
 

การวัดประสิทธิผลของค าค้นหา เพ่ือเพ่ิมการเข้าถึงและเพิ่มยอดขายบนแพลตฟอร์ม 
Shopee กรณีศึกษา บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด 

 
Effectiveness of Search Keyword for Reach and Increase Sales on 
Shopee Platform: The Case Study of Buymore Thailand Co., Ltd. 

 
 
 
 



 

การวัดประสิทธิผลของค าค้นหา เพ่ือเพ่ิมการเข้าถึงและเพ่ิมยอดขายบนแพลตฟอร์ม Shopee 
กรณีศึกษา บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด 

 
Effectiveness of Search Keyword for Reach and Increase Sales on Shopee Platform: 

The Case Study of Buymore (Thailand) Co., Ltd. 
 
 
 
 
 
 
 

พรสุดา รู้ตระกูล 
 
 
 
 
 
 
 
 

การค้นคว้าอิสระเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 
นิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการสื่อสารการตลาดดิจิทัล 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ปีการศึกษา 2563 

ลิขสิทธิ์เป็นของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ



บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

อนุมัติใหการคนควาอิสระเปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 

นิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการสื่อสารการตลาดดิจิทัล 

 

 
 

เรื่อง การวัดประสิทธิผลของคาํคนหา เพ่ือเพิ่มการเขาถึงและเพิ่มยอดขายบนแพลตฟอรม Shopee  

กรณีศึกษา บริษัท บายมอร (ประเทศไทย) จํากัด 

 
ผูวิจัย พรสุดา รูตระกูล 

 

 
ไดพิจารณาเห็นชอบโดย 

 

 
 

อาจารยที่ปรึกษา  ผูชวยศาสตราจารย ดร.ชุตมิา เกศดายุรัตน 

 

 
 

ผูเชี่ยวชาญ ผูชวยศาสตราจารย ดร.ปฐมา สตะเวทิน 

  

  

 

 

 

 

 



 

พรสุดา รู้ตระกูล.  ปริญญานิเทศศาสตรมหาบัณฑิต (สาขาวิชาการสื่อสารการตลาดดิจิทัล), 
กรกฎาคม 2564, บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
การวัดประสิทธิผลของค าค้นหา เพ่ือเพ่ิมการเข้าถึงและเพ่ิมยอดขายบนแพลตฟอร์ม Shopee 
กรณีศึกษา บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด (45 หน้า) 
อาจารย์ที่ปรึกษา: ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ชุติมา เกศดายุรัตน์ 
 

บทคัดย่อ 
  
 การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือวัดประสิทธิผลของ Keyword เพ่ือเพ่ิมการเข้าถึงและ
เพ่ิมยอดขายบนแพลตฟอร์ม Shopee กรณีศึกษา บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด เพ่ือทดสอบ
เปรียบเทียบ 2 แคมเปญ ระหว่างแคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และแคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ 
Shopee ตั้งค่าให้ แคมเปญใดที่มีประสิทธิภาพมากท่ีสุดในการโฆษณาด้วย Keyword ในแพลตฟอร์ม 
Shopee  
 สามารถสรุปการอภิปรายผลได้ว่าแคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ตั้งค่าเองนั้นมีประสิทธิผล
ดีกว่าแคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้เนื่องจากสามารถเลือกก าหนดประเภทของ 
Keyword Match ให้อยู่ในรูปแบบของ Broad Match หรือ Exact Match สามารถเลือกตั้งค่าค าที่
ต้องการใช้ได้เองอย่างอิสระ สามารถเลือกใช้ค าให้ตรงหรือเกี่ยวข้องกับตัวสินค้า เมื่อลูกค้าใช้ค าค้นหา
ที่ตรงกับความต้องการหรือตรงกับสิ่งที่ก าลังค้นหา จึงช่วยเพ่ิมโอกาสทางการขายได้มากกว่าการ
เลือกใช้ Keyword ที่เป็นค าท่ีกว้าง หรือไม่มีความสัมพันธ์หรือสื่อถึงตัวสินค้า เนื่องจากกลุ่มค าที่
เฉพาะเจาะจงนั้นคือกลุ่มค าท่ีผู้บริโภคมีความสนใจในตัวสินค้ามากกว่ากลุ่มค าแบบกว้าง ซึ่งจะเห็นได้
จากอัตราการตอบกลับโฆษณาที่สูง และมียอดการสั่งซื้อที่มากกว่ากลุ่มค าแบบกว้างหรือไม่
เฉพาะเจาะจงนั่นเอง เพราะการเลือกใช้ค าที่เฉพาะเจาะจงในตัวสินค้านั้น ๆ ที่สามารถสื่อถึงตัวสินค้า
ได้ดี จะท าให้ผู้บริโภคท่ีมีความสนใจในสินค้าประเภทนั้นอยู่แล้ว คลิกเข้ามาดูรายละเอียดและเกิดการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าในที่สุด ทั้งนี้จะต้องไม่ลืมว่า Keyword ที่เลือกใช้จะต้องไม่แข่งขันกันเองกับ 
Keyword อ่ืนใน Ad Group เดียวกันเพราะอาจจะท าให้ราคาต่อคลิกสูงขึ้น และ Keyword นั้นต้อง
มีความเก่ียวข้องกับตัวสินค้าจึงจะท าให้เกิดอัตราการตอบกลับที่ดี และเพ่ือให้เกิดยอดขายอย่างมี
ประสิทธิภาพสูงสุด 
 
ค ำส ำคัญ: คีย์เวิร์ดทีต่ั้งค่ำเอง, คีย์เวิร์ดที่ช้อปปี้ตั้งค่ำให้, กำรค้นหำจำกค ำ, ประสิทธิผล, 

แพลตฟอร์มช้อปปี้ 



 

Rhutrakul, P.  Master of Communication Arts (Digital Marketing Communications),  
July 2021, Graduate School, Bangkok University. 
Effectiveness of Search Keyword for Reach and Increase Sales on Shopee Platform: 
The Case Study of Buymore (Thailand) Co., Ltd. (45 pp.) 
Advisor: Asst. Prof. Chutima Kasadayurat, Ph.D. 
 

ABSTRACT 
 
 The purpose of this study was to measure the effectiveness of search 
keyword for reach and increase sales on Shopee platform: the case study of 
Buymore (Thailand) Co., Ltd. was conducted to compare 2 campaigns between the 
custom keyword campaign and Shopee keyword campaign. Which campaign is the 
most effective for keyword advertising on the Shopee platform? The result is that the 
custom keyword campaign is more effective than keyword campaigns set up by 
Shopee because the type of keyword match can be set in the form of Broad Match 
or Exact Match. The desired word value can be used independently. You can choose 
to use keywords that match or relate to the product. When customers search for 
keywords that match their needs or what they're looking for. Therefore, it increases 
sales opportunities more than choosing a general keyword that does not relate to 
the product. In a specific keyword group, consumers are more interested in a 
product than a general keyword group. This is evident from the click-through rate 
response and has more orders than broad or non-specific keywords. Because the 
selection of specific keywords in the product itself that can represent the product 
well will make consumers who are interested in the product click to see details and 
finally make a purchase decision. However, the selected keywords must not 
compete with other keywords in the same ad group because it may increase the cost 
per click. Keywords must be relevant to the product to result in a higher response 
rate to achieve the highest efficiency in sales. 
 
Keywords: The Custom Keyword, Shopee Keyword, Search Keyword, Effictiveness, 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ปัจจุบันธุรกิจ E-Commerce ก าลังมาแรง การมีหน้าร้านออฟไลน์เพียงอย่างเดียวจึงไม่
สามารถท าให้กิจการอยู่รอดในยุคปัจจุบัน ได้อีกต่อไป ส่งผลให้ผู้ประกอบการหันมาขายสินค้าทาง
อินเทอร์เน็ต โดยเฉพาะธุรกิจ SME ขนาดเล็ก ที่มีมีการปรับตัวทั้งด้านกลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือเพ่ิมยอดขาย
ของตนเอง ส่งผลให้ตลาด E-Commerce หรือธุรกิจการค้า Online มีการเติบโตเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง
ในทุกปี การท าธุรกิจโดยการซื้อขายผ่านสื่อ Online นั้นมีประโยชน์หรือข้อดีมากมาย เพราะการท า
ตลาด E-Commerce นั้นมีต้นทุนที่ต่ า และไม่จ าเป็นต้องมีหน้าร้าน ไม่ต้องเสียค่าเช่าพ้ืนที่ หรือใช้
ก าลังคนที่มาก สามารถน าสินค้าหรือบริการเข้าถึงคนหมู่มากได้ทุกท่ีทุกเวลา อีกท้ังยังสามารถซ้ือขาย
และช าระเงินผ่านทางแพลตฟอร์ม Online ได้อย่างสะดวกสบายและง่ายดาย จึงท าให้ธุรกิจ การค้า 
Online ในปัจจุบันได้รับความนิยมอย่างมาก กอปรกับสถานการณ์วิกฤตโควิด-19 ที่ส่งผลกระทบให้
คนไม่สามารถเดินทาง ออกนอกบ้านไปซื้อของได้ตามปกติ การใช้ชีวิตวิถีใหม่แบบนิวนอร์มอลที่ต้อง
ใช้ชีวิตในที่พักอาศัยเป็นส่วนใหญ่ เมื่อไม่สามารถเลือกซ้ือสินค้าผ่านตลาดออฟไลน์ได้ดังเดิม คนจึงหัน
มาจับจ่ายซื้อของบนตลาดออนไลน์  
 
ภาพที่ 1.1: ภาพรวมตลาด E-commerce ในประเทศไทย 

 

 
 

ที่มา: ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์. (2562). มูลค่ำ E-commerce ในประเทศไทย 
ข้อมูลปี พ.ศ. 2562. สืบค้นจาก https://etdadq.etda.or.th/node/24.  
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ไม่เพียงแต่พฤติกรรมการจับจ่ายซื้อของของผู้บริโภคเปลี่ยนไป แต่วิธีการค้นหาข้อมูลของผู้บริโภคก็
เปลี่ยนไปเช่นกัน จากเดิมที่การค้นหาข้อมูลใช้วิธีการเดินทางไปยังหน้าร้านเพ่ือสอบถามผู้ขาย เซลล์ 
ตัวแทนจ าหน่าย หรือสอบถามคนรู้จัก เพ่ือนผู้เชี่ยวชาญ ก็เปลี่ยนรูปแบบการค้นหาแบบเดิมมาเป็น
การค้นหาข้อมูลบนอินเทอร์เน็ต ผ่านเครื่องมือค้นหาของแต่ละแพลตฟอร์ม ทุกวันนี้การที่ผู้บริโภค
ต้องการเข้าไป หาข้อมูล หรือซื้อสินค้าสักหนึ่งอย่างแน่นอนว่าต้องเข้าไปหาข้อมูลใน Search Engine 
ในแพลตฟอร์มนั้น ๆ ก่อนว่ามีร้านไหนขาย ข้อดี ข้อเสีย ราคา ของสินค้านั้น ๆ ดูรีวิวและอ่ืน ๆ โดยที่
เราเป็นเจ้าของสินค้านั้น ๆ ก็จะต้องพิจารณาการท าการตลาดที่เหมาะสมและควรเลือกวิธีการใดใน
การสื่อสารกับผู้บริโภค และ SEM ก็เป็นอีกหนึ่งของการท าการตลาดบนช่องทางดิจิทัลที่ส าคัญที่จะ
ท าให้ผู้บริโภคค้นหาสินค้าของเราเจอ โดยมี Keyword ส าคัญที่เก่ียวข้องกับสินค้าของร้าน ใน
แพลตฟอร์มนั้น ๆ ซึ่งแพลตฟอร์ม E-commerce ที่ได้รับความนิยมในไทยก็มีหลายเจ้า และ
แพลตฟอร์มที่มาแรง มีส่วนลดโปรโมชันมาดึงดูดความน่าสนใจ การันตีสินค้าราคาถูก สร้างกระแส
เป็นระยะนั่นก็คือ แพลตฟอร์ม Shopee 
 Shopee เป็นหนึ่งในแพลตฟอร์ม E-Commerce เป็นตลาดซื้อขายแบบสื่อสังคมออนไลน์ที่
เน้นการใช้งานผ่านโทรศัพท์มือถือเป็นอันดับแรก (Mobile First) เพ่ือให้ทุกคนสามารถเลือกดูและซื้อ
ขายได้อย่างสะดวกท่ีสุด ในปี 2016 ที่ผ่านมา Shopee มียอดของการดาวโหลดสูงถึง 25 ล้านครั้ง 
เติบโตเป็น 4 เท่านับจากปี 2015 มียอดการติดตามในโลกโซเชียลมากกว่า 2 ล้านคน และมียอดการ
สั่งซื้อโดยเฉลี่ยสินค้า 1,595 ชิ้นต่อคน สิ่งที่ท าให้ Shopee แตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืน ๆ ในตลาดอยู่
ตรงที่ความรวดเร็ว ความปลอดภัยของผู้ซื้อและผู้ขาย และการน าเสนอสินค้าในราคาที่ถูกท่ีสุด ความ
รวดเร็วในการส่งสินค้า ผู้ซื้อสามารถติดต่อกับผู้ขายได้โดยตรงผ่านข้อความแชท  
(Live Chat) ซึ่งสามารถสอบถามรายละเอียดของสินค้าได้ตลอดเวลา ความปลอดภัยของการซื้อขาย
ผ่านแอปพลิเคชั่นที่เชื่อถือได้โดยมี Shopee เป็นตัวกลาง เมื่อเกิดปัญหาผู้ใช้บริการสามารถสอบถาม
ทาง Shopee ได้โดยตรง ดังนั้นผู้บริโภคจึงหันมาใช้แพลตฟอร์มของ Shopee มากขึ้นเรื่อย ๆ  
 ร้าน Buymore Store เป็นร้านที่จัดจ าหน่ายปลีกอุปกรณ์ของใช้ในบ้าน ในช่องทางการขาย 
Online ในแพลตฟอร์ม Shopee มีผู้ติดตามมากกว่า 25,000 คน สินค้ามีทั้งหมด 436 รายการ โดย
ผู้บริโภคสามารถสอบถามหรือสั่งซื้อสินค้าได้ในแพลตฟอร์ม Shopee โดยตรง โดยในแพลตฟอร์ม 
Shopee มีรูปภาพ ข้อมูล และรีวิว ของสินค้า ซึ่งทุกวันนี้สินค้าประเภทนี้การแข่งขันทางการตลาด
ค่อนข้างสูง  ท าให้ Buymore Store ได้ท าการตลาดดิจิทัลแบบ SEM บนแพลตฟอร์ม Shopee
เพ่ือที่จะท าให้อันดับการแสดงผลของสินค้าผ่านเครื่องมือค้นหาได้อยู่ในอันดับต้น ๆ โดยเฉพาะอันดับ 
1-5 ในหน้าแรก (หน้า 1) เพ่ือเป็นการเพ่ิมโอกาสการเข้าถึง การมองเห็นสินค้า และเพ่ิมโอกาสที่
ผู้ใช้งานหรือผู้ที่สนใจในสินค้าได้กดคลิกเข้ามาท่ีหน้าร้าน เพื่อเลือกซ้ือสินค้าจากร้านมากข้ึน เป็นการ
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เพ่ิมโอกาสทางขาย แต่ในขณะเดียวกัน ก็มีผู้ใช้งานจ านวนหนึ่งที่สนใจสินค้า แต่ไม่เกิดการซื้อขาย ท า
ให้ยอดขายของทางร้านไม่ได้ตามแผนที่ประมาณการไว้  
 ด้วยเหตุนี้ จากความเป็นมาข้างต้นจึงเป็นที่มาของการท าการศึกษาและค้นคว้าอิสระในเรื่อง 
การวัดประสิทธิผลของ Keyword เพ่ือเพ่ิมการเข้าถึงและเพ่ิมยอดขายบนแพลตฟอร์ม Shopee
กรณีศึกษา บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด เพ่ือศึกษาว่า Keyword ไหนที่มีประสิทธิภาพมาก
ที่สุดในการโฆษณาด้วย Keyword ในแพลตฟอร์ม Shopee ซึ่งวิจัยนี้จะท าการทดลองประสิทธิผล
ของการทดลองการ ซื้อ Pay Per Click (PPC) คือ การซื้อโฆษณาในรูปแบบจ่ายตามจ านวนคลิก ซึ่ง
ผู้จัดท าจะต้องประมูล Keyword เพ่ือที่จะให้โฆษณาปรากฏเมื่อมีการค้นหาใน Search Engine นั้น 
 
