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ICE BREAKING & THE HIDDEN SELF 

STRATEGIC PLANNING FOR FACILITATION 
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(ROLE PLAY & PEER FEEDBACK)
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AGENDA 

6 DEEP REFLECTION & ACTION PLAN
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Session 1: Ice Breaking & The Hidden Self 



THE HUMAN
SPECTROGRAM

อยากมุดโต๊ะ ไม่แนใ่จ
0 5

สบายมาก
1 0

K a n o k w a n  K .  



กระบวนกร
FACILITATOR

Facilitator มาจากภาษาละติน Facilis แปลว่า
"ทำให้ง่าย" (To make easy) 

 The STeP Catalyst Roles:

The Process Architect: ผู้ออกแบบ
"เส้นทาง" การสนทนา ไมใ่หก้ารคยุวนอ่าง
The Neutral Bridge: สะพานเชื่อมที่
"เป็นกลาง" ระหว่างโลกวิชาการ (อาจารย์)
และโลกธุรกิจ (SME/Startup)
The Insight Extractor: นักสกัดความ
ต้องการแฝง บางครั้งลูกค้าบอกอยากได้ A
แต่ความจริงเขาต้องการ B คุณคือคนที่จะ
ตั้งคําถามใหเ้ขาเจอคําตอบนั�น

K a n o k w a n  K .



บทบาท หน้าที�หลัก เป้าหมาย

Trainer ให้ความรู ้(Tell) ผู้ฟ�งไดร้บัความรู ้

Facilitator ผู้อํานวยความสะดวก (Ask) กลุ่มตัดสินใจและเกิด
Action

STeP Catalyst ผู้นาํกระบวนการเชงิกลยุทธ์ เกิดพันธมิตรธุรกิจ
(Partnership)

FACILITATOR 
คืออะไร?



Catalyst Style MBTI Types 
ที่สอดคล้อง

1. The Strategic Architect 
(นักวางแผนกลยุทธ)์ INTJ, ENTJ, INTP, ENTP

2. The Empathic Harmonizer 
(นักสรา้งบรรยากาศ) INFJ, ENFJ, INFP, ENFP

3. The Precision Driver 
(นักคมุกระบวนการ) ISTJ, ESTJ, ISFJ, ESFJ

4. The Adaptive Facilitator 
(นักแก้สถานการณ)์ ISTP, ESTP, ISFP, ESFP

4 STYLES OF CATALYST
(MATCHING WITH MBTI)



Catalyst Style MBTI Types 
ที่สอดคล้อง

คำอธบิาย & จุดแขง็ในบทบาทกระบวนกร

1. The Strategic
Architect 

(นักวางแผนกลยุทธ)์

INTJ, ENTJ, INTP,
ENTP

จุดแข็ง: มองเห็นภาพรวม (Big Picture)
เก่ง เก่งการสกัดประเด็นยากๆ ให้เหลือแค่
ใจความสำคัญ เหมาะกับการคุยกับผู้บริหาร
หรือการประชุมที่ต้องการ "ข้อสรุปเชิง

โครงสร้าง"

4 STYLES OF CATALYST
(MATCHING WITH MBTI)



Catalyst Style MBTI Types 
ที่สอดคล้อง

คำอธบิาย & จุดแขง็ในบทบาทกระบวนกร

2. The Empathic
Harmonizer 

(นักสรา้งบรรยากาศ)

INFJ, ENFJ, INFP,
ENFP

จุดแข็ง: อ่านอารมณ์คนในห้องเก่ง (High
EQ) สร้างความไว้ใจ (Trust) ได้เร็ว เหมาะ
กับการละลายพฤติกรรมอาจารย์นักวิจัย
หรือการไกล่เกลี�ยความขดัแยง้ในที�ประชุม

4 STYLES OF CATALYST
(MATCHING WITH MBTI)



Catalyst Style MBTI Types 
ที่สอดคล้อง

คำอธบิาย & จุดแขง็ในบทบาทกระบวนกร

3. The Precision
Driver 

(นักคมุกระบวนการ)

ISTJ, ESTJ, ISFJ,
ESFJ

จุดแข็ง: เป๊ะเรื่องเวลา ลำดับขั้นตอน
(Process) และรายละเอียดการจดบันทึก
เหมาะกับการประชุมที่มี Deadline ชัดเจน
หรือการประชุมที่ต้องการ "Action Plan"

ที่นาํไปใชไ้ด้จรงิ

4 STYLES OF CATALYST
(MATCHING WITH MBTI)



Catalyst Style MBTI Types 
ที่สอดคล้อง

คำอธบิาย & จุดแขง็ในบทบาทกระบวนกร

4. The Adaptive
Facilitator 

(นักแก้สถานการณ์)

ISTP, ESTP, ISFP,
ESFP

จุดแข็ง: ยืดหยุ่นสูง (Flexible) แก้ไข
สถานการณ์เฉพาะหน้าเก่ง ไม่ตระหนกเมื่อ
แผนเปลี่ยน เหมาะกับการประชุมที่มีผู้
ประกอบการ Startup ที่มีความ

เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา

4 STYLES OF CATALYST
(MATCHING WITH MBTI)



 Planning is the 
Catalyst's Superpower

Session 2...



