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TODAY'S
AGENDA

n ICE BREAKING & THE HIDDEN SELF

E STRATEGIC PLANNING FOR FACILITATION

H STRATEGIC QUESTIONING

n NEGOTIATION & READING THE ROOM

...... THE MASTER CLASS
""" (ROLE PLAY & PEER FEEDBACK)

------ n DEEP REFLECTION & ACTION PLAN



https://gemini.google.com/app/7d67a0ed68302be7#:~:text=The%20Master%20Class%20(Role%20Play%20%26%20Peer%20Feedback)
https://gemini.google.com/app/7d67a0ed68302be7#:~:text=The%20Master%20Class%20(Role%20Play%20%26%20Peer%20Feedback)

Session 1: Ice Breaking & The Hidden Self




THE HUMAN
SPECTROGRAM
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Facilitator un»1aMv1a:=au Facilis udan
"MKv8" (To make easy)

The STeP Catalyst Roles:

e The Process Architect: Woonuuu
"ldun" msaunun lWlKAsAgdUI®

e The Neutral Bridge: dsWiuLGoun
"Wunav" stkdwlands1A1s (919159)
lazlanssao (SME/Startup)

e The Insight Extractor: unanandu
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LLAADIUDSLIWIARYANS B AtuAaAUnD:

avfaulAwiafaauUu FACILITATOR
I

Kanokwan K.




FACILITATOR
noo:ls?

unuln KUNKan wWiKvg

S

Trainer (KAwsS (Tell) WWolasSunIUS

nauaadulouaziaa

Facilitator Wo1udgAdIua=adn (Ask) .
© Action

------- STeP Catalyst WU1ASzUdUNISIEYAAYNS

LAQWUSUQOSSSAD
(Partnership)




4 STYLES OF CATALYST
MATCHING WITH MBTI

Catalyst Style

MBTI Types
Naaanaosv

1. The Strategic Architect

(Und>vLWUNAgYNS)

INTJ ENTJ, INTP, ENTP

2. The Empathic Harmonizer
(UnasoussannfA)

INFJ, ENFJ, INFP, ENFP

3. The Precision Driver
(UnAUAS:UDUAIS)

ISTJ, ESTJ, ISFJ, ESFJ

4. The Adaptive Facilitator
(UnuAaaaunsad)

ISTP, ESTP, ISFP, ESFP




4 STYLES OF CATALYST /gm)
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MBTI Types

o . A195U18 & Raudvluunuinas:zuduas
Nd9QAAIY

Catalyst Style

201Tv: ovIKUNwWSIU (Big Picture)
1AY tAvAIsanaus:ztGuanne (KIKkaollA
ANUAAY IKUIAUMSATAUKNUSKIS
KEomsUs:yundovms "doasuidv
lAsvasiv”

1. The Strategic
Architect

(Jﬂz)w\)uwunaqné)y 3

INTJ, ENTJ, INTP,

ENTP
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4 STYLES OF CATALYST
MATCHING WITH MBTI) %

R

Catalyst Style

MBTI Types
Ndaoanaav

A195U19 & daudvluunuinas:uduas

2. The Empathic
Harmonizer
(Unas1voussanFA)

INFJ, ENFJ, INFP,
ENFP

N
oyl

201TV: 91udIsuadAulukavLaLv (High

EQ) aswaxwBid (Trust) (1S Ku1:
AUNISaza1gwaaASsSUIDISIUNIDY

kSamslndinasAdudaudoiunus:yu




4 STYLES OF CATALYST
MATCHING WITH MBTI

MBTI Types

o . A195U18 & Raudvluunuinas:zuduas
Nd9QAAIY

Catalyst Style

p0udv: W:Savnal Sxduduasu

3. The Precision STJ ESTJ, ISFJ (Process) uasshgazoganisaauuna

Driver CSF | IkuIzAUMIsUs:yunU Deadline dapu
*’ UnAUAS:UOUATS) KSamsuUszyundovnls "Action Plan”

/f nU1lUGTaasY




4 STYLES OF CATALYST /gm)
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MBTI Types

o . A195U18 & Raudvluunuinas:zuduas
Nd9QAAIY

Catalyst Style

2010v: Gakgugv (Flexible) unly
4. The Adaptive anmumsailawr:zkdiAv liaszkuntbo
b STP, ESTP, ISFP, y k i
Facilitator CSEP LLWULWJAEU tKN=AUMISUS=YUNITRN
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STRATEGIC PLANNING FOR FACILITATION

3P
Strategic

Framework P2:
i ) People
The invisible wor (3tAs1:KAulukav)

that makes visible

success”
..... | P1:
. DF Purpose oo
=  Or (Whkmsudvuasith € o Process

AGELED) . — - (3a1aunisK1Sd)




STRATEGIC R
PLANNING

FOR
FACILITATION

e Explicit Goal: thkwrgnnaAusS

P1: Purpose . i .
(lbu LIAgWBIKIWDASUADIUSOU

(WhkunaudvuaztUkugKan): jo)
o Implicit Goal: WKurgyaL
STeP (wu davlasu MOU

Melulboul KSaaavUs:louIK

Ussnauniss1aliAnanIwasvlku)




