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กลยุทธ์และแผนการน าเสนองานต่อผู้บริหารระดับสูง และคณะกรรมการอย่างมีประสิทธิภาพ 
(Strategies & Plans - Effective Presentation to Executive & Board Members)
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วัตถุประสงค์

o เข้าใจมุมมอง และแรงกดดันของผู้บริหาร/คณะกรรมการ

o ถอดรหัสภาษากาย และสัญญาณค าพูดของผูเ้ข้าประชมุ

o ปรับกลยุทธ์น าเสนอให้เหมาะกับพลวัตของผู้บริหาร/คณะกรรมการ

o วิเคราะห์เหตุผลทีข่้อเสนอที่เตรียมมาดีอาจล้มเหลว

o เทคนิคเชิงลกึจากประสบการณจ์รงิของกรรมการบริษัทมหาชน
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ประสบการณก์ารเป็นกรรมการบริษัท

Director Certification Program (DCP) 
หลักสูตรที่จะท าให้กรรมการบริษทั เข้าใจถึงบทบาทหน้าที่และความ
รับผิดชอบในการท าหน้าที่ก ากับดูแลองค์กร เพ่ือให้เกิดการด าเนินงาน       
ที่น าไปสู่การมีผลประกอบการทีด่ี และมีการปฏิบัติตามกฎ ระเบียบ                   
และข้อบังคับที่เกี่ยวข้อง อันจะก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อผู้มีสว่นไดเ้สีย                    
ทุกฝ่ายขององค์กร



การประชุมของผู้บริหาร/คณะกรรมการบริษัท



5

ประเภทของคณะกรรมการบริษัท (มหาชน)
• กรรมการบริหาร (Executive Director) 

เกี่ยวข้องกับการบริหารจัดการงานประจ าของบริษัท เช่น กรรมการผู้จัดการ หรือผู้บริหารระดับสูง (CEO, MD) มีหน้าที่
รับผิดชอบการด าเนินงานตามนโยบาย และกลยุทธ์ที่คณะกรรมการก าหนด ดูแลการบริหารจัดการภายใน และปฏิบัติงานเพื่อให้
บรรลุเป้าหมายของบริษัท

• กรรมการที่ไม่เป็นผู้บริหาร (Non-Executive Director) 
ไม่ได้มีส่วนร่วมในการบริหารงานประจ าของบริษัท และอาจไม่ได้รับเงินเดือนประจ า มักเป็นตัวแทนผู้ถือหุ้น หรือบุคคลที่มีความรู้
ความเชี่ยวชาญ มีหน้าที่ช่วยก าหนดนโยบาย กลยุทธ์ และให้ค าปรึกษา รวมถึงถ่วงดุลอ านาจกับกรรมการบริหาร เพื่อให้การ
ตัดสินใจเป็นไปอย่างโปร่งใส และเป็นประโยชน์ต่อผู้ถือหุ้น 

• กรรมการอิสระ (Independent Director) 
มีความเชี่ยวชาญด้านบัญชี การเงิน หรือกฎหมาย ซึ่งไม่ได้ถือหุ้นเกิน 1% และไม่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการบริหารงาน หรือ
ความสัมพันธ์ทางธุรกิจของบริษัท เป็นอิสระจากฝ่ายบริหาร ผู้ถือหุ้นรายใหญ่ หรือผู้มีอ านาจควบคุม มีหน้าที่ดูแลผลประโยชน์
ของผู้ถือหุ้นรายย่อย ตรวจสอบและถ่วงดุลการบริหารงานของคณะกรรมการและฝ่ายจัดการ ตามเกณฑ์ ก.ล.ต. ต้องมีกรรมการ
อิสระอย่างน้อย 1 ใน 3 ของคณะกรรมการทั้งหมด และไม่น้อยกว่า 3 คน รวมถึงมีบทบาทในคณะกรรมการชุดย่อย เช่น 
คณะกรรมการตรวจสอบ
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บริบทของคณะกรรมการบริษัท

o คณะกรรมการบริษัทมีหน้าที่รับผิดชอบสูง ต้องตัดสินใจในสถานการณ์ที่มีความเสี่ยงและผลกระทบ  
ที่คาดการณ์ได้ยาก

o แรงกดดัน:

