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               1. บทน า 
                    ทกัษะการน าเสนอและการด าเนินการสัมมนาเป็นสมรรถนะส าคญัส าหรับผูบ้ริหารและนกัวิชาการ
ในยุคปัจจุบนั การพูดในท่ีสาธารณะ (Public Speaking) เป็นความกลวัอนัดบัตน้ ๆ ของคนส่วนใหญ่ โดยจาก
การศึกษาพบว่านักศึกษาถึงร้อยละ 63.9 มีความกลวัการพูดในท่ีสาธารณะ อย่างไรก็ตาม ทกัษะน้ีเป็นส่ิงท่ี
สามารถพฒันาไดผ้า่นการฝึกฝนอยา่งต่อเน่ือง (Marinho et al., 2016) 
                   1.1 ความส าคัญและเป้าหมายของการน าเสนอ 
                    การน าเสนอท่ีมีประสิทธิภาพเป็นเคร่ืองมือส าคัญในการส่ือสารความรู้และข้อเสนอแนะทั้งใน
บริบทวิชาการและวิชาชีพ การน าเสนอท่ีดีตอ้งท าให้ผูฟั้งสามารถเขา้ใจ (Understand) จดจ า (Remember) และ
น าไปใช้ (Apply) โดยผูน้ าเสนอตอ้งสร้างความเช่ือมโยงกบัผูฟั้ง แสดงความกระตือรือร้น และส่งมอบสารท่ี
ชดัเจน (Marinho et al., 2016) 
                   1.2 กฎส าคัญเกีย่วกบัการน าเสนอ 
                     กฎของ Mehrabian เสนอว่าในการส่ือสารแบบพบหน้า องค์ประกอบท่ีมีผลต่อการรับรู้ของผูฟั้ง
แบ่งเป็น ค าพูด (Words) ร้อยละ 7 น ้ าเสียง (Tone of Voice) ร้อยละ 38 และภาษากาย (Body Language) ร้อยละ 
55 สะทอ้นใหเ้ห็นวา่วิธีการน าเสนอมีความส าคญัไม่นอ้ยไปกว่าเน้ือหา นอกจากน้ี กฎ 10-20-30 ของ Kawasaki 
แนะน าว่าการน าเสนอควรมีสไลด์ไม่เกิน 10 สไลด์ ใช้เวลาไม่เกิน 20 นาที และใช้ขนาดฟอนต์ไม่ต ่ากว่า 30 
พอยต ์(Marinho et al., 2016) 
                    จากการส ารวจของ Prezi พบวา่ร้อยละ 70 ของคนท างานในสหรัฐอเมริกาเห็นว่าทกัษะการน าเสนอ
เป็นกุญแจสู่ความส าเร็จในอาชีพ ในขณะท่ีมีเพียงร้อยละ 25 ของผูน้ าเสนอท่ีมีความมัน่ใจในทกัษะการพูดในท่ี
สาธารณะ นอกจากน้ี งานวิจยัของ Gloria Mark ศาสตราจารยกิ์ตติคุณดา้นสารสนเทศจาก UC Irvine พบว่าผูฟั้ง
จะเสียสมาธิหลงัจาก 47 วินาที ดงันั้นผูน้ าเสนอจึงตอ้งดึงดูดความสนใจอยา่งรวดเร็วและรักษาความสนใจตลอด
การน าเสนอ (Coursera, 2025) 
                    งานวิจยัของ Harvard Business Review ยงัพบว่าร้อยละ 69 ของผูฟั้งรู้สึกเบ่ือหน่ายกบัการน าเสนอ
ท่ีขาดการสร้างการมีส่วนร่วมและสารท่ีชดัเจน ในขณะเดียวกนั ร้อยละ 45 ของผูน้ าเสนอระบุว่าความทา้ทายท่ี
ยากท่ีสุดคือการสรุปขอ้มูลท่ีซบัซ้อนใหก้ระชบั ส่ิงเหล่าน้ีตอกย  ้าวา่การพฒันาทกัษะการน าเสนออยา่งเป็นระบบ
มีความจ าเป็นอยา่งยิง่ (Coursera, 2025) 
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              2. การวิเคราะห์ผู้ฟัง 
                    การเข้าใจผู ้ฟังเป็นรากฐานส าคัญของการน าเสนอท่ีประสบความส าเร็จ แนวคิด Audience 
Centricity หมายถึงการเขา้ใจคุณค่า ความหวงั และจุดเจ็บปวด (Pain Point) ของผูฟั้ง เพื่อให้การน าเสนอตอบ
โจทยแ์ละสร้างคุณค่าใหแ้ก่พวกเขา (Goyder, 2025) 
                 2.1 ส่ิงท่ีต้องวิเคราะห์เกีย่วกบัผู้ฟัง 
                    ก่อนการน าเสนอ ผูน้ าเสนอควรวิเคราะห์ว่าใครคือผูฟั้ง พวกเขามีความรู้พื้นฐานอะไรบา้ง คาดหวงั
อะไรจากการน าเสนอ ปัญหาหรือความทา้ทายท่ีเผชิญคืออะไร และจะน าความรู้ไปใชอ้ยา่งไร (Goyder, 2025) 
                   2.2 ทฤษฎี Cat vs Dog Archetype 
                    ทฤษฎี Cat vs Dog Archetype แบ่งผูฟั้งเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ Dog Archetype คือผูฟั้งท่ีใหคุ้ณค่ากบั
การเช่ือมต่อ ต้องการความชอบ และเน้นสร้างความสัมพนัธ์ และ Cat Archetype คือผูฟั้งท่ีมั่นใจในตัวเอง          
ไม่ตอ้งการการยอมรับ และเน้นเน้ือหา ผูน้ าเสนอท่ีดีตอ้งปรับสมดุลทั้งสองแบบ โดยผูฟั้งกลุ่มเล็กควรเน้น
ความสัมพนัธ์ ผูฟั้งกลุ่มใหญ่ควรเนน้โครงสร้างและทิศทาง ก่อนน าเสนอควรถามตวัเองว่า ฉันตอ้งการให้ผูฟั้ง
คิดและรู้สึกอยา่งไรระหวา่งและหลงัการน าเสนอ? (Goyder, 2025) 
 

