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วันน้ีเราจะได้เรียนอะไรกันบ้าง?

1. ไขข้อข้องใจ? ท าไมยิงโฆษณาแล้วไม่ได้ผลซักท?ี (15 นาที)

2. เข้าใจขั้นตอนทางการตลาด “Marketing Funnel” ท่ีประยุกต์ใช้กับลูกค้าบน Facebook 

และทุกท่ี (15 นาท)ี

3. การเปิดบัญชีจัดการธุรกิจบน Facebook (1 ชม.)

4. เข้าใจสมองกลของ Facebook Ads Objective ท่ีไปกระจายตัวอยู่แต่ละขั้นของ

Marketing Funnel (1 ชม.)

5. Facebook Ads Anatomy และวิธีเข้าใจระบบความคิดของมัน (1 ชม.)

6. Facebook Audience คนแบบไหน...คือคนท่ีใช่? (1 ชม.)

7. Creative Content เพราะคอนเท้นท์คือเรื่องใหญ่ (1 ชม.)

8. Workshop (Homework) ลงมือวางแผนแคมเปญให้ครบลูป (1 ชม.)



ท าไมยิงแอดแล้วไม่ได้ผล?
ยิงแอดไป ท าไมมีแต่พม่ามากดไลค์ หลายคนโหวงเฮ้งไม่ใช่

ท าไมแอดไม่ยอมว่ิง หรือ กินเงินน้อยมาก

กว่าจะขายได้แต่ละคน หมดเงินไปเยอะมาก



Q? ท าไมมีแต่พม่า หรือคนโหงวเฮ้งไม่ใช่มากดไลค์
แถมไลค์แล้วก็ไม่ซื้อ!

1. เพราะส่วนใหญยิ่งแอดผ่านมือถือ ที่การ Target คน ท าได้ไม่มากเท่ากับบน PC

2. เพราะไม่เข้าใจหลักการใช้ Audience ทั้ง 3 แบบของ Facebook อันได้แก่

Core Audience (กลุ่มเป้าหมายหลัก) Custom Audience กลุ่มเป้าหมายที่ก าหนดเอง

และ Lookalike Audience (กลุ่มเป้าหมายที่คล้ายกัน)

3. เพราะไม่เข้าใจวิธีคิดของ จุดประสงค์โฆษณา (Objectives) แบบต่างๆ และวิธีที่บอท

ของ Facebook ท างาน



Q? ท าไมมีแต่พม่า หรือคนโหงวเฮ้งไม่ใช่มากดไลค์
การบูสไพสต์บนมือถือสะดวกก็จริง แต่ไม่สามารถ Target คนแบบละเอียด
ได้



Q? ท าไมมีแต่พม่า หรือคนโหงวเฮ้งไม่ใช่มากดไลค์
Core Audience มักจะเป็นคนแบบกว้างๆ และหลายคนก็สร้าง Custom 
Audience ที่คมกว่าไม่เป็น



Q? ท าไมแอดไม่ยอมวิ่ง หรือกินเงินน้อยมาก?
ใส่งบไม่อั้น แต่แอดไม่รันได้ไง?

1. เพราะไม่เข้าใจกฎการโฆษณา โฆษณาแบบไหนที่ Facebook ไม่ชอบ/ห้าม

2. เพราะการออกแบบ Content ไม่โดนใจผู้บริโภค รูปภาพและข้อความที่น่าเบื่อ

3. เพราะไม่เข้าใจระยะเวลาการเรียนรู้ของ Facebook Bot แบบโฆษณา Facebook จะเก่ง

ขึ้นเมื่อเรามี “วัตถุดิบที่ดี” ให้มันมากพอ



Q? ท าไมแอดไม่ยอมวิ่ง หรือกินเงินน้อยมาก?
ไม่ใช่แค่โฆษณา แต่ Facebook ขอตามไปส่องที่หน้าเพจด้วย



