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APPROCH REDUCTION SALES COMPETENCY GAP OF ENSOGO COMPANY 
LIMITED

สมเจตน ศรีโนนยาง 1

จงรักษ หงษงาม 2

บทคัดยอ

 การศึกษาเร่ืองแนวทางการพัฒนาชองวางสมรรถนะพนักงานขาย กรณีศึกษา บริษัท เอ็นโซโก จํากัด มีวัตถุประสงค 1)

เพื่อประเมินสมรรถนะพนักงานขายของบริษัท เอ็นโซโก จํากัด 2)เพ่ือประเมินสมรรถนะท่ีคาดหวังจากองคกร 3)เพ่ือหาชองวาง
สมรรถนะพนักงานขายบริษทั เอน็โซโก จาํกดั 4)เพือ่ศกึษาแนวทางการพัฒนาสมรรถนะพนักงานขายบริษัท เอ็นโซโก จาํกดั การศึกษา
เรื่องแนวทางการชองวางสมรรถนะพนักงานขาย กรณีศึกษา บริษัท เอ็นโซโก จํากัด ทั้งหมด 25 คนโดยใชเคร่ืองมือทางวิจัยคือแบบ
ประเมินสมรรถนะที่เปนจริงประเมินจากแบบทดสอบทางจิตวิทยา DISC (จอมยุทธ:Dominance,ดารา:Influence,ศิรา
ณ:ีSteadiness,ฤาษ:ีCompliance)  เทยีบกบัแบบสัมภาษณนายจางแบบก่ึงมโีครงสราง พบวาพนกังานขายรอยละ 76 ทีม่บีคุลกิดาน 
ดารา-จอมยทุธ,จอมยทุธ-ดารา ตามนายจางคาดหวงั และขาดบคุลกิดาน ดารา-จอมยทุธ,จอมยทุธ-ดารา ตามนายจางคาดหวงัรอยละ 
24 สรปุแนวทางพฒันาสาํหรบัพนกังานขายทีส่มควรพฒันามากทีส่ดุคอืการอบรมเพิม่พูนประสทิธภิาพการทาํงานทีเ่พิม่ดานการจงูใจ 
(ดารา) และเพิ่มความเปนผูนํา (จอมยุทธ) 

คําสําคัญ: สมรรถนะ ดารา ศิราณี ฤาษี จอมยุทธ ชองวางสมรรถนะ 

Abstract

 The objectives of this study were 1) to evaluate the performance of salespeople of Ensogo Co., Ltd., 
2) to evaluatean organization’s expected performance of salespeople, 3) to determine the performance gap of 
salespeople, and 4) to study the approaches to performance development of salespeople. The sample of this 
study consisted of 25 salespeople. The research instruments were DISC Psychometric Test (Dominance, Influence, 
Steadiness, and Compliance) and semi-structured interview with employer. The results of this study showed that 
of 25 salespeople, 76 Percentage had personality of Influence-Dominance and Dominance-Influence that met 
the employer’s expectation, meanwhile 24 Percentage had performance gap. The most important suggestion to 
develop salespeople’s performance was to provide the training program to enhance the performance effective-

ness in terms of improved motivation (Influence) and leadership (Dominance).  

Keywords: Competency, Dominance, Influence, Steadiness, Competency Gap
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สภาวการณของปจจุบนันี ้การติดตอสือ่สารของโลกดวยระบบส่ือสารออนไลนกาวไกลมากและนับเปนส่ิง
สาํคญัของประชากรโลกในทกุหลายดาน ไมวาจะเปน ดานการเมือง เศรษฐกจิ สงัคม ดานวฒันธรรมและเทคโนโลยี
ตางๆ เชน การคมนาคม การคาเสรี ราคานํ้ามัน ฯลฯ ทั้งหมดที่กลาวมาน้ีลวนมีผลตอภาคธุรกิจ และภาครัฐเปน
อยางมาก ทั้งในประเทศที่พัฒนาแลวและประเทศที่กําลังพัฒนาอยางเชนประเทศไทยของเราเอง

