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ส่วนที ่2 บทคดัย่อหรือสรุปย่อของหลกัสูตร 
 
Abstract 
 
This was a case study analysis on Seagram (Thailand) Limited. The company was a 
producer of several whisky brands such as Chivas Regal and Master Blend. This study 
analyzed the marketing strategy of the company before liquor liberalization in 2000. 
Qualitative and descriptive research method had been used in this study. The results 
showed as follows: Its marketing objective was to increase sale and income. Its 
marketing strategies were focused on direct sell strategy and sport marketing strategy. 
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Additionally, the company conducted marketing mix strategy such as product, price, 
promotion and place (of distribution). 

Keywords:  Marketing Strategy, Whisky, Seagram (Thailand) Limited. 
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กลยุทธ์การตลาดของบริษทัซีแกรม 
 
บริษทัซีแกรมก่อตั้งข้ึนเม่ือปี 1981 ดว้ยเงินทุนจดทะเบียน 20 ลา้นบาท และเร่ิม

ดาํเนินการปี 1982 ทางธุรกิจดา้นการสุรา โดยร่วมลงทุนกบับริษทัเตชะไพบูลย ์บริษทัฯได้
นาํเขา้สุราจากต่างประเทศมาจาํหน่ายในประเทศไทยหลายยีห่อ้ เช่น สก็อตวิสก้ี อเมริกนัวิสก้ี 
แคนาเด้ียนวิสก้ี บร่ันดีคอนยคั ไวน์และอ่ืน ๆ ปัจจุบนัไดจ้าํหน่ายสินคา้ท่ีผูบ้ริโภครู้จกัดี เช่น 
100, 101 และ 102 Pipers, Seagram Master Blend และ Chivas Regal เป็นตน้ 
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กลยุทธ์การตลาด 
 
 บริษทัตั้งวตัถุประสงคก์ารตลาดของสินคา้ของบริษทัดงัน้ี 
 Chivas Regal:  (1) ไม่มีนโยบายตั้งราคาเพ่ือขายแข่งขนักบัยีห่อ้อ่ืนๆ ตอกย ํ้าความ
เป็นผูน้าํวิสก้ี premium อายกุารหมกับ่ม 12 ปี คุณภาพดีและรสชาดดี, (2) เพ่ิมยอดจาํหน่าย 
Chivas Regal จาก 15% ปี 1996 หรือมูลค่า 300 ลา้นบาท (ยอดขายตลาดวิสก้ีรวม 1,800-2,000 
ลา้นบาท) โดยคาดหมายว่าในอนาคตอตัราเติบโตเศรษฐกิจไทยทรงตวัจะเพ่ิมยอดขายเป็น 
20% หรือมากกวา่น้ี 
 Master Blend:  (1) สร้างช่ือเสียงใหติ้ดตลาดปี 1998, (2) เป็นหน่ึงในระดบัวิสก้ีไทย
และสร้างรายไดห้ลกัใหบ้ริษทั รองจาก Chivas Regal 
 บริษทัไดด้าํเนินการตลาดประมาณปี 1992 แผนกการตลาดมีหน้าท่ีหลกั คือ (1) 
ประชาสัมพนัธ์สินคา้บริษทัใหผู้บ้ริโภครู้จกั (2) บริษทัคู่คา้หรือร้านคา้ตอ้งรู้จกัสินคา้ดี เขา้ใจ
นโยบายบริษทัฯ ใหค้วามร่วมมือกบับริษทั และดึงดูดใหลู้กคา้มี Brand Image ท่ีดีกบัสินคา้ 
(3) เพ่ิมยอดจาํหน่ายสินคา้ และ (4) การส่งเสริมการขาย การโฆษณาอยา่งต่อเน่ือง 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคช่วงภาวะวิกฤตเศรษฐกิจไทย คือ ผูบ้ริโภคนิยมบริโภค วิสก้ีราคา
ถูกเพ่ิมข้ึนจาํนวนมาก เช่น Spey Royal, Blue Eagle ยอดขายเพ่ิมข้ึนสูงมากจากปีละไม่ถึง
หม่ืนลงัเป็นมากกวา่ 300,000 ลงัเป็นตน้  บริษทัไม่มีนโยบายใช้กลยุทธ์ราคาหรือลดราคาทาํ
การตลาด เหตุผลคือการบริหารการตลาดในอนาคตจะเสียไป บริษทัฯไดด้าํเนินการตลาดแนว
ใหม่ คือ ปรับลดตน้ทุน 100 Pipers ซ่ึงเป็น Standard วิสก้ี ใหส้ามารถขายแข่งขนัในตลาดได้
และนาํเขา้ Master Blend เป็น วิสก้ีราคาถูกจากออสเตรเลียเขา้มาจาํหน่าย ซ่ึงสามารถทาํ
ยอดขายไดสู้ง เม่ือเศรษฐกิจไทยเร่ิมฟ้ืนตวับริษทัไดส่้งเสริมการขาย และโฆษณาอยา่งต่อเน่ือง
เพ่ือเร่งระบายสินคา้ในสตอ็กใหม้ากท่ีสุด 

