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บทคัดย่อ 

การศึกษากลยทุธ์กุง้ที่จ  าหน่ายให้ผูบ้ริโภคในป๊ัมน ้ามนั ของจงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยหากลยทุธ์ที่

เหมาะกบัธุรกิจเลี้ยงกุง้ในช่วงเกิดวิกฤตมี โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศึกษากลยทุธ์กุง้ที่จ าหน่ายให้
ผูบ้ริโภคในป๊ัมน ้ามนั ของจงัหวดัฉะเชิงเทรา (2) เพื่อศึกษาความแตกต่างกลยทุธ์กุง้ที่จ าหน่ายให้

ผูบ้ริโภคในป๊ัมน ้ามนั ของจงัหวดัฉะเชิงเทรา การด าเนินการวิจยัประชากรคือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดั

ฉะเชิงเทรา และมีกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอย่างใชวิ้ธีการเก็บขอ้มูลแบบโควตา แลว้วิเคราะห์ขอ้มูล
โดยใชส้ถิติพรรณนา และสถิติอา้งอิงใชวิ้ธีการทดสอบ t-Test ค่าความแปรปรวนแบบทางเดียว 

จากการศึกษาพบว่า ระดบัคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์กุง้ที่จ  าหน่ายให้ผูบ้ริโภคในป๊ัมน ้ามนั ของ
จงัหวดัฉะเชิงเทรา ทั้ง 4 ดา้นอยูใ่นระดบัปานกลาง ตามล าดบั ดงัน้ี (1) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (2) 

ดา้นก าหนดต าแหน่งในภาพรวม (3) ดา้นขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและความแตกต่างอยา่งมีคณุค่า 

และ (4) ดา้นตน้ทุน โดยที่อาย ุมีผลต่อระดบัความเห็นที่แตกต่างกนัในดา้นส่งเสริมการตลาด  
ค าส าคญั  :  กลยทุธ์แข่งขนั,กุง้,ป๊ัมน ้ามนั  
 

 

 

 

 

 

 

 

ABSTRACT 
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ABSTRACT 

A Study of shrimp’s strategies for sale to consumers by petrol stations in Chachoengsao 
purposes of this independent study were (1) to investigate shrimp strategies for sale to consumers by 

petrol stations in Chachoengsao Province, and (2) to study the different shrimp strategies for sale to 

consumers by petrol stations in Chachoengsao Province. The population of this study was consumers 
in Chachoengsao Province and the sample was 400 individuals. Quota sampling was used as a data 

collection method. Data were then analyzed using descriptive statistics and inferential statistics 
including t-test and One-Way ANOVA.  

The results indicated that overall opinion of the sample towards shrimp strategies for sale to 

consumers by petrol stations in Chachoengsao Province was at the moderate level. When four 
individual factors were considered, a factor with the highest level was (1) Marketing promotion, 

followed by (2) Overall positioning, (3) Competitive advantages and valuable differentiation, and (4) 

Cost. Age differently influenced the opinion towards the marketing promotion. 
Keywords : Competitive advantage, shrimp, petrol station 

บทน ำ 

ผลิตภณัฑม์วลรวมส่วนใหญ่ของจงัหวดัฉะเชิงเทราขึ้นอยูก่บัสาขาการผลิต/อุตสาหกรรมซ่ึงมี

มูลค่ารวม 226,796 ลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 66.49 ของผลิตภณัฑม์วลรวมจงัหวดั [1]  และสถานการณ์
ไวรัสโคโรนา ที่แพร่ระบาดหนกัในประเทศจีน ส่งผลกระทบมาถึงภาคธุรกิจส่งออก ท าให้ไม่สามารถ

ระบายกุง้ออกสู่ตลาดได ้มกีุง้ที่คา้งในบ่อเลี้ยงจ านวนมากทีไ่ม่สามารถหาตลาดมารองรับได ้เกษตรกร

จึงตอ้งเลี้ยงกุง้ไวใ้นบ่อต่อไปท าให้ตน้ทุนสูงขึ้น กรมประมงไดจ้บัมอืกบับริษทั ปตท. น ้ามนัและการคา้
ปลีก จ ากดั (มหาชน) หรือ โออาร์ ในการสนบัสนุนและเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายผลผลิตสัตวน์ ้าให้แก่

