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C H A P T E R  1

Facebook Content Strategy එකක පදනම සහ
වැදගත්කම

Facebook Content Strategy එකක පදනම සහ වැදගත්කම

වර්තමාන ඩිජිටල් �ලාෝක�යේ ඕනෑම ව්‍යාපාරයකට �හාෝ පුද්ගල සන්නාමයකට (Personal Brand)

සාර්ථකත්වයට පත්වීම සඳහා සමාජ මාධ්‍ය භාවිතය අත්‍යවශ්‍ය �වේ. එහිදී Facebook යනු �ලාව

වැඩිම පිරිසක් භාවිතා කරන �වේදිකාවකි. නමුත් �බා�හාෝ �දෙ�නකු අතින් සිදුවන ප්‍රධානතම

වැරැද්දෙ වන්�න්, Facebook පිටුවක් ආරම්භ කර එහි අහඹු �ලස �පාෝස්ට් පළ කිරීමයි. සැබෑ

වර්ධනයක් (Growth) ලබා ගැනීමට නම්, හු�දෙක් �පාෝස්ට් පළ කිරී�මන් ඔබ්බට ගිය ක්‍රමවත් 

Content Strategy එකක් තිබීම අත්‍යවශ්‍ය �වේ.

Content වල බලපෑම සහ වර්ධනය

Facebook ඇල්�ගාරිතමයට (Algorithm) අනුව ඔ�බ් �පාෝස්ට් එකක් වැඩි පිරිසක් අතරට යන්�න්

එම �පාෝස්ට් එකට ලැ�බන ප්‍රතිචාර (Engagement) මතය. �මහිදී Content වල ගුණාත්මකභාවය

තීරණාත්මක සාධකයක් �වේ. උසස් තත්ත්ව�යේ Content එකක් මඟින් පරිශීලකයා�ගේ අවධානය

දිනා ගැනීමටත්, ඔවුන්ව ඔ�බ් පිටුව සමඟ බැඳ තබා ගැනීමටත් හැකියාව ලැ�බ්. ඔබ ලබා�දෙන

�තාරතුරු වටිනා එකක් වූ විට, පරිශීලකයන් ස්වයංක්‍රීයවම ඔ�බ් පිටුව Share කිරීමටත්, Follow

කිරීමටත් �පළ�ඹේ.

සාර්ථක Content නිර්මාණයක මූලික අරමුණු කිහිපයක් හඳුනාගත හැකිය:

විශ්වාසය �ගාඩනැගීම (Building Trust): පාරි�භාෝගික�යකු යම් භාණ්ඩයක් මිලදී ගැනීමට

�හාෝ �ස්වාවක් ලබා ගැනීමට �පර එම ආයතනය පිළිබඳව විශ්වාසයක් ඇති කරගත

යුතුය. නිවැරදි සහ වටිනා �තාරතුරු අඛණ්ඩව ලබා දී�මන් �මම විශ්වාසය �ගාඩනැගිය

හැක.

ප්‍රජාවක් නිර්මාණය කිරීම (Community Building): හු�දෙක් අ�ලවිකරණය පමණක් සිදු

�නාකර, මිනිසුන් සමඟ සංවාදෙයක �ය�දෙන Content නිර්මාණය කිරී�මන් ඔ�බ් පිටුව වටා

පක්ෂපාතී පිරිසක් නිර්මාණය �වේ.

• 

• 
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සන්නාම හැඩගැස්ම (Brand Awareness): ඔබ කවුදෙ, ඔබ ලබා�දෙන විසඳුම් �මානවාදෙ යන්න

පැහැදිලිව සහ ආකර්ෂණීයව ඉදිරිපත් කිරීම හරහා �වළඳ�පාළ තුළ ඔ�බ් අනන්‍යතාවය

තහවුරු �වේ.

"Content යනු රජුයි (Content is King), නමුත් නිවැරදි Strategy එක යනු එම රජුට හිමි

ඔටුන්නයි." 

අවසාන වශ�යන්, Facebook Growth යනු හු�දෙක් Like සහ Follower සංඛ්‍යාව වැඩි කර ගැනීම

පමණක් �නා�වේ. එයින් අදෙහස් වන්�න් ඔ�බ් පණිවිඩය නිවැරදි පුද්ගලයා �වත �ගන �ගාස්,

ඔවුන්ව ඔ�බ් �ස්වාවන් �වත �යාමු කරවා ගැනීමයි. ඒ සඳහා පදෙනම වන්�න් සැලසුම්

සහගත Content නිර්මාණයයි.

