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คาํนํา 

 

ไม่ว่าตอนนีÊคณุจะอยู่ในวยัเรียนทีÉแสนสดใส หรือวยัทาํงานสุดโหด

ก็ตาม หนึÉงในทักษะทีÉคุณต้องมีอย่างปฏิเสธไม่ได้เลย นัÉนคือ ทักษะ         

การนาํเสนองาน (Presentation Skills) เพราะทักษะนีÊมีส่วนช่วยให้คุณ

สามารถสืÉอสารกับคนฟังเกีÉยวกับผลงานทีÉคุณตัÊงใจทาํ โปรเจกตใ์หม่ทีÉคณุ

อยากทาํ หรือขอ้มูลทีÉคุณไดศ้ึกษา เรียนรู ้หรือไปคน้ควา้มา ซึÉงแน่นอนว่า

หากคุณสามารถนาํเสนอไดอ้ย่างมัÉนใจ พูดอธิบายเล่าเรืÉองไดต้รงประเด็น 

และตอบคาํถามของคนฟังไดต้รงจุดก็จะทาํใหค้นฟังเกิดความประทับใจ

และความไวว้างใจผ่านภาพลกัษณท์ีÉน่าเชืÉอถือของคณุ จนนาํสู่การตดัสินใจ

ครัÊงสาํคญั หรือการประเมินผลงานในเชิงบวก 

 

 สิÉงหนึÉงทีÉคณุตอ้งรูเ้กีÉยวกบัทกัษะการนาํเสนอ คือ ‘การนาํเสนอเป็น

ทักษะทีÉฝึกฝนได’้ ไม่ว่าคุณจะอายุเท่าไหร่ หรือเคยมีประสบการณ์ในการ

นาํเสนอมาก่อนหรือไม่ คุณสามารถฝึกฝนและพัฒนาทักษะการนาํเสนอ    

ใหเ้จ๋งขึ Êนอีกได ้เพียงแค่คุณตอ้งเรียนรูเ้ทคนิคและวิธีการเพืÉอเป็นแนวทาง   

ในการพฒันาทกัษะการนาํเสนอของคณุใหมี้ความเป็นมืออาชีพมากขึÊน  

 

หากใครทีÉกาํลังเป็นมือใหม่เพิÉงเริÉมตน้นาํเสนองาน คุณสามารถ

เรียนรูแ้ละฝึกฝนใหต้นเองนาํเสนอเก่งขึ Êนไดแ้น่นอน หรือหากใครทีÉนาํเสนอ

อยู่บ่อย ๆ คุณคงมีความเป็นมืออาชีพดา้นการนาํเสนอติดตัวอยู่ไม่นอ้ย    
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ซึÉงคุณก็ยังสามารถยกระดบัความเป็นมืออาชีพใหสู้งขึ Êนไดอี้กผ่านเทคนิค 

หรือวิธีการนาํเสนอทีÉหลากหลาย 

 

หนังสือ พรีเซนต์อย่างมัÉนใจไม่ว่าใครก็รอ้ง “ว้าว !” ถูกเขียนขึ Êน   

จากความตัÊงใจของผูเ้ขียนทีÉมีประสบการณ์ในการสอนทกัษะการนาํเสนอ

ให้กับบุคลากรในแวดวงการศึกษา ธุรกิจ และการประกวดแข่งขัน            

ด้านนวัตกรรม ทัÊงในรัÊวมหาวิทยาลัยและองค์กรชัÊนนาํต่าง ๆ ซึÉงเทคนิค    

และวิธีการนําเสนอในหนังสือเล่มนี Ê ได้ถอดบทเรียนจากประสบการณ์     

การสอนทีÉหนา้งานจริงของผูเ้ขียนมากกว่า 15 ปีทีÉผ่านมา เพืÉอช่วยส่งเสริม            

และสนบัสนุนใหผู้อ่้านทีÉตอ้งการศึกษา เรียนรู ้และหาไอเดียใหม่ ๆ สาํหรบั

การอปัเกรดทกัษะการนาํเสนอของตนเอง ทัÊงดา้นบุคลิกภาพ การออกแบบ

เรืÉองราว และการเอาตัวรอดในสถานการณ์คับขัน ตลอดจนสามารถ          

นาํสิÉงทีÉไดเ้รียนรูไ้ปประยุกตใ์ชก้บัการนาํเสนองานของตนเองได ้

 

