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 การวิจยัเรื่อง การฝกอบรมเชิงจิตวทิยาเพือ่พัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่

ตํารวจ มีความมุงหมายเพื่อศึกษา 1) การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตาํรวจและ 2) ผลของการ

ฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตาํรวจ ประชากรที่ใชใน

การศึกษาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ กองบญัชาการตํารวจนครบาล 1,348 

คน กลุมตัวอยางที่ใชในการศกึษาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ  จํานวน  384 คน 

ไดมาจากการสุมแบบแบงชั้น  สวนกลุมตัวอยาง ที่เขารวมการฝกอบรมเชงิจิตวทิยาเปนเจาหนาที่ตํารวจ 

จํานวน 12 คน ไดมาจากการคัดเลือกแบบเจาะจงจากเจาหนาที่ตํารวจที่มีคะแนนการเจรจาตอรองใน

ภาวะวิกฤตต่ํา เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคือ แบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตมีคาความเชื่อมั่น

เทากับ 0.667 และโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวทิยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตมีคา 

IOC อยูระหวาง .80 – 1.00 และวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสาํเร็จรูป 

 ผลการวิจัยสรุปได ดังนี ้

  1. การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตโดยรวมของเจาหนาที่ตํารวจมีคะแนนเฉลี่ยโดยรวมอยู

ในระดับสูง ประกอบดวย  1) การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรูมคีะแนนเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง 

และ 2) การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ มีคะแนนเฉลี่ยอยูในระดับสูง  

  2. เจาหนาที่ตํารวจ มีการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต กอนการฝกอบรม กับหลังการฝกอบรม  

กับเมื่อส้ินสุดระยะการติดตามผล และกอนการฝกอบรม กับเมื่อส้ินสดุระยะการติดตามผล แตกตางกัน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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 The purposes of this research topic “psychological training for developing crisis 

negotiation of police officers” were 1) to examine crisis negotiation of Police officers and  2) 

to study the effect of psychological training on Developing the police officers’ crisis 

negotiation.  The research population consists of 1,348 police officers of the Metropolitan 

Police Bureau. The subjects of the crisis negotiation study were 384 police officers. They 

were stratified randomly from the population.  Another group of subjects included 12 police 

officers whose crisis negotiation scores were low.  This group of subjects participated in the 

psychological training program.  The research instruments were an evaluation from of  crisis 

negotiation with the reliability coefficient (alpha) of 0.667 and a program of psychological 

training for developing crisis negotiation with the IOC ranged from .8 -1.00.  The data were  

analyzed by the computer programs. 

 The research results were as follows: 

  1.  The police officers’ crisis negotiation total mean scores were high: 1) the 

crisis negotiation knowledge mean scores were average and  2) the crisis negotiation ability 

mean scores revealed high.   

  2.    Statistically significant differences were found before and after training,  

after training and at the end of the follow-up, and also before training and at the end of the 

follow-up at .01 level. 

 
 
 
 
 
 



ประกาศคุณูปการ 
 

 ปริญญานิพนธฉบับนี้สําเร็จได ดวยความกรุณาอยางสูงของ รองศาสตราจารย ดร.นันทา  สูรักษา 

ประธานควบคุมปริญญานพินธ  ศาสตราจารย ดร.ผองพรรณ  เกิดพิทกัษ  และอาจารย ดร.เสกสรรค 

ทองคําบรรจง กรรมการควบคุมปริญญานิพนธที่ไดเสียสละเวลา ชี้แนะ และใหคาํแนะนาํแนวทางการ

ทําวิจัยทุกขั้นตอน เพื่อปรับปรุงปริญญานพินธใหมีความถูกตองสมบรูณมากที่สุด ผูวิจัยรูสึกซาบซึ้งใน

ความกรุณาและความเมตตาของทาน จงึขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสงูมา ณ โอกาสนี ้

 ขอกราบขอบพระคุณ  รองศาสตราจารย ดร.คมเพชร  ฉัตรศุภกุล  และผูชวยศาสตราจารย  

ดร.ทศวร มณีศรีขํา ที่กรุณาเปนประธานและกรรมการสอบปริญญานิพนธ และไดใหขอเสนอแนะตาง ๆ 

ที่เปนประโยชนทาํใหปริญญานพินธฉบับนี้มีความสมบูรณยิ่งขึ้น และขอขอบพระคุณ ผูเชี่ยวชาญและ

ผูทรงคุณวฒุิทีไ่ดกรุณาเสียสละเวลา มารวมในการสนทนากลุม รวมทัง้กรุณาใหความเหน็และแกไขเครื่องมือ

แบบประเมินและโปรแกรมการฝกอบรมเชงิจิตวิทยาเพือ่พฒันาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตจนสามารถ

ใชในงานวิจัยไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 ขอขอบพระคุณผูบังคับบัญชาทุกทานที่ใหการสนับสนุนในการวิจัยครั้งนี้ โดยเฉพาะพลตํารวจตรี

ดร.ประวุฒิ  ถาวรศิริ รวมทั้งผูรวมงานที่เอือ้เฟอสนับสนนุผูวิจยัเปนอยางดีตลอดมา   

 ขอขอบพระคุณ พี่ๆ เพื่อนๆ ในสาขาจิตวิทยาการใหคาํปรึกษาทุกทาน โดยเฉพาะอยางยิง่ 

ผูชวยศาสตราจารย ดร.ชูศรี เลิศรัตนเดชากุล ที่ไดใหคําแนะนํา และคอยใหคําปรึกษาในทุกเรื่อง ผูวจิัยรูสึก

ประทับใจเปนอยางยิง่ นอกจากนีย้งัไดรับน้าํใจจากเพือ่นจิตวิทยาการใหคาํปรึกษารุนที ่ 5 ทุกคนที่ชวยเหลือ

เกื้อกูลดวยความปรารถนาดตีลอดมา  หนึ่งในเพื่อนที่ดีเดนที่สุด ขอมอบให พันเอก นายแพทยประดิษฐ       

เลิศรัตนเดชากลุ ทีใ่สใจและพรอมใหการชวยเหลือทกุๆ เร่ือง ทัง้เขารวมการบรรยายและดูแลสุขภาพจิต

ของผูวิจยัตลอดระหวางทําวจิัย ผูวิจยัรูสึกซาบซึง้และจะไมมีวนัลมืความปรารถนาดีของเพื่อนตลอดไป 

 ในทุกครัง้ของชีวิต จะสุขหรอืทุกข หรือบางครั้งเกิดการทอแท ผูวิจัยมคีรอบครัวคอยใหกําลงัใจ

อยูเสมอ ทําใหมีกําลังใจฝาฟนปญหาและอุปสรรคไปไดอยางดี จงึขอมอบความสําเร็จคร้ังนี้ใหแกครอบครัว  

ไดแกพี่ๆ และคูชีวิต โดยเฉพาะเด็กหญิง ปยรดา ปลาทอง และเด็กหญิง ปารวี  ปลาทอง  ซึง่บุตรสาวทั้งสอง

คอยเฝาดูความเจริญงอกงามทางการศึกษาของของผูวจิัย เพื่อเปนแบบอยางในการศึกษาของพวกเขา

ตอไป ผูวิจัยไดใชโอกาสนีเ้ปนการสอนบทเรียนชีวิตในดานการศึกษาไปพรอมๆ กนั  ที่สุดของชวีิต คุณ

งามความดีตางๆ ที่ผูวิจยัไดกระทาํมา และอยูในสาํนกึของผูวิจยัเสมอมา คือ คุณแม ฝูถอ ปลาทอง ผูวิจัย

ขอกราบขอบพระคุณทานที่คอยหวงใยและอบรม ดูแลผูวิจัยอยางดีตลอดมา  จนประสบความสาํเร็จใน

คร้ังนี ้ผูวิจัยจึงกราบขอบพระคุณทานมา ณ ทีน่ี ้ดวยความเคารพรกัเปนอยางสงู 

 พนัตํารวจเอก กิตติศักดิ์ ปลาทอง 
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 บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
           ประเทศไทยมีการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจและสังคมอยางรวดเร็ว กอใหเกิดปญหาอาชญากรรม
หลากหลายรปูแบบ และทวีความรุนแรงมากยิง่ขึ้น ดงัปรากฏเปนขาวมากมายทางสื่อมวลชนแทบทกุ

แขนง  เชน ขาวคนกระโดดตึกฆาตัวตาย คนคลุมคลั่งเมายาบาจับผูอ่ืนเปนตัวประกนั รวมไปถึงเหตุการณ

กอการราย  บกุยึดสถานทูต หรือการจี้เครื่องบนิ เปนตน บางครัง้ เหตกุารณเหลานัน้ถกูปลอยใหเกิดขึ้น 

โดยไมไดรับการแกไขที่รวดเร็วและเหมาะสม จนกลายเปนเหตุการณภาวะวกิฤต สาเหตุสวนหนึ่งของ

ความรุนแรงทีป่รากฏเปนขาวอาจมาจากปญหาใหญๆ เชน ปญหาสุขภาพจิต ปญหายาเสพติด หรือ

ปญหาสงัคม  นอกจากนีแ้ลว บางเหตุการณยังอาจเกิดจากความขัดแยงทางสังคม เชือ้ชาติ ศาสนา หรือ

ระบบการปกครอง  เชน เหตกุารณที่เกิดข้ึนในสังคมไทย ตั้งแตเกิดการรฐัประหาร เมื่อวันที่ 19 กนัยายน 

2549 เปนตนมา  เหน็ไดชัดเจนวา มีการแบงแยกแนวความคิดทางการเมืองของกลุมคนในสงัคมตางๆ 

หลายกลุม  

 เจาหนาที่ตํารวจในฐานะเจาพนักงาน ซึ่งมีบทบาทและหนาที่สําคัญในการรักษาความสงบเรียบรอย

ของสังคม ตลอดจนดูแลความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินของประชาชนและตํารวจเปนหนวยงานแรก

ที่ตองเผชิญเหตุ และจัดการกับเหตุการณตางๆ ที่เกิดขึ้น ซึ่งเหตุการณแตละเหตุการณ มักเกี่ยวของกับ

ชีวิตและทรัพยสินของผูกอเหตุเอง ตวัประกนั ผูเกีย่วของหรือประชาชนทัว่ไป บางครั้งกอใหเกิดความสญูเสีย

ตอชีวิตและทรัพยสิน และเปนที่สะเทือนขวญัแกประชาชนโดยรวม  

 ตํารวจหรือเจาหนาที่ของรัฐ จึงตองยอมรับในบทบาทที่ตองรับหนาที่เปนผูจดัการคลี่คลายสถานการณ 

ภาวะวิกฤตที่เกิดขึ้นในสังคม โดยตองคัดเลือกหรือฝกอบรมผูทําหนาที่เจรจาตอรองที่มีประสิทธิภาพ เพื่อให

สามารถทําหนาที่ไดสําเร็จหรือเกิดผลดีทีสุ่ด ดังตําราพิชัยสงครามของซุนวู นกัการทหารและนกัการ

ปกครอง ซึ่ง ไชนา เอบีซี (2554: ออนไลน) ไดกลาวไววา “รูเขารูเรา รบรอยครั้งชนะรอยครั้ง” จากที่

กลาวมาแลวขางตน การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตอาจมีแนวการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต นอกจาก

จะรูเขารูเราแลวยังจะตองรูสถานการณในขณะเกิดเหตุภาวะวกิฤตดวย จึงตองยึดหลัก 3 ประการคือ รูเขา 

รูเรา รูสถานการณ ดังนี ้

  1. รูเขา ผูทําหนาที่เจรจาตอรองจะตองรูถึงบุคคลผูกอเหตุวาเปนบุคคลที่อยูในสภาวะวิกฤต 

(People in Crisis) หรือไม หรือเปนพวกอาชญากรที่ไมสมประกอบ หรือเปนอาชญากรที่ตอตานสังคม 

รวมไปถึงบุคคลที่มีสติวิปลาส (Psychotic people) หรือแมกระทัง่พวกทีม่ีจิตใจหดหู (Depressed people)  

หรือเปนพวกนกัโทษ  
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   การจัดประเภทผูกอเหตุทาํใหสามารถรูถงึอารมณ ความรูสึก และพฤติกรรมของผูกอเหตุ

ได ซึ่งสามารถนํามาใชเปนแนวทางในการใหความชวยเหลือ หรือการเจรจาตอรอง ตัวอยางเชน บุคคลใน

ภาวะวิกฤตโดยทัว่ไป มักเปนบุคคลปกติธรรมดา ไมเคยมีพืน้ฐานเปนโรควิกลจริตหรอืผิดปกติแตอยางใด 

แตเพียงมีพฤตกิรรมที่ตอบสนองตอเหตุการณที่เปลี่ยนแปลงตอชีวิตของบุคคลเหลานั้นอยางรุนแรง เชน ปญหา 

 เศรษฐกิจ ปญหาสวนตัว หรือปญหาครอบครัว อาการที่พบเห็นชัด คือ จะรูสึกเปนบุคคลที่ เปลาเปลี่ยว

ปราศจากการชวยเหลอืเกื้อกูลและมีความวิตกกงัวลสงู รูสึกหมดหวงัสิน้หวงั และในทีสุ่ดจะทาํรายตนเอง  

   สวนอีกปญหาหนึง่ทีพ่บมาก คือ ผูกอเหตุเสพยาเสพติดประเภทแอมเฟตามีน หรือยาบา 

และจับตัวประกัน บทความ 14 ป ของยาบา (โกวทิ วงศสุรวัฒน.  2553: 6) สรุปไดวา ไดรับการยนืยนัจาก

อธิบดี กรมราชทัณฑ ผูตองหา จํานวน 250,000 คน เปนผูตองหาที่เกีย่วของกับยาบา จํานวนรอยละ 60 

เมื่อเปรียบเทียบกับตางประเทศแลวจะมยีาบาแครอยละ 10 เทานัน้ สรุปใหเหน็วา ปญหาของประเทศไทย

มีผูกระทําผิดที่เกี่ยวของกับการเสพแอมเฟตามีน หรือยาบาเปนจํานวนมาก ซึ่งผูกระทําผิดที่เกี่ยวของกับ

ยาเสพติดแอมเฟตามีนหรือยาบาจะสงผลตอจิตใจ ทําใหเปนโรคจิตชนิดหวาดระแวงเกิดความกลัวประสาท 

หลอนเกรงวา จะมีคนมาทําราย จึงตองทํารายผูอ่ืน และในที่สุดผูกอเหตุก็จะทํารายตัวประกัน  

  2. รูเรา ผูทําหนาที่เจรจาตอรอง ตองเปนผูมีความรูความสามารถ ประสบการณ พรอมทั้ง

สามารถทํางานเปนทีมหรือรวมมือประสานงานกับฝายตางๆ ในการรวมกันแกไขปญหาวิกฤตที่เกิดขึ้นได 

จากที่กลาวมาแลวแสดงใหเห็นวา ผูทําหนาที่เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตนั้น จะตองเปนผูรูถึงบุคคลผูกอเหตุ 

และรูจักความสามารถตนเองเปนอยางดีวามีความพรอม ความสามารถเปนอยางไร และสามารถควบคุม

อารมณของตนเองใหไดเพราะอารมณจะสงผลตอการเจรจาตอรอง ฟูลเมอร และ บารร่ี (Fulmer; & Barry. 

2004: 257) กลาววา ความสามารถในการควบคุมอารมณมี 3 ดาน คือ ดานที่หนึ่ง การแสดงออกทางอารมณ

ตอตนเองและผูอ่ืน ดานที่สอง การควบคุมอารมณ ดานทีส่าม การใชอารมณอยางเหมาะสมรวมถงึการเขาถึง

อารมณ เพื่อชวยการรับรูและความสามารถในการทําความเขาใจและวิเคราะหอารมณตนเองได    

   นอกจากนี้แลว ความแตกตางของบุคคล ซึ่งเกี่ยวของกับการเจรจาตอรองดังที่เอลเฟลบิน 

และคณะ (Elfenbeina; et al.  2008: 1464 – 1465) ศึกษาผลกระทบของความแตกตาง ระหวางบคุคล

ในเรื่องผลการเจรจา ไดรับการยืนยนัและมีความสอดคลอง 3 ประการ ประการแรก ศึกษาบทบาทความแตกตาง

ระหวางบุคคลในบริบทปฏิสัมพันธระหวางบคุคล ประการที่สองศึกษาผลการเจรจาในเชิงลักษณะของบุคคล

และวัตถุประสงคของการเจรจา ประการที่สาม ศึกษาความแตกตางของบุคคลมีความสอดคลองกับพฤติกรรม

ของบุคคล เมื่อบุคคลนั้นอยูในสถานการณเดียวกนั นอกจากนีก้ารเจรจาตอรองไดขยายจากลกัษณะเฉพาะ 

ไปสูลักษณะนสัิย ทักษะ และทัศนคติ การศึกษาลักษณะของบุคลิกภาพ ความสามารถ การรับรู ความเชื่อ 

และกลยทุธในการเจรจาตอรอง รวมทั้งรูปแบบแรงจงูใจ กระบวนการคิดทางอารมณและสติปญญา ทําให

เปนขอไดเปรียบในการเจรจาตอรอง สวนลกัษณะอุปนิสัยสามารถนํามาจัดประเภทได 5 ลักษณะ ดังนี้ 
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1) ความคาดหวังที่เกีย่วของกบัการเจรจาเชงิบวก และความเชื่อ เชน ความสามารถของตนเอง และความอุนใจ

ที่มีกลยุทธในการเจรจาตอรอง 2) รูปแบบแรงจูงใจ เชนแนวโนมทางสงัคมและการไดแสดงพฤติกรรมที่

มีผลตอจริยธรรม  3) ความสามารถ เชน กระบวนการคิดทางอารมณและสติปญญา 4) นิสัยที่ถาวร เชน  

ความโนมเอียงของนิสัย 5) ลักษณะสวนบุคคลที่เหน็ได เชน เพศ และอายุ ในการศึกษาอุปนิสัยของบคุคล

ในการเจรจาตอรองทําใหเกิด ขอไดเปรียบและเกิดผลดีในการเจรจาเปนอยางมาก     

  3. รูสถานการณ ในสถานการณภาวะวกิฤต พฤตกิรรมการตัดสนิใจมีความสาํคัญยิ่งที่สามารถ

ประเมินสถานการณปจจุบันและคาดการณสถานการณอนาคตนําไปสูการปฏิบัติที่ถูกตองดังการศึกษา  

ฟูลเมอร และ บารร่ี (Fulmer; & Barry.  2004: 255)  กลาววา มุมมองเรื่องการตัดสินใจเรื่องพฤตกิรรม 

บงบอกใหทราบถงึทฤษฎีการเจรจา หากผูเจรจาเผชิญกบัสถานการณหรือฝายตรงขาม โดยมีอํานาจเพียง

เล็กนอยทีจ่ะเปลี่ยนแปลงอกีฝาย ดังนัน้ ลักษณะสาํคญัประการเดยีวเกี่ยวกับสถานการณการเจรจาที่อยู

ภายในการควบคุมของผูเจรจาอยูเปนประจํา คือ การจะตัดสินใจอยางไร การรวมกนัอยางเหนยีวแนน  

ในการเจรจาตอรองกับการตัดสินใจ หมายความวา หลักการที่ยอมรับของบุคคลในเรื่องของการตัดสินใจ

ที่นํามาปรับใชเกี่ยวกับการเจรจาตอรองใหเครงครัดในทฤษฎีเพื่อการเจรจาตอรอง มุมมองที่มีบทบาทสําคัญ

ที่นาํมาปฏิบัติดานการเจรจาตอรองได คือ ทฤษฎีการตัดสินใจเชิงพฤตกิรรม โดยหลกัแลวผูทําหนาที่เจรจา

ตอรองตองใชแบบจําลองในการคาดเดาพฤติกรรมที่เปนไปได เกี่ยวกับฝายตรงขามแตตองอยูบนพื้นฐาน

คําแนะนําที่จะชนะอคติในการตัดสินใจ  

   การตัดสินใจของเจาหนาที่ตํารวจในการแกไขสถานการณปญหาวิกฤต อินทรัตน ปญญา  

(2551) ทําการวิจัยศึกษากระบวนการตัดสินใจของเจาหนาที่ตํารวจในการแกไขสถานการณปญหาวิกฤต 

ปรากฏวารอยละ 93.48 ของเจาหนาที่ตํารวจที่เขาแกไขปญหาวิกฤต ยังไมเคยมีประสบการณในสถานการณ

ที่ตองบริหารปญหาวิกฤตมากอน และรอยละ 82.37 ไมเคยผานการฝกอบรมในหลักสูตรที่เกี่ยวของกับ

การแกไขสถานการณปญหาวิกฤต และไดเสนอแนะใหสํานักงานตํารวจแหงชาติ ควรมีนโยบายเกี่ยวกับ

การฝกอบรมใหเจาหนาที่ตํารวจ ผูปฏิบัติและสรางทีมบริหารปญหาวิกฤต เพื่อแกไขปญหาวิกฤตตอไป

   ปรัชญาการจดัการทีมเจรจา หนวยงานดานรักษากฎหมายและรักษาความปลอดภัย

ของสหรัฐอเมริกา (Federal Bureau of Investigation) มีเปาหมายคือความปลอดภัยในชีวิตของ

ผูเกี่ยวของทกุคนเปนสิง่สําคญัสุด  การคัดเลือกผูทาํหนาที่เจรจาตอรองจะตองเปนผูที่มีประสบการณมี

ความรูดานพฤติกรรมศาสตร หรือดานจิตวิทยา พรอมทัง้ตองมีทักษะในการฟงและ  การพูดเปนอยางด ี

นอกจากนี้แลวยังตองเปนผูมวีุฒิภาวะทางจติใจ และทางอารมณ กลาวคือมีการคิดอยางมีวิจารณญาณ 

และการตดัสินใจ แกไขปญหาได รวมทัง้สามารถประสานงานกับฝายที่เกี่ยวของและรวมกนัทาํงานเปนทมี

ไดเปนอยางดี 
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   การดําเนินการดานกลยุทธและยุทธศาสตรของการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตจะตอง

คํานึงถึงประเภทของผูจับตัวประกัน ขณะเดียวกนัจะตองรูขอมูลประเภทของตัวประกนั และความตองการ

ของผูจับตัวประกนั ผูทําหนาทีก่ารเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตสามารถประเมนิขอเรียกรองกับสถานการณ

ที่เกิดขึ้นนํามาเปนขอมูลประกอบกระบวนการวางแผน การตัดสินใจ เพื่อการตอบโตผูจับตัวประกัน และ

ทําใหภารกิจบรรลุเปาหมายสําคัญในการรักษาความปลอดภัยในชีวิตของผูเกี่ยวของทกุฝาย บารเซอรแมน 

เคอรฮาน และมัว (Bazerman; Curhan; & Moore.  2000: 212) เสนอแนะวา วิธีการตีความวิเคราะห

สถานการณเปนสิ่งสําคัญที่จะทํานาย หรือคาดการณทัศนคติของผูทําหนาที่เจรจาตอรองและผลที่จะเกิดขึ้น 

เนื่องจากการอางเหตุผลสามารถทีจ่ะลดทอนความขัดแยงระหวางฝายตางๆ ได และการเปดเผยตอกัน

ทั้งสองฝายจะชวยการอางเหตุผลที่มุงรายตอฝายตรงขามลดนอยลง นอกจากนี้ยทุธวิธกีารวางรูปแบบของ

สถานการณความขดัแยงในแงของผูเจรจาตอรองแตละคน อาจมีผลตอทศันคติของผูทําหนาทีเ่จรจาตอรอง 

และผลที่จะตามมา ดังนั้นการพิจารณาการจัดการของผูเจรจาตอรองในการอางเหตุผลและกระบวนการ

ตีความเปนปจจัยสําคัญสําหรับแกปญหาความขัดแยงในการเจรจา 

   ปยวัฒน บวัขาว (2547: 75; อางอิงจาก อเนก เจนนุวฒัน.  2542) ศึกษาเรื่องความรู

ความเขาใจของเจาหนาที่ตํารวจในการเจรจาชวยเหลือผูที่จะฆาตัวตายในเขตพื้นที่สถานีตํารวจนครบาล  

ซึ่งเปนเจาหนาที่ตํารวจที่ทําหนาที่ระงับเหตุการณผูที่กําลังจะฆาตัวตาย ใหยุติการกระทําที่เปนอันตราย

กับบุคคลนั้น หรือผูที่อยูในเหตุการณ โดยใชหลักจิตวิทยาและหลักการใหคําปรึกษาในการสื่อสาร และ

ประเมนิสถานการณใหบุคคลที่กาํลงัจะฆาตัวตายเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมดีข้ึน กลุมตัวอยางสุมเจาหนาที่

ตํารวจนครบาล 87 สถานี จํานวน 390 นาย สอบถาม สัมภาษณถึงความรู ความเขาใจในสาเหตุการฆา

ตัวตายและความรูความเขาใจในการชวยเหลือผูที่จะฆาตัวตาย พบวา มีความสัมพันธกับภูมิหลังของเจาหนาที่

ตํารวจ สอดคลองกับ ปานจิต รวีอรามวงค (2547) สรุปผลการวิจัยการเจรจาตอรองของเจาหนาที่ตํารวจ

กับผูกอเหตุ ในกรณีผูกอเหตุจับตัวประกัน การศึกษาวจิยัรูปแบบกลยทุธในการเจรจาตอรองของเจาหนาที่

ตํารวจที่ส่ือสารกับผูกอเหตุ ประกอบดวยการสรางความไววางใจ การพูดคุยเพื่อปลอบประโลม การหลีกเลี่ยง

การพูดโกหก แตไมพูดความจริง โดยอางหลักเหตุผลและการใชสรรพนามที่เหมาะสม 

   บัทเทอร ไลเทนเบิรก และ ฟวสเลอร (Butter; Leitenberg; & Fuselier.  1993: 213) ศึกษา

หนวยงานผูพทิักษสันติราษฎร ในสหรัฐอเมริกา 300 แหง ที่ไดวาจางนกัเจรจาตอรองมาปฏิบัติหนาที่ใน 

เหตุการณ ที่ผูกอเหตุจับตัวประกัน ซึ่งเปนการทําตามผลสํารวจเรื่องการใชผูเชี่ยวชาญ ดานจิตวิทยาการ

ใหคําปรึกษาในทีมเจรจาตอรองตัวประกัน รอยละ 39 ของสถานีตํารวจ ที่มีผูทําหนาที่เจรจาตอรองตัวประกัน 

จะใชผูเชีย่วชาญดานจิตวทิยาเปนผูใหคาํปรึกษาดานเทคนิคเจรจาตอรองแกเจาหนาทีต่ํารวจ ผลงานวิจยั

สรุปวา เหตุการณที่ผูกอเหตุจับตัวประกันมกัจบลงดวยการที่ผูกอเหตุยอมมอบตัวเพิ่มมากขึ้น จะเห็นไดวา

ทักษะการเจรจาตอรองที่ดีจะสงผลตอการชวยเหลือในภาวะวิกฤตได 
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   ในสถานการณภาวะวกิฤตจาํเปนตองใชกระบวนการทางจิตวิทยา เพื่อสนับสนุนกระบวนการ

แกไขสถานการณ ใหคลี่คลายและแกไขสถานการณใหกลับเขาสูภาวะปกติ การเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตถือไดวาเปนกระบวนการเจรจาตอรองทีน่ํากระบวนการทางจิตวิทยามาใชใหเกดิประโยชนสูงสุด

กระบวนการเจรจาตอรองจึงมคีวามสาํคัญเปนอยางมากตอการตัดสินใจที่จะกระทาํการอยางหนึง่อยางใด 

จากสภาพปญหาและเหตุการณที่เกิดขึน้ในปจจุบันการเจรจาตอรองไดรับความสนใจจากหนวยงานตางๆ 

ที่เกีย่วของใหความสาํคัญเปนอยางมาก โดยเฉพาะสาํนักงานตํารวจแหงชาติ แมจะมีการสงบคุลากร

ไปอบรมยังตางประเทศและไดนําแนวคิดจากตางประเทศมาอบรมใหความรูในเรื่องการเจรจาตอรองแก

บุคลากร บางสวน แตบุคลากรที่ชวยฝกอบรมมีไมเพียงพอตอความตองการหรือสถานการณที่เกิดขึ้น

ในปจจุบัน นอกจากนี้ การเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของเจาหนาที่ตํารวจยังไมมีการจัดการอยาง

เปนระบบและตอเนื่อง จําเปนตองพัฒนา จัดระบบเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต

ตอไป 

   การฝกอบรมเปนวธิีการหนึง่ที่ใชพฒันามนษุย ดงัที ่บัคเลย และ แคพเพิล (Buckley; & 

Caple.  1995: 13) กลาววา การฝกอบรมเปนการวางแผนและจัดกระทาํอยางเปนระบบ เพื่อปรับปรุงหรือ

พัฒนาความรู (Knowledge) เจตคติ (Attitude) และ ทกัษะ (Skill) โดยผานประสบการณเรียนรู เพื่อ

ปฏิบัติงานใหไดประสบความสําเร็จและมีประสิทธิภาพตามจุดมุงหมายของการฝกอบรม เพื่อใหผูเขารับ

การฝกอบรมสามารถปฏิบัตหินาที่ไดเปนอยางด ี การพฒันาความรูความสามารถการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตแกเจาหนาที่ตํารวจเปนสิ่งจําเปนอยางยิ่ง 

   ผูวิจัยเปนเจาหนาที่ตาํรวจเคยผานงานการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ไดพบเห็นปญหา

ตางๆ ที่เกิดขึ้น และสามารถจัดการปญหาเหลานั้นลุลวงมาดวยดี ผูวิจัยมีความประสงคที่จะใชการฝกอบรม

เชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ และศึกษาการเจรจาตอรอง

ในภาวะวิกฤตของเจาหนาทีต่ํารวจพรอมทัง้ประสิทธิภาพการฝกอบรมเชิงจิตวทิยาสามารถพัฒนาการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตทางดานความรู และความสามารถของเจาหนาที่ตํารวจ เพื่อประโยชนใน

การปฏิบัติหนาที ่บําบัดทุกข บํารุงสุข ใหแก ประชาชนในการรักษาความสงบสุขของสังคมตอไป    

 

คําถามการวิจัย 
1. การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต เจาหนาทีต่ํารวจควรมีอยางไร 

 2. การฝกอบรมเชิงจิตวทิยาสามารถพฒันาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

ไดมากนอยเพยีงใด 
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ความมุงหมายของการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไว ดังนี ้

 1. เพื่อศึกษาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

 2. เพื่อศึกษาผลของการฝกอบรมเชิงจิตวิทยา เพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจ 

 

ความสําคัญของการวิจัย 
 ผลการวิจยัครั้งนี ้ ทําใหทราบถึงการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต และการใชการฝกอบรมเชิง

จิตวิทยาเพื่อพฒันาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ ซึ่งจะเปนประโยชนตอเจาหนาทีต่ํารวจ 

รวมทั้งหนวยงานที่เกี่ยวของกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต เปนแนวทางในการนําผลการวิจัยไปประยุกต 

ใชใหเกิดประโยชนตอเจาหนาที่ตํารวจทีท่ําหนาทีเ่จรจาตอรองและหนวยงาน องคกรที่เกีย่วของ เพือ่ความ

ปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินของประชาชน และความสงบสุขของสังคม  

 

ขอบเขตการวิจัย   
 1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง  
  1.1 ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้นี้ คือ เจาหนาที่ตํารวจทีป่ฏิบัติหนาที่สายสืบสวน  ดาน

ปองกนัปราบปราม ของกองบญัชาการตาํรวจนครบาล  ระดบั รองสารวัตรถึงรองผูกาํกับการ (ยศรอยตาํรวจตรี 

ถึง พนัตํารวจโท) จํานวน  1,348  คน   

  1.2 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย  

   1.2.1 กลุมตัวอยางทีใ่ชในการศกึษา การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาทีต่ํารวจ 

สังกัดกองบัญชาการตํารวจนครบาล จํานวน 384 คน ซึง่ไดมาจากการสุมแบบแบงชัน้ (Statified Random 

Sampling) จากประชากร   

   1.2.2 กลุมตัวอยางที่เขารับการฝกอบรมคือเจาหนาที่ตํารวจทีท่ําหนาที่เจรจาตอรอง ทีม่ี

การเจรจาตอรองต่ํา จํานวน 12 คน ซึ่งไดจากการคัดเลือกแบบเจาะจง (Purposive selection)  จากเจาหนาที่

ตํารวจที่มีคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตต่ําที่สุดจนถึงเจาหนาทีต่ํารวจคนที่ 12  
 2. ตัวแปรทีใ่ชในการวิจยั  
  2.1 ตัวแปรจัดกระทํา คือ การฝกอบรมเชิงจิตวทิยาเพือ่พัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤต  

  2.2 ตัวแปรตาม คือ  การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ประกอบดวย การเจรจาตอรองใน

ภาวะวกิฤตดานความรู และการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถ 



7 

 

นิยามปฏิบัติการ 
  1. ภาวะวิกฤต หมายถงึ สถานการณที่อยูในขั้นอนัตราย หรือขั้นหวัเลี้ยวหัวตอ ข้ันแตกหัก 

จะไปในทิศทางที่ดีหรือในทางรายก็ได เปนสภาวะความวุนวายทางอารมณและคุกคามการปรับตัวปกติ

ของบุคคล และเปนสภาวะที่กอใหเกิดอันตราย และกอใหเกิดความคดิตองการตัดสินใจที่จะเปลี่ยนแปลง

อยางรวดเร็ว และนํามาซึ่งความขัดแยงในจิตใจ 

  2. การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต หมายถึง การแสดงออกของผูรับผิดชอบตอเหตุการณ

ในภาวะอนัอาจเกิดอนัตราย เพือ่แกไขปญหาโดยไมใชความรนุแรงใหผูกอเหตหุยุดกระทาํการอนัอาจเกิด

อันตรายแกชีวิตของตนเอง หรือผูอ่ืน 

  3. การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ หมายถงึ การรับรู ความสามารถ

ของเจาหนาทีต่ํารวจที่แสดงออกถึงการมีความรู การฟง การพูด รวมถึงการประเมนิสถานการณ เพื่อ

แกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจดําเนนิการ โดยไมใชความรุนแรง เพื่อใหผูกอเหตุหยุดกระทาํ

การอันอาจเกดิอันตรายแกชีวิตตนเอง หรือผูอ่ืนประกอบดวย  

   3.1 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู หมายถึง การแสดงออกของเจาหนาที่

ตํารวจที่ชี้ใหเห็นวามีความรู ความเขาใจทีเ่กี่ยวของกับการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต ไดแก 

    3.1.1 ความรูเกีย่วกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต หมายถงึ การแสดงออกถงึความรู 

ความเขาใจในสาระที่เกี่ยวของกับคุณลักษณะของผูเจรจาตอรอง รูปแบบการเจรจาตอรอง บทบาทและ

วิธีการเจรจาตอรอง   

    3.1.2 ความรูเกีย่วกบัความผิดปกติดานจิตใจ หมายถงึ การแสดงออกถึงความรู 

ความเขาใจในสาระที่เกี่ยวของกับความผิดปกติของจิตใจ เนื่องมาจากการติดสารเสพติด และภาวะซมึเศรา  

    3.1.3 ความรูเกี่ยวกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษา หมายถึง การแสดงออกถึงความรู 

ความเขาใจในสาระที่เกี่ยวกบักระบวนการและเทคนิควิธีการใหคําปรึกษา และสามารถนําไปใชไดอยาง

ถูกตองและเหมาะสม 

   3.2 การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถ หมายถึง การรับรูความสามารถ

ของเจาหนาทีต่ํารวจ ดานการฟง การพดู รวมทั้งการประเมินสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนา 

และการตัดสินใจดําเนินการโดยไมใชความรุนแรง เพื่อใหผูกอเหตุหยุดกระทําการอันอาจเกิดอันตรายแก

ชีวิตตนเองหรือผูอ่ืน ไดแก 

    3.2.1 ความสามารถในการฟง หมายถึง การแสดงออกถึงการเขาใจขอเทจ็จริงของ

ปญหา เขาถึงอารมณความรูสึกและความตองการของผูกอเหตุอยางแทจริง ตลอดจน มีความอดทนตอ

การยั่วยุ โดยสามารถควบคุมอารมณของตนเองไดในสถานการณที่มีความกดดันไดเปนอยางดี 
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    3.2.2  ความสามารถในการพูด หมายถึง การแสดงออกในการพูดเพื่อชวยใหเกดิ

ทางเลือกและพูดเพื่อโนมนาวใจใหมีความรูสึกที่ดีตอผูกอเหต ุ และเกดิประโยชนตอสถานการณ สราง

ความมั่นใจใหผูกอเหตุหรือตัวประกันมีความรูสึกปลอดภัยในชีวิตของตนเองและผูอ่ืน 

    3.2.3 ความสามารถการประเมนิสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนา และการ

ตัดสินใจในการดําเนินการ หมายถงึ ความสามารถในการคิดวิเคราะหอยางเปนระบบ เพื่อประเมิน

สถานการณปจจุบันและการคาดการณอนาคตไดอยางถูกตอง ซึง่จะนาํไปสูการปฏิบัติทีเ่หมาะสมในการแกไข

ปญหา 

  4. การฝกอบรมเชงิจิตวทิยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

หมายถงึ วิธกีารในการใหความรู การฝกปฏิบัติ และการเสริมสรางประสบการณแกเจาหนาที่ตํารวจที่ทํา

หนาที่เจรจาตอรองในภาวะวิกฤต โดยมีกระบวนการฝกอบรม ดังนี้   

   4.1 ข้ันเริ่มตน ผูวจิัยสรางความสัมพันธ และชี้วัตถุประสงคในการศึกษาใหเจาหนาที่

ตํารวจทราบ เพื่อสรางความเปนกนัเองและการยอมรับผูวิจัย 

   4.2 ข้ันดําเนนิการฝกอบรม เพื่อพัฒนาความสามารถของเจาหนาที่ตาํรวจในการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูและดานความสามารถ  โดยประยุกตทฤษฎีและเทคนิคตางๆ ของจิตวิทยา

การใหคําปรึกษา และเทคนคิตางๆ ที่ใชในการฝกอบรม ดังนี ้

    4.2.1 การบรรยาย (The Lecture) เปนวธิีการที่ผูวิจยั นําเสนอ ขอมูลตางๆ ที่

เกี่ยวของกับการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจมีความเขาใจในสาระสําคัญของการฝก 

อบรม เพื่อพฒันาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต 

    4.2.2 การสาธิต (Demonstration) เปนวธิีการที่ผูวิจัยอธิบายโดยใชการปฏิบตัิ ใช

ทักษะ หรือข้ันตอนใหเห็นจริง หลังจากนั้นใหสาธิตยอนกลับ โดยตองการใหเจาหนาที่ตาํรวจรูจริง สามารถ

ปฏิบตัิได 

    4.2.3 การแสดงบทบาทสมมุติ (Role Playing) เปนวิธีการที่ผูวิจยัใหเจาหนาทีต่ํารวจ

ไดแสดงบทบาทตามที่กาํหนดไว โดยเจาหนาที่ตาํรวจฝกตามขั้นตอนและตามบทบาทที่ผูวิจยัและสมาชิก

กลุมไดกําหนดไว 

    4.2.4 การสอน (Coaching) เปนวิธกีารที่ผูวิจยัสอนตัวตอตัวใหกบัเจาหนาที่ตํารวจ

ในระหวางการฝกอบรม วิธีนี้ใชเพื่อแกไขความเสียหาย และเพื่อพัฒนา  

    4.2.5 การอภิปราย (Discussion) เปนวธิีการที่ผูวิจัยพูด สนทนา แสดงความ

คิดเห็น ความรูสึก แลกเปลี่ยนเรียนรูรวมกันในประเด็นที่กําหนดไวเพื่อพิจารณาหาคําตอบ แนวทาง ขอสรุป 

ในประเด็นที่กําหนดไว 
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    4.2.6 การวิเคราะหกรณีศึกษา (Case Study Analysis) เปนวิธกีารที่ผูวิจัยกําหนด

กรณีใดกรณีหนึ่ง สถานการณใดสถานการณหนึ่ง หรือปญหาใดปญหาหนึ่งที่เปนจริงหรือเสมือนจริงแลว

ใหเจาหนาที่ตาํรวจไดวิเคราะหกรณีศึกษาดังกลาว 

    4.2.7 การฝกอบรมโดยใชปญหาเปนฐาน (Problem – based Training)   

    4.2.8 การใหขอมูลยอนกลับ เปนวธิีการที่ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตํารวจ โดยใหกําลังใจ

และการเสริมแรง (Encouragement and reinforcement)   

   4.3 ข้ันสรุป 

    4.3.1 ผูวิจัยใหผูเขารับการอบรมเชงิจิตวทิยารวมกนัอภิปรายเกี่ยวกับความคิด ความรูสึก 

ประสบการณที่ไดรับ เพื่อเปล่ียนแปลงความคิดและพฤติกรรมที่ตองการปรับเปลี่ยน 

    4.3.2 ผูวิจัยสรุปประเด็นที่เกี่ยวของกับการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต

ของเจาหนาทีต่ํารวจ 

    4.3.3 ผูวิจัยนัดหมายวันเวลาสถานที่ในการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาในครั้งตอไป   

  5. เจาหนาที่ตํารวจ หมายถึง เจาหนาทีท่ี่มีอํานาจหนาที่และความรับผิดชอบตามระเบียบ 

กฎหมายเมื่อเกดิเหตุการณอันตรายแกชวีิตและทรพัยสินของประชาชน ระดับ รองสารวัตรถึง รองผูกาํกบัการ 

(ยศรอยตํารวจตรี ถึง พันตํารวจโท) 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวจิัยกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี ้

 1. การศึกษาครั้งนี้ ผูวิจยัไดศึกษาแนวคิดเกีย่วกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต จากการ

สนทนากลุม (Focus Group Discussion) มาเปนแนวในการสรางแบบประเมนิการเจรจาตอรองใน

ภาวะวกิฤต และหาคุณภาพของแบบประเมินดังกลาว ไดกรอบแนวคดิการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต

ของเจาหนาทีต่ํารวจ ดังแสดงใน ภาพประกอบ 1 
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ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

 

 

 2. การพฒันาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตาํรวจ โดยใชการฝกอบรมเชิงจิตวทิยา

ไดกําหนดกรอบแนวคิดในการฝกอบรมเชงิจิตวทิยาตามแนวคิดของทฤษฎีทางจิตวทิยาการให

คําปรึกษา   

  ในการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจในการฝกอบรมเชิงจิตวิทยา  

ผูวิจัยไดกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี ้
 

 

ภาพประกอบ 2 กรอบแนวคดิในการพฒันาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตาํรวจ โดยใช 

       การฝกอบรมเชงิจิตวทิยา 

การฝกอบรมเชิงจิตวทิยาเพือ่

พัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตของเจาหนาที่ตาํรวจ 

    1.  ข้ันเริ่มตน 

    2.  ข้ันดําเนินการฝกอบรม 

    3.  ข้ันสรุปผล 

การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต 

    1. การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู 

    2. การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดาน

ความสามารถ 

การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต 

1.  การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรู 

     1.1  ความรูเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

     1.2  ความรูเกี่ยวกบัความผิดปกติดานจิตใจ 

     1.3  ความรูเกี่ยวกบัจิตวทิยาการใหคําปรึกษา 

2.  การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ 

     2.1  ความสามารถในการฟง 

     2.2  ความสามารถในการพูด 

     2.3  ความสามารถการประเมินสถานการณเพื่อ 

การแกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจดําเนินการ 
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 สมมติฐานของการวิจัย 

 การวิจยัครัง้นีผู้วิจัยไดตัง้สมมติฐานไวดงันี ้

  เจาหนาที่ตํารวจมีการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตกอนการฝกอบรม หลังการฝกอบรม และเมื่อ

ส้ินสุดการติดตามผลแตกตางกนั 

 
 

 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยศึกษาคนควาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของตามลําดับ ดังนี้ 

  1. การพัฒนาสมรรถนะ 

   1.1 ความหมายของสมรรถนะ 

   1.2 แนวคิดสมรรถนะ 

   1.3 องคประกอบสมรรถนะ 

   1.4 วิธีศึกษาสมรรถนะ 

  2. การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

   2.1 ความหมายของการเจรจาตอรอง 

   2.2 แนวคิดการเจรจาตอรอง 

   2.3 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู 

    2.3.1 ความรูเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

    2.3.2 ความรูเกี่ยวกับความผิดปกติของจิตใจ 

    2.3.3 ความรูเกี่ยวกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษา 

   2.4 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ 

   2.5 บทบาทหนาที่เจาหนาที่ตํารวจในการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

   2.6 กฎหมายที่เกี่ยวของกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

   2.7 ทฤษฎีการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม 

  3. เอกสารที่เกี่ยวของกับการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

   3.1 ความหมายของการฝกอบรม 

   3.2 ระยะเวลาการฝกอบรม 

   3.3 รูปแบบแนวคิดการฝกอบรม  

   3.4 กระบวนการฝกอบรม 

   3.5 การออกแบบการฝกอบรม  

  4. การจัดกลุมสนทนา 

  5. งานวิจัยที่เกี่ยวของกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

   5.1 งานวิจัยตางประเทศ 

   5.2 งานวิจัยในประเทศ 
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1. การพัฒนาสมรรถนะการเจรจาตอรอง 
 1.1 ความหมายของสมรรถนะ (Competency) 

  แพรี (Parry.  1996: 48 – 56) กลาววา สมรรถนะ คือ องคประกอบ (Cluster) ของความรู 

(Knowledge) ทักษะ (Skill) และ ทัศนคติ (Attitudes) ของปจเจกบุคคลทีม่ีอิทธพิลอยางมากตอผลสัมฤทธิ์

ของการทํางานของบุคคลนั้นๆ เปนบทบาทหรือความรับผิดชอบซึ่งสัมพันธกับผลงานและสามารถวัดคา

เปรียบเทียบกับเกณฑมาตรฐานและสามารถพัฒนาไดโดยการฝกอบรม 

  สํานักงานคณะกรรมการขาราชการพลเรือน ไดกําหนดนิยามความหมายของสมรรถนะ 

(Competency) คือ คุณลักษณะเชงิพฤติกรรมทีเ่ปนผลมาจากความรู ทกัษะ ความสามารถ และคุณลักษณะ

อ่ืนๆ ที่ทาํใหบคุคลสามารถสรางผลงานไดโดดเดนกวาเพือ่นรวมงานอืน่ๆ ในองคกร กลาวคือ การทีบุ่คคล

จะแสดงสมรรถนะใดสมรรถนะหนึง่ได มกัจะตองมอีงคประกอบของทัง้ความรู ทักษะ ความสามารถ และ

คุณลักษณะอื่นๆ  

  ดนัย  เทียนพฒุ (2546: 21) กลาววา ความสามารถ (Competency) คือ การบูรณาการ

ความรู ทักษะ ทัศนคติและคุณลักษณะสวนบุคคล มาใชไดดีที่สุดในบทบาทนั้นๆ จนกระทั่งเกิดผลงานที่

มีคุณคาสูงสุด (Superior  Performance) หรือมีประสิทธิภาพมากที่สุด 

  วัฒนา พฒันพงศ (2546: 33) กลาววา สมรรถนะ คือ ระดบัของความสามารถในการปรับใช 

กระบวนทัศน (Paradigm) ทัศนคติ พฤติกรรม ความรู และทักษะเพื่อการปฏิบัติงานใหเกิดคุณภาพ ประสิทธิภาพ

และประสิทธิผลสูงสุด ในการปฏิบัติหนาที่ของบุคคลในองคกร 

 จากความหมายขางตน พอสรุปไดวา สมรรถนะ หมายถงึ ความสามารถของบุคคลอันประกอบ 

ไปดวย ความรู ทักษะ เจตคติสวนบุคคล ที่จะทําใหบุคคลสามารถทํางานไดประสบความสําเร็จ 
 1.2 แนวคิดเรื่องสมรรถนะ 
   แม็กซเชลแลนด (McCleland.  1973: 1 – 14)  นักจติวิทยาของมหาวิทยาลัย Harvard 

เปนผูริเร่ิมแนวคิดเกี่ยวกับสมรรถนะ โดยพฒันาแบบทดสอบทางบุคลกิภาพเพื่อศกึษาวา บุคคลทีท่าํงาน

อยางมีประสิทธิภาพนั้นมีทัศนคติและนิสัยอยางไร และไดใชความรูในเรื่องเหลานี ้ ชวยแกปญหาการ

คัดเลือกบคุคลใหกบัหนวยงานของรัฐบาลสหรัฐอเมริกา ไดแก ปญหากระบวนการคัดเลือกทีเ่นนการวัด

ความถนัดที่ทําใหคนผิวดําและชนกลุมนอยอื่นๆ ไมไดรับการคัดเลือก และปญหาผลการทดสอบความถนัด

ที่มีความสัมพนัธกับผลการปฏิบัติงานนอยมาก (ซึ่งแสดงวา ผลการทดสอบไมสามารถทาํนายผลการ

ปฏิบัติงานได) อีกทั้งยังไดเกบ็ขอมูลของกลุมที่มีผลงานโดดเดน และผูที่ไมไดมีผลงานโดดเดนดวยการ

สัมภาษณ ซึ่งพบวา สมรรถนะเกีย่วกับความเขาใจขอแตกตางทางวฒันธรรมเปนปจจัยที่มีความสมัพันธ

กับผลการปฏบิัติงาน ไมใชการทดสอบดวยแบบทดสอบความถนัด นอกจากนีบ้ทความเรื่อง Testing 

for Competence Rather than Intelligence ไดรับการกลาวถึงอยางกวางขวางและเปนจุดเริ่มตนของ
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การพัฒนา Competency ใหเปนอกีทางเลือกหนึ่งนอกเหนือไปจากการวัดเชาวนปญหา และใชกันตอๆ 

มาจนถึงทุกวนันี ้

  แนวคิดเรื่องสมรรถนะมกัมกีารอธบิายดวยโมเดลภูเขาน้าํแข็ง (Iceberg Model) ซึ่งอธิบาย

วา ความแตกตางระหวางบุคคลเปรียบเทียบไดกับภูเขาน้ําแข็ง โดยมีสวนที่เห็นไดงาย และพัฒนาไดงาย 

คือ สวนที่ลอยอยูเหนือน้าํ นัน่คือ องคความรูและทักษะตางๆ ที่บุคคลมอียูและสวนใหญที่มองเหน็ไดยาก

อยูใตผิวน้าํ ไดแก แรงจูงใจ อุปนิสัย ภาพลักษณภายในและบทบาททีแ่สดงออกตอสังคม สวนที่อยูใตน้ํา

มีผลตอพฤติกรรมในการทํางานของบุคคลอยางมากและเปนสวนทีพ่ัฒนาไดยาก 

 

 

ภาพประกอบ 3 โมเดลภูเขาน้ําแข็ง (Iceberg Model) 

 

 

 การที่บุคคลจะมีพฤติกรรมในการทํางานอยางใดขึ้นอยูกับคุณลักษณะที่บุคคลมีอยู ซึ่งอธิบาย

ในตัวแบบภูเขาน้าํแข็ง คือ ทั้งความรู ทักษะ/ความสามารถ (สวนที่อยูเหนือน้าํ) และคุณลักษณะอื่นๆ  

(สวนที่อยูใตน้าํ) ของบุคคลนั้นๆ 
 1.3 องคประกอบของสมรรถนะ 
  1.3.1 ความรู (Knowledge) คือ ความรูเฉพาะในเรื่องที่ตองรู เปนความรูที่เปนสาระสาํคัญ 

เชน ความรูดานเครื่องยนต เปนตน 

  1.3.2 ทักษะ (Skill) คือ ส่ิงที่ตองการใหทําไดอยางมีประสิทธิภาพ เชน ทักษะทางคอมพิวเตอร  

 ความเชีย่วชาญ

ชํานาญพิเศษใน
องคความรูและ 

ทักษะตางๆ  

บทบาทที่แสดงออกตอสังคม          

(Social Role)   

ภาพลักษณภายใน (Self-Image)

อุปนิสัย (Traits) 

 บทบาททีบุ่คคล

แสดงออกตอผูอ่ืน 

 ความเคยชนิ 

พฤติกรรมซ้ําๆ ใน
 จินตนาการ แนวโนมวิธีคิด 

วิธีปฏิบัติตน อันเปนโดย

ธรรมชาติของบุคคล 

 ความรูสึกนึกคิดเกี่ยวกับ

เอกลักษณและคุณคาของ

 ขอมูลความรูที่บุคคล

มีในสาขาตางๆ 
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ทักษะทางการถายทอดความรู เปนตน ทักษะที่เกิดไดนั้นมาจากพื้นฐานทางความรู และความสามารถ 

ปฏิบัติไดอยางแคลวคลองวองไว 

  1.3.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับตนเอง (Self-Concept)  คือ เจตคติ คานิยม และความคิดเห็น

เกี่ยวกับภาพลักษณของตน หรือส่ิงที่บุคคลเชื่อวาตนเองเปน เชน ความมั่นใจในตนเอง เปนตน 

  1.3.4 บุคลิกลักษะประจําตัวของบคุคล (Traits) เปนสิง่ที่อธิบายถงึบุคคลนัน้ เชน คนที่

นาเชื่อถือ และไววางใจได หรือมีลักษณะเปนผูนํา เปนตน 

  1.3.5 แรงจูงใจ / เจตคติ (Motives/Attitude) เปนแรงจูงใจ หรือแรงขับภายใน ซึ่งทาํใหบุคคล

แสดงพฤติกรรมที่มุงไปสูเปาหมาย หรือมุงสูความสําเร็จ เปนตน 
 1.4  วิธีการศึกษาสมรรถนะ  
  การไดมาซึ่งสมรรถนะของวชิาชีพหนึ่งๆ หรืองานหนึง่ๆ มีหลายวธิี (กุลยา ตันติผลาชีวะ.  

2532: 146; & Swansburg.  1995: 35) การจะเลือกใชวิธใีด ก็พิจารณาตามความเหมาะสม วิธีการศึกษา

เหลานี ้ไดแก  

  1.4.1 การกาํหนดสมรรถนะโดยการประเมนิความตองการ (Need Assessment) โดยการศึกษา

จากกลุมผูใช บุคลากร และนโยบายตางๆ ถึงความตองการที่จะใหมกีารจัดเตรียมบคุลากรใหสามารถ

ปฏิบัติงานใด มีความรู ทักษะ และเจตคติอยางไร 

  1.4.2 การกําหนดสมรรถนะโดยการวิเคราะหงาน (Task Analysis) โดยการจําแนก เนื้อหา

และเปาหมายของงานใหอยูในรูปของงานที่ตองปฏิบัต ิหรือตองเรียนรู และแจงยอยในรายละเอยีดของ

แตละงานใหเปนระดับยอยมากที่สุด การวิเคราะหงานจะชวยในการกําหนดงานที่ตองการใหเกิดแกผูปฏิบัติ

ไดในรายละเอียด 

  1.4.3 การวิเคราะหกิจกรรมของผูปฏิบัติวิชาชีพ โดยการเก็บรวบรวมขอมูลจากกิจกรรมใน

การปฏิบัติงานประจําจากการสังเกตโดยใชผูรวมงานหรอืผูอ่ืน 

  1.4.4 การกาํหนดสมรรถนะ โดยการวิเคราะหสมรรถนะอยางเปนระบบ (System Competency 

Analysis) หมายถึง การกาํหนดสมรรถนะหรือเปาหมายที่พัฒนามาจากระบบการวิเคราะหปกติ ดวย

การจําแนกเนื้อหาของงานออกเปนหนวยยอยที่เปนรูปแบบชัดเจน 

  1.4.5 การใหผูทรงคณุวุฒิหรือผูเชีย่วชาญ (Expert Judgment) การใหผูเชี่ยวชาญเปนกลุม

ในการตัดสินใจแจกแจงพฤติกรรมของนักการปฏิบัติวิชาชีพวา ผูมีสมรรถนะในวิชาชีพนั้นตองมคีวามรู

เร่ืองใดบาง มทีักษะที่ตองการและตองมีเจตคติทางวิชาชีพอะไรบาง 

  1.4.6 การศึกษาสภาพความเปนจริงในสังคม เศรษฐกิจ การเมือง 

  1.4.7 การศึกษาสมรรถนะโดยการวิเคราะหตามหลักการทฤษฎีและตํารา 

 จากขอมลูดังกลาวขางตนสรุปไดวา การพฒันาสมรรถนะ หมายถงึ สวนที่สามารถเหน็และสามารถ 
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พัฒนาได เปนความสามารถในการแสดงออกถงึความรู และความสามารถของผูที่ไดปฏิบัติหนาที่อยางมี

ประสิทธิภาพ และเกิดประโยชนสูงสุด ในที่นี ้จะกลาวถงึการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

 

2.  การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
 2.1  ความหมายการเจรจาตอรอง  
  กองเกยีรติ  โอภาสวงการ  (2545: บทนาํ) การเจรจาตอรองเปนการเจรจาที่ไมนุมไมแข็ง

เกินไป จะชวยประนีประนอมความตองการของคูกรณี และรักษาสัมพันธภาพที่ดีเอาไว ซึ่งมุงเนนตัดสินใจ

ปญหาโดยพิจารณาจาก ผลประโยชนที่คูกรณีจะไดรับ เปนการมองหาจุดรวมที่เปนประโยชนตอทั้งสองฝาย

มากที่สุด สรุปคือ ใหแข็งกราวในเรื่องผลประโยชนแตนุมนวลในตัวบุคคล 

  วิชัย ปติเจริญธรรม (2546: 16) กลาววา การเจรจาตอรองคือการแลกเปลี่ยนระหวางกัน

ของคูเจรจาทั้งสองฝาย โดยมีจุดประสงคที่ตางฝายก็ไดรับส่ิงที่ตนตองการ 

 กลาวโดยสรุป การเจรจาตอรอง หมายถึง กระบวนการที่คนตั้งแต 2 คน หรือ 2 กลุมข้ึนไปที่มี

ความขัดแยงกนั หรือมีความตองการหรือความเหน็ชอบที่แตกตางกันรวมกนัตัดสินใจแกไขปญหา หรือ

ขอขัดแยง โดยมีเปาหมายที่จะบรรลุขอตกลงรวมกัน ทีท่ั้งสองฝายยอมรับและไดรับผลประโยชนทีเ่ปน

ที่นาพึงพอใจ       

  พิจิตรา ชุณหฐิติธรรม (2551: 17) ไดสรุปความหมายของภาวะวิกฤต คือ  

   1.  ภาวะวิกฤตเปนภาวะความวุนวายทางอารมณที่เกิดจากการที่บุคคลรับรูวาถูกบางสิ่ง

คุกคามที่ทาทายการปรับตัวปกติของบุคคล 

   2.  ภาวะวิกฤตเกิดขึ้นทนัทีเมื่อบุคคล ครอบครัว หรือกลุมคน จัดการกับเหตุการณ 

หรือสถานการณไมดีพอ วิธีการปรับตัวลมเหลว ความเครียดสูงขึ้น และเกิดความรูสึกตางๆ ไมวาจะเปน

ความวิตกกังวล ความกลัว ความละอาย และหมดหนทางชวยเหลือ 

   3. ภาวะวิกฤตเปนจังหวะของความเสียหายเพิ่มข้ึน แตก็เปนจังหวะที่สามารถกระตุน

ใหบุคคลเจริญงอกงามไดเชนกัน 

   4.  ภาวะวิกฤต แบงออกเปน 3 ชนิด คือ วิกฤตจากพัฒนาการ วิกฤตจากสถานการณ

และวิกฤตจากภัยตางๆ  

   5. การชวยเหลือผูอยูในภาวะวกิฤตนัน้ตองชวยเหลืออยางสั้นๆ และกระทําอยางฉับไว 

เพื่อเปาหมายใหผูตกอยูในภาวะวิกฤตเขาสูภาวะเดิมกอนวิกฤตและทําหนาที่ของตนไดเร็วที่สุด 

 จะเห็นไดวา การทําหนาที่เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตจะตองเปนการแสดงออกในสถานการณ

ที่นาจะเกิดอนัตรายเปนการแกไขปญหาโดยไมใชความรุนแรง และมีเปาหมายใหทัง้สองฝายไดรับผลประโยชน

รวมกัน 
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 2.2 แนวคิด ทฤษฏี ในการเจรจาตอรอง  
  เอลเฟลบิน และคณะ (Elfenbeina; et al.  2008: 1467) กลาววา รูปแบบการเจรจา ให

ระบุรูปแบบพฤติกรรมเฉพาะตัวใหมีความชัดเจนที่สุดเทาที่จะเปนได ซึ่งจะทําใหสามารถตรวจสอบและ

คาดการณไดวา ความสามารถในการเจรจามีผลหลกัมาจากความแตกตางเฉพาะของแตละบุคคล รูปแบบ

ของงานนีเ้รียกวา แบบทดสอบการเจรจาแบบ Mixed-Motive หรือที่จะเรียกวาวธิี Win-Win หรือการตอรอง

แบบผสมผสาน (Integrative Bargaining) ซึ่งตางจากวิธีการตอรองแบบแบงแยก (Distributive Bargaining) 

หรือวิธีการเจรจาแบบ”zero-sum” สําหรับวิธีการตอรองแบบผสมผสาน (Integrative Bargaining) นั้นมี

หลายหวัขอที่เกี่ยวของ ซึ่งสิ่งที่นาสนใจไมใชแคทั้งการตอตานอยางสมบรูณหรือการเขากันไดอยางสมบูรณ  

  เอลเฟลบิน และคณะ (Elfenbeina; et al.  2008: 1473 – 1474) กลาววา ส่ิงที่สงผลกระทบ

สําหรับการเจรจา คือ ผลกระทบสวนใหญของคูเจรจาตอคุณลักษณะเฉพาะ แสดงใหเหน็วา การฝกฝน

อาจชวยเพิ่มความไวตอความรูสึกในการสรางสรรคประสบการณเชิงบวกใหกับผูรวมเจรจา และผลลัพธ

ที่ปรากฏบงบอกถงึบทบาทที่สําคัญของอุปนสัิยเฉพาะบุคคลในการเจรจามากเทาไร ก็บงบอกถงึความสามารถ

หรืออิทธพิลของการฝกฝนการเจรจามากเทานัน้ ขอคนพบทีส่อดคลอง สวนใหญกเ็กีย่วเนื่องกบัความคาดหวงั

และความเชื่อ เชน ความเชื่อมั่นในตนเอง การสนับสนุนกิจกรรมการเจรจา และความเชื่อแฝงที่วา ทักษะ

การเจรจาไดมาจากการฝกฝนเพาะบม มากกวาจะมมีาแตกําเนิด ความเชื่อนัน้ สามารถเกิดขึ้นไดจาก

ประสบการณ โดยสันนิษฐานแลวอาจเกิดจากการเรียนรูชวยเสริมสรางพัฒนาความมัน่ใจดวยสถานการณ

การเจรจา  

  วิชัย  โถสุวรรณจินดา  (2551: 23 – 24)  แนวคิดทฤษฎีการเจรจาตอรอง มี  3 แนวคิด  

   แนวคิดที่ 1 มองวาการเจรจาตอรองเปนเครื่องมือที่ชวยใหผูเจรจาไดในสิ่งที่ตนเองตองการ  

โดยไมคํานงึถงึวิธกีารที่ใช ตามแนวคิดนี้ผูเจรจาจะใชกลยุทธ และกลวธิีทุกอยาง เพือ่เอาชนะในการเจรจา

ตอรอง และทําใหคูเจรจาตองยอมรับขอเสนอที่หยิบยื่นให การเจรจาตอรอง แนวคิดนี้เรียกวา การเจรจา

ตอรองแบบแขงขัน (Competitive Negotiation) 

   แนวคิดที ่2 มองวา การเจรจาตอรองเปนเรือ่งของการสรางความรวมมือระหวางคูเจรจา  

ผลสําเร็จของการเจรจาตอรองไมไดอยูที่การเอาแพเอาชนะในการเจรจา แตอยูทีก่ารหาขอยุติ ซึง่ทาํให

ทั้งสองฝายไดประโยชน ซึ่งทําใหเกิดความรวมมือในการทํางานรวมกนัตอไป การเจรจาตามแนวคดินี้ 

เรียกวา  การเจรจาตอรองแบบรวมมือ (Integrative Negotiation) 

   แนวคิดที่ 3 มองวาการเจรจาตอรองเปนเครือ่งมือในการสรางความสัมพนัธ ดังนัน้ แมจะ 

ไมไดประโยชนสูงสุดในการเจรจาตอรอง แตหากไดความสัมพนัธที่ดีกบัคูเจรจา ก็จะสงผลใหการเจรจา 

ตอรองในครั้งตอไปงายขึ้น และเกิดประโยชนรวมกันไดมากขึ้น ตามแนวคิดนี้ผูเจรจาจะมองคูเจรจาเปน

เหมือนคูคา ตลอดชีพ และมีการทาํกิจกรรมตางๆ เพื่อเสริมสรางความสัมพันธใหกระชับมากขึ้น เมื่อ
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ความสมัพันธใกลชิดขึน้แลวก็ใชเงื่อนไข ความสมัพนัธนัน้เอง เปนประโยชนในการเจรจาตอรองการเจรจา

ตอรองตามแนวคิดนี้ เรียกวา การเจรจาตอรองแบบสรางความสัมพันธ (Relationship Negotiation) 

 สรุปรูปแบบการเจรจาตอรอง ดังตาราง วิชัย โถสุวรรณจินดา (2551: 161 – 163) ดังนี ้

 

ตาราง 1 รูปแบบการเจรจาตอรอง  
 

การเจรจาแบบเอาชนะ 

(มุงผลการเจรจา) 

การเจรจาแบบรวมมือ 

(มุงไดประโยชนทั้งสองฝาย) 

การเจรจาแบบยอมความ 

(มุงเนนความสัมพันธ) 
   

คูกรณีเปนศัตรูกัน คูกรณีชวยกันแกปญหา คูกรณีเปนมิตรกัน 

เปาหมายคือการเอาชนะกัน เปาหมาย คือการใหมีขอยุติที่

ฉลาดมีประสิทธิภาพ 

ยอมโอนออน ผอนคลายเพื่อ

รักษาสัมพันธภาพ นุมนวลตอ

บุคคล และปญหา 

แข็งกราวตอบุคคลและปญหา นุมนวลตอบุคคลแต แข็งกราว

กับตัวปญหา 

ไววางใจฝายตรงขาม 

ไมไววางใจฝายตรงขาม ตอรองโดยไมเกี่ยวของกับ ความ

ไววางใจ 

เปลี่ยนจุดยืนไดงาย 

การเจรจาแบบเอาชนะ 

(มุงผลการเจรจา) 

การเจรจาแบบรวมมือ 

(มุงไดประโยชนทั้งสองฝาย) 

การเจรจาแบบยอมความ 

(มุงเนนความสัมพันธ) 

ยึดจุดยืนเอาไวแนนหนา พิจารณาเฉพาะเรื่องที่สนใจ 

ไมใชยึดถือจุดยืน  

เปลี่ยนจุดยืนไดงาย  

ขมขู ปดบังจุดมุงหมาย และทํา

ใหฝายตรงขามไขวเขว 

สํารวจความตองการที่เปนไปได

ทั้งหมด  หาทางออกอื่น ๆ ที่เปน

ประโยชนตอทุกฝาย 

เสนอที่จะให  ยอมเสียเปรียบ

เพื่อใหเร่ืองตกลงกันได  

ใหความสําคัญกับจุดยืนของ

ตนเอง 

ใหความสําคัญกับบรรทัดฐานที่

ใชวัดเปาหมาย 

ใหความสําคัญกับการยุติ

ขอตกลง 

พยายามใชแรงกดดัน ใชเหตุใชผล และยอมแพตอ

เหตุผลไมใชแรงกดดัน 

พายแพตอแรงกดดัน 
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  2.2.1 หลักการการเจรจาตอรอง แบบรวมมือ 
  การเจรจาตอรองแบบรวมมือทั้งสองฝายตองใชแนวทาง 6 ขอ 

   2.2.1.1  เนนจุดรวมมากกวาจุดตาง โดยขยายจุดรวมใหกวางขึ้น และลดจุดตางใหเหลือ

นอยลง 

   2.2.1.2  มุงความตองการ และผลประโยชนมากกวาจุดยืน 

   2.2.1.3  ยึดมั่นในการตอบสนองความตองการของทกุกลุม ที่เกี่ยวของทั้งกลุมที่เขารวม

เจรจา และกลุมที่ไดรับผลกระทบจากการตกลง หรือไมตกลงกัน 

   2.2.1.4  มีการแลกเปลี่ยนขอมูล และความคิดเพื่อใหเขาใจซึ่งกันและกัน 

   2.2.1.5  เสนอทางเลือกใหมเพื่อประโยชนรวมกัน  

   2.2.1.6  เนนการแสดงออกที่มุงถึงความรวมมือตอกัน 

   การเจรจาตอรองแบบรวมมือเปนเครื่องมือในการเจรจาตอรองไดประสบความสําเร็จ 

จะตองเปนผูเจรจาที่มีลักษณะดังตอไปนี้ 

    1. มีการวางตนในระดับเดยีวกนัฝายตรงกนัขาม โดยไมแสดงความเหนอืกวาไมวา

ดานใด ๆ  

    2. มองฝายตรงขามเปนผูรวมมอื 

    3. เร่ิมตนเจรจาตอรองดวยขอเสนอ หรือขอเรียกรองที่สมเหตุสมผล 

    4. มีทั้งการให และการรับ โดยยอมลดหยอนใหฝายตรงขามเปนการตอบแทน 

    5. เปนคนเปดเผย เปดใจ นาเชื่อถือ 

    6. ใชการเจรจาในแนวทางประนีประนอมแทนการใชอํานาจ 

    7. สนใจความตองการของฝายตรงขาม และนําผลประโยชนของฝายตรงขามมา

พิจารณา 

    8. เนนผลความสมัพันธกับคูเจรจาในระยะยาว 

    9. คิดในแงของการไดประโยชน หรือไดผลดี แกทั้งสองฝายเสมอ (ชนะ – ชนะ) 

 สรุป จากแนวคิดทฤษฎีจะเหน็ไดวา การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตจะตองเปนการเจรจาตอรอง 

แบบการสรางความรวมมือระหวางคูเจรจา (Integrative Negotiation) ไมไดตั้งผลของการแพชนะ แตจะ

มุงเนนใหไดเกดิประโยชนทั้งสองฝาย (Win-Win) จะเนนทีก่ระบวนการเจรจามากกวาผลลัพธของการเจรจา    
 2.3 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู 
  การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรู  ผูทําหนาที่เจรจาตอรองจําเปนตองมคีวามรู

ความเขาใจ  คุณลักษณะของการเจรจาตอรอง  รูปแบบ  และวิธกีารของการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต

รวมทั้งตองมีความรูเกี่ยวกับความผิดปกติของจิตใจ และมีความรูความเขาใจในกระบวนการและเทคนิค 
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ของจิตวิทยาการใหคําปรึกษา  มีรายละเอยีด ดังนี ้
  2.3.1 ความรูเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต  
   2.3.1.1  การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต ของ เอฟบีไอ (FBI. 2004: 1 – 7) ใหแนวคิด

เกี่ยวกับการเจรจาตอรอง ดังนี ้

    1. ผูควบคุมทีมเจรจาตอรองบุคคลนี้จะจัดองคกรในทีม วางแผนและกลยุทธและ

เปนทีป่รึกษา หัวหนาทมี ผูควบคุมทีมเจรจาตอรองมีความรับผิดชอบทั้งหมดในการจัดการ การเจรจา

ตอรองตัวประกันและในบางโอกาสตองรวมไปกับทีม เปนตัวแทนทีมและออกคําสั่งกับหนวยงานตางๆ 

จะมีการกําหนดตําแหนงผูควบคุมทีม 

    2. ผูเจรจาตอรองลําดับแรก บุคคลผูนี้จะมีความรับผิดชอบเบื้องตนในการสือ่ความ

กับผูจับตัวประกัน 

    3. ผูเจรจาตอรองลําดับที่สอง (โคช) บุคคลนี้ทําหนาที่เปนผูชวยเจรจาตอรอง จะ

เตือนและควบคุมผูเจรจาลําดับแรก และชวยเมื่อจําเปน หรือเมื่อถูกขอใหชวย 
   2.3.1.2  หลักการคัดเลือกผูทําหนาที่เจรจาตอรอง 
    1. เปนนักฟงที่ดี (มีการเขาถึงอารมณ มีความอดทน) 

    2. สามารถใชคําพูด หรือการสื่อสารที่ดี 

    3. มีความเชี่ยวชาญในดานการเจรจา (มีความเชื่อวาการเจรจาไมใชความรุนแรง 

และมีความรูดานพฤติกรรมศาสตร หรือจิตวิทยา) 

    4. มีวุฒิภาวะทางดานอารมณและจิตใจ คือ เปนผูที่มีการตัดสินใจที่ดี หรือมี

วิจารณญาณที่ดี 

    5. เปนผูสามารถทํางานเปนทีม หรือประสานงานไดดี 
   2.3.1.3  ปรัชญาการจัดการในทีมเจรจาตอรอง 
    หลักพื้นฐานทีสํ่าคัญของการตัดสินใจทุกเรื่องที่กระทําไป จะมีเปาหมายเดียวกนั

คือ ทําเพื่อความปลอดภัยในชีวิตผูเกี่ยวของทุกคนเปนสิ่งสําคัญที่สุด การประเมินการกระทําของผูจับ

ตัวประกัน ประเมินจากขอเรียกรอง ภาพรวม สถานการณทั้งหมด สาเหตุการจับตัวประกัน ประเมินขอ

เรียกรองกับเหตุการณ นํามาสูการวางแผนเพื่อการตัดสินใจที่ดี  
   2.3.1.4  ประเภทของผูจับตัวประกนั (Types of Hostage takers) แบงเปน 7 ประเภท  
    1. พวกบุคคลในสภาวะวิกฤต (People in Crisis) คนบางคนที่พบวา ตวัเองอยู

ในสภาพของการเปนผูจบัตัวประกนั (Hostage takers) โดยทัว่ไปแลวมักจะเปนคนปกตธิรรมดาทีไ่มเคย

มีพื้นฐานเปนโรควิตกจริต หรือผิดปกติ แตอยางใดและก็เปนไปไดที่เขาเพียงแคมีพฤติกรรมสนองตอบ 

(Reacting) ตอโซของเหตกุารณที่ผันแปรชวีติเขาอยางรนุแรง ตวัอยางของเหตกุารณทีเ่ปลี่ยนแปลงสถานภาพ
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ของบุคคล เชน การเปลี่ยนแปลงทางการเงนิ ปญหาสวนตัว หรือครอบครัว บุคคลผูนัน้มักจะรูสึกวาตัวเอง

เปลาเปลี่ยวปราศจากการเกื้อกูล หรือมีหนทางเลือกทางอื่น 

    อาการที่สอแสดงประกอบดวย : ความกระวนกระวายเพิ่มสูง (Increased anxiety) 

รูสึกหมดหวังและหมดทางชวยเหลือ (Hopelessness and helplessness) 

     1.1 รูสึกหมดทางควบคุมซึ่งมักจะรวมไปกับความเขาใจแตในแงแคบๆ กับปญหา

กับตนเอง และทางแกปญหาอันอาจจะเปนไปได (Possible solutions) 

     1.2 ตัวประกันของคนพวกนี้อาจจะเปนสมาชิกในครอบครัวเพื่อนรวมงานเกาๆ 

หรือปจจุบัน หรือเปนคนแปลกหนา บางทีกจ็ะใชตนเองเปนตัวประกันแตเพียงผูเดียว 

     1.3 คําเรียกรองพวกเขามักจะมีเหตุผล (Rational) และประกอบไปดวยการขอ

กลับไปทํางาน หรือขอลูทางหนีหรือขอสิ่งอ่ืนพอจะเปนไปได 
    ขอแนะนําการเจรจาตอรอง (Negotiation Guidelines) 
     1. อนุญาตใหผูจบัตัวประกันระบายความเคยีดแคน ซึ่งจะเปดโอกาสใหเจาหนาที่

รวบรวมขอมูลเพิ่มข้ึน จะทําใหการวางแผนหายุทธวิธีโตตอบไดดีข้ึน 

     2. ใชวิธีการสะทอนความรูสึก (Reflection)  เปนเทคนิคที่พสูิจนในคลินิกแลว

วาไมคุกคาม (Non-threatening technique) วธิีนี้เปนเครื่องมือที่มีประโยชนมากตอการสื่อสารระหวาง

ผูจับตัวประกัน (Hostage taker)  และผูเจรจาตอรองเอาตัวประกัน (Hostage negotiator)  

     3. ใชเหตุการณจากอดีตที่ผูจับตัวประกัน เคยใชแกปญหาตางๆ ในชวีิตมาเปน

ฐานของการเจรจาในคราวตอไป 

     4. เสริมสรางการสนทนาโตตอบระหวางผูจับตวัประกนั และผูเจรจาตอรองเอา

ตัวประกันใหเปนไปอยางมีเหตุผล (Rrational) 

     5. บอกเนนกับผูจับตัวประกนัวา มีผูอ่ืนๆ เหมอืนกนักับเขากป็ระสบกบัปญหา

แบบนี้และปญหาอยางนี้มทีางแกไขได 

     6. ใหความเห็นอกเห็นใจแกผูจับตัวประกัน เพื่อใหเกิดความเขาใจ (Insight)  

ถึงสาเหตุที่จูงใจเขาใหกอเหตุการณนี้ข้ึน 

     7. ขยายจุดศูนยรวม (Focus) ของสถานการณในขณะนั้นใหกวางขึ้นดวยการ

เสนอทางเลือก (Options)  รวมกันไปกับผูจับตัวประกัน 

     8. ยอมใชเวลาเพื่อมองหา (Identify) ปญหาอนัเปนสาระที่กอใหเกิดการจูงใจ 

(Motivational) ที่จะชวยเสนอแนะแงมุมอื่นของขอวิกฤต 
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     9. มุงทาํงานเพื่อจุดมุงหมายในระยะสั้น (Short term goals) แตวาเปน

จุดมุงหมายทีแ่ทจริง (Realistic) ซึ่งเกี่ยวของสามารถทําได เขาใจได และเปนที่นาเชื่อถือของทุกกลุมที่

เกี่ยวของในการตอรอง 

     10. ผูเจรจาตอรองที่ไมใชตาํรวจ (Non-police) จะมีความหมายนอยมาก เนื่องจาก

ขาดการอบรมทางการรักษากฎหมาย 

    แนวทางในการเจรจาตอรองนั้น ผูวิจัยมีความเห็นวาผูเจรจาจําเปนตองศึกษาและ

ทําความเขาใจปญหาของผูกอเหตุ ตองสรางความเห็นอกเห็นใจและสรางความรูสึกวาเปนพวกเดียวกัน 

ทําใหรูสึกคลายกังวลเมื่อเจรจาดวยโดยเนนความจริงใจไมโกหก หลอกลวง 

    2. พวกอาชญากร-ตอตานสังคม (Criminals-Antisocial Personalities) โดยทั่วไป

คนพวกนี้ตกอยูในภาวะอาชญากร และสิ้นหนทางจงึไดจับตัวประกันเพื่อชวยการหลบหนี คนพวกนีม้ักชอบ

อยูตัวคนเดียว หรือพรอมที่จะหักหลังพวกเดียวกัน 

     2.1 คนพวกนีเ้ปนพวกหลงตัวเอง (Egocentric) ชอบเอาปญหาของตวัเองไป

โทษคนอืน่ และชอบหาทางแกตัวใหกบัความผิดของตนเอง ในความคิดของพวกเขา เขาไมเคยทาํความผิดเลย 

เขามีความเชื่อวาคนอื่นพรอมที่จะกลาวโทษเขาวา บุกคุกคาม ซึ่งไมสมเหตุสมผลแตอยางใด 

     2.2 คนพวกนีม้ักจะมีประวัติอาชญากรที่ยืดยาวยอนไปถงึสมยัเปนวยัรุน เขามกัจะ

คลองและพรอมเสมอที่จะแกตัววา ทําไมตนเองถึงไดตกมาอยูในสถานการณลําบากแบบนี้ และสาเหตุ

ของขออางก็มักจะเปนเพราะความผิดของผูอ่ืนเสมอ ตัวเขาไมผิด แตคนอื่นทั้งโลกเปนผูกาวพลาดเอง 

     2.3 ตัวประกนัของคนพวกนีจ้ะเปนคนแปลกหนาผูซึง่บงัเอิญมาอยูผิดที่ผิดเวลา 

     2.4 ขอเรียกรองของผูจับตัวประกันโดยปกติมักจะเรียกขอเงินและยานพาหนะ

จากสถานที่เกดิเหตุ หรือไมก็เปนขอเรียกรองอื่นที่มีเหตุผลเปนไปได (Realistic requests)  
    ขอแนะนําการเจรจาตอรอง (Negotiation Guidelines) 
     1. ควรคํานึงถึงความหลงตวัของคนเหลานี้ (Their egocentricity) 

     2. ทําใหวุนวายการตัดสินใจเลอืกทางเลือก (Making decision) 

     3. ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงการตัดสินใจแตละขอที่เลือก 

     4. รักษาใหขอเจรจาตอรองอยูในแนวความเปนจริงสมเหตผุล 

     5. พึงจาํไวเสมอวาคนเหลานีม้แีรงกระตุนไว (Impulsiveness) 

     6. คําพูดยกยอปอปน (Positive statements) ใหคนเหลานี ้

     7. ผูเจรจาตอรองที่ไมใชตํารวจ (Non-police) มีความหมายนอย  

     8. พูดจาหวานลอม การปลอยตัวประกัน กอประโยชนตอผูกอเหต ุ
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    แนวทางการเจรจาตอรองกับบุคคลพวกนี้ตองเนนความเขาใจ ไมกดดันเพิ่ม แสดง

ความเห็นอกเห็นใจ ใหการยอมรับ ไมติเตียน แสดงความรูสึกเห็นดวยบาง แตไมทั้งหมดและไมพยายาม

ที่จะแสดงความขัดแยง 

    3. พวกอาชญากร-ผูไมสมประกอบ (Inadequate/Borderline Personalities) โดย 

สวนมากคนประเภทนี ้จะไมเกี่ยวของกับกรณีอาญา ที่มกัจะดําเนินตามแผนไมสําเรจ็ คนผูนี้มกัจะเปน

ผูวางแผนและกระทาํการลักตัวประกันแตเพียงผูเดียว 

     3.1 คนเหลานี้เปนผูไมประสบความสําเร็จในสังคม 

     3.2 มีประสบการณในรูปแบบที่ทาํลายตัวเองมาตลอดชีวิต (Self-defeating 

experiences) 

     3.3 เปนผูดอยความสําเร็จ (Under-achiever) มีประวัติทีม่ักจะชอบทํากลับ

ตาลปตร กระทําใดๆ แยลงกวาเดิม 

     3.4 บางครั้งคนพวกนี้บอกเลิกและหยุดกระทํา โดยไมมีการบอกกลาวลวงหนา 

     3.5 สถานการณที่มีแรงกดดัน (Stressful) แมเพียงเล็กนอยก็จะทําใหคนกลัว

และก็เปนการงายตอการสับสน (Flustered) และอัดอั้นผิดหวัง (Frustrated) กับกิจกรรมธรรมดาๆ 

     3.6 คนอื่นๆ มกัรูสึกสงสารตอคนเหลานี้และถกูหลอกใช (Manipulated) ใหชวย

พวกเขา 

     3.7 คนเหลานี้มีความเขาใจตัวเองนอย (Low self – concept)  และมักจะรูสึก

อึดอัดใจกับเจาหนาที่ทีม่ีบทบาทเหนือกวาตน (Authority figures) 

     3.8 ตัวประกันมักเปนผูซึ่งบังเอญิมาอยูผิดที่ผิดเวลา อยางไรก็ตามคนเหลานี้มี

ประวัติที่มกัจะทําอะไรผิดๆ เสมอ จึงใชตวัประกนัเปนผูชวย และตัวประกันจะรูสึกสงสารและพยายาม

ชวยพวกเขาเหลานี้  

     3.9 ขอเรียกรองของคนเหลานี้จะสอดคลองกบัความเปนจริง (Reality factor)  

และที่เกีย่วเนือ่งกับอิสรภาพ (Concept of freedom) 
    แนวทางการเจรจาตอรอง (Negotiation Guidelines) 
     1. พึงจําไวถึงความออนไหว หลงตัวเองของคนเหลานี้ (Their egocentricity) 

     2. อยากดดันคนเหลานี ้(Over - stress) เกินไป ในการที่จะตัดสินใจที่ยุงยาก 

(Complex dicision-making scenarios)  

     3. ระหวางการเจรจาใหแสดงการยอมรับ (Acceptance) โดยไมมีการติเตียน 

     4. ใหเตรียมการคาดหวงัไววา ตัวประกันอาจมีปฏิกิริยาโตตอบรุนแรง แบบ 

Stockholm Syndrome และใหคิดผสมประสานปจจัยขอนี้ไวในระหวางกระบวนการตอรอง 
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     5. การฆาตัวตายอยางจงใจหรืออุบัติเหตุนัน้เปนไปไดยาก 

     6. เพราะผูจับตัวประกันมีความคิดบิดเบี้ยวไมตรงความจริง (Skewed sense 

of reality) เขาจึงไมมีโอกาสที่จะเขาใจถึงความจริง (Seriousness) สถานการณเกิดขึ้น 

     7. ใหคาดหวังไววา ตัวประกันจะเขามามีบทบาทในกระบวนการตอรอง อยาใช

ผูตอรองเจรจาจากภายนอก (Outside negotiators) 

    4. พวกบุคคลสติวิปลาส (Psychotic People) คนสติวิปลาสจะประสบกบัอาการ

ที่จิตไมสมประกอบอยางรุนแรง มักจะเปนผูที่หลุดจากความเปนจริง (Out of touch with reality)  และมี

จิตที่ไมมั่นคง เขามักจะเปนคนสันโดษ (Loners) 

     4.1 อาการโดยทั่วๆ ไป สวนใหญคนพวกนี้ คือ อาการจิตหลอน (Hallucinations) 

และเขาใจผิดๆ (Delusions) มีความคิดวาอาการหลอนเหลานี้เปนความจริงพฤติกรรมเขาก็ถูกจูงใจจาก

อาการหลอน 

     4.2 ตัวประกนัคนพวกนี้ โดยมากจะเปนคนแปลกหนา หรือวา เปนคนเคยมสีวน

อยูในระบบความเชื่อที่ผิดเพี้ยนของเขา 

     4.3 ขอเรียกรองคนพวกนี้ มกัจะพสิดาร (Bizarre) เนื่องมากจากความรูสึกกดดัน

ที่เขามีอยูหรือจากความเชื่อที่ตามรบกวน ใหคาดหมายไววาจะไดยินจากคนพวกนี ้ประเภทคําพูดแบบที่วา 

“ปดสวิทชไฟพระจันทร และโลกกําลังจะถึงซึ่งกาลอวสาน” 
    ขอแนะนําการเจรจาตอรอง (Negotiation Guidelines) 
     1. อยาคาดหวงัวาจะสรางสัมพนัธภาพทีม่ั่นคงกับคนพวกนี ้

     2. ใหฟงผูจับตัวประกันวาพูดวาอะไรแมวาคําพูดนัน้ฟงดพูิสดารก็ตาม 

     3. รักษาทาทีของตัวคุณ และอยาพยายามโตเถียง 

     4. ใหความรูสึกเห็นใจ (Be sensitive)  ตอความกังวลของเขา 

     5. ใหเขามีโอกาสไดระบายความในใจตัวเอง (Express themselves) 

     6. หลีกเลี่ยงการใชผูเจรจาตอรองที่ไมใชตํารวจ (Non-police) 

    แนวทางในการเจรจากับบุคคลวิปลาสอาจเขาใจหรือหาแนวทางยาก เนื่องจากคน

พวกนี้มีจิตใจไมแนนอน แตผูเจรจาตองไมแสดงอารมณคลอยตามไปดวยมากเกินไป ตองรักษาทาทีของ

ตัวเอง ไมพยายามโตเถียง แสดงความเขาใจ คลอยตามบาง หรือตอตานบาง เพื่อดูวามีปฏิกิริยาตอบสนอง

แบบใด 

    5.  พวกบุคคลที่มีจิตใจหดหู (Depressed People) คนที่มีใจหดหูจะเปนคนที่มี

ความรูสึกทอมาก ซึ่งโดยธรรมดาแลวจะเปนคนที่มีความเฉลียวฉลาดเหนือคนทั่วๆ ไป และไดจับตัวประกัน

เพื่อพยายามบีบบังคับใหตาํรวจฆาตวัเขา ชวงขอบเขตความหดหู เร่ิมจากระดับธรรมดา (Normal)  ไป
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จนถงึระดบัวิปลาส (Psychotic) และเปนปฏิกิริยาอาการตอบสนองของความกดดนัที่เปนจริง (Real) หรือ

ที่คิดเอาเอง (Imagines) 

     5.1 คนเหลานี้ประสบความทุกขจากความรูสึกหมดหวัง (Hopelessness) รูสึก

หมดทางชวยเหลือตัวเอง (Helplessness) ไมสามารถจะแกไข หรือเอาชนะเหนือความรูสึกสูญเสยีของ

เขาไปได 

     5.2 ตัวประกันอาจเปนสมาชิกในครอบครัว หรือคนแปลกหนา 

     5.3 เงื่อนไขขอเรียกรอง มกัจะเลอืนราง (Vague) และอาจจะขอใหตํารวจถอนตัว

ออกไป บอยคร้ังทีเดียวที่จะเปลี่ยนขอเงื่อนไข เมื่อขอตกลงใกลจวนจะสําเร็จแลว 
    ขอแนะนําการเจรจาตอรอง (Negotiation Guidelines) 
     1. ตอบมาอยางลาชา ฉะนั้นเตรียมตัวรอ 

