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จ แนวทางการลดชองวางสมรรถนะพนักงานขาย กรณีศึกษา บริษัท เอ็นโซโก จํากัด

APPROCH REDUCTION SALES COMPETENCY GAP OF ENSOGO COMPANY 
LIMITED

สมเจตน ศรีโนนยาง 1

จงรักษ หงษงาม 2

บทคัดยอ

 การศึกษาเร่ืองแนวทางการพัฒนาชองวางสมรรถนะพนักงานขาย กรณีศึกษา บริษัท เอ็นโซโก จํากัด มีวัตถุประสงค 1)

เพื่อประเมินสมรรถนะพนักงานขายของบริษัท เอ็นโซโก จํากัด 2)เพ่ือประเมินสมรรถนะท่ีคาดหวังจากองคกร 3)เพ่ือหาชองวาง
สมรรถนะพนักงานขายบริษทั เอน็โซโก จาํกดั 4)เพือ่ศกึษาแนวทางการพัฒนาสมรรถนะพนักงานขายบริษัท เอ็นโซโก จาํกดั การศึกษา
เรื่องแนวทางการชองวางสมรรถนะพนักงานขาย กรณีศึกษา บริษัท เอ็นโซโก จํากัด ทั้งหมด 25 คนโดยใชเคร่ืองมือทางวิจัยคือแบบ
ประเมินสมรรถนะที่เปนจริงประเมินจากแบบทดสอบทางจิตวิทยา DISC (จอมยุทธ:Dominance,ดารา:Influence,ศิรา
ณ:ีSteadiness,ฤาษ:ีCompliance)  เทยีบกบัแบบสัมภาษณนายจางแบบก่ึงมโีครงสราง พบวาพนกังานขายรอยละ 76 ทีม่บีคุลกิดาน 
ดารา-จอมยทุธ,จอมยทุธ-ดารา ตามนายจางคาดหวงั และขาดบคุลกิดาน ดารา-จอมยทุธ,จอมยทุธ-ดารา ตามนายจางคาดหวงัรอยละ 
24 สรปุแนวทางพฒันาสาํหรบัพนกังานขายทีส่มควรพฒันามากทีส่ดุคอืการอบรมเพิม่พูนประสทิธภิาพการทาํงานทีเ่พิม่ดานการจงูใจ 
(ดารา) และเพิ่มความเปนผูนํา (จอมยุทธ) 

คําสําคัญ: สมรรถนะ ดารา ศิราณี ฤาษี จอมยุทธ ชองวางสมรรถนะ 

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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สภาวการณของปจจุบนันี ้การติดตอสือ่สารของโลกดวยระบบส่ือสารออนไลนกาวไกลมากและนับเปนส่ิง
สาํคญัของประชากรโลกในทกุหลายดาน ไมวาจะเปน ดานการเมือง เศรษฐกจิ สงัคม ดานวฒันธรรมและเทคโนโลยี
ตางๆ เชน การคมนาคม การคาเสรี ราคานํ้ามัน ฯลฯ ทั้งหมดที่กลาวมาน้ีลวนมีผลตอภาคธุรกิจ และภาครัฐเปน
อยางมาก ทั้งในประเทศที่พัฒนาแลวและประเทศที่กําลังพัฒนาอยางเชนประเทศไทยของเราเอง

ปจจุบันประเทศไทยมีบริษัทเอกชนช้ันนําหลายๆบริษัทเลือกที่จะใชชองทางออนไลนหรือ อีคอมเมอรช( 
E-Commerce) เปนชองทางในการกระตุนยอดขายโดยการทําโปรโมชั่นสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆเชน สื่อ
โฆษณา วิทยุ สื่อสิ่งพิมพและเวปไซดโซเชี่ยลคอมเมอรช ฯลฯซ่ึงในป 2558 ที่ผานมาน้ันเวปไซดโซเช่ียลคอมเมอรช 
ที่ Winner Talk และมีมารเกตแชรสินคาและบริการเปนอันดับ 1 ของประเทศไทยคือเวปไซดเอนโซโก ( www.
ensogo.com) มกีารกลาวถึงขายคูปองในธุรกิจบริการทัง้นีห้นึง่ในเคร่ืองมือในการจัดการกิจกรรมทางการตลาดคือ
พนักงานขาย เวปไซดโซเชี่ยลคอมเมอรชตองอาศัยพนักงานขายที่มีความชํานาญในระบบและรวดเร็วตาม
สถานการณของโลกออนไลน