Target Audience එක නිවැරදිව හඳුනාගැනී�මේ ක්‍රම�වේද

ඔ�බ් Facebook පිටුවට අන්තර්ගතයක් (Content) එක් කිරීමට �පර ඔබ අනිවාර්ය�යන්ම පිළිතුරු

දිය යුතු ප්‍රශ්නයක් ති�බ්. එනම්, "මම �මම �පාෝස්ට් එක නිර්මාණය කරන්�න් කා

�වනු�වන්ද?" යන්නයි. �බා�හාෝ �දෙ�නක් සිදු කරන �ලාකුම වැරැද්දෙ වන්�න් සියලුම �දෙනාට

ගැල�පන �පාදු අන්තර්ගතයන් නිර්මාණය කිරීමට උත්සාහ කිරීමයි. නමුත් සැබෑ සාර්ථකත්වය

ලැ�බන්�න් නිශ්චිත පිරිසක් (Specific Audience) ඉලක්ක කර ගත් විට පමණි.

ඔ�බ් Target Audience එක නිවැරදිව හඳුනා ගැනීම සඳහා පහත සඳහන් ක්‍රම�වේදෙයන් භාවිතා

කළ හැකිය:

1. Buyer Persona එකක් නිර්මාණය කිරීම

ඔ�බ් පරමාදෙර්ශී පාරි�භාෝගිකයා �හාෝ අනුගාමිකයා පිළිබඳව මනඃකල්පිත චරිතයක් නිර්මාණය

කරන්න. �මහිදී පහත කරුණු පිළිබඳව අවධානය �යාමු කරන්න:

ජනසංඛ්‍යා විද්‍යාත්මක දත්ත (Demographics): වයස, ස්ත්‍රී/පුරුෂ භාවය, පදිංචි ප්‍ර�ද්ශය සහ

රැකියාව.

විද්‍යාත්මක ලක්ෂණ (Psychographics): ඔවුන්�ගේ රුචිකත්වයන්, ආකල්ප, වටිනාකම් සහ

ජීවන රටාව.

ගැටලු සහ අවශ්‍යතා (Pain Points): ඔවුන් මුහුණ �දෙන ප්‍රධාන ගැටලුව කුමක්දෙ? ඔ�බ්

නිෂ්පාදෙන�යන් �හාෝ �ස්වා�වන් එම ගැටලුව විස�ඳන්�න් �ක�ස්දෙ?

• 

• 

• 

• 
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2. Facebook Insights සහ Analytics භාවිතය

ඔබ දෙැනටමත් පිටුවක් පවත්වා�ගන යන්�න් නම්, Facebook Insights හරහා ඔ�බ් පවතින

අනුගාමිකයන් පිළිබඳව නිවැරදි දෙත්ත ලබාගත හැකිය. වැඩිපුරම ප්‍රතිචාර දෙක්වන වයස්

කාණ්ඩය, ඔවුන් වැඩිපුරම ක්‍රියාකාරී වන �වේලාවන් සහ ඔවුන් කැමතිම Content වර්ග

�මානවාදෙ යන්න �මහිදී විශ්�ල්ෂණය කළ හැකිය.

3. තරඟකරැවන් විශ්�ලේෂණය කිරීම (Competitor Analysis)

ඔ�බ් ක්�ෂ්ත්‍ර�යේම සිටින අ�නකුත් සාර්ථක පිටු නිරීක්ෂණය කරන්න. ඔවුන්�ගේ �පාෝස්ට් වලට

කවුරුන් ප්‍රතිචාර දෙක්වන්�න්දෙ? ඔවුන් අසන ප්‍රශ්න �මානවාදෙ? එම පිරිස ඔ�බ් Target Audience

එකටදෙ අයත් �වේදෙැයි �සායා බලන්න.

"සෑම �ක�නකුටම විකිණීමට උත්සාහ කිරීම යනු කිසි�වකුටත් විකිණීමට �නාහැකි

වීමයි. නිවැරදි පුද්ගලයා �වත නිවැරදි පණිවිඩය යැවීමこそ සාර්ථක අ�ලවිකරණ�යේ

රහසයි." 

�මම ක්‍රම�වේදෙයන් හරහා ඔ�බ් Target Audience එක පැහැදිලිව හඳුනාගත් පසු, ඔබට ඔවුන්�ගේ

භාෂා�වන්, ඔවුන්�ගේ අවශ්‍යතා වලට ගැල�පන අයුරින් High-Converting Content නිර්මාණය

කිරීමට හැකියාව ලැ�බ්.