1.2 แนวทางการแก้ปัญหา 
 คัดเลือก Keyword ที่แพลตฟอร์ม Shopee เลือกให้ กับ Keyword ทีก่ าหนดเอง ของ
สินค้า 1-3 ชนิด และวัดผลว่า Keyword ใดที่สามารถสร้างยอดขาย และ ROI ได้มากที่สุด 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1.3.1 เพ่ือศึกษาว่า Keyword ที่ตั้งค่าด้วยตนเองกับ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ 
Keyword ใดที่มีประสิทธิผลในช่องทางการค้นหาบนแพลตฟอร์ม Shopee ต่อร้าน Buymore Store 
มากกว่ากัน  
 1.3.2 เพ่ือศึกษาการใช้ Keyword ในช่องทางการค้นหาในแพลตฟอร์ม Shopee ที่มีผลต่อ
ยอดขายของร้าน Buymore Store  
 
1.4 ขอบเขตการศึกษา 
 โครงการศึกษาเฉพาะบุคคลเรื่อง การวัดประสิทธิผลของ Keyword เพ่ือเพ่ิมการเข้าถึง 
และยอดขายของร้าน Buymore Store ในแพลตฟอร์ม Shopee โครงงานนี้มีลักษณะเป็นการวิจัย
เชิงทดลอง (Experimental Based Research) เพ่ือวัดผลการตรวจสอบว่า Keyword ที่ตั้งค่าด้วย
ตัวเองกับ Keyword ที่ Shopee Ads Keyword ใดที่มีประสิทธิภาพในช่องทางการค้นหาบน
แพลตฟอร์ม Shopee และสามารถสร้างยอดขายให้กับต่อร้าน Buymore Store มากกว่ากัน เพ่ือ
เป็นประโยชน์ในการวางแผนท าการตลาดดิจิทัลของร้าน Buymore Store ในอนาคต 
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1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1.4.1 เพ่ือให้ผู้วิจัยน าผลที่ได้ไปพัฒนาในการเลือกใช้ Keyword ให้การท าการตลาดให้กับ
ร้าน Buymore Store  
 1.4.2 เพ่ิมยอดขายของร้าน Buymore Store จากการใช้ Keyword  
 1.4.3 เพ่ือเป็นประโยนช์ต่อร้าน Buymore Store ในอนาคต 
 
1.6 ระยะเวลาการวิจัย 
 งานวิจัยนี้ใช้ระยะเวลาตั้งแต่วันที่ 5 เมษายน 2564 ถึง 9 เมษายน 2564 
 
1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1.7.1 Keyword คือ ค า หรือวลีที่คนใช้ค้นหาข้อมูลหรือสิ่งที่ต้องการจาก Search Engine 
ไม่ว่าจะเป็น Google, Bing, Yahoo, Baidu เป็นต้น ซึ่ง Keyword นั้นจะเป็นค า หรือวลีที่เกี่ยวข้อง
กับสินค้า สิ่งที่ต้องการค้นหา หรือเป็นค าที่สะท้อนถึงปัญหา หรือความต้องการของคน หรือค าที่ผู้คน
อยากรู้ค าตอบ แล้วน าไปค้นหาค าตอบบน Search Engine ซึ่งคนที่ใช้ Keyword ในการท าการตลาด
จะต้องพยายามหา Keyword เพ่ือท าให้เวลาที่คนค้นหาข้อมูลด้วย Keyword ที่เลือกไว้นี้ มีโอกาสที่
ผู้คนจะค้นหาเว็บหรือสินค้าเราเจอ 
 1.7.2 Buymore Store คือ ร้านขายของใช้ในบ้านบนแพลตฟอร์ม Shopee  
 1.7.3 Shopee คือ แพลตฟอร์มตลาด E-Commerce เป็นศูนย์กลางในการช้อปปิ้ง
ออนไลน์ที่มีสินค้าหลากหลายชนิด 
 1.7.4 Shopee Ads คือ การซื้อค่าโฆษณาต่อให้มีผู้ซื้อคลิกที่โฆษณาของคุณ คุณจะจ่ายค่า
โฆษณาเม่ือผู้ซื้อคลิกที่โฆษณาของคุณเท่านั้น การมองเห็นสินค้าจากโฆษณาโดยไม่มีการคลิกจะไม่มี
ค่าใช้จ่าย โฆษณาจะแสดงที่หน้าผลการค้นหา เมื่อผู้ใช้แพลตฟอร์ม Shopee ค้นหาโดยใช้ Keyword 
ค าท่ีตรงกบัโฆษณาของคุณ 
 1.7.5 ประสิทธิผล คือ ผลลัพธ์ที่เกิดข้ึนทั้งคุณภาพและปริมาณท่ีต้องการ หรือตาม
เป้าหมายที่ก าหนดไว้  
 



 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 งานวิจัยเรื่อง การวัดประสิทธิผลของค าค้นหา เพื่อเพ่ิมการเข้าถึงและเพ่ิมยอดขาย 
บนแพลตฟอร์ม Shopee กรณีศึกษา บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด ผู้วิจัยได้ศึกษาถึงแนวคิด 
ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง มาเพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาวิจัย รวมถึงการวิเคราะห์ข้อมูล และ
อภิปรายผลการวิจัย ดังนี้ 
 2.1 ทฤษฎีและแนวคิด Search Engine Marketing (SEM) 
 2.2 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับปัจจัยการเลือกใช้ Keyword 
 2.3 แนวคิดเก่ียวกับโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Shopee Keyword Ads 
 2.4 ข้อมูลเกี่ยวกับ Buymore Store 
 
2.1 ทฤษฎีและแนวคิด Search Engine Marketing (SEM) 
 SEM คือ Search Engine Marketing ซึ่งคือการตลาดบน Search Engine โดย SEM ย่อ
มาจาก Search Engine Marketing เป็นการวมศัพท์สองค าระหว่าง Search Engine กับ Marketing 
 Search Engine คือ เว็บไซต์เครื่องมือการค้นหาบนอินเทอร์เน็ต ส่วน Marketing นั้นก็คือ
การตลาด พอมารวมกันก็มีความหมายว่า การตลาดบนเครื่องมือการค้นหาข้อมูล Search Engine ที่
เราจะรู้จักกันก็จะเป็น Google.com, Yahoo, Bing, Baidu หรืออาจจะเป็นแพลตฟอร์มอ่ืน ๆ โดย
ในเครื่องมือการค้นหาที่เราใช้ในการค้นหาปัญหาและหาสินค้านั้น ๆ แต่ละแพลตฟอร์มก็เปิดให้เรา
สามารถน าโฆษณาไปลงในช่องทางนี้ได้ อาทิเช่น Shopee, Lazada  
 ปัจจัยที่ส่งเสริมให้กลยุทธ์ SEM ประสบผลส าเร็จได้ง่ายขึ้น ประกอบด้วยขั้นตอนการท างาน 
ดังนี้ (ทศพร พลาจิณ, 2563) 
  1) ท าความรู้จักและเข้าใจว่ากลุ่มเป้าหมายของคุณคือใคร 
  2) ตั้งเป้าหมายแคมเปญให้ชัดเจนว่าคืออะไร  
  3) ค้นคว้า วางแผน และเตรียมค าหลักหรือ Keyword ว่าจะใช้ค าใดบ้างส าหรับซื้อ
โฆษณา 
  4) จัดกลุ่ม Keyword ให้เป็น Ad Groups  
  5) คิดค าโฆษณาที่ดึงดูดคนอ่าน และตอบรับกับอัลกอริธึ่ม 
  6) ตั้งค่าระบบให้ Drive Traffic ไปยังหน้า Landing Page ซึ่งเป็นหน้าเพจหรือเว็บไซต์
ที่มีข้อมูลเกี่ยวกับการโฆษณาสินค้าหรือบริการครบถ้วน รวมทั้งเป็นจุดที่ช่วยให้กลุ่มเป้าหมาย ท า 
บางอย่างจนสร้าง Conversion ได้ตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ 
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 ในเบื้องต้น SEM ว่าด้วยวิธีดึง Traffic เข้าเว็บไซต์ผ่าน Search Engines ซึ่งรวมทั้งวิธีเสีย
เงินและไม่เสียเงิน สิ่งหนึ่งที่ควรท าความรู้จักก็คือที่มาของ Traffic แต่ละประเภท ได้แก่ Paid Search  
 PPC หรือ Paid Search คือการท าโฆษณาช่องทางการค้นหา โดย PPC ย่อมาจาก Pay-
Per-click คือราคาที่ต้องจ่ายต่อการคลิก 1 ครั้ง 
 การท าการตลาดบน Search Engines ที่ต้องจ่ายเงินค่าโฆษณา เพื่อท าหน้าเว็บไซต์ให้
ปรากฏบน Search Engines ในกรณีที่มีคนค้นหาด้วย Keyword หรือ Key Phrase ที่ Bidding ไว้ 
โดยค่าโฆษณาที่ต้องจ่ายขึ้นอยู่กับจ านวนคลิกหรือวิวตามที่ตั้งค่าไว้แล้ว ติดบน search engines แต่มี
วิธีการไต่อันดับเอง ซึ่งต้องรองรับกับอัลกอริธึ่มของ Search Engines นั้น ๆ  
 อันดับที่อยู่หน้าแรกของการค้นหามีโอกาสดึง Traffic เข้าเว็บไซต์ตัวเองได้มากถึง 92% 
โดย Search Engine แต่ละแพลตฟอร์มก็มีเปิดรองรับให้เราสามารถซื้อโฆษณาได้ ท าให้ติดอันดับได้
รวดเร็ว และข้ึนโฆษณาได้ทันที 
 
2.2 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยการเลือกใช้ Keyword 
 การเลือกใช้ Keyword ส าคัญอย่างไรในการท า SEM หลายคนอาจรู้จักค านี้ แต่ก็อาจยังไม่
เข้าใจการท างานของมันจริง ๆ เพราะ Keyword เป็น อย่างแรกที่ต้องงพิมพ์ลงไปในทุก ๆ การค้นหา 
ไม่ว่าจะค้นหาอะไรก็ตาม ดังนั้นการท าธุรกิจบนแพลตฟอร์มออนไลน์ต้องใช้ Keyword เป็นตัวช่วย
นั้นอาจจะเป็นเรื่องที่ต้องท าความเข้าใจ ในการใช้เทคนิคและหลักการของ Keyword คือ ค าหรือวลีที่
ทุก ๆ คนใช้ค้นหาข้อมูลใน Search Engine ในทุก ๆ แพลตฟอร์มโดยส่วนใหญ่มักค้นหาในสิ่งที่
ต้องการ เฉพาะเจาะจงตาม Keyword ที่ใช้ค้นหา ซึ่งหลายครั้งผลลัพธ์ของการค้นหาอาจไม่เป็นไป
ตามความต้องการก็ได้ ส าหรับผู้ประกอบการบนแพลตฟอร์มออนไลน์ การใช้ Keyword ให้เกี่ยวข้อง
และสัมพันธ์กับสินค้าหรือเว็บไซต์ของเรามากที่สุดจะส่งผลดีต่อธุรกิจที่ท า เพราะคนที่ค้นหาสามารถ
ค้นหาสินค้าของเราได้ และเป็นแนวทางท่ีดีในการท าธุรกิจ และเจ้าของธุรกิจเองต้องท าให้สินค้าติด
อันดับและอยู่ในหน้าแรก ๆ ของค้นหาเพ่ือเพ่ิมโอกาสที่จะให้คนเข้ามาชมสินค้าของเราเพ่ิมข้ึนและ
เพ่ิมยอดขายให้มากขึ้น 
 2.2.1 ความส าคัญของ Keyword (สุธี เผ้าอาจ, 2564) 
  1) เพราะ Keyword เป็นสิ่งที่เชื่อมระหว่างผู้บริโภคกับสินค้าที่ต้องการค้นหา การใช้ 
Keyword ที่ถูกต้องจะท าให้ลูกค้าเข้าถึงตัวสินค้าและมีความสนใจในร้านค้า และจะเป็นโอกาสที่ดี ที่
มีผู้ให้ความสนใจอาจเปลี่ยนเป็นลูกค้าเราในอนาคตได้ ทั้งนี้คุณภาพก็เป็นสิ่งส าคัญกับปริมาณ เพราะ
หากเน้นแค่ผู้คนเข้าชมอาจขายสินค้าไม่ได้ ดังนั้นต้องหา Keyword ที่ถูกต้องเพ่ือที่จะได้ลูกค้าท่ีสนใจ
ในสินค้าและบริการของเราจริง ๆ 
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  2) Keyword เปรียบเสมือนการเลือกท าเลการค้า เช่น ร้านค้าของเรานั้นมีสินค้าที่มี
ความน่าสนใจ แต่ตั้งอยู่ที่ห่างไกล ส่งผลให้ร้านของเรามีลูกค้าเข้ามาไม่เยอะเท่าที่ต้องการ เพราะ 
Keyword เปรียบเสมือนท าเลในการตั้งร้านค้า เมื่อมีเลือกใช้ Keyword ที่ดี ก็ส่งผลให้มีโอกาสในการ
ค้นหาใน Search Engine หรือ SEO ท าให้มีสิทธิ์ที่จะเพ่ิมยอดการเข้ามาชมสินค้าและยอดขายได้ 
  3) Keyword คือตัวชี้วัดโอกาสและสร้างยอดขาย เพราะการเลือกใช้ Keyword จะท า
ให้เราวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ได้ หากเราเลือก Keyword ที่ดี มีคู่แข่งน้อยก็มีโอกาสสูงที่จะเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าได้มากกว่า หากเลือก Keyword ผิด ก็อาจจะส่งผลต่อยอดขายหรือการเข้ามาชมสินค้าของ
ผู้บริโภค และอาจจะจะเสียเวลาและโอกาสอีกด้วย 
  4) ลักษณะของ Keyword มีหลายแบบ การใช้ Keyword ที่เป็นค ากว้างเกินไป อาจจะ
ท าให้ไม่เจอผลลัพธ์ในสิ่งที่ต้องการค้นหา ดังนั้นควรเลือกและใช้ Keyword ให้เหมาะสมกับเว็บไซต์
หรือแพลตฟอร์มนั้น ๆ 
 2.2.2 ประเภทของ keyword สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ประเภท ดังนี้ (“ท าความรู้จัก 4 
ประเภท Keyword, 2019) 
  1) Keyword ประเภท Broad ก็คือค า “กว้าง ๆ” หมายความว่า โฆษณาของคุณจะ
แสดงผลลัพธ์ที่ตรงกับ Keyword ที่คุณใส่ และท่ีใกล้เคียงกับ Keyword ที่คุณใส่ ไม่ว่าจะเป็น ค าท่ี
สะกดผิด ค าอ่ืน ๆ ที่ใช้เรียกสินค้านี้ (synonyms) ค าค้นหาที่ใกล้เคียง โดยการใส่ Keyword 
ประเภทนี้จะไม่มีเครื่องหมายใด ๆ สามารถใส่เป็นค านั้น ๆ ได้เลย เช่น Keyword ของคุณ คือ ผงล้าง
ท่อ แต่หากผู้ใช้ ค้นหาด้วยค าค้นหา ผงท าความสะอาดท่อ ผงระเบิดท่อ โฆษณาของคุณก็จะแสดง
เช่นกัน 
  2) Keyword ประเภท Broad Match Modifier (BMM) โดย Keyword ประเภทนี้จะ
เริ่มแคบลงมากว่าแบบ Broad โดยการใส่ Keyword ประเภทนี้จะมีเครื่องหมาย + ข้างหน้าแต่ละค า 
โดยระบบจะแสดงโฆษณาหากมีการค้นหาด้วยค าที่ตรงกับ Keyword และจะไม่แสดงโฆษณาส าหรับ
ค าค้นหาที่ใกล้เคียง เช่น Keyword ของคุณ คือ + ผงล้าง + ท่ออุดตัน โฆษณาของคุณจะแสดงหาก
ค้นหาด้วยค าว่า ผงล้างท่ออุดตัน (สลับหน้าหลังก็ได้) แต่จะไม่แสดงหากค้นหาด้วยค าว่า ผงระเบิดท่อ 
ผู้ใช้ค้นหาว่าอะไรก็ได้ ตราบใดที่มีค าว่า ผงล้าง กับท่ออุดตัน ในประโยค โฆษณาก็จะแสดง 
  3) Keyword ประเภท Phrase ซึ่งมีด้วยกัน 2 รูปแบบคือ Phrase Match และ Broad 
Match ค าประเภท Phrase Match จะมีความเฉพาะเจาะจง หรือแคบกว่าค าประเภท Broad 
Match และ Broad Match Modifier (BMM) โดยจะต้องใส่เครื่องหมายค าพูด “_____” จะต่างจาก 
Broad Match Modifier (BMM) ตรงที่ ค าค้นหาที่ผู้ใช้ใช้ค้นหาจ าเป็นต้องเรียงกันตามที่เราใส่ใน
เครื่องหมายค าพูดเท่านั้น เช่น Keyword คือค าว่า “ผงล้างท่อ” โฆษณาจะแสดงผลการค้นหา หากมี
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การค้นหาด้วยค าว่า ซื้อผงล้างท่อที่ไหน หรือผงล้างท่ออุดตัน แต่จะไม่แสดงผลการค้นหา หากท าการ
ค้นหา สลับต าแหน่ง หน้า-หลัง หรือ ค า Keyword นั้นอยู่ห่างกัน เช่น ผงส าหรับใช้ล้างท่อ เป็นต้น 
  4) Keyword ประเภท Exact จะเป็นประเภทที่แคบที่สุด โดยจะใส่เครื่องหมาย 
[_____] วงเล็บ โฆษณาจะแสดงผลกต็่อเมื่อการค้นหานั้น ใช้ค าท่ีตรงกับ Keyword เท่านั้น เช่น 
Keyword คือค าว่า [ผงล้างท่อ] โฆษณาจะแสดงผลการค้นหา หากค้นหาด้วยค าว่า ผงล้างท่อ เท่านั้น 
แต่จะไม่แสดงผลการค้นหา หากค้นหาด้วยค าว่า ผงล้างท่ออุดตัน ผงระเบิดท่อ โดยเริ่มจาก 
Keyword ที่เฉพาะเจาะจง ที่ตรงกับสินค้าประเภทนั้น ๆ ให้มากที่สุด การใช้ Keyword แบบ Broad 
จะท าให้คุณต้องใช้งบโฆษณาที่สูงกว่าแบบ Exact แต่อาจจะเน้นยอดการรับรู้ได้มากกว่า  
 2.2.3 ลักษณะของ Keyword ที่ดีมี 5 อย่าง ดังนี้ (สุธี เผ้าอาจ, 2564) 
  1) ต้องเป็นค าท่ีเกี่ยวข้องกับสินค้า เช่น ชื่อสินค้า รุ่นไหน ยี่ห้ออะไร หรือ ปัญหาของ
ลูกค้าท่ีพบเจอ ผลลัพธ์จากการใช้สินค้าแล้ว ยิ่งใช้ keyword ที่เก่ียวข้อง และเฉพาะเจาะจงไปยัง
สินค้าคุณมากเท่าไร โอกาสที่คนเข้าเว็บไซต์แล้วกลายเป็นลูกค้า ยิ่งมีเพ่ิมมากขึ้นเท่านั้น 
  2) Keyword นั้นต้องเป็นค าที่มีผู้ใช้ค้นหาจริง เทคนิคการค้นหา Keyword ที่ดีคือ 
ค้นหาค าท่ีบอกชื่อลักษณะสินค้าแบบเฉพาะเจาะลง ถูกต้องตามหลักภาษา ซึ่งความเป็นจริงแล้ว 
Keyword คือ ค าที่กลุ่มเป้าหมายของคุณใช้ค้นหาในสิ่งที่ต้องการ ซึ่งอาจเป็นค าอ่ืนที่หมายถึงสิ่ง ๆ 
เดียวกัน หรือแม้แต่ค าที่อาจจะสะกดผิด หากมีปริมาณการค้นหาสูง ก็สามารถเป็น Keyword ที่ดีได้
เช่นกัน เช่น ค าท่ีผิดไวยากรณ์ แต่กลับพบว่า มีปริมาณการค้นหาสูง และมีอัตราการแข่งขันน้อย หรือ
ค่อนข้างต่ า ดังนั้นเราจึงควรต้องหาให้พบว่า กลุ่มเป้าหมายของเราใช้ค าอะไรในการค้นหาสินค้า 
นั้น ๆ และเลือกใช้ค านั้นเป็น Keyword  
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ภาพที่ 2.1: ตัวอย่างการแสดง Keyword ที่ด ี
 

