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บทคัดยอ 

งานวิจัยในครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาประสิทธิผลการโฆษณาของแพลตฟอรมท่ีมีผลตอการรับรูแบรนดและการเขาถึงของ

ผูบริโภคผานอินสตาแกรม เฟซบุก และไลน กรณีศึกษารานคาออนไลน ภายใตแบรนด Classicpe.bkk เปนการวิจัยเชิงทดลอง

(experimental base research) โดยผูวิจัยไดทําการทดลอง โดยการยิงโฆษณาผาน 3 แพลตฟอรม (Instagram, Facebook, Line 

Ads Platform) จํานวนสองครั้ง ทดสอบครั้งละ 14 วัน โดยมีเน้ือหาท่ีแตกตางกันในการยิงโฆษณาท้ังสองครั้ง โดยครั้งแรกโฆษณา 

ระหวางวันท่ี 1-14 กันยายน 2564 เน้ือหาในการโฆษณาเก่ียวกับสีของสินคา และมีสวนลดรอยละ 10 ของราคาสินคาเปนจุดดึงดูด 

สายตา และครั้งท่ีสองโฆษณาระหวางวันท่ี 1-14 ตุลาคม 2564 เน้ือหาเก่ียวกับรายละเอียดของสินคา โดยมีราคาหลังลดราคาแลวมา

เปนจุดดึงดูดสายตา การโฆษณาท้ังสองครั้งจะใชงบประมาณท่ีเทากัน คือวันละ 75 บาท งบประมาณท้ังหมด 6,300 บาท และ

กลุมเปาหมายในการโฆษณาท่ี เหมือนกันท้ัง 3 แพลตฟอรม ผลวิจัยพบวา แพลตฟอรมโฆษณาท่ีมีผลตอการรับรูแบรนด (brand 

awareness) และการเขาถึง (reach) ของผูบริโภคมากท่ีสุด คือแพลตฟอรมไลน (Line Ads Platform) รองลงมา คือแพลตฟอรม

อินสตาแกรม (Instagram) และแพลตฟอรมมีผลตอการรับรูแบรนดและการเขาถึงของผูบริโภคมากท่ีสุด คือแพลตฟอรมเฟซบุก 

(Facebook) โดยแพลตฟอรมไลน (Line Ads Platform) ใชงบประมาณนอยท่ีสุด และสามารถสรางการรับรูแบรนด การเขาถึง และ

ยอดขายไดมากท่ีสุดเมื่อเทียบกับแพลตฟอรมอินสตาแกรม (Instagram) และเฟซบุก (Facebook) ซึ่งงานวิจัยน้ี จะเปนประโยชนตอ

ธุรกิจเสื้อผาสไตล Satorial ในการทําการตลาดออนไลนตอไปในอนาคต 
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Abstract 

The purpose of this research is study of comparative advertising effectiveness in terms of awareness and reach 

of customer through Instagram, Facebook and Line Ads Platform a case study of online shop Classicpe.bkk. This 

research is experimental base research, the researcher manage an experiment by shooting advertisement through 

3 platforms which are Instagram, Facebook and Line Ads Platform twice a time. The experiment test 14 days each 

time with different content in twice advertisement that we shoot for online shop Classing.bkk. The first time was 

advertised between 1 September 2021 and 14 September 2021, Content in advertising about the color of the 

product and discount percentage for attractive customer interest. The second time was advertised between  

1 October 2021 and 14 October 2021, the content in second advertising is about product details with the price 

after discount for attractive customer. In both advertisements use the same budget is 75 baht per day, all of the 

budget is 6,300 baht and the same advertising target across all three platforms. The research found that most 

impact platform on brand awareness and reach of consumers is the Line Ads Platform followed by the Instagram 

and Facebook platform. The Line Ads Platform use the least budget and generate the most brand awareness, 

reach and sales when compared with Instagram platform and Facebook platform so this research will be benefit 

to sartorial style clothing in online marketing in the future. 
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1) บทนํา 

1.1) ความเปนมา 

ปจจุบันการดําเนินชีวิตของคนในสังคมโลกและสังคมไทยท่ีมี

การเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตเปนอยางมาก เพราะมนุษยตองรูจัก

การเอาตัวรอด โดยการพ่ึงเทคโนโลยีท่ีเขามาเปนสวนหน่ึงใน 

ชีวิตประจําวัน โดยเฉพาะเรื่องการตลาดออนไลนท่ีมีการพัฒนา

อยางกาวกระโดดในปจจุบัน ผูคนสวนใหญเริ่มหันมา ใชสื่อสังคม

ออนไลนในการสื่อสารขอมูลถึงกันมากข้ึน ซึ่งในชวงเริ่มแรกการ

ใชสื่อสังคมออนไลน มักใชในลักษณะของการสื่อสารระหวาง

บุคคล ทําการสื่อสารกันระหวางตนเองกับคนรูจักใกลตัว จากน้ัน

ไดมีการขยายการประยุกตใชสูภาคธุรกิจและการทําการตลาด

ผานชองทางออนไลน ซึ่งไดรับการตอบรับจากผูคนอยางกวาง 

ขวาง ดวยการใชแพลตฟอรมออนไลนตาง ๆ เชน Facebook, 

Instagram, Line ในการทําธุรกิจและการสรางแบรนด แนวโนม

แสดงใหเห็นวาการเติบโตของการชอปปงออนไลนจะไมหายไป

และแบรนดตาง ๆ จําเปนตองปรับตัวเขาสูยุคดิจิทัล เพ่ือสราง

ประสบการณท่ีดีท่ีสุดเทา ท่ีจะเปนไปได เมื่อป 2019 เกิดการ

ระบาดของโรคโควิด 19 ทําใหในหลาย ๆ พ้ืนท่ีท่ัวโลก มีการล็อก

ดาวนและคนสวนใหญตองทํางานและใชชีวิตอยูท่ีบานทําให

พฤติกรรมการใชชีวิตประจําวันของผูคนเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม

อยางสิ้นเชิง และการซื้อสินคาทางชองทางออนไลนไดเขามาเปน

สวนหน่ึง ในชีวิตประจําวันของผูบริโภค เน่ืองจากสวนใหญตอง

ทํางานและใชชีวิตอยูท่ีบาน จึงทําใหเกิดแนวโนมในการซื้อสินคา

ผานทางชองทางออนไลน ตลอดป 2020 ตลาดอีคอมเมิรซเตบิโต

ไมหยุด และเกิดการแขงขันรุนแรง เน่ืองจากผูใหบริการรายใหม ๆ 

เขามาเลนในตลาดออนไลนเพ่ิมมากข้ึน ทําใหผูประกอบการ

จํานวนมาก ตองปรับแผนรุกธุรกิจออนไลนเต็มสูบ เพ่ือตอบ

โจทยผูบริโภคตรงกับไลฟสไตลวิถีชีวิตใหม (new normal) เปน

แรงผลักดันทําใหตลาด อี-คอมเมิรซไทยป 2021 แขงขันกันอยาง

รุนแรง ทุกธุรกิจตองผลักดันตัวเองใหมีตัวตนและอยูรอดบนโลก

ออนไลน ผูคนมีพฤติกรรมการซื้อเครื่องแตงกาย ผานชองทาง

ออนไลนมากข้ึน ในตลาดออนไลนลูกคามีตัว เลือกอยาง

หลากหลาย สินคาประเภทเดียวกัน แตมีหลากหลายแบรนดให

ลูกคาเลือกซื้อ และมีการตั้งราคาท่ีไมไดตางกัน ใชภาพลักษณะท่ี

คลายกัน ในการทําการโฆษณา ในชวงการระบาดของโรคโควิด

พบวา ผูบริโภคคนหาสินคา หรือ Search ผานออนไลนมากข้ึน 

และผูบริโภคมักตัดสินใจซื้อสินคาจากแบรนดท่ีเคยเห็นผานตา 

และเกิดการคุนชิน (BEST Express Thailand, 2020) กอนจะ

ตัดสินใจซื้อสินคาผูซื้อจะใชการคนหา (search) ขอมูลกอน

ตัดสินใจซื้อเชนกัน เพราะฉะน้ันหากธุรกิจออนไลนใด ยังไมมี

ชองทางแนะนําสินคา หรือวางระบบซื้อ-ขายออนไลนรองรับ 

เทากับเสียโอกาส เมื่อมีผูประกอบการเขามาแยงสวนแบงตลาด

ออนไลนเพ่ิมมากข้ึน ทําใหแบรนดตาง ๆ ตองเรงทําการตลาด 

เพ่ือใหลูกคารับรูถึงแบรนดของตนเอง ผูประกอบการควรสรางให

ผูบริโภครูจักผลิตภัณฑ สรางการรับรูแบรนด (brand awareness) 

เปนการทําใหผูบริโภครูจักรานคาผานการประชาสัมพันธ การทํา

โฆษณา เพ่ือตอกย้ําอยางตอเน่ือง เพราะพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคจะใหความสําคัญในเรื่องของ

ช่ือเสียงของแบรนด และมีทัศนคติท่ีดีกับแบรนดท่ีเคยเห็นผานตา

มากกวาแบรนดท่ีไมเคยรูจักมากอน เมื่อธุรกิจตองปรับตัวเขาสู

การทําการตลาดออนไลนมากข้ึน จึงปฏิเสธไมไดเลยวาการสราง

การรับรูแบรนด เปนสิ่งจําเปนของทุกธุรกิจบนรานคาออนไลน 

เพราะการสรางการรับรูแบรนดจะเปนกระบวนการแรกในการ

สรางตัวตนบนโลกออนไลน เปนการท่ีทําใหกลุมเปาหมายรับรู

ตัวตนของแบรนด บงบอกถึงเอกลักษณ และทําใหเกิดการคุนชิน 

และเกิดการจดจํา 

การสรางการรับรูแบรนดเปนการดึงดูดใหกลุมเปาหมาย

อยากมาใชบริการ หรืออยากซื้อสินคา ดังน้ันการทําการตลาด

ออนไลน การยิงโฆษณาผานแพลตฟอรมโซเชียลมีเดียจึงเขามา

เปนเครื่องมือหลักในการเขาถึงผูบริโภค รวมถึงความกาวหนา

ของเทคโนโลยีชวยใหการทําการตลาดทางชองทางออนไลน หรือ

แมแตการขายของผานทางชองทางออนไลนเติบโตข้ึนอยาง

รวดเร็ว และเครื่องมือสําคัญท่ีใชในการทําการโฆษณา คือการยิง

โฆษณา เน่ืองจากเปนชองทางการโปรโมตสินคาบนชองทาง

ออนไลนท่ีไดผลคอนขางดี เพราะสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายได

โดยงาย รวมถึงชวยเพ่ิมโอกาสในการซื้อสินคาไดมากข้ึน เชน 

เดียวกับแบรนด Classicpe.bkk เปนแบรนดเสื้อผาสไตลซารทอ

เรียล (sartorial) และเปนแบรนดเสื้อผาออนไลนท่ีเพ่ิงเปดตัวบน

โลกดิจิทัล เปนแบรนดขายสินคาเฉพาะชองทางออนไลนเทาน้ัน 

โดยเริ่มตนจากความช่ืนชอบใน Classic Menswear แตใน

ประเทศไทยหาเสื้อผาสไตลน้ีคอนขางยาก โดยสวนใหญเสื้อผา

สไตลซารทอเรียลจะมีราคาคอนขางสูง และหากตองการใสเสื้อผา

สไตลน้ี อาจจะตองเดินทางไปซื้อท่ีหนารานเทาน้ัน และยังไม

คอยเปนท่ีรูจักในกลุมผูชายไทย 

จากความเปนมาและความสําคัญของปญหาขางตน ผูวิจัยได

เล็งเห็นถึงปญหาของการทําโฆษณาผานสื่อออนไลนของแบรนด 
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Classicpe.bkk วาเสื้อผาสไตลซารทอเรียลมีชองทางการขาย

และการสื่อสาร 3 ชองทางคือ Facebook, Instagram และ 

Line Ads Platform รูปแบบในการสื่อสารจะเปนการลงภาพ

สินคาและเขียนบรรยายความเปนมาแบรนด Classicpe.bkk ยัง

ไมเปนท่ีรูจักมากในประเทศไทย และแบรนดพ่ึงเริ่มสราง ดังน้ัน

การสรางการรับรูแบรนดจึงเปนสิ่งสําคัญอยางมากในการทํา

ธุรกิจ เน่ืองจากแบรนดยังไมเปนท่ีรูจัก จึงตองเรงสรางการรับรู

แบรนดและการเขาถึงเปนจํานวนมาก และดวยงบประมาณท่ีมี

อยางจํากัด และแพลตฟอรมท่ีมีอยางมากมายในการทําการ

โฆษณา ทําใหผูวิจัยตองการทดสอบวา แพลตฟอรมใด ท่ีสามารถ

สรางการรับรูและการเขาถึงใหกับแบรนด Classicpe.bkk ซึ่ง

เปนแบรนดเสื้อผาแฟชันของสุภาพบุรุษไดมากท่ีสุด ระหวาง 

Facebook, Instagram และ Line Ads Platform ซึ่งเปนชอง

ทางการทําการตลาดหลักของแบรนด และ ผูวิจัยเลือก เฉพาะ 

Facebook, Instagram และ Line Ads มาศึกษาในครั้ งในน้ี

เน่ืองจาก เปนแพลตฟอรมท่ีเปนท่ีนิยมในการทําการตลาด

ออนไลน มีผูใชจํานวนมาก สามารถเขาถึงไดงาย และเขาถึง

กลุ ม เป าหมายได ในวงกว า ง  Facebook และ Instagram 

สามารถเช่ือมตอกันได ทําใหเหมาะสําหรับแบรนดท่ีเพ่ิงเริ่มทํา

การตลาด ในการหากลุมเปาหมาย และการซื้อโฆษณา ใชรูปภาพ

ในการสื่อสารเปนหลักซึ่งเหมาะกับธุรกิจเสื้อผาท่ีตองใชรูปภาพ

สินคาในการสื่อสารไปยังผูบริโภค โดยวัดจากยอด Impression, 

Reach, Engagement และ ยอดขาย เน่ืองจากเปนสิ่งท่ีชวยทํา

ใหทราบถึงคุณภาพของโฆษณาของเราวามีการแสดงผลโฆษณาก่ี

ครั้งคนเขาถึงจํานวนเทาไหรในแตละชองทางและในเงินจํานวน

เทากันแพลตฟอรมไหนมีประสิทธิผลมากท่ีสุดเพ่ือจะไดนําไปเปน

แนวทางในการทําการตลาดออนไลนตอไปในอนาคต และเปน

แนวทางสําหรับธุรกิจท่ีตองการสรางการรับรูและการเขาถึง ได

นําผลการทดสอบน้ีไปใชประโยชนในการทําการตลาดผานสื่อ

ออนไลนไดในอนาคต 

 

1.2) วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาแสดงผล (impression) และการเขาถึง (reach) 

ผานการโฆษณา 3 แพลตฟอรม (Facebook, Instagram, Line 

Ads Platform) ภายใตแบรนด Classicpe.bkk 

2. เพ่ือศึกษาการสวนรวม (engagement) และการสรางยอด 

ขาย ผานการโฆษณา 3 แพลตฟอรม (Facebook, Instagram, 

Line Ads Platform) ภายใตแบรนด Classicpe.bkk 

2) ทบทวนวรรณกรรม 

2.1) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดดจิิทัล 

ความหมายของการตลาดแบบดิจิทัล การทําการตลาดรูปแบบ

หน่ึงโดยโฆษณาสินคาหรือบริการผานสื่อดิจิทัล และสามารถ

สราง การมีสวนรวมกับผูบริโภค เพ่ือเพ่ิมยอดขายโดยใชกลยุทธ

ตาง ๆ ทางสื่อดิจิทัล การตลาดดิจิทัลหรือท่ีเรียกวาการตลาด

ออนไลน คือ การสงเสริมแบรนด เพ่ือเช่ือมตอกับ ผูมีโอกาสเปน

ลูกคาโดยใชอินเทอรเน็ตและรูปแบบอ่ืน ๆ ของการสื่อสารดิจิทัล 

รวมถึงอีเมล โซเชียลมเีดีย และการโฆษณาทางเว็บ แตยังรวมถึง

ขอความตัวอักษรและมัลติมีเดียเปนชองทางการตลาด 

การตลาดแบบดิจิทัล คือ การตลาดรูปแบบใหมท่ีพัฒนามา

จากการตลาดแบบดั้งเดิม โดยเปนการทําการตลาดผานชองทาง

ดิจิทัล เพ่ือสรางกิจกรรมทางการตลาดและการสื่อสารไปยัง

ผูบริโภค การตลาดดิจิทัลคือการขายสินคาและบริการผานชองทาง

ตาง ๆ เชน โซเชียลมีเดีย (social media) SEO อีเมล (email) 

และแอปพลิเคชัน (application) บนอุปกรณเคลื่อนท่ี โดย

พ้ืนฐานแลวการตลาดดิจิทัลคือการตลาดทุกรูปแบบท่ีเก่ียวของ

กับอุปกรณอิเล็กทรอนิกส โดยใชเทคโนโลยีไอที ในการดําเนินการ

ทางการตลาด และสามารถเขาถึงไดทุกท่ีทุกเวลาตลอด 24 ช่ัวโมง 

สื่อสารการตลาด ดิจิทัลในยุคดิจิทัลไดเขามาเปนสวนสําคัญในการ

ใชชีวิตของผูคนและการทําธุรกิจ ไมเพียงแตชวยใหแบรนดตาง ๆ 

ทําการตลาดใหผลิตภัณฑและบริการของตนได แตยังชวยในการ

บริการลูกคาออนไลน ผานบริการตลอด 24 ช่ัวโมงทุกวัน เพ่ือให

ลูกคารูสึกไดรับการสนับสนุนและมีคุณคา เปนเรื่องสําคัญ มากท่ี

ทุกแบรนดตองปรับตัวใหเขาสูการตลาดดิจิทัล เพ่ือรองรับกับ

พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนไป ในปจจุบันการทําการตลาด

ดิจิทัลจะชวยทําใหแบรนดเขาถึงผูคนไดมากข้ึนเพราะผูคนไดเขา

มาอยูในโลกดิจิทัลมากข้ึน และซื้อสินคาและบริการจากรานคา

ออนไลนมากข้ึน แบรนดและธุรกิจตาง ๆ จึงควรปรับตัวใหทันกับ

การเปลี่ยนแปลงท่ีเกิดข้ึน หากธุรกิจใดยังไมมี ชองทางการทําการ 

ตลาดออนไลน อาจทําใหคุณพลาดโอกาสในการทําใหแบรนดเปน

ท่ีรูจักมากข้ึน และพลาดโอกาสสรางยอดขายจากอีกหลายชองทาง 

 

2.2) แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการโฆษณาผานเฟซบุก (Facebook 

Ads) 

Arimetrics (2022)  อธิบายในบทความเรื่อง “What is 

Facebook Ads” วาโฆษณาบนเฟซบุก (Facebook ads) คือ 

แพลตฟอรมโฆษณาของเครือขายโซเชียล เฟซบุกท่ีมีจุดมุงหมาย
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เพ่ือสงเสริมผลิตภัณฑและบริการผานสิ่งพิมพหรือโฆษณาท่ีเปน

