
הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם

ניהול קמפיינים PPC רב-ערוצי עובד הכי טוב כשמפסיקים להסתכל על כל פלטפורמה בנפרד, ובונים מערכת אחת שבה
גוגל תופס ביקוש קיים, פייסבוק ואינסטגרם מייצרים ביקוש חדש, ו-AI עוזר לשפר מסרים, קהלים וקצב אופטימיזציה.
ניהול קמפיינים PPC נכון לא אומר להיות בכל מקום, אלא לחבר בין הערוצים לפי שלב המשפך, סוג העסק וגובה
התקציב. עסק מקומי בחיפה, חנות איקומרס מתל אביב וקליניקה בבאר שבע לא צריכים את אותה חלוקת מדיה, גם אם
כולם רוצים יותר לידים ומכירות. כשבונים את המערך נכון, אפשר להקטין בזבוז, לשפר החזר על הוצאות פרסום, ולקבל

תמונה ברורה יותר של מה באמת מייצר הכנסה.

איך נראה מערך רב-ערוצי שעובד בפועל
המטרה של קידום ממומן לעסקים היא לא רק להביא קליקים, אלא להכניס את המשתמש למסלול שמתקדם ממודעות
להמרה. גוגל מתאים למי שמחפש פתרון כאן ועכשיו, למשל "רואה חשבון לעוסק מורשה" או "טיפול שורש חירום".
פייסבוק ואינסטגרם מתאימים יותר ליצירת עניין, חשיפה לקהלים חדשים, ויצירת ביקוש גם כשאין חיפוש פעיל. ברגע
שמחברים את כל זה עם רימרקטינג, משתמש שראה סרטון באינסטגרם יכול לפגוש אחר כך מודעה ברשת החיפוש של

גוגל או הצעה ממוקדת בפייסבוק.

בישראל רואים את זה היטב בעסקים קטנים ובינוניים. בעל סטודיו לפילאטיס יכול להביא לידים קרים דרך פרסום בסטורי
באינסטגרם, לחמם אותם עם פרסום ממומן ברילס, ואז לסגור הרשמה דרך קמפיין לידים בפייסבוק או עמוד נחיתה
שמופיע בחיפוש בגוגל. לעומת זאת, משרד עורכי דין משפחתי יקבל בדרך כלל תוצאות טובות יותר כשחלק משמעותי

מההשקעה ילך לקידום ממומן בגוגל, כי שם כוונת המשתמש חדה יותר.

הטעות הנפוצה היא לנהל כל ערוץ כמו אי בודד. בפועל, ניהול קמפיינים ממומנים צריך להישען על מסר אחיד, דפי נחיתה
תואמים, מדידת המרות משותפת, ותיאום בין הקריאייטיב להצעה. אם הסרטון מבטיח ייעוץ חינם, העמוד חייב לפתוח

בזה. אם המודעה בפייסבוק מובילה לוואטסאפ, נציג המכירות צריך לדעת בדיוק מאיזה קמפיין הגיע הליד.

ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם, מתי זה מייצר יתרון אמיתי
קידום ממומן בפייסבוק ופרסום באינסטגרם לעסקים מצטיינים כשהמוצר או השירות צריכים המחשה, סיפור, או בניית
אמון מהירה. מאמן כושר, חנות תכשיטים, מסעדה, קליניקת אסתטיקה, סוכנות נדל"ן, כולם נהנים מתוכן ויזואלי קצר
שמחזיק את העין. כאן להפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם ולעיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים יש השפעה

דרמטית על העלות לתוצאה.

קידום ממומן באינסטגרם מתאים במיוחד למותגים שהקהל שלהם צורך תוכן בנייד, גולל מהר, ומגיב לחוויה אסתטית.
פרסום בסטורי באינסטגרם טוב להצעות קצרות טווח, הטבה זמנית או קריאה מהירה להודעה. פרסום ממומן ברילס חזק
יותר כשצריך חשיפה רחבה, תנועה זולה יחסית או סרטון שמציג טרנספורמציה, לפני ואחרי, או המלצה של לקוח. כמה
עולה פרסום באינסטגרם? ברוב הענפים בישראל קשה לתת מספר אחד, אבל לעסקים קטנים רואים לעיתים קליקים
בטווח של 1.5 עד 6 שקלים, ולידים בטווח רחב בהרבה, לפעמים 20 שקלים ולפעמים 180, תלוי בביקוש, בעונתיות

ובאיכות ההצעה.