P2: 
People 

(วิเคราะห์คนในห้อง)

P3: 
Process 

(ลำดับการหารอื)

P1: 
Purpose 

(เป้าหมายแฝงและเป้า
หมายหลัก)

"The invisible work
that makes visible

success"

3 P
S t r a t e g i c

F r a m e w o r k

STRATEGIC PLANNING FOR FACILITATION



STRATEGIC
PLANNING
FOR
FACILITATION

P1: Purpose 
(เป้าหมายแฝงและเป�าหมายหลัก):

Explicit Goal: เป้าหมายที่ทุกคนรู้
(เช่น มาคุยเพื่อหาข้อสรุปความร่วม
มือ)
Implicit Goal: เป้าหมายของ
STeP (เช่น ต้องได้เซ็น MOU
ภายในเดือนนี้ หรือต้องประเมินว่าผู้
ประกอบการรายนี้มศัีกยภาพจรงิไหม)



STRATEGIC
PLANNING
FOR
FACILITATION

P 1 :  P u r p o s e  
( เ ป้ า ห ม า ย แ ฝ ง แ ล ะ เ ป้ า
ห ม า ย ห ลั ก ) :

"จบการประชุมนี้ เราต้องได้อะไรติดมือ
กลับมา?"
Primary Goal: เป้าหมายที่แจ้งให้
ทุกคนทราบ (เช่น เพื่อหาแนวทางความ
ร่วมมอืในการทําวจิยัรว่มกัน)
Hidden/Strategic Goal: เป้า
หมายของ STeP (เช่น ต้องประเมินให้
ได้ว่าผู้ประกอบการมีงบประมาณจริง
ไหม หรืออาจารย์พร้อมจะทำเชิง
พาณิชยจ์รงิหรอืเปล่า)
Success Indicator: อะไรคือ
เครื่องหมายว่าการประชุมนี้สำเร็จ?
(เช่น ได้นัดหมายครั้งต่อไป, ได้รายชื่อ
ผู้รั บผิดชอบ, หรือได้ข้อตกลงเบื้อง
ต้น)



STRATEGIC
PLANNING
FOR
FACILITATION

P 2 :  P e o p l e  
( วิ เ ค ร า ะ ห์ ค น ใ น ห้ อ ง ) :

ใครคือ Decision Maker (คนเคาะ)?
ใครคือ Influencer (คนสง่เสรมิ)?
ใครคือ Blocker (คนที�จะคัดค้าน/กังวล)?
Strategy: จะรับมือ "อาจารย์ผู้อาวุโส"
อย่างไรให้ท่านรู้ สึกได้รับเกียรติ แต่ยังอยู่ใน
ประเด็น?



STRATEGIC
PLANNING
FOR
FACILITATION

P 2 :  P e o p l e  
( วิ เ ค ร า ะ ห์ ค น ใ น ห้ อ ง ) :

The Decision Maker: ใครคือคนที่
มีอำนาจเคาะ? (ต้องให้ความสำคัญและ
สรุปประเด็นใหก้ระชบัสาํหรบัเขา)
The Expert: ใครคือคนที่มีข้อมูลทาง
เทคนิค/วิชาการ? (ต้องให้พื้นที่เขาพูด
แต่ต้องคมุไมใ่หลึ้กจนคนอื�นงง)
The Blocker : ใครที่มีแนวโน้มจะ
คัดค้าน? (ต้องเตรียมคำถามเชิงบวก
เพื่อดึงความกังวลเขาออกมาจดัการ)
The Connector: ใครที่เป็นมิตรและ
พร้อมสนับสนุน? (ใช้คนนี้ในการช่วย
สร้างบรรยากาศที�ด)ี





1. High Power / High Interest 
(Key Player)

"Manage Closely" 
- คนกลุ่มนี้คือคนสำคัญที่สุด 

(เช่น ผู้บริหาร หรือเจ้าของทุน) 
ต้องให้ความสำคัญสูง สบตาบ่อยๆ 

และสรุปประเดน็ใหเ้ขาเหน็พอ้งดว้ยเสมอ



2.  High Power / Low Interest 
(Keep Satisfied)

"Keep Satisfied" 
- คนกลุ่มนี้มีอำนาจแต่ไม่ได้สนใจรายละเอียด

(เช่น อาจารย์ที่ปรึกษาอาวุโส) 
ต้องให้เกียรติและแจ้งผลสรุปให้เขาสบายใจ 
แต่ไมต้่องดึงเขามาถกรายละเอียดเยอะ



3. Low Power / High Interest 
(Keep Informed)

"Keep Informed" 
- คนกลุ่มนี้สนใจมากแต่อำนาจตัดสินใจน้อย

(เช่น เจ้าหน้าที่ปฏิบัติการ หรือนักศึกษา) ใช้เขา
เป็นแนวร่วมในการหาข้อมูล แต่อย่าปล่อยให้เขา

พาการประชุมออกนอกเรื�อง



4. Low Power / Low Interest
(Monitor)

"Monitor" 
- คนที่มาสังเกตการณ์ ไม่ต้องใช้พลังงานเยอะ
แค่ดแูลให้เขารบัรูค้วามเคลื�อนไหวก็เพยีงพอ



STRATEGIC
PLANNING
FOR
FACILITATION

P 3 :  P r o c e s s  
( ลำ ดั บ ก า ร ห า รื อ ) :

จะเริ่มด้วยการ "เปิดใจ" 
      (Check-in) อย่างไร?

