
כדי שרימרקטינג יעבוד, הוא חייב להיות רצף שיווקי ולא רק “לרדוף” אחרי גולשים עם אותה מודעה. רימרקטינג בגוגל
ובפייסבוק סוגר יותר עסקאות כשהוא מותאם לשלב שבו הלקוח נמצא, מהביקור הראשון ועד לשיחת המכירה או
התשלום. בפועל, מי שראה דף שירות פעם אחת לא צריך לקבל אותו מסר כמו מי שהגיע לעגלת קנייה, שלח טופס ולא
ענה, או פתח וואטסאפ והפסיק באמצע. כשבונים את הרצף נכון, גם תקציב צנוע יכול לייצר שיפור חד באיכות הלידים,

בעלות לליד ובהחזר על הוצאות פרסום.

למה רוב הקמפיינים נתקעים לפני סגירת עסקה
הרבה בעלי עסקים משקיעים בקידום ממומן לעסקים, מעלים קמפיין, רואים תנועה, לפעמים אפילו לידים, ואז שואלים
למה העסקאות לא נסגרות. בדרך כלל הבעיה איננה רק הטראפיק. הבעיה היא שאין התאמה בין רמת החום של הקהל

לבין ההצעה והמסר שהוא רואה.

לקוח שמחפש פתרון בגוגל נמצא לרוב בשלב שונה מלקוח שגלל באינסטגרם ונתקל ניהול קמפיינים ממומנים בתוכן
בזמן פנאי. מי שהקליד שאילתת חיפוש בפתרון נקודתי בשל יותר לשיחה, ולכן קידום ממומן בגוגל ופרסום ברשת החיפוש
של גוגל עובדים טוב מאוד לביקוש קיים. לעומת זאת, קידום ממומן בפייסבוק, פרסום בפייסבוק לעסקים וגם קידום ממומן

באינסטגרם יודעים לחמם, להסביר, להמחיש ולבנות אמון. רימרקטינג מחבר בין כל השלבים האלה.

הטעות הנפוצה ביותר היא להציג לכולם את אותה מודעה, אותו ויז'ואל ואותו טופס. מי שביקר בדף מחיר צריך לראות
מסר אחר ממי שקרא מאמר. מי שצפה ב-75% מסרטון צריך לקבל המשך ישיר, לא להתחיל מחדש. כאן נכנס ניהול

קמפיינים ממומנים ברמה אסטרטגית, לא רק טכנית.

רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק מתחיל מפילוח חכם של הקהלים
PPC הבסיס לרצף מסרים טוב הוא חלוקה נכונה של קהלים לפי התנהגות, זמן ומידת כוונה. בלי זה, גם ניהול קמפיינים
מתקדם לא יפיק את המקסימום. בישראל, במיוחד בתחומי שירותים, ייעוץ, לימודים, רפואה אסתטית, נדל"ן ומסחר

אלקטרוני, לפעמים ההבדל בין ליד בינוני לליד שסוגר נובע רק מפילוח קהל נכון.

כדאי לחלק קהלים לפחות לפי שלושה ממדים: מה הם עשו, מתי הם עשו את זה, ומה לא עשו עדיין. לדוגמה, מי שביקר
בדף יצירת קשר ולא השאיר פרטים הוא קהל אחר ממי שביקר בקטגוריה כללית. מי שביקר ב-7 הימים האחרונים חם

יותר ממי שביקר לפני 90 יום. מי שהוסיף לעגלה ולא רכש צריך מסר אחר ממי שצפה ב-2 מוצרים בלבד.

קהל קר למחצה: גולשים שביקרו באתר, קראו עמוד אחד או צפו בחלק מסרטון, אבל לא ביצעו פעולה.

קהל חם: גולשים שביקרו בדף מחיר, דף שירות ממוקד, או התחילו למלא טופס.

קהל לוהט: מי ששלח ליד, פתח שיחה, הוסיף לעגלה, קבע שיחה או חזר כמה פעמים בתוך ימים ספורים.

קהל מושבת: לקוחות עבר, לידים ישנים, או מי שלא חזר זמן רב ודורש הצעה מחודשת.

