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โฆษณาใน Facebook เป็นการประมูล
เพื่อแย่งพื้นที่โฆษณา

โฆษณา Facebook ที่เราสร้างขึ้นมาจะไปแสดงยังกลุ่มเป้าหมายที่เราก�าหนดเอาไว้ ตัวอย่างเช่น ถ้า

เราก�าหนดกลุ่มเป้าหมายเป็นคนทีช่อบเร่ืองกฬีา ระบบกจ็ะแสดงโฆษณาของเราไปยังผู้ใช้ Facebook ทีมี่

ความสนใจเร่ืองกฬีา และจะคดิเงนิจากเราเม่ือผู้ใช้คนน้ันเห็นโฆษณาหรือคลิกทีโ่ฆษณา (ข้ึนอยู่กบัว่าเรา

ตั้งค่าเป็นแบบไหน) แต่เนื่องจากผู้ลงโฆษณาใน Facebook มีอยู่เป็นจ�านวนมาก ไม่ได้มีแค่เราคนเดียว 

ท�าให้เกดิการแย่งชิงเพ่ือแสดงโฆษณาไปยังกลุ่มเป้าหมายคนเดียวกนั ระบบของ Facebook จงึต้องมีการ

จัดประมลูขึน้มาว่าใครจะได้เปน็ผูแ้สดงโฆษณา ซึ่งผูท้ีช่นะในการประมลูกจ็ะได้รบัสทิธิใ์ห้แสดงโฆษณา

ไปยังกลุ่มเป้าหมาย ส่วนผู้ที่แพ้ก็อาจจะได้แสดงโฆษณาเหมือนกัน แต่อาจจะอยู่ในอันดับด้านล่างลงไป  

(ต้องเลื่อนหน้าจอลงไป) หรืออาจจะไม่ได้แสดงโฆษณาเลยก็ได้ ต้องรอการประมูลครั้งถัดไปแทน

เม่ือมีการประมูลเพ่ือแย่งกันแสดงโฆษณาไปยังกลุ่มเป้าหมาย ท�าให้โฆษณาของ Facebook ไม่

สามารถคิดเงินแบบ Fix Cost ได้ เช่น การคิดเงินเป็นรายวันหรือคิดเงินเป็นรายเดือน แต่โฆษณาจะคิด

เงินจากการประมูลแต่ละครั้ง ดังนั้น ราคาค่าโฆษณาแต่ละครั้งจะไม่เท่ากัน เช่น ครั้งแรกอาจจะชนะการ

ประมูลที่ 1 บาท ครั้งถัดไปอาจจะชนะการประมูลที่ 2 บาท และครั้งถัดไปอาจจะชนะการประมูลที่ 0.8 

บาท แต่ละคร้ังราคาทีป่ระมูลอาจจะไม่เท่ากนัข้ึนอยู่กบัการแข่งขัน ย่ิงช่วงทีมี่การแข่งขันสูงกจ็ะท�าให้ราคา

ประมูลสูงข้ึนตามไปด้วย แต่ถ้าเป็นช่วงดึกๆ ทีมี่การแข่งขันไม่สูง กอ็าจจะท�าให้ราคาประมูลถกูลงมาได้ 

 

ผู้ลงโฆษณาคนที่ 1 ผู้ลงโฆษณาคนที่ 1 ผู้ลงโฆษณาคนที่ 1 ผู้ลงโฆษณาคนที่ 1

ผู้ชนะ
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Relevance Score คะแนนความ
เกี่ยวข้องของโฆษณา

เร่ืองของการประมูลยังมีอีก 1 เร่ืองที่ส�าคัญ โดยปกติแล้วการประมูลที่เราคุ้นเคยจะตัดสินผู้ชนะ

จากจ�านวนเงนิว่าใครลงประมูลด้วยเงนิทีม่ากทีสุ่ด แต่ใน Facebook จะไม่ได้ตัดสินผู้ชนะจากจ�านวนเงนิ

