
บทที่ 2 :  แนวคดิ ทฤษฎีการพดู 
และการน าเสนอในงานนิเทศศาสตร์ 

ผศ.วภิาณี แม้นอินทร์ สัปดาห์ที่ 4-5 



ความหมายของการพดูและการน าเสนอ 

2 
😉 

การพดู 

  การพูด คือ การใช้เสียง น า้เสียง ภาษา กิริยาท่าทาง 
เพื่อถ่ายทอดความรู้ ความคิดความต้องการไปยังผู้ฟัง ทัง้นี ้

มุ่งหวังให้เกิดการรับรู้และเข้าใจตรงกัน (กุลฑลีย์ ไวทยะ

วณิช, 2545) 
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 ก า รพู ด  คื อ  ก า ร ใ ช้ ศ า สต ร์ แ ล ะศิ ล ป์  เ พื่ อ 
ชนะใจผู้ฟังด้วยเหตุผล และเรียกร้องความสนใจจากผู้ฟัง 
เพื่อให้ผู้ฟังคล้อยตามความประสงค์ของผู้พูด นับว่าบรรลุตาม
เป้าหมายของผู้พดู (สนุก รักถาวร, มปป.)  

😉 



 การน า เสนอ คือ  การ ถ่ายทอดเ นื ้อหาสาระที่
ผสมผสานกันระหว่างศิลปะการพูดกับการแสดงข้อมูลใน
รูปแบบต่าง ๆ ผ่านส่ือและอุปกรณ์ได้อย่างเหมาะสม  

4 😉 

การน าเสนอ 
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 การพูดและการน า เสนอเ ป็นการใ ช้
น า้เสียงเพื่อส่ือสารให้เกดิประสทิธิภาพและดงึดดูใจ
ผู้ฟังมากที่สุด  

😉 



ทฤษฎีเกี่ยวกับการพดู 
1. ทฤษฎีของอริสโตเตลิ 
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       ในทรรศนะของอริสโตเติลนัน้วาทศิลป์เป็นศิลปะ
และเป็นความเช่ียวชาญหรือทักษะที่ฝึกฝนให้เกิดขึน้ได้และ
ถือเป็นศาสตร์แขนงหน่ึงที่ต้องศึกษา 

 

     อริสโตเติลให้ความส าคัญแก่การพูดเพื่อการโน้มน้าวใจในฐานะเป็น
เค ร่ืองมือส าหรับประชาชนในการมีส่วนร่วมทางการเมืองในสังคม
ประชาธิปไตย ศิลปะการพดูที่ใช้ในศาลและการพดูในที่ชุมชน 



หนังสือวาทศาสตร์ “The Rhetoric”  

เล่มที่  1 อธิบายถึงวิ ธีการ
โน้มน้าวใจที่ มีประสิทธิภาพ 
บุคลิกลักษณะที่ น่าเช่ือถือ 
(Ethos)  

ความเข้าใจในสภาพอารมณ์
และทศันคต(ิPathos)  

การเรียบเรียงค าพดู(Logos)   
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หนังสือวาทศาสตร์ “The Rhetoric”  
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เ ล่ ม ที่  2  อ ธิ บ า ย ถึ ง
ลักษณะธรรมชาติของ
ผู้ฟัง และวิธีการที่ ผู้พูด
จะกระตุ้นให้ผู้ฟังสนใจ 

เล่มที่  3 อธิบายถึงลักษณะ
ของสารหรือค าพูดที่สามารถ
โน้มน้าวใจ 

 วาทศิลป์เป็นการค้นหาวธีิการโน้มน้าวใจที่มีอยู่ทุกรูปแบบ 



องค์ประกอบการส่ือสารของอริสโตเตลิ  
(The Aristotelian model) 
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ผู้พดู 
(speaker) 

ค าพดู 
(speech) 

ผู้ฟัง 
(audience) 



การประยุกต์ใช้ทฤษฎี 
Ethos(ความน่าเช่ือถอืของผู้พดู) 

สร้างภาพลักษณ์ที่ดี มีความรู้ 
ความเ ช่ียวชาญ และแสดง
เจตนาที่ดต่ีอผู้ฟัง  
ตัวอ ย่าง :  นักพูดที่ น า เสนอ
ข้อมูลทางการเงิน ต้องแสดงให้
เห็นว่าตนเองมีประสบการณ์
และเข้าใจตลาดหุ้นจริง หรือ
แพทย์ที่ให้ค าแนะน า ต้องแสดง
ความ รู้และความห่วงใยต่อ
คนไข้ 
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Pathos (การโน้มน้าวใจทาง
อารมณ์) 

