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บทคัดย่อ 

 
 งานวิจัยนี้ เป็นงานวิจัยเชิงทดลอง มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษารูปแบบการท าการตลาดบน
เครื่องมือค้นหาบนอินเทอร์เน็ต (SEM) ของธุรกิจท าความสะอาด และและดูแลรักษารถยนต์ แบรนด์ 
UTI ในพ้ืนที่ประเทศไทย 2) เปรียบเทียบช่วงเวลาของการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads ที่
มีผลต่อการคลิกเพ่ือดูข้อมูลในเว็บไซต์ ด้วยการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ผ่าน
เครื่องมือค้นหา (Search Engine Marketing: SEM) ก าหนดค าค้นหา (Keyword) เพ่ือให้ได้
ประโยชน์สูงสุดต่อแบรนด์ โดยมีการเปรียบเทียบช่วงเวลาที่ท าการโฆษณาว่า ช่วงวันและเวลาใดที่มี
จ านวนการค้นหามากท่ีสุด แบ่งการเก็บข้อมูลเป็น 2 ช่วงเวลา คือ ช่วงวันที่ 1 มีนาคม ถึง 10 มีนาคม 
และวันที่ 21 มีนาคม ถึง 30 มีนาคม โดยใช้งบประมาณที่เท่ากัน คือ 1,000 บาท ต่อ Period และใช้ 
Google Analytics เพ่ือตรวจสอบจ านวนผู้ที่เข้าชมเว็บไซต์ ระยะเวลาที่อยู่ในเว็บไซต์ ช่วงวันที่มีผู้
เข้ามาชมเว็บไซต์ รวมถึงช่องทางท่ีมีผู้เข้ามาชมเว็บไซต์  
 ผลการทดลองเชิงเปรียบเทียบระหว่างช่วงเวลาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) 
จะเห็นได้ว่า ช่วงเวลาที่มีประสิทธิ์ผลในการเพิ่มจ านวนผู้เข้าชมเว็บไซต์และมีจ านวนการค้นหามาก
ที่สุด คือช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 เนื่องจาก ช่วงเวลาดังกล่าวเป็นช่วงที่กลุ่มเป้าหมายมีก าลังซื้อ
สินค้ามากกว่า ช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 เนื่องจากช่วงเวลาดังกล่าว เป็นช่วงเวลาสิน้เดือน ท า
ให้กลุ่มเป้าหมายเก็บเงินไว้ซื้อสินค้าท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตประจ าวันมากกว่า โดยกลุ่มเป้าหมายที่
เป็นเพศชาย มีการค้นหาข้อมูลมากกว่าเพศหญิง รวมถึงกลุ่มเป้าหมายที่มีการค้นหาข้อมูลส่วนใหญ่อยู่
ในช่วงอายุ 25-44 ปี และช่วงเวลาที่โฆษณาแสดงผลดีที่สุด คือ เวลา 9.00-10.00 น. และเวลา 
20.00-21.00 น. เป็นหลัก ค าค้นหา (Keyword) ทีถู่กน าไปใช้ค้นหามากที่สุด คือ ค าว่า “ล้าง
เครื่องยนต์” 23.6% รองลงมา คือ ค าว่า “ล้างเครื่องยนต์รถยนต์” 16.1% และค าว่า “ราคาน้ ายา
ล้างห้องเครื่อง” 11.2% ตามล าดับ   
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ABSTRACT 
 

 This research is an experimental research. It aims to 1) study the Internet 
search engine marketing (SEM) model of a cleaning business. And maintain UTI brand 
cars in Thailand. 2) Compare the time of advertising on the Google Ads platform that 
affects the click to see information on the website. By doing advertising on the 
Google platform (Google Ads) through the search engine (Search Engine Marketing: 
SEM). Determine the search terms (Keyword). To get the most of the brand with 
comparison of advertising time which date and time range has the most number of 
searches the data collection is divided into 2 periods: 1-10 March 2020 and 21-30 
March 2020 using the same budget of 1,000 baht per period and using Google 
Analytics to determine the number of visitors to the website. Length of stay on the 
site during the day when the website is visited including the channels that people 
visit the website comparative results of the time period on the Google Platform 
(Google Ads). 
 It can be seen that the effective period of time increases the number of 
website visitors and the most searches is during 1-10 March 2020, since this period is 
the period where the target group has more purchasing power than the period March 
21-30, 2020 due to this period is the end of the month causing the target group to 
save more money to buy necessary products for their daily life. By the male target 
group there are more searches than females, including the majority of the search 
audiences in the 25-44 age range, and the best ad times are 9:00 a.m.-10:00 p.m. and 
8:00 p.m.-9:00 p.m. The most searched keyword was 23.6% "engine wash" followed 
by 16.1% "car engine wash" and 11.2% "engine room cleaner price" respectively. 



Keywords: Online Marketing, Google Ads, Searching Tools, Search Keywords 
Determination 
 



ช 

กิตติกรรมประกาศ 
 
 รายงานการค้นคว้าอิสระฉบับนี้ เสรจ็สมบรูณ์ได้ด้วยดี ด้วยความกรุณาของ ผู้ช่วย
ศาสตราจารย์ ดร.ชุติมา เกศดายุรัตน์ ที่คอยดูแล ให้ค าปรึกษา และช้ีแนะแนวทางในการศึกษาวิจัย 
ข้าพเจ้าขอขอบพระคุณไว้ ณ ที่นี้ 
 ขอขอบพระคุณคณาจารย์ ระดับปรญิญาโท สาขาวิชาสื่อสารการตลาดดิจทิัล ที่คอยให้
ค าปรึกษา จนการค้นคว้าอิสระในครั้งนีส้ าเร็จลุล่วงได้ในทีส่ดุ 
 สุดท้ายนี้ ขอกราบขอบพระคุณครอบครัว ที่คอยอบรมสั่งสอน มอบก าลังใจ และสนบัสนุน
ในการศึกษาของข้าพเจ้าในครั้งนีอ้ย่างเตม็ที่  
 ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสงู ไว้ ณ โอกาสนี ้

 
ปาละศักดิ์ เรืองศร ี

 



ซ 
 

สารบญั 
 

 หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ง 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ จ 
กิตติกรรมประกาศ ช 
สารบัญตาราง ญ 
สารบัญภาพ ฎ 
บทที่ 1 บทน า  
 1.1 ที่มาและความส าคัญของปญัหา 1 
 1.2 วัตถุประสงค์ในการท าวิจัย 2 
 1.3 ค าถามงานวิจัย 2 
 1.4 นิยามศัพท์เฉพาะ 2 
บทที่ 2 แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
 2.1 แนวคิดการท าการตลาดบนเครือ่งมือค้นหา Search Engine Marketing (SEM) 4 
 2.2 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 9 
บทที่ 3 วิธีด าเนินการวิจัย  
 3.1 ประเภทของงานวิจัย 12 
 3.2 แหล่งข้อมลู 13 
 3.3 ผู้ให้ข้อมลูส าคัญ 13 
 3.4 เครื่องมอืที่ใช้ในการวิจัย 13 
 3.5 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 14 
 3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 14 
 3.7 การน าเสนอข้อมูล 15 
บทที่ 4 ผลการวิจัย  
 4.1 ด้านการมีส่วนร่วมของของการท าโฆษณาบนแพลตฟอรม์ Google Ads 25 
 4.2 การวิเคราะหป์ระสทิธิผลการเข้าชมเว็บไซตจ์ากเครื่องมอื Google Analytics 37 
บทที่ 5 สรปุผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ  
 5.1 สรุปผลการวิจัย 40 
 5.2 อภิปรายผลวิจัย 49 

 



ฌ 
 

สารบญั (ต่อ) 
 

  หน้า 
บทที่ 5 (ต่อ) สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ  
 5.3 ข้อเสนอแนะ 50 
บรรณานุกรม 52 
ประวัตผิูเ้ขียน 54 
เอกสารข้อตกลงว่าด้วยการอนญุาตให้ใช้สทิธ์ิในรายงานการค้นคว้าอิสระ  
  
  
        
          
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 



ญ 
 

สารบญัตาราง 
         
  หน้า 
ตารางที่ 4.1: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 1-30 มีนาคม 2563 17 
ตารางที่ 4.2: Ad Group จ านวน 3 Ad Group วันที่ 1-30 มีนาคม 2563 18 
ตารางที่ 4.3: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 18 
ตารางที่ 4.4: Ad Group จ านวน 3 Ad Group วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 18 
ตารางที่ 4.5: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 19 
ตารางที่ 4.6: แสดงเพศของกลุ่มเป้าหมายที่มจี านวนการค้นหามากทีสุ่ดบนแพลตฟอร์มกู

เกิล ในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 
20 

ตารางที่ 4.7: แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายทีม่ีจ านวนการค้นหามากทีสุ่ดบน
แพลตฟอร์มกเูกลิในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 

21 

ตารางที่ 4.8: แสดงช่วงเวลา ทีม่ีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอรม์กูเกลิ ในช่วง
วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 

22 

ตารางที่ 4.9: แสดง 5 อันดับจังหวัดที่มจี านวนการค้นหามากทีสุ่ด บนแพลตฟอรม์กเูกิล 
ในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 

23 

ตารางที่ 4.10: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 25 
ตารางที่ 4.11: Ad Group จ านวน 3 Ad Group วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 25 
ตารางที่ 4.12: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 25 
ตารางที่ 4.13: แสดงเพศของกลุ่มเป้าหมายที่มจี านวนการค้นหามากทีสุ่ดบนแพลตฟอร์ม 

กูเกลิ ในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 
27 

ตารางที่ 4.14: แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายทีม่ีจ านวนการค้นหามากทีสุ่ดบน
แพลตฟอร์มกเูกลิในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 

27 

ตารางที่ 4.15: แสดงช่วงเวลาที่มีจ านวนการค้นหามากทีสุ่ดบนแพลตฟอร์มกูเกลิ ในช่วง
วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 

28 

ตารางที่ 4.16: แสดง 5 อันดับจังหวัดที่มจี านวนการค้นหามากทีสุ่ดบนแพลตฟอร์มกเูกลิ 
ในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 

30 

ตารางที่ 4.17: แสดงช่วงเวลาที่มีประสิทธิผลการเข้าชมเว็บไซต์ Uti.co.th ได้ผลดีทีสุ่ด 33 
ตารางที่ 4.18: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 33 
 

 



ฎ 
 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
         
  หน้า 
ตารางที่ 4.19: แสดงเพศของกลุ่มเป้าหมายที่มจี านวนการค้นหามากทีสุ่ดบนแพลตฟอร์ม 

กูเกลิ ในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 
34 

ตารางที่ 4.20: แสดงเพศของกลุ่มเป้าหมายที่มจี านวนการค้นหามากทีสุ่ดบนแพลตฟอร์ม 
กูเกลิ ในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 

35 

ตารางที่ 4.21: แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายทีม่ีจ านวนการค้นหามากทีสุ่ด บน
แพลตฟอร์มกเูกลิในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 

35 

ตารางที่ 4.22: แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายทีม่ีจ านวนการค้นหามากทีสุ่ดบน
แพลตฟอร์มกเูกลิในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 

36 

ตารางที่ 4.23: แสดงช่วงเวลา ทีม่ีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอรม์กูเกลิ ในช่วง
วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 

37 

ตารางที่ 4.24: แสดงช่วงเวลา ทีม่ีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอรม์กูเกลิ ในช่วง
วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 

37 

ตารางที่ 5.1: แสดงช่วงเวลาวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 ซึ่งเป็นช่วงที่มีประสิทธิผลการเข้า
ชมเว็บไซต์ Uti.co.th ได้ผลดทีี่สุด 

41 

ตารางที่ 5.2: Ad Group จ านวน 3 Ad Group วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 41 
ตารางที่ 5.3: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 42 
ตารางที่ 5.4: แสดงเพศของกลุ่มเป้าหมายที่มจี านวนการค้นหามากทีสุ่ดบนแพลตฟอร์ม 

กูเกลิ ในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 
43 

ตารางที่ 5.5: แสดงเพศของกลุ่มเป้าหมายที่มจี านวนการค้นหามากทีสุ่ดบนแพลตฟอร์ม 
กูเกลิ ในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 

44 

ตารางที่ 5.6: แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายทีม่ีจ านวนการค้นหามากทีสุ่ดบน
แพลตฟอร์มกเูกลิในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 

45 

ตารางที่ 5.7: แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายทีม่ีจ านวนการค้นหามากทีสุ่ดบน
แพลตฟอร์มกเูกลิในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 

45 

ตารางที่ 5.8: แสดงช่วงเวลา ทีม่ีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอรม์กูเกลิ ในช่วง
วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 

47 

ตารางที่ 5.9: แสดงช่วงเวลา ทีม่ีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอรม์กูเกลิ ในช่วง
วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 

47 



ฏ 
 

สารบญัภาพ 
            
  หน้า 
ภาพที่ 2.1: หน้าผลลัพธ์การค้นหา (SERP) 7 
ภาพที่ 2.2: Eye Tracking ของหน้าผลลัพธ์การค้นหา 7 
ภาพที่ 2.3: การคลิกโฆษณาแบ่งตามลักษณะประชากร 8 
ภาพที่ 3.1: รูปแบบของการแบง่แอดกรุ๊ป (Ad Group) คีย์เวิร์ด (Keyword) ส าหรับการ

โฆษณาผ่าน ช่องทางกูเกิล (Google Ads) 
14 

ภาพที่ 4.1: กราฟแสดงการค้นหาคีย์เวิร์ด (Keyword) ทางกเูกิล (Google) 20 
ภาพที่ 4.2: แสดงผลการเข้าเว็บไซต์ Traffic จากการทดสอบการโฆษณาบนแพลตฟอร์ม 

กูเกลิในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 
24 

ภาพที่ 4.3: กราฟแสดงการค้นหาคีย์เวิร์ด (Keyword) ทางกเูกิล (Google) 26 
ภาพที่ 4.4: แสดงผลการเข้าเว็บไซต์ Traffic จากการทดสอบการโฆษณาบนแพลตฟอร์ม 

กูเกลิ ในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 
31 

ภาพที่ 4.5: ตัวอย่างค าโฆษณา (Ad Text) 32 
ภาพที่ 4.6: ตัวอย่างการค้นหาบนกูเกิล (Google Ads) 31 
ภาพที่ 4.7: กราฟแสดงการค้นหาคีย์เวิร์ด (Keyword) ทางกเูกิล (Google) 38 
ภาพที่ 5.1: แสดงตัวอย่าง โปรโมช่ันบน Facebook 42 
  
   



บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
 การสื่อสารการตลาดต้องใช้การสื่อสารหลายรูปแบบ เพ่ือที่จะสามารถสื่อสารกับลูกค้า ไม่
ว่าจะเป็นการโฆษณา การให้ข่าว และการประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย แต่
ในปัจจุบันที่เทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทส าคัญในชีวิตประจ าวัน การสื่อสารที่เข้าสู่ยุคดิจิทัล การเลือก
สื่อในการสื่อสารเพ่ือท าการตลาดจึงเปลี่ยนไป เป็นการตลาดโดยใช้สื่อออนไลน์ หรือการใช้เครือข่าย
สังคมออนไลน์ (Social Media) 
 ในธุรกิจท าความสะอาด และดูแลรักษารถยนต์ ที่เมื่อก่อนนักการตลาดจะใช้สื่อโฆษณาหน้า
ร้าน อย่างเช่น การใช้ป้ายโฆษณา และการใช้ใบปลิวโฆษณาท่ีมีข้อเสีย คือ ต้องเป็นคนที่อยู่ในพ้ืนที่
ร้าน หรือว่าผ่านถึงจะเห็นป้าย รวมถึงการจัดบูธโฆษณาในงานมหกรรมยานยนต์ ที่จัดขึ้นเพียง 
ปีละ 2 ครั้ง และมีค่าใช้จ่ายในการประชาสัมพันธ์ค่อนข้างสูงเมื่อประกอบกับราคาสินค้าท าความ
สะอาดและดูแลรักษารถยนต์ที่มีราคาไม่สูงมาก ดังนั้นการใช้สื่อออนไลน์ที่สามารถระบุกลุ่มเป้าหมาย
ที่มี Potential ในการเป็นลูกค้าของสินค้า ไม่ว่าจะอยู่ในพ้ืนที่ใด ๆ ในประเทศไทยก็สามารถที่จะ
โฆษณาได้ นอกจากนี้สื่อออนไลน์ยังมีข้อดีอ่ืนอีก เช่น ในเรื่องของการวัดผล หรือดูข้อมูลลูกค้า และ
สามารถน าข้อมูลมา เพ่ือให้บริษัทสามารถเข้าใจกลุ่มลูกค้า และสามารถน าข้อมูลมาวิเคราะห์ 
Customer Insight เพ่ือการท า CRM เพ่ือให้เกิดความจงรักภักดีในอนาคตได้  
 ในปัจจุบันพบว่า ในปี 2560 ธุรกิจท าความสะอาดและผลิตภัณฑ์ดูแลรักษารถยนต์เติบโต
อยู่ที่ 30% หรือมีมูลค่าอยู่ที่ 1 หมื่นล้านบาท แบ่งเป็นคาร์แคร์ 8,000 ล้านบาท และผลิตภัณฑ์และ
บริการ 2,000 ล้านบาท (ชัยชาญ อุปพันธ์, 2558) และมีแนวโน้มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยมีปัจจัยที่
สืบเนื่องมาจากยอดขายรถยนต์ ที่มีจ านวนเพิ่มมากขึ้นทุกปี รวมทั้งในธุรกิจท าความสะอาดและ
ผลิตภัณฑ์ดูแลรักษารถยนต์ มีคู่ในตลาดจ านวนมาก เนื่องจากเป็นสินค้าท่ีสามารถหาซื้อได้ทั่วไปและ
ผู้ใช้ส่วนใหญ่ไม่ยึดติดอยู่กับแบรนด์ จึงท าให้การใช้เครื่องมือโฆษณาแบบเดิมไม่สามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างทั่วถึง ดังนั้นการตลาดโดยใช้สื่อออนไลน์จึงเหมาะสมในการท าธุรกิจดังกล่าว 
(“ธุรกิจ Car wash”, 2559) 
 โดยคู่แข่งในธุรกิจท าความสะอาด และดูแลรักษารถยนต์หลายรายก็ได้ท าเว็บไซต์เพ่ือ
น าเสนอข้อมูลข่าวสารสินค้า และบริการต่าง ๆ ของตัวเอง ท าให้ปัจจุบันมีปริมาณข้อมูลมากมาย ท า
ให้ลูกค้าไม่สามารถเข้าถึงข้อมูลได้อย่างสะดวก รวดเร็วเหมือนเมื่อก่อน จึงได้มีการพัฒนาการสืบค้น
ข้อมูลบนอินเทอร์เน็ต หรือ Search Engine และจากผลการส ารวจกิจกรรมของผู้ใช้อินเทอร์เน็ตของ
ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ หรือ (ETDA) (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทาง
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อิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน), 2560) พบว่า นอกจากการใช้โซเชียลมีเดียแล้วการค้นหาข้อมูลฃ
ทางอินเทอร์เน็ตเป็นกิจกรรมของผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตสูงถึง รอ้ยละ 86.5 โดยมีการสืบค้นข้อมูล 
ผ่านทาง google.co.th ซึ่งเป็นเว็บไซต์ที่มีผู้ใช้งานมากเป็นอันดับ 1 ของประเทศไทย (“พฤติกรรม
ผู้ใช้อินเทอร์เน็ต ในประเทศไทยปี 2560”, 2560) การท าการตลาดบนเครื่องมือค้นหาบน
อินเทอร์เน็ต หรือ SEM นั้นจึงเป็นสิ่งส าคัญที่ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์จะท าให้เว็บไซต์ของตนติดอันดับ
ต้น ๆ ในการค้นหา เพ่ือสร้างโอกาสทางธุรกิจ โดยมีการท า 2 วิธี คือ 1) Search Engine 
Optimization หรือ SEO การปรับแต่งเว็บไซต์ให้ตรงกับหลักการค้นหา 2) Pay Per Click 
Advertising หรือ PPC การจ่ายเงินเพื่อโฆษณา 
 จากที่กล่าวมาข้างต้น จึงท าให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาประสิทธิผลการโฆษณาบน บน
เครื่องมือค้นหาบนอินเทอร์เน็ต (SEM) เนื่องจากเป็นแพลตฟอร์มที่เข้าถึงได้ง่าย และเป็นที่นิยม
ส าหรับนักการตลาดซึ่งจะท าให้เป็นประโยชน์ต่อผลิตภัณฑ์ ท าความสะอาดและดูแลรักษารถยนต์  
แบรนด์ ยูทีไอ โดยจะท าให้ทราบถึงช่วงเวลาที่ดีท่ีสุดในการท าโฆษณาผ่านเครื่องมือค้นหาบน
อินเทอร์เน็ต(SEM) ของแบรนด์สินค้า ยูทีไอ รวมถึงการท าให้เว็บไซต์ ยูทีไอ เป็นที่รู้จัก และใช้เงินใน
การลงทุนต่ าลงจากข้อมูลของงานวิจัย ซึ่งน าเสนอผ่านวัตถุประสงค์งานวิจัย ดังนี้ 
 
1.2 วัตถุประสงค์ในการท าวิจัย 
 1.2.1 เพ่ือศึกษารูปแบบการท าการตลาดบนเครื่องมือค้นหาบนอินเทอร์เน็ต (SEM) ของ
ธุรกิจท าความสะอาด และและดูแลรักษารถยนต์ แบรนด์ UTI ในพ้ืนที่ประเทศไทย 
 1.2.2 เพ่ือเปรียบเทียบช่วงเวลาของการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads ที่มีผลต่อ
การคลิกเพ่ือดูข้อมูลในเว็บไซต์ 
 
1.3 ค าถามงานวิจัย 
 1.3.1 กลยุทธ์การท า SEM ใดที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าที่ก าลังมองหาผลิตภัณฑ์ ท าความ
สะอาด และและดูแลรักษารถยนต์ในประเทศไทย 
 1.3.2 ช่วงเวลาใดท่ีมีจ านวนการคลิก และเข้าชมเว็บไซต์มากกว่ากัน ระหว่างช่วงวันที่ 1-10 
ของเดือนและวันที่ 20-31 ของเดือน 
 
1.4 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 Search Engine Marketing (SEM) คือ การท าการตลาดบนเครื่องมือค้นหาต่าง ๆ 
 Search Engine Optimization (SEO) คือ การท าให้เว็บไซต์ติดอันดับในการค้นหา โดย
การท าให้เว็บไซต์มีเนื้อหาที่ตรงกับค าหลัก (Keyword) ในการค้นหา 
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 Impressions คือ จ านวนครั้งที่แสดงโฆษณา (อาจจะซ้ าที่คนเดิมก็ได้) 
 Click คือ จ านวนครั้งของการกดคลิกโฆษณา 
 CPC (Cost per Click) คือ ค่าโฆษณาต่อการคลิก 1 ครั้ง 
 CTR (Click through Rate) คือ อัตราเปอร์เซ็นต์ของการคลิกโฆษณา คิดได้จาก 
สูตรค านวณ (Click/Impressions) *100 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
2.1 แนวคิดการท าการตลาดบนเครื่องมือค้นหา Search Engine Marketing (SEM) 
 นิยามของการท าการตลาดบนเครื่องมือค้นหา Search Engine Marketing (SEM) 
Kritzinger & Weideman (2013) ได้ให้ความหมายของการท าการตลาดบนเครื่องมือค้นหา (SEM) 
คือ กลยุทธ์ที่ใช้ประโยชน์จากพลังของเครื่องมือค้นหา เพ่ือดึงดูดผู้เข้าชมเว็บไซต์หลายล้านคนต่อวัน 
Search Engine Marketing (SEM) คือ การท าโฆษณาบนเครื่องมือค้นหาต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น Pay 
Per Click (PPC) ของ Google Adwords ที่จะมีเครื่องมือส าหรับให้นักการตลาดเข้าไปท าโฆษณาเอง
ได้ และ Search Engine Optimization (SEO) คือ การท าให้ผู้ค้นหาหาสิ่งที่ค้นหาเจอแล้วรู้สึกว่า
ไม่ใช่การโฆษณา ให้เข้าใจว่าเป็นการคลิกโดยธรรมชาติ การที่มีคนค้นหาเข้ามามาก ๆ เอง เรียกว่า
เป็นเนื้อหาธรรมชาติที่เกิดข้ึนเอง ซึ่งจากตรงนี้จะช่วยสร้างความน่าเชื่อถือในเนื้อหามากขึ้น การตลาด
ผ่านเครื่องมือค้นหาเป็นกระบวนการของการดึงดูดปริมาณการเข้าชมและการมองเห็นจากเครื่องมือ
ค้นหาทั้งแบบจ่ายเงินเพื่อโฆษณาและแบบไม่ต้องจ่ายเงิน โดยมี 2 รูปแบบ คือ SEO และ SEM สิ่งนี้
จะช่วยให้ กลุ่มเป้าหมายตัดสินใจซื้อ หรือเพ่ิมปริมาณการเข้าชมเว็บไซต์ ใน Google จะมีพ้ืนที่ 
เพ่ือให้คนลงโฆษณา โดยขึ้นโฆษณาจากค าค้นหาที่ผู้ค้นหาใส่ค าหลัก (Keyword) ที่ระบุไว้ ซึ่งเรียก
การโฆษณาแบบนี้ว่า Search Engine Marketing หรือ SEM ส่วนการท าให้เว็บไซต์ติดอันดับ โดย
การปรับเนื้อหา และโครงสร้างเว็บไซต์เพ่ือให้เครื่องมือค้นหา สามารถอ่านเนื้อหาเว็บไซต์ได้ และท า
ให้ติดอันดับสูง ๆ เมื่อผู้ค้นหาท าการค้นหาเว็บไซต์ที่คิดว่าตรงกับที่ค้นหาเรียกว่า การปรับเพิ่ม
ประสิทธิภาพส าหรับเครื่องมือค้นหาหรือ Optimization for Search Engine การสร้างเว็บไซต์ให้ 
ติดหน้า Google มี 2 วิธี คือ การลงโฆษณากับ Google เรียกว่าการท า Adwords ส่วนอีกวิธีที่มั่นคง 
และเป็นที่นิยม อีกทั้งในระยะยาวมีความยั่งยืนมากกว่าการลงโฆษณากับ Google นั้นเรียกว่า การท า 
SEO (ภูวดล วิโรจนภิรมย์, 2562) 
 ธนพล ทรัพย์สมบูรณ์ (2561) กรรมการผู้จัดการ แอดยิ้มออนไลน์ เอเจนซี่ ได้กล่าวถึงการ
ท า Search Engine Marketing ว่าสามารถแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ส่วนแรก คือ Paid Search หรือ 
Google Adwords เป็นการลงโฆษณาในระบบของ Google Adwords ส่วนที่สอง คือ Organic 
Search หรือ การเพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหา Search Engine Optimization (SEO) เป็นส่วน
ที่นักการตลาดจะต้องสร้างเนื้อหาในเว็บไซต์ที่มีคุณภาพตามค าหลัก “Keyword” ที่ตอ้งการ และให้มี
การส่งต่อ “Share” เนื้อหาของเว็บไซต์ออกไปมากท่ีสุด ทั้งนี้ทั้งนั้น AI ของ Google จะเข้ามามี
บทบาทแทนการท า Paid Search และ Organic Search ในอนาคต  