ขอความ รูปภาพ หรือวิดีโอ เปนชองทาง การตลาดท่ีใชกันอยาง

แพรหลายโดยบริษัทตาง ๆ เน่ืองจากมีผูชมจํานวนมาก (ประมาณ 

2,200 ลานคน) เฟซบุกถือไดวาเปนชองทางการทําการตลาด

ออนไลนท่ีงาย และไดผลลัพธท่ีดี สามารถนําเสนอสินคาและ

บริการใหแกผูบริโภคไดอยางหลากหลาย และเราสามารถกําหนด

วัตถุประสงค และเปาหมายของการทําการโฆษณาไดอยางชัดเจน 

ในแตละเดือนมีผูใชงานเฟซบุกในไทยมากถึง 55 ลานคน และ 2 

ใน 3 ของผูใชงานยังเขาเยี่ยมชมรานคาบนเฟซบุกอยางนอย

สัปดาหละครั้ง แบรนดจึงควรสรางชองทางการขายออนไลน

ในเฟซบุก เพราะมีผูใชงานท่ีหลากหลาย ราคาไมแพง มีการ

สื่อสาร ท่ีหลากหลาย โดยแบรนดสามารถกําหนดรูปแบบของ

โฆษณาไดเอง และยังสามารถวัดผลเปนตัวเลข ได เพ่ือนํามา

พัฒนาแผนการตลาดตอไปในอนาคต 

 

2.3) แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการโฆษณาผานอินสตาแกรม 

(Instagram)  

Whitney (2022) กลาววา การโฆษณาบนอินสตาแกรม  

เปนวิธีการชําระเงินเพ่ือโพสตเน้ือหาท่ีไดรับการสนับสนุนบน

แพลตฟอรม อินสตาแกรม เพ่ือเขาถึงผูชมท่ีใหญข้ึนและตรง

เปาหมายมากข้ึน แมวาจะมีสาเหตุหลายประการท่ีธุรกิจหรือ

บุคคลอาจตัดสินใจโฆษณา แตโฆษณาบน อินสตาแกรม มักถูกใช

เพ่ือเพ่ิมจํานวนผูท่ีเห็นแบรนด การเขาชมเว็บไซต สรางการ

เขาถึงใหม ๆ ในปจจุบันผูคนไดใหความสนใจในตลาดออนไลน

อยางเพ่ิมมากข้ึน และการตลาดออนไลน บนอินสตาแกรม ก็

ไดรับผลตอบรับท่ีดีในการท่ีจะสรางการรับรูไปถึงผูบริโภค และ

เปนอีกหน่ึงชองทางท่ีสามารถสรางรายไดและสรางการรับรู 

แบรนด ทําใหนักการตลาดสนใจและคิดวาอินสตาแกรม สามารถ

ท่ีจะเปนชองทางหน่ึงในการสรางรายได หรือเปนชองทางท่ีดีใน

การสื่อสารไปถึงผูบริโภคไดงายมากยิ่งข้ึน อินสตาแกรม นับเปน

โซเชียลแพลตฟอรมท่ี ผูใชงานติดอันดับตน ๆ ของโลก รวมไปถึง

ประเทศดวยเชนกัน และในหลาย ๆ ธุรกิจก็นําอินสตาแกรมมา

ใชในการทําการตลาดเพ่ือโปรโมตธุรกิจและขายสินคาหรือ

บริการ ท่ีสามารถสรางโอกาสในการขาย เน่ืองจากเปนชองทางท่ี

มีผูคนใชงานมากติดอันดับตน ๆ จึงทําใหธุรกิจสามารถเปนท่ีรับรู

ไดงายมากยิ่งข้ึน สามารถใกลชิดกลุมเปาหมาย และสรางการ

รับรูไดมากยิ่งข้ึน ผูท่ีเริ่มทําธุรกิจใหมและตองการ สรางการรับรู

แบรนดจึงไมควรมองขามในการทําการตลาดผานแพลตฟอรม

อินสตาแกรม 

 

2.4) แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการโฆษณาผานไลน (Line Ads 

Platform) 

Praphat Srisuma (2021) อธิบายวา Line Ads Platform 

สามารถเลือกกลุมเปาหมายท่ี ตองการโฆษณาไดอยางท่ีตองการ 

ท้ังจังหวัด ภูมิภาค เขต เพศ อายุ ระบบปฏิบัติการ ความสนใจ 

หรือจากกลุมเปาหมายท่ีกําหนดเฉพาะได โดยสามารถเช่ือมโยง

ขอมูลจากฐานลูกคาบน LINE Official Account เว็บไซต หรือ

แอปพลิเคชันมาสรางเปนกลุมลูกคาท่ีตองการโปรโมตได 

สามารถตอบโจทย ทุกเปาหมายของธุรกิจ ไมวาธุรกิจของจะมี

เปาหมายการโฆษณาในรูปแบบใดก็ตาม การใชงาน Line Ads 

Platform ลวนตอบโจทยทุกเปาหมายได ท้ังหมด Line Ads 

Platform หรือ LAP คือ พ้ืนท่ีสําหรับการโฆษณาบนแพลตฟอรม

ของ LINE เพ่ือสงเสริมธุรกิจใหเขาถึงลูกคาไดมากยิ่งข้ึน โดย

โฆษณาสามารถเปนไดท้ังรูปภาพ และวิดีโอ ซึ่งเหมาะกับการ

สราง Awareness สําหรับแบรนดเปนอยางมาก แพลตฟอรมน้ี

ไดสรางชองทางท่ีหลากหลาย ในการโปรโมตโฆษณา ซึ่งสามารถ

ลงไดบนแบนเนอรในหนาแชท หนา Timeline ของ LINE 

Today, LINE TV และแบนเนอรในหนา Wallet ซึ่ งแบรนด

สามารถเลือกไดตามความตองการในการโปรโมตสินคาและ

บริการในธุรกิจของตน LAP ยังไดสรางฟเจอรท่ีมีช่ือวา Call-to-

action ใหลิงกไปยังแอปพลิเคชัน เว็บไซต หรือ LINE Official 

Account เ พ่ือ เ พ่ิมยอดผู ติ ดตามก็ได  (Talka Talka Digital 

Media, 2021) จากท่ีกลาวมา สามารถสรุปไดวาวัตถุประสงค

ของ Line Ads Platform สามารถสรางการรับรู เพ่ิมฐานลูกคา 

เพ่ิมยอดขาย และรักษาฐานลูกคาเดิมไวได และสามารถทําได

อยางมี ประสิทธิภาพ โดยมีการนําเสนอสินคาแบบไดนามิก 

(dynamic product sales) และสามารถใชงานไดอยางสะดวก

ผานแอปพลิเคชัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Preedee 

Rojpinyo (2022) ท่ีไดกลาวไววา Line Official Account คือ

เครื่องมือท่ีจะเปนชองทางชวยในเรื่องของการ ประชาสัมพันธ

ขาวสารขอมูล กิจกรรรมสงเสริมการคาของสินคา หรือบริการได

อยางตรงจุด ซึ่งมีรูปแบบการใชงานท่ีงายไมซับซอนแตจะมี

จุดเดนกวาคือในเรื่องของการสงขอความหา กลุมเปาหมาย ท่ีมา

เปนเพ่ือนผานทางบัญชีของตัวสินคาไดโดยตรง นอกจากน้ันยัง

ช วยในเรื่ องของการทําบริการหลั งการขาย (customer 
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relationship) โดยการลงรายละเอียดของรูปแบบการทําโปรโม

ชันใหเขากับกลุมลูกคาไดอีกดวย ไลนเปนแพลตฟอรมมาใหมท่ี

เพ่ิงเปดตัวไดไมนานเหมาะสําหรับแบรนด และธุรกิจตาง ๆ ใน

การทําการตลาดออนไลน เน่ืองจากมีผูใชจํานวนมาก และเพ่ิง

เปดตัวคูแขงยังมีไมมาก ทําใหราคาในการทําโฆษณายังไมแพงแต

กลับใหผลลัพธ ท่ีดี เหมาะสําหรับแบรนด ท่ีเ พ่ิงเปดตัว และ

ตองการสรางการรับรูแบรนดและขายสินคาได ไดในแพลตฟอรม

เดียว และปกติเมื่อการทําการตลาดผานชองทางออนไลนมากจะ

ปดการขายผานไลน โดยใหลูกคาแอดมาสั่งซื้อทางไลน แตจะ

ดีกวาถาหากสามารถทําโฆษณา และซื้อขายจบได เลยใน

แพลตฟอรมเดียวโดยไมตองเปลี่ยนไปหลายชองทาง ทําใหลูกคา

ตัดสินใจซื้อสินคา หรือเลือกใชบริการงายข้ึน  

 

2.5) แนวคิดเก่ียวกับการวัดประสิทธิผลในการทําการตลาดบน 

Social Media 

KPI ย อ ม า จ าก  Key Performance Indicators ตั ว บ ง ช้ี

ประสิทธิภาพหลัก ธุรกิจตาง ๆ ใช KPI เพ่ือกําหนดประสิทธิภาพ

เมื่อเวลาผานไป ดูวาบรรลุเปาหมายหรือไม และวิเคราะหวา

จําเปนตอง ทําการเปลี่ยนแปลงหรือไม KPI ของโซเชียลมีเดีย

เปนตัวช้ีวัดท่ีใชในการพิจารณาวา กลยุทธการตลาดโซเชียลมีเดยี

ของธุรกิจมีประสิทธิภาพหรือไม โดยพ้ืนฐานแลว พวกเขากําลัง

ติดตามขอมูลท่ีเก่ียวของกับการปรากฏตัว ของบริษัทในแตละ

แพลตฟอรม เชน Facebook, Twitter หรือ Instagram หรือใน

แพลตฟอรม โซเชียลท้ังหมดรวมกัน KPI ของโซเชียลมีเดียเปน

ตัวบงช้ีประสิทธิภาพหลักท่ีวัดความสําเร็จของ การตลาดโซเชียล

มีเดีย สามารถใชเพ่ือติดตามแงมุมตาง ๆ ตั้งแตการวิเคราะห

ความเช่ือมั่นไปจนถึง การเติบโตของผูติดตามและอัตราการมี

สวนรวม Olafson (2021) กลาววา KPIs Key Performance 

Indicators (ตัวช้ีวัดประสิทธิภาพ หลัก) จะตองถูกลอมรอบไป

ดวยการสรางการเขาชมใหมใหกับเว็บไซตของคุณ เพ่ิมการสราง

โอกาสใน การขาย และการขยายแบรนดของคุณ สิ่งเหลาน้ีคือสิ่ง

ท่ีสงผลตอผลกําไรของคุณในท่ีสุด และทําใหการริเริ่มใด ๆ คุมคา 

 

