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1.องค์ประกอบหลักของการนำเสนอ
(Presentations Key Components)

องค์ประกอบหลักของการนำเสนอ (Presentation Key Components)

การนำเสนอที่มีประสิทฺธิภาพไม่ได้ขึ้นอยู่กับสไลด์ที่สวย หรือพูดเก่งเท่านั้น แต่คือการที่ผู้ฟังเข้าใจ จดจำ และนำไปใช้ได้จริง

องค์ประกอบหลักในการนำเสนอประกอบด้วย 3 ส่วนคือ:

Content (เนื้อหา)

คือหัวใจของการนำเสนอทั้งหมด เนื้อหาที่ดีควรกระชับ ชัดเจน และตอบคำถามสำคัญคือ "ผู้ฟังต้องรู้อะไร?" โดยเน้นเฉพาะ

ข้อมูลที่จำเป็น เพื่อให้ผู้ฟังเข้าใจสาระสำคัญได้ง่ายและรวดเร็วที่สุด

Visual (สื่อประกอบ)

สื่อที่ดีต้องช่วยให้ผู้ฟังเข้าใจและจำเนื้อหาได้ง่ายขึ้น สื่อที่เลือกใช้ควรสั้น กระชับ ชัดเจน มีประโยชน์ และตอบคำถาม "ผู้ฟัง

ต้องเห็นอะไร?" หลีกเลี่ยงภาพหรือข้อความที่เยิ่นเย้อหรือไม่เกี่ยวข้อง

Delivery (การถ่ายทอด)

การถ่ายทอดหมายถึงการพูด น้ำเสียง สีหน้า และภาษากายที่เหมาะสม ผู้พูดควรแสดงออกอย่างมั่นใจ จริงใจ สบตาผู้ฟัง

และใช้น้ำเสียงที่สอดคล้องกับเนื้อหา เพื่อสร้างการเชื่อมโยงทางอารมณ์กับผู้ฟังอย่างมีประสิทธิภาพ

การนำเสนอที่ดีจำเป็นต้องผสมทั้ง 3 องค์ประกอบนี้เข้าด้วยกันอย่างเหมาะสม เพื่อให้ผู้ฟังเข้าใจและนำข้อมูลไปใช้ได้จริง

ตามเป้าหมายของผู้พูด
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ในการนำเสนอหรือการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ เราไม่ควรแค่ "พูดสิ่งที่อยากพูด" แต่ควรพูดเพื่อให้ผู้ฟังเกิดผลลัพธ์ที่เรา

ต้องการด้วยเสมอและนี่คือที่มาของกรอบแนวคิด Know–Feel–Act (KFA) KFA คืออะไร?

Know (ให้รู้) หมายถึง การสื่อสารให้ผู้ฟังได้รับทราบหรือเข้าใจข้อมูลและข้อเท็จจริงบางอย่างเพื่อสร้างพื้นฐานความรู้

Feel (ให้รู้สึก) หมายถึง การสื่อสารเพื่อให้ผู้ฟังรู้สึกอินไปกับเรื่องราวหรือเนื้อหา เช่น เกิดความเห็นใจ สะเทือนใจ

หรือมีแรงบันดาลใจ เพื่อให้เกิดการยอมรับหรือเปิดใจ

Act (ให้ลงมือทำ) หมายถึง การสื่อสารเพื่อกระตุ้นให้ผู้ฟังลงมือทำอะไรบางอย่างจริงๆ เช่น สมัคร แชร์ สนับสนุน

หรือตัดสินใจบางอย่างทันทีหลังฟัง

การสื่อสารที่ดีควรมีวัตถุประสงค์ชัดเจนอย่างน้อยหนึ่งในสามข้อข้างต้นนี้ หรืออาจมีมากกว่าหนึ่งข้อร่วมกันก็ได้ เช่น

Know+Feel หรือ Feel+Act หรือ Know-Feel-Act ขึ้นอยู่กับเป้าหมายของเรา

ถ้าเราเข้าใจเป้าหมายในการสื่อสารชัดเจน เราจะสามารถออกแบบเนื้อหาและวิธีการสื่อสารได้อย่างมีประสิทธิภาพ ตรงเป้า

และตรงใจผู้ฟังมากที่สุด

2.วัตถุประสงค์ของการสื่อสาร: Know–Feel–Act (KFA)

3



(1) To Know: เพื่อให้ทราบหรือรู้

การสื่อสารในมิติ To Know คือการพูดเพื่อ ให้ผู้ฟังได้รับข้อมูล เข้าใจข้อเท็จจริง หรือมีความรู้เพิ่มเติมในประเด็นใด

ประเด็นหนึ่ง อย่างมีเหตุผลและตรงประเด็น โดยไม่มีการโน้มน้าวหรือกระตุ้นให้ทำสิ่งใดในทันที

ลักษณะเฉพาะของ To Know คือ:

ขอความมักเป็นข้อมูลที่ตรวจสอบได้ เช่น ตัวเลข สถิติ ผลสำรวจ หรือข้อเท็จจริง

ใช้ภาษาเรียบง่าย ไม่เสริมอารมณ์หรือความคิดเห็นส่วนตัว

เหมาะกับการรายงานสถานการณ์, สรุปผลการทำงาน, อัปเดตข้อมูลกับทีม หรือใช้เพื่อชี้แจงให้เข้าใจตรงกัน

ตัวอย่างในบริบทของ Decathlon:

“สินค้าหมวด Outdoor ขาดสต็อกเร็วกว่าที่คาดไว้”

“ทีมบริการลูกค้าแก้เคสได้เร็วขึ้นเฉลี่ย 25 นาที”

“ลูกค้า 72% ต้องการพื้นที่ทดลองสินค้าเพิ่มเติม”

“พนักงานใหม่ผ่านการอบรมแล้ว 90% ภายใน 2 สัปดาห์”

ข้อความเหล่านี้ล้วนเป็นข้อเท็จจริงที่ไม่มีการชี้นำอารมณ์หรือชักชวนให้ทำอะไรต่อ แต่ช่วยให้ทีมเข้าใจสถานการณ์ร่วม