จะใช้เครื่องมืออะไรสกัดไอเดีย (เช่น
Brainstorming, Dot Voting)
จะจบด้วยการ "สรุป" (Wrap-up)
อย่างไร?



STRATEGIC
PLANNING
FOR
FACILITATION

P 3 :  P r o c e s s  
( ลำ ดั บ ก า ร ห า รื อ ) :

การออกแบบ "เส้นทางเดิน" ของการ
สนทนาตั้งแต่ต้นจนจบ:
Opening (The Hook): จะเปิดใจ
คนในห้องอย่างไร? (เช่น เล่าความสำเร็จ
ที่ผา่นมา หรอืใช ้Ice breaking สั�นๆ)
Core Discussion (The Flow): จะใช้
เครื่องมอือะไร?
ถ้าต้องการไอเดียเยอะๆ ->
Brainstorming
ถ้าต้องการตัดสินใจ -> Voting /
Priority Matrix
Closing (The Commitment): จะ
ปิดท้ายอย่างไรให้มี Action Plan?
(ต้องมใีคร, ทําอะไร, เมื�อไหร)่



Process

1. ช่วงเริ่มต้น: การเปิดพื้นที่ (Opening & Check-in)

Check-in Question

Ground Rules 
(Social Contract)

2. ช่วงระดมสมองและจัดการไอเดีย (Ideation &
Categorization)

Brainwriting (Silent Brainstorming)

Affinity Diagram 
(การจัดกลุ่มไอเดยี)

3. ช่วงการวิเคราะห์และเลือกทางออก 
(Prioritization)

Dot Voting

2x2 Matrix 
(Impact vs. Effort)

4. ช่วงการจัดการการพูดคุย 
(Dialogue Management)

Parking Lot

Summarizing & Mirroring



Purpose People Process

[ ] ชัดเจน: ฉันสามารถอธิบายเป้า
หมายของการประชุมนี้ได้ใน 1 ประโยค
หรือไม?่

[ ] ผลลัพธ์: เมื่อจบการประชุม ฉัน
ต้องการให้เกิด "Action" หรือ "การ
ตัดสนิใจ" เรื�องอะไร?

[ ] เป้าหมายสำรอง: ถ้าวันนี้คุยไม่จบ
อย่างน้อยที่สุดต้องได้ข้อมูลอะไรกลับ
มา?

[ ] ตัวจริง: ฉันรู้ แล้วหรือยังว่าใครคือ
คนตัดสินใจ (Decision Maker) ใน
ห้องนี�?

[ ] จุดอ่อน-จุดแข็ง: ฉันรู้ สไตล์ของ
ลูกค้า (MBTI) และจุดที่เขาอาจจะกังวล
แล้วหรอืยงั?

[ ] แนวร่วม: ฉันเล็งไว้หรือยังว่าใครจะ
เป็นคนช่วยสนับสนุน (Supporter) ใน
การเปิดประเดน็?

[ ] ลำดับการหารือ: ฉันเตรียมกิจกรรม
หรือ "คำถามเปิด" เพื่อละลาย
พฤติกรรมแล้วหรอืยงั?

[ ] เครื่องมือ: ฉันเตรียมวิธีสรุปไอเดีย
ไว้แล้วใช่ไหม? (เช่น กระดานไวท์บอร์ด,
Post-it หรือ Template สรุป)

[ ] เวลา: ฉันแบ่งเวลาสำหรับ "การสรุป
ตกลง (Commitment)" ไว้ในช่วง 15
นาทีสดุท้ายแล้วหรอืยงั?



"THE STRATEGY CANVAS"
W o r k s h o p

T a s k :  ใ ห้ แ ต่ ล ะ ก ลุ่ ม ช่ ว ย กั น ร ะ ด ม ส ม อ ง ว่ า :

มีการประชุม Matching ระหว่าง บริษัทอาหารยักษ์ใหญ่ ที่
ต้องการนวัตกรรมยืดอายุสินค้า กับ อาจารย์นักวิจัย ที่มี
Lab เก่งมากแต่ไม่เคยทำธุรกิจเลย โดยมี ผู้บริหาร STeP
เข้ารว่มสงัเกตการณด์ว้ย

Purpose: เป้าหมายสงูสดุของการประชุมนี�คืออะไร?
People: จะรับมอือาจารยแ์ละนกัธุรกิจที�พูดคนละภาษาอยา่งไร?
Process: จะใช้ "คำถามเปิด" คำถามไหนเป็นประโยคแรกเพื่อเริ่ม
การเจรจา?



