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บทคัดย่อ

วิธีการของคิปลิง (Kipling Method) คือวิธีการน าเอาค าถาม 6 ค าถามได้แก่ ใคร อะไร ที่ไหน 
เมื่อใด ท าไม และ อย่างไร มาใช้ในการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลต่าง ๆ อย่างมีประสิทธิภาพมากวิธีหนึ่ง 
และในบทความนี้จะได้น าวิธีการของคิปลิงมาใช้ในการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่นักท่องเที่ยว
ให้ความส าคัญในการเดินทางท่องเที่ยว เพื่อให้สามารถรวบรวมข้อมูลความต้องการของนักท่องเที่ยว
ตามแนวทางของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps ได้แก่ สินค้าและบริการ ราคา ช่องทางจัดจ าหน่าย 
การส่งเสริมการขาย  บุคลากร กระบวนการ และ ประจักษ์พยานทางกายภาพ ได้อย่างครบถ้วน 
อันจะสามารถท าให้ผู้บริหารการท่องเที่ยวในพื้นที่แหล่งท่องเที่ยวจัดเสนอสินค้าและบริการและปัจจัยอ่ืน 
เพื่อสนองตอบต่อความต้องการของนักท่องเที่ยวที่จะเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม 
อันจะท าให้นักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจและประทับใจ และกลับมาเยือนอีกหรือบอกต่อให้คนอ่ืน ๆ 
เดินทางมาท่องเที่ยวบ้าง การท่องเที่ยวในพื้นที่นั้นๆ ก็จะมีความยั่งยืนและจะเป็นประโยชน์ต่อทุกฝ่าย
และทุกภาคส่วนในสังคมที่เก่ียวข้องอย่างแท้จริงอีกทั้งยังจะสามารถน าข้อมูลที่ได้ไปจัดท าแผนพัฒนาแหล่ง
ท่องเที่ยวได้ตามประสงค์อีกด้วย โดยในที่นี้จะน าเสนอและอธิบายวิธีการประยุกต์ใช้วิธีการของคิปลิงต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญในการเดินทางท่องเที่ยวโดยละเอียด 
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และได้จัดท าแบบสอบถามตัวอย่างที่พัฒนาขึ้นเพื่อรวบรวมข้อมูลปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดฯ (เฉพาะ
ในหมวดสินค้าและการบริการ) ไว้ให้ศึกษาด้วย ทั้งนี้ผู้ที่สนใจสามารถน าไปประยุกต์และปรับใช้ให้เหมาะสม
ตามบริบทที่เก่ียวข้องด้วยตัวเองได้ต่อไป

ค าส าคัญ : การท่องเที่ยว; ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด; วิธีการของคิปลิง

ABSTRACT

Kipling’s Method is about employing six questions’ concepts related to “Who, What 
Where, When, Why and How”, for collecting and analyzing data effectively. 
The current study employed Kipling’s Method to explore the marketing mix factors 
that were focused by tourists when they decided to visit a particular tourist 
destination. The marketing mix factors employed were related to 7Ps, which consist 
of Product, Price, Place, Promotion, People, Process and Physical Evidence. 
According to 7Ps, it was aimed to completely obtain the tourists’ requirements that 
might probably be the information for local tourism executives for planning and 
providing particular products and services.  Due to the good tourism plan and great 
satisfaction, sustainable and beneficial tourism might probably be really happened 
to all sectors in society. Furthermore, the tourist information obtained could be 
used for the tourist development plan. The application of Kipling’s Method was 
described in details on the marketing mix factors, 7Ps, and a prototype 
of questionnaire was also provided as an example (on Products and Services) for 
those who were interested in this field, to apply and/or adapt depending on their 
relevant context. 

Keywords: Tourism;  Marketing mix factors;   Kipling Method 
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บทน า  

เป็นที่ทราบกันดีแล้ววาอุตสาหกรรมท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมหนึ่งที่มีความส าคัญต่อเศรษฐกิจ
ของทุกประเทศในโลก ปัจจุบันประเทศไทย รัฐบาลให้ความส าคัญส่งเสริมและพัฒนาอุตสาหกรรมการ
ท่องเที่ยวไทยอย่างต่อเนื่องดังได้มีแผนพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติมาแล้วถึง 2 ฉบับ ปัจจุบันนี้ 
(พ.ศ. 2563) เป็นช่วงของแผนพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติ ฉบับที่ 2 พ.ศ. 2560 - 2564 (กระทรวง
การท่องเที่ยวและกีฬา, มปป.) ดังนั้นการที่หน่วยงานภาครัฐและเอกชนในพื้นที่แหล่งท่องเที่ยวทราบถึง
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญในการเดินทางมาท่องเที่ยวจะเป็นข้อมูลที่
ส าคัญที่ท าให้ผู้รับผิดชอบในแหล่งท่องเที่ยวนั้น สามารถจัดเสนอสินค้าและบริการ และปัจจัยอ่ืน ๆ 
สนองตอบต่อความต้องการของนักท่องเที่ยวได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม ท าให้นักท่องเที่ยวพึงพอใจ
และประทับใจ ต้องการมาท่องเที่ยวซ้ าหรือบอกต่อให้เพื่อน ๆ เดินทางมาท่องเที่ยวบ้าง อันจะท าให้การ
ท่องเที่ยวในพื้นที่มีความยั่งยืนและเป็นประโยชน์ต่อทุกฝ่าย ทุกภาคส่วนในสังคมที่เกี่ยวข้องอย่างแท้จริง 
อีกทั้งจะสามารถน าข้อค้นพบนี้จัดท าแผนพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวได้อย่างเหมาะสม  และวิธีการของคิปลิง 
เป็นวิธีการวิเคราะห์ ศึกษาข้อมูลที่มีประสิทธิภาพมากวิธีหนึ่งสามารถจะน ามาใช้ในการศึกษา ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญในการเดินทางท่องเที่ยวในแหล่ง ท่องเที่ยว
ได้เป็นอย่างดี จึงสมควรจะได้น ามาศึกษาและประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อไป 

วิธีการของคิปลิง (Kipling Method, 5W1H)

