
ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
1459

ก
าร
จ
ัด
ก
าร
ก
าร
ต
ล
าด

ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2558
1459

แผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเสื้อผ้ากีฬา ร้านสปอร์ตบุ๊คเซนเตอร์  

อ�ำเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม

MARKETING PLAN TO INCREASE SPORTSWEAR SALE VOLUME OF  

SPORTBOOKCENTER MUANG DISTRICT, MAHASARAKHAM PROVINCE

สุภาวดี บุริจันทร์ 1

นิยะดา ห่อนาค2

บทคัดย่อ

การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้า

กีฬาของลูกค้ามาใช้บริการร้านและเพื่อก�ำหนดแนวทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายของร้านสปอร์ต บุ๊คเซนเตอร์ อ�ำเภอเมือง  

จังหวัดมหาสารคาม โดยใช้แบบสอบถามจ�ำนวน 400 ชุดในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้ศึกษาได้ใช้โปรแกรมSPSS ในการค�ำนวณหาค่า

ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน รวมทั้งได้ศึกษาสภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์สภาพแข่งขันทางอุตสาหกรรม  

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก และการวเิคราะห์ปัจจยัเชงิกลยทุธ์ เพือ่น�ำมาการวางแผนทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอด

ขายของร้านสปอร์ตบุค๊เซนเตอร์ อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัมหาสารคาม จ�ำนวน 4 โครงการ ได้แก่ โครงการที ่1 : เพิม่ภาพลกัษณ์ร้านสปอร์ต

บุ๊คเซนเตอร์ โครงการที่ 2 : เปิดโลกSocial Network โครงการที่ 3 : เพิ่มความหลากหลายของยี่ห้อ และโครงการที่ 4 : SALE!!!! 

Back To School โดยมีเป้าหมายให้ยอดขายในปี 2558 เพิ่มขึ้นจากปี 2557 ไม่ต�่ำกว่าร้อยละ 15

ค�ำส�ำคัญ: เสื้อผ้ากีฬา แผนการตลาด

Abstract

The objectives of this research were to study the customer’s behaviors and marketing mix (4P’s) that 

influenced to customer decision making to buy sports clothing and make marketing plan to increase sales volume 

of Sportbookcenter Muang Districr , Mahasarakham Province. The data collecting used questionnaire with 400 

customers. The study has used SPSS to calculate the percentage mean and standard deviation. Also study  

general environment Fiveforce internal and external environment and TOWS Matrix. Planning marketing to increase 

sale volume Sportbookcenter Muang District , Maharasakham Province 4 Projects 1: Add Image Project 2: The 

Social Network Project 3: Add a variety of brands. And Project 4: SALE !!!! Back To School. The goal to increase 

sale volume at least 15% in 2015.

Keywords: Sportswear , Marketing Plan
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บทน�ำ 

ปัจจบุนัธรุกจิกฬีาเป็นธรุกจิทีไ่ด้รบัความนยิมอย่างมาก เนือ่งจากเสือ้กฬีากลบัมาได้รบัความนยิมจากการ

ที่คนเราสนใจหันมาออกก�ำลังกายมากขึ้น สนใจเกมส์กีฬาต่างๆและมักจะใส่เสื้อกีฬาไปเชียร์กัน ร่วมถึงรัฐบาลที่

สนับสนุนกีฬาให้มีการจัดการแข่งขันประจ�ำปีในแต่ละจังหวัด ดังนั้นเมื่อเป็นที่ต้องการของผู้บริโภคมากขึ้น จึงมีผู้

สนใจเปิดร้านจ�ำหน่ายเสื้อผ้ากีฬาเพิ่มขึ้นตามความต้องการทั้งในเขตอ�ำเภอเมืองมหาสารคามและอ�ำเภอใกล้เคียง 

เป็นเหตุให้มีการแข่งขันที่สูงขึ้นตามมา

ทั้งนี้ ศูนย์วิจัยกสิกรไทย คาดว่า สินค้าในกลุ่มเสื้อผ้ากีฬาในช่วงการแข่งขันฟุตบอลโลกช่วงปี 2557 น่า

จะมียอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 5-10 เมื่อเทียบกับช่วงเวลาปกติ หรือคิดเป็นมูลค่าประมาณ 100 ล้านบาท ส่งผลให้

มูลค่าตลาดเสื้อกีฬาในประเทศในปี 2557 นี้ มีโอกาสพุ่งไปแตะที่ระดับ 10,000 ล้านบาท โดยสินค้าที่มีโอกาสท�ำ

