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บทคัดย่อ 

 
 งานวิจัยน้ีเป็นงานวิจัยเชิงทดลองเรื่องการตลาดเชิงประกอบการการท าการตลาดดิจทิัล  
ธุรกิจเสื้อผ้าเดก็บนเว็บไซต์ และ Google Ads ของบริษัท Kids Choice จ ากัด เพื่อศึกษาการมสี่วน
ร่วมของผู้บริโภคเกี่ยวกับสินค้าเสื้อผ้าเด็กบนเว็บไซต์ และเพื่อวัดประสิทธิผลของการท าโฆษณาโดย 
Google Ads โดยใช้โปรแกรม Google Analytics วิเคราะห์ผล ซึ่งน ามาวิเคราะห์ว่าการท าโฆษณา
โดย Google Ads สามารถเพิม่การมีส่วนร่วมของผูบ้รโิภค และท าใหเ้กิดการตัดสินใจซื้อสินค้าบน
เว็บไซต์ ซึ่งผลวิเคาะห์จากโปรแกรม Google Analytics จะน าไปประยุกต์ให้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 การเกบ็รวบรวมข้อมูลจากเว็บไซต์ www.okbabythailand.com โดยการเก็บรวบรวม
ข้อมูลของจ านวนผูเ้ข้าชมเว็บไซต ์จ านวนคลิกเข้าเว็บไซต์ การมีส่วนร่วมของผู้บริโภค และจ านวนการ
สั่งซือ้สินค้า ระยะเวลาในการเก็บข้อมลูระหว่าง วันที่ 10 ธันวาคม 2562–17 ธันวาคม 2562 รวม
ระยะเวลาทั้งสิ้น 8 วัน 
 ผลการทดลองประสทิธิภาพของการท าโฆษณาโดย Google Ads โดยใช้โปรแกรม Google 
Analytics วิเคราะหผ์ลพบว่า การท าโฆษณาโดย Google Ads มีผู้คลิกเข้าชมเว็บไซต์ จ านวน 216 
คลิก จ านวน Impressions 3,500 ครั้ง Avg CPC 3.80 บาท ค่า CTR 6.17% Cost 821 บาท มผีู้
เข้าชมเว็บไซต์เป็นผูห้ญงิอายุระหว่าง 25-44 ปี เป็นส่วนมาก มีจ านวน 147 คน จากการเพิ่มส่วน
ขยายของโฆษณา (Ad Extension) พบว่า สามารถเพิม่อัตราการคลิกเข้าชมเว็บไซต์ไดสู้งข้ึน ผลจาก
การวิเคาระห์จาก Google Analytics พบว่า มีผูเ้ข้าชมเว็บไซต์ จ านวน 185 คน แบ่งเป็น ผู้ใช้ใหม่ 
183 คน ผู้ใช้ที่เคยเข้ามาในเว็บไซต์ 3 คน อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 57.22% อุปกรณ์ที่ใช้ 
เป็นมือถือ 83.33% งานการวิจัยน้ีสามารถเพิ่มการเข้าชมเว็บไซต์ และสามารถสร้างยอดขายบน
เว็บไซต์ได้ ซึ่งการท าวิจัยครัง้นี้ จะช่วยเป็นแนวทางใหผู้้ประกอบการไปพฒันาการท าการตลาดดิจิทัล
ต่อไปในอนาคต 
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ABSTRACT 
 

 This research is an experimental research on entrepreneur’s digital marketing 
of Baby Clothes Website and Google Ads of Kids Choice Company Limited. And also 
aims to study consumer participation about baby clothing products on the website 
and to measure the effectiveness. Using the Google Analytics program to analyze the 
results in which was analyzed to show that advertising by Google Ads could increase 
consumer engagement and could drive more sale of Baby clothes on the website.   
Gathering information from websites www.okbabythailand.com by collecting data on 
the number of website visitors, the number of clicks on the website, consumer 
participation, and order quantity. Data collection period between 10 December 2019-
17 December 2019 a total of 8 days. 
 The results of the experiment of the effectiveness of advertising by Google 
Ads using the Google Analytics program. There were 216 clicks, impressions 3500 
times. Avg. CPC 3.80 baht. CTR 6.17% cost 821 baht. The majority of website visitors 
are women aged 25-44. A total of 147 people from the extension of the ad extension 
found that it can increase the click rate to visit the website. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การค้นคว้าอิสระในครั้งนีส้ าเร็จได้เป็นอย่างดี ด้วยความกรณุาให้ค าปรึกษาและค าให้
ก าลังใจที่ดีจาก ดร.มนฑิรา ธาดาอ านวยชัย อาจารย์ที่ปรึกษาที่ให้ค าแนะน า และค าปรกึษาต้ังแต่
เริ่มต้นท างานวิจัยช้ินน้ี อีกทัง้ให้ค าแนะน าในการท างานวิจัย การใช้ภาษาในการเขียนงานวิจัย แนะ
แนววิธีการศึกษาค้นคว้าบทวิจัยต่าง ๆ เพื่อประกอบในการเขียนงานวิจัย รวมถึงการตรวจสอบ
ข้อบกพรอ่งต่าง ๆ เพื่อแก้ไข ซึ่งท าให้งานวิจัยช้ินน้ีได้ส าเรจ็ลุล่วงไปได้ด้วยดีในทีสุ่ด 
 นอกจากนี้ขอขอบคุณ คุณคมปกรณ์ สนเลขกิตติ เจ้าของบรษัิท บริษัท Kids Choice 
Group จ ากัด ที่กรุณาให้ข้อมลูและช่วยเหลือใหเ้ว็บไซต์ในการทดลองงานวิจัยในครั้งนี้ ซึง่ท าให้
งานวิจัยในครั้งนี้ได้ออกมาเป็นผลงานที่สามารถเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการอื่น ๆ ได้   
 สุดท้ายนี้ ขอกราบขอบพระคุณ มารดา บิดา ที่ได้คอยเป็นก าลังใจและช่วยเหลือข้าพเจ้า
อย่างเต็มที่ โดยตลอด จนงานวิจัยในครั้งนีส้ าเร็จลลุ่วงไปไดด้้วยดี จึงขอกราบขอบพระคุณเป็น 
อย่างสงูมา ณ โอกาสนี ้
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความส าคัญและที่มาของงานวิจัย 
 ในยุคปัจจุบันโลกได้เข้าสู่ยุคดิจิทัล ที่มีเทคโนโลยีใหม่ ๆ มากมายเข้ามามีบทบาทในการ 
ใช้ชีวิตประจ าวันเป็นอย่างมาก รวมถึงความความก้าวหน้าของนวัตกรรมใหม่ ๆ อันส่งผลท าให้เกิด
การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการใช้ชีวิตของผู้บริโภคและส่งผลให้พฤติกรรมการด าเนินธุรกิจของ
ผู้ประกอบการต่าง ๆ ในยุคดิจิทัลทีต่้องมีการปรับตัวตามยุคสมัย เพ่ือให้รับกับการเปลี่ยนแปลงของ
พฤติกรรมของผู้บริโภคให้ได้ดีที่สุด จากที่ผ่านมาจะเห็นได้ชัดว่า ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-
Commerce) จ าเป็นต่อองค์กรและธุรกิจทุกรูปแบบ ซึ่งทุกองค์กรธุรกิจมาท าการลงทุนกับตลาดธุรกิจ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) มากขึ้น ซึ่งเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่ ในสถานการณ์โรคระบาด 
Covid-19 ท าให้มีการ Work From Home มากขึ้น ท าให้การค้าแบบมีหน้าร้านลดความจ าเป็นลง 
สถานการณ์ในการท าธุรกิจบนระบบอีคอมเมิร์ซจึงทีความจ าเป็นอย่างมาก และเป็นช่องทางการเพ่ิม
โอกาสในการท าธุรกิจอีกด้วย  
 ส าหรับในประเทศไทยธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) จัดได้ว่าเป็นธุรกิจหนึ่ง
ที่เป็นกลไกขับเคลื่อนทางเศรษฐกิจ โดยทิศทางของการท าธุรกิจบนระบบอีคอมเมิร์ซ มีแนวโน้ม
เติบโตมากขึ้น นายธนาวัฒน์ มาลาบุปผา ประธานเจ้าหน้าที่บริหารและผู้ร่วมก่อตั้งบริษัท ไพรซ์ซ่า 
จ ากัด ได้เปิดเผยข้อมูลตัวเลขมูลค่าตลาดอีคอมเมิร์ซในประเทศไทยปี 2019 มีมูลค่า 163,300 ล้าน
บาท จากสถานการณ์การเกดิโรคระบาดโควิด 19 (Covid-19) ในประเทศไทย จากสถานการณ์ใน
ปัจจุบันท าให้ผู้บริโภคหันมาสั่งซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์มากขึ้น จึงส่งผลให้จ านวนของตัวเลข
ตลาดอีคอมเมิร์ซในประเทศไทยคาดการณ์ว่า อาจจะเติบโตขึ้นสูงถึง 220,000 ล้านบาท โดยในปี 
2563 มีอัตราการเติบโตสูงขึ้น 35% จากปี 2562  
 จากข้อมูลดังกล่าวจะแสดงให้เห็นว่า ธุรกิจอีคอมเมิร์ซมีการเติบโตมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
จากการวิเคราะห์ข้อมูล ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (ETDA) พบว่า สัดส่วนมูลค่า
ตลาดอีคอมเมิร์ซไทยเฉพาะ B2C (Business-to-Consumer) และ C2C (Consumer to 
Consumer) ในปี 2562 ได้มีการเปลี่ยนแปลง โดยพบว่าช่องทาง E-Marketplace เป็นช่องทางที่
ผู้บริโภคนิยมใช้ในการซื้อของออนไลน์ในสัดส่วนมากขึ้น จากปี 2561 อยู่ที่ 35% เติบโตมาเป็น
สัดส่วนมากถึง 47% ในปี 2563 (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์กรมหาชน), 
2562) จากสถานการณ์การเกิดโรคระบาดโควิด 19 (Covid-19) ในประเทศไทยท าให้ธุรกิจพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ได้มีอัตราการเติบโตขึ้น คือ  
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  1) มีการลงทุนจากผู้ประกอบการอีคอมเมิร์ซจากต่างประเทศเข้ามามีบทบาทมากข้ึน 
ซึ่งท าให้ผู้ประกอบการที่มีการขายทางระบบออนไลน์ได้มีช่องทางการขายและสร้างมูลค่าการขายที่
เพ่ิมมากขึ้น เช่น ทาง Alibaba Group เข้ามาท าการตลาดในประเทศไทยผ่านทาง Lazada, JD 
(Jingdong) เข้ามาร่วมลงทุนกับ Central Group และ Shopee จาก Garena Group โดยทั้งบริษัท
จากต่างประเทศที่เป็นผู้น าทางด้านอีคอมเมิร์ซเหล่านี้ จะมีการท าโปรโมชันในช่วงเทศกาล 
ต่าง ๆ หรือจัดแคมเปญสั้น ๆ อย่างเช่น 8.8, 9.9, 11.11, 12.12 เป็นต้น การแข่งขันการท าการตลาด
เช่นนี้ ท าให้มีการรับรู้และสนใจ กระตุ้นให้ผู้บริโภคกลับมาให้ความสนใจใช้จ่ายผ่านทางระบบ 
อีคอมเมิร์ซมากขึ้น  
  2) มีผู้ประกอบการอีคอมเมิร์ซในประเทศไทยเพิ่มมากข้ึน สัดส่วนมูลค่าตลาด 
อีคอมเมิร์ซไทยเฉพาะ B2C (Business-to-Consumer) เติบโตมาเป็นสัดส่วนมากถึง 47% เนื่องจาก
สถานการณ์โรคระบาดโควิด 19 (Covid-19) ท าให้ธุรกิจค้าปลีกได้รับผลกระทบ จึงหันมาท าธุรกิจบน
ออนไลน์มากขึ้น 
  3) มีการพัฒนาด้าน E-commerce Infrastructure เช่น ด้าน e-Logistics ไม่ว่าจะ
เป็นการพัฒนาของไปรษณีย์ไทย หรือมีผู้ประกอบการเอกชนที่เข้ามาในระบบการขนส่งเพ่ิมข้ึน เช่น 
Kerry Express DHL เป็นต้น ซึ่งในแต่ละผู้ประกอบการมีจุดเด่นในแต่ละด้านที่ไม่เหมือนกัน ท าให้
ผู้บริโภคหรือผู้ประกอบการธุรกิจต่าง ๆ มีทางเลือกในการใช้บริการ ด้าน e-Payment ที่พัฒนาให้เข้า
กับยุคดิจิทัลและผู้บริโภคมากขึ้น ท าให้เกิดความรวดเร็ว สะดวกสบาย มีความปลอดภัยในการท า
ธุรกรรมทางการเงินมากข้ึน และด้าน e-Marketing การประชาสัมพันธ์ การโฆษณา มีการพัฒนาโดย
มีการสื่อสารกับผู้บริโภคผ่านสื่อออนไลน์และโซเชียลมีเดีย เช่น Line Facebook และ Google ใน
การประชาสัมพันธ์ โฆษณาเพ่ือเข้าถึงผู้บริโภคได้แบบเฉพาะเจาะจง (Segmentation) มากข้ึน ท าให้
ผู้ประกอบการมองการขายของออนไลน์ เป็นเรื่องที่เข้าถึงได้ง่าย สะดวกและรวดเร็ว 
  4) การส่งเสริมอีคอมเมิร์ซผ่านโครงการของรัฐ เช่น โครงการเครือข่ายอินเทอร์เน็ต
ประชารัฐ เพ่ือให้ผู้บริโภคท่ีเข้าถึงอินเทอร์เน็ตได้มากขึ้น ท าให้มีการติดต่อสื่อสารที่สะดวกสบายมาก
ขึ้น เพราะการเข้าถึงอินเทอร์เน็ตมีความส าคัญในการสั่งซื้อของออนไลน์ และมีการพัฒนาระบบ 
พร้อมเพย์ ที่ช่วยลดค่าธรรมเนียมในการโอนเงิน ซึ่งก่อให้เกิดการสั่งซื้อและโอนเงินผ่านระบบการ
ช าระเงินบนออนไลน์มากขึ้น (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์กรมหาชน), 2563) 
 ปัจจัยที่กล่าวมาในข้างต้น และจากในสถานการณ์ปัจจุบันในช่วงโรคระบาด Covid-19 ท า
ให้ธุรกิจค้าปลีกจ าหน่ายสินค้าหน้าร้านซึ่งเป็นระบบออฟไลน์ ทั้งปี 2563 คาดการณ์ว่า จะท าให้มูลค่า
การค้าลดลงราวร้อยละ 0.8 เมื่อเทียบกับปีที่ผ่านมา (ศูนย์วิจัยกสิการไทย, 2563) ท าให้
ผู้ประกอบการได้รับผลกระทบอย่างมาก เนื่องจากมีการประกาศสถานการณ์ฉุกเฉิน ประกาศให้ทุก
ร้านปิดบริการ เวลา 22.00 น.-05.00 น. (“CPALL-BJC ไม่สะเทือน”, 2563) จึงท าให้ผู้ประกอบการ
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หันมาหาช่องทางการจ าหน่ายบนระบบออนไลน์มากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบเว็บไซต์ หรือในตลาด
กลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-market Place) และมีการคาดการณ์ว่าในตลาดออนไลน์อัตราการ 
แข่งขันที่มากข้ึน ในการเพ่ิมโอกาสและประสิทธิภาพในการท าธุรกิจในโลกดิจิทัลต้องมีการท า
การตลาดออนไลน์ โดยใช้เครื่องมือของ Social Media Platform ต่าง ๆ ซึ่งได้เข้ามามีบทบาทส าคัญ
ในการสื่อสารกับผู้บริโภคหลากหลายกลุ่ม เมื่อพฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงในการใช้อินเทอร์เน็ต
มากขึ้น จึงท าให้พฤติกรรมการซื้อสินค้าเปลี่ยนไปจากเดิม ที่ต้องไปซื้อสินค้าตามห้างสรรพสินค้าและ
ร้านค้าต่าง ๆ ในปัจจุบันได้มีการใช้อินเทอร์เน็ตเป็นเครื่องมือเชื่อมต่อบนโลกออนไลน์มากข้ึน ท าให้
ผู้บริโภคเปลี่ยนจากการไปซื้อสินค้าตามร้านมาเป็นการค้นหาข้อมูลสินค้าบนอินเทอร์เน็ต ซึ่งการหา
ค้นหาข้อมูลบนโลกออนไลน์ท าให้ผู้บริโภคได้รับข้อมูลอย่างรวดเร็ว สะดวก ซึ่งพฤติกรรมเหล่านี้ จาก
การส ารวจของจ านวนการใช้เวลาบนอินเทอร์เน็ตของคนไทยใน ปี 2562 พบว่า ปัจจุบันประเทศไทย 
มีจ านวนผู้คนที่ใช้เวลาอยู่บนโลกออนไลน์โดยเฉลี่ย มีการใช้งานอินเทอร์เน็ตเป็นเวลา 9 ชัว่โมง 11 
นาทีต่อวัน (นับรวมทุกอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์) จ านวนผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตทุกวัน คิดเป็นร้อยละ 90 
ต่อจ านวนประชากร และเว็บไซต์ Google เป็นเว็บไซต์ที่คนไทยเข้ามากที่สุด รองลงมาเป็น 
Facebook.com และ Youtube.com (“ล้วง Insight การใช้งาน “ดิจิทัล” ทั่วโลก”, 2562) จาก
ข้อมูลเหล่านี้การสืบค้นหาข้อมูล (Search Engine) เป็นสิ่งทีผู่้บริโภคเข้าถึงได้มากท่ีสุด  
 ในปัจจุบันนอกจากการมีเว็บไซต์ E-Commerce ที่ดีแล้ว การท ากลยุทธ์การตลาดออนไลน์
ในการประชาสัมพันธ์โปรโมทสินค้าทางช่องทางออนไลน์เป็นที่สิ่งส าคัญ เพราะถ้าหากไม่มีคนรู้จัก 
แบรนด์หรือไม่มีคนเข้าชมเว็บไซต์หรือสินค้าและบริการ การขายและสั่งซื้อสินค้าอาจจะไม่เกิดขึ้น 
ส าหรับการท ากลยุทธ์การตลาดออนไลน์สามารถเห็นผลลัพธ์ได้ และช่วยเพิ่มการเข้าชมเว็บไซต์หรือ
สินค้าละบริการได้ คือ การท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads ซึ่งการท าโฆษณานี้ สามารถท า
ให้ผู้คนที่เข้ามาสืบค้นข้อมูลเห็นโฆษณาเป็นอันดับแรก เพ่ือเพ่ิมการประชาสัมพันธ์โปรโมทสินค้าและ
สร้างการรับรู้ของแบรนด์ได้มากยิ่งข้ึน 
 การสืบค้นหาข้อมูล (Search Engine) คือ เป็นโปรแกรมท่ีมีไว้เพ่ือสืบค้นหาข้อมูลบน
อินเทอร์เน็ต โดยการค้นหาข้อมูล ครอบคลุมถึงข้อมูลประเภทรูปภาพ ข้อความ วิดีโอ เพลง 
ภาพเคลื่อนไหวต่าง ๆ การสืบค้นหาข้อมูลเหล่านี้จ าเป็นต้องมีค าค้นหา (Keyword) ที่ผู้ใช้โปรแกรมใส่
เข้าไป หลังจากใส่ค าค้นหาเข้าไปแล้ว ผลการค้นหาจะแสดงผลลัพธ์ที่ผู้ใช้ต้องการให้แสดงขึ้นมา แต่
การที่จะท าให้การสืบค้นหาสินค้าหรือบริการให้เข้าถึงผู้บริโภคได้นั้น จึงจ าเป็นต้องใช้พื้นที่โฆษณา 
โดยใช้บริการเช่าพ้ืนที่โฆษณา ที่เรียกกันว่า Google Ads ซึ่งเป็นการเช่าพื้นที่โฆษณาท่ีไม่ซับซ้อนและ
ใช้ระยะเวลาในการท าโฆษณาสั้น ในการท าโฆษณาผ่าน Google Ads เป็นการท าการตลาดโฆษณาที่
มีการท าที่ง่ายต่อการก าหนดกลุ่มผู้บริโภคเปูาหมาย ด้วยการก าหนดค าค้นหา (Keyword) เพ่ีอให้เข้า
กับธุรกิจ และยังสามารถก าหนดรูปแบบการโฆษณาที่จะใช้โฆษณา โดยมีการคิดค่าบริการในการคลิก
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เข้ามาที่โฆษณา (Cost Per Click) ซึ่งตัวเว็บไซต์ Google จะเป็นตัวกลางในเข้าถึงผู้บริโภค เพ่ือน า
ผู้บริโภคมายังเว็บไซต์ที่ต้องการค้นหา ทั้งนี้การท าโฆษณาผ่าน Google Ads สามารถเก็บข้อมูล
เบื้องต้นของผู้บริโภค และสามารถเก็บข้อมูลเชิงลึกของพฤติกรรมการค้นหาข้อมูลของผู้บริโภค โดย
ผ่านโปรแกรม Google Analytics ซึ่งข้อมูลเหล่าจะเก็บมาวิเคราะห์เพื่อท าการตลาดในครั้งต่อไป  
 การท าการตลาดออนไลน์ในปัจจุบัน มีผู้ประกอบหลากหลายประเภทธุรกิจเข้ามาเพ่ิมช่อง
ทางการขายสินค้า ตลาดที่น่าสนใจในการท าโฆษณาเพ่ือเพ่ิมมูลค่าให้กับผู้ประกอบการ คือ ตลาด
เสื้อผ้าเด็ก ซึ่งมีรายงานพบว่า การซื้อขายเสื้อผ้าเด็กในระบบออนไลน์มีมากข้ึนอย่างต่อเนื่อง การ
เข้าถึงอินเทอร์เน็ตได้มีส่วนส าคัญท่ีเข้ามาช่วยส่งเสริมให้มีการซื้อขายสินค้าที่มากข้ึนกว่าแต่ก่อน ซึ่ง
หมายถึง พฤติกรรมของการซื้อของของคุณแม่ในปัจจบุันนั้นเปลี่ยนไปจากอดีต การใช้อินเทอร์เน็ต
ของคุณแม่รวมทั้งการใช้ชีวิตในรูปแบบดิจิทัล ได้เพ่ิมจ านวนสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยมีการส ารวจจาก
การสุ่มส ารวจ จ านวน 1,000 คน ผลส ารวจออกมาว่า คุณแม่ส่วนใหญ่ สั่งซื้อสินค้าประเภทประเภท
สินค้าท่ีคุณแม่มักจะซื้อผ่านทางออนไลน์ 5 อันดับ ได้แก่ เสื้อผ้าเด็ก (74.26%) รองลงมาเป็นของใช้
เด็ก (69.55%) ถัดมาเป็นเสื้อผ้าส าหรับแม่เอง (45.38%) สินค้าเก่ียวกับเครื่องส าอางและความงาม 
(39.29%) ของใช้ทั่วไป (39.10%) ของใช้ภายในบ้าน (27.31%) และสินค้าอิเล็กทรอนิกส์ (11.79%) 
ตามล าดับ และมีการค้นหาข้อมูลของสินค้าหรือบริการส าหรับเด็ก คุณแม่มักจะท าการค้นหาข้อมูล  
ดูรีวิวสินค้า หรือบริการเป็นอันดับแรก (74.42%) ถัดมาจะดูจากเว็บไซต์/แอปพลิเคชันเกี่ยวกับ
ครอบครัว (70.13%) ดูจากโซเชียลมีเดีย (55.10%) และสอบถามจากบุคคลใกล้ชิด (41.86%) โดย
ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการมักจะค้นหาข้อมูล ดูรีวิวสินค้า หรือบริการเป็นอันดับแรก
เช่นเดียวกัน (62.97%) ถัดมาจะดูตามเว็บไซต์/แอปพลิเคชันเกี่ยวกับครอบครัว (58.14%) และ
สอบถามจากบุคคลใกล้ชิด (49.91%) (พิลาวรรณ วานิชชินชัย, 2561)  
 จากข้อมูลที่ผู้วิจัยได้กล่าวมาข้างต้น แสดงให้เห็นว่าสื่อสังคมบนโลกออนไลน์ได้เริ่มเข้ามามี
บทบาทอย่างมากในหลายด้านของการใช้ชีวิตประจ าวัน และในยุคปัจจุบันการตลาดออนไลน์เป็น
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจสั่งซื้อสินค้า เนื่องจากการท าโฆษณาออนไลน์สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้
อย่างกว้างขวาง รวดเร็ว และตรงกับกลุ่มผู้บริโภคโดยตรง ในฐานะท่ีผู้วิจัยสนใจในธุรกิจเสื้อผ้าเด็ก 
ภายใต้ บริษัท Kidschoice Group จ ากัด ซึ่งเป็นธุรกิจโรงงานที่รับผลิตและขายส่งเสื้อเด็กอายุแรก
เกิดถึง 4 ขวบ ส่งออกทั้งในประเทศและต่างประเทศ เป็นธุรกิจที่มีเฉพาะหน้าร้าน อาศัยการออกบูท
เป็นการสร้างการรับรู้และโฆษณาสินค้า ผู้วิจัยจึงตระหนักถึงการเปลี่ยนแปลงของยุคสมัยที่เปลี่ยนไป 
จึงท างานวิจัยในครั้ง เพ่ือสร้างการรับรู้ของแบรนด์บนโลกดิจิทัลผ่านการโฆษณา รวมทั้งการสื่อสาร
กับผู้บริโภค เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจในการซื้อสินค้า และได้เล็งเห็นถึงความส าคัญต่อ
การสื่อสารบนออนไลน์ที่เข้ามามีบทบาทมากขึ้นในปัจจุบัน จากที่กล่าวมาผู้วิจัยต้องการศึกษาการ
สร้างการรับรู้บนโลกออนไลน์ของธุรกิจ และผลลัพธ์กับการสั่งซื้อของผู้บริโภคผ่านสื่อโฆษณาออนไลน์ 
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จากการศึกษาครั้งนี้จะช่วยให้ทราบถึงผลลัพธ์ต่าง ๆ ที่ส่งผลถึงการรับรู้และการตัดสินใจสั่งซื้อผ่าน
การโฆษณาออนไลน์  อีกท้ังยังการศึกษาวิจัยในครั้งจะน าเป็นแนวทางในการปรับปรุงและปรับกลยุทธ์
ในการด าเนินธุรกิจต่อไป 
 