Q? ท าไมแอดไม่ยอมวิ่ง หรือกินเงินน้อยมาก?
โฆษณาแบบนี้ ที่ Facebook ไม่ชอบ



Q? ท าไมแอดไม่ยอมวิ่ง หรือกินเงินน้อยมาก?
โฆษณาแบบนี้ ที่ Facebook ไม่ชอบ



Q? ท าไมแอดไม่ยอมวิ่ง หรือกินเงินน้อยมาก?
โฆษณาแบบนี้ ที่ Facebook ไม่ชอบ



Q? ท าไมแอดไม่ยอมวิ่ง หรือกินเงินน้อยมาก?
โฆษณาแบบนี้ ที่ Facebook ไม่ชอบ



Q? ท าไมแอดไม่ยอมวิ่ง หรือกินเงินน้อยมาก?
ไม่มีวัตถุดิบดีๆ ให้มันเรียนรู้



Q? ท าไมค่าโฆษณาแพงมาก
ไม่มี Content ดีๆ ให้คนกดแสดงความสนใจ



Q? ท าไมค่าโฆษณาแพงมาก
กลุ่มเป้าหมายที่เลือกแคบเกินไป หรือกว้างเกินไปจน Facebook ใช้เงิน
เยอะมากในการเรียนรู้



Q? ท าไมค่าโฆษณาแพงมาก
สินค้าที่ขายไม่มีจุดเด่น แบรนด์ด้ิงยังไม่เป็นที่น่าจดจ า



เข้าใจ Marketing Funnel
กว่าลูกค้าจะตัดสินใจซื้ออะไร

ไม่ใช่คิดได้แล้วซ้ือเลย!



1 ปรากฏการณ์ข้อมูลล้นสมองบนโลกออนไลน์
ลูกค้าจึงสมาธิส้ันลง ต้องมีการตอกย ้าซ ้าเติมไม่ให้ลืมเรา



2 ธรรมชาติมนุษย์ ส่วนใหญ่ไม่ได้เหน็แล้วซือ้เลย
เพียง 3% เท่านั้นที่ซื้อเลย อีก 6-20% ที่ขอเวลาตัดสินใจก่อน

3% เห็นแล้วซื้อเลย!

3-6% ถ้ามีข้อดีอีกซักหน่อย
ก็ซื้อนะ!

6-20% อืม…ขอคิดดูก่อน

ที่เหลือ 60% ไม่ซื้อ
เพราะไม่ใช่กลุ่มเป้าหมายจรงิๆ



2 ธรรมชาติมนุษย์ ส่วนใหญ่ไม่ได้เหน็แล้วซือ้เลย
เพียง 3% เท่านั้นที่ซื้อเลย อีก 6-20% ที่ขอเวลาตัดสินใจก่อน



2 ธรรมชาติมนุษย์ ส่วนใหญ่ไม่ได้เหน็แล้วซือ้เลย
เพียง 3% เท่านั้นที่ซื้อเลย อีก 6-20% ที่ขอเวลาตัดสินใจก่อน

การท าโฆษณาแบบมีเป้าหมายคือ โฟกัสที่
คนแต่ละกลุ่ม และหาทางผลักดันให้กลุ่ม
ล่างปีรามิดกลายเป็นกลุ่มบนของปรีามิด
ด้วยการใช้เครื่องมือโฆษณาและการจดั
ระเบียบกลุ่มเป้าหมาย



2 ธรรมชาติมนุษย์ ส่วนใหญ่ไม่ได้เหน็แล้วซือ้เลย
(ตัวอย่าง) ลักษณะกระบวนการคิด การตัดสินใจก่อนซื้อ

รับรู้ครั้งแรก ตัดสินใจ ตกลงซ้ือ กลับมาซ ้า บอกต่อ



Facebook กับ
Marketing 
Funnel
ที่เดียวครบ จบทุกขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ



โฆษณา Facebook



เพ่ือนโพสต์



เพจโพสต์



เพจโพสต์



Facebook Group



Facebook Live

http://drive.google.com/file/d/1BuiHpWoKuZXvOHNdUKu-NZHH9bQy4OJ7/view


Facebook Marketplace



Facebook Messenger



ข้ันตอนการตัดสินใจของลูกค้า
VS ส่ิงท่ี Facebook มีให้

เห็นครั้งแรก
(Awareness)