วิธีการของคิปลิง (Kipling Method) เป็นชุดของค าถามที่ได้รวมค าถามไว้ทั้งหมด 6 ค าด้วยกัน 
(6 Question words) ได้แก่ ใคร (Who)  อะไร (What) ที่ไหน (Where)  เมื่อใด (When)  ท าไม (Why)   
และ อย่างไร (How) ซึ่ง เรียกกันย่อ ๆ ว่า 5Ws 1H ที่ระบุไว้ในงานเขียนของนายโจเซฟ รัดยาร์ด คิปลิง 
(Joseph Rudyard Kipling, ค.ศ.1865-1936) หรือเรียกกันสั้นๆ ว่า รัดยาร์ด คิปลิง ผู้ซึ่งเป็นนักเขียน
เรื่องสั้น นักเขียนนวนิยาย กวี และนักหนังสือพิมพ์ชาวอังกฤษผู้มีชื่อเสียงมากคนหนึ่ง  ชุดของค าถาม
ดังกล่าวนี้เขียนไว้ในหนังสือชื่อ Just So Stories (Kipling,1902: 65) อันเป็น วรรณกรรมส าหรับเด็กที่
รัดยาร์ด คิปลิงได้ประพันธ์ขึ้น โดยเขียนไว้เป็นบทกวีในตอนที่มีชื่อเรื่องว่า The Elephant’s Child 
(ศิริประภา, 2560: 205) ซึ่งรัดยาร์ด คิปลิงได้เปิดเร่ืองด้วยบทกวี ดังนี้

“I keep six honest serving-men   ฉันมีคนรับใช้ที่ซื่อสัตย์อยู่ 6 คน 
(They taught me all I knew)        พวกเขาสอนฉันทุกเร่ือง
Their names are What and Why and When ชื่อของพวกเขาคือ อะไร ท าไม เมื่อใด
And How and Where and Who.”  (Kipling, 1902) อย่างไร ที่ไหน และ ใคร (คิปลิง, 1902)
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คิปลิงน าเอา 5Ws 1H  มาใช้ก่อนผู้ใดอย่างเป็นรูปธรรมตามหลักฐานที่ปรากฏ ดังนั้นจึงสรุปว่า 
“วิธีการของคิปลิง คือการใช้ 5Ws 1H ได้แก่ Who, What, Where, When, Why, และ How (ใคร อะไร 
ที่ไหน เม่ือใด ท าไม และ อย่างไร) มารวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูล”  (ละเอียด, 2560: 2)  

วิธีการของคิปลิง น าเอาไปใช้ในการวิเคราะห์ การส ารวจ การก าหนดปัญหาหรือก าหนดความ
ต้องการต่าง ๆ การรวบรวมข้อมูล การรวบรวมสารสนเทศ อย่างมีประสิทธิผล (Möller, O.et al, 2014) 
โดยเฉพาะเมื่อต้องการเห็นปัญหาในมุมมองที่แตกต่างออกไปจากเดิม หรือเมื่อมีความต้องการแนวคิดหรือ
ความคิดใหม่ ๆ หรือเมื่อต้องการเลือกสรรความคิดใหม่ ๆ เพื่อที่จะน าไปพัฒนาต่อยอดโดยจะได้ความเข้าใจ
ที่ลึกซึ้งมากยิ่งขึ้น เนื่องจากจะสามารถเห็นจุดแข็งและจุดอ่อนต่าง ๆ จากมุมมองที่หลากหลายแตกต่างกัน
ออกไป ทั้งนี้ได้มีการน าเอาไปใช้อย่างแพร่หลายในวงการต่างๆ เช่น วงการวารสาร โดยเฉพาะอย่างยิ่งใน
การเขียนข่าว การวิจัย การสืบสวนสอบสวนของเจ้าหน้าที่ต ารวจ รวมทั้งทางธุรกิจและอ่ืนๆ ฯลฯ (Mario 
Dubois, 2017)

ความหมายของการท่องเที่ยว

การท่องเที่ยวเป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเดินทางของบุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่เดินทาง ไป
ท่องเที่ยวภายนอกที่พ านักของตนเองด้วยวัตถุประสงค์ใดก็ได้ที่มิใช่ไปแสวงหารายได้ในพื้นที่แหล่งท่องเที่ยว
นั้น และเรียกผู้ที่ไปพักค้างคืน (ไม่เกิน 12 เดือน) ว่านักท่องเที่ยว ส่วนผู้ที่มิได้พักค้างคืนเรียกว่านักทัศนาจร
หรือผู้ที่เดินทางไปกลับภายในวันเดียว (Inskeep, 1991: 19) ท าให้เกิดการบริโภคใช้สอยสินค้าและบริการ 
เช่น ที่พัก อาหาร การเดินทาง สถานที่ท่องเที่ยว กิจกรรม เช่น เทศกาลและงานประเพณีต่าง ๆ สถาน
เริงรมย์ ร้านค้าของที่ระลึก ฯลฯ รวมทั้งนักท่องเที่ยวมีความต้องการในการท่องเที่ยวจ าแนกตามปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่แตกต่างกันออกไป (สุวันชัย, 2555: 121)  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการท่องเที่ยว

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่จะน ามาพิจารณารวมกัน ได้แก่ สินค้า (Product) ราคา 
(Price) ช่องทางในการจัดจ าหน่าย (Place or Distribution channel) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ต่อมา Kotler, Bowen, Makens และ Baloglu (2017 : 437) ได้เพิ่มปัจจัยพนักงาน 
(Professional Sales หรือ People) เข้ามา

ค็อทเลอร์และแกรี (Kotler and Gary, 1996: 8) ได้อธิบายว่า สินค้า (Product) หมายถึง 
สิ่งที่สนองความต้องการของลูกค้า ซึ่งส่วนใหญ่มักจะเน้นว่าสินค้าคือสิ่งที่จับต้องได้ แต่ควรจะปรับเปลี่ยน
นิยามของสินค้าเป็นอะไรก็ได้ที่สนองความต้องการของลูกค้าได้ คือให้เรียกว่าสินค้าได้ทั้งหมด และเมื่อ
พิจารณาจากประโยชน์ของสินค้าแล้วค็อทเลอร์และแกรีระบุว่า ตัวสินค้าที่จับต้องได้กลับมีบทบาทน้อยลง
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เช่น ลูกค้ามิได้ซื้ออาหารมานั่งมองดูหากแต่ซื้อมาเพ่ือรับประทานบ าบัดความหิว (หรือบ าบัดความ
อยากในรสอร่อย) นักการตลาดจึงเรียกว่าสินค้า (Product) และบริการ (Service) เพ่ือแยกสินค้าที่
จับต้องได้ (สินค้า) และสินค้าที่ไร้ตัวตนจับต้องไม่ได้ (บริการ) ยิ่งไปกว่านั้นลูกค้ายังได้รับประโยชน์
จากสิ่งหรือเรื่องอ่ืน ๆ อีก เช่น จากบุคคล จากสถานที่ จากองค์กร จากกิจกรรม หรือจากไอ เดีย
(ความคิด) ต่าง ๆ อีกด้วย ดังเช่นลูกค้าเลือกสถานที่ท่องเที่ยววันหยุดพักผ่อน หรือเลือกบริจาค
สนับสนุนในองค์กรหนึ่งองค์กรใด หรือเลือกเข้าร่วมในกิจกรรมใด เพราะความน่าสนใจ ฯลฯ 