เกษตรกรเพื่อให้สามารถส่งตรงถึงมือผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรง ไม่ผ่านพ่อคา้คนกลางและผูวิ้จยัไดน้ าเอา

ทฤษฎีกลยทุธ์การแข่งขนั(Competitive advantage)  มาศึกษาเพ่ือวางกลยทุธ์กุง้ที่จ  าหน่ายในป๊ัมน ้ามนั  
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ทั้งน้ีเพ่ือเป็นประโยชน์ต่อเกษตรกรที่สนใจจะจดัจ าหน่ายกุง้ในป๊ัมน ้ามนัและสอดคลอ้งกบั

ความตอ้งการผูบ้ริโภคมากที่สุด  

วัตถุประสงค์ของงำนวิจัย 

 1. เพื่อศึกษากลยทุธ์กุง้ที่จ  าหน่ายให้ผูบ้ริโภคในป๊ัมน ้ามนั ของจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
 2. เพื่อศึกษาความแตกต่างกลยทุธ์กุง้ที่จ  าหน่ายให้ผูบ้ริโภคในป๊ัมน ้ามนั ของจงัหวดัฉะเชิงเทรา  

ขอบเขตของงำนวิจัย 

จากประเด็นดงักล่าว ผูวิ้จยัไดศ้ึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบั กลยทุธ์ผูน้ าดา้นตน้ทุนและ

ความแตกต่างของผูบ้ริโภคกุง้ที่จดัจ าหน่ายในป๊ัมน ้ามนั ของจงัหวดัฉะเชิงเทรา ซ่ึงมาจากการบูรณาการ
กรอบแนวคิด กลยทุธ์การแข่งขนั (Competitive advantage) [2] ประกอบดว้ย 4 ดา้น คือ (1) ดา้นขอ้

ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและความแตกต่างอยา่งมีคุณค่า (2) ดา้นการส่งเสริมการตลาด  (3) ดา้นก าหนด
ต าแหน่งจะภาพรวม (4) ดา้นตน้ทุน ส าหรับกลุ่มประชากรและกลุม่ตวัอยา่งประกอบดว้ย ประชากร คือ 

ประชากร คือ ประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 720,113 คน กลุ่มตวัอยา่ง คือ ประชากรในจงัหวดั

ฉะเชิงเทรา จ านวน 400 คน โดยเป็นการเก็บขอ้มลูแบบโควตา จาก 11 อ าเภอในจงัหวดัฉะเชิงเทราโดย
มีผูท้รงคุณวุฒิ ตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา ของแบบสอบถาม โดยใช้ระยะเวลาศึกษาวิจยัตั้งแต่

เดือน มิถุนายน พ.ศ. 2563 – จนถึงสิงหาคม พ.ศ. 2563 รวมระยะเวลา 3 เดือน 

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

  1. น าขอ้มูลไปใชใ้นการจดัจ าหน่ายกุง้ในป๊ัมน ้ามนั ของจงัหวดัฉะเชิงเทรา เพ่ือหากลยทุธ์ที่

เหมาะมาใชใ้นการจดัจ าหน่ายกุง้ที่ป๊ัมน ้ามนั ของจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
  2. น าขอ้มูลไปใชใ้นการวางกลยทุธ์กุง้ที่จ  าหน่ายให้ผูบ้ริโภคในป๊ัมน ้ามนัของจงัหวดั

ฉะเชิงเทรา เพ่ือส่งเสริมการตลาดของการจ าหน่ายกุง้ในป๊ัมน ้ามนั ของจงัหวดัฉะเชิงเทรา 

วรรณกรรมและงำนวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

ผูวิ้จยัไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎีที่เก่ียวขอ้ง โดยสรุปสาระส าคญัที่ก่อให้เกิดประโยชน์ในการ

วิจยัคร้ังน้ี คือ กลยทุธ์การแข่งขนั(Competitive advantage) [3] ในแต่ละดา้นดงัต่อไปน้ี (1) ดา้นขอ้
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและความแตกต่างอยา่งมีคุณค่า มีรูปแบบในการสร้างกลยทุธ์ความแตกต่าง
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ดงัน้ี การสร้างความแตกต่างผลิตภณัฑ ์(Product differentiation) การสร้างความแตกต่างดา้นบริการ 

(Service differentiation) การสร้างความแตกต่างดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Chanel differntiation) 
การสร้างความแตกต่างดา้นบุคลากร (People differntiation) การสร้างความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์