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)

ตัดสินใจซื้อ
(Conversion)

Retention
(กลับมาซ ้า)

Advocacy
(บอกต่อ)

โฆษณา

เพ่ือนโพสต์

เพจโพสต์

Facebook Group

Facebook Live

โฆษณา

เพจโพสต์

รีวิว

Facebook 
Marketplace

โฆษณา

Facebook 
Marketplace

โฆษณา

เพจโพสต์ เพ่ือนโพสต์

เพจโพสต์
Facebook 
Messenger 
(ทักแชท)

Facebook 
Messenger 
(ทักแชท)

โฆษณา



การสร้าง
บัญชีจัดการธุรกิจ
ยกระดับการท าธุรกิจบน facebook ด้วย
บัญชีธุรกิจ (Facebook Business Manager)



ท าไมถึงควรใช้ Facebook Business Manager

ฟรี

ข้อมูลธุรกิจเป็นระเบียบขึ้น มี
เคร่ืองมือให้เล่นเยอะขึ้น แต่ไม่มี
ค่าใช้จ่าย

เพ่ิมแอดมินได้

ให้คนอื่นเข้ามาช่วยงานได้แบบ
ไม่เสียความเป็นส่วนตัว

ข้อมูลเชิงลึก

เห็นข้อมูล Insight ของลูกค้า
และน าข้อมูลน้ันมายิงแอดซ ้าได้



1. เข้าไปท่ี https://business.facebook.com/

กด “สร้างบัญชี”

https://business.facebook.com/


2. กรอกข้อมูลเก่ียวกับแบรนด์ธุรกิจ



2. กรอกข้อมูลเก่ียวกับแบรนด์ธุรกิจ



3. กรอกข้อมูลเพ่ิมเติมให้ครบถ้วน

ถ้าไม่มีเว็บของ
ธุรกิจ ให้ใส่ลิ้งของ
Facebook 
ส่วนตัว



4. เช็คอีเมลท่ีได้กรอกไว้ และคลิกลิงก์ยืนยันการ
สมัครจากในเมล



4. เปิดอีเมล์ และคลิกลิงก์ท่ีส่งมาจาก Facebook



5. ตัวจัดการธุรกิจจาก Facebook พร้อมใช้งาน!



คนท่ีสร้างส าเร็จ เข้าไปที่
business.facebook.com

คนท่ีสร้างไม่ส าเร็จ เข้าไปท่ี
www.facebook.com/adsmanager



6. เพ่ิมเพจท่ีจะยิงโฆษณา แอดมิน และวิธีช าระเงิน



7. การเพ่ิมเพจท่ีจะยิงโฆษณา



8. พิมพ์ช่ือเพจ ถ้าไม่เจอให้ก้อปป้ี URL ของเพจมาใส่



9. เพ่ิมบัญชีโฆษณาเพ่ือสร้างการช าระเงิน

ถ้ายังไม่เคยมีบัญชีโฆษณา
ให้เลือกข้อนี้

ถ้ามีบัญชีโฆษณาที่ผูกบัตร
ต่างๆ อยู่แล้วเลือกข้อนี้



10. กรอกข้อมูลเบ้ืองต้นเก่ียวกับการช าระเงิน

ตั้งชื่อที่เราจ าได้ว่าเอาไว้
ช าระเงินค่าอะไร

เลือกโซนเวลาเป็น กรุงเทพ

เลือกสกุลเงินไป THB บาท



11. เลือก “ธุรกิจของฉัน”



12. เลือกตัวเอง ให้เข้าไปจัดการบัญชีโฆษณาน้ีได้



11. เลือก “ธุรกิจของฉัน”



พร้อมยิงโฆษณาแล้ว!



1. ท่ีมุมซ้ายบนคลิก ≡ เลือก “ตัวจัดการโฆษณา”



2. พร้อมยิงโฆษณาแล้ว!