• ความคาดหวังจากผู้ถือหุ้น/สาธารณะ

• ข้อมูลที่มีจ ากัด และต้องตัดสินใจเร็ว

• ความขัดแย้งทางผลประโยชน์

ตัวอย่าง: กรณีเสนอแผนลงทุนขนาดใหญ่ คณะกรรมการฯ ต้องชั่งน้ าหนักระหว่างโอกาสและความเสี่ยง
ภายใต้แรงกดดันจากทั้งภายในและภายนอก
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องค์ประกอบของการประชุม

1. ประธาน คือ  ผู้ท าหน้าที่ควบคุมการประชุมทั้งหมด

2. กรรมการ คือ  ผู้มีหน้าที่พิจารณาเรื่องในวาระการประชุม และพิจารณา
ข้อเสนอ ตามวาระการประชุม

3. เลขานุการ คือ  ผู้ท าหน้าที่ออกจดหมายเชิญประชุม จัดระเบียบวาระการ
ประชุม บันทึกรายงานการประชุม และอ านวยความสะดวกในเรื่องต่าง ๆ

4. ระเบียบวาระการประชุม คือ เรื่องที่จะน าเข้าปรึกษาหารือกันในที่ประชุม   
โดยเรียงล าดับความส าคัญตามแต่ประธานจะเห็นสมควร 

5. รายงานการประชุม  คือ  ข้อความท่ีเลขานุการจดบันทึกความคิดเห็นของ
กรรมการฯ พร้อมทั้งความเห็นและมติต่างๆ เพ่ือจัดท าบันทึกให้กรรมการฯ 
รับทราบหลังการประชุมเสร็จสิ้น 
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ระเบียบวาระการประชุม 

o เป็นการก าหนดขอบเขตของการประชมุ และจัดระเบียบการประชมุให้ด าเนินไป
ตามล าดับ ช่วยให้สามารถประชุมให้แล้วเสร็จตามก าหนดเวลาได้

o ท าให้ทราบประเด็นล่วงหน้า สามารถเตรียมข้อมูลและความคิดเห็น           
เพื่อเสนอทีป่ระชุม  

o สามารถมอบหมายผู้ที่เกี่ยวข้องโดยตรง ในการน าเสนอ

o การเรียงล าดับวาระ ควรเรียงล าดับเริม่ต้นด้วยวาระที่ไม่ซับซ้อนก่อน               
แล้วจึงเรียงล าดับวาระที่ซบัซ้อนขึ้น หรือเป็นวาระทีต่้องใชเ้วลาถกเถียงกันนาน
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o น าเสนอเพื่อแจ้งให้ทราบ 
เป็นการชี้แจงข้อมูลให้ที่ประชุมได้ทราบ หรือรายงานความคืบหน้าเรื่องนโยบาย แผนงาน ผลการศึกษา และ
วิธีการด าเนินงาน

o น าเสนอเพื่อความเห็นชอบ 
เป็นการน าเสนอเรื่องที่ได้มีการจัดด าเนินเป็นขั้นตอนแล้ว ส่งเรื่องเสนอคณะกรรมการฯ เพื่อขอความเห็นชอบ   
ซึ่งในที่ประชุมอาจให้ข้อคิดเห็น ข้อสังเกต ค าแนะน าเพิ่มเติม

o น าเสนอเพื่อพิจารณา 
เป็นการน าเสนอที่ให้ข้อมูลไว้เป็นส่วนหนึง่ของทางเลือก ซึ่งอาจเป็นแผนงานธุรกิจ ยุทธศาสตร์ขององค์กร หรือ
แผนงานที่จะท าต่อไปในอนาคตให้คณะกรรมการฯ ได้พิจารณา เพื่อเป็นข้อมูลอ้างอิงใช้เพื่อเตรียมในการตัดสินใจ

o น าเสนอเพ่ืออนุมัติ 
เป็นการน าเสนอที่ต้องเตรียมข้อมูลอย่างรอบด้าน โดยอาจต้องวิเคราะห์ ถึงข้อดี ข้อเสีย พร้อมทั้งเสนอแผน
ทางเลือก หรือกลยุทธ์ให้คณะกรรมการฯ สามารถตัดสินใจหรืออนุมัติได้ทันที

