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บทคัดย่อ 
งานวิจัยนี้ได้ท าการศึกษาข้อมูลเชิงคุณภาพในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งเป็นการ

สัมภาษณ์จากผู้บริโภคของร้านราชารังสิต เพศชายและหญิง ช่วงอายุ 25–55 ปี จ านวน 20 คน และใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงทดลอง
ในการน าข้อมูลเชิงลึกเข้าสู่กระบวนการท าโฆษณาเพื่อศึกษาประสิทธิผลการสื่อสารการตลาดดิจิทัลบนแพลตฟอร์มกู เกิล (Google 
Ads) กรณีศึกษา ร้านราชารังสิต ป้ายหินแกะสลัก ซึ่งผู้วิจัยท าการทดสอบด้วยการยิงโฆษณาโดย Google Ads และเปรียบเทียบ
ประสิทธิผลของประเภทคีย์เวิร์ด (keyword) ระหว่าง Pain point keyword, Generic keyword, Product keyword โดยจะวัดผล
จากการแสดงผลของโฆษณา (impression), จ านวนการคลิก (click), อัตราการคลิกต่อผู้ที่เห็นโฆษณา (click through rate) เพื่อดู
แนวโน้มของการใช้รูปแบบคีย์เวิร์ด ที่มีผลต่อกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด เพื่อช่วยในการวางแผนการท าการตลาดออนไลน์ให้กับธุรกิจให้ได้
อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งผลการศึกษาพบว่า ปริมาณการค้นหากลุ่มคีย์เวิร์ดประเภท Product 1 Keyword ที่เป็นการใช้คีย์เวิร์ดใน
หมวดหมู่สินค้า ป้ายอัฐิ มีผู้ค้นหาเป็นจ านวนมากกว่ากลุ่มคีย์เวิร์ดอื่น ๆ แสดงให้เห็นว่าสินค้าที่กลุ่มเป้าหมายให้ความสนใจมากที่สุด
ของธุรกิจร้านราชารังสิต คือ ป้ายอัฐิ และคีย์เวิร์ด ค าว่า ป้าย อัฐิ, ป้าย หินอ่อน บรรจุ อัฐิ, ป้าย หิน แกรนิต มีปริมาณคนท่ีสนใจค้นหา
และเกิดการคลิกมากกว่าคีย์เวิร์ดอื่น ๆ เป็นโอกาสที่ดีให้กับแบรนด์ที่จะได้ทราบว่าคีย์เวิร์ดใดเหมาะสมในการท าโฆษณาครั้งต่อไปใน
อนาคต และควรเลือกใช้คีย์เวิร์ดให้เหมาะสมกับธุรกิจ เพราะช่วยให้กลุ่มเป้าหมายมองเห็น และเป็นการสร้างโอกาสให้กับธุรกิจได้ 
 

ค ำส ำคัญ : ประสิทธิผลการสื่อสาร  คีย์เวิร์ดทั่วไป  แพลตฟอร์มกูเกิล  คีย์เวิร์ดจากปัญหา  คีย์เวิร์ดผลิตภัณฑ์ 
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Abstract 
This research study employs qualitative research methods, specifically in-depth interviews, which was 

interviewed by consumers of Racha Rangsit shop, Male and female, age range 25-55 years, 20 people. It also utilizes 
an experimental research method to incorporate the collected in-depth data into the process of advertising. The 
aim is to study the effectiveness of digital marketing communication on Google Ads, with a case study of Racha 
Rangsit Stone Carving Shop. The researcher conducted a test by running advertisements through Google Ads and 
comparing the effectiveness of different types of keywords: Pain point Keywords, Generic Keywords, and Product 
Keywords. The evaluation criteria include impressions, clicks, and click-through rates, which help identify the most 
effective keyword format for reaching the target audience. The findings of the study revealed that the quantity of 
searches for Product 1 Keywords, which are keywords related to the product category of “Racha Rangsit Sign” was 
significantly higher than other keyword groups. This indicates that the target audience is most interested in the 
product “Racha Rangsit Sign” and keywords such as “Ashes Sign” “Soft Stone Sign Packaging Ashes,” and “Granite 
Sign” generated more searches and clicks than other keywords. This provides valuable insights for future advertising 
campaigns, helping businesses effectively plan their online marketing strategies. Choosing appropriate keywords is 
crucial as it guides the target audience and increases the chances of them clicking and exploring our brand's 
offerings, presenting significant opportunities for the business. 
 

Keywords:  Communication effectiveness, Generic keyword, Google Ads, Pain point keyword, Product keyword 
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1) บทน า 
1.1) ที่มาและความส าคัญของปัญหา 

ปัจจุบัน อินเทอร์เน็ตมีความส าคัญและมีบทบาทต่อการ
ด าเนินชีวิตประจ าวันของทุก ๆ คน เพราะนับว่าเป็นแหล่งข้อมูล
ที่ส าคัญ ท าให้ชีวิตประจ าวันของเราทันเหตุการณ์ต่าง ๆ ที่เกิด
ขึ้นอยู่เสมอ อินเทอร์เน็ตจึงส าคัญต่อวิถีชีวิตของคนเราในทุก ๆ 
ด้าน ไม่ว่าจะเป็นด้านความบันเทิง ด้านการแพทย์ ด้านการศึกษา 
รวมถึงด้านธุรกิจ ต่างก็จ าเป็นต้องมีอินเทอร์เน็ตเพื่อช่วยเพิ่ม
ศักยภาพในการท างาน จากการรายงาน Digital Stat 2023 เพื่อ
เรียนรู้พฤติกรรมของคนไทยในการใช้โซเชียลมีเดีย จะเห็นได้ว่ามี
อัตราการเติบโตมากขึ้นเรื่อย ๆ และมีผู้ที่ใช้งานโซเชียลมีเดีย อยู่
ที่ 72.8% ของประชากรไทย โดยมีเวลาใช้งานเฉลี่ยต่อวันอยู่ท่ี 2 
ช่ัวโมง 44 นาที ซึ่งการใช้โซเชียลมีเดีย 45.5% ของคนไทย ใช้
โซเชียลมีเดียกับการหาข้อมูลของแบรนด์ที่ตนเองให้ความสนใจ 
การมีตัวตนบนโซเชียลมีเดียในช่องทางต่าง ๆ จึงส าคัญมาก 
สะท้อนให้เห็นว่าโซเชียลมีเดีย มีบทบาทที่ส าคัญที่มีผลต่อการ
เติบโตของธุรกิจ (Nattapon Muangtum , 2023b) จาก
ความส าคัญของโซเชียลมีเดียที่ช่วยให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้อย่าง
ทั่วถึงมากขึ้นผ่านแพลตฟอร์มต่าง ๆ โดยแพลตฟอร์มที่คนไทย
ชอบและใช้งานมากท่ีสุด คือ Facebook ซึ่งมีจ านวนผู้ใช้งานเป็น
จ านวนมาก เพราะเป็นแพลตฟอร์มที่ตอบโจทย์สิ่งต่าง ๆ ได้
หลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสื่อสาร แบ่งปันข้อมูล ความ
บันเทิง และสามารถซื้อขายสนิค้าได้ เป็นต้น และเมื่อ Facebook 
สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้เป็นจ านวนมาก ในแง่มุมของการ
ท าการตลาดออนไลน์ และธุรกิจ ก็มองว่าแพลตฟอร์มนี้ เป็น
เครื่องมือที่ดีในการเข้าถึงผู้คนจ านวนมากได้ และเนื่องจาก
สถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโควิด-19 ได้มีการ
ระบาดอย่างหนักในประเทศไทย และส่งผลกระทบมาอย่าง
ต่อเนื่อง ซึ่งธุรกิจที่มีแต่หน้าร้าน ก็ได้รับผลกระทบเป็นอย่างมาก 
เพราะมีมาตรการควบคุมโรคที่เข้มงวดขึ้นในช่วงการแพร่ระบาด
ของไวรัสโควิด-19 ส่งผลให้พฤติกรรมของผู้บริโภคเกิดการ
เปลี่ยนแปลงไป ธุรกิจของร้านราชารังสิตที่เคยมีแต่หน้าร้าน ก็
จ าเป็นต้องปรับตัวมาขายสินค้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ เพราะ
ความเปลี่ยนแปลงในเชิงพฤติกรรมของคนไทยเปลี่ยนไป เกิด
ความนิยมในการซื้อขายผ่านช่องทางออนไลน์เป็นจ านวนมากขึ้น 
ซึ่ง Facebook ก็มีช่องทางการสื่อสาร หรือการสร้างตัวตนของ
ธุรกิจ ผ่าน Facebook Fanpage ท าให้ธุรกิจมีอีกหนึ่งช่องทาง
ในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าบนโลกออนไลน์ได้ง่ายและสะดวก 

ท าให้ธุรกิจเป็นที่รู้จักบนโลกออนไลน์ เกิดผู้ติดตาม สร้างความ
น่าเชื่อถือต่อธุรกิจ เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง และช่วยสร้าง
โอกาสในการเพิ่มลูกค้าได้ นับว่า Facebook Fanpage เป็นช่อง
ทางการสื่อสารทางการตลาดออนไลน์รูปแบบหนึ่ง ที่ช่วยให้ธุรกิจ
สามารถเข้าถึงผู้บริโภคในจ านวนมาก ๆ ได้ ช่วยขยายฐานลูกค้า
และเพิ่มยอดขายให้ธุรกิจได้อย่างมากขึ้น (Siriluck, 2022) แต่
นอกจากการมี Facebook Fanpage ที่เป็นช่องทางให้ธุรกิจเป็น
ที่รู้จักบนโลกออนไลน์ พฤติกรรมการค้นคว้าหาข้อมูลก็ยังมีอีก
หนึ่งช่องทาง ที่ใช้ในการค้นหาข้อมูลออนไลน์มากที่สุด คือ การ
ค้นหาผ่านทาง Google โดยส่วนใหญ่ใช้ Google ในการค้นหา
ข้อมูลของสินค้าบริการ รีวิว และการค้นหาค าตอบในสิ่งที่เรา
อยากทราบ เมื่อเราเกิดความต้องการอะไรบางอย่าง หรือมี
ปัญหาบางอย่างที่อยากจะทราบค าตอบ ก็จะท าการค้นหาข้อมูล
ใน Google เพราะเป็นเครื่องมือที่ช่วยให้เราค้นหาข้อมูลได้ง่าย
มากขึ้น เพียงพิมพ์ข้อความเกี่ยวกับเรื่องที่เราต้องการค้นหา 
Google Search ก็จะแสดงเว็บไซต์ที่เกี่ยวข้องกับ คีย์เวิร์ด
เหล่านั้นทันที หากลูกค้า Search หาสินค้า แล้วมีธุรกิจของเรา
แสดงบน Search Engine ก็จะส่งผลให้ลูกค้าเข้ามาดูข้อมูล
สินค้าในพื้นที่ของเรานั่นเอง ซึ่ง Google มีบริการที่ให้เจ้าของ
เว็บไซต์สามารถโฆษณาสินค้าและบริการต่าง ๆ ผ่าน Google 
Ads ที่ช่วยให้เพจของเราไปแสดงอยู่บนหน้าแรกของ Google 
ซึ่งวิธีนี้สามารถสร้างยอดขายได้จริง จึงเกิดความนิยมอย่างมาก 
นับว่า Google เป็นช่องทางหนึ่งที่ท าให้ธุรกิจเติบโต และเพิ่ม
ยอดขายบนออนไลน์ได้อีกด้วย (Kim Karun, n.d.) จากการ
รายงานข้อมูลพฤติกรรมออนไลน์ของคนไทยจาก We Are 
Social โดยข้อมูลจาก Similarweb พบว่า เว็บไซต์ที่คนไทยเข้า
บ่อยและเข้ามากเป็นอันดับ 1 ของประเทศไทย ในปี ค.ศ. 2023 
คือ Google.com ตามมาด้วย YouTube.com อันดับ 2 และ 
Facebook.com อันดับ 3 ซึ่งในปัจจุบัน ประชากรส่วนใหญ่ใช้
งานอินเตอร์เน็ตทั้งในการท างาน ศึกษาหาความรู้ หรือใช้
ประโยชน์ต่าง ๆ Google จึงเป็นตัวช่วยส าคัญในการค้นคว้าหา
ข้อมูล ค้นหาเว็บไซต์ ค้นหารูปภาพ และการค้นหาค าตอบหลาย
อย่าง (Nattapon Muangtum, 2023a)  

ในปัจจุบัน Google ได้เข้ามามีบทบาทต่อวิถีชีวิตของมนุษย์
และสังคมในรูปแบบต่าง ๆ โดยประโยชน์ของ Google Search 
ในช่วงเริ่มต้น คือ เรื่องของการศึกษา มองว่า Google คือ 
เครื่องมือแสวงหาความรู้  หรือหากมีค าถามต่าง ๆ เกิดขึ้น 
Google ก็สามารถช่วยในการสืบค้นหาความรู้ ได้อย่างไร้
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พรมแดน หากแต่พฤติกรรมของผู้ใช้ทุกวันน้ีมีการเปลี่ยนแปลงไป
อยู่ตลอดเวลา Google Search จึงถูกน ามาใช้ในชีวิตประจ าวัน
ในด้านต่าง ๆ มากขึ้น เช่น ค้นหาสินค้าและบริการ , ค้นหา
ร้านอาหารที่อยู่ใกล้, ค้นหาสถานที่ที่ต้องการจะไป, เป็นต้น แต่
นอกเหนือจากการเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวัน ในภาคธุรกิจ 
Google ก็มีบทบาทที่ส าคัญ เพราะเป็นเครื่องมือที่ผู้ประกอบ
ธุรกิจทั้งรายเล็กหรือรายใหญ่ ก็สามารถน ามาประยุกต์ใช้กับ
การตลาดได้  ท าให้หลาย ๆ คน ที่พยายามสร้างธุรกิจให้
เจริญเติบโต น าข้อมูลเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งของ Google เพื่อให้คน
ที่เข้ามาค้นหา พบกับข้อมูลธุรกิจของตนเอง มี Google Ads 
เป็นการบริการจาก Platform Google ที่มีส่วนให้ผู้ซื้อสามารถ
ค้นหาและพบเห็นธุรกิจของเราได้จากการสร้างคีย์ เวิร์ดที่
เกี่ยวข้องกับธุรกิจ ขณะที่ผู้ใช้งานท าการค้นหาสิ่งที่ต้องการตาม
คีย์เวิร์ดที่เกี่ยวข้องนั้น ก็จะปรากฏขึ้นบนหน้าผลการค้นหา ซึ่งก็
ท าให้ธุรกิจสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ตรงจุดและแม่นย า
มากยิ่งขึ้น และ Google จากเว็บไซต์ที่มุ่งเน้นเรื่องการศึกษาหา
ความรู้ ก็น ามาสู่การมีอิทธิพลในเรื่องของการท าธุรกิจออนไลน์
อีกด้วย  