กันได้ชัดเจน ซึ่งเป็นหัวใจของ To Know

การนำเสนอในมิติ To Know คือการสื่อสารเพื่อให้คน เข้าใจข้อเท็จจริง อย่างชัดเจน โดยเน้นข้อมูลที่ตรวจสอบได้ เช่น

ตัวเลข สถิติ หรือผลสำรวจ โดยไม่พยายามชักชวนหรือโน้มน้าวให้รู้สึกหรือลงมือทำทันที จุดมุ่งหมายคือให้คน รู้ว่าเกิด

อะไรขึ้น หรือ เข้าใจสถานการณ์ เดียวกันอย่างตรงไปตรงมา และเพื่อให้การสื่อสารแบบนี้มีพลังมากขึ้น การตั้งชื่อหัวข้อ

สไลด์ควรใช้ Active Voice ไม่ใช่เพียงแค่ “หัวข้อเรื่อง” แต่เป็น “ข้อสรุปที่ชัดเจน” เช่น จากเดิมที่อาจใช้คำว่า

“รายงานการอบรม” ให้เปลี่ยนเป็น “พนักงานใหม่ 90% ผ่านการอบรมภายใน 2 สัปดาห์” ซึ่งจะช่วยให้ผู้ฟังเข้าใจ

สาระสำคัญของแต่ละสไลด์ได้ในทันที โดยไม่ต้องเดาหรือรอฟังคำอธิบาย 4



(2) To Feel: เพื่อให้รู้สึก 

วัตถุประสงค์แบบ To Feel คือการสื่อสารที่มุ่งเน้นการทำให้ผู้ฟัง "เกิดความรู้สึกบางอย่าง" รวมกับเนื้อหาที่เรานำเสนอ

เช่น ความเห็นใจ ความสะเทือนใจ แรงบันดาลใจ หรือความฮึกเหิม การสื่อสารแบบนี้จะไม่ได้เน้นเฉพาะการรับรู้ข้อมูล

หรือความเข้าใจเชิงเหตุผลเท่านั้น แต่จะมุ่งสร้าง "แรงกระเพื่อมในใจ" เพื่อให้ผู้ฟังรู้สึกว่าเนื้อหานั้นเกี่ยวข้องโดยตรงกับ

ตนเอง

การสื่อสารที่มีเป้าหมายแบบ To Feel มีลักษณะเฉพาะที่สำคัญ คือ:

เน้นการเชื่อมโยงเนื้อหากับอารมณ์ของผู้ฟังมากกว่าแค่การให้ข้อมูล

ใช้ภาษาที่มีจังหวะ มีภาพชัดเจน และสามารถกระตุ้นให้เกิดความรู้สึกได้จริง

สื่อสารให้ผู้ฟังรู้สึกว่าตัวเองมีส่วนร่วม หรือเกี่ยวข้องโดยตรงกับสิ่งที่เรากำลังพูด

ในการสื่อสารแบบ To Feel นั้น มีเครื่องมือและเทคนิคสำคัญ 2 ชุด ที่ช่วยสร้างและขยายผลทางอารมณ์ของเนื้อหาได้

อย่างมีพลัง คือ:

VESPA Framework (Convince with Logic) คือการโน้มน้าวด้วยเหตุผลและข้อมูลจริง

Emotional Amplifier (Connect with Emotion) คือการเชื่อมโยงทางอารมณ์โดยเพิ่มองค์ประกอบต่างๆ เข้าไป

เพื่อให้เกิดความรู้สึกร่วมที่ชัดเจนและลึกซึ้งขึ้น
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2.1 To Feel: VESPA Framework (Convince with Logic)

เมื่อเราต้องการสื่อสารให้ผู้ฟังเกิดความรู้สึกรวมกับเนื้อหา เราสามารถใช้หลักการที่เรียกว่า VESPA Framework เป็น

เครื่องมือเพื่อโน้มน้าวผู้ฟังด้วยเหตุผล ข้อมูลจริง และตัวอย่างที่น่าเชื่อถือ VESPA Framework ประกอบด้วยองค์

ประกอบ 5 ส่วน คือ:

1. Voice of Expert (เสียงของผู้เชี่ยวชาญ)

คือการใช้คำพูดหรือข้อคิดเห็นจากผู้เชี่ยวชาญในเรื่องนั้น เพื่อเพิ่มความน่าเชื่อถือให้กับเนื้อหาของเรา

2. Example (ตัวอย่างที่เห็นภาพได้ชัดเจน)

คือการยกตัวอย่างจริงที่ทำให้ผู้ฟังสามารถนึกภาพตามได้ง่าย และเข้าใจสถานการณ์ที่เกิดขึ้นได้ทันที

3. Statistics (ตัวเลขที่มีพลัง)

คือการใช้ข้อมูลเชิงตัวเลขที่สามารถสร้างแรงสะเทือนทางอารมณ์ได้ทันที

4. Personal Experience (ประสบการณ์ตรงของผู้พูด)

คือการเล่าประสบการณ์ส่วนตัวเพื่อเปิดใจผู้ฟัง และสร้างความจริงใจในเนื้อหา

5. Analogy (การเปรียบเทียบ)

คือการเปรียบเทียบเรื่องที่ยากให้เข้าใจง่ายขึ้น โดยใช้ภาพหรือเหตุการณ์ที่ผู้ฟังคุ้นเคยอยู่แล้ว
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เทคนิค Emotional Amplifier: เติมพลัง “รู้สึก” ด้วย 6 ใส่

การเล่าเรื่องให้เข้าถึงใจ ไม่ได้เกิดจากการบอกแค่ “ว่าอะไรเกิดขึ้น” แต่คือการทำให้คนฟัง รู้สึกกับสิ่งนั้น ได้จริง

เทคนิค Emotional Amplifier คือเครื่องมือที่ช่วย “ขยายความรู้สึก” และ “เปิดประตูหัวใจ” ของผู้ฟัง โดยใช้เครื่องมือ 6

แบบที่เราสามารถหยิบมาเติมได้ทุกเมื่อ

1. ใสคน (Character)

