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ผลจากการทดลองของงานวจิยัน้ีเพือ่เปรยีบเทียบประสทิธผิลการโฆษณาแพลตฟอรม์กเูกิล (Google 

Ads) และแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) ซึ่งทั้งสองแพลตฟอร์มสามารถทำ�ให้เกิดผลลัพธ์

การซื้อเกิดขึ้นได้จริง โดยทางแพลตฟอร์มเฟซบุ๊กทำ�ให้เกิดการซื้อสินค้าในจำ�นวนครั้งที่มากกว่า 

และคา่ใชจ้า่ยตอ่การซือ้ทีเ่กิดขึน้ถกูกวา่แพลตฟอรม์กูเกลิ แตด่ว้ยทัง้ 2 แพลตฟอรม์เมือ่เปรยีบเทยีบ

ประสิทธผิลแลว้แสดงใหเ้หน็ว่า แพลตฟอรม์เฟซบุก๊มีประสทิธิผลมากกวา่แพลตฟอรม์กูเกลิ แต่ควร

ใช้ทั้ง 2 แพลตฟอร์มควบคู่กันไป  เนื่องจากทั้ง 2 แพลตฟอร์มดังกล่าวสามารถทำ�ให้เกิดการซื้อขึ้น

จริงได้ ทั้งนี้สามารถควบคุมค่าใช้จ่ายของแพลตฟอร์มให้เหมาะสมมากยิ่งขึ้น

คำ�สำ�คัญ: แพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก / แพลตฟอร์มกูเกิล / การทำ�การตลาดผ่านเครื่องมือค้นหาบน
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Abstract

	 This research is to study the effectiveness comparison between Google Ads 

and Facebook Ads in order to purchase a product. A case study of the brand "Prik 

Kaeng Nam Jai" under Kerry & Spire Co., Ltd., is being conducted. The objective of 

this study is to compare the effectiveness of advertising that leads to purchases 

with that of both platforms to see which channels generate more sales. The Google 

Ads platform uses a type of search through Search Engine Marketing (SEM), using 

keyword search. And the Facebook Ads platform used a banner and caption that 

generated the most interaction with the purchase. The data collection used in this 

experimental study took place for a period of 7 days from April 24, 2021 to April 

30, 2021 via Google and Facebook platforms.

	 The results of this research is to compare the advertising effectiveness of 

Google Ads and Facebook Ads platforms, revealed that both of them could lead 

to the process of purchase. The Facebook platform resulted in higher purchases, 

and the cost per purchase incurred was lower than the Google platform, showing 

that the Facebook platform was more productive than the Google platform. However, 

it was better to use both platforms side by side because both platforms could 

generate purchases.By controlling the cost of the platforms more appropriately.

Keywords: Facebook Ads / Google Ads / Search Engine Marketing-SEM

บทนำ�

	 เทคโนโลยีการสื่อสารออนไลน์มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดในทุกวัน ขณะที่การสื่อสาร

โฆษณามชีอ่งทางท่ีหลากหลายมากข้ึนโดยเฉพาะการสง่ขอ้ความของแบรนด์สนิคา้เพือ่สือ่สารไปยงั

ผู้บริโภค เริ่มมีข้อจำ�กัดในการส่งข้อความดังกล่าวยากขึ้น จากเดิมที่ช่องทางการสื่อสารยังมีจำ�กัด
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บนสือ่ออนไลนเ์ทา่นัน้ นอกจากนัน้ผูบ้รโิภคสือ่มคีณุลกัษณะทางประชากรศาสตร ์(Demographics) 

ที่มีความแตกต่างกัน เช่น อายุ เพศ อาชีพ รายได้ เป็นต้น หรือทางด้านความสนใจ (Interested)  

เช่น สนใจกีฬา สนใจเทคโนโลยี สนใจการแต่งหน้า เป็นต้น รวมถึงทางด้านพฤติกรรม (Behavior) 

เช่น การเลอืกกนิอาหารหวาน การเลอืกบริโภคสือ่ การเลน่อนิเทอรเ์นต็ผา่นโทรศพัทม์อืถอื เปน็ตน้ 

ดว้ยปจัจยัทีห่ลากหลายของผูบ้รโิภค การสือ่สารออนไลนจ์งึจำ�เปน็ตอ้งปรบัตวัใหเ้ข้ากบัสถานการณ์

ตามผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว การสื่อสารจำ�เป็นต้องใช้ช่องทาง (Channel) ที่เข้าถึงผู้

บรโิภค และมปีระสทิธภิาพมากทีส่ดุ เชน่ ส่ือออนไลนก์เูกลิ (Google Search) ทีต่อบสนองต่อกลุ่ม

ผู้บริโภคในความต้องการได้ในทันที และสื่อออนไลน์เฟซบุ๊ก (Facebook) ที่กระตุ้นความต้องการ

ของกลุ่มผู้บริโภคให้เกิดความสนใจ (“Google Ads VS Facebook Ads เลือกช่องทางที่ใช่สำ�หรับ

การโฆษณาบนโลกออนไลน์ให้กับธุรกิจของคุณ”, 2563) 

	 ดังนั้น เมื่อสถานการณ์ของทางตราสินค้าพริกแกงนํ้าใจเห็นว่าแนวโน้มการทำ�การตลาด

ชอ่งทางการขายผ่านทางออฟไลน์ท่ีไดร้บัผลกระทบจากสถานการณโ์ควิด จงึใหค้วามสำ�คัญของการ

ทำ�ตลาดออนไลนท์ีม่กีารแขง่ขนัทางตลาดมากข้ึน เนือ่งด้วยผลิตภณัฑ์ของทางตราสินคา้ไม่ได้มรีาคา

ที่สูง การพิจารณาทำ�การตลาดผ่านช่องทางออนไลน์จึงมีความท้าทายอย่างสูง แต่ด้วยตลาดพริก

แกงในช่องทางออนไลน์ที่ตราสินค้าอื่น ๆ ยังไม่ได้มีช่องทางการขายผ่านออนไลน์นี้ ดังนั้นตราสิน