ร้านราชารังสิต ป้ายหินแกะสลัก ธุรกิจที่เปลี่ยนคนรักที่จาก
ไปกลายเป็นสินค้าที่มีคุณค่าต่อจิตใจของคนที่ยังอยู่ เพราะชีวิต
หลังความตาย เป็นเพียงแค่ชุดความเชื่อที่ไม่มีใครสามารถพิสูจน์
ได้ แต่สิ่งส าคัญที่เป็นคุณค่าทางจิตใจ และเป็นสิ่งที่ยังหลงเหลือ
อยู่ นอกจากคุณงามความดีของผู้ตายที่ได้กระท าไว้ให้ลูกหลาน
ได้ระลึกถึงแล้ว ก็ยังมีสิ่งหนึ่งที่จับต้องได้นั้นก็คือ อัฐิหรือเถ้า
กระดูก ซึ่งธุรกิจร้านราชารังสิต ป้ายหินแกะสลัก คือ การน าหิน
อ่อนหรือแกรนิต มาท าการแกะสลักหรือท าการพ่นทราย ตาม
ข้อความที่เราต้องการ ท าเป็นป้ายคาถาบูชา ป้ายบทสวด รวมถึง
ป้ายอัฐิ โดยสามารถเรียกช่ือได้อีกหลายลักษณะ เช่น ป้ายช่ือ
ผู้เสียชีวิต ป้ายหน้าหลุมศพ ป้ายบรรจุอัฐิ เป็นต้น โดยทางร้าน 
พบว่า ป้ายอัฐิ เป็นสินค้าท่ีต้องได้จัดท าข้ึนบ่อยครั้งและได้ท าเป็น
จ านวนมาก เนื่องจากพบยอดผู้เสียชีวิตอยู่ทุกวัน ซึ่งป้ายอัฐิ ก็จะ
เป็นการน าเอารูปของผู้ตายมาผ่านกระบวนการให้กลายเป็น
รูปภาพหิน เพื่อให้รูปภาพมีความทนทานกับทุกสภาพอากาศที่
เปลี่ยนแปลงไป แล้วน ารูปหินนี้ ฝังลงในหินอ่อนหรือหินแกรนิต 
พร้อมท าการแกะสลักหรือพ่นทราย ให้มีลวดลาย มีข้อความ ช่ือ 
ชาตะ มรณะ และตกแต่งในลักษณะที่สวยงาม เพื่อน าไปประดับ
ไว้ที่หน้าเจดีย์บรรจุอัฐิ ซึ่งเป็นสิ่งที่เอาไว้ใช้เพื่อให้ร าลึกถึง หรือ
บูชาแก่ผู้ที่ล่วงลับจากไปแล้ว 

 
 

รูปที่ 1 : ตัวอย่างปา้ยหินแกะสลกั ปา้ยอัฐิ 
 

สินค้าของร้านราชารังสิต นอกจากป้ายอัฐิที่ถูกจัดท าขึ้น
ส าหรับประดับหน้าเจดีย์บรรจุอัฐิแล้ว ก็ยังมีสินค้าป้ายคาถาบูชา 
คือ เป็นป้ายบทสวดคาถาบูชาหลวงพ่อต่าง ๆ หรือป้ายบทสวด
มนต์ โดยคนไทยกับการท าบุญนั้นมีประวัติมายาวนาน พร้อมกับ
การรับเอาศาสนาพุทธเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทางจิตใจ และถึงแม้
ศาสนาพุทธและการท าบุญจะถูกวิพากษ์วิจารณ์อยู่บ้างในบาง
โอกาส แต่ก็ไม่ได้ท าให้กระแสการท าบุญลดน้อยลง อีกทั้ง การ
เกิดสถานการณ์ โควิด-19 ระบาด และการเกิดวิกฤตเศรษฐกิจ ก็
ไม่ได้ส่งผลให้การท าบุญลดน้อยถดถอยลงไป แต่กลับได้กระตุ้น
ให้เกิดการท าบุญในรูปแบบท่ีหลากหลายขึ้น เพราะมองว่าเป็นที่
พึ่งทางจิตใจของผู้คนที่ได้รับผลกระทบจากวิกฤตดังกล่าว และ
คนไทยก็ยังท าบุญ รวมถึงมีการใช้จ่ายกิจกรรมทางความเช่ืออยู่
เสมอ เพื่อเป็นขวัญและก าลังใจในชีวิต โชคลาภ การเงิน และการ
งาน จึงเป็นท่ีมาของความนิยมในการให้ธรรม เป็นธรรมทาน เป็น
การท าบุญโดยการถวายป้ายแกะสลัก ป้ายบทสวดคาถาบูชา
หลวงพ่อต่าง ๆ หรือป้ายบทสวดมนต์ ตามก าลังและศรัทธา 
(Dada Journalism, 2021)  

 

 
รูปที่ 2 : ตัวอย่างปา้ยหินแกะสลกั ปา้ยคาถาบูชา 
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ธุรกิจร้านราชารังสิต มีการสร้าง Facebook Fanpage ให้
เป็นอีกช่องทางการสื่อสารทางออนไลน์กับผู้บริโภค โดยยังไม่เคย
มีการท าโฆษณาผ่านช่องทางไหนมาก่อน แต่มีเป้าหมายในการให้
ธุรกิจเป็นที่รู้จักบนโลกออนไลน์ และเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคให้มาก
ขึ้น โดยจากที่มาและความส าคัญของปัญหาที่ได้กล่าวไว้ข้างต้น 
ท าให้ผู้วิจัยเห็นถึงความส าคัญของสื่อออนไลน์ และมีความสนใจ
ที่จะศึกษาการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) 
ซึ่งเป็นแพลตฟอร์มที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่มีความสนใจ
สินค้าได้อย่างตรงกลุ่ม ผ่านการค้นหาทางคีย์เวิร์ด และสามารถ
เรียนรู้ พัฒนาผลการค้นหาโดยศึกษาพฤติกรรมจากผู้ใช้งานแต่
ละท่าน ซึ่ งพฤติกรรมของผู้ ใ ช้งานสามารถเป็นตัวก าหนด
การตลาดของธุรกิจเราได้ อีกทั้ง สังคมในปัจจุบัน Google มี
บทบาทต่อวิถีชีวิตของมนุษย์ในรูปแบบต่าง ๆ และมีบทบาท
ส าคัญในชีวิตประจ าวันของหลาย ๆ คน เนื่องจากเป็นเครื่องมือท่ี
ช่วยในการค้นหาข้อมูล ข่าวสาร หรือสิ่งที่ต้องการทราบค าตอบ 
และสามารถใช้งานได้ตลอดเวลา ซึ่งพฤติกรรมของคนก็มีการ
ค้นหาสินค้า เปรียบเทียบคุณภาพและราคารวมถึงการสอบถาม
รายละเอียดข้อมูลของสินค้าผ่านออนไลน์ โดยจากที่ได้มี
การศึกษามาพบว่า ขณะที่คนจะท าการค้นหาใน Google นั้น จะ
เกิดการค้นหาค าว่าอะไรบ้าง และท าไมถึงต้องค้นหาด้วยค าค า
นั้น สิ่งที่จะตอบได้ก็คือค าว่า Search Intent นั่นเอง โดย 
Search Intent คือ เจตนาของการค้นหา เป็นสาเหตุที่อยู่
เบื้องหลังการใช้ข้อความค้นหาในรูปแบบต่าง ๆ บน Search 
Engine ซึ่งทุกครั้งที่เราค้นหาอะไรสักอย่าง ต้องมีจุดประสงค์
ของการค้นหา โดยเจตนาของการค้นหานั้นมีหลากหลายประเภท 
คือ การค้นหาเพื่อหาข้อมูล (informational) การค้นหาประเภท
นี้เป็นการหาข้อมูล หรือการตอบค าถามบางอย่าง , การค้นหา
ตัวเลือกเพื่อตัดสินใจ (commercial investigation) การค้นหา
ประเภทน้ี ผู้ใช้งานจะค้นหาสินค้าหรือบริการ แต่ยังไม่ได้ตัดสินใจ
ขั้นสุดท้าย มักจะเป็นการค้นหาเพื่อการซื้อในอนาคต คือ รู้
ปัญหา หรือสิ่งท่ีต้องการแล้ว แต่ยังไม่ได้ตัดสินใจว่าจะซื้ออันไหน 
และการค้นหาเพื่อซื้อ (transactional) การค้นหาประเภทน้ีเป็น
การค้นหาเพื่อจะท าการซื้อ การค้นหาแบบนี้ส่วนใหญ่รู้อยู่แล้วว่า
ต้องการซื้ออะไร แค่ก าลังมองหาแหล่งจ าหน่าย มักค้นหา
เฉพาะเจาะจงไปท่ีตัวสินค้าเลย 

จากพฤติกรรมของคนที่ค้นหาใน Google และท าไมถึงต้อง
ค้นหาด้วยค าค านั้น โดยมี Search Intent หรือเจตนาของการ
ค้นหา เป็นสาเหตุที่อยู่เบื้องหลังการใช้ข้อความค้นหาในรูปแบบ

ต่าง ๆ ผู้วิจัยจึงมีการศึกษาจุดประสงค์การค้นหาของผู้บริโภค ที่
ส่งผลต่อการซื้อสินค้าหรือใช้บริการร้านราชารังสิต ป้ายหิน
แกะสลัก เพื่อน าไปสู่การเลือกใช้คีย์เวิร์ดในกระบวนการท า
โฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) โดยใช้วิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มตัวอย่าง และจากการที่ธุรกิจร้านราชา
รังสิต ยังไม่เคยมีการท าโฆษณาผ่านช่องทางไหนมาก่อน แต่มี
เป้าหมายในการให้ธุรกิจเป็นที่รู้จัก ขยายฐานลูกค้า เข้าถึงกลุ่ม
ผู้บริโภคเพิ่มมากขึ้น และมีความสนใจที่จะศึกษาการท าโฆษณา
บนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ซึ่งการศึกษาคีย์เวิร์ด ก็มี
ส่วนส าคัญในท าโฆษณาผ่าน Google Ads ผู้วิจัยจึงมีการท าการ
ทดสอบด้วยการยิงโฆษณาโดย Google Ads และเปรียบเทียบ
ประสิทธิผลของประเภทคีย์เวิร์ด ระหว่าง Pain point keyword, 
Generic keyword, Product keyword เพื่อดูแนวโน้มของการ
ใช้รูปแบบค าค้นหาที่มีผลต่อกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด และดูว่า
กลุ่มคีย์เวิร์ดประเภทใด มีความคุ้มค่าในการลงทุนใช้ในโฆษณา
ให้เกิดประสิทธิผลสูงสุด เพื่อช่วยในการวางแผนการท าการตลาด
ออนไลน์ให้กับธุรกิจให้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
1.2) วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาจุดประสงค์การค้นหาของผู้บริโภค ที่ส่งผลต่อ
การซื้อสินค้าหรือใช้บริการร้านราชารังสิต ป้ายหินแกะสลัก เพื่อ
น าไปสู่การเลือกใช้คีย์ เวิร์ด ในกระบวนการท าโฆษณาบน
แพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) 

2. เพื่อศึกษาทดลองและเปรียบเทียบผลลัพธ์ของการท า
โฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ที่มีรูปแบบการ
เลือกใช้ค าค้นหาที่แตกต่างกัน ระหว่าง Pain point Keyword, 
Generic Keyword, Product Keyword เพื่อดูแนวโน้มของการ
ใช้รูปแบบค าค้นหาที่มีผลต่อกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด 
 

2) ทบทวนวรรณกรรม 
2.1) แนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบดิจิทัล 

การตลาด คือ วิธีการที่ท าให้ธุรกิจเป็นที่รู้จัก ไปจนถึงการ
สร้างผลก าไรจากการลงทุน เป็นการบริหารจัดการต่าง ๆ ทั้ง
ภายใน และภายนอกองค์กร การตลาดจึงเป็นโครงสร้างของ
ธุรกิจที่ส าคัญเป็นอย่างมาก ปัจจุบัน เทคโนโลยีเริ่มเข้ามามี
บทบาทในวงการธุรกิจ การท าการตลาดจึงต้องเปลี่ยนแปลงไป
ตามยุคสมัย ซึ่งการตลาดแบบดิจิทัลก็ต้องเปลี่ยนช่องทางการ
โฆษณาไปยังแพลตฟอร์มต่าง ๆ ผ่านสื่อดิจิทัล โดยการตลาด
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ดิจิทัล คือการท าการตลาดรูปแบบหนึ่ง โดยการโปรโมทสินค้า
หรือบริการ ผ่านทางสื่อดิจิทัล และใช้หลักการตลาดพื้นฐานและ
เทคโนโลยีเข้ามาช่วยท าให้การสื่อสารกว้างขึ้น เข้าถึงลูกค้าได้
เพิ่มมากขึ้น โดยการตลาดดิจิทัลสามารถเพิ่มยอดขายได้โดยใช้ 
กลยุทธ์ต่าง ๆ เพราะการขายในปัจจุบันไม่ได้หยุดที่ออฟไลน์
เพียงอย่างเดียว แต่โลกของเรามีการเปลี่ยนแปลงในทุก ๆ วัน 
สื่อกลางที่เป็นช่องทางดิจิทัลก าลังเป็นท่ีนิยม การตลาดดิจิทัลจึง
เป็นอีกหนึ่งทางเลือกของการสร้างการรับรู้ให้เกิดขึ้นกับธุรกิจ 
และสามารถถึงกลุ่มเป้าหมายที่ก าหนดไว้ได้ (Admin AI, 2021) 