วัตถุประสงค์ของวาระการประชุม 
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ปัญหาที่มักพบในการประชุม 
o Expectation – ส่วนใหญ่การประชุมจะเพื่อรับทราบ หรือเห็นชอบ กรรมการฯ มักแสดงความคิดเห็นตาม   

ผู้ประสานงานฯ ท าให้ขาดการถกเถียงเชิงเนื้อหา และความต้องการที่แท้จริง

o Knowledge – ระดับความรู ้และประสบการณ์ในเนื้อหาของกรรมการฯ ไม่เท่ากัน ส่งผลต่อการพิจารณา
และให้ข้อเสนอแนะ ที่อาจขาดมุมมองเชิงเทคนิค หรือข้อมูลส าคัญ

o Background – เรื่องราว หรือภูมิหลังที่อาจมีอิทธิพลต่อคณะกรรมการฯ เช่น มีประเด็นเกี่ยวโยงมาก่อน
หน้านี้หรือไม่ เคยมีใครน าเสนอหัวข้อเช่นเดียวกันมาก่อนแล้วถูกต่อต้าน หรือสนับสนุนอย่างไร  ท าให้การ
น าเสนอไม่ได้รับการสนับสนุนเต็มที่

o Preference Thinking – น าเสนอเฉพาะประเด็นที่เกี่ยวข้องกับหน่วยงานตนเอง ขาดการพิจารณา
ผลกระทบต่อส่วนรวม และขาดข้อเท็จจริงสนับสนุน

o Attitude – ทัศนคติต่อผู้น าเสนอโดยเฉพาะด้านลบ กรรมการฯ ก็จะมีทีท่าที่คัดค้าน 

o อื่นๆ – ก าหนดล าดับการน าเสนอไม่ชัดเจน เนื้อหาซ้ าซ้อน, ก าหนดเวลาน าเสนอไม่เหมาะสม, ขาดสื่อช่วย
น าเสนอ เช่น VDO หรือแผนภูมิ



กลยุทธ์การน าเสนองานในทีป่ระชุมผู้บริหาร/คณะกรรมการ                         
ให้มีประสิทธิภาพ
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ปัจจัย บริษัทครอบครัว บริษัทมืออาชีพ
โครงสร้างอ านาจ กระจุกตัวในกลุ่มเจ้าของ กระจายอ านาจ/มีอิสระ

วัฒนธรรม เน้นความสัมพันธ์ส่วนตัว เน้นระบบ/กระบวนการ

การตัดสินใจ ใช้ Intuition และประสบการณ์ ใช้ Data และ Analysis

ความเร็ว เร็ว แต่ขาดมุมมองรอบด้าน ช้า แต่ Thorough

ความขัดแย้ง หลีกเลี่ยง เพื่อรักษาความสัมพันธ์ เปิดเผย เพื่อหาทางออกที่ดีที่สุด

การประเมินความเสี่ยง Conservative, กลัวการเปลี่ยนแปลง Calculated Risk-Taking

กลยุทธ์การน าเสนอ:
บริษัทครอบครัว (มหาชน)

o เน้นเรื่องราว และประสบการณ์

o ใช้ตัวอย่างจากอดีตที่ส าเร็จ

o หลีกเลี่ยงการเปลี่ยนแปลงใหญ่

ความแตกต่างระหว่างบริษัทครอบครัว (มหาชน) และบริษัทมืออาชีพ (มหาชน)

บริษัทมืออาชีพ (มหาชน)

o เน้นข้อมูล และการวิเคราะห์

o แสดง Benchmarking กับคู่แข่ง

o เสนอทางเลือกหลายแบบ
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องค์ประกอบ ผลกระทบ กลยุทธ์รับมือ

ระบบอาวุโส กรรมการอาวุโสมีน้ าหนักเสียงมาก ขออนุญาตน าเสนอกับท่านอาวุโสก่อน

การรักษาหน้า หลีกเลี่ยงการขัดแย้งโดยตรง ใช้ค าว่า "ขอเสนอทางเลือก" แทน "ไม่เห็นด้วย"

ความสัมพันธ์ส่วนตัว การตัดสินใจมาจากความเชื่อมั่นส่วนบุคคล สร้างสายสัมพันธ์ก่อนการประชุม

ตัวอย่าง :

การปรับภาษา

•  หลีกเลี่ยง "ผมคิดว่าท่านผิด”  