Customer Needs සහ Trends මත පදනමේව Content Ideas �සායා ගැනීම

�බා�හාෝ ව්‍යවසායකයන් අතින් සිදුවන ප්‍රධානතම වැරැද්දෙක් වන්�න් තමන්ට විකිණීමට අවශ්‍ය

�ද් පිළිබඳව පමණක් Content නිර්මාණය කිරීමයි. නමුත් සාර්ථක Facebook පිටුවක් පවත්වා�ගන

යාමට නම්, ඔබ අවධානය �යාමු කළ යුත්�ත් ඔ�බේ පාරි�භාෝගිකයාට අවශ්‍ය කුමක්ද? යන්න

පිළිබඳවයි. පාරි�භාෝගික අවශ්‍යතා (Customer Needs) හඳුනා�ගන ඒ සඳහා විසඳුම් ලබා�දෙන Content

නිර්මාණය කිරීම හරහා ඔ�බ් Page එක �ක�රහි ඇති විශ්වාසය සහ ආකර්ෂණය වැඩි කරගත

හැක.
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පාරි�භෝගික අවශ්‍යතා හඳුනාගන්�න් �ක�සේද?

ඔ�බ් ඉලක්කගත පාරි�භාෝගිකයා මුහුණ �දෙන ගැටලු සහ ඔවුන් �සායන විසඳුම් පිළිබඳව

පර්�යේෂණ කිරීම �මහිදී ඉතා වැදෙගත් �වේ. �ම් සඳහා ඔබට පහත ක්‍රම භාවිතා කළ හැක:

පාරි�භාෝගික ප්‍රශ්න විශ්�ලේෂණය: ඔ�බ් Inbox එකට �හාෝ Post වල Comment �ලස ලැ�බන

ප්‍රශ්න �හාඳින් අධ්‍යයනය කරන්න. එම ප්‍රශ්න වලට පිළිතුරු සපයන ආකාර�යේ Post

නිර්මාණය කිරී�මන් ඔවුන්ට සෘජු වටිනාකමක් ලබා දිය හැක.

ප්‍රතිචාර ලබාගැනීම (Polls & Surveys): Facebook Polls භාවිතා කර ඔ�බ් පාරි�භාෝගිකයන්

වැඩිපුර කැමති කුමන ආකාර�යේ �තාරතුරුවලටදෙැයි විමසන්න.

තරඟකරුවන් නිරීක්ෂණය කිරීම: ඔ�බ් ක්�ෂ්ත්‍ර�යේ සිටින අ�නකුත් සාර්ථක පිටු

නිරීක්ෂණය කර, ඔවුන්�ගේ පාරි�භාෝගිකයන් වැඩිපුරම ප්‍රතිචාර දෙක්වන්�න් කුමන මාතෘකා

වලටදෙැයි �සායා බලන්න.

Trends සමඟ Content එක ගලපා ගැනීම

වර්තමාන�යේ Facebook හි Content එකක් Viral වීමට නම් එය කාලීන Trend එකක් සමඟ

සම්බන්ධ විය යුතුය. Trend එකක් යනු සමාජ�යේ �හාෝ අන්තර්ජාල�යේ වැඩි පිරිසක් අතර

කතාබහට ලක්වන මාතෘකාවක්, වීඩි�යාෝවක් �හාෝ අභි�යාෝගයකි (Challenge).

Trend එකක් භාවිතා කිරී�මේදී සැලකිලිමත් විය යුත්�ත් එය ඔ�බේ ව්‍යාපාර�යේ ස්වභාවයට

සහ Brand Image එකට ගැළ�පන එකක් විය යුතු බවයි. අදාළ �නාවන Trend එකක්

භාවිතා කිරී�මන් ඔ�බේ වෘත්තීයභාවය (Professionalism) අඩු විය හැක. 

Content Ideas සඳහා සරල රාමුවක්

අවශ්‍යතාවය (Need) Content Idea එක අරමුණ (Goal)

නිෂ්පාදෙනය භාවිතා කරන ආකාරය

දෙැනගැනීමට ඇති අවශ්‍යතාවය

How-to Video එකක් �හාෝ Step-by-

step Guide එකක්

අධ්‍යාපනික

වටිනාකමක් ලබා දීම

නිෂ්පාදෙන�යේ ගුණාත්මකභාවය

පිළිබඳ සැකය

පාරි�භාෝගික අත්දෙැකීම් (Customer

Reviews/Testimonials)

විශ්වාසය (Trust)