ค็อทเลอร์และแกรี (Kotler and Gary, 1996: 9) ยังได้ระบุว่าค าว่าสินค้าและบริการอาจ
ใช้ด้วยค าว่าสิ่งสร้างความพึงพอใจ (Satisfier) ทรัพยากร (Resource) หรือ สิ่งสนองความต้องการ 
(Offer) ก็ได้ ที่ส าคัญคือพนักงานขายส่วนใหญ่เข้าใจผิด คือการไปให้ความส าคัญต่อตัวสินค้าที่จับต้อง
ได้ แทนที่จะให้ความสนใจต่อประโยชน์ที่สินค้าให้อ านวยให้ หมายความว่าพนักงานขายคิดว่าตัวเอง
ก าลังขายตัวสินค้ามากกว่าก าลังเสนอวิธีการแก้ปัญหาสนองความต้องการของลูกค้า ตัวอย่างเช่น 
โรงงานผลิตดอกสว่านที่คิดว่าลูกค้าต้องการดอกสว่านที่ดีแต่ตรงกันข้ามสิ่งที่ลูกค้าต้องการที่แท้จริงก็
คือ “ร”ู ต่างหาก หรือเราเรียกกันว่า “การตลาดสายตาสั้น” คือมองเห็นแต่ตัวสินค้าและมองไม่เห็น
ความต้องการของลูกค้าที่ซ่อนอยู่เบื้องหลัง นั้นคือพนักงานขายลืมไปว่าสินค้าเป็นเพียงเครื่องมือ
สนองความต้องการของลูกค้าเท่านั้น

ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอีก 3 ด้านนั้น  ค็อทเลอร์และแกรี (Kotler and 
Gary,1996 : 49) ได้ระบุไว้ ในด้านของราคา (Price) ที่ต้องพิจารณาถึงราคา และการลดราคาต่าง ๆ 
ละเอียด ศิลาน้อย และ กันฑิมาลย์ จินดาประเสริฐ (2561: 240) ได้ระบุว่าจากความต้องการและเงิน
ที่มีอยู่ ลูกค้าก็จะมีความต้องการได้รับความพึงพอใจอย่างสูงสุด ส่วนด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย
สินค้า (Place or Distribution channel) ก็จะต้องค านึงถึงช่องทางการจัดจ าหน่าย ขอบเขตพ้ืนที่ 
สถานที่หรือท าเลที่ตั้งที่เหมาะสม และการขนส่งด้วย ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
นั้น ก็ต้องพิจารณาไปถึงการโฆษณา การขายด้วยบุคคล การส่งเสริมการขายและการประชาสัมพันธ์ 
ทั้งนี้ ค็อทเลอร์และแกรี ยังให้ค านึงถึงปัจจัยหรือกลุ่มลักษณะเฉพาะที่ลูกค้ามีอยู่คล้ายคลึงกัน 
(Market Segment) เช่น ด้านภูมิศาสตร์ ได้แก่ ประเทศ ภาค เมือง ด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ 
อายุ รายได้ การศึกษา รวมทั้งด้านจิตวิทยาด้วย อันได้แก่ ชั้นทางสังคม แบบแผนการด าเนินชีวิต และ
ด้านพฤติกรรมศาสตร์ ได้แก่ การซื้อเป็นครั้งคราว การซื้อเพราะเห็นประโยชน์ การซื้อเพราะราคาถูก ส่วน
ปัจจัยตัวที่ 5 คือ พนักงานขาย หรือ Professional Sales หรือ People นั้น ค็อทเลอร์ โบเวน เมเคนส์
และ บาโลกลู (Kotler, Bowen, Makens และ Baloglu, 2017 : 437) ได้ระบุว่าพนักงานขายต้องจะต้อง
รอบรู้ในสินค้า รู้จักโครงสร้างของตลาด รอบรู้วิธีการขาย และผ่านการฝึกอบรมมาเป็นอย่างดี และในเวลา
ต่อมาได้เพิ่ม กระบวนการ (Process) และ ประจักษ์พยานทางกายภาพ (Physical Evidence) เข้ามาด้วย
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แนวทางการน าวิธีการของคิปลิง (Kipling Method, 5Ws 1H) มาใช้ในการวิเคราะห์ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญในการเดินทางมาท่องเที่ยว

ในการท่องเที่ยวมีการน าเอาวิธีการของคิปลิง มาใช้ในการศึกษาความต้องการของนักท่องเที่ยว
อยู่บ้างแล้ว  ดังเช่น ปริณา ลาปะ (2558) ได้น าวิธีการของคิปลิงมาใช้เพื่อให้ทราบถึงลักษณะความต้องการ
และพฤติกรรมการท่องเที่ยวในจังหวัดนครราชสีมา ซึ่งค าถามที่ได้จะช่วยให้สามารถก าหนด กลยุทธ์
การตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวได้อย่างเหมาะสม 

จากผลการวิจัยพบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์เพื่อต้องการพักผ่อนและมองว่าแหล่ง
ท่องเที่ยวในจังหวัดนครราชสีมาเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่มีความสวยงามและยังเป็นพื้นที่ลุ่มแม่น้ าที่มีความ
หลากหลายทางชีวภาพ ในการเดินทางมาท่องเที่ยวจังหวัดนครราชสีมานักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ขับรถส่วนตัว 
และหาข้อมูลผ่านทางสื่ออินเทอร์เน็ต ในการมาท่องเที่ยวนิยมเดินทางมาในวันหยุด เนื่องจากเป็นวันว่าง
จากงานและภารกิจอ่ืนๆท าให้มีโอกาสในการเดินทางมาพักผ่อน

วิธีการของคิปลิง มีประโยชน์ในการน าเอามาใช้ในการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่
นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญในเดินทางมาท่องเที่ยวโดยสามารถตั้งค าถามได้ตามแนวทางดังต่อไปนี้

Who – นักท่องเที่ยวในพื้นที่ของเราคือใคร ชอบท่องเที่ยวแบบใด ฯลฯ

What – นักท่องเที่ยวต้องการท่องเที่ยวอะไร (แหล่งท่องเที่ยว สินค้า และบริการต่าง ๆ) รวมถึง
ที่พัก อาหาร แหล่งท่องเที่ยว สินค้าของที่ระลึก 