ตลาด ยังคงอยู่ในกลุ่มเสื้อผ้ากีฬาระดับกลางถึงบน เนื่องจากผู้บริโภคส่วนใหญ่หันมานิยมสินค้าในกลุ่ม Brand 

Name เพิ่มมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นแบรนด์ต่างประเทศหรือในประเทศ จากการที่มีการพัฒนาในเรื่องของเทคโนโลยี 

ฟังก์ชัน่การใช้งานและการออกแบบในเชงิแฟชัน่มากขึน้ เพือ่ตอบโจทย์ความต้องการของผูบ้รโิภคยคุใหม่ โดยเฉพาะ

รูปแบบล�ำลอง (Sport Casual) ที่เข้ามาเพิ่มโอกาสในการสวมใส่อย่างไม่จ�ำกัดว่าจะต้องใส่เล่นกีฬาเท่านั้น แต่ยัง

สามารถสวมใส่ในการท�ำกิจกรรมอื่นๆ ได้อีกด้วย ซึ่งก็เท่ากับว่าเป็นการเพิ่มความถี่ในการบริโภคสินค้าในกลุ่มนี้ 

และท�ำให้สินค้ากลุ่มนี้มีศักยภาพในการขยายตลาดผู้บริโภคได้เพิ่มขึ้น [1] 

ร้านสปอร์ตบุ๊คเซนเตอร์ ตั้งอยู่ 160 – 162 ถ.นครสวรรค์ ต.ตลาด อ.เมือง จ.จังหวัดมหาสารคาม ด�ำเนิน

ธุรกิจมาเป็นระยะเวลารวม 32 ปี เป็นอาคารพาณิชย์ 2 คูหา 2 ชั้น ทางร้านเปิด 08.00 – 20.00 น. เป็นการ

บริหารธุรกิจโดยมีเจ้าของคนเดียวและมีการบริหารงานในรูปแบบครอบครัว ทางร้านจ�ำหน่าย เสื้อผ้ากีฬา อุปกรณ์

กีฬา รองเท้ากีฬา สีสกรีนเสื้อผ้าและถ้วยรางวัล โล่รางวัลทุกชนิด

จากยอดขายย้อนหลัง 3 ปีของร้านสปอร์ตบุ๊คเซนเตอร์มียอดขายที่ลดลงตามล�ำดับตั้งแต่ปี 2555 และ

พบว่าในปี2557มียอดขายที่ลดลงมาก ผู้ศึกษาเล็งเห็นว่าควรให้ความสนใจในเรื่องของการศึกษาเพื่อหาปัญหา  

ดงันัน้ในฐานะทีผู่ศ้กึษาได้เป็นทายาทของธรุกจิจงึท�ำการศกึษาเพือ่ทีจ่ะน�ำไปสูก่ารพฒันาธรุกจิทีส่ามารถตอบสนอง

ต่อความต้องการของลูกค้าและหาแนวทางในวางแผนทางการตลาดเพื่อท�ำการเพิ่มยอดขายในปี 2558 ให้ได้มาก

ขึ้นอีกไม่น้อยกว่าร้อยละ 15 ของปี 2557

วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินค้าของลูกค้าร้านสปอร์ตบุ๊คเซนเตอร์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม

2. เพื่อก�ำหนดแนวทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายของร้านสปอร์ตบุ๊คเซนเตอร์ อ�ำเภอเมือง จังหวัด

มหาสารคาม

ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค

วฒุิ สขุเจรญิ (2555) ได้กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้รโิภคเปน็ศาสตร์ที่มคีวามเกี่ยวพันกบัศาสตร์ดา้นการตลาด

อย่างใกล้ชดิ แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจงึมกีารพฒันาควบคูไ่ปกบัแนวคดิด้านการตลาด โดยแนวคดิทางการ

ตลาดดัง้เดมิ จะอาศยัพืน้ฐานของศาสตร์ทางด้านสงัคมศาสตร์ เช่น เศรษฐศาสตร์ สงัคมวทิยาและมานษุยวทิยา ซึง่

เป็นการศึกษาผลรวมของพฤติกรรมตลาด โดยได้รับอิทธิพลจากทฤษฏีอุปสงค์ การเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคจึงเกิด
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การส�ำรวจตลาด และใช้ข้อมูลจากการส�ำรวจส�ำมะโนประชากรการตลาดจึงเริ่มเป็นแนวคิดเชิงบริหาร การศึกษา