     2. รับการโตตอบ (Discussion) ของคุณใหอยูในอนาคตอันใกลนี้ไมใชอาทิตยหนา 

     3. ถามวา เขาคิดจะฆาตัวตายหรือเปลา 

     4. ใหระวงัเหตุการณเกิดขึ้น (Improvement) อยางกะทันหันซึง่ไมเกีย่วของ

กับการเจรจา 

     5. เตรียมพรอมที่จะย้ําใหความมั่นใจ (Reassurances) 

     6. เพื่อนและญาติ อาจจะกอใหเกิดความเครียดเพิ่ม หรือทําใหเกิดความรูสึก

ส้ินไร (Worthlessness)  และความรูสึกสํานึกผิด (guilt) 

    แนวทางในการเจรจากับบุคคลพวกนี ้จําเปนตองใชความอดทนคอนขางสูง และตอง

แสดงความเขาใจอยางแทจริง ไมทําใหความรูสึกวาเสแสรง และตองไมโกหก พยายามหาสาเหตุจากผูใกลชิด 

เชน ญาติ เพื่อน และพยายามสรางใหรูสึกวาตนเองมีคุณคา 

    6. พวกนักโทษ (Prisoners) พวกนักโทษที่จับตัวประกัน อาจเปนคนที่เปนภัยอยาง

มหันต เพราะเขาคิดวาเขามีขอที่จะสูญเสียนอยมาก หรือไมมีอะไรที่จะสูญเสียเลย            

     6.1 นักโทษที่จับตัวประกนั อาจคิดจับตัวประกันเพราะเหตวุาแผนหลบหนีคุก

ของเขาลมเหลว 

     6.2 ตัวประกันของพวกเขา มักจะเปนพนักงาน หรือไมก็เพื่อนรวมคุก อาจจะเปน

การยากที่จะกาํหนดวาใครเปนคนจับตัวประกัน และใครเปนตัวประกัน 

     6.3 ขอสําคัญอยูทีก่ารตีความวาเงื่อนไขขอเรียกรอง ไดรับการไตรตรองมาดีแลว

หรือไม และวางกําหนดจุดประสงคแตแรก (Original intent) 
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    ขอแนะนําการเจรจาตอรอง (Negotiation Guidelines)             
     1. ตรวจสอบใหแนวาพูดกับบุคคลที่เปนหัวหนา 

     2. หัวหนาอาจมพีืน้นิสัยตอตานสงัคม (ยอนไปดูหวัขอพวกอาชญากร ตอตาน

สังคม)  (Criminals antisocial personalities guidelines)  

     3. พิจารณาใชทฤษฎีแบงแยกและยึดครอง (Divide and conquer theory)  

     4. ใชผูเจรจาตอรองตัวประกันที่นักโทษไมรูจัก 

     5. ระวังผูเจรจาตอรองตัวประกันที่ไมใชเจาหนาที่ตํารวจ 

    7.  พวกกอการราย การเมือง/ศาสนา (Political / Religious Terrorists) อันที่

จริงแลวผูกอการรายการเมือง/ศาสนา อาจจะเปนผูกอเหตุที่ลักอาวธุสงคราม (Trapped armed robbers)  

รูจักคําถามที่เหมาะสมซึ่งจะชวยระบุใหกระจางถึงสาเหต ุ เงื่อนไขตัวประกัน และเหตุผลที่ทําใหผูกอการราย

กอสถานการณที่เกิดขึ้น คุณจะตองทําวาไดเจรจาตอรองกับหัวหนาผูจับตัวประกัน 

     7.1 อะไรเปนขอผลักดันอยูเบื้องหลังคนกลุมนี้ และสืบประวัติ 

     7.2 ตัวประกัน สัมพันธเกี่ยวของกับสาเหตุหรือเงื่อนไข ผูจับตัวประกัน 

     7.3 ศึกษาเงื่อนไขขอตอรองใหชัดเจน แลวพิจารณาวา ขอเรียกรองมีความสมควร 

(logical) หรือมีความเกี่ยวของกับสาเหตุหรือไม 
    ขอแนะนําการเจรจาตอรอง (Negotiation Guidelines) 
     1. อยาใหผูกอเหตุพูดขม (Intimidated) โดยวาทศิลปการเมือง  

     2. ถามคําถามทีช่วยทําใหเขาใจถึงสาเหตุไดกระจางขึ้น  

     3. ขอความชวยเหลือจากผูเชี่ยวชาญ   

     4. พูดกับผูจับตวัประกนัหลายคนเทาทีจ่ะมากได แลวประยุกตใช (Apply) ทฤษฎี

แบงแยกและยึดครอง (Divide and conquer theory)  

     5. เลนแงกับเงื่อนไขที่เกินควร เพื่อถวงเวลา 

     6. การเปดเผยสื่อมวลชน (Media) เปนแรงกระตุนที่สําคัญมาก 

     7. เตือนผูกอการรายวาจุดประสงคของผูกอการรายไดถูกรับทราบแลว  

ฉะนั้นความรุนแรงตางๆ จะไมเปนประโยชน  

     8. พึงจําไววาการยินดีสละชีพ ตางกันกับพรอมที่จะสละชีพ 

     9. การใชผูเจรจาตอรองที่ไมใชตํารวจ (Non-police) อาจจะเปนการตานความสําเร็จ 

(Counter-productive) 
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   2.3.1.5  ปรัชญาการเจรจาตอรองในสภาวะวิกฤต (Philosophy of crisis Negotiation) 
    เว็ดชี ่แวน ฮทัเซลล และ โรมาโน (Vecchi, Van Hasselt; & Romano.  2005: 533 – 

551) ไดเสนอหลักการเจรจาตอรองไว ดังนี้ 

    1.  ควบคุมตัวเอง (Self Control) เมื่อเขาเผชิญเหตุผูเจรจาตองสามารถควบคมุอารมณ

ของตนเอง มีสติไมหวั่นไหว  ควบคุมลักษณะทาทาง ตลอดจนการแสดงออก  ไมวาจะเปนทางดานวาจา 

หรือทาทางก็ตาม ส่ิงสาํคัญ คือ ผูเจรจาตองสามารถควบคุมเหตุการณ และผูกอเหตุใหได คือ ตองควบคุม

ตัวเองใหได  

    2. ลดความตึงเครียด สถานการณที่วิกฤต  การเจรจานาํไปสูความสาํเร็จผูเจรจา

ตองทําใหสถานการณผอนคลาย รวมทัง้ตวัผูกอเหตุจะตองมีความผอนคลาย ระดับความเครียดลดลง 

    3. เนนกระบวนการเจรจา แทนที่จะเนนที่ผลการเจรจา (แพ-ชนะ) ผลสุดทายของ

การเจรจาจะตองพอใจทั้งสองฝาย กระบวนการเจรจาตอรอง คือ การฟงเขาพูด รับทราบสิ่งที่เขาพูด แต 

มิไดหมายความวาเห็นดวย เห็นพองดวยในจุดที่เปนไปได โดยตองไมยินยอม คือ หาจุดรวมที่เหมอืนกัน  

สรางบรรยากาศที่เปนมิตร รวมมือ เพื่อนําไปสูการแกปญหา อยาเถียง หรือโตตอบ 

    4. อยาลืมพูดถึงความตองการพืน้ฐานของมนุษย ความมัน่คงทางรางกายและอารมณ 

การยอมรับวาความเหน็ของเขามีคนเขาใจ ใหเขาเกิดความรูสึกวาเขามสิีทธิ ์มีเสยีง มีศักดิ์ศรี และประสบ

ความสําเร็จไดในบางสิ่งบางอยาง 
   2.3.1.6  คุณสมบัติของนักเจรจา 
    1. มีความรูในเร่ืองจิตวิทยาอปกติ Abnormal Psychology เนื่องจากผูเจรจา

ตองสามารถระบุประเภทบคุคล และพฤติกรรมของผูกอเหตุใหได การมีความรูในเรื่อง Abnormal 

Psychology สามารถแยกความปกติและความผิดปกติ ตลอดจนเขาใจในเรื่องของจิตวิทยาของมนุษย 

    2. มีทักษะในการสื่อสาร การพูด การใชภาษา ซึ่งภาษาที่ใชในการเจรจาควรเปน

ภาษาที่เขาใจงาย ชัดเจน เปนภาษาธรรมดาๆ  

    3. มีความรูพื้นฐานในการใหการปรึกษา เพราะบางครั้งการเขาใจปญหาของผูกอเหตุ  

และสามารถชวยเหลือไดในระดับหนึ่ง อาจจะนํามาซึ่งความสําเร็จในที่สุด 

    4. มีความเขาใจในเรื่องของธรรมชาติความตองการของมนุษยความแตกตางระหวาง

บุคคล ในการเจรจาตอรองจึงไมมีสูตรตายตัวขึ้นอยูกับแตละบุคคล สถานที่ และสภาพแวดลอม 

    5. ความสามารถประเมินสภาพจิตใจ อารมณ ความรูสึก ตลอดจนความกงัวล

ตางๆ ได  

    6. รูจักการทาํงานเปนทีม 

    7. รูจักตัดสินใจ แกปญหาเฉพาะหนา 
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    8. การควบคุมอารมณตนเองไดดี 

    9. มีทัศนคตทิี่ไมพิพากษา 

    10. เปนคนยอมรบัศักยภาพของผูอ่ืน / ใจกวาง 

    11. ไมนําคานิยมสวนตัวเขาไปใสในเหตุการณ 

    12. คํานึงถึงความรูสึก คานยิม วิถีชีวิตและความคิดเหน็ของบุคคล 

    13. มีทักษะในการฟงแบบตั้งใจ 
   2.3.1.7  วิธีการสื่อสารที่เปนประโยชนในการเจรจา 
    1. โดยหลักจิตวิทยา บุคคลทั่วไปมักตองการใหผูอ่ืนเขาใจตน การใหผูกอเหตไุด

ระบาย และพูดออกมา และผูเจรจาตองเปนผูรับฟงที่ด ี

    2. การฟงเปนทักษะสําคัญ และใชไดดีที่สุด 

    3. การใหเกียรติ ยอมรับวา เขาเปนมนุษยเทยีบเทาผูเจรจา 

    4. แสดงความรูสึกเหน็ใจ (Empathy) คือ เขาใจเหตกุารณ และความรูสึกทีเ่กิดขึ้น

ของอีกฝายหนึง่ การแสดงความรูสึกเห็นใจ เปนการลดความตึงเครียดไดในระดับหนึ่ง น้ําเสยีงตองบงบอก

ถึงความจริงใจ เพราะเปนสิ่งหนึ่งที่จะแสดงถึงทัศนะคติของผูเจรจา และมีน้ําหนักมากกวา คําพูดของผูเจรจา  

การวางตัวที่สุขุม ควบคุมอารมณได 
   2.3.1.8  การใชทักษะการตั้งใจฟง (Active Listening Skill)   
    สมมติฐานเกี่ยวกับการตั้งใจฟง เชื่อวาบุคคลผูกระจางในอารมณของตนเอง มักจะ

ไดเปรียบในการแกไขปญหาของตนเอง และ “เมื่อใดที่ผูฟงสามารถสะทอนอารมณของผูพูดได เมื่อนั้น

ผูฟงจะกลายเปนผูที่เขาใจ และไววางใจได”  
   2.3.1.9  ยุทธวธิี และเทคนิคในการฟง (Strategies and Techniques) 
    ทักษะการตั้งใจฟงอยางจริงจัง (Active Listening Skill) เปนทักษะที่สําคัญสําหรับ

สถานการณทั้งที่มีการยึดตัวประกัน (Hostage Situations) และไมมีการยึดตัวประกัน (Non-Hostage 

Situations) การเจรจาตอรองจําเปนตองกลาวถงึเหตุการณข้ันพื้นฐานสําคัญ 2 ประเภท (Two Basic 

Types of Incidents)   

    1. สถานการณที่มีการยึดตัวประกนั (Hostage Situations) เปนสถานการณที่มี

จุดมุงหมาย มขีอเรียกรองที่มสีาระ ปกติจะเรยีกรองหาทางหนีดวย โดยทัว่ไปจะเปนพฤติกรรมที่มีวัตถุประสงค  

จําเปนตองใหตํารวจเปนฝายใหความสะดวกในการปฏิบัติตามขอเรียกรอง แรงจงูใจที่สําคัญ คือ ตองการ

ใหมีขอปฏิบัติตามขอเรียกรองไมตองการที่จะทํารายตัวประกัน ฝายผูกอเหตุตระหนักดวีา การรักษาตวัประกัน

ใหมีชีวิตอยูจะเปนการปองกันไมใหเจาหนาที่ปฏิบัติจูโจม 
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    2. สถานการณที่ไมมีการยึดตวัประกัน (Non – Hostage Situations) ไดแก สถานการณ

ที่เปนการระบายที่แสดงใหเหน็อยางชัดเจน เต็มไปดวยอารมณ ไรเหตุผล หรือเปนการทาํลายตัวเอง ไมมี

จุดมุงหมายอยางชัดเจน ไมมีขอเรียกรองที่มีแกนสาร เปนขอเรียกรองที่ไมดูสภาพความเปนจริง ไมมีขอ

เรียกรองที่จะหนี ไมมีการใชความคิดอยางมีเหตุผล มีแรงผลักดันดวยความโกรธ โมโหรุนแรง หรือความ

ขุนเคืองไมพอใจ เปนหลกั ไมตองการอะไรจากตาํรวจ มุงเนนไปที่บุคคลที่กาํลงัถกูจบัตัว บุคคลทีจ่ับตัว

คือ ผูเคราะหราย ไมใชตัวประกัน มีสถานการณอยูเปนจํานวนมาก ซึง่แทจริงแลว ไมมีสถานการณที่มี

การจับตัวประกันจริง เปนสถานการณที่มขีีดความสามารถสูงมากที่จะเกิดการฆาตกรรม ติดตามดวย

การฆาตัวตาย 

    ความสาํเร็จของการใชทักษะการตัง้ใจฟง อยางจริงจงั อันดับแรกผูเจรจาตองเขาใจ

ในธรรมชาติของวิกฤตการณ เมื่อผูเจรจามาถึงที่เกิดเหตุ และเริ่มตนเจรจาตองจําไวเสมอวา ผูกอเหตุนั้น  

กําลังอยูในภาวะกดดัน ผูเจรจาตองชวยใหผูกอเหตุออกจากวิกฤตการณนั้นใหได และจะตองหยัง่รู ถงึ

ปจจัยตางๆ ที่เปนตวักอใหเกิดวิกฤตการณนี้ข้ึน ทกัษะการตั้งใจฟงอยางจรงิจัง เปนทกัษะหนึ่งที่ใชใน

การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตและไมมีรูปแบบเฉพาะที่ตายตัว แตเปนการประยุกตบางทักษะ หรือทั้งหมด 

เมื่อตองเผชิญกับวิกฤตการณผูเจรจาควรจะเปนผูประยุกตทักษะตางๆ เหลานี้ที่คิดวาเหมาะสม และสามารถ

ที่จะใชไดกับวิกฤตการณนั้นเอง การใชทักษะการตั้งใจฟงอยางจริงจัง ชวยในการแสดงความรูสึกเห็นอก

เห็นใจ ซึ่งจะนาํไปสูการสรางสัมพันธภาพระหวาง ผูเจรจา และผูกอเหตุ ทําใหสามารถที่จะเปลี่ยนแปลง

พฤติกรรมของผูกอเหตุได เมื่อผูกอเหตุมีระดับอารมณทีอ่ยูในภาวะปกติ โดยทัว่ไปการเจรจาที่ประสบ

ความสาํเร็จจะยึดหลักของสันติ ไมมกีารตัดสิน ไมคุกคาม และเขาใจความรูสึกของผูกอเหต ุซึ่งจะชวย

ใหผูกอเหตุผานวิกฤตการณนั้นได 

 สรุป ผูเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตตองแกไขวิกฤตการณ ที่เกิดขึ้นเปนรายบุคคลมีลักษณะของ

พฤติกรรมหลากหลายและซอนอยู ของผูกอเหตุทีเ่ต็มไปดวยความเครียด ขาดการคิดอยางมเีหตุมีผล 

ดังนัน้ทักษะและความสามารถของผูเจรจามีความสาํคัญมาก และมีอิทธิพลตอการแสดงออกของผูกอเหต ุ

การประยุกตใชทักษะการตั้งใจฟงอยางจริงใจ การแสดงความรูสึกเหน็อกเห็นใจ และความเขาใจสราง 

สัมพนัธภาพ การไมแสดงความคุกคาม และมีเปาหมายที่ชวยเหลือผูกอเหตุ สามารถชวยใหแกไขวกิฤตการณ

นั้น ไดอยางเปนผลสําเร็จ 
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   2.3.1.10 บันไดแสดงขั้นตอนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม (Behavior Change Stairway)
    

    การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม (Behavioral Change) 
 

อิทธิพล (Influence) 

สัมพันธภาพ (Rapport) 

ความรูสึกเห็นอกเห็นใจรวม (Emplathy) 

ทักษะในการตั้งใจฟงอยางจริงจัง (Active Listening Skills) 

 

ภาพประกอบ  4  บันไดแสดงขั้นตอนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม 

 

 

    บันไดแสดงขั้นตอนการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรม ถงึไดเปนอิทธพิลทางจิตวิทยา ส่ิง

ที่ตองการสูงสุดในการเจรจา คือ การเปลี่ยนความคิด หรือเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูกอเหตุ เชน กรณี

ผูกอเหตุจับตัวประกันสิ่งที่ตองการคือ การปลอยตัวประกัน ผูเจราจาจะตองมีอิทธิพลพอที่จะทําใหผูกอเหตุ

เกิดความศรัทธา ความไวใจ ความเชื่อใจเมื่อเกิดสัมพันธภาพอยางลึกซึ่งมีความเห็นอกเห็นใจ เชื่อมั่นใน

ตัวผูเจรจา ซึ่งสิ่งเหลานี้เกิดไดเมื่อผูเจรจาใชทักษะการสื่อสารแบบการฟงอยางตั้งใจ  

    เทคนิคในการถวงเวลา (Stalling Techniques) ใชทกัษะในการตั้งใจฟงอยางจริงจงั 

เปดโอกาสใหผูกอเหตุไดระบายอารมณออกมา สะทอนความรูสึก และอารมณผูกอเหตุและพูดถึงความรูสึก 

และอารมณดังกลาว พูดถึงทุกสิ่งอยางละเอียด แตใหใชสามัญสํานึกพูดชาๆ ดวยความสุขุม กลาวซ้ํา

คําพูดผูกอเหตุเพื่อความชัดเจน 

    ขอเสนอแนะเกี่ยวกับวิธีการดําเนินการสถานการณที่ไมมีปฏิกิริยาตอบสนอง (Suggested 

Approaches To Non-Responsive Situation) จงเตรียมพรอมที่จะเจรจาแตฝายเดียว เร่ิมใชคําพูดให

ผูกอเหตุเกิดความมัน่ใจ และคําพูดที่ไมเปนการขมขูตอผูกอเหตุ จงเลี่ยงการใชคําพูดที่เปนเพียงการกลาว

คําขอรองซ้าํๆ เพื่อใหผูกอเหตุติดตอกลับมาคาดการณอารมณของผูกอเหตุไวลวงหนา และจาํแนกวาเปน

อารมณประเภทใด “ผมทราบคุณตองตกใจกลัวแน แตเราไมไดมาทํารายคุณ” เสนอแนะวิธีสนองตอบ

กลับหลายๆ วธิีใหแกผูกอเหตุเหตุผลเพิ่มเติมสําหรับการที่ไมมีปฏิกิริยาตอบสนอง ผูกอเหตุอาจจะเสยีชีวิต

แลว ผูกอเหตุอาจจะหลบหนีออกไปจากที่เกิดเหตุแลว ผูกอเหตุอาจจะไมไดอยูในที่เกิดเหตุตั้งแตตนแลว 

ผูกอเหตุอาจจะนอนหลับอยู โปรดจําไววา การที่ไมมีปฏิกิริยาสนองตอบกลับมา มิไดหมายความวา เขา

ไมไดฟงอยูน้าํเสียงคุณ อากปักิริยาคุณ และความจรงิใจของคุณการแสดงออกมคีวามสําคัญยิง่กวากลาว

วลีใดๆ ทั้งสิน้ (ไมวาจะดหีรือไมดี)  โปรดจําไววา  คุณสามารถจะกลับไปเจรจาได หลังเกิดขอผิดพลาด 
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ทางวาจา แตจะเปนสิ่งยากจะกลับไปเจรจาอีกเพราะเกิดขอผิดพลาดการปฏิบัติการจูโจม 

 สรุป (Summarization) ความสาํเร็จการเจรจา เทากับความสามารถควบคุมอารมณ อยาง

ถูกตอง การประเมินสถานการณอยางถูกตอง มีการใชทักษะในการตั้งใจฟงอยางจริงจัง ใหจริงจังในการฟง 

อยาทาํตัวขมขู ฟงแลวใหแสดงความเขาใจ ลดความตึงเครียดลง จําไววาตองมีความคิดสรางสรรค 

ยืดหยุน อดทน “ผูเจรจาที่เกงที่สุดคือผูฟงที่ด”ี (The Best negotiator is a good listener) 
  ยุทธวธิีการถวงเวลาหรือซ้ือเวลาการใชยุทธวธิีถวงเวลา  
   1. ความจําเปนพืน้ฐานของมนุษย เชน ความหิว 

   2. ทําใหฤทธิ์ของยาเสพติดลดลง ทําใหการเจรจาบรรลุผลได 

   3. ลดอารมณโกรธ ความเครียด ความวิตกกังวลของผูกอเหตุ 

   4. สรางความไววางใจและสัมพันธภาพ แนวทางแกไขปญหา 

   5. มีเวลาไดขาวกรองและขอมูลเพื่อชวยในการตัดสินใจไดดีข้ึน 
  ขอพึงระวังในการเจรจาตอรอง 
   1. การกาํหนดเสนตาย ผูเจรจาตองพยายามชกัชวนโนมนาวผูกอเหตุไมใหกาํหนดเสนตาย  

พูดเรื่องเล็กๆ นอยๆ ในขณะถึงเสนตายกับผูกอเหตุจนกระทั่งเสนตายผานไป อยากําหนดเสนตายใหตัวเอง 

เชน  “ผมจะนําอาหารมาใหคุณภายใน 5 นาท”ี 

   2. ส่ิงที่สามารถใหไดในการเจรจา อาหารและเครื่องดื่ม เงนิ ใหทําขาวสื่อมวลชน การรักษา

ทางแพทย การติดตอบุคคลที่สาม เชน ครอบครัว จะตองใชความระมัดระวังอยางมาก ตองสามารถควบคุม

บุคคลที่สามที่เขามาได และแนใจวาจะไมเปนผลเสียตอการเจรจา เชน ไมทําใหอารมณของผูกอเหตุรุนแรง

ข้ึน และลามใหแปลประโยคตอประโยคและใหเลียนแบบอารมณของผูกอเหตุ โดยใหอยูในความควบคุม

ของผูเจรจา 

   ขอเรียกรองของผูกอเหตุ ผูเจรจาตองเปดใจกวางและมีความยืดหยุนการจัดการกับขอ

เรียกรองของผูกอเหตุ ปลอยใหผูกอเหตุเปนผูตั้งขอเสนอขอแรกกอนหลีกเลี่ยงคําพูดวา “ไมได” ออกมา

ตรงๆ อาจจะใชคําวา “กําลังนําเสนออยู” พยายามเจรจาตอรองใหไดส่ิงตอบแทนกลับมา หากจาํเปนตอง

ใหอะไรเขา แตการใหอยาใหมากเกินไปหรือเร็วเกินไป หากผูกอเหตุไมเสนอขอเรียกรอง อยาถามหาขอ

เรียกรอง หรืออยาถามหาขอเรียกรองอื่นๆ ที่ผูกอเหตุไมไดเสนอผูเจรจาตองเตรียมตัวใหพรอมที่จะเสนอ

ทางเลือกอื่นๆ อยาบอกปดวาขอเรียกรองขอใดขอหนึ่งไมมีความสําคัญ  

   การใชบุคคลที่สาม หรือลามในการเจรจา ตองมีความระมัดระวังและแนใจวา สามารถ

ควบคุมบุคคลที่สามหรือลามได อยานาํบุคคลที่สามเขามาเปนผูเจรจาเร็วเกนิไป ควรพจิารณาจังหวะเวลา

ที่สมควร เนื่องจากผูกอเหตุ หรือผูที่พยายามจะทํารายตนเองตองการเวลาที่จะระบายความรูสึกออกมากอน 

รวมทั้งชุดเจรจาตองมีเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล ตองมกีารสัมภาษณ หรือซักถามบคุคลที่สามใหแนใจ 
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กอนวา หากใหเปนผูเจรจาจะทําใหเกิดประโยชนไมเปนการเขาไปกระตุนอารมณผูกอเหตุ 
   2.3.1.11 สิ่งที่ระบุถึงความคืบหนาในการเจรจา 
    1. อารมณของผูกอเหตุเย็นลง ลักษณะการพูดมีความเร็วลดลง 

    2. การสนทนามคีวามยาวขึ้น ผูกอเหตุมีความตองการที่จะพูดกับผูเจรจา 

    3. พฤติกรรมรุนแรงของผูกอเหตุลดลง 

    4. ผูกอเหตุยอมใหกําหนดเสนตายผานไปโดยไมมีอะไรเกิดขึ้น 

    5. ผูกอเหตุมีความเต็มใจมากขึ้นในการทําตามขอเรียกรองของผูเจรจา 

    6. มีการปลอยตัวประกัน 

    7. มีความรูสึกเปนมิตรระหวางกันมากขึ้น 
  2.3.2 ความรูเกี่ยวกับความผิดปกติดานจิตใจ 
   การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตบางสถานการณเจาหนาที่ตาํรวจจะตองเผชิญกับผูกอเหตุ

ที่มีความผิดปกติทางจิต พิจติรา ชุณหฐิติธรรม (2551: 17 – 22) ไดสรุปความรูเกี่ยวกับความผิดปกติ

ดานจิตใจ ดังนี้   
   2.3.2.1  ความเครยีดหรือความกดดนัที่มีตอภาพลักษณตนเอง (Stressors affecting 
body image) ภาวะที่ตองสญูเสียสวนตางๆ ของรางกายอยางกะทนัหัน เชน สูญเสียขา แขน ตา หรือ

อวัยวะทางกาย เชน ผาตัดเตานม มดลูก ฯลฯ หรือการเปลี่ยนแปลงขนาด รูปรางของสวนตางๆ ของรางกาย 

เชน น้ําหนักขึ้นอยางรวดเร็วหรือลง ทําศัยกรรมตกแตง จะเห็นไดวาสิ่งตางๆ ที่คุกคามตอภาพลักษณของ

ตนเอง จะมีผลตอคุณคาตนเองและบทบาทตนเอง ทําใหบุคคลมีความวิตกกังวลเพิ่มข้ึน การที่บุคคลมองวา

ส่ิงที่ทาํใหเครียดเหลานี้เปนภาวะที่รุนแรงอยางมากหรือไมข้ึนอยูกับการปรับตัวของบุคคล  

    องคประกอบที่มีผลตอความเครียดของภาพลักษณตนเอง มีดังนี้ คือ 

     1. ความหมายของสิ่งที่มากระตุนทําใหสาเหตุของความเครียดนั้นคุกคามตอ

อุดมคติของตนและมีผลตอการมองดูคุณคาตนเองหรือไม 

     2. ความสามารถในการปรับตัวของแตละบุคคล และแหลงที่ชวยเหลือสนับสนุน 

     3. ลักษณะหรือธรรมชาติของสิ่งที่มาทําใหเครียด ถาลักษณะความเครียดไม

รุนแรงและระยะเวลาในการเปลี่ยนแปลงกะทันหนัก็อาจจะไมเปนผลตอบุคคลมากนัก 

     4. ระดับของการปรับตัวแตละบุคคล เกิดอปุสรรคเพียงใด อุปสรรคของการ

ปรับตัวมีผลเพียงใดตอความมั่นคงตนเอง และมีผลอยางไรตอการควบคุมตนเอง 

    นอกจากนี้แลว ผูทําหนาที่เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตบางครั้ง ตองเผชิญกับผูที่มี

ภาวะความสูญเสียหรือลดคุณคาในตนเอง คือ การที่บุคคลพิจารณาตัดสินคาตนเอง โดยวิเคราะหพฤติกรรม

ของตนเองวากระทาํตามอดุมคติของตนหรือไม หรือการที่บุคคลวัดคาตนเองจากการทาํ และตัดสิน ถา
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บุคคลมีอุดมคติของตนเองทีเ่หมาะสมและสามารถทําไดตามแรงบนัดาลใจ หรือจุดมุงหมาย ความมุงมัน่

ปรารถนาในสิง่นัน้ ทําใหเกดิคุณคาที่ดีตอตนเองเกิดการยอมรับตนเอง สามารถจะทําอะไรใหสําเร็จได 

ตรงกันขาม ถาบุคคลตั้งอุดมคติไวสูงเกินไป จะทําใหเกิดปมดอย มองตนเองไมมีคุณคา เชน อยากจะ

เปนแพทย แตเรียนไมเกง คุณคาตนเองเกิดจาก 2 แหลง คือ ตัวเองและผูอ่ืน 

    การสูญเสียของบุคคลทําใหบุคคลตอบสนองตอการสูญเสียโดยผานกระบวนการ

เศราโศก ซึ่งจะเปนกระบวนการที่ชวยใหบุคคลปรับตัวตอการสูญเสียได ซึ่งจะกินเวลาเปนอาทิตย เปนเดือน 

เปนป ข้ึนกับปจจัยที่กลาวมาแลว แตปกติจะกินเวลาประมาณ 6 เดือน ถึง 1 ป 

    ระยะของความเศราโศก อลิซาเบธ คูเบลอร โรส (Elizabeth Kubler-Ross) ไดแบง

ระยะของผูทีกาํลังจะตายและคนรักกําลังจะตายจะตองผานกระบวนการเศราโศก 5 ระยะ ดังนี ้

     1. ระยะปฏิเสธ (Denial) “ไมจริง ไมใชฉัน” การปฏิเสธ เปนกลไกการปองกัน

ตัวที่จําเปนทีบุ่คคลตองปองกันตัวเองจากสิ่งที่เกิดขึ้น ระยะนี้จะปฏิเสธ ไมเชื่อ และเที่ยวแสวงหาคาํตอบ

และหาแนวทางที่จะทําใหพอใจ การปฏิเสธจะบรรเทาลง เมื่อตระหนักวา จะมีใครสักคน ชวยใหเขาได

แสดงความรูสึกจริงๆ ขณะที่กําลังเผชิญความจริง ดังนั้นในชวงเวลานี้ผูรับบริการตองการเพื่อน ตองการ

การปรึกษา 

     2. ระยะโกรธ (Anger) “ทาํไมตองเปนฉนั” ในระยะนี้ผูรับบริการจะรูสึกโกรธ 

และแสดงความโกรธออกมา บางทีแสดงความโกรธตอตนเอง ตอพระเจาหรือส่ิงศักดิ์สิทธิ์ตางๆ ดังนั้นอาจจะ

พบวา ผูรับบริการจะแสดงความโกรธความกาวราวออกมา ตองเขาใจความรูสึกของเขาโดยมีทาทีที่สงบ 

เขาใจและสรางความมั่นใจใหผูรับบริการ 

     3. ระยะตอรอง (Bargaining) “ใชฉัน แต” การคาดการณวาจะตองตายจะทาํให

ผูรับบริการไปสูชวงเวลาการตอรอง เพื่อจะเลื่อนระยะเวลาการตายออกไป ผูรับบริการจะไปไหวพระ เพื่อ

ขอใหมีชีวิตในการทาํเปาหมายของตน มีการสัญญาวาเปลี่ยนแปลงวิถีชวีิตและกระทาํตามแนะนําทุกดาน 

ในระยะนี้ควรชวยเหลือดูแลในเรื่องการตัดสินใจ เพราะชวงนี้การตัดสินใจผูรับบริการไมดี 

     4. ระยะเศรา (Depression) “ใชฉัน” เมื่อผูรับบริการรูสึกวาการตายจะเกิดขึ้น 

และไมสามารถที่จะยืดเวลาตอไปไดอีกผูรับบริการจะเขาสูระยะซึมเศรา ซึ่งแสดงอาการออกมา เชน ถดถอย 

แยกตัว ไมพูด ส้ินหวัง ทอแท ไมยอมรับประทานอาหาร ภาวะซึมเศรานี้เปนระยะการสรางสัมพันธภาพ

เพื่อการบําบัดที่จะชวยผูรับบริการถอดถอนจากชีวิต และมีความรูสึกการมีชีวิตอยู และยอมรับการตาย 

ตองดูแลใกลชิด กระตุนใหระบายความรูสึกและปองกันอันตรายที่จะเกิดขึ้น 

     5. ระยะการยอมรับ (Acceptance) “เวลาของฉันใกลเขามา และถึงเวลาของ

ฉันแลว” ระยะนี้เกิดขึ้นเมื่อผูรับบริการเขาใจความจริงวาความตายเปนสิ่งที่หลีกเลี่ยงไมพน ไมมีใครที่จะ

รอดพนจากการตาย และรูสึกสงบตอส่ิงที่จะเกิดขึ้น ในระยะนี้ ผูรับบริการตองการคนที่สําคัญกบัตัวเอง 
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เพียง 1 – 2 คน เทานั้น ที่จะนั่งขางๆ อยางสงบ และสัมผัสอยางนุมนวล 

    จอหน โบบิ (John Bowlby) แบงเปน 3 ระยะ ไดแก 

     1. ระยะไมสมดุล (Disequilibrium) ปฏิกิริยาความเศราโศกเริ่มดวย ตกใจช็อค 

ไมเชื่อ เปนระยะที่มีความรูสึกตางๆ มากมาย เกิดขึ้นเพราะไมยอมรับการสูญเสียและตองการใหส่ิงที่สูญเสีย

คืนมา 

     2. ระยะสับสนวุนวาย (Disorganization and despair) บุคคลจะทราบวา

การสูญเสียเกิดขึ้นจริงและถาวร จะรูสึกสิ้นหวัง มีอาการทางกายเกิดขึ้น เชน มีความผิดปกติของระบบ

ทางเดนิอาหาร มีความผิดปกติในการหายใจ และการรับรู ขาดสมาธิ แยกตวัไมคบเพื่อนและญาติ พฤติกรรมนี ้

จะพบในระยะ 20 – 60 วันแรก 

     3. ระยะกลับคืน (Reorganization) บุคคลกลับคืนสูปกติ บุคคลมีการบริหาร

จัดการตนเองใหม สามารถเริ่มตนมองเปาหมายใหมหาสมัพันธภาพใหม ปรับพฤติกรรมใหมเพื่อคงไวซึ่ง

เอกลักษณตนเอง ซึ่งเปนการแสดงวาบุคคลปรับตัวตอการสูญเสีย 

    คอลิน เมอเรย ปารค (Colin Murray Parkes) แบง เปน 4 ระยะ ไดแก 

     1. ระยะช็อคและไมเชื่อ (Shock and disbelief) ระยะนี้เปนระยะทีท่ันทีทีท่ราบขาว

จะเกิดอาการตกใจ มึนงง หมดความรูสึก ซึ่งเปนการปกปอง ปองกัน อารมณ ความรูสึกเจ็บปวดตางๆ 

มากมาย 

     2. ระยะแสดงอารมณเศราโศก (Expression of the emotion of grief) หลังจาก

งงงวย หมดสติ บุคคลที่สูญเสียแสดงอารมณโหยหาตอผูที่จากไปอยางรนุแรง และรูสึกเปลาเปลี่ยวใน

ระยะนี้ มีอาการเฉียบพลันมากมายและมีความรูสึกผิดและโกรธ 

     3. ระยะวุนวาย (Disorganized) ระยะนี้มีอารมณวางเปลา เฉยเมย และอารมณเศรา 

     4. ระยะกลับคืน (Recovery) ระยะที่ปรับตัวไดและเริ่มตนที่มสัีมพนัธภาพใหม 

ความเจ็บปวดจากการสูญเสียและความทรงจําเกี่ยวกับผูตายไมไดถูกลบไป แตสามารถปรับตัวกับชีวิตใหม 

ได 

 จะเห็นไดวา บคุคลที่อยูในภาวะวิกฤตจะมีอารมณวุนวายและเกิดความเครียดสูง หรือมีความวิตก

กังวล ดงันัน้ผูทําหนาทีเ่จรจาตอรองตองเขาใจอารมณความรูสึกและตองสรางความมัน่ใจและใหกาํลังใจ

แกผูที่ตกอยูในภาวะวิกฤต เพื่อจะไดเห็นคุณคาในตนเอง 
   2.3.2.2  แอลกอฮอลสุรา/เครื่องดื่ม แอลกอฮอล  
     สถานการณภาวะวิกฤตที่เกดิขึ้นบางครั้ง ผูกอเหตุมีการใชแอลกอฮอลหรือด่ืมสุรา 

จนเปนเหตุใหพฤติกรรมของผูกอเหตุนั้นแสดงออกตามระดับแอลกอฮอลในเลือด ดัง พิจิตรา ชุณหฐิติธรรม   

(2551: 147 – 150) ใหรายละเอียด 
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    ประเทศสหรัฐอเมริกา พบวา ผูเคยดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล อยางนอยที่สุด 1 คร้ัง   

มีจํานวนรอยละ 90 และอยูในวัยผูใหญ รอยละ 51 และคนสวนมากรับผดิชอบในการดืม่ การดื่มเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล อยางหนักจะทําใหเกิดความเสี่ยงจากอุบัติเหตุ เศราอยางรุนแรง ฆาตัวตายหรือฆาผูอ่ืน  

    สําหรับประเทศไทย จากการสํารวจของสาํนักงานสถิตแิหงชาติ ป 2544 พบวา 

จํานวนคนไทยวัยเกินอายุ 15 ป ที่ดื่มแอลกอฮอล มีจํานวน 15.3 ลานคน คิดเปนรอยละ 32.6 ของผูดื่ม 

และคิดเปนรอยละ 9.8  ของประชากรหญิงที่วัยเกิน 15 ป  ซึ่งสอดคลองกับการศึกษา นพ.วีระศักดิ์ จงสูวิวัฒนวงศ 

พบวา ผูหญิงวัย 15 – 19 ป ที่ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล เพิ่มจํานวนขึ้นจาก รอยละ 1.0 เปนรอยละ 1.9 

และจากการสาํรวจของกรมสขุภาพจิต ป พ.ศ. 2547 พบวา มีคนไทยทีใ่ชแอลกอฮอลอยูในระดับอันตราย

หรือติดสุรามากถึง 7 ลานกวาคน  

    มนุษยไดมีการดื่มแอลกอฮอลเปนระยะเวลานาน และไดรับการยอมรับวัฒนธรรม

ตางๆ ไมวาจะเปนสุรา ไวน เบียร หรือวิสกี้ และคนสวนมากคิดวาเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอลนั้นเปนตัวกระตุน

ใหรูสึกผอนคลาย ตื่นตัว และรูสึกสบายใจ สารที่ใชผิดมากที่สุด ในประเทศสหรัฐอเมริกาและประเทศที่

พัฒนาคือ สุรา/เครื่องดืม่แอลกอฮอล โดยมปีระชากรวัยผูใหญประมาณ 10% ที่ดืม่แอลกอฮอล และยังคง

ดื่มนานถึง 20 ป 
   2.3.2.3  ผลของแอลกอฮอล (Effect of Alcohol) 
    แอลกอฮอลออกฤทธิโ์ดยจับกบั GABA receptor ซึ่งจะกดระบบประสาทสวนกลาง

ทําใหสติสัมปชัญญะ ความรูสึกตัวลดลง ความรูสึกนึกคิด การตัดสินใจชาลดลง ความวิตกกังวลทําให

เกิดความสบายใจ ไรทุกข และกลาแสดงออกในสิ่งขณะปกติไมกลาทํา แอลกอฮอลจะถูกดูดซึมทางปาก 

กระเพาะอาหาร และลําไสเล็ก จากนั้นประมาณ 95% จะถูกทําลายที่ตับ และสวนที่เหลือจะถูกขับออก

ทางลมหายใจ เหงื่อและปสสาวะ โดยทั่วไปแลวบุคคลสามารถเผาผลาญแอลกอฮอลได 10 ซีซี ในทุกๆ 

90 นาที สวนอัตราการดูดซึมแปรเปลี่ยนตามปจจัยตางๆ มากมาย ไดแก น้ําหนัก อาหารที่รับประทาน

และการทําหนาที่ของตับ แตถาด่ืมแอลกอฮอลในปริมาณที่สูง สามารถกดการหายใจไดและเปนเหตุการตาย

ได ภาวะพิษของแอลกอฮอลเกิดขึ้นเมื่อระดับความเขมขนแอลกอฮอลในเลือดสูง 0.15g% หรือมากกวา

นั้น ถาระดับความเขมขนแอลกอฮอลในเลือดสูง 0.5g% จะทําใหผูดื่มตายได ตามกฎหมายระดับความ

เขมขนของแอลกอฮอลกําหนดไวต่ํากวา 0.08g%   
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ตาราง 2 เปรียบเทียบความเขมขนของแอลกอฮอลในเลือดกับพฤติกรรมที่แสดงออก 
 

ระดับแอลกอฮอลในเลือด (g/dl) พฤติกรรม 

  

0.05 – 0.15 คร้ึมอกครึ้มใจ อารมณเปลี่ยนแปลงงาย สมาธิส้ัน การตัดสินใจ

บกพรอง สูญเสียการยับยั้งทางเพศ 

0.15 – 0.25 พูดชา เดินเซ งวงนอน ซึม อารมณเปลี่ยนแปลงงาย พรอมกับ 

outburst 

0.3 งวงซึม พฤติกรรมกาวราว พูดจาไมตอเนื่อง หายใจลําบาก อาเจียน 

0.4 Coma ไมรูสึกตัว 

0.5 กดการหายใจอยางรุนแรง ตาย 
  

 

 

    1. ภาวะดื้อยา (Tolerance) 

     การดื่มเครื่องดืม่แอลกอฮอลอยางหนกัและดืม่มานาน เปนผลทาํใหผูปวยดื้อยา

ทั้งทางรางกายและพฤติกรรม การดื้อยาทางรางกาย หมายถึง การเปลี่ยนแปลงที่เกิดข้ึนในเซลลของระบบ

ประสาท ที่ตองดื่มแอลกอฮอลมากขึ้น เพื่อใหไดผลตามทีต่องการ ถาเกดิภาวะดื้อยา บุคคลอาจจะมอีาการ

ขาดยา หรือหยุดยาหลังจากการดื่มคร้ังสุดทายหรือการลดปริมาณการดื่มลง 

    2. การลืมหรือจําเหตุการณไมได (Blackout)   

     การดื่มอยางหนัก ทาํใหเกิดการลืมหรือจาํเหตกุารณณไมได (Blackout) คือ 

การสูญเสยีสตสัิมปชัญญะ กลาวคือ ในขณะดื่มยังเหมือนปกติแตตอมาไมสามารถจะจาํเหตุการณที่เกดิขึ้น

ไดเลย Blackout ใชเวลานาน เปนชั่วโมงหรอืหลาย  ๆ ชั่วโมงก็ได เชน ผูปวยถามวา เมื่อคืนฉันทิ้งรถไวที่ไหน 

หรือฉันมาอยูที่นี่ไดอยางไร ความผิดปกติจากแอลกอฮอล (Alcohol Induced Disorder) ภาวะพษิจาก

แอลกอฮอล (Alcohal Intoxication) เกิดขึ้นหลงัจากดืม่แอลกอฮอลในปริมาณทีม่ากจนแสดงพฤตกิรรมที่

ผิดปกต ิ เชน การชกตอย การตัดสนิใจบกพรอง หรือการงานอาชพีบกพรอง อาการแสดง ไดแก พูดชา 

กลามเนื้อทาํงานไมประสานกัน ยนืไมตรง หนาแดง นอกจากนัน้ ยังสามารถสงัเกตอาการได เชน การ

เปลี่ยนแปลงทางอารมณ หงุดหงิดงาย พดูมาก หรือสมาธิส้ัน 

    3. ภาวะขาดแอลกอฮอล (Alcohol Withdrawal) หรืออาการเลิกดื่มแอลกอฮอล 

(Abstinence syndrome) เกิดขึ้นหลังจากมีการลดหรือเลิกดื่มแอลกอฮอล อาการแสดงในระยะเริ่มแรก 

ส่ัน อยูไมสุข หงุดหงิดงาย สมาธิส้ัน คลื่นไส อาเจียน ชพีจรเร็ว ความดนัโลหิตสูง นอนไมหลับ การประสานงาน
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กลามเนื้อไมดี วิตกกังวลอยางรุนแรง ตอมามีกลุมอาการ Delirium tremens มักเกิดขึ้นหลังจากหยุดดื่ม 

48 ชั่วโมง ไดแก สับสน เพอ ไมรูจักเวลา สถานที่ บุคคล ประสาทหลอน วิตกกังวล ซึ่งเปนอาการรุนแรง

ของการขาดแอลกอฮอล ดังตาราง ดังนี้ 

 

ตาราง 3  แสดงอาการภาวะขาดแอลกอฮอล 
 

เวลาหลังหยุด/ลด 

แอลกอฮอล (ชั่วโมง) 
อาการ การดําเนินการ 

   

6 – 24  - หงุดหงิด ส่ัน ความดันโลหิตสูง  

เหงื่อแตก หนาแดง ใจสั่น นอนไม

หลับ 

- มีอาการอยู 48 – 72 ชั่วโมง 

- รอยละในกลุมนี้มีโอกาสเกิดอาการที่

รุนแรงขึ้น เชน delirium tremens 

7 – 48  - Grand mal seizure (rum fits) - peak อยูประมาณ 24 ชั่วโมง 

- ลักษณะสวนใหญเปน Grand  

mal seizure 

48 – 72  - Delirium tremens 

- ไมรูเวลา สถานที่ บุคคล 

- ประสาทหลอนเหมือนจริง 

- ส่ัน นอนไมหลับ  

- มีไขสับสน  

- มีอาการสูงสุดอยูนาน 72 ชั่วโมง 

จากนั้นคอยๆ ลดลงใน 5 – 10  วัน 

- อาการเปนมากวันที่ 4 – 5 หลังหยุด

ดื่ม 

- มักมี medical conditions รวมดวย 

liver failure pneumonia Gl b 
   

 

     ภาวะความจาํเสื่อมที่เกิดจากการใชแอลกอฮอรเร้ือรัง (Alcohol Amnestic 

Disorder) เปนผลจากการดืม่ปริมาณมากและดื่มมานานทําใหเกิดภาวะทพุโภชนาการ ภาวะไมสามารถ

จําเหตกุารณในอดีตได (Amnesia) มีอาการความสามารถในการเรยีนรูขอมูลใหม (ความจําระยะสั้น

เสีย) และการระลึกขอมูลบกพรอง (ความจาํระยะยาวเสีย) นอกจากนัน้ มีอาการทางระบบประสาท ไดแก 

เดินไมตรง เปนตน ภาวะความจําเสื่อมจากการใชแอลกอฮอร (Amnestic Disorder) มีความสัมพนัธกับการ

ขาดวิตามิน Thiamine เปนภาวะเฉียบพลนัที่เกิดจากการขาดวิตามิน B1 ในผูที่ดื่มสุราเรื้อรัง (Wernicke’s 

encephalopathy) การทาํงานของสมองลดลงระดับออน ถงึรุนแรง อาการเหลานี้จะดีข้ึน ถาใหวติามิน  
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Thiamine ทดแทน 

     ความผิดปกติของสมองที่เกิดจากขาดวิตามิน B1 (Korsakoff’s psychosis)

เปนผลจากการขาดวิตามิน Thiamine ทําใหมีอาการเดินไมตรง สูญเสียความจําระยะสั้น ไมรูเวลา 

สถานที่ บุคคล เพอ Neuropathy อาการเหลานี ้ถึงแมจะทดแทนดวยวติามิน Thiamine ก็ไมสามารถทํา

ใหอาการตางๆ กลับคืนมาได Alcohol Dementia เกี่ยวของกับการติดแอลกอฮอลมานาน อาการแสดง 

ไดแก สูญเสียความเฉลียวฉลาด ความจําบกพรอง การคิดนามธรรมและการตัดสินใจเสีย ทําใหเกดิผล

เสียตออาชีพการงาน สังคม 
   2.3.2.3 ยาเสพติด 
    ปญหายาเสพติดเปนปญหาของสังคมไทย ซึ่ง ยาเสพติดเปนเหตุใหผูกอเหตุกระทําผิด

กฎหมายและกอเหตุอาชญากรรม ซึ่งเจาหนาที่ตํารวจและผูทาํหนาทีเ่จรจาตอรองจะตองมีความรูเกี่ยวกับ

ยาเสพติด และผลของยาเสพติด เพื่อจะไดเขาใจในการปฏิบัติการชวยเหลือ หรือทาํหนาที่เจรจาตอรอง 

รายละเอียดเกีย่วกับยาเสพตดิมี ดังนี ้ 

    2.3.2.3.1 ความหมายของยาเสพติด สํานักงานปองกันปราบปรามยาเสพติด 

(2552:  ออนไลน) 

     ยาเสพติด หมายถงึ สารใดกต็ามที่เกิดข้ึนตามธรรมชาติ หรือสารที่สังเคราะหข้ึน  

เมื่อนําเขาสูรางกายไมวาจะโดยวิธีรับประทาน ดม สูบ ฉีด หรือดวยวธิีการใดๆ แลวทําใหเกิดผลตอรางกาย

และจิตใจ นอกจากนีย้งัจะทาํใหเกดิการเสพติดได หากใชสารนัน้เปนประจาํทกุวนั หรือวนัละหลายๆ คร้ัง 
    2.3.2.3.2 อาการขอผูเสพยาเสพติด 
     1. เกิดอาการดื้อยา หรือตานยา และเมื่อติดแลว ตองการใชสารนั้นในประมาณ

มากขึ้น 

     2. เกิดอาการขาดยาหรือตานยาและเมื่อติดแลวตองการใชสารนั้นเทาเดิม ลดลง

หรือหยุดใช 

     3. มีความตองการเสพทั้งทางรางกายและจิตใจ อยางรุนแรงตลอดเวลา 

     4. สุขภาพรางกายทรุดโทรมลง เกิดโทษตอตนเอง ครอบครวั ผูอ่ืนตลอดจนสังคม

และประเทศชาติ 

    2.3.2.3.3 ประเภทของยาเสพติด จําแนกออกตามการออกฤทธิ์ตอระบบประสาท 

แบงเปน 4 ประเภท 

     1. ประเภทกดประสาท ไดแก ฝน มอรฟน เฮโรอนี ยานอนหลับ ยาระงับประสาท 

ยากลอมประสาทเครื่องดื่มมึนเมาทุกชนิด รวมทั้งสารระเหย เชน ทินเนอร แล็กเกอร น้ํามันเบนซนิ กาว 

เปนตน มักพบวา ผูเสพติดมีรางกายซูบซีดผอมเหลือง ออนเพลีย ฟุงซาน อารมณ เปลี่ยนแปลงงาย 
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     2. ประเภทกระตุนประสาท ไดแก ยาบา ยาอ ีกระทอม โคเคน มักพบวาผูเสพติด

จะมีอาการหงดุหงิด กระวนกระวาย จิตสับสนหวาดระแวง บางครั้งมีอาการคลุมคลั่ง หรือทําในสิ่งที่คนปกติ

ไมกลาทํา เชน ทํารายตนเองหรือฆาผูอ่ืน เปนตน 

     3. ประเภทหลอนประสาท ไดแก แอลเอสดี และเห็ดขี้ควาย เปนตน ผูเสพติด

จะมีอาการประสาทหลอน กระวนกระวาย จิตสับสนหวาดระแวง บางครั้งมีอาการคลุมคลั่ง หรือทําในสิ่ง

ที่คนปกติ ไมกลาทํา เชนทํารายตนเอง หรือฆาผูอ่ืน เปนตน 

     4. ประเภทออกฤทธิ์ผสมผสาน คือ ทั้งกระตุนกดและหลอนประสาทรวมกัน 

ไดแก ผูเสพติดมักมีอาการหวาดระแวง ความคิดสับสนเห็นภาพลวงตา หูแวว ควบคุมตนเองไมได และ

ปวยเปนโรคจิตได   
    2.3.2.3.4 สารเสพติด 
     ยาเสพติดแพรระบาดอยางมากในสงัคมไทย ไดแก ยาเสพตดิประเภทแอมเฟตามนี

หรือที่เรียกวา ยาบา จากสถิติของผูประกอบความผิดสวนมากแลวผูกอเหตุที่จับตัวประกันสวนใหญ จะ

เปนผูทีเ่สพยาแอมเฟตามีนหรือยาบาจะสงผลใหผูกอเหตุอยูในอาการหวาดระแวงและในที่สุดกจ็ะทาํราย

ตัวประกัน  

     สารเสพติด เมทแอมเฟตามีน หรือยาบา สถาบันกัลยาณราชนครินทร (2549: 

104 – 108) เมทแอมเฟตามนี (Methamphetamine) หรือยาบา จัดอยูในกลุมยาเสพตดิที่ออกฤทธิ์กระตุน

ประสาท มีลักษณะเปนยาเม็ดกลมแบน ขนาดเล็ก เสนผาศูนยกลางประมาณ 6 – 8 มลิลิเมตร มีสีตางๆ กัน 

เชน สีสม สีน้าํตาล สีมวง สีชมพ ูสีเทา สีเหลือง และสีเขียว มีสัญลกัษณที่ปรากฏบนเม็ดยา เชน 99 ฬ    

M PG WY สัญลักษณรูปดาว รูปพระจนัทรเสี้ยว หรืออาจเปนลกัษณะของเสนบางครึ่งเม็ด ผูที่เกิดอาการ

ประสานหลอนจากยาเสพติดที่พบมากในประเทศไทยเกิดจาการเสพ “ยาบา” ขนาดของยาบาที่สามารถ

ทําใหเกิดอาการประสาทหลอนได คือ 50 – 70 มิลลิกรัม (2 – 3 เม็ด) 
    2.3.2.3.5 ผลรายจากการเสพยาบา 
     1. ผลตอจิตใจ ทําใหเปนโรคจิตชนิดหวาดระแวง เชน เกิดอาการกลัว ประสาทหลอน 

ซึ่งโรคนี้หากเกิดขึ้นแลว อาการจะคงอยูตลอดไป แมในชวงเวลาที่ไมไดเสพยาก็ตาม 

     2. ผลตอระบบประสาท ในระยะแรกจะออกฤทธิก์ระตุนประสาททาํใหประสาท

ตึงเครียด แตเมื่อหมดฤทธิ์ยา จะมีอาการประสาทชา ทําใหตัดสินใจในเรื่องตางๆ ชาลง และผิดพลาด หากใช

ติดตอกันเปนเวลานานจะทาํใหสมองเสือ่ม หรือกรณีที่ใชยาในปริมาณมาก (Overdose) จะทําใหหมดสต ิ

หัวใจวาย และถึงแกความตายได     

     3. ผลตอพฤติกรรม ฤทธิ์ของยาจะกระตุนสมองสวนที่ควบคุมความกาวราว 

และความกระวนกระวายใจคือ ผูเสพจะมีความกาวราวเพิ่มมากขึ้น และหากยังใชตอไป จะมีโอกาสเปน 
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โรคจิตชนิดหวาดระแวงเกรงวาจะมีคนมาทํารายตนเอง จึงตองทํารายผูอ่ืนกอน 

    2.3.2.3.6 การประเมินผูติดยาเสพตดิ ผูที่เสพยาเสพติดประเภทแอมเฟตามนี จะ

มีระยะของอารมณ แบงไดเปน 5 ระยะ ดังนี ้

     1. ระยะอารมณพุงพรวด จะเกิดขึ้นฉับพลนัทันทีเมื่อเสพยาบาเขาไป โดยจะ

มีอาการหัวใจเตนแรงและเรว็ ความดนัโลหติสูง และมีสภาวะอารมณคลายการถงึจดุสุดยอดของความสุข 

     2. ระยะเคลิบเคลิ้มมึนเมา จะมีลักษณะถือเอาตัวเองเปนหลัก เปนตอผูอ่ืน ชอบ

โตเถียง และขัดจังหวะการพูดของผูอ่ืน 

     3. ระยะพยุงอารมณ เปนระยะที่ผูเสพยาพยายามใหเกิดอารมณพุงพรวดขึ้น 

มาอีก โดยการเสพซ้ําๆ เขาไป แตเพราะรางกายเกิดการตานยาทําใหยิ่งเสพก็ยิ่งมีความรูสึกดังกลาวนอยลง 

จนทําใหเกิดภาวะไมเปนสุข มีอาการทางจิต กระสับกระสาย หวาดระแวง 

     4. ระยะอารมณแกวง เปนระยะที่ประสาทไมตอบสนองตอฤทธิ์ของยาบาทีเ่สพ

เพิ่มเขาไปอีก จะมีอาการไมสบายกายไมสบายใจอยางมาก หวาดระแวง บางครั้งผูเสพพยายามกําจัด

อาการดังกลาวดวยสุรา แตนอกจากจะไมเปนผลดี อาจเปนผลเสียจนถึงขั้นทําใหเกิดภาวะรุนแรงมากขึ้น 

เปนระยะที่อันตรายที่สุดของผูเสพยาบา ซึง่สามารถจะทาํสิ่งเลวรายได อาการในระยะอารมณแกวงนี้

อาจดูเหมือนคนปกติทีม่ีความพเิศษ รางกายจะเคลือ่นไหวอยางรวดเร็วกะทนัหนัและมากกวาปกต ิลูกนยันตา

จะมีลักษณะวาว กรอกไปมาอยางรวดเร็ว มีการกระพริบตามากกวาคนปกติ 20 เทา สามารถสบตากับคู

สนทนาตรงๆ ได แมวา จะพูดเท็จก็ตาม การพูดจาจะใชคําพูดที่ส้ัน กะทัดรัด พูดเร็ว พูดเสียงดังแตส่ัน ที่

สําคัญจะมีอาการประสาทหลอนแบบหวาดระแวง ความคิดแตกแยกจนทําใหอาละวาดได 

     5. ระยะหมดอารมณ เปนระยะที่ยาเริ่มหมดฤทธิ์ ผูเสพจะนอนหลับประมาณ 

1 – 3 วัน  หลังจากนั้นเมื่อต่ืนขึ้นมาก็จะมีอาการเปนปกติ 
 

 

 

 

 

 

 
 
 

 

ภาพประกอบ 5  ระยะอารมณผูเสพยาเสพติดแอมเฟตามีน 

1.  ระยะอารมณพุงพรวด 

5.  ระยะหมดอารมณ  

3.  ระยะพยุงอารมณ  

4.  ระยะอารมณ แกวง 

2. ระยะเคลิบเคลิ้มมึนเมา 
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  2.3.3 ความรูเกี่ยวกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษา 
   ความรูเกีย่วกบัจิตวิทยาการใหคําปรึกษายงัเกี่ยวของกบัการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต 

เพราะผูทําหนาที่ในการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตจะตองมีความสามารถหรือมีทักษะที่เกี่ยวกับความรูของ

จิตวิทยาการใหคําปรึกษาไมวาจะเปนกระบวนการหรือเทคนิคของการใหคําปรึกษาจากนั้นกน็ําไปประยุกต 

ใชในการเจรจาตอรองในสภานะการณวิกฤต ในสวนของจิตวิทยาใหคาํปรึกษาจะพบคําวา ผูใหคําปรึกษา 

ก็จะเหมือนกับผูทําหนาที่เจรจาตอรอง สวนผูรับคําปรึกษานั้นก็จะเปนเหมือนคูเจรจา 
   2.3.3.1  ความหมายการใหคําปรึกษา 
    วัชรี  ทรัพยมี (2549: 4 – 12) จอรช และ คริสเตียนี่ (George; & Cristiani.  1990)  

กลาววา การใหบริการปรึกษาเปนความรวมมือกันระหวางผูใหบริการปรึกษากับผูรับบริการ เพื่อชวยให

ผูรับบริการรูจักตนเองและสิ่งแวดลอม เพื่อจะไดนําไปใชในการตัดสินใจหรือแกปญหาไดดวยตนเอง 

 จากคาํจาํกัดความตาง  ๆดังกลาว สรุปไดวา การใหบริการปรึกษาทางจิตวทิยามีลักษณะดังตอไปนี้  

  1. การใหบริการปรึกษาเปนบริการทางวิชาชีพ ซึ่งกระทําโดยผูใหบริการปรึกษาที่ไดรับ

การฝกอบรม จนมีความสามารถและทักษะในการใหบริการดังกลาว เชน มีความสามารถในการฟง 

การตอบสนอง การชวยใหบุคคลเปลี่ยนพฤติกรรม 

  2. การใหบริการปรึกษาเปนกระบวนการของสัมพันธภาพซึง่เตม็ไปดวยความอบอุน การยอมรับ 

ความเขาใจ 

  3. การใหบริการปรึกษาเปนกระบวนการชวยเหลือใหผูรับบริการมีทกัษะในการตัดสินใจ

และแกปญหา  

  4. การใหบริการปรึกษาจะชวยใหผูรับบริการไดเรียนรูพฤติกรรมและทศันคติใหมๆ  

  5. การใหบริการปรึกษาเปนความรวมมือกันระหวางผูใหบริการปรึกษากบัผูรับบริการ 

  6. การใหบริการปรึกษาเปนกระบวนการชวยใหบุคคลพัฒนาขึ้น 

 สรุปไดวา การใหบริการปรึกษา เปนกระบวนการของสัมพนัธภาพระหวางผูใหบริการปรึกษา ซึ่ง

เปนนกัวิชาชพีที่ไดรับการฝกอบรม กับผูรับบริการซึ่งตองการความชวยเหลือเพื่อใหผูรับบริการเขาใจตนเอง 

เขาใจผูอ่ืน และเขาใจสิ่งแวดลอมเพิ่มข้ึน ไดปรับปรุงทักษะในการตัดสินใจ และทักษะในการแกปญหา 

ตลอดจนปรับปรุงความสามารถในการที่จะทําใหตนเองพัฒนาขึ้น       
   2.3.3.2  คุณลักษณะของผูใหคําปรึกษาที่มีประสิทธภิาพ 
    คุณลักษณะของผูใหคําปรึกษาทีม่ีประสิทธิภาพ ตามแนวคิดของนักจติวิทยาการให

คําปรึกษา  

    จอรช และ คริสตัน (George; & Cristialn.  1995: 14 – 17) ไดรวบรวมคุณลักษณะ

ของผูใหคําปรึกษาที่ประสบความสําเร็จ ดังนี ้
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     1. การเปดเผย และการรับรูเกีย่วกับตนเอง ผูใหคําปรึกษาที่มีประสิทธภิาพ 

สามารถรับรูความรูสึกภายในของตนเอง แมวาจะเปนความรูสึกทีโ่ดยทัว่ไปอาจถูกมองวาเปนสิง่ไมด ีไมวา

จะอยูในอารมณอยางไร การตระหนักในสภาวะอารมณของตนเองนี้จะทาํใหผูใหคาํปรึกษาสามารถควบคุม

พฤติกรรมของตนเองได ไมปลอยใหความรูสึกเหลานัน้ มีผลตอการใหคําปรึกษา ตองมีการตระหนกัรู

อยางมีสติ และเชนเดียวกันผูใหคําปรึกษาที่มีประสิทธิภาพจะสามารถยอมรับประสบการณสวนตัวของ

ผูรับคําปรึกษาใหการยอมรบัวา ผูรับคําปรึกษากม็ีสิทธิที่จะมีความรูสึกทางลบได ซึ่งการเปดเผย และ

การยอมรับเชนนี้จะมีผลในการเสริมสรางความกาวหนาของผูรับคําปรึกษา 

     2. ผูใหคําปรึกษาที่มีประสทิธิภาพจะตระหนักในคุณคา คานยิม และความเชื่อ

ของตนเอง จะรูวาอะไรคือส่ิงที่สําคัญสําหรับตนเอง อะไรคือส่ิงที่ปรารถนา และสามารถตัดสนิใจเลือก

แนวทางที่สอดคลองกับคานิยมของตนเอง มีแนวทางในการสรางสัมพันธภาพกับผูอ่ืน และสิ่งแวดลอม 

สามารถหลีกเลี่ยงรูปแบบพฤติกรรมที่ไมมปีระโยชน ไมสอดคลองกลมกลืน และเสริมสรางพฤติกรรมที่

สรางสรรคมีคุณคาและมีประโยชน 

     3. ผูใหคําปรึกษาที่มีประสิทธภิาพ สามารถพัฒนาการสรางสัมพันธภาพกับ

ผูอ่ืนอยางอบอุนและลึกซึ้ง จะใหเกียรติบุคคลอื่นดวยการยอมรับความรูสึก ความคิดเห็นมีการเอื้ออาทร

ไมมีเงื่อนไข ไมมีการประเมินหรือตัดสิน 

     4. ผูใหคําปรึกษาที่มีประสิทธภิาพ สามารถแสดงตัวตนที่แทจริงของตนเอง

ตอผูอ่ืน มีความจริงใจและมีความสอดคลองกลมกลืนในพฤติกรรม ซึ่งทําใหมีความสามารถพัฒนาความสัมพันธ

ที่ดีกับผูอ่ืน สามารถแลกเปลี่ยนประสบการณ และสามารถสรางความมั่นใจแกผูรับคําปรึกษาได 

     5. ผูใหคําปรึกษาที่มีประสิทธิภาพจะมีความรับผิดชอบตอพฤติกรรม การกระทํา

ของตนเองมากกวาปฏเิสธความรับผิดชอบและตําหนิผูอ่ืน สามารถจัดการกบัความลมเหลว และความออนแอ

ของตนเอง สามารถตัดสินใจเลือกที่จะยอมทําตามหรือเพิกเฉยตอการควบคุมจากอิทธิพลภายนอก การตัดสินใจนี้

จะอยูบนพื้นฐานของการพิจารณาดวยเหตุและผลเปนอยางดีแลว มีความรับผิดชอบตอตนเอง มีความมั่นคง

ตอการวิพากษวิจารณ สามารถยอมรับคําวิพากษวิจารณไดแทนที่จะปกปองตนเอง หรือเพิกเฉย หรือตําหนิ

คนอื่น ซึ่งเปนสิ่งที่จะชวยใหเกิดการพัฒนามากกวา 

     6. ผูใหคําปรึกษาที่มีประสิทธิภาพ สามารถตั้งเปาหมายที่ชดัเจนและเปนจริง 

สามารถตระหนักในทักษะเฉพาะความสามารถของตนเอง สามารถประเมินวา อะไรคือส่ิงที่คาดหวัง ยอมรับ

ประสบการณของตนเองทั้งแงลบและแงบวก ซึ่งทําใหสามารถประเมินเปาหมายที่เปนจริงได 

    แบรมเมอร (Brammer.  1993: 38 – 44) ไดรวบรวมลักษณะของผูใหคําปรึกษาที่

ควรมจีากผลศกึษาของ โรเจอร (Roger.  1957)  ทรูแอค และ คารคฟั (Truax; & Carkhuff.  1967) คอมป 

และคณะ (Combs; et al.  1969) และ คารคัฟ (Carkhuff.  1969) ซึ่งการศึกษาดังกลาวพบลักษณะของ 
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ผูใหคําปรึกษาที่สงผลตอความสําเร็จในการพัฒนาผูรับคําปรึกษา ดังนี้ คือ 

     1. การเขาใจความรูสึก (Empathy) หมายถงึ การใหคาํปรกึษามองเห็นและ

เขาใจโลกภายในที่ผูรับคําปรึกษารับรู โดยผูใหคําปรึกษาสามารถนําตนเองเขาสูการรับรูของผูรับคําปรึกษา

อยางไมสูญเสียความเปนตนเอง หรือสูญเสียการมองตามที่เปนจริง 

     2. ความอบอุนและการเอาใจใส (Helper Warmth and Caring) หมายถึง การที่

ผูใหคําปรึกษาตอบสนองทางอารมณแกผูรับคําปรึกษาดวยความเขาใจ ความสนใจ หวงใยในบรรยากาศ

ที่เปนกัลยาณมิตร 

     3. การเปดเผย (Helper Openness) หมายถงึ การที่ผูใหคาํปรึกษา สามารถ

เปดเผยทัศนะของตนเองตอผูรับคําปรึกษาอยางซื่อสัตยบนพื้นฐานของการตระหนักรูในตนเอง เปดเผย

ในระดับที่เหมาะสมมีความสอดคลองหรือความคงที่ระหวางคําพูด และการกระทํา มีความตรงไมซอนเรน

ไวเบื้องหลัง เบื้องหนาของบทบาททางวิชาชีพนั้น และมีความกลมกลืนในพฤติกรมที่แสดงออกมา ไมวา

จะเปนคําพูด หรือทัศนคติพื้นฐาน ส่ิงเหลานี้จะกอใหเกิดความไววางใจ และเปนแบบอยางใหผูรับคําปรึกษา

กลาเปดเผยความคิด และความรูสึกตอผูใหคําปรึกษาอยางอิสระ 

     4. การยอมรับนบัถือโดยปราศจากเงื่อนไข (Helper Positive Regard and 

Respect) หมายถงึ การยอมรับในความแตกตางและคณุคาของบุคคล โดยไมมีการตัดสิน และปราศจาก

เงื่อนไขจะแสดงตอผูรับคําปรึกษาวามีความเปนอิสระ มีความเปนตัวของตัวเอง และผูใหคําปรึกษาจะ

ไดรับความเคารพทีเ่ปนเชนนั้น 

     5. ความชัดเจนและเฉพาะเจาะจง (Helper Concreteness and Specificity)  

เปนความสะดวกในการสื่อสารกับผูรับคําปรึกษาอยางชัดเจน เฉพาะเจาะจง มุงเนนที่ความเปนปจจุบัน

มากกวาอดีตหรืออนาคต 

     6. สมรรถนะความสามารถในการสื่อสาร (Communication Competence) เปน

ความสามารถที่จะทําใหผูรับคําปรึกษามีความกระจางชดัในคําพูดและการกระทําของตนเอง สามารถ

เอื้ออํานวยใหผูรับคําปรึกษาอธิบายโดยพูดถึงตัวเองและเกิดความชัดเจนในความคิดของตัวเขาเองไดดี

ข้ึน 

     7. ความลกึซึง้และกวางไกล (Intentionality) เปนความสามารถของผูใหคําปรึกษา 

ที่จะพิจารณาสถานการณที่มีความเปนไปไดทั้งหมดอยางกวางขวาง สามารถรับรูขอมูลตาง  ๆอันเปนพื้นฐาน

ส่ิงแวดลอมของผูรับคําปรึกษา และรูจักวิธีการทั้งหมดที่จะทําใหบรรลุเปาหมายในการใหคําปรึกษา รวมทั้ง

การที่สามารถเลือกวิธีตอบสนองการใหคําปรึกษาดวยความมั่นใจ 



 
 

 

44 

 

    คารมิเออร และ แฮดนีย (Carmier; & Hackney.  1993: 10 – 16) ไดรวมรวมคุณลักษณะ

ของผูใหคําปรึกษาที่มีประสิทธิภาพจากผลงานการวิจัยการสังเกตทางคลีนิคและการนิเทศงาน พบวา

ผูใหคําปรึกษาที่มีประสิทธิภาพจะมีคุณลักษณะตอไปนี้ 

     1. การตระหนักรูและเขาใจตนเอง (Self-Awareness and Understanding) 

โดยผูใหคําปรึกษาสํารวจและทําความเขาใจตนเองเกี่ยวกับความตองการ และความรูสึกของตนเอง แรงจูงใจ

ในการใหความชวยเหลือผูอ่ืน ตระหนกัรูในจุดเดน ขอจาํกัดของบุคลิกภาพ และทกัษะในการแกไขปญหา

ของตนเอง ซึง่คุณลักษณะนี ้จะชวยทาํใหผูใหคําปรึกษามองสิง่ตาง  ๆไดชดัเจน เกิดความมัน่คงและปลอดภัย

ตอกระบวนการในการใหคําปรึกษา 

     2. การมีสุขภาพจิตที่ดี (Good Psychological Health) เปนการมีความพรอม

ความสมบูรณทางดานจิตใจ ไมถูกรบกวนดวยปญหาของตนเอง 

     3. การไวตอความรูสึก (Sensitivity) เปนการที่ผูใหคําปรึกษาสามารถพบสิ่งที่

ผูรับคําปรกึษาตองการสื่อสาร ทั้งทางภาษาพูดและภาษาทาทาง การไวตอความรูสึก จะทําใหผูใหคําปรึกษา

ตระหนกัรูในตนเอง และผูรับคําปรึกษาดวยการเลือกและปรับวิธกีารกลวิธีในการใหคาํปรึกษาที่เหมาะสม

สําหรับผูรับคําปรึกษาแตละคน 

     4. การมีใจเปดกวาง (Open Mindedness)  ผูใหคําปรึกษาที่มีใจเปดกวางจะ

สามารถแยกแยะความคิดของตนเองที่แตกตางจากผูรับคําปรึกษา และไมผลักดันใหผูรับคําปรึกษายอมรับ

ในความเชื่อหรือคานิยมของผูใหคําปรึกษาเอง ซึ่งจะกอใหเกิดการสื่อสารที่จริงใจตอกัน 

     5. การประจักษตามทีเ่ปนจริง (Objectivity) เปนความสามารถที่จะมองเห็น

ส่ิงที่เกิดขึ้นกับผูรับคําปรึกษาตามที่เปนจริง ทําใหสามารถสังเกตรูปแบบพฤติกรรมของผูรับคําปรึกษาได 

และตอบสนองในทางที่เปนประโยชนตอกระบวนการใหคําปรึกษา 

     6. มีสมรรถนะ (Competence) โดยผูใหคําปรึกษามีความรูมีขอมูลที่จําเปนใน

การชวยเหลือและมีทักษะในการใหคําปรึกษา มีความสามารถประสานองคความรู บุคลิกภาพสวนตัว

และทักษะในการใหคําปรึกษาเขาดวยกนั กอใหเกิดความนาเชื่อถือ และสามารถเปนแบบอยางแกผูรับ

คําปรึกษาได 

     7. ความนาไววางใจ (Trustworthiness) เปนการที่ผูใหคําปรึกษา มีความคง 

ที่มีความรับผิดชอบ และหลีกเลี่ยงสิ่งที่เปนอันตรายตอผูรับคําปรึกษา 

     8. ความนาดึงดูดใจ (Interpersonal Attractiveness) ผูรับคําปรึกษาจะรูสึก

วาผูใหคําปรึกษาเปนผูนาดึงดูดใจ ถาหากมองเห็นวาผูใหคําปรึกษามีความคลายคลึงหรือเขากันไดดี มี

ความเปนมิตรและมีความอบอุน ซึ่งคุณลักษณะเหลานีจ้ะสรางความเชือ่มั่นและไววางใจตอผูรับคําปรึกษา

ได 
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    นูฟลดท (Neufeldt.  1994: 10 – 11) ไดรวบรวมคุณลักษณะเฉพาะที่สําคัญของ

ผูใหคําปรึกษาที่มีประสิทธิภาพ 14 คุณลักษณะ ดังนี้ 

     1. การชวยเหลือใหกําลังใจ (Encouraging) เปนการชวยเหลือและใหกําลังใจ

ที่เปนคุณลักษณะที่สําคัญที่สุดของผูใหคําปรึกษาที่มีประสิทธิภาพ การใหกําลังใจนั้นชวยใหผูรับคําปรึกษา

เรียนรูและเชื่อในศักยภาพที่จะพัฒนาใหดข้ึีนที่มีอยูในตัวเอง 

     2. มีศิลปะ (Artistic) ผูใหคําปรึกษาที่มปีระสิทธภิาพ มีแนวโนมทีจ่ะมีความรูสึก

ตอบสนองไวตอความรูสึกตอผูรับคําปรึกษา การมีศิลปโดยนับแลวหมายถึงความเปนผูมีความคิดสรางสรรค 

ยืดหยุน และสามารถนําวิธกีารในการใหคําแนะนาํมาปรับใชไดดี ตามความตองการเฉพาะของผูรับคําปรึกษา 

ศิลปน ผูทาํงานศิลปจริงๆ นัน้ ใสส่ิงที่มีอยูในตัวเองลงไปในงานแตละชิน้ทีส่รางขึ้นมา สวนผูใหคําปรึกษา

นั้นตองใสความเปนตัวของตนเองลงไปในกระบวนการใหคําปรึกษา คือ นําความเปนคนและอารมณอยางที่

ตนพึงมีมาใสในงานใหคําปรึกษาผูที่มีความเปนคน (มนุษย) อยูในตัวเองนั้นสามารถชวยเสริมและสนับสนุน

กระบวนการใหคําปรึกษาไดอยางแทจริง 

     3. มีอารมณทีม่ัน่คง (Emotionally Stable) ผูใหคําปรึกษาทีม่ีอารมณไมมัน่คง

อาจจะทําอนัตรายตอผูรับคําปรึกษามากกวาทาํใหดีข้ึน โชคไมไดที่มีผูใหคําปรึกษาบางคนเขามาในอาชีพ

ผูใหคําปรึกษาซึ่งมีหนาที่ชวยผูมีปญหาทางดานจิตใจใหผานวิกฤตไปได จะพยายามชวยผูรับคําปรึกษา

ก็เพียงเพื่อหวังในเงนิคาใชจายในการรักษาเทานั้น แลงส (Langs.  1985) ไดใหขอเสนอแนะวา มีหลกัฐาน

แสดงวา ผูรับคําปรึกษาจาํนวนมากตองลงทนุลงแรงอยางมาก เพื่อปรับเปลี่ยนอารมณข้ึนๆ ลงๆ ของ

ผูใหคําปรึกษา สรางความรูสึกที่ไมมั่นคงใหกับผูรับคําปรึกษาและทําใหเสียเวลาอันมีคาดวย 

     4. การเขาใจความรูสึกและการเอาใจใส (Emopathic and Caring) ผูให

คําปรึกษาที่มีประสิทธิภาพ จะเอาใจใสผูคนและมีความปรารถนาที่จะชวยผูที่ตองการความชวยเหลือ มี

อารมณที่ไวตอการตอบสนองและอยูในภาวะที่สามารถติดตอสัมพันธ และมีความเขาใจชีวิตที่ตองพยายาม

ตอสูดิ้นรนของคนอื่นๆ ผูรับคําปรึกษาที่มีประสบการณสามารถสัมผัสไดถึงความชวยเหลือที่เต็มไปดวย

ความจริงใจ และมเีมตตาจากผูใหคําปรึกษา และสิง่ที่สามารถชวยใหผูรับคําปรึกษามกีําลังใจทีจ่ะเผชญิหนา

กับความจริงของชีวิต และสํารวจหาทิศทางและความเปนไปไดใหมๆ ในชีวิต 

     5. การรูจักตระหนักรูตนเอง (Self-Aware) เปนการตระหนักรูจักตนเอง หรือ

การมีสติ ทําใหผูใหคําปรึกษารูสึกและเขาใจขีดจํากัดและขอบเขตของตนเอง การรูจักตระหนักรูตนเองนี้

ยังสามารถชวยผูใหคําปรึกษาตรวจสอบความตองการวาตนเองสามารถทําใหผูรับคําปรึกษาพอใจในกิริยา

ทาทางของตนเองไดหรือไม ซึ่งจะไมเกีย่วกบัวิธกีารใหคําปรึกษา การรูจกัตระหนกัรูตนเองนี้ผูใหคาํปรึกษา

ควรตองมีตลอด คํานี้จะไปเกี่ยวของกับคําวา “ตนเอง” เชน ยอมรับตนเอง นับถือตนเอง ระลึก/สํานกึได

ดวยตนเอง ซึ่งในที่นี้หมายถงึ คนที่มีความสํานึกหรือรูสึกถึงตนเองมากขึ้น ทําใหยอมรับฐานะของตนเอง
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ดีข้ึน การยอมรับตนเองสามารถนาํไปสูและเสริมใหคนมกีารนับถือตนเอง ทําใหคนมุงไปสูการสํานกึได

ดวยตนเองอยางอิสระ 

     6. การยอมรับตนเอง (Self-Acceptance) การยอมรับตนเอง สามารถอธิบาย

ไดวาผูใหคาํปรึกษาจะทาํตัวใหเหมาะสม แมวามีความหวงัวาผูใหคําปรึกษาจะสามารถปรับปรุงในการพัฒนา

และความเจริญกาวหนาใหดีข้ึนในการทํางาน 

     7. การนับถือในคุณคาของตนเองทางบวก (Positive Self-Esteem) ความนบัถือ

ตนเองสามารถชวยใหผูใหคําปรึกษารับมือกบัตนเองและอาชีพ และยงัคงรักษาอารมณใหมั่นคงได ซึง่เปน

หัวใจหลกัของการทาํงานของตนเอง ผูใหคาํปรึกษาที่มีความรูสึกไมดีกบัตนเอง อาจจะมองหาขอไมดีของ

ผูรับคําปรึกษายิ่งทาํใหการใหคําปรึกษายิ่งแยมากขึ้น 

     8. การรูจักตนเองอยางแทจริง (Self-Realization) ดีแลน (Dylan.  1971) กลาว

เปรียบเทียบเร่ืองจิตวิญญาณของคุณลักษณะเฉพาะตัวของบุคคลนั้นวา คนเราเกิดงายตายยาก และ

ผูใหคําปรึกษาที่มีประสิทธิภาพนั้นเกิดยาก การที่พวกเขาจะไปถึงทิศทางใหมและสํารวจพบขอบเขตใหม 

ซึ่งในขณะที่ทาํงานพวกเขาจะรับรูไดถึงความเจริญกาวหนานั้น ตองมีขอผกูมัดมีความเสีย่งและความเจบ็ปวด  

ซึ่งพวกเขาจะเรียนรูเพื่อความกาวหนา ยอมรับประสบการณ ซึ่งจะทําใหสามารถพัฒนาชีวิต และยังสามารถ

ชวยใหผูรับคําปรึกษาเขาใจตนเอง เขาใจปญหาของตนเองได การมีชีวิตอยูของผูใหคําปรึกษา หมายถึง 

มีชีวิตอยูอยางกระตือรือรน ซึ่งจะสรางพลังและมองโลกในแงดีสามารถกระตุนและสรางความหวังใหผูรับ 

คําปรึกษาได 

     9. การเปดเผยตนเอง (Self-Disclosure) ผูใหคําปรึกษาที่มปีระสิทธิภาพ สามารถ

กอใหเกิดการเปดเผยดานความคิด และความรูสึก เมื่อผูใหคําปรึกษาเปดเผยตนเองเปนแบบอยางแลว 

ก็จะกระตุนใหผูรับคําปรึกษาเปดเผยตนเองเชนกัน ผลที่ไดจากการเปดเผยตนเอง สามารถนาํมาใชใน

กระบวนการใหคําปรึกษาได 

     10. ความกลาที่จะเผชิญ (Courageous) แมวา จะเปนเรื่องสาํคญัที่ผูรับคาํปรกึษา

จะมองผูใหคาํปรึกษาเปนผูมีความสามารถ แตผูใหคาํปรึกษาก็ไมไดสมบูรณแบบไปเสียทั้งหมด ผูให

คําปรึกษา ควรพยายามทีจ่ะเปนแบบอยางของความกลาทีจ่ะเปนคนไมสมบูรณแบบไปเสียทัง้หมด (Dreikurs; 

& Soltz.  1984) ผูใหคําปรึกษาควรกลาทีจ่ะบอกจุดออนของตนเอง และพรอมที่จะแสดงจุดแข็งที่เปนภาพ

ที่แทจริงของตนเอง และไมควรรูสึกวาตนเองดีเกินไปสําหรับการใหคําปรึกษา ซึ่งอาจทําใหเปนการดูถูก

ผูรับคําปรึกษาได ผูใหคําปรึกษาควรเขาใจความรูสึกนี้ ถาเขาเปนผูรับคําปรึกษาบาง ซึ่งจะเปนการเสริม

ใหมีความเขาใจกระบวนการใหคําปรึกษามากขึ้น 

     11. ความอดทน (Patient) ความอดทนเปนประโยชนในกระบวนการใหคําปรึกษา 

การจะชวยเหลอืคนบางคนใหเปลี่ยนแปลงนัน้เปนกระบวนการที่ซับซอน และตองการความมานะพยายาม
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อยางยิ่ง ผูรับคําปรึกษาอาจจะพัฒนากาวหนาขึ้นแลวสามารถกําจัดนิสัยเดิมๆ ออกไปได ผูใหคําปรึกษา

ตองอดทนตอการไปถึงจุดมุงหมายและผลสําเร็จในกระบวนการใหคําปรึกษาออกทางดานบวก 

     12. การไมตัดสินใจ (Nonjudgmental) ผูใหคําปรึกษาตองระวังไมกําหนดคานิยม

และความเชื่อของผูรับคําปรึกษา แมวา อยากใหผูรับคําปรึกษาแสดงออกซึ่งความคิดใหมๆ เวลานั้นสําหรับ

ผูรับคําปรึกษาการไมตัดสินจะสื่อถึงความเคารพ และทําใหเขาใจถึงศักยภาพที่แทจริงของตนเอง 

     13. ความอดทนกบัความกาํกวม (Tolerance for Ambiguity) เปนคุณลักษณะที่

สําคัญของผูใหคําปรึกษาที่มีประสิทธิภาพ ความอยากรูเกี่ยวเนื่องกับศิลปะของการใหคําปรึกษา เชน ผูให

คําปรึกษาไมรูจริงๆ วาจะใชวิธีอะไรบําบัดผูรับคําปรึกษา และจะใชวิธีการอะไรที่ทําการดําเนินกระบวนการ

ประสบผลสาํเรจ็ แมวาวทิยการดานการใหคาํปรึกษาจะสามารถชวยทาํใหเขาใจวัตถปุระสงคของกระบวนการ

ใหคําปรึกษา แตผูใหคําปรึกษาก็ตองมีความอดทนกับความนาสงสัยนี้เชนกัน 

     14. จิตวิญญาณ (Spirituality) เปนพลังที่มีแนวโนมใหความสําคัญตอการให

คําปรึกษาในความรูสึกนี้เปนการเนนคุณคา คานิยม และกระบวนการใชประโยชนจิตวญิญาณทางศาสนา 

กระบวนการในการชวยเหลือนี ้เปนสิ่งที่ระลึกไดจริง  ๆคุณลักษณะทางจิตวญิญาณนี้ประกอบดวยความสามารถ 

เชน การมีความรูสึกไวตอประเด็นจิตวญิญาณคุณธรรมของตนเองและคนอืน่ (เชน มโนธรรม และจิตวิญญาณ) 

และมีความสามารถแสดงบทบาทหนาที่ และความสัมพันธกับโลกของจิตที่แยกจากโลกของวัตถุ 
   2.3.3.3  จุดมุงหมายของการใหคําปรึกษา 
    วัชรี ทรัพยมี (2549: 7 – 9) จุดมุงหมาย การใหคําปรึกษาระยะสั้น จอรช  และ คริสเตียม 

(George; & Cristiani .  1990) กลาวถึงจุดมุงหมายการใหคําปรึกษาระยะสั้น คือ 

     1. สงเสริมการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม คือ การสงเสริมใหผูรับบริการเปลี่ยนแปลง

พฤติกรรมไปสูแนวทางที่ปรารถนา ลดความขัดแยงในดานจิตใจ 

     2. สงเสริมความสามารถของผูรับบริการในการตัดสินใจและวางโครงการอนาคต 

โดยใหผูรับบริการใชเหตุผลพิจารณาสถานการณตางๆ อยางรอบคอบ 

     3. สงเสริมการปรับปรุงสัมพันธภาพ 

     4. สงเสริมใหผูรับบริการในการแกไขปญหาและอุปสรรคตางๆ ในชีวิต 

    ดอยล (Doyle.  1998: 3) กลาววา การใหคําปรึกษาเปนกระบวนการที่เปนเอกลักษณ

บุคคลที่จะประสบความสําเร็จตองอาศัยทัศนคติ ทักษะและความรูที่ผูใหคําปรึกษานํามาสัมพันธกนั ซึ่ง

มีคุณลักษณะของผูใหคําปรึกษาที่เชี่ยวชาญในการชวยเหลือผูอ่ืน จะเปน ดังนี ้

     1. เชื่อวา ผูรับคําปรึกษามีคุณคามีความสําคัญในตนเอง 

     2. เชื่อวา ผูรับคําปรึกษามีความสามารถในการเปลี่ยนแปลงตนเองได 

     3. มีความรู รูบทบาทหนาที่ของตนเองอยางมีประสิทธิภาพ 
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     4. มีความรู และมีทักษะทีจ่ําเปนในการชวยเหลือผูอ่ืน 

     5. มีความเต็มใจ ยินดีที่จะชวยเหลือ และดําเนินการตามกระบวนการ 

     6. มีความรูเกี่ยวกับตนเอง และรูทักษะของตนและขอจํากัดของตนเอง 

 จะเห็นไดวา ผูที่ทําหนาที่เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตจะตองเปนผูมีความรูเกี่ยวกับจิตวิทยาการให

คําปรึกษาเสมือนหนึ่งเปนผูใหคําปรึกษาจะตองรูหลักการกลวิธี เทคนิคการใหคําปรึกษาเพื่อนําไปใชกับ

ผูกอเหตุในสถานการณตางๆ 

   2.3.3.4  ประเภทของการใหคําปรึกษา วัชรี  ทรัพยมี (2543: 9) การใหคําปรึกษา

แบงเปน 4 ประเภท 

    1. การใหคําปรึกษาในภาวะวิกฤต (Crisis Counseling) วิกฤตการณ (Crisis)  

เปนภาวะของการที่ผูรับบริการพบกับความคับของใจอยางรนุแรงในชีวิต และวาวุนใจอยางหนักที่จะแกไข

ปญหา 

    2. การใหคําปรึกษาเพื่อสงเสริมการแกปญหาหรือปรับตัว (Facilitative counseling) 

    3. การใหคําปรึกษาเพื่อปองกันปญหา (Preventive counseling) 

    4. การใหคําปรึกษาเพื่อสงเสริมพัฒนาการ (Developmental counseling) 
   2.3.3.5  การใหคําปรึกษาแบบจุลภาค  
    ความหมายของการใหคําปรึกษาแบบจุลภาคมีผูใหความหมายของการใหคําปรึกษา

แบบจุลภาคไวหลายทาน ดังนี ้

    ไอวีย และ ออเทอร (Ivey; & Auther.  1978: 8 – 9) กลาววา การใหคําปรึกษา

แบบจุลภาคเปนกลวิธีในการสอนทักษะในการชวยเหลอืแตละทักษะอยางเปนระบบ โดยการใชวีดิทัศน 

คูมือปฏิบัติซึ่งแบบทักษะออกเปนขัน้ๆ และใชวิธีสังเกตดวยตนเอง สําหรับทักษะตางๆ ในการใหคําปรึกษา

แบบจุลภาค ไดแก การใชคําถาม การสะทอนความรูสึก การนํา และการตีความหมายซึ่งทักษะ เหลานี้

เปนทักษะพืน้ฐานในการชวยเหลือที่มีประสิทธิภาพ 

    จีน แบร่ี (2537: 8) กลาวถึง การใหคําปรึกษาแบบจุลภาควา เปนวธิกีารหนึ่งที่ใช

ในการฝกอบรม โดยมีลักษณะ ดังนี้ 

     1. เปนการปรึกษาแบบยอย ซึง่เนนการฝกทกัษะตาง  ๆทีละหนึ่งทักษะ จนผูเขารับ

การฝกอบรมเกิดความชํานาญ 

     2. เปนการฝกอบรม โดยสมมุตสิถานการณใหผูเขารับการฝกอบรม ไดแสดง

บทบาท คือ บทบาทที ่ 1 เปนผูใหคําปรึกษา บทบาทที่ 2 เปนผูรับคําปรึกษา และบทบาทที่ 3 เปนผู

สังเกตการณคอยใหขอมลูยอนกลบั (Feedback) แกผูแสดงบทบาทเปนผูใหคําปรึกษาและผูรับคําปรกึษา 
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     3. บทบาทสมมตินี้ ผูเขารับการอบรมหรือผูฝกอบรมเปนผูกําหนดให ซึ่งเปน

บทบาทที่เกี่ยวของกับหนาทีค่วามรับผิดชอบ หรือลักษณะงานที่ผูรับการฝกอบรมปฏิบัติอยู 

 จากแนวความคิดดังกลาวสามารถสรุปไดวา การใหคําปรึกษาแบบจุลภาคเปนวิธีการฝกทักษะ

ตางๆ ในการชวยเหลือผูรับคําปรึกษาอยางเปนระบบ มีข้ันตอน โดยมีการฝกทักษะทลีะทักษะ 

    ไอวีย และ ออเทอร (Ivey; & Auther.  1978: 15) กลาวถึงคุณคาของการให

คําปรึกษาแบบจุลภาควา เปนวิธทีี่สรางขึน้ เพื่อใหผูเรียนมีโอกาสฝกปฏิบัติจริงแทนที่จะเรียนแตทฤษฎี

เทานัน้ 

   2.3.3.6  ทักษะในการใหคําปรึกษาแบบจุลภาค ดังรายละเอียดตอไปนี้  

(จีน แบร่ี.  2537:  8 – 24) 

    1. ทักษะพฤตกิรรมการใสใจ (Attending Behavior) เปนพฤติกรรมการใสใจพฤติกรรม

ของผูใหคําปรึกษาที่แสดงออกดวยภาษาพูด หรือภาษาทาทางที่บอกความกระตือรือรนในการชวยเหลือ

ผูรับคําปรึกษาโดยแสดงความสนใจ เห็นความสําคัญ และใหเกียรติเพื่อชวยใหผูรับคําปรึกษาเกิดความ

อบอุนใจ และไมรูสึกหางเหนิ (จีน แบร่ี.  2537:  8 – 9) การใสใจแบงออกเปน ดังนี ้

     1.1 การใสใจโดยการแสดงออกดวยภาษาพูด เปนการพูดอยางตอเนื่องในเรื่อง

เดียวกนักับผูรับคําปรึกษาไดพูดใหฟงในขณะนั้น แสดงการรับรู และเขาใจในทัศนะ ตลอดจนแนวคิด 

และผูรับคําปรึกษา พรอมทั้งมีการใชภาษาในลักษณะเดยีวกนั 

     1.2 การใสใจโดยการแสดงออกดวยภาษา ทาทาง เปนการแสดงพฤติกรรมตางๆ 

ที่ไมใชคําพูด แตตีความหมาย ซึง่สื่อความคิด และความรูสึกบางประการของผูใหคาํปรึกษาตอผูรับคําปรึกษา 

ความหมายของภาษาทาทางนี้มนี้ําหนกักวาคาํพูด ซึง่ประกอบดวยสถานที ่ และสิ่งแวดลอมในการให

คําปรึกษา ระยะหางระหวางผูใหคําปรึกษาและผูรับคําปรกึษา การวางตวั กิริยา การเคลื่อนไหว การแสดง

สีหนา การประสานสายตา น้ําเสียง การแตงกาย 

    2. ทักษะการใชคาํถาม (Question Skill) 

     ทักษะการใชคําถาม เปนทักษะสําคัญในการใหโอกาสผูรับคําปรึกษาบอกความรูสึก

และเรื่องราวตางๆ ที่ตองการขอคําปรึกษา เปนการชวยใหผูใหคําปรึกษา เขาใจปญหาของผูรับคําปรึกษา 

มากยิง่ขึ้น ตลอดจนผูรับคําปรึกษาไดใชเวลาคิด และทําความเขาใจเรื่องราวของตนเอง คําถาม แบงออก 

เปนดังนี้ (จีน แบร่ี.  2537: 11 – 12) 

     2.1 คําถามปด เปนการถาม เพื่อทราบขอมูลเฉพาะที่เกี่ยวกับผูรับคําปรึกษา  ซึ่ง

มีลักษณะคลายการสอบสวน และการซักถาม การถามลักษณะนี้จะทําใหไดคําตอบเพียงสั้นๆ เชน ตอง

ทราบวา ผูขอรับคําปรึกษามีเพื่อนสนทิหรือไม คําถามแบบปดจะใชมากในชวงตนๆ ของการใหคําปรึกษา 

หรือใชซักถามเมื่อผูรับคําปรึกษาไมคอยพูด 
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     2.2 คําถามเปด เปนคําถามที่ไมไดกําหนดขอบเขตของการตอบ ทําใหผูรับคําปรึกษา

มีโอกาสพูดเกี่ยวกับความคิด ความรูสึก และสิ่งที่ความตองการของตน โดยจะทําใหผูตอบไดพูดอยางเต็มที่ 

และสะดวกใจ ทาํใหทราบเรือ่งราวตางๆมากมาย คําถามปลายเปดมกัจะเปนประโยคคําถามที่เร่ิมตนดวย

คําวา “อะไร” “อยางไร” “ทําไม” (Ivey; & Authier.  1973: 75) 

    3. ทักษะการฟง (Listening Skill) 

     ทักษะการฟง เปนความพรอมของผูใหคําปรึกษาที่จะรับเนื้อหาที่ผูขอคําปรึกษา

ส่ือความหมาย และสามารถตอบสนองตอส่ิงที่ส่ือความหมาย นัน้ไดดวย โดยผูใหคําปรึกษาตองฟง และ

จับใจความประเด็นสําคัญที่ผูรับคําปรึกษาพูด หรือแสดงกิริยาตาง  ๆออกมาใหเห็น เพื่อชวยใหทราบรายละเอียด

ตางๆ อันจะไดนํามาวางแนวทางพิจารณาชวยเหลือตอไป (ศุภวดี บุญญวงศ.  2542: 114) นอกจากนี้ 

ยังชวยเสริมสรางสัมพันธภาพระหวางผูใหคําปรึกษาและผูรับคําปรึกษาอีกดวย (ผองพรรณ เกิดพิทักษ.