ให้คนฟังเห็น “ใครบางคน” ที่เป็นมนุษย์ มีชื่อ มีชีวิต มีความกลัวหรือความฝัน เพื่อให้เกิดความรู้สึกเชื่อมโยง

ตัวอย่าง: “โซฟี เด็กหญิงวัย 10 ขวบ เคยร้องไห้กลางทะเล เพราะไม่สามารถหายใจใต้น้ำได้เลย…”

คนฟังไม่ได้รู้แค่ว่า "Easybreath ช่วยว่ายน้ำ" แต่รู้สึกว่า “มันช่วยชีวิตใครบางคน”

2. ใส่ฉาก (Setting)

ระบุสถานที่ เวลา หรือบริบทให้ชัด เพื่อให้คนฟัง เห็นภาพ และ นึกตามได้

ตัวอย่าง: “ฤดูร้อนปี 2016 ครอบครัวของเธอไปเที่ยวทะเลเมดิเตอร์เรเนียน…”

เพียงแค่ใส่ฉาก “เมื่อไหร่ ที่ไหน อย่างไร” อารมณ์ของเรื่องก็จะชัดขึ้นมาก

3. ใส่จุดเปลี่ยน (Turning Point)

พาเรื่องไปถึงจุดที่ “บางอย่างเปลี่ยน” เพื่อดึงความสนใจและความรู้สึก

ตัวอย่าง: “พ่อของเธอกลับมาพร้อมกล่องใส่หน้ากาก Easybreath แล้วบอกว่า ‘ลองดูมั้ยลูก?’ … เธอตัดสินใจลอง”

คนฟังจะรู้สึกว่า “มันมีบางอย่างเกิดขึ้นตรงนั้น” และอยากฟังต่อ

4. ใส่อารมณ์ (Emotion)

ใส่คำที่บรรยายความรู้สึกอย่างตรงไปตรงมา — กลัว ดีใจ เจ็บปวด โล่งใจ ฯลฯ

ตัวอย่าง: “เธอก้าวลงน้ำช้า ๆ ด้วยหัวใจเต้นแรง… แล้วพูดออกมากับตัวเองเบา ๆ ว่า ‘หนูทำได้แล้ว’”

บรรยากาศแบบนี้ทำให้คนฟัง “ไม่ใช่แค่เข้าใจ แต่รู้สึกตาม”

5. ใส่กรอบใหม่ (Reframing)

เปลี่ยนมุมมองหรือความหมายของสิ่งที่เล่า ให้ลึกกว่าเดิม

ตัวอย่าง: “Easybreath ไม่ใช่แค่นวัตกรรมหน้ากากดำน้ำ — แต่มันคือ ‘เครื่องมือที่ช่วยให้เด็กผู้หญิงคนหนึ่งกล้ากลับลงน้ำ

อีกครั้ง’”การใส่กรอบใหม่ ทำให้คนฟัง “มองของเดิม ด้วยความหมายใหม่”

6. ใส่คำคม (Quote)

ใช้คำพูดที่คม กระแทกใจ หรือจดจำได้ง่าย เป็นการปิดท้ายที่ทรงพลัง

ตัวอย่าง: “เราไม่ได้สร้างหน้ากากสำหรับดำน้ำ แต่เราสร้าง ‘ความกล้า’ สำหรับคนที่ไม่เคยหายใจไต้น้ำมาก่อน”

คำคมที่ดี ทำให้เรื่องทั้งเรื่อง “ตกผลึก” และ “ฝังในใจ”
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(3) To Act: เพื่อให้ลงมือทำ

วัตถุประสงค์แบบ To Act คือการสื่อสารเพื่อกระตุ้นให้ผู้ฟังเปลี่ยนจากการรับรู้หรือเห็นด้วยเพียงอย่างเดียว มาเป็นการ 

“ลงมือทำ” บางอย่างทันทีหรือในระยะเวลาอันใกล้ เช่น สมัครสมาชิก, กดแชร์, สนับสนุนโครงการ, เข้าร่วมกิจกรรม หรือ

การตัดสินใจที่ส่งผลชัดเจนในเชิงพฤติกรรม การสื่อสารในแบบ To Act นั้นมีลักษณะเฉพาะที่สำคัญคือ:

ต้องมี Call to Action (CTA) หรือการกระตุ้นที่ชัดเจนในท้ายของการนำเสนอ

ต้องมีการสร้างพื้นฐานโดยผ่านกระบวนการให้ข้อมูล (Know) และสร้างอารมณ์ร่วม (Feel) มาก่อนอย่างดี จึงจะมี

พลังในการกระตุ้นให้ผู้ฟังลงมือทำจริง

ต้องเป็นการกระตุ้นที่ทำให้ผู้ฟังรู้สึกว่าการกระทำนั้นมีความสำคัญ มีความเร่งด่วน และสามารถลงมือทำได้ทันทีหรือ

เห็นผลชัดเจน

ตัวอย่างข้อความจากบริบท Decathlon ที่อยู่ในมิติ To Act:

“ถ้าคิดว่างานนี้มีประโยชน์…ของบประมาณเพิ่มเพื่อไปตอ”

“สิ่งนี้ยังไม่ได้เล่าที่ไหนเลย แตถ้าเอาไปใส่ในกล่องสินค้าจะเป็นยังไง?”

“ถ้า Insight นี้อยู่ในแผ่นร้าน ยอดขายจะเพิ่มขึ้นมั้ย?”