บริษทัใชก้ลยทุธการตลาดหลายดา้น เช่น direct sell strategy, sport marketing 
strategy ดงัต่อไปน้ี: 
 Direct Sell Stragey  บริษทัใชร้ะบบ direct sell marketing strategy เจาะกลุ่มเป้าหมาย
ของสินคา้โดยตรง โดยใชก้ลุ่มนกัขายท่ีมีความรู้และประสบการณ์ ให้การแนะนาํสินคา้และ
ขายส่งในต่างจงัหวดั ปัจจุบนัมีประมาณมากกว่า 100 รายทัว่ประเทศไทย เช่น จงัหวดั
เชียงใหม่ ภูเก็ต นครราชสีมา และแหล่งท่องเท่ียวสาํคญั เช่น พทัยา ระยอง เป็นตน้ กลยทุธ์น้ี
ทาํให ้ บริษทัสามารถเพ่ิมส่วนแบ่งการตลาดเพ่ิมข้ึน กระตุน้ยอดขาย Chivas Regal เดิมมี
ยอดขายเป็นอนัดบั 2 รองจาก Black Lable ของบริษทัริชมอนเด ้บางคร้ังเป็นอนัดบัหน่ึง ใหมี้
ยอดขายเพ่ิมข้ึนโดยเนน้การทาํกิจกรรมการขายและการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ อย่างต่อเน่ือง 
ทุ่มงบประมาณมากกวา่ 10% ของยอดขายตอกย ํ้าความเป็นผูน้าํสินคา้กลุ่มพรีเม่ียม เน่ืองจาก 
Chivas Regal เป็นรายไดห้ลกัของบริษทั  เนน้ส่ือโทรทศัน์ท่ีสามารถสร้างช่ือเสียใหชี้วาสเป็น
ท่ีรู้จกัเพ่ิมมากข้ึนควบคู่กบัส่ือ วิทย ุและส่ิงพิมพ ์นอกจากน้ียงัจดัรายการส่งเสริมการขายใน
สถานบนัเทิงชั้นนาํทัว่ประเทศไทยอีกดว้ย 
 Sport Marketing Strategy:  ใชก้ลยทุธ์ดึงกีฬาฟุตบอลซ่ีงเป็นท่ีนิยมของประชาชนทัว่
ประเทศมาจดัรายการส่งเสริมการขาย  เพ่ือสร้าง brand awareness ใหก้ลุ่มเป้าหมาย (ผูนิ้ยม
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กีฬา) เลือกด่ืมวิสก้ีของ บริษทั เช่น มิถุนายน 2000 จดัแคมเปญ 100 Pipers ส่งช้ินส่วนชิง
รางวลัไปชมการแข่งขนัฟุตบอลยโูร 2000 ท่ีประเทศเบลเยีย่มและเนเธอร์แลนด ์เป็นตน้ 
 
