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ลักษณะรายวิชา 
  

1.  รหัสและชื่อวิชา             20218412   เทคนิคการนําเสนอ 

                                                      (Presentation  Technique) 

2.  สภาพรายวิชา               วิชาชีพเลือก 

                                      หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง  ประเภทวิชาบริหารธุรกิจ 

          สาขาวิชาการตลาด 

3.  ระดับรายวิชา                ภาคการศึกษาที ่  2  ชั้นปที่  1 

4.  รายวิชาพื้นฐาน              - 

 

5.  เวลาศึกษา                   ทฤษฎี  2  ชั่วโมง    ปฏิบตัิ  2  ชั่วโมง รวมทั้งสิ้น  4 ชั่วโมง  และนักศึกษา 

                                      จะตองใชเวลาศึกษาคนควานอกเวลา 5  ชั่วโมงตอสัปดาห ตลอด 16  สัปดาห    

                                     (ไมรวมการสอบกลางภาค-ปลายภาค) 

6. จํานวนหนวยกิต              3  หนวยกิต 

    7. จุดมุงหมายรายวิชา         

         1.  มีความรูและความเขาใจเกี่ยวกับหลักการและเทคนิคการนําเสนอ  

                            2.  มีทักษะการเลือกวิธีการและการนําเสนอ  

                            3.  มีบุคลิกภาพและทักษะการนําเสนอ  

                            4.  มเีจตคติและกิจนิสัยที่ดีตอเทคนิคการนําเสนอ  

  8. คําอธิบายรายวิชา ศึกษาและปฏิบัติเกี่ยวกับหลักการนําเสนอ หลักการสื่อสาร การวิเคราะห

กลุมเปาหมาย การเตรียมขอมูล ประเภทของสื่อการเลือกใชสื่อ เครื่องมือ                

และอุปกรณการนําเสนอ วิธีการนําเสนอ  การแกปญหาและการประเมินผล                 

การนําเสนอ 
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การแบงบทเรียน/หัวขอ 

 

  บทเรียนที่ 

 

รายการ 

เวลา(ช่ัวโมง) 

ท ป 

1 1.  แนวความคิดการสื่อสารในการนําเสนอและองคประกอบการนําเสนอ 

1.1  วัตถุประสงคในการติดตอสื่อสาร 

1.2  กระบวนการติดตอสื่อสาร 

1.3  ขั้นตอนการติดตอสื่อสาร 

1.4  วิธีการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ 

1.5  สวนประสมการนําเสนอขาย 

1.6  การสื่อสารที่โนมนาวใจลูกคา 

1.7  การนําเสนอที่สามารถมองเห็นได 

1.8  ขอพิสูจนในการสรางความนาเชื่อถือและไววางใจ 

1.9  ความรวมมืออันเปนหัวใจสําคัญของความสําเร็จ 

4 4 

2 2.  ประเภทของลูกคาในการนําเสนอ 

 2.1  ความหมายของลูกคามุงหวัง 

 2.2  วิธีการแสวงหารายชื่อลูกคามุงหวัง 

 2.3  ประเภทของลูกคามุงหวัง 

4 4 

3 3.  การเตรียมตัวกอนการนําเสนอ   

3.1  การเตรียมตัวของพนักงานขาย 

3.2  การสรางความเชื่อถือ ในตนเองและกิจการ 

3.3  การเตรียมความรูเกี่ยวกับกิจการ 

3.4  การเตรียมความรูเกี่ยวกับตัวสินคา 

3.5  การเตรียมความรูเกี่ยวกับลูกคา 

4 4 

4 4.  การเขาพบเพื่อนําเสนอ 

4.1  ความสําคัญของการเขาพบ 

4.2  สิ่งที่ตองคํานึงถึงในการเขาพบผูมุงหวัง 

4.3  วิธีการเขาพบเพื่อนําเสนอตอผูมุงหวัง 

4.4  วิธีการเขาพบเพื่อเสนอขายที่ดี 

4 4 

5 5.  เทคนิคการนําเสนอ 

5.1  ความสําคัญของเทคนิคการนําเสนอ 

5.2  ลักษณะของการนําเสนออยางมีประสิทธิภาพ 

5.3  การเตรียมการนําเสนอ 

5.4  ขั้นตอนการการนําเสนออยางมีประสิทธิภาพ 

4 4 
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บทเรียนที่ 

 

รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

 5.5  ประเภทของขอโตแยงที่เกิดจากการนําเสนอ 

5.6  เทคนิคการปดการนําเสนอ 

5.7  การใหบริการลูกคา 

4 4 

6 6.  บุคลิกภาพผูนําเสนอ 

      6.1  ความสําคัญของบุคลิกภาพผูนําเสนอ 

6.2  ความหมายของบุคลิกภาพ 

6.3  ทฤษฎีบุคลิกภาพของผูนําและทฤษฎีคุณลักษณะ 

6.4  คุณลักษณะของบุคลิกภาพผูนําเสนอที่ดี 

6.5  บุคลิกภาพของนักขายที่นายจางตองการ 

6.6  การพัฒนาบุคลิกภาพเพื่อความสําเร็จในการนําเสนอ 

6.7  การปรับปรุงพัฒนาบุคลิกภาพ 

4 4 

7 7.  การนําเสนอทางสื่อ 

7.1  ความสําคัญของการนําเสนอทางสื่อ 

 7.2  ความหมายของสื่อ 

 7.3  ประเภทของสื่อใชในการประชาสัมพันธ 

 7.4  ลักษณะของสื่อประชาสัมพันธแตละประเภท  

7.5  หลักการพิจารณาเลือกใชเพื่อการนําเสนอ   

4 4 

8 8.  รูปแบบการนําเสนอและการประเมินผลการนําเสนอ 

8.1  ความสําคัญของรูปแบบการนําเสนอ  

8.2  ความหมายของรูปแบบการนําเสนอ 

8.3  การสาธิตที่ทําใหเกิดความกระจางชัด 

8.4  ศิลปะการแสดงแบบละคร 

8.5  การแสดงสินคา 

8.6  การตรวจสอบความเขาใจของผูมุงหวังบอย ๆ 

8.7  ภาพลักษณในการนําเสนอ  

8.8  การใชคําพูดและภาษา 

8.9  ความสําคัญของการประเมินผลการนําเสนอ 
8.10 ความหมายของการประเมินผลการนําเสนอ 

8.11 การประเมินผลการนําเสนอ 

8.12 ลักษณะของการประเมินการนําเสนออยางมีประสิทธิภาพ 
8.13 ปญหาของการประเมินผลงาน 

8.14 ประโยชนของการประเมินผลงาน 

4 4 
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จุดประสงคการสอน 

 

  บทเรียนที่ 

 

รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

1 1.  แนวความคิดการสื่อสารในการนําเสนอและองคประกอบการนําเสนอ 

1.1  สามารถอธิบายวัตถุประสงคในการติดตอสื่อสารได 

1.2  สามารถอธิบายกระบวนการติดตอสื่อสารได 

1.3  สามารถบอกข้ันตอนการสื่อสารการขายได 

1.4  สามารถอธิบายและจําแนกวิธีการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพได 

1.5  บอกสวนประสมการนําเสนอขายได 

1.6  อธิบายการสื่อสารที่โนมนาวใจลูกคาได 

1.7  อธิบายการนําเสนอที่สามารถมองเห็นได 

1.8  อธิบายวิธีการสรางความนาเชื่อถือและไววางใจโดยขอพิสูจนได 

1.9  บอกเทคนิคการดึงดูดใจใหลูกคามีสวนรวมในการนําเสนอได 

4 4 

2 2.  ประเภทของลูกคาในการนําเสนอ 

2.1  สามารถอธิบายความหมายของลูกคามุงหวังได 

2.2  สามารถอธิบายและจําแนกวิธีการแสวงหารายชื่อลูกคามุงหวังได 

2.3  สามารถอธิบายและจําแนกประเภทลูกคามุงหวังได 

4 4 

3 3.  การเตรียมตัวกอนการนําเสนอ 

3.1  สามารถอธิบายการเตรียมตัวของพนักงานขายได 

3.2  สามารถอธิบายการสรางความเชื่อถือในตนเองและกิจการได 

3.3  สามารถอธิบายการเตรียมความรูเกี่ยวกับกิจการได 

3.4  สามารถอธิบายการเตรียมความรูเกี่ยวกับตัวสินคาได 

  3.5  สามารถอธิบายการเตรียมความรูเกี่ยวกับลูกคาได 

4 4 

4 4.  การเขาพบเพื่อนําเสนอ 

4.1  สามารถอธิบายความสําคัญของการเขาพบได 

4.2  สามารถบอกสิ่งที่ตองคํานึงถึงในการเขาพบผูมุงหวังได 

4.3  สามารถอธิบายวิธีการเขาพบเพ่ือนําเสนอตอผูมุงหวังได 

4.4  สามารถอธิบายและยกตัวอยางวิธีการเขาพบเพ่ือนําเสนอท่ีดีได 

4 4 

5 5.  เทคนิคการนําเสนอ 

5.1  สามารถอธิบายลักษณะของการนําเสนออยางมีประสิทธิภาพได 

5.2  สามารถอธิบายการเตรียมการนําเสนอได 

5.3  สามารถอธิบายขั้นตอนการการนําเสนออยางมีประสิทธิภาพได 

 

