
การสร้างและการบริหารเครือข่ายการท างาน
ผศ.ดร.สุรัสวด ีอรุณวรากรณ์

ผูช่้วยอธิการบดีฝ่ายกิจการนิสิตเเละพฒันาอยา่งย ัง่ยนื ม.เกษตรศาสตร์

โครงการพฒันาศกัยภาพบุคลากรทกัษะการโคช้ (Coaching Skill)



ความหมายของเครือข่ายการท างาน

ขอ้มูล ความรู้

ประสบการณ์ ท ากิจกรรมร่วมกนั 

กลุ่มของคนหรือองคก์รท่ีสมคัรใจเช่ือมโยงกนั เพ่ือแลกเปล่ียน

ท่ีมาของภาพ:  https://dstudio.ubc.ca/2012/03/19/reflection-4-team-work/



ความหมายของเครือข่ายการท างาน

ขอ้มูล ความรู้

ประสบการณ์ ท ากิจกรรมร่วมกนั 

“บรรลุเป้าหมาย”
บางอย่างร่วมกนั

กลุ่มของคนหรือองคก์รท่ีสมคัรใจเช่ือมโยงกนั เพ่ือแลกเปล่ียน

พลงัของเครือข่าย คือ พลงัของการเปลีย่นแปลงร่วมกนั (Collective Power)

ท่ีมาของภาพ:  https://dstudio.ubc.ca/2012/03/19/reflection-4-team-work/



องค์ประกอบส าคญัของเครือข่ายการท างาน

โค้ช ต้องมีเครือข่ายทีม่ีคุณภาพ

ท่ีมาของภาพ:  1. https://www.vecteezy.com/free-vector/team-member  2. https://www.linkedin.com/pulse/networking-101-how-start-young-professional-emerson-hodes  3. https://www.istockphoto.com/th  4. https://th.pngtree.com/so/teamwork

การเช่ือมโยง
การพบปะ ประชุม 
ติดต่อ ส่ือสาร

เป้าหมายร่วม
งาน บริการ 

ปัญหา หรือโครงการ

ความสัมพนัธ์
ความไวใ้จ ความร่วมมือ

ความสมคัรใจ

สมาชิก
บุคคล หน่วยงาน 
ชุมชน องคก์ร



ประเภทของเครือข่ายการท างาน

ท่ีมาของภาพ:  1. https://th.freepik.com/เวกเตอร์ฟรี/hand-drawn-business-communication-concept_20289409.htm 2. https://www.istockphoto.com/th/ภาพประกอบ/informal-meeting

เครือข่ายทางการ
โครงสร้างชดัเจน มีบทบาทหนา้ท่ีเฉพาะ
ตัวอย่างเช่น   คณะท างาน   คณะกรรมการ  

หน่วยงานร่วมโครงการ           เป็นต้น

เครือข่ายไม่ทางการ
เกิดจากความสมัพนัธ์ส่วนบุคคล ความไวใ้จ
ตัวอย่างเช่น   กลุ่มไลน์   เพ่ือนร่วมงาน   เครือญาติ   เป็นต้น



เทคนิคการสร้างและขยายเครือข่าย

เร่ิมจาก “ทุนทางสังคม” ทีม่อียู่
1. ทบทวนวา่ มีความสัมพนัธ์กบัใครบา้ง (บุคคล/องคก์ร)
2. ใชจุ้ดแขง็ของความสมัพนัธ์ท่ีมีอยูเ่ป็นจุดเร่ิมตน้
3. ไม่จ าเป็นตอ้งเร่ิมจากศูนย ์แค่ต่อยอดจากทุนท่ีมี

เทคนิค Social Network Mapping
1. ใชแ้ผนภาพหรือแผนผงัเช่ือมโยง 

เพื่อมองเห็นโครงสร้างเครือข่ายของเรา
2. ระบุ “ใครเช่ือมกบัใคร” และ “ใครมีบทบาทอะไร”

เทคนิค Listening – Learning – Leveraging
1. Listening - ฟังเสียงของเครือข่าย 

(ความตอ้งการ ขอ้จ ากดั มุมมอง)
2. Learning - เรียนรู้บริบทและวธีิท างานของเครือข่ายเดิม
3. Leveraging - ใชจุ้ดแขง็ของเครือข่ายหรือพนัธมิตรเดิม

