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วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาสภาพแรงจูงใจของพนกังานขายอุตสาหกรรม
ในเขตฝ่ังธนบุรี 

2. เพื่อศึกษาลกัษณะทัว่ไปของพนกังานขายท่ีมี
ความสมัพนัธ์ต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขาย 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัแรงจูงใจท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อผลการ
ปฏิบติังานของพนกังานขาย  



 สมมติฐานการวจิัย 
 

1. ลกัษณะทัว่ไปของพนกังานขายมีความสมัพนัธ์ต่อ
ผลการปฏิบติังานของพนกังานขาย 

2. ปัจจยัแรงจูงใจมีความสมัพนัธ์กบัผลการ 
       ปฏิบติังานของพนกังานขาย  



ขอบเขตของการวจิัย 
 1. การศึกษาลกัษณะทัว่ไป ไดก้ าหนดตวัแปรคือ  เพศ    อาย ุ  สถานภาพ     

การศึกษา ประสบการณ์ตั้งแต่เร่ิมตน้-ปัจจุบนั  เงินเดือน  และทศันคติ
ของพนกังานท่ีมีต่อองคก์รปัจจุบนั  

2. การศึกษาสภาพแรงจูงใจขององคก์รธุรกิจ ก าหนดตวัแปรคือ ปัจจยั
ภายนอก  ไดแ้ก่ โบนสั  นายหนา้ (คอมมิชชัน่ )ค่าน ้ ามนั ค่าเส่ือมรถยนต์
ปฏิบติังาน ค่าเดินทาง ค่าท่ีพกั  และปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ การยกยอ่ง
ชมเชย การสร้างความทา้ทาย     ความมัน่คงในการท างาน ความภูมิใจ
กบัองคก์รท่ีมีช่ือเสียง 

3. ปัจจยัแรงจูงใจศึกษาตามแนวคิดทฤษฎีของเฮอร์เบิร์ก ( Herzberg  



ขอบเขตของการวจิัย (ต่อ) 
4. ศึกษาผลการปฏิบติังาน ตวัแปรท่ีศึกษาคือ ผลการปฏิบติังานหรือ

ผลการท างานเม่ือเทียบกบัยอดขายในปีท่ีผา่นมา  

5.การวจิยัคร้ังน้ีท าการส ารวจจากพนกังานขายอุตสาหกรรมในเขต
ฝ่ังธนบุรี โดยมีการกระจาย 15 เขตคือ คลองสาน จอมทอง ตล่ิง
ชัน่ ธนบุรี บางกอกนอ้ย บางกอกใหญ่ บางขนุเทียน บางพลดั 
ภาษีเจริญ ราษฎร์บูรณะ หนองแขม ทววีฒันา บางแค ทุ่งครุ และ
บางบอน  



ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1.   เพือ่เป็นแนวทางในการสรรหาคุณสมบัตขิอง

พนักงานขาย    อุตสาหกรรม  
2.  เพือ่ใช้เป็นข้อมูลการวางนโยบาย การส่งเสริม การ

กระตุ้นจูงใจต่อการปฏิบัตงิานของพนักงานขายใน
การสร้างยอดขายแก่องค์กรธุรกจิ  

3. เพือ่ใช้เป็นแนวทางการท าวจิัย เร่ืองทีเ่กีย่วข้องกบั 
การจูงใจพนักงานขายหรือการบริหารงานขาย
ต่อไป 



ประชากร 
  ประชากรที่ใช้ในการวจิัยคร้ังนี ้ คอื พนักงานขาย

อุตสาหกรรมในเขตฝ่ังธนบุรี ทีด่ าเนินธุรกจิผลติจาก
บัญชีรายช่ือโรงงานเขตฝ่ังธนบุรี 15 เขต มีจ านวน
ประชากรทั้งส้ิน   9,706 ราย  

          n   =      N  /  1+ Ne²  
            =      384  ราย  และได้ก าหนดเป็น  
                     จ านวน 400 ราย  



 
 
       