ปจจุบันประเทศไทยมีบริษัทเอกชนช้ันนําหลายๆบริษัทเลือกที่จะใชชองทางออนไลนหรือ อีคอมเมอรช( 
E-Commerce) เปนชองทางในการกระตุนยอดขายโดยการทําโปรโมชั่นสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆเชน สื่อ
โฆษณา วิทยุ สื่อสิ่งพิมพและเวปไซดโซเชี่ยลคอมเมอรช ฯลฯซ่ึงในป 2558 ที่ผานมาน้ันเวปไซดโซเช่ียลคอมเมอรช 
ที่ Winner Talk และมีมารเกตแชรสินคาและบริการเปนอันดับ 1 ของประเทศไทยคือเวปไซดเอนโซโก ( www.
ensogo.com) มกีารกลาวถึงขายคูปองในธุรกิจบริการทัง้นีห้นึง่ในเคร่ืองมือในการจัดการกิจกรรมทางการตลาดคือ
พนักงานขาย เวปไซดโซเชี่ยลคอมเมอรชตองอาศัยพนักงานขายที่มีความชํานาญในระบบและรวดเร็วตาม
สถานการณของโลกออนไลน

จากสภาวะดังกลาว จึงไดมีมติจากคณะผูบริหารของเวปไซดเอนโซโก(www.ensogo.com) เม่ือวันที่ 4 
มกราคม 2559 ใหมีนโยบายของการปฏิรูปการบริหารแผนกขายที่มีการบริหารจัดการแนวใหม เนนผลลัพธเปน
หลัก และมีการวัดผลอยางเปนรูปธรรม โดยใชระบบ KPI เปนตัววัดสมรรถนะและเตรียมฝกอบรมพนักงานขาย ใน
แผนกขาย ที่มีผลลัพธการทํางานเพื่อบรรลุเปาหมายขององคกร มีความโปรงใสในการตัดสินใจวัดผลอยางเปนรูป
ธรรม 

วัตถุประสงค 
1. เพื่อประเมินสมรรถนะพนักงานขายของบริษัท เอ็นโซโก จํากัด
2. เพื่อประเมินสมรรถนะที่คาดหวังจากองคกร
3.  เพื่อหาชองวางสมรรถนะพนักงานขายบริษัท เอ็นโซโก จํากัด
4.  เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนาสมรรถนะพนักงานขายบริษัท เอ็นโซโก จํากัด

วิธีดําเนินงาน   

1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง
  ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ พนักงานขายของ บริษัท เอ็นโซโก จํากัด มีจํานวน 25 คน
 การศึกษาสมรรถนะพนักงานขายของ บริษัท เอ็นโซโก จํากัด 
 กลุมท่ี 1 พนักงานขายในสวน Big Brand (มีสาขา มากกวา  8 สาขา ขึ้นไป)
 พนักงานขายสวนอาหารและเคร่ืองดื่มตางประเทศ  8 คน 

 พนักงานขายสวนอาหารและเคร่ืองดื่มในประเทศ  7 คน
 กลุมท่ี 2 พนักงานขายในสวน Local (มี 1 – 2 สาขา)
 1. พนักงานขายสวนโรงแรม    5 คน

 2. พนักงานขายสวนสุขภาพและความงาม   5 คน
2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
 การศึกษาครั้งเปนการศึกษาเชิงปริมาณ แบบสอบถามซึ่งผูเช่ียวชาญเปนผูตรวจสอบความตรงเชิง
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จ เนื้อหาและความสอดคลองกับวัตถุประสงคของการศึกษาโดยมีแบบสอบถาม 2 สวนคือ

 สวนท่ี 1 แบบสอบถามบุคลิกลักษณะ พฤติกรรมของพนักงานขาย และขอเสนอแนะ
 สวนที่ 2 การสัมภาษณแบบกึ่งโครงสรางบุคลิกลักษณะพฤติกรรมของพนักงานขายท่ีนายจางคาดหวัง
 โดยเก็บแบบสอบถามสมรรถนะท่ีเปนจริงผานแบบทดสอบจิตวิทยาของ DISC (เวอรชั่นภาษาไทย) 