S T RAT E G I C e "pumsUs:zyui 1s1davidazlsaaie
PLANNING AduLT?'
FOR e Primary Goal: lQ1hU18ﬁll§\)Iﬁ
NAAUNSIU (15U IWDKILLUINTOADII
FACILITATION soualunisindvysIuAU)
e Hidden/Strategic Goal:
KUNgUoY STeP (1u dovuUs:LgulK

[a0WUs=noun1STOUUSIUIEUDSY
Pl: Purpose

. . (KU KSDD1ISTWSDUD=MLBY
(LU kvrgundvuaztun e
) WIEU¥gDSvKSatUan)
KulrerKan): e Success Indicator: a:lshd

1ASVKUIEI1AISUSyUTAISD?
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STRATEGIC SRR
PLANNING

FOR
FACILITATION

e (ASAD Decision Maker (Aulmz)?

P2: People . o
P e (AShD Influencer (AUdLLESU)?

(StAs1:AAulukov): o lnsAo Blocker (AuRD:AQAIU/ADIA)?
e Strategy: d:SUlD "o191sdK0121a"
a8 v[slkniusanlasulfesd uagvos(u
Us=lGu?




STRATEGIC SEEEEEEERERE RS
PLANNING e The Decision Maker: lasfiaaun

F O R U91u1nLm:? (AavlkAdudrAgyLas
S

FACILITATION

asuus:laulkns=sudrksutu)

1
— 2

e The Expert: [nsAaAuNduayaniv

INATA/38171S? (ApV(KWURLWIWA
uadovAululkanauAuduwvv)

P2: People e The Blocker : tTashGuualiiua:
(3tAs1:KAulukav): AQAIU? (ARVLOSYUAIAULEOLUIN
LW QVADIUALIALYIDDAUIDANIS)
e The Connector: lasAtluldasuas
wdaualtuauu? ([Baullumsyde

ds1vussg1MANG)




STAKEHOLDER
ANALYSIS

POWER-INTEREST GRID

HIGH

KEEP
SATISFIED

POWER

KEEP
INFORMED

MONITOR

HIGH

INTEREST



1. High Power / High Interest
(Key Player)

"Manage Closely"
- punduilidioAudrArynaa
(15U WUSKIS KSalp1wavnu)
Aov(KAIWEIAYTD dUMIUD YN
azasuus=IAUlKIUIIKUWDYL A ULdUD

INTEREST



2. High Power / Low Interest
(Keep Satisfied)

%
AvA

"Keep Satisfied"

p
ol el O

- Aunautiisrndualulaauldsivazidea
(wu 212 sanUsnmm:Ia)
aavlktngstua:udvnaasvlkwnauviels
ualuaovavwiviansigazldgalyd:

INTEREST



3. Low Power / High Interest
(Keep Informed)

"Keep Informed"
- pupdudauld>nauddrurndadulolios
(Wu BrktAufUGATs KSaundAnwl) 16N
Wuuusssulunmskidoya uasguasslkun

W1A1SUS: 2D AUDNLSOV

INTEREST



4. Low Power / Low Interest
(Monitor)

00 ¢
A\

"Monitor"
- aunudvinanisal luaaviswavviulea:
uAqualikwisusnuindaaulkoAawgows

INTEREST



STRATEGIC
PLANNING

FOR
FACILITATION

e D:=15UGHIMS "Wald"
P3: Process

o« . (Check-in) aghvls?
(a1aunl1sK1Sd): .. _ 3 |
e d:(GLlASovUoo:lsanalolds (Lwu

Brainstorming, Dot Voting)
e :2UQD8MS "asu" (Wrap-up)
2610(s?




STRATEGIC i
e ANSDOALLUU "IdUuNvLau” yavals

P LA N N I N G aunu1avuaduduU:

FO R e Opening (The Hook): »:=tWald

FA C I L I TAT I O N AuluKkovaEI(S? (1Wu E@1AUEISD

NWIUUI K313 Ice breaking duq)

e Core Discussion (The Flow): 215
1ASOViJD:(S?

P3: Process e Mdovnslodotgase ->

(A1aun1skK1Sd): Brainstorming
e AN0DVANISAQFU -> Voting /
Priority Matrix

o Closing (The Commitment): oz
dameooagvlslkid Action Plan?

(Goavidlas, mMoa:ls, Wialks)



1. ¥ovisudu: msiWawuin (Opening & Check-in) . 2. yovs:auavavuazdanislowqs (Ideation &

Categorization)

Check-in Question Brainwriting (Silent Brainstorming)

Ground Rules
(Social Contract)

Affinity Diagram
(Msvanaulolde)

3. ¥IVAISILASI=KLLASIADANIVD
(Prioritization)

4. ¥ovA1sdanISAISWanY
(Dialogue Management)

Dot Voting Parking Lot

2X2 Matrix
(Impact vs. Effort)

Summarizing & Mirroring






"THE STRATEGY CANVAS"

® Workshop

1
| J—

e UmsUs:zyu Matching s:k210 USENaIKISTAYIKeY N
&

AoVAISUIOASSUEQA1gduUAT AU 9191S8UNIDY NI
Lab tnouraualuinemssaalas lagid WusSKkis STeP
1U1SOUALINOASAIQDE

® Task: lhuda:naudirgAus:auavavI:

e Purpose: Ihkurgavdavoavnsus=yulnoa:ls?
e People: d:suliooidsdllazunssAsnwanuazNIIavls?

e Process: 2:16 "Amauwa" manulkutduus:Toatusatwolsuy
A1SLDSD1?