4 4 
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  บทเรียนที่ 

 

รายการ 

เวลา(ชั่วโมง) 

ท ป 

 5.4  สามารถอธิบายประเภทของขอโตแยงที่เกิดจากการนําเสนอได 

5.5  สามารถอธิบายเทคนิคการปดการนําเสนอได 

5.6  สามารถอธิบายการใหบริการลูกคาได 

  

6 6.  บุคลิกภาพผูนําเสนอ 

6.1  สามารถอธิบายความหมายของบุคลิกภาพได 

6.2  สามารถอธิบายคุณลักษณะของบุคลิกภาพผูนําเสนอท่ีดีได 

6.3  สามารถนําหลักการพัฒนาบุคลิกภาพมาประยุกตใชได 

4 4 

7 7.  การนําเสนอทางสื่อ 

7.1  อธิบายความหมายของสื่อได 

 7.2  อธิบายประเภทของสื่อใชในการประชาสัมพันธได 

 7.3  อธิบายลักษณะของสื่อประชาสัมพันธแตละประเภทได 

 7.4  อธิบายหลักการพิจารณาเลือกใชเพื่อการนําเสนอได 

4 4 

8 8.  รูปแบบการนําเสนอและการประเมินผลการนําเสนอ       

8.1  บอกความหมายของรูปแบบการนําเสนอได   

8.2  อธิบายความสําคัญของรูปแบบการนําเสนอได  

8.3  อธิบายการสาธิตที่ทําใหเกิดความกระจางชัดได 

8.4  อธิบายศิลปะการแสดงแบบละครได  

8.5  อธิบายการแสดงสินคาได 

8.6  อธิบายการตรวจสอบความเขาใจได 

8.7  อธิบายภาพลักษณในการนําเสนอได 

8.8  อธิบายการใชคําพูดและภาษาได 
8.9  บอกความหมายของการประเมินผลการนําเสนอได   

8.10 อธิบายการประเมินผลการนําเสนอได  

8.11 อธิบายลักษณะของการประเมินการนําเสนออยางมีประสิทธิภาพ 
8.12 อธิบายปญหาของการประเมินผลงานได  

8.13 อธิบายประโยชนของการประเมินผลงานได 

 
 

 

 
 

4 4 
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การประเมินผลรายวิชา 

รายวิชานี้แบงเปน   8  หนวย   แยกได   8  บทเรียน    การวัดและประเมินผลรายวิชาจะดําเนินการ  ดังนี้ 

 

1. วิธีการ   ดําเนินการรวบรวมขอมูลเพื่อการประเมินผลแยกเปน 3  สวนโดย 

แบงแยกคะแนนแตละสวนจากคะแนนเต็ม  ทั้งรายวิชา 100 คะแนนดังนี้ 

  1.1 ผลงานที่มอบหมาย  40 คะแนน  หรือรอยละ 40 

  1.2 พิจารณาจากจิตพสิัย  ความตั้งใจ และการเขารวมกิจกรรม 10  คะแนน  

       หรือรอยละ 10   

  1.3 การทดสอบแตละหนวยเรียน  50  คะแนน  หรือรอยละ  50                 

 

   โดยจัดแบงน้ําหนักคะแนนในแตละหนวยตามตารางหนาถัดไป 

 

2. เกณฑผานรายวิชา  ผูที่จะผานรายวิชานี้จะตอง 

  2.1  คะแนนสอบรวมตองไมต่ํากวารอยละ 50 

  2.2  มีเวลาเรียนไมต่ํากวารอยละ  80 

  2.3  ตองผานการสอบกลางภาค และปลายภาค 

 

3.  เกณฑคาระดับคะแนน 

    3.1  พิจารณาเกณฑผานรายวิชาตามขอ 2  ผูที่ไมผานเกณฑขอ 2 จะไดรับคา 

      ระดับคะแนน  F 

3.2  ผูที่ผานเกณฑขอ 2  จะไดรับคาระดับคะแนนตามเกณฑ  ดังนี้ 

     คะแนนรอยละ                80  ขึ้นไป  ไดระดับคะแนน   A 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ  75-79 ไดระดับคะแนน  B+ 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ  70-74 ไดระดับคะแนน  B 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ  65-69 ไดระดับคะแนน  C+ 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ  60-64 ไดระดับคะแนน  C 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ  55-59 ไดระดับคะแนน  D+ 

