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บทคัดย่อ 
 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการแสดงความไม่เห็นด้วยของผู้พูดชาวญี่ปุ่นผ่านการสนทนาจริงใน
ที่ท างาน ผู้ให้ความร่วมมือ คือ ประธานบริษัทชาวญี่ปุ่น 1 คน ผู้วิจัยเก็บข้อมูลการแสดงความไม่เห็นด้วยในที่
ประชุมทั้งสิ้น 13 สถานการณ์ และเลือกเฉพาะ 5 สถานการณ์ที่ประธานชาวญี่ปุ่น แสดงความไม่เห็นด้วยต่อคู่
สนทนาและถอดเสียงตามหลักของ Basic Transcription System for Japanese (Usami, 2011) เพ่ือ
วิเคราะห์ข้อมูล 

 
ผลการวิจัยพบว่า ในสถานการณ์ท างานจริงนั้น ประธานชาวญี่ปุ่นมีแนวโน้มเลือกใช้การแสดงความไม่

เห็นด้วยแบบตรงโดยการใช้ค าว่า “だめ” หรือส านวน “そんなことない” นอกจากนี้ ในกรณีที่ปริมาณการ
รบกวนการกระท าของสถานการณ์มีน้อย ประธานชาวญี่ปุ่นมีแนวโน้มแสดงความไม่เห็นด้วยแบบตรง แต่กรณี
ที่ปริมาณการรบกวนการกระท าของสถานการณ์มีมากและประธานชาวญี่ปุ่นไม่มีความรู้เกี่ยวกับเรื่องนั้นดีพอ 
ประธานชาวญี่ปุ่นจะแสดงความไม่เห็นด้วยแบบอ้อม อาจกล่าวได้ว่า ในสถานการณ์ท างานจริง ประธานชาว
ญี่ปุ่นเลือกแสดงความไม่เห็นด้วยโดยใช้ทั้งการแสดงความไม่เห็นด้วยแบบตรงและแบบอ้อมโดย
ประคับประคองหน้าทั้งด้านบวกและด้านลบในการสนทนาไปด้วยเสมอ   
ค าส าคัญ : การแสดงความไม่เห็นด้วย,ปัจจัยระดับปริมาณการรบกวนการกระท า , บทสนทนาจริง 
 
Abstract 
 

This study examines a Japanese speaker (the president)’s use of strategy in showing 
disagreement in authentic workplace conversations. Data were collected during business 
meetings where the Japanese president expressed his opinions against his conversation 
interlocutors in five different speech situations. The conversational data were then transcribed 
by using the Basic Transcription System for Japanese (Usami, 2011). 
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The results revealed that in the workplace, the Japanese president had the tendency 
to express his disagreement using a direct strategy, i.e., the clarification index “dame” and the 
expression “sonna koto nai”. Moreover, the ranking of imposition factor affected the Japanese 
president’s expression of disagreement; if the ranking of imposition is low, he would be more 
likely to express his disagreement directly. On the other hand, if the ranking of imposition is 
high and he has no expertise on that topic, he would be more likely to show his disagreement 
indirectly. Based on these results, it can be interpreted that in real workplace situations, the 
Japanese president expresses his disagreement directly and indirectly but he will also be 
supporting both the negative and positive face of his conversation partners. 
Keywords: express disagreement, actual conversation, the ranking of the imposition factors 
 
1. บทน า 
 

การแสดงความไม่เห็นด้วย (Disagreement) หมายถึง การแสดงความคิดเห็นที่ค้าน ไม่เข้าใจ ไม่
ยอมรับค าพูด หรือความคิดเห็นของอีกฝ่าย ในบางกรณีหากผู้พูดแสดงความไม่เห็นด้วยตรง ๆ ก็อาจจะแสดงถึง
การไม่ให้เกียรติ ไม่รักษาหน้าของผู้ฟัง อาจท าให้สูญเสียความสัมพันธ์อันดีต่อกันหรืออาจน าไปสู่ความขัดแย้ง 
ด้วยเหตุนี้ ทั้งสองฝ่ายต่างต้องค านึงว่าจะสื่อสารอย่างไรให้สามารถยอมรับความคิดเห็นที่แตกต่างกัน  สามารถ
ประคับประคองการสนทนาให้เป็นไปอย่างราบรื่นโดยไม่ท าลายสัมพันธภาพระหว่างกัน  ไม่รบกวนหน้าของอีก
ฝ่าย  พร้อมทั้งลดความขัดแย้งที่อาจจะเกิดขึ้นได้   

 
งานวิจัยที่ศึกษาเก่ียวกับการแสดงความไม่เห็นด้วยที่ผ่านมาได้ระบุผลการวิจัยว่าชาวญี่ปุ่นมีแนวโน้ม

จะไม่แสดงความไม่เห็นด้วยออกมาตรง ๆ แต่งานวิจัยที่ผ่านมาส่วนใหญ่เลือกเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม
แบบเติมบทสนทนา (Discourse completion Test:DCT)  มีบางงานวิจัยเลือกเก็บโดยวิธีการแสดงบทบาท
สมมุติ (Role play) จากผู้เรียนภาษาญีปุ่น แต่ทว่าข้อมูลที่ได้จากการเก็บข้อมูลด้วยวิธีเหล่านี้ขาดความเป็น
ธรรมชาติ นอกจากนี้ เท่าที่ผู้วิจัยได้ส ารวจมา ยังไม่พบว่ามีงานวิจัยใดที่เก็บข้อมูลจากบทสนทนาจริงใน
สถานการณ์ทางธุรกิจ  

 
ผู้วิจัยเชื่อว่า ในสถานการณ์ทางธุรกิจ ผู้พูดจ าเป็นต้องตระหนักต่อผลกระทบในการแสดงความไม่เห็น

ด้วยอย่างรอบคอบมากกว่าในสถานการณ์ทั่ว ๆ ไป เนื่องจากผลกระทบที่เกิดขึ้นไม่ใช่เพียงแค่ความเสียหายต่อ
ตนเองเท่านั้น แต่อาจจะส่งผลต่อประโยชน์หรือสร้างความเสียหายต่อบริษัทได้ รวมไปถึงผู้พูดต้องพยายาม
รักษาความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล เพ่ือให้การสื่อสารในการท างานเป็นไปอย่างราบรื่น นอกจากนี้ ผู้วิจัยพบว่า
ในการสนทนาจริงบางครั้ง ผู้พูดไม่เลือกแสดงความไม่เห็นด้วยแค่แบบใดแบบหนึ่ง แต่จะใช้วิธีผสมทั้งแบบตรง
และแบบอ้อมไปพร้อมกัน ซึ่งอาจจะแตกต่างไปตามความส าคัญและเนื้อหาของหัวข้อที่ก าลังพูดอยู่ ด้วยเหตุนี้ 
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ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาน าร่องโดยเก็บข้อมูลบทสนทนาจริงในสถานการณ์ทางธุรกิจ เพ่ือวิเคราะห์ว่าปัจจัยปริมาณ
การรบกวนการกระท าของสถานการณ์ (the ranking of the Imposition) ส่งผลต่อการแสดงความไม่เห็นด้วย
ของชาวญี่ปุ่นอย่างไร 

 
ทั้งนี้ ผลการศึกษาในครั้งนี้จะเป็นแนวทางในการศึกษาการแสดงความไม่เห็นด้วยในสถานการณ์จริง