               3 การจัดโครงสร้างสาร 
                     การน าเสนอท่ีมีประสิทธิภาพตอ้งมีโครงสร้างท่ีชดัเจน ช่วยใหผู้ฟั้งติดตามและจดจ าเน้ือหาไดดี้ขึ้น 
โครงสร้างพื้นฐานประกอบดว้ย 3 ส่วน ไดแ้ก่ การเปิด เน้ือหาหลกั และการสรุป (Harvard DCE, 2024) 
                    3.1 การเปิด เน้ือหาหลกั และการสรุป 
                    การเปิด (Opening) คือการดึงดูดความสนใจดว้ยสถิติ เร่ืองเล่า หรือค าถามกระตุน้ ควรหลีกเล่ียงการ
เปิดด้วย วนัน้ีผมจะพูดเร่ือง... เน้ือหาหลกั (Body) ควรจ ากัดประเด็นหลกั 3-5 ประเด็น พร้อมหลกัฐานและ
ตวัอย่างสนับสนุน การสรุป (Closing) ตอ้งทบทวนประเด็นส าคญัและปิดดว้ยขอ้ความท่ีน่าจดจ าหรือ Call to 
Action (Harvard DCE, 2024) 
                   3.2 หลกั Rule of Three และ Elevator Pitch 
                    สมองมนุษยจ์ดจ าขอ้มูลท่ีมาเป็นกลุ่ม 3 ไดดี้ท่ีสุด ดงันั้นควรจดัประเด็นหลกัเป็น 3 ส่วน หรือใช้
รูปแบบ อดีต-ปัจจุบนั-อนาคต, ปัญหา-สาเหตุ-ทางออก หรือ What-So What-Now What นอกจากน้ีผูน้ าเสนอ
ควรสามารถสรุปสารหลกัไดใ้น 30 วินาที (Elevator Pitch) หากท าไม่ไดแ้สดงว่าเน้ือหายงัไม่ชัดเจนเพียงพอ 
(Harvard DCE, 2024) 
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                   3.3 เทคนิคการเปิดที่ทรงพลงั 
                   การเปิดการน าเสนอในวินาทีแรกมีความส าคญัอย่างยิ่ง เน่ืองจากผูฟั้งจะตดัสินใจภายในไม่ก่ีวินาที
วา่จะตั้งใจฟังต่อหรือไม่ เทคนิคการเปิดท่ีทรงพลงั ไดแ้ก่ การเร่ิมดว้ยสถิติท่ีน่าตกใจ เช่น ทุก ๆ 10 นาทีท่ีคุณนัง่
ฟังการน าเสนอท่ีน่าเบ่ือ คุณสูญเสียโอกาสในการเรียนรู้ส่ิงใหม่ การเร่ิมดว้ยค าถามท่ีกระตุน้ความคิด เช่น คุณ
เคยสงสัยไหมว่าท าไมบางคนพูดแลว้คนฟัง แต่บางคนพูดแลว้คนหลบั? การเร่ิมดว้ยเร่ืองเล่าส่วนตวัท่ีเช่ือมโยง
กบัหัวขอ้ หรือการเร่ิมดว้ยภาพหรือวิดีโอท่ีสร้างผลกระทบทางอารมณ์ ส่ิงส าคญัคือตอ้งหลีกเล่ียงการเปิดดว้ย
การขอโทษ การแนะน าตวัยดืยาว หรือการอ่านหวัขอ้จากสไลด ์(Harvard DCE, 2024) 
                   3.4 เทคนิคการปิดที่น่าจดจ า 
                  การปิดการน าเสนอมีความส าคญัไม่แพก้ารเปิด เพราะเป็นส่ิงสุดทา้ยท่ีผูฟั้งจะจดจ า เทคนิคการปิดท่ี
มีประสิทธิภาพ ไดแ้ก่ การสรุปประเด็นหลกั 3 ขอ้ท่ีตอ้งการให้ผูฟั้งจดจ า การใช้ Call to Action ท่ีชดัเจนและ
ปฏิบติัไดจ้ริง เช่น ส่ิงท่ีอยากให้คุณท าหลงัจากน้ีคือ... การวนกลบัไปเช่ือมโยงกบัเร่ืองเล่าหรือค าถามท่ีเปิดไว้
ตอนตน้ (Bookending Technique) และการจบดว้ยวลีท่ีทรงพลงัและน่าจดจ า ควรหลีกเล่ียงการพูดวา่ ก็ประมาณ
น้ีครับ หรือ มีค าถามไหม? เป็นประโยคสุดทา้ย เพราะจะท าให้การน าเสนอจบลงอยา่งไม่มีพลงั (Harvard DCE, 
2024) 
 

             4. การออกแบบส่ือประกอบการน าเสนอ 
                   ส่ือภาพท่ีดีช่วยให้ผูฟั้งเข้าใจและจดจ าประเด็นส าคัญ แต่ส่ือภาพท่ีออกแบบไม่ดี หรือท่ีเรียกว่า 
Death by PowerPoint จะท าใหผู้ฟั้งเบ่ือหน่ายและจ าอะไรไม่ได ้(University of Waterloo, 2025) 
                 4.1 หลกัการออกแบบท่ีดีและส่ิงท่ีควรหลกีเลีย่ง 
                   หลกัปฏิบติัส าคญั ไดแ้ก่ ใชก้ฎ 6×6 คือไม่เกิน 6 ค  าต่อบรรทดัและไม่เกิน 6 หัวขอ้ต่อสไลด์ ใชภ้าพ
คุณภาพสูงท่ีสนับสนุนเน้ือหา เลือกฟอนต์ Sans-serif ท่ีอ่านง่าย ใช้สีตัดกันระหว่างพื้นหลังและตัวอักษร           
ใชแ้ผนภูมิท่ีง่ายและชดัเจน และเวน้ White Space ใหเ้หมาะสม ส่ิงท่ีควรหลีกเล่ียง ไดแ้ก่ อดัเน้ือหาทั้งหมดลงใน
สไลด์ อ่านจากสไลด์ค  าต่อค า ใชแ้อนิเมชนัซับซ้อนเกินไป ใชรู้ปภาพคุณภาพต ่า และใส่ทุกอย่างท่ีจะพูดลงใน
สไลด ์(University of Waterloo, 2025) 
                 4.2 กฎ Rule of Four 
                   Kosslyn (2007) เสนอวา่สมองจดจ าขอ้มูลไดดี้เม่ือมี 4 หน่วยหรือนอ้ยกวา่ ดงันั้นควรจ ากดัหวัขอ้
ยอ่ยไม่เกิน 4 ต่อสไลด ์และแต่ละหวัขอ้ควรมีขอ้มูลไม่เกิน 4 หน่วย (University of Waterloo, 2025) 
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             5. ทักษะการน าเสนอ 
                  ทกัษะการน าเสนอ (Delivery Skills) ครอบคลุม 4 ดา้นหลกั ไดแ้ก่ การสบตา น ้ าเสียง ภาษากาย และ
การหยดุจงัหวะ (ASU Graduate College, 2025) 
                 5.1 การสบตาและน ้าเสียง 
                  การสบตาผูฟั้งทัว่ห้องช่วยสร้างความเช่ือมโยงและความมัน่ใจ ควรกระจายสายตาไปทุกส่วนของ
ห้อง การใชเ้สียงอย่างมีประสิทธิภาพประกอบดว้ยความดงัท่ีเหมาะกบัขนาดห้อง ความเร็วท่ีชะลอเม่ือตอ้งการ
เน้น ระดบัเสียงท่ีปรับขึ้นลง การออกเสียงท่ีชดัเจน และการใช้ความเงียบเพื่อสร้างผลกระทบ (ASU Graduate 
College, 2025) 
                5.2 ภาษากายและการหยุดจังหวะ 
                  ผูน้ าเสนอควรวางบุคลิกภาพในการน าเสนอใหเ้หมาะสม โดยยนือยา่งสง่า เปิดไหล่ แสดงความมัน่ใจ 
และเคล่ือนไหวอย่างมีจุดมุ่งหมาย รวมทั้งใช้ท่าทางประกอบการพูดอย่างเป็นธรรมชาติและสะทอ้นถึงความ
กระตือรือร้น การหยดุเวน้จงัหวะเพื่อเนน้สาระส าคญันบัเป็นเทคนิคท่ีมีพลัง และสามารถลดการใชเ้สียงแทรกท่ี
แสดงถึงความลงัเล เช่น “เอ่อ” ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งน้ี การฝึกซ้อมอย่างต่อเน่ืองย่อมช่วยให้การน าเสนอ
เป็นไปอยา่งคล่องแคล่ว โดยไม่ท าใหล้กัษณะการพูดดูเสมือนการท่องจ า (ASU Graduate College, 2025) 
               5.3 เทคนิค Grounding 
                  เทคนิค Grounding เป็นวิธีท่ีช่วยใหผู้น้ าเสนอรักษาความมัน่คงและสมาธิระหวา่งการน าเสนอ วิธีการ
คือยืนโดยแยกเทา้ให้กวา้งเท่าไหล่ จินตนาการว่าตวัเองเป็นตน้ไมใ้หญ่ท่ีมีรากหยัง่ลึกลงไปในดิน เทคนิคน้ีช่วย
ให้ผูน้ าเสนอรู้สึกมั่นคง ไม่สั่น ลดความวิตกกังวล และสามารถรับมือกับสถานการณ์ท่ีไม่คาดคิดได้ดีขึ้น 
นอกจากน้ี การหายใจลึก ๆ ก่อนเร่ิมพูดแต่ละประเด็นช่วยให้เสียงมีพลงัและมีจงัหวะท่ีเหมาะสม (Coursera, 
2025) 
               5.4 การใช้สไลด์เป็นตัวช่วยไม่ใช่ไม้ค า้ 
                 ขอ้ผิดพลาดท่ีพบบ่อยท่ีสุดคือการอ่านเน้ือหาจากสไลด์ค  าต่อค า ซ่ึงท าให้การน าเสนอขาดชีวิตชีวา
และไม่สร้างความเช่ือมโยงกบัผูฟั้ง ผูน้ าเสนอควรใชส้ไลด์เป็นตวักระตุน้ (Prompt) ส าหรับประเด็นท่ีตอ้งการ
พูด ไม่ใช่อ่านขอ้ความจากสไลด์ ควรสบตาผูฟั้งและแบ่งปันเร่ืองเล่าส่วนตวัเพิ่มเติม หากจ าเป็นตอ้งมีเน้ือหา
ละเอียด ควรเตรียมเอกสารแจก (Handout) แยกต่างหากแทนท่ีจะใส่ทุกอย่างลงในสไลด์ (ASU Graduate 
College, 2025) 
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             6. การจัดการความกงัวล 
                  ความกังวลก่อนการน าเสนอเป็นเร่ืองปกติ นักวิจัยใช้การพูดในท่ีสาธารณะเป็นเคร่ืองมือสร้าง
ความเครียดในการทดลอง เช่น Trier Social Stress Test แต่มีเทคนิคหลายอย่างท่ีช่วยจัดการความกังวลได้ 
(Stewart, 2016) 
                 6.1 ก่อน ระหว่าง และหลงัการน าเสนอ 
                  ก่อนการน าเสนอ ควรหายใจลึก ๆ ยนืใน Power Pose 2 นาที เดินเล่นรับอากาศ ฟังเพลงท่ีใหพ้ลงังาน 
และไปถึงห้องก่อนเวลา ระหว่างการน าเสนอ ควรจ าว่าผูฟั้งอยากให้ประสบความส าเร็จ โฟกสัท่ีการช่วยเหลือ
ผูฟั้ง ใชก้ารหยุดควบคุมจงัหวะ จิบน ้ าเม่ือตอ้งการหยุดคิด และพูดทีละประโยค หลงัการน าเสนอ ควรทบทวน
ส่ิงท่ีท าไดดี้ รับ Feedback อยา่งเปิดใจ จดบนัทึกบทเรียน และวางแผนพฒันาส าหรับคร้ังต่อไป (Stewart, 2016) 
                 6.2 Power Pose Theory 
                  Amy Cuddy จาก Harvard เสนอว่าการยืนในท่าท่ีแสดงความมัน่ใจ เช่น ยืนกางแขนหรือวางมือท่ี
สะโพกเป็นเวลา 2 นาที อาจช่วยเพิ่มความรู้สึกมัน่ใจ แมผ้ลการวิจยัยงัเป็นท่ีถกเถียง แต่ภาษากายท่ีดีช่วยสร้าง
ความประทบัใจไดอ้ยา่งแน่นอน (Stewart, 2016) 
 