PRO-TIPS FOR STeP

@® Pre-3P (Before Meeting)
AJsav Agenda Armou 3P GIKW101SOuUS=3UNS1UAdVKUN LWD
"'Set Expectations" (A0AUKIL) IAasvAu

During-3P (In Meeting)

KIAASauNuU1sueaAN:La tkdvaauuin "P-Purpose" Tagwain
"walklulumuhkuensiwBludud nuvaaugrawInaAMu
nauunus:1§u..."

"Parking Lot" (Wunaaaus:1Guuanisav)

® Post-3P (After Meeting)

dsuwanmisus=yulagoivavon P-Process nAgAuld iwalkanm

LKuI1tsTNIvULtdus:=uu




Session 3: Strategic Questioning

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



ORID MODEL:
THE FOCUSED CONVERSATION METHOD

M lucov ORID Model ?
1.JovAaums "aouasuy”

2.aaAUTAQLEY
3.d51v "asidarusou”
4.dnlua "Action” ngamu

—
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ORID FOCUSED CONVERSATION METHOD

Matching the brain’s decision process

OBJECTIVE
0 -
« Data

REFLECTIVE
R = Feelings
» Reactions

INTERPRETIVE
I » Meaning
* Insights

DECISIONAL
« Resolution
= Action

S

ACTION PLAN / IMPLEMENTATION




STRATEGIC QUESTIONS FRAMEWORK

WHAT DO

O BJECTINE WE KNOW?
HOW DOES IT
@ MAKE US FEEL? N
=5
lNTERPRETNE WHAT DOES IT /']/: )
-

MEAN FOR 0S/You
/ THE TEAM /COMPANY 2

DECISIONAL WHAT ARE YoU/WE
‘fg}/ GOING TO DO?

~ X
f



ORID MODEL:
THE FOCUSED CONVERSATION METHOD

S:QUUIYAIAU

AJTUVKNNY

A281vAY

O: Objective

auWadvdayadu aontku aoniAadu

"JAnIsKIEaAsSvAoU GUs:slGulkuniuviu

Sudidumsidudrdva=?"

R: Reflective

mmwawﬂUaﬂsm ADIUAVIA KSaAdIWUSNU(D

"aunuiiigualu Ddulkuiniuaiaisd
viatuwiAulkua=?"

I: Interpretive

aUINaKIAEUAT ADTUEIAEY KSPNTVIEDA

"K1AlASLAISTUAISD D=dOWACIDATWSIU
ssAdUaLHUS=NDUMISDEV[SUI0?"

D: Decisional

aUIWaK1Uaasu ua:z Action Plan

"Wwalklasvaistaukulo FUOTKKUILST

AdSISUIIAAPASSUlKkudA:?"




The Questioning Battle




The Questioning Battle

o o
CQ@
@
.0

0“0

Challenge: Knuwaus: Taﬂuamawl IhwoumUs Taﬂmmmmuu




ORID MODEL:

A1UIWDd1SID : A1UAYADIUDYIASDSVE] IWNDKINTDDDANANFA
auuuuda : duduady "a:ls" "agvls", "mu" wawWawunlkuss

pavuniaus:ldu : paA10UYRYIWIWAIKIWISANDT "IsSTIIKkuAuA”

asulkikunmw : dasutdus:g: wu "asuisitkuasvaunga A ua: B uzn:




ORID MODEL : L

D

281aUIKUDUdDUAIU : KanldgvAmaiunmikanmMsdandaoa

penuIWaUIAMDU (nadu): lravAmaiunkdouldunisgaldaandiuna

1 2 1
-l

(U "WAlKuGr138UANFalETKkuASU?")

2E7LINSATQIVKI: : [KSDIVKI:NWIKEAWA KSalEAMaluIWa "aogoa" LnuAsaaun

agsuns:laaluddoasy : agwosulduanvLA aund:=liNIayanAsuidu (9E1LWY

as:laalu D nouna=Wiu R ua: I)




Session 4: Negotiation & Reading the Room

"Win-Win is a result of Strategic Design"













NTERESTS

J)

: L —

WHY INEEDIT:

TO MAKE ORANGE JUICE

VALUE CREATED
FROM INTERESTS ¢

YOU CAN HAVE THE ORANGE PEEL
TO MAKE YOUR ORANGE OIL




NEGOTIATION STRATEGIES FOR STeP

aistaso1luly |

A1SLDI1B U
HWAADAIS KO
lla‘na”qall

Academic
Value

9121S 9
291AC00920QdDY
Kodvaudns

Commercial
Viability

WUsznaunls:
pu1nuUrglaq,
aadunu

I{ "’"'U

p o DI BgY o

SUCCESS

<d

-
—
-

I

STeP Goal

og1nla KPI,
das1v Impact




NEGOTIATION STRATEGIES: INTEREST-BASED NEGOTIATION

(NUR: KaNNISIPSDINDSIVDIA
HARVARD NEGOTIATION PROJECT
log FISHER & URY)