1.2 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
 1.2.2 เพ่ือศึกษาการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคเกี่ยวกับสินค้าเสื้อผ้าเด็กบนเว็บไซต์ 
www.okbabythailand.com 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาประสิทธิผลของการท าโฆษณาสินค้าเสื้อผ้าเด็กบนเว็บไซต์
www.okbabythailand.com ด้วยท าโฆษณาผ่านโปรแกรม Google Ads และวิเคราะห์ผลด้วย
โปรแกรม Google Analytics   
 
1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ มุ่งเน้นศึกษาเกี่ยวกับกลไกการท างานของสื่อโฆษณาบนเว็บไซต์ เพ่ือท า
การตลาดไปยังกลุ่มเปูาหมาย ซึ่งเป็นกลุ่มตลาดคุณแม่ที่ต้องการซื้อเสื้อผ้าเด็กบนเว็บไซต์ โดยใช้
เครื่องมือ Google Analytic และทดลองการท าโฆษณาด้วย Google Ads โดยใช้เวลาการด าเนินการ 
ตั้งแต่ 11 ธันวาคม 2562 ถึง 31 ธันวาคม 2562  
 
1.4 ประเภทของงานวิจัย 
 การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงทดลองด้วยการค้นหาข้อมูลบนเว็บไซต์ โดยการใช้เครื่องมือ 
Google Analytic เพ่ือศึกษาการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรที่เกี่ยวข้องบนเว็บไซต์ และน าข้อมูลไปใช้
อธิบายการมีส่วนร่วมของตัวแปรบนเว็บไซต์   
 
1.5 แหล่งของข้อมูล 
 1.5.1 แผนกข้อมูลลูกค้าของบริษัท Kidschoice Group จ ากัด 
 1.5.2 แผนกบัญชีของบริษัท Kidschoice Group จ ากัด ซึ่งเป็นผู้ตรวจสอบการสั่งซื้อ 
ยืนยันการสั่งซื้อสินค้า และสรุปการสั่งซื้อ 
 
1.6 ประโยชน์ที่จะได้รับ 
 1.6.1 เพ่ือน าข้อมูลที่ท าการวิจัยไปพัฒนาในการท าการตลาดออนไลน์ของบริษัท 
Kidschoice Group จ ากัด เพ่ือที่เพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายสินค้า และระบุกลุ่มเปูาหมายได้ถูกต้อง  
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 1.6.2 น าข้อมูลที่ได้จากการท าสื่อโฆษณาจาก Google Ads ไปท าการวางแผนการท า
โฆษณาสินค้าเสื้อผ้าเด็ก ในโซเซียลมีเดีย แพลตฟอร์มต่าง ๆ เพ่ือขยายการรับรู้และเพ่ิมฐานลูกค้าให้
เพ่ิมข้ึน 
 
1.7 ค านิยามศัพท์เฉพาะ 
 E-commerce หมายถึง การท าธุรกิจค้าขายสินค้า และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต  
สามารถบอกข้อมูลรายละเอียดต่าง ๆ โดยไม่ต้องไปสอบถามหน้าร้าน 
 การมีส่วนร่วม  (Engagement) หมายถึง เป็นการมีส่วนร่วมในการเข้าชมเว็บไซต์ หรือ 
คลิกลิงก์ 
 ประสิทธิผลของโฆษณา หมายถึง เป็นผลลัพธ์โฆษณาได้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่วางไว้  
หรือมีสิ่งบกพร่องท าให้ผลลัพธ์ออกมาไม่เป็นตามเปูาหมายจึงเป็นต้องหาวิธีแก้ไข เพ่ือให้ผลของการ
โฆษณามีประสิทธิผลมากที่สุด  
 Search Engine หมายถึง เป็นการหาค าค้นหาโดยหาผ่านโปรแกรม Google โดยหาสิ่งที่
ต้องการได้ เช่น รูปภาพ วิดีโอ บทความต่าง ๆ  
 Cost Per Click หมายถึง เป็นตัววัดการคลิกโฆษณาบนแพลตฟอร์มต่าง ๆ ว่าการคลิก
โฆษณา 1 ครั้งมีค่าใช้จ่ายเท่าไหร่  
 Google Analytics หมายถึง โปรแกรมท่ีสามารถวิเคราะห์ประมวลผล และรวบรวมข้อมูล 
การเข้าชมเว็บไซต์ www.okbabythailand.com เพ่ือน าข้อมูลมาประยุกต์ใช้ในช่องทางต่าง ๆ 
 Google Ads เป็นเครื่องมือในการท าโฆษณาโดยใช้ค าค้นหา (keywords) เพ่ือก าหนดการ
วางแผนในการท าโฆษณา 
 เสื้อผ้าเด็กบนออนไลน์ หมายถึง เสื้อผ้าเด็กที่มีอายุ 0-4 ปี โดยมีการจ าหน่ายบน
แพลตฟอร์มออนไลน์ หรือเว็บไซต์ เช่น Facebook หรือ LINE@ เป็นต้น 
 Social Media Platform หมายถึง เป็นเครื่องมือการสื่อสารบนโลกออนไลน์ และสามารถ
เป็นเครื่องในการท าการตลาดสินค้าต่าง ๆ ได้ ยกตัวอย่าง เช่น Facebook Line YouTube 
Instagram และ Twitter 
 Traffic คือ จ านวนการเข้าชมเว็บไซต์ www.okbabythailand.com 
 
 
                                                         



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 งานวิจัยนี้ เพ่ือศึกษาการตลาดเชิงประกอบการของการท าการตลาดดิจิทัลในกรณี
การศึกษาธุรกิจเสื้อผ้าเด็ก บริษัท Kids Choice จ ากัด ซึ่งผู้วิจัยได้ศึกษาการค้นคว้าแนวคิดทฤษฎีและ
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 
 2.1 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการตลาดดิจิทัล 
 2.2 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการโฆษณาผ่าน Google Ads 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.4 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับ E-commerce 
 2.5 กรอบงานวิจัย 
 