ผู้วิจัยท าการศึกษาประชากร โดยผู้วิจัยได้กลุ่ มสุ่มกลุ่ ม
ตั วอ ย่ างจากประชากร  คืออง ค์กร ธุรกิจที่ประกอบการ
อุตสาหกรรมในเขตฝ่ังธนบุรี มีจ านวน  15  เขตพืน้ที่ ได้เแก่ คือ 
คลองสาน จอมทอง ตลิ่งช่ัน ธนบุรี บางกอกน้อย บางกอกใหญ่  
บางพลัด ภาษีเจริญ บางขุนเทียน ราษฎร์บูรณะ หนองแขม ทวี
วัฒนา   บางแค ทุ่งครุ และบางบอน  และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง
อย่างง่ายจากบัญชีรายช่ือของโรงงานในเขตฝ่ังธนบุรี ปี พ. ศ 
2547 (Simple Random Sampling)  

 
กลุม่ตวัอยา่ง 



 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาวจิัย 
 คือ แบบสอบถาม  โดย แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

 ส่วนที่1 เป็นค าถามเกีย่วกบัข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่  เพศ 
อายุ สถานภาพ การศึกษา ประสบการณ์ท างานที่ผ่านมา-
ปัจจุบัน   และเงินเดอืน   มีลกัษณะค าถามเลอืกตอบ                 
( Multiple Choice Question ) และแบบค าถามเปิด           
(Open Question) 

ส่วนที่2  เป็นค าถามแรงจูงใจในการปฏิบัตงิานของพนักงานขายใน
องค์กรธุรกจิ  และ ทศันคตพินักงานขายองค์กรปัจจุบัน เป็น
ค าถามเลอืกตอบ ( Multiple Choice Question )และค าถาม
ระดบัความคดิเห็น(Ordinal  Scale)     



เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาวจิัย (ต่อ) 
ส่วนที่3 เป็นค าถามความคดิเห็นเกีย่วกบัปัจจยัแรงจูงใจทีม่ี   

ความสัมพนัธ์ต่อผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย  มี
ลกัษณะการวดัแบบเรียงล าดบั (Ordinal  Scale)  ผู้วจิยัได้
สร้างขึน้โดยอาศัยทฤษฎแีรงจูงใจของเฮอร์ซเบิร์ก (Herzberg) 
 

ส่วนที่4   เป็นค าถามความคดิเห็นเกีย่วกบัปัญหาอุปสรรค์ และปัจจยัที่
มีผลต่อความส าเร็จในการปฎบิัติงานของพนักงานขาย เป็น
แบบค าถามเปิด( Open Question) 

 



การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

            ผู้วิจัยและผู้ช่วยวิจัยเป็นผู้แจกแบบสอบถามให้แก่กลุ่ม
ตัวอย่างจากบัญชีรายช่ือที่ได้จากการสุ่มตามจ านวน โดยใช้
วิธีการการสัมภาษณ์ (Interview)โดยตรง  โดยอธิบายข้อ
ค าถามและสัมภาษณ์หรือแจกเพือ่ให้กรอกแบบสอบถาม  โดย
มีการติดตามผ่านทางโทรศัพท์ และการกรอกแบบสอบถาม
ผ่านทางโทรสารเพื่อตอบกลับ ในกรณีที่ไม่สะดวกในการเก็บ
ช่วงเวลาที่เดินทางไปพบ ท าการรวบรวมจนครบ 400 ชุด ใช้
เวลาตั้งแต่ปี     2547-2548   ผู้วิจัยได้ท าการตรวจสอบความ
ถูกต้องของแบบสอบถามก่อนเพือ่ท าการวเิคราะห์ต่อไป 



การวเิคราะห์ข้อมูล  
(1)  สถติทิีใ่ช้ในการพรรณนาข้อมูล  (Descriptive Statistics )                     

