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บทคัดย่อ 

  การวิจยัครัTงนี Tมีวตัถุประสงคเ์พื+อศกึษาแนวโนม้ความตอ้งการของนกัท่องเที+ยวชาวจีนที+มี

ต่อรูปแบบการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑอ์ตุสาหกรรมการท่องเที+ยวไทย เป็นการวิจยัเชิงปรมิาณ จาก

กลุ่มตวัอย่าง lmn คน เครื+องมือที+ใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ แบบสอบถามประมาณค่า m ระดบั สถิติที+

ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มูล ประกอบดว้ย ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี+ย ส่วนเบี+ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบ

ค่า t-test  F-test  และ Multiple Regression Analysis 

 ผลการวิจยัพบว่า  

  q. รูปแบบการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมการท่องเที+ยว พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามใหค้วามสาํคัญต่อรูปแบบการจัดจาํหน่ายผลิตภัณฑอ์ุตสาหกรรมการท่องเที+ยว 

โดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยใหค้วามสาํคญัต่อการใหบ้ริการผ่านตวัแทน สงูสดุ รองลงมาไดแ้ก่ 

การใหบ้ริการผ่านรา้นคา้ (Outlet) การใหบ้ริการถึงบา้นลูกคา้หรือสถานที+ที+ลูกคา้ตอ้งการ ส่วน

การใหบ้รกิารผ่านทางอิเล็กทรอนิกส ์ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญันอ้ยที+สดุ 

 l. แนวโน้มความตอ้งการของนักท่องเที+ยวชาวจีนไม่ส่งผลต่อรูปแบบการจัดจาํหน่าย

ผลิตภณัฑอ์ตุสาหกรรมการท่องเที+ยวไทย โดยมีอิทธิพลรอ้ยละ 8.8 ส่วนอีก รอ้ยละ 91.2  มาจาก

อิทธิพลของตวัแปรอื+นที+นอกเหนือจากการศกึษาในครัTงนี T 

คาํสาํคัญ: การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑอ์ตุสาหกรรมการท่องเที+ยว 
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Abstract 

 The purpose of this research was to study the trend of Chinese tourists' demand 

towards the distribution model of Thai tourism industry products. Is a quantitative 

research from the 250 samples. 

  The research found that 

  1. The distribution model of tourism industry products found that respondents 

gave importance to the overall distribution of tourism industry products at a high level. 

By giving priority to the service through the highest representative, followed by Providing 

services through the shop, providing services to customers' homes or locations that 

customers want. For electronic services Respondents gave the least importance. 

 2. The demand of Chinese tourists does not affect the distribution model of Thai 

tourism industry products. With an influence of 8.8 percent. Another 91.2 percent comes 

from the influence of other variables other than this study. 

Keywords: distribution of tourism industry products 

 