ทางธุรกิจอื่นๆต่อไป รวมถึงยังช่วยให้ชาวไทยและชาวญี่ปุ่นสามารถเข้าใจกันอย่างราบรื่นและมีประสิทธิภาพ
ภายใต้พ้ืนฐานวัฒนธรรมที่แตกต่างกัน ลดความขัดแย้งที่อาจจะส่งผลให้เกิดปัญหาที่รุนแรงขึ้นได้ อีกท้ัง 
งานวิจัยนี้ยังช่วยให้เห็นการเลือกใช้กลวิธีการแสดงความไม่เห็นด้วยตามแนวคิดความสุภาพของ Brown and 
Levinson(1987) ได้ชัดเจนมากข้ึนด้วย   

 
2. เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 
งานวิจัยที่ศึกษาเก่ียวกับการแสดงความไม่เห็นด้วยในภาษาญี่ปุ่นที่ผ่านมา มีทั้งงานวิจัยที่ศึกษาการ

แสดงความไม่เห็นด้วยในสถานการณ์ต่าง ๆ ของชาวญี่ปุ่น และการแสดงความไม่เห็นด้วยโดยเปรียบเทียบ
รูปแบบทางภาษาระหว่างชาวญี่ปุ่นกับผู้ที่ไม่ได้พูดภาษาญี่ปุ่นเป็นภาษาแม่(เช่น ผู้เรียนชาวจีน ผู้เรียนชาว
เกาหลี ผู้เรียนชาวไทย เป็นต้น) งานวิจัยนี้ต้องการมุ่งเน้นการวิเคราะห์รูปแบบการแสดงความไม่เห็นด้วยของ
ชาวญี่ปุ่นเป็นหลัก ด้วยเหตุนี้ ผู้วิจัยจะสรุปเนื้อหาส าคัญเฉพาะส่วนของชาวญี่ปุ่นที่งานวรรณกรรมก่อนหน้า
กล่าวถึงเท่านั้น 

 
 ผลการศึกษาของงานวิจัยที่ผ่านมาเก่ียวกับการแสดงความไม่เห็นด้วยของชาวญี่ปุ่น พบว่า ในกรณีที่คู่

สนทนามีความสนิทสนมกัน ส่วนใหญ่มักจะไม่แสดงความไม่เห็นด้วยออกมาเป็นค าพูดตรง ๆ แต่มักจะใช้ค าพูด
ที่มีนัยหรือประโยคเหล่านั้นแทน(kiyama, 2004) แต่ในกรณีท่ีมีระยะห่างทางสังคม พบว่า มีการแสดงความไม่
เห็นด้วยอย่างตรงไปมาตรง เช่นค าว่า でも (แต่), いや (ไม่ใช่) (Yano and  Ito, 1998) นอกจากนี้ ในกรณีท่ี
ต้องการมุ่งเน้นประสิทธิภาพในการถ่ายทอดข้อมูล ชาวญี่ปุ่นมักจะใช้ดัชนีปริจเฉท เน้นเสียงหรืออธิบายเหตุผล 
(Sugimoto, 2004 อ้างถึงงาน Hotta and Yoshimoto, 2012)  เพ่ือการถ่ายทอดข้อมูลที่ถูกต้องมากกว่าการ
แสดงความใส่ใจต่อหน้าด้านบวกของฝ่ายตรงข้าม (Sueda, 2000 อ้างถึงใน พัชร์หทัย สุขใส,2553)   

 
แต่ทว่า ในอีกด้านหนึ่ง กรณีที่ชาวญี่ปุ่นต้องการมุ่งเน้นความสัมพันธ์ระหว่างผู้พูดและผู้ฟัง จะเลือกใช้

การนิง่เงียบหรือยอมรับก่อนการแสดงความไม่เห็นด้วย โดยการพูดคลุมเครือ การถามค าถาม หรือแสดงถึง
จุดยืนร่วมกันระหว่างผู้พูดและคู่สนทนา (Sugimoto, 2004 อ้างถึงงาน Hotta and Yoshimoto, 2012) หรือ
จะหยุดพักตัดสินใจก่อนที่จะแสดงความไม่เห็นด้วย หรือมีการพูดขอโทษหลังจากที่พูดแสดงความไม่เห็นด้วย 
(Kurata and Yang, 2010) ทั้งนี้ เพศชายมีแนวโน้มที่จะใช้กลวิธีการปฏิเสธมากกว่ากลวิธีการอ้างเหตุผล 
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ในขณะที่เพศหญิงมีแนวโน้มที่จะใช้กลวิธีการอ้างเหตุผลมากกว่าการปฏิเสธ และกลวิธีการหลีกเลี่ยงการแสดง
ความคิดเห็นมากกว่าเพศชาย (พัชร์หทัย ,2553)    

 
อย่างไรก็ตาม งานวิจัยที่ผ่านมาส่วนใหญ่เก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามแบบเติมบทสนทนา วิธีนี้มีจุด

ด้อยที่จะส่งผลต่อข้อมูลโดยตรง คือ ผู้ให้ความร่วมมือมีเวลาเพียงพอที่จะคิดก่อนเขียนตอบบทสนทนา ท าให้
ข้อมูลที่ได้อาจไม่เป็นธรรมชาติ (Kohayakawa, 2008) นอกจากนี้ เท่าท่ีผู้วิจัยได้ส ารวจ ยังไม่พบว่ามีงานวิจัย
ใดที่เก็บข้อมูลจากบทสนทนาจริงในสถานการณ์ทางธุรกิจ ด้วยเหตุนี้  ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาการแสดงความไม่
เห็นด้วยในสถานการณ์ทางธุรกิจของชาวญี่ปุ่น โดยเก็บข้อมูลจากบทสนทนาจริงในที่ท างานแห่งหนึ่ง 

 
3. วิธีการวิจัย 
 
3.1 ผู้ให้ความร่วมมือ 
 
 ผู้ให้ความร่วมมือคือชาวญี่ปุ่นจ านวน 1 คน ด ารงต าแหน่งเป็นประธานบริษัทของบริษัทญี่ปุ่นแห่งหนึ่ง
ในประเทศไทย อายุเมื่อตอนให้ความร่วมมือ คือ 51 ปี ประจ าที่ไทยมาแล้วเป็นระยะเวลา 2 ปี ผู้วิจัยเก็บข้อมูล
ผ่านการประชุมระหว่างประธานบริษัทกับชาวไทยแผนกต่าง ๆ  ที่เข้าประชุมร่วมกันผ่านล่าม อนึ่ง  ผู้วิจัยได้สรุป
รหัสและรายละเอียดของผู้ให้ความร่วมมือทุกคน ตามตาราง 3.1 ด้านล่าง   
 
ตาราง 3.1 รหัสและข้อมูลของผู้ให้ความร่วมมือชาวญ่ีปุ่นและชาวไทย 
สัญลักษณ์ย่อ ต าแหน่ง อายุ (ปี) 
JP ประธานบริษัทชาวญี่ปุ่น 51 
TD กรรมการบริษัทชาวไทย 56 
TM ผู้จัดการชาวไทยแผนกสิ่งแวดล้อม 47 
TLD หัวหน้าควบคุมการผลิตชาวไทย 47 
TEN วิศวกรชาวไทย 25 

 
หลังจากเก็บข้อมูลเสร็จ ผู้วิจัยได้ถอดเสียงบทสนทนาออกมาเป็นตัวอักษรโดยอ้างอิงตามหลักเกณฑ์

ของ Basic Transcription System for Japanese (Usami, 2011) เพ่ือวิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผล อนึ่ง ผู้วิจัย
เก็บข้อมูลการแสดงความไม่เห็นด้วยในที่ประชุมมาทั้งสิ้น 13 สถานการณ์และถอดเสียงออกมาทั้งหมด แต่ใน
งานวิจัยนี้ ผู้วิจัยจะเลือกวิเคราะห์เฉพาะบทสนทนาทีป่ระธานบริษัทชาวญี่ปุ่นแสดงความไม่เห็นด้วยเท่านั้น 

