
ART OF STORYTELLING 

ในทกุๆ อาชีพ สิง่ที่หลกีหนีไมไ่ด้เลยก็คือ การน าเสนอ (Presentation) ซึง่ในปัจจบุนัก็มีผู้ เช่ียวชาญมากมายที่ได้

สรุปเทคนิคในการน าเสนอตา่งๆ ไมว่า่จะเป็น การท าความรู้จกัเพือ่เข้าใจผู้ ฟัง (Know the audience) การตัง้หวัข้อที่

เหมาะสมและนา่สนใจส าหรับผู้ ฟัง (Attention grabbing topic) การใช้สถิติตา่งๆ (Shocking statistics) การซ้อมเพื่อลด

ความตื่นเต้นของผู้พดู(Practice) การสบตาผู้ ฟังในขณะท่ีพดู (Engage with the audience) รวมถงึเทคนคิอื่นๆ อีก

มากมาย ซึง่เทคนิคทีต่า่งๆ เหลา่นีไ้ด้ถกูน าไปปฏิบตัิตามโดยผู้พดูในเวทตีา่งๆ มาแล้วนบัไมถ้่วน  

อยา่งไรก็ดี แม้การเตรียมตวัของผู้พดูจะดีแคไ่หน ไมว่า่จะซ้อมสกัก่ีครัง้ สิง่ที่ยากที่สดุที่ผู้พดูหลายๆ ทา่นจะต้องเผชิญ 

และไมส่ามารถคาดเดาได้เลยก็คอื ความสนใจของผู้ ฟังในระหวา่งการน าเสนอ ดงันัน้ การน าเสนอที่ดีนัน้มกัจะเป็นการ

น าเสนอท่ีควบคมุความสนใจของผู้ ฟังให้เป็นไปในทิศทางที่ผู้พดูต้องการ โดยวิธีที่งา่ยที่สดุในการควบคมุความสนใจของผู้ ฟัง

สามารถท าได้โดยการผสมผสาน “Human-ness” หรือสิง่ที่คนสว่นใหญ่สนใจและเข้าถงึได้ดี ผา่นการสอดแทรกเร่ืองราว 

(Story) เข้าไปเพื่อกระตุ้นความสนใจและดงึดดูความสนใจของผู้ ฟังไว้ตลอดระยะเวลาการน าเสนอ (Resonate with the 

listeners) เนื่องจากผู้ ฟังทกุคนคุ้นเคยกบัการฟังเร่ืองราวตา่งๆ จะเห็นได้จากการฟังนิทานในสมยัเด็กๆ เพราะถ้าเราย้อนนกึ

ถึงวยัเดก็นัน้ เราจะจ าได้ทนัทีวา่เด็กทกุคนสามารถคงความสนใจให้จดจ่อกบัเร่ืองที่ฟังอยูน่ัน้ได้อยา่งงา่ยดายโดยผู้ใหญ่ไมต้่อง

พยายามใดๆ เลยเสยีด้วยซ า้  

 

รูปที ่1: ความแตกต่างระหว่าง รายงาน (Report) การเล่าเร่ือง (Story) และการน าเสนอ (Presentation) 

เพื่อให้เห็นภาพได้งา่ยขึน้ การน าเสนอท่ีดีนัน้จะเป็นการผสมผสานระหวา่ง การเลา่เร่ือง (Storytelling) และรายงาน 

(Report) (รูปที ่1) เข้าไว้ด้วยกนั เพื่อให้ผู้อา่นเข้าใจได้งา่ยขึน้ รายงาน คือ การลงรายละเอียดผา่นการน าเสนอข้อเท็จจริงโดย

จะเรียงเป็นล าดบั และเป็นขัน้ตอน (Informational, exhaustive details, and facts) ในขณะท่ี การเลา่เร่ือง เปรียบเสมือน

การเลา่นิทาน โดยเป็นการถา่ยทอดจากประสบการณ์ซึง่อาจจะมอีารมณ์ตา่งๆ เข้ามาเก่ียวข้อง โดยผู้ ฟังจะต้องเป็นผู้สร้าง

ความเช่ือมโยงจากนยัของเร่ืองราวที่ฟังด้วยตวัเอง (Experiental and emphasizing evocative and implied info) ทัง้นี ้

การน าเสนอท่ีดี คือ การรวมทัง้ 2 สิง่นีท้ี่เข้าไว้ด้วยกนั โดยน าเสนอผา่นการวางโครงสร้างให้เหมือนกบัการเลา่เร่ือง เพื่อดงึ



ความสนใจของผู้ ฟังไว้ตลอดระยะเวลาการน าเสนอ แตส่ิง่ที่น าเสนอนัน้ ไมน่ิทานหรือเร่ืองเลา่ หากแต่จะเป็นข้อเทจ็จริงและบท

วิเคราะห์ของข้อเท็จจริงเหลา่นัน้ 

เพราะฉะนัน้ ก่อนที่ผู้อา่นจะสามารถก าหนดโครงสร้างของการน าเสนอ ผู้ เขียนอยากจะขออธิบายถึงโครงสร้างของ