2529: 150) 

     การฟงผูรับคําปรึกษาพูด ตองแสดงความสนใจอยางจริงจัง โดยจะตองขจัดความคิด 

และปญหาทั้งหมดของตนใหพนออกไปชัว่ระยะที่ทาํงานอยู อยาใหส่ิงหนึ่งสิง่ใดมาสรางความกงัวลใจ 

ตองฟงเรื่องราวตั้งแตตนโดยตลอดจนจบ ขณะที่ผูใหคาํปรึกษาพึงหลีกเลี่ยงการตัดสินพฤติกรรมผูรับ

คําปรึกษา วิพากษวิจารณ โตแยง พูดมากเกินไป ขัดจังหวะไมเห็นดวย คือเอาปญหาของผูรับคําปรึกษา

เปนเรื่องไรสาระ ไมจริงจัง ไมสนใจ หรือปลอยใหจิตใจหมกมุนกับเร่ืองราวของตนเอง 

     ประโยชนที่จะไดรับ เมื่อผูใหคําปรึกษาใชทักษะการฟงอยางตั้งใจ ก็จะชวยให

เขาใจบุคลิกลักษณะ ความรูสึกนึกคิด และอารมณของผูขอรับคําปรึกษาที่ซอนอยูภายใน และยังชวยให

ผูรับคําปรึกษาไดเขาใจความเปนจริงของตนเอง และในที่สุดสามารถเลือกขั้นตอนของการใหคําปรึกษา 

วาควรจะปฏิบัติอยางไรจึงจะเหมาะสม 

    4. ทักษะการใหกาํลังใจเล็กนอย (Minimal Encouragement) 

     การกระตุนเพียงเลก็นอย เปนวิธีการที่ผูใหคาํปรึกษาสื่อใหผูรับคําปรึกษาทราบวา 

กําลังสนใจติดตามเรื่องราวที่ผูรับคําปรึกษาเลาใหฟง แสดงถึงความมีสวนรวมในการสนทนา โดยอาจใช

ภาษา ทาทางที่แสดงถงึการใสใจ เชน การประสานสายตา การผงกศรีษะ และอากปักิริยาที่แสดงถึง

ความใสใจ ใหเปนประโยชนในการกระตุนใหผูรับคําปรึกษาพูดตอไป การใชภาษาพูดประกอบดวยน้าํเสียง

ที่ออกมาจากลําคอ เชน “อืม” “ออ” คําเพียงคําเดียว เชน “เหรอ” “แลว” “และ” “เพราะฉะนั้น” และวลี

ส้ันๆ เชน “พูดตอไปซิ” “ฉันเขาใจ” “หมายความวา” 

    5. ทักษะการทวนความ (Paraphrasing Skill) 

     การทวนความ เปนการพูดในสิ่งที่ผูรับคําปรกึษาไดบอกเลาอีกครัง้หนึง่ โดยไมมี

การเปลี่ยนแปลง ไมวาในแงของภาษา หรือความรูสึกที่แสดงออกมา โดยชวยใหผูรับคําปรึกษาไดเขาใจ
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ชัดเจนในสิง่ทีต่องการปรึกษา เปนวธิีการที่จะสื่อถงึความใสใจ ความเขาใจของผูใหคําปรึกษาที่มตีอผูรับ

คําปรึกษา ทําใหผูรับคําปรึกษาเกิดความรูสึกวาตนเองเปนที่เขาใจ เปนที่ยอมรับ เกิดความอบอุนใจ ชวยให

ผูรับคําปรึกษา เปดเผยตัวเองมากขึ้น และพูดตอไปเปนการตรวจสอบรับส่ิงที่ผูใหคําปรึกษาไดยินนั้นถูกตอง

หรือไม (จีน แบร่ี. 2537: 18) การพูดซ้ําคํา หรือซ้ําความของผูรับคําปรึกษาเปนการเปดโอกาสใหผูรับ

คําปรึกษาคิดอีกครั้งหนึ่งถึงสิ่งที่เขาพูดถึง และเปนประโยชนตอผูใหคําปรึกษาประเมินวาสิ่งที่ตนพูดนั้น

ถูกตองหรือไม 

    6.  ทักษะการสรุปความ (Summarization)  

     การสรุปความ เปนการรวบรวมสิง่ที่เกิดขึน้ในระหวางการใหคําปรึกษา หรือเมื่อ

ยุติการใหคําปรึกษาโดยใชคําพูดสั้นๆ ใหไดใจความสําคัญทั้งหมด ซึ่งจะมีทั้งการสรุปเนื้อหา ความรูสึก 

และกระบวนการใหคําปรึกษา (จีน แบร่ี.  2537: 21) การสรุปความจะไมนําความคิดของผูใหคําปรึกษา

เพิ่มเติมเขาไปดวย 

    7. ทักษะการสะทอนความรูสึก (Reflection of Feeling)  

     การสะทอนความรูสึก เปนการรับรูความรูสึก และอารมณตางๆที่ผูขอรับคาํปรึกษา

ไดแสดงออกมา ไมวาดวยวาจา หรือกิริยา ทาทาง และเปนการใหขอมูลยอนกลับอยางชัดเจนดวยภาษา

พูดใหผูรับคําปรึกษาไดรับฟง เพื่อชวยใหผูรับคําปรึกษาเกิดความเขาใจในสิ่งที่เปนปญหาทีแ่ทจริง เนื่องจากวา

ปญหาของผูรับคําปรึกษานั้นมักเกิดจากความรูสึกที่มีตอประสบการณตางๆเปนสวนใหญ การสะทอน

ความรูสึกจะชวยขยายขอบเขตในการมองตนเองไดชัดเจน และเปนจริงมากขึ้น (จนี แบร่ี.  2537: 20) 

และเปนการเนนความรูสึกของผูรับคําปรึกษา ซึ่งจะชวยใหผูรับคําปรึกษารับรู และเขาใจความรูสึกหรือ

อารมณในขณะนั้น (Ivey; & Authier.  1978: 82) ประโยชนที่ไดรับ คือ 

     7.1 ชวยลดความรูสึกตอปญหา ซึ่งมีผลทําใหผูขอรับคําปรึกษามองสภาพการณ 

ตางๆ อยางเปนจริงมากขึ้น 

     7.2 ผูขอรับคําปรึกษาจะเกิดความไววางใจผูใหคําปรึกษา เนื่องจากรูสึกวาผูให

คําปรึกษาเขาใจในปญหาของตนเอง 

    8. ทักษะการสะทอนกลับ (Feedback) 

     การสะทอนกลบัเปนทกัษะทีผู่ใหคําปรกึษาใชเพื่อส่ือสาร หรือเปดเผยความรูสึก 

ความคิดเห็น และการรับรูของตน ที่มีตอผูรับคําปรึกษา และสิ่งที่เกดิขึ้นในขณะนั้นไปยังผูรับคําปรึกษา

มุงที่จะใหผูรับคําปรึกษาไดตระหนักถึงการรับรูของผูอ่ืนที่มีตอตน 

    9. ทักษะการเปดเผยตนเอง (Self-Disclosure Skill) 

     การเปดเผยตนเอง เปนการที่ผูใหคําปรึกษาเลาถึงขอมูลเกี่ยวกับตนเองใหผูรับ

คําปรึกษารู อาจเปนขอมูลที่เปนขอสังเกต ความคิด ความรูสึก หรือประสบการณการเปดเผยตนเอง อาจเปน 
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ไปในทางลบ หรือทางบวก และผูใหคําปรึกษาจะตองนึกอยูเสมอวานอกจากการเปดเผยตนเองดวยคําพูด

แลว ทาทางกิริยา และวิธีการตางๆ ที่ไมใชการพูดนั้นก็เปนการเปดเผยตัวเองดวยเชนกัน ถึงแมวาจะไมตั้งใจ

ที่จะเปดเผย และผูรับคําปรึกษาจะรับรูส่ิงเหลานี้มากกวาคําพูด (จีน แบร่ี.  2537: 28 – 29) มีวิธปีฏิบัติ 

ดังนี ้

     9.1 ใชสรรพนามบุรุษที่ 1 แทนตัวเอง เชน ฉัน ผม 

     9.2 พูดตามความจริงที่ตนเองคิดหรือรูสึก 

     9.3 จังหวะในการเปดเผยตนเองควรจะสอดคลองกับความรูสึกที่เกิดขึ้น 

     9.4 ควรเปดเผยตนเองเฉพาะในกรณีที่มีความจําเปน และเห็นวาเปนประโยชน

ตอผูรับคําปรึกษา 

     9.5 ควรพูดถึงความคิด หรือความรูสึกที่เกิดขึ้นในขณะนั้น ซึ่งจะมีผลมากกวา

การพูดถึงความรูสึกในอดีต หรือความคาดหวังในอนาคต 

    10. ทักษะการใชผลลัพธที่ตามมา (Feed back Consequences) 

     การใชผลลัพธที่ตามมา เปนการชี้ใหผูรับคําปรึกษาไดเห็นผลที่ตามมาจากการ

วางแผน และการปฏิบัติของตนเอง ทัง้ในทางลบและทางบวก ผลลัพธที่ตามมานี ้อาจเปนไดทัง้เหตุการณ

ที่เกิดขึ้นในใจ หรือเหตุการณภายนอก ซึ่งทาํใหพฤติกรรมที่เปนปญหาคงอยู หรือรุนแรงขึ้น หรือลดลง การใช

ผลลัพธที่ตามมาที่มีผลตอผูรับคําปรึกษา (จีน แบร่ี.  2537: 25) 

     10.1 ดานอารมณความรูสึก เชน รูสึกดี ไมดี กลุมใจ สับสน ไมมั่นใจ เปนตน 

     10.2 ดานรางกาย เชน ใจเตน ปวดศีรษะ ทองผูก เปนตน 

     10.3 ดานพฤติกรรม การปฏิบัติตน 

     10.4 ดานความคิด ทัศนคติ ความเชื่อ 

     10.5 ดานสิ่งแวดลอม เชน เวลา เหตุการณ สถานที่ เงนิ ทรัพยสิน เปนตน 

     10.6 ดานความสัมพันธกับผูอ่ืน เชน ทําใหมีปญหากับเพื่อน ญาติ เพื่อนรวมงาน 
 2.4  การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ 
  การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ ฟูลเมอร และ บารร่ี (Fulmer; & Barry. 

2004: 246) ไดกลาววาจากการศึกษาของ สโลฟเวอรี เมเยอร และคณะ (Salovey, Mayer; et al.)  ไดวาง

เงื่อนไขความสามารถของเจรจา ดังนี ้

   1. ความสามารถในการรับอารมณและการเปดเผยอารมณ 

   2 . ความสามารถในการเขาถึงอารมณที่เปนประโยชนตอความคิด 

   3.  ความสามารถในการเขาใจและวิเคราะหอารมณ 

   4.  ความสามารถในการควบคุมอารมณของตนเอง 
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 จากความแตกตางของบุคคลสงผลตอความสําเร็จของการเจรจาและอยูภายใตเงื่อนไข การคัดเลอืก

ผูทําหนาทีเ่จรจา ผูทีท่ําหนาที่เจรจาสามารถพัฒนาทกัษะไดดวยการฝกอบรม การพัฒนายทุธศาสตร

การเจรจาตอรองสามารถสรางอุปนิสัยที่มีประโยชนที่สุด เพือ่ชดเชยอุปนิสัยที่มีประโยชนนอย หรืออุปนสัิยดอย 

กลาวคือ ความฉลาดในการเจรจาตอรอง สามารถพัฒนาเทคนิคดวยการฝกอบรมและดวยการปรับปรุง

ทักษะการเจรจาใหดีข้ึน สวนกระบวรการเจรจาที่เกี่ยวของกับความสามารถในการรับรูและความฉลาด

ทางอารมณมี 4 ประเดน็ คือ 1) การไดมาซึง่ขอมูล  2) การตัดสินใจแกไขปญหา  3) ทางเลือกของกลยุทธ 

4) ความสามารถที่สงผลกระทบทางอารมณตออุปสรรคในการเจรจา จะเหน็ไดวา ความแตกตางระหวาง

บุคคลนัน้มคีวามสาํคัญตอการเจรจา ความสามารถใจการรับรูเปนสิง่ที่ทาํใหบุคคลมีเหตุผล สามารถวางแผน

แกไขปญหา คิดในเชิงทฤษฎี เขาใจในสิ่งที่ซับซอน เรียนรูไดอยางรวดเร็ว รูจักเรียนรูจากประสบการณ  

แสดงใหเหน็วา ความสามารถใจการรับรูจะชวยใหผูทาํหนาที่เจรจาไดเปรียบในการเก็บรวบรวมขอมูล และ

ทําการตัดสินใจโดยเฉพาะอยางยิ่งในสภาวะวิกฤต 

  บราเซอรแมน  เคอรฮาน และ มัว (Bazerman; Curhan; & Moore.  2000: 199 – 200)  

การศึกษาจิตวิทยาสังคมที่โดดเดน เร่ิมจากรูจักวิธีการซึ่งมีการขยายการวิจัยในเรื่องอํานาจการตัดสินใจ

บอกใหทราบถึงทฤษฎีการเจรจา หากผูเจรจาตามแบบฉบับเผชิญกับสถานการณ หรือฝายตรงขาม และ

มีอํานาจเพียงเล็กนอยที่จะเปลี่ยนแปลงอีกฝาย ดังนั้นลักษณะสําคัญประการเดียวเกี่ยวกับสถานการณ

เจรจาที่อยูภายในการควบคุมของผูเจรจาอยูเปนประจํา คือ ตัดสินใจอยางไร การรวมกันของการเจรจา

ตอรองกับการตัดสินใจในงานวิจัย หมายความวา หลักการที่เปนที่ยอมรับของบุคคลในเรื่องการตัดสินใจ

สามารถนํามาปรับใชกับการวิจัยเรื่องการเจรจา โดยเครงครัดมุมมองที่มีบทบาทสําคัญถูกนาํมาปฏิบัติ

ดานเจรจาและกลายมาเปนทฤษฎีการตัดสินใจเชิงพฤตกิรรม 

  การสรางผลงานในทฤษฎีการตัดสินใจเชิงพฤติกรรม ไดถูกระบุไว โดยเฉพาะอยางยิ่ง การวิจัย

เร่ืองการเจรจา 2 ฝาย ชี้วา การเจรจามีแนวโนมที่จะเกิดขึ้น เชน 1) ไดรับผลกระทบในทางที่ไมเหมาะสม

ในเชิงบวกและเชิงลบตอการพิจารณา  2) จํานวนขอมูลที่ไมตรงประเด็น  3) เชื่อมั่นมากเกินไปในขอมูล

ที่หาไดและมั่นใจมากจนเกินไปเกี่ยวกับความเปนไปไดของผลลัพธที่ได 4) สรุปผลของการเจรจาไวแลว 

ดวยเหตุนี้ จึงพลาดโอกาสในการแลกเปลี่ยนที่เปนประโยชนตอกัน  5) เพิ่มขอตกลงรวมกันมากขึ้น เมื่อ

ไมมีทางเลือกอื่น  6) มองขามขอมูลที่มีคุณคาที่สามารถไดมาโดยการพิจารณามุมมองการรับรูของฝาย

ตรงขาม และการลดคุณคาที่เกี่ยวของใดๆที่สรางขึ้นโดยฝายตรงขาม  

  ขอเสนอแนะ วิธีการตีความวิเคราะหสถานการณเปนสิ่งสําคัญที่จะทํานาย หรือคาดการณ

ทัศนคติของผูทําหนาที่เจรจาตอรองและผลที่จะเกิดขึ้น เนื่องจากการอางเหตุผลสามารถที่จะลดทอนความขัดแยง

ระหวางฝายตางๆ ได และการเปดเผยตอกันทั้งสองฝายจะชวยการอางเหตุผลที่มุงรายตอฝายตรงขาม

ลดนอยลง นอกจากนี้ยทุธวิธกีารวางรูปแบบของสถานการณความขัดแยงในแงของผูเจรจาตอรองแตละคน 
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อาจมีผลตอทัศนคติของผูทําหนาที่เจรจาตอรอง และผลที่จะตามมา ดังนั้นการพิจารณาการจัดการของ

ผูเจรจาตอรองในการอางเหตุผลและกระบวนการตีความเปนปจจัยสําคัญสําหรับแกปญหาความขัดแยง

ในการเจรจา สวนบทบาทหนาที่ของอารมณตอผลของการเจรจาตอรอง ผูเจรจาตอรองที่อยูในอารมณเชิงบวก 

มักจะไมยอมรับพฤติกรรมโตแยง และมักจะรวบรวมผลลัพธที่ลงตัว กลมกลืนมากกวา และจะมีการยินยอม

ออนขอใหมากกวา และมักไมเกิดความผิดพลาด รวมทั้งพฤติกรรมแขงขันและอารมณเชิงบวก จะทําให

ผูเจรจาเชื่อวาการแสดงออกที่ดีกวาฝายตรงขาม และดกีวาผูเจรจาตอรองอ่ืนๆ และพบวาการเพิม่อารมณ

ที่ดี และลดอารมณที่แยลง จะเปนแนวโนมในการเลือกวิธกีารเจรจาตอรองแบบรวมมือ และผูทีอ่ยูใน

อารมณเชิงบวกจะเก็บขอมูลไดมากกวาผูเจรจาตอรองที่อยูในภาวะอารมณเชิงลบ มากกวาครึ่งหนึง่ของ

ขอมูลที่มีอยู และผูที่ทาํหนาที่เจรจาตอรองในภาวะอารมณเชิงบวก จะชวยเพิ่มโอกาสในการประสบ

ความสําเร็จใหกับผูเจรจาตอรองมากขึ้น 

  วิชัย โถสุวรรณจินดา (2551: 33) กลาววา การเปนนักเจรจาตอรอง แมสวนหนึ่งจะมาจาก

บุคลิกภาพแตสวนหนึง่เปนผลมาจากการพฒันาและการฝกอบรม อยางไรก็ดีมีปจจยัพืน้ฐานหลายปจจัย

ที่ควรตองพิจารณาเพื่อใหเขาใจตนเอง เขาใจคูเจรจาฝายตรงขาม อันจะนําไปสูความสําเร็จการเจรจา

ตอรอง โดยเฉพาะปจจยัเกี่ยวกับเพศ บุคลกิภาพ รูปแบบการบรหิาร คานิยม และทัศนคติของตนที่เขารวม

การเจรจาตอรอง ผูที่จะเปนนักเจรจาตอรองที่ดี และประสบความสําเร็จควรมีคุณสมบัติ ดังนี ้

   1.  สามารถเขาถึงความตองการของผูอ่ืนไดเปนอยางดี 

   2. สามารถประนีประนอม หรือหาทางออกเพือ่แกไขปญหาที่เกิดขึ้นได 

   3. เชื่อมั่นในแนวคิดเอาชนะรวมกัน 

   4.   มีความเชี่ยวชาญในการจดัการกับความขัดแยง 

   5.   พรอมที่จะหาขอมูล และวิเคราะหประเด็นตางๆ ที่เกี่ยวของอยางครบถวน 

   6.   มีความอดทนตอการยั่วยุและความกาวราว 

   7.   มีความอดทนสูงในการเผชิญกับความเครียด 

   8.   มีความหนักแนน ไมตื่นเตนตกใจงาย กับการใชกลยุทธของฝายตรงขาม 

   9.  สามารถสรุปประเด็นหลักที่เกี่ยวของกับการเจรจาตอรองไดอยางรวดเร็ว 

   10. เปนผูฟงที่ดี  
  2.4.1 ความสามารถในการฟง 
   ชัยเสฎฐ พรหมศรี (2552: 91 – 92) กลาวถึง รูปแบบการฟงสามารถแบงออกไดเปน 3 

ประเภท ไดแก 

    1. การฟงแบบตั้งรับ (Passive listening) คือ ฟงแตเพียงอยางเดียวแตไมมีขอมูล 

ปอนกลับใหแกฝายตรงขาม ซึ่งการฟงในลักษณะนี้เปนการแสดงใหอีกฝายเห็นวาตนเองไมไดใหความสนใจ 
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เกี่ยวกับส่ิงที่อีกฝายกําลังพดูอยู 

    2. การแสดงความสนใจ (Acknowledgement) เกี่ยวของกับความสนใจที่มีบาง

ตอขอมูลที่มีความสําคัญบางประการ โดยผานการใชคําพูด เชน “ผม/ดิฉัน เขาใจ” “นาสนใจ”  “แนนอน”  

“พูดตอไป” และ “กรุณาวาตอไป” การแสดงความสนใจในลักษณะนี้ กระตุนใหอีกฝายไดสงขอความที่

ตองการสื่อสารอยางตอเนื่อง 

    3. การฟงอยางตั้งใจ (Active listening) หมายถึง การใหความสนใจตอขอความ

ที่ไดรับและมีการวิเคราะหอยางละเอียดรอบคอบ และแยกแยะความสําคัญของขอมูลที่ถูกสงออกมา การฟง

อยางตัง้ใจเปนการแสดงใหเหน็ถงึการเนนย้าํไปทีก่ารฟงมากกวาการพูด หรือการตอบสนองตอบุคคลมากกวา

ส่ิงที่เปนนามธรรม เชน ความรูสึก ความเชื่อ หรือจุดยืน มากกวาความคิดที่เปนนามธรรม ใหฟงและคิด

ตามโดยพยายามคิดวาอะไรเปนสิง่ที่อีกฝายพูดโดยไมเบีย่งเบนความสนใจไปจากสิง่ที่อีกฝายคิดหรือรูสึก 

และตอบสนองตอความรูสึกที่อีกฝายแสดงออก 

    นักเจรจาตอรองที่ดีควรที่จะใชรูปแบบการฟงแบบตั้งใจ และใชทักษะในการกระตุน

ใหคูเจรจาไดพดูอยางเต็มที่เกีย่วกับความรูสึก มุมมอง และสิ่งที่อีกฝายใหความสาํคัญ ซึง่ในกระบวนการนี้ 

คูเจรจามีแนวโนมที่จะระบุถึงจุดยืนของตน ซึ่งชวยใหนาํไปสูการเจรจาตอรองที่ประสบความสําเร็จ ลักษณะ

ของนักเจรจาตอรองที่ดี 

     1. มีความเชี่ยวชาญในการวางแผน 

     2. มีความเฉลียวฉลาด 

     3. มีความรูในเรื่องที่เจรจา 

     4. มีความเปนอันหนึ่งอันเดียวกนัเมื่อตองเจรจาเปนทีม 

     5. มีความสามารถในการใชอํานาจตอรองและการเผชิญกับการใชอํานาจ

ตอรอง 

     6. มีความสามารถในการสื่อสารดวยการพูด   
  2.4.2 ความสามารถในการสื่อสารดวยการพูด 
   แบรนเอ็ม (Brand, M.  1988: 161 – 163) กลาวถึงทฤษฎีการสื่อสารวา (Communication 

Theory) ทฤษฎีการสื่อสารนี้มีสมมติฐานวา บุคคลยอมจะไมเขาใจกันและกัน ถาการสื่อความหมายระหวาง 

บุคคลทั้งสองไมบรรลุความสาํเร็จ ดงันัน้ การพูดและการฟงที่จะใชในการสื่อความหมายระหวางบคุคล

จะตองกระจางชัด การใชคําพูดนั้นตองพูดใหตรงกับส่ิงที่ตองการจะสื่อความหมาย นัน่คือ จะตองสื่อให

ตรงเปามีความหมายชัดเจน และใหสอดคลองกับลักษณะทาทางหรือการแสดงออกในการสื่อใหตรงเปา 

มีความหมายชัดเจน และใหสอดคลองกับลักษณะทาทาง หรือการแสดงออกในการสื่อความหมายขณะ

สัมภาษณนั้น บุคคลจะตองพยายามเตือนสติตนเองอยูเสมอ โดยระลึกวาการสื่อความหมายเปนกระบวนการ
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ส่ือความหมายแบบสองทาง (Two-Way Communication) คือ ผูรับคําปรกึษาเปนผูส่ือสาร และผูใหคําปรึกษา

เปนผูรับสาร ดังนั้น ผูใหคําปรึกษาจึงตองตระหนักอยูเสมอวาสิ่งที่ตนเขาใจนั้นมีความหมายบิดเบือนไป

จากขอมูลที่ผูรับคําปรึกษาสื่อใหหรือไมมีส่ิงใดที่ผูใหคําปรึกษาแปลความหมายเอง ถาหากเกิดความไมกระจาง

ในการสื่อความหมาย  ผูใหคําปรึกษาอาจมีการสรางภาพพจน หรือแสดงปฏิกิริยาออกมาจนทําใหมกีารปฏิบัติ

ที่ผิดพลาดอันเนื่องมาจากการแปลความหมายผิด เปนตน 

   ธนะวดี บุญลือ (2542: 482) พฤติกรรมการสื่อสารแบงออกเปน 4 แนวทาง คือ 1)ทฤษฎี

ส่ือสารเชิงพฤติกรรม (Communication Theory : Systems of Behavior)  2) ทฤษฏีส่ือสารเชิงพฤติกรรม  

การถอดรหสัและเขารหัส  (Communication Theory : Decoding Encoding) 3) ทฤษฎส่ืีอสารเชงิปฏิสัมพนัธ 

(Communication Theory : System of Interaction) 4) ทฤษฎีส่ือสารเชิงปริบททางสงัคม (Communication 

Theory : Social Context)  ในสวนของทฤษฎีการสื่อสารเชิงปฏิสัมพันธเปนการสื่อสารหรือเปนเครื่องมือ

ในการสรางปฏกิริยาหรือการสรางความสัมพันธระหวางเนื้อหา ขาวสารกับบุคคล ปฏิกริยาที่แสดงออกมา

ทางพฤติกรรมตางๆ ดงันัน้ พฤติกรรมทัง้หลายจึงเกิดจากพฤติกรรมการสื่อสารทัง้สิ้น ตวัแปรทางการ

ส่ือสารไดแก บุคลิกภาพ ความนาเชื่อถือ ทัศนคต ิความคิด อิทธพิล ขาวสาร  

   จาระไน  แกลโกศล (2542: 544) ไดศึกษาการสื่อสารระหวางบุคคล สรุปดังนี ้ วีเวอร 

(Weaver) ไดใหความหมายการสื่อสารระหวางบุคคล 1) การสื่อสารระหวางบุคคลเปนสิ่งที่เกีย่วของ

กับบุคคล 2 คน  2) การสือ่สารระหวางบุคคลมักมีปฏิกริยาตอบกลับ 3) การสื่อสารระหวางบุคคลไม

จําเปนตองเปนการสื่อสารที่อยูตอหนากนั 4) การสื่อสารระหวางบุคคลไมจําเปนตองเปนการสื่อสารแบบจงใจ  

5) การสื่อสารระหวางบุคคลมักกอใหเกิดผลอยางหนึ่งอยางใด 6) การสื่อสารระหวางบุคคลไมจําเปนตอง

อาศัยคําพูดเพียงอยางเดียว 

   ผูส่ือสารจะตองมีการสังเกตวัจนภาษา อวจันภาษา การแสดงออกทาง สีหนา ทาทาง 

การหาขอมูล ความใกลชิด ระยะหาง และความเหมือน เพื่อนาํไปประกอบการตัดสินใจและพิจารณา

วาควรจะมีการสื่อสารอยางไร หรือมีความสัมพนัธอะไรตอไป ส่ิงที่ทาํใหเกิดความไมแนใจและการลด

ความไมแนใจ ส่ิงทีท่าํใหคูส่ือสารเกิดความไมแนใจ ไดแก ตวัผูส่ือสารเองคิดวาไมไววางใจอีกฝายภาษา 

และพฤติกรรมที่แสดงออกมาสับสน กาํกวม ทําใหคูส่ือสารไมแนใจ 

   ดังนัน้การลดความไมแนใจเหลานี้ลง ผูส่ือสารจะตองรูขอมูลของอีกฝายใหไดมากที่สุด 

พยายามหาพฤติกรรมที่เราไมเขาใจเพื่อจะไดส่ือสารใหตรงกัน โดยการสังเกตพฤติกรรมของอีกฝายถามคน 

ที่อยูรอบๆ ขางหรือคนที่รูจกัสนทิสนมคุนเคยกับเขา บางครั้งถามีโอกาสก็ควรจะคุยถามอกีฝายตรงๆ 

เลยก็อาจเปนได 

   พีระ  จิระโสภณ (2542: 629) ไดสรุปความนาเชื่อถือของแหลงขอมูล (Source Credibility 

Approach) เปนทฤษฎีที่วาดวยความนาเชื่อถือของแหลงขอมูล โดยมีพื้นฐานความเชื่อที่วา ความนาเชื่อถือ
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ของแหลงขอมลูเปนสวนสําคญัที่จะทําใหการโนมนาวใจสัมฤทธิ์ผล นอกจากภาษาที่ใชแลว อวจันภาษา

ก็เปนสิง่สาํคัญอีกสิง่หนึง่ในการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจ (Persuasive Communication) เพราะการที่ผูพูด

จะทาํใหผูฟงรูสึกเชือ่ใจ ไววางใจไดนัน้ ผูพูดจะตองมีความสามารถในการใชสายตา อากปักิริยาทาทาง

ประกอบการพูดของตน กริิยาทาทางสามารถสะทอนถึงเจตนาความหมายที่ซอนเรนภายในใจผูพูดได 

และผูฟงก็จะตดัสินวาควรจะเชื่อหรือไววางใจผูพูดหรือไม จากการแสดงออกทางสีหนาทาทาง หรือแมแต

การประสานสายตา  

   ปานจิต  รวีอรามวงศ  (2547: 11 - 14)  สรุปการสื่อสารไววา การที่เจาหนาที่ตํารวจ

จะสามารถเขาไปเจรจากับคนรายนั้น ไมสามารถเดินเขาไปหาและปฏิบัติการเจรจาไดเลย หากแตวา

จะตองมีวธิีการตางๆ ในการเขาหาคนราย การทําสิง่ใดๆ ก็ตามใหคนรายเกิดความไววางใจ นาเชื่อถือ 

และยินยอมทีจ่ะเจรจาดวย เจาหนาที่ตาํรวจจึงจําเปนอยางยิง่ทีจ่ะตองทําทุกวิถทีางเพื่อที่จะลดความ

ไมแนใจจึงมีความจาํเปนที่จะตองนาํมาประกอบการวิเคราะหการปฏิบตัิงานของเจาหนาที่ตาํรวจ วามี

การกระทําอยางไรบาง  เพือ่ใหคนรายไววางใจและยนิยอมเจรจาดวย มิเชนนัน้แลว การเจรจายอมจะ

ไมเกิดขึน้แนนอน การทีจ่ะประสบความสาํเร็จในการเจรจากบัคนราย เจาหนาที่ตาํรวจจําเปนตองทาํตัว

ใหนาเชื่อถือ เพราะในการเจรจา คนรายมกัจะมีการรองขอ ใหเจาหนาที่สัญญาวาจะใหอะไรบางอยาง 

หรือบางครั้งคนรายมีอาการทางจิต หวาดระแวง ไมไวใจใคร เจาหนาที่กจ็ําเปนตองแสดงออกใหคนรายทราบ

ถึงความหวงใย จริงใจใหไดไมวาจะในดานสีหนา ทาทาง น้าํเสียง หรือในบางครัง้ที่จะตองมกีารปลอมตัว

เปนผูอ่ืน เจาหนาทีย่อมจะตองแสดงออกใหนาเชื่อถือวาเปนบุคคลที่มาจากวงการนั้นๆ จริง 

  ดังนั้น จะเหน็ไดวาการสื่อสารมีความสําคัญสําหรับผูทําหนาที่เจรจาตอรอง ในการสื่อสารนั้น

ตองมีความชดัเจนและจริงใจ ผูรับฟง หรือผูรับสาร เมื่อไดรับฟงแลวจะเกิดความรูสึกที่ดีและการสื่อสาร

นั้นตองสามารถโนมนาวความรูสึกของผูกอเหตุได  และผูกอเหตุเกิดความมั่นใจในผูเจรจาตอรอง 
  2.4.3 ความสามารถในการคิดภายใตแรงกดดัน เพื่อแกไขปญหาและตัดสินใจได
อยางถูกตอง 
   ณาตยา อุทยารัตน (2549: 10 – 12) ใหความหมายของความสามารถในการคิดวิเคราะห 

ความสามารถในการคิดวิเคราะหเปนความสามารถทางสมองทีน่ักการศกึษา และนักจติวิทยาไดศึกษาและ

ใหนิยามไวดังนี ้

   บลูม (Bloom. 1976: 6 – 9, 201 - 207) ไดกําหนดจุดมุงหมายทางการศึกษา (Bloom’s 

Taxnomy of Educational Objectives) เปน 3 ดาน ไดแก ดานการรูคิด ดานจิตพิสัย และดานทักษะ

พิสัยของบุคคลสงผลตอความสามารถทางการคิดที่บลูมจําแนกไวเปน 6 ระดับ คําถามในแตละระดับ มี

ความซับซอนแตกตางกัน ไดแก  
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    ระดับที่ 1 ระดับความรูความจํา แยกเปน ความรูในเนื้อหา เชน ความรูในศัพทที่ใช

และความรูในขอเท็จจริงเฉพาะ ความรูในวิธีดาํเนนิการ เชน ความรูเกี่ยวกับระเบยีบแบบแผน ความรู

เกี่ยวกับแนวโนมและลําดับข้ัน ความรูเกีย่วกับการจดจาํแนกประเภท ความรูเกี่ยวกบัเกณฑตางๆ และ

ความรูเกี่ยวกับวิธีการ ความรูรวบยอดในเนื้อเร่ือง เชน ความรูเกี่ยวกับหลักวิชาและการขยายความ และ

ความรูเกี่ยวกับทฤษฎีและโครงสราง 

    ระดับที่ 2 ระดับความเขาใจแยกเปนการแปลความ การตีความและการขยายความ 

    ระดับที่ 3 ระดับการนําเอาไปใช แยกเปน การประยุกต 

    ระดับที ่4 ระดับการวเิคราะห แยกเปน การวเิคราะหเนือ้หา การวเิคราะหความสมัพนัธ

และการวิเคราะหหลักการ 

    ระดับที่ 5 ระดับการสังเคราะห แยกเปน การสังเคราะหการสื่อความหมาย การสังเคราะห 

แผนงานและการสังเคราะหความสัมพันธ 

    ระดับที่ 6 ระดับประเมินคา แยกเปน การประเมินคาโดยอาศัยขอเท็จจริงภายในและ

การประเมนิคาโดยอาศัยขอเท็จจริงภายนอก การที่บุคคลจะมีทักษะในการแกปญหาและการตัดสินใจ 

บุคคลนั้นจะตองสามารถวิเคราะหและเขาใจสถานการณใหมหรือขอความจริงใหมได 

   บลูม และคณะ (Arcaro. 1995: 39 – 40, 61, 67; citing Bloom; et al.  1971: 

Handbook on Formative and Summative Evaluation of Student Learning) ไดจัดลําดับ

ความสามารถทางการคิดของบุคคลเปน 6 ระดับ เร่ิมจาก 

    1. ความรูพื้นฐานดั้งเดิมเกี่ยวกับเร่ืองนั้น 

    2. ความเขาใจขอเท็จจริงในเรื่องนั้น 

    3. การนําขอเท็จจริงนั้นไปแกไขปญหาหรือนําไปใชในเรื่องอื่น 

    4. การวิเคราะหทดสอบขอเท็จจริงในความสัมพันธหรือในสถานการณที่แตกตาง 

    5. การสังเคราะหส่ิงใหมหรือการสรางความคิดใหมที่อยูบนพื้นฐานของความ

เขาใจในขอเท็จจริงนั้น 

    6. การประเมินคุณคาของขอมูล ความคิดหรือผลผลิต 

     ความสามารถทางการคิดของบุคคลของ บลูมในระดับการคิดวิเคราะหเปนทักษะ

การคิดระดับพื้นฐานของนักศึกษาสูความสามารถทางการคิดในระดับสูง เพราะนักศึกษาจะเขาใจเหตุการณ

ตางๆ อยางชดัเจนผานกระบวนการวเิคราะหเนือ้หา การวิเคราะหความสัมพนัธและการวเิคราะหหลกัการ

โดยนักศึกษาสามารถวิเคราะหประเด็นตางๆ จากสวนยอยสูสวนใหญและเชื่อมความสัมพนัธของประเด็น

ตางๆ เขาดวยกันจนสามารถสรุปอยางเปนหลักการโดยมีเหตุผลรองรับ 
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   เอนนิส (Ennis.  1985: 83) ไดใหความหมายของการคิดวิเคราะห เปนการประเมินขอความ

ไดถูกตอง เปนการคิดแบบตรึกตรองและมีเหตุผล เพื่อการตัดสินใจกอนที่จะเชื่อหรือกอนที่จะลงมือปฏิบัติ 

   วัตสัน และ เกลเซอร (Watsan; & Glaser.  1964: 11) ใหความหมายของการคิดวิเคราะห

วา เปนสิ่งที่เกดิจากสวนประกอบของทัศนคติ ความรูและทักษะ โดยทัศนคติเปนการแสดงออกทางจิตใจ 

ตองการสืบคนปญหาที่มีอยู ความรูจะเกี่ยวของกับการใชเหตุผลในการประเมินสถานการณ การสรุปความ

อยางเที่ยงตรงและการเขาใจในความเปนนามธรรม สวนทักษะจะประยุกตรวมอยูในทัศคติและความรู 

 สรุปจากความหมายดังกลาวขางตนจะเห็นไดวาความสามารถ ในการประเมินสถานการณเพื่อ

แกไขปญหาเฉพาะหนา และการตัดสินใจก็คอืการคิดอยางมีระบบ หรือการคิดวิเคราะหและประเมนิเหตกุารณ

อนาคตหรือการคาดเดาอนาคตอยางมีเหตุผลเพื่อการตัดสินใจกระทําการอยางถูกตอง ซึ่งมีความจําเปน

สําหรับนกัเจรจาตอรอง จะตองมีความคิดวิเคราะหเพื่อสามารถตัดสนิใจในสถานการณวิกฤตหรือในภาวะ

ที่มีความกดดัน 
 2.5 บทบาทหนาที่และภารกิจของเจาหนาที่ตํารวจในการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
  ประมวลระเบียบการตํารวจเกี่ยวกับคดี เลม 1 (2533: 3) สํานักงานตํารวจแหงชาติ ไดกําหนด

หนาที่ความรบัผิดชอบของตํารวจ ซึ่งปรากฏในประมวลระเบียบการตํารวจเกีย่วกบัคดีเลมที่ 1 ภาคที่ 1  

ไดกําหนดหนาทีท่ั่วไปของตาํรวจดังนี ้คือ  

  1. รักษาความสงบเรียบรอยทั้งภายในและภายนอกเพื่อประโยชนสุขแกประชาชน 

  2. รักษากฎหมายที่เกี่ยวกับการกระทําผิดในทางอาญา 

  3. บําบัดทุกขบํารุงสุขใหแกประชาชน 

  4. ดูแลรักษาผลประโยชนของสาธารณะ 

 จากขอความดังกลาวขางตน จะเห็นไดวาหนาที่และความรับผิดชอบของตํารวจในสังคมมีขอบเขต

กวางขวาง จนมีผูกลาวตาํรวจมีหนาที่มากมายครอบคลุมทุกดานของสังคม ซึ่งตํารวจก็ยงัสับสนหนาที่

ของตนเองที่มตีอสังคม  จนไมสามารถปฏิบัติหนาที่ไดสมบูรณจึงเกิดปญหาในการปฏิบัติ 
  2.5.1 ภารกิจหนาทีแ่ละอํานาจของเจาหนาที่ตํารวจ  
   เลวิน และคณะ (อัณณพ ชบูํารุง.  2536: 8 - 9; อางองิจาก Lewin et al.n.d.) ได

กลาวไววาหนาที่ของตาํรวจในปจจุบันมีดังตอไปนี ้

     1. หนาที่ในการตอบสนองนโยบายทางการเมืองของฝายปกครอง เชน การขัดขวาง

ผูประทวงการทําสงครามของสหรัฐอเมริกากับเวียตนามในสมัยประธานาธบิดี นกิสนั และประธานาธบิดี

จอหนสนั เปนตัน 

     2. หนาที่ในการพทิักษศีลธรรมในสังคม เชน การกวาดลางความชั่วรายตางๆ ไดแก

พวกเมาสุรา พวกเสพกัญชา พวกเลนการพนนั พวกคาหนงัสือลามกอนาจาร และพวกคาประเวณี  
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     3.  หนาที่ในการบริการแกชุมชน  รักษาความเปนระเบียบเรียบรอยในสังคมและ

ปองกนัอาชญากรรม หนาทีด่ังกลาวนี้ตาํรวจตองใชเวลาปฏิบัติมากกวาหนาที่สองประการขางตน 

   คณะกรรมการบังคับใหเปนไปตามกฎหมายและบรหิารงานยุตธิรรมของประธานาธบิดี

สหรัฐอเมริกา ไดกําหนดหนาที่ของตาํรวจไว 2 ประการ คือ 

     เบเลย (อัณณพ  ชูบาํรุง. 2530: 10; อางองิจาก Bayley. 1975) นักอาชญาวทิยา

ชาวอเมรกิันไดแบงหนาที่ของตํารวจไว 5 ประการ คือ 

      1. หนาที่ในการบังคับใชกฎหมายอาญา เปนหนาทีท่ี่จะตองปฏิบัติในฐานะ

ผูรักษากฎหมายของรัฐ โดยการจับกุมผูกระทําความผิด และสืบสวนการกระทาํความผิด 

      2. หนาที่ในการปองกันการละเมดิกฎหมายอาญา การปฏิบัติหนาที่เนนในเรื่อง

การเปนตาํรวจสายตรวจในเขตของความรับผิดชอบ 

      3. หนาที่ในการประนีประนอมขอขัดแยง เปนการปองกนัไมใหเร่ืองลุกลาม

ใหญโต ตอไป เชน แกปญหาเรื่องคนเมาสรุาทะเลาะกนั แกปญหาขอพิพาทในครอบครัว ควบคุมฝูงชน

มิใหกอการจลาจลวุนวายเปนตน 

      4. หนาที่ในการออกกฎควบคุมสังคม ดําเนินการออกใบอนญุาตตางๆ ออก

คําสั่งตางๆ คอยตรวจตราสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ แกปวงชน ตามปกติตํารวจจะปฏิบัติหนาที่โดย

รวมมือกับหนวยงานอื่นของทางราชการ 

      5. หนาที่ในการใหบริการดานตางๆ ทางสงัคม เชน ใหบริการดานการแพทย

ในภาวะฉกุเฉนิ ชวยเหลือคนขาดญาติมติร ทําลายลางสิง่ที่เปนอนัตรายแกชีวิตและรางกาย แนะนํา

หนทางแกผูใครรู ใหคําปรึกษาแกเยาวชน ใหความชวยเหลือดานกฎหมายแกผูสอบถาม เปนตน 

     หนาทีท่ั้ง 5 ประการนี้ เบเลย (Bayley) ไดสรุปลงเพียง 2 ประการ คอื หนาที่ดาน

การบังคับใชกฎหมาย (Enforcement Tasks) และหนาที่ที่ไมเกี่ยวกับการบงัคับใชกฎหมาย (Non-

Enforcement Tasks) การสรุปหนาที่ของตํารวจลงเหลือเพยีง 2 ประการ เชนนีก้็เพื่อประโยชนใน

การศึกษาและวิเคราะหความเกี่ยวพนักับปญหาอืน่ๆ ในสังคม โดยเฉพาะปญหาความสัมพนัธระหวาง

บุคคล เชน อาจจะวิเคราะหวาคนในเมืองมีความสัมพนัธแบบไมเปนกันเอง ไมคอยคุนเคยกนั ไมคอย

ใสใจกัน อาชญากรรมจึงเกดิขึ้นมา ตาํรวจจึงตองเนนหนกัในการปฏิบัติหนาที่ใหเปนไปตามกฎหมาย 

สวนคนในชนบทมีความสัมพนัธกนัแบบเปนกันเอง มีความคุนเคยกนัเปนอันด ี เอาใจใสกัน คอยปองกัน

เหตุรายใหแกกันและกนั อาชญากรรมก็เกดิข้ึนนอย สวนการทะเลาะกนักพ็อมีบาง ในสถานการณ เชนนี้

ตํารวจกท็ําหนาทีท่ี่ไมเกีย่วกบัการบังคบัใชกฎหมายมากขึ้น ดังนี้เปนตน 

     เวสตัน และ เวลล (อัณณพ ชูบํารุง.  2536: 11 – 12; อางอิงจาก Weston; & Wells.  

1972) นกัวิชาการดานตํารวจ ไดกลาวถงึหนาที่ของตาํรวจตามความคิดของโลแมน และ ไมสเนอร (Lonman; &  
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Misner) ไวหลายประการ ดังตอไปนี้ 

      1. การปองกนัและปราบปรามอาชญากรรม 

      2. พิทกัษรักษาสนัติสุข (รักษาความสงบภายในประเทศ) 

      3. ปองกนับุคคลและทรัพยสมบัติ (รักษาความปลอดภัย) 

      4. บังคับใชกฎหมาย 

      5. สืบสวนสอบสวนการเกิดอาชญากรรม 

      6. เสาะหาทรัพยสินที่สูญหายและทรัพยสินทีถู่กขโมยไป 

      7. จับกุมผูกระทาํความผิด 

      8. กําหนดกฎเกณฑ ความประพฤตทิี่ไมเกี่ยวกับการประกอบอาชญากรรม 

      9. ปองกนัสิทธิของบุคคล 

      10. ควบคุมการจราจร 

      11.  การใหบริการแกสาธารณชนในลักษณะตางๆ 

      12. การจัดเตรียมคดีเพื่อแสดงศาล 
   2.5.2 บทบาทของเจาหนาที่ตํารวจในการเจรจาตอรองแกไขภาวะวิกฤต 
     ปยวัฒน บวัขาว (2547: 60 – 62) สรุปบทบาทของเจาหนาที่ตํารวจ ในการ

ปฏิบัติหนาที่ในการแกไขสถานการณภาวะวิกฤต คือ เมื่อเจาหนาที่ตาํรวจซึง่อาจจะเปนสายตรวจ หรือ

รอยเวรปองกนัปราบปราม หรือรอยเวรสอบสวนไดรับแจงเหตุวามีเหตุวิกฤต ใหปฏิบัติตามขั้นตอน ดังนี ้

โดยดวน 

     1. รีบเดินทางไปยังสถานที่เกิดเหตุ โดยพยายามอยาใหผูกอเหตุทราบการมา

ของเจาหนาทีต่ํารวจ เพื่อความปลอดภัยของเจาหนาที่ตํารวจ 

     2. ดําเนนิการกนัประชาชนออกจากที่เกดิเหตุ ถามคีนเจบ็ซึง่ไมอยูในการควบคุม 

ของผูกอเหตุ หรือมีความปลอดภัยที่จะนําไปสงโรงพยาบาล ใหรีบจัดสงโดยเร็ว 

     3. รายงานเหตุการณใหผูบังคบับัญชาทราบ หากจําเปนเรงดวนใหขอกาํลัง

เพิ่มเติม และอุปกรณตางๆ เชน รถพยาบาล รถดับเพลิง หรือเจาหนาทีก่ารไฟฟา หรือเจาหนาที่

องคการโทรศัพท เปนตน 

     4. ปดกั้นการจราจร และเสนทางหลบหนีผูกอเหตุ 

     5. ไมปฏิบัติการใดๆ อันจะเปนการเรงเราใหผูกอเหตุกระทําการรุนแรงตอตัว

ประกันในกรณีที่มีตัวประกนั 

     6. หากพบผูกอเหตุอยาพยายามเจรจากับผูกอเหต ุควรสังเกต และรายงาน 

เหตกุารณใหผูบังคับบัญชาทราบ อยาสอบถามผูกอเหตุวา ตองการหรือเรียกรองอะไร แตใหพยายามฟง 
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ผูกอเหตุพูดแลวจับประเด็นวาผูกอเหตุตองการ หรือเรียกรองอะไร  

     7. ในกรณีที่ผูกอเหตหุรือผูกอเหตุตองการเจรจาดวย ใหพยายามพดูในเชงิให

ผูกอเหตุมีอาการสงบ พูดเพื่อสรางความมั่นใจวาเหตุการณขางนอกอยูในสภาพสงบ และไมตองการให

ใครไดรับบาดเจ็บซ่ึงรวมทั้งตัวผูกอเหตุ หรือผูถูกจับเปนตัวประกัน 

     8. ถาผูกอเหตุเรียกรองตองการอะไร ใหพยายามสอบถามเปนคําถามเปดกวาง 

เชน อยางไร ทําไม เพื่อใหผูกอเหตุพูดอธิบายใหมาก และถาผูกอเหตุขีดเสนตายใหปฏิบัติตามใหพูด

บายเบี่ยงเพื่อใหผูบังคับบัญชามาถึงสถานที่เกิดเหตุกอน 

     9. กําหนดใหมีผูทําหนาที่รวบรวมขอมูลขาวสารตางๆ ทีจ่าํเปนเพื่อเตรียมให

ขอมูลแกผูเจรจาและผูบงัคับบัญชา โดยการสอบถามจากคนในครอบครวั ผูทีเ่กีย่วของหรือผูอยูในเหตุการณ

ในเรื่องขอมูลเกี่ยวกับผูกอเหตุ ตําหนิรูปพรรณ อาวุธที่ใช ประวัติอาชญากร ประวัติความเจ็บปวยในการ

รักษาในโรงพยาบาล 

  เมื่อเหตกุารณอยูในระดบัที่ไมสามารถควบคุมใหจบลงไดในระยะเวลาอนัสัน้ จําเปนตองใช

การเจรจาตอรอง ผูบังคับบัญชา ซึ่งไดรับมอบหมายใหเปนผูรับผิดชอบเหตุการณวิกฤตนั้น ระดับสถานี

ตํารวจ เปนผูมีอํานาจสั่งการ  ดังตอไปนี้ 

   1. จัดแบงกําลังออกเปน 2 สวน คือ สวนปฏิบัติการ มีหนาทีใ่นการรักษาความปลอดภัย

สถานที่เกิดเหตุ และแกไขปญหาตัวประกัน สวนอํานวยการและสนับสนุน มีหนาที่สงกําลงับํารุงการรายงานเหตุ 

และการอํานวยการอื่นๆ  

   2. จัดใหเจาหนาที่ชุดเจรจาตอรองเบื้องตน ซึ่งควรมีอยางนอย 3 คน คือ ผูเจรจาหลัก 

ซึ่งมีหนาที่ในการเจรจากับผูกอเหตุโดยตรง ผูเจรจาสํารอง มีหนาที่ชวยเหลือผูเจรจาหลักในการเพิ่มเติม 

หรือใหคาํแนะนําหรือเปลีย่นหนาที่เปนผูเจรจาหลัก ในกรณีที่ผูกอเหตุไมยอมรับผูเจรจาคนแรกหรือสับเปลี่ยน

เพื่อลดความตึงเครียด และผูจดบันทึก ซึ่งมหีนาที่จดบันทกึสาระสําคัญในการเจรจา 

   3. ควบคุมการสื่อสารของผูกอเหตุ เพื่อปองกันมิใหผูกอเหตุโทรศัพทหรือวทิยุติดตอกับ

ผูใด เชน ผูส่ือขาว  

   4. กําหนดจัดแนววงลอมชั้นในรอบบริเวณที่ตั้งที่ผูกอเหตุจบัตัวประกันไว และวงลอม

ชั้นนอกรอบบริเวณที่เกิดเหตุกับประชาชนออกไปจากแนววงลอมของที่เกิดเหตุ โดยแนววงลอมช้ันนอก

ใหอยูหางจากจุดที่อยูของผูกอเหตุในระยะที่ไกลกวาระยะหวังผลของอาวุธของผูกอเหต ุ

   5. ใหตํารวจทําการสอบถามหาขาวเกี่ยวกับขอมูลขาวสารจากประชาชนใกลเคียง ใน

ที่เกิดเหตุ และหาขาวเกี่ยวกบัตัวอาคารจุดที่ผูกอเหตุจับตัวประกันอยู 

   6. ควบคุมการใชไฟฟา น้ําประปาในอาคาร โดยการตัดไฟฟา งดการจายน้ําประปา 
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   7. กําหนดจุดรวมพลซึ่งจะใชเปนที่ตั้งของสวนอํานวยการ และเปนสถานที่รวมพลของ

หนวยกาํลังที่จะแกไขปญหารวมถึงผูบังคับบัญชาและผูส่ือขาว ซึ่งจุดรวมพลนี้ ควรตองใกลที่เกิดเหตุ

เขาถึงงาย และมิดชิดตอสายตาของผูกอเหตุ 

   8. ควรมอบเอกภาพในการสัง่การใหแกผูรับผิดชอบเหตุการณ เพือ่ปองกนัความสบัสน

ซึ่งควรมกีารแตงตัง้มอบหมายไวกอนในแตละระดบั เชน ระดับสถานีตํารวจ ระดับจงัหวัด สวนผูบงัคับบญัชา

อ่ืนๆ ควรใหคําปรึกษาแกผูรับผิดชอบเหตุการณ 

   9. ใหเจาหนาที่ประชาสัมพันธ หรือสวนอํานวยการคอยอํานวยความสะดวกใหกับส่ือ 

มวลชน โดยจัดใหรวมกนัอยูในจุดรวมพลเพือ่ปองกนัเหตุรายทีจ่ะเกิดแกส่ือมวลชน  โดยควรแจงใหส่ือมวลชน

ทราบ และจดัแถลงขาวทุกระยะเหตุการณ อยาปลอยใหส่ือมวลชนไปสัมภาษณ  ถายรูป หรือบันทกึเทป

โทรทัศนผูกอเหตุขณะเกิดเหตุ 
  2.5.3 องคประกอบของทีมเจรจาตอรอง   
   เอฟบีไอ (FBI. 2004: 1) กําหนดองคประกอบของทีมเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตประกอบ 

ดังนี ้

   1. หัวหนาทมีเจรจาตอรอง บุคคลที่จะเปนผูจดัทีมวางแผนกาํหนดยทุธวธิ ีควบคุมดูแล

โดยทั่วไปเนนการบริหารงาน และในบางกรณีก็จะรวมอยูในทีมเจรจาตอรองดวยตนเอง 

   2. ผูเจรจาตอรอง บุคคลผูมีหนาที่หลักในการสื่อสารกับผูกอเหตุ หรือตัวประกัน 

   3. ผูชวยผูเจรจาตอรอง บุคคลที่ทาํหนาที่ชวยเหลือผูเจรจาตอรองโดยตรง จะคอยดูแล

ผูเจรจาตอรอง และใหความชวยเหลือตามความจําเปน หรือหากไดรับการรองขอ 

   4. พนักงานขาวกรอง ลูกทีม จะคอยดูแลใหการติดตอส่ือสารดานการขาวระหวางผูเจรจา 

กับศูนยบังคับการใหเปนไปดวยความคลองตัว นอกจากนี้ยังเปนแหลงขาวกรองสําหรับลูกทีมอ่ืนๆ อาจ

ทํางานเปนลักษณะทมีขาวกรอง พนกังานเดินขาว บุคคลผูนี้จะดําเนนิสงขาวทัง้หมดจากทมีเจรจาตอรอง 

   5. ที่ปรึกษาทางดานจิตวิทยา บุคคลนี้จะคอยประเมินสภาพจิตของทั้งผูกอเหตุ และผู

เจรจาตอรอง มักจะไมทําหนาที่เจรจาโดยตรงแตจะคอยแนะนําวิธีการเจรจา 
 2.6  กฎหมายที่เกี่ยวของกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
  กฎหมายเกี่ยวกับการเจรจาตอรอง เอนก  เจนนุวัฒน.  2542; (ปยวัฒน บัวขาว. 2547: 66 

– 69; อางอิงจาก อเนก เจนนุวัฒน)  สรุป ดังนี ้

   กรณีจับตัวประกัน ประมวลกฎหมายอาญามาตรา 310 “ผูใดหนวงเหนี่ยวหรือกกัขัง

ผูอ่ืน หรือกระทําดวยประการใดใหผูอ่ืนปราศจากเสรีภาพในรางกาย ตองระวางโทษ ถาการกระทําความผิด

ตามวรรคแรกเปนเหตุใหผูถูกหนวงเหนี่ยว ถูกกักขงั หรือตองปราศจากเสรีภาพในรางกายนั้นถึงแกความ

ตาย หรือรับอันตรายสาหัส  ผูกระทาํตองระวางโทษดังที่บัญญัติไว ในมาตรา 290,  มาตรา 297  หรือ 
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มาตรา 298 นั้น” 

  หากผูกระทํามีอาวุธก็จะเปนความผิดอีกกรรมหนึ่งตางหาก ถาผูเยาวอายุยังไมเกินสิบหาป 

ผูกอเหตุมีความผิดตามประมวลกฎหมายอาญา มาตรา 317 “ผูใดโดยปราศจากเหตุอันสมควร พราก

เด็กอายยุงัไมเกินสบิหาปไปเสียจากบิดา มารดา ผูปกครอง หรือผูดูแล ตองระวางโทษ ถาเปนการกระทาํ

เพื่อหากําไร หรือเพื่ออนาจารตองระวางโทษ...(วรรคสาม) 

  หากผูถูกกระทําเปนผูเยาว อายุเกินสบิหาป แตไมเกนิสิบแปดป ผูกอเหตุอาจมีความผิด

ตามประมวลกฎหมายอาญา มาตรา 318 “ผูใดพรากผูเยาวอายุกวาสบิหาป แตไมเกินสิบแปดปไปเสีย

จากบิดามารดา ผูปกครอง หรือผูดูแลโดยผูเยาวนั้นไมเตม็ใจไปดวย ตองระวางโทษ... 

  กรณีมีการใชอาวุธของผูกอเหตุ ถามีการยิงปนก็จะมีความผิดตามประมวลกฎหมายอาญา

มาตรา 376 “ผูใดยิงปนซึง่ใชดินระเบิดโดยไมมีเหตุในเมือง หมูบาน หรือชุมนุมชน ตองระวางโทษ...”   

ประกอบกับความผิดฐานพกพาอาวธุไปในเมือง หมูบาน หรือทางสาธารณะโดยเปดเผย หรือโดยไมมีเหตุ

สมควร หรือพาไปในชมุนุมชนที่จัดใหมีข้ึนเพื่อการนมัสการ การรืน่เรงิ หรือการอื่นใด หากไมมกีารยงิก็ผิด

เฉพาะเรื่องพกพาอาวุธปน และมีขอแตกตางตรงที่อาวุธปนเปนของตนเองโดยถูกตองหรือไมดวย 

  เมื่อพิจารณาตามลักษณะการกระทําผดิอาจแบงเปน 

   เร่ืองการตอสูขัดขวาง คือ หากตํารวจเขาจับกุมผูกอเหตุตอสูหรือขัดขวางก็จะเปนความผิด

ตามประมวลกฎหมายอาญา มาตรา 138 “ผูใดตอสูหรือขัดขวางเจาพนักงาน หรือผูซึ่งตองชวยเจาพนกังาน

ตามกฎหมายในการปฏิบัติการตามหนาทีต่องระวางโทษ...วรรคสอง ถากระทําโดยใชกําลังประทุษราย

หรือขูเข็ญวาจะใชกําลังประทุษราย ตองระวางโทษจําคุกหนักขึ้น การตอสูขัดขวางนั้นจะตองมีการกระทํา

ที่แสดงออกมาอยางใดอยางหนึ่ง ไมใชแตการนิง่ไมทาํตามการกระทาํของเจาพนักงาน ความผิดสําเร็จ

เกิดขึ้นทันทีเมื่อมีการตอสูขัดขวาง ไมจําเปนตองมีผลถึงกับทําใหเจาพนักงานนั้นไมสามารถทําการไดสําเร็จ 

    การตอสูขัดขวางตองเปนกรณีที่เจาพนักงานปฏิบัติการตามหนาที ่หรือในการเจรจา

ตอรองในกรณีอ่ืนๆ เชน กระโดดตึกฆาตัวตาย หรือการกอการราย การแหกคุก ก็ตองแยกแยะขอเท็จจริง

แตละเร่ืองไป วาจะเปนความผิดฐานใด  เชน เมื่อตองมีการเจรจาตอรองและมีความผิดซึ่งปรากฏอยู ซึ่ง

เจาหนาที่ตํารวจมีอํานาจหนาที่ตามกฎหมาย เนื่องจากหนาที่ของตาํรวจ คือ รักษาความสงบเรยีบรอย

ใหแกสังคมปองกันและปราบปรามการกระทําความผิดอาญา หากเกิดเหตุการณวิกฤตขึ้นและกรณีนั้นๆ  

จะเปนอันตรายตอชีวิต รางกาย หรือทรัพยสินของบุคคลตํารวจตองเขาไปแกไขสถานการณ 

   เร่ืองปองกนั ประมวลกฎหมายอาญา มาตรา 68 “ผูใดจําตองกระทําการใด เพื่อ

ปองกันสิทธิของตน หรือของผูอ่ืนใหพนภยันตรายซึ่งเกิดจากการประทุษรายอันละเมิดตอกฎหมาย และ

เปนภยันตรายที่ใกลจะถึง ถาไดกระทําพอสมควรแกเหตุ การกระทํานั้นเปนการปองกันโดยชอบดวยกฎหมาย 

ผูนั้นไมมีความผิด ซึ่งองคประกอบของการปองกันมี 4 ประการ คือ 
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    1. จะตองมีภยันตราย ซึ่งเกิดจากการประทุษรายอันละเมิดตอกฎหมาย 

     1.1 ตองเปนการกระทําของมนุษย 

     1.2 หากผูกอภยันตราย มีอํานาจที่จะกระทาํไดตามกฎหมาย ผูรับภัยจะตอง

ปองกนัไมได 

    2. ภยันตรายนั้นตองใกลจะถึงและตองเกิดขึ้นและยังไมส้ินสุด เชน พกปนขับรถ

ไปอางเอาไวปองกันตัวไมได 

    3. ผูกระทําจําตองกระทําเพื่อปองกันสิทธิของตนหรือผูอ่ืน ใหพนภยันตรายนั้น 

     3.1 หมายถึง มีวิธอ่ืีนหรือไม ถามีวิธีอ่ืนจะอางปองกันไมได 

     3.2 ไมจําเปนตองหนีภยันตรายนั้น 

     3.3 การจําตองกระทําตองกระทําตอผูกอภัยไมใชกระทําตอบุคคลอื่น 

    4. ตองเปนการกระทําโดยไมเกินสมควรแกเหตุ 

     4.1 เปนการใชวิถทีางเพื่อใหตนเองพนภยนัตรายโดยวิถีทางนอยสุดเทาทีจ่ําตอง

กระทําหรือไม 

     4.2 ดูวาไดสัดสวนกับภยันตรายหรือไม 

 สรุปวา ถามีภยันตรายเกิดจากการประทษุรายอนัละเมิดตอกฎหมายแลว กระทําตอผูกอภัยอาง

ปองกันทุกกรณี แตถาภยันอันตรายนั้นไมไดเกิดจากการประทุษราย อันละเมิดตอกฎหมายไมวากระทํา

ตอใคร อางจําเปนทั้งนั้น ฉะนั้นในการพิจารณาวา จะเปนปองกันหรอืจําเปนจะตองพิจารณาโดยอาศัย

พฤติการณ และองคประกอบของกฎหมาย ดังนัน้ในการปฏิบัติการตามหนาที่ของกฎหมายควรคํานึงถึง

องคประกอบของกฎหมายเปนสําคัญ 

   เร่ืองจําเปน ประมวลกฎหมายอาญา มาตรา 67 “ผูใดกระทําความผิดดวยความจําเปน” 

    1. เพราะอยูในทีบ่ังคับ หรือภายใตอํานาจ ซึ่งไมสามารถหลีกเลี่ยงหรือขัดขืนได

หรือ 

    2. เพราะเพื่อใหตนเอง หรือผูอ่ืนพนจากภยนัอันตรายที่ใกลจะถึงและไมสามารถ

หลีกเลี่ยงใหพนโดยวิธีอ่ืนใดได เมื่อภยันตรายนัน้ตนมิไดกอใหเกิดข้ึนเพราะความผิดของตน ถาการกระทาํ

นั้น ไมเปนการเกินสมควรแกเหตุแลวผูนั้นไมตองรับโทษ 
   การอางจําเปน 2 กรณี 
    1. จําเปนเพราะอยูในที่บังคับ (Duress) 

    2. จําเปนเพื่อใหพนภยันอันตราย (Necessity) 
หลักเกณฑเรือ่งจําเปน 

    1. อยูในที่บังคับหรือภายใตอํานาจ 
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    2. ไมสามารถหลีกเลี่ยงหรือขัดขืนได 

    3. ผูกระทําตองไมกอเหตุการณดวยความผิดของตนเอง 

    4. กระทําไปไมเกินขอบเขต 
   ขอแตกตางระหวางปองกันกับจําเปน 
    1. ปองกันผูกระทาํไมมีความผิด  สวนจําเปนผดิแตกฎหมายยกเวนโทษ 

    2. ถาภยันอันตรายเกิดจากการละเมิดกฎหมาย ถากระทําตอผูกระทําผิดอางปองกัน 

หรือทําตอบุคคลอื่นอางจําเปน ถาภยนัอันตรายไมไดเกิดจากการละเมิดกฎหมายไมวาจะทําตอผูกระทําผิด

หรือบุคคลที่สามอางจําเปนทั้งนัน้ 

    3. ปองกันมีเจตนาพิเศษเพื่อปองกันสิทธจิําเปน เจตนาพิเศษเพราะอยูในที่บังคับ 

เพื่อใหพนภยนัอันตราย 

    4. ปองกนัตองกระทําตอผูกระทําผิด ไมตองหลบหน ี แตจําเปนตองหลกีใหพน

ภยันตรายเสยีกอน 

    5. ปองกันสิทธิคนอื่นได 

   ปญหาถาปองกันเกนิสมควรกวาเหตเุปนความผดิแตศาลจะลงโทษนอยลงได เชน การชวย

ตัวประกัน  ถามีการวิสามัญผูกระทําผิดตองดูวา พอสมควรแกเหตุหรือไม 

   กรณีที่มีการจับตามประมวลกฎหมาย วิธพีิจารณาความอาญา มาตรา 83 – 85 หาก

บุคคลที่ถูกจับขัดขวางการจับกุมและหลบหนีผูจับ อาจใชวิธีการหรือการปองกันทั้งหลายเทาที่เหมาะแก

พฤติการณของเรื่องในการจับนั้น 

   กรณีถือวา พฤติการณเกนิสมควรแกเหต ุ เชน เจาพนักงานใชปนยิงยางรถผูกอเหตุแตก 

เพื่อใหรถหยุดถือวาเหมาะสมแกพฤติการณ 

   กรณีถือวา พฤติการณเกนิสมควรแกเหต ุ เชน ผูกระทาํผิดหลบหนีภายหลงัควบคมุ  

เจาพนกังานใชปนยงิ 1 นัด ผูกระทาํผิดตาย หรือกรณีจับการพนนัผูตองหาสะบัดหลุดใชปนยงิศีรษะตาย 

หรือมีแนวฎีกาผูตองขังยงิตาํรวจตายแลวจะหน ีตํารวจ 18 คน ลอมหองขังและระดมยิงเขาไป 10 กวานัด  

ถูกผูตายสองนัด ทั้งๆ ที่หากปดลอมไวก็ไมมีทางหลบหนี  (เหลานี้เปนการเกินสมควรแกเหตุ) 

   กรณีคดีวิสามัญฆาตกรรม หมายความวา คดีฆาตกรรมที่ผูตายถูกเจาพนักงานซึ่งอาง

วาปฏิบัติราชการตามหนาทีฆ่าตัวตาย หรือตายในระหวางอยูในความควบคุมของเจาพนักงานซึ่งอางวา

ปฏิบัติราชการตามหนาที่ โดยเนนในกรณีที่หมายความถึงเฉพาะคดีที่ความตายเกิดขึ้นโดยผูกระทํามีเจตนา

เทานัน้ 

   การที่จะกระทาํวิสามัญฆาตกรรมได ตองเปนกรณีกระทําเพือ่ปองกนัโดยชอบดวยกฎหมาย 

เทานัน้ เจาพนกังานตํารวจไมมีอํานาจตามกฎหมายใดๆ  รองรับที่จะใหใชปนยิงคนไดโดยชอบ แตกตาง 
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จากเจาหนาทีเ่รือนจําอาจใชอาวุธ นอกจากปนแกผูตองขังได ในกรณีตอไปนี้ 

    1. เมื่อปรากฏวาผูตองขังกําลงัหลบหนี หรือพยายามจะหลบหนี และไมมีทางจะ

ปองกันอยางอืน่นอกจากใชอาวุธ 

    2. เมื่อผูตองขังหลายคนกอการวุนวาย หรือพยายามใชกําลังเปดหรือทําลายประตูร้ัว 

หรือกําแพงเรือนจํา 

    3. เมื่อปรากฏวาผูตองขังจะใชกําลังกายทํารายเจาพนักงานหรือผูอ่ืน 

   โดยการใชอาวุธของเจาหนาที่ไดตามอํานาจของกฎหมาย ตามมาตรา 17 เจาพนักงาน

เรือนจําอาจใชอาวุธปนแกผูตองขังไดในกรณีตอไปนี้ 

    1. ผูตองขังไมยอมวางอาวุธ เมือ่เจาพนักงานสั่งใหวาง 

    2. ผูตองขงัทีก่ําลงัหลบหนีไมยอมหยุดในเมื่อเจาพนกังานสัง่ใหหยุด และไมมีทางอื่น

ที่จะจับกุมได 

    3. ผูตองขังตั้งแตสามคนขึน้ไป กอการวุนวาย หรือพยายามใชกําลงัเปดหรอืทําลาย

ประตูร้ัว หรือกําแพงเรือนจํา หรือใชกําลงัทาํรายเจาพนักงานหรือผูอ่ืน และไมยอมหยุดในเมื่อเจาพนักงาน

ส่ังใหหยุด 

   ถามีเจาพนักงานเรือนจําผูมอํีานาจเหนือตนอยูในทีน่ั้นดวย จะใชอาวธุปนไดก็ตอเมือ่

ไดรับคําสั่งจากเจาพนกังานผูนั้นแลวเทานัน้ 

   เมื่อเกิดกรณีวิสามัญฆาตกรรมแลวตองแจงใหพนักงานสอบสวนทองที่เกิดเหตุทราบ

โดยเร็วที่สุด และจะตองจัดใหมกีารชนัสูตรพลิกศพตามประมวลกฎหมายวิธีพจิารณาความอาญา มาตรา 148 

   พนักงานสอบสวนตองทําสํานวนชันสูตรพลิกศพสงไปยังพนักงานอัยการภายใน 30 วัน

นับแตวันทราบเรื่อง ถามีเหตจุําเปนจะขยายเวลาออกไปไดอีกไมเกินสองครั้งๆ ละไมเกิน 30 วัน แตตองมี

บันทึกเหตุผลความจําเปนไว เมื่อไดรับสํานวนแลว อัยการตองทําคํารองตอศาลชั้นตนแหงทองทีท่ี่ศพอยู  

เพื่อใหไตสวนและทําคําสัง่วา ผูตายคือใคร ตายที่ไหน เมื่อใด และเหตุพฤติการณทีต่ายภายใน 30 วัน 

ขยายได 2 คร้ัง คําสัง่ศาลถงึที่สุด 

   มาตรา 150 ทวิ ผูใดกระทําการใดๆ แกศพหรือสภาพแวดลอมในบริเวณที่พบศพกอน

การชันสูตรพลิกศพเสร็จส้ิน ในประการทีน่าจะทาํใหการชันสูตรพลิกศพ หรือผลทางคดีเปลี่ยนแปลงไป

เวนแตจําเปนตองกระทําเพือ่ปองกันอันตรายแกอนามัยของประชาชน หรือเพื่อประโยชนสาธารณะอยางอื่น  

ตองระวางโทษจําคุกตั้งแตหกเดือนถึงสองป หรือปรับต้ังแตหนึง่หมื่นถึงสีห่มื่นบาท หรือทั้งจําทั้งปรับ 

   ถาการกระทาํความผิดตามวรรคหนึง่เปนการกระทาํโดยทจุริต หรือเพื่ออําพรางคดีผูกระทํา

ตองระวางโทษเปนสองเทาของโทษที่กําหนดไวสําหรับความผิดนั้น แตถาความตายเกิดจากผูกระทํามีเจตนา

ฆาผูอ่ืนโดยตรง มิใชเปนการปฏิบัติหนาทีร่าชการ แตอางเพื่อใหตนเองพนผิด ก็ไมจําเปนตองรองขอตอ 
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ศาลใหมีการไตสวนชันสูตรพลิกศพแตอยางใด เพราะไมเขาเกณฑตามประมวลกฎหมายวิธีพจิารณาความอาญา 

มาตรา 120  

   เมื่อผลคดีไตสวนชันสูตรพลิกศพเสร็จแลว พนกังานสอบสวนจะตองทําสํานวนคดีอาญา

สงใหอัยการและอัยการสูงสุดจะเปนผูพิจารณาสั่งตามประมวลกฎหมายวิธีพิจารณาความอาญา 
 2.7 ทฤษฎกีารใหคําปรกึษาแบบพฤติกรรมนยิม  
  การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตมีความสําคัญยิ่งที่ผูทําหนาที่เจรจาตอรองจะตองมีความรู

ความเขาใจในทฤษฏีพฤติกรรมนิยม เพราะตองรูวามนุษยมีธรรมชาติเปนอยางไรและตองนําความรูจาก

ทฤษฏีไปประยุกตใชในการทําหนาที่เจรจาตอรองได (เพชรสุดา เพชรใส.  2547: 82 – 85)  ไดศึกษา ดังนี ้
  2.7.1 ทัศนะเกี่ยวกบัธรรมชาติมนุษย 
   ทฤษฎีการใหคาํปรึกษาแบบพฤติกรรมนยิม มีดังนี้ (ผองพรรณ เกิดพิทกัษ.  2545: 180; 

อางอิงจาก Skinner.  1971; Bandura.  1986; Dazdin.  1994 Corey.  1996: 285 – 286; Prout; &  

Brown.  1983: 46 – 47) 

   1. มนุษยที่เกิดมานั้น ไมดีหรือไมเลว แตจะเริ่มตนชีวิตในลักษณะที่วางเปลา 

   2. มนุษยเปนสิ่งทีม่ีชีวิตที่สามารถตอบสนองสิ่งเราตาง  ๆในสิ่งแวดลอมแบบแผนพฤติกรรม

ของมนุษยจะเรียนรูจากการมีปฏิสัมพันธกับส่ิงแวดลอม หรือจากปฏิสัมพันธระหวางพนัธุกรรม และสิ่งแวดลอม 

   3. พฤติกรรมของมนุษยเกิดจากการเรียนรู และจากการมปีฏิสัมพันธกับส่ิงแวดลอม

การเรียนรูนี้ทําใหเกิดขึ้นได โดยการจัดสิ่งแวดลอมภายใตเงื่อนไขตางๆ สวนการเรียนรูเดิมสามารถทําให

หมดไปได และทํานองเดียวกัน สามารถทาํใหเกิดการเรียนรูใหมได 

   4. มนุษยสามารถควบคุมและปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของตนเองได แมวาจะตกอยูภายใต

อิทธิพลของสิ่งแวดลอมก็ตาม 
  2.7.2 เปาหมายของทฤษฎี 
   นักพฤติกรรมนิยมเชื่อวาพฤติกรรมของมนุษยเกิดจากการเรียนรู ดังนั้น จึงสามารถจะ

แกไขปรับเปลี่ยนพฤติกรรมที่เปนปญหาหรือที่ไมพึงประสงค และสรางสรรคพฤติกรรมที่พึงประสงคดวย

การเรยีนรู การเรียนรูจงึมีความสําคัญยิง่ในการปรับเปล่ียนพฤติกรรม (ผองพรรณ เกิดพิทกัษ.  2545: 190;  

อางอิงจาก Corey.  1996: 287 – 288; Sharf.  2000: 296) 

   สําหรับเปาหมายของการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม มีดังนี ้

    1. เพื่อชวยใหผูรับคําปรึกษาไดเรียนรูพฤตกิรรมใหมที่พงึประสงค โดยปรับเปลี่ยน

แกไขพฤติกรรมที่ไมพึงประสงค หรือพฤติกรรมที่เปนปญหาใหเปนพฤตกิรรมที่พึงประสงค 

    2. เพื่อสรางสภาพการณเรียนรูใหมที่จะชวยปรับเปลี่ยนแกไขพฤติกรรมที่ไมพึงประสงค

ของผูรับคําปรึกษาใหเปนพฤติกรรมที่พงึประสงค โดยมีการตกลงรวมกันระหวางผูรับคําปรึกษากับผูให
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คําปรึกษาวา ตองการจะปรับหรือเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอะไร จะกําหนดเปาหมายพฤติกรรมที่จะพึงประสงค

อยางไร และจะดําเนินการอยางไร จึงจะบรรลุเปาหมายนั้นๆ โดยผูรับคําปรึกษาจะตองรับผิดชอบที่จะ

ปฏิบัติตามขอตกลงหรือเงื่อนไขที่กําหนด เพื่อใหบรรลุเปาหมายในการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมนั้น 

    3. เพื่อชวยใหผูรับคําปรึกษาไดเรียนรูวิธีการใหมที่เหมาะสมยิ่งขึ้นในการปรับเปลี่ยน

พฤติกรรมของตนเองในการดํารงชีวิต และสามารถนําวธิีการเหลานั้นไปประยุกตใชใหเกิดประโยชนและ

มีคุณคาตอตนเองในอนาคต 
  2.7.3 แนวปฏิบัติการใหคําปรึกษา   
   ประกอบดวยขั้นตอน และเทคนิคในการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม เปนดังนี ้(ผองพรรณ 

เกิดพิทักษ.  2545: 211 – 213; อางอิงจาก Gilliland; James; & Bowman.  1994: 225 – 242: Corey.  