                         ส าหรับการวิเคราะห์ ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง  
ปัจจัยแรงจูงใจของพนักงานขายองค์กรปัจจุบัน ข้อมูลการแสดง
ความคิดเห็นของปัจจัยแรงจูงใจที่มีผลต่อการปฏิบัติงานของ
พนักงานขาย  ค่าสถิติที่ใช้ได้แก่      ความถี่       ( Frequency )   
ร้อยละ(Percentage ) และระดับความคิดเห็นที่มีต่อปัจจัย
แรงจูงใจในการปฏิบัตงิานวเิคราะห์โดยใช้ค่า     มัชฌมิเลขคณติ ( 
Arithmetic Mean )  



การวเิคราะห์ข้อมูล(ต่อ) 
    (2)  สถิตเิชิงอนุมาน (Inference Statistics)   
                      ทดสอบลักษณะทั่วไปของพนักงานขาย และทัศนคติพนักงาน

ขายองค์กรปัจจุบันที่มีความสัมพนัธ์กบัผลการปฏิบัติงานหรือยอดขายเม่ือ
เทียบกับเป้าหมายในการขายปีที่ผ่านมา ใช้สถิติการทดสอบ คือ ค่าไคส
แควร์ (chi – Square test) และปัจจัยแรงจูงใจที่มีความสัมพนัธ์กบัผลการ
ปฏิบัติงาน เน่ืองจากผลการปฏิบัติงานหรือยอดขายเป็นข้อมูลอัตรภาพช้ัน 
(Interval scales) ถูกปรับเป็นข้อมูลสถิติจากการทดสอบเรียงล าดับ           
(Ordinal scale)โดยก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 ใช้สถิติการ
ทดสอบคือ สเปียร์แมน คอลเิลช่ัน (Speaman Correlation) 

 



อธิบายลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง  
1. จ าแนกตามเพศ  
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อธิบายลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง  
2. จ าแนกตามอาย ุ
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อธิบายลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง  
3. จ าแนกตามสถานภาพ  
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อธิบายลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง 
4. จ าแนกตามระดบัการศึกษา  
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อธิบายลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง 
4. จ าแนกตามประสบการณ์ท างานขายตั้งแต่เร่ิมต้น – ปัจจุบัน  
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อธิบายลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง 
5. ระดบัเงินเดอืน/เฉลีย่ต่อเดอืน  
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ผลการปฏิบติังานของพนกังานขาย  
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ทศันคตขิองพนักงานขายต่อองค์กรปัจจุบัน  
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ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
และทศันคติท่ีมีความสมัพนัธ์

กบัผลการปฏิบติงาน 

จ านวนผู้ตอบ  sig 

เพศ 380 95.00% 0.728 
อาย ุ 359 89.80% .000*** 
สถานภาพ 376 94.00% 0.121 
การศึกษา 375 93.80% .018* 
ประสบการณ์ตั้งแต่เร่ิมตน้-ปัจจุบนั 366 91.50% .000*** 
เงินเดือน  368 92.00% .000*** 
ทศันคติพนกังานขายองคก์รปัจจุบนั 380 95.00% .000*** 



 

 

 

 

1. ปัจจัยความส าเร็จ  พบวา่  ดา้นการปฏิบติังานท่ี
ส าเร็จตามเป้าหมาย ความรวดเร็วและผดิพลาด
นอ้ย และการปฏิบติังานในงานท่ีรับผดิชอบซ่ึง
ประสบความส าเร็จอยูเ่สมอ มี  ความสมัพนัธ์กบั
ผลการปฏิบติังาน  



 

2.ปัจจัยการยอมรับนับถือ พบวา่   พนกังานขายท่ีไดรั้บ
ความยอมรับผลงานจากผูบ้งัคบับญัชา     และการ
ไดรั้บการยอมรับจากเพ่ือนร่วมงานในความสามารถ 
การไดรั้บเลือกใหเ้ป็นผูป้ฏิบติังานท่ียากซบัซอ้น มี
ความสมัพนัธ์กบัผลการปฏิบติังาน 