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นแบบผลรวมคอืเป็นการศกึษาผูบ้รโิภคแต่ละคน เช่น การศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค

แต่ละคน เป็นต้น [2]

ทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด

มลิจันทร์ ทองค�ำ (2553) ระบุว่า หน้าที่ส�ำคัญที่นักการตลาดนอกเหนือจากการท�ำความเข้าใจความ

ต้องการของผูบ้รโิภคแล้ว ยงัต้องตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคให้เกดิประสทิธภิาพสงูสดุ จงึได้มกีารคดิและ

การพฒันาสิง่ทีส่ามารถตอบสนองและสร้างความพงึพอใจให้กบัผูบ้รโิภคได้ ซึง่สิง่ทีพ่ฒันาขึน้มานัน้ คอื ส่วนประสม

การตลาดหรือ 4’P ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ถูกพัฒนาขึ้นมาใช้ร่วมกันเพื่อการ

ตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายและบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร [3]

วิธีด�ำเนินงาน

1. การศึกษาพฤติกรรมการซื้อและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก

ซื้อสินค้าของลูกค้าร้านสปอร์ตบุ๊คเซนเตอร์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ประชากรที่เข้ามาใช้บริการและลูกค้าทั้งที่มาเลือกซื้อของประจ�ำและไม่

ประจ�ำที่เข้ามาใช้บริการร้านสปอร์ตบุ๊คเซนเตอร์ เขตอ�ำเภอเมืองจังหวัดมหาสารคามและประชากรในเขตอ�ำเภอ

ใกล้เคียงเมืองมหาสารคาม

กลุ่มตัวอย่าง ส�ำหรับกลุ่มตัวอย่างนั้นได้จากการค�ำนวณขนาดกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 ราย

โดยใช้เครื่องมือในการศึกษาโดยใช้ข้อมูลจาก

แบบสอบถามจากส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา

และรายได้ต่อเดือน โดยจะได้ค่าร้อยละ

แบบสอบถามจากส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้ากีฬาของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการที่ร้านสปอร์ต 

บุค๊เซนเตอร์ได้แก่ ประเภทของเสือ้ผ้ากฬีาทีซ่ือ้บ่อย ความถีใ่นการซือ้เสือ้ผ้ากฬีา เหตผุลส�ำคญัในการตดัสนิใจเลอืก

ซื้อเสื้อผ้ากีฬา ผู้ที่มีส่วนส�ำคัญในการเลือกซื้อเสื้อผ้ากีฬา ความเห็นที่ควรปรับปรุงมากที่สุด เป็นต้น โดยจะได้ค่า

ร้อยละ

แบบสอบถามส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s)ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ากีฬา

ร้านสปอร์ตบุ๊คเซนเตอร์ ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านการส่ง

เสริมการตลาด

โดยท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามให้คะแนนแบบสอบถามที่มีตัวเลือก 5 ระดับ มีเกณฑ์การให้

คะแนนของค�ำถามแต่ละข้อ ดังนี้

5	 หมายถึง	 ระดับความส�ำคัญ มากที่สุด

4 	 หมายถึง	 ระดับความส�ำคัญ มาก

3	 หมายถึง	 ระดับความส�ำคัญ ปานกลาง

2	 หมายถึง	 ระดับความส�ำคัญ น้อย

1	 หมายถึง	 ระดับความส�ำคัญ น้อยที่สุด

สถิติที่ใช้ คือ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน เมื่อรวบรวมข้อมูลและแจกแจงความถี่แล้ว จะใช้ค่า
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เฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมาพิจารณาระดับความถี่ซึ่งมีเกณฑ์ในการพิจารณา (วิชิต อู่อ้น , 2550) [4] ดังนี้ 	

มีความสําคัญในระดับมากที่สุด 	 ค่าเฉลี่ย 4.21-5.00

มีความสําคัญในระดับมาก 	 ค่าเฉลี่ย 3.41-4.20

มีความสําคัญในระดับปานกลาง 	 ค่าเฉลี่ย 2.61-3.40

มีความสําคัญในระดับน้อย 	 ค่าเฉลี่ย 1.81-2.60

มีความสําคัญในระดับน้อยที่สุด 	 ค่าเฉลี่ย 1.00-1.80

2. การก�ำหนดแนวทางการตลาดในการเพิม่ยอดขายของร้านสปอร์ตบุค๊เซนเตอร์ อ�ำเภอเมอืง จงัหวดั