KOUD A195U18 (Theory) inaGanurlUtslassv

f19191SIWADTWONIV{A R
Usznaunis og1Wvlanauade

1.Separate e ) 21sued (K Catalyst wao "Wu
lLegn "acunna’ oon sy e a4 s
People from e . 11 (21AUD1D1STIUUKIVISOVED
21 "UyK _ _ :
Problem ldgvvVIUdve (People) 1sau1ude

— el 2

AuK1ISUavAulykIUludeyayd
[kuaAsu (Problem)"




NEGOTIATION STRATEGIES: INTEREST-BASED NEGOTIATION

(NUR: KaNNISIPSDINDSIVDIA
HARVARD NEGOTIATION PROJECT
log FISHER & URY)

KOUD A195U18 (Theory) inaGanurlUtslassv

lUaanAuand "lunaual” K
Catalyst awuaadranguf ORID

_ ST ENEEEMIURIN S A e
2.Focus on » (I - Interpretive) 21 "avnnlKk
(Position) AL L. _ .
nterests, not y o NUALIAIUEINEYONISATAD
. A9VAISAIAVNILYN L o — o Ay
Positions o (Int 0 1ISova:lstuwiAyASU?" IWoK?
ROV (INTETES N1V29AdUNUDALKUDDINAISIDU
KSoUfLds




NEGOTIATION STRATEGIES: INTEREST-BASED NEGOTIATION

(NUR: KaNNISIPSDINDSIVDIA
HARVARD NEGOTIATION PROJECT
log FISHER & URY)

KOUD A195U18 (Theory) inaGanurlUtslassv

(GUs:lgn (Anauudd...) wu "an
JUUASILULS=g=NISIEUTY YD
1lu 2 wWa walkooisginan
NQaavIWU LeiUs=naumsAla
SUL0SgUaalna:zAsu?”

3.Invent Options
for Mutual
Gain

ds1onNIvidonnyus
noA (Win-Win)




NEGOTIATION STRATEGIES: INTEREST-BASED NEGOTIATION

(NUR: KaNNISIPSDINDSIVDIA
HARVARD NEGOTIATION PROJECT
log FISHER & URY)

KOUD A195U18 (Theory) inaGanurlUtslassv

waanavsiAmaulula Kav "s1m
na1v" KSo "vayanisaalqasv"
vidudaaivaandiudaugo

4.0bjective (Bihaurivrasoutldu
Criteria nav




READING THE ROOM
& BODY LANGUAGE

nauf: Non-verbal Communication wa: Micro-expressions lag Paul Ekman

deyayrautdou (Negative Clues):

The "Barrier" Pose (na2aan/ludK1v): ubuaniivais
Jovaudd KkSalultkuade

Technique: (K8ulanaislklu1Q kSavdulusnuosa IWa(K

w1 "Aangilo" aonlaysssusin




READING THE ROOM
& BODY LANGUAGE

nauf: Non-verbal Communication wa: Micro-expressions lag Paul Ekman

deyayrautdou (Negative Clues):

The "Looking Away" (uavuiiial/ddvUs:q): deyayieu
yovAIULUDKSDKUAQLAD

Technique: sulsmalus:au Decisional (D) waasu

UsztQunun agidasalkunaunuidatdo




READING THE ROOM
& BODY LANGUAGE

nauf: Non-verbal Communication wa: Micro-expressions lag Paul Ekman

deyayrautdou (Negative Clues):

The "Fake Smile" (uuauin mlidu): Jeyayreudnw1sAan
Wuanav waluldagviddadallgy

Technique: (Kka1ud1 "Quklouneu... (Goanm) gvidus:ztGun
asnalkisiavsigazldgawuIkuasu wuasnalkisiaunglasiuau
nouasuasu"




READING THE ROOM
& BODY LANGUAGE

nquf: Non-verbal Communication ua: Micro-expressions lag Paul Ekman

deyayrausoudn (Positive Clues) "

The "Leaning In" (lUNA3wW1K1): waavANuaulduas

OVAISSOULD




READING THE ROOM
& BODY LANGUAGE

nquf: Non-verbal Communication ua: Micro-expressions lag Paul Ekman

deyayrausoudn (Positive Clues) "

The Eyebrow Flash" (mladu/tanAcnandos): tiowa

avlonsnaais

Technique: Woalkudeyeyreud (K Catalyst "vg" pauudo
AUR ws1zUufo "dau18" vovaad




B GET YOURSELF READY

Checklist

Purpose

- People (Audience)
Process (Activities)

. Y -;- .. C : i ) ”
] -
-
- . 3 :
s ¥ N




B GET YOURSELF READY

- Vocal: Voice

= “‘?:3}‘:‘\\
& £ LSS
e
Pin Py N"\’,‘"“ e ) i o )
S RALGAAS
£

Body Language
Presentation




| GET YOURSELF READY,

THE 7-38-55 RULE
(ALBERT MEHR

i e °
¥ A e e
Jo AT By B N :
| SR °
v ~ )
% : = L > b ! \ W
'Y b 1. 1tk
i Wy % ‘// ~ 7 \ \f ;‘\ ;
A, N J /\. ,\. > A Ve
g g |
b g B