สื่อดิจิทัล หมายถึง การถ่ายทอดข้อมูลผ่านสื่อมวลชน เป็น
สื่อที่น าเสียง วิดิโอ ข้อความต่าง ๆ มาใช้ร่วมกับเทคโนโลยีที่มีใน
ปัจจุบัน ซึ่งข้อมูลเหล่านั้นจะแปลงสภาพมาเพื่อใช้ประโยชน์ใน
งานต่าง ๆ ต่อไป โดยรูปแบบของสื่อดิจิทัลในปัจจุบัน เป็นการ
ท างานควบคู่กับอินเทอร์เน็ตเพื่อให้เข้าถึงข้อมูลได้อย่างรวดเร็ว 
รวมถึงเป็นการสื่อสารกับผู้บริโภคโดยตรงหากผู้บริโภคมีความ
สนใจในผลิตภัณฑ์นั้น ๆ ซึ่งแบรนด์สามารถกล่าวถึงผลิตภัณฑ์
ของแบรนด์ผ่านช่องทางสื่อดิจิทัลได้ และข้อมูลผู้บริโภค จะถูก
แบรนด์เก็บเอาไว้ในฐานข้อมูล เพื่อท่ีจะได้สามารถตรวจสอบโดย
ไม่จ าเป็นต้องเฝ้าดูผู้บริโภคอยู่ตลอดเวลา สื่อดิจิทัลจึงเป็น
ช่องทางหนึ่งที่ได้รับความนิยมในการค้นหาผู้บริโภคให้แก่ธุรกิจ 
โดยการตลาดดิจิทัลก็เป็นรูปแบบการตลาดที่น าความก้าวหน้า
ทางเครื่องมือดิจิทัลและเทคโนโลยี เข้ามาใช้ในการด าเนินงาน
ด้านการตลาด และ เป็นการน าเสนอผลิตภัณฑ์หรือบริการผ่าน
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ไม่ว่าจะเป็นคอมพิวเตอร์ หรือสมาร์ทโฟน 
โดยใช้ช่องทางผ่านสื่อดิจิทัล และอินเทอร์เน็ตเป็นสื่อกลางเพื่อ
ช่วยในการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ หรือส่งข้อมูลไปยังผู้บริโภค 
เพื่อเป็นการเสริมสร้างความสะดวกในการด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ 
(Rocket, 2022)  
 การตลาดแบบเดิมในอดีต อาจจะเป็นการโฆษณาในโทรทัศน์ 
เป็นสื่อสิ่งพิมพ์ นิตยสาร ฯลฯ สามารถจับต้องได้ เช่น เสียเงินสั่ง
พิมพ์ใบปลิว ก็จะได้ใบปลิวกลับมาเพื่อแจก แต่ในโลกของ
การตลาดดิจิทัล ต้องใช้ระยะเวลาในการวัดผล โดยสิ่งที่ต้องท า 
คือ การวางกลยุทธ์ในการท าการตลาดดิจิทัลให้สอดคล้องกับ
ธุรกิจที่ท า เพื่อให้ได้ผลลัพธ์ที่ดีที่สุด ซึ่งผลลัพธ์นั้น ก็เป็นในส่วน
ของเจ้าของธุรกิจที่เป็นคนก าหนดว่าความส าเร็จในการท า
การตลาดดิจิทัลของเจ้าของธุรกิจคืออะไร หากอยากให้ธุรกิจ
ประสบความส าเร็จก็ควรจะต้องรู้ก่อนว่าธุรกิจที่ท าอยู่เหมาะกับ
การตลาดแบบไหน และค าตอบนั้นเราจะได้รู้ก็ต่อเมื่อเรารู้แล้วว่า

ลูกค้าของเราคือใคร โดยการท าการตลาดดิจิทัล ธุรกิจจะรับรู้ถึง
ประโยชน์ที่ได้ ก็ขึ้นอยู่กับว่าธุรกิจใช้ได้ตรงกลุ่มเป้าหมาย หรือ
สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้หรือไม่ (Sitvisut 
Anantnakarakul, 2023) 
 
2.2) แนวคิดเกี่ยวกับการซื้อโฆษณาผ่านกูเกลิ (Google Ads)  

ปัจจุบัน เราอยู่ในยุคที่การแข่งขันการท าการตลาดออนไลน์
เป็นไปอย่างดุเดือด ไม่ว่าจะเข้าออนไลน์แพลตฟอร์มไหน เราก็
จะเห็นโฆษณาปรากฏอยู่เต็มไปหมด เนื่องจากแต่ละธุรกิจต่าง
ต้องการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายของตนเองให้ได้มากที่สุด และ
แน่นอนว่าเครื่องมือการท าการตลาดออนไลน์ที่สามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจเราอย่างมีประสิทธิภาพอีกหนึ่งช่องทาง 
คือ Google Ads ซึ่ง Google Ads คือ เครื่องมือเพื่อใช้ท าการ
โฆษณาออนไลน์ท่ีจะช่วยให้เราเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่งข้ึน
บนเครือข่ายของ Google ซึ่งเป็นเครื่องมือการค้นหา (search 
engine) อันดับหนึ่งของโลก โดยคนไทยเป็นจ านวนมากก็ใช้ใน
การค้นหาข้อมูลต่าง ๆ ท าให้ Google กลายเป็นตลาดออนไลน์
ขนาดใหญ่ และเป็นอีกช่องทางหนึ่งที่ช่วยในการเพิ่มยอดขาย
ให้กับหลาย ๆ ธุรกิจ ผ่านการท า Google Ads โดยการให้บริการ
จะเสียค่าโฆษณาก็ต่อเมื่อมีคนคลิกโฆษณาของเรา หรือมีการ
เผยแพร่โฆษณาตรงตามวัตถุประสงค์ โดยการบริการนั้นมีหลาย
ช่องทางให้เลือก เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายของเรา อาจมองได้
ว่า Google Ads เป็นบริการด้านสื่อโฆษณาออนไลน์ที่จะช่วยให้
เราเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่งขึ้น (Maxidea Studio, 2024) 

ในแง่มุมของการท าธุรกิจ Google นับว่าเป็นเครื่องมือช้ันดี
ในการท าโฆษณา ช่วยให้เราเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่งขึ้น 
ประชากรส่วนใหญ่ใช้งานอินเตอร์เน็ตทั้งในการท างาน ศึกษาหา
ความรู้ หรือใช้ประโยชน์ต่าง ๆ Google จึงเป็นตัวช่วยส าคัญใน
การค้นคว้าหาข้อมูล และค้นหาค าตอบหลาย ๆ อย่าง ซึ่งปัจจุบัน 
เมื่อคนมีความต้องการทราบสิ่งใด สิ่งที่หนีไม่พ้นคือการ Search 
Google เมื่อต้องการอะไร ไม่ว่าจะเป็นของที่อยากได้ ปัญหาที่
อยากแก้หรืออื่น ๆ ถ้าไม่สามารถสนองความต้องการนั้น ๆ ได้
ด้วยตัวเอง หรือด้วยคนรอบข้าง สิ่งที่คนจะเลือกท าเป็นอันดับต้น 
ๆ คือการค้นหาจาก Google ซึ่งการ Search เป็นสิ่งแรกก่อนที่
เราจะเจอโฆษณา ตามมาด้วยการคลิกเข้าเว็บไซต์โฆษณาที่สนใจ 
และสุดท้ายเกิดเป็น Action เช่น การกดซื้อของ ท าให้การลง
โฆษณา Google จึงเป็นสิ่งที่ไม่ควรพลาด ยิ่งโฆษณาของเรา ติด
หน้าแรก Google ก็จะส่งผลให้สินค้าและบริการ มีคนเห็นได้มากขึ้น 
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โอกาสการซื้อสินค้าหรือบริการก็จะยิ่งเพิ่มมากขึ้น (ForeToday, 
2022) 
 
2.3) แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในสื่อสังคมออนไลน ์

ปัจจุบัน พฤติกรรมผู้บริโภคได้เปลี่ยนแปลงอย่างมาก และยัง
เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ในแง่ของธุรกิจ เราควรต้องทราบ
พฤติกรรมผู้บริโภคด้วยข้อมูล เพราะในการท าการตลาดโดยการ
ยิงโฆษณาไปในทุกช่องทาง แต่ไม่ได้เข้าใจพฤติกรรมของลูกค้า 
จะส่งผลให้เราไดผ้ลลัพธ์ที่ไมไ่ดม้ีประสิทธิภาพมากพอ ซึ่งปัจจุบัน 
พฤติกรรมผู้บริโภคในสื่อสังคมออนไลน์จะมีการแลกเปลี่ยนความ
คิดเห็นมากขึ้นในผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัลต่าง ๆ เช่น การโพสต์
ข้อความ การแชร์รูปภาพหรือความเห็น เป็นต้น พฤติกรรมเหล่านี้
เป็นข้อมูลส าคัญที่เราสามารถจะน ามาใช้วิเคราะห์พฤติกรรม
ลูกค้าด้วยข้อมูลเชิงลึกผ่านสื่อสังคมออนไลน์ได้ เราสามารถส่ง
มอบสิ่งที่ตรงใจลูกค้าได้ถูกที่ ถูกเวลา และท าให้การท าโฆษณา
ของเรานั้นสร้างยอดขายได้ตามเป้าหมายที่เราต้องการ จากการ
เรียนรู้ Customer Journey ของลูกค้าว่าเป็นอย่างไร เพื่อ
มองเห็นภาพรวม และน าไปแก้ไขหรือพัฒนาธุรกิจของเราได้
อย่างถูกจุด ซึ่งค าว่า Customer Journey คือ เส้นทางของ
ผู้บริโภคตั้งแต่ก่อนที่จะเป็นลูกค้า จนตัดสินใจซื้อสินค้าหรือใช้
บริการ รวมถึงกลับมาซื้อสินค้าหรือใช้บริการนั้นซ้ า โดยเป็น
แนวทางที่จะช่วยให้แบรนด์เข้าใจถึงพฤติกรรมของลูกค้า และ
วางแผนในการท าการสื่อสารการตลาดได้ดียิ่งขึ้น (STEPS 
Academy, 2019) 

การเข้าใจ Customer Journey ส าคัญแก่ธุรกิจอย่างมาก 
ผู้บริโภคจะเริ่มจากการรับรู้  (awareness) คือ การที่กลุ่ม
ผู้บริโภคพบเห็นสินค้าและบริการของเรา ตามสื่อต่าง ๆ ท าให้
ลูกค้าจดจ าแบรนด์ของเราได้ ซึ่งช่องทางการรับรู้ เกิดได้ทั้งใน
รูปแบบออฟไลน์และออนไลน์ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ บิลบอร์ด 
โฆษณาออนไลน์ตามสื่อดิจิทัลต่าง ๆ  อย่าง Facebook Instagram 
เป็นต้น การสร้างความรับรู้กับลูกค้าก็เพื่อให้แบรนด์สามารถ
เข้าถึงผู้คนจ านวนมาก ดึงดูดความสนใจ และกระตุ้นให้ผู้บริโภค
เกิดการรับรู้ถึงสินค้าหรือบริการนั้น แล้วจึงท าการค้นหาข้อมูล 
(evaluation) คือ การที่กลุ่มผู้บริโภคเริ่มที่จะสนใจสินค้าหรือ
บริการของแบรนด์ แล้วท าการค้นหาจากช่องทางต่าง ๆ อาจเป็น 
Website หรือ Fanpage ของแบรนด์ เพื่อศึกษารายละเอียด
ข้อมูลของสินค้าเพิ่มเติม ค้นหารีวิว และการเปรียบเทียบสินค้า
กับผู้ขายรายอื่น ๆ หรือสอบถามจากคนรู้จัก และน าไปสู่การ

ตัดสินใจซื้อ ดังนั้น แพลตฟอร์มออนไลน์ของเราจึงต้องใส่ข้อมูล
ให้ครบถ้วน เพื่อช่วยประกอบการตัดสินใจซื้อของลูกค้า หรือ
อาศัยบุคคลที่  3 ซึ่งเป็นผู้ที่มี ช่ือเสียงหรือมีอิทธิพลบนโลก
ออนไลน์ เพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือให้มากยิ่งขึ้น ไปจนสู่การ
ตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ (purchase) คือ การที่กลุ่ม
ผู้บริโภคอยากจะซื้อสินค้าหรือบริการของเราแล้ว โดยอาจจะซื้อ
ผ่านช่องทางหน้าร้าน หรือทางออนไลน์ ซึ่งปัจจุบันนี้ การมี
ช่องทางออนไลน์ก็ท าให้เกิดความสะดวก และรวดเร็วมากขึ้น 
และการใช้งานสินค้าหรือบริการ (usage) คือ การที่ลูกค้าซื้อ
สินค้าหรือบริการแล้ว โดยในข้ันตอนน้ี ประสบการณ์ที่ดีจากการ
ใช้งานสินค้า จะส่งผลต่อความประทับใจของลูกค้าเป็นอย่างมาก 
ซึ่งประสบการณ์ที่ลูกค้าได้รับ ก็อาจน าไปสู่ขั้นตอนที่ลูกค้ามีการ
พูดถึงบนโลกออนไลน์ได้ จนเกิดการกลับมาซื้อซ้ า (loyalty) คือ 
การที่ลูกค้าพึงพอใจในสินค้าหรือบริการของเรา แล้วยินดีที่จะซื้อ
อีก และเกิดการบอกต่อ โดยเฉพาะบนช่องทางออนไลน์ เช่น การ
รีวิว ดังนั้น ควรมีช่องทางให้ลูกค้าได้ติดตามแบรนด์ เช่น การใช้
สื่อออนไลน์ในการแจ้งข้อมูลหรือโปรโมชันต่าง ๆ รวมถึงการ
ให้บริการหลังการขายเพื่อให้ลูกค้าติดต่อได้สะดวก เพื่อที่จะเพิ่ม
โอกาสให้ลูกค้าบอกต่อ สินค้าและบริการของเราให้คนอื่น ๆ รับรู้ 
และการสนับสนุน (advocacy) คือ หากแบรนด์สามารถสร้าง
ความพึงพอใจ และท าให้ลูกค้าประทับใจได้จากการสร้าง
ประสบการณ์ที่ดี ตั้งแต่ที่ลูกค้ารู้จักแบรนด์จนถึงการซื้อแล้ว
กลับไปใช้ซ้ าอีกนั้น จะส่งผลให้ลูกค้าสนับสนุนแบรนด์ ในการ
บอกต่อผู้อื่นปากต่อปาก ซึ่งในปัจจุบัน อิทธิพลของผู้บริโภคเพิ่ม
สูงขึ้น การท าธุรกิจแบบมีลูกค้าเป็นศูนย์กลาง จึงได้รับการตอบ
รับดีขึ้นอย่างต่อเนื่อง การท าธุรกิจจึงจ าเป็นต้องมีเครื่องมือเพื่อ
ช่วยในการวางแผนหรือวางกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดที่มีลูกค้า
เป็นศูนย์กลาง การเข้าใจถึง Customer Journey ส่งผลให้แบ
รนด์เข้าใจความต้องการของลูกค้า ไปจนถึงประสบการณ์ที่ลูกค้า
จะได้รับ และยังท าให้มองเห็นภาพรวมของธุรกิจ ว่าควรจะตัดสิ่ง
ใดที่ไม่จ าเป็น และเพิ่มสิ่งใดที่ตรงความต้องการของลูกค้าได้ 
(Nutnaree Natethip, 2022)  
 

3) วิธีด าเนินการวิจัย 
3.1) ประเภทของงานวิจัย 

งานวิจัยนี้ ท าการศึกษาข้อมูลเชิงคุณภาพ (qualitative 
research method) ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ 
โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (in-depth interview) จากกลุ่ม
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ตัวอย่าง เพื่อศึกษาเจตนา หรือจุดประสงค์การค้นหาของผู้บริโภค
ที่ส่งผลต่อการซื้อสินค้าหรือใช้บริการร้านราชารั งสิต ป้ายหิน
แกะสลัก และใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงทดลอง (experimental 
research method) ในการน าข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึกที่ได้ 
เข้าสู่กระบวนการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) 
เพื่อศึกษาประสิทธิผลการสื่อสารการตลาดดิจิทัลบนแพลตฟอร์ม
กูเกิล (Google Ads) กรณีศึกษา ร้านราชารังสิต ป้ายหิน
แกะสลัก ซึ่งผู้วิจัยจะท าการทดสอบด้วยการยิงโฆษณาโดย 
Google Ads และเปรียบเทียบประสิทธิผลของประเภทคีย์เวิร์ด 
ระหว่าง Pain point keyword, Generic keyword, Product 
keyword โดยผู้วิจัยท าการศึกษา และน าผลที่ได้มาวิเคราะห์ 
เปรียบเทียบประสิทธิผล เพื่อดูแนวโน้มของการใช้รูปแบบค า
ค้นหาที่มีผลต่อกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด และดูว่ากลุ่มคีย์เวิร์ด 
ประเภทใด มีความคุ้มค่าในการลงทุนใช้ในโฆษณาเพื่อให้เกิด
ประสิทธิผลสูงสุด 
 