5 

 พรเทพ เขตรัมย์ (2558) กล่าวว่า การเพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหา Search Engine 
Optimization (SEO) เป็นกระบวนการจัดการกับลิงก ์หน้าที่หลัก คือ การปรับปรุงอันดับเว็บไซต์ใน
หน้าผลลัพธ์การค้นหา (SERP) มีหลากหลายวิธีการและเทคนิค โดยส่วนใหญ่ต้องใช้ทักษะการเขียน
โปรแกรมเครื่องมือเพ่ิมประสิทธิภาพให้หน้าเว็บไซต์มีการค้นหามากข้ึน เพ่ือให้สามารถอยู่ในหน้า
ผลลัพธ์การค้นหา โดยความหมายอีกนัยหนึ่งการเพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหา Search Engine 
Optimization (SEO) คือ การท าให้ Google หรือเครื่องมือค้นหาอ่ืน ๆ คิดว่าเว็บไซต์นั้นเป็นเว็บไซต์
ที่ดี มีคุณค่าส าหรับผู้ใช้งานที่จะวางไว้ในต าแหน่งที่ดีในอนาคตเทียบกับในปัจจุบันบนหน้าผลลัพธ์การ
ค้นหา (SERP)  
 การเพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหา Search Engine Optimization (SEO) ว่า เป็น
วิธีการหนึ่งที่ใช้การสังเกตข้อมูลและการวิจัยการตลาดเพ่ือระบุ "ค าหลัก" ที่เหมาะสมที่สุดส าหรับ
เว็บไซต์ซึ่งเรียกว่า "การโฆษณาด้วยค าหลัก" แต่มีความรู้มากมาย เช่น ในการเลือกค าหลัก  วิธีการใช้
ค าหลักเพ่ือท าให้เว็บไซต์สามารถค้นหาได้อย่างรวดเร็ว โดยเครื่องมือค้นหาและปรับปรุงการจัดอันดับ
เว็บไซต์ในเครื่องมือค้นหา ด้วยวิธีนี้ตัวแปรเว็บไซต์ไม่ได้ท าให้มองเห็นได้อย่างชัดเจนเท่านั้น แต่ยังมี
โอกาสในการปรับปรุงยอดขายของผลิตภัณฑ์ ดังนั้นวิธีการค้นหาค าหลักที่ดีที่สุดผ่านการส ารวจ 
สรุปผล และการจัดอันดับที่ดีของค าหลักเหล่านั้นเป็นสิ่งที่ส าคัญ 
 การท าการตลาดบนเครื่องมือค้นหาบนอินเทอร์เน็ต (SEM) สามารถท าได้ 2 รูปแบบ คือ  
  1) Search Engine Optimization (SEO) คือ การท าให้เว็บไซต์ติดอันดับในการค้นหา 
โดยการท าให้เว็บไซต์มีเนื้อหาที่ตรงกับค าหลัก (keyword) ในการค้นหา 
  2) Pay Per Click (PPC) คือ การลงโฆษณากับทางผู้ให้บริการ หรือกับทาง Google 
Adwords ที่นักการตลาดสามารถเข้าไปประมูลราคา (Bidding) อันดับในการค้นหาให้อยู่ในอันดับ 
ต้น ๆ 
 จากทั้ง 2 รูปแบบของการท าการตลาดบนเครื่องมือค้นหาบนอินเทอร์เน็ต (SEM) ก็มี 
กลยุทธ์ที่แตกต่างกันไปตามรูปแบบตามที่สรุปข้างต้น โดยเริ่มที่กลยุทธ์ของการท าการตลาดบน
เครื่องมือค้นหาบนอินเทอร์เน็ต (SEO) ซึ่งประกอบไปด้วย (Kritzinger & Weideman, 2013) 
  1) บุคลิกของผู้บริโภค ข้อมูลเชิงลึก และการวิเคราะห์การค้นหา กล่าวคือ ควรมีการตั้ง
ค าถามในการสร้างเนื้อหาเว็บไซต์จากข้อมูลของผู้บริโภค เช่น เนื้อหานั้นมีความเกี่ยวข้องกับผู้บริโภค
อย่างไร แล้วเนื้อหานั้นมีความเก่ียวข้องกับธุรกิจหรือไม่ หรือเนื้อหานั้นมีผลต่อผู้อ่านอย่างไร ให้ข้อมูล
อะไรบ้าง หรือมีความยากง่ายในการที่ผู้บริโภคจะเข้าใจเนื้อหานั้น ๆ หรือไม่  
  2) การวิเคราะห์การเข้าชมเว็บไซต์จากการใช้เว็บไซต์หรือโปรแกรมวิเคราะห์ โดย
โปรแกรมท่ีสามารถดูได้นั้นคือ Google Analytic จะเป็นการเก็บข้อมูลสถิติต่าง ๆ ของผู้ที่เข้าเว็บไซต์
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เรา โดยสามารถแบ่งเป็นข้อ ๆ คือ อัตราการคลิกเพ่ือเข้าเว็บไซต์ จากหน้าผลการค้นหา เวลาที่
ผู้บริโภคใช้บนเว็บไซต์ ซึ่งสิ่งเหล่านี้สามารถบอกได้ว่าเว็บไซต์ดีหรือไม่ โหลดเร็ว ใช้งานง่าย มีเนื้อหา 
ที่ดีเหมาะสมกับผู้บริโภค  
  3) การวิเคราะห์ค าหลัก (Keyword) สามารถท าโดยใช้เครื่องมือที่ทาง Google 
Adwords ของ Google เองได้ท าออกมาให้นักการตลาดใช้งาน จากท่ีได้กล่าวไปถึงการเข้าใจ
ผู้บริโภคว่าผู้บริโภคจะค้นหาด้วยค าหลัก (Keyword) ใด ไม่ควรจะใช้ค าที่แปลก หรือเกินความคิด
ของผู้บริโภคท่ีจะใช้ค้นหา (ศรัณเกตุ ประเสริฐสุวรรณ, 2562) 
 ในส่วนของกลยุทธ์การท า SEM จะมีกลยุทธ์ที่แตกต่างออกไปจากการท า SEO จะมี
ข้อก าหนดของการลงโฆษณาที่ก าหนดโดยผู้ให้บริการอย่าง Google ซึ่งประกอบไปด้วย 
  1) การประมูลราคา (Bidding) 
  2) คะแนนคุณภาพเว็บไซต์ (Quality Score) 
  การจัดต าแหน่งหรืออันดับของโฆษณา (Ad Page Rank) โดยที่ Google Page Rank 
คือ ตัวอย่างหนึ่งของปัจจัยที่บ่งบอกถึงความนิยมของเว็บไซต์ โดยที่ Google จะมีการแสดงหน้า
ผลลัพธ์การค้นหา หรือ Search Engine Result Page (SERP) หน้าที่ Google แสดงลิงก์ของเว็บไซต์
ที่เก่ียวข้องมากท่ีสุดตามค าหลักที่ถูกป้อนลงในแถบค้นหาค าหลัก (“มาท าความรู้จักกับเครื่องมือ
แสดงผลการค้นหา”, 2562) โดยจะแบ่งเป็น 2 แบบ ดังนี้ 
  1) Organic Result คือ รายชื่อของเว็บไซต์ที่ปรากฏขึ้นตาม Algorithm ของเครื่องมือ
ค้นหา (ตามตัวอย่างใน Hi-light สีแดง)  
  2) Paid Result คือ รายชื่อของเว็บไซต์ที่ปรากฎขึ้นจากการจ่ายเงินในการโฆษณา ซึ่ง
จะมีค าว่า Ad ด้านหน้า (ตามตัวอย่างใน Hi-Light สีเหลือง) 
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ภาพที่ 2.1: หน้าผลลัพธ์การค้นหา (SERP) 
 

 
 
ที่มา: google.com. (2019).  Google search. Retrieved from   
        https://www.google.com/webhp.  
 
ภาพที่ 2.2: Eye Tracking ของหน้าผลลัพธ์การค้นหา  
 

 
  
 จากรูปภาพ แสดง Eye Tracking ของหน้าผลการค้นหาจะเห็นได้ว่า คนจะให้ความสนใจ
จากด้านบนมากท่ีสุด ซึ่งเรียกส่วนนี้ว่า “Golden Triangle”แต่ว่าการ Click นั้น ด้านบนที่เป็นส่วน
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ของ Paid Result กลับมีอัตราการคลิกแค่ 25% ในทางกลับกัน ในส่วนที่เป็น Organic Result จะมี
อัตราการคลิกสูงถึง 75% กล่าวคือผู้บริโภครู้ว่าด้านบน คือ การโฆษณา จึงเลือกที่จะ Click ในส่วนที่
เป็น Organic กล่าวคือ เลือกเว็บไซต์ที่ตรงกับค าค้นหามากที่สุดโดยหลีกเลี่ยงโฆษณา แต่ในการ
โฆษณาต าแหน่งด้านบนสุดก็จะได้ในส่วน “Awareness” มากที่สุดนั่นเอง 
พฤติกรรมผู้บริโภคขณะสืบค้นข้อมูล 
 จากผลการวิจัยร่วมกันของ Group M UK และ Nielsen ของประเทศอังกฤษนั้น มีการดู
พฤติกรรมการคลิกของผู้ใช้ Search Engine อย่าง Google และ Bing มีสัดส่วนการคลิกในส่วนที่เป็น 
Organic Search อันดับหนึ่ง 48% อันดับสอง 12% อันดับสาม 8% และอันดับที่เหลือรวมกัน 32% 
โดยหากแยกออกมาเป็นการค้นหาชื่อสินค้า อันดับหนึ่ง 80% อันสอง 6% อันดับสาม 4% และอันดับ
ที่เหลือรวมกัน 10% หากเป็นการค้นหาโดยค าทั่วไป ที่ไม่ใช่ชื่อสินค้า ผลการคลิกอันดับหนึ่ง 35% 
อันดับสอง 15% อันดับสาม 11% และอันดับที่เหลือรวมกัน 39%  
 โดยธุรกิจบ้านและสวนเป็นธุรกิจที่มีการคลิกกระจายให้อันดับรอง ๆ ลงไปมากกลุ่มธุรกิจ 
ที่เก่ียวกับสายการบิน สื่อทีวีวิทยุ และรถยนต์ ที่การคลิกจะอยู่ในอันดับแรกมากที่สุด (สมคิด  
เอนกทวีผล, 2555) 
 

ภาพที่ 2.3: การคลิกโฆษณาแบ่งตามลักษณะประชากร 
 

 
 
ที่มา: สมคิด อเนกทวีผล. (2555). เจาะพฤติกรรมการคลิกขณะ search. สืบค้นจาก  
       https://www.marketingoops.com/reports/research/search-insight/. 
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 ในส่วนการคลิกท่ีเป็นโฆษณานั้น ยิ่งอายุมากข้ึนก็จะมีการคลิกโฆษณามากขึ้นไปด้วย ส่วน
เพศหญิงจะมีการคลิกท่ีสูงกว่าเพศชาย (สมคิด อเนกทวีผล, 2555) ผลวิจัยของ Google ที่ท าร่วมกับ
บริษัทวิจัยการตลาด TNS โดยการสัมภาษณ์ผู้ซื้อสินค้าและบริการแพ็คเกจโทรศัพท์มือถือ พบว่า
ผู้บริโภคมีแบรนด์ที่อยู่ในใจแล้วก่อนที่จะไปซื้อสินค้ากว่า 89% และผู้บริโภคมีการหาข้อมูลผ่าน
อินเทอร์เน็ตมาก่อนการเลือกซื้อแพคเกจจากสองข้อข้างต้น สื่อโฆษณาท่ีร้านไม่มีผลท าให้ผู้บริโภค
เปลี่ยนใจ และ 2 ใน 3 ใช้ Search Engine ในการเข้าถึงข้อมูล โดยเป็นการใช้ระหว่างเดินทาง หรือ
รออะไรสักอย่าง และสุดท้าย คือ ใช้ในขณะดูโทรทัศน์ (ธงชัย ชลศิริพงษ์, 2560) 
 จากกลยุทธ์การท าโฆษณาบนเครื่องมือค้นหา และพฤติกรรมการสืบค้นข้อมูลต่าง ๆ ข้างต้น 
สามารถสรุปกลยุทธ์ และพฤติกรรมการคลิกจากผลการค้นหา แบ่งเป็น 2 กลยุทธ์ ดังนี้ 
  1) Search Engine Optimization (SEO) 
  2) Pay per Click (PPC) 
 โดยมีปัจจัยในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ การวิเคราะห์การเข้าชมเว็บไซต์ การวิเคราะห์ค าหลัก 
การวิเคราะห์คู่แข่ง การปรับแต่งภายในและภายนอกเว็บไซต์ และพฤติกรรมการคลิกของผู้บริโภคใน
การคลิกเว็บไซต์ผลการค้นหา 
 