3. เลือก “สร้างแคมเปญให้เสร็จสมบูรณ์”



4. เจอหน้าน้ีเม่ือไหร่ = เริ่มใช้ความรู้ที่เรียนมาวันนี้ได้
เลย!



คุ้นๆ กันม้ัยคะ?



คุ้นๆ กันม้ัยคะ?

เห็นครั้งแรก
(Awareness)

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)

ตัดสินใจซื้อ
(Conversion)



เข้าใจระบบ
สมองกลของ
Facebook Ads
ทุกการคลิกเลือกมีความหมายกว่าที่คุณคิด



จุดประสงค์ (Objective) แต่ละตัว
หมายความว่าอะไร?

ค ำอธบิำย

สมองกลของ Facebook จะท ำอย่ำงไรก็ได ้
ใหค้นเห็นโฆษณำของเรำเยอะทีสุ่ด โดยไม่

แครว์่ำคนเหล่ำน้ันจะมปีฏสิมัพนัธอ์ะไรกบั

Ads ของเรำหรอืไม่

การรับรู้แบรนด์
(Awareness)

เห็นครั้งแรก
(Awareness)

กำรน ำไปใช้

1. แบรนดใ์หญท่ีเ่พิง่เปิดตวั

2.แบรนดท์ีเ่คยยงิ Ads แบบอืน่ๆ
แลว้ไม่ไดผ้ล

(นิสยัคนซือ้ไม่ชอบพูดเยอะ)



การรับรู้แบรนด์
(Awareness)

เห็นครั้งแรก
(Awareness)

ค ำอธบิำย

สมองกลของ Facebook จะท ำอย่ำงไรก็ได ้ ใหค้นใน
กลุ่มทีเ่รำเลอืกไวเ้ห็นโฆษณำของเรำเยอะทีสุ่ด โดยไม่

แครว์่ำคนเหล่ำน้ันจะมปีฏสิมัพนัธอ์ะไรกบั Ads ของ
เรำหรอืไม่



ค ำอธบิำย

สมองกลของ Facebook จะแสดงผลโฆษณำ

ของเรำสู่ “คนทกุคน” ในกลุ่มเป้ำหมำยที่
เลอืกไว ้ โดยไม่สนพฤตกิรรมทำงออนไลนอ์ืน่ๆ

การเข้าถึง (Reach)
เห็นครั้งแรก
(Awareness)

กำรน ำไปใช้

1. แบรนดใ์หญ่ทีอ่ยำกทุม่งบ โปรโมต

(กึง่ยดัเยยีด) ใหค้นจ ำนวนมำกเห็น Ad
2.แบรนดท์ีม่กีลุ่มเป้ำหมำยเล็กๆ แตท่กุคนมี

แนวโนม้สูงมำกทีจ่ะซ ือ้



การเข้าถึง (Reach)

ค ำอธบิำย

สมองกลของ Facebook จะแสดงผลโฆษณำ

ของเรำสู่ “คนทกุคน” ในกลุ่มเป้ำหมำยที่
เลอืกไว ้ โดยไม่สนพฤตกิรรมทำงออนไลนอ์ืน่ๆ

เห็นครั้งแรก
(Awareness)



ค ำอธบิำย

สมองกลของ Facebook จะแสดงผลโฆษณำ

ของเรำสู่ “คนทีช่อบคลกิ” ในกลุ่มเป้ำหมำยที่
เรำเลอืกไว ้ จะเป็นคลกิอะไรก็ได ้ ขอใหไ้ดค้ลกิ

จ านวนผู้เข้าชม
(Traffic)

กำรน ำไปใช้

1. ตอ้งกำรส่งคนออกไปยงัเว็บไซต ์
ขำ้งนอก

2. ตอ้งกำรใหค้นคลกิลงิก ์ เชน่ ลงิก ์Inbox 
ลงิกแ์อดไลน์ ลงิกอ์ำ่นรวีวิ ฯลฯ

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)



