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ทฤษฎี SOR. (The influences of External and internal Factor that Affecting Perceived Benefit and Risk 
of OTOP to Renting Space of a Shopping Mall.) คณะกรรมการควบคุมวิทยานิพนธ์: สมบติั ธ ารงสิน
ถาวร ปี พ.ศ. 2568. 

  
ผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชนท่ีตั้งใจจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ในการจดัจ าหน่าย

สินคา้ของตนเองเกิดจากปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายใน งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคก์ารศึกษาอิทธิพลของ
ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ตามมุมมองทฤษฎี SOR วิธีการศึกษาเป็นการวิจยัเชิง
พรรณนา (Descriptive Research) และวิจยัเชิงปริมาณ ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP จ านวน 270 ตวัอยา่ง ในงานวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัใชวิ้ธีการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non-probability sampling) และเลือกใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง 
(Judgmental sampling) 

ผลการวิจยัพบวา่ตวัแปรความยดืหยุน่ในการช าระเงิน  การบริการท่ีมีคุณภาพ อิทธิพล
ภายในกลุ่ม OTOP การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี ความไวว้างใจต่อ
หา้งสรรพสินคา้ส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ 
OTOP และตวัแปรปัจจยัอิทธิพลภายในกลุ่ม OTOP ส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ดงันั้นเพื่อสร้างให้กลุ่มผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชนเกิด
การรับรู้ความเส่ียงจากการเช่าพื้นท่ีหา้งสรรพสินคา้นั้น ทางหา้งสรรพสินคา้ควรตอ้งด าเนินกลยุทธ์
การตลาด เช่น กลยทุธ์ความรับผิดชอบต่อสังคม (CSR) และ กลยทุธ์การสร้างคุณคา่ร่วม (CSV) ในเชิง
สร้างสรรคค์วามสัมพนัธ์ในกลุ่มวิสาหกิจชุมชนและความสัมพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ เพื่อท าใหอิ้ทธิพล
ภายในกลุ่มวิสาหกิจชุมชน และความสัมพนัธ์ระหวา่งวิสาหกิจชุมชนกบัหา้งสรรพสินคา้เป็นไปในเชิง
บวกมากขึ้น ซ่ึงจะน ามาสู่การรับรู้ความเส่ียงจากการมาเช่าพื้นท่ีหา้งสรรพสินคา้ลง 
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62920027: MAJOR: -; M.B.A. (-) 
KEYWORDS: Influence among the group of OTOP entrepreneurs, Perceived benefits in renting 
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Community enterprise entrepreneurs who intend to rent retail space in department stores 

for selling their products are influenced by both external and internal factors. Objectives This study aims 
to examine the influence of these external and internal factors on the perceived benefits and perceived 
risks of renting department store space among OTOP (One Tambon One Product) entrepreneurs, based 
on the Stimulus-Organism-Response (S-O-R) theoretical framework. Methodology This study employs 
a descriptive and quantitative research design. A structured questionnaire was used as the main data 
collection instrument, targeting a sample of 270 OTOP entrepreneurs. The sampling method employed 
was non-probability sampling, specifically judgmental sampling. 

Findings The results revealed that variables such as payment flexibility, quality of service, 
internal influence within the OTOP group, transparent communication, perceived rental price, and trust 
in the department store significantly influenced the perceived benefits of renting department store space 
among OTOP entrepreneurs. Furthermore, internal influence within the OTOP group was found to 
significantly impact the perceived risks associated with renting department store space. Conclusion: To 
reduce the perceived risks of renting space in department stores among community enterprise 
entrepreneurs, it is recommended that department stores implement strategic marketing approaches such 
as Corporate Social Responsibility (CSR) and Creating Shared Value (CSV). These strategies should 
aim to foster constructive relationships both within the community enterprise groups and between these 
groups and the department stores. Strengthening these relationships may positively influence internal 
group dynamics and perceptions toward department stores, thereby lowering the perceived risks 
associated with renting retail space. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 สินค้า OTOP เป็นผลิตภัณฑ์ชุมชนในประเทศไทย ซ่ึงรัฐบาลได้ให้ความส าคัญเพื่อ
พฒันาเศรษฐกิจฐานรากอันน าไปสู่ความเจริญทางเศรษฐกิจของชุมชน และประชาชนมีความ
เป็นอยู่ท่ีดีขึ้น โครงการ “หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์” (One Tumbol One Product หรือ OTOP) คือ 
ผลิตภณัฑ์ท่ีเกิดจากการผลิตหรือจดัการทรัพยากรท่ีมีอยู่ทอ้งถ่ินให้กลายเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ มี
เอกลกัษณ์ของตนเองท่ีสอดคลอ้งกนักบัวฒันธรรมของแต่ละทอ้งถ่ิน สามารถจ าหน่ายในตลาดทั้ง
ภายในประเทศและต่างประเทศ ปัจจุบัน สินค้าโอทอปมีมากกว่า 20 ,000 กว่าราย แต่มีสินค้า
มากกว่า 40% ของโครงการโอทอปทั้งหมดท่ียงัไม่สามารถกา้วสู่ความเป็นมาตรฐานสากลหรือ
แข่งขนัในตลาดโลกได ้หรือหากเปรียบเทียบยอดจ าหน่ายสินคา้โอทอปกบัผลิตภณัฑม์วลรวมของ
ประเทศ (จีดีพี) ในปี 2561 ก็จะคิดเป็นเพียง 1.2% เท่านั้น ซ่ึงถือว่ายงันอ้ยมาก ดงันั้น หากผลกัดนั
สินคา้โอทอปไทยให้ถูกช่องทาง ก็จะสามารถเพิ่มรายได้ให้กับประเทศไทยได้อีกหลายเท่าตัว 
(สถาบนัพฒันาเศรษฐกิจแห่งชาติ,2562)  
 หา้งสรรพสินคา้ คือเป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีมีสินคา้ไวบ้ริการแก่ลูกคา้จ านวนมาก การ
จดัวางสินคา้จะแบ่งออกเป็นแผนกอย่างชดัเจนสินคา้ท่ีอยู่ในสายผลิตภณัฑ์เดียวกันก็จะถูกจัดไว้
รวมกนัหรือใกลก้นั มีพนักงานประจ าแต่ละแผนกเพื่อคอยบริการแก่ลูกคา้อย่างเต็มท่ี เช่น โรบิน
สัน  เดอะมอลล์ เป็นต้น (จิรนาท พรพิบูลย์,2557) ปัจจุบันห้างสรรพสินค้าได้เปิดโอกาสให้ผู ้
ประกอบวิสาหกิจชุมชน หรือผู ้ผ ลิตผลิตภัณฑ์โอทอปเข้ามาเปิดพื้น ท่ีขายในพื้น ท่ีของ
ห้างสรรพสินค้ามากขึ้น เพื่อหวงัให้เกิดสินคา้เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกคา้ท่ีมีความ
หลากหลายมากขึ้น ควบคู่กบัการเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงในการส่งเสริมและสนบัสนุนผลิตภณัฑพ์ื้นถ่ิน 
อนัน าไปสู่การกระจายรายไดสู่้ทอ้งถ่ิน (เหมวดี  กายใหญ่สกุลไทย ป้อมมะรัง พลกร วงศ์ลา และ
กาญจนา ศรีบุรินทร์,2566) 
 อย่างไรก็ตามการท่ีผู ้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนจะน าสินค้ามาวางจ าหน่ายใน
ห้างสรรพสินคา้ก็มีตน้ทุนในการเช่าสถานท่ีของห้างสรรพสินคา้ เพื่อจดัจ าหน่ายสินคา้ของตนเอง 
ดงันั้น ห้างสรรพสินคา้จึงตอ้งด าเนินกิจกรรมต่างๆ เพื่อท าให้ผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชนต่างๆ 
ตั้งใจน าสินคา้ของตนเองมาท าการวางจ าหน่ายในห้างสรรพสินคา้(ชาคริต ศรีทอง อรวิกา ศรีทอง
,2565) 
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 จากการศึกษาถึงปัจจุบนัท่ีจะท าให้เกิดความตั้งใจซ้ือหรือตั้งใจน าสินคา้มาวางจ าหน่ายของ
ผูป้ระกอบการวิสาหกิจนั้น มีตวัแปรท่ีส าคญัอยู ่2 ตวัแปรใหญ่ๆ คือ ตวัแปรการรับรู้ความเส่ียงและ
ตวัแปรการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บท่ีผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชนจะไดรั้บในการพิจารณา และ
เม่ือศึกษาลึกลงไปถึงปัจจยัท่ีจะส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงและการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บของ
ผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชน จะพิจารณาในการเลือกใชห้้างสรรพสินคา้ใดในการเป็นสถาน ท่ีจดั
จ าหน่ายสินคา้ของตน จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีผ่านมา พบว่ามีปัจจยัอยู่หลากหลายปัจจยั เช่น
ราคาค่าเช่าสถานท่ี บริการและคุณภาพการบริการท่ีจะได้รับจากผูใ้ห้เช่าสถานท่ี การส่ือสาร
การตลาดและความสัมพนัธ์กับห้างสรรพสินคา้ (Armstrong, G., Adam, S., Denize, S., & Kotler, 
P.,2014) อยา่งไรก็ตามยงัมีงานวิจยัอยูไ่ม่มากนกัท่ีท าการศึกษาถึงตวัแปรอิทธิพลภายในกลุ่ม OTOP 
ดว้ยกนัเองท่ีส่งผลการรับรู้ความเส่ียงและการรับประโยชน์ในการเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ใน
การวางจดัจ าหน่ายสินคา้ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชน 
 ดว้ยความส าคญัดงักล่าวขา้งตน้ และพื้นฐานทฤษฎีโมเดล S-O-R (S-O-R Model) (Jingjing 
Zhang Nan Jiang Jason James Turner- and Saeed Pahlevan-Sharif,2022) ท่ีบอกว่าการตอบสนอง 
(Response) ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชนท่ีตั้งใจจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ในการจัด
จ าหน่ายสินคา้ของตนเอง ตอ้งเกิดจากส่ิงกระตุน้ (Stimulus) จากปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายใน 
เช่น ราคาค่าเช่า บริการท่ีได้รับผ่านตัวแปรกระบวนการพิจารณา (Organism) ก็จะเป็นทฤษฎี
พื้นฐานท่ีดีในการอธิบายกระบวนการภายในจิตใจท่ีดีของผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชน ซ่ึงมี
งานวิจยัอยูไ่ม่มากนกัท่ีจะท าการศึกษาประเด็นน้ี ท าใหผู้ว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาอิทธิพลของ
ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ี
ของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP เพื่อศึกษาโมเดล S-O-R (S-O-R Model) เพื่อ
เป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการเป็นแนวทางในการพฒันารูปแบบผลิตภณัฑ์ กางวางแผน
การตลาดและการคดัสรรพื้นท่ีเพื่อเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเขา้ถึงและสอดคล้องกับความ
ตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคให้มากท่ีสุด ตลอดจนเพื่อเป็นขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์กับผูท่ี้สนใจและ
ผูเ้ก่ียวขอ้งต่อไป 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจัยภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 4. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจัยภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 
สมมติฐานของการวิจัย 
 1.  ความยืดหยุ่นในการช าระเ งินส่งผลต่อการรับ รู้ประโยชน์ท่ีจะเ ช่าพื้ น ท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 2. การบริการท่ีมีคุณภาพส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของ
กลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 3. อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP ส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้น ท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 4. การส่ือสารอย่างตรงไปตรงมาส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้น ท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 5. การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้
ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 6. คุณค่าจากความร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้ส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 7. ความไว้วางใจต่อห้างสรรพสินค้าส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 8.  ความยืดหยุ่นในการช าระเ งินส่งผลต่อกา รรับ รู้ความเ ส่ียง ท่ีจะเช่าพื้ น ท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 9. การบริการท่ีมีคุณภาพส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของ
กลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
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 10. อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP ส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 11. การส่ือสารอย่างตรงไปตรงมาส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 12. การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ีส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้
ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 13. คุณค่าจากความร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้ส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ี
ของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 14. ความไว้วางใจต่อห้างสรรพสินค้าส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  

 

กรอบแนวความคิดของการวิจัย 
 

            ตัวแปรอสิระ                       ตัวแปรตาม 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ปัจจัยภายใน 

       4. การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา 

       5. การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี 

       6. คุณค่าจากความร่วมมือกบั    

           หา้งสรรพสินคา้ 

7. ความไวว้างใจต่อหา้งสรรพสินคา้ 

ปัจจัยภายนอก 

1. ความยดืหยุน่ในการช าระเงิน 

2. การบริการท่ีมีคุณภาพ 

3. อิทธิพลภายในกลุ่ม OTOP 

 

การรับรู้ประโยชน์ท่ีจะได้รับ 

 

 

การรับรู้ความเสี่ยง 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวความคิดของการวิจยั 
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ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
 1. เพื่อให้ทราบถึงอิทธิพลปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 2. เพื่อให้ทราบถึงอิทธิพลของปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ี
ของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 3. เพื่อให้ทราบถึงอิทธิพลของปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 4. เพื่อให้ทราบถึงอิทธิพลของปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 5. เพื่อน าผลการศึกษาไปใช้ประโยชน์ในการวางแนวทางการพฒันากลุ่มวิสาหกิจชุมชน 
ตลอดจนสามารถน าขอ้มูลไปใช้เป็นแนวทางก าหนดนโยบายปรับปรุงโครงสร้างการด าเนินงาน
ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนใหมี้ประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากยิง่ขึ้น 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1. ความยืดหยุ่นในการช าระเงิน  
 นิยาม ความยดืหยุน่ดา้นการช าระเงิน หมายถึง การปรับหรือเปล่ียนแปลงขอ้ตกลงของ
บุคคล 2 ฝ่าย ท่ีท าการเช่าสถานท่ี โดยฝ่ายผูเ้ช่าสถานท่ีมีการต่อรองราคาและนดัวนัช าระเงิน 
ภายหลงัจากนั้นไดเ้ขา้สถานท่ี และไดรั้บความยนิยอมจากฝ่ายผูใ้หเ้ช่าสถานท่ี 
 2. การบริการท่ีมีคุณภาพ 
 นิยาม บริการคุณภาพ ถูกนิยามวา่ การรับรู้ของผูเ้ช่า(ผูป้ระกอบการ OTOP) ถึงผลลพัธ์การ
เช่าสถานท่ีจากหา้งสรรพสินคา้ ท่ีเป็นไปตามความคาดหวงัของผูเ้ช่าหรือมากกวา่ 
 3. อทิธิพลภายในกลุ่ม OTOP 
 นิยาม อิทธิพลภายในกลุ่ม OTOP ถูกนิยามวา่ การรับรู้ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชน
ต่อความคาดหวงัร่วมกนัของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเดียวกนั ซ่ึงจะท าใหส้มาชิกในกลุ่มวสิากิจชุมชน
กระท าการใดๆ และช่วยเหลือสมาชิกรายอ่ืนๆ ในกลุ่ม   
 4. การส่ือสารอย่างตรงไปตรงมา 
 นิยาม การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา ถูกนิยามวา่ การแจง้และบอกถึงขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและมี
ความชดัเจน ระหวา่ง ผูเ้ช่า(ผูป้ระกอบการ OTOP) แบะผูใ้หเ้ช่า(หา้งสรรพสินคา้) 
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 5. การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี 
 นิยาม การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี ถูกนิยามวา่ คือ การแสดงความรู้สึกนึกคิดถึงมูลค่าใน
รูปแบบของเงินท่ีผูเ้ช่า(ผูป้ระกอบการ OTOP) ตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดพ้ื้นท่ีเช่าท่ีตนเองตอ้งการ 
 6. คุณค่าความร่วมมือจากห้างสรรพสินค้า 
 นิยาม คุณค่าความร่วมมือจากหา้งสรรพสินคา้ ถูกนิยามว่า ขอบเขตซ่ึงทั้งผูเ้ช่า(ผูป้ระการ 
OTOP) และผูใ้หเ้ช่า(หา้งสรรสินคา้) มีความเช่ือร่วมกนัถึงเป้าหมาย นโยบายและพฤติกรรมของทั้ง 
2 ฝ่าย มีความเหมาะสม หรือ ไม่เหมาะสมมีความส าคญัหรือไม่ส าคญั และมีความถูกตอ้งหรือไม่
ถูกตอ้ง 
 7. ความไว้วางใจห้างสรรพสินค้า 
 นิยาม ความเช่ือมัน่ของผูเ้ช่า(ผูป้ระกอบการ OTP) ต่อความน่าเช่ือถือและความซ้ือสัตย์
ตรงไปตรงมาของหา้งสรรพสินคา้ 
 8.การรับรู้ความเส่ียง 
 นิยาม การรับรู้ความเส่ียงจากการเช่าสถานท่ีถูกนิยาม คือ ความเช่ือของผูเ้ช่า
(ผูป้ระกอบการ OTOP) ถึงผลลพัธ์ในเชิงลบท่ีมีความไม่แน่นอนสูงในการเช่าสถานท่ีจาก
หา้งสรรพสินคา้ 
 9. การรับประโยชน์ท่ีจะได้รับ 
 นิยาม การรับรู้ประโยชนท่ีจะไดรั้บ ถูกนิยามวา่ คือ ความเช่ือของผูเ้ช่า
สถานท่ี(ผูป้ระกอบการ OTOP) ของขอบเขตท่ีผูเ้ช่าจะไดรั้บประโยชน์ท่ีดีจากขอ้เสนอของผูใ้หเ้ช่าถ
สานท่ี(หา้งสรรพสินคา้) 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 
 การวิจยัเร่ือง “อิทธิพลของปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์
และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ตาม
มุมมองทฤษฎี SOR” ผูวิ้จยัไดร้วบรวมเน้ือหาของแนวความคิดทฤษฎีและเอกสารงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งเพื่อน าไปสร้างกรอบแนวความคิด 
 1. ความยดืหยุน่ในการช าระเงิน 
 2. การบริการท่ีมีคุณภาพ 
 3. อิทธิพลภายในกลุ่ม OTOP 
 4. การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา 
 5. แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองการรับรู้ดา้นราคา 
 6. คุณค่าจากความร่วมมือกบัหา้งสรรพสินคา้ 
 7. แนวคิดและทฤษฎีความไวว้างใจ 
 8. การรับรู้ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ 
 9. การรับรู้ความเส่ียง 
 10. แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองความตั้งใจซ้ือ 
 11. โมเดล S-O-R (S-O-R Model) 
 12. โครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์OTOP 

 

ความยืดหยุ่นในการช าระ 
 อมรรัตน์ เลิศพงดี (2561) ไดก้ล่าวว่า อ านาจการเจรจาต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power 
OF Buyers) มีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมในเร่ืองของอ านาจการต่อรองด้านราคา โดยเฉพาะใน
สภาวะท่ีมีการแข่งขนัสูง ผูซ้ื้อสามารถกดราคาต ่าลงไดม้าก เน่ืองจากคุณภาพของสินคา้และบริการ
ท่ีไม่แตกต่างกนัมากนกั ซ่ึงผูซ้ื้อจะมีอ านาจการเจรจาต่อรองสูงถา้ซ้ือผลิตภณัฑใ์นจ านวนมากจาก
บริษทั และอ านาจการต่อรองของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ ( Bargaining Power of Suppliers) ถ้าหากผู ้
จ  าหน่ายวตัถุดิบสามารถขึ้นราคาหรือลดปริมาณของวตัถุดิบลง ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบจะมีอ านาจการ
เจรจาต่อรองสูง เม่ือมีผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบนอ้ยรายแต่จ าหน่ายไปยงับริษทัจ านวนมาก  
 ดงันั้น จากการทบทวนงานวิจยัขา้งตน้ ทางผูวิ้จยัสามารถนิยาม ความยดืหยุน่ดา้นการช าระ
เงินว่า คือ การปรับหรือเปล่ียนแปลงขอ้ตกลงของบุคคล 2 ฝ่าย ท่ีท าการเช่าสถานท่ี โดยฝ่ายผูเ้ช่า
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สถานท่ีมีการต่อรองราคาและนดัวนัช าระเงิน ภายหลงัจากนั้นไดเ้ขา้สถานท่ี และไดรั้บความยนิยอม
จากฝ่ายผูใ้หเ้ช่าสถานท่ี 
 

การบริการท่ีมีคุณภาพ 
 แนวคิดของ Parasuraman Berry and Zeithaml (1990) ได้กล่าวว่าเก่ียวกับคุณภาพบริการ
ประกอบดว้ยมิติ 5 คือ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) ความน่าเช่ือถือไวว้างใจใน
การบริการ (Reliability) การตอบสนอง (Responsiveness) การให้ความมัน่ใจ (Assurance) และการ
เอาใจใส่ลูกคา้ (Empathy) ทั้งน้ีผูวิ้จยัไดน้ าแนวคิดมาประยุกตเ์พื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัภายนอก
และปัจจัยภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้น ท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ตามมุมมองทฤษฎี SOR ความหมายไวด้งัน้ี 
 1.ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) หมายถึง มีการจดัตกแต่งท่ีสถานท่ีและ
สร้างบรรยากาศตามเทศกาลและกิจกรรมประเพณีของประเทศไทยและต่างประเทศทั้งภายในและ
ภายในนอกของห้างสรรพสินคา้ มีการจดัเตรียมพื้นท่ีนั่งไวบ้ริการให้กับลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการ
อยา่งเป็นสัดส่วน ท าใหลู้กคา้รู้สึกพึงพอใจและผอ่นคลายทุกคร้ังท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 
 2. ความน่าเช่ือถือไวว้างใจในการบริการ (Reliability) หมายถึง พนกังานมีความช านาญใน
การใหบ้ริการสามารถใหบ้ริการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีคุณภาพสม ่าเสมอใหก้บัลูกคา้ 
 3. การตอบสนอง (Responsiveness) หมายถึง การให้บริการอย่างรวดเร็วและทนัต่อความ
ต้องการมีผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลาย มีต าแหน่งท่ีตั้ งและพื้นท่ีบริการสามารถเลือกได้ตามความ
ตอ้งการ 
 4. การให้ความมัน่ใจ (Assurance) หมายถึง พนกังานมีอธัยาศยัท่ีดีและมีทศันคติท่ีดีต่อการ
ให้บริการ ให้ความรู้สึกสบายใจและมัน่ใจในคุณภาพของสินคา้และบริการว่าจะไดรั้บสินคา้หรือ
บริการท่ีดีทุกคร้ัง  
 5. การเอาใจใส่ (Empathy) หมายถึง พนักงานต้อนรับและส่ือสารด้วยถ้อยค าท่ีสุภาพ 
สามารถแนะน ารายละเอียดพื้นท่ีเช่าประเภทต่างๆ แนะน ากิจกรรมส่งเสริมการขายหรือสิทธิพิเศษ
ต่างๆ ให้แก่ลูกคา้ สอบถามความต้องการของลูกคา้เป็นการตอบสนองท่ีตรงกับความต้องการ 
เพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุดในการเขา้มาใชบ้ริการ 
ความหมายของคุณภาพบริการจากงานวิจยัขา้งตน้ ทางผูว้ิจยัสามารถนิยามบริการคุณภาพ ว่า คือ 
การรับรู้ของผูเ้ช่า(ผูป้ระกอบการ OTOP) ถึงผลลพัธ์การเช่าสถานท่ีจากห้างสรรพสินคา้ ท่ีเป็นไป
ตามความคาดหวงัของผูเ้ช่าหรือมากกวา่ 
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อทิธิพลภายในกลุ่ม OTOP 
 รุจิกาญจน์ สานนท ์จุฑา เทียนไทย และกนัยาวีร์ สัทธาพงษ ์(2560) และจากการศึกษาของ 
Nugrahaand Abdullah (2020) ไดก้ล่าววา่ส่ิงท่ีจะส่งผลใหก้ลุ่มลูกคา้เกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
นั้น จ าเป็นตอ้งอาศยัอิทธิพลกลุ่มอา้งอิงของบุคคลท่ีมีอิทธิพลอาจจะมาโดยตรงหรือโดยออ้มต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของบุคคลนั้นหรืออาจจะเป็นทางสภาวะทางสังคมท่ีเป็นบุคคลอ่ืนท่ี
นอกเหนือจากครอบครัวหรือเพื่อนก็สามารถสร้างให้เกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือได ้(Sinha & 
Singh, 2019) เช่นเดียวกบัของ จิฏาภา จ๋ิวเจริญ และธญันนัท ์บุญอยู ่(2565) ไดก้ล่าววา่อิทธิพลกลุ่ม
อา้งอิงท่ีเกิดจากการแนะน าของบุคคลภายในครอบครัว กลุ่มเพื่อนหรือจากส่ือสังคมออนไลน์ยงั
สามารถเป็นปัจจยัสนบัสนุนท าใหเ้กิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีเพิ่มสูงขึ้นดว้ยเช่นกนั  
 ดงันั้น การทบทวนงานวิจยัดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถใหนิ้ยามอิทธิพลภายในกลุ่ม 
OTOP วา่ การรับรู้ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชนต่อความคาดหวงัร่วมกนัของกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนเดียวกนั ซ่ึงจะท าใหส้มาชิกในกลุ่มวิสากิจชุมชนกระท าการใดๆ และช่วยเหลือสมาชิกราย
อ่ืนๆ ในกลุ่ม  
 
การส่ือสารอย่างตรงไปตรงมา 
 พระนุชิต นาคเสโน, เติมศักด์ิ ทองอินทร์, สุรพล สุยะพรหม (2565) ได้กล่าวไวว้่าการ
ส่ือสารโดยกระบวนการมีองคป์ระกอบ 4 อยา่ง ประกอบดว้ย  
 1. ผูส่้งสาร (Sender) จ าเป็นตอ้งมีความรอบรู้ในเร่ืองการส่ือสารทางการเมืองสถานการณ์
ต่างๆ รอบตวัท่ีเกิดขึ้น ควรสร้างและท าความเขา้ใจในเร่ืองการเมืองท่ีถูกตอ้งชอบธรรมต่อบุคคลใน
สังคมและตอ้งไม่สร้างความขดัแยง้ ตอ้งส่งเสริมใหป้ระชาชนมีความสามคัคีสมานฉนัท ์ 
 2. สาร (Message) เน้ือความในการส่ือสารของกระบวนการถ่ายทอดความคิดและทศันคติ
ทางการเมืองนั้นจะตอ้งมีความชดัเจนถูกตอ้ง โดยเน้ือความการส่ือสารจะตอ้งมีเน้ือหาท่ีเป็นสาระ 
ซ่ึงถ่ายทอดความคิดและเจตนารมณ์ต่างๆ เพื่อก่อใหเ้กิดประโยชน์โดยส่วนรวม ตอ้งใหค้วามส าคญั
กบัเน้ือความการส่ือสารทางการเมืองในประเด็นต่างๆ โดยน าเอาสาระหรือประเด็นต่างๆ มารวมกนั
ก่อนส่งออกไปภายนอก  
 3. ส่ือหรือช่องทาง (Channel) การใชส่ื้อเพื่อการส่ือสารการเมืองผ่านทางไลน์ เช่น เฟสบุ๊ก 
ทวิตเตอร์ เป็นส่ือท่ีมีความรวดเร็วในการติดต่อขอ้มูลข่าวสาร หรือช่องทางขอ้มูลข่าวสารท่ีผา่นทาง 
วิทยุ โทรทศัน์ หนังสือพิมพ์ จึงควรมีการเลือกให้สอดคล้องและมีความเหมาะสมกับส่ือแต่ละ
ประเภทท่ีมีต่อผูรั้บสารในแต่ละกลุ่ม   
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 4. ผูรั้บสาร (Receiver) ปัจจยัของผูรั้บสารนั้นจะตอ้งประกอบด้วย ทกัษะในการส่ือสาร 
ทศันคติท่ีดีและมีความเห็นดว้ยกบัทศันคติต่อตนเอง ความรู้สึกของผูรั้บสารจะตอ้งมีการแสวงหา
ความรู้ และมีความสนใจในการรับขอ้มูลอยา่งมีวิจารณญาณ สามารถตรวจสอบไดว้า่ค าพูดหรือสาร
นั้นจริงหรือเทจ็ 
 ดังนั้ น การทบทวนงานวิจัยดังกล่าวข้างต้น ผูวิ้จัยสามารถให้นิยามการส่ือสารอย่าง
ตรงไปตรงมาว่า คือ การแจ้งและบอกถึงข้อมูลท่ีถูกต้องและมีความชัดเจน ระหว่าง ผู ้เช่า
(ผูป้ระกอบการ OTOP) และผูใ้หเ้ช่า(หา้งสรรพสินคา้) 
 
แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองการรับรู้ด้านราคา 
 Nagle & Holden (2002) ให้ความหมายว่า ผูบ้ริโภคมกัจะท าการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์ใน
แต่ละบริษทัดว้ย ราคา เพื่อใหเ้ป็นไปตามความพึงพอใจของตน 
 Xia, Monroe & Cox (2004) ใหค้วามหมายวา่ คุณค่าท่ีรับรู้ดา้นราคาคือ ส่ิงท่ีถูกก าหนดจาก
การการประเมิณของผูบ้ริโภควา่ ราคามีความเหมาะสมและเป็นธรรมทั้งผูจ้  าหน่ายและผูบ้ริโภค 
 Anderson & Wynstra (2010) ให้ความหมายไว้ว่า คุณค่าท่ีรับรับรู้ด้านราคาคือ ส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภครับรู้ถึงประโยชน์ของราคาตามความคุม้ค่าของราคาท่ีจ่ายเงินไป  
จากความหมายของการรับรู้ด้านราคาข้างต้น สรุปได้ว่าคุณค่าท่ีรับรับรู้ด้านราคามีผลกระทบ
โดยตรงต่อการซ้ือ และตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ คุณค่าท่ีรับรู้ด้านราคาเป็นตวับ่งช้ีคุณภาพของ
สินคา้ สอดคลอ้งกบั Lilien & Kotler (1983) และ Kahneman, Daniel & Thaler (1986) ท่ีว่าดว้ยคุณ
ค่าท่ีรับรู้ดา้นราคาคือ ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งรับรู้เม่ือบริษทัมีการขึ้นราคาของสินคา้และบริษทัตอ้งไม่เอา
เปรียบผูบ้ริโภคเม่ือมีการขึ้นราคา 
 Sweeney & Soutar (2001) เช่ือว่า การรับรู้ด้านราคาของลูกค้าอาจมีความแตกต่างกัน
ระหว่างความพึงพอใจ เน่ืองจากการรับรู้ด้านราคาเกิดขึ้นก่อนมีการตดัสินใจซ้ือ หรือใช้บริการ 
ส่วนความพึงพอใจนั้นเกิดขึ้นหลงัจากท่ีไดซ้ื้อสินคา้หรือไดใ้ชบ้ริการไปแลว้ 
 Etzel, Walker & Stanto (2001) กล่าวว่า การรับรู้คุณค่าด้านราคาเป็นการรับรู้คุณค่า
ผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเองราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดขึ้นถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ
ลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์
นั้นถา้คุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง
ดงัน้ี 
 1. การรับรู้คุณค่าของปัจจยัด้านราคา (Perceived Value of Price) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึง
ตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
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 2. ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
 3. การแข่งขนัดา้นราคา 
 4. ปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีส่งผลต่อราคา 
 Matzler, Würtele & Renzl (2006) กล่าวว่า ราคาหรือค่าบริการ เป็นส่ิงแรกท่ีลูกค้าหรือ
ผูรั้บบริการถือวา่เป็นตน้ทุน เม่ือตดัสินใจซ้ือสินคา้ ราคากบัความตั้งใจซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัในเชิง
ลบแต่พบว่ากลุ่มลูกคา้ท่ีนิยมรับบริการหรือซ้ือสินคา้จากตราผลิตภณัฑ์ท่ีมีช่ือเสียงหรือบริการท่ีมี
ความส าคญัต่อความตอ้งการ ราคาจะมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัคุณค่าท่ีรับรู้และมีความสัมพนัธ์เชิง
บวกต่อสถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคม ลูกค้าท่ีมีฐานะทางเศรษฐกิจหรือระดับรายได้และ
ค่าใชจ่้ายในครอบครัวต่างกนัจะมีระดบัการรับรู้ราคาท่ีต่างกนั 
 ดงันั้น จากการทบทวนวรรณกรรมดงักล่าวขา้งตน้ ผูวิ้จยัสามารถนิยามการรับรู้ความเส่ียง
จากการเช่าสถานท่ีถูกนิยามว่า คือ ความรู้สึกนึกคิดต่อมูลค่าในรูปแบบของเงินค่าเช่าสถานท่ีจาก
ห้างสรรพสินค้าของผูเ้ช่า(ผูป้ระกอบการ OTOP) ท่ีจะต้องช าระเพื่อให้มาซ่ึงพื้นท่ีเช่าท่ีตนเอง
ตอ้งการ และสามารถนิยามไดเ้พิ่มอีกว่า คือ ความเช่ือของผูเ้ช่า(ผูป้ระกอบการ OTOP) ถึงผลลพัธ์
ในเชิงลบท่ีมีความไม่แน่นอนสูงในการเช่าสถานท่ีจากหา้งสรรพสินคา้ 

 

คุณค่าความร่วมมือจากห้างสรรพสินค้า 
 อัฐฉญา แพทย์ศาสตร และ เสาวนีย์ เจียมจักร (2561) ได้กล่าวว่า ความร่วมมือของ
ประชาชนในการอนุรักษป่์าชายเลนของชุมชนบา้นเปร็ดในส่วนใหญ่เคยร่วมกิจกรรมปลูกป่าชาย
เลนของชุมชน แต่หากในส่วนความร่วมมือในกิจกรรมอ่ืนๆ พบว่า ประชาชนเข้ามามีส่วนร่วม
จ านวนน้อย ซ่ึงก็อาจเกิดจากทางชุมชนมีการประชุมกันเฉพาะในกลุ่มมีเพียงผูน้ าชุมชนและ
กรรมการเท่านั้น ดงันั้นจึงควรเปิดโอกาสให้กบัประชาชนภายนอกกลุ่มอนุรักษเ์ขา้มามีส่วนร่วมใน
การด าเนินงานต่างๆ ดว้ย  
 ดงันั้น จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีผ่านมาขา้งตน้ ทางผูว้ิจยัสามารถนิยามคุณค่าความ
ร่วมมือจากห้างสรรพสินคา้ว่า คือ ขอบเขตซ่ึงทั้งผูเ้ช่า(ผูป้ระการ OTOP) และผูใ้ห้เช่า(ห้างสรร
สินคา้) มีความเช่ือร่วมกนัถึงเป้าหมาย นโยบายและพฤติกรรมของทั้ง 2 ฝ่าย มีความเหมาะสม หรือ 
ไม่เหมาะสมมีความส าคญัหรือไม่ส าคญั และมีความถูกตอ้งหรือไม่ถูกตอ้ง 
 
แนวคิดและทฤษฎีความไว้วางใจ 
 ความไวว้างใจ(Trust) เป็นปัจจยัท่ีแสดงถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งกนัและกนั โดยจะยงัคงอยู่
ก็ต่อเม่ือบุคคลมีความมัน่ใจ ความไวใ้จจะช่วยลดความไม่แน่นอน ลดความเส่ียงและเพิ่มความ
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ระมัดระวังของกระบวนการความคิดในการตอบสนองอย่างทันที โดยนิยามของ Marshall. 
E.M(2000) ไดใ้หนิ้ยามของความไวว้างใจไวว้า่ ความไวว้างใจเป็นผลสะทอ้นท่ีเกิดจากความเช่ือมัน่ 
ความซ่ือสัตยข์องบุคคลท่ีมีต่อคุณลกัษณะและความสามารถของบุคคล (Mishra & A.K. (Ed), 1996) 
ไดใ้ห้นิยามของความไวว้างใจไวว้่า เป็นความเต็มใจของบุคคลท่ีมีความมัน่คงต่อบุคคลอ่ืน โดยมี
ความเช่ือวา่บุคคลนั้นเป็นบุคคลท่ีมีความสามารถ มีความเปิดเผย ใหค้วามสนใจห่วงใยและใหค้วาม
น่าเช่ือถือ(Robbins & S.P., 2000) ใหนิ้ยามของความไวว้างใจไวว้า่เป็นความคาดหวงัในทางบวกต่อ
บุคคลไม่วา่จะเป็นค าพูด การกระท าหรือการตดัสินใจท่ีกระท าตามสมควรแลว้แต่โอกาส (Gefen D, 
2000) ได้ให้นิยามของความไวว้างใจไวว้่าเป็นความเช่ือถือท่ีมีต่อบุคคลอ่ืนอย่างเต็มใจ ซ่ึงความ
เช่ือมัน่เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการติดต่อระหว่างกนัในทางธุรกิจ Crotts และ Turner (อา้งอิงใน มี
นา อ่องบางนอ้ย (2553) นิยามความเช่ือไวว้างใจวา่เก่ียวขอ้งกบัการกระท าหรือแสดงพฤติกรรมใน
ลกัษณะท่ีส่งผลประโยชน์ต่ออีกฝ่ายหน่ึง โดยแบ่งออกไดเ้ป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 ระดบัท่ี 1 ความเช่ือถือไวว้างใจแบบไร้เหตุผล (Blind Trust) คือ ความเช่ือถือไวว้างใจท่ี
เกิดขึ้นจากการมีขอ้มูลความรู้ไม่เพียงพอ จึงใชห้ลกัการท่ีไร้เหตุผลมาก าหนดความเช่ือถือไวว้างใจ
ท่ีมีต่ออีกฝ่ายหน่ึง 
 ระดบัท่ี 2 ความเช่ือถือไวว้างใจแบบมีแผน (Calculative Trust) คือ ความเช่ือถือไวว้างใจท่ี
ใช้หลกัการดา้นค่าใช้จ่ายหรือผลประโยชน์ในทางฉ้อฉลหรือในทางมิชอบมาตดัสินใจเพื่อด าเนิน
ความสัมพนัธ์ต่อไป 
 ระดับท่ี 3 ความเช่ือถือไวว้างใจท่ีสามารถพิสูจน์ได้ (Verifiable Trust) คือ ความเช่ือถือ
ไวว้างใจท่ีฝ่ายหน่ึงสามารถตรวจสอบการกระท าของอีกฝ่ายไดว้่ามีความเหมาะสมหรือสมควรให้
ความเช่ือถือไวว้างใจหรือไม่ 
 ระดบัท่ี 4 ความเช่ือถือไวว้างใจท่ีไดรั้บมอบหมายจากอีกฝ่ายหน่ึง (Earned Trust) คือ ความ
เช่ือถือไวว้างใจท่ีเกิดจากประสบการณ์ท่ีฝ่ายหน่ึงไดรั้บมาจากการกระท าของอีกฝ่ายหน่ึง 
 ระดบัท่ี 5 ความเช่ือถือไวว้างใจซ่ึงกนัและกนั (Reciprocal Trust) คือ ความเช่ือถือไวว้างใจ
ท่ีทั้งสองฝ่ายมีใหต่้อกนั (Mutual Trust) 
Morgan & Hunt (1994, p. 23) เช่ือวา่ความไวว้างใจจะเกิดขึ้นได ้ถา้ฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงมีความเช่ือมัน่ใน
ความซ่ือสัตยแ์ละมีความเช่ือถือต่อหุ้นส่วน ในปัจจุบนัพบว่าผูใ้ห้บริการไม่สามารถรักษาลูกคา้ท่ีมี
ความพึงพอใจไวไ้ด้ หมายความว่า ความพึงพอใจเพียงปัจจยัเดียวไม่เพียงพอในการรักษาความ
ผูกพนัของลูกคา้ท่ีมีต่อผูใ้ช้บริการ มีตวัแปรอ่ืนท่ีส่งผลต่อการรักษาลูกคา้ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นความ
ไว้วางใจ ดังนั้ นองค์กรจึงควรมองหาปัจจัยอ่ืนท่ีนอกเหนือจากความพึงพอใจ เพื่อสร้าง
ความสัมพันธ์ระยะยาวให้กับลูกค้า Stern (1997) กล่าวว่า ความไว้วางใจ คือ พื้นฐานของ



13 

ความสัมพนัธ์ทางการติดต่อส่ือสารในการให้บริการ แก่ลูกคา้ องค์กรจ าเป็นตอ้งเรียนรู้ทฤษฎี
ความสัมพนัธ์ใกลชิ้ด ความคุน้เคยเพื่อครองใจลูกคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย 5C ไดแ้ก่   
 1. การส่ือสาร (Communication) Self=Disclosure and Sympathetic Listening คือพนักงาน
ควรจะส่ือสารกบัลูกคา้ในลกัษณะท่ีท าให้ลูกคา้อุ่นใจ พนักงานควรแสดงแบบเปิดเผยจริงใจและ
พร้อมใหค้วามช่วยเหลือ 
 2. ความดูแลและการให ้(Caring and Giving) เป็นคุณสมบติัของความไวว้างใจอยา่งใกลชิ้ด
ท่ีประกอบด้วย ความเอ้ืออาทร ความอบอุ่น และความรู้สึกปกป้อง ซ่ึงมีผลให้ลูกคา้รู้สึกดี เม่ือ
องคก์รแสดงความรู้สึกเหล่าน้ีจากส่ิงเลก็ๆ นอ้ยๆ ท่ีเป็นท่ีสังเกตของพนกังาน 
 3. การให้ขอ้ผูกมดั (Commitment) ท่ีเก่ียวพนักบัลูกคา้ องค์กรควรยอมเสียผลประโยชน์
เพื่อคงไวซ่ึ้งความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 
 4. การให้ความสะดวกสบาย (Comfort) หรือความสอดคลอ้ง (Compatibility) ความเอาใจ
ใส่ลูกคา้จะท าให้ลูกคา้รู้สึกถึงความสะดวกสบาย มัน่คงท่ีไดรั้บบริการและลูกคา้จะประเมินความ
ไวว้างใจจากการบริการท่ีดีขององคก์ร 
 5. การแกไ้ขสถานการณ์ความขดัแยง้ (Conflict) และการให้ความไวว้างใจ (Trust) องคก์ร
สามารถท าให้ลูกคา้รู้สึกว่าท าตวัตามสบายเหมือนอยู่บา้น เป็นการดีกว่าองคก์รตอ้งคอยแกปั้ญหา
ความขดัแยง้กบัลูกคา้ คือ องคก์รควรแสดงความรับผิดชอบดว้ยการออกตวัไวก่้อนว่า ถา้ลูกคา้พบ
ส่ิงใดท่ีสงสัยหรือไม่ชอบในสินคา้และบริการท่ีลูกคา้เสียเปรียบ ขอให้ลูกคา้รีบสอบถามเพื่อให้
พนกังานไดช้ี้แจงโดยเร็ว ก่อนท่ีลูกคา้จะรู้สึกไม่พอใจสินคา้และบริการ 
 Lewicski, McAlluster & Bries (1998) ได้กล่าวว่า การสร้างความไว้วางใจ หรือ Trust 
ประกอบดว้ย ตวัอกัษร 5 ตวั คือ T R U S T ซ่ึงหมายถึง ปัจจยัท่ีช่วยในการสร้างความสัมพนัธ์ท่ี
ย ัง่ยนืกบัลูกคา้ 
 T – Truth คือ ความจริง เป็นแนวทางท่ีจะท าให้เสียลูกคา้มีมากมายแค่การไม่ส่งของตรง
ตามเวลา มีปัญหาการส่ือสาร ไม่มีการติดตามผลหลงัลูกคา้ไดรั้บสินคา้หรือบริการและการโกหก
เป็นส่ิงท่ีลูกคา้ไม่พึงพอใจ การยอมรับไม่ไดเ้ป็นการท าลายความไวว้างใจของลูกคา้ ความซ่ือสัตย์
เป็นส่ิงท่ีท าใหเ้กิดความสัมพนัธ์ในระยะยาว  
 R – Reliability คือ ความน่าเช่ือถือ เม่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้จะท าใหลู้กคา้
เกิดความไวว้างใจ เม่ือมีการติดตามผลหลังการขายสินค้าหรือบริการจะท าให้ลูกค้าเกิดความ
ไวว้างใจ ซ่ึงความไวว้างใจจะเกิดในการบริการลูกคา้ ก่อนการขาย ระหว่างการขาย และหลงัการ
ขาย 
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 U – Understanding คือ ความเขา้ใจ เม่ือเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ให้ความสนใจความ
เป็นไปทางธุรกิจของลูกคา้ เป็นการสร้างความไวว้างใจ ผูท่ี้ประสบผลส าเร็จในการบริการลูกคา้
จะตอ้งพูดคุยและเก็บขอ้มูลถึงปัจจยัท่ีท าให้เขาเลือกซ้ือสินคา้และบริการ ความเขา้ใจไม่เพียงแต่
สร้างความไวว้างใจแต่ท าใหเ้ราเกิดความมัน่ใจและมีเคร่ืองมือในการการแกปั้ญหาไดต้รงจุด 
 S – Service คือ การบริการ เป็นการสร้างและรักษาความไวว้างใจของลูกคา้ได้ดีด้วยการ
บริการลูกคา้เป็นรายบุคคล 
 T -Take Your Time คือ การใหเ้วลา ความไวว้างใจตอ้งใชเ้วลา หมัน่ติดตามผล หมัน่เขา้พบ
ลูกคา้ ช่วยแกไ้ขปัญหา ส่งสินคา้ใหต้รงเวลาและขอบคุณลูกคา้เสมอ 
Gillespie & Mann (2004) กล่าววา่ ความไวว้างใจ มี 3 องคป์ระกอบ คือ 
 1. อารมณ์ความรู้สึก (Affective) หรือบุคคลมีความรู้สึกอยา่งไร 
 2. ความรู้ความเขา้ใจ (Cognitive-Based Trust) หรือบุคคลคิดอยา่งไร 
 3. พฤติกรรมท่ีตั้งใจ (Intended Behavior) หรือบุคคลตั้งใจแสดงพฤติกรรม ความไวว้างใจ
ทางจิตวิทยาจ าแนกความไวว้างใจออกเป็นความไวว้างใจบนพื้นฐานความรู้ความเขา้ใจ (Cognitive-
Based Trust) หมายถึง การรับรู้ว่า เป็นเหตุผลท่ีดีและความไวว้างใจมีพื้นฐานเก่ียวกบัอารมณ์ และ
ความรู้สึก (Affective-Based Trust) หมายถึง ความผกูพนัทางอารมณ์ของแต่ละบุคคลท่ีจะท าให้เกิด
อารมณ์ ความรู้สึกไวว้างใจในความสัมพนัธ์นั้น จะแสดงออกซ่ึงการดูแลและการเอาใจใส่อย่าง
แทจ้ริง 
 ดงันั้น จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้ ทางผูวิ้จยัสามารถให้นิยามห้างสรรพสินคา้ว่า 
คือ ความเช่ือมัน่ของผูเ้ช่า(ผูป้ระกอบการ OTOP) ต่อความน่าเช่ือถือและความซ่ือสัตยต์รงไปตรงมา
ของหา้งสรรพสินคา้ 
 

การรับรู้ประโยชน์ท่ีจะได้รับ 
 การรับรู้ถึงประโยชน์ (Perceived Usefulness) คือ การสร้างประสิทธิภาพแก่ผูใ้ช้และเป็น
ตวัแปรหลกัซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีส่งผลโดยตรงต่อความตั้งใจในการใช้งาน Amaro & Duarte (2015) ได้
ศึกษาและพฒันาการรับรู้ถึงประโยชน์ซ่ึงพฒันามาจากแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี  (The 
Technology Acceptance Model-TAM) เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูบ้ริโภคสินคา้หรือบริการออนไลน์ 
ประกอบด้วย ความหลายหลายของสินค้า ด้านความสะดวกสบาย ความเพลิดเพลินและความ
ประหยดัเวลา สุนนัทา หลบภยั และนิตยา ฐานิตธนกร (2559) ไดก้ล่าววา่การรับรู้ประโยชน์ของการ
ใชง้าน หมายถึง การรับรู้ประโยชน์ท่ีส่ือถึงการยอมรับและตั้งใจใชเ้ทคโนโลยี เน่ืองจากมีการรับรู้
วา่เทคโนโลยนีั้นมีประโยชน ์ ดงันั้น จากการทบกวนงานจิวยัขา้งตน้ ทางผูวิ้จยัสามารถใหนิ้ยามการ
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รับรู้ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บว่า คือ ความเช่ือของผูเ้ช่าสถานท่ี(ผูป้ระกอบการ OTOP) ของขอบเขตท่ีผู ้
เช่าจะไดรั้บประโยชน์ท่ีดีจากขอ้เสนอของผูใ้หเ้ช่าถสานท่ี(หา้งสรรพสินคา้) 

 

การรับรู้ความเส่ียง 
 Schiffman and Kanuk (2010) ไดก้ล่าววา่ความเส่ียง คือ ความไม่แน่นอนท่ีผูบ้ริโภคประสบ
อยู่โดยผูบ้ริโภคไม่สามารถจะมองเห็นผลท่ีจะเกิดขึ้นจากการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ และการรับรู้
ความเส่ียง หมายถึง การรับรู้ความไม่แน่นอนของผลลพัธ์ท่ีจะเกิดขึ้นก่อนผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์หรือใช้บริการ ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความกังวลใจในการซ้ือผลิตภัณฑ์นั้นๆ ท าให้
ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความเส่ียงนั้น การรับรู้ความเส่ียงอาจสูงขึ้นเม่ือผลิตภณัฑมี์ราคาแพง มีความยุ่งยาก
ซับซ้อนในการใช้งานตลอดจนเขา้ใจยาก รวมทั้งดา้นทางเลือกการรับรู้ความเส่ียงอาจเป็นปัจจยั
หน่ึงเม่ือผลิตภณัฑมี์หลายทางเลือก เช่นเดียวกบั Kotler and Armstong (2003) ไดก้ล่าวว่าการรับรู้
ความเส่ียง คือ ความสามารถในการประเมินค่าความเส่ียงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งใช้ในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และบริการ ซ่ึงผลกระทบท าให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคแตกต่างกันไป ผูว้ิจยัไดน้ ามาปรับใช้
ในงานวิจัยคร้ังน้ี โดยการรับรู้ความเส่ียงจากการเช่าสถานท่ีถูกนิยาม คือ ความเช่ือของผูเ้ช่า
(ผู ้ประกอบการ OTOP) ถึงผลลัพธ์ในเชิงลบท่ีมีความไม่แน่นอนสูงในการเช่าสถานท่ีจาก
หา้งสรรพสินคา้ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองความตั้งใจซ้ือ 
 ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) เป็นปัจจยัส าคญัท่ีนักการตลาดตอ้งท าความเขา้ใจกบั
ความตั้ งใจซ้ือของผูซ้ื้อ ซ่ึงความตั้ งใจซ้ือสามารถใช้ในคาดการณ์หรือท านายพฤติกรรมของ
ผู ้บริโภคในอนาคต ความตั้ งใจซ้ือนิยมใช้อย่างแพร่หลาย Kim & Pysarchik (2000) ได้ให้
ความหมายว่า ความตั้งใจซ้ือ เป็นช่วงท่ีผูบ้ริโภคมกัเลือกซ้ือส่ิงท่ีดีท่ีสุดให้ตนเอง ซ่ึงอาจไม่ได้
ขึ้นอยูท่ี่ตวัผลิตภณัฑเ์พียงอยา่งเดียว แต่เป็นการซ้ือผลประโยชน์ท่ีอาจจะไดรั้บจากสินคา้เพื่อให้ตรง
กบัความตอ้งการท่ีเกิดขึ้นความตั้งใจซ้ือจึงเป็นโอกาสท่ีจะน าไปสู่การตดัสินใจท่ีจะซ้ือจริงซ่ึงมีค่า
ความน่าจะเป็นเท่ากับ 0.95  Howard (1994) ได้ให้ความหมายของความตั้ งใจซ้ือไว้ว่า เป็น
กระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งทางดา้นจิตใจท่ีแสดงถึงการวางแผนการของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือสินคา้ในตรา
สินคา้หน่ึงในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง Millar & Millar (2009) ไดใ้ห้ความหมายของว่า ความตั้งใจซ้ือ
เป็นกระบวนการท่ีมีความสัมพนัธ์กบัจิตใจท่ีบ่งบอกถึงแผนการของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือตราสินคา้ใด
ตราสินคา้หน่ึง ในช่วงเวลาใด เวลาหน่ึง ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะเกิดขึ้นจากทศันคติท่ีมีต่อ
ตราสินคา้และบริการนั้นและความมัน่ใจของผูบ้ริโภค (Confidence) และการประเมินตราสินคา้และ
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บริการ ดา้นทศันคติท่ีไดรั้บการยอมรับทัว่ไปท่ีว่าทศันคติมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ค่อนขา้งสูง 
 Kotler (2000) ใหค้วามหมายวา่ ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคอาจไม่ถูกตอ้งเสมอไปเพราะยงั
มีปัจจยัอ่ืนท่ีเขา้มาแทรกซอ้นมาระหวา่งการตดัสินใจซ้ือและมีอิทธิพลต่อความตั้งใจ เช่น ผูห้ญิงคน
หน่ึงมีความตั้งใจซ้ือชุดชั้นในรัดส่วนเกิน ซ่ึงมีราคาแพงมาก เน่ืองดว้ยขณะนั้น เธอก าลงัเดินซ้ือ
สินคา้กบัเพื่อนๆท่ีท างาน เพราะตอ้งการไดก้ารยอมรับในสังคมเพื่อน ในขณะเดียวกนักระบวนการ
ภายในจิตของผูห้ญิง อาจมีความตั้งใจซ้ือชุดชั้นในนั้นในราคาท่ีถูกกว่าน้ีโดยไม่คิดถึงเร่ืองการ
ยอมรับจากเพื่อนๆ เลย 
 Parasuraman, Zeithami & Berry (1991) กล่าวว่า ความตั้งใจซ้ือ (Purchase intention) เป็น
การแสดงถึงการเลือกใช้บริการใดบริการหน่ึงเป็น ตวัเลือกแรก ซ่ึงสามารถสะทอ้นถึงพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภค และกล่าวไดว้่าความตั้งใจซ้ือเป็นมิติหน่ึงท่ีแสดงให้เห็นถึงความจงรักภกัดี
ประกอบดว้ย 4 มิติ คือ 
 1. ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) คือ การท่ีผูบ้ริโภคเลือกใช้สินคา้และบริการเป็น
ตวัเลือกแรก สามารถสะทอ้นถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้
 2. พฤติกรรมการบอกต่อ (Word of Mouth Communications) คือ การท่ีผูบ้ริโภคพูดถึงแต่
เร่ืองท่ีดีเก่ียวกบัผูใ้ห้บริการและการบริการ รวมถึงแนะน าและกระตุน้ให้บุคคลอ่ืนสนใจและมาใช้
บริการนั้น สามารถน ามาวิเคราะห์ความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผูใ้หบ้ริการ 
 3. ความอ่อนไหวต่อปัจจยัดา้นราคา (Price Sensitivity) คือ การท่ีผูบ้ริโภคไม่มีปัญหาเม่ือ
ผูใ้ห้บริการขึ้ นราคาและผูบ้ริโภคยอมจ่ายในราคาท่ีสูงกว่าท่ีอ่ืน หากการบริการนั้นสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจได ้
 4. พฤติกรรมการร้องเรียน (Complaining Behavior) คือ การท่ีผูบ้ริโภคร้องเรียนเม่ือเกิด 
ปัญหา อาจจะร้องเรียนกบัผูใ้หบ้ริการ บอกต่อคนอ่ืน หรือส่งเร่ืองไปยงัหนงัสือพิมพ ์ส่วนน้ีเป็นการ
วดัถึงการตอบสนองต่อปัญหาของผูบ้ริโภค 
 

โมเดล S-O-R (S-O-R Model) 
 Buxbaum (2016) ไดร้ะบุว่า Woodwort (1954) เป็นผูน้ าเสนอโมเดล S-R เพื่อใชใ้นการหา
พฤติกรรมของมนุษยท่ี์เกิดขึ้นเม่ือพบกับส่ิงเร้า โดย S นั้นคือส่ิงเร้า (Stimuli) ส่วน R นั้นคือการ
ตอบสนอง (Response) ต่อมา Mehrabian และ Russell (1974) (อ้างอิงใน Chang et al.2011) ได้
พฒันาตวัโมเดลโดยเพิ่มกระบวนการภายใน (O - Organism) ในโมเดลซ่ึงเป็นส่ิงท่ีแทรกระหวา่ง S 
และ R เพื่อท่ีอธิบายถึงสาเหตุของพฤติกรรม (ภาพท่ี 2) โดยขั้นตอนของการแสดงพฤติกรรมนั้นเร่ิม
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จากท่ีบุคคลเผชิญกบัส่ิงเร้า จากนั้นส่ิงเร้าจะกระตุน้ให้เกิดกระบวนการภายในท่ีแตกต่างไปของแต่
ละบุคคล โดยจะน าไปสู่พฤติกรรมท่ีแสดงออกในทา้ยท่ีสุด 
 
 
 
 
 
 

 