 หนงัสือเล่มนี Êไดท้าํการแบ่งเนื Êอหาออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก ่
 

ส่วนทีÉ  1: Presenter นักนําเสนอมืออาชีพ มุ่งเน้นการพัฒนา

บุคลิกภาพของนักนําเสนอให้สมาร์ตในทุกมิติ ตัÊงแต่การยืน การถือ

ไมโครโฟน การสบตา การแสดงสีหนา้ การใชน้ํÊาเสียง  การใชภ้าษากาย 

การใช ้Pointer และวิธีการเสริมภาพลกัษณใ์หน้่าเชืÉอถือต่อหนา้คนฟัง 

 



| 6 |  

ส่วนทีÉ 2: Planning วางแผนการนาํเสนอ มุ่งเนน้กระบวนการคิด

สาํหรบัการออกแบบและวางแผนการนาํเสนอใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มคนฟังทีÉ

ตอ้งเจอ เทคนิคการเปิด-เรียงประเด็น-ปิดการนาํเสนอใหจู้งใจคนฟัง วิธีการ

รบัมือกบัผูมี้อาํนาจตดัสินใจ และการอธิบายขอ้มลูบนสไลดใ์หน้่าติดตาม 
 

ส่วนทีÉ 3: Prompt เตรียมพรอ้มทุกสถานการณ์ มุ่งเนน้การเตรียม

ความพรอ้มของตนเองเมืÉอตอ้งไปนาํเสนอผลงาน ตัÊงแต่ก่อน-ระหว่าง-หลัง

การนาํเสนอ 
 

โดยผูอ่้านสามารถเลือกอ่านเนื Êอหาในส่วนใดก่อนก็ได ้จะเลือกอ่าน

ตามเทคนิคทีÉตนเองสนใจ หรือจะอ่านเนื Êอหาตามลาํดับจากส่วนทีÉ 1-3     

เพืÉอเรียนรูวิ้ธีการและเทคนิคการนาํเสนออย่างเป็นระบบ 

 

ทีÉสาํคญัการนาํเสนอไม่ไดน้่ากลวัจนกระทัÉงตวัคณุเริÉมใส่ความกลัว

ใหก้บัตนเอง หรือไม่ไดย้ากเกินไปถา้คณุไม่ไดต้ัÊงตน้คิดว่ามนัยาก แต่หวัใจ

การนาํเสนอทีÉแทจ้ริงคือ การเตรียมความพร้อมให้กับตนเองก่อนทีÉจะไป

นําเสนอต่างหาก ยิÉงคุณเตรียมพร้อมมากเท่าไหร่ คุณจะมีความมัÉนใจ       

ในเวลาทีÉไปนาํเสนอมากเท่านัÊน รวมทัÊงถ้าคุณมีเทคนิคและวิธีการตัวช่วย

จากหนังสือเล่มนี Ê ขอรับประกันเลยว่าการนําเสนอครัÊงต่อไปของคุณ          

จ ะ ไ ม่ เ หมือนเดิม แต่ จ ะสามารถ สร้างการจดจําทีÉดี ให้กับคนฟัง                       

ไดอ้ย่างแน่นอน 

 

Candy 
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 ถ้าคุณ ต้องยืน พูดนํา เ สน อต่อห น้าคน ฟัง โดย ทีÉ คุณ ไ ม่ ได้                      

ใช้สืÉอการนําเสนอประกอบการพูด คุณสามารถยืนเผชิญหน้ากับคนฟัง       

ดว้ยการจดัปลายเทา้ใหต้ัÊงตรงไปดา้นหนา้ใหเ้หมือนกบัเลข 11 

 

สุภาพบุรุษ  

ให้จัดความกวา้งของระยะปลายเท้าเท่ากบัระยะหัวไหล ่

และสามารถเปิดปลายเทา้ออกไดเ้ล็กนอ้ย 
 

 
 