บทนํา 

ในปัจจุบันรูปแบบการดําเนินชี วิต 

วัฒนธรรมต่าง ๆ มีการเปลี+ยนแปลงอยู่เสมอ 

โลกเปิดกว้างขึ Tน  ผู้บริโภคมีการศึกษา และ

การเปิดรับข่าวสารต่าง ๆ มากขึ Tน ทําให้

แนวโนม้พฤติกรรมต่าง ๆ อาจเปลี+ยนแปลงไป

จากในอดีตหลายประการ มีการโน้มน้าวใจ

ยากขึ Tน การศึกษาทาํใหผู้บ้ริโภคมีโลกทัศน์ที+

กวา้งไกล มีขอ้มูลในเรื+องต่าง ๆ เยอะมากขึ Tน 

รูจ้ักคน้หาขอ้มูลก่อนตัดสินใจมากขึ Tน ฉะนัTน

การโฆษณาเพียงอย่างเดียวอาจไม่สามารถ

เปลี+ยนแปลงความคิด หรือโน้มน้าวใหค้ลอ้ย

ตามได ้อาจตอ้งอาศัยสื+ออื+น ๆ เขา้เสริมแรง

ด้วย เช่น การประชาสัมพันธ์ การสื+อสาร

โดยตรงจากบคุคลหรือกลุม่อา้งอิง ผลงานวิจยั

เ พื+ อ ยืนยันคุณ ส มบั ติ ที+ ดี ของผลิตภัณฑ์ 

เช่นเดียวกนักบัการจดัแผนการตลาดทางดา้น

การท่องเที+ยวนัTนมีส่วนสาํคัญเป็นอย่างยิ+งต่อ

ความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจและการชักจูง

นักท่องเที+ยวใหม้าเที+ยวในสถานที+เป้าหมาย 
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สินคา้ทางการท่องเที+ยวนัTน แตกต่างจากจาก

สินคา้ในกลุ่มธุรกิจอื+นโดยสิ Tนเชิง  สินคา้จาก

การท่องเที+ยวเป็นสินคา้ที+ไม่สามารถจับต้อง

ได ้(Intangible Product) ก่อนการตดัสินใจซื Tอ 

ซึ+งแตกต่างจากสินคา้อื+นๆ ที+สามรถจบัตอ้งได ้

(Tangible Product) หรือทดลองใช ้หรือสมัผสั

ก่อนการตัดสินใจซื Tอของลูกค้าจะขึ Tนอยู่กับ

ความเชื+อมั+นและความต้องการของลูกค้า

โดยตรง ซึ+งการตดัสินใจดงักล่าวนัTนคือการซื Tอ 

ความคาดหวัง (Expectation) เท่านัTน ดังนัTน

การ ท่อง เ ที+ ยวแล ะสินค้า ที+ เ กี+ ย วกับการ

ท่องเที+ยวนัTน สามารถเปลี+ยนแปลง และเลือก

ช่องทางการจาํหน่ายไดโ้ดยไม่มีกฎตายตวั ซึ+ง

จะถกูกาํหนดโดยสภาวะตลาด โดยสินคา้ชนิด

เดียวกันอาจเลือกช่องทางการจัดจาํหน่ายที+

แตกต่างกันโดยสิ Tนเชิง โดยที+กลุ่มเป้าหมาย

ของ ลูกค้ายั ง คง เ ป็น กลุ่ ม เ ดีย วกัน  กา ร

ท่องเ ที+ ยวเ ป็นสินค้าบริการ  ที+ มีลักษณะ

แตกต่างออกไปสินคา้โดยทั+วไป กล่าวคือเป็น

สินค้าที+จับต้องไม่ได้เป็นสินค้าที+ไม่สามารถ

เก็บรักษาไว้ขายได้การผลิต สินค้า บริการ 

และการใหบ้ริการตอ้งเกิดขึ Tนพรอ้มกัน ดังนัTน 

ก า ร ดํา เ นิ น ก า ร ท า ง ก าร ต ล า ด ขอ ง การ

ท่องเที+ยวจึงแตกต่างออกไปจากสินคา้ทั+วไป

ดว้ย (Malhotra, Y. q���) เช่นเดียวกับ Freud, 

S. (q�xy) ที+เชื+อว่าพฤติกรรมส่วนใหญ่ของ

มนุษย ์มีแรงจูงใจมาจากจิตไรส้าํนึก ซึ+งมกัจะ

ผลักดันออกมาในรูปความฝัน การพูดพลัTง

ปาก หรืออาการผิดปกติทางดา้นจิตใจในดา้น

ต่างๆ เช่น โรคจิต โรคประสาท เป็นต้น เขา

เป็นบุคคลแรกที+ไดอ้ธิบายทฤษฎีจิตวิเคราะห์

ที+เกี+ยวกับบุคลิกภาพซึ+งมีความเชื+อเกี+ยวกับ

ธรรมชาติของมนุษยว่์ามนุษยเ์กิดมาพรอ้มกบั

แรงขับทางสัญชาตญาณ(Instinctual drive) 