�ගාඩනැගීම

කාලීන වි�ශ්ෂ උත්සවයක් �හාෝ

Trend එකක්

එම Trend එකට ගැළ�පන

නිර්මාණාත්මක Meme එකක් �හාෝ

Post එකක්

Reach එක සහ

Engagement වැඩි

කිරීම

• 

• 

• 
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අවසාන වශ�යන්, සාර්ථක Content Strategy එකක් යනු පාරි�භාෝගිකයා�ගේ ගැටලුවට විසඳුම් ලබා

දීම සහ කාලීන ප්‍රවණතා සමඟ බුද්ධිමත්ව ගනු�දෙනු කිරී�ම් එකතුවකි. ඔබ පාරි�භාෝගිකයාට

වටිනාකමක් (Value) ලබා �දෙන විට, ඔවුන් ස්වයංක්‍රීයවම ඔ�බ් සන්නාමයට ආකර්ෂණය වනු

ඇත.
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C H A P T E R  2

Content වර්ග සහ ඒවා භාවිත කරන නිවැරදි
ආකාරය

Educational සහ Promotional Content අතර සමබරතාවය පවත්වා ගැනීම

�බා�හාෝ ව්‍යාපාරිකයන් Facebook පිටුවක් පවත්වා�ගන යා�ම්දී සිදුකරන ප්‍රධානතම වැරැද්දෙ

වන්�න් සෑම �පාෝස්ට් එකකින්ම තම භාණ්ඩය �හාෝ �ස්වාව විකිණීමට උත්සාහ කිරීමයි. ඔබ

නිරන්තර�යන්ම "�මය මිලදී ගන්න" �හාෝ "අප�ගේ �ස්වාව ලබාගන්න" යනු�වන් පවසන

Promotional Content පමණක් පළ කරන්�න් නම්, කාලයත් සමඟ ඔ�බ් පාරි�භාෝගිකයන් ඔබ

�ක�රහි ඇති උනන්දුව අහිමි කරගනු ඇත. මිනිසුන් සමාජ මාධ්‍ය �වත පැමි�ණන්�න් �වළඳ

දෙැන්වීම් නැරඹීමට �නාව, යමක් ඉ�ගන ගැනීමට �හාෝ වි�නාෝදෙ වීමටයි.

එබැවින්, ඔ�බ් Content Strategy එක තුළ Educational (අධ්‍යාපනික) සහ Promotional (ප්‍රවර්ධන)

අන්තර්ගතයන් අතර නිවැරදි සමබරතාවයක් පවත්වා ගැනීම අත්‍යවශ්‍ය �වේ. අධ්‍යාපනික

අන්තර්ගතයන් මගින් ඔබ ක්�ෂ්ත්‍ර�යේ ප්‍රවීණ�යකු බව පාරි�භාෝගිකයාට පසක් කරන අතර,

එමඟින් ඔ�බ් සන්නාමය (Brand) �ක�රහි විශ්වාසයක් �ගාඩනැ�ගේ. එම විශ්වාසය පදෙනම්

කර�ගන ඔබ ඉදිරිපත් කරන ප්‍රවර්ධන �පාෝස්ට් එකකට පාරි�භාෝගිකයා වැඩි කැමැත්තක්

දෙක්වයි.

80/20 රීතිය භාවිත කිරීම

අන්තර්ගතයන් සමබර කිරීම සඳහා �ලාව පුරා පිළිගත් ක්‍රමයක් වන්�න් 80/20 රීතියයි. �මහි

අදෙහස වන්�න් ඔ�බ් සමස්ත �පාෝස්ට් ප්‍රමාණ�යන්:

80% ක්: පාරි�භාෝගිකයාට වටිනාකමක් එකතු කරන, ඔවුන්�ගේ ගැටලු විසඳන �හාෝ ඔවුන්ව

දෙැනුවත් කරන Educational සහ Engaging අන්තර්ගතයන් විය යුතුය.

20% ක්: ඔ�බ් නිෂ්පාදෙන �හාෝ �ස්වාවන් පිළිබඳව සෘජුවම ප්‍රවර්ධනය කරන Promotional

අන්තර්ගතයන් විය යුතුය.

• 

• 

8



උදොහරණයක් �ලස, ඔබ සමනල පියාපත් වැනි රූපලාවන්‍ය නිෂ්පාදෙන විකුණන පිටුවක්

පවත්වා�ගන යන්�න් නම්, සෑම දිනකම "ක්‍රීම් එකක් විකුණන" �පාෝස්ට් එකක් පළ කරනවා

�වනුවට, සම රැකගන්නා ආකාරය, නිවැරදිව සම පිරිසිදු කරන ක්‍රම සහ ස�ම් ඇතිවන �පාදු

ගැටලු පිළිබඳව උප�දෙස් ලබා�දෙන �පාෝස්ට් පළ කරන්න. එවිට පාරි�භාෝගිකයා ඔබව විශ්වාස

කරන අතර, ඔබ නිර්�ද්ශ කරන නිෂ්පාදෙනය මිලදී ගැනීමට ඔවුන් �පළ�ඹේ.