ברמת הביצוע, רימרקטינג בגוגל יכול להתבסס על מבקרי אתר, צופי יוטיוב, משתמשי אפליקציה או רשימות לקוחות.
בפלטפורמות של מטא, כלומר ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם, אפשר לבנות קהלים לפי אינטראקציה עם דף,
פרופיל, סרטונים, טפסים, אתר וקטלוג. מי שמנהל גם פרסום באינסטגרם לעסקים וגם קמפיין לידים בפייסבוק נהנה

מכיסוי רחב יותר לאורך המסע.

איך בונים רצף מסרים שמוביל מפגישה ראשונה לשיחה אמיתית
רצף טוב לא נמדד רק בכמות החשיפות. הוא נמדד בהתקדמות. בכל שלב הלקוח צריך לקבל את המסר הקטן הבא שיזיז
אותו קדימה. בהתחלה מסבירים את הבעיה ואת ההבטחה. אחר כך מוכיחים מקצועיות. אחר כך מפחיתים התנגדויות.

לבסוף מציעים פעולה פשוטה וברורה.

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


לעסק שירותים, רצף אפקטיבי ייראה לעיתים כך: בשלב ראשון מודעת וידאו קצרה שמציפה כאב או טעות נפוצה. בשלב
שני מודעת עדות לקוח או הסבר פרקטי. בשלב שלישי הצעה ממוקדת, למשל בדיקת התאמה, שיחת ייעוץ, או הורדת
מדריך. בשלב רביעי, למי שכבר הגיב, מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ או טופס קצר במיוחד. בעסקי איקומרס

הרצף ייטה יותר להצגת מוצר, ביקורות, הוכחה חברתית והצעה מוגבלת בזמן.

כאן בדיוק מורגש ההבדל בין ניהול קמפיינים ממומנים בסיסי לבין ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם שמכוון למכירה.
לא כל נכס פרסומי מתאים לכל שלב. פרסום בסטורי באינסטגרם עובד מצוין למסרים מהירים ודחופים. פרסום ממומן
ברילס יעיל במיוחד למשיכת תשומת לב ולהדגמה ויזואלית. לעומת זאת, קמפיין לידים בפייסבוק יכול להתאים לשלב שבו

הלקוח כבר הבין את הערך ומוכן להשאיר פרטים בלי לעבור אתר.

שלב במסע פלטפורמה מתאימה סוג מסר קריאה לפעולה חשיפה ראשונה פייסבוק, אינסטגרם, רילס, סטורי בעיה,
תועלת, בידול קצר צפייה, כניסה לעמוד, מעקב חימום והעמקה רימרקטינג בגוגל, פייסבוק, יוטיוב עדויות, שאלות נפוצות,
הסבר תהליך השארת פרטים, פתיחת וואטסאפ כוונת רכישה חיפוש בגוגל, דפי נחיתה, טפסי לידים הצעה ברורה, מחיר

התחלתי, זמינות שיחה, קנייה, קביעת פגישה החזרת מתעניינים פייסבוק, אינסטגרם, דיספליי, שופינג תזכורת, בונוס,
טיפול בהתנגדות חזרה לעגלה, סגירת עסקה

קידום ממומן בגוגל מול קידום ממומן בפייסבוק, מי עושה מה ברצף
הבחירה איננה גוגל או פייסבוק, אלא איזה תפקיד כל ערוץ ממלא. ניהול קמפיינים בגוגל אדס חזק במיוחד בלכידת ביקוש.
מי שמחפש “עורך דין תאונת עבודה תל אביב” או “החלפת מסך אייפון ירושלים” משדר כוונה ישירה. שם פרסום ברשת

החיפוש של גוגל מניב פעמים רבות את הלידים החמים ביותר, אם דף הנחיתה בנוי נכון.

לעומת זאת, קידום ממומן בפייסבוק ופרסום באינסטגרם לעסקים מצטיינים ביצירת ביקוש ובהובלת קהלים שלמים דרך
חינוך שוק, סיפור, הדגמה ובידול. גם כשהליד שמגיע ממטא פחות בשל בנקודת הפתיחה, רימרקטינג נכון וסינון טוב
בתהליך המכירה יכולים להפוך אותו לעסקה משתלמת. בענפים מסוימים, כמו קוסמטיקה, כושר, עיצוב פנים, קורסים

ואיקומרס, זה אפילו הנתיב המרכזי.