ใช้ภาษา เร่ืองเล่า หรือตัวอย่างที่
กระตุ้นความรู้สึกของผู้ฟัง เ ช่น 
ความสุข ความเศร้า ความโกรธ 
หรือความหวัง  เพื่ อสร้างความ
ผูกพนั 

ตัวอย่าง: การรณรงค์เพื่อการกุศล
ใ ช้ รูปภาพเด็กที่ ต้องการความ
ช่วยเหลือ หรือการกล่าวสุนทรพจน์
ทางการเมืองที่ปลุกเร้าความรักชาต ิ

Logos (ตรรกะและเหตุผล) 

น าเสนอข้อเท็จจริง สถิต ิ
หลักฐาน และการให้เหตุผล
อ ย่ า ง เ ป็ น ร ะบบ  ชั ด เ จน 
เพื่ อให้ ผู้ฟังคล้อยตามด้วย
เหตุผล 

ตัวอย่าง: การน าเสนอแผน
ธุรกิจต้องมีข้อมูลตัวเลขผล
ก าไร หรือการอภิปรายทาง
วิ ท ย าศ าสต ร์ ต้ อ ง อ้ า ง อิ ง
งานวิจยัที่เชื่อถือได้ 



2. ทฤษฎีของซิเซโรและควินตเิตียน 
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       ซิ เ ซ โ ร  คื อ นั ก ป รั ชญ า 
รัฐ บุ รุษ นักกฎหมาย นักทฤษฎี
การเมือง  



2. ทฤษฎีของซิเซโรและควินตเิตียน 
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       ควินติ เ ลียนเป็นนักปรัชญา
โรมัน นักเขียน นักพูด และอาจารย์
สอนวาทศาสตร์ที่ มีชีวิตอยู่ ในศตวรรษ
แรก  



หลัก 5 ประการของซิเซโร 
และควนิตเิลียนที่ท าให้การพดูสัมฤทธ์ิผล  

1. การคิดค้น (Invention)  
2. การประมวลความคิด (Organization)  
3. การใช้ภาษาและลีลา (Style)  
4. การก าหนดจดจ า (Memory)  
5. การแสดงออกให้ปรากฏ (Delivery)  
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ข้อเทจ็จริงเก่ียวกับการพดู 
1. ทุกคนพดูได้แต่บางคนเท่านัน้ที่พดูเป็น 
2. การพดูเป็นทัง้ศาสตร์และศิลป์ 
3. ทุกคนมีข้อบกพร่องที่ต้องแก้ไขในการพดู 
4. นักพดูที่ดีไม่ต้องอาศัยพรสวรรค์เสมอไป 
5. การฝึกพูดจะมีผลต่อการพัฒนาบุคลิกภาพทัง้ภายนอกและ
ภายใน 
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 ส่วนประกอบต่าง ๆ ในการพดู  

ที่มา: แวอาซีซะห์ ดาหะยี, 2553 
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ความส าคัญของการพดู (วิเศษ ชาญประโคน, 2550) 
    1. เป็นเคร่ืองมือในการโน้มน้าวจติใจบุคคลให้คิดและคล้อยตาม  

   2. เป็นเคร่ืองมือในการสมาคมอันจะเป็นหนทางไปสู่ความส าเร็จใน
กจิการด้านต่าง ๆ 

   3. เป็นเคร่ืองมือน าไปสู่ความส าเร็จในชีวติ  

   4. เป็นเคร่ืองมือในการถ่ายทอดอารมณ์ ความรู้สึกต่าง ๆ เพื่อลด
ภาวะเครียด เพื่อเพิ่มความสุขแก่ชีวติ 
 



 
การน าเสนอ 
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 การน าเสนอ (Presentation) เป็นรูปแบบหน่ึงของการ
ส่ือสารซึ่ ง เ ป็นกระบวนการถ่ายทอดข้อมูลหรือสาร 
(message) จากฝ่ายหน่ึงที่เรียกว่า “ผู้ส่งสาร” (sender) ไปสู่
อีกฝ่ังหน่ึงที่เรียกว่า “ผู้รับสาร” (receiver) โดยผ่านช่องทาง
ของส่ือ  