(Image differntiation)   (2) ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีรูปแบบในการสร้างกลยทุธ์ความแตกต่าง

ดงัต่อไปน้ี ความแตกต่างดา้นลกัษณะพิเศษของผลิตภณัฑ(์Product Features) ความส าคญั (Important)  
ความสามารถครอบครองได ้(Affordable)ความแตกต่างดา้นนวตักรรมดา้นเทคโนโลยี( Tecnology 

Innovation)  (3) ดา้นก าหนดต าแหน่งภาพรวม รูปแบบในการสร้างกลยทุธ์ความแตกต่างดงัต่อไปน้ี จ่าย
แพงกว่าเดิมเพื่อผลประโยชน์ที่มากกว่า (More for more) จ่ายเท่ากนัแต่ไดผ้ลประโยชน์ที่มากกว่า(More 

for same) จ่ายนอ้ยลงเพื่อผลประโยชน์เท่าเดิม (The same for less) จ่ายนอ้ยลงเพื่อผลประโยชน์ที่

นอ้ยลงมาก (Less for much less) (4) ดา้นตน้ทุน มีรูปแบบในการสร้างกลยทุธ์ผูน้ าตน้ทุนต ่า ดงัต่อไปน้ี 
การประหยดัหรือไม่ประหยดัจากขนาดการผลิต (Economics or Economic of scale) แหล่งที่ตั้งของการ

ด าเนินกิจกรรม (Location of Activities) ผลจากการเรียนรู้และประสบการณ์ (Learning and Experience 

Effects) การใชโ้อกาสจากหน่วยธุรกิจภายในองคก์รร่วมกนั (Sharing Opportunity with other 
organization or business units within the enterprise)  

วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

ขั้นตอนการด าเนินการวิจยัมี 2 ขั้นตอนดงัน้ี ขั้นตอนที่ 1 เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียว 

กบัการศึกษากลยทุธ์กุง้ที่จ  าหน่ายให้ผูบ้ริโภคในป๊ัมน ้ามนัของจงัหวดัฉะเชิงเทรา รวบรวมประเด็น

ปัญหา ศึกษาขอ้มูลและเก็บรวบรวมขอ้มูลจากจากประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา น าขอ้มูลมาคดักรอง

ขอ้มูล จนไดป้ระเด็นปัญหาของงานวิจยั และรวบรวมศึกษาแนวคิด ทฤษฎีงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

สังเคราะห์แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง กบัแนวคิดกลยทุธ์การแข่งขนั [4] ท าให้ไดก้รอบ

แนวคิด กลยทุธ์กุง้ที่จ  าหน่ายให้ผูบ้ริโภคในป๊ัมน ้ามนัของจงัหวดัฉะเชิงเทรา ขั้นตอนที่ 2 ศึกษาศึกษา

ความแตกต่างของการศึกษากลยทุธ์กุง้ที่จ  าหน่ายให้ผูบ้ริโภคในป๊ัมน ้ามนัของจงัหวดัฉะเชิงเทรา จดัท า

เคร่ืองมือแบบสอบถามเพื่อส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัเก่ียวกบักลยทุธ์ธุรกิจกุง้ที่จดัจ าหน่ายใน

ป๊ัมน ้ามนั ย่ืนหนงัสือเชิญผูเ้ช่ียวชาญ /ส่งผูเ้ช่ียวชาญตรวจความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม จ านวน 3 



5 

 
 

 

ท่าน เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหาของแบบสอบถามจากผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน น าแบบสอบถาม

ออกส ารวจระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 2 ดา้น ไดแ้ก่ (1) คุณลกัษณะส่วนบุคคล (2) 

ระดบัความคิดเห็น  เพื่อตรวจสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 30 ชุดโดยโปรแกรมทางสถิติ น า

ขอ้มูลแบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด มาท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป สถิติ ได้

ผลการวิจยั เพื่อวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ และอภิปรายผลการวิจยัขอ้เสนอแนะในการวิจยั เคร่ืองมือการ

วิเคราะห์ขอ้มูลมี 3 ขั้นตอนดงัน้ี  

ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม สถิติพรรณนา ความถี่ 

ค่าร้อยละ 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นของการศึกษากลยทุธ์กุง้ ที่จ าหน่ายให้ผูบ้ริโภค

