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Chapter 4 
เทคนิค เครื่องมือในการสรางและ

บริหารเครือขาย



1. เทคนิคการ
วิเคราะห์ผู้มี

ส่วนได้ส่วนเสยี 
(stakeholders 

analysis)  

•1. ระบุวัตถุประสงคประเด็นของการวิเคราะห 
ใหชัดเจน
•2. คนหาผูมีสวนไดสวนเสียในประเด็นที่ศึกษา 
โดยใชคําถาม ใครมีหนาที่รับผิดชอบโดยตรง 
โดยออม ใครมีความสนใจ มีความรู หรืออยูใน
แวดวงที่ศึกษา ใครไดประโยชน หรือเสีย
ประโยชน ใครเปนเจาของทุน ขอมูลหรือวัตถุดิบ 
ใครรับผลกระทบการเปลี่ยนแปลงนั้น
•3. ศึกษาลักษณะของหนวยงาน การบริหารงาน 
การตัดสินใจ จุดมุงหมาย จุดประสงคในการทํา
งาน ผลงาน กฎ ระเบียบที่เกี่ยวของ มุมมอง 
ความเห็นของหัวหนาองคกร สิ่งที่คาดวาจะได
หรือเสีย 
•4. ศึกษารูปแบบความสัมพันธระหวางผูมี
สวนไดสวนเสียตาง ๆ 
•5. ประเมินอํานาจ โดยพิจารณาจากความสนใจ 
และอิทธิพลของผูมีสวนไดสวนเสีย อํานาจมา
จากลักษณะองคกร บทบาทหนาที่ กฎระเบียบที่
รองรับ ความสามารถในการสรางผลกระทบ



1. เทคนิคการวิเคราะหผ์ูม้ี
สว่นได้สว่นเสยี 
(stakeholders analysis)  

•6. จัดกลุมความสําคัญของผูมีสวนไดเสีย 
โดยใชตารางวิเคราะห



1. เทคนิคการวิเคราะหผ์ูม้ี
สว่นได้สว่นเสยี 
(stakeholders analysis)  

•7. พิจารณาแนวทางการเขาหาสรางความ
สัมพันธ



2. การใช้ผังเครอื
ข่าย (Network 

mapping)

•ผังเครือขายทางสังคม เปนการนําเอาขอมูลของ
แตละเครือขายมาทําการจัดแผนที่หรือแผนผัง
ของเครือขายตามความสนใจและวัตถุประสงค
ของเครือขาย โดยนําเสนอความสัมพันธในความ
หมายของจุดเชื่อมที่เปนคนหรือองคกร (Node) 
และความสัมพันธ (Tie) ในรูปแบบของแผนผัง 
หรือแผนภาพ เพื่อนํามาใชประเมินคาทุนทาง
สังคม ในแผนผังใชการแทนคา node ดวยจุด       
และแทนคา ความสัมพันธดวยเสน 



2. การใช้ผังเครอื
ข่าย (Network 

mapping)

•การวิเคราะหความสัมพันธเพื่อการกอรูปเครือ
ขาย การนําขอมูลสมาชิกเครือขายและความ
สัมพันธมาเขียนเปนแผนภาพตาง ๆ เพื่อจะได 
ทราบถึงจํานวนเครือขายการกระจายตัวของ
เครือขายที่มีเปาหมายการดําเนินการในทิศทาง
เดียวกัน ซึ่งจะสามารถใชเปนขอมูลเพื่อวิเคราะห
หาชองวางในการดําเนินการไปสูเปาหมาย และ
สรางเครือขาย เพิ่มเติมเพื่อเขาไปปดชองวาง
เหลานั้น แผนผังเครือขายที่ครบถวนชวยเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการบริหาร เครือขายในภาพรวม 
ชวยขยายเครือขายใหกวางขวาง