ทีม่าสถาบนัพัฒนาคร ูคณาจารยและบคุลากรทางการศกึษา กระทรวงศกึษาธกิาร และแบบสอบถามทีอ่งิขอคําถาม
จาก DISC (ลิเคริทสเกล) ไดผานการทดสอบความเท่ียงตรง ซึ่งมีคาสัมประสิทธิ์ความสอดคลอง OIC ระเมินจากผู
เชี่ยวชาญ 3 ทาน โดยมีระดับคะแนนมากกวา 0.5 ในทุกขอคําถาม 

3.  การเก็บรวบรวมขอมูล
 ในการรวบรวมขอมูลพนักงานขายของบริษัท เอ็นโซโก จํากัด ผูศึกษาเก็บรวบรวมแบบประเมิน

สมรรถนะดวยตนเอง จํานวน 25 ฉบับ ระหวางเดือน พฤษภาคม ถึงเดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2559
4.  การวิเคราะหขอมูล
 ในการศึกษาคร้ังนี้ใชคาสถิติเชิงพรรณาในการวิเคราะหขอมูล นําเอาผลจากการประเมินระดับขีด

สมรรถนะของพนักงานขายในบริษทั เอน็โซโก จาํกัด เปรียบเทียบกับแบบสัมภาษณกึง่มโีครงสรางประเมินสมรรถนะ
ทีน่ายจางคาดหวัง แลวสรุปอภิปรายผลเปน 2 ประเด็นไดแก ชองวางสมรรถนะพนักงานขายและแนวทางการพัฒนา
สมรรถนะพนักงานขาย

ผลการวิจัย
1.  ผลการศึกษาขอมูลทั่วไป
 พนักงานขายของบริษัท เอ็นโซโก จํากัด เปนเพศหญิงรอยละ 84 เพศชายรอยละ 16 อายุเฉลี่ยอยู

ที่ 21-35 ป โดยสวนใหญระดับการศึกษาปริญญาตรีรอยละ 80 สูงกวาปริญญาตรีรอยละ 20 ทั้งหมดนี้มีอาชีพเปน
พนักงานบริษัทท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,000 บาทขึ้นไปคิดเปนรอยละ 76  รองลงมามีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
20,001 - 25,000 บาท คิดเปนรอยละ 20 และลําดับสุดทายมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 25,000 - 30,000 บาท คิดเปน
รอยละ 4

2.  ผลการศึกษาชองวางสมรรถนะของพนักงานขาย
 จากการศกึษาพบวาพนกังานขายสวนใหญมบีคุลกิลักษณะ ดารา – ศริาณ,ีศริาณ–ี ดารา รอยละ 68 

รองลงมามบีคุลกิลกัษณะ ดารา – จอมยทุธ, จอมยทุธ– ดารา รอยละ 16 และทายสดุพนักงานขายมบีคุลกิลักษณะ 
ฤาษี – ศิราณี,ศิราณี – ฤาษี รอยละ 12  จากการสัมภาษณนายจางแบบกึ่งโครงสรางบุคลิกลักษณะขีดสมรรถนะ
พนักงานขายที่นายจางคาดหวังของพนักงานขาย จํานวน 25 คน พบวานายจางตองการใหพนักงานขายมี
บคุลกิลกัษณะ ดารา – จอมยทุธ,จอมยทุธ-ดารา เมือ่เปรยีบเทยีบบคุลิกลักษณะพฤตกิรรมการทาํงานของพนกังาน
ขายกับการสัมภาษณนายจางแบบก่ึงโครงสรางจํานวน 25 คน พบวาพนักงานขายรอยละ 24 ขาดบุคลกิดารา – จอม

ยุทธ, จอมยุทธ– ดารา อยางไรก็ตามจากการวิเคราะหพฤติกรรมการทํางานจริงแบงพนักงานเปน 2 กลุม 1.กลุม
ลูกคาที่มีผูถือหุนหลายคน (Big Brand) ซึ่งพนักงานขายท่ีมีบุคลิกดานดารา – จอมยุทธจะมีผลกรปฏิบัติงานท่ีดี 
2.กลุมลูกคาที่มีเจาของคนเดียวตัดสินใจ (Local Brand) ซึ่งพนักงานขายที่มีบุคลิกดานดารา – ศิราณีจะมีผลการ
ปฏิบัติงานที่ดี ดังน้ันบุคลิกลักษณะ ดารา-ศิราณี,ศิราณี,ดารา ก็สามารถ มีผลงานท่ีดีไดเชนกันจึงไมถือวาเปนชอง
วางสมรรถนะ พนักงานสวนใหญมีปญหาคิดเปนรอยละ 64 โดยมีปญหามากที่สุดในเรื่องพนักงานขาดการอบรม

