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บทคัดย่อ 
 

งานวิจัยในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาประสิทธิภาพและประสิทธิผลของลักษณะคําค้น
และพฤติกรรมการค้นหาบริการสินเช่ือรถยนต์ประเภทสินเช่ือรถแลกเงินกับทางธนาคารธนชาต จํากัด 
(มหาชน) ระเบียบวิธีวิจัยเป็นงานวิจัยเชิงทดลอง (Experimental Research) โดยใช้เคร่ืองมือ Google 
Search เพ่ือทดสอบว่า  กลุ่มคําค้นหาระหว่าง Brand Keyword, Generic Keyword และ Competitor 
Keyword กลุม่คําค้นใดมีผลลัพธ์ก่อให้เกิดการลงทะเบียนเพ่ือให้ทางธนาคารติดต่อกลับ โดยมีผู้สนใจ
เห็นโฆษณาจากการค้นหาจํานวนทั้งสิน้ 810,461 ครั้งมีผูส้นใจลงทะเบียนทั้งสิ้น 2,567 คน จากจํานวน
คําค้น 345 คําค้น โดยคําคน้ทั้งหมดแบ่งคําค้นออกเป็น กลุ่มคําค้น Brand Keyword จาํนวน 36 คําคน้ 
กลุ่ม Generic Keyword จํานวน 166 คําคน้ และกลุ่ม Competitor Keyword จํานวน 143 คําค้น 

ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มคําค้นที่มีผู้สนใจลงทะเบียนเพ่ือให้ทางธนาคารติดต่อกลับมากที่สุด
ได้แก่กลุ่มคําคน้ Generic Keyword Brand Keyword และ Competitor Keyword ตามลําดับ แต่
เมื่อมีการเปรียบเทียบถึงงบประมาณท่ีใช้ในการซื้อโฆษณาแล้วน้ัน  พบว่ากลุ่มคําค้น Brand Keyword 
น้ัน มีค่าใช้จ่ายการโฆษณาต่อการลงทะเบียนถูกที่สุด ทําให้สามารถพิจารณาได้ว่าในการซื้อโฆษณา
เพ่ือจุดประสงค์ให้มผีูล้งทะเบียนสนใจสมัครใช้บรกิารสินเช่ือรถยนต์ประเภทรถแลกเงินน้ันต้องพิจารณา
แบ่งการใช้งบประมาณในกลุม่คําค้น Brand Keyword ในสดัส่วนที่มากที่สดุเพ่ือให้เกิดการใช้งบประมาณ
อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 
คําสําคัญ: Google Search, Brand Keyword, Generic Keyword, Competitor Keyword  
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ABSTRACT 
 

The objective of this research was to study keyword and searching behavior’s 
efficiency and effectiveness of Automotive Lending service: Cash Your Car by 
Thanachart Bank Public Company Limited. The experimental research using Google 
Search was examined whether Brand Keyword, Generic Keyword or Competitor 
Keyword can be resulting in a call back request register. From 810,461 audiences, 
there were 2,567 who registered due to 345 keywords including 36 Brand Keywords, 
166 Generic Keywords, and 143 Competitor Keywords. 

The result showed that most keyword registration as a result of Generic 
Keyword Brand Keyword and Competitor Keyword, respectively. Owing to Brand 
Keyword, advertising budget per number of register was lowest. Based on efficient 
budgeting management, ads purchasing therefore apportioned to Brand Keyword as 
the greatest proportion of budget. 
 
Keywords: Google Search, Brand Keyword, Generic Keyword, Competitor Keyword 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การค้นคว้าอิสระครั้งน้ีจะประสบความสําเร็จลุล่วงไปไม่ได้เลยถ้าขาดการสนับสนุนจาก 
อาจารย์ส้ม ผศ.ดร.ปฐมา สตะเวทิน อาจารย์เจ้าของหลักสูตรผู้ยินยอมให้ข้าพเจ้าสอบผ่านสัมภาษณ์
ในครั้งแรก ทําให้ได้เข้ามาเรียนหลักสูตร DiMC รุ่นที่ 6 น้ี และอาจารย์ป๊อป ดร. มณฑริา ธาดา
อํานวยชัย ในฐานะที่ปรึกษาที่ให้คําปรึกษาและการแนะนําถึงวิธีการทําการวิจัยในครั้งน้ี สําเร็จเป็นรูป
เป็นร่างด้วยดีและสมบูรณ์ในที่สุด 

นอกจากน้ีต้องขอขอบคุณที่อนุญาตและสนับสนุนให้ข้าพเจ้ามาเรียนและทําการวิจัยน้ี 
ผู้บริหารของธนาคารธนชาตจํากัด (มหาชน) คุณสุภาลักษณ์ ต้ังจิตต์ศลี และคุณชัชฤทธ์ิ ต้ังเถกิงเกียรต์ิ 
ตลอดจนเจ้าหน้าที่ของธนาคารที่ให้ความช่วยเหลือ 

อาจารย์ DiMC ทุกท่านทีส่ละแรงกายแรงใจมอบประสบการณ์ความรู้ทั้งในและนอกตํารา
เรียนให้อย่างสุดความสามารถเพ่ือให้ข้าพเจ้ามีความรู้ความสามารถพร้อมที่จะทํางานในสายงาน 
Digital Marketing และสายงานที่เก่ียวข้องได้อย่างถูกต้องสมบูรณ ์

เพ่ือนชาว DiMC รุ่นที่ 6 ทุกทา่นสําหรับมิตรภาพที่ดี และสมาชิกกลุ่ม Fifty Shades of 
Creation ที่ช่วยกันฝ่าฟันอุปสรรค์มาด้วยกันจนสามารถจบการศึกษาจนพร้อมกันได้ 

สุดท้ายนี้ขอขอบคุณครอบครัวอันเป็นที่รัก คุณแม่ ชลิดา หอโสภณพงษ์ พ่ีสาว Suppalux 
Savard และภรรยาที่เป็นกําลังใจ ผลักดันและสนับสนุนในทุก ๆ ด้าน เพ่ือให้การเรียนและการทํา
วิจัยคร้ังน้ีสําเร็จลุล่วงไปด้วยดี 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ที่มาและความสําคญัของปญัหา 

การปล่อยสินเช่ือจากธนาคารพาณิชย์ ถือเป็นหน่ึงในกลไกสําคัญทีท่ําให้ภาพรวมเศรษฐกิจ
ของประเทศไทยดําเนินต่อไป ข้อมูลจากผลการดําเนินงานของระบบธนาคารพาณิชย์ ไตรมาสที่ 1 ปี 
2562 (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2562) มีขอ้มูลว่า สินเช่ือระบบธนาคารพาณิชย์มีการขยายตัวชะลอ
ลง โดยไตรมาส 3 ปี 2561 อยู่ที่ระดับร้อยละ 6.0 แต่ไตรมาส 1 ปี 2562 อยู่ที่ร้อยละ 5.6 อย่างไรก็ดี 
หากมองในส่วนของสินเช่ืออุปโภคบริโภคน้ันยังขยายตัวได้ดี สอดคล้องกับการบริโภคท่ีขยายตัวดี 
และเป็นผลจากการแข่งขันทีสู่งขึ้นในตลาดสินเช่ือรายย่อย  

โดยสัดส่วนอัตราการเติบโตของสินเช่ือประเภทต่าง ๆ ในไตรมาส 1 ปี 2562 แบ่งได้ ดังน้ี 
1) สินเช่ือธุรกิจ (ร้อยละ 65.3 ของสินเช่ือรวม) ขยายตัวร้อยละ 3.4 

1.1) สินเช่ือธุรกิจขนาดใหญ ่(ร้อยละ 23.4 ของสินเช่ือรวม ไม่รวมธุรกิจการเงิน) 
ขยายจากร้อยละ 4.1 ในไตรมาสก่อน มาอยู่ที่ร้อยละ 4.4 

1.2) สินเช่ือธุรกิจ SME (ร้อยละ 33.1 ของสินเช่ือรวม ไมร่วมธุรกิจการเงิน) 
ขยายตัวชะลอลงจากร้อยละ 4.5 ในไตรมาสก่อน มาอยู่ที่รอ้ยละ 1.5 

2) สินเช่ืออุปโภคบริโภค (ร้อยละ 34.7 ของสินเช่ือรวม) ขยายตัวสูงอยู่ที่ร้อยละ 10.1  
2.1) สินเช่ือทีอ่ยู่อาศัย (ร้อยละ 17.4 ของสินเช่ือรวม) ขยายจากร้อยละ 7.8 ในไตร

มาสก่อน มาอยู่ที่ร้อยละ 9.1 
2.2) สินเช่ือรถยนต์ (ร้อยละ 8.3 ของสินเช่ือรวม) ขยายตัวชะลอลงจากร้อยละ 

12.6 ในไตรมาสก่อน มาอยู่ทีร่้อยละ 11.4 
2.3) บัตรเครดิต (ร้อยละ 1.7 ของสินเช่ือรวม) ขยายจากร้อยละ 7.4 ในไตรมาส

ก่อน มาอยู่ที่รอ้ยละ 8.8 
2.4) สินเช่ือบุคคล (ร้อยละ 7.3 ของสินเช่ือรวม) ขยายจากร้อยละ 10.1 ในไตรมาส

ก่อน มาอยู่ที่รอ้ยละ 11.2 
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ภาพที่ 1.1: ภาพอัตราการขยายตัวของสินเช่ืออุปโภคบริโภคในไตรมาส 1 ปี 2562 
 

 
 
ที่มา: ธนาคารแห่งประเทศไทย. (2562). ผลการดําเนินงานของระบบธนาคารพาณิชย์ ไตรมาส 1 ปี 

2562. สืบค้นจาก https://www.bot.or.th/Thai/PressandSpeeches/Press/News 
2562/n3162t.pdf. 

 
นอกจากน้ี ธนาคารแห่งประเทศไทยได้สรุปว่า ในไตรมาส 1 ปี 2562 ระบบธนาคารพาณิชย์

มีกําไรสุทธิ 57.1 พันล้านบาท ขยายตัวร้อยละ 13.7 จากช่วงเดียวกันในปีก่อน เป็นผลจากรายได้
ดอกเบ้ียที่เพ่ิมข้ึนจากการเติบโตของสินเช่ือ และอื่น ๆ อาทิ รายได้ที่เป็นรายการพิเศษ ค่าใช้จ่าย
สํารองที่ลดลง เป็นต้น จะเห็นได้ว่ารายได้ที่มาจากกลุ่มสินเช่ือมีความสําคัญเป็นอย่างมากสําหรับ
ระบบธนาคารพาณิชย์ อย่างไรก็ตาม จากภาพที่ 1.1 สังเกตได้ว่า แม้กลุ่มสินเช่ืออุปโภคบริโภคจะมี
อัตราการขยายตัวดีต่อเนื่อง แต่ในกลุม่น้ี สนิเช่ือรถยนต์กลับมีอัตราการขยายตัวชะลอลงอยู่เพียง 
กลุ่มเดียว โดยลดลงจากร้อยละ 12.6 มาอยู่ที ่11.4 ทําให้บรรดากลุ่มธนาคารพาณิชย์ที่เป็นผู้ให้บริการ
สินเช่ือรถยนต์ จําเป็นต้องหากลยุทธ์ในการเพ่ิมยอดขาย เพ่ือยกระดับให้อัตราขยายตัวไม่ด้อยไป
กว่าเดิม 

ในช่วงเกือบทศวรรษที่ผ่านมา ตลาดสินเช่ือของประเทศไทย มีการขยายตัวในอัตราที่สูง  
ซึ่งเป็นผลมาจากการฟ้ืนตัวช่วงหลังวิกฤตเศรษฐกิจ และภาวะหนี้ครัวเรือนที่เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง  
ทําให้สินเช่ือทีอ่ยู่อาศัยและสนิเช่ือเช่าซื้อรถมีการขยายตัวสูง เน่ืองจากในช่วงหลังธนาคารพาณิชย์ 
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หันมาให้ความสนใจในตลาดนี้มากขึ้น ประกอบกับเป็นช่วงที่ดอกเบ้ียตํ่า ทําให้การแข่งขันในตลาด
ค่อนข้างรุนแรง จึงมีความเป็นไป ได้ที่ภาคครัวเรือนจะมีการเปลี่ยนพฤติกรรมจากการกู้สินเช่ือบุคคล
มาเป็นการใช้สินเช่ือรถแลกเงินมากขึ้น เน่ืองจากเป็นการกู้ที่ได้ดอกเบ้ียตํ่ากว่า และเป็นการลด 
ความเสี่ยงในระบบธนาคารพาณิชย์ เพราะสินเช่ือมีหลักประกัน ต่างจากสินเช่ือบุคคลที่เสี่ยงสูงเพราะไม่
มีหลักประกัน (ประชาชาติธุรกิจ, 2554 อ้างใน กวินทรงสิร ิกระแสวาส, 2556, หน้า 1)  

ธนาคารธนชาต จํากัด (มหาชน) หน่ึงในธนาคารพาณิชย์ช้ันนําของประเทศไทย และเป็นผู้นํา
อันดับหน่ึงในการให้บริการด้านสินเช่ือรถยนต์ของประเทศไทย (ธนาคารธนชาต จํากัด (มหาชน), 
2561ก) โดยผลประกอบการของธนาคารธนชาตในปีที่ 2561 ผ่านมา แบ่งเป็นสัดส่วนรายได้ ดังน้ี   

รายได้สุทธิประจําปี 2561 จาํนวน 43,239 ล้านบาท โดยมีรายได้ที่ได้จากการให้เช่าซื้อและ
สัญญาเช่าทางการเงิน 24,255 ล้านบาท คดิเป็นร้อยละ 56.1 ของรายได้สุทธิ (ธนาคารธนชาต จํากัด 
(มหาชน), 2561ข) จากข้อมูลดังกล่าว จะเห็นได้ว่าสัดส่วนผลิตภัณฑ์ที่สรา้งกําไรให้กับธนาคารธนชาต 
น่ันคือผลิตภัณฑ์สินเช่ือรถยนต์เป็นหลัก โดยเฉพาะอย่างย่ิง ‘สินเช่ือรถแลกเงิน’  
ผลิตภัณฑ์สินเช่ือรถยนต์ของทางธนาคารธนชาตนั้นประกอบด้วย 4 บริการย่อย ได้แก่ 

1) สินเช่ือเช่าซื้อรถยนต์ใหม่ หมายถึง สินเช่ือสําหรับรถยนต์ใหม่ (ป้ายแดง) 
2) สินเช่ือเช่าซื้อรถยนต์ใช้แลว้ หมายถึง สินเช่ือสําหรับรถยนต์ใช้แล้ว 
3) สินเช่ือธนชาตรถแลกเงิน หมายถึง สินเช่ือสําหรับรถยนต์ที่ปลอดภาระและอายุไม่เกิน 16 ปี 
4) สินเช่ือธนขาตเล่มแลกเงิน หมายถึง สินเช่ือสําหรับรถยนต์ปลอดภาระและอายุไม่เกิน 16 ปี 

ที่ใช้เล่มทะเบียนเป็นหลักประกัน 
การทําการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขาย หรือเพ่ิมรายได้ จากผลิตภัณฑ์และบริการต่าง ๆ ของ