“นี่น่าจะช่วยเพื่อนร่วมทีมในอีกสาขานะ ส่งไปถามเขาดูไหมว่าอยากลองมั้ย”

“อย่าปล่อยให้ไอเดียนี้เป็นแค่พรีเซนต์... ส่งเข้าสำนักงานใหญ่เลยดีมั้ย”

สิ่งเหล่านี้คือการ ดันคนจากการฟังเฉย ๆ → มาสู่การเคลื่อนไหวบางอย่าง ไม่ใช่แค่พูดให้ดี แต่พูดให้ขยับได้
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สรุปวัตถุประสงค์ Know–Feel–Act (KFA)

ในการสื่อสารทุกครั้ง เราควรมีเป้าหมายที่ชัดเจนว่า ผู้ฟังควรได้อะไรจากเรา โดยวัตถุประสงค์ของการสื่อสารแบ่งได้

3 ระดับ คือ:

Know (ให้รู้): เน้นให้ผู้ฟังรับรู้ข้อมูล ข้อเท็จจริงที่จำเป็น หรือเข้าใจเนื้อหาหลักในสิ่งที่เรานำเสนอ

Feel (ให้รู้สึก): มุ่งให้ผู้ฟังเกิดอารมณ์หรือความรู้สึกร่วมกับเรา เช่น เห็นใจ ประทับใจ หรือมีแรงบันดาลใจ

โดยอาจใช้ข้อมูล ตัวอย่าง หรือเรืองราวที่สะกิดใจ

Act (ให้ลงมือทำ): เป้าหมายสูงสุดคือกระตุ้นให้ผู้ฟังเปลี่ยนจากการฟังเฉยๆ มาลงมือทำทันที เช่น สมัครสมา

ชิก แชร์ข้อมูล หรือร่วมสนับสนุนโครงการ

โดยในการสื่อสารจริง เราสามารถใช้เป้าหมายทั้งสามแบบนี้แยกกัน หรือใช้ร่วมกันเป็นขั้นตอนได้ เช่น Know แล้ว

Act, Feel แล้ว Act หรือทั้ง Know Feel และ Act ขึ้นอยู่กับผลลัพธ์ที่เราต้องการ การกำหนดเป้าหมาย KFA ให้

ชัดเจน จะช่วยให้เราออกแบบการสื่อสารได้ตรงเป้าหมายที่สุด และช่วยให้ผู้ฟังขยับตามผลลัพธ์ที่เราต้องการได้จริง
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3.การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย (Audience Analysis)

การจะสื่อสารให้ได้ผลลัพธ์ที่ตรงตามเป้าหมาย เราต้องรู้จักผู้ฟังของเราให้ดีเสียก่อน การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย

หรือ Audience Analysis จึงเป็นขั้นตอนสำคัญที่จะช่วยให้การสื่อสารของเราแม่นยำ ชัดเจน และตรงใจผู้ฟังมาก

ที่สุด โดยสามารถวิเคราะห์ได้จาก 5 มิติ ดังนี้

1.ประชากรศาสตร์ (Demographics)

คือการทำความเข้าใจลักษณะทั่วไปของผู้ฟัง เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ เพื่อกำหนดวิธีการสื่อสารให้เหมาะสม

ที่สุด

2.จิตวิทยา (Psychographics)

คือการวิเคราะห์ลักษณะเชิงจิตวิทยา เช่น ความสนใจ แรงจูงใจ ทศนคติ และค่านิยมของผู้ฟัง เพื่อให้เราสือสารสิ่ง

ที่ผู้ฟังอยากได้ยินจริงๆ

3.พฤติกรรม (Behavioral)

คือการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้ฟัง เช่น วิธีการเลือกสินค้า พฤติกรรมการใช้งาน การซื้อหรือการตัดสินใจต่างๆ

4.ความต้องการและปัญหา (Needs and Pain Points)

คอการเข้าใจสิ่งที่ผู้ฟังกำลังเผชิญอยู่ เช่น ปัญหาที่ต้องการแก้ไข หรือความต้องการที่ยังไม่ได้รับการตอบสนอง

5.ช่องทางการสื่อสาร (Communication Channels)

คือการเลือกช่องทางที่เหมาะสมที่สุดในการเข้าถึงผู้ฟัง เช่น สื่อออนไลน์ สื่อสังคมออนไลน์ หรือการสื่อสารแบบ

ตัวต่อตัวเมื่อเราวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายครบทุกมิติ เราจะสื่อสารได้อย่างมีประสิทธิภาพ ตรงเป้าหมาย และสร้าง

ผลลัพธ์ที่ชัดเจนตามที่เราต้องการ
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4.Presentations & Story Structure 

การนำเสนอที่มีประสิทธิภาพนั้นไม่ใช่แค่การเตรียมเนื้อหาและนำมาเล่าแบบลำดับไปเรื่อยๆ แต่ต้องมีการออกแบบ

โครงสร้างที่เหมาะสม เพื่อให้ผู้ฟังสามารถเข้าใจและติดตามได้ง่าย โดยโครงสร้างที่นิยมใช้ในการนำเสนอมีหลาย

แบบ เช่น

B–A–C (Before–After–Call to Action)

เป็นการเปรียบเทียบสถานการณ์ก่อน (Before) และหลัง (After) เพื่อให้ผู้ฟังเห็นผลลัพธ์ที่ชัดเจน แล้วปิดท้ายด้วย

การกระตุ้นให้ผู้ฟังลงมือทำทันที (Call to Action)

P–A–C (Problem–Approach–Conclusion)

เริ่มต้นด้วยการระบุปัญหาที่ชัดเจน (Problem) ตามด้วยวิธีการแก้ไขปัญหา (Approach) และสรุปผลหรือแนวทาง

ที่แนะนำ (Conclusion)

S–C–R (Situation–Complication–Resolution)

เริ่มต้นจากการอธิบายสถานการณ์ปัจจุบน (Situation) ตามด้วยปัญหาหรืออุปสรรคที่พบ (Complication)และปิด

ท้ายด้วยวิธีการแก้ไข (Resolution)

W–W–H (What–Why–How)

เริ่มด้วยการบอกว่าเราจะพูดถึงเรื่องอะไร (What) ตามด้วยเหตุผลว่าทำไมเรื่องนี้สำคัญ (Why) และสุดท้ายคือวิธี

การที่เราจะแก้ไขหรือทำใหเกิดผลลัพธ์ (How)

Pyramid Principle (หลักการพีระมิด)

เริ่มจากข้อสรุปหรือคำตอบที่ชัดเจนก่อน ตามด้วยเหตุผลสนับสนุน และข้อมูลหรือหลักฐานต่างๆ รองรับ เพื่อให้ผู้

ฟังเข้าใจประเด็นหลักได้ทันที

การเลือกใช้โครงสร้างที่เหมาะสมกับเนื้อหาและผู้ฟัง จะช่วยให้ผู้ฟังของเราเข้าใจง่าย ชัดเจน และเกิดผลลัพธ์ตามที่

