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ในการถามขอ Feedback เพ่ือนํา 
Feedback นั้นมาพัฒนาตนเอง 
ไมใชถามวา 
 “คุณคิดวาผมเปนอยางไร”  
“ดิฉันทํางานแบบนี้ คุณชอบไหม” 
“ผมปฏิบัติหนาที่ เปนอยางไรบาง”  
 
หากตองการไดขอมูลที่เปน
ประโยชน ควรถามวา 
“ผมจะปฏิบัติหนาที่ใหดีขึ้น ได
อยางไร”  
“ดิฉันควรทําอะไรใหดีขึ้น ในการ
ทํางานรวมกนัเปนทีม” 
“คณุอยากใหผมทําอะไรเพิ่มขึ้น 
เพื่อที่จะเปนผูนําที่ดีขึ้นของคณุ”  
 

 

การเรียนในอดีตหรือการฝกอบรมในการทํางาน เรามักไดรับการสอนหรือฝกใหเปนนักพูดที่ดี แตเรา

มักไมคอยไดฝกการถามมากเทาไหร ทั้งๆที่ในชีวิตเรา การถาม ทําใหเราไดรับขอมูลมากขึ้น ทําใหเรา

เขาใจผูอื่นมากขึ้น ทําใหเรามีโอกาสไดรับคําตอบที่เปนประโยชนมากขึ้น  
 

เรื่องการถามในมุมมองของการเปนผูนําที่ดี  ดร. มารแชล โกลดสมิท ผูเชี่ยวชาญและ

ผูเขียนหนังสือ “What Got You Here Won’t Get You There”  ซึ่งไดรับรางวัลมากมาย   

ดร. มารแชล โกลดสมิท ไดแนะนําผูนําทั้งหลายในหนังสือเลมนี้วา การถามขอ Feedback จากผูอื่น

รวมถึงผูใตบังคับบัญชาเปนส่ิงจําเปนในการพัฒนาตนเอง เขาใชคําวา Solicited Feedback or 

Knowing How to Ask แตตองมีเทคนิคการถาม และถามใหถูกคําถาม  เขากลาววา “In my 

experience there are a hundred wrong ways to ask for feedback and one right way.”  นั่นคือ

จากประสบการณของเขา มีคําถามผิดๆเปนรอย แตมีนอยที่จะถามขอขอมูลปอนกลับให
ตนเอง ไดอยางถูกตองเหมาะสม   
 

ในการถามขอ Feedback เพื่อนํา Feedback นั้นมาพัฒนาตนเอง ไมควรถามวา “คุณคิดวาผมเปน

อยางไร” “ดิฉันทํางานแบบนี้ คุณชอบไหม” “ผมปฏิบัติหนาที่ เปนอยางไรบาง”  
 

หากตองการไดขอมูลที่เปนประโยชน ควรถามวา “ผมจะปฏิบัติหนาที่ใหดีขึน้ ไดอยางไร” “ดิฉัน
ควรทําอะไรใหดีขึ้น ในการทํางานรวมกันเปนทีม”  “คุณอยากใหผมทําอะไรเพิ่มขึ้น 
เพื่อที่จะเปนผูนําที่ดีขึ้นของคณุ” ถามแบบนี้เปนการชวยใหเราไดคําตอบที่เฉพาะเจาะจงขึ้น เปน

การหลีกเลี่ยงการวิจารณที่ไมจําเปน เปนการมุงไปที่การเปลี่ยนแปลงที่ดีในอนาคต และเปนการบอก

ผูถูกถามเปนนัยวา ผูถามพยายามที่จะทําใหดีขึ้นเสมอ  
 

ดิฉันโชคดีที่ไดเรียนรูเทคนิคจาก ดร. โกลดสมิท เพราะเมื่อดิฉันเปนผูจัดการแผนกที่ตองดูแล

พนักงานจาก 8 ประเทศและใชภาษาอังกฤษเปนภาษากลางในการสื่อสาร ยกเวนกับพนักงานคน

ไทยซึ่งใชภาษาไทยกัน ดิฉันใชและพึ่งพาวิธีการถามแบบนี้ เพื่อถามหา feedback ที่เปนประโยชนใน