และแรงขับดังกล่าวเป็นพลังงานที+สามารถ

เปลี+ยนแปลงและเคลื+อนที+ได ้อนัเป็นความเชื+อ

ที+ไดร้บัอิทธิพลจากความรูท้างฟิสิกส ์จึงทาํให้

เชื+อว่าจิตเป็นพลังงานรูปหนึ+ง  ที+สามารถ

เ ป ลี+ ย น แ ป ล ง แ ล ะ ไ ม่ ห ยุ ด นิ+ ง  ( Psycho-

Dynamic) สัญ ช าตญ าณ ดัง กล่ าว  ไ ด้แ ก่  

สัญชาตญาณแห่งการมีชีวิต (Eros or Life) 

เป็นสัญชาตญาณที+แสดงออกมาในรูปแบบ

ของสัญชาตญาณทางเพศ (Sexual Instinct) 

เช่นเดียวกับแนวคิดของ ดารา ทีปะปาล 

(lmyl) ที+อธิบายว่า ระดับความแตกต่าง 

ใ น ก า ร รั บ รู ้ ด้ า น ค ว า ม รู้ สึ ก  ( Sensory 

Discrimination) ความสามารถของผู้บริโภค

ในการจําแนกความแตกต่างของสิ+งต่าง ๆ 

แตกต่างกัน เช่น เสียง แสง กลิ+น รสชาติของ

อาหาร ผูบ้ริโภคบางคนอาจมีความไวต่อการ

รบัรูใ้นสิ+งต่างๆ เหล่านี T นอกจากนีTยังกล่าวได้

ว่า ผลรวมของความคิดความรูส้ึกทัTงหมดที+
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บคุคลมองตวัเองว่ามีลกัษณะอย่างไร เคยเป็น

อย่างไร และคาดหวังจะให้เป็นอย่างไรใน

อนาคต ดั ง นัTน เ มื+ อ เ ผ ชิญ กับสิ+ ง เ ร้าทาง

การตลาด จะเกิดการเลือกรับรู ้ เลือกแปล

ความหมายไปตามความคิดของตนเอง 

แนวคิดที+เน้นการตลาด (Marketing 

Orientation) เป็นแนวคิดที+ เกิดขึ Tนประมาณ

ค รึ+ ง ศ ต ว ร ร ษ ที+ ผ่ า น ม า  โ ด ย อ ง ค์ก ร ใ ห้

ความสาํคัญกับความตอ้งการของลูกคา้เป็น

จุดสาํคัญและใช้เป็นปรัชญาในการบริหาร

จดัการขององคก์ร แนวความคิดทางการตลาด

เชื+อว่า ลูกค้าคือหัวใจของธุรกิจและความ

ตอ้งการของลกูคา้มีความสาํคัญกว่าอย่างอื+น

 ด้วยเหตุนี Tผู ้วิจัยจึงสนใจที+จะศึกษา

แนวโน้มความต้องการของนักท่องเที+ยวชาว

จี น ที+ มี ต่ อ รู ป แ บ บ ก า ร จั ด จํ า ห น่ า ย

ผลิตภณัฑอ์ตุสาหกรรมการท่องเที+ยวไทย เพื+อ

ทราบความต้องการและ รูปแบบการจัด

จําหน่ายที+มีความสําคัญต่อความต้องการ

ดงักล่าว เพื+อนาํผลการวิจัยไปใชเ้ป็นแนวทาง

สาํหรบัการวางแผนการตลาดต่อไป 

 