จ านวนผู้เข้าชม
(Traffic)

ค ำอธบิำย

สมองกลของ Facebook จะแสดงผลโฆษณำ

ของเรำสู่ “คนทีช่อบคลกิ” ในกลุ่มเป้ำหมำยที่
เรำเลอืกไว ้ จะเป็นคลกิอะไรก็ได ้ ขอใหไ้ดค้ลกิ

= คนทีม่นิีสยัชอบคลกิ

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)



ค ำอธบิำย

สมองกลของ Facebook จะแสดงผลโฆษณำ

ของเรำสู่ “คนทีช่อบมปีฏสิมัพนัธ”์ เชน่ คอม

เมน้ท ์ ไลค ์แชร ์ในกลุ่มเป้ำหมำยทีเ่รำเลอืกไว ้

การมีส่วนร่วม
(Engagement)

กำรน ำไปใช้

1. ตอ้งกำรให ้Ads เรำดมูสีสีนั คนไลคเ์ยอะๆ

คอมเมน้ท ์ แชรเ์ยอะๆ

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)



ค ำอธบิำย

สมองกลของ Facebook จะแสดงผลโฆษณำ

ของเรำสู่ “คนทีช่อบดำวนโ์หลดแอพ” ใน
กลุ่มเป้ำหมำยทีเ่รำเลอืกไว ้

การติดตั้งแอพ
(App Install)

กำรน ำไปใช้

1. ตอ้งกำรให ้Application ของเรำมคีน
ดำวนโ์หลด

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)



การติดตั้งแอพ
(App Install)

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)



ค ำอธบิำย

สมองกลของ Facebook จะแสดงผลโฆษณำ

ของเรำสู่ “คนทีช่อบดวูดิโีอ” ใน
กลุ่มเป้ำหมำยทีเ่รำเลอืกไว ้

จ านวนการรับชมวิดีโอ
(VDO Views)

กำรน ำไปใช้

1. ตอ้งกำรใหค้ลปิของเรำมยีอดววิเยอะๆ

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)



ค ำอธบิำย

สมองกลของ Facebook จะแสดงผลโฆษณำ

ของเรำสู่ “คนทีม่แีนวโนม้ว่ำจะลงชือ่ใน
แบบฟอรม์”

ในกลุ่มเป้ำหมำยทีเ่รำเลอืกไว ้

การสร้างลูกค้าเป้าหมาย
(Leads Generation)

กำรน ำไปใช้

1. ตอ้งกำรลสิรำยชือ่ใหเ้ซลสต์ดิตอ่กลบัเพือ่
ปิดกำรขำย เชน่ ธรุกจิอสงัหำฯ คอรส์เรยีน

คอรส์เสรมิควำมงำม หรอืสนิคำ้ทีต่อ้งสัง่จอง

ฯลฯ

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)



การสร้างลูกค้าเป้าหมาย
(Leads Generation)

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)



ค ำอธบิำย

สมองกลของ Facebook จะแสดงผลโฆษณำ

ของเรำสู่

“คนทีม่ชีอบกดทกั Inbox”
ในกลุ่มเป้ำหมำยทีเ่รำเลอืกไว ้

ข้อความ
(Message)

กำรน ำไปใช้

1. ตอ้งกำรใหโ้ฆษณำของเรำมคีนทกั***
(***ควรท ำควำมเขำ้ใจ Learning period 

ของ Facebook กอ่น)

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)



ข้อความ
(Message)

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)

http://drive.google.com/file/d/14H2fgslMvyU-gtZr1npaB9o095gCSKg0/view


ค ำอธบิำย

สมองกลของ Facebook จะแสดงผลโฆษณำ

ของเรำสู่

“คนทีม่น่ีำจะซือ้ หรอืมพีฤตกิรรมเฉพำะทีเ่รำ
อยำกใหม้กีบัธรุกจิของเรำ”

คอนเวอร์ชั่น
(Conversion)