กลยุทธ์ผลติภณัฑ์ 
 
 ปัจจุบนับริษทัมีสินคา้เหลา้ท่ีทาํรายไดสู้งหลายยี่ห้อ เช่น วิสก้ีตระกูล Pipers เช่น  
100, 101 และ 102 , Seagram Master Blend และ Chivas  เป็นตน้ 
 ทุกคร้ังก่อนท่ีบริษทัจะออกจาํหน่ายวิสก้ีนาํเขา้ ตอ้งมีการทดสอบรสชาติก่อนเสมอ 
วิธีการทดสอบรสชาติ  คือการทดสอบ 2 สูตร คือ เป็น brand ของบริษทัฯ และ brand ของคู่
แข่งขนั (fighting brand)  ซ่ึงอยูใ่นระดบัเดียวกนั ใหลู้กคา้ทดลองชิมฟรีตามร้านอาหาร 
ศูนยก์ารคา้ฯลฯ ยี่ห้อปกปิดเป็นความลบั  โดยฉีกฉลากปิดป้ายออกหมด เก็บขอ้มูลสถิติ
รสชาติไหนผูบ้ริโภคชอบมากท่ีสุด บริษทัฯคดัเลือกรสชาตินั้นเป็นตวัยืนแลว้ให้โรงงาน
ต่างประเทศผลิตตาม  
 ในภาวะเศรษฐกิจต่างๆ บริษทัฯคาํนึงถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นสําคญั ปัจจุบัน
เศรษฐกิจไทยเปล่ียนแปลง เพ่ือความอยูร่อดของบริษทัฯ จาํเป็นตอ้งนาํเขา้สินคา้ใหม่ราคาถูก 
มีคุณภาพเพ่ือตอบสนองความต้องการผู ้บริโภคท่ีมีรายได้ลดลงหรือต้องการประหยดั
ค่าใชจ่้าย บริษทัคาํนึงถึงคู่แข่งขนัและมีนโยบายนาํเขา้สินคา้ใหม่ โดยเนน้การเป็น first brand 
importer company  ซ่ึงสามารถสร้าง Brand Image และไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 
 บริษทัไดป้รับปรุงคุณภาพสินคา้ วิจยัการตลาดอยา่งต่อเน่ือง เช่นเดียวกบับริษทันาํเขา้
สุราต่างประเทศอ่ืน ๆ จากการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบั packaging มาก  brand 
image อยูท่ี่กล่องบรรจุ เช่น 100 Pipers พร้อมกล่องบรรจุเม่ือนาํมาตั้งบนโต๊ะอาหารแสดงถึง
รสนิยมผูบ้ริโภคไดดี้ แต่ถา้ไม่มีกล่องบรรจุตอ้งลดราคาขายเป็นตน้ 
 สุรานาํเขา้จากต่างประเทศมีการปรับปรุงอยูต่ลอดเวลา เช่น รสชาติ รูปทรง ภาชนะท่ี
บรรจุ การส่งเสริมการขายและการโฆษณามาโดยตลอด ขณะท่ีสุราท่ีผลิตภายในประเทศไทย
ไม่มีการปรับปรุงสินคา้ ลูกคา้ส่วนมากจึงหนัไปด่ืมสุราต่างประเทศ แมว้่าราคาจะแพงกว่าก็
ตาม 
 1997 บริษทัไดมี้การวิจยัการตลาดคร้ังใหญ่และครบวงจร คือ 100 Piper, Master 
Blend  โดย 100 Piper ทาํ by taste เฉพาะในกรุงเทพฯ และ Master Blend ทาํ by taste หวัเมือง
ใหญ่ ๆ ต่างจงัหวดั เช่น เชียงใหม่ อุบล ขอนแก่น และ 
 