วัตถุประสงคข์องการวิจัย 

 q. เพื+อศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลที+สง่ผลต่อ

รูปแบบการจัดจาํหน่ายผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม 

การท่องเที+ยว 

 2. เพื+อศึกษาและพญากรณ์แนวโนม้

ความตอ้งการของนกัท่องเที+ยวชาวจีนที+สง่ผลต่อ

รูปแบบการจัดจาํหน่ายผลิตภัณฑอ์ุตสาหกรรม

การท่องเที+ยวไทย 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

ขอบเขตด้านเนืIอหา  

 การศึกษาแนวโนม้ความตอ้งการของ

นักท่องเที+ยวชาวจีนที+มี ต่อรูปแบบการจัด

จาํหน่ายผลิตภณัฑอ์ตุสาหกรรมการท่องเที+ยว

ไทย ในครัTงนี T ผูวิ้จยัไดน้าํกรอบรูปแบบการจัด

จาํหน่ายผลิตภณัฑอ์ตุสาหกรรมการท่องเที+ยว 

ของบุญเลิศ จิตตัTงวัฒนา (lmxn) โดยแบ่ง

ออกเป็น การให้บริการผ่านรา้นค้า (Outlet) 

การใหบ้รกิารถึงบา้นลกูคา้หรือสถานที+ที+ลูกคา้

ตอ้งการ การใหบ้ริการผ่านตัวแทน และการ

ให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ มาใช้ใน

การศกึษาครัTงนี T 

ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่ม

ตัวอย่าง 

 ประชากรที+ใชใ้นการศึกษาในเรื+องนีT 

ไดแ้ก่  นักท่องเที+ยวชาวจีนที+เดินทางมาเที+ยว

ช่วงเดือนพฤศจิกายน ถึงเดือนธันวาคม พ.ศ. 

lmxq ซึ+งไม่ทราบจาํนวนประชากรที+แน่นอน 

และเนื+องจากมีเวลาจาํกัด ผูวิ้จัยจึงใชวิ้ธีการ

คัดเลือกตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น 
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(Non–probability Sampling)  จึงเก็บข้อมูล

กลุ่มตัวอย่างจากนักท่องเที+ยว โดยวิธีสุ่ม

ตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience 

Sampling) จาํนวน lmn คน 

 

ประโยชนท์ี�คาดว่าจะได้รับ 

เพื+อทราบแนวโนม้ความตอ้งการและ

รูปแบบการจัดจําหน่ายที+มีความสําคัญต่อ

ความตอ้งการดังกล่าว เพื+อนาํผลการวิจัยไป

ใชเ้ป็นแนวทางสาํหรบัการวางแผนการตลาด

ต่อไป 

 

สรุปผลการวิจัย 

 q .  ปั จ จัย ส่ ว น บุ ค ค ล ข อ ง ผู้ ต อ บ

แบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง รอ้ยละ ��.l และเป็นเพศ

ชาย รอ้ยละ qx.� มีอายรุะหว่า lq - �n ปี รอ้ย

ละ yn.y มีการศกึษาในระดบั ปรญิญาตรี รอ้ย

ละ �q.l และ มีรายได้ qn,nnq – 15,000 ¥ 

(CNY) รอ้ยละ �y.n 

 l. ปัจจัยที+มีผลต่อความตอ้งการของ

นักท่องเที+ยวชาวจีน พบว่า โดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก เมื+อพิจารณารายดา้นพบว่า ปัจจยั