ค้าพริกแกงนํ้าใจจึงเห็นว่าโอกาสท่ีจะเป็นเจ้าแรกของตลาด และสามารถสร้างส่วนแบ่งการตลาด

ออนไลน์สู่ออฟไลน์เพิ่มเติม

	 ผูว้จิยัเห็นความสำ�คญัของการทำ�การตลาดออนไลนใ์นตลาดพรกิแกงวา่ มโีอกาสทีส่ามารถ

ทำ�การตลาดผ่านสื่อออนไลน์ในช่องทางของเว็บไซต์พริกแกงน้ําใจ https://namjaibrand.com  

ให้ผู้บริโภคเป็นทางเลือกในการเข้าถึงสินค้าและผลิตภัณฑ์ ภายใต้แบรนด์พริกแกงนํ้าใจ ซึ่งจะ

เปน็การตลาดออนไลนท์ีเ่จาะกลุม่คนใหม ่ๆ  ไดอ้กีดว้ย ทำ�ใหเ้กดิการศกึษาเปรยีบเทยีบประสทิธผิล

โฆษณาที่เกิดการซื้อขายระหว่างแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) และเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) 

กรณีศึกษา สินค้าแบรนด์ “พริกแกงนํ้าใจ” ภายใต้บริษัท เคอร์รี่ แอนด์ สไปร์ จำ�กัด

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย

	 เพื่อเปรียบเทียบเปรียบเทียบประสิทธิผลการโฆษณาที่ทำ�ให้เกิดการซื้อสินค้า ระหว่าง

แพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) และแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) กรณีศึกษา สินค้า

แบรนด์ พริกแกงนํ้าใจ ภายใต้บริษัท เคอร์รี่ แอนด์ สไปร์ จำ�กัด

ขอบเขตงานวิจัย

	 ขอบเขตของงานวิจัยเป็นการศึกษาเชิงทดลองเพื่อเปรียบเทียบประสิทธิผลการโฆษณาที่

ทำ�ให้เกิดการซื้อสินค้า ระหว่างแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) และเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) 

กรณีศึกษา สินค้าแบรนด์ “พริกแกงนํ้าใจ” ภายใต้บริษัท เคอร์รี่ แอนด์ สไปร์ จำ�กัด 

	 ผู้วิจัยกำ�หนดขอบเขตของงานวิจัยเป็นระยะเวลา 7 วัน ตั้งแต่วันที่ 24 เมษายน 2564 ถึง 

30 เมษายน 2564 ด้วยการทดลองผ่านการโฆษณาแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ในประเภท
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การค้นหาผ่านการทำ�โฆษณาแบบ (Search Engine Marketing-SEM) เน้นการใช้คำ�ค้นหา                     

(Keyword) และแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) ใช้การสื่อสารผ่านทางรูปแบบของรูปภาพ

แบนเนอร ์(Banner) และขอ้ความโฆษณา (Caption) ทีจ่ะกอ่ใหเ้กดิปฏสิมัพนัธ์การซ้ือสนิคา้มากทีส่ดุ

นิยามคำ�ศัพท์เฉพาะ

Namjai Brand หมายถึง ชือ่เฟซบุ๊กแฟนเพจ เพือ่ใชใ้นการสือ่สารไปยงักลุม่ผูบ้รโิภค

											         

Facebook Ads หมายถึง การโฆษณาผ่านสื่อ Facebook เป็นระบบปฏิบัติการลง

โฆษณาของระบบ Facebook เท่านั้น

											         

Google Ads หมายถึง การโฆษณาผ่านสื่อ Google เป็นระบบปฏิบัติการลงโฆษณา

ของระบบ Google เท่านั้น

											         

SEM หมายถึง Search Engine Marketing การทำ�โฆษณาผา่นสือ่ออนไลนใ์นเว็บไซต์ 

www.google.com เพื่อให้โฆษณาได้แสดงผลในตำ�แหน่งแรกบนหน้าการค้นหา

											         

Campaign หมายถงึ ชดุขอ้ความโฆษณาทีใ่ชว้ธิคีดิหรือแนวคดิทีก่ำ�หนดวตัถปุระสงค์

ของการทำ�โฆษณา

											         

Keyword หมายถึง คำ�คน้หาของบคุคลทีมี่ความสนใจในสิง่ทีต่อ้งการทราบผา่นการคน้หา

											         

Text ads หมายถงึ ขอ้ความโฆษณาทีแ่สดงผลลพัธข์องคำ�คน้หาทีบ่คุคลไดค้น้หาใน

คำ�ที่เกี่ยวข้อง

											         

Impression หมายถึง จำ�นวนครั้งที่ปรากฏของการแสดงผลโฆษณา

											         

Reach หมายถึง จำ�นวนครั้งของการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย

											         

Clicks หมายถึง จำ�นวนครั้งของการกดโฆษณาที่แสดงผลเพื่อเข้าสู่เว็บไซต์

											         

CTR หมายถงึ Click Through Rate อตัราส่วนของคนเหน็โฆษณาทีม่กีารคลิกโฆษณา

											         

Cost Per Click หมายถึง ค่าใช้จ่ายต่อจำ�นวนครั้งของการกดโฆษณา
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Conversion หมายถึง การแสดงผลลัพธ์ในการวัดผลของโฆษณา เช่น จำ�นวนครั้ง

ของผู้บริโภคในการซื้อสินค้า

											         

ประโยชน์ที่ได้รับ

	 1. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อบริษัท เคอร์รี่ แอนด์ สไปร์ จำ�กัด ในการเปิดตลาดบนสื่อออนไลน์

จากการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ด้วยการวัดผลที่ทำ�ให้เกิดการซื้อ