นอกจากนี้ ข้อมูลการสนทนาระหว่างประธานบริษัทและชาวไทยแผนกต่าง ๆ เป็นการสื่อสารผ่านล่าม 
ผู้วิจัยจึงจะเขียนภาษาแม่ของผู้พูดไว้ด้านซ้าย และจะเขียนค าแปลของล่ามที่ไว้ด้านขวา ผู้วิจัยได้ถอดเสียงตาม
ค าพูดของชาวญี่ปุ่น ชาวไทย และล่ามตามค าพูดจริงที่สื่อสารในการสนทนานั้น ๆ กรณีท่ีผู้ให้ความร่วมมือพูด
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ค าศัพท์ภาษาอังกฤษ ผู้วิจัยจะถอดเสียงค าศัพท์นั้นออกมาเป็นภาษาอังกฤษเพ่ือความเข้าใจง่าย ทั้งนี้ ผู้วิจัยได้
ก าหนดสัญลักษณ์ท่ีใช้ในการถอดเสียงตามตาราง 3.2 ดังนี้ 
 
ตาราง 3.2 สัญลักษณ์ที่ใช้ในการถอดเสียง 
 

สัญลักษณ์ ความหมาย สัญลักษณ์ ความหมาย 
○ กรณีพูดจบประโยค ? ประโยคค าถาม 
[↑] การเน้นเสียงหนัก [↓] การเน้นเสียงต่ า 
: เสียงที่ลากยาว @ หัวเราะ 
、 เว้นวรรคของผู้พูดที่เงียบไปไม่ถึง1

วินาที 
(เงียบ 
วินาที) 

ใส่เวลาวินาทีที่เงียบ ยกตัวอย่าง 
(0.2 ) หมายถึง เงียบ 0.2 วินาที 

XX สัญลักษณ์แสดงแทนชื่อวัตถุดิบ ชื่อสินค้า  ชื่อบริษัท ชื่อคน เป็นต้น 
 

3.2 เครื่องมือที่ใช้เก็บข้อมูล  
 

ผู้วิจัยเก็บข้อมูลโดยการบันทึกเสียงการประชุมที่ได้รับอนุญาตจากผู้เข้าร่วมประชุมทุกคนที่ปรากฏ
เสียงชัดเจน จากการสนทนาในสถานการณ์ต่าง ๆ ระหว่างประธานชาวญี่ปุ่นและชาวไทยแผนกต่าง ๆ 

 
3.3 เกณฑ์การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
3.3.1   เกณฑ์การตัดสินระดับของปริมาณการรบกวนการกระท าของสถานการณ์   
งานวิจัยนี้ใช้แนวคิดเรื่องความสุภาพของ Brown and Levinson(1987) ที่ระบุว่า ปริมาณการรบกวน

การกระท า (the ranking of the Imposition) ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการแสดงวัจนกรรม ด้วยเหตุนี้ ผู้วิจัยจึง
แบ่งปัจจัยปริมาณการรบกวนการกระท าออกเป็น 2 ระดับ ได้แก่ ระดับมากและระดับน้อย ผู้วิจัยตัดสินระดับ
ปริมาณการรบกวนการกระท าด้วยเกณฑ์จากมุมมอง う ち(Uchi) และ そ と(Soto) ในสถานที่ท างาน 
ดังต่อไปนี้ 

 

 ระดับปริมาณการรบกวนการกระท ามาก หมายถึง การกระท าท่ีส่งผลต่อการสูญเสียผลประโยชน์ของ
บริษัท ไม่ว่าจะเป็นการสูญเสียภาพลักษณ์ของบริษัท การขาดทุน การผลิตหยุดชะงักซึ่งส่งผลกระทบ
ต่อลูกค้า 

 ระดับปริมาณการรบกวนการกระท าน้อย หมายถึง การกระท าที่ไม่ส่งผลต่อการสูญเสียผลประโยชน์
ของบริษัท สามารถแก้ไขปัญหานั้นได้โดยไม่ส่งผลกระทบต่อลูกค้า 



26 | P a g e  

 

       | Volume 21  Issue  29.  September – December  2016 

3.3.2 เกณฑ์การแบ่งแยกประเภทกลวิธีการแสดงความไม่เห็นด้วย   
ผู้วิจัยแบ่งประเภทกลวิธีการแสดงความไม่เห็นด้วยออกเป็น 2 ประเภท คือ การแสดงความไม่เห็นด้วย

แบบตรงและการแสดงความไม่เห็นด้วยแบบอ้อม การแสดงความไม่เห็นด้วยแบบตรง คือ การแสดงความไม่
เห็นด้วยโดยไม่ใส่ใจหน้าของฝ่ายตรงข้ามด้วยการแสดงความเห็นอย่างตรงไปตรงมา ใช้ค าแสดงถึงเจตนาไม่
เห็นด้วย ได้แก่ ค าสันธานที่แสดงการปฏิเสธ でも・けど หรือค าแสดงปฏิเสธ เช่น いや・や・だめ เป็น
ต้น นอกจากนี้ ยังรวมถึงการพูดเน้นเสียงและการอธิบายเหตุผลด้วย สว่นการแสดงความไม่เห็นด้วยแบบอ้อม 
คือ การหลีกเลี่ยงการคุกคามหน้าของฝ่ายตรงข้ามด้วยการพูดแสดงความคิดเห็นแบบคลุมเครือ มุ่งเน้นรักษา
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ฟังกับผู้พูดโดยใช้ค าพูดที่ท าให้ความรู้สึกผ่อนคลายหรือนุ่มนวล ได้แก่ การใช้ส านวนที่
แสดงการคาดคะเน ไม่แน่ใจ เช่น かもしれない เพ่ือลดระดับความตรงในการแสดงความไม่เห็นด้วย หรือ
การใช้ส านวนที่ลงท้ายด้วยค าว่า かな รวมถึงการถามค าถามด้วย เป็นต้น (Yang and Ito, 1998; Sugimoto, 
2004 อ้างถึงงาน Hotta and Yoshimoto, 2012) 
 
4. ผลการวิจัย 

 
ผู้วิจัยจะอธิบายผลการวิจัยโดยเริ่มจากสถานการณ์ที่มีปริมาณการรบกวนการกระท าน้อยในหัวข้อ 4.1 

หลังจากนั้นจะอธิบายสถานการณ์ที่มีปริมาณการรบกวนการกระท ามากในหัวข้อ 4.2  
 

4.1 การแสดงความไม่เห็นด้วยต่อสถานการณ์ที่มีปริมาณการรบกวนการกระท าน้อย  

ล าดับ สถานการณ์ ปริมาณการรบกวนการกระท าน้อยเนื่องจาก 
กลวิธีการ
แสดงความไม่
เห็นด้วย 

1 
ประธานไม่เห็นด้วยต่อวิธีการ
ควบคุมการผลิตของหัวหน้า
ควบคุมการผลิตชาวไทย 

เป็นปัญหาภายในที่สามารถแก้ไข ปรับแผนการ
ผลิตได้  นอกจากนี้ไม่ส่งผลกระทบต่อก าหนดส่ง
สินค้าของลูกค้า 

แบบตรง 

2 

ประธานไม่เห็นด้วยต่อความ
คิดเห็นที่ไม่สามารถ
ปรับเปลี่ยนพื้นที่การผลิต
ของวิศวกรชาวไทย 

