
ปัจจุบันการท างานท่ีเน้นการเติบโตอยู่ทุกวันไม่หยุดอยู่กับที่ มีความจ าเป็นที่จะต้องพึ่งการประชุมเพื่อเสนองานท่ีมีประสิทธิภาพ การน าเสนองานในที่
ประชุมถือเป็นหัวใจส าคัญที่จะต่อยอดให้องค์กรสามารถประสบความส าเร็จได้ แต่ผู้น าเสนอจะต้องเข้าใจในบริบทว่า ผู้เข้ารับฟังการประชุมเพือ่น าเสนอ
งาน ไม่ได้ต้องการการอ่านตามเอกสาร แต่ผู้เข้ารับฟังการประชุมต้องการเห็นการขับเคล่ือนของแผนกนั้นๆ ดังนั้นการน าเสนอจึงไม่ใช้ทักษะการพรีเซนต์
เพียงอย่างเดียว แต่หมายถึงทักษะการถอดความข้อมูลเพ่ือการน าเสนอที่น่าสนใจ เห็นทิศทาง มุ่งการก้าวไปข้างหน้า องค์กรยักษ์ใหญ่มากมายจงึ
คาดหวังว่าผู้ท่ีมีหน้าท่ีน าเสนอเหล่านั้นจะมองเห็นถึงความส าคัญในการเข้าน าเสนองานมากกว่าความตื่นกลัวในเรื่องของการตอบค าถามของผู้รับฟัง 
ซึ่งแท้จริงแล้วหัวใจส าคัญของการน าเสนอที่ดีคือ ทักษะของการถอดความก่อนการน าเสนอเพื่อให้ผู้เข้าฟังเข้าใจทิศทางของแผนกนั้นหรือเข้าใจใน
แผนงานก่อนก้าวไปข้างหน้าพร้อมองค์กร 

วัตถปุระสงค์ : หลักสูตรนี้มุ่งหมายให้ผู้เข้ารับการเรียนรู้... 
     +   ทราบถึงบทบาทของผู้น าเสนอที่มีความส าคัญในปัจจุบันที่มองโอกาสเพื่อมุ่งสู่ความส าเร็จด้วยการน าเสนองานในที่ประชุม 
     +   ทราบถึงแนวคิดในการเปลี่ยนแปลงตนเองเพื่อที่จะสามารถวิเคราะห์ถอดปัญหาหรือตีความอย่างเป็นระบบก่อนการน าเสนอ 
     +   มีความมั่นใจต่อตนเองในฐานะผู้น าเสนอที่สามารถท าในสิ่งที่ท้าทาย สร้างโอกาสให้กับตนเองและองค์กร 

หัวข้อเรียนรู้ :  
+   ความหมาย และความส าคัญของการน าเสนอ 
 >  ปัญหาที่แท้จริงของการน าเสนอ คืออะไร? 
 >  ศิลปะการน าเสนออย่างสัมฤทธิ์ผล  
 >  Workshop การน าเสนอที่แท้จริง 
+ แนวทางการสร้างเอกลักษณ์การน าเสนอที่เป็นเสน่ห์เฉพาะตัว  
 > เรียนรู้ทักษะด้านการวิเคราะห์เนื้อหาการน าเสนอ 
 > เครื่องมือส าคัญส าหรับการน าเสนอที่มีประสิทธิภาพ  
           >  รูปแบบ และขั้นตอนในการน าเสนอเทคนิคในการโน้มน้าว

ผู้ฟังให้คล้อยตาม  
           > Workshop การถอดความเพื่อเตรียมพร้อมส าหรับการ

น าเสนอที่ดีและมีทิศทาง 

รูปแบบการเรียนรู้ :   
      +   บรรยายแบบกระชับ (Mini-lecture)     
 +   ฝึกปฏิบัติและแสดงบทบาทสมมต ิ
      +   เรียนรู้จากกรณีศึกษา การยกตัวอย่าง และกิจกรรมกลุ่ม  พร้อมค าแนะน าในการน าไปปรับใช ้       

ระยะเวลา :  1-2 วัน  ตามที่องค์กรก าหนด  
กลุ่มเป้าหมายผู้เข้ารับการเรียนรู้ :   
      +    ผู้จัดการและหัวหน้าพนักงานขายหรือหัวหน้าพนักงานที่ให้บริการส่วนหน้า / บริการสนับสนุน   
      +    พนกังานขายหรือพนักงานทีใ่ห้บริการส่วนหน้า / บรกิารสนับสนนุ   
      

เทคนิคการน าเสนองาน                                                                    
ด้วยหลักของการวิเคราะห์และการตีความข้อมูล 

+   การสร้างความน่าสนใจในขณะน าเสนอ 
          >  เทคนิคการขจัดความประหม่า ความกลัว สร้างความ

เชื่อมั่นในการน าเสนอ 
          >  Workshop การน าเสนอจากข้อมูลที่มีการวิเคราะห์และ

การตอบค าถาม 
+  เทคนิคการตอบค าถามหรือข้อสงสัยเรื่องที่น าเสนอ 
     อย่างถูกวิธี 
         >  การตีความประเด็นค าถามและการพา                                      

ไปสู่บทสรุปการน าเสนอ  
         >  เทคนิคเพิ่มเติมการใช้อุปกรณ์ต่างๆ                                          

เพื่อสร้างแนวทางในการน าเสนอที่ตรงใจ 
+   สรุปสิ่งที่ได้เรียนรู้   