සමබරතාවය යනු හු�දක් �පාෝස්ට් ප්‍රමාණය �බදා ගැනීම පමණක් �නාව, පාරි�භාෝගිකයාට

ඔ�බන් ලැ�බන වටිනාකම සහ ඔ�බන් බලා�පා�රාත්තු වන ලාභය අතර ඇති

සමේබන්ධතාවයයි. 

මතක තබා ගන්න, ඔබ පාරි�භාෝගිකයාට �නාමි�ල් වටිනා දෙැනුමක් ලබා �දෙන විට, ඔවුන් ඔබ

�වනු�වන් මුදෙල් වැය කිරීමට වැඩි කැමැත්තක් දෙක්වයි. �මය දිගුකාලීන ව්‍යාපාරික වර්ධනයකට

අත්‍යවශ්‍යම පියවරකි.

Engagement වැඩි කරන Entertaining සහ Interactive Post නිර්මාණය

�ෆේස්බුක් පිටුවක සාර්ථකත්වය තීරණය වන්�න් ඔබ පළ කරන �තාරතුරුවල ප්‍රමාණය මත

�නාව, එම �තාරතුරුවලට ඔ�බ් පාරි�භාෝගිකයන් දෙක්වන ප්‍රතිචාරය (Engagement) මතයි.

නිරන්තර�යන් භාණ්ඩ �හාෝ �ස්වා ප්‍රවර්ධනය කිරීම (Promotional Content) පාරි�භාෝගිකයාට

�ව�හසකර විය හැකිය. එම නිසා, ඔවුන්ව ඔ�බ් පිටුව සමඟ බැඳ තබා ගැනීමට Entertaining

සහ Interactive අන්තර්ගතයන් භාවිතා කිරීම අත්‍යවශ්‍ය �වේ.

Entertaining Content: පාරි�භෝගිකයා පිනවීම

වි�නාෝදොත්මක අන්තර්ගතයන් යනු ඔ�බ් සන්නාමය (Brand) සහ පාරි�භාෝගිකයා අතර ඇති

සම්බන්ධතාවය වඩාත් සමීප කරන �මවලමකි. �මහි අරමුණ විකිණීම �නාව, පාරි�භාෝගිකයා�ගේ

මුහුණට සිනහවක් �ගන ඒම �හාෝ ඔවුන්�ගේ අවධානය දිනා ගැනීමයි.

Memes භාවිතය: ඔ�බ් ක්�ෂ්ත්‍රයට අදොළ හාස්‍යජනක Memes නිර්මාණය කිරීම හරහා ඉතා

ඉක්මනින් Share ප්‍රමාණය වැඩි කර ගත හැක.

Storytelling: ව්‍යාපාරික ජීවිත�යේ අත්දෙැකීම්, අභි�යාෝග සහ ජයග්‍රහණ කතන්දෙරයක් �ලස

ඉදිරිපත් කිරීම.

Behind the Scenes: ඔ�බ් නිෂ්පාදෙන නිපදෙවන ආකාරය �හාෝ කාර්යාලීය පරිසරය �පන්වන

�කටි වීඩි�යාෝ (Reels) මගින් විශ්වාසය �ගාඩනැගීම.

• 

• 

• 
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Interactive Content: පාරි�භෝගිකයා සමේබන්ධ කර ගැනීම

අන්තර්ක්‍රියාකාරී අන්තර්ගතයන් මගින් සිදු කරන්�න් පාරි�භාෝගිකයාට ඔබ සමඟ සංවාදෙයකට

අවස්ථාව ලබා දීමයි. �මවැනි �පාෝස්ට් මගින් �ෆේස්බුක් ඇල්�ගාරිතමයට (Algorithm) පණිවිඩයක්

ලැ�බන අතර, එමගින් ඔ�බ් ඉදිරි �පාෝස්ට් වැඩි පිරිසකට �පන්වීමට අවස්ථාව ලැ�බ්.

Interactive ක්‍රමය භාවිතා කරන ආකාරය

Polls / Surveys නිෂ්පාදෙන �දෙකක් අතරින් වඩාත් කැමති එක �ත්රීමට සැලැස්වීම.

Questions "ඔබ වඩාත් කැමති වර්ණය කුමක්දෙ?" වැනි සරල ප්‍රශ්න ඇසීම.