สมยศ วัฒนากมลชัย (2555: 5) ได้ให้ความหมายของสินค้าที่ระลึกว่า สินค้าที่ระลึกส่วนใหญ่
มาจากงานศิลปหัตถกรรมของแต่ละท้องถิ่น จึงมีลักษณะเป็นสินค้าหัตถกรรมพื้นเมือง โดยใช้วัสดุที่หา ได้
ในท้องถิ่นเป็นวัตถุดิบในการผลิต ใช้แรงงานคนที่มีฝีมือ การผลิตภายในครัวเรือน เน้นความทรงจ าหรือใช้
เป็นของฝากแก่ญาติมิตร หรือเพื่อน สินค้าที่ระลึกจะความเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละท้องถิ่น ฯลฯ รวมถึง
ใครจะเข้ามาสัมผัสหรือให้บริการนักท่องเที่ยวบ้าง

Where– นักท่องเที่ยวมาจากที่ใด เส้นทางการเดินทางและยานพาหนะเป็นอย่างไร สุวัฒน์
จุธากรณ์ (2555: 43) ได้กล่าวถึงระบบคมนาคมและบริการขนส่งสาธารณะว่าเป็นสิ่งจ าเป็นในการเดินทาง
ของนักท่องเที่ยวดังนั้นในพื้นที่ท่องเที่ยวที่สมบูรณ์แบบจึงควรมีเส้นทางและสถานีบริการขนส่งต่าง ๆ ที่
เชื่อมโยงกัน เพื่ออ านวยความสะดวกแก่นักท่องเที่ยวที่จะเคลื่อนย้ายจากจุดหนึ่งไปยังอีกจุดหนึ่งได้สะดวก 
รวดเร็ว นอกจากนี้ควรมีป้ายบอกเส้นทางเชื่อมโยงที่ชัดเจนและง่ายต่อความเข้าใจ รวมถึงด้านความ
ปลอดภัยของนักท่องเที่ยวให้ครอบคลุมทั้งร่างกาย จิตใจ ชีวิตและทรัพย์สินของนักท่องเที่ยว เฉพาะในการ
รักษาด้านความปลอดภัยในแหล่งท่องเที่ยวก็มี เช่น การแนะน าให้เจ้าของท้องถิ่นให้ความช่วยเหลือแก่
นักท่องเที่ยว การแนะน านักท่องเที่ยวเกี่ยวกับการป้องกันและระมัดระวังตนเพื่อไม่ให้ได้รับอันตราย
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การมีป้ายแสดงเตือนภัยล่วงหน้าแก่นักท่องเที่ยวในสถานที่ที่เสี่ยงอันตราย และการขอความร่วมมือจาก
หน่วยงานต่าง ๆ ในการอ านวยความสะดวกด้านความปลอดภัย การให้ข้อมูลข่าวสารที่ ถูกต้อง
และเหมาะสมสอดคล้องกับสถานการณ์แก่นักท่องเที่ยว 

When – นักท่องเที่ยวมาท่องเที่ยวเมื่อใด ช่วงเวลาใด 

Why – ท าไมนักท่องเที่ยวจึงต้องเดินทางมาท่องเที่ยวยังพื้นที่แหล่งท่องเที่ยวของเรา เรามีจุดเด่น
อะไรจึงดึงดูดใจ ณ แหล่งท่องเที่ยวหนึ่ง ๆ นั้น

How – เราจะเข้าถึงนักท่องเที่ยวได้อย่างไร และเราจะให้นักท่องเที่ยวเข้าถึงพื้นที่แหล่งท่องเที่ยว
ของเราได้อย่างไร รวมถึงเราจะให้บริการนักท่องเที่ยวให้เกิดความประทับใจได้อย่างไร และนักท่องเที่ยวจะ
มีการจับจ่ายใช้สอยมากน้อยอย่างไร ตลอดไปถึงนักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจต่อแหล่งท่องเที่ยว และการ
บริการด้านต่าง ๆ อย่างไร 

รวีวรรณ โปรยรุ่งโรจน์ (2558: 68) ได้อธิบายลักษณะเด่นและการให้บริการทางการท่องเที่ยว 
ณ สถานที่ที่เป็นจุดหมายปลายทางการท่องเที่ยว ประกอบด้วย สถานที่ตั้งของจุดหมายปลายทางมีลักษณะ
เด่นที่น่าดึงดูด ความง่ายในการเข้าถึงจุดหมายปลายทางด้วยยานพาหนะประเภทต่าง ๆ 

ความแตกต่างทางด้านภูมิศาสตร์/ลักษณะทางวัฒนธรรม มีการประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารที่มี
ประสิทธิภาพเก่ียวกับสถานที่เป็นจุดหมายปลายทางการท่องเที่ยวโดยสามารถกระจายข้อมูลข่าวสารต่างๆ 
ได้อย่างทั่วถึงมีความสมบูรณ์และสามารถเข้าถึงนักท่องเที่ยวได้ 

มีสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ทางการท่องเที่ยว เช่น ร้านอาหาร ร้านขายของที่ระลึก 
ที่มีคุณภาพ มีความหลากหลาย และเพียงพอต่อนักท่องเที่ยว

7วารสารมนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร ์วไลยอลงกรณ์ ในพระบรมราชูปถัมภ์



Journal of Humanities and Social Sciences Valaya Alongkorn Vol. 15 (2)

ตารางที่ 1 แสดงการใช้วิธีการของคิปลิง (Kipling Method, 5Ws 1H) วิเคราะห์ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญในการเดินทางท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยว
เป้าหมาย และตัวอย่างข้อค าถามที่น่าสนใจ

วารสารมนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร ์วไลยอลงกรณ์ ในพระบรมราชูปถัมภ์8

นักท่องเที่ยว/ลูกค้า Marketing 

Mix

Kipling 

Method, 

5W1H

ค าถามในแบบสอบถาม:

พฤติกรรม/ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด

ค็อทเลอร์และแกรี (Kotler and Gary, 1996 
: 19) ให้ค านึงถึงปจัจัยหรือกลุ่มลักษณะ
เฉพาะที่ลูกค้ามีอยู่คล้ายคลึงกัน (Market 
Segment) เช่น ด้านภูมิศาสตร์ ได้แก่ 
ประเทศ ภาค เมือง ด้านประชากรศาสตร์ 
ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ การศึกษา 
ด้านจิตวิทยา ได้แก่ ชั้นทางสังคม 
แบบแผนการด าเนินชีวติ ซึ่งสอดคล้องกับ 
ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2554: 22) ที่กล่าวว่า