 โมเดล S-O-R เร่ิมน ามาใชใ้นการศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้โดย Bagozzi (1986) ไดอ้ธิบาย
ว่าส่ิงเร้าคือส่วนประสมทางการตลาดและสภาพแวดลอ้มของร้านคา้ ในขณะท่ีกระบวนการภายใน
คือการรับรู้ ปัจจยัทางจิตวิทยา ความรู้สึก และการคิด ก่อนท่ีจะน าไปสู่การพฤติกรรมของการเขา้หา
หรือหลีกเล่ียงท่ีจะซ้ือสินค้าและบริการ ต่อมาได้มีการพัฒนาโมเดลเพื่อใช้ส าหรับการศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือจากแรงกระตุน้โดยการปรับรายละเอียดภายในโมเดล  
 การตั้งสมมติฐานของกลยุทธ์การตลาดต่อการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียงจะเช่า
พื้นท่ีของห้างสรรพสินค้าของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP จากทฤษฎี S-O-R ข้างต้น Buxbaum 
(2016) ได้กล่าวว่า ส่ิงกระตุน้หรือส่ิงเร้าซ่ึงเป็นปัจจยัภายนอกย่อมส่งผลต่อกระบวนการภายใน
จิตใจของผูป้ระกอบการ OTOP ซ่ึงจะส่งผลต่อการตอบสนองของผูป้ระกอบการนั้น ประกอบกบั
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดว่า ส่วนประสมการทางตลาด ประกอบไปด้วย ผลิตภณัฑ์และ
บริการ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่ือสารการตลาด ย่อมจะส่งผลต่อจิตใจของผูบ้ริโภค
ในการเปล่ียนจิตใจภายในของผูบ้ริโภค และท าให้เกิดการซ้ือสินคา้นั้น (Armstrong, G., Adam, S., 
Denize, S., & Kotler, P. 2014)   ผูวิ้จยัจึงสามารถเสนอการตั้งสมติฐานท่ี 1 สมมติฐานท่ี 2 สมมติฐาน
ท่ี 4 สมมติฐานท่ี 5 สมมติฐานท่ี 6 สมมติฐานท่ี 8 สมมติฐานท่ี 9 สมมติฐานท่ี 11 สมมติฐานท่ี 12 
สมมติฐานท่ี 13 ไดด้งัน้ี 
 H1 : ความยืดหยุ่นในการช าระเงินส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้น ท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 H2 : การบริการท่ีมีคุณภาพส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้
ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 H4 : การส่ือสารอย่างตรงไปตรงมาส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 

Stimuli 

(ส่ิงเร้า) 

Organism 

(กระบวนการภายใน) 

Response 

(การตอบสนอง) 

ภาพท่ี 2 โมเดล S-O-R 



18 

 H5 : การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้
ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 H6 : คุณค่าจากความร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้ส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ี
ของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 H8 : ความยืดหยุ่นในการช าระเงินส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 H9 : การบริการท่ีมีคุณภาพส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้
ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 H11 : การส่ือสารอย่างตรงไปตรงมาส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 H12 : การ รับ รู้ราคาค่ า เ ช่ าพื้ น ท่ี ส่ งผล ต่อการ รับ รู้ความ เ ส่ี ยง ท่ีจะ เ ช่ าพื้ น ท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 H13 : คุณค่าจากความร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้ส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ี
ของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 การตั้งสมมติฐานของความสัมพนัธ์ของความไวว้างใจต่อการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้
ความเส่ียงจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP จากทฤษฎี S-O-R ขา้งตน้ 
Bagozzi (1986) ไดอ้ธิบายไวว้่า กระบวนการภายในคือการรับรู้ ปัจจยัทางจิตวิทยา ความรู้สึก และ
การคิด ก่อนท่ีจะน าไปสู่การพฤติกรรมของการเข้าหาหรือหลีกเล่ียงท่ีจะซ้ือสินค้าและบริการ 
สอดคล้องกับวิจัย สุภัทรชา เผยอ านาจ (2562) ได้ศึกษาพบว่า ลูกค้าเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการ
แลกเปล่ียนความเช่ือถือและความซ่ือสัตย ์และความสัมพนัธ์ระหว่าง 2 ฝ่ายจะด าเนินต่อไปได้นั้น 
จะตอ้งมีฝ่ายท่ีไดรั้บความไวว้างใจจะพยายามรักษาปกป้องผลประโยชน์ของตนโดยไม่เอาเปรียบ
อีกฝ่ายหน่ึงจนส่งผลท าให้เกิดเป็นความผูกพนัระหว่างทั้ง 2 ฝ่าย ดังนั้น ผูวิ้จัยจึงขอเสนอการ
ตั้งสมมติฐานท่ี 7 และสมมติฐานท่ี 14 ไดด้งัน้ี 
 H7 : ความไว้วางใจต่อห้างสรรพสินค้าส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 H14 : ความไวว้างใจต่อห้างสรรพสินค้าส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 การตั้งสมมติฐานของความสัมพนัธ์ระหวา่งอิทธิพลภายในกลุ่ม OTOP ท่ีส่งผลต่อการรับรู้
ความประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียงจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ 
OTOP  



19 

 จากทฤษฎี S-O-R นั้ น Woodwort (1954) เป็นผู ้น าเสนอโมเดล S-R เพื่อใช้ในการหา
พฤติกรรมของมนุษยท่ี์เกิดขึ้นเม่ือพบกับส่ิงเร้า โดย S นั้นคือส่ิงเร้า (Stimuli) ส่วน R นั้นคือการ
ตอบสนอง (Response) จากทฤษฎีการตลาดสัมพนัธภาพ Morgan & Hunt (1994) ไดก้ล่าววา่มีปัจจยั
ส าคญัหลายตวัแปร เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ในระยะยาวระหวา่งผูบ้ริโภคและบริษทั เช่นเดียวกนักบั
งานวิจยัของ Mukherjee & Nath, (2003) ได้ศึกษาพบว่า คุณค่าร่วม หมายถึง ขอบเขตท่ีซ่ึง 2 ฝ่าย
หรือมากกวา่นั้น มีความเช่ือร่วมกนัถึงเร่ืองหน่ึง อาจจะเป็นเร่ืองนโยบาย เป้าหมาย ขอ้ระเบียบ หรือ
พฤติกรรมต่างๆ ว่าเป็นส่ิงท่ีถูกตอ้งหรือผิด เป็นส่ิงท่ีดีหรือส่ิงท่ีไม่ดี สอดคลอ้งกบังานวิจยัของปิย
พรหม สมบูรณ์สุนิธิ (2562) ซ่ึงในวิจยัมีตวัแปรคุณค่าร่วมในงานวิจยัท่ีสอดคลอ้งกนัประกอบด้วย
องค์ประกอบย่อยๆ คือ ความซ่ือสัตย์ ความปลอดภยัในการติดต่อส่ือสารและความรับผิดชอบต่อ
สังคมขององคก์รท่ีจะส่งผลต่อความสัมพนัธ์ระยะยาว ดงันั้น ผูวิ้จยัจึงขอเสนอการตั้งสมมติฐานท่ี 3 
และสมมติฐานท่ี 10 ไดด้งัน้ี 
 H3 : อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP ส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 H10 : อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP ส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ 
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 
โครงการหนึ่งต าบลหน่ึงผลติภัณฑ์ OTOP 
 ความเป็นมาของโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลติภัณฑ์ OTOP 
 ในช่วงท่ีประเทศชาติเผชิญกบัปัญหาเศรษฐกิจและประชาชนในทุกๆ ระดบัไดรั้บความ
เดือดร้อนจากปัญหาความยากจน รัฐบาลจึงไดมี้นโยบายจดัท าโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์
โดยไดแ้นวทางการด าเนินงานมาจากประเทศญ่ีปุ่ นจากจงัหวดัโออิตะ โดยรัฐบาลไดมี้การแถลงต่อ
รัฐสภาและตามระเบียบว่าด้วยคณะกรรมการอ านวยการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์แห่งชาติ พ.ศ. 
2544 โดยมีวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
 1. สร้างงาน สร้างรายไดใ้หก้บัชุมชน 
 2. สร้างความเขม้แขง็แก่ชุมชนใหส้ามารถคิดเอง ท าเองและสามารถพฒันาทอ้งถ่ินได ้ 
 3. ส่งเสริมภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน  
 4. ช่วยพฒันาทรัพยากรมนุษย ์
 5. ส่งเสริมความคิดริเร่ิมสร้างสรรคใ์หก้บัชุมชน (กรมเศรษฐกิจระหวา่งประเทศ, 2548) 
 ในการพฒันาผลิตภัณฑ์จะมีการท าให้สอดคล้องกับวิถีชีวิตและวฒันธรรมของแต่ละ
ทอ้งถ่ิน ท าให้เศรษฐกิจฐานรากเขม้แข็งขึ้น โดยรัฐบาลไดส้นบัสนุนช่วยเหลือในเร่ืองของความรู้ 
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เทคโนโลย ีทุนในการด าเนินงาน การบริหารและการจดัการต่างๆ ใหส้ามารถส่งสินคา้ไปขายทั้งใน
ประเทศและต่างประเทศ นอกจากน้ีในการด าเนินโครงการเพื่อให้แต่ละชุมชนไดน้ าภูมิปัญญาของ
แต่ละทอ้งถ่ินมาพฒันาปรับปรุงสินคา้โดยมีหน่วยงานของรัฐเขา้ช่วยเหลือในดา้นความรู้สมยัใหม่ 
และการบริหารจดัการเพื่อเช่ือมโยงสินคา้จากชุมชนสู่ตลาดทั้งในประเทศและต่างประเทศ โดยน า
ระบบร้านคา้เครือข่ายและอินเทอร์เน็ตเป็นการส่งเสริมและสนบัสนุนกระบวนการพฒันาทอ้งถ่ิน 
สร้างชุมชนให้เขม้แข็ง สามารถพึ่งพาตนเองได ้ให้ประชาชนของแต่ละชุมชนไดมี้ส่วนร่วมในการ
สร้างรายไดโ้ดยการน าภูมิปัญญาทอ้งถ่ินมาพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีมีคุณภาพ มีความโดดเด่น
และช่วยเพิ่มมูลค่าของสินคา้ เป็นการยกระดับฐานะความเป็นอยู่ของคนในชุมชนให้ดีขึ้น และ
สามารถจดัจ าหน่ายโดยมีหลกัการพื้นฐาน 3 ประการ คือ 
 1. ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินสากล (Local Yet Global) กล่าวคือ มีการพฒันาสินคา้ใหมี้คุณภาพและ
มีจุดเด่นให้สอดคลอ้งกบัวฒันธรรมและเป็นท่ีคาดหวงัของตลาด ช่วยเพิ่มช่องทางการขายให้กบั
ชุมชนและสามารถพฒันาไปยงัตลาดต่างประเทศ 
 2. พึ่งตนเองและคิดอย่างสร้างสรรค ์(Self-Reliance-Creativity) ผลิตสินคา้จากวตัถุดิบท่ีมี
ในชุมชน มีการพฒันาสินคา้อย่างต่อเน่ือง ไม่ซ ้ าใคร สร้างแบรนด์ของตวัเองและช่วยร้ือฟ้ืนภูมิ
ปัญญาของแต่ละหมู่บา้น เช่น สินคา้อาหารสูตรโบราณ สินคา้หตัถกรรม เป็นตน้  
 3. การสร้างทรัพยากรมนุษย ์ (Human Resource Development) เป็นการสร้างบุคคลให้มี
ความรู้ความสามารถ คิดอย่างผูป้ระกอบการ ให้ความรู้ในการท าจริงเพื่อให้เกิดความช านาญเฉพาะ
ดา้น ตลอดจนพฒันาเทคโนโลยเีพื่อลดตน้ทุนการผลิต สามารถแข่งขนัในตลาดได ้
 อย่างไรก็ตามในการผลิตสินคา้ OTOP ไม่ใช้ตวัสินคา้อย่างเดียว แต่รวมถึงกระบวนการ
ทางความคิด การบริหารจดัการอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม การรักษาภูมิปัญญา
ทอ้งถ่ิน ส่งเสริมการท่องเท่ียว สืบสารศิลปวฒันธรรมและประเพณี มีการต่อยอดภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน
การแลกเปล่ียนเรียนรู้เพื่อใหก้ลายเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ มีความโดดเด่น เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย 
 ยุทธศาสตร์การพฒันาสินค้า OTOP 
 มีการเช่ือมโยงการพฒันาสินคา้ให้มีคุณภาพ มีมาตรฐานในการผลิต เพื่อให้สามารถกา้ว
ไปสู่ตลาดในประเทศและต่างประเทศ กระทรวงมหาดไทย จึงไดก้ าหนดให้ “การส่งเสริมอาชีพ
ผลิตสินคา้OTOP” ซ่ึงเร่ิมจากการรวบรวมกลุ่มของประชาชนในชุมชนให้มีการผลิตสินคา้และ
บริการให้มีคุณภาพตามมาตรฐาน มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัของแต่ละทอ้งถ่ิน ท าให้สามารถพึ่งตนเอง
และช่วยแก้ปัญหาของคนในชุมชนในการประกอบอาชีพ (ส านักส่งเสริมภูมิปัญญาทอ้งถ่ินและ
วิสาหกิจชุมชน, 2561) 
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 แนวทางการขับเคล่ือนนโยบายไปสู่การปฎิบัติ 
 ในปี พ.ศ. 2544 เป็นจุดเร่ิมตน้ของการก าหนดยุทธศาสตร์ แผนงานการส่งเสริมเครือข่าย
ผูผ้ลิต มีการส่งเสริมกระบวนการผลิต การพฒันาคุณภาพผลิตภณัฑส่์งเสริมการตลาดทั้งในประเทศ
และต่างประเทศ มีการคน้หาผลิตภณัฑห์ลกัและมีการคดัเลือกผลิตภณัฑเ์พื่อขึ้นทะเบียนเป็นสินคา้ 
OTOP 
 ในปี พ.ศ. 2546 การคดัสรรสุดยอดผลิตภณัฑเ์พื่อส่งเสริมใหผู้ผ้ลิต ผูป้ระกอบการไดพ้ฒันา
คุณภาพให้สูงขึ้นตามมาตรผลิตภณัฑ ์OTOP เพื่อให้เป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ และคดัสรรสุดยอด OTOP ในระดบั 1-5 ดาว จ านวน 31,079 ผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย 
  1. ระดบัอ าเภอ จ านวน 15,507 ผลิตภณัฑ ์ 
  2. ระดบัจงัหวดั จ านวน 8,640 ผลิตภณัฑ ์ 
  3. ระดบัภาค จ านวน 6,932 ผลิตภณัฑ ์ 
 ในปี พ.ศ. 2547 มีการพัฒนาในด้านคุณภาพและมาตรฐานผลิตภัณฑ์ มีการส่งเสริม
สนับสนุนให้สินคา้ OTOP ได้รับมาตรฐานผลิตภณัฑ์ชุมชน โดยมีการด าเนินโครงการ SMART 
OTOP เพื่อเพิ่มศกัยภาพใหก้บัผูป้ระกอบการและเจา้หนา้ท่ีผูเ้ก่ียวขอ้ง 
 ในปี พ.ศ. 2548 มีการส่งเสริมด้านการตลาด การพัฒนาสินค้าท้องถ่ินสู่สากลโดยมี
ยุทธศาสตร์ “ Local Links Global Reaches” เน้นการพฒันาผลิตภณัฑค์วบคู่กบัช่องทางการระจาย
สินคา้มาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2546 ท่ีไดจ้ดังาน OTOP CITY เป็นคร้ังแรกเพื่อจดัจ าหน่ายสินคา้ในระดบั 3-
5 ดาว ส าหรับตลาดต่างประเทศมีการคดัสรรสินคา้ในระดบั Premium ไปจดัแสดงและวางจ าหน่าย
ใหก้บัผูบ้ริโภคต่างประเทศ 
 ในปี พ.ศ. 2549 มีการคดัสรร OTOP ในดา้นความโดดเด่น IN SEARCH OF EXCELLENT 
OTOP เพื่อเป็นเอกลกัษณ์ของจงัหวดั เป็นการสร้างจุดขาย หาจุดแตกต่างท่ีชดัเจนเพื่อเป้าหมายใน
การพัฒนาและสนับสนุนด้านต่างๆของโครงการมีการคัดสรรสุดยอดผลิตภัณฑ์เด่นจังหวัด 
(Provincial Star OTOP : PSO ) จ านวน 187 ผลิตภัณฑ์ การจัดประกวดหมู่บ้าน OTOP Village 
Champion : OVC จ านวน 80 หมู่บ้าน ซ่ึงการด าเนินงานหมู่บ้าน OTOP เป็นการส่งเสริมการ
ท่องเท่ียวควบคู่กบัการพฒันาผลิตภณัฑ์ OTOP ให้มีคุณภาพตามมาตรฐาน และช่วยสร้างรายได้
ใหก้บัชุมชน 
 ในปี พ.ศ. 2550 คน้หาผลิตภณัฑท่ี์มีศกัยภาพทางการตลาดรวมถึงการพฒันาเครือข่ายองค์
ความรู้ในชุมชน ท่ีเรียกว่า Knowledge Base OTOP : KBO จ านวน 75 เครือข่าย ในการพัฒนา
คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑใ์หส้ามารถจ าหน่ายไดท้ั้งในประเทศและต่างประเทศ 
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 ในปี พ.ศ. 2551 เนน้การส่งเสริมทางการตลาด เพื่อกระตุน้เศรษฐกิจและสร้างความเขม้แข็ง
ของเครือข่าย Knowledge Base OTOP : KBO และกลุ่มผูผ้ลิต ผูป้ระกอบการจ านวน 2,500 กลุ่มให้
มีการพฒันากลุ่มใหมี้ประสิทธิภาพทางการบริหารและการจดัการแผนธุรกิจใหเ้ป็นมืออาชีพ 
 ในปี พ.ศ. 2552 จนถึงปัจจุบนั ไดมี้การพฒันาท่ีย ัง่ยืน มีการบูรณาการส่งเสริม OTOP เดิม
เนน้ Product เปล่ียนเป็นการด าเนินการเชิงบูรณาการและท าให้ชุมชนเขา้มามีส่วนร่วมมากขึ้น เช่น 
การท าโครงการส่งเสิมเยาวชนในท้องให้มีการสืบสานและอนุรักษ์ภูมิปัญญาท้องถ่ิน (Young 
OTOP Camp : YOC) ด าเนินการดว้ยยทุธศาสตร์ 
 บทบาทของกรมการพฒันาชุมชน   
 กรมการพัฒนาชุมชนมีส่วนช่วยในการท าโครงการ OTOP โดยท าหน้าท่ีส่งเสริม
กระบวนการพัฒนาท้องถ่ินให้เข้มแข็งโดยให้ประชาชนเป็นศูนย์กลางและมีส่วนร่วมในการ
ด าเนินงาน โดย กอ.นตผ. ได้มอบหมายให้กรมฯ เป็นหน่วยงานหลักในการด าเนินงาน โดยมี
กิจกรรมหลกั ดงัต่อไปน้ี 
 1. การส ารวจและลงทะเบียนผูป้ระกอบการ OTOP เพื่อจดัท าฐานขอ้มูลใหเ้ป็นปัจจุบนัและ
ก าหนดแผนการส่งเสริมและพฒันา โดยมีการด าเนินงานมาแลว้ 3 คร้ัง ซ่ึงกรมการพฒันาชุมชนได้
มีการจดัท าส่งเสริมกลุ่มต่างๆ ทั้งในดา้นการผลิต การตลาดและเทคนิคต่างๆ เพื่อให้ผูป้ระกอบการ
มีความเขม้แขง็และสามารถพฒันาเป็นผูป้ระกอบการมืออาชีพ 
 2. การคดัสรรสุดยอดผลิตภณัฑ์ OTOP มีการส่งเสริมให้ผูป้ระกอบการไดพ้ฒันาคุณภาพ
และรูปแบบของผลิตภณัฑใ์ห้มีมาตรฐานท่ีสูงขึ้นตามเกณฑก์ารคดัสรร และสร้างระบบการรับรอง
มาตรฐานให้กับผลิตภัณฑ์ OTOP ให้เป็นท่ียอมรับผูบ้ริโภคทั้ งในประเทศและต่างประเทศ มี
ผลิตภัณฑ์ท่ีคัดสรรในระดับ 1 -5 ดาว ส่งผลให้ผู ้ผลิตมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์และเพิ่มขีด
ความสามารถในการผลิตให้มีคุณภาพมากยิ่งขึ้นอย่างต่อเน่ือง เพื่อให้สามารถยกระดบัสินคา้ให้ถึง
ระดบัพรีเม่ียมต่อไป 
 3. การพัฒนาผลิตภัณฑ์ในรูปแบบการพฒันาเครือข่ายองค์ความรู้ (Knowledge Based 
OTOP: KBO) เป็นการขยายผลการด าเนินงานใหต้่อเน่ือง โดยการร่วมกนัของสถาบนัการ 
ศึกษาท่ีอยูใ่นชุมชนมาช่วยสนบัสนุนความรู้ใหก้บัผูป้ระกอบการ 
 4. การด าเนินงานหมู่บา้น OTOP เพื่อการท่องเท่ียว โดยการใชค้วามเป็นเอกลกัษณ์ของแต่
ละทอ้งถ่ินและพฒันาหมู่บา้นให้มีความพร้อมในการรับนกัท่องเท่ียว พฒันาผลิตภณัฑ ์OTOP ของ
ทอ้งถ่ินให้มีคุณภาพมาตรฐาน สามารถสร้างรายไดใ้ห้กบัชุมชน ทั้งจากการบริการดา้นท่องเท่ียว
และจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์OTOP และแนะน าเป็นแหล่งการเรียนรู้ดา้นการท่องเท่ียวและสร้างรายได้
ใหก้บัชุมชน   
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 5. การพฒันาเยาวชนเพื่อสืบทอดภูมิปัญญาท่องถ่ิน เป็นการส่งเสริมให้เยาวชนสามารถ
พฒันาท่องถ่ิน รวมทั้งส่งเสริมให้เยาวชนออกแบบและพฒันาสินคา้ OTOP และสร้างองค์ความรู้
เพื่อการเรียนต่อไปโดยมีเยาวชนเขา้ร่วมโครงการ 
 6. การส่งเสริมช่องทางจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์OTOP ระดบัภูมิภาค โดยมีการส่งเสริมให้มีการ
ขายสินคา้ให้สลบักบัแต่ละภูมิภาค เพื่อเป็นการกระตุน้เศรษฐกิจในภาพรวมและสร้างรายไดใ้หก้บั
ชุมชน 
 การบริหารงานโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลติภัณฑ์ 
 แนวทางในการส่งเสริมและออกแบบผลิตภณัฑ์ โดยมีกิจกรรมทางการตลาด การบริหาร
จดัการและการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีทางดา้นการผลิต ซ่ึงจะน าไปสู่การพฒันาชุมชน ช่วยท าให้
ความเป็นอยู่ของประชาชนในชุมชนดีขึ้น โดยการผลิตหรือจดัการทรัพยากรท่ีมีอยู่ในทอ้งถ่ินให้
กลายเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพและสอดคลอ้งกบัวฒันธรรมในแต่ละทอ้งถ่ิน ดงัน้ี   
ขั้นตอนการบริหารหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์
 ขั้นตอนท่ี 1 ระดับต าบล องค์การบริหารส่วนต าบลหรือทอ้งถ่ินมีหน้าท่ีหลกัในการท า
ประชาคม เพื่อคดัเลือกผลิตภณัฑดี์เด่นของต าบล ใหส้อดคลอ้งกบัภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน 
 ขั้นตอนท่ี 2 ระดบัอ าเภอ องค์กรรับผิดชอบคณะอนุกรรมการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ 
อ าเภอมีหน้าท่ีหลักในการจัดล าดับผลิตภัณฑ์ดีเด่นต าบลต่างๆ ของอ าเภอ การบูรณาการและ
งบประมาณเพื่อใหก้ารสนบัสนุน 
 ขั้นตอนท่ี 3 ระดับจังหวดั องค์กรรับผิดชอบคณะกรรมการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์
จังหวัด มีหน้าท่ีในการจัดล าดับผลิตภัณฑ์ดี เด่นต่างๆ  และท าแผนและให้งบประมาณใน
การสนนัสนุน  
 ขั้นตอนท่ี 4 และ 5 ระดบัส่วนกลาง องคก์รรับผิดชอบคณะกรรมการอ านวยการมี 
หนา้ท่ีหลกัในการก าหนดนโยบาย แผนการและยทุธศาสตร์ 
 หลกัการและเหตุผล    
 การใหก้ารสนบัสนุนโดยไม่ไดเ้งินในการช่วยเหลือแต่เป็นการใหเ้ทคนิคในการ 
พฒันาคุณภาพสินคา้ เพื่อใหชุ้มชนสามารถพึ่งตนเองได ้ตลอดจนการช่วยเหลือดา้นประชาสัมพนัธ์
การตลาด การให้ความช่วยเหลือในการเพิ่มมูลคา้ของผลิตภณัฑ์ เพื่อเป็นการเพิ่มยอดขายให้กบั
ชุมชน 
 นโยบายหลกั 3 ประการ 
 1. มาตราฐานผลิตภณัฑต์อ้งไดรั้บมาตรฐาน มีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง สอดคลอ้งกบัจุดเด่น
ของแต่ละทอ้งถ่ิน 
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 2. มีเอกลกัษณ์ของแต่ละชุมชน มีการคิดคน้และพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้ดีขึ้น โดยค านึงถึงการ
ร้ือฟ้ืนวฒันธรรมประเพณีในแต่ละทอ้งถ่ินให้สอดคลอ้งไม่ซ ้ าแบบกนัและคงเอกลกัษณ์ของแต่ละ
ชุมชน    
 3. พฒันาทรัพยากรมนุษยแ์ละปรับปรุงเทคโนโลย ีใหค้วามรู้ความสามารถแก่คน 
ในชุมชน   
 กจิกรรมหลกั    
 1. ขยายสินคา้ทอ้งถ่ินใหไ้ปยงัตลาดท่ีตอ้งการสินคา้ทอ้งถ่ิน เพื่อเป็นการอนุรักษ ์
และสร้างจุดเด่นใหแ้ต่ละทอ้งถ่ิน 
 2. ผลิตและคิดคน้ขึ้นเองในทอ้งถ่ินโดยอาศยัองคค์วามรู้ของแต่ละชุมชนในการมีส่วนร่วม 
โดยมีหน่วยงานของจงัหวดั กระทรวง กรม คอยให้ค  าแนะน าและคอยให้การสนับสนุนในดา้น
เทคโนโลยแีละการคิดคน้อุปกรณ์เคร่ืองมือต่างๆ 
 3. การสร้างบุคคลท่ีมีคุณภาพของทอ้งถ่ิน โดยการหาบุคคลท่ีมีความรู้ สามารถวางแผนใน
ระยะยาวเป็นท่ียอมรับของคนในท้องถ่ินเพื่อช่วยคิดและให้ค  าแนะน าและช่วยในการพัฒนา
ผลิตภณัฑท่ี์ดีขึ้น 
 วิธีการด าเนินงาน    
 ขั้นตอนท่ี 1 การเรียนรู้และประชาสัมพนัธ์โครงการ 
  1. ประชุมท าความเขา้ใจ ระหวา่งฝ่ายราชการ ประชาชนและเอกชน 
  2. ประชาสัมพนัธ์ใหค้วามรู้แนวคิดและหลกัการ 
  3. แต่งตั้งคณะกรรมการด าเนินงานของแต่ละ จงัหวดั อ าเภอ ต าบล 
  4. ก าหนดแผนงาน แนวทางการด าเนินงาน 
 ขั้นตอนท่ี 2 การก าหนดผลิตภณัฑ ์
 1. คณะท างานระดบัต าบล/อ าเภอ/จงัหวดั ร่วมจดัประชาคมต าบลคน้หา 
ผลิตภณัฑท่ี์โดดเด่นในแต่ละทอ้งถ่ิน 
  2. คดัเลือกและจดัล าดบัผลิตภณัฑท่ี์เป็นเอกลกัษณ์ของต าบล 
 ขั้นตอนท่ี 3 คดัเลือก จดัล าดบัผลิตภณัฑท่ี์เป็นเอกลกัษณ์ของต าบล 
 1. วางแผนการพฒันาคุณภาพผลิตภณัฑด์า้นการบริการจดัการ การแปรรูป 
ผลิตภณัฑก์ารบรรจุ การออกแบบและมาตรฐานในการผลิต 
  2. สนบัสนุนแหล่งเงินทุน 
  3. ด าเนินการพฒันาคุณภาพผลิตภณัฑ ์
  4. วิจยัผลิตภณัฑ ์
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 ขั้นตอนท่ี 4 การขยายตลาด (การกระจายสินคา้) 
  1. วางแผนการจ าหน่ายผลิตภณัฑสู่์ตลาด 
  2. วางแผนการขนส่ง 
  3. ประชาสัมพนัธ์เผยแพร่ทางส่ือต่างๆ 
  4. การประชาสัมพนัธ์เชิงรุก 
  5. จดัประกวดผลิตภณัฑแ์ละแสดงมหกรรมสินคา้ 
  6. วิจยัการตลาด 
 ขั้นตอนท่ี 5 การติดตามและประเมินผล 
 1. ก าหนดเกณฑช้ี์วดัและมาตรฐานคุณภาพผลิตภณัฑ ์
  2. ติดตามประเมินผล โดยคณะกรรมการจงัหวดั/ อ าเภอ 
  3. เผยแพร่ ประชาสัมพนัธ์ ผลการด าเนินงาน 
  