38%

: = i > ’ . ° ‘
ﬁ T VISUGI - Personality

5 5 % Presentation



Personality
Body Language
Presentation

V1: Visual (55%) - a1tkudav "Asnsa”
avinautkunauldguidzev Aondwlulduazanuiluiioondw
« InAUA: Power Posing (Amy Cuddy)
- msEiulklunnuav Tkame TuKkaH d=tdekavgasiuuAIuUUlD
(Testosterone) wazaandunsSaa (Cortisol)
. tnAlUA: Eye Contact wuua W
> DEIUDVUAASLAATD KSDWBVIWATU thAD1aasmMKIFWOLDUSU W Nrkav
. InAlin: Open Palms (A1idawda)
o MSWI9UDLLUUKMIWITD LaavivAdudsSvkuazluto:zlsUauw



38%

V2: Vocal (38%) - slaguaav "as1asv"
uhdgvnanidlandvaAdivauldvavywo
« InAUA: Vocal Variety (laa\)uum)

o QV-LUT: wmaa\m\)lwatuuaoamzy wmaammamwaovmmauta (AS=GU
ADJIUAU)

o 1S2-87: walSaliataSavaulau wagkavuazsautlioasuig "Gou" kS
"JasAudau"
. InAalA: The Power of Pause (aVKI:K80)

- MsKgawa 2-3 3ui Aou waus:loadiAty s=mikUsslondunsowavuin



Verbal

Content 7%

V3: Verbal (7%) - dauavaaaav "wld"
U % 2:Ud8 AINQAGIVUIVUINAdIATYNQ

. InAlUA: Analogy & Metaphor (m1swsaullsg)

> unun:waAwWrtnAndcuq tkenoagvwsautisy
« INnAUA: Positive & Clear Language

> WUs:Topdu ns=3u kanl@gvMmwWuLRoe (A1 "Ba..

Jl

.. LWU")



EXAMPLE

b

“thlavmsuauwawsun asvugoiauly” - ALY

nun 1 Auf 2 Aun 3
wauvuu "duidu/ala" wauuu"dakiv/iAsr" | wauuu "lass/ PSLIL"
- Visual: §u Visual: poan - Visual: Ku1dv
Vocal: Fgvav Vocal: ldgvtun Vocal: idgvavkuauuu



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

"STeP Arena: The Ultimate Matching"




"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

Scenario A : "msiosoargnaatnalulagudssuva=iduwavviu®

® ajirsdPamawvuazunuin

» The Catalyst (151k0h1 STeP): RAUAS:UIUATSLLAZIDSD]
 The Researcher (019159): a18938101Ss WaAWNRNAUALYD:

e The Entrepreneur (Unssav): ahgAuA WHuMIsiazAIuLS)

e The Executive (WUSK1S): L1IIWDQADIUAUAILLA:NIWANYEIDVAAS

e The Observer (Wavinansal): daA:zLUUMU Rubric As1uaA




"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

Scenario A : "msiosoargnaatnalulagudssuva=iduwavviu®

® »ndaajunisal

e gUassA: 919158GVNSIVYIWUDA 1 UtWonULD:

7

o Jﬂasﬁaﬁavﬂ1518u§mm1lWaléuwém.u 3 1aou

¢ WUSKISGaVMSIKTUAISSIVTDASHUTUFUOKKUN!

e NMSAUDYL Catalyst: (¥ ORID a: 3P ASguUUT IW2DUMS
Uszyulkla Action Plan inaAugausu




"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

Scenario: "mstwsoiagnaainalulagudssdvaziduwavviu®

® Pecer Feedback & Debrief

(KAzltuuWiu The Catalyst Scorecard wa="Appreciate - Adjust"

e Appreciate: "sauaaunnauldAiniu Reflective iWaaandulassuavunssa"

e Adjust: "agnnlRwumsasuuszi§u (Summarize) naq 15 unf e lulkkaa

Us=1Gu"




"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

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

® Pecer Feedback & Debrief

e (1Da:AS: A 9191SIUNIVYIIYDVANSUQS vs. C uS¥n Startup nuuoay
e UKW1EYOY STeP: IKiAansiGudeyayrouayralk(dans (Licensing)

e UdssA: msdgaovnisidunaulanunwaluriidveas (High Upfront Fee) ua
Startup WGdunau asnaMauaruuuvsigla (Royalty) unu

e ADIUNINMEYDY B Catalyst: Gavkinaduqalunismrgidund:=zmiko1dsgiiou

AvIU was Startup Wavazaralidonau
e D observer
e E WUSKI1SSTeP




"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

Scenario C: "The Cultural Clash" (1dalanssaau:zn:lan3u1ns)

® Pecer Feedback & Debrief

G

e (Da:ASs: E WUSKIsuS¥Naaaikassusulkey (lUunduIsa/Als) vs. D. 9191s8Un
3vgsuamnla (thuAnutls/Anans)
Wiku1gyavw STeP: avuwumlasvals Co-Research sauAu
aUassh: UnssAnchki3muIdsluukIdINe1ds "fiua:iuike” Mikomsdsanlau
akduua:zisutaly TWgaulknnusiuie
AIWUAIMeYaL C: Catalyst: doavlginAln Reading the Room uwa=maiu

s=Qu Reflective (R) WWaazargosuaiuazavnvAnduuintdikuigdrusiu
A: WUSK1S STeP
B: Observer