PRO-TIPS FOR 
P r e - 3 P  ( B e f o r e  M e e t i n g )

D u r i n g - 3 P  ( I n  M e e t i n g )

ควรส่ง Agenda ที่ทำตาม 3P นี้ให้ผู้เข้าร่วมประชุมทราบล่วงหน้า เพื่อ
"Set Expectations" (ตั้งความหวงั) ใหต้รงกัน

หากการสนทนาเริ่มออกทะเล ให้ดึงกลับมาที่ "P-Purpose" โดยพูดว่า
"เพื่อให้เป็นไปตามเป้าหมายที่เราวางไว้ในวันนี้ ผมขออนุญาตพาทุกท่าน
กลับมาที่ประเด็น..."
 "Parking Lot" (พื้นที่จอดประเด็นนอกเรื่อง) 
P o s t - 3 P  ( A f t e r  M e e t i n g )

สรุปผลการประชุมโดยอ้างอิงจาก P-Process ที่คุยกันไว้ เพื่อให้ลูกค้า
เห็นวา่เราทํางานเป�นระบบ

STeP



Session 3: Strategic Questioning

"Don't just talk, ask to lead.."



 ORID MODEL : 
THE FOCUSED CONVERSATION METHOD

ทำไมต้อง ORID Model ?
1.ป้องกันการ "ดว่นสรปุ"
2.ลดความขัดแยง้
3.สร้าง "การมสีว่นรว่ม"
4.นำไปสู ่"Action" ที�ชดัเจน







 ORID MODEL : 
THE FOCUSED CONVERSATION METHOD

ระดับของคําถาม ความหมาย ตัวอยา่งคําถาม

O: Objective ถามเพื่อดงึขอ้มูลดบิ สิ�งที�เหน็ สิ�งที�เกิดขึ�น
"จากการหารือครั้งก่อน มีประเด็นไหนที่ทีมงาน

เริ่มดาํเนนิการไปแล้วบา้งคะ?"

R: Reflective ถามเพื่อเชค็ปฏิกิรยิา ความกังวล หรอืความประทับใจ "จากแผนที่นำเสนอไป มีส่วนไหนที่ท่านอาจารย์
รู้ สกึกังวลเป�นพเิศษไหมคะ?"

I: Interpretive ถามเพื่อหาคณุค่า ความสาํคัญ หรอืทางเลือก "หากโครงการนี้สำเร็จ จะส่งผลต่อภาพรวม
ธุรกิจของผูป้ระกอบการอยา่งไรบา้ง?"

D: Decisional ถามเพื่อหาขอ้สรปุ และ Action Plan
"เพื่อให้โครงการเดินหน้าต่อ สัปดาห์หน้าเรา

ควรเริ่มจากกิจกรรมไหนดคีะ?"



The Questioning Battle



The Questioning Battle

Role A ลูกค้า: 
เช่น อาจารย์ที่หวงงานวิจัยมาก หรือ
 นักธุรกิจที�อยากได้ของถกูและเรว็

Role B Catalyst: 
ต้องพยายามใช้คำถามไล่ระดับ ORID 

เพื่อใหไ้ด ้"ขอ้ตกลงในการนดัคยุครั�งถัดไป"

Challenge: ห้ามพูดประโยคบอกเล่า! ใหพู้ดแต่ประโยคคําถามเท่านั�น



 ORID MODEL : 
THE FOCUSED CONVERSATION METHOD

ถามเพื่อสาํรวจ : ถามด้วยความอยากรูจ้รงิๆ เพื�อหาทางออกที�ดทีี�สดุ

ถามแบบเปิด : ขึ�นต้นดว้ย "อะไร", "อยา่งไร", "ทําไม" เพื�อเป�ดพื�นที�ใหแ้ชร์

จดบันทึกประเด็น : จดคําตอบของเขาเพื�อใหเ้ขารูส้กึวา่ "เราเหน็คณุค่า”

สรุปใหเ้หน็ภาพ : สรปุเป�นระยะ เชน่ "สรปุเราเหน็ตรงกันที�จุด A และ B นะคะ



 ORID MODEL : 
THE FOCUSED CONVERSATION METHOD

อย่าถามเหมอืนสอบสวน : หลีกเลี�ยงคําถามที�ทําใหล้กูค้ารูส้กึอึดอัด

อย่าถามเพื่อนำคำตอบ (กดดัน): เลี่ยงคำถามที่เหมือนเป็นการยัดเยียดความคิด 

     (เช่น "พี�ก็เหน็ดว้ยวา่วธินีี�ดีที�สดุใชไ่หมครบั?")

อย่าแทรกขดัจงัหวะ : ใหร้อจงัหวะที�เขาหยุดพูด หรอืใชคํ้าถามเพื�อ "ต่อยอด" แทนการตัดบท

อย่ารีบกระโดดไปสู่ข้อสรุป : อย่าเพิ่งรีบเสนอทางแก้ จนกว่าจะเข้าใจข้อมูลครบถ้วน (อย่าเพิ่ง

กระโดดไป D ก่อนที�จะผา่น R และ I)



Session 4: Negotiation & Reading the Room
 "Win-Win is a result of Strategic Design"





คำพูด (Position)

 ความกังวล

 ความฝัน

งบประมาณ

ชื่อเสยีง



คำพูด (Position)