•  ใช้แทน    "ผมขอเสนอมุมมองเพิ่มเติมครับ” 

วัฒนธรรมไทยในห้องประชุมบอร์ด
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ประเภทกรรมการ ความกังวลหลัก สัญญาณเตือน

กรรมการบริหาร (Executive Director) ผลการด าเนินงาน เงียบผิดปกติ หรือพูดป้องกันมากเกินไป

กรรมการที่ได้รับการเสนอชื่อ (Non -Executive Director) ผลประโยชน์ผู้ถือหุ้น มองหา Short-term Results

กรรมการอิสระ (Independent Director) ความรับผิดชอบทางกฎหมาย ถามค าถามเชิงลึกเรื่อง Compliance

ภาษากายของกรรมการที่สังเกตได้ :
• เอียงตัวไปข้างหน้า = สนใจจริง

• มองนาฬิกา หรือเล่นโทรศัพท์ = เบื่อ หรือมีนัดส าคัญ

• เขียนโน้ต = ก าลังเตรียมค าถาม หรือคัดค้าน

• แลกสายตากับกรรมการอื่น = มีการสื่อสารแบบเงียบ 

เข้าใจความกดดันที่ซ่อนอยู่ของบอร์ด
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o จากผู้จัดการ → นักการเมือง :   ทุกค าพูดเกี่ยวโยงกับผลประโยชน์ของบริษัท

o จากการแก้ปัญหา → การจัดการความเสี่ยง :   คิดภาพรวมเป็นระบบ

o จากข้อมูล → การตีความ :   บอร์ดต้องการ Insight ไม่ใช่ Data

ตัวอย่าง :

ในการประชุมบอร์ดของบริษัทเทคโนโลยีแห่งหนึ่ง ผู้น าเสนอใช้เวลา 20 นาที อธิบายเทคนิคใหม่        
แต่กรรมการสนใจเพียง 2 ค าถาม: "เสี่ยงอะไร?" และ "คู่แข่งท าอะไร?"

บทบาทของผู้น าเสนอ
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o วิเคราะห์องค์ประกอบของคณะกรรมการ

o ศึกษาประวัติ และความสนใจของแต่ละท่าน

o เตรียมค าตอบส าหรับค าถาม "What if"

o ทดสอบการน าเสนอกับทีมภายใน

o เตรียมข้อมูลส ารองส าหรับค าถามเพิ่มเติม

การเตรียมการก่อนการประชุม 
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I - Issue Identification (ระบุประเด็นหลัก)

เทคนิค: เริ่มด้วยค าถามที่ท าให้กรรมการต้องคิด

ตัวอย่าง: "หากคู่แข่งลดราคา 30% เราจะอยู่รอดได้อย่างไร?"

M - Materiality Assessment (ประเมินความส าคัญ)

สูตรส าคัญ: Financial Impact × Probability × Time Sensitivity

คัวอย่าง: แสดงตัวเลขเปรียบเทียบกับรายได้/ก าไรรวม

P - Perspectives Analysis (วิเคราะห์มุมมอง)

4 มุมมอง:

• Shareholder Perspective

• Stakeholder Perspective

• Regulatory Perspective

• Competitive Perspective

โครงสร้างการน าเสนอแบบ IMPACT
A - Action Plan (แผนปฏิบัติการ)

3 ระดับทางเลือก:
• Best Case Scenario
• Most Likely Scenario
• Worst Case Scenario

C - Control Mechanism (กลไกควบคุม)

Dashboard ส าหรับติดตาม:
• ตัวชี้วัดน า (Leading Indicators) ส าหรับคาดการณ์
• ตัวชี้วัดตาม (Lagging Indicators) ส าหรับข้อมูลย้อนหลัง
• สัญญาณแจ้งเตือนล่วงหน้า (Early Warning Signals)

T - Timeline & Resources (กรอบเวลา และทรัพยากร)

แสดงใน Gantt Chart:
• Critical Path
• Resource Requirements
• Milestone Checkpoints
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เทคนิคอื่นๆ ประกอบการน าเสนอ