בצד של פייסבוק, פרסום בפייסבוק לעסקים עדיין אפקטיבי מאוד, במיוחד בקהלים בוגרים יותר ובשירותים מקומיים.
קמפיין לידים בפייסבוק יכול לעבוד היטב אם הטופס קצר, השאלה הראשונה חכמה, ויש חזרה מהירה לליד. מודעות
פייסבוק שמובילות לוואטסאפ מתאימות לעסקים שהמכירה שלהם נשענת על שיחה, כמו מטבחים, ביטוח, טיפולי יופי או
קבלני שיפוצים. כמה עולה פרסום בפייסבוק? גם כאן המחיר משתנה מאוד, אבל הרבה עסקים קטנים פותחים עם

תקציב בדיקה של 80 עד 200 שקלים ביום כדי להבין קהל, מסר ותוצאה.

ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם דורש זהירות מול תופעת "לידים סקרנים". לפעמים הפלטפורמה מביאה הרבה
פניות, אבל מעט מכירות. לכן לא מספיק למדוד רק עלות לליד. צריך לבדוק גם איכות ליד, שיעור מענה, שיעור פגישה,

https://velolinx.co.il/paid-advertising/


ושיעור סגירה.

מה בודקים לפני שמעלים קמפיין מטא

האם הקריאייטיב מסביר בתוך 3 שניות מה מציעים ולמי.

האם הטופס או הוואטסאפ כוללים סינון בסיסי שמונע הצפה של פניות לא רלוונטיות.

האם יש התאמה בין המסר במודעה לבין הדף, הסרטון או איש המכירות שמקבל את הליד.

האם מותקן מעקב המרות תקין כדי לאמן את האלגוריתם על תוצאות אמיתיות.

ניהול קמפיינים בגוגל אדס כשיש כוונת חיפוש ברורה
ניהול קמפיינים בגוגל אדס נותן יתרון גדול כשהלקוח כבר מביע צורך. פרסום ברשת החיפוש של גוגל מתאים לעורכי
דין, רופאי שיניים, חברות הובלה, יועצי משכנתאות, מתקיני מזגנים, ספקי תוכנה B2B ועוד. כאן המשתמש לא "נחשף"

למותג במקרה, אלא מחפש פתרון. לכן שיעור ההמרה בדרך כלל גבוה יותר, אך גם התחרות עשויה להיות יקרה.

כמה עולה פרסום בגוגל? בענפים תחרותיים מאוד כמו ביטוח, משכנתאות או קורסים מקצועיים, קליק בודד יכול להגיע
לעשרות שקלים. בענפים מקומיים ופחות תחרותיים, אפשר לראות גם 3 עד 12 שקלים לקליק. השאלה הנכונה איננה רק
מה עלות הקליק, אלא כמה עולים ליד, פגישה, לקוח והכנסה נטו. עסק שמרוויח 4,000 שקלים מלקוח יכול לעמוד בעלות

גבוהה בהרבה מעסק שמוכר מוצר של 180 שקלים.

קידום ממומן בגוגל לא מסתכם בחיפוש. פרסום בגוגל שופינג חשוב מאוד לחנויות איקומרס, במיוחד בקטגוריות שבהן
הלקוח משווה מחיר, תמונה וביקורות. רימרקטינג בגוגל מחזיר גולשים שכבר ביקרו באתר, צפו במוצר או נטשו עגלה. זו
דרך יעילה למצות תנועה קיימת לפני שמגדילים תקציב. במקרים רבים, עסק שמתחיל עם תקציב פרסום לעסק קטן

יעדיף קודם כל קמפיין חיפוש ממוקד, ורק אחרי שיש נתונים ירחיב לשופינג, דיספליי או יוטיוב.

גם כאן יש מוקשים. מילות מפתח רחבות מדי, דף נחיתה איטי, העדר שלילת מונחים לא רלוונטיים, או חוסר הבחנה בין
אזורי שירות, כל אלה שורפים תקציב. לדוגמה, מנעולן בפתח תקווה שלא חוסם חיפושים מכל הארץ יקבל קליקים שלא

יכולים להפוך לעבודה.

AI-תקציב פרסום לעסק קטן, חלוקה חכמה בין גוגל, מטא ו
אין חלוקה אחת נכונה לכל עסק, אבל יש היגיון ברור. אם יש ביקוש קיים בחיפוש, גוגל צריך לקבל עדיפות. אם המוצר
חדש, רגשי או ויזואלי, פייסבוק ואינסטגרם יקבלו משקל גבוה יותר. עסקים קטנים שלא יכולים לפזר תקציב על פני

חמישה קמפיינים צריכים לרכז כוח ולא "לגעת בהכול".

