่ไดทํา 
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แบบฝกหัดประยุกต 
1.  บอกสถานการณซึ่งคุณคิดวาคุณสามารถใชทักษะและทัศนคติแบบการเขาใจคนอ่ืนมาสัก  1  
สถานการณ   และการบอกนี้จะเปนประโยชนถาคุณไดบอกกับคนอ่ืนที่คุณตองการใหชวยปรับปรุง
การฟงของคุณ  เพราะเปนโอกาสที่จะขอความชวยเหลือจากเขา 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
 
2.จะเกิดประโยชนอะไรบางถาคุณใชความเขาอกเขาใจบุคคลอ่ืนในสถานการณนี ้
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
3. หากคุณไมใชความเขาอกเขาใจในสถานการณนี้จะทําใหเกิดส่ิงใดข้ึนบาง 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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การทดสอบจิตสํานึกของผูนําแบบผูรับใช 

บทสรุป 
 เราใชกฎทองในการส่ือสารดวยวิธีการดังตอไปนี้  คือฉันตองการใหบุคคลอ่ืนเขาใจฉัน ดังนั้น
ฉันจึงปรารถนาจะเขาใจเขาดวย   นอกจากนี้ฉันยังตองการใหเขารูวาฉันเขาใจความสัมพันธของเขา
ดวย    ฉันจึงเร่ิมฟงคนอ่ืนกอน   กอนที่จะพยายามใหคนอ่ืนเขาใจฉัน 
 เพ่ือที่จะยืนยันความเขาใจของฉันและใหคนอ่ืนรูวาฉันเขาใจเขา  ฉันตองใชทักษะของการ-
ตอบสนองกลับดวยเนื้อหา  และความรูสึกที่เหมาะสมในการส่ือสาร 
คุณไดฝกฝนกฎทองในทุกๆ การส่ือสารของคุณหรือไม 
1. ในสัปดาหที่ผานไปคุณเร่ิมการประชุม   การเจรจาตกลง   การขัดแยงกัน  หรือกรณีอื่นๆ ดวยทัศนคติแบบ 

ชนะ-ชนะ  หรือไม 
2. คุณทําใหคุณเปนอิสระจากขอผูกมัด  ที่เนื่องมาจากตําแหนงและทัศนคติทั้งหลายไหม 
3. คุณไดเปดรับความคิดเห็นอ่ืนๆ ไหม 
4. คุณระวังการตอบสนองดวยอัตชีวประวัติซึ่งไมเหมาะสมหรือไมเปนที่ตองการหรือไม 
5. คุณไดใหความสําคัญกับความรูสึกของผูพูดเทาๆ กับเนื้อหาที่เขากลาวหรือไม 
6. คุณสังเกตถึงการส่ือสารที่ไมใชคําพูดดวยหรือไม 
 