2.6) แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

Yang (2020) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผาแฟชันออนไลนผานสื่อสังคมออนไลนเฟซบุก (Facebook) 

ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ไดกลาวไววา การ

ใชภาพประกอบท่ีแสดงใหเห็นถึงอัตลักษณของแบรนดชัดเจน 

ทําใหเจตนาในการซื้อของผูบริโภคลดลง ดังน้ันผูประกอบการและ

นักการตลาดควรพิจารณาเพ่ือนําไปปรบัใชในแผนการโฆษณาบน 

Facebook ในอนาคตเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพของโฆษณาใหสราง

เจตนาในการซื้อสูงสุด Muthita Wannatim (2019) ศึกษาเรื่อง 

เปรียบเทียบประสิทธิผลการโฆษณาของแพลตฟอรมท่ี มีผลตอ

การมีสวนรวมของ ทันตแพทย ผานกูเกิล (Google ads) และเฟซบุก 

(Facebook ads) กรณีศึกษา E-market Place ช่ือ “DentalGather” 

ภายใตบริษัท เดอะ คอลแลบครีเอท จํากัด ได กลาวไววา เฟซบุก 

เปนชองทางท่ีจะทําใหแบรนดเปนท่ีรูจักและเพ่ิมจํานวนสมาชิก

ไดอยางมีประสิทธิภาพ การสรางความนาสนใจ ตองเรียนรูวิธีการ 

ใชงานท่ีถูกตองและมีประสิทธิภาพ เพ่ือใชงานรวมกับสื่ออ่ืน ๆ 

เพ่ือเสริมประสิทธิภาพใหกับการโฆษณาผานดิจิทัลสามารถสราง

โอกาสใหกับธุรกิจเปนอยางมาก สิ่งสําคัญคือการเลือกใชสื่อ

ดิจิทัล ใหเหมาะสมกับงาน โดยสามารถแบงกลุมเครื่องมือตาม

การสื่อสารการตลาดดิจิทัลท่ีกําลังนิยมใชอยูในปจจุบัน การสราง

แบรนดเปนสิ่งสําคัญในยุคปจจุบัน ท่ีหากจะเริ่มทําธุรกิจอะไรสัก

อยาง ควรตระหนักถึงการสรางการรับรูแบรนด และการสราง

ตัวตนบนโลกออนไลน เพราะผูบริโภคในปจจุบันมีพฤติกรรมการ

คนหาสินคาหรือบริการท่ีตนเองตองการผานชองทางออนไลน 

แบรนดจึงควรหาชองทางท่ีเหมาะสมในการสรางการรับรูแบรนด

และการทําการตลาดออนไลน 

ในปจจุบันมีแพลตฟอรมมากมายท่ีเปนเครื่องมือชวยทํา

การตลาดใหกับธุรกิจ แตไมใชทุกแพลตฟอรมท่ีจะมีประสิทธิภาพ

เหมาะสมกับธุรกิจ ดังน้ันจึงควรศึกษาหาชองทางท่ีเหมาะสมกับ

แบรนด เพ่ือเสริมประสิทธิภาพใหกับการโฆษณาผานชองทาง

ดิจิทัล และเกิดประโยชนสูงสุดตอธุรกิจ 

 

3) วิธีดําเนินการวิจัย 

3.1) การรวบรวมขอมูล  

Ads Manager ตัวจัดการโฆษณาบนเฟซบุก เปนเครื่องมือ

จัดการโฆษณาเพ่ือสราง แกไข และวิเคราะหแคมเปญสงเสริม

การขายบนเฟซบุก แบบชําระเงิน ใชในการตรวจสอบ และ

สามารถใหขอมูลไดอยางแมนยํา เชน ยอดการเขาถึง (reach) 

อัตราการคลิก Click through Rate (CTR) ซึ่งสามารถบอกไดวา

ใชเงิน (budget) ไปจํานวนเทาไร เขาถึงกลุมเปาหมายเทาไร 

และมีอัตราการคลิกโฆษณาเทาไร โดยสามารถวัดผลได ชวยให

สรางและตรวจสอบแคมเปญโฆษณาในแพลตฟอรมโฆษณาตาง ๆ 

ท่ีเปนของเฟซบุกไดงายข้ึน รวมถึงโฆษณาบนอินสตาแกรมและ 
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ไลนยังเปนเครื่องมือท่ีชวยในการสรางโฆษณาไดอยางงายดาย 

เหมาะกับผูท่ีเพ่ิงเริ่มทําธุรกิจออนไลนในการสรางการรับรูแบรนด 

โดยโฆษณาท่ีทําการซื้อจะไปแสดงผลบนแอปพลิเคชัน Line ซึ่ง

จะปรากฏบนจุดตาง ๆ ดังน้ี Chat List (หนาแชท) LINE Time 

Line และ Wallet Tab และนอกจากน้ียังแสดงผลบน TV ไดอีก

ดวย นอกจากรูปแบบ การวิธีลงโฆษณาในไลนท่ีหลากหลาย 

ผูประกอบการยังสามารถกําหนดกลุมเปาหมายหลัก (core 

audience) ไดอยางละเอียดตาม Demographic อยางเชน เพศ 

อายุ ท่ีอยู ความสนใจ และ ระบบปฏิบัติการท่ีใช (Android หรือ 

IOS) หรือจะเลือกกลุมเปาหมายแบบกําหนดเอง (custom 

audience) ตามฐานขอมูลท่ีมาจาก Line Official Account 

 

3.2) วิธีการเก็บขอมูล 

ในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี เก็บรวบรวมขอมูลของการโฆษณา

ผานบนแพลตฟอรมอินสตาแกรม เฟซบุก และไลน เก็บรวบรวม

ขอมูลในชวงเดือนกันยายน-ตุลาคม พ.ศ. 2564 โดยจะเขาไป

บันทึกขอมูลทุก 7 วัน ทําการยิงโฆษณาผานแพลตฟอรมอินสตา

แกรม เฟซบุก และไลน ซึ่งจะแบงการทดสอบ ดังน้ี  

3.2.1) การทดสอบโดยการโฆษณาผานเฟซบุก (Facebook) 

ผูวิจัยจะทําโฆษณาในรูปแบบของภาพน่ิง (multi photo ads) 

แสดงราคาใหเห็นอยางชัดเจนใชรูปภาพ โดยใชขอความไมเกิน 

20% ของรูปภาพ โดยเลือกกลุมเปาหมาย เพศชาย อายุ 24-35 

ป อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครมีรายไดมากกวาสามหมื่นบาทตอ

เดือน โดยเก็บขอมูลการมองเห็น (impression) การเขาถึง 

(reach) การคลิก (click) และจาก Ads Manager  

3.2.2) การทดสอบโดยการโฆษณาผานอินสตาแกรม ผูวิจัย

จะทําการโฆษณาในรูปแบบของภาพน่ิง (multi photo ads) 

แสดงราคาใหเห็นอยางชัดเจนใชรูปภาพ โดยใชขอความไมเกิน 20% 

ของรูปภาพ และจะแสดงใหเห็นอยูตรง News Feed และ Stories 

ของอินสตาแกรม ของผูใชหรือกลุมเปาหมาย โดยเลือกกลุม 

เปาหมาย เพศชาย อายุ 24-35 ป อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครมี

รายไดมากกวาสามหมื่นบาทตอเดือนมีความสนใจในแฟช่ัน การ

แตงกาย โดยเก็บขอมูลการมองเห็น (impression) การเขาถึง 

(reach) การคลิก เขาชมโปรไฟล (profile visit) 

3.2.3) การทดสอบโดยการโฆษณาผานไลน Line Ads Platform 

ผูวิจัยจะทําการโฆษณาในรูปแบบภาพน่ิง (multi photo ads) 

แสดงราคาใหเห็นอยางชัดเจนใชรูปภาพ โดยใชขอความไมเกิน 

20% ของรูปภาพ โดยจะใหแสดงผลบน LINE Timeline และ 

LINE Today โดยเลือกกลุมเปาหมายเพศชาย อายุ 24-35 ป 

อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครมีรายไดมากกวาสามหมื่นบาทตอ

เดือนมีความสนใจในแฟช่ัน การแตงกาย โดยเก็บขอมูลการ

มองเห็น (impression) การเขาถึง (reach) การคลิก (click)  

3.2.4) ทําการเปรียบเทียบประสิทธิผล เปรยีบเทียบประสิทธิผล

ของท้ัง 3 แพลตฟอรมอินสตาแกรม (Instagram) เฟซบุก (Facebook) 

และไลน (Line Ads Platform) วาแพลตฟอรมใดใหผลลัพธการ 

เขาถึงของกลุมลูกคาเปาหมายไดมากท่ีสุด  

 