	 2. เพือ่เป็นแนวทางในการพัฒนาหาความตอ้งการของลกูคา้บนสือ่ออนไลนท์ีม่คีวามสนใจ

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ พริกแกงนํ้าใจ

	 3. เพื่อเป็นประโยชน์ในการทำ�สื่อโฆษณาที่ใช้คำ�ค้นหาที่เกี่ยวข้องกับพริกแกง และเนื้อหา 

คอนเทนต์ที่ตรงกับกลุ่มเป้าหมายให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย

	 4. เพือ่เปน็ประโยชนต์อ่กลุม่ผู้ประกอบการอืน่ ๆ  ในการหากลุ่มเปา้หมายของสินคา้บริโภค

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง

	 แนวคิดเกี่ยวกับโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มกูเกิล

	 ทาง Google ได้นิยามในการทำ�การตลาดบนสื่อ Google ads คือ Micro-Moments เพื่อ

นยิามถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีต่อ้งการจะทำ�ส่ิงใดส่ิงหนึง่โดยทันที ซ่ึงแบง่ออกได้เปน็ 4 ชว่งเวลา 

(Moment) ได้แก่ I want to know, I want to go, I want to do and I want to buy ซึ่งนักการ

ตลาดเองก็ต้องเข้าใจถึงกลยุทธ์หลัก 3 ข้อ ได้แก่ (Everydaymarketing, 2563)

	 • Be There อยู่กับลูกค้าทุกช่วงเวลา

	 • Be Useful ชนะใจผู้บริโภคด้วยคอนเทนต์ที่มีประโยชน์

	 • Be Quick ความสะดวกรวดเร็ว

	 เมื่อพูดถึง Micro-Moments จาก Everydaymarketing ให้ข้อมูลสำ�คัญที่น่าสนใจเรื่อง

ช่วงเวลาของผู้บริโภค ทั้ง 4 ช่วงเวลา ได้แก่

	 1. I want to know ฉันอยากรู้เดี๋ยวนี้สำ�หรับบางคนต้องการหาข้อมูลเฉยๆ ยังไม่ได้อยู่ใน

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์นั้นสำ�คัญมาก จากสถิติ 66% ของผู้ใช้

สมาร์ตโฟนใช้เพื่อค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมจากการที่เห็นโฆษณาบนทีวี

	 2. I want to go ฉันอยากไปเดี๋ยวนี้ผู้คนกำ�ลังมองหาหน้าร้านที่สามารถเข้ามาลองหรือ

เขา้มาดสูนิคา้จรงิ ซึง่ Be there การอยูท่ีน่ัน่ หมายความวา่พวกเขากำ�ลงัพจิารณาแบรนด์อยูน่ัน่เอง 

การคน้หาคำ�วา่ “ใกลฉ้นั’ มกีารเตบิโดขึน้สองเทา่ภายในเวลาแคปี่เดยีว ซึง่แสดงใหเ้หน็ถงึโลกดจิิทลั

นั้นเชื่อมโยงกับความเป็นอยู่กับโลกความเป็นอยู่ของเรา

	 3. I Want to Do ฉันต้องทำ�เดี๋ยวนี้ช่วงเวลาเหล่านี้จะมาก่อนหรือหลังการซื้อก็ได้ แต่ไม่

ว่าจะด้วยวิธีใดสิ่งเหล่านี้เป็น “How to” ท่ีผู้คนมักจะเสิร์ชเพ่ือต้องการทำ�ส่ิงต่างๆหรือค้นหาสิ่ง

ใหม ่ๆ  ซึง่การทีม่เีนือ้หาทีเ่พยีบพรอ้มกบัสถานการณน์ัน้ ๆ  นัน่อาจเปน็กญุแจสำ�คญัของการโฆษณา

ก็ได้นะ มีการค้นหาคำ�ว่า “How to” บนยูทูบถึง 70%
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	 4. I want to buy ฉันอยากซื้อเดี๋ยวนี้ใครบางคนนั้นพร้อมที่จะซื้อและอาจจ้องการความ

ช่วยเหลือในการตัดสินใจเลือกซื้อหรือไม่รู้จะซ้ืออะไร ซ่ึงไม่สามารถรู้ได้ว่าลูกค้ากำ�ลังพิจารณาอยู่

หรอืไม ่แตส่ิง่สำ�คญักค็อืจะตอ้งมขีอ้มลูทีค่รบถว้นเพ่ือเปน็การเพ่ิมโอกาสในการปดิการขาย เพราะ

ว่า 82 % ของผู้ใช้สมาร์ตโฟนปรึกษากับโทรศัพท์ของตัวเองว่าซื้ออะไรดีทั้ง ๆ ที่ยืนอยู่ในร้านค้า

	 ขณะทีก่ารทำ� Google Ads เปน็การทำ�การตลาดออนไลนท์ีธ่รุกิจอยากเขา้มาใชอ้ยา่งเพิม่

ขึ้นเพราะเป็นหนึ่งในวิธีการสำ�คัญที่ทำ�ให้การโปรโมตเว็บไซต์ธุรกิจเข้าสู่กลุ่มเป้าหมายได้อย่าง

รวดเร็ว ติดตาได้ง่าย และสามารถขึ้นไปติดหน้าแรก ๆ ของ Google ได้อย่างรวดเร็วทันใจ

	

	 แนวคิดเกี่ยวกับโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก

	 Facebook Ads หรอืการซือ้โฆษณา Facebook คอืระบบโฆษณาของเวบ็ไซต ์Facebook 

และ Instagram ที่ทำ�ให้ธุรกิจสามารถเข้าถึงผู้ใช้งานแพลตฟอร์มได้มากข้ึนผ่านค่าใช้จ่ายโฆษณา 

โฆษณา Facebook มีจุดเด่นอยู่ที่ระบบการเลือกกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งทำ�ให้ธุรกิจเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่มี

แนวโน้มในการซื้อมากขึ้น

	 การสร้างสื่อโฆษณาออนไลน์บน Facebook และการเลือกกลุ่มเป้าหมายที่เหมาะสม                 

เพือ่ทำ�ใหโ้ฆษณานัน้เกิดการซ้ือขาย (Conversion) ในคา่ใช้จ่ายทีถ่กูทีส่ดุ การยงิโฆษณา Facebook 