             7. ทักษะการเป็นผู้ด าเนินรายการ 
                    ผูด้  าเนินรายการ (Facilitator/Moderator) มีบทบาทส าคญัในการน าการอภิปรายให้บรรลุเป้าหมาย 
สร้างบรรยากาศท่ีเปิดกวา้ง และใหทุ้กคนมีส่วนร่วม (Brown University Sheridan Center, 2025) 
                    7.1 หน้าที่หลกัและทักษะท่ีจ าเป็น 
                    หนา้ท่ีหลกั ไดแ้ก่ ก าหนดกติกาและความคาดหวงัตั้งแต่เร่ิมตน้ ควบคุมเวลา กระจายโอกาสการพูด
อยา่งเท่าเทียม สรุปประเด็นและเช่ือมโยงความคิด จดัการความขดัแยง้อยา่งสร้างสรรค ์และรักษาโฟกสั ทกัษะท่ี
จ าเป็น ไดแ้ก่ Active Listening คือการฟังอย่างตั้งใจ Questioning คือการตั้งค  าถามกระตุน้การคิด Paraphrasing 
คือการสรุปความให้ชัดเจน Redirecting คือการน าสนทนากลับสู่ประเด็น และ Neutrality คือการไม่แสดง
ความเห็นส่วนตวั (Brown University Sheridan Center, 2025) 
                    7.2 เทคนิค Boomerang 
                    เม่ือถูกถามค าถามท่ียากหรือทา้ทาย ให้ตอบว่า “ความเห็นของผมคือ... แต่ตอนน้ีอยากให้คุณแชร์
มุมมองของคุณบา้ง” แลว้โยนค าถามกลบัไป เป็นวิธีสร้างการมีส่วนร่วมและกระจายโอกาสแสดงความเห็น 
(Brown University Sheridan Center, 2025) 
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                    7.3 เทคนิคการตั้งค าถามเพ่ือกระตุ้นการอภิปราย 
                    การตั้งค าถามท่ีดีเป็นหัวใจของการด าเนินรายการท่ีมีประสิทธิภาพ ประเภทค าถามท่ีผูด้  าเนิน
รายการควรใช้ ได้แก่ ค  าถามเปิด (Open-ended Questions) เช่น “คุณคิดอย่างไรกับ...?” เพื่อกระตุน้ให้ผูร่้วม
อภิปรายแสดงความเห็นอย่างเต็มท่ี ค  าถามเจาะลึก (Probing Questions) เช่น “ช่วยอธิบายเพิ่มเติมได้ไหม?” 
เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีลึกซ้ึงขึ้น ค าถามเปรียบเทียบ (Comparative Questions) เช่น “แนวทางน้ีต่างจากแนวทางก่อน
หนา้อย่างไร?” เพื่อกระตุน้การวิเคราะห์เชิงวิพากษ ์และค าถามสมมติ (Hypothetical Questions) เช่น “ถา้เราไม่
ท าอะไรเลย จะเกิดอะไรขึ้น?” เพื่อกระตุน้จินตนาการและความคิดสร้างสรรค์ ผูด้  าเนินรายการควรหลีกเล่ียง
ค าถามปิดท่ีตอบได้แค่ใช่หรือไม่ เพราะจะท าให้การอภิปรายหยุดชะงกั (Brown University Sheridan Center, 
2025) 
                   7.4 Graphic Facilitation 
                    Graphic Facilitation หรือการอ านวยความสะดวกดว้ยภาพ เป็นเทคนิคท่ีผูด้  าเนินรายการใชก้ารวาด
ภาพ แผนผงั หรือ Mind Map บนกระดานเพื่อสรุปและแสดงความเช่ือมโยงของประเด็นต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้นในการ
อภิปราย เทคนิคน้ีช่วยให้ผูเ้ขา้ร่วมเห็นภาพรวมของการสนทนา ลดความซับซ้อนของแนวคิด และช่วยให้จดจ า
เน้ือหาไดดี้ขึ้น ในยุคดิจิทลั สามารถใช้เคร่ืองมือออนไลน์อย่าง Miro, Mural หรือ Jamboard ทดแทนกระดาน
แบบดั้งเดิมได ้(Brown University Sheridan Center, 2025) 
 