จากสภาวะดังกลาว จึงไดมีมติจากคณะผูบริหารของเวปไซดเอนโซโก(www.ensogo.com) เม่ือวันที่ 4 
มกราคม 2559 ใหมีนโยบายของการปฏิรูปการบริหารแผนกขายที่มีการบริหารจัดการแนวใหม เนนผลลัพธเปน
หลัก และมีการวัดผลอยางเปนรูปธรรม โดยใชระบบ KPI เปนตัววัดสมรรถนะและเตรียมฝกอบรมพนักงานขาย ใน
แผนกขาย ที่มีผลลัพธการทํางานเพื่อบรรลุเปาหมายขององคกร มีความโปรงใสในการตัดสินใจวัดผลอยางเปนรูป
ธรรม 

วัตถุประสงค 
1. เพื่อประเมินสมรรถนะพนักงานขายของบริษัท เอ็นโซโก จํากัด
2. เพื่อประเมินสมรรถนะที่คาดหวังจากองคกร
3.  เพื่อหาชองวางสมรรถนะพนักงานขายบริษัท เอ็นโซโก จํากัด
4.  เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนาสมรรถนะพนักงานขายบริษัท เอ็นโซโก จํากัด

วิธีดําเนินงาน   

1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง
  ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ พนักงานขายของ บริษัท เอ็นโซโก จํากัด มีจํานวน 25 คน
 การศึกษาสมรรถนะพนักงานขายของ บริษัท เอ็นโซโก จํากัด 
 กลุมท่ี 1 พนักงานขายในสวน Big Brand (มีสาขา มากกวา  8 สาขา ขึ้นไป)
 พนักงานขายสวนอาหารและเคร่ืองดื่มตางประเทศ  8 คน 

 พนักงานขายสวนอาหารและเคร่ืองดื่มในประเทศ  7 คน
 กลุมท่ี 2 พนักงานขายในสวน Local (มี 1 – 2 สาขา)
 1. พนักงานขายสวนโรงแรม    5 คน

 2. พนักงานขายสวนสุขภาพและความงาม   5 คน
2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
 การศึกษาครั้งเปนการศึกษาเชิงปริมาณ แบบสอบถามซึ่งผูเช่ียวชาญเปนผูตรวจสอบความตรงเชิง
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จ เนื้อหาและความสอดคลองกับวัตถุประสงคของการศึกษาโดยมีแบบสอบถาม 2 สวนคือ

 สวนท่ี 1 แบบสอบถามบุคลิกลักษณะ พฤติกรรมของพนักงานขาย และขอเสนอแนะ
 สวนที่ 2 การสัมภาษณแบบกึ่งโครงสรางบุคลิกลักษณะพฤติกรรมของพนักงานขายท่ีนายจางคาดหวัง
 โดยเก็บแบบสอบถามสมรรถนะท่ีเปนจริงผานแบบทดสอบจิตวิทยาของ DISC (เวอรชั่นภาษาไทย) 

ทีม่าสถาบนัพัฒนาคร ูคณาจารยและบคุลากรทางการศกึษา กระทรวงศกึษาธกิาร และแบบสอบถามทีอ่งิขอคําถาม
จาก DISC (ลิเคริทสเกล) ไดผานการทดสอบความเท่ียงตรง ซึ่งมีคาสัมประสิทธิ์ความสอดคลอง OIC ระเมินจากผู
เชี่ยวชาญ 3 ทาน โดยมีระดับคะแนนมากกวา 0.5 ในทุกขอคําถาม 

3.  การเก็บรวบรวมขอมูล
 ในการรวบรวมขอมูลพนักงานขายของบริษัท เอ็นโซโก จํากัด ผูศึกษาเก็บรวบรวมแบบประเมิน