3.2) ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 

ผู้วิจัยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ (qualitative 
research method) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (in-depth 
interview) และใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงทดลอง (experimental 
research method) ในการน าข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึกที่ได้ 
เข้าสู่กระบวนการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) 
ซึ่งในการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยได้ใช้นามสมมติ เพื่อป้องกันข้อมูล
ส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ์ โดยจะแทนกลุ่มตัวอย่าง ดังต่อไปนี้ 

3.2.1) กลุ่ม ก กลุ่มตัวอย่างเพศหญิง อายุ 25-40 ปี จ านวน 
5 คน นามสมมติ A, B, C, D, E 

3.2.2) กลุ่ม ข กลุ่มตัวอย่างเพศหญิง อายุ 41-55 ปี จ านวน 
5 คน นามสมมติ F, G, H, I, J 

3.2.3) กลุ่ม ค กลุ่มตัวอย่างเพศชาย อายุ 25-40 ปี จ านวน 
5 คนนามสมมติ K, L, M, N, O 

3.2.4) กลุ่ม ง กลุ่มตัวอย่างเพศชาย อายุ 41-55 ปี จ านวน 5 
คน นามสมมติ P, Q, R, S, T 

การสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยคัดเลือกโดยใช้
การสุ่มตัวอย่างแบบโควตา (quota sampling) เป็นจ านวน 20 
คน โดยกลุ่มตัวอย่างเป็นผู้บริโภคเพศชายและเพศหญิง ที่อยู่ใน
กลุ่ม Gen X และ Gen Y ช่วงอายุ 25-55 ปี ที่มีการซื้อสินค้า
และใช้บริการร้านราชารังสิตโดยเข้ามาผ่านทาง Facebook 
Fanpage ของร้านราชารังสิต ซึ่งการก าหนดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน

การวิจัย ผู้วิจัยได้ท าการศึกษากลุ่มผู้บริโภคของร้านราชารังสิต 
พบว่า ผู้บริโภคมีทั้งเพศชายและเพศหญิง โดยส่วนใหญ่อยู่ในช่วง
กลุ่ม Gen X และ Gen Y เนื่องจากเป็นสินค้าที่ต้องมีความสนใจ
เฉพาะหรือมีเหตุจ าเป็นให้ต้องสั่งท า และเป็นสินค้าที่มีราคาสูง 
ซึ่งผู้วิจัยคัดเลือกคนที่มีการมาซื้อสินค้าและใช้บริการร้านราชา
รังสิตโดยเป็นผู้บริโภคที่เข้ามาสอบถามผ่านทาง Facebook 
Fanpage ร้านราชารังสิต ป้ายหินแกะสลัก  
 
3.3) เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

ผู้ วิ จั ยท าการสร้างแบบสัมภาษณ์ เ ชิงลึก  ( in -depth 
interview) ส าหรับกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา ซึ่งมีแนว
ค าถามในการสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 
ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ ส่วนที่ 2 ค าถาม
เกี่ยวกับเจตนาหรือจุดประสงค์ที่ท าการค้นหาและคลิกเข้ามาทาง 
Facebook Fanpage ร้านราชารังสิต ป้ายหินแกะสลัก และส่วน
ที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลให้เกิดการซื้อสินค้าหรือใช้
บริการร้านราชารังสิต และน าข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึกที่ได้ 
น ามาวิเคราะห์ เพื่อให้ได้ประเภทของกลุ่มคีย์เวิร์ด และคีย์เวิร์ด 
ต่าง ๆ เพื่อเข้าสู่กระบวนการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล 
(Google Ads) โดยหน้า Landing Page เป็น Facebook 
Fanpage ร้านราชารังสิต ป้ายหินแกะสลัก ซึ่งจะใช้ Google 
Ads เป็นเครื่องมือหลักในการสร้างแคมเปญ (campaign) มีการ
ตรวจสอบคีย์เวิร์ด ผ่านเครื่องมือ Keyword Planner เพื่อให้ตรง
ต่อกลุ่มเป้าหมาย โดย Google Ads สามารถวัดผลและให้ข้อมูล
ได้อย่างแม่นย า ในการแสดงผลของโฆษณา (impression), จ านวน
การคลิก, อัตราการคลิกต่อผู้ที่เห็นโฆษณา (click through rate) 
ซึ่งเป็นข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในการวิจัยครั้งนี้ 
 
3.4) การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมข้อมูลของงานวิจัย ประสิทธิผลการสื่อสาร
การตลาดดิจิทัลบนแพลตฟอร์ม กูเกิล (Google Ads) กรณีศึกษา 
ร้านราชารังสิต ป้ายหินแกะสลัก ผู้วิจัยจะการท ารวบรวมข้อมูล
การสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งมีแนวค าถามในการ
สัมภาษณ์ คือ ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้
สัมภาษณ์ ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับเจตนาหรือจุดประสงค์ที่ท า
การค้นหาและคลิกเข้ามาทาง Facebook Fanpage ร้านราชา
รังสิต ป้ายหินแกะสลัก และส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยที่
ส่งผลให้เกิดการซื้อสินค้าหรือใช้บริการร้านราชารังสิต โดยผู้วิจัย
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จะท าการรวบรวมข้อมูลทั้ง 3 ส่วนที่ได้จากการสัมภาษณ์ เพื่อ
น าไปวิเคราะห์ และให้ได้ประเภทของคีย์เวิร์ด ต่าง ๆ ไปสู่การท า
โฆษณาผ่านกูเกิล (Google Ads) โดยก าหนดระยะเวลา 20 วัน 
ช่วงวันท่ี 21 กุมภาพันธ์ 2566 ถึง 12 มีนาคม 2566 และท าการ
เก็บประสิทธิผลของประเภทคีย์เวิร์ด ระหว่าง Pain point 
keyword, Generic keyword, Product keyword โดยเก็บ
ข้อมูลค่าใช้จ่ายในการซื้อโฆษณาบน Google Ads ในแต่ละคีย์
เวิร์ด, การแสดงผลของโฆษณา, จ านวนการคลิก, อัตราการคลิก
ต่อผู้ที่เห็นโฆษณา และน าข้อมูลที่รวบรวมได้ไปเปรียบเทียบ
ประสิทธิผล เพื่อดูแนวโน้มของการใช้รูปแบบค าค้นหาที่มีผลต่อ
กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด 
 
3.5) การวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยจะท าการรวบรวมข้อมูลที่ได้จาก
การศึกษาเจตนาหรือจุดประสงค์การค้นหาของผู้บริโภคที่ส่งผล
ต่อการซื้อสินค้าหรือใช้บริการร้านราชารังสิต ป้ายหินแกะสลัก 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่าง และน ามาวิเคราะห์ 
เพื่อให้ได้ประเภทของคีย์เวิร์ดต่าง ๆ ไปสู่การท าโฆษณาผ่าน 
กูเกิล (Google Ads) และรวบรวมข้อมูลจาก Google Ads 
น ามาวิเคราะห์ตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยที่วางไว้ โดยน า
ข้อมูลค่าใช้จ่ายในการซื้อโฆษณาบน Google Ads ในแต่ละกลุ่ม
คีย์เวิร์ด, การแสดงผลของโฆษณา, จ านวนการคลิก, อัตราการ
คลิกต่อผู้ที่เห็นโฆษณา มาท าการวิเคราะห์ เปรียบเทียบ และหา
ข้อสรุปว่ากลุ่มคีย์เวิร์ด ใดที่มีประสิทธิผลสูงสุด มีการตรวจสอบ
คีย์เวิร์ด ผ่านเครื่องมือ Keyword Planner 

 
4) ผลการวิจัย 

งานวิจัยเรื่อง “ประสิทธิผลการสื่อสารการตลาดดิจิทัลบน
แพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) กรณีศึกษา ร้านราชารังสิต 
ป้ายหินแกะสลัก” มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาจุดประสงค์การค้นหา
ของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการซื้อสินค้าหรือใช้บริการร้านราชารังสิต 
ป้ายหินแกะสลัก เพื่อน าไปสู่การเลือกใช้คีย์เวิร์ด ในกระบวนการ
ท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) และศึกษา
ทดลอง เปรียบเทียบผลลัพธ์ของการยิงโฆษณาบนแพลตฟอร์ม 
กูเกิล (Google Ads) ที่มีรูปแบบการเลือกใช้ค าค้นหาที่แตกต่าง
กัน เพื่อดูแนวโน้มของการใ ช้รูปแบบค าค้นหาที่มี ผลต่อ
กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด โดยผลการวิจัยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน  

4.1) ผลการศึกษาจุดประสงค์การค้นหาของผู้บริโภค ที่ส่งผลต่อ
การซื้อสินค้าหรือใช้บริการร้านราชารังสิต ป้ายหินแกะสลัก เพื่อ
น าไปสู่การเลือกใช้คีย์ เวิร์ด ในกระบวนการท าโฆษณาบน
แพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) 

4.1.1) ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์จุดประสงค์ของการค้นหา 10 
ใน 20 ท่าน พบว่า ก่อนท่ีจะทักมาสั่งซื้อสินค้า ก็มีการค้นหาแบบ
เฉพาะเจาะจงที่ตัวสินค้าเลย เนื่องจากมีความพร้อมที่จะท าการ
สั่งซื้อสินค้าแล้ว รู้แล้วว่าตนเองมีความจ าเป็นที่จะต้องใช้งาน มี
ความต้องการที่แน่ชัดแล้วว่าจะซื้อสินค้า จึงค้นหาแบบเฉพาะ 
เจาะจงที่ตัวสินค้าเลย เพื่อที่จะหาแหล่งจ าหน่ายสินค้านี้เลย ไม่ได้
ต้องการที่จะหาข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อเปรียบเทียบตัวเลือกแล้ว 

“พอดีว่าจะกลับบ้านที่ต่างจังหวัดค่ะ แล้วเคยคุยกับญาติ ๆ 
ไว้นานแล้วว่าอยากจะท าป้ายอัฐิของตายายอันใหม่ เพราะว่าอัน
เก่ารูปตายายกับตัวหนังสือมันจางแล้ว แล้วจะได้กลับต่างจังหวัด
พอดี ก็เลยรีบหาร้านที่ท าป้ายอัฐิ แล้วสั่งท าเลย เพราะกลัวว่า
เดี๋ยวจะไม่เสร็จไม่ทันก่อนจะกลับบ้านด้วย” (B, personal 
communication, February 10, 2023) 

“พอดีพ่อเสีย แล้วคุยกับที่บ้านแล้วว่าอยากจะรีบท าบุญให้
พ่อเลย แต่ไม่เคยได้ท าป้ายอัฐิของคนใกล้ตัวแบบนี้มาก่อนเลยค่ะ 
แต่เคยเห็นอยู่ตามวัดบ้าง ก็มีถามเพื่อน ๆ แล้วก็ลองหาร้านป้าย
อัฐิใกล้ ๆ บ้านดู เผื่อว่าถ้าร้านอยู่ไม่ไกลจากบ้านจะได้เข้าไปดู
ของจริงที่ร้านได้ด้วยว่ามันเป็นแบบไหน หาเจอร้านนี้ก็เลยทัก
ถาม แล้วพอคุยรายละเอียดแล้วก็เลยสั่งท าไปเลย” (F, personal 
communication, February 11, 2023) 

“หมู่บ้านจะท าบุญประจ าปีที่ศาลประจ าหมู่บ้าน แล้วก่อนจะ
ถึงวันท าบุญ จะมีขอให้ช่วยกันท าความสะอาดที่ศาลก่อน แล้ว
พอดีเห็นว่าบทสวดมนต์ที่มีอยู่เป็นแบบกระดาษเคลือบพลาสติก 
แล้วก็เริ่มมีน้ าซึม ๆ เข้าไปในกระดาษ ก็เลยเห็นว่าจะได้ท าบุญ
อยู่แล้ว เลยอยากท าป้ายบทสวดมนต์แบบหินมาเลย เพราะเคย
เ ห็ น อ ยู่ ต า ม วั ด  ก็ เ ล ย ห า ร้ า น สั่ ง ท า ”  ( J ,  p e r s o n a l 
communication, February 13, 2023) 

“จะท าบุญที่บริษัท เพราะว่าเพิ่งเปิดบริษัทใหม่ แล้วได้บูชา
พระพรหมมาไว้ที่บริษัทด้วย ก็เลยจะมีพิธีตั้งศาลพระพรหมที่
หน้าบริษัท แล้วนึกได้ว่าเวลาไปวัดเคยเห็นป้ายคาถาบูชาแบบนี้ 
เห็นว่ามันตั้งอยู่กลางแจ้งได้เลย แล้วที่หน้าบริษัทก็อยู่กลางแจ้ง
เหมือนกัน ก็เลยคิดว่าวันที่ท าบุญจะต้องมีไหว้อยู่แล้ว ก็เลยรีบ
หาร้าน จะสั่งท าป้ายคาถาพระพรหม จะได้เสร็จทันก่อนวันนั้น  
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ก็ถือว่าท าบุญทีเดียวไปเลย” (S, personal communication, 
February 16, 2023) 

4.1.2) ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์จุดประสงค์ของการค้นหา 6 
ใน 20 ท่าน พบว่า ลูกค้ารู้จัก เคยเห็น และมีความสนใจสินค้า 
แต่ว่ายังไม่ได้ตัดสินใจที่จะสั่งซื้อสินค้าเลย เนื่องจากยังมีเวลาใน
การเลือก จึงท าการค้นหาเพราะอยากที่จะดูข้อมูลเพิ่มเติม เน้น
ไปที่การค้นหาว่ามีรายละเอียดเกี่ยวกับสินค้าอย่างไรบ้าง มีการ
เปรียบเทียบหลาย ๆ ตัวเลือกเพื่อท่ีจะน าเอาไปตัดสินใจอีกครั้ง 

“เคยเห็นป้ายหินแกะสลักแบบนี้อยู่แล้วเวลาไปวัด แล้วว่าจะ
ท าบุญก็เลยลองหาดูว่ามีร้านรับท าป้ายหินแบบนี้ไหม หาว่าปกติ
มันมีท าเป็นป้ายแบบไหนบ้าง แล้วก็หาดูหลาย ๆ ร้านมาก่อน
แล้ว แต่ได้ลองทักมาคุยรายละเอียดกับร้านนี้ แล้วก็สนใจเลยสั่ง
ท าไปเลย” (C, personal communication , February 9, 
2023) 