 
 
ที่มา: สุธี เผ้าอาจ. (2564). Keyword คืออะไร และวิธีหำ Keyword [step-by-step]. สืบค้นจาก 

https://contentshifu.com/pillar/seo-keyword-research. 
 

  3) มียอดการค้นหามากพอสมควร Keyword ที่ดีต้องมีปริมาณค้นหามากพอสมควร 
เพราะยิ่งการค้นหามากเท่าไร โอกาสเพ่ิมยอดขายให้มากข้ึนเท่านั้น ในส่วนของ Keyword ที่ไม่มีคน
ค้นหาหรือมีปริมาณค้นหาที่น้อยเกินไป ก็เหมือนกับการเลือกท าเลของร้านที่ไม่มีคนผ่าน ถึงแม้ว่า
ร้านค้ามีสินค้าดีแค่ไหนก็ตาม ก็ยากที่จะสร้างยอดขายได้ 
  4) มีการแข่งขัน Keyword ที่ดีต้องสามารถแข่งขันได้ คือ เมื่อเลือกใช้ Keyword นี้   
ใส่ไปแพลตฟอร์มที่เราต้องการค้นหาสินค้า เราสามารถท าให้สินค้าของร้านปรากฏในหน้า 1–2 ของ 
แพลตฟอร์มที่ท าการค้นหาได้ ยิ่งอันดับเหนือกว่าคู่แข่งได้ยิ่งดี 
  5) เป็นค าประเภท High Commercial Intent การให้ความส าคัญกับ Keyword แบบ 
High Commercial Intent เป็นอย่างมาก เพราะเป็น keyword ที่สามารถท าเงิน และช่วยเพิ่ม
ยอดขาย โดย High Commercial Intent keyword มี 2 ชนิดหลัก ๆ คือ 
   - Buy Now Keyword คือ กลุ่มค าที่ถูกใช้โดยคนที่มีก าลังซื้อและต้องการสินค้า
ตอนนี้ เช่น “ผงท าความสะอาดท่อ พร้อมส่ง” “ผงท าความสะอาดท่อ ของสต็อกไทย” 
   - Product Keyword คือ กลุ่มค าที่ระบุ ยี่ห้อสินค้า รุ่น ลักษณะของสินค้าหรือ
บริการ ถึงแม้ว่าจะเป็นค าที่มีน้ าหนักในการซื้อน้อยกว่า Buy Now keyword แต่ก็เป็นที่น่าให้ความ
สนใจ เพราะถูกใช้โดยคนที่มีความสนใจในตัวสินค้าอยู่แล้ว เช่น “ผงล้างท่อแซนโนแกบิ” (ชื่อยี่ห้อ
ของผงล้างท่อ) “รีวิว วิธีใช้ผงล้างท่อ” “ผงล้างท่อ ราคาถูก” 
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 เจ้าของธุรกิจต้องให้ความสนใจและให้ความส าคัญกับ Keyword ค่อนข้างมาก เพราะธุรกิจ
ออนไลน์มีความจ าเป็นที่ต้องใช้ค า Keyword เป็นสิ่งที่ช่วยให้ธุรกิจของคุณ เป็นที่รู้จักและถูกค้นหาใน 
Search Engine ถ้าหากสินค้าและบริการของเราติดอันดับแล้ว และอยู่อันดับต้น ๆ ของการค้นหา 
นั่น หมายความว่าสินค้าและบริการของเรามีโอกาสที่จะถูกเข้ามาชมเพ่ิมข้ึนและอาจจะยอดขาย
เพ่ิมข้ึนอีกด้วยเช่นกัน 
 การเลือกใช้ Keyword เป็นสิ่งแรกที่คุณต้องนึกถึงเม่ือคุณเริ่มต้นท าธุรกิจออนไลน์ เพราะ
มันคือปัจจัยส าคัญท่ีสุดในการท า SEM หากคุณเลือก Keyword ผิด ก็ยากที่เว็บไซต์หรือสินค้าของ
คุณจะติดอันดับการค้นหาได้ 
 2.2.3 การเลือกใช้ Keyword ในการท าโฆษณา 
  1) การเลือก Keyword ที่น าไปสู่การเกิด Conversion ในการท า Keyword Research 
ที่มีคุณภาพ คือการเลือกใช้ค าที่มีแนวโน้มว่าจะน าพา จ านวนคนเข้ามาชมสินค้าท่ีร้านค้าของเรา เป็น
ค าท่ีมีคุณภาพ เข้ามาเป็น Conversion (เปลี่ยนจากยอด Click เป็นยอดขาย) ในเว็บไซต์หรือร้านค้า
ของคุณ และสิ่งที่ส าคัญคือต้องตัดสินใจให้ดีว่า Keyword แบบใดจะได้รับการค้นหาจากลูกค้า และ
จะมีการซื้อขายกันเกิดข้ึน 
  2) เลือกใช้ Keyword ที่มีแนวโน้มว่าจะได้ CTR สูง แม้ว่า Keyword ที่เราเลือกใช้ท า
โฆษณาจะอยู่ในอันดับต้น ๆ แต่อาจจะไม่ได้หมายความว่าจะเกิดยอดคลิก อาจเป็นเพราะว่าสิ่งที่
ค้นหาอาจจะไม่ใช่สิ่งที่ต้องการ และ ถึงแม้ว่าการท าโฆษณา จะสามารถส่งให้เว็บไซต์หรือสินค้าของ
เรา ขึ้นไปอยู่เหนือผลการค้นหาแบบ Organic ได้ แต่บางครั้งไม่ได้หมายความว่า CTR จะสูงไปด้วย
ซึ่งจะต้องขึ้นอยู่กับสถานการณ์ในการค้นหาแต่ละครั้ง 
  3) การเลือก Keyword ที่ไม่แข่งกันเองกับ Keyword อ่ืน ๆ ใน Ad Group เดียวกัน 
เมื่อมีการท าโฆษณา ก็ต้องมีการสร้างแคมเปญต่าง ๆ ขึ้นมา ซึ่งในแต่ละแคมเปญจะมี Ad Group 
และในแต่ละกรุ๊ปนี้จะมีค า Keyword หลายค า ซึ่งปัญหาคือ อาจจะเกิด Keyword ที่ใช้ซ้ ากันในหนึ่ง 
Ad group ท าให้อาจมีการแข่งขันกันกับตัวเองและอาจจะท าให้ราคาต่อการคลิกสูงขึ้น ดังนั้นการ
เลือก Keyword ควรให้ความส าคัญว่าจะจัดให้อยู่ในหมวดแคมเปญไหน และหากไม่ใช่ Keyword 
หลักหรือส าคัญก็ควรหลีกเลี่ยงที่จะใช้งาน Keyword นั้น ๆ  
  4) เลือกใช้ Keyword ที่มีความสัมพันธ์กับ Landing Page 
  การเลือก Keyword ให้สัมพันธ์กับ Landing Page จะส่งผลให้ Quality Score สูงขึ้น 
ท าให้เว็บไซต์ของเราขึ้นเป็นอันดับต้น ๆ ได้ ซึ่งอาจจะท าให้ราคาต่อคลิกให้ถูกลง ส าหรับวิธีนี้สามารถ
ท าได้สองวิธี วิธีที่ 1 เริ่มจากการเลือก Keyword ว่าจะซื้อค าใดบ้างและสร้างหน้า Landing Page  
ให้มีเนื้อหาเกี่ยวข้องกับ Keyword ค านั้น ส่วนวิธีที่ 2 เป็นวิธีในทางกลับกัน นั่นคือการดูว่า Landing 
Page นั้นเหมาะกับ Keyword ใดบ้างแล้วจึงเลือกค านั้นมาท าโฆษณา 
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 ก่อนที่จะท าการตัดสินใจเลือกใช้ Keyword สิ่งที่ควรท าก็คือ การค้นหา Keyword ที่
เกี่ยวข้องกับเว็บไซต์ หรือสินค้าของเราเสียก่อน โดยการเลือก Keyword สามารถหาได้จาก Google 
Keyword Planner หรือเครื่องมืออ่ืน ๆ บนแพลตฟอร์มที่คุณต้องการใช้งาน โดย Keyword ที่เราหา
มาได้จากเครื่องมือเหล่านั้น ค่อนข้างมีจ านวนมาก แต่ไม่ได้หมายความว่าจะต้องใช้ Keyword 
ทั้งหมดเพ่ือไปซื้อโฆษณา หากเพียงแต่เป็นการเลือก Keyword ในค าบางค าที่มีแนวโน้ม จะน ายอด 
Traffic ที่มีคุณภาพมาสร้าง ยอดขายในเว็บไซต์หรือร้านค้าของเราได้ เพื่อให้เกิดการเข้าชมให้มาก
ที่สุด Keyword แบบใดที่ผู้ค้นหาจะเลือกใช้ ถ้าคนต้องการค้นหาเพื่อจะซื้อของจากเรา Keyword นั้น
จะมีความส าคัญในโฆษณาบนการค้นหา ดังนั้นเมื่อมีการเลือกใช้ Keyword ในการท าโฆษณา การ
เลือก Keyword ที่ดีจะช่วยให้สินค้าและธุรกิจของคุณประสบความส าเร็จมากขึ้น 
 
2.3 แนวคิดเกี่ยวกับโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Shopee Keyword Ads 
 Shopee Ads (2021a) ได้อธิบายการท างานของโฆษณา Shopee Keyword Ads ผลการ
ค้นหาโฆษณาจะแสดงที่หน้าผลการค้นหา เมื่อผู้ซื้อค้นหาโดยใช้ Keyword ค าท่ีตรงกับโฆษณา ซ่ึง
การใช้โฆษณา Shopee Keyword Ads มีข้อดีต่าง ๆ มากมายเพ่ิมโอกาสให้กับธุรกิจของคุณ ซึ่ง
สามารถสรุปออกมา ได้ดังนี้ 
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ภาพที่ 2.2: การแสดงผลจากการค้นหาด้วย Keyword 
 

 
 
ที่มา: Shopee Ads. (2021b). โฆษณำ Keyword Ads สรำ้งยอดขำยจำกหน้ำผลกำรค้นหำ. สืบค้น

จาก https://myads.shopee.co.th/ad-types/keyword-ads. 
 
  1) เพื่อเพ่ิมการมองเห็นของสินค้า และท าให้สินค้าของคุณอยู่ในอันดับต้น ๆ ของหน้า
ผลการค้นหา เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้กับร้านค้าของคุณ 
  2) เข้าถึงผู้ซื้อที่ใช้ค าค้นหาที่เกี่ยวข้องกับสินค้าของคุณ เพ่ือควบคุมค่าใช้จ่ายทั้งหมด 
  3) การตั้งค่างบประมาณของคุณในการซื้อโฆษณา ส าหรับราคาที่ต้องการจ่ายต่อคลิก 
  4) การเลือกสินค้าที่ต้องการท าโฆษณาท่ีเหมาะสม ร้านค้าควรเลือกสินค้าที่เหมาะสมใน
การท าโฆษณาตามความต้องการของร้านค้าเพ่ือเพ่ิมยอดขาย 
  5) เลือกสินค้ายอดนิยมที่มียอดขายต่อเดือนสูง และสินค้าท่ีมีศักยภาพในการขายสูง 
เช่น สินค้าที่ก าลังมีโปรโมชั่นอยู่แล้วเพ่ิมก าไรให้กับร้านค้า 
  6) เลือกสินค้าขายดีโดยเฉพาะสินค้าท่ีมีก าไรสูงอยู่แล้วเพ่ิมการมองเห็นแก่สินค้าใหม่ 
  7) เลือกโฆษณาสินค้าใหม่เพ่ือเพ่ิมการมองเห็นและทดลองสินค้าใหม่ในตลาด 
 การใช้โฆษณา Shopee Keyword Ads จะต้องท าการก าหนดงบประมาณและระยะเวลา
การท าโฆษณาบน Shopee สามารถตั้งระยะเวลาโฆษณาและงบประมาณส าหรับ Keyword 
ล่วงหน้าได้ ค่าเริ่มต้นของการตั้งค่าจะเป็น "งบประมาณไม่จ ากัด" และ "ไม่มีระยะเวลาจ ากัด" 
 

https://myads.shopee.co.th/ad-types/keyword-ads
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ภาพที่ 2.3: การตั้งค่างบประมาณและระยะเวลาในการโฆษณา 
 

 
 

ที่มา: Shopee Ads. (2021c). วิธีกำรท ำโฆษณำเรียนรู้เพิ่มเติมเก่ียวกับกำรตั้งค่ำและจัดกำรโฆษณำ
ของคุณ. สืบค้นจาก https://myads.shopee.co.th/learn/faq/74/67. 