ลักษณะของประชากรโดยรวมแล้วจะส่งผล
ต่อรูปแบบของอุปสงคแ์ละปริมาณการซื้อ
ผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยว 
และ 
เลิศพร ภาระสกุล (2555: 251) ระบุว่า
เกณฑ์ด้านประชากรศาสตร์เป็นที่นิยมใช้กัน
มากเนื่องจากเปน็เกณฑท์ี่วัดได้ง่ายกว่าตัว
แปรประเภทอื่นและสามารถประเมินขนาด
ของตลาดเป้าหมายและเพื่อเข้าถึงตลาดได้
อย่างมีประสิทธิภาพ

- Who - เพศ 

- อายุ 

- สถานภาพการสมรส 

- ระดับการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายได้เฉลี่ยต่อเดือน

- ท่านเดินมาท่องเที่ยว

กับใคร
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นักท่องเที่ยว/ลูกค้า Marketing 

Mix

Kipling 

Method, 

5W1H

ค าถาม

ในแบบสอบถาม:

พฤติกรรม/ปัจจัย

ส่วนประสมทาง

การตลาด

ค็อทเลอร์, โบเวน, เมเค็นส์ และ บาโลกลู (Kotler, 

Bowen, Makens และ Baloglu, 2017 : 437) 

กล่าวว่าพนักงานขายจะต้องรอบรู้ในสินค้า 

โครงสร้างของตลาด การขายและผ่านการฝึกอบรม

มาเป็นอย่างดีซึง่อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวเป็น

อุตสาหกรรมที่ต้องอาศัยแรงงานคน (พนักงาน) 

เพื่อจัดหาบริการ และช่วยแก้ไขปัญหาให้แก่ลูกค้า

ที่เข้ามาใช้บริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่

ลูกค้า (นิศศา ศิลปเสริฐ, 2560: 366)

People Who - เจ้าหน้าที่ในแหล่ง

ท่องเที่ยวให้บริการ

แก่นักท่องเที่ยว

ศุภลักษณ์ อัครางกูร (2547: 80) ได้กล่าวถึงหัวข้อ

กระบวนการตัดสินซื้อในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อว่า

ทัศนคติของผู้ที่ใกล้ชิดหรือเก่ียวข้องในการซื้อมักจะ

มาก่อน แต่ก็รวมถึงความต้องการของตัวผูซ้ื้อเองด้วย 

เช่น ถ้าครอบครัวมีเด็กเข้าร่วมใช้บริการด้วย ความ

ต้องการของเด็กจะมีอิทธิพลในการตัดสินซื้อ

ในคร้ังนั้น

- Who - ใครเป็นผู้ตัดสินใจ

ที่จะเดินทางมา

ท่องเที่ยว
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นักท่องเที่ยว/ลูกค้า Marketing 

Mix

Kipling 

Method, 

5W1H

ค าถาม

ในแบบสอบถาม:

พฤติกรรม/ปัจจัย

ส่วนประสม

ทางการตลาด
ฮอร์เนอรแ์ละสวาร์บรูก (Horner and

Swarbrooke, 2016: 15) กล่าวว่า 

การจะเรียนรู้การพัฒนาการของพฤติกรรม

นักท่องเที่ยวนั้นอันดับแรกเราจะต้องรู้ความ

แตกต่างภูมิภาคต่าง ๆ ของโลก

- Where - ท่านเดินทางมาก

จากประเทศใดหรือที่ใด 

- ท่านเดินทางมากจาก

จังหวัด / เมืองใด

ฮอร์เนอรแ์ละสวาร์บรูก (Horner and 

Swarbrooke, 2016: 29) กล่าวว่าถ้าได้มอง

ในมุมของหลักภูมิศาสตร์ก็จะสามารถเห็นถึง

ความแตกต่างของประเภทของการท่องเที่ยว

โดยดูจากจุดประสงค์ที่นกัท่องเที่ยวได้มีความ

สนใจ ซึ่งสอดคล้องกับสุวัฒน์ จุธากรณ์ (2555

: 26) ได้แบ่งจุดประสงค์หลักของการเดินทาง

ได้ดังนี้ เพื่อธุรกิจหรือการประชุมสัมมนา 

เพื่อการพักผ่อน เป็นต้น

Product What - จุดประสงค์หลักใน

การเดินทางมา

ท่องเที่ยว

ค็อทเลอร์และแกรี (Kotler and Gary, 1996 : 

49) กล่าวว่าช่องทางการจัดจ าหนา่ยสินค้า 

จะต้องค านึงถึงช่องทางการจัดจ าหนา่ย 

ขอบเขตพื้นที่ สถานที่หรือท าเลที่ตั้งที่เหมาะสม 

และการขนส่งด้วย และสุวีร์ณัสญ์ โสภณศิริ 

(2554 : ) ได้กล่าวถึงความส าคัญของธุรกิจ

ขนส่งต่ออุตสาหกรรมท่องเที่ยวว่าเป็นธรุกิจที่

น าพานักท่องเที่ยวให้เดินทางไปยังสถานที่

ท่องเที่ยว 

- How - ใช้พาหนะอะไรในการ

เดินทางมาท่องเที่ยว
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นักท่องเที่ยว/ลูกค้า Marketing 

Mix

Kipling 

Method, 

5W1H

ค าถาม

ในแบบสอบถาม:

พฤติกรรม/ปัจจัย

ส่วนประสม

ทางการตลาด

สวาร์บรูกและฮอร์เนอร์ (Swarbrooke and

Hornor, 2003: 6) ระบุว่าพฤติกรรมของผู้บริโภค

เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการได้รับการ

บริโภค การทิ้งสินค้าและบริการเหล่านั้น รวมถึง

กระบวนการตัดสินใจก่อนหน้านั้นและหลังจากนั้น

ด้วย อันเป็นการมุ่งเน้นไปที่ขั้นตอนก่อนการซื้อและ

หลังการซื้อด้วย

- Why - ท่านจะกลับมา

ท่องเที่ยวอีกหรือไม่

ศุภลักษณ์ อัครางกูร (2547: 78) ในการหาข้อมูล

สามารถแบ่งแหล่งข้อมูลออกเปน็ 3 แหล่งดังนี้ 

เพื่อน/ครอบครัว/คนรู้จัก สื่อเชิงพาณิชย์ 

สื่อสาธารณะ

Promotion Where - ท่านทราบข้อมูล

แหล่งท่องเที่ยวนี้

จากที่ใด

ค็อทเลอร์และแกรี (Kotler and Gary, 1996: 8) 