ถึงแม้จะไม่ปรับเปลี่ยนกระบวนการผลิต แต่การ
ผลิตก็ยังสามารถที่จะผลิตงานได้ตามเป้าหมาย 
เพียงแต่วัตถุประสงค์การปรับเปลี่ยน
กระบวนการผลิต คือ เพ่ือให้เข้าใจกระบวนการ
ผลิตได้ง่ายขึ้นเท่านั้น 

แบบตรง 

 
ตัวอย่างที่ 1 แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับการที่ประธานบริษัทชาวญี่ปุ่นไม่เห็นด้วยต่อวิธีการควบคุมการ

ผลิตของหัวหน้าควบคุมการผลิตชาวไทย เนื่องจากประธานพบว่ามีงานที่ค้างในกระบวนการผลิต (ระยะเวลา
สนทนา 02.31 นาที) 
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ผู้
สนทนา 

ภาษาแม่ ล่ามแปล 

JP ラインバランスが悪いなー การผลิตไม่ balance นะ 

TLD 
คือเดือนนี้เป็นเดือน 12 (0.1) ต้องหยุด Line วัน
ท างานน้อย (0.1) จึงต้องเร่งผลิตงานออกมา 

今月は 12月ですので、稼働日少ないか

ら、早めに生産しなげればならない 

JP 
さー (0.1)  稼働日が少ないとかさー (0.1) 流せ

ないものを作ってもしょうがないんだよ
↓ 

ถึงแม้ว่าวันท างานจะน้อย แต่ถึงแม้ผลิตงาน
ออกมา แต่งานไหลต่อไม่ได้ก็ช่วยไม่ได้ 

TLD 
ไหลนะ↑、คือพี่ไม่ได้หยุดเครื่องเลยนะ↑ตอนนี้
พยายามไหลนะ(0.1)ทางโน้นนะมากกว่าพ่ีอีกนะ 

流せるよ、機械を停止しない。向こう

はこっちより滞留品が多いです。 

JP 

でそう流すんだけど (0.1) やーいま僕言う

のは流動曲線タイミングのことを言って

るから、本当ここにあるものが 1 ロット

だけで十分でしょう↑ 

ไหลก็จริง แต่ที่พูดถึงคือตรงกับเวลาในCurve 
flowนั่นคือ จริง ๆ แล้ว งานควรจะมีตรงนี้
แค่ล็อตเดียวก็พอ 

 
จากตัวอย่างที่ 1 ข้างต้น การสนทนาของสถานการณ์นี้พบว่า ประธานแสดงความไม่เห็นด้วยแบบตรง

ต่อหัวหน้าควบคุมการผลิตชาวไทย  โดยเลือกใช้กลวิธีแสดงความเห็นส่วนตัวพร้อมทั้งแสดงค าเน้นย้ าการแสดง
ความไม่เห็นด้วยโดยใช้ค าว่า“だよ” ดังประโยคตัวอย่างต่อไปนี้ “稼働日が少ないとかさー(0.1)流せない

ものを作ってもしょうがないんだよ↓”รวมถึงการเน้นเสียงด้วย 
 
ตัวอย่างที่ 2 แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับการที่ประธานบริษัทชาวญี่ปุ่นไม่เห็นด้วยต่อความเห็นของ

วิศวกรชาวไทยที่อธิบายว่าไม่สามารถปรับเปลี่ยนพื้นที่การผลิตได้เพราะวิธีการผลิตและประเภทสินค้าต่างกัน 
(ระยะเวลาสนทนา 02.00 นาที) 

 
ผู้สนทนา ภาษาแม่ ล่ามแปล 

JP 

さっき、XX の工程をみたでしょう↑(0.1) 

工程は物の流れが(0.1)見える化になって

いる。だから、XX 工程も物の流れが見

えるように改善してほしい。 

เมื่อกี้ ดูLine XX ไปแล้วใช่มั้ย จะให้เห็นว่า
เห็นการไหลของงานในขั้นตอนชัดเจน ดังนั้น
ขอให้ XX ช่วยปรับปรุงให้เห็นการไหลของ
งานด้วย 
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ผู้สนทนา ภาษาแม่ ล่ามแปล 

TEN 
ครับ (0.2) แต่ว่า XX อาจจะยากนะครับ (0.1) 
เพราะมีหลายรุ่น(0.1)ไม่ว่าจะเป็น XX(0.1) 
XX(0.1)XX นะครับ 

はい、でも、XXは難しいかもしれませ

ん。色々な機種があります。XXです。 

JP 

だめ↑(0.1) そういう考えだったら (0.1) いつ

まで経っても改善できない。(0.1) 製品が

違うけど、物の流れは同じ (0.2) XXと同じ

ように機械を置かなくっても (0.1) いいけ

ど、もっと物の流れが (0.1) 見えるように

工夫して下さい。 

ไม่ได้ ถ้าคิดอย่างนั้น ไม่ว่าจะผ่านไปเท่าไหร่ก็
จะไม่สามารถปรับปรุงได้ ถึงแม้ว่าสินค้าจะ
ต่างกัน แต่วิธีการไหลของงานก็เหมือนกัน ไม่
ต้องวางเครื่องจักรให้เหมือนกับ XX ก็ได้ แต่
ช่วยดัดแปลงให้สามารถเห็นวิธีการไหลของ
งานให้ได้ 

  
จากตัวอย่างที่ 2 ข้างต้น การสนทนาในสถานการณ์นี้ พบว่า ประธานชาวญี่ปุ่นแสดงความไม่เห็นด้วยแบบตรง
โดยเลือกใช้ค าว่า “だめ” พร้อมทั้งแสดงการวิพากษ์วิจารณ์  ดังตัวอย่างต่อไปนี้“だめ↑そういう考えだっ

たらいつまで経っても改善できない”แต่ประธานประคับประคองการสนทนารักษาหน้าของคู่สนทนา 
ดังประโยคต่อไปนี้“(0.1)製品が違うけど、物の流れは同じ(0.2)XXと同じように機械を置かなくっ

ても(0.1)いいけど、もっと物の流れが(0.1)見えるように工夫してくだざい。”  

 
จากตัวอย่างที่ 1 และตัวอย่างที่ 2  ผู้วิจัยพบว่าประธานชาวญี่ปุ่นเลือกใช้การแสดงความไม่เห็นด้วย

แบบตรงในสถานการณ์ที่มีปริมาณการรบกวนการกระท าน้อย สิ่งนี้แสดงให้เห็นว่าประธานชาวญี่ปุ่นมุ่งเน้นให้
ความส าคัญในการถ่ายทอดข้อมูลให้บรรลุวัตถุประสงค์แบบตรงมากกว่าการใส่ใจหน้าด้านบวกของคู่สนทนา 
แต่ประธานชาวญี่ปุ่นก็พยายามประคับประคองให้อีกฝ่ายหน้าเสียหน้ามากด้วยเช่นกัน 

 
แต่ทว่าเมื่อพิจารณาประเด็นอื่น ๆ ประกอบด้วย จะพบว่าประธานชาวญี่ปุ่นเลือกใช้การแสดงความไม่

เห็นด้วยแบบตรงแตกต่างกันเล็กน้อยใน 2 สถานการณ์ ในตัวอย่างที่ 1 ประธานกล่าวไม่เห็นด้วยต่อวิธีการ
ควบคุมการผลิตของหัวหน้าควบคุมการผลิตชาวไทย ซึ่งประธานเลือกใช้กลวิธีการแสดงความไม่เห็นด้วยแบบ
ตรงแต่ประธานไม่ใช้ค าที่แสดงการปฏิเสธด้วยค าว่า “だめ” แต่เลือกใช้วิธีการอธิบายเหตุผลแทน ขณะที่ใน
ตัวอย่างที่ 2 ประธานชาวญี่ปุ่นเลือกใช้การแสดงความไม่เห็นด้วยแบบตรงโดยปฏิเสธด้วยค าว่า “だめ” พร้อม
ทั้งกล่าววิพากษ์วิจารณ์วิศวกรชาวไทย (そういう考えだったら (0.1) いつまで経っても改善できない) 
ซึ่งไม่พบว่าประธานชาวญี่ปุ่นใช้กลวิธีลักษณะนี้กับคู่สนทนาคนอ่ืน ๆ  

