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		  งานวิจัยเรื่อง ประสิทธิผลการสื่อสารทางการตลาดดิจิทัล ที่ส่งเสริมการ

ขายเครื่องดื่มผสมนมแพลนต์เบส (Plant-based Milk) ร้านกาแฟ Mitr Roast x 

Brewsters เพื่อศึกษาประสิทธิผลของการทำ�แคมเปญโฆษณาบนแพลตฟอร์ม

ออนไลน์ ในช่องทางแพลตฟอร์ม Facebook Fan Page ของร้านกาแฟ ในการสร้าง

การรับรู้ไปยังกลุ่มเป้าหมาย (Awareness) และการกดติดตาม เพื่อทำ�ให้ร้านนั้นมี

ตัวตน และเป็นที่รู้จักในวงกว้างมากขึ้นผ่านการมีส่วนร่วม (Engagement) และเพื่อ

ศึกษาความต้องการของผู้บริโภคต่อการสร้างแคมเปญการโฆษณาผ่านแพลตฟอร์ม

ออนไลน์ที่สามารถนำ�มาปรับใช้ให้เหมาะแก่แบรนด์ เพื่อให้เป็นที่น่าจดจำ�มากยิ่งขึ้น 

และสามารถเพิ่มยอดขายให้แก่ร้านกาแฟในอนาคต ในงานวิจัยครั้งน้ีเป็นการวิจัย 

เชิงทดลองโดยได้เก็บรวบรวมข้อมูลการทำ�แคมเปญโฆษณาบนแพลตฟอร์ม                  

Facebook Fan Page (Mitr Roast x Brewsters) เพื่อวัดค่าหาประสิทธิผลของการ
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ทำ�แคมเปญโฆษณา โดยมีการเผยแพร่แคมเปญโฆษณาออกไปทั้งหมด 5 แคมเปญ ผลวิจัยพบว่า 

รปูแบบแคมเปญโฆษณาท่ีแตกตา่งกนัจะใหผ้ลลพัธ์ทีม่คีวามแตกตา่งกนัออกไป ในการทำ�แคมเปญ

แต่ละแคมเปญจึงจำ�เป็นที่จะต้องเข้าใจกลุ่มเป้าหมายเพื่อสร้างเนื้อหาแคมเปญโฆษณาที่ต้องการ

จะสื่อสารหรือเผยแพร่ออกไปนั้นให้เกิดความสนใจ น่าดึงดูด และสามารสร้างการจดจำ�และการ 

รับรู้ให้กับแบรนด์ แคมเปญท่ีสร้างการมีส่วนร่วมได้ดีที่สุดในงานวิจัยของผู้วิจัยนั้นคือ แคมเปญ 

“Video ASMR ชงกาแฟ” เป็นแคมเปญที่บุคคลภายนอกนั้นได้เข้ามากดไลก์ กดแชร์ มีส่วนร่วม

และดึงดูดกลุ่มลูกค้าได้ดีท่ีสุดในท้ังหมด 5 แคมเปญที่ผู้วิจัยได้ทำ� ยังทำ�ให้ทาง Facebook ของ  

ร้านกาแฟ Mirt Roast x Brewsters มียอดผู้กดติดตามเพจเพิ่มมากขึ้นอีกด้วย

คำ�สำ�คัญ : ประสิทธิผล, แคมเปญโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Facebook, ธุรกิจร้านกาแฟ, กาแฟ 

Abstract

	 The effectiveness of digital marketing communications promoting the sale 

of Plant-based Milk drinks is being studied. A case study of Mitr Roast x Brewsters 

coffee shop to study the effectiveness of advertising campaigns on online platforms. 

On the coffee shop’s Facebook Fan Page platform to create awareness among the 

target group (Awareness) and press follow To make the store have an identity And 

become more widely known through participation and to study consumer needs 

in creating advertising campaigns through online platforms that can be adapted to 

suit the brand. To make it even more memorable and can increase sales for the 

coffee shop in the future. This research is experimental research by collecting data 

from an advertising campaign on the Facebook Fan Page platform to measure the 

effectiveness of Making an advertising campaign There were a total of 5 advertising 

	 Research has shown that different advertising campaign formats produce 

different results. In making each campaign, it is necessary to understand the target 

audience in order to create advertising campaign content that needs to be                         

communicated or distributed in a way that is interesting, attractive, and able to 

create recognition and awareness for the brand. The campaign that generated the 

best engagement in the researcher’s research was the “ASMR” campaign, which 

was the campaign that outsiders came to like, share, and engage with and attract 

the most customers. All 5 campaigns that the researcher conducted also made the 

Facebook of the Mirt Roast x Brewsters coffee shop increase in the number of                          

followers following the page as well.
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บทนำ�

	 ปจัจบัุนการทำ�ธุรกจิรา้นกาแฟ หรอื คาเฟน่ัน้ได้รบัความนยิมจากกลุม่ผูบ้รโิภคเพิม่มากขึน้ 

ส่วนหน่ึงนั้นมาจากพฤติกรรมของผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน ที่มีพฤติกรรมในการชื่นชอบการถ่ายรูป 

รีวิวร้านอาหาร ร้านคาเฟ่ ซึ่งเช่ือมโยงไปกับการใช้สื่อในโลกออนไลน์ที่ทำ�ให้เกิดรูปแบบของ                        