2.1 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการตลาดดิจิทัล  
 2.2.1 ความหมายของการตลาดดิจิทัล 
 การตลาดดิจิทัล คือ การตลาดที่มีการพัฒนาจากกการตลาดแบบดั่งเดิม (Traditional)  
ซึ่งการตลาดที่ไม่เจาะจงในการท าการตลาดที่บุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซึ่งมีกลุ่มเปูาหมายที่หลากหลาย  
ที่จะเน้นไปทางส่วนประสมทางการตลาด 4P (Product Price Place Promotion) (“การตลาดแบบ
ดั้งเดิม”, 2559) แต่ในการท าการตลาดผ่านสื่อดิจิทัลนั้นสามารถท าได้ในรูปแบบต่าง ๆ โดยใช้
ช่องทางดิจิทัลในการสื่อสารติดต่อกับผู้บริโภค ทั้งยังน าการตลาดแบบการตลาดแบบดั้งเดิม 
(Traditional) มาประยุกต์ใช้ในปัจจุบัน เพียงแต่มีการปรับเปลี่ยนช่องทางการในการสื่อสารกับ
ผู้บริโภค Wertime & Fenwick (2008) ได้ให้ความหมายเกี่ยวกับการตลาดดิจิทัล (Digital 
Marketing) ไว้ว่า “พัฒนาการของตลาดในอนาคตเกิดขึ้นเมื่อบริษัทด าเนินงานทางการตลาดผ่าน
ช่องทางสื่อสารดิจิทัล ซึ่งท าการตลาดผ่านสื่อดิจิทัลเป็นการสื่อสารที่มีลักษณะแบบสองทาง  
(Two- way Communication) ข้อมูลที่ได้จากการสื่อสารกับบุคคลในแต่ละคนเป็นการเรียนรู้ร่วมกัน 
ซึ่งเป็นประโยชน์อย่างต่อเนื่องส าหรับบุคคลรายถัดไป นักการตลาดสามารถน าข้อมูลที่ได้มา รวมทั้ง
ความคิดเห็นที่ได้โดยตรงจากบุคคลนั้นมาใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ผู้บริโภคในโอกาสต่อ ๆ ไป”  
หรือวิธีการในการส่งเสริมสินค้าและบริการ โดยอาศัยช่องทางออนไลน์เพ่ือน าฐานข้อมูลเหล่านั้นมาใช้
เพ่ือให้เข้าถึงผู้บริโภคในเวลาที่รวดเร็ว มีความสัมพันธ์กับความต้องการของผู้บริโภค มีความเป็น
ส่วนตัว และใช้ต้นทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพ (Reitzin, 2007)  
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 ในปัจจุบันพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต และ Social Media ของคนไทยมีมากเพ่ิมข้ึน 
ทุกวัน โดยมีค่าเฉลี่ยในใช้เวลากับอินเทอร์เน็ต ประมาณ 9 ชั่วโมงต่อวัน และใช้เวลาอยู่กับ Social 
Media ประมาณ 3 ชั่วโมงต่อวัน นอกจากนั้น สิ่งที่น่าสนใจ คือ ในจ านวนคนไทยทั้งหมด 90% ที่ใช้
อินเทอร์เน็ตได้ส่วนใหญ่มักจะเข้าเว็บไซต ์“google.com” ซึ่งเป็นเว็บไซต์อันดับ 1 ที่คนไทยใช้งาน
มากสุด อีกท้ัง Facebook เป็นแพลตฟอร์มเข้าถึงโฆษณาบนสื่อสังคมออนไลน์ได้มากสุด ซึ่งมีผู้ที่
เข้าถึงได้ประมาณ 50 ล้านคน คิดเป็น 93% จากแนวโน้มในการท าการตลาดดิจิทัล จึงจ าเป็นต้องให้
ความส าคัญกับการปรับกลยุทธ์เพ่ือสร้างการรับรู้ของสินค้า และดึงดูดผู้บริโภคให้มีการบอกต่อ โดย
การถูกการน าไปใช้ในการไปท าสื่อดิจิทัลต่าง ๆ ไม่ว่าจะอยู่ในเป็น Search Engine หรือแพลตฟอร์ม 
Social Media ก็ตาม (“สถิติผู้ใช้ดิจิทัลทั่วโลก”, 2561) 
 แม้ว่าในการตลาดดิจิทัลจะไม่มีหลักการที่เป็นสูตรส าเร็จ แต่จะมีหลักการพ้ืนฐานบาง
ประการ ทีส่ามารถศึกษาเพ่ือท าความเข้าใจ และน าไปปรับในแผนการตลาดแบบเดิมไปสู่การตลาด
แนวใหม่สไตล์ดิจิทัล ดังนี้ (Wertime & Fenwick, 2008)  
  หลักการข้อที่ 1 จ าเป็นต้องท าให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกต้องการมีส่วนร่วม และผู้บริโภค
เหล่านี้ เข้ามาสู่ในระบบทางการตลาดในฐานะ “ผู้ร่วมวง” หรือ “ผู้มีส่วนร่วม” โดยกลุ่มคนเหล่านี้
อาจเป็นผู้ที่ริเริ่มความคิดสร้างสรรค์ เป็นบุคคลที่สามารถร่วมแชร์ความคิดเห็นหรือเป็นผู้วิจารณ์สินค้า
และบริการ เพ่ือเป็นการบอกต่อประสบการณ์ที่ได้รับ เช่น การจ้าง Influencer มารีวิวสินค้าหรือ
บริการ มาแชร์ความรู้สึกการใช้สินค้าหรือบริการเหล่านั้น เพ่ือสร้างความอยากมีส่วนร่วม และเกิดการ
แชร์ความคิดเห็นต่อสินค้าและบริการต่อ ๆ กัน  
  หลักการข้อที่ 2 ต้องเปลี่ยนมุมมองและเปลี่ยนความคิดในเรื่องการเข้าถึง (Reach) และ
ความถี่ (Frequency) โดยที่แผนการตลาดดิจิทัลที่มีประสิทธิภาพ คือ การดึงดูดกลุ่มผู้บริโภคเข้ามามี
ส่วนร่วมกับสินค้าหรือแบรนด์ได้อย่างต่อเนื่อง ยั่งยืน ซึ่งสิ่งเหล่านี้ต้องอาศัยการวางแผนและการแสดง
จดุยืนที่ชัดเจน ยกตวัอย่างเช่น การท ากิจกรรม CSR ดี ๆ เพื่อสร้างภาพลักษณ์ของแบรนด์ หรือการ
ท าสิทธิพิเศษของบัตรสมาชิก เพ่ือเพ่ิมความรู้สึกถึงความส าคัญต่อผู้บริโภค 
  หลักการข้อที่ 3 เลือกใช้ช่องทางในการสื่อสารให้เหมาะกับผู้บริโภค วัตถุประสงค์ของ
คอนเทนต์ (Content) ส าหรับสื่อดิจิทัลต้องมีแนวคิดและออกแบบให้มีความสะดุดตาหรือตาตื่น เพ่ือ
ดึงดูดผู้บริโภคให้อยากเข้ามามีส่วนร่วมในการตลาดตามรูปแบบ ความชอบ รสนิยม และความ
ต้องการในแบบของผู้บริโภคเอง เช่น การสร้างคอนเทนต์ในช่องทางใน Facebook และ Instagram 
มีความแตกต่างกัน ซึ่งสร้างคอนเทนต์ใน Instagram มีลักษณะการใช้รูปภาพเป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงใน 
Facebook สามารถสร้างคอนเทนต์ได้หลากหลายแบบ  
  หลักการข้อที่ 4 ดิจิทัลคอนเทนต์ (Content) จ าเป็นต้องมลีักษณะที่มีความยืดหยุ่นต่อ  
ข้อจ ากัดท้ังหลาย ทั้งในเรื่องกลไกในการน าเสนอ ขนาดหรือหน่วยเฉพาะ และทางกายภาพ การท า
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การตลาดดิจิทัลต้องให้ความส าคัญแก่การสร้างสรรค์คอนเทนต์ (Content) ที่มีคุณภาพ ถูกใจ
ผู้บริโภค เพ่ือดึงดูดให้ผู้คนเหล่านั้นให้ความสนใจและอยากเข้ามามีส่วนร่วมกับแบรนด์สม่ าเสมอ เช่น 
สร้างคอนเทนต์ที่มีความซับซ้อน เข้าใจยาก มีตัวหนังสือเยอะ เปลี่ยนมาเป็นการสร้างคอนเทนต์ที่เป็น 
รูปแบบภาพอินโฟกราฟิก เพ่ืออธิบายคอนเทนต์ที่ยากโดยสรุปไว้ในรูปภาพเพียงภาพเดียว 
  หลักการข้อที ่5 ในยุคดิจิทัลปัจจุบันผู้บริโภคมักเป็นฝุายริเริ่มอีกทั้งเป็นผู้ก าหนดทิศทาง
และลักษณะความสัมพันธ์ระหว่างผู้ท าการตลาดกับผู้มีส่วนร่วม โดยคอนเทนต์ (Content) ส่วนใหญ่
มักมาจากผู้บริโภค ผู้ท าการตลาดมีบทบาทเพียงแค่ส่งเสริมและสนับสนุนให้รางวัลแก่ผู้ที่สร้างสรรค์
คอนเทนต์ (Content) ทีไ่ด้สอดคล้องกับแบรนด์ของตน ยกตัวอย่างเช่น การสร้างคอนเทนต์ที่ตาม
กระแสที่เกิดข้ึน ณ เวลานั้น เกิดจากผู้บริโภคได้เจอประสบการณ์ที่เกิดข้ึนในชีวิตประจ าวันแล้วเกิด
เป็นกระแส แล้วทางแบรนด์น ากระแสที่เกิดขึ้นมาต่อยอด 
  หลักการข้อที่ 6 การสื่อสารให้ผู้บริโภคนั้นควรได้รับความสนใจจากผู้บริโภคก่อนเสมอ 
และการสื่อสารทีส่่งไปควรเป็นเรื่องที่ผู้บริโภคสนใจ ผู้น าเสนอสินค้าและการบริการควรพยายามสร้าง
กลุ่มชุมชนออนไลน์และใช้ประโยชน์จากการที่ลูกค้าได้แลกเปลี่ยนข้อมูล ความคิดเห็นและสื่อสาร
แพร่กระจายต่อ ๆ กันไปให้มากท่ีสุด เช่น การสร้างกลุ่มในช่องทาง Facebook ต้องต้ังชื่อกลุ่มให้ตรง
กับกลุ่มเปูาหมายที่เราต้องการจะสื่อสาร ภายในกลุ่มนั้นเผยแพร่ข้อมูลที่เป็นความรู้ เคล็ดลับต่าง ๆ 
เพ่ือให้ผู้บริโภคในกลุ่มเกิดความสนใจ 
  หลักการข้อที่ 7 การตลาดจ าเป็นต้องท าความเข้าใจของประเภทและลักษณะของสื่อ
โฆษณาในรูปแบบใหม่ คือ ในบางสื่อมีการคิดค่าใช้จ่ายตามผลการตอบรับ (Pay-for-Performance 
Metrics) เครื่องมือการสืบค้นข้อมูล หรือ Search Engines ก็มีบทบาทส าคัญในแผนการตลาดยุค
ดิจิทัลด้วยเช่นกัน เช่น การท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads โดยมีการก าหนดค าค้นหาเพ่ือให้
โฆษณาเหล่านั้นแสดงตรงต่อกลุ่มเปูาหมาย 
  หลักการข้อที่ 8 การควบคุมข่าวสารในยุคดิจิทัลเป็นสิ่งที่ท าไม่ได้อีกต่อไป เพราะ
ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงและส่งต่อข่าวสารได้รวดเร็ว จากการที่จะพยายามควบคุมนักการตลาดต้อง
ปรับวิธีการและหาวิธีให้ตนเองเป็นส่วนหนึ่งของวงสนทนาโดยใช้สื่อดิจิทัลที่มีอยู่ เพ่ือท าให้ผู้บริโภค
เกิดความรู้สึกร่วม เป็นการอภิปรายถกเถียงกัน ไมใ่ช่การบังคับให้เชื่ออีกต่อไป 
  หลักการข้อที่ 9 แนวคิดการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการที่ใช้กันอยู่ในปัจจุบัน อาจไม่
เพียงพอในยุคดิจิทัล ผู้ท าการตลาดต้องกลับมาใช้แผนการตลาดทีซ่ับซ้อนในการเชื่อมต่อกับผู้บริโภค
ที่เข้าถึง หรือได้สัมผัสถึงสื่อดิจิทัลทางกายภาพให้มีความสัมพันธ์ที่ดีกับแบรนด์ นอกจากนี้ต้อง
เปลี่ยนแปลงจากการเน้นทีส่ร้างภาพลักษณ์แบรนด์ เป็นการไปสู่การสร้างเสริมประสบการณ์ที่ดใีห้
เกิดข้ึนกับผู้บริโภคแบบรายบุคคล ข้อมูลของผู้บริโภคทีไ่ด้รับต้องน าข้อมูลมาใช้ให้ถูกต้อง และ
เหมาะสม เพ่ือให้ผู้บริโภคสื่อสารกับผู้ท าการตลาดได้อย่างต่อเนื่องยกตัวอย่างเช่น การสร้าง
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ภาพลักษณ์และจุดยืนของแบรนด์ว่าแบรนด์เป็นไปในแนวทางเช่นไร เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงการวาง
จุดยืน 
  หลักการข้อที่ 10 ข้อมูล คือ สิ่งที่ส าคัญมากของงานการตลาดในปัจจุบัน ซึ่งข้อมูล
เหล่านี้เป็นกุญแจส าคัญในการน าไปใช้ประโยชน์ การสื่อสารดิจิทัลที่สามารถเข้าถึงตัวผู้บริโภคเป็น
รายบุคคลได้อย่างเต็มที่ แผนงาน การจัดเก็บ และวิเคราะห์ข้อมูลเป็นองค์ประกอบหลักที่มี
ความส าคัญในแผนวางการตลาดดิจิทัล ผู้ท าการตลาดต้องวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือสรุปลักษณะเชิง
จิตวิทยา และพฤติกรรมของผู้บริโภคด้วยการท า Profiling of Consumers ยกตัวอย่างเช่น การเก็บ
ข้อมูลจากการเข้าเว็บไซต์ของผู้บริโภค ดูว่าพฤติกรรมแบบไหนมีผลต่อการสั่งซื้อสินค้า และเก็บข้อมูล
เบื้องต้น เพ่ือน ามาวิเคราะห์และแก้ปัญหา  
  หลักการข้อที่ 11 การท าตลาดโดยมีพ้ืนฐานจากข้อมูลที่ย้อนหลังหรือข้อมูลนั้นไม่
ปัจจุบัน ซึ่งจะไม่เพียงพอต่อการท าการตลาดยุคใหม่ การตลาดดิจิทัลจ าเป็นต้องวิเคราะห์ข้อมูลที่
ได้รับแบบเรียลไทม์ เพ่ือประกอบการตัดสินใจอย่างรวดเร็ว บนพืน้ฐานของความจริงเพ่ือปรับปรุง
แผนการด าเนินงาน และท าการตลาดดิจิทัลได้อย่างทันท่วงที เช่น การอัปเดตข้อมูลต่าง ๆ ในเวลาอัน
สั้นจะสามารถวางแผนกลยุทธ์การตลาดได้ทันตามสถานการณ์ท่ีเกิดขึ้นเวลานั้น 
  หลักการข้อที่ 12 ในช่องทางสื่อสารแบบเข้าถึงตัวบริโภคเป็นรายบุคคล ท าให้ทุกอย่าง
สามารถท าการวัดผลได้ สามารถปรับแก้ไขและน าไปพัฒนาเพ่ือให้เกิดผลลัพธ์ที่ดีขึ้นได้เสมอ 
การตลาดดิจิทัลในยุคปัจจุบัน คือ เป็นรูปแบบการตลาดในอนาคตที่มีความน่าเชื่อถือและมีความเป็น
จริงได้มากข้ึน ยกตัวอย่างเช่น การสื่อสารกับผู้บริโภคแบบตัวต่อตัว เช่น แพลตฟอร์ม Line OA ซ่ึง
เป็นการเป็นแพลตฟอร์มที่มีการสนทนาเป็นรายบุคคล 
 ส าหรับในวิจัยฉบับนี้ เป็นการกล่าวถึงการตลาดดิจิทัลสรุปได้ใจความว่า การท าการตลาด
ดิจิทัลผ่านสื่อดิจิทัล เป็นการท าการตลาดที่มีหลักการที่ไม่ตายตัวสามารถปรับใช้ได้ตามสถานการณ์ที่
เหมาะสมได้ทุกอย่าง สามารถวิเคราะห์ข้อมูล จัดเก็บข้อมูลเพ่ือประมวลผล เพื่อไปใช้ประโยชน์ใน
ทางการท าการตลาดได้หลากหลายช่องทางให้ตรงกับกลุ่มเปูาหมายที่ก าหนดไว้ และสามารถเจาะ
พฤติกรรมของกลุ่มผู้บริโภคนั้น ๆ เพ่ือสร้างการเชื่อมโยงระหว่างตัวแบรนด์กับผู้บริโภค รวมถึงการ
สื่อสารกับผู้บริโภคได้ตรงต่อความต้องการของผู้บริโภคอีกด้วย การตลาดดิจิทัลจึงจ าเป็นต้องอาศัยสื่อ
สังคมออนไลน์ (Social Media) มาเป็นเครื่องมือในการท าการสื่อสารการตลาดสู่กลุ่มผู้บริโภค  
อุไรพร ชลสิริรุ่งสกุล (2554) ได้กล่าวไว้ว่า “Social Media” เป็นสื่อดิจิทัลที่ได้รับการยอมรับจาก
นักการตลาดทั่วโลกว่า เป็นเครือ่งมือที่ทรงพลังและมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในทุกกลุ่ม และเคล็ดลับของ
การสร้างความสัมพันธ์ที่ยั่งยืนกับผู้บริโภคในโซเชียลเน็ตเวิร์ค คือ ท าเป็น ต้องรู้จักเรียนรู้ รับฟังและ
เสนอข้อมูลได้ถูกต้อง ตรงกับความต้องการ มีความจริงใจ และต้องมเีทคโนโลยีรองรับเพื่อท าการต่อ
ยอดไปสู่การบริหารด้านอ่ืน ๆ อย่างต่อเนื่อง    
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2.2 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการโฆษณาผ่าน Google Ads 
 Google เป็นเว็บไซต์ที่มีการใช้บริการในการค้นหาข้อมูลเป็นอันดับ 1 ของประเทศไทย 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่หากต้องการค้นหาข้อมูล มักจะใช้บริการเว็บไซต ์Google เป็นช่องทางหลักในการ
ค้นหาข้อมูลเหล่านั้นก่อนเสมอ หากสินค้าหรือบริการใดอยู่ในอันดับต้น ๆ ของเว็บไซต์ หรืออยู่ในหน้า
แรกของการค้นหาข้อมูล ย่อมมีโอกาสที่จะถูกคลิกเพ่ือเข้ามาดู หรือสั่งซื้อสินค้าหรือบริการได้มากข้ึน 
ซึ่งการที่ให้สินค้าหรือบริการติดหน้าแรกบนเว็บไซต์ Google ซึ่งการท าโฆษณาเพ่ือให้เว็บไซต์อยู่หน้า
แรกโดยมีการเก็บค่าโฆษณาให้กับ Google ตามจ านวนครั้งที่ปรากฏจริงของโฆษณา เรียกว่า Google 
AdWords (“Google Adword คืออะไร”, 2562) 
 Google Ads เป็นบริการของ Google ซึ่งเป็นโฆษณาประเภท Search Engine ซ่ึง
ผู้ใช้บริการสามารถซื้อโฆษณา เพ่ือให้เว็บไซต์ของผู้ใช้บริการแสดงผลในแถบโฆษณาท่ีอยู่ด้านบนของ
ผลการค้นหาแบบปกติ โดย Google จะมีวิธีการคิดค่าบริการได้หลายแบบ โดยที่ผู้ใช้บริการจะ
สามารถช าระค่าโฆษณาก็ต่อเมื่อมีการคลิกที่โฆษณาและเข้ามาในเว็บไซต์เท่านั้น โดยโฆษณาของ
ผู้ใช้บริการจะแสดงเฉพาะมีการใช้ค าค้นหา (Keyword) ที่ก าหนดไว้เท่านั้น (“Google Ads 
(Adwords) คืออะไร”, 2562)   
 ณัฐภัทร รักษ์ตานนท์ชัย และอานนท์ ทับเที่ยง (2550) ได้กล่าวไว้ว่า Keyword คือ ค าหรือ
วลีที่ใช้ค้นหาข้อมูลจาก Search Engine เป็นกลุ่มค าที่ใช้เพ่ือค้นหาสิ่งที่ต้องการในขณะนั้น 
ตัวอย่างเช่น อยากรู้ข้อมูลเกี่ยวกับการเที่ยวประเทศอิตาลี ที่พัก บรรยากาศ ค่าเงินตรา หรือ
ร้านอาหารไม่แพง ผู้บริโภคจึงเข้า Google เพ่ือค้นหาข้อมูลด้วยค าที่ระบุว่า “ที่เที่ยวอิตาลี” ค าว่า 
“ที่พักอิตาลี ราคาไม่แพง” เป็นต้น โดยกลุ่มค าเหล่านี้ที่จ าเป็นต้องมีอยู่ในเว็บไซต์ โดยเจ้าของเว็บไซต์
ต้องตั้งค่า Keyword ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือที่จะสามารถจับกับกลุ่มผู้บริโภคได้ตรง
เปูาหมาย นอกจากนี้ยังสามารถก าหนดวัตถุประสงค์ตามความต้องการ เช่น การขาย (Sales) 
เปูาหมาย (Lead) ผู้เข้าชมเว็บไซต ์(Website Traffic) และสามารถเลือกแคมเปญในการท าโฆษณา
ได้ เช่น การค้นหา (Search)  หรือเป็นแบบ วิดีโอบน YouTube เป็นต้น 
 ประเภทโฆษณาของ Google Ads มีจ านวน 4 ประเภท ซึ่งในแต่ละประเภทจะเป็น
ตัวก าหนดโฆษณาของผู้ใช้บริการ มีการแสดงผลที่ต่างกัน ดังนี้ 
  1) โฆษณาแบบข้อความ (Search Ads) คือ โฆษณาที่จะแสดงผลขึ้นมาเม่ือมีผู้ค้นหา 
Keywords ที่ตรงกับโฆษณานั้น ๆ คอนเทนต์ของโฆษณามีเพียง Text ประกอบด้วย Headline และ 
Description สั้น ๆ ซึ่งระบุข้อมูลและรายละเอียดส าคัญของแบรนด์ การท า Search Ads จึงต้อง
จ าเป็นต้องมีการเลือก Keywords ที่เก่ียวข้องกับสินค้าหรือบริการของตน เพ่ือให้ได้โฆษณาอยู่ใน
อันดับแรกในการค้นหา และเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงกลุ่มเปูาหมายที่ก าหนดไว้โดยการโฆษณาในแต่
ละครั้งจะต้องมีการช าระเงินตามจ านวนคลิกโฆษณาเพ่ือเข้าเว็บไซต์         
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ภาพที่ 2.1: แสดงตัวอย่างโฆษณาแบบข้อความ (Search Ads)   
 