 
จากข้อมูลนี้อาจมีความเป็นไปได้ว่า เวลาชาวญี่ปุ่นเลือกใช้ค าแสดงความไม่เห็นด้วยในทางธุรกิจ ชาว

ญี่ปุ่นค านึงถึงปัจจัยอ่ืน ๆ เช่น อายุของคู่สนทนาและประสบการณ์การท างานของคู่สนทนา ประกอบเข้ากับ
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ปริมาณการรบกวนกระท าด้วย ทั้งนี้ ผู้วิจัยมองว่าวิศวกรชาวไทยมีอายุน้อยกว่าคู่สนทนาคนอ่ืน ๆ รวมถึงมี
ประสบการณ์การท างานเพียงแค่ 2 ปี ซึ่งถือว่าน้อยมากเมื่อเทียบกับประธานบริษัท สิ่งนี้น่าจะเป็นสาเหตุหนึ่งที่
ท าให้ประธานชาวญี่ปุ่นเลือกใช้การแสดงความไม่เห็นด้วยแบบตรงโดยใช้ค าว่า “だめ”ต่อวิศวกรชาวไทย แต่
ไม่ใช้กับหัวหน้าควบคุมการผลิตชาวไทยที่มีอายุและประสบการณ์การท างานไม่ต่างจากประธานบริษัทชาว
ญี่ปุ่น ด้วยเหตุนี้ จึงมีความเป็นไปได้ว่าอายุและประสบการณ์การท างานของคู่สนทนาอาจจะส่งผลต่อการ
เลือกใช้กลวิธีแสดงความไม่เห็นด้วยในการเลือกใช้ค าว่า だめ ก็เป็นได้ 

   
4.2   การแสดงความไม่เห็นด้วยต่อสถานการณ์ที่มีปริมาณการรบกวนการกระท ามาก 

ล าดับ สถานการณ์ 
ปริมาณการรบกวนการกระท ามาก

เนื่องจาก 

กลวิธีการแสดง
ความไม่เห็น

ด้วย 
3 ประธานไม่เห็นด้วยต่อความคิดเห็น

ของผู้จัดการแผนกสิ่งแวดล้อม
เกี่ยวกับผลการประเมินสิ่งแวดล้อม
ล่วงหน้าก่อนตรวจสอบจริง 

การตรวจสอบระบบสิ่งแวดล้อมนี้เป็น
การตรวจสอบโดยบุคคลภายนอก หาก
ได้รับคะแนนประเมินน้อยอาจจะส่งผล
ท าให้การบริหารงานสูญเสียความ
น่าเชื่อถือ รวมไปถึง แสดงถึงการไม่
รับผิดชอบต่อสิ่งแวดล้อมโลก 

แบบตรง 

4 ประธานไม่เห็นด้วยต่อข้อเสนอของ
กรรมการบริษัทชาวไทยที่เสนอให้
บริษัทตัวแทนจัดจ าหน่ายวัตถุดิบ
สะสางยอดเงินซื้อขายที่ค านวณอัตรา
แลกเปลี่ยนผิดด้วยวิธีออกเอกสารลด
หนี้ (Debit note) 

เนื้อหาเก่ียวกับผลประโยชน์ของบริษัท 
ทางบริษัทจ่ายเงินซื้อวัตถุดิบแพงกว่า
ปกติ 

แบบอ้อม 

5 ประธานไม่เห็นด้วยต่อความเห็น
เกี่ยวกับเนื้อหาสัญญาของกรรมการ
บริษัทชาวไทย 

สัญญานี้เป็นสัญญาเก่ียวกับกฏหมาย
ภาษีระหว่างประเทศ ด้วยเหตุนี้ 
ข้อตกลงรวมถึงเนื้อหาในสัญญาจะต้อง
ได้รับความเห็นชอบจากทั้งสองฝ่าย
พร้อมทั้งไม่ขัดต่อกฏหมายของประเทศ 

แบบอ้อม 

 
ตัวอย่างที่ 3 แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับการที่ประธานชาวญี่ปุ่นไม่เห็นด้วยต่อความคิดเห็นของ

ผู้จัดการแผนกสิ่งแวดล้อมเก่ียวกับผลการประเมินสิ่งแวดล้อมล่วงหน้าก่อนตรวจสอบจริง (Self-assessment) 
ที่คาดการณ์ว่าผลคะแนนการประเมินได้ต่ ากว่า 90 % เนื่องจากประธานมีความเห็นว่าบริษัทสามารถได้
คะแนนเพ่ิมได้หากอธิบายค าตอบให้ชัดเจน  (ระยะเวลาสนทนา 01.34 นาที) 
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ผู้สนทนา ภาษาแม่ ล่ามแปล 

JP 本社に 90 点以上と言われた（0.1）今回の

監査結果で 90点以上取れたら、後は楽＠ 

ทางบริษัทแม่คาดหวังว่าเราจะได้คะแนน
การตรวจสอบมากกว่า 90 คะแนนขึ้นไป 
คือถ้าครั้งนี้เราได้คะแนนดีครั้งต่อไปเราก็
จะสบาย 

TM 

＠เออ คือคงจะยากนะครับ เพราะ(0.1) คือตรง 
Management audit มันเป็นการประเมินผลของ
ปีที่แล้ว แล้วเราก็ไม่มีผลที่ได้ตามเกณฑ์(0.1) คง
จะยากครับ 

難しいです。今年の監査は去年の実

績を監査しました。去年の実績は目

標を未達成ですので、無理だと思い

ます 

JP そんなことない↑（0.2）XX さんに説明次第

で取れると言われた 

ไม่ใช่อย่างนั้น  ทางคุณXXบอกว่าขึ้นอยู่กับ
การอธิบาย 

 
ตัวอย่างที ่3 แสดงสถานการณ์ท่ีประธานชาวญี่ปุ่นแสดงความไม่เห็นด้วยแบบตรงต่อผู้จัดการสิ่งแวด 

ล้อมชาวไทย โดยเลือกใช้ค าปฏิเสธโดยตรง ได้แก่ そんなことない↑ ทั้งนี้เนื่องจากเรื่องนี้เป็นเรื่องที่ส าคัญ
และอาจจะส่งผลต่อชื่อเสียงของบริษัทได้ นอกจากนี้ ประธานชาวญี่ปุ่นมีความรู้และดูแลภาพรวมในเรื่องการ
ตรวจสอบด้วย ประธานบริษัทจึงมั่นใจในภาพรวมว่าน่าจะได้คะแนนผ่านตามเกณฑ์ อีกทั้ง ยังมีความคาดหวัง
จากบริษัทแม่รวมอยู่ด้วย ด้วยเหตุนี้ ประธานชาวญีปุ่่นจึงแสดงความไม่เห็นด้วยแบบตรงและแสดงความ
คิดเห็นต่อ เพ่ือยืนยันความคิดเห็นของตน 

 
ตัวอย่างที่  4 แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับการที่ประธานชาวญี่ปุ่นไม่เห็นด้วยต่อข้อเสนอของกรรมการ