בדיקה ראשונית סבירה לעסק שירות קטן בישראל יכולה להתחיל בין 3,000 ל-8,000 שקלים בחודש למדיה, לא כולל
ניהול והפקה. חנות איקומרס עם קטלוג פעיל צריכה לרוב יותר מזה כדי לקבל מספיק דאטה. חלוקה לדוגמה לעסק
מקומי עם ביקוש קיים יכולה להיות 60 אחוז גוגל, 30 אחוז מטא, 10 אחוז רימרקטינג וניסויי AI. מותג ויזואלי יותר עשוי

לעבוד טוב דווקא עם 50 אחוז מטא, 30 אחוז גוגל, 20 אחוז רימרקטינג ושכבת אופטימיזציה מבוססת בינה מלאכותית.

הערה מעשיתחלוקת תקציב התחלתיתערוץ מובילסוג עסק

קליניקה
מקומית

60% גוגל, 30% מטא, 10%גוגל חיפוש
רימרקטינג

לבדוק זמינות טלפונית ומהירות
חזרה ללידים

איקומרס
אופנה

40% מטא, 40% שופינג, 20%מטא ושופינג
רימרקטינג

קריאייטיב ותמונות מוצר
ROAS-משפיעים מאוד על ה



הערה מעשיתחלוקת תקציב התחלתיתערוץ מובילסוג עסק

גוגל חיפוש ולינקדאין מחוץB2B תוכנה
להיקף המאמר

70% גוגל, 20% מטא, 10%
רימרקטינג

חובה לסנן לידים לא מתאימים
בטופס

מותג חדש
לצרכן

50% מטא, 20% גוגל, 20%אינסטגרם ופייסבוק
רימרקטינג, 10% ניסויים

להכין מספיק וריאציות וידאו
ותמונות כבר בהשקה

חישוב עלות לליד צריך לכלול גם מה קורה אחרי הקליק. אם שילמתם 90 שקלים לליד, אבל אחד מכל חמישה לידים
נסגר לעסקה של 2,000 שקלים, זו תוצאה טובה. אם שילמתם 25 שקלים לליד אבל רק אחד מתוך חמישים רלוונטי,

הנתון מטעה. לכן בוחנים גם החזר על הוצאות פרסום, וגם רווחיות בפועל.

קריאייטיב, משפך ומדידה, שלושת הדברים שמכריעים תוצאות
כמעט כל קמפיין ממומן נופל באחד משלושה מקומות: המסר חלש, המשפך שבור, או המדידה חלקית. הקריאייטיב הוא
לא קישוט. הוא המסנן הראשוני של קהל לא מתאים והמגנט של הקהל הנכון. בעסקים שמוכרים שירות אישי, וידאו קצר
של בעל העסק שמדבר בשפה פשוטה עובד לא פעם טוב יותר מעיצוב מבריק אך אנונימי. בעסקים מוצריים, תמונה אחת

חזקה יכולה לנצח סרטון בינוני.

המשפך חייב להיות תואם לפלטפורמה. מי שהגיע מפרסום באינסטגרם לעסקים מצפה למסך מהיר, ברור, מותאם לנייד.
מי שחיפש בגוגל מוכן בדרך כלל לקרוא יותר ולהשוות. עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים צריך להתחשב בזה, לא רק
במיתוג. גם הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם צריכה להיעשות לפי מטרה: רילס לחשיפה, סטורי לפעולה

מהירה, וידאו רחב להסבר מעמיק יותר.

בצד המדידה, חייבים להגדיר מהי המרה איכותית. ליד, שיחת טלפון מעל 30 שניות, הוספה לעגלה, רכישה, פגישה
שנקבעה, כל עסק ומה שחשוב לו. בלי זה, האלגוריתמים ילמדו להביא "תוצאות" שלא שוות כסף אמיתי. זה קורה הרבה

בקמפיינים לוואטסאפ, שבהם קל לקבל הודעות, אבל קשה יותר להבחין בין התעניינות אמיתית לסקרנות חולפת.

מדדים שלא כדאי להתעלם מהם

שיעור המרה מדף נחיתה או טופס, כדי להבין אם הבעיה היא במדיה או באתר.1. 

עלות לשיחה איכותית או לפגישה, לא רק עלות לליד גולמי.2. 

החזר על הוצאות פרסום לפי ערוץ, קהל וקריאייטיב.3. 

זמן תגובה לליד, במיוחד בפייסבוק, אינסטגרם ווואטסאפ.4. 

פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית, איפה זה מתחיל להשפיע
פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית עדיין לא מחליף את הערוצים הקלאסיים, אבל הוא כבר משנה את האופן שבו
עסקים נחשפים. משתמשים שואלים שאלות מלאות, מבקשים המלצות, משווים פתרונות ומצפים לתשובה מסוננת. לכן

נוכחות במקורות שה-AI נשען עליהם, יחד עם התאמת תוכן ומסרים, הופכת לחלק מתכנון המדיה.

פרסום ב-ChatGPT לעסקים הוא עדיין תחום מתהווה, וכדאי לדבר עליו בזהירות. לא כל עסק יכול כבר "לקנות מודעה"
במובן המסורתי, אבל כן אפשר להתכונן לעולם שבו מערכות שיחה ומנועי תשובה מציגים המלצות מסחריות, אזכורי
Google AI-של גוגל ומודעות ב AI מודעות בסקירות ,Microsoft Copilot-מותג ותוצאות ממומנות. אותו דבר לגבי פרסום ב
Mode. עבור מפרסמים ישראלים, המשמעות המעשית כרגע היא כפולה: מצד אחד להמשיך לחזק בסיס חזק בגוגל

ובמטא, מצד שני לבנות נכסים דיגיטליים ברורים, אמינים ומדורגים היטב, כדי להופיע יותר במרחבי תשובה אוטומטיים.



AI משפיע כבר היום בתוך מערכות הפרסום עצמן. הוא עוזר לנסח וריאציות כותרת, לנתח חיפושים, לזהות קהלים דומים,
ולשפר הצעות מחיר אוטומטיות. אבל מי שסומך רק על האוטומציה מגלה מהר מאוד שהתוצאה תלויה בחומר הגלם.
כשמספקים למערכת בריף חלש, הצעה כללית ומדידת המרות עקומה, גם האלגוריתם הטוב ביותר לא יציל את הקמפיין.

מתי להרחיב, מתי לעצור, ואיך מקבלים החלטות בלי לנחש
הרחבת תקציב צריכה לקרות רק אחרי שיש יציבות מסוימת. אם קמפיין מביא תוצאה טובה במשך שבועיים עד ארבעה,
עם נפח סביר של המרות, אפשר להגדיל תקציב בהדרגה. קפיצה חדה מדי מבלבלת לעיתים את האלגוריתם ומעלה
עלויות. במטא מקובל להעלות בהדרגה, ובגוגל בודקים קודם אם יש בכלל נפח חיפוש נוסף או אם פשוט משלמים יותר

על אותו קהל.

מתי עוצרים? כשיש מספיק נתונים שמראים שהבעיה עמוקה ולא רגעית. למשל, אם קמפיין הוציא כמה אלפי שקלים,
קיבל חשיפות, קליקים ופניות, אבל אין אף ליד איכותי או שיש פער חריף בין מודעה להצעה, צריך לעצור ולתקן. לא תמיד
הבעיה בערוץ עצמו. לעיתים הטלפון לא נענה, לעיתים הדף מבולגן, ולעיתים המחיר שהעסק מציע לא תואם את ציפיות

השוק.

עסקים ישראליים רבים נופלים במלכודת ההשוואה. הם שומעים שחבר משלם 30 שקלים לליד ורוצים אותו דבר. זו
השוואה חסרת ערך בלי להבין תחום, אזור, עונתיות, ערך לקוח ויכולת מכירה. הסמן האמיתי הוא לא כמה אחרים

משלמים, אלא כמה העסק שלכם יכול לשלם ועדיין להישאר רווחי.

שאלות נפוצות

איך מחליטים אם להתחיל מגוגל או מפייסבוק ואינסטגרם?

אם יש חיפוש פעיל וברור לשירות שלכם, בדרך כלל מתחילים מגוגל כי כוונת הקנייה גבוהה יותר. אם המוצר צריך
המחשה, בידול או יצירת רצון, מתחילים לעיתים דווקא עם פייסבוק ואינסטגרם ומשלבים רימרקטינג.

כמה צריך להשקיע בתחילת הדרך כדי לראות אם הקמפיין עובד?

לרוב כדאי להקצות תקציב שמאפשר לצבור מספיק נתונים, לא רק "לנסות בקטנה". בעסק קטן בישראל, בדיקה ראשונית
נעה לעיתים בין 3,000 ל-8,000 שקלים בחודש למדיה, בהתאם לענף ולתחרות.

האם מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ עדיפות על טופס לידים?