1996: 290 – 299) 

   1. ข้ันตอนการใหการปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม ในการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม 

ผูใหคําปรึกษาจะสรางสัมพนัธภาพกับผูรับคําปรึกษาเปนลําดับแรก พรอมทั้งชี้แจงวัตถุประสงคของการให

คําปรึกษา เพือ่ใหผูรับคําปรึกษาเกิดความอบอุนใจ ไววางใจผูใหการปรึกษาและพรอมที่จะใหความรวมมือ

ในการปรับเปล่ียนพฤติกรรมของตนเอง ตอจากนั้นผูใหการปรึกษาจะดําเนินการตามขั้นตอนตอไปนี้ 

    1.1 การสํารวจปญหาและระบุพฤติกรรมที่เปนปญหา ผูใหคําปรึกษาจะสํารวจปญหา

ดวยการเก็บรวบรวมขอมูลใหไดครอบคลุมและมีประสิทธิภาพมากที่สุด ซึ่งสวนใหญจะไดจากการสัมภาษณ

และสังเกตพฤติกรรมของผูรับคําปรึกษา ขอมูลที่ไดมานี้อาจมีปญหามากมาย แตจะใหผูรับคําปรึกษา เปน

ผูเลือกวาปญหาใดเปนปญหาที่สําคัญที่สุดเปนอันดับแรกที่ตองการแกไข สวนปญหาอื่นๆ ที่มีความสําคัญ

รองลงมานั้นจะหาทางแกไขในโอกาสตอไป 

    1.2 เมื่อผูรับคําปรึกษาระบุพฤติกรรมที่เปนปญหาไดแลว ผูใหคําปรึกษาจะใหผูรับ

คําปรึกษาวิเคราะหปญหา โดยนําปญหานัน้มาวิเคราะหในประเด็นตางๆ ตอไปนี้ 

     1.2.1 ปญหานั้นๆ มีสาเหตุทางกายหรือจิตใจหรือสาเหตุจากสภาพแวดลอม และ

ผลที่เกิดจากปญหานั้นๆ เปนอยางไร 

     1.2.2 ทําการตรวจสอบความเขาใจระหวางผูใหคําปรึกษา และผูรับคําปรึกษา

เกี่ยวกับปญหาที่ตองการแกไขและสาเหตุตางๆ ถาเขาใจตรงกันแลวก็จะดําเนินการกําหนดเปาหมายใน

การใหคําปรึกษาตอไป โดยเปาหมายนัน้จะตองสอดคลองกับความตองการของผูรับคําปรึกษาอยางแทจริง

จะตองชัดเจน เปนรูปธรรม ไมสลับซับซอน และสามารถประเมินได 

    1.3 เพื่อใหบรรลุเปาหมายอยางมปีระสิทธิผลสูงสุด ผูใหคาํปรกึษาจะพิจารณาเลือก

เทคนิคที่เหมาะสมกับปญหาของผูรับคําปรึกษา อธิบายใหผูรับคําปรึกษาทราบถึงลําดับข้ันตอนเพื่อผูรับ

คําปรึกษาจะไดปฏิบัติไดถูกตอง 
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    1.4 ภายหลงัการดําเนนิการใหคาํปรึกษาโดยใชเทคนิคตาง  ๆแลวผูใหคาํปรึกษาจะตอง

ประเมินผลการใหคําปรึกษา โดยประเมินผลเปนระยะๆ เพื่อดูการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูรับคําปรึกษา

มีการเก็บขอมูลพื้นฐานหรือพฤติกรรมเสนฐาน (Baseline Data) ของผูรับคําปรึกษา ซึ่งเปนขอมูล หรือ

พฤตกิรรมทีเ่กดิขึ้นตามธรรมชาติกอนจะนาํวิธีการหรือเทคนิคใด  ๆมาปรบัเปลี่ยนพฤตกิรรมของผูรับคําปรึกษา 

นอกจากนี ้ยังมีการรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูรับคําปรึกษา ทั้งระหวางและภายหลงัการใช

เทคนิคเพื่อปรับเปลี่ยนพฤติกรรมนั้นๆ เพื่อจะไดตรวจสอบวา พฤติกรรมที่เปนปญหาของผูรับคําปรึกษา

เปลี่ยนแปลงไปในทิศทางใด หากเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางทีพ่ึงประสงค และบรรลุเปาหมายของการให

คําปรึกษาแลวการใหคาํปรึกษานัน้กจ็ะสิน้สุดลง แตหากการเปลีย่นแปลงยังไมบรรลเุปาหมายของการให 

คําปรึกษา ผูใหคําปรึกษาจะตองพิจารณาวาควรจะปรับปรุงแกไข ข้ันตอนใดและควรจะดําเนินการตอไป

อยางไร 

   2. ข้ันยุติการใหคาํปรึกษา เมื่อการใหคําปรึกษาบรรลุเปาหมายและเปนทีพ่อใจของผูรับ

คําปรึกษาแลว ผูใหคาํปรึกษาจะตองอธบิายใหผูรับคําปรึกษาเขาใจถึงการสิ้นสุดของการใหคําปรึกษา

พรอมทั้งชวยเตรียมการใหผูรับคําปรึกษานําสิ่งที่ไดเรียนรูจากการใหคําปรึกษาไปปรับใชกับสถานการณ

อ่ืนๆ ในชีวิตประจําวัน 

   3. เทคนิคในการใหคําปรึกษาแบบพฤตกิรรมนิยม ในการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนยิม 

ผูใหคําปรึกษาไมจําเปนตองจํากัดตัวเองอยางเขมงวดกบัเทคนิคที่ไดจากทฤษฎีการเรียนรูเทานัน้ สามารถ

ใชเทคนคิในการใหการปรึกษาแบบพฤตกิรรมนิยมรวมกบัวธิกีารอื่น  ๆ โดยพจิารณาเลือกใชเทคนิคที่เหมาะสม

กับผูรับคําปรึกษา ดังนั้น หลักในการใหคําปรึกษาที่ใชกับบุคคลแตละคน จึงแตกตางกันไป และปญาหา

กต็องการเทคนิคที่แตกตางกันไปในการแกไขปญหา คมเพชร  ฉัตรศุภกุล.  2547: 103 – 108) สรุป

เทคนิคที่นิยมใช ไดแก 

    3.1 การควบคุมตนเอง (Self-control) ปญหาของการควบคุมตนเองมี 2 ลักษณะ

คือ มีพฤติกรรมบางอยางมากเกินไป โดยที่ไมสามารถควบคุมตนเองได กับมีพฤติกรรมที่พึงปรารถนา

นอยเกินไป  

    3.2 การเสริมแรง (Token Economy) เทคนิคนีใ้ชสําหรับพฤตกิรรม กรณีการใหแรง

เสริมชนิดไมเปนวัตถุไมไดผล ดังนัน้ ตองการใหเกิดพฤตกิรรมที่เหมาะสม จงึตองเสริมแรงที่เปนเหรียญ 

(Token Economy) 

    3.3 การเรียนรูจากตัวแบบ (Modeling Technique) โดยผูรับคําปรึกษาจะสังเกต

พฤตกิรรมของตัวแบบซึง่อาจจะเปนตัวแบบที่มีชีวิตในสถานการณจริงหรอืสถานการณจําลองหรือตัวแบบ

สัญลักษณ เชน ตัวแบบในภาพยนตร ในโทรทัศน หรือในวีดิทัศน และเมื่อผูรับคําปรึกษาเลียนแบบ

พฤติกรรมของตัวแบบแลว ก็จะทําใหผูรับคาํปรึกษาไดเรียนรูทักษะใหมที่จําเปนตอการแสดงพฤติกรรม 
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ที่เหมาะสม 

    3.4 การฝกพฤติกรรมกลาแสดงออก (Assertion Training) เทคนิคนี้จะมีประโยชนสําหรับ

บุคคลตอไปนี้ เพื่อจะไดมีพฤติกรรมการแสดงออกที่เหมาะสมในอนาคต 

     3.4.1 คนที่ไมสามารถแสดงอารมณโกรธ 

     3.4.2 คนที่ไมกลาปฏิเสธ ไมกลากลาวคําวา “ไม” 

     3.4.3 คนที่สุภาพมากเกินไป และถูกคนอื่นเอาเปรียบ 

     3.4.4 คนที่รูสึกยากลําบากใจในการแสดงความรัก ทัง้ทางภาษาถอยคาํ หรือ

ทาทางหรือในการติดตอสัมพันธกับบุคคลอื่น 

     3.4.5 คนที่มีรูสึกวา ตนไมมีสิทธิทีจ่ะแสดงความคิด ความเชื่อ และความรูสึก  

    3.5 การขจัดความรูสึกหวาดวิตกอยางเปนระบบ (Systematic Desensitization) 

เปนเทคนิคที่จะชวยขจัดความกลัว ความวิตกกังวลของผูรับคําปรึกษาที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือบุคคลใด

บุคคลหนึง่ หรือสถานการณบางอยาง ซึง่เทคนิคนีม้ีพืน้ฐานมาจากการเรยีนรูเงื่อนไขแบบคลาสสิก (Classical 

Conditioning) 

    3.6 การฝกการผอนคลาย (Relazation Training) กับวิธีการอืน่ที่เกี่ยวของ (Related 

Methods) เชน การฝกผอนคลายกลามเนื้อควบคูกับจินตนาการ ควบคูกับการขจัดความหวาดวิตกอยางเปน

ระบบ ควบคูกับการทําสมาธิ เปนตน เทคนิคนี้จะชวยใหผูรับคําปรึกษาที่มีความวิตกกังวล ความเครียด

ไมมีสมาธิ นอนไมหลับ คิดมาก มีอาการตางๆ บรรเทาลง 
  2.7.4 บทบาทของผูใหคําปรึกษา  
   บทบาทของผูใหคําปรึกษาของทฤษฎีการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม มีดังนี ้(ผองพรรณ  

เกิดพิทักษ.  2545: 223 – 224; อางอิงจาก Corey.  1996: 228 – 290) 

   1. ผูใหการปรึกษาจะตองมีลักษณะอบอุนมีความเห็นอกเห็นใจใหการยอมรับ และจะตอง

ไมตัดสิน (Nonjudgmental) พฤติกรรมของผูรับคําปรึกษาวาถูกตองหรอืไมถูกตอง ดีหรือเลว ถาปราศจาก 

ลักษณะตางๆ ดังกลาวขางตนนี้ ก็อาจจะประสบอุปสรรคมากมาย ทําใหไมสามารถทราบพฤติกรรมที่

เปนปญหาที่แทจริงของผูรับคําปรึกษาและอาจจะไมไดรับความรวมมือทีจ่ะแกไขปญหาจากผูรับคําปรึกษา 

   2. ผูใหคําปรึกษาจะตองชวยใหผูรับคําปรึกษาสามารถแกปญหา หรือความยุงยากของ 

ตนเองพจิารณาหาแนวทาง เทคนิควธิีใหสอดคลองกับลักษณะปญหาของผูรับคําปรกึษาควบคมุกระบวนการ 

ตางๆ ทีจ่ะชวยใหผูรับคําปรึกษาสามารถบรรลุจุดมุงหมาย การควบคุมกระบวนการนีไ้มใชเปนการกระทาํ

ที่ขัดกับความตองการหรือความประสงคของผูรับคําปรึกษา 

   3. ผูใหคําปรึกษาจะตองเปนผูทีม่ีความรู มองการณไกล รูจกัและเขาใจปญหาของผูรับ

คําปรึกษา มีความชํานาญ มปีระสบการณ มีการสังเกต ไวตอความรูสึกของผูรับคําปรึกษา ใหเกียรติ ใน
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การตัดสินใจ และคอยใหกาํลังใจในการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผูรับคําปรึกษา ตลอดทั้งติดตามผล

การใหคําปรึกษา 

 สรุป การทําหนาที่เจรจาตอรองในภาวะวกิฤต ผูทาํหนาที่เจรจาตอรองตองมีความรูความเขาใจ

ในพฤติกรรมของผูกอเหตุขณะเดยีวกนั ตองเขาใจในบทบาทและวิธกีารปฏิบัติของทฤษฎพีฤติกรรมนยิม

และผูทําหนาที่เจรจาตอรอง สามารถนาํทฤษฏีพฤติกรรมนิยมมาประยุกตปรับใชในการเจรจาตอรองใน

ภาวะวิกฤตได 

 

3. เอกสารที่เก่ียวของกับการฝกอบรม 
 3.1 ความหมาย การฝกอบรมคืออะไร 
  บัคเลย และ คาเพิล (Buckley; & Caple.  1995: 13) กลาววา  การฝกอบรม (Training)  

หมายถึง ความพยายามกระทาํอยางเปนระบบและมกีารวางแผนทีจ่ะปรับปรุงหรือพัฒนาความรู (Knowledge)  

เจตคติ (Attitude) และทักษะ (Skill) โดยผานประสบการณการเรียนรู เพื่อใหการปฏิบัติงานสําเร็จและมี

ประสิทธิผลในกิจกรรมตางๆ ที่หลากหลาย ซึง่จุดมุงหมายหลกัของการฝกอบรมในหนวยงานตางๆ คือ  

การชวยใหบุคคลไดมีความสามารถตางๆ เพื่อที่จะทําใหปฏิบัติหนาที่อยางสมบูรณในงานที่ไดรับมอบหมาย 

  ยงยุทธ  เกษสาคร (2543: 23) กลาววา  การฝกอบรม  เปนกระบวนการ (Process)  อยางหนึ่ง

ในการพัฒนาองคกร โดยอาศัยการทํางานอยางเปนระบบขั้นตอน มีการวางแผน และเปนการกระทําที่

ตอเนื่องโดยไมมีการหยุดยั้ง ซึ่งการกระทําทัง้หมดก็เพื่อการเพิ่มพูนความรู และเพิ่มพูนทักษะ ความชาํนาญ  

ตลอดถึงการปรับเปล่ียนเจตคติ (Attitude) และพฤติกรรม (Behavior) เพื่อใหเกิดความคิดใหมๆ  

เปลีย่นแปลงเจตคติเกาๆ ความเชื่อดัง้เดมิที่ลาสมยัและเสื่อมถอยเพื่อใหบงัเกดิเจตคติใหมๆ ที่มปีระโยชน

ตามความประสงคขององคกร การฝกอบรมจึงเปนกระบวนการที่จะชวยเพิ่มพนูความสามารถ (Ability)  

เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการทาํงาน (Efficiency) ของบุคลากรในองคกร อันจะกอใหเกิดประสิทธิผล 

(Effectiveness) ตามวัตถุประสงคขององคกร 

  พัฒนา สุขประเสริฐ (2540: 4) กลาววา การฝกอบรม หมายถึง กระบวนการสําคัญที่จะ

ชวยพฒันาหรือฝกฝนเจาหนาที ่หรือบุคลากรใหมที่จะเขาทํางานหรือที่ปฏิบัติงานประจาํอยูแลวในหนวยงาน  

ใหมีความรูความสามารถ ทกัษะหรือความชํานาญ ตลอดจนประสบการณใหเหมาะสมกับการทาํงาน  

รวมถึงกอใหมเกิดความรูสึก เชน ทัศนคติที่ดีตอการปฏิบัติงาน อันจะสงผลใหบุคลากรแตละคนในหนวยงาน

หรือองคการมคีวามสามารถเฉพาะตวัสูงขึน้ มีประสิทธิภาพในการทาํงานรวมกบัผูอ่ืนไดดี ทําใหหนวยงาน

หรือองคกรมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพที่ดีข้ึน 
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 จากความหมายการฝกอบรมขางตนสรุปไดวา การฝกอบรม เปนกระบวนการที่มีระบบขั้นตอน

ในการมุงพัฒนาบุคคลเพื่อใหมีความรู เจตคติ ทักษะ โดยผานประสบการณการเรียนรู เพื่อใหสามารถ

ปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 

  ลินตนั และ ปารค (Lynton; & Pareek.  1978: 6 – 10) ไดใหความหมายการฝกอบรมสมมตุิฐาน

ภายใตแนวคิด 2 แนวคิดในการฝกอบรม (Assumption Underlying Two Concepts of Training) 

 

ตาราง 4 เปรียบเทียบการฝกอบรม 
 

แนวคิดที่เดิม แนวคิดใหม 

  

1.  เปนเนื้อหาความรูที่ไดรับ

ภายหลังจากการมีสวนรวมใน

การปฏิบัติ 

1.  แรงจูงใจและทักษะนําไปสูการปฏิบัติ 

ทักษะเกิดขึ้นไดจากการปฏิบัติ 

2.  ผูเขาอบรมเปนผูเรียนโดยมี

วิทยากรเปนผูสอนการเรียนรู 

เปนการทําหนาที่อยางงายๆ 

ตามความสามารถของผูเขา

อบรมและเรียนรูตาม

ความสามารถของผูสอน  

2.  การเรียนรูการทําหนาทีท่ี่ซับซอนของแรงจูงใจและความสามารถ

ของผูเขาอบรมแตละคน มาตรฐานของกลุม วิธีการฝกอบรม 

พฤติกรรมของวิทยากร  การสรางบรรยากาศในสถาบันฝกอบรม  และ

ความรวมมือของการสรางแรงจูงใจ  ที่มีอิทธิพลตอบรรยากาศใน

องคกร 

3.  การกระทําของแตละบุคคล

นําไปสูการ พัฒนางาน 

3.  มีการพัฒนางานทีม่ีความซับซอน ใหแตละคน ไดเรียนรู มีมาตรฐาน

การทํางานกลุม และมีการสรางบรรยากาศทั่วไปในองคกร มีการเรียนรู

เปนรายบุคคลในเรื่องที่ไมเคยชิน  ซึ่งทําใหเกิดความคับของใจ 

4. การฝกอบรมรับผิดชอบโดย

สถาบันฝกอบรม 

ซึ่งเริ่มตนและสิ้นสุดในหลักสูตร 

4.  การฝกอบรมเปนความรับผิดชอบ 3 ฝาย ไดแก ผูมีสวนรวมใน

องคกร  ผูเขาอบรม และสถาบันฝกอบรม โดยมีข้ันตอน 3 ระยะ คือ 

การเตรียมความพรอมกอนการฝกอบรม ระยะฝกอบรม และ ภายหลัง

การฝกอบรมระยะทั้งหมดเปนสิ่งที่สําคัญตอความสําเร็จของการ

ฝกอบรม 
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 สมมติฐาน 4 ขอที่ใชกันอยางแพรหลายในการฝกการอบรม และมีลักษณะคูขนานกัน 2 ขอ

ใน 4 ขอ ของสมมติฐานมีประโยชนอยางมาก สมมติฐาน 2 ขอแรกเกี่ยวของกับการเรียนรูของบุคคล ซึ่ง

นําไปสูสมมติฐานที่เหลืออีก 2 ขอ เกี่ยวของกับความรับผิดชอบในการปฏิบัติและการฝกอบรม  

   1. ความรูและการปฏิบัติ (Knowledge and Action)  

    ในปจจุบันการดําเนินการฝกอบรมจํานวนมาก เปนทัง้ความรู และการปฏิบัติที่มี

ความเกี่ยวของกนัโดยตรง แตในความเปนจริงแลวพบวา ผูเขาอบรมสวนใหญไมไดนําความรูที่ไดจาก

การฝกอบรมไปใชในการปฏบิัติ ความรูในการฝกอบรมจงึเปน ความรู ที่ยงั “ไมไดใช” ใหเกิดประโยชน

ในทางปฏิบัติ จนกวาผูเขาอบรมจะมี “ประสบการณ” และประสบการณนี้ไดรับการสั่งสมมาจากการทํางานหนัก

เปนเวลาหลายป ถึงแมวาผูรับผิดชอบในการจัดฝกอบรมจะเขาใจในสิ่งนี้ แตมักจะละเลยขอเท็จจริงนี้ 

ในการวางแผนสําหรับการฝกอบรม 

    การฝกอบรมเนนที่ทักษะในการทํางานตามภารกิจที่กวางใหญ และซับซอน ดังนั้น

การฝกฝนทกัษะดานอืน่ๆอยางเพียงพอ เปนการสรางความรูสึกในการทํางานตามความเปนจริงของบุคคล 

ทรัพยากรและเวลา ซึ่งรวมถงึความเขาใจกระบวนการที่ซบัซอนของปจจัยทีห่ลากหลายในการทาํงานและ

มีปฏิสัมพันธตามความเปนจริง โดยการใหผูเขาอบรมเริม่ฝกหัดทักษะใหมๆ ในสถานการณที่มีความ

ซับซอนที่คลายคลึงกับชีวิตจริงที่มีแรงกดดัน มีขอจาํกดัดานทรพัยากร ทางเลือกและความไมแนนอน 

แรงจูงใจที่ขัดแยงกนัของบคุคล ที่ประกอบขึ้นเปนตวัของผูเขาอบรมเอง 

   2. การฝกอบรมและการเรียนรู มุมมอง 2 ประการ (Training and Learning : Two 

Points of View) การเรียนรูเปนประเภทหนึง่ของการปฏิบัติ และเหมือนกบัการปฏิบัติอ่ืนๆ ที่ข้ึนอยูกับปจจัย 

หลายๆ ประการ ดังนัน้การเชือ่มตอระหวางสิ่งทีว่ิทยากรสอนและสิ่งที่ผูเขาอบรมเรียนรูบางสวนในทางออม

เปนสิ่งที่ดีที่สุด   

   3. การเรียนรูและการปฏิบัติ : ผูเขาอบรมและขององคกร (Learning and Action : The 

Participant and His Organization) ถึงแมวา บุคคลจะไดรับการเรียนรูทักษะที่เปนประโยชน ไมไดหมายความวา 

จะสามารถปฏิบัติได ประสบการณของความสําเร็จไดสอนวา หลักการยอนกลับของการฝกอบรมมักจะ

คนพบความสามารถใหมๆที่เคยมองขามไป เชนเดียวกับส่ิงที่ผูเขาอบรมเคยไมพึงพอใจ ผูเขาอบรมจะคนพบ

ทั้งการสนับสนุนหรือการคัดคานที่ไมแตกตางกัน ทําใหมีความสงสัยเกี่ยวกับประโยชนของการฝกอบรม  

เมื่อความศรทัธาเสื่อมลงในไมชาผูเขาอบรมจะยอมรับคําแนะนาํของเพือ่นรวมงาน และถาคนอื่นๆ ที่ไดรับ

การฝกอบรม มีทั้งความผิดหวงัและความคับของใจ ตอไปก็จะรูไดดีวาการลงทุนดวยตนเอง เปนการริเร่ิม

และพัฒนาสิ่งใหมๆ  
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   4. ความรับผิดชอบในการฝกอบรม  (Responsibility for Training) 

    สถาบนัฝกอบรม ไมใชหนวยงานที่ตองความรับผิดชอบทั้งหมดของการฝกอบรม  

ถาเปนการปฏิบัติตามเปาหมายขององคกร เปนความเขาใจผิดที่กลาววาสถาบนัฝกอบรมตองตอตาน

ความตองการเพื่อใหการฝกอบรมมีประสิทธภิาพ ผูเขาอบรมและองคกรสามารถรวมแสดงความรับผดิชอบ

การฝกอบรมตามเปาหมายและความตองการขององคกร สวนสถาบนัฝกอบรมตองมคีวามชัดเจนในเปาหมาย

ของการฝกอบรมที่สอดคลองกับเปาหมายขององคกร มีการเลือกผูเขาอบรมอยางระมัดระวัง และองคกร

สนับสนุนการปรับปรุง เพื่อใหการฝกอบรมบรรลุผลอยางมีประสิทธิภาพ   
 3.2 ระยะของกระบวนการฝกอบรม (The Training Process in Three Phases) 
  กระบวนฝกอบรมแบงออกเปน 3 ระยะ ไดแก ระยะกอนการฝกอบรม ระยะฝกอบรม และ 

ระยะหลังการฝกอบรม 

  1. ระยะกอนการฝกอบรม (Pretraining)  

   การฝกอบรมเร่ิมตนจากการอธิบายงาน  โดยเฉพาะงานที่ตองการความสามารถทางเทคนิค  

ซึ่งการปฐมนิเทศงานมกัจะกลาวถงึเพียงเลก็นอย ทําใหมคีวามเขาใจไมเพียงพอ ความเขาใจในงานจึงตอง

สามารถทํางานไดจริงกับงานนัน้ๆ ดวย ซึง่จะประกอบดวย บุคคลที่เกีย่วของ เวลาทีใ่ชความรับผิดชอบ  

ความกดดัน ปริมาณของงาน และลักษณะอื่นๆ ที่สําคัญ   

   นอกจากนี้ ควรพิจารณาวา บุคคลใดควรจะไดรับการฝกอบรม เปนบุคคลคนเดียวหรือ

กลุมบุคคล ผูบริหารมีความคิดเห็นอยางไร ใครจะเขารับการอบรมและมีความสัมพันธกับบุคคลอื่นๆ ใน

องคกรอยางไร เนื่องจากขอมูลเหลานี้จะเปนประโยชนตอประสิทธิผลของการฝกอบรม 

  2. ระยะการฝกอบรม (Training)  

   เมื่อมีคําถามหรือขอสงสัยผูเขาอบรมจะไมละเลยคําถามเหลานี้ถึงแมวาจะมีการอบรม

ในเวลาใดก็ตาม โดยเฉพาะหากเปนชวงเย็น เนื่องจากเปนเวลาเดียวกบัการทาํงานจรงิๆ จงึเตือนตนเองได 

และมักมีคําถามอยูในใจเนือ่งจากความประทับใจ ส่ิงใหมๆ คนใหมๆ บรรยากาศใหมๆ ที่เขามาในชีวิต 

ดังนัน้จะใหความสนใจกับส่ิงที่ดูมีประโยชนสําหรับตนเอง และกระตุนใหเขากนัไดกับคนอื่นๆ 

  3. ระยะหลังการฝกอบรม (Posttraining)  

   เมื่อจบการฝกอบรมแลว ผูเขาอบรมจะกลับมาทาํงานเชนเดิม แนนอนวา บุคคลรอบขาง

ยอมจะคาดหวังการพัฒนาในตัวผูเขาอบรม ในกรณีเชิงบวก ความสามารถและทักษะของผูฝกอบรมจะ

ถูกนํามาปรับใชกับงาน นอกจากนี้องคกรจะสนับสนนุใหไดใชความสามารถที่ไดรับจากการฝกอบรม และ

ใหเขารับการฝกอบรมเพิ่มเติมในครั้งตอไป ในกรณีเชิงลบ บุคคลรอบขางจะตอวา ถงึชวงเวลาทีห่ายไป

กับการฝกอบรม เพราะภาระงานจะเปนภาระของคนอืน่ ดังนัน้จงึควรจะมาทาํงานชดเชยกับสวนที่ขาดหายไป 

เมื่อเกิดเหตุการณเชนนี้ การเชื่อมตอกับสถาบันฝกอบรมจะสิ้นสุดลง 
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 3.3 รูปแบบบางประการของแนวคิด (Some Conceptual Model) 
  เปาหมายของการฝกอบรมคือ พฤติกรรมในการทํางานที่มีประสิทธิผลมากขึ้น เพื่อความเขาใจ

ที่ดีข้ึน การปรบัปรุงเปนตวัแปรตาม บุคคลและองคกรเปนตัวแปรอิสระในกระบวนการ ดังภาพแสดงตอไปนี้ 

 

 

 
        
                                  

                                   

 

                                             

                                                                                                                   

ภาพประกอบ 6 รูปแบบอยางงายของกระบวนการฝกอบรม (Simple Model of the Training Process) 

 

  แตในการฝกอบรมจริงๆนั้นมีความซับซอนกวานี้มาก สถาบันฝกอบรมมีความตองการใหมี

การปรับปรุงและพัฒนาตัวผูใหการฝกอบรมดวยเชนกัน โดยการพัฒนานี้ไดมาจากหลายๆ โอกาส เชน 

การตอบรับจากผูเขาอบรมอบรม ดงันัน้ในบางครัง้ตัวแปรอิสระและตวัแปรกลาง จะกลายเปนตวัแปรตาม 

ดังภาพแสดงตอไปนี้ 

 

 

 

                                       

                                                     

     

                                                    

                    

 

 

ภาพประกอบ 7 รูปแบบอยางละเอียดของกระบวนการฝกอบรม (Blaborated Model of the Training   

       Process) 

เพิ่มข้ึน   

พฤติกรรมที่ดีข้ึนของผูเขาอบรม 

ตัวแปรตาม ตัวแปรกลาง ตัวแปรอิสระ

ประสิทธิผลขององคกร 

การฝกอบรม 

องคกร

ผูรับการอบรม

องคกรดีขึ้น

ปรับปรุงการฝกอบรม

เสียงตอบรับ 

ประสิทธิผลที่ดีขึ้นขององคกร

พฤติกรรมที่ดีขึ้นของผูเขาอบรมการฝกอบรม   ผูรับการอบรม 

หนวยงานจัดการองคกรที่สงอบรม  
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 3.4 กระบวนการฝกอบรมสําหรับองคกรของผูเขาอบรม (The Training Process for the 
Participants Organization) 
  กระบวนการเรียนรูไดดําเนินไปตามมุมมองของผูเขาอบรม การฝกอบรมเปนวัตถุประสงคหลัก

ขององคกร สวนความหวังของผูฝกอบรมและสถาบันฝกอบรมนั้นจะตามมาทีหลัง ดังนั้นการฝกอบรมจึง

ตองเกี่ยวของกับมมุมอง 3 ประการขางตน เพราะสิ่งเหลานี ้มคีวามสาํคัญตอประสทิธิภาพในการทํางาน

ของผูเขาอบรมการชวยเหลอืจากองคกรของผูเขาอบรมจะเนนไปที่ชวงกอนและหลงัการฝกอบรม และมีผล

ในระหวางการฝกอบรมดวยเชนกัน สวนการชวยเหลือจากสถาบันฝกอบรมจะมีผลอยางมากในระหวาง

การฝกอบรม แตยังมีผลถึงอีกสองชวงที่เหลือดวย ในลําดับตอไปนี้ จะแสดงถึงวัตถุประสงคที่องคกรของ

ผูเขาอบรมตองตระหนักถึงในชวงตอๆ ไป เพื่อใหการฝกอบรมมีประสิทธิผล 

  1. กอนการฝกอบรม : จุดประสงค การคัดเลือกและแรงจูงใจ (Pretraining : Objectives, 

Selection, and Motivation) 

   องคกรจะคํานึงถึงสามสวนกอนการฝกอบรม ไดแก การกาํหนดจุดประสงคของการฝกอบรม

ใหชัดเจนและความคาดหวงัขององคกรจากผูเขาอบรมหลังการฝกอบรมการคัดเลือกผูเขาอบรมที่เหมาะสม 

และการสรางแรงจูงใจใหแกผูเขาอบรม กอนการฝกอบรม 

   1.1 การกําหนดจุดประสงคของการฝกอบรมใหชัดเจนและการใชผูเขาอบรมที่ผานการ

อบรมมาแลว เพื่อที่จะกําหนดความตองการของการฝกอบรมและใหโอกาสที่ดีกับผูเขาอบรมรายละเอียด

การทาํงานทั้งหมดขององคกรจะเปนสิง่ทีสํ่าคัญที่สุด นัน่หมายถึง การใหความสนใจกับเนื้อหาของงาน 

ความสัมพันธ และเวลา หากการฝกอบรมไมเปนไปตามมาตรฐาน สถาบันฝกอบรมควรใหความชวยเหลือ

เพื่อสรางการเชื่อมตอนี้ เมื่อความตองการของงานถูกกําหนดลงไปแลว ข้ันตอนตอไปคือ การกําหนดสิ่ง

ตางๆ สําหรับการฝกอบรม ในหลายๆ กรณ ีเราจาํเปนจะตองมทีรัพยากรและเปาหมายของงานใหมๆ  เพิ่ม

เขามา อาจจะเพิ่มมากขึ้นไดในภายหลังจากการที่พนกังานเขารับการฝกอบรมมาแลว สุดทายรายละเอียด

งานขององคกรและจุดประสงคการฝกอบรมจะเปนตัวบงบอกวาพนักงานคนใดที่ตองผานการฝกอบรม 

   1.2 การคัดเลือกผูเขาอบรมที่เหมาะสม การพิจารณานั้นมิไดเกีย่วของกับความเหมาะสม

ของบุคคลนั้นๆเพียงอยางเดียว แตเกี่ยวของกับความสะดวกขององคกรและบุคคลดวย องคกรเองอาจจะ

ตองการใหพนกังานเขาฝกอบรม เพื่อใหเปนไปตามแผนการพัฒนาและความหลากหลายขององคกร นอกจากนี้

บุคคลที่ทําหนาที่ในการคัดเลือกมีผลดวยเชนกัน เพื่อนรวมงานและผูบังคับบัญชาจะไดรับผลจากการที่

ไมอยู และการทํางานทีเ่ปลี่ยนไปหลงัการฝกอบรม เพื่อนรวมงานและผูบงัคับบัญชาอาจแสดงความไมพึงพอใจ

และไมใหความชวยเหลือผูเขาอบรมใหไดใชความสามารถที่ไดรับมาจากการฝกอบรม 

   1.3 การสรางแรงจงูใจ และความคาดหวังที่ดีใหผูเขาอบรมอบรม เปนสิง่ที่สําคัญที่ผูเขา

อบรม มีความมั่นใจวา องคกรเห็นความสาํคัญของการฝกอบรม และกําลังใหโอกาสไดใชส่ิงที่เรียนรูมา
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เมื่อเสร็จสิ้นการฝกอบรม ส่ิงที่จะมีผลกระทบตอความคาดหวังและแรงจูงใจของผูเขาอบรม ไดแก สภาพแวดลอม 

ความสัมพันธ และบรรยากาศภายในองคกร รวมไปถึงปจจัยอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของกับบุคคลและความเปนมา 

ซึ่งองคกรไมสามารถควบคุมได โดยเฉพาะทัศนคติของผูเขาอบรมเอง การดูแลเอาใจใสความสะดวกของ

ผูเขาอบรม อาจถูกมองวาเปนการดูถูก ความแตกตางระหวางสิ่งที่องคกรกระทํากับส่ิงที่ผูเขาอบรมเห็น

เปนที่ชัดเจน มีความแตกตางระหวางความคิดเห็น ในการกระทําของผูใหการอบรมและสถาบัน 

  จุดประสงคหลักขององคกร คือ ความมัน่ใจทีว่า ผูเขาอบรมไดรับความรูในการฝกอบรม

อยางที่ควรจะเปน รวมทัง้สามารถประยุกตใชไดในอนาคต โดยเริม่ตนจากการเก็บขอมูลที่จาํเปน ใหผูเขา

อบรมติดตอกับสถาบนัโดยตรง และสงเสริมการเชื่อมตอระหวางคนอื่นๆ ภายในองคกรหรือคนอ่ืนๆ ที่

เคยเขารับการฝกอบรมแบบเดียวกัน อยางนอยที่สุดควรใหไดมีเวลาเตรียมตัวบาง หากเปนไปไดองคกร

ควรจะใหความสะดวก หรือแนะนําเกี่ยวกบัการฝกอบรมนี ้

  2. ระหวางการฝกอบรม : ขจัดสิ่งที่ยึดติดและการเชื่อมตอความสนใจ (Training : Removeing 

Preoccupationa and Communicating Interest) 

   การสงพนกังานไปฝกอบรม ตามความสนใจอาจจะกลายเปนอยางอืน่ ไมวาจะเปน

การฝกอบรมในลักษณะใดหรือเวลาใด ลวนแลวแตมีโอกาสไมเอาใจใสในการฝกอบรมไดทั้งสิ้น หากเปน

เชนนัน้องคกรควรจะใหความสนใจไปทีผ่ลลัพธจากการฝกอบรมและคิดวา เปนความรับผิดชอบของผูเขา 

อบรมและสถาบันฝกอบรม 

   แตหากเปนเชนนั้น หากผูเขาอบรมมั่นใจทางบานยังสามารถดําเนินชีวติตอไปไดอยาง

ปกติแมจะไมอยู องคกรควรจะทาํใหแนใจวาไมมีอะไรมาทําใหเสยีสมาธิในการฝกอบรม การติดตอส่ือสาร

ในระหวางการฝกอบรมขององคกร จะชวยใหผูเขาฝกอบรมเรียนรูไดดีข้ึน แตการสื่อสารนั้นควรจะอยูใน

ปริมาณที่เหมาะสมไมมากหรือนอยจนเกนิไป ทัง้นี้องคกร ควรพิจารณาความเหมาะสมวาบุคคลใด มี

ความตองการความชวยเหลอืและการชวยเหลือนัน้ไดผลหรือไมดวย 

  3. หลังการฝกอบรม : การสนับสนนุและการเปลี่ยนแปลงที่เกี่ยวกับองคกร (Posttraining : 

Support and Organizational Adjustment) 

   หลังจากผูเขาอบรมกลับมาจากการฝกอบรม จะตองการกําลังใจที่จะสนับสนุนใหไดใช

ความรูทีเ่รียนรูมา องคกรควรใหเวลาในการปรับตัวบาง หากไมมีเวลาใหเลย จําเปนจะตองพยายามหลบๆ 

ซอนๆ เพื่อปรับตัวและทําใหรูสึกไมดี นอกจากนี้การทิ้งงานจํานวนมาก ในชวงที่ออกไปฝกอบรมนั้นไมใช

ส่ิงที่ดี จะทําใหกับมาทาํงานที่นาเบื่อแบบเดิมๆ การใหโอกาสในการพูดคุยกับเพื่อนรวมงานถึงประสบการณ

ในการฝกอบรมจะเปนการแสดงออกถึงความคาดหวังขององคกรที่จะใหไดใชส่ิงที่เรียนรูมา รวมถึงทําให

คนอื่นๆ ใหความรวมมือดวย 
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   เร่ิมตนดวยองคกร มีความคาดหวังที่ชัดเจนวา ตองการใหผูเขาอบรมกระทําสิ่งใด เมื่อ

กลับมา จะตองการอะไรบางเพื่อที่จะทาํสิ่งนัน้ และมผีลกับเพื่อนรวมงานอยางไร การคาดการณ และ

การเปลี่ยนแปลงทีเ่กีย่วของจะมีความแมนยํามากขึ้น เมือ่องคกรมกีารสื่อสารในระหวางการฝกอบรม เพื่อ

เตรียมพรอมสําหรับการเปลีย่นแปลงเมื่อกลับมา ทุกอยางจะพรอมใหไดใชส่ิงที่ไดรับการฝกอบรมมาอยาง

เต็มที่ 

   แมวา การฝกอมรมจะมีคาใชจายสูงทั้งจากคาฝกอบรม การสื่อสารกับผูเขาอบรมระหวาง

การฝกอบรม การเปลี่ยนแปลงตางๆ ขององคกร เพื่อใหไดใชความสามารถที่เรียนรูมาอยางเต็มที่ และ

การสูญเสียงานที่เคยทําอยู  ซึ่งผลลัพธของการฝกอบรมจะคุมคากับเวลาและคาใชจายที่เสียไป 

   การฝกอบรมจากประสบการณ และระบบของการฝกอบรมไดเสนอวิธีที่ใชในการฝกอบรม  

7 วิธี ประกอบดวย 

    1. การฝกอบรมในสาขา (ภาคสนาม) (Training in the field) 

    2. การจําลองสถานการณจริง : บทบาทสมมตุิ และเกมเชงิธุรกิจ (Simulating Real 

Life : Role Playing and Business Games) 

    3. การฝกอบรมในหองปฏิบัติการสําหรับการพัฒนาบุคคลและองคการ (Laboratory 

Training for Personal and Organizational Development) 

    4. การยกตัวอยางชีวิตจริง : เหตุการณ และกรณีตัวอยาง (Sampling Real Life :   

Incidents and Cases) 

    5. การฝกอบรมรายบุคคล (Individualized Training) 

    6. การจัดประชุมสัมมนาและการประชุมแบบซินดิเกต (Seminars and Syndicates) 

    7. การบรรยาย (The Lecture) 
   ดังตัวอยางการฝกอบรม 
    1. การฝกอบรมในสาขา (ภาคสนาม) (Training in the field) 

     การฝกอบรมในสาขา (ภาคสนาม) เปนการฝกอบรมที่ใหมุมมองที่กวาง (Bird’s 

eye view) เหมาะสําหรับบุคคลที่ยังไมมีความชํานาญ หรือเปนคนนอก ผูเขารับการฝกอมรมสามารถ

รับรูและคนหาไดในทุกสวน  ตลอดระยะเวลาของการฝกอบรม 

     เปาหมายของการฝกอบรมนี้ คือ ในการประเมินความพึงพอใจของขอมูล และ

การใหความสาํคัญตอขอมูลอยางเต็มที ่ เปนการรวมกนัของความอิสระซึง่เปนขอไดเปรียบของการเปนคนนอก 

เนื่องจากผูเขารวมการฝกอบรมไมไดอยูภายใตการควบคุมของใคร 

    2. การจําลองสถานการณจริง : บทบาทสมมตุิ และเกมเชงิธุรกิจ (Simulating Real 

Life: Role Playing and Business Games) 
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     ในจํานวนทัง้หมดการฝกอบรมในสาขา เปนวิธีการที่มีความเสี่ยงมาก อันเปนผล

มาจากบทบาททีม่ีผลตอการใชเวลาสําหรบัการสรางและการปฏิบัติของผูเขารวม เพือ่ลดตนทนุความเสีย่ง

เหลานี้ และมคีวามเปนไปไดที่ใหการปฏิบัติในสถานการณ และบทบาทที่หลากหลาย ที่นาํมาสูโอกาส

ในการออกแบบการฝกอบรมที่อยูหางจากชวีิตจริงมาก การนําผูเขารวมเขาไปในสาขา ทีม่ีตนทุนดานเวลา  

ขอจํากัดดานความรับผิดชอบและบทบาททีพ่ิเศษ สภาวะในสาขาไดถกูจาํลองในชวงเวลาของการฝกอบรม 
 3.5 การออกแบบโครงการฝกอบรม (Designing the Program) 
  ลินตัน และ ปารค (Lynton; & Pareek.  1978: 175 – 181) การออกแบบโครงการฝกอบรม  ม ี

5 ข้ันตอน ไดอธิบายตามลําดับข้ันตอข้ันที่ใชเปนเครื่องมือ บางขั้นเปนเครื่องมือการประเมิน และไดนํา

ความรูที่มีการสรางสรรคในระดับที่สูงมาทดลองใชในการฝกอบรม ประกอบดวย 

   ข้ันที่ 1 มักจะเปนการเลือกกลยุทธ หรือองคประกอบของกลยุทธ กลยุทธทีน่ิยมใชเปน

เครื่องมือของวิธีการฝกอบรม    

   ข้ันที ่2 คือ เปนการแสดงสวนประกอบ ของวัตถุประสงคทั่วไปหลายสวน ในการฝกอบรม 

การวิเคราะหคราวๆ ในครั้งแรก ภายในองคประกอบของความรู ความเขาใจ และทักษะ 

   ข้ันที ่3 เปนการใชการเจาะจงวธิีการฝกอบรมทีห่ลากหลาย เพือ่บรรลุผลในเวลาทัง้หมด 

และตองการการบรรลุวัตถปุระสงคไดโดยงาย ข้ันตอนนี้ยงัไมสมบูรณซึง่สามารถเพิม่การบรรลุผลรวมเวลา

คราวๆ ทั้งหมดและความตองการอุปกรณอํานวยความสะดวกโดยภาพรวมของโครงการ 

   ข้ันที่ 4 เปนการตัดสินในความแตกตางของสวนประกอบทั้งหมด ในสิ่งที่โครงการฝกอบรม

นี้ ไดรับการสนับสนุน และการขอใหองคกรเลือกระหวางความหลากหลายเหลานี ้

   ข้ันที่ 5 การออกแบบโครงการฝกอบรม คือ รายละเอียดในการทํางานฝกอบรม การจัด 

ลําดับเหตุการณในการฝกอบรม และทายที่สุด คือรูปรางของรูปแบบการฝกอบรมทั้งหมด 
  3.5.1 การจัดลําดับโครงรางโครงการและหัวขอ  
   วิธีการที่เหมาะสม ตองสอดคลองกับวัตถุประสงคของการฝกอบรม ซึ่งไดรับการถายทอด

โดยการเพิ่มสถานการณในการฝกอบรม อันนําไปสูส่ิงที่ทราบเกี่ยวกับกระบวนการและลักษณะที่หลากหลาย

ของการเรียนรู ส่ิงที่เกี่ยวของในการพิจารณา ซึ่งสามารถรวมกันไดเปน 5 ลักษณะ ประกอบดวย 1 การจัด 

ลําดับโครงการที่สอดคลองกับการเรียนรู  2) ความสมัพันธของโครงการตอส่ิงที่เหนือความคาดหมาย  

3) การสรางกลุมการฝกอบรม 4) การรวบรวมหัวขอสําคัญของการฝกอบรมเพื่อการพัฒนา และ 5) ความพยายาม

เพื่อใหสอดคลองกับการฝกอบรม มีรายละเอียด  ดังนี้ 

   1. การจัดลาํดับโครงการใหสอดคลองกับกระบวนการการเรยีนรู สูตรของกระบวนการ 

เรียนรู 3 ข้ันตอนของ Kurt Lewin ประกอบดวย การหลอมละลาย (Unfreezing) การพฒันา (Moving) และ 

การคงสภาพความรูใหม (Refreezing) ซึ่งเปนสิง่ที่เกี่ยวกบัความสาํคัญในการออกแบบโครงการอยางมาก 
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และสวนที่สําคัญหลกัๆ ซึง่หมายความวา ในตําแหนงแรกของการหลอมละลาย ข้ึนอยูกับระยะเริ่มตนของ

โครงการ และระยะเริ่มตนในทุกๆ สวนประกอบ ขอสงสัยไดสรางการมองที่สถานการณและการกระทําที่

เปนนิสัยกอนการหลอมละลาย ผูเขารับการอบรมไมสนใจความสําคัญของปญหาสําหรับพฤติกรรมใหม 

และเรียนรูอยางเหมาะสม สถานการณการฝกอบรมขึ้นอยูกับระยะเริ่มตนของโครงการที่ไดรับการสนบัสนุน

การเลียนแบบและการรวบรวมใหไดมากทีสุ่ด : การฝกอบรมในหองปฏิบัติการ (Laboratory Training)  

การฝกอบรมโดยจําลองสถานการณ (Stimulation Training)  การฝกอบรมภาคสนาม (Training in the Field)  

ผานวิธีการที่กลาวมา ผูเขารับการอบรมไดรับการทาทาย การปลุกปน และการจูงใจตอการมีการติดตอ

กับความไมลงรอยกันของปญหา ความไมสอดคลองกัน และไมมีความเสมอภาคอยางเหมาะสม ข้ันของ

การหลอมละลายในการฝกอบรมสําหรับเกษตรกรเปรียบไดกับการไถ  

   2. ความสัมพันธของโครงการตอส่ิงที่เหนือความคาดหมาย โดยแทจริง ความตองการนี้

เกิดขึ้นมากอน และจบลงที่ความแข็งแกรงที่สุดของโครงการอยางแทจริง ในการเริ่มตนคาดวา ตองใสใจ

กับผูเขารับการอบรมและวิทยากร ขอบเขตที่คาดหวังของโครงการฝกอบรมตองสัมพันธกับความเปนจริง 

และลดความไมชัดเจนลง หรือกลับไปที่ข้ันแรก ทัง้ผูรับการอบรมและวทิยากรสามารถพฒันาขอจํากัดของ 

โครงการไดอยางอิสระมากขึ้น 

   3. การสรางกลุมการฝกอบรม โครงการตองการสะทอนมิติทางสังคมของการเรียนรู  

ผลการศึกษาแสดงวาแตละคนเรียนรู หรือการเรียนรูที่ดีกวาในเวลาที่นอยกวาและเร็วกวา เมื่อผูเขาอบรม

รูสึกเห็นดวยกบัวิทยากรและเมื่อผูอ่ืนมีทาทีตอการปรับปรุงที่เหมือนกบัตนเอง ผูใหการฝกอบรมตองการ

ที่จะตรวจสอบความคิด และความกาวหนาของการเขารวม ในการพัฒนามาตรฐานของแนวคิดเชิงพฤติกรรม

ที่ตรงกับความตองการ และประสบกับส่ิงที่นอกเหนือหนาที่ในกลุมทีท่ําใหการเรียนรูงายขึ้น 

   4. การรวบรวมหัวขอสําคัญของการฝกอบรมเพื่อการพัฒนา เกี่ยวกับการใหความสําคัญ

ตอความรับผิดชอบของโครงการกับหัวขอของความตองการในการฝกอบรม ในการพัฒนาประเทศ จะได

กลาวถึง ความเหมาะสม 2 ประการ คือ หนึ่งเปนความตองการที่นําความแตกตางของสถานการณและ

การสรางสรรค นําไปสูการพบกับการเรียนที่หนัก และการทําซ้ําสอง เนื้อหาที่ตองการพัฒนาจากสัมพันธภาพ

ที่พึ่งพิงไปสูไมพึ่งพงิ และการพึ่งพิงซึ้งกันและกัน 

   5. ความพยายามเพื่อความสอดคลองในการฝกอบรม การพิจารณาทั่วไปอื่นๆ ที่เกี่ยวกับ 

ความพรอมในการคิดหัวขอสําหรับโครงการของผูจัดการฝกอบรมตลอดเวลาทั้งหมดที่ผูเขารวมตองเขารวม  

และไมใชเฉพาะหัวขอทีก่ําหนดเวลากิจกรรมในการอบรม ความแตกตางระหวางความคดิในวิธีการบางสวน

และความคิดในวิธีการทั้งหมด ที่มีความใกลเคียงกับโครงการมากที่สุด เร่ืองพักในการฝกอบรม สําหรับ

การเนนที่วัตถปุระสงคของการฝกอบรม การใชเวลาทั้งวันอาจหมายถึง การจัดการเรื่องอาหาร และที่พัก  

วิธีการปฏิบัติการ เกม และเวลาวางอื่น  ๆในโครงการ ที่เกี่ยวกับการบริหารและผูชวยงานของสถาบันฝกอบรม
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ทุกองคประกอบของการฝกอบรมทั้งหมด การสื่อสารบางอยางที่เหมาะสมกบัผูเขารวมทั้งหมด และเปรียบเทียบ

กับการฝกอบรมที่ไดรับในโครงการปกติ ถาไมมีความเปนกลาง การสื่อสารจากหนวยบรกิารเหลานีท้ี่ยดึติด

กับการพัฒนา การเพิม่และการสนับสนนุเชิงธรุกิจ ที่มีตอโครงการฝกอบรมทีม่ีความชัดเจนและขจัดความสงสัย

เหลานี้ได 
  3.5.2 การประเมินความกาวหนาของการฝกอบรมในขณะที่โครงการดําเนินอยู   
   จากความชัดเจนของประสบการณระหวางการดําเนินโครงการ ผูจัดการฝกอบรม ตองการ

ดัชนีที่จะชี้แนะในการปรับแผนการสอน ดังนัน้ผูจัดการฝกอบรมตัดสินดวยความถูกตองอยางยตุิธรรม 

เมื่อมีการเพิ่มระยะการอบรม มีการพยายามใชวิธีการสอนที่หลากหลาย มีการปรับลําดับในบางสวนของ

โครงการการใหแบบฝกหัดพิเศษสําหรับผูเขารวมที่มีความลาชาเพียงเล็กนอย ใหโอกาสเพื่อการทบทวน 

สัมพันธภาพ ทั้งหมดนีน้ําไปสูวิธีในการสรางโครงการสําหรับสถานการณที่คาดไมถึงของความกาวหนา

ของผูเขารวมไปสูเปาหมายเฉพาะของการฝกอบรม เปาหมายคือทักษะที่เพิ่มมากขึ้น  

   การประเมนิทีเ่กิดขึ้นพรอมกนั มี 2 วธิี หนึง่ คือ ประเมนิความกาวหนาของผูเขารวม

ไปสูวัตถุประสงคของการฝกอบรมเฉพาะในเวลาที่โครงการกําลังดําเนนิการ  สองคือ การใหการประเมิน

แผนการสอน สําหรับทบทวนการฝกอบรมในโครงการปกติ 

   วิธีการ 6 อยางสําหรับวัดความกาวหนาของผูเขารวม (Six Methods of Measuring 

Participant’s Progress) 

    1. การสังเกต (Observation) เปนวิธกีารที่ธรรมดาที่สุด ซึ่งอาจทาํไดโดยการใช

แบบสังเกต ขอจํากัด คือ ทักษะของผูสังเกต 

    2. แบบตรวจสอบรายการ (Check list) สามารถรับรองวาลักษณะที่แตกตางกัน

ของการฝกอบรมจะไดรับการสังเกต โดยการแสดงความถี่ในสิ่งที่ตองการ  

    3. มาตราสวนประมาณคา (Rating Scales) เปนเครื่องมือที่วัดความคิดเห็นและ

ความรูสึกและมีความเปนไปไดที่จะอธิบายมิติของพฤติกรรมที่ชัดเจน 

    4. การวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) ใชสําหรับวิเคราะหงานเขียนหรือคําพูด 

ซึ่งใชไดดีในการวัดความเขาใจ 

    5. การวิเคราะห การจําลองสถานการณการประชุม (Analysis of simulation sessions)   

ทําใหรูระดับของทักษะที่ผูเขารวมใชจัดการกับสถานการณ 

    6. วิธีการฉายภาพ (Projective Methods) มีประโยชนมากในการใชเพื่อวัดทัศนคต ิ
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4. เอกสารที่เก่ียวของกับการสนทนากลุม (Focus Group Discussion) 
 4.1 แนวคิดและความเปนมาของการสนทนากลุม (ชูศรี เลิศรัตนเดชากุล.  2547: 67 – 74) 

  การสนทนากลุม เปนวิธกีารศึกษาวิจยัแบบหนึ่งของการศึกษาวิจยัเชงิคุณภาพ เปนการวิจัย

เพื่อใหเกิดความเขาใจเกี่ยวกับความนึกคิด จิตใจ และพฤติกรรมของมนุษย รวมทัง้ปจจัยที่มีอิทธพิลตอ

พฤติกรรมนั้นๆ และยังทําใหทราบถึงปฏิกิริยาของบุคคลที่มีตอส่ิงเรา คําถามในวงสนทนากลุมจะเปนคําถาม

ที่ถามถงึความรูสึก การตัดสนิใจ การใหเหตุผล แรงจูงใจ หรือสถานการณตางๆ การสนทนากลุมมีลักษณะ

เปนการพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็นซึ่งกนัและกันอยางกวางขวางของผูเขารวมสนทนากันเองและกับ

นักวจิัย การสนทนามีความเปนอิสระในการแสดงความเห็น ตลอดจนการโตแยงปญหา หรือหวัขอของ

การสนทนาถูกกําหนดโดยนักวิจัย หรือผูสนใจทําการศึกษาในเรื่องนั้นๆ แลวเลือกสรรบุคคลที่คิดวาสามารถ

ใหคําตอบในเรือ่งที่สนใจไดตรงประเด็นที่สุดเขารวมในการสนทนา (วีรสทิธิ ์สิทธิไตรย; และ โยธนิ  แสวงดี. 

2536 : 1; ภาณี วงษเอก.  2541: 253) 

  ภาณี วงษเอก (2541: 353) กลาววา ในการศึกษาเชงิคุณภาพทั่วไปนั้น วิธีการสนทนา

กลุมที่รูจัก และเรียกกันมีอยู 2 วิธี คือ การสัมภาษณแบบเจาะจง (Focused Interview) และการสนทนา

กลุมแบบธรรมชาติ (Group Discussion) สวนการสนทนากลุมนั้นจะมีลักษณะแตกตางกันออกไป ซึ่งใน

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยใชวิธีการสนทนากลุมมาเปนแนวทางในการศึกษาเจาหนาที่ตํารวจผูทําหนาที่

ในการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต  

   การสนทนากลุม เปนการนาํเอาทั้งสองวธิีมารวมกัน คอื การสนทนาเปนกลุม และมี

ประเด็นปญหาที่เฉพาะเจาะจงในการสนทนาแตละครั้ง แตโดยหลักใหญแลว วิธีการศึกษาทัง้ 2 วธิีการ

ดังกลาวนัน้ เปนการเกบ็รวบรวมขอมูลจากบคุคลตั้งแต 2 คนขึน้ไป จนถงึ 10 หรือ 12 คน โดยมีขอสมมติฐาน

ที่เหมือนกนัวา มีปฏิกิริยาโตตอบของคนไดอยางละเอียดลกึซึ้ง โดยการกระตุนใหคนหนัมาสนใจในสิ่งเดยีวกัน 

และมาแสดงความคิดเห็นรวมกันซึ่งอยูในลกัษณะการเคลื่อนไหวภายในกลุม (Group Dynamics)  และ

ผูวิจัยก็จะสังเกตพฤติกรรมของบุคคลในกลุมที่ศึกษา ตลอดจนบันทึกการโตตอบกันภายในกลุมดวยการ

บันทกึเทป หรอืการจดบันทึกเอาไว เพื่อการวิเคราะหตอไป การกระตุนดงักลาวนี้อาจทาํไดหลายวธิีดวยกัน 

เชน การใหชมภาพยนตร ฟงการกระจายเสยีง ใหอานบทความ หรือหนงัสือ การจุดประเด็นในการสนทนา

เฉพาะเรื่องที่สนใจจะศึกษา หรือแมกระทั่งการที่จะใหกลุมที่จะศึกษารวมอยูในเหตุการณ การกระทาํ

ดังกลาวทั้งหมดนี้ถือวา เปนสิ่งกระตุนใหเกิดการเคลื่อนไหวภายในกลุม แตละวิธีมีวธิีการที่แตกตางกัน

บาง ซึ่งก็แลวแตผูนําไปประยุกตใชแตในที่นี้ จะขอกลาวถึงการนําหลักเกณฑดังกลาวนี ้ มาประยุกตใช

ในการศึกษาดวยวิธีการจัดสนทนากลุมเทานั้น (Dawson; & Manderson.  1993) 

   การสนทนากลุม ไดเร่ิมเขามาสูวงวิชาการเมื่อประมาณ พ.ศ. 2522 เนื่องจากในแวดวง

วิชาการไดใหความสนใจกับการศึกษาวิธีนี ้ ซึ่งเหน็วา เปนเทคนิคการวิจัยประยุกตที่มีประโยชนมาก จึง
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ไดเร่ิมนําเอามาใชดวยวัตถุประสงคที่แตกตางกนั เชน The U.S. National Cancer Institute’s Information 

Branch ใชการศึกษาวิจัยแบบสนทนากลุม เพื่อเปนเทคนิคในการทดสอบโครงการใหการศึกษาแกประชาชน 

ในเรื่องการปองกันโรคมะเร็ง The U.S. National Heart, Lung and Blood Institute ใชเพื่อเปนแนวทาง

สําหรับทําโครงการใหความรูแกประชาชนเกี่ยวกบัอันตราย และวิธกีารปองกนัความดันโลหิตสงู UNICEF 

ใชเปนงานวิจยัประยุกตสวนหนึ่งที่จะใหไดขอมูลระดับลึก เกี่ยวกับทศันคติของประชาชนและพฤติกรรม

อันเกี่ยวของกับการเลี้ยงลูกดวยนมในประเทศที่กําลังพฒันา ในการศึกษาเกี่ยวกับการวางแผนครอบครัว

ที่เม็กซิโก ไดใชเทคนิคนี้เพื่อหาขอมูลการพัฒนาโครงการขยายตลาดผลิตภัณฑที่เกี่ยวกับการคุมกําเนิด 

สวนในการศึกษาเรื่องการวางแผนครอบครัวในเขตเมืองของอินโดนิเซีย ใชการจัดสนทนากลุม เพื่อเปน

กาวแรกในการที่จะเก็บรวบรวมขอมูล เพื่อการวิจัยแบบสํารวจในขั้นตอไป (ภาณี วงษเอก. 2541: 344 – 

345; อางองิจาก Schearer.  1981) นอกจากนีโ้ครงการ “Focus Group Research on the Determinants 

of Fertility in Southern Thailand” (Havanon; et al.  1983) ก็ไดริเร่ิมนําเอาการจัดสนทนากลุม มา

ประยุกตใชในการศึกษาวิจัยทางดานประชากรและวางแผนครอบครัวในประเทศไทย 
 4.2 ความหมายของการสนทนากลุม 
  วีรสิทธิ์ สิทธิไตรย และ โยธิน แสวงดี (2536: 2 – 3) ไดใหความหมายของการสนทนากลุม

ไววาเปนการรวบรวมขอมูลจากการนัง่สนทนากับผูใหขอมูล (Key Informanta) เปนกลุม ซึ่งผูรวมสนทนา

กลุมนี้จะไดมาจากการเลือกสรรตามหลักเกณฑทีน่ักวิจัยกาํหนดไววา จะเปนผูที่สามารถใหคําตอบตรงประเด็น 

และสามารถตอบวัตถุประสงคที่สนใจศึกษามากที่สุด 

  สุชาติ ประสิทธิ์รัฐสินธุ (2544: 240 – 241) ไดใหความหมายของการสนทนากลุมไววา 

เปนวิธีการเก็บขอมูลโดยใชวิธีนี้เก็บขอมูลและจะนัดหมายผูใหขอมูลประชุมรวมกัน ณ ที่แหงใดแหงหนึ่ง 

เพื่อการซักถามเก็บขอมูลตางๆ ตามที่ตองการ ผูใหขอมูลทั้งหมดจะตองเปนบุคคลที่เกี่ยวของ การแสดง

ความคิดเหน็หรือการซักถามจะเปนไปในลกัษณะของการสนทนา ผูใหขอมูลทุกคนควรไดรับการบอกกลาว

ชักจูงวา ตนมีความสําคัญและความสามารถในการแสดงความคิดเห็น การใหความคิดเห็นเปนไปอยาง

อิสระเสรีและไมกระทบกระเทือนทําใหเสียประโยชนใดๆ 
 4.3  ขนาดของกลุมที่รวมสนทนา 
  วีรสิทธิ ์สิทธิไตรย และ โยธนิ แสวงดี (2536: 2 – 3) กลาววา การสนทนากลุม ไดกาํหนด

หลักเกณฑไววา ผูที่จะเขารวมกลุมนัน้จะตองมีลักษณะคลายๆ กนั ในหลายๆ ดาน (Homogeneous)  

นอกจากนี ้กลุมสนทนาควรจะตองมากกวา 3 – 4 คน  ทัง้นีเ้พราะวา กลุมทีน่ักวจิัยจะทําการสนทนา

แบบรวบรวมขอมูลนี้ ไมใชเปนกลุมที่เกิดขึ้นจากธรรมชาติ แตเปนการรวมกลุมใหเกิดขึ้นแลวบรรยากาศ

ในวงสนทนาใหเปนธรรมชาติ และสรางสรรคใหเกิดการเสวนากนัในลกัษณะทีเ่ปนการพูดคุยกนั แสดง

ความคิดเห็นทั้งสองสอดคลองและเปนการโตแยง ดังนั้น ถาสมาชิกกลุมเพียง 3 – 4 คน ก็จะไมเกิดการโตแยง
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หรือการแสดงความคิดเหน็เทาที่ควรเ พราะเปนกลุมเล็กเกินไป ประกอบกับเปนการจัดตั้งกลุม นักวิจัย

และสมาชิกกลุมยังไมคุนเคยกัน การโตแยงหรือการเสนอแนวคิดตางๆ ก็อาจจะเกิดขึ้นไดนอย ดังนัน้ 

กลุมนักคิดทางวิจัยธุรกิจการตลาดและนักวิจัยทางสังคมศาสตรที่นําวิธกีารสนทนากลุมยอยมาใช จึงนํา

หลักการของนักจิตวิทยาสังคมและนักจิตวิทยาคลีนิคที่ใชในการทดลองศึกษาการโตแยงของคนเปนกลุม 

วากลุมคนที่มขีนาดระหวาง 7 – 8 คน นี้ เปนกลุมที่มีลักษณะการตอบโตและโตแยงกันดีที่สุด เปนขนาด

กลุมที่กอใหเกดิการสนทนาทีม่ีลักษณะเปดกวางทีจ่ะใหผูรวมสนทนาทกุคนไมอาย และแตละคนวพิากษ 

วิจารณไดดีที่สุด เปนกลุมคนกําลังเหมาะในการจุดประเด็นซักถามนั่นเอง 

  โทมัส (Thomas.  2000: 3) กลาววา ขนาดของกลุมผูที่ใหขอมูล หรือเขารวมสนทนากลุม 

ควรมีจาํนวนระหวาง 7 – 10 คน สวนไบรแมน (Bryman.  2001: 341) กลาววา ขนาดของกลุมผูที่ใหขอมูล

หรือผูเขารวมสนทนากลุม ควรมีจํานวนระหวาง 6 – 10 คน สวนวิจติรพร หลอสุวรรณกุล (2544: 130) 

ไดกําหนดจํานวนผูใหขอมูลหลักในการสนทนากลุมศึกษา และวิเคราะหขอมูลพื้นฐานที่ใชในการพัฒนา

หลักสูตรดวยการเลือกแบบเจาะจง จํานวน 10 คน 

 ดังนั้น กลุมของวงสนทนาจงึประกอบดวยผูเขารวมสนทนา 6 – 8 คน ซึ่งนับวา เปนขนาดที่

กําลังเหมาะทีจ่ะกอใหเกิดการถกประเด็นปญหาและการเสวนากลุม ถาหากกลุมมีขนาดใหญกวานี ้เปน 

9 – 12 คน ก็จะมีลักษณะเปนกลุมใหญ และในวงสนทนาอาจจะมีการแบงกลุมยอยหันหนาเขาสนทนา

กันเอง ซึ่งจะลําบากในการนั่งสนทนาเปนกลุมและยากตอการสรุปประเด็นปญหา หรือวิเคราะหขอมูล 
 4.4 หลักการจัดสนทนากลุม 
  หลักที่สําคัญคือ ผูที่ใหขอมูล หรือผูเขารวมสนทนากลุม (ยกเวนผูวจิัย) จะตองเปนผูที่เกีย่วของ

โดยตรงกับเรื่องที่จะศึกษานัน้ และทุกคนจะตองเขามาดวยความสมัครใจพรอมที่จะใหขอมูลขอเท็จจริง

ตามประสบการณและความคิดเห็นของตน (สุชาติ ประสิทธิ์รัฐสินธุ.  2544: 2541) 

  ดอวสัน และ แมนเดอสัน (Dawson; & Manderson.  1993: 101 – 102) ไดเสนอวา 

หลักการจัดสนทนากลุมเทาทีน่ิยมใชกันมีจุดมุงหมายดังตอไปนี้ คือ 

   1. ใชในการสรางสมมติฐานใหมๆ (Generating Hypotheses) 

   2. ใชในการสาํรวจความคิดเห็น ทัศนคต ิและคุณลักษณะของประชากร (Exploring  

Opinions, Attitudes and Attributes) 

   3. ใชในการทดสอบแนวความคิดใหม ในเรื่องที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นมาใหม  

(Testing New Product Items) 

   4. ใชในการประเมินผลทางดานธุรกิจ (Evaluating Commercials) 

   5. ใชในการกําหนดคําถาม และเพื่อทดลองใชแบบสอบถาม (Identifying and Pretesting 

Questionnaire Items) 
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   6. ใชในการสนทนากลุมเพื่อเปนการคนหาคําตอบที่ยงัคลุมเครือ หรือไมแนชัดของการวิจยั

แบบสํารวจ ซึ่งเรียกวา เปนการใชการสนทนากลุมเพื่อชวยเสริมใหงานวิจัยสมบูรณยิ่งข้ึน 

  การจัดกลุมสนทนาสําหรับการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดดําเนินการตามลําดับข้ันตอน ดังนี ้

   1. การเตรียมการกอนการจัดกลุมสนทนา 

    1.1 การกําหนดหัวขอประเด็นและแนวคําถามทีจ่ะใชในการจัดกลุมสนทนา ผูวิจัย

ไดกาํหนดหัวขอประเด็น และแนวคําถามจากวัตถุประสงคในการวิจัย และปญหาในการวิจัยออกมาเปน

รางแนวคาํตอบยอย แลวนาํคําถามยอยที่รางไวมาเรียบเรียงเปนขอคําถาม จัดลาํดับ และผูกเปนเรื่องราว

เพื่อนําการสนทนาใหเปนขั้นตอน และจัดลําดับความคิดใหเปนหมวดหมู หรือหัวขอใหญ เชน หมวดคําถาม

เกี่ยวกับความคิดเห็นที่มีบทบาทหนาที่เจาหนาที่ตํารวจเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต เปนตน  

    1.2 การเตรียมบุคลากรในการจัดกลุมสนทนา ผูวิจัยไดเตรียมบุคลากรในการรวมกัน

จัดกลุมสนทนา ดังนี ้

     1.2.1 ผูดําเนนิการสนทนา (Moderator) ในการวิจยัครั้งนี ้พลตาํรวจตร ีดร.ประวฒุิ 

ถาวรศิริ เปนผูดําเนินการสนทนาในการจัดกลุมสนทนา และสามารถควบคุมประเด็นการสนทนากลุมได 

และไดกระตุนใหสมาชิกกลุมอธิบายความรูสึกในประเด็นที่ซักถามไดวา มีความเห็นหรือมีทัศนะอยางไร  

พรอมทั้งสามารถคิดวิเคราะหขอมูลที่ไดรับเพื่อเชื่อมโยงหาความสัมพนัธระหวางขอมูลนั้นกับขอมูลอ่ืนที่

ไดรับคําตอบมากอน 

     1.2.2 ผูจดบันทึกคําสนทนา (Note-take) คือ ผูที่ทําหนาที่จดคําพูดทุกคําพูด

ในการสนทนากลุมใหไดมากที่สุด รวมทั้งจดกิริยาทาทางของสมาชิกผูเขารวมกลุมสนทนา เพื่อเปนประโยชน

แกผูวิจัยที่จะนาํมาใชประกอบการศึกษาถึงบรรยากาศของการจัดกลุมสนทนาในแตละครั้ง เพื่อเปนพืน้ฐาน

ในการวิเคราะหขอมูลจากคําพูด และทาทางของผูรวมสนทนากลุม นอกจากนี้ผูจดบันทึกคําสนทนาตอง

ทําหนาที่ชวยผูดําเนนิการสนทนา โดยเปนผูคอยเตือนผูดําเนนิการสนทนาใหถามบางคําถามทีล่ะเลยหรอื

ลืมถาม หรือถามขามไป โดยกอนเริ่มการจดักลุมสนทนา ผูจดบันทกึคําสนทนากลุมจะเขียนแผนผังการนัง่

สนทนากลุมใหผูดําเนินการสนทนากลุม เพื่อใหผูดําเนินการสนทนากลุม และผูจดบันทึกคําสนทนากลุม

ไดทราบวา สมาชิกกลุมคนใดนั่งตรงไหน และผูรวมสนทนากลุมทีน่ั่งในตําแหนงตางๆ นั้นชื่ออะไร เพื่อ

ชวยใหการดําเนินการจัดกลุมสนทนาเปนไปดวยบรรยากาศที่ดี และผูจดบันทึกคําสนทนากลุมก็สามารถ

จะจดบันทึกคาํสนทนากลุมไดงายขึ้น ซึง่ในการวิจัยครัง้นี้ ผูวิจัยไดขอความรวมมอืจากผูชวยผูวจิัยที่มี

ประสบการณในการเปนผูจดบันทึกคําสนทนาในการสนทนากลุม และเคยทํางานภาคสนามมาแลว เปน

ผูจดบันทึกคําสนทนากลุม 

     1.2.3  เจาหนาที่บริการทัว่ไป (Provider) เปนบคุคลที่คอยเอื้ออํานวย และให

ความสะดวกแกผูที่อยูในกลุมสนทนา โดยการบริการน้ําดื่ม อาหารวาง บันทึกเทป เปลี่ยนเทป ซึ่งในการวิจัย
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คร้ังนี้  ผูวิจัยไดขอความรวมมือจากผูชวยผูวิจัยทีม่ีประสบการณในการเปนเจาหนาที่บริการทั่วไปในการจัด 

กลุมสนทนา และเคยทํางานภาคสนามมาแลว เปนผูใหบริการทั่วไป 

    1.3  การเตรียมอุปกรณในการรวบรวมขอมูลในการจัดกลุมสนทนา อุปกรณในการ

รวบรวมขอมูลครั้งนี้ คือ เทปบันทึกเสียงเพราะในการจัดกลุมสนทนานัน้ตลอดเวลาของการสนทนา จะมี

การถกประเด็นของปญหา มีการโตแยง เปนกระแสความคิดเห็นที่สวนกันไปมาหลายเสียงหลายความคิดเห็น  

บางครั้งมกีารพูดพรอมกนัหลายคน หรือมกีารถกเถียงโตตอบกันรวดเร็ว ซึ่งผูจดบันทึกคําสนทนาจะบันทกึ

ไมทัน จงึตองบันทกึเสียงเอาไว นอกจากเทปบันทกึขอมูลแลว ผูวิจัยไดเตรียมวัสดุ อุปกรณ ที่ใชในการเก็บ

ขอมูลการจัดกลุมสนทนาตอไปนี้ เชน ดินสอ ปากกา ยางลบ กระดาษ ฯลฯ 

     1.3.1 สถานที่จัดกลุมสนทนา ผูวิจัยเลือกสถานทีท่ี่จดักลุมสนทนาทีส่ะดวก สําหรับ

สมาชิกทุกคนมากที่สุด และเปนที่ที่สมาชิกคุนเคย บรรยากาศเงียบ  อากาศถายเทไดดี ไมมีเสียงรบกวน 

และสามารถกันผูที่ไมมีสวนเกี่ยวของใหออกไปจากพื้นทีท่ี่ใชในการจัดกลุมสนทนาได 

     1.3.2 ระยะเวลาที่ใชในการจัดกลุมสนทนา ผูวิจัยใชเวลาในการจัดกลุมสนทนา

ประมาณ 3 ชั่วโมง 

     1.3.3 การกําหนดบุคคลที่เขารวมการสนทนา การจัดกลุมสนทนาในการวิจัยครั้งนี้ 

สมาชิกประกอบดวยบุคคลไดแก ผูทรงคุณวฒุิ ผูเชี่ยวชาญ ตลอดจนนกัจิตวิทยาที่มีความรูเกี่ยวกบัการเจรจา

ตอรองในระดับชาติ จํานวนทั้งสิ้น 6 คน 

  2. ข้ันตอนในการจัดสนทนากลุม ในการจัดสนทนากลุมควรมข้ัีนตอนดงันี ้ (ภาณี วงษเอก. 

2536: 403 – 404) 

   เลือกบุคคลทีจ่ะใหเขารวมสนทนากลุมดวยแบบฟอรมที่เตรียมไวตามขนาดของกลุม

ที่ตองการโดยทั่วๆ ไปควรจะประมาณ 6 – 12 คน เพราะหวัขอบางหวัขอที่ยาก หรือไมนาสนใจสาํหรับ 

ผูสนทนาในกลุม จะทําใหผูวิจัยไมสามารถจุดประเด็นทีเ่รงเราใหเกิดการสนทนาไดอยางมีรสชาติ และ

ปฏิกิริยาโตตอบกันในระหวางผูสนทนาเองก็จะแสดงออกไมเต็มที่ ถาหากเกิน 12 คนแลว ผูเขารวมสนทนา

ทุกคนก็จะไมมีโอกาสแสดงความคิดเห็นของตนเอง และเปนการยากแกผูดําเนินการสนทนาในการที่จะ

ชักนําใหกลุมนั้นหันเหเขามาสูประเด็นที่ตองการ 

   2.1 เมื่อไดบุคคลที่เขาขายแลว คณะผูวิจัย ผูดาํเนนิการสนทนา ผูจดบนัทกึ (ผูชวย) จะ

เปนผูพาผูเขารวมกลุมสนทนามาพรอมกัน ณ สถานที่ทีจ่ัดใหมีการสนทนากลุม 

   2.2 ผูดําเนินการสนทนาแนะนําคณะผูวิจัยอีกครั้ง และบอกจุดมุงหมายในการสนทนาดวย 

พรอมทั้งสรางบรรยากาศแหงความเปนกันเอง โดยเชิญใหรับประทานอาหารวางและเครื่องดื่ม และขอ

ความยินยอมจากกลุมสนทนา โดยขอบันทึกเสียงการสนทนา ควรชี้แจงใหทราบจุดมุงหมายในการบันทกึเสียง 

และการจดบันทึก และเปดโอกาสใหซักถามคณะวิจัยกอนเพื่อสรางความไววางใจ 
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   2.3 เร่ิมการสนทนาโดยยึดแนวทางการสนทนาที่มีอยูเปนหลัก แตดูความเหมาะสม 

สามารถยืดหยุนไดแลวแตสถานการณกลุมพาไป อยางไรก็ตาม ตองคํานึงถึงวาครอบคลุมเนื้อหาที่ตองการ

แลวหรือยงั ผูดําเนนิการสนทนาควรจะประมาณระยะเวลาที่จะใชในแตละประเดน็เอาไวดวย เพือ่ไมให

เสียเวลามากไปกับบางหวัขอ แตทั้งนี้ผูดาํเนนิการสนทนาจะตองไมทาํใหผูเขารวมกลุม มีความรูสึกวา

ถูกตัดบทเมื่อแนใจวา ไดเนื้อหาตามที่ตองการในแนวทางการสนทนาแลว จบการสนทนาดวยการเปด

โอกาสใหผูเขารวมสนทนาซกัถามขอของใจอีกครั้งเพื่อเปนการตอบขอสงสัยในเรื่องที่สนทนามาทัง้หมด 

   2.4 แจกของสมนาคุณ เพื่อเปนการแสดงความขอบคุณตอผูเขารวมสนทนาวิธกีารสราง

แนวคําถามและการกําหนดประเด็นปญหา 

  วีรสิทธิ์ สิทธิไตรย และ โยธิน แสวงดี (2536: 4) กลาววา การเขียนแนวคําถามทําไดหลาย

วิธี เชน อาจจะกําหนดเปนประเด็นแลวแปลงประเด็นหนึ่งๆ เปนคําถามหลายคําถามที่จะนําคําตอบไป

สรุปใหตรงกับแตละประเดน็นั้นได หรืออาจจะทําโดยการกําหนดตวัแปรและรางสมมติฐานและนํามาสราง

เปนคําถามที่สามารถตอบวัตถุประสงคในการศึกษาไดชัดเจนที่สุดนั่นเอง นัน่ก็คือ นาํวัตถุประสงคของ

การวิจัยในแตละขอไปจําแนกเปนประเด็นหรือสมมติฐานหลัก แลวสรางเปนคําถามยอยๆ โดยมีหลักเกณฑ

วาคําถามแตละคําถามหรือแตละชุด ตองตั้งอยูบนสมมติฐานยอย หรือขอคิดทางทฤษฎีหนึ่งๆ ทํานองวา 

ทําไมเปนอยางนี ้ เพราะอะไร ทาํไม อยางไร การเขยีนคําถามใหสอดคลองกบัวตัถุประสงคของการศึกษา

อยางนี้  เพื่อทีจ่ะใหไดคําตอบออกมาในเชิงเปนเหตุเปนผลนั่นเอง 

 
 

 

    

     

 

 

 

                 

       

               
 

 

 

 

ภาพประกอบ 8  ลักษณะการเรียงคําถาม 

คําถามหลัก

คําถามเจาะ 

จบการสนทนา 

คําถามผอนคลาย

บรรยากาศ 

คําถามเสริม 

เร่ิมตน  

คําถามเบาๆ  

สรางความคุนเคย
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   การเรียงแนวคําถามในการจัดสนทนากลุม ควรจะมีการเรียงคําถามจากคําถามที่เปน

เร่ืองทั่วไป เบาๆ งายตอความเขาใจ และสรางบรรยากาศใหคุนเคยกันระหวางนักวิจัยกับผูเขารวมสนทนา

แลวจึงวกเขาสูคําถามหลัก หรือคําถามประเด็นหลักของการศึกษาแลวจึงไปจบลงที่คําถามเบาๆ อีกครั้ง

หนึ่ง  เพื่อผอนคลายบรรยากาศในการสนทนาเพราะจะเปนการผอนคลายความคิด และสรางบรรยากาศ

ใหเปนกนัเองในวงสนทนามากยิง่ขึน้ ในชวงทายนี้เองอาจเติมคําถามเสรมิเขาไปได แตตองไมเปนคําถาม

ที่ยาว หรือจํานวนคําถามมากเกนิไป คําถามเสริมนี้อาจจะเปนคําถามทีไ่มไดเตรียมไปกอน แตเปนคาํถาม

ในเรื่องที่ปรากฏขึ้นมาระหวางสนทนาแลว เปนเรื่องที่ผูดําเนนิการอภิปรายเหน็วา ถาถามใหไดคาํตอบ

ชัดเจนมากจะชวยใหบรรลุวัตถุประสงคและไดรับความรูในเรื่องที่ศึกษาอยูมากยิ่งขึ้น ดังภาพประกอบ  

   ในวงสนทนากลุมการที่ผูรวมสนทนา มีปฏิกิริยาโตตอบกันระดับสูงในระหวางการสนทนา

จะเปนสิ่งเราใหเกิดการสนทนาในระดับลึกยิ่งขึ้น หรือเขมขนยิ่งขึ้นในแตละประเด็นดวย วิธีดังกลาวนี้ จึง

มีสวนทําใหนกัวิจัยสามารถหยั่งรูถึงสาเหตุเบื้องหลังพฤติกรรมตางๆ โดยผูรวมสนทนาไมรูตัว ส่ิงที่ไดมา

นัน้เปนสิง่ซึง่ไมไดมาดวยวธิกีารใชแบบสํารวจขอมูล เพราะในวงสนทนากลุมนักวิจยัจะตองคอยวิเคราะห

สถานการณและขอมูลในกลุมบุคคลที่ถูกกระตุนนั้นดวยแลว สรางประเด็นคําถามใหมๆ ยอนกลับตอไป

เร่ือยๆ จนกวาจะไดคําตอบที่ดีมีเหตุผลชัดเจน และรายละเอียดมากที่สุด 

   การประมวลผลและการวิเคราะหขอมูล 

   ขณะที่ศึกษาขอมูล ผูวิจัยไดประมวลผลขอมูลและวิเคราะหขอมูลควบคูกันไปกับการศกึษา

ขอมูล โดยการฟงขอมูลจากเทปบนัทึกเสียงซ้ําหลังจากการจัดสนทนากลุม และจัดกลุมขอมูลออกมาทนัที

ที่ศึกษาขอมูลเสร็จ เพื่อเปนแนวทางในการจัดกลุมสนทนาตอไป จนสามารถเก็บขอมูลไดครอบคลุมตาม

วัตถุประสงคการวิจัยและปญหาในการวิจัยที่ตองการศึกษา  จึงหยุดการศึกษาขอมูล หลังจากเก็บขอมูล

แลวผูวิจัยจะไดประมวลผลขอมูลและวิเคราะหขอมูลตามขั้นตอนตอไป 
   ขอดีของการจัดสนทนากลุม 
    การจัดสนทนากลุม มีขอดีคือ (ภาษี  วงษเอก.  2536: 407) 

    1. เนื่องมาจากผูที่จะเปนผูดําเนินการสนทนากลุม จะตองเปนตัวผูวจิัยเองหรือเปน

ผูที่ไดรับการฝกอบรมมาอยางดี ดังนั้น การที่ผูรวมสนทนาเขาใจผิดในประเด็นที่สนทนา ตัวผูดําเนนิการ

สนทนาก็สามารถจะแกไขไดทันท ี เพราะเปนผูที่รูถึงวัตถุประสงค และสมมติฐานในการวิจัยเรื่องนัน้ๆ เปน

อยางดี 

    2. ในการจัดสนทนากลุมแตกตางจากวธิีอ่ืน  ๆคอื มีผูรวมสนทนาประมาณ 6 – 12 คน 

และบุคคลเหลานีจ้ะมีสถานภาพตาง  ๆที่คลายคลงึกนั ดังนัน้จะไมคอยมคีวามรูสึกขัดเขนิหรือมีความยาํเกรง 

อันเนื่องมาจากความคิดที่วาผูวิจัยมีการศึกษาดีกวา และมีสถานภาพทางเศรษฐกจิสูงกวา เพราะเปน
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การเผชิญหนากันในลกัษณะของกลุมมากกวาตวัตอตวัเหมือนวิธีสัมภาษณรายบุคคลหรือการสัมภาษณ

ระดับลึก 

    3. ลักษณะของการเปดโอกาสใหมีการปฏิกิริยาโตตอบกันในการสนทนากลุมนั้น 

ทําใหมกีารถกเถียงกนัในเนื้อหาสาระอยางกวางขวาง ดังนั้นจึงทําใหผูวจิัยสามารถวเิคราะหประเด็นตางๆ 

ไดอยางชัดเจนมากยิ่งขึ้น เทากับเปนการกลั่นกรองความผิดพลาด อันเนื่องมาจากการตีความหมายผิด 

ทั้งนี ้ถาหากในประเด็นตาง  ๆยังไมชัดเจนเพยีงพอ ผูวิจยัสามารถจะซกัถามตอเพื่อหาคําอธิบาย หรือสามารถ

จะเก็บความเอาจากวิพากษวิจารณที่เกดิขึ้นภายในกลุมมาวิเคราะหได 

    4. บรรยากาศในการสนทนากลุมจะชวยลดความกลวัวา ความคิดเหน็ของแตละคน

จะเปนเปาหมายในการถูกบันทึกเอาไว  ทัง้นี้เพราะเปนการแสดงความเห็นในลักษณะกลุมมากกวา 
   ขอจํากัดของการจัดสนทนากลุม 
    การจัดสนทนากลุม มีขอจํากัด คือ (ภาษี  วงษเอก.  2536: 408) 

    1. การจัดสนทนากลุมแตละครั้ง จะตองระวังมิใหเกิดการผูกขาดการสนทนากลุมข้ึน 

โดยบุคคลใดบุคคลหนึ่งในกลุม และครอบงําผูรวมสนทนาใหเทาๆ กันทกุคน 

    2. พฤติกรรม หรือความคิดเหน็บางอยาง ซึง่เปนสวนที่ไมยอมรับของชมุชนอาจจะ

ไมไดรับการเปดเผยในการจัดสนทนากลุม  ถาหากไปสัมภาษณตัวตอตัวจะไดรับการเปดเผยมากกวา 

 

5. งานวิจัยที่เก่ียวของการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
 5.1 งานวิจัยตางประเทศ 
  บัทเทอร ไลเทนเบิกร และ ฟวสเลอร (Butter.; Leitenberg; & Fuselier.  1993: 213) ศึกษา

หนวยงานผูพทิกัษสันติราษฎรในสหรัฐอเมริกา 300 แหง ที่ไดวา จางนักเจรจาตอรองมาปฏิบัติหนาที่เหตกุารณ

ผูกอเหต ุจับตัวประกนัซึง่เปนการทาํตามผลสํารวจเรื่องการใชผูเชี่ยวชาญ ดานจิตวทิยาการใหคาํปรึกษา

ในทีมเจรจาตอรองตัวประกัน รอยละ 39 ของสถานีตํารวจ ที่มีผูทําหนาที่เจรจาตอรองตัวประกัน จะใช

ผูเชี่ยวชาญดานจิตวิทยาเปนผูใหคําปรึกษาดานเทคนิคเจรจาตอรองแกเจาหนาที่ตํารวจ ผลงานวิจยัสรุปวา

เหตุการณที่ผูกอเหตุจับ ตัวประกันมักจบลงการที่ผูกอเหตุยอมมอบตัวเพิ่มมากขึ้น จะเห็นไดวาทักษะการเจรจา

ตอรองที่ดีจะสงผลตอการชวยเหลือในภาวะวิกฤตได 

  บราเซอรแมน  เคอรฮาน และ มัว (Bazerman; Curhan; & Moore.  2000: 196 – 197) การศึกษา

เกีย่วกับการเจรจาในจิตวทิยาสังคมประกอบดวยกระแสงานวิจัยหลกั 2 แบบ คือ การศึกษาเรื่องความแตกตาง

ของบุคคล (Individual difference) ตามสถานการณที่ขัดขวางหรือเอ้ือตอกระบวนการเจรจาเกีย่วกบัเพศ

และความสามารถในการแขงขันของผูเจรจาสรุปไววา ความแตกตางทางเพศอธิบายวาคาความแปรปรวน

ในความสามารถในการแขงขันมีนอยกวา 1 เปอรเซ็นต  
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  ฟูลเมอร  และ แบรร่ี (Fulmer; & Barry.  2004: 246) ความถูกตองในการตัดสินใจ (Decision- 

Making Soundness) ในการเจรจากระบวนการตัดสินใจเปนสิ่งที่สําคัญ ซึ่งมีขอพิสูจนจากขอบเขตความรู

จํานวนมากวาความสามารถในการรับรูสัมพันธกับการวินิจฉัยและการตัดสินใจที่ถูกตองแมนยํามากขึ้น  

  เอลเฟลบิน และคณะ (Elfenbeina; et al.  2008: 1464 – 1465) ศึกษาผลกระทบของ

ความแตกตาง ระหวางบุคคลในเรื่องผลการเจรจา ไดรับการยืนยันและมีความสอดคลอง 3 ประการ คือ

ประการแรกศึกษาบทบาทความแตกตางระหวางบุคคลในบริบทปฏิสัมพันธระหวางบคุคล ประการที่สอง

ศึกษาผลการเจรจาในเชิงลักษณะของบุคคลและวัตถุประสงคของการเจรจา ประการที่สาม ศึกษาความ

แตกตางของบคุคลมีความสอดคลองกับพฤติกรรมของบคุคลเมื่อบุคคลนั้นอยูในสถานการณเดียวกัน สวน

การศึกษาลักษณะอุปนิสัยสามารถนาํมาจัดประเภทได 5 ลักษณะ   1) ความคาดหวงัทีเ่กีย่วของกับการเจรจา

เชิงบวกและความเชื่อ เชน ความสามารถของตนเอง และความอุนใจที่มกีลยทุธในการเจรจาตอรอง  2) รูปแบบ

แรงจูงใจ เชน แนวโนมทางสังคมและการไดแสดงพฤติกรรมที่มีผลตอจริยธรรม  3) ความสามารถ เชน

กระบวนการคดิทางอารมณและสติปญญา  4) นิสัยทีถ่าวร เชนความโนมเอยีงของนิสัย   5) ลักษณะ

สวนบุคคลทีเ่ห็นได เชน เพศและอายุ  
 5.2 งานวิจัยในประเทศ 
  ปยวัฒน บัวขาว (2547: บทคัดยอ) ไดศึกษาสมรรถนะของเจาหนาทีต่ํารวจในการเจรจา

ตอรองแกไขภาวะวิกฤต กลุมประชากรเจาหนาที่ตาํรวจสายตรวจ กองบัญชาการตาํรวจนครบาล จาํนวน 

378 คน ผลการศึกษาวิเคราะหขอมลูความสัมพันธของสมรรถนะการเจรจาตอรองแกไขภาวะวิกฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจกับตัวแปรตน คือประสบการณ ความรูความเขาใจ และการฝกอบรม พบวา สมรรถนะ

ในการเจรจาตอรองแกไขภาวะวิกฤตมีความสัมพนัธกบัประสบการณ ความรูความเขาใจและการฝกอบรม

ในเรื่องการเจรจาตอรองแกไขภาวะวิกฤต 

  ปานจิต รวีอรามวงศ (2547: บทคัดยอ) ไดศึกษารูปแบบที่เจาหนาที่ตาํรวจใชในการเจรจา

ตอรองกับคนรายจับตัวประกนัประกอบไปดวย การสรางความไววางใจ ซึ่งประกอบไปดวยการพดูคุยเพื่อ

ปลอบประโลม การสอบถามขอมูลทั่วๆ ไป และการแตงกายเปนผูที่ประกอบอาชีพอื่นที่มิใชเครื่องแบบ

ของเจาหนาทีต่ํารวจ การสรางสัมพนัธ การแสดงความเห็นอกเห็นใจ การใชคําถามปลายเปด การหลกีเลี่ยง

การพูดโกหกแตไมพูดความจริงโดยอางหลกัเหตุผล การถวงเวลา การใชความเงียบ และการใชสรรพนาม

ที่เหมาะสม สวนในดานของปจจัยที่สงผลตอความสาํเร็จหรือความลมเหลวในการเจรจากับคนราย ไดแก 

พื้นฐานของคนราย พืน้ฐานในการวางแผนการเจรจากับคนราย เปาหมายการเจรจา การจดัชุดเจรจาตอรอง 

กลยุทธลักษณะการเจรจา และขอจํากัดในการตั้งเงื่อนไขของคนราย 

  อินทรัตน ปญญา (2551: บทคัดยอ) ไดศึกษากระบวนการตัดสินใจของเจาหนาที่ตํารวจ

ในการแกไขสถานการณปญหาวิกฤต ศกึษาเฉพาะในพื้นทีก่รุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางเจาหนาที่ตาํรวจ
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ปฏิบัติหนาที่ในสถานีตํารวจสังกัดกองบัญชาการตํารวจนครบาล จํานวน 416 คน ผลการวิจัยพบวา

เจาหนาที่ตํารวจมีการตัดสินใจในสถานการณปญหาวิกฤตมีลักษณะเปนกระบวนการตัดสินใจ เร่ิมจาก 

1) การระบุปญหา  2) การระบุขอจํากัดของปจจัย  3) การพฒันาทางเลือก 4) การวิเคราะหทางเลือก 5) การเลือก

ทางเลือกที่ดีทีสุ่ด 6) การนาํผลการตัดสินใจไปปฏิบัติและ 7) การสรางระบบควบคุมและประเมินเจาหนาที่

ตํารวจที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจในการแกไขสถานการณปญหาวกิฤต และเจาหนาที่ตํารวจสวนใหญ

รอยละ 93.48 ยังไมเคยมีประสบการณในสถานการณที่ตองมีการบริหารวิกฤตการณมากอน และเจาหนาที่

ตํารวจสวนใหญรอยละ 82.37 ไมเคยผานการฝกอบรมในหลกัสูตรที่เกีย่วของกับการแกไขสถานการณ

ปญหาวิกฤต 

 จากผลการวิจยัทัง้ในประเทศและตางประเทศจะเหน็วา การฝกอบรมเชิงจติวิทยาสามารถพัฒนา 

การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจเพิ่มข้ึนได ผูวิจัยจึงคาดวาการพัฒนาการเจรจาตอรอง

ในภาวะวิกฤตของเจาหนาทีต่ํารวจ โดยใชการฝกอบรมเชิงจิตวทิยา สามารถพัฒนาการเจรจาตอรองใน

ภาวะวิกฤตดานความรู และการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต ดานความสามารถได 
 



 
 

บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 การวิจยัครั้งนี ้ มีความมุงหมาย เพื่อศึกษาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

และผลการฝกอบรมเชงิจิตวทิยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตาํรวจ ลักษณะ

ของการวิจยัเปนการวิจยัและพัฒนา (Research and Development) โดยผูวิจยัไดดําเนนิการศึกษาตาม

ข้ันตอน ดังนี้ 

  1. การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 

  2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาวิจัย 

  3. ข้ันตอนในการดําเนินการวิจยั 

   3.1 สรางแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

   3.2 สรางโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต

ของเจาหนาทีต่ํารวจ 

  4. การเก็บรวบรวมขอมูล 

  5. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 

  6. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
  ประชากรที่ใชในวจิัยครัง้นี้เปนเจาหนาที่ตาํรวจที่ปฏิบัตหินาที่ดานสืบสวน หรือดานปองกนั

ปราบปราม กองบัญชาการตํารวจนครบาล ระดับรองสารวัตร ถึง รองผูกํากับการ ชัน้ยศตัง้แต รอยตํารวจ

ตรี ถงึ พนัตาํรวจโท จํานวน 1,348 คน แสดงดัง ตาราง 5 
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ตาราง 5 หนวยงาน และขาราชการตํารวจระดับรองสารวัตร ถึงรองผูกํากับการ (ยศรอยตํารวจตรี  

      ถึงพันตํารวจโท) ที่เปนกลุมประชากรและกลุมตัวอยางในกองบัญชาการตํารวจนครบาล 
 

จํานวนประชากร 

หนวยงานระดับกองบังคับการ 
สายสืบสวน 

สายปองกัน

ปราบปราม 

รวม 

(คน) 

จํานวน

ตัวอยาง 

(คน) 
     

กองบังคับการตํารวจนครบาล 1 53  82  135 38 

กองบังคับการตํารวจนครบาล 2 56  101  157 45 

กองบังคับการตํารวจนครบาล 3 40  73  113 32 

กองบังคับการตํารวจนครบาล 4 47  83  130 37 

กองบังคับการตํารวจนครบาล 5 73  88  161 46 

กองบังคับการตํารวจนครบาล 6 43  75  118 34 

กองบังคับการตํารวจนครบาล 7 35  82  117 33 

กองบังคับการตํารวจนครบาล 8 49  77  126 36 

กองบังคับการตํารวจนครบาล 9 50  91  141 40 

กองบังคับการสืบสวนสอบสวน 56  -  56 16 

กองบังคับการอารักขาและควบคุมฝูงชน -  94  94 27 

กองบังคับการตํารวจจราจร -  -  - - 

กองบังคับการอํานวยการ -  -  - - 
 
     

รวม 502  846  1,348 384 
     

 

ขอมูล : กองอัตรากําลังพล สํานักงานกําลงัพล สํานักงานตํารวจแหงชาติ ณ วันที่ 1 มกราคม 2554 

 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวจิัย 
  1. กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจที่

ปฏิบัติหนาที่ดานสืบสวน ดานปองกันปราบปรามระดับรองสารวัตร ถึงระดับรองผูกํากับการ ซึ่งมียศ

ตั้งแต รอยตํารวจตรี ถึงพันตํารวจโท จํานวน 384 คน โดยคํานวณจากสูตรการประมาณขนาดกลุม

ตัวอยางของ Yamane ที่ระดับความเชื่อมัน่ 95% (พวงรัตน ทวีรัตน. 2540: 284; อางอิงจาก Yamane. 