เพื่อขยายผลไปยงักลุ่มใหม่

ท่ีมาของภาพ:  1. https://www.dreamstime.com/illustration/people-thinking.html   2. https://www.linkedin.com/pulse/social-network-analysis-sophiya-divine-wugqc  
3. https://www.vectorstock.com/royalty-free-vector/active-listening-icon-communication-vector-29112794

อย่าพยายามเป็นศูนย์กลางของเครือข่าย แต่ให้เป็น "ผู้เช่ือมโยง" ทีท่ าให้เครือข่ายขยายตวัได้อย่างยัง่ยืน



การบริหารเครือข่ายอย่างยัง่ยืน

ท่ีมาของภาพ:  1. https://blog.skooldio.com/marketing-communication-in-the-post-covid-19-era/ 2. https://pcnh-d.net/ทกัษะการส่ือสาร  3. https://www.sbdc.co.th/public-training-calendar/605/communication-power-for-manager/

การส่ือสารทีส่ม า่เสมอ การเรียนรู้ร่วมกนั  บทบาทของโค้ชในเครือข่าย

หลากหลายช่องทาง

ก าหนดเวลาชดัเจน
รายเดือน/ รายไตรมาส ฯลฯ คุยกนัชดัเจน โปร่งใส

แบ่งปันประสบการณ์ เวทีแลกเปล่ียนภายในกลุ่ม

ใหส้มาชิกมีส่วนร่วม
และรับผดิชอบร่วมกนั

ผูป้ระสาน ชวนคิด

การบริหารเครือข่ายอย่างยัง่ยืน - การสร้างวฒันธรรมการมส่ีวนร่วม การไว้ใจ และการเติบโตไปด้วยกนั ไม่ใช่ เพยีงการจัดการระบบเท่าน้ัน



6 ขั้นตอน สู่การรักษาความส าเร็จของเครือข่ายการท างาน

03

01

02
04

05
06

ให้ความช่วยเหลือและ
ช่วยแก้ไขปัญหา
ตอบสนองต่อปัญหาและความตอ้งการ
ของสมาชิกในเครือข่าย

จัดหาทรัพยากรสนับสนุนเพยีงพอ
มีงบประมาณ บุคลากร หรือช่องทาง
สนบัสนุนอยา่งต่อเน่ือง

มกีารสร้างผู้น ารุ่นใหม่อย่างต่อเน่ือง
สร้างระบบพ่ีเล้ียงหรือกิจกรรมพฒันาผูน้ าในรุ่นต่อไป

ก าหนดกลไกสร้างระบบจูงใจ
ตั้งรางวลั แรงจูงใจ หรือส่ิงตอบ

แทนท่ีเหมาะสม

จัดกจิกรรมร่วมกนัอย่างต่อเน่ือง
สร้างพ้ืนท่ีพบปะ พฒันา และแลกเปล่ียน

ประสบการณ์อยา่งสม ่าเสมอ

รักษาสัมพนัธภาพทีด่ี
ระหว่างสมาชิกเครือข่าย

มีการติดต่อส่ือสาร บทสนทนา และ
เคารพซ่ึงกนัและกนั



มวุีฒิภาวะสูง
ตดัสินใจอยา่ง
รอบคอบและมี
วสิยัทศัน์ในการ
น าทางเครือข่าย

โปร่งใส
ในการส่ือสาร
ส่ือสารขอ้มูล
ใหทุ้กคนใน
เครือข่ายเขา้ใจ
และสามารถมี
ส่วนร่วมได้

ประสานงาน
ภายนอกได้ดี
ท างานร่วมกบั
องคก์รภายนอก

ไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ
และสร้างความ
ร่วมมือท่ีดี

มีความเป็นทีม
ส่งเสริมการ
ท างานร่วมกนั

และการ
สนบัสนุนซ่ึงกนั
และกนัในกลุ่ม

ไว้เน้ือเช่ือใจ
ระหว่างสมาชิก

สร้างความ
ไวว้างใจและ
สมัพนัธ์ท่ีดีใน
เครือข่าย

คุณสมบัตสิ าคญัส าหรับผู้น าขบัเคล่ือนเครือข่าย



KU Happy Place
Sharing





สร้างเครือข่ายความร่วมมือ 
เพ่ือส่งเสริม ป้องกนั และแก้ไข ปัญหาด้านสุขภาวะนิสิตอย่างยัง่ยืน

นิสิต
KU Happy Place Center

แนวทางการด าเนินงานด้านเครือข่าย



สร้างเครือข่ายความร่วมมือ 
เพ่ือส่งเสริม ป้องกนั และแก้ไข ปัญหาด้านสุขภาวะนิสิตอย่างยัง่ยืน

นิสิต
KU Happy Place Center

สถานพยาบาลส านักการกฬีา

หน่วยงานอ่ืนๆ ภายใน มก.