 
ความหมายของการน าเสนอ 

 
  การน าเสนอ คือ การส่ือสารเพื่อเสนอข้อมูล ความรู้ 
ความคิดเห็นหรือ ความต้องการไปสู่ผู้รับสาร โดยใช้เทคนิค
หรือวิธีการต่าง ๆ อันจะท าให้บรรลุผลส าเร็จตามจุดมุ่งหมาย   
           โดยอาจอยู่ในรูปของการน าเสนอสินค้าตัวอย่าง  
การบรรยาย หรือทอล์คโชว์ เพื่ อให้ข้อมูล ชักชวน หรือ 
โน้มน้าวใจ  
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1. ก าหนดวัตถุประสงค์การน าเสนอที่ชัดเจน 
2. เตรียมความพร้อมพืน้ฐาน เช่น ข้อมูล , ทักษะ , การ
แก้ปัญหา 
3. ใช้จิตวิทยาในการน าเสนอ เช่น ความต่างระหว่างบุคคล, 
เร้าความสนใจ, ให้ทุกคนมีส่วนร่วม, Feedback 
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หลักการน าเสนอ 
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1. ทฤษฎีของมาสโลว์ 
อับราฮัม มาสโลว์ จิตวิทยาและพฤติกรรม
ของมนุษย์  
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 คิดทฤษฎี “A Theory of Human Motivation” เสนอว่ามนุษย์
ทุกคนเกิดมาโดยธรรมชาติแล้วมีความพร้อมที่ จะท าสิ่ งที่ ดี  
หากเขาได้รับความต้องการตามล าดับ 

ทฤษฏกีารน าเสนอ 
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ล าดับความต้องการ 5 ขัน้ของมาสโลว์  



 
ความต้องการทัง้ 5 ขัน้ มีรายละเอียดดังนี ้

 
1. ความต้องการด้านร่างกายหรือด้านกายภาพ (physiological needs)  

2. ความต้องการด้านความม่ันคงปลอดภัย (safety needs)  

3. ความต้องการความรักและความเป็นเจ้าของ (belongingness and love 
need) 

4. ความต้องการเกียรตยิศช่ือเสียงและความภาคภมูใิจ (self- esteem need) 

5. ความต้องการความสมบูรณ์ของชีวติ (self-actualization needs)  
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วิธีการน าเสนอและเนือ้หาของการน าเสนอ 

1. ด้านผู้น าเสนอ  
2. ด้านวิธีการน าเสนอ  
3. ด้านเนือ้หา  
4. ประเภทต่าง ๆ ของการน าเสนอ  
(สมิต สัชฌุกร, 2551)  
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วธีิน าเสนอสนิค้าให้ตรงใจลูกค้า 

ควรอธิบายว่าสินค้าจะช่วย
แก้ปัญหาหรือตอบโจทย์ความ
ต้องการของลูกค้าได้อย่างไร  

เช่น แทนที่จะบอกว่า "กระเป๋าใบ
นีท้ าจากหนังแท้" ปรับค าพูดเป็น 
"กระเป๋าหนังแท้ใบนีท้นทานต่อ
การใช้งานหนัก ใช้ได้นานหลายปี 
คุ้มค่าคุ้มราคา" 

แ ส ด ง ใ ห้ เ ห็ น ถึ ง ค ว า ม
เช่ียวชาญและความน่าเช่ือถือ
ของแบรนด์ผ่านการน าเสนอ
ข้อมูลที่ เป็นจริง มีการอ้างอิงที่
ชัดเจน และใช้ตัวอย่างจริงจาก
ลูกค้าที่เคยใช้สินค้า 
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ใ ช้ ส่ือประกอบการ
น าเสนอที่หลากหลาย 

เช่น ภาพถ่ายคุณภาพสูง 
วิดี โอสาธิตการใช้งาน 
แผนภาพเปรียบเทยีบ 

ตัวอย่างสินค้าจริง 

เน้นประโยชน์มากกว่าคุณสมบัติ 
สร้างความน่าเช่ือถือ ส่ือประกอบการน าเสนอ 



2. ทฤษฎีโน้มน้าวใจ 
อรวรรณ ปิลันธน์โอวาท (2549) อธิบายว่า องค์ประกอบของ
การส่ือสารเพื่อการโน้มน้าวใจ พจิารณา 2 มุมมอง คือ 

     1. มุมมองของผู้รับสารที่มีต่อผู้ส่งสาร ในประเดน็  
            1) ความแตกต่างของผู้ส่งสาร 

            2) ความแตกต่างของสาร 

            3) ความแตกต่างของส่ือ  
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2. มุมมองของผู้ส่งสารที่มีต่อผู้รับสาร 
       1) ลักษณะของประชากร 

       2) ทศันคต ิ 

       3) ความรู้ที่ผู้รับสารมีเก่ียวกับสารนัน้ ๆ  

       4) ลักษณะด้านอารมณ์           

       5) ความส าคัญที่ผู้รับสารให้แก่หวัข้อหน่ึง ๆ  

       6) วธีิการที่ผู้รับสารรับรู้สภาพการณ์นัน้ ๆ   
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ขัน้ตอนการโน้มน้าวใจไว้ 6 ขัน้ตอน 
1. ขัน้น าเสนอ (presentation)  