บริษัทชาวไทยที่เสนอให้บริษัทตัวแทนจัดจ าหน่ายวัตถุดิบสะสางยอดเงินซื้อขายที่ค านวณอัตราแลกเปลี่ยนผิด
ด้วยวิธีออกเอกสารหักลบหนี้ (Debit note)  (ระยะเวลาสนทนา 02.38 นาที) 

 
ผู้สนทนา ภาษาแม่ ล่ามแปล 

JP 

あのーXX会社さー (0.1) 為替のレート間違っ

てるという話があって (0.1) でそういうの見

つけて今えー修正をさせてえー約 50 万バ

ーツぐらい (0.2) お金を戻してくれるんだけ

ど、あのー単純にやっぱり向こうもいっ

たんしめたものを戻すことができないの

で (0.1) え一月購入材料費を DISCOUNTとして

その金額を相殺すると(0.1) いう話です。 

จากที่บริษัท XX ค านวนอัตราแลกเปลี่ยน
ผิด ตอนนี้ทางโน้นก าลังหาและแก้ไขพบว่า
ยอดเงินผิดประมาณ 5 แสนบาท ซึ่งทาง
โน้นจะต้องคืนเงินส่วนนั้นกลับคืนให้ทาง
เราโดยจะท าการสะสางลดจากยอดสั่งซื้อ
วัตถุดิบของเดือน 1 
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TD 
 (0.4) ก็ให้เค้าออก Credit note สิ ↑จะมา 
Discount ได้งัย (0.1) Discount มันจะมาชนได้
ไง？ 

向こうは Credit noteを発行してなんで

Discountするどうやって Discountします

か？） 

JP 

うちは Credit noteしたいんだけど、あのよー 

(0.1) 向こうが（XX会社）の中で処理都合で

それできないので (0.1) 単価のレートを見直

すからレートを見直し単価で一月は  (0.1) 

そういう相殺したいです。 

เราต้องการออก Debit Note แต่ว่า ถ้า 
XX เค้าสะสางไม่ได้ จึงจะแก้ไขrate และ
หักลบกับยอดสั่งซื้อวัตถุดิบในเดือน
มกราคม 

TD 
(0.1) สะสางกันได้งัย ↑ สะสางกันได้หรือ ↑ จ านวน
ซื้อเท่ากันหรือ? 

処理できますか。購入数は合って

ますか。 

JP 数量は合ってる。 จ านวนตรง 
TD ตรงเหรอ↑ (0.4) 数量は合ってますか。 

JP 
(XX) レートで計算するんじゃなくって、レ

ートをちょっと変えて (0.1) で金額を、その

相殺分でちゃんと相殺するって 

(XX) ไม่ใช่การค านวณจากเรท แต่เป็นการ
เปลี่ยนrateแล้วท าการสะสางหักลบ
ยอดเงิน) 

TD (0.8)  

JP まー (0.2) レート約 XX バーツ、一月は材料

費はよくなる＠ 

วัตถุดิบในเดือน1 น่าจะดีข้ึนประมาณ XX 
บาท 

 
จากตัวอย่างที ่ 4 ข้างต้น การสนทนาในสถานการณ์นี้พบว่า ประธานชาวญี่ปุ่นแสดงความไม่เห็นด้วย

แบบอ้อมโดยเลือกใช้ค าพูดเกริ่นน าเสมือนยอมรับและเข้าใจข้อเสนอของกรรมการบริษัทชาวไทย เพ่ือแสดงให้
เห็นว่าประธานเองก็ยืนอยู่ในจุดร่วมเดียวกันกับกรรมการบริษัทชาวไทย แต่หลังจากนั้น ประธานใช้กลวิธีการ
อธิบายเหตุผลดังประโยคที่ระบุว่า “うちはCredit note したいんだけど、あのよー（0.1）向こうが（XX

会社）の中で処理都合でそれできないので（0.1）単価のレートを見直すからレートを見直し

単価で一月は（0.1）そういう相殺したいです。”  

 
สถานการณ์ในตัวอย่างที่ 4 นี้เป็นสถานการณ์ที่ส่งผลกระทบโดยตรงต่อผลประโยชน์ของบริษัท อีกทั้ง

กรรมการบริษัทชาวไทยผู้นี้เป็นผู้รับผิดชอบด้านการบัญชีและการเงิน ซึ่งย่อมรู้เนื้อหาและรายละเอียดดีกว่า
ประธานบริษัท ด้วยเหตุนี้ ประธานชาวญี่ปุ่นจึงเลือกใช้กลวิธีการประคับประคองการสนทนารักษาหน้าของ
กรรมการบริษัทชาวไทยด้วยการใช้กลวิธีการอธิบายเหตุผล เพ่ือต้องการโน้มน้าวใจให้กรรมการบริษัทชาวไทย
เห็นชอบด้วย พร้อมทั้งใช้กลวิธีการเปลี่ยนเรื่องพูดโดยการแสดงเหตุผลเชิงบวก ดังประโยคตัวอย่างต่อไปนี้ “レ
ートで計算するんじゃなくって、レートをちょっと変えて（0.1）で金額を、その相殺分でち

ゃんと相殺するって“รวมถึง “まー（0.2）レート約XXバーツ、一月は材料費はよくなる＠“ โดยมี
การหัวเราะออกมาตบท้ายด้วยเพื่อให้บรรยากาศท่ีอาจจะตึงเครียดได้ผ่อนคลายลง 
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ตัวอย่างที่  5 แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับการที่ประธานชาวญี่ปุ่นไม่เห็นด้วยต่อความเห็นด้านเนื้อหา
สัญญาทางบัญชีในกรณีการข้ึนศาลตัดสินระหว่างบริษัทแม่ที่ญี่ปุ่นของกรรมการบริษัทชาวไทย (ระยะเวลา
สนทนา 01.46 นาที) 

ผู้สนทนา ภาษาแม่ ล่ามแปล 

JP 移転価格契約はどうですか？ 
ไม่ทราบว่าสัญญา Transfer pricing เป็น
อย่างไรบ้าง 

TD 
เออแล้วตัวนี้ (0.1) สมมุติว่าขึ้นโรงขึ้นศาล
แล้วตกลงกันสองฝ่ายไม่ได้ ท าไมต้องขึ้น
ศาลที่ญี่ปุ่น＠ 

一つ気になってることは何か合意でき

ないことがあれば何で日本で裁判を使

いますか。 

JP ＠多分 (0.1) 日本で主導権をとりたい

だろうなー↓＠。 
อาจจะเป็นเพราะว่าอยากใช้ศาลที่ญี่ปุ่นก็ได้ 

TD ＠ ออ๋ ＠ はい 

JP タイの中の契約だったら当然タイに

なるけど。 
ถ้าเป็นสัญญาในไทยก็อาจจะเป็นที่ไทยก็ได้ 

TD ＠อืม＠คะ＠แต่เราอยู่ไทยนะ＠ でも、うちの会社はタイでいる。 

JP 

でもタイと日本の契約だからさー 
(0.1)どっちで話しようかっていう話

で(0.1)うちは XX はタイで、向こうは

日本(XX) ＠。 

แต่เราท าสัญญากับญี่ปุ่น ก็แค่คุยว่าจะเป็นที่
ไหน เรา XX ก็คงเป็นไทย แต่ที่โน้นญี่ปุ่น 

TD 
ก็มองว่าเราขายให้ญี่ปุ่นงัย＠ ฉันขายให้เธอ
นะ＠แล้วเราเก็บเงินก็เลยมองว่าท าไมต้อง
ไปขึ้นศาลที่โน้น 