3.3) การวิเคราะหขอมลู 

ผูทําวิจัยเลือกใชวิธีการทดลองการวัดประสิทธิผลในการ

นําเสนอขอมูล โดยการเปรียบเทียบ และวิเคราะหขอมูลระหวาง

สามแพลตฟอรม ไดแก เฟซบุก อินสตาแกรม และไลน โดยการ

ยิงโฆษณาผานท้ังสามแพลตฟอรม โดยใชกลุมเปาหมายเดียวกัน 

โฆษณาในรูปแบบภาพน่ิง (multi photo ads) จํานวน 5 ภาพ 

เหมือนกันและจะทําการยิงโฆษณาพรอมกัน แตใชชองทางตาง

หรือแพลตฟอรมตางกัน โดยรวบรวมขอมูลเปนระยะเวลา 4 

สัปดาห ตั้งแตเดือนกันยายน ถึง เดือนตุลาคม พ.ศ. 2564 โดย

ติดตามผลแบงตามรูปแบบโฆษณา ดังน้ี 

3.3.1) โฆษณาบนเฟซบุก (Facebook) ทดสอบการยิงโฆษณา 

จํานวน 1 แคมเปญ (campaign) 1 แอดเซต (ads set) 2 โฆษณา 

ทําการโฆษณาเปนสองชวง ภายในระยะเวลา 4 สัปดาห ชวงแรก

จะเริ่ม ตนวันท่ี 1 กันยายน และสิ้นสุด 14 กันยายน พ.ศ. 2564 

และชวงท่ี 2 จะเริ่มตนวันท่ี 1 ตุลาคม และสิ้นสุด 14 ตุลาคม 

พ.ศ. 2564 โดยท้ังสองเซต จะมีเน้ือหาการโฆษณาท่ีตางกันดังน้ี 

โฆษณาแรก Product_color เ น้ือหา คือ สีและโปรโมชัน 

(promotion) โดยยังไมมีการแสดงราคาใหเห็น ใชรูปภาพในการ

โฆษณา  โฆษณาครั้ ง ท่ี สอง  Product_detail เ น้ื อหา  คื อ 

รายละเอียดของสินคา โปรโมชัน (promotion) และแสดงราคา

ใหเห็นอยางชัดเจนโฆษณาเฟซบุก (Facebook ads) ทดสอบ

โฆษณาในรูปแบบภาพน่ิง ครั้งท่ี 1 ยิงโฆษณาเปนภาพเดี่ยว 5 

ภาพ โดยแสดงกางเกงท้ัง 5 สี และโปรโมชัน โดยยังไมแสดงให

เห็นราคา และครั้งท่ีสองจะยิงโฆษณาเปนภาพเดี่ยว 5 ภาพ โดย

แสดงใหเห็นถึงรายละเอียดของกางเกง และเน้ือผา โดยแสดง

ราคาใหเห็นในภาพ โดยแสดงใหเห็นผาน Facebook New Feed  

3.3.2) โฆษณาอินสตาแกรม (Instagram Ads) 

ทดสอบการยิงโฆษณาจํานวน 1 แคมเปญ (campaign) 1 

แอดเซต (ads set) 2 โฆษณา ทําการโฆษณาเปนสองชวง ภายใน 
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ระยะเวลา 4 สัปดาห ชวงแรกจะเริ่มตนวันท่ี 1 กันยายน และ

สิ้นสุด 14 กันยายน พ.ศ. 2564 และ ชวงท่ี 2 จะเริ่มตนวันท่ี 1 

ตุลาคม และสิ้นสุด 14 ตุลาคม พ.ศ. 2564 โดยท้ังสองเซตจะมี

เน้ือหาการโฆษณาท่ีตางกัน โฆษณาแรก Product_color เน้ือหา 

คือสีและโปรโมชัน โดยยังไมมีการแสดงราคาใหเห็น ใชรูปภาพใน

การโฆษณา โฆษณาครั้งท่ีสอง Product_detail เ น้ือหา คือ 

รายละเอียดของสินคา โปรโมชัน (promotion) และแสดงราคา

ใหเห็นอยางชัดเจนโฆษณาเฟซบุก (Facebook Ads) ทดสอบ

โฆษณาในรูปแบบภาพน่ิง ครั้งท่ี 1 ยิงโฆษณาเปน ภาพเดี่ยว 5 

ภาพ โดยแสดงกางเกงท้ัง 5 สี และโปรโมชัน โดยยังไมแสดงให

เห็นราคา และครั้งท่ีสอง จะ ยิงโฆษณาเปนภาพเดี่ยว 5 ภาพ 

โดยแสดงใหเห็นถึงรายละเอียดของกางเกง และเน้ือผา โดยแสดง 

ราคาใหเห็นในภาพ โดยจะใหแสดงผลผาน News Feed และ 

Stories ของ Instagram  

3.3.3) โฆษณาไลน (Line Ads Platform)  

ทดสอบการยิงโฆษณา จํานวน 1 แคมเปญ (campaign) 1 

แอดเซต (ads set) 2 โฆษณา ทําการโฆษณาเปนสองชวงภายใน

ระยะเวลา 4 สัปดาห ชวงแรกจะเริ่ม ตนวันท่ี 1 กันยายน และ

สิ้นสุด 14 กันยายน พ.ศ. 2564 และชวงท่ี 2 จะ เริ่มตนวันท่ี 1 

ตุลาคมและสิ้นสุด 14 ตุลาคม พ.ศ. 2564 โดยท้ังสองเซตจะมี

เน้ือหาการโฆษณาท่ีตางกันโฆษณาแรก Product_color เน้ือหา 

คือสีและโปรโมชัน โดยยังไมมีการแสดง ราคาใหเห็น ใชรูปภาพ

ในการโฆษณา โฆษณาครั้งท่ีสอง Product_detail เน้ือหา คือ

รายละเอียดของสินคา โปรโมชัน (promotion) และแสดงราคา

ใหเห็นอยางชัดเจนโฆษณาเฟซบุก (Facebook ads) ทดสอบ

โฆษณาในรูปแบบภาพน่ิง ครั้งท่ี 1 ยิงโฆษณาเปนภาพเดี่ยว 5 

ภาพโดยแสดงกางเกงท้ัง 5 สี และโปรโมชัน โดยยังไมแสดงให

เห็นราคา และครั้งท่ีสองจะยิงโฆษณา เปนภาพเดี่ยว 5 ภาพ โดย

แสดงใหเห็นถึงรายละเอียดของกางเกง และเน้ือผา โดยแสดง

ราคาใหเห็น ในภาพ โดยจะใหแสดงผลผาน LINE Timeline 

และ LINE Today 

4) ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

4.1) ผลการวิจัย 

ผลการโฆษณาเพ่ือสรางการรับรูแบรนดผาน 3 แพลตฟอรม 

ไดแก เฟซบุก อินสตาแกรม และไลน  

ผลการทดสอบการรับรูแบรนด (awareness) โดยการยิง

โฆษณาผาน 3 แพลตฟอรม เฟซบุก อินสตาแกรม และไลน ใน

ครั้งท่ี 1 Product_color ระหวางวันท่ี 1 กันยายน 2564-14 

กันยายน 2564 ภายใตเ น้ือหา สีของสินคา และโปรโมชัน 

(promotion) โดยยังไมแสดงราคาเปนรูปภาพ จํานวน 5 ภาพ 

ทําการโฆษณาดวย Ads Manager และ Line Ads Platform 

สรุปไดวา แพลตฟอรมไลน Line Ads Platform สามารถสราง

การรับรู และการเขาถึง กลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด รองลงมาเปน

แพลตฟอรมอินสตาแกรม (Instagram) และลําดับสุดทายเปน

แพลตฟอรมเฟซบุก จากการทดสอบประสิทธิผลระหวาง 3 

แพลตฟอรม วันท่ี 1-14 กันยายน 2564 ผู วิจัยสรุปไดว า 

แพลตฟอรมไลน (Line Ads Platform) สามารถสรางการรับรู

แบรนด (awareness) และการเขาถึง (reach) ไดมากท่ีสุด โดย

ผลลัพธ คือการแสดงผล (impression) และการเขาถึง (reach) 

ท่ีดีกวาแพลตฟอรมเฟซบุก และอินสตาแกรม สามารถสรุปผล 

ดังน้ี 

แพลตฟอรมไลน (Line Ads Platform) ไดผล Impression 

ท่ี 20,995 และ Reach ท่ี 11,696 โดยใชงบประมาณไป 347.32 

บาท จากท่ีตั้งไว 1,050 บาท ภายในระยะเวลา 14 วัน  

แพลตฟอรมอินสตาแกรม ไดผล Impression ท่ี 19,238 และ 

Reach ท่ี 7,198 โดยใชงบประมาณครบ 1,050 บาท ตามท่ีตั้งไว 

ภายในระยะเวลา 14 วัน  

แพลตฟอรมเฟซบุก ไดผล Impression ท่ี 6,018 และ 

Reach ท่ี 2,877 โดยใชงบประมาณครบ 1,050 บาท ตามท่ีตั้งไว 

ภายในระยะเวลา 14 วัน 

 

ตารางที่ 1 : เปรียบเทียบการรับรูแบรนด 3 แพลตฟอรมคร้ังที่ 1 

Platform Impression Reach Click Conversion Sale Budget 

Facebook 6,018 2,877 20 0 1,050 

Instagram 19,238 7,198 522 1 1,050 

Line 20,995 11,696 52 2 347.32 

 

Journal of Business Administration and Languages (JBAL)
Vol.11  No.1  January - June 2023

67



 

 

ตารางที่ 2 : เปรียบเทียบการรับรูแบรนด 3 แพลตฟอรมคร้ังที่ 2 

Platform Impression Reach Click Conversion Sale Budget 

Facebook 17,271 9,787 27 2 1,050 

Instagram 24,887 14,692 636 2 1,050 

Line 54,979 45,501 169 4 726.22 

 