เทคนิค ข้อดี ข้อเสีย ตัวอย่างการใช้จริง

Key Message ก่อน ดึงความสนใจ, ตรงประเด็น ถ้าไม่ชัดเจนจะเสียโอกาส สรุป ROI ทันที

Storytelling สร้างอารมณ์ร่วม, เข้าใจง่าย อาจใช้เวลานาน เล่า Case บริษัทคู่แข่ง

Data-Driven น่าเชื่อถือ, มีหลักฐาน ถ้าข้อมูลมากเกินไปจะน่าเบื่อ แสดงตัวเลขตลาด/ก าไร

Visual Aid เห็นภาพชัด, เข้าใจง่าย ถ้ามากเกินไป จะรบกวนสมาธิ Infographic, Chart
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การจัดการเวลา
กฎ 20-40-20:
• 20% แรก: Hook และ Context Setting

• 40% กลาง: เนื้อหาหลัก และการวิเคราะห์

• 20% สุดท้าย: การตัดสินใจ และ Next Steps

กลยุทธ์การน าเสนอระหว่างประชุม

การจัดการค าถาม
เทคนิค Parking Lot:
• เขียนค าถามที่ยังตอบไม่ได้บนกระดาน

• สัญญาว่าจะตอบหลังการประชุม

• แสดงให้เห็นว่าเคารพค าถาม

การสร้าง Consensus
แบบไทย: ใช้เทคนิค "ขอความเห็น"
• เริ่มจากกรรมการที่คาดว่าจะเห็นด้วย

• สร้าง Momentum

• จบด้วยกรรมการที่มีอิทธิพลมากที่สุด
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ค าพูด ความหมายแฝง การตอบสนอง

"เราควรศึกษาเพ่ิมเติม" ไม่เห็นด้วย แต่ไม่อยากขัดแย้ง ถามว่าต้องการข้อมูลเพิ่มเติมด้านไหน

“ค่อนข้างน่าสนใจมาก" ไม่เข้าใจ หรือไม่เชื่อมั่น อธิบายใหม่ด้วยภาษาเรียบง่าย

"ในสถานการณ์ปัจจุบัน" กังวลเรื่องเศรษฐกิจ หรือการเมือง เสนอแผน B ส าหรับสถานการณ์เลวร้าย

"ตามหลักการแล้ว" เห็นด้วยในทฤษฎี แต่สงสัยในทางปฏิบัติ ให้ตัวอย่างการน าไปปฏิบัติจริง

การอ่านพลวัตห้องประชุม:
เทคนิค Triangle Watching

• สังเกตการแลกสายตาระหว่างกรรมการ

• จับคู่ใครเห็นด้วย/ไม่เห็นด้วยกับใคร

• ความส าคัญของ "King Maker" ในห้องประชุม (ไม่ใช่ประธานเสมอไป)

การถอดรหัสวาระซ่อนเร้น
สัญญาณทางค าพูดที่จับต้องได้
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สาเหตุ สัญญาณ วิธีแก้ไข

เนื้อหาซับซ้อนเกินไป มองจอมือถือ, หาสิ่งของ Break down เป็นช้ินเล็ก

ไม่เห็นความส าคัญ นั่งพิงพนัก, ไม่ถามค าถาม เริ่มใหม่ด้วย "Why it matters"

มีข้อกังวลอื่น กระสับกระส่าย, มองนาฬิกา ถามตรงๆ ว่ามีข้อกังวลอะไร

ปัญหา: กรรมการถามค าถามยาก
เทคนิค BRIDGE:

• Buy time: "ค าถามดีมากครับ ขอเวลาคิดครู่หนึ่ง"

• Reframe: "หากผมเข้าใจถูก ท่านหมายถึง..."

• Inform: ให้ข้อมูลที่เกี่ยวข้อง

ปัญหาที่พบบ่อยและวิธีแก้ไข
ปัญหา: กรรมการไม่สนใจ/เงียบ

• Direct: ตอบตรงประเด็น

• Gain support: "ท่านเห็นด้วยกับทิศทางนี้ไหมครับ?"