เพ่ิมพนูประสทิธภิาพคดิเปนรอยละ 64 ลาํดบัตอมาพนกังานมปีญหาการสงเสริมการเรยีนรูทางการขายดวยตนเอง
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3.  แนวทางการพัฒนาพนักงานขาย
    ในแนวทางพัฒนาสําหรับพนักงานขายท่ีสมควรพัฒนามากท่ีสุดคือ 1. โครงการอบรมเพ่ิมพูน

ประสิทธิภาพการทํางาน โดยมีโครงการฝกอบรมพนักงานดังนี้
 1.  การบริหารงานเชิงกลยุทธและพัฒนาภาวะผูนําที่เพิ่มดานความเปนผูนํา (จอมยุทธ)
 2.  เทคนิคการทํางานเชิงรุกอยางมั่นใจ ที่เพิ่มดานความเปนผูนํา (จอมยุทธ)
 3. สรางพลังการสื่อสารและการจูงใจผูอื่น พัฒนาบุคลิกดานดารา (Influence)

 4.  เทคนิคการวางแผนการขายทางโทรศัพทอยางมืออาชีพ พัฒนาบุคลิกดานดารา (Influence) 
ศิราณี (Steadiness)

  และในแนวทางพัฒนาสําหรับพนักงานขายท่ีสมควรพัฒนาคือ โครงการรักการอาน หมวดหนังสือ
ดานการขาย ซึ่งจะพัฒนาบุคลิกดานฤาษี (Compliance)และศิราณี (Steadiness)

4.  อภิปรายผลการศึกษา
 การศกึษาเรือ่งแนวทางการชองวางสมรรถนะพนกังานขาย กรณศีกึษา บรษิทั เอน็โซโก จาํกดัทัง้หมด 

25 คนโดยใชเคร่ืองมือทางวิจัยคือแบบประเมินสมรรถนะท่ีเปนจริงประเมินจากแบบทดสอบทางจิตวิทยา DISC 
(จอมยุทธ:Dominance,ดารา:Influence,ศริาณี:Steadiness,ฤาษี:Compliance)  เทียบกับแบบสัมภาษณนายจาง
แบบมีโครงสราง พบวาพนักงานขายทั้ง 25 คนมีเพียง 19 คนมีบุคลิกดารา-จอมยุทธ,จอมยุทธ-ดาราตามที่นายจาง
คาดหวัง สวนอีก 6 มีชองวางสมรรถนะ โดยควรมีแนวทางการอบรมเพ่ิมพูนประสิทธิภาพเพื่อพัฒนาสมรรถนะ
พนกังานขายดานดานการจงูใจ (ดารา) และเพิม่ความเปนผูนาํ (จอมยทุธ)  ซึง่สอดคลองกบังานวจิยั[1]จงรกัษ หงษ
งาม (2558)  ไดทาํการศกึษาเรือ่ง การประเมนิชองวางสมรรถนะ กรณศีกึษา บรษิทัทางดานการเกษตรอตุสาหกรรม
อาหาร  ผลการศกึษาพบวา ตาํแหนงผูบรหิารไมเกดิชองวางสมรรถนะ ตาํแหนงงานขาย/ตลาด เกดิชองวางสมรรถนะ 
คอื ยงัขาดบุคลกิจอมยทุธ(บคุลกิทีก่ลาตดัสนิใจ เนนประสทิธภิาพงาน) ตาํแหนงพนักงานในโรงงาน ขาดบคุลกิจอม
ยทุธ ตาํแหนงเสมียนสาํนักงานขาดบุคลกิฤาษี (ทาํงานรอบคอบ ละเอียดปราณิต) ตาํแหนงวชิาชพี/วชิาการ ไมเกดิ
ชองวางสมรรถนะ โดยสรุป องคกรควรเพิ่มการอบรม (On the Job Training) มุมเนนดานภาวะผูนํา (จอมยุทธ) 
และมุงเนนความรอบครอบ คิดวิเคราะห (ฤาษี) ในกลุมงานที่ขาดตามลําดับ โดยมีงานวิจัยที่สอดคลองของ [2]อภิ
ชญา กาํจรวพิธุ และ อาภาพรรณ ทษันแสงสรูย (2554) กลาววาความสมัพนัธระหวางคณุลักษณะ บคุลิกภาพ และ