Ads รวมถงึกลุม่เป้าหมายท่ัวไปดา้นประชากรศาสตร์ หรือ ด้านพฤติกรรม และกลุม่เปา้หมายทีธ่รุกิจ

เก็บข้อมูลเองแบบ Custom Audiences อย่างไรก็ตาม หากเราซื้อโฆษณา Facebook อย่างถูกวิธี

นั้น จะสามารถทำ�กำ�ไรได้อย่างแน่นอน โดยข้อแนะนำ�พื้นฐานคือ ต้องใจเย็นไม่รีบร้อนในการซ้ือ

โฆษณา และ เราต้องเตรียมงบไว้พอสมควรเพื่อทดสอบกระบวนการหากลุ่มเป้าหมาย ซึ่งบางธุรกิจ

ใช้เงินหลักหมื่นบาทและเวลาหลายเดือนเลยกว่าจะสร้างกำ�ไรจากโฆษณา Facebook Ads ได้

	 ตำ�แหน่งโฆษณา (Placement) ของ Facebook ที่แสดงผลในส่วนของ Facebook                      

มีความจำ�เป็นอย่างมากเนื่องจากมีหลากหลายและทาง เฟซบุ๊ก ยังอัปเดตตำ�แหน่งโฆษณาเพิ่มเข้า

มาใหมอ่ยูต่ลอดเวลา ในปจัจบุนัมทีางเลอืกในการแสดงโฆษณาทีห่ลากหลาย ซ่ึงรายละเอยีดแต่ละ

ตำ�แหน่งมีดังนี้ (ศุภณัฐ สุขโข, 2561)

	 1. Feeds and Right Column เปน็ตำ�แหนง่โฆษณาทคุุน้เคยมากทีส่ดุ โฆษณาแสดงแทรก

รวมอยูก่บัโพสตป์กต ิโดยจะมคีำ�วา่ Sponsored กำ�กบัโพสต์ทีแ่สดงโฆษณาอยู ่สว่นโฆษณาทีแ่สดง

อยู่ด้านแถบขวามือ จะแสดงทีละ 2 โฆษณา ซ่ึงตำ�แหน่ง Right column จะแสดงโฆษณาผ่าน

เว็บไซต์ Desktop เท่านั้น

	 2. Instant Articles แสดงโฆษณาในบทความ Instant Articles ที่คลิกจากหน้า Feeds 

เพื่อเปิดอ่านหลังจากแสดงผลจะโหลดข้ึนมาได้อย่างรวดเร็ว เพราะเว็บไซต์มีการแก้ไขโค้ดตามวิธี

การของ Facebook

	 3. In-Stream Videos เป็นโฆษณาวิดีโอแบบ Mid-roll คือ วิดีโอโฆษณาจะเข้าไปแทรก

ในระหว่างทีผู่ใ้ชก้ำ�ลงัดวิูดโีอตวัหลกัอยู ่คลา้ยกบัโฆษณาใน YouTube ทีว่ดิโีอจะปรากฏขึน้มาตอน

ต้นของวิดีโอหลัก แต่ของ Facebook จะมาในระหว่างที่วิดีโอตัวหลักเล่นไปแล้วสักพัก
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	 4. Audience Network เป็นตำ�แหน่งโฆษณาที่อยู่นอกเหนือจาก Facebook โดยโฆษณา

จะไปแสดงในแอปพลิเคชันหรือเว็บไซต์อื่นที่ไม่ใช่ Facebook แต่เป็นพาร์ตเนอร์กับ Facebook

	 5. Messenger Inbox and Messenger Sponsored จะแสดงอยู่ในตำ�แหน่งของ

แอปพลิเคชัน Facebook Messenger ที่เป็นแอปพลิเคชันสำ�หรับพูดคุยของ Facebook โดย

ข้อความโฆษณาจะเป็นข้อความในตำ�แหน่งช่องแชตเหมือนที่เราแชตกับเพื่อนปกติทั่วไป

	 การเลอืกวตัถปุระสงคข์อง Facebook Ads ใหต้รงเปา้หมายธรุกจิมคีวามสำ�คญัอยา่งมาก 

เพราะส่วนใหญ่แล้วผู้ประกอบการออนไลน์หลายคน ที่ยังไม่แน่ใจว่าควรจะเลือกใช้วัตถุประสงค์

อะไรดี ให้เหมาะสมกับเป้าหมายที่หวังไว้มากท่ีสุด เช่น เพ่ิมยอดขาย, คนจดจำ�แบรนด์สินค้าได้,  

หรือปิดการขายผ่าน Facebook Messenger (Admatter, 2563)

	 หลักการที่สำ�คัญในการทำ�  SEM ท่ีจำ�เป็นอีกส่ิงหนึ่งคือ การวางโครงสร้างของ Google 

Ads เพราะจะช่วยให้เข้าใจโครงสร้างของแคมเปญ เมื่อมีการวางที่ดีก็ง่ายต่อการวัดผล ง่ายต่อการ

ปรับปรงุแคมเปญ รวมถงึการตอ่ยอดและชว่ยใหเ้งินท่ีลงโฆษณาประหยดัและได้ประสิทธภิาพสูงสดุ

โดยแบ่งโครงสร้างออกเป็น 4 ส่วนใหญ่ๆ ดังนี้ (ธนาคาร เลิศสุดวิชัย, 2561)

ระเบียบวิธีวิจัย

	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

	 •  เวบ็ไซต ์https://namjaibrand.com/ เปน็กลุม่ประชากรตวัอยา่งทีใ่ช้เพ่ือจำ�หนา่ยพรกิ

แกงน้ําใจ และเป็นช่องทางในวัดผลข้อมูลของจำ�นวนการซื้อที่เกิดขึ้นจริงจากช่องทางสื่อออนไลน์