การท่องเที่ยวแบบใหม่เกิดขึ้น ที่สอดคล้องไปกับวิถีชีวิต รวมถึงเป็นสถานที่ ที่เหมาะแก่การพบปะ 

พดูคยุ และแลกเปลีย่นขา่วสารตา่งๆ ความนยิมของร้านกาแฟ หรือคาเฟ่นัน้ส่งผลใหค้นอืน่นัน้สนใจ

ทีจ่ะหนัมาทำ�ธรุกจิเหลา่นี ้และเปดิรา้นกาแฟและคาเฟ่เพ่ิมขึน้เปน็จำ�นวนมาก (จริญา ตรังคณินีาถ 

และคณะ, 2565) 

	 ร้านกาแฟถือว่าเป็นธุรกิจที่คนรุ่นใหม่สนใจกันเป็นอย่างมาก กาแฟนั้นเป็นเคร่ืองด่ืมที่               

คนทัว่โลกนนยิมมากท่ีสดุ โดยในสถิตคินไทยในปจัจบัุนคนนัน้บริโภคกาแฟเฉลีย่แลว้อยูท่ี ่300 แกว้

ต่อคนต่อปี  แต่ก็ยังมีการบริโภคน้อยกว่าประเทศอื่น ๆ  จำ�นวนร้านกาแฟในประเทศไทยเติบโตขึ้น 

ธุรกิจกาแฟของประเทศไทยเรานั้นมียอดส่งออกเป็นอันดับที่ 10-11 ของโลก จากข้อมูลของ ยูโร

มอนิเตอร์ เขาพบว่าการบริโภคกาแฟสดของคนไทยนั้นยังตํา่เมื่อเทียบกับประเทศอื่น ๆ ในโซน

ยุโรปพบว่ามีการบริโภคอยู่ที่ประมาณ 600 แก้วต่อคนต่อปี ในขณะที่ยอดสถิติของไทยนั้นอยู่ที่  

300 แก้วต่อคนต่อปี (วันวิสา ไกรแก้ว, 2563) 

	 นอกจากกาแฟแล้ว นมท่ีเราใช้ผสมในกาแฟ หรือนมทั่วไปนั้นยังมีคุณค่าทางโภชนาการ

อย่างมากมาย ช่วยซ่อมแซมส่วนท่ีสึกหรอภายในร่างกาย อีกทั้งยังช่วยในเรื่องของการเสริมสร้าง

ภูมิต้านทานให้แก่ร่างกายให้แข็งแรงอยู่ตลอดเวลา ถึงอย่างไรก็ตาม นมนั้นไม่ได้เป็นผลดีต่อ              

คนเอเชยีทกุคน เนือ่งจากในงานวจิยัหลายเล่มคน้พบวา่ คนเอเชยีและคนไทยส่วนใหญม่อีาการแพ้

แลคโตส (Lactose Intolerance) สาเหตเุหลา่นีม้าจากพนัธกุรรมทีม่ภีาวการณแ์พน้ ํา้ตาลแลคโตส 

(Lactose Intolerance) หรือการพร่องเอนไซม์แลคเตส (Lactase Deficiency) กล่าวคือ ภาวะ 

ที่ลำ�ไส้นั้นไม่สามารถผลิตนํา้ย่อยออกมาย่อยแลคโตสได้ ส่ิงเหล่านี้เป็นนํา้ตาลโมเลกุลคู่ท่ีพบมาก

ในนม ดังนั้นเมื่อนํา้ตาลแลคโตสท่ีไม่ถูกย่อยและไม่ได้ถูกดูดซึมผ่านลำ�ไส้เล็ก จะถูกย่อยโดย

กระบวนการหมกัทีล่ำ�ไสใ้หญ ่ทำ�ใหเ้กดิก๊าซในลำ�ไส้ส่งผลทำ�ใหม้อีาการทอ้งอดื ปวดท้อง และคล่ืนไส้

อาเจียน ดังนั้นนํา้ตาลที่ไม่ได้ย่อยจะดูดนํา้กลับเข้ามาสู่ลำ�ไส้ ทำ�ให้ท้องเสียถ่ายเหลว (Osmotic 

Diarrhea) โดยอาการเหล่านี้จะเกิดหลังจากที่มีการดื่มนมประมาณ 30นาที ถึง 2 ชั่วโมง และจาก

การทีก่ลุม่ผูบ้รโิภคบางกลุม่ไมส่ามารถยอ่ยแลคโตสได้ ทางผูท้ีผ่ลตินมววัจงึได้มกีารคดิและวางแผน

การจำ�หนา่ยผลติภณัฑ์นมววัท่ีปราศจากแลคโตส (Lactose Free) เพือ่ลดข้อจำ�กดัดังกลา่ว สำ�หรบั

กลุ่มผู้บริโภคที่ทานมังสวิรัติ หรือมีข้อจำ�กัดในเรื่องของการดื่มนมวัว ผลิตภัณฑ์นมจากพืชก็ได้              

เข้ามามีบทบาทและเข้ามาเป็นผลิตภัณฑ์นมทางเลือกให้แก่กลุ่มผู้บริโภค ซึ่งกลุ่มลูกค้าของคน                   

