
การให้ค าปรกึษา 
 

การให้ค าปรึกษาเป็นอีกบทบาทหนึ่งของผู้บังคับบัญชาในการแก้ไขปัญหาของผู้ใต้บังคับบัญชา 

หลักสูตรนี้จะช่วยให้ ผู้เข้ารับการฝึกอบรมรู้เทคนิคการให้ค าปรึกษาที่ดี ซึ่งการให้ค าปรึกษาอย่างถูกที่

ถูกโอกาส จะเป็นสิ่งที่มปีระโยชน์มาก 

การท างานโดยปกตินั้นอาจจะเกิดปัญหาขั้นได้ ไม่ว่าจะเป็นปัญหาระหว่างเพื่อนร่วมงาน 

ระหว่างผู้บังคับบัญชากับผู้ใต้บังคับบัญชา หรือปัญหาระหว่างหน่วยงาน ซึ่งปัญหาเหล่านี้อาจน ามาซึ่ง

ความเครียด ความวิตกกังวลกับผู้ปฏิบัติงาน ดังนั้น การให้ค าปรึกษา (Counseling) เป็นอีกวิธีหนึ่งที่

สามารถชว่ยใหผู้ท้ี่ปฏิบัติงานเกิดความสบายใจขึ้น 

การให้ค าปรึกษานั้นเกิดขึ้นเมื่อมีปัญหาเกิดขึ้น โดยผู้ที่เกี่ยวข้องในการให้ค าปรึกษามี 2 ส่วน 

ได้แก่ ผู้รับค าปรึกษา คือ ผู้ที่มีปัญหาหรือความยุ่งยากล าบากใจ และผู้ให้ค าปรึกษา คือ ผู้ที่จะคอยให้

ความช่วยเหลือแก่ผูท้ี่มีปัญหาหรอืความยุ่งยากล าบากใจ โดยผู้ใหค้ าปรึกษาจะเป็นผูท้ี่ช่วยท าให้ปัญหา

นั้นมีความชัดเจนขึ้น ท าให้ผู้รับค าปรึกษาสามารถเห็นปัญหาของตนได้ชัดขึ้น ยอมรับในปัญหา และรู้

ทางแก้ไขปัญหาดว้ยตนเอง 
 

ประโยชน์ของการให้ค าปรึกษา 

1. ช่วยใหผู้ม้ารับค าปรึกษาได้มโีอกาสระบายความในใจ 

2. ช่วยใหผู้ม้ารับค าปรึกษาได้รูจ้ักตนเอง 

3. ช่วยใหผู้ม้ารับค าปรึกษาได้รูจ้ักรวบรวมข้อมูล 

4. ช่วยใหผู้ม้ารับค าปรึกษาเกิดการตัดสินใจด้วยตนเองเมื่อมปีัญหาเกิดขึน้ 

5. ช่วยให้ผู้มารับค าปรึกษาเกิดการปรับตัว เพราะในการปรับตน หรือปรับพฤติกรรม ถ้า

บุคคลนั้นไม่ให้ความร่วมมือก็จะเป็นไปได้ยาก 
 

การจ าแนกชนดิของปัญหา 

1. ปัญหาเกี่ยวกับความจริง (Factual Problem) เป็นปัญหาที่ต้องใช้ข้อมูลและวิถีทาง

วิทยาศาสตร์ในการแก้ปัญหา  

2. ปัญหาเกี่ยวกับอารมณ์ (Emotional Problem) เป็นปัญหาที่ต้องใช้การให้ค าปรึกษา หรือ 

Counseling เป็นตัวช่วยแก้ไขอารมณ์และท าให้อารมณ์ของผู้ที่ได้รับค าปรึกษาเบาลง เทคนิคที่ใช้ในการ

แก้ปัญหาเกี่ยวกับอารมณ ์คือ การสรา้งความสัมพันธ์และเทคนิคการลดความเครียด  

3. ปัญหาเกี่ยวกับผลประโยชน์ (Beneficial Problem) เป็นปัญหาที่มีเหตุผลเบื้องลึก ที่เกี่ยวข้อง