ลกัษณะนิสยัตามโมเดล DiSC®กบันสิยัตามแนวคิดลกัษณะนิสยั 7 ประการของบุคคลท่ีมปีระสิทธผิลในการปฏิบตัิ
งานในตําแหนงการขายและการตลาด พบวาลักษณะนิสัยแบบ D (Dominance) และแบบ I (influence) มีความ
สัมพันธเชิงบวกกับลักษณะนิสัย 7 ประการของบุคคลที่มีประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน และงานวิจัยทายสุดที่สอด
คลองกับการศึกษาครั้งนี้ [3]สวรรยา ธีรา วิทยางกูร (2546) กลาววา ผลตอบแทนและการฝกอบรมการพัฒนา มี
ผลตอความสามารถในการจัดการของผูบริหารที่เปนกลุมตัวอยางทุกดาน

สรุป 
การศึกษาเรื่องแนวทางการชองวางสมรรถนะพนักงานขาย กรณีศึกษา บริษัท เอ็นโซโก จํากัด ทั้งหมด 

25 คนโดยใชเคร่ืองมือทางวิจัยคือแบบประเมินสมรรถนะท่ีเปนจริงประเมินจากแบบทดสอบทางจิตวิทยา DISC 
(จอมยุทธ:Dominance,ดารา:Influence,ศริาณ:ีSteadiness,ฤาษ:ีCompliance) [4]พบวาพนกังานขายทัง้ 25 คน 

สวนใหญมีบุคลิกลักษณะดารา –ศิราณี,ศิราณี – ดารา รอยละ68รองลงมามีบุคลิกลักษณะดารา – จอมยุทธ,จอม
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จ ยทุธ–ดารารอยละ 16 และทายสดุพนกังานขายมบีคุลกิลกัษณะฤาษ–ีศริาณ,ีศริาณ ี– ฤาษรีอยละ 12 เทยีบกบัแบบ

สัมภาษณนายจางแบบก่ึงมีโครงสรางสมรรถนะ(Liert Scal) ที่นายจางคาดหวังนั้นจะตองมีผลการปฏิบัติงานรอย
ละ 80 ของเปาหมายและมีบุคลิกดารา-จอมยุทธ,จอมยุทธ– ดารา อยางไรก็ตามจากการวิเคราะหพฤติกรรมการ
ทํางานจริงแบงพนักงานเปน 2 กลุม BigBrand/Local บุคลิกลักษณะ ดารา-ศิราณี,ศิราณี,ดารา     ก็สามารถ มีผล
งานทีด่ไีดเชนกนัจงึไมถอืวาเปนชองวางสมรรถนะ จากการประเมนิชองวางสมรรถนะพบวาพนกังานขายของบรษิทั 
เอ็นโซโก จํากัดจํานวน 25 คน ซึ่งมีรอยละ 24 ขาดบุคลิกดารา – จอมยุทธ,จอมยุทธ – ดารา และมีพนักงานขาย
รอยละ 74 ทีม่บีคุลกิดาน ดารา-จอมยุทธ,จอมยุทธ-ดารา ตามนายจางคาดหวัง สวน 6 คนมีชองวางสมรรถนะ สรปุ
แนวทางพัฒนาสําหรับพนักงานขายที่สมควรพัฒนามากที่สุดคือการอบรมเพิ่มพูนประสิทธิภาพการทํางานที่เพิ่ม
ดานการจูงใจ (ดารา) และเพิ่มความเปนผูนํา (จอมยุทธ) 

ขอเสนอแนะ (ถามี)
ควรมีการพัฒนาความรูความสามารถ เชนจัดการอบรมเกี่ยวกับสาขาวิชาชีพ โดย
ศาสตรดังกลาวตองเปนองคความรูในปจจุบันที่จะเปนประโยชนตอองคกรตอพนักงานใหมีความเหมาะ