“พอดีตอนนี้ผมท าบ้านอยู่ แล้วมันมีเศษหินอ่อนเหลือมาจาก
ท าเคาน์เตอร์ห้องครัว ไม่รู้จะเอาไปท าอะไร หินแผ่นไม่ใหญ่มาก 
แต่ช่างที่ท าบ้าน เขาแนะน าว่าเอาไปใช้งานอย่างอ่ืนต่อได้ ลองหา
ร้านที่รับแกะสลักเผื่อเอามาท าเป็นป้ายบ้านได้ ก็เลยลองหาร้าน
ที่รับท าป้ายหินอ่อนแกะสลัก แล้วก็ดูมาหลาย ๆ ร้าน แต่ก็เห็น
เพจของร้านนี้ด้วย แล้วก็สนใจ ก็เลยได้ทักเข้ามา” (L, personal 
communication, February 10, 2023) 

“เคยเห็นป้ายหินแกะสลักแบบนี้อยู่แล้ว แต่นานมากแล้วนะ 
แล้วปกติก็จะมีกลุ่มเพื่อนท่ีชอบไปท าบุญด้วยกันหลาย ๆ คน แต่
มีวันหนึ่งได้ไปวัดป่า เห็นว่ายังไม่มีป้ายบทสวด ก็เลยคิดว่าจะรวม
เงินกัน อยากจะท าบริจาคให้วัด เลยลองหาร้านที่รับท าป้ายหิน
แกะสลักดู ว่ามันเป็นแบบไหน ก็หามาหลาย ๆ ร้าน แล้วมา
ช่วยกันดูว่าร้านไหนราคาเป็นยังไง ร้านไหนโอเคกว่ากัน เห็นเพจ
ของร้านนี้แล้วก็สนใจด้วย ก็เลยได้ทักมาถาม” (M, personal 
communication, February 18, 2023)  

4.1.3) ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์จุดประสงค์ของการค้นหา  
4 ใน 20 ท่าน พบว่า ลูกค้าท าการค้นหาโดยไม่ได้ใช้ช่ือที่เกี่ยวข้อง
กับตัวสินค้าเลย เป็นเพียงแค่การค้นหาในสิ่งที่ลูกค้าต้องการ
ค าตอบ แต่เรื่องที่ค้นหามีความเกี่ยวข้องในบางส่วนกับสินค้า ซึ่ง
ลูกค้ารู้จักและเคยเห็นสินค้าแบบนี้ แต่ยังไม่ได้มีความต้องการที่
จะสั่งซื้อสินค้า แต่เมื่อเห็นเพจสินค้าใน Google จึงเกิดความ
สนใจเล็กน้อย  

“พอดีใกล้จะถึงวันเกิดตัวเองแล้ว ก็เลยว่าจะท าบุญให้พ่อกับ
แม่ค่ะ คิดว่าจะท าบุญวันเกิดตัวเองด้วยแล้วก็จะท าบุญอุทิศให้

พ่อกับแม่ด้วยเลย แต่ไม่รู้จะท าอะไรดี ก็เลยลองหาเกี่ยวกับการ
ท าบุญให้บรรพบุรุษดู แล้วก็บังเอิญเจอเพจที่ร้าน แล้วนึกได้ว่า
ป้ายของพ่อกับแม่เริ่มเก่าแล้ว เพราะมันนานมากแล้ว ก็เลยลอง
ทักมาคุยดูเผื่อสนใจสั่งท า” (D, personal communication, 
February 2, 2023) 

“ส่วนตัวเป็นคนชอบท าบุญ แล้วก็เชื่อเรื่องดวงอยู่แล้ว แล้วปี
นี้เป็นปีชงของตัวเองด้วย ตั้งแต่ปีใหม่ก็มีท าบุญอยู่เรื่อย ๆ แล้วก็
ได้ลองหาเกี่ยวกับสิ่งของที่ควรต้องบริจาค หรือว่าหาเกี่ยวกับวิธี
ท าบุญเพื่อที่จะเสริมดวงตัวเองหลังปีใหม่ แล้วเห็นรูปป้ายคาถา
ของที่ร้านแล้วสนใจ ก็เลยกดเข้าดูเพจร้านเพิ่มเติม” (G, personal 
communication, February 2, 2023) 

“ก็ว่าจะท าบุญครบ 100 วันให้แม่ แล้วก็จะได้ท าพิธีลอย
อังคารด้วยเลย แต่ส่วนตัวไม่ค่อยรู้เรื่องพวกนี้ ก็เลยลองหาดูว่า
ปกติแล้วเขาไปลอยอังคารกันที่ไหน แล้วต้องท ายังไงบ้าง แต่
บังเอิญเห็นเพจของที่ร้าน มีท าป้ายอัฐิด้วย ก็เลยสนใจแต่ว่าตอน
แรกติดตามเอาไว้ก่อนเฉย ๆ คิดว่าหลังจากท าบุญครบ 100 วัน
แล้วจะทักมาดูอีกที จนตอนน้ีเสร็จหมดทุกอย่างแลว้ ก็เลยทักเข้า
มาคุยเรื่องป้ายว่ามีรายละเอียดยังไงบ้าง” (H , personal 
communication, February 9, 2023) 

“คิดไว้นานแล้วว่าหลังปีใหม่จะท าบุญแก้ชง ก็เลยได้หา
เกี่ยวกับวัดดัง ๆ ที่ส าหรับท าบุญสะเดาะเคราะห์ แล้วก็หาของที่
ตัวเองต้องบริจาคว่าควรจะบริจาคอะไรบ้าง จริง ๆ ที่หามาก็มี
หลายอย่าง เตรียมไว้หลายอย่างที่จะเอาไปท าบุญ แต่ก็ไปเห็นรูป
ป้ายคาถาด้วยเลยกดเข้ามาดูในเพจร้าน แล้วก็สนใจ ก็เลยตั้งใจ
ว่าจะไปท าบุญทีเดียวไปเลย มีบริจาคของด้วย แล้วก็มาสั่งท า
ป้ายไปบริจาคด้วยไปเลย” (Q, personal communication, 
February 10, 2023) 

จากข้อมูลที่ได้เกี่ยวกับการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่าง 
ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูล และพบว่าจุดประสงค์การค้นหาของผู้ที่
ตัดสินใจเข้ามาซื้อสินค้าหรือเข้าใช้บริการร้านราชารังสิต ดังนี้ 1) 
ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ พบว่า 10 ใน 20 ท่าน มีจุดประสงค์ของ
การค้นหาในด้าน การค้นหาเพื่อซื้อ 2) ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ 
พบว่า 6 ใน 20 ท่าน มีจุดประสงค์ของการค้นหาในด้าน การ
ค้นหาตัวเลือกเพื่อตัดสินใจ (commercial investigation) 3) 
ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ พบว่า 4 ใน 20 ท่าน มีจุดประสงค์ของ
การค้นหาในด้าน การค้นหาเพื่อหาข้อมูล (informational) 
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จากผลการสัมภาษณ์ เ ชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่าง  และผล
การศึกษาจุดประสงค์การค้นหา เพื่อน าไปสู่กระบวนการท า
โฆษณา ผู้วิจัยได้น าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ และจัดกลุ่มได้ ดังนี้ 
กลุ่มที่ 1 คือกลุ่มผู้ที่มีความสนใจเรื่องการท าบุญให้แก่ผู้ล่วงลับ 
กลุ่มที่ 2 คือกลุ่มผู้ที่มีความสนใจเรื่องการท าบุญเพื่อเสริมดวง 
กลุ่มที่ 3 คือกลุ่มผู้ที่มีความสนใจป้ายหินแกะสลัก กลุ่มที่ 4 คือ
กลุ่มผู้ที่มีความสนใจหรือจ าเป็นต้องสั่งท าป้ายอัฐิ กลุ่มที่ 5 คือ
กลุ่มผู้ที่มีความสนใจหรือจ าเป็นต้องสั่งท าป้ายคาถาบูชา 

จากข้อมูลที่ผู้วิจัยได้วิเคราะห์และจัดกลุ่มผู้บริโภค ผู้วิจัยได้
น าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์ จนได้ประเภทของ
กลุ่มคีย์เวิร์ด ต่าง ๆ โดยผู้วิจัยได้มีการตรวจสอบและคัดเลือกคีย์
เวิร์ดผ่านเครื่องมือ Keyword Planner ให้สอดคล้องกับกลุ่ม
ผู้บริโภคที่ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์มาจากผลการสัมภาษณ์ และ
ได้ท าการจัดกลุ่มผู้บริโภคไว้ ดังนี ้ 
 

ตารางที่ 1 : คีย์เวิร์ด ใน Ad Group1: Pain Point 1 Keyword  
กลุ่มผู้ที่มีความสนใจเรื่องการท าบุญให้แก่ผู้ล่วงลับ 

ล าดับ คีย์เวิร์ด (Keyword) 

1 การ ท า บุญ 100 วัน 

2 ท า บุญ ครบ 100 วัน 

3 ท าบุญ ให ้ผู้ ล่วงลับ 

4 ท าบุญ 100 วัน ลอย อังคาร 

5 การ อุทิศ บุญ ให ้ผู้ ล่วงลับ 

6 ท าบุญ ให ้บรรพบุรุษ 

 
ตารางที่ 2 : คีย์เวิร์ด ใน Ad Group2: Pain Point 2 Keyword  

กลุ่มผู้ที่มีความสนใจเรื่องการท าบุญเพือ่เสริมดวง 

ล าดับ คีย์เวิร์ด (Keyword) 

1 ท าบุญ ถวาย สังฆทาน 

2 ท าบุญ สะเดาะ เคราะห ์

3 ท า บุญ เสริม ดวง 

4 ท าบุญ คือ 

5 ท าบุญ ท า ทาน 

6 ท าบุญ บริจาค ทาน 

 
 
 

ตารางที่ 3 : คีย์เวิร์ด ใน Ad Group3: Generic Keyword  
กลุ่มผู้ที่สนใจป้ายหินแกะสลัก 

ล าดับ คีย์เวิร์ด (Keyword) 

1 ป้าย หิน แกรนิต 

2 ป้าย หิน แกะ สลัก 

3 ป้าย หินอ่อน 

4 รับ ท า ปา้ย หินออ่น 

5 รับ ท า ปา้ย หิน แกรนิต 

6 ป้าย สลกั หินอ่อน 
 

ตารางที่ 4 : คีย์เวิร์ด ใน Ad Group4: Product 1 Keyword  
กลุ่มผู้ที่สนใจหรือจ าเป็นต้องสั่งท าป้ายอัฐิ 

ล าดับ คีย์เวิร์ด (Keyword) 

1 ป้าย อัฐิ 

2 ป้าย หินอ่อน บรรจุ อัฐิ 

3 ป้าย หินอ่อน บรรจุ อัฐิ ราคา 

4 ป้าย บรรจุ อัฐ ิ

5 ป้าย อัฐิ ใกล้ ฉัน 

6 ป้าย หินอ่อน บรรจุ อัฐิ ใกล้ ฉัน 
 

ตารางที่ 5 : คีย์เวิร์ด ใน Ad Group5: Product 2 Keyword 
กลุ่มผู้ที่สนใจหรือจ าเป็นต้องสั่งท าป้ายคาถาบูชา 

ล าดับ คีย์เวิร์ด (Keyword) 

1 ป้าย บท สวด มนต ์

2 ป้าย คาถา บูชา 

3 ป้าย คาถา บูชา พระ พรหม 

4 ป้าย สวด มนต ์

5 ป้าย คาถา บูชา ราคา 

6 ป้าย สวด มนต์ หินอ่อน 

 
ดังนั้น ผลการเก็บข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่าง 

เพื่อศึกษาจุดประสงค์การค้นหาของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการซื้อ
สินค้าหรือใช้บริการร้านราชารังสิต เพื่อน าไปสู่การเลือกใช้คีย์
เวิร์ด ในการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล ผู้วิจัยจึงได้น าข้อมูล
ที่ได้จากการสัมภาษณ์ น ามาวิเคราะห์ จนได้ประเภทของกลุ่มคีย์
เวิร์ด และคีย์เวิร์ด ต่าง ๆ เพื่อน าไปสู่กระบวนการท าโฆษณาบน
แพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads)  
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รูปที่ 3 : โครงสร้างการโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads 
 

รูปแบบโครงสร้างแคมเปญโฆษณา บนแพลตฟอร์มกูเกิล 
(Google Ads) โดยเป็น 1 แคมเปญ และแยกตามประเภทของ
กลุ่มค าค้นหา จ านวน 5 แอดกรุ๊ป (Ad Group) ได้แก่ 

1. Ad Group1: Pain point 1 Keyword ใช้คีย์เวิร์ดที่
เกี่ยวข้องกับการท าบุญครบ 100 วัน, ท าบุญให้ผู้ล่วงลับ เป็นต้น 

2. Ad Group2: Pain point 2 Keyword ใช้คีย์เวิร์ดที่
เกี่ยวข้องกับการท าบุญท าทาน, ท าบุญเสริมดวง, เป็นต้น 

3. Ad Group3: Generic Keyword ใช้คีย์เวิร์ดที่เกี่ยวข้อง
กับป้ายหินแกะสลัก, ป้ายหินอ่อน, ป้ายหินแกรนิต เป็นต้น 

4. Ad Group4: Product 1 Keyword ใช้คีย์เวิร์ดที่เกี่ยวข้อง
กับป้ายอัฐิ, ป้ายบรรจุอัฐิ เป็นต้น 

5. Ad Group5: Product 2 Keyword ใช้คีย์เวิร์ดที่เกี่ยวข้อง
กับป้ายคาถาบูชา, ป้ายบทสวดมนต์หินอ่อน เป็นต้น 
 
4.2) ผลการศึกษาทดลองและเปรียบเทียบประสิทธิผลของการ
ท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ที่มีรูปแบบการ
เลือกใช้ค าค้นหาที่แตกต่างกัน ระหว่าง Pain point Keyword, 
Generic Keyword, Product Keyword เพื่อดูแนวโน้มของการ
ใช้รูปแบบค าค้นหาที่มีผลต่อกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด 
 
ตารางที่ 6 : ประสิทธิผลการโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) 

Campaign: Racha Rangsit 

Campaign Click Impression CTR 
Cost 

(Baht) 

Racha 
Rangsit 

449 5,304 8.47% 2,901.72 

 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 7 : ประสิทธิผลการโฆษณา หมวดหมู่การท าบุญให้ผู้ล่วงลับ  
Ad Group1: Pain point 1 Keyword 

Ad Group Click Impression CTR 
Cost 

(Baht) 

Pain point 1 
Keyword 

11 1,047 1.05% 65.34 

 
ตารางที่ 8 : ผลลัพธ์ในแต่ละคีย์เวิร์ด ของ Ad Group1 

Keyword Click Impression CTR 
Cost 

(Baht) 