กับผลประโยชน์ ต้องใช้เทคนิคการแก้ปัญหาเกี่ยวกับความจริงและเทคนิคการแก้ปัญหาเกี่ยวกับ

อารมณป์ระกอบกัน ต้องใช้การประนีประนอม หรอืการเจรจาต่อรองเข้าช่วยในการแก้ปัญหา  
 

 



การใช้ทฤษฎีสมดุลในการให้ค าปรึกษา (The Balance Theory) 

 การพิจารณาถึงปัญหาที่เกิดขึ้นภายในหน่วยงาน ไม่ควรด่วนสรุปสภาพปัญหาที่เกิดขึ้นว่ามา

จากสาเหตุใดสาเหตุหนึ่งเท่านั้น การวิเคราะห์กิจกรรมหรือวิเคราะห์พฤติกรรมของบุคคลนั้นต้องดูใน

ภาพรวม จากทฤษฎีสมดุล (The Balance Theory) ของ ศ.ดร.หลุย จ าปาเทศ จะเห็นได้ว่า พฤติกรรม

หรือกิจกรรมที่แสดงออกมานั้น ไม่ว่าจะเป็นทางบวกหรือทางลบ อาจจะมีสาเหตุมาจากทางด้าน

ร่างกาย (Physical) จิตใจ (Psycho) และสังคม (Socio) ประกอบกัน โดยภายใต้จิตใจจะมีกล่องจิต 

(Spirit) เป็นตัวควบคุม ซึ่งได้แก่ สติ (Consciousness) อารมณ ์(Emotion) ทัศนคต ิ(Attitude) และลักษณะ

โดยรวมของบุคคล (Characteristic) ดังนัน้การที่ผู้บังคับบัญชามีพฤติกรรมที่แสดงออกที่แตกต่างไปจาก

ที่เคยเป็น เมื่อพิจารณาถึงต้นเหตุที่แท้จริงแล้ว เราอาจจะพบว่าสาเหตุของพฤติกรรมนั้น อาจจะเกิด

จากภาวะร่างกายที่เจ็บป่วย อาจมีปัญหาเกี่ยวกับการปรับตัวให้เข้ากับสังคม หรือมีปัญหาเกี่ยวกับ

จิตใจ เช่น ปัญหาเกี่ยวกับคนรัก หรือมีญาติที่รักเสียชีวิต เป็นต้น ซึ่งสาเหตุทั้งจากร่างกาย จิตใจ และ

สังคมนี้ ก็มีความสัมพันธ์และส่งผลซึ่งกันและกันได้ 

 

ขั้นตอนของการให้ค าปรึกษา 

1. ขั้นสรา้งความสัมพันธ์ (Building Rapport)  

เป็นช่วงแรกเริ่มของการให้ค าปรึกษา โดยผู้ให้ค าปรึกษาต้องท าให้ผู้รับค าปรึกษายอมเปิด

ตนเองให้พรอ้มกับการปรึกษา และลดความรูส้ึกต่อตา้นให้ได้มากที่สุด จนถึงขั้นไม่มีเลย ผูใ้ห้ค าปรึกษา

ต้องท าให้ผู้รับค าปรึกษาเกิดความรู้สกึคุ้นเคยและไว้วางใจให้ความเป็นกันเอง แสดงออกถึงความพร้อม

ที่จะช่วยเหลืออย่างจริงใจ อาจจะเริ่มต้นด้วยการถามถึงสารทุกข์สุขดิบ เพื่อให้ผู้รับค าปรึกษารู้สึกผ่อน

คลายและเป็นกันเอง นอกจากนี ้ผูใ้ห้ค าปรึกษาไม่ควรมองข้ามสิ่งแวดล้อมบริเวณที่ให้ค าปรึกษาเพราะ

สถานที่จะส่งผลตอ่ความรูส้ึกของผู้รับค าปรึกษาที่เช่นกัน  

 

2. ขั้นก าหนดปัญหา (Setting Problem) 

ในการพูดคุยช่วงแรกๆ ผู้รับค าปรึกษาอาจมีความสับสนไม่แน่ใจ เราต้องอาศัยการพูดคุยไป