มหาสารคาม

ศกึษาถงึสภาพแวดล้อมทัว่ไปและภาวการณ์แข่งขนัทางธรุกจิ ทัง้สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของ

ร้านสปอร์ตบุ๊คเซนเตอร์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม โดยใช้เครื่องมือในการวิเคราะห์จากการวิเคราะห์สภาพ

แวดล้อมทั่วไป (PEST Analysis) การวิเคราะห์สภาพแข่งขันทางอุตสาหกรรม (Five Force Model) การวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis)และการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ด้วย TOWS Matrixจาก

นัน้จงึจะน�ำมาจดัท�ำโครงการ เพือ่ก�ำหนดแนวทางการตลาดในการเพิม่ยอดขายของร้านสปอร์ตบุค๊เซนเตอร์ อ�ำเภอ

เมือง จังหวัดมหาสารคาม ในปี 2558 ให้เป็นไปตามเป้าหมายที่ก�ำหนด

ผลการวิจัย

จากการออกแบบสอบถามจ�ำนวน 400 ชุด ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ54.75) 

อายุ 20 – 30 ปี (ร้อยละ 39.75) นักเรียน/นักศึกษา(ร้อยละ 38.25) และ พนักงานข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ (ร้อย

ละ 33.25) ระดับการศึกษาปริญญาตรี(ร้อยละ 47) และมีรายได้ต่อเดือนอยู่ 5,000 – 10,000 บาท (ร้อยละ 33.75) 

ด้านพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าพบว่า เสื้อกีฬาเป็นประเภทเสื้อผ้าที่ลูกค้าเลือกซื้อบ่อยสุด (ร้อย

ละ40.25) โดยเฉลี่ยจะมาซื้อเสื้อผ้ากีฬา 1ครั้ง/ปี (ร้อยละ41) มีเหตุผลส�ำคัญในการเลือกซื้อเนื่องจากเสื้อผ้ากีฬามี

คณุภาพด(ีร้อยละ38.75)และราคาถกู(ร้อยละ36.75) มกีารตดัสนิใจซือ้ด้วยตนเอง (ร้อยละ40.75) ลกูค้ามคีวามเหน็

ว่าควรมีการจัดการส่งเสริมการตลาดของร้าน (ร้อยละ33) และควรจัดหาสินค้าให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า 

(ร้อยละ 27.25) 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้ากีฬาในระดับมากที่สุด คือ

ด้านราคา สามารถต่อรองราคาได้ ระดบัมาก ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ เนือ้ผ้าได้คณุภาพด,ีมสีสีนั,รปูลกัษณ์ทีส่วยงาม,มี

ขนาดให้เลือกเหมาะสมและมียี่ห้อให้เลือกมาก ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ท�ำเลที่ตั้งสะดวก,มีทางเข้า-ออกที่

สะดวกสบายและมีที่จอดรถที่สะดวก ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีโปรโมชั่นปักหรือสกรีนเสื้อฟรี,มีโฆษณาทาง

สถานีวิทยุ,จัดให้มีการลดราคาและมีการบอกปากต่อปาก 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PEST Analysis) สรุปได้ว่า มีปัจจัยด้านบวก ได้แก่ ปัจจัยทางด้าน

สังคมและปัจจัยด้านเทคโนโลยีนวัตกรรมใหม่ๆ มีปัจจัยด้านลบ ได้แก่ ปัจจัยนโยบายด้านการเมืองและปัจจัยด้าน

เศรษฐกิจ การวิเคราะห์สภาพแข่งขันทางอุตสาหกรรม (Five Force Model) พบว่า สภาพการแข่งขันทาง

อุตสาหกรรมในระดับสูงได้แก่ การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม อ�ำนาจต่อรองจากลูกค้าและภัยคุกคามจากคู่แข่ง

หน้าใหม่ สภาพการแข่งขันทางอุตสาหกรรมในระดับต�่ำ ได้แก่ อ�ำนาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ และภัยคุกคาม

จากสินค้าทดแทน
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ผลจากการวิเคราะห์ SWOT สามารถน�ำมาก�ำหนดแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายในปี 2558 ให้เป็น

ไปตามเป้าหมายที่ก�ำหนด โดยก�ำหนดทั้งหมด 4 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 : เพิ่มภาพลักษณ์ร้านสปอร์ตบุ๊ค