ของแพลตฟอร์มกูเกิลและแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก

	 • แพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) สำ�หรับการซื้อโฆษณาประเภท SEM ให้ตรงตาม

วตัถปุระสงคข์องการศกึษางานวจิยัชิน้นี ้นอกจากจะเปน็เคร่ืองมอืทีใ่ชใ้นการซ้ือโฆษณา SEM แล้ว

ยังเป็นมีเครื่องมือที่ช่วยในการวางแผนของงานวิจัย ในการกำ�หนดวางแผนเกี่ยวกับคำ�ค้นหา                  

(Keyword) ว่าจะมีคำ�ค้นหาจะใช้คำ�ประเภทใดบ้าง ซ่ึงเป็นเครื่องมือที่มีชื่อเรียกว่า Keyword 

Planner รวมถึงผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นจากการลงโฆษณา

	 • แพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) เป็นเครื่องมือที่ใช้ลงโฆษณาในเฟซบุ๊ก ด้วยการ

ตัง้คา่การแสดงผลรปูภาพแบบแบนเนอร์ (Banner) และข้อความโฆษณา (Caption) ในรายละเอยีด

ต่าง ๆให้เหมาะสมกับวัตถุประสงค์ของการลงโฆษณา และใช้ในการตรวจสอบข้อมูลผลลัพธ์ที่เกิด

ขึ้นจากการลงโฆษณา

	 การวางแผนและการเก็บรวบรวมข้อมูล

	 การวางแผนงานวิจัย เป็นสิ่งสำ�คัญในการกำ�หนดทิศทางของงานวิจัยที่จะศึกษาหากลุ่ม

ลูกค้าใหม่ในสื่อออนไลน์ในแต่ล่ะแพลตฟอร์ม มีการวัดผลจากการเปรียบเทียบว่าแพลตฟอร์มใด 

สามารถทำ�ให้เกดิการซือ้สนิคา้ และมคีวามคุม้คา่การลงทนุมากกว่ากนั ในขัน้ตอนการวางแผนทาง

ผูว้จิยัแบ่งความสำ�คญัออกเป็นสองสว่น คอื การวางแผนของแพลตฟอรม์กเูกลิ (Google Ads) และ

การวางแผนของแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook Ads)
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	 กระบวนการวางแผนงานของท้ังสองแพลตฟอร์ม ทางผู้วิจัยได้มีกำ�หนดกรอบระยะเวลา

การศึกษาทั้งสิ้น 7 วัน นับตั้งแต่ 24-30 เมษายน 2564 ภายใต้แคมเปญที่กำ�หนดในการทดสอบ

ประสทิธผิลซึง่มงีบประมาณในการศกึษาครัง้นีท้ัง้สิน้ 3,000 บาทไทย แบง่เปน็แพลตฟอรม์ละ 1,500 

บาทในการทดสอบตามกรอบงานวิจัย

	 การเก็บรวบรวมข้อมูลของการโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ในส่วนของ

การคน้หา SEM และขอ้มลูของการโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มเฟซบุก๊ (Facebook Ads) โดยเปน็การ

เก็บข้อมูลตั้งแต่วันที่ 24 เมษายน 2564 ถึง วันที่ 30 เมษายน 2564 ระยะเวลาทั้งสิ้น 7 วัน                       

ซึ่งลักษณะของการเก็บรวบรวมข้อมูลจะแบ่งเป็นข้อมูล 2 ด้าน ดังนี้

	 1. ข้อมูลทางด้านการซื้อสินค้า พริกแกงนํ้าใจ และผลลัพธ์ของแพลตฟอร์มในการแสดงผล

ของโฆษณาในระบบการทำ�โฆษณาผา่นแพลตฟอร์มกเูกลิ (Google Ads) ในสว่นของการคน้หา SEM

		 2. ข้อมูลทางด้านการซื้อสินค้า พริก

แกงนํ้าใจ และผลลัพธ์ของแพลตฟอร์มในการ

แสดงผลของโฆษณาในระบบการทำ�โฆษณา

ผ่านแพลตฟอร์มกูเกิล (Facebook Ads) 

การวิเคราะห์ข้อมูล

	การวิเคราะห์ข้อมูลจะนำ�ข้อมูลจากการเก็บ

รวบรวมข้อมูลที่เก็บได้ในแต่ล่ะวัน ต้ังแต่เริ่ม

งานวจิยัจนกระท่ังส้ินสุดของระยะเวลาการวจิยั

งานชิ้นนี้ โดยจะเป็นการวิเคราะห์ออกเป็น 3 

ส่วนดังนี้ 

	1. ข้อมูลจากการลงโฆษณาผ่านแพลตฟอร์ม 

(Google Ads) ในส่วนของการค้นหา SEM 

ผลลัพธ์ของข้อมูลที่แสดงผล เช่น จำ�นวนการ

แสดงผลของโฆษณา (Impression) จำ�นวน

การคลิก (Click) จำ�นวนการซื้อที่วัดผลได้ 

(Conversion) เป็นต้น

	2. ขอ้มลูจากการลงโฆษณาผ่านเฟซบุก๊ (Face-

book Ads) จากผลลัพธ์ของข้อมูลที่แสดงผล

ของแคมเปญ เช่น จำ�นวนการเข้าถึงกลุ่มเป้า

หมาย (Reach) จำ�นวนการคลกิ (Click) จำ�นวน

การซื้อที่วัดผลได้ (Conversion) เป็นต้น

ภาพที ่1  ตวัอยา่งเวบ็ไซตป์ลายทางของแพลตฟอรม์กเูกลิ 

(Google Ads) ที่มา: (Namjaibrand,2564). สืบค้นจาก 

https://namjaibrand.com/product-category/พริก

แกง

			 

ภาพที่ 2   ตัวอย่างเว็บไซต์ปลายทางของแพลตฟอร์ม                                          

เฟซบุ๊ก (Facebook Ads)   – พริกแกงมังสวิรัติ ที่มา: 