1967: 886 – 887) ดังนี ้
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   21 Ne
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+
=  

    

    n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

    N แทน จํานวนประชากร 

    e แทน ความคลาดเคลื่อนในกลุม α = .05   

 
    แทนคา ลงในสูตรไดคา ดังนี ้

 

   ( )( ) 46.308
05.348,11

348,1
=

+
=n  

 
  ผูวิจัยกาํหนดขนาดของกลุมตวัอยางตามสูตรของ Yamane ไดจํานวน 308.46 คน เนื่องจาก

กองบัญชาการตํารวจนครบาล ม ี 13 กองบังคับการ แตมี 11 กองบงัคับกอง ที่มีเจาหนาที่ตํารวจสาย

สืบสวนหรือสายปองกันปราบปราม ประกอบดวย กองบังคับการตํารวจนครบาล 1 – 9, กองบบงัคับ

การสืบสวนสอบสวน กองบังคับการอารักขาและควบคุมฝูงชน ซึง่ถือวา ลักษณะของกลุมตัวอยางมีความ

แตกตางกนัระหวางกองบงัคบัการ และมีความคลายคลงึกันภายในหนวยงาน ผูวิจยัจึงใชรูปแบบการสุม

แบบแบงชั้น (Stratified Random- Sampling) โดยใชกองบังคับการเปนชั้น จากนัน้ผูวิจัยไดสุมแบบเปน

สัดสวน 28% ของจํานวนประชากรจากแตละกองบงัคับการ ไดจํานวนกลุมตัวอยาง จํานวน 384 คน ดัง

ภาพประกอบ 9  

 

  

 
 

 
ภาพประกอบ 9 สุมแบบแบงชั้น (Stratified  Random Sampling) และกําหนดขนาดตัวอยางแบบ   

       สัดสวน 28% จากประชากร 

อารักขาฯ 

N=94 

บก.2 

N=157 

บก.3 

N=113 

บก.4 

N=130 

บก.5 

N=161 

บก.6 

N=118 

บก.7 

N=117 

บก.8 

N=126 

บก.9 

N=141 

สืบสวน

N=56 
บก.1 

N=135 

หนวยงานระดบักองบังคับการ 

n=27 n=45 n=32 n=37 n=46 n=34 n=33 n=36 n=40 n=16 n=38 
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  2. กลุมตัวอยางที่เขารับการฝกอบรมเชิงจติวิทยา เพื่อพฒันาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต

ของเจาหนาทีต่ํารวจ จํานวน 12 คน ที่ไดจากกลุมตัวอยางที่มีคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต

นอยที่สุดในกลุมข้ึนไป จนถึงเจาหนาที่ตาํรวจคนที ่ 12 ที่ไดจากการคัดเลือกแบบเจาะจง (Purposive 

Selection)   

 
การสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาวิจัย  
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้มี ดังนี ้ 

 1.  แบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

 2. โปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่

ตํารวจ  

 

1. แบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 
 ข้ันที่ 1 ศึกษาเอกสาร ทฤษฎี และงานวิจยัที่เกี่ยวของกบัการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจเพื่อหาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ   

 ข้ันที่ 2 สํารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจโดย

ใชคําถามปลายเปด เพื่อใหไดการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตครอบคลุมดานใดบาง 

 ข้ันที่ 3 ผูวิจัยเขียนกรอบเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ  โดยนํา

ขอมูลที่ไดจากเอกสาร และผลการสํารวจในขอ 1 และ 2 มาเขียนเปนกรอบเกี่ยวกับการเจรจาตอรองใน

ภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ เพื่อใชเปนแนวทางในการดําเนินการสนทนากลุม 

 ข้ันที ่ 4 ดําเนนิการสนทนากลุม (Focus Group Discussion) เกี่ยวกับการเจรจาตอรองใน

ภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารวมสนทนากลุมประกอบดวย ผูทรงคุณวุฒทิางดานจิตวิทยา  2 คน 

ผูเชี่ยวชาญทางดานการเจรจาตอรอง 4 คน รวม 6 คน (ภาคผนวก ก) การสนทนากลุมในหัวขอเร่ือง 

การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ การดําเนินการจดัสนทนากลุม โดยคํานึงถงึความ

ถูกตองและความเชื่อถือไดของการจัดการสนทนากลุม การจัดสนทนากลุมเปนวธิีการหนึง่ของการเก็บ

ขอมูลโดยการศึกษาเชิงคุณภาพทีน่ิยมใชกนัอยางแพรหลาย โดยเฉพาะอยางยิ่งในการวิจัยประเมินทศันคติ

ของบุคคลที่เกี่ยวของกับเร่ืองใดเรื่องหนึ่งโดยเฉพาะ การสนทนากลุมจะชวยใหเกิดความถูกตองและเชื่อถือได

ของขอมูล จะตองคํานงึหลกั 4 ประการ (เบญจา ยอดดําเนนิ; แอ็ตติกจ.  2541: 84) ดังนี ้

  4.1 ในการศึกษาควรเลือกบุคคลที่มีลักษณะพืน้ฐานคลายคลึงกนั (Homogeneous Group)  

ซึ่งเปนวิธีการศึกษาขอมูลตามระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ ที่พลวตัของกลุม (Group Dynamic) เปน

การกระตุนใหแตละคนในกลุมแสดงความคิดเห็นและทัศนะของตนออกมาอยางเปดเผยและจริงใจ โดย
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การจัดสนทนากลุมประกอบดวย สมาชิกกลุมละ 6 คน ซึ่งผูวิจัยเจาะจงเลือกมาเขารวมกลุม จะตองมี

คุณลักษณะพื้นฐานที่คลายคลึงกัน (Homogeneous) เพื่อใหผูเขารวมสนทนากลุม มีความรูสึกสบายใจ 

ที่จะแสดงทัศนะของตนในกลุม ลักษณะของแนวคําถาม ที่ถามถึงความรูสึก ภูมิหลังในการคิด การตัดสินใจ 

การใชเหตุผล แรงจูงใจหรือสถานการณตางๆ ตลอดจนความประทับใจในการสนทนากลุม โดยความคิดเห็น

ของคนคนหนึง่ในกลุม อาจจะไปกระตุนใหคนอื่นๆ ในกลุมพูดและแสดงความคิดเห็นของตนเองออกมา 

  4.2 ผูดําเนนิการสนทนากลุม (Moderator) ตองมีความสามารถในการตัง้คาํถาม และกาํกบั

การสนทนาใหเปนไปตามแนวทางของหวัขอที่จะศึกษา เพือ่ใหไดขอมูลที่ชัดเจนตรงประเด็นที่จะศึกษา และ

ละเอียดที่สุดในเวลาที่กําหนด  สามารถที่จะควบคุมประเด็นการสนทนากลุมได สามารถชักจูงใหสมาชิก

กลุมอธิบายความรูสึกในประเด็นซกัถามได มีความคิดเหน็หรือมทีัศนะอยางไร พรอมทัง้สามารถคิด วเิคราะห

ขอมูลที่ไดรับ เพื่อเชื่อมโยงหาความสัมพันธระหวางขอมูลนัน้ กับขอมูลอ่ืนที่ไดรับคําตอบมากอน  ผูดาํเนินการ

สนทนากลุม จะเปนผูแยกประเด็นคําถามใหเปนรายละเอยีดที่ซักถามและสรางความตอเนื่องในการสนทนา

กลุม รวมทั้งสรางบรรยากาศการสนทนากลุมใหเปนกนัเอง ไมตงึเครียด เพื่อผูเขารวมสนทนากลุมรูสึก

เปนอิสระ ที่จะแสดงความคิดเห็น และรวมในการสนทนากลุมอยางเต็มใจ ซึ่งจะทําใหผูรวมสนทนากลุม

เขาใจและสามารถตอบคาํถามไดอยางตรงประเด็น ในการสนทนากลุมครั้งนี้ผูดาํเนนิการสนทนากลุม คือ 

พลตํารวจตรี ดร.ประวุฒิ ถาวรศิริ เปนผูเชี่ยวชาญดานการเจรจาตอรอง 

  4.3 สถานที่ และบรรยากาศ สําหรับการจัดสนทนากลุม ควรเปนสถานที่สะดวกสําหรับสมาชิก

ทุกคนมากที่สุด และเปนที่ทีส่มาชิกกลุมคุนเคย บรรยากาศเงยีบ เปนอิสระ ปราศจากการรบกวนจากภายนอก

ในการสนทนากลุมครั้งนี้ใชสถานที่สโมสรตํารวจ แขวงตลาดหลักสี่ เขตหลักสี่ กรุงเทพฯ 

  4.4 ความเปนกลางของผูเก็บขอมูลและผูใหขอมูล ผูทําหนาที่ประเมนิและวิเคราะหขอมลู

ไดดีที่สุด ควรเปนผูดําเนินการสนทนากลุม  หรือผูที่อยูรวมในการสนทนากลุมอยางใกลชิด มิฉะนั้น อาจ

ทําใหไดขอสรุปที่ขาดความถกูตองแมนยํา เพราะขาดความเขาใจในเนื้อเร่ืองและบรรยากาศในขณะสนทนา

กลุม 

ข้ันที่ 5 ผูวิจยันําขอมูลที่ไดจากการสนทนากลุม มาดาํเนนิการสรุป วิเคราะห เพือ่เขียนนยิาม

ศัพทเฉพาะ ผลการสนทนากลุมสรุปดังนี ้

  5.1 การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ หมายถงึ การรับรูของเจาหนาที่

ตํารวจในการแสดงออกถึงการมีความรู และความสามารถในการฟง การพูด รวมถึงการประเมินสถานการณ

เพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจดําเนนิการ โดยไมใชความรุนแรง เพื่อใหผูกอเหตุหยุดกระทํา

การอันอาจเกดิอันตรายแกชีวิตตนเองหรอืผูอ่ืน ประกอบดวย  

   5.1.1 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู หมายถึง การแสดงออกของเจาหนาที่

ตํารวจที่ชี้ใหเหน็วามีความรูความเขาใจที่เกี่ยวของกบัการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต ไดแก 
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    5.1.1.1 ความรูเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต หมายถึง  การแสดงออกถึง

ความรู ความเขาใจในสาระทีเ่กี่ยวของกับคณุลักษณะของผูเจรจาตอรอง  รูปแบบการเจรจาตอรอง บทบาท

และวิธีการเจรจาตอรอง 

    5.1.1.2 ความรูเกีย่วกบัความผิดปกติของจิต หมายถงึ การแสดงออกถึงความรู 

ความเขาใจในสาระที่เกี่ยวของกับความผิดปกติของจิตใจ  เนื่องมาจากการติดสารเสพติดและภาวะซึมเศรา  

    5.1.1.3 ความรูเกีย่วกบัจิตวิทยาการใหคําปรึกษา หมายถงึ การแสดงออกถึงความรู 

ความเขาใจในสาระที่เกี่ยวกบักระบวนการและเทคนิควิธกีารใหคําปรึกษาและสามารถนําไปใชไดอยาง

ถูกตองและเหมาะสม 

   5.1.2 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ หมายถงึ การรับรูความสามารถ

ของเจาหนาทีต่ํารวจดานการฟงการพูดรวมทั้งการประเมินสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและ

การตัดสินใจดําเนินการโดยไมใชความรุนแรงเพื่อใหผูกอเหตุหยุดกระทําการอันอาจเกิดอันตรายแกชีวิต

ตนเองหรือผูอ่ืน 

    5.1.2.1 ความสามารถในการฟง  หมายถงึ การแสดงออกถึงการเขาใจขอเท็จจริง

ของปญหา เขาถึงอารมณความรูสึก ความตองการของผูกอเหตุอยางแทจริง  ตลอดจนมีความอดทนตอการ

ยั่วย ุโดยสามารถควบคุมอารมณของตนเองไดในสถานการณที่มีความกดดันไดเปนอยางดี   

    5.1.2.2  ความสามารถในการพูด หมายถงึ การแสดงออกในการพูดเพื่อใหเกิด

ทางเลือกและพูดโนมนาวใจใหความรูสึกทีด่ีตอผูกอเหตุและเกิดประโยชนตอสถานการณ สรางความมั่นใจ

ใหผูกอเหตุหรือตัวประกันมีความปลอดภัยในชีวิตของตนเองหรือผูอ่ืน   

    5.1.2.3  ความสามารถในการประเมินสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและ

การตัดสินใจในการดาํเนนิการ  หมายถึง  ความสามารถในการการคิดวเิคราะหอยางเปนระบบเพื่อประเมิน

สถานการณปจจุบัน และคาดการณอนาคตไดอยางถูกตอง ซึ่งจะนาํไปสูการปฏิบัติที่เหมาะสมในการ

แกไขปญหา 

 ข้ันที่ 6 ดําเนินการสรางแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจตาม

นิยามศัพทเฉพาะ ไดแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรู และการเจรจาตอรองใน

ภาวะวิกฤตดานความสามารถ  แบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ ประกอบดวย 

  6.1 สถานภาพของผูตอบ จํานวน 7 ขอ 

  6.2  การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู จํานวน 50 ขอ 

   ตัวอยางแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู 

    ใหทานพิจารณาตอบคําถาม  โดยทําเครื่องหมาย   ในขอความที่ถูกตองและทํา

เครื่องหมาย × ในขอความที่ไมถูกตอง 
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   ..... ขอ  0  ประโยชนที่ไดจากการถวงเวลาหรือซื้อเวลาจะชวยใหลดความโกรธ 

ความเครียดหรือความวิตกกังวล 

   ..... ขอ 00 ผูคิดฆาตวัตายสวนมากจะรูสึกชีวิตสิน้หวงัไรคุณคา ไมมีความหมายเกณฑ

การใหคะแนนแบบประเมิน 

    ขอที่ตอบถูกได 1 คะแนน  ขอที่ตอบผิดหรือไมตอบได 0 คะแนน 

  6.3 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ จํานวน 54 ขอ 

   ตัวอยางแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ    

    สถานการณที่ 1  กรณีผูกอเหตุจะทํารายตัวเอง 

     สถานการณที่ 2  กรณีผูกอเหตุเมายาบาจับตัวประกัน 

 
   เกณฑการใหคะแนนแบบประเมิน 
    การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ ประกอบดวย 1) ความสามารถ

ในการฟง 2) ความสามารถในการพูด 3) ความสามารถในการประเมินสถานการณเพื่อแกไขปญหา

เฉพาะหนา และการตัดสินใจดําเนินการ  ขอที่ไดปฏิบัติได 1 คะแนน  ขอที่ไมไดปฏิบัติ หรือไมไดตอบ 

ได 0 คะแนน 

 ข้ันที่ 7 นําแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจไปใหผูทรงคุณวุฒิ

จํานวน 5 คน (ภาคผนวก ก) ตรวจสอบคุณภาพเบื้องตนความเที่ยงตรงเชิงพินิจ (Face Validity) เพื่อ

คัดเลือกและปรับปรุงขอความใหสอดคลองกับนยิามที่กาํหนดไว โดยขอความทัง้หมดตองมีคาดัชนีความ 

สอดคลอง (Index of Item-objective Congruence: IOC) ระหวางขอคําถามและนิยามศัพทเฉพาะ โดย

ขอคําถามทั้งหมดจะตองมีคาดัชนีความสอดคลองระหวาง 0.60 – 1.00 สวนขอคําถามที่มีคาดัชนีความ

สอดคลองต่ํากวาเกณฑ ผูวิจยันํามาปรบัปรุงตามขอเสนอแนะของผูทรงคุณวุฒิ ไดขอคําถามจํานวน 

111 ขอ  

 ข้ันที่ 8 นําแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ จํานวน 111 ขอ 

ไปทดลองใช เครื่องมือ (Try Out) กับเจาหนาที่ตํารวจที่ไมใชกลุมตัวอยาง แตมีคุณลักษณะใกลเคียงกัน

จํานวน 100 คน เพื่อตรวจสอบคุณภาพของแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่

ตํารวจ และคาความเชื่อมั่นทั้งฉบับของแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต  

 ขั้นที่ 9 นําคะแนนที่ไดมาวิเคราะหคาความยากงาย (p) และคาอํานาจจําแนก (r) และหา

ความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบประเมินทั้งฉบับ โดยใชสูตร KR - 20 Kuder - Richardson                

(ลวน สายยศ; และ อังคณา สายยศ. 2539: 215 – 217) คัดเลือกขอคําถามที่ไมไดคุณภาพออก และได

คาเฉลี่ยของความยากงายทัง้ฉบับเทากับ 0.785 และคาเฉลี่ยดัชนีอํานาจจําแนกทั้งฉบับ เทากับ 0.179  
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สวนคาความเชื่อมั่นทั้งฉบับของแบบประเมินเทากับ 0.667 (ภาคผนวก ฉ) และปรับปรุงขอคาํถามให

เหมาะสมตามคําแนะนําของผูเชี่ยวชาญทําใหได แบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่

ตํารวจ ที่ประกอบดวย  

  ตอนที่ 1 สถานภาพของผูตอบ จํานวน 7 ขอ  

  ตอนที่ 2 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู จํานวน 26 ขอประกอบดวย  ความรู

เกีย่วกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤติ  จาํนวน 16 ขอ  ความรูเกีย่วกบัความผิดปกติดานจิตใจ  จาํนวน 

4 ขอ ความรูเกี่ยวกบัจิตวทิยาการใหคาํปรึกษา  จํานวน 6 ขอ  และ การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดาน

ความสามารถ จํานวน 54 ขอ ประกอบดวย ความสามารถในการฟง  จํานวน 12 ขอ ความสามารถใน

การพูด  จาํนวน 30 ขอ ความสามารถในการประเมนิสถานการณเพือ่แกไขปญหาเฉพาะหนาและการ

ตัดสินใจในการดําเนินการ  จํานวน 12 ขอ 

 ข้ันที่ 10 นาํแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตาํรวจ ไปใชกับเจาหนาที่

ตํารวจที่เปนกลุมตัวอยาง จาํนวน 384 คน   

 ข้ันที ่11 เขียนคูมือการใชและการแปลผลแบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่

ตํารวจที่สรางขึ้น 
  เกณฑการแปลผลการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู 
    คะแนน  แปลผล   

      0 – 13 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูต่ํา  

    14 – 20  การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูปานกลาง 

    21 – 26  การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูสูง  
    เกณฑการแปลผลการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ 
    คะแนน  แปลผล 

      0 – 27 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถต่ํา  

    28 – 41 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถปานกลาง 

    42 – 54  การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถสูง 
  เกณฑการแปลผลการเจรจาตอรองในภาวะวิฤต 
    คะแนน  แปลผล 

     0 – 40  การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตต่ํา 

    41 – 60  การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตปานกลาง 

    61 – 80  การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตสูง 
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2. การสรางโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
 การสรางโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวทิยา เพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต มีลําดับ 

ดังนี ้

 ข้ันที่ 1 กําหนดจุดมุงหมายในการสรางโปรแกรมการพัฒนา ซึ่งสอดคลองกับจุดมุงหมายการ

พัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

 ข้ันที่ 2 ศกึษาเอกสาร งานวิจยัที่เกี่ยวของกับโปรแกรมการพฒันาการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ รายละเอยีดเกีย่วกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู และการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ 

 ข้ันที ่ 3 สรางโปรแกรมการพฒันาโดยแบงเนื้อหาการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดาน

ตางๆ มกีารประยุกตใชเทคนคิการฝกอบรม และทฤษฎีทีม่ีความสมัพนัธกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

และมีการบูรณาการเทคนิคในการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตโดยใชวิธีการฝกอบรม ไดแก การฟง 

การระดมความคิดเห็น การวิเคราะห และการฝกปฏิบัติ โดยผูวิจัยเปนผูพัฒนาเจาหนาที่ตํารวจทัง้หมด 

9 คร้ัง โดยมีรายละเอียดของการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต (ภาคผนวก ฌ) 

 ข้ันที่ 4 นาํโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวทิยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจไปใหผูทรงคุณวุฒิจํานวน 5 คน ไดแก รองศาสตราจารย ดร.คมเพชร ฉัตรศุภกุล  

ผูชวยศาสตราจารย ดร.ชูศรี เลิศรัตนเดชากุล พลตํารวจตรี ปรีชา ธิมามนตรี ศาสตราจารย พลตํารวจตรี 

ดร.พิศาล มุกแจง พลตํารวจตรี ศรกฤษณ แกวผลึก ตรวจสอบคุณภาพใหสอดคลองกับวัตถุประสงคใน

การศึกษาคนควา โดยผลการตรวจสอบโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองใน

ภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจทั้งหมด มีคาดัชนีความสอดคลอง (IOC) อยูระหวาง .8 – 1.0 

(ภาคผนวก ช) 

 ข้ันที่ 5 นาํโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวทิยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจที่ปรับปรุงแกไขแลวไปทดลองใช (Try out) กับเจาหนาทีต่ํารวจ จํานวน 12 คน ระหวางวันที่ 

4 เมษายน 2554 ถึงวันที่ 8 เมษายน 2554 ณ สํานักงานตํารวจแหงชาติ แขวงปทุมวัน เขตปทุมวนั 

กรุงเทพมหานคร เพือ่นาํมาปรับปรุงแกไขใหเหมาะสมกบัเนื้อหา วิธีการ และระยะเวลาที่ใชในการทดลอง

ใชกอนนําไปใชในการวิจัยตอไป 

 ข้ันที่ 6 นาํโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวทิยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจที่ผานการตรวจคุณภาพแลวไปดําเนินการฝกอบรมเจาหนาที่ตํารวจที่เปนกลุมตัวอยาง  

จํานวน 12 คน ระหวางวนัที่ 18 เมษายน 2554 ถึงวนัที่ 22 เมษายน 2554 ณ สโมสรตํารวจ ดัง

รายละเอียด ดังนี ้
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ตาราง 6  โปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
 

คร้ังที่ วัน เดือน ป เวลา การฝกอบรม 

1 

           

2 

3 

 

 

 

 

4 

5 

 

 

6 

 

7 

8 

9 

18 เมษายน 54 

18 เมษายน 54 

18 เมษายน 54 

19 เมษายน 54 

 

19 เมษายน 54 

19 เมษายน 54 

19 เมษายน 54 

20 เมษายน 54 

20 เมษายน 54 

20 เมษายน 54 

20 เมษายน 54 

21 เมษายน 54 

 

21 เมษายน 54 

22 เมษายน 54 

22 เมษายน 54 

09.00 – 10.15 

10.30 – 12.00 

13.30 – 16.30 

09.00 – 10.15 

 

10.30 – 12.00 

13.00 – 14.15 

14.30 – 16.30 

09.00 – 10.15 

10.30 – 12.00 

13.00 – 14.15 

14.30 – 16.30 

09.00 – 12.00 

 

13.00 – 16.30 

09.00 – 12.00 

13.00 – 16.30 

 ปฐมนิเทศ สรางสัมพันธภาพ 

อภิปรายกลุม 

ความรูเกี่ยวกับความผิดปกติดานจิตใจ 

ความรูเกี่ยวกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษา เทคนิค 

วิธีการใหคําปรึกษา 

พฤติกรรมใสใจ 

การฟงและการสังเกต 

การใชคําถาม 

การสะทอนความรูสึก 

ทฤษฎีการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม 

การฝกพฤติกรรมการแสดงออก 

การฝกการผอนคลาย 

ข้ันตอนการใหคําปรึกษาตามทฤษฎีคําปรึกษาแบบ

พฤติกรรมนิยม 

การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

ปจฉิมนิเทศประเมนิผลการพฒันาการเจรจาตอรองใน

ภาวะวิกฤต 

 

  

 ข้ันที่ 7 หลังการเขารวมโปรแกรมการพฒันาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตผูวิจัยทดสอบการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตกับกลุมตัวอยางทั้ง 12 คน ดวยแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต

ดานความรู และจัดใหมกีารเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตในสถานการณจาํลอง เพื่อประเมินความสามารถใน

การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของกลุมตัวอยาง (Post test) 

 ข้ันที่ 8 ระยะติดตามผลหลังทดลอง 3 เดือน นําผลการทดสอบกอนและหลังการทดลอง และ

ระยะติดตามผลมาวิเคราะหการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตและสรุปผล 
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ขั้นตอนในการดําเนินการวิจัย 
 การดําเนินงานตามขั้นตอนการศึกษาและพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่

ตํารวจ มี 2 ข้ันตอน คือ 

 ข้ันตอนที่ 1  การศึกษาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

  1.1 นําแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ ฉบับสมบูรณที่ผูวิจยั

สรางขึ้นแลวสงใหกลุมตัวอยางที่เปนเจาหนาที่ตํารวจดานสืบสวน หรือดานปองกันปราบปรามจํานวน 

384 คน  

  1.2 รวบรวมแบบประเมนิตนเองจากขอ 1 นาํไปวิเคราะหทางสถิติเพื่อหาระดบัการเจรจาตอรอง

ในภาวะวิกฤตของเจาหนาทีต่ํารวจ 

 ข้ันตอนที่ 2  การพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

  ในการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจผูวิจยัเปนผูพัฒนาการ

ฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพฒันาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

  2.1 การเตรียมการทดลอง 

   2.1.1 เตรียมผูประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

    2.1.1.1 ผูวิจัยเลือกผูชวยวิจัย 1 คน  อาจารยชฎาภา ประเสริฐทรง ซึ่งเปนนักจิตวทิยา 

เพื่อชวยประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ โดยกําหนดใหผูชวยวิจัยครั้งนี้เปนผูที่

มีความรูดานจิตวิทยาการใหคําปรึกษา มีความรูเร่ืองการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต  

    2.1.1.2 ผูวิจัยอธิบายใหผูชวยวิจยัเขาใจถงึจุดมุงหมายของการวจิยั นยิามศพัทเฉพาะ

ของการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต โปรแกรมพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตรวมทั้งแบบประเมิน

การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจใหเกิดความเขาใจตรงกัน เพื่อสามารถประเมินการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจไดอยางถูกตอง 

   2.1.2 วิธีดําเนินการทดลอง 

    ผูวิจัยดําเนินการวิจัยแบบ One Group Pretest Design (Campbell; & Ruso. 

1999: 83) ตามแบบแผนการทดลองดังแสดงใน ตาราง  
 

ตาราง 7  แบบแผนการทดลองแบบ  One Group Pretest- Posttest Design 
 

กลุม ทดสอบกอน ทดลอง ทดสอบหลัง ส้ินสุดระยะการติดตามผล 

     

E T1 X T2 T3 
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 ความหมายของสัญลักษณ 
  E แทน กลุมทดลอง 

  T1 แทน การทดสอบกอนการทดลองของกลุมทดลอง 

  T2 แทน  การทดสอบหลังการทดลองของกลุมทดลอง 

  T3 แทน การสิ้นสุดระยะการติดตามผล 

  X แทน  การใชโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวทิยาเพือ่พัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

 ผูวิจัยดําเนินการทดลองการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ ณ สโมสร

ตํารวจ แขวงตลาดหลักสี่ เขตหลักสี่ กรุงเทพมหานคร ดังรายละเอียด ตอไปนี้ 

  1. กอนการทดลอง  

   ผูวิจัยนําผลทดสอบการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ ซึง่เปนกลุม

ตัวอยางจากการทดสอบการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู และทดสอบการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตดานความสามารถในสถานการณจาํลองแลว นําคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตที่ไดจาก

การประเมนิ และบันทึกไวเปนคะแนนการทดสอบกอน 

  2. ระยะทดลอง 

   ผูวิจัย ดําเนินการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจโดยใช

โปรแกรมการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจเปนเวลา 5 วัน วันละ 6 ชั่วโมง 

ณ สโมสรตํารวจ แขวงตลาดหลักสี่ เขตหลักสี่ กรุงเทพมหานคร รายละเอียดตาม (ภาคผนวก ฌ) 

  3. หลังการทดลอง 

   ผูวิจัยประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตาํรวจโดยใชแบบประเมนิ

การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรูและใหเจาหนาที่ตํารวจไดทดสอบความสามารถในสถานการณ

จําลอง แลวนาํคะแนนที่ไดบันทกึไวเปนคะแนนทดสอบหลังการทดลอง 

  4. ระยะติดตามผล 3 เดือน 

   ผูวิจัยประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตาํรวจโดยใชแบบประเมิน

การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูและใหเจาหนาที่ตํารวจไดทดสอบความสามารถในสถานการณ

จําลอง แลวนําคะแนนที่ไดบันทึกไวเปนคะแนนทดสอบหลังสิ้นสุดระยะติดตามผล 3 เดือน 

 

การเก็บรวบรวมขอมูลและเกณฑการประเมิน 
 การเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการวิจัยการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพฒันาการเจรจาตอรองใน

ภาวะวิกฤต ผูวิจัยดําเนินการตามลําดับข้ันตอน ดังตอไปนี้ 
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 1. ติดตอบัณฑิตวิทยาลัยเพื่อทาํหนังสือขอความรวมมือในการเก็บรวบรวมขอมูลไปยังหนวยงาน

กองบัญชาการตํารวจนครบาล  กองบัญชาการตํารวจภูธรภาค 1 ที่จะเก็บรวบรวมขอมูล 

 2. นําแบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจไปสอบถามกลุมตวัอยาง 

 3. เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 

 4. รวบรวมขอมูลเพื่อนําไปวิเคราะหทางสถิติตอไป 

 

การจัดกระทําขอมูล และการวิเคราะหขอมูล  
 ผูวิจัยดําเนินการจัดกระทําขอมูลและวิเคราะหขอมูล เพื่อวิเคราะหสถิติพื้นฐาน หาคาความเชื่อมั่น

ของแบบประเมิน และการเปรียบเทยีบคาเฉลี่ยกอนการทดลอง หลงัการทดลอง และระยะติดตามผล โดย

มีรายละเอียดตางๆ ดังนี้  

 1. วิเคราะหคาสถิติพื้นฐาน ไดแก รอยละ คาสูงสุด คาต่ําสุด คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน

ของคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาทีต่ํารวจ   

 2. วิเคราะหคาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาของแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจ โดยการหาคาดัชนีความสอดคลอง (IOC) ของผูทรงคุณวุฒิทัง้ 5 คน เพื่อตรวจสอบ

ความถกูตองระหวางขอคําถามกับนิยามศพัทที่กาํหนดไว  

 3. วิเคราะหหาคาความยากงายรายขอ (p) และคาอํานาจจาํแนก (r) คาความเชื่อมัน่ของแบบ

ประเมินทั้งฉบับจากการทดลองใชเครื่องมือ (Try out) โดยใชสูตร KR-20 ของคูเดอรริชารดสัน (Kuder-

Richardson) ของแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ จากโปรแกรมสําเร็จรูป

เพื่อวิเคราะหแบบทดสอบ TAP (Test Analysis Program) และคัดเลือกขอคําถามที่มีคุณภาพเพื่อนํา

แบบประเมินไปใชกับกลุมตัวอยางจริง 

 4. วิเคราะหคาสถิติพื้นฐาน ไดแก คาสูงสุด คาต่ําสุด คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคา

ความเบ ความโดงของการแจกแจงคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจในแตละดาน 

 5. วิเคราะหเปรียบเทียบคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต กอนการทดลอง หลังการทดลอง 

และสิ้นสุดระยะการติดตามผลของกลุมทดลองโดยใชการทดสอบเครื่องหมายแบบวิลคอกซัน (Wilcoxon’s 

Matched Pairs Signed Ranks Test)  

 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1. สถิติพื้นฐานที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
  1.1 คาคะแนนเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) โดยคํานวณจากสูตร  
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N
X

X ∑=  

  
   เมื่อ   X    แทน   คาเฉลี่ย 

     ∑ X    แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

           N     แทน  จํานวนกลุมตวัอยาง 

  1.2 คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) คํานวณจากสูตร 
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   เมื่อ  S      แทน  คาความแปรปรวนของคะแนน 

      ∑ X   แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

        ( )2∑ X  แทน  ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

N    แทน  จํานวนกลุมตวัอยาง 
 

 2. สถิติที่ใชในการหาคุณภาพของเครื่องมือ 
  2.1 คาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา หมายถงึ คาทีไ่ดจากการประเมินของผูเชี่ยวชาญดานเนื้อหา 

และผูเชี่ยวชาญดานการวัดผลและประเมินผล เปนการตรวจสอบและพิจารณาวา แบบทดสอบหรือแบบ

วัดความพึงพอใจที่สรางขึน้มา แตละขอนั้นสอดคลองกับเนื้อหาวิชาและจุดมุงหมายหรือไมคาทีไ่ดจาก

การประเมินของผูเชี่ยวชาญ เรียกวา คาดัชนีความสอดคลอง IOC (Index of Item Objective Congruence) 

ซึ่งจะมีคาอยูระหวาง -1 กับ + 1 ถาคา IOC ที่ไดนอยกวา 0.5 แสดงวา ขอคําถามนั้นไมสอดคลองกับ

พฤติกรรมการเรียนรูที่ตองการจะวัด ตองปรับปรุงใหม โดยการนําคะแนนที่ไดมาแทนคาในสูตร ดังนี ้ 
 

   
N

R
IOC ∑=  

 

   เมื่อ      IOC  แทน  ดัชนีความสอดคลองระหวางขอสอบกบัผลการเรียนรูที่ดาดหวงั 

     ∑R  แทน ผลรวมของคะแนนความคิดเหน็ของผูเชี่ยวชาญดานเนื้อหาทัง้หมด 

     N   แทน  จํานวนผูเชี่ยวชาญ 
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  2.2 การหาคาความยากงาย (Difficulty index : p) และคาอํานาจจําแนก (Discrimination 

index : r) ของแบบประเมนิ โดยใชการวเิคราะหขอสอบในรายขอ (Item Analysis) (ณัฎฐพงษ เจริญทพิย.  

2542: 215) โดยคํานวณจากสูตร 
 

   
N
Rp =  

 

   เมื่อ  P  แทน  คาความยากงายของคําถามแตละขอ 

     R  แทน  จํานวนนักเรียนทีท่ําขอนั้นถกู 

     N  แทน  จํานวนผูเขาสอบทั้งหมด 

  2.3 คาความเชื่อมั่นโดยใชสูตร KR–20 ของคูเดอร ริชารดสัน (Kuder-Richardson 20) 

(ลวน สายยศ; และ อังคณา สายยศ.  2538: 197 – 198) 
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   เมื่อ  rtt  แทน  คาความเชื่อมั่นของแบบทดสอบ 

      n  แทน  จํานวนขอของแบบทดสอบ 

      p  แทน  สัดสวนผูตอบถูกตอผูเขาสอบทั้งหมด 

     q  แทน  สัดสวนผูตอบผิดตอผูเขาสอบทั้งหมด 

     2
tS  แทน  ความแปรปรวนของคะแนนรวมทั้งหมด 

 
 3. สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน 
  ทดสอบสมมติฐานเปนการเปรียบเทียบคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู

และการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต ดานความสามารถ กอนการทดลอง หลงัการทดลองและสิน้สดุระยะ

การติดตามผล ของกลุมตัวอยาง โดยการวิเคราะหในขัน้นี ้ผูวิจัยไดตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนของการ

วิเคราะหขอมลู คือ การตรวจสอบการแจกแจงปกติของกลุมตัวอยาง เนื่องจากการแจกแจงของคะแนน

การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต โดยรวมและรายดาน มีการแจกแจงไมเปนโคงปกติ ดังนั้นผูวิจัยจึงเลือกใช 

สถิติไมอิงพารามิเตอร (Nonparametric Statistics) ในการทดสอบ ซึง่ในการทดสอบความแตกตาง

ภายในกลุม ระยะกอนการทดลอง หลังการทดลอง และส้ินสุดระยะการติดตามผลการทดลอง ผูวจิัยใช

การทดสอบเครื่องหมายแบบวิลคอกซัน (Wilcoxon’s Matched Pairs Signed Ranks Test) ซึ่งเปน
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การพิจารณาจากผลตางของคูคะแนนที่สัมพันธกนั ถาผลตางเปนเครื่องหมายบวก (Positive) แสดงวา

คาหลังมากกวาคาแรกหรือการทดลองไดผลในทางบวก ถาผลตางเปนลบ (Negative) แสดงวาคาหลงั

นอยกวาคาแรก หรือการทดลองไดผลในทางลบ ถาจาํนวนเครื่องหมายบวกและเครือ่งหมายลบเทากัน 

(Ties) แสดงวาการทดลองไมมีผล (ไพรัตน วงษนาม.  2551: 144 –156) 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
สัญลักษณในการวิเคราะหและการแปลผล  
 การวิเคราะหขอมูลและการแปลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยกาํหนดสัญลักษณ

และอักษรยอที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี ้ 

 n  แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 

 x   แทน คาเฉลี่ย (Mean) 

 SD  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 Max แทน คาสูงสุด  

 Min แทน คาต่ําสุด 

 Sk  แทน คาความเบ (Skewness) 

 Kur  แทน คาความโดง (Kurtosis) 

 P  แทน คาความนาจะเปนในการทดสอบสมมติฐาน (Probability) 

 α   แทน คาความเชื่อมัน่ของการวัด (Cronbach’s Alpha) 

 SEM แทน คาความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการวัด (Standard Error of Measurement) 

 KNL แทน การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรู 

 KA  แทน ความรูเกีย่วกบัการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

 KB  แทน ความรูเกีย่วกบัความผิดปกติดานจิตใจ 

 KC  แทน ความรูเกีย่วกบัจิตวิทยาการใหคําปรึกษา 

 ABL แทน การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถ 

 LIS  แทน ความสามารถในการฟง  

 COM แทน ความสามารถในการพูด 

 ADJ แทน ความสามารถในการประเมนิสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและ 

     การตัดสินใจ ในการดําเนนิการ   

 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาทีต่ํารวจ  

  1.1 จํานวน และรอยละของกลุมตัวอยาง ทีต่อบแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตของเจาหนาที่ตาํรวจ 
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  1.2 คาสถิติพื้นฐาน ไดแก คาสูงสุด คาต่ําสุด คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาความเบ  

ความโดงของการแจกแจงคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจในแตละดาน 

  1.3 การแปลผลคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

 ตอนที่ 2 เปรียบเทียบคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต กอนการทดลอง หลังการทดลอง 

และสิ้นสุดระยะการติดตามผลของกลุมตัวอยาง โดยใชการทดสอบเครื่องหมายแบบวิลคอกซัน (Wilcoxon’s 

Matched Pairs Signed Ranks Test) โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป  

 

ผลการวิเคราะหขอมูล  
 ตอนที ่1 การวิเคราะหการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตาํรวจแตละดาน 

  1.1 จํานวน และรอยละของกลุมตัวอยาง ที่ตอบแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

   ในตอนนี้ผูวิจยั ไดนาํขอมูลจากการตอบแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต

ของเจาหนาทีต่ํารวจที่ไดรับการสุมเปนกลุมตัวอยาง มาวิเคราะหคารอยละของขอมูลพื้นฐาน ไดแก อายุ 

วุฒิการศึกษา สถาบนัที่จบการศึกษา ตําแหนงปจจุบนั ประสบการณในการทํางาน การฝกอบรมเกี่ยวกับ

การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต สถานทีท่ีเ่คยฝกอบรม และหลักสูตรที่เคยฝกอบรม รายละเอยีดดัง 

ตาราง 8 

 
ตาราง 8 คารอยละของขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง (n = 384) 
 

ขอมูลทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ 

     

อายุ     
    20 – 30 ป 48  12.5  
    31 – 40 ป 198  51.5  
    41 – 50 ป 122  31.8  
    51 ป ข้ึนไป 16  4.2  

     

รวม 384  100.0  
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ตาราง 8 (ตอ) 
 

ขอมูลทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ 

     

วุฒิการศึกษา     
    ระดับปริญญาตรี 297  77.3  
    ระดับปริญญาโท 87  22.7  

     

รวม 384  100.0  
      

     

สถาบันทีจ่บการศึกษา     
    จุฬาลงกรณมหาวิทยาลยั 4  1.0  
    มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 10  2.6  
    มหาวิทยาลัยกรุงเทพธนบุรี 4  1.0  
    มหาวิทยาลัยธนบุรี 1  0.3  
    มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑติ 3  0.8  
    มหาวิทยาลัยปทุมธาน ี 4  1.0  
    มหาวิทยาลัยราชภัฎนครศรีธรรมราช 7  1.8  
    มหาวิทยาลัยราชภัฎมหาสารคาม 4  1.0  
     มหาวทิยาลัยราชภัฎสวนดุสิต 2  0.5  
    มหาวิทยาลัยรามคําแหง 124  32.3  
    มหาวิทยาลัยศรีปทุม 11  2.9  
    มหาวิทยาลัยสยาม 8  2.1  
    มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 98  25.5  
    โรงเรียนนายรอยตํารวจ 64  16.6  
    วิทยาลัยทองสุข 11  2.9  
    สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร 21  5.5  

     

รวม 384  100.0  
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ตาราง 8 (ตอ) 
 

ขอมูลทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ 

     

ตําแหนงปจจุบัน     
รองสารวัตร 353  91.9  
สารวัตร 25  6.5  
รองผูกํากับการ 6  1.6  
     

รวม 384  100.0  
     

     

ประสบการณในการทาํงาน     
    นอยกวา 5 ป 37  9.6  
    6 – 10  ป 119  31.0  
    10 ป ข้ึนไป 228  59.4  

     

รวม 384  100.0  
      

     

การฝกอบรมเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต     
    เคย 112  29.2  
    ไมเคย 272  70.8  

     

รวม 384  100.0  
      

     

สถานทีท่ี่เคยฝกอบรมเกีย่วกับการเจรจาตอรอง     
    กองบัญชาการตํารวจนครบาล 2  0.5  
    กองบัญชาการตํารวจภูธร ภาค 9 1  0.3  
    คายนเรศวร 2  0.5  
    กองบัญชาการศึกษา 2  0.5  
    โรงเรียนนายรอยตํารวจ 59  15.4  
    โรงเรียนนายรอยตํารวจและวิทยาลยัการตํารวจ 1  0.3  
    สถาบันกัลยาณราชนครินทร 7  1.8  
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ตาราง 8 (ตอ) 
 

ขอมูลทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ 

     

    ศูนยฝกอบรม พช.2 ชลบุรี 1  0.3  
    ศูนยสืบสวน กองบัญชาการตํารวจนครบาล 1  0.3  
    ไมระบุ 308  80.2  

     

รวม 384  100.0  
      

     

หลักสูตรที่เคยฝกอบรม     
    การเจรจาตอรอง 6  1.6  
    การเจรจาตอรองขั้นพืน้ฐาน 1  0.3  
    การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 6  1.6  
    การเจรจาตอรองเบื้องตน 4  1.0  
    เจรจาตอรองชวยเหลือตัวประกนั 3  0.8  
    เจรจาตอรองและแกไขสถานการณ 1  0.3  
    ประกาศนียบัตรวิชาชีพสบืสวน,ยุทธวธิเีพื่อความปลอดภัย 1  0.3  
    ไมระบุ 362  90.1  
     

รวม 384  100.0  
     

 
 จากตาราง 8 ขอมูลทั่วไปของเจาหนาทีต่ํารวจที่เปนกลุมตัวอยางพบวา สวนใหญมีอายุอยู

ระหวาง 31 – 40 ป คิดเปนรอยละ 51.6 อาย ุ41 – 50 ป 20 – 30 ป และ 51 ป ข้ึนไป คิดเปนรอยละ 

31.8, 12.5 และ 4.2 ตามลําดับ เมื่อพิจารณาวุฒิการศึกษาของกลุมตัวอยางพบวา จบการศึกษาระดับ

ปริญญาตรีมากที่สุด คดิเปนรอยละ 77.3 ปริญญาโท รอยละ 22.7 สถาบนัทีก่ลุมตัวอยางจบการศึกษา 

สวนใหญ 3 สถาบันหลัก  ไดแก มหาวทิยาลยัรามคําแหง คดิเปนรอยละ 32.3 มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 

คิดเปนรอยละ 25.5  และ โรงเรยีนนายรอยตํารวจ คิดเปนรอยละ 16.6 สําหรับตําแหนงปจจุบนัสวนใหญ

มีตําแหนงเปนรองสารวัตร คดิเปนรอยละ 91.9 สารวัตร คิดเปนรอยละ 6.5 และ รองผูกํากับการ คิดเปน

รอยละ 1.6 ซึ่งประสบการณการทํางานสวนใหญมีประสบการณ 10 ปข้ึนไป คิดเปนรอยละ 59.4 ประสบการณ 

5 – 10 ป คิดเปนรอยละ 31.0 และนอยกวา 5 ป คิดเปนรอยละ 9.6 กลุมตัวอยางสวนใหญไมเคยไดรับ
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การฝกอบรมเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต ซึง่คิดเปนรอยละ 70.8 สวนที่เคยผานการอบรม

มาแลว คิดเปนรอยละ 29.2 ซึ่งหนวยงาน สถานที่และหลักสูตรที่จัดการอบรมนัน้เกี่ยวของกับการเจรจา

ตอรองในภาวะวกิฤตและมีความสาํคัญตอการปฏิบัติหนาทีข่องเจาหนาที่ตาํรวจ 

  1.2 คาสถิติพื้นฐาน ไดแก คาสูงสุด คาตํ่าสุด คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาความเบ 

ความโดงของการแจกแจงคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตาํรวจ ของแตละดาน 

 

ตาราง 9 คาตํ่าสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ย สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน คาความเบ และคาความโดง ของคะแนน 

      การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ (n = 384) 
 

การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจ 
คะแนนเต็ม Min Max x  SD Sk Kur แปลผล 

         

การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดาน
ความรู 26 8 24 19.70 2.994 -1.059 1.245 ปานกลาง 

1. ความรูเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤต 16 4 16 12.65 2.366 -1.148 1.642  

2. ความรูเกี่ยวกับความผิดปกติดานจิตใจ 4 0 4 2.43 .762 .150 -.121  

3. ความรูเกี่ยวกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษา 6 1 6 4.62 .915 -1.006 1.400  
การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดาน
ความสามารถ 54 36 54 46.81 4.539 -.295 -.645 สูง 

1. ความสามารถในการฟง 12 5 12 9.95 1.710 -.568 -.414  

2. ความสามารถในการพูด 30 17 30 25.92 2.916 -.786 .476  

3. ความสามารถในการประเมินสถานการณ

เพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและการ

ตัดสินใจในการดําเนินการ 12 7 12 10.94 1.312 -1.129 .394  
         

การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤติโดยรวม 80 52 77 66.51 5.392 -.339 -.608 สูง 
         

 

 จากตาราง 9 พบวา การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตโดยรวมของเจาหนาที่ตํารวจที่เปนกลุม

ตัวอยาง มีคะแนนเฉลีย่โดยรวมเทากบั 66.51 และสวนเบีย่งเบนมาตรฐานเทากบั 5.392 และเมื่อ

พิจารณา องคประกอบการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู ซึ่งมี 26 คะแนน มีคะแนนเฉลี่ย 

19.70 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 2.994 เมื่อพจิารณาแตละองคประกอบ ไดแก ความรูเกีย่วกับการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤต มี 16 คะแนน มีคะแนนเฉลีย่ 12.65 และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน 2.366  
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ความรูเกีย่วกบัความผิดปกติดานจิตใจ มี 4 คะแนน มีคะแนนเฉลี่ย 2.43 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

0.762 และความรูเกีย่วกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษา มี 6 คะแนน มีคะแนนเฉลี่ย 4.62 และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน .915 สวนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถมี 54 คะแนน มีคะแนนเฉลี่ย 

46.81 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 4.539 เมื่อพิจารณาแตละองคประกอบ ไดแก ความสามารถในการฟง มี 
12 คะแนน มีคะแนนเฉลี่ย 9.95 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.710 ความสามารถในการพูด มี 30 คะแนน มี

คะแนนเฉลี่ย 25.92 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 2.916 และความสามารถในการประเมินสถานการณเพื่อ

แกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจในการดําเนินการ มี 12 คะแนน มีคะแนนเฉลี่ย 10.94 และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.312  

  1.3 การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

 

ตาราง 10 คาความถี่ รอยละและการแปลผลคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

     ดานความรู (n = 384) 
 

คะแนน ความถี ่ รอยละ การแปลผล 

        

8  1  .3  ต่ํา  

10  5  1.3  ต่ํา  

11  2  .5  ต่ํา  

12  5  1.3  ต่ํา  

13  5  1.3  ต่ํา  

14  4  1.0  ปานกลาง  

15  12  3.1  ปานกลาง  

16  10  2.6  ปานกลาง  

17  38  9.9  ปานกลาง  

18  29  7.6  ปานกลาง  

19  47  12.2  ปานกลาง  

20  49  12.8  ปานกลาง  

21  53  13.8  สูง  

22  56  14.6  สูง  

23  54  14.1  สูง  
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ตาราง 10 (ตอ) 
 

คะแนน ความถี ่ รอยละ การแปลผล 

        

24  14  3.6  สูง  
        

รวม  384  100.0    
        

 

 จากตาราง 10 พบวา คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตาํรวจดานความรู 

มีชวงอยูระหวาง 8 – 24 คะแนน ซึง่สวนใหญมีระดับคะแนนอยูในระดับปานกลาง คิดเปนรอยละ 49.2 

สวนชวงคะแนนในระดับสงู คิดเปนรอยละ 46.1 และชวงคะแนนในระดับต่ํา คิดเปนรอยละ 4.7 ซึ่งผูวิจัย

ไดเสนอกราฟการแจกแจงของคะแนนดัง ภาพประกอบ 10 
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ภาพประกอบ 10 การแจกแจงคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรูของเจาหนาที่ตาํรวจ 

 

 

ตาราง 11 ความถี ่รอยละและการแปลผลคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถของ 

      เจาหนาทีต่ํารวจ (n = 384) 
 

คะแนน ความถี ่ รอยละ การแปลผล 

        

36  4  1.0  ปานกลาง  

37  6  1.6  ปานกลาง  

38  7  1.8  ปานกลาง  

39  5  1.3  ปานกลาง  

40  27  7.0  ปานกลาง  

41  8  2.1  ปานกลาง  

42  13  3.4  สูง  
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ตาราง 11(ตอ) 
 

คะแนน ความถี ่ รอยละ การแปลผล 

        

43  19  4.9  สูง  

44  27  7.0  สูง  

45  29  7.6  สูง  

46  24  6.3  สูง  

47  32  8.3  สูง  

48  33  8.6  สูง  

49  40  10.4  สูง  

50  23  6.0  สูง  

51  19  4.9  สูง  

52  21  5.5  สูง  

53  17  4.4  สูง  

54  30  7.8  สูง  
        

รวม  384  100.0    
        

 
 

 จากตาราง 11 พบวา คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถของเจาหนาที่

ตํารวจ มีชวงอยูระหวาง 42 – 54 คะแนน ซึ่งสวนใหญมีระดับคะแนนอยูในระดับสูง คิดเปนรอยละ 85.2 

และชวงคะแนนในระดับปานกลาง คิดเปนรอยละ 14.8 ซึง่ผูวิจยัไดเสนอกราฟการแจกแจงของคะแนนดัง 

ภาพประกอบ 11 
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คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถ 
 

 

ภาพประกอบ 11 การแจกแจงคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถของเจาหนาที่ตาํรวจ 
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ตาราง 12 ความถี่ รอยละและการแปลผลคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตาํรวจ  

      (n = 384) 
 

คะแนน ความถี่ รอยละ การแปลผล 

        

52  1  .3  ปานกลาง  

53  2  .5  ปานกลาง  

54  1  .3  สูง  

55  8  2.1  สูง  

56  2  .5  สูง  

57  8  2.1  สูง  

58  14  3.6  สูง  

59  12  3.1  สูง  

60  12  3.1  สูง  

61  15  3.9  สูง  

62  20  5.2  สูง  

63  16  4.2  สูง  

64  16  4.2  สูง  

65  25  6.5  สูง  

66  29  7.6  สูง  

67  31  8.1  สูง  

68  20  5.2  สูง  

69  21  5.5  สูง  

70  29  7.6  สูง  

71  24  6.3  สูง  

72  17  4.4  สูง  

73  31  8.1  สูง  

74  13  3.4  สูง  

75  9  2.3  สูง  

76  6  1.6  สูง  

77  2  .5  สูง  
        

รวม  384  100.0    
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 จากตาราง 12 พบวา คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ มีชวงอยู

ระหวาง 52 – 77 คะแนน ซึง่สวนใหญมีระดับคะแนนอยูในระดับสูงตามเกณฑที่ผูวจิัยไดกําหนดไว ซึ่ง

ผูวิจัยไดเสนอกราฟการแจกแจงของคะแนนดัง ภาพประกอบ 12 

 

 
 

คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต 
 

 

ภาพประกอบ 12 แจกแจงคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 
 

 
 ตอนที ่ 2 เปรียบเทยีบคาเฉลี่ยการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตาํรวจกอนทดลอง 

หลังทดลองและสิ้นสุดระยะการติดตามผลหลังการเขาฝกอบรมเชิงจิตวทิยา เพื่อพฒันาการเจรจาตอรองใน

ภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ  

  2.1 คาสถิติพื้นฐาน ไดแก คาสูงสุด คาต่ําสุด คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาความเบ 

ความโดงของการแจกแจงคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจที่เปนกลุมตัวอยาง

ในระยะกอนทดลอง หลงัทดลองและระยะสิ้นสุดการติดตามผล 
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ตาราง 13 คาต่ําสุด คาสูงสดุ คาเฉลีย่ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาความเบ และคาความโดงของคะแนน 

     การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ ระยะกอนทดลอง หลังทดลอง และสิ้นสุดระยะ 

     การติดตามผล (n = 12) 

 

การเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤต 
ระยะการทดลอง คะแนนเต็ม Min Max x  SD Sk Kur 

         

กอนทดลอง 15 20 17.25 1.545 .033 -.603 

หลังทดลอง 19 26 22.75 2.417 -.159 -.891 

การเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตดานความรู 

ติดตามผล 

26 

22 38 30.75 5.463 -.315 -1.182 

กอนทดลอง 9 13 11.00 1.279 -.313 -.856 

หลังทดลอง 12 16 14.33 1.557 -.321 -1.436 

ความรูเกี่ยวกับการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤต 

ติดตามผล 

16 

13 16 14.75 1.288 -.364 -1.687 

กอนทดลอง 3 3 3.00 .000 . . 

หลังทดลอง 3 4 3.50 .522 .000 -2.444 

ความรูเกี่ยวกับความผิดปกติ

ดานจิตใจ 

ติดตามผล 

4 

3 4 3.83 .389 -2.055 2.640 

กอนทดลอง 3 4 3.25 .452 1.327 -.326 

หลังทดลอง 4 6 4.92 .793 .161 -1.261 

ความรูเกี่ยวกับจิตวิทยาการ

ใหคําปรึกษา 

ติดตามผล 

6 

5 6 5.67 .492 -.812 -1.650 

กอนทดลอง 36 38 36.75 .754 .478 -.868 

หลังทดลอง 49 51 50.08 .900 -.185 -1.865 

การเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตดานความสามารถ 

ติดตามผล 

54 

48 51 49.58 .996 -.274 -.654 

กอนทดลอง 7 8 7.92 .289 -3.464 12.000 

หลังทดลอง 12 12 12.00 .000 . . 

ความสามารถในการฟง 

ติดตามผล 

12 

12 12 12.00 .000 . . 

กอนทดลอง 20 22 20.83 .835 .354 -1.447 

หลังทดลอง 25 27 26.08 .900 -.185 -1.865 

ความสามารถในการพูด 

ติดตามผล 

30 

24 27 25.58 .996 -.274 -.654 

กอนทดลอง 7 9 8.00 .426 .000 5.500 

หลังทดลอง 12 12 12.00 .000 . . 

ความสามารถในการประเมิน

สถานการณเพื่อแกไขปญหา

เฉพาะหนาและการตัดสินใจ

ดําเนินการ 

ติดตามผล 
12 

12 12 12.00 .000 . . 

กอนทดลอง 51 56 54.00 1.477 -.406 -.061 

หลังทดลอง 70 76 72.83 1.992 -.139 -1.214 

การเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตโดยรวม 

ติดตามผล 

80 

71 88 80.33 5.774 -.532 -1.098 
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 จากตาราง 13 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจทีเ่ปนกลุมตวัอยาง มีคะแนน

เฉล่ียโดยรวมระยะกอนทดลอง หลงัทดลองและสิ้นสุดระยะการติดตามผล เทากับ 54.00, 72.83 และ 

80.33 ตามลําดับ และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.477, 1.992 และ 5.774 ตามลําดับ และเมื่อพจิารณา 

องคประกอบคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูกอนทดลอง หลังทดลองและสิ้นสุดระยะ

การติดตามผล พบวามีคะแนนเฉลีย่ 17.25, 22.75 และ 30.75 ตามลาํดับ และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

1.545, 2.417 และ 5.463 ตามลําดับ สวนคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ

กอนทดลอง หลังทดลองและสิ้นสุดระยะการติดตามผล มีคะแนนเฉลี่ย 36.75, 50.08 และ 49.58 

ตามลําดับ และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.754,.900 และ 0.996 ตามลําดับ เพื่อแสดงการเปรียบเทียบ

คาเฉลี่ยคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจกอนทดลอง หลังทดลองและสิ้นสุด

ระยะการติดตามผล แสดงไดดัง ภาพประกอบ 13 และ ภาพประกอบ 14 

 

 
 

ภาพประกอบ 13 คะแนนเฉลี่ยการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ กอนทดลอง  

       หลังทดลองและสิ้นสุดระยะการติดตามผล โดยรวมและจําแนกตามองคประกอบหลัก 
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ภาพประกอบ 14 คะแนนเฉลี่ยการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ กอนทดลอง  

       หลังทดลองและสิ้นสุดระยะการติดตามผล จําแนกตามองคประกอบยอย 

 

 

  2.2 เปรียบเทยีบคาเฉลี่ยการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจที่เปนกลุม

ตัวอยางกอนทดลอง หลังทดลองและสิ้นสุดระยะการตดิตามผล  

   การวิเคราะหในตอนนี้ผูวิจยัตองการเปรียบเทียบคาเฉลีย่คะแนนการเจรจาตอรองใน

ภาวะวกิฤต โดยรวมและจําแนกตามองคประกอบ ของเจาหนาที่ตํารวจที่เปนกลุมตัวอยางจํานวน 12 คน 

กอนการทดลอง หลงัการทดลองและสิน้สุดระยะการติดตามผล โดยใชการทดสอบเครื่องหมายแบบวลิคอกซนั 

(Wilcoxon’s Matched Pairs Signed Ranks Test)  ดังแสดงในตาราง 14 
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ตาราง 14 เปรียบเทียบคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาทีต่ํารวจ โดยรวมและจําแนกตาม 

     องคประกอบหลักกอนการทดลอง หลงัการทดลองและสิน้สุดระยะการติดตามผล (n = 12) 
 

องคประกอบ 
ผลการฝกอบรม 

กลุมที่นํามาเปรียบเทียบ 

Negative 

Rank 

Positive 

Rank 
Ties Z p 

       

หลังทดลอง - กอนทดลอง 0 12 0 -3.071** 0.002 

ติดตามผล - กอนทดลอง 0 12 0 -3.074** 0.002 
1. การเจรจาตอรองใน

ภาวะวิกฤตดานความรู 
ติดตามผล - หลังทดลอง 0 12 0 -3.065** 0.002 

หลังทดลอง - กอนทดลอง 0 12 0 -3.088** 0.002 

ติดตามผล - กอนทดลอง 0 12 0 -3.089** 0.002 

2. การเจรจาตอรองใน

ภาวะวิกฤตดาน

ความสามารถ ติดตามผล - หลังทดลอง 5 2 5 -1.561 0.119 
       

หลังทดลอง - กอนทดลอง 0 12 0 -3.130** 0.002 

ติดตามผล - กอนทดลอง 0 12 0 -3.064** 0.002 
การเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตโดยรวม 
ติดตามผล - หลังทดลอง 0 12 0 -3.068** 0.002 

       

 

**p < .01 

 

 จากการวิเคราะหขอมูลตามตาราง 14 พบวา ในการเปรียบเทียบคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ โดยรวมและจําแนกตามองคประกอบหลักกอนการทดลอง หลังการทดลอง 

และส้ินสุดระยะการติดตามผล ใหผล ดังนี ้ 

  1. คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตโดยรวมของเจาหนาที่ตํารวจ  

   คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตหลังการทดลองกบัคะแนนการเจรจาตอรองใน

ภาวะวิกฤตกอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .01 (Z= -3.130, p = 0.002)  

   คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตหลังสิน้สุดระยะการติดตามผลกับคะแนนการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตกอนการทดลอง แตกตางกันอยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .01  

(Z= -3.064, p = 0.002) 

   คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตหลังสิน้สุดระยะการติดตามผลกับคะแนนการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตหลังการทดลอง แตกตางกันอยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .01  

(Z= -3.068, p = 0.002) 
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ภาพประกอบ 15 เปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตโดยรวมของเจาหนาที่ตํารวจ  

      กอนการทดลอง หลงัการทดลองและสิน้สุดระยะการติดตามผล 

 

 

  2. คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู ของเจาหนาที่ตํารวจ  

   คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูหลังการทดลองกับคะแนนการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูกอนการทดลอง แตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  

(Z= -3.071, p = 0.002)  

   คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูหลังสิน้สดุระยะการติดตามผลกับ

คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูกอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมนีัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ .01 (Z= -3.074, p = 0.002) 

   คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูหลังสิน้สดุระยะการติดตามผลกับ

คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูหลังการทดลอง แตกตางกนัอยางมนีัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ .01 (Z= -3.065, p = 0.002) 
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ภาพประกอบ 16 เปรียบเทยีบคะแนนเฉลีย่การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู ของเจาหนาที ่

       ตํารวจ กอนการทดลอง หลงัการทดลองและสิ้นสุดระยะการติดตามผล 

 

 

  3. คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ ของเจาหนาที่ตํารวจ  

   คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถ หลงัการทดลองกับคะแนน

การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ กอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมนีัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ .01 (Z= -3.088, p = 0.002)  

   คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ หลังสิ้นสุดระยะการติดตามผล

กับคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ กอนการทดลอง แตกตางกันอยางมนีัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .01 (Z= -3.089, p = 0.002) 

   คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ หลังสิ้นสุดระยะการติดตามผล

กับคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถหลังการทดลอง ไมแตกตางกนั  

 
 



 
 

128 

 
 

ภาพประกอบ 17 เปรียบเทยีบคะแนนเฉลีย่การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถของเจาหนาที ่

       ตํารวจ กอนการทดลอง หลงัการทดลองและสิ้นสุดระยะการติดตามผล 

 

 

 เมื่อพิจารณาเปรียบเทียบคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ จาํแนกตาม

องคประกอบยอย ระยะกอนการทดลอง หลังการทดลอง และสิ้นสุดระยะการติดตามผล ใหผลดัง ตาราง 15 
 

ตาราง 15 เปรียบเทียบคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ  จําแนกตามองคประกอบ 

      ยอย ระยะกอนการทดลอง หลังการทดลองและสิน้สุดระยะการติดตามผล (n = 12) 

 

องคประกอบ 
ผลการฝกอบรม 

กลุมที่นํามาเปรียบเทียบ 

Negative 

Rank 

Positive 

Rank 
Ties Z p 

       

หลังทดลอง – กอนทดลอง 0 12 0 -3.093** 0.002 

ติดตามผล – กอนทดลอง 0 12 0 -3.088** 0.002 

1. ความรูเกี่ยวกับการ

เจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤต ติดตามผล – หลังทดลอง 0 5 7 -2.236* 0.025 

หลังทดลอง – กอนทดลอง 0 6 6 -2.449* 0.014 

ติดตามผล – กอนทดลอง 0 10 2 -3.162** 0.002 
2. ความรูเกี่ยวกับความ

ผิดปกติดานจิตใจ 
ติดตามผล – หลังทดลอง 0 4 8 -2.000* 0.046 

หลังทดลอง – กอนทดลอง 0 12 0 -3.126** 0.002 

ติดตามผล – กอนทดลอง 0 12 0 -3.153** 0.002 
3. ความรูเกี่ยวกับจิตวิทยา

การใหคําปรึกษา 
ติดตามผล – หลังทดลอง 0 9 3 -3.000** 0.003 
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ตาราง 15 (ตอ) 
 

องคประกอบ 
ผลการฝกอบรม 

กลุมที่นํามาเปรียบเทียบ 

Negative 

Rank 

Positive 

Rank 

Ties Z p 

       

หลังทดลอง - กอนทดลอง 0 12 0 -3.357** 0.001 

ติดตามผล - กอนทดลอง 0 12 0 -3.357** 0.001 4. ความสามารถในการฟง 

ติดตามผล - หลังทดลอง 0 0 12 0.000 1.000 

หลังทดลอง - กอนทดลอง 0 12 0 -3.081** 0.002 

ติดตามผล - กอนทดลอง 0 12 0 -3.078** 0.002 5. ความสามารถในการพูด 

ติดตามผล - หลังทดลอง 5 2 5 -1.561 0.119 

หลังทดลอง - กอนทดลอง 0 12 0 -3.274** 0.001 

ติดตามผล - กอนทดลอง 0 12 0 -3.274** 0.001 

6. ความสามารถในการ

ประเมินสถานการณ

เพื่อแกไขปญหาเฉพาะ

หนาและการตัดสินใจ

ดําเนินการ 

ติดตามผล - หลังทดลอง 0 12 0 0.000 1.000 

       

 

*p < .05, **p < .01 

 

 จากการวิเคราะหขอมูลตามตาราง 15 พบวา ในการเปรียบเทียบคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ โดยรวมและจําแนกตามองคประกอบหลัก กอนการทดลอง หลังการทดลอง 

และส้ินสุดระยะการติดตามผล ใหผลดังนี ้

  1. ความรูเกีย่วกบัการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

   คะแนนความรูเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตหลังการทดลองกับคะแนนความรู

เกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตกอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

.01 (Z= -3.093, p = 0.002)  

   คะแนนความรูเกี่ยวกบัการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตหลังสิน้สุดระยะการติดตามผล

กับคะแนนความรูเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตกอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมนียัสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .01 (Z= -3.088, p = 0.002) 

   คะแนนความรูเกี่ยวกบัการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตหลังสิน้สุดระยะการติดตามผล

กับคะแนนความรูเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตหลังการทดลอง แตกตางกนัอยางมนียัสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05 (Z= -2.236, p = 0.025) 
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  2. ความรูเกีย่วกบัความผิดปกติดานจิตใจ 

   คะแนนความรูเกี่ยวกบัความผดิปกติดานจิตใจหลงัการทดลองกบัคะแนนความรูเกีย่วกับ

ความผิดปกตดิานจิตใจกอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05  

(Z= -2.449, p = 0.014)  

   คะแนนความรูเกี่ยวกบัความผิดปกติดานจิตใจหลังสิน้สุดระยะการตดิตามผลกับ

คะแนนความรูเกี่ยวกบัความผิดปกติดานจิตใจกอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .01 (Z= -3.162, p = 0.002) 

   คะแนนความรูเกี่ยวกับความผิดปกติดานจิตใจหลังสิ้นสุดระยะการติดตามผลกับคะแนน

ความรูเกีย่วกบัความผิดปกติดานจิตใจหลงัการทดลอง แตกตางกนัอยางมนีัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 

(Z= -2.000, p = 0.046) 

  3. ความรูเกีย่วกบัจิตวิทยาการใหคําปรึกษา 

   คะแนนความรูเกี่ยวกบัจิตวทิยาการใหคาํปรึกษาหลงัการทดลองกับคะแนนความรูเกีย่วกับ

จิตวทิยาการใหคําปรึกษากอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมนียัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .01 (Z= -3.126, 

p = 0.002)  

คะแนนความรูเกี่ยวกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษาหลังสิ้นสุดระยะการติดตามผลกับคะแนน

ความรูเกีย่วกับจิตวทิยาการใหคําปรึกษากอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

(Z= -3.153, p = 0.002) 

   คะแนนความรูเกี่ยวกบัจิตวทิยาการใหคาํปรึกษาหลงัสิน้สุดระยะการติดตามผลกับคะแนน

ความรูเกี่ยวกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษาหลังการทดลอง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

(Z= -3.000, p = 0.003) 

  4. ความสามารถในการฟง 

   คะแนนความสามารถในการฟงหลงัการทดลองกับคะแนนความสามารถในการฟงกอน

การทดลอง แตกตางกนัอยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01 (Z= -3.357, p = 0.001)  

   คะแนนความสามารถในการฟงหลังสิ้นสุดระยะการติดตามผลกับคะแนนความสามารถใน

การฟงกอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 (Z= -3.357, p = 0.001) 

   คะแนนความสามารถในการฟงหลงัสิ้นสุดระยะการติดตามผลกับคะแนนความสามารถ

ในการฟงหลังการทดลอง ไมแตกตางกนั 

  5. ความสามารถในการพูด 

   คะแนนความสามารถในการพูดหลังการทดลองกับคะแนนความสามารถในการพูด

กอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมนีัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 (Z= -3.081, p = 0.002)  
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   คะแนนความสามารถในการพดูหลังสิ้นสุดระยะการติดตามผลกับคะแนนความสามารถ

ในการพูดกอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .01 (Z= -3.078, p = 0.002) 

   คะแนนความสามารถในการพูดหลงัสิ้นสุดระยะการติดตามผลกับคะแนนความสามารถ

ในการพูดหลงัการทดลอง ไมแตกตางกนั 

  6. ความสามารถการประเมนิสถานการณเพือ่แกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจ

ในการดําเนนิการ 

   คะแนนความสามารถการประเมินสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสนิใจ

ในการดําเนนิการหลงัการทดลองกับคะแนนความสามารถในการประเมินสถานการณเพื่อแกไขปญหา

เฉพาะหนาและการตัดสินใจในการดําเนินการกอนการทดลอง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .01 (Z= -3.274, p = 0.001)  

   คะแนนความสามารถการประเมินสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสนิใจ

ในการดําเนนิการหลังสิน้สุดระยะการติดตามผลกบัคะแนนคะแนนความสามารถการประเมนิสถานการณ

เพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจในการดําเนินการกอนการทดลอง แตกตางกันอยางมนีัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .01 (Z= -3.274, p = 0.001) 

   คะแนนคะแนนความสามารถการประเมินสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและ 

การตัดสินใจในการดาํเนนิการหลังสิน้สุดระยะการติดตามผลกับคะแนนคะแนนความสามารถการประเมิน

สถานการณเพือ่แกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจในการดําเนนิการหลงัการทดลอง ไมแตกตางกนั 
 



  บทที่ 5 
สรุปผล อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 การวิจยัครัง้นี ้ มคีวามมุงหมายสาํคัญเพือ่ศึกษาการฝกอบรมเชงิจิตวทิยาเพื่อพฒันาการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤติของเจาหนาที่ตํารวจ  โดยมีความมุงหมายเฉพาะการวิจัย ดังนี ้

 1. เพื่อศึกษาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

 2. เพื่อศึกษาผลของการฝกอบรมเชิงจิตวิทยา เพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจ 
 

สมมติฐานในการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งสมมติฐานไว ดังนี ้

 เจาหนาที่ตํารวจมีการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตกอนการฝกอบรม หลงัการฝกอบรม และสิ้นสุด

ระยะการติดตามผล แตกตางกัน 

 
ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในวิจัยครัง้นี้ เปนเจาหนาทีต่ํารวจที่ปฏิบตัิหนาที่ดานสบืสวน หรือดานปองกนั

ปราบปราม กองบัญชาการตํารวจนครบาล ระดับรองสารวตัร ถึง รองผูกาํกับการ  มียศตัง้แต รอยตํารวจตรี 

ถึง พนัตํารวจโท จํานวน 1,348 คน   

 กลุมตวัอยางที่ใชในการวจิัย ไดแก 

  1. กลุมตัวอยางทีใ่ชในการศกึษาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาทีต่ํารวจที่ปฏิบัติ

หนาที่ดานสืบสวนหรือดานปองกนัปราบปรามระดับรองสารวัตร ถึงระดับรองผูกํากับการ มียศตั้งแต 

รอยตํารวจตรี ถงึพนัตํารวจโท จํานวน 384 คน คํานวณจากสูตรการประมาณขนาดกลุมตัวอยางของ 

(Yamane) ทีร่ะดับความเชือ่มั่น 95% ไดจํานวน 384 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบแบงชัน้ 

(Stratified Random Sampling) และกําหนดขนาดประชากรตัวอยางแบบสัดสวน 28% จากประชากร  

  2. กําหนดกลุมตัวอยางที่เขารับการฝกอบรมเชิงจิตวิทยา เพื่อพฒันาเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต

ของเจาหนาทีต่ํารวจ จํานวน  12 คน ที่ไดจากกลุมตัวอยางที่มีคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตนอย

ที่สุดในกลุมข้ึนไปจนถึงเจาหนาที่ตํารวจคนที่ 12 ที่ไดจากการคัดเลือกแบบเจาะจง (Purposive Selection)   
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 ตัวแปรที่ใชในการวิจัย 
  การศึกษาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต คอื การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรู และ

การเจรจาตอรองในภาวะวิฤตดานความสามารถ สวนตัวแปรที่ใชในการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤต ไดแก 

  1. ตัวแปรจัดกระทํา คือ การฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต   

  2. ตัวแปรตาม คือ การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ประกอบดวยการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตดานความรูและการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ  

 
เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ มีดังนี ้

 1. แบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ  

 2. โปรแกรมฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่

ตํารวจ   

 

การดําเนินการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัยมีรายละเอียด ดังนี ้

 1. แบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต มีข้ันตอนในการสรางดงัตอไปนี ้

  ขั้นที่ 1 ศึกษาเอกสาร ทฤษฎี และงานวิจยัที่เกี่ยวของกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจเพื่อหากรอบการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ   

  ขั้นที่ 2 สํารวจความคิดเหน็เกีย่วกับการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตาํรวจ

โดยใชคําถามปลายเปด เพื่อใหไดการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตวาครอบคลุมดานใดบาง 

  ขั้นที่ 3 ผูวิจัย เขียนกรอบเกี่ยวกบัการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ โดย 

นําขอมูลที่ไดจากเอกสาร และผลการสํารวจในขอ 1 และ 2 มาเขียนเปนกรอบเกี่ยวกับการเจรจาตอรองใน

ภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ เพื่อใชเปนแนวทางในการดําเนินการสนทนากลุม 

  ขั้นที่ 4 ดําเนินการสนทนากลุม (Focus Group Discussion) เกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตของเจาหนาที่ตาํรวจ ผูเขารวมสนทนากลุมประกอบดวย ผูทรงคุณวุฒทิางดานจิตวิทยา 2 คน 

คือ นายแพทยประภาส อุครานันท  นางวลัลี ธรรมโกสิทธ  ผูเชี่ยวชาญทางดานการเจรจาตอรอง  4 คน 

คือ พลตํารวจตรี ดร.ประวุฒิ  ถาวรศิริ   พลตาํรวจตรี อรรถกฤษณ ธารีฉัตร  พันตํารวจเอก อัครพล  

บุณโยปษฏัมภ และ นางมนฤดี เกตุพันธุ  การสนทนากลุมในหัวขอเร่ือง การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต

ของเจาหนาทีต่ํารวจ     
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  ขั้นที่ 5 ดําเนนิการสรางแบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ

ตามนิยามศัพทเฉพาะ ไดแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต จํานวน 111 ขอ การเจรจาตอรอง

ในภาวะวิกฤตดานความรู มีองคประกอบยอย 3 ดาน คือ ความรูเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

ความรูเกีย่วกบัความผิดปกติดานจิตใจ และความรูเกีย่วกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษา สวนการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ มีองคประกอบยอย 3 ดาน คือ ความสามารถในการฟง 

ความสามารถในการพูด และความสามารถในการประเมินสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนา ใน

การตัดสินใจดําเนินการ มีรายละเอียด ดังนี้  

   5.1 สถานภาพของผูตอบ จํานวน 7 ขอ 

   5.2  การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรูเปนแบบถูกผดิ จาํนวน 50 ขอ    

   5.3  การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถ จํานวน 54 ขอ  แบบประเมินเปน

สถานการณ 2 สถานการณ การประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถหากปฏิบัติได

คะแนน ถาไมปฏิบัติไมไดคะแนน 
 

  ขั้นที่ 6 นําแบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจไปให ผูทรงคุณวฒุิ

จํานวน 5 คน คือ รองศาสตราจารย ดร.คมเพชร ฉัตรศุภกุล  ผูชวยศาสตราจารย ดร.ชูศรี  เลิศรัตนเดชากุล  

พลตํารวจตรี ปรีชา ธิมามนตรี ศาสตราจารย พลตํารวจตรี ดร.พิศาล มุกแจง ผูชวยศาสตราจารย รท.ดร.ไพบูลย 

ออนมัง่ (ภาคผนวก ง) ตรวจสอบคุณภาพเบื้องตนความเที่ยงตรงเชงิพนิิจ (Face Validity) เพื่อคัดเลือก

และปรับปรุงขอความใหสอดคลองกับนยิามที่กาํหนดไว โดยขอความทัง้หมดตองมีคาดัชนีความสอดคลอง 

(Index of Item-objective Congruence : IOC) ระหวางขอคําถามและนยิามศัพทเฉพาะ โดยขอคําถาม

ทั้งหมดจะตองมีคาดัชนีความสอดคลองระหวาง 0.60 – 1.00 สวนขอคําถามที่มีคาดชันีความสอดคลอง

ต่ํากวาเกณฑ ผูวิจัยนาํมาปรบัปรุงตามขอเสนอแนะของผูทรงคุณวุฒิ ไดขอคําถาม จํานวน 111 ขอ  

  ขั้นที่ 7 นําแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ จํานวน 111 ขอ 

ที่ไดรับจากการตรวจจากผูเชี่ยวชาญไป ทดลองใชเครื่องมือ (Try Out) กับเจาหนาทีต่ํารวจ ที่ไมใชกลุม

ตัวอยาง แตมคีุณลักษณะใกลเคียงกนั จํานวน 100 คน เพือ่ตรวจสอบคุณภาพของแบบประเมินการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที ่ 

  ขั้นที่ 8 นําคะแนนที่ไดมาวิเคราะหคาความยากงาย (p) และคาอํานาจจําแนก (r) และหา

ความเชื่อมั่น (Reliability)  ของแบบประเมินทั้งฉบับ โดยใชสูตร KR - 20 Kuder - Richardson (ลวน สายยศ; 

และ อังคณา สายยศ.  2539: 215 – 217) คัดเลือกขอคําถามที่ไมไดคุณภาพออก และคาเฉลี่ยความ

ยากงายเทากบั 0.785 และไดคาอํานาจเทากับ 0.179 สวนคาความเชื่อมั่นทั้งฉบับของแบบประเมิน

เทากับ 0.667  ตาม (ภาคผนวก ฉ) และปรับปรุงขอคําถามใหเหมาะสมตามคําแนะนําของผูเชี่ยวชาญได

แบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ ประกอบดวย ตอนที่ 1 สถานภาพของ
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ผูตอบ จํานวน 7 ขอ ตอนที่ 2 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู จํานวน 26 ขอ และการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ จํานวน 54 ขอ 

  ขั้นที่ 9 นําแบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ ไปใชกับเจาหนาที่

ตํารวจที่เปนกลุมตัวอยาง จํานวน 384 คน   
 2. การสรางโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะ
วิกฤต 
  การสรางโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวทิยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต มี

ลําดับดังนี้ 

  ขั้นที่ 1 กําหนดจุดมุงหมายในการสรางโปรแกรมการพัฒนา ซึ่งสอดคลองกับจุดมุงหมาย

การพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาทีต่ํารวจ 

  ขั้นที่ 2 ศึกษาเอกสาร งานวิจยัทีเ่กีย่วของกับโปรแกรมการพฒันาการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตของเจาหนาที่ตาํรวจ รายละเอยีดเกีย่วกับการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรูและการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ 

  ขั้นที่ 3 สรางโปรแกรมการพัฒนาโดยแบงเนื้อหาการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะ

วกิฤตดานตางๆ มีการประยกุตใชเทคนิคการฝกอบรม และทฤษฎีพฤตกิรรมนิยมที่มคีวามสัมพันธกับการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตและมีการบูรณาการเทคนิคในการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต โดย

ใชวิธี การฝกอบรม ไดแก การฟง การระดมความคิดเหน็ การวิเคราะห และการฝกปฏิบัติ โดยผูวิจัยเปน

ผูพัฒนา การฝกอบรมเชิงจิตวิทยากบัเจาหนาที่ตาํรวจทัง้หมด 9 คร้ัง โดยมีรายละเอยีดของการพฒันาการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตใน (ภาคผนวก ฌ) 

  ขั้นที่ 4 นําโปรแกรมการฝกอบรมเชงิจิตวิทยาเพือ่พฒันาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจไปใหผูทรงคุณวุฒิ จํานวน 5 คน ไดแก รองศาสตราจารย ดร.คมเพชร ฉัตรศุภกุล  

ผูชวยศาสตราจารย ดร.ชูศรี เลิศรัตนเดชากลุ พลตํารวจตรี ปรีชา ธิมามนตร ีศาสตราจารย พลตาํรวจตรี 

ดร.พิศาล มุกแจง พลตาํรวจตรี ศรกฤษณ แกวผลึก ตรวจสอบคุณภาพใหสอดคลองกับวัตถุประสงคใน

การศึกษาคนควา โดยผลการตรวจสอบโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองใน

ภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจทั้งหมดมีคาดชันีความสอดคลอง (IOC) อยูระหวาง .8 – 1.0 (ภาคผนวก ช) 

  ขั้นที่ 5 นําโปรแกรมการฝกอบรมเชงิจิตวิทยาเพือ่พฒันาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจที่ปรับปรุงแกไขแลวไปทดลองใชเครื่องมอื (Try out) กับเจาหนาที่ตํารวจ จาํนวน 12 คน 

ระหวางวนัที ่4 เมษายน 2554 ถงึวนัที ่8 เมษายน 2554 ที ่ สํานกังานตํารวจแหงชาติ แขวงปทุมวนั เขต

ปทุมวัน กรุงเทพมหานคร เพื่อนํามาปรับปรุงแกไขใหเหมาะสมกับเนื้อหา วิธีการ และระยะเวลาที่ใชใน

การทดลองใชกอนนําไปใชในการวิจัยตอไป 



 
 

136 

  ขั้นที่ 6 นําโปรแกรมการฝกอบรมเชงิจิตวิทยาเพือ่พฒันาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจที่ผานการตรวจคุณภาพแลวไปดําเนินการฝกอบรมเจาหนาที่ตํารวจที่เปนกลุมตัวอยาง จํานวน 

12 คน ระหวางวันที่ 18 เมษายน 2554 ถึงวันที่ 22 เมษายน 2554 ณ สโมสรตํารวจ  แขวงตลาดหลักสี่ เขต

หลักสี่ กรุงเทพมหานคร   

  ขั้นที่ 7 หลังการเขาโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวทิยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต

ผูวิจัยทดสอบการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต ดวยแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรู 

และจัดใหมีการทดสอบการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ดานความสามารถในสถานการณจาํลอง เพื่อ

ประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของกลุมตัวอยาง จํานวน 12 คน (Posttest) 

  ขั้นที่ 8 ส้ินสุดระยะการติดตามผล 3 เดือน ผูวิจัยทดสอบการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดวย

แบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู และจัดใหมีการทดสอบการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

ดานความสามารถในสถานการณจําลอง เพื่อประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ

ของกลุมตัวอยาง  

  ขั้นที่ 9 นําผลทดสอบกอนการทดลอง หลังการทดลอง และสิ้นสุดระยะการติดตามผลของ

กลุมตัวอยางนาํมาวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตและสรุปผล  

 

วิธีการดําเนินการทดลอง 
 1. ข้ันกอนการทดลอง 

   ผูวิจัยใชคะแนนจากแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ 

นอยที่สุดในกลุมข้ึนไปจนถึงคนที่ 12 ที่ไดจากการคัดเลือกแบบเจาะจง (Purposive  Selection) 

 2. ข้ันดําเนินการทดลอง 

  2.1 ผูวิจัยเปนผูดําเนินการทดลอง การฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองใน

ภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ ตั้งแตวันที่ 18 – 22 เมษายน 2554 ณ สโมสรตํารวจ แขวงตลาดหลักส่ี  

เขตหลักสี่  กรุงเทพมหานคร 

  2.2 ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตํารวจที่เปนกลุมตวัอยางทดสอบการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต ดาน

ความรูและทดสอบการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ดานความสามารถในสถานการณจาํลอง และบันทกึไว

เปนคะแนนหลังการทดลอง (Posttest)  

  2.3 ผูวิจัยติดตามผลระยะ 3 เดือน ทดสอบการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูและ

ทดสอบการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถในสถานการณจําลอง และบันทกึไวเปนคะแนน

ส้ินสุดระยะการติดตามผล และวิเคราะหขอมูล โดยใชวิธีการทางสถิตเิพื่อทดสอบสมมุตติฐาน 
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การเก็บรวบรวมขอมลู    
 สําหรับการวิจัยการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ผูวิจัย

ดําเนนิการตามลําดับข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

 1. ติดตอบัณฑิตวิทยาลยัเพื่อทาํหนงัสือขอความรวมมือในการเก็บรวบรวมขอมูลไปยังผูบัญชาการ

ตํารวจภูธรภาค 1 และผูบัญชาการตํารวจนครบาล  

 2. นําแบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจไปสอบถามกลุมตวัอยาง 

 3. เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง ดังนี ้

  3.1 นําแบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตไปทดลองใชเครื่องมือ (Try Out)  กบั

เจาหนาที่ตํารวจที่ไมใชกลุมตัวอยาง กองบัญชาการตํารวจภูธรภาค 1 จํานวน 100 คน เพื่อวิเคราะหหา

คาความยากงาย และคาอํานาจจําแนกของแบบสอบถามรายขอ และความเชื่อมั่นของแบบประเมินทั้งฉบับ  