สมกับความตองการในการพัฒนาตนเอง สนับสนุนโครงการรักการอานเพื่อเพิ่มความรูใหมๆในหนวยงานอยาง
สมํา่เสมอรวมถงึมรีางวัลรกัการอานโดยจงูใจใหผูไดรบัรางวลัไดไปแลกเปลีย่นความรูหรอืดงูานของทางตางประเทศ
ทีม่กีารดําเนินงานการฝกฝนทีด่ทีีส่ดุ (Best Practice) และการมอบหมายงานทีม่คีวามทาทายความยากเพือ่ฝกฝน
การเรียนรูโดยมีผูชํานาญการคอยใหคําปรึกษาและแนะนําการวางแผนสําหรับพนักงาน

ควรใหความสําคัญและสนับสนุนจากผูบริหารดานนโยบาย แผนและเปาหมายในการ
พัฒนาพนักงานท่ีชัดเจน จัดสรรงบประมาณใหเพียงพอตอภารกิจที่รับผิดชอบ มีความครบครันทางดาน

ทรพัยากร เทคโนโลยทีีท่นัสมยั รวมทัง้มีระบบการประเมนิทีโ่ปรงใสและเปนธรรมกบัพนกังานทกุคน เพือ่ใหพนกังาน
กําหนดเสนทางความกาวหนาอันจะนําไปสูการพัฒนาตนเองและพัฒนางานอยางตอเนื่องและยั่งยืน ซึ่งจะสงผล
ระยะยาวในการทํางานอยางมีประสิทธิภาพตอองคกรและประเทศชาติในอนาคต

การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเชิงคุณภาพที่ทําการประเมินพนักงานขาย จํานวน 25 คน
ซึ่งการศึกษาครั้งตอไปผูศึกษาจะทําการศึกษาเชิงปริมาณโดยใชแบบสอบถามพนักงานขายจํานวน 400 

คน เพ่ือการศึกษาที่สมบูรณตอไป 

กิตติกรรมประกาศ 

การศึกษาอิสระเรื่อง แนวทางการลดชองวางสมรรถนะพนักงานขาย กรณีศึกษา บริษัท เอ็นโซโก จํากัด 
สําเร็จลุลวงไปไดดวยความชวยเหลือและความอนุเคราะหจากบุคคลหลายฝาย ผูทําการศึกษา ขอขอบพระคุณผู
ชวยศาสตราจารย ดร.จงรักษ หงษงาม อาจารยที่ปรึกษาที่สละเวลาอันมีคาใหคําแนะนํา ความรู คําแนะนําที่เปน
ระโยชน ตลอดจนขอคิดเห็นตางๆ ในการชี้แนะขอบกพรอง เพื่อใหการศึกษาครั้งนี้ออกมาดีที่สุด รวมถึงเจาหนาที่

สาํหรบัการระสานงาน ตลอดเวลาทีไ่ดศกึษาอยูในหลกัสูตรบรหิารธรุกจิมหาบณัฑิต วทิยาลยับณัฑิตศกึษาการจดัการ  
มหาวิทยาลัยขอนแกน

ผูศึกษาขอขอบพระคุณ คณะผูบริหารบริษัท เอ็นโซโก จํากัด ที่อนุญาตใหขอมูลตางๆ รวมถึงการศึกษา
กระบวนการทํางานภายในองคกร และทดสอบบุคลิกภาพเพ่ือใชเปนขอมูลในการศึกษาครั้งนี้

นอกจากนี้ผูศึกษาขอขอบพระคุณครอบครัว และเพ่ือน สําหรับความชวยเหลือ การสนับสนุน และเปน
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จกําลังใจจนกระทั่งการศึกษาอิสระครั้งน้ีสําเร็จลุลวงไดดวยดี สุดทายนี้ขอขอบพระคุณทุกทานที่เกี่ยวของในการ

สนับสนุนการศึกษาอิสระและขอขอบคุณหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ  
มหาวิทยาลัยขอนแกน ที่ไดมอบระสบการณ ความรูที่มคีาอยางยิ่ง หากมีขอผิดพลาดระการใด ผูศึกษาขอนอมรับ
และกราบขออภัยมา ณ โอกาสนี้ดวย
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