2.2 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 การศึกษาการท า SEM ของผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดและดูแลรักษารถยนต์ ได้รวบรวม
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษา ดังนี้ 
 Jansen & Schuster (2011) ได้ท าการศึกษาเรื่องการประมูลราคา (Bidding) บนช่องทาง
การซื้อส าหรับโฆษณาแบบค้นหาและการโฆษณาค าหลักการ การวิจัยนี้ได้ประเมินประสิทธิภาพของ
ช่องทางซื้อเพ่ือท าความเข้าใจการโต้ตอบของผู้บริโภคกับแคมเปญโฆษณาค าหลักในเครื่องมือค้นหา 
โดยวิเคราะห์ข้อมูลเกือบ 7 ล้านตัวอย่างในระยะเวลาแคมเปญ 33 เดือน ใช้งบประมาณทั้งสิ้น 56 
ล้าน (US) ของผู้ค้าปลีกรายใหญ่ในสหรัฐอเมริกา ในช่องทางการซื้อได้จัดกลุ่มค าที่ใช้ในแคมเปญ  
จากนั้นเปรียบเทียบพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับแต่ละข้ันตอนของช่องทางการซื้อโดยใช้หน่วย
วัดผลการโฆษณาค าหลักคือ การแสดงผล จ านวนคลิก ต้นทุนต่อคลิก รายได้จากการขาย และจ านวน
ที่ขาย ผลจากการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า ขั้นตอนจากช่องทางซื้อนั้นมีประสิทธิภาพในการจ าแนก
ประเภทข้อความค้นหาที่แตกต่างกันตามพฤติกรรมผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคัญ อย่างไรก็ตามผลลัพธ์ยัง
บ่งชี้ว่ารูปแบบช่องทางซื้อไม่ได้แสดงถึงกระบวนการจริงที่ผู้บริโภคมีส่วนร่วม เนื่องจากขั้นตอนนั้น ดู
ไม่เก่ียวข้องกับการกระท าของผู้บริโภคตามที่คาดการณ์ไว้ตามแบบจ าลอง ผลลัพธ์แสดงให้เห็นว่า
กลุ่มค าหมวดสร้างการรับรู้มีค่าใช้จ่ายน้อยและสร้างยอดขายได้มากกว่ากลุ่มค าหมวดการซื้อ   
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 Kritzinger & Weideman (2013) ได้ท าการศึกษาเรื่องกรณีศึกษาเชิงเปรียบเทียบเกี่ยวกับ
การเข้าชมเว็บไซต์ที่เกิดจากการเพิ่มประสิทธิภาพกลไกการค้นหา Search Engine Optimization 
(SEO) และแบบ Pay-Per-Click เมื่อเทียบกับค่าใช้จ่ายทางการตลาดมีวัตถุประสงค์เพ่ือพิจารณาว่า
ผลลัพธ์ของการใช้งานแบบ Pay-Per-Click เมื่อเปรียบเทียบกับการเพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหา
โดยให้มีเว็บไซต์และสภาพแวดล้อมเดียวกัน ในเวลาเดียวกันค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นทั้งในวิธีการทาง
การตลาดเหล่านี้ โดยการบันทึกและเปรียบเทียบเว็บไซต์อีคอมเมิร์ซที่ประสบความส าเร็จนั้นเป็น
แพลตฟอร์ม เริ่มจากแบบ Pay-Per-Click โดยการวัดปริมาณการเข้าเว็บไซต์บริษัทในช่วงระยะเวลา
หนึ่งเมื่อเสร็จสิ้นจึงเริ่มต้นแบบการเพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหา Search Engine Optimization 
(SEO) ทัง้ 2 รูปแบบ จะเริ่มต้นในเวลาเดียวกัน จะตรวจวัดทั้งปริมาณการเข้าเว็บไซต์และค่าใช้จ่าย 
ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าการลงทุนในการเพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหาใช้เงินลงทุนมากกว่าแบบ 
Pay-Per-Click ซึ่งให้ผลลัพธ์ที่ดีกว่าในราคาที่ต่ ากว่าหลังจากผ่านช่วงเวลาที่ก าหนด 
 Minasyan (2012) ได้ศึกษาเรื่อง “Inside Search Engine Marketing” มีวัตถุประสงค์
เพ่ือศึกษาการท าการตลาดบนเครื่องมือค้นหา (SEM) และหน้าที่หลักของ SEM คืออะไร โดย
ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าการท าการตลาดบนเครื่องมือค้นหา (SEM) คือกระบวนการของการเพิ่ม
ปริมาณการใช้งานจากเครื่องมือค้นหา ประกอบด้วยสององค์ประกอบหลัก คือ การเพ่ิมประสิทธิภาพ
กลไกการค้นหา (SEO) และการโฆษณาบนการค้นหาแบบจ่ายเงิน (Paid Search Advertising) และ
แต่ละองค์ประกอบสามารถมีบทบาทส าคัญในการบรรลุเป้าหมายของการท าการตลาดบนเครื่องมือ
ค้นหา ในขณะที่การโฆษณาบนการค้นหาแบบจ่ายเงิน จะมีการโฆษณาและกิจกรรมทางการตลาดร่วม
ด้วย ส่วนการเพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหาคือการเชื่อมโยงอย่างมากกับการท าเว็บไซต์ 
 การเลือกความสมดุลระหว่างสององค์ประกอบที่ไม่ถูกต้องจะส่งผลให้เกิดความล้มเหลวของ
แคมเปญ SEM นอกจากนี้กลยุทธ์ SEM ที่ไม่ถูกต้องอาจส่งผลเสียต่อทรัพยากรออนไลน์ เช่นเดียวกับ
แคมเปญโฆษณาที่ไม่ดีอาจจะส่งผลเสียต่อยอดขายของร้านค้าได้ บทบาทของ SEM ในการท า
การตลาดบนเว็บไซต์ไม่สามารถประเมินได้ต่ ากว่าความเป็นจริง เพราะเครื่องมือค้นหายังคงมีอิทธิพล
ในการจัดระเบียบและการให้บริการข้อมูลออนไลน์แก่ผู้คนทั่วโลก Berman & Katona (2013) ได้
ศึกษาเรื่องบทบาทของการเพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหาในการท าการตลาดค้นหา การวิจัยนี้จะ
ตรวจสอบผลกระทบของการเพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหา (SEO) ของคู่แข่งระหว่างนักโฆษณา 
ทั้งผลลัพธ์ที่เป็นออร์แกนิกและที่จ่ายเงินโฆษณา ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าการเพ่ิมประสิทธิภาพของ
เครื่องมือค้นหานั่นช่วยปรับปรุงคุณภาพการจัดอันดับของเครื่องมือค้นหาและท าให้ผู้เข้าชมพึงพอใจ 
ในกรณีที่ไม่มีการโฆษณาแบบซื้อ Pay-per-click การจัดอันดับของลิงกเ์ว็บไซต์ที่เป็นออร์แกนิกจะ
ได้รับการปรับปรุงด้วยการท า SEO หากว่าคุณภาพของเว็บไซต์นั้นมีความสัมพันธ์กับผู้บริโภค เมื่อมี
ลิงก์เว็บไซต์ที่เป็นโฆษณาแบบซื้อ Pay-per-click ผลลัพธท์ี่มีการซื้อจะถูกเน้นโดยไม่ค านึงถึง
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ความสัมพันธ์ ในขณะที่ลิงก์ที่ถูกซื้อแบบ Pay-per-click จะได้โอกาสที่จะได้รับการคลิกมากขึ้นใน
ข้อมูลค้าหา เว็บไซต์ที่มีคุณภาพต่ าก็จะมีการลงในการเพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหา (SEO) 
น้อยลง เปิดโอกาสให้แก่เว็บอ่ืนที่คุณภาพดี เนื่องจากผู้ใช้งานมีความคาดหวังสูงในเรื่องคุณภาพ
เกี่ยวกับคลิกที่เป็นออร์แกนิก ดังนั้นลูกค้าจึงเริ่มการค้นหาด้วยการคลิกแบบออร์แกนิก ถึงแม้ว่าการ
เพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหา (SEO) จะพัฒนาช่วยให้ผู้ใช้งานมีความสะดวก และยังได้เว็บไซต์ที่มี
คุณภาพ แต่ก็พบว่ารายได้ของเครื่องมือค้นหาอย่างเช่น Google นั้นลดลง เมื่อนักโฆษณาใช้งาน
ลงทุนในการเพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหามากกว่าใช้เงินในการซื้อโฆษณาแบบ Pay-per-click ที่
มีการใช้เงินลดน้อยลง จากแบบจ าลองเก่ียวกับผลกระทบของการท าการโฆษณาบนเครื่องมือค้นหา
พบว่า ความสัมพันธ์ของผลประกอบการระหว่างการลงทุนซื้อโฆษณาและผลก าไร มีในลักษณะ
ความส าคัญแบบตัว U กลับหัว กล่าวคือเมื่อลงทุนมากก็จะได้รับก าไรหรือผลตอบแทนกลับมามาก 
หากลงทุนน้อยก็จะได้รับก าไรหรือผลตอบแทนกลับมาน้อย ท าให้พบว่าผลตอบแทนที่ดีที่สุดของการ
ซื้อโฆษณาแบบ Pay-per-click นั้นท าให้การลงทุนในการท าการเพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหา 
(SEO) ลดลง 
 Dou, Lim, Su, Zhou & Cui (2010) ได้ศึกษาเรื่องกลยุทธ์การวางต าแหน่งแบรนด์โดยใช้
การท าการตลาดเครื่องมือค้นหา ได้ผลการวิจัยเมื่อความเชื่อโดยปริยายของผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ต
เกี่ยวกับความหมายของล าดับการแสดงของลิงกเ์ว็บไซต์ผลลัพธ์การค้นหาที่ได้รับการจัดระเบียบอย่าง
เหมาะสม จะช่วยท าให้ผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตสามารถระลึกถึงแบรนด์ที่ไม่เป็นที่รู้จัก ที่ข้ึนมาก่อน 
แบรนด์ที่ได้รับการรู้จักในหน้าผลลัพธ์การค้นหา (SERP) นอกจากนี้กลุ่มคนที่มีความสามารถต่ าในการ
ใช้การค้นหาในอินเทอร์เน็ต จะประเมินแบรนด์ที่ไม่รู้จักไปพร้อมกับคุณสมบัติของแบรนด์ที่ได้รับการ
จัดล าดับโดยเครื่องมือค้นหาได้มากกว่า การวิจัยครั้งนี้มีความหมายโดยนัยทั้งเชิงทฤษฎีและปฏิบัติ
เพ่ือเข้าใจประสิทธิผลของเทคนิคการเพ่ิมประสิทธิภาพกลไกการค้นหา (SEO) 

 



บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “ประสิทธิผลการโฆษณาบน Google Ads ส าหรับธุรกิจ SME 
ผลิตภัณฑ์ ท าความสะอาดและดูแลรักษารถยนต์ แบรนด์ ยูทีไอ” จ ากัดมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษา
ประสิทธิผลของการโฆษณาผ่าน Google Ads  และการเปรียบเทียบช่วงเวลาการค้นหาผลิตภัณฑ์ ท า
ความสะอาดและดูแลรักษารถยนต์ ระหว่างช่วงต้นเดือน กับช่วงปลายเดือน โดยวัดผลจาก จ านวน
การค้นหาในแต่ละช่วงเวลาโดยมีวิธีด าเนินการวิจัย ดังต่อไปนี้ 
 3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 3.2 แหล่งข้อมูล 
 3.3 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 
 3.4 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 3.7 การน าเสนอข้อมูล 
  
3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 งานวิจัยเรื่องนี้ใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงทดลอง (Experimental Research Method) ใน
การเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งประกอบไปด้วย การท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ผ่าน
เครื่องมือค้นหา (Search Engine Marketing: SEM) ด้วยการก าหนดคีย์เวิร์ด (Keyword)เพ่ือให้ได้
ประโยชน์สูงสุดต่อแบรนด์ ในการเปรียบเทียบช่วงเวลาที่ท าการโฆษณา ว่าช่วงวันและเวลาใดท่ีท าให้
เกิดจ านวนการค้นหามากที่สุด  
 การท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ที่นักการตลาดหลายรายนิยมใช้ เพราะ
ช่วยให้หาข้อสรุปที่ชัดเจนมากยิ่งข้ึนในการท าการตลาดออนไลน์บางครั้งเราอาจมีข้อสงสัยว่าช่วงวัน
และเวลาไหนที่มีการค้นหาใน Google Ads มากที่สุด เช่น ในการท ากูเกิล (Google Ads) ผ่าน
เครื่องมือค้นหา (Search Engine Marketing: SEM) จะต้องเป็นวันไหนหรือเวลาไหน ถึงจะดึงดูด
ความสนใจจากผู้บริโภคได้ มากท่ีสุด รวมทั้งการตั้งสมมุติฐานว่า การค้นหาผ่านเครื่องมือค้นหา 
(Search Engine Marketing: SEM) ในช่วงต้นเดือน คือ วันที่ (1-10) จะมีผลลัพธ์ที่ดีกว่าช่วงปลาย
เดือน คือวันที่ (21-30) โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 3.1.1 ผู้วิจัยจะท าการทดสอบการโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ตามช่วงวนั
และ ตรวจสอบว่าช่วงระยะเวลาไหนที่มีการค้นหาแบรนด์มากที่สุด เช่น การก าหนดวัตถุประสงค์การ
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ใช้คีย์เวิร์ด (Keyword) หรือแบบไหนที่ท า ให้ผู้บริโภคสนใจและสามารถเพ่ิมจ านวนผู้เข้าชมเว็บไซต์
ให้กับ แบรนด์ยูทีไอ มากที่สุด และช่วงวันไหนที่มีการค้นหาแบรนด์มากที่สุด 
 3.1.2 ตัวแปรที่ใช้ในการทดสอบการโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) คือ จะมี
การแบ่ง แอดกรุ๊ป (Ad Group) จ านวน 3 กรุ๊ป (Group) ได้แก่ 1) Product สินค้า 2) Pain Point 3) 
แบรนด์สินค้า และแบ่งเป็น 2 ช่วงเวลา คือ ช่วงวันที่ 1 มีนาคม ถึง 10 มีนาคม และช่วงเวลา วันที่ 
21 มีนาคม ถึง 30 มีนาคม โดยใช้งบประมาณท่ี เท่ากัน คือ 1,000 บาท ต่อ Period  
 3.1.3 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการทดสอบ โดยการตั้งค่ากลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้ชาย อายุ 20 ปี
ขึ้นไป มีรถยนต์เป็นของตัวเอง ชอบดูแลรักษาและท าความสะอาดรถยนต์เอง โดยมีความสนใจใน
อุปกรณ์ท าความสะอาดและดูแลรักษารถยนต์ เป็นต้น 
 
3.2 แหล่งข้อมูล 
 การอธิบาย ประสิทธิผลของการท าโฆษณาผ่าน Google Ads โดยท าการทดสอบบน
แพลตฟอร์ม Google ผ่านเครื่องมือการค้นหา Google Ads โดยจะท าการแบ่งการทดลองเชิง
เปรียบเทียบเป็นได้ดังนี้ การเปรียบเทียบระหว่างช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 และช่วงวันที่ 21-30 
มีนาคม 2563 ว่าช่วงวันไหนที่มีจ านวนการค้นหา และผู้เข้าชมเว็บไซต์มากท่ีสุด  
 
3.3 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 
 การทดสอบเชิงเปรียบเทียบนี้ เป็นการเปรียบเทียบจริงจากผู้บริโภค โดยการก าหนด
กลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้ชาย อายุ 20 ปีขึ้นไป ที่มีรถยนต์เป็นของตนเอง โดยกลุ่มเป้าหมาย อยู่อาศัยอยู่
ในประเทศไทย และมีพฤติกรรม ที่ชื่นชอบและสนใจผลิตภัณฑ์ ดูแลรักษาและท าความสะอาดรถยนต์ 
มีเวลาในการดูแลรักษารถยนต์ของตนเอง มีการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์จากคุณภาพและไม่ได้ยึดติดใน
ชื่อเสียงของผลิตภัณฑ์ 
 
3.4 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือ กูเกิล (Google Ads) ผ่านเครื่องมือการค้นหา (Search Engine Marketing: 
SEM) กูเกิล (Google Ads) เป็นเครื่องมือที่สามารถตรวจสอบคีย์เวริด์ (Keyword) จ านวนการค้นหา 
(Click) ช่วงวันและเวลาที่ใช้ท าการโฆษณา (Periods) และการแสดงผลของโฆษณา (Impression) 
รวมถึงการเชื่อมต่อกับเครื่องมือ Google Analytics เพ่ือตรวจสอบจ านวนผู้ที่เข้าชมเว็บไซต์ 
ระยะเวลาที่อยู่ในเว็บไซต์ ช่วงวันที่มีผู้เข้ามาชมเว็บไซต์ รวมถึงช่องทางท่ีมีผู้เข้ามาชมเว็บไซต์ ซึ่งเป็น
ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในการวิจัยครั้งนี้  
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3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลของการโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) โดยจะแบ่งเป็น
สองช่วงเวลา ระยะท่ี 1 จะใช้ช่วงเวลา วันที่ 1 มีนาคม 2563 จนถึง วันที่ 10 มีนาคม 2563 โดยจะ
ท า การโฆษณาผ่าน กูเกิล (Google Ads) และรายะที่ 2จะใช้ช่วงเวลา วันที่ 21 มีนาคม 2563 จนถึง 
วันที่ 30 มีนาคม 2563 โดยจะท า การโฆษณาผ่าน กูเกิล (Google Ads)เช่นเดียวกัน โดยการทดสอบ
จะแบ่ง ดังนี้ 1) การท าการทดสอบจะท าการทดสอบคีย์เวิร์ด (Keyword) ผ่านเครื่องมือค้นหา 
(Search Engine Marketing: SEM) เกี่ยวกับแบรนด์ทางช่องทาง (Google Ads) โดยจะเลือก
กลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้ชาย อายุ 20 ปีขึ้นไป ที่มีรถยนต์เป็นของตนเอง โดยกลุ่มเป้าหมาย อยู่อาศัยอยู่
ในประเทศไทยและมีพฤติกรรม ที่ชื่นชอบและสนใจผลิตภัณฑ์ ดูแลรักษาและท าความสะอาดรถยนต์ 
เหมือนกัน โดยแบ่งตามช่วงเวลา ว่าช่วงเวลาไหนมีจ านวนการค้นมากที่สุด และช่วงเวลาไหนที่มี 
ผู้เข้าชมเว็บไซต์มากท่ีสุด โดยสามารถแบ่งได้ ดังนี้ 
 
ภาพที่ 3.1: รูปแบบของการแบ่งแอดกรุ๊ป (Ad Group) คีย์เวิร์ด (Keyword) ส าหรับการโฆษณาผ่าน 

ช่องทางกูเกิล (Google Ads) 
 

 
 

3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 แบ่งการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 2 ส่วน คือ 
 3.6.1 การวิเคราะห์ข้อมูลจะท าการวิเคราะห์ข้อมูลจากการทดสอบคีย์เวิร์ด (Keyword) 
จ านวนการค้นหาที่ ตรงกับคีย์เวิร์ดที่ก าหนด จ านวนการแสดงผล จ านวนการคลิก การเข้าถึงเว็บไซต์
จากการค้นหาทางกูเกิล (Google Ads) ผ่านเครื่องมือค้นหา (Search Engine Marketing: SEM) 
โดยมีคีย์เวิร์ด (Key Word) จ านวน 3 แอดกรุ๊ป (Ad Group) โดยเกิดจากการค้นหาคีย์เวิร์ด ของ
กลุ่มเป้าหมาย 
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 3.6.2 การวิเคราะห์ข้อมูลจากการเปรียบเทียบช่วงเวลา 
 ปริมาณการค้นหาเปรียบเทียบตามช่วงเวลา โดยการทดสอบคีย์เวิร์ด (Keyword) จ านวน
การค้นหาที่ ตรงกับคีย์เวิร์ดที่ก าหนด จ านวนการแสดงผล จ านวนการคลิก การเข้าถึงเว็บไซต์ เมื่อ
แบ่งออกเป็นสองช่วงเวลา กล่าวคือ ช่วงวันที่ 1 มีนาคม 2563 ถึง วันที่ 10 มีนาคม 2563 และ
ช่วงเวลา วันที่ 20 มีนาคม 2563 ถึง 30 มีนาคม 2563 ว่าใน สองช่วงเวลาดังกล่าว มีจ านวนการ
แสดงผล จ านวนการคลิก และการเข้าถึงเว็บไซต์ว่า มีจ านวนต่างกันอย่างไรบ้าง 
 