ผลการทดสอบการรับรูแบรนด โดยการยิงโฆษณาผาน 3 

แพลตฟอรมเฟซบุก อินสตาแกรม และไลน ในครั้งท่ี 1 ระหวาง

วันท่ี 1 ตุลาคม 2564-14 ตุลาคม 2564 ภายใตเน้ือหา รายละเอียด

ของสินคา โปรโมชัน (promotion) โดยแสดงราคาในภาพ เปน

รูปภาพจํานวน 5 ภาพ ทําการโฆษณาดวย Ads Manager และ 

Line Ads Platform สรุปไดว า  แพลตฟอรมไลน  Line Ads 

Platform สามารถสรางการรับรู (awareness) และการเขาถึง 

(reach) แกกลุมเปาหมาย ไดมากท่ีสุด รองลงมาเปนแพลตฟอรม

อินสตาแกรม และลําดับสุดทายเปนแพลตฟอรมเฟซบุก 

จากการทดสอบประสิทธิผลระหวาง 3 แพลตฟอรม ผูวิจัย

สรุปไดวา แพลตฟอรมไลน สามารถสรางการรับรูแบรนด 

(awareness) และการเขาถึง (reach) ไดมากท่ีสุด โดยผลลัพธ 

คือการแสดงผล (impression) และการเขาถึง (reach) ท่ีดีกวา

แพลตฟอรมเฟซบุกและอินสตาแกรม สามารถสรุปผล ดังน้ี  

แพลตฟอรมไลน ไดผล Impression ท่ี 54,979 และ Reach 

ท่ี 45,501 โดยใชงบประมาณไป 726.22 บาท จากท่ีตั้งไว 1,050 

บาท ภายในระยะเวลา 14 วัน 

แพลตฟอรมอินสตาแกรม ไดผล Impression ท่ี 24,887 และ 

Reach ท่ี 14,692 โดยใชงบประมาณครบ 1,050 บาท ตามท่ีตั้ง

ไว ภายในระยะเวลา 14 วัน  

แพลตฟอรมเฟซบุก ไดผล Impression ท่ี  17,271 และ 

Reach ท่ี 9,787 โดยใชงบประมาณครบ 1,050 บาท ตามท่ีตั้งไว 

ภายในระยะเวลา 14 วัน

 

ตารางที่ 3 : เปรียบเทียบยอดขายและการมีสวนรวม 3 แพลตฟอรมคร้ังที่ 1 

Platform Impression Reach Click Conversion Sale Budget 

Facebook 6,018 2,877 20 0 1,050 

Instagram 19,238 7,198 522 1 1,050 

Line 20,995 11,696 52 2 347.32 

 

ตารางที่ 4 : เปรียบเทียบยอดขายและการมีสวนรวม 3 แพลตฟอรมคร้ังที่ 2 

Platform Impression Reach Click Conversion Sale Budget 

Facebook 17,271 9,787 27 2 1,050 

Instagram 24,887 14,692 636 2 1,050 

Line 54,979 45,501 169 4 726.22 

 

จากการทดสอบประสิทธิผลระหวาง 3 แพลตฟอรม ผูวิจัย

สรุปไดวา แพลตฟอรมไลน สามารถสรางยอดขาย (conversions) 

ไดมากท่ีสุด และรองลงมา คืออินสตาแกรม และเฟซบุก ไม

สามารถสรางยอดขายไดเลย แตเมื่อวัดการมีสวนรวม อินสตา-

แกรม สามารถสรางการมีสวนรวมไดมากท่ีสุด รองลงมา คือ

แพลตฟอรมไลน และอันดับสุดทาย คือ เฟซบุก สามารถสรุปผล 

ดังน้ี  

- แพลตฟอรมไลน (Line Ads Platform) ไดยอดขายท่ี 2 ช้ิน 

และคลิกท่ี 522 โดยใชงบประมาณไป 1,050 บาท จากท่ีตั้งไว 

1,050 บาท ภายในระยะเวลา 14 วัน 

- แพลตฟอรมอินสตาแกรม (Instagram) ไดยอดขายท่ี 0 ช้ิน 

และคลิกท่ี 27 โดยใชงบประมาณไป 347.32 บาท จากท่ีตั้งไว 

1,050 บาท ภายในระยะเวลา 14 วัน 
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- แพลตฟอรมเฟซบุก (Facebook) ไดยอดขายท่ี 2 ช้ิน และ

คลิกท่ี 52 โดยใชงบประมาณไป 1,050 บาท จากท่ีตั้งไว 1,050 

บาท ภายในระยะเวลา 14 วัน 

จากการทดสอบประสิทธิผลระหวาง 3 แพลตฟอรม ผูวิจัย

สรุปไดวา แพลตฟอรมไลน สามารถสรางยอดขาย (conversions) 

ไดมากท่ีสุด และรองลงมา คือ อินสตาแกรม และเฟซบุก ไม

สามารถสรางยอดขายไดเลย แตเมื่อวัดการมีสวนรวม อินสตาแกรม 

สามารถสรางการมีสวนรวมไดมากท่ีสุด รองลงมาคือแพลตฟอรม

ไลน และอันดับสุดทาย คือ เฟซบุก สามารถสรุปผล ดังน้ี  

- แพลตฟอรมไลน (Line Ads Platform) ไดยอดขายท่ี 4 ช้ิน 

และคลิกท่ี 169 โดยใชงบประมาณไป 726.22 บาท จากท่ีตั้งไว 

1,050 บาท ภายในระยะเวลา 14 วัน  

แพลตฟอรมอินสตาแกรม (Instagram) ไดยอดขายท่ี 2 ช้ิน

และคลิกท่ี 636 โดยใชงบประมาณไป 1,050 บาท จากท่ีตั้งไว 

1,050 บาท ภายในระยะเวลา 14 วัน 

- แพลตฟอรมเฟซบุก (Facebook) ไดยอดขายท่ี 2 ช้ิน และ

คลิกท่ี 27 โดยใชงบประมาณไป 1,050 บาท จากท่ีตั้งไว 1,050 

บาท ภายในระยะเวลา 14 วัน 

 

4.2) อภิปรายผล 

ผูวิจัยสามารถนําขอมูลมาอภิปรายผล ตามแนวคิด ทฤษฎี 

และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ไดดังน้ี 

การสรางการรับรูแบรนดผานแพลตฟอรมออนไลน จากการ

ทดลองยิงโฆษณาผาน 3 แพลตฟอรมภายใตแบรนด Classicpe.bkk 

ผูวิจัยสามารถระบุไดวา  

การสรางการรับรูแบรนด เปนกระบวนการสําคัญอยางมาก

ในการสรางแบรนด ซึ่งเมื่อไดยิงโฆษณาครบท้ังสองครั้งน้ัน โดย

สรางวัตถุประสงคในการรับรูแบรนด ไมเพียงแตสามารถทําให

ผูคนเขาถึงแบรนด แตยังสามารถทําใหแบรนดเกิดยอดขาย และ

มีผูติดตามแบรนดมากข้ึน อีกดวยซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ 