"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

Scenario D: "The Scope Creep Crisis” (WhkureRwWasuluu)

@®Pcer Feedback & Debrief
e (Da:ns: C.WUsznaumshnognawWlasudadaviunaivau vs.E.F nuinaldn/dn3vgn

valasgunswenashuad

WKku1evav STeP: asduautwaviu (Scope of Work) lvT'lar‘heTfyfyﬂﬁau
audassA: anAIdgdULMaULCUaWIDasSIWL "Takuag" wca1sguandi "ta
kUoeluiinsy" wsizdovuAudulkunvkua

AIWNINME8YaY D : Catalyst: dovldinAlin Interest-Based Negotiation

1 1

IWa31AS1zKNa:IsAa "dondavid (Must-have)" ua=o:lsAo "avnoaennid (Nice-
to-have)" Walkviuldudald

A.Observer

B. WUSK1s STeP




"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

Scenario E: s1uiulua®

® Peer Feedback & Debrief
e (Da:As: B. wuhyuwsusulkunosaldinalulagons:auyusu/ A. s1duwunluida

iginalulad / D. sdgnuulalu TechuiaudwaAwridsimstiiuu

WIKIguaY STeP: clavAalsviudus1dUIUSIUlASYAISDEIVUDE 30 ASOISOU
A IUATMeUaL E: Catalyst: Govldioso1ltuinalano 2 nhe

C. Observer
F. WUSK1SSTeP




"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"

Scenario F: Sensory Test 91Kk1squu

@®Pecer Feedback & Debrief
e (Da:As: E.uassaasulkuiwusvaavnisAdusialsy/ D.o191s8,un3va Ui
Uszaunsadoikisauunviadinzkinauaogvlunu
WikuegUunavnu: AavA1sAAUAIDEIVKAINKAIgWUS aas:a:Da1Process (K
WaaneundYIgIdsanglu3itiou

WKku1guav STeP: davaslikwanadaulassmelu 1 1dautwalaangasliunis
waa

AdIWATNgUaY F: Catalyst: GovlGwsoldudnianw 2 dhelkdada
A. USK1SSTeP
B./C. Observer




Feedback Framework: The Catalyst Scorecard

nAISUSUUSY

(1)

KouanisuUs:Lidu (Criteria) digow (3) wals (2)

1. Strategic Planning (3P):0nsnaiwa avidh
KUY LlazlluzunaiQuAIsAgyalou

2. Strategic Questioning (ORID): (BA1aWWaGL
JoyallazAIuSan u1ANINSWAaUDAILAT

3. Negotiation & Facilitation: aauisadvauldngus:idu
WolSuaaAUAEaY KEadan1sAUvUaYANULRUTA

4. Body Language & Tone: unanmwuligafio
dUMKIISOUNDAY Unidgouulduaidunulav




Feedback Framework: The Catalyst Scorecard




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



Session 6: Deep Reflection & Action Plan

"anusa:ludA maluldannaunsavrWiukbuaznmsavijorh”




THE CATALYST'S INNER MIRROR

MAaIU 4 00 (4 Dimensions of Reflection)

Reflect (Good): Reflect (Learn):
"JulineuAad 'gonAsumlad’ Asoxls?" "aonldisausuinngan Session

Let Go (Stop): Action (Start):
"walinssua:lsna: "lanm’ lunisuszyunsvaalu?” "2:1SUMavno:lagu "Woalks uazagvls'?"
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ANY QUESTIONS?
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THANK YOU




	STeP PARTNER CATALYST :
	ตัวเร่งพันธมิตรธุรกิจนวัตกรรมด้วยทักษะกระบวนกร

	HELLO!
	อ.แป้งอยากรู้จักทุกคนค่า ช่วยแนะนำตัว ชื่อเล่น และตำแหน่งค่า
	TODAY’S AGENDA
	Session 1: Ice Breaking & The Hidden Self
	THE HUMAN SPECTROGRAM
	อยากมุดโต๊ะ
	ไม่แน่ใจ
	สบายมาก
	Facilitator มาจากภาษาละติน Facilis แปลว่า "ทำให้ง่าย" (To make easy)
	The STeP Catalyst Roles:
	The Process Architect: ผู้ออกแบบ "เส้นทาง" การสนทนา ไม่ให้การคุยวนอ่าง
	The Neutral Bridge: สะพานเชื่อมที่ "เป็นกลาง" ระหว่างโลกวิชาการ (อาจารย์) และโลกธุรกิจ (SME/Startup)
	The Insight Extractor: นักสกัดความต้องการแฝง บางครั้งลูกค้าบอกอยากได้ A แต่ความจริงเขาต้องการ B คุณคือคนที่จะตั้งคำถามให้เขาเจอคำตอบนั้น

	กระบวนกร FACILITATOR
	FACILITATOR  คืออะไร?
	บทบาท
	หน้าที่หลัก
	เป้าหมาย

	4 STYLES OF CATALYST (MATCHING WITH MBTI)
	Catalyst Style
	MBTI Types  ที่สอดคล้อง
	INTJ, ENTJ, INTP, ENTP
	INFJ, ENFJ, INFP, ENFP
	ISTJ, ESTJ, ISFJ, ESFJ
	ISTP, ESTP, ISFP, ESFP