เพียงอย่างเดียวเท่าน้ัน ผู้ชนะอาจจะไม่ใช่คนทีล่งประมูลด้วยจ�านวนเงนิทีม่ากทีสุ่ดกไ็ด้ เพราะระบบของ 

Facebook ยังมีการใช้ความเกี่ยวข้องเข้ามาเป็นอีก 1 ปัจจัยในการตัดสินผู้แพ้ชนะด้วย 

โฆษณา Facebook จะมีการใช้ Relevance Score หรือคะแนนความเกี่ยวข้องให้กับโฆษณาแต่ละตัว 

คะแนนจะเป็นตัวเลขตั้งแต่ 1-10 ที่ระบบของ Facebook วิเคราะห์ว่าโฆษณาที่เราท�าขึ้นมานั้นตรงกลุ่ม

เป้าหมายมากน้อยแค่ไหน เช่น ถ้าคุณเป็นร้านขายอุปกรณ์กีฬาที่เข้ามาท�าโฆษณาขายรองเท้าวิ่ง คุณก็

ควรจะเลือกกลุ่มเป้าหมายเป็นคนที่สนใจเรื่องรองเท้าวิ่ง สนใจการวิ่ง ซึ่งจะตรงกับสินค้าที่ขายมากที่สุด

ท�าให้โฆษณามี Relevance Score สูง ไม่ควรเลือกกลุ่มเป้าหมายอืน่เพ่ือหวังว่าโฆษณาจะแสดงผลทีก่ว้าง

ขึ้น แบบนี้จะท�าให้มี Relevance Score น้อย

 ข้อดีของ Relevance Score คือ มันช่วยให้คุณมีโอกาสชนะการประมูลได้แม้ว่าจะไม่ได้ประมูล

ด้วยเงินสูงที่สุดก็ตาม สมมติว่าคุณลงประมูลด้วยเงินประมูลที่น้อยกว่าคู่แข่ง แต่ถ้าโฆษณาของคุณมี  

Relevance Score ที่ดีกว่า คุณก็อาจจะพลิกกลับมาเป็นผู้ชนะได้  นอกจากมีโอกาสที่จะชนะการประมูล

มากข้ึนแล้ว และจ่ายค่าโฆษณาน้อยลง เป็นเหมือนการให้รางวัลจาก Facebook ทีค่ณุสามารถท�าโฆษณา

ได้ดีต่อผู้ใช้ใน Facebook

Auction = xBidding Relevance 
Score
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การเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่ของ Facebook ในช่วงสิ้นปี 2019 คือ ไม่แสดงคะแนน Relevance Score 

ให้ผู้ลงโฆษณาทัว่ไปเห็น ซึง่ถอืเป็นหน่ึงในการเปล่ียนแปลงทีส่�าคญัมาก เพราะโดยปกติแล้วคนท�าโฆษณา 

Facebook มักจะยึดเอาคะแนนตัวน้ีเป็นเกณฑ์ในการวิเคราะห์คณุภาพของโฆษณาว่า โฆษณาของตัวเอง

มีคะแนนเท่าไรระหว่าง 1-10 เป็นตัวเลขทีท่�าให้เราได้รู้ว่า ตัวโฆษณาทีเ่รายิงออกไปมีความเกีย่วข้องกบั

กลุ่มเป้าหมายมากน้อยแค่ไหน พอไม่มีตัวเลขน้ีแล้ว เราจะท�าอย่างไร ค�าตอบคอื Facebook ได้ปรับปรุง 

Relevance Score ใหม่แล้วแทนที่ด้วย Ad Relevance Diagnostics ที่ใช้ในการวิเคราะห์ได้ดียิ่งขึ้น

Ad Relevance Diagnostics ได้เข้ามาแทนที ่Relevance Score แต่ถงึแม้ว่าจะไม่แสดงค่า Relevance 