(Namjaibrand,2564). สืบค้นจาก https://namjai 

brand.com/product-category/แกงเขียวหวาน-

มังสวิรัติ/
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	 3. การเปรียบเทียบประสิทธิผลของการทดสอบระหว่างแพลตฟอร์มที่นำ�ข้อมูลมาเปรียบ

เทียบในเชิงปริมาณในงานวิจัยชิ้นนี้ จะเป็นการนำ�ข้อมูลที่เก็บรวบรวมมานั้นเพ่ือเปรียบเทียบว่า

แพลตฟอร์มใดเกิดการซื้อ พริกแกงนํ้าใจ ในสื่อออนไลน์ได้ผลลัพธ์ที่ดีกว่ากัน

สรุปผลการวิจัย

	 การแสดงผลลัพธ์ของงานวิจัยจากแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) หลังจากที่ได้เริ่มลง

โฆษณาผ่านแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ประเภทการค้นหา SEM ในเชิงผลลัพธ์ที่ได้ในทาง

ปฏิบัติของงานวิจัยนี้ คือ Campaign Brand or Product และ Campaign Menu Curry ว่าใน

เชิงจำ�นวนผลลัพธ์ของการซื้อผลิตภัณฑ์จากพริกแกงตราน้ําใจและผลลัพธ์จากแพลตฟอร์มกูเกิลท่ี

เกิดขึ้นเป็นอย่างไร

	 ผลลัพธ์ของการวิจัยระดับ Campaign Brand or Product แสดงผลลัพธ์ภาพรวมทั้งหมด

ที่เกิดขึ้นตั้งแต่วันที่ 24 เมษายน 2564 ถึง 30 เมษายน 2564 มีการแสดงผลลัพธ์ ดังนี้

ตารางที่ 1 แสดงผลลัพธ์รวมของแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads)

ทีม่า: Namjaibrand. (2564). ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการทำ�โฆษณา. สบืคน้จาก https://namjaibrand.com/
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Product
1,118.70 3,295 239 7.25% 4.68 1 0.42% 1,1180.70

Menu 

Curry
916.18 2,464 161 6.53% 5.69 2 1.24% 458.09

Total 

Cam-

paign

2,034.88 5,759 400 6.95% 5.09 3 0.75% 678.29

• จำ�นวนเงินที่จ่ายทั้งหมด 916.18 บาท

• จำ�นวนการแสดงผลของโฆษณา 2,464 ครั้ง

• จำ�นวนการคลิกโฆษณา 161 ครั้ง

• อัตราเฉลี่ยจำ�นวนเงินที่จ่ายต่อคลิก 5.69 บาท

• การแสดงผลซื้อที่เกิดขึ้นจริงจำ�นวน 2 ครั้ง

• อัตราส่วนของผลลัพธ์ในการวัดโฆษณาที่มีต่อจำ�นวนคลิกโฆษณา 1.24%

• ค่าใช้จ่ายต่อจำ�นวนครั้งของการแสดงผลลัพธ์ในการวัดผลของโฆษณา 458.09 บาท
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	 ผลลัพธ์ของงานวิจัยจากแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) การแสดงผลลัพธ์หลังจาก

ที่ได้เริ่มลงโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) ในรูปแบบแบนเนอร์ ผ่านการตั้งค่า

ใน Campaign Product มีการแสดงผลลัพธ์ดังนี้

ตารางที่ 2 แสดงผลลัพธ์รวมของแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook Ads)

ทีม่า: Namjaibrand. (2564). ข้อมลูท่ีไดจ้ากการทำ�โฆษณา. สบืคน้จาก https://www.facebook.

com/namjaibrand.official
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Ad Sets

พริกแกง

มังสวิรัติ
632.42 4,492 4,656 20 0.43% 31.62 2 10% 316.21

พริก

แกงป่า
229.72 2,263 2,605 28 1.07% 8.20 2 7.14% 114.86

พริกแกง

เขียว

หวาน

87.17 765 900 16 1.78% 5.45 - - -

นํ้าพริก

เผา
367.72 2,839 3,485 30 0.86% 12.26 - - -

ซอสพริก 182.97 1,862 2,239 23 1.03% 7.96 - - -

Total 

Result
1,500 11,240 13,885 117 0.84% 12.82 4 3.41% 375

• จำ�นวนเงินที่จ่ายทั้งหมด 1,500 บาท

• จำ�นวนการแสดงผลของโฆษณา 13,885 ครั้ง

• จำ�นวนการคลิกโฆษณา 117 ครั้ง

• อัตราเฉลี่ยจำ�นวนเงินที่จ่ายต่อคลิก 12.82 บาท

• การแสดงผลซื้อที่เกิดขึ้นจริงจำ�นวน 4 ครั้ง

• อัตราส่วนของผลลัพธ์ในการวัดโฆษณาที่มีต่อจำ�นวนคลิกโฆษณา 3.41%

• ค่าใช้จ่ายต่อจำ�นวนครั้งของการแสดงผลลัพธ์ในการวัดผลของโฆษณา 375 บาท
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อภิปรายผลการวิจัย

	 จากผลลพัธง์านวิจยัเชงิทดลองเรือ่ง “การศกึษาเปรยีบเทยีบประสทิธผิลการโฆษณาทีท่ำ�ให้

เกิดการซื้อสินค้า ระหว่างแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) และเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) กรณี

ศึกษา สินค้าแบรนด์ “พริกแกงนํ้าใจ” ภายใต้บริษัท เคอร์รี่ แอนด์ สไปร์ จำ�กัด อภิปรายผลได้ ดังนี้

	 การแสดงผล (Impression) ของแพลตฟอรม์ทีส่ือ่สารไปยงักลุม่เปา้หมายทางแพลตฟอรม์

เฟซบุ๊กมีประสิทธิมากที่สุด เนื่องจากมีการเจาะกลุ่มเป้าหมายที่หลากหลาย และเป็นการสื่อสารที่