 พลงัขับเคล่ือนท่ีส าคัญของกระบวนทัศน์หนึ่งต าบลหนึ่งผลติภัณฑ์ 
 พลงัขบัเคล่ือนท่ีส าคญัของกระบวนทศัน์คือประชาชนท่ีอาศยัในทอ้งถ่ิน ไดแ้ก่ ราชการ
บริหารส่วนท้องถ่ิน บริษัทและการรวมกลุ่มของประชาชน เป็นกลุ่มของพลังท่ีช่วยในการ
ด าเนินงาน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. ระบบราชการ เน่ืองจากกระบวนการพฒันาหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑเ์ป็น 
การสร้างการพฒันาจากภายใน ดงันั้น มีแนวคิดของประชาชนมามีส่วนร่วมกนัพฒันาโดยมีราชการ
เขา้มามีส่วนร่วมคอยติดตามการขบัเคล่ือนเพื่อสรุปรายงานแต่ละจงัหวดั อ าเภอ หมู่บา้น โดยมีวิธีท่ี
แตกต่างกนัออกไป   
 2. บริษทั ทางจงัหวดัตอ้งการการมีส่วนร่วมของบริษทัในทอ้งถ่ิน เพื่อใหบ้ริษทั 
เขา้มามีส่วนร่วมในการพฒันา เพราะจงัหวดัมีความเช่ือวา่บริษทัในทอ้งถ่ินเหล่าน้ีจะรับผิดชอบและ
แกปั้ญหาร่วมกบัประชาชนในพื้นท่ีโดยตรง 
 3. ผูน้ า ผูน้ าเป็นส่ิงท่ีส าคญัในการขบัเคล่ือนโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์เป็นอย่าง
มาก ผูน้ านั้นไม่ได้หมายถึงเฉพาะก านัน ผูใ้หญ่บา้นท่ีเป็นผูน้ าทางด้านการปกครองเท่านั้น แต่
รวมถึงผูน้ าของชุมชน เช่น สหกรณ์ชาวนา ผูบ้ริหารโรงงาน เป็นตน้ ผูน้ าเหล่าน้ีจะทราบถึงความ
ตอ้งการ และสามารถช่วยในการขบัเคล่ือนโครงการไดดี้ 
  4. องค์กรประชาชน ได้แก่ สหกรณ์ของกลุ่มเกษตรต่างๆ หอการคา้กลุ่มผูบ้ริโภค กลุ่ม
เหล่าน้ีเป็นตัวแทนในการวางรูปแบบและบรรทัดฐานท่ีแต่ละฝ่ายเสนอมา รวมถึงการเลือก
ผลิตภณัฑใ์ดๆ เพื่อการผลิต 
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 ขั้นตอนการด าเนินงานคัดเลือกผลติภัณฑ์หนึ่งต าบลหน่ึงผลติภัณฑ์    
 เตรียมการและเผยแพร่ท าความเข้าใจ 
 1. คณะกรรมการอ านวยการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑแ์ห่งชาติอนุมติั 
หลกัเกณฑก์ารคดัเลือกผลิตภณัฑแ์ละส่งหลกัเกณฑก์ารคดัเลือกผลิตภณัฑใ์หก้บัจงัหวดั 
 2. จดัประชุมเชิงปฏิบติัติการด าเนินงานหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์4 ภาค 
  3. จงัหวดัจดัการประชุมคณะอนุกรรมการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑจ์งัหวดัและผูเ้ก่ียวขอ้ง 
เพื่อช้ีแจงนโยบายหลกัเกณฑแ์ละแนวทางการด าเนินการคดัเลือกและรวบรวมบญัชีการด าเนินงาน
เบ้ืองตน้เพื่อน าไปใชใ้นการประกอบการจดัประชาคมต าบลและก าหนดแผนการด าเนินงานระดบั
จงัหวดัและสร้างทีมวิทยากรระดบัจงัหวดั 
 4. คณะอนุกรรมการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์จงัหวดั จดัประชุมช้ีแจงหลกัเกณฑ์และ
แนวทางในการด าเนินงานใหแ้ก่อ าเภอ 
 5. อ  าเภอจดัประชุมคณะอนุกรรมการและผูเ้ก่ียวขอ้ง เพื่อช้ีแจง 
หลกัเกณฑแ์ละแนวทางการคดัเลือกผลิตภณัฑ ์รวมถึงการก าหนดแผนการด าเนินงานระดบัอ าเภอ 
พร้อมทั้งสร้างทีมวิทยากรระดบัอ าเภอ เพื่อให้เป็นวิทยากรร่วมกบัทีมวิทยากรของจงัหวดัในการ
ช้ีแจงหลกัเกณฑค์ดัเลือกผลิตภณัฑแ์ละแนวทางการด าเนินงาน 
 
 การจัดประชาคมต าบล เพ่ือคัดเลือกผลิตภัณฑ์หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์การจัดประชาคม
ต าบลมีรายละเอยีดดังนี้ 
 1. การใหก้ารศึกษาแก่ประชาคมต าบล โดยทีมวิทยากรจงัหวดัและอ าเภอ  
เพื่อช้ีแจงนโยบายหลกัเกณฑแ์ละแนวทางการด าเนินงานประกอบดว้ย โครงสร้างกลไก นโยบาย
การด าเนินงาน หลกัเกณฑ์การคดัเลือกผลิตภณัฑต์ามท่ีก าหนดแนวทางการจดัประชาคมต าบลไว ้
แนวทางการจดัท าแผนการด าเนินงานพฒันาผลิตภณัฑ ์การติดตามและประเมินผล 
 2. ประธานประชาคมต าบลด าเนินการจดัประชาคมต าบล ประชาคม 
ต าบลวิเคราะห์ศกัยภาพของต าบลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสนบัสนุนกิจกรรม ท าบญัชีรวบรวมผลิตภณัฑ์
เพื่อน ามาศึกษาทบทวนในการคดัเลือกผลิตภณัฑ ์
 3. ประชาคมต าบลมีมติเห็นชอบผลิตภณัฑ์และส่งรายช่ือผลิตภณัฑ์ให้คณะอนุกรรมการ
ของอ าเภอ 
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 หลกัเกณฑ์การคัดสรรสุดยอดหน่ึงต าบลหน่ึงผลติภัณฑ์ 
 ในปี พ.ศ. 2546 คณะกรรมการอ านวยการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ ได้ก าหนดกรอบ
แนวทางในการด าเนินการโครงการ โดยจะจดัสรรจากสินคา้สุดยอดของแต่ละจงัหวดั ภาคและ
ประเทศ รวมทั้งมีการเช่ือมโยงมาตรฐานสินคา้จากระดบัภูมิภาคสู่สากล (คณะกรรมการอ านวยการ
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑแ์ห่งชาติ, 2547) ไดว้างหลกัเกณฑใ์นการคดัสรรไวด้งัน้ี 
 กรอบในการคดัสรรสินคา้สุดยอดของจงัหวดั กลุ่มจงัหวดัและประเทศ คือ 
 1. สามารถส่งออกไดโ้ดยมีความแขง็แกร่งของตราสินคา้ 
 2. มีมาตรฐานการผลิต 
 3. การมีมาตรฐานและสร้างพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค 
 4. มีประวติัความเป็นมาของผลิตภณัฑ ์
 ประเภทผลิตภณัฑท่ี์คดัสรรแบ่งไดเ้ป็น 5 กลุ่ม ดงัน้ี 
 1. ประเภทอาหาร หมายถึง ผลิตผลทางการเกษตรท่ีบริโภคสด เช่น ผกัและ 
ผลไมเ้ป็นตน้ และผลิตภณัฑอ์าหารท่ีแปรรูปพร้อมรับประทานและอาหารก่ึงส าเร็จรูป 
 2. ประเภทเคร่ืองด่ืม หมายถึงผลิตภณัฑป์ระเภทเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอล ์
และไม่มีแอลกอฮอลร์วมถึงผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมพร้องชง เช่น ขิงผงส าเร็จรูป เป็นตน้ 
 3. ประเภทผา้ เคร่ืองแต่งกาย หมายถึง ผา้ทอและผา้ถกัจากเส้นใยธรรมชาติ  
เช่น ผา้แพรวา เป็นตน้ รวมถึงผลิตภณัฑเ์ส้ือผา้ เคร่ืองประดบั 
 4. ประเภทสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร หมายถึง ผลผลิตจากธรรมชาติท่ีไม่ใช่การ 
บริโภค เช่น แชมพูสมุนไพร น ้ามนัหอมระเหย เป็นตน้ 
  
 การจัดระดับสินค้า (Product Level) 
 การจดัระดบัสินคา้ OTOP ประกอบดว้ยปัจจยัหลายๆอยา่ง ทั้งในดา้นหลกัเกณฑท์ัว่ไปและ
หลกัเกณฑเ์ฉพาะกลุ่มผลิตภณัฑ ์โดยคณะกรรมการอ านวยการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑมี์นโยบาย
เนน้ในดา้นของคุณภาพและมาตรฐานการผลิต ดงันั้นจึงไดมี้การจดัเกณฑค์ะแนนในการจดัล าดบั 
โดยก าหนดคะแนนรวมไว ้100 คะแนน ได้แก่ ด้านหลกัเกณฑ์การพิจารณาการผลิตและความ
เข้มแข็งของชุมชน 40 คะแนน ด้านตัวผลิตภัณฑ์ 30 คะแนน และด้านมาตรฐานผลิตภัณฑ์ 30 
คะแนน ซ่ึงท าให้สามารถแบ่งกลุ่มของระดบัสินคา้ไดเ้ป็น 5 ระดบั (คู่มือหลกัเกณฑก์ารคดัสรรสุด
ยอดหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑไ์ทย OTOP Product Champion ปี พ.ศ. 2547) 
 1. ระดบั 5 ดาว มีคะแนนตั้งแต่ 90 คะแนนขึ้นไป เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพมาตรฐาน 
หรือมีศกัยภาพในการส่งออก 
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  2. ระดับ 4 ดาว มีคะแนนตั้งแต่ 80 – 89 คะแนน เป็นสินค้าท่ีมีศักยภาพเป็นท่ียอมรับ
ระดบัประเทศและสามารถพฒันาสู่สากลได ้
  3. ระดบั 3 ดาว มีคะแนนตั้งแต่ 70 – 79 คะแนน เป็นสินคา้ระดบักลางท่ีสามารถพฒันาสู่
ระดบั 4 ดาวได ้
  4. ระดบั 2 ดาว มีคะแนนตั้งแต่ 50 – 69 คะแนน เป็นสินคา้ท่ีสามารถพฒันาสู่ระดบั 3 ดาว
ได ้มีการประเมินศกัยภาพเป็นระยะ 
  5. ระดบั 1 ดาว มีคะแนนต ่ากวา่ 50 คะแนน เป็นสินคา้ท่ีไม่สามารถพฒันาสู่ระดบั 2 ดาวได้ 
เน่ืองจากมีจุดอ่อนมากและยากต่อการพฒันา 
  
 กลยุทธ์การพฒันาช่องทางการขาย    
 ส าหรับมุมมองใหม่ของการท าตลาดจะเร่ิมจากการมองไปท่ีลูกคา้ก่อนว่าในชีวิตประจ าวนั
ลูกคา้ตอ้งการสินคา้หรือบริการอะไรเพิ่มบา้ง รูปแบบสินคา้ท่ีอยากไดน้ั้นมีคุณสมบติัอยา่งไร ราคา
ประมาณเท่าไหร่ จากนั้นจึงมาก าหนดวิธีการผลิตสินคา้หรือบริการให้ไดใ้นเวลาจ ากดั โดยวิธีน้ีจะ
สามารถเช่ือมโยงผลผลิตจากระดบัรากหญา้หรือชุมชนทอ้งถ่ินไปช่วยต่อยอดการผลิตสินคา้เกษตร 
สินคา้อุตสาหกรรมการเกษตร ท่องเท่ียว บริการ และศิลปหัตถกรรมไทยให้ตรงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค โดยวิธีน้ีเรียกว่า การท าตลาดแบบ Outside in ผูผ้ลิตตอ้งทราบความต้องการของ
กระแสโลกหรือกระแสนิยมต่างๆ ก่อน (ชูศกัด์ิ เดชเกรียงไกรกุล และ นิทศัน์ คณะวรรณ, 2545) 
 การขายเอง ส าหรับผลิตภณัฑท่ี์มีลูกคา้จ ากดัเฉพาะในพื้นท่ีหรือตอ้งการ 
ควบคุมคุณภาพอย่างเขม้งวด เช่น บริการสุขภาพ นวดแผนโบราณ ร้านอาหารพื้นเมือง บริการ
สมุนไพรเพื่อสุขภาพ ฯลฯ การขายปลีกเองทั้งหมดจะมีตน้ทุนต ่ากว่าการพึ่งพาคนนอกให้มาช่วย
ขาย ทั้งยงัสามารถตั้งราคาสูงกว่ามาตรฐานทัว่ไปไดโ้ดยทางเลือกของการสร้างธุรกิจแบบขายเองมี 
3 ลกัษณะ ดงัต่อไปน้ี 
 1. ร้านขายปลีกหรือร้านเรือธง (Flagship Store Model) เป็นการท าร้านขายปลีกให้อยู่รอด
ในระยะแรก โดยวางแผนการส ารวจความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้งจากภายในและภายนอกชุมชน
ก่อน ดูว่าจะมีลูกคา้เขา้มาใช้บริการพอเพียงท่ีจะท าให้รายไดคุ้ม้กบัค่าใช้จ่าย ประจ าเดือนหรือไม่ 
หัวใจส าคญัของการประมาณจ านวนผูใ้ช้บริการเบ้ืองตน้คือ การหาจุดคุม้ทุนให้มากกว่าค่าใชจ่้าย
รายเดือน การสร้างร้านเรือธงส าหรับขายปลีกหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์จึงเป็นการเตรียมความ
พร้อม ส าหรับการบริหารร้านให้อยู่รอดในระยะแรก ถา้ไม่สามารถท าให้ยอดซ้ือถึงจุดคุม้ทุนใน
เบ้ืองตน้ได้ ควรลดค่าใช้จ่ายหรือลดพื้นท่ีขายให้เหมาะกับก าลงัซ้ือท่ีมีอยู่ในพื้นท่ี ล าดับต่อไป
หลงัจากคาดการณ์ยอดซ้ือล่วงหนา้ไดแ้ลว้ ตอ้งพิจารณาการบริหารก าไรของร้าน ดว้ยการคดัเลือก
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สินคา้มาขายเป็นรายตวั และพยายามบริหารไม่ให้เสียโอกาสขายสินคา้ดี ส่วนสินคา้ท่ีขายไม่ดี ตอ้ง
ตดัออกจากร้านให้เร็วทุกสัปดาห์จากขอ้มูลทางสถิติพบว่าในสินคา้ 100 รายการ จะมีสินคา้ขายดี
และท าก าไรไม่เกิน 20 รายการ ดงันั้นใน 20 รายการน้ีจะตอ้งบริหารสินคา้รายตวัอย่างใกลชิ้ด และ
หาทางลดตน้ทุนเพื่อเพิ่มก าไรในการขายให้ไดก่้อนเป็นล าดบัแรก เม่ือสามารถบริหารท่ีท าก าไร
เล้ียงสินคา้ทั้งหมดได้แลว้ต้องมาบริหารความสัมพนัธ์กับลูกคา้ประจ า โดยลูกคา้กลุ่มน้ีจะเป็น
ผูส้ร้างรายไดห้ลกัในร้าน จึงตอ้งสร้างความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดกวา่ลูกคา้ทัว่ไป 
 2. การขายโดยใชพ้นกังานขายส่ง (Key Account Model) เป็นการท าตลาดระดบัขายส่งสู่คู่
คา้โดยใชพ้นกังานขาย เน่ืองจากปัจจุบนัการขายสมยัใหม่ตอ้งให้ความส าคญัตามระดบัรายไดห้รือ
ก าไรท่ีไดรั้บมากกว่าการดูแลเท่ากนัทุกคู่คา้ดงันั้นหวัใจของการบริหารงานขายจึงอยูท่ี่การจดัล าดบั
ความส าคญัของคู่คา้ โดยพนักงานขายหน่ึงคนควรดูแลลูกคา้รายใหญ่จ านวนไม่เกิน 10 ราย ส่วน
ลูกคา้รายกลางควรใชย้ีป๊ั่ว–ซาป๊ัวไปช่วยดูแลแทนและส าหรับลูกคา้รายย่อยซ่ึงไม่คุม้ค่าต่อการเยี่ยม
แบบตวัต่อตวั ควรใช้ระบบเยี่ยมทางโทรศพัท์ จดหมาย หรือแฟกซ์แทนเพราะสามารถประหยดั
ค่าใชจ่้ายไดม้ากกวา่ 40% เม่ือเปรียบเทียบกบัการใชที้มขายออกไปเยีย่ม 
 3. การขายโดยการสร้างร้านค้าเสมือนจริงหรือร้านค้าออนไลน์ (Virtal Mall /Brick & 
Motar ) ปัจจุบันมีเว็บไซต์ Thaitambon.com เป็นศูนย์กลางการซ้ือขายสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑ ์รวมทั้งเวบ็ไซต ์Depthai.com ส าหรับผลิตภณัฑใ์นร้านสะดวกซ้ือ เร่ิมมียอดสั่งซ้ืออาหาร
ส าเร็จรูปจากลูกคา้ต่างประเทศแลว้ และการสร้างร้านคา้เสมือนจริงของผลิตภณัฑป์ระเภทอ่ืน เช่น 
เรือไทยประดิษฐ์ บา้นทรงไทย เคร่ืองประดบั เส้ือผา้แฟชัน่ เป็นตน้ จะสร้างมูลคา้เพิ่มของสินคา้ได้
มากกวา่การน าไปฝากขายในเวบ็ไซตร์วมมิตรหวัใจของการท าร้านคา้ออนไลน์คือสร้างชุมชนลูกคา้
ท่ีสนใจและตอ้งการผลิตภณัฑ์แต่ละประเภทอย่างชดัเจน เพื่อหาทางสร้างรายไดจ้ากชุมชนลูกคา้
ต่อไปโดยในระยะแรกไม่สามารถประมาณยอดขายได ้เน่ืองจากชุมชนลูกคา้หรือผูม้าเยีย่มเวบ็ไซต์
เหล่าน้ียงัไม่มีความสัมพนัธ์กบัร้านคา้เสมือนจริง หรือยงัไม่ไวว้างใจระบบรักษาความปลอดภยัใน
การช าระเงิน ดังนั้นควรมีการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอผ่านเว็บไซต์ในร้านคา้เรือธงด้วย 
เพื่อใหเ้กิดการซ้ือจริง ณ ร้านคา้เรือธงในล าดบัต่อไป 
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บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาเร่ืองอิทธิพลของปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์
และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินค้าของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ตาม
มุมมองทฤษฎี SOR ผูวิ้จยัไดแ้สดงวิธีการและการออกแบบการวิจยัดงัน้ี 
 1. ประเภทของงานวิจยั 
 2. กลุ่มประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4. ขั้นตอนการสร้างและการหาคุณภาพเคร่ืองมือการวิจยั 
 5. วิธีการเก็บขอ้มูล 
 6. สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

ประเภทของงานวิจัย 
 การศึกษาเร่ืองอิทธิพลของปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์
และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินค้าของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ตาม
มุมมองทฤษฎี SOR เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา ((Descriptive Research) และวิจัยเชิงปริมาณ ใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 
กลุ่มประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ผูวิ้จัยได้เลือกประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี คือ เลือกศึกษาเฉพาะกลุ่ม (Niche 
Market) เป็นสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนท่ีผลิตสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ (OTOP) โดยกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนท่ีขึ้นทะเบียนกับกรมการพฒันาชุมชน ดังน้ี ประเภทกลุ่ม จ านวน 48,698 กลุ่ม 
ประเภทรายเดียว จ านวน 37,511 ราย และประเภท SME จ านวน 1,259 กลุ่ม สามารถสรุปขอ้มูลการ
ลงทะเบียนผูผ้ลิต ผูป้ระกอบการ OTOP ปี 2557-2562 โดยจ าแนกขอ้มูลของจวัหวดัระยอง ดังน้ี 
ประเภทกลุ่ม จ านวน 224 กลุ่ม ประเภทรายเดียว จ านวน 592 ราย และประเภท SME จ านวน 17 
กลุ่ม รวมทั้งส้ิน 833 ราย (ท่ีมา : กรมพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย ปีพ.ศ.2562 ขอ้มูล ณ วนัท่ี 
20 มกราคม พ.ศ.2563)  
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 ดงันั้น ผูวิ้จยัจึงไดก้ าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั โดยการค านวณดว้ยสูตร
ของ (Yamane T.,1973) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ความคลาดเคล่ือน ไม่เกิน +/- 5% สูตรดงัน้ี 

สูตร  n    = 
N

1+(Ne2)
 

เม่ือ  n    =      จ านวนตวัอยา่งท่ีจะตอ้งท าการสุ่ม  

   N =      จ านวนประชากรทั้งหมด 

   e     =      ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดขึ้นไดร้้อยละ 5 

แทนค่าในสูตร n         =        
833

1 + 833(0.05) 2
    

    =         270 

 ดังนั้นผูวิ้จัยจึงใช้แบบสอบถามจ านวน 270 ชุด ในการเก็บตัวอย่างจากข้อมูลจากกลุ่ม
ผูป้ระกอบการท่ีผลิตสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์(OTOP) ในงานวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัใช้วิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non-probability sampling) และเลือกใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบ
เจาะจง (Judgemental sampling) 
 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลจากตวัอย่าง โดยแบบสอบถาม
ท่ีสร้างขึ้นมามี 2 แบบ คือ แบบสอบถามชนิดปลายปิด ประกอบดว้ย แบบสอบถามให้เลือกตอบ 
(Multiple Choice) และแบบประมาณค่า (Rating Scale) และแบบสอบถามชนิดปลายเปิด (Open 
Form) ซ่ึงผูว้ิจยัไดแ้บ่งแบบสอบถามเป็น 5 ส่วน ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
 ส่วนท่ี 1-2 แบบสอบถามจะเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended response  
question) แบบมีค า ตอบให้ เ ลื อกหลายตัว เ ลื อก  (Multiple choices question) ซ่ึ ง ให้ผู ้ตอบ
แบบสอบถามสามารถเลือกไดเ้พียงค าตอบเดียว 
 ส่วนท่ี 1 : ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกับลกัษณะทางประชากรของ
ผูป้ระกอบการท่ีผลิตสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ (OTOP)  ประกอบด้วยเพศ, อายุ, ระดับ
การศึกษา, ระยะเวลาการเป็นสมาชิกของวิสาหกิจชุมชน, และต าแหน่งงานของท่านในวิสาหกิจ
ชุมชน 
 ส่วนท่ี 2 : ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียววิสาหกิจชุมชนของผูป้ระกอบการท่ีผลิตสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑ ์(OTOP)  ประกอบดว้ยระดบัผลิตภณัฑ์, จ านวนสมาชิกในวิสาหกิจชุมชน, ระยะเวลาใน
การด าเนินงานของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนนบัตั้งแต่ก่อตั้ง และรูปแบบของผลิตภณัฑ ์
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 ส่วนท่ี 3-4 แบบสอบถามจะเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended response  
question) ระดบัการวดัแบบอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) การประเมินค่าใชก้ารจดัระดบัของลิเกิร์ต 
(Likert Scale) (วุฒิชาติ สุนทรสมยั,2556) โดยมีเกณฑใ์นการประเมิน ดงัน้ี   
  ระดบัคะแนน = 5 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
  ระดบัคะแนน = 4 หมายถึง เห็นดว้ย 
  ระดบัคะแนน = 3 หมายถึง เฉยๆ 
  ระดบัคะแนน = 2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
  ระดบัคะแนน = 1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 ส่วนท่ี 3 : ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความ
เส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ประกอบดว้ยการบริการท่ีมี
คุณภาพ (Quality Service), อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP (Influence within OTOP group), การ
รับรู้ความเส่ียง, การรับรู้ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ, การส่ือสารอย่างตรงไปตรงมา และการรับรู้ราคาค่า
เช่าพื้นท่ี คุณค่าจากความร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้ (Values from Cooperating With Department 
Store)  
 ส่วนท่ี 4 : ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียง
ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ประกอบดว้ยความไวว้างใจต่อ
หา้งสรรพสินคา้ (Department Store Brand Trust)   
 ส่วนท่ี 5 : ขอ้เสนอแนะและปัญหาของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP มีลกัษณะเป็นค าถาม
ปลายเปิด เพื่อน าพฒันาและปรับปรุงการด าเนินงานของหา้งสรรพสินคา้ 
 เกณฑ์ในการจดัระดบัคะแนนเฉล่ียของแบบสอบถามในแต่ละชั้นสามารถหาความกว้าง
ของคะแนนในแต่ละชั้นไดจ้ากสูตรความกวา้งของอนัตรภาคชั้น (พรเทพ ทิพยพรกุล,2559)  
ค านวณได ้จากสูตร 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =    
ค่าสูงสุด − คา่ต่ำสุด

จำนวนชั้น
  =  

5 − 1

5
 =   0.80 
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ดงันั้น สามารถแบ่งเกณฑใ์นการแปลความหมายของแบบสอบถามในส่วนท่ี 3 และ 4 ไดด้งัต่อไปน้ี 
  ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด  
  ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง อยูใ่นระดบันอ้ย 
  ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง อยูใ่นระดบัปานกลาง 
  ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง อยูใ่นระดบัมาก 
  ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
 

ข้ันตอนการสร้างและการหาคุณภาพเคร่ืองมือวิจัย 
 ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัการศึกษาเร่ืองอิทธิพลของปัจจยัภายนอก
และปัจจัยภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้น ท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ตามมุมมองทฤษฎี SOR มีขึ้นตอนดงัน้ี 
 1. ศึกษาจากขอ้มูลเอกสารบทความวารสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับความอิทธิพลของ
ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียง  และแนวทาง
ทฤษฎี SOR แลว้น ามาเขียนเพื่อเป็นกรอบแนวมความคิดการก าหนดในการสร้างแบบสอบถามให้
ครอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
 2. ศึกษาจากข้อมูลโดยท าการทบทวนเอกสาร ทฤษฎีและเอกสารวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อ
น ามาใชใ้นการออกแบบขอ้ค าถามส าหรับใชใ้นการสัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
  2.1. ออกแบบค าถามส าหรับใชใ้นการสัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
  2.2. ส่งแบบสอบถามส าหรับใช้ในการสัมภาษณ์ให้อาจารย์ท่ีปรึกษาพิจารณา
ตรวจสอบความถูกตอ้งของเน้ือหา (Content validity)  
 3. น าส่งแบบสอบถามท่ีผ่านกระบวนการตรวจสอบจากท่านผูท้รงคุณวุฒิมาหาค่าความ
สอดคล้องระหว่างค าถามและวัตถุประสงค์ (Index of item objective congruence: IOC) ซ่ึงมี
เกณฑกา์รใหค้ะแนน (Rovinelli & Hambleton, 1976) สามารถแบ่งออกเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 
 +1 หมายถึง  ผูท้รงคุณวุฒิแน่ใจวา่ค าถามนั้นสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
  0  หมายถึง ผูท้รงคุณวุฒิไม่แน่ใจวา่ค าถามนั้นสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
  -1 หมายถึง ผูท้รงคุณวุฒิแน่ใจวา่ค าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
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สูตรดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้

  จากสูตร  IOC = 
𝛴𝑅

𝑁
 

   

  IOC = ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ 
  ΣR  = ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ  