 ความกังวล

 ความฝัน

งบประมาณ

ชื่อเสยีง
Facilitator





C o m m e r c i a l
V i a b i l i t y  

ผู้ ป ร ะ ก อ บ ก า ร :
อ ย า ก ข า ย ไ ด้ ,  

ล ด ต้ น ทุ น

S T e P  G o a l

 อ ย า ก ไ ด้  K P I ,
ส ร้ า ง  I m p a c t

A c a d e m i c
V a l u e

 อ า จ า ร ย์ :  
อ ย า ก ต่ อ ย อ ด วิ จั ย  

ห ว ง ลิ ข สิ ท ธิ�

ก า ร เ จ ร จ า ไ ม่ ใ ช่
ก า ร เ อ า ช น ะ
แ ต่ คื อ ก า ร ห า
" จุ ด ส ม ดุ ล "  

NEGOTIATION STRATEGIES FOR STeP



NEGOTIATION STRATEGIES: INTEREST-BASED NEGOTIATION

(ทฤษฎี: หลักการเจรจาต่อรองจาก 
HARVARD NEGOTIATION PROJECT 
โดย FISHER & URY)

หัวขอ้ คำอธบิาย (Theory) เทคนิคที�นาํไปใชไ้ด้จรงิ

1.Separate
People from
Problem

แยก "ตัวบุคคล" ออก
จาก "ปัญหา"

ถ้าอาจารย์พูดจาโผงผางใส่ผู้
ประกอบการ อย่าพึ่งโต้กลับด้วย
อารมณ์ ให้ Catalyst พูดว่า "ผม
เข้าใจว่าคุณอาจารย์เป็นห่วงเรื่องชื่อ
เสียงงานวิจัย (People) เรามาช่วย
กันหาวิธีป้องกันปัญหานี้ในสัญญาดี

ไหมครับ (Problem)"



NEGOTIATION STRATEGIES: INTEREST-BASED NEGOTIATION

(ทฤษฎี: หลักการเจรจาต่อรองจาก 
HARVARD NEGOTIATION PROJECT 
โดย FISHER & URY)

หัวขอ้ คำอธบิาย (Theory) เทคนิคที�นาํไปใชไ้ด้จรงิ

2.Focus on
Interests, not
Positions

จุดยืนคือสิ่งที่เขาพูด
(Position) ความ
ต้องการคือสิ่งที่เขา
ห่วง (Interest)

เมื่อลูกค้าบอกว่า "ไม่คุยแล้ว" ให้
Catalyst ถามต่อด้วยทฤษฎี ORID
(I - Interpretive) ว่า "สิ่งที่ทำให้
ท่านกังวลจนอยากยุติการคุยคือ
เรื่องอะไรเป็นพิเศษครับ?" เพื่อหา
ทางออกอื่นที่นอกเหนือจากการยอม

หรือปฏิเสธ



NEGOTIATION STRATEGIES: INTEREST-BASED NEGOTIATION

(ทฤษฎี: หลักการเจรจาต่อรองจาก 
HARVARD NEGOTIATION PROJECT 
โดย FISHER & URY)

หัวขอ้ คำอธบิาย (Theory) เทคนิคที�นาํไปใชไ้ด้จรงิ

3.Invent Options
for Mutual
Gain

สร้างทางเลือกที่ชนะ
ทั้งคู่ (Win-Win)

ใช้ประโยค (ถ้าสมมติว่า...) เช่น "ถ้า
สมมติว่าเราแบ่งระยะการเซ็นสัญญา
เป็น 2 เฟส เพื่อให้อาจารย์มีเวลา
ทดลองเพิ่ม แต่ผู้ประกอบการก็ได้

เริ่มเตรยีมตลาดล่ะครบั?"



NEGOTIATION STRATEGIES: INTEREST-BASED NEGOTIATION

(ทฤษฎี: หลักการเจรจาต่อรองจาก 
HARVARD NEGOTIATION PROJECT 
โดย FISHER & URY)

หัวขอ้ คำอธบิาย (Theory) เทคนิคที�นาํไปใชไ้ด้จรงิ

4.Objective
Criteria

ใช้เกณฑ์มาตรฐานเป็น
ที่ตั�ง

เมื่อตกลงราคากันไม่ได้ ให้ดึง "ราคา
กลาง" หรือ "ข้อมูลการตลาดจริง"
มาเป็นตัวกลางลดความขดัแยง้



READING THE ROOM
& BODY LANGUAGE

The "Barrier" Pose (กอดอก/ไขว้ห้าง): บ่งบอกถึงการ
ป้องกันตัว หรอืไมเ่หน็ดว้ย

Technique: ให้ยื่นเอกสารให้เขาดู หรือชวนไปชี้ที่บอร์ด เพื่อให้
เขา "คลายมือ" ออกโดยธรรมชาติ

ทฤษฎี: Non-verbal Communication และ Micro-expressions โดย Paul Ekman

สัญญาณเตือน (Negative Clues):



READING THE ROOM
& BODY LANGUAGE

The "Looking Away" (มองนาฬิกา/จ้องประตู): สัญญาณ
ของความเบื่อหรอืหมดเวลา

Technique: รีบใช้คำถามระดับ Decisional (D) เพื่อสรุป
ประเด็นทันที อยา่ปล่อยใหบ้ทสนทนายดืเยื�อ