ที่เลือกดื่มนมทางเลือก (Plant-based Milk) เป็นกลุ่มลูกค้าที่มีคุณลักษณะที่แพ้นมวัว แพ้แลคโตส 

คนที่รักสุขภาพ เช่น กลุ่มผู้บริโภคท่ีกังวลเกี่ยวกับแคลเลอรี่ กังวลคอเลสเตอรอลที่ก่อให้เกิดโรค  
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ไขมันต่าง ๆ  และกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่นั้นเลือกดื่มนมทางเลือกเพราะ เป็นนมที่มีรสชาติอร่อย ทำ�ให้

อ่ิมท้องไม่แพ้กับนมวัว ตอบโจทย์ผู้บริโภคที่ไม่ทานเนื้อสัตว์ หรือผลิตภัณฑ์จากสัตว์ กลุ่มคนที่                  

ทานวีแกน และกลุ่มคนท่ีแพ้แลคโตส แต่ก็ยังไม่ได้เป็นที่นิยมหรือมีคนซ้ือมากมาย เพราะบางคน

นั้นยังไม่รู้ว่า นมทางเลือกนั้นมีประโยชน์อย่างไร และแตกต่างกับนมวัวอย่างไร การเติบโตของ

ผลิตภัณฑ์นมทางเลือกนั้นคาดว่าจะสูงมากกว่านมแบบดั้งเดิม หรือนมวัวทั่วไปที่เรารับประทาน

	 สือ่สงัคมเปน็เครือ่งมอืทีม่พีลังและมอีทิธพิลในกลุม่ของผูบ้ริโภค แนวคดิทฤษฎนีี ้ผู้วจัิยได้

นำ�มาใชใ้นการทำ�คอนเทนต ์แคมเปญโฆษณา ทางชอ่งทางเพจรา้นกาแฟ Mitr Roast x Brewsters 

เพื่อให้สื่อออนไลน์นั้นทำ�หน้าที่กระจายข้อมูลข่าวสาร สร้างการมองเห็น การรับรู้ให้ทั่วถึง รวมไป

ถึงในการเจาะกลุ่มเป้าหมาย หรือกลุ่มลูกค้าในบริเวณใกล้เคียง (อุไรพร ชลสิริรุ่งสกุล,2554)

	 แนวคิดสื่อสังคมออนไลน์ (Social media) เป็นสิ่งสำ�คัญมาก ที่จะช่วยในเรื่องของ                   

การสือ่สารขอ้มลูขา่วสารออกไปในทกุแพลตฟอร์ม การใชส้ือ่สงัคมออนไลนเ์พือ่กระจายข่าวสารนัน้ 

จะช่วยให้กระจายออกไปได้ไว และยังสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่เจ้าของแบรนด์กำ�หนดไว้ได้

โดยตรง ร้านกาแฟสามารถนำ�เสนอเนื้อหาข้อมูลต่างๆออกไป ไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบของภาพถ่าย 

วีดีโอ ความคิดเห็น กล่าวง่ายๆคือ มุมมองของตนเองต่อสายตาคนอื่น (สุวิมล วงศ์สิงห์ทอง, 2559)

	 สื่อสังคมออนไลน์จึงเป็นสื่อที่มีประสิทธิภาพและมีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้บริโภคเป็นอย่างมาก  

รวมทั้งทำ�ให้มีประสิทธิภาพแถมยังมี Data มากมายให้สามารถเก็บข้อมูลมาต่อยอดทางการตลาด

ได้อีกด้วยการกำ�หนดกลยุทธ์ด้าน Content จึงเป็นสิ่งสำ�คัญและเป็นสิ่งจำ�เป็นที่ละเลยไม่ได้                 

(กรัณย์พัฒน์ อิ่มประเสริฐ, 2565)

	 การตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) เป็นอีกรูปแบบของการสร้างเครื่องมือ

ทางการตลาดบนโลกออนไลน์ ถือว่าเป็นที่นิยมมากในรูปแบบใหม่ทางธูรกิจที่เจ้าของธุรกิจจะ

สามารถเขา้ถงึกลุม่เปา้หมายและไดร้ายไดเ้พิม่จากการทำ�การตลาดผา่นสือ่สงัคมออนไลน ์ผลสำ�รวจ

ของพฤติกรรมผู้บริโภคของสำ�นักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ พบว่าคนไทยนั้นนิยมขาย

ของผา่นทางชอ่งทางแพลตฟอรม์ Facebook เปน็จำ�นวนมาก ซึง่เหตุผลนัน่กค็อืเปน็ชอ่งทางทีง่่าย

ทีส่ดุ และสามารถทำ�การตลาดออนไลนไ์ดง้า่ยและกวา้งขวางมาก ซ่ึงการทำ�โฆษณาในแพลตฟอรม์ 

Facebook จะต้องทำ�อย่างต่อเนื่อง เพราะจะสามารถสร้างการรับรู้และเพ่ิมการเข้าถึง ทำ�ให้               

คนภายนอกนั้นรู้จักแบรนด์มากขึ้น Facebook จึงเป็นสื่อสังคมออนไลน์ที่นักธุรกิจทั้งขนาดเล็ก

และขนาดใหญ่สนใจในการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย และยังสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้