ธนาคารพาณิชย์น้ัน ถือว่าเป็นสิ่งที่สําคัญมาก เพราะถือว่าเป็นการลงทุนอย่างหน่ึง หากไม่มีการวิเคราะห์ 
หรือวางแผนการทําการตลาดที่ดี อาจจะทําให้เกิดการ “ได้ไม่คุ้มเสีย” ซึง่หมายถึง การใช้เงินจํานวน
หน่ึง ลงทุนไปกับสิ่ง ๆ หน่ึง และคาดหวังให้เกิดการได้กลับมาเป็นผลประโยชน์อย่างใดอย่างหน่ึง แต่กลับ
ได้รับผลตอบแทนที่ไม่คุ้มค่ากับเงินที่ลงทุนไป ยกตัวอย่างเช่น การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ในผลิตภัณฑ์
หรือบริการสินเช่ือรถยนต์ ที่จําเป็นต้องมีงบประมาณมหาศาลในการจดัทําช้ินงานโฆษณา รวมถึง 
การวางแผนประชาสัมพันธ์ทางช่องทางต่าง ๆ โดยคาดหวังว่าจะได้ผลกลบัมาเป็น จํานวนลูกค้ามุ่งหวัง 
(Lead) ในการสมัครสินเช่ือทีม่ากมาย รวมถึงการรับรู้แบรนด์ (Brand Awareness) ที่เพ่ิมมากขึ้น  
แต่ท้ายที่สุดกลับไม่ประสบความสําเร็จ เพราะลงทุนไปกับการโฆษณาและประชาสัมพันธ์มากมาย แต่
สิ่งที่ได้กลับมา คือ ได้เพียงแค่การรับรู้แบรนด์ที่เพ่ิมขึ้นเพียงอย่างเดียว ไม่สามารถเพ่ิมยอดขายได้ตาม
เป้าหมายที่วางไว้ ลักษณะน้ีคือการลงทุนทีเ่รียกว่าได้ไม่คุ้มเสีย 

ปัจจุบันการทําการตลาดมีรูปแบบที่แตกต่างออกไปจากเดิมเมื่อเทียบกับ 20-30 ปีทผี่านมา 
ในแวดวงนักการตลาดมีความเช่ือกันว่า ธุรกิจไหนมีงบประมาณในการโฆษณามากกว่า ธุรกิจน้ันย่อม
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ได้เปรียบในเรื่องการทําการตลาดมากกว่า คอนเทนต์ชิฝุ (Content Shifu, 2562) ได้อธิบายไว้ว่า 
การตลาดในแบบที่เห็นกันทัว่ไปน้ันมีลักษณะเป็น ‘การตลาดแบบผลัก’ (Outbound Marketing)  
ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบออฟไลน์ (Offline Marketing) เช่น การโฆษณาทางโทรทัศน์ การซือ้ป้ายโฆษณา 
การออกบู๊ธ การโฆษณาในหนังสือ หรือรูปแบบออนไลน์ เช่น การซื้อรายช่ืออีเมล การซื้อโฆษณาบน
โซเชียลมีเดีย (Social Media) หรือการติดแบนเนอร์โฆษณาบนเว็บไซต์ เป็นต้น แต่ทว่ารูปแบบของ
การทําการตลาดในปัจจุบันน้ัน เร่ิมหันมาใช้แบบ ‘การตลาดแบบดึงดูด (Inbound Marketing)’ ที่
จากเดิมเคยใช้งบประมาณการตลาดไปกับสินค้าช้ินหน่ึงค่อนข้างมาก แต่กลับได้ผลลัพธ์ไม่ค่อยน่า
ประทับใจ จนเปลี่ยนมาทําการตลาดแบบลงมือปฏิบัติและส่งมอบคุณค่าให้กลับกลุ่มเป้าหมายแทน 
สิ่งที่เกิดขึ้น พบว่าใช้งบโฆษณาน้อยลง แต่ได้ยอดขายดีขึ้น 

ดังน้ัน สิ่งที่ต้องพิจารณาในการวางแผนทําการตลาด คือ ต้องเลือกว่าสินค้าหรือบริการไหน 
เหมาะกับช่องทางใด ควรเลอืกวิธีการแบบใดในการสื่อสารกับผู้รับสาร เพราะจะทําให้การลงทุนทํา
การตลาดนั้นไม่สูญเสียเงินโดยเปล่าประโยชน์ ต้องคิดต้ังแต่เริ่มต้นว่าสินค้าที่มีอยู่และตอ้งการจะขาย
สิ่งน้ี จะเริ่มดําเนินแผนบนช่องทางออฟไลน์หรือออนไลน์ ควรใช้งบประมาณเท่าไหร่ อย่างไร เป็นต้น 
โดยในอดีต John Wannamaker พ่อค้าชาวอเมริกัน เขามีชีวิตอยู่ในช่วงปี 1838-1922 และเป็นผู้ที่
บุกเบิกการทําการตลาดในยุคที่เทคโนโลยีในการเก็บข้อมูลยังไม่ก้าวหน้า เขากล่าวไว้ว่า (Content 
Shifu, 2562, หน้า 107) “ฉนัรู้ว่าครึ่งหน่ึงของเงินที่ฉันใช้ไปกับค่าโฆษณานั้นไม่เกิดผลลพัธ์ใด ๆ เลย ... 
ปัญหากค็ือ ฉันไม่รู้เลยว่าส่วนไหนคือส่วนที่ใช้แล้วสญูเปล่า” แต่ปัจจุบันน้ัน การวัดผลทางการตลาด
สามารถทําได้แม่นยําและชัดเจนมากข้ึน โดยเฉพาะการทําการตลาดบนช่องทางดิจิทัล (Digital 
Marketing) เช่น เว็บไซต์ (Website) โซเชียลมีเดีย (Social Media) มาร์เก็ตเพลส (Marketplace) 
หรือแอพพลิเคชัน (Application) เป็นต้น ซึง่ช่องทางเหล่าน้ีสามารถวัดผลทางการตลาดได้อย่างเป็น
รูปธรรม โดยมเีคร่ืองมือ (Tools) ต่าง ๆ ให้เลือกใช้วัดผลมากมาย  

หากนักการตลาดวางกลยุทธ์ในการทําการตลาดบนช่องทางดิจิทัลไว้แล้ว สิง่ที่ต้องให้ความสําคัญ
เป็นอันดับต้น ๆ เลยก็คือ เว็บไซต์ เพราะถือว่าเป็น ‘บ้านอันอบอุ่น’ ที่มีสินค้าและบริการอาศัยอยู่ด้านใน 
และตัวของบริษัทหรอืแบรนด์เองก็คือเจ้าของบ้าน โดยเจ้าของบ้านสามารถรู้ทุกเรื่องราวที่เข้ามาในบ้าน
ของเขาได้แทบจะทั้งหมด ในขณะที่โซเชียลมีเดีย หรือมารเ์ก็ตเพลส อาจเปรียบเทียบได้ว่าเป็น  
‘บ้านเช่า’ และส่วนที่สําคัญอีกอย่างหน่ึงที่จะทําให้ลูกค้าหาธุรกิจของบริษัทหรือแบรนด์เจอบน
ออนไลน์ ก็คือ ระบบการค้นหาข้อมูล หรือทีเ่รียกกันว่า ‘Search Engine’ ซึ่งในปัจจุบัน Search 
Engine ทีท่รงพลังและได้รับความนิยมมากที่สุด ก็คือ Google น่ันเอง 

ข้อมูลจาก The comScore Data Mine, Nielsen, TNS Digital Life และ Pew Internet 
(Content Shifu, 2562, หน้า 102) พบว่า ผู้คนที่ใช้งานบนออนไลน์มีอยู่ 2 เร่ืองหลัก ๆ น่ันคือ  
1) การค้นหาข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต และ 2) การใช้งานโซเชียลเน็ตเวิร์ก ซึ่งการที่ผู้คนพิมพ์คําค้นหา
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ลงบน Search Engine น้ันหมายความว่าคนเหล่าน้ีต้องการอยากรู้ในเรื่องดังกล่าว น่ันจึงเป็นโอกาส
ของแบรนด์เองที่ทําให้บุคคลที่ทําการค้นหาเหล่าน้ีพบเจอกับสินค้าหรือบริการของตน และมแีนวโน้ม
ที่จะกลายเป็น ‘ลูกค้ามุ่งหวัง (Lead)’ จนสามารถที่จะกลายมาเป็นลูกค้าที่แท้จริงในอนาคตได้ ทั้งน้ี
หากพิจารณาเพียง Search Engine ทีค่นไทยรู้จักและนิยมใช้ค้นหามากทีสุ่ดอย่าง Google น้ันก็พบว่า
ในธุรกิจแต่ละประเภท มีการแข่งขันกันเป็นอย่างสูงในด้านการลงโฆษณา หรือทําให้ธุรกิจของตนสามารถ
ถูกค้นพบบน Google Platform ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจท่องเที่ยว ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ รวมถึงธุรกิจ
การเงินต่าง ๆ เป็นต้น และแน่นอนว่าสินเช่ือรถยนต์น้ันก็เป็นหน่ึงในธุรกิจที่แข่งขันกันอย่างเข้มข้นบน 
Google Platform เช่นกัน ทั้งน้ีการทําโฆษณาที่ทรงประสิทธิผลบน Google Platform ผู้ลงโฆษณา
สามารถกําหนดค่าต่าง ๆ ได้ผ่านเครื่องมือที่เรียกว่า ‘Google Ads’ โดยกําหนดค่าได้หลากหลาย
รูปแบบขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์ของผู้ลงโฆษณา โดยหลัก ๆ จะเน้นเกี่ยวกับ ‘คําค้นหา (Keyword)’  
ซึ่งอาจแบ่งได้เป็น 3 ประเภทหลัก ได้แก่ Brand Keyword, Generic Keyword และ Competitor 
Keyword ทีจ่ะมีความแตกต่างกันในแง่ของการเปรยีบเทียบประสทิธิผลกับความคุ้มค่าของงบประมาณ
ในการลงโฆษณา  

จากที่กล่าวมาทั้งหมด จึงเป็นที่มาและความสําคัญของปัญหา ที่นําไปสูง่านวิจัยเรื่อง  
‘การเปรียบเทียบประสิทธิผลของประเภทการค้นหาระหว่าง Brand Keyword, Generic Keyword 
และ Competitor Keyword โดย Google Ads ของกลุ่มเป้าหมายที่สนใจผลิตภัณฑ์ประเภทสินเช่ือ
รถแลกเงินในประเทศไทย’  
 
1.2 คําถามวิจัย 

1.2.1 เมื่อผู้บริโภคมีความต้องการจะสมัครบริการสินเช่ือรถแลกเงิน จะทําการค้นหาด้วย
คําค้นในลักษณะใดและถ้ามกีารจัดกลุ่มคําค้นโดยแบ่งการจัดกลุ่มไปตามลักษณะของคําค้นหาได้
หรือไม่ 

2.2.1 การค้นหาของผู้บริโภคแบ่งตามกลุ่มคําค้นประเภทใดมีความคุ้มคา่ในการลงทุนเพ่ือ
การโฆษณาเพ่ือให้เกิดประสิทธิผลสูงสุด 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

1.3.1 เพ่ือศึกษารูปแบบการเลือกใช้คําค้นหาระหว่าง Brand Keyword, Generic 
Keyword และ Competitor Keyword ทีม่ีผลต่อกลุม่เป้าหมายที่สนใจผลิตภัณฑ์ประเภทสินเช่ือรถ
แลกเงิน 

1.3.2 เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิผลของประเภทการค้นหาระหว่าง Brand Keyword, 
Generic Keyword และ Competitor Keyword  
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1.4 ขอบเขตของงานวิจัย 
การวิจัยอิสระครั้งน้ี มุ่งเน้นศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิผลของประเภทการค้นหาระหว่าง 

Brand Keyword, Generic Keyword และ Competitor Keyword โดย Google Ads ของ
กลุ่มเป้าหมายที่สนใจผลิตภัณฑ์ประเภทสินเช่ือรถแลกเงินในประเทศไทย ซึ่งใช้วิธีวิเคราะห์ข้อมูล 
(Data Analysis) จากการซื้อโฆษณาบน Google Ads โดยผู้วิจัยเก็บข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูล
ระหว่างวันที่ 1-31 ตุลาคม 2562 รวมระยะเวลา 31 วัน ทัง้น้ีผู้วิจัยไม่สามารถแสดงผลการวิจัย
ทั้งหมดได้จะนําเสนอเพียงตัวอย่างเท่าน้ันเน่ืองจากผลวิจัยน้ีเป็นความลับทางธุรกิจของธนาคารธนชาต 
จํากัด (มหาชน) 
 
1.5 คํานยิามศพัท์เฉพาะ 

1.5.1 การเปรียบเทียบประสิทธิผลของประเภทการค้นหาระหว่าง Brand Keyword, 
Generic Keyword และ Competitor Keyword หมายถึง การวิเคราะห์ผลที่ได้จากการซื้อโฆษณา
บน Google Ads และเปรียบเทียบถึงผลว่าในแต่ละกลุ่มคําค้นน้ัน คําค้นใดทําให้เกิดผู้บริโภคท่ีสนใจ
ผลิตภัณฑ์สินเช่ือรถแลกเงินตัดสินใจคลิกและตัดสินใจลงทะเบียนเพ่ือให้ทางธนาคารติดต่อกลับ 

1.5.2 ผู้บริโภคที่มีความสนใจผลิตภัณฑ์สินเช่ือรถแลกเงิน หมายถึง บุคคลท่ัวไปที่ต้องการ
หรือมีความสนใจในการกู้เงินแบบมีรถยนต์เป็นหลักประกันโดยหลักประกันต้องปลอดภาระและอายุ
ไม่เกิน 16 ปี 

1.5.3 Brand Keyword หมายถึง หมายถึง กลุ่มคําค้นหาที่เก่ียวข้องกับธนาคารธนชาตและ
ผลิตภัณฑ์สินเช่ือรถแลกเงินของทางธนาคารโดยตรง 

1.5.4 Generic Keyword หมายถึง กลุ่มคาํค้นหาทั่วไปที่แสดงให้เห็นถึงความต้องการ
สินเช่ือรถแลกเงินโดยไม่ระบุช่ือบริษัทหรือธนาคารใด ๆ 

1.5.5 Competitor Keyword หมายถึง กลุม่คําค้นหาที่ไมเ่ก่ียวข้องกับธนาคารธนชาตแต่
เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์สินเช่ือรถแลกเงินของธนาคารคู่แข่ง 

1.5.6 Google Ads หมายถึง ระบบการซื้อโฆษณาของบริษัท Google Ins. ใช้ในการซือ้
โฆษณาให้แสดงบน Google Search กรณีมีผู้ค้นหาคําคน้ที่กําหนดไว้ก็จะมีการแสดงโฆษณาที่ได้มี
การซื้อไว้ โดยกาคิดค่าโฆษณาจะคิดก็ต่อเมื่อมีผู้ค้นหาทําการคลิกไปยังโฆษณาที่มีการซื้อไว้ 

1.5.7 ลงทะเบียนเพ่ือให้ธนาคารติดต่อกลับ หมายถึง ผู้บรโิภคทําการกรอกช่ือ นามสกุล 
เบอร์โทร และข้อมูลส่วนตัวเพ่ือเป็นการแจ้งความประสงค์ว่าสนใจสมคัรบริการสินเช่ือกับทางธนาคาร
และต้องการให้ทางธนาคารติดต่อกลับ 
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1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1.6.1 ทําให้ทราบถึงรูปแบบและประสิทธิผลที่ดีที่สุด ในการเลือกใช้คําค้นหา ระหว่าง Brand 

Keyword, Generic Keyword และ Competitor Keyword ต่อกลุ่มเป้าหมายที่สนใจผลิตภัณฑ์
ประเภทสินเช่ือรถแลกเงิน  

1.6.1 สามารถนําองค์ความรู้ที่ได้รับจากงานวิจัยไปประยุกต์ใช้กับสินค้าหรือบริการอ่ืน ๆ 



บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 
งานวิจัยเรื่อง การเปรียบเทียบประสิทธิผลของประเภทการค้นหาระหว่าง Brand Keyword, 

Generic Keyword และ Competitor Keyword โดย Google Ads ของกลุ่มเป้าหมายที่สนใจผลิตภัณฑ์
ประเภทสินเช่ือรถแลกเงินในประเทศไทย ผูวิ้จัยได้ศึกษาถึงแนวคิด ทฤษฎี และ งานวิจัยที่เก่ียวข้อง
มาเป็นเพ่ือใช้เป็นกรอบใน การศึกษาวิจัย รวมถึงการวิเคราะห์ข้อมูล และอภิปรายผลการวิจัยดังน้ี 

2.1 ทฤษฎีและแนวคิด Search Engine Marketing (SEM) 
2.2 ทฤษฎีและแนวคิด Google Ads ในการกําหนดวัตถุประสงค์ของการซื้อโฆษณาให้