 
3. ปัจจัยลกัษณะงาน พบวา่   การใหค้วามรับผดิชอบท่ี
เหมาะสมกบัความสามารถของพนกังานขาย  การได้
ใหพ้นกังานขายไดรั้บเป้าหมายท่ีทา้ทาย
ความสามารถ การใหพ้นกังาน   ใชค้วามรู้
ความสามารถอยา่งเตม็ท่ี มีความสมัพนัธ์กบัผลการ
ปฏิบติังาน  
 



 

4. ปัจจัยความรับผดิชอบ พบวา่   การใหโ้อกาส
ในหนา้ท่ีรับผดิชอบอยา่งเหมาะสมการให้
อ านาจท่ีพียงพอกบังานท่ีรับผดิชอบอยูปั่จจุบนั  
ความพอใจกบัการไดรั้บผดิชอบงานท่ี    เพิ่มข้ึน 
มี ความสมัพนัธ์กบัผลการปฏิบติังาน  



5. ปัจจัยความก้าวหน้า พบวา่  ไม่มีความสมัพนัธ์
กบัผลการปฏิบติังาน  

6. ปัจจัยโอกาสเจริญเติบโตในหน้าที่การงาน 
พบวา่ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัผลการปฏิบติังาน  
 



7. ปัจจัยนโยบายและการบริหารงาน พบวา่ การให้
พนกังานขายไดเ้ขา้ใจหลกัการและเป้าหมายใน
งานกบับริษทั  ระบบการท างานมีการปฏิบติังาน
ท่ีท่านรับผดิชอบชดัเจนพอควร ความสมัพนัธ์
กบัผลการปฏิบติังาน  



8. ปัจจัยการควบคุมบังคบับัญชา พบวา่ การท่ีผูบ้งัคบับญัชา
ปกครองดว้ยเหตุผลและความยติุธรรม   การใหค้  าปรึกษาและ
ไดรั้บค าแนะน าจากผูบ้งัคบับญัชาเสมอ การใหห้ลกัการแนว
ปฏิบติัในงานใหญ่ ๆ แลว้ปล่อยใหพ้นกังานขายปฏิบติัโดยไม่
ควบคุม ท าใหรู้้สึกเป็นเป็นอิสระ มีความสมัพนัธ์กบัผลการ
ปฏิบติังาน 

9.  ปัจจัยสภาพการท างาน พบวา่ไม่มีความสมัพนัธ์กบัผลการ
ปฏิบติังาน 
 



  10. ปัจจยัความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคล พบวา่ 
การท่ีพนกังานขายมีความสมัพนัธ์อนัดีใน
หน่วยงานและใหค้วามร่วมมือประสานงานกนั    
การท่ีพนกังานขายมีความสมัพนัธ์กบัเพื่อน
ร่วมงานฝ่ายอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการปฏิบติังาน
ของพนกังานขาย มีความสมัพนัธ์กบัผลการ
ปฏิบติังาน 

                               



11. ปัจจัยเงินเดอืนและรายได ้พบวา่  ความ
พอใจในเงินเดือน ผลตอบแทนปัจจุบนั  
เงินเดือนท่ีไดรั้บเหมาะสมกบัปริมาณงานและ
หนา้ท่ีท่ีรับผดิชอบอยู ่ มีความสมัพนัธ์กบัผล
การปฏิบติังาน 

 



12. ปัจจัยสถานภาพ พบวา่ความภูมิใจหรือพอใจ
กบัต าแหน่งปัจจุบนัท่ีด ารงอยู ่มีความสมัพนัธ์
กบัผลการปฏิบติังาน 

13. ปัจจัยความมั่นคง พบวา่ งานปัจจุบนัท่ีมีความ
มัน่คงมีความสมัพนัธ์กบัผลการปฏิบติังาน 
 



ข้อเสนอแนะจากผลที่ได้จากการวจิัยดังนี ้

             ลกัษณะของพนกังานขายพบวา่ การสรรหาหรือคดัเลือก 
ควรค านึงถึงลกัษณะส่วนบุคคลดา้น อาย ุการศึกษา ประสบการณ์
ตั้งแต่เร่ิมตน้-ปัจจุบนัดา้นการขาย   รวมถึงทศันคติของพนกังานขายท่ี
มีต่อองคก์รในคร้ังแรกท่ีเขา้มาเพื่อสมัภาษณ์รับเขา้ปฏิบติังานในสาย
งานขาย รวมถึงฐานเงินเดือนในเบ้ืองตน้ท่ีจะจูงใจหรือไดรั้บการ
ยอมรับในระดบัหน่ึงของพนกังานขาย        