Fill-in-the-blanks හිස්තැනක් පුරවන්න වැනි ක්‍රීඩාකාරී �පාෝස්ට් නිර්මාණය කිරීම.

Contests/Giveaways නිවැරදි පිළිතුර ලබා �දෙන අයට කුඩා තෑගේගක් ලබා දීම.

මතක තබා ගන්න: Entertaining සහ Interactive �පාෝස්ට් නිර්මාණය කිරී�මේදී ඔ�බේ

සන්නාම�යේ �ගෞරවය (Brand Voice) රැක ගැනීමට වගබලා ගන්න. වි�නාෝදය සහ

වෘත්තීයභාවය අතර නිසි සමබරතාවයක් පවත්වා ගැනීම ඉතා වැදගත් �වේ. 
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C H A P T E R  3

ප්‍රා�යෝගික Content සැලසුමේකරණය සහ කි්‍රයාත්මක
කිරීම

Content Calendar එකක් සහ Posting Schedule එකක් සකසේ කිරීම

ඔ�බ් Facebook පිටුවක සාර්ථකත්ව�යේ රහස වන්�න් හු�දෙක් �හාඳ නිර්මාණයක් කිරීම පමණක්

�නාව, එම නිර්මාණ නිවැරදි �වේලාවට සහ ක්‍රමවත්ව පාරි�භාෝගිකයා �වත සමීප කිරීමයි.

�බා�හාෝ �දෙ�නකුට මුහුණ දීමට සිදුවන ප්‍රධාන ගැටලුවක් වන්�න් "අදෙ �මාකක්දෙ �පාෝස්ට්

කරන්�න්?" යන ප්‍රශ්නයයි. �මම අවුල් සහගත තත්ත්ව�යන් මිදීමට ඇති �හාඳම විසඳුම වන්�න්

Content Calendar එකක් භාවිතා කිරීමයි.

Content Calendar එකක් යනු සරලවම කිව�හාත් ඔ�බ් ඉදිරි සති කිහිපය �හාෝ මාසය සඳහා පළ

කිරීමට නියමිත සියලුම �පාෝස්ට් කලින් සැලසුම් කර සටහන් කරගත් කාලසටහනකි. �මහිදී ඔබ

පළ කරන මාතෘකාව, එය පළ කරන දිනය, �වේලාව සහ භාවිතා කරන මාධ්‍යය (Image, Video,

Reel) යන සියල්ල ඇතුළත් �වේ.

Posting Schedule එකක් නිර්මාණය කිරී�මේ පියවර

සාර්ථක කාලසටහනක් සකස් කිරීම සඳහා පහත සඳහන් ක්‍රම�වේදෙය අනුගමනය කරන්න:

Content Pillars තීරණය කිරීම: සෑම දිනකම එකම වර්ග�යේ �පාෝස්ට් පළ �නාකර,

අධ්‍යාපනික (Educational), වි�නාෝදොත්මක (Entertaining), සහ ප්‍රවර්ධන (Promotional) යන අංශ

තුන අතර සමබරතාවයක් පවත්වා ගන්න.

දිනයන් සහ �වේලාවන් �වන් කිරීම: ඔ�බ් ඉලක්කගත පාරි�භාෝගිකයන් වැඩිපුරම Facebook

භාවිතා කරන �වේලාවන් හඳුනා�ගන, එම �වේලාවන්ට අනුකූලව �පාෝස්ට් Schedule කරන්න.

Visuals සහ Captions කලින් සූදානම් කිරීම: දිනපතා නිර්මාණ කිරීමට �ව�හ�සනවා

�වනුවට, සතියකට වරක් සියලුම Graphics සහ Captions සකස් කර තබා ගන්න.

නියැදි Content Calendar එකක්

දිනය Content වර්ගය මාතෘකාව/අරමුණ මාධ්‍යය

• 

• 

• 
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සඳුදො Educational නිෂ්පාදෙනය භාවිතා කරන නිවැරදි ක්‍රමය Video/Reel

බදොදො Engagement පාරි�භාෝගික අදෙහස් විමසීම (Poll) Image/Story

සිකුරාදො Promotional සති අන්ත වි�ශ්ෂ දීමනාව Single Image

�ම�ස් ක්‍රමවත් සැලසුමකට අනුව වැඩ කිරී�මන් ඔබට Consistency �හවත් අඛණ්ඩතාවය

පවත්වා ගත හැකිය. Facebook Algorithm එක සැමවිටම අගය කරන්�න් නිතිපතා සහ ක්‍රමවත්ව

Content පළ කරන පිටුයි. එමගින් ඔ�බ් Reach එක සහ Engagement එක ස්වභාවිකවම ඉහළ

යනු ඇත.