ความสัมพันธ์เครอืข่ายอย่าง
หลวมๆ

แผนผังแสดงลักษณะความ
สัมพันธ์ในเครอืข่ายเปน แบบ
หลวม ๆ โดยเครอืข่ายมคีวาม

สัมพันธ์ผ่าน node เดยีว กลุ่มที
ม ีความสัมพันธ์หลวม ๆ อาจ

เปนนักวิชาการทมีคีวามสัมพันธ์
แบบหลวม กับกลุ่ม



ความสัมพันธ์เครอืข่ายผ่าน 
HUB

ลักษณะของความสัมพันธ์เครอื
ข่ายผ่าน Hub หรอืองค์กร

ประสานทมีอิีทธิพลต่อสมาชิก 2 
จุด ซงึแต่ละองค์กรประสาน
เหล่านเีปนศูนย์กลางในการ

เชือมโยงบุคคล องค์กรในพืนททีี
อยู่ ใกล้เคยีง ในการก่อรูปเครอื
ข่ายควรเลือกองค์กรทัง 2 เปน
จุดเรมิต้นเพือ เชือมโยงเครอื

ข่ายในแต่ละพืนทเีข้ามา



ความสัมพันธ์เครอืข่ายแบบ
แน่นแฟน

ในเครอืข่ายทแีผนผัง
แสดงออกมาในลักษณะทเีครอื
ข่ายมคีวามสัมพันธ์ แน่นแฟน 

เชือมโยงซงึกันและกัน มกีารทํา
งานรว่มกันอย่างอิสระ ในการก่อ

รูปเครอืข่ายอาจไม่มคีวาม
จําเปนต้องสรา้งความสัมพันธ์ 
แต่ควรทําให้ เกิดกิจกรรมให้
กระจายไปทัวทัง เครอืข่าย



ปรัชญาเครือ
ขาย 

L = มีการเรียนรู (Learning) 

I = มีการรวมลงทุน (Investment) 

N = มีความจริงใจ (Nature & Nurse) 

K = รักษาสัมพันธภาพ (Keep Relationship)



ยุทธวิธสีรา้งเครอื
ข่าย 

(1P 3C) 
1.Participa
tion = การ
มีสวนรวม

2.Coopera
tion = การ
ใหความ
รวมมือ 
ชวยเหลือ 

3.Coordinati
on = การ

ประสานงาน
ใหราบรื่น 

4.Collabora
tion = การ
ประสาน
ความ
รวมมือ 
รวมใจ



Downw
ard

Upwa
rd

Later
al

เทคนิคการ
สอืสาร



คําถาม
ครูสั่งการบาน

นักศึกษาปรึกษากัน

นักศึกษาขอครูเลื่อนวันสงการบาน

ครูบอกวาไมได

นักศึกษาจึงตกลงกันวาจะสงตามวันที่
ครูกําหนด



เครือขายการสื่อความหมายในกลุมเล็กแบบ
เปนทางการ 

Formal vs. informal



เครือขายการสื่อความหมายในกลุมเล็กแบบ
เปนทางการ 

 
ประเด็น

รูปแบบการสื่อสาร

แบบโซ แบบวงลอ แบบทุก
ชองทาง

ความรวดเร็ว
ความถูกตองแมนยํา
การแสดงบทบาท
ของผูนํา
ความพอใจของ
สมาชิก

ปานกลา
ง
สูง

ปานกลา
ง

ปานกลา
ง

รวดเร็ว
สูง
สูง
ตํ่า

รวดเร็ว
ปานกลาง
นอยมาก/
ไมมี
สูง



เครือขายการสื่อสารที่ไมเปนทางการ
non-formal communication network/
การสื่อสารแบบเถาองุน
grapevine communication

นศ จะลดผลกระทบเชิงลบ
จากการสื่อสารแบบเถาองุน
ไดอยางไร????