สมรรถนะดวยตนเอง จํานวน 25 ฉบับ ระหวางเดือน พฤษภาคม ถึงเดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2559
4.  การวิเคราะหขอมูล
 ในการศึกษาคร้ังนี้ใชคาสถิติเชิงพรรณาในการวิเคราะหขอมูล นําเอาผลจากการประเมินระดับขีด

สมรรถนะของพนักงานขายในบริษทั เอน็โซโก จาํกัด เปรียบเทียบกับแบบสัมภาษณกึง่มโีครงสรางประเมินสมรรถนะ
ทีน่ายจางคาดหวัง แลวสรุปอภิปรายผลเปน 2 ประเด็นไดแก ชองวางสมรรถนะพนักงานขายและแนวทางการพัฒนา
สมรรถนะพนักงานขาย

ผลการวิจัย
1.  ผลการศึกษาขอมูลทั่วไป
 พนักงานขายของบริษัท เอ็นโซโก จํากัด เปนเพศหญิงรอยละ 84 เพศชายรอยละ 16 อายุเฉลี่ยอยู

ที่ 21-35 ป โดยสวนใหญระดับการศึกษาปริญญาตรีรอยละ 80 สูงกวาปริญญาตรีรอยละ 20 ทั้งหมดนี้มีอาชีพเปน
พนักงานบริษัทท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,000 บาทขึ้นไปคิดเปนรอยละ 76  รองลงมามีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
20,001 - 25,000 บาท คิดเปนรอยละ 20 และลําดับสุดทายมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 25,000 - 30,000 บาท คิดเปน
รอยละ 4

2.  ผลการศึกษาชองวางสมรรถนะของพนักงานขาย
 จากการศกึษาพบวาพนกังานขายสวนใหญมบีคุลกิลักษณะ ดารา – ศริาณ,ีศริาณ–ี ดารา รอยละ 68 

รองลงมามบีคุลกิลกัษณะ ดารา – จอมยทุธ, จอมยทุธ– ดารา รอยละ 16 และทายสดุพนักงานขายมบีคุลกิลักษณะ 
ฤาษี – ศิราณี,ศิราณี – ฤาษี รอยละ 12  จากการสัมภาษณนายจางแบบกึ่งโครงสรางบุคลิกลักษณะขีดสมรรถนะ
พนักงานขายที่นายจางคาดหวังของพนักงานขาย จํานวน 25 คน พบวานายจางตองการใหพนักงานขายมี
บคุลกิลกัษณะ ดารา – จอมยทุธ,จอมยทุธ-ดารา เมือ่เปรยีบเทยีบบคุลิกลักษณะพฤตกิรรมการทาํงานของพนกังาน
ขายกับการสัมภาษณนายจางแบบก่ึงโครงสรางจํานวน 25 คน พบวาพนักงานขายรอยละ 24 ขาดบุคลกิดารา – จอม

ยุทธ, จอมยุทธ– ดารา อยางไรก็ตามจากการวิเคราะหพฤติกรรมการทํางานจริงแบงพนักงานเปน 2 กลุม 1.กลุม
ลูกคาที่มีผูถือหุนหลายคน (Big Brand) ซึ่งพนักงานขายท่ีมีบุคลิกดานดารา – จอมยุทธจะมีผลกรปฏิบัติงานท่ีดี 
2.กลุมลูกคาที่มีเจาของคนเดียวตัดสินใจ (Local Brand) ซึ่งพนักงานขายที่มีบุคลิกดานดารา – ศิราณีจะมีผลการ
ปฏิบัติงานที่ดี ดังน้ันบุคลิกลักษณะ ดารา-ศิราณี,ศิราณี,ดารา ก็สามารถ มีผลงานท่ีดีไดเชนกันจึงไมถือวาเปนชอง
วางสมรรถนะ พนักงานสวนใหญมีปญหาคิดเปนรอยละ 64 โดยมีปญหามากที่สุดในเรื่องพนักงานขาดการอบรม