 คะแนนอยูระหวางรอยละ  50-54 ไดระดับคะแนน  D 

 คะแนนต่ํากวารอยละ       50 ไดระดับคะแนน  F 
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ตารางกําหนดน้ําหนักคะแนน 
เล

ขท
ีบ่ท

เร
ียน

 

  คะแนนรายบทเรียนและน้ําหนักคะแนน 

 

 

 

ชื่อบทเรียน 

คะ
แน

นร
าย

หน
วย

 

น้ําหนักคะแนน 

พุทธิพิสัย 

ทัก
ษะ

พิส
ัย 

คว
าม

รู-
คว

าม
จํา

 

คว
าม

เข
าใ

จ 

กา
รน

ําไ
ปใ

ช 

สูง
กว

า 

1 แนวความคิดการสื่อสารในการนําเสนอและองคประกอบ              

การนําเสนอ 

5 1 1 1  2 

2 ประเภทของลูกคาในการนําเสนอ 5 1 1 1  2 

3 การเตรียมตัวกอนการนําเสนอ   5 1 1 1  2 

4 การเขาพบเพ่ือนําเสนอ 5 1 1 1  2 

5 เทคนิคการนําเสนอ 5 1 1 1  2 

6 บุคลิกภาพผูนําเสนอ 5 1 1 1  2 

7 การนําเสนอทางสื่อ 10 2 3 2 1 20 

8 รูปแบบการนําเสนอและการประเมินผลการนําเสนอ         10  1 1  8 

ก คะแนนภาควิชาการ (พุทธิพิสัยและทักษะพิสัย) 50     40 

ข 
คะแนนภาคผลงาน (รายงาน, ชิ้นงาน เปนการบูรณาการ             

ทุกหนวย) 

40 
 

ค คะแนนจิตพิสัย 10 

 รวมทั้งสิ้น 100 
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กําหนดการสอน 

สัปดาหที่ วัน / เดือน คาบที ่ รายการสอน หมายเหตุ 

1 5 พ.ย. 2561 1 - 4 บทเรียนที่ 1. แนวความคิดการสื่อสารในการนําเสนอและ

องคประกอบการนําเสนอ 

1.1  วัตถุประสงคในการติดตอสื่อสาร 

1.2  กระบวนการติดตอสื่อสาร 

1.3  ขั้นตอนการติดตอสื่อสาร 

1.4  วิธีการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ 

 

2 12 พ.ย. 2561 5 - 8 บทเรียนที่ 1. แนวความคิดการสื่อสารในการนําเสนอและ

องคประกอบการนําเสนอ  (ตอ) 

1.5  สวนประสมการนําเสนอขาย 

1.6  การสื่อสารที่โนมนาวใจลูกคา 

1.7  การนําเสนอที่สามารถมองเห็นได 

1.8  ขอพิสูจนในการสรางความนาเชื่อถือและไววางใจ 

       1.9  ความรวมมืออันเปนหัวใจสําคัญของความสําเร็จ 

 

3  19 พ.ย. 2561 9 - 12 บทเรียนที่ 2. ประเภทของลูกคาในการนําเสนอ 

2.1  ความหมายของลูกคามุงหวัง 

2.2  วิธีการแสวงหารายชื่อลูกคามุงหวัง 

 

4 26 พ.ย. 2561 13 - 16 บทเรียนที่  2. ประเภทของลูกคาในการนําเสนอ (ตอ)  

        2.3  ประเภทของลูกคามุงหวัง 

 

5 3 ธ.ค. 2561 17 - 20 บทเรียนที่  3.  การเตรียมตัวกอนการนําเสนอ   

3.1  การเตรียมตัวของพนักงานขาย 

3.2  การสรางความเชื่อถือในตนเองและกิจการ 

 

6 10 ธ.ค. 2561 21 - 24 บทเรียนที่  3.  การเตรียมตัวกอนการนําเสนอ  (ตอ)  

3.3  การเตรียมความรูเกี่ยวกับกิจการ 

3.4  การเตรียมความรูเกี่ยวกับตัวสินคา 

       3.5  การเตรียมความรูเกี่ยวกับลูกคา 

 

 

7 17 ธ.ค. 2561 25 - 28 บทเรียนที่  4.  การเขาพบเพ่ือนําเสนอ 

4.1  สามารถอธิบายความสําคัญของการเขาพบได 

4.2  สามารถบอกสิ่งที่ตองคํานึงถึงในการเขาพบผูมุงหวังได 
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สัปดาหที่ วัน / เดือน คาบที ่ รายการสอน หมายเหตุ 