    
 

  2) โฆษณาแบบ Display Ads คือ โฆษณาที่จะปรากฏตามพ้ืนที่โฆษณา Gmail 
YouTube เว็บไซต์ และแอปพลิเคชันที่เป็นพาร์ทเนอร์กับ Google โฆษณาประเภทนี้จะแสดงผลเป็น
รูปภาพ โดยอาจจะเป็นลักษณะภาพนิ่ง ภาพเคลื่อนไหว หรือเป็นวิดีโอ (Banner Ads) โฆษณาใน
ลักษณะนี้ สามารถแสดงตามเว็บไซตใ์นเครือข่ายของ Google Display Network (GDN)  โดย
โฆษณาเหล่านี้ไม่จ าเป็นต้องมีการค้นหาในเว็บไซตข์อง Google  
 

ภาพที่ 2.2: แสดงตัวอย่างโฆษณาแบบ Display Ads 
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  3) โฆษณาแบบวิดีโอ (Video Ads) คือ วิดีโอโฆษณาที่จะแสดงก่อนหรือคั่นระหว่างการ
เล่นคลิปวิดีโอบนเว็บไซต์ YouTube นอกจากนี้ Video Ads จะแสดงผลขึ้นมาในกรณีที่มีการค้นหา 
Keywords บน YouTube ด้วย ผู้ที่ต้องการท าโฆษณาแบบ Video Ads จึงจ าเป็นต้องก าหนดให้ได้
ว่าต้องการแสดงผลโฆษณากับกลุ่มเปูาหมายลักษณะแบบไหน โดยเลือกจากสถานที่ อายุ เพศ หรือ
ความสนใจของกลุ่มเปูาหมายเหล่านั้น เหมือนการแสดงโฆษณา Display Ads ผู้ลงโฆษณาจะต้อง
ช าระเงินเมื่อมีผู้ชม Video Ads เป็นเวลา 30 วินาทีแรก หรือมีผู้บริโภคคลิกไปยังเว็บไซต์จากโฆษณา
แบบ Video Ads นั้น 
 
ภาพที่ 2.3: แสดงตัวอย่างโฆษณาแบบจากวิดีโอ (Video Ads)  
 

 
 

  4) โฆษณาแบบอีเมล (Email Ads) โฆษณา Gmail เป็นโฆษณาแบบ Interactive ที่
แสดงอยู่ในแท็บโปรโมชันและโซเชียลของกล่องจดหมาย โฆษณาประเภทนี้ บางรายการสามารถ
ขยายขนาดในการแสดงผลได้ เมื่อผู้ใช้คลิกเข้าโฆษณาเหล่านี้ โฆษณาจะแสดงผลแบบเดียวกับอีเมล 
โฆษณาแบบนี้สามารถใส่รูปภาพ วิดีโอ หรือแบบฟอร์มต่าง ๆ ลงไปได้ การท าโฆษณาใน Gmail 
สามารถช่วยให้ผู้ใช้บริการเข้าถึงผู้บริโภคท่ีโอกาสเป็นลูกค้าได้ในรูปแบบที่เป็นการส่วนตัวมากขึ้น 
                              
ภาพที่ 2.4: แสดงตัวอย่างโฆษณาอีเมล (Email Ads) 
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2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลที่
เกี่ยวข้องโดยตรงกับการตัดสินใจเลือกซ้ือใช้สินค้าและใช้บริการ  
 Schiffman & Kanuk (1987) ได้กล่าวเกี่ยวกับความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคไว้ว่า 
พฤติกรรมที่มีการแสดงออก ไม่ว่าจะเป็นการหาซื้อใช้ ประเมินผล หรือการบริโภคสินค้า บริการ และ
แนวคิดต่าง ๆ ซึ่งผู้ซื้อคาดว่าสามารถตอบสนองความต้องการของตัวเองได้จากการศึกษาการตัดสินใจ
ของผู้ซื้อในการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ ไม่ว่าจะเป็นเงิน เวลา และก าลังเพ่ือซื้อสินค้าและบริการต่าง ๆ อัน
ประกอบด้วย ซื้ออะไร ซื้อเพ่ืออะไร ซื้อเมื่อไหร่ อย่างไร ซื้อที่ไหน และบ่อยครั้งแค่ไหน  
 Kotler (1999 อ้างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550) ได้กล่าวไว้ว่า ความหมายของพฤติกรรม
ผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับ
การจัดหาให้ได้มาแล้วซึ่งการใช้สินค้าและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการ
กระท าของบุคคลที่เก่ียวกับการซื้อและการใช้สินค้า โดยส่วนใหญ่เป็นการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า และ
บริการต่าง ๆ เพ่ือให้ได้รับความพอใจสูงสุดจากทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัด (วันดี รัตนกายแก้ว, 
2554) โดยเบื้องต้นการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค เก็บรวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์ได้จาก 7 
ค าถาม (6Ws 1H) เพ่ือค้นหา 7 ค าตอบ (7Os) เกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค ดังนี้ (ปรัชญา  
ปิยะรังสี, 2554)  
  1) ใครอยู่ในกลุ่มเปูาหมายการตลาด (Who is in the target market?) เป็นการศึกษา
ถึงลักษณะของเปูาหมายในด้านต่าง ๆ เช่น ด้านประชากรศาสตร์ ด้านภูมิศาสตร์ จิตวิทยา หรือ 
พฤติกรรม ข้อมูลเหล่านี้จะสามารถวางกลยุทธ์การตลาด (4Ps) ประกอบด้วยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสมและการตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเปาูหมาย  
  2) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เป็นการทราบถึงที่ผู้บริโภค
ต้องการซื้อ โดยสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการ คือ คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product 
Component) และความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน (Competitive Differentiation) โดยมี 
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) ทางด้านผลิตภัณฑ์หลัก รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์
ควบ ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง ศักยภาพผลิตภัณฑ์ และความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive 
Differentiation)  
  3) ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เป็นการศึกษาว่า ท าไมผู้
ซื้อจึงมวีัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) โดยต้องทางการศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซื้อ คือ ปัจจัยทางจิตวิทยา ปัจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม ปัจจัยเฉพาะบุคคล (ธวัลวรัตน์ 
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อินทนันชัย, 2552) เพราะผู้บริโภคซื้อสินค้าเพ่ือสนองความต้องการด้านร่างกาย และจิตวิทยา ซึ่งต้อง
ศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ  
  4) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เป็นที่
ต้องการทราบบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริหาร โดยมี
องค์ประกอบในการตัดสินใจซื้อ คือ ผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิผล ผู้ตัดสินใจซื้อ และผู้ใช้ 
  5) ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เป็นการศึกษาท่ีต้องการ
ทราบโอกาสในการซื้อ (Occasions) ของผู้บริโภค เช่น ช่วงฤดูกาลใด ช่วงเดือนใด ตลอดจนเทศกาล
หรือโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันส าคัญต่าง ๆ เป็นต้น  
  6) ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ต้องการ
ทราบช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ที่ผู้บริโภคไปท าการซื้อ เช่น ห้างสรรพสินค้า ซูเปอร์มาร์เก็ต 
ตลอดจนร้านขายของช า เป็นต้น  
  7) ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นขั้นตอนที่ต้องการ
ทราบขั้นตอนหรือกระบวนการในการตัดสินใจเลือกซ้ือ (Operation) โดยมีองค์ประกอบการซื้อ ดังนี้ 
(1) การรับรู้ปัญหา (2) การค้นหาข้อมูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตัดสินใจซื้อ (5) 
ความรู้สึกภายหลังการซื้อ 
 