เพ่ิมพนูประสทิธภิาพคดิเปนรอยละ 64 ลาํดบัตอมาพนกังานมปีญหาการสงเสริมการเรยีนรูทางการขายดวยตนเอง
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จคิดเปนรอยละ 52 

3.  แนวทางการพัฒนาพนักงานขาย
    ในแนวทางพัฒนาสําหรับพนักงานขายท่ีสมควรพัฒนามากท่ีสุดคือ 1. โครงการอบรมเพ่ิมพูน

ประสิทธิภาพการทํางาน โดยมีโครงการฝกอบรมพนักงานดังนี้
 1.  การบริหารงานเชิงกลยุทธและพัฒนาภาวะผูนําที่เพิ่มดานความเปนผูนํา (จอมยุทธ)
 2.  เทคนิคการทํางานเชิงรุกอยางมั่นใจ ที่เพิ่มดานความเปนผูนํา (จอมยุทธ)
 3. สรางพลังการสื่อสารและการจูงใจผูอื่น พัฒนาบุคลิกดานดารา (Influence)

 4.  เทคนิคการวางแผนการขายทางโทรศัพทอยางมืออาชีพ พัฒนาบุคลิกดานดารา (Influence) 
ศิราณี (Steadiness)

  และในแนวทางพัฒนาสําหรับพนักงานขายท่ีสมควรพัฒนาคือ โครงการรักการอาน หมวดหนังสือ
ดานการขาย ซึ่งจะพัฒนาบุคลิกดานฤาษี (Compliance)และศิราณี (Steadiness)

4.  อภิปรายผลการศึกษา
 การศกึษาเรือ่งแนวทางการชองวางสมรรถนะพนกังานขาย กรณศีกึษา บรษิทั เอน็โซโก จาํกดัทัง้หมด 

25 คนโดยใชเคร่ืองมือทางวิจัยคือแบบประเมินสมรรถนะท่ีเปนจริงประเมินจากแบบทดสอบทางจิตวิทยา DISC 
(จอมยุทธ:Dominance,ดารา:Influence,ศริาณี:Steadiness,ฤาษี:Compliance)  เทียบกับแบบสัมภาษณนายจาง
แบบมีโครงสราง พบวาพนักงานขายทั้ง 25 คนมีเพียง 19 คนมีบุคลิกดารา-จอมยุทธ,จอมยุทธ-ดาราตามที่นายจาง
คาดหวัง สวนอีก 6 มีชองวางสมรรถนะ โดยควรมีแนวทางการอบรมเพ่ิมพูนประสิทธิภาพเพื่อพัฒนาสมรรถนะ
พนกังานขายดานดานการจงูใจ (ดารา) และเพิม่ความเปนผูนาํ (จอมยทุธ)  ซึง่สอดคลองกบังานวจิยั[1]จงรกัษ หงษ
งาม (2558)  ไดทาํการศกึษาเรือ่ง การประเมนิชองวางสมรรถนะ กรณศีกึษา บรษิทัทางดานการเกษตรอตุสาหกรรม
อาหาร  ผลการศกึษาพบวา ตาํแหนงผูบรหิารไมเกดิชองวางสมรรถนะ ตาํแหนงงานขาย/ตลาด เกดิชองวางสมรรถนะ 
คอื ยงัขาดบุคลกิจอมยทุธ(บคุลกิทีก่ลาตดัสนิใจ เนนประสทิธภิาพงาน) ตาํแหนงพนักงานในโรงงาน ขาดบคุลกิจอม
ยทุธ ตาํแหนงเสมียนสาํนักงานขาดบุคลกิฤาษี (ทาํงานรอบคอบ ละเอียดปราณิต) ตาํแหนงวชิาชพี/วชิาการ ไมเกดิ
ชองวางสมรรถนะ โดยสรุป องคกรควรเพิ่มการอบรม (On the Job Training) มุมเนนดานภาวะผูนํา (จอมยุทธ) 
และมุงเนนความรอบครอบ คิดวิเคราะห (ฤาษี) ในกลุมงานที่ขาดตามลําดับ โดยมีงานวิจัยที่สอดคลองของ [2]อภิ
ชญา กาํจรวพิธุ และ อาภาพรรณ ทษันแสงสรูย (2554) กลาววาความสมัพนัธระหวางคณุลักษณะ บคุลิกภาพ และ