ถูกต้องเพ่ือประสิทธิผลสูงสุดและมีตัวช้ีวัด 
2.3 ทฤษฎีและหลักการทํางานของ Urchin Tracking Module Parameter (UTM)  
2.4 ประเภทและความแตกต่างของ Generic, Competitor และ Brand keyword 

 
2.1 ทฤษฎีและแนวคิด Search engine Marketing (SEM) 

ปัจจุบันการหาข้อมูลบนโลกออนไลน์ในประเทศไทยนิยมคน้หาข้อมูลต่าง ๆ จากเว็บไซต์ 
www.google.co.th (Statista, 2019) โดยพฤติกรรมผู้บรโิภคน้ันจะค้นหาสิ่งที่ต้องการตามคําพูด
หรือสิ่งที่ต้องการตามแต่ความคิดหรือความเคยชินของแต่ละบุคคล ทําให้นักการตลาดจําเป็นจะต้องรู้
และเข้าใจถึงวิธีการทําการตลาดแบบ Search Engine Marketing เพ่ือให้สามารถนําเสนอสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้าได้ตรงกลุ่มเป้าหมายและใช้งบประมาณในการทําการโฆษณาอย่างมีประสิทธ์ิภาพ 

Search Engine Marketing (SEM) คือ การทําการตลาดผ่านเครื่องมือค้นหา โดยเมื่อ
ผู้บริโภคมีความต้องการหาสินค้าหรือบริการก็จะมาทําการค้นหาบนเว็บไซต์เคร่ืองมือค้นหาซึ่งใน
ปัจจุบันน้ีผู้บรโิภคมีพฤติกรรมค้นหาสิ่งที่ต้องการผ่านเว็บไซต์ www.google.co.th (บริษทั อาอุน ไทย 
แลบบอราทอร่ีส์ จํากัด, 2563) เช่น ถ้าผู้บรโิภคต้องการค้นหาสินค้า “บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป” ผู้บริโภค
มักจะพิมพ์คําว่า “มาม่า” แทน เป็นต้น ดังน้ันเพ่ือเพ่ิมการรับรู้ให้กับผู้บริโภคว่าเรามีสินค้าหรือบริการ
ที่ตรงกับความต้องการ โดยการทํา SEM บน Google แบ่งออกเป็น 2 วิธีที่ต่างจุดประสงค์กันคือ 

2.1.1 SEO (Search Engine Optimization)  
วิธีน้ีคือการทําให้เว็บไซต์แสดงผลอยู่ในพ้ืนทีก่ารค้นหาทั่วไป โดยจะแสดงผลเรียงลําดับจาก

บนลงล่าง ปัจจัยการแสดงผลลําดับการค้นหา google จะเป็นผู้กําหนดเง่ือนไขและการแสดงผลโดย
พิจารณาการแสดงผลการค้นหาจากเน้ือหาในเว็บไซต์ที่มีความเก่ียวข้องกับคําค้น วิธีน้ีจะไม่เสีย 
ค่าโฆษณาเพ่ือซื้อพ้ืนที่ในการโฆษณา แต่การแสดงผลในอันดับแรก ๆ คอ่นข้างยาก 
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2.1.2 Google Ads (Pay Per Click) 
วิธีนี้คือการซื้อตําแหน่งในพ้ืนที่โฆษณาในบริเวณด้านบนสุดของการแสดงผลการค้นหา  

การจัดเรียงลําดับการค้นหาจะจัดเรียงจากด้านบนลงล่างและอันดับบนจะใช้งบค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ตําแหน่งโฆษณาแพงกว่าอันดับล่าง การคิดคา่โฆษณาจะเป็นการประมลูแบบอัตโนมัติ มกีารเรียกเกบ็เงิน
ก็ต่อเมื่อมีการคลิกโฆษณานัน้ ๆ เพ่ือไปยังเว็บไซต์ที่ทําการซื้อโฆษณา  
 
ภาพที่ 2.1: ทดลองค้นหาด้วยคําค้นบนเว็บไซต์ www.google.com มกราคม 2563 
 

 
 

ที่มา: สินเช่ือรถแลกเงิน. (2563).  สืบค้นจาก https://www.google.com/. 
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ตารางที่ 2.1: สรุปข้อเปรียบเทียบของ SEO และ Google Ads 
 

 Google Ads SEO 
ค่าใช้จ่ายในการโฆษณา เสียตามจํานวนคลิก ไม่เสียค่าใช้จ่าย 
ระยะเวลาในการรอการเร่ิม
แสดงผลการคน้หา 

ทันท ี ประมาณ 3 ถึง 6 เดือน 

ระยะเวลาการแสดงผล 
การค้นหา 

จนกว่าจํานวนเงินหมดหรือ
สิ้นสุดระยะเวลาที่ต้ังไว้ 

แสดงผลต่อเน่ืองแต่อันดับอาจ
เปลี่ยนตามเง่ือนไขของ 
Google 

การควบคุมผลลัพธ์ ควบคุมได้ตามจํานวนเงิน ไม่สามารถควบคุมได้เพราะ
อันดับจะเปลี่ยนตลอดเวลา 

กําหนดเง่ือนไขการแสดงผล
การค้นหา 

สามารถกําหนดเง่ือนไขได้ เช่น 
เพศ อายุ เป็นต้น 

ไม่สามารถกําหนดเง่ือนไขได้ 

กําหนดตัวหนังสือที่แสดง ตอน
แสดงผลการคน้หา 

กําหนดได้ กําหนดไม่ได้ 

ความคุ้มค่า ส่งผลดีในระยะสั้น ส่งผลดีในระยะยาว 
 

จากข้อมูลข้างต้น ผู้วิจัยพบว่า การทําการตลาดแบบ Search Engine Marketing ทั้งสอง
ลักษณะน้ันมีลกัษณะการแสดงผลท่ีต่างกัน การจะทําให้เว็บไซต์ติดอันดับของ Google ด้วยเทคนิค 
SEO น้ัน มีปัจจัยที่ควบคุมไมไ่ด้หลายปัจจัย ดังน้ันการให้เว็บไซต์ติดอันดับแรกเพ่ือให้ผูบ้ริโภคได้เห็น
ถึงสินค้าและบริการที่ต้องการนําเสนออย่างถูกต้องสมบูรณ์จึงสมควรใช้การทําการตลาดผ่านเครื่องมือ
ค้นหาของ Google ด้วยวิธีการซื้อโฆษณาผา่น Google Ads 
 
2.2 ทฤษฎีและแนวคิด Google Ads ในการกําหนดวัตถุประสงค์ของการซื้อโฆษณาให้ถูกต้อง
เพื่อประสิทธผิลสูงสุดและมีตัวชี้วัด 

การซื้อโฆษณา Google Ads แบบแสดงผลบน Google Search น้ันโดยทั่วไปนักการตลาด
จะทําการซื้อโฆษณาให้ตําแหน่งโฆษณาของเราแสดงผลการคน้หาในพ้ืนที่โฆษณาที่ดีที่สุด โดยตําแหน่ง
การแสดงผลน้ันจะขึ้นมีหลายปัจจัยในการพิจารณาของ Google (Google Ads, 2563ก) หน่ึงใน
ปัจจัยที่เอามาคิดคํานวณตําแหน่งที่จะแสดงผลโฆษณาน้ันคือจํานวนเงินที่ผู้ซื้อโฆษณากําหนดไว้ว่าจะ
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ประมูลตําแหน่งการโฆษณาทีอ่ยู่ตําแหน่งบนสุดในราคาไมเ่กินจํานวนเงินที่กําหนด (Bid Cap) และเสีย
ค่าใช้จ่ายในการโฆษณาตามจํานวนคลิกที่โฆษณาที่แสดงบนหน้าผลการค้นหา เช่น  

A ซื้อโฆษณาโดยกําหนดราคาประมูลไม่เกิน 10 บาท 
B ซื้อโฆษณาโดยกําหนดราคาประมูลไม่เกิน 5 บาท 
ถ้า A และ B ซื้อโฆษณา Google ads ด้วยคําค้นเดียวกัน (ในกรณีที่มี Quality Score เท่ากัน

และมี Landing Page เหมือนกัน) ตําแหน่งการแสดงผลของ A จะอยู่สงูกว่า B เมื่อมีผู้บริโภคค้นหา
คําค้นที่ A และ B ซื้อโฆษณาไว้ ทําให้โฆษณาของ A ที่มตํีาแหน่งสูงกว่าน้ันมีโอกาสคลิกจากผู้บริโภค
มากกว่า ดังน้ันถ้าเราต้องการซื้อโฆษณาบน Google Ads และต้องการให้ผู้บริโภคเลือกคลิกมาที่โฆษณา
ของเรา เราต้องพิจารณาการกําหนดค่าใช้จ่ายต่อการคลิกที่มากกว่าหรือเท่ากับคู่แข่งเสมอ 

แต่การตลาดในยุคปัจจุบัน ที่มักจะมีการซือ้โฆษณาที่มีวัตถุประสงค์ให้ผู้บริโภคไปยังเว็บไซต์
โดยถ้าต้องการให้มีผู้บริโภคเขา้มาซื้อสินค้ามาก ก็มักจะต้องใช้งบประมาณในการซื้อโฆษณาเพ่ิมขึ้น
เพียงเพ่ือวัตถุประสงค์ให้คนคลิกโฆษณามากข้ึน จะทําใหม้ีคนเห็นสินค้าหรือบริการที่เราต้องการ
นําเสนอมากขึ้นและต้องลุ้นให้ผู้บริโภคสนใจซื้อสินค้าบริการ หรือทํากิจกรรมที่เราต้องการบนเว็บไซต์
โดยไมส่ามารถวัดผลได้ว่าผูบ้รโิภคซื้อสินค้าหรือทํากิจกรรมหรือไม ่เช่น สมมุติฐานปกติมคีนเข้าเว็บไซต์
ของเรา 100 คน มีคนยอมลงทะเบียนบนเว็บไซต์ 1 คน (Conversion Rate 1%) เราต้องการให้มีคน
ลงทะเบียน 1,000 คนน่ันหมายถึงเราต้องมีคนเข้าเว็บไซต์ทั้งหมด 10,000 คน ซึ่งถ้าเรากําหนด
จุดประสงค์ของการโฆษณาเป็นค่าใช้จ่ายต่อการคลิกละไม่เกิน 5 บาท จะทําให้เสียงบประมาณ 
50,000 บาทโดยที่ควบคุมได้แค่ว่าจะมีคนคลิกโฆษณา 10,000 คนเพราะเป็นการซื้อโฆษณาแบบ
กําหนดราคาต่อคลิก แต่ไมส่ามารถควบคุมได้ว่าจะมีคนลงทะเบียน 1,000 คนอย่างที่ต้องการหรือไม่ 
ดังน้ันเราจึงจําเป็นต้องกําหนดเป้าหมายหรือจุดประสงค์ของการซือ้โฆษณาให้ชัดเจนเพ่ือที่จะได้กําหนด
เป้าหมายหรือจุดประสงค์ของการซือ้โฆษณาได้ประสทิธิภาพและประสทิธิผลสูงสุดอย่างถูกต้องแม่นยํา
และวัดผลได้ ถ้าพิจารณาจากโจทย์ของตัวอย่างก่อนหน้าน้ี ถ้าเราต้องการให้มีคนมาลงทะเบียน 
1,000 คน และซื้อโฆษณาแบบระบุเป้าหมายของการซื้อโฆษณาเป็นการซื้อโฆษณาแบบต้องการให้มี
คนลงทะเบียน (Bidding Strategy: Conversions) แทนที่จะกําหนดเป้าหมายไปที่การคลิกโฆษณา
บน Google Search ทําให ้Google Ads จะพยายามจะหาคนมาลงทะเบียนให้กับเราโดยคิดค่าใช้จ่าย
จากการท่ีมีคนมาลงทะเบียน ซึ่งเราสามารถกําหนดค่าใช้จ่ายต่อการลงทะเบียนได้ ในกรณีตัวอย่างน้ี
คือ 50 บาท ทาํให้เมื่อมีการซือ้โฆษณา Google Ads ก็จะหาคนมาลงทะเบียนให้เราได้ 1,000 คน 
โดยมีค่าใช้จ่ายต่อการลงทะเบียนไม่เกินค่าใช้จ่ายที่กําหนดไว้และมีตัวช้ีวัดที่ถูกต้องชัดเจน (Google 
Ads, 2563ข)   

ดังน้ันผู้วิจัยสรุปว่าการซื้อโฆษณาบน Google Ads ควรจะซื้อโฆษณาแบบระบุวัตถุประสงค์
ปลายทางที่ต้องการให้ชัดเจนเช่น ถ้าต้องการให้ผู้ค้นหาคําค้นที่กําหนดมกีารคลิกเพ่ือไปอ่านเว็บไซต์ 
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ก็ควรซื้อโฆษณาโดยเลือกวัตถุประสงค์ให้ผู้คน้หาคลิกไปเพ่ืออ่านเว็บไซต์ หรือ ถ้าต้องการให้ผู้ค้นหา
คําค้นที่กําหนดไปทําการลงทะเบียนบนเว็บไซต์ควรซื้อโฆษณาโดยเลือกวัตถุประสงค์ แบบต้องการให้
มีคนลงทะเบียน (Bidding Strategy: Conversions) เป็นต้น 
 
2.3 ทฤษฎีและหลกัการทํางานของ Urchin Tracking Module Link (UTM Link)  

Urchin Tracking Module Link หรือ UTM Link สามารถช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพของการทํา 
Digital Marketing ได้อย่างไร โดย Lilach Bullock (Bullock, 2018) ได้สรุปสาระสําคัญของ 
การคุณสมบัติของ UTM Link และลักษณะการใช้งานดังน้ี 

2.3.1 UTM Link คืออะไร 
UTM Link คือ URL ปกติที่ใช้งานแต่เพ่ิมในส่วนของ Code ติดไปข้างท้าย URL ด้วยโดยเรา

เรียกส่วนที่ติดไปข้างท้าย URL ว่า UTM Parameters ตัวอย่างดังเช่น  
 
ภาพที่ 2.2: แสดงตัวอย่าง UTM Link 
  

 
 

2.3.2 UTM Parameters แบ่งเป็นอะไรบ้าง 
ปกติ UTM จะแบ่งออกเป็น 5 ชนิดเพ่ือใช้งานในการแบ่งแยกข้อมูลอ้างที่ไม่ทับซ้อนกันดัง

ตารางด้านล่าง 
 
ตารางที่ 2.2: UTM parameter มีกี่ชนิดประกอบด้วยอะไรบ้าง 
 
UTM Parameters Meaning 
utm_source แหล่งที่มา เช่น Google facebook หรือ pantip 
utm_medium ชนิดของช่องทางที่มาเช่น social media adwords หรือ email 
utm_campaign ช่ือของ Campaign หรือประเภทของกลยุทธ 
utm_term ระบุคําค้น 
utm_content ชนิดของเน้ือหา เช่น รูปภาพ บทความ หรอื วีดีโอ 
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2.3.3 วิธีการสร้าง UTM Link 
เมื่อนักการตลาดทราบแผนการโฆษณาแล้วให้เอาจุดประสงค์และลักษณะเฉพาะต่าง ๆ ของ

การโฆษณามาใส่ใน UTM Parameters แต่ละตัวเพ่ือระบุถึงแหล่งที่มาของลิงก์ เช่น 
เว็บไซต์: www.sample.com 
แหล่งที่มา: facebook (fb) 
การเผยแพร่: สร้างการรับรู้สินค้าใหม่ (awarenewpd) 
คําค้น: - 
ชนิดของรูปภาพ: รูปภาพแนวต้ังที่ 1 (pic1) 
เมื่อกําหนดข้อมูลตัวอย่างข้างต้นสร้างสร้างเป็น UTM Link ได้ดังนี้ 
www.sample.com/?utm_source=fb&utm_medium=awarenewpd&utm_content

=pic1 หรือสามารถเข้าไปใช้งานเว็บไซต์ที่ทาง Google.com เป็นผู้ใหบ้ริการโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายได้ที่ 
https://ga-dev-tools.appspot.com/campaign-url-builder/ เพ่ือสร้าง UTM Link แบบ
อัตโนมัติและสามารถนําไปใช้งานได้ทันที 
 