เราต้องการได้อย่างมีประสิทธิภาพที่สุด
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5.Presentation Plan
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แรงบันดาลใจและการค้นหาไอเดีย

1. ใช้ Keyword Search เช่น "Slide Presentation Design" หรือคำที่เฉพาะเจาะจง

กับเนื้อหาที่ต้องการ

2. สำรวจและคัดเลือกภาพที่สะดุดตาหรือเหมาะสมกับงาน บันทึกลงใน Mood Board

3. วิเคราะห์องค์ประกอบสำคัญ: สี, เลย์เอาท์, ภาพประกอบ, ตัวอักษร, การจัดวาง

หัวข้อ, และการใช้พื้นที่ว่าง

4. เน้นการเข้าใจแนวคิดและวิธีการออกแบบ ไม่ใช่การลอกเลียนแบบ

5.  ผสมผสานไอเดียจากหลายแหล่ง ปรับให้เข้ากับสไตล์ส่วนตัว

6.  สร้างสไลด์ แล้วเปรียบเทียบกับ Mood Board เพื่อปรับปรุง

7.  หาตัวอย่างให้มากกว่า 1 แหล่ง: รวบรวมไอเดียจากหลายๆ ที่ เพื่อให้ได้มุมมองที่

หลากหลายและป้องกันการลอกเลียนแบบโดยไม่ตั้งใจ

การดูตัวอย่างสไลด์จากแหล่งต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น Pinterest, Behance, Canva หรือแม้แต่สไลด์ของเพื่อนร่วมงาน เป็น

เครื่องมือทรงพลังในการพัฒนาทักษะออกแบบของเรา แต่สิ่งสำคัญคือ ต้องดูอย่างมีวิจารณญาณ ไม่ใช่ดูเพื่อลอก แต่ดูเพื่อ

เข้าใจ “วิธีคิด” ที่อยู่เบื้องหลัง การวิเคราะห์ว่าเขาออกแบบอย่างไร เลือกใช้ฟอนต์หรือภาพแบบไหน เน้นจุดไหน ลดทอน

ตรงไหน และทำไมถึงเวิร์ก จะช่วยให้เราเรียนรู้ได้ลึกกว่าการจดจำหน้าตาผลงานเพียงผิวเผิน

ยิ่งเราดูตัวอย่างเยอะจากหลายแหล่ง เราจะเริ่มเห็นแนวโน้ม เห็นรูปแบบซ้ำ และเห็นความแตกต่างที่น่าสนใจ การมีคลัง

ตัวอย่างที่หลากหลายช่วยให้เราหลุดจากการยึดติดกับสไตล์ใดสไตล์หนึ่ง และยังลดโอกาสการลอกเลียนโดยไม่รู้ตัว เพราะ

เมื่อมีหลายตัวอย่างในหัว เราจะเลือกปรับใช้และผสมผสานได้อย่างมีเอกลักษณ์ในแบบของตัวเอง การดูตัวอย่างจึงไม่ใช่การ

ลัดขั้นตอน แต่คือการสะสมคลังแนวคิด และฝึกกล้ามเนื้อการวิเคราะห์ออกแบบในแบบที่โตได้จริง 16
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รูปภาพและการจัดการ
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Chromostereopsis เป็นปรากฏการณ์ทางสายตาที่เกิดจากการที่สีต่างกัน (โดยเฉพาะคู่สีที่มีความยาวคลื่นห่างกัน

มาก เช่น แดงกับน้ำเงิน) ทำให้ผู้ชมรู้สึกว่าภาพมีความลึกหรือยื่น-หดผิดปกติ แม้จะอยู่ในระนาบเดียวกันบนหน้าจอ นี่

คือเหตุผลว่าทำไมบางสไลด์ที่ใช้สีสดแบบคู่ตรงข้าม (เช่น แดน-น้ำเงิน) ถึงดู "แสบตา" หรือ "ลอย" และทำให้เกิดความ

ล้าทางสายตา งานวิจัยโดย Juris and Shevell (2005) พบว่า chromostereopsis มีสาเหตุจากความไม่สมมาตร

ของเลนส์ตาและการกระเจิงของแสงภายในดวงตา ซึ่งทำให้สมองตีความตำแหน่งของสีแตกต่างกัน แม้จะอยู่ใน

ตำแหน่งเดียวกันจริง

ในงานออกแบบสไลด์ ปรากฏการณ์นี้ถือเป็นสิ่งที่ควรหลีกเลี่ยง เพราะนอกจากจะรบกวนการอ่านแล้ว ยังลดความน่า

เชื่อถือของการนำเสนออีกด้วย จึงแนะนำให้เลี่ยงการจับคู่สีที่มี contrast รุนแรงเกินไป เช่น แดง-น้ำเงิน หรือฟ้า-

เหลืองฉูดฉาด พร้อมระบุชัดว่าการใช้สีต้องคำนึงถึง “ความสบายตา” ไม่ใช่แค่ความสะดุดตาเท่านั้น นอกจากนี้เว็บไซต์

เช่น ColourContrast.cc ยังให้เครื่องมือช่วยทดสอบ contrast ที่เหมาะสม 

การจัดการสีในสไลด์
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ใช้สีให้ดูโปร…ไม่ต้องเป็นดีไซเนอร์

เราไม่จำเป็นต้องเป็นนักออกแบบเพื่อใช้สีให้น่าเชื่อถือและดูเป็นมืออาชีพ แค่รู้หลักง่าย ๆ ก็เพียงพอ โดยเฉพาะในการทำ

PowerPoint สำหรับงานจริง ขอแนะนำให้ ไม่ต้องคิดสีเองทั้งหมด เพราะยุ่งยากและเสี่ยงต่อความผิดพลาด วิธีที่ง่ายและ

ปลอดภัยที่สุดคือ

ใช้ สีประจำองค์กร (Corporate Color) ของที่ทำงาน เช่น สีหลักของโลโก้บริษัท หรือสีจากคู่มือ CI ที่องค์กรกำหนด