うちの製品は日本に売りますので、で

日本にお金を取るから何で日本裁判に

なる。 

JP (0.2)うーん (0.1) そうかもしれないな

ー 
ก็จริงนะ 

TD ＠แค่นี้ละคะ 取合えずこれだけです。 

JP ちょっと確認します＠ จะลองเช็คดู 
  

จากตัวอย่างที่ 5 ข้างต้น พบว่า ประธานชาวญี่ปุ่นแสดงความไม่เห็นด้วยแบบอ้อมด้วยการเลือกใช้
กลวิธีแสดงความรู้สึกส่วนตัวและใช้ส านวนที่ลงท้ายด้วยค าว่า “だろうなー↓＠” พร้อมลงท้ายด้วยเสียง
หัวเราะ และประธานชาวญี่ปุ่นยังใช้ค าว่า “けど” ในประโยคถัดไปพร้อมทั้ง แสดงการหัวเราะร่วมในส่วน
ประโยคอื่น ๆ แต่ทว่า เมื่อประธานชาวญี่ปุ่นประเมินสถานการณ์แล้วมองว่ากรรมการบริษัทชาวไทยยังคงยืน
กรานความคิดเห็นของตัวเองอยู่ ประธานชาวญี่ปุ่นจึงเลือกแสดงความไม่เห็นด้วยแบบตรงโดยเลือกใช้ค าว่า“
でも”ออกไปทันทีหลังจากกรรมการบริษัทชาวไทยแสดงความคิดเห็นเสร็จ ดังประโยคตัวอย่างต่อไปนี้“でも
タイと日本の契約だからさー (0.1)どっちで話しようかっていう話で(0.1)うちは XXはタイで、向

こうは日本(XX) ＠。“ 
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สิ่งที่สังเกตได้จากการสนทนาในตัวอย่างที่ 5 คือ แม้ว่าระดับปริมาณการรบกวนการกระท าของ
สถานการณ์นี้จะมีมาก แต่ประธานบริษัทชาวญี่ปุ่นเลือกใช้กลวิธีการแสดงความไม่เห็นด้วยแบบอ้อมต่อ
กรรมการบริษัทชาวไทยก่อน ทั้งนี้ ผู้วิจัยวิเคราะห์ว่า เนื่องจากประธานร้องขอให้กรรมการบริษัทชาวไทยเป็นผู้
ตรวจสอบสัญญาฉบับนี้ และกรรมการบริษัทชาวไทยมีความเชี่ยวชาญทางด้านกฎหมายบัญชีมากกว่าตัว
ประธานบริษัทเอง กล่าวคือ ประธานชาวญี่ปุ่นไม่มีความมั่นใจในข้อมูล จึงเลือกที่จะใช้ค าว่า  “だろうな” 
เพ่ือลดความระดับความตรงในการแสดงความไม่เห็นด้วยออกไป และเลือกประคับประคองการสนทนารักษา
หน้าของตนเองและคู่สนทนาแทน นอกจากนี้ ในประโยคถัดมาประธานเลือกใช้ค าว่า “けど“ ต่อท้ายความ
คิดเห็นของตัวเอง เพ่ือให้การสนทนาฟังดูนุ่มนวลมากขึ้น ผู้วิจัยยังสังเกตพบว่า ในช่วงสุดท้ายประธานชาวญี่ปุ่น
เลือกใช้กลวิธีหลีกเลี่ยงการแสดงความไม่เห็นด้วยเพื่อประคับประคองการสนทนาที่รักษาหน้าของคู่สนทนา
ด้วยการจบบทสนทนาพร้อมกับเสียงหัวเราะเพ่ือท าให้บรรยากาศดูเป็นกันเองมากข้ึนโดยพูดว่า “ちょっと確
認します＠”  

 
จากข้อมูลที่ผู้วิจัยรวบรวมมานี้ อาจกล่าวสรุปได้ว่า ประธานชาวญี่ปุ่นที่เป็นผู้ให้ความร่วมมือมี

แนวโน้มจะเลือกใช้กลวิธีการแสดงความไม่เห็นด้วยต่อสถานการณ์ท่ีมีปริมาณการรบกวนกระท ามากในสถานที่
ท างาน ดังนี้ 

 
1) ประธานชาวญี่ปุ่นเลือกใช้กลวิธีการแสดงความไม่เห็นด้วยแบบตรงและแบบอ้อมผสมผสาน

กันไป  
2) ถึงแม้ระดับปริมาณการรบกวนการกระท าของสถานการณ์จะมีมาก แต่ในกรณีท่ีประธานชาว

ญี่ปุ่นไม่มั่นใจในรายละเอียดของการสนทนา จะพบว่า ประธานชาวญี่ปุ่นเลือกใช้กลวิธีการแสดงความไม่เห็น
ด้วยแบบอ้อม หรือในกรณีท่ีแสดงความคิดเห็นของตนเองก็จะเลือกใช้ค าที่แสดงถึงการลดความตรงในการ
แสดงความไม่เห็นด้วย ได้แก่ 思う・だろうな เป็นต้น ดังที่ปรากฏในตัวอย่างที่ 4 และ สถานการณ์ที่ 5 ที่
ประธานชาวญี่ปุ่นเลือกแสดงความไม่เห็นด้วยแบบอ้อมเป็นหลัก เนื่องจากประธานชาวญี่ปุ่นไม่มีความถนัด
เกี่ยวกับความรู้เรื่องกฎหมายภาษีรวมทั้งยังร้องขอให้กรรมการบริษัทชาวไทยตรวจสอบสัญญาด้วย ด้วยเหตุนี ้
ประธานบริษัทจึงเลือกพูดไม่เห็นด้วยแบบอ้อมเพ่ือรักษาหน้าของตนเองด้วย 
 
5. สรุปและอภิปรายผล 

 
ผลการวิจัยพบว่าในสถานการณ์ท างานจริง ประธานชาวญี่ปุ่นที่เป็นผู้ให้ความร่วมมือมีแนวโน้มที่จะ

แสดงความไม่เห็นด้วยทั้งแบบตรงและแบบอ้อมผสมกัน ในสถานการณ์ที่มีปริมาณการรบกวนการกระท ามาก 
กล่าวคือ ผลของการกระท านั้นอาจจะส่งผลต่อภาพลักษณ์ของบริษัท ประธานชาวญี่ปุ่นมีแนวโน้มที่จะแสดง
ความไม่เห็นด้วยทั้งแบบตรงและแบบอ้อม ในทางกลับกันสถานการณ์ที่มีปริมาณการรบกวนการกระท าน้อย 
ประธานชาวญี่ปุ่นมีแนวโน้มที่จะแสดงความไม่เห็นด้วยในแบบตรง  
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ทั้งนี้ ประธานชาวญี่ปุ่นแสดงความไม่เห็นด้วยแบบตรงรวมถึงการอธิบายเหตุผลและเน้นเสียงต่อคู่
สนทนาซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ Yano and Ito(1998) ที่กล่าวว่าแทบจะไม่พบว่าชาวญี่ปุ่นกล่าวค าว่า 
“ไม่เห็นด้วย” ออกมา แต่เลือกท่ีจะใช้ค าที่แสดงเจตนาไม่เห็นด้วยแทน นอกจากนี้ ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Kurata and Yang(2010) ด้วย แต่ในอีกด้านหนึ่งพบว่า ในการสนทนาจริงนั้น ประธานชาวญี่ปุ่นมีแนวโน้มที่
จะไม่แสดงความไม่เห็นด้วยแบบตรงหรือแบบอ้อมออกมาแค่แบบใดแบบหนึ่งเท่านั้น แต่ยังมีการพยายาม
ประคับประคองการสนทนาโดยการแสดงความไม่เห็นด้วยทั้งแบบตรงและแบบอ้อมในเวลาเดียวกัน นอกจากนี้ 
ประธานชาวญี่ปุ่นมีแนวโน้มที่จะเลือกการอ้างเหตุผลมากกว่าการปฏิเสธซึ่งแตกต่างจากงานของพัชร์หทัย 
(2553) ที่ระบุว่าเพศชายมีแนวโน้มการปฏิเสธมากกว่าการอ้างเหตุผล 