8 24 ธ.ค. 2561 29 - 32 บทเรียนที่  4.  การเขาพบเพ่ือนําเสนอ (ตอ) 

4.3  สามารถอธิบายวิธีการเขาพบเพ่ือนําเสนอตอผูมุงหวังได 

       4.4  สามารถอธิบายและยกตัวอยางวิธีการเขาพบเพื่อ  

              นําเสนอท่ีดีได     

 

9 31 ม.ค. 2562 33 - 36                                สอบกลางภาค  

10 7 ม.ค. 2562 37 - 40 บทเรียนที่  5.  เทคนิคการนําเสนอ 

5.1  ความสําคัญของเทคนิคการนําเสนอ 

5.2  ลักษณะของการนําเสนออยางมีประสิทธิภาพ 

5.3  การเตรียมการนําเสนอ 

 

11 14 ม.ค. 2562 41 - 44 บทเรียนที่  5.  เทคนิคการนําเสนอ (ตอ) 

5.4  ขั้นตอนการการนําเสนออยางมีประสิทธิภาพ     

5.5  ประเภทของขอโตแยงที่เกิดจากการนําเสนอ 

5.6  เทคนิคการปดการนําเสนอ 

       5.7  การใหบริการลูกคา 

 

12 21 ม.ค. 2562 45 - 48 บทเรียนที่ 6.  บุคลิกภาพผูนําเสนอ         

6.1  ความสําคัญของบุคลิกภาพผูนําเสนอ 

6.2  ความหมายของบุคลิกภาพ 

6.3  ทฤษฎีบุคลิกภาพของผูนําและทฤษฎีคุณลักษณะ 

 

13 28 ม.ค. 2562 49 - 50 บทเรียนที่ 6.  บุคลิกภาพผูนําเสนอ (ตอ) 

6.4  คุณลักษณะของบุคลิกภาพผูนําเสนอที่ดี 

6.5  บุคลิกภาพของนักขายที่นายจางตองการ 

6.6  การพัฒนาบุคลิกภาพเพื่อความสําเร็จในการนําเสนอ 

       6.7  การปรับปรุงพัฒนาบุคลิกภาพ   

 

14 4  ก.พ. 2562 51 - 54 บทเรียนที่  7  การนําเสนอทางสื่อ         

7.1  ความสําคัญของการนําเสนอทางสื่อ 

7.2  ความหมายของสื่อ 

7.3  ประเภทของสื่อใชในการประชาสัมพันธ 

 

15 11 ก.พ. 2562 55- 58 บทเรียนที่  7.  การนําเสนอทางสือ่ (ตอ) 

7.4  ลักษณะของสื่อประชาสัมพันธแตละประเภท  

       7.5  หลักการพิจารณาเลือกใชเพื่อการนําเสนอ   
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สัปดาหที่ วัน / เดือน คาบที ่ รายการสอน หมายเหตุ 

16 18 ก.พ. 2562 59 - 62 บทเรียนที่  8.  รูปแบบการนําเสนอและการประเมินผลการนําเสนอ        

8.1  ความสําคัญของรูปแบบการนําเสนอ  

8.2  ความหมายของรูปแบบการนําเสนอ 

8.3  การสาธิตที่ทําใหเกิดความกระจางชัด 

8.4  ศิลปะการแสดงแบบละคร 

8.5  การแสดงสินคา 

8.6  การตรวจสอบความเขาใจของผูมุงหวังบอย ๆ 

8.7  ภาพลักษณในการนําเสนอ  

 

 

17 25 ก.พ. 2562 63 - 66 บทเรียนที่ 8. รูปแบบการนําเสนอและการประเมินผลการนําเสนอ      

(ตอ) 

8.8  การใชคําพูดและภาษา 

8.9  ความสําคัญของการประเมินผลการนําเสนอ 

8.10 ความหมายของการประเมินผลการนําเสนอ 
8.11 การประเมินผลการนําเสนอ 

8.12 ลักษณะของการประเมินการนําเสนออยางมี    

       ประสิทธิภาพ 
8.13 ปญหาของการประเมินผลงาน 

        8.14 ประโยชนของการประเมินผลงาน 

 

18   สอบปลายภาค  
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บรรณานุกรม 

วิไลลักษณ    ซอนกลิ่น  และสิริชัย    สุวรรณประภา.    เทคนิคการนําเสนอ.    กรุงเทพฯ  :  ศูนยสงเสริม    

              วิชาการ,  2558. 

 