ไมถูก
ควบคุม

ไวใจได 
75%

ตอบ
สนอง
ตนเอง

ตนตอ
ขาวลือ



การสื่อความหมายโดยไมใชถอยคํา 
(Nonverbal  communication) 

http://www.google.co.th/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwjH-OWP0eLKAhUBj44KHUhqABYQjRwIBw&url=http://listaka.com/19-effective-tips-to-improve-body-language/&psig=AFQjCNE-HRC5wW_S866xah3gRUbRO4xVRw&ust=1454830761436630




การเลือกใชชองทางในการสื่อสาร 



กระบวนการสื่อความหมาย: รูป
แบบ

สิ่งรบกวน

การเขารหัสชองทางการสื่อสารการ
ถอดรหัส

ผูรับ
ขาวสาร

ผูสงขาว
สาร

การ
ถอดรหัสชองทางการสื่อสารการเขารหัส

การปอน
กลับ



ผูสงขาวสาร
ผลกระทบตอ
ขาวสาร: 
▪ทักษะ  
▪ เจตคติ  
▪ความรู  
▪ระบบสังคม
วัฒนธรรม ตัวอยาง: 

ผูแตงแบบเรียนจําเปนตองมีทักษะ
ดานการเขียน เพราะถาขาดทักษะ
นี้ขาวสารอาจไมถึงผูเรียนไดตาม
ที่ตองการ 



ขาวสาร  (Message) 
▪ คําพูด
▪ ขอความ
▪ ภาพวาด
▪ ทาทาง

ระวังเรื่อง
▪ การถายโอนความ
หมาย  

▪ สาระของขาวสาร
▪ การตัดสินใจ



ผูหญิงไมควรใส
กางเกงในเวลาใด?
1. ไปวัด
2. ไปกับแฟน
3. อยูบาน
4. ไปสถานที่

ราชการ



โลโก สื่อความ
หมาย

สวนของตัวอักษร V และ A นั้นแทน
สัญญาณ  อนาล็อค ซึ่งมีลักษณะเปนคลื่น 
สวนตัวอักษร I และ O นั้นแทนสัญญาณ
ดิจิตอล ที่มีคาเปน 1 กับ 0



โลโก สื่อความ
หมาย

สวนของสีชมพูคือเลข 31 ซึ่งหมายถึง 
สามารถเลือกรสชาติไอศกรีมไดไมซํ้ากันทุก
วัน…31 วัน 31 รสชาติ 



โลโก สื่อความ
หมาย

เว็บ Amazon มีสินคาขายทุกอยางตั้งแต A 
ถึง Z เลยทีเดียว และลูกศรนี้ยังหมายถึงรอย
ยิ้มที่ลูกคาพึงพอใจในสินคาและบริการ



โลโก สื่อความ
หมาย

เลข 1 สีขาวอยูตรงกลาง และสวนสีแดงทาง
ดานขวาสื่อความหมายถึงความเร็วของรถใน 
Formula 1



ชองทางการสื่อสาร  
(Channel) 
ตัวกลางที่ขาวสารเดินทาง  
ซึ่งผูสงจะเปนผูเลือก

กําหนด



ผูรับขาวสาร  (Receiver) 
มีหนาที่ในการแปลงจากรูป
สัญลักษณไปเปนรูปแบบที่
ผูรับเขาใจ  

“โดยการถอดรหัส
ขาวสาร”

ผลกระทบจากทักษะ  
เจตคติ  ความรู  และระบบ
สังคม วัฒนธรรมจากฝายผู
รับอีกครั้งหนึ่งเชนกัน



การตอบรับ  (Feedback) 
การตอบรับจากผูรับ  โดยถาผูสงเขารหัส

ขาวสารที่ตอบกลับไดตรงกับขาวสารที่
เขารหัสในขั้นตอนแรกแลวก็หมายความวา  
การสื่อความหมายครั้งนี้ประสบผลสําเร็จ
ตรงตามความตองการ



อุปสรรคตอการสื่อความ
หมาย 

การปรุงแตงขอมูลขาวสาร  

การเลือกเฉพาะสวนที่ตองการรับรู  

ขอมูลขาวสารมากเกินไป

การใชกลไกปกปองตนเอง   

ภาษา



การสื่อสารทางสื่ออิเล็กทรอนิกส  
(Electronic  communication)