3.7 การน าเสนอข้อมูล 
 การน าเสนอข้อมูลเชิงเปรียบเทียบช่วงเวลาของแพลต์ฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ช่วงวันที่ 
1 มีนาคม 2563 ถึง วันที่ 10 มีนาคม 2563 และช่วงเวลา วันที่ 20 มีนาคม 2563 ถึง 30 มีนาคม 
2563 โดยการตั้งค่า ดังนี้ 3.8.1 กูเกิล (Google Ads) มี 1 แคมเปญ (Campaign) จะแบ่งเป็น 3  
แอดกรุ๊ป (Ad Group) ด้วยการแบ่งเป็นกลุ่ม ดังนี้  
  1) Ad Campaign: UTI   
  2) Ad Group for Campaign  
   2.1) UTI Product 
   2.2) Pain Point  
   2.3) Branding UTI 
 โดยการวัดผลจ านวนการคลิก (Click) จ านวนการแสดงผล (Impression) ต้นทุนต่อผลลัพธ์ 
(Amount Spent) ซึ่งเครื่องมือ (Google Ads) สามารถบอกถึงจ านวนการแสดงผล จ านวนคลิกตาม
ช่วงเวลาต่าง ๆ ได้ โดยในสองช่วงเวลาที่แตกต่างกัน ช่วงเวลาใดจะมีประสิทธิผลเพ่ิมจ านวนผู้เข้าชม
เว็บไซต์ได้มากกว่ากัน และช่วงเวลาใดท่ีเหมาะส าหรับการท า โฆษณา Google Ads ในแบรนด์
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดและดูแลรักษารถยนต์ UTI 

 



บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
 จากการศึกษางานวิจัยเชิงการทดลอง “การศึกษาประสิทธิผลการโฆษณาบน Google Ads
ส าหรับธุรกิจ SME ผลิตภัณฑ์ ท าความสะอาดและดูแลรักษารถยนต์ แบรนด์ ยูทีไอ ตามช่วงเวลา” 
เป็นการวิจัยเพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ และต้องการวัดผลว่าช่วงเวลาใดท่ีเหมาะที่สุด
ระหว่างช่วงเวลาต้นเดือน (วันที ่1–10 มีนาคม 2563) และช่วงเลาปลายเดือน (วันที่ 20–30 มีนาคม 
2563) ส าหรับการท าโฆษณาผ่านแพลตฟอร์ม Google Ads โดยการวัดผลที่ท าให้ได้ค่าที่ถูกต้อง และ
แม่นย า โดยผู้วิจัยจะท าการตรวจสอบข้อมูลเมื่อได้ทดสอบตามระยะเวลาที่ก าหนดไว้แล้ว พบว่าจาก
การซื้อโฆษณา จากท้ังสองช่วงเวลา และ ด าเนินการตรวจสอบว่าช่วงเวลาไหนที่สามารถเพ่ิมการ
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย มากกว่ากัน โดยงานวิจัยนี้ท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads ผ่าน
ช่วงเวลา วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 และ วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 อธิบายรายละเอียด ดังนี้ 
 
ภาพที่ 4.1: แสดง Process การท างานการโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads 
 

 
 
4.1 การโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) 
 การโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) มีการตั้งค่า การค้นหาของกลุ่มเป้าหมาย
แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ 
 4.1.1 Product UTI ใช้คีย์เวิร์ดที่เป็นสินค้าของแบรนด์ เช่น น ายาท าความสะอาดห้อง
เครื่อง น้ ายาท าความสะอาดเบาะ และน้ ายาท าความสะอาดล้อ เป็นต้น 
 4.1.2 Pain Point ใช้คีย์เวิร์ด ที่ลูกค้าสนใจและปัญหาที่ลูกค้าเจอ เช่น ห้องเครื่องสกปรก 
ล้อไม่เงา โดยท าการหาข้อมูลจาก กูเกิลเทรนด์ (Google Trend) และเครื่องมือวางแผนคีย์เวิร์ด 
(Keyword Planner) 
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 4.1.3 UTI Branding ชื่อแบรนด์ของผลิตภัณฑ์ โดยเมื่อผู้บริโภคค้นหาข้อมูลด้วยชื่อแบรนด์
จะพบโฆษณาของ UTI ทันที  
 โดยวิธีวิจัยจะสามารถวัดผลได้ชัดเจนว่า ในแพลตฟอร์มกูเกลิ (Google Ads) ช่วงเวลาไหน
จะมีประสิทธิ์ผลในการเพิ่มจ านวนผู้เข้าชมเว็บไซต์ ได้มากกว่ากัน 
 ผู้วิจัยท าการทดสอบประสิทธิผลของช่วงเวลาด้วยการท าโฆษณาในทั้ง 2 ช่วงเวลา กล่าวคือ
ช่วงเวลาที่ 1 วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 และช่วงเวลาที่ 2 วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 โดยท าการ
รายงานผลจากประสิทธิภาพของโฆษณา (Campaign Performance) เพ่ือหาแนวทางในการเพ่ิมผู้
เข้าชมเว็บไซต์และท าการวัดผลการท าโฆษณาท่ีตรงกลุ่มเป้าหมาย และช่วงเวลาที่กลุ่มเป้าหมายมี
ความสนใจต่อสินค้าและแบรนด์มากที่สุด ซึ่งสามารถน าเสนอผลวิจัยได้ ดังนี้ 
 
4.2 การตั้งค่าเปรียบเทียบแพลตฟอร์ม กูเกิล (Google ads) ผ่านการค้นหาคีย์เวิร์ด (Keyword)  
 ผู้วิจัยก าหนด 1 แคมเปญ (Campaign) และแบ่งเป็น 3 แอดกรุ๊ป (Ads Group) ด้วยการ
แบ่งกลุ่ม ดังนี้ 
  Ad Campaign: UTI Thailand 
  Ad Group for Campaign 
   1) Product UTI Thailand 
   2) Pain Point Customer 
   3) Branding and Product Name 
 
ตารางที่ 4.1: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 1-30 มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 711 10,317 6.89 4.08 2,899.48 

หมายเหตุ: Bidding Strategy–Maximize Click/Max CPC: 6 THB  
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ตารางที่ 4.2: Ad Group จ านวน 3 Ad Group วันที่ 1-30 มีนาคม 2563 
 

Ad Group Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

Product 425 6,398 6.64% 4.23 1,797.15 

Pain Point 219 3,033 7.22% THB3.85 842.16 

Branding 56 734 7.63 3.82 213.97 

หมายเหตุ: Budget Campaign 100 THB/วัน  
 
 4.2.1 ผลการทดลองช่วงเวลาที่หนึ่ง วันที่ 1-10 มีนาคม 2563  
 
ตารางที่ 4.3: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 269 3,658 7.35% 3.84 1,031.94 

หมายเหตุ: Bidding Strategy–Maximize Click/Max CPC: 6 THB  
 
ตารางที่ 4.4: Ad Group จ านวน 3 Ad Group วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 
 

Ad Group Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

Product 149 2,290 8.70 3.73 357.96 

Pain Point 96 1,104 6.51 3.85 842.16 

Branding 24 264 9.09 3.49 83.80 

หมายเหตุ: Budget Campaign 100 THB/วัน  
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ตารางที่ 4.5: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 1-10 มีนาคม 2563  
 

Campaign  
UTI Thailand 

Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

1 มีนาคม 2563  17 232 7.33 6.03 102.55 

2 มีนาคม 2563  15 230 6.52 3.12 46.84 

3 มีนาคม 2563  37 421 8.79 3.76 139.02 

4 มีนาคม 2563  26 340 7.65 3.47 90.19 

5 มีนาคม 2563  27 351 7.69 3.47 93.81 

6 มีนาคม 2563  23 325 7.08 3.31 76.03 

7 มีนาคม 2563  34 305 11.15 3.49 118.55 

8 มีนาคม 2563  37 510 7.25 4.18 154.52 

9 มีนาคม 2563  27 418 6.46 3.69 99.67 

10 มีนาคม 2563  26 526 4.94 4.26 110.76 
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ภาพที่ 4.1: กราฟแสดงการค้นหาคีย์เวิร์ด (Keyword) ทางกูเกิล (Google) 
 

 
 
 จากกราฟข้างต้น พบว่า ในช่วงวันที่ 1–10 มีนาคม 2563 ค าค้นหา (Keyword) ที่ได้รับการ
ค้นหามากที่สุดคือค าว่า ล้างเครื่องยนต์ 23.7% รองลงมา คือ ค าว่า ล้างเครื่องยนต์รถยนต์ 13.3% 
และค าว่า น้ ายาล้างห้องเครื่อง 11.6% ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.6: แสดงเพศของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วง

วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 269 3,658 7.35% 3.84 1,031.94 

Male 192 2,462 7.80% 3.81 731.68 

Female 43 693 6.20% 4.07 175.05 

Unknown 34 503 6.76% 3.68 125.21 

 
 จากตารางข้างต้นพบว่า ในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ที่ท าการ
ค้นหาผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดและดูแลรถยนต์ เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง โดยเมื่อดูจากจ านวน
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การคลิก (Click) และอัตราการคลิกแล้ว (CTR) พบว่า เพศชาย มีการค้นหาข้อมูลถึง 84% จากการ
ค้นหาทั้งหมด 
 
ตารางที่ 4.7: แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล

ในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 269 3,658 7.35% 3.84 1,031.94 

18-24 46 441 10.43 3.92 180.54 

25-34 69 882 7.82 3.99 275.21 

35-44 61 915 6.67 3.74 228.38 

45-54 34 548 6.20 3.76 127.94 

55-64 12 195 6.15 3.38 40.50 

65+ 8 110 7.27 4.58 36.61 

Unknown 39 567 6.88 3.66 142.76 

 
 จากตารางข้างต้น พบว่า ในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 ช่วงอายุที่มีการค้นหาข้อมูลมาก
ที่สุด คือ ช่วงวัย 25-34 ปี และรองลงมา คือ ช่วงวัย 35-44 ปี โดยสองช่วงวัยดังกล่าว มีจ านวนคลิก 
(Click) มากที่สุด แต่ช่วงอายุ 18-24 พบว่า ช่วงอายุดังกล่าวถึงแม้จะไม่ได้มีจ านวนการคลิกมากที่สุด  
แต่กลับมีอัตราการคลิก (CTR) ดีที่สุด กล่าวคือ ช่วงอายุดังกล่าวมีการตอบรับต่อการแสดงผล (Impr) 
มากที่สุด 
 จากการส ารวจของเว็บไซต์ Picodi.com พบว่า มากกว่าครึ่งหนึ่งของนักช้อปปิ้งออนไลน์ 
51% คือ ช่วงอายุระหว่าง 25–34 ปีและตามมาด้วยกลุ่มคนอายุ 35-44 ปี (21%) และ 18-24 ปี 
(16%) ส่วนที่เหลืออีก 12% เป็นผู้บริโภคท่ีมีอายุมากกว่า 45 ปี ซึ่งผู้บริโภคท่ีอยู่ในช่วงอายุ 25–34 ปี 
เป็นกลุ่มผู้บริโภคสินค้าออนไลน์มากที่สุด (ศูนย์รวมข้อมูลธุรกิจ Startup, 2562) เนื่องจาก
กลุ่มเป้าหมายดังกล่าว มีก าลังซื้อ คุ้นชินกับเทคโนโลยี และมีความเชื่อมั่นในการซื้อขายออนไลน์ 
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ตารางที่ 4.8: แสดงช่วงเวลา ที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วงวนัที่ 1-10 
มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 269 3,658 7.35% 3.84 1,031.94 

09–10 25 231 10.82 3.82 95.61 

20–21 23 210 10.95 4.05 93.11 

16–17 20 265 7.55 3.94 78.75 

10–11 18 261 6.90 3.83 68.99 

11–12 15 160 9.38 3.41 51.19 

12–13 14 245 5.71 3.73 52.27 

15–16 14 177 7.91 3.23 45.16 

21–22 14 200 7.00 3.86 54.01 

22–23 13 195 6.67 3.92 51.01 

00–01 12 119 10.08 5.01 60.16 

08–09 12 172 6.98 3.78 45.39 

19–20 11 153 7.19 3.51 38.63 

05–06 10 69 14.49 4.31 43.08 

06–07 10 117 8.55 3.50 34.95 

07–08 10 158 6.33 4.45 44.48 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.8 (ต่อ): แสดงช่วงเวลา ที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วงวันที่   
1-10 มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

13–14 10 191 5.24 3.48 34.82 

23–00 9 139 6.47 3.89 34.97 

17–18 8 128 6.25 3.36 26.87 

14–15 7 206 3.40 3.07 21.46 

18–19 7 103 6.80 3.42 23.91 

01–02 4 41 9.76 5.04 20.18 

04–05 2 45 4.44 4.54 9.09 

03–04 1 43 2.33 3.85 3.85 

02–03 0 30 0.00 0.00 0.00 

 
 จากตารางข้างต้น พบว่า ในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 ช่วงเวลาที่มีผลตอบรับต่อโฆษณา
มากที่สุด คือ ช่วง 10.00–11.00 น ช่วงเวลา 20.00–21.00 น. และช่วงเวลา 16.00–17.00 น. 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.9: แสดง 5 อันดับจังหวัดที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุด บนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วงวันที่ 

1-10 มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 269 3,658 7.35% 3.84 1,031.94 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.9 (ต่อ): แสดง 5 อันดับจังหวัดที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุด บนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วง
วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

กรุงเทพมหานคร 55 977 5.63 3.76 206.85 

ชลบุร ี 14 216 6.48 4.02 56.27 

นครราชสีมา 14 115 12.17 3.86 54.04 

นนทบุรี 13 143 9.09 4.13 53.66 

สงขลา 13 110 10.91 3.53 42.33 

 
 จากตารางข้างต้น พบว่า ในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 อันดับจังหวัดที่มีการตอบรับต่อ
โฆษณาดีท่ีสุด คือ กรุงเทพมหานคร ชลบุรี นครราชสีมา นนทบุรี และสงขลา ตามล าดับ 
 
ภาพที่ 4.2: แสดงผลการเข้าเว็บไซต์ Traffic จากการทดสอบการโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิลในช่วง

วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 
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 4.2.2 ผลการทดลองช่วงเวลาที่สอง วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 
  
ตารางที่ 4.10: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 237 3,974 5.96 4.28 1,014.95 