ทฤษฎี: Non-verbal Communication และ Micro-expressions โดย Paul Ekman

สัญญาณเตือน (Negative Clues):



READING THE ROOM
& BODY LANGUAGE

The "Fake Smile" (ยิ้มแค่ปาก ตาไม่ยิ้ม): สัญญาณว่าเขากำลัง
ฝืนตกลง แต่ในใจยังมีข้อขัดแย้ง
Technique: ให้ถามว่า "ดูเหมือนคุณ... (ชื่อลูกค้า) ยังมีประเด็นที่
อยากให้เราลงรายละเอียดเพิ่มไหมครับ ผมอยากให้เราสบายใจร่วมกัน
ก่อนสรปุครบั"

ทฤษฎี: Non-verbal Communication และ Micro-expressions โดย Paul Ekman

สัญญาณเตือน (Negative Clues):



READING THE ROOM
& BODY LANGUAGE

The "Leaning In" (โน้มตัวเข้าหา): แสดงความสนใจและ
ต้องการรว่มมอื

ทฤษฎี: Non-verbal Communication และ Micro-expressions โดย Paul Ekman

สัญญาณเชงิบวก (Positive Clues)



READING THE ROOM
& BODY LANGUAGE

The Eyebrow Flash" (ตาโตขึ้น/เลิกคิ้วเล็กน้อย): เมื่อพูด
ถึงไอเดียที่ถูกใจ
 Technique: เมื่อเห็นสัญญาณนี้ ให้ Catalyst "ขยี้" จุดนั้นต่อ
ทันที เพราะนั�นคือ "จุดขาย" ของดลีนี�

ทฤษฎี: Non-verbal Communication และ Micro-expressions โดย Paul Ekman

สัญญาณเชงิบวก (Positive Clues)



Purpose
People (Audience)
Process (Activities)

Time
Floor Plan 
Equipment

GET YOURSELF READY

Checklist 



GET YOURSELF READY

Vocal : Voice

3V

Verbal : Content

Visual : Personality
Body Language
Presentation



GET YOURSELF READY

Vocal : Voice

THE 7-38-55 RULE 
(ALBERT MEHRABIAN)

Verbal : Content

Visual : Personality
Body Language
Presentation

7%

55%

38%



Visual 

55%
V1: Visual (55%) – ตาเห็นต้อง "ศรทัธา"
สิ่งที�คนเห็นก่อนได้ยนิเสยีง คือความมั�นใจและความเป�นมอือาชพี

เทคนิค: Power Posing (Amy Cuddy)
การยืนให้เต็มความสูง ไหล่ผาย ไม่ห่อตัว จะช่วยหลั่งฮอร์โมนความมั่นใจ
(Testosterone) และลดความเครียด (Cortisol)

เทคนิค: Eye Contact แบบตัว W
อย่ามองแค่ตรงกลาง หรอืมองเพดาน ใหก้วาดสายตาหาผูฟ้�งเป�นรูปตัว W ทั�วหอ้ง

เทคนิค: Open Palms (ฝ�ามอืเป�ด)
การผายมือแบบหงายฝ�ามอื แสดงถึงความจรงิใจและไมม่อีะไรป�ดบงั

Personality
Body Language

Presentation



V2: Vocal (38%) – หูได้ยนิต้อง "ตราตรงึ"
น้ำเสยีงคือกาวใจที�ดึงความสนใจของผูฟ้�ง

เทคนิค: Vocal Variety (เสยีงมชีวีติ)
ดัง-เบา: พูดเสียงดังเพื่อเน้นจุดสำคัญ พูดเสียงเบาลงเพื่อดึงความสนใจ (กระซิบ
ความลับ)
เร็ว-ช้า: พูดเร็วเมื่อเล่าเรื่องตื่นเต้น พูดช้าลงและชัดเจนเมื่ออธิบาย "นิยาม" หรือ
"สูตรคํานวณ"

เทคนิค: The Power of Pause (จงัหวะหยุด)
การหยุดพูด 2-3 วนิาที ก่อน พูดประโยคสาํคัญ จะทําใหป้ระโยคนั�นทรงพลังมาก

Vocal

38%
วิธีการพูด 

(โทนเสียง, ความเรว็, จงัหวะ)



V3: Verbal (7%) – สมองคิดต้อง "เขา้ใจ"
แม้ % จะน้อย ความถกูต้องของขอ้มูลสาํคัญที�สดุ

เทคนิค: Analogy & Metaphor (การเปรียบเปรย)
แทนที่จะพูดศัพท์เทคนิคล้วนๆ ใหย้กตัวอยา่งเปรยีบเทียบ

เทคนิค: Positive & Clear Language
ใช้ประโยคสั้น กระชบั หลีกเลี�ยงคําฟุ�มเฟ�อย (คําวา่ "เอ่อ... อ่า... แบบวา่")

Verbal

7%Content



 ท่านที่ 1 
พูดแบบ "ตื่นเต้น/ดีใจ"

Visual: ยิ้ม 
Vocal: เสียงสงู

ท่านที� 3
พูดแบบ "โกรธ/จริงจัง"

Visual: หน้านิ�ง
Vocal: เสียงดังหนกัแนน่

ท่านที� 2
พูดแบบ"ผิดหวัง/เศร้า"