• Evaluate: สังเกตปฏิกิริยา
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ปัญหา ตัวอย่างเหตุการณ์ วิธีแก้ไข

กรรมการไม่อ่านเอกสาร ส่งเอกสารล่วงหน้าแต่ไม่มีค าถาม ให้ Briefing สั้น 1 หน้า + Infographic

มเีร่ืองส าคัญต้องพจิารณา               

หลายเร่ืองเกนิไป
ประชุมยืดเยื้อ/โหวตไม่ทัน Focus 1 เรื่องหลัก / Split Session

ถามค าถามวนซ า้เร่ืองเดมิ ไม่มั่นใจในข้อมูล
จัดเตรียม Slide “ค าถามที่อาจเจอ” ล่วงหน้า      

น าเสนอเพื่อให้เข้าใจตรงกัน

ปัญหาอื่นๆ
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Case A:  ล้มเหลว - "การขยายสาขาใหม่"
ข้อผิดพลาด:
• เริ่มด้วยประวัติศาสตร์บริษัท 10 นาที

• แสดงข้อมูลมากเกินไป (50 Slides)

• ขาดวิสัยทัศน์ที่ชัดเจน

• ไม่ได้เตรียมตัวรับค าถามเรื่องความเสี่ยง

ผลลัพธ์: 

กรรมการเบื่อ, เลื่อนการตัดสินใจ

ตัวอย่างการน าเสนอ

Case B: ส าเร็จ - "การควบรวมกิจการ"
จุดแข็ง:

• เริ่มด้วยค าถาม: "ท าไมเราควรควบรวมตอนนี้?"

• แสดงเพียง 3 ทางเลือก

• น าเสนอ Financial Impact ที่ชัดเจน

• เตรียม Due Diligence ครบถ้วน รอบด้าน

ผลลัพธ์: 

อนุมัติภายใน 45 นาที

บทเรียน:

การเตรียมตัวไม่ใช่การจัดเตรียมข้อมูลมากที่สุด 
แต่คือ ความเข้าใจและสามารถตอบค าถามของ
กรรมการได้มากที่สุด
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การเตรียมมาก การเตรียมน้อยแต่ถูกจุด

มีข้อมูลครบถ้วน แต่ขาดความยืดหยุ่น มีข้อมูลหลัก แต่ปรับได้ตามหน้างาน

ติดสคริปต์ ไม่สามารถตอบค าถามนอกกรอบ พร้อมตอบค าถามโดยทันที

เน้นการน าเสนอ ลืมการโต้ตอบ เน้นการสนทนา และสร้าง Engagement

The Golden Rules:
• รู้จักผู้ฟังดีกว่าเนื้อหา 
     (Know your audience better than your content)
• เตรียมตัวส าหรับการสนทนา ไม่ใช่การน าเสนอ
     (Prepare for conversations, not presentations)
• ฝึกฝนศิลปะแห่งความเงียบอย่างมีกลยุทธ์ 
     (Master the art of strategic silence)
• เรียนรู้ที่จะปรับเปลี่ยนโดยไม่เสียความน่าเชื่อถือ 
     (Learn to pivot without losing credibility)

ท าไมการเตรียมตัวน้อยบางครั้งถึงส าเร็จ?
The Unscripted Success

เทคนิค Strategic Improvisation:

• เตรียมเฉพาะ Key Messages 3-5 ข้อ

• ฝึกตอบค าถาม "What if" Scenarios

• สร้างแบบจ าลองทางความคิดจากเนื้อหา ไม่ใช่สไลด์
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ภายใน สิ่งที่ต้องท า ผู้รับผิดชอบ

24 ชม. ส่ง Summary และ Action Items Presenter

48 ชม. ส่งข้อมูลเพิ่มเติมที่สัญญา Presenter + Team

1 สัปดาห์ Update กรรมการเรื่องความคืบหน้า ผู้ประสานงานการประชุม

Medium-term Follow-up:
• สร้าง Dashboard ส าหรับติดตามผล

• ก าหนด Milestone Checkpoints

• เตรียม Contingency Plans

ACTION ITEMS และการติดตาม
Immediate Actions (หลังการประชุม):

การเรียนรู้และปรับปรุง:
After Action Review Questions:

• ค าถามไหนที่เราตอบไม่ได้?

• กรรมการท่านไหนเงียบผิดปกติ?

• ประเด็นไหนที่ต้องขยายความเพ่ิม?

• เราจะน าเสนอดีขึ้นในครั้งต่อไปอย่างไร?