หมายเหตุ: Bidding Strategy–Maximize Click/Max CPC: 6 THB  
 
ตารางที่ 4.11: Ad Group จ านวน 3 Ad Group วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 
 

Ad Group Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

Product 152 2,449 6.21 4.32 656.91 

Pain Point 65 1,128 5.76 4.12 268.06 

Branding 20 397 5.04 4.50 89.98 

หมายเหตุ: Budget Campaign 100 THB/วัน  
 
ตารางที่ 4.12: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 21-30 มีนาคม 2563  
 

Campaign  
UTI Thailand 

Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

21 มีนาคม 2563 28 404 6.93 3.86 108.01 

22 มีนาคม 2563 20 348 5.75 3.71 74.18 

23 มีนาคม 2563 21 387 5.43 3.92 82.41 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.12 (ต่อ): Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 21-30 มีนาคม 2563  
 

Campaign  
UTI Thailand 

Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

24 มีนาคม 2563 14 456 3.07 4.52 63.27 

25 มีนาคม 2563 27 430 6.28 4.20 113.37 

26 มีนาคม 2563 27 388 6.96 4.39 118.66 

27 มีนาคม 2563 19 374 5.08 4.34 82.50 

28 มีนาคม 2563 37 497 7.44 5.36 198.30 

29 มีนาคม 2563 24 430 5.58 4.18 100.44 

30 มีนาคม 2563 20 260 7.69 3.69 73.81 

 
ภาพที่ 4.3: กราฟแสดงการค้นหาคีย์เวิร์ด (Keyword) ทางกูเกิล (Google) 
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 จากกราฟข้างต้น พบว่า ในช่วงวันที่ 20–30 มีนาคม 2563 ค าค้นหา (Keyword) ที่ได้รับ
การค้นหามากท่ีสุด คือ ค าว่า ล้างเครื่องยนต์ 23.6% รองลงมา คือ ค าว่า ล้างเครื่องยนต์รถยนต์ 
16.1% และค าว่า ราคาน้ ายาล้างห้องเครื่อง 11.2% ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.13: แสดงเพศของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วง

วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 237 3,974 5.96 4.28 1,014.95 

Male 174 2,613 6.66 4.24 737.75 

Female 46 863 5.33 4.29 197.55 

Unknown 17 498 3.41% 4.69 79.65 

 
 จากตารางข้างต้น พบว่า ในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ที่ท าการ
ค้นหาผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดและดูแลรถยนต์ เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง โดยเมื่อดูจากจ านวน
การคลิก (Click) และอัตราการคลิกแล้ว (CTR) พบว่า เพศชาย มีการค้นหาข้อมูลถึง 70% จากการ
ค้นหาทั้งหมด แต่มีจ านวนน้อยกว่าในช่วงวันที่ 1–10 มีนาคม 2563 
 
ตารางที่ 4.14: แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล

ในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 237 3,974 5.96 4.28 1,014.95 

18-24 36 551 6.53 4.39 158.14 

25-34 73 996 7.33 4.19 305.81 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.14 (ต่อ): แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุดบนแพลตฟอร์ม   
กูเกิลในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

35-44 52 895 5.81 4.16 216.07 

45-54 36 561 6.42 4.42 159.19 

55-64 13 278 4.68 4.29 55.74 

65+ 6 130 4.62 4.21 25.23 

Unknown 21 563 3.73 4.51 94.77 

 
 จากตารางข้างต้น พบว่า ในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 ช่วงอายุที่มีการค้นหาข้อมูลมาก
ที่สุด ยังคงเป็นช่วงวัย 25-34 ปี และรองลงมา คือ ช่วงวัย 35-44 ปี โดยสองช่วงวัยดังกล่าว มีจ านวน
คลิก (Click) และอัตราการคลิก (CTR) ดีที่สุด โดยเฉพาะช่วงอายุ 25–34 ปี ที่มีอัตราการคลิก (CTR) 
ถึง 7.33% โดย จากการส ารวจของ เว็บไซต์ Picodi.com พบว่า มากกว่าครึ่งหนึ่งของนักช้อป
ออนไลน์ 51% คือ ช่วงอายุระหว่าง 25–34 ปี และตามมาด้วยกลุ่มคนอายุ 35-44 ปี (21%) และ 
18-24 ปี (16%) ส่วนที่เหลืออีก 12% เป็นผู้บริโภคท่ีมีอายุมากกว่า 45 ปี ซึ่งผู้บริโภคท่ีอยู่ในช่วงอายุ 
25–34 ปี เป็นกลุ่มผู้บริโภคสินค้าออนไลน์มากท่ีสุด (ศูนย์รวมข้อมูลธุรกิจ Startup, 2562) เนื่องจาก
กลุ่มเป้าหมายดังกล่าว มีก าลังซื้อ คุ้นชินกับเทคโนโลยี และมีความเชื่อมั่นในการซื้อขายออนไลน์ 
 
ตารางที่ 4.15: แสดงช่วงเวลาที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วงวนัที่ 21-30 

มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 237 3,974 5.96 4.28 1,014.95 

09–10 26 301 8.64 4.43 115.06 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.15 (ต่อ): แสดงช่วงเวลาที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วงวันที่ 
21-30 มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

20–21 20 219 9.13 4.19 83.87 

16–17 17 229 7.42 4.29 72.91 

14–15 16 239 6.69 4.14 66.19 

13–14 16 213 7.51 4.21 67.36 

18–19 15 216 6.94 4.20 62.95 

19–20 14 258 5.43 4.35 60.96 

21–22 14 222 6.31 4.26 59.67 

22–23 12 244 4.92 4.30 51.61 

08–09 11 221 4.98 4.19 46.07 

12–13 11 142 7.75 4.47 49.13 

15–16 10 249 4.02 3.72 37.15 

07–08 9 196 4.59 4.52 40.68 

17–18 9 127 7.09 4.44 39.94 

10–11 8 227 3.52 4.35 34.78 

11–12 8 196 4.08 4.10 32.76 

06–07 5 122 4.10 4.08 20.42 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.15 (ต่อ): แสดงช่วงเวลาที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วงวันที่ 
21-30 มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

23–00 5 84 5.95 4.27 21.33 

00–01 4 72 5.56 4.35 17.41 

01–02 4 65 6.15 5.55 22.18 

05–06 3 47 6.38 4.17 12.52 

02–03 0 35 0.00 0.00 0.00 

03–04 0 27 0.00 0.00 0.00 

04–05 0 23 0.00 0.00 0.00 

 
 จากตารางข้างต้น พบว่า ในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 ช่วงเวลาที่มีผลตอบรับต่อ
โฆษณามากท่ีสุด คือ ช่วง 10.00–11.00 น. ช่วงเวลา 20.00–21.00 น. และช่วงเวลา 16.00–17.00 
น. ตามล าดับ ซึ่งมีจดุน่าสนใจในส่วนที่ช่วงเวลาดังกล่าว เป็นช่วงเวลาเดียวกันกับวันที่ 1–10 มีนาคม 
2563 กล่าวได้ว่า 3 ช่วงเวลานี้เป็นช่วงเวลาที่ดีท่ีสุด ในการโฆษณาส าหรับสินค้าผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดและดูแลรักษารถยนต์ 
 
ตารางที่ 4.16: แสดง 5 อันดับจังหวัดที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วงวันที่ 

21-30 มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 237 3,974 5.96 4.28 1,014.95 

กรุงเทพมหานคร 53 979 5.41 4.36 230.96 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.16 (ต่อ): แสดง 5 อันดับจังหวัดที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วง
วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

สมุทรปราการ 16 198 8.08 3.98 63.72 

ชลบุร ี 12 245 4.90 4.90 58.79 

นครราชสีมา 11 119 9.24 4.09 44.97 

เชียงใหม่ 8 88 9.09 4.13 33.08 

 
 จากตารางข้างต้น พบว่า ในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 อันดับจังหวัดที่มีการตอบรับต่อ
โฆษณาดีท่ีสุด คือ กรุงเทพมหานคร สมุทรปราการ ชลบุรี นครราชสีมา และเชียงใหม่ ตามล าดับ 
 
ภาพที่ 4.4: แสดงผลการเข้าเว็บไซต์ Traffic จากการทดสอบการโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วง

วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 
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ภาพที่ 4.5: ตัวอย่างค าโฆษณา (Ad Text)  
 

 

 
 
ภาพที่ 4.6: ตัวอย่างการค้นหาบนกูเกิล (Google Ads) 
 

 
 
ที่มา: Google.com. (2019). น ้ายาล้างห้องเครื่อง. สืบค้นจาก 

https://www.google.com/webhp?hl=en&sa=X&ved=0ahUKEwi3lNWc9ujrAhURjeY
KHdnwAyIQPAgI. 
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 ผลการศึกษางานวิจัยด้วยการโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) โดยแบ่งออกเป็น 
สองช่วงเวลา จากการก าหนดคีย์เวิร์ด (Keyword) จ านวน 3 แอดกรุ๊ป (Ad Group) ได้แก่ Product 
UTI, PainPoint และ Branding โดยก าหนด (Ad Text) ให้สัมพันธ์กันในแต่ละแอดกรุ๊ป (Ad Group) 
โดยช่วงเวลาที่มีการค้นหามากท่ีสุด คือ วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 โดยคีย์เวิร์ด (Keyword) ที่มีการ
ค้นหามากที่สุดตรงกับแอดกรุ๊ป (Product UTI) โดยสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุด ด้วยตัว
เลขที่แสดงผลกูเกิล (Google Ads) 
 จากผลการทดลองเปรียบเทียบประสิทธิผลแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ตามช่วงเวลา
นี้ แสดงให้เห็นว่าช่วงเวลาที่มีการค้นหามากท่ีสุด คือ ช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 โดยสามารถแสดง
ผลได้ ดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.17: แสดงช่วงเวลาที่มีประสิทธิผลการเข้าชมเว็บไซต์ Uti.co.th ได้ผลดีที่สุด 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 269 3,658 7.35% 3.84 1,031.94 

 
 จากตารางข้างต้นพบว่า ช่วงวนัที่ 1-10 มีนาคม 2563 เป็นช่วงที่มีจ านวนการค้นหาข้อมูล
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดและดูแลรถยนต์ มากกว่าช่วงเวลาวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 
 
ตารางที่ 4.18: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 1-10 มีนาคม 2563  
 

Campaign  
UTI Thailand 

Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

1 มีนาคม 2563  17 232 7.33 6.03 102.55 

2 มีนาคม 2563  15 230 6.52 3.12 46.84 

3 มีนาคม 2563  37 421 8.79 3.76 139.02 

4 มีนาคม 2563  26 340 7.65 3.47 90.19 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.18: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 1-10 มีนาคม 2563  
 

Campaign  
UTI Thailand 

Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

5 มีนาคม 2563  27 351 7.69 3.47 93.81 

6 มีนาคม 2563  23 325 7.08 3.31 76.03 

7 มีนาคม 2563  34 305 11.15 3.49 118.55 

8 มีนาคม 2563  37 510 7.25 4.18 154.52 

9 มีนาคม 2563  27 418 6.46 3.69 99.67 

10 มีนาคม 2563  26 526 4.94 4.26 110.76 

 
 จากกราฟข้างต้น พบว่า ทั้งในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 และช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 
2563 ช่วงวันที่มีจ านวนการค้นหา (Click) และการแสดงผล (Impr) มากที่สุด ล้วนเป็นวันเสาร์–
อาทิตย์ในทั้งสองช่วง  
 
ตารางที่ 4.19: แสดงเพศของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วง

วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 
   

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 269 3,658 7.35% 3.84 1,031.94 

Male 192 2,462 7.80% 3.81 731.68 

Female 43 693 6.20% 4.07 175.05 

Unknown 34 503 6.76% 3.68 125.21 
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ตารางที่ 4.20: แสดงเพศของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วง
วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 237 3,974 5.96 4.28 1,014.95 

Male 174 2,613 6.66 4.24 737.75 

Female 46 863 5.33 4.29 197.55 

Unknown 17 498 3.41% 4.69 79.65 

 
 จากตารางทั้งสองข้างต้น พบว่า ทั้งในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม และช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 
2563 กลุ่มเป้าหมายเพศชาย ยังคงเป็นกลุ่มที่มีจ านวนการค้นหามากกว่าเพศหญิง โดยมีจ านวนการ
คลิก (Click) และอัตราการคลิก (CTR) ที่ดีกว่าอย่างชัดเจน 
 

ตารางที่ 4.21: แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุด บนแพลตฟอร์มกูเกิล
ในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 269 3,658 7.35% 3.84 1,031.94 

18-24 46 441 10.43 3.92 180.54 

25-34 69 882 7.82 3.99 275.21 

35-44 61 915 6.67 3.74 228.38 

45-54 34 548 6.20 3.76 127.94 

55-64 12 195 6.15 3.38 40.50 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.21 (ต่อ): แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุด บนแพลตฟอร์ม  
กูเกิลในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

65+ 8 110 7.27 4.58 36.61 

Unknown 39 567 6.88 3.66 142.76 

 
ตารางที่ 4.22: แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล

ในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 237 3,974 5.96 4.28 1,014.95 

18-24 36 551 6.53 4.39 158.14 

25-34 73 996 7.33 4.19 305.81 

35-44 52 895 5.81 4.16 216.07 

45-54 36 561 6.42 4.42 159.19 

55-64 13 278 4.68 4.29 55.74 

65+ 6 130 4.62 4.21 25.23 

Unknown 21 563 3.73 4.51 94.77 

 
 จากตารางทั้งสองข้างต้น พบว่า ทั้งในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 และช่วงวันที่ 21-30 
มีนาคม 2563 พบว่า อายุของกลุ่มเป้าหมายในการค้นหาผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดและดูแลรถยนต์ 
เป็นบุคคลที่มีช่วงอายุ อยู่ที่ 25-34 ปี และ 35-44 ปี โดยกลุ่มที่ไม่ควรมองข้าม คือ กลุ่มอายุ 18-24 
ปี  
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โดยจากการส ารวจของ เว็บไซต์ Picodi.com พบว่า มากกว่าครึ่งหนึ่งของนักช้อปปิ้งออนไลน์ 51% 
คือ ช่วงอายุระหว่าง 25–34 ปีและตามมาด้วยกลุ่มคนอายุ 35-44 ปี (21%) และ 18-24 ปี (16%) 
ส่วนที่เหลืออีก 12% เป็นผู้บริโภคท่ีมีอายุมากกว่า 45 ปี ซึ่งผู้บริโภคท่ีอยู่ในช่วงอายุ 25–34 ปี เป็น
กลุ่มผู้บริโภคสินค้าออนไลน์มากท่ีสุด (ศูนย์รวมข้อมูลธุรกิจ Startup, 2562) เนื่องจากกลุ่มเป้าหมาย
ดังกล่าว มีก าลังซื้อ คุ้นชินกับเทคโนโลยี และมีความเชื่อมั่นในการซื้อขายออนไลน์  
 
ตารางที่ 4.23: แสดงช่วงเวลา ที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วงวันที่ 1-10 

มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 269 3,658 7.35% 3.84 1,031.94 