กำรน ำไปใช้

1. ตอ้งกำรใหโ้ฆษณำของเรำมคีนเกดิ

พฤตกิรรมบำงอย่ำง เชน่ ซือ้ สมคัรสมำชกิ

ลงทะเบยีน ฯลฯ***
(***ควรท ำควำมเขำ้ใจ Learning period 

ของ Facebook กอ่น)

ตัดสินใจซื้อ
(Conversion)



คอนเวอร์ชั่น
(Message)

ตัดสินใจซื้อ
(Conversion)



ค ำอธบิำย

สมองกลของ Facebook จะแสดงผลโฆษณำ

ของเรำสู่

“คนทีม่หีรอืน่ำจะมปีฏสิมัพนัธก์บั item ใน
แคทตำล็อก”

ในกลุ่มเป้ำหมำยทีเ่รำเลอืกไว ้

ยอดขายจากแคตตาล็อก
(Catalog)

กำรน ำไปใช้

1. ตอ้งกำรใหโ้ฆษณำของเรำมลีกัษณะแบบ

Carousel ทีไ่ปหำคนทีม่แีนวโนม้จะมี
ปฏสิมัพนัธก์บั item ในน้ัน

ตัดสินใจซื้อ
(Conversion)



ยอดขายจากแคตตาล็อก
(Catalog)

ตัดสินใจซื้อ
(Conversion)



เลือกจุดประสงค์
ไหนด?ี ด้วย
Learning Period

เข้าใจ Facebook learning period ก็ตัดสินใจ
เลือก Objective ได้ง่ายข้ึน



การเรียนรู้ของ Ads

1. รวบรวมสัญญาณ
ให้ครบ 150-1000 ครั้ง

2. จดจ าลักษณะคนที่
เข้ากับเงื่อนไข

3. หาคนที่มีลักษณะ
คล้ายกันต่อไปเรื่อยๆ



การเรียนรู้ของ Ads

1. รวบรวมสัญญาณ
ให้ครบ 150-1000 ครั้ง

2. จดจ าลักษณะคนที่
เข้ากับเงื่อนไข

3. หาคนที่มีลักษณะ
คล้ายกันต่อไปเรื่อยๆ

โฆษณาที่รันไม่ดีมักจะมีปัญหา
จากจุดนี้

กลุ่มคนแคบไป จนเก็บสัญญาณ
ได้ไม่ครบ

ไม่สามารถจดจ ากลุ่มคนที่ใช่ได้
โฆษณาจึงวนกลับไปหากลุ่มคน
เดิมๆ ที่ไม่ใช่

กลุ่มคนกว้างไป แต่มีงบไม่พอ

ค่าโฆษณาแพงขึ้น หรือ
แสดงผลซ ้าๆ หรือ ไม่ยอมกิน
เงิน



ใช้งบโฆษณาเท่าไหร่ดี?

1. รวบรวมสัญญาณ
ให้ครบ 150-1000 ครั้ง

2. จดจ าลักษณะคนที่
เข้ากับเงื่อนไข

3. หาคนที่มีลักษณะ
คล้ายกันต่อไปเรื่อยๆ

ค านวนว่า หนึ่งสัญญาณใช้เงินกี่
บาท เช่น engagement ละ 2 
บาท คลิกละ 5 บาท คนทักละ
120 บาท x 150 = จ านวนงบที่
ควรใช้เพ่ือให้เกิดสัญญาณตั้ง
ต้น