Xeping Chaiyasarn (2015) ท่ีไดกลาวไววา การสรางแบรนด

เปนเรื่องสําคัญมาก ในการทางธุรกิจ ถาสินคาไทยตองการสราง

แบรนดใหเปนท่ียอมรับมากข้ึนในตลาด ตองสรางการรับรู ตอง

สรางเอกลักษณของแบรนด เชน รูปแบบ การตัดเย็บ เปนตน 

และตองมีความตอเน่ืองในการสรางแบรนด รวมถึงสรางเรื่องราว

ของแบรนด ประชาสัมพันธท่ีเห็นภาพลักษณท่ีชัดเจน ท้ังรูปแบบ 

คุณภาพ มาตรฐาน ผูประกอบการตองหาตลาดใหมท่ีจะเปดตัว 

และชองทางการตลาดท่ีเหมาะสมท่ีสุดท่ีใชในการทําการตลาด 

และเหมาะสมกับสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ Muthita 

Wannatim (2019) ท่ีกลาวไววา การโฆษณาผานดิจิทัลสามารถ

สรางโอกาสใหกับธุรกิจเปนอยางมาก สิ่งสําคัญคือการเลือกใชสื่อ

ดิจิทัลใหเหมาะสมกับงาน โดยสามารถแบงกลุมเครื่องมือตาม

สื่อสารการตลาดดิจิทัลท่ีกําลังนิยมใชอยูในปจจุบัน การสราง 

แบรนดไมเพียงแตสรางการรับรูใหกับแบรนดเพียงอยางเดียว แต

สามารถนําไปสูการสรางยอดขายไดอีกดวย อยางเชน แบรนด 

Classicpe.bkk ท่ีตั้งวัตถุประสงคเพียงเพ่ือการรับรูแบรนด แต

สามารถสรางยอดขายใหกับแบรนดได แมไมมากนัก แตถือวา

เปนสัญญาณท่ีดีในการทําการตลาดออนไลนตอไปในอนาคต 

แพลตฟอรมท่ีมีผลตอการสรางการรับรูแบรนดมากท่ีสุด ผาน

การยงิโฆษณาผาน 3 แพลตฟอรม (Facebook, Instagram, Line 

ads platform) ภายใตแบรนด Classicpe.bkk แพลตฟอรมไลน 

สามารถสรางการรับรูแบรนดไดดีท่ีสุด โดยมียอดการแสดงผล 

และการเขาถึง ท่ีดีมากกวาแพลตฟอรมอินสตาแกรมและเฟซบุก 

เน่ืองจากไลน เปนพ้ืนท่ีสําหรับใหโฆษณาสาํหรบัการสราง Awareness 

ไลนถูกจัดวาเปนอีกแพลตฟอรมในการทําการตลาดออนไลนท่ี

สําคัญสําหรับหลาย ๆ ธุรกิจเปนอยางมาก เน่ืองจากถูกใชงานกัน

อยางแพรหลายจนติดอันดับแพลตฟอรมยอดฮิตของประเทศไทย 

LAP (Line Ads Platform) เปนการโฆษณาดวยภาพ วิดี โอ 

รวมถึงแอปพลิเคชัน โดยจะมีการแสดงผลผาน LINE Timeline, 

LINE TV และ LINE TODAY สามารถกําหนดงบประมาณท่ี

ตองการคลายกับ Facebook ถือเปนชองทางในการสรางแบรนด

ใหเปนท่ีรูจัก (Brand Awareness) เพ่ิมผูติดตามไปจนถึงการทํา 

Re-targeting เพ่ือใหคนท่ีเคยเห็นโฆษณาไปแลวมีโอกาสกลับมา

เปนลูกคาไดอีกครั้ง จึงถือเปนอีกหน่ึงชองทางโฆษณาออนไลนท่ี

กําลังเปนท่ีจับตาอยางมาก Line Ads Platform เหมาะในการ

สรางการรับรูของแบรนด โดยเฉพาะสินคา หรือบริการท่ีเพ่ิง

เปดตัว ตองการใหแบรนดปนท่ีรูจัก การลงโฆษณาในไลนเปนอีก

หน่ึงชองทางท่ีเหมาะสม เพราะไลนมีผูใชงานจํานวนมาก และ

ผูคนใชเวลาอยูในไลนเฉลี่ยวันละ 3-4 ชม. ทําใหการโฆษณา

กระจายออกไปไดงาย และไปถึงกลุมเปาหมายไดในจํานวนมาก 

และแพลตฟอรมไลน ยังใชงบประมาณในการโฆษณาท่ีถูกกวา 

เมื่อเทียบกับอีกสองแพลตฟอรม คือ อินสตาแกรม และเฟซบุก 

การซื้อโฆษณาออนไลน ในชองทางอ่ืน ๆ เชน Facebook หรือ 

Google Ads มีการแขงขันสูง ทําใหมีคาใชจายในการโฆษณาสูง

ตามไปดวย แตการซื้อโฆษณาในไลนมีแขงขันนอย และเน่ืองจาก

เพ่ิงเปดตัวไดไมนาน คูแขงทางการตลาดของเจาของธุรกิจยังมี
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จํ านวนไมมาก ทําให ราคาถูกกว าแพลตฟอรม อ่ืน  และ

แพลตฟอรมอินสตาแกรมปนแพลตฟรมท่ีผูบริโภคมีสวนรวมดวย

มากท่ีสุดแมยอดการแสดงผลและการเขาถึงจะนอยกวาเฟซบุก

และไลน น้ันแสดงใหเห็นวาอินสตาแกรมเปนแพลตฟอรมท่ี

เขาถึงกลุมเปาหมายของแบรนด Classicpe.bkk มากท่ีสุด 

แพลตฟอรมท่ีสามารถสรางยอดขายไดมากท่ีสุด ผานการยิง

โฆษณาผาน 3 แพลตฟอรม (Facebook, Instagram, Line Ads 

Patform) ภายใตแบรนด Classicpe.bkk หลังจากทําการทดลอง

ยิงโฆษณาผาน 3 แพลตฟอรม แพลตฟอรมท่ีสรางยอดขายไดดี

ท่ีสุดคือ  แพลตฟอรมไลน  ซึ่ งสอดคลอง กับงานวิจัยของ 

Narongyod Mahittivanicha (2021) ท่ีไดกลาวไววา เมื่อได

รับชมโฆษณาผานแอปพลิเคชัน Line จะมีความนาเช่ือถือและ

สงผลตอการตัดสินใจซื้อ สินคาหรือบริการมาก จากการโฆษณา

ผานทางไลนน้ัน ลูกคาสามารถ กดเพ่ือดูสินคา และสั่งซื้อไดเลย

ในแพลตฟอรมเดียว และไลนยั งมีชองทางการโฆษณาท่ี

หลากหลาย ในแพลตฟอรมเดียวมีถึง 4 ชองทาง การแสดงผล 

ท้ัง Line TV, Line Timeline, Line More Tap และ Line Today 

โดยชองทางเหลาน้ีลวนแลวแตมียอดการใชงานสูง ไดรับความ

นิยมในหมูคนไทยแทบท้ังสิ้น และการโฆษณาผานไลน เมื่อลูกคา

เห็นสินคาแลวสามารถดูสินคาและซื้อสินคาเพ่ิมเติมจบอยูใน

แพลตฟอรมเดียว จึงสงผลตอการตัดสินใจซื้อท่ีงายข้ึนมากกวา

ตองเปลี่ยนไปหลายแพลตฟอรมเพ่ือทําการซื้อ แพลตฟอรมไลน

ตอบโจทยไลฟสไตลของกลุมลูกคาชอบความสะดวกสบาย ไร

รอยตอในการเลือกซื้อสินคาไปจนถึงสั่งซื้อ เพราะทําไดผานแชท 

และเช่ือมไปชําระเงินผานแอปพลิเคชันไดเลย ไมตองกลัวความ

ผิดพลาดในการโอนเงิน เปนปจจัยหน่ึงท่ีทําใหกระตุนการซื้อ

สินคาออนไลนมากข้ึน (Aiyaphat Wankawisant, 2020) 

การใชภาพประกอบท่ีแสดงใหเห็นถึงอัตลักษณของแบรนด

ชัดเจน และการแสดงสวนลดทําใหเจตนาในการซื้อของผูบริโภค

เพ่ิมข้ึน 

จากการทดลองยิงโฆษณาผาน 3 แพลตฟอรมท้ังสองครั้ง 

วิจัยไดมีการใชเน้ือหาในการยิงโฆษณาท่ีตางกัน ซึ่งทําใหไดผล

การทดลองท่ีตางกันในสองครั้ง โดยการโฆษณาในครั้งแรกน้ัน 

ผูวิจัยไดใชรูปภาพในการโฆษณา คือ เน้ือหา สีของสินคา และ

โปรโมชัน (promotion) โดยมีการแสดงสวนลด 10% เปน

จุดเดนของภาพ แตเมื่อวิเคราะหยอดการแสดงผล และการ

เขาถึงแลวน้ันยังไดไมดีเทาท่ีควร การโฆษณาในครั้งท่ีสองผูวิจัย

จึงไดทําการปรับเปลี่ยนเน้ือหาท่ีใชในการโฆษณา โดยใชภาพท่ี

แสดงรายละเอียดของสินคา และนําราคามาเปนจุดเดนของภาพ 

โดยภาพแตละภาพน้ัน จะเปนภาพของนายแบบท่ีสาธิตใหเห็นถึง

การใชงานของสินคา ใหลูกคาไดเห็นรายละเอียดท้ังหมดของ

สินคา และเห็นสินคาในหลาย ๆ มุมเพ่ือประกอบการตัดสินใจ 

เมื่อปรับเปลี่ยนเน้ือหาในการโฆษณาครั้งท่ีสอง ผูวิจัยพบการ

โฆษณาในครั้งท่ีสองน้ัน ไดผลการแสดงผล และการเขาถึงท่ีดีกวา

ครั้งแรกเปนอยางมาก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Yang (2020) 

ท่ีศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟชันออนไลน

ผานสื่อสังคมออนไลนเฟซบุก (Facebook) ของผูบริโภควัย

ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ไดกลาวไววา ผูบริโภคมีความคิด

วาขอมูลท่ีไดจากรานเสื้อผาแฟชันออนไลนมีความถูกตอง โดย

รานเสื้อผาแฟชันออนไลนตองมีการแจงราคาสินคาชัดเจน และ

การขายของออนไลน ลูกคาไมมีโอกาสท่ีจะไดสัมผัส หรือเห็น

สินคาของจริง ภาพท่ีใชในการทําการตลาดออนไลนจึงควรแสดง

ให เห็น ถึงลักษณะเฉพาะของสินค า  การถ ายภาพสินคา

หลากหลายมุม ท้ังดานหนา ดานขาง ดานหลัง หรือแมแต

ดานลางของสินคา พรอมระบุขนาดจริง ก็ยอมทําใหลูกคา

ตัดสินใจซื้อไดงายข้ึน (BEST Express Thailand, 2020) และ

เมื่อสินคาเปนประเภทเสื้อผา ควรมีการสาธิตการใชงานเพ่ือให

ลูกคาสามารถเขาใจในลักษณะของสินคา และเกิดทัศนคติท่ีดีตอ

การตัดสินใจซื้อสินคา 

ชวงเวลาการโฆษณาท่ีมีผลตอประสิทธิภาพ จากการวิจัย

ช้ีใหเห็นวา ชวงเวลาท่ีตางกัน ยอมมีประสิทธิภาพท่ีตางกัน การ

โฆษณาในแตละแพลตฟอรมน้ัน จะมีกระบวนการเรียนรูโฆษณา 

(learning phase) ซึ่งเปนข้ันตอนสําคัญของการสรางโฆษณาให

มีประสิทธิภาพ เพราะระบบจะทําการเรียนรูวาควรสงโฆษณาไป

หาใคร แสดงผลตําแหนงไหน และเวลาไหน จึงจะเปนไปตาม

วัตถุประสงคท่ีตั้งไว ในชวงของการเรียนรูจะเปนชวงท่ีเก็บขอมูล

ตาง ๆ เพ่ือนํามาวิเคราะห ไมวาจะเปนการเขาชม จํานวนผูชมท่ี

ใช เพ่ือใหโฆษณาแสดงผลไดอยางมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด จึงไม

ควรปรับแกไขการตั้งคาโฆษณา หรือเน้ือหาขณะท่ีอยูในชวงของ

การเรียนรู ซึ่งตรงกับบทความท่ีวา Learning Phase คือ ชวงเวลา

ท่ีระบบตองเรียนรู ท่ีจะนําเสนอ Ads ใหกับกลุมเปาหมายท่ีมี

แนวโนมจะกอใหเกิด Action ท่ีมีความหมายกับ Objective ของ 

Campaign ข้ันน้ีจึงจําเปนและสําคัญมาก ๆ ท่ีจะสงผลให  

Campaign น้ัน ๆ ประสบความสําเร็จ จึงไมควรแกไข หรือปรับ

เ น้ือหาโฆษณา ขณะท่ีอยู ในชวงการเรียนรู  (Narongyod 

Mahittivanicha, 2021) 
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จากท่ีกลาวมาสรุปไดวา การทําการตลาดออนไลนเปนเรื่อง