 
นอกจากนี้ ผู้วิจัยยังสังเกตพบว่า แม้ประธานชาวญี่ปุ่นจะมีสถานะทางสังคมสูงกว่าคู่สนทนา แต่มีการ

แสดงความไม่เห็นด้วยแบบอ้อมค้อมในสถานการณ์ที่มีปริมาณการรบกวนการกระท ามากเช่นกัน  ผู้วิจัยมองว่า
ปัจจัยด้านทางด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล รวมถึงประสบการณ์การท างานของคู่สนทนาอาจจะส่งผลต่อ
ท าให้ประธานบริษัทเลือกแสดงความไม่เห็นด้วยแบบอ้อม ถึงแม้ว่าปริมาณการรบกวนการกระท าจะมีมาก แต่
ประธานชาวญี่ปุ่นมีแนวโน้มจะเลือกลดระดับการคุกคามหน้าของฝ่ายตรงข้ามด้วยการประคับประคองการ
สนทนารักษาหน้าด้านบวกและหน้าด้านลบของฝ่ายตรงข้ามไปพร้อมกันด้วย สิ่งนี้แสดงให้เห็นว่า แม้ประธาน
ชาวญี่ปุ่นมีแนวโน้มที่จะมุ่งเน้นประสิทธิภาพในการสื่อสาร แต่ก็ไม่ละทิ้งการรักษาสัมพันธภาพระหว่างตนเอง
กับคู่สนทนา  

 
 จากแนวโน้มการสนทนาดังกล่าว ผู้วิจัยได้สอบถามชาวญี่ปุ่นในบริษัทคนอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม และได้ข้อมูลที่
น ามาช่วยอภิปรายผลเพ่ิม ชาวญี่ปุ่นคนอ่ืน ๆ ที่ให้ข้อมูลเพิ่มเติมมองว่า ชาวญี่ปุ่นมีแนวโน้มที่จะเลือกแสดง
ความไม่เห็นด้วยทั้งแบบตรงและแบบอ้อมผสมกัน โดยเฉพาะการแสดงความคิดเห็นในเชิงเหตุผลเพื่อรักษา
หน้าของคู่สนทนา เนื่องจากการแสดงความไม่เห็นด้วยในการท างานนั้นมิได้หมายถึงความขัดแย้งหรือความ
ต้องการที่จะเอาชนะคู่สนทนา แต่เป็นการแสดงความคิดเห็นเพื่อหาแนวทางท่ีดีและมีประสิทธิภาพที่สุดในการ
ท างานร่วมกัน ด้วยเหตุนี้ ถึงแม้ชาวญี่ปุ่นจะกล่าวแสดงความไม่เห็นด้วยออกมาก็ตาม แต่ชาวญี่ปุ่นจะเปิด
โอกาสให้คู่สนทนาได้แสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติมอย่างเต็มท่ีด้วย นอกจากนี้ ชาวญี่ปุ่นยังต้องการให้ฝ่ายตรงข้าม
เข้าใจเจตนาของชาวญี่ปุ่นด้วยในฐานะเพ่ือนร่วมงานที่ดีต่อกันด้วย 
 

ทั้งนี้  หากมองมิติความหลากหลายทางวัฒนธรรมของ Hofstede(1980) ที่กล่าวไว้ว่า ประเทศญี่ปุ่น
เป็นประเทศท่ีมีลักษณะสังคมเป็นปัจเจกต่ าหรือเป็นสังคมกลุ่ม (Collectivism : ความเป็นกลุ่มนิยม) 
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลจึงอิงกลุ่ม  ด้วยเหตุนี้ ชาวญีปุ่่นจึงให้ความส าคัญในการสร้างความสัมพันธ์ การ
รักษาน้ าใจระหว่างบุคคลรวมถึงการรักษาหน้าของเพ่ือนร่วมงานเป็นอย่างยิ่ง (เอกสิทธิ์, 2555 : 49-50) แต่ใน
อีกด้านหนึ่ง ชาวญี่ปุ่นได้ชื่อว่าเป็นชาติที่ให้ความส าคัญและจริงจังกับการท างานมาก ฉะนั้น การปฏิบัติงานให้



P a g e  | 35 

 

       | Volume 21  Issue  29.  September – December  2016 

บรรลุเป้าหมายคือสิ่งที่ส าคัญในการท างานของชาวญี่ปุ่น สิ่งนี้จึงส่งผลให้ชาวญี่ปุ่นเลือกท่ีจะแสดงความไม่เห็น
ด้วยแบบตรง เช่น การแสดงเหตุผล แต่ก็ยังไม่ลืมที่จะรักษาความสัมพันธภาพระหว่างกันภายในกลุ่มด้วย 
 
6. ข้อจ ากัดของงานวิจัย 
 

งานวิจัยนี้เก็บข้อมูลด้วยการบันทึกเสียงในที่ประชุมจริงโดยการแปลผ่านล่าม ผู้วิจัยทราบดีว่าการแปล
ผ่านล่ามอาจจะมีจุดอ่อนเรื่องโอกาสการเกิดความคลาดเคลื่อนทางด้านภาษาท้ังของชาวญี่ปุ่นและชาวไทยที่
สื่อสารผ่านคนกลาง รวมถึงการเลือกใช้ค าศัพท์ที่อาจจะไม่ตรงกับสิ่งที่ผู้พูดต้องการสื่อ อย่างไรก็ตาม ผู้วิจัย
พิจารณาแล้วเห็นว่าการเก็บข้อมูลด้วยวิธีใหม่นี้น่าจะท าให้สามารถได้ข้อมูลที่เป็นธรรมชาติมากกว่าการ
เลือกใช้แบบสอบถามแบบเติมบทสนทนา (DCT) อย่างที่ผ่านมา 

 
อย่างไรก็ตาม งานวิจัยนี้เก็บข้อมูลบทสนทนาจริงผ่านการแปลโดยผ่านล่ามระหว่างคู่สนทนาไม่ใช่การ

ตอบโต้โดยตรงระหว่างผู้พูดและผู้ฟัง ด้วยเหตุนี้ จึงไม่อาจปฏิเสธความเป็นไปได้ที่ความหมายในการสื่อสารหรือ
เจตนาในการถ่ายทอดความรู้สึกอาจจะลดทอนลงไปหรือคลาดเคลื่อนได้ ผู้วิจัยเห็นว่าหากมีการเก็บข้อมูลจาก
บทสนทนาจริงโดยไม่ผ่านการสื่อสารจากคนกลาง จะท าให้สามารถศึกษากลวิธีการแสดงความไม่เห็นด้วยใน
เชิงลึกได้ละเอียดมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ งานวิจัยนี้ศึกษาเฉพาะการแสดงความไม่เห็นด้วยของชาวญี่ปุ่นใน
สถานที่ท างานเท่านั้น ด้วยเหตุนี้ การศึกษาแนวโน้มการแสดงความไม่เห็นด้วยของชาวไทยในสถานที่ท างาน
รวมถึงผู้เรียนภาษาญี่ปุ่นชาวไทย จึงเป็นประเด็นที่น่าจะได้มีการศึกษาต่อไปเพื่อจะได้น าผลมาเปรียบเทียบใน
อนาคต 
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