การพัฒนาตนเอง  ซึ่งเปน feedback ในมุมมองที่ตางกันที่มาจากแปดวัฒนธรรมดวย  การถามใหถูก

คําถามนั้นทําใหเขาใจลึกซึ้งขึ้นวาพนักงานแตละวัฒนธรรมนั้นใหคุณคา (Value) หรือใหความสําคัญ

กับคุณสมบัติผูนําดานไหน หรือปจจัยอะไรที่พวกเขาใหความสําคัญเปนพิเศษในการทํางานรวมกัน 

แบบนี้ชวยใหเราไดทั้งงานและไดทั้งใจเขา เขาใจวัฒนธรรมที่ตางกัน และมีภาษาใจภาษาเดียวกัน 
ถึงแมเราจะใชภาษาอังกฤษในการสื่อสาร 
 

ความสําเร็จของคนเรามาจากการใหความสําคัญ ทั้งเรื่อง (1) งาน  (2) ความสัมพันธ และ
(3) การดูแลและพัฒนาตนเอง  เรื่องใดเร่ืองหนึ่งไมดีก็อาจสงผลกระทบตออีกเรื่องหนึ่งได 

ยกตัวอยางเชนความสัมพันธในครอบครัวดี มีความสุขก็มีผลตอความสําเร็จในการทํางาน  
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คูรักที่คอยถามกันวา 
 “ฉัน/ผม ควรทําอะไรอีกบาง หรือ

ใหดีขึ้นเพื่อจะเปนคูชีวิตที่ดี ของ

คุณ”  มักจะรักกันนาน และไม
เลิกลากัน แตแปลกที่คูรักที่หยุด
ถามกันแบบนี้ ไมนานก็มักจะ
เลิกลากันไป  
 
คําถามกอนเลิกกันมักเปน “คุณจะ

ผมทํายังไง” “คุณจะเอายังไงกับ

ฉันอีก”  
 
นี่ก็เปนคําถามที่ชวยใหเลิกกันเร็ว
ขึ้น 
 

ในทางตรงกันขาม ถาที่บานความสัมพันธไมดี ก็สงผลกระทบตอกําลังใจในการทํางาน 

ดังนั้นในมุมมองของความสัมพันธ การถามถูกคําถามก็ชวยรักษาความสัมพันธที่ดีเชนกัน การใช

คําถามที่ดีในครอบครัวก็สําคัญไมแพกับในงาน และชวยสานความสัมพันธในทางบวก เชนคูรักที่

คอยถามกันวา “ฉัน/ผม ควรทําอะไรอีกบาง หรือใหดีขึ้นเพือ่จะเปนคูชีวิตที่ดี ของคุณ”  คูรัก

แบบนี้มักรักกันนาน และไมเลิกลากัน แตแปลกที่คูรักที่หยุดถามกันแบบนี้ ไมนานก็มักจะเลิกลากัน

ไป คําถามกอนเลิกกันมักเปน “คุณจะใหผมทํายังไง” “คุณจะเอายังไงกับฉันอีก”  ถามแบบนี้อาจได

คําตอบที่เราไมตองการ และไมชวยอะไร 
 

ในมุมมองเรือ่งการขาย นักขายที่ถามคนหาความตองการที่แทจริงของลูกคาได ก็สามารถ

เสนอสินคา บริการ ปดการขายไดเร็ว นักขายและนักการตลาดที่ดี ตองสรางมิตรสัมพันธเกง  สมมุติ

เวลาไปงานเลี้ยงตางๆ หรืองาน Network ตางๆที่เราไปรวมงานเพื่อไปทําความรูจักคนเพิ่มขึ้น ไปเปน

ตัวแทนที่ดีของบริษัท ดังนั้นเราจึงตองมีการแนะนําตัว การเริ่มพูดคุยกับบุคคลที่เพิ่งรูจักกัน เรา