Score แล้ว แต่เร่ือง “ความเกี่ยวข้องของตัวโฆษณากับกลุ่มเป้าหมาย” ก็ยังคงมีความส�าคัญมากอยู ่

เหมือนเดิม ไม่ได้หมายความว่า คุณไม่จ�าเป็นต้องท�าโฆษณาที่มีความเกี่ยวข้องกับกลุ่มเป้าหมายอีก

ต่อไปแล้ว ในทางกลับกันคุณยิ่งต้องท�าให้ดีกว่าเดิมด้วยซ�้า เพราะเจ้า Ad Relevance Diagnostics จะ

เป็นเหมือนระบบใหม่ที่จะคอยวินิจฉัย “ความเกี่ยวข้อง” ระหว่างโฆษณาของเรากับกลุ่มเป้าหมายแล้ว

บอกว่าโฆษณาของเราอยู่ในระดับไหนเม่ือเทยีบกบัคูแ่ข่ง เปล่ียนจากการบอกคะแนนมาเป็นการวินิจฉยั

และค�าถามทีห่ลายคนอาจจะสงสัยคอื “เม่ือเราไม่มี Relevance Score ให้ดูแล้ว จะส่งผลต่อการประมูล

โฆษณา Facebook หรือไม่” ค�าตอบคอื Facebook ยังคงใช้ความเกีย่วข้อง (Relevance) เป็นเกณฑ์ในการ

ประมูลโฆษณาเหมือนเดิม ถ้าโฆษณาทีค่ณุท�าข้ึนมามีความเกีย่วข้องกบักลุ่มเป้าหมายทีค่ณุเลือก แน่นอน

ว่าโอกาสทีจ่ะชนะการประมูลกมี็มากย่ิงข้ึนเหมือนเดิม และค่าใช้จ่ายในการท�าโฆษณากจ็ะถกูลงเช่นเดิม 

แต่ Facebook ปรับ 
ไม่แสดงค่า Relevance  
Score เหมือนเดิม
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การมาของ Ad Relevance  
Diagnostics เปลี่ยนจากการบอก
คะแนนมาเป็นการวินิจฉัย

Ad Relevance Diagnostics เป็นเสมือนระบบวินิจฉยัโฆษณาของ Facebook เพ่ือบอกให้ผู้ลงโฆษณา 

รู้ว่าโฆษณาแต่ละช้ินที่ท�าออกไปน้ัน มีความเกี่ยวข้องกับกลุ่มเป้าหมายมากน้อยแค่ไหน เม่ือเทียบกับ

คู่แข่งอื่นๆ ที่เลือกกลุ่มเป้าหมายกลุ่มเดียวกัน Ad Relevance Diagnostics จะไม่ได้แจ้งคะแนน 1-10 

เหมือน Relevance Score แต่จะบอกผลลัพธ์ออกมาเป็นค่าเฉลี่ยว่าอยู่ในเกณฑ์ระดับไหน เมื่อเทียบกับ

โฆษณาของคู่แข่ง เช่น โฆษณาของคุณอาจจะถูกวินิจฉัยว่ามีความเกี่ยวข้องกับกลุ่มเป้าหมายน้อยกว่า

ของคู่แข่ง (ต�่ากว่าค่าเฉลี่ย-Below average) หรือมากกว่าของคู่แข่ง (สูงกว่าค่าเฉลี่ย-Above average) 

หรือเท่ากับของคู่แข่ง (อยู่ในระดับค่าเฉลี่ย-Average)

 

ซึ่งจะใช้เกณฑ์ในการวินิจฉัยทั้งหมด 3 เกณฑ์ด้วยกันคือ Quality, Engagement Rate และ  

Conversion Rate เด๋ียวจะกลับมาอธิบายวิธีการใช้งานและการวินิจฉัยตัว Ad Relevance Diagnostics 