2. ขัน้ให้ความสนใจ (attending)  

3. ขัน้ความเข้าใจ (comprehending)  

4. ขัน้คล้อยตาม (yielding)  

5. ขัน้ยดึเหน่ียวสิ่งใหม่ (retaining the new position)  

6. การกระท า (acting)       

(William Mcguire, 1973) 
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กลวิธีของการโน้มน้าวใจ 

 1. การแสดงให้เหน็ถงึความน่าเช่ือถือของบุคคลผู้โน้มน้าวใจ 

2. การแสดงให้เหน็ตามกระบวนการของเหตุผล 

3. การแสดงให้เหน็ถงึความรู้สึกและอารมณ์ร่วม   

4. การแสดงให้เหน็ทางเลือกทัง้ด้านดีและด้านเสีย   

5. การสร้างความสุขให้แก่ผู้รับสาร 

6. การเร้าให้เกดิอารมณ์อย่างแรงกล้า 
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การประยุกต์ใช้หลักการโน้มน้าวใจในการรณรงค์ 

32 

เ ปิดตัว ด้วยเ ร่ืองราวที่
น่าสนใจข้อเทจ็จริงที่กระตุ้น, 
ห รื อ ปั ญ ห า ที่ ชั ด เ จ น ที่
ต้องการแก้ไข เพื่ อดึงดูด
ความสนใจกลุ่มเป้าหมาย
ตัง้แต่ต้น  

เช่น "เรามาช่วยกันลดขยะ
พลาสตกิกันเถอะ" 

ขัน้น าเสนอ (Presentation) ขัน้ให้ความสนใจ (Attending) 

ใช้ภาพสวยงาม วิดีโอสัน้ 
ห รือสโลแกนที่ เ ข้ าถึ ง ง่ าย 
เพื่ อให้คนหยุดดูและจดจ า 
เ ช่ น  รู ป สั ต ว์ ท ะ เ ล ที่ ติ ด
พลาสติก หรือประโยค "ทะเล
สวย ด้วยมือเรา 

ขัน้ความเข้าใจ (Comprehending) 

อธิบายข้อมูลอย่างง่ายๆ ว่า
ท าไมต้องรณรงค์เร่ืองนี ้ 

เ ช่ น  ผ ล ก ร ะ ท บ จ า ก ข ย ะ , 
ผลกระทบต่อชีวิตผู้คนอย่างไร 
และทางแก้ที่ท าได้จริง  

เช่น "พลาสติกใช้ครัง้เดียวทิง้ 1 
ชิน้ ใช้เวลาสลาย 450 ปี 
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ท าให้กลุ่มเป้าหมายรู้สึก
ว่าเร่ืองนีส้ าคัญกับผู้ฟัง เช่ือ
ในวัตถุประสงค์ และอยาก
สนับสนุน  

เช่น การใช้บุคคลที่มีชื่อเสียง 
(Influencer) มาพูด หรือการ
แ ช ร์ เ ร่ื อ ง ร า ว จ า ก
ประสบการณ์จริง 

ขัน้คล้อยตาม (Yielding) ขัน้ยึดเหน่ียวสิ่งใหม่  
(Retaining the new position): 

ท าให้คนจ าและคงทัศนคติ
ใหม่ไว้ด้วยการให้ข้อมูลที่ย า้
เตือนสม ่าเสมอ การสร้างแฮช
แท็กที่ ใช้ได้จริง หรือการจัด
กิจกรรมต่อเน่ือง  

เช่น การสร้างกลุ่มแลกเปล่ียน
วิธีลดขยะ 

การกระท า (Acting): 

กระตุ้ นให้เกิดพฤติกรรมที่
ต้องการ  

เช่น การชวนให้ "ร่วม #งดใช้
ถุงพลาสติกครั้งหน้า" "เปล่ียน
ม า ใ ช้ แ ก้ ว ส่ ว น ตั ว " ,  ห รื อ 
"บริจาคเงินสนับสนุนโครงการ" 
เพื่ อให้เกิดการเปล่ียนแปลง
พฤตกิรรมจริง ๆ 
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องค์ประกอบของการน าเสนอ 
 ที่ท าให้การน าเสนองานประสบความส าเร็จ  

1. ผู้น าเสนอ 

2. ผู้ฟัง 
3. เนือ้หาที่น าเสนอ  

4. ส่ือ 
5. วิธีการน าเสนอ  

6. สภาพแวดล้อม  



 
จรรยามารยาทและคุณธรรมในการพดูและการน าเสนอ 

 1. ความซื่อตรง 
2. ความรับผิดชอบ 
3. ความจริงใจและความปรารถนาดี 
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The end 😉 
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เอกสารอ้างอิง 
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