ได้อธิบายว่า สินค้า หมายถึง สิ่งที่สนองความ

ต้องการของลูกค้า ซึ่งส่วนใหญ่มักจะเน้นว่าสินค้า

คือสิ่งที่จับต้องได้แต่ควรจะปรับเปลี่ยนนิยามของ

สินค้าเป็นอะไรก็ได้ที่สนองความต้องการของลูกค้า

ได้ คือให้เรียกว่าสินค้าได้ทั้งหมด

Product What - ประเภทสินค้าที่

ท่านเลือกซื้อในการ

ท่องเที่ยวครั้งนี้
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ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2551: 22) กล่าวว่าส่วนผสม

ผลิตภัณฑ์ของแหล่งท่องเที่ยวในด้านผลิตภัณฑ์มีดังนี ้

สิ่งดึงดูดใจทางการท่องเที่ยว การเข้าถึงแหล่ง

ท่องเที่ยว สิ่งอ านวยความสะดวกและบริการ กิจกรรม

การท่องเที่ยวและกีฬา ภาพลักษณ์ของแหล่งท่องเที่ยว 

และโดยเฉพาะการให้ความปลอดภัยแกน่ักท่องเที่ยว

ซึ่งสอดคล้องกับ สุวันชัย หวนนากลาง (2555: 15) 

กล่าวว่าความปลอดภัยเป็นสิ่งที่ช่วยสร้างความมั่นใจ 

ความสบายใจแก่นักท่องเที่ยวด้านสวัสดิภาพ

Product What - แหล่งท่องเที่ยวมีความ

น่าสนใจหลายแห่ง

- แหล่งท่องเที่ยวทาง

ธรรมชาติมีความสวยงาม

- แหล่งท่องเที่ยวทาง

วัฒนธรรมมีความน่าสน

ใจและน่าศึกษา

- กิจกรรมและวิถีชีวิตชุม

ชนในท้องถิ่นมีกิจกรรมที่

หลากหลายให้เข้าร่วม

นิศศา ศิลปเสริฐ (2560: 241) อธิบายลักษณะของ

ธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มต้องค านึงถึงองคป์ระกอบ

ที่ส าคัญ คือ

1. สภาพแวดล้อมดี ได้แก่ ท าเลที่ตั้ง การตกแต่ง

สถานที่ความสะอาด และบริการที่จอดรถ

2. อาหาร เคร่ืองดื่มที่มีรสชาติดี เพราะสามารถ

ดึงดูดใจลูกค้าให้กลับมาซื้อซ้ า และการบอกต่อ

Product What - ร้านอาหาร/ภัตตาคาร/ 

มีความสะอาด

- อาหารมีรสชาติอร่อย

- นักท่องเที่ยวต้องการ

ร้านอาหารที่มีความ

หลากหลายในด้านของ

วัฒนธรรม เช่น อาหารจีน 

อาหารยุโรป เป็นต้น
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นักท่องเที่ยว/ลูกค้า Marketing 

Mix

Kipling 

Method, 

5W1H

ค าถามในแบบสอบถาม:

พฤติกรรม/ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด

สมยศ วัฒนากมลชัย (2555: 15) 

ได้ให้ความหมายของสินคา้ที่ระลึกว่าสินค้าที่

ระลึกส่วนใหญ่มาจากงานศิลปหัตถกรรม

ของแต่ละท้องถิ่น โดยใช้วัสดุที่หาได้ในท้องถิ่น

เป็นวัตถุดิบในการผลิต ใช้แรงงานคนที่มีฝีมือ 

การผลิตภายในครัวเรือน เน้นความทรงจ า

หรือใช้เป็นของฝาก สินค้าที่ระลึกเป็นเอกลักษณ์

ของแต่ละท้องถิ่น 

Product What - สินค้าที่ระลึกแสดง

ความเป็นเอกลักษณ์ของ

แหล่งท่องเที่ยว

ค็อทเลอร์และแกรี (Kotler and Gary, 1996: 

49) ได้ระบุไว้ว่า ในด้านของราคา (Price) นั้น 

จะต้องพิจารณาถึงราคา และการลดราคาต่าง ๆ 

ด้วย ละเอียด และ กันฑิมาลย์ (2561: 240) 

ได้ระบุว่าจากความต้องการและเงินที่มีอยู่ 

ลูกค้าก็จะมีความต้องการได้รับความพึงพอใจ

อย่างสูงสุด และศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์ (2555: 

364) ได้อธิบายการรับรู้และการตอบสนอง

ต่อราคาของลูกค้าว่าในการตั้งราคานัน้จะต้อง

ค านึงถึงการรับรู้และการตอบสนองต่อราคา

ของลูกค้า ซึ่งนักการตลาดต้องพิจารณาวา่ลูกค้า

มีการรับรู้ต่อราคาอย่างไร ระดับไหนที่ลูกค้ารับรู้

ว่าแพงเกินไป หรือเป็นระดับราคาที่ยุติธรรม

ต่อลูกค้า 

Price How 

much

- ราคาค่าเข้าชมสถานที่

ท่องเที่ยว ราคาที่พัก มี

ความเหมาะสม

- ราคาอาหาร เคร่ืองดื่ม

ราคาสินค้าของที่ระลึก มี

ความเหมาะสม

- แหล่งท่องเที่ยวมีป้าย

แสดงราคาสินค้าชัดเจน 

- ราคาค่าใช้จ่ายทั้งหมดมี

ความคุ้มค่า
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สุวัฒน์ จุธากรณ์ (2555: 43) กล่าวว่าระบบ