เป็นจำ�นวนมาก (บุณยภา โกวาภิรัต, 2563)		

	 การทีผู่บ้รโิภคนัน้จะซือ้สนิคา้หรือบริการชนดิใดชนดิหนึง่ ผู้บริโภคนัน้จะมรีะบบความคดิ 

หรือที่เราเรียกกันว่า กระบวนการการตัดสินใจซ้ือที่สอดคล้องกับพฤติกรรมการบริโภคของตน                

ในส่วนน้ี Kotler ได้จำ�ลองกระบวนการ “การตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภค” คือแบบจำ�ลอง 5A’s             

ซึ่งถือว่าเป็นส่วนสำ�คัญต่อการตลาดในปัจจุบันเป็นอย่างมาก เพราะเป็นสิ่งท่ีเข้ามาช่วยเสริม

กระบวนการ การตัดสินใจ ในการที่จะเลือกใช้หรือเลือกซ้ือสินค้าชนิดใดชนิดหนึ่ง ไม่ว่าจะเป็น              

จากการแนะนำ�หรือการบอกต่อ กระบวนการตัดสินใจนี้จึงมีความสำ�คัญต่อแบรนด์หรือเจ้าของ

ธุรกิจในยุคปัจจุบัน การตลาดจึงควรให้ความสำ�คัญกับแนวคิดและทฤษฎีของ Kotler (Kotler,                  
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P & Keller, K. L. 2011) การสือ่สารการตลาดดิจิทัล คอืการสือ่สารทางด้านการตลาดท่ีมีการพัฒนา

มาจากเดิมแล้ว คือการใช้ช่องทางออนไลน์ในการทำ�สื่อสารกับผู้บริโภค สื่อออนไลน์นั้นจะมีระบบ

การกรอกรหัสเพ่ือป้องกันและสามารถระบุตัวตนของผู้ใช้งาน เป็นอีกหนึ่งเหตุผลที่นักการตลาด

สามารถสื่อสารแบบ Two way communication กับลูกค้าได้สะดวก ซึ่งผู้วิจัย ก็ได้ใช้แนวคิด               

ด้านการสื่อสารการตลาดดิจิทัลผ่าน เพจ Facebook ของร้านกาแฟ Mitr Roast x Brewsters 

เพื่อให้เป็นอีกหนึ่งช่องทางท่ีสามารถสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าและทำ�ส่ือต่างๆออกไปได้ไวและรวดเร็ว

มากขึ้น (Wertime และ Fenwick,2008)

	 การตลาดดจิทัิลในปัจจบัุนถูกนำ�มาใชเ้พือ่เพิม่การรบัรู ้(Awareness) เกีย่วกับตลาดอาหาร

ในกลุ่มโปรตีนทางเลือก (Plant-based Foods) เนื่องจากมีคนที่เข้าถึงและใช้ Social มากขึ้น                    

เพื่อหาข้อมูลสินค้าและบริการ รวมไปถึงการซื้อในช่องทางออนไลน์  ดังนั้นร้านกาแฟ Mitr Roast 

x Brewsters จึงตระหนักถึงพฤติกรรมผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน ไม่ว่าจะเป็น การแพ้แลคโตส, การที่

ผู้บริโภคหันมาดูแลสุขภาพมากขึ้นเพราะอยากสุขภาพดี หรือการลดการบริโภคเน้ือสัตว์เพื่อช่วย

เหลือสิ่งแวดล้อม รวมไปถึงในเรื่องของการใช้การตลาดดิจิทัล เข้ามาช่วยกระตุ้นยอดขายโดยการ

เพิ่มการมองเห็น การรับรู้ และการมีส่วนร่วมของแบรนด์ให้มากขึ้น เช่น การทำ� Content ออกไป

ในรปูแบบทีห่ลากหลาย หรอืการทำ�แคมเปญโฆษณาลงบนชอ่งทางแพลตฟอรม์ตา่ง ๆ  ทีท่างแบรนด์

มีเพื่อที่จะให้แบรนด์นั้นเป็นที่น่าจดจำ� รวมไปถึงเพิ่มยอดขายให้แก่แบรนด์ และนำ�ไปสู่การเป็นที่

รู้จักของคนมากขึ้น 

	 นี่จึงเป็นเหตุผลท่ีทำ�ให้ผู้วิจัยทำ�แคมเปญเพื่อกระตุ้นยอดขายและสร้างการรับรู้การมอง

เห็นของ เครื่องดื่มกาแฟท่ีผสมนมทางเลือก (Plant-based milk) จุดประสงค์คือเพื่อต้องการท่ี                  

จะใหผู้บ้รโิภคไดเ้ขา้ใจ รบัรูถ้งึประโยชนข์องนมทางเลือก วา่มคีวามแตกต่างกบันมววัทัว่ไปอยา่งไร 

อกีทัง้ยงัอยากทีจ่ะกระตุน้ยอดขายใหแ้ก่รา้นกาแฟ เพราะทางร้านน้ันตอ้งการทีจ่ะใหเ้มนเูครือ่งดืม่

ที่ผสมนมทางเลือกนั้นมียอดขายที่เพิ่มมากขึ้นด้วยเช่นกัน (FIC, 2566)

