
ทักษะการน าเสนอที่มีประสิทธิผล 
(Effective Presentation Skills) 

หลกัการและเหตุผล 

หากท่านเป็นผูจ้ดัการหรือหวัหนา้งานท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูฟั้งในขณะท่ีท่าน

ก าลงัน าเสนองานหรือผลงาน....หากท่านสามารถเอาชนะความกลวั มีความกลา้หาญท่ีจะส่ือสาร

และจูงใจไดห้ลากหลายรูปแบบ ..... ท่านมาถูกทางแลว้และก าลงัสู่วิถีผูน้ าเสนอท่ีมีประสิทธิผล!! 

หลกัสูตร “ทักษะการน าเสนอที่มีประสิทธิผล” ถูกออกแบบข้ึนเพื่อใหผู้เ้ขา้รับการฝึกอบรม

ไดฝึ้กฝนการฟัง การคิด การวางแผนการน าเสนอ การน าเสนอภาคปฏิบติัท่ีหลากหลาย เพื่อสร้าง

ความเช่ือมัน่และสามารถดึงดูดความสนใจของผูฟั้ง อนัเป็นพื้นฐานส าคญัต่อการพฒันาศกัยภาพ

ของผูเ้ขา้รับการฝึกอบรมใหก้า้วสู่ภาวะผูน้ าท่ีสามารถส่ือสารและน าเสนอไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล
และประสิทธิภาพ  

ส่ิงที่คาดว่าจะได้รับ  หลงัการฝึกอบรม ผูเ้ขา้รับการฝึกอบรมจะได ้

1. เขา้ใจหลกัการและแนวคิดการน าเสนอท่ีมีประสิทธิผลเพื่อดึงดูดความสนใจของผูฟั้ง 
2. เรียนรู้วิธีการการน าเสนอและเทคนิคเสริมสร้างการน าเสนอ เช่น การวางแผน การควบคุม

ตนเองในการน าเสนอ การเตรียมโครงร่างน าเสนอ การเปิดประเด็นและการปิดการน าเสนอ
ท่ีประทบัใจ เป็นตน้ 

3. ฝึกฝนภาคปฏิบติั (7 คร้ัง) เพื่อพฒันาการพูดและการน าเสนออยา่งมีประสิทธิผล ไดแ้ก่ การ
แนะน าตนเอง การสร้างความเช่ือมัน่ตนเอง การแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ การเปิดประเด็นและ
การปิดน าเสนอ การถาม-ตอบ และการน าเสนอรายบุคคล  

4. น าความรู้และประสบการณ์ไปประยกุตใ์ชเ้พื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน 
 
รูปแบบการฝึกอบรม  การบรรยาย การท ากิจกรรมและการฝึกภาคปฏิบติั  
ระยะเวลา  2 วนั (12 ชัว่โมง) 

ผู้รับการฝึกอบรม  ผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการ หรือหวัหนา้งาน 



ทักษะการน าเสนอที่มีประสิทธิผล 
(Effective Presentation Skills) 

วนัแรก  

* การน าเสนอเบ้ืองต้น: การแนะน าตนเอง (ภาคปฏิบติั 1) 

* หลกัการและแนวคิดการน าเสนอที่มีประสิทธิผล 

 * หลกั “3 สบาย” ในการน าเสนอ  

 * จิตวิทยาการจูงใจผู้ฟัง: เขา้ถึงความสนใจของผูฟั้งและการสร้างบรรยากาศ (ภาคปฏิบติั 2) 

 * การพฒันาบุคลกิภาพในการน าเสนอ  

 * ขั้นตอนการน าเสนอที่มีประสิทธิผล: 
    - การวางแผน       - การเตรียมการก่อนน าเสนอ 
    - การเตรียมโครงร่างน าเสนอ     - การควบคุมตนเองในการน าเสนอ  
    - การเปิดประเด็นและการปิดน าเสนอ (ภาคปฏิบติั 3) 

* เทคนิคเสริมสร้างการน าเสนอ : 

   - การสร้างความเช่ือมัน่ตนเอง (ภาคปฏิบติั 4)   - การแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ (ภาคปฏิบติั 5) 

   - การถาม-ตอบ (ภาคปฏิบติั 6) 

* ตัวช้ีวัดสมรรถนะการน าเสนอ 

วนัที่สอง  

 * ทบทวนหลกัการและวิธีการน าเสนอ * กติกาการน าเสนอภาคปฏิบัติ  

 * การให้ค าปรึกษาผู้น าเสนอ   * การน าเสนอรายบุคคล (ภาคปฏิบติั 7) 

* สรุปและข้อเสนอแนะ 

********************************* 