   
  สามารถเลือกงบประมาณ และระยะเวลาโฆษณาในแต่ละสินค้าได้ หากคุณเลือกจ ากัด
งบประมาณ โฆษณาจะถูกหยุดเมื่องบประมาณใช้ครบที่ตั้งค่าไว้ โดยงบประมาณขั้นต่ าต่อวันที่ทาง 
Shopee ก าหนดไว้คือ 20 บาท และงบประมาณข้ันต่ าของงบประมาณท้ังหมด คือ 100 บาท 
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ภาพที่ 2.4: การตั้งค่าสินค้าและตั้งค่า Keyword แบบอัตโนมัติ และแบบเลือกด้วยตนเอง 
 

 
 
ที่มา: Shopee Ads. (2021d). วิธีกำรท ำโฆษณำ. สืบค้นจาก https://myads.shopee.co.th/ 

learn/faq/74/69. 
 
 และจะต้องท าการตั้งค่าสินค้าและตั้งค่า Keyword แบบอัตโนมัติ และแบบเลือกด้วยตนเอง 
เริ่มจากการเลือกสินค้าท่ีต้องการท าการโฆษณาแล้ว หากต้องการให้ระบบช่วยตั้งค่า Keyword และ
จัดการโฆษณาอย่างคุ้มค่า สะดวกสบาย หรือเป็นผู้ที่ไม่มีความรู้ด้านการซื้อโฆษณา ไม่แน่ใจว่าต้องใช้
คีย์เวิร์ดอะไรในการท าโฆษณา ให้เลือกเปิดการตั้งค่า “อัตโนมัติ” เพ่ือให้ Shopee เลือกให้ แต่หาก
เป็นผู้ที่ท าโฆษณาเป็นอยู่แล้ว หรือต้องการให้โฆษณาอยู่อันดับบนสุดของหน้าผลการค้นหาส าหรับ 
Keyword ที่ต้องการ สามารถเลือกก าหนด Keyword ด้วยตนเอง และประมูลราคาโฆษณาด้วย
ตนเอง อีกท้ังยังสามารถเลือกประเภทของ Keyword ที่แตกต่างกันได้ ให้เลือกเปิดการตั้งค่า  
“เลือกด้วยตนเอง” 
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ภาพที่ 2.5: การเลือก Keyword การตั้งค่าประเภทโฆษณา และการตั้งราคาประมูล 
 

 
 
ที่มา: Shopee Ads. (2021c). วิธีกำรท ำโฆษณำเรียนรู้เพิ่มเติมเก่ียวกับกำรตั้งค่ำและจัดกำรโฆษณำ

ของคุณ. สืบค้นจาก https://myads.shopee.co.th/learn/faq/74/67. 
 
ตารางที ่2.1: ตัวอย่างการเลือกประเภทโฆษณา 
 

ประเภทโฆษณา Keyword โฆษณาจะแสดงเมื่อค้นหาค าว่า 

Exact Match ถุงเท้า ถุงเท้า 
Broad Match ถุงเท้า ถุงเท้า, ถุงเท้าข้อสั้น, ถุงเท้าผู้หญิง,  

ถุงเท้ากันลื่น, ถุงเท้าวิ่ง เป็นต้น 
 
ที่มา: Shopee Ads. (2001c). วิธีกำรท ำโฆษณำเรียนรู้เพิ่มเติมเก่ียวกับกำรตั้งค่ำและจัดกำรโฆษณำ

ของคุณ. สืบค้นจาก https://myads.shopee.co.th/learn/faq/74/67. 
 
  1) การเลือกใช้ Keyword มี 2 รูปแบบคือ  
   - เลือกแบบก าหนดเอง สามารถเลือกค า Keyword ที่เก่ียวข้องกับสินค้า หรือ 
Keyword ที่ต้องการได้ด้วยตนเอง  
   - เลือกแบบใช้คีย์เวิร์ดอัตโนมัติ ระบบจะท าการคัดเลือก Keyword ที่เก่ียวข้องกับ
สินค้า และเพ่ิมประสิทธิภาพของโฆษณาให้อัตโนมัติ 
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  2) ประเภทของ Keyword มี 2 ประเภท คือ  
   - Broad Match (ค่าเริ่มต้น) โฆษณาจะแสดงที่หน้าผลการค้นหาเมื่อผู้ซื้อเลือกใช้ 
Keyword ที่เก่ียวข้องกันกับ Keyword ที่ประมูล ถึงแม้ว่าค านั้น ๆ อาจจะไม่ได้สะกดคล้ายกันเลย  
   - Exact Match โฆษณาจะปรากฏต่อเมื่อผู้ซื้อใช้ Keyword เดียวกันกับ Keyword 
ที่ประมูลไว้ 
  3) ราคาประมูลมี 2 รูปแบบ คือ  
   - ราคาประมูลที่ทาง Shopee เป็นผู้ก าหนดให้  
   - ราคาที่ทางผู้ซื้อโฆษณาเป็นผู้ก าหนดราคาประมูล ซึ่งจะปรากฏราคาประมูลใน 
แต่ละ Keyword ที่ทาง Shopee แนะน า ผู้ซื้อสามารถเพ่ิม/ลด ราคาได้ตามท่ีต้องการ  
  ข้อแนะน าส าหรับการตั้งค่าราคาประมูลส าหรับ Keyword ที่เลือกด้วยตัวเอง ดังนี้ 
   1) ระบบจะมีการแนะน าราคาประมูลให้ในแต่ละ Keyword เพ่ือเป็นแนวทางใน
การตั้งราคาประมูล 
   2) การใช้ราคาประมูลที่ทาง Shopee เป็นผู้แนะน า เพ่ือให้แน่ใจว่าโฆษณาสินค้าจะ
อยู่ในอันดับต้น ๆ  
   3) ราคาประมูลแนะน าส าหรับการโฆษณา Broad Match จะมีราคาสูงกว่า Exact 
Match 20% 
   4) ร้านค้าสามารถปรับราคาประมูลได้หลังจากท่ีเริ่มโฆษณาไปแล้ว  
   5) อันดับโฆษณาขึ้นอยู่กับคะแนนคุณภาพของสินค้า และราคาประมูลซื้อของค า 
นั้น ๆ 
 หลักการในการเพ่ิมประสิทธิภาพ Keyword Search Ads ได้แก่ 
  1) การเพ่ิมการมองเห็น ควรเลือกใช้ Keyword อย่างน้อย 10 ค าข้ึนไป ต่อ 1 สินค้า 
รวมถึงการเลือกใช้ Keyword ที่มีความหมายเดียวกัน เช่น รองเท้าผ้าใบ รองเท้าออกก าลังกาย 
รองเท้าเต้น รองเท้ากีฬา เป็นต้น หรือสามารถเลือก Keyword ที่เก่ียวข้องกันจากการแนะน าโดย
ระบบของ Shopee โดยใช้ประเภทของ Keyword แบบ Broad Match เพ่ือการโฆษณาที่กว้างข้ึน 
การเลือกใช้ Keyword ที่เก่ียวข้องกับสินค้า มักจะได้รับอัตราการคลิกต่อการมองเห็น (CTR) สูงกว่า
การใช้ Keyword ที่ไม่เกี่ยวข้อง และอาจเริ่มต้นการโฆษณาด้วยการใช้ราคาประมูลที่แนะน าจาก 
Shopee ซึ่งการตั้งค่าโฆษณาทั้งหมดนี้ ทางร้านค้าสามารถปรับปรุงแก้ไขโฆษณาได้หลังจากท่ีมีการ
เริ่มโฆษณาแล้ว โดยการแก้ไข Keyword ประเภทของ Keyword, ราคาประมูล หรือสามารถลบ 
Keyword ที่ไม่ต้องการใช้ออกได้เช่นเดียวกัน และควรตรวจสอบตัวชี้วัดต่าง ๆ เช่น ควรพิจารณา
จ านวนการคลิก และยอด Impressions แทนการวัดผลจากยอดค าสั่งซื้อ รวมถึงอัตราการคลิกต่อการ
มองเห็น (CTR) ซ่ึงค่านี้ สามารถบอกได้ว่าโฆษณานั้นมีประสิทธิภาพ ที่สามารถดึงดูดความสนใจให้ 
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ผู้ซื้อคลิก โฆษณาสินค้าเพ่ือเข้ามาดูรายละเอียดที่หน้าสินค้านั้นได้หรือไม่  
  2) การเพ่ิมยอดขาย ควรใช้การโฆษณาท้ัง Broad Match และ Exact Match เพ่ือเพ่ิม
จ านวนการเข้าถึง ท าให้มีโอกาสเพิ่มการตัดสินใจในการซื้อสินค้าได้ ส าหรับ Broad Match ควรใช้ 
Keyword ทั่วไป, Keyword ยอดนิยม และ Keyword ที่เกี่ยวข้องกับสินค้า ที่ผู้ซื้อน่าจะใช้ในการ
ค้นหาสินค้า เช่น “เสื้อกันหนาว” และ “เสื้อกันหนาว Zara” และส าหรับ Exact Match ควรใช้ 
Keyword ทีม่ีความเฉพาะเจาะจงมากข้ึน เช่น “เสื้อกันหนาวลายจุด” และเสื้อกันหนาวไหมพรม 
Zara” และควรตรวจสอบตัวชี้วัดต่าง ๆ เช่น การตรวจสอบยอดขายโดยตรงจากการซื้อโฆษณา ไม่ใช่
การตรวจสอบยอดขายรวมของทั้งร้าน ตรวจสอบลงรายละเอียดรายค าโฆษณาท่ีท าการซื้อ ว่าค าใดที่
สามารถสร้างยอดขายให้กับสินค้าได้บ้าง หากค าใดท่ีไม่ก่อให้เกิดยอดขายก็สามารถลบทิ้งได้ 
 3) เพ่ิมผลก าไร ควรเลือกใช้ Keyword ให้มีความเก่ียวข้องกับสินค้า ที่ผู้ซื้อมีโอกาสค้นหา
สินค้าด้วย Keyword นั้น ควรตั้งค่า Keyword ทีม่ีความเฉพาะเจาะจงมากขึ้น เช่นใช้ค าว่า  
“กาแฟส าเร็จรูป” แทนค าว่า “กาแฟ” และการเลือกใช้ Keyword แบบ Exact Match ทีม่ีความ
เฉพาะเจาะจงมากข้ึนนั้นแนวโน้มที่ราคาประมูลจะต่ าหรือถูกลงอีกด้วย อีกทั้งยังสามารถดึงดูดผู้ซื้อที่
มีความสนใจสินค้าให้เข้ามาเลือกซื้อเลือกชมสินค้าที่หน้าร้านได้ หรือสามารถเพ่ิมราคาประมูลเพื่อให้
ต าแหน่งการแสดงผลของโฆษณาอยู่ในอันดับที่ดีข้ึน การเพิ่มการมองเห็นก็สามารถช่วยเพ่ิมโอกาส
ทางการขายได้ 
 
2.4 ข้อมูลเกี่ยวกับ Buymore Store 
 บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด คือ Startup Company ยุคใหม่ โดย นาย ณัฐภัทร 
เตียตระกูล ที่สนใจในเรื่องของนวัตกรรมของใช้ในบ้าน ในครัว และสินค้าเบ็ดเตล็ดอ่ืน ๆ โดยศึกษา
จากแนวคิดและสินค้าจากท่ัวทุกมุมโลก เพ่ือมาปรับใช้ให้เข้ากับชีวิตประจ าวันของคนไทย ซึ่งบริษัทฯ
ต้องการให้การใช้ชีวิตในทุก ๆ วันตั้งแต่เรื่องเล็ก ๆ น้อย ๆ เช่น การเข้าครัวในบ้าน ไปจนถึง 
อุตสาหกรรมครอบครัวขนาดเล็ก เป็นเรื่องที่ง่ายและสะดวกสบายยิ่งขึ้น นั่นคือเป้าหมายและ
วิสัยทัศน์ของ บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด  
 ในปี พ.ศ. 2559 บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด ได้เข้าร่วมกับแพลตฟอร์ม Shopee 
ขายสินค้ามากมายจ านวนกว่า 400 รายการ และมีผู้ติดตาม มากกว่า 25,000 คน ลูกค้าสามารถ
ติดต่อสอบถามข้อมูลจากทางร้านผ่านช่องทาง ดังต่อไปนี้ 
  1) Shopee Inbox  
  2) Facebook Inbox  
  3) Line Official Account 
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 ส าหรับช่องทางหลักในการสอบถามข้อมูล ติดตามพัสดุ แก้ไขออเดอร์ และอ่ืน ๆ หรือ
สามารถสอบถามผ่านช่องทาง Shopee Inbox ได้โดยตรง เนื่องจากทางร้านเป็นร้านที่ซื้อและสต็อก
สินค้าโดยตรง ท าให้ทางร้านไม่มีข้อจ ากัดในเรื่องของปริมาณการขายและมีตัวเลือกของสินค้าที่
ครอบคลุมหลากหลาย ด่ังสโลแกนของบริษัท คือ “Pay Less with Buymore” (จ่ายน้อยกว่าด้วย
บายมอร์) คุณจะมั่นใจได้ว่าราคาสินค้าของบริษัทฯ นั้นอยู่ในระดับที่คุ้มค่ามาก เมื่อเปรียบเทียบกับ
คุณภาพและความสะดวกสบาย โดยสามารถเปรียบเทียบสินค้า ราคา และคุณภาพกับร้านค้าร้าน 
อ่ืน ๆ ไม่ว่าจะเป็นตลาดออนไลน์ หรือ ตลาดภาคพ้ืน (ห้าง หรือร้านค้าต่าง ๆ) 
 
ภาพที่ 2.6: ร้านค้าของบริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด บนแพลตฟอร์ม Shopee 
 

 
 
ที่มา: ร้ำนค้ำของบริษัท บำยมอร์ (ประเทศไทย) จ ำกัด บนแพลตฟอร์ม Shopee. (2562). สืบค้นจาก

https://shp.ee/nx6pqjh. 
 