සැලසුමේ කිරීම යනු ක්‍රියාත්මක කිරී�මේ අඩක් නිම කිරීමයි. නිසි කාලසටහනක් ඇති විට

ඔබට නිර්මාණශීලීත්වය සඳහා වැඩි කාලයක් ලබාගත හැකි අතර මානසික පීඩනය අවම

�වේ. 

High-Converting Captions සහ Call-to-Action (CTA) භාවිතා කරන ආකාරය

ඔ�බ් �පාෝස්ට් එකක ඇති රූපය �හාෝ වීඩි�යාෝව (Visual) මගින් පරිශීලකයා�ගේ අවධානය දිනා

ගත්තදෙ, ඔවුන්ව ඔ�බ් නිෂ්පාදෙනයක් මිලදී ගැනීමට �හාෝ �ස්වාවක් ලබා ගැනීමට

�පාළඹවන්�න් ඔබ ලියන Caption එක සහ Call-to-Action (CTA) එකයි. සාර්ථක Caption

එකක් යනු හු�දෙක් විස්තරයක් පමණක් �නාව, එය පාරි�භාෝගිකයා සමඟ �ගාඩනගන සංවාදෙයක්

විය යුතුය.

පරිවර්තන අනුපාතය වැඩි කරන Caption එකක ලක්ෂණ

පාරි�භාෝගික�යකුን ක්‍රියාත්මක කරවන (Convert කරන) Caption එකක් නිර්මාණය කිරී�ම්දී පහත

සඳහන් කරුණු �ක�රහි අවධානය �යාමු කරන්න:

ආකර්ෂණීය ආරම්භය (The Hook): පළමු �පේළිය කියවූ සැනින් පරිශීලකයාට එය තවදුරටත්

කියවීමට අවශ්‍ය විය යුතුය. ප්‍රශ්නයකින් �හාෝ පුදුම සහගත කරුණකින් ආරම්භ කරන්න.

ප්‍රතිලාභ අවධාරණය කිරීම (Benefit over Feature): ඔ�බ් භාණ්ඩ�යේ වි�ශ්ෂාංග (Features)

පවසනවාට වඩා, එමගින් පාරි�භාෝගිකයාට ලැ�බන වාසිය (Benefit) පැහැදිලි කරන්න.

සරල සහ පැහැදිලි භාෂාව: සංකීර්ණ වචන භාවිත�යන් වැළකී, ඔ�බ් ඉලක්කගත

පාරි�භාෝගිකයාට පහසු�වන් �ත්රුම් ගත හැකි සුහදෙශීලී භාෂාවක් භාවිතා කරන්න.

හිස්තැන් හැරීම (White Space): දිගු �ඡේදෙ �ලස ලියනවා �වනුවට, �කටි �ඡේදෙ සහ Bullet

points භාවිතා කර කියවී�ම් පහසුව වැඩි කරන්න.

• 

• 

• 

• 
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Call-to-Action (CTA) යනු කුමක්ද?

CTA එකක් යනු ඔ�බ් �පාෝස්ට් එක කියවා අවසන් කළ පාරි�භාෝගිකයා ඊළඟට කළ යුත්�ත්

කුමක්දෙැයි පැවසීමයි. පැහැදිලි CTA එකක් �නාමැති �පාෝස්ට් එකක් යනු ගමනාන්තයක් �නාමැති

ගමනක් වැනිය.

අරමුණ භාවිතා කළ හැකි CTA උදොහරණ

විකුණුම් වැඩි කිරීමට දෙැන්ම ඇණවුම් කරන්න | Inbox කරන්න | Shop Now

විමසීම් ලබා ගැනීමට වැඩි විස්තර සඳහා අපට පණිවිඩයක් එවන්න | අදෙම අමතන්න

Engagement වැඩි

කිරීමට

ඔ�බ් අදෙහස පහතින් Comment කරන්න | �ම් ගැන ඔබ සිතන්�න් කුමක්දෙ?

විශ්වාසය �ගාඩනැගීමට අප�ගේ අ�නකුත් පාරි�භාෝගික අත්දෙැකීම් බලන්න | Website එකට

පිවි�සන්න

මතක තබා ගන්න: එක �පාෝස්ට් එකකට එක ප්‍රධාන CTA එකක් පමණක් භාවිතා කරන්න.

විවිධ �ද් කිරීමට පැවසී�මන් පරිශීලකයා ව්‍යාකූල වන අතර, අවසාන�යේ ඔවුන් කිසිවක්

�නාකර �පාෝස්ට් එක හැර යාමට ඉඩ ඇත. 

