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ฉ

วิทยานิพนธ์ฉบับน้ีคงจะสำเร็จไม่ได้ หากขาดผู้มีอุปการะคุณหลายท่านท่ีคอยให้ความช่วยเหลือ 
ก่อนอ่ืนต้องขอขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. ม.ล.วิฏราธรจิรประว้ต อาจารย์ท่ีปรึกษา ท่ีกรุณา 
ดูแลเอาใจใส่ต้นน้อยหน่าต้นน้ี อีกท้ังให้คำปรึกษา และหม่ันรดยากระตุ้นต่อมเอ่ือยชาให้กลายเป็นต่อม 
กระตือรึอร้นจนวิทยานิพนธ์ฉบับน้ีเจริญเติบโตเร่ือยๆ จนสุกงอม

อาจารย์วิไลรักษ์สันติกุล ประธานกรรมการ ท่ีกรุณาสละเวลามาดำเนินการสอบ และให้ 
คำปรึกษา คำแนะนำ อันเป็นประโยชน์ทำให้วิทยานิพนธ์ฉบับน้ีมีความสมบุรณ์ยงข้ึน

อาจารย์วรวัฒน์ จินตกานนท์กรรมการ ท่ีกรุณามาดำเนินการสอบ ตรวจทาน แก้ไข และให้ 
คำแนะนำ อีกท้ังกำลังใจในระหว่างการทำวิทยานิพนธ์ซ่ึงช่วยให้วิทยานิพนธ์ฉบับน้ีมีความครบถ้วน

ขอบพระคุณอาจารย์รัต สำหรับความช่วยเหลือทุกๆต้าน โดยเฉพาะเร่ืองการวิเคราะห์ข้อมูล 
และขนมอร่อยๆท่ีเอ้ือเฟือเสมอมา ขอบพระคุณ อาจารย์'ท๊อป ท่ีเอ้ือเฟือคำปรึกษาเม่ือเกิดข้อสงสัย 
รวมถึงแผ่นโปรแกรม SPSS ท่ีอาจารย์กรุณาให้ยืม ขอบพระคุณ อาจารยํไก่ก้บบทความดีๆผ่านอีเมลล์ 
อาจารย์ชนินทร์กับความเอ็นดูพร้อมคุ้กก้ีแสนอร่อย และขอบพระคุณพ่ีหญิงท่ีน่ารัก คอยให้ความ 
ช่วยเหลือต้านเอกสารต่างๆ มา 2 ปีเต็มๆ

ขอบคุณเพ่ือนชาว ป.โท ท่ีร่วมเรึยนร่วมเท่ียวด้วยกันมาทุกคน ท่ีให้ความช่วยเหลือ ปลอบใจ 
และให้กำลังใจตลอดจนจบการดีกษา โดยเฉพาะ พ่ีอีฟ พ่ีปาล์ม โน้ต พลอย ในเร่ืองสกิติ ขอบคุณพ่ีวาว 
ท่ีไม่เคยเบ่ือกับการรับโทรสัพท์พ่ีกอล์ฟ ไปร้ท์ ฝน และพ่ีปอ พ่ีล่ี (ภาคนอก) ท่ีมักจะถามไก่ทุกข์สุขกัน

ขอบคุณจากใจ พ่ีกวาง จาก Zing พ่ีแอ๋ม พ่ีดิล และพ่ีๆชาว The Bandits ฝน พริก เปิล พ่ีย้ิม 
หญิง อุ อมรศรึ จ๊าง หมวดเต้ย หมวดที หมวดคิวและพ่ีจุ๋มท่ีน่ารัก กับความช่วยเหลือในการเก็บข้อรุ)ล 
ขอบคุณพ่ีว่ี รุ่น 9 ท่ีสุดกับข้อมูลในโค้งสุดท้าย อีกท้ัง พ่ีม่ืงขวัญ จากP&G พ่ีจุ๊บ จากยูนิลืเวอรั และพ่ี 
อุษณีย์ จาก บ๊ิกซี ท่ีกรุณาเลืยสละเวลามาให้สัมภาษณ์

ขอบคุณเบลล์กับมด เพ่ีอนท่ีแสนดี คอยอยู่ข้างๆเป็นกำลังใจเสมอมา ขอบคุณท่ีสุดกับพ่ีน้องท่ี 
น่ารักท้ังพ่ีแจ่ม พ่ีปี น้องอรรถ น้องแอ้ม ท่ีให้ความช่วยเหลือต้านต่างๆ รวมถึงอาสุและอาคักด้ิ สำหรับท่ี 
พักตลอดการดีกษา และบุคคลอ่ืนๆท่ีให้ความช่วยเหลือแต่มิไต้กล่าวถึง

ขอบคุณแบนและครอบครัว ผู้สนับสนุนหลักต้านกำลังใจ ขอบคุณท่ีคอยเป็นห่วง เอาใจใส่ ดูแล 
เป็นอย่างดี และขอบคุณท่ียอมทนฟังคำบ่นแล้วต้องคอยปลอบใจตลอดระยะเวลา 1 ปีท่ีผ่านมา

สุดท้ายบุคคลท่ีสำคัญท่ีสุดในชีวิต ขอบคุณแรงใจจากพ่ีโหน่งพ่ีชายท่ีอยู่บนฟ้า ขอขอบพระคุณ 
พ่อ ท่ีให้โอกาสลืมตาดูโลกใบน้ี และขอขอบพระคุณ แม่ ผู้หญิงท่ีให้ท้ังความรัก กำลังใจ และอยู่เคียงข้าง 
ตลอดเวลาไม่ว่าจะเกิดอะไรข้ึนก็ตาม เสียสละหยาดเหง่ือแรงกายเพ่ีอทำให้ลูกไต้มีโอกาสยืนในจุดน้ี วันน้ี
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