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย

	 1. เพื่อศึกษาประสิทธิผลในการทำ�โฆษณาผ่านแพลตฟอร์ม Facebook ในการสร้าง                  

การรบัรูไ้ปยงักลุม่เป้าหมาย (Awareness) และการติดตาม เพ่ือทำ�ใหแ้บรนด์มีตัวตนและเปน็ท่ีรูจ้กั

ผ่านการมีส่วนร่วม (Engagement) โดยวัดผลจากจำ�นวนการเข้าถึง (Reach) และการแสดงผล 

(Impression) 

	 2. เพือ่ศกึษาความตอ้งการของผูบ้รโิภคตอ่การสร้างแคมเปญการโฆษณาผา่นแพลตฟอรม์

ออนไลน์ ที่สามารถนำ�มาปรับใช้ให้เหมาสมกับแบรนด์เพื่อที่จะสามารถเพิ่มยอดขายให้แก่แบรนด์ 

วิธีการศึกษา

	 • ประเภทของงานวิจัยเป็นงานวิจัยเป็นงานวิจัยเชิงทดลอง (Experimental Research) 

โดยผ่านกระบวนการของการทำ� Ads manager Facebook จากการทำ�แคมเปญผา่นแพลตฟอร์ม 

Facebook และเก็บข้อมูลผ่านการทำ�แคมเปญโฆษณาในช่องทาง Facebook และสัมภาษณ์                    
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กลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการร้านกาแฟเป็นประจำ� เพื่อนำ�ข้อมูลที่ได้มาทำ�แคมเปญโฆษณาผ่าน

กระบวนการของการทำ� Ads manager Facebook ผ่านช่องทาง Facebook

	 • กลุ่มตัวอย่างคือกลุ่มผู้บริโภคที่เคยได้เข้ามาใช้บริการ ร้าน Mitr Roast x Brewsters 

และผู้ที่ใช้งานของแพลตฟอร์ม Facebook ที่มีความสนใจในเรื่องที่เกี่ยวกับเครื่องดื่มกาแฟ และ

กลุ่มคนที่เลือกดื่มนมทางเลือก (Plant-based Milked) สำ�หรับคนที่แพ้นมวัว แพ้แลคโตส และ                 

รักสุขภาพ รักการออกกำ�ลังกาย คนที่ทานวีแกน หรือคนที่ไม่ได้บริโภคเนื้อสัตว์  ที่มีช่วงอายุ                    

24-40 ปี จำ�นวน 10 คน

	 โดยมีแคมเปญท้ังหมด 5 แคมเปญ แคมเปญที่กระตุ้นยอดขายและสร้าง Awareness                   

ให้ทางร้านกาแฟ 3 แคมเปญ และ แคมเปญที่กระตุ้นยอดขายและสร้าง Awareness ให้กับนม                     

ทางเลือก 2 แคมเปญ ทั้งหมดจะเป็นการทำ�โฆษณาผ่านการใช้ Image Ads มีเนื้อหาพร้อมรูป

ประกอบดังนี้ 

Campaign 1: Awareness Content + Promotional Content 

แคมเปญนีต้อ้งการท่ีจะสรา้งการรบัรู ้เพือ่ใหท้างรานกาแฟเปน็ทีรู่จ้กัมากขึน้ผา่นการ

ร่วมกิจกรรมใน Facebook Fan Page ช่วงเวลาในการลงโพสต์เริ่มตั้งแต่วันที่                        

13 - 19 มีนาคม 2566 งบประมาณทั้งหมด 1,000 บาท 

										        

Campaign 2: Question & Opinion Content + Promotional Content

 แคมเปญนีต้อ้งการใหผู้บ้รโิภคนัน้ไดเ้ขา้มามสีว่นรว่มกบัโพสตท์างหนา้เพจ ชว่งเวลา

ในการลงโพสต์เริ่มตั้งแต่วันที่ 20-26 มีนาคม 2566 งบประมาณทั้งหมด 1,350 บาท

										        

Campaign 3: Promotional Content 

เป็นแคมเปญ Organic ท่ีต้องการจะส่งเสริมการขายให้แก่ทางร้าน โดยการนำ�เมนู 

signature ของทางร้านมาทำ�โปรโมชั่น ช่วงเวลาในการลงโพสต์เริ่มตั้งแต่วันที่                 

27-31 มีนาคม 2566 

										        

Campaign 4: Solvable & Beneficial Content 

เป็นแคมเปญท่ีตอ้งการจะสรา้งการรบัรูแ้ละใหค้วามรูเ้กีย่วกบันมแพลนตเ์บส (Plant-

based Milk) ช่วงเวลาในการลงโพสต์เริ่มตั้งแต่วันที่ 20 มีนาคม – 6 เมษายน 2566 

งบประมาณทั้งหมด 1,350 บาท 

										        

Campaign 5: Awareness Content + Video Content 

เป็นแคมเปญ Organic ที่จะต้องการจะสร้างการรับรู้ผ่านการทำ�คลิปวีดีโอ กลุ่ม                          

ผู้บริโภคจะได้เห็นว่าผลิตภัณฑ์นมทางเลือกนั้นสามารถทานร่วมกับนํา้ชนิดอื่นได้                 

ช่วงเวลาในการลงโพสต์เริ่มตั้งแต่วันที่ 31 มีนาคม – 6 เมษายน 2566 
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ผลการศึกษา