ลกัษณะนิสยัตามโมเดล DiSC®กบันสิยัตามแนวคิดลกัษณะนิสยั 7 ประการของบุคคลท่ีมปีระสิทธผิลในการปฏิบตัิ
งานในตําแหนงการขายและการตลาด พบวาลักษณะนิสัยแบบ D (Dominance) และแบบ I (influence) มีความ
สัมพันธเชิงบวกกับลักษณะนิสัย 7 ประการของบุคคลที่มีประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน และงานวิจัยทายสุดที่สอด
คลองกับการศึกษาครั้งนี้ [3]สวรรยา ธีรา วิทยางกูร (2546) กลาววา ผลตอบแทนและการฝกอบรมการพัฒนา มี
ผลตอความสามารถในการจัดการของผูบริหารที่เปนกลุมตัวอยางทุกดาน

สรุป 
การศึกษาเรื่องแนวทางการชองวางสมรรถนะพนักงานขาย กรณีศึกษา บริษัท เอ็นโซโก จํากัด ทั้งหมด 

25 คนโดยใชเคร่ืองมือทางวิจัยคือแบบประเมินสมรรถนะท่ีเปนจริงประเมินจากแบบทดสอบทางจิตวิทยา DISC 
(จอมยุทธ:Dominance,ดารา:Influence,ศริาณ:ีSteadiness,ฤาษ:ีCompliance) [4]พบวาพนกังานขายทัง้ 25 คน 

สวนใหญมีบุคลิกลักษณะดารา –ศิราณี,ศิราณี – ดารา รอยละ68รองลงมามีบุคลิกลักษณะดารา – จอมยุทธ,จอม
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จ ยทุธ–ดารารอยละ 16 และทายสดุพนกังานขายมบีคุลกิลกัษณะฤาษ–ีศริาณ,ีศริาณ ี– ฤาษรีอยละ 12 เทยีบกบัแบบ

สัมภาษณนายจางแบบก่ึงมีโครงสรางสมรรถนะ(Liert Scal) ที่นายจางคาดหวังนั้นจะตองมีผลการปฏิบัติงานรอย
ละ 80 ของเปาหมายและมีบุคลิกดารา-จอมยุทธ,จอมยุทธ– ดารา อยางไรก็ตามจากการวิเคราะหพฤติกรรมการ
ทํางานจริงแบงพนักงานเปน 2 กลุม BigBrand/Local บุคลิกลักษณะ ดารา-ศิราณี,ศิราณี,ดารา     ก็สามารถ มีผล
งานทีด่ไีดเชนกนัจงึไมถอืวาเปนชองวางสมรรถนะ จากการประเมนิชองวางสมรรถนะพบวาพนกังานขายของบรษิทั 
เอ็นโซโก จํากัดจํานวน 25 คน ซึ่งมีรอยละ 24 ขาดบุคลิกดารา – จอมยุทธ,จอมยุทธ – ดารา และมีพนักงานขาย
รอยละ 74 ทีม่บีคุลกิดาน ดารา-จอมยุทธ,จอมยุทธ-ดารา ตามนายจางคาดหวัง สวน 6 คนมีชองวางสมรรถนะ สรปุ
แนวทางพัฒนาสําหรับพนักงานขายที่สมควรพัฒนามากที่สุดคือการอบรมเพิ่มพูนประสิทธิภาพการทํางานที่เพิ่ม
ดานการจูงใจ (ดารา) และเพิ่มความเปนผูนํา (จอมยุทธ) 

ขอเสนอแนะ (ถามี)
ควรมีการพัฒนาความรูความสามารถ เชนจัดการอบรมเกี่ยวกับสาขาวิชาชีพ โดย
ศาสตรดังกลาวตองเปนองคความรูในปจจุบันที่จะเปนประโยชนตอองคกรตอพนักงานใหมีความเหมาะ