การ ท า บุญ 100 วัน 8 694 1.15% 51.88 

ท า บุญ ครบ 100 วัน 1 85 1.18% 3.23 

ท าบุญ ให ้ผู้ ล่วงลับ 0 16 - - 

ท าบุญ 100 วัน ลอย 
อังคาร 

0 5 - - 

การ อุทิศ บุญ ให ้ผู้ 
ล่วงลับ 

0 3 - - 

ท าบุญ ให ้บรรพบุรุษ 0 3 - - 

 

 จากตารางที่ 8 ผู้วิจัยพบว่า ใน Ad Group1: Pain point 1 
Keyword คีย์เวิร์ดที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากท่ีสุด คือ
ค าว่า การ ท า บุญ 100 วัน 

 
ตารางที่ 9 : ประสิทธิผลการโฆษณา หมวดหมู่การท าบุญเพื่อเสริมดวง  

Ad Group2: Pain point 2 Keyword 

Ad Group Click Impression CTR 
Cost 

(Baht) 

Pain point 2 
Keyword 

7 587 1.19% 59.43 
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ตารางที่ 10 : ผลลัพธ์ในแต่ละคยี์เวิร์ด ของ Ad Group2 

Keyword Click Impression CTR 
Cost 

(Baht) 

ท าบุญ ถวาย 
สังฆทาน 

5 264 1.89% 45.28 

ท าบุญ สะเดาะ 
เคราะห์ 

1 54 1.85% 7.91 

ท า บุญ เสริม ดวง 1 149 0.67% 6.24 

ท าบุญ คือ 0 23 - - 

ท าบุญ ท า ทาน 0 97 - - 

ท าบุญ บริจาค 
ทาน 

0 0 - - 

 

จากตารางที่ 10 ผู้วิจัยพบว่า ใน Ad Group2: Pain point 2 
Keyword คีย์เวิรด์ที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากท่ีสุด คือ
ค าว่า ท าบุญ ถวาย สังฆทาน 

 
ตารางที่ 11 : ประสิทธิผลการโฆษณา หมวดหมู่ ปา้ยหินแกะสลกั  

Ad Group3: Generic Keyword 

Ad Group Click Impression CTR Cost(Baht) 

Generic 
Keyword 

115 1,471 7.82% 757.55 

 
ตารางที่ 12 : ผลลัพธ์ในแต่ละคยี์เวิร์ด ของ Ad Group3 

Keyword Click Impression CTR 
Cost 

(Baht) 

ป้าย หิน แกรนิต 41 602 6.81% 265.19 

ป้าย หิน  แกะ 
สลัก 

27 237 11.39% 160.32 

ป้าย หินอ่อน 26 295 8.81% 212.76 

รับ ท า ปา้ย หิน
อ่อน 

14 251 5.58% 91.04 

รับ ท า ปา้ย  
หิน แกรนิต 

5 54 9.26% 13.31 

ป้าย สลกั 
หินอ่อน 

2 32 6.25% 14.93 

 
จากตารางที่ 12 ผู้วิจัยพบว่า ใน Ad Group3: Generic 

Keyword คีย์เวิร์ดที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากท่ีสุด คือ
ค าว่า ป้าย หิน แกรนิต 

 
 

ตารางที่ 13 : ประสิทธิผลการโฆษณา หมวดหมู่สินค้า ปา้ยอัฐ ิ 
Ad Group4: Product 1 Keyword 

Keyword Click Impression CTR 
Cost 

(Baht) 

ป้าย อัฐิ 168 877 19.16% 862.65 

ป้าย หินอ่อน บรรจุ 
อัฐิ 

57 548 10.40% 372.21 

ป้าย หินอ่อน บรรจุ 
อัฐิ ราคา 

14 119 11.76% 124.12 

ป้าย บรรจุ อัฐ ิ 11 71 15.49% 104.99 

ป้าย อัฐิ ใกล้ ฉัน 6 57 10.53% 48.15 

ป้าย หินอ่อน บรรจุ 
อัฐิ ใกล้ ฉัน 

3 40 7.50% 20.75 

 

ตารางที่ 14 : ผลลัพธ์ในแต่ละคยี์เวิร์ด ของ Ad Group4 

Ad Group Click Impression CTR 
Cost 

(Baht) 

Product 1 
Keyword 

259 1,712 15.13% 1,532.87 

 

จากตารางที่ 14 ผู้วิจัยพบว่า ใน Ad Group4: Product 1 
Keyword คีย์เวิร์ดที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากท่ีสุด คือ
ค าว่า ป้าย อัฐ ิ

 

ตารางที่ 15 : ประสิทธิผลการโฆษณา หมวดหมู่สินค้า ปา้ยคาถาบูชา 
Ad Group5: Product 2 Keyword 

Ad Group Click Impression CTR 
Cost 

(Baht) 

Product 2 
Keyword 

57 487 11.70% 486.53 

 

ตารางที่ 16 : ผลลัพธ์ในแต่ละคยี์เวิร์ด ของ Ad Group5 

Keyword Click 
Impressio

n 
CTR 

Cost 
(Baht) 

ป้าย บท สวด 
มนต ์

23 182 12.64% 191.40 

ป้าย คาถา บูชา 19 172 11.05% 211.86 

ป้าย คาถา บูชา 
พระ พรหม 

5 29 17.24% 22.51 

ป้าย สวด มนต ์ 5 60 8.33% 35.18 

ป้าย คาถา บูชา 
ราคา 

3 27 11.11% 12.25 

ป้าย สวด มนต์ 
หินอ่อน 

2 17 11.76% 13.33 
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จากตารางที่ 16 ผู้วิจัยพบว่า ใน Ad Group5: Product 2 
Keyword คีย์เวิร์ดที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากท่ีสุด คือ
ค าว่า ป้าย บท สวด มนต์ 

 
ตารางที่ 17 : ผลลัพธ์เปรียบเทียบประสทิธิผลการท าโฆษณาของทั้ง  

5 แอดกรุ๊ป (Ad Group) 

Ad Group Click Impression CTR Cost (Baht) 

Ad Group1 11 1,047 1.05% 65.34 

Ad Group2 7 587 1.19% 59.43 

Ad Group3 115 1,471 7.82% 757.55 

Ad Group4 259 1,712 15.13% 1,532.87 

Ad Group5 57 487 11.70% 486.53 
 

จากตารางที่ 17 ผู้วิจัยพบว่า จ านวนการคลิก, การแสดงผล
ของโฆษณา และอัตราการคลิกต่อผู้ที่เห็นโฆษณา เมื่อน าผลลัพธ์
มาเปรียบเทียบทั้ง 5 แอดกรุ๊ป (Ad Group) พบว่า Ad Group4: 
Product 1 Keyword ที่เป็นการโฆษณาหมวดหมู่สินค้า ป้ายอัฐิ 
มีประสิทธิผลดีที่สุด 

 
ตารางที่ 18 : คีย์เวิร์ดที่มีผู้บริโภคเห็นโฆษณา แต่ไม่มีการคลิกเกิดขึ้น 

Ad Group Keyword Impression Click 

Pain point 2 
Keyword 

ท าบุญ คือ 23 0 

Pain point 1 
Keyword 

ท าบุญ ให ้ผู้ ล่วงลับ 16 0 

Pain point 1 
Keyword 

ท าบุญ 100 วัน ลอย 
อังคาร 

5 0 

Pain point 1 
Keyword 

การ อุทิศ บุญ ให ้ผู้ 
ล่วงลับ 

3 0 

Pain point 1 
Keyword 

ท าบุญ ให ้บรรพบุรุษ 3 0 

Pain point 2 
Keyword 

ท าบุญ บริจาค ทาน 0 0 

 

จากตารางที่ 18 ผู้วิจัยพบว่า มีหลายคีย์เวิร์ด มีผู้บริโภคเห็น
โฆษณา แต่ไม่มีการคลิก (click) โฆษณาในคีย์เวิร์ดนั้น ๆ 

ผลการศึกษางานวิจัยประสิทธิผลของการท าโฆษณาบน
แพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) จาก 1 แคมเปญ และแยกตาม
ประเภทของกลุ่มค าค้นหา ระหว่าง Pain point Keyword, Generic 
Keyword, Product Keyword จ านวน 5 แอดกรุ๊ป (Ad Group) จะ
เห็นได้ว่า Ad Group4: Product 1 Keyword การโฆษณาหมวดหมู่

สินค้า ป้ายอัฐิ สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุด โดยมี
จ านวนการคลิก 256 คลิก มีจ านวนการแสดงผลของโฆษณา 
1,706 ครั้ง และมีอัตราการคลิกต่อผู้ที่เห็นโฆษณา 15.01% และ
คีย์เวิร์ด ที่กลุ่มเป้าหมายให้ความสนใจค้นหาและมีการคลิก
เกิดขึ้นมากที่สุดเป็นอันดับหนึ่ง คือคีย์เวิร์ด ค าว่า ป้าย อัฐิ 
จ านวน 168 คลิก, อันดับสอง คือคีย์เวิร์ด ค าว่า ป้าย หินอ่อน 
บรรจุ อัฐิ จ านวน 57 คลิก และอันดับสาม คือคีย์เวิร์ด ค าว่า 
ป้าย หิน แกรนิต จ านวน 41 คลิก จากผลลัพธ์ที่แสดงผลผ่าน
เครื่องมือกูเกิล (Google Ads) ดังนั้น จากผลการทดลอง
เปรียบเทียบประสิทธิผล การโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล 
(Google Ads) ของร้านราชารังสิต ป้ายหินแกะสลัก สามารถ
สรุปได้ว่า กลุ่มคีย์เวิร์ด ท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มาก
ที่สุด คือ Ad Group 4: Product 1 Keyword การโฆษณา
หมวดหมู่สินค้า ป้ายอัฐิ และคีย์เวิร์ด ที่กลุ่มเป้าหมายให้ความ
สนใจและท าการค้นหามากที่สุด คือ คีย์เวิร์ดค าว่า ป้าย อัฐิ 
เนื่องจากผู้ที่ค้นหาค าที่เกี่ยวข้องกับป้ายอัฐินั้นเป็นผู้ที่มีความ
สนใจในตัวผลิตภัณฑ์ และมีโอกาสที่จะเป็นลูกค้าได้มากที่สุด 

 
5) สรุปและอภิปรายผล 

5.1) สรุปผลการวิจัย 
5.1.1) สรุปผลการศึกษาจุดประสงค์การค้นหาของผู้บริโภค 

ที่ส่งผลต่อการซื้อสินค้าหรือใช้บริการร้านราชารังสิต ป้ายหิน
แกะสลัก เพื่อน าไปสู่การเลือกใช้คีย์เวิร์ด ในกระบวนการท า
โฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) จากข้อมูลการ
สัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่าง เพื่อศึกษาจุดประสงค์การค้นหา
ของผู้บริโภคในการเข้ามาซื้อสินค้าหรือเข้าใช้บริการร้านราชา
รังสิต ป้ายหินแกะสลัก ผู้วิจัยได้น าข้อมูลที่ได้ มาวิเคราะห์ และ
สรุปผลจุดประสงค์ของการค้นหา ได้ดังนี้ 

1. ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ พบว่า 10 ใน 20 ท่าน มีจุดประสงค์
ของการค้นหาในด้านการค้นหาเพื่อซื้อ คือ ก่อนที่จะมีการทักมา
สั่งซื้อสินค้า ก็มีการค้นหาแบบเฉพาะเจาะจงที่ตัวสินค้าเลย 
เนื่องจากมีความจ าเป็นหรือความพร้อมที่จะท าการสั่งซื้อสินค้า
แล้ว รู้แล้วว่าตนเองจ าเป็นที่จะต้องใช้งาน มีความต้องการที่แน่
ชัดแล้วว่าจะซื้อสินค้า ไม่ได้ต้องการที่จะหาข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อ
เปรียบเทียบตัวเลือกแล้ว จึงท าการค้นหาแบบเฉพาะเจาะจงท่ีตัว
สินค้าเลย  

2. ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ พบว่า 6 ใน 20 ท่าน มีจุดประสงค์
ของการค้ นหา ในด้ านการค้ นหาตั ว เ ลื อก เพื่ อตั ดสิน ใจ 
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(commercial investigation) คือ ลูกค้ารู้จัก เคยเห็น และมี
ความสนใจสินค้า แต่ว่ายังไม่ได้ตัดสินใจที่จะสั่งซื้อสินค้าเลยทันที 
เนื่องจากยังมีเวลาในการเลือก จึงท าการค้นหาเพราะอยากท่ีจะดู
ข้อมูลเพิ่มเติม เน้นไปที่การค้นหาว่ามีรายละเอียดเกี่ยวกับสินค้า
อย่างไรบ้าง มีการเปรียบเทียบหลาย ๆ ตัวเลือกเพื่อที่จะน าเอา
ไปตัดสินใจอีกครั้ง 

3. ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ พบว่า 4 ใน 20 ท่าน มีจุดประสงค์
ของการค้นหาในด้าน การค้นหาเพื่อหาข้อมูล (informational) คือ 
ลูกค้าท าการค้นหาโดยไม่ได้ใช้ช่ือท่ีเกี่ยวข้องกับตัวสินค้าเลย เป็น
เพียงแค่การค้นหาในสิ่งท่ีลูกค้าต้องการค าตอบ แต่เรื่องที่ค้นหามี
ความเกี่ยวข้องในบางส่วนกับสินค้า ซึ่งลูกค้ารู้จัก และเคยเห็น
สินค้าแบบนี้ แต่ยังไม่ได้มีความต้องการที่จะสั่งซื้อสินค้า แต่เมื่อ
เห็นเพจสินค้าใน Google จึงเกิดความสนใจเล็กน้อย  

จากผลการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก
กับกลุ่มตัวอย่าง และผลการศึกษาจุดประสงค์การค้นหา ที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค ในการซื้อสินค้าหรือเข้าใช้บริการ
ร้านราชารังสิต ป้ายหินแกะสลัก เพื่อน าไปสู่กระบวนการท า
โฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ผู้วิจัยได้น าข้อมูลที่
ได้มาวิเคราะห์ และจัดกลุ่มได้ ดังนี้ กลุ่มที่ 1 คือกลุ่มผู้ที่มีความ
สนใจเรื่องการท าบุญให้แก่ผู้ล่วงลับ, กลุ่มที่ 2 คือกลุ่มผู้ที่มีความ
สนใจเรื่องการท าบุญเพื่อเสริมดวง, กลุ่มที่ 3 คือกลุ่มผู้ที่มีความ
สนใจป้ายหินแกะสลัก, กลุ่มที่ 4 คือกลุ่มผู้ที่มีความสนใจหรือ
จ าเป็นต้องสั่งท าป้ายอัฐิ, กลุ่มที่ 5 คือกลุ่มผู้ที่มีความสนใจหรือ
จ าเป็นต้องสั่งท าป้ายคาถาบูชา 
จากข้อมูลที่ผู้วิจัยได้วิเคราะห์และจัดกลุ่มผู้บริโภค ผู้วิจัยจึงแบ่ง
ประเภทของกลุ่มคีย์ เวิร์ด เพื่อน าไปสู่กา รท าโฆษณาบน
แพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ได้ดังนี้