	 ผลการศึกษาพบว่าในส่วนของแคมเปญที่กระตุ้นยอดขายและสร้าง Awareness ให้ทาง

ร้านกาแฟ ยอดการเข้าถึงของกลุ่มเป้าหมาย ในด้านของการสร้างการรับรู้ให้กับแบรนด์ การแสดง

ผล และจำ�นวนคนที่เข้าถึง ตัวแคมเปญที่ได้ผลลัพธ์มากท่ีสุดคือ Campaign 1: Awareness                     

Content + Promotional Content ชื่อแคมเปญว่า “ลุ้นรับเครื่องดื่มฟรี ! จากร้าน Mitr Roast 

x Brewsters” เป็นแคมเปญท่ีมีจำ�นวนเข้าถึง 82,791 คน ซ่ึงแคมเปญน้ีเป็นการทำ� Content                              

ที่มีคำ�อธิบายประกอบในรูปภาพ ซึ่งมีการอธิบายรายละเอียดต่างๆของแคมเปญลงบนรูปภาพ                       

ได้ลงทางช่องทางแพลตฟอร์มของทางเพจ Mitr Roast x Brewsters เป็นแคมเปญแรกที่ได้ทำ�

แคมเปญโฆษณาออกไป เพราะทางร้านยังไม่เคยได้ทำ�แคมเปญในรูปแบบของ Promotion ทำ�ให้

เราสามารถเพิ่มการมีส่วนร่วมมากขึ้นให้กับทางแบรนด์ รวมไปถึงเพิ่มการรับรู้และยอดกดไลก์เพจ

ทางช่องทางแพลตฟอร์ม Facebook ซึ่งเนื้อหาท่ีได้ลงไปนั้นมีข้อความท่ีกระชับ เข้าใจง่าย และ

ทำ�ใหเ้กิดความรูส้กึทีค่นภายนอกนัน้ตอ้งการจะมส่ีวนร่วมไปกับทางแบรนด์ เชน่ การเขา้มาจับฉลาก

เพื่อลุ้นรับเครื่องดื่มฟรี ซึ่งเป็นการกระตุ้นกลุ่มเป้าหมายให้คนสนใจอยากที่จะเข้ามาดูโพสต์นี้ และ

แคมเปญนี้สามารถดึงดูดกลุ่มเป้าหมายได้ดี 

	 ในสว่นของแคมเปญทีก่ระตุน้ยอดขายและสรา้ง Awareness ใหก้บันมทางเลอืก แคมเปญ

ทีไ่ดผ้ลลพัธม์ากทีส่ดุคอื Campaign 5: Awareness Content + Video Content ซึง่เปน็แคมเปญ 

Organic ชื่อแคมเปญว่า “ASMR ชงกาแฟ” เป็นแคมเปญท่ีสร้าง Awareness Content และ 

Video Content ให้กับทางแบรนด์ ซึ่งมีจำ�นวนคนมากดไลก์เพจเพ่ิมข้ึนถึง 135 คน ยังสร้าง                   

การรับรู้ และมีการเข้าถึงเพิ่มขึ้น ซึ่งดูได้จากยอดวิว บุคคลภายนอกได้เข้าถึงคลิปนี้และได้ดูไปถึง 

1.1K ซึ่งเป็นคลิปท่ีสร้างยอดวิวให้กับทางร้านมากที่สุด และทำ�ให้มีผู้บริโภคมาสั่งเครื่องดื่มตาม                 

ในคลปิวดีโีอ แคมเปญนีจ้ะมกีารแสดงใหเ้หน็วา่ผลิตภณัฑ์นมทางเลือกนัน้สามารถทานกบัเมนอูะไร

ก็อร่อยและดูน่าทาน นอกจากความอร่อยแล้วยังมีคุณประโยชน์มากมายไม่แพ้กับนมวัว 

อภิปรายผล 

	 การทำ�แคมเปญโฆษณา แคมเปญที่ทำ� Content ในรูปแบบคำ�อธิบายประกอบรูปภาพ 

เพื่อสร้างการรับรู้แบรนด์ (Brand Awareness) บนช่องทางแพลตฟอร์ม Facebook ที่มีทั้งหมด 

3 ชุด ส่งผลต่อจำ�นวนการเข้าถึง การแสดงผล และยอดจำ�นวนคนที่มากดไลก์ Facebook Fan 

Page ของทางร้าน Mitr Roast x Brewsters ที่แตกต่างกันไป มีผลมาจากระยะเวลาในการทำ�

แคมเปญ รวมไปถึงรูปแบบ Content ไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบของ คำ�อธิบายประกอบรูปภาพ หรือ 

Video Content ในเชิงของการทำ�แคมเปญเพ่ือสร้างการรับรู้ให้แก่แบรนด์ และให้แบรนด์เป็น                    

ที่น่าจดจำ�ในสื่อสังคมออนไลน์ จะต้องใช้ระยะเวลาในการทำ�แคมเปญโฆษณาออกไปในระยะยาว

เพื่อสร้างการรับรู้ให้บุคคลภายนอกได้เห็นซ ํา้ๆปัจจุบันร้านกาแฟ ไม่ว่าจะเป็นร้านกาแฟหรือธุรกิจ