	4 STYLES OF CATALYST (MATCHING WITH MBTI)
	Catalyst Style
	MBTI Types  ที่สอดคล้อง
	คำอธิบาย & จุดแข็งในบทบาทกระบวนกร
	INTJ, ENTJ, INTP, ENTP


	4 STYLES OF CATALYST (MATCHING WITH MBTI)
	Catalyst Style
	MBTI Types  ที่สอดคล้อง
	คำอธิบาย & จุดแข็งในบทบาทกระบวนกร
	INFJ, ENFJ, INFP, ENFP


	4 STYLES OF CATALYST (MATCHING WITH MBTI)
	Catalyst Style
	MBTI Types  ที่สอดคล้อง
	คำอธิบาย & จุดแข็งในบทบาทกระบวนกร
	ISTJ, ESTJ, ISFJ, ESFJ


	4 STYLES OF CATALYST (MATCHING WITH MBTI)
	Catalyst Style
	MBTI Types  ที่สอดคล้อง
	คำอธิบาย & จุดแข็งในบทบาทกระบวนกร
	ISTP, ESTP, ISFP, ESFP


	Planning is the  Catalyst's Superpower
	STRATEGIC PLANNING FOR FACILITATION
	3P Strategic Framework
	P1:  Purpose  (เป้าหมายแฝงและเป้าหมายหลัก)
	P2:  People  (วิเคราะห์คนในห้อง)

	P3:  Process  (ลำดับการหารือ)

	STRATEGIC PLANNING FOR FACILITATION
	P1: Purpose  (เป้าหมายแฝงและเป้าหมายหลัก):

	STRATEGIC PLANNING FOR FACILITATION
	P1: Purpose  (เป้าหมายแฝงและเป้าหมายหลัก):

	STRATEGIC PLANNING FOR FACILITATION
	P2: People  (วิเคราะห์คนในห้อง):

	STRATEGIC PLANNING FOR FACILITATION
	P2: People  (วิเคราะห์คนในห้อง):

	1. High Power / High Interest  (Key Player)
	2.  High Power / Low Interest  (Keep Satisfied)
	3. Low Power / High Interest  (Keep Informed)
	4. Low Power / Low Interest (Monitor)
	STRATEGIC PLANNING FOR FACILITATION
	P3: Process  (ลำดับการหารือ):

	STRATEGIC PLANNING FOR FACILITATION
	P3: Process  (ลำดับการหารือ):
	2. ช่วงระดมสมองและจัดการไอเดีย (Ideation & Categorization)

	Process
	3. ช่วงการวิเคราะห์และเลือกทางออก  (Prioritization)
	4. ช่วงการจัดการการพูดคุย  (Dialogue Management)

	Purpose
	People
	Process
	[ ] จุดอ่อน-จุดแข็ง: ฉันรู้สไตล์ของลูกค้า (MBTI) และจุดที่เขาอาจจะกังวลแล้วหรือยัง?

	"THE STRATEGY CANVAS"
	Workshop
	Task: ให้แต่ละกลุ่มช่วยกันระดมสมองว่า:

	PRO-TIPS FOR
	STeP
	Pre-3P (Before Meeting)
	During-3P (In Meeting)
	Post-3P (After Meeting)


	Session 3: Strategic Questioning
	ORID MODEL :  THE FOCUSED CONVERSATION METHOD
	ORID MODEL :  THE FOCUSED CONVERSATION METHOD
	ระดับของคำถาม
	ความหมาย
	ตัวอย่างคำถาม
	O: Objective
	ถามเพื่อดึงข้อมูลดิบ สิ่งที่เห็น สิ่งที่เกิดขึ้น

	R: Reflective
	ถามเพื่อเช็คปฏิกิริยา ความกังวล หรือความประทับใจ

	I: Interpretive
	ถามเพื่อหาคุณค่า ความสำคัญ หรือทางเลือก

	D: Decisional
	ถามเพื่อหาข้อสรุป และ Action Plan
	"เพื่อให้โครงการเดินหน้าต่อ สัปดาห์หน้าเราควรเริ่มจากกิจกรรมไหนดีคะ?"


	The Questioning Battle
	The Questioning Battle
	ORID MODEL :  THE FOCUSED CONVERSATION METHOD
	ORID MODEL :  THE FOCUSED CONVERSATION METHOD
	Session 4: Negotiation & Reading the Room
	คำพูด (Position)
	งบประมาณ
	ความกังวล
	ชื่อเสียง
	ความฝัน
	คำพูด (Position)
	งบประมาณ
	ชื่อเสียง
	ความกังวล
	ความฝัน
	NEGOTIATION STRATEGIES FOR
	STeP
	การเจรจาไม่ใช่การเอาชนะ แต่คือการหา "จุดสมดุล"
	Academic Value
	Commercial Viability
	STeP Goal

	NEGOTIATION STRATEGIES: INTEREST-BASED NEGOTIATION
	NEGOTIATION STRATEGIES: INTEREST-BASED NEGOTIATION
	NEGOTIATION STRATEGIES: INTEREST-BASED NEGOTIATION
	NEGOTIATION STRATEGIES: INTEREST-BASED NEGOTIATION