เมื่อสัญญาณตั้งต้นท างานแล้ว
เผื่องบไว้สร้างสัญญาณขั้นต่อๆ
ไปที่ท าให้เกิดยอดขาย

โดยใช้สูตรค านวณเหมือนเดิม



ล าดับข้ันของสัญญาณเรียงจากง่ายไปยาก

มคีนไลค ์ / แชร ์ /คอมเมน้ท ์5,000 Engagement

มคีนสนใจคลกิลิง้คท์ีอ่ยู่ในโพสต ์

1,100 คน

มคีนคลกิจนเขำ้ไปดูเว็บ/

เร ิม่แชทกบัเรำ 125 คน

มคีนซือ้ส ำเรจ็

42 คน

สมมุติว่ามีงบโฆษณา
15,000 บาท

Engagement 
ละ 2 บาท

Click Link 
ละประมาณ 13 บาท

Conversion 1 
ละประมาณ 120 บาท

Conversion 2 (การซื้อ) 
ละประมาณ 350 บาท



QUIZ ชวนคิด

01

ถ้าเพจเพ่ิงเปิด ยังไม่เคยมีคนทัก
Inbox มาเลย ควรยิงโฆษณาแบบไหน

เพ่ือให้คนทักมา?

02

ถ้าเพจเปิดมานานแล้ว เริ่มมีลูกค้า
ประจ า ควรยิงโฆษณาแบบไหนเพ่ือให้

คนทักมา?



QUIZ ชวนคิด

03

มีเว็บไซต์เพ่ิงเปิดใหม่ อยากยิงโฆษณา
ให้คนไปที่เว็บและช็อปปิ้ ง/เลือกสินค้า

ควรยิงโฆษณาแบบไหน?

04

ไม่ค่อยมีคนคลิกลิงก์ต่างๆ ที่เราแปะไว้
ในโพสต์โฆษณาเราเลย เราควรยิง

โฆษณาแบบไหน?



เทคนิคการเลือก
กลุ่มเป้าหมาย



โครงการแคมเปญโฆษณา Facebook

แคมเปญ
บอกจุดประสงค์โฆษณา
(Objectives)

ชุดโฆษณา
บอกกลุ่มเป้าหมาย
(Ad Set)

โฆษณา
รูปภาพ/ข้อความ ที่ใช้
(Ad)



ประเภทของกลุ่มเป้าหมาย

กลุ่มเป้าหมายหลัก
เช่น อายุ เพศ ภูมิภาค

ความสนใจ

กลุ่มที่ก าหนดเอง
เช่น คนที่เคยทักแชท
คนที่ดูวิดีโอจนจบ ฯลฯ

กลุ่มเป้าหมายท่ีคล้ายกัน
คือ คนท่ี profile คล้ายกับ
กลุ่มเป้าหมายท่ีก าหนดเอง



ประเภทของกลุ่มเป้าหมาย

กลุ่มเป้าหมายหลัก
เช่น อายุ เพศ ภูมิภาค

ความสนใจ



QUIZ ชวนคิด: Target คนอย่างไรดี
01



QUIZ ชวนคิด: Target คนอย่างไรดี
02



QUIZ ชวนคิด: Target คนอย่างไรดี
03



QUIZ ชวนคิด: Target คนอย่างไรดี 0
4



QUIZ ชวนคิด: Target คนอย่างไรดี
05



นึกไม่ออกว่าจะเลือกใคร? เรามีเคล็ดลับให้

ขอ้มูลเชงิลกึ

กลุม่เป้ำหมำย



เมนู Audience Insight 
(ข้อมูลเชิงลึกของกลุ่มเป้าหมาย)



ลองกดเล่นได้เลย จะได้ท าความรู้จักฐานคนไลค์เพจ
ของเรามากข้ึน



คอนเท้นท์ดี
มีชัยไปกว่า 70%



ส่ิงท่ีท าให้โฆษณา ‘ปัง’

70%

30%

กำรเลอืก Objective และ
กลุ่มเป้ำหมำย

สือ่ รปูภำพ ขอ้ควำมและ

กำรเล่ำเร ือ่ง



โครงการแคมเปญโฆษณา Facebook

แคมเปญ
บอกจุดประสงค์โฆษณา
(Objectives)

ชุดโฆษณา
บอกกลุ่มเป้าหมาย
(Ad Set)

โฆษณา
รูปภาพ/ข้อความ ที่ใช้
(Ad)



เม่ือเซ็ทกลุ่มโฆษณา (Ad Set) แล้ว
ต่อไปคือเลือกตัวส่ือโฆษณา (Ad)

จะสร้างขึ้นใหม่หรือใช้
โพสต์ที่เคยโพสตไ์ว้
แล้วก็ได้



Content ดี
เรียกความสนใจได้

1,000 เท่า



QUIZ หลังจากเรียนรู้
เร่ือง Creative 
Content แล้ว
คุณคิดว่าโฆษณาช้ินน้ี
เป็นอย่างไร?