             8. เทคนคิการสร้างการมีส่วนร่วม 
                   การสร้างการมีส่วนร่วม (Audience Engagement) เป็นหวัใจของการสัมมนาท่ีมีประสิทธิภาพ เทคนิค
ส าคญั ไดแ้ก่ การตั้งค  าถามเปิดกระตุน้ให้คิด Raise Your Hand สร้างการมีส่วนร่วมง่าย ๆ Think-Pair-Share ให้
คิดเด่ียวแลว้จบัคู่แชร์กบักลุ่มใหญ่ Minute Paper เขียนค าตอบใน 1 นาที Role Play สวมบทบาทสถานการณ์จริง 
และ Lightning Round ใหแ้ต่ละคนพูดสั้น ๆ เรียงล าดบั (SessionLab, 2025) 
                 8.1 กจิกรรมละลายพฤติกรรม 
                  การเปิดด้วยกิจกรรม Ice Breaker ช่วยลดความเกร็งและสร้างบรรยากาศเป็นกันเอง ตวัอย่างเช่น 
แนะน าตวัเองในแบบแปลกใหม่ ตอบค าถามสนุก ๆ หรือแชร์ความคาดหวงัจากการสัมมนา (SessionLab, 2025) 
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                 8.2 เทคนิค Meta-planning และ Brainstorming 
                  Meta-planning เป็นเทคนิคท่ีให้ผูเ้ขา้ร่วมเขียนความคิดลงบนกระดาษโนต้ (Post-it Notes) แลว้น ามา
จดักลุ่มร่วมกนับนกระดานหรือผนงั วิธีน้ีช่วยใหทุ้กคนมีโอกาสแสดงความเห็นอย่างเท่าเทียม รวมถึงผูท่ี้ไม่กลา้
พูดในกลุ่มใหญ่ นอกจากน้ี Brainstorming แบบ Reverse คือการมองปัญหาจากมุมกลบั เช่น แทนท่ีจะถามว่า 
“จะท าอย่างไรให้การน าเสนอดี” ให้ถามว่า “จะท าอย่างไรให้การน าเสนอแย่ท่ีสุด” แลว้จึงกลบัดา้นค าตอบเป็น
แนวปฏิบติัท่ีดี วิธีน้ีช่วยกระตุน้ความคิดสร้างสรรคแ์ละสร้างเสียงหวัเราะในหอ้งสัมมนา (SessionLab, 2025) 
                8.3 เทคนิค World Café และ Gallery Walk 
                World Café เป็นเทคนิคท่ีจดัผูเ้ขา้ร่วมเป็นกลุ่มย่อยตามโต๊ะต่าง ๆ แต่ละโต๊ะมีหัวขอ้อภิปรายเฉพาะ 
หลงัจากช่วงเวลาท่ีก าหนด ผูเ้ขา้ร่วมจะยา้ยไปยงัโต๊ะอ่ืน โดยมี “เจา้ของโต๊ะ” คนหน่ึงคอยสรุปประเด็นจากรอบ
ก่อนให้กลุ่มใหม่ฟัง วิธีน้ีช่วยให้เกิดการแลกเปล่ียนความคิดเห็นอย่างหลากหลายและทัว่ถึง ส่วน Gallery Walk 
เป็นเทคนิคท่ีติดแผ่นกระดาษขนาดใหญ่ตามผนงัห้อง แต่ละแผ่นมีหัวขอ้หรือค าถาม ผูเ้ขา้ร่วมเดินชมและเขียน
ความคิดเห็นลงบนแผ่นกระดาษ คลา้ยการเดินชมนิทรรศการ เทคนิคทั้งสองช่วยให้ผูเ้ขา้ร่วมเคล่ือนไหวร่างกาย 
ลดความน่าเบ่ือ และกระตุน้ความคิดสร้างสรรค ์(SessionLab, 2025)  
 

              9. การบริหารจัดการสถานการณ์ที่ท้าทาย 
                 ในการด าเนินการสัมมนา ผูด้  าเนินรายการอาจเผชิญกบัสถานการณ์ทา้ทายหลากหลายรูปแบบ การ
รู้จกัวิธีรับมือจะช่วยจดัการสถานการณ์ไดอ้ยา่งมืออาชีพ (Community Tool Box, 2025) 
 

สถานการณ์ ลกัษณะ วิธีรับมือ 

ผูพู้ดมากเกินไป ครอบง าการสนทนา 
ไม่ใหค้นอ่ืนพูด 

ขอบคุณและขอใหค้นอ่ืนแสดงความเห็น, แบ่งกลุ่มยอ่ย 

ผูเ้งียบ ไม่แสดงความเห็น ไม่มีส่วนร่วม ถามความเห็นโดยตรง, ใชกิ้จกรรมเขียนก่อนพูด 

การออกนอกเร่ือง การสนทนาหลุดจากประเด็นหลกั ขอสรุปวา่คุยถึงไหน, น ากลบัสู่ประเด็น, ใช ้Parking Lot 

ความขดัแยง้ ความเห็นไม่ตรงกนั 
อาจน าไปสู่การโตเ้ถียง 

โฟกสัท่ีไอเดีย ไม่ใช่ตวับุคคล, 
เขียนทั้งสองฝ่ายบนกระดาน 

ค าถามทา้ทาย ค าถามท่ีตอ้งการท าให้เสียหนา้ ตอบอยา่งสงบ, ใช ้Boomerang Technique, ไม่ตั้งรับ 

                 เทคนิค Parking Lot คือเม่ือมีประเด็นน่าสนใจแต่นอกเร่ือง ให้ “จอด” ไวใ้นกระดานเพื่อกลบัมาพูด
ถึงภายหลงั (Community Tool Box, 2025) 
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            10. การตอบค าถามอย่างมีประสิทธิภาพ 
                 ช่วงถาม-ตอบ (Q&A Session) เป็นส่วนส าคัญของการน าเสนอ ขั้นตอนการตอบค าถามท่ีมี
ประสิทธิภาพประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ Listen คือฟังค าถามให้จบ Clarify คือถามกลบัถา้ไม่เขา้ใจ Repeat 
คือทวนค าถามให้ผูฟั้งคนอ่ืนไดย้ิน Answer คือตอบอย่างกระชบัตรงประเด็น และ Confirm คือถามว่าตอบตรง
ค าถามหรือไม่ (Moffett et al., 2014) 
                   10.1 ส่ิงท่ีควรหลกีเลีย่งและเม่ือไม่ทราบค าตอบ 
                      ส่ิงท่ีควรหลีกเล่ียง ไดแ้ก่ การแสร้งท าเป็นรู้ในประเด็นท่ีตนไม่ทราบ การตอบค าถามยืดยาวจน
หลุดออกจากประเด็น การแสดงท่าทีตั้งรับหรือปกป้องตนเองเม่ือถูกวิพากษวิ์จารณ์ การเปิดโอกาสใหผู้ถ้ามเพียง
คนเดียวตั้งค  าถามหลายขอ้ รวมทั้งการกล่าวว่า “ค าถามดีมาก” กบัทุกค าถามโดยไม่จ าเป็น ในกรณีท่ีไม่ทราบ
ค าตอบ ผูน้ าเสนอควรตอบอย่างตรงไปตรงมาว่าจะขอกลบัไปตรวจสอบขอ้มูลเพิ่มเติม หรือเปิดโอกาสให้
ผูเ้ข้าร่วมคนอ่ืนช่วยเสนอค าตอบ ทั้งน้ี ความซ่ือสัตย์และความโปร่งใสในการตอบค าถามย่อมสร้างความ
น่าเช่ือถือไดม้ากกวา่การใหค้  าตอบโดยปราศจากขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง (Moffett et al., 2014) 
  