ภาพที่ 2.3: แสดงตัวอย่างหน้าเว็บไซต์ที่ใช้ในการสร้าง UTM Link 
  

 
 
ที่มา: Google Analytics. (2020). Campaign URL Builder. Retrieved from https://ga-dev-

tools.appspot.com/campaign-url-builder/. 
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2.3.4 วิธีการนํา UTM Link ไปใช้งาน 
เมื่อนักการตลาดสร้าง UTM Link แล้ว ให้นําไปใช้แทนที ่Link หรือ URL ที่ต้องการใช้งาน

เดิมในสื่อต่าง ๆ ที่ต้องการสือ่สารหรือประชาสัมพันธ์ไม่ว่าจะเป็นเว็บไซต์หรือ Social Media เมื่อมี
ผู้บริโภคเข้าเว็บไซต์ด้วยลิงก์ที่มี UTM Parameters จะทาํให้เจ้าของเว็บไซต์ปลายทางทราบทันทีว่า
ผู้บริโภครายน้ันมาจากช่องทางการสือ่สารใดด้วยจุดประสงค์ใด และสามารถนําไปคํานวนเทียบปริมาณ
หาค่าความคุ้มค่าจากงบประมาณที่ใช้ในการสื่อสารหรือประชาสัมพันธ์ในช่องทางนั้น ๆ ได้อย่าง
แม่นยํา 
 
2.4 ประเภทและความแตกต่างของ Generic, Competitor และ Brand keyword 

ประเภทของ Keyword ที่ควรรู้จักก่อนทําการตลาด Search Marketing (Hook Talk 
Digital, 2562) ได้สรุปสาระสาํคัญการจํากัดความของ Keyword ประเภทต่าง ๆ ในการทําการตลาด
บน Search Engine เพ่ือแบ่งประเภทของคําค้นหาออกเป็นหมวดต่าง ๆ ซึ่งจะทําใหนั้กการตลาด
ทํางานง่ายขึ้นเพราะแต่ละหมวดก็จะสะท้อนถึงพฤติกรรมพ้ืนฐานหรือความต้องการของผู้บริโภคท่ี
ต่างกัน โดยแบ่งออกเป็น 5 ประเภท ดังน้ีดังน้ี 

2.4.1 Generic Keyword หมายถึง คําค้นทั่วไป หมายถงึคําค้นที่คนส่วนใหญใ่ช้ค้นหาสินค้า
หรือบริการที่ต้องการอย่างไม่เฉพาะเจาะจงแบรนด์ใดแบรนด์หน่ึง เช่น นํ้ายาซักผ้า เคร่ืองดูดฝุ่น หรือ 
กู้สินเช่ือ เป็นต้น 

2.4.2 Brand Keyword หมายถึง คําค้นทั่วไปที่คําค้นมีความเก่ียวข้องกับแบรนด์ หมายถึง
คําค้นที่ผู้บริโภคใช้คนหาสินคา้หรือบริการอย่างเฉพาะเจาะจงแบรนด์ที่ผูบ้ริโภคต้องการค้นหา เช่น 
ศูนย์บริการโตโยต้า โทรศัพทแ์อปเป้ิล หรือ ปูน่ึงเจ้คิวปูม้า เป็นต้น 

2.4.3 Longtail keyword หมายถึง คําค้นทั่วไปที่มีจุดประสงค์หรือเฉพาะเจาะจงในการหา
สินค้าหรือบริการมาก ๆ เช่น ร้านซ่อมมอเตอร์ไซค์แถวสยาม สมัครบัตรเครดิตกสิกรไทยต้องใช้
เอกสารอะไรบ้าง วิธีทําวีซ่าอเมริกาแบบอธิบายภาษาไทย หรือ หมอทําคลอดเย็บแผลสวย
โรงพยาบาลพญาไท เป็นต้น 

2.4.4 Competitor Keyword หมายถึง คําค้นทั่วไปที่คําคน้มีความเก่ียวข้องกับแบรนด์คู่แข่ง 
หมายถึงคําค้นที่ผู้บริโภคใช้คนหาสินค้าหรือสินค้าอย่างเฉพาะเจาะจงแบรนด์ของคู่แข่ง เช่น  
นักการตลาดของบริษัท A ขายสินค้าช่ือ ซาลาเปาครีมลาวา แบรนด์ A  

ตัวอย่างคําค้น “ซาลาเปาครีมลาวา B ราคา”  
นักการตลาดของบริษัท D ขายสินค้าเข็มขดัหนังแท้ แบรนด์ D 
ตัวอย่างคําค้น “เข็มขัดหนังแท้ F ลดราคา” เป็นต้น 
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2.4.5 Misspelling Keyword หรือคําค้นทั่วไปท่ีมีการสะกดผิดหรือการพิมพ์โดยที่มีการเลือก
ภาษาให้เป็นภาษาที่ไม่ถูกต้องที่ต้องการค้นหา เช่น  
 
ตารางที่ 2.3: ตัวอย่างคําค้นที่มีการสะกดผดิหรือพิมพ์โดยท่ีไม่ได้สลับภาษา 
 

คําที่ต้องหารค้นหา Misspelling Keyword 
วิธีทําแกงส้ม ;bTumexd’lh, 
สินเช่ือรถ สินเช่ือรด 
บัตรเครดิต บัตรเคดิด 

 
จากข้อมูลข้างต้นผู้วิจัยสรุปว่าการใช้กลุ่มคําค้นในการแบ่งประเภทของคําค้นน้ัน จะทําให้

เห็นถึงพฤติกรรมการค้นหาของผู้บริโภคและสามารถทําการวิเคราะห์ ผลการซื้อโฆษณาตามพฤติกรรม 
ความสนใจ หรอืการรับรู้ทั่วไป และสามารถนํามาตัดสินใจในการบริหารต้นทุนของการโฆษณาได้ 



บทที่ 3 
วิธีการดําเนนิงานวิจัย 

 
งานวิจัยเร่ือง “การเปรยีบเทียบประสทิธิผลของประเภทการค้นหาระหว่าง Brand Keyword, 

Generic Keyword และ Competitor Keyword โดย Google Ads ของกลุ่มเป้าหมายที่สนใจ
ผลิตภัณฑ์ประเภทสินเช่ือรถแลกเงินในประเทศไทย” มีจุดประสงค์เพ่ือศึกษาถึงการสื่อสารให้ตรงกับ
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเลือกใช้คําค้นบน Google Search ที่จะทําให้เกิดประสิทธิภาพ 
และประสิทธิผลสูงสุด และเพ่ือให้การวิจัยเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของผู้วิจัยมีรายละเอียดดังน้ี 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 
3.2 แหล่งข้อมลูที่ใช้ในการวิจยั 
3.3 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
3.4 ขั้นตอนการดําเนินงานวิจัย 
3.5 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
3.7 การนําเสนอข้อมูล 

 
3.1 ประเภทของงานวิจัย 

งานวิจัยเชิงทดลอง (Experimental Research) มีการใช้งบประมาณเพ่ือการทําซื้อโฆษณา
จริงบน Google Search ผ่าน Google Ads โดยใช้เว็บไซต์ในการบันทึกผลการทดลองเมื่อมีผู้บริโภค
ที่ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ประเภทสินเช่ือรถแลกเงินมาลงทะเบียนหมายเลขโทรศัพทใ์ห้ทางธนาคาร
ติดต่อกลับเพ่ือสมัครบริการ 
 
3.2 แหล่งข้อมูลที่ใชใ้นการวิจัย 

การวิจัยน้ีเป็นการเก็บข้อมูลจากผู้บริโภคท่ีค้นหาข้อมูลบน Google Search โดยผู้วิจัยเลือก
วิเคราะห์ข้อมูลจากแหล่งข้อมูลประเภทบุคคล ดังน้ี 

3.2.1 กลุ่มประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
ผู้บริโภคท่ีใช้คาํค้นที่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ประเภทสินเช่ือรถแลกเงินที่ได้เข้ามาเว็บไซต์ของ

ทางธนาคารธนชาตและได้ลงทะเบียนประวัติและหมายเลขโทรศัพทใ์ห้ทางธนาคารติดต่อกลับเพ่ือ
สมัครบริการ 
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3.2.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
เน่ืองด้วยการวิจัยการเปรียบเทียบประสิทธิผลของประเภทการค้นหาระหว่าง Brand 

Keyword, Generic Keyword และ Competitor Keyword โดย Google Ads ของกลุ่มเป้าหมาย
ที่สนใจผลิตภัณฑ์ประเภทสินเช่ือรถแลกเงินในประเทศไทยเป็นการทดลองการซื้อโฆษณาจริงบน 
Google Ads ให้แสดงคําค้นที่ผู้บริโภคค้นหาที่ส่วนของผลการค้นหาของ Google Search จึงได้ทํา
การทดลองกับกลุ่มตัวอย่างที่สนใจคลิกโฆษณา Google Ads มายังเว็บไซต์ของทางธนาคารธนชาต
และได้ลงทะเบียนประวัติและหมายเลขโทรศัพท์ให้ทางธนาคารติดต่อกลับเร่ิมเก็บข้อมูลต้ังแต่ 
วันที่ 1 ตุลาคม 2562 จนถึงวันที่ 31 ตุลาคม 2562 รวมคําค้นทั้งหมดที่ใช้ในการซื้อโฆษณาทั้งหมด 
345 คําค้น และแบ่งตามกลุ่มระหว่าง Brand Keyword, Generic Keyword และ Competitor 
Keyword ดังน้ี 
 
ตารางที่ 3.1: แสดงจํานวนคําค้นที่ใช้ในการซื้อโฆษณาแยกกลุ่มคําค้น 
 

กลุ่มคําค้น จํานวนคําค้น 
Brand Keyword 36 
Generic Keyword 166 
Competitor Keyword 143 

 
3.3 เครื่องมือทีใ่ชใ้นการวิจัย 

เครื่องมือทีใ่ช้ในการดําเนินงานวิจัยการเปรียบเทียบประสิทธิผลของประเภทการค้นหาระหว่าง 
Brand Keyword, Generic Keyword และ Competitor Keyword โดย Google Ads ของกลุ่มเป้าหมาย
ที่สนใจผลิตภัณฑ์ประเภทสินเช่ือรถแลกเงินในประเทศไทย มีเคร่ืองมือดังต่อไปน้ี 

3.3.1 Google Ads ใช้เพ่ือทําการซื้อโฆษณาที่ประกอบด้วยคําค้นต่าง ๆ ที่จะทําการทดลอง
โดยแบ่งออกเป็น 3 กลุ่มคําค้น ได้แก่ Brand Keyword, Generic Keyword และ Competitor 
Keyword 

3.3.2 Google Search ใช้เพ่ือแสดงผลลัพธ์จากการค้นหาด้วยคําค้นที่ผู้บริโภคต้องการค้นหา
สินค้าและบริการ ซึ่งในกรณีของงานวิจัยเชิงทดลองน้ีจะเป็นการค้นหาบริการด้วยคําค้นที่มีลักษณะ
หรือความหมายใกล้เคียงกับจดุประสงค์หลักของผู้บริโภคท่ีต้องการเงินสดและต้องการขอสินเช่ือ 

3.3.3 เว็บไซต์ https://ga-dev-tools.appspot.com/campaign-url-builder/ ที่ใช้ใน 
การสร้างการ UTM Link เพ่ือใช้ในการแบ่งแยกแหล่งที่มาของผู้บริโภคในแต่ละคําค้น 
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3.3.4 เว็บไซต์ https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/ 
info?page=register ซึ่งเป็นของทางธนาคารธนชาตที่ใช้ในการจัดเก็บช่ือ นามสกุล อีเมล และ 
เบอร์โทรศัพท์ เพ่ือให้ติดต่อกลับของผู้บริโภคที่มีความประสงค์ในการใช้บริการสินเช่ือรถแลกเงิน และ
รองรับการอ่านข้อมูล UTM Link ที่มาจากการซื้อโฆษณาบนช่องทางของ Google Ads เพ่ือให้
สามารถแยกขอ้มูลในการจัดเก็บและนํามาวิจัยได้ดังภาพที่ 3.1 
 
ภาพที่ 3.1: แสดงหน้าตาของเว็บไซต์ของธนาคารธนชาตที่ใช้ในการจดัเก็บข้อมูลของผู้บริโภคเพ่ือให้

ทางธนาคารติดต่อกลับ 
 

 
 
ที่มา: ธนาคารธนชาต จํากัด (มหาชน). (2563ค). ข้อมูลสําหรับให้ติดต่อกลับ. สืบค้นจาก 

https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?page=register. 
 
3.4 ขั้นตอนในการดําเนนิงานวิจยั 

ขั้นตอนในการดําเนินงานวิจัยการเปรียบเทียบประสิทธิผลของประเภทการค้นหาระหว่าง 
Brand Keyword, Generic Keyword และ Competitor Keyword โดย Google Ads ของ
กลุ่มเป้าหมายที่สนใจผลิตภัณฑ์ประเภทสินเช่ือรถแลกเงินในประเทศไทย นั้นเชิงทดลองเป็น 
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การเปรียบเทียบประสิทธิผลของการค้นหาของกลุ่มเป้าหมายผ่านการใช้งานการค้นหาบน Google 
Search ผ่าน Google Ads มีขั้นตอนการดําเนินการดังน้ี 

3.4.1 กําหนดคําค้นที่จะใช้ในการวิจัย โดยมีการกําหนดคําค้นตามหมวดหมู่ที่ต้องการทดลอง
ได้แก่ Brand Keyword, Generic Keyword และ Competitor Keyword ผู้วิจัยขอนําเสนอเฉพาะ
ตัวอย่างของคําค้นที่ใช้ในการวิจัยเน่ืองจากคําค้นนั้นเป็นความลับทางธุรกิจ ทําให้นําเสนอได้กลุ่มคําละ 
10 คําค้นดังตาราง 3.2 
 
ตารางที่ 3.2: แสดงตัวอย่างคําค้นที่ใช้ในการวิจัย 
 

ลําดับ กลุ่มคําค้น คําค้น 
1 Brand Keyword ธนชาตลิสซิ่ง 
2 Brand Keyword ธนชาติรถยนต์ 
3 Brand Keyword ธนชาติสินเช่ือรถ 
4 Brand Keyword ธนาคารธนชาตรถแลกเงิน 
5 Brand Keyword ธนชาตเล่มแลกเงิน 
6 Brand Keyword สินเช่ือ รถ แลก เงิน 
7 Brand Keyword ธน ชาติ สินเช่ือ รถ 
8 Brand Keyword ธนาคาร ธน ชาต รถ แลก เงิน 
9 Brand Keyword ธน ชาติ ลิ ส ซิ่ง 
10 Brand Keyword ผ่อน รถ กับ ธนาคาร ธน ชาติ 
11 Generic Keyword สินเช่ือทะเบียนรถยนต์ 
12 Generic Keyword รถแลกเงินpantip 
13 Generic Keyword รถแลกเงินที่ไหนดี 
14 Generic Keyword financeรถยนต์ 
15 Generic Keyword รับ ปิดบัญชี รถยนต์ 
16 Generic Keyword รถจํานํา 
17 Generic Keyword คํานวณ สินเช่ือ 
18 Generic Keyword สินเช่ือ ผ่อน รถ 
19 Generic Keyword การ อนุมัติ สนิเช่ือ รถยนต์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2: แสดงตัวอย่างคําค้นที่ใช้ในการวิจัย (ต่อ) 
 

ลําดับ กลุ่มคําค้น คําค้น 
20 Generic Keyword สินเช่ือ ไม่ เช็ค ภาระ หน้ี 
21 Competitor Keyword กรุงศรีรถแลกเงิน 
22 Competitor Keyword กรุงศรีสินเช่ือรถ 
23 Competitor Keyword สินเช่ือคาร์ฟอร์แคช 
24 Competitor Keyword ดอกเบ้ียคาร์ฟอร์แคช 
25 Competitor Keyword tiscoรถยนต์ 
26 Competitor Keyword สินเช่ือ รถยนต์ tisco 
27 Competitor Keyword สินเช่ือ คา ร์ ฟ อ แคช 
28 Competitor Keyword scb สินเช่ือ รถยนต์ 
29 Competitor Keyword ธนาคาร อิสลาม สินเช่ือ 
30 Competitor Keyword สินเช่ือ รถ แลก เงิน กรุง ศร ี