สุภาพสตรี  

ให้จัดความกวา้งของระยะปลายเท้าเล็กกวา่ระยะหัวไหล่เลก็น้อย 

 

เทคนิค 1: ยืนอย่างมัÉนใจเมื Éอเผชิญหน้ากบัคนฟัง 
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 สืÉอนําเสนอประกอบการพูดนําเสนอของคุณ อาจเป็นจอภาพ        

ทีÉกาํลงัฉายสไลดน์าํเสนอของคณุ กระดานไวทบ์อรด์ ฟลิปชารท์ สมารต์ทีวี 

หรืออืÉน ๆ ทีÉคุณเลือกใช ้เพืÉอใหก้ารถ่ายทอดขอ้มูลของคณุมีประสิทธิภาพ

มากยิÉงขึ Êนนบัเป็นสืÉอนาํเสนอทัÊงหมด 

 
 

 ทีนี Êจุดสาํคญัอยู่ทีÉหากคณุตอ้งยืนกบัสืÉอนาํเสนอ ขอใหค้ณุเริÉมจาก

ยืนหนัหนา้ไปทางคนฟังและหนัหลงัใหก้บัสืÉอ หรือพดูง่าย ๆ คณุกาํลงัยืนอยู่

ด้านหน้าของสืÉอและสืÉออยู่ด้านหลังคุณ ต่อจากนัÊนให้คุณสังเกตว่า           

คุณกําลังจะยืนด้านใดของสืÉอโดยอิงจากมือซ้าย หรือมือขวาของคุณ      

เป็นหลัก ถ้าคุณไปยืนทางซ้ายของสืÉอ ขาซ้ายของคุณจะอยู่ข้างหน้า       

ในทางกลบักนัถา้คณุยืนทางขวาของสืÉอ ขาขวาของคณุจะอยู่ขา้งหนา้แทน 

ซึÉงปลายเท้าข้างทีÉอยู่ข้างหน้าจะต้องตัÊงตรงไปหาคนฟัง ส่วนปลายเทา้        

ทีÉอยู่ขา้งหลังสามารถเอียงไดเ้ล็กนอ้ย และเวน้ช่องว่างระหว่างปลายเท้า      

ข้า งห น้าและข้างห ลั ง ใ ห้คุณ ส าม ารถ ยืน ท รง ตัว ได้อย่ าง ส ม ดุล                         

ซึÉงสภุาพบุรุษและสภุาพสตรีสามารถใชท้่ายืนกบัสืÉอในลกัษณะเดียวกนั 

เทคนิค 2: ยืนกับสื Éอนําเสนอให้ร่างกายสมดลุ 
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ท่ายืนกบัสื Éอนําเสนอ เมื Éอคุณยืนทางขวาของสื Éอ 

ปลายเทา้ขวาอยู่ขา้งหนา้และตัÊงตรงไปทางคนฟัง 
 

  
สุภาพบรุุษ สุภาพสตรี 

 

ท่ายืนกบัสื Éอนําเสนอ เมื Éอคุณยืนทางซ้ายของสื Éอ 

ปลายเทา้ซา้ยอยู่ขา้งหนา้และตัÊงตรงไปทางคนฟัง 
 

       
สุภาพบรุุษ               สุภาพสตรี 
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 ท่ายืนกุมมือ แสดงถึงการให้เกียรติคนฟังทีÉอยู่ตรงหน้าคุณ              

ในเวลาทีÉคุณกําลังต้องนาํเสนอข้อมูลต่าง ๆ ในทีÉประชุม ซึÉงท่ากุมมือนี Ê

สามารถใช้ได้หลายกรณี เช่น ระหว่างทีÉคุณกําลังยืนรอขึ Êนเวที หรือ             

รอคิวพูดนําเสนอกรณีคุณนําเสนอแบบทีม รวมถึงคุณยังสามารถ               

ใช้ท่ ายืนกุมมือขณะทีÉคุณรับฟังคําถามจากคนฟังของคุณได้ด้วย               

โดยคณุสามารถเลือกใชท้่ากุมมือในรูปแบบทีÉคณุถนดัและมัÉนใจ ดงันี Ê 

  