            11. การน าเสนอแบบออนไลน์ 
                  การน าเสนอออนไลน์มีความทา้ทายเฉพาะตวั เน่ืองจากไม่สามารถอ่านภาษากายของผูฟั้งไดช้ัดเจน 
และตอ้งแข่งกบัส่ิงรบกวนในสภาพแวดลอ้มของผูฟั้ง (Sherpany, 2025) 
                 11.1 การเตรียมพร้อมและการสร้างการมีส่วนร่วม 
                      การเตรียมพร้อมประกอบดว้ย ทดสอบอุปกรณ์ก่อนเร่ิม ตรวจสอบแสงและพื้นหลงั ใช้หูฟังเพื่อ
คุณภาพเสียงดี เตรียมแผนส ารอง และปิดการแจง้เตือน การสร้างการมีส่วนร่วมออนไลน์ตอ้งมองกลอ้งไม่ใช่
หน้าจอ ใช้ Poll, Chat, Q&A บ่อย ๆ เรียกช่ือผูเ้ขา้ร่วม แบ่ง Breakout Rooms หยุดพกัทุก 15-20 นาที และท า
กิจกรรมหรือเปล่ียนส่ิงท่ีแสดงบนหนา้จอทุก 2 นาที (2-Minute Rule) (Sherpany, 2025) 
                 11.2 เคร่ืองมือดิจิทัล 
                       เคร่ืองมือดิจิทัลท่ีช่วยสนับสนุน ได้แก่ Mentimeter ส าหรับ Live Polling, Miro/Mural ส าหรับ 
Virtual Whiteboard, Slido ส าหรับ Q&A และ Quiz, Padlet ส าหรับ Collaborative Board และ Kahoot ส าหรับ 
Game-based Quiz (Sherpany, 2025) 
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                 11.3 ความท้าทายและแนวทางแก้ไขในการน าเสนอออนไลน์ 
                       ความทา้ทายหลกัของการน าเสนอออนไลน์ ไดแ้ก่ ปัญหาทางเทคนิค เช่น อินเทอร์เน็ตขัดข้อง 
เสียงสะทอ้น หรือกลอ้งไม่ท างาน ซ่ึงแกไ้ขไดโ้ดยการทดสอบอุปกรณ์ล่วงหน้าและเตรียมแผนส ารอง ปัญหา
การขาดการมีส่วนร่วม ซ่ึงแกไ้ขไดโ้ดยการตั้งค  าถามเรียกช่ือ ใช้ Chat และ Poll บ่อย ๆ ปัญหา Zoom Fatigue 
หรือความเหน่ือยลา้จากการประชุมออนไลน์ ซ่ึงแกไ้ขไดโ้ดยการจดัช่วงพกั การลดเวลาน าเสนอลง และการใช้
กิจกรรมท่ีให้ผูฟั้งขยบัร่างกาย และปัญหาความแตกต่างของเขตเวลา (Time Zone) เม่ือมีผูฟั้งจากหลายประเทศ 
ซ่ึงแกไ้ขไดโ้ดยการบนัทึกการน าเสนอไวใ้หดู้ยอ้นหลงั (Sherpany, 2025) 
 

            12. การฝึกซ้อมและรับ Feedback 
                    วิธีท่ีดีท่ีสุดในการพัฒนาทักษะการน าเสนอคือ ฝึก ฝึก และฝึก (Practice, Practice, Practice) 
เทคนิคการฝึกซ้อม ได้แก่ ฝึกพูดออกเสียงจริง จบัเวลาเพื่อควบคุมความยาว ฝึกในสถานท่ีจริงถา้เป็นไปได้ 
บนัทึกวิดีโอเพื่อทบทวน ฝึกหนา้กระจกหรือกบัเพื่อน และซอ้มตอบค าถามท่ีอาจถูกถาม (McConnell, 2015) 
                  12.1 การรับ Feedback และ One-Minute Presentations 
                      การรับ Feedback ท่ีดีเร่ิมจากขอ Feedback เฉพาะเจาะจง ฟังโดยไม่ตั้งรับ จดบนัทึกประเด็นส าคญั 
เลือกประเด็นปรับปรุงก่อน 1-2 ขอ้ และขอบคุณผูใ้ห ้Feedback การฝึกน าเสนอสั้น ๆ 1 นาทีพร้อมรับ Feedback 
ทนัที (One-Minute Presentations Method) เป็นวิธีท่ีมีประสิทธิภาพสูง เพราะได้ฝึกบ่อยคร้ัง ได้รับค าแนะน า
ทนัที และลดความกดดนั (McConnell, 2015) 
 

              13. การใช้เร่ืองเล่าในการน าเสนอ 

                  เร่ืองเล่า (Storytelling) เป็นเคร่ืองมือทรงพลงั เพราะสมองมนุษยถ์ูกออกแบบมาให้จดจ าเร่ืองเล่าได้
ดีกว่าขอ้มูลแห้ง ๆ โครงสร้างเร่ืองเล่าท่ีดีประกอบดว้ย เร่ิมตน้ (Setting) ความทา้ทาย (Challenge) การแกปั้ญหา 
(Resolution) และบทเรียน (Lesson) ผูน้ าเสนอยงัสามารถใช้เร่ืองเล่าส่วนตวั (Personal Stories) หรือกรณีศึกษา 
(Case Studies) จากองคก์รท่ีเก่ียวขอ้ง (Duarte, 2010) 
                 13.1 องค์ประกอบเร่ืองเล่าที่ดีและข้อควรระวัง 
                 องคป์ระกอบท่ีดี ไดแ้ก่ มีตวัละครท่ีผูฟั้งเช่ือมโยง มีความขดัแยง้ท่ีน่าสนใจ มีจุดพลิกผนั มีบทเรียน
ชดัเจน และเช่ือมโยงกบัประเด็นหลกัของการน าเสนอ ขอ้ควรระวงั ไดแ้ก่ ไม่ควรเล่ายาวเกินไปจนหลุดประเด็น 
ไม่ใชเ้ร่ืองท่ีไม่เก่ียวขอ้ง ไม่ใชเ้ร่ืองท่ีอาจท าใหผู้ฟั้งไม่สบายใจ ไม่โออ้วดตวัเองมากเกินไป และไม่เปิดเผยขอ้มูล
ลบั (Duarte, 2010) 
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                 13.2 รูปแบบการเล่าเร่ืองส าหรับการน าเสนอ 
                 Nancy Duarte เสนอโครงสร้างการเล่าเร่ืองท่ีเรียกว่า Sparkline โดยสลบัไปมาระหวา่ง “ส่ิงท่ีเป็นอยู”่ 
(What Is) กบั “ส่ิงท่ีควรเป็น” (What Could Be) ตลอดการน าเสนอ สร้างความตึงเครียดท่ีดึงดูดผูฟั้งให้ติดตาม
จนถึงจุดจบ Chris Anderson แห่ง TED กล่าวว่าการน าเสนอท่ียิ่งใหญ่เปรียบเหมือนการเดินทางท่ีพาผูฟั้งจาก        
จุดหน่ึงไปยงัอีกจุดหน่ึง โดยผูน้ าเสนอท าหนา้ท่ีเป็นไกด์น าทาง ไม่ใช่ครูท่ีบรรยายขอ้มูล นอกจากน้ี Steve Jobs 
เป็นตวัอย่างท่ีดีของผูน้ าเสนอท่ีใช้เทคนิคการเล่าเร่ือง การสร้างความลุน้ระทึก และการส่งมอบช่วงเวลาท่ี            
น่าจดจ าเพื่อดึงดูดผูฟั้ง ท าให้การเปิดตวัผลิตภณัฑ์ของ Apple กลายเป็นเหตุการณ์ท่ีคนทัว่โลกรอคอย (Duarte, 
2010; Anderson, 2013) 
 