คมนาคมและบริการขนส่งสาธารณะเปน็สิ่งจ าเปน็

ในการเดินทางที่สมบูรณ์แบบควรมีเส้นทางและ

สถานีบริการขนส่งต่างๆที่เชื่อมโยงกัน เพื่ออ านวย

ความสะดวกแก่นักท่องเที่ยวจากจุดหนึง่ไปยังอีก

จุดหนึ่งได้สะดวก รวดเร็ว นอกจากนี้ควรมีปา้ย

บอกเส้นทางเชื่อมโยงที่ชัดเจนง่ายต่อความเข้าใจ 

รวมถึงความปลอดภัยของนกัท่องเที่ยว

Place Where - เส้นทางเข้าสู่แหล่ง

ท่องเที่ยวมีความสะดวก 

เข้าถึงได้ง่าย

- มีป้ายบอกเส้นทางเข้าสู่

แหล่งท่องเที่ยวเป็นระยะ 

ๆ อย่างเหมาะสม

สุวัฒน์ จุธากรณ์ (2555: 45) กล่าวว่า การ

พัฒนาการท่องเที่ยวจะเกิดขึ้นได้ ต้องอาศัยความ

ร่วมมือจากองค์กรทุกฝ่าย ไม่ว่าจะเป็นองค์กร

ฝ่ายรัฐ การด าเนินงานขึ้นอยูก่ับลกัษณะ

โครงสร้างและแนวนโยบายของรัฐที่มีต่อ

อุตสาหกรรมท่องเที่ยว และองค์กรเอกชน รวมถึง

องค์กรภาคเอกชนสามารถแบ่งได้ 2 ประเภท คือ 

องค์กรที่ไม่หวังผลประโยชนท์างการค้า และ 

องค์กรเอกชนที่

People Who - หน่วยงานของแหล่ง

ท่องเที่ยวมีการโฆษณา

ผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ เช่น 

นิตยสาร หนังสือพิมพ์

- หน่วยงานของแหล่ง

ท่องเที่ยวมีการโฆษณา

ผ่านสื่อออนไลน์ เช่น 

นักท่องทึ่ยว/ลูกค้า Marketing 

Mix

Kipling 

Method, 

5W1H

ค าถามในแบบสอบถาม:

พฤติกรรม/ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด

ด าเนินการในรูปของธุรกิจ ซึ่งทุกองค์กรที่กล่าว

มานั้นจะต้องประสานความร่วมมือกันในการ

วางแผนและพัฒนาส่งเสริมการท่องเที่ยวให้เกิด

ประสิทธิภาพมากที่สุด

เว็บไซต์

- หน่วยงานของแหล่ง

ท่องเที่ยวมีกิจกรรม

ส่งเสริมการขาย เช่น การ

ออกบูธ

- หน่วยงานของแหล่ง

ท่องเที่ยวมีการโฆษณา

ผ่านทางวิทยุและโทรทัศน์
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นักท่องเที่ยว/ลูกค้า Marketing 

Mix

Kipling 

Method, 

5W1H

ค าถามในแบบสอบถาม:

พฤติกรรม/ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด

เว็บไซต์

- หน่วยงานของแหล่ง

ท่องเที่ยวมีกิจกรรม

ส่งเสริมการขาย เช่น 

การออกบูธ

- หน่วยงานของแหล่ง

ท่องเที่ยวมีการโฆษณา

ผ่านทางวิทยุและ

โทรทัศน์

นิศศา ศิลปเสริฐ (2560: 244) อธิบายว่าการ

ให้บริการของพนักงานด้วยมิตรไมตรี บริการที่

เป็นกันเอง จะช่วยให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ 

การให้บริการที่ดีประกอบด้วยองค์ประกอบ

หลายประการ เช่น พนักงานให้เกียรติและ

ให้บริการแก่ลูกค้าโดยเสมอภาคกัน พนักงานมี

ความสุภาพอ่อนโยนและเป็นมิตร พนักงาน

ให้บริการด้วยใบหน้าที่ยิ้มแย้มแจ่มใส พนักงาน

บริการด้วยความรวดเร็ว พนักงานแต่งกาย

สุภาพ

People Who - เจ้าหน้าที่ในแหล่ง

ท่องเที่ยว มีจ านวน

เพียงพอต่อการให้บริการ

- เจ้าหน้าที่ในแหล่งท่อง

เที่ยว มีมนุษย์สัมพันธ์ดี

- เจ้าหน้าที่ในแหล่ง

ท่องเที่ยว มีความเอาใจ

ใส่นักท่องเที่ยว 

- เจ้าหน้าที่ในแหล่งท่อง

เที่ยว มีความ

กระตือรือร้นในการ

ให้บริการ ฯลฯ
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วารสารมนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร ์วไลยอลงกรณ์ ในพระบรมราชูปถัมภ์16

รวีวรรณ โปรยรุ่งโรจน์ (2558 : 68) ได้อธิบาย

ลักษณะเด่นและการให้บริการทางการท่องเที่ยว  

ณ สถานที่ที่เป็นจุดหมายปลายทางการ

ท่องเที่ยว ประกอบด้วย 

- สถานที่ตั้งของจุดหมายปลายทางมีลกัษณะเดน่

ที่น่าดึงดูด 

- ความง่ายในการเข้าถึงจุดหมายปลายทางด้วย

ยานพาหนะประเภทต่างๆ

- ความแตกต่างทางด้านภูมิศาสตร์/ลักษณะทาง

วัฒนธรรม

- มี การประชาสั มพันธ์ ข้อมู ลข่ าวสารที่ มี

ประสิทธิภาพเก่ียวกับสถานที่เป็นจุดหมายปลาย

ทางการท่องเที่ยวโดยสามารถกระจายข้อมูล

ข่าวสารต่างๆ ได้อย่างทั่วถึงมีความ

Product What - สถานที่ท่องเที่ยวมี

การจัดแบ่งพื้นที่อย่าง

เป็นระเบียบสามารถ

เข้าถึงได้ง่าย เช่น 

มีลานจอดรถ มีห้อง

สุขา มีจุดให้บริการ

ข้อมูล ฯลฯ

- มีจุดบริการให้ข้อมูล

ส าหรับนักท่องเที่ยว

อย่างเพียงพอ

- ป้ายบอกข้อมูลแหล่ง

ท่องเที่ยวมีความ

ชัดเจนเข้าใจง่าย

นักท่องเที่ยว/ลูกค้า Marketing 

Mix

Kipling 

Method, 

5W1H

ค าถาม

ในแบบสอบถาม:

พฤติกรรม/ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด

สมบูรณ์และสามารถเข้าถึงนักท่องเที่ยวได้ 

- มีสิ่ งอ านวยความสะดวกต่างๆ ทางการ

ท่องเที่ยว เช่น ร้านอาหาร ร้านขายของที่ระลึก 

ที่มีคุณภาพ มีความหลากหลาย และเพียงพอกับ

นักท่องเที่ยว

- ป้ายบอกเส้นทางใน

แหล่งท่องเที่ยวใน

แหล่งท่องเที่ยวมีความ

ชัดเจน และเข้าใจง่าย

- ป้ายแจ้งเตือนความ

ปลอดภัยชัดเจน

- มีจุดนั่งพักเพียงพอ

- มีบริการตู้ ATM 

อย่างเพียงพอ

- ถังขยะในแหล่ง

ท่องเที่ยวเพียงพอต่อ

ความต้องการ
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จากการวิเคราะห์ตามตารางข้างต้น ในที่นี้จะได้จัดท าแบบสอบถามตัวอย่าง เกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญในการท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวเป้าหมาย ( เฉพาะ 
ในด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ)  ดังต่อไปนี้ 

17วารสารมนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร ์วไลยอลงกรณ์ ในพระบรมราชูปถัมภ์

สุวัฒน์ จุธากรณ์ (2555: 8) ได้จ าแนกประเภท

ทรัพยากรการท่องเที่ยวสามารถจ าแนกได้ใน 

2  ลักษณะ 1. จ าแนกประเภทตามลักษณะของ

ทรัพยากรการท่องเที่ยว แบ่งได้ 3 ประเภท คือ 

ทรัพยากรการท่องเที่ยวทางธรรมชาติ 

ทรัพยากรการท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์/

โบราณสถานและโบราณวัตถุ และทรัพยากร

การท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม/ประเพณี/

และกิจกรรม

2. จ าแนกตามพื้นที่และลกัษณะของทรัพยากร 

(พื้นที่ หมายถึง ที่ตั้งของทรัพยากรนั้นๆ 

ลักษณะ หมายถึง ลักษณะที่เป็นธรรมชาติหรือ

มนุษย์สร้างขึ้น) แบ่งได้ 3 ประเภท คือ 

ทรัพยากรการท่องเที่ยวที่ค านึงถึงผู้ใช้ประโยชน ์

ทรัพยากรการท่องเที่ยวกึ่งธรรมชาติ

และทรัพยากรการท่องเที่ยวที่เน้นธรรมชาติ

Product What - แหล่งท่องเที่ยวทาง

ธรรมชาติมีความ

สมบูรณ์ 

- แหล่งท่องเที่ยวทาง

ศาสนา (วัด) มีความ

สวยงาม

- แหล่งท่องเที่ยวทาง

ศาสนา (วัด) มีความ

ใหญ่โต ยิ่งใหญ่

- แหล่งท่องเที่ยวมี

สภาพดี ไม่ถูกท าลาย

โดยฝีมือมนุษย์

- แหล่งท่องเที่ยวทาง

วัฒนธรรมน่าสนใจ
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ตัวอย่าง

แบบสอบถามเพื่อการวิจัย

เรื่อง : การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญในการท่องเที่ยวในแหล่ง
ท่องเที่ยว ชื่อ.......... 

ตอนที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์/เศรษฐกิจ/สังคม/ภูมิศาสตร์ของนักท่องเที่ยว 

ตอนที่ 2 พฤติกรรมการเดินทางท่องเที่ยว

ตอนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญในการท่องเที่ยวในแหล่ง
ท่องเที่ยวนี้ 

ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ในช่องทางขวามือ เพื่อแสดงว่าท่านให้ความส าคัญในแต่ละข้อ เป็นระดับใด

5  หมายถึง  ให้ความส าคัญมากที่สุด

4  หมายถึง  ให้ความส าคัญด้วยมาก

3  หมายถึง  ให้ความส าคัญปานกลาง

2  หมายถึง  ให้ความส าคัญน้อย

1  หมายถึง  ให้ความส าคัญน้อยที่สุด

หมายเหตุ: ท่านให้ความส าคัญในระดับใดในเร่ืองต่าง ๆ เหล่านี้ซึ่งเร่ืองนั้น ๆ อาจจะมีอยู่แล้วหรือยังไม่มีอยู่
ก็ได้ แต่ท่านเห็นว่าส าคัญมากที่สุดไปจนน้อยที่สุด ฯลฯ 

วารสารมนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร ์วไลยอลงกรณ์ ในพระบรมราชูปถัมภ์18

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด

ที่ท่านให้ความส าคัญ

ท่านให้ความส าคัญระดับใด

ส าคัญ

มาก

ที่สุด

5

ส าคัญ

มาก

4

ส าคัญ

ปาน

กลาง

3

ส าคัญ

น้อย

2

ส าคัญ

น้อยที่สุด

1

1. ด้านผลิตภัณฑ์ และ การบริการ (Products and Services)

1. ในพื้นที่น้ีมีแหล่งท่องเที่ยวท่ีน่าสนใจหลายแห่ง

2. แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติมีความสวยงาม

3. แหล่งท่องเที่ยวทางวัฒนธรรมมีความน่าสนใจและน่า

ศึกษา
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สรุป

วิธีการของคิปลิง (Kipling Method, 5Ws 1H) เป็นวิธีการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลหรือ
เหตุการณ์และสถานการณ์ต่าง ๆ โดยการตอบค าถาม 6 ค า ได้แก่ค าถามเกี่ยวกับ  Who What Where 
When Why  และ How ซึ่งจัดว่าเป็นวธิีการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลหรือเหตุการณ์และสถานการณ์ต่าง ๆ 
ที่มีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลมากที่สุดวิธีหนึ่ง และสามารถจะน ามาใช้งานได้ในหลาย ๆ ด้านด้วยกัน 
ในที่นี้ได้น าตัวอย่างการใช้วิธีการของคิปลิง (Kipling Method, 5Ws, 1H) มาประยุกต์ใช้ในการศึกษาปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญในการเดินทางท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวเป้าหมาย
และไดจัดท าแบบสอบถามตัวอย่าง (เฉพาะในด้านของผลิตภัณฑ์และการบริการ) เพื่อให้ผู้ที่สนใจได้ศึกษา
และพิจารณาเป็นตัวอย่างในการน าเอาวิธีการของคิปลิง (Kipling Method, 5Ws 1H) ไปประยุกต์ใช้ให้เกิด
ประโยชน์ต่อไป

19วารสารมนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร ์วไลยอลงกรณ์ ในพระบรมราชูปถัมภ์

4. กิจกรรมและวิถีชีวิตชุมชนในท้องถิ่นมีความนา่สนใจ

5. ในการท่องเที่ยวมีกิจกรรมหลากหลายประเภทให้เข้าร่วม

7. นักท่องเที่ยวต้องการที่พักที่หลากหลาย เช่น รีสอร์ท

โฮมสเตย์

8. ร้านอาหาร / ภัตตาคารมีความสะอาด

9. อาหารมีรสชาติอร่อยและมีความสะอาด

10. อาหารมีความสะอาด

11. นักท่องเที่ยวต้องการร้านอาหารที่มีความหลากหลาย

ทางวัฒนธรรม 

12. สินค้าที่ระลึกแสดงความเป็นเอกลักษณ์ของแหล่ง

ท่องเที่ยว
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