  3.2 นําแบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ไปสอบถามกับกลุมตัวอยาง ที่เปน

เจาหนาที่ตํารวจกองบัญชาการตํารวจนครบาล จาํนวน 384 คน ที่ไดจากการสุมตัวอยางแบบแบงชัน้ เพื่อ

นํามาศึกษาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ  

  3.3 นําโปรแกรมการอบรมเชงิจิตวทิยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภารวะวิกฤตของเจาหนาที่

ตํารวจ ที่ผูวิจยัสรางขึ้นไปใหผูทรงคุณวุฒ ิจํานวน 5 คน ไดแก รองศาสตราจารย ดร.คมเพชร ฉัตรศุภกุล  

ผูชวยศาสตราจารย ดร.ชูศรี เลิศรัตนเดชากลุ พลตํารวจตรี ปรีชา ธิมามนตร ีศาสตราจารย พลตาํรวจตรี 

ดร.พิศาล มุกแจง  พลตํารวจตรี ศรกฤษณ แกวผลึก พจิารณาตรวจแกไข 

  3.4 นําโปรแกรมการอบรมเชงิจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต ที่ผาน

การพิจารณาตรวจแกไขจากผูทรงคุณวุฒิ มาปรับปรุงแกไขจากนั้นดําเนนิการทดลองฝกอบรมกับ

เจาหนาที่ตํารวจ จํานวน 12 คน ที่ไมใชกลุมตัวอยาง 

  3.5 นําโปรแกรมทีผ่านการทดลองแลว มาปรับปรุงใหมีความเหมาะสมยิ่งขึ้น จากนัน้นาํ

โปรแกรมไปดําเนินการทดลอง เพื่อพฒันาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ โดยทดลอง

กับกลุมตัวอยางเจาหนาที่ตาํรวจทีม่ีการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตต่ํา จาํนวน 12 คน ที่ไดจากการคัดเลือก

แบบเจาะจง (Purposive Selection) จากเจาหนาที่ตํารวจทีม่ีคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตต่ําที่สุด 

ถึงเจาหนาที่ตาํรวจคนที่ 12  

 4. รวบรวมขอมูลเพื่อนําไปวิเคราะหทางสถิติตอไป 
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การวิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยดําเนินการจัดกระทําขอมูลและวิเคราะหขอมูล เพื่อวิเคราะหสถิติพื้นฐาน หาคาความเชื่อมั่น 

ของแบบประเมนิ และการเปรียบเทยีบคาเฉลี่ยกอนการทดลอง หลังการทดลอง และสิน้สุดระยะการติดตาม

ผล โดยมีรายละเอียดตางๆ ดังนี ้ 

 1. วิเคราะหคาสถิติพื้นฐาน ไดแก รอยละ คาสูงสุด คาต่ําสุด คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน

ของคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาทีต่ํารวจ   

 2. วิเคราะหคาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาของแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจ โดยการหาคาดัชนีความสอดคลอง (IOC) ของผูทรงคุณวุฒิทั้ง 5 คน เพื่อตรวจสอบ

ความถูกตองระหวางขอคําถามกับนิยามศพัททีก่ําหนดไวไดคา IOC เทากับ 0.60 – 1.00 สวนขอคําถาม

ที่มีคาดัชนีความสอดคลองต่าํกวาเกณฑผูวจิัยนาํมาปรับปรุงตามขอเสนอแนะของผูทรงคุณวุฒ ิ

 3. วิเคราะหหาคาความยากงายรายขอ (p) และคาอาํนาจจาํแนก (r) คาความเชื่อมัน่ของแบบ

ประเมนิทั้งฉบบัจากการทดลองใชเคร่ืองมือ (Try out) โดยใชสูตร KR-20 ของคูเดอรริชารดสัน (Kuder-

Richardson) ของแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ จากโปรแกรมสําเร็จรูป 

เพื่อวิเคราะหแบบทดสอบ TAP (Test Analysis Program) และคัดเลือกขอคําถามที่มีคุณภาพเพื่อนาํ

แบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตไปใชกับกลุมตัวอยางจริง 

 4. วิเคราะหคาสถิติพื้นฐาน ไดแก คาสูงสุด คาต่ําสุด คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาความเบ 

ความโดงของการแจกแจงคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจในแตละดาน 

 5. วิเคราะหเปรียบเทียบคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต กอนการทดลอง หลงัการทดลอง 

และสิ้นสุดระยะติดตามผลของกลุมตัวอยาง โดยใชการทดสอบเครื่องหมายแบบวิลคอกซัน (Wilcoxon’s 

Matched Pairs Signed Ranks Test) โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป  

 

สรุปผลการวิจัย 
 ในการศึกษาคนควาครั้งนี้ ผลการวิจัยสรุปไดตามลําดับ ดังนี้  

 1. ผลการศึกษาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ  

 2. ผลการวิเคราะหขอมูลจากการนําโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวิทยา เพื่อพัฒนาการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤต โดยวิเคราะหการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจกอนการอบรม

หลังการเขาฝกอบรมและสิ้นสุดระยะติดตามผลของการฝกอบรมพบวา 

  1. การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ  

   1.1 ขอมูลทัว่ไปของเจาหนาที่ตาํรวจที่เปนกลุมตัวอยาง พบวา สวนใหญมีอายุอยูระหวาง 

31 – 40 ป คิดเปนรอยละ 51.6 อายุ 41 – 50 ป 20 – 30 ป และ 51 ป ข้ึนไป คิดเปนรอยละ 31.8, 12.5 
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และ 4.2 ตามลําดับ เมื่อพิจารณาวุฒิการศึกษาของกลุมตัวอยาง พบวา จบการศึกษาระดับปริญญาตรี

มากที่สุด คิดเปนรอยละ 77.3 ปริญญาโท รอยละ 22.7 สถาบันที่กลุมตัวอยางจบการศึกษา สวนใหญ 3 

สถาบนัหลกั ไดแก มหาวิทยาลัยรามคาํแหง คิดเปนรอยละ 32.3 มหาวิทยาลัยสโุขทยัธรรมาธิราช คิด

เปนรอยละ 25.5 และโรงเรียนนายรอยตํารวจ คิดเปนรอยละ 16.6 สําหรับตําแหนงปจจุบัน สวนใหญมี

ตําแหนงเปนรองสารวัตร คิดเปนรอยละ 91.9 สารวัตร คิดเปนรอยละ 6.5 และ รองผูกํากับการ คิดเปน

รอยละ 1.6 ประสบการณการทํางานสวนใหญมีประสบการณ 10 ปข้ึนไป คิดเปนรอยละ 59.4 ประสบการณ 

5 – 10 ป คิดเปนรอยละ 31.0 และ นอยกวา 5 ป คิดเปนรอยละ 9.6 กลุมตัวอยางสวนใหญไมเคยไดรับ

การฝกอบรมเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต คิดเปนรอยละ 70.8 สวนทีเ่คยผานการอบรมมาแลว 

คิดเปนรอยละ 29.2 หนวยงาน สถานที่และหลักสูตรที่จัดการอบรมนั้นเกี่ยวของกับการเจรจาตอรองใน

ภาวะวิกฤตและมีความสําคัญตอการปฏิบัติหนาที่ของเจาหนาที่ตํารวจ  

   1.2 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตาํรวจมี 2 ดาน คือ การเจรจาตอรองใน

ภาวะวิกฤตดานความรู และการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถของเจาหนาที่ตํารวจที่เปน

กลุมตัวอยาง โดยรวมมีคะแนน 80 คะแนน คะแนนต่ําสุด 52 คะแนน คะแนนสูงสุด 77 คะแนน คะแนน

เฉลี่ย 66.51 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 5.392 สรุปวา มีระดับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตอยูใน

ระดับสูง  

    1.2.1 การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู มี 26 คะแนน มีคะแนนเฉลี่ย 

19.70 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 2.994 เมื่อพจิารณาแตละองคประกอบ ไดแก ความรูเกี่ยวกับการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤต มี 16 คะแนน มีคะแนนเฉลี่ย 12.65 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 2.366  
ความรูเกี่ยวกับความผิดปกติดานจิตใจ มี 4 คะแนน มีคะแนนเฉลีย่ 2.43 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

0.762 และความรูเกีย่วกับจติวทิยาการใหคําปรึกษา ม ี 6 คะแนน มีคะแนนเฉลีย่ 4.62 และสวนเบีย่งเบน 

มาตรฐาน .915 สรุปวา ระดับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูอยูในระดับปานกลาง 

    1.2.2 การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถมี 54 คะแนน มีคะแนน 

เฉล่ีย 46.81 และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน 4.539 เมื่อพจิารณาแตละองคประกอบ ไดแก ความสามารถ

ในการฟง มี 12 คะแนน มคีะแนนเฉลีย่ 9.95 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.710  ความสามารถใน
การพูด มี 30 คะแนน มีคะแนนเฉลี่ย 25.92 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 2.916  และความสามารถ
การประเมนิสถานการณเพือ่แกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจในการดําเนนิการ ม ี 12 คะแนน 

มีคะแนนเฉลีย่ 10.94 และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน 1.312  สรุปวา การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดาน

ความสามารถอยูในระดับสูง 

  2. ผลวิเคราะหโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

พบวา เจาหนาที่ตํารวจทีเ่ขารับการอบรมเชิงจิตวทิยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ดังนี ้
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   2.1 คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตโดยรวมของเจาหนาที่ตํารวจ  

    คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตโดยรวมหลงัการทดลองกับคะแนนการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตโดยรวมกอนการทดลอง แตกตางกันอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

(Z= -3.130, p = 0.002)  

    คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตโดยรวมหลงัสิน้สุดระยะการตดิตามผลกับ

คะแนนกอนการทดลอง แตกตางกันอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01 (Z= -3.064, p = 0.002) 

    คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตโดยรวมหลงัสิน้สุดระยะการตดิตามผลกับ

คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตโดยรวมหลงัการทดลอง แตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญทางสถิตทิี่

ระดับ .01 (Z= -3.068, p = 0.002) 

   2.2 คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรูของเจาหนาที่ตํารวจ  

    คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรู หลงัการทดลองกับคะแนนการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู กอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

(Z= -3.071, p = 0.002)  

    คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู หลังสิ้นสุดระยะการติดตามผลกับ

คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรู กอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .01 (Z= -3.074, p = 0.002) 

    คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู หลังสิ้นสุดระยะการติดตามผลกับ

คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรู หลงัการทดลอง แตกตางกนัอยางมีนยัสําคญัทาง

สถิติที่ระดับ .01 (Z= -3.065, p = 0.002) 

   2.3 คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถของเจาหนาทีต่ํารวจ  

    คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ หลังการทดลองกับคะแนน

การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถ กอนการทดลอง แตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .01 (Z= -3.088, p = 0.002)  

    คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ หลังสิ้นสุดระยะการติดตาม

ผลกับคะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถ กอนการทดลอง แตกตางกนัอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 (Z= -3.089, p = 0.002) 

    คะแนนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ หลงัติดตามผลกับคะแนน

การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถ หลังการทดลอง ไมแตกตางกนั 
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 แสดงใหเหน็วา โปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต

ของเจาหนาทีต่ํารวจมีผลทาํใหการเจรจาตอรองของเจาหนาที่ตํารวจ กอนการฝกอบรม หลังการเขาอบรม

และส้ินสุดระยะการติดตามผลแตกตางกัน 

 

อภิปรายผล 
 การศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดสรางแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตที่มีคุณภาพ โดยใช

แนวทางการฝกอบรมของ FBI. (Federal Bureau of Investigation) ประกอบการดําเนนิการสนทนา

กลุม (Focus Group Discussion) จากผูทรงคุณวฒุทิางดานจิตวทิยา ผูเชี่ยวชาญการเจรจาตอรอง

ระดับชาติ จนไดแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ประกอบดวย การเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตดานความรู จํานวน 33 ขอ และ แบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ

จํานวน 54 ขอ แบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตมีคาความเชื่อมัน่คอนขางสงู เนื่องจากแบบ

ประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต เปนฉบับแรก และครั้งแรกทีเ่กี่ยวของกับลักษณะงานตํารวจ

โดยตรง การนําแบบประเมนิไปใชใหเกิดผลดีตองปรับปรุงใหเหมาะสมและสอดคลองกับกลุมตวัอยาง

ในองคกรและวัฒนธรรม ของสํานักงานตํารวจแหงชาติดวย จากผลการวิเคราะหมีรายละเอียด ดงันี ้

 1. การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรู เจาหนาทีต่ํารวจมีการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตดานความรู อยูในระดบัปานกลาง สวนการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความสามารถ เจาหนาที ่

ตํารวจมีการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถอยูในระดับสูง แสดงใหเหน็วา เจาหนาทีต่ํารวจ

มีการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตที่มีประสิทธิภาพ สรางความเชื่อมั่นและความมั่นใจ ในการรักษาความ

ปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินของประชาชนในสงัคมได 

  ผลการประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตาํรวจอยูในระดับสูง สวนหนึ่ง

มาจากแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู คอนขางงายและเปนแบบประเมินการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรูเปนแบบประเมินถกู ผิด สวนแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤตดานความสามารถเปนการประเมนิในสถานการณจําลอง 2 สถานการณ กรณีผูกอเหตุจะทําราย

ตัวเอง และกรณีผูกอเหตุเมายาบา จับตัวประกนั ขอที่คิดวาไดปฏิบัติจะไดคะแนน สวนขอทีค่ิดวาไม

ปฏิบัติก็ไมไดคะแนน และตอบลงในแบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ แต

ในสถานการณ การทดลองจรงิ เจาหนาที่ตาํรวจอาจจะไมไดปฏิบัติตามที่คิดไวก็ได 

 จึงสรุปไดวา การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาทีต่ํารวจทั้ง 2 ดาน คือ การเจรจาตอรอง

ในภาวะวิกฤตดานความรูและการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความสามารถ ที่สรางขึ้นมีความ

สอดคลองกับการสนทนากลุม (Focus Group) และผลของการสนทนากลุมคาดหวงัวาจะทําไดจริงจึง

นําเสนอใหมกีารประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจโดยใชสถานการณจําลอง เพื่อจะ
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ไดฝกปฏิบัติไดเหมือนจริง  จึงสอดคลองกับหลักสูตรการฝกอบรมของ เอฟบีไอ  (Federal Bureau of 

Investigation)  เว็ดชี่ : แวนฮทัเชลล; และ โรมาโน (Vecchi.; Van Hasseit.; & Romano. 2005: 533 – 551)

และแนวคิดผลงานวิจยัของ บัทเทอร และคณะ (Better; et al.  1993: 213) และฟูลเมอร และแบรรี 

(Fulmer; & Barry: 2004: 246)  และของบราเชอรแมน; เคอรฮาน และมัว  (Bazerrnan;  Curhan; & 

Moore.  2000: 199-200)  

 2. ผลการนําโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาไปพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจ พบวา การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาทีต่ํารวจรายดาน และโดยรวมกอน

การเขาอบรม หลังการฝกอบรม และส้ินสุดระยะการติดตามผล การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของ

เจาหนาที่ตํารวจแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01 แสดงวา โปรแกรมการฝกอบรมเชิง

จิตวิทยามีผลตอการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจ อาจเปนไปไดวา โปรแกรมการพัฒนา 

การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตของเจาหนาที่ตํารวจมีการศึกษาหาความเที่ยงตรงเชงิเนื้อหา (IOC) ได

คาอยูระหวาง .8 – 1.0  (ภาคผนวก ช) จากผูทรงคุณวฒุิ และอาจารยผูควบคุมวทิยานพินธและนําไป

ทดลองใชเครือ่งมือ (Try out) กับเจาหนาที่ตํารวจที่ไมใชกลุมตัวอยางโดยมีแผนการพัฒนาการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ จํานวน 9 คร้ัง จึงแสดงใหเหน็วา โปรแกรมการพฒันาการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจที่ผูวิจัยสรางขึ้นมีคุณภาพและประสิทธิภาพ นอกจากนี้

ผูวิจัยกาํหนดใหมีกิจกรรมเทคนิค วิธ ีตามกระบวนการพฒันา ซึ่งประกอบดวยเทคนคิการฟงการระดม

ความคิดการวเิคราะห และการลงมือปฏิบัติตามขั้นตอนตางๆ ทัง้ขัน้ดําเนินการและขั้นสรุป มใีบงาน 

ใบความรูใหศกึษาคนควา สอดคลองกับ บคัเลย  และ คาเพิล (Buckley; & Caple.  1995: 13) ลินตัน 

และ ปารค (Lynton; & Pareek.  1978: 6 – 10) ประกอบกับโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวทิยาเพื่อ

พัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตไดมกีารบูรณาการการเจรจาตอรองดานความรู มาใชโดยนาํเทคนิค

การใหคาํปรึกษาแบบจลุภาค มาประยกุคใชและฝกทกัษะใหเกิดความชาํนาญและพัฒนาความสามารถ 

ซึ่งเรยีกวา มีความสอดคลองกับ แม็กซเซลแลนด (Mecleland. 973: 1 – 14) และ เอลเฟลบนิ และคณะ 

(Elfenbein; et al.  2008: 1473 – 1474)  

  การเขารับการพัฒนาครั้งนี ้ ผูวิจัยมุงเนนใหผูเขารับการพัฒนาไดฝกปฏิบัติดานตางๆ เปนไป

ตามวัตถุประสงคของการพฒันา  และผูเขารับการพัฒนามีความพอใจในการรับรู ความรูใหมๆ และได

เรียนรูในการฝกปฏิบัติ เพื่อจะนาํไปใชในสถานการณจริง กอนการเขารับการพฒันา ผูเขารับการพัฒนา

มักมองปญหาจากความรูและประสบการณเดิมที่มีอยูกอน แตเมื่อไดรับการเรียนรูและการฝกการปฏิบัติ 

ทําใหผูเขารับการพัฒนา มีความรูและความสามารถในการทําหนาที่การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดีข้ึน 

จึงสรุปไดวา การฝกอบรมเชงิจิตวทิยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตไดเปนอยางด ี
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 ขอสังเกตจากโปรแกรมการฝกอบรม  
  1. ความสํานึกในอาชีพตํารวจในการฝกอบรมครั้งนี้ ตํารวจเปนผูสมัครเขารวม ซึ่งมีผลทําให

มีความตัง้ใจในการฝกอบรมเปนอยางยิ่ง ผลที่ตามมาคือการมีความรูความสามารถเพิ่มข้ึนหลงัการฝก 

อบรม 

  2. องคความรูวิชาการสาํหรับการเจรจาตอรอง โปรแกรมการฝกอบรมไดกําหนดความรู

ที่มีประโยชนตอการพัฒนาของเจาหนาทีต่ํารวจ โดยมคีวามรู 3 ดาน ไดแก ความรูเกี่ยวกับการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤต ความรูเกี่ยวกับความผิดปกติดานจิตใจ และความรูเกี่ยวกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษา 

ส่ิงที่สําคัญคือ ผูเขารับการอบรมไดรับความรูใหมๆ จากผูเชี่ยวชาญโดยตรงในทกุสาขา ซึ่งประกอบดวย 

พันตํารวจเอก นายแพทยประดิษฐ  เลิศรัตนเดชากุล ซึ่งเปนจิตแพทย  อาจารยชฎาภา ประเสริฐทรง  

นักจิตวิทยาการใหคําปรึกษา และพันตํารวจเอก นพศิลป พูลสวัสด์ิ เจาหนาที่ตํารวจที่มีความเชี่ยวชาญ

ดานการเจรจาตอรอง ดังนัน้ โปรแกรมจงึมีสาระที่คลอบคลุมการเจรจาตอรองเปนอยางด ี

  3. การสนับสนุนจากหนวยงานสาํนักงานตํารวจแหงชาติ ที่มีหนาที่ในการบําบัดทุกขบํารุงสุข

ใหกับประชาชน ไดเห็นถึงความสําคัญของการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ดังนั้น บคุลากรทุกระดับ จึง

ถูกปลูกฝงใหรับผิดชอบตอหนาที่ ในการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาในครั้งนี ้ ผูวิจัยไดรับความอนุเคราะหจาก

ผูบังคับบัญชาของหนวยงาน อนุมัติใหเขารับการฝกอบรม แมวาในชวงของการฝกอบรมจะมีเหตุการณ

บานเมืองที่ไมสงบสุขก็ตาม ทําใหผูรับการฝกอบรมไดรับโอกาสที่ดี 

  4. การฝกปฏิบัติในสถานการณจําลอง โปรแกรมฝกอบรมครั้งนี้ ผูวิจัยไดออกแบบใหมี

การฝกปฏิบัติรวมอยูดวย ทาํใหผูเขารับการฝกอบรมไดรับโอกาส ที่จะนาํความรูความเขาใจจากการเรยีนรู

มาปฏิบัติอยางจริงจังในสถานการณจําลอง ผลที่ตามมาคือ กอใหเกิดความรูความสามารถ และท ักษะ

เพิ่มข้ึน 

 

ขอเสนอแนะ 
 1. ขอเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใช  
  การศึกษาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต โดยแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

และโปรแกรมการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตที่ไดจากการศึกษาครั้งนี้สามารถนําไปใชตามความ

เหมาะสม ดังนี ้

  1.1 แบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต  

   1.1.1 แบบประเมนิทีม่ีความเหมาะสมควรเปนแบบประเมนิใหผูเขารับการประเมินการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตทดลอง ปฏิบัติสถานการณจาํลอง เพราะจะไดมกีารปฏิบัติและสามารถประเมนิผล

การปฏิบัติไดอยางชัดเจน 
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   1.1.2 ควรมีหนวยงานเฉพาะในการทําหนาที่เจรจาตอรองในภาวะวิกฤต เพือ่จะไดมี

การพฒันาและจัดระดับปญหาในภาวะวิกฤตตางๆ เพื่อจะไดบริหารจัดการปญหาไดอยางมีประสิทธิภาพ 

  1.2 โปรแกรมการพฒันาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ควรมีการเผยแพร และประชาสมัพนัธ

ใหหนวยงาน หรือองคกรทีเ่กี่ยวของที่จาํเปนตองแกไขปญหาในภาวะวกิฤต จะไดศกึษาเรียนรูและมีการ

พัฒนาความสามารถในการปฏิบัติหนาที่ เมื่อเกดิเหตุการณจะไดแกไขปญหา เพื่อความปลอดภยัในชวีิต

ของตนเองและผูอ่ืน  
 2. ขอเสนอแนะในการวิจยัครั้งตอไป 
  2.1 แบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต 

   2.1.1 ควรพฒันาแบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต ในรูปแบบอืน่ๆ ทั้งศึกษา

เพิ่มเติมเกี่ยวกับเกณฑปกติ (Norms) จากกลุมตัวอยางอื่น หรือกลุมตัวอยางที่มีขนาดใหญ เพื่อจะไดมี

เครื่องมือการประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตที่ไดมาตรฐาน และมีความหลากหลาย  

   2.1.2 เพื่อยนืยนัการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต การศกึษาครั้งตอไป ควรมีการวิจยั

ในกลุมตัวอยางของเจาหนาทีต่ํารวจ ฝายอืน่ๆ เชน เจาหนาที่ตํารวจฝายธุรการ หรือฝายสนบัสนนุ หรือ

บุคคลตามสถาบันการศึกษา เพื่อดูวาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตมีความแตกตางจากผลการวิจัยใน

คร้ังนี้อยางไร 

   2.1.3 ควรนําแบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต ที่ผูวจิัยสรางขึ้นไปศึกษาตอ

ในเรื่องของอํานาจการพยากรณ (Predictive Validity) จะไดยืนยนัความเที่ยงตรงของแบบประเมนิการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

  2.2 โปรแกรมการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตควรศึกษาเกีย่วกับการเจรจาตอรอง

ในภาวะวิกฤตกับเจาหนาที่ตํารวจฝายอื่นๆ และควรปรับปรุงเปลี่ยนแปลงทฤษฎีการใหคําปรึกษา จาก

ทฤษฎพีฤติกรรมนิยมเปนทฤษฎีการใหคาํปรึกษาอยางอืน่ เชน ทฤษฎีการใหคําปรึกษาแบบยึดบคุคล

เปนศูนยกลาง เพื่อจะไดมีโปรแกรมการพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตใหมีความหลากหลาย 

หลายรูปแบบ 
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นายแพทยประภาส  อุครานนัท (จิตแพทย)    ผูอํานวยการ 

           โรงพยาบาลจติเวชนครราชสมีาราชนครินทร (จิตแพทย) 

 

นางวัลลี ธรรมโกสิทธ        นักจิตวทิยา  

           สถาบนักัลยาณราชนครินทร      

           กรมสุขภาพจิต  (นักจิตวิทยา) 

 

นางมนฤดี  เกตุพันธุ        ผูอํานวยการฝายบริหารธุรกจิ   

           บริษัททาอากาศยานไทย จํากัด (มหาชน)   

           (ผูเชี่ยวชาญดานการเจรจาตอรอง) 

 

พลตํารวจตรี ดร.ประวุฒิ  ถาวรศิริ    รองผูบัญชาการสํานกังานเทคโนโลยีสารสนเทศและ 

           การสื่อสาร (ผูเชี่ยวชาญดานการเจรจาตอรอง) 

 

พลตํารวจตรี อรรถกฤษณ  ธารีฉัตร    รองผูบัญชาการตํารวจภูธรภาค 4  

           (ผูเชี่ยวชาญดานเจรจาตอรอง) 

 

พันตํารวจเอก อัครพล   บุณโยปษฎัมภ   ผูอํานวยการสวนคดีอาชญากรรมระหวางประเทศ   

           กรมสอบสวนคดีพิเศษ (ผูเชี่ยวชาญดานเจรจาตอรอง) 

 

พันตํารวจเอก กิตติศักดิ์  ปลาทอง    ผูวิจัย 

 

อาจารยรัก ชณุหกาญจน       เลขานุการ  
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รายชื่อผูทรงคุณวุฒิและผูเชี่ยวชาญ 
ตรวจแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

 
รองศาสตราจารย ดร.คมเพชร  ฉัตรศุภกุล  รองศาสตราจารย  

           รองอธิการบดมีหาวิทยาลยัเกษมบัณฑิต 

 

ผูชวยศาสตราจารย ดร.ชูศรี  เลิศรัตนเดชากุล ผูชวยศาสตราจารย  

           รองคณะบดีบัณฑิตวิทยาลยั 

           มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีพระจอมเกลาพระนครเหนือ 

 

พลตํารวจตรี ปรีชา ธิมามนตรี     ผูบังคับการตรวจคนเขาเมือง 2  

           กองบัญชาการตรวจคนเขาเมือง 

 

ศาสตราจารย พลตํารวจตรี ดร.พิศาล  มุขแจง ศาสตราจารย 

           โรงเรียนนายรอยตํารวจ 

           กองบัญชาการโรงเรียนนายรอยตํารวจ 

 

ผูชวยศาสตราจารย เรือโท ดร.ไพบูลย ออนมั่ง ผูชวยศาสตราจารย  

           บัณฑิตวทิยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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รายชื่อผูทรงคุณวุฒิและผูเชี่ยวชาญ 
ตรวจโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

 

รองศาสตราจารย ดร.คมเพชร ฉัตรศุภกุล  รองอธิการบด ี

           มหาวิทยาลยัเกษมบัณฑิต 

 

ผูชวยศาสตราจารย ดร.ชูศรี  เลิศรัตนเดชากุล รองคณบดี 

           บัณฑิตวทิยาลัยมหาวทิยาลัย 

           เทคโนโลยพีระจอมเกลาพระนครเหนือ 

 

พลตํารวจตรี ปรีชา  ธิมามนตรี     ผูบังคับการตรวจคนเขาเมือง 2  

           กองบัญชาการตรวจคนเขาเมือง 

 

ศาสตราจารย พลตาํรวจตรี ดร.พิศาล มุขแจง   ศาสตราจารย 

           โรงเรียนนายรอยตํารวจ 

           กองบัญชาการโรงเรียนนายรอยตํารวจ 

 

พลตํารวจตรี ศรกฤษณ  แกวผลึก    ผูบังคับการฝกอบรมตํารวจกลาง 

           กองบัญชาการศึกษา 
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ภาคผนวก ข 
 

ภาพแสดงการสนทนากลุม 
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รศ.ดร.นันทา สูรักษา  ประธานกลาวเปดการสนทนากลุม 

ประธานบริหารหลักสูตรปริญญาเอกจิตวทิยาการใหคําปรึกษา 

มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

 

 
 

บรรยากาศการสนทนากลุม 
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นายแพทยประภาส  อุครานนัท (จิตแพทย) 

ผูอํานวยการโรงพยาบาลจิตเวชนครราชสมีาราชนครินทร 
 

 
 

นางวัลลี  ธรรมโกสิทธ  นกัจิตวิทยา 

สถาบนักัลยาณราชนครินทร  กรมสุขภาพจิต 
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พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ  ถาวรศิริ 

รองผูบัญชาการสํานักงานเทคโนโลยีและสารสนเทศและการสื่อสาร/โฆษกตํารวจ 

ผูเชี่ยวชาญดานการเจรจาตอรอง 
 

 
 

นางมนฤดี  เกตุพันธุ  ผูอํานวยการฝายบรหิารธุรกิจ 

บริษัท ทาอากาศยานไทย จาํกัด (มหาชน) 

ผูเชี่ยวชาญดานการเจรจาตอรอง 
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พล.ต.ต. อรรถกฤษณ  ธารีฉัตร  รองผูบัญชาการตํารวจภูธรภาค 4 

ผูเชี่ยวชาญดานการเจรจาตอรอง 
 

 
 

พ.ต.อ. อัครพล  บุณโยปษฏัมภ 

ผูอํานวยการสวนคดีอาชญากรรมระหวางประเทศ  กรมสอบสวนคดีพเิศษ 

ผูเชี่ยวชาญดานการเจรจาตอรอง 
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อาจารยรัก  ชณุหกาญจน   เลขานุการ (ผูจดบันทกึ) 

 

 
 

พ.ต.อ.กิตติศักดิ์ ปลาทอง  ผูวิจัย 
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ภาคผนวก ค 
 

ผลการสนทนากลุม 
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ผลการสนทนากลุม (Focus Group Discussion ) 

 
 การสนทนากลุม (Focus Group Discussion) เกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตได

ดําเนนิการในวนัศุกรที ่19 กมุภาพนัธ 2553 เวลา 09.00 – 12.00 น. ณ สโมสรตาํรวจ ถนนวิภาวดีรังสิต  

เขตหลักสี่ กรุงเทพฯ มีผูทรงคุณวุฒิ และผูเชี่ยวชาญดานการเจรจาตอรอง ดังรายนามตอไปนี้ 

  1. นายแพทยประภาส อุครานันท (จิตแพทย) ผูอํานวยการโรงพยาบาลจิตเวชนครราชสมีา

ราชนครินทร 

  2. นางวัลลี ธรรมโกสิทธ  (นักจติวิทยา)  สถาบันกัลยาณราชนครินทร  กรมสุขภาพจิต 

  3. นางมนฤดี เกตุพันธุ ผูอํานวยการฝายบริหารธุรกิจ บริษัท ทาอากาศยานไทย จํากัด 

(มหาชน) (ผูเชี่ยวชาญการเจรจาตอรอง) 

  4. พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ ถาวรศิริ  รองผูบัญชาการสํานักงานเทคโนโลยีและสารสนเทศและ

การสื่อสาร (ผูเชี่ยวชาญการเจรจาตอรอง) 

  5. พล.ต.ต. อรรถกฤษณ ธารฉัีตร รองผูบัญชาการตํารวจภูธรภาค 4 (ผูเชี่ยวชาญการ

เจรจาตอรอง) 

  6. พ.ต.อ. อัครพล บุณโยปษฏัมภ ผูอํานวยการสวนคดีอาชญากรรมระหวางประเทศ กรม

สอบสวนคดีพิเศษ (ผูเชี่ยวชาญการเจรจาตอรอง) 
 

 ประธานการสนทนากลุม ขอขอบพระคุณผูทรงคุณวุฒิและผูเชี่ยวชาญดานการเจรจาตอรอง  

ที่ไดใหเกียรตสิละเวลามารวมสนทนากลุมคร้ังนี้ การสนทนากลุมโดยมีวัตถุประสงค เพื่อหาการเจรจา

ตอรองในภาวะวกิฤต เปนขัน้ตอนหนึง่การทําวิจยัของพันตํารวจเอกกิตติศักดิ์ ปลาทอง นิสิตปริญญาเอก  

สาขาจิตวิทยาการใหคําปรึกษา หัวขอวิจัยเรื่อง การฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการตอรองในภาวะวิกฤต   

 พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ ถาวรศิริ : วันนี้จะมาพูดคุยรายละเอียดเกี่ยวกับบุคลิกภาพของผูที่ทํา

หนาที่เจรจาตอรอง  ในสวนขององคความรูและทักษะมีอะไรบาง    รวมไปถึงการฝกอบรมของนักเจรจา

ตอรอง  นักเจรจาตอรองแตกตางจากโฆษก  โฆษกพูดแบบทางเดียว  สวนนักเจรจาตองพูดแบบสื่อสาร

โตตอบ  จึงจําเปนตองหาคนมาฝกอบรมคอนขางยาก  ยิ่งยากขึ้นไปอีกถาอยูในภาวะวิกฤต  ดังนั้นจึง

ตองสรรหาคนมาใชในหนวยงานดําเนินการจะคัดสรรอยางไร 

 พ.ต.อ. อัครพล บุณโยปษฏมัภ : มี 2 ประเด็นในการคัดเลือกคนทําหนาทีเ่จรจาตอรอง 1) จะสราง

นักเจรจาตอรองแบบมืออาชีพ 2) นักเจรจาตอรองเบื้องตน การคัดเลือกนักเจรจาตอรองทั้งสองแบบ

เหมือนกันคือ  (1) คนที่ทําหนาทีน่ักเจรจาตอรองตองสมัครใจ  ชอบที่จะเปนนักเจรจาตอรอง  (2) พูดได

ไมพอแตตองพูดเปน พูดแบบสรางทางเลือกใหผูกอเหตุหรือคนราย นักเจรจาตองมีบุคลิกภาพผสมผสาน 
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และตองมีคุณสมบัติที่เหนือกวาผูกอเหตุ ตองมีทักษะ ตองมีการฝกฝน ตองมีความพรอมเหนือกวาผูกอเหตุ  

นักเจรจาตอรองของไทยมีเพยีงเกรดบีหรือบีบวกเทานั้น บางครั้งตองมีความสามารถใชภาษาไดโดยไมตอง

มีลาม   

 คุณวัลลี ธรรมโกสิทธ :  เมื่อป 2540 การคัดเลือกตํารวจ 30 คนของ บชน.มาทําหนาที่เจรจา

ตอรอง ไดใชแบบทดสอบทางจิตวิทยาคัดเลือกคุณสมบัต ิ ไมใชจะใชใครก็ไดมาเปนนักเจรจา จะตองดู

อารมณ จะตองดูบุคลิกภาพ บางคนบกพรองก็ใชไมได ข้ันแรกคัดคนมาได แตพออบรม ปรากฏวาบุคคลนั้น

ไมสามารถทาํหนาที่เจรจาได การฝกอบรมตองมีสถานการณจําลอง ที่ผานมา 10 ปยังหานกัเจรจาตอรอง

ไดไมมาก   

 พล.ต.ต. อรรถกฤษณ ธารีฉัตร : กระบวนการสรรหามาจากผูบังคับบัญชา ไมมีใครไดทํา

หนาที่โดยตรง การฝกอบรมการเจรจาตอรองในระดับสากลไดรับการฝกจากออสเตรเลีย อเมริกา ฝกมา

อยางดี ฝกมาไดนําไปใชหรือไม ระหวางนําไปใชไดมีการพัฒนาหรือไม การพัฒนาจะตองมีการพัฒนา

ไปสูมืออาชีพทดแทนคนเกา สรุปการฝกอบรมระดับนานาชาติแลวตองขยายผลและตองพัฒนา และตอง

สรางประชาสมาคมนักเจรจาตอรอง นักเจรจาตอรองก็คือ มนุษยธรรมดาที่มีรัก โลภ โกรธ หลง นักเจรจา

จะตองเผชิญกับความเครียดไมรูวาอนาคตจะเปนอยางไร เผชิญกับผูกอเหตุและผูบังคับบัญชา กรณีคดี

เมายาบาเกิดขึ้นมาก ตํารวจตองรีบเรงจัดการ ส่ิงสําคัญคือการรักษาชีวิตมนุษยใหไดเพื่อตอบโจทยของ

สังคม  

 คุณมนฤดี เกตุพันธุ : เปนพลเรือน ป 2534 ไดเขาอบรม โดยสมัครใจไปจากประสบการณ

คิดวา นักเจรจาตองมีความอดทน อดทนทางรางกาย (รางกายแขง็แรง) อดทนตออารมณ ตองมสีติ  และ

มีสมาธ ิ และตองคาํนงึผูคนรอบขาง และตองทัศนคติที่ด ี และมีไหวพริบแกไขปญหาเฉพาะหนา ตํารวจ

เปนหนวยงานหลักทําหนาทีจ่ากเบื้องตนไปสูมืออาชีพ (มืออาชีพก็คือกอการรายสากล)   

 พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ ถาวรศิริ :  ตองมีความตั้งใจและความอดทน เหมือนกับเปนนักบินหาก

เมาเครื่องตองอดทน โดยนําเครื่องบินลงใหไดกอน ดูจากประวัติการทํางาน ตาํรวจไทยการคัดเลือก คัดจาก

คนใกลชิดเปนเหตุใหการฝกอบรมไมตอเนือ่ง จาํเปนตองมีรูปแบบการคดัเลือก และการฝกอบรมเพื่อที่จะ

ทํางานเจรจาได 

 คุณมนฤดี เกตุพันธุ : การพัฒนามีความสําคัญมาก หนวยงานก็เร่ิมใหความสําคัญจะตองมี

การคัดกรองคนหลายๆ รอบ เพื่อใหไดนักเจรจาตอรองจริง   

 พล.ต.ต. อรรถกฤษณ ธารฉัีตร : หนวยงานตาํรวจทกุสถานี ทุกจงัหวดั กําหนดใหมนีักเจรจา

ตามแผนกรกฎ 52 แตตํารวจมีเฉพาะปริมาณ คุณภาพยังไมมี  จาํเปนตองคิดวาจะทําอยางไรใหมีประสิทธิภาพ 

 พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ  ถาวรศิริ : นักเจรจายังไมมีศูนยกลาง จําเปนตองมีศูนยรวม 
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 พ.ต.อ. อัครพล บณุโยปษฏัมภ : ขอหวงใยนักเจรจาตอรองเปนสวนหนึ่งของการบรหิารจัดการ

ในภาวะวิกฤต นักเจรจาตอรองยังเขาใจผิด จําเปนตองทําความเขาใจ การนําคนสวนอืน่เขาอบรมการเจรจา

เพื่อความเขาใจและรูเหตุการณ ไมวาจะเปนนักจติวทิยาหรือผูเกี่ยวของมีความจําเปนตองเรยีนรูภาพรวม 

นักเจรจาตองสรางทางเลือกไมตัดสินใจแทน ขณะเดียวกันตองสังเกตผูบังคับบัญชาดวยวามีบุคลิกภาพ

แบบไหน    

 พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ ถาวรศริิ : นักเจรจาตองมีปฏิภาณไหวพริบ ตองไดรับการฝกฝนและตองมี

ความรู   

 พล.ต.ต. อรรถกฤษณ ธารฉัีตร : สวนตัวเปนนกัเจรจาแตใจจริงไมอยากเปนเพราะอยูชุดจูโจม  

เพราะจะควบคุมอารณไมคอยได แตที่ทาํเพราะเปนหนาที ่สวนของชดุจูโจม นเรศวร 261 ก็ตองเรียนรู

การเจรจาตอรองเพื่อใหรูดวย 

 คุณวัลล ีธรรมโกสิทธ  : จะตองมีความรูเกี่ยวกับธรรมชาติของมนุษย ตองประเมินคนใหได

เหมือนกับรูเขารูเรา รูปแบบนักเจรจาของโลกก็เปลี่ยนไป  อยางเชน จิตวิทยาชุมชน วาเกิดขึ้นไดอยางไร  

มีวิธีการจัดการอยางไร   

 พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ ถาวรศิริ :  จะตองรูเขา รูไดอยางไร กรณีสถานการณใหญๆ บางทีผูกอเหตุ

อยูบนเสาไฟฟา บางครั้งตองรูวา ผูกอเหตุตดิยาบายังไมกระโดด เพราะมีอาการประสาทหลอน กลัวคนฆา 

ยาบาเหมือนยาไอซ หากเปนยาอีบอกใหกระโดดจะกระโดด กรณีรูเขา คือ รูวาเขาเปนอยางไรและเขาใจ

คนราย และขณะเดียวกันก็เขาใจผูบังคับบัญชา นักเจรจาตอรองไมใชผูตัดสินใจ แตตองรับรูเหตุการณ  

และเขาใจสถานการณ สรางทางเลือกใหผูบังคับบัญชาตัดสินใจ 

 คุณมนฤดี เกตุพันธุ : จาํเปนตองมีขอมูลเบื้องตน หนาที่คนหาความจริง ตองอดทนมากๆ  

หนวยสนบัสนนุตองแมนขอมูล เพื่อที่จะไดสนับสนนุขอมลู ไมเชนนั้นจะตองอดทนอยางมากเพื่อหาขอมูล 

 พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ ถาวรศิริ :  วิธีการที่จะตองหาขอมูลจากผูกอเหตุใหไดมากที่สุด 

 นายแพทยประภาส อุครานันท : บริบทประเทศไทยมีหลายหลักสูตร เหตุการณวิกฤตแตละแหง

แตกตางกนั รูปแบบแตละแหงก็ไมเหมือนกัน หลักการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ผูทาํหนาที่เจรจาตอรอง

ในภาวะวิกฤต ตองเหมือนตัวอยางใน เดอะ สตาร คนฟาควาดาว การคนหานักเจรจาตอรอง จําเปนตอง

มีสมรรถนะที่เหมือนกันในระดับหนึ่ง กรณีคนไทยที่ตกอยูในภาวะวิกฤตก็มีความแตกตางจากคนตางประเทศ   

การคัดเลือกบคุคลทาํหนาทีเ่จรจาตอรองวาแบบไหนเหมาะสม บางครัง้บุคลิกภาพดีเยี่ยมแตเจรจาตอรอง

ไมได บางครั้งผูที่ผานภาวะวกิฤตมากอนสามารถทําหนาที่ไดดี เพราะเขาใจและมีประสบการณมากอน   

ดังนั้น การคัดเลือกไมควรตั้งเกณฑไวสูงมาก บางคนมีศกัยภาพอยูภายในก็สามารถนํามาพัฒนาได ผูที่

ทําหนาที่เจรจาตอรองในพื้นฐานเบื้องตน ดูที่ภูมิหลัง โดยการสัมภาษณ ดูประวัติ จากนัน้กท็ําแบบทดสอบ  

มีหลายแบบ ตองการวัดอะไร ตอไปก็ดูที่สมรรถนะความตองการ  จากทฤษฎีพื้นฐานจากผูรู ผูเชี่ยวชาญ  
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แลวนํามาคัดเลือก ไดขอมูลจากคนที่มีประสบการณ นํามาแลกเปลี่ยนเรียนรู หลักสูตรอะไรจะเลือกคน

แบบไหน การเจรจาตอรองหากคนไมอยากเรียน เพราะไมทันใจและเขาไมศรัทธา ตองออกแบบหลักสูตร

ใหเขารูวาเปนเสนทางอาชีพของนักเจรจา ในสถานการณจริงตองมีขอมูลใหมากและคัดกรองขอมูล เพื่อ 

ที่จะทํานายเหตุการณได ตองมีการจัดการในภาวะวิกฤตและตองกรองเหตุการณไดดวย และควรจะพูด

แบบไหน ตองมีความพรอม มีสติและมีสมาธิ และตองพูดอยางไร   

 พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ ถาวรศิริ : ตองหาขอมูลจากเพื่อนรวมทีม ตองมปีฏิภาณไหวพริบ เรียนรู

ดวยการฝก สถานการณจะสอนเราวาจะตองทําอยางไร การฝกแบบเหตุการณจําลองเปนตัวอยาง โปรแกรม

การฝก   

 พล.ต.ต. อรรถกฤษณ ธารฉัีตร : กรณีแบบจําลองเหตุการณ จะแบงเปนกรณีไมมตีัวประกนั

กับแบบมีตวัประกนั กรณีไมมีตัวประกัน เครียด ติดยาบา ชวีิตลมเหลว มีตัวประกนั คือ ติดยาบา ปญหา

ความขัดแยงทางการเมือง การเรียนรูหลักการและวิธีการตองมีแบบจําลองเหตุการณ 

 พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ ถาวรศิริ : ประวัติตองดูที่ภูมิหลัง ปฏิภาณไหวพริบ การอบรมตองมีการทดสอบ

และคัดเลือก และคัดคนเขาโปรแกรมการฝกอบรม 

 คุณวลัล ีธรรมโกสทิธ : ตองเรียนรูธรรมชาติของมนษุย การเจรจาตอรองตองฝกทกัษะการฟง

อยางมาก นักเจรจาคือนักฟง สวนใหญมกัฟงไมเปน ไมอดทนที่จะฟง เนนการฟง การฝกแยกเปนฐาน

ทําการฝก จะไดรูวาใครทําเปนทาํได แคอานจะไมรูวาใครทําเปนทาํได การซักประวัติ การสัมภาษณดูที่

บุคลิกภาพกอน ตองมีทดสอบการฟงการเขาใจ 

 พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ ถาวรศิริ :  ตํารวจทุกระดับควรมีการฝกอบรม และตองรูบุคลิกภาพวา

พฤติกรรมเกี่ยวกับธรรมชาติของมนุษยของผูกอเหตุวาเปนอยางไร 

 พ.ต.อ. อัครพล บุณโยปษฏัมภ : ระดับทองถิ่นควรใหมีการฝกที่หลากหลาย เพราะในแตละ

ภูมิภาคมีความแตกตางกนัแตละเหตุการณ ในระดับทองถิ่นตองเรียนรูทฤษฎีและการปฏิบัติ เพือ่มุงสูที่

ผลลัพธคือ ความสาํเร็จ หากไมมีรูปแบบการเจรจากต็องเลือกแนวทางการปฏิบัติ ใหในชุมชนตองมี

ความหลากหลายระดับชุมชนตอยอดไปถงึระดับชาต ิจากระดับชาตกิ็พฒันาไปถงึระดบัสากล ระดับสากล

ไมคอยมี นักเจรจาระดับชาติควรมาสอนนักเจรจาตอรองระดับทองถิ่น 

 พล.ต.ต. อรรถกฤษณ ธารีฉัตร : นักเจรจาระดับชาติ ในปจจุบันเลนพวกพอง จึงไมคอยพัฒนา

แตกความสามัคคีในกลุม เสียดายคนเกงอัตตาสูง พัฒนายาก คนเปนครูตองผานงานภาคสนาม จึงมี

ประสบการณจริง 

 พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ ถาวรศิริ : คนเปนครูตองมีประสบการณและมีการสรางครูใหตอเนื่อง 

การฝกอบรมครูตองคัดเลือกผูเขารับการอบรม  หาคนที่มีแววนักเจรจามารับชวงตอ สรุปก็คือ คัดคนเขา

มาอบรม เพื่อทํางานใหได 
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 นายแพทยประภาส อุครานันท : เชื่อวาตํารวจที่เกงบางครัง้สมรรถนะบางอยางไมสอดคลอง

ตามเจตนารมณ อาจทาํงานดานเจรจาตอรองไดก็สนุก หากทาํงานไมไดก็ไมสนุก การคัดลอกหลกัสูตร

เอฟบีไอ บางอยางเมืองนอกมีแตเมืองไทยไมมี ฉะนั้นการคัดเลือกจะตองไดคนที่ชอบ และมีความตั้งใจ  

หากมีประสบการณตรงกท็ําใหอยากเรียน คือ ความชอบบวกประสบการณยิ่งทาํใหอยากทาํ ความรนุแรง

ในระดับทองถิ่นที่มีขาวตามหนาหนังสือพิมพก็มีสองกรณีคือ การจับตัวประกันกับการไมมีตัวประกัน การฝก 

อบรมตองเปนแบบจาํลอง เพราะจะทาํใหการฝกสนุก มีแรงจูงใจ การฝกจะทาํใหเกิดกระบวนการเปลี่ยนแปลง

ภายใน ซึ่งในบริบทของคนไทย บางครั้งเหตุผลอาจใชไมได  แตความรูสึกอาจโดนใจทําใหผูกอเหตยุอม 

 คุณวัลลี ธรรมโกสทิธ : ในเร่ืองของวิกฤตสุขภาพจิตมีความจาํเปนมาก โดยเฉพาะโรงพยาบาล

ตางๆ จะมีมาก ดังนั้นคนเจรจาจะตองมีความเขาใจ ตองเขาใจทั้งคนไขและญาติผูปวย 

 พล.ต.ต. อรรถกฤษณ ธารฉัีตร : โรงพยาบาลภูมิพลก็มีหลักสูตรนี้ และก็ไดไปชวยสอนดวย 

 คุณวัลล ีธรรมโกสิทธ : โรงพยาบาลภูมิพลเกิดเหตุคนไขฟนหมอและพยาบาล ตอมาคนไข

ถูกเจาหนาที่ตาํรวจยิงตาย การดําเนินการกรณีนี้ จะตองรูวา ใครควรทําอะไร หนาที่อะไร และควรทํา

อยางไร   

 พล.ต.ต. อรรถกฤษณ ธารีฉัตร : นักเจรจาตองมีธรรมะและมีเหตุผล  ธรรมะที่เกี่ยวของ คือ 

อริยสัจ 4  

 พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ ถาวรศิริ :  มีคุณธรรมก็เหมือนมีธรรมะ การปฏิบัติตามหลักสายกลาง 

 นายแพทยประภาส อุครานันท :  ทางตะวันตก ของเอฟบีไอไมมีเรื่องธรรมะแตมีเฉพาะกาย

และใจ สวนของทางตะวนัออก (ไทย) มนษุยมีกายมีใจและมีสมาธิ เร่ืองของการชวยเหลือทางจิตใจ หากผู

เจรจาเครียดแลวจะตองหยดุ จะตองประเมินใหไดวาผูกอเหตุที่จะทาํรายตนเอง สวนของไทยอาจใชคํา

วาชะตาฟาลิขิต สวนตางชาติไมมี และผูเจรจาตอรองจะตองไมทํารายตนเอง หากการเจรจาตอรองลมเหลว 

ใหระลึกเสมือนวาฟาลิขิตคุณทําดีที่สุดแลว 

 คุณวัลล ีธรรมโกสิทธ : ความเครียดมี 2 แบบคือ ความเครียดจากภายใน และความเครียด

จากภายนอก    

 คุณมนฤดี เกตุพันธุ : จากประสบการณจริงเคยมีความเครียด โดยไมรูวาตนเครียด กรณี

คนรายบุกยึดสถานทูต  ไดเกิดความเครียดไมรูตัว  ถงึขั้นอาเจยีน    

 คุณวัลลี ธรรมโกสิทธ : ในสวนของนักจิตวิทยา อยูในสถานการณจริงตองมีความอดทนเชนกนั  

 พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ ถาวรศิริ :  ควรจะตองมีการบริหารความเครียดของตนเองใหได 

 พล.ต.ต. อรรถกฤษณ ธารฉัีตร : ตั้งสติใหมีสมาธิ ปลดปลอยอารมณ การทาํสมาธิทาํใหมีสต ิ

 คุณมนฤดี เกตุพันธุ :  ขณะปฏิบัติงานจริง ตาจะจองไปที่ผูกอเหตุ หูจะตองฟงโดยไมสนใจ

เร่ืองอื่น สมาธิจะตองแนวแน 
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 พ.ต.อ. อัครพล บุณโยปษฏัมภ : ปจจัยภายนอกที่มีผลตอความเครียด  1) หนวยงานของ

นักเจรจาตอรองเอง บางครั้งไมสนับสนุน  2) นักเจรจาตอรองมีประสบการณการเจรจาตอรองที่แตกตางกนั  

บางคนควบคุมตัวเองไมได  จําเปนที่ตองควบคุมตนใหได  อยาเอาตนเองเปนที่ตั้ง 

 คุณมนฤดี  เกตุพันธุ : ตองรักและชอบจึงจะเปนนักเจรจาตอรองได  ตองรักในสิ่งที่ทําดวย   

 พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ ถาวรศิริ : ตองกําหนดคุณสมบัติของผูที่ทําหนาทีน่ักเจรจา กําหนดให

ตองสอบผานหลักสูตรหนึ่งหากจะไปอีกหลักสูตรหนึ่ง หากไดรับการฝกอบรมเสร็จแลวจะคนพบนักเจรจา

ตอรองที่มีประสิทธิภาพ การฝกอบรมการคัดเลือกนักเจรจา จะตองมีการกําหนดวาจะสามารถคัดเลือก

อยางไร และอบรมอยางไร รวมถงึจะมกีารพัฒนาตอ การนําจากผลการศึกษาที่ไดจากผลการวจิัยมาเสริม

การฝกอบรม 

 นายแพทยประภาส อุครานันท : ปญหายังมีอยูแตมองไมเห็น กรณีคนไขโรคจิตคลุมคล่ัง

ตองการฆาตัวตาย ความรุนแรงที่เกิดขึ้นนั้น จะหยุดยั้งโดยใชการบริหารในภาวะวิกฤตในญี่ปุนการออก

กฎหมายการฆาตัวตายเปนความผิด สามารถชวยลดการฆาตัวตายลงได 

 พล.ต.ต.ดร.ประวุฒิ ถาวรศิริ : การฝกอบรมการเจรจาตอรอง ตองใชงานในระดับทองถิ่นได   

สวนในระดับชาติ จะตองฝกใหเกิดความชาํนาญเปนพิเศษ สวนเรื่องการเจรจาตอรองในการชุมนมุทาง

การเมืองเปนการตอสูทางการเมือง ตองมปีจจัยอยางอืน่ที่ตองนาํเขามาพิจารณาประกอบ 
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ตาราง 16 ผลการสนทนากลุมเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาทีต่ํารวจ 
 

การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต รายละเอียดทัว่ไปของการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต ความถี ่

   

การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดาน

ความรูและความสามารถ 

การแสดงออก  การมีความรู   ความสามารถ ความ

เขาใจของเจาหนาที่ตาํรวจ 

 

6 

ความรูเกีย่วกบัการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤต 

มีความรูเขาใจคุณลักษณะของผูเจรจาตอรอง 

รูปแบบ บทบาท วิธกีาร 

 

6 

ความรูเกีย่วกบัความผิดปกติดานจิตใจ มีความรู เขาใจ ผูติดสารแอมเฟตามีนและผูอยูใน

อาการซึมเศรา 

 

6 

ความรูเกีย่วกบัจิตวิทยาการใหคําปรึกษา มีความรู เขาใจ กระบวนการเทคนิคจิตวทิยาการให

คําปรึกษา 

 

6 

ความสามารถในดานการฟง แสดงความเขาใจเกี่ยวกับขอเท็จจริงปญหา เขาถงึ

อารมณ ความตองการ ผูกอเหตุ อดทน ควบคุม

อารมณตนเอง 

 

 

6 

ความสามารถในดานการพูด แสดงออกดวยการพูด พูดใหเกิดทางเลือก พูดโนม

นาวใจ พูดใหเกิดประโยชนตอสถานการณ 

 

6 

ความสามารถในการประเมินสถานการณ

เพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและการ

ตัดสินใจดําเนนิการ 

แสดงออกการคิดอยางเปนระบบเพื่อประเมิน

สถานการณและคาดการณอนาคตได 

 

 

6 
   

 
ผูวิจัยเขยีนนยิามศพัทเฉพาะตามผลการสนทนากลุม 
 ขอมูลจากการจัดสนทนากลุม  นับมาเขียนนยิามศพัทเฉพาะ 

 

นิยามศัพทเฉพาะ 
 1. การเจราจาตอรองในภาวะวิกฤตของเจาหนาที่ตํารวจ หมายถึง ความสามารถของเจาหนาที่

ตํารวจในการแสดงออกถึงการมีความรู และความสามารถในการฟง การสื่อสาร รวมถงึความสามารถ

ในการประเมินสถานการณเพือ่แกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจดาํเนนิการ โดยไมใชความรนุแรง 

เพื่อใหผูกอเหตุหยุดกระทาํการอันอาจเกิดอันตรายแกชวีติตนเองหรือผูอ่ืน ประกอบดวย  
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  1.1 การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตดานความรู หมายถึง  ความสามารถในการแสดงออก

ของเจาหนาทีต่ํารวจมีความรู ความเขาใจที่เกี่ยวของกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ไดแก 

   1.1.1 ความรูเกีย่วกบัการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต หมายถงึ การแสดงออกถงึความรู 

ความเขาใจในสาระที่เกี่ยวของกับคุณลักษณะของผูเจรจาตอรอง  รูปแบบการเจรจาตอรอง บทบาทและ

วิธีการเจรจาตอรอง   

   1.1.2 ความรูเกี่ยวกับความผิดปกติดานจิตใจ หมายถึง การแสดงออกถึงความรู ความ

เขาใจในสาระที่เกีย่วของกับความผิดปกตดิานจิตใจ เนือ่งมาจากการติดสารเสพติดและภาวะซึมเศรา 

   1.1.3 ความรูเกีย่วกบัจิตวิทยาการใหคําปรึกษา หมายถงึ การแสดงออกถึง ความรู 

ความเขาใจในสาระที่เกี่ยวกบักระบวนการและเทคนิควิธกีารใหคําปรึกษาและสามารถนําไปใชไดอยาง

ถูกตองและเหมาะสม 

  1.2 การเจรจาตอรอง ในภาวะวิกฤตดานความสามารถ ดังตอไปนี้ 

   1.2.1 ความสามารถในการฟง หมายถึง การแสดงออกถึงการเขาใจขอเท็จจริงของปญหา 

เขาถึงอารมณความรูสึก ความตองการของผูกอเหตุอยางแทจริง และมีความอดทนตอการยั่วยุ โดยสามารถ

ควบคุมอารมณของตนเองไดในสถานการณที่มีความกดดันไดเปนอยางดี   

   1.2.2 ความสามารถในการพูด หมายถึง การแสดงออกในการพูดเพื่อใหเกิดทางเลือก

และพูดโนมนาวใจใหความรูสึกที่ดีตอผูกอเหตุ และเกดิประโยชนตอสถานการณ สรางความมัน่ใจใหผู

กอเหตุหรือตัวประกันมีความรูสึกปลอดภัยในชีวิตของตนเองหรือผูอ่ืน   

   1.2.3 ความสามารถในการประเมินสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจ 

ในการดําเนินการ หมายถึง การแสดงออก การคิดวิเคราะหอยางเปนระบบเพื่อประเมินสถานการณปจจุบัน  

คาดการณอนาคตไดอยางถกูตองเพื่อนําไปสูการปฏิบัตทิี่เหมาะสมในการแกไขปญหา 
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ภาคผนวก ง 

 
คาดัชนี IOC ของแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตโดยผูเชี่ยวชาญ 
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ตาราง 17 คาดัชนี IOC ของแบบประเมนิจากการประเมินโดยผูเชี่ยวชาญ 
 

ผลการประเมนิโดยผูเชีย่วชาญ คาดัชน ี
ขอ 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 คนที ่4 คนที ่5 IOC 
หมายเหต ุ

         

1 1 1 1 -1 0 0.4  นําไปปรับปรุง 

2 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

3 -1 0 0 1 -1 -0.2  - 

4 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

5 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

6 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

7 1 1 1 -1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 

8 1 1 1 1 0 0.8  คัดเลือกไว 

9 1 1 1 -1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 

10 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

11 1 0 1 1 0 0.6  คัดเลือกไว 

12 1 1 1 -1 -1 0.2  คัดเลือกไว 

13 1 1 -1 1 1 0.6  คัดเลือกไว 

14 1 1 1 0 1 0.8  คัดเลือกไว 

15 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

16 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

17 1 1 1 1 0 0.8  คัดเลือกไว 

18 1 1 -1 1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 

19 1 1 1 -1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 

20 1 1 1 -1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 

21 1 1 1 -1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 

22 1 1 1 -1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 

23 1 1 1 -1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 

24 1 1 1 0 -1 0.4  นําไปปรับปรุง 

25 1 1 0 1 -1 0.4  นําไปปรับปรุง 

26 1 1 1 -1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 
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ตาราง 17 (ตอ)  
 

ผลการประเมนิโดยผูเชีย่วชาญ คาดัชน ี
ขอ 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 คนที ่4 คนที ่5 IOC 
หมายเหต ุ

         

27 1 1 1 -1 -1 0.2  - 

28 1 1 -1 -1 -1 0.2  - 

29 1 1 -1 1 1 0.6  คัดเลือกไว  

30 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

31 1 1 1 -1 1 0.6  คัดเลือกไว 

32 1 1 1 -1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 

33 1 1 1 -1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 

34 1 1 1 1 0 0.8  คัดเลือกไว 

35 1 1 1 0 1 0.8  คัดเลือกไว 

36 1 1 1 -1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 

37 1 1 1 -1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 

38 1 1 1 -1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 

39 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

40 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

41 1 1 1 -1 -1 0.2  นําไปปรับปรุง 

42 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

43 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

44 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

45 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

46 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

47 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

48 1 1 1 0 -1 0.4  นําไปปรับปรุง 

49 1 1 1 -1 -1 0.2  คัดเลือกไว 

50 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

51 1 1 0 1 1 0.8  คัดเลือกไว 

52 1 1 1 1 0 0.8  คัดเลือกไว 
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ตาราง 17 (ตอ)  
 

ผลการประเมนิโดยผูเชีย่วชาญ คาดัชน ี
ขอ 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 คนที ่4 คนที ่5 IOC 
หมายเหต ุ

         

53 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

54 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

55 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

56 1 1 1 1 0 0.8  คัดเลือกไว 

57 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

58 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

59 1 1 1 0 1 0.8  คัดเลือกไว 

60 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

61 1 1 1 1 0 0.8  คัดเลือกไว 

62 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

63 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

64 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

65 1 1 -1 1 1 0.6  คัดเลือกไว 

66 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

67 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

68 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

69 1 1 1 1 0 0.8  คัดเลือกไว 

70 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

71 1 1 -1 1 1 1  คัดเลือกไว 

72 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

73 1 1 0 1 -1 0.4  นําไปปรับปรุง 

74 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

75 1 1 1 1 0 0.8  คัดเลือกไว 

76 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

77 1 1 1 1 0 0.8  คัดเลือกไว 

78 1 1 1 1 0 0.8  คัดเลือกไว 
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ตาราง 17 (ตอ)  
 

ผลการประเมนิโดยผูเชีย่วชาญ คาดัชน ี
ขอ 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 คนที ่4 คนที ่5 IOC 
หมายเหต ุ

         

79 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

80 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

81 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

82 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

83 1 1 1 1 0 0.8  คัดเลือกไว 

84 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

85 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

86 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

87 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

88 1 1 1 1 0 0.8  คัดเลือกไว 

89 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

90 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

91 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

92 1 1 -1 0 1 0.4  นําไปปรับปรุง 

93 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

94 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

95 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

96 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

97 1 1 1 -1 1 0.6  คัดเลือกไว 

98 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

99 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

100 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

101 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

102 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

103 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

104 1 1 1 1 0 0.8  คัดเลือกไว 
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ตาราง 17 (ตอ)  
 

ผลการประเมนิโดยผูเชีย่วชาญ คาดัชน ี
ขอ 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 คนที ่4 คนที ่5 IOC 
หมายเหต ุ

         

105 1 1 1 1 0 0.8  คัดเลือกไว 

106 1 1 1 1 1 1  คัดเลือกไว 

107 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

108 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 

109 1 1 1 1 -1 0.6  คัดเลือกไว 
         

 

หมายเหต ุคา IOC ตั้งแต 0.5 ลงมาผูวิจยันําไปปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของผูเชี่ยวชาญ 
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ภาคผนวก  จ 
 

คาความยากและอํานาจจาํแนกของแบบประเมินรายขอ 
และคุณภาพของแบบประเมินทั้งฉบับ 
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ตอนที่ 1  คาความยากและอาํนาจจาํแนกของแบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู 
 

ตาราง 18  การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู 
 

ขอคําถาม 
Item Diff. 

คาความยาก 

Disc. Index 

อํานาจจําแนก 

KR-20 if item Deleted คา KR-20 

ที่เปลี่ยนแปลงเมื่อตัดขอนั้นออก 
หมายเหต ุ

     

ขอ 8 0.77 0.512 0.646 คัดเลือกไว 

ขอ 9 0.95 0.057 0.665 นําไปปรับปรุง 

ขอ 10 0.67 0.680 0.634 คัดเลือกไว 

ขอ 11 0.92 0.140 0.664 นําไปปรับปรุง 

ขอ 12 0.55 0.797 0.635 คัดเลือกไว 

ขอ 13 0.96 0.114 0.659 นําไปปรับปรุง 

ขอ 14 0.95 0.086 0.663 นําไปปรับปรุง 

ขอ 15 0.94 0.114 0.659 นําไปปรับปรุง 

ขอ 16 0.96 0.057 0.660 นําไปปรับปรุง 

ขอ 17 0.52 0.672 0.637 คัดเลือกไว 

ขอ 18 0.96 0.057 0.662 นําไปปรับปรุง 

ขอ 19 0.58 0.584 0.639 คัดเลือกไว 

ขอ 20 0.41 0.331 0.665 คัดเลือกไว 

ขอ 21 0.53 0.821 0.629 คัดเลือกไว 

ขอ 22 0.93 0.114 0.655 นําไปปรับปรุง 

ขอ 23 0.96 0.086 0.661 นําไปปรับปรุง 

ขอ 24 0.41 0.636 0.637 คัดเลือกไว 

ขอ 25 0.39 0.599 0.647 คัดเลือกไว 

ขอ 26 0.04 0.451 0.654 คัดเลือกไว 

ขอ 27 0.55 0.555 0.649 คัดเลือกไว 

ขอ 28 0.94 0.171 0.658 นําไปปรับปรุง 

ขอ 29 0.38 0.599 0.646 คัดเลือกไว 

ขอ 30 0.94 0.083 0.662 นําไปปรับปรุง 

ขอ 31 0.98 0.057 0.660 นําไปปรับปรุง 

ขอ 32 0.96 0.114 0.659 นําไปปรับปรุง 
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ตาราง 18 (ตอ)  
 

ขอคําถาม 
Item Diff. 

คาความยาก 

Disc. Index 

อํานาจจําแนก 

KR-20 if item Deleted คา KR-20 

ที่เปลี่ยนแปลงเมื่อตัดขอนั้นออก 
หมายเหต ุ

     

ขอ 33 0.38 0.576 0.646 คัดเลือกไว 
     

 

ผลการวิเคราะหขอมูล การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต โดยใชโปรแกรม TAP (Test Analysis 
Program) 
 

ตอนที่ 2 ประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตดานความรู 

  Mean Item Difficulty (คาเฉลี่ยของคาความยากทัง้ฉบับ) = 0.785 

  Mean Item Discrimination (คาเฉลี่ยของดัชนีอํานาจจาํแนกทั้งฉบับ) = 0.179 

  KR-20 (Alpha) (คาความเชื่อมั่นทั้งฉบับ ที่คํานวณดวยสูตร KR-20) = 0.667 

  KR-21(คาความเชื่อมัน่ทัง้ฉบับ ที่คํานวณดวยสูตร KR-21) = 0.522 
 

ตอนที่ 3 แสดงรอยละของความสามารถในการปฏิบัติเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต (ในฐานะผูทาํหนาที่

เจรจาตอรอง)      

 สถานการณที่ 1 (ขอ 58 – 84) เจาหนาที่ตํารวจไดรับแจงวามหีญิงวยักลางคน อายุประมาณ 

30 ปเศษ อาการเหมอลอย เดินวนเวียนไปมา ไมพูดจา จะทาํการกระโดดตึก อาคารจอดรถชั้น 7 ใน

ฐานะเปนนักเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ทานไดปฏิบัติหรือไมปฏิบัติในเรื่องตอไปนี ้
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ความสามารถการฟง  
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

58 ขาพเจาตั้งใจฟงผูกอเหตุอยางมีสมาธ ิเพือ่จะไดเขาใจสิ่งที่ผูกอเหตุตองการ  96% 4% 

59 ขณะที่ขาพเจาฟง ขาพเจาจะฟงอยางตั้งใจโดยผงกศีรษะหรือสบตาผูกอเหตุ  88% 12% 

60 ขาพเจาปลอยใหผูกอเหตุพูดจนจบโดยไมขัดจังหวะ  88% 12% 

61 ขาพเจาเงยีบ หรือหยุดตอบโตชั่วขณะเพื่อใหผูกอเหตุไดคิด 87% 13% 

62 ในกรณีผูกอเหตุสรางความกดดันใหขาพเจา ขาพเจาไมแสดงอาการตืน่เตน

ตกใจหรือแสดงความกาวราว  92% 8% 

63 ขาพเจาสามารถควบคุมอารมณ ไมแสดงอาการตกใจ      95% 5% 

 
ความสามารถการพูด 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

64 ขาพเจาแนะนาํชื่อ ตําแหนงหนาที ่และวัตถุประสงคของการเจรจา  94% 6% 

65 ขาพเจาถามชือ่ผูกอเหตุ และพูดคุยเรื่องทัว่ไป ดวยความหวงใย  94% 6% 

66 ขาพเจาถามผูกอเหตุโดยใชคําถามปลายเปด เชน อะไร  ที่ไหน  อยางไร 

เพื่อใหผูกอเหตุมีโอกาสพูด 88% 12% 

67 ขาพเจาจะไมใชคําถามทาํไม หรือมีปญหาอะไร เพราะเหมือนเปนการตาํหนิ 

ผูกอเหต ุ 85% 15% 

68 ขาพเจาใชการสะทอนความรูสึกของผูกอเหตุ เพื่อชวยใหผูกอเหตุเขาใจ

อารมณ ความรูสึกของตนเองถูกตองขึ้น 87% 13% 

69 ขาพเจาใชการทวนความ คําพูดของผูกอเหตุ โดยไมเปลี่ยนแปลงสาระจาก

คําพูดของผูกอเหตุ  84% 16% 

70 ขาพเจาพูดใหกําลังใจ หรือแสดงความเหน็ดวยเล็กๆ นอยๆ เพื่อใหผูกอเหตุ

เห็นคุณคาในตนเองและอยากจะแกปญหา  
89% 11% 

71 ขาพเจาหลกีเลี่ยงคําพูดหามปรามหรือการสั่ง เชน อยากระโดดนะ เพราะ

คําพูดเหลานี้เปนการยั่วย ุใหแสดงพฤติกรรมมากขึ้น 
95% 5% 

72 ขาพเจาพูดดวยน้ําเสียงจริงใจ ไมกาวราว พูดชาๆ และชดัเจน  93% 7% 
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ความสามารถการพูด (ตอ) 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

73 ขาพเจาจะไมพูดดูถูก ตาํหนิ หรือทาทายผูกอเหตุ  95% 5% 

74 ขาพเจาไมพูดในเรื่องทีเ่กนิความจรงิ หรือเปนไปไมได  85% 15% 

75 ขาพเจาหลกีเลี่ยงคําพูดปลอบใจแบบชาวบาน เชน อยาคิดมาก น้าํตา

แกปญหาไมได  
80% 20% 

76 ขาพเจาพูดโนมนาวใหผูกอเหตุรูสึกชีวิตยงัมีหวงั  94% 6% 

77 ขาพเจาพูดใหผูกอเหตุเห็นวา ปญหาเกิดขึ้นนัน้สามารถแกไขได  92% 8% 

78 ขาพเจาพูดใหผูกอเหตุเกิดความรูสึกปลอดภัย 92% 8% 

 
ความสามารถการประเมนิสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจในการ
ดําเนินการ 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัติ 

79 จากการสังเกตลักษณะทาทางของผูกอเหตุจะทาํใหสามารถประเมนิ

สถานการณวาผูกอเหตุมีอาวุธ หรือวัตถทุี่เปนอันตรายตางๆ อยางไร  
97% 3% 

80 ขาพเจาสามารถประเมินอารมณ ความรูสึก สภาวะจิตใจของผูกอเหตวุาอยู

ในสภาวการณอยางไร  
92% 8% 

81 ขาพเจาจะยนือยูในระยะหางพอเหมาะและแสดงตนอยางเปนมิตร  96% 4% 

82 ในสถานการณที่มีความกดดัน ขาพเจาควบคุมสติและใชความคิดพจิารณา

ปญหาตางๆ ไดอยางมีสมาธิ  
91% 9% 

83 ขาพเจาจะสามารถประเมนิสิ่งบงชีว้าจะเกิดความรนุแรงจากผูกอเหตุ  95% 5% 

84 ขาพเจาสามารถประเมินความกาวหนาการเจรจาตอรองได  88% 12% 
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 สถานการณที่ 2 (ขอ 85 – 111) เจาหนาที่ตาํรวจไดรับแจงเหตุวามีชายไทยอายุประมาณ 

40 ปเศษ เมายาบา อาการกระวนกระวาย เสยีงสัน่ ไดใชอาวุธ มีด จับนักศึกษาชัน้ปที่ 1 เปนตัวประกัน 

ในฐานะนักเจรจาตอรองจะดําเนนิการอยางไร 
 

ความสามารถการฟง  
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

85 ขาพเจาตั้งใจฟงผูกอเหตุอยางมีสมาธ ิเพือ่จะไดเขาใจสิ่งที่ผูกอเหตุตองการ  96% 4% 

86 ขาพเจาแสดงทาทางฟงอยางตั้งใจโดยผงกศีรษะหรือสบตาผูกอเหต ุ 92% 8% 

87 ขาพเจาปลอยใหผูกอเหตุพูดจนจบโดยไมขัดจังหวะ  87% 13% 

88 ขาพเจาเงยีบ หรือหยุดตอบโตชั่วขณะเพื่อใหผูกอเหตุไดคิด 83% 17% 

89 ในกรณีผูกอเหตุสรางความกดดัน  ขาพเจาไมแสดงอาการตื่นเตนตกใจหรือ

แสดงความกาวราว  

 

90% 

 

10% 

90 ขาพเจาสามารถควบคุมอารมณ ไมแสดงอาการตกใจ      94% 6% 

 
ความสามารถการพูด 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

91 ขาพเจาแนะนาํชื่อ ตําแหนงหนาที ่และวัตถุประสงคของการเจรจา  90% 10% 

92 ขาพเจาถามชือ่ผูกอเหตุ และพูดคุยเรื่องทัว่ไป ดวยความหวงใย  95% 5% 

93 ขาพเจาถามผูกอเหตุโดยใชคําถามปลายเปด เชน อะไร  ที่ไหน  อยางไร 

เพื่อใหผูกอเหตุมีโอกาสพูด 

 

90% 

 

10% 

94 ขาพเจาจะไมใชคําถามทาํไม หรือมีปญหาอะไร เพราะเหมือนเปนการตําหนิ ผูกอเหต ุ 87% 13% 

95 ขาพเจาใชการสะทอนความรูสึกของผูกอเหตุ เพื่อชวยใหผูกอเหตุเขาใจ

อารมณ ความรูสึกของตนเองถูกตองขึ้น 

 

84% 

 

16% 

96 ขาพเจาใชการทวนความ คําพูดของผูกอเหตุ โดยไมเปลี่ยนแปลงสาระจาก

คําพูดของผูกอเหตุ  

 

87% 

 

13% 

97 ขาพเจาพูดใหกําลังใจ หรือแสดงความเหน็ดวยเล็กๆ นอยๆ เพื่อใหผูกอเหตุ

เห็นคุณคาในตนเองและอยากจะแกปญหา  

 

94% 

 

6% 
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ความสามารถการพูด (ตอ) 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

98 ขาพเจาระวงัคําพูดในการตอรองแลกเปลี่ยนเพื่อเกิดประโยชนทกุครั้งที่จะให

อะไรแก  ผูกอเหต ุ

 

93% 

 

7% 

99 ขาพเจาไมพูดตอบโต โตเถียง หรือแนะนําสิ่งตางๆ แกผูกอเหต ุ 86% 14% 

100 ขาพเจาจะพูดใหเหตุผลที่พอรับได เพื่อถวงเวลา กรณีผูกอเหตุขีดเสนตาย 95% 5% 

101 ขาพเจาพยายามพูดโนมนาวใหผูกอเหตุพดูกับขาพเจาเทานั้น 84% 16% 

102 ขาพเจาจะพูดดวยน้าํเสียงจริงใจ  ไมกาวราว เปนจงัหวะชาๆ และชัดเจน 97% 3% 

103 ขาพเจาพยายามกระตุนใหผูกอเหตุไดพูดเพื่อถวงเวลา 88% 12% 

104 ขาพเจาพยายามพูดโนมนาวใหผูกอเหตุเห็นความสาํคญัของตัวประกัน 93% 7% 

105 ขาพเจาจะพูดใหมีทางเลือกอ่ืนๆและหลีกเลี่ยงคําพูดไมเห็นดวยกับส่ิงที่ผูกอ

เหตุพูด  

 

88% 

 

12% 

 
ความสามารถการประเมนิสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจในการ
ดําเนินการ 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

106 จากการสังเกตลักษณะทาทางของผูกอเหตุจะทาํใหสามารถประเมนิ

สถานการณวาผูกอเหตุมีอาวุธ หรือวัตถทุี่เปนอันตรายตางๆ อยางไร  

 

98% 

 

2% 

107 ขาพเจาสามารถประเมินอารมณ ความรูสึก สภาวะจิตใจของผูกอเหตวุาอยู

ในสภาวการณอยางไร  

 

90% 

 

10% 

108 ขาพเจาจะยนือยูในระยะหางทีพ่อเหมาะและแสดงตนอยางเปนมิตร  95% 5% 

109 ในสถานการณที่มีความกดดัน ขาพเจาควบคุมสติและใชความคิดพจิารณา

ปญหาตางๆ ไดอยางมีสมาธิ  

 

95% 

 

5% 

110 ขาพเจาจะสามารถประเมนิสิ่งบงชี้ไดวาจะเกิดความรุนแรงจากผูกอเหตุ  93% 7% 

111 ขาพเจาสามารถประเมินความกาวหนาการเจรจาตอรองได  89% 11% 
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ภาคผนวก  ฉ 

 
แบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตและคําเฉลยคําตอบ 

แบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต 
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ลําดับที ่ 
 

แบบประเมินการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
 

คําช้ีแจง : การตอบแบบประเมนิการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต แบบประเมนิมทีั้งหมด 3 ตอน ขอให

ทานตอบทัง้ 3 ตอน  

 ตอนที่ 1 เปนรายละเอียดสถานภาพผูตอบแบบประเมิน  (ขอ 1 – ขอ 7) 

 ตอนที่ 2 เปนแบบประเมินความรูการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต  (ขอ 8 – ขอ 33) 

 ตอนที่ 3 เปนแบบประเมินความสามารถในการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ( ขอ 34 – ขอ 87) 

 

  ขอใหทานประเมินตามความเปนจริงมากทีสุ่ด การตอบแบบสอบถามนี ้ คําตอบของทาน

จะไดรับการรักษาเปนความลับไมนําไปเปดเผยที่ใดเปนรายบุคคล และไมเกิดผลทางลบตอทาน ขอให

ทานตอบดวยความสบายใจ  ยิ่งตอบไดความเปนจริงมากเทาใด ยิง่จะสงผลดีตอการปฏิบัติหนาที่ของ

เจาหนาที่ตํารวจ ในการทาํหนาที่รักษาความสงบเรียบรอยของประชาชน และความสงบสุขของสังคม

โดยรวม 

 

 

 

            พันตํารวจเอก กิตติศักดิ์  ปลาทอง (ผูวิจยั) 

   



  186 

 

ตอนที่ 1   สถานภาพของผูตอบแบบประเมิน  

 1. อาย ุ

    20 – 30 ป     31 – 40 ป        41 – 50 ป    51 ป ข้ึนไป 

 2. วุฒิการศึกษา 

   ระดับปริญญาตรี   ระดับปริญญาโท    อ่ืนๆ (ระบุ) ................................. 

 3. สถานที่จบการศึกษา ................................................................................................. 

 4. ปจจุบันดํารงตําแหนง 

  รองสารวัตร    สารวัตร    รองผูกํากับการ 

 5. ประสบการณในการทํางาน 

 นอยกวา 5 ป    5 – 10 ป     10 ป ข้ึนไป 

 6.   เคย      ไมเคย ไดรับการฝกอบรมเกีย่วกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

 7. ถาเคยไดรับการฝกอบรม เคยไดรับการฝกอบรมที่ใด เร่ืองใด 

  7.1 ........................................................................................................................... 

……………………………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………………. 

  7.2 ........................................................................................................................... 

……………………………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………………. 

  7.3 ........................................................................................................................... 
 