ไว้แล้ว

หรือหากไม่มีสีองค์กร ให้ใช้ Color Palette ที่มีคนออกแบบไว้แล้วจากเว็บไซต์ เช่น Coolors, ColorHunt หรือจาก

Template ที่ดูดีอยู่แล้ว โดยคัดลอกรหัสสีแบบ Hex Code มาใช้งานโดยตรง (เช่น #1A73E8)

ใช้สีอย่างไรให้เหมาะสม

1. เน้น Contrast ระหว่างข้อความกับพื้นหลังให้ชัดเจน เช่น ตัวหนังสือขาวบนพื้นน้ำเงินเข้ม หรือดำบนพื้นขาว เพื่อให้

คนอ่านไม่ต้องเพ่ง

2. หลีกเลี่ยง Chromostereopsis คืออาการสี “ลอย-จม” ที่เกิดจากคู่สีตรงข้ามกันแรงเกิน เช่น แดง-น้ำเงิน หรือเขียว-

ม่วง ซึ่งอาจทำให้ตาลายหรืออ่านยาก

3.หลีกเลี่ยงสี Pastel บน Projector สีอ่อนแบบพาสเทลอาจดูดีบนหน้าจอคอม แต่เมื่อเปิดผ่านโปรเจกเตอร์ (โดย

เฉพาะเครื่องที่เริ่มเสื่อม) จะทำให้ข้อความ “จางหาย” จนอ่านแทบไม่ออก เว้นแต่ว่าไฟล์นั้นตั้งใจใช้แบบ ดิจิทัลหรือ

เอกสารส่งอ่านเอง

การจัดการสีในสไลด์

เว็บไซต์แนะนำสำหรับการจัดการเรื่องสี
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รูปแบบการของตัวอักษร

Serif Typeface San Serif

Times New Roman

American Typewriter

Angsana New

Courier

Palatino

Arial

Garet

Century Gothic

Helvetica

Cordia New

Script
Kaushan Script

Pinyon Scriptret

Lovely May Script

Beth Ellen
Praise

Display

Broadway

Zico Display

Plateau

Sirin Stencil
ITC magnifico

มีหัว ไม่มีหัว ลายมือ
ตัวอย่าง: TH Sarabun, Angsana New, Cordia New

เหมาะกับเนื้อหาที่ยาว เช่น รายงานราชการ เอกสาร

วิชาการ บทความ หรือเอกสารที่ต้องการความน่าเชื่อถือ

เพราะ “หัว” ของตัวอักษรช่วยให้ดวงตามีจุดพักสายตา

ทำให้อ่านได้นานและต่อเนื่อง ช่วยในการประสานสายตา

ในการอ่านบรรทัดต่อบรรทัด โดยเฉพาะในสิ่งพิมพ์และสื่อ

สิ่งพิมพ์แบบยาว 

ไม่มีเชิงหรือหัวตรงปลายพยัญชนะ ตัวอักษรจะดูสะอาด 

เรียบง่าย ดูทันสมัย

เหมาะกับการใช้บนหน้าจอ, งานดิจิทัล, อินโฟกราฟิก, 

        สไลด์พรีเซนเทชัน หรือหัวข้อที่ต้องการความชัดเจน

เหมาะกับเนื้อหาสั้นๆ หรือใช้เป็นหัวข้อ ไม่แนะนำกับ

เนื้อหาที่ยาวมากเพราะอาจทำให้ล้าตา

มีลักษณะเลียนแบบการเขียนด้วยลายมือมนุษย์ อาจมีการเอียง

ย่อขยาย หรือเว้นจังหวะไม่สม่ำเสมอ

เหมาะกับงานสร้างสรรค์ เช่น การ์ดอวยพร โปสเตอร์ งาน

ศิลปะ สื่อการสอน หรือโซเชียลมีเดีย

สื่อความรู้สึกเป็นกันเอง อบอุ่น หรือไม่เป็นทางการ

เมื่อพูดถึงการจัดวางตัวอักษรบนสไลด์ หลายคนมักเริ่มต้นจากการใช้ Placeholder สำเร็จรูปที่ PowerPoint จัดไว้ให้ เช่น

“Click to add title / subtitle” ซึ่งแม้จะดูสะดวก แต่กลับทำให้เนื้อหาของเราถูกตีกรอบให้ดูธรรมดาเกินไป และขาดพลังใน

การสื่อสาร เพราะ Layout เหล่านั้นถูกออกแบบมาให้ใช้งานได้ “ทั่วไป” แต่ไม่จำเป็นต้อง “เหมาะกับสิ่งที่เรากำลังจะสื่อ”

เสมอไป การจัดวางตัวหนังสือแบบมีเจตนา—ไม่ว่าจะเป็นการจัดบรรทัด, การเยื้อง, การเล่นน้ำหนักของฟอนต์ หรือการเลือกสี

ที่ต่างกัน—สามารถเปลี่ยน Slide ธรรมดาให้กลายเป็นภาพที่สื่อความหมายได้ทันที

ดีไซน์เนอร์มืออาชีพมักไม่มองตัวหนังสือว่าเป็นแค่ Text แต่ใช้มันเป็นองค์ประกอบของภาพ (Visual Element) ที่ช่วยสร้าง

จังหวะสายตา จุดเน้น และอารมณ์ของสาร เช่น การเน้นคำสำคัญด้วยสี การเว้นจังหวะบรรทัด หรือการแยก “ปัญหา” และ

“คำตอบ” ด้วยโทนสีคนละแบบ ล้วนเป็นเครื่องมือในสิ่งที่เรียกว่า “Typography for Impact” ซึ่งพบได้บ่อยในชื่อหนังสือ

พาดหัวข่าว หรือโปสเตอร์ที่เราจดจำได้ทันที เพราะเขาไม่ได้แค่พิมพ์คำ แต่ “ออกแบบ” ให้คำเหล่านั้นกลายเป็นภาพในความ

รู้สึกของผู้อ่าน

คำแนะนำเรื่องการจัดการตัวอักษร
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การแปลงข้อมูลให้เป็นภาพ
Data Visualization