ส านักบริหาร
การศึกษา

กองยานพาหนะ 
อาคารและสถานที่

แนวทางการด าเนินงานด้านเครือข่าย



สร้างเครือข่ายความร่วมมือ 
เพ่ือส่งเสริม ป้องกนั และแก้ไข ปัญหาด้านสุขภาวะนิสิตอย่างยัง่ยืน

นิสิต
KU Happy Place Center

คณะ

สถานพยาบาลส านักการกฬีา

หน่วยงานอ่ืนๆ ภายใน มก.

ส านักบริหาร
การศึกษา

กองยานพาหนะ 
อาคารและสถานที่

แนวทางการด าเนินงานด้านเครือข่าย



สร้างเครือข่ายความร่วมมือ 
เพ่ือส่งเสริม ป้องกนั และแก้ไข ปัญหาด้านสุขภาวะนิสิตอย่างยัง่ยืน

นิสิต
KU Happy Place Center

คณะ

สถานพยาบาลส านักการกฬีา

หน่วยงานอ่ืนๆ ภายใน มก.

ส านักบริหาร
การศึกษา

กองยานพาหนะ 
อาคารและสถานที่

ผู้ปกครอง จิตแพทย์

โรงพยาบาล หน่วยงานอ่ืนๆ 
ภายนอก มก.

แนวทางการด าเนินงานด้านเครือข่าย



กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง
ผศ.ดร.สุรัสวด ีอรุณวรากรณ์

ผูช่้วยอธิการบดีฝ่ายกิจการนิสิตเเละพฒันาอยา่งย ัง่ยนื ม.เกษตรศาสตร์

โครงการพฒันาศกัยภาพบุคลากรทกัษะการโคช้ (Coaching Skill)



ความหมายของ “การเจรจาต่อรอง”
คือกระบวนการส่ือสารระหวา่งสองฝ่ายข้ึนไป เพื่อหาข้อตกลงที่ยอมรับร่วมกนัได้ ใน

สถานการณ์ท่ีผลประโยชน์ ความตอ้งการ หรือมุมมองอาจไม่ตรงกนัทั้งหมด



องค์ประกอบส าคญัการเจรจาต่อรอง

กระบวนการส่ือสาร
ไม่ใช่เพียงการพูด แต่

รวมถึงการฟัง การเขา้ใจ และ
การตอบโต้

มีหลายฝ่าย
"อยา่งนอ้ย 2 ฝ่าย" ท่ีมีความ

ตอ้งการ/เป้าหมายต่างกนั

มีความขัดแย้ง/ผลประโยชน์ต่างกนั
ไม่จ าเป็นตอ้งทะเลาะ แต่มีความ

แตกต่างท่ีตอ้งหาทางออกร่วมกนั

เป้าหมายคือ “ข้อตกลง”
ไม่จ าเป็นตอ้งไดท้ั้งหมด แต่
ตอ้งมีทางเลือกท่ี “รับได”้



บทบาทของโค้ชในบริบทงานสุขภาวะเมือง



บทบาทของโค้ชในบริบทงานสุขภาวะเมือง
เป็นผูน้ ากระบวนการ เพื่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงเชิงบวกในชุมชน โดยอาศยัการฟัง การชวนคิด การตั้งค  าถาม และการท างานร่วมกบัภาคีเครือข่ายในพื้นท่ี

ประสานความร่วมมือและ
เจรจาแบบสร้างสรรค์

เพื่อขบัเคล่ือนโครงการร่วมกบั
หน่วยงานต่างๆ อยา่งย ัง่ยนื

สร้างความสัมพนัธ์
กบัชุมชน

และภาคีเครือข่ายในพื้นท่ี

1
ชวนคดิ-ตั้งค าถาม-
เปิดมุมมองใหม่

เพื่อใหชุ้มชนมองเห็นศกัยภาพ
และปัญหาของตนเอง

2
วเิคราะห์บริบทและ

ข้อมูลสุขภาวะในพืน้ที่
เพื่อใหก้ารวางแผนเช่ือมโยง
กบัชีวติจริงของคนเมือง

3
ร่วมออกแบบและสนับสนุน
การด าเนินงานสุขภาวะ

ท างานร่วมกบัชุมชน 
ไม่ใช่ท าแทน

4

5

โค้ช ไม่ใช่ ผู้ส่ังการ แต่เป็น ผู้อ านวยความสะดวก (Facilitator) ให้เกดิการเปลีย่นแปลงจากภายในชุมชนเมือง