ท่ากุมมือแบบทีÉ 1: กุมกาํปัÊน 

 ท่ากุมกําปัÊน เป็นท่ากุมมือทีÉสุภาพบุรุษและสุภาพสตรีสามารถ

ใชไ้ด ้ท่านี Êจะทาํใหร่้างกายของนักนาํเสนอดูสมดุลดว้ยการใชมื้อขา้งหนึÉง   

กํามือให้แน่นและใช้อีกมือหนึÉงทีÉ ว่างอยู่วางทับบนกําปัÊ นไว้ จากนัÊน       

เลืÉอนระดบัท่ากุมมือแบบกาํปัÊนใหอ้ยู่ระดบัสะดือ หรือใตส้ะดือเล็กนอ้ย 

 

 
ท่ากมุกาํปัÊน  

เทคนิค 3: ยืนกุมมือเพื Éอให้เกียรติคนฟัง 
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ท่ากุมมือแบบทีÉ 2: ชูแหวนเพชร (สุภาพสตรี) 

 ท่าชูแหวนเพชร เป็นท่ากุมมือสําหรับสุภาพสตรีทีÉ แสดงถึง       

ความสุภาพพรอ้มแฝงไปดว้ยความนุ่มนวลและมีเสน่ห ์ลักษณะการกุมมือ       

จะเป็นการสอดมือเข้าหากันและล็อกนิÊวโป้งเข้าไว้ด้วยกันทีÉใต้ฝ่ามือ       

ส่วนมือด้านนอกให้ปลายนิÊวมือของมือด้านทีÉอยู่ด้านบนเรียงชิดติดกัน       

และจะทบับนปลายนิÊวมือทีÉอยู่ดา้นล่าง ประกอบกบัการพลิกมือขึ Êนเล็กนอ้ย

ให้มืออยู่ ระดับเดียวกับสะดือ ซึÉ งหากสุภาพสตรีท่านใดสวมแหวน                  

ก็สามารถใหมื้อดา้นนัÊนอยู่ดา้นบน จะช่วยเสริมออร่าความสง่างามใหก้บั

สภุาพสตรีได ้ซึÉงการสวมแหวนจึงเป็นทีÉมาของชืÉอท่ากุมมือดงักล่าว  

  
 

 
 

ท่าชูแหวนเพชร 
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 ท่ากอดอก จะทําให้นักนําเสนอปิดกัÊนตนเองกับคนฟัง แถมคุณ    

ยงัไม่สามารถใชภ้าษากายไดค้ล่องตวั เพราะคณุใชส้องมือกอดอกไวแ้น่น ๆ  

หรือบางคนอาจจะใชมื้อเดียวในการแตะไปทีÉแขนอีกขา้งทีÉกาํลงัถือไมคอ์ยู่ 

ดังนัÊนคุณตอ้งพยายามคุมสองมือของตนเองใหด้ีล่ะ เพืÉอไม่ใหมื้อขยับไป

กอดอกขณะนาํเสนอเป็นอนัขาด 
 

 
 

 

ท่ากอดอก ท่ากอดอกเมื Éอถือไมค ์
 

 อีกหนึÉงกรณีทีÉน่าสนใจเกีÉยวกับการกอดอก คือ ในห้องประชุม      

ของคุณกาํลังมีอากาศทีÉหนาวเย็น ร่างกายของคุณเลยชกันาํใหมื้อทัÊงสอง

ของคุณมากอดกุมกันไวใ้นท่ากอดอกโดยทีÉคุณเองก็ไม่รูต้ัว ฉะนัÊนถ้าคุณ

เป็นคนขีÊหนาวล่ะก็ อย่าลืมสวมเสื Êอสูทตัวเก่ง หรือแจ็กเกตสูทก่อนขึ Êน

นาํเสนอ เพราะนอกจากจะช่วยใหค้ณุมีความเป็นทางการขึ Êนแลว้ ยงัช่วยให้

ร่างกายของคณุอบอุ่นขึ Êนดว้ย 

เทคนิค 4: ท่ากอดอก 
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 ท่าเท้าเอว เป็นท่าทีÉกําลังบ่งบอกว่าคุณมีพลังอํานาจมากกว่า      