ทำไม Data Visualization ถึงสำคัญ

ในโลกที่ข้อมูลมีอยู่ทุกที่ การสื่อสารข้อมูลให้เข้าใจได้ง่ายและรวดเร็วจึงกลายเป็นทักษะที่จำเป็น Data Visualization หรือ

การแสดงผลข้อมูลในรูปแบบภาพ เป็นเครื่องมือสำคัญที่ช่วยเปลี่ยนข้อมูลเชิงตัวเลขให้เป็นภาพที่เข้าใจได้ในพริบตา การใช้

แผนภูมิและกราฟที่ถูกต้องช่วยให้การวิเคราะห์เป็นไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ ลดความซับซ้อนของข้อมูล และสื่อสารเรื่อง

ราวที่อยู่เบื้องหลังตัวเลขได้อย่างชัดเจน การสร้าง Data Visualization ที่ดีไม่ใช่แค่การเลือกรูปแบบกราฟที่สวยงาม แต่

เป็นเรื่องของการเลือกแผนภูมิที่เหมาะสมกับลักษณะของข้อมูล หลีกเลี่ยงองค์ประกอบที่รบกวนการสื่อสาร และเน้นส่วนที่

สำคัญเพื่อให้ผู้ชมสามารถเข้าใจได้อย่างรวดเร็ว

1. การเลือกกราฟที่เหมาะสม (Select the Right Chart) การเลือกประเภทของกราฟเป็นขั้นตอนแรกและสำคัญที่สุด

ของการทำ Data Visualization เพราะหากเลือกผิด ข้อมูลที่ต้องการสื่อสารอาจถูกเข้าใจผิด หรือแม้แต่ทำให้ข้อมูลดู

สับสนมากขึ้น 

หลักการเลือกกราฟที่เหมาะสม

หากต้องการแสดงแนวโน้มของข้อมูลตามช่วงเวลา ใช้ Line Chart เพราะช่วยให้มองเห็นทิศทางการเปลี่ยนแปลง

ของข้อมูลได้ง่าย

หากต้องการเปรียบเทียบค่าของหลายหมวดหมู่ ใช้ Bar Chart (แนวนอน) หรือ Column Chart (แนวตั้ง)

        เพราะสามารถเปรียบเทียบค่าหลายตัวได้อย่างชัดเจน

หากต้องการแสดงสัดส่วนของข้อมูล ใช้ Pie Chart หรือ Stacked Bar Chart แต่ต้องระมัดระวัง ไม่ใช้ Pie Chart 

        ในกรณีที่มีหมวดหมู่มากเกินไป เพราะจะทำให้กราฟอ่านยาก

หากต้องการเปรียบเทียบค่าจริงกับเป้าหมาย ใช้ Bullet Chart หรือ Grouped Bar Chart ซึ่งแสดงให้เห็นว่าเป้า

หมายที่ตั้งไว้ถูกบรรลุหรือไม่

หากต้องการเน้นตัวเลขสำคัญโดยตรง ใช้ Big Number Display ที่แสดงค่าตัวเลขใหญ่และชัดเจน

        แทนการใช้กราฟที่ซับซ้อน
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2. กะเทาะส่วนที่ไม่จำเป็น (Eliminate Clutter) เมื่อเราสร้าง Data Visualization หนึ่งในปัญหาที่พบบ่อยคือกราฟที่

เต็มไปด้วยข้อมูลมากเกินไป ทำให้ยากต่อการอ่านและเข้าใจ การทำให้กราฟมีความซับซ้อนเกินไปอาจทำให้ผู้ชมต้องใช้

เวลามากขึ้นในการแปลความหมายของข้อมูล ซึ่งเป็นสิ่งที่ควรหลีกเลี่ยง เนื่องจากสมองของมนุษย์มีขีดจำกัดในการประมวล

ผลข้อมูลจำนวนมากในคราวเดียว เมื่อกราฟมีองค์ประกอบมากเกินไป เช่น เส้นกริดที่หนาเกินไป สีที่มากเกินไป หรือป้าย

กำกับที่ซ้อนทับกัน ผู้ชมจะใช้เวลามากขึ้นในการพยายาม "แยกแยะ" ว่าอะไรสำคัญและอะไรไม่สำคัญ

วิธีลดความซับซ้อนของกราฟ

ตัดองค์ประกอบที่ไม่จำเป็นออก เส้นกริดควรใช้เฉพาะที่จำเป็น ไม่ควรทำให้หนาหรือชัดเจนเกินไป หลีกเลี่ยงป้าย

กำกับที่ซ้ำซ้อน ถ้าจำเป็นให้ใช้ Tooltip หรือคำอธิบายเพิ่มเติมแทน

ลดการใช้สีที่มากเกินไป ใช้สีเฉพาะจุดที่ต้องการเน้น ไม่ควรใช้สีเยอะเกินไปจนทำให้กราฟดูสับสน ใช้โทนสีที่แตกต่าง

กันอย่างชัดเจนเมื่อเปรียบเทียบข้อมูล แต่ไม่ควรใช้สีที่ใกล้เคียงกันมากเกินไป

ใช้การจัดวางที่เป็นระบบ กราฟควรมีโครงสร้างที่ชัดเจน แกน X และ Y ควรมีตัวเลขที่อ่านง่าย หลีกเลี่ยงการใช้ตัว

อักษรเล็กเกินไป และต้องแน่ใจว่าผู้ชมสามารถอ่านข้อมูลได้ชัดเจน

ตัวอย่างที่ดีของการลดความซับซ้อนคือ การเปรียบเทียบยอดขายในแต่ละเดือน แทนที่จะใส่ตัวเลขทั้งหมดบนกราฟ

สามารถใช้วิธีเน้นแค่เดือนที่มีความเปลี่ยนแปลงสำคัญ หรือใช้ไอคอนช่วยอธิบายข้อมูลเพิ่มเติม
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Default Chart