  N  = จ านวนของผูเ้ช่ียวชาญ 

  ซ่ึงจากการน าแบบสอบถามไปทดสอบความเท่ียงตรง พบวา่ ค  าถามทุกขอ้ไดค้่า IOC > 0.5  
 4. น าส่งตัวอย่างแบบสอบถามท่ีผ่านการทดสอบค่าความเท่ียงตรง น าไปทดลองใช้ 
(Tryout) โดยท าการทดสอบกับกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP จ านวน 30 ชุด จากนั้นน าผลท่ีได้มา
ทดสอบหาความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใช้สูตรการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของครอนบคั (Cronbach's alpha coefficient: ∝ ) โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการวิจยัไดค้่า
ความเช่ือถือไดข้องแบบสอบถามมากกว่า 0.80 ถือว่าแบบสอบถามมีความเช่ือถือไดส้ามารถน าไป
เก็บขอ้มูลไดจ้ริง 
  ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า   การแปลความหมาย  
  มากกวา่ 0.90    ดีมาก 
  มากกวา่ 0.80    ดี 
  มากกวา่ 0.70    พอใช ้
  มากกวา่ 0.60    ค่อนขา้งพอใช ้
  มากกวา่ 0.50    ต ่า 
  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 0.50   ไม่สามารถรับได ้
 ผลการหาค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ (Reliability) พบว่าค่าความเช่ือมัน่ของตวัแปรแฝง
แต่ละตวัแปรแฝงท่ีมีค่าอยูร่ะหวา่ง 0.826 – 0.988 และแบบสอบถามทั้งฉบบั มีค่าเท่ากบั 0.987 
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ตารางท่ี 1 สรุปค่า Cronbch’s Alpha 
ขอ้ค าถาม Cronbach’s Alpha แปลความหมาย 
ความยดืหยุน่ในการช าระเงิน  0.973 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
การบริการท่ีมีคุณภาพ  0.988 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP  0.956 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา 0.955 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี 0.826 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
คุณค่าจากความร่วมมือกบั
หา้งสรรพสินคา้ 

0.948 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง
มาก 

ความไวว้างใจต่อหา้งสรรพสินคา้ 0.949 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง
มาก 

การรับรู้ความเส่ียง 0.945 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง
มาก 

การรับรู้ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ 0.925 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง
มาก 

รวม 0.987 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง
มาก 

 
วิธีการเกบ็ข้อมูล 
 ผูวิ้จยัเก็บรวบรวมขอ้มูล ตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ท่ีสร้างผา่น Google Form และจดัท า QR CODE
ใหก้บักลุ่มตวัอยา่งดว้ยตนเอง มีการช้ีแจงวตัถุประสงคข์องการวิจยัโดยมีระยะเวลาในการตอบ
แบบสอบถามประมาณ 10 – 13 นาที และขอความอนุเคราะห์ ใหค้วามร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามตามความจริง 
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 2. เม่ือผูต้อบแบบสอบถามส่งคืนแบบสอบถาม ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบความครบถว้น
สมบูรณ์ในการตอบแบบสอบถาม เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลครบถว้นตามวตัถุประสงค์ แลว้น ามาสร้างรหสั
ค าตอบเพื่อใชใ้นการวิเคราะห์ประมวลเป็นล าดบัถดัไป 
 3. ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีไดรั้บการตอบอยา่งสมบูรณ์ไปบนัทึกขอ้มูลจากแบบสอบถาม
ลงในโปรแกรมค านวณทางสถิติ 
 4. ผูวิ้จยัจะเก็บขอ้มูลไวใ้นคอมพิวเตอร์ส่วนตวัท่ีมีรหสัผ่านเฉพาะผูวิ้จยัเท่านั้น และจะน า
ขอ้มูลมาวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมค านวณทางสถิติ โดยเม่ือวิเคราะห์ไดผ้ลเรียบร้อยแลว้จะด าเนินการ
เก็บขอ้มูลไวใ้นคอมพิวเตอร์และท าการลอ็ครหสัของผูใ้ช ้ซ่ึงมีการจดัเก็บเป็นระยะเวลา 1 ปี 
หลงัจากงานวิจยัเผยแพร่เรียบร้อยทางผูว้ิจยัจะรีบท าลายขอ้มูลทั้งหมดทนัที 
 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัมีวิธีการในการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา และสถิติเชิงอนุมาน 
ประมวลผลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ผ่านโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ เพื่อน าไปใช้ในการแปลผล 
ผูวิ้จยัใชค้่าสถิติ ดงัน้ี 
 1. สถิติเชิงพรรณนา 
  1.1. ค่าร้อยละ(%) 
  1.2. ค่าเฉล่ีย (Mean) 
  1.3. ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 2. สถิติเชิงอนุมาน เพื่อใชท้ดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ 
  2.1. การทดสอบหาค่าสหสัมพนัธ์โดยใชว้ิธี Correlation สูตรสหสัมพนัธ์อย่างง่าย
ของเพียร์สัน (Pearson product moment correlation coefficient) เป็นสถิติท่ีใช้หาความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปรซ่ึงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์  (Correlation coefficients)  เ ป็นดรรชนี ช้ีว ัด
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตั้งแต่ 2 ตวัขึ้นไปวา่มีความสัมพนัธ์มากนอ้ยเพียงใด 
 ค่าสัมประสิทธ์ิมีค่าอยูร่ะหวา่ง -1 ถึง +1  สามารถแปรผลได ้ดงัน้ี (บุญเรียง ขจรศิลป์, 2539) 
 ค่าสัมประสิทธ์ิ มีค่าเป็นลบ (-)  หมายถึง ตวัแปรทั้ง 2 ตวั มีความสัมพนัธ์ในทางกลบักนั  
 ค่าสัมประสิทธ์ิ มีค่าเป็นศูนย ์(0) หมายถึง ตวัแปรทั้ง 2 ตวั ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 ค่าสัมประสิทธ์ิ มีค่าเป็นบวก (+) หมายถึง ตวัแปรทั้ง 2 ตวั มีความสัมพนัธ์ในทางเดียวกนั 
 การค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิ สหสัมพนัธ์ (Correlation coefficients) สามารถค านวณได้
จากสูตรสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson product moment correlation coefficient) 
เน่ืองจากตวัแปรทั้ง 2 ชุด เป็นขอ้มูลชนิดอนัตภาคชั้น (Interval Scale) มีสูตรดงัน้ี 
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จากสูตร 

   𝑟𝑥𝑦 =
𝑛(∑ 𝑥𝑦)−(∑ 𝑥)(∑ 𝑦)

[𝑛 ∑ 𝑥2−(∑ 𝑥)][𝑛 ∑ 𝑦2−(∑ 𝑦2)]
 

   𝑟𝑥𝑦 = สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร X กบั Y 
 𝑋  = ค่าของตวัแปรชุดท่ีหน่ึง 
 𝑌  = ค่าของตวัแปรชุดท่ีสอง 
 𝛴𝑥  = ผลรวมของค่าตวัแปร X 

 𝛴𝑦  = ผลรวมของค่าตวัแปร Y 
 ∑ 𝑥𝑦 = ผลรวมของผลคูณระหวา่งค่าตวัแปร X และ Y 

 ∑ 𝑥2  = ผลรวมของก าลงัสองของค่าตวัแปร X 

 𝛴𝑦2   = ผลรวมของก าลงัสองของค่าตวัแปร Y 
 𝑛         = จ านวนคู่ของค่าตวัแปรหรือจ านวนสมาชิกในกลุ่ม 

 
 2.2. การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple linear regression analysis) เพื่อหา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระหรือตวัแปรตน้ ท่ีท าหนา้ท่ีพยากรณ์ตั้งแต่ 2 ตวัแปรขึ้นไป โดย
มีเง่ือนไขตวัแปรอิสระทุกตวั โดยท่ีตวัแปรอิสระแต่ละตวันั้นมีความสัมพนัธ์เชิงเส้นกบัตวัแปรตาม 
(อภิญญา อิงอาจ, 2558) เม่ือทราบค่าตวัแปรหน่ึงก็สามารถท านายอีกตวัแปรหน่ึงได ้มีสมการเชิง
เส้นตรงในรูปคะแนนดิบดงัน้ี 

 
 Ý =  b_(0 )+ b_(1 )x_(1 )+b_(2 ) x_2+…+  b_(k ) x_k 

            Ý          คือ คะแนนพยาการณ์ของตวัแปรตาม Y  
         b_(0 )    คือ ค่าคงท่ีของสมการพยากรณ์ในรูปแบบคะแนนดิบ 

       b_1,…,b_k        คือ น ้าหนกัคะแนนหรือสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรอิสระ 
                  ตวั ท่ี 1 ถึงตวัท่ี k ตามล าดบั 
         x_1,…,x_k       คือ คะแนนตวัแปรอิสระตวัท่ี 1 ถึงตวัท่ี k 
            k           คือ จ านวนตวัแปรอิสระ 
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บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 

การวิจยัการศึกษา “เร่ืองอิทธิพลของปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้
ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
ตามมุมมองทฤษฎี SOR” ซ่ึงเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) และใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือส าหรับการวิจยั โดยใช้แบบสอบถามลกัษณะเป็นค าถามประหลาด
ปิดแบบเลือกตอบ กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษา คือ กลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ในจงัหวดัระยอง 
ซ่ึงการวิจัยคร้ังน้ีมีขนาดกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยจ านวน 270 คน ทั้ งน้ีผูวิ้จัยได้น าเสนอ
ผลการวิจยัออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียววิสาหกิจชุมชนของผูป้ระกอบการท่ีผลิตสินคา้
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์(OTOP) 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และ
การรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และการ
รับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 ส่วนท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่า
พื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 ส่วนท่ี 6 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
เพื่อให้การน าเสนอผลการวิจัยและแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูล มีความเข้าใจตรงกันเก่ียวกับ
สัญลกัษณ์ต่าง ๆ ผูว้ิจยัจึงขอก าหนดสัญลกัษณ์และเคร่ืองหมายแทนควัแปรและค่าสถิติงานวิจยั 
ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 2 แสดงสัญลกัษณ์ท่ีใชแ้ทนค่าสถิติ 
สัญลกัษณ์ แปลความหมาย 

N จ านวนประชากร 
n จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
X̅ ค่าเฉล่ีย (Mean) 
SD ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
r ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s 

product moment correlation) 
คุณค่าจากความร่วมมือกบั

หา้งสรรพสินคา้ 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูงมาก 

ความไวว้างใจต่อหา้งสรรพสินคา้ ระดบัความน่าเช่ือถือสูงมาก 
การรับรู้ความเส่ียง ระดบัความน่าเช่ือถือสูงมาก 

การรับรู้ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ ระดบัความน่าเช่ือถือสูงมาก 
 

ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มตัวอย่าง 
 ผลการวิเคราะห์ส่วนน้ีจะน าเสนอจ านวนและร้อยละของลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 270 คน โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาเก่ียวกบั เพศ, อายุ, ระดบัการศึกษา, 
ระยะเวลาการเป็นสมาชิกของวิสาหกิจชุมชน , และต าแหน่งงานของท่านในวิสาหกิจชุมชน 
ดงัต่อไปน้ี 
 

ตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป 
ข้อมูลท่ัวไป จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
59 

211 

 
21.90 
78.10 

รวม 270 100.00 
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ตารางท่ี 3 (ต่อ) 
ข้อมูลท่ัวไป จ านวน (คน) ร้อยละ 
อาย ุ
18-20 ปี 
21-30 ปี 
31-40 ปี 
41-50 ปี 
51-60 ปี 
61 ปีขึ้นไป 

 
59 

211 
126 
63 
14 
0 

 
1.90 

23.00 
46.70 
23.30 
5.20 

0 
รวม 270 100.00 
ระดบัการศึกษา 
     ประถมศึกษา 
     มธัยมศึกษา  
     ปวช. 
     ปวส. 
     ปริญญาตรี 
     ปริญญาโท 

 
13 
29 
66 

122 
40 
0 

 
4.80 

10.70 
24.40 
45.20 
14.80 

0 
รวม 270 100.00 
ระยะเวลาการเป็นสมาชิกของวิสาหกิจชุมชน 
ไม่เกิน 1 ปี 
1-5 ปี 
6-10 ปี 
11 ปี ขึ้นไป 

 
22 

181 
61 
6 

 
8.10 

67.00 
22.60 
2.20 

รวม 270 100.00 
ต าแหน่งงานในวิสาหกิจชุมชน 
ประธานกลุ่ม 
รองประธานกลุ่ม 
เลขานุการกลุ่ม 
เหรัญญิกกลุ่ม 
สมาชิก/เจา้หนา้ท่ี 

 
14 
14 
16 
4 

222 

 
5.20 
5.20 
5.90 
1.50 

82.20 
รวม 270 100.00 
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ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ในตารางท่ี 3 พบวา่ เม่ือจ าแนกตาม
เพศ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 78.10 มากกว่าเพศชายซ่ึงมีจ านวน 59 
คน คิดเป็นร้อยละ 21.90  
 เม่ือจ าแนกตามอายุของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 21-30 ปี 
จ านวน 211 คน คิดเป็นรอยละ 23.00 รองลงมาช่วงอายุ 31-40 ปี จ านวน 126 คน คิดเป็นรอยละ 
46.70 ช่วงอายุ 41-50 ปี จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 23.30 ช่วงอายุ 18-20 ปี จ านวน 59 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 1.90 ช่วงอายุ 51-60 ปี จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 5.20 และไม่มีผูต้อบแบบสอบถามช่วง
อาย ุ61 ปี ขึ้นไป ตามล าดบั 
 เม่ือจ าแนกตามระดับการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่อยู่ในระดับ
การศึกษา ปวส. จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 45.20 รองลงมาระดบัการศึกษา ปวช. จ านวน 66 
คน คิดเป็นร้อยละ 24.40 ระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 14.80 ระดับ
การศึกษามธัยมศึกษา จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 10.70 ระดบัการศึกษาประถมศึกษา จ านวน 13 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.80 และไม่มีผูต้อบแบบสอบถามท่ีอยูใ่นระดบัการศึกษาปริญญาโท ตามล าดบั 
 เม่ือจ าแนกตามระยะเวลาการเป็นสมาชิกของวิสาหกิจชุมชนของผูต้อบแบบสอบถาม 
พบว่า ส่วนใหญ่ระยะเวลาการเป็นสมาชิกของวิสาหกิจชุมชนอยู่ในช่วง 1-5 ปี จ านวน 181 คน คิด
เป็นร้อยละ 67.00 รองลงมาระยะเวลาการเป็นสมาชิกของวิสาหกิจชุมชนอยู่ในช่วง 6-10 ปี จ านวน 
61 คน คิดเป็นร้อยละ 22.60 ระยะเวลาการเป็นสมาชิกของวิสาหกิจชุมชนอยู่ในช่วงไม่เกิน 1 ปี 
จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 8.10 และระยะเวลาการเป็นสมาชิกของวิสาหกิจชุมชนอยู่ในช่วง 11 
ปีขึ้นไป จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 2.20 ตามล าดบั 
 เม่ือจ าแนกต าแหน่งงานในวิสาหกิจชุมชนของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่
ต าแหน่งสมาชิก/เจา้หนา้ท่ี จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 82.20 รองลงมาต าแหน่งเลขานุการกลุ่ม 
จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 5.90 ต าแหน่งประธาน จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 5.20 ต าแหน่ง
รองประธานกลุ่ม จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 5.20 และต าแหน่งเหรัญญิกกลุ่ม จ านวน 4 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 
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ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปเกีย่ววิสาหกจิชุมชนของผู้ประกอบการท่ีผลติสินค้าหน่ึงต าบล
หนึ่งผลติภัณฑ์ (OTOP) 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียววิสาหกิจชุมชนของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย
ระดบัผลิตภณัฑ์, จ านวนสมาชิกในวิสาหกิจชุมชน, ระยะเวลาในการด าเนินงานของกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนนบัตั้งแต่ก่อตั้ง และรูปแบบของผลิตภณัฑข์องกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ดงัต่อไปน้ี 
 

ตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียววิสาหกิจชุมชนของผูต้อบแบบสอบถาม 
ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียววิสาหกิจชุมชน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ระดบัผลิตภณัฑ ์
1 ดาว 
2 ดาว 
3 ดาว 
4 ดาว 
5 ดาว 

 
10 
95 

130 
31 
4 

 
3.70 

35.20 
48.10 
11.50 
1.50 

รวม 270 100.00 
จ านวนสมาชิกในวิสาหกิจชุมชน 
ไม่เกิน 10 คน 
     11-20 คน 
     21-30 คน 
     31-40 คน 
     41 คนขึ้นไป 

 
14 
85 

124 
44 
3 

 
5.20 

31.50 
45.90 
16.30 
1.10 

รวม 270 100.00 
ระยะเวลาในการด าเนินงานของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนนบัตั้งแต่
ก่อตั้ง 
     ไม่เกิน 5 ปี 
     5-10 ปี 
     11 ปี ขึ้นไป 

 
        
        60 
      200 
         6 

 
 
   22.20 
   74.10 
     3.70 

รวม       270    100.0 
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ตารางท่ี 4 (ต่อ) 
ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียววิสาหกิจชุมชน จ านวน (คน) ร้อยละ 
รูปแบบของผลิตภณัฑ ์
กลุ่มประเภทอาหาร  
กลุ่มประเภทเคร่ืองด่ืม 
กลุ่มประเภทผา้และเคร่ืองแต่งกาย 
กลุ่มประเภทของใชแ้ละเคร่ืองตกแต่ง 
กลุ่มประเภทสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร 

 
      35 
      75 
      78 
      57 
      25 

 
 13.00 
 27.80 
 28.90 
 21.10 
   9.30 

รวม     270 100.00 
 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียววิสาหกิจชุมชนของผูต้อบแบบสอบถาม ในตารางท่ี 4 
พบวา่ เม่ือจ าแนกตาระดบัผลิตภณัฑ ์ส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงระดบัผลิตภณัฑ ์3 ดาว จ านวน 130 คน คิด
เป็นร้อยละ 48.10 รองลงมาอยู่ในช่วงระดบัผลิตภณัฑ์ 2 ดาว จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 35.20 
ช่วงระดบัผลิตภณัฑ ์4 ดาว จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 ช่วงระดบัผลิตภณัฑ ์1 ดาว จ านวน 
10 คน คิดเป็นร้อยละ 3.70 ช่วงระดบัผลิตภณัฑ ์5 ดาว จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 
 เม่ือจ าแนกตามจ านวนสมาชิกในกลุ่มวิสาหกิจ พบว่า ส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกในกลุ่ม
วิสาหกิจจ านวน 21-30 คน เป็นจ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 45.90 รองลงมามีสมาชิกในกลุ่ม
วิสาหกิจจ านวน 11-20 คน เป็นจ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 มีสมาชิกในกลุ่มวิสาหกิจ 
จ านวน 31-40 คน เป็นจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 16.30 มีสมาชิกในกลุ่มวิสาหกิจจ านวนไม่เกิน 
10 คน เป็นจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 5.20 มีสมาชิกในกลุ่มวิสาหกิจจ านวน 41 คนขึ้นไป เป็น
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.10 
 เม่ือจ าแนกตามระยะเวลาในการด าเนินงานของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนนบัตั้งแต่ก่อตั้ง พบว่า 
ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงระยะเวลาในการด าเนินงาน 5-10 ปี จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 74.10 
รองลงมาอยูใ่นช่วงระยะเวลาในการด าเนินงานไม่เกิน 5 ปี จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 22.20 และ
อยูใ่นช่วงระยะเวลาในการด าเนินงาน 11 ปีขึ้นไป จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.70 ตามล าดบั 
 เม่ือจ าแนกตามรูปแบบของผลิตภณัฑ ์พบว่า ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มประเภทผา้และเคร่ืองแต่ง
กาย จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ28.90 รองลงมาเป็นกลุ่มประเภทเคร่ืองด่ืม จ านวน 75 คน คิดเป็น
ร้อยละ 27.80 กลุ่มประเภทของใช้และเคร่ืองตกแต่ง จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 21.10 กลุ่ม
ประเภทอาหาร จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ -13.00 และกลุ่มประเภทสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร 
จ านวน 25 บาท คิดเป็นร้อยละ 9.30 ตามล าดบั   
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  ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และ
การรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 

ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีปัจจยั
ภายนอกภาพรวมของตวัแปรตน้ จากจ านวนกลุ่มตวัอย่าง 270 คน ไดแ้ก่ ความยืดหยุ่นในการช าระ
เงิน การบริการท่ีมีคุณภาพ อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP 
 

ตารางท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีปัจจยั
ภายนอกภาพรวม 
ปัจจยัภายนอก N = 270 ระดบั 

ความคิดเห็น 
ล าดบัท่ี 

X̅ S.D. 
1. ความยดืหยุน่ในการช าระเงิน 4.55 0.446 มากท่ีสุด 2 
2. การบริการท่ีมีคุณภาพ 4.54 0.542 มากท่ีสุด 3 
3. อิทธิพลภายในกลุ่ม OTOP 4.61 0.486 มากท่ีสุด 1 
รวมเฉล่ีย 4.59 0.287 มากท่ีสุด  

 

 จากตารางท่ี 5 พบว่า ค่าเฉล่ียของปัจจัยภายนอกภาพรวม โดยรวมอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.59 และเม่ือจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจยัภายนอกด้านอิทธิพลภายในกลุ่ม 
OTOP อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.61 รองลงมาปัจจยัภายนอกดา้นความยืดหยุ่นในการ
ช าระเงิน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55  และปัจจยัภายนอกดา้นการบริการท่ีมีคุณภาพ 
อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.54   
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ตารางท่ี 6 ค่าเฉล่ียค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีปัจจยัภายนอกดา้น
ความยดืหยุน่ในการช าระเงิน 

ความยดืหยุน่ในการช าระเงิน N = 270 ระดบั 
ความคิดเห็น 

ล าดบัท่ี 
X̅ S.D. 

1. สามารถต่อรองราคาค่าเช่าสถานท่ีกบั
หา้งสรรพสินคา้ได ้

4.58 0.531 มากท่ีสุด 1 

2. สามารถใชเ้ครดิตในการช าระเงินค่าเช่า
สถานท่ีกบัหา้งสรรพสินคา้ไดด้ว้ยการเขียน
เช็คหรือนดัวนัช าระเงินภายหลงัได ้

4.54 0.542 มากท่ีสุด 4 

3. สามารถต่อรองวนัและเวลาในการช าระเงิน
ภายหลงักบัหา้งสรรพสินคา้ได ้

4.54 0.549 มากท่ีสุด 3 

4. สามารถผอ่นช าระค่าเช่าสถานท่ีกบั
หา้งสรรพสินคา้ได ้

4.56 0.513 มากท่ีสุด 2 

5. สามารถผอ่นช าระเงินมดัจ ากบั
หา้งสรรพสินคา้ได ้  

4.54 0.521 มากท่ีสุด 5 

6. สามารถน าหน้ีคา้งช าระหักจากเงินมดัจ าได ้ 4.54 0.521 มากท่ีสุด 5 
รวม 4.55 0.446 มากท่ีสุด  

  

 จากตารางท่ี 6 พบว่าค่า เฉล่ียของปัจจัยภายนอกด้านความยืดหยุ่นในการช าระเงิน 
โดยรวมอยู่ ในระดับมาก ท่ี สุด  มีค่ า เฉ ล่ีย เท่ ากับ  4 .55  และกลุ่มผู ้ประกอบการ OTOP 
ให้ระดับความคิดเห็นปัจจัยภายนอกด้านความยืดหยุ่นในการช าระเงิน ไม่แตกต่างกันมาก 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากับ 0.446 โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 
สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี  
 ล าดบัท่ี 1 สามารถต่อรองราคาค่าเช่าสถานท่ีกบัห้างสรรพสินคา้ได ้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.58 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.531 
 ล าดับท่ี 2 สามารถผ่อนช าระค่าเช่าสถานท่ีกับห้างสรรพสินคา้ได้ อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.56 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.513 
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 ล าดบัท่ี 3 สามารถต่อรองวนัและเวลาในการช าระเงินภายหลงักบัห้างสรรพสินคา้ไดอ้ยูใ่น
ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.54 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.549 
 ล าดบัท่ี 4 สามารถใช้เครดิตในการช าระเงินค่าเช่าสถานท่ีกบัห้างสรรพสินคา้ไดด้ว้ยการ
เขียนเช็คหรือนัดวนัช าระเงินภายหลงัได้ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.54  และกลุ่ม
ผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.542 
 ล าดบัท่ี 5 สามารถผอ่นช าระเงินมดัจ ากบัหา้งสรรพสินคา้ไดก้บัสามารถน าหน้ีคา้งช าระหัก
จากเงินมัดจ าได้ อยู่ในระดับเดียวกัน คือ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.54 และกลุ่ม
ผูป้ระกอบการ OTOP ใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนสารทฐาน
ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.521 
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ตารางท่ี 7 ค่าเฉล่ียค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีปัจจยัภายนอกดา้นการ
บริการท่ีมีคุณภาพ 
การบริการท่ีมีคุณภาพ N = 270 ระดบั 

ความคิดเห็น 
ล าดบัท่ี 

X̅ S.D. 
1.หา้งสรรพสินคา้มุ่งแกปั้ญหาในการบริการให้ 
ท่านอยา่งน่าเช่ือถือ 

4.54 0.535 มากท่ีสุด 16 

2.หา้งสรรพสินคา้ใหบ้ริการแก่ท่านถูกตอ้งตั้งแต่ 
คร้ังแรก 

4.53 0.536 มากท่ีสุด 17 

3.หา้งสรรพสินคา้ใหบ้ริการแก่ท่านตามท่ีสัญญาไว ้ 4.53 0.536 มากท่ีสุด 17 
4. หา้งสรรพสินคา้แจง้ใหท้่านทราบเสมอถึงบริการ 
ท่ีหา้งฯ เสนอให้ 

4.57 0.525 มากท่ีสุด 15 

5.หา้งสรรพสินคา้พร้อมการบริการแก่ท่านโดยทนั
ที 

4.63 0.521 มากท่ีสุด 4 

6.หา้งสรรพสินคา้มีความตั้งใจช่วยเหลือท่านเป็น 
อยา่งดี  

4.63 0.514 มากท่ีสุด 5 

7. หา้งสรรพสินคา้พร้อมเสมอท่ีจะตอบสนองต่อ 
ความตอ้งการของท่าน  

4.63 0.522 มากท่ีสุด 3 

8. หา้งสรรพสินคา้ไดส้ร้างความเช่ือมัน่แก่ท่าน 4.63 0.528 มากท่ีสุด 2 
9.หา้งสรรพสินคา้ใหค้วามรู้สึกถึงความปลอดภยัใ
นการติดต่อธุรกิจ 

4.61 0.517 มากท่ีสุด 9 

10. พนกังานผูใ้หบ้ริการของหา้งสรรพสินคา้ท่ีให้ 
บริการอยา่งสุภาพแก่ท่าน 

4.61 0.531 มากท่ีสุด 7 

11.พนกังานผูใ้หบ้ริการของหา้งสรรพสินคา้มี 
ความรู้ท่ีจะตอบค าถามแก่ท่าน 

4.63 0.529 มากท่ีสุด 1 

12.พนกังานผูใ้หบ้ริการของหา้งสรรพสินคา้ใหก้าร 
ดูแลเอาใจใส่ท่าน 

4.61 0.526 มากท่ีสุด 8 
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ตารางท่ี 7 (ต่อ) 

 

จากตาราง ท่ี  7  พบว่าค่ า เฉ ล่ียของปัจจัยภายนอกด้านการบริการท่ี มีคุณภาพ 
โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดบัความ
คิ ด เ ห็ น ปั จ จั ย ภ า ย น อ ก ด้ า น ก า ร บ ริ ก า ร ท่ี มี คุ ณ ภ า พ  ไ ม่ แ ต ก ต่ า ง กั น ม า ก
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 0.392 โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 
สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 

ล าดับท่ี 1 พนักงานผูใ้ห้บริการของห้างสรรพสินคา้มีความรู้ท่ีจะตอบค าถามแก่ท่าน 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.63 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่ 
แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.529 

ล าดับท่ี  2 ห้างสรรพสินค้าได้สร้างความเช่ือมั่นแก่ท่าน อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.63 และกลุ่มผู ้ประกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.528 

การบริการท่ีมีคุณภาพ N = 270 ระดบั 
ความคิดเห็น 

ล าดบัท่ี 
X̅ S.D. 