09–10 25 231 10.82 3.82 95.61 

20–21 23 210 10.95 4.05 93.11 

16–17 20 265 7.55 3.94 78.75 

10–11 18 261 6.90 3.83 68.99 

11–12 15 160 9.38 3.41 51.19 

 
ตารางที่ 4.24: แสดงช่วงเวลา ที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วงวันที่ 21-30 

มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 237 3,974 5.96 4.28 1,014.95 

09–10 26 301 8.64 4.43 115.06 

20–21 20 219 9.13 4.19 83.87 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ): แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุด บนแพลตฟอร์ม  
กูเกิล ในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

16–17 17 229 7.42 4.29 72.91 

14–15 16 239 6.69 4.14 66.19 

13–14 16 213 7.51 4.21 67.36 

 
 จากสองตารางข้างต้น พบว่า ในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 และช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 
2563 ช่วงเวลาที่มีการค้นหาข้อมูลมากท่ีสุด กลับกลายเป็นช่วงเวลาเดียวกัน กล่าวคือ ช่วง 10.00–
11.00 น. ช่วง 20.00–21.00 น. และช่วง 16.00-17.00 น. โดยสามารถกล่าวได้ว่า ช่วงเวลาดังกล่าว
เป็นช่วงเวลาที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุด ของการโฆษณาผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดและดูแลรักษา
รถยนต์ 
 
ภาพที่ 4.7: กราฟแสดงการค้นหาคีย์เวิร์ด (Keyword) ทางกูเกิล (Google) 
 

 
 
 จากกราฟข้างต้น พบว่า ในช่วงวันที่ 1–10 มีนาคม 2563 และช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 
2563 ค าค้นหา (Keyword) ที่ได้รับการค้นหามากท่ีสุด คือ ค าว่า ล้างเครื่องยนต์ 23.6% รองลงมา 
คือ ค าว่า ล้างเครื่องยนต์รถยนต์ 16.1% และค าว่า ราคาน้ ายาล้างห้องเครื่อง 11.2% ตามล าดับ 
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ดังนั้นจากผลการทดลองเชิงเปรียบเทียบระหว่างช่วงเวลาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) 
จะเห็นได้ว่า ช่วงเวลาที่มีประสิทธิ์ผลในการเพิ่มจ านวนผู้เข้าชมเว็บไซต์ และมีจ านวนการค้นหามาก
ที่สุด คือ ช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 เนื่องจากช่วงเวลาดังกล่าวเป็นช่วงที่กลุ่มเป้าหมายมีก าลังซื้อ
สินค้ามากกว่า ช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 เนื่องจากช่วงเวลาดังกล่าว เป็นช่วงเวลาสิน้เดือน ท า
ให้กลุ่มเป้าหมายเก็บเงินไว้ซื้อสินค้าท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตประจ าวันมากกว่า โดยกลุ่มเป้าหมายที่
เป็นเพศชาย มีการค้นหาข้อมูลมากกว่าเพศหญิง รวมถึงกลุ่มเป้าหมายที่มีการค้นหาข้อมูลส่วนใหญ่อยู่
ในช่วงอายุ 25-44 ปี และช่วงเวลาที่โฆษณาแสดงผลดีที่สุด คือ เวลา 9.00-10.00 น. และเวลา 
20.00-21.00 น. เป็นหลัก 
 ทั้งนี้ ทั้งสองช่วงเวลาสามารถเพ่ิมจ านวนผู้เข้าชมได้ทั้งสองช่วงเวลา ดังภาพการรายงาน
ข้างต้น จึงควรจะใช้โฆษณา แพลตฟอร์ม กูเกิล (Google Ads) ตลอดทั้งเดือน (Always On) 

 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 จากการศึกษางานวิจัยเชิงทดลองเรื่อง “การศึกษาประสิทธิผลการโฆษณาบน Google Ads
ส าหรับธุรกิจ SME ผลิตภัณฑ์ ท าความสะอาดและดูแลรักษารถยนต์ แบรนด์ ยูทีไอ ตามช่วงเวลา” 
เพ่ือเปรียบเทียบประสิทธิผลของโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ในช่วงเวลาที่แตกต่าง
กัน โดยการเปรียบเทียบโฆษณา ในช่วงที่หนึ่ง วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 และช่วงที่สอง วันที่ 21-30 
มีนาคม 2563 เพ่ือวัดผลว่า ช่วงเวลาไหนที่มีผลต่อการเข้าชมเว็บไซต์ของกลุ่มเป้าหมายมากกว่ากัน 
และเป็นช่วงเวลาที่ควรใช้งบประมาณในการโฆษณา เพ่ือให้ถึงกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด เป็นการวิจัย
เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการและต้องการให้มีผู้ค้นหาผลิตภัณฑ์เพ่ิมมากขึ้น เพื่อน าไปสู่การเพ่ิม
ยอดขายและท าให้ธุรกิจเกิดการสัมฤทธิ์ผล ซึ่งจากการศึกษาครั้งนี้ ได้ท าการเปรียบเทียบช่วงเวลาที่ใช้
ในการโฆษณาบนแพลตฟอร์ม กูเกิล (Google Ads) ที่ท าให้แสดงผลได้อย่างถูกต้องและแม่นย ามาก
ที่สุด เพ่ือการทดสอบที่มีประสิทธิภาพสูงสุด ได้ด าเนินการสรุปผลอภิปรายและมีข้อเสนอแนะ 
ตามล าดับ ดังนี้ 
 5.1 สรุปผลการวิจัย 
 5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 5.3 ข้อเสนอแนะ 

                
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 ผู้วิจัยได้ท าการวิจัยเชิงทดลอง เพื่อเปรียบเทียบประสิทธิผลของโฆษณาบนแพลตฟอร์ม 
กูเกิล (Google Ads) ในช่วงเวลาที่แตกต่างกัน โดยการเปรียบเทียบโฆษณา ในช่วงที่หนึ่ง วันที่ 1-10 
มีนาคม 2563 และช่วงที่สอง วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 งานวิจัยชิ้นนี้เป็นการรวบรวมข้อมูล การ
ค้นหาคีย์เวิร์ด (Keyword) จ านวนการคลิก (Click) การแสดงผลข้อมูล (Impression) ราคาต่อการ
คลิก (Cost Per Click) และอัตราการคลิก (Click to Rate) โดยการวัดผลบนแพลตฟอร์มกูเกิล
(Google Ads) ที่สามารถแสดงผลและวัดผลได้อย่างถูกต้อง แม่นย าและแน่นอน โดยผู้วิจัยได้เข้าไป
ตรวจสอบข้อมูล หลังจากท่ีซื้อโฆษณาในสองช่วงเวลานี้ไปแล้ว และตรวจสอบว่าช่วงเวลาไหนที่มี
ประสิทธิผลในการเพ่ิมจ านวนการค้นหามากกว่ากัน จากการทดสอบทั้งสองช่วงเวลา 
 จากการศึกษาวิจัยเชิงทดลองเรื่อง “การศึกษาประสิทธิผลการโฆษณาบน Google Ads
ส าหรับธุรกิจ SME ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดและดูแลรักษารถยนต์ แบรนด์ ยูทีไอ ตามช่วงเวลา”  
แบ่งการทดสอบเป็นสองช่วงเวลา ดังนี้ 
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  1) โฆษณาช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 
  2) โฆษณาช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 
 
ตารางที่ 5.1: แสดงช่วงเวลาวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 ซึ่งเป็นช่วงที่มีประสิทธิผลการเข้าชมเว็บไซต์ 

Uti.co.th ได้ผลดีที่สุด 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 269 3,658 7.35% 3.84 1,031.94 

 
 จากตารางที่ 5.1 พบว่า ช่วงเวลาที่ดีท่ีสุดส าหรับการโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google 
Ads) คือช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 โดยสามารถแสดงผลการทดสอบช่วงเวลาดังกล่าวได้ ดังนี้ 
  1) ผู้มีส่วนร่วมในการคลิกเข้าชม จ านวน 269 Click  
  2) จ านวนการแสดงผลของโฆษณา 3,658 Impression  
  3) อัตราการคลิก 7.35% CTR  
  4) อัตราค่าเฉลี่ยต่อคลิก Avg.CPC 9.64 บาท  
  5) จ านวนเงินที่จ่ายทั้งหมด 1,031.94 บาท  
  6) ด้วยงบประมาณ 100 บาทต่อ 1 วัน  
 
ตารางที่ 5.2: Ad Group จ านวน 3 Ad Group วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 
 

Ad Group Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

Product 149 2,290 8.70 3.73 357.96 

Pain Point 96 1,104 6.51 3.85 842.16 

Branding 24 264 9.09 3.49 83.80 

 
 โดยข้อมูลจากตาราง 5.2 พบว่า แอดกรุ๊ป (Ad Group) ที่มีการค้นหามากท่ีสุด คือ 
Product UTI ทั้งนี้จากประสิทธิผลการทดลองนี้ พบว่า ช่วงวันที่มีการค้นหามากท่ีสุด คือ 



42 

วันที่ 7-8 มีนาคม 2563  
 
ภาพที่ 5.1: แสดงตัวอย่าง โปรโมชั่นบน Facebook 
 

  
 
ตารางที่ 5.3: Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 1-10 มีนาคม 2563  
 

Campaign  
UTI Thailand 

Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

1 มีนาคม 2563 17 232 7.33 6.03 102.55 

2 มีนาคม 2563 15 230 6.52 3.12 46.84 

3 มีนาคม 2563 37 421 8.79 3.76 139.02 

4 มีนาคม 2563 26 340 7.65 3.47 90.19 

5 มีนาคม 2563 27 351 7.69 3.47 93.81 

6 มีนาคม 2563 23 325 7.08 3.31 76.03 

7 มีนาคม 2563 34 305 11.15 3.49 118.55 

8 มีนาคม 2563 37 510 7.25 4.18 154.52 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): Ad Campaign: UTI Thailand วันที่ 1-10 มีนาคม 2563  
 

Campaign  
UTI Thailand 

Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

9 มีนาคม 2563 27 418 6.46 3.69 99.67 

10 มีนาคม 2563 26 526 4.94 4.26 110.76 

  
 ตามข้อมูลจากตาราง 5.3 ซึ่งช่วงวันดังกล่าวเป็นช่วงวันหยดุสุดสัปดาห์ด้วย และข้อมูลด้าน
ราคาของคีย์เวิร์ด พบว่า ใน Ad Group Product UTI บางค ายังมีราคาค่อนข้างสูง เนื่องจากเป็น
สินค้าท่ีมีการค้นหาในตลาด และเป็นคีย์เวิร์ดที่มีคู่แข่งรายอ่ืนในตลาดใช้ในการค้นหาข้อมูลด้วย เช่น 
ค าว่า น้ ายาล้างห้องเครื่องยนต์ เป็นต้น โดยในช่วงวันหยุดสุดสัปดาห์ ทางสินค้าจะมีการวางแผน
โปรโมชั่นในช่วงเวลาดังกล่าว โดยการโฆษณาจะใช้ในช่องทาง Social Media อย่างเช่น Facebook 
เป็นหลัก 
 
ตารางที่ 5.4: แสดงเพศของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วง

วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 269 3,658 7.35% 3.84 1,031.94 

Male 192 2,462 7.80% 3.81 731.68 

Female 43 693 6.20% 4.07 175.05 

Unknown 34 503 6.76% 3.68 125.21 
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ตารางที่ 5.5: แสดงเพศของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วง
วันที่ 21-30 มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 237 3,974 5.96 4.28 1,014.95 

Male 174 2,613 6.66 4.24 737.75 

Female 46 863 5.33 4.29 197.55 

Unknown 17 498 3.41% 4.69 79.65 

 
 จากตารางที่ 5.4 และ 5.5 พบว่า กลุ่มเปน็หมายเพศชายเป็นกลุ่มที่มีจ านวนการค้นหาดี
ที่สุดส าหรับการโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) โดยสามารถแสดงผลการทดสอบ
ดังกล่าวได้ ดังนี้ 
  1) ผู้มีส่วนร่วมในการคลิกเข้าชม จ านวน 192 Click (1-10 มีนาคม 2563) และ 174 
Click (21-30 มีนาคม 2563) 
  2) จ านวนการแสดงผลของโฆษณา 2,462 Impression (1-10 มีนาคม 2563) และ 
2,613 Impression (21 -30 มีนาคม 2563) 
  3) อัตราการคลิก 7.80% CTR (1-10 มีนาคม 2563) และ 6.66% CTR (21-30 
มีนาคม 2563) 
  4) อัตราค่าเฉลี่ยต่อคลิก Avg. CPC 3.81 บาท (1 -10 มีนาคม 2563) Avg. CPC 4.24 
บาท (21-30 มีนาคม 2563) 
  5) จ านวนเงินที่จ่ายทั้งหมด 731.68 บาท (1-10 มีนาคม 2563) 737.75 บาท (21-30 
มีนาคม 2563) 
  6) ด้วยงบประมาณ 100 บาทต่อ 1 วัน 
 จากข้อมูลข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ในทั้งสองช่วงเวลากลุ่มเป้าหมายเพศชายมีการค้นหา
ข้อมูลผลิตภัณฑ์และท าความสะอาดรถยนต์มากกว่ากลุ่มเป้าหมายเพศหญิง 
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ตารางที่ 5.6: แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล
ในช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg. CPC Cost 

UTI Thailand 269 3,658 7.35% 3.84 1,031.94 

18 - 24 46 441 10.43 3.92 180.54 

25-34 69 882 7.82 3.99 275.21 

35-44 61 915 6.67 3.74 228.38 

45-54 34 548 6.20 3.76 127.94 

55-64 12 195 6.15 3.38 40.50 

65+ 8 110 7.27 4.58 36.61 

Unknown 39 567 6.88 3.66 142.76 

 
ตารางที่ 5.7: แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล

ในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg. CPC Cost 

UTI Thailand 237 3,974 5.96 4.28 1,014.95 

18-24 36 551 6.53 4.39 158.14 

25-34 73 996 7.33 4.19 305.81 

35-44 52 895 5.81 4.16 216.07 

45-54 36 561 6.42 4.42 159.19 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ): แสดงช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายที่มีจ านวนการค้นหามากท่ีสุดบนแพลตฟอร์ม     
กูเกิลในช่วงวันที่ 21-30 มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg. CPC Cost 