22ความเข้าใจผดิที่พบบ่อยในการเจรจาต่อรอง

 การเจรจา คือการเอาชนะฝ่ายตรงข้าม
 การเจรจาทีด่ ีคือการหาทางออก

ร่วม ทีทุ่กฝ่ายพอใจได้

 คนพูดเก่งเท่าน้ันถึงจะเจรจาได้ผล
 การฟังอย่างลกึซ้ึงส าคญักว่า  

การพูดมาก

 ชุมชนไม่มคีวามรู้ ไม่ต้องฟังมากกไ็ด้
  ชุมชนมคีวามรู้ในพืน้ทีล่กึซ้ึง

จึงควรเปิดพืน้ทีใ่ห้ทุกคนมส่ีวนร่วม

 ใครมอี านาจมากกว่ากต้็องเป็นฝ่ายตัดสิน
 การเจรจาทีม่คุีณภาพต้องตั้ง

อยู่บนความเท่าเทยีมและเคารพ 
ซ่ึงกนัและกนั

 ต้องได้ค าตอบตอนน้ันเลย ไม่งั้นคือไม่ร่วมมือ
 การให้เวลาและพืน้ที่ในการตดัสินใจ 

อาจน าไปสู่ความร่วมมือทีย่ัง่ยืนกว่า

การเจรจาไม่ใช่เร่ืองของ "ใครชนะ" แต่เป็นเร่ืองของ "ทุกฝ่ายชนะเท่าทีท่ าได้"



4P ของการเจรจาอย่างมีประสิทธิภาพ

1
People (คน)
แยกปัญหา

ออกจากบุคคล

2
Problem (ปัญหา)
โฟกสัส่ิงท่ีตอ้งการแก ้
ไม่ใช่ความขดัแยง้

3
Process (กระบวนการ)

สร้างบรรยากาศ
การพดูคุย
ท่ีสร้างสรรค์

4
Purpose (เป้าหมาย) 
ตอ้งรู้วา่ตอ้งการอะไร และ

อะไรคือ
ทางออกท่ียอมรับได้



ท่านเคยเจอสถานการณ์ที่ต้องต่อรองหรือเจรจากบัใครบ้าง?



แนวคดิพืน้ฐานและกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง

Win-Win
ทั้งสองฝ่ายไดป้ระโยชน์ตรงตามเป้าหมายท่ีแทจ้ริง 
และยงัคงความสมัพนัธ์ท่ีดีไวไ้ด้

Compromise

ทั้งสองฝ่ายต่างยอมเสียบางอยา่ง 
เพื่อใหไ้ดข้อ้ตกลงท่ีพออยูร่่วมกนัได้

Win - Lose

ฝ่ายหน่ึงไดทุ้กอยา่งตามตอ้งการ 
ส่วนอีกฝ่ายเสียเปรียบหรือไม่ไดส่ิ้งท่ี
ตอ้งการเลย

WIN -LOSE

WIN - WIN

Compromise



1. Win–Lose (ชนะ–แพ้)
ฝ่ายหน่ึงไดทุ้กอยา่งตามตอ้งการ ส่วนอีกฝ่ายเสียเปรียบหรือไม่ไดส่ิ้งท่ีตอ้งการเลย

ตัวอย่างงานสุขภาวะ

โคช้ขอใชพ้ื้นท่ีมหาวิทยาลยั โดยไม่ได้ขอความเห็นหรือช้ีแจงวตัถุประสงค์ และใชช่ื้อ
หน่วยงานกดดนัวา่ “ผูใ้หญ่สัง่มา” 

>> มหาวิทยาลยัจ าใจยอม แต่ไม่เตม็ใจสนบัสนุนอีกในอนาคต

ชนะวนันี ้แต่อาจแพ้ในระยะยาว เพราะเสียพนัธมิตร



2. Compromise (ประนีประนอม / ต่างฝ่ายถอย)
ทั้งสองฝ่ายต่างยอมเสียบางอยา่ง เพ่ือใหไ้ดข้อ้ตกลงท่ีพออยูร่่วมกนัได้

ตัวอย่างงานสุขภาวะ
โคช้อยากจดักิจกรรมสุขภาพ 3 วนัเตม็ แต่มหาวิทยาลยับอกมีงานซอ้น 
>> สุดทา้ยตกลงจดัได ้1 วนัคร่ึง และปรับเวลาใหห้ลีกเล่ียงช่วงส าคญั