              นอกจากคุณลกัษณะภายนอกและทศันคติของพนกังานขาย และ
ความส าเร็จตามคุณลกัษณะเฉพาะตน เช่น การมีความอดทน  มีใจรัก
ในงานขาย ซ่ึงจะน าไปสู่การเอาใจใส่และติดตามงาน  

  



ข้อเสนอแนะจากผลที่ได้จากการวจิัยดังนี ้(ต่อ) 
                ปัจจัยแรงจูงใจ(Motivating Factors) ที่มีความสัมพันธ์กับเป้าหมายการ

ขายที่ ได้     มอบหมายให้หรือผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย พบว่า 
ความส าเร็จในการท างาน  การยอมรับนับถือ ลักษณะงาน ความรับผิดชอบ ท า
ให้ผลผลิตเพิ่มขึน้ ผู้บริหารงานขายควรระมัดระวังและใส่ใจในการปฏิบัติรวมทั้ง
ด้านการวางนโยบายดังกล่าวไว้อย่างรอบคอบเพือ่กระตุ้นให้เกดิการจูงใจในตัวงาน 
และการปฏิบัตงิาน  

                         ส่วนปัจจัยค า้จุน (Hygiene หรือ Maintenance Factors) น้ันพบว่ามี
ความสัมพันธ์กับเร่ืองหลักใหญ่ในการจัดการ ผลตอบแทนและความสัมพันธ์  
โดยเฉพาะความเข้าใจในเป้าหมายงานและระบบงานที่ ชัดเจนขององค์กร  
ความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชาและเพื่อนร่วมงาน และฝ่ายที่เกี่ยวข้องในการ
ปฏิบัติงาน  เงินเดือนและรายได้รวม ที่สอดคล้องกับปริมาณงานและความ
รับผดิชอบ 



 ข้อเสนอแนะจากผลที่ได้จากการวจิัยดังนี ้(ต่อ) 

                  ปัจจัยแรงจูงใจ(Motivating Factors) ในเร่ืองความก้าวหน้า และ
โอกาสเจริญเติบโตในหน้าที่การงาน  สภาพการท างาน  ความเป็น
ส่วนตัวหรือความเป็นอิสระไม่มีความสัมพันธ์กับผลการปฏิบัติงาน ใน
การประยุกต์ใช้ผู้บริหารงานขายยังควรค านึงถึงในประเด็นดังกล่าว
เน่ืองจากลักษณะกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยคร้ังนี้ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 
20-30 ปี รวมทั้งเป็นวยัทีเ่น้นการหาประสบการณ์มากกว่าความก้าวหน้า 
จากธรรมชาติ ในงานขายต้องใ ช้ระยะเวลาในการ เติบโตจาก
ประสบการณ์  ผลที่ได้ในงานวิจัยนีจึ้งเน้นการจูงใจในเนือ้งานและการที่
ผู้บังคับบัญชาให้ค าปรึกษาค าแนะน า รวมทั้งพนักงานขายเปิดโอกาส
ตนเองในการพฒันาทกัษะความรู้ประสบการณ์ทีเ่พิม่ขึน้ 



 ข้อเสนอแนะจากผลที่ได้จากการวจิัยดังนี ้(ต่อ) 

 ปัจจัยที่มีผลต่อการปฏิบัติงานที่ได้รับความส าเร็จ จากการ
เสนอแนะด้านความคิดเห็นของพนักงานขายพบว่า ผลการปฏิบัติงาน
ขึน้กบัปัจจัยอืน่ ๆ  ประกอบกนัเพือ่ให้การปฏิบัติงานเกดิผลส าเร็จในงาน
ขาย  เช่น การมีนโยบายด้านการดูแลลูกค้าขององค์กร การบริการ การ
พัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ืองขององค์กร และสภาพแวดล้อมด้าน
เศรษฐกิจ สังคม การเมือง  ฯลฯ  ผู้บริหารงานขายจึงควรให้
ความส าคัญในประเด็นดังกล่าวประกอบการวางแผนและนโยบายด้าน
การขายเพือ่ความส าเร็จในการปฎบิัติงานของพนักงานขายทีด่ี                     