 

บทที่ 3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
 งานวิจัยเรื่อง การวัดประสิทธิผลของค าค้นหา เพื่อเพ่ิมการเข้าถึงและเพ่ิมยอดขายบน
แพลตฟอร์ม Shopee กรณีศึกษา บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด เป็นการวิจัยเชิงทดลอง 
(Experimental Research) น าผลลัพธ์ที่ได้จากการท าการทดลองมาเปรียบเทียบประสิทธิผลการใช้ 
Keyword ในการโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Shopee ระหว่าง Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที่ 
Shopee ตั้งค่าให้ ว่า Keyword ใดมีประสิทธิผลต่อยอดขายได้ดีกว่า โดยวัดประสิทธิผลจากจ านวน
ยอดขายที่เกิดขึ้นจริงระหว่าง Keyword ทั้ง 2 รูปแบบ โดยมีวิธีการด าเนินการวิจัย ดังต่อไปนี้ 
 3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 3.5 การน าเสนอข้อมูล 
 
3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงทดลอง (Experimental Research Method) เพ่ือวัด
ประสิทธิผลจากจ านวนยอดขายที่เกิดขึ้นจริงระหว่าง Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที่ 
Shopee ตั้งค่าให้ โดยน าผลลพัธ์ที่ได้มาวิเคราะห์เพื่อใช้เป็นแนวทางในการซื้อโฆษณาบนแพลตฟอร์ม 
Shopee ได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเกิดประสิทธิผลต่อยอดขายอย่างสูงสุด โดยวัดประสิทธิผลจาก
จ านวนยอดขายที่เกิดข้ึนจริงระหว่าง Keyword ทั้ง 2 รูปแบบ ด้วยการเก็บข้อมูลการสั่งซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทาง Shopee ของร้าน Buymore Store 
 
3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  
 การวิจัยเรื่อง การวัดประสิทธิผลของค าค้นหา เพื่อเพ่ิมการเข้าถึงและเพ่ิมยอดขาย 
บนแพลตฟอร์ม Shopee กรณีศึกษา บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด จะท าการวิจัยโดยใช้
เครื่องมือที่สามารถตั้งค่าโฆษณา เก็บข้อมูลการโฆษณา และตรวจสอบวัดผลโฆษณา ได้จากเครื่องมือ
เดียวกันผ่านเครื่องมือ Shopee Marketing Centre บนแพลตฟอร์ม Shopee ที่สามารถโฆษณาไป
ยังกลุ่มลูกค้าที่ใช้งานบนเว็บไซต์ หรือบนแอปพลิเคชัน Shopee โดยโฆษณาสามารถเลือกค า 
(Keyword) หรือก าหนดกลุ่มค า (Ad Group) ที่ต้องการซื้อโฆษณา เลือกสินค้า ระบุงบประมาณ 
จ านวนวันที่ต้องการแสดงโฆษณา อีกทั้งยังสามารถตรวจสอบและสามารถวิเคราะห์ข้อมูลการ
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ตอบสนองต่อโฆษณาบน Shopee จากจ านวนคลิก จ านวนคนที่เข้าชมสินค้า และจ านวนการ
แสดงผลของโฆษณา ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อผู้วิจัยในการท าผลการทดสอบครั้งนี้ 
  
3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 งานวิจัยเรื่อง การวัดประสิทธิผลของค าค้นหา เพ่ือเพ่ิมการเข้าถึงและเพ่ิมยอดขาย 
บนแพลตฟอร์ม Shopee กรณีศึกษา บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด ท าการวิจัยโดยใช้ข้อมูล
จากร้าน Buymore Store บนแพลตฟอร์ม Shopee เก็บรวบรวมข้อมูลของการโฆษณาบน
แพลตฟอร์ม Shopee ด้วยเครื่องมือ Marketing Centre รูปแบบ Search Ads ในช่วงระยะเวลา
ตั้งแต่วันที่ 5 เมษายน 2564 ถึง 9 เมษายน 2564 เป็นระยะเวลา 5 วัน ซึ่งผลการทดสอบแบ่ง ได้
ดังนี้ 
 3.3.1 ท าการทดสอบ Keyword ผ่านเครื่องมือค้นหาบนแพลตฟอร์ม Shopee ด้วย
เครื่องมือ Marketing Centre รูปแบบ Search แบ่งเป็น Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที่ 
Shopee ตั้งค่าให้ ประกอบด้วย 3 สินค้า ได้แก่ สินค้า ยอดนิยม สินค้าใหม่ล่าสุด และสินค้าขายดี 
โดยใช้ 1 สินค้า 3 Keyword 
 3.3.2 ท าการทดสอบเปรียบเทียบ 2 แคมเปญ ระหว่างแคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ตั้งค่าเอง 
และแคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ โดยแต่ละแคมเปญประกอบด้วย 3 สินค้า ได้แก่ 
สินค้ายอดนิยม สินค้าใหม่ล่าสุด และสินค้าขายดี โดยใช้ 1 สินค้า 3 Keyword วิธีนี้จะสามารถ
ทดสอบและได้ข้อมูลว่า กลุ่มผู้ใช้งานบน Shopee ให้ความสนใจ และตอบสนองต่อสินค้าในรูปแบบ
โฆษณาใด และก่อให้เกิดยอดขายได้มากกว่ากัน โดยสามารถแบ่ง ได้ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



21 

ภาพที่ 3.1: รูปแบบของการแบ่งกลุ่มค า (Ad Group) คีย์เวิร์ด (Keyword) ส าหรับการโฆษณาผ่าน
แพลตฟอร์ม Shopee 

 

 
 
3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลจะท าการวิเคราะห์จากผลการทดสอบคีย์เวิร์ด (Keyword) จ านวน
ค้นหาที่ตรงกับ Keyword ที่ก าหนด จ านวนการคลิก การเข้าชมสินค้า ผ่านเครื่องมือเครื่องมือ 
Marketing Centre รูปแบบ Search Ads โดยมี Keyword จ านวน 3 แอดกรุ๊ป ได้แก่ สินค้ายอด
นิยมสินค้าใหม่ล่าสุด และสินค้าขายดี อย่างละ 3 Keyword โดยแบ่งการวัดผลจาก Keyword ทีต้ั่ง
ค่าเอง กับ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ โดยเกิดจากการค้นหา Keyword ของกลุ่มผู้ใช้งานบน
แพลตฟอร์ม Shopee เปรียบเทียบ จากจ านวนคลิก จ านวนคนที่เข้าชมสินค้า และจ านวนการ
แสดงผลของโฆษณาและจ านวนยอดขาย จากการซื้อโฆษณา จ านวน 2 แคมเปญ โดยใช้ระยะเวลาใน
การลงโฆษณาเวลาเดียวกัน ใช้เงินโฆษณาเท่ากัน แตกต่างกันที่ Keyword ที่ซื้อ แล้วน ามาวัดผลผ่าน 
เครื่องมือ Shopee Marketing Centre บนแพลตฟอร์ม Shopee เพ่ือใช้ในการหาข้อสรุปการ
โฆษณาในรูปแบบใด ที่จะสามารถเพ่ิมการเข้าถึงและเพ่ิมยอดขายให้กับร้าน Buymore Store บน
แพลตฟอร์ม Shopee ได้มากกว่ากัน และ Keyword ใดของแต่ละสินค้า มีประสิทธิภาพมากกว่ากัน 
โดยใช้งบประมาณตลอดระยะเวลาทั้ง 2 แคมเปญ แคมเปญละ 150 บาท รวม 300 บาท 
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3.5 การน าเสนอข้อมูล 
 การน าเสนอข้อมูลเชิงเปรียบเทียบรูปแบบของคีย์เวิร์ดระหว่าง Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ 
Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ บนแพลตฟอร์ม Shopee ภายในระยะเวลาทั้งสิ้น 5 วัน โดยท าการ
ตั้งค่าดังนี้  
 3.5.1 Keyword ที่ตั้งค่าเอง แบ่งเป็น 3 แอดกรุ๊ป (Ad Group) ดังนี้ 
  1) สินค้ายอดนิยม–ที่กดขนมปัง คีย์เวิร์ดที่ใช้ 
   - ที่กดขนมปัง 
   - แม่พิมพ์ขนมปัง 
   - แม่พิมพ์ 
  2) สินค้าใหม่ล่าสุด–แปรงทาเนย คีย์เวิร์ดที่ใช้ 
   - แปรงทาเนย 
   - อุปกรณ์ท าขนม 
   - แปรงซิลิโคนทาเนย 
  3) สินค้าขายดี–ผงล้างท่อ คีย์เวิร์ดที่ใช้ 
   - ผงล้างท่อ 
   - ผงระเบิดท่อ 
   - ท าความสะอาดท่อ 
 3.5.2 Keyword ที่ Shopee Ads คิดให้ แบ่งเป็น 3 แอดกรุ๊ป (Ad Group) ดังนี้ 
  1) สินค้ายอดนิยม–ที่กดขนมปัง คีย์เวิร์ดที่ใช้ 
   - แม่พิมพ์ 
   - พิมพ์ ขนมปัง 
   - เครื่องท าขนมปัง 
  2) สินค้าใหม่ล่าสุด–แปรงทาเนย คีย์เวิร์ดที่ใช้ 
   - แปรงทา 
   - ทาเนย 
   - แปรงซิลิโคน 
  3) สินค้าขายดี–ผงล้างท่อ คีย์เวิร์ดที่ใช้ 
   - ห้องน้ า 
   - ท่อ 
   - ผงท่อตัน 
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 ใช้การรวบรวมข้อมูลผ่าน Shopee Marketing Centre บนแพลตฟอร์ม Shopee โดย
วัดผลจ านวนการเข้าถึง (Reach) จ านวนการแสดงผล (Impression) การคลิก (Click)  ต าแหน่งการ
แสดงผล (Average Ranking) ยอดการสั่งซื้อ (Order) และจ านวนเงิน (Budget)  ซ่ึง Shopee 
Marketing Centre สามารถบอกถึงรายละเอียดต่าง ๆ ของจ านวนผู้ที่เข้ามารับชมสินค้าของร้าน 
Buymore Store และสามารถเปรียบเทียบประสิทธิผลของทั้ง 2 แคมเปญนี้ได้ว่า แคมเปญใดมี
ประสิทธิผลของ Keyword ในการเพิ่มการเข้าถึงและเพ่ิมยอดขายบนแพลตฟอร์ม Shopee ให้ร้าน 
Buymore Store และเหมาะสมส าหรับใช้ในการโฆษณาให้แก่ร้าน Buymore Store ต่อไป 

 



 

บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
 จากการศึกษางานวิจัยเชิงทดลองเรื่อง การวัดประสิทธิผลของค าค้นหา เพื่อเพ่ิมการเข้าถึง
และเพ่ิมยอดขายบนแพลตฟอร์ม Shopee กรณีศึกษา บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด เป็นการ
วิจัยเพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ และต้องการทราบข้อมูลว่า Keyword รูปแบบใดที่ส่งผลต่อ
การเข้าถึงและยอดขาย ด้วยการเก็บรวบรวมข้อมูลของการโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Shopee ด้วย
เครื่องมือ Marketing Centre ในรูปแบบ Search Ads ด้วยการซื้อ Keyword Ads ที่สามารถวัดค่า
ได้อย่างถูกต้อง ผู้วิจัยจะท าการตรวจสอบข้อมูล เมื่อได้ทดสอบครบตามระยะเวลาที่ก าหนด พบว่า 
จากการซื้อ Keyword จากแพลตฟอร์ม Shopee ทั้ง Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที่ 
Shopee ตั้งค่าให้ Keyword ไหนสามารถเพ่ิมการเข้าถึงและเพ่ิมยอดขายให้กับร้าน Buymore 
Store ได้มากกว่ากัน โดยได้ผลลัพธ์รายละเอียดดังนี้  
 
4.1 ผลการทดสอบ Keyword ที่ตั้งค่าเอง ผ่านเครื่องมือค้นหาบนแพลตฟอร์ม Shopee 
 4.1.1 ผลการทดสอบ Keyword ที่ตั้งค่าเอง ของสินค้ายอดนิยม–ที่กดขนมปัง 
 
ตารางที่ 4.1: ผลการทดสอบ Keyword ที่ตั้งค่าเอง ของสินค้ายอดนิยม-ที่กดขนมปัง  
 

สินค้า Keyword Click Imps. 
Avg. 

Ranking 
%CTR CPC Budget Order 

Search 
Volume 

ที่กด
ขนม
ปัง 

ที่กด 
ขนมปัง 

7 91 4 7.7% 1.3 9.1 

2 

533 

แม่พิมพ์
ขนมปัง 

10 120 10 8.3% 1.5 15 1,086 

พิมพ์ 
ขนมปัง 

9 320 11 2.8% 1.5 13.5 54 

Total 26 531 8 4.9% 1.4 37.6 1,673 

 
ที่มา: ร้ำน Buymore Store บนแพลตฟอร์ม Shopee. (2563). สืบค้นจาก https://seller. 

shopee.co.th/. 
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 จากตารางที่ 4.1 ผลการทดสอบ Keyword ที่ตั้งค่าเอง ของสินค้ายอดนิยม - ที่กดขนมปัง 
พบว่า Keyword ที่ได้จ านวนคลิกสูงสุด จ านวน 10 คลิก คือค าว่า แม่พิมพ์ขนมปัง รองลงมา คือ
พิมพ์ขนมปัง 9 คลิก และท่ีกดขนมปัง 7 คลิก โดยค าว่า พิมพ์ขนมปัง มียอด Impression มากที่สุด 
320 Impressions โดยค าว่า ที่กดขนมปัง มีต าแหน่งการแสดงผล (Average Ranking) ต าแหน่งที่ 4 
ราคาต่อคลิก (CPC) ที่ดีที่สุด โดยสินค้า ที่กดขนมปัง เกิดยอดการสั่งซื้อ 2 ค าสั่งซื้อ ใช้งบประมาณ
โฆษณารวมทั้งสิ้น 37.6 บาท 
 4.1.2 ผลการทดสอบ Keyword ที่ตั้งค่าเอง ของสินค้าใหม่ล่าสุด-แปรงทาเนย 
 
ตารางที่ 4.2: ผลการทดสอบ Keyword ที่ตั้งค่าเอง ของสินค้าใหม่ล่าสุด–แปรงทาเนย 
 

สินค้า Keyword Click Imps. 
Avg. 

Ranking 
%CTR CPC Budget Order 

Search 
Volume 

แปรง
ทา
เนย 

แปรงทา
เนย 

12 293 4 4.1% 1.2 14.4 

3 

3,041 

แปรง 
ซิลิโคน 
ทาเนย 

6 69 6 8.7% 1.2 7.2 228 

แปรงทา
ซอส 

10 159 6 6.3% 1.2 12 258 

Total 28 521 5 5.4% 1.2 33.6 3,527 

 
ที่มา: ร้ำน Buymore Store บนแพลตฟอร์ม Shopee. (2563). สืบค้นจาก https://seller. 

shopee.co.th/. 
 
 จากตารางที่ 4.2 ผลการทดสอบ Keyword ที่ตั้งค่าเองของสินค้าใหม่ล่าสุด-แปรงทาเนย 
พบว่า Keyword แปรงทาเนย มีจ านวนคลิก 12 คลิก มีจ านวนการแสดงผล 293 ครั้ง มีต าแหน่งการ
แสดงผล (Average Ranking) ที่ล าดับที่ 4 ซึ่งเป็นการแสดงผลที่ดีที่สุด จากค าที่เลือกซ้ือโฆษณาทั้ง 3 
ค า ซึ่งสอดคล้องกับจ านวนการค้นหาค าโดยเฉลี่ยที่มากที่สุด คือ 3,041 ครั้ง โดยค าว่า แปรงซิลิโคน
ทาเนยมีอัตราการตอบกลับโฆษณา (%CTR) สูงสุดที่ 8.7% และสินค้า แปรงทาเนย เกิดยอดการ
สั่งซื้อ 3 ค าสั่งซื้อ ใช้งบประมาณโฆษณารวมทั้งสิ้น 33.6 บาท 
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 4.1.3 ผลการทดสอบ Keyword ที่ตั้งค่าเอง ของสินค้าขายดี–ผงล้างท่อ 
 
ตารางที่ 4.3: ผลการทดสอบ Keyword ที่ตั้งค่าเอง ของสินค้าขายดี–ผงล้างท่อ 
 

สินค้า Keyword Click Imps. 
Avg. 

Ranking 
%CTR CPC Budget Order 

Search 
Volume 

ผง
ล้าง
ท่อ 

ผงล้างท่อ 30 319 4 9.4% 2.2 66 

5 

2,759 

ผงระเบิด
ท่อ 

2 45 5 4.4% 1.2 2.4 396 

ท่ออุดตัน 9 93 6 9.7% 1.2 10.8 376 

Total 41 457 5 9.0% 1.9 79.2 3,531 

 
ที่มา: ร้ำน Buymore Store บนแพลตฟอร์ม Shopee. (2563). สืบค้นจาก https://seller. 

shopee.co.th/. 
 
 จากตารางที่ 4.3 ผลการทดสอบ Keyword ที่ตั้งค่าเอง ของสินค้า-ผงล้างท่อ พบว่า ผงล้าง
ท่อ มีจ านวนคลิก 30 คลิก มีการแสดงผล (Impression) 319 ครั้งที่มากที่สุด และมีต าแหน่งการ
แสดงผล (Average Ranking) ต าแหน่งที่ 4 ซึ่งเป็นต าแหน่งที่ดีที่สุดจากจ านวนค าที่เลือกซื้อ ซึ่ง
สอดคล้องกับจ านวนการค้นหาค าโดยเฉลี่ยที่มากท่ีสุดคือ 2,759 ครั้ง แต่มีราคาต่อคลิกสูงที่สุดคือ 2.2 
บาท โดยค าว่าผงระเบิดท่อ และท่ออุดตัน มีราคาต่อคลิกที่ถูกที่สุดและเท่ากันคือ 1.2 บาทและค าว่า
ท่ออุดตัน มีอัตราการตอบกลับโฆษณา (% CTR) 9.7% สูงที่สุด และสินค้าผงล้างท่อ เกิดยอดการ
สั่งซื้อ 5 ค าสั่งซื้อ ใช้งบประมาณโฆษณารวมทั้งสิ้น 79.2 บาท 
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4.2 ผลการทดสอบ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ ผ่านเครื่องมือค้นหาบนแพลตฟอร์ม 
Shopee 
 4.2.1 ผลการทดสอบ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ ของสินค้ายอดนิยม-ที่กดขนมปัง  
 
ตารางที่ 4.4: ผลการทดสอบ Keyword ที ่Shopee ตั้งค่าให้ สินค้ายอดนิยม–ที่กดขนมปัง 
 

สินค้า Keyword Click Imps. 
Avg. 