             14. การประเมินผลการน าเสนอและสัมมนา 

                   การประเมินผลช่วยให้ทราบว่าการน าเสนอหรือสัมมนาบรรลุว ัตถุประสงค์หรือไม่ โมเดล 
Kirkpatrick เป็นกรอบท่ีนิยมใช ้แบ่งเป็น 4 ระดบั (Kirkpatrick, 2006) 
 

ระดับ ส่ิงท่ีประเมิน วิธีการ ตัวอย่างค าถาม 

Level 1: 
Reaction 

ความพึงพอใจ แบบประเมินหลงังาน คุณพอใจกบัการสัมมนาน้ีมากนอ้ยเพียงใด? 

Level 2: 
Learning 

ความรู้ท่ีไดรั้บ Pre-test/Post-test ส่ิงท่ีเรียนรู้ใหม่จากการสัมมนาคืออะไร? 

Level 3: 
Behavior 

การน าไปใช ้ Follow-up Survey คุณน าความรู้ไปใชใ้นงานอยา่งไรบา้ง? 

Level 4: Results ผลลพัธ์ต่อองคก์ร Performance Data มีการเป ล่ียนแปลงในผลงานหรือ KPI 
หรือไม่? 

 
               การประเมินผูน้ าเสนอควรครอบคลุม 3 มิติ คือ เน้ือหา (ความชัดเจน ความถูกต้อง การจัดล าดับ)        
การน าเสนอ (น ้ าเสียง ภาษากาย การสบตา) และส่ือประกอบ (ความชัดเจน ความสวยงาม ความเหมาะสม) 
(Kirkpatrick, 2006) 
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              15. สรุปเทคนิคส าคัญ 

                   จากการศึกษาเทคนิคการสัมมนาและการน าเสนอทั้งหมด สามารถสรุปเป็นกรอบแนวทาง 3 ขั้นตอน 
ดงัน้ี  
                   ขั้นตอนท่ี 1 การเตรียมตวั ประกอบดว้ยวิเคราะห์ผูฟั้ง จดัโครงสร้างเน้ือหา ออกแบบสไลดใ์ห ้
เรียบง่าย และฝึกซอ้มจนมัน่ใจ  
                   ขั้นตอนท่ี 2 การน าเสนอ ประกอบดว้ยเปิดดว้ย Hook ท่ีน่าสนใจ ใช้ภาษากายท่ีมัน่ใจ สร้างการมี
ส่วนร่วม และปิดดว้ยขอ้ความน่าจดจ า  
                   ขั้นตอนท่ี 3 การพฒันา ประกอบด้วยขอ Feedback อย่างสม ่าเสมอ ทบทวนจากวิดีโอ เรียนรู้จาก
ผูเ้ช่ียวชาญ และฝึกฝนอยา่งต่อเน่ือง 
                   สูตรส าเร็จการน าเสนอ = การเตรียมตวั + การฝึกซ้อม + ความกระตือรือร้น ดงัท่ี Caroline Goyder 
ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการใชเ้สียงกล่าวไวว้่า ผูฟั้งมาเพื่อฟัง เรียนรู้ และหวงัว่าจะไดอ้ะไรบางอยา่งจากประสบการณ์น้ี 
พวกเขาอยากใหผู้น้ าเสนอประสบความส าเร็จ ดงันั้นจงเช่ือมัน่ในตวัเอง (Goyder, 2025) 
 

            16. การน าเสนอข้ามวัฒนธรรม 
                    ในยุคโลกาภิวตัน์ การน าเสนอต่อผู ้ฟังท่ีมาจากวฒันธรรมท่ีแตกต่างกันเป็นส่ิงท่ีพบได้บ่อยคร้ัง 
ความแตกต่างทางวฒันธรรมส่งผลอยา่งมากต่อการส่ือสารทั้งดา้นภาษา อวจันภาษา ค่านิยม และบรรทดัฐานทาง
พฤติกรรม การขาดความเขา้ใจในความแตกต่างเหล่าน้ีอาจน าไปสู่ความเขา้ใจผิดและอุปสรรคในการส่ือสาร 
(Wu, 2025) 
                    16.1 วัฒนธรรมบริบทสูงและบริบทต ่า 
                    แนวคิดของ Edward T. Hall แบ่งวฒันธรรมออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ วฒันธรรมบริบทสูง (High-
Context Culture) เช่น ญ่ีปุ่ น จีน และไทย ซ่ึงอาศัยภาษาท่ีมีนัยแฝงและบริบทของสถานการณ์ในการส่ือ
ความหมาย และวฒันธรรมบริบทต ่า (Low-Context Culture) เช่น สหรัฐอเมริกาและเยอรมนี ซ่ึงนิยมการส่ือสาร
ตรงไปตรงมาและชดัเจน ผูน้ าเสนอท่ีดีตอ้งเขา้ใจว่าผูฟั้งมาจากวฒันธรรมแบบใดเพื่อปรับวิธีการส่ือสารให้
เหมาะสม (Lucietto, 2024) 
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                   16.2 แนวปฏิบัติส าหรับการน าเสนอข้ามวัฒนธรรม 
                   แนวปฏิบติัส าคญัส าหรับการน าเสนอขา้มวฒันธรรม ไดแ้ก่ ศึกษาบรรทดัฐานทางวฒันธรรม ค่านิยม 
และความเช่ือของผูฟั้งก่อนการน าเสนอ ระวงัเร่ืองภาษาโดยใชค้  าง่ายและหลีกเล่ียงส านวนเฉพาะถ่ิน พูดชา้ลง
กว่าปกติและออกเสียงชัดเจน ระวงัภาษากายเน่ืองจากท่าทางเดียวกันอาจมีความหมายแตกต่างกันในแต่ละ
วฒันธรรม ใชต้วัอยา่งและเร่ืองเล่าท่ีผูฟั้งสามารถเช่ือมโยงได ้และเปิดรับ Feedback เพื่อปรับปรุงการน าเสนอใน
อนาคต (Wu, 2025) 
 