 
3.4.2 กําหนด Link ที่จะนําไปยังเว็บไซต์ ในกรณีที่มผีู้บรโิภคค้นหาคําค้นบน Google 

Search ด้วยคาํค้นที่ผู้วิจัยได้ทําการซื้อโฆษณาผ่าน Google Ads ไว้และผู้บริโภคตัดสินใจคลิกไปยัง 
Link ที่กําหนดเพ่ือไปยังเว็บไซต์ปลายทางที่กําหนดพร้อม UTM Link แต่เน่ืองจากเป็นความลับทาง
ธุรกิจทําให้ผู้วิจัยมีความจําเป็นในการขอนําเสนอเฉพาะตัวอย่างคําค้นและ Link ที่ใช้ในการวิจัยแยก
ตามกลุ่มคําค้น คําค้นละ 1 ตัวอย่าง โดยกําหนดข้อมูลดังน้ี 

utm_source  =  Google [เน่ืองจากมาจากช่องทางโฆษณาบน Google] 
utm_medium  =  cpc [cost per click หรือค่าใช้จ่ายต่อการคลิก เน่ืองจากเป็นการ

โฆษณาลักษณะ] 
utm_campaign  =  nationwide18 [เน่ืองจากเป็นช่ือการโฆษณาของทางธนาคารธนชาต] 
utm_term  =  คําค้นที่ใช้ในการซื้อโฆษณา 
utm_content  =  กลุ่มคําค้น [brand, generic และ competitor] 
เมื่อกําหนดตัวแปรของ UTM Parameter ทั้งหมดแล้วให้นํา Link ของเว็บไซต์ที่ต้องการให้

ผู้บริโภคไปลงทะเบียนซึ่งเป็นของทางธนาคารธนชาตที่ใช้ในการจัดเก็บช่ือ นามสกุล อีเมลและเบอร์
โทรศัพท์ เพ่ือให้ทางธนาคารติดต่อกลับดังตัวอย่างตาราง 3.3 ถึง 3.11 
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ตารางที่ 3.3: แสดงตัวอย่าง Link ของเว็บไซต์ที่เพ่ิมข้อมูล UTM Parameter ที่จําเป็นและคําค้น 
“ธนชาตลิสซิ่ง” ทีใ่ช้ในการวิจัยในกลุ่มคําคน้ Brand Keyword 

 
กลุ่มคําค้น Brand Keyword คําค้น ธนชาตลิสซิ่ง  

Link https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p
age=register 

utm_source utm_medium utm_campaign utm_term utm_content 
Google cpc nationwide18 ธนชาตลิสซิ่ง Brand 

Link + UTM https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p
age=register&utm_source=Google&utm_medium=cpc&utm_campaig
n=nationwide18&utm_content=brand&utm_term=ธนชาตลิสซิ่ง 

 
ตารางที่ 3.4:  แสดงตัวอย่าง Link ของเว็บไซต์ที่เพ่ิมข้อมูล UTM Parameter ที่จําเป็นและคําค้น 

“ธนชาติรถยนต์” ที่ใช้ในการวิจัยในกลุ่มคําค้น Brand Keyword 
 

กลุ่มคําค้น Brand Keyword คําค้น ธนชาติรถยนต์  
Link https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p

age=register 
utm_source utm_medium utm_campaign utm_term utm_content 

Google cpc nationwide18 ธนชาติรถยนต์ Brand 
Link + UTM https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p

age=register&utm_source=Google&utm_medium=cpc&utm_campaig
n=nationwide18&utm_content=brand&utm_term=ธนชาติรถยนต์ 
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ตารางที่ 3.5: แสดงตัวอย่าง Link ของเว็บไซต์ที่เพ่ิมข้อมูล UTM Parameter ที่จําเป็นและคําค้น 
“ธนชาติสินเช่ือรถ” ทีใ่ช้ในการวิจัยในกลุ่มคําค้น Brand Keyword 

 
กลุ่มคําค้น Brand Keyword คําค้น ธนชาติสินเช่ือรถ  

Link https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p
age=register 

utm_source utm_medium utm_campaign utm_term utm_content 
Google cpc nationwide18 ธนชาติสินเช่ือรถ Brand 

Link + UTM https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p
age=register&utm_source=Google&utm_medium=cpc&utm_campaig
n=nationwide18&utm_content=brand&utm_term=ธนชาติสินเช่ือรถ 

 
ตารางที่ 3.6: แสดงตัวอย่าง Link ของเว็บไซต์ที่เพ่ิมข้อมูล UTM Parameter ที่จําเป็นและคําค้น 

“รถแลกเงิน pantip” ที่ใช้ในการวิจัยในกลุม่คําค้น Generic Keyword 
 

กลุ่มคําค้น Generic Keyword คําค้น รถแลกเงินpantip  
Link https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p

age=register 
utm_source utm_medium utm_campaign utm_term utm_content 

Google cpc nationwide18 รถแลกเงินpantip generic 
Link + UTM https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p

age=register&utm_source=Google&utm_medium=cpc&utm_campaig
n=nationwide18&utm_content=generic&utm_term=รถแลกเงินpantip 

 
  



23 

ตารางที่ 3.7: แสดงตัวอย่าง Link ของเว็บไซต์ที่เพ่ิมข้อมูล UTM Parameter ที่จําเป็นและคําค้น 
“รถแลกเงินที่ไหนดี” ที่ใช้ในการวิจัยในกลุม่คําค้น Generic Keyword 

 
กลุ่มคําค้น Generic Keyword คําค้น รถแลกเงินที่ไหนดี  

Link https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?pa
ge=register 

utm_source utm_medium utm_campaign utm_term utm_content 
Google cpc nationwide18 รถแลกเงินที่ไหนดี generic 

Link + UTM https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?pa
ge=register&utm_source=Google&utm_medium=cpc&utm_campaign=
nationwide18&utm_content=generic&utm_term=รถแลกเงินทีไ่หนดี 

 
ตารางที่ 3.8: แสดงตัวอย่าง Link ของเว็บไซต์ที่เพ่ิมข้อมูล UTM Parameter ที่จําเป็นและคําค้น 

“financeรถยนต์” ที่ใช้ในการวิจัยในกลุ่มคาํค้น Generic Keyword 
 

กลุ่มคําค้น Generic Keyword คําค้น financeรถยนต์  
Link https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p

age=register 
utm_source utm_medium utm_campaign utm_term utm_content 

Google cpc nationwide18 financeรถยนต์ generic 
Link + UTM https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p

age=register&utm_source=Google&utm_medium=cpc&utm_campaig
n=nationwide18&utm_content=generic&utm_term=financeรถยนต์ 
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ตารางที่ 3.9: แสดงตัวอย่าง Link ของเว็บไซต์ที่เพ่ิมข้อมูล UTM Parameter ที่จําเป็นและคําค้น 
“กรุงศรีสินเช่ือรถ” ทีใ่ช้ในการวิจัยในกลุ่มคําค้น Competitor Keyword 

 
กลุ่มคําค้น Generic Keyword คําค้น กรุงศรีสินเช่ือรถ  

Link https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p
age=register 

utm_source utm_medium utm_campaign utm_term utm_Content 
Google cpc nationwide18 กรุงศรีสินเช่ือรถ competitor 

Link + UTM https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p
age=register&utm_source=Google&utm_medium=cpc&utm_campaig
n=nationwide18&utm_content=competitor&utm_term=กรุงศรีสินเช่ือรถ 

 
ตารางที่ 3.10: แสดงตัวอย่าง Link ของเว็บไซต์ที่เพ่ิมข้อมูล UTM Parameter ที่จําเป็นและคําค้น 

“กรุงศรีรถแลกเงิน” ที่ใช้ในการวิจัยในกลุม่คําค้น Competitor Keyword 
 

กลุ่มคําค้น Generic Keyword คําค้น กรุงศรีรถแลกเงิน  
Link https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p

age=register 
utm_source utm_medium utm_campaign utm_term utm_Content 

Google cpc nationwide18 กรุงศรีรถแลกเงิน competitor 
Link + UTM https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p

age=register&utm_source=Google&utm_medium=cpc&utm_campaig
n=nationwide18&utm_content=competitor&utm_term=กรุงศรีรถแลกเงิน 
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ตารางที่ 3.11: แสดงตัวอย่าง Link ของเว็บไซต์ที่เพ่ิมข้อมูล UTM Parameter ที่จําเป็นและคําค้น 
“tiscoรถยนต์” ทีใ่ช้ในการวิจัยในกลุ่มคําคน้ Competitor Keyword 

 
กลุ่มคําค้น Generic Keyword คําค้น tiscoรถยนต์  

Link https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p
age=register 

utm_source utm_medium utm_campaign utm_term utm_Content 
Google cpc nationwide18 tiscoรถยนต์ competitor 

Link + UTM https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info?p
age=register&utm_source=Google&utm_medium=cpc&utm_campaig
n=nationwide18&utm_content=competitor&utm_term=tiscoรถยนต์ 

 
3.4.3 กําหนดตัวโฆษณา (Ads Text) ที่จะใช้ในการแสดงผลกรณมีีผู้บริโภคค้นหาด้วยการใช้

คําค้นที่ผู้วิจัยได้มีการซื้อโฆษณาบน Google Ads ไว้โดยมีรายละเอียดดังตาราง 3.7 และตัวอย่าง 
การแสดงผลโฆษณาบนเคร่ืองคอมพิวเตอร์ภาพที่ 3.2 และผลการแสดงโฆษณาบนมือถือภาพที่ 3.3 
 
ตารางที่ 3.12: แสดงตัวโฆษณาที่ใช้ในการแสดงผลกรณีมีผูบ้ริโภคค้นหาด้วยคําค้นที่ผู้วิจัยซื้อ

โฆษณาบน Google Ads 
 
Final URL https://apply.thanachartbank.co.th/thanachartbank/ALDX/cyc/info

?page=register 
Headline 1 ต้องการเงินก้อน รถช่วยได้ 
Headline 2 กู้ได้แม้รถติดไฟแนนซ์อยู่ 
Headline 3 สมัครรถแลกเงินกับธนชาตDRIVE 
Display path 1 ธนชาตDrive 
Display path 2 รถแลกเงิน 
Description 1 จัดสินเช่ือรถยนต์ได้ทุกรุ่น อนุมัติใน 1 วัน ผ่อนนาน 84 เดือน ธนชาตตัวจริง

เร่ืองสินเช่ือ 
Description 2 รถยนต์รุ่นไหนก็กู้ได้ คํานวณค่างวดสูงสุด พร้อมรับคําปรึกษา ดอกตํ่า ผ่อน

สบายนานถึง 72 เดือน. 
Display URL https://apply.thanachartbank.co.th 
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ภาพที่ 3.2: ตัวอย่างการแสดงผลโฆษณาบนเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 
 

 
 
ภาพที่ 3.3: ตัวอย่างการแสดงผลการแสดงโฆษณาบนมือถือ 
 

 
 

3.4.4 ทําการติดต้ัง Script Conversions Tracking ของ Google Ads ที่หน้าสุดท้ายของ
เว็บไซต์ที่ใช้การเก็บช่ือและเบอร์โทรสําหรบัติดต่อกลับในส่วนของ <head></head> เพ่ือใช้ใน 
การซื้อโฆษณาด้วยวัตถุประสงค์ Conversions โดยต้องมีการติดต้ัง Script 2 ชุด ได้แก่ 
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3.4.4.1 Script ชุดที่ 1 
 
ภาพที่ 3.4: Script ชุดที่ 1 
 

<!-- Global site tag (gtag.js) - Google Ads: 707327677 --> 
<script async src="https://www.googletagmanager.com/gtag/ 
js?id=AW-707327677"></script> 
<script> 
  window.dataLayer = window.dataLayer || []; 
  function gtag(){dataLayer.push(arguments);} 
  gtag('js', new Date()); 
  gtag('config', 'AW-707327677'); 
</script> 

 
3.4.4.2 Script ชุดที่ 2 

 
ภาพที่ 3.5: Script ชุดที่ 2 
 

<!-- Event snippet for Submit lead form conversion page --> 
<script> 
gtag('event', 'conversion', {'send_to': 'AW-
707327677/WWmPCLC- 
x84BEL3to9EC'}); 
</script> 

 
3.4.5 ซื้อโฆษณาบน Google Ads โดยกําหนดเป็นลักษณะของการซื้อคําค้นตามที่กําหนด

แบบ Broad และกําหนดลักษณะการซื้อโฆษณาด้วยวัตถุประสงค์ Conversions โดยกําหนด
ค่าใช้จ่ายต่อ Conversions (Cost/Conversions) ละไม่เกิน 200 บาท 
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3.5 วิธีเก็บข้อมูล 
วิธีการเก็บข้อมูลในการดําเนินงานวิจัยการเปรียบเทียบประสิทธิผลของประเภทการค้นหา

ระหว่าง Brand Keyword, Generic Keyword และ Competitor Keyword โดย Google Ads 
ของกลุ่มเป้าหมายที่สนใจผลติภัณฑ์ประเภทสินเช่ือรถแลกเงินในประเทศไทยน้ัน เป็นการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากสองแหล่งข้อมูลคือ  

3.5.1 ข้อมูลจาก Google Ads โดยแบ่งเป็นข้อมูลดังน้ี 
3.5.1.1 ข้อมูลค่าใช้จ่ายในการซื้อโฆษณาบน Google Ads ในแต่ละคําคน้ 
3.5.1.2 ข้อมูลจํานวนการคลิกในแต่ละคําคน้ 

3.5.2 ข้อมูลจากเว็บไซต์ของธนาคารธนชาตที่ใช้ในการเก็บข้อมูลโดยแบ่งเป็นข้อมูลดังน้ี 
3.5.2.1 ช่ือ  
3.5.2.2 นามสกุล 
3.5.2.3 เบอร์มือถือ 
3.5.2.4 อีเมล 
3.5.2.5 UTM Parameter 
3.5.2.6 ที่อยู่ 

 
3.6 การวิเคราะหข์้อมูล 

การวิเคราะห์ข้อมูลจะนําข้อมูลที่เก็บรวบรวมจาก Google Ads และจากเว็บไซต์ของธนาคาร
ที่มีผู้บริโภคได้ทําการลงทะเบียนเพ่ือให้ทางธนาคารติดต่อกลับ แล้วนํามาวิเคราะห์ตามวัตถุประสงค์
ของการวิจัยที่วางไว้ โดยนําข้อมูลทั้งหมดมาเชื่อต่อกันด้วย UTM Parameter เพ่ือทําการเปรียบเทียบ
ว่าค่าใช้จ่ายในการซื้อโฆษณาบน Google Ads ในแต่ละกลุม่คําค้น มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อรายช่ือที่
ลงทะเบียนเปรียบเทียบกันว่ากลุ่มคําค้นใดมีประสิทธิผลสงูสุดในแง่ค่าใช้จ่ายและจํานวนรายช่ือที่
ลงทะเบียนจากลักษณะของกลุ่มคําค้นทั้งหมด 
 
3.7 การนําเสนอขอ้มูล 

การนําเสนอข้อมูลคร้ังน้ีเป็นการนําเสนอในรูปแบบพรรณนาเชิงวิเคราะห์ (Descriptive 
Analysis) โดยแบ่งเป็นประเด็นตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย ซึ่งใช้วิธีอธิบายข้อมูลโดยนําความคิดเห็น 
และประเด็นที่น่าสนใจจากการวิเคราะห์ข้อมูล ยกเหตุผลมาสนับสนุน พร้อมยกตัวอย่าง และ ภาพ
ประกอบการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้วิจัยดังน้ี 
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3.7.1 การนําเสนอข้อมูลที่เกิดการค้นหาคําค้นและมีการคลิกโฆษณาบน Google Search ที่
ทางผู้วิจัยได้มีการซื้อบน Google Ads ว่ามีปริมาณเท่าใดและคลิกกลุ่มของคําค้นใดและเปรียบเทียบ
ผลตามกลุ่มคําค้น และรายคําค้น 