Visual: คอตก
 Vocal: เสียงเบา

EXAMPLEV3

“ตัวเลขคารบ์อนฟุตพริ�นท์ตรงนี�สงูเกินไป”



Session 5: The Master Class (Role Play & Peer Feedback)

"STeP Arena: The Ultimate Matching"



"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

ก า ร จั ด ก ลุ่ ม แ ล ะ บ ท บ า ท

The Catalyst (เจ้าหนา้ที� STeP): ผูค้มุกระบวนการและเจรจา

The Researcher (อาจารย์): สายวชิาการ พูดศัพท์เทคนคิเยอะ

The Entrepreneur (นักธุรกิจ): สายคุ้มค่า เนน้กําไรและความเรว็

The Executive (ผู้บรหิาร): มาเพื�อดคูวามคุ้มค่าและภาพลักษณอ์งค์กร

The Observer (ผู้สงัเกตการณ)์: จดคะแนนตาม Rubric ที�เราแจก

Scenario A : "การเจรจาถ่ายทอดเทคโนโลยแีปรรปูขยะเป�นพลังงาน"



"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

โ จ ท ย์ ส ถ า น ก า รณ์

อุปสรรค: อาจารย์ต้องการวิจัยเพิ่มอีก 1 ปีเพื่อความเป๊ะ 
 นักธุรกิจต้องการเซ็นสัญญาเพื่อเริ่มผลิตใน 3 เดือน 
 ผู้บรหิารต้องการใหม้ขีา่วการรว่มมอืครั�งนี�ในสปัดาหห์นา้!
ภารกิจของ Catalyst: ใช้ ORID และ 3P ที่เรียนมา เพื่อจบการ
ประชุมใหไ้ด ้Action Plan ที�ทกุคนยอมรบั

Scenario A : "การเจรจาถ่ายทอดเทคโนโลยแีปรรปูขยะเป�นพลังงาน"



"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

P e e r  F e e d b a c k  &  D e b r i e f

 ให้คะแนนผา่น The Catalyst Scorecard และ"Appreciate - Adjust"

Appreciate: "ชอบตอนที่คณุใชคํ้าถาม Reflective เพื�อลดความโกรธของนกัธุรกิจ"
Adjust: "อยากให้เพิ่มการสรุปประเด็น (Summarize) ทุกๆ 15 นาที เพื่อไม่ให้หลุด
ประเด็น"

Scenario: "การเจรจาถ่ายทอดเทคโนโลยแีปรรปูขยะเป�นพลังงาน"



"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

P e e r  F e e d b a c k  &  D e b r i e f

ตัวละคร: A อาจารย์นักวิจัยเจ้าของสิทธิบัตร vs. C บริษัท Startup ทนุน้อย
เป้าหมายของ STeP: ใหเ้กิดการเซน็สญัญาอนุญาตใหใ้ชส้ทิธ ิ(Licensing)
อุปสรรค: อาจารย์ต้องการเงินก้อนโตทันทีเพื่อไปทำวิจัยต่อ (High Upfront Fee) แต่
Startup ไม่มเีงินก้อน อยากจา่ยเป�นสว่นแบง่รายได ้(Royalty) แทน
ความท้าทายของ B Catalyst: ต้องหาจุดสมดุลในการจ่ายเงินที่จะทำให้อาจารย์มีงบ
ทำงาน และ Startup ไมล้่มละลายไปเสยีก่อน
D observer
E ผู้บรหิารSTeP

Scenario B : "The Intellectual Property Tug-of-War" (ศึกชงิลิขสทิธิ�)



"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

P e e r  F e e d b a c k  &  D e b r i e f

ตัวละคร: E ผู้บริหารบริษัทอุตสาหกรรมรุ่ นใหญ่ (เน้นความเร็ว/กำไร) vs. D. อาจารย์นัก
วิจัยรุ่ นอาวุโส (เน้นความเป�ะ/ศักดิ�ศร)ี
เป้าหมายของ STeP: วางแผนทําโครงการ Co-Research รว่มกัน
อุปสรรค: นักธุรกิจตำหนิว่างานวิจัยในมหาวิทยาลัย "ช้าและขึ้นหิ้ง" ทำให้อาจารย์รู้ สึกโดน
ดูหมิ�นและเริ�มป�ดใจ ไมย่อมใหค้วามรว่มมอื
ความท้าทายของ C: Catalyst: ต้องใช้เทคนิค Reading the Room และคำถาม
ระดับ Reflective (R) เพื่อละลายอารมณ์และดึงทั้งคู่กลับมาที่เป้าหมายส่วนรวม
 A: ผู้บรหิาร STeP
B: Observer

Scenario C: "The Cultural Clash" (เมื่อโลกธุรกิจปะทะโลกวชิาการ)