ในป๊ัมน ้ามนั สถิติพรรณนา ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ตอนที่ 3 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของการศึกษากลยทุธ์ธุรกิจกุง้ ที่จ าหน่ายให้ผูบ้ริโภคใน

ป๊ัมน ้ามนั สถิตอิา้งอิง t-Test ,F-Test  

สรุปผลกำรวิจัย 

ตอนที่ 1 ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ผูเ้พศชายคิดเป็นร้อยละ  

55.25 อาย ุ54 ปีขึ้นไป (Baby Boomers) คิดเป็นร้อยละ 29.00 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน นอ้ยกว่า 20,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 51.00 และประกอบอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 33.75   

ตอนที่ 2 ผลของระดบัความคิดเห็นของการส่งเสริมบริการเงินฝากโครงการออมทรัพยท์วีโชค

ของลูกคา้ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรในสังกดัส านกักิจการนครหลวง จากการบูรณา

การกรอบแนวคิดกลยทุธ์การแข่งขนั สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ พบว่าทั้ง 4 ดา้นอยูใ่นระดบัปาน

กลาง ดงัน้ี (1) ดา้นส่งเสริมการตลาด (x̅=2.27) (2) ดา้นการก าหนดต าแหน่งในภาพรวม (x̅=2.27)  

(3) ดา้นขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและความแตกต่างอยา่งมีคุณคา่ (x̅=2.20) และ(4) ดา้นตน้ทุน 

(x̅=1.84) โดยสรุปดา้นส่งเสริมการตลาดไดรั้บความสนใจในระดบัปานกลาง เป็นอนัดบัแรก พบว่า
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ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นว่าบรรณจุภณัฑท์ี่ใชค้วรเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม ซ้ือกุง้ในป๊ัมน ้ามนัเพราะเป็น

ทางผ่านในเวลากลบับา้น และตอ้งการให้มีกุง้จ าหน่ายทุกวนั 

ตอนที่ 3 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของการศึกษากลยทุธ์ธุรกิจกุง้ ที่จ าหน่ายให้ผูบ้ริโภค

ในป๊ัมน ้ามนั โดยสรุปเป็น ดา้นส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญัมากสุด ดงัน้ี ดา้นส่งเสริมการตลาด 

ส่งผลต่อลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม แตกต่างกนั พบว่ากลุ่มอาย5ุ4 ปีขึ้นไป ไประดบั

ความเห็นดา้นส่งเสริมการตลาดมากกว่ากลุ่มอายตุ ่ากว่า 24 ปี  

กำรอภปิรำยผล 

1. การส่งเสริมการตลาด เป็นประเด็นที่ส าคญัของการศึกษากลยทุธ์กุง้ที่จ าหน่ายให้ผูบ้ริโภคใน

ป๊ัมน ้ามนัของจงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นว่าบรรณจุภณัฑท์ี่ใชค้วรเป็นมิตรต่อ

ส่ิงแวดลอ้ม ซ้ือกุง้ในป๊ัมน ้ามนัเพราะเป็นทางผ่านในเวลากลบับา้น และตอ้งการให้มีกุง้จ าหน่ายทุกวนั

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ปรีชา วรารัตน์ไชย (2562) [5] ไดศ้ึกษากลยทุธ์การตลาดธุรกิจ

เคร่ืองด่ืมเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัเพื่อศึกษาระดบักลยทุธ์ที่การตลาดส่งผลต่อความ

ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองด่ืมในเขตพ้ืนที่ภาคกลาง พบว่า การส่งเสริม

การตลาดที่ดีการตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ที่รวดเร็วมีประสิทธิภาพดา้นการบริหารจดัการ และ

การผลิตสินคา้ที่มีคุณภาพส่งผลให้ผูป้ระกอบการสามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั  

2. ดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อลกัษณะส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม แตกต่างกนั 

โดยผูบ้ริโภคที่อยูใ่น Gen Baby Boomers จะให้ความส าคญักบัการส่งเสริมการตลาดมากกว่า เน่ืองจาก

หันมาสนใจสุขภาพ ตอ้งการไดรั้บของที่สด มีคุณภาพ จึงให้ความสนใจในบรรจุภณัฑท์ี่ใส่   สอดคลอ้ง