เร่ืองราวที่จะถกูน ามาปรับใช้ให้เข้าใจก่อน เร่ืองราว (Story) นัน้จะประกอบไปด้วย 3 สว่นด้วยกนั เร่ิมตัง้แตเ่นือ้หาสว่นต้นหรือ

สว่นของการท้าวความ (Beginning) ซึง่จะเป็นการ อธิบายบริบทตา่งๆ (Context) ของเร่ือง ถดัมา คือ ช่วงกลางหรือท้องเร่ือง 

(Middle) คือ การอธิบายซึง่จดุหกัเหตา่งๆ ทัง้ทีค่าดเดาได้และทีค่าดเดาไมไ่ด้ ที่ท าให้เร่ืองราวไมเ่ป็นไปตามที่ผู้ ฟังนัน้คดิไว้ 

เพื่อท่ีจะเรียกความสนใจให้ยงัคงอยูก่บัเร่ืองราว หรือเพื่อท าให้ผู้ ฟังได้มีโอกาสคดิตาม (Suspense)  สดุท้าย คือ บทสรุป 

(Ending) ซึง่จะเป็นการคอ่ยๆ คลี่คลายจดุหกัเหตา่งๆ เหลา่นัน้ให้กบัผู้ ฟัง (Resolution)  

 

รูปที ่2: ขัน้ตอนการน าเสนอ (Presentation) โดยปรบัใชเ้ทคนิคการเล่าเร่ือง (Storytelling) 

ทัง้นี ้จากการส ารวจ การน าเสนอท่ีประสพผลส าเร็จและได้รับการยอมรับท่ีดีนัน้ มกัจะประกอบไปด้วยโครงสร้างทัง้ 3 

สว่นเหมือนการเลา่เร่ืองแทบทัง้สิน้ โดยในแตล่ะขัน้ตอน จะมีรูปแบบหรือ Pattern ที่ชดัเจน เพื่อประกอบการอธิบายรูปแบบ

การน าเสนอในแตล่ะขัน้ตอนนัน้ ผู้ เขียนจะยกตวัอยา่ง การน าเสนอเปิดตวัผลติภณัฑ์ Iphone รุ่นแรกของ Steve Jobs ในปี 

ค.ศ. 2007 ดงันี ้

เร่ิมกนัท่ีเนือ้หาสว่นต้นหรือการท้าวความ (Beginning) เนือ้หาในสว่นนีเ้ป็นการกลา่วถึงสิง่ทีเ่ป็นอยูห่รือเหตกุารณ์

ในปัจจบุนั (What is) และสิง่ที่ควรจะเป็น (What could be) เพือ่ให้ผู้ ฟังได้เห็นถงึช่องวา่ง (Gap) อยา่งชดัเจนและเรียก

ความสนใจของผู้ ฟังวา่ในสว่นถดัไป ผู้พดูก าลงัจะน าเสนอวิธีใดในการปิดช่องวา่งเหลา่นัน้ จากตวัอยา่ง Steve Jobs เร่ิมต้น

ด้วยการท้าวความถงึเหตกุารณ์ในปัจจบุนั (What is) ผา่นการอธิบายวา่ผลติภณัฑ์ตา่งๆ ท่ีเข้ามาในตลาดอยา่งมากมายนัน้ มี

อยูเ่พียงแคบ่างผลติภณัฑ์เทา่นัน้ทีจ่ะได้รับการยอมรับวา่เป็นนวตักรรมใหม่ และสามารถสร้างการเปลีย่นแปลงในโลกแบบทีไ่ม่

มีใครเคยเห็นมาก่อน และได้ยกตวัอยา่งหลายๆ ผลติภณัฑ์เหลา่นัน้ (“Every once in a while, a revolutionary product 

come along that changes everything…”) ตอ่จากนัน้ Jobs จึงได้กลา่วตอ่ถงึสิง่ที่ก าลงัจะเกิด (What could be) วา่

วนันีค้ือวนัท่ีเขารอมานาน ซึง่ก็คอืวนัท่ีเขานัน้มีผลติภณัฑ์ใหม ่ทีจ่ะเปลีย่นวิธีการท่ีทกุคนใช้ชีวติไปตลอดกาล (“This is the 
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day that I have been looking forward to for two and half years…today we are introducing three 

revolutionary products…”) 

ถดัมาในสว่นท่ี 2 หรือช่วงกลางของการน าเสนอ (Middle) ผู้พดูสามารถลงรายละเอียดของสิง่ทีเ่ป็นอยู่ (What is)

และสิง่ที่ควรจะเป็นหรือสิง่ที่ผู้ ฟังต้องการให้เป็น (What could be) สลบักนัไปมา ทัง้นี ้ในการน าเสนอแตล่ะครัง้ สิง่ที่

หลกีเลีย่งไมไ่ด้ก็คือ ค าถามตา่งๆ ที่อาจจะก่อให้เกิดการตอ่ต้านจากผู้ ฟัง (Resistance and doubt) โดยวิธีการแก้ที่ดีที่สดุก็