           17. เทคนิคการโน้มน้าวใจในการน าเสนอ 
                  การน าเสนอท่ีมีประสิทธิภาพไม่เพียงแต่ให้ขอ้มูล แต่ยงัต้องสามารถโน้มน้าวใจผูฟั้งให้เปล่ียน
ความคิดหรือลงมือท า Chris Anderson ผูดู้แล TED Talks กล่าวว่าการน าเสนอท่ียอดเยี่ยมตอ้งมี 5 องคป์ระกอบ
ส าคญั ไดแ้ก่ การจดักรอบเร่ืองราว การวางแผนวิธีการน าเสนอ การสร้างบุคลิกบนเวที การวางแผนส่ือประกอบ 
และการผสานทุกองค์ประกอบเข้าด้วยกัน โดยส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดคือเน้ือหาและความหลงใหล ไม่ใช่รูปแบบ 
(Anderson, 2013) 
                  17.1 หลกัวาทศิลป์ของ Aristotle 
                  หลักวาทศิลป์คลาสสิกของ Aristotle ยงัคงเป็นรากฐานส าคญัของการโน้มน้าวใจ ประกอบด้วย 
Ethos คือความน่าเช่ือถือของผูพู้ด ซ่ึงสร้างไดจ้ากการแสดงความเช่ียวชาญ ความซ่ือสัตย ์และความปรารถนาดี  
Pathos คือการสร้างอารมณ์ร่วม ซ่ึงเร่ืองเล่าและตวัอย่างท่ีกินใจช่วยให้ผูฟั้งรู้สึกเช่ือมโยง และ Logos คือการใช้
เหตุผลและหลกัฐาน ซ่ึงขอ้มูลสถิติ ผลการวิจยั และตวัอย่างเชิงประจกัษ์ช่วยสนับสนุนขอ้เสนอให้น่าเช่ือถือ 
ผูน้ าเสนอท่ีดีตอ้งผสมผสานทั้งสามองคป์ระกอบอยา่งสมดุล (Anderson, 2013) 
                  17.2 เทคนิค VAK ส าหรับการน าเสนอ 
                  ผูฟั้งแต่ละคนมีรูปแบบการเรียนรู้ท่ีแตกต่างกนั ผูน้ าเสนอควรออกแบบเน้ือหาให้ตอบสนองผูเ้รียน
ทุกประเภทตามแนวคิด VAK ไดแ้ก่ Visual Learners คือผูเ้รียนรู้ดว้ยสายตา ซ่ึงตอบสนองต่อภาพ แผนภูมิ และ
กราฟ Auditory Learners คือผู ้เรียนรู้ด้วยเสียง ซ่ึงตอบสนองต่อเร่ืองเล่า การอภิปราย และน ้ าเสียง และ 
Kinesthetic Learners คือผู ้เ รียนรู้ด้วยการปฏิบัติ ซ่ึงตอบสนองต่อกิจกรรม การสาธิต และการลงมือท า               
การผสมผสานเทคนิคทั้งสามรูปแบบจะช่วยใหก้ารน าเสนอเขา้ถึงผูฟั้งไดค้รอบคลุมมากขึ้น (Riegel, 2024) 
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           18. เทคโนโลยี AI กบัการน าเสนอในยุคดิจิทัล 
                ปัญญาประดิษฐ์ (Artificial Intelligence: AI) ก าลังเปล่ียนแปลงวิธีการสร้างและน าเสนอข้อมูล        
อย่างมาก เคร่ืองมือ AI ช่วยให้กระบวนการสร้างสไลด์ การออกแบบ และแม้แต่การฝึกซ้อมเป็นไปอย่าง               
มีประสิทธิภาพมากขึ้น ผูน้ าเสนอในยุคปัจจุบันจ าเป็นต้องเข้าใจและใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีเหล่าน้ี 
(Furumizu & Ichihashi, 2025) 
                  18.1 เคร่ืองมือ AI ส าหรับการสร้างสไลด์ 
                  เคร่ืองมือ AI ส าหรับสร้างสไลด์น าเสนอมีหลากหลาย ไดแ้ก่ Canva AI ท่ีช่วยออกแบบสไลด์จาก
ค าอธิบายสั้น ๆ Gamma AI ท่ีสร้างสไลด์แบบ Living Document พร้อมเน้ือหาท่ีมีชีวิตชีวา Beautiful.ai ท่ีใช ้AI 
จดัวางองคป์ระกอบอตัโนมติัตามหลกัการออกแบบมืออาชีพ และ Plus AI ท่ีเหมาะส าหรับผูใ้ชง้าน PowerPoint 
และ Google Slides อยู่แลว้ เคร่ืองมือเหล่าน้ีช่วยลดเวลาในการออกแบบ ท าให้ผูน้ าเสนอสามารถมุ่งเน้นไปท่ี
เน้ือหาและการฝึกซอ้มไดม้ากขึ้น (Furumizu & Ichihashi, 2025) 
                  18.2 เคร่ืองมือ AI ส าหรับฝึกซ้อมการพูด 
                  นอกจากการสร้างสไลด์แล้ว ปัญญาประดิษฐ์ (Artificial Intelligence: AI) ยงัสามารถช่วยในการ
ฝึกซ้อมการพูดได ้ตวัอย่างเช่น Orai ซ่ึงเป็นแอปพลิเคชนัฝึกทกัษะการพูด ท่ีท าหน้าท่ีเสมือนโคช้การพูดส่วน
บุคคล (personal speaking coach) โดยสามารถวิเคราะห์ค  าติดปากหรือค าฟุ่ มเฟือย (filler words) เช่น “อืม” และ 
“เอ่อ” รวมทั้งประเมินความเร็วในการพูด ความชดัเจนของเสียง ตลอดจนระดบัน ้ าเสียงและความมัน่ใจของ  
ผูน้ าเสนอ นอกจากน้ี VirtualOrator ยงัใช้เทคโนโลยีความเป็นจริงเสมือน (Virtual Reality: VR) เพื่อจ าลอง
สภาพแวดลอ้มของการพูดในท่ีสาธารณะ ช่วยให้ผูน้ าเสนอสามารถฝึกควบคุมความวิตกกงัวลในการน าเสนอ  
ในสถานการณ์เสมือนจริง ขณะท่ี Verble เป็นระบบ AI ท่ีจ าลองการอภิปราย (AI debate simulator) เพื่อช่วย
พฒันาทักษะการโน้มน้าวใจและการรับมือกับค าถามท่ีท้าทาย อย่างไรก็ตาม แม้ AI จะช่วยขัดเกลาทกัษะ          
การน าเสนอไดใ้นหลายดา้น แต่ก็ไม่สามารถทดแทนความเช่ือมโยงท่ีแทจ้ริงระหวา่งผูพู้ดกบัผูฟั้งได ้(Furumizu 
& Ichihashi, 2025) 
 