ที+มีผลต่อความตอ้งการของนักท่องเที+ยวชาว

จีนสูงสุด คือ เป้าหมาย รองลงมาได้แก่  

แรงจูงใจ ปัจจัยที+มีผลต่อความต้องการของ

นักท่องเที+ยวชาวจีนน้อยที+สุด คือ ความโน้ม

เอียงจากกลุม่ผูส้นบัสนนุ ตามลาํดบั 

   l.q ดา้นความโนม้เอียงจาก

กลุ่มผู้สนับสนุนโดยรวมอยู่ในระดับมาก มี

ค่าเฉลี+ยเท่ากับ �.my เมื+อพิจารณาแลว้พบว่า 

ค่าเฉลี+ยสูงสุดคือ กลุ่มบุคคลชัTนนาํในสังคม 

เพื+อนร่วมอาชีพ และร่วมสถาบัน หรือ กลุ่ม

ต่างๆ ในสงัคม มีอิทธิพลต่อความตอ้งการใน

รูปแบบการจัดจาํหน่ายผลิตภัณฑอ์ุตสาหกรรม

การท่องเที+ยวไทย และค่าเฉลี+ยตํ+าสดุ คือ กลุม่

ครอบครวั เพื+อนสนิท และเพื+อนบา้น มีอิทธิพล

ต่อความต้องการในรูปแบบการจัดจาํหน่าย

ผลิตภณัฑอ์ตุสาหกรรมการท่องเที+ยวไทย 

  l.l ดา้นแรงจงูใจ โดยรวมอยู่

ในระดับมาก มีค่าเฉลี+ยรวมเท่ากับ �.m� เมื+อ

พิจารณาแลว้พบว่า ค่าเฉลี+ยสงูสดุ คือ ตน้ทุน

ผ ลิ ต ภัณ ฑ์อุ ต ส า ห ก ร ร ม ก า ร ท่ อ ง เ ที+ ย ว 

รองลงมาไดแ้ก่ นโยบายการตลาดของธุรกิจ

ในอุตสาหกรรมการท่องเที+ยว และค่าเฉลี+ย

ตํ+ า สุ ด  คื อ  ต ร า ยี+ ห้ อ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ข อ ง

อตุสาหกรรมการท่องเที+ยว ตามลาํดบั 

  l.� ดา้นเป้าหมาย โดยรวม

อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี+ยเท่ากับ �.x� เมื+อ

พิจารณาแล้วพบว่า ค่าเฉลี+ยสูงสุด คือ การ

แข่งขนัของธุรกิจในอตุสาหกรรมการท่องเที+ยว 

รองลงมาได้แก่ ความคาดหวังด้านการตัTง
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ราคาผลิตภัณฑ์ และค่าเฉลี+ ยตํ+ าสุด  คือ 

สภาวะดา้นเศรษฐกิจ การเมือง ตามลาํดบั 

 � .  รู ป แ บ บ ก า ร จั ด จํ า ห น่ า ย

ผลิตภัณฑอ์ุตสาหกรรมการท่องเที+ยว พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อรูปแบบ

การจัดจาํหน่ายผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมการ

ท่องเที+ยว โดยรวม อยู่ในระดับมาก โดยให้

ความสําคัญต่อการให้บริการผ่านตัวแทน 

สูงสุด รองลงมาได้แก่ การให้บริการผ่าน

รา้นค้า (Outlet) การให้บริการถึงบ้านลูกค้า

หรือสถานที+ที+ลกูคา้ตอ้งการ สว่นการใหบ้รกิาร

ผ่านทางอิเล็กทรอนิกส ์ผูต้อบแบบสอบถาม

ใหค้วามสาํคญันอ้ยที+สดุ 

   