สรุปประเด็นส าคัญ 
(KEY TAKEAWAYS)
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5 ข้อที่ต้องท าเสมอ:

✓ ท าความเข้าใจบริบทของห้องประชุมก่อนน าเสนอ                             
- ท าความเข้าใจพลวัต และข้อกังวลของผู้ร่วมประชุม

✓ ใช้ค าพูดที่เหมาะสม 
- แทนที่ "ผม/เรา" ด้วย "บริษัท" แทนที่ "ขอ" ด้วย  
"เสนอ" แทนที่ "ปัญหา" ด้วย "โอกาสในการปรับปรุง"

✓ เริ่มต้นด้วยการน าเสนอปัญหา ไม่ใช่วิธีแก้                    
- เพื่อให้คณะกรรมการเห็นถึงความส าคัญ

✓ น าเสนอทางเลือกที่หลากหลาย แทนค าตอบเดียว       
-  เปิดโอกาสให้คณะกรรมการมีส่วนร่วมตัดสินใจ

✓ เตรียมพร้อมรับมือค าถามที่ท้าทาย               
- โดยเฉพาะประเด็นความเสี่ยง และผลกระทบ

DO & DON’T

5 ข้อที่ไม่ควรท า:
X อย่าแสดงความรู้ 

- แสดง Insight แทน

X อย่าหลีกเลี่ยงตอบค าถามยาก                                               
- ยอมรับแล้วหาทางแก้

X อย่าพูดเร็วเกินไป 
- ให้เวลากรรมการคิด และย่อยข้อมูล

X อย่าแข็งข้อกับผู้อาวุโส                                                
- เคารพ แต่ยืนหยัดในหลักการ

X อย่าลืมวัฒนธรรมไทย 
- การรักษาหน้า และความสัมพันธ์ส าคัญ



28

สิ่งที่ไม่ควรลืม

o เข้าใจผู้ฟังอย่างลึกซึ้ง: ศึกษาประวัติ ผลงาน บุคลิก ความกังวล และจุดแข็ง
ของกรรมการแต่ละคน

o เปิดด้วย Key Message ใน 30-60 วินาทีแรก: สรุปประเด็นส าคัญและสิ่งที่
ต้องการให้ตัดสินใจทันที

o วาดภาพใหญ่ (Big Picture) ก่อนลงรายละเอียด: ให้กรรมการเห็นภาพรวม
และบริบทก่อนเจาะลึก

o เตรียมข้อมูลเชิงลึก (Insight) และมุมมองที่ต่างออกไป: เช่น Benchmark 
กับคู่แข่ง, ผลกระทบระยะยาว



แบบทดสอบความเข้าใจ
กลยุทธ์การน าเสนองานในที่ประชุมผู้บริหาร/คณะกรรมการให้มีประสิทธิภาพ
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ค าถามที่ 1: การวิเคราะห์พลวัตห้องประชุม

สถานการณ์: คุณก าลังน าเสนอโครงการลงทุนใหม่มูลค่า 500 ล้านบาทต่อคณะกรรมการบริษัทมหาชน ระหว่าง                  
การน าเสนอ คุณสังเกตเห็นว่า:

• กรรมการอิสระท่านหนึ่งเอียงตัวไปข้างหน้า และจดโน้ตอย่างเข้มข้น

• กรรมการผู้แทนผู้ถือหุ้นใหญ่ แลกสายตากับกรรมการบริหาร และส่ายหน้าเบาๆ

• ประธานกรรมการนั่งพิงพนักเก้าอี้ และมองนาฬิกา

• กรรมการอาวุโสที่สุด เงียบและไม่แสดงอารมณ์ใดๆ

จากสถานการณ์ข้างตน้ การตีความและการตอบสนองที่เหมาะสมที่สุดคือ?

A).  ประธานกรรมการเบื่อ ควรเร่งจบการน าเสนอ และขอการอนุมัติทันที

B).  กรรมการอิสระก าลังเตรียมค าถามเชิงลึก ควรหยุดน าเสนอ และถามว่าต้องการข้อมูลเพิ่มเติมหรือไม่

C).  กรรมการผู้แทนผู้ถือหุ้นใหญ่ไม่เหน็ด้วย ควรหันไปโน้มนา้วกรรมการอาวุโสที่เงียบเพื่อสร้าง Coalition