ต่าง ๆ ต้องสร้างจุดเด่นให้แก่แบรนด์ของตนเพ่ือท่ีจะดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาสนใจ จากท่ีผู้วิจัยได้                     

ทำ�แคมเปญโฆษณาออกไป ทำ�ให้รู้ว่าพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายในการใช้สื่อออนไลน์ของ

แพลตฟอร์ม Facebook นั้นเข้ามาสนใจในส่วนที่เขารู้สึกว่าเขาจะมีส่วนร่วมไปกับแบรนด์ เช่น 
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แคมเปญ ลุ้นรับเครื่องดื่มฟรี เพียงแค่เข้ามาจับฉลากภายในร้าน แต่ก็ยังไม่สามารถที่จะดึงดูด                   

กลุ่มเป้าหมายมาได้ทุกคนถึงแม้ทุกคนจะเห็นตัวแคมเปญนี้ก็ตาม

	 พบว่า การทำ�แคมเปญโฆษณาที่ทำ� Content ในรูปแบบที่มีคำ�อธิบายประกอบในรูปภาพ 

และ Video Content เพื่อสร้างการมีส่วนร่วมของแบรนด์ บนช่องทางแพลตฟอร์ม Facebook                    

ทีม่ทีัง้หมด 2 ชดุ สง่ผลตอ่จำ�นวนการเขา้ถึง การแสดงผล และยอดจำ�นวนคนทีม่ากดไลก ์Facebook 

Fan Page ของทางร้าน Mitr Roast x Brewsters ที่แตกต่างกันไป มีผลมาจากระยะเวลาในการ

ทำ�แคมเปญ รวมไปถึงรูปแบบ Content เช่นกัน ตัว Video Content ที่เป็น “ASMR ชงกาแฟ” 

จะเหน็ไดช้ดัวา่มยีอดจำ�นวนคนมากดไลกเ์พจเพ่ิมขึน้ และยอดคนดูทีเ่พิม่มากขึน้ Video Content 

เป็นที่นิยมมากในปัจจุบัน รูปแบบ Video Content ที่ทางผู้วิจัยได้ทำ� จะเป็นรูปแบบ ASMR ที่มี

คนชงกาแฟ เป็นคลิปท่ีสามารถเพ่ิมการมองเห็น และดึงดูดกลุ่มลูกค้าได้เป็นอย่างดี ในส่วนนี้                     

ทางเจ้าของร้านกาแฟ Mitr Roast x Brewsters รู้สึกชื่นชอบ Video Content นี้เป็นอย่างมาก 

จนได้มีการบอกให้พนักงานภายในร้าน ทำ�คลิป Video Content รูปแบบ ASMR และคิดค้น 

Video Content รูปแบบใหม่ๆออกมานับตั้งแต่คลิป “ASMR ชงกาแฟ” ได้โพสต์ลงไป 

	 แนวคดิสือ่สงัคมออนไลน ์(Social media) จงึถอืวา่เปน็สิง่สำ�คญัมาก ทีจ่ะชว่ยในเรือ่งของ

การสื่อสารข้อมูลข่าวสารออกไป การตลาดดิจิทัลจึงเป็นทางเลือกหนึ่งในการที่จะสร้างการรับรู้                   

ให้เกิดขึ้นกับร้านกาแฟ Mitr Roast  x Brewsters และยังสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่เจ้าของ

แบรนดก์ำ�หนดไวไ้ดโ้ดยตรง ซึง่การทำ�การตลาดบนสือ่สงัคมออนไลนผ์า่นทางชอ่งทางแพลตฟอรม์ 

Facebook Fan Page จะเป็นการสื่อสารแบบสองทาง หรือ Two way communication ที่จะ

ชว่ยเสรมิในเรือ่งของการตอบสนองตอ่ความต้องการในกลุม่เปา้หมายเปน็อยา่งด ีร้านกาแฟสามารถ

นำ�เสนอเนื้อหาข้อมูลต่างๆออกไป 

	 จากการที่ผู้วิจัยได้ทำ�แคมเปญท้ังหมด 5 แคมเปญ ในช่องทางแพลตฟอร์ม Facebook 

ทำ�ให้ช่องทาง Facebook Fan Page ร้านกาแฟ Mitr Roast x Brewsters มีจำ�นวนคนเข้าถึงและ

สนใจเพิ่มมากขึ้น จึงสามารถสรุปได้ว่าการท่ีผู้วิจัยได้ทำ�การทำ�แคมเปญโฆษณาออกไปผ่านทาง                

ช่องทาง Facebook Fan Page สามารถตอบโจทย์ของวัตถุประสงค์ได้ในแง่ของการทำ�ให้เกิดการ

รบัรูข้องแบรนด์ และการมีสว่นรว่ม ในดา้นของการทีม่จีำ�นวนคนกดไลกเ์พจเพิม่มากขึ้น เพื่อทำ�ให้

มีจำ�นวนผู้คนที่เข้ามาสนใจมากกว่าเดิม จากการทำ� Content ทั้งหมด 5 Content ที่มีรูปแบบ      