กันแบบละเอียดอีกครั้งในบทที่ 7 ตอนนีอ้ยากให้ผู้อ่านได้อัพเดตกันก่อนว่า Facebook ไม่ได้มีการแสดง 

คะแนน Relevance Score อกีต่อไปแล้ว แต่ความเกีย่วข้องของโฆษณากบักลุ่มเป้าหมายยังมีความส�าคญั

เหมือนเดิม
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โครงสร้างแคมเปญโฆษณา
นอกจากเร่ืองของ Objective ทีก่�าหนดจดุประสงค์ในการท�าโฆษณาแล้ว อกีหน่ึงเร่ืองพ้ืนฐานทีส่�าคญั

ไม่แพ้กันก็คือ เรื่อง “โครงสร้าง Campaign” เพราะการสร้างโฆษณาใน Facebook เราไม่ได้ท�าแค่การ

สร้างโพสต์แล้วจ่ายเงินเพ่ือให้โพสต์น้ันกลายเป็นโฆษณาเท่าน้ัน แต่เราจะต้องสร้างแคมเปญโฆษณา 

ข้ึนมา และภายในแคมเปญโฆษณากจ็ะมีโครงสร้างทีแ่บ่งออกเป็น 3 ระดับ แต่ละระดับจะมีหน้าทีแ่ตกต่าง 

กันออกไป นี่เป็นสิ่งที่มือใหม่หลายๆ คนมักจะไม่เข้าใจ

โครงสร้าง Campaign โฆษณาให้นึกภาพง่ายๆ เป็น Folder ที่เก็บรวบรวมข้อมูลของการต้ังค่า

โฆษณาเอาไว้ และในแต่ละระดับของโครงสร้าง จะมีการก�าหนดวิธีการท�างานของโฆษณาที่เราจะสร้าง

ขึ้นมา โครงสร้าง Campaign ของโฆษณา Facebook แบ่งออกเป็น 3 ระดับคือ Campaign, Ad set, Ad 

โดยทั้ง 3 ระดับมีหน้าที่ดังต่อไปนี้

Campaign

Ad set

Ad Ad

Ad setAd set

Ad AdAd Ad

38

facebook Advertising 2nd edition 
ยิงแอดตรงเป้า จ่ายเบาๆ ให้ดังและขายดี

facebook_2.indd   38 10/27/2563 BE   6:14 PM



1. Campaign (แคมเปญ) 

เป็นโครงสร้างระดับบนสุด เปรียบเสมือนเป็นโฟลเดอร์ใหญ่สุดทีเ่กบ็รวบรวมโฟลเดอร์อืน่ๆ เอาไว้ใน

ตัวมัน ในระดับ Campaign จะท�าหน้าที่ก�าหนดว่า Objective ของโฆษณาคืออะไร และโครงสร้างระดับ 

Campaign จะบรรจุ Ad set เอาไว้ในตัวมัน โดยที่ 1 Campaign สามารถที่จะมีได้หลาย Ad set หรือจะ

มีแค่ Ad set เดียวก็ได้

2. Ad set (กลุ่มโฆษณา)

คือ โครงสร้างระดับที่อยู่ใต้ Campaign (Ad set ถูกบรรจุอยู่ภายใน Campaign) ท�าหน้าที่ส�าหรับ

ก�าหนดกลุ่มเป้าหมายว่าจะให้ระบบแสดงโฆษณาไปยังผู้ใช้ Facebook ทีมี่ความสนใจเร่ืองอะไรบ้าง หน้าที่

อืน่ของ Ad set คอื การก�าหนดงบประมาณของโฆษณาว่า จะให้ระบบใช้เงนิต่อวันเท่าไร วันเร่ิมต้น วันส้ินสุด 

เป็นวันอะไร และอีกหนึ่งหน้าที่ส�าคัญของ Ad set ก็คือ เป็นตัวก�าหนด Placements หรือต�าแหน่งของ