เรียกวา Small Talk หลายๆทานเกิดมาไมตองมีใครสอน Small Talk เกงอยูในสายเลือด หลายๆทาน

อาจไมคอยสะดวกใจ เพราะไมรูจะคุยเรื่องอะไร พวกคุยเกงก็คุยมากไป อีกฝายอาจรูสึกอึดอัด 

สถานการณแบบนี้การถามชวยเราได และทําใหรูจักกันดียิ่งขึ้น  
 

เทคนิคการถาม ก็ไมควรใชคําถามปลายปดอยางเดียว เชน “มาคนเดียวเหรอครับ”  “ชอบงานนี้ไหม

คะ”  เพราะผูตอบที่คุยไมเกงก็ยิ่งตอบสั้นและก็เลยตองเคอะเขินกันตอไป ควรใชคําถามปลายเปด

สลับบางเชน “คุณชอบอะไรในงานนี้เปนพิเศษครับ”  “ชวงนี้ลูกคาที่บริษัท สวนใหญเปนกลุมไหน

คะ”   “นาสนใจจัง ขอโทษนะครับ คุณฤดีจบดานบัญชี แตมาทํางานในสายการตลาด อะไรที่เปน

แรงบันดาลใจใหคุณฤดีครับ”  ถามเรื่องงานเรื่องการ คนสวนใหญจะชอบ เพราะทุกคนชอบคุยเรื่อง

ตนเองอยูแลว  ที่สําคัญคนที่คุยดวยจะรูสึกวาคุณเปนคนที่รับฟง สนใจผูอื่น ไมใชเห็นตนเองเปน

ศูนยกลาง  ในการเพิ่งรูจักกันเราไมถามลึกซึ้งเปนการละลาบละลวง  Small Talk คือส้ันๆ นานที่สุด 

15 นาที จากนั้นก็ขอตัวไปทําความรูจักทานอื่น คุยนานๆ ไมใชเปนการมา Network คะ 

 
ในมุมมองเรือ่งการบรกิาร พนักงานที่ติดตอพูดคุยกับลูกคาโดยตรง (Front-line) ควรถามเกง 

เพราะถาไมทราบแทจริงวาลูกคาตองการอะไรแลวสงมอบการบริการผิดๆให ก็ตองมาตามแกไขกัน 

โดยเฉพาะในงานบริการ ควรมีการถามทวนความเขาใจกอนสงมอบบริการ โดยเฉพาะเวลาลูกคา

โกรธ พนักงานควรมีการถามทวนความเขาใจกอนสงมอบบริการ เวลาลูกคาโกรธ พนักงานมักยิ่งพูด 

ยิ่งอธิบาย หรืออยากรีบวิ่งๆหนีไปจัดการใหจบๆ  ที่จริงแลวเวลาลูกคาโกรธอยาเพิ่งวิ่งหนีไปจัดการ 

ยิ่งตองถาม แตถามอยางใสใจในปญหา เพราะคนที่โกรธอยูแตไมโดนทอดทิ้ง และไดรับการถามไถ 

ใสใจก็จะชวยละลายความโกรธของเขาลงได และทําใหไดรับความรวมมือจากลูกคาในการแกปญหา

ไดมากกวา  
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แตที่สําคัญ ถามอยางถูกตอง ไมใช “ทําไม ไมทําอยางนั้นคะ” “ทําไมไมเปนแบบนี้ครับ”  แบบนี้ถามไลลูกคา ควร

ถามเจาะจงไปที่ปญหาที่ลูกคารองเรียน เชน “ขอโทษนะคะ ขอเรียนถามวาคุณนพพลไดส่ังซื้ออุปกรณนี้ไวจากสาขา

ใดคะ ดิฉันจะไดรีบตามเรื่องใหเร็วขึ้นคะ”   
 

การถามกับการฟงนั้นไปดวยกัน เมื่อถามถูกตองแลว การฟงก็สําคัญ ถามแลวไดรับคําตอบแตไมฟง หรือฟงแบบได