เรื่อยๆ แล้วค่อยๆ ก าหนดว่าปัญหาคืออะไร หรือในบางครั้งผู้รับค าปรึกษาอาจมีหลายปัญหา และ

ปัญหาหนึ่งอาจส่งผลกระทบต่ออกีปัญหาหนึ่ง 

3. ขั้นรวบรวมข้อมูล (Collecting Data) 

หลังจากทราบแล้วว่าปัญหาที่เกิดขึ้นนั้นคืออะไร ขั้นตอนต่อมาคือ การรวบรวมข้อมูลในเชงิลกึ 

เพื่อสรุปให้แน่ชัดว่าปัญหามีอะไรบ้าง ปัญหาเป็นอย่างไร ใครเป็นผู้ที่เกี่ยวข้องกับปัญหานั้นๆ บ้าง 

เพื่อที่จะน าข้อมูลที่ได้นั้นมาวิเคราะหเ์พื่อหาทางแก้ปัญหาต่อไป 

4. ขั้นแก้ปัญหา (Solving Problem) 



เมื่อทราบปัญหาที่แท้จริงแล้ว เราจึงให้ค าแนะน าเพื่อการแก้ปัญหาที่เหมาะสม โดยวิธีการ

แก้ปัญหานั้นต้องอยู่บนพืน้ฐานของความเป็นไปได้ และไม่ท าให้เกิดปัญหาอื่นๆ ตามมา 

5. ขั้นยุติปัญหาและตดิตามผล (Closing and Following) 

หลังการให้ค าปรึกษา เราต้องมีการติดตามผล เพื่อให้ทราบว่าการแก้ปัญหานั้นไปถึงไหนแล้ว 

เป็นอย่างไรบ้าง และควรท าอย่างไรต่อไป การตดิตามผลนั้นขึ้นอยู่กับความรุนแรงของปัญหาด้วย หาก

ปัญหานั้นมีความรุนแรงอาจต้องอาศัยการติดตามอย่างใกล้ชิด หรือบางปัญหาอาจต้องใช้เวลาในการ

แก้ปัญหา ผูใ้ห้ค าปรึกษาก็ควรทิง้ช่วงเวลาเพื่อให้ผู้รับค าปรึกษาได้มโีอกาสแก้ไขปัญหาโดยไม่เร่งกดดัน

จนเกินไปหรือหากปัญหานั้นไม่มีความรุนแรงมากนัก ผู้ให้ค าปรึกษาอาจเพียงแค่สังเกตโดยไม่ต้องให้

ค าปรึกษาซ้ าก็ได้ 

 

เทคนิคที่จ าเป็นในการให้ค าปรึกษา 

1. เทคนิคการสรา้งความสัมพันธ์ (Building Rapport) 

เริ่มต้นด้วยการทักทายอย่างเป็นมิตร พูดคุยเกี่ยวกับเรื่องที่เขาสนใจ สร้างบรรยากาศให้ผ่อน

คลาย ไม่ท าให้ผู้รับค าปรึกษารู้สึกเคร่งเครียดหรือกดดันที่จะเล่าปัญหาหรือความลับให้ฟัง การสร้าง

ความสัมพันธ์ไม่เพียงแก่เกิดขึ้นได้จากการสนทนาเท่านั้น แต่ยังครอบคลุมถึงสถานที่การพบกัน 

ลักษณะท่าทางและสหีนา้ 

2. เทคนิคการถาม (Asking) 

โดยค าถามปลายเปิดเหมาะส าหรับใช้ถามเพื่อให้คู่สนทนาขยายความหรืออธิบายเพิ่ม แต่

ส าหรับคนที่มีบุคลิกแบบ Under-expression หรือ U เหมาะที่จะเริ่มด้วยค าถามแบบปลายปิด คือ ตั้ง

ค าถามให้ตอบเพียงใช่หรอืไม่ใช่ หรอืให้ตอบค าถามสั้นๆ เพราะคนที่มบีุคลิกแบบนี้มักจะไม่ชอบอธิบาย

หรือตอบค าถามยาวๆ ผู้ให้ค าปรึกษาไม่ควรใช้ค าถามที่ขึ้นต้นด้วย “ท าไม” เพราะเป็นค าถามในเชิงขู่