แตกตา่งกนัออกไป ผลการศกึษาพบวา่หลังจากท่ีผู้บริโภคได้รู้ข้อมลูเกีย่วกบันมแพลนต์เบส (Plant-

based Milk) ก็ทำ�ให้ผู้บริโภคหันมาสนใจบริโภคนมแพลนต์เบส (Plant-based Milk) มากขึ้น 

	

ข้อเสนอแนะ 

	 ข้อเสนอแนะเพื่อการนำ�ไปปรับใช้กับร้าน Mitr Roast  x Brewsters

	 • ทางร้านควรมีการทำ� Video Content ลงอย่างน้อยอาทิตย์ละ 2-3 คลิป เพื่อสร้าง                       

การรับรู้ให้แก่แบรนด์ คิดค้น Content ที่สามารถดึงดูดคนให้สนใจที่นอกเหนือไปจาก ASMR 

Content แบรนด์ต้องทำ�แคมเปญในรูปแบบของ Promotional Content กิจกรรมลด แลก แจก 

แถม ควรมีการเพิ่ม หรือการแถมแต่มีราคาที่เท่าเดิมจากต้นทุนของทางร้านที่ทางร้านได้ตั้งไว้                 
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ตั้งแต่แรก ในส่วนนี้จะสามารถสร้างการรับรู้แบรนด์ การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย และสามารถเพ่ิม               

ยอดขายในอนาคตได้ หากเราลง Content แล้วเราก็ทำ�การยิงแคมเปญโฆษณา Engagement                    

ก็จะเพ่ิมขึ้นอย่างแน่นอน ยกตัวอย่างเช่น “เช็ค ถ่าย ฟรี” รายละเอียดแคมเปญคือ เม่ือลูกค้า       

Check In และถ่ายรูปคู่เครื่องดื่มของทางร้าน Mitr Roast x Brewsters แล้วโพสต์ลงทางช่องทาง 

Facebook ก็รับครัวซองฟรีไปเลย 1 ชิ้น ภายในวันที่ 3-6 มีนาคม เท่านั้น

	 • ทางแบรนด์ควรทำ� Album Content เป็นอัลบั้มที่รวบรวมรูปเครื่องด่ืมของทางร้าน                  

เพื่อให้กลุ่มลูกค้านั้นได้รับรู้ว่าทางร้านมีเมนูอะไรที่น่าสนใจ โดยเราสามารถออกแบบ Content                 

ให้ออกมาสนุก และสามารถสร้างการมีส่วนร่วม ผู้วิจัยเห็นว่าทางร้านกาแฟ Mitr Roast x                        

Brewsters ควรเพิม่ชอ่งทางบนแพลตฟอรม์ออนไลน ์เช่น Instragram, Tiktok เพือ่สรา้งกลุม่ลกูคา้

รายใหม่ สร้างการมองเห็น การรับรู้ การมีส่วนร่วมและสามารถเพิ่มยอดการติดตามให้แก่แบรนด์

ผู้วิจัยคิดว่าในปัจจุบันการทำ�แคมเปญโฆษณาแค่เพียงช่องทางแพลตฟอร์ม Facebook นั้นยัง                 

ไมเ่พยีงพอ ต่อการสรา้งการมองเหน็ การรบัรู ้และการมสีว่นรว่มใหแ้กแ่บรนด ์เพราะในยคุปจัจบุนั

บางคนกไ็มไ่ดม้ชีอ่งทางแพลตฟอรม์ Facebook ไวเ้ลน่ ในปจัจบุนัแพลตฟอรม์ทีค่นยคุใหมน่ยิมใช้

กันเพื่อสร้างยอดขาย ก็คือ แพลตฟอร์ม TikTok คลิปส่วนใหญ่นั้นไปสู่วงกว้างได้อย่างรวดเร็ว                        

ผู้วิจัยจึงมองว่าทางร้านควรเพิ่มช่องทางแพลตฟอร์มออนไลน์ต่าง ๆ ไปด้วย

	

	 ข้อเสนอแนะสำ�หรับงานวิจัยในอนาคต 

	 • ผลการศึกษาเพื่อนำ�ไปปรับใช้ในการทำ�ธุรกิจร้านกาแฟ หรือการทำ�วิจัยสำ�หรับธุรกิจ                

ร้านกาแฟในอนาคตได้ในระดับหนึ่ง นอกเหนือไปจากนี้ผู้วิจัยเล็งเห็นว่ายังสามารถขยายเนื้อหา                 

ผลการศึกษาออกไปในด้านอ ืน่ ไๆด้อีก เช่น การศึกษาเครื่องดื่มชนิดอื่นเพิ่มเติม เพื่อที่จะให้ทราบ

ถึงความต้องการของผู้บริโภคได้ลึกยิ่งขึน้ เช่นการดื่มกาแฟกับนมชนิดอืน่ การศึกษา การสัมภาษณ์ 

รวมไปถึงการเก็บข้อมูล ที่ไม่ใช่เพียงแค่ร้านกาแฟ Mitr Roast x Brewsters เพ่ือให้ทราบถึง

พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องดื่ม สุดท้ายคือควรศึกษาธุรกิจในกลุ่มธุรกิจที่ใกล้เคียงกัน เพื่อให้ทราบถึง

พฤติกรรมของผู้บริโภคหลาย ๆ กลุ่ม เป็นต้น 
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