2.4 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับ E-commerce 
 พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หรือ E-commerce คือ การซื้อการขายสินค้าหรือบริการที่
ด าเนินการผ่านโครงข่ายคอมพิวเตอร์ โดยวิธีการที่ออกแบบขึ้นโดยเฉพาะ เพ่ือวัตถุประสงค์ในการ
รับส่งค าสั่งแต่การช าระเงินของสินค้าหรือบริการนั้นไม่จ าเป็นต้องด าเนินการผ่านทางออนไลน์ ซึ่ง
สามารถเป็นการด าเนินธุรกรรมระหว่างบริษัท บุคคล บ้านเรือน ภาครัฐหรือองค์กร ต่าง ๆ (องค์การ
เพ่ือความร่วมมือทางเศรษฐกิจและการพัฒนา)  
 2.4.1 ลักษณะการด าเนินการ E-commerce 
 ในการด าเนินการค้าในทาง E-commerce สามารถแบ่งเป็น 5  กลุ่มดังนี้ 
  2.4.1.1 ผู้ประกอบการกับผู้บริโภค (Business to Consumer: B2C) คือ ซื้อขายกัน
ระหว่างผู้ประกอบการถึงผู้บริโภค เช่น การซื้อขายเสื้อผ้า การซื้อขายสินค้าอุปโภคบริโภค เครื่อง 
แต่งกาย เป็นต้น ซึ่งแบ่งได้ดังนี้  
   1) การโฆษณาแสดงสินค้า (Electronic Showcase) หมายถึง การใช้อินเทอร์เน็ต
ในการโฆษณาสินค้า หรือการบริการของบริษัท 
   2) การสั่งซื้อสินค้าผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Ordering) หมายถึง การ
สั่งซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ต แต่การช าระเงินยังใช้ช่องทางทางการช าระเงินช่องทางเดิม 
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   3) การช าระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Payment) หมายถึง การใช้
อินเทอร์เน็ตในการสั่งซื้อสินค้าและช าระเงิน 
   4) การจัดส่งและบริการหลังการขายผ่านอินเทอร์เน็ต (Electronic Delivery and 
Service) หมายถึง การใช้อินเทอร์เน็ตในการค้าปลีกอย่างครอบคลุม การโฆษณา การรับสั่งซื้อสินค้า 
การช าระเงิน การให้บริการหลังการขาย การท าธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ เช่น การแลกเปลี่ยน
เงินตรา  
  2.4.1.2 ประกอบการกับผู้ประกอบการ (Business to Business: B2B) คือ การซื้อขาย
ระหว่างผู้ประกอบการครอบคลุมถึงเรื่อง การขายส่ง การท าการสั่งซื้อสินค้าผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ 
ระบบห่วงโซ่การผลิต (Supply Chain Management)  
  2.4.1.3 ผู้บริโภคกับผู้บริโภค (Consumer to Consumer: C2C) คือ การติดต่อ
ระหว่างผู้บริโภคกับบริโภค เช่น แลกเปลี่ยนสินค้ากันเอง การขายมือสอง  
  2.41.4 ผู้ปะกอบการกับภาครัฐ (Business to Government: B2G) คือ การประกอบ
ธุรกิจระหว่างเอกชนกับภาครัฐที่เห็นกันมาก คือ การจัดซื้อจัดจ้างของภาครัฐ (e-Government 
Procurement) รัฐบาลจะท าการจัดซื้อ/จัดจ้างผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ เช่น การประกาศจัดจ้าง
ผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ เช่น การประกาศจัดจ้างของภาครัฐในเว็บไซต์ 
  2.4.1.5 ภาครัฐกับประชาชน (Government to Consumer: G2C) ไม่ได้มี
วัตถุประสงค์เพ่ือการค้า แต่จะเป็นเรื่องการบริหารของภาครัฐผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ เช่น การเสียภาษี
ผ่านอินเทอร์เน็ต การให้บริการข้อมูลประชาชน (OECD) 
 2.4.2 ประโยชน์จากเว็บไซต์ E-commerce  
 เว็บไซต์เป็นเหมือนหน้าร้านค้าที่ตั้งอยู่บนโลกออนไลน์ ซึ่งสามารถหาข้อมูลของสินค้าและ
บริการต่าง ๆ เหล่านั้นได้ทันที รวมไปถึงสามารถสั่งซื้อและช าระเงินได้เลยผ่านทางเว็บไซต์ ซ่ึง
ประโยชน์หลักของเว็บไซต์ E-commerce คือ ดังนี้  
  1) สร้างความน่าเชื่อถือให้กับแบรนด์หรือธุรกิจ โดยที่สามารถระบุที่ตั้งสถานที่ได้ชัดเจน 
  2) เพ่ิมโอกาสในสร้างช่องทางใหม่ในการสื่อสารกับผู้บริโภค ได้ตลอด 24 ชม 
  3) เพ่ิมช่องทางการท าการตลาดเพ่ิมยอดขายให้กับธุรกิจ 
  4) ประหยัดงบประมาณในการท าการตลาด เนื่องจากเว็บไซต์ สามารถเก็บข้อมูลของ
ผู้บริโภค พฤติกรรมในการใช้เว็บไซต์ของผู้บริโภค เช่น เข้ามาดูข้อมูลสินค้าชนิดไหน สนใจสินค้า
ประเภทใด ใช้เวลาในการดูสินค้าและสั่งสินค้าใช้เวลาเท่าไหร่ (ณัฐพล ใยไพโรจน์, 2559) 
 นอกจากนี้ปัจจัยหลักที่ท าให้เว็บไซต์ E-commerce ด าเนินต่อไปให้โลกออนไลน์ได้ มีอยู่ 2 
ปัจจัยหลัก คือ  
  1) ผู้ขาย สินค้า ผู้บริโภค 
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  2) ความเชื่อมั่นในสินค้า แบรนด์ แล้วความไว้วางใจ 
 เพราะว่าการท าธุรกิจเว็บไซต์ E-commerce นั้น ไม่สามารถสัมผัสหรือจับต้องสินค้าได้ ซึ่ง
สิ่งเหล่านี้ผู้บริโภคต้องมีความเชื่อมั่นและความไว้ใจกับธุรกิจหรือสินค้านั้น ๆ ในธุรกิจ E-commerce 
ผู้ประกอบการจึงจ าเป็นต้องสร้างความเชื่อมั่น ไว้ใจให้กับผู้บริโภค โดยใช้หลักการที่ส าคัญ คือ 
  1) การติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภคอยู่เสมอและผู้บริโภคสามารถติดต่อกลับมาได้ 
  2) ต้องดูแลรักษาระบบในเว็บไซต์ให้ดี ถ้าเกิดข้อผิดพลาดให้รีบปรับปรุง 
  3) อัปเดตขอข้อมูลสินค้าให้ใหม่ล่าสุดอยู่เสมอ 
  4) ปรับปรุงเว็บไซต์ให้ทันยุคสมัย 
  5) ออกแบบรูปภาพหรือสื่อโฆษณาให้เหมาะสมกับสินค้าและบริการ  
 ในการธุรกิจในช่องทางเว็บไซต์ E-commerce นั้น สามารถช่วยประหยัดเวลาต้นทุนในการ
ท าธุรกิจในเรื่องก าลังคน การเช่าพ้ืนที่ต่าง ๆ ช่วยจัดระบบในการเก็บสินค้าคลังสินค้า ซึ่งในบางธุรกิจ
ไม่จ าเป็นต้องสต๊อกสินค้าไว้จ านวนทีละมาก ๆ ช่วยลดต้นทุนในการท าธุรกิจ และผู้บริโภคสามารถ
เข้าถึงสินค้าได้ราคาท่ีถูกกว่าหน้าร้าน ซึ่งหน้าร้านมีต้นทุนที่สูงกว่า (จิรธี ก าไร, 2547) 
 
2.5 กรอบงานวิจัย 
 
ภาพที่ 2.5: กรอบงานวิจัย  
 

                                      

การสร้างเว็บไซต์เพ่ือ
ท าการตลาดออนไลน์ 
ของแบรนด์
okbabythailand 
   - Website 
   

ก าหนดโฆษณาผ่าน
แพลตฟอร์ม  
E-commerce เว็บไซต์ 
- Google ADS 
- Keyword Planner 

วิเคราะห์ผลของโฆษณา
และเว็บไซต์ในเชิงลึก 
- Google Analytics 

ส่งผลให้มีผู้บริโภคเข้ามามีส่วนร่วม 
เข้าชมเว็บไซต์และมียอดขายบนเว็บไซต์ 

E-commerce 



บทที่ 3  
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
 การศึกษางานวิจัยเรื่อง “การตลาดเชิงประกอบการของการท าการตลาดดิจิทัลในกรณี 
การศึกษาธุรกิจเสื้อผ้าเด็ก บริษัท Kidschoice Group จ ากัด” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการตลาด
ดิจิทัล เพ่ือหากลุ่มลูกค้าให้กับตรงเปูาหมาย และรวมถึงกลุ่มผู้บริโภค ที่ให้ความสนใจเว็บไซต ์และ
การสร้างการรับรู้ต่อกลุ่มผู้บริโภคโดยการวัดจากการเข้าถึง (Reach) และการมีปฏิสัมพันธ์ 
(Engagement) โดยมีวิธีด าเนินการวิจัย ดังต่อไปนี้ 
 3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 3.2 แหล่งข้อมูล 
 3.3 ผู้ให้ข้อมลูส าคัญ 
 3.4 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3.5 วิธีการวิจัย 
 3.6 การวิเคราะห์ข้อมูลและการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.7 การน าเสนอข้อมูล  
 
3.1 ประเภทของงานวิจัย  
 งานวิจัยนี้ใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงทดลอง (Experimental Research Method) ในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งประกอบไปด้วยการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มของกูเกิล (Google Ads) ผ่าน
เครื่องมือค้นหา (Search Engine Marketing: SEM) โดยการหากลุ่มเปูาหมายด้วยการใช้เครื่องมือ 
Keyword Planner เพ่ือก าหนดคีย์เวิร์ด (Keyword) ได้ตรงกับกลุ่มเปูาหมาย และเพ่ือให้ได้รับ
ประโยชน์สูงสุดต่อการท าโฆษณาที่ตรงกับความสนใจของกลุ่มผู้บริโภค มีการเข้าถึงผู้บริโภค (Reach) 
และการสร้างการรับรู้ (Awareness) ของธุรกิจเสื้อผ้าเด็กให้ดียิ่งขึ้น 
 การท าโฆษณาผ่านเว็บไซต์กูเกลิ (Google ADS) เป็นการใช้เครื่องมือที่นักการตลาดทั่วโลก
ได้นิยมกันแพร่หลายมาก เนื่องจากการท าโฆษณาในแพลตฟอร์มนี้สามารถน าข้อมูลมาวิเคราะห์ และ
หาข้อสรุปได้ด้วยเครื่องมือ (Google Analytics) ข้อมูลเหล่านี้สามารถน ามาประยุกต์ใช้ใน
แพลตฟอร์มอ่ืน ๆ ได้ 
 ผู้วิจัยจะท าการทดลองการโฆษณาแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) โดยเป็นโฆษณาแบบ
ข้อความและจะตรวจสอบดูว่า โฆษณาท่ีซื้อไปนั้นจะท าให้เว็บไซต์เพ่ิมจ านวนการมีส่วนร่วมและการ
ตอบสนองของผู้บริโภคกับโฆษณาที่แสดงบนแพลตฟอร์มกูเกิลอย่างไร และเพ่ิมยอดขายได้หรือไม่ 
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3.2 แหล่งข้อมูล  
 เป็นการหาข้อมูลการท าโฆษณา โดยใช้เป็นการหาค าค้นหา จากโปรแกรมเครื่องมือ 
Keyword Planner โดยน าค าค้นหา ไปท าการทดสอบบนแพลตฟอร์ม Google Ads และน าข้อมูล
วิเคราะห์จากการท าโฆษณาโดยใช้เครื่องมือ Google Analytics ตัวแปรที่ใช้ในการทดสอบการ
โฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) คือ จะมีการแบ่งแอดกรุ๊ป (Ad Group) จ านวน 3 กรุ๊ป 
(Group) ได้แก่  
  1) OKbabythailand Brand 
  2) Product ผ้าห่อตัว 
  3) Product Gift Set  
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการทดสอบ โดยการตั้งค่ากลุ่มเปูาหมายที่เป็นคุณแม่อายุระหว่าง  
25-40 ปี ที่อาศัยอยู่ในประเทศไทยที่มีลูกระหว่างแรกเกิด ถึง 1 ปี  
 
3.3 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ  
              การวิจัยในครั้งนี้ จะเป็นการทดลองจริงกับกลุ่มผู้บริโภค โดยมีการตั้งกลุ่มเปูาหมายเป็น 
เพศหญิง ที่มีอายุระหว่าง 25-40 ปี เป็นคุณแม่ โดยพักไปอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหนครและปริมณฑล 
หัวเมืองต่าง ๆ กลุ่มเปูาหมาย คือ กลุ่มคุณแม่ที่มีพฤติกรรมในการใช้โซเซียลผ่านโทรศัพท์มือถือเป็น
ประจ า และใช้ Google สืบค้นข้อมูลในการซื้อสินค้า 
 
3.4 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3.4.1 เว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หรือ E-commerce เป็นระบบการสั่งซื้อสินค้า
ออนไลน์ เพื่อท าการทดลองในการวิจัยในครั้งนี้ 
 3.4.2 กูเกิล (Google Ads) ผ่านเครื่องมือค้นหา (Search Engine Marketing: SEM) เป็น
เครื่องมือที่ใช้ในการตรวจสอบ และวัดผลที่ถูกต้องแม่นย า สามารถตรวจสอบคีย์เวิร์ด (Keyword) ที่
ผู้บริโภคท าการค้นหา จ านวนการคลิก (Click) จ านวนการมองเห็น (Impression) สามารถเชื่อมต่อ
กับ Google Analytics เพ่ือตรวจสอบสมาชิกที่เข้ามาเยี่ยมชมเว็บไซต์ (Users) อุปกรณ์ที่ผู้บริโภคใช้
ในการเข้าเว็บ ระยะเวลาในการเยี่ยมชม วันเวลาที่มีการเยี่ยมชม จ านวนหน้าที่มีการเปิดมากที่สุด 
เป็นต้น โดยใช้กูเกิล (Google Ads) ในการก าหนดโฆษณา เช่น คีย์เวิร์ด (Keyword) กลุ่มเปูาหมาย 
(Audient) ประเทศ (Country) งบประมาณค่าใช้จ่าย (Budged) ที่ใช้ในแต่ละแอดกรุ๊ป (Ad Group) 
 3.4.3 Keyword Planner เป็นเครื่องมือที่ช่วยตรวจสอบราคาของในแต่ละคีย์เวิร์ดใน
เบื้องต้น ก่อนที่จะลงโฆษณากับ Google Ads ในด้านของ Paid Search ซึ่งการคิดเงินในรูปแบบของ 
Paid Search นั้นจะเป็นแบบ Pay per Click (PPC) คือ ถ้ามีคนคลิกโฆษณา ถึงมีค่าใช้จ่ายโฆษณา  
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 3.4.4 Google Analytics เป็นเครื่องมือที่ช่วยในการเก็บข้อมูลผู้เข้าเยี่ยมชมเว็บไซต์ 
เพ่ือที่จะน าข้อมูลที่ได้ไปวิเคราะห์ปรับปรุงในส่วนงานต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นการท าการตลาด การซื้อ
โฆษณา การปรับเปลี่ยนเว็บไซต์ และการหาสิ่งที่ผู้เข้าชมเว็บไซต์สนใจ เช่น สินค้า บริการ รวมถึง
เนื้อหาต่าง ๆ บนเว็บไซต์ของเรา กล่าวโดยสรุปก็คือ Google Analytics เป็นเครื่องมือช่วยในการเก็บ
และวิเคราะห์ข้อมูลที่จะท าให้เราทราบถึงปัญหาหรือโอกาสที่มีอยู่ และสามารถน าไปใช้ในการ
ตัดสินใจทางธุรกิจ เพ่ือจะท าให้ธุรกิจเติบโตและมียอดขายเพ่ิมข้ึนนั่นเอง 
 
3.5 วิธีการวิจัย 
 3.5.1 ศึกษาของข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับ Google Ads Keyword Planner Google 
Analytics จากแหล่งบทความของเว็บไซต์ Google และบทความจากอินเทอร์เน็ต 
 3.5.2 สร้างเว็บไซต์ขึ้นมาใหม่เ พ่ือท าการวิจัย  
 3.5.3 สมัคร Account Google Ads ขึ้นมาเพื่อท าโฆษณา  
 3.5.4 หา keyword ในเครื่องมือ Keyword Planner เพ่ือน า Keyword มาท าการ
โฆษณาแบบข้อความ (Search Ads) และดูค่าใช้จ่ายในแต่ละ Keyword เพ่ือค านวณค่าใช้จ่ายใน
แต่ละการท าโฆษณา 
 3.5.5 ทดลองน า Keyword ไปตรวจสอบแนวโน้มการค้นหาต่าง ๆ ใน Google 
Search ว่ามีแนวโน้มเป็นลักษณะอย่างไร 
 3.5.6 ผู้วิจัยวิเคราะห์พฤติกรรมการค้นหาค าในการ  Search ของผู้บริโภค เพ่ือ
ปรับการท าโฆษณาเพ่ือให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น  
 
3.6 การวิเคราะห์ข้อมูลและการเก็บข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลในการทดลองครั้งนี้ผู้วิจัยได้วิเคราะห์จากจ านวนการเข้าถึงเว็บไซต์
จ านวนการคลิกโฆษณา และยอดการสั่งซื้อจากการท าโฆษณา ผ่านทางเครื่องมือการค้นหาแบบมี
ค่าใช้จ่าย (Search Engine Marketing: SEM) โดยมีค าค้นหา Keyword จ านวน 3 แอดกรุ๊ป (Ads 
Group) ค าค้นหาเหล่านี้ได้มาจากการได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้นโดย Keyword Planner 
และข้อมูลพื้นฐาน เช่น กลุ่มเปูาหมาย อายุ เพศ ความสนใจต่าง ๆ  และวิเคราะห์ข้อมูลจากเครื่องมือ 
Google Analytics โดยการเก็บข้อมูลจะเก็บจากการพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้งานเว็บไซต์
วิเคราะห์ปัญหาที่เกิดขึ้นภายในเว็บไซต์ 
 จากนั้นจึงมาสรุปผลวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการวัดผลจากเครื่องมือต่าง ๆ ว่าจากการท า
โฆษณาบนเว็บไซต์โดยมีงบประมาณ วันละ 150 บาท ส าหรับการท าโฆษณาใน Google ADS  ว่า
สามารถท าให้ผู้เข้ามาชมเว็บไซต์เป็นจ านวนกี่คน และมียอดสั่งซื้อเท่าไหร่ ช่วงเวลาในการทดลองเก็บ
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ข้อมูลของโฆษณาบน Google ADS ใช้เวลาในการท าการทดลองตั้งแต่ วันที่ 10 ธันวาคม ถึง 17 
ธันวาคม 2562 โดยจะท าการโฆษณาบน Google ADS ทั้งหมด 7 วัน โดยทดสอบ ดังนี้ 
 3.6.1 จะท าการทดลองโดยหาค าค้นหา Keyword จากเครื่องมือ Keyword Planner ซ่ึง
ค าค้นหาเหล่านั้นจะสอดคล้องกับสินค้าในเว็บไซต์ หลังจากได้ค าค้นหา Keyword มาแล้วน าไปท า
โฆษณาสร้างแคมเปญ (Campaigns) บนเครื่องมือการค้นหาแบบมีค่าใช้จ่าย (Search Engine 
Marketing: SEM)   
 3.6.2 เก็บข้อมูลจากแคมเปญ (Campaigns) และ Keyword ที่ได้ก าหนดไว้ จ านวน 3 แอด
กรุ๊ป (Ads Group) จากเครื่องมือการค้นหาแบบมีค่าใช้จ่าย (Search Engine Marketing: SEM) ว่า 
Keyword หรือแอดกรุ๊ป (Ads Group) ใดมีคนเข้ามาคลิก และค้นหาค าเพ่ือเข้ามาสู่เว็บไซต์ 
 3.6.3 ท าการเก็บข้อมูลพฤตกิรรมของผู้บริโภค ที่เข้ามาชมเว็บไซต์โดยจะเก็บข้อมูลจาก
อัตราการคลิกลิงก์ การเข้าชมเว็บไซต์เป็นเวลานานเท่าไหร่ เว็บไซต์มีปัญหาภายในอย่างไร 
 