และอาจท าให้ผู้รับปรึกษารู้สึกท้อใจ ซึ่งจะน าไปสู่การต่อต้านหรือ “การตั้งป้อม” ระหว่างการให้

ค าปรึกษาได้  

3. เทคนิคการฟัง (Listening)  

ต้องตั้งในฟัง มองดูคู่สนทนาซึ่งเป็นการใช้สายตาสังเกตภาษาสีหน้าท่าทาง (Body Language) 

ของผู้รับค าปรึกษา เมื่อฟังและใช้สายตาสังเกตแล้ว จะต้องท าความเข้าใจกับค าพูดและท่าทางนั้นด้วย 

การฟังอย่างเข้าใจจะท าให้ผู้ให้ค าปรึกษาสามารถเข้าถึงอารมณ์ความรู้สึก และสิ่งที่ซ่อนอยู่ระหว่าง

ค าพูดของผู้เล่าและจะน าไปสู่การตอบค าถามและการหาทางแก้ปัญหาให้กับผู้รับค าปรึกษาได้เป็น

อย่างด ี

4. การพูดใหต้่อเนื่องในเรื่องเดียวกัน (Verbal Tracking) 

ไม่ควรเปลี่ยนเรื่องเร็วเกินไป เพื่อไม่ให้การสนทนาสะดุด และพูดให้จบเป็นเรื่องๆ ไป เพื่อไม่ให้

เกิดความสับสน  



5. การให้ค าแนะน าเชงิการปรึกษา (Counseling Suggest) 

ผูใ้ห้ค าปรึกษาสามารถให้ค าแนะน าหรือแนวทางการแก้ไขปัญหาเพื่อจูงใจให้ผูร้ับค าปรึกษาคิด

แก้ไขปัญหา เทคนิคนี้อาจขึ้นต้นประโยคว่า “...เป็นไปได้ไหมครับว่า...” หรือ “เคยเห็นที่นั่นใช้...” หรือ 

“คุณเคยลองวิธี...” เป็นต้น 

6. เทคนิคการทวนค า (Restatement) 

การท าให้ทราบว่าผู้ให้ค าปรึกษาเข้าใจเรื่องราวที่ผู้รับปรึกษาพูดมา  และยังคงติดตามรับฟัง

เรื่องราวนั้นอยู่ แต่การทวนค าก็ไม่ควรทวนทั้งประโยคหรือเยิ่นเย้อเกินไป  เพราะอาจจะดูเป็นการ

ล้อเลียนผูร้ับค าปรึกษา 

7. เทคนิคการเงยีบ (Silence) 

การรอฟังค าตอบจากคู่สนทนา มักใช้หลังจากผู้ให้ค าปรึกษาป้อนค าถามแก่ผู้รับค าปรึกษา 

และเป็นการเปิดโอกาสใหคู้่สนทนาได้คิดว่าจะตอบค าถามนั้นหรอืไม่ อย่างไร หากอยู่ในความเงยีบนาน

เพราะผู้รับค าปรึกษาก าลังจะตอบค าถามอยู่นั้น ผู้ให้ค าปรึกษาไม่ควรรีบพูดขึ้นมาก่อนเพราะจะท าให้

ความคิดของผู้รับค าปรึกษาขาดตอนได้ แต่ถ้าผู้รับค าปรึกษาเงียบนานเกินไปและเริ่มเข้าสู่ภาวะอึดอัด 

ผู้ให้ค าปรึกษาอาจแสดงท่าทีที่แสดงถึงความสนใจให้ผู้รับค าปรึกษาทราบว่าก าลังตั้งใจรอฟังเรื่องราว

อยู่  

8. เทคนิคการตคีวาม (Interpretation)  

เป็นการอธิบายหรือท าให้สิ่งที่ผู้รับค าปรึกษาก าลังพูดอยู่นั้นแจ่มชัดขึ้น การตีความเป็น

กระบวนการที่ผู้ให้ค าปรึกษาอธิบายความหมายของเหตุการณ์ให้ผู้รับค าปรึกษาได้เข้าใจปัญหาของ