3.7.2 การนําเสนอข้อมูลที่เกิดขึ้นหลังจากการคลิกเข้ามาจากโฆษณาบน Google Search 
น้ันมีการลงทะเบียนหรือไม่ ลงทะเบียนจากจังหวัดใด ลงทะเบียนมาจากกลุ่มคําค้นกลุม่ใด หรือคําคน้
คําใด และเปรยีบเทียบผลทีบั่นทึกได้จากเว็บไซต์ของทางธนาคาร 
 



บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
งานวิจัยเรื่อง “การเปรียบเทียบประสิทธิผลของประเภทการค้นหาระหว่าง Brand 

Keyword, Generic Keyword และ Competitor Keyword โดย Google Ads ของกลุ่มเป้าหมาย
ที่สนใจผลิตภัณฑ์ประเภทสินเช่ือรถแลกเงินในประเทศไทย” มจีุดประสงค์เพ่ือศึกษาถึงการสื่อสารให้
ตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยมีข้อมูลจากการค้นหาที่มีผู้คลิกโฆษณาบน Google Ads 
จริงในช่วงเวลาวันที่ 1 ตุลาคม 2562 ถึงวันที่ 31 ตุลาคม 2562 และในช่วงเวลาดังกล่าวก่อให้เกิด
จํานวนผู้บริโภคที่มีความประสงค์ให้ทางธนาคารติดต่อกลับเพ่ือสมัครบริการสินเช่ือรถแลกเงิน 
จํานวน 2,567 คน ผู้วิจัยมีการนําเสนอข้อมูลจําแนกตามลักษณะของผลที่ได้จากงานวิจัยเชิงทดลอง 
(Experimental Research) เพ่ือศึกษารูปแบบการเลือกใช้คําค้นและกลุ่มคําค้น รายละเอียดดังน้ี 

4.1 เพ่ือศึกษารูปแบบการเลือกใช้คําค้นหาระหว่าง Brand Keyword, Generic Keyword 
และ Competitor Keyword ที่มีผลต่อผู้บรโิภคท่ีสนใจผลติภัณฑ์ประเภทสินเช่ือรถแลกเงิน และ 
ทําการค้นหาด้วยคําค้นที่เก่ียวข้องบน Google Search ตามคําค้นที่ผู้วิจยัได้กําหนดไว้เพ่ือทําการวิจัย 
และผลการวิจัย 

4.2 เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิผลของประเภทการค้นหาระหว่าง Brand Keyword, 
Generic Keyword และ Competitor Keyword ในแต่ละกลุ่มคําค้นว่ากลุ่มคําค้นใดมีจํานวน 
ผู้ตัดสินใจลงทะเบียนให้ทางธนาคารติดต่อกลับเพ่ือสมัครบริการสินเช่ือรถแลกเงิน และผลการวิจัย 
 
4.1 เพื่อศึกษารูปแบบการเลือกใช้คาํคน้หาระหว่าง Brand Keyword, Generic Keyword และ 
Competitor Keyword ที่มีผลต่อผู้บริโภคท่ีสนใจผลติภัณฑ์ประเภทสินเชื่อรถแลกเงิน และทํา
การค้นหาด้วยคําคน้ทีเ่ก่ียวขอ้งบน Google Search ตามคําคน้ทีผู่้วิจัยได้กําหนดไวเ้พื่อทาํการ
วิจัย และผลการวิจัย 

เพ่ือเป็นการศึกษารูปแบบการเลือกใช้คําค้นทางผู้วิจัยได้ทําการเลือกซื้อโฆษณาตามที่กล่าวไว้
ก่อนหน้าน้ีคือการซื้อโฆษณาบน Google Ads ด้วยวัตถุประสงค์แบบต้องการให้มีคนลงทะเบียนที่
เว็บไซต์ของทางธนาคาร (Bidding Strategy: Conversions) จากการทดลองซื้อโฆษณาบน Google 
Ads ที่ผู้วิจัยได้ทําการซื้อโฆษณาทั้งหมดแบ่งเป็น 3 กลุ่มคําค้น ได้แก่ Brand Keyword, Generic 
Keyword และ Competitor Keyword รวมเป็นคําค้นทั้งหมด 345 คําค้นน้ัน พบข้อมูลที่น่าสนใจ
หลายประเด็นด้วยกันทั้ง จํานวนการเห็นโฆษณาของผู้บริโภค จํานวนการคลิกโฆษณาหลังจากที่เห็น
โฆษณา การเปรียบเทียบประสิทธิผลของโฆษณา โดยจะมีการจําแนกรายละเอียดตามกลุ่มคําค้นและ
คําค้นอย่างชัดเจน แต่เน่ืองจากข้อมูลเฉพาะคําค้นและงบประมาณในการซื้อโฆษณาเป็นความลับทาง



31 

ธุรกิจทางผู้วิจัยจึงขอนําเสนอเฉพาะตัวอย่างของคําค้นเป็นตัวอย่างจํานวน 10 ตัวอย่าง และแสดง
งบประมาณในลักษณะร้อยละของงบประมาณที่ใช้ในการซื้อโฆษณาแทน ดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.1: แสดงผลจํานวนคําค้น จํานวนการแสดงผลคําค้น จํานวนการคลิก และการใช้

งบประมาณในแต่ละกลุ่มคําคน้ 
 
 Brand 

Keyword 
Generic 
Keyword 

Competitor 
Keyword 

รวม 
(เฉลี่ย) 

จํานวนคําค้น 36 166 143 345 
จํานวนการเห็น (Imp) 130,887 562,393 117,181 810,461 
จํานวนคลิก 17,632 33,032 6,596 57,260 
จํานวนการเห็นต่อคลิก 13.47% 5.87% 5.63% 7.07% 
งบประมาณ 27% 62% 11% 100% 

 
จากตารางที ่4.1 ผู้วิจัยพบว่าปริมาณการคลกิของผูบ้ริโภคที่ทําการค้นหาด้วยคําค้นที่เก่ียวข้อง

กับ Brand Keyword น้ันมีอัตราการเห็นต่อการคลิกสูงทีสุ่ดคือ 13.47% ซึ่งถ้าเทียบกับ Generic 
Keyword หรอื Competitor Keyword ซึง่มีอัตราการเห็นต่อการคลิกอยู่ที่ 5.x% จะเห็นได้ว่ามี
ความแตกต่างกันอย่างมีนัยยะสําคัญควรให้ความสนใจในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
ตารางที่ 4.2: แสดงผลตัวอย่างจํานวนการคลิกในแต่ละคําค้น  
 

ลําดับ กลุ่มคําค้น คําค้น 
จํานวนการเห็น 

(Imp) 
จํานวนคลิก 

1 Brand Keyword ธนชาตลิสซิ่ง 1,647 323 
2 Brand Keyword ธนชาติรถยนต์ 4,685 452 
3 Brand Keyword ธนชาติสินเช่ือรถ 27 9 
4 Brand Keyword ธนาคารธนชาตรถแลกเงิน 7 3 
5 Brand Keyword ธนชาตเล่มแลกเงิน 15 3 
6 Brand Keyword สินเช่ือ รถ แลก เงิน 611 39 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2: แสดงผลตัวอย่างจํานวนการคลิกในแต่ละคําค้น (ต่อ) 
 

ลําดับ กลุ่มคําค้น คําค้น 
จํานวนการเห็น 

(Imp) 
จํานวนคลิก 

7 Brand Keyword ธน ชาติ สินเช่ือ รถ 249 39 
8 Brand Keyword ธนาคาร ธน ชาต รถ แลก เงิน 74 24 
9 Brand Keyword ธน ชาติ ลิ ส ซิ่ง 808 168 
10 Brand Keyword ผ่อน รถ กับ ธนาคาร ธน ชาติ 21 3 
11 Generic Keyword สินเช่ือทะเบียนรถยนต์ 69 6 
12 Generic Keyword รถแลกเงินpantip 47 9 
13 Generic Keyword รถแลกเงินที่ไหนดี 10 4 
14 Generic Keyword financeรถยนต์ 12 3 
15 Generic Keyword รับ ปิดบัญชี รถยนต์ 1,308 62 
16 Generic Keyword รถจํานํา 1,013 51 
17 Generic Keyword คํานวณ สินเช่ือ 2 0 
18 Generic Keyword สินเช่ือ ผ่อน รถ 12 0 
19 Generic Keyword การ อนุมัติ สนิเช่ือ รถยนต์ 1 0 
20 Generic Keyword สินเช่ือ ไม่ เช็ค ภาระ หน้ี 3 0 
21 Competitor Keyword กรุงศรีรถแลกเงิน 45 6 
22 Competitor Keyword กรุงศรีสินเช่ือรถ 14 2 
23 Competitor Keyword สินเช่ือคาร์ฟอร์แคช 16 4 
24 Competitor Keyword ดอกเบ้ียคาร์ฟอร์แคช 35 2 
25 Competitor Keyword tiscoรถยนต์ 67 5 
26 Competitor Keyword สินเช่ือ รถยนต์ tisco 34 0 
27 Competitor Keyword สินเช่ือ คา ร์ ฟ อ แคช 5 0 
28 Competitor Keyword scb สินเช่ือ รถยนต์ 11 0 
29 Competitor Keyword ธนาคาร อิสลาม สินเช่ือ 21 0 
30 Competitor Keyword สินเช่ือ รถ แลก เงิน กรุง ศร ี 10 0 
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4.2 เพื่อศึกษาเปรียบเทียบประสทิธิผลของประเภทการค้นหาระหว่าง Brand Keyword, 
Generic Keyword และ Competitor Keyword ในแต่ละกลุ่มคาํค้นว่ากลุ่มคาํค้นใดมีจํานวน 
ผู้ตัดสนิใจลงทะเบียนให้ทางธนาคารติดต่อกลับเพื่อสมัครบริการสนิเชื่อรถแลกเงิน และ
ผลการวิจัย 

เพ่ือการศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิผลของประเภทการค้นหาระหว่าง Brand Keyword, 
Generic Keyword และ Competitor Keyword ในแต่ละกลุ่มคําค้นว่ามีจํานวนผู้สนใจลงทะเบียน
ให้ทางธนาคารติดต่อกลับเพ่ือสมัครบริการสนิเช่ือรถแลกเงิน จากการทดลองซื้อโฆษณาบน Google 
ads ที่ผู้วิจัยได้ทําการซื้อโฆษณาทั้งหมดแบ่งเป็น 3 กลุ่มคําค้นได้แก่ Brand Keyword, Generic 
Keyword และ Competitor Keyword รวมเป็นคําค้นทั้งหมด 345 คําค้นน้ัน พบข้อมูลของผู้บริโภค
ที่ทําการลงทะเบียนบนเว็บไซต์ของทางธนาคารเพ่ือให้ติดต่อกลับจํานวน 2,567 คน มคีวามน่าสนใจ
หลายประเด็นด้วยกัน ทั้งการกระจายตัวของผู้บริโภคตามจังหวัดที่อยู่อาศัย ปริมาณการลงทะเบียน
และค่าใช้จ่ายแบ่งแยกกลุ่มคาํค้นและรายคาํค้น ประสิทธิผลของการลงทะเบียนเมื่อเทียบกับการคลิก
จากโฆษณาใน Google Search แต่เน่ืองจากข้อมูลเฉพาะคําค้นและงบประมาณในการซื้อโฆษณา
เป็นความลับทางธุรกิจทางผู้วิจัยจึงขอนําเสนอเฉพาะตัวอย่างของคําค้นเป็นตัวอย่างจํานวน 10 ตัวอย่าง 
และแสดงงบประมาณในการซื้อโฆษณามีค่าใช้จ่ายต่อการลงทะเบียนที่ถูกที่สุดเป็นตัวแปรฐานด้วย
ตัวอักษร “a” และเพ่ิมตัวเลขเป็นตัวคูณเข้าไปในกรณีที่งบประมาณในการซื้อโฆษณามีค่าใช้จ่ายต่อ
การลงทะเบียนสูงกว่าตัวแปรฐานดังน้ี 

4.2.1 จากการเก็บข้อมูลทั้งหมดพบว่าผู้บริโภคที่เข้ามาลงทะเบียนให้ติดต่อกลับมาจาก
ทั้งหมด 77 จังหวัดทั่วประเทศ สามารถแบ่งแยกรายจังหวัดได้ดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.3: แสดงจํานวนตัวเลขข้อมูลผู้บริโภคท่ีลงทะเบียนแบ่งแยกรายจังหวัดและกลุ่มคําค้น 
 
ลําดับ จังหวัด จํานวน Brand Generic Competitor 

1 กรุงเทพมหานคร 537 181 298 58 
2 ชลบุรี 208 56 135 17 
3 สมุทรปราการ 170 55 104 11 
4 ปทุมธานี 113 37 63 13 
5 นนทบุรี 92 24 60 8 
6 ระยอง 82 30 46 6 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3: แสดงจํานวนตัวเลขข้อมูลผู้บริโภคท่ีลงทะเบียนแบ่งแยกรายจังหวัดและกลุ่มคําค้น (ต่อ) 
 
ลําดับ จังหวัด จํานวน Brand Generic Competitor 

7 เชียงใหม่ 82 26 47 9 
8 ขอนแก่น 79 25 49 5 
9 นครราชสีมา 58 21 29 8 
10 ภูเก็ต 52 14 32 6 
11 สงขลา 40 5 29 6 
12 พระนครศรีอยุธยา 40 19 18 3 
13 สมุทรสาคร 39 10 24 5 
14 อุดรธานี 36 10 24 2 
15 เชียงราย 36 14 19 3 
16 นครปฐม 33 8 21 4 
17 สุราษฎร์ธานี 33 11 18 4 
18 สระบุรี 32 13 15 4 
19 ฉะเชิงเทรา 32 8 23 1 
20 ประจวบคีรีขันธ์ 29 7 19 3 
21 ราชบุรี 26 8 16 2 
22 พิษณุโลก 25 6 15 4 
23 อุบลราชธานี 24 9 14 1 
24 นครศรีธรรมราช 24 8 16 0 
25 ปราจีนบุรี 23 8 13 2 
26 ชัยภูมิ 22 7 15 0 
27 ร้อยเอ็ด 22 6 15 1 
28 สกลนคร 21 8 11 2 
29 บุรีรัมย์ 21 6 15 0 
30 เลย 20 8 12 0 
31 ลําพูน 19 7 10 2 
32 ลพบุรี 19 6 11 2 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3: แสดงจํานวนตัวเลขข้อมูลผู้บริโภคท่ีลงทะเบียนแบ่งแยกรายจังหวัดและกลุ่มคําค้น (ต่อ) 
 
ลําดับ จังหวัด จํานวน Brand Generic Competitor 
33 ลําปาง 18 6 9 3 
34 สุพรรณบุร ี 18 5 12 1 
35 นครสวรรค์ 17 10 7 0 
36 เพชรบูรณ์ 17 9 7 1 
37 กาญจนบุร ี 17 3 13 1 
38 ศรีสะเกษ 16 4 9 3 
39 สระแก้ว 15 5 9 1 
40 จันทบุรี 15 4 10 1 
41 หนองคาย 14 4 7 3 
42 สุรินทร ์ 14 4 7 3 
43 หนองบัวลําภู 14 4 9 1 
44 ตาก 14 4 8 2 
45 อุตรดิตถ์ 14 2 12 0 
46 กระบ่ี 14 4 10 0 
47 ตรัง 13 7 5 1 
48 น่าน 12 3 6 3 
49 สิงห์บุรี 12 5 4 3 
50 มหาสารคาม 12 5 7 0 
51 ปัตตานี 12 4 6 2 
52 ชุมพร 12 4 8 0 
53 สตูล 11 6 2 3 
54 นครพนม 11 3 7 1 
55 ชัยนาท 11 3 8 0 
56 สมุทรสงคราม 11 1 9 1 
57 นราธิวาส 11 4 6 1 
58 แพร่ 10 0 8 2 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3: แสดงจํานวนตัวเลขข้อมูลผู้บริโภคท่ีลงทะเบียนแบ่งแยกรายจังหวัดและกลุ่มคําค้น (ต่อ) 
 