ภาพที่ 3.1: รูปแบบการสร้างแคมเปญ และการแบ่ง Ads Group ที่ใช้ในการท าโฆษณาทางช่องทาง 

Google 
 

 
 
3.7 การน าเสนอข้อมูล  
           การน าเสนอข้อมูลเชิงประสิทธิผลของการท าโฆษณาในแต่ละสัปดาห์ ทั้งหมด 1 ครั้งต่อ
สัปดาห์ ภายในระยะเวลา 4 สัปดาห์ ซึ่งใช้ Google Analytics ในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยมีการ
ก าหนดการตั้งค่าไว้ ดังนี้ 
 3.7.1 โฆษณา Google Ads มีจ านวน 1 แคมเปญ (Campaign) แบ่งเป็น จ านวน 3  
แอดกรุ๊ป (ADS group) 



22 

 3.7.2 Campaign: Okbabythailand-Website Traffic-Search 
 3.7.3 ADS Group  
  1) Brand Okbabythailand 
  2) Product Gift Set 
  3) Product ผ้าห่อตัวเด็ก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

      



บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
 งานวิจัยเชิงทดลองเรื่อง การตลาดเชิงประกอบการของการท าการตลาดดิจิทัลใน ธุรกิจ
เสื้อผ้าเด็ก บนเว็บไซต์และ Google Ads ของบริษัท Kidschoice Group จ ากัด การวิจัยในครั้งนี้เป็น
ประโยชน์ต่อผู้ประกอบการที่มุ่งหวังว่าจะธุรกิจแบบหน้าร้านและโรงงานจะมีการเปลี่ยนแปลงไปทาง
ระบบออนไลน์มากขึ้น ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากการท าโฆษณาของแพลมฟอร์ม Google โดยมี
การวัดผลจากเครื่องมือ Google Ads และวิเคราะห์ผลจากเครื่องมือ Google Analytics เป็น
เครื่องมือวัดผลวิเคราะห์ได้ถูกต้องแม่นย า ทั้งนี้ผู้วิจัยจะท าการตรวจสอบ ผลว่า การท าโฆษณาทาง
แพลตฟอร์ม Google Ads จะสามารถเพ่ิมยอดขายและเพ่ิมการเข้าถึงเว็บไซต์ของผู้บริโภค โดย
งานวิจัยนี้จะท าการโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads และเครื่องมือวิเคราะห์ผล Google 
Analytics  
 
ภาพที่ 4.1: แสดงแผนผังการท างานของโฆษณา Google Ads 
 

 
 

 การท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads จะมีการตั้งค่าแคมเปญโฆษณา โดยจะต้องตั้ง
ค่าโฆษณา โดยตั้งค่าการค้นหาคีย์เวิร์ด (Key Word) ของสินค้าที่ก าหนดไว้บนแพลตฟอร์ม Google 
Ads ซึ่งแบ่งเป็น 1 แคมเปญ 3 Ads Group ดังนี้ 
 Campaign: Okbabythailand-Website Traffic-Search 
  1) Brand เป็นการใช้คีย์เวิร์ดที่ให้ผู้บริโภครับรู้เกี่ยวกับข้อมูลธุรกิจและรายละเอียดของ 
แบรนด์  
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   2) Product Giftset เป็นคีย์เวิร์ดที่ระบุชนิด คุณสมบัติ ลักษณะของผลิตภัณฑ์ 
   3) Product ผ้าห่อตัวเด็ก เป็นคีย์เวิร์ดที่ระบุชนิด และลักษณะเฉพาะของ
ผลิตภัณฑ์ 
 
ภาพที่ 4.2: แสดงแผนผังการท างานของเครื่องมือวิเคราะห์ Google Analytics 

 

 
 

 การวิเคราะห์ผลโดยใช้เครื่องมือ Google Analytics โดยจะมีกระบวนการวิเคราะห์ผลจาก
การบันทึกรวบรวมข้อมูล (Data Collection) ซึ่งเครื่องมือ Google Analytics จะบันทึกเหตุการณ์
ต่างๆที่เกิดข้ึนทั้งหมดในเว็บไซต์เหตุการณ์เหล่านี้เกิดข้ึนจากการที่ติดตั้งโค้ดที่ไว้บนเว็บไซต์ซึ่งข้อมูล
เหล่านั้นจะส่งตรงเข้ามาในเครื่องมือ Google Analytics เพ่ือน าไปประมวลผลข้อมูล (Data 
Processing) เพ่ือแปรข้อมูลที่ได้จากการรวบรวม มาเป็นข้อมูลที่สามารถน ามาใช้ประโยชน์ในการ
วิเคราะห์ เช่น มีผู้เข้าชมเว็บไซต์กี่คน มีการเข้ามาชมเว็บไซต์จ านวนเท่าไหร่ ในแต่ละหน้าเพจมีคนเข้า
ชมและใช้เวลาในการเข้าชมนานเท่าไหร่ หลังจากนั้นเครื่องมือ Google Analytics ได้รวบรวมข้อมูล
เพ่ือไปประมวลผลเรียบร้อยแล้ว ระบบจะแสดงผลออกมาเป็นรายงานผลข้อมูล ในรูปแบบต่าง ๆ เช่น 
รูปแบบตารางหรือแบบกราฟ เพื่อให้ผู้ใช้สามารถเปิดดูผลลัพธ์เหล่านี้ได้จากรายงานในหัวข้อที่
ต้องการทราบ เช่น ต้องการทราบว่าผู้เข้าชมเว็บไซต์เป็นผู้หญิงหรือผู้ชาย จ านวนเท่าไหร่ สามารถเข้า
ไปดูรายงานข้อมูลได้ในหัวข้อ Gander เป็นต้น 
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ภาพที่ 4.3: แผนผังกระบวนการท างานของเครื่องมือวิเคราะห์ Google Analytics 
 

 
 
 โดยวิธีวิจัยนี้จะสามารถวิเคราะห์ผลได้ว่า การท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads จะ
เพ่ิมประสิทธิผลในการเพ่ิมยอดขาย เพิ่มจ านวนผู้เข้าเว็บไซต์ และท าให้เป็นที่รู้จักในระบบออนไลน์
มากขึ้นหรือไม่ ผู้วิจัยจะทดสอบประสิทธิผลในการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads วิเคราะห์
ข้อมูลจากเครื่องมือ Google Analytics โดยข้อมูลที่รวบรวมผลจากการท าแคมเปญและสร้างแอด
กรุ๊ป เพ่ือที่จะน าข้อมูลเหล่านี้ไปประยุกต์ใช้ หาวิธีในการสร้างประสิทธิผลในการเพ่ิมยอดขายและเพ่ิม
จ านวนผู้ชมเว็บไซต์ซ่ึง การวิเคราะห์เหล่านี้จะน าเสนอจากงานวิจัย ดังนี้ 
 
4.1 ด้านการมีส่วนร่วมของของการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads 
 4.1.1 การตั้งค่าการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads ด้วยการก าหนดคีย์เวิร์ด 
(Keyword)   
 การเก็บข้อมูลจากการตั้งค่าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads โดยก าหนด 
1 แคมเปญ (Campaign) และแบ่งแอดกรุ๊ป เป็นจ านวน 3 Ads Group โดยแบ่งกลุ่ม ดังนี้  
 
 
 
 
 
 
 
 



26 

ภาพที่ 4.4: แสดงแผนผังตั้งค่าแคมเปญ (Campaign) และ Ad Group 
 

 
 
 จากภาพที่ 4.4 แสดงแผนผังตั้งค่าแคมเปญ (Campaign) และ Ad Group  
โดย แบ่งเป็น 
  Ad Group ที่ 1 Brand ประกอบด้วย 4 ค าค้นหา ได้แก่ Okbabythailand, 
kbabythailand เสื้อผ้าเด็ก และเสื้อผ้าเด็กแรกเกิด 
  Ad Group ที่ 2 Product ผ้าห่อตัวเด็ก ประกอบด้วย 10 ค าค้นหา ผ้าห่อตัวทารก  
ผ้าห่อตัวเด็ก ผ้าห่อตัวเด็กแรกเกิด ผ้าห่อตัวทารกแรกเกิด ผ้าคลุมเด็กแรกเกิด ผ้าห่อตัวเด็กทารก  
ผ้าห่มเด็กแรกเกิด ผ้าห่อตัวเด็กอ่อน ผ้าห่อตัว ราคาผ้าห่อตัวทารก  
  Ad Group ที่ 3 Product Gift Set ประกอบด้วย 13 ค าค้นหา ชุดของขวัญแรกเกิด
ของขวัญทารกแรกเกิด ชุดของขวัญแรกเกิด ของขวัญส าหรับเด็กแรกเกิด ชุดของขวัญแรกเกิด  
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ชุดของขวัญเด็กอ่อน ชุดของขวัญเด็ก ชุดของขวัญเด็กอ่อน ชุดของขวัญทารกแรกเกิด เซตของขวัญ
ทารกแรกเกิด ชุดของขวัญทารกแรกเกิด ของขวัญหลานชาย ของขวัญหลานสาว 
 4.1.2 ผลการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads ด้วยการก าหนดคีย์เวิร์ด (Keyword) 
 
ตารางที่ 4.1: Ads Campaign: Okbabythailand-Website Traffic-Search 10-17 ธันวาคม 2563 
 

Campaign Cilck Impressions Avg CPC  CTR Cost 

okbabythailand-
Website traffic-Search 

216 3500 3.80 6.17% 821 

 
หมายเหตุ: Budget–150/day Bidding Strategy–Maximize Click/Max CPC: 7 Bath  
 
ตารางที่ 4.2: แสดงผลรวม AD Group จ านวน 3 AD Group 
 

ADS Group Click Impressions Avg CPC CTR Cost 

Brand 
Okbabythailand 

180 2,945 3.81 6.11% 686.45 

Product Gift Set 26 369 3.69 7.05% 95.88 

Product ผ้าห่อตัวเด็ก 10 186 3.90 5.38% 39.03 

Total 216 3500 3.80 6.17% 821 

 
 จากตารางที่ 4.2 ผลรวมของ Ads Group ที่มีการเข้ามามีส่วนร่วม มากที่สุด คือ Ads 
Group Brand Okbabythailand คือ มีจ านวนคลิก 180 ครั้ง Impressions จ านวน 2,945 ครั้ง   
Avg CPC 3.81 ครั้ง CTR 6.11 % จ านวนเงินที่จ่ายไป 686.45 บาท 
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ตารางที่ 4.3: แสดงผลค าค้นหา (Keyword) Ads Group: Brand Okbabythailand  
 

ADS Group 
Brand Okbabythailand 

Click Impressions Avg CPC CTR Cost 

Okbabythailand - - - - - 

Okbabythailand - - - - - 

เสื้อผ้าเด็ก แรกเกิด 21 362 3.78 5.80% 601.34 

เสื้อผ้าเด็ก 159 2,583 4.05 6.16% 85.11 

Total 180 2,945 3.81 6.11% 686.45 

 
 จากตารางที่ 4.3 ผลรวมค าค้นหา (Keyword) Ads Group: Brand Okbabythailand ที่มี
การเข้ามามีส่วนร่วม มากที่สุด คือ ค าค้นหา (Keyword) เสื้อผ้าเด็ก มีจ านวนคลิก 159 ครั้ง 
Impressions จ านวน 2,583 ครั้ง Avg CPC 4.05 ครั้ง CTR 6.16% จ านวนเงินที่จ่ายไป 85.11 บาท 
 
ตารางที่ 4.4: แสดงผลค าค้นหา (Keyword) Ads Group: Product Giftset 
 

ADS Group 
Product Gift Set 

Click Impressions Avg CPC CTR Cost 

ของขวัญเด็กอ่อน 5 85 3.50 5.88% 15.23 

ชุดของขวัญแรกเกิด 5 47 3.29 10.64% 16.45 
ของขวัญส าหรับเด็กแรกเกิด 4 36 3.60 11.11% 14.40 

ของขวัญทารกแรกเกิด 4 44 3.05 5.88% 15.70 

ชุดของขวัญเด็กอ่อน 2 40 2.45 5.00% 4.90 
Set ของขวัญแรกเกิด 2 22 3.29 9.09% 6.57 

ชุดของขวัญเด็ก 1 16 2.37 6.65% 0.00 

กิ๊ฟเซ็ทเด็กอ่อน - 3 - 0.00% 0.00 
ชุดของขวัญทารกแรก เกิด - 21 - 0.00% 0.00 

เซตของขวัญเด็กแรกเกิด - 1 - 0.00% 0.00 
เซ็ตของขวัญเด็กแรกเกิด - 1 - 0.00% 0.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ): แสดงผลค าค้นหา (Keyword) Ads Group: Product Giftset 
 

ADS Group 
product gift set 

Click Impressions Avg CPC CTR Cost 

ของขวัญหลานชาย - 2 - 0.00% 0.00 

ของขวัญหลานสาว - 1 - 0.00% 0.00 
Total 23 318 3.29 7.05% 75.62 

 
 จากตารางที่ 4.4 ผลรวมค าค้นหา (Keyword) Ads Group: Product Giftset ที่มีการเข้า
มามีส่วนร่วมมากที่สุด คือ ค าค้นหา (Keyword) ของขวัญเด็กอ่อน มีจ านวนคลิก 85 ครั้ง 
Impressions จ านวน 85 ครั้ง Avg CPC 3.50 ครั้ง CTR 5.88% จ านวนเงินที่จ่ายไป 15.23 บาท 
 
ตารางที่ 4.5: แสดงผลค าค้นหา (Keyword) Ads Group: Product ผ้าห่อตัวเด็ก 
 

ADS Group 
product ผ้าห่อตัวเด็ก 

Click Impressions Avg CPC CTR Cost 

ผ้าห่อตัวทารก 5 55 4.12 9.09% 20.61 
ผ้าห่อตัวเด็ก 2 33 3.93 6.06% 7.86 

ผ้าห่อตัวทารกแรกเกิด 1 19 3.73 5.26% 3.73 

ผ้าห่อตัวเด็กแรกเกิด 1 37 4.12 2.70% 4.12 
ผ้าคลุมเด็กแรกเกิด 1 6 2.71 16.67% 2.71 

ผ้าหอ่ตัวเด็กทารก 0 6 0.00 0.00% 0.00 
ผ้าห่มเด็กแรกเกิด 0 4 0.00 0.00% 0.00 

ผ้าห่อตัวเด็กอ่อน 0 3 0.00 0.00% 0.00 

ผ้าห่อตัว 0 10 0.00 0.00% 0.00 
ราคาผ้าห่อตัวทารก 0 13 0.00 0.00% 0.00 

Total 10 186 3.90 5.38% 39.03 
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 จากตารางที่ 4.5 ผลรวมค าค้นหา (Keyword) Ads Group: Product ผ้าห่อตัวเด็ก ที่มีการ
เข้ามามีส่วนร่วมมากท่ีสุด คือ ค าค้นหา (Keyword) ผ้าห่อตัวทารก มีจ านวนคลิก 5 ครั้ง 
Impressions จ านวน 55 ครั้ง Avg CPC 4.12 ครั้ง CTR 9.09 % จ านวนเงินที่จ่ายไป 20.61 บาท 
 