13. พนกังานผูใ้หบ้ริการของหา้งสรรพสินคา้ใหค้วาม 
สนใจดูแลท่านจากใจและดีท่ีสุด 

4.62 0.515 มากท่ีสุด 
 

6 

14. พนกังานผูใ้หบ้ริการของหา้งสรรพสินคา้เป็นผูเ้ขา้ใจ 
ท่านเป็นอยา่งดี 

4.60 0.505 มากท่ีสุด 11 

15. หา้งสรรพสินคา้ท่ีใหค้วามสะดวกสบายในการ 
ติดต่อเสมอ 

4.59 0.507 มากท่ีสุด 14 

16. หา้งสรรพสินคา้มีสถานท่ีท่ีดูดีทนัสมยั 4.59 0.523 มากท่ีสุด 12 
17. หา้งสรรพสินคา้มีส่ิงอ านวยความสะดวกในการ
ติดต่อ 
ท่ีน่าดึงดูดใจในการติดต่อ 

4.59 0.522 มากท่ีสุด 
 

13 

18. พนกังานผูใ้หบ้ริการของหางสรรพสินคา้มีบุคลิกท่ี 
ประณีตและเป็นมืออาชีพในการติดต่อ 

4.59 0.523 มากท่ีสุด 
 

12 

19. อุปกรณ์ต่างๆ ท่ีหา้งสรรพสินคา้ท่ีใชใ้นการติดต่อ  
ตอ้งมีความดูดีสะอาดเรียบร้อย 

4.60 0.506 มากท่ีสุด 
 

10 

รวม 4.59 0.392 มากท่ีสุด  
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 ล าดับท่ี  3 ห้างสรรพสินค้าพร้อมเสมอท่ีจะตอบสนองต่อความต้องการของท่าน  
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.63 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่ 
แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.522 
 ล าดับท่ี 4 ห้างสรรพสินค้าพร้อมการบริการแก่ท่านโดยทันที อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.63 และกลุ่มผู ้ประกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.521 
 ล าดับท่ี 5 ห้างสรรพสินคา้มีความตั้งใจช่วยเหลือท่านเป็นอย่างดี อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.63 และกลุ่มผู ้ประกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.514 
 ล าดับท่ี 6 ห้างสรรพสินคา้มีความตั้งใจช่วยเหลือท่านเป็นอย่างดี อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.63 และกลุ่มผู ้ประกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.515 
 ล าดบัท่ี 7 พนักงานผูใ้ห้บริการของห้างสรรพสินคา้ท่ีให้บริการอย่างสุภาพแก่ท่าน อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.61 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.531 
 ล าดบัท่ี 8 พนักงานผูใ้ห้บริการของห้างสรรพสินคา้ให้การดูแลเอาใจใส่ท่าน อยู่ในระดบั
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.61 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.526 
 ล าดบัท่ี 9 ห้างสรรพสินคา้ให้ความรู้สึกถึงความปลอดภยัในการติดต่อธุรกิจ อยู่ในระดบั
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.61 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.517 
 ล า ดั บ ท่ี  1 0  อุ ป ก ร ณ์ ต่ า ง ๆ  ท่ี ห้ า ง ส ร ร พ สิ น ค้ า ท่ี ใ ช้ ใ น ก า ร ติ ด ต่ อ 
ตอ้งมีความดูดีสะอาดเรียบร้อย อยู่ในระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.60 และกลุ่มผูป้ระกอบการ 
OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 0.506 
 ล าดับท่ี 11 พนักงานผูใ้ห้บริการของห้างสรรพสินคา้เป็นผูเ้ขา้ใจท่านเป็นอย่างดี อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.60 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.505 
 ล าดับท่ี  12 ห้างสรรพสินค้ามีสถานท่ีท่ีดูดีทันสมัย กับพนักงานผูใ้ห้บริการของหาง
สรรพสินคา้มีบุคลิกท่ีประณีตและเป็นมืออาชีพในการติดต่อ อยู่ในระดบัเดียวกนั คืออยู่ในระดบั
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มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.523 
 ล าดับท่ี 13 ห้างสรรพสินค้ามีส่ิงอ านวยความสะดวกในการติดต่อท่ีน่าดึงดูดใจในการ
ติดต่อ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.522 
 ล าดบัท่ี 14 หา้งสรรพสินคา้ท่ีใหค้วามสะดวกสบายในการติดต่อเสมอ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.59 และกลุ่มผู ้ประกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.507 
 ล าดบัท่ี 15 ห้างสรรพสินคา้แจง้ให้ท่านทราบเสมอถึงบริการท่ีห้างฯ เสนอให้อยู่ในระดบั
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.57 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.525 
 ล าดบัท่ี 16 ห.หา้งสรรพสินคา้มุ่งแกปั้ญหาในการบริการให้ท่านอยา่งน่าเช่ือถืออยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.54 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.535 
 ล า ดับ ท่ี  1 7  ห้ า ง ส ร รพ สิ นค้ า ใ ห้ บ ริ ก า ร แ ก่ ท่ า น ถู ก ต้อ ง ตั้ ง แ ต่ ค ร้ั ง แ รก  กับ 
ห้างสรรพสินคา้ให้บริการแก่ท่านตามท่ีสัญญาไว ้อยู่ในระดับเดียวกัน คืออยู่ในระดับมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.53 และกลุ่มผู ้ประกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.536 
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ตารางท่ี 8 ค่าเฉล่ียค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีปัจจยัภายนอกดา้น
อิทธิพลภายในกลุ่ม OTOP 
อิทธิพลภายในกลุ่ม OTOP N = 270 ระดบั 

ความคิดเห็น 
ล าดบัท่ี 

X̅ S.D. 
1. ท่านคิดวา่กลุ่มโอทอปท่ีท่านเป็นสมาชิกอยูมี่ 
อิทธิพลต่อการตดัสินใจของท่านในการเลือกสถ
านท่ีต่างๆในการแสดงสินคา้ 

4.66 0.506 มากท่ีสุด 1 

2. ท่านคิดวา่กลุ่มโอทอปท่ีท่านเป็นสมาชิกอยูมี่ 
อิทธิพลต่อรูปแบบในการด าเนินธุรกิจของท่าน 

4.64 0.512 มากท่ีสุด 
 

2 

3.ท่านคิดวา่กลุ่มโอทอปท่ีท่านเป็นสมาชิกอยูมี่ 
อิทธิพลต่อการตดัสินใจของท่านในการด าเนิน 
การธุรกิจ 

4.57 0.545 มากท่ีสุด 
 

3 

4.ท่านคิดวา่กลุ่มโอทอปท่ีท่านเป็นสมาชิกอยูมี่ 
อิทธิพลต่อการช่วยเหลือกนัและกนัในกลุ่ม 

4.57 0.545 มากท่ีสุด 
 

3 

รวม 4.61 0.486 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี  8 พบว่าค่า เฉล่ียของปัจจัยภายนอกด้านอิทธิพลภายในกลุ่ม OTOP 
โดยรวมอยู่ ในระดับมาก ท่ี สุด  มีค่ า เฉ ล่ีย เท่ ากับ  4 .61  และกลุ่มผู ้ประกอบการ OTOP 
ให้ระดับความคิดเห็นปัจจัยภายนอกด้านอิทธิพลภายในกลุ่ม OTOP ไม่แตกต่างกันมาก 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 0.486 โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 
สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 ท่านคิดวา่กลุ่มโอทอปท่ีท่านเป็นสมาชิกอยูมี่อิทธิพลต่อการตดัสินใจของท่านใน
การเลือกสถานท่ีต่างๆในการแสดงสินคา้ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.66 และกลุ่ม
ผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.506 
 ล าดบัท่ี 2 ท่านคิดว่ากลุ่มโอทอปท่ีท่านเป็นสมาชิกอยู่มีอิทธิพลต่อรูปแบบในการด าเนิน
ธุรกิจของท่าน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.64 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ใหร้ะดบั
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.512 
 ล าดบัท่ี 3 ท่านคิดวา่กลุ่มโอทอปท่ีท่านเป็นสมาชิกอยูมี่อิทธิพลต่อการตดัสินใจของท่านใน
การด าเนินการธุรกิจ กบัท่านคิดว่ากลุ่มโอทอปท่ีท่านเป็นสมาชิกอยู่มีอิทธิพลต่อการช่วยเหลือกนั
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และกันในกลุ่ม อยู่ในระดับเดียวกัน คืออยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.57 และกลุ่ม
ผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.545 

 

ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความ
เส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินค้าของกลุ่มผู้ประกอบการ OTOP 
 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีปัจจยัภ
ายในภาพรวมของตวัแปรตน้ จากจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 270 คน ไดแ้ก่ การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา, 
ความไวว้างใจต่อห้างสรรพสินคา้, คุณค่าจากความร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้, การรับรู้ราคาค่าเช่า
พื้นท่ี 

 

ตารางท่ี 9 ค่าเฉล่ียค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีปัจจยัภายในภาพรวม 
ปัจจยัภายใน N = 270 ระดบั 

ความคิดเห็น 
ล าดบัท่ี 

X̅ S.D. 
1. การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา 4.39 0.472 มากท่ีสุด 2 
2. ความไวว้างใจต่อหา้งสรรพสินคา้ 4.51 0.488 มากท่ีสุด 1 
3. คุณค่าจากความร่วมมือกบั 
หา้งสรรพสินคา้ 

4.32 0.515 มากท่ีสุด 3 

4. การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี 3.99 0.409 มาก 4 
รวมเฉล่ีย  4.30 0.305 มากท่ีสุด  

 

 จากตารางท่ี 9 พบว่า ค่าเฉล่ียของปัจจยัภายในภาพรวม โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.30 และเม่ือจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า  ปัจจัยภายในด้านความไว้วางใจต่อ
ห้างสรรพสินคา้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 รองลงมาปัจจยัภายในดา้นการส่ือสาร
อย่างตรงไปตรงมา อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 ปัจจยัภายในดา้นคุณค่าจากความ
ร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 และปัจจยัภายในดา้นการ
รับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 
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ตารางท่ี 10 ค่าเฉล่ียค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีปัจจยัภายในดา้นการ
ส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา 
การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา N = 270 ระดบั 

ความคิดเห็น 
ล าดบัท่ี 

X̅ S.D. 
1.หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเช่าพื้นท่ีอยูใ่หข้อ้มูลใหม่ๆ 
แก่ท่านเสมอ 

4.34 0.548 มากท่ีสุด 
 

5 

2.หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเช่าพื้นท่ีอยูส่ื่อสารส่ิงท่ี 
คาดหวงัแก่ท่านเป็นอยา่งดี 

4.35 0.516 มากท่ีสุด 
 

4 

3.หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเช่าพื้นท่ีอยู ่แจง้ใหท้่าน
ทราบปัญหาท่ีอาจจะเกิดขึ้นได ้เช่น 
 การเปล่ียนแปลงสถานท่ีแสดงสินคา้, 
 รูปแบบการน าเสนอสินคา้ 
และระยะเวลาในการแสดงสินคา้ เป็นตน้ 

4.38 0.537 มากท่ีสุด 
 

3 

4.หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเช่าพื้นท่ีอยูใ่หข้อ้มูลท่ี 
ถูกตอ้งเก่ียวกบัผูบ้ริโภคท่ีจะมาจบัจ่ายใชส้อยใน
หา้งสรรพสินคา้ 

4.45 0.528 มากท่ีสุด 
 

1 

5.หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเช่าพื้นท่ีอยูมี่ความชดัเจน 
ในการตอบปัญหาและขอ้ซกัถาม 

4.44 0.540 มากท่ีสุด 
 

2 

รวม 4.39 0.472 มากท่ีสุด  
 
 จากตารางท่ี 10 พบว่าค่าเฉล่ียของปัจจัยภายในด้านการส่ือสารอย่างตรงไปตรงมา 
โดยรวมอยู่ ในระดับมาก ท่ี สุด  มีค่ า เฉ ล่ีย เท่ ากับ  4 .39  และกลุ่มผู ้ประกอบการ OTOP 
ให้ระดับความคิดเห็นปัจจัยภายในด้านการส่ือสารอย่างตรงไปตรงมา ไม่แตกต่างกันมาก 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 0.472 โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 
สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 
 ล าดับท่ี 1 ห้างสรรพสินคา้ท่ีท่านเช่าพื้นท่ีอยู่ให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบัผูบ้ริโภคท่ีจะมา
จับจ่ายใช้สอยในห้างสรรพสินค้า อยู่ในระดับมากท่ีสุ ด มีค่า เฉล่ียเท่ากับ 4.45 และกลุ่ม
ผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.528 
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 ล าดับท่ี 2 ห้างสรรพสินค้าท่ีท่านเช่าพื้นท่ีอยู่มีความชัดเจนในการตอบปัญหาและข้อ
ซักถาม อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.540 
 ล าดบัท่ี 3 หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเช่าพื้นท่ีอยูแ่จง้ใหท้่านทราบปัญหาท่ีอาจจะเกิดขึ้นได ้เช่น 
การเปล่ียนแปลงสถานท่ีแสดงสินคา้ รูปแบบการน าเสนอสินค้า ระยะเวลาในการแสดงสินคา้ 
เป็นตน้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.537 
 ล าดบัท่ี 4 ห้างสรรพสินคา้ท่ีท่านเช่าพื้นท่ีอยู่ส่ือสารส่ิงท่ีคาดหวงัแก่ท่านเป็นอย่างดี อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.516 
 ล าดบัท่ี 5 ห้างสรรพสินคา้ท่ีท่านเช่าพื้นท่ีอยูใ่ห้ขอ้มูลใหม่ๆ แก่ท่านเสมอ อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.548 

 

ตารางท่ี 11 ค่าเฉล่ียค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีปัจจยัภายในดา้นความ
ไวว้างใจต่อหา้งสรรพสินคา้ 

ความไวว้างใจต่อหา้งสรรพสินคา้ N = 270 ระดบั 
ความคิดเห็น 

ล าดบัท่ี 
X̅ S.D. 

1. 
หา้งสรรพสินคา้ท าใหท้่านรู้สึกไวว้างใจ 

4.50 0.537 มากท่ีสุด 3 

2. ฉนัไวว้างใจต่อหา้งสรรพสินคา้ 4.51 0.550 มากท่ีสุด 2 
3. หา้งสรรพสินคา้สร้างความประทบัใจ
ดา้นความซ่ือสัตย ์

4.52 0.536 มากท่ีสุด 
 

1 

4. สัญญาท่ีท ากบัทางหา้งสรรพสินคา้ 
น่าเช่ือถือได ้

4.51 0.537 มากท่ีสุด 
 

2 

รวม 4.51 0.488 มากท่ีสุด  
 
 จากตารางท่ี 11 พบว่าค่าเฉล่ียของปัจจัยภายในด้านความไวว้างใจต่อห้างสรรพสินคา้ 
โดยรวมอยู่ ในระดับมาก ท่ี สุด  มีค่ า เฉ ล่ีย เท่ ากับ  4 .51  และกลุ่มผู ้ประกอบการ OTOP 
ให้ระดับความคิดเห็นปัจจัยภายในด้านความไวว้างใจต่อห้างสรรพสินค้า ไม่แตกต่างกันมาก 
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โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 0.488 โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 
สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 ห้างสรรพสินคา้ สร้างความประทบัใจดา้นความซ่ือสัตย ์อยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.52 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.536 
 ล าดบัท่ี 2 ฉนัไวว้างใจต่อหา้งสรรพสินคา้ กบั สัญญาท่ีท ากบัทางหา้งสรรพสินคา้น่าเช่ือถือ
ได้ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.51 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.550 กบั 0.537 
ตามล าดบั 
 ล าดบัท่ี 3 ห้างสรรพสินคา้ท าให้ท่านรู้สึกไวว้างใจ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.50 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.537 

 

ตารางท่ี 12 ค่าเฉล่ียค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีปัจจยัภายในดา้น
คุณค่าจากความร่วมมือกบัหา้งสรรพสินคา้ 

คุณค่าจากความร่วมมือกบัหา้งสรรพสินคา้ 
 

N = 270 ระดบั 
ความคิดเห็น 

ล าดบัท่ี 
X̅ S.D. 

1. เพื่อท าใหก้ารท าธุรกิจระหวา่งท่านและ 
หา้งสรรพสินคา้ประสบความส าเร็จ  
ท่านคิดวา่จ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการประนี 
ประนอมของขอ้ปฏิบติัท่ีดีในการท าธุรกิจ 

4.31 0.537 มากท่ีสุด 
 

3 

2. เพื่อท าใหก้ารท าธุรกิจระหวา่งท่านและ 
หา้งสรรพสินคา้ประสบความส าเร็จ  
ท่านคิดวา่จ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการประนี 
ประนอมของเป้าหมายของท่านและ
เป้าหมายของหา้งฯ 

4.32 0.547 มากท่ีสุด 
 

2 

3.ถา้ฝ่ายหน่ึงถูกพบวา่ไปละเมิดจริยธรรมท่ีดี
ท่ีควรปฏิบติัระหวา่งท่านและหา้งสรรพสินค้
า ท่านคิดวา่อีกฝ่ายตอ้งถูกต าหนิติเตียน 

4.33 0.565 มากท่ีสุด 
 

1 

รวม 4.31 0.515 มากท่ีสุด  
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 จากตารางท่ี  12 พบว่าค่ า เฉ ล่ียของปัจจัยภายในด้านคุณค่าจากความร่วมมือกับ
หา้งสรรพสินคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
ให้ระดบัความคิดเห็นปัจจยัภายในดา้นคุณค่าจากความร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้ ไม่แตกต่างกนั
มาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.515 โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 
 ล าดับท่ี 1 ถ้าฝ่ายหน่ึงถูกพบว่าไปละเมิดจริยธรรมท่ีดีท่ีควรปฏิบัติระหว่างท่านและ
ห้างสรรพสินคา้ ท่านคิดว่าอีกฝ่ายตอ้งถูกต าหนิติเตียน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 
และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน โดยพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.565 
 ล าดับท่ี 2 เพื่อท าให้การท าธุรกิจระหว่างท่านและห้างสรรพสินค้าประสบความส าเร็จ 
ท่านคิดวา่จ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการประนีประนอมของเป้าหมายของท่านและเป้าหมายของห้างฯ อยูใ่น
ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.32 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.547 
 ล าดับท่ี 3 เพื่อท าให้การท าธุรกิจระหว่างท่านและห้างสรรพสินค้าประสบความส าเร็จ 
ท่ า นคิ ด ว่ า จ า เ ป็ น ท่ี จ ะต้อ ง มี ก ารประ นีประนอมของข้อป ฏิบั ติ ท่ี ดี ในก า รท า ธุ ร กิ จ 
อ ยู่ ใ น ร ะ ดั บ ม า ก ท่ี สุ ด  มี ค่ า เ ฉ ล่ี ย เ ท่ า กั บ  4 . 3 1  แ ล ะ ก ลุ่ ม ผู ้ ป ร ะ ก อบ ก า ร  O T O P 
ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากับ 
0.537 
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ตารางท่ี 13 ค่าเฉล่ียค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีปัจจยัภายในดา้นการ
รับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี 

การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี N = 270 ระดบั 
ความคิดเห็น 

ล าดบัท่ี 
X̅ S.D. 

1. ท่านเช่าพื้นท่ีจากหา้งสรรพสินคา้  
เพราะราคาค่าเช่าใกลเ้คียงกบัสถานท่ีอ่ืนๆ 

3.16 0.614 ปานกลาง 4 

2. ท่านเช่าพื้นท่ีจากหา้งสรรพสินคา้ 
เพราะราคาค่าเช่ามีความเหมาะสมกบัการ
บริการท่ีท่านจะไดรั้บ 

4.15 0.423 มาก 3 

3. ท่านเช่าพื้นท่ีจากหา้งสรรพสินคา้ 
เพราะราคาค่าเช่ามีความเหมาะสมกบัช่วง 
ระยะเวลาการเช่า 

4.30 0.511 มากท่ีสุด 
 

2 

4.ท่านเช่าพื้นท่ีจากหา้งสรรพสินคา้ 
เพราะราคาค่าเช่ามีความคุม้ค่ากบัยอดขาย
ท่ีท่านจะไดรั้บกลบัคืนมา 

4.35 0.515 มากท่ีสุด 
 

1 

รวม 3.98 0.409 มาก  
 
 จากตารางท่ี 13 พบวา่ค่าเฉล่ียของปัจจยัภายในดา้นการรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดบัความคิดเห็นปัจจยัภายใน
ดา้นการรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 0.409 โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 
 
ส่วนท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
ห้างสรรพสินค้าของกลุ่มผู้ประกอบการ OTOP 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP โดยไดผ้ลวิเคราะห์ขอ้มูลตารางต่อไปน้ี 
 
 
 
 



58 

ตารางท่ี 14 ค่าเฉล่ียค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีดา้นการรับรู้ประโยชน์ 
การรับรู้ประโยชน์ N = 270 ระดบั 

ความคิดเห็น 
ล าดบัท่ี 

X̅ S.D. 
1. การเช่าสถานท่ีจากหา้งสรรพสินคา้มี 
ความสะดวกสบายในการด าเนินการ 

4.58 0.524 มากท่ีสุด 2 

2. การเช่าสถานท่ีจากหา้งสรรพสินคา้ 
ช่วยใหท้่านประหยดัขึ้น 

4.50 0.614 มากท่ีสุด 4 

3. ท่านสามารถไดลู้กคา้มากขึ้นจากการเช่า 
สถานท่ีหา้งสรรพสินคา้ 

4.56 0.533 มากท่ีสุด 3 

4. ท่านไดรั้บความรวดเร็วมากในการด าเนิน 
การผา่นหา้งสรรพสินคา้ 

4.56 0.554 มากท่ีสุด 3 

5. ท่านสามารถเพิ่มยอดขายสินคา้จากการเช่า 
สถานท่ีจากหา้งสรรพสินคา้ 

4.59 0.529 มากท่ีสุด 1 

รวม  4.56 0.467 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 14 พบว่าค่าเฉล่ียของดา้นการรับรู้ประโยชน์ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดบัความคิดเห็นดา้นการรับรู้ประโยชน์  
ไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเ บ่ียง เบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่ า เท่ ากับ 0.467 
โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี  
 ล าดบัท่ี 1 ท่านสามารถเพิ่มยอดขายสินคา้จากการเช่าสถานท่ีจากห้างสรรพสินคา้ อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.59 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.529 
 ล าดบัท่ี 2 การเช่าสถานท่ีจากห้างสรรพสินคา้มีความสะดวกสบายในการด าเนินการ อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.58 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.524 
 ล าดับ ท่ี  3  ท่ านได้รับความรวดเ ร็วมากในการด า เ นินการผ่านห้างสรรพสินค้า 
กับท่านสามารถได้ลูกค้ามากขึ้ นจากการเช่าสถานท่ีห้างสรรพสินค้า  อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.56 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.554 กบั 0.533 ตามล าดบั 
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 ล าดบัท่ี 4 การเช่าสถานท่ีจากหา้งสรรพสินคา้ช่วยใหท้่านประหยดัขึ้น อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.50 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.614 
 

ตารางท่ี 15 ค่าเฉล่ียค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีดา้นการรับรู้ความ
เส่ียง 

การรับรู้ความเส่ียง N = 270 ระดบั 
ความคิดเห็น 

ล าดบัท่ี 
X̅ S.D. 

1. การเช่าสถานท่ีกบัหา้งสรรพสินคา้มีความเส่ียง 
ท่ีจะไดรั้บบริการท่ีไม่เป็นตามเง่ือนไขท่ีก าหนด 

4.40 0.714 มากท่ีสุด 3 

2. การเช่าสถานท่ีจากหา้งสรรพสินคา้มีความเส่ียง 
ท่ีจะไดรั้บความไม่เป็นธรรมดา้นการเงิน  
เช่น 
การไม่ไดรั้บส่วนลดตามท่ีแจง้ในใบสัญญาไว ้

4.41 0.672 มากท่ีสุด 2 

3. การเช่าสถานท่ีจากหา้งสรรพสินคา้มีความเส่ียง 
ท่ีจะไดรั้บการบริการท่ีไม่ยติุธรรม 

4.43 0.680 มากท่ีสุด 1 

รวม  4.42 0.666 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 15 พบว่าค่าเฉล่ียของดา้นการรับรู้ความเส่ียง โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดบัความคิดเห็นดา้นการรับรู้ประโยชน์  
ไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเ บ่ียง เบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่ า เท่ ากับ 0.666 
โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี   
 ล าดับท่ี 1 การเช่าสถานท่ีจากห้างสรรพสินค้ามีความเส่ียงท่ีจะได้รับการบริการท่ีไม่
ยุติธรรม อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.680 
 ล าดบัท่ี 2 การเช่าสถานท่ีจากหา้งสรรพสินคา้มีความเส่ียงท่ีจะไดรั้บความไม่เป็นธรรมดา้น
การเงิน เช่น การไม่ไดรั้บส่วนลดตามท่ีแจง้ในใบสัญญาไว ้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.41 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.672 
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 ล าดบัท่ี 3 การเช่าสถานท่ีกบัห้างสรรพสินคา้มีความเส่ียงท่ีจะได้รับบริการท่ีไม่เป็นตาม
เง่ือนไขท่ีก าหนด อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40 และกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ให้
ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.714 
 
ส่วนท่ี 6 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมติฐานงานวิจยัน้ี มีตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 1.ความยืดหยุ่นในการช าระเงิน 2.
การบริการท่ีมีคุณภาพ 3.อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP 4.การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา 5.การรับรู้
ราคาค่าเช่าพื้นท่ี 6.คุณค่าจากความร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้ 7.ความไวว้างใจต่อห้างสรรสินคา้ 
โดยมีตวัแปรตาม คือ 1.การรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ 
OTOP 2.การรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ผูว้ิจยั
ได้หาความสัมพนัธ์ของตัวแปรอิสระทั้งส้ิน 7 ตัว เพื่อตรวจสอบความสัมพนัธ์กันเองด้วยการ
วิเคราะหถ์ดถอยพหุคูณ (Multiple Regression)  
 ผูว้ิจยัด าเนินการตรวจสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระในสมการ หากตวัแปรมี 
ความสัมพนัธ์กนัเกิน 0.70 แสดงว่ามีแนวโนม้ท่ีจะเกิดกลุ่มตวัแปรอิสระในสมการมีความสัมพนัธ์
จะไม่สามารถวิเคราะห์การทดถอยเชิงพหุคูณได้ ทางผูว้ิจยัได้ใช้ค่า Pearson Correlation ในการ 
ตรวจสอบพหุสัมพนัธ์ (Multicollinearity) ผลการทดสอบสมมุตฐานแสดงไดด้งัตารางต่อไปน้ี 

เม่ือ         𝑥1 : ความยดืหยุน่ในการช าระเงิน 

  𝑥2 : การบริการท่ีมีคุณภาพ 

   𝑥3 : อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP 

   𝑥4 : การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา 
   𝑥5 : การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี 

   𝑥6 : คุณค่าจากความร่วมมือกบัหา้งสรรพสินคา้ 
   𝑥7 : ความไวว้างใจต่อหา้งสรรพสินคา้
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 จากตารางท่ี 16 แสดงการทดสอบค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระดา้นปัจจยั
ร า ย ย่ อ ย  ได้แ ก่  ความยื ดหยุ่ น ในกา รช า ระ เ งิน  (𝑥1) การบ ริก าร ท่ี มี คุณภาพ  (𝑥2) 
อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP (𝑥3) การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา (𝑥4) การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี 
(𝑥5) คุณค่าจากความร่วมมือกับห้างสรรพสินคา้ (𝑥6) ความไวว้างใจต่อห้างสรรพสินคา้ (𝑥7) 
พบว่ามีค่าไม่เกิน 0.7 หมายความ ว่าตวัแปรย่อยทั้ง  7 ตวั ไม่มีความสัมพนัธ์กนัเอง จึงไม่ก่อให้เกิด
ปัญหาความสัมพนัธ์ ดังนั้น สามารถใช้ตวัแปรเหล่าน้ีในการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุใน
ขั้นตอนต่อไปได ้จากนั้นผูวิ้จยัท าการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียวเพื่อทดสอบว่า มีตวั
แปรย่อยตวัไหนท่ีมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรตามหรือไม่และจากนั้นท าการวิเคราะห์สมการถดถอย
เชิงพหุในล าดบัต่อไปได ้
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ตารางท่ี 17 แสดงแสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Enter Multiple Regression Analysis) 
ของปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในต่อการรับรู้ประโยชน์ 

 

 จากตารางท่ี 17 แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Enter Multiple Regression 
Analysis) โดยท าการทดความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระรายยอ่ยและตวัแปรตาม โดยสามารถ
สร้างเป็นสมการถดถอย ดงัน้ี 
 Ý =  0.578 + 0.330(X3) + 0.197(X7) + 0.243(X3) + 0.227(X5) +

 0.112(X1) + 0.024(X6) − 0.242(X4)  
 จากสมการ แสดงวา่ ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่า
พื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP มีค่าเท่ากบั 0.578 

 
 
 
 

 

ปัจจยัภายนอกและภายใน B 𝜷 t P value Tolerance VIF 

ค่าคงท่ี (constant) 0.578  1.515 0.131   
ความยดืหยุน่ในการช าระเงิน 
𝑥1 

0.112 0.107 1.863 0.044 0.665 1.503 

การบริการท่ีมีคุณภาพ 𝑥2 0.243 0.204 3.818 0.000 0.767 1.305 
อิทธิพลของภายในกลุ่ม 
OTOP 𝑥3 

0.330 0.344 5.875 0.000 0.639 1.564 

การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา 
𝑥4 

-0.242 -0.245 -4.677 0.000 0.796 1.257 

การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี 𝑥5 0.227 -2.00 3.713 0.000 0.756 1.322 
คุณค่าจากความร่วมมือกบัหา้ง 
สรรพสินคา้ 𝑥6 