ตนเองในแงมุ่มอื่นที่ยังไม่ได้มองมาก่อน 

9. เทคนิคการสะท้อนความรูส้ึกและเนื้อหา (Feeling and Content Reflect) 

ใช้ได้ทั้งภาษาพูดและภาษาท่าทาง การสะท้อนความรู้สึกและเนื้อหาเป็นการแสดงให้ผู้รับ

ค าปรึกษาทราบว่า ผู้ให้ค าปรึกษาเข้าใจและมองเห็นปัญหาเช่นเดียวกับที่ผู้รับค าปรึกษาก าลังมองอยู่

ผู้ให้ค าปรึกษาอาจถอดข้อความและจัดค าพูดที่สะท้อนความรู้สึกและเนื้อหานั้นใหม่ โดยพยายามเน้น

ถึงความรู้สึกของผู้รับค าปรึกษามากกว่าด้านค าพูด ทั้งนี้ผู้ให้ค าปรึกษาต้องพยายามเก็บรายละเอียดที่

ซ่อนอยู่ในค าพูดหรือท่าทางของผู้รับปรึกษาระหว่างการสนทนาด้วย เพราะในบางครั้ง ค าพูดของผู้รับ

ค าปรึกษาก็ไม่อาจสื่อถึงความรู้สึกในจิตใจได้ทั้งหมด การสะท้อนความรู้สึก ผู้ให้ค าปรึกษามักจะใช้

ขึน้ต้นด้วย “คุณรู้สึกว่า...” หรอื “คุณคิดว่า...” เป็นต้น อย่างไรก็ดี หากผู้รับค าปรึกษามีอารมณ์รุนแรง

ขณะสนทนา ผูใ้ห้ค าปรึกษาก็ไม่ควรสะท้อนความรูส้ึกนั้นออกไป ควรใช้ค าพูดที่ท าให้อารมณเ์ย็นลง 

 

 

 

 



10. เทคนิคการเสริมแรงทางบวก (Positive Reinforcement) 

เมื่อเห็นว่าคู่สนทนาสามารถแก้ปัญหาได้ดี ก็ต้องมีการชมและให้ก าลังใจ ซึ่งเป็นการเสริมแรง

ทางบวก เพื่อท าให้พฤติกรรมที่เราปรารถนาเกิดขึ้นอีก การเสริมแรงทางบวกจะท าให้ผู้รับค าปรึกษา

รู้สึกอบอุ่นเป็นกันเอง ซึ่งจะช่วยให้ผู้รับค าปรึกษาเกิดก าลังใจ ที่จะแสดงออกถึงอารมณ์และความรู้สึก

ที่แท้จริงออกมาอย่างเปิดเผย 

11. เทคนิคการสรุป (Summarization) 

เมื่อการให้ค าปรึกษาด าเนินมาได้ระยะหนึ่ง ผู้ให้ค าปรึกษาต้องรู้จักสรุปเพื่อไม่ให้ยืดเยื้อ และ

รักษาประเด็นที่พูดคุยกันไว้ ในระหว่างการให้ปรึกษาอาจมีประเด็นการสนทนาหลายเรื่อง ดั้งนั้น ผู้ให้

ค าปรึกษาต้องพยายามสรุปเรื่องที่พูดให้ครอบคลุมทั้งหมด โดยสรุปเฉพาะประเด็นที่ส าคัญ การสรุปจะ

ช่วยให้คู่สนทนาเข้าใจเรื่องราวที่ก าลังสนทนาได้ชัดเจนยิ่งขึ้น และยังเป็นการช่วยผู้รับค าปรึกษาได้

ส ารวจความคดิหรอืความรูส้ึกของตนเอง 
 

จิตวิทยาการให้ค าปรึกษา ส าหรับการบริหารเป็นหลักการที่เราใช้เพื่อแก้ปัญหาเชิงอารมณ์

โดยเฉพาะ คือ เมื่อมีคนปรึกษาเรา พอคุยกันจะช่วยลดอารมณ์โดยการฟังเป็นหลัก ให้เบาขึ้นจน

สามารถตัดสินใจได้ด้วยตนเอง 
 

 

นางสาวสุภาพร แก้วถาวร 