กลยุทธ์ราคา 
 
 บริษทัฯไม่มีนโยบายใชก้ลยทุธ์ราคาเพ่ือทาํการตลาดเหตุผลคือ บริษทัไม่ใช่ Market 
Leader   แต่ถา้ภาวะตลาดแข่งขนัรุนแรงและบริษทัอ่ืนๆ แข่งขนักนัลดราคา บริษทัจะใช้
นโยบายนาํสินคา้ตวัใหม่และราคาถูกทดแทน เน่ืองจากบริษทัไม่ตอ้งการใหมี้ปัญหา (1) ราคา
ขายปลีกของตลาดเสียไป และ (2) ทาํลาย Brand Image สินคา้ 
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 เม่ือมีการแข่งขนัรุนแรง บริษทันาํ 100 Piper Blended Scotch Whisky ออกจาํหน่าย  
และนาํเขา้ Master Blend จากประเทศออสเตรเลียท่ีมีราคาถูกกวา่ตวัเดิมซ่ึงนาํเขา้มาผสมใน
ประเทศไทย ขายปลีกราคาขวดละ 180 บาท 
 หลกัการตั้งราคาสินคา้ของบริษทัพิจารณาปัจจยัต่าง ๆ คือ (1) คู่แข่ง (2) อาํนาจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค (3) ภาวะตลาดทัว่ไป (4) ภาษี (5) เศรษฐกิจ (6) นโยบายรัฐบาล และ (7) 
สภาพแวดลอ้มโดยทัว่ไป เช่น พฤติกรรมผูบ้ริโภค แฟชัน่ค่านิยมร่วมไดแ้ก่การต่อตา้นสินคา้
ฟุ่มเฟือย เป็นตน้ 
 การกาํหนดราคาขายปลีกสินคา้ บริษทัฯมีแผนกจดัจาํหน่ายเป็นผูค้าํนวณตน้ทุนการ
ผลิตบวกกาํไร (1) กาํหนดราคาขายปลีกและราคาขายส่ง (2) วางแผนการจาํหน่าย เป้าหมาย
การขาย เป็นตน้ ราคาขายปลีกกรุงเทพและต่างจงัหวดัเท่ากนั ซ่ึงเป็นราคาท่ีบวกค่าขนส่งแลว้ 
บริษทัจะไม่เพ่ิมค่าขนส่งกบัร้านคา้ ราคาขายปลีกของบริษทั  
 
กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 
 
 วตัถุประสงคก์ารส่งเสริมกิจกรรมการขายและการโฆษณา คือ เพ่ิมยอดขายรักษาส่วน
แบ่งการตลาด สร้าง brand image  โดยการทาํการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 
 บริษทัไดส่้งเสริมกิจกรรมการขายในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เพ่ือแย่งส่วนแบ่งการตลาด 
และบริษทัมีคู่แข่ง  การส่งเสริมกิจกรรมการขายและการโฆษณา บริษทัฯให้ความสาํคญักบั
การเจาะกลุ่มเป้าหมายของสินคา้แต่ละชนิดโดยจาํแนกกลุ่มเป้าหมายตาม Segment  เช่น  
Chivas กลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่ม A, B  
 บริษทัจดังานดนตรีการกศุลช่วยเหลือผูพิ้การ “ กลอร่ี ออฟเลิฟ 92”  คร้ังท่ี 2 ช่วงวนัท่ี 
3 – 4 กนัยายน 1992 เพ่ือส่งเสริมการขายสินคา้ 100 Pipers,  Chivas,  Master Blend
 ในช่วงเศรษฐกิจดีก่อนปี 1997 กิจกรรมส่งเสริมการขายของบริษทัฯมีมาก การ 
ส่งเสริมการขาย  เช่น Spey Royal  ชิงรางวลัโดยโทรทศัน์ทายผลการแข่งขนักีฬาหรือ ตอบ
ปัญหา ฯลฯ เพ่ือดึงดูดลูกคา้ใหส้นใจบริโภคสินคา้บริษทัฯเพ่ิมข้ึน 
 หลงัปี 1997 เป็นตน้มา เศรษฐกิจไทยชะลอตวั บริษทัฯจาํเป็นตอ้งให ้brand image  
คงอยูแ่ละรักษาส่วนแบ่งการตลาด การส่งเสริมการขาย และโฆษณาทาํอยา่งต่อเน่ือง แต่เนน้
การประหยดัค่าใช้จ่าย การส่งเสริมการขายคือ การชิงโชค ลด แลก แจก แถม จดั Concert  
และ trade incentive ร้านคา้ลูกคา้ เป็นตน้ 
 การโฆษณา เป็นส่ิงจาํเป็นสาํหรับบริษทัฯ เพ่ือคงส่วนแบ่งการตลาด และสร้าง brand 
image งบโฆษณาและส่งเสริมการขายประมาณ 10% ของยอดขายปีนั้น  
กลยุทธ์การจัดจําหน่าย 
 