0.024 -0.26 0.474 0.636 0.722 1.384 

ความไวว้างใจต่อหา้งสรรพสิ
นคา้ 𝑥7 

0.197 -2.6 3.883 0.000 0.774 1.292 

R = 0.654    R2 = 0.427    Adjust R2 = 0.412    Durbin-Watsun = 2.005 
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ตารางท่ี 18 แสดงแสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Enter Multiple Regression Analysis) 
ของปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในต่อการรับรู้ความเส่ียง 

 

 จากตารางท่ี 18 แสดงแสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Enter Multiple Regression 
Analysis) โดยท าการทดความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระรายยอ่ยและตวัแปรตาม โดยสามารถ
สร้างเป็นสมการถดถอย ดงัน้ี 
 Ý =  4.917 + 0.147(X7) + 0.138(X2) + 0.061(X4) + 0.060(X1) −

0.089(X5) − 0.129(X6) − 0.309(X3)  
 จากสมการ แสดงวา่ ปัจจยัภายนอกและภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ี
ของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP มีค่าเท่ากบั 4.917 
 
 
 
 
 

ปัจจยัภายนอกและภายใน B 𝜷 t P 
Value 

Tolerance VIF 

ค่าคงท่ี (constant) 4.917  7.095 0.000   
ความยดืหยุน่ในการช าระเงิน 
𝑥1 

0.060 0.040 0.551 0.582 0.665 1.503 

การบริการท่ีมีคุณภาพ 𝑥2 0.138 0.081 1.191 0.235 0.767 1.305 
อิทธิพลของภายในกลุ่ม 𝑥3 -0.309 -0.226 -3.029 0.003 0.639 1.564 
การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา 
𝑥4 

0.061 0.044 0.652 0.515 0.796 1.257 

การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี 𝑥5 -0.089 -0.055 -0.799 0.425 0.756 1.322 
คุณค่าจากความร่วมมือกบัหา้ง 
สรรพสินคา้ 𝑥6 

-0.129 -0.100 -1.423 0.156 0.722 1.384 

ความไวว้างใจต่อหา้งสรรพสิน
คา้ 𝑥7 

0.147 0.107 1.586 0.114 0.774 1.292 

R = 0.264    R2 = 0.069    Adjust R2 = 0.045    Durbin-Watsun = 1.524 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลทดสอบสมมุติฐานโดยการวิเคราะห์สมการถดถอยแบบพหุคูณ 
พบวา่  
 1.ปัจจยัภายนอก ดา้นความยดืหยุน่ในการช าระเงิน ดา้นการบริการท่ีมีคุณภาพและดา้น 
อิทธิพลภายในกลุ่ม OTOP ส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผู ้
ประกอบการ OTOP  
 2. ปัจจยัภายนอก ดา้นความยดืหยุน่ในการช าระเงิน ดา้นการบริการท่ีมีคุณภาพ ไม่ส่งผลต่อ
การรับ รู้ความเ ส่ียง ท่ีจะ เ ช่าพื้ น ท่ีของห้างสรรพสินค้าของกลุ่มผู ้ประกอบการ OTOP 
และปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระก
อบการ OTOP คือ ดา้นอิทธิพลภายในกลุ่ม OTOP 
 3. ปัจจยัภายใน ดา้นการรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี ดา้นคุณค่าจากความร่วมมือกบัหา้งสรรพ 
สินคา้และด้านความไวว้างใจต่อห้างสรรพสินคา้ ส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
ห้างสรรพสินค้าของกลุ่มผู ้ประกอบการ OTOP และปัจจัยภายในท่ีไม่ ส่งผลต่อการรับ รู้
ป ร ะ โยชน์ ท่ี จ ะ เ ช่ าพื้ น ท่ี ข อ งห้ า งส รรพ สินค้ า ขอ งกลุ่ ม ผู ้ป ร ะกอบก า ร  OTOP  คื อ 
ดา้นการส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา  
 4. ปัจจยัภายในท่ีไม่ส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่ม
ผูป้ระกอบการ OTOP คือ ดา้นการส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมา ดา้นการรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี ดา้น
คุณค่าจากความร่วมมือกบัหา้งสรรพสินคา้ และดา้นความไวว้างใจต่อหา้งสรรพสินคา้ 
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ตารางท่ี 19 แสดงผลสรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวิจยั 
สมมติฐานท่ี 
 

สมมติฐานการวิจยั ผลการทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1 ความยดืหยุน่ในการช าระเงินส่งผลต่อการรับรู้้ 
ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผู ้
ประกอบการ OTOP   

สนบัสนุนสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 2 การบริการท่ีมีคุณภาพส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะ 
เช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ 
OTOP 

สนบัสนุนสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 3 อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP ส่งผลต่อการรับรู้ 
ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่ม 
ผูป้ระกอบการ OTOP     

สนบัสนุนสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 4 การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมาส่งผลต่อการรับรู้ 
ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่ม 
ผูป้ระกอบการ OTOP    

สนบัสนุนสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 5 การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ี 
จะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบกา
ร OTOP    

สนบัสนุนสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 6 คุณค่าจากความร่วมมือกบัหา้งสรรพสินคา้ส่งผลต่อกา
รรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของ 
กลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP    

ไม่สนบัสนุนสมมติฐา
น 
 

สมมติฐานท่ี 7 ความไวว้างใจต่อหา้งสรรพสินคา้ส่งผลต่อการรับรู้ 
ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่ม 
ผูป้ระกอบการ OTOP    

สนบัสนุนสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 8 ความยดืหยุน่ในการช าระเงินส่งผลต่อการรับรู้ความ 
เส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผู ้
ประกอบการ OTOP 

ไม่สนบัสนุนสมมติฐา
น 
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ตารางท่ี 19 (ต่อ) 
สมมติฐานท่ี สมมติฐานการวิจยั ผลการทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 9 การบริการท่ีมีคุณภาพส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะ 
เช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ 
OTOP    

ไม่สนบัสนุนสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 10 อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP 
ส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะ 
เช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ 
OTOP    

สนบัสนุนสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 11 การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมาส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ี
ยงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบ
การ OTOP    

ไม่สนบัสนุนสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 12 การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ีส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจ
ะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ 
OTOP    

ไม่สนบัสนุนสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 13 คุณค่าจากความร่วมมือกบัหา้งสรรพสินคา้ส่งผลต่อการ
รับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่
มผูป้ระกอบการ OTOP    

ไม่สนบัสนุนสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 14 ความไวว้างใจต่อหา้งสรรพสินคา้ส่งผลต่อการรับรู้ควา
มเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระก
อบการ OTOP    

ไม่สนบัสนุนสมมติฐาน 
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บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจยัเร่ือง“อิทธิพลของปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์  
และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินค้าของกลุ่มผู ้ประกอบการ OTOP 
ตามมุมมองทฤษฎี SOR” มีวตัถุประสงคข์องการวิจยัดงัน้ี 
 1. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ 
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ 
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้ง 
สรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 4.เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้ง 
สรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 การวิจยัในคร้ังน้ีได้น าข้อมูลจากการศึกษามาสรุปผลการวิิจยัอภิปรายผลและข้อเสนอ 
แนะดงัต่อไปน้ี  

 

สรุปผลการวิจัย 
 ผูว้ิจยัไดท้ าการเก็บรวบรวขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจากกลุ่มผูป้ระกอบการท่ีผลิตสินคา้หน่ึง
ต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์(OTOP)  ผา่นการเก็บขอ้มูลดว้ยเคร่ืองมือแบบสอบถามออนไลน์ จ านวน 270 
ชุด สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัต่อไปน้ี 
 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  พบว่า มีผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน จ านวน 270 คน 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 78.10 มากกวา่เพศชายซ่ึงมีจ านวน 59 คน คิด
เป็นร้อยละ 21.90 ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 21-30 ปี จ านวน 211 คน คิดเป็นรอยละ 23.00 รองลงมา
ช่วงอาย ุ31-40 ปี จ านวน 126 คน คิดเป็นรอยละ 46.70 ช่วงอาย ุ41-50 ปี จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อย
ละ 23.30 ช่วงอายุ 18-20 ปี จ านวน 59 ปี คิดเป็นร้อยละ 1.90 ช่วงอายุ 51-60 ปี จ านวน 14 คน คิด
เป็นร้อยละ 5.20 และไม่มีผูต้อบแบบสอบถามช่วงอาย ุ61 ปี ขึ้นไป ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ศึกษา
ในระดบัปวส. จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 45.20 รองลงมาระดบัการศึกษา ปวช. จ านวน 66 คน 
คิด เ ป็นร้อยละ 24.40 ระดับการศึกษาปริญญาตรี  จ านวน 40 คน คิด เ ป็นร้อยละ 14.80 
ระดับการศึกษามธัยมศึกษา จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 10.70 ระดับการศึกษาประถมศึกษา 



 69 

จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 4.80 และไม่มีผูต้อบแบบสอบถามท่ีอยู่ในระดบัการศึกษาปริญญาโท 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลาการเป็นสมาชิกของวิสาหกิจชุมชนอยู่ในช่วง 1-5 ปี 
จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 67.00 รองลงมาระยะเวลาการเป็นสมาชิกของวิสาหกิจชุมชนอยู่
ในช่วง 6-10 ปี จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 22.60 ระยะเวลาการเป็นสมาชิกของวิสาหกิจชุมชนอยู่
ในช่วงไม่เกิน 1 ปี จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 8.10 และระยะเวลาการเป็นสมาชิกของวิสาหกิจ
ชุมชนอยูใ่นช่วง 11 ปีขึ้นไป จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 2.20 ส่วนใหญ่ต าแหน่งสมาชิก/เจา้หน้าท่ี 
จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 82.20 รองลงมาต าแหน่งเลขานุการกลุ่ม จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อย
ละ 5.90 ต าแหน่งประธาน จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 5.20 ต าแหน่งรองประธานกลุ่ม จ านวน 14 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.20 และต าแหน่งเหรัญญิกกลุ่ม จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 
 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกวิสาหกิจชุมชนของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ระดบัผลิตภณัฑ์ ส่วน
ใหญ่อยูใ่นช่วงระดบัผลิตภณัฑ ์3 ดาว จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 48.10 รองลงมาอยูใ่นช่วง 
ระดบัผลิตภณัฑ ์2 ดาว จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 35.20 ช่วงระดบัผลิตภณัฑ ์4 ดาว จ านวน 31 
คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 ช่วงระดบัผลิตภณัฑ ์1 ดาว จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 3.70 ช่วงระดบั 
ผลิตภณัฑ์ 5 ดาว จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกในกลุ่มวิสาหกิจ
จ านวน 21-30 คน เป็นจ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 45.90 รองลงมามีสมาชิกในกลุ่มวิสาหกิจ
จ านวน 11-20 คน เป็นจ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 มีสมาชิกในกลุ่มวิสาหกิจ จ านวน 31-40 
คน เป็นจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 16.30 มีสมาชิกในกลุ่มวิสาหกิจจ านวนไม่เกิน 10 คน เป็น
จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 5.20 มีสมาชิกในกลุ่มวิสาหกิจจ านวน 41 คนขึ้นไป เป็นจ านวน 3 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.10 ส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงระยะเวลาในการด าเนินงาน 5-10 ปี จ านวน 200 คน คิดเป็น
ร้อยละ 74.10 รองลงมาอยูใ่นช่วงระยะเวลาในการด าเนินงานไม่เกิน 5 ปี จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อย
ละ 22.20 และอยู่ในช่วงระยะเวลาในการด าเนินงาน 11 ปีขึ้นไป จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.70 
ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มประเภทผา้และเคร่ืองแต่งกาย จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ28.90 รองลงมาเป็น
กลุ่มประเภทเคร่ืองด่ืม จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 27.80 กลุ่มประเภทของใชแ้ละเคร่ืองตกแต่ง 
จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 21.10 กลุ่มประเภทอาหาร จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ -13.00 และ
กลุ่มประเภทสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร จ านวน 25 บาท คิดเป็นร้อยละ 9.30 
 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียของปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และการรู้ความ
เส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินค้าของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP โดยค่าเฉล่ียของปัจจัย
ภายนอกภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 ซ่ึงปัจจยัภายนอกมีทั้งส้ิน จ านวน 3 ดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นอิทธิพลภายในกลุ่ม ดา้นความยืดหยุ่นในการช าระเงิน ดา้นการบริการท่ีมีคุณภาพ โดย
เรียงล าดบัของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นจากมากไปนอ้ยในแต่ละตวัแปร ดงัต่อไปน้ี    1. 
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ดา้นอิทธิพลภายในกลุ่ม OTOP อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.61 เม่ือพิจารณาแยกรายขอ้
เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย พบวา่ ล าดบัท่ี 1 ท่านคิดวา่กลุ่มโอทอปท่ีท่านเป็นสมาชิกอยู่
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของท่านในการเลือกสถานท่ีต่างๆ ในการแสดงสินคา้อยู่ในระดับมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.66 รองลงมา คือ ล าดบัท่ี 2 ท่านคิดว่ากลุ่มโอทอปท่ีท่านเป็นสมาชิกอยู่มี
อิทธิพลต่อรูปแบบในการด าเนินธุรกิจของท่าน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.64 และ
ล าดบัท่ี 3 ท่านคิดว่ากลุ่มโอทอปท่ีท่านเป็นสมาชิกอยู่ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของท่าน ในการ
ด าเนินการธุรกิจกบัท่านคิดว่ากลุ่มโอทอปท่ีท่านเป็นสมาชิกอยู่มีอิทธิพลต่อการช่วยเหลือกนัและ
กนัในกลุ่ม อยูใ่นระดบัเดียวกนั คืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.57 
 2. ดา้นความยดืหยุน่ในการช าระเงิน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55  
เม่ือพิจารณาแยกรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย พบวา่ ล าดบัท่ี 1 สามารถต่อรองราคา 
ค่าเช่าสถานท่ีกบัหา้งสรรพสินคา้ได ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.58 รองลงมา คือ ล าดบั
ท่ี 2 สามารถผ่อนช าระค่าเช่าสถานท่ีกบัห้างสรรพสินคา้ได ้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.56 ล าดบัท่ี 3 สามารถต่อรองวนัและเวลาในการช าระเงินภายหลงักับห้างสรรพสินคา้ได้อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.54 ล าดบัท่ี 4 สามารถใชเ้ครดิตในการช าระเงินค่าเช่าสถานท่ีกบั
หา้งสรรพสินคา้ไดด้ว้ยการเขียนเช็คหรือนดัวนัช าระเงินภายหลงัได ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.54 ล าดบัท่ี 5 สามารถผอ่นช าระเงินมดัจ ากบัหา้งสรรพสินคา้ไดก้บัสามารถน าหน้ีคา้งช าระ
หกัจากเงินมดัจ าได ้อยูใ่นระดบัเดียวกนั คือ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.54  
 3. ดา้นการบริการท่ีมีคุณภาพ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.54 เม่ือพิจารณาแยกราย
ขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย พบวา่ ล าดบัท่ี 1 พนกังานผูใ้หบ้ริการของหา้งสรรพสินคา้
มีความรู้ท่ีจะตอบค าถามแก่ท่าน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.63 รองลงมา คือ ล าดบัท่ี 2 
ห้างสรรพสินคา้ไดส้ร้างความเช่ือมัน่แก่ท่าน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.63 ล าดบัท่ี 3 
ห้างสรรพสินค้าพร้อมเสมอท่ีจะตอบสนองต่อความต้องการของท่าน อยู่ในระดับมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.63 ล าดบัท่ี 4 ห้างสรรพสินคา้พร้อมการบริการแก่ท่านโดยทนัที อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.63 ล าดบัท่ี 5 ห้างสรรพสินคา้มีความตั้งใจช่วยเหลือท่านเป็นอย่างดี อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.63 ล าดับท่ี 6 ห้างสรรพสินคา้มีความตั้งใจช่วยเหลือท่านเป็น
อย่างดี อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่า เฉล่ียเท่ากับ 4.63 ล าดับท่ี  7 พนักงานผู ้ให้บริการของ
ห้างสรรพสินคา้ท่ีให้บริการอย่างสุภาพแก่ท่าน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.61 ล าดบัท่ี 
8 พนกังานผูใ้หบ้ริการของห้างสรรพสินคา้ใหก้ารดูแลเอาใจใส่ท่าน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.61 ล าดับท่ี 9 ห้างสรรพสินคา้ให้ความรู้สึกถึงความปลอดภยัในการติดต่อธุรกิจ อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.61 ล าดบัท่ี 10 อุปกรณ์ต่างๆ ท่ีห้างสรรพสินคา้ท่ีใชใ้นการติดต่อ 
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ตอ้งมีความดูดี สะอาดเรียบร้อย อยู่ในระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.60 ล าดบัท่ี 11 พนักงานผู ้
ให้บริการของห้างสรรพสินคา้เป็นผูเ้ขา้ใจท่านเป็นอย่างดี อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.60 ล าดบัท่ี 12ห้างสรรพสินคา้มีสถานท่ีท่ีดูดีทนัสมยักบัพนกังานผูใ้หบ้ริการของห้างสรรพสินคา้
มีบุคลิกท่ีประณีตและเป็นมืออาชีพในการติดต่อ อยู่ในระดบัเดียวกนั คืออยู่ในระดบัมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 ล าดบัท่ี 13 ห้างสรรพสินคา้มีส่ิงอ านวยความสะดวกในการติดต่อท่ีน่าดึงดูดใจ
ในการติดต่อ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.59 ล าดับท่ี 14 ห้างสรรพสินคา้ท่ีให้ความ
สะดวกสบายในการติดต่อเสมอ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่า เฉล่ียเท่ากับ 4.59 ล าดับท่ี  15 
ห้างสรรพสินคา้แจง้ให้ท่านทราบเสมอถึงบริการท่ีห้างฯ เสนอให้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.57 ล าดับท่ี 16 ห้างสรรพสินคา้มุ่งแก้ปัญหาในการบริการให้ท่านอย่างน่าเช่ือถืออยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.54 และล าดับท่ี 17 ห้างสรรพสินคา้ให้บริการแก่ท่านถูกตอ้ง
ตั้งแต่คร้ังแรกกบัห้างสรรพสินคา้ให้บริการแก่ท่านตามท่ีสัญญาไวอ้ยู่ในระดบัเดียวกนั คืออยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 
 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียของปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความ
เส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP โดยค่่าเฉล่ียของ ปัจจยัภายใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 ซ่ึงปัจจยัภายในมีทั้งส้ิน จ านวน 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
ด้านความไวว้างใจต่อห้างสรรพสินคา้ ด้านการส่ือสารอย่างตรงไปตรงมา ด้านคุณค่าจากความ
ร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้ ดา้นการรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ี โดยเรียงล าดบัของค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นจากมากไปนอ้ยในแต่ละตวัแปร ดงัต่อไปน้ี 
 1. ดา้นความไวว้างใจต่อห้างสรรพสินคา้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 เม่ือ
พิจารณาแยกรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย พบวา่ 
 ล าดบัท่ี 1 ห้างสรรพสินคา้ สร้างความประทบัใจดา้นความซ่ือสัตย ์อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 รองลงมา คือ ล าดบัท่ี 2 ฉนัไวว้างใจต่อห้างสรรพสินคา้ กบั สัญญาท่ีท ากบัทาง
ห้างสรรพสินคา้น่าเช่ือถือได ้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 และกลุ่มผูป้ระกอบการ 
OTOP ให้ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 0.550 กบั 0.537 ตามล าดบั และล าดบัท่ี 3 ห้างสรรพสินคา้ท าให้ท่านรู้สึกไวว้างใจ อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 
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 2. ด้านการส่ือสารอย่างตรงไปตรงมา อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.39 
เม่ือพิจารณาแยกรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย พบวา่ 
 ล าดับท่ี 1 ห้างสรรพสินคา้ท่ีท่านเช่าพื้นท่ีอยู่ให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งเก่ียวกับผูบ้ริโภคท่ีจะมา
จบัจ่ายใชส้อยในห้างสรรพสินคา้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.45 รองลงมา คือ ล าดบัท่ี 
2 หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเช่าพื้นท่ีอยูมี่ความชดัเจนในการตอบปัญหาและขอ้ซกัถาม อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 ล าดบัท่ี 3 ห้างสรรพสินคา้ท่ีท่านเช่าพื้นท่ีอยู่แจง้ให้ท่านทราบปัญหาท่ี
อาจจะเกิดขึ้นได ้เช่น การเปล่ียนแปลงสถานท่ีแสดงสินคา้ รูปแบบการน าเสนอสินคา้ ระยะเวลาใน
การแสดงสินคา้ เป็นตน้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 ล าดบัท่ี 4 ห้างสรรพสินคา้ท่ี
ท่านเช่าพื้นท่ีอยู่ส่ือสารส่ิงท่ีคาดหวงัแก่ท่านเป็นอย่างดี อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 
และล าดบัท่ี 5 หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านเช่าพื้นท่ีอยู่ให้ขอ้มูลใหม่ๆ แก่ท่านเสมอ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 
 3. ดา้นคุณค่าจากความร่วมมือกบัหา้งสรรพสินคา้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  
4.32 เม่ือพิจารณาแยกรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย พบวา่ 
 ล าดบัท่ี 1 ถา้ฝ่ายหน่ึงถูกพบวา่ไปละเมิดจริยธรรมท่ีดีท่ีควรปฏิบติัระหวา่งท่านและ 
ห้างสรรพสินคา้ ท่านคิดว่าอีกฝ่ายตอ้งถูกต าหนิติเตียน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 
รองลงมา คือ ล าดบัท่ี 2 เพือ่ท าใหก้ารท าธุรกิจระหวา่งท่านและหา้งสรรพสินคา้ประสบความส าเร็จ 
ท่านคิดวา่จ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการประนีประนอมของเป้าหมายของท่านและเป้าหมายของห้างฯ อยูใ่น
ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.32 และล าดับท่ี 3 เพื่อท าให้การท าธุรกิจระหว่างท่านและ
ห้างสรรพสินคา้ประสบความส าเร็จ ท่านคิดว่าจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการประนีประนอมของขอ้ปฏิบติัท่ี
ดีในการท าธุรกิจ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 
 4. ด้ า นก า ร รั บ รู้ ร า ค า ค่ า เ ช่ า พื้ น ท่ี  อ ยู่ ใ น ระดับม าก  มี ค่ า เ ฉ ล่ี ย เ ท่ า กับ  3 . 9 9  
เม่ือพิจารณาแยกรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย พบวา่  
 ล าดบัท่ี 1 ท่านเช่าพื้นท่ีจากห้างสรรพสินคา้ เพราะราคาค่าเช่ามีความคุม้ค่ากบัยอดขายท่ี
ท่านจะไดรั้บกลบัคืนมา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 รองลงมา คือ ล าดบัท่ี 2 ท่านเช่า
พื้นท่ีจากห้างสรรพสินคา้ เพราะราคาค่าเช่ามีความเหมาะสมกบัช่วงระยะเวลาการเช่า อยู่ในระดบั
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.30 ล าดับท่ี 3 ท่านเช่าพื้นท่ีจากห้างสรรพสินคา้ เพราะราคาค่าเช่ามี
ความเหมาะสมกบัการบริการท่ีท่านจะไดรั้บ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 และล าดบัท่ี 4 
ท่านเช่าพื้นท่ีจากห้างสรรพสินคา้ เพราะราคาค่าเช่าใกลเ้คียงกบัสถานท่ีอ่ืนๆ อยู่ในระดบัปานกลาง 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.16 
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 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียของการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผู ้
ประกอบการ OTOP โดยค่าเฉล่ียของด้านการรับรู้ประโยชน์ภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56  เม่ือพิจารณาแยกรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย พบวา่ ล าดบัท่ี 
1 ท่านสามารถเพิ่มยอดขายสินคา้จากการเช่าสถานท่ีจากห้างสรรพสินคา้ อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
มีค่ า เฉ ล่ี ย เท่ ากับ  4.59 รองลงมา  คือ  ล าดับ ท่ี  2  การ เ ช่ าสถานท่ีจากห้ าง  สรรพสินค้า
มีความสะดวกสบายในการด าเนินการ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.58 ล าดับท่ี 3 
ท่านไดรั้บความรวดเร็วมากในการด าเนินการผา่นหา้งสรรพสินคา้ กบัท่านสามารถไดลู้กคา้ 
มากขึ้นจากการเช่าสถานท่ีหา้งสรรพสินคา้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56 และล าดบัท่ี 
4 การเช่าสถานท่ีจากหา้งสรรพสินคา้ช่วยใหท้่านประหยดัขึ้น อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.50  
 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียของการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินค้าของ
กลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP โดยค่่าเฉล่ียของดา้นการรับรู้ประโยชน์ภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 เม่ือพิจารณาแยกรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย พบว่า ล าดบัท่ี 1 
การเช่าสถานท่ีจากห้างสรรพสินคา้มีความเส่ียงท่ีจะไดรั้บการบริการท่ีไม่ยุติธรรม อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 รองลงมา คือ ล าดบัท่ี 2 การเช่าสถานท่ีจากห้างสรรพสินคา้มีความเส่ียง
ท่ีจะไดรั้บความไม่เป็นธรรมดา้นการเงิน เช่น การไม่ไดรั้บส่วนลดตามท่ีแจง้ในใบสัญญาไว ้อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41 และล าดบัท่ี 3 การเช่าสถานท่ีกบัห้างสรรพสินคา้มีความเส่ียง
ท่ีจะไดรั้บบริการท่ีไม่เป็นตามเง่ือนไขท่ีก าหนด อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40 
 

อภิปรายผล 
 จากการศึกษาอิทธิพลของปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์
และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินค้าของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ตาม
มุมมองทฤษฎี SOR ผ่านการทดสอบสมมติฐานการวิจยัโดยการวิเคราะห์สมการถดถอยแบบพหุ 
ด้วยค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R2) ก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 และอ้างอิงจาก
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถอภิปรายไดด้งัต่อไปน้ี  
 สมมติฐานท่ี 1 :  
 ความยดืหยุน่ในการช าระเงินส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ 
ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP จ า ก ก า ร ท ด ส อ บ ส ม ม ติ ฐ า น ก า ร วิ จั ย  พ บ ว่ า 
มี ค่ า นั ย ส า คัญ ท า ง ส ถิ ติ ท่ี  0 . 0 4 4  ซ่ึ ง มี ค่ า น้ อ ย ก ว่ า  0 . 0 5  จึ ง ย อ ม รั บ ส ม ม ติ ฐ า น 
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ค ว า ม ยื ด ห ยุ่ น ใ น ก า ร ช า ร ะ เ งิ น ส่ ง ผ ล ต่ อ ก า ร รั บ รู้ ป ร ะ โ ย ช น์ ท่ี เ ช่ า พื้ น ท่ี ข อ ง
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
   
 โดยสามารถอธิบายผลไดว้่า ความยืดหยุ่นในช าระเงินเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมีบทบาทต่อการ
รับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP สอดคลอ้งกบักล
ยุทธ์การพฒันาช่องทางการขาย ซ่ึงการขายโดยการสร้างร้านคา้เสมือนจริงหรือร้านคา้ออนไลน์ 
(Virtual Mall / Brick & Motar ) ปัจจุบนัมีเวบ็ไซต ์Thaitambon.com เป็นศูนยก์ลางการซ้ือขายสินคา้
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ รวมทั้งเว็บไซต์ Depthai.com โดยในระยะแรกไม่สามารถประมาณ
ยอดขายได้ เน่ืองจากชุมชนลูกคา้หรือผูม้าเยี่ยมเว็บไซต์เหล่าน้ียงัไม่มีความสัมพนัธ์กับร้านคา้
เสมือนจริง หรือยงัไม่ไวว้างใจระบบรักษาความปลอดภัยในการช าระเงิน ทั้งน้ีสอดคล้องกับ
งานวิจยัของชญานิน แกว้หาญ (2562) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมและทศันคติต่อการช าระเงินแบบ
อิเล็กทรอนิกส์(e-Payment) และต่อระบบภาษีของผู ้ประกอบอาชีพในเศรษฐกิจนอกระบบ 
กรณีศึกษา ผูป้ระกอบการออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า ในการประกอบกิจการ ผู ้ประกอบการมี
ความสะดวกและเห็นประโยชน์ถึงการใช้งานเทคโนโลยี ดา้นการช าระเงินอิเล็กทรอนิกส์ คือการ
ใหช้ าระเงินโดยการโอนเขา้บญัชีธนาคาร เพราะสะดวกและสามารถตรวจสอบไดท้นัที 
 