การ "หาจุดตรงกลาง" ท่ียอมรับกนัได ้เพื่อรักษาความร่วมมือ



3. Win–Win (ชนะ–ชนะ)
ทั้งสองฝ่ายไดป้ระโยชน์ตรงตามเป้าหมายท่ีแทจ้ริง และยงัคงความสัมพนัธ์ท่ีดีไวไ้ด้

ตัวอย่างงานสุขภาวะ

โคช้อยากจดักิจกรรมสุขภาพในมหาวิทยาลยั แต่ผูบ้ริหารมหาวิทยาลยัห่วงความปลอดภยั
>> โคช้เสนอใหมี้อาสาสมคัรดูแลความเรียบร้อย พร้อมเชิญผูบ้ริหารมหาวิทยาลยัร่วมเปิดงาน
>> ไดจ้ดังาน / ผูบ้ริหารมหาวิทยาลยัรู้สึกเป็นเจา้ของ / นิสิตเขา้ร่วมมากข้ึน

ความส าเร็จทีย่ัง่ยืนมาจากความร่วมมือ ไม่ใช่การต่อรองแบบเอาชนะ



แนวคดิพืน้ฐานและกลยุทธ์การเจรจาต่อรอง

ประเภท ได้อะไร เสียอะไร ความสัมพนัธ์หลงัเจรจา

Win–Lose ไดผ้ลลพัธ์ท่ีตอ้งการทนัที เสียใจคนอ่ืน / เส่ียงเสียพนัธมิตร ลดลงหรือเสียหาย

Compromise ไดบ้างส่วนจากทั้งสองฝ่าย เสียบางอยา่งจากทั้งสองฝ่าย ยงัร่วมมือกนัได้

Win–Win ไดผ้ลลพัธ์ท่ีทั้งสองฝ่ายพอใจ ใชเ้วลา / ตอ้งเขา้ใจกนัมากข้ึน พฒันาอยา่งย ัง่ยนื



ตัวอย่าง การเจรจากบัมหาวทิยาลยั เพ่ือขอใช้พืน้ทีห่รือความร่วมมือ
Win–Lose ตวัอยา่งประโยค เราก าลงัด าเนินโครงการระดบัเขต ซ่ึงตอ้งใชพ้ื้นท่ีทนัที หากทางมหาวทิยาลยัไม่อนุญาต 

เราจะรายงานวา่มหาวทิยาลยัไม่ใหค้วามร่วมมือกบัภาคีสุขภาวะในพื้นท่ี

ลกัษณะค าพดู ใชอ้  านาจ กดดนั สร้างความรู้สึกวา่ อีกฝ่ายมี “ขอ้ผกูมดั”

Compromise ตวัอยา่งประโยค เราเขา้ใจดีวา่ มหาวทิยาลยัมีตารางใชพ้ื้นท่ีแน่น 
ทางเรายนิดีปรับช่วงเวลาหรือใชเ้ฉพาะช่วงเยน็-วนัหยดุ หากท่านสะดวกในช่วงนั้น

ลกัษณะค าพดู แสดงความยดืหยุน่ พร้อมลดบางขอ้เรียกร้องเพื่อใหไ้ดข้อ้สรุปร่วมกนั

Win–Win ตวัอยา่งประโยค เราอยากร่วมท ากิจกรรมส่งเสริมสุขภาวะกบัชุมชน ซ่ึงอาจเป็นประโยชน์กบันิสิต/อาจารย์
ของมหาวทิยาลยัเช่นกนั ท่านมีค าแนะน าหรือขอ้เสนอวา่ควรจดัอยา่งไร 
เพื่อใหทุ้กฝ่ายไดป้ระโยชน์ร่วมกนัครับ?

ลกัษณะค าพดู เปิดพื้นท่ีใหอี้กฝ่ายมีส่วนร่วม ออกแบบทางออกใหม่ร่วมกนั



การเจรจาต่อรอง
ในการจดักจิกรรมส่งเสริมสุขภาวะกบัมหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์

X



กจิกรรม
Co-Networking



Thank You
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