 บริษทัเป็นบริษทัขนาดเล็ก ไม่มีเอเย่นต์หรือตวัแทนจาํหน่ายสินคา้ ช่องทางการจดั
จาํหน่าย 2 ทาง คือ   
 1) Modern Trade เช่น ศูนยก์ารคา้ ซุปเปอร์มากเกต็ คอนวีเนียนสโตร์ คิดเป็นร้อยละ 
40 
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 2) Tradition Trade  เช่น ยี่ป๊ัวหรือผูค้า้ส่งคิดเป็นร้อยละ 60 ยีป๊ั่วจะส่งสินคา้ไปยงั
โรงแรม ร้านอาหาร และสถานบนัเทิง เช่น ไนตค์ลบั ผบั  Chivas Regal  ยอดขาย 80% คือ 
ไนตค์ลบัและบาร์ 
 
วนัที ่31 ตุลาคม  2557 
 
เดินทางไปยงัสถานีท่ีจดัการประชุมและเสนอบทความท่ี Top  Hotel ซ่ึงอยูเ่มืองปราก สาธารณรัฐ
เช็ค  เวลา  8.00 น. การประชุมและเสนอบทความวิจยัของผูเ้ขา้ร่วมประชุม 
  
ส่วนที ่4 ข้อคดิเห็นและข้อเสนอแนะ 
 

ส่ิงทีป่ระทบัใจ 

เช็กเป็นประเทศท่ีมีประวติัศาสตร์ยาวนานทาํให้มีศิลปะท่ีหลากหลายตามยุคสมยั เช่น โร
มาเนสก์ โกธิค เรอเนซองซ์ บาโรก ดงันั้นการมาท่ีเช็กนั้นจะไดป้ระสบการณ์ท่ีหลากหลายและดู
แตกต่างจากประเทศทางยุโรปตะวนัตก นอกจากน้ีบรรยากาศของเมืองอย่างปราก หรืออีกหลาย
เมืองในเช็ก ไดรั้บการยอมรับว่าโรแมนติกเป็นอย่างมาก ทาํให้ใครต่อใครก็อยากจะพากนัมาเพ่ือ
สมัผสักบับรรยากาศซกัคร้ัง นอกจากน้ีค่าครองชีพของเช็กนั้นถือว่าไม่แพงเม่ือเทียบกบัค่าครองชีพ
ของประเทศใหญ่ๆ ทางยโุรปตะวนัตก ทาํใหก้ารเดินทางมาเท่ียวเช็กนั้นมีค่าใชจ่้ายไม่สูงมากนกั 

 เช็กมีภาษาเป็นของตัวเองคือภาษาเช็ก แต่คนส่วนใหญ่ก็พอจะพูดภาษาเยอรมันได้ สําหรับ
ภาษาอังกฤษนั้ น ชาวเช็กท่ีมีอาชีพท่ีต้องส่ือสารกับนักท่องเท่ียว เช่น พนักงานตามโรงแรม 
ร้านอาหาร หรือพนกังานตามสถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ จะสามารถพูดไดอ้ยา่งคล่องแคล่วพอสมควร 
แต่สําหรับชาวเช็กท่ีเดินตามทอ้งถนนนั้นอาจจะพูดไม่ไดทุ้กคน หากตอ้งการถามทางหรือขอ้มูล
ต่างๆ อาจจะมีปัญหาบา้งเลก็นอ้ย แต่โดยรวมกถื็อวา่ไม่ไดท้าํใหก้ารท่องเท่ียวมีปัญหา 