ข้อเสนอแนะจากผลที่ได้จากการวจิัยดังนี ้(ต่อ) 

 การน าไปประยกุตใ์ชเ้พื่อก าหนดนโยบายแรงจูงใจพนกังานขาย และ
เกิดผลส าเร็จแก่องคก์รควรค านึงถึง ความแตกต่างขององคก์รท่ีจะน าไป
เป็นแนวทางปฏิบติั และควรค านึงถึงปัจจยัอ่ืน ๆ ประกอบ เน่ืองจากการ
ปฏิบติัท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคคลเป็นเร่ืองละเอียดอ่อน  ภายใตส้ถานการณ์
ต่างกนัการน าปัจจยัใด จึงตอ้งค านึงถึงเง่ือนไขท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ีตอ้งให้
พนกังานขายเกิดความเช่ือมัน่ในด าเนินการของผูบ้ริหาร และไม่ควรลืม
ท่ีจะกระท าอยา่งเสมอภาคยติุธรรม มีเหตุมีผล รวมทั้งตอ้งสอดคลอ้งกบั
วฒันธรรมภายในองคก์ร เพื่อพิจารณารูปแบบการจูงใจท่ีมีประสิทธิภาพ 
สามารถจูงใจใหพ้นกังานขายปฏิบติังานไดต้ามเป้าหมายการขาย  



ขอ้เสนอแนะการวจิยัในคร้ังต่อไป  
 การเกบ็ข้อมูลเน่ืองจากเป็นการเกบ็โดยภาพรวมคร้ังแรก พบอุปสรรค์พอสมควร

การท าวจิัยในคร้ังต่อไปจึงควรเกบ็ข้อมูลในลกัษณะการประชุมใหญ่พนักงานขาย 
หรือการประชุมพนักงานขายในรูปแบบสมาคมเพื่อให้เกิดความคล่องตัวในการ
รวบรวม  

 เพื่อให้เกิดประโยชน์กับอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหน่ึงจึงควรเลือกศึกษา
เฉพาะอุตสาหกรรม 

 ตัวแปรที่ได้ท าการศึกษาเป็นการศึกษาตามแนวคิดของเฮอร์ซเบิร์ก (Herzberg)    
ดังน้ัน การทดสอบคร้ังต่อไปอาจปรับปรุงตัวแปรอื่น ๆ ที่ค้นพบได้ เช่น ด้านการ
สร้างความภูมิใจภายในของพนักงาน หรือมุ่งแรงจูงใจภายใน เน่ืองจากเป็นการจูง
ใจโดยไม่จ าเป็นต้องใช้งบประมาณ และแรงจูงใจควรมีความสอดคล้องกบัแนวคดิ
ของพนักงานขายในปัจจุบันเพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อการจูงใจในสถานการณ์
ปัจจุบัน สอดคล้องกับทิศทางการวางนโยบายตามเป้าหมายองค์กรท าให้เกิดผล
ต่อการปฏบิัตงิานทีม่ีประสิทธิภาพดียิง่ขึน้  ต่อไป   



              

               ขอบพระ คุณส าห รับผู ้ให้ก ารสนับสนุน  ผู ้บ ริหาร
มหาวิทยาลยัสยาม ผูอ้  านวยการส านกัวิจยั และท่ีปรึกษางานวิจยั  
คณบดีคณะบริหารธุรกิจ หัวหน้าภาควิชาการตลาด ตลอดจน
ผูช่้วยวิจยั  ผูใ้ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามทุกท่าน 
และทุกท่านในการใหเ้กียรติรับฟังในคร้ังน้ี  