กบัผลการศึกษาของ ปภาวดี สุขสง่า ,ดร. รุ่งอาทิตย ์บูชาอินทร์ (2559) [6] ไดศ้ึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจของผูบ้ริโภค สปป. ลาว ในการซ้ือผลิตภณัฑแ์ปรรูปปลานิลแดดเดียว กรณีศึกษา: นคร

หลวงเวียงจนัทน์ กล่าวว่า ปัจจยัส่วนบุคคล เพศ อาย ุรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลดา้น

อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ปรรูปปลานิลแดดเดียว และ

สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ดร.ชิณโสณ์ วิสิฐนิธิกิจา , ผศ.อิงอร ตั้นพนัธ์(2558)  [7] ไดศ้ึกษาตวั
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แบบการสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัในอุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศ กล่าวว่า ปัจจยัส่วน

บุคคล เพศ อาย ุรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนมี

ผลต่อการสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัในอุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศ อน่ึงความส าคญัในการ

น าไปใชซ่ึ้งพบว่า การน าขอ้มูลไปใชก้ารพฒันาการกลยทุธ์กุง้ที่จ  าหน่ายให้ผูบ้ริโภคในป๊ัมน ้ามนัมนัให้

ตรงความตอ้งการของกลุม่เป้าหมาย ใ ส่งเสริมการตลาดของการจ าหน่ายกุง้ในป๊ัม โดยการให้

ความส าคญักบับรรณจุภณัฑท์ี่ใชต้อ้งเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มผูบ้ริโภคเห็นดว้ยที่จะไดรั้บกุง้จากเกษตร

โดยตรงและไดรั้บของที่สดใหม่ เพ่ือส่งเสริมการตลาดของการจ าหน่ายกุง้ในป๊ัม ส่วนแบ่งการตลาด 

ดา้นอายปุระกอบดว้ย 54 ปีขึ้นไป ผลการวิจยัพบกลุ่มเป้าหมายคือ ผูบ้ริโภคอาย ุ54 ขึ้นไป โดยมีการวาง

ต าแหน่งที่ การส่งเสริมการตลาด “ แตกต่าง เขา้ถึงได ้มีคุณค่า” น ามาวางกลยทุธ์ “ PAI ” (Product 

Features, Affordable, Important)  

บรรณำนุกรม 
 
[1]  แผนพฒันาจงัหวดัฉะเชิงเทรา(พ.ศ.2561-2565)(ฉบบัทบทวน 2564). (2563). ผลิตภณัฑม์วลรวม 

(GPP) รายสาขาของจงัหวดัฉะเชิงเทรา ปี 2558 –2560. สืบคน้เมื่อวนัที่ 28 พฤษภาคม 2563, 
จากhttp://www.chachoengsao.go.th/cco/index.php 

[2]  Armstong Gary & Kotlor , Phillip(2018). Principles of Manketing.(17th ed.).United 
States:Prentice Hall. 

[3]  Armstong Gary & Kotlor , Phillip(2018). Principles of Manketing.(17th ed.).United 
States:Prentice Hall. 

[4]  Armstong Gary & Kotlor , Phillip(2018). Principles of Manketing.(17th ed.).United 
States:Prentice Hall. 

 
[5]  ปรีชา วรารัตน์ไชย.(2562).กลยทุธ์การตลาดธุรกิจเคร่ืองด่ืมเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการ 
                แข่งขนั. มหาวิทยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา,วิทยาลยัโลจิสติกส์และซพัพลายเชน 

http://www.chachoengsao.go.th/cco/index.php


8 

 
 

 

[6]  ปภาวดี สุขสง่าและดร. รุ่งอาทิตย ์บูชาอินทร์ (2559). ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ  
ผูบ้ริโภคสปป. ลาวในการซ้ือผลิตภณัฑแ์ปรรูปปลานิลแดดเดียว กรณีศึกษา: นครหลวง
เวียงจนัทน์.(รายงานการวิจยั).วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา,พาณิชยศาสตร์. 

[7]  ดร.ชิณโสณ์ วิสิฐนิธิกิจาและผศ.อิงอร ตั้นพนัธ์.(2558).ตวัแบบการสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการ
แข่งขนัในอุตสาหกรรม  เคร่ืองปรับอากาศ.(วารสารบณัฑิตศึกษา).มหาวิทยาลยัราชภฏัสวน
สุนนัทา,บริหารธุรกิจ 

 