เซนเตอร์ โครงการที่ 2 : เปิดโลกSocial Network โครงการที่ 3 : เพิ่มความหลากหลายของยี่ห้อ และโครงการที่ 

4 : SALE Back To School

สรุป 

จากผลการศึกษาสรุปได้ว่า พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าส่วนใหญ่ซื้อเสื้อกีฬา ท�ำการซื้อบ่อยสุด 1ครั้ง/ปี 

ส�ำหรับเหตุผลในการตัดสินใจในการเลือกซื้อเนื่องจากเนื้อผ้าได้คุณภาพและมีราคาถูก เลือกซื้อด้วยตนเอง เห็นว่า

ควรจัดการส่งเสริมทางการตลาดและจัดหาสินค้าให้ตรงกับความต้องการ

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าทั้ง 4 ด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน

ราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านส่งเสริมทางการตลาด พบว่าระดับมากที่สุด คือด้านราคา สามารถต่อ

รองราคาได้ ระดับมาก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ เนื้อผ้าได้คุณภาพดี,มีสีสัน,รูปลักษณ์ที่สวยงาม,มีขนาดให้เลือกเหมาะ

สมและมยีีห้่อให้เลอืกมาก ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ท�ำเลทีต่ัง้สะดวก,มทีางเข้า-ออกทีส่ะดวกสบายและมทีีจ่อด

รถที่สะดวก ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีโปรโมชั่นปักหรือสกรีนเสื้อฟรี,มีโฆษณาทางสถานีวิทยุ,จัดให้มีการลด

ราคาและมีการบอกปากต่อปาก

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์คู่แข่งขันในอุตสาหกรรมทั้ง 5 แรงกดดัน การวิเคราะห์

จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค ร่วมกบัการน�ำมาวเิคราะห์กลยทุธ์เพือ่ท�ำการก�ำหนดแนวทางการตลาดในการ

เพิ่มยอดขายของร้านสปอร์ตบุ๊คเซนเตอร์เพื่อเพิ่มยอดขายในปี 2558 ท�ำการก�ำหนดโครงการทั้งหมด 4 โครงการ 

โดยใช้งบประมาณในการด�ำเนินโครงการประมาณ 99,600 บาท โดยผู้ศึกษาคาดว่าหลังจากที่ก�ำหนดแนวทางการ

ตลาดทั้ง 4 โครงการนี้จะสามารถเพิ่มยอดขายได้ไม่ต�่ำกว่าร้อยละ 15 ในปี 2558 และจะเพิ่มขึ้นในทุกๆปี

ข้อเสนอแนะ 

1. ควรมกีารสอบถามความต้องการของลกูค้าทีม่าใช้บรกิารทีร้่านสปอร์ตบุค๊เซนเตอร์อย่างสม�ำ่เสมอ เพือ่

ให้ตอบสนองให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า

2. ควรมีการโปรโมชั่นต่างๆตามความเหมาะสมอยู่เรื่อยๆเพื่อท�ำให้ยอดขายเพิ่มขึ้น

3. เจ้าของธุรกิจควรศึกษากระแสนิยมในปัจจุบันอยู่ตลอดเวลา หมั่นพัฒนาและปรับปรุงข้อมูลข่าวสารที่

เป็นปัจจุบัน เพื่อให้ธุรกิจมีการพัฒนาอยู่ตลอดเวลา

กิตติกรรมประกาศ 

รายงานการศกึษาอสิระในครัง้นีจ้ะส�ำเรจ็ลลุ่วงไปด้วยด ีซึง่ได้รบัความกรณุาจากผูช่้วยศาสตราจารย์นยิะ

ดา ห่อนาค อาจารย์ทีป่รกึษาทีส่ละเวลาให้ค�ำปรกึษา ค�ำแนะน�ำ พร้อมทัง้ช่วยชีแ้นะแนวทางทีถ่กูต้องเพือ่ให้รายงาน

การศึกษาอิสระครั้งนี้ส�ำเร็จลุล่วงไปด้วยดี พร้อมทั้งให้ความเอาใจใส่ทั้งเรื่องงานและการใช้ชีวิตในชีวิตประจ�ำวัน 

จนกระทั่งรายงานอิสระเล่มนี้ส�ำเร็จลุล่วงไปด้วยดี ผู้ศึกษาจึงขอขอบพระคุณอาจารย์ในความกรุณาเป็นอย่างสูง
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