การจดัสมัมนานานาชาติ  ณ  เมืองปราก สาธารณรัฐเช็ค จุดประสงคห์ลกัเพื่อใหน้กัวิชาการ
ทางดา้นบริหารธุรกิจทัว่โลกมาพบปะกนั ไดรู้้จกักนัในสาขาเดียวกนัเพื่อแลกเปล่ียนความรู้ทางดา้น
วิชาการ ทศันคติ วิสัยทศัน์ มุมมอง ฯลฯ นอกจากน้ีการไปสัมมนาคร้ังน้ีเป็นการเพื่อเพิ่มพนูความรู้
และพฒันาศกัยภาพบุคลากร ซ่ึงสอดคลอ้งกบันโยบายของมหาวิทยาลยัรามคาํแหง นอกจากน้ียงั
ช่วยสนบัสนุนงานประกนัคุณภาพการศึกษาใหดู้ดีข้ึนเพราะมีผลงานวิจยัระดบันานาชาติ 

นักศึกษา นักธุรกิจและบุคลากรทัว่ไปเขา้ร่วมฟังการสัมมนาจาํนวนมาก ให้ความสนใจ
และซกัถามหลายๆประเดน็ ประโยชน์ท่ีไดรั้บคือผูบ้รรยายไดแ้ลกเปล่ียนความรู้กบันานาชาติ ไดรั้บ
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ทราบปัญหาได้ช้ีแจงข้อเท็จจริงและแลกเปล่ียนวิสัยทัศน์  ประโยชน์ท่ีได้รับคือ  ช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภาพการเรียนรู้ เพิ่มพนูประสบการณ์และศกัยภาพบุคลากรมากข้ึน 

 
ข้อคดิเห็น 

 

 การสัมมนาให้ความรู้และเพิ่มพูนศักยภาพบุคลากรคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัย
รามคาํแหง  การเสนอบทความวิจยั ณ ต่างประเทศน้ีมีประโยชน์ในการเรียนการสอนในวิชา  INB 
4191 & INB 4192 และ INB 3111 ในดา้นกลยทุธ์การตลาด เน่ืองจากการธุรกิจระหว่างประเทศมี
การแข่งขนักนัรุนแรงและจะดุเดือดมากข้ึนในอนาคต กลยทุธ์การตลาดจึงมีบทบาทสาํคญัในการทาํ
ธุรกิจ ในดา้นการพฒันาหลกัสูตรก็ตอ้งคาํนึงถึงการสอดแทรกกลยุทธ์การตลาดในวิชาต่างๆท่ี
เก่ียวขอ้งเพ่ือเป็นประโยชน์แก่นกัศึกษา 

 

ข้อเสนอแนะ 
 

 โลกไร้พรมแดน วิทยาการยุคโลกาภิวฒัน์เคล่ือนไหวเขา้สู่ประเทศท่ีมีความพร้อมดา้น
เงินทุน นโยบายภาครัฐบาลท่ีเก้ือหนุน ประเทศชาติท่ีมีความไดเ้ปรียบ บุคลากรไดรั้บการพฒันา มี
ศกัยภาพและประสิทธิภาพสูง ดังนั้นคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามคาํแหงควรตระหนัก
ประเดน็น้ี เร่งพฒันามาตรฐานการศึกษาใหเ้ป็นระดบันานาชาติ การเปิดโอกาสใหอ้าจารย ์บุคลการ
และนกัศึกษาไดเ้ขา้ร่วมสมัมนาภายในประเทศ และต่างประเทศ เป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีเปิดกวา้งเพื่อ
เสริมสร้างศกัยภาพทรัพยากรมนุษย  ์ ในท่ีสุดทรัพยากรมนุษยท่ี์ได้รับการพฒันาเต็มท่ีจะเป็น
ศูนยก์ลางการพฒันาทุกดา้นครบถว้น 

 
 
(รองศาสตราจารย ์ ดร. ศิณีย ์ สงัขรั์ศมี) 

ผูร้ายงาน 
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ส่วนที ่5 ความคดิเห็นของผู้บังคบับัญชา 
 

5.1.ความคดิเห็นหัวหน้าภาค 
………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………. 

 
ลงนาม 
 
      (สุรเชษฐ์  โซวเกยีรติรุ่ง) 

หัวหน้าสาขาวชิาธุรกจิระหว่างประเทศ 
 

5.2. ความคดิเห็นของคณบดี 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 

ลงนาม 
 
(รองศาสตราจารย์  เริงรัก  จําปาเงิน) 
             คณบดีคณะบริหารธุรกจิ 