Business Objectives සහ Audience Needs ඒකාබද්ධ කර අවසාන Strategy

එක �ගාඩනැගීම

සාර්ථක Facebook Content Strategy එකක රහස පවතින්�න් ඔ�බ් ව්‍යාපාරික අරමුණු (Business

Objectives) සහ ඔ�බ් පාරි�භාෝගිකයා�ගේ අවශ්‍යතා (Audience Needs) එකි�නක මුණගස්වන

ස්ථාන�යේය. �බා�හාෝ ව්‍යාපාරිකයන් සිදු කරන ප්‍රධානතම වැරැද්දෙ වන්�න් තම නිෂ්පාදෙනය

විකිණීමට පමණක් උත්සාහ කිරීමයි. නමුත් පාරි�භාෝගික�යකු ඔ�බ් පිටුවට පැමි�ණන්�න්

ඔවුන්�ගේ ගැටලුවකට විසඳුමක් �හාෝ ඔවුන්ට වටිනා යමක් ලබා ගැනීමටය.

�මම �දෙ�කහි සමබරතාවය ඇති කිරීම සඳහා අපට "Value-Driven Strategy" එකක් භාවිතා

කළ හැකිය. �මහිදී ඔ�බ් අරමුණ විකුණුම් වැඩි කර ගැනීම වුවත්, ඔබ ඉදිරිපත් කරන

අන්තර්ගතය පාරි�භාෝගිකයාට ප්‍ර�යාෝජනවත් එකක් විය යුතුය.
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උදාහරණයක් ඇසුරින් විශ්�ලේෂණය

ඔබ ස්වභාවික අත්බෑගේ (Handbags) විකුණන ව්‍යාපාරයක් පවත්වා�ගන යන්�න් යැයි සිතන්න.

�මහිදී ඔ�බ් අරමුණු සහ පාරි�භාෝගික අවශ්‍යතා ගලපා ගන්නා ආකාරය පහත වගු�වන්

දෙැක්�වේ:

Business Objective

(ව්‍යාපාරික අරමුණ)

Audience Need (පාරි�භාෝගික

අවශ්‍යතාවය)

Content Strategy (අන්තර්ගතය)

නිෂ්පාදෙන අ�ලවිය

වැඩි කර ගැනීම

ගුණාත්මක සහ කල්පවතින

බෑගයක් �සායයි

නිෂ්පාදෙන�යේ නිමාව සහ ශක්තිමත්

බව �පන්වන වීඩි�යාෝවක්

Brand Awareness ඇති

කිරීම

විලාසිතා පිළිබඳ නව අදෙහස්

�සායයි

බෑගයක් ඇඳුම් වලට ගලපා

ගන්නා ආකාරය පිළිබඳ Tips

විශ්වාසය �ගාඩනැගීම

(Trust)

�වනත් පාරි�භාෝගිකයන්�ගේ අදෙහස්

දෙැනගැනීමට කැමතියි

පාරි�භාෝගික අත්දෙැකීම් (Customer

Reviews) සහ සාක්ෂි

අවසාන කි්‍රයාකාරී සැලසුම (The Final Action Plan)

ඔ�බ් Strategy එක ක්‍රියාත්මක කිරී�ම්දී 80/20 රීතිය අනුගමනය කරන්න. එනම්, ඔ�බ් සමස්ත

Content වලින් 80%ක් පාරි�භාෝගිකයාට වටිනාකමක් ලබා �දෙන (Educate, Entertain, Inspire)

අන්තර්ගතයන් විය යුතු අතර, ඉතිරි 20%ක් පමණක් සෘජුවම විකිණීමට අදොළ (Promotional)

අන්තර්ගතයන් විය යුතුය.

"පාරි�භාෝගිකයාට ඔබව විශ්වාස කිරීමට ඉඩ �දන්න, එවිට ඔවුන් ඔ�බන් මිලදී ගැනීමට

�පළ�ඹෙනු ඇත." 

�මම ක්‍රමය හරහා ඔ�බ් Facebook පිටුව හු�දෙක් �වළඳ දෙැන්වීම් පුවරුවක් �නාව,

පාරි�භාෝගිකයා සමඟ සමීප සම්බන්ධතාවයක් පවත්වන ප්‍රජාවක් බවට පත්වනු ඇත. �මය

දිගුකාලීනව ඔ�බ් ව්‍යාපාර�යේ වර්ධනයට සහ පාරි�භාෝගික පක්ෂපාතිත්වය (Customer Loyalty)

�ගාඩනැගීමට අතිශය වැදෙගත් �වේ.
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