ยินผานๆไป ฟงแบบไมคิดตอ ไมวิเคราะห ไมประมวลก็คงไมดีแน  การที่จะบอกไดวาเราเปนผูฟงที่ดี มีสองสวน

ดวยกัน สวนที่หนึ่งไมมีใครเห็น เพราะเปนกระบวนการรับและยอยขอมูล สรุปขอมูลอยูในสมองเรา  สวนที่สอง

ผูอื่นรับรูได เพราะคือภาษากายและคําพูดที่แสดงออกวาเรารับฟง เชนมีการพยักหนา การตอบรับ การสบตา ขาด

สวนใดในสองสวนไป การฟงที่ดีก็ไมครบถวน อยางเชนคนที่พยักหนา ตอบรับ “ครับ ครับ ผมรับฟง” แตใจลอยไป

เรื่องอื่น การฟงก็ไมครบถวน หรือถาในสมองรับฟงอยางถี่ถวน แตทําเปนมองไปทางโนนทางนี้ เพราะไมชอบส่ิงที่ได

ฟง หรือรําคาญคนพูด วันหลังเขาก็ไมอยากพูดอะไรหรือใหขอมูลอีกแลว  
 

ดร. มาแชลไดเตือนไววา  “Stop Asking Feedback and Then Expressing Your Opinion” เขาไดแนะนําวา 
เมื่อถามขอ feedback แลว และไดรับแลว ไมตองแกตัว ไมตองถกเถียง ใชหรือไมใช  เพราะนั่นแสดงถึง
การเปนผูนําทีไ่มไดรับฟง  ขอเพียงรับฟงและใชการฟงทั้งสองรูปแบบ จากนั้นกลาวขอบคุณผูที่ให 
feedback นั้นกบัเรา แบบนี้ผูที่เราถามยินดจีะบอกเรา  และใหความจริงกับเรา คงไมมีใครอยากได 
feedback ที่จอมปลอมแตแตงปนคําพูดไวสวยงาม 
 

พูดถึงในมุมมองของการเรียนรูและในการศึกษา ผูที่ถามมากก็ไดความรูจากผูสอนมาก การฟงไปแลว

คิดวิจารณอาจารยที่สอนไปไมไดประโยชนอะไร แตคิดตอ ถามตอทําใหรูมากขึ้น การวิจัยตางๆ การคนหาที่มาของ

ปญหาตางๆก็เริ่มตนมาจากการถามและฟงกอนทั้งนั้น การฟงที่ดีควรขอบคุณผูที่ใหขอมูลเรา จะเชื่อ ไมเชื่ออยูในใจ

เรา เพราะการฟงที่ดี ไมไดหมายความวาตองเชื่อทุกอยาง  แตควรคิดตอ คิดคนถามหาเหตุผล 

 

 
 
ทําอยางไรใหเปนผูชอบถามและถามไดเหมาะสม 
ประการแรก ถาปกติคุณเปนคนไมชอบถาม เรามาคิดตามหลักพระพุทธศาสนากันกอนนะคะ ถาเราไมเชื่ออะไร

งายๆ เรามักจะถามเพิ่มเติม เพราะอยากทราบเพิ่มอีก  ในหลักกาลามสูตร ๑๐ ที่วาดวยการอยาเชื่อ พระพุทธเจายัง

ไดตรัสเปนแนวทางใหเราไววา อยาเชื่อโดยฟงตามกันมา    อยาเชื่อโดยเหตุสักวาตามสืบๆ กันมา   อยาเชื่อโดยตื่น

ขาว    อยาเชื่อโดยอางปฎก   อยาเชื่อโดยนึกเดาเอาเอง   อยาเชื่อโดยคาดคะเน   อยาเชื่อโดยการตรึกตรองตาม 

อาการ   อยาเชื่อโดยเห็นวาถูกตามลัทธิของตน  อยาเชื่อโดยเห็นวา  ผูพูดควรเชื่อได   อยาเชื่อโดยถือวา สมณะนี้เปน

ครูของตน  เมื่อคิดแบบนี้ จะทําใหเราเปนผูสนใจใฝถามได 
 