อภปิรายผล 

 จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วน

บุคคลที+แตกต่างกัน ส่งผลต่อรูปแบบการจัด

จาํหน่ายผลิตภณัฑอ์ตุสาหกรรมการท่องเที+ยว 

ต่างกนั อย่างมีนยัสาํคญั เนื+องจาก พฤติกรรม

การแลกเปลี+ยนต่างๆ ที+ เกิดขึ Tนในชีวิตของ

มนุษย์ ซึ+งดาํเนินไปภายใต้ผลสะท้อนที+เกิด

จากภาวะแวดลอ้ม พฤติกรรมความรูส้กึนึกคิด 

และความรูค้วามเข้าใจของมนุษย์ ซึ+งมีการ

เปลี+ยนแปลงอยู่ เสมอ ทัTง นี Tหมายรวมถึง

กระบวนการตัดสินใจซึ+งเกิดขึ Tนก่อน และมี

ส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทํา เกิดจาก

อิทธิพลภายนอกและอิทธิพลภายในหลาย

ประการ ซึ+งเป็นส่วนหนึ+งสาํหรับการกําหนด

รูปแบบสินคา้และบริการ ซึ+งเป็นไปในทิศทาง

ของการตัดสินใจซื Tอของผูบ้ริโภคเริ+มต้นจาก

ไดร้บัแรงกระตุน้จากขอ้มลูข่าวสารที+ไดร้บัรูม้า 

เ มื+ อ รั บ รู ้ แ ล้ ว เ กิ ด ค ว า ม ส น ใ จ จึ ง เ ข้ า สู่

กระบวนการค้นหาข้อมูล ซึ+งจะได้มาจาก

โฆษณา  ประชาสัมพันธ์ เพื+อน ผู้ที+ เคยมี

ประสบการณ์มาก่อน  และนํามาวิเคราะห์

ตีความหมาย ผ่านเขา้สู่กระบวนการความคิด

ของผู้บริโภค ซึ+งเกิดจากตัวแปรต่าง ๆ เช่น 

การรบัรู ้การเรียนรู ้ทศันคติ และผลประโยชน์

ที+จะไดร้บั ร่วมดว้ยกบัลกัษณะส่วนบุคคลของ

ผู้บริโภค อายุ อาชีพ รายได้ การศึกษา การ

ดําเนินชี วิต และ บุคลิกภาพ หลังจากนัTน

ผูบ้ริโภคก็จะทาํการตัดสินใจที+จะตอบสนอง

ต่อสิ+งเร้าว่าจะทําอย่างไร เช่น จะเลือกซื Tอ

สินคา้ตราไหน ซื Tอที+ไหน จาํนวนเท่าไร เมื+อได้

ตัดสินใจซื Tอมาใช้แล้วก็จะเกิดผลตอบรับว่า

สินค้านัTนดีหรือไม่ดี ตรงตามที+ได้คาดหวัง

หรือไม่ ซึ+งผลตอบรับนีTจะเป็นปฏิกิริยาตอบ

กลบัมายังผูบ้ริโภคทาํใหเ้กิดเป็นทัศนคติหลงั

การซื Tอใช ้โดยที+ผูบ้ริโภคจะรบัรูปั้ญหาได้เกิด

จากการเห็นสภาพความแตกต่างระหว่าง

สภาพในปัจจุบนักับสภาพในความปรารถนา 

หากมีแรงกระตุน้มากพอใหผู้บ้ริโภคพยายาม
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ที+จะไปอยู่ในสภาพแห่งความปรารถนาแลว้ 