D).  มีสัญญาณความไม่เห็นด้วยจากหลายฝ่าย ควรหยุดชั่วคราวและถามตรงๆ ว่ามีข้อกังวลอะไรที่ต้องการให้อธิบายเพิ่มเติม
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ค าถามที่ 2: การจัดการค าถามยากในบริบทวัฒนธรรมไทย
สถานการณ์: คุณเพิ่งจบการน าเสนอแผนปรับโครงสร้างองค์กร ที่จะส่งผลให้ต้องลดพนักงาน 200 คน 
กรรมการอาวุโสที่เป็นที่เคารพของทั้งคณะกรรมการถามด้วยน้ าเสียงเรียบๆ ว่า "ผมอยากทราบว่า คุณได้
คิดถึงผลกระทบต่อชุมชน และความรับผิดชอบทางสังคมของเราแล้วหรือยัง? ผมเห็นว่าเรายังมีทางเลือกอื่น
อีกมากมาย"

วิธีตอบสนองที่เหมาะสมที่สุดในบริบทวัฒนธรรมไทยคือ?

A). ตอบตรงไปตรงมาว่า "ในภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน การลดต้นทุนเป็นสิ่งจ าเปน็ และเราได้ค านวณแล้ว
ว่านี่คือทางออกที่ดีที่สุด"

B). "ขอบคุณท่านกรรมการที่เตือนครับ ผมขออธิบายให้ฟังว่าเราได้พิจารณาทางเลือกตา่งๆ แล้ว 
และนี่คือทางเลือกที่มีผลกระทบน้อยที่สุด พร้อมกับเสนอแพ็กเกจชว่ยเหลอืพนกังาน"

C). "ท่านกรรมการพูดถูกมากครับ ผมขอถอนข้อเสนอนี้ไปแล้วกลับมาเสนอทางเลือกใหม่                               
ในการประชุมหน้า"

D). "เรารับฟังข้อกังวลของท่านครับ แต่ขอให้ท่านช่วยดูขอ้มูลทางการเงินในหนา้ 15 ที่แสดงให้เห็นว่า
หากไม่ปรับโครงสร้าง บริษัทจะขาดทุนและอาจตอ้งปิดกจิการ"
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ค าถามที่ 3: การแยกแยะระหว่างการน าเสนอที่จะส าเร็จและล้มเหลว
สถานการณ:์ คุณต้องเลือกระหว่างการน าเสนอ 2 แบบ ส าหรับโครงการ Digital Transformation มูลค่า 300 ล้านบาท:

แบบ A:

• เตรียมสไลด์ 45 หน้า ครอบคลุมรายละเอียดเทคนิคทั้งหมด

• มีข้อมูล Benchmarking กับ 10 บริษัทคู่แข่ง

• แสดง ROI Calculation แบบละเอียด 5 ปี

• เตรียม Backup Slides อีก 20 หน้า ส าหรับค าถามที่อาจถูกถาม

• ฝึกซ้อมจนท่องสไลด์ทุกหน้าได้

แบบ B:

• เตรียมสไลด์ 12 หน้า เน้นประเด็นหลัก

• เริ่มด้วยค าถาม "หากเราไม่ Transform ภายใน 2 ปี 
จะเกิดอะไรขึ้น?"

• เน้นแสดง 3 ทางเลือก พร้อมผลกระทบของแต่ละทางเลือก

• เตรียมค าตอบส าหรับค าถาม "What if" scenarios

• ศึกษาข้อกังวลส่วนตัวของกรรมการแต่ละท่าน

พิจารณาจากหลักการที่ได้เรียนรู้ การน าเสนองานแบบใดจะมีโอกาสส าเร็จมากกว่า และเพราะเหตุใด?

A).  แบบ A เพราะแสดงความเตรียมตัวที่ดีและให้ข้อมูลครบถ้วน กรรมการจะเห็นถึงความละเอียดรอบคอบ

B).  แบบ B เพราะเน้นการสนทนาและปฏิสัมพันธ์มากกว่าการบรรยาย ท าให้กรรมการมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ

C).  แบบ A เพราะการมีข้อมูล Backup จะช่วยให้ตอบค าถามได้ครบถ้วน และแสดงความเชี่ยวชาญ

D).  ทั้งสองแบบมีโอกาสส าเร็จเท่ากัน ขึ้นอยู่กับประสบการณ์และความสามารถของผู้น าเสนอ
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