
STAKEHOLDER SYNERGY:

ในยุคที่องค์กรตอ้งเผชิญกับความท้าทายจากการเปลี่ยนแปลงทาง เศรษฐกิจ สังคม และ 
เทคโนโลยี การบริหารจัดการผู้มีส่วนไดส่้วนเสีย (Stakeholder Management) 
จึงมีบทบาทสําคัญอยา่งยิง่ การสร้างความเข้าใจ และความร่วมมือระหว่างองค์กรกับ
ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทั้งภายในและภายนอก จะช่วยเสริมสร้างความยัง่ยนื และเพ่ิมขีดความสามารถ
ในการแข่งขัน 

เจรจาอย่างมีกลยุทธ์ เปลี่ยนความต่าง เป็นพลังร่วม

การบริหารจัดการผู้มีส่วนได้ส่วนเสียกับ 
นักเจรจาต่อรอง

การระบุวิเคราะห์ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย และ
กลยุทธ์สร้างความผูกพัน (Engagement 
Strategies)

หัวข้อส ำคัญ (Key Content)

คุณจิระวัฒน ์ภูมิศรีแก้ว

วิทยากร (Instructor)

ผู้บริหารและผู้เชี่ยวชาญระดับสูง 
ในแวดวงกิจการองค์กรและรฐักิจ
สัมพันธ์ (Government Affairs) 
ของประเทศไทย

วัตถุประสงค์ (Objective)

■ เพ่ือสามารถระบุและวิเคราะห์ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 
ตามอ ำนาจ และผลประโยชน์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ

■ เพ่ือออกแบบกลยุทธ์การมีส่วนร่วม (Engagement 
Strategies) ท่ีน ำไปสู่ความรว่มมือและพัฒนา
ความสัมพันธ์ระยะยาว 

■ เพ่ือพัฒนาทักษะการเจรจาต่อรองขั้นสูง ท้ังใน
เชิงกลยุทธ์และปฏิบัติการ

วิเคราะห์ผู้มีส่วนไดส่้วนเสียอย่างเปน็ระบบ

วางแผนและเตรียมความพร้อมกอ่นการเจรจา

ออกแบบกลยุทธ์สร้างการมีส่วนร่วม

กลุ่มเป้าหมาย (Target group)
ผู้ที่มีหน้าที่เกี่ยวข้องกับการเจรจาต่อรองเชิงกลยุทธ์

ผลลัพธ์ (Key Outcomes)

สอบถามรายละเอียดหลักสูตร ติดต่อ

ณัฐวุฒิ จารุนานันท์ (โอ๊ต)  I  089-816-7412

เล่าเร่ืองได้อยา่งมั่นใจ

พรเีซนต์ชัด สามารถตัดสินใจได้
เพ่ือพัฒนาทักษะการเลือกใช้ Visual ท่ีทรงพลังและการเล่า
เรื่องจากข้อมูลผ่านการฝึกปฏิบัติจริง (Mini Workshop)ค่าธรรมเนียมหลักสูตร

3,900 บาท / ท่าน

กลุ่มเป้าหมาย (Target group)

พนักงานระดับปฏิบัติงาน – หัวหน้างาน 

(Officer – Supervisor)

ติดต่อ (Contact)

สอบถามรายละเอยีดหลักสูตร ติดต่อ

ณัฐวุฒิ จารุนานันท์ (โอ๊ต)  I  089-816-7412

Email: info@leadbusinessinstitute.com

www.leadbusinessinstitute.com

ADVANCED NEGOTIATION
for IMPACT

การเจรจาต่อรองที่มีประสิทธิภาพและเหนือชั้น จะเป็นกุญแจสําคัญในการสร้าง Synergy ทีน่ําไปสู่ความสําเร็จ
ร่วมกันและผลลัพธ์ท่ียัง่ยนืขององค์กร

กระบวนการเจรจาตอ่รองและการเตรียม
ความพรอ้ม

การเจรจาต่อรองแบบแพ้ชนะ 
(Distributive Negotiation) กับการเจรจา
ต่อรองเพ่ือสร้างความรว่มมือ (Integrative 
Negotiation)

เคยด ำรงต ำแหน่งส ำคัญในการ
ขับเคลื่อนนโยบายสาธารณะและ
ประสานงานภาครัฐให้กับ 
Google Thailand

สถานท่ีแจ้งให้ทราบภายหลัง
HOTEL

09.00 – 16.00

ประยุกตใ์ช้เทคนิคการเจรจาตอ่รองอยา่งเหมาะสม 
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