	READING THE ROOM & BODY LANGUAGE
	สัญญาณเตือน (Negative Clues):
	The "Barrier" Pose (กอดอก/ไขว้ห้าง): บ่งบอกถึงการป้องกันตัว หรือไม่เห็นด้วย
	Technique: ให้ยื่นเอกสารให้เขาดู หรือชวนไปชี้ที่บอร์ด เพื่อให้เขา "คลายมือ" ออกโดยธรรมชาติ


	READING THE ROOM & BODY LANGUAGE
	สัญญาณเตือน (Negative Clues):
	The "Looking Away" (มองนาฬิกา/จ้องประตู): สัญญาณของความเบื่อหรือหมดเวลา
	Technique: รีบใช้คำถามระดับ Decisional (D) เพื่อสรุปประเด็นทันที อย่าปล่อยให้บทสนทนายืดเยื้อ


	READING THE ROOM & BODY LANGUAGE
	สัญญาณเตือน (Negative Clues):
	The "Fake Smile" (ยิ้มแค่ปาก ตาไม่ยิ้ม): สัญญาณว่าเขากำลังฝืนตกลง แต่ในใจยังมีข้อขัดแย้ง Technique: ให้ถามว่า "ดูเหมือนคุณ... (ชื่อลูกค้า) ยังมีประเด็นที่อยากให้เราลงรายละเอียดเพิ่มไหมครับ ผมอยากให้เราสบายใจร่วมกันก่อนสรุปครับ"


	READING THE ROOM & BODY LANGUAGE
	สัญญาณเชิงบวก (Positive Clues)
	The "Leaning In" (โน้มตัวเข้าหา): แสดงความสนใจและต้องการร่วมมือ


	READING THE ROOM & BODY LANGUAGE
	สัญญาณเชิงบวก (Positive Clues)
	The Eyebrow Flash" (ตาโตขึ้น/เลิกคิ้วเล็กน้อย): เมื่อพูดถึงไอเดียที่ถูกใจ  Technique: เมื่อเห็นสัญญาณนี้ ให้ Catalyst "ขยี้" จุดนั้นต่อทันที เพราะนั่นคือ "จุดขาย" ของดีลนี้


	GET YOURSELF READY
	GET YOURSELF READY
	3V
	Vocal : Voice
	Verbal : Content

	Visual :
	GET YOURSELF READY
	Vocal : Voice



	7%
	Verbal : Content
	38%
	Visual :


	55%
	Personality Body Language Presentation
	V1: Visual (55%) – ตาเห็นต้อง "ศรัทธา"
	V2: Vocal (38%) – หูได้ยินต้อง "ตราตรึง"
	V3: Verbal (7%) – สมองคิดต้อง "เข้าใจ"

	V3
	EXAMPLE
	“ตัวเลขคาร์บอนฟุตพริ้นท์ตรงนี้สูงเกินไป”

	Session 5: The Master Class (Role Play & Peer Feedback)
	"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"
	Scenario A : "การเจรจาถ่ายทอดเทคโนโลยีแปรรูปขยะเป็นพลังงาน"
	The Catalyst (เจ้าหน้าที่ STeP): ผู้คุมกระบวนการและเจรจา
	The Researcher (อาจารย์): สายวิชาการ พูดศัพท์เทคนิคเยอะ
	The Entrepreneur (นักธุรกิจ): สายคุ้มค่า เน้นกำไรและความเร็ว
	The Executive (ผู้บริหาร): มาเพื่อดูความคุ้มค่าและภาพลักษณ์องค์กร
	The Observer (ผู้สังเกตการณ์): จดคะแนนตาม Rubric ที่เราแจก

	"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"
	Scenario A : "การเจรจาถ่ายทอดเทคโนโลยีแปรรูปขยะเป็นพลังงาน"
	อุปสรรค: อาจารย์ต้องการวิจัยเพิ่มอีก 1 ปีเพื่อความเป๊ะ
	นักธุรกิจต้องการเซ็นสัญญาเพื่อเริ่มผลิตใน 3 เดือน
	ผู้บริหารต้องการให้มีข่าวการร่วมมือครั้งนี้ในสัปดาห์หน้า!
	ภารกิจของ Catalyst: ใช้ ORID และ 3P ที่เรียนมา เพื่อจบการประชุมให้ได้ Action Plan ที่ทุกคนยอมรับ

	"STEP ARENA: THE ULTIMATE MATCHING"
	Scenario: "การเจรจาถ่ายทอดเทคโนโลยีแปรรูปขยะเป็นพลังงาน"
	Peer Feedback & Debrief


	Feedback Framework: The Catalyst Scorecard
	หัวข้อการประเมิน (Criteria)
	ดีเยี่ยม (3)
	พอใช้ (2)
	ควรปรับปรุง (1)

	I Appreciate...
	I Wish to see...
	Feedback your friends
	Vote your best Catalyst
	Share the best technique
	Session 6: Deep Reflection & Action Plan
	THE CATALYST’S INNER MIRROR
	ANY QUESTIONS?
	"เพราะคุณคือตัวเร่ง (Catalyst) ที่จะทำให้  'พันธมิตร' กลายเป็น 'ความสำเร็จ'  ของSTeP ของภาคเหนือและของประเทศ"
	THANK YOU