"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

P e e r  F e e d b a c k  &  D e b r i e f
ตัวละคร: C.ผู้ประกอบการที่อยากเปลี่ยนสเปกงานกลางคัน vs.E.F ทีมเทคนิค/นักวิจัยที่
จัดเตรยีมทรพัยากรไวแ้ล้ว
เป้าหมายของ STeP: สรุปขอบเขตงาน (Scope of Work) เพื�อทําสญัญาใหจ้บ
อุปสรรค: ลูกค้าจ่ายเงินเท่าเดิมแต่ขอฟีเจอร์เพิ่ม "นิดหน่อย" แต่อาจารย์บอกว่า "นิด
หน่อยไมม่จีรงิ" เพราะต้องแก้แล็บใหมทั่�งหมด
ความท้าทายของ D : Catalyst: ต้องใช้เทคนิค Interest-Based Negotiation
เพื่อวิเคราะห์ว่าอะไรคือ "สิ่งที่ต้องมี (Must-have)" และอะไรคือ "สิ่งที่อยากมี (Nice-
to-have)" เพื่อใหง้านเดินต่อได้
A.Observer
B. ผู้บรหิาร STeP

Scenario D: "The Scope Creep Crisis" (เป้าหมายที�เปลี�ยนไปมา)



"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

P e e r  F e e d b a c k  &  D e b r i e f

ตัวละคร: B. ผู้นำชุมชนรุ่นใหม่ที่อยากใช้เทคโนโลยียกระดับชุมชน/ A. ชาวบ้านที่ไม่เปิด
ใจใช้เทคโนโลยี / D. อาจารย์ที่มั �นใจใน Techมากแต่พูดศัพท์วชิาการเท่านั�น

เป้าหมายของ STeP: ต้องการจาํนวนชาวบา้นรว่มโครงการอยา่งน้อย 30 ครวัเรอืน
ความท้าทายของ E: Catalyst: ต้องใชเ้จรจาโน้มน้าวใจทั�ง 2 ฝ�าย
C. Observer
F. ผู้บรหิารSTeP

Scenario E: ชาวบ้านไมเ่ป�ดใจ



"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

P e e r  F e e d b a c k  &  D e b r i e f
ตัวละคร: E.นักธุรกิจรุ่นใหม่ไฟแรงต้องการความรวดเร็ว/ D.อาจารย์,นักวิจัยไม่มี
ประสบการณ์อาหารสนุัขกังวลวา่จะหากลุ่มตัวอยา่งไมทั่น
เป้าหมายนักลงทุน: ต้องการกลุ่มตัวอย่างหลากหลายพันธุ์ ลดระยะเวลาProcess ให้
ผลิตภัณฑ์วางขายเสรจ็ภายใน3เดือน
เป้าหมายของ STeP: ต้องการให้ผลทดสอบเสร็จภายใน 1 เดือนเพื่อเลือกสูตรในการ
ผลิต
ความท้าทายของ F: Catalyst: ต้องใชเ้จรจาโน้มน้าวใจทั�ง 2 ฝ�ายใหป้�ดดีล
A. ผู้บรหิารSTeP
B./C. Observer

Scenario F: Sensory Test อาหารสุนขั



หัวขอ้การประเมนิ (Criteria) ดีเยี�ยม (3) พอใช้ (2) ควรปรับปรุง
(1)

1. Strategic Planning (3P):มีการกล่าวเปิด ตั้งเป้า
หมาย และแนะนำลําดับการคยุชดัเจน

2. Strategic Questioning (ORID): ใช้คำถามเพื่อดึง
ข้อมูลและความรูส้กึ มากกวา่การพูดบอกเล่า

3. Negotiation & Facilitation: สามารถดึงคนเข้าสู่ประเด็น
เมื่อเริ�มออกนอกเรื�อง หรอืจดัการความต่างของความเหน็ได้

4. Body Language & Tone: บุคลิกภาพน่าเชื่อถือ
สบตาผู้เขา้รว่มทั�วถึง นํ�าเสยีงมั�นใจแต่เป�นกันเอง

Feedback Framework: The Catalyst Scorecard



Feedback Framework: The Catalyst Scorecard

I Appreciate... I Wish to see...



1.Feedback your friends 
2.Vote your best Catalyst
3.Share the best technique



Session 6: Deep Reflection & Action Plan
"ความรู้ จะไมม่ค่ีา หากไมไ่ดถ้กูกลั�นกรองผา่นหวัใจและการลงมอืทํา"



THE CATALYST’S INNER MIRROR

Reflect (Good): 
"วันนี�คณุคิดวา่ 'สิ�งที�คณุทําไดด้'ี คืออะไร?"

...............................................................
................................................................

Reflect (Learn): 
"สิ่งที�ไดเ้รยีนรูม้ากที�สดุจาก Session นี�คืออะไร?"

...............................................................
................................................................

Let Go (Stop): 
"พฤติกรรมอะไรที�จะ 'เลิกทํา' ในการประชุมครั�งต่อไป?"

...............................................................
................................................................

Action (Start): 
"จะเริ่มทําสิ�งที�จะเปลี�ยน 'เมื�อไหร ่และอยา่งไร'?"
...............................................................
................................................................

คำ ถ าม  4  มิ ติ  ( 4  D i m e n s i o n s  o f  R e f l e c t i o n )



ANY QUESTIONS?



"เพราะคุณคือตัวเร่ง (Catalyst) ที่จะทำให้ 
'พันธมิตร' กลายเป็น 'ความสำเร็จ' 

ของSTeP ของภาคเหนือและของประเทศ"



THANK YOU
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