Ranking 
%CTR CPC Budget Order 

Search 
Volume 

ที่กด
ขนม
ปัง 

แม่พิมพ์ 17 1,100 8 1.5% 1.4 23.8 

1 

17,943 

พิมพ์ 
ขนมปัง 

7 350 8 2% 1.5 10.5 11,845 

เครื่องท า
ขนมปัง 

10 280 7 3.6% 1.4 14 9,287 

Total 34 1730 8 2.0% 1.4 48 39,075 

 
ที่มา: ร้ำน Buymore Store บนแพลตฟอร์ม Shopee. (2563). สืบค้นจาก https://seller. 

shopee.co.th/. 
 
 จากตารางที่ 4.4 ผลการทดสอบ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ ของสินค้ายอดนิยม 
ที่กดขนมปัง พบว่าค าว่า แม่พิมพ์ มีจ านวนคลิกท่ีมากท่ีสุดจ านวน 17 คลิก มีการแสดงผล 
(Impression) มากที่สุด 1,100 ครั้ง ซึ่งสอดคล้องกับจ านวนการค้นหาค าโดยเฉลี่ยที่มากที่สุด คือ 
17,943 ครั้ง และมีราคาต่อคลิกที่ถูกที่สุด 1.4 บาทต่อคลิกเท่ากับค าว่า เครื่องท าขนมปัง โดยค าว่า 
เครื่องท าขนมปัง มีต าแหน่งการแสดงผลที่ดีที่สุดในล าดับที่ 7 และมีอัตราการตอบกลับโฆษณา (% 
CTR) 3.6% ซึ่งเป็นอัตราการตอบกลับที่ดีที่สุด และค าว่า พิมพ์ขนมปัง มีการใช้งบประมาณท่ีน้อย
ที่สุด 10.5 บาท เนื่องจากมีการคลิกที่น้อยที่สุดนั่นเอง สินค้าที่กดขนมปัง เกิดยอดการสั่งซื้อ 1 ค าสั่ง
ซ้ือ ใช้งบประมาณโฆษณารวมทั้งสิ้น 48 บาท 
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 4.2.2 ผลการทดสอบ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ สินค้าใหม่ล่าสุด–แปรงทาเนย 
 
ตารางที่ 4.5: ผลการทดสอบ Keyword ที ่Shopee ตั้งค่าให้ สินค้าใหม่ล่าสุด–แปรงทาเนย 
 

สินค้า Keyword Click Imps. 
Avg. 

Ranking 
%CTR 

Per 
Click 

Budget Order 
Search 
Volume 

แปรง
ทา
เนย 

แปรงทา 13 673 7 1.9% 1.2 15.6 

2 

266 

แปรงทา
อาหาร 

0 49 7 0% 1.2 0 170 

ทาเนย 7 224 7 3.1% 1.2 8.4 238 

Total 20 946 7 2.1% 1.2 24 674 

 
ที่มา: ร้ำน Buymore Store บนแพลตฟอร์ม Shopee. (2563). สืบค้นจาก https://seller. 

shopee.co.th/. 
 
 จากตารางที่ 4.5 ผลการทดสอบ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ ของสินค้าใหม่ล่าสุด 
แปรงทาเนย พบว่า ค าว่า แปรงทา มีจ านวนคลิกที่มากที่สุด จ านวน 13 คลิก มีการแสดงผล 
(Impression) มากที่สุด 673 ครั้ง ซึ่งสอดคล้องกับจ านวนการค้นหาค าโดยเฉลี่ยที่มากที่สุด คือ 266 
ครั้ง โดยค าว่า ทาเนย มีอัตราการตอบกลับโฆษณา (% CTR) 3.1% ซึ่งเป็นอัตราการตอบกลับที่ดี
ที่สุด และมีการใช้งบประมาณที่น้อยที่สุด 8.4 บาท โดยต าแหน่งการแสดงผล และราคาต่อคลิกของ
ทั้ง 3 ค าอยู่ในต าแหน่งการแสดงผลเดียวกันและราคาต่อคลิกท่ีเท่ากัน สินค้าแปรงทาเนย เกิดยอด
การสั่งซื้อ 2 ค าสั่งซื้อ ใช้งบประมาณโฆษณารวมทั้งสิ้น 24 บาท 
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 4.2.3 ผลการทดสอบ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ สินค้าขายดี–ผงล้างท่อ 
 
ตารางที่ 4.6: ผลการทดสอบ Keyword ที ่Shopee ตั้งค่าให้ สินค้าขายดี–ผงล้างท่อ 
 

สินค้า Keyword Click Imps. 
Avg. 

Ranking 
%CTR 

Per 
Click 

Budget Order 
Search 
Volume 

ผง
ล้าง
ท่อ 

ห้องน้ า 14 496 9 2.8% 2.6 36.4 

1 

22,759 

ท่อ 32 671 7 4.8% 1.2 38.4 11,817 
ผงท า
ความ

สะอาดท่อ 
3 59 5 5.1% 1.2 3.6 995 

Total 49 1,226 7 4.0% 1.6 78 35,571 

 
ที่มา: ร้ำน Buymore Store บนแพลตฟอร์ม Shopee. (2563). สืบค้นจาก https://seller. 

shopee.co.th/. 
 
 จากตารางที่ 4.6 ผลการทดสอบ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ ของสินค้าขายดี–ผงล้าง
ท่อ พบว่า ค าว่า ท่อ มีจ านวนคลิกท่ีมากท่ีสุด จ านวน 32 คลิก มีการแสดงผล (Impression) มาก
ที่สุด 671 ครั้ง และมีราคาต่อคลิกที่ถูกท่ีสุด 1.2 บาท และค าว่า ผงท าความสะอาดท่อ มีต าแหน่งการ
แสดงผลที่ดีที่สุดที่ล าดับที่ 5 มีอัตราการตอบกลับโฆษณา (% CTR) 5.1% ซึ่งเป็นอัตราการตอบกลับ
ที่ดีที่สุด สินค้าผงล้างท่อ เกิดยอดการสั่งซื้อ 1 ค าสั่งซื้อ ใช้งบประมาณโฆษณารวมทั้งสิ้น 78 บาท 
 
4.3 การเปรียบเทียบประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ 
 4.3.1 การเปรียบเทียบประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที ่Shopee 
ตั้งค่าให้ ของสินค้ายอดนิยม–ที่กดขนมปัง 
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ตารางที่ 4.7: การเปรียบเทียบประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที่ Shopee  
ตั้งค่าให้ของสินค้ายอดนิยม–ที่กดขนมปัง 

 

แคมเปญ Click Imps. 
Avg. 

Ranking 
%CTR CPC Budget Order 

Cost/ 
Order 

Keyword 
ที่ตั้งค่าเอง 

26 531 8 4.9% 1.4 37.6 2 18.8 

Keyword ที ่
Shopee ต้ัง

ค่า 
34 1,730 8 2.0% 1.4 48 1 48 

 
ที่มา: ร้ำน Buymore Store บนแพลตฟอร์ม Shopee. (2563). สืบค้นจาก https://seller. 

shopee.co.th/. 
  
 จากตารางที่ 4.7 การเปรียบเทียบประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที่ 
Shopee ตั้งค่าให้ ของสินค้ายอดนิยม–ที่กดขนมปัง พบว่า Keyword ที่ตั้งค่าเองมีประสิทธิผลดีกว่า 
Keyword ที ่Shopee ตั้งค่าให้ แม้ว่าจ านวนคลิกและจ านวนการแสดงผลจะน้อยกว่า แต่ในส่วนของ 
อัตราการตอบกลับโฆษณา (% CTR) และราคาค่าโฆษณาต่อยอดการสั่งซื้อสามารถท าได้ดีกว่า ได้
จ านวนยอดขายที่เกิดข้ึนจริง 2 ค าสั่งซื้อ มากกว่า Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ที่ท าได้ 1 ค าสั่งซื้อ 
 4.3.2 การเปรียบเทียบประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที ่Shopee 
ตั้งค่าให้ ของสินค้าใหม่ล่าสุด–แปรงทาเนย  
 
ตารางที่ 4.8: การเปรียบเทียบประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที่ Shopee ต้ัง

ค่าให้ ของสินค้าใหม่ล่าสุด–แปรงทาเนย 
 

แคมเปญ Click Imps. 
Avg. 

Ranking 
%CTR CPC Budget Order 

Cost/ 
Order 

Keyword
ที่ตั้งค่าเอง 

28 521 5 5.4% 1.2 33.6 3 11.2 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.8 (ต่อ): การเปรียบเทียบประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที่ 
Shopee ตั้งค่าให้ ของสินค้าใหม่ล่าสุด–แปรงทาเนย 

 

แคมเปญ Click Imps. 
Avg. 

Ranking 
%CTR CPC Budget Order 

Cost/ 
Order 

Keyword ที ่
Shopee  

ตั้งค่า 
20 946 7 2.1% 1.2 24 2 12 

 
ที่มา: ร้ำน Buymore Store บนแพลตฟอร์ม Shopee. (2563). สืบค้นจาก https://seller. 

shopee.co.th/. 
 
 จากตารางที่ 4.8 การเปรียบเทียบประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword  
ที ่Shopee ตั้งค่าให้ ของสินค้าใหม่ล่าสุด–แปรงทาเนย พบว่า Keyword ที่ตั้งค่าเองที่มีประสิทธิผล
มากกว่า มีจ านวนคลิก 28 คลิก ต าแหน่งการแสดงผลที่ล าดับที่ 5 อัตราการตอบกลับโฆษณา (% 
CTR) 5.4% และสร้างยอดค าสั่งซื้อได้ 3 ค าสั่งซื้อ ซึ่งมีประสิทธิผลที่ดีกว่า Keyword ที่ Shopee  
ตั้งค่า  
 4.3.3 การเปรียบเทียบประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที ่Shopee 
ตั้งค่าให้ ของสินค้าขายดี–ผงล้างท่อ 
 
ตารางที่ 4.9: การเปรียบเทียบประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที่ Shopee ต้ัง

ค่าให้ ของสินค้าขายดี–ผงล้างท่อ 
 

แคมเปญ Click Imps. 
Avg. 

Ranking 
%CTR CPC Budget Order 

Cost/ 
Order 

Keyword
ที่ตั้งค่าเอง 

41 457 5 9.0% 1.9 79.2 5 15.8 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.9 (ต่อ): การเปรียบเทียบประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที่ 
Shopee ตั้งค่าให้ ของสินค้าขายดี–ผงล้างท่อ 

 

แคมเปญ Click Imps. 
Avg. 

Ranking 
%CTR CPC Budget Order 

Cost/ 
Order 

Keyword ที ่
Shopee  

ตั้งค่า 
49 1,226 7 4.0% 1.6 78 1 78 

 
ที่มา: ร้ำน Buymore Store บนแพลตฟอร์ม Shopee. (2563). สืบค้นจาก https://seller. 

shopee.co.th/. 
  
 จากตารางที่ 4.9 การเปรียบเทียบประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword  
ที ่Shopee ตั้งค่าให้ ของสินค้าขายดี–ผงล้างท่อ พบว่า Keyword ที่ตั้งค่าด้วยตนเองที่มีประสิทธิผล
มากกว่า แม้ว่าจะได้จ านวนคลิกและการแสดงผลน้อยกว่า Keyword ที ่Shopee ตั้งค่าให้ รวมไปถึง
มีราคาต่อคลิกที่สูงกว่า แต่ในส่วนของต าแหน่งการแสดงผล อัตราการตอบกลับโฆษณา (% CTR) 
และจ านวนยอดค าสั่งซื้อที่สามารถท าได้ดีกว่า สร้างยอดค าสั่งซื้อได้ 5 ออเดอร์ ซึ่งมีประสิทธิผล 
ที่ดีกว่า Keyword ที่ Shopee ตั้งค่า  
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4.4 สรุปผลการทดลองการวัดประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที ่Shopee 
ตั้งค่าให้  
 
ตารางที่ 4.10: สรุปประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที ่Shopee ตั้งค่าให้ 
 

แคมเปญ Category Product Click Imps. 
Avg. 

Ranking 
%CTR CPC Budget Order 

Keyword 
ที่ตั้งค่า

เอง 

สินค้า
ยอดนิยม 

ที่กด
ขนมปัง 

26 531 8 4.9% 1.4 37.6 2 

สินค้าใหม่
ล่าสุด 

แปรงทา
เนย 

28 521 5 5.4% 1.2 33.6 3 

สินค้าขาย
ดี 

ผงล้าง
ท่อ 

41 457 5 9.0% 1.9 79.2 5 

รวม 95 1,509 6 6.3% 1.6 150.4 10 

Keyword 
ที ่

Shopee  
ตั้งค่า 

สินค้า
ยอดนิยม 

ที่กด
ขนมปัง 

34 1,730 8 2.0% 1.4 48 1 

สินค้าใหม่
ล่าสุด 

แปรงทา
เนย 

20 946 7 2.1% 1.2 24 2 

สินค้าขาย
ดี 

ผงล้าง
ท่อ 

49 1,226 7 4.0% 1.6 78 1 

รวม 103 3,902 7 2.6% 1.4 148 4 
 
ที่มา: ร้ำน Buymore Store บนแพลตฟอร์ม Shopee. (2563). สืบค้นจาก https://seller. 

shopee.co.th/. 
 
 สรุปการวัดประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที ่Shopee ตั้งค่าให้  
ทั้ง 2 แคมเปญ ดังนี้ 
  1) Keyword ที่ตั้งค่าด้วยตนเอง หมวดสินค้าใหม่ล่าสุด สินค้าแปรงทาเนย มีจ านวน
คลิก 28 คลิก มากกว่า สินค้าแปรงทาเนยของแคมเปญ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ แต่ในส่วน
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ของสินค้าที่กดขนมปัง และผงล้างท่อ แคมเปญ Keyword ที่ Shopee Ads ตั้งค่าให้ มีจ านวนคลิก
มากกว่า  
  2) จ านวนการแสดงผลของแคมเปญ Keyword ที่ Shopee Ads ตั้งค่าให้ มีจ านวนการ
แสดงผลในทุกประเภทสินค้ามากกว่า แคมเปญ Keyword ที่ตั้งค่าด้วยตนเอง 
  3) ต าแหน่งการแสดงผล ของสินค้าท่ีกดขนมปังของทั้ง 2 แคมเปญแสดงผลในล าดับ 8 
เท่ากัน และ Keyword ที่ตั้งค่าด้วยตนเอง สินค้า แปรงทาเนย และผงล้างท่อ มีต าแหน่งการแสดงผล
ในล าดับที่ 5 ซึ่งดีกว่าแคมเปญ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้  
  4) อัตราการตอบกลับโฆษณา (% CTR) ของแคมเปญ Keyword ที่ตั้งค่าด้วยตนเอง  
สูงกว่าแคมเปญ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ ในทุกประเภทสินค้า  
  5) ราคาต่อคลิก สินค้าที่กดขนมปัง และแปรงทาเนย ของทั้ง 2 แคมเปญอยู่ในราคาที่
เท่ากัน ยกเว้นสินค้าผงล้างท่อ ที่แคมเปญ Keyword Shopee ตั้งค่าให้ ราคาต่อคลิก 1.6 บาทต่ า
กว่าแคมเปญ Keyword ที่ตั้งค่าด้วยตนเองที่ราคาต่อคลิกอยู่ที่ 1.9 บาท 
  6) Keyword ที่ตั้งค่าด้วยตนเองในทุกประเภทสินค้า ที่กดขนมปัง แปรงทาเนย และ 
ผงล้างท่อ มียอดการสั่งซื้อ ที่มากกว่าแคมเปญ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ สามารถท าได้ ถึง 10 
ค าสั่งซื้อ จากหมวดสินค้ายอดนิยม สินค้าที่กดขนมปัง ได้ 2 ค าสั่งซื้อ หมวดสินค้าใหม่ล่าสุด สินค้า 
แปรงทาเนย ได้ 3 ค าสั่งซื้อ และหมวดสินค้าขายดี สินค้า ผงล้างท่อ ได้ 5 ค าสั่งซื้อ 

 



 

บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 จากการศึกษางานวิจัยเชิงทดลองเรื่อง การวัดประสิทธิผลของค าค้นหา เพื่อเพ่ิมการเข้าถึง
และเพ่ิมยอดขายบนแพลตฟอร์ม Shopee กรณีศึกษา บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด เป็นการ
วิจัยเพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการและต้องการทราบข้อมูลว่า Keyword รูปแบบใดที่ส่งผลต่อ
การเข้าถึงและยอดขาย ด้วยการเก็บรวบรวมข้อมูลของการโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Shopee ด้วยการ
ซื้อ Keyword Ads ที่สามารถวัดค่าได้อย่างถูกต้อง เพื่อเปรียบเทียบประสิทธิผลการซื้อ Keyword ใน
รูปแบบ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ ว่า Keyword รูปแบบใด
สามารถเพ่ิมการเข้าถึงและเพ่ิมยอดขายให้กับร้าน Buymore Store ได้มากกว่ากัน โดยได้สรุป 
อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ ตามล าดับดังต่อไปนี้  
 5.1 สรุปผลการวิจัย 
 5.2 อภิปรายผล 
 5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 ผู้วิจัยได้ท าการวิจัยเชิงทดลอง เพื่อวัดประสิทธิผลของ Keyword เพ่ือเพ่ิมการเข้าถึงและ
เพ่ิมยอดขายของร้าน Buymore Store บนแพลตฟอร์ม Shopee ด้วยการซื้อโฆษณาด้วยการใช้ 
Keyword บนแพลตฟอร์ม Shopee งานวิจัยนี้เป็นการรวบรวมข้อมูลผ่าน Shopee Marketing 
Centre บนแพลตฟอร์ม Shopee โดยวัดผลจ านวนการเข้าถึง (Reach) จ านวนการแสดงผล 
(Impression) การคลิก (Click) ต าแหน่งการแสดงผล (Average Ranking) ยอดการสั่งซื้อ (Order) 
และจ านวนเงิน (Budget) ซ่ึง Shopee Marketing Centre สามารถบอกถึงรายละเอียดต่าง ๆ ของ
จ านวนผู้ที่เข้ามารับชมสินค้าของร้าน Buymore Store และสามารถเปรียบเทียบประสิทธิผลของ 
ทั้ง 2 แคมเปญนี้ ได้ว่า แคมเปญใดมีประสิทธิผลของ Keyword ในการเพิ่มการเข้าถึงและเพ่ิม
ยอดขายบนแพลตฟอร์ม Shopee ให้ร้าน Buymore Store และเหมาะสมส าหรับใช้ในการโฆษณา
ให้แก่ร้าน Buymore Store ต่อไป 
 จากการศึกษางานวิจัยเชิงทดลองเรื่อง การวัดประสิทธิผลของค าค้นหา เพื่อเพ่ิมการเข้าถึง
และเพ่ิมยอดขายบนแพลตฟอร์ม Shopee กรณีศึกษา บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด โดย
แบ่งการทดสอบในด้านต่าง ๆ ดังนี้ 
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  1) ท าการทดสอบ Keyword ผ่านเครื่องมือค้นหาบนแพลตฟอร์ม Shopee 
  2) ท าการทดสอบเปรียบเทียบ 2 แคมเปญ ระหว่างแคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ตั้งค่าเอง 
และ แคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ 
 
ตาราง 5.1: สรุปการวัดประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าด้วยตนเอง 
 

Category Keyword Click Imps. 
Avg. 
Rank 

%CTR CPC Budget Order 
Cost/ 
Order 

สินค้ายอด
นิยม-ที่กด
ขนมปัง 

ที่กดขนม
ปัง 

7 91 4 7.7% 1.3 9.1 

2 18.8 
แม่พิมพ์
ขนมปัง 

10 120 10 8.3% 1.5 15 

พิมพ์ 
ขนมปัง 

9 320 11 2.8% 1.5 13.5 

Total 26 531 8 4.9% 1.4 37.6 

สินค้า 
ใหม่ล่าสุด-
แปรงทา

เนย 

แปรงทา
เนย 

12 293 4 4.1% 1.2 14.4 

3 11.2 

แปรง
ซิลิโคน
ทาเนย 

6 69 6 8.7% 1.2 7.2 

แปรงทา
ซอส 

10 159 6 6.3% 1.2 12 

Total 28 521 5 5.4% 1.2 33.6 
(ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 5.1 (ต่อ): สรุปการวัดประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าด้วยตนเอง 
 

Category Keyword Click Imps. 
Avg. 
Rank 

%CTR CPC Budget Order 
Cost/ 
Order 

สินค้า 
ขายดี-ผง
ล้างท่อ 

ผงล้างท่อ 30 319 4 9.4% 2.2 66 

5 15.84 
ผงระเบิด

ท่อ 
2 45 5 4.4% 1.2 2.4 

ท่ออุดตัน 9 93 6 9.7% 1.2 10.8 

Total 41 457 5 9.0% 1.9 79.2 

Grand Total 95 1,509 6 6.3% 1.5 150.4 10 15 

 
ที่มา: ร้ำน Buymore Store บนแพลตฟอร์ม Shopee. (2563). สืบค้นจาก https://seller. 

shopee.co.th/. 
 
 และหากพิจารณาที่การเลือกใช้ค านั้นจะพบว่า ค าที่มีจ านวนคลิกและอัตราการตอบกลับ
โฆษณา (% CTR) สูงนั้นจะเป็นค าประเภท Exact Match ที่มีการระบุลักษณะสินค้า หรือเป็นค าที่
เฉพาะเจาะจง อาทิเช่น แม่พิมพ์ขนมปัง (8.3%) แปรงซิลิโคนทาเนย (8.7%) และท่ออุดตัน (9.7%) 
ซ่ึงอัตราการตอบกลับโฆษณา (% CTR) นี้ ก็ส่งผลต่อจ านวนค าสั่งซื้ออีกด้วย จากการโฆษณาคีย์เวิร์ด
ด้วยการตั้งค่าด้วยตนเอง 3 ประเภทสินค้า พบว่าสินค้าที่สามารถสร้างยอดการสั่งซื้อได้มากท่ีสุด คือ 
สินค้าขายดี–ผงล้างท่อ 5 ค าสั่งซื้อ รองลงมาคือ สินค้าใหม่ล่าสุด-แปรงทาเนย 3 ค าสั่งซื้อ และสินค้า
ยอดนิยม-ทีก่ดขนมปัง 2 ค าสั่งซื้อ ซึ่งแปรผันตามจ านวนคลิก และเม่ือพิจารณาค่าโฆษณาที่ใช้ต่อ 1 
การสั่งซื้อพบว่า สินค้าใหม่ล่าสุด-แปรงทาเนย มีการใช้งบประมาณค่าโฆษณาต่อการสั่งซื้อน้อยที่สุด
คือ 11.2 บาทต่อการสั่งซื้อ เนื่องมาจากต าท่ีเลือกซื้อนั้นมีราคาต่อคลิกท่ีไม่สูงมาก รองลงมา คือ
สินค้าขายดี–ผงล้างท่อใช้งบประมาณค่าโฆษณาต่อการสั่งซื้อ 15.84 บาท ต่อการสั่งซื้อ ที่มีราคา 
ต่อคลิกในค าว่า ผงล้างท่อ สูงถึงคลิกละ 2.2 บาท อีกทั้งค าว่าผงล้างท่อยังได้จ านวนคลิกที่มากที่สุดใน
กลุ่มสินค้าผงล้างท่ออีกด้วยจึงท าให้มีราคาต่อคลิกในสินค้ากลุ่มนี้มีราคาที่สูงนั่นเอง และสินค้ายอด
นิยม–ที่กดขนมปัง ใช้งบประมาณค่าโฆษณาต่อการสั่งซื้อ 18.8 บาท ต่อการสั่งซื้อ เนื่องจากราคา 
ต่อคลิกในกลุ่มค าท้ัง 3 ค า ในสินค้ายอดนิยม-ที่กดขนมปัง มีราคาต่อคลิกสูงกว่า สินค้าอีก 2 สินค้า
นั่นเอง 
 



38 

ตาราง 5.2: สรุปการวัดประสิทธิผลของ Keyword ที่ Shopee ตั้งให้ 
 

Category Keyword Click Imps. 
Avg. 
Rank 

%CTR CPC Budget Order 
Cost/ 
Order 

สินค้า
ยอดนิยม-
ที่กดขนม

ปัง 

แม่พิมพ์ 17 1,100 8 1.5% 1.4 23.8 

1 48.3 

พิมพ์ขนม
ปัง 

7 350 8 2.0% 1.5 10.5 

เครื่องท า
ขนมปัง 

10 280 7 3.6% 1.4 14 

Total 34 1,730 8 2.0% 1.4 48.3 

สินค้า 
ใหม่

ล่าสุด-
แปรงทา

เนย 

แปรงทา 13 673 7 1.9% 1.2 15.6 

2 12 
แปรงทา
อาหาร 

0 49 7 0% 1.2 0 

ทาเนย 7 224 7 3.1% 1.2 8.4 

Total 20 946 7 2.1% 1.2 24.0 

สินค้า 
ขายดี-ผง
ล้างท่อ 

ห้องน้ า 14 496 9 2.8% 2.6 36.4 

1 78.4 

ท่อ 32 671 7 4.8% 1.2 38.4 

ผงท า
ความ

สะอาดท่อ 
3 59 5 5.1% 1.2 3.6 

Total 49 1,226 7 4.0% 1.6 78.4 

Grand Total 103 3,902 7 2.6% 1.5 150.7 4 37.7 

 
ที่มา: ร้ำน Buymore Store บนแพลตฟอร์ม Shopee. (2563). สืบค้นจาก https://seller. 

shopee.co.th/. 
 
 การเลือกใช้ค าของ Keyword ที่ Shopee ตั้งให้นั้น พบว่า จะเป็นค าประเภท Broad 
Match ที่ไม่ได้มีการระบุลักษณะสินค้า หรือเป็นค าทั่วไป ไม่ได้เฉพาะเจาะจง หรือบางค าอาจไม่ได้สื่อ
ถึงตัวสินค้า ใช้ค าที่กว้างมากเกินไป อาทิเช่น เครื่องท าขนมปัง แปรงทา หรือห้องน้ า จึงท าให้มีอัตรา
การตอบกลับโฆษณา (% CTR) ต่ า ซึ่งส่งผลต่อจ านวนค าสั่งซื้ออีกด้วย จากการโฆษณา Keyword ที่ 
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Shopee ตั้งให้ 3 ประเภทสินค้า พบว่าสินค้าที่สามารถสร้างยอดการสั่งซื้อได้มากท่ีสุดคือ สินค้าใหม่
ล่าสุด-แปรงทาเนย 2 ค าสั่งซื้อ โดย สินค้าขายดี–ผงล้างท่อ และสินค้ายอดนิยม-ที่กดขนมปัง ได้ 
อย่างละ 1 ค าสั่งซื้อ รวมทั้งสิ้น 4 ค าสั่งซื้อ เมื่อได้พิจารณาค่าโฆษณาที่ใช้ต่อ 1 การสั่งซื้อ พบว่า 
สินค้าใหม่ล่าสุด-แปรงทาเนย มีการใช้งบประมาณค่าโฆษณาต่อการสั่งซื้อน้อยที่สุด คือ 12 บาทต่อ
การสั่งซื้อ เนื่องมาจากค าที่เลือกซ้ือนั้นมีราคาต่อคลิกที่ไม่สูงมาก 1.2 บาท รองลงมา คือสินค้ายอด
นิยม–ที่กดขนมปัง ใช้งบประมาณค่าโฆษณาต่อการสั่งซื้อ 48.3 บาทต่อการสั่งซื้อ ราคาต่อคลิก 1.6 
บาทและ สินค้าขายดี–ผงล้างท่อใช้งบประมาณค่าโฆษณาต่อการสั่งซื้อ 78 บาทต่อการสั่งซื้อ โดยมี
ราคาต่อคลิกในค าว่า ห้องน้ า สูงถึงคลิกละ 2.6 บาท จึงสามารถสรุปการวัดประสิทธิผล Keyword 
ของ 2 แคมเปญ ได้ดังนี้ 
  1) แคมเปญ Keyword ที่ตั้งค่าเอง สามารถสร้างยอดขายได้มากกว่า Keyword 
Keyword ที่ Shopee ตั้งให ้แม้ว่าค าท่ีเลือกซ้ือในทั้ง 2 แคมเปญจะเป็นค าท่ีกว้างแต่ Keyword ที่ตั้ง
ค่าด้วยตนเอง นั้นมีการเลือกซื้อค าที่มีความเฉพาะเจาะจง ระบุประเภท ชนิดของสินค้า สื่อถึงตัว
สินค้ามากกว่าการซื้อค า Keyword ที่ Shopee ตั้งให้ ที่บางค าไม่ได้สื่อถึงสินค้าหรือไม่ได้ระบุตัว
สินค้า 
  2) แคมเปญ Keyword ที่ Shopee ตั้งให้ มีการใช้ค าที่เป็นค าทั่วไป ไม่เฉพาะเจาะจง 
(Broad Match) จึงท าให้มีการแสดงผลและได้รับจ านวนคลิกท่ีมากกว่า แคมเปญ Keyword ที่ตั้งค่า
ด้วยตนเอง แต่ก็มีอัตราการตอบกลับโฆษณา (% CTR) ที่ต่ า เนื่องจากสินค้าไม่ตรงกับความต้องการ
ของผู้ใช้งาน จึงส่งผลต่อต าแหน่งการแสดงผล ดังนั้นแคมเปญ Keyword ที่ตั้งค่าเองที่มีการใช้ค าท่ี
เฉพาะเจาะจงมากกว่า (Exact Match) แม้ว่าจะมีการแสดงผลที่น้อยกว่าแต่ก็ได้รับจ านวนคลิกที่น้อย
กว่าเพียงเล็กน้อย แต่เนื่องจากการแสดงผลของสินค้าตรงกับค าท่ีผู้ใช้งานค้นหา จึงมีอัตราการตอบ
กลับโฆษณา (% CTR) ที่สูงกว่า ท าให้ต าแหน่งการแสดงผลของแคมเปญ Keyword ที่ตั้งค่าด้วย
ตนเอง มีต าแหน่งการแสดงผลที่ดีกว่า 
  3) อัตราการตอบกลับโฆษณา (% CTR) ส่งผลต่อจ านวนค าสั่งซื้อ ยิ่งอัตราการตอบกลับ
โฆษณา (%CTR) สูง จ านวนค าสั่งซื้อก็จะเพ่ิมสูงมากข้ึนไปด้วย เนื่องจากการแสดงผลของสินค้าในค า
ที่ผู้ใช้งานท าการค้นหา มีความเก่ียวข้อง หรือตรงกับสิ่งที่ผู้ใช้งานก าลังค้นหาอยู่ก็จะมีการตอบกลับ
โฆษณาด้วยการคลิก และน าไปสู่การสั่งซื้อในที่สุด 
  4) จ านวนคลิก และจ านวนการแสดงผล ไม่ได้ส่งผลต่อยอดการสั่งซื้อ หากแต่เป็น ค า 
Keyword ที่เลือกใช้ ว่ามีความเก่ียวเนื่องกับสินค้าที่จะขายมากน้อยเพียงใด 
  5) แคมเปญ Keyword ที่ตั้งค่าเอง ได้จ านวนคลิกและการแสดงผลน้อยกว่า Keyword 
ที่ Shopee ตั้งให้ แต่ต าแหน่งการแสดงผล อัตราการตอบกลับโฆษณา (% CTR) ราคาต่อคลิก 
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จ านวนการสั่งซื้อ รวมถึงราคาโฆษณาท่ีใช้ต่อการสั่งซื้อนั้น มีประสิทธิผลที่ดีมากกว่า Keyword ที่ 
Shopee ตั้งให้ 
 