……………………………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………………. 
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ตอนที่ 2 แบบประเมินความรูการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
 
 คําชี้แจง : ใหทานพิจารณาตอบคําถามทกุขอโดยใหทําเครื่องหมาย  ; ในขอความทีถู่กตอง 
และทําเครื่องหมาย  ในขอความที่ไมถกูตอง  

 
       ความรูการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
 

 8 การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต เปนการเจรจาเพื่อเอาชนะฝายตรงขามใหเด็ดขาด 

 9 ส่ิงบงบอกถึงความกาวหนาของการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต คืออารมณของผูกอเหตุ

ลดลง 

 10 การเจรจาตอรองเปนเรื่องทีย่นิยอมกันได โดยการมอบอาวุธหรือยาเสพติดใหผูกอเหตุเพื่อ

แลกตัวประกนั 

 11 ผูทําหนาทีเ่จรจาตอรองในภาวะวิกฤตไมจาํเปนตองนาเชื่อถือ และไววางใจไดในสายตาผู

กอเหต ุ

 12 กรณีผูกอเหตจุับตัวประกนั ผูเจรจาตอรองควรพูดคุยกับตัวประกันใหมากกวาผูกอเหตุ 

 13 เปาหมายสาํคญัของการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต คือพยายามใหผูกอเหต ุ

ยอมปลอยตัวประกัน โดยมกีารสูญเสียชวีติและทรัพยสิน 

 14 การใชบุคคลทีส่ามหรือลามเพื่อการเจรจาตองอยูภายใตการควบคุมของทีมเจรจา 

 15 ตํารวจชั้นผูใหญ เชน ผูบัญชาการหรือผูบังคับการจะเปนบุคคลสําคัญที่สุดในการทาํหนาที่

เจรจาตอรอง 

 16 ในการเจรจาตอรองทุกครั้งจาํเปนที่ตองนําญาติ เพื่อน หรือพระ มาชวยเจรจากับผูกอเหตุที่

จับตัวประกนั 

 17 โดยทัว่ไปแลวควรสงเจาหนาที่ตํารวจไปแลกกับตัวประกัน 

 18 เจาหนาที่ตํารวจทกุคนที่ไดรับการฝกอบรมในเรื่องการเจรจาตอรอง  

สามารถปฏิบตัิหนาทีก่ารเจรจาตอรองที่มปีระสิทธิภาพได 

 19 การแกไขปญหาสถานการณวิกฤตจาํเปนตองมีผูเจรจาคนหนึง่ทาํหนาที่เจรจา 

กับผูกอเหต ุ

 20 คนแรกที่เปนผูเร่ิมเจรจาตอรองตองเปนผูทาํใหการเจรจาตอรองยุติ 

 21 ในกรณีผูกอเหตุเมายาบาจบัตัวประกัน ผูเจรจาตอรองจะตองเคลื่อนไหวตนเองอยาง

รวดเร็วเพื่อใหผูกอเหตุสังเกตไมทัน 
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 22 ในกรณีผูกอเหตุเมายาบาจบัตัวประกัน ผูเจรจาตอรองควรโตตอบ และปฏิเสธขอเรียกรอง

ของผูกอเหตุเพื่อใหผูกอเหตุไดสติ 

 23 ผูเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตตองเปนนักพดูหรือนักโตวาที   เพราะมวีาทศิลปในการพูด 

 24 ตามกฎหมายไดกําหนดระดับความเขมขนแอลกอฮอลในเลือดเกนิกวา 50 มิลลิกรัม

เปอรเซ็นตเปนความผิด 

 25 ผลจากการดื่มแอลกอฮอลจะออกฤทธิ์กดระบบประสาทสวนกลาง ทาํใหสติสัมปชญัญะ 

ความรูสึกตัวลดลงและมีการตัดสินใจเร็วขึ้น 

 26 ยาบาจัดเปนกลุมยาเสพติดที่ออกฤทธิ์แบบกดประสาท 

 27 ผูติดยาบาในชวงอารมณแปรปรวนรางกายจะเคลื่อนไหวอยางรวดเร็ว นัยนตาจะมลัีกษณะ

วาว กรอกไปมา กระพริบตามากกวาปกติ เสียงดงั เสยีงสั่นและประสาทหลอน  

 28 ความเครียดไมมีผลตอบุคคลในดานอารมณ  รางกาย และพฤติกรรม  

 29 ผูที่คิดฆาตัวตาย สวนมากจะรูสึกวาตนเองไรคาและหมดหวังในชวีิต 
 

 30 การสรางสมัพนัธภาพที่ด ี คอืการพูดในสิง่ที่นาสนใจ เชน เร่ืองการเมอืง หรือเร่ืองศาสนา 

 31 การตั้งคําถามที่ดี ควรเปนคาํถามที่ตอบวาใชหรือไม  เพราะผูตอบจะไดตอบอยางสั้นและ

กระชับ 

 32 คําถามปลายเปดเปนคําถามที่กาํหนดขอบเขตของการตอบ ทําใหผูตอบไดมีโอกาส

แสดงออกถึงความคิด ความรูสึก และส่ิงทีต่นตองการ 
 

 33 การใหกาํลังใจเปนการสงเสริมและสนับสนุนเพื่อใหผูกอเหตุมีกาํลังใจเห็นคุณคาของ

ตนเองและมพีลังที่จะแกไขปญหาที่เกิดขึ้น 
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ตอนที่ 3 แบบประเมินความสามารถในการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต (ในฐานะทานเปนผูทํา
หนาที่เจรจาตอรอง)  
 คําชี้แจง  สถานการณตอไปนี้ เปนสถานการณที่ผูกอเหตุไดกอเหตุการณขึ้นในฐานะที่ทานเปน

ผูเจรจาตอรองในเหตุการณดงักลาว ทานไดปฏิบัติหรือไมไดปฏิบัติ โดยใหทานทาํเครื่องหมาย  9 ในชอง

ที่กําหนด   

สถานการณที่ 1  (ขอ 34 – ขอ 60) 

 เจาหนาที่ตํารวจไดรับแจงวามีหญงิวยักลางคน อายุประมาณ 30 ปเศษ  อาการเหมอลอย 

เดินวนเวยีนไปมา ไมพูดจา  จะทาํการกระโดดตึก อาคารจอดรถชั้น 7  ในฐานะเปนนกัเจรจาตอรองใน

ภาวะวกิฤต ทานไดปฏิบัติหรือไมปฏิบัติในเรื่องตอไปนี ้

 
ความสามารถการฟง  
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

34 ขาพเจาตั้งใจฟงผูกอเหตุอยางมีสมาธ ิเพือ่จะไดเขาใจสิ่งที่ผูกอเหตุตองการ    

35 ขณะที่ขาพเจาฟง ขาพเจาจะฟงอยางตั้งใจโดยผงกศีรษะหรือสบตาผูกอเหตุ    

36 ขาพเจาปลอยใหผูกอเหตุพูดจนจบโดยไมขัดจังหวะ    

37 ขาพเจาเงยีบ หรือหยุดตอบโตชั่วขณะเพื่อใหผูกอเหตุไดคิด   

38 ในกรณีผูกอเหตุสรางความกดดันใหขาพเจา ขาพเจาไมแสดงอาการตื่นเตน

ตกใจหรือแสดงความกาวราว  

  

39 ขาพเจาสามารถควบคุมอารมณ ไมแสดงอาการตกใจ        
 

 
ความสามารถการพูด 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

40 ขาพเจาแนะนาํชื่อ ตําแหนงหนาที ่และวัตถุประสงคของการเจรจา    

41 ขาพเจาถามชือ่ผูกอเหตุ และพูดคุยเรื่องทัว่ไป ดวยความหวงใย    

42 ขาพเจาถามผูกอเหตุโดยใชคําถามปลายเปด เชน อะไร  ที่ไหน  อยางไร 

เพื่อใหผูกอเหตุมีโอกาสพูด 

  

43 ขาพเจาจะไมใชคําถามทาํไม หรือมีปญหาอะไร เพราะเหมือนเปนการตําหนิ 

ผูกอเหต ุ
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ความสามารถการพูด (ตอ) 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

44 ขาพเจาใชการสะทอนความรูสึกของผูกอเหตุ เพื่อชวยใหผูกอเหตุเขาใจ

อารมณ ความรูสึกของตนเองถูกตองขึ้น 

  

45 ขาพเจาใชการทวนความ คําพูดของผูกอเหตุ โดยไมเปลี่ยนแปลงสาระจาก

คําพูดของผูกอเหตุ  

  

46 ขาพเจาพูดใหกําลังใจ หรือแสดงความเหน็ดวยเล็กๆ นอยๆ เพื่อใหผูกอเหตุ

เห็นคุณคาในตนเองและอยากจะแกปญหา  

  

47 ขาพเจาหลกีเลี่ยงคําพูดหามปรามหรือการสั่ง เชน อยากระโดดนะ เพราะ

คําพูดเหลานี้เปนการยั่วย ุใหแสดงพฤติกรรมมากขึ้น 

  

48 ขาพเจาพูดดวยน้ําเสียงจริงใจ ไมกาวราว พูดชาๆ และชดัเจน    

49 ขาพเจาจะไมพูดดูถูก ตาํหนิ หรือทาทายผูกอเหตุ    

50 ขาพเจาไมพูดในเรื่องทีเ่กนิความจรงิ หรือเปนไปไมได    

51 ขาพเจาหลกีเลี่ยงคําพูดปลอบใจแบบชาวบาน เชน อยาคิดมาก น้าํตา

แกปญหาไมได  

  

52 ขาพเจาพูดโนมนาวใหผูกอเหตุรูสึกชีวิตยงัมีหวงั    

53 ขาพเจาพูดใหผูกอเหตุเห็นวา ปญหาเกิดขึ้นนัน้สามารถแกไขได    

54 ขาพเจาพูดใหผูกอเหตุเกิดความรูสึกปลอดภัย   
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ความสามารถการประเมนิสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจในการ
ดําเนินการ 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

55 จากการสังเกตลักษณะทาทางของผูกอเหตุจะทาํใหสามารถประเมนิ

สถานการณวาผูกอเหตุมีอาวุธ หรือวัตถทุี่เปนอันตรายตางๆ อยางไร  

  

56 ขาพเจาสามารถประเมินอารมณ ความรูสึก สภาวะจิตใจของผูกอเหตวุาอยูใน

สภาวการณอยางไร  

  

57 ขาพเจาจะยนือยูในระยะหางพอเหมาะและแสดงตนอยางเปนมิตร    

58 ในสถานการณที่มีความกดดัน ขาพเจาควบคุมสติและใชความคิดพจิารณา

ปญหาตางๆ ไดอยางมีสมาธิ  

  

59 ขาพเจาจะสามารถประเมนิสิ่งบงชีว้าจะเกิดความรนุแรงจากผูกอเหตุ    

60 ขาพเจาสามารถประเมินความกาวหนาการเจรจาตอรองได    
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 สถานการณที่ 2 (ขอ 61 – ขอ 87) 
  ไดรับแจงเหตุวามีชายไทยอายุประมาณ 40 ปเศษ เมายาบา อาการกระวนกระวาย เสยีงสัน่ 

ไดใชอาวุธ มีด จับนักศึกษาชัน้ปที ่1 เปนตวัประกนั  ในฐานะนักเจรจาตอรองจะดําเนินการอยางไร 
 
ความสามารถการฟง  
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

61 ขาพเจาตั้งใจฟงผูกอเหตุอยางมีสมาธ ิเพือ่จะไดเขาใจสิ่งที่ผูกอเหตุตองการ    

62 ขาพเจาแสดงทาทางฟงอยางตั้งใจโดยผงกศีรษะหรือสบตาผูกอเหต ุ   

63 ขาพเจาปลอยใหผูกอเหตุพูดจนจบโดยไมขัดจังหวะ    

64 ขาพเจาเงยีบ หรือหยุดตอบโตชั่วขณะเพื่อใหผูกอเหตุไดคิด   

65 ในกรณีผูกอเหตุสรางความกดดัน ขาพเจาไมแสดงอาการตื่นเตนตกใจหรือ

แสดงความกาวราว  

  

66 ขาพเจาสามารถควบคุมอารมณ ไมแสดงอาการตกใจ        

 
ความสามารถการพูด 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

67 ขาพเจาแนะนาํชื่อ ตําแหนงหนาที ่และวัตถุประสงคของการเจรจา    

68 ขาพเจาถามชือ่ผูกอเหตุ และพูดคุยเรื่องทัว่ไป ดวยความหวงใย    

69 ขาพเจาถามผูกอเหตุโดยใชคําถามปลายเปด เชน อะไร ที่ไหน อยางไร เพื่อให

ผูกอเหตุมีโอกาสพูด 

  

70 ขาพเจาจะไมใชคําถามทาํไม หรือมีปญหาอะไร เพราะเหมือนเปนการตําหนิ 

ผูกอเหต ุ

  

71 ขาพเจาใชการสะทอนความรูสึกของผูกอเหตุ เพื่อชวยใหผูกอเหตุเขาใจ

อารมณ ความรูสึกของตนเองถูกตองขึ้น 

  

72 ขาพเจาใชการทวนความ คําพูดของผูกอเหตุ โดยไมเปลี่ยนแปลงสาระจาก

คําพูดของผูกอเหตุ  

  

73 ขาพเจาพูดใหกําลังใจ หรือแสดงความเหน็ดวยเล็กๆ นอยๆ เพื่อใหผูกอเหตุ

เห็นคุณคาในตนเองและอยากจะแกปญหา  
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ความสามารถการพูด (ตอ) 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

74 ขาพเจาระวงัคําพูดในการตอรองแลกเปลี่ยนเพื่อเกิดประโยชนทกุครั้งที่จะให

อะไรแก  ผูกอเหต ุ

  

75 ขาพเจาไมพูดตอบโต โตเถียง หรือแนะนําสิ่งตางๆ แกผูกอเหต ุ   

76 ขาพเจาจะพูดใหเหตุผลที่พอรับได เพื่อถวงเวลา กรณีผูกอเหตุขีดเสนตาย   

77 ขาพเจาพยายามพูดโนมนาวใหผูกอเหตุพดูกับขาพเจาเทานั้น   

78 ขาพเจาจะพูดดวยน้าํเสียงจริงใจ  ไมกาวราว เปนจงัหวะชาๆ และชัดเจน   

79 ขาพเจาพยายามกระตุนใหผูกอเหตุไดพูดเพื่อถวงเวลา   

80 ขาพเจาพยายามพูดโนมนาวใหผูกอเหตุเห็นความสาํคญัของตัวประกัน   

81 ขาพเจาจะพูดใหมีทางเลือกอ่ืนๆ และหลกีเลี่ยงคาํพูดไมเหน็ดวยกับส่ิงที่ผูกอ

เหตุพูด  

  

 
 

ความสามารถการประเมนิสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจในการ
ดําเนินการ 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

82 จากการสังเกตลักษณะทาทางของผูกอเหตุจะทาํใหสามารถประเมนิ

สถานการณวาผูกอเหตุมีอาวุธ หรือวัตถทุี่เปนอันตรายตางๆ อยางไร  

  

83 ขาพเจาสามารถประเมินอารมณ ความรูสึก สภาวะจิตใจของผูกอเหตวุาอยูใน

สภาวการณอยางไร  

  

84 ขาพเจาจะยนือยูในระยะหางทีพ่อเหมาะและแสดงตนอยางเปนมิตร    

85 ในสถานการณที่มีความกดดัน ขาพเจาควบคุมสติและใชความคิดพิจารณา

ปญหาตางๆ ไดอยางมีสมาธิ  

  

86 ขาพเจาจะสามารถประเมนิสิ่งบงชี้ไดวาจะเกิดความรุนแรงจากผูกอเหตุ    

87 ขาพเจาสามารถประเมินความกาวหนาการเจรจาตอรองได    

 
 

☺ ขอขอบพระคุณทุกทานที่ใหความรวมมือในการตอบแบบประเมิน ☺ 
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คําเฉลยแบบประเมินสมรรถนะการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
 
ตอนที่ 2   แบบประเมินความรูการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
 

 8 การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต เปนการเจรจาเพื่อเอาชนะฝายตรงขามใหเด็ดขาด 

 9 ส่ิงบงบอกถึงความกาวหนาของการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต คืออารมณของผูกอเหตุ

ลดลง 

 10 การเจรจาตอรองเปนเรื่องทีย่นิยอมกันได โดยการมอบอาวุธหรือยาเสพติดใหผูกอเหตุเพื่อ

แลกตัวประกนั 

 11 ผูทําหนาทีเ่จรจาตอรองในภาวะวิกฤตไมจาํเปนตองนาเชื่อถือ และไววางใจไดในสายตาผู

กอเหต ุ

 12 กรณีผูกอเหตจุับตัวประกนั ผูเจรจาตอรองควรพูดคุยกับตัวประกันใหมากกวาผูกอเหตุ 

 13 เปาหมายสาํคญัของการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต คือพยายามใหผูกอเหต ุ

ยอมปลอยตัวประกัน โดยมกีารสูญเสียชวีติและทรัพยสิน 

 14 การใชบุคคลทีส่ามหรือลามเพื่อการเจรจาตองอยูภายใตการควบคุมของทีมเจรจา 

 15 ตํารวจชั้นผูใหญ เชน ผูบัญชาการหรือผูบังคับการจะเปนบุคคลสําคัญที่สุดในการทาํ

หนาทีเ่จรจาตอรอง 

 16 ในการเจรจาตอรองทุกครั้งจาํเปนที่ตองนําญาติ เพื่อน หรือพระ มาชวยเจรจากับผูกอเหตุ

ที่จับตัวประกนั 

 17 โดยทัว่ไปแลวควรสงเจาหนาที่ตํารวจไปแลกกับตัวประกัน 

 18 เจาหนาที่ตํารวจทกุคนที่ไดรับการฝกอบรมในเรื่องการเจรจาตอรอง สามารถปฏิบัตหินาที่

การเจรจาตอรองที่มีประสิทธิภาพได 

 19 การแกไขปญหาสถานการณวิกฤตจาํเปนตองมีผูเจรจาคนหนึง่ทาํหนาที่เจรจากับผูกอเหต ุ

 20 คนแรกที่เปนผูเร่ิมเจรจาตอรองตองเปนผูทาํใหการเจรจาตอรองยุติ 

 21 ในกรณีผูกอเหตุเมายาบาจบัตัวประกัน ผูเจรจาตอรองจะตองเคลื่อนไหวตนเองอยาง

รวดเร็วเพื่อใหผูกอเหตุสังเกตไมทัน 

 22 ในกรณีผูกอเหตุเมายาบาจบัตัวประกัน ผูเจรจาตอรองควรโตตอบ และปฏิเสธขอเรียกรอง

ของผูกอเหตุเพื่อใหผูกอเหตุไดสติ 

 23 ผูเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตตองเปนนักพดูหรือนักโตวาที   เพราะมวีาทศิลปในการพูด 
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 24 ตามกฎหมายไดกําหนดระดับความเขมขนแอลกอฮอลในเลือดเกนิกวา 50 มิลลิกรัม

เปอรเซ็นตเปนความผิด 

 25 ผลจากการดื่มแอลกอฮอลจะออกฤทธิ์กดระบบประสาทสวนกลาง ทาํใหสติสัมปชญัญะ 

ความรูสึกตัวลดลงและมีการตัดสินใจเร็วขึ้น 

 26 ยาบาจัดเปนกลุมยาเสพติดที่ออกฤทธิ์แบบกดประสาท 

 27 ผูติดยาบาในชวงอารมณแปรปรวนรางกายจะเคลื่อนไหวอยางรวดเร็ว นัยนตาจะมี

ลักษณะวาว กรอกไปมา กระพริบตามากกวาปกติ เสยีงดัง เสยีงสัน่และประสาทหลอน  
 

 28 ความเครียดไมมีผลตอบุคคลในดานอารมณ  รางกาย และพฤติกรรม  

 29 ผูที่คิดฆาตัวตาย สวนมากจะรูสึกวาตนเองไรคาและหมดหวังในชวีิต 
 

 30 การสรางสมัพนัธภาพที่ด ี คอืการพูดในสิง่ที่นาสนใจ เชน เร่ืองการเมอืง หรือเร่ืองศาสนา 

 31 การตั้งคําถามที่ดี ควรเปนคาํถามที่ตอบวาใชหรือไม  เพราะผูตอบจะไดตอบอยางสั้นและ

กระชับ 

 32 คําถามปลายเปดเปนคําถามที่กาํหนดขอบเขตของการตอบ ทําใหผูตอบไดมีโอกาส

แสดงออกถึงความคิด ความรูสึก และส่ิงทีต่นตองการ 
 

 33 การใหกาํลังใจเปนการสงเสริมและสนับสนุนเพื่อใหผูกอเหตุมีกาํลังใจเห็นคุณคาของ

ตนเองและมพีลังที่จะแกไขปญหาที่เกิดขึ้น 
 
 
 

ตอนที ่3 แบบประเมนิความสามารถในการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต (ในฐานะทานเปนผูทําหนาที่
เจรจาตอรอง)  

คําชี้แจง : สถานการณตอไปนี้ เปนสถานการณที่ผูกอเหตุไดกอเหตุการณขึ้นในฐานะที่ทานเปน

ผูเจรจาตอรองในเหตุการณดงักลาว ทานไดปฏิบัติหรือไมไดปฏิบัติ โดยใหทานทาํเครื่องหมาย  9 ในชอง

ที่กําหนด   

 สถานการณที่ 1  (ขอ 34 – ขอ 60 ) 
  เจาหนาที่ตํารวจไดรับแจงวามีหญิงวัยกลางคน อายุประมาณ 30 ปเศษ อาการเหมอลอย 

เดินวนเวยีนไปมา ไมพูดจา จะทําการกระโดดตึก อาคารจอดรถชั้น 7 ในฐานะเปนนกัเจรจาตอรองใน

ภาวะวกิฤต ทานไดปฏิบัติหรือไมปฏิบัติในเรื่องตอไปนี ้
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ความสามารถการฟง  
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

34 ขาพเจาตั้งใจฟงผูกอเหตุอยางมีสมาธ ิเพือ่จะไดเขาใจสิ่งที่ผูกอเหตุตองการ  1 0 

35 ขณะที่ขาพเจาฟง ขาพเจาจะฟงอยางตั้งใจโดยผงกศีรษะหรือสบตาผูกอเหตุ  1 0 

36 ขาพเจาปลอยใหผูกอเหตุพูดจนจบโดยไมขัดจังหวะ  1 0 

37 ขาพเจาเงยีบ หรือหยุดตอบโตชั่วขณะเพื่อใหผูกอเหตุไดคิด 1 0 

38 ในกรณีผูกอเหตุสรางความกดดันใหขาพเจา ขาพเจาไมแสดงอาการตืน่เตน

ตกใจหรือแสดงความกาวราว  

1 0 

39 ขาพเจาสามารถควบคุมอารมณ ไมแสดงอาการตกใจ      1 0 

 
ความสามารถการพูด 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

40 ขาพเจาแนะนาํชื่อ ตําแหนงหนาที ่และวัตถุประสงคของการเจรจา  1 0 

41 ขาพเจาถามชือ่ผูกอเหตุ และพูดคุยเรื่องทัว่ไป ดวยความหวงใย  1 0 

42 ขาพเจาถามผูกอเหตุโดยใชคําถามปลายเปด เชน อะไร ที่ไหน อยางไร เพื่อให

ผูกอเหตุมีโอกาสพูด 

 

1 

 

0 

43 ขาพเจาจะไมใชคําถามทาํไม หรือมีปญหาอะไร เพราะเหมือนเปนการตําหน ิ

ผูกอเหต ุ

 

1 

 

0 

44 ขาพเจาใชการสะทอนความรูสึกของผูกอเหตุ เพื่อชวยใหผูกอเหตุเขาใจ

อารมณ ความรูสึกของตนเองถูกตองขึ้น 

 

1 

 

0 

45 ขาพเจาใชการทวนความ คําพูดของผูกอเหตุ โดยไมเปลี่ยนแปลงสาระจาก

คําพูดของผูกอเหตุ  

 

1 

 

0 

46 ขาพเจาพูดใหกําลังใจ หรือแสดงความเหน็ดวยเล็กๆ นอยๆ เพื่อใหผูกอเหตุ

เห็นคุณคาในตนเองและอยากจะแกปญหา  

 

1 

 

0 

47 ขาพเจาหลกีเลี่ยงคําพูดหามปรามหรือการสั่ง เชน อยากระโดดนะ เพราะ

คําพูดเหลานี้เปนการยั่วย ุใหแสดงพฤติกรรมมากขึ้น 

 

1 

 

0 
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ความสามารถการพูด (ตอ) 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

48 ขาพเจาพูดดวยน้ําเสียงจริงใจ ไมกาวราว พูดชาๆ และชดัเจน  1 0 

49 ขาพเจาจะไมพูดดูถูก ตาํหนิ หรือทาทายผูกอเหตุ  1 0 

50 ขาพเจาไมพูดในเรื่องทีเ่กนิความจรงิ หรือเปนไปไมได  1 0 

51 ขาพเจาหลกีเลี่ยงคําพูดปลอบใจแบบชาวบาน เชน อยาคิดมาก น้าํตา

แกปญหาไมได  

 

1 

 

0 

52 ขาพเจาพูดโนมนาวใหผูกอเหตุรูสึกชีวิตยงัมีหวงั  1 0 

53 ขาพเจาพูดใหผูกอเหตุเห็นวา ปญหาเกิดขึ้นนัน้สามารถแกไขได  1 0 

54 ขาพเจาพูดใหผูกอเหตุเกิดความรูสึกปลอดภัย 1 0 
 

ความสามารถการประเมนิสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจในการ
ดําเนินการ 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

55 จากการสังเกตลักษณะทาทางของผูกอเหตุจะทาํใหสามารถประเมนิ

สถานการณวาผูกอเหตุมีอาวุธ หรือวัตถทุี่เปนอันตรายตางๆ อยางไร  1 0 

56 ขาพเจาสามารถประเมินอารมณ ความรูสึก สภาวะจิตใจของผูกอเหตวุาอยูใน

สภาวการณอยางไร  1 0 

57 ขาพเจาจะยนือยูในระยะหางพอเหมาะและแสดงตนอยางเปนมิตร  1 0 

58 ในสถานการณที่มีความกดดัน ขาพเจาควบคุมสติและใชความคิดพจิารณา

ปญหาตางๆ ไดอยางมีสมาธิ  1 0 

59 ขาพเจาจะสามารถประเมนิสิ่งบงชีว้าจะเกิดความรนุแรงจากผูกอเหตุ  1 0 

60 ขาพเจาสามารถประเมินความกาวหนาการเจรจาตอรองได  1 0 
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 สถานการณที่ 2   (ขอ 61 – ขอ 87) 
  ไดรับแจงเหตุวามีชายไทยอายุประมาณ 40 ปเศษ เมายาบา อาการกระวนกระวาย เสียง

ส่ัน ไดใชอาวุธ มีด จับนักศึกษาชัน้ปที ่1 เปนตัวประกนั  ในฐานะนักเจรจาตอรองจะดําเนนิการอยางไร 
 
ความสามารถการฟง  
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

61 ขาพเจาตั้งใจฟงผูกอเหตุอยางมีสมาธ ิเพือ่จะไดเขาใจสิ่งที่ผูกอเหตุตองการ  1 0 

62 ขาพเจาแสดงทาทางฟงอยางตั้งใจโดยผงกศีรษะหรือสบตาผูกอเหต ุ 1 0 

63 ขาพเจาปลอยใหผูกอเหตุพูดจนจบโดยไมขัดจังหวะ  1 0 

64 ขาพเจาเงยีบ หรือหยุดตอบโตชั่วขณะเพื่อใหผูกอเหตุไดคิด 1 0 

65 ในกรณีผูกอเหตุสรางความกดดัน  ขาพเจาไมแสดงอาการตื่นเตนตกใจหรือ

แสดงความกาวราว  

 

1 

 

0 

66 ขาพเจาสามารถควบคุมอารมณ ไมแสดงอาการตกใจ      1 0 

 
ความสามารถการพูด 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

67 ขาพเจาแนะนาํชื่อ ตําแหนงหนาที ่และวัตถุประสงคของการเจรจา  1 0 

68 ขาพเจาถามชือ่ผูกอเหตุ และพูดคุยเรื่องทัว่ไป ดวยความหวงใย  1 0 

69 ขาพเจาถามผูกอเหตุโดยใชคําถามปลายเปด เชน อะไร  ที่ไหน  อยางไร 

เพื่อใหผูกอเหตุมีโอกาสพูด 

 

1 

 

0 

70 ขาพเจาจะไมใชคําถามทาํไม หรือมีปญหาอะไร เพราะเหมือนเปนการตําหนิ 

ผูกอเหต ุ

 

1 

 

0 

71 ขาพเจาใชการสะทอนความรูสึกของผูกอเหตุ เพื่อชวยใหผูกอเหตุเขาใจ

อารมณ ความรูสึกของตนเองถูกตองขึ้น 

 

1 

 

0 

72 ขาพเจาใชการทวนความ คําพูดของผูกอเหตุ โดยไมเปลี่ยนแปลงสาระจาก

คําพูดของผูกอเหตุ  

 

1 

 

0 
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ความสามารถการพูด (ตอ) 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

73 ขาพเจาพูดใหกําลังใจ หรือแสดงความเหน็ดวยเล็กๆ นอยๆ เพื่อใหผูกอเหตุ

เห็นคุณคาในตนเองและอยากจะแกปญหา  

 

1 

 

0 

74 ขาพเจาระวงัคําพูดในการตอรองแลกเปลี่ยนเพื่อเกิดประโยชนทกุครั้งที่จะให

อะไรแก  ผูกอเหต ุ

 

1 

 

0 

75 ขาพเจาไมพูดตอบโต โตเถียง หรือแนะนําสิ่งตางๆ แกผูกอเหต ุ 1 0 

76 ขาพเจาจะพูดใหเหตุผลที่พอรับได เพื่อถวงเวลา กรณีผูกอเหตุขีดเสนตาย 1 0 

77 ขาพเจาพยายามพูดโนมนาวใหผูกอเหตุพดูกับขาพเจาเทานั้น 1 0 

78 ขาพเจาจะพูดดวยน้าํเสียงจริงใจ  ไมกาวราว เปนจงัหวะชาๆ และชัดเจน 1 0 

79 ขาพเจาพยายามกระตุนใหผูกอเหตุไดพูดเพื่อถวงเวลา 1 0 

80 ขาพเจาพยายามพูดโนมนาวใหผูกอเหตุเห็นความสาํคญัของตัวประกัน 1 0 

81 ขาพเจาจะพูดใหมีทางเลือกอ่ืนๆ และหลกีเลี่ยงคาํพูดไมเหน็ดวยกับส่ิงที่ผูกอ

เหตุพูด  

 

1 

 

0 

 
ความสามารถการประเมนิสถานการณเพื่อแกไขปญหาเฉพาะหนาและการตัดสินใจในการ
ดําเนินการ 
 

ขอ รายละเอียดการกระทาํ ปฏิบัติ ไมปฏิบัต ิ

82 จากการสังเกตลักษณะทาทางของผูกอเหตุจะทาํใหสามารถประเมนิ

สถานการณวาผูกอเหตุมีอาวุธ หรือวัตถทุี่เปนอันตรายตางๆ อยางไร  

 

1 

 

0 

83 ขาพเจาสามารถประเมินอารมณ ความรูสึก สภาวะจิตใจของผูกอเหตวุาอยูใน

สภาวการณอยางไร  

 

1 

 

0 

84 ขาพเจาจะยนือยูในระยะหางทีพ่อเหมาะและแสดงตนอยางเปนมิตร  1 0 

85 ในสถานการณที่มีความกดดัน ขาพเจาควบคุมสติและใชความคิดพจิารณา

ปญหาตางๆ ไดอยางมีสมาธิ  

 

1 

 

0 

86 ขาพเจาจะสามารถประเมนิสิ่งบงชี้ไดวาจะเกิดความรุนแรงจากผูกอเหตุ  1 0 

87 ขาพเจาสามารถประเมินความกาวหนาการเจรจาตอรองได  1 0 

 
☺ ขอขอบพระคุณทุกทานที่ใหความรวมมือในการตอบแบบประเมิน ☺ 
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ภาคผนวก ช 
 

คา IOC ผลการตรวจสอบโปรแกรม 
การฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวกิฤต 
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ตาราง 19 คาดัชนีความสอดคลอง (IOC) ดานเนื้อหาโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการ 

     เจรจาตอรองในภาวะวกิฤต 

 

ผลการประเมนิโดย

ผูเชี่ยวชาญ คร้ังที ่ เร่ืองที่ประเมนิ 

1 2 3 4 5 

คาดัชนี 

IOC 
การแปรผล 

         

1 ปฐมนิเทศ การสรางสัมพนัธภาพและชี้แจง 

การฝกอบรม 

       

    1.1 เนื้อหาสอดคลองวัตถุประสงค 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    1.2 ความถกูตองของเนื้อหา  1 1 1 1 1 1 ผาน 

    1.3 ความสอดคลองของเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    1.4 ความชดัเจนในการอธิบายเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    1.5 ความเหมาะสม เวลาเรียน กับเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

2 เนื้อหาและรายละเอียดความรูเกี่ยวกับความ

ผิดปกติของจิต 

       

    2.1 เนื้อหาสอดคลองวัตถุประสงค 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    2.2 ความถกูตองของเนื้อหา  1 1 1 1 1 1 ผาน 

    2.3 ความสอดคลองของเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    2.4 ความชดัเจนในการอธิบายเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    2.5 ความเหมาะสม เวลาเรียน กับเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

3-4 เนื้อหาและรายละเอียดความรูเกี่ยวกับจิตวิทยา

การใหคําปรึกษา 

       

    3.1 เนื้อหาสอดคลองวัตถุประสงค 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    3.2 ความถกูตองของเนื้อหา  1 1 1 1 1 1 ผาน 

    3.3 ความสอดคลองของเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    3.4 ความชดัเจนในการอธิบายเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    3.5 ความเหมาะสม เวลาเรียน กับเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 
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ตาราง 19 (ตอ) 
 

ผลการประเมนิโดย

ผูเชี่ยวชาญ คร้ังที ่ เร่ืองที่ประเมนิ 

1 2 3 4 5 

คาดัชนี 

IOC 
การแปรผล 

         

5 เนื้อหาและรายละเอียดความรูเกี่ยวกับทฤษฎีการ

ใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม 

       

    5.1 เนื้อหาสอดคลองวัตถุประสงค 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    5.2 ความถกูตองของเนื้อหา  1 1 1 1 1 1 ผาน 

    5.3 ความสอดคลองของเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    5.4 ความชดัเจนในการอธิบายเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    5.5 ความเหมาะสม เวลาเรียน กับเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

6 เนื้อหาและรายละเอียดความรูเกี่ยวกับข้ันตอนการ

ใหคําปรึกษาตามทฤษฎีการใหคําปรึกษาแบบ

พฤติกรรมนยิม 

       

    6.1 เนื้อหาสอดคลองวัตถุประสงค 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    6.2 ความถกูตองของเนื้อหา  1 1 1 1 1 1 ผาน 

    6.3 ความสอดคลองของเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    6.4 ความชดัเจนในการอธิบายเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    6.5 ความเหมาะสม เวลาเรียน กับเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

7-8 เนื้อหาและรายละเอียดความรูเกี่ยวกับการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤต 

       

    7.1 เนื้อหาสอดคลองวัตถุประสงค 1 1 1 1 0 0.8 ผาน 

    7.2 ความถกูตองของเนื้อหา  1 1 1 1 0 0.8 ผาน 

    7.3 ความสอดคลองของเนื้อหา 1 1 1 1 0 0.8 ผาน 

    7.4 ความชดัเจนในการอธิบายเนื้อหา 1 1 1 1 0 0.8 ผาน 

    7.5 ความเหมาะสม เวลาเรียน กับเนื้อหา 1 1 1 1 0 0.8 ผาน 
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ตาราง 19 (ตอ) 
 

ผลการประเมนิโดย

ผูเชี่ยวชาญ คร้ังที ่ เร่ืองที่ประเมนิ 

1 2 3 4 5 

คาดัชนี 

IOC 
การแปรผล 

         

9 ปจฉิมนิเทศ        

    9.1 เนื้อหาสอดคลองวัตถุประสงค 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    9.2 ความถกูตองของเนื้อหา  1 1 1 1 1 1 ผาน 

    9.3 ความสอดคลองของเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    9.4 ความชดัเจนในการอธิบายเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 

    9.5 ความเหมาะสม เวลาเรียน กับเนื้อหา 1 1 1 1 1 1 ผาน 
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ภาคผนวก ฌ 
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ตาราง 20 การฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

1 ปฐมนิเทศ 

การสราง 

สัมพันธภาพ

และชี้แจง

วัตถุประสงค

ของการ

ฝกอบรมเชิง

จิตวิทยาเพื่อ

พัฒนาการ

เจรจาตอรองใน

ภาวะวกิฤต 

   1. เพื่อสรางความคุนเคย

และสัมพันธภาพระหวาง

เจาหนาที่ตํารวจที่เขารับการ

ฝกกับผูวิจยั 

   2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจที่

เขารับการพฒันาไดทราบ

จุดมุงหมายในการพัฒนาใน

การเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤต  กฎระเบียบ ขอผูกพนั 

สถานที ่ชวงเวลา ระยะเวลา

และจํานวนครัง้ที่จะรวมการ

พัฒนาในการเจรจาตอรองใน

ภาวะวกิฤต รวมทัง้บทบาท

หนาที่จะตองปฏิบัติในกลุม

และประโยชนที่จะไดรับจาก

การพัฒนา 

   3. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผู

เขารับการพฒันา ตระหนักถงึ

ความสาํคัญและประโยชนตอ

การพัฒนาการเจรจาตอรอง

ในภาวะวิกฤตเพื่อการปฏิบัติ

หนาที่ในการรักษาความสงบ

เรียบรอยของสังคม 

   ในการดําเนนิการพัฒนาครั้งที่ 1  ผูวจิัย

ดําเนนิการตามขั้นตอน ดงันี ้
ขั้นนํา 
   1. ผูวจิัยสรางบรรยากาศใหเจาหนาที่

ตํารวจ ผูเขารบัการพัฒนาคุนเคยและเปน

กันเอง โดยการใชกิจกรรมกลุมสัมพนัธ 

   2. ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตํารวจผูรับการ

พัฒนาสรุปขอคิดและความรูสึกที่ไดจากการ

ทํากจิกรรมนี ้
ขั้นดําเนนิการ 
   ผูวิจัยใชเทคนิคการฟง การระดมความ

คิดเห็น การวิเคราะหและการลงมือปฏิบัติ 

ดงันี ้

   1. ผูวจิัยชี้แจงจุดมุงหมายของการพัฒนา

รวมทัง้อธิบายรายละเอียด วธิีการ สถานที่

ระยะเวลาจํานวนครั้งที่ฝกตลอดจน

ประโยชนที่ไดรับจากการพฒันาครั้งนี้และ

ชี้แจง บทบาท หนาที่ของเจาหนาที่ตาํรวจ

ผูรับการพัฒนาที่ตองปฏิบัตตินทัง้สวนตัว

และกลุมระหวางการเขารับการพัฒนา 

   2. ผูวจิัยใชเทคนิคการระดมความคิดโดย

ใหเจาหนาที่ตํารวจ ผูรับการพัฒนาแบงเปน

กลุมยอย กลุมละ 4 คน ใหชวยกนัคิดเรื่อง

การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตในปจจุบนั

วาเปนอยางไร  ควรจะทําอยางไร  และควร

จะปรับปรุงแกไขในเรื่องใดบาง   
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ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

1 

(ตอ) 

ปฐมนิเทศ  ขั้นสรุป 
   ผูวิจัยใชเทคนิคการระดมความคิดและ

การสะทอนความคิด โดยใหเจาหนาที่ตาํรวจ

ผูเขารับการพฒันา สรุปขอคิดและความรูสึกที่

ไดจากการเขารวมกจิกรรมทัง้หมดในครั้งที ่ 1 

และเปดโอกาสใหซักถาม 

2 ความรูเกีย่วกบั

ความผิดปกติ

ดานจิตใจ 

   1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผู

เขารับการพฒันาสามารถมี

ความรูเกีย่วกบัความผิดปกติ

ของจิตใจอันเนื่องมาจากสาร

เสพติด 

   2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ  

ผูเขารับการพฒันาสามารถ

อธิบายความผิด ปกติของจติ

ดานภาวะความซึมเศรา 

ในการดําเนนิการพัฒนาครั้งที ่2 ผูวิจัยไดเชิญ

วิทยากร จิตแพทยผูเชี่ยวชาญดานสุขภาพจิต 

มาเปนวทิยากรบรรยาย 

ขั้นนํา   ผูวจิยัไดแนะนาํวทิยากร จิตแพทย 

ผูเชี่ยวชาญดานสุขภาพจิต 
ขั้นดําเนนิการ 
   1. ผูวิจัยใชเทคนิคการฟง การระดมความ

คิดเห็นเกี่ยวกบัความผิดปกติของจิตอัน

เนื่องมาจากสารเสพติด และความผิดปกติ

ของจิตทางดานภาวะซึมเศรา 

   2. จิตแพทย ผูเชี่ยวชาญดานสุขภาพจิต 

บรรยายใหความรูเกี่ยวกับความผิดปกติ

ดานจิตใจ และผลของสารเคมีตอระบบ

ประสาท ฉายวีดีทัศนเร่ืองสารเสพติด 

   3.เปดโอกาสใหซักถามขอสงสัย 
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ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

   ขั้นสรุป  
    ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพัฒนา

สรุปขอคิดและความรูสึกและประโยชนที่

ไดจากการเขารวมกิจกรรม ยกกรณี

ตัวอยางทีพ่บในการทํางาน  พรอมเปด

โอกาสใหซักถามขอสงสัย 

3 – 4  ความรู

เกี่ยวกับ

จิตวิทยาการ

ใหคําปรึกษา

และเทคนิค 

วิธีการ  

การให

คําปรึกษา 

พฤติกรรมการ

ใสใจ  

 

การฟง  และ

การสังเกต 

และการใช

คําถาม และ

การสะทอน

ความรูสึก

(ชวงที่ 1)  

   1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันา สามารถ

อธิบายความรูเกี่ยวกับ

จิตวิทยาการใหคําปรึกษา 

ความหมาย ความสําคัญ และ

ข้ันตอนการใหคําปรึกษา 

   2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันามีการฝก

เทคนิค วิธกีาร การให

คําปรึกษาได 

ในการดําเนินการพัฒนาครั้งที่ 3 – 4 ผูวิจัย

ดําเนิน ดังนี ้
ขั้นนํา   
   ผูวิจัยสอบถามเจาหนาที่ตาํรวจผูรับการ

พัฒนาเพื่อทบทวนสิ่งที่ไดศึกษาในครั้งที ่2 

แลวโยงเรื่องสูแนวทางการใหความรู

เกี่ยวกับจิตวทิยาการใหคําปรึกษา 
ขั้นดําเนนิการ 
   ผูวิจัยดาํเนนิการชวงที่ 1 ดังนี ้

   1. ผูวจิัยใหผูเขารับการพฒันาศกึษาเรื่อง

ความรู  ความสําคัญของจิตวิทยาการให

คําปรึกษา พรอมอธิบายจุดเนนที่สําคัญ 

   2. เปดโอกาสใหซักถามขอสงสัยขั้นสรุป  

ผูวิจัยถามประเด็นคําถามเพือ่ทดสอบความ 

เขาใจความรูเกี่ยวกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษา 
ขั้นสรุป 
   ผูวิจัยใชเทคนิคประเด็นคําถามการ

สะทอนความคิด โดยใหเจาหนาที่ตาํรวจ 

ผูเขารับการพฒันาสรุปขอคดิและ

ความรูสึกที่ไดจากการเขารวมกิจกรรม

ทั้งหมด 
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ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

 (ชวงที่ 2) 

 

   1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันา สามารถ

อธิบายความหมายและ

แนวทางการใชทักษะ 

พฤติกรรมการใสใจได 

   2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันาสามารถ

ใชทักษะ พฤตกิรรมการใส

ใจไดอยางเหมาะสม 

   3. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันาสามารถ

อธิบายผลที่เกดิขึ้นจาก

พฤติกรรมการใสใจได 

    การดําเนนิการในชวงที่ 2 เปนดงันี ้
ขั้นนํา   
   ทบทวนความรูความเขาใจและขอคิดที่ได

จากครั้งที่ 3  ชวงที่ 1 เร่ืองความรูความ

เขาใจเกี่ยวกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษา

โยงเขาสูพฤตกิรรมการใสใจ 
ขั้นดําเนนิการ 
   ผูวิจัยใชเทคนิคการฟง การระดมความ 

คิดเห็น การวิเคราะห และการลงมือปฏิบตัิ 

ดังนี ้

3-4 

(ตอ) 

(ชวงที่ 2) 

 

    1. ผูวจิัยใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนา แบงออกเปนกลุมยอย ทดลอง

แสดงพฤติกรรม 2 ลักษณะ คือ พฤติกรรม

การใสใจ กับพฤติกรรมการไมใสใจ ขณะ

สนทนาตามหวัขอสนทนา โดยมี

สถานการณกาํหนด 

   2. ฉายวีดีโอ เกี่ยวกับพฤตกิรรมการใสใจ

และแจกเอกสารใบความรู 

   3. ใหศกึษาทําความเขาใจ ซักถาม และ

ใหฝกทกัษะทกุคนอีกครั้งจนเกิดความ

ชํานาญและเขาใจ 
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ตาราง 20(ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

   ขั้นสรุป 
    ผูวจิัยและเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนา  รวมกนัสรุปผลที่เกดิขึ้นจากการใช

พฤติกรรมการใสใจ บอกขอดีและประโยชน

พฤติกรรมการใสใจในการใหคําปรึกษา 

และขอคิดเห็นการนาํไปใชกบัการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤต   

 (ชวงที่ 3) 

 

   1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันา สามารถ

อธิบายความหมายและ

แนวทางการใชทักษะการฟง

และการสังเกตได 

   2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันาสามารถ

ใชทักษะการฟงและการ

สังเกตได 

   3. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันาสามารถ

อธิบายผลที่เกดิขึ้นจากการ

ฟงและการสังเกตได 

การดําเนินการพัฒนาชวงที ่3 เปนดังนี ้
ขั้นนํา   
   ผูวิจัยแจกเอกสารประกอบการฝกอบรม

เกี่ยวกับการฟงและการสงัเกตใหเจาหนาที่

ตํารวจผูเขารบัการพัฒนาศึกษาทําความ

เขาใจ และผูวจิัยสาธิตทักษะการฟงและ

การสังเกต (วตัถุประสงคขอที่ 1) 
ขั้นดําเนนิการ 
   ผูวิจัยใชเทคนิคการฟง และการระดม

ความคิด  การวิเคราะห และการลงมือ

ปฏิบัติ ดังนี ้

 

 

 

 

 

 

 



  210 

ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

3-4 

(ตอ) 

(ชวงที่ 3) 

 

     1. ผูวิจัยจัดกิจกรรมบทบาทสมมติ 

        คนที่ 1 เปนผูรับคําปรึกษาใหขอมูล

เกี่ยวกับความขัดแยงของตนเองกับบุคคล

ในสถานการณตางๆ 

        คนที่ 2 เปนผูใหคําปรึกษา 

        คนที่ 3 เปนผูสังเกตพฤติกรรมและ

เปนผูใหขอมูลยอนกลับ 

    2. ใหแตละคนสวมบทบาทหนาทีท่ี่

กําหนดให 

    3. ผูสังเกตพฤติกรรมใหสังเกตและให

ขอมูลยอนกลบัแกผูใหคําปรึกษา 

    4. ใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนา

ผลัดกันแสดงบทบาทเพื่อใหทกุคนไดมี

ประสบการณและนําเสนอขอมูลที่ไดจาก

การเสนอความคิดเห็นบทบาททุกบทบาท 

    5. ใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนาสรุปความคิด ความรูสึก ที่ไดปฏิบตัิ

ตามบทบาทตาง ๆ 
ขั้นสรุป 
    ผูวิจยัและเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนา รวมกนัอภปิรายผลที่เกิดขึ้นจาก

การใชทกัษะการฟง และการสังเกต  และ

สรุปแนวทางการนําทักษะการฟงและการ

สังเกตไปใชในการเจรจาตอรองในภาวะ

วิกฤต 
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ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

 (ชวงที่ 4)     1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันา สามารถ

อธิบายความ หมายและ

แนวทางการใชทักษะการ

ถามได 

    2. เพือ่ใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันาสามารถ

ใชทักษะการถามไดอยาง

เหมาะสม  

การดําเนินการพัฒนาชวงที ่4 เปนดังนี ้
ขั้นนํา   
    ผูวิจยั ใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนาศึกษาและทําความเขาใจ เกี่ยวกับ

ทักษะการใชคาํถาม ผูวิจัยเปดวีดิทัศน

เกี่ยวกับทกัษะการใชคําถามแลว  ผูวิจัย

สาธิตการใชคาํถามปลายเปดและปลายปด 

3-4 

(ตอ) 

(ชวงที่ 4)     3. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันาสามารถ

อธิบายผลที่เกดิขึ้นจากการ

ถามได 

 

ขั้นดําเนนิการ 
    ผูวิจยัใชเทคนิคการฟง การระดมความ

คิดเห็น การวิเคราะห และการลงมือปฏิบตัิ 

ดังนี ้

    1. เจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนา 

เขียนคําถามปลายเปดมา 5 ขอ และ

คําถามปลายปดมา 3 ขอ จากสถานการณ

ที่กําหนดให 

2. เจาหนาทีต่ํารวจผูเขารบัการพัฒนาจบัคู

ผลัดกันถามคาํถาม แลวชวยกนัสรุปขอดี

และขอบกพรองของคําถามอยางไร 

    3. แบงเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการพัฒนา

ออกเปนกลุมยอย เปนผูถาม ผูตอบ และผู

สังเกต  
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ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

3-4 

(ตอ) 

(ชวงที่ 4) 3. เพื่อใหเจาหนาที่ตาํรวจผู

เขารับการพฒันาสามารถ

อธิบายผลที่เกดิขึ้นจากการ

ถามได 

    4. ใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนาผลัดกนัทาํหนาที่ เพือ่ใหทุกคนไดมี

ประสบการณทุกบทบาท 

    5. ใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนา

แลกเปลี่ยนขอมูล ความรูสึกและขอคิดเห็น

ที่ไดจากการสวมบทบาททกุบทบาท 
ขั้นสรุป 
    ผูวิจยัและเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนา รวมกนับอกผลดีที่เกิดขึ้นจากการใช

ทักษะการถามได  และสรุปแนวทางการนาํ 

ทักษะไปใชคําถามปลายเปดและปลายปด

ในการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

 (ชวงที่ 5)    1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันา สามารถ

อธิบายความหมายและ

แนวทางการใชทักษะการ

สะทอนความรูสึกได 

 

การดําเนินการพัฒนาชวงที ่5  เปนดังนี ้
ขั้นนํา   
   ผูวิจัยใหผูเขารวมการพัฒนาศึกษา ทาํ

ความเขาใจเรื่องทักษะการสะทอน

ความรูสึก  ฉายวีดิทัศน และผูวิจัยสาธิต

ทักษะการสะทอนความรูสึกโดยใชบทบาท

สมมติสถานการณจําลอง 

  2. เพื่อใหเจาหนาที่ตาํรวจผู

เขารับการพฒันาสามารถใช

ทักษะการสะทอนความรูสึกได 

ขั้นดําเนนิการ 
ผูวิจัยใชเทคนิคการฟง การระดมความคิดเห็น 

การวิเคราะห และการลงมือปฏิบัติ ดังนี ้
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ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

3-4 

(ตอ) 

(ชวงที่ 5)    3. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันาสามารถ

อธิบายผลที่เกดิขึ้นจากการ

ใชทักษะการสะทอน

ความรูสึกได 

 

1. ผูวิจยักําหนดใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับ

การพัฒนาปฏิบัติหนาที่เปนผูใหคําปรึกษา 

ผูรับคําปรึกษา  ผูสังเกต และใหขอมูล

ยอนกลับ 

2. ผูวิจยักําหนดใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับ

การพัฒนาฝกปฏิบัติการใชทักษะการ

สะทอนความรูสึก ผูสังเกตใหขอมูล

ยอนกลับและประเมินการใชทักษะการ

สะทอนความรูสึก 

3. ผูวิจยัใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนาผลัดกนัแสดงบทบาทจนครบทุกคน 

ทุกบทบาท 

4. ผูวิจยัใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนาบอกขอมูล ขอคิดที่ไดสวมบทบาท 
ขั้นสรุป 
ผูวิจัยและเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการ

พัฒนา รวมกนับอกผลการใชทักษะการ

สะทอนความรูสึกทั้งขอดีและขอควร

ปรับปรุงและอภิปราย สรุปแนวทางการนํา

ทักษะการสะทอนความรูสึกไปใชในการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
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ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

3 – 4  

(ตอ) 

(ชวงที่ 5)  ขั้นสรุปรวม 
    1.  ผูวิจยัฉายวีดีโอที่ถายแตละคนไว 

ขณะแสดงบทบาทแตละเทคนิค ใหด ูเพื่อ

หาสิง่ที่ด ีส่ิงทีต่องแกไข เพี่อนําไปใชในการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

       2. ผูวิจัยสอบถามเจาหนาที่ตํารวจผูเขา

รับการพัฒนาถึงขอคิด ความรูสึกและ

ประโยชนของการฝกทักษะการให

คําปรึกษา เทคนิคพฤติกรรมการใสใจ การ

ฟง และการสงัเกต การใชคาํถาม  การ

สะทอนความรูสึกและเปดโอกาสใหซกัถาม

ขอสงสัย 

5 ทฤษฎีการให

คําปรึกษา

แบบ

พฤติกรรม

นิยม 

(ชวงที่ 1) 

1. เพื่อใหเจาหนาที่ตาํรวจผู

เขารับการพฒันาสามารถ

อธิบายในเรื่องตอไปนี ้

1.1 ความเชื่อเกี่ยวกับ

ธรรมชาติของมนุษย และ

ลักษณะพฤตกิรรมที่เปน

ปญหาได 

1.2 หลักการสาํคัญและ

เปาหมายการใหคําปรึกษา 

 1.3 เทคนิคการให

คําปรึกษาแบบพฤติกรรม

นิยม 

ในการดําเนนิการพัฒนาครั้งที ่5 ผูวิจยั 

ดําเนนิการตามขั้นตอน ดงันี ้
ขั้นนํา  
ผูวิจัยสอบถามความรู ขอคิดที่ไดจากครั้งที่ 

3 – 4  พรอมเปดโอกาสซักถาม 
ขั้นดําเนนิการ 
ผูวิจัยใชเทคนคิการฟง การระดมความ

คิดเห็น การวิเคราะห และการลงมือปฏิบตัิ 

ดังนี ้

1. ผูวิจยัใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนา ศกึษาและทําความเขาใจเกี่ยวกับ 

รายละเอียดของทฤษฎีการใหคําปรึกษา

แบบพฤติกรรมนิยม 
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ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

5 

(ตอ) 

(ชวงที่ 1)      2. เพื่อใหเจาหนาที่

ตํารวจผูเขารบัการพัฒนา

สามารถปฏิบตัิตามเทคนิค

การใหคําปรึกษาแบบ

พฤติกรรมนยิมได 
 

       2. ผูวิจยัทดสอบความเขาใจผูรับการ

พัฒนาโดยการสอบถาม 

    3. ผูวิจัยและผูเขารับการพัฒนาสรุป

ความรูที่ได 

    4. ผูวิจัยสอบถามความเขาใจและเปด

โอกาสใหซักถามเพิม่เติมเพือ่ความเขาใจ 

    5. ผูวิจัยสาธิตเทคนิคการใหคําปรึกษา

แบบพฤติกรรมนิยมและเปดวิดีโอใหด ู

      6. แบงกลุมเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการ

พัฒนาเปนกลุมยอยๆ ใหแสดงบทบาทเปน

ผูใหคําปรึกษา ผูรับคําปรึกษาและผูสังเกต

ใหปฏิบัติตามเทคนิคการฝกพฤติกรรม กลา

แสดงออกและการผอนคลาย 

5 (ตอ) (ชวงที่ 1)     7. ใหแตละคนในกลุมพูดถึงความรูสึกนกึ

คิด ส่ิงที่สังเกตไดจากการแสดงบทบาทแต

ละบทบาท 
ขั้นสรุป 
   ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการ

พัฒนา สรุปขอคิดเห็นที่ได  พรอมทัง้เปด

โอกาสใหซักถาม 
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ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

5 (ตอ) (ชวงที่ 2) 

 

   1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันาสามารถ

อธิบายขัน้ตอนการฝก

พฤติกรรมกลาแสดงออกทัง้

ทางอารมณและความรูสึก

ตอผูอ่ืนไดอยางเหมาะสม 

   2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันาสามารถ

ฝกพฤติกรรมกลาแสดงออก

ทั้งทางอารมณและ

ความรูสึกตาง ๆตอผูอ่ืนได

อยางเหมาะสม 

 

ในการดําเนนิการพัฒนาครั้งที ่5 ชวงที่ 2 

ผูวิจัยดําเนนิการตามขั้นตอน ดังนี ้
ขั้นนํา 
   ผูวิจัยนําเสนอกรณีศึกษาเรื่องความ

ขัดแยงที่เกิดระหวางบุคคล เนื่องจากการ

ไมเปดเผยอารมณความรูสึกที่แทจริง

ออกมา แลวชวยกนัระดมความคิดเห็น

แนวทางแกไข  
ขั้นดําเนนิการ 
   ผูวิจัยใชเทคนิคการฟง การระดมความ

คิดเห็น การวิเคราะห และการลงมือปฏิบตัิ

ดังนี ้

   1. ผูวจิัยนําใบความรูเร่ืองขั้นตอนการฝก

พฤตกิรรมกลาแสดงออก ใหเจาหนาที่

ตํารวจผูเขารบัการพัฒนาศึกษาและทํา

ความเขาใจ 

   2. ผูวจิัยดําเนินกิจกรรมบทบาทสมมตทิี่

เกี่ยวกับความโกรธ และการเผชิญกับความ

โกรธของผูอ่ืน  และฝกพฤติกรรมกลา

แสดงออก 

 (ชวงที่ 2) 

 

 ขั้นสรุป 
    ผูวิจยัใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนาชวยกนัสรุปข้ันตอนการฝกพฤตกิรรม

กลาแสดงออก (วัตถปุระสงค ขอที่ 1) 
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ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

5 (ตอ) (ชวงที่ 3)     1. เพื่อใหเจาหนาที่

ตํารวจผูเขารบัการพัฒนา

สามารถอธิบายข้ันตอนการ

ฝกผอนคลายได 

    2. เพื่อใหเจาหนาที่

ตํารวจผูเขารบัการพัฒนา

สามารถชวยใหผูรับ

คําปรึกษาผอนคลาย ลด

ความเครียด ความวิตก

กังวล คับคลองใจที่

ปรากฏผลออกมาทางกาย

ได 

ในการดําเนนิการพัฒนาครั้งที ่5 ชวงที่ 3

ผูวิจัยดําเนนิการตามขั้นตอน ดังนี ้
ขั้นนํา 
    ผูวิจยันาํเสนอกรณีตัวอยางเกี่ยวกับขาว 

ความเครียดในสังคมไทย  แลวชวยกัน

แสดงความคดิเห็นถึงแนวทางการแกไข 
ขั้นดําเนนิการ 
    ผูวิจยัใชเทคนิคการฟง การระดมความ

คิดเห็น การวิเคราะห และการลงมือปฏิบตัิ 

ดังนี ้

    1. ผูวิจัยนําใบความรูเร่ืองวิธีการชวยให

ผูรับคําปรึกษาผานคลาย ลดความเครียด 

ความวิตกกงัวล ความคับของใจ ที่

ปรากฏผลออกมาทางกาย ใหศึกษาและทํา

ความเขาใจ 

    2. ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนาทุกคนฝกการผอนคลาย ตาม

ข้ันตอนที่ศึกษา 

    3. ผูวิจัยสอบถามความรูสึก ความ

คิดเห็นของเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนาเกีย่วกบัการไดฝกการผอนคลาย 

แลวใหฝกซ้าํอกี 2 คร้ัง เพื่อใหเกิดความ

ชํานาญ  
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ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

   ขั้นสรุป 
   ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการ

พัฒนาชวยกนัสรุปข้ันตอนการฝกการผอน

คลาย(วัตถุประสงคขอที่ 2) 

6     ข้ันตอน

การให

คําปรึกษา

ตามทฤษฎี

การให

คําปรึกษา

แบบ

พฤติกรรม

นิยม 

   1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันาสามารถ

อธิบายขัน้ตอนการให

คําปรึกษาแบบพฤติกรรม

นิยมได 

   2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันาสามารถ

ปฏิบัติตามขั้นตอน การให

คําปรึกษาแบบพฤติกรรม

นิยมไดอยางเหมาะสม 
 

ในการดําเนนิการพัฒนาครั้งที ่6  ผูวิจัย

ดําเนนิการตามขั้นตอน ดงันี ้
ขั้นนํา 
   ผูวิจัยสอบถามเพื่อทบทวนความรูที่ไดรับ

จากครั้งที่ 5  
ขั้นดําเนนิการ 
   ผูวิจยัใชเทคนิคการฟง การระดมความ

คิดเหน็ การวิเคราะห และการลงมอืปฏิบัติ 

ดังนี ้

   1. ผูวจิัยแจกใบความรูเร่ืองขั้นตอนใน

การใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม ให

เจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาศึกษา

และทําความเขาใจและเปดโอกาสให

สอบถามเพิ่มเติมได ผูวิจัยสาธิตขั้นตอน

การใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม เนน

การใชเทคนิคการฝกพฤติกรรมกลา

แสดงออกและการฝกการผอนคลาย 

   2. ผูวจิัยใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนาแบงเปนกลุมยอย แสดงบทบาทเปน

ผูใหคําปรึกษา ผูรับคําปรึกษา และผูสังเกต 

แลวใหปฏิบัติตามขั้นตอนการใหคําปรึกษา

แบบพฤติกรรมนิยม ใหสลับบทบาทหนาที่

กันจนครบ    
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ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

6 (ตอ)   3. ใหแตละคนในแตละกลุมพูดถงึ

ความรูสึกนึกคิด ขณะปฏิบัติตามขั้นตอน

การใหคําปรึกษา 
ขั้นสรุป 
   ผูวิจัยสอบถามเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับ

การพัฒนาถึงความรู ขอคิดที่ไดรับ และ

นําไปใชในการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

โดยใชประเด็นคําถาม และเปดโอกาสให

ซักถาม 

7 – 8         ความรู

เกี่ยวกับการ

เจรจาตอรอง

ในภาวะวิกฤต 

   1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ 

ผูเขารับการพฒันาเขาใจ

คุณลักษณะผูทําหนาที่

เจรจาตอรอง รูปแบบ วิธีการ 

ข้ันตอนการเจรจาตอรองใน

ภาวะวกิฤต  

   2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับ 

การพัฒนาสามารถในการ

เจรจาตอรอง 

ในภาวะวิกฤต 

ในการดําเนนิการพัฒนาครั้งที ่7-8 ผูวิจัยได

เชิญวิทยากร ผูเชี่ยวชาญดานการเจรจา

ตอรอง มาเปนวทิยากรใหความรู 
ขั้นนํา    
   ผูวิจัยแนะนาํผูเชี่ยวชาญดานการเจรจา

ตอรอง ใหเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการ

พัฒนา  วิทยากรเปดวีดีทัศนและสาธิตการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
ขั้นดําเนนิการ 
   ผูวิจัยใชเทคนิค การฟง การระดม

ความคิด การวิเคราะหและการลงมือ

ปฏิบัติ ดังนี ้

วิทยากรและทมีงานสาธิตเทคนิคและ

วิธีการเจรจาตอรอง 

   1. วทิยากรและทีมงานสาธิตเทคนิคและ

วิธีการเจรจาตอรองในสถานการณผูกอเหตุ

ทํารายตนเองและสถานการณผูกอเหตุจับ

ตัวประกัน 
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ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

7 – 8 

(ตอ) 

      2. วทิยากรใหอาสาสมัครเจาหนาที่

ตํารวจผูเขารบัการพัฒนาแสดงบทบาท

ผูทําหนาที่ในสถานการณผูกอเหตุทาํราย

ตนเองและในสถานการณผูกอเหตุจับตัว

ประกัน 

   3. วทิยากรใหเจาหนาที่ตํารวจผูรับการ

พัฒนาสวนที่เหลือเปนผูสังเกตและให

ขอมูลยอนกลบั 
ขั้นสรุป 
   ผูวิจัยและเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนาบอกขอดีในการเจราจาตอรองและ

ขอควรปรับปรุงและอภิปรายสรุปแนวทาง

การนาํไปใช 

9     ปจฉิม

นิเทศ 
 

   1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ

ผูเขารับการพฒันาได

ประเมินผลการพัฒนาการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤต    

    
 

ในการดําเนนิการพัฒนาครั้งที ่9 ผูวิจยั

ดําเนนิการตามขั้นตอน ดงันี ้
ขั้นนํา 
   ผูวิจัยซกัถามความรู ขอคิด ความรูสึกที่

ไดรับจากการเขารวมกิจกรรม พรอมเปด

โอกาสใหซักถาม 
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ตาราง 20 (ตอ)  
 

คร้ังที่/วันที ่ หัวเรื่อง วัตถุประสงค วิธีดําเนินการ 

    

9 (ตอ)     ปจฉิม

นิเทศ 
 

2. เพื่อใหทราบผลการ

พัฒนาตามโปรแกรมการ

พัฒนาในภาวะวิกฤต 

ขั้นดําเนนิการ 
   ผูวิจัยใชเทคนิคการลงมือปฏิบัติ ดังนี ้

   1. ผูวจิัยใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนาทําแบบประเมินสมรรถนะการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤต (POST-TEST) 

   2. ผูวจิัยใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการ

พัฒนาทุกคนทดสอบโดยแสดงบทบาทเปน

ผูเจรจาตอรองในสถานการณจําลองสอง 

สถานการณ โดยนําเทคนิค และวิธีการ

จิตวิทยาการใหคําปรึกษา และตามทฤษฎี

การใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยมที่ได

ศึกษามาใชใหเหมาะสมกับสถานการณ

ของผูกอเหต ุและถายวีดีทศันไวและผูวิจยั 

เปนผูประเมนิโดยใหคะแนนตามแบบ

ประเมินในการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต  

เพื่อนาํไปวิเคราะหขอมูลหาการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤตกอนและหลังระยะ

ติดตามผลอีก 3 เดือน     
ขั้นสรุป 
   ผูวิจัยบอกผลการประเมนิแลวใหซักถาม

ขอสงสัยและใหความมัน่ใจ 
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ภาคผนวก ญ 
 
รายละเอียดโปรแกรมการฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
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รายละเอียด 
การฝกอบรมเชิงจิตวิทยาเพื่อพัฒนาการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

 

////////////////////////////////////////// 

 

ครั้งที่ 1 เรื่องปฐมนิเทศ 
 

วัตถุประสงค  
 1. เพื่อสรางความคุนเคยและสัมพันธภาพระหวางเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันาการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤต ที่เขารวมฝกดวยกนัและเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการพฒันากบัผูวิจัย 

 2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันาไดทราบจุดมุงหมายในการพัฒนาการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤต ทราบกฎระเบียบ ขอผูกพัน สถานที ่ชวงเวลา ระยะเวลา และจํานวนครั้งทีจ่ะเขา

รวมการพัฒนาในการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต รวมทัง้บทบาทหนาที่ของเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารวม

การพัฒนาจะตองปฏิบัติในกลุมและประโยชนที่จะไดรับจากการพัฒนา  

 3. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันาตระหนักถงึความสาํคัญของการเจรจาตอรอง 

ในภาวะวิกฤต เพื่อการปฏิบัติหนาที่ในการรักษาความสงบเรียบรอยของสังคม 

 

เวลา 3 ชัว่โมง 

 

อุปกรณ 
 1. เอการประกอบการฝกอบรม ฉบับที ่1 “ลักษณะเดนของเพื่อน” 

 2. เอกสารประกอบการฝกอบรม ฉบับที่ 2 เร่ือง “สถานการณวิกฤตเกี่ยวกับการเจรจาตอรอง             

ในปจจุบันพรอมแนวทางแกไข” 

 3. เครื่องฉายโปรเจคเตอร  

 4. กระดาษความคิด 

 

วิธีดําเนินการ 
 ข้ันนํา ผูวจิัยสรางบรรยากาศใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาคุนเคยเปนกนัเอง โดย

การใชกิจกรรมกลุมสัมพันธ ดังนี ้

  1. ใหทุกคนแนะนําตนเอง พรอมระบุคุณลักษณะของผูบังคับบัญชาที่ผูเขารับการพัฒนา

ศรัทธาและ “อุดมคติประจําตัว” ของตนเอง 
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  2. ผูวิจัยแจกเอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที ่1 เกี่ยวกับลักษณะเดนของเพื่อน แลว

ใหระบุลักษณะเดนระบุสัก 3 ลักษณะหรือเขาไปสัมภาษณเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการพัฒนาโดยเขาไป

สอบถามเพิ่มเติมหาคําตอบกับเพื่อนๆ ใชเวลา 20 นาท ี

  3. ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตํารวจผูรับการพัฒนาสรุปขอคิดและความรูสึกที่ไดจากการทํากิจกรรม

นี้ (วัตถุประสงคขอที่ 1) 

 ข้ันดําเนนิการ  

  1. ผูวิจัยชี้แจงจุดมุงหมายของการพฒันารวมทัง้อธิบายรายละเอียด วธิีการ สถานที ่ระยะเวลา 

จํานวนครั้งที่ฝก ตลอดจนประโยชนที่ไดรับจากการพัฒนา และชี้แจงบทบาทของเจาหนาที่ตาํรวจ ผูรับ

การพัฒนาที่ตองปฏิบัติตนทั้งสวนตัวและในกลุมระหวางการเขารับการพัฒนา และเปดโอกาสใหซักถาม

ขอสงสัย เพื่อใหเขาใจตรงกนั (วัตถุประสงคขอที่ 2) 

  2. ผูวิจัยใชเทคนคิการระดมความคิด โดยใหเจาหนาที่ตํารวจผูรับการพฒันา แบงเปน

กลุมยอย กลุมละ 4 คน ใหศกึษาและชวยกนัคิดในเอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที ่2 เร่ือง สถานการณ

วิกฤตเกี่ยวกับการเจรจาตอรองในปจจุบนัพรอมแนวทางแกไข ใชเวลา 20 นาที จากนัน้นาํผลสรุปที่ได

จากการระดมความคิดนาํผลสรุปแลวรายงานเสนอตอกลุมใหญ กลุมละ 10 นาท ีแลวผูวิจัย และเจาหนาที่

ตํารวจผูเขารวมรับการพัฒนา รวมกันเสนอความคิดเกี่ยวกับแนวทางการแกไขปญหาที่เกิดขึ้น และสรุป

ขอคิดที่ไดจากการระดมความคิด (วัตถุประสงคขอที่ 3) 

 ข้ันสรุป 

  ผูวิจัยใชเทคนคิการระดมความคิด และการสะทอนความคิดโดยใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขา

รับการพัฒนาสรุปขอคิดและความรูสึกที่ไดจากการเขารวมกิจกรรมทั้งหมดในครั้งที ่ 1 นี้ และเปด

โอกาสใหซักถาม 
 

การประเมินผล 
 1. การสังเกตจากการเขารวมกลุมสัมพนัธ กิจกรรมกลุม ระดมความคดิและการนาํเสนอ 

 2. การสรุป การตอบคําถาม ขอคิด และความรูสึกที่ได (จากขั้นสรุป) 
 

สรุปผล 
 เจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนามีสัมพนัธภาพที่ดีตอกัน และไดรับทราบรายละเอยีดเกี่ยวกับ 

สถานการณการเจรจาตอรองในปจจุบัน พรอมแนวทางแกไขปญหา เพื่อความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 

ของประชาชน และความสงบสุขของสังคม 
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เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 1 
ลักษณะเดนของเพื่อน 

 

คนที ่ ชื่อ-ชื่อสกุล มีลักษณะเดน 3 ลักษณะ 

1   

2   

3   

4   

5   

6   

7   

8   

9   

10   

11   

12   
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เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 2 
 
เรื่อง สถานการณการเจราจาตอรองในภาวะวิกฤตในปจจุบันพรอมแนวทางการแกไขปญหา 
 

คําช้ีแจง 
 1. ใหเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการพฒันาแบงกลุมออกกลุมละ 4 คน แลวชวยกนัคิดเรื่องเกีย่วกับ

สถานการณการเจราจาตอรองในภาวะวกิฤตในปจจุบนั ยกตัวอยางสถานการณใหชดัเจนและหาแนวทาง

การแกไขปญหา 

 2. สงตัวแทนของกลุมนาํเสนอตอกลุมใหญ 
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ครั้งที่ 2 เรื่อง ความรูเกี่ยวกับความผิดปกติดานจิตใจ 
 

วัตถุประสงค  
 1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนามีความรูเกีย่วกบัความผิดปกติดานจิตใจอนัเนื่อง 

มาจากติดสารเสพติด 

 2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันา สามารถอธบิายความหมายของความผดิปกติ

ดานจิตใจและอาการภาวะซมึเศรา 
 

เวลา  3 ชั่วโมง 
 

อุปกรณ 
 1. เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 3  เร่ือง ความผิดปกติดานจิตใจ 

 2. เครื่องฉายโปรเจคเตอร  
 

วิธีดําเนินการ 
 ข้ันนํา เชิญวิทยากรซึง่เปนจติแพทย ผูเชี่ยวชาญใหความรูเกี่ยวกับความผิดปกติดานจิตใจ 

 ข้ันดําเนนิการ  

  1. ผูวิจัยเกริน่นาํความสัมพันธระหวางความผิดปกติดานจติใจกับการเจรจาตอรอง 

  2. ผูวิจัยแนะนาํวทิยากรซึ่งเปนจิตแพทยบรรยายใหความรูเกีย่วกับความผิดปกติดานจิตใจ 

ใหแกเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนา(วัตถุประสงคขอที่ 1, 2 ) 

  3. วิทยากรแจกเอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที ่ 3 เร่ืองความผิดปกติดานจิตใจและ

อธิบายจุดสาํคัญ 

  4. ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนา ซักถามกรณีที่พบปญหาและตอบคําถาม

เกี่ยวกับความรูเกี่ยวกบัความผิดปกติดานจิตใจ 

 ข้ันสรุป 

  ผูวิจัยใชเทคนิคการระดมความคิดเห็นและการสะทอนความคิดโดยใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับ

การพัฒนาสรุปความรูขอคิดที่ไดรับและเปดโอกาสใหซกัถามขอสงสัย  
 

การประเมินผล  
 การตอบประเด็นคําถาม ความหมาย อาการภาวะความผิดปกติดานจติใจ 
 

สรุปผล 
 เจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาไดรับความรูและมีความเขาใจในความรูเกีย่วกับความผิด 

ปกติดานจิตใจ  
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เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 3 
เรื่อง  ความรูเก่ียวกับความผิดปกติดานจิตใจ 

 

1. จิตซึมเศรา  
 สําหรับคนสวนใหญแลวคาํวา จิตซึมเศราฟงดูไมคุนห ู ถาพูดถงึเรื่องซึมเศรามกัจะนึกถึง กัน

วาเปนเรื่องของอารมณความรูสึกที่เกิดจากความผิดหวงั หรือการสูญเสียมากกวาทีจ่ะเปน  ซึง่ตามจริง

แลว จิตซึมเศราที่พบกันในชีวิตประจําวันสวนใหญก็จะเปนเรื่องของอารมณความรูสึกธรรมดาๆ ที่มีกนั

ในชีวิตประจาํวันมากบางนอยบาง อยางไรก็ตามในบางครั้งถาอารมณเศราที่เกิดขึน้นัน้เปนอยูนานโดย

ไมมีทีทาวาจะดีข้ึน  หรือเปนรุนแรงมีอาการตางๆ ติดตามมา เชน นอนหลับๆ ตืน่ๆ เบื่ออาหาร น้าํหนัก

ลดลงมาก หมดความสนใจตอโลกภายนอก ไมคิดอยากมชีีวิตอยูอีกตอไป ก็อาจจะเขาขายของจิตซึมเศรา

แลว 

 คําวา “จิตซมึเศรา” บงวาเปนความผิดปกติทางการแพทย ซึ่งจาํเปนตองไดรับการดูแล รักษา

เพื่อใหอาการทุเลา ตางจากภาวะอารมณจติซึมเศรารวมกับอาการตางๆ แลว การทํางานหรือการประกอบ

กิจวัตรประจําวันก็แยลงดวย  

 ดังนัน้ การเปนจิตซึมเศราไมไดหมายความวา ผูที่เปนคนออนแอ คิดมาก หรือเปนคนไมสูปญหา 

เอาแตทอแท ซึมเซา แตที่เปนนัน้จิตซึมเศรา ถาไดรับการรักษาที่ถกูตองเหมาะสม โรคก็จะทุเลาลง ก็

จะกลับมาเปนผูที่จิตใจแจมใสพรอมจะทํากจิวัตรตางๆ ดังเดิม 

 ผูที่ปวยเปนจติซึมเศราจะมกีารเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมคอนขางมาก การเปลี่ยนแปลงหลกัๆ 

จะเปนในดานอารมณ ความรูสึกนึกคิด พฤติกรรมรวมกับอาการทางรางกาย 
 การเปลี่ยนแปลงในผูที่เปนจิตซึมเศรา 
  การเปลี่ยนแปลงตางๆ ที่เกดิขึ้นในผูที่เปนจิตซึมเศราดงัที่จะกลาวตอไปนี้ อาจเปนแบบ

คอยเปนคอยไปเปนเดือนๆ หรือเปนเร็วภายใน 1 – 2 สัปดาหก็ได ซึ่งขึ้นอยูกับหลายๆ ปจจัย เชน มี

เหตุการณมากระทบรุนแรงมากนอยเพียงใด บุคลิกเดิมของเจาตวัเปนอยางไร มกีารชวยเหลือจากคน

รอบขางมากนอยเพยีงใด เปนตน และผูทีเ่ปนอาจไมมีอาการตามนี้ไปทัง้หมด แตอยางนอยอาการหลักๆ 

จะมีคลายๆ กนั เชน รูสึกเบือ่เศรา ทอแท รูสึกตนเองไรคา นอนหลับไมดี เปนตน 
 ลักษณะการเปลี่ยนแปลงที่สําคัญ 
  1. อารมณเปลี่ยนแปลงไป ทีพ่บบอย คือ จะกลายเปนคนเศราสรอย หดหู สะเทือนใจ

งาย รองไหบอย  เร่ืองเลก็ๆ นอยๆ ก็ดเูหมอืนจะออนไหวไปหมด  บางคนอาจไมมีอารมณเศรา ชัดเจน แต

จะบอกวา จิตใจหมนหมอง ไมแจมใส ไมสดชื่นเหมือนเดิม บางคนอาจมีความรูสึกเบื่อหนายไปหมด

ทุกสิ่งทุกอยาง ส่ิงที่เดิมเคยทําแลวเพลินใจ หรือสบายใจ เชน ฟงเพลง พบปะเพื่อนฝูง เขาวัด ก็ไมอยากทํา 
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หรือทําแลวก็ไมทําใหสบายใจขึ้น บางก็รูสึกเบื่อไปหมดตั้งแตตื่นมา บางคนอาจมีอารมณหงุดหงิดฉนุเฉยีวงาย  

อะไรก็ดูขวางหูขวางตาไปหมด กลายเปนคนอารมณรายไมใจเย็นเหมือนกอน 

  2. ความคิดเปลี่ยนไป มองอะไรก็รูสึกแยไปหมด มองชีวิตที่ผานมาในอดีต ก็เห็นแต

ความผิดพลาดความลมเหลวตนเอง ชวีิตตอนนี้ก็รูสึกวาอะไรๆ ก็ดูแยไปหมดไมมีใครชวยได ไมเห็น

ทางออก มองอนาคตไมเห็น รูสึกทอแทหมดหวังกับชีวิต บางคนกลายเปนคนไมมั่นใจตนเองไป จะตัดสินใจ

อะไรก็ลังเลไปหมด รูสึกวาตนเองไรความสามารถ ไรคณุคา เปนภาระแกคนอื่น ทัง้ๆ ที่ญาติหรือเพื่อนๆ 

ก็ยืนยันวา ยินดีไมเปนภาระอะไรแตก็ยังคงคิดเชนนัน้อยู ความรูสึกกวาตนเองไรคา ความคับของใจ 

ทรมานจิตใจ เหลานี้อาจทาํใหคิดถึงเรื่อง การตายอยูบอยๆ แรกๆ ก็อาจคิดเพยีงแคอยากไปใหพนๆ 

จากสภาพตอนนี้ ตอมาเริ่มคิด อยากตายแตก็ไมไดคิดถึงแผนการอะไรที่แนนอน เมือ่อารมณเศราหรือ

ความรูสึกหมดหวังมีมากขึ้น ก็จะเร่ิมคิดเปนเรื่องเปนราววาจะทําอยางไรในชวงนีห้ากมีเหตุการณมากระทบ 

กระเทือนจิตใจก็อาจเกิดการทํารายตนเองขึ้นไดจากอารมณชั่ววูบ 

  3. สมาธิความจําแยลง จะหลงลมืงาย  โดยเฉพาะกับเรื่องใหมๆ  วางของไวที่ไหนกน็ึกไมออก 

ญาติเพิ่งพูดดวยเมื่อเชากน็กึไมออกวาเขาสั่งวาอะไรจติใจเหมอลอย ทาํอะไรไมไดนาน เนื่องจากสมาธิ

ไมมี ดูโทรทัศนนานๆ จะไมรูเร่ือง อานหนงัสือก็ไดไมถึงหนา ประสิทธภิาพในการทาํงานลดลง ทาํงาน

ผิดๆ ถูกๆ 

  4. มีอาการทางรางกายตางๆ ที่พบบอยคอื จะรูสึกออนเพลียไมมีเร่ียวแรง ดานอารมณ

รูสึกเบื่อหนายไมอยากทําอะไร จะทําใหคนอื่นดูวาเปนคนขี้เกียจ ปญหาดานการนอนก็พบบอยเชนกนั 

มักจะหลับยาก นอนไมเต็มอ่ิม หลับๆ ตื่นๆ บางคนตื่นแตเชามืดแลวนอนตอไมได สวนใหญจะรูสึกเบื่อ

อาหาร ไมเจริญอาหารเหมือนเดิม น้ําหนักลดลงมาก บางคนลดลงหลายกิโลกรัมภายในไมถึงเดือน  

นอกจากนีย้งัอาจมีอาการทองผูก อืด แนนทอง ปากคอแหง บางคนอาจมีอาการปวดหวั ปวดเมื่อยตามตวั 

  5. ความสัมพันธกับคนรอบขางเปลี่ยนไป ผูที่เปนมักจะดซูึมลง ไมราเริง แจมใส เหมอืน

กอน จะเก็บตัวมากขึ้น ไมคอยพูดจากับใคร บางคนอาจกลายเปนคนใจนอย ออนไหวงาย ซึง่คนรอบ

ขางก็มกัจะไมเขาใจวา ทาํไมเขาถงึเปลี่ยนไป บางคนอาจหงุดหงิดบอยกวาเดิม แมบานอาจทนที่ลูกๆ 

ซนไมได หรือมีปากเสยีงระหวางคูครองบอยๆ  

  6. การงานแยลง ความรับผิดชอบตอการงานก็ลดลง ถาเปนแมบานงานบานก็ไมไดทํา 

หรือทําลวก  ๆเพียงใหผาน  ๆไป คนที่ทาํงานสํานกังานกจ็ะทํางานที่ละเอยีดไมไดเพราะสมาธิไมม ีในชวงแรกๆ 

ผูที่เปนอาจจะพอฝนใจตัวเองใหทําได แตพอเปนมากๆ ข้ึนก็จะหมดพลงัที่จะตอสู เร่ิมลางานขาดงานบอยๆ 

ซึ่งหากไมมีผูเขาใจหรือใหการชวยเหลือกม็ักจะถกูใหออกจากงาน 

  7. อาการจิตซึมเศรา จะพบในรายที่เปนรุนแรง ซึ่งนอกจากผูทีเ่ปนจะมีอาการซึมเศรามาแลว 

จะยังพบวา มอีาการไดแก อาการหลงผิด หรือ ประสาทหลอนรวมดวยที่พบบอย คอื จะเชื่อวามีคนคอย
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กลั่นแกลง หรือประสงครายตอตนเอง อาจมีหูแววเสียงคนมาพูดดวย อยางไรก็ตามอาการเหลานี้ มักจะ

เปนเพียงชั่วคราวเทานั้น เมือ่ไดรับการรักษาอารมณเศราดีข้ึนอาการจิตซึมเศราก็มักทุเลาตาม 

 จะเห็นไดวา ผูที่มีภาวะซึมเศรามักจะเปนผูไมมีเหตุผล ดังนัน้ผูทําหนาที่เจรจาตอรองตองเขาใจ

อารมณ ความรูสึกของบุคคลเหลานี้ และตองสรางความมั่นใจใหผูทีต่กอยูในภาวะซึมเศราไดมีกําลังใจ

และเห็นคุณคาในตนเอง 
 

2. ยาเสพติด 
 ความหมายของยาเสพติด สํานักงานปองกันยาเสพติด (2552 : ออนไลน) 

  ยาเสพติด หมายถงึ สารใดกต็ามทีเ่กิดขึน้ตามธรรมชาต ิหรือสารที่สังเคราะหข้ึน เมื่อนําเขา

สูรางกายไมวาจะโดยวิธีรับประทาน ดม สูบ ฉีด หรือดวยวิธกีารใดๆ แลวทาํใหเกิดผลตอรางกายและ

จิตใจนอกจากนี้ยงัจะทําใหเกิดการเสพติดได หากใชสารนัน้เปนประจาํทุกวนั หรือวนัละหลายๆ คร้ัง 

 ลักษณะสําคญัของสารเสพติด จะทาํใหเกิดอาการ และอาการแสดงตอผูเสพ ดังนี ้

  1. เกิดอาการดื้อยา หรือตานยา และเมื่อติดแลว ตองการใชสารนัน้ในประมาณมากขึ้น 

  2. เกิดอาการขาดยาหรือตานยาและเมื่อติดแลวตองการใชสารนั้นเทาเดิม ลดลงหรือหยุดใช 

  3. มีความตองการเสพทั้งทางรางกายและจติใจ อยางรุนแรงตลอดเวลา 

  4. สุขภาพรางกายทรุดโทรมลง  เกิดโทษตอตนเอง  ครอบครัว ผูอ่ืน ตลอดจนสังคม และ  

ประเทศชาต ิ   

 ประเภทของยาเสพติด จําแนกออกตามการออกฤทธิ์ตอระบบประสาท แบงเปน 4 ประเภท 

  1. ประเภทกดประสาท ไดแก ฝน มอรฟน เฮโรอีน ยานอนหลับ ยาระงบัประสาท ยา

กลอมประสาทเครื่องดื่มมนึเมาทุกชนิด รวมทัง้สารระเหย เชน ทนิเนอร แล็กเกอร น้าํมันเบนซนิ กาว 

เปนตน มักพบวา ผูเสพติดมีรางกายซูบซดีผอมเหลือง ออนเพลยี ฟุงซาน อารมณ เปลี่ยนแปลงงาย 

  2. ประเภทกระตุนประสาท ไดแก ยาบา ยาอี กระทอม โคเคน มักพบวา ผูเสพติดจะมี

อาการหงุดหงิด กระวนกระวาย จิตสับสนหวาดระแวง บางครั้งมีอาการคลุมคลั่ง หรือทําในสิ่งที่คนปกติ

ไมกลาทาํ เชน ทาํรายตนเองหรือฆาผูอ่ืน เปนตน 

  3. ประเภทหลอนประสาท ไดแก แอลเอสดี และเห็ดขี้ควาย เปนตน ผูเสพติดจะมีอาการ

ประสาทหลอน กระวนกระวาย จิตสับสนหวาดระแวง บางครั้งมีอาการคลุมคลั่ง หรือทําในสิง่ที่คนปกติ 

ไมกลาทาํ เชน ทาํรายตนเอง หรือฆาผูอ่ืน เปนตน 

  4. ประเภทออกฤทธิ์ผสมผสาน คือ ทัง้กระตุนกดและหลอนประสาทรวมกนั ไดแก ผูเสพติด

มักมีอาการหวาดระแวง ความคิดสับสนเหน็ภาพลวงตา หูแวว ควบคุมตนเองไมไดและปวยเปนโรคจิต

ได   
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 แอลกอฮอล 
  พิจิตรา ชุณหฐิติธรรม  (2551: 147 – 150)  

   ในประเทศสหรัฐอเมริกา พบวา ผูเคยดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล อยางนอยที่สุด 1 คร้ัง           

มีจํานวนรอยละ 90 และอยูในวัยผูใหญ รอยละ 51 และคนสวนมากรับผดิชอบในการดืม่ การดื่มเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล อยางหนักจะทําใหเกิดความเสี่ยงจากอุบัติเหตุ เศราอยางรุนแรง ฆาตัวตายหรือฆาผูอ่ืน  

   สําหรับประเทศไทย จากการสํารวจของสํานักงานสถิติแหงชาติ ป 2544 พบวา จํานวน

คนไทยวัยเกินอายุ 15 ป ที่ดื่มแอลกอฮอล มีจํานวน 15.3 ลานคน คิดเปนรอยละ 32.6 ของผูดื่ม และคิดเปน

รอยละ 9.8 ของประชากรหญิงที่วัยเกิน 15 ป ซึ่งสอดคลองกับการศึกษา นพ.วีระศักดิ์ จงสูวิวัฒนวงศ พบวา 

ผูหญิงวัย 15 – 19 ป ที่ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล เพิ่มจํานวนขึ้นจากรอยละ 1.0 เปนรอยละ 1.9 และจาก

การสํารวจของกรมสุขภาพจิต ป พ.ศ. 2547 พบวา มีคนไทยที่ใชแอลกอฮอลอยูในระดับอันตรายหรือติด

สุรามากถึง 7 ลานกวาคน  
 สารเสพติด 
  ชนิดของสารเสพติด เมทแอมเฟตามนี หรือยาบา สถาบนักัลยาณราชนครินทร (2549: 

104 – 108) 

   เมทแอมเฟตามีน (Methamphetamine) หรือยาบา จัดอยูในกลุมยาเสพติดที่ออกฤทธิ์

กระตุนประสาท มีลักษณะเปนยาเม็ดกลมแบน ขนาดเล็ก เสนผาศูนยกลางประมาณ 6 – 8 มิลลิเมตร 

มีสีตางๆ กัน เชน สีสม สีน้ําตาล สีมวง สีชมพู สีเทา สีเหลือง และสีเขียว มีสัญลักษณที่ปรากฏบนเม็ดยา 

เชน 99  ฬ   M  PG  WY สัญลักษณรูปดาว รูปพระจันทรเสี้ยว หรืออาจเปนลักษณะของเสนบางครึ่งเม็ด 

ผูที่เกิดอาการประสานหลอนจากยาเสพตดิที่พบมากในประเทศไทยเกิดจาการเสพ “ยาบา” ขนาด ของ

ยาบาที่สามารถทําใหเกิดอาการประสาทหลอนได คือ 50 – 70 มิลลิกรมั (2 – 3 เม็ด) 
  ผลรายจากการเสพยาบา 
   1. ผลตอจิตใจ ทําใหเปนโรคจติชนิดหวาดระแวง เชน เกิดอาการกลัว ประสาทหลอน  

ซึ่งโรคนีห้ากเกิดขึ้นแลว อาการจะคงอยูตลอดไป แมในชวงเวลาที่ไมไดเสพยาก็ตาม 

   2. ผลตอระบบประสาท ในระยะแรกจะออกฤทธิ์กระตุนประสาททาํใหประสาทตึงเครียด 

แตเมื่อหมดฤทธิ์ยา จะมีอาการประสาทชา ทาํใหตัดสินใจในเรื่องตางๆ ชาลง และผิดพลาด หากใชติดตอกัน

เปนเวลานานจะทาํใหสมองเสื่อม หรือกรณทีี่ใชยาในปริมาณมาก (Overdose) จะทาํใหหมดสติ หวัใจวาย 

และถึงแกความตายได     

   3. ผลตอพฤติกรรม ฤทธิ์ของยาจะกระตุนสมองสวนที่ควบคุมความกาวราว และ 

ความกระวนกระวายใจคือ ผูเสพจะมีความกาวราวเพิ่มมากขึน้ และหากยงัใชตอไป จะมีโอกาสเปนโรคจิต 

ชนิดหวาดระแวงเกรงวาจะมคีนมาทํารายตนเอง จึงตองทํารายผูอ่ืนกอน 
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  การประเมินผูติดยาเสพตดิ 
   ผูที่เสพยาเสพติดประเภทแอมเฟตามีน จะมีระยะของอารมณ แบงไดเปน 5 ระยะ ดังนี ้

    1. ระยะอารมณพุงพรวด จะเกิดขึ้นฉับพลันทันทีเมื่อเสพยาบาเขาไป โดยจะมีอาการ

หัวใจเตนแรงและเร็ว ความดันโลหิตสงู และมีสภาวะอารมณคลายการถึงจุดสุดยอดของความสุข 

    2. ระยะเคลิบเคลิ้มมึนเมา จะมีลักษณะถือเอาตัวเองเปนหลัก เปนตอผูอ่ืน ชอบ

โตเถียง และขัดจังหวะการพดูของผูอ่ืน 

    3. ระยะพยงุอารมณ เปนระยะที่ผูเสพยาพยายามใหเกิดอารมณพุงพรวดขึน้มาอีก

โดยการเสพซ้าํๆ เขาไป แตเพราะรางกายเกิดการตานยาทาํใหยิ่งเสพก็ยิง่มีความรูสึกดังกลาวนอยลง           

จนทาํใหเกิดภาวะไมเปนสุข มีอาการทางจติ กระสับกระสาย หวาดระแวง 

    4. ระยะอารมณแกวง เปนระยะที่ประสาทไมตอบสนองตอฤทธิ์ของยาบาที่เสพ

เพิ่มเขาไปอีก จะมีอาการไมสบายกายไมสบายใจอยางมาก หวาดระแวง บางครั้งผูเสพพยายามกําจัด

อาการดังกลาวดวยสุรา แตนอกจากจะไมเปนผลดี อาจเปนผลเสียจนถึงขั้นทําใหเกดิภาวะรุนแรงมาก

ข้ึน เปนระยะที่อันตรายที่สุดของผูเสพยาบา  ซึ่งสามารถจะทาํสิ่งเลวรายได 

   อาการในระยะอารมณแกวงนีอ้าจดูเหมือนคนปกติทีม่ีความพิเศษ รางกายจะเคลื่อนไหว

อยางรวดเร็วกะทันหนัและมากกวาปกติ ลูกนัยนตาจะมีลักษณะวาว กรอกไปมาอยางรวดเร็ว มีการกระพริบ

ตามากกวาคนปกต ิ20 เทา สามารถสบตากับคูสนทนาตรงๆ ได แมวาจะพูดเท็จก็ตาม การพูดจาจะใช

คําพูดที่ส้ัน กะทัดรัด พูดเร็ว พูดเสียงดังแตส่ัน ที่สําคัญจะมีอาการประสาทหลอนแบบหวาดระแวง  ความคิด

แตกแยกจนทาํใหอาละวาดได 

    5. ระยะหมดอารมณ เปนระยะทีย่าเริ่มหมดฤทธิ์ ผูเสพจะนอนหลับประมาณ 1 – 3 วัน   

หลังจากนั้นเมือ่ต่ืนขึ้นมาก็จะมีอาการเปนปกติ 

      
 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. ระยะอารมณพุงพรวด 

5.  ระยะหมดอารมณ  

3.  ระยะพยุงอารมณ  

4.  ระยะอารมณ แกวง 

2. ระยะเคลิบเคลิ้มมึนเมา 



  233 

เอกสารอางอิง 
 

พิจิตรา ชุณหฐิติธรรม.  (2551).  การพยาบาลสุขภาพจติและจิตเวช.  ศูนยเทคโนโลยีการศึกษา 

 มหาวิทยาลยัหัวเฉยีวเฉลมิพระเกียรต.ิ 

สถาบนักัลยาณราชนครินทร.  (2549).  คูมือสําหรับผูปฏิบัติงานวิกฤตสุขภาพจิต หลักจิตวทิยาการ 

 เจรจาตอรอง.  พิมพคร้ังที่ 2 กรุงเทพฯ: สํานักพิมพครุสภา. 