กลุ่มคนฟังของคุณ หรือเรียกง่าย ๆ  ว่าคุณน่ะขาใหญ่สุดในหอ้งนี Ê ใครก็ตาม  

อย่าได้มาเหิมเกริมกับคุณนะเพราะคุณใหญ่ทีÉสุดแล้ว ถึงแม้ว่าคุณจะมี

ตาํแหน่งใหญ่สดุในหอ้งประชุมก็ตาม แต่ท่าเทา้เอวเป็นท่าทีÉคณุควรหลีกเลีÉยง

มากทีÉ สุด  เพราะหากคุณมีตําแหน่งสูงสุดและยังทําท่าเท้าเอวด้วย                

บอกได้เลยว่าทัÊงห้องประชุมนอกจากจะเงียบกริบ คงจะไม่มีใครกล้า             

เงยหนา้ขึ ÊนมาสืÉอสารกับคณุเป็นแน่  
 

  
 

ท่าเท้าเอว ท่าเท้าเอวเมื Éอถือไมค ์
 

 นอกจากนีÊท่ า เท้า เอวยังแสดงถึงความก้าวร้าว ไม่ ฟังใคร                  

แต่พร้อมทีÉจะชี Êนิ ÊวสัÉงและแสดงอาํนาจทีÉมี ฉะนัÊนไม่ว่าคุณจะตาํแหน่งสูง 

หรือตําแหน่งเล็ก ๆ ท่าเท้าเอวเป็นท่าทีÉคุณไม่ควรเผลอแสดงออกมา          

กับคนฟัง  เนืÉ องจากคุณคงไม่อยากทําให้คนฟัง รู้สึก ไ ม่ปล อดภัย                

เพียงแค่คณุเริÉมเอ่ยทกัทายในทีÉประชุมหรอก จริงไหม ? 

เทคนิค 5: ท่าเท้าเอว 



| 24 |  

 
 

 ท่าล้วงกระเป๋า มัก เกิด ขึ ÊนกับนักนําเสนอทีÉ ไ ม่ รู ้ว่าจะเก็บมือ                

อีกขา้งทีÉว่างอยู่ของตนเองไปไวท้ีÉไหนดี จึงไม่แปลกทีÉหลายคนจะเลือกยดัมือ       

ทีÉว่าง ๆ ลงไปในกระเป๋ากางเกง หากคุณเป็นคนทํางานทีÉมีตาํแหน่งสูง ๆ     

การล้วงกระเป๋าจะทําให้คุณดูเท่ขึ Êน แต่จริง ๆ แล้วในเชิงของภาษากาย        

กลับให้ความหมายตรงกันข้าม เพราะท่าล้วงกระเป๋ากําลังหมายถึง               

คุณมีความไม่มัÉนใจบางอย่าง หรือมีความลับทีÉซ่อนอยู่ จึงเลือกเก็บมือ                    

ซ่อนไว้ในกระเป๋าแทน ซึÉงแน่นอนว่าพอคุณรู้ความหมายนีÊแล้ว ต่อให้คุณ

อยากลว้งกระเป๋าใจจะขาด คุณคงเลือกปล่อยมือสบาย ๆ ทีÉขา้งลาํตัวแทน             

เพืÉอไม่ใหใ้ครตีความคณุผิดไปว่า ‘คณุกาํลงัโกหกพวกเขาอยู่’ 
 

    
 

ท่าล้วงกระเป๋า ท่าล้วงกระเป๋าเมื Éอถือไมค ์
 

 อีกมมุหนึÉงของการลว้งกระเป๋าขณะนาํเสนอ อาจทาํใหค้นฟังของคณุ

อนุมานต่อว่าคุณอาจจะมีอาการคันใต้ร่มผ้าก็ได้นะ ดังนัÊนห้ามใจเอาไว้        

ต่อใหค้ณุอยากเอามือลว้งกระเป๋าจริง ๆ ก็ตอ้งหยุดมือของคณุไวใ้หท้นั 

เทคนิค 6: ท่าล้วงกระเป๋า 
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