5.2 อภิปรายผล 
 จากการศึกษางานวิจัยเชิงทดลองเรื่อง การวัดประสิทธิผลของค าค้นหา เพื่อเพ่ิมการเข้าถึง
และเพ่ิมยอดขายบนแพลตฟอร์ม Shopee กรณีศึกษา บริษัท บายมอร์ (ประเทศไทย) จ ากัด ที่ทาง
ผู้วิจัยได้ท าการทดสอบ Keyword ผ่านเครื่องมือค้นหาบนแพลตฟอร์ม Shopee และทดสอบ
เปรียบเทียบ 2 แคมเปญ ระหว่างแคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ตั้งค่าเอง และ แคมเปญที่ใช้ Keyword 
ที่ Shopee ตั้งค่าให้ เพ่ือเปรียบเทียบประสิทธิผลของทั้ง 2 แคมเปญนี้ได้ว่า แคมเปญใดมีประสิทธิผล
ของ Keyword ในการเพิ่มการเข้าถึงและเพ่ิมยอดขายบนแพลตฟอร์ม Shopee ให้ร้าน Buymore 
Store และเหมาะสมส าหรับใช้ในการโฆษณาให้แก่ร้าน Buymore Store สามารถอภิปรายผลได้ 
ดังนี้  
 แคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ในแต่ละกลุ่มสินค้านั้น เป็นค าท่ีกว้างมาก
เกินไป บางค าไม่ได้สื่อถึงตัวสินค้าเลย เช่น สินค้าแปรงทาเนย แคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ Shopee 
ตั้งค่าให้ คือค าว่า แปรงทา ซึ่งสามารถสื่อถึงแปรงทาได้หลายประเภท ทั้งแปรงทาสี แปรงทาหน้า 
แปรงทาบ้านเป็นต้น หรือสินค้าผงล้างท่อ แคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ คือค าว่า 
ห้องน้ า หรือท่อ ที่สามารถสื่อถึงสินค้าได้มากมายหลากหลายประเภท ถึงแม้ว่าจะมีการแสดงผล
จ านวนมาก แต่เมื่อสินค้าแสดงผลไม่ตรงกับสิ่งที่ผู้ใช้งานต้องการค้นหา สินค้าก็จะถูกเลื่อนผ่าน ไม่ถูก
คลิกหรือกดดู ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดปัจจัยการเลือกใช้ Keyword ในส่วนของความส าคัญท่ีว่า 
Keyword เป็นสิ่งที่เชื่อมระหว่างผู้บริโภคกับสินค้าที่ต้องการค้นหา การเลือกใช้ Keyword ที่ถูกต้อง
จะท าให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงตัวสินค้าและมีความสนใจร้านค้า และอาจเปลี่ยนความสนใจนั้นเป็น
ลูกค้าหรือเกิดยอดการสั่งซื้อได้ หาก Keyword นั้นเน้นเพียงจ านวนผู้เข้าชมที่เปรียบเสมือนการมีคน
เดินผ่านหน้าร้านเป็นจ านวนมาก แต่กลับไม่มีใครเข้ามาเลือกซ้ือ นั่นก็เท่ากับว่าร้านของคุณไม่
สามารถขายสินค้าได้เลยนั่นเอง รวมไปถึงการเลือกใช้ Keyword ที่เชื่อมโยงนั้น ย่อมเปรียบเสมือน
การเลือกท าเลที่ตั้งร้านค้า โดยตั้งร้านค้าในท าเลที่ขายสินค้าประเภทเดียวกัน ย่อมท าให้ผู้คนที่เลือก
ซื้อหรือเดินผ่านไปมาที่หน้าร้านของเรานั้นเป็นกลุ่มคนที่มีความสนใจสินค้าประเภทเดียวกับสินค้าใน
ร้านของเรานั่นเอง ซึ่งสิ่งนี้เองที่จะช่วยเพิ่มโอกาสในการขาย รวมไปถึงเพ่ิมโอกาสให้สินค้าในร้านได้
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่มีความสนใจในสินค้าประเภทนั้น ๆ น าไปสู่ยอดขายได้มากข้ึนและง่ายมากกว่าการ
ใช้ Keyword ที่ไม่มีความเกี่ยวข้องกันนั่นเอง และเมื่อพิจารณาในส่วนของอัตราการตอบกลับโฆษณา  
(% CTR) พบว่า ทุกกลุ่มสินค้าของแคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้นั้น มีอัตราการตอบ
กลับโฆษณา (% CTR) ที่ต่ ากว่า แคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ตั้งค่าเองในทุกกลุ่มสินค้า และในค าที่มี 
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อัตราการตอบกลับโฆษณา (% CTR) สูงนั้น กลับมีจ านวนการแสดงผล และจ านวนคลิกที่น้อยกว่า 
แคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ เนื่องจากแคมเปญ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้นั้น
มีการใช้ค าที่กว้าง ไม่เฉพาะเจาะจงจึงท าให้มีจ านวนการค้นหาและจ านวนการแสดงผลที่สูงมากกว่า 
แต่กลับไม่ได้ช่วยให้เกิดยอดการสั่งซื้อที่มากนัก ซึ่งได้รับเพียง 4 ค าสั่งซื้อ เมื่อเปรียบเทียบประสิทธิผล
ในแคมเปญ Keyword ที่ตั้งค่าเองทีเ่กิดยอดการสั่งซื้อ 10 ค าสั่งซื้อ จากผลการตอบกลับโฆษณาท่ี
เกิดข้ึนนี้ ส่งผลให้ค่าโฆษณาที่ใช้ต่อ 1 การสั่งซื้อของ แคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ 
นั้น มีราคาสูงกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับแคมเปญ Keyword ที่ตั้งค่าด้วยตนเอง ซึ่งผลการศึกษานี้ตรง
กับท่ี สุธี เผ้าอาจ (2564) ได้กล่าวถึงประเภทของ Keyword ที่ดีควรจะต้องเลือกใช้ค าท่ีมีความ
เกี่ยวข้องกับสินค้า เมื่อผู้ที่สนใจท าการค้นหาด้วย keyword และสินค้าที่แสดงผลตรงกับความสนใจ 
ก็จะเกิดการคลิกเข้าไปดูรายละเอียดเพ่ิมเติม ที่ก่อให้เกิดอัตราการตอบกลับโฆษณาท่ีสูง น าไปสู่การ
สั่งซื้อสินค้า ที่ก่อให้เกิดค่าโฆษณาที่ใช้ต่อ 1 การสั่งซื้อของ Keyword ที่ถูกนั่นเอง และจากอัตราการ
ตอบกลับโฆษณา (% CTR) ที่สูง จากความเก่ียวเนื่องของ Keyword ที่มีความสัมพันธ์และ
เฉพาะเจาะจงไปยังสินค้า ของประเภท Keyword ที่ตั้งค่าเอง ส่งผลให้ต าแหน่งการแสดงผลอยู่ใน
ล าดับต้น ๆ และแสดงผลในต าแหน่งที่กว่าแคมเปญ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้ ที่มีการมองเห็น
สูง เพ่ิมโอกาสทางการขาย และน าไปสู่ยอดการสั่งซื้อในที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด Search 
Engine Marketing (SEM) ที่ได้กล่าวไว้ว่า อันดับที่อยู่หน้าแรกของการค้นหา มีโอกาสดึง Traffic  
เข้าสู่เว็บไซต์ได้มากกว่าอันดับในหน้าอื่น ๆ และยิ่งมีคนเข้ามาท่ีหน้าร้านมากข้ึนเท่าไหร่ โอกาสที่คน
เหล่านั้น จะกลายเป็นลูกค้า ก็ยิ่งมากข้ึนเท่านั้น 
 ดังนั้นจึงสามารถสรุปการอภิปรายผลได้ว่าแคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ตั้งค่าเองนั้น มี
ประสิทธิผลดีกว่าแคมเปญที่ใช้ Keyword ที่ Shopee ตั้งค่าให้เนื่องจากสามารถเลือกก าหนด
ประเภทของ Keyword Match ให้อยู่ในรูปแบบของ Broad Match หรือ Exact Match สามารถ 
เลือกตั้งค่าค าที่ต้องการใช้ได้เองอย่างอิสระ สามารถเลือกใช้ค าให้ตรงหรือเกี่ยวข้องกับตัวสินค้า และ
จากการที่ผู้วิจัยได้เลือกใช้ Keyword ที่เป็นชื่อของสินค้าโดยตรงของทั้ง 3 สินค้าคือ ที่กดขนมปัง 
แปรงทาเนย และผงล้างท่อ จะเห็นได้ว่า Keyword ดังกล่าวเป็น Keyword ที่สามารถบ่งบอก
ลักษณะของตัวสินค้าได้อย่างชัดเจนว่าเป็นสินค้าอะไร และมีวิธีการใช้งานอย่างไร หรือการเลือกใช้ค า 
Keyword ที่เป็นปัญหาของลูกค้าที่พบเจอ เช่น ท่ออุดตัน เมื่อลูกค้าใช้ค าค้นหาที่ตรงกับความ
ต้องการหรือตรงกับสิ่งที่ก าลังค้นหา แล้วเจอสินค้าที่สามารถช่วยแก้ปัญหาให้ได้ จึงช่วยเพิ่มโอกาส
ทางการขายได้มากกว่าการเลือกใช้ Keyword ที่เป็นค าท่ีกว้าง หรือไม่มีความสัมพันธ์หรือสื่อถึงตัว
สินค้า เนื่องจากกลุ่มค าท่ีเฉพาะเจาะจงนั้น คือกลุ่มค าที่ผู้บริโภคมีความสนใจในตัวสินค้ามากกว่า
กลุ่มค าแบบกว้าง ซึ่งจะเห็นได้จากอัตราการตอบกลับโฆษณาท่ีสูง และมียอดการสั่งซื้อที่มากกว่า
กลุ่มค าแบบกว้างหรือไม่เฉพาะเจาะจงนั่นเอง เพราะการเลือกใช้ค าที่เฉพาะเจาะจงในตัวสินค้านั้น ๆ 
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ที่สามารถสื่อถึงตัวสินค้าได้ดี จะท าให้ผู้บริโภคท่ีมีความสนใจในสินค้าประเภทนั้นอยู่แล้ว คลิกเข้ามาดู
รายละเอียด และเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าในที่สุด ทั้งนี้จะต้องไม่ลืมว่า Keyword ที่เลือกใช้จะต้องไม่
แข่งขันกันเองกับ Keyword อ่ืนใน Ad Group เดียวกัน เพราะอาจจะท าให้ราคาต่อคลิกสูงขึ้น และ 
Keyword นั้นต้องมีความเกี่ยวข้องกับตัวสินค้าจึงจะท าให้เกิดอัตราการตอบกลับที่ดี และเพ่ือให้เกิด
ยอดขายอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด  
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะทางทฤษฎี  
 การศึกษาครั้งนี้ท าการค้นหาผ่านแพลตฟอร์ม Shopee ด้วยการก าหนดคีย์เวิร์ด 2 รูปแบบ
ระหว่าง Keyword ที่ตั้งค่าด้วยตนเองกับ Keyword ที่ Shopee Ads ตั้งค่าให้ เพ่ือน ากลยุทธ์การ
เลือกใช้ Keyword ไปใช้ในการเพิ่มยอดขายให้แก่ร้าน ซึ่งควรเลือกใช้คีย์เวิร์ดที่มีความเกี่ยวข้องกับ 
ตัวสินค้า ทั้งในแง่ของชื่อสินค้า วิธีการใช้งาน หรือระบุถึงปัญหา เมื่อค าที่เลือกใช้ ตรงหรือมีความ
เกี่ยวข้องกับตัวสินค้า เมื่อผู้ค้นหาหรือผู้ที่สนใจท าการค้นหาข้อมูลผ่าน Keyword และพบสินค้าของ
เราแสดงผลตรงกับสิ่งที่ผู้ค้นหาสนใจ ก็จะช่วยเพิ่มอัตราการตอบกลับโฆษณา น าไปสู่การสร้าง
ยอดขายได้ในที่สุด 
 5.3.2 ข้อเสนอแนะทางปฏิบัติส าหรับประยุกต์ใช้ในการซื้อโฆษณา 
 จากการวิจัยและศึกษาประสิทธิผลของ Keyword ที่ตั้งค่าด้วยตนเองกับ Keyword  
ที่ Shopee Ads ตั้งค่าให้ แสดงให้เห็นว่า ทั้ง 2 แคมเปญนี้ แคมเปญท่ีมีประสิทธิผลมากกว่า และ
สามารถสร้างยอดขายได้มากที่สุด คือ แคมเปญที่ตั้งค่า Keyword ด้วยตนเอง ซึ่งเป็นการเลือก 
Keyword ที่เก่ียวข้องกับสินค้าและผลิตภัณฑ์ โดยใช้ค า Keyword แบบ Exact Match ที่ระบุชื่อ 
ลักษณะของสินค้าโดยตรง หรือแบบเฉพาะเจาะจงเพราะจะท าให้ผู้ใช้งานหรือผู้ที่สนใจท าการค้นหา
ผ่าน Keyword โดยสินค้ามีการแสดงผลตรงกับความต้องการของผู้ค้นหา ก็จะท าให้ต าแหน่งการ
แสดงผลของสินค้า อยู่ในอันดับต้น ๆ เนื่องจากต าแหน่งการแสดงผลในอันดับต้น ๆ นั้น ส่งผลต่อ 
การสั่งซื้อสินค้า อีกท้ังยังสามารถเพ่ิมโอกาสในการเข้ามาดูสินค้าอ่ืน ๆ ในร้านเพ่ิมเติมได้  
การซื้อโฆษณาใด ๆ ไม่ว่าจะเป็น Keyword ในแพลตฟอร์ม Shopee หรือแพลตฟอร์มอ่ืน ๆ ล้วน
จะต้องท าการวิเคราะห์ข้อมูล ผลลัพธ์จากการโฆษณาอยู่เป็นระยะ หากพบว่าค าได้ที่มีราคาต่อคลิก 
ที่แพงเกินไป หรือมีอัตราการตอบกลับโฆษณา (% CTR) ที่ต่ า ก็ควรท าการพิจารณาหยุดซื้อค า
ดังกล่าว เพื่อให้ภาพรวมของแคมเปญออกมาดีมีประสิทธิภาพ 
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 5.3.3 ข้อเสนอแนะในงานวิจัยในอนาคต 
 1) ควรเพิ่มงบประมาณและเพ่ิมระยะเวลาในการวัดผล โดยแบ่งการซื้อโฆษณาของแต่ละ 
Category หรือแต่ละประเภทสินค้าให้เท่ากัน เพื่อให้การวัดผลสามารถสรุปผลออกมาได้ง่าย และ
แม่นย ามากข้ึน ในบางกลุ่มสินค้า ระยะเวลามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากบางสินค้าต้องใช้เวลา 
ในการหาข้อมูลประกอบการพิจารณาตัดสินใจ เช่น แปรงทาเนย ควรเลือกใช้วัสดุแบบใดดี 
 2) ควรท าการแยกแคมเปญ โดยตั้งค่ากลุ่มค า (Ad Group) ตามลักษณะประเภท เพื่อให้
สามารถทดสอบค า Keyword ที่มีความหลากหลายมากขึ้น อาทิเช่น ใช้ Long Tail Keyword เพ่ือ
เจาะจงสินค้านั้น ๆ ให้ชัดเจนขึ้น เพราะคนที่ค้นหา Keyword กลุ่มนี้ คือคนที่มีความต้องการซื้อ
สินค้านั้น ๆ โดนเฉพาะ ใช้ค าที่เก่ียวข้องกับปัญหาที่พบ เช่น ท่อตัน น้ าค้างท่อ น้ าระบายช้า หรือการ
ใช้ค าที่ระบุเกี่ยวกับสถานะ เข้าไปเพิ่มเติม เช่น ผงระเบิดท่อ ราคาถูก ผงระเบิดท่อ พร้อมส่ง เป็นต้น 
 3) ควรเปรียบเทียบประสิทธิผลการซื้อโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Shoppe ระหว่าง Search 
Ads และ Discovery Ads ว่าโฆษณารูปแบบใดมีประสิทธิผลในการเพิ่มยอดการสั่งซื้อให้กับร้านค้า 
ได้มากกว่ากัน 
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