ลําดับ จังหวัด จํานวน Brand Generic Competitor 
59 พังงา 10 2 8 0 
60 พะเยา 10 1 8 1 
61 บึงกาฬ 9 1 8 0 
62 ระนอง 9 3 6 0 
63 มุกดาหาร 9 3 6 0 
64 เพชรบุรี 9 1 6 2 
65 กําแพงเพชร 8 5 3 0 
66 กาฬสินธ์ุ 8 3 5 0 
67 ยโสธร 7 3 4 0 
68 พิจิตร 7 4 2 1 
69 ยะลา 6 3 3 0 
70 พัทลุง 6 2 4 0 
71 ตราด 5 1 4 0 
72 อ่างทอง 5 2 2 1 
73 อุทัยธานี 4 0 4 0 
74 นครนายก 4 0 4 0 
75 สุโขทัย 3 2 1 0 
76 อํานาจเจริญ 3 0 3 0 
77 แม่ฮ่องสอน 1 1 0 0 
 รวมท้ังหมด 2,567 811 1,522 234 

 
4.2.2 จากการเก็บข้อมูลทั้งหมดพบว่าผู้บริโภคที่เข้ามาลงทะเบียนมีปริมาณการลงทะเบียน

และค่าใช้จ่ายแบ่งแยกกลุ่มคาํค้นและรายคาํค้น ประสิทธิผลของการลงทะเบียนเมื่อเทียบกับการคลิก
จากโฆษณาใน Google Search ดังน้ี 
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ตารางที่ 4.4: ข้อมูลปริมาณผู้บริโภคท่ีมาลงทะเบียนและค่าใช้จ่ายแบ่งแยกตามกลุ่มคาํค้น 
 

 
Brand 

Keyword 
Generic 
Keyword 

Competitor 
Keyword 

รวม 
(เฉลี่ย) 

จํานวนคําค้น 36 166 143 345 
จํานวนการเห็น (Imp) 130,887 562,393 117,181 810,461 
จํานวนคลิก 17,632 33,032 6,596 57,260 
จํานวนการเห็นต่อคลิก 13.47% 5.87% 5.63% 7.07% 
จํานวนคนลงทะเบียน 811 1,522 234 2,567 
คนลงทะเบียนต่อคลิก 4.6% 4.6% 3.55% 4.48% 
งบประมาณ 27% 62% 11% 100% 
ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อการลงทะเบียน a 1.14a 1.26a 1.17a 

 
จากตารางที่ 4.4 ผู้วิจัยพบว่าจํานวนของผู้บริโภคท่ีทําการคลิกโฆษณาเข้ามายังเว็บไซต์ของ

ทางธนาคารเพ่ือลงทะเบียนให้ติดต่อกลับน้ันมีปริมาณใกลเ้คียงกันทั้ง Brand Keyword, Generic 
Keyword และ Competitor Keyword และพบว่าค่าใช้จ่ายของการซื้อโฆษณาในเฉลี่ยต่อ 
การลงทะเบียนน้ันกลุ่มคําคน้ Brand Keyword ทําได้ถูกที่สุด และค่าใช้จ่ายการโฆษณาเฉล่ียต่อ 
การลงทะเบียนกลุ่มคําค้น Competitor Keyword มีราคาสูงกว่า Brand Keyword ถึง 26% 
 
ภาพที่ 4.1: แสดงการเปรียบเทียบประสิทธิผลของการซือ้โฆษณาจากจํานวนการเห็น/จํานวนคลิก 

และจํานวนคลิก/จํานวนคนละทะเบียน 
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ตารางที่ 4.5: แสดงผลตัวอย่างจํานวนการคลิก จํานวนการลงทะเบียนและประสิทธิผลระหว่าง
จํานวนคลิกต่อจํานวนการลงทะเบียนในแต่ละคําค้น 

 

ลําดับ กลุ่มคําค้น คําค้น 
จํานวนการเห็น 

(Imp) 
จํานวน
คลิก 

จํานวน
ลงทะเบียน 

1 Brand ธนชาตลิสซิ่ง 1,647 323 27 
2 Brand ธนชาติรถยนต์ 4,685 452 15 
3 Brand ธนชาติสินเช่ือรถ 27 9 2 
4 Brand ธนาคารธนชาตรถแลกเงิน 7 3 1 
5 Brand ธนชาตเล่มแลกเงิน 15 3 1 
6 Brand สินเช่ือ รถ แลก เงิน 611 39 0 
7 Brand ธน ชาติ สินเช่ือ รถ 249 39 0 
8 Brand ธนาคาร ธน ชาต รถ แลก เงิน 74 24 0 
9 Brand ธน ชาติ ลิ ส ซิ่ง 808 168 1 
10 Brand ผ่อน รถ กับ ธนาคาร ธน ชาติ 21 3 0 
11 Generic สินเช่ือทะเบียนรถยนต์ 69 6 2 
12 Generic รถแลกเงินpantip 47 9 1 
13 Generic รถแลกเงินที่ไหนดี 10 4 1 
14 Generic financeรถยนต์ 12 3 1 
15 Generic รับ ปิดบัญชี รถยนต์ 1,308 62 1 
16 Generic รถจํานํา 1,013 51 5 
17 Generic คํานวณ สินเช่ือ 2 0 0 
18 Generic สินเช่ือ ผ่อน รถ 12 0 0 
19 Generic การ อนุมัติ สนิเช่ือ รถยนต์ 1 0 0 
20 Generic สินเช่ือ ไม่ เช็ค ภาระ หน้ี 3 0 0 
21 Competitor กรุงศรีรถแลกเงิน 45 6 1 
22 Competitor กรุงศรีสินเช่ือรถ 14 2 1 
23 Competitor สินเช่ือคาร์ฟอร์แคช 16 4 2 
24 Competitor ดอกเบ้ียคาร์ฟอร์แคช 35 2 1 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.5: แสดงผลตัวอย่างจํานวนการคลิก จํานวนการลงทะเบียนและประสิทธิผลระหว่าง
จํานวนคลิกต่อจํานวนการลงทะเบียนในแต่ละคําค้น (ต่อ) 

 

ลําดับ กลุ่มคําค้น คําค้น 
จํานวนการเห็น 

(Imp) 
จํานวน
คลิก 

จํานวน
ลงทะเบียน 

25 Competitor tiscoรถยนต์ 67 5 1 
26 Competitor สินเช่ือ รถยนต์ tisco 34 0 0 
27 Competitor สินเช่ือ คา ร์ ฟ อ แคช 5 0 0 
28 Competitor scb สินเช่ือ รถยนต์ 11 0 0 
29 Competitor ธนาคาร อิสลาม สินเช่ือ 21 0 0 
30 Competitor สินเช่ือ รถ แลก เงิน กรุง ศร ี 10 0 0 

 
 



บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
งานวิจัยเร่ือง “การเปรยีบเทียบประสทิธิผลของประเภทการค้นหาระหว่าง Brand Keyword, 

Generic Keyword และ Competitor Keyword โดย Google Ads ของกลุ่มเป้าหมายที่สนใจ
ผลิตภัณฑ์ประเภทสินเช่ือรถแลกเงินในประเทศไทย” มีจุดประสงค์เพ่ือศึกษาถึงการสื่อสารให้ตรงกับ
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยมีข้อมูลจากการค้นหาที่มีการเกิดการคลิกโฆษณาบน Google 
Ads จริงและทาํให้เกิดจํานวนผู้มาลงทะเบียนสนใจสมัครผลิตภัณฑ์สนิเช่ือรถแลกเงินและใหท้างธนาคาร
ติดต่อกลับภายในระยะเวลาวิจัยต้ังแต่วันที่ 1 ตุลาคม 2562 ถึงวันที่ 31 ตุลาคม 2562 รวมระยะเวลา
ทั้งสิ้น 31 วันมจีํานวนทั้งสิ้น 2,567 คน และเพ่ือให้การสรุปผลงานวิจัยเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของ
ผู้วิจัย ทําใหส้ามารถนําไปปรับปรุงและพัฒนาการสื่อสารได้อย่างเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล
สูงสุดมีรายละเอียดดังน้ี 

5.1 สรุปผลวิจยั 
5.2 อภิปรายผลวิจัย  
5.3 ข้อเสนอแนะสําหรับงานวิจัยในอนาคต 
5.4 ข้อเสนอแนะสําหรับการนําไปประยุกต์ใช้กับองค์กร 

 
5.1 สรุปผลวิจัย 

เพ่ือเป็นการสรุปผลการศึกษาในการเลือกซื้อโฆษณาคําค้นและกลุ่มคําค้นที่ผู้บริโภคมี 
ความต้องการค้นหาบริการสินเช่ือรถแลกเงินบน Google Search ทางผูวิ้จัยได้ทําการเลือกคําค้นที่
เก่ียวข้องกับบริการสินเช่ือรถแลกเงินและซือ้โฆษณากับทาง Google Ads จากผลที่ได้จากการวิจัยเชิง
ทดลองที่ผู้วิจัยได้ทําการซื้อโฆษณาจํานวนคําค้นทั้งหมด 345 คําค้น แบ่งเป็น 3 กลุ่มคําค้น ได้แก่ 
Brand Keyword, Generic Keyword และ Competitor Keyword ทําให้มีผู้บริโภคสนใจลงทะเบียน
ต้องการสมัครผลิตภัณฑ์สินเช่ือรถแลกเงินของทางธนาคารธนชาตและต้องการให้ติดต่อกลับจํานวน 
2,567 คน ผู้วิจัยพบว่ามีข้อมูลสําคัญที่สามารถนํามาเป็นประเด็นสรุปได้ดังน้ี  
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ตารางที่ 5.1: ข้อมูลปริมาณผู้บริโภคท่ีมาลงทะเบียนและค่าใช้จ่ายแบ่งแยกตามกลุ่มคาํค้น 
 
 Brand 

Keyword 
Generic 
Keyword 

Competitor 
Keyword 

รวม 
(เฉลี่ย) 

จํานวนคําค้น 36 166 143 345 
จํานวนการเห็น (Imp) 130,887 562,393 117,181 810,461 
จํานวนคลิก 17,632 33,032 6,596 57,260 
จํานวนการเห็นต่อคลิก 13.47% 5.87% 5.63% 7.07% 
จํานวนคนลงทะเบียน 811 1,522 234 2,567 
คนลงทะเบียนต่อคลิก 4.6% 4.6% 3.55% 4.48% 
สัดส่วนงบประมาณ 27% 62% 11% 100% 
ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อการลงทะเบียน a 1.14a 1.26a 1.17a 

 
5.1.1 ปริมาณการค้นหาของผู้บริโภคน้ันส่วนใหญ่ยังค้นหาไปที่ Generic Keyword เห็นได้

จากจํานวนผู้ที่เห็นโฆษณาจากการค้นหากลุม่คําค้น Generic Keyword 
5.1.2 ปริมาณการเห็นโฆษณาของผู้บริโภคในแต่ละกลุ่มคําค้นเปรียบเทียบกับจํานวนผู้ที่คลิก

โฆษณานั้นมีตัวเลขที่น่าสนใจในกลุ่มคําค้นประเภท Brand Keyword สงูถึง 13.47% ในขณะที่กลุ่ม
คําค้น Generic Keyword และ Competitor Keyword อยู่ที่ 5.x% 

5.1.3 จากผลการทดสอบพบว่ามีคําค้นที่มีผู้บริโภคเห็นโฆษณาแต่ไม่คลิกเกิดขึ้น 
5.1.4 จากผลการทดสอบพบว่ามีคําค้นที่ผูบ้ริโภคเหน็โฆษณาและสนใจคลิกแต่ลงทะเบียน

สมัครให้บริการติดต่อกลับ 
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ตารางที่ 5.2: แสดงตัวอย่างของคําค้นที่มีผูบ้ริโภคเห็นโฆษณาแต่ไม่คลกิ และมคีําค้นที่คลิกแต่ไม่
ลงทะเบียน 

 

กลุ่มคําค้น คําค้น 
จํานวนการเห็น 

(Imp) 
จํานวน
คลิก 

จํานวน
ลงทะเบียน 

Brand สินเช่ือ รถ แลก เงิน 611 39 0 
Brand ธน ชาติ สินเช่ือ รถ 249 39 0 
Brand ธนาคาร ธน ชาต รถ แลก เงิน 74 24 0 
Brand ผ่อน รถ กับ ธนาคาร ธน ชาติ 21 3 0 
Generic คํานวณ สินเช่ือ 2 0 0 
Generic สินเช่ือ ผ่อน รถ 12 0 0 
Generic การ อนุมัติ สนิเช่ือ รถยนต์ 1 0 0 
Generic สินเช่ือ ไม่ เช็ค ภาระ หน้ี 3 0 0 
Competitor สินเช่ือ รถยนต์ tisco 34 0 0 
Competitor สินเช่ือ คา ร์ ฟ อ แคช 5 0 0 
Competitor scb สินเช่ือ รถยนต์ 11 0 0 
Competitor สินเช่ือ รถ แลก เงิน กรุง ศร ี 10 0 0 

 
5.1.5 จํานวนผู้ลงทะเบียนในเว็บไซต์เพ่ือให้ทางธนาคารติดต่อกลับมาจากกรุงเทพมหานคร 

ปริมณฑลและหัวเมืองใหญ่เป็นส่วนใหญ ่และมีปริมาณความต้องการใช้บริการสินเช่ือรถแลกเงิน 
ทุกจังหวัดในประเทศไทย 

5.1.6 การการทดสอบพบว่าค่าใช้จ่ายในการโฆษณาเฉล่ียต่อกลุ่มคําค้นในกลุ่มของ Brand 
Keyword น้ันมีค่าใช้จ่ายเฉลีย่ถูกที่สุด ตามมาด้วยกลุ่มคําค้น Generic Keyword แพงกว่ากลุ่ม 
Brand Keyword อยู่ 1.14 เท่า และกลุ่มคําที่แพงที่สุดคือ Competitor Keyword แพงกว่ากลุ่ม 
Brand Keyword อยู่ 1.26 เท่า 
 
5.2 อภิปรายผลวิจัย 

เพ่ือเป็นการอภิปรายผลการวิจัยในการเลือกซื้อโฆษณาคําค้นและกลุม่คําค้นที่ผู้บริโภคมี
ความต้องการค้นหาบริการสินเช่ือรถแลกเงินบน Google Search ทางผูวิ้จัยได้ทําการเลือกคําค้นที่
เก่ียวข้องกับบริการสินเช่ือรถแลกเงินและซือ้โฆษณากับทาง Google Ads น้ันจากผลที่ได้จากการวิจัย
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เชิงทดลองที่ผู้วิจัยได้ทําการซื้อโฆษณาจริงบน Google Search ด้วยเครื่องมือ Google Ads จํานวน 
345 คําค้น และมีผู้บริโภคสนใจลงทะเบียนสนใจสมัครผลิตภัณฑ์สินเช่ือรถแลกเงินของทางธนาคาร
ธนชาตและต้องการให้ติดต่อกลับจํานวน 2,567 คนผู้วิจัยมีข้ออภิปรายดังน้ี 

5.2.1 จากปริมาณการค้นหากลุ่มคําค้นประเภท Generic Keyword ทีม่ีผู้ค้นหาเป็นจํานวน
มากกว่ากลุ่มคาํค้นอ่ืน แสดงให้เห็นว่าในตลาดนี้ยังไม่มีเจ้าตลาดแบบผูกขาดที่ผู้บริโภคจําช่ือแบรนด์
หรือช่ือผลิตภัณฑ์ของแบรนด์ใดได้ชัดเจนในธุรกิจประเภทสินเช่ือรถยนต์ประเภทรถแลกเงิน สังเกตได้
ว่ามีปริมาณการค้นหาและเหน็โฆษณาสูงมากถ้าเทียบกับอีก 2 กลุ่มคําคน้ที่วิจัยร่วมกัน ดังน้ันเป็น
โอกาสท่ีดีให้กบัแบรนด์ที่จะแย่งชิงพ้ืนที่ทางการตลาดในกลุ่มคําค้นประเภท Generic Keyword 