ตรงกับกลุ่มเป้าหมายแบรนด์พริกน้ําใจได้มากที่สุด เมื่อเปรียบเทียบกับแพลตฟอร์มกูเกิล ที่กลุ่ม

เป้าหมายต้องใช้คำ�ค้นหาที่เกี่ยวข้องกับแบรนด์แล้วจึงเกิดการแสดงผลตามที่ต้องการค้นหา

	 ในสว่นของการคลกิ (Click) อตัราสว่นของคนเหน็โฆษณาจากการคลิกโฆษณา (CTR) และ

ค่าใช้จ่ายต่อจำ�นวนครั้งของการกดโฆษณา (Cost Per Click) ของแพลตฟอร์มกูเกิล มีผลลัพธ์ที่มี

ประสิทธิภาพมากกกว่าในการดึงให้กลุ่มเป้าหมายให้สนใจเข้าสู่เว็บไซต์ ท้ังนี้ธรรมชาติของ

แพลตฟอรม์กเูกลิ จะเกดิข้ึนจากความสนใจและการคน้หาของกลุม่เปา้หมาย โดยใชค้ำ�คน้หาทีก่ลุม่

เป้าหมายต้องการ เมื่อเกิดการค้นหาก็จะนำ�กลุ่มเป้าหมายเข้าสู่เว็บไซต์เพื่ออ่านรายละเอียดต่อไป 

ทัง้นีม้ลีกัษณะทีแ่ตกตา่งกับทางแพลตฟอรม์เฟซบุก๊ทีมี่การสือ่สารออกไปแมจ้ะไมม่คีวามเกีย่วขอ้ง

กับเรื่องที่สนใจ ทั้งนี้หากต้องการสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมายใหม่ก็ควรจะมีแพลตฟอร์มเฟซบุ๊กใน

การสื่อสาร แพลตฟอร์มสามารถรองรับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้ตลอดเวลา

	 ผลลพัธก์ารซือ้ทีเ่กดิขึน้จรงิ (Conversion) อตัราส่วนของผลลัพธก์ารซ้ือท่ีมต่ีอจำ�นวนคลิก

โฆษณา (Conversion rate) และค่าใช้จ่ายต่อจำ�นวนครั้งของการแสดงผลลัพธ์ในการวัดผลของ

โฆษณา (Cost Per Conversion) แพลตฟอร์มเฟซบุ๊กสามารถสร้างผลลัพธ์ได้ดีกว่า  เนื่องด้วยมี

ภาพทีม่คีวามหลากหลาย และเจาะกลุม่เปา้หมายทีต่รงกบัสารทีจ่ะสือ่สาร อกีทัง้ยงัชว่ยสรา้งการก

ระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความสนใจสินค้าและบริการ 

	 ทั้งนี้การเปรียบเทียบระหว่าง 2 แพลตฟอร์มเห็นได้ว่า แผนในระยะยาวควรที่ทำ�โฆษณา

บนแพลตฟอร์มเฟซบุ๊กท่ีมากกว่า   เนื่องจากเมื่อคิดเป็นราคาต่อหนึ่งการซ้ือจะคุ้มมากท่ีสุด และ

สามารถทำ�ให้เกิดกำ�ไรมากขึ้นในอนาคตได้ ส่วนในระยะสั้นควรที่จะใช้ทั้ง 2 แพลตฟอร์มควบคู่กัน

ไปตามวัตถุประสงค์ของการทำ�โฆษณาให้เหมาะสมกับธุรกิจในปัจจุบัน

	 รายละเอียดของแพลตฟอร์มกูเกิลที่ได้ผลลัพธ์จากงานวิจัยเป็นส่วนของผลลัพธ์ที่สามารถ

สรุปผลได้ชัดเจนของการใช้โฆษณาประเภทการค้นหา ในเร่ืองของคำ�ค้นหาที่มีผลลัพธ์ที่ตรงตาม

ผลลัพธ์ของงานวิจัย โดยคำ�ค้นหาของคำ�ว่า “แกง” และ “พริกแกงเผ็ด” จะเกิดผลลัพธ์ที่ดีที่สุด  

ซึง่รายละเอยีดของคำ�คน้หาทีเ่กดิขึน้จรงิในการค้นหาคอืคำ�วา่ พรกิแกงนํา้ใจ และเมนอูาหาร แสดง

ให้เหน็ถงึรายละเอยีดของคำ�ค้นหาทีเ่กดิขึน้มคีวามเกีย่วขอ้งกบัตราสนิคา้น้ําใจ ทัง้นีแ้สดงใหเ้หน็ว่า 

มีความต้องการซื้ออยู่บนแพลตฟอร์มของกูเกิลอยู่จำ�นวนหนึ่ง

	 รายละเอียดของแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก การสรุปผลที่น่าสนใจเพิ่มเติมคือ การแสดงผลลัพธ์

ของการซื้อที่เกิดขึ้นจริง รวมถึงการแสดงผลลัพธ์ผ่านการทำ�ตั้งงบประมาณในรูปแบบของ                     

Campaign Budget Optimization ทีม่กีารจดัการเงนิสว่นใหญไ่ปทีค่ำ�คน้หาวา่ “พรกิแกงมงัสวรัิต”ิ 

ทำ�ให้เห็นว่าการทำ�สินค้าพริกแกงมังสวิรัตินั้น มีการตอบโจทย์ที่เข้าถึงกลุ่มลูกค้าบนแพลตฟอร์ม 
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เฟซบุก๊ไดด้ ีทำ�ใหส้นิคา้นีไ้ดเ้กดิผลลพัธท์ีซ่ือ้ขึน้จรงิ ดงันัน้จงึเปน็ประเดน็ทีน่า่สนใจสำ�หรบักลุม่เปา้

หมายที่ทางอาหารมังสวิรัติที่อยู่บนแพลตฟอร์มของเฟซบุ๊ก 

	 จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีพบว่า กลุ่มเป้าหมายให้ความสนใจการซื้อสินค้าผ่านช่องทาง