ผูบ้ริโภคก็จะดิ Tนรนหาทางแกไ้ข เมื+อผูบ้ริโภค

ไดร้บัขอ้มูลต่าง ๆ เกี+ยวกับผลิตภัณฑที์+สนใจ

แล้ว ก็จะทําการประเมินว่า สินค้ายี+ห้อใด

ดีกว่ากนั โดยจะคาํนึงถึงประโยชนที์+คาดว่าจะ

ไดร้บัและตอบสนองความพึงพอใจได ้ดังนัTน 

ผลิตภัณฑ์ต้องสามารถชี Tให้เ ห็นจุดเ ด่นที+

ชัดเจน ตรงใจ เพื+อผูบ้ริโภคจะไดน้าํไปใช้ใน

การตัดสินใจซื Tอ ดังนัTนจะตอ้งพยายามสรา้ง

ความเด่น ความแปลกใหก้ับผลิตภัณฑ ์เพื+อ

จะเร่งการตัดสินใจ เช่น ออกแบบเฟอรนิ์เจอร์

เป็นที+นั+งสาํหรบัเด็ก ๆ ทั+ว ๆ ไป อาจเป็นเกา้อี T

นั+งธรรมดา มีลวดลายการต์ูน แต่เราฉีกแนว

ออกแบบเป็นรูปสตัว ์หรือ ผลไม ้ ซึ+งช่วยเพิ+ม

ความน่าสนใจน่าลองนั+งสาํหรบัเด็ก ๆ ในขณะ

ที+นักโฆษณาต้องพยายามชี T หรือ ดึงให้เห็น

จุดเด่นที+แตกต่างของผลิตภัณฑที์+ชัดเจน เช่น

จากตัวอย่างที+กล่าวมา  ในการโฆษณาในสื+อ

สิ+งพิมพ์ควรให้เห็นผลิตภัณฑ์ที+ชัดเจน ใส่

ขอ้ความใหเ้ห็นว่าถา้ซื Tอไปแลว้จะจูงใจใหเ้ด็ก

อยากนั+ง  เวลาใหน้ั+งรบัประทานอาหารหรือนั+ง

ทาํการบา้นเด็กก็จะไม่ซุกซนวิ+งไปมา เพราะ

อยากจะนั+งอยู่บนเกา้อี Tสวย ๆ ที+ชอบ  เมื+อมีสิ+ง

เรา้เขา้มากระทบ ซึ+งสิ+งเรา้อาจเกิดจากภายใน

ของผูบ้ริโภคเองก็ได ้เช่น ความหิว  หรือเกิด

จากปัจจัยภายนอก เช่น เห็นโฆษณารถยนต์

รุ่นใหม่ทางโทรทัศน์ สิ+ ง เร้า เหล่านี Tทําให้

ผู ้บริโภคเกิดความไม่สมดุลในสภาวะที+ เป็น

จ ริ ง ที+ ตนมี อยู่ กับส ภ าวะ ที+ พึ ง ปรารถนา

อยากจะให้เป็น สอดคล้องกับแนวคิดของ 

ดารา  ทีปะปาล (lmyl) ที+อธิบายว่า ระดับ

ความแตกต่างในการรับรู ้ด้านความรู้สึก 

(Sensory Discrimination) ความสามารถของ

ผูบ้ริโภคในการจาํแนกความแตกต่างของสิ+ง

ต่าง ๆ แตกต่างกนั เช่น เสียง แสง กลิ+น รสชาติ

ของอาหาร ผูบ้ริโภคบางคนอาจมีความไวต่อ

การรบัรูใ้นสิ+งต่างๆ เหลา่นี T นอกจากนีTยงักล่าว

ไดว่้า ผลรวมของความคิดความรูส้ึกทัTงหมดที+

บคุคลมองตวัเองว่ามีลกัษณะอย่างไร เคยเป็น

อย่างไร และคาดหวังจะให้เป็นอย่างไรใน

อนาคต ดั ง นัTน เ มื+ อ เ ผ ชิญ กับสิ+ ง เ ร้าทาง

การตลาด จะเกิดการเลือกรับรู ้ เลือกแปล

ความหมายไปตามความคิดของตนเ อง 

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Freud, S. (q�xy) ที+

เชื+ อ ว่าพฤติกรรมส่วนใหญ่ของมนุษย์ มี

แรงจูงใจมาจากจิตไรส้าํนึก ซึ+งมักจะผลกัดัน

ออกมาในรูปความฝัน การพูดพลัTงปาก หรือ

อาการผิดปกติทางดา้นจิตใจในดา้นต่างๆ เช่น 

โรคจิต โรคประสาท เป็นตน้ เขาเป็นบคุคลแรก

ที+ ได้อธิบายทฤษฎีจิตวิเคราะห์ที+ เ กี+ยวกับ

บุคลิกภาพซึ+งมีความเชื+อเกี+ยวกับธรรมชาติ

ของมนุษย์ว่ามนุษย์เกิดมาพร้อมกับแรงขับ
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ทางสญัชาตญาณ(Instinctual drive) และแรง

ขั บ ดั ง ก ล่ า ว เ ป็ น พ ลั ง ง า น ที+ ส า ม า ร ถ

เปลี+ยนแปลงและเคลื+อนที+ได ้อนัเป็นความเชื+อ

ที+ไดร้บัอิทธิพลจากความรูท้างฟิสิกส ์จึงทาํให้

เชื+อว่าจิตเป็นพลังงานรูปหนึ+ง  ที+สามารถ

เ ป ลี+ ย น แ ป ล ง แ ล ะ ไ ม่ ห ยุ ด นิ+ ง  ( Psycho-

Dynamic) สัญ ช าตญ าณ ดัง กล่ าว  ไ ด้แ ก่  

สัญชาตญาณแห่งการมีชีวิต (Eros or Life) 