ขอเสีย 
ไมสามารถสื่อสิ่งที่เปนองคประกอบ

ที่ไมใชคําพูดได 

:)      ยิ้ม (Smile)
:-e   ผิดหวัง (Disappointed)
<g>  ยิ้มแสยะ (Grin)
:-@  กรีดรอง (Scream)
:(     หนาบึ้ง (Frown)
:-0  ตะโกน (Yell)
;)     ขยิบตา (Wink)  
:-D  ตกใจ/แปลกใจ (Shock or 
surprise)



แบบการสื่อความหมายระหวาง
บุคคล  (Interpersonal 
communications)

“หนาตางโจแฮรีเกี่ยวกับแบบระหวางบุคคลใน
การสื่อสาร”



บริเวณที่สวาง  (The  arena)  
ทั้งสองฝายตางรูขอมูลขาวสารที่จําเปนตอการ

สื่อสารของกันและกันเปนอยางดีและเปดเผย  ถือเปน
บริเวณที่ดีที่สุดในการสื่อสารตอกัน      มีความเขาใจ
รวมเหมือนกัน  ยิ่งบริเวณนี้ขยายเพิ่มขึ้นยอมหมาย
ถึงยิ่งเพิ่มความมีประสิทธิผลของการสื่อสาร

บริเวณจุดบอด  (The  blind  spot)  
ผูอื่นรูขอมูลขาวสารที่เกี่ยวของ แตตัวผูสื่อสารเอง

กลับไมรูขอมูลขาวสารนั้น  มีสาเหตุมาจากความไม
เขาใจพฤติกรรม   การตัดสินใจพลาดและการที่ผูอื่น
ไมไดแจงขอมูลใหทราบ  สงผลใหความสัมพันธตอ
กันและการติดตอสื่อสารเสื่อมทรามลง



บริเวณหนาฉาก  (The  façade)   
เปนบริเวณที่ตนเองหรือผูสื่อสารรูขอมูลขาวสาร

แตผูอื่นไมทราบขอมูลขาวสารนั้น  ทําใหบุคคลที่เปน
ตนเองนั้นใชเปนโอกาสในการบิดเบือนสื่อสารที่เกิน
จริง ถาสามารถลดบริเวณนี้ใหเล็กลง  ก็จะเพิ่ม
ประสิทธิผลของการสื่อสารมากขึ้น

บริเวณอวิชา  (The  unknown)   
เปนบริเวณที่ความสัมพันธของทั้งสองฝายตางไมมี

ใครรู ขอมูลขาวสารของกันและกัน  เขาทํานองคํา
พูดที่เรามักไดยินบอยวา  “ผมไมเขาใจพวกเขาเลย  
และพวกเขาก็ไมเขาใจผมเชนกัน” พบเห็นบอยใน
กลุมคนที่มาจากพื้นฐานความเชี่ยวชาญตางกัน



กลยุทธการปรับปรุงการสื่อสารระหวาง
บุคคล  (Interpersonal  strategies)

การทําให
เปดเผยมากขึ้น  

(Exposure) 
การรับฟงขอมูล

ปอนกลับ  
(Feedback) 



การปรับปรุงการสื่อความหมายของ
องคการ

ใชสื่อกลางหรือชองทางที่เหมาะสม  

มีระบบปอนกลับ  360 องศา 

สํารวจความคิดเห็นจากพนักงาน  

ระบบการเสนอขอคิดเห็น/ระบบสาย
ดวน 

ฝกอบรมเพื่อเพิ่มทักษะดานการสื่อ
ความหมาย



เทคนิคการปรับปรุงทักษะการสื่อความ
หมายของบุคคล  (Improving  your  
communication  skills)

ใชชองทาง
หลากหลาย

ขาวสาร
เหมาะ
กับผูใช

เอื้ออาทร
ผูอื่น

ใชแบบ
สองตอสอง
เมื่อจําเปน

ฟงอยาง
ตั้งใจ

ทําใหได
อยาง
ที่พูด

ใชเถาองุน
เมื่อจําเปน

ใชขอมูล
ปอนกลับ



วิเคราะห ์CASE STUDY : 
ปจจัยของพันธมิตรทมีผีล

ต่อความสาํเรจ็ในการ
สรา้งคณุค่าทใีช้รว่มกันกับ

สงัคม

Assignment