โฆษณาว่าจะให้ระบบแสดงโฆษณาในต�าแหน่งใดบ้าง โครงสร้างในระดับ Ad set จะบรรจุ Ad เอาไว้ใน

ตัวมัน โดยที่ใน 1 Ad set สามารถที่จะมีได้หลาย Ad หรือจะมีเพียงแค่ Ad เดียวก็ได้

3. Ad (โฆษณา) 

โครงสร้างระดับเล็กสุดคอื Ad ซึง่กค็อื โพสต์ทีใ่ช้ในการโฆษณาน่ันเอง ตัวโพสต์โฆษณาจะถกูก�าหนด

รูปร่างหน้าตาจาก Objective ที่เราเลือกเอาไว้ เช่น ถ้าเราท�าโฆษณาใน Objective แบบ Video views ตัว

โพสต์โฆษณาก็จะเป็นวิดีโอ แต่ถ้าเราท�าโฆษณาใน Objective แบบ Pagelike ตัวโพสต์โฆษณาก็จะเป็น

รูปภาพที่มีปุ่มส�าหรับกดติดตาม ตัวโพสต์โฆษณาเราสามารถสร้างข้ึนมาได้เหมือนเวลาเราโพสต์อะไร 

ลงไปใน Facebook ไม่ว่าจะเป็นรูปภาพ วิดีโอ ข้อความ ค�าบรรยาย ลิงค์ส�าหรับไปเว็บไซต์อื่น

น่ีก็คือโครงสร้างทั้ง 3 ระดับของการท�าโฆษณาใน Facebook โดยที่โฆษณาจะท�างานได้จะต้องมี

การสร้างทั้ง Campaign, Ad set, Ad ให้เสร็จสมบูรณ์เสียก่อน โดยที่โครงสร้างทั้ง 3 ระดับจะท�างานสอด

ประสานกัน ไม่สามารถขาดอันใดอันหนึ่งไปได้ ในบทที่ 3 ผู้อ่านจะได้ลงมือสร้างแคมเปญโฆษณาโดย

การตั้งค่าให้กับโครงสร้างทั้ง 3 ระดับนี้
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กระบวนการสร้างโฆษณา 
ใน Facebook

การสร้างโฆษณาใน Facebook เราจะเริม่ต้นจากการสร้าง Campaign หรือโฟลเดอร์ที่ใหญ่สดุขึ้นมา

ก่อน โดยการก�าหนดว่าจะท�าโฆษณาใน Objective แบบไหน (ท�าโฆษณาโดยมีจุดประสงค์เรื่องอะไร) 

เม่ือสร้างโฟลเดอร์ใหญ่สุดเสร็จแล้ว เราจึงค่อยสร้าง Ad set บรรจุเข้าไปใน Campaign โดยก�าหนด

กลุ่มเป้าหมาย งบประมาณต่อวัน วันเริ่มต้นและสิ้นสุด รวมถึงต�าแหน่งของโฆษณา จากนั้นเราจึงสร้าง 

Ad หรือตัวโพสต์โฆษณาบรรจุเข้าไปใน Ad set อีกที โพสต์โฆษณาของเราจะเป็นรูปภาพ วิดีโอ หรือมี

องค์ประกอบอะไรอยู่ในโพสต์บ้างนั้น (มีหน้าตาอย่างไร) ขึ้นอยู่กับ Objective ของโฆษณาด้วย เมื่อมี

โครงสร้างทั้ง 3 ระดับเรียบร้อยแล้ว โฆษณาของเราจึงจะเริ่มต้นท�างานได้

จากเน้ือหาด้านบนอาจจะยังมีผู้อ่านบางท่านที่ยังไม่เห็นภาพ ขอยกตัวอย่างของการสร้างแคมเปญ

โฆษณาขึ้นมาสัก 1 แคมเปญ โดยการไล่ล�าดับโครงสร้างทั้ง 3 ระดับ ตั้งแต่การสร้าง Campaign ไปยัง 