คือ การคาดการณ์ถงึการค าถามที่อาจจะเกิดขึน้ระหวา่งการน าเสนอแล้วออกแบบเนือ้หาการน าเสนอให้ตอบค าถามเพื่อไขข้อ

ข้องใจของค าถามเหลา่นัน้ เปรียบเสมือนการเลน่เรือใบ ที่ผู้ เลน่เรือมกัจะหกัเรือไปทางซ้ายที ขวาทีไปเร่ือยๆ จนกวา่จะถึง

จดุหมายปลายทาง โดยจะไมเ่ดนิเรือเป็นเส้นตรง ทัง้นี ้ก็เพื่อลดแรงต้านจากลม โดยถ้าย้อนกลบัไปท่ีตวัอยา่งการน าเสนอของ 

Steve Jobs หลงัจากที่เขาได้กลา่วแนะน าผลติภณัฑ์ชิน้ใหมข่องเขาแล้วนัน้ เขาได้เปรียบเทียบการท างานของมือถือ Iphone 

ใหมข่อง Apple เทียบกนักบัมือถืออื่นๆ ท่ีมีอยูใ่นตลาดในปัจจบุนัสลบัไปมา เพื่อท่ีจะสือ่ให้เห็นอยา่งชดัเจนวา่มือถือ Iphone 

นัน้สามารถท าอะไรได้บ้าง โดยเขาได้ใช้ทัง้ วดีีโอ ภาพ รวมถงึ การสาธิตจริง (Demo) เพือ่ให้ผู้ ฟังคงความสนใจอยูท่ี่สิง่ที่เขา

พดูอยูเ่สมอตลอดระยะเวลาประมาณ 1 ชัว่โมง 

สดุท้ายในสว่นท่ี 3 หรือบทสรุปของการน าเสนอ (End) ถือได้วา่เป็นสว่นท่ีส าคญัมาก เพราะเป็นสว่นท่ีเราจะใช้ใน

การโน้มน้าวผู้ ฟัง ให้เห็นถึงความจ าเป็นทีจ่ะต้องด าเนินการตามขัน้ตอนหรือข้อเสนอแนะท่ีเรามี หรือเป็นเหตผุลวา่ท าไมผู้ ฟังถึง

ต้องเช่ือผู้พดู โดยผู้พดูสามารถท าได้ผา่นการบอกถงึสิง่ที่ผู้ ฟังจะต้องปฏิบตัิ (Call to action) แล้วจึงสรุปถึงสิง่ที่จะเกิดขึน้เมื่อ

ผู้ ฟังได้ปฏิบตัิตามข้อเสนอแนะแล้ว (New Bliss) ซึง่ถ้ากลบัมาทีต่วัอยา่งของ Steve Jobs ในช่วงสดุท้าย เขาได้ทิง้ท้ายไว้วา่ 

Apple ได้เป็นผู้น าในด้านการสร้างผลติภณัฑ์และนวตักรรมใหม่ๆ  มานกัตอ่นกั ตัง้แต่การเปิดตวั Mac Computer ในปี ค.ศ.

1984 จนมาถึง Ipod ในปี ค.ศ. 2001 และในวนันี ้ท่ีเขาคิดวา่ Apple ได้ท าสิง่นัน้อีกครัง้ โดยการเปิดตวั Iphone (I didn’t 

sleep a wink last night and I was so excited because we have been so lucky at Apple…we have had the 

Mac…the Ipod...and we are going to do it again with the Iphone. We are so excited.) และนี่ก็คือ New Bliss 

หรือสิง่ที่เขาเช่ือวา่จะเกิดหลงัจากวนัท่ีเขาได้กลา่วเปิดตวัผลติภณัฑ์นีไ้ปแล้ว 

ผู้ เขียนขอจบบทความนีด้้วยค ากลา่วของ TS Elliot ซึง่ได้กลา่วไว้วา่ “What we call the beginning is often the 

end. And to make an end is to make a beginning. The end is where we start from” หรืออีกนยัหนึง่ก็คอื ณ จดุที่

การน าเสนอของเรานัน้จบลงนัน้ การเดินทางของผู้ ฟังก็เพิง่จะเร่ิมต้นขึน้เทา่นัน้เอง พวกเขาเหลา่นัน้จะจดจ าสิง่ทีเ่ราพดูได้อยา่ง

ขึน้ใจ หรือลมืมนัไปเมือ่เดินออกจากห้องประชมุนัน้ก็ล้วนแตข่ึน้อยูก่บัผู้พดู เพราะฉะนัน้ หน้าที่ของเรา คือ การพาผู้ ฟังเหลา่นัน้

ไปยงัจดุที่ผู้ ฟังเข้าใจวา่ท าไมสิง่ที่น าเสนอถึงส าคญั และมคีวามมุง่มัน่ท่ีจะ วางแผน และปฏิบตัิตามข้อเสนอแนะที่เราได้ให้ไว้

อยา่งเตม็ที่ 

 

บทความนีอ้า้งอิงจากหนงัสือ Resonate โดย Nancy Duarte 