เช่ือม Marketing Funnel 
ให้เต็มด้วย Re-targeting 

(โฆษณาหลอน)



ยังจ าได้ไหม?...ประเภทของกลุ่มเป้าหมาย

กลุ่มเป้าหมายหลัก
เช่น อายุ เพศ ภูมิภาค

ความสนใจ

กลุ่มที่ก าหนดเอง
เช่น คนที่เคยทักแชท
คนที่ดูวิดีโอจนจบ ฯลฯ

กลุ่มเป้าหมายท่ีคล้ายกัน
คือ คนท่ี profile คล้ายกับ
กลุ่มเป้าหมายท่ีก าหนดเอง



ยังจ าได้ไหม?...Marketing Funnel

เห็นครั้งแรก
(Awareness)

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)

ตัดสินใจซื้อ
(Conversion)

Retention
(กลับมาซ ้า)

Advocacy
(บอกต่อ)



วันน้ีโฟกัสแค่น้ีก่อน

เห็นครั้งแรก
(Awareness)

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)

ตัดสินใจซื้อ
(Conversion)



กลุ่มเป้าหมายบน Facebook กับ
Marketing Funnel

เห็นครั้งแรก
(Awareness)

ก าลังตัดสินใจ
(Consideration)

ตัดสินใจซื้อ
(Conversion)

กลุ่มเป้าหมายหลัก
เช่น อายุ เพศ ภูมิภาค

ความสนใจ

กลุ่มที่ก าหนดเอง
เช่น คนที่เคยทักแชท
คนที่ดูวิดีโอจนจบ ฯลฯ

กลุ่มเป้าหมายท่ีคล้ายกัน
คือ คนท่ี profile คล้ายกับ
กลุ่มเป้าหมายท่ีก าหนดเอง

กลุ่มที่ก าหนดเอง
เช่น คนที่เคยทักแชท
คนที่ดูวิดีโอจนจบ ฯลฯ

(หลอนคร ัง้ที่ 1) (หลอนคร ัง้ที่ 2)



เราจะหา ไ ได้จากท่ีไหน?
กลุ่มที่ก าหนดเอง

เช่น คนที่เคยทักแชท
คนที่ดูวิดีโอจนจบ ฯลฯ



2. เลือกกลุ่มเป้าหมายท่ีก าหนดเอง



3. เลือกลักษณะคนท่ีเคยมีปฏิสัมพันธ์กับเรา

ที่ใช้บ่อยๆ มักจะเป็น
1. เพจ Facebook

2. วิดีโอ
3. เว็บไซต์



4. เลือกลักษณะคนท่ีเคยมีปฏิสัมพันธ์กับเรา

การเลือกแบบนี้จะท าให้เรา
ได้คนที่เคยเห็นโฆษณาเรา

ไปแล้ว มาเป็น
กลุ่มเป้าหมาย

สามารถใช้วิธีการเดียวกันนี้
กับวิธีปฏิสัมพันธ์แบบอ่ืนๆ

แล้วแต่ธุรกิจ



5. ตั้งช่ือท่ีเราจ าได้



6. กลุ่มเป้าหมายหลอนพร้อมใช้งานท่ีหน้ายิงแอด





เก่ียวกับผู้สอน: (มุก) กัญสพัฒน์ อัศวรุจานนท์

อดีตผู้จัดการการตลาดออนไลน์ประจ า
Tech Startup ด้าน E-Commerce 
ที่ปัจจุบันใช้ชีวิตทั่วไทย รับงานทั่วโลก
ในการเป็นที่ปรึกษาการตลาดและการ

สร้างแบรนด์ออนไลน์

www.mookmarketing.com

LINE @mookmarketing