Ad set และ Ad เพ่ือให้ผู้อ่านเข้าใจเร่ืองโครงสร้าง Campaign มากย่ิงข้ึน สมมติว่าผมต้องการสร้างโฆษณา

ส�าหรับโปรโมทวิดีโอให้มีคนเข้ามาดูเยอะๆ ล�าดับของโครงสร้างโฆษณาจะมีดังต่อไปนี้

 

สร้าง Campaign

•	 เลือก Objective

สร้าง Ad set

•	 ก�าหนดงบประมาณ

•	 ก�าหนดวันเริ่มต้น-สิ้นสุด

•	 เลือกกลุ่มเป้าหมาย

สร้าง Ad

•	 อัพโหลดรูปภาพ

•	 เขียนข้อความบรรยาย

•	 ใส่ปุ่ม Call to Action
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สร้าง Campaign : เร่ิมต้นจากการสร้าง Campaign โดย

การก�าหนด Objective เป็น Video views เพือ่ท่ีจะท�าโฆษณา

โปรโมทให้มีคนเข้ามาดูวิดีโอ เป็นการเพ่ิมยอด View ให้กับ 

Video

สร้าง Ad set : เม่ือสร้าง Campaign เสร็จแล้ว เราจะสร้าง Ad 

set บรรจเุข้าไปใน Campaign โดยการก�าหนดว่าโฆษณาแบบ

วิดีโอท่ีเราจะสร้างข้ึนมานั้น จะแสดงไปยังกลุ่มเป้าหมายใด  

จะมีวันเร่ิมต้นและส้ินสุดวันไหน มีงบประมาณต่อวันเท่าไร 

และจะแสดงโฆษณาที่ต�าแหน่งใดบ้าง

สร้าง Ad : ระดับโครงสร้างสุดท้ายคือ การสร้าง Ad 

หรือตัวโพสต์โฆษณาบรรจุเข้าไปใน Ad set เนื่องจากเป็น  

Objective แบบ Video views โพสต์โฆษณาจึงมีรูปร่าง

หน้าตาเป็นวิดีโอ
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สร้างโฆษณาแบบ Engagement
โฆษณา Engagement หรือที่มีช่ือเรียกกันติดปากว่า Boost Post เป็นโฆษณารูปแบบหน่ึงใน  

Objective แบบ Engagement เป็นโฆษณาที่มีจุดประสงค์เพ่ือเพ่ิมการมีส่วนร่วมให้กับตัวโพสต์ เช่น 

ท�าให้โพสต์โฆษณาของเรามีคนเข้ามากดถูกใจ แสดงความคิดเห็น หรือกดแชร์ กดหัวใจ, ว้าว, ร้องไห้ 

และอื่นๆ พวกน้ีเรียกว่าเป็น Engagement หรือการมีส่วนร่วมกับโพสต์ของเรา โดยโฆษณาจะแสดง 

ไปยังกลุ่มเป้าหมายที่มีพฤติกรรมชอบกดไลค์ กดแชร์ ดังน้ัน ถ้าผู้อ่านมีความต้องการให้โพสต์ใดใน

เพจมี Engagement เยอะๆ ก็ท�าโฆษณาแบบ Boost Post ให้กับโพสต์ตัวนั้น โดยวิธีการท�าโฆษณาแบบ 

Boost Post สามารถท�าได้ดังต่อไปนี้

01 เข้าไปที่ Ads Manager ที่ URL : https://web.facebook.com/adsmanager/ (ส�าหรับ

ผู้อ่านที่ใช้ Business Manager ให้เข้าไปที่ https://business.facebook.com/) เลือก 

Account ที่ต้องการท�าโฆษณา เราจะเข้าสู่หน้าจอ Ads Manager ซึ่งเป็นเครื่องมือส�าหรับ