זה תלוי באופי המכירה. וואטסאפ מתאים כשיש יתרון לשיחה מהירה, זמינות גבוהה וצוות שיודע להגיב מיד, בעוד שטופס
לידים מתאים יותר כשצריך לאסוף פרטים מסודרים ולסנן מראש.

איך מחשבים אם קמפיין באמת רווחי?

מתחילים מחישוב עלות לליד, אבל לא נעצרים שם. צריך למדוד כמה לידים הפכו לפגישות, כמה לפעילות מכירה, כמה
לעסקאות, ומה ההכנסה והרווח מכל עסקה כדי לחשב החזר על הוצאות פרסום אמיתי.

האם פרסום במנועי AI כבר רלוונטי לעסקים בישראל?

כן, אבל בעיקר כהכנה אסטרטגית וכשכבת אופטימיזציה, לא כתחליף מלא לגוגל ולמטא. כדאי לעקוב אחרי ההתפתחויות
ב-ChatGPT, Copilot וסקירות AI של גוגל, ובמקביל לחזק תוכן, אמינות ומדידה בערוצים הקיימים.

כמה זמן לוקח לקמפיין רב-ערוצי להתחיל לעבוד?

בגוגל חיפוש אפשר לראות אינדיקציה ראשונית מהר יחסית, לפעמים תוך ימים בודדים. בפייסבוק ואינסטגרם, ובוודאי
במבנה רב-ערוצי, בדרך כלל צריך כמה שבועות כדי להבין איכות קהל, מסר מתאים והשפעה מצטברת של רימרקטינג.



מי שרוצה תוצאות יציבות לאורך זמן צריך להסתכל על המערכת כולה, לא על מודעה בודדת. ניהול קמפיינים ממומנים
שמחבר נכון בין חיפוש, רשתות חברתיות, רימרקטינג וכלי AI נותן לעסק יותר שליטה, יותר שקיפות ויותר סיכוי לצמוח
בלי לבזבז תקציב. אם יש לכם כבר קמפיינים פעילים או שאתם בונים מהלך חדש, שווה לעצור רגע, לבדוק את המסלול

המלא של הלקוח, ורק אז להחליט איפה להשקיע את השקל הבא.

קידום ממומן לעסקים

VeloLinx - סוכנות דיגיטל ופיתוח פרימיום

ולולינקס )VeloLinx( היא סוכנות בוטיק טכנולוגית המעניקה פתרונות קצה לקצה לעסקים
הדורשים מצוינות ונוכחות דיגיטלית בלתי מתפשרת. אנו משלבים אסטרטגיות שיווק אגרסיביות

ומדויקות עם פיתוח טכנולוגי עילית, כדי להפוך את העסק שלך למוביל שוק דומיננטי.

מעטפת השירותים היוקרתית שלנו:

�� SEO וקידום אורגני מתקדם: אסטרטגיות בניית קישורים עוצמתיות וקניית קישורים ברמה הגבוהה ביותר
לדומיננטיות מוחלטת בתוצאות החיפוש.

�� פיתוח Custom )קוד אישי(: פיתוח אתרים ואפליקציות ברמות המורכבות הגבוהות ביותר, בתפירה
אישית ומדויקת לצורכי העסק ללא מגבלות טכנולוגיות.

�� אוטומציה ו-AI: פיתוח סוכני מכירות חכמים מבוססי בינה מלאכותית שסוגרים עסקאות 24/7 וחוסכים
עשרות אלפי שקלים בהוצאות כוח אדם.

�� Local SEO & PPC: קידום ושליטה אבסולוטית בכרטיס Google Business )גוגל מפות( וניהול קמפיינים
ממומנים ממוקדי המרות.

:)NAP( פרטי התקשרות ונוכחות דיגיטלית

טלפון ו-WhatsApp רשמי: 050-7418449

אזור שירות: שירות מקוון - פריסה ארצית ובינלאומית

velolinx.co.il :אתר הבית

הנכסים הדיגיטליים שלנו:
Facebook | Instagram  | Google Business

http://edition.cnn.com/search/?text=%D7%A7%D7%99%D7%93%D7%95%D7%9D%20%D7%9E%D7%9E%D7%95%D7%9E%D7%9F%20%D7%9C%D7%A2%D7%A1%D7%A7%D7%99%D7%9D
https://wa.me/972507418449
https://velolinx.co.il/
https://www.facebook.com/velolinx.backlinks
https://www.instagram.com/velolinx.agency/
https://share.google/3MktBWbjbqUnGcJAf

