
“การน าเสนอ เป็น กลยุทธ์การสื่อสารที่ส าคัญต่อการ

สร้างแรงจูงใจ โน้มน้าวใจให้กลุ่มเป้าหมายตัดสินใจ 

และมีพฤติกรรมตามเป้าประสงค์”

Presentation คืออะไร

1) ถามให้ตอบ

2) บอกให้ท า

3) น าให้คิด
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องค์ประกอบการน าเสนอ
ตัวผู้พูด หรือผู้น าเสนอ (Presenter)1

ผู้ฟัง หรือกลุ่มเป้าหมาย (Audience)2

เนื้อหาสาระ และสื่อ (Content & Media)3

จังหวะเวลา และโอกาส (Time & Situation)4



สรุป

ค าถาม

เนื้อหาส่วนน า

โครงสร้างการน าเสนอ

• ประเด็นรวบยอด

• ระบุสิ่งที่ท า

• ความคาดหวัง

• ทักทาย

• สร้างบรรยากาศ

• แนะน าตัวเอง

• ระบุเรื่อง

• ระบุเป้าหมาย

• ประเด็นส าคัญ

• จัดเรียงล าดับ

• กระชับชัดเจน

• เชื่อมโยงประเด็น

• เน้นย้ า กริยา

• ยกตัวอย่าง

• แสดงข้อมูล
• เชื้อเชิญถาม

• ตอบค าถาม

• ขอบคุณ/จบ



โครงสร้างการน าเสนอ 

เนื้อเรือ่ง

เกริน่น า

บทสรปุ

20%

60%

20%



เทคนิคการขึน้ต้นการพดู

เพือ่สร้างความแตกต่าง และน่าสนใจ

• ขึ้นต้นด้วยค าถาม

• กล่าวขานให้สงสัย

• เร้าใจด้วยกลอนกวี

• พาทีของคนดัง

• สร้างสรรค์เป็นหัวข่าว

• เล่าเรื่องราวชวนหวัเราะ

• ไพเราะจากค าชม

• สมเหตุ สมผล กับตัวอย่าง

• จินตนาการจากสื่อ อุปกรณ์

• สร้างความคล้องจองเป็นเรือ่งราว



4 อย่า ไม่ควรท ากับการพูดประโยคแรก

•อย่าออกตัว

•อย่าขออภัย หรือแสดงความไม่แน่ใจ

•อย่าถ่อมตัวมากเกินไป

•อย่าอ้อมค้อม วกวน



การด าเนินเรื่องในการพูด

• พูดไปตามล าดับ จากจุดเริ่มต้น ตามเหตุการณ์

• เน้นจุดมุ่งหมายของเรื่องเพียงจุดเดียว

• เร้าความรู้สึกของผู้ฟังไปตามล าดับ

• อย่าออกนอกประเด็น

• อาจจดหัวข้อเรียงล าดับ

• มีตัวอย่าง เหตุผลประกอบการพูด



สรุปจบอย่างไรให้จับใจ

• สรุปความ

• ฝากไว้ให้คิด

• เปิดเผยตอนส าคัญ

• ชักชวน เรียกร้อง

• บทกลอนกวี ค าคม

• คนฟังคาดไม่ถึง



สรุปจบแบบสิ้นคิด

•ขอจบ ขอยุติ

• ไม่มาก ก็น้อย

•ขอภัย ขอโทษ

•ขอบคุณ



1. บุคลกิภาพขัน้ตน้

2. การใชไ้มค์

3. ความเรยีบงา่ยของ Slide (ไมใ่ช ้Effect เยอะ/ ส ี3 ส/ี ขนาดอกัษร)

4. ใชต้วัอกัษร ประกอบภาพ ในการอธบิาย

5. ความพรอ้มของอุปกรณ์

6. ความพรอ้มของสถานที่

7. เสือ้ผา้ หน้าผม แสงสวา่ง

8. เทคนิคการน าเสนอ (น ้าเสยีง/ สือ่สารสองทาง/ ภาษามอื)

เทคนิคประกอบการน าเสนอ

การส่ือสารส าหรบัผูน้ า_Day 1



หลกัการเจรจาต่อรอง

การส่ือสารส าหรบัผูน้ า_Day 2

การเจรจาต่อรอง เป็นการสือ่สารทีม่วีตัถุประสงคเ์พือ่หาขอ้ตกลง ขอ้สรุป และมติ
รว่มกนัในการขจดัขอ้ขดัแยง้ของบุคคลหรอืกลุม่ ซึง่แบ่งแยกออกเป็นสองฝ่าย  โดยต่างฝ่าย

ต่างไดร้บัสิง่ทีป่ระสงคต์ามเป้าหมาย

1. ความเกีย่วขอ้งของทัง้สองฝ่าย

2. ความสนใจรว่มกนั

3. ความเขา้ใจบทบาทและความจ าเป็นรว่มกนั

4. ความมัน่ใจทีใ่หต้่อกนั

แนวคดิ “ ชนะ-ชนะ ” Win-Win Concept



หลกัการพดูการโน้มน้าวใจ

การส่ือสารส าหรบัผูน้ า_Day 2

การโน้มน้าวใจ เป็นกลวธิกีารใชภ้าษาเพือ่การสือ่สารทีม่จีุดประสงคเ์พื่อสรา้งหรอื 
เปลีย่นความคดิ ความเชื่อ ทศันคต ิคา่นิยม และพฤตกิรรม 

ใหเ้ป็นไปในทศิทางทีผู่ส้ง่สารตอ้งการ

1) การโน้มน้าวใจเพือ่ใหม้คีวามเหน็คลอ้ยตาม

2) การโน้มน้าวใจเพือ่ใหเ้กดิการกระท า

3) การโน้มน้าวใจเพือ่กระตุน้ความรูส้กึ



โครงสร้าง Pitching (การโน้มน้าวใจ) 

ขอ้เสนอ
(Solution & Idea)

ค าถาม
(pain-point)

สิง่ทีต่อ้งการ
(Offer/Require)

20%

60%

20%



1. จดุประสงคใ์นการส่ือสาร คอือะไร ?

2. ปัญหาท่ีพบ คอือะไร ?

3. แนวทางแก้ไข คอือะไร ?

4. ส่ิงต้องการ เพือ่ใหส้ิง่ทีน่ าเสนอบรรลุผล คอือะไร ?

การ Pitching ท่ีมีประสิทธิภาพ



เทคนิคการเป็น “ผูน้ าเสนอ” ท่ีโดดเด่น

พาสบาย
ใจ

ดสูบาย
ตา

ฟัง
สบายหู