แพลตฟอร์มทั้ง 2 ช่องทาง โดยมีจุดประสงค์เพื่อให้เกิดการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าหรือบริการ                  

ซึง่สอดคลอ้งกบังาน ดร.พรจติ สมบัติวานชิ (2551) กลา่ววา่ จดุประสงคข์องโฆษณาเพือ่สรา้งความ

รู้จัก ความชอบ ความจดจำ� และกระตุ้นการตัดสินเลือกซื้อสินค้าหรือบริการ ด้วยการมีจุดประสงค์

ที่แตกต่างกัน นอกจากนั้นผู้วิจัยได้ทำ�การทดลองการโฆษณาจากแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) 

ด้วยจุดประสงค์ให้รายละเอียดเกี่ยวกับสินค้าและบริการผ่านทางข้อความโฆษณา Text Ads ส่วน

โฆษณาจากแพลตฟอรม์เฟซบุก๊ (Facebook Ads) ผา่นการจดุประสงคโ์ฆษณาเพือ่การชกัจูงใหเ้กดิ

การตัดสินใจซื้อในทันที

	 ทัง้นีแ้พลตฟอรม์เฟซบุก๊มปีระสทิธภิาพมากกวา่เมือ่เทียบกบัแพลตฟอร์มกเูกลิ  โดยเฉพาะ

ในธรุกจิพรกิแกงน้ําใจทีป่รากฏผลลพัธท์ีด่กีวา่ โดยจุดเด่นอยูท่ีร่ะบบการเลือกกลุ่มเปา้หมายตามที ่

(“Facebook Ads คืออะไร? คู่มือโฆษณา Facebook สำ�หรับมือใหม่”, 2563) กล่าวไว้ว่า การทำ�

ธุรกิจเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่มีแนวโน้มในการซ้ือมากข้ึน การสร้างส่ือโฆษณาออนไลน์บน Facebook 

และการเลือกกลุ่มเป้าหมายที่เหมาะสม เพื่อทำ�ให้โฆษณานั้นเกิดการซื้อขาย (Conversion) ในค่า

ใช้จ่ายที่ถูกที่สุด การยิงโฆษณา Facebook Ads รวมถึงกลุ่มเป้าหมายทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ 

หรือ ด้านพฤติกรรม และกลุ่มเป้าหมายที่ธุรกิจเก็บข้อมูลเองแบบ Custom Audiences สามารถ

เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายใหม่และมากขึ้นเพื่อเป้าหมายทางธุรกิจตามที่ต้องการ

ข้อเสนอแนะ

	 ข้อเสนอแนะสำ�หรับการนำ�ผลลัพธ์ไปใช้ในทางธุรกิจ

	 1. จากผลลัพธ์ที่เกิดการซื้อผลิตภัณฑ์พริกแกงตราน้ําใจ จากช่องทางทั้ง 2 ช่องทาง                     

เล็งเห็นได้ว่าเมื่อคิดราคาต่อ 1 การซื้อที่เกิดขึ้น จะมีค่าเฉลี่ยประมาณ 300-700 บาทต่อ 1 การซื้อ 

ดังนั้นผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นหากเมื่อนำ�มาเทียบกับการทำ�ธุรกิจต้องพิจาราณาอย่างรอบคอบในการทำ�

ธุรกิจว่าเมื่อทำ�โฆษณาผ่านช่องทางสื่อออนไลน์แล้วจะกำ�ไรหรือขาดทุนมากน้อยเพียงใด ควรที่จะ

พิจารณาเพิ่มเติมว่าการสื่อสารออกไปจะพัฒนาอย่างไรบนช่องทางออนไลน์มากยิ่งขึ้น

	 2. รายละเอียดของการทำ�บนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) และเฟซบุ๊ก (Facebook 

Ads) จะเห็นได้ว่าผลลัพธ์บนแพลตฟอร์มมีความแตกต่างกัน เรื่องของการปรับใช้ของแพลตฟอร์ม

มีความแตกต่างกัน การจัดรายละเอียดถึงการวางแผน การต้ังค่า เป็นส่วนสำ�คัญเพ่ือท่ีจะช่วยให้

ทางธุรกิจได้ตอบโจทย์ทางธุรกิจมากที่สุด

	 ข้อเสนอแนะสำ�หรับการวิจัยครั้งต่อไป

	 1. การวางแผนงานวิจัยของโครงสร้างแพลตฟอร์ม ควรพิจารณาอย่ารอบคอบต่อการวาง

โครงสรา้งของแพลตฟอรม์ เนือ่งจากเปน็ตวักำ�หนดทศิทางของงานวจัิย ดังนัน้การศกึษาและเขา้ใจ

แพลตฟอร์มที่จะใช้เป็นสิ่งที่จำ�เป็นอย่างมาก
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	 2. กลุม่เป้าหมายของแพลตฟอรม์เฟซบุก๊ ทีน่ำ�มาใชใ้นการเขา้ถงึของงานวิจยันีเ้ปน็เพียงส่วน

หนึ่งของกลุ่มเป้าหมายเท่านั้น ควรพิจารณาถึงกลุ่มเป้าหมายอื่น ๆ ที่หลากหลายว่ากลุ่มเป้าหมายที่

จะสื่อสารมีพฤติกรรมหรือความสนใจอย่างไร เพื่อจะได้ส่งสารไปได้ถูกต้องตามความเหมาะสม

	 3. คำ�คน้หาของแพลตฟอรม์กเูกลิ ในขัน้ตอนการดำ�เนนิงานแผนจำ�เปน็ต้องตรวจสอบและ

ปรับตลอดเวลาการทำ�งาน เนื่องจากคำ�ค้นหาที่เกิดขึ้นจริงมีความหลากหลาย ดังนั้นจำ�เป็นต้อง

กำ�หนดกรอบ รวมถึงมีการปรับอยู่ตลอดระยะเวลาแคมเปญ เพื่อให้ได้ผลลัพธ์ที่ต้องการตาม

วัตถุประสงค์ที่กำ�หนดไว้
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