สมกับความตองการในการพัฒนาตนเอง สนับสนุนโครงการรักการอานเพื่อเพิ่มความรูใหมๆในหนวยงานอยาง
สมํา่เสมอรวมถงึมรีางวัลรกัการอานโดยจงูใจใหผูไดรบัรางวลัไดไปแลกเปลีย่นความรูหรอืดงูานของทางตางประเทศ
ทีม่กีารดําเนินงานการฝกฝนทีด่ทีีส่ดุ (Best Practice) และการมอบหมายงานทีม่คีวามทาทายความยากเพือ่ฝกฝน
การเรียนรูโดยมีผูชํานาญการคอยใหคําปรึกษาและแนะนําการวางแผนสําหรับพนักงาน

ควรใหความสําคัญและสนับสนุนจากผูบริหารดานนโยบาย แผนและเปาหมายในการ
พัฒนาพนักงานท่ีชัดเจน จัดสรรงบประมาณใหเพียงพอตอภารกิจที่รับผิดชอบ มีความครบครันทางดาน

ทรพัยากร เทคโนโลยทีีท่นัสมยั รวมทัง้มีระบบการประเมนิทีโ่ปรงใสและเปนธรรมกบัพนกังานทกุคน เพือ่ใหพนกังาน
กําหนดเสนทางความกาวหนาอันจะนําไปสูการพัฒนาตนเองและพัฒนางานอยางตอเนื่องและยั่งยืน ซึ่งจะสงผล
ระยะยาวในการทํางานอยางมีประสิทธิภาพตอองคกรและประเทศชาติในอนาคต

การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเชิงคุณภาพที่ทําการประเมินพนักงานขาย จํานวน 25 คน
ซึ่งการศึกษาครั้งตอไปผูศึกษาจะทําการศึกษาเชิงปริมาณโดยใชแบบสอบถามพนักงานขายจํานวน 400 

คน เพ่ือการศึกษาที่สมบูรณตอไป 

กิตติกรรมประกาศ 

การศึกษาอิสระเรื่อง แนวทางการลดชองวางสมรรถนะพนักงานขาย กรณีศึกษา บริษัท เอ็นโซโก จํากัด 
สําเร็จลุลวงไปไดดวยความชวยเหลือและความอนุเคราะหจากบุคคลหลายฝาย ผูทําการศึกษา ขอขอบพระคุณผู
ชวยศาสตราจารย ดร.จงรักษ หงษงาม อาจารยที่ปรึกษาที่สละเวลาอันมีคาใหคําแนะนํา ความรู คําแนะนําที่เปน
ระโยชน ตลอดจนขอคิดเห็นตางๆ ในการชี้แนะขอบกพรอง เพื่อใหการศึกษาครั้งนี้ออกมาดีที่สุด รวมถึงเจาหนาที่

สาํหรบัการระสานงาน ตลอดเวลาทีไ่ดศกึษาอยูในหลกัสูตรบรหิารธรุกจิมหาบณัฑิต วทิยาลยับณัฑิตศกึษาการจดัการ  
มหาวิทยาลัยขอนแกน

ผูศึกษาขอขอบพระคุณ คณะผูบริหารบริษัท เอ็นโซโก จํากัด ที่อนุญาตใหขอมูลตางๆ รวมถึงการศึกษา
กระบวนการทํางานภายในองคกร และทดสอบบุคลิกภาพเพ่ือใชเปนขอมูลในการศึกษาครั้งนี้

นอกจากนี้ผูศึกษาขอขอบพระคุณครอบครัว และเพ่ือน สําหรับความชวยเหลือ การสนับสนุน และเปน
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จกําลังใจจนกระทั่งการศึกษาอิสระครั้งน้ีสําเร็จลุลวงไดดวยดี สุดทายนี้ขอขอบพระคุณทุกทานที่เกี่ยวของในการ

สนับสนุนการศึกษาอิสระและขอขอบคุณหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ  
มหาวิทยาลัยขอนแกน ที่ไดมอบระสบการณ ความรูที่มคีาอยางยิ่ง หากมีขอผิดพลาดระการใด ผูศึกษาขอนอมรับ
และกราบขออภัยมา ณ โอกาสนี้ดวย
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