สําคัญอยางมากในปจจบัุนเพราะพฤติกรรมของผูบริโภคไดมีการ

เปลี่ยนแปลงไปอยางมากหลังจากเกิดการระบาดของโรคโควิด 

19 แบรนด จึงตองปรับตัวใหทันกับพฤติกรรมของผูคนท่ีได

เปลี่ยนแปลงไป การสรางการรับรูแบรนดเปนสิ่งสําคัญ ท่ีจะทํา

ใหผูคนเกิดความตองการในสินคาหรือบริการของเรา แต

เน่ืองจากมีแพลตฟอรมมากมายท่ีเปนตัวชวยในการทําโฆษณา 

ในปจจุบันแบรนดจึงควรหาชองทางท่ีเหมาะสมท่ีสุด และคุมคา

มากท่ีสุดกับเงินท่ีจะตองเสียไปในการทําการโฆษณา การหา

ชองทางท่ีมีประสิทธิภาพน้ันอาจจะตองทําการทดลองเพ่ือทราบ

ถึงผลท่ีไดมา แบรนดหรือธุรกิจไมไดเหมาะสมกับทุกแพลตฟอรม

บางครั้งไดผลลัพธท่ีไมดีในอีกแพลตฟอรม แตกลับไดผลท่ีดีมาก

ในอีกหน่ึงแพลตฟอรม เราจึงควรหาชองทางท่ีมีประสิทธิภาพ

มากท่ีสุด ใหเหมาะสมกับแบรนดของเรา 

 

5) สรุปผล 

การโฆษณาผาน 3 แพลตฟอรม (Facebook, Instagram, 

Line Ads Platform) ในครั้งท่ี 1 และ 2 ไดผล ดังตอไปน้ี 

ยอดการแสดงผล (impression) และการเขาถึง (reach) 

ของท้ังสามแพลตฟอรม มีปริมาณเพ่ิมข้ึนในครั้งท่ี 2 เน่ืองจากมี

การเปลี่ยนเน้ือหาการทําโฆษณาใหแตกตางจากครั้งท่ี 1 และ

โฆษณาครั้งท่ีสอง ระบบไดผานกระบวนการเรียนรู (learning 

phase) ทําใหการโฆษณามีประสิทธิภาพมากข้ึน แสดงผลไปยัง

กลุมเปาหมายท่ีมีประสิทธิภาพ ทําใหการเขาถึง (reach) เพ่ิมข้ึน 

การยิงโฆษณาผานแพลตฟอรมไลน (Line Ads Platform) ทําให

เกิดการแสดงผล (impression) และการเขาถึง (reach) มาก

ท่ีสุด ซึ่งมียอด (impression) รวม 72,974 ครั้ง และยอด (reach) 

รวม 57,197 ครั้ง โดยใชงบประมาณท้ังหมด 1,073.54 บาท 

จาก 2,100 บาท แพลตฟอรมอินสตาแกรม มียอด Impression 

รวม 44,125 ครั้ง และยอด Reach รวม 21,890 ครั้ง โดยใช

งบประมาณท้ังหมด 2,100 บาท จาก 2,100 บาท แพลตฟอรม

เฟซบุก (Facebook) มีการแสดงผล และเขาถึงนอยท่ีสุดเมื่อ

เทียบกับแพลตฟอรมอินสตาแกรม (Instagram) และไลน (Line 

Ads Platform) ซึ่งมียอด Impression รวม 23,289 ครั้ง และ

ยอด Reach รวม 12,664 ครั้ง โดยใชงบประมาณท้ังหมด 2,100 

บาท จาก 2,100 บาท เมื่อผานกระบวนการเรียนรู โฆษณา 

(learning phase) จึงทําใหโฆษณามีประสิทธิภาพมากข้ึน และ

สามารถเพ่ิมยอดการแสดงผล (impression) และการเขาถึง 

(reach) ได 

การทําโฆษณาผานแพลตฟอรมไลน ใชงบประมาณนอยท่ีสุด

ในการทําโฆษณาท้ังสองครั้ง และไดประสิทธิภาพมากท่ีสุด เมื่อ

เทียบกับแพลตฟอรมเฟซบุก และอินสตาแกรม อาจเปนเพราะวา

เมื่อเทียบกับเฟซบุกและอินสตาแกรมแลว ไลนยังมีผูใชบริการ

นอยกวามากในการทําการโฆษณา ทําใหธุรกิจท่ีเปนคูแขงมี

จํานวนนอยกวา จึงทําใหสามารถทําการโฆษณาไดในตนทุนท่ีถูก

กวา และดวยผูใชแพลตฟอรมไลน ท่ีมีอยูถึง 50 ลานคน ในป 

พ.ศ. 2565 หรือมากกวา 2 ใน 3 ของจํานวนประชากร ทําให

โฆษณาถูกสงไปยังกลุมเปาหมายไดมากข้ึน และเพ่ิมการรับรูแบ

รนดไดอยางมีประสิทธิภาพ 

แพลตฟอรมไลน สามารถสรางยอดขายไดมากท่ีสุด เมื่อ

เทียบกับแพลตฟอรมเฟซบุก และอินสตาแกรม เมื่อมีการ

เปลี่ยนแปลงเน้ือหาในการโฆษณาในครั้งท่ีสอง ประสิทธิผลของ

โฆษณาก็ดีข้ึนดวย โดยการใชภาพท่ีแสดงใหเห็นรายละเอียด

สินคา และแสดงราคาอยางชัดเจน มีประสิทธิภาพมากกวา การ

ใชภาพท่ีแสดงแคสวนลด 

 

6) ขอเสนอแนะ 

6.1) ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจยัในอนาคต 

1. การศึกษาครั้งน้ีผูวิจัยไดศึกษาการเปรยีบเทียบประสิทธิผล

การโฆษณาบนแพลตฟอรมออนไลน 3 แพลตฟอรม ไดแก  

เฟซบุก (Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) และ ไลน (Line 

Ads Platform) เทาน้ัน ดังน้ันหากมีงานวิจัยช้ินตอไป ควรศึกษา

เพ่ิมเติมในแพลตฟอรมอ่ืนดวย เพ่ือทําใหทราบประสิทธิผลวา

แพลตฟอรมอ่ืน ๆ สามารถชวยในการสรางการรับรูแบรนด และ

การเขาถึงแบรนดไดมากนอยแคไหน 

2. การศึกษาในครั้งน้ีผู วิจัยไดตั้งวัตถุประสงคการศึกษา

ประสิทธิผล ความแตกตาง และการเขาถึงของแตละแพลตฟอรม

เทาน้ัน เพ่ือเปนแนวทางในการทําแคมเปญครั้งตอ ๆ ไปควร

สรางแคมเปญท่ีนาสนใจและสรางชองทางอ่ืน ๆ เพ่ือเปนการ

สรางการรับรูของกลุมผูบริโภคไดมากยิ่งข้ึน 

3. การศึกษาครั้งน้ี ผูวิจัยไดใชวิธีการวิจัยเชิงทดลองเทาน้ัน 

เพ่ือเปนแนวทางใหงานวิจัยตอไป ซึ่งอาจนําไปสูการศึกษาเชิง

คุณภาพเชน การไปสัมภาษณผูบริโภคเพ่ือหาประสิทธิผลของ

การสรางการรับรูผานแพลตฟอรมตาง ๆ 
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4. การทํา A/B Testing เปนสิ่งจําเปนมากกอนท่ีจะทําการ

สรางโฆษณา เพราะเปนการทดสอบเน้ือหาท่ีเหมาะสม และมี

ประสิทธิภาพมากท่ีสุด กอนการทําโฆษณาใหบรรลุวัตถุประสงค

ท่ีตองการ 

 

6.2) ขอเสนอแนะเพ่ือการนําไปใชประโยชน 

1. ควรมีการกําหนดวัน และเวลาในการยิงโฆษณา เพ่ือ

ประสิทธิผลท่ีดีมากยิ่งข้ึน 

2. ควรเพ่ิมงบประมาณรายวันในการทําโฆษณา เพ่ือเพ่ิม

ประสิทธิภาพในโฆษณามากข้ึน 

3. ควรมีการเลือกรูปภาพ หรือสื่อท่ีใชในการยิงโฆษณาให

สามารถดึงดูดกลุมตัวอยาง และเกิดการเขาถึงไดมากท่ีสุด 

อยางเชนรานคาเปนรานขายเสื้อผา ควรถายภาพใหเห็นถึงเน้ือผา

ท่ีชัดเจน 

4. ควรสรางรูปแบบโฆษณาท่ีหลากหลายมากข้ึนในการทํา

การตลาด เพ่ือเขาถึงกลุมเปาหมายท่ีหลากหลายมากข้ึน และ

กําหนดกลุมเปาหมายท่ีมีคุณภาพ โดยการนําขอมูลจากการ

โฆษณามาวิเคราะหอยางละเอียด 

 

กิตติกรรมประกาศ 

การวิจัยครั้งน้ี จะประสบความสําเร็จลุลวงไปมิได ถาขาดการ

สนับสนุนจากเจาของแบรนด Classicpe.bkk ท่ีใหความรวมมือ

ในการทดลองการยิงโฆษณาดวยตนเอง และเก็บขอมูลหลังบาน

เพ่ือมาใชในการศึกษา และผูชวยศาสตราจารย ดร.ชุติมา เกศดา-

ยุรัตน อาจารยผูใหคําปรึกษาท่ีแนะนําทิศทางในการทําการวิจัย 

และคอยชวยใหกําลังใจ และสอบถามความคืบหนา จนการ

คนควาอิสระครั้งน้ีลุลวงไปดวยดี ผูวิจัยจึงขอกราบขอบคุณมา ณ 

โอกาสน้ี 
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