           19. การน าเสนอข้อมูลด้วยภาพ 
                   การน าเสนอขอ้มูลดว้ยภาพ (Data Visualization) เป็นทกัษะส าคญัในยุคท่ีขอ้มูลมีปริมาณมหาศาล 
ผูฟั้งร้อยละ 67 ช่ืนชอบสไลด์ท่ีออกแบบสวยงามมากกว่าสไลด์ท่ีเต็มไปด้วยขอ้ความ และ Infographic เป็น
รูปแบบท่ีสร้างการมีส่วนร่วมไดดี้ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัส่ือภาพประเภทอ่ืน (van Ginkel et al., 2015) 
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                   19.1 หลกัการน าเสนอข้อมูลท่ีมีประสิทธิภาพ 
                   หลักการส าคัญของการน าเสนอข้อมูลด้วยภาพประกอบด้วยการเลือกใช้แผนภูมิให้เหมาะสม          
กับลกัษณะของขอ้มูล กล่าวคือ แผนภูมิแท่ง (Bar Chart) เหมาะส าหรับการเปรียบเทียบข้อมูล แผนภูมิเส้น     
(Line Chart) เหมาะส าหรับการแสดงแนวโน้มของขอ้มูลตามช่วงเวลา และแผนภูมิวงกลม (Pie Chart) เหมาะ
ส าหรับการแสดงสัดส่วนของขอ้มูลในภาพรวม ทั้งน้ี การน าเสนอควรลดความซบัซอ้นโดยคดัเลือกเฉพาะขอ้มูล
ท่ีจ าเป็น ใช้สีอย่างมีวตัถุประสงค์เพื่อเน้นประเด็นส าคญั ก ากบัขอ้มูลอย่างชัดเจน และจดัล าดบัการน าเสนอ       
ในลกัษณะท่ีสามารถบอกเล่าเร่ืองราวของขอ้มูลได้อย่างมีเหตุผล ตั้งแต่การอธิบายบริบท การน าเสนอขอ้มูล         
ไปจนถึงการสรุปผลหรือการเสนอขอ้เสนอแนะ (van Ginkel et al., 2015) 
                  19.2 แนวโน้มการออกแบบสไลด์สมัยใหม่ 
                  แนวโน้มการออกแบบสไลด์ท่ีได้รับความนิยมในปัจจุบนัประกอบด้วยการออกแบบแบบมินิมัล 
(Minimalism) ท่ีมุ่งเน้นความเรียบง่ายและการใช้พื้นท่ีว่างอย่างมีประสิทธิภาพ การออกแบบแบบโมดูลาร์ 
(Modular Design) ซ่ึงจดัวางเน้ือหาเป็นส่วน ๆ ภายในกรอบเพื่อเอ้ือต่อการเปรียบเทียบขอ้มูลอยา่งชดัเจน การใช้
วิดีโอเป็นพื้นหลงั (Dynamic Video Background) เพื่อเพิ่มแรงดึงดูดทางสายตา ตลอดจนการใชภ้าพเคล่ือนไหว 
(Animation) อย่างพอเหมาะเพื่อช่วยน าสายตาและเสริมความต่อเน่ืองของการน าเสนอ นอกจากน้ี ยงัพบการน า
องค์ประกอบสามมิติ (3D Elements) มาประยุกต์ใช้เพื่อเพิ่มมิติและความน่าสนใจให้กบัสไลด์ด้วย แนวโน้ม
เหล่าน้ีสะทอ้นให้เห็นว่าการน าเสนอได้พฒันาจากรูปแบบสไลด์ท่ีหยุดน่ิงไปสู่ประสบการณ์การส่ือสารท่ีมี
ความเคล่ือนไหวและสร้างการมีส่วนร่วมมากยิง่ขึ้น (van Ginkel et al., 2015) 

 
           20. จริยธรรมและความรับผิดชอบในการน าเสนอ 
                 การน าเสนอท่ีมีประสิทธิภาพตอ้งตั้งอยู่บนพื้นฐานของจริยธรรมและความรับผิดชอบ ผูน้ าเสนอ      
มีหนา้ท่ีต่อผูฟั้งในการให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง เป็นธรรม และไม่ช้ีน าในทางท่ีผิด การละเมิดจริยธรรมในการน าเสนอ
อาจสร้างความเสียหายทั้งต่อตวัผูน้ าเสนอเองและต่อผูฟั้ง (Duarte, 2012) 
                  20.1 หลกัจริยธรรมในการน าเสนอ 
                  หลักจริยธรรมท่ีส าคัญในการน าเสนอประกอบด้วย ความถูกต้อง (Accuracy) ซ่ึงหมายถึงการ
น าเสนอขอ้มูลอย่างครบถว้นและไม่บิดเบือนขอ้เท็จจริง ความโปร่งใส (Transparency) ซ่ึงหมายถึงการเปิดเผย
แหล่งท่ีมาของขอ้มูลและขอ้จ ากัดท่ีเก่ียวขอ้งอย่างชดัเจน ความเป็นธรรม (Fairness) ซ่ึงหมายถึงการน าเสนอ
มุมมองท่ีหลากหลายโดยไม่ละเลยขอ้มูลท่ีอาจขดัแยง้กบัจุดยนืของตน การเคารพผูฟั้ง (Respect) ซ่ึงหมายถึงการ
หลีกเล่ียงการใช้วิธีการส่ือสารท่ีหลอกลวงหรือช้ีน าอารมณ์อย่างไม่เหมาะสม และ การอา้งอิงอย่างถูกต้อง 
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(Proper Attribution) ซ่ึงหมายถึงการให้เครดิตแก่ผูส้ร้างสรรค์ผลงานตน้ฉบบัตามหลกัวิชาการอย่างเหมาะสม 
(Duarte, 2012)                   
                  20.2 การใช้ข้อมูลอย่างมีจริยธรรม 
                 ในบริบทท่ีขอ้มูลมีบทบาทส าคญัต่อการส่ือสารและการก าหนดความเขา้ใจของผูรั้บสาร ผูน้ าเสนอ  
จึงตอ้งใชข้อ้มูลดว้ยความระมดัระวงัและรับผิดชอบ โดยหลีกเล่ียงการปฏิบติัท่ีอาจน าไปสู่ความเขา้ใจผิดหรือ
การช้ีน าอย่างไม่เหมาะสม อาทิ การเลือกน าเสนอเฉพาะขอ้มูลท่ีสนับสนุนขอ้สรุปของตน (Cherry Picking)    
การออกแบบแผนภูมิในลกัษณะท่ีบิดเบือนการรับรู้ของผูฟั้ง (Misleading Charts) การตีความความสัมพนัธ์เชิง
สถิติว่าเป็นความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผล (Correlation vs. Causation) ตลอดจนการใชข้อ้มูลท่ีลา้สมยัโดยไม่ระบุ
กรอบเวลาให้ชดัเจน ยิ่งไปกว่านั้น ในยุคท่ีปัญญาประดิษฐ์มีความสามารถในการสร้างเน้ือหาไดอ้ย่างรวดเร็ว
และสมจริง ผูน้ าเสนอจ าเป็นตอ้งตรวจสอบความถูกตอ้ง ความน่าเช่ือถือ และความทนัสมยัของขอ้มูลท่ี AI สร้าง
ขึ้นทุกคร้ัง เน่ืองจากขอ้มูลดงักล่าวอาจมีลกัษณะสมจริง แต่คลาดเคล่ือนจากขอ้เทจ็จริงได ้(Duarte, 2012) 
                 การน าเสนอมีแนวโนม้พฒันาไปสู่รูปแบบท่ีผสานเทคโนโลยีดิจิทลักบัการส่ือสารแบบมีปฏิสัมพนัธ์
ท่ีมากขึ้น ทั้งการปรับเน้ือหาให้เหมาะกบัผูฟั้งแต่ละกลุ่ม การใชส้ภาพแวดลอ้มเสมือนจริง และการออกแบบส่ือ
ท่ีตอบสนองต่อผู ้ชมได้อย่างพลวัต ท่ีส าคัญของการน าเสนอยังคงอยู่ ท่ีความสามารถของผู ้น าเสนอใน               
การส่ือสารอยา่งชดัเจน มีเหตุผล มีจริยธรรม และสร้างความเขา้ใจร่วมกบัผูฟั้งไดอ้ยา่งมีความหมาย 
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