ใช้สร้างโฆษณาของ Facebook ให้คลิกปุ่ม + Create
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ในกรณีที่ผู้อ่านเจอหน้าจอแบบ Quick Creation ตามภาพน้ี ให้ผู้อ่านคลิกปุ่ม Switch to Guided 

Creation ก็จะได้หน้าจอแบบเดียวกันกับหนังสือ

02 เลือก Objective เป็น Engagement
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03 จากน้ันให้ต้ังช่ือแคมเปญโฆษณาที่เราก�าลังจะสร้างข้ึนมาใหม่ในช่อง Campaign Name 

แล้วเลือก Sub objective เป็น Post engagement เสร็จแล้วให้คลิกปุ่ม Continue ก็เป็น

อันเสร็จสิ้นการสร้าง Campaign เข้าสู่การสร้าง Ad set

04 เข้ามาสู่ขั้นตอนการสร้าง Ad set อย่างแรกคือ ตั้งชื่อให้กับ Ad set นี้

03
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05 เม่ือต้ังช่ือ Ad set เรียบร้อยแล้ว เล่ือนหน้าจอลงมาจะเจอกับส่วน Audience ซึ่งเป็น

ส่วนที่เราต้องก�าหนดกลุ่มเป้าหมายที่จะให้ระบบแสดงโฆษณาไปหา เป็นการก�าหนดว่า 

ใครบ้างที่จะเห็นโฆษณาของเรา แต่ละค�าสั่งมีรายละเอียดดังนี้

•	 Custom	Audiences	: คือ กลุ่มเป้าหมายแบบที่เราสร้างขึ้นมาเอง ไม่ได้เลือกจาก

ที่ Facebook มีให้ ตรงน้ีให้ข้ามไปก่อน ผมจะกลับมาสอนอีกทีแบบละเอียดใน 

บทที่ 5 เพราะมีเนื้อหาค่อนข้างมาก

•	 Locations	 : เป็นการก�าหนดพ้ืนที่ของกลุ่มเป้าหมายว่า เขาอาศัยอยู่ในพ้ืนที่ใด 

แน่นอนว่าให้ใส่เป็น Thailand ในกรณีทีต้่องการแสดงโฆษณาในประเทศไทย แต่

ถ้าต้องการแสดงโฆษณาเฉพาะใน กทม. ให้ใส่เป็น Bangkok ได้ กจ็ะท�าให้โฆษณา

แสดงไปยังกลุ่มเป้าหมายที่อยู่ใน กทม. เท่านั้น

•	 Age	:	ระบุช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมาย

•	 Gender	:	ระบุเพศของกลุ่มเป้าหมาย

•	 Languages	: ระบภุาษาของกลุ่มเป้าหมาย โดยจะอ้างองิจากภาษาของ Interface 

ที่เขาใช้ Facebook สามารถระบุได้มากกว่า 1 ภาษา เช่น ใช้ไทยและอังกฤษ

พร้อมกันได้
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หลังจากผ่านพ้นเนื้อหาในบทที่ 3 และ 4  
ตอนนี้ผู ้อ่านก็สามารถที่จะสร้างโฆษณาใน 
Facebook และ Instagram ได้ด้วยตัวเองแล้ว 
ในเนื้อหาบทที่ 5 นี้เราจะไปลงลึกกันมากยิ่งขึ้น
กับเทคนิคต่างๆ ในการท�าโฆษณา Facebook 
และ Instagram ไม่ว่าจะเป็นการใช้ Custom 
Audience, การสร้าง Audience list, การ
ท�า Lookalike Audience, การใช้ Facebook 
Pixel และที่ส�าคัญคือ การท�า Remarketing  
Campaign แต่ละอันล้วนเป็นเนื้อหาเชิงลึก 
ท่ีจะช่วยให้คุณสามารถรีดเอาประสิทธิภาพ 
จากการท�าโฆษณาใน Facebook ออกมาได้
มากที่สุด

ยิง Ads Facebook  
ขั้นแอดวานซ์
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