เป็นสัญชาตญาณที+แสดงออกมาในรูปแบบ

ของสัญชาตญาณทางเพศ (Sexual Instinct) 

แต่ฟรอยด์ไม่ได้หมายถึงความต้องการทาง

เพศตามความเรียกรอ้งทางดา้นสรีระเท่านัTน 

แต่ยังรวมถึงสัญชาตญาณที+ติดตัวมนุษย์มา

ตัTงแต่เกิดและเป็นสัญชาตญาณ ที+แสดงให้

เห็นถึงความปรารถนาและความตอ้งการที+จะ

ได้รับความพึงพอใจในรูปแบบต่างๆ และ

สัญชาตญาณในการป้องกันตนเอง อันเป็น

สญัชาตญาณที+ทาํใหม้นุษยแ์สวงหาความพึง

พอใจให้แก่ตนเองและสัญชาตญาณแห่ง

ค ว า ม ต า ย  ที+ แ ส ด ง อ อ ก ม า ใ น รู ป ข อ ง

สญัชาตญาณในการทาํลายหรือความกา้วรา้ว 

( Destructive instinct or aggressive instinct) 

ฟรอยดม์องธรรมชาติในแง่ลบ (Pessimism) 

กล่าวคือ มนุษยไ์ม่มีเหตุผล (Irrational) ไม่มี

การขัดเกลา (Unsocialized) นอกจากนีTฟ

รอยดย์งัไดอ้ธิบายเพิ+มเติมในเรื+องความหมาย

ของสัญชาตญาณพื Tนฐานของมนุษย์ว่ า

สญัชาตญาณ จะแสดงออกมาในรูปของพลงั

ทางจิตที+เกี+ยวขอ้งกับพลงัขับทางเพศเรียกว่า 

พลังลิบิโด (Libido)ที+ทําให้มนุษย์ มีความ

ปรารถนาและความตอ้งการที+จะไดร้บัความ

พึงพอใจในรูปแบบต่างๆ ที+สามารถเคลื+อนที+ 

เปลี+ยนรูป และสามารถจะเคลื+อนที+ไปตาม

ส่วนต่างๆ ของร่างกาย ตามระยะเวลาของ

พฒันาการจากขัTนหนึ+งไปสูอี่กขัTนหนึ+ง  และยงั

สามารถเคลื+อนที+ไปยงัวตัถุ หรือบุคคลนอกตวั

เราได ้

 

ข้อเสนอแนะ 

 q .  จากผลการ วิจัยพบว่า  ความ

ตอ้งการของนักท่องเที+ยวชาวจีนไม่ส่งผลต่อ

รูปแบบการจัดจาํหน่ายผลิตภณัฑอ์ุตสาหกรรม

การท่องเที+ยวไทย โดยมีอิทธิพลรอ้ยละ �.� 

ส่วนอีก รอ้ยละ �q.l  มาจากอิทธิพลของตัว

แปรอื+นที+นอกเหนือจากการศึกษาในครัTงนี T 

ดั ง นัT น ค ว ร มี ก า ร ศึ ก ษ า ใ น ปั จ จัย อื+ น ที+ มี

ค ว า ม สั ม พั น ธ์ ต่ อ ค ว า ม ต้ อ ง ก า ร ข อ ง

นกัท่องเที+ยวอย่างแทจ้รงิ 

 l. ควรมีการศึกษาการกาํหนดการจดั

จาํหน่ายผลิตภณัฑอ์ตุสาหกรรมการท่องเที+ยว 

โดยศึกษาปัจจัยที+มีความสมัพันธ์ต่อบทบาท

และหลักเกณฑ์การจัดจําหน่าย ตลอดจน
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ศึกษาระดับของการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ 

อุตสาหกรรมการท่องเที+ยว เพื+อให้ทราบ

เส้นทางที+ผลิตภัณฑ์เคลื+อนย้ายจากผู้ผลิต 

ไปยงัผูบ้รโิภค 
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