 
 

รูปที่ 4 : โครงสร้างการโฆษณาบนแพลตฟอร์ม Google Ads 
 

รูปแบบโครงสร้างแคมเปญโฆษณา บนแพลตฟอร์มกูเกิล 
(Google Ads) โดยเป็น 1 แคมเปญ และแยกตามประเภทของ
กลุ่มค าค้นหา จ านวน 5 แอดกรุ๊ป (Ad Group) ได้แก่ 

1. Ad Group1: Pain point 1 Keyword ใช้คีย์เวิร์ดที่
เกี่ยวข้องกับการท าบุญให้ผู้ล่วงลับ, ท าบุญครบ 100 วัน เป็นต้น 

2. Ad Group2: Pain point 2 Keyword ใช้คีย์เวิร์ดที่
เกี่ยวข้องกับการท าบุญท าทาน, ท าบุญเสริมดวง, ท าบุญสะเดาะ
เคราะห์ เป็นต้น 

3. Ad Group3: Generic Keyword ใช้คีย์เวิร์ดที่เกี่ยวข้อง
กับป้ายหินแกะสลัก, ป้ายหินอ่อน, ป้ายหินแกรนิต เป็นต้น 

4. Ad Group4: Product 1 Keyword ใช้คีย์เวิร์ดที่เกี่ยวข้อง
กับป้ายอัฐิ, ป้ายบรรจุอัฐิ เป็นต้น 

5. Ad Group5: Product 2 Keyword ใช้คีย์เวิร์ดที่เกี่ยวข้อง
กับป้ายคาถาบูชา, ป้ายบทสวดมนต์หินอ่อน เป็นต้น 

5.1.2) สรุปผลการศึกษาทดลองและเปรียบเทียบประสิทธิผล
ของการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ที่มี
รูปแบบการเลือกใช้ค าค้นหาที่แตกต่างกัน ระหว่าง Pain point 
Keyword, Generic Keyword, Product Keyword เพื่อดู
แนวโน้มของการใช้รูปแบบค าค้นหาที่มีผลต่อกลุ่มเป้าหมายมาก
ที่สุด 

1. กลุ่มคีย์เวิร์ด ที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุด 
คือ Ad Group4: Product 1 Keyword การโฆษณาหมวดหมู่
สินค้า ป้ายอัฐิ โดยสามารถแสดงผลการทดสอบได้ ดังนี้ จ านวน
การคลิก 259 คลิก, จ านวนการแสดงผลของโฆษณา 1,712 ครั้ง, 
อัตราการคลิกต่อผู้ที่เห็นโฆษณา 15.13% CTR, อัตราค่าเฉลี่ยตอ่
คลิก (Avg.CPC) 5.92 บาท, ค่าใช้จ่าย 1,532.87 บาท 

2. คีย์เวิร์ด ที่กลุ่มเป้าหมายให้ความสนใจค้นหามากท่ีสุด คือ
คีย์เวิร์ด ที่อยู่ใน Ad Group4: Product 1 Keyword ค าว่า ป้าย 
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อัฐิ โดยสามารถแสดงผลการทดสอบได้ ดังนี้  จ านวนการคลิก 
168 คลิก, จ านวนการแสดงผลของโฆษณา 877 ครั้ง, อัตราการ
คลิกต่อผู้ที่เห็นโฆษณา 19.16% CTR, อัตราค่าเฉลี่ยต่อคลิก 
(Avg.CPC) 5.13 บาท, ค่าใช้จ่าย 862.65 บาท 

3. คีย์เวิร์ด ที่มีผู้บริโภคเห็นโฆษณา แต่ไม่มีการคลิก เกิดขึ้น 
คือคีย์เวิร์ด ดังนี้ ท าบุญ คือ, ท าบุญ ให้ ผู้ ล่วงลับ, ท าบุญ 100 
วัน ลอย อังคาร, การ อุทิศ บุญ ให้ ผู้ ล่วงลับ, ท าบุญ ให้ บรรพ
บุรุษ, ท าบุญ บริจาค ทาน 
 
5.2) อภิปรายผลการวิจัย 

5.2.1) จากการศึกษาจุดประสงค์ของการค้นหา ที่ส่งผลต่อ
การซื้อสินค้าหรือใช้บริการร้านราชารังสิต ป้ายหินแกะสลัก โดย
การสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้บริโภค จากผลการวิจัยพบว่า อันดับ
หนึ่ง ลูกค้ามีจุดประสงค์ของการค้นหาในด้านการค้นหาเพื่อซื้อ 
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือใช้บริการร้านราชารังสิต 
ป้ายหินแกะสลัก คือ ก่อนที่จะมีการเข้ามาสั่งซื้อสินค้า ก็มีการ
ค้นหาแบบเฉพาะเจาะจงที่ตัวสินค้าเลย เนื่องจากมีความจ าเป็น
หรือความพร้อมที่จะท าการสั่งซื้อสินค้าแล้ว รู้แล้วว่าตนเอง
จ าเป็นที่จะต้องใช้งาน มีความต้องการที่แน่ชัดแล้วว่าจะซื้อสินค้า 
ไม่ได้ต้องการที่จะหาข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อเปรียบเทียบตัวเลือกแล้ว 
จึงท าการค้นหาแบบเฉพาะเจาะจงที่ตัวสินค้าเลย ในส่วนของ
อันดับสอง คือมีจุดประสงค์ของการค้นหาในด้านการค้นหา
ตัวเลือกเพื่อตัดสินใจ (commercial investigation) คือ ลูกค้า
รู้จัก เคยเห็น และมีความสนใจสินค้า แต่ว่ายังไม่ได้ตัดสินใจท่ีจะ
สั่งซื้อสินค้าเลยทันที เนื่องจากยังมีเวลาในการเลือก จึงท าการ
ค้นหาเพราะอยากที่จะดูข้อมูลเพิ่มเติม เน้นไปที่การค้นหาว่ามี
รายละเอียดเกี่ยวกับสินค้าอย่างไรบ้าง มีการเปรียบเทียบ 
หลาย ๆ ตัวเลือกเพื่อที่จะน าเอาไปตัดสินใจอีกครั้ง และอันดับ
สาม คือมีจุดประสงค์ของการค้นหาในด้านการค้นหาเพื่อหา
ข้อมูล (informational) คือ ลูกค้าท าการค้นหาโดยไม่ได้ใช้ช่ือท่ี
เกี่ยวข้องกับตัวสินค้าเลย เป็นเพียงแค่การค้นหาในสิ่งที่ลูกค้า
ต้องการค าตอบ แต่เรื่องที่ค้นหามีความเกี่ยวข้องในบางส่วนกับ
สินค้า ซึ่งลูกค้ารู้จัก และเคยเห็นสินค้าแบบนี้ แต่ยังไม่ได้มีความ
ต้องการที่จะสั่งซื้อสินค้า แต่เมื่อเห็นเพจสินค้าใน Google จึงเกิด
ความสนใจเล็กน้อย ซึ่งผู้วิจัยท าการศึกษาจุดประสงค์การค้นหา
ของผู้บริโภค หรือ Search Intent เนื่องจากมีส่วนส าคัญอย่าง
มากในการท าการตลาดดิจิทัล เพราะเป็นปัจจัยหลักอย่างหนึ่งที่
ท าให้เราสามารถตอบค าถามกลุ่มเป้าหมายได้ตรงตามความ

ต้องการ และมีส่วนส าคัญในการน าไปสู่การท าโฆษณาบน
แพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ในการเลือกใช้คีย์เวิร์ด เพราะ
เป็นสาเหตุเบื้องหลังการใช้ข้อความค้นหาในรูปแบบต่าง ๆ บน 
Google ซึ่งทุกครั้งที่เราค้นหาอะไรสักอย่าง ต้องมีเจตนา หรือ
จุดประสงค์ของการค้นหา และการเข้าใจในจุดประสงค์ของการ
ค้นหา จะช่วยท าให้เราเข้าใจกลุ่มเป้าหมายของเรามากยิ่งขึ้น 
โดยการศึกษาจุดประสงค์ของการค้นหา ก็เพื่อที่เราจะได้ทราบ
แนวทางว่าควรจะใช้คีย์เวิร์ดประเภทใด ที่เกี่ยวข้องและตอบ
โจทย์กับการค้นหาของกลุ่มเป้าหมาย และจะได้หยิบคีย์เวิร์ดนั้น
มาใช้ได้เหมาะสมกับธุรกิจของเรา ซึ่งการศึกษาจุดประสงค์ของ
การค้นหาในงานวิจัยครั้งนี้ ท าให้ผู้วิจัยทราบว่า การเลือกใช้
ค าค้นหาที่เกี่ยวข้องกับสินค้านั้น ๆ มีผลต่อการตัดสินใจคลิกเข้า
มาสืบค้นข้อมูลเพิ่มเติมมากยิ่งขึ้น ช่วยให้อัตราการคลิกต่อผู้ที่
เห็นโฆษณาสูงขึ้น สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ Kunwadee 
Siriburananon (2020) ที่พบว่า การเลือกใช้ค าค้นหาที่เกี่ยวข้อง
กับธุรกิจ และผลิตภัณฑ์ในเว็บไซต์ สามารถสร้างการรับรู้ของแบ
รนด์ได้ดี และมีผลต่อการตัดสินใจคลิกเข้ามาสืบค้นข้อมูล
เพิ่มเติมเพิ่มมากขึ้น รวมถึงการเข้าใจในจุดประสงค์ของการ
ค้นหาของผู้บริโภค ก็มีส่วนส าคัญที่จะช่วยท าให้เราเข้าใจ
กลุ่มเป้าหมาย และเป็นโอกาสดีที่จะท าให้ธุรกิจของเราเข้าถึง
กลุ่ ม เป้ าหมายได้มากยิ่ งขึ้ น สอดคล้องกับบทความของ 
(PAPAYIW, 2020) ที่กล่าวไว้ว่า เจตนาของการค้นหา เป็นสาเหตุ
ที่อยู่ เบื้องหลังการใช้คีย์เวิร์ดในรูปแบบต่าง ๆ บน Search 
Engine หากต้องการมีอันดับที่ดีบน Google Search และได้รับ
การเข้าชมที่ถูกต้องแม่นย าจากกลุ่มเป้าหมาย เพื่อส่งเสริมการ
ขายและให้บริการในธุรกิจ การเรียนรู้เจตนาของการค้นหาเป็น
สิ่งส าคัญที่ไม่ควรมองข้าม ควรเลือกใช้งาน ให้เหมาะสมเพื่อให้
ตอบเจตนาของผู้ใช้งาน และการที่เราค านึงถึงเจตนาของผู้ใช้งาน
เป็นหลัก จะท าให้เราได้รับทราฟฟิค (traffic) และกลุ่มเป้าหมาย
ที่ถูกต้องตามวัตถุประสงค์ เพื่อสร้างรายได้และเพิ่มผลก าไรให้กับ
ธุรกิจมากยิ่งข้ึน 

5.2.2) จากการศึกษาทดลองและเปรียบเทียบผลลัพธ์ของ
การท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) ที่มีรูปแบบ
การเลือกใช้ค าค้นหาที่แตกต่างกัน ระหว่าง Pain point 
Keyword, Generic Keyword, Product Keyword เพื่อดู
แนวโน้มของการใช้รูปแบบค าค้นหาที่มีผลต่อกลุ่มเป้าหมายมาก
ที่สุด ผลการวิจัย พบว่า 
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1. ปริมาณการค้นหากลุ่มคีย์เวิร์ดประเภท Product 1 
Keyword ที่เป็นการใช้คีย์เวิร์ดในหมวดหมู่สินค้า ป้ายอัฐิ มีผู้
ค้นหาเป็นจ านวนมากกว่ากลุ่มคีย์เวิร์ดอื่น ๆ แสดงให้เห็นว่า
สินค้าที่กลุ่มเป้าหมายให้ความสนใจมากที่สุดของธุรกิจร้านราชา
รังสิต คือ ป้ายอัฐิ  

2. กลุ่มคีย์เวิร์ดประเภท Product Keyword ทั้งหมวดหมู่
สินค้า ป้ายอัฐิ และหมวดหมู่สินค้า ป้ายคาถาบูชา สามารถท าให้
ผู้บริโภคสนใจค้นหาและตัดสินใจคลิกโฆษณาบน Google 
Search โดยมีอัตราการคลิกต่อผู้ที่เห็นโฆษณา 15.13% CTR 
และ 11.70% CTR ตามล าดับ ซึ่งมีปริมาณมากกว่ากลุ่มคีย์เวิร์ด
อื่น ๆ เนื่องจากเป็นคีย์เวิร์ดที่ผู้บริโภคมีความต้องการที่จะซื้อ 
หรือต้องการค้นหาข้อมูลสินค้านั้นแล้ว จึงท าการค้นหาจากกูเกิล 

3. กลุ่มคีย์เวิร์ดประเภท Generic Keyword ที่เป็นการใช้ 
คีย์เวิร์ดในหมวดหมู่ ป้ายหินแกะสลัก จากผลวิจัยพบว่า กลุ่มคีย์
เวิร์ดประเภทนี้สามารถท าให้ผู้บริโภคสนใจค้นหาและตัดสินใจ
คลิกโฆษณาบน Google Search เป็นจ านวน 115 คลิก ซึ่งมี
จ านวนมากเป็นอันดับสอง จากการท าโฆษณาของทั้ง 5 แอดกรุ๊ป 
(Ad Group) นับว่าเป็นกลุ่มคีย์เวิร์ดหนึ่งที่ไม่ควรมองข้าม 

4. คีย์เวิร์ด ค าว่า ป้าย อัฐิ, ป้าย หินอ่อน บรรจุ อัฐิ, ป้าย หิน 
แกรนิต มีปริมาณคนที่สนใจค้นหาและเกิดการคลิกมากกว่า 
คีย์เวิร์ดอื่น ๆ เป็นโอกาสที่ดีให้กับแบรนด์ที่จะได้ทราบว่าคีย์เวริด์
ใดเหมาะสมในการท าโฆษณาครั้งต่อไปในอนาคต 

5. จากผลการทดลองพบว่า มีหลายคีย์เวิร์ด ที่ผู้บริโภคเห็น 
แต่ไม่มีการคลิกโฆษณาในคีย์เวิร์ดนั้น ๆ ผู้วิจัยวิเคราะห์ว่าคีย์เวิร์ด
หลาย ๆ ค า มีการแสดงผลโฆษณาที่ผู้วิจัยได้ท าการซื้อบนกูเกิล 
(Google Ads) ไว้ แต่ไม่ตรงกับจุดประสงค์ที่ผู้บริโภคค้นหา จึงมี
ความเป็นไปได้ว่าท าให้ไม่มีการคลิกโฆษณาเกิดขึ้น 