55-64 13 278 4.68 4.29 55.74 

65+ 6 130 4.62 4.21 25.23 

Unknown 21 563 3.73 4.51 94.77 

 
 จากตารางที่ 5.6 และ 5.7 พบว่า กลุ่มเป้าหมายช่วงอายุ 25–34 ปี เป็นกลุ่มที่มีจ านวนการ
ค้นหาดีที่สุดส าหรับการโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) โดยสามารถแสดงผลการทดสอบ
ช่วงเวลาดังกล่าวได้ ดังนี้ 
  1) ผู้มีส่วนร่วมในการคลิกเข้าชม จ านวน 69 Click (1-10 มีนาคม 2563) และ 73 
Click (21-30 มีนาคม 2563) 
  2) จ านวนการแสดงผลของโฆษณา 882 Impression (1-10 มีนาคม 2563) และ 996 
Impression (21-30 มีนาคม 2563) 
  3) อัตราการคลิก 7.82% CTR (1-10 มีนาคม 2563) และ 7.33% CTR (21-30 
มีนาคม 2563) 
  4) อัตราค่าเฉลี่ยต่อคลิก Avg. CPC 3.99 บาท (1-10 มีนาคม 2563) Avg. CPC 4.19 
บาท (21-30 มีนาคม 2563) 
  5) จ านวนเงินที่จ่ายทั้งหมด 275.21 บาท  (1-10 มีนาคม 2563) 305.81 บาท (21-30 
มีนาคม 2563) 
  6) ด้วยงบประมาณ 100 บาทต่อ 1 วัน 
 จากข้อมูลข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ในทั้งสองช่วงเวลากลุ่มเป้าหมายช่วงอายุ 25–34 ปี มี
การค้นหาข้อมูลผลิตภัณฑ์และท าความสะอาดรถยนต์มากกว่ากลุ่มเป้าหมายช่วงอายุอื่น  
 จากการส ารวจของ เว็บไซต์ Picodi.com พบว่า มากกว่าครึ่งหนึ่งของนักช้อปปิ้งออนไลน์ 
51% คือ ช่วงอายุระหว่าง 25–34 ปี และตามมาด้วยกลุ่มคนอายุ 35-44 ปี (21%) และ 18-24 ปี 
(16%) ส่วนที่เหลืออีก 12% เป็นผู้บริโภคท่ีมีอายุมากกว่า 45 ปี ซึ่งผู้บริโภคท่ีอยู่ในช่วงอายุ 25–34 ปี 
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เป็นกลุ่มผู้บริโภคสินค้าออนไลน์มากที่สุด (ศูนย์รวมข้อมูลธุรกิจ Startup, 2562) เนื่องจาก
กลุ่มเป้าหมายดังกล่าว มีก าลังซื้อ คุ้นชินกับเทคโนโลยี และมีความเชื่อมั่นในการซื้อขายออนไลน์ 
 
ตารางที่ 5.8: แสดงช่วงเวลา ที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วงวนัที่ 1-10 

มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 269 3,658 7.35% 3.84 1,031.94 

09–10 25 231 10.82 3.82 95.61 

20–21 23 210 10.95 4.05 93.11 

16–17 20 265 7.55 3.94 78.75 

(10–11 18 261 6.90 3.83 68.99 

11–12 15 160 9.38 3.41 51.19 

 
ตารางที่ 5.9: แสดงช่วงเวลา ที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วงวนัที่ 21-30 

มีนาคม 2563 
 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

UTI Thailand 237 3,974 5.96 4.28 1,014.95 

09–10 26 301 8.64 4.43 115.06 

20–21 20 219 9.13 4.19 83.87 

16–17 17 229 7.42 4.29 72.91 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ): แสดงช่วงเวลา ที่มีจ านวนการค้นหามากที่สุดบนแพลตฟอร์มกูเกิล ในช่วงวันที่ 
21-30 มีนาคม 2563 

 

Campaign Name Click Impr. CTR Avg.CPC Cost 

14–15 16 239 6.69 4.14 66.19 

13–14 16 213 7.51 4.21 67.36 

 
 จากตารางที่ 5.8 และ 5.9 พบว่า กลุ่มเป้าหมายช่วงเวลา วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 
เป็นกลุ่มที่มีจ านวนการค้นหาดีที่สุด ส าหรับการโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) โดย
สามารถแสดงผลการทดสอบช่วงเวลาดังกล่าวได้ ดังนี้ 
  1) ผู้มีส่วนร่วมในการคลิกเข้าชม จ านวน 25 Click (1-10 มีนาคม 2563) และ 26 
Click (21-30 มีนาคม 2563) 
  2) จ านวนการแสดงผลของโฆษณา 231 Impression (1-10 มีนาคม 2563) และ 301 
Impression (21-30 มีนาคม 2563) 
  3) อัตราการคลิก 10.82% CTR (1-10 มีนาคม 2563) และ 8.64% CTR (21-30 
มีนาคม 2563) 
  4) อัตราค่าเฉลี่ยต่อคลิก Avg. CPC 3.82 บาท (1-10 มีนาคม 2563) Avg. CPC 4.43 
บาท (21-30 มีนาคม 2563) 
  5) จ านวนเงินที่จ่ายทั้งหมด 95.61 บาท  (1-10  มีนาคม 2563) 115.06 บาท (21-30 
มีนาคม 2563) 
  6) ด้วยงบประมาณ 100 บาทต่อ 1 วัน 
 จากข้อมูลข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ในทั้งสองช่วงเวลากลุ่มเป้าหมายช่วงเวลา 09.00–
10.00 เป็นช่วงเวลาที่มีการค้นหาข้อมูลผลิตภัณฑ์และท าความสะอาดรถยนต์มากกว่าช่วงเวลาอ่ืน 
 ดังนั้นท าให้ผู้วิจัยทราบประสิทธิผลจากกลุ่มเป้าหมายที่ก าหนดเพียงกลุ่มเป้าหมายเดียวและ
ไม่ได้สร้างกลุ่มเป้าหมายอ่ืน ๆ ขึ้นมาทับซ้อนกัน ซึ่งท าให้ได้ข้อมูลที่เกิดขึ้นจริงจากกลุ่มเป้าหมายที่เรา
ก าหนดได้อย่างแม่นย า และแบ่งช่วงเวลาได้อย่างชัดเจน 
 ทั้งนี้จากผลการทดลองการเปรียบเทียบตามช่วงเวลาบนแพลตฟอร์ม กูเกิล (Google Ads) 
จะเห็นได้ว่า ช่วงเวลาที่ท าให้เกิดการค้นหามากท่ีสุด และเพ่ิมจ านวนผู้เข้าชมเว็บไซต์มากที่สุด คือ 
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ช่วงวันที่ 1-10 มีนาคม 2563 เนื่องจากช่วงเวลาดังกล่าว มีจ านวนการค้นหามากกว่าช่วงวันที่ 21-30 
มีนาคม 2563 
 ดังรายงานข้างต้นที่กล่าวไป แต่จากการวิจัย พบว่า จ านวนการค้นหาทั้งสองช่วงเวลา มีการ
ค้นหาที่ใกล้เคียงกัน ท าให้ตระหนักถึงความส าคัญของทั้งสองช่วงเวลา ดังนั้นทางผู้วิจัยจึงมีความเห็น
ว่าควรใช้ควบคู่กันไปทั้งสองช่วงเวลา กล่าวคือ การโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ควร
ท าแบบสม่ าเสมอ (Always On) 
 
5.2 อภิปรายผลวิจัย 
 จากการศึกษางานวิจัยเชิงทดลองเรื่อง “การศึกษาประสิทธิผลการโฆษณาบน Google Ads
ส าหรับธุรกิจ SME ผลิตภัณฑ์ ท าความสะอาดและดูแลรักษารถยนต์ แบรนด์ ยูทีไอ ตามช่วงเวลา” ที่
มีผลทั้งสองช่วงเวลา สามารถอภิปรายผลได้ ดังนี้ 
 จากผลการทดลองเชิงเปรียบเทียบทั้งสองช่วงเวลา พบว่า ช่วงเวลาที่สามารถเพ่ิมจ านวนผู้
เข้าชมเว็บไซต์มากที่สุด คือ วันที่ 1-10 มีนาคม 2563 เนื่องจากเป็นช่วงเวลาที่ผู้ค้นหามีก าลังซื้อและ
มีความต้องการในการซื้อสินค้ามากกว่าช่วงปลายเดือน และการค้นหาจากกูเกิล (Google Ads)จะ
เกิดข้ึนต่อเมื่อผู้ใช้มีความต้องการที่จะซื้อและต้องการหาข้อมูลสินค้า ซึ่งความต้องการเหล่านี้ จะ
เกิดข้ึนในช่วงต้นเดือนมากกว่าปลายเดือน ทั้งนี้จากการทดลอง พบว่า การท าโฆษณาบนกูเกิล 
(Google Ads) ควรเป็นการท าโฆษณาแบบสม่ าเสมอ (Always On) เนื่องจากโฆษณาควรขึ้น
ตลอดเวลาที่มีการค้นหาของสินค้า 
 จากผลการทดลอง พบว่า ช่วงวันที่มีจ านวนการค้นหาดีที่สุด คือ ช่วงวันหยุดสุดสัปดาห์ ซ่ึง
เมื่อท าการเปรียบเทียบแบบรายวัน พบว่า ทั้งสองช่วงเวลา วันเสาร์-อาทิตย์ มีจ านวนการค้นหามาก
ที่สุดตลอดทั้งสองช่วงเวลา 
 ควรจะมีการใช้สื่อออนไลน์ที่หลากหลายควบคู่กับการท า SEM ทั้งนี ้ขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์
ในการท าการโฆษณาโดยสื่อที่ใช้มากท่ีสุด คือ สื่อเฟซบุ๊ก สื่อออนไลน์อ่ืน ๆ ที่นักการตลาดใช้นั้น เพ่ือ
สร้างการรับรู้ข้อมูลสินค้าไปยังกลุ่มเป้าหมายที่ตรงกับเป้าหมายได้ดีกว่าสื่อดั้งเดิมอ่ืน ๆ 
 ดังนั้นในปัจจุบันสินค้าและบริการต่าง ๆ ที่คิดจะเริ่มท าโฆษณาผ่านการตลาดออนไลน์ 
เครื่องมือทางการตลาดที่เป็นที่นิยมและได้ผลตอบรับเป็นอย่างดี คือ การโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล 
(Google Ads) เนื่องจากโฆษณาบนแพลตฟอร์มดังกล่าว สามารถท าให้ผู้ใช้ สามารถค้นหาสินค้าเจอ
ได้แบบทันที และสามารถวัดผลถึงจ านวนการค้นหา และคีย์เวิร์ด (Keyword) ได้อย่างถูกต้องและ
แม่นย า เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพให้กับการโฆษณาผ่านดิจิทัล สามารถสร้างโอกาสให้กับธุรกิจเป็นอย่าง
มาก สิ่งส าคัญ คือ การเลือกใช้สื่อดิจิทัลให้เหมาะสมกับงาน โดยสามารถแบ่งช่วงเวลาการใช้เครื่องมือ 
ตามสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่ก าลังนิยมอยู่ในปัจจุบัน  
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะส าหรับนักการตลาดหรือนักโฆษณาผลิตภัณฑ์ ท าความสะอาดและดูแล
รักษารถยนต์ 
 จากการศึกษางานวิจัยครั้งนี้ ท าให้ทราบถึงช่วงเวลาและกลยุทธ์ที่เหมาะต่อการท า
การตลาดบนเครื่องมือค้นหาของนักการตลาด โดยนักการตลาดหรือนักโฆษณาสามารถน าผลการ
ศึกษาวิจัยไปใช้เพื่อเป็นข้อมูลในการประกอบการตัดสินใจ พัฒนากลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด 
เพ่ือทีจ่ะสามารถพัฒนาหรือปรับปรุงเว็บไซต์ตลอดจนสินค้า เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ี
ใช้เครื่องมือค้นหาในการหาข้อมูลสินค้า ทั้งยังสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันกับคู่แข่งในธุรกิจได้  
ผู้วิจัยขอสรุปข้อเสนอแนะต่อการศึกษาประสิทธิผลการโฆษณาบน Google Ads ส าหรบัธุรกิจ SME 
ผลิตภัณฑ์ ท าความสะอาดและดูแลรักษารถยนต์ แบรนด์ ยูทีไอ ตามช่วงเวลา ดังนี้ 
  1) รูปแบบการท าการตลาดบนเครื่องมือค้นหา มีทั้งแบบจ่ายเงินโฆษณา Pay-Per-
Click ซึ่งรูปแบบนี้จะท าให้เว็บไซต์อยู่ในอันดับต้น ๆ ของหน้าผลลัพธ์การค้นหา ซึ่งสามารถสร้างการ
มองเห็น สร้างยอดคลิกหรือปริมาณการเข้าเว็บไซต์ และยังสามารถเปลี่ยนแปลงเป็นยอดขายได้ใน
ที่สุด ซึ่งจ าเป็นที่จะต้องใช้เงินในการท าแคมเปญ ซึ่งอาจจะท าส าหรับสินค้าที่เพ่ิงเปิดตัวใหม่ หรือ
สินค้าท่ีก าลังต้องการยอดขาย ส่วนการปรับปรุงประสิทธิภาพกลไกการค้นหาเป็นรูปแบบที่ต้องใช้เงิน
ในการลงทุนในระยะยาวเพ่ือปรับปรุงเว็บไซต์ เพ่ือที่เว็บไซต์จะอยู่อันดับสูงในบรรดาลิงก์ออร์แกนิก 
เพราะมีผู้ใช้งานหลายคนที่ต้องการเว็บไซต์ที่มีคุณภาพ มีความสัมพันธ์กับสิ่งที่ค้นหา 
  2) ช่วงเวลาที่ควรใช้ในการท าโฆษณา จะได้ว่าจากการทดทองข้างต้น พบว่า ช่วงเวลาที่
มีการค้นหามากที่สุด คือช่วงต้นเดือน แต่การท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล ทางผู้วิจัยมีความเห็นว่า
ควรจัดท าแบบสม่ าเสมอ (Always On) มากกว่า 
  3) การปรับแต่งเว็บไซต์ นอกจากปรับแต่งเนื้อหาภายในเว็บไซต์ให้สอดคล้องกับค าหลัก
ที่ผู้ใช้งานค้นหาแล้ว ข้อมูลต่าง ๆ ที่จ าเป็นส าหรับผู้บริโภคก็ควรมีข้อมูลที่ครบถ้วนอีกท้ังรูปภาพ
ประกอบจะเป็นตัวช่วยในการตัดสินใจได้ 
  4) สื่ออ่ืน ๆ ควรมีการบูรณาการสื่อที่เหมาะสมทั้งสื่อออนไลน์และสื่อดั้งเดิม ทั้งนี้ 
นักการตลาดหรือนักโฆษณาควรตั้งวัตถุประสงค์ของการสื่อสารให้ชัดเจน ตลอดจนกลุ่มเป้าหมายที่
ต้องการสื่อสาร เพื่อเลือกใช้สื่อได้อย่างเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย 
 5.2.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
 การศึกษาวิจัยนี้ ศึกษารวมกลุ่มเป้าหมายที่สนใจผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดและดูแลรักษา
รถยนต์ โดยไม่ได้มีการแยกกลุ่มประเภท (Segment) ในกรณีที่มีการแยกกลุ่มประเภท (Segment) 
ของผู้ที่สนใจสินค้ารวมถึงการวิจัยครั้งนี้เน้นพ้ืนที่ในประเทศไทยเป็นหลัก ซึ่งยังไม่ได้แบ่งเป็นภูมิภาค
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หรือจังหวัดต่าง ๆ ประกอบผลการวิจัย ดังนั้นในการวิจัยครั้งต่อไป สามารถน างานวิจัยนี้เป็นต้นแบบ 
หรือใช้เปรียบเทียบกันได้ 
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