 สมมติฐานท่ี 2 :  
 การบริการท่ีมีคุณภาพส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของ
กลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบว่า มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน การบริการท่ีมีคุณภาพส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการOTOP  
 โดยสามารถอธิบายผลไดว้่า  การบริการท่ีมีคุณภาพเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมีบทบาทต่อการรับรู้
ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ ณัฐพล อสัสะรัตน์และอธิวฒัน์ รัตนพนัธ์ (2562) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ืองอิทธิพลคุณภาพบริการและ
การรับรู้ราคาของศูนย์บริการรถยนต์ต่อ ความพึงพอใจ การบอกต่อ และการซ้ือซ ้ าในแบรนด์
รถยนต์ ผลการศึกษา พบว่าอิทธิพลคุณภาพบริการของศูนยบ์ริการรถยนต์มีอิทธิพลเชิงบวกต่อ
ความพึงพอใจ การบอกต่อ และการซ้ือซ ้ ารถยนตแ์บรนด์ต่างๆ ซ่ึงองคป์ระกอบของการบริการใน
การสร้างให้เกิดคุณภาพบริการทั้งดา้นความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้และดา้นความเป็นรูปธรรมของ
บริการ กล่าวคือ พนักงาน และการออกแบบกายภาพ (physical ลว้นเป็นปัจจยัท่ีจบัตอ้งได้ และ
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สอดแทรกอตัลกัษณ์ของแบรนด์ลงไปไดง้่าย เช่น ชุดพนกังาน การตกแต่งภายในศูนยบ์ริการ การ
ส่งเสริมบุคลิกแบรนด์โดยใช้พนักงาน เป็นตน้ ซ่ึงย่อมสนับสนุนให้เกิดการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี
ใหแ้ก่แบรนด ์ส่งผลต่อความพึงพอใจ การบอกต่อและการซ้ือซ ้าแบรนดใ์นอนาคตได ้
 

 สมมติฐานท่ี 3 :  
 อิทธิพลของภายในกลุ่ม  OTOP ส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ ท่ีจะเช่าพื้ น ท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP ส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ี
ของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
  โดยสามารถอธิบายผลไดว้่า อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมีบทบาท
ต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP สอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของบุญเพง็ สิทธิวงษา ดนยั ลามค าว และทรงพล โชติกเวชกุล (2565) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ือง
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการบริหารจัดการเศรษฐกิจท้องถ่ิน OTOP นวัตวิถีในเขตพื้นท่ีจังหวัด
หนองคาย ผลการศึกษาพบว่า ผููน้ าชุมชน การมีส่วนร่วมของชุมชน การประชาสัมพันธ์การ
ท่องเท่ียว และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของรพีพรรณ พงษอิ์นทร์วงศ ์และคณะ (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของหมู่บา้นท่องเท่ียวนวตัวิถีกรณีศึกษาบา้นใหม่ ต าบลสวายจีก อ าเภอ
เมือง จงัหวดับุรีรัมย ์ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัดา้นผูน้ า ปัจจยัการมีส่วนร่วมและวฒันธรรมชุมชน
ส่งผลเชิงบวกต่อความส าเร็จของหมู่บ้านท่องเท่ียวนวัตวิถี องค์ความรู้ด้านการน าเทคโนโลยี
สารสนเทศมาใชใ้นการบริหารงานชุมชน การมีจิตส านึกต่อและตระหนกัชุมชน โดยการมีส่วนของ
สมาชิกในชุมชนวฒันธรรมชุมชนท าให้ชุมชนด าเนินงานประสบความส าเร็จไดรั้บการยอมรับจาก
หน่วยงานภายนอก 
 

 สมมติฐานท่ี 4 :  
 การส่ือสารอย่างตรงไปตรงมาส่งผลต่อการรับ รู้ประโยชน์ท่ีจะ เช่าพื้ น ท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานการส่ือสารอย่างตรงไปตรงมาส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ี
ของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
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 โดยสามารถอธิบายผลไดว้่า การส่ือสารอยา่งตรงไปตรงมาเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมีบทบาทต่อ
การรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของอจัจิมา ทีคะพนัธ์(2566) ซ่ึงไดศึ้กษาความไวว้างใจและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารส าเร็จรูปผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุราษฎร์
ธานี ผลการศึกษาพบว่า เจา้หนา้ท่ีของการจดัจ าหน่ายผ่านส่ือสังคมออนไลน์มีการติดตามหลงัการ
ขายอย่างต่อเน่ือง มีการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้อย่างรวดเร็วตลอด24ชัว่โมง และเม่ือลูกคา้มีปัญหา
หรือตอ้งการสอบถามขอ้มูล ส่ือสังคมออนไลน์มีการใหข้อ้มูล ข่าวสาร โปรโมชัน่แก่สมาชิก  
การให้ขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์กับลูกคา้เป็นรายบุคคลผ่านทางโทรศพัท์ อีเมล์ และSMS 
เจา้หนา้ท่ีของการจดัจ าหน่ายผา่นส่ือสังคมออนไลน์สามารถใหค้ าแนะน ากบัลูกคา้อยา่งเหมาะสม 

 

 สมมติฐานท่ี 5 :  
 การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของ
กลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบว่า มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 โดยสามารถอธิบายผลไดว้่า การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ีเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมีบทบาทต่อการรับรู้
ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ โสรยา กะลมัพะนันท ์(2557)  ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง การเปรียบเทียบพฤติกรรม แรงจูงใจในการ
ตัดสินใจเช่าพื้นท่ีและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าพื้นท่ีของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้รายย่อยห้างบ๊ิกซี กรณีศึกษา ห้างบ๊ิกซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุชและห้างบ๊ิกซี 
ซูปเปอร์เซ็นเตอร์ สาขาลาดพร้าว ผลการศึกษาพบว่า ผูป้ระกอบการร้านคา้รายย่อยภายในหา้งบ๊ิกซี
ซุปเปอร์เซ็นเตอร์สาขาลาดพร้าวให้ความส าคญัต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเช่าพื้นท่ีโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก และใหค้วามส าคญัในดา้นราคามากท่ีสุด ในเร่ืองราคาค่า
เช่าพื้นท่ี เช่นเดียวกนั แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของณัฐพล อสัสะรัตน์ และอธิวฒัน์ รัตนพนัธ์ 
(2562) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ืองอิทธิพลคุณภาพบริการและการรับรู้ราคาของศูนยบ์ริการรถยนต์ต่อ ความ
พึงพอใจ การบอกต่อ และการซ้ือซ ้าในแบรนด์รถยนต ์ผลการศึกษา พบว่าปัจจยัดา้นราคาและสิทธิ
ประโยชน์ เป็นปัจจยัเฉพาะของศูนยบ์ริการท่ีไม่ไดเ้ช่ือมโยงกบัราคาของรถยนตโ์ดยตรง จึงท าให ้2 
ปัจจยัน้ีไม่ไดส่้งผลกระทบโดยตรงต่อความพึงพอใจ การบอกต่อ และการซ้ือซ ้ าแบรนด์รถยนต์ 
และไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของภรัณยา เปรมสวสัด์ิ (2561) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ืองความไวว้างใจ การ
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รับรู้ดา้นราคา และประสิทธิภาพของเวป็ไซตท่ี์ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านทางออนไลน์จาก
หา้งสรรพสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงโดยผูซ้ื้อในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา่การรับรู้ดา้น
ราคาไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือของประชากรในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร 
 

 สมมติฐานท่ี 6 :  
 คุณค่าจากความร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้ส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.636 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 
0.05 จึงไม่ยอมรับสมมติฐาน คุณค่าจากความร่วมมือกบัหา้งสรรพสินคา้ส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์
ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP  
 โดยสามารถอธิบายผลไดว้่า คุณค่าจากความร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้ไม่ใช่ปัจจยัหน่ึง
ท่ีมีบทบาทต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของเบญญดา สินเจริญมัน่ (2555) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเช่าพื้นท่ีของร้านคา้ขนาดเล็กในศูนยก์ารคา้ ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัความร่วมมือ ส่งผล
ไปยงัปัจจยัประสิทธิภาพในการบริหารศูนยก์ารคา้สูงมาก ความร่วมมือของผูเ้ช่าและศูนยก์ารคา้ 
ท่ีไปในทิศทางเดียวกนัจะสามารถผลกัดนัให้ลูกคา้หรือผูบ้ริโภครับรู้ไดอ้ย่างง่ายดาย ดงันั้น ความ
ร่วมมือถือเป็นปัจจยัท่ีส าคญัปัจจยัหน่ึง 
 

 สมมติฐานท่ี 7 :  
 ความไว้วางใจต่อห้างสรรพสินค้าส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานความไวว้างใจต่อห้างสรรพสินคา้ส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์ท่ีจะเช่า
พื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP โดยสามารถอธิบายผลไดว้า่ความไวว้างใจ
ต่อห้างสรรพสินค้า เ ป็นปัจจัยหน่ึง ท่ี มีบทบาทต่อการรับ รู้ประโยชน์ท่ีจะเ ช่าพื้ น ท่ีของ
ห้างสรรพสินค้าของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP สอดคล้องกับงานวิจัยของภรัณยา เปรมสวสัด์ิ 
(2561) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ืองความไวว้างใจ การรับรู้ดา้นราคา และประสิทธิภาพของเวป็ไซตท่ี์ส่งผลต่อ
ความตั้ งใจซ้ือสินค้าผ่านทางออนไลน์จากห้างสรรพสินค้าท่ีมีช่ือเสียงโดยผูซ้ื้อในเขตสาทร 
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างความไวว้างใจและประสิทธิภาพของ
เวบ็ไซตน์ั้นส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือของประชากรในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร โดยความไวว้างใจ
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ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือมากท่ีสุด แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของณัฐพล อสัสะรัตน์ และอธิวฒัน์ 
รัตนพนัธ์ (2562) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ืองอิทธิพลคุณภาพบริการและการรับรู้ราคาของศูนยบ์ริการรถยนต์
ต่อ ความพึงพอใจ การบอกต่อ และการซ้ือซ ้าในแบรนดร์ถยนต ์ผลการศึกษา พบวา่ปัจจยัดา้นความ
เช่ือมัน่และการตอบสนอง เป็นองคป์ระกอบท่ีเกิดขึ้นจากองคป์ระกอบดา้นกระบวนการ ท่ีมีความ
จบัตอ้งยากและสอดแทรกอตัลกัษณ์แบรนดล์งไปไดย้าก 
 

 สมมติฐานท่ี 8 : 
 ความยดืหยุน่ในการช าระเงินส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้
ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.582 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 
0.05 จึงไม่ยอมรับสมมติฐาน ความยืดหยุ่นในการช าระเงินไม่ส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่า
พื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP โดยสามารถอธิบายผลไดว้า่ความยืดหยุน่
ในการช าระเงิน ไม่ใช่ปัจจยัหน่ึงท่ีมีบทบาทต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้
ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP สอดคลอ้งกบังานวิจยัของศิริลกัษณ์ โรจนกิจอ านวย (2563) ซ่ึงได้
ศึกษาเร่ืองการรับรู้ความเส่ียงและความไวว้างใจท่ีส่งผลต่อการซ้ือ ผ่านพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ขา้ม
พรมแดน ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัการรับรู้ความเส่ียงดา้นการช าระเงินอิเลก็ทรอนิกส์และดา้นการ
คุม้ครองตามกฎหมายไม่มีผลต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ผา่นพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
 

 สมมติฐานท่ี 9 :  
 การบริการท่ีมีคุณภาพส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของ
กลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.235 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 
0.05 จึงไม่ยอมรับสมมติฐาน การบริการท่ีมีคุณภาพส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
ห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP โดยสามารถอธิบายผลไดว้่าการบริการท่ีมีคุณภาพ
ไม่ใช่ปัจจัยหน่ึงท่ีมีบทบาทต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินค้าของกลุ่ม
ผูป้ระกอบการ OTOP ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นฤมล ประทุมสูตรและบรรดิษฐ พระประทาน
พร(2567) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการส าหรับธุรกิจเช่าพื้นท่ีของตลาด
นดัสังกะสีเทพารักษ ์จงัหวดัสมุทรปราการ ผลการศึกษาพบว่า ดา้นสินคา้และการบริการ ประกอบ
ไปด้วย ขนาดของล็อคมีความพอดีในการวางขายสินคา้ จ านวนล็อค ในตลาดนัดมีเพียงพอกับ
ร้านคา้ท่ีมาขายสินคา้ มีส่ิงอ านวยความสะดวกพื้นฐานอย่างเพียงพอ เช่น ไฟฟ้า ห้องน ้ า จุดทิ้งขยะ 
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เป็นตน้ รูปแบบการจดัโซนสินคา้ในตลาดนดัมีความเหมาะสม ช่วงเวลาท่ีตลาดนดัเปิด - ปิด มีความ
เหมาะสมกับการให้ลูกค้าเข้ามาซ้ือสินค้า และช่ือเสียงของตลาดนัดสังกะสีเทพารักษ์จังหวดั 
สมุทรปราการ เป็นรู้จกัแพร่หลาย 
 

 สมมติฐานท่ี 10 :  
 อิทธิพลของภายในกลุ่ม  OTOP ส่งผลต่อการรับรู้ความเ ส่ียง ท่ีจะเช่าพื้น ท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.003 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน อิทธิพลของภายในกลุ่ม OTOP ส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ี
ของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP โดยสามารถอธิบายผลไดว้่าอิทธิพลของภายใน
กลุ่ม OTOP เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมีบทบาทต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของ
กลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุรัตน์ ทิมอ่ิม(2023) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ืองการมี
ส่วนร่วมในการด าเนินงานของสมาชิกวิสาหกิจชุมชน กรณีศึกษากลุ่มหัตถกรรมจกัสานไมไ้ผบ่า้น
ศรีสุข ต าบลบา้นกลว้ยอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั ผลการศึกษาพบว่า การมีส่วนร่วมในการจดั
จ าหน่ายสินคา้ กล่าวคือ สมาชิกวิสาหกิจชุมชนไดมี้ส่วนร่วมในการจดัจ าหน่ายสินคา้โดยเร่ิมจาก
การจ าหน่ายภายในพื้นท่ีก่อนแลว้ขยายออกไปจ าหน่ายในพื้นท่ีภายนอกโดยการออกบูธต่างๆ การ
วางจ าหน่ายในตลาด งานประจ าจงัหวดั รวมถึงการจ าหน่ายให้กบัชาวต่างชาติหรือในบางคร้ังจะมี
คนมารับซ้ือถึงบา้น ในปัจจุบนั กลุ่มไดเ้พิ่มช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 
 

 สมมติฐานท่ี 11 :  
 การส่ือสารอย่างตรงไปตรงมาส่งผลต่อการรับรู้ความเ ส่ียง ท่ีจะเช่าพื้ น ท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.515 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 
0.05 จึงไม่ยอมรับสมมติฐาน การส่ือสารอย่างตรงไปตรงมาส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่า
พื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP โดยสามารถอธิบายผลไดว้่าการส่ือสาร
อย่างตรงไปตรงมาไม่ใ ช่ปัจจัยหน่ึง ท่ีมีบทบาทต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้ น ท่ีของ
ห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของศิวพร เจรียงประเสริฐ
และพิริยมาศ ศิริชัย(2566) ซ่ึงได้ศึกษาเร่ืองผลกระทบของคุณภาพเว็บไซต์ท่ีมีต่อการรับรู้ความ
ไวว้างใจ การรับรู้ประโยชน์ การรับรู้ความเส่ียง ในการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของวยัหนุ่มสาว 
ผลการศึกษาพบว่า เม่ือผูใ้ช้งานได้เข้าไปใช้บริการเว็บไซต์ผูค้ ้าปลีกเคร่ืองส าอางหรือสินค้า
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ออนไลน์สามารถให้ผูข้ายโตต้อบและตอบสนองใหก้ารบริการสั่งซ้ือหรือขอ้เรียกร้องต่างๆไดอ้ย่าง
รวดเร็วและถูกตอ้งตรงตามความตอ้งการของผูใ้ช้งาน รูปภาพสวยงาม ชดัเจนตรงกบัสินค้าจริง  
และข้อมูลเคร่ืองส าอางมีการจัดหมวดหมู่ น าเสนอรายละเอียดสินค้าและการบริการได้อย่าง
ครบถว้น เป็นการสร้างประสบการณ์การซ้ือและใชสิ้นคา้ในเชิงบวก 
 

สมมติฐานท่ี 12 : 
การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ีส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของ

กลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบว่า มีค่านัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.425 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 

0.05 จึงไม่ยอมรับสมมติฐาน การรับรู้ราคาค่าเช่าพื้นท่ีส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ 
ห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP โดยสามารถอธิบายผลไดว้่าการรับรู้ราคา

ค่าเช่าพื้นท่ีไม่ใช่ปัจจยัหน่ึงท่ีมีบทบาทต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของ
กลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของชยสรณ สกุลเด็น(2564) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ือง
อิทธิพลของการรับรู้ราคาและการรับรู้ความเพลิดเพลิน ท่ีส่งผลต่อการยอมรับการใชง้านการรับชม
ภาพยนตร์ออนไลน์ในรูปแบบวิดีโอสตรีมม่ิง ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นการรับรู้ราคาส่งผลผล
ในเชิงบวกต่อการยอมรับการใชง้านการรับชมภาพยนต์ออนไลน์ในรูปแบบวิดีโอสตรีมม่ิง  อตัรา
ค่าบริการท่ีเหมาะสมไม่แพงจนเกินไป ความรู้สึกว่าคุม้ค่าในการใชง้าน มีผลต่อการยอมรับการใช้
งานการรับชมภาพยนตอ์อนไลน์ในรูปแบบวิดีโอสตรีมมม่ิง 

 

 สมมติฐานท่ี 13 :  
 คุณค่าจากความร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้ส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.156 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 
0.05 จึงไม่ยอมรับสมมติฐาน คุณค่าจากความร่วมมือกับห้างสรรพสินคา้ไม่ส่งผลต่อการรับรู้ความ
เส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP โดยสามารถอธิบายผลไดว้่า
คุณค่าจากความร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้ ไม่ใช่ปัจจยัหน่ึงท่ีมีบทบาทต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะ
เช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐจิรา อ่ิม
วิเศษ(2566) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ืองความตั้งใจในการสร้างคุณค่าร่วมกนัในธุรกิจบริการ อิทธิพลจากความ
ผกูพนั ความไวว้างใจ การสนบัสนุนทางสังคม และกลวิธีทางการตลาด ผลการศึกษาพบวา่  ปัจจยัท่ี
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มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการสร้างคุณค่าร่วมกนัในธุรกิจโรงแรมประกอบดว้ยความผูกพนั ความ
ไวว้างใจ การสนบัสนุนทางสังคมและกลวิธีทางการตลาดของธุรกิจ 
โรงแรม ประกอบดว้ยขอ้มูลจากลูกคา้ ขอ้มูลออนไลน์ของบริษทั ชุมชนออนไลน์ การดูแลลูกคา้
เป็นพิเศษ รางวลัท่ีเป็นรูปธรรม การส่ือสารระหว่างบุคคลและขอ้มูลออฟไลน์ดังนั้น อาชีพการ
ต้อนรับและการรับรองการท่องเท่ียวโดยการมีส่วนร่วมของลูกค้า ส่ิงส าคัญคือ กระบวนการ
สร้างสรรค์ร่วมกนั โดยในมุมมองของ Zhang et al. (2018) เห็นว่าการท าลายคุณค่าเกิดขึ้นจากการ
กระท าการมีส่วนร่วมในเชิงลบร่วมกนั ซ่ึงเกิดจากทศันคติของพนกังานท่ีหยาบคาย การขาดความ
กงัวลการไม่ 
เห็นดว้ยกบัตวัแทนของบริษทั ความลม้เหลวทางเทคโนโลยี การไม่มีแผนกรับเร่ืองร้องเรียน และ
การตอบแทนความตอ้งการของลูกคา้ 
 

 สมมติฐานท่ี 14 :  
 ความไว้วางใจต่อห้างสรรพสินค้าส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะ เช่าพื้นท่ีของ
หา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบว่า มีค่านัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.114 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
0.05 จึงไม่ยอมรับสมมติฐานความไวว้างใจต่อหา้งสรรพสินคา้ส่งผลต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่า 
พื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP โดยสามารถอธิบายผลไดว้า่ความไวว้างใจ
ต่อห้างสรรพสินค้า  ไม่ใช่ปัจจัยหน่ึงท่ีมีบทบาทต่อการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของ
ห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการ OTOP ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ HongVu Thi และวีร
พงษ ์พวงเลก็ (2567) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัภาพลกัษณ์ประเทศไทย การส่ือสารแบบปากต่อปากบน
ส่ือออนไลน์ และความไวว้างใจท่ีส่งผลต่อความตั้งใจท่องเท่ียวประเทศไทยของชาวเวียดนาม ผล
การศึกษาพบวา่  ความไวว้างใจท่ีมีต่อการท่องเท่ียวประเทศไทยของชาวเวียดนาม ไดแ้ก่ สถานท่ีพกั
หรือโรงแรมในประเทศไทยปลอดภยัคุณภาพดี ขอ้มูลเก่ียวกบัสถานท่ีพกัโรงแรมในประเทศไทยยงั
ไม่ครบถว้นและหลากหลายทั้งในส่ือออนไลน์ต่าง ๆ เช่น ข่าวปลอมบนอินเทอร์เน็ตท่ีน่ากลวัและ
ไม่ปลอดภยั ข่าวเร่ืองล้ีลบัในโรงแรมการถูกลกัทรัพยใ์นสถานท่ีพกั เป็นตน้ หรืออาจเพราะว่าผูท่ี้
ถูกรีวิวเลือใช้โรงแรมท่ีราคาถูกอยู่ในพื้นท่ีห่างไกลตวัเมือง จนท าให้ชาวเวียดนามยงัไม่ทราบถึง
คุณภาพและความปลอดภยัในโรงแรมในประเทศไทย 
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ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะของงานวิจัยน้ีสามารถถูกน าเสนอได้ใน 3 ประเด็น คือ ข้อเสนอแนะเชิง
ทฤษฎี  (Theoretical Contribution) ข้อ เสนอทางการจัดการ  (Management Implications) และ
ขอ้เสนอแนะเพื่อการวิจยัในคร้ังต่อไป (Future Research) 
 

ข้อเสนอแนะเชิงทฤษฎี 
 ขอ้เสนอแนะเชิงทฤษฎีท่ีไดจ้ากผลของการวิจยัอิทธิพลของปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายใน
ท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่ม
ผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชน OTOP ตามมุมมองทฤษฎี SOR สามารถถูกน าเสนอได ้3 ประเด็น 
ดงัน้ี  ประเด็นแรก นั้น ด้วยผลของงานวิจยัดังกล่าวขา้งตน้ ท าให้ผูว้ิจยัพบองค์ความรู้ใหม่ว่า
อิทธิพลของตวัแปรอิทธิพลภายในกลุ่มผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชน OTOP นั้น ส่งผลกระทบต่อ
การรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของหา้งสรรพสินคา้ 
 ในประเด็นถดัมา งานวิจยัน้ีได้คน้พบองค์ความรู้ใหม่ว่าอิทธิพลของปัจจยัภายนอกและ
ปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้
ของกลุ่มผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชน OTOP ดว้ยการใชท้ฤษฎีของโมเดล S-O-R (S-O-R Model) 
เป็นพื้นฐานในการอธิบายได ้
 และในประเด็นสุดท้าย  การวิจัย น้ี เ ป็นงานวิจัยแรกๆ ท่ีได้น า เสนอและทดสอบ
ความสัมพนัธ์ของอิทธิพลของปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีส่งผลต่อการรับรู้ประโยชน์และการ
รับรู้ความเส่ียงท่ีจะเช่าพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชน OTOP ใน
ประเทศไทย 
 

ข้อเสนอแนะเชิงจัดการ 
 ผลการวิจยัจากงานวิจยัน้ีสามารถน าเสนอขอ้เสนอแนะเชิงจดัการ ส าหรับผูป้ฏิบติังานใน
ภาคเอกชน เช่น ผูจ้ดัการทัว่ไป ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด ในการน าเสนอผลการวิจยัในคร้ังน้ีไปใชใ้ห้
เกิดประโยชน์ต่อการสร้างผลประกอบการแก่หา้งสรรพสินคา้ โดยสามารถอธิบายไดเ้ป็น 2 ประเด็น 
ดงัน้ี 
 ประเด็นแรก จากผลการวิจยัพบว่า อิทธิพลของความยืดหยุ่นในการช าระเงิน การบริการท่ี
มีคุณภาพ อิทธิพลภายในกลุ่ม การส่ือสารตรงไปตรงมา การรับรู้ค่าเช่า คุณค่าจากการร่วมมือกบั
ห้างสรรพสินคา้และความไวว้างใจต่อห้างสรรพสินคา้ ท่ีมีอิทธิพลไปใบทางบวกอย่างมีนยัส าคญั 
ต่อการรับรู้ประโยชน์นั้น ดงันั้น เพื่อสร้างให้ผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชนเกิดการรับรู้ประโยชน์
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จากการเช่าพื้นท่ีห้างสรรพสินคา้นั้น ห้างสรรพสินคา้ควรตอ้งด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดต่าง เช่น 
กลยุทธ์ความยืดหยุ่นในการช าระเงิน กลยุทธ์การบริการท่ีมีคุณภาพ กลยุทธ์ส่ือสารอย่างตรวงไป
ตรงมา กลยทุธ์ค่าเช่า กลยทุธ์สร้างคุณค่าจากการร่วมมือกบัหา้งสรรพสินคา้ และกลยทุธ์สร้างความ
ไวว้างใจต่อหา้งสรรพสินคา้ 
 ประเด็นท่ีสอง จากผลการวิจัยท่ีพบว่า อิทธิพลของอิทธิพลภายในกลุ่มผูป้ระกอบการ
วิสาหกิจชุมชน OTOP และคุณค่าจากความร่วมมือกบัห้างสรรพสินคา้ ท่ีมีอิทธิพลอย่างมีนยัส าคญั
ไปในทางลบ ต่อการรับรู้ความเส่ียง ดงันั้น เพื่อสร้างให้กลุ่มผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชนเกิดการ
รับรู้ความเส่ียงจากการเช่าพื้นท่ีห้างสรรพสินคา้นั้น ทางห้างสรรพสินคา้ควรตอ้งด าเนินกลยุทธ์
การตลาดต่าง เช่น กลยุทธ์ความรับผิดชอบต่อสังคม(CSR) และ กลยุทธ์การสร้างคุณค่าร่วม(CSV) 
ในเชิงสร้างสรรคค์วามสัมพนัธ์ในกลุ่มวิสาหกิจชุมชนและความสัมพนัธ์กบัหา้งสรรพสินคา้ เพื่อท า
ใหอิ้ทธิพลภายในกลุ่มวิสาหกิจชุมชน และความสัมพนัธ์ระหวา่งวิสาหกิจชุมชนกบัหา้งสรรพสินคา้
เป็นไปในเชิงบวกมากขึ้น ซ่ึงจะน ามาสู่การรับรู้ความเส่ียงจากการมาเช่าพื้นท่ีหา้งสรรพสินคา้ลง 
 
ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังถัดไป 
 งานวิจยัน้ีประกอบดว้ยขอ้จ ากดัในหลายประเด็น ดงันั้น ขอ้เสนอแนะส าหรับการวิจยัใน
คร้ังต่อไปสามารถน าเสนอไดด้งัประเด็นต่อไปน้ี 
 ประเด็นแรก คือ เน่ืองดว้ยงานวิจยัน้ีท าการทดสอบตวัแบบของงานวิจยัน้ีผ่านการท าการ
เก็บขอ้มูลจากกลุ่มผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชน OTOP ในภาตตะวนัออก โดยไม่ไดเ้ก็บขอ้มูลจาก
กลุ่มผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชน OTOP ระดับประเทศ ดังนั้น การท าการทดสอบของตวัแบบ
งานวิจยัน้ี โดยเลือกเก็บขอ้มูลจากกลุ่มผูป้ระกอบการวิสาหกิจชุมชน OTOP ระดบัประเทศ จะท าให้
เกิดคุณค่าใหม่หรือองคค์วามรู้ใหม่ได ้
 ประเด็นท่ีสอง คือ เน่ืองจากงานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณท่ีด าเนินการสร้างกรอบ
แนวคิดจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีผ่านมา เพื่อสังเคราะห์ตวัแรกอิสระท่ีจะส่งผลต่อตวัแรปตาม 
ซ่ึงการจะท าให้ผลการวิจยัท่ีน าเสนอโมเดลท่ีมีประโยชน์มากขึ้น และครอบคลุมตวัแปรอิสระท่ีจะ
ส่งผลต่อตวัแปรมากขึ้น การด าเนินการวิจยัในรูปแบบงานวิจยัแบบผสมผสานวิธี ซ่ึงมีการน าส่วน
งานวิจยัเชิงคุณภาพเขา้มาเสริมเพิ่มเติมต่อจากงานวิจยัน้ี อาจจะน าไปสู่ผลลพัธ์ของงงานวิจยัท่ีเป็น
ประโยชน์มากขึ้น 
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