สํานกังานปองกันปราบปรามยาเสพติด.  (2552).  ความรูเกีย่วกับยาเสพติด.  http: //www. Chelupon.ac.th/  

 yascbtid/pages/Kind Druy.html 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  234 

ครั้งที่ 3 – 4 
 

เรื่อง ความรูเก่ียวกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษา เทคนิค และวิธีการใหคําปรึกษา 
 

เวลา  6  ชั่วโมง (แยกเปนการฝกได 5 ชวง ชวงละ 1 ชัว่โมง) 
 

ชวงที่ 1 ความรูเก่ียวกับจิตวิทยาใหคําปรึกษา 
 

วัตถุประสงค  
 1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาสามารถอธิบายความหมาย ความสําคัญเกี่ยวกับ

จิตวิทยาการใหคําปรึกษาได 

 2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันาสามารถอธิบาย เทคนิค การใหคําปรึกษา และ

วิธีการใหคําปรึกษา 
 

อุปกรณ 
 1. เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 4 เร่ือง ความรูเกีย่วกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษา 

 2. เครื่องฉายโปรเจคเตอร  
 

วิธีดําเนินการ 
 ข้ันนํา ทบทวนความรูที่ไดจากครั้งที่ 2 ผูวจิัยโยงเขาเรื่องจิตวทิยาการใหคําปรึกษา  
 ขั้นดําเนนิการ  
  1. ผูวิจัยแจกเอกสารประกอบการฝกอบรมฉบบัที่ 4 ความรูเกีย่วกับจติวทิยาการใหคาํปรึกษา

พรอมอธิบายจดุเนนที่สําคัญไดแกข้ันตอนการใหคําปรึกษาต้ังแตข้ันเริ่มตน ข้ันดาํเนนิการ และขัน้การยุติ

การใหคําปรึกษา และเทคนิคที่ใชในการใหคําปรึกษาไดแก เทคนิคการฟงการสังเกต พฤติกรรมการใสใจ  

การใชคําถาม การสะทอนความรูสึก 

  2. ผูวิจัยฉายวีดีโอ เร่ืองกระบวนการใหคําปรึกษาใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาดู 

(สถานการณจาํลอง)และสาธิตการเริ่มตนการใหคําปรึกษา 

  3. ฝกขั้นตอนการใหคําปรึกษา โดยแบงเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาเปนกลุมๆ ละ  

3 คน ใหแตละคนสวมบทบาทสมมตเิปนผูใหคําปรึกษา ผูรับคําปรกึษา และผูสังเกต ทาํการฝกรวมทกุขั้นตอน

โดยใชบทบาทสมมติ(สถานการณจาํลอง)ใหทั้ง 3 คนผลัดกันเปนผูใหคําปรึกษา ผูรับคําปรึกษา และผูสังเกต

จนครบและใหทุกคนบอกขอมูลและความรูสึกที่ไดจากการสวมบทบาททุกบทบาท 

  4. เปดโอกาสใหซักถามขอสงสัย       
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 ขั้นสรุป 
  ผูวิจัยถามประเด็นคาํถามเพือ่ทดสอบความเขาใจความรูเกีย่วกับจิตวทิยาการใหคาํปรึกษา 

และใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาสรปุข้ันตอนการใหคําปรึกษาในแตละขัน้ตอนและชวยการประเมนิ 

ขอดี รวมทัง้ขอควรแกไข 
 

ชวงที่ 2 พฤติกรรมการใสใจ 
 

วัตถุประสงค  
 1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันาสามารถอธิบายความหมาย และแนวทางการ

ใชทักษะพฤตกิรรมการใสใจได 

 2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาสามารถอธิบายหลักการในการฝกทกัษะใชทกัษะ

พฤติกรรมการใสใจไดอยางเหมาะสม 

 3. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันา สามารถอธิบายผลที่เกิดข้ึนจากการใชทักษะ

พฤติกรรมการใสใจได 
 

อุปกรณ 
 1. เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 5 เร่ืองทกัษะพฤติกรรมการใสใจ 

 2. แบบบันทกึการสังเกตและการใหขอมูลยอนกลับ  
 

วิธีดําเนินการ 
 ข้ันนาํ ทบทวนความรูความเขาใจ และขอคิดที่ไดจาก คร้ังที่ 3 ชวงที ่1 เร่ือง ความรูความเขาใจ

จิตวิทยาการใหคําปรึกษาและเชื่อมโยงเขากับเทคนิคพฤติกรรมการใสใจ 
 ขั้นดําเนนิการ  
  1. ผูวิจัย ใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาแบงออกเปนกลุมยอยๆ กลุม 2 คน ทดลอง

แสดงพฤตกิรรม 2 ลักษณะ คือ พฤตกิรรมการใสใจ กบัพฤติกรรมการการไมใสใจ แลวใหสมาชกิทัง้ 2 คน

พูดถึงการสังเกตปฏิกิริยาของแตละฝาย ใหกลุมใหญรับฟง โดยสุมมา 3 – 4 คู (วัตถุประสงคขอที่ 2 

ชวยกนัเปรียบการทาํกิจกรรมทั้ง 2 คร้ัง แลวสรุป) 

  2. ฉายวิดีโอเกี่ยวกับพฤติกรรมการใสใจและแจกเอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที ่5 

  3. ใหศึกษาทาํความเขาใจและซักถาม ใหฝกทักษะนี้ทกุคนอีกครั้งจนชํานาญและเขาใจ 
 ขั้นสรุป 
  ผูวิจัยและเจาหนาที่ตํารวจผูรับการพัฒนา รวมกันสรุปผลที่เกิดขึ้นจากการพฤติกรรมการใสใจ  

บอกขอดีและประโยชนพฤติกรรมการใสใจ ในการใหคําปรึกษาและขอคิดเห็นในการนําไปใช (วัตถุประสงคขอที่ 3) 
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ชวงที่ 3 การฟงและการสังเกต 
 

วัตถุประสงค  
 1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาสามารถอธิบายความหมาย และแนวทางการใช 

ทักษะการฟงและการสังเกตได 

 2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันาสามารถใชทกัษะการฟงและการสังเกตได 

 3. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาสามารถอธิบายผลที่เกิดขึ้นจากการใชทักษะการฟง

และการสังเกตได 

 

อุปกรณ 
 1. เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 6 เร่ืองทกัษะการฟงและการสังเกต 

 2. แบบบันทกึการสังเกตและการใหขอมูลยอนกลับ  

 

วิธีดําเนินการ 
 ขั้นนํา  ผูวิจยั แจกเอกสารประกอบการฝกอบรมที่ 6  ใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนา

ศึกษาและทําความเขาใจหลังจากนัน้ผูวจิัยดําเนินการสาธิตทกัษะการฟงและการสังเกต (วัตถปุระสงค

ขอที่ 1) 
 ขั้นดําเนนิการ  
  1.  ผูวิจัย จดักิจกรรมบทบาทสมมติโดยแบงเจาหนาที่ตํารวจผูเขารวมการพัฒนาออกเปน

กลุมยอย กลุมละ 3 คน และมอบหมายบทบาทตางๆ ดังนี ้

   คนที่ 1 เปนผูรับคําปรึกษาโดยใหขอมูลเกีย่วกับความขดัแยงของตนเองกับบุคคล ใน

สถานการณตางๆ 

   คนที่ 2  เปนผูใหคําปรึกษาที่ทาํหนาที่ใหการชวยเหลือ 

   คนที่ 3  เปนผูสังเกตพฤติกรรม และใหขอมูลยอนกลับ 

    มอบหมายใหแตละคนมีบทบาทหนาที่ ดังนี้   

     1. ผูใหคําปรึกษาจะใชคําถามกับผูรับคําปรึกษาเพื่อหาขอมูลตางๆ เกี่ยวกับ

ความขัดแยงทีเ่กิดขึ้นในสถานการณตางๆ เชน ความขัดแยงภายในครอบครัว ใหใชเวลาประมาณ 20 นาที 

คําถามที่ใชเพือ่คนหาขอเท็จจริง ความรูสึกและคนหาความหมาย 

     2. ผูสังเกตพฤติกรรมภาษากาย ใหสังเกตและใหขอมูลยอนกลบัแกผูใหคําปรึกษา 

โดย การประสานสายตา การแสดงออกทางใบหนา ริมฝปาก ผงกศีรษะ การขมวดคิ้ว อากปักิริยา
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ทาทางทัว่ๆ ไป เชน การเปลี่ยนแปลงตาํแหนงของมือ แขน ขา เทา ลําตัว การหายใจ การผอนคลาย 

การเกร็งกลามเนื้อ เปนตน 

     3. ผูสังเกตพฤติกรรมภาษาพูด ใหฟงและสงัเกตแลว ใหขอมูลยอนกลับแก

ผูใหคําปรึกษา ดังนี้ คุณภาพของเสยีง เชน น้ําเสยีง ระดับเสียง คําพูดที่มกัเนนบอยๆ ความขัดแยงที ่

แสดงออกทางพฤติกรรมภาษากาย มีอะไรบาง ในประเดน็ใดที่เกิดลกัษณะนี้ข้ึน ประเด็นที่ผูรับคําปรึกษา 

เชน การเห็น การไดยินการกระทาํหรือรวมๆ กัน ความขัดแยงที่ผูรับคําปรึกษาแสดงออก เชน ระหวาง

คําพูด 2 ประโยค ระหวางคาํพูดกับการกระทําระหวางผูรับคําปรึกษากับผูอ่ืน เปนตน  

  2. ใหเจาหนาที่ตาํรวจ ผูเขารับการพัฒนาผลัดกันแสดงบทบาทใหครบทุกบทบาท เพื่อให

ทุกคนไดมปีระสบการณ (วัตถุประสงคขอที ่ 2) และนาํเสนอขอมลูที่ไดจากการเสนอความคิดเหน็บทบาท

ทุกบทบาท 

  3. ใหเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพัฒนาสรุปความคิด ความรูสึก ที่ไดปฏิบัติตามบทบาท

ตางๆ  
 ขั้นสรุป 
  ผูวิจัยและเจาหนาที่ตาํรวจ ผูเขารับการพฒันารวมกนัอภิปรายผลที่เกดิขึ้นจากการใชทักษะ

การฟงและการสังเกต และสรุปแนวทางการนําทักษะการฟง และการสังเกตไปใชในการเจราจาตอรอง

ในภาวะวิกฤต (วัตถุประสงคขอที่ 3) 

 

ชวงที่ 4 การใชคําถาม 
 
วัตถุประสงค 
 1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพฒันาสามารถอธิบายความหมาย และแนวทางการใช

ทักษะการถามได 

 2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพฒันาสามารถใชทกัษะการถามไดอยางเหมาะสม 

 3. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพัฒนาสามารถอธิบายผลที่เกิดจากการใชทักษะการถาม

ได 

 

อุปกรณ 
 1. เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 7 เร่ืองใชคําถาม 

 2. แบบบันทกึการสังเกตและการใหขอมูลยอนกลับ 

 3. วีดิทัศน 
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วิธีดําเนินการ 
 ขั้นนํา 
 ผูวิจัยแจกเอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 7  เกี่ยวกับทักษะการใชคําถามใหเจาหนาที่ตํารวจ 

 ผูเขารับการพฒันาศกึษาและทําความเขาใจ ผูวิจัยเปดวีดีทัศนเกี่ยวกบัทักษะการใชคําถามแลวผูวจิัย

สาธิตทกัษะการใชคําถามปลายเปดและปลายปด (วัตถปุระสงคขอที่ 1) 
 ขั้นดําเนนิการ 
  1. เจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพัฒนาเขียนคําถามปลายเปดมา 5 ขอ และปลายปดมา 

3 ขอ  จากสถานการณทีก่ําหนดให 

  2. เจาหนาที่ตาํรวจ ผูเขารับการพัฒนาจับคูผลัดกันอานคาํถามใหฟง แลวชวยกนัสรุปวา

คําถามทัง้ 2 ประเภทนี้มีขอดี และขอบกพรองอยางไร 

  3. แบงเจาหนาทีต่ํารวจ ผูเขารับการพัฒนาออกเปนกลุมยอย กลุมละ  3 คน  เปนผูถาม 

ผูตอบและผูสังเกต 

   ผูถาม  : ทําหนาที่ตั้งคําถามในประเด็นตางๆ เชน ดานการศึกษา เพื่อน ครอบครัว การใช

เวลาวาง 

   ผูตอบ : ทําหนาที่ตอบคําถามที่ผูถามไดถาม 

   ผูสังเกต : ทําหนาที่สังเกต และใหขอมูลยอนกลับแกผูถาม ตามหัวขอ 

    คําถามที่ใช ชนิดของคําถาม คําถามใดที่ชวยใหผูตอบใหขอมูลที่เปนประโยชน

มากที่สุด ขอเสนอแนะตอผูถาม 

  4. ใหเจาหนาที่ตาํรวจ ผูเขารับการพัฒนาผลดักันทําหนาที ่เพื่อใหทกุคนไดมีประสบการณ 

ทุกบทบาท (วตัถุประสงคขอที่ 2) 

  5. ใหเจาหนาที่ตาํรวจ ผูเขารับการพัฒนาแลกเปลี่ยนขอมูล ความรูสึกและขอคิดเห็นทีไ่ด 

จากการสวมบทบาททกุบทบาท 
 ขั้นสรุป 
  ผูวิจัยและเจาหนาที่ตาํรวจ ผูเขารับการพฒันารวมกนับอกผลที่เกิดขึน้ จากการใชทักษะ

การถามไดและสรุปแนวทางการนําทักษะการใชคําถามปลายเปดและปดไปใชในการเจราตอรองในภาวะ

วิกฤต (วัตถุประสงคขอที่ 3) 
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ชวงที่ 5 การสะทอนความรูสึก 
 
วัตถุประสงค 
 1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพัฒนาสามารถอธิบายความหมาย และแนวทางการใช

ทักษะการสะทอนความรูสึกได 

 2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพฒันาสามารถใชทกัษะการสะทอนความรูสึกได 

 3. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพัฒนาสามารถอธิบายผลที่เกิดจากการใชทักษะการสะทอน

ความรูสึกได 
 

อุปกรณ 
 1. เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 8 เร่ืองทกัษะการสะทอนความรูสึก 

 2. แบบบันทกึการสังเกต และการใหขอมูลยอนกลับ 

 3. วีดิทัศน 

 

วิธีดําเนินการ 
 ขั้นนํา  เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 8 ใหเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพฒันาศึกษา

และทําความเขาใจแลวฉายวีดีทัศน และผูวิจัยสาธิตทกัษะการสะทอนความรูสึก โดยใชบทบาทสมมต ิ

(สถานการณจาํลอง) (วัตถุประสงคที่ 1) 
 ขั้นดําเนนิการ 
  1. ผูวิจัยแบงเจาหนาที่ตาํรวจ ผูเขารับการพฒันาออกเปนกลุมยอย กลุมละ 3 คน เปนผู 

ใหปรึกษา ผูรับคําปรึกษาผูสังเกตและใหขอมูลยอนกลบั 

  2. ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพัฒนาฝกปฏิบัติการใชทักษะการสะทอนความรูสึก

โดยใชเวลาคูละ ประมาณ 10 นาที ผูสังเกตใหขอมูลยอนกลับและประเมินการใชทักษะการสะทอนความรูสึก 

  3. ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพัฒนาผลัดกันแสดงบทบาทจนครบทุกคน ทุกบทบาท 

(วัตถุประสงค 2) 

  4. ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตาํรวจ ผูเขารับการพัฒนา บอกขอมูล ขอคิดและความรูสึกที่ไดสรวม

บทบาท 
 ขั้นสรุป 
  ผูวิจัยและเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพัฒนารวมกนับอกผลการใชทกัษะการสะทอนความรูสึก 

ที่ทั้งขอดีและขอควรปรับปรุง และอภิปรายสรุปแนวทางการนําทักษะการสะทอนความรูสึกไปใชในการเจรจา 
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ตอรองในภาวะวิกฤต (วัตถปุระสงค 3) 
 ขั้นสรุปรวม 
  1. ผูวิจัยฉายวิดีโอที่ถายแตละคนไว ขณะแสดงบทบาทแตละเทคนิคใหดูเพื่อหาสิ่งดี ส่ิง

ที่ตองแกไขปรับปรุง 

  2. ผูวิจัยสอบถามเจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพัฒนาถึงขอคิด ความรูสึก และประโยชน 

ของการฝกทักษะการใหคําปรึกษา เทคนิคพฤติกรรมการใสใจ การฟงแลวการสังเกต การใช คําถาม 

การสะทอนความรูสึกแลวเปดโอกาสใหซกัถามขอสงสัย  
 

การประเมินผล 
 1. สังเกตการแสดงบทบาทสมมติ 

 2. สังเกตการใหขอมูลยอนกลบัและการอภิปรายของเจาหนาที่ตาํรวจ ผูเขารับการพฒันา 

 3. ประเมินจากภาษาทาทาง และภาษาพูด ขณะปฏิบัติตามทักษะพฤติกรรมการใสใจ การฟง

และการสังเกต การใชคําถาม และการสะทอนความรูสึก 

 4. สังเกตจากความรวมมือทํากิจกรรม 

 

 สรุปผล 
 เจาหนาที่ตํารวจ ผูเขารับการพัฒนาไดปฏิบัติตามทักษะพฤติกรรมการใสใจ การใชคําถาม 

การฟงและการสังเกต และการสะทอนความรูสึกอยางถูกตองเหมาะสม 
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เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 4 
เรื่อง ความรูเก่ียวกับจิตวิทยาการใหคําปรึกษา 

 

การใหคําปรึกษาแบบจุลภาค 
      ความหมายของการใหคําปรึกษาแบบจุลภาค มีผูใหความหมายของการใหคําปรึกษาแบบจุลภาค

ไวหลายทาน ดังนี ้

 ไอวีย  และ ออเทอร (Ivey; & Auther.  1978: 8 – 9) กลาววา การใหคําปรึกษาแบบจุลภาค

เปนกลวิธีในการสอนทกัษะในการชวยเหลอืแตละทักษะอยางเปนระบบโดยการใชวดีีทัศน คูมือปฏิบัติ

ซึ่งแบบทักษะออกเปนขั้นๆ และใชวิธีสังเกตดวยตนเอง สําหรับทักษะตางๆ ในการใหคําปรึกษาแบบจุลภาค 

ไดแก การใชคําถาม การสะทอนความรูสึก การนํา และการตีความหมาย ซึ่งทกัษะเหลานี ้ เปนทกัษะ

พื้นฐานในการชวยเหลือทีม่ปีระสิทธิภาพ 

 จีน แบร่ี (2537: 8) กลาวถึง การใหคําปรึกษาแบบจุลภาควา เปนวิธีการหนึ่งที่ใชในการฝกอบรม 

โดยมีลักษณะ ดังนี ้

  1. เปนการปรึกษาแบบยอย ซึง่เนนการฝกทกัษะตาง  ๆทีละหนึง่ทักษะ จนผูเขารับการฝกอบรม

เกดิความชาํนาญ 

  2. เปนการฝกอบรม โดยสมมุติสถานการณใหผูเขารับการฝกอบรมไดแสดงบทบาท คอื 

บทบาทที ่ 1 เปนผูใหคําปรึกษา บทบาทที่ 2 เปนผูรับคําปรึกษา และบทบาทที่ 3 เปนผูสังเกตการณ

คอยใหขอมูลยอนกลับ (Feedback)  แกผูแสดงบทบาทเปนผูใหคําปรึกษาและผูรับคําปรึกษา 

  3. บทบาทสมมตนิี้ ผูเขารับการอบรม หรือผูฝกอบรมเปนผูกําหนดให ซึ่งเปนบทบาทที่

เกี่ยวของกับหนาที่ความรับผิดชอบ หรือลักษณะงานที่ผูรับการฝกอบรมปฏิบัติอยู 

 จากแนวความคิดดังกลาวสามารถสรปุไดวา การใหคาํปรึกษาแบบจุลภาคเปนวิธกีารฝกทกัษะ

ตางๆ ในการชวยเหลือผูรับคําปรึกษาอยางเปนระบบ มีข้ันตอน โดยมีการฝกทกัษะทีละทกัษะคุณคา

และประโยชนของการใหคาํปรึกษาแบบจลุภาค 

 ไอวีย และ ออเทอร  (Ivey; & Auther.  1978: 15) กลาวถึงคุณคาของการใหคําปรึกษาแบบ

จุลภาควา เปนวิธทีี่สรางขึ้นเพื่อใหผูเรียนมีโอกาสฝกปฏิบัติจริงแทนที่จะเรียนแตทฤษฎีเทานัน้ 
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เอกสารอางอิง 
 

จีน แบร่ี.  (2537).  คูมือการฝกทักษะใหการปรึกษา.  กรุงเทพฯ: โรงพมิพจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 

Ivey; &  Authier,  F.  (1978).  Microcounseling Innovations In Interviewing.  Counseling,  

 Psychotherapy and Psychoeducation.  Springfield IL: Chaveles C. Thomas. 
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เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 5 
พฤติกรรมการใสใจ (Attending Behavior) 

 
 พฤตกิรรมการใสใจเปนพฤตกิรรมของผูใหคําปรึกษาที่แสดงออกดวยภาษาพูดหรือภาษาทาทาง 

ที่บอกความกระตือรือรนในการชวยเหลือผูรับคําปรึกษาโดยแสดงความสนใจ เห็นความสําคัญและให

เกียรติเพื่อชวยใหผูรับคําปรึกษาเกิดความอบอุนใจและไมรูสึกหางเหนิ (จีน แบร่ี.  2537: 8 – 9)  

 การใสใจ แบงออกเปน ดังนี ้

  1. การใสใจโดยการแสดงออกดวยภาษาพูด เปนการพูดอยางตอเนื่องในเรื่องเดียวกันกับ

ที่ผูรับคําปรึกษาไดพูดใหฟงในขณะนั้น แสดงการรบัรูและเขาใจในทัศนะ ตลอดจนแนวคดิและผูรับคําปรึกษา

พรอมทั้ง มีการใชภาษาในลักษณะเดียวกัน 

  2. การใสใจ โดยการแสดงออกดวยภาษาทาทาง เปนการแสดงพฤติกรรมตางๆ ที่ไมใชคําพูด

แตตีความหมาย ซึ่งสื่อความคิดและความรูสึกบางประการของผูใหคําปรึกษาที่มีตอผูรับคําปรึกษา ความหมาย

ของภาษาทาทางนี้มนี้ําหนกัมากกวาภาษาพูด ซึง่ประกอบดวยสถานทีแ่ละสิ่งแวดลอมในการใหคําปรึกษา 

ระยะหางระหวางผูใหคําปรึกษาและผูรับคําปรึกษา การวางตัวกิริยา การเคลื่อนไหว การแสดงสีหนา 

การประสานสายตา น้าํเสียง การแตงกาย 

 วิธีปฏิบัติ เปนดังนี ้

  ขณะที่ผูรับคําปรึกษามาขอรับคําปรึกษา ผูใหคําปรึกษาตองแสดงความสนใจ ผูรับคําปรึกษา   

ดวยการใสใจในการรับฟงดวยคําพูด เชน คะ ครับ และการแสดงกิริยาทาทาง สีหนาที่มีความรูสึกอยาง

เปนธรรมชาติ ไมเกร็งหรือตึงเครียด อาจจะโนมตัวไปขางหนาในระยะพอควร และมีการพยักหนาบางตาม

ความเหมาะสมประโยชนที่ไดรับ ทาํใหเกิดบรรยากาศที่อบอุน ผูรับคาํปรึกษาเห็นวาผูใหคําปรึกษายอมรับ

และเขาใจตนเอง เปนการชวยใหการสนทนาในการใหคําปรึกษานี้ดําเนนิไปดวยความราบรื่นและสะดวก

มากขึ้น 

 

เอกสารอางอิง 
 
จีน แบร่ี.  (2537).  คูมือการฝกทกัษะใหการปรึกษา.  กรุงเทพฯ:  โรงพิมพจฬุาลงกรณมหาวทิยาลยั. 
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เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 6 
ทักษะการฟง (Listening Skill) 

 

 ทักษะการฟง เปนความพรอมของผูใหคําปรึกษาที่จะรับเนื้อหาที่ผูขอคําปรึกษาสื่อความหมาย

และสามารถตอบสนองตอส่ิงที่เขาสื่อความหมายนั้นไดดวย โดยผูใหคําปรึกษาตองฟงและจับใจความ 

ประเด็นสําคัญที่ผูรับคําปรึกษาพูด หรือแสดงกิริยาอาการตางๆ ออกมาใหเหน็เพื่อชวยใหทราบรายละเอียด

ตางๆ อันจะไดนํามาวางแนวทางพิจารณาชวยเหลือตอไป (ศุภวดี บุญญวงศ.  2542: 144) นอกจากนี้  

ยังชวยเสริมสรางสัมพนัธภาพระหวางผูใหคําปรึกษาและผูรับคําปรึกษาอีกดวย (ผองพรรณ เกิดพิทักษ. 

2529: 150)  

 การฟงผูรับคําปรึกษาพูดตองแสดงความสนใจอยางจรงิจงั โดยจะตองขจัดความคิดและปญหา

ทั้งหมดของตนใหพนออกไปชัว่ระยะที่ทาํงานอยู อยาใหส่ิงหนึ่งสิง่ใดมาสรางความกงัวลใจตองฟงเรื่องราว

ตั้งแตตนโดยตลอดจนจบ ขณะที่ฟงผูใหคาํปรึกษาพึงหลีกเลี่ยงการตัดสินพฤติกรรมของผูรับคําปรึกษา 

วิพากษวิจารณ โตแยง พูดมากเกินไป ขัดจังหวะไมเหน็ดวย คือเอาปญหาของผูรับคําปรึกษาเปนเรื่อง

ไรสาระ ไมจริงจัง ไมสนใจ หรือปลอยใหจิตใจหมกมุนกับเร่ืองราวของตนเอง 

 ประโยชนที่จะไดรับ เมื่อผูใหคําปรึกษาใชทักษะการฟงอยางตั้งใจ ก็จะชวยใหเขาใจบุคลิกลักษณะ 

ความรูสึกนึกคิด และอารมณของผูขอคําปรึกษาที่ซอนอยูภายใน และยังชวยใหผูรับคําปรึกษาไดเขาใจ 

ความเปนจริงของตนเอง และในที่สุดสามารถเลือกขั้นตอนของการใหคําปรึกษาวาควรจะปฏิบัติอยางไร

จึงจะเหมาะสม 

 
เอกสารอางอิง 

 

ผองพรรณ เกิดพิทักษ.  (2529).  การแนะแนวและการใหคําปรึกษาในโรงเรียนประถมศึกษา.  กรุงเทพฯ:  

 บัณฑิตการพมิพ. 

ศุภวดี บุญญวงศ.  (2542).  เทคนิคเบื้องตนในการใหคําปรึกษา.  สงขลา: คณะศึกษาศาสตร มหาวิทยาลัย  

 ทักษิณ. 
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เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 7 
ทักษะการใชคําถาม (Question Skill) 

 

 ทักษะการใชคาํถามเปนทกัษะสําคัญในการใหโอกาสผูรับคําปรึกษาบอกความรูสึกและเรื่องราว

ตางๆ ที่ตองการขอคําปรึกษา เปนการชวยใหผูใหคาํปรึกษาเขาใจปญหาของผูรับคําปรึกษามากยิ่งขึน้ 

ตลอดจนผูรับคําปรึกษาไดใชเวลาคิดและทําความเขาใจเรื่องราวของตนเอง 

 จีน แบร่ี  (2537: 11 – 12)  ไดแบงคําถาม ออกเปน 2 ลักษณะ ดังนี้ 

  1. คําถามปด เปนการถามเพื่อทราบขอมูลเฉพาะที่เกี่ยวกับผูรับคําปรึกษา ซึ่งมีลักษณะ

คลายการสอบสวน และการซักถาม  การถามลักษณะนี้จะทําใหไดคําตอบเพียงสั้นๆ เชน  ตองทราบวาผู

ขอรับคําปรกึษามเีพื่อนสนทิหรือไม คาํถามแบบปดจะใชมากในชวงตน  ๆของการใหคําปรึกษา หรือใชซกัถาม

เพื่อผูรับคําปรึกษาไมคอยพูด 

  2. คําถามเปด เปนการถามที่ไมไดกําหนดขอบเขตของการตอบ ทาํใหผูรับคําปรึกษามีโอกาส

พูดเกี่ยวกับความคิด ความรูสึก และสิ่งที่เปนความตองการของตน โดยจะทําใหผูตอบไดพูดอยางเต็มที่

และสะดวกใจ ทําใหทราบเรื่องราวตางๆ มากมาย คําถามปลายเปดมักจะเปนประโยคคําถามที่เร่ิมตน

ดวยคําวา “อะไร” “อยางไร” “ทําไม” (lvey; & Authier.  1978: 75) 

 วิธีปฏิบัติ ดังนี ้

  ควรใชคําถามเปดใหมากที่สุดเทาที่จะทําได เพื่อใหโอกาสผูรับคําปรึกษาไดสํารวจความรูสึก

นึกคิดของตนเองอยางกวางขวาง และผูรับคําปรึกษาจะไมรูสึกรําคาญจากการถามคําถามปด ควรใช

ตามความจําเปน เมื่อตองการทราบคําตอบเฉพาะ เพราะคําถามปดไมคอยเอ้ือใหเกิดการเปดเผยตนเอง 

ไดขอมูลนอย และมักจะไดคําตอบเพียบ “ใช” หรือ “ไมใช” 

  การใชคําถามที่ข้ึนตนดวย “ทําไม” หรือ “มีปญหาอะไร” มักทําใหผูรับคําปรึกษาเกิดความรูสึกผิด 

อาจจะทําใหกระทบกระเทือนความสัมพันธระหวางผูใหคําปรึกษากับผูขอคําปรึกษาไดเพราะหากใชคาํถาม

ลักษณะนี้มักจะนําไปสูการหาเหตุผลตางๆ เหตุผลนั้น อาจมีบางสวนที่ไมเปนจริงได ดังนั้น คําถามวา 

“ทาํไม” หรือ “มีปญหาอะไร” จึงไมคอยเหมาะสมทีจ่ะนาํมาใชในระหวางการปรกึษา (พรรณราย ทรัพยประภา.  

2537: 238) 
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เอกสารอางอิง 
 

จีน แบร่ี.  (2537). คูมือการฝกทกัษะใหการปรึกษา.  กรุงเทพฯ: โรงพมิพจุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย. 

พรรณราย ทรัพยประภา.  (2537).  เทคนคิการสัมภาษณ: เพื่อการปรึกษาเชงิจิตวทิยา.  กรุงเทพฯ:  

 การพิมพพระนคร. 

Ivey; & Authier, F.  (1978).  Microcounseling Innovations In Interviewing.   Counseling,  

 Psychotherapy and Psychoeducation.  Springfield IL: Chaveles, C. Thomas. 
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เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 8 
ทักษะการสะทอนความรูสึก (Reflection of Feeling) 

 

 การสะทอนความรูสึก เปนการรับรูความรูสึกและอารมณตางๆ ที่ผูขอคาํปรึกษาไดแสดงออกมา

ไมวาดวยวาจาหรือกิริยาทาทาง และเปนการใหขอมูลยอนกลับอยางชัดเจนดวยภาษาพูดใหผูรับคําปรึกษา

ไดรับฟง เพื่อชวยใหผูรับคําปรึกษาเกิดความเขาใจในสิง่ทีเ่ปนปญหาที่แทจริงเนื่องจากวา ปญหาของผูรับ

คําปรึกษานั้นมักเกิดจากความรูสึกที่มีตอประสบการณตางๆ เปนสวนใหญการสะทอนความรูสึกจะชวย

ขยายขอบเขตในการมองตนเองไดชัดเจนและเปนจริงมากขึ้น (จนี แบร่ี.  2537: 20) และเปนการเนน

ความรูสึกของผูรับคําปรึกษา ซึ่งจะชวยใหผูรับคําปรึกษารับรูและเขาใจความรูสึกหรืออารมณในขณะนัน้ 

(Ivey; & Auther.   1978: 82) 

 วิธีปฏิบัติ ดังนี ้

  1. สังเกตพฤติกรรมที่แสดงออกมา ลักษณะคําพูด น้ําเสยีง และหาจงัหวะทีจ่ะสะทอน

ความรูสึก 

  2. หาคาํศัพทเกี่ยวกับความรูสึกที่ตรงกับความรูสึกของเขามากที่สุด เพื่อสามารถสื่อความรูสึก

ไดอยางชัดเจน โดยการใชภาษางายๆ 

  3. ไมควรใชคําวา “รูสึก” บอยครั้งและไมใชคําศัพทเกี่ยวกับความรูสึกซ้าํๆ ควรหาวิธีเปลีย่น

ลักษณะคําพดู 

  4. การใชทกัษะนี ้ตองทําทันททีี่ผูขอคําปรึกษาแสดงความรูสึกของเขาออกมาเพื่อใหเขา

ไดรับรูอยางชัดเจนและเปนจริง และตองการใหผูรับคําปรึกษามีสติในเรื่องนั้นๆ ไดสัมผัสความรูสึกของ

ตนเอง ไดตระหนกัรูเกี่ยวกับตนเอง (ผองพรรณ เกิดพิทกัษ.  2529: 154)    

 ประโยชนที่ไดรับ คือ 

  1. ชวยลดความรูสึกตอปญหา ซึ่งมีผลทําใหผูขอคําปรึกษามองสภาพการณตางๆ อยาง

เปนจริงมากขึน้ 

  2. ผูขอคําปรึกษาจะเกิดความไววางใจผูใหคําปรึกษา  เนื่องจากรูสึกวาผูใหคาํปรึกษาเขาใจ

ในปญหาของตนเอง 

  3. ผูขอคําปรึกษากลาเปดเผยตนเอง  ระบายความรูสึกทีฝ่งใจกับปญหาออกมาสามารถ

รับผิดชอบตนเอง มีอิสระในการเลือกสิ่งที่พึงพอใจ ทาํใหสามารถมีชีวิตอยูไดอยางมีความสุข   

(คมเพชร ฉัตรศุภกุล.  2530: 103) 
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เอกสารอางอิง 
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ครั้งที่ 5 
ทฤษฏีการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม 

 

 1. ความเชื่อเกี่ยวกับธรรมชาติของมนุษย และลักษณะพฤติกรรมที่เปนปญหา 

 2. หลักการที่สําคัญ / เปาหมายของการใหคําปรึกษา 

 3. เทคนิคการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนยิม 

เวลา 6 ชั่วโมง (แยกเปน 3 ชวงๆ ละ 2 ชัว่โมง) 
 

ชวงที่ 1  ความรูเก่ียวกับทฤษฎีการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม 
 
วัตถุประสงค 
 1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันาสามารถอธิบายในเรื่องตอไปนี ้

  1.1 ความเชื่อเกี่ยวกับธรรมชาติของมนุษย  และลักษณะพฤติกรรมที่เปนปญหาได 

  1.2  หลักการที่สําคัญและเปาหมายของการใหคําปรึกษา 

  1.3 เทคนิคการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนยิม 

 2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาสามารถปฏิบัตติามเทคนิคการใหคําปรึกษาแบบ

พฤติกรรมนยิมได 
 
เวลา  2  ชัว่โมง 
 

อุปกรณ 
 1. เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 9 เร่ือง ความรูเกี่ยวกับทฤษฎีการใหคําปรึกษาแบบ

พฤติกรรมนยิม 

 2. เครื่องฉายโปรเจคเตอร 

 

วิธีดําเนินการ 
 ขั้นนํา  ผูวิจัยสอบถามความรูขอคิดที่ไดจากครั้งที่ 4 พรอมเปดโอกาสซักถาม 
 ขั้นดําเนนิการ 
  1. ผูวิจัยแจกเอกสารประกอบการฝกอบรมฉบบัที ่9 ใหเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการพัฒนา 

ศึกษา และทาํความเขาใจเกีย่วกับรายละเอียดของทฤษฎีการใหคําปรึกษาแบบพฤตกิรรมนิยม ในเรื่อง 
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ดังตอไปนี้ 

   1.1 ธรรมชาติของมนุษย 

   1.2 หลักการที่สําคัญ  และเปาหมายของการใหคําปรึกษา 

   1.3 เทคนิคการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนยิม 

  2. ผูวิจัยทดสอบความเขาใจผูรับการพัฒนาโดยการสอบถาม 

  3. ผูวิจัยและผูเขารับการพฒันาสรุปความรูทีไ่ด 

  4. ผูวิจัยใหผูเขารับการพัฒนานําความรูไปใชทบทวน 

  5. ผูวิจัยสอบถามความเขาใจและเปดโอกาสใหซักถามเพิม่เตมิเพื่อความเขาใจ (วัตถปุระสงค 

ขอที่ 1) 

  6. ผูวิจัยสาธิตเทคนิคการใหคาํปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม ไดแก การฝกพฤติกรรมกลา

แสดงออก การฝกการผอนคลายทีละเทคนคิ และเปดวีดีโอใหดู 

  7. แบงกลุมเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาเปนกลุมยอยๆ กลุมละ 3 คน แสดงบทบาท

เปนผูใหคาํปรึกษา ผูรับคําปรึกษา และผูสังเกต ใหปฏิบัติตามเทคนิคการฝกพฤติกรรมกลาแสดงออก 

และการฝกการผอนคลาย โดยทุกคนจะตองสลับบทบาทกนัจนครบ 

  8. ใหแตละคนในกลุมพูดถงึความรูสึกนกึคิดสิ่งที่สังเกตไดจากการแสดงบทบาทแตละบทบาท               

เพื่อสํารวจตรวจสอบวาไดใชเทคนิคการฝกพฤติกรรมกลาแสดงออกและการฝกการผอนคลาย ของการให

คําปรึกษาแบบพฤติกรรมนยิมเหมาะสมหรือไม ควรปรับปรุงอยางไร (วัตถุประสงคขอที่ 2 ) 

 ข้ันสรุป ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการพฒันาสรุปขอคิดที่ได พรอมเปดโอกาสใหซักถาม 
 

การประเมินผล 
 1. จากการตอบคําถาม 

 2. การสังเกต 

 

สรุปผล 
 เจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาไดสรุปแนวคิด ความรูสึก และซกัถามขอสงสัย ไดปฏิบัติ

ตามเทคนิคการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยมไดถูกตองเหมาะสม 
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ชวงที่ 2 เรื่อง  การฝกพฤติกรรมกลาแสดงออก 
 

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันาสามารถอธิบายขั้นตอนการฝกพฤติกรรมกลา

แสดงออกทั้งทางอารมณ และความรูสึกตอผูอ่ืนไดอยางเหมาะสม 

 2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันาสามารถฝกพฤติกรรมกลาแสดงออกทัง้ทาง

อารมณ และความรูสึกตางๆ ตอผูอ่ืนไดอยางเหมาะสม 

 

เวลา    2  ชั่วโมง 

 

อุปกรณ 
1.  เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 10 เร่ือง  ข้ันตอนการฝกพฤติกรรมกลาแสดงออก 

2. เครื่องฉายโปรเจคเตอร 

 

วิธีดําเนินการ 
 ขั้นนํา ผูวิจัยนําเสนอกรณีศึกษาเรื่องความขัดแยงที่เกิดระหวางบุคคล เนื่องจากการไมเปดเผย

อารมณความรูสึกที่แทจริงออกมา แลวชวยกันระดมวามคิดเห็นแนวทางแกไข 
 ขั้นดําเนนิการ 
  1. ผูวิจัยนําเอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 10 เร่ือง ข้ันตอนการฝกพฤติกรรมกลา

แสดงออกใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาศึกษาและทําความเขาใจ 

  2. ผูวิจัยขออาสาสมัคร 2 คน เปนตัวแบบที่แสดงความโกรธและผูเผชญิกับความโกรธ

ของผูอ่ืนเพี่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาคนอืน่ๆ สังเกตแลวใหทุกคนแสดงความคิดเห็น

ความรูสึกเกี่ยวกับทั้งตัวแบบที่แสดงบทบาทโกรธ และผูเผชิญความโกรธที่เหมาะสม ทัง้ภาษาถอยคํา

และภาษาทาทาง 

  3. ใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาคนอื่น ๆ แบงกลุมยอยกลุมละ 3 คน ลองแสดง

บทบาทสมมตทิี่เปนทัง้ผูแสดงความโกรธ ผูเผชิญกับความโกรธ และผูสังเกต ตามสถานการณตางๆ ที่

ตกลงกันเองระหวางผูแสดง แลวใหขอมูลยอนกลับถึงผลการแสดงวาสิ่งใดเหมาะสมสิ่งใดควรแกไขแลว

สลับบทบาทกนัจนครบทุกคนทกุบทบาท (วัตถุประสงคขอที่ 2) 

  4. ผูวิจัยใหการเสริมแรงทางบวกคือการกลาวคําชมเชยใหกําลังใจและการใหฝกเพิ่มเติม

ในสถานการณอ่ืนๆ  
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 ขั้นสรปุ ผูวิจยัใหเจาหนาทีต่ํารวจผูเขารับการพฒันาชวยกนัสรุปข้ึนตอนการฝกพฤติกรรมกลา 

แสดงออก (วตัถุประสงคขอที่ 1) 
 

การประเมินผล 
 1. การสังเกตจากการเขารวมฝกปฏิบัติ 

 2. การสังเกตจากการพูดถึงความรูสึกนกึคิดขณะปฏิบัติบทบาทสมมต ิ

 

สรุปผล 
 เจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการพฒันาสามารถอธิบายและฝกพฤติกรรมกลาแสดงออกทัง้ทางอารมณ  

และความรูสึกตางๆ ตอผูอ่ืน 
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ชวงที่ 3 เรื่องการฝกการผอนคลาย 
 

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันาสามารถอธิบายขั้นตอนการฝกผอนคลายได 

 2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันาสามารถชวยใหผูรับคําปรึกษาผอนคลายลด

ความเครียด ความวิตกกงัวล คับของใจทีป่รากฏผลออกมาทางกายได 
 

เวลา  2  ชัว่โมง 
 

อุปกรณ 
 1. เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 11 เร่ืองวิธกีารชวยใหผูรับคําปรึกษาผอนคลาย 

 2. เครื่องฉายโปรเจคเตอร 
 

วิธีดําเนินการ  
 ขั้นนํา ผูวิจัยนําเสนอกรณีตัวอยางเกี่ยวกับขาวความเครียดในสงัคมไทยแลวชวยกนัแสดง

ความคิดเหน็ถึงแนวทางการแกไข 
 ขั้นดําเนนิการ 
  1. ผูวิจัยนําเอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 11 เร่ือง วิธกีารชวยใหผูรับคําปรึกษา

ผอนคลาย ลดความเครียด ความวิตกกังวล ความคับของใจที่ปรากฏผลออกมาทางกาย เชน การปวด

ศีรษะ ปวดเมือ่ย เปนตน ใหศึกษาและทําความเขาใจ 

  2. ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาทุกคน ฝกการผอนคลายตามขั้นตอนที่ศึกษา 

  3. ผูวิจัยสอบถามความรูสึก ความคิดเหน็ของเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการพัฒนาเกีย่วกบั

การไดฝกการผอนคลาย แลวใหฝกซ้าํอีก 2 คร้ัง เพื่อใหเกิดความชาํนาญ (วัตถุประสงคขอที่ 2) 

 ขั้นสรปุ  ผูวิจยัใหเจาหนาทีต่าํรวจผูเขารับการพฒันาชวยกนัสรุปข้ึนตอนการฝกการผอนคลาย 

(วัตถุประสงคขอที่ 1) 
 

การประเมินผล 
 1. การสังเกตจากการเจารวมฝกปฏิบัติ 

 2. การสังเกตการณพูดถึงความรูสึกนึกคิดขณะฝกการผอนคลาย 
 

สรุปผล 
 เจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาสามารถอธิบายและปฏิบัติการผอนคลายลดความเครียด 

ความวิตกกงัวล คับของใจ ทีป่รากฏผลออกมาทางกาย  เชน  มีอาการมึนหรือวิงเวียนศีรษะ ปวดเมื่อย 

ตนคอ จุกแนนหนาอก ออนเปลี้ยเพลยีแรง ประหมา นอนไมหลับ กลัวโดยไมมีสาเหตุได 
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เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 9 
ทฤษฎีการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม 

 
ทฤษฎกีารใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม 

 1. ทัศนะเกี่ยวกับธรรมชาติมนษุย 

  ทัศนะเกี่ยวกับธรรมชาติมนษุยของทฤษฎกีารใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม มีดังนี ้

(ผองพรรณ  เกิดพิทกัษ.   2545: 180; อางอิงจาก Sinner.  1971; Bandura.  1986; Dazdin.  1994; 

Corey.  1996: 285 – 286; Prout ; & Brown.  1983: 46 – 47) 

  1.1 มนุษยที่เกิดมานัน้ ไมดีหรือไมเลว แตจะเริ่มตนชีวิตในลักษณะทีว่างเปลา 

  1.2 มนุษยเปนสิง่ที่มีชีวิตที่สามารถตอบสนองสิ่งเราตางๆ ในสิ่งแวดลอมแบบแผนพฤตกิรรม

ของมนุษยจะเรยีนรูจากการมปีฏิสัมพันธกับส่ิงแวดลอมหรือจากปฏิสัมพนัธระหวางพันธุกรรมและสิ่งแวดลอม 

 2. พฤติกรรมของมนษุยเกิดจกการเรียนรู และจากการมปีฏิสัมพนัธกับส่ิงแวดลอมการเรยีนรูนี้

ทําใหเกิดขึ้นไดโดยการจัดสิง่แวดลอมภายใตเงื่อนไขตางๆ สวนการเรียนรูเดิมสามารถทาํใหหมดไปได 

และทํานองเดยีวกนัสามารถทําใหเกิดการเรียนรูใหมได 

 3. มนุษยสามารถควบคุมและปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของตนเองได แมวา จะตกอยูภายใตอิทธิพล

ของสิ่งแวดลอมก็ตาม 

 4. เปาหมายของทฤษฎ ี

  นักพฤติกรรมนิยมเชื่อวาพฤติกรรมของมนษุยเกิดจากการเรียนรู ดังนี ้จึงสามารถจะแกไข

หรือปรับเปลี่ยนพฤติกรรมที่เปนปญหา หรือที่ไมพงึประสงคและสรางสรรคพฤติกรรมที่พงึประสงคดวย

การเรียนรู การเรียนรูจึงมีความสําคัญยิ่งในการปรับเปลี่ยนพฤติกรรม (ผองพรรณ เกดิพิทักษ. 2545: 190; 

อางอิงจาก Corey.  1996: 287 – 288; & Sharf.  2000: 296) 

  สําหรับเปาหมายของการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนยิม มีดงันี ้

   1. เพื่อชวยใหผูรับคําปรึกษาไดเรียนรูพฤติกรรมใหมที่พงึประสงค โดยปรับเปล่ียนแกไข

พฤติกรรมที่ไมพึงประสงค หรือพฤติกรรมที่เปนปญหาใหเปนพฤติกรรมที่พงึประสงค 

   2. เพื่อสรางสภาพการเรียนรูใหมที่จะชวยปรับเปลี่ยนแกไขพฤติกรรมที่ไมพึงประสงค 

ของผูรับคําปรึกษาใหเปนพฤติกรรมที่พงึประสงค โดยมีการตกลงรวมกันระหวางผูรับคําปรึกษากับผูให

คําปรึกษาวาตองการจะปรับหรือเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอะไรจะกาํหนด เปาหมายพฤตกิรรมทีพ่ึงประสงค

อยางไร และจะดําเนนิการอยางไรจึงจะบรรลุเปาหมายนัน้ๆ โดยผูรับคําปรึกษาจะตองรับผิดชอบที่จะ

ปฏิบัติตามขอตกลงหรือเงื่อนไขที่กําหนด เพื่อใหบรรลุเปาหมายการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมนั้น 
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   3. เพื่อชวยใหผูรับคําปรึกษาไดเรียนรูวิธกีารใหมที่เหมาะสมยิ่งขึน้ในการปรับเปลี่ยน

พฤติกรรมของตนเองในการดํารงชีวิตและสามารถนําวิธกีารเหลานั้นไปประยุกตใชใหเกิดประโยชน และ

มีคุณคาตอตนเองในอนาคต 

 

 

เอกสารอางอิง 
 

ผองพรรณ  เกิดพิทักษ.  (2545).  การเปรียบเทียบทฤษฏีการใหคําปรึกษาและการพัฒนาแนวปฏิบัติใน  

 การใหคําปรึกษา.  ประมวลสาระชุดวิชาทฤษฎีและแนวปฏิบัติในการใหคําปรึกษา.  นนทบุรี:  

 บัณฑิตศึกษา สาขาวิชาศึกษาศาสตร มหาวทิยาลยัสุโขทัยธรรมาธิราช.   
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ครั้งที่ 6 
เรื่อง ขั้นตอนการใหคําปรึกษาตามทฤษฎีการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม 

 

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันาสามารถอธิบายขั้นตอนการใหคําปรึกษาแบบ

พฤติกรรมนยิมได 

 2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันาสามารถปฏบิัติตามขั้นตอน การใหคําปรึกษา

แบบพฤติกรรมนิยมไดอยางเหมาะสม 

 
เวลา  3  ชัว่โมง 

 

อุปกรณ 
 1. เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 10 เร่ืองขั้นตอนการใหคําปรึกษาตามทฤษฎีการให

คําปรึกษาแบบพฤติกรรมนยิม 

 2. เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 11 การฝกพฤติกรมการแสดงออกที่เหมาะสม 

 3. เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 12 การฝกการผอนคลาย 

 4. เครื่องฉายโปรเจคเตอร 

 

วิธีดําเนินการ 
 ขั้นนํา ผูวิจยัสอบถามเพื่อทบทวนความรูที่ไดรับจากครั้งที่ 5 
 ขั้นดําเนนิการ 
  1. ผูวิจัยแจกเอกสารประกอบการฝกอบรมฉบบัที่ 10 เร่ือง ข้ันตอนในการใหคําปรึกษาแบบ

พฤติกรรมนิยมใหเจาหนาทีต่ํารวจผูเขารับการพัฒนาศึกษาและทําความเขาใจผูวิจัยซักถามความเขาใจ 

และเปดโอกาสใหสอบถามเพิ่มเติมได ผูวจิัยสาธิตขัน้ตอนการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนยิมเนนการใช

เทคนิคการฝกพฤติกรรมกลาแสดงออก และการฝกการผอนคลายของทฤษฎีดวย แจกเอกสารประกอบ 

การฝกอบรมฉบับที่  10, 11 ใหผูเขารวมพฒันา ศึกษา และทําความเขาใจ (วัตถุประสงคขอที่ 1) 

  2. ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาแบงกลุมยอย กลุมละ 3 คน แสดงบทบาท

เปนผูใหคําปรึกษา ผูรับคําปรึกษา และผูสังเกต แลวใหปฏิบัติตามขั้นตอนการใหคําปรึกษา แบบพฤติกรรมนิยม 

โดยเลือกใช 1 เทคนิค ของการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนยิม (ตามสภาพปญหาของผูรับคําปรกึษา) ให 

สลับบทบาทหนาที่กนัจนครบ 
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  3. ใหแตละคนในแตละกลุม พูดถึงความรูสึกนึกคิดขณะปฏิบัติตามขั้นตอนการใหคําปรึกษา

เพื่อสํารวจตรวจสอบการปฏบิัติตามขั้นตอนวาเหมาะสมหรือไม ควรปรบัปรุงอยางไร (วัตถุประสงคขอที่ 2)  

 ขั้นสรุป ผูวิจยัสอบถามเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาถึงความรูขอคิดที่ไดรับโดยใชประเด็น

คําถาม และเปดโอกาสใหซกัถาม 
 

การประเมินผล 
 1. การสังเกตขณะทํางานกลุมและปฏิบัติจริง 

 2.  การสังเกต การพูดถึงความรูสึกนึกคิดขณะปฏิบัติตามขั้นตอนการใหคาํปรึกษา  

 

สรุปผล 
 เจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาอธิบายผลที่เกิดขึ้นและปฏิบัติตามขัน้ตอนจากการใชเทคนิค 

การใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม  
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เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 10 
แนวปฏิบัติการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม 

 
แนวปฏบิัติการใหคําปรกึษา 
 ประกอบดวยขั้นตอนและเทคนิคในการใหคําปรึกษา ดังนี้ (ผองพรรณ เกิดพิทักษ.  2545: 211 – 213; 

อางอิงจาก Gilliland; James; & Bowman.  1994: 225 – 242; Corey.  1996: 290 – 299) 

 ข้ันตอนการใหการปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม ในการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม ผูใหคําปรึกษา

จะสรางสัมพนัธภาพกับผูรับคําปรึกษาเปนลําดับแรก พรอมทั้งชี้แจงวัตถุประสงคของการใหคําปรึกษา 

เพื่อใหผูรับคําปรึกษาเกิดความอบอุนใจ ไววางใจผูใหการปรึกษาและพรอมที่จะใหความรวมมือ ในการ

ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของตนเอง ตอจากนั้นผูใหการปรึกษาจะดําเนินการตามขั้นตอน ตอไปนี้ 

  การสํารวจปญหาและระบุพฤติกรรมที่เปนปญหา ผูใหถอยคําปรึกษาจะสํารวจปญหาดวย

การเก็บรวบรวมขอมูลใหไดครอบคลุมและมีประสิทธิภาพมากที่สุด ซึ่งสวนใหญจะไดจากการสัมภาษณ

และสังเกตพฤติกรรมของผูรับคําปรึกษา ขอมูลที่ไดมานีอ้าจมีปญหามากมาย แตจะใหผูรับคําปรกึษาเปน

ผูเลือกวาปญหาใดเปนปญหาที่สําคัญที่สุดเปนอันดับแรกที่ตองการแกไข สวนปญหาอื่นๆ ที่มีความสําคัญ

รองลงมานั้นจะหาทางแกไขในโอกาสตอไป 

   1. เมื่อผูรับบริการระบุพฤติกรรมที่เปนปญหาไดแลว ผูใหคําปรึกษาจะใหผูรับคําปรึกษา

วิเคราะหปญหา โดยนําปญหานั้นมาวเิคราะหในประเด็นตาง ๆ ตอไปนี้ 

    1.1 ปญหานั้นๆ มีสาเหตุทางกายหรือจิตใจหรือสาเหตุจากสภาพแวดลอม และผล

ที่เกิดจากปญหานั้นๆ เปนอยางไร 

    1.2 ทําการตรวจสอบความเขาใจระหวางผูใหคําปรึกษาและผูรับคําปรึกษาเกีย่วกับ

ปญหาที่ตองการแกไข และสาเหตุตางๆ ถาเขาใจตรงกันแลวก็จะดําเนินการกําหนดเปาหมายในการให

คําปรึกษาตอไป โดยเปาหมายนั้นจะตองสอดคลองกับความตองการของผูรับคําปรึกษาอยางแทจริง จะตอง

ชัดเจน เปนรูปธรรม ไมสลับซับซอน และสามารถประเมินได 

   2. เพื่อใหบรรลุเปาหมายอยางมีประสิทธิผลสูงสุด ผูใหคําปรึกษาจะพิจารณาเลือก

เทคนิคทีเ่หมาะสมกบัปญหาของผูรับคําปรกึษา อธิบายใหผูรับคําปรกึษาทราบถงึลําดับข้ันตอน เพือ่ผูรับ

คําปรึกษาจะไดปฏิบัติไดถูกตอง 

   3. ภายหลงัการดาํเนนิการใหคาํปรึกษาโดยใชเทคนิคตางๆ แลวผูใหคําปรึกษาจะตอง

ประเมินผลการใหคําปรึกษา โดยประเมินผลเปนระยะ  ๆ เพื่อดูการเปลี่ยนแปลง พฤติกรรมของผูรับคําปรึกษา 

มีการเก็บขอมูลพื้นฐานเปนระยะๆ เพื่อดูการเปลี่ยนแปลง พฤติกรรมของผูรับคําปรึกษา มีการเก็บขอมูล

พื้นฐานหรือพฤติกรรมพื้นฐาน (Baseline Data) ของผูรับคําปรึกษาซึ่งเปนขอมูลหรือพฤติกรรมที่เกิดขึ้น
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ตามธรรมชาตกิอนจะนําวิธกีารหรือเทคนิคใดๆ มาปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผูรับคําปรึกษา นอกจากนี้ยงัมี

การรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูรับคําปรึกษาทั้งระหวางและภายหลังการใชเทคนิคเพื่อปรับเปลี่ยน

พฤติกรรมนัน้ๆ เพื่อจะไดตรวจสอบวาพฤติกรรมที่เปนปญหาของผูรับคําปรึกษาเปลีย่นแปลงไปในทิศทาง

ใดๆ หากเปลีย่นแปลงไปในทิศทางที่พงึประสงค และบรรลุเปาหมายของการใหคําปรึกษาแลวการให

คําปรึกษานั้นก็ส้ินสุดลง แตหากการเปลีย่นแปลงยังไมบรรลุเปาหมายของการใหคําปรึกษาผูใหคาํปรึกษา

จะตองพิจารณาวาควรจะปรับปรุงแกไข ข้ันตอนใดและควรจะดําเนินการตอไปอยางไร 

  4. ข้ันยุติการใหคําปรึกษา เมื่อการใหคําปรึกษาบรรลุเปาหมายและเปนทีพ่อใจของผูรับ

คําปรึกษาแลว ผูใหคําปรึกษาจะตองอธบิายใหผูรับคําปรึกษาเขาใจถึงการสิ้นสุดของการใหคําปรึกษา

พรอมทัง้ชวยเตรียมการใหผูรับคําปรึกษานําสงที่ไดเรียนรูจากการใหคําปรึกษาไปปรับใชกับ

สถานการณอ่ืนๆ ในชีวิต ประจําวนั 

 

 

เอกสารอางอิง 
 

ผองพรรณ เกดิพิทักษ.  (2545).  การเปรียบเทยีบทฤษฏีการใหคําปรึกษาและการพัฒนาแนวปฏิบัติใน 

 การใหคําปรึกษา.  ประมวลสาระชุดวิชาทฤษฎีและแนวปฏิบัติในการใหคําปรึกษา. นนทบุรี:  

 บัณฑิต ศึกษา สาขาวิชาศึกษาศาสตร มหาวทิยาลยัสุโขทัยธรรมาธิราช.   
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เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 11 
การฝกพฤติกรรมการแสดงออกที่เหมาะสม (Assertive Training) 

 

วัตถุประสงค 
 เพื่อใหผูรับคําปรึกษากลาแสดงออกทัง้ทางอารมณและความรูสึกตางๆ ตอผูอ่ืนอยางเหมาะสม

โดยไมเกิดความวิตกกังวล โดยใหความสําคัญกับความวิตกกงัวลที่ไดแสดงออก หรือไมไดแสดงออก 

เปนสําคัญ บางคนไมกลาแสดงออกเพราะกลัวถูกตอวา บางคนแสดงออกไปแลวก็กลัวจะถกูตอวา จึง

เกิดความวิตกกังวล ดงันัน้ การฝกการแสดงออกที่เหมาะสมจงึมีวัตถุประสงคเพื่อใหแสดงออกตอพฤตกิรรมใด

พฤติกรรมหนึ่งอยางเหมาะสมทั้งภาษาทาทางและภาษาถอยคํา เชน การฝกใหแสดงออกที่เหมะสมเมื่อ

เผชิญกับความโกรธกับคนอ่ืน  

 วิธีการฝกพฤติกรรมแสดงออกที่เหมาะสม มีข้ันตอนการฝก ดังนี ้

  1. การใชตวัแบบดวยการใหผูฝกสังเกตพฤตกิรรมของตัวแบบเกี่ยวกบัการเผชิญความโกรธ 

เพื่อใหเหน็ตัวอยางแลวใหแสดงความคิดเห็น ความรูสึกเกี่ยวกับตัวแบบและฝกปฏิบัติตาม 

  2. การแสดงบทบาทสมมติ ดวยการใหผูฝกไดแสดงบทบาทสมมติตามสถานการณตางๆ 

ที่กําหนด โดยไมมีการฝกซอมมากอน 

  3. การใหคําแนะนําเปนการอธบิายเพิ่มเติมเกี่ยวกับพฤติกรรมที่ผูฝกกาํลงัแสดง หรือให

ขอเสนอแนะ หรือใหขอมูลยอนกลับบอกผลการแสดงของผูฝกวาสิ่งใดเหมาะสม ส่ิงใดควรปรับแก 

  4. การฝกซอมพฤติกรรมดวยการใหผูฝกไดฝกซอมพฤติกรรมที่เหมาะสมในการเผชิญความโกรธ

ทั้งดานภาษาถอยคํา และภาษาทาทางกอนที่ตองไปเผชญิกับสถานการณที่เปนจริง 

  5. การเสริมแรงทางบวก ไดแก ใหคําชมเชยหรือใหกาํลังใจเมื่อผูฝกทาํถกูตอง เพื่อเปน

กําลังใจใหผูฝกมีแรงจูงใจในการเปลีย่นพฤติกรรมใหเหมาะสม 

  6. การใหการบาน ดวยการใหผูฝกไปฝกเพิ่มเติมดวยตนเอง 

 
เอกสารอางอิง 

 

ปรีชา วหิคโต.  (2545).  ทฤษฎีการใหคําปรึกษาแบบพฤติกรรมนิยม.  ประมวลสาระชุดวิชาทฤษฎีและ 

 แนวปฏิบัติในการใหคําปรึกษา.  นนทบุรี: บัณฑิตศึกษาสาขาวิชาศึกษาศาสตร สํานักพิมพ  

 มหาวิทยาลยัสุโขทัยธรรมาธิราช. 
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เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 12 
การฝกการผอนคลาย(Muscle Relaxation) 

 

วัตถุประสงค 
 เปนวิธีการชวยใหผูรับคําปรึกษาลดความเครียด ความวิตกกังวล คับของใจที่ปรากฏผลออกมา

ทางกาย เชน มีการมึน หรือวิงเวียนศีรษะ ปวดเมื่อยตนคอ จุกแนนหนาอก ออนเปลี้ยเพลียแรง ประหมา 

นอนไมหลับ กลัวโดยไมมีสาเหตุ 

 

วิธีการฝกการผอนคลาย 
 การฝกผอนคลายเปนการฝกผอนคลายกลามเนื้อดวยการผอนคลายกลามเนื้อตามสวนตางๆ ของ

รางกายทลีะสวน เชน ทีห่นาผาก คอ มือ แขน ขา เปนตน การฝกการผอนคลายเปนวิธทีําใหกลามเนือ้หยอน

หรือคลายความตึง การผอนคลายเชนนี้จะทําใหเกิดความสงบไมเกิดอารมณเครียด วิธีการฝกมีหลกัการ

สําคัญ 2 ประการ ไดแก (ปรีชา วิหคโต.  2545: 37) 

 ขั้นที่ 1 เกร็งและคลายกลามเนื้อของรางกายทีละสวน โดยขั้นแรกใหเกร็งกลามเนื้อจนเครียด

แลวเกร็งไวสักครูจนรูสึกถึงความเครียด ตอมาจึงคลายกลามเนื้อจนถึงจุดที่รูสึกวา กลามเนื้อผอนคลาย

อยางเต็มที่ การเกร็งสลับกับการคลายนี้จะทําใหกลามเนือ้ผอนคลายไดเต็มที่ 

 ขั้นที่ 2 เกิดการเรียนรูดวยการแยกแยะความรูสึกที่เกิดขึ้นเมื่อเกร็งและคลายกลามเนื้อ ซึง่ถา

ฝกมากๆ ข้ึน เมื่อรูสึกตัววาเครียดบริเวณใดจะผอนคลายไดเอง 

  นอกจากนี้ จาคอบสัน (Jacobson.  1962: 94) ผูไดรายงานวาผลของการฝก การปรับยัง

เกิดประโยชนโดย 1) หากฝกอยางตอเนื่องจะพัฒนาใหเปนคนอยูในความสงบในสภาวะที่ไมสบายใจได

อยางอัตโนมัติ  2) ชวยลดความแปรปรวนของรางกายและจิตใจได เชน ลดอารมณฉุนเฉียว เบื่อหนาย 

กระวนกระวายใจ อาการทางสรีระ เชน ปากคอแหง หายใจที่วิงเวียนศีรษะ อาการที่เกิดกับกลามเนื้อ 

เชน ลดอาการมือเทาสัน่ ปวดหลัง ตาพรา และพฤติกรรมการนอนไมหลบั ลุกลี้ลุกลน เดินตัวเกร็ง เปนตน 

รายละเอียดเกี่ยวกับการผอนคลายกลามเนื้ออีกวิธีที่จะขอนําเสนอมีรายละเอียด ดังนี้  

  นั่งพงิเกาอ้ีในทาสบาย ไมสวมรองเทา อยูในชุดเสื้อผาที่ใสสบาย หายใจลึกๆ สักครั้ง สองครั้ง    

แลวหลับตา เพื่อใหความสนใจอยูกลามเนื้อกายของตนเองเริ่มตน โดยใหความรูสึกนึกคิดอยูที่เทาเรียนรู

การผอนคลายที่เทาทัง้สองขาง โดยจะเกรง็ใหเครียดมากที่สุด ดวยการยกหนาเทาขึ้น ใหสนเทาอยูกับพืน้ 

แลวทั้งเกร็งทั้งงอนิ้วเทาทั้งเลบ็เขาไป เกร็งใหแรงจนรูสึกผอนคลายนี้สักครู เปรียบเทียบความรูสึกขณะที่

เกร็งเครียดอยูกับขณะที่ปลอยวางอยูวาตางกันอยางไร 
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  แลวจึงใหความคิดความรูสึกมาอยูทีน่องทั้งสองฝาย เกร็งกลามเนื้อที่นองใหเครียดที่สุด

โดยยกสนเทาขึ้น กดหนาเทาลงกับพืน้ใหแนน เรียนรูความเครียดตามกลามเนื้อสวนที่ถูกกระทบกระเทือน

ไปดวย เมือ่นองเครียดมากที่สุดแลวจงึคอย  ๆคลายออกปลอยวางสนเทาลงตามปกติ ไมมีการเกรง็กลามเนื้อ

อะไรอีก รวมทัง้กลามเนื้อชุดอื่นทีพ่ลอยเครยีดไปดวย ใหปลอยวางผอนคลายออกเปนปกติ ตอไปจึงเลื่อน

ความคิดความรูสึกมาอยูทีห่นาขา เกรง็กลามเนื้อชุดนี ้ โดยใชสนเทากดไวทีพ่ื้นใหแนนและแรง จนรูสึก

กลามเนื้อทีห่นาขาขมวดเปนมัด และเมือ่ยเขามากแลวจงึคอยคลายออกชาๆ อยางรูตวั ตอไปใหความคิด

ความรูสึกมาอยูที่บริเวณหนาทอง ทําใหทองเครียด โดยการเกร็งกลามเนื้อที่ทองไว เหมือนกับกําลงัเกร็ง

ไว เพื่อตานคนจะมาชนหนาทองของคุณกลั้นลมหายใจใหแนน เพื่อชวยใหการเกร็งไดหนกัแนนขึ้น เมื่อ

รูสึกเครียดที่สุด แลวจึงคอยๆ ปลอยกลามเนื้อใหคลายออก หายใจลึกๆ แรงๆ สัก 4 – 5 คร้ัง แลวเรียนรู

ความรูสึกผอนคลายที่หนาอกสักครู จึงใหลมหายใจเขาออกสบายๆ ตามปกติ  ตอไป จึงคอยใหความคิด

ความรูสึกมาอยูที่มือทั้งสองขาง ทาํใหกลามเนื้อมือและนิ้วมือ ตึงเครียด โดยการกาํหมัดทั้งสองขางใหแนน

ที่สุดเทาที่จะทาํได ผูที่ไวเลบ็ยาวอาจใชวธิีงอนิว้ทัง้สิบไวในลักษณะเหมือนกําลงับบีอะไรอยู แลวเกร็ง

ขอนิ้วทัง้สิบใหเครียดที่สุดแทนก็ได หลงัจากนัน้จึงคอยๆ ผอนออกชาๆ จนนิว้ทิง้สิบอยูในสภาพผอนคลาย

ตามโครงสรางของแตละคนโดยไมงอหรือแบบอยางเจตนาแตอยางไร ตอไปใหความคิดความรูสึกมาอยู

ที่บริเวณหนาแขน ยกแขนอยูขางตัว ใหตั้งฉากกับตัวหงายมือขึ้นแลวใชแรงจากฝามือดันเขามาจนหนาแขน

เกร็งเปนสันเปนมัด เมื่อรูสึกวาเครียดที่สุดแลวจึงคอยๆ ผอนกลามเนื้อออก แลววางแขนลงอยูขางตวั โดย

ไมใชกลามเนือ้อะไรอีก ตอไปใหความคิดความรูสึกมาอยูทีห่ัวไหลทัง้สองขาง ทําใหไหลตึงเครียด โดย

การยกไหลหรือหอไหลข้ึนใหสูงที่สุด เพื่อใหเกิดความตึงเครียดที่สุดที่เสนเอ็นบริเวณไหลกับตนคอจนทน

ไมคอยไหวแลว จงึคอยๆ ปลอยกลามเนื้อลงชาๆ ใหคลายออกจนอยูในสภาพผอนคลายที่สุด อาจโอบไหล

เล็กนอย ถาไมแนใจวากลามเนื้อปลอยวางไดหมด พักสักครูหนึ่งเพื่อสํารวจวากลามเนื้อสวนอื่นๆ อยูใน

สภาพผอนคลาย ไมเผลอเกร็งกลามเนื้อชุดใดชุดหนึง่คางอยู ตอไปจึงใหความคิดความรูสึกมาอยูทีบ่ริเวณคอ 

การเกร็งกลามเนื้อคอ ตองระวังเปนพเิศษกวาสวนอืน่ เพราะเปนกลามเนื้อที่ออนไหวงาย ถาเกรง็แรงเกินไป

อาจเกดิเคล็ดขัดยอกขึ้นได จึงควรคอยๆ เพิ่มความเครยีดอยางรูตวัจนถึงเครียดที่สุด อยาหกัโหมเกร็งแรง

หรือเร็วเกนิไป กอนเกร็งควรตั้งคอใหอยูในระดับตรง ยกฝามือทัง้สองขางรองไวใตคางแลวจึงกดคางเขาหา

ฝามือในขณะที่ฝามือดันขึ้นดานไว ใหน้ําหนักกดและดานพอๆ ดัน โดยใชแรงกดจากบริเวณหลังคอ ให

หลังคอเกรง็เครียดที่สุด พยายามใหบริเวณคางที่ดนัไวปวดเครียดนอยทีสุ่ดเทาที่จะทําไดเสร็จแลวจึงคอยๆ 

คลายแรกกดและแรงดานออก ปลอยมือใหความรูสึกอยูทีบ่ริเวณ ลําคอทั้งหมด เรียนรูถึงความผอนคลาย

สักครู 
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  แลวจึงยกมือทั้งสองขางประสานกันไวอยูที่หลังศีรษะ ทาํใหกลามเนื้อเครียดอีก โดยการใช

มือดันศีรษะมาขางหนา แตใหแรงคอดานกลับใหศีรษะคงอยูในสภาพตั้งตรงใหแรงดันกบัแรงตานพอๆ กัน 

จนรูสึกคอเกรง็เครียดที่สุด จึงคอยๆ คลายแรงกดและแรงตานออกชาๆ ปลอยมือลงแลวปลอยใหคออยู

ในสภาพผอนคลายสักครู ตอไปใหความคิดความรูสึกมาอยูที่หนาผาก ทําใหหนาผากเครียด โดยการเลิกคิ้ว

ทั้งสองขางขึ้นไป จนหนาผากเปนร้ิวยน ใหเครียดที่สุดจนขยายไปทั่วเบาตาและบริเวณขมับทั้งสองขาง

แลวจึงคอยๆ คลายออก จนรูสึกผอนคลายแถวเบาตาและบริเวณขมับดวย ตอไปใหคิ้วตึงเครยีด โดย

การขมวดคิว้ทัง้สองขางเขาหากนั จนรูสึกบริเวณระหวางคิ้ว ขมับและเสนประสาทภายในสมอง ตลอดจน

ทั่วใบหนาเครียดไปหมดเมื่อเครียดถึงที่สุดแลวจึงคอยๆ คลายคิ้วออก แลวใหรับรูความรูสึกผอนคลาย

ภายในสมองและใบหนาสักครู ตอไปจึงใหความคิดความรูสึกอยูที่ตาทั้งสองขาง กลามเนื้อตานั้น เปน

บริเวณที่บอบชํ้าไดงายอีกสวนหนึง่ การทาํใหเกร็งเครียดจึงตองระมัดระวังเปนพิเศษ ไมควรทําแรง และ

เร็วเกินไป ควรคอยๆ ปดตาใหแนนสนิทและกดแรงขึ้นอยางรูตัว ทนไดจึงบิดใหแรงและแนนขึ้นตอไป จน

รูสึกเสนประสาทภายในสมองและบริเวณใบหนาเครียดที่สุดแลว จึงคอยๆ คลายออกชาๆ จนอยูในสภาพ

ผอนคลาย สามารถกลอกลูกตาภายในไปมาไดสบายๆ ตอไป ใหความคิดความรูสึกอยูที่แกมทั้งสองขาง 

ทําใหแกมตึงเครียด โดยการบุมหรืออมแกมเขาไปใหลึกและนาน จนรูสึกเครยีดที่สุด จงึคอยๆ ปลอยออก

หรืออาจทําใหแกมเครียดโดยการยิ้มเปดปากใหเบงกวางออกไปจนปริออกไปทั้งสองขางใหมากที่สุด จน

ใบหนาตึงไปหมด ลามไปถึงบริเวณขมับทั้งสองขางแลวจึงคอยๆ ปลอยกลับก็ไดเชนกัน ตอไปความคิด

ความรูสึกเลื่อนมาอยูที่บริเวณปาก ทําปากใหตึงเครียด โดยการเมมปากหรือใหริมฝปากบนและลางปด

แนบสนทิใหมากที่สุด จนเครยีดถึงที่สุด แลวจึงคอยๆ คลายออกปลอยใหริมฝปากบนและลางปดแนบสนิท

มากที่สุด จนเครียดถงึที่สุด แลวจงึคอยๆ คลายออกปลอยใหริมฝปากเผยอเลก็นอยตามโครงสรางของมนั 

ไมตองคอยเมมปาก ปดปากใหแนนกันอยูตลอดเวลา จนเปนนิสัยเคยชนิอีกตอไป  และสุดทายใหความคิด

ความรูสึกมาอยูที่ล้ิน เกร็งลิน้ใหเครียดดวยการดันปลายลิ้นขึ้นไปติดอยูบนเพดานปากใหแนนทีสุ่ด จน

เครียดมากแลวจึงปลอยวางลงชาๆ ใหอยูในสภาพออนตัวที่สุดเทาที่จะปลอยได ถาคนที่มีปญหาชอบ

ขบฟนตัวเองบอยๆ ก็เพิม่การเกร็งเครียดทีบ่ริเวณนัน้ โดยการขบฟนเขาดวยกันอยางรูตัว พยายามให

ฟนลางขางในดันขึ้นมาขนกบัฟนบนแนบสนิทกัน จนเครยีดแลวจึงคอยๆ คลายออก พยายามอยาทาํแรงไป

จนปวดกราม ก็เปนอันวาเสร็จส้ินการฝกเทคนิคการผอนคลายกลามเนื้อดวยตัวเองเพียงเทานี้ แตกอนที่

จะลืมตาขึ้น ควรจะนั่งสํารวจกลามเนื้อตามสวนตางๆ ทีท่ํามาแลววา มันอยูในสภาพผอนคลายดีหรือไม

อยางไรกอน ถาสาํรวจพบวายังมีสวนใดเกร็งหรือเครยีดอยูก็คอยๆ ปลอยวางกลามเนื้อใหคลายออกกอน

ทุกครั้ง กอนทีจ่ะยุติการฝกเทคนิคบทนี้ 
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  การผอนคลายกลามเนื้อดวยการเกร็งกลามเนื้อใหเครียดทีสุ่ดกอนนี้ นอกจากจะเปนเทคนิค

กําจัดความเครียดตามกลามเนื้อกายที่คัง่คางอยูใหหมดไปไดแลว ยงัเปนการฝกสติข้ันตนไปในตวัอกีดวย 

เพราะการตัง้เจตนาทาํใหกลามเนื้อชุดตางๆ เครียดและคลายออกอยางรูตัวตลอดเวลานีน้ัน้เปนการทําให

ความรูสึกเหลานี้มีข้ึนมาเปนจิตสํานึก แทนที่จะเปนการกระทําโดยไมรูตวั เปนจิตใตสํานึกหรือนิสัยเคยชิน

เหมือนที่เคยเปนมากอนนัน้เอง 

  เทคนิคการผอนคลายกลามเนื้อนี้ควรฝกทกุวัน จะเปนชวงเวลาตอนเยน็ หรือกอนนอนก็ยิ่งดี 

จะทําใหรางกายผอนคลายไดดีในขณะนอนหลับ จึงควรมีเวลาใหกับการฝกเทคนิคนี้วันละประมาณ 10 – 20 

นาที ในสองสปัดาหแรกควรทําทุกๆ สวนของกลามเนื้อ ดังกลาว ตอมาก็อาจดัดแปลงยนยอ หรือตอเติม

ไดตามความจําเปนและเงื่อนไขของอาการที่แตกตางกันไปในแตละคน เชน อาจเกร็งเฉพาะสวนที่รูตัววา

เครียดเทานั้น บางสวนที่รูตัววามนัผอนคลายดีอยูแลวก็ไมตองทําหรืออาจสลับกับการฝกเกร็งเครียดทัว่ตัว 

แลวจึงคลายออกทําประมาณ 2-3 เที่ยว จึงเสร็จส้ินการฝกเปนตน 

  อยางไรก็ตาม ในระยะเริม่แรกโดยเฉพาะสองสปัดาหแรกนัน้ ควรฝกการเกรง็กลามเนื้อทีละสวน

หรือทีละชุด จะไดเปนพืน้ฐานที่ดีสําหรับรูจักผอนคลายกลามเนื้อตัวเองเปนแลวยังจะชวยใหจิตใจ และ

อารมณผอนคลายไดดีข้ึนอีกระดับหนึง่อกีดวย  
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ครั้งที่ 7 – 8  
เรื่องความรูเก่ียวกับการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

 

วัตถุประสงค  
 1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาสามารถอธิบายรูปแบบ บทบาท และวิธกีารเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤต 

 2. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาสามารถเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตได สองสถานการณ 

คือ ผูกอเหตทุาํรายตนเอง กบั ผูกอเหตุจับตัวประกัน 
 

เวลา 6 ชั่วโมง 
 

อุปกรณ 
 1. เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 13 เร่ือง ความหมาย รูปแบบวิธข้ัีนตอนการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤต 

 2. เครื่องฉายโปรเจคเตอร  

 3. กระดาษชารต 
 

วิธีดําเนินการ 
 ขั้นนํา  ผูวิจัยแนะนาํวทิยากรที่เปนนกัเจรจาตอรอง ใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนา 
 ขั้นดําเนนิการ  
  1. วิทยากรผูเชี่ยวชาญการเจรจาตอรอง ฉายวีดีโอ เกี่ยวกบัสถานการณการเจรจาตอรอง

ในสถานการณตางๆ และใหทีมสาธิตสถานการณการเจรจาตอรอง สองสถานการณ คือ ผูกอเหตุทําราย

ตนเอง กับผูกอเหตุจับตัวประกัน (วัตถุประสงคขอที่ 1) 

  2. ขออาสาสมัครเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการพัฒนาแสดงบทบาท เปนผูเจรจาตอรองโดย

จําลองตามสถานการณทั้งสองสถานการณ 

 ขั้นสรุป ผูวิจัยใชเทคนิคประเดน็คําถามการสะทอนความคิดโดยใหเจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการพัฒนา

สรุปขอดี ขอที่ควรแกไข และเปดโอกาสใหซักถาม 
 

การประเมินผล  
 การสังเกตจากการแสดงบทบาทสมมติ 
 

สรุปผล 
 เจาหนาที่ตาํรวจผูเขารับการพัฒนาไดรับความรู และความสามารถในการเจรจาตอรองในภาวะ 

วิกฤตและมีความรูสึกที่ดีตอการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 
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เอกสารประกอบการฝกอบรมฉบับที่ 13 
ความหมาย รูปแบบ วิธีการ ขั้นตอนการเจรจาตอรองในภาวะวิกฤต 

 
 การเจรจาตอรอง (Negotiation) ในภาษาลาติน แปลวา การดําเนินธุรกิจและในภาษาสเปน

สมัยใหมคําวา “negocios” แปลวา ธุรกิจ (ดังนั้น การเจรจาตอรองจึงมีผูศึกษาอยางกวางขวางในทาง

ธุรกิจอยางมาก ดังนัน้ หากตองการกลาวถึงความหมายโดยทัว่ไปของการเจรจาตอรองแลว อาจกลาว

ไดวา หมายถงึ เทคนิคการใชปากเพื่อใหไดมาซึ่งสิง่ที่ตนตองการ จงึมีลักษณะเปนเทคนิค วิธกีาร หรือ

กระบวนการ เพื่อใหไดมาซึ่งความตองการอยางหนึง่ของผูเจรจาตอรองของตนโดยตองมีการกาํหนด

ความตองการในการเจรจา วิธีการพูด มีการวางแผน ดวยทักษะการพดู รวมแลวคือ มีความเปนศาสตร

และศิลป 
 แนวคิด ทฤษฏี ในการเจรจาตอรอง  
  วิชัย โถสวุรรณจินดา (2551: 23 – 24)  แนวคิดทฤษฎกีารเจรจาตอรอง ม ี3 แนวคิด  

   แนวคิดที่ 1 มองวา การเจรจาตอรองเปนเครื่องมือที่ชวยใหผูเจรจาไดในสิ่งที่ตนเองตองการ 

โดยไมคํานงึถงึวธิีการที่ใชตามแนวคิดนี้ผูเจรจาจะใชกลยทุธ และกลวิธทีุกอยาง เพื่อเอาชนะในการเจรจา

ตอรอง และทําใหคูเจรจาตองยอมรับขอเสนอที่หยิบยื่นให การเจรจาตอรอง แนวคิดนี้เรียกวา การเจรจา

ตอรองแบบแขงขัน (Competitive Negotiation) 

   แนวคิดที ่2 มองวา การเจรจาตอรองเปนเรือ่งของการสรางความรวมมือระหวางคูเจรจา  

ผลสําเร็จของการเจรจาตอรองไมไดอยูที่การเอาแพเอาชนะในการเจรจา แตอยูทีก่ารหาขอยุต ิซึ่งทาํให

ทั้งสองฝายไดประโยชน ซึง่ทําใหเกิดความรวมมือในการทํางานรวมกนัตอไป การเจรจาตามแนวคิดนี้

เรียกวา การเจรจาตอรองแบบรวมมือ (Integrative Negotiation) 

   แนวคิดที ่ 3 มองวา การเจรจาตอรองเปนเครื่องมือในการสรางความสัมพนัธ ดังนั้น  

แมจะไมไดประโยชนสูงสุดในการเจรจาตอรอง แตหากไดความสัมพันธทีด่ีกับคูเจรจา ก็จะสงผลใหการเจรจา

ตอรองในครั้งตอไปงายขึ้น และเกิดประโยชนรวมกันไดมากขึ้น ตามแนวคิดนี้ผูเจรจาจะมองคูเจรจาเปน

เหมือนคูคา ตลอดชีพ และมีการทาํกิจกรรมตางๆ เพื่อเสริมสรางความสัมพันธใหกระชับมากขึ้น เมื่อ

ความสมัพันธใกลชิดขึน้แลวก็ใชเงื่อนไข ความสมัพนัธนัน้เองเปนประโยชนในการเจรจาตอรองการเจรจา

ตอรองตามแนวคิดนี้ เรียกวา การเจรจาตอรองแบบสรางความสัมพันธ (Relationship Negotiation) 

 สรุป จากแนวคิดทฤษฎีจะเห็นไดวา การเจรจาตอรองในภาวะวกิฤตจะตองเปนการเจรจาตอรอง

แบบการสรางความรวมมือระหวางคูเจรจา (Integrative Negotiation) ไมไดตั้งผลของการแพชนะ แต

จะมุงเนนใหไดเกิดประโยชนทั้งสองฝาย (Win-Win) จะเนนที่กระบวนการเจรจามากกวาผลลัพธของ

การเจรจา    
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การเจรจาตอรองในภาวะวิกฤตของ FBI 2004 (Federal Bureau of Investigation) 
 การจัดทมีการเจรจาตอรอง 
  1. ผูควบคุมทีมเจรจาตอรอง 

   บุคคลนีจ้ะจดัองคกรในทมี วางแผนและกลยทุธและเปนทีป่รึกษา หัวหนาทีม ผูควบคุมทมี

เจรจาตอรองมีความรับผิดชอบทั้งหมดในการจัดการ การเจรจาตอรองตัวประกนัและในบางโอกาสตอง

รวมไปกับทีม เปนตัวแทนทมีและออกคําสั่งกับหนวยงานตางๆ จะมกีารกําหนดตําแหนงผูควบคุมทีม 

  2. ผูเจรจาตอรองลําดับแรก บุคคลผูนี้จะมีความรบัผิดชอบเบื้องตนในการสือ่ความกับผูจบั

ตัวประกัน 

  3. ผูเจรจาตอรองลําดับที่สอง (โคช) 

   บุคคลนี้ทําหนาที่เปนผูชวยเจรจาตอรอง จะเตือนและควบคุมผูเจรจาลําดับแรก และ

ชวยเมื่อจําเปน หรือเมื่อถูกขอใหชวย 
 ประเภทของผูจับตัวประกัน (Types of Hostage takers) แบงเปน 7 ประเภท  
  1. พวกบุคคลในสภาวะวกิฤต (People in Crisis) 

   คนบางคนที่พบวา ตวัเองอยูในสภาพของการเปนผูจับตัวประกัน (Hostage takers) 

โดยทั่วไปแลวมักจะเปนคนปกติธรรมดาที่ไมเคยมีพื้นฐานเปนโรควิตกจริต หรือผิดปกติ แตอยางใด และ

ก็เปนไปไดที่เขาเพียงแคมีพฤติกรรมสนองตอบ (Reacting) ตอโซของเหตุการณที่ผันแปรชีวิตเขาอยาง

รุนแรง ตัวอยางของเหตุการณที่เปลี่ยนแปลงสถานภาพของบุคคล เชน การเปลีย่นแปลงทางการเงนิ 

ปญหาสวนตัว หรือครอบครัว บุคคลผูนัน้มักจะรูสึกวาตัวเองเปลาเปลี่ยวปราศจากการเกื้อกูล หรือมี

หนทางเลือกทางอืน่ 

  2. พวกอาชญากร-ตอตานสังคม (Criminals-Antisocial Personalities) 

   โดยทัว่ไป คนพวกนี้ตกอยูในภาวะอาชญากร และส้ินหนทางจงึไดจับตัวประกัน เพื่อ

ชวยการหลบหน ีคนพวกนีม้ักชอบอยูตัวคนเดียว หรือพรอมที่จะหักหลังพวกเดียวกัน 

  3. พวกอาชญากร-ผูไมสมประกอบ (Inadequate/Borderline  Personalities) 

   โดยสวนมากคนประเภทนี้จะไมเกี่ยวของกบักรณีอาญา ที่มักจะดําเนินตามแผนไมสําเร็จ      

คนผูนี้มกัจะเปนผูวางแผนและกระทาํการลักตัวประกันแตเพียงผูเดยีว 

  4. พวกบุคคลสตวิิปลาส (Psychotic People) 

   คนสติวิปลาสจะประสบกับอาการที่จิตไมสมประกอบอยางรนุแรง  มกัจะเปนผูทีห่ลุด

จากความเปนจริง (Out of touch with reality) และมีจิตที่ไมมั่นคง เขามักจะเปนคนสันโดษ (Loners) 
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  5. พวกบุคคลที่มจีิตใจหดหู (Depressed  People) 

   คนที่มีใจหดหูจะเปนคนทีม่คีวามรูสึกทอมาก ซึ่งโดยธรรมดาแลวจะเปนคนที่มีความ

เฉลยีวฉลาดเหนือคนทั่วๆ ไป และไดจับตัวประกนัเพือ่พยายามบีบบังคับใหตาํรวจฆาตัวเขา ชวงขอบเขต

ความหดหู เร่ิมจากระดับธรรมดา (Normal) ไปจนถึงระดับวิปลาส (Psychotic) และเปนปฏิกิริยาอาการ

ตอบสนองของความกดดันทีเปนจริง (Real)  หรือที่คิดเอาเอง (Imagines) 

  6. พวกนักโทษ (Prisoners) 

   พวกนักโทษทีจ่ับตัวประกนั อาจเปนคนทีเ่ปนภัยอยางมหันต  เพราะเขาคิดวา เขามี

ขอที่จะสูญเสยีนอยมาก หรือไมมีอะไรที่จะสูญเสียเลย 

  7. พวกกอการราย การเมือง/ศาสนา  (Political / Religious Terrorists) 

   อันที่จริงแลวผูกอการรายการเมือง / ศาสนา อาจจะเปนผูกอเหตุที่ลักอาวธุสงคราม 

(Trapped armed robbers) รูจักคําถามที่เหมาะสมซึง่จะชวยระบุใหกระจายถึงสาเหต ุ เงือ่นไขตวัประกนั 

และเหตุผลที่ทาํใหผูกอการรายกอสถานการณที่เกิดขึ้น คุณจะตองทําวาไดเจรจาตอรองกับหัวหนาผูจับ

ตัวประกัน 
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ครั้งที่ 9 
เรื่องปจฉิมนิเทศ 

เวลา 3 ชั่วโมง 
 

วัตถุประสงค  
 1. เพื่อใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพฒันาไดประเมินผลการพัฒนาสมรรถนะในการ

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤต  

 2. เพื่อใหทราบผลการพัฒนา ตามโปรแกรมการพฒันาสมรรถนะในการเจรจาตอรองใน

ภาวะวกิฤต 
 

อุปกรณ 
 1. เครื่องฉายวีดีทัศน 

 2.  มวนวีดีทัศน  
 

วิธีดําเนินการ 
 ขั้นนํา ผูวิจยัขอใหผูเขารบัการฝกอบรมชวยกันสรุปส่ิงที่ไดจากการฝกอบรมครั้งนี้ ซักถาม

ความรู ขอคิด ความรูสึกที่ไดรับจากการทํากิจกรรม  พรอมเปดโอกาสใหซักถาม  
 ขั้นดําเนนิการ  
  1. ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนา ทําแบบประเมินสมรรถนะในการเจรจา

ตอรองในภาวะวิกฤต (Post-test ) (วัตถุประสงคขอที่ 1 ใชเวลา 30 นาที) 

  2. ผูวิจัยใหเจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนาทุกคนทดสอบโดยแสดงบทบาทเปนผู

เจรจาตอรองในภาวะวิกฤตในสถานการณจริงสองสถานการณ  โดยใชข้ันตอนและเทคนิคจิตวิทยาการ

ใหคําปรึกษาและทฤษฎีพฤตกิรรมนิยมมาใชใหเหมาะสมสอดคลองกับสถานการณ และถายวีดีทศันไว 

ผูวิจัย และผูชวยวิจยัใหคะแนนตามแบบประเมิน (วัตถุประสงคขอที่ 2) 
 ขั้นสรุป 
  ผูวิจัยบอกผลการประเมนิแลวใหซักถามขอสงสัย และใหความมัน่ใจ 
  

การประเมินผล 
  สังเกตจากการปฏิบัติและแบบประเมินผล 
 

สรุปผล 
  เจาหนาที่ตํารวจผูเขารับการพัฒนา ทําแบบประเมินผลการพัฒนาสมรรถนะการเจรจาตอรอง

ในภาวะวิกฤตดวยความตั้งใจ 
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