6. ค่าใช้จ่ายการท าโฆษณาในการวิจัยนี้ มีค่าใช้จ่ายรวม
ทั้งหมด 2,901.72 บาท และอัตราค่าเฉลี่ยต่อคลิกของทั้ง
แคมเปญอยู่ที่ 6.46 บาทต่อครั้ง และจากการเปรียบเทียบข้อมูล
จากกูเกิล (Google Ads) พบว่ากลุ่มคีย์เวิร์ด ประเภท Product 
1 Keyword ที่เป็นการใช้คีย์เวิร์ดในหมวดหมู่สินค้า ป้ายอัฐิ มี
งบประมาณในการซื้อโฆษณาบน Google Ads สูงสุด ในแง่ของ
ปริมาณผู้บริโภคที่คลิกเมื่อเห็นโฆษณา โดยมีอัตราการคลิกต่อผูท้ี่
เห็นโฆษณา 15.13% CTR และอัตราค่าเฉลี่ยต่อคลิกอยู่ที่ 5.92 
บาทต่อครั้ง 

สรุปการอภิปรายผลวิจัย จากการท าโฆษณาของทั้ง 5 แอดกรุ๊ป 
(Ad Group) โดยแยกตามประเภทของกลุ่มค าค้นหา ระหว่าง Pain 

point Keyword, Generic Keyword, Product Keyword 
และก าหนดคีย์เวิร์ดที่สัมพันธ์กับแต่ละแอดกรุ๊ป (Ad Group) 
จากผลการทดลองพบว่า กลุ่มค าประเภท Product Keyword 
เป็นกลุ่มค าที่สร้างประสิทธิผลของการท าโฆษณาได้สูงที่สุด ในแง่
ของจ านวนผู้บริโภคที่เห็นโฆษณาและตัดสินใจคลิกโฆษณา ที่ผล
การทดลองเป็นไปในลักษณะนี้ เนื่องจากเมื่อผู้บริโภคมีความ
ต้องการค้นหาโดยใช้คีย์เวิร์ด ที่เป็นช่ือสินค้า แสดงให้เห็นถึง
ความต้องการที่ชัดเจนของผู้บริโภคแล้วว่ามีความสนใจ หรือมี
ความต้องการที่จะซื้อสินค้านั้น ๆ แล้ว ดังนั้น เมื่อผู้บริโภคค้นหา
ด้วยคีย์เวิร์ด ที่อยู่ในประเภท Product Keyword และเจอสิ่งที่
ต้องการค้นหาแล้ว จึงท าให้มีโอกาสในการตัดสินใจคลิกโฆษณา
มากกว่ากลุ่มคีย์เวิร์ดประเภทอื่น ๆ ที่ผู้บริโภคยังไม่มีความ
ต้องการในการใช้สินค้าหรือบริการ อาจจะเป็นเพียงแค่การหา
ข้อมูลก่อนตัดสินใจเท่านั้น โดยกลุ่มค าประเภท Product 1 
Keyword ที่เป็นการโฆษณาหมวดหมู่สินค้า ป้ายอัฐิ มีอัตราการ
คลิกต่อผู้ที่เห็นโฆษณามากกว่า Product 2 Keyword ที่เป็นการ
โฆษณาหมวดหมู่สินค้า ป้ายคาถาบูชา ท าให้ผู้วิจัยทราบว่า 
สินค้าของร้านราชารังสิตที่กลุ่มเป้าหมายให้ความสนใจ คือป้าย
อัฐิ ซึ่งมีปริมาณการคลิกมากกว่าป้ายคาถาบูชา แต่ถึงแม้ว่า 
Product Keyword จะได้รับความสนใจสูง แต่ Generic 
Keyword ก็เป็นกลุ่มคีย์เวิร์ดที่ไมค่วรมองข้าม เพราะมีผลลัพธ์ใน
ส่วนของจ านวนคนคลิกเข้ามา โดยมีจ านวนมากเป็นอันดับสอง 
จากการท าโฆษณาของทั้ง 5 แอดกรุ๊ป (Ad Group)  

จากการท าวิจัยในครั้งนี้ ท าให้ผู้วิจัยทราบถึงคีย์เวิร์ด ที่ส่งผล
ต่อกลุ่มเป้าหมายที่สนใจท าป้ายหินแกะสลัก และคลิกเข้ามาดู
รายละเอียดเพิ่มเติม โดยการเลือกใช้ค าค้นหาที่เกี่ยวข้องกับ
สินค้านั้น ๆ มีผลต่ออัตราการคลิกต่อผู้ที่ เห็นโฆษณา หรือการ
ตัดสินใจคลิกเข้ามาสืบค้นข้อมูลเพิ่มเติมมากยิ่งขึ้น เช่นเดียวกับ
ผลงานวิจัยของ Supparurg Hosoponepong (2020) ที่พบว่า 
กลุ่มค าที่เฉพาะเจาะจงที่ช่ือแบรนด์ หรือช่ือสินค้า เป็นกลุ่มค าที่
สร้างประสิทธิผลของการโฆษณาได้สูงที่สุด ทั้งจ านวนผู้บริโภคที่
เห็นโฆษณาแล้วตัดสินใจคลิกโฆษณา เพราะเมื่อผู้บริโภคมีความ
ต้องการค้นหาโดยใช้ค าค้นท่ีมีชื่อผลิตภัณฑ์ของแบรนด์ที่ต้องการ
ใช้บริการเป็นส่วนหนึ่งของค าค้นนั้น แสดงให้เห็นถึงความ
ต้องการที่ชัดเจนของผู้บริโภคแล้วว่าต้องการหรือตัดสินใจที่จะใช้
บริการสินค้านั้น ๆ แล้ว จึงท าให้มีโอกาสในการตัดสินใจคลิก
โฆษณาสูง และสอดคล้องกับบทความ (Pacy Media, 2020) ที่
กล่ าวไว้ ว่ า การเลือกคีย์ เวิ ร์ ดอยากให้ เริ่ มด้ วยคีย์ เวิ ร์ ดที่
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เฉพาะเจาะจงกับสินค้า หรือธุรกิจของเรามากที่สุด จะดีกว่าการใช้
คีย์เวิร์ดกว้าง ๆ ที่ยังไม่แน่ใจด้วยซ้ าว่าคนที่ค้นหาจริง ๆ แล้ว
ต้องการอะไรกันแน่ ซึ่งการเลือกคีย์เวิร์ดที่เฉพาะเจาะจง จะช่วย
ให้ตรงกลุ่ม และประหยัดงบโฆษณาได้มากขึ้น และการท าวิจัย
ครั้งนี้ ผู้วิจัยพบว่า ในปัจจุบัน ธุรกิจควรเริ่มท าการสื่อสาร
การตลาดดิจิทัล ผ่านการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google 
Ads) เนื่องจากเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่นิยม และได้ผลลัพธ์
ที่ดี มีส่วนช่วยให้ธุรกิจเติบโตขึ้น เพราะท าให้ผู้ใช้ สามารถค้นหา
สินค้าเจอได้แบบทันทีตามความต้องการผู้ใช้ เช่นเดียวกับ
ผลงานวิจัยของ Pongsakorn Phonterasathian (2021) ที่พบว่า 
แพลตฟอร์มกูเกิล สามารถท าผลลัพธ์ได้มีประสิทธิภาพ ด้วยการดึง
กลุ่ มเป้ าหมายให้สนใจเข้ าสู่ เว็บไซต์  เนื่ องจากการใช้งาน
แพลตฟอร์มกูเกิลเกิดจากความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย แล้วเกิด
การค้นหาด้วยค าค้นหาที่อยากจะทราบ เมื่อเกิดการค้นหา ก็จะ
เข้าสู่เว็บไซต์เพื่ออ่านรายละเอียดต่อไป รวมถึงพบว่า การท า
โฆษณาบนแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) เป็นการสร้างโอกาส
ให้กลุ่มเป้าหมายรู้จักธุรกิจได้มากยิ่งขึ้น และสามารถน าข้อมูลนี้
ไปใช้ในการโฆษณาครั้งต่อไปได้อย่างตรงเป้าหมาย และมี
ประสิทธิภาพ ตลอดจนสามารถน าไปใช้ในการโฆษณาสินค้าอื่น ๆ 
เพื่อโอกาสทางธุรกิจต่อไป เช่นเดียวกับผลงานวิจัย ของ Worawee 
Cheakpaichayon (2020) ที่พบว่า การใช้ Google Ads โดย
ก าหนดคีย์เวิร์ดที่เหมาะสม สามารถท าให้โฆษณาของสินค้าไป
ปรากฎผลในผลการสืบค้นข้อมูลของกลุ่มเป้าหมายใน Google 
Search Engine และการตั้งข้อความโฆษณา (Ad Text) ต่างกัน 
มีผลดึงดูดในกลุ่มเป้าหมายเข้ามาคลิกดูรายละเอียดสินค้า โดยมี
ต้นทุนการด าเนินการไม่มาก และอยู่ในระดับที่ผู้เริ่มประกอบการ
น่าจะสามารถลงทุนได้ ดังนั้น เมื่อปัจจุบัน การค้นหาจากกูเกิล 
(Google Ads) เกิดขึ้นเมื่อผู้ใช้มีความต้องการที่จะซื้อ หรือ
ต้องการค้นหาข้อมูลสินค้าและบริการต่าง ๆ  การศึกษาการสื่อสาร
การตลาดดิจิทัล จึงเป็นสิ่งส าคัญต่อธุรกิจที่มีการวางแผนเริ่มท า
โฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ โดยเครื่องมือทางการตลาดที่เป็นที่
นิยม และได้ผลตอบรับเป็นอย่างดี  คือการท าโฆษณาบน
แพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) เนื่องจาก ท าให้เราสามารถ
เข้าถึงลูกค้าที่น่าจะสนใจสินค้าและบริการของเราได้จริง และ
สามารถวัดผลลัพธ์ได้อย่างถูกต้องและแม่นย า และเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพให้กับการโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มกูเกิล (Google 
Ads) เราควรเลือกใช้คีย์เวิร์ด ให้เหมาะสมกับธุรกิจ เพราะถือ
เป็นหัวใจส าคัญที่จะช่วยน าทางให้กลุ่มเป้าหมายได้มองเห็น และ

คลิกเข้ามาชมธุรกิจของเรา เป็นการสร้างโอกาสให้กับธุรกิจได้
เป็นอย่างมาก 

 
6) ข้อเสนอแนะ 

6.1) ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจยั 
การศึกษาครั้งน้ีผู้วิจัยได้น าเครื่องมือ Google Ads ของกูเกิล

(Google) มาใช้ในการทดลองท าโฆษณาออนไลน ์ซึ่งการน าเครื่องมือ
นี้มาใช้ในการทดลองเชิงเปรียบเทียบ สามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้ประกอบการได้ในการท าโฆษณาผ่านแพลตฟอร์ม 
กูเกิล (Google Ads) ด้วยการก าหนดคีย์เวิร์ด ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย 
รวมถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนไป ปัจจุบัน
โลกก้าวเข้าสู่ยุคดิจิทัล ผู้บริโภคหันมาซื้อสินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์เพิ่มมากขึ้น ซึ่งช่องทางออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อของผู้บริโภคเป็นอย่างมาก ดังนั้น การเลือกใช้เครื่องมือการ 
ตลาดดิจิทัลได้อย่างเหมาะสม ต้องเรียนรู้พฤติกรรมของผู้บริโภค 
ต้องเข้าใจกลุ่มเป้าหมาย เข้าใจเส้นทางของผู้บริโภคตั้งแต่ก่อนจะ
เป็นลูกค้า จนตัดสินใจซื้อสินค้าหรือใช้บริการ การสื่อสารได้ตรง
กับความต้องการของผู้บริโภคจึงเป็นสิ่งส าคัญที่นักการตลาด
ดิจิทัลจะต้องเข้าใจ และสื่อสารให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย 
 
6.2) ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในอนาคต 

การเลือกซื้อคีย์เวิร์ด ส าหรับการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม 
กูเกิล (Google Ads) ที่ผู้บริโภคมีความต้องการค้นหาสินค้า
เกี่ยวกับป้ายหินแกะสลักบน Google Search โดยผลที่ได้จาก
การวิจัยเชิงทดลองที่ผู้วิจัยได้ท าการซื้อโฆษณาบนกูเกิล (Google 
Ads) นอกจากการทดลองเปรียบเทียบแอดกรุ๊ป (Ad Group) 
และคีย์เวิร์ด ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในอนาคตควรเพิ่มเติม
ในขั้นตอนของการศึกษาและท าการทดลองเรื่องรูปแบบข้อความ
โฆษณา (Text Ad) ด้วย เพราะข้อความโฆษณาที่ขึ้นบน Google 
Search ก็มีส่วนส าคัญในการตัดสินใจคลิกของผู้บริ โ ภค
เช่นเดียวกัน และควรศึกษาและท าการทดลองเรื่องประเภทของ
คีย์เวิร์ด โดยศึกษาการใช้คีย์เวิร์ด แบบ Broad, Broad Match 
Modifier, Phrase, Exact และ Negative Keyword เนื่องจาก
เป็นส่วนหนึ่งที่ช่วยให้เข้าใจและเลือกใช้ได้อย่างเหมาะสมกับ
ธุรกิจและงบประมาณที่มี รวมถึงเพิ่มเติมการศึกษาเปรียบเทียบ
ประสิทธิผลของการท าโฆษณาในรูปแบบอื่น ๆ ด้วย เช่น 
Facebook Tiktok ฯลฯ เพื่อใช้ในการตัดสินใจเลือกช่องทางใน
การท าโฆษณาที่มีประสิทธิผลดีที่สุดต่อธุรกิจ 
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กิตติกรรมประกาศ 
งานวิจัยนี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีเนื่องจากผู้ช่วยศาสตราจารย์ 

ดร.ชุติมา เกศดายุรัตน์ อาจารย์ที่ปรึกษา ซึ่งได้ให้ความรู้ ให้การ
ช้ีแนะแนวทางการศึกษาค้นคว้า ตรวจทาน และแก้ไขข้อบกพร่อง
ในงาน ตลอดจนให้ค าปรึกษาอันเป็นประโยชน์แก่การวิจัย จน
งานวิจัยครั้งนี้มีความสมบูรณ์ครบถ้วนและส าเร็จไปได้ด้วยดี 
รวมถึงอาจารย์ทุกท่าน ที่ได้ถ่ายทอดวิชาความรู้ให้ ซึ่งสามารถน า
ความรู้ที่ได้มาประยุกต์ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ และให้ข้อมูลที่
เป็นประโยชน์ในการน ามาวิเคราะห์และเป็นข้อมูลที่ช่วยให้
งานวิจัยส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณเป็น
อย่างสูง มาไว้ ณ โอกาสนี้ 
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