1st Improvement

2nd Improvement 24



PresentationCafe Monthly Performance

Month Goal Actual

Jan 125 124

Feb 142 140

Mar 145 145

Apr 135 132

May 156 150

Jun 150 138

Jul 140 112

Aug 138 113

Sep 145 105

Oct 125 89

Nov 142 93

Dec 145 90

การแปลงข้อมูลให้เป็นภาพ
Data Visualization

3. เน้นข้อมูลที่สำคัญ (Contrast for Key Messages) การใช้ Data Visualization ไม่ใช่แค่การนำเสนอข้อมูล แต่

เป็นการบอก "เรื่องราว" ที่ซ่อนอยู่ในข้อมูลนั้น สิ่งสำคัญคือการทำให้ผู้ชมเข้าใจประเด็นหลักที่ต้องการสื่อสารได้อย่าง

รวดเร็วโดยไม่ต้องเสียเวลาตีความเอง

เทคนิคการเน้นข้อมูลสำคัญ

ใช้สีช่วยดึงความสนใจ สีสามารถใช้เพื่อเน้นจุดที่ต้องการสื่อสาร เช่น ใช้สีแดงเพื่อแสดงจุดที่มีปัญหา หรือใช้สีเขียว

เพื่อแสดงผลลัพธ์ที่ดี

ใช้ตัวหนา (Bold) หรือขนาดตัวอักษรที่ใหญ่ขึ้น การขยายขนาดตัวเลขสำคัญ เช่น "ยอดขายเพิ่มขึ้น 30%" จะช่วยให้

ข้อมูลดูโดดเด่นและเข้าใจง่ายขึ้น

เพิ่มคำอธิบายที่ชัดเจน (Call out) ไม่ควรปล่อยให้กราฟอธิบายตัวเองเพียงอย่างเดียว ควรมีข้อความกำกับที่ช่วยให้

ผู้ชมเข้าใจได้ทันทีว่าข้อมูลต้องการบอกอะไร
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Live Presentation/Pitch: ต้องการรายละเอียดน้อย เหมาะสำหรับการนำเสนอสดที่ต้องการความกระชับและ

        ผู้นำเสนอมีโอกาสอธิบายความหรือตอบข้อซักถามได้รายละเอียดจึงไม่ต้องเยอะมาก

Documents/Email: ต้องการรายละเอียดมาก เหมาะสำหรับการสื่อสารที่ต้องการข้อมูลครบถ้วนเพราะผู้นำเสนอ

ไม่มีโอกาสได้นำเสนอ อธิบายความ หรือตอบข้อซักถามหากมีข้อสงสัยจากผู้รับสาร

Infographics Slide: อยู่ตรงกลาง ต้องการรายละเอียดปานกลาง เหมาะสำหรับการนำเสนอข้อมูลที่ซับซ้อนใน

รูปแบบที่เข้าใจง่าย เพราะผสมผสานสื่อที่ใช้ทั้ง 2 แบบคือยังคงความเป็น Visual ในขณะเดียวกันก็ยังอธิบายความได้

อย่างกระชับ

การเลือกใช้งานสื่อทั้ง 3 รูปแบบจึงขึ้นอยู่กับบริบทแวดล้อมเป็นสำคัญคือ สรุปว่าจะทำให้คนฟังอ่านเองหรือให้ผู้นำ

เสนออธิบายความ ปัจจัยหลักในการตัดสินใจคือการพิจารณาว่าต้องการให้ผู้รับสารเข้าถึงข้อมูลด้วยตนเองหรือ

ต้องการให้ผู้นำเสนอเป็นผู้อธิบายความ การเลือกรูปแบบที่เหมาะสมจะช่วยให้การสื่อสารมีประสิทธิภาพสูงสุด โดย

คำนึงถึงความต้องการของผู้รับสาร สถานการณ์ และวัตถุประสงค์ของการนำเสนอเป็นหลัก

26



สไลด์สไตล์อินโฟกราฟิก

S – Summary & List

เริ่มต้นจากการสรุปสาระสำคัญของเนื้อหาให้ชัดเจนก่อน ว่า “เราจะพูดเรื่องอะไร” และ “อยากให้คนจำอะไร”

จัดการเนื้อหาให้เป็นกลุ่ม หรือแยกเป็นประเด็น ไม่ต้องพูดทุกอย่าง แต่เลือกเฉพาะสิ่งสำคัญ แล้วเรียบเรียงให้อยู่ในรูปแบบที่

อ่านง่าย เช่น สรุปเป็นหัวข้อ หรือ bullet list ที่เข้าใจได้ในพริบตา

H – Headline & Highlight

เมื่อได้เนื้อหาที่ชัดแล้ว ให้ใส่ “พลัง” ลงไปด้วยการตั้งชื่อหัวข้อที่โดน และใช้การเน้นข้อความ (เช่น ตัวหนา สีเข้ม หรือขนาด

ใหญ่ขึ้น) กับคำสำคัญที่ต้องการให้คนจำ เทคนิคนี้จะช่วยให้คนไม่แค่ “อ่านข้อความ” แต่ “รับรู้ใจความ” ได้ทันทีแม้เพียงแค่

กวาดตามองผ่าน

A – Alignment

ตำแหน่งของข้อความส่งผลต่อความรู้สึก การจัดกลุ่มข้อความให้เป็นแนวเดียวกัน ไม่วางลอย ๆ ช่วยให้เนื้อหาดูมีระบบ

ใช้แนวชิดซ้าย ชิดขวา หรือกึ่งกลางอย่างมีเหตุผล เช่น ชิดซ้ายให้อารมณ์ทางการ กึ่งกลางให้ความมั่นคง ชิดขวาดูโมเดิร์น

และจัดระยะห่างของบรรทัดกับกลุ่มข้อความให้พอดี ไม่แน่นหรือโหลงเหลงเกินไป

P – Play with Design

หลังจากเนื้อหาแน่นแล้ว จึงค่อยใส่ “ชีวิต” ให้กับสไลด์ด้วยการออกแบบ เช่น เลือกใช้ไอคอน ภาพประกอบ หรือรูปทรง เพื่อ

เพิ่มความน่าสนใจ ใช้สีที่มีคอนทราสต์พอเหมาะ ฟอนต์ที่ชัดเจน และการจัดองค์ประกอบที่ดึงสายตา เพื่อทำให้คน “หยุดดู”

และ “อยากอ่านต่อ” 27
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