ภาพที่ 4.5: แสดงผลของโฆษณา Campaign: Okbabythailand-Website traffic-Search Ads 

Group: Brand Okbabythailand  
 

 
 
ภาพที่ 4.6: แสดงผลของโฆษณา Campaign: Okbabythailand-Website Traffic-Search Ads 

Group: Product Gift Set 
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ภาพที่ 4.7: แสดงผลของโฆษณา Campaign: Okbabythailand-Website Traffic-Search Ads 
Group: Product ผ้าห่อตัวเด็ก 

 

 
 
ตารางที่ 4.6: แสดงผลของ Ads Extensions ของโฆษณา Campaign: Okbabythailand-Website 

Traffic-search 
 

Extensions Extensions Type Click CTR 

ชุดของขวัญทารกเด็กผู้หญิง Sitelink extension 131 4.99% 
ชุดของขวัญทารกเด็กผู้ชาย Sitelink extension 128 4.87% 

ผ้าห่อตัวทารกเด็กผู้หญิง Sitelink extension 128 4.89% 

ผ้าห่อตัวทารกเด็กผู้ชาย Sitelink extension 117 4.86% 
02 416 7885 Call extension 122 4.91% 

สั่งซื้อเลย Call out extension 165 5.74% 

จัดส่งฟรี Call out extension 164 5.71% 
 
 จากตารางที่ 4.6 ผลรวมของ Ads Extensions โฆษณา Campaign: Okbabythailand-
Website traffic-Search Ads Extensions ที่มีการเข้ามามีส่วนร่วม มากที่สุด ชุดของขวัญทารก
เด็กผู้หญิง ประเภท Sitelink Extension มีจ านวนคลิก 131 ครั้ง CTR 6.11 %   
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ภาพที่ 4.8: กราฟแสดงผลอายุและจ านวนคลิก  
 

 
 
ภาพที่ 4.9: กราฟแสดงผลเพศ จ านวนคลิก และค่าใช้จ่าย 
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ภาพที่ 4.10: แสดงประสิทธิผลการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads 
 

 

 
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที่ 4.10 (ต่อ): แสดงประสิทธิผลการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads 
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ภาพที่ 4.11: แสดงผลยอดการสั่งซื้อจากการท าการตลาดดิจิทัล โดยแพลตฟอร์ม Google Ads   
 

 

 
 
 ผลการศึกษางานวิจัยโดยท าโฆษณาผ่านแพลตฟอร์ม Google Ads จากการท าแคมเปญ
โฆษณา โดยก าหนดค าค้นหา Keyword ไว้จ านวน 3 Ads Group ดังนี้   
  1) Brand Okbabythailand   
  2) Product Gift Set  
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  3) Product ผ้าห่อตัวเด็ก  
 ในแต่ละ Ads Group มีค าค้นหา จ านวนแต่ต่างกัน เช่น Ad Group: Brand 
Okbabythailand มีจ านวนค าค้นหา 4 ค าค้นหา Product Giftset มี 10 ค าค้นหา Product ผ้าห่อ
ตัวเด็ก 14 ค าค้นหา โดยทั้ง 3 Ads Group นี้จะน าไปสร้าง Ads text โฆษณา เพ่ือท าการวัดผล 
ต่อไป  
 จากผลการทดลองวัดประสิทธิผลในการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads ผลรวมได้
ปรากฏ ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.7: ผลการทดลองวัดประสิทธิผลในการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads 
 

Campaign Click Impressions Avg CPC  CTR Cost 

Okbabythailand-website 
Traffic-search 

216 3,500 3.80 6.17% 821 

 
 ทั้งนี้ จากจ านวนในการคลิกโฆษณาได้มีการแยกจ านวนไปตาม Ad Group ทั้ง 3 กรุ๊ป จาก
ตารางที่ 4.7 แสดงให้เห็นว่า จ านวนการคลิกของ Ad Group Brand Okbabythailand มีจ านวน
การคลิกมากที่สุด ที่ก าหนดไว้มีรองลงมาเป็น Product Gift Set และ Product ผ้าห่อตัวเด็ก 
ตามล าดับ เนื่องจากในแต่ละโฆษณามีการท า ส่วนขยายของโฆษณา Ad Extension ซึ่งได้เพิ่ม
รายละเอียดของสินค้า ประกอบด้วย Ads Extension ชนิด Sitelink เพ่ิมประเภทของสินค้าเป็นชุด 
Gift Set เด็กผู้หญิง เด็กผู้ชาย และสินค้าผ้าห่อตัวเด็กผู้หญิง เด็กผู้ชาย นอกจากนั้น มี Ad 
Extension ชนิด Call Out Extension เพ่ิมเบอร์โทร และ Ads Extension ชนิด Call Out 
Extension เพ่ือเพ่ิมอัตราการกดคลิกจากตารางที่ 4.7 แสดงผลให้เห็นว่ามีคนเข้ามากดคลิกทาง Ads 
Extension เป็นจ านวนที่ค่อนข้างมาก จึงส่งผลให้ CTR ในแต่ละ Ads Group มีจ านวนที่เพ่ิมขึ้น ซึ่งมี
นัยส าคัญว่า การเพ่ิมส่วนขยายของโฆษณา Ad Extension ช่วยให้โฆษณามีอัตราในการคลิกสูงขึ้น 
 หลังจากมีการทดลองท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads ผู้วิจัยจึงติดตามผลลัพธ์ของ
ยอดขายหลังจาการท าโฆษณาจากผู้ประกอบการ ผลที่ได้รับ คือ มียอดการสั่งซื้อช าระสินค้า เข้ามาใน
ช่องทางเว็บไซต์ จ านวน 2 บิล ในการสั่งซื้อมีสินค้าประเภทผ้าห่อตัวเด็กผู้ชาย จ านวน 3 ชิ้น และชุด 
Gift Set เด็กผู้ชาย 8 ชิ้น 1 ชดุ จากการวิจัยในครั้งนี้จะเห็นได้ว่า การท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม   
Google Ads สามารถสร้างประสิทธิผลในการเพิ่มยอดขายให้กับผู้ประกอบการ  
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4.2 การวิเคราะห์ประสิทธิผลการเข้าชมเว็บไซต์จากเครื่องมือ Google Analytics 
 จากการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ad ผู้วิจัยได้ติดตั้งโค้ดเครื่องมือ Google 
Analytics Tag เพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลสิ่งที่เกิดขึ้นบนเว็บไซต์โดยข้อมูลต่าง ๆ จะประมวลผลเป็น
รายงานการวิเคราะห์ผลจาก Ad Campaign: Okbabythailand-Website Traffic-Search 10-17 
ธันวาคม 2563 ได้ผล ดังนี้ 
 
ภาพที่ 4.12: แสดงผลของการเข้าเว็บไซต์จากการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads  
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ภาพที่ 4.13: แสดงผลของการเข้าเว็บไซต์จากการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads โดย
แบ่งแยกตามจังหวัด 

 

 
 
ตารางที ่4.8: แสดงผลของการเข้าเว็บไซต์จากการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads โดย

แบ่งแยกตามอุปกรณ์การใช้งาน 
 
Device 
Category 

Acquisition Behavior 

Users New 
Users 

Sessions Bounce 
Rate 

Pages/ 
Session 

Avg. Session 
Duration 

Mobile 155 
(83.33%) 

154 
(84.62%) 

162 
(81.00%) 

86.42% 1.28 00:00:07 

Desktop 23 
(12.37%) 

20 
(10.99%) 

30 
(15.00%) 

76.67% 3.50 00:05:02 

Tablet 8 (4.30%) 8 (4.40%) 8 (4.00%) 87.50% 1.12 00:00:03 

 
 มีจ านวนผู้ใช้ใหม่ (New Users) และผู้ใช้ที่เคยเข้ามาในเว็บไซต์ จ านวน 185 คน แบ่งเป็น 
ผู้ใช้ใหม่ 183 คน ผู้ใช้ที่เคยเข้ามาในเว็บไซต์ 3 คน จ านวนครั้งที่มีการเปิดเว็บไซต์ (Session) 198 
ครั้ง ค่าเฉลี่ย 1 ผู้ใช้มีการเปิดเข้าใช้งาน (Number of Session per User) เป็นจ านวน 1.07 ครั้งต่อ
1 ผู้ใช้ จ านวนการเปิดเพจทั้งหมด (Page View) รวม 313 ครั้ง ค่าเฉลี่ย จ านวน 1 ครั้ง การเข้ามาใน



39 

เว็บไซต์มีการเปิดหน้าเพจ (Page per Session) จ านวน 1.58 หน้าเพจ ค่าเฉลี่ยระยะเวลาที่ใช้ใน
เว็บไซต์ (Avg Session Duration) 0.46 วินาที มีค่าการเข้าเว็บไซต์และออกจากเว็บไซต์ โดยไม่ไป
หน้าเพจอ่ืน (Bounce Rate) อยู่ที่ 85.35% โดยอัตราการเข้าชมเว็บไซต์ในแต่ละหน้า แบ่งหน้าเข้า
ชมได้ ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.9: อัตราการเข้าชมเว็บไซต์ในแต่ละหน้า แบ่งหน้าเข้าชมได้ 
 
หน้าเพจ จ านวนครั้งที่มีผู้เข้าชม เปอร์เซ็นต์ % 

1) หน้าแรกของเว็บไซต์ 202 62.73 

2) หน้าสินค้าgift set 32 9.94 
3) หน้าสินค้าผ้าห่อตัว        8 4.04 

4) หน้าติดต่อบริษัท           6 2.48 

5) หน้าช าระเงิน                13 1.86 
6) หน้ากดสั่งซื้อสินค้า         6 1.86 

7) หน้าสินค้าประเภทเด็กผู้หญิง 5 1.55 
8) หน้าสินค้าที่กดสั่งซื้อ        4 1.24 

9) หน้าสินค้าผ้าห่มเด็ก         4 1.24 

10) หน้าสินค้าผ้ากันเปื้อนเด็ก 4 1.24 
 
 ทั้งนี้การเข้าชมเว็บไซต์ในแต่ละครั้งมีผลการวัดผลจากการเข้าชมเว็บไซต์ในแต่ละจังหวัด
ต่าง ๆ ของผู้ที่เข้ามาชมเว็บไซต์ โดยแบ่งแยกเป็นจังหวัด ดังนี้ 
  1) กรุงเทพมหานคร            57.22%  
  2) ไม่ระบุ                        4.81% 
  3) หาดใหญ่                     4.81% 
  4) นครราชสีมา                 3.21% 
  5) เชียงใหม่                      2.67% 
  6) ภูเก็ต                2.14% 
  7) นครพนม              2.14% 
  8) พัทยา                 2.14% 
  9) ขอนแก่น             1.60% 
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  10) นครศรธีรรมราช      1.07% 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการเข้าเว็บไซต์ โดยการแบ่งแยกอุปกรณ ์เช่น อุปกรณ์มือถือ 
(Mobile) ผู้ใช้เข้าชมเว็บไซต์ จ านวน 155 คน จ านวนครั้งที่มีการเปิดเว็บไซต์ (Session) 162 ครั้ง 
อัตราการเข้าเว็บไซต์และออกจากเว็บไซต์โดยไม่ไปหน้าเพจอ่ืน (Bounce Rate) อยู่ที่ 86.42%  
ค่าเฉลี่ย จ านวน 1 ครั้ง การเข้ามาในเว็บไซต์มีการเปิดหน้าเพจ (Page per Session) จ านวน 1.28 
หน้าเพจ ค่าเฉลี่ยระยะเวลาที่ใช้ในเว็บไซต์ (Avg Session Duration) 0.07 วินาที อุปกรณ์
คอมพิวเตอร์ (Desktop) ผู้ใช้เข้าชมเว็บไซต์ จ านวน 23 คน จ านวนครั้งที่มีการเปิดเว็บไซต์ 
(Session) 30 ครั้ง อัตราการเข้าเว็บไซต์และออกจากเว็บไซต์โดยไม่ไปหน้าเพจอ่ืน (Bounce Rate) 
อยู่ที่ 76.67% ค่าเฉลี่ย จ านวน 1 ครั้ง การเข้ามาในเว็บไซต์มีการเปิดหน้าเพจ (Page per Session) 
จ านวน 3.5 หน้าเพจ ค่าเฉลี่ยระยะเวลาที่ใช้ในเว็บไซต์ (Avg Session Duration) 5.02 วินาที  
อุปกรณ์แท็บเล็ต (Tablet) ผู้ใช้เข้าชมเว็บไซต์ จ านวน 8 คน จ านวนครั้งที่มีการเปิดเว็บไซต์ 
(Session) 8 ครั้ง อัตราการเข้าเว็บไซต์และออกจากเว็บไซต์โดยไม่ไปหน้าเพจอ่ืน (Bounce Rate) 
อยู่ที่ 87.50% ค่าเฉลี่ย จ านวน 1 ครั้ง การเข้ามาในเว็บไซต์มีการเปิดหน้าเพจ (Page per Session) 
จ านวน 1.12 หน้าเพจ ค่าเฉลี่ยระยะเวลาที่ใช้ในเว็บไซต์ (Avg Session Duration) 0.03 วินาที 
 จากผลการวิเคราะห์ประสิทธิผลเข้าชมเว็บไซต์จะเห็นได้ว่ามีเข้าเว็บไซต์มาเปิดดูหน้าเพจ
และใช้เวลาอยู่ในเว็บไซต์มีค่าเฉลี่ยที่น้อย มีการเข้าและกดออกจากเว็บไซต์มีค่าเปอร์เซ็นต์ที่สูง ซึ่ง
ค่าเฉลี่ยที่ปรากฏนี้ บ่งบอกว่าหน้าเว็บไซต์หรือแผนผังเว็บไซต์ยังไม่มีความน่าสนใจพอ และผลจาก
การที่ท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads ท าให้มีผู้เข้าชมเว็บไซต์เข้ามาตามหน้าเพจเปูาหมายได้
ตามท่ีก าหนดไว้ ทั้งนี้ผลวิเคราะห์ผู้เข้าชมเว็บไซต์ตามพ้ืนที่จังหวัดต่าง ๆ และอุปกรณ์การใช้งาน 
ปรากฎว่า จังหวัดตามหัวเมืองใหญ่ในภาคต่าง ๆ เป็นผู้ที่เข้ามาชมเว็บไซต์ อุปกรณ์การใช้งานเป็น
ประเภทมือถือที่มีผู้ใช้งานมากท่ีสุด คิดเป็น 88.33 % 
 ดังนั้นท าให้ผู้วิจัยได้ทราบผลการวิเคราะห์เหล่านี้ จึงสามารถให้ผู้วิจัยใช้ข้อมูลที่มีการ
วิเคราะห์ผลน าไปแก้ไข และน าข้อมูลที่ได้จากงานวิจัยในครั้งนี้ไปพัฒนาในการปรับปรุงเว็บไซต์ให้ดี
ยิ่งขึ้น 
 ผลการจากการท าวิจัยเชิงทดลองในการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google ADS และ
เว็บไซต์จะพบว่า แพลตฟอร์ม Google ADS มีประสิทธิภาพในการท าโฆษณาท่ีสามารถเพ่ิมยอดขาย
จากผู้เข้าชมเว็บไซต์ได้ ซึ่งข้อมูลต่าง ๆ ที่รวบรวมโดยเก็บจากการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google 
ADS และการวิเคราะห์ประสิทธิผลจากเครื่องมือ Google Analytics สามารถน ากลับมาแก้ไขจุดที่
บกพร่อง ที่ให้มีผลต่อการเพิ่มยอดขายหรือการเข้าชมเว็บไซต์ เช่น หน้าเว็บไซต์ไม่มีความน่าสนใจ 
แผนผังของเว็บไซต์ที่มีความซับซ้อน และสามารถน าไปใช้ประโยชน์ในการต่อยอดในการท าการตลาด
ในแพลตฟอร์มอ่ืน ๆ ได้อีก 



บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
  การวิจัยในครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ศึกษางานวิจัยเชิงประกอบการเรื่องการตลาดเชิง
ประกอบการของการท าการตลาดดิจทิัล กรณีการศึกษาธุรกิจเสื้อผ้าเด็ก บริษัท Kids Choice จ ากัด 
เป็นการวิจัยเพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการที่ต้องการท าการตลาด Office สู่ Online และท าให้
ผู้บริโภคสนใจในสินค้าเสื้อผ้าเด็กเข้ามามีส่วนร่วมกับเว็บไซต์ เพ่ือวัดประสิทธิผลในการท าโฆษณาบน
แพลตฟอร์ม Google Ads และน ามาวิเคราะห์หาแนวทางในการท าการตลาดที่สามารถน าไปใช้ได้
อย่างมีประสิทธิภาพ โดยน าเสนอการสรุปผลอภิปรายและข้อเสนอแนะ ดังนี้ 
 5.1 สรุปผลวิจัย  
  5.1.1 สรุปผลวิจัยเชิงทดลองเพ่ือวัดการมีส่วนร่วมของการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม 
Google Ads 
  5.1.2 สรุปการวิเคราะห์ประสิทธิผลของการโฆษณาบนบนแพลตฟอร์ม Google Ads 
จาก Google Analytics 
 5.2 อภิปรายผล 
 5.3 ข้อเสนอแนะ 
       5.3.1 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าไปใช้  
       5.3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในครั้งต่อไป  
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 5.1.1 สรุปผลวิจัยเชิงทดลอง เพ่ือวัดการมีส่วนร่วมของการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม 
Google Ads ผู้วิจัยได้น าการวิจัยเชิงทดลอง เพ่ือวัดประสิทธิผลการโฆษณาของแพลตฟอร์ม Google 
Ads และการเข้ามามีส่วนร่วมในการเข้าเว็บไซต์งานวิจัยนั้น จะเก็บรวบรวมข้อมูลจากการคลิกเข้ามา
ในเว็บไซต์ (Click) การแสดงผลของโฆษณาค่าเฉลี่ย (Impression) อัตราการคลิกโฆษณาที่แสดง 
(CTR) ค่าใช้จ่ายโฆษณา (Cost) โดยใช้การวัดผลจากแฟลตฟอร์ม Google Ads ทีส่ามารถวิเคราะห์ได้
ถูกต้อง โดยผู้วิจัยจะท าการตรวจสอบผลต่าง ๆ หลังจากท่ีได้ท าโฆษณาผ่าน Google Ads แล้วน ามา
วิเคราะห์ว่า การท าโฆษณามีประสิทธิผลสามารถให้กลุ่มเปูาหมายมามีส่วนร่วม โดยการเข้าเว็บไซต์
อย่างไรจากการเก็บข้อมูลวิจัยเชิงทดลองเรื่องการตลาดเชิงประกอบการของการท าการตลาดดิจิทัลใน
ธุรกิจเสื้อผ้าเด็กบนเว็บไซต์และ Google Ads ของบริษัท Kids Choice จ ากัด ได้ท าการทดสอบโดย 
การท าโฆษณาค้นหาค าหา Google Ads จากการท าแคมเปญโฆษณา โดยจ ากัดค าค้นหาเป็นจ านวน     
3 Ads Group ดังนี้ 
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  1) Brand Okbanythailand 
  2) Product Gift Set  
  3) Product ผ้าห่อตัวเด็ก  
 จากผลการทดลองวัดประสิทธิผลในการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads ได้ผลรวม
ดังนี้ 
 
ตารางที่ 5.1: ผลการทดลองวัดประสิทธิผลในการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads 
 

ADS Group Click Impressions Avg CPC CTR Cost 

Brand Okbabythailand 180 2,945 3.81 6.11% 686.45 

 
 ทั้งนี้จากตารางที่ 5.1 หนึ่งปรากฏว่าค าค้นหา (Keyword) ใน Ads Group Brand 
Okbabythailand สามารถเข้าถึงกลุ่มเปูาหมายได้ดีที่สุด โดยแสดงผลการทดลอง ดังนี้ Ads Group 
Okbabythailand  
  1) มีผู้เข้ามาคลิก เข้าเว็บไซต์ จ านวน 180 คลิก  
  2) จ านวนการแสดงผลโฆษณา 2945 Impressions  
  3) อัตราค่าเฉลี่ยต่อโฆษณา 3.80 บาท 
  4) อัตราการคลิกโฆษณาที่แสดง 6.11%  
  5) ค่าใช้จ่ายโฆษณา 680.45 บาท 
 และในแต่ละโฆษณาได้ท าการเพ่ิมส่วนขยายโฆษณา Ads Extension จากตารางที่ 4.6 
จ านวนคลิกที่เข้ามาทางส่วนขยายโฆษณาค่อนข้างมากค าว่าสั่งซื้อเลย ชนิด Call Out Extension มี
จ านวน 165 คลิกอัตราการคลิกโฆษณา 5.74% และกลุ่มเปูาหมายแล้วกันส่วนร่วมในการเข้าเว็บไซต์
เป็นกลุ่มเปูาหมายหลัก คือ กลุ่มผู้หญิงอายุ 34 ถึง 44 ปีมีจ านวนการเข้าเว็บไซต์ 165 คลิก ค่าใช้จ่าย
ในการฝึกโฆษณาเป็นจ านวนเงิน 628.14 บาท ของค่าคลิกโฆษณาทั้งหมด 
 ทั้งนี้จากประสิทธิผลของการทดลองท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads แสดงให้เห็น
ว่าการท าส่วนขยายโฆษณา Ads Extensions เพ่ิมข้ึนมานั้น ส่งผลให้ CTR ในแต่ละ Ads Group มี
จ านวนเพิ่มขึ้นอาจมีนัยยะส าคัญว่า การเพ่ิมส่วนขยายของโฆษณา Ads Extension ช่วยให้โฆษณามี
อัตราการคลิกท่ีสูงขึ้น 
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 5.1.2 การวิเคราะห์ประสิทธิผลของการโฆษณาจาก Google Analytics โดยวิเคราะห์จาก  
ADS campaigns: Okbabythailand_websitetraffic_search วันที่ 10-17 ธันวาคม 2562  
ได้ผลดังนี้จากภาพที่ 4.6 ดังนี้ 
  1) จ านวนผู้บริโภคเข้ามาชมเว็บไซต์ จ านวน 185 คน 
  2) จ านวนที่มีการเปิดเว็บไซต์ จ านวน 198 ครั้ง 
  3) ค่าเฉลี่ยผู้ใช้มีการเข้ามาใช้งาน จ านวน 1.07 ครั้งต่อผู้เข้าเว็บไซต์ 
  4) มีการเปิดหน้าเพจ จ านวน 313 ครั้ง 
  5) การเข้ามาในเว็บไซต์มีการเปิดหน้าเพจเฉลี่ยอยู่ที่ 1.58 หน้าเพจ 
  6) ค่าเฉลี่ยในการใช้เวลาในเว็บไซต์ 0.46 วินาที 
  7) การเข้าเว็บไซต์แล้วออกจากเว็บไซต์โดยไม่ไปหน้าอ่ืนอยู่ที่ 85.35 % 
 จากผลวิเคราะห์ประสิทธิ์ผลการเข้าชมเว็บไซต์จากโปรแกรม Google Analytics พบว่า
ผู้บริโภคเข้ามาชมเว็บไซต์แล้วออกไป โดยไม่ไปหน้าเพจอ่ืน (Bounce Rate) สูง ค่าเฉลี่ยระยะเวลาที่
ใช้ในเว็บไซต์อยู่ที่ 0.46 วินาที ซึ่งผลที่ปรากฏนี้ สามารถวิเคราะห์ได้ว่ารูปแบบหน้าเว็บไซต์ยังไม่เป็นที่
น่าสนใจ ดังนั้นจากผลการทดลองการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads จะเห็นได้ว่าสามารถ
สร้างการรับรู้ให้ผู้บริโภคเข้าถึงเว็บไซต์และสามารถท ายอดขายได้จริง โดยในการทดลองในครั้งนี้มี
ยอดขายเข้ามาทางเว็บไซต์ จ านวน 2 ออเดอร์ มีสินค้าประเภทผ้าห่อตัวเด็กผู้ชาย จ านวน 3 ชิ้น และ 
ชุด Giftset เด็กผู้ชาย 8 ชิ้น จากรายงานที่กล่าวมาในขั้นต้น พบว่า แพลตฟอร์ม Google Ads มี
ประสิทธิภาพในการท าโฆษณาที่สามารถให้ผู้บริโภคเข้ามาชมเว็บไซต์และสร้างยอดขายได้ 
 
5.2 อภิปรายผล 
 จากการศึกษางานวิจัยเชิงทดลอง เรื่อง “การตลาดเชิงประกอบการของการท าการตลาด
ดิจิทัล กรณีการศึกษาธุรกิจเสื้อผ้าเด็ก บริษัท Kids Choice จ ากัด” ที่มีผลต่อการท าโฆษณาบน
แพลตฟอร์ม Google Ads อภิปรายผลได้ ดังนี้  
 5.2.1 จากผลการทดสอบ พบว่า การท าโฆษณาบนโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google ADS 
สามารถให้ผู้บริโภคเข้ามาชมเว็บไซต์ และสร้างยอดขายได้โดยก าหนดค าค้นหา (Keyword) ให้ตรง
กับความสนใจของกลุ่มเปูาหมาย และวิเคราะห์ผลพฤติกรรมผู้บริโภคในการเข้าชมเว็บไซต์ โดย 
โปรแกรม Google Analytics ปรากฏว่า อัตราในการใช้เวลาอยู่ในเว็บไซต์ยังคงมีน้อย จากการศึกษา
ทฤษฎีพบว่า การใช้บริการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google ADS ได้ท าให้ผู้บริโภคมีส่วนร่วมเข้า
ชมเว็บไซต์ ซึ่งสอดคล้องกับค ากล่าว (ณัฐภัทร รักษ์ตานนท์ชัย และอานนท์ ทับเที่ยง, 2550) ได้กล่าว
ไว้ว่า การก าหนด Keyword ให้ตรงกับกลุ่มผู้บริโภค และการโฆษณาบน Google Ads ยังสามารถ
ก าหนดวัตถุประสงค์ในการโฆษณาได้ เช่น การเพ่ิมยอดขาย (Sale) เปูาหมาย (Lead) ผู้เข้าชม 
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เว็บไซต์ (Website Traffic) ระบุแคมเปญโฆษณาได้ เช่น ค าค้นหา (Search) หรือแบบวิดีโอบน 
YouTube และการท าการตลาดจาก Offline ไปสู่ Online จ าเป็นต้องเรียนรู้ถึงความเข้าใจในการใช้
บริการสื่อโฆษณาของแพลตฟอร์มนั้น ๆ ว่า ตรงกับธุรกิจที่ท าอยู่ ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎี (Wertime   
& Fenwick, 2008) ได้กล่าวว่า การท าการตลาดออนไลน์จ าเป็นต้องท าความเข้าใจของประเภทของ
สื่อโฆษณาในรูปแบบต่าง ๆ เพ่ือที่จะสื่อสารกับผู้บริโภคให้เกิดความสนใจในตัวสินค้าและบริการนั้น ๆ   
 จากที่ผู้วิจัยได้ท าการทดลองในการท าโฆษณาจากแพลตฟอร์ม Google Ads ซึ่งเปน็มีการ
เลือกใช้ค าค้นหา (Keyword) ให้สอดคล้องกับสินค้า เพ่ือที่จะสื่อสารกับกลุ่มผู้บริโภคให้เกิดการรับรู้ 
และก่อให้เกิดความสนใจในตัวสินค้า การโฆษณาสามารถท าให้การค้นพบกลุ่มเปูาหมายที่มีความ
ต้องการในสินค้าได้ง่ายมากข้ึน การสร้างการรับรู้ของแบรนด์ เพื่อเพ่ิมฐานลูกค้าให้มากข้ึน จึง
จ าเป็นต้องเรียนรู้เข้าใจวิธีการท างานของการท าโฆษณาท่ีมีประสิทธิภาพ เพ่ือน าไปใช้ในการตลาด
ต่อไปในอนาคต 
 5.2.2 จากผลการทดลองงานวิจัยในครั้งนี้ พบว่า การท าการตลาดออนไลน์ มีความ
จ าเป็นต้องเพ่ิมการรับรู้ของตัวแบรนด์ผลิตภัณฑ์ในช่องทางอ่ืนร่วมด้วย เพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึง
ตัวแบรนด์สินค้าได้ง่ายขึ้นและรวดเร็ว เช่น การรับรู้และการมีส่วนร่วมในช่องทาง Social Media ซ่ึง
ได้สอดคล้องกับทฤษฎี อุไรพร ชลสิริรุ่งสกุล (2554) ได้กล่าวไว้ว่า “Social Media” เป็นการตลาด
ดิจิทัลที่ได้รับการยอมรับว่า เป็นเครื่องมือที่ทรงพลังและมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในทุกกลุ่ม และเคล็ดลับ
ของการสร้างความสัมพันธ์ที่ยั่งยืนกับผู้บริโภคในโซเชียลเน็ตเวิร์ค คือ ท าเป็นต้องรู้จักเรียนรู้ รับฟัง
และเสนอข้อมูลได้ถูกต้อง ตรงกับความการ เพื่อท าการต่อยอดไปสู่การบริหารด้านอ่ืน ๆ อย่าง
ต่อเนื่อง จึงท าให้ผู้วิจัยได้ตระหนักถึงการท าโฆษณาในแพลตฟอร์ม Social Media เพ่ิมเติมควบคู่กัน 
เพ่ือผลลัพธ์ในการสร้างการรับรู้ของแบรนด์สินค้า และการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคให้มีประสิทธิภาพ
ยิ่งขึ้น 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าไปใช้  
  1) ในการท าการตลาดดิจิทัล ควรท าในทุกแพลตฟอร์มของโซเซียลมีเดีย (Social 
Media) เพ่ือเพ่ิมการสื่อสารกับผู้บริโภคได้มากยิ่งขึ้น และน าข้อมูลที่ได้มาปรับใช้ให้เหมาะในแต่
แพลตฟอร์ม เพ่ือให้เกิดประโยชน์อย่างสูงสุด ผลจากงานวิจัยพบว่า การท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม 
Google ADS ท าให้มีการสั่งซื้อผ่านเว็บไซต์ ซึ่งสามารถด าเนินการท าโฆษณา ในแต่ละแพลตฟอร์ม
ต่าง ๆ ได้ 
  2) แบรนด์ควรพัฒนาและปรับปรุงเว็บไซต์ให้มีความน่าสนใจมากขึ้น เช่น การถ่ายภาพ
สินค้าให้มีความสว่างชัดเจนยิ่งขึ้น และท าเนื้อหาข้อมูลสินค้า ราคา ให้เข้าใจง่าย เพราะจากผลวิจัยใน



45 

การใช้เครื่องมือ Google Analytics พบว่า มีอัตราเข้ามาชมเว็บไซต์แล้วออกไป โดยไม่เข้าหน้าเพจ
อ่ืน (Bounce Rate) สูงและค่าเฉลี่ยระยะเวลาที่ใช้ในเว็บไซต์ (Avg Session Duration) ต่ า ซึ่งผล
เหล่าแสดงให้เห็นว่า หน้าเว็บไซต์หน้าแรกยังไม่เป็นที่สนใจ 
  3) ปรับโครงสร้างแผนผังเว็บไซต์ให้มีความเข้าใจง่ายมากกว่านี้ เนื่องจากเว็บไซต์มีความ
ซับซ้อนค่อนข้างมาก ซึ่งในการสั่งซื้อแต่ละครั้งจ าเป็นต้องคลิกเปิดหน้าเพจเป็นจ านวนหลายหน้า 
ความซับซ้อนของเว็บไซต์มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้าจากหน้าเว็บไซต์ 
 5.3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในครั้งต่อไป  
  1) ศึกษาการวาง Keyword Strategy เพ่ิมข้ึน การเพ่ิมคีย์เวิร์ดที่มีคนสนใจค้นหามาก
ที่สุด เช่น ค าค้นหาว่า ผ้าห่มเด็กราคาถูก เสื้อผ้าเด็กขายดี เป็นต้น เพ่ือการก าหนดกลุ่มเปูาหมายได้
แม่นย ามากข้ึน ทั้งนี้ถ้ามีการก าหนดกลุ่มเปูาหมายได้แม่นย า จะสามารถเข้าถึงความต้องการของ
ผู้บริโภค พฤติกรรมการสั่งในการเลือกซื้อสินค้าได้มากขึ้น 
  2) เพ่ิมการวิเคราะห์ประสิทธิผลจากโปรแกรม Google Analytic เช่น การติดโค้ด Tag 
Manager ที่จะสามารถวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในการเข้าชมเว็บไซต์ว่า สนใจสินค้าประเภทใด 
เพ่ือน าข้อมูลที่เก็บได้ เหล่านี้มาท าการตลาดให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 
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