5.2.2 กลุ่มคําค้นประเภท Brand Keyword สามารถทําให้ผู้บริโภคสนใจหรือตัดสินใจคลิก
โฆษณาบน Google Search ในปริมาณมากกว่ากลุ่มคําค้นอ่ืน ๆ เน่ืองจากผู้บริโภคได้ตัดสินใจเลือกที่
จะใช้บริการกับแบรนด์น้ัน ๆ แล้วซึ่งในกรณีน้ีคือธนาคารธนชาต ทําให้ปริมาณการคลกิถึงได้สูงกว่า
กลุ่มคําค้นอ่ืน ๆ อย่างมีนัยะสําคัญ 

5.2.3 จากผลการทดสอบพบว่ามีหลายคําค้นที่ผู้บริโภคเห็นแต่ไม่คลิกโฆษณาในคําคน้ที่พบ
ผู้วิจัยวิเคราะห์ว่าคําค้นหลาย ๆ คํามีการแสดงผลโฆษณาทีผู่้วิจัยได้ทําการซื้อบน Google Ads ให้
แสดงผลบน Google Search ไว้น้ัน ไม่ตรงกับจุดประสงค์ที่ผู้บริโภคค้นหาจึงมีความเป็นไปได้ว่าทําให้
ไม่เกิดการคลิกโฆษณา 

5.2.4 จากผลการทดสอบพบว่ามีหลายคําค้นที่ผู้บริโภคเห็นและคลกิโฆษณาแต่กลับไม่
ลงทะเบียนเพ่ือให้ทางธนาคารติดต่อกลับ ผู้วิจัยวิเคราะห์ว่าเกิดจากปริมาณข้อมูลผลติภัณฑ์อาจจะมี
ไม่เพียงพอทําให้ผู้บริโภคไม่สามารถตัดสินใจในการลงทะเบียนเพ่ือสมัครบริการได้ อาจจะต้องมี 
การทําการทดลองเพ่ิมเติมเพ่ือให้แน่ใจว่าคําค้นเหล่าน้ันไมม่ีผู้บริโภคตัดสินใจลงทะเบียนเพ่ือสมัคร
บริการ ถ้าหลังจากทดลองซ้ํายังพบว่าไม่มีผู้ลงทะเบียนเพ่ือสมัครบริการผู้วิจัยเห็นควรหยุดการซื้อ
โฆษณาคําค้นน้ัน ๆ เพ่ือนํางบประมาณไปใช้กับคําค้นอ่ืนที่ก่อนให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล
สูงสุดจากการใช้งบประมาณในการทําโฆษณา 

5.2.5 จากข้อมูลการลงทะเบียนบนเว็บไซต์ของผู้บริโภคท่ีสนใจสมัครบริการน้ันพบว่าและมี
ความต้องการใช้บริการจากทุกจังหวัดในประเทศไทย ส่วนใหญม่าจากกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล 
และหัวเมืองใหญ่ เน่ืองจากรถส่วนบุคคลในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ปริมณฑลและหัวเมืองใหญ่น้ันมี
ปริมาณรถยนต์มากกว่าเมื่อเทียบกับจังหวัดอ่ืน ๆ ทําใหม้ีความเป็นไปได้สูงว่าการขอสินเช่ือประเภทท่ี
ต้องมีหลักประกัน ซึ่งในกรณทีี่ทําการวิจัยน้ีคือการขอสินเช่ือรถแลกเงินและใช้รถเป็นหลักประกันใน
การขอสินเช่ือน้ันคนที่จะใช้บริการน้ีจะต้องมีรถยนต์ ทําให้ผลการลงทะเบียนสนใจสมคัรบริการ
สินเช่ือรถแลกเงินมีปริมาณแปรผันตามจํานวนรถยนต์ในแต่ละจังหวัด 
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5.2.6 จากการเปรียบเทียบข้อมูลจาก Google Ads และข้อมูลจากเว็บไซต์ของทางธนาคาร
ธนชาตที่ไว้ใช้ในการลงทะเบียนผู้ที่สนใจสมคัรใช้บริการสนิเช่ือรถแลกเงิน พบว่ากลุ่มคาํค้นประเภท 
Brand Keyword มีประสทิธิผลต่อเงินงบประมาณในการซื้อโฆษณาบน Google Ads สูงสดุ ทั้งปริมาณ
ผู้บริโภคท่ีคลิกเมื่อเห็นโฆษณามีอัตราส่วนที่สุดและปริมาณผู้บริโภคท่ีลงทะเบียนหลังจากคลิกโฆษณา
ก็มีอัตราส่วนสูงที่สุดเช่นกัน 

สรุปการอภิปรายผลวิจัย จากข้อมูลทีผู่้วิจัยได้นําเสนอในงานวิจัยน้ันกลุ่มคําประเภท Brand 
Keyword ว่าเป็นกลุ่มคําที่สร้างประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการโฆษณาได้สูงที่สุดทั้งจํานวน
ผู้บริโภคท่ีเห็นโฆษณาแล้วตัดสินใจคลิกโฆษณา หรือการลงทะเบียนสมัครผลิตภัณฑ์สินเช่ือรถแลกเงิน
เพ่ือให้ทางธนาคารติดต่อกลับกลุ่มคําค้นประเภท Brand Keyword ก็มีปริมาณการลงทะเบียนสูงสุด
เช่นกัน ที่ผลการทดลองเป็นไปลักษณะน้ีเพราะเมื่อผู้บริโภคมีความต้องการค้นหาโดยใช้คําค้นที่มีช่ือ
แบรนด์หรือช่ือผลิตภัณฑ์ของแบรนด์ที่ต้องการใช้บริการเป็นส่วนหน่ึงของคําค้นน้ัน แสดงให้เห็นถึง
ความต้องการที่ชัดเจนของผู้บริโภคแล้วว่าต้องการหรือตัดสินใจที่จะใช้บริการจากแบรนด์หรือผลิตภัณฑ์
ของแบรนด์น้ัน ๆ แล้ว ดังน้ันเมื่อผู้บริโภคค้นหาด้วยคําค้นทีอ่ยู่ในกลุม่คําคน้ประเภท Brand Keyword 
และเจอสิ่งที่ต้องการค้นหาแล้วจึงทําให้มีโอกาสในการตัดสินใจคลิกโฆษณาสูงและมีโอกาสลงทะเบียน
ในปริมาณท่ีมากกว่ากลุ่มคําคน้ประเภทอ่ืนซึ่งผู้บริโภคอยู่ในช่วงการตัดสินใจยังอาจจะยังไม่รู้จักหรือ
ยังไม่มีความต้องการในการใช้สินค้าหรือบริการเป็นเพียงแค่การหาข้อมูลก่อนตัดสินใจเท่าน้ัน 
 
5.3 ข้อเสนอสําหรบังานวิจัยในอนาคต 

เพ่ือเป็นข้อเสนอสําหรับงานวิจัยในอนาคตการเลือกซื้อโฆษณาคําค้นและกลุ่มคําค้นที่
ผู้บริโภคมีความต้องการค้นหาบริการสินเช่ือรถแลกเงินบน Google Search จากผลทีไ่ด้จากการวิจัย
เชิงทดลองที่ผู้วิจัยได้ทําการซื้อโฆษณาบน Google Search ด้วยเครื่องมือ Google Ads จํานวน  
345 คําค้น และมีผู้บริโภคสนใจลงทะเบียนสนใจสมัครผลิตภัณฑ์สินเช่ือรถแลกเงินของทางธนาคาร
ธนชาตและต้องการให้ติดต่อกลับจํานวน 2,567 คน ผู้วิจัยมีข้อเสนอสําหรับงานวิจัยในอนาคตดังน้ี 

5.3.1 เมื่อพิจารณาจากผลจากการวิจัยพบว่าผลของการโฆษณาบน Google Search โดย
แบ่งออกเป็น 3 กลุม่คําค้นน้ันยังสามารถแบ่งกลุ่มคําค้นออกมาได้อีก ผู้วิจัยเห็นควรเพ่ิมการแบ่งกลุ่ม
คําค้น “ช่ือผลติภัณฑ์แบ่งแยกตามแบรนด์” เช่น ช่ือผลิตภัณฑ์เฉพาะของทางธนาคารธนชาตคือ 
“สินเช่ือรถแลกเงิน” ช่ือผลิตภัณฑ์เฉพาะของธนาคารกรุงศรีฯช่ือว่า “กรุงศรี คาร์ ฟอร ์แคช” ถ้ามี
การแบ่งกลุ่มคาํค้นลักษณะน้ีเพ่ิมจะทําให้ผูวิ้จัยสามารถเปรียบเทียบประสิทธิภาพหรือประสิทธิผล
และพิจารณานํามาใช้ในการทําการตลาดได้ต่อไป  

5.3.2 ผู้วิจัยพบว่าปริมาณของผู้บริโภคท่ีตัดสินใจคลิกโฆษณาจาก Google Search มายัง
เว็บไซต์ของทางธนาคารเพื่อลงทะเบียนน้ัน มีอัตราการลงทะเบียนต่อการคลิกโฆษณาเฉล่ียแค่ 4.48% 



45 

อาจจะต้องมีการทดสอบว่าปัจจัยใดที่มผีลทาํให้ผู้บริโภคท่ีทําให้มีอัตราการลงทะเบียนต่อการคลิกเข้า
มาที่เว็บไซต์ตํ่า และจะเพ่ิมอัตราการลงทะเบียนต่อการคลิกโฆษณาเฉล่ียได้อย่างไรบ้าง เพราะถ้า
สามารถหาวิธีเพ่ิมอัตราการลงทะเบียนต่อการคลิกโฆษณาเฉลี่ยขึ้นเป็น 10% ทําให้สร้างโอกาสใน 
การขายสินค้าและบริการเพ่ิมขึ้น 
 
5.4 ข้อเสนอแนะสาํหรับการนาํไปประยุกต์ใช้กับองค์กร 

เพ่ือเป็นข้อเสนอแนะสําหรับการนําไปประยุกต์ใช้กับองค์กรในการเลือกซื้อโฆษณาคําคน้และ
กลุ่มคําค้นทีผู่บ้ริโภคมีความต้องการค้นหาบริการสินเช่ือรถแลกเงินบน Google Search จากผลที่ได้
จากการวิจัยเชิงทดลองที่ผู้วิจัยได้ทําการซื้อโฆษณาบน Google Search ด้วยเครื่องมือ Google Ads 
จํานวน 345 คาํค้น และมผีู้บริโภคสนใจลงทะเบียนสนใจสมัครผลิตภัณฑ์สินเช่ือรถแลกเงินของทาง
ธนาคารธนชาตและต้องการใหติ้ดต่อกลับจํานวน 2,567 คน ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะการนําไปประยุกต์ใช้
กับองค์กรดังน้ี 

5.4.1 เมื่อพิจารณาตัวงบประมาณการซื้อโฆษณาจากผลการวิจัยพบว่าควรปรับสัดส่วนของ
งบประมาณการซื้อโฆษณาไปยังกลุ่มคําค้น Brand Keyword มากกว่ากลุ่มคําค้นอ่ืน ๆ เพราะกลุ่มน้ี
ก่อให้เกิดปริมาณของการคลิกโฆษณาบน Google Search และการลงทะเบียนสมัครผลิตภัณฑ์
สินเช่ือรถแลกเงินของทางธนาคารธนชาตและต้องการให้ติดต่อกลับ มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล
สูงสุดจากการใช้งบประมาณในการทําโฆษณา 

5.4.2 เมื่อพิจารณาจํานวนคลิกและจํานวนผูบ้ริโภคท่ีมีการลงทะเบียนสมคัรผลิตภัณฑ์สนิเช่ือ
รถแลกเงินของทางธนาคารธนชาตและต้องการให้ติดต่อกลับจากผลการวิจัยพบว่าด้วยอัตราการเห็น
โฆษณาต่อการลงทะเบียนสมคัรผลิตภัณฑ์สนิเช่ือรถแลกเงินของกลุ่ม Brand Keyword น้ันสูงแต่
ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อการคลิกตํ่ากว่าค่าเฉลี่ย ทาํให้สามารถเพ่ิมค่าใช้จ่ายการซื้อโฆษณาด้วยวัตถุประสงค์ 
Conversions โดยกําหนดค่าใช้จ่ายต่อ Conversions (Cost/Conversions) ละไม่เกิน 200 บาท 
เป็นมากกว่า 200 บาทได้โดยเป็นการทดลองปรับข้ึนไปเร่ือย ๆ เดือนละ 20 บาท และดูผลทุก ๆ 
เดือน เพ่ือพิจารณาถึงราคาต่อการสมัครของผู้บริโภคท่ีเหมาะสม 

5.4.3 เมื่อพิจารณาคําค้นจากผลวิจัยพบว่ามีคําค้นหลายคําที่มีผู้คลิกโฆษณาแต่ไม่ม ี
การลงทะเบียน หรือค่าใช้จ่ายเฉลี่ยคําค้นต่อการลงทะเบียนน้ันสูงเกินกว่าค่าเฉลี่ยมาก ผู้วิจัยเห็นว่า
คําค้นทั้งสองลักษณะน้ีควรมกีารติดตามผลเพ่ิมเติมอีกหน่ึงถึงสองเดือนถ้ายังคงมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยคําค้น
ต่อการลงทะเบียนสูงอย่างต่อเน่ือง เห็นควรพิจารณาหยุดการซื้อโฆษณาคําค้นดังกล่าวเพ่ือนํางบประมาณ
ไปใช้กับคําค้นอ่ืนที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุดจากการใช้งบประมาณในการทาํโฆษณา 

5.4.4 เมื่อพิจารณาจากผลการวิจัยพบว่าตัวโฆษณา (Ads Text) ที่จะใช้ในการแสดงผลกรณี
มีผู้บริโภคค้นหาด้วยการใช้คําค้นที่ผู้วิจัยกําหนดน้ันควรเพ่ิมจํานวนให้มีปรมิาณเพ่ิมขึ้นและเห็นควร
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เพ่ิมโดยใช้ตัวโฆษณาให้สอดคล้องกับกลุ่มคาํค้นหรือคําค้นของผู้บริโภคท่ีใช้ค้นหาเพ่ิมขึ้นเพ่ือเพ่ิม
ความสนใจในโฆษณา และเพ่ิมโอกาสในการตัดสินใจคลิกของผู้บริโภคและมีโอกาสทําให้อัตราส่วน
การเห็นโฆษณาต่อการคลิกโฆษณาสูงข้ึน 

5.4.5 เมื่อพิจารณาจากผลการวิจัยพบว่าเว็บไซต์ของธนาคารธนชาตหน้าที่ใช้ในการลงทะเบียน
น้ันมีภาพโฆษณา ตัวหนังสือหรือข้อความท่ีอธิบายเก่ียวกับสินค้าและบรกิารน้อยเกินไปทําให้ผู้บริโภค
ที่คลิกโฆษณาจาก Google Ads เข้ามาที่เว็บไซต์อาจเกิดความสับสน หรือผู้บริโภคบางคนยังไม่
ตัดสินใจลงทะเบียนสมัครผลติภัณฑ์สินเช่ือรถแลกเงินแต่ต้องการมาหาข้อมูลแต่ไม่พบ ทางผู้วิจัยขอ
เสนอให้ทางธนาคารธนชาตเพ่ิมข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ในกรณีที่ผู้บริโภคใช้กลุ่มคําคน้ที่ไม่ใช่ Brand 
Keyword ในหน้าที่ผู้บริโภคเข้ามาหลังจากมีการคลิกโฆษณาจาก Google Search เพ่ือให้ผู้บริโภคได้
ข้อมูลในการตัดสินใจลงทะเบยีนสมัครผลิตภัณฑ์สินเช่ือรถแลกเงินของทางธนาคารธนชาตและต้องการ
ให้ติดต่อกลับมีปริมาณมากขึน้ 
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