אם יש קטלוג מוצרים, פרסום בגוגל שופינג יכול להיות שכבה חזקה מאוד באמצע ובסוף המשפך. המשתמש כבר ראה
מוצר, ועכשיו הוא פוגש שוב את התמונה, המחיר והחנות. לעסקים מבוססי תוכן או שירות, יוטיוב ותצוגה ישמשו יותר
להעמקה והוכחה. מי ששואל כמה עולה פרסום בגוגל או כמה עולה פרסום בפייסבוק צריך להבין שהשאלה הנכונה היא

לא רק מחיר לקליק, אלא מה קורה מהקליק ועד ההכנסה.

תקציב פרסום לעסק קטן, חישוב עלות לליד והחזר על הוצאות פרסום
בעלי עסקים רבים מנסים להחליט אם להשקיע בגוגל, במטא או בשניהם דרך שאלת התקציב. בפועל, תקציב פרסום
לעסק קטן צריך להתחיל מהמספרים של העסק, לא מהעדפה לפלטפורמה. אם שווי לקוח הוא 3,000 עד 6,000 ש"ח,
אפשר לאפשר עלות לליד גבוהה יותר מאשר בעסק שמוכר שירות ב-300 ש"ח. לכן חישוב עלות לליד חייב להיות קשור

גם לשיעור סגירה, לא רק לכמות הלידים.

דוגמה פשוטה: אם קמפיין לידים בפייסבוק מביא לידים ב-55 ש"ח, אבל רק 5% מהם הופכים ללקוחות, העלות להשגת
לקוח היא 1,100 ש"ח. אם פרסום ברשת החיפוש של גוגל מביא ליד ב-130 ש"ח, אבל 20% סוגרים, העלות להשגת לקוח
היא 650 ש"ח. במבט שטחי פייסבוק “זול יותר”, אבל ברמת העסקה גוגל משתלם יותר. מצד שני, אם מוסיפים רימרקטינג

טוב ושיחת סינון מהירה, שיעור הסגירה של לידי מטא יכול לעלות משמעותית.

החזר על הוצאות פרסום לא נמדד בשלב הקליק, אלא בשורת ההכנסה. עסקים קטנים בישראל מתחילים לעיתים
מתקציב של 3,000 עד 8,000 ש"ח בחודש למדיה, אבל כדי לקבל תמונה אמיתית צריך לכלול גם קריאייטיב, דפי נחיתה,
מעקב, ולעיתים הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם. כששואלים כמה עולה פרסום באינסטגרם, כמה עולה
פרסום בפייסבוק או כמה עולה פרסום בגוגל, התשובה משתנה לפי התחרות, האיכות של הדף, העונתיות, והיכולת של

העסק לסגור.



קריאייטיב, וידאו ודפי נחיתה, מה באמת מזיז את המשתמש
רימרקטינג טוב נשען על קריאייטיב מדויק. לא מספיק “להיות נוכחים”. צריך לתת סיבה לחזור. בעסקי שירותים, לעיתים
סרטון קצר של 20 עד 40 שניות עם איש המקצוע עצמו יעבוד טוב יותר מכל באנר מלוטש. באיקומרס, שילוב של וידאו

שימוש במוצר, חוות דעת, ותמונות מוצר נקיות עובד חזק יותר ממסר כללי.

עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים צריך להתחשב במיקום. מה שעובד בפיד לא תמיד יעבוד בסטורי. פרסום בסטורי
באינסטגרם צריך להעביר מסר בתוך שנייה וחצי. פרסום ממומן ברילס חייב לפתוח חזק, כי המשתמש ממשיך לגלול.
מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ צריכות להוריד חיכוך, למשל עם טקסט שמבהיר בדיוק מה קורה אחרי הלחיצה.

אם המשתמש חושש ממכירה אגרסיבית, הוא לא ילחץ.

גם דף הנחיתה הוא חלק מהרצף. משתמש שראה פרסום באינסטגרם לעסקים בסגנון צעיר ומהיר ולאחר מכן נחת על
עמוד עמוס, איטי או מיושן, יאבד אמון. אותו דבר הפוך. אם בקמפיין מוצגת הצעת מחיר התחלתית, הדף חייב לשקף
אותה. אם הובטח מדריך, לא מעבירים קודם דרך שאלון ארוך. התאמה בין מודעה, דף וטופס היא אחד המנופים הזולים

ביותר לשיפור תוצאות.

להחליף מסר כל 7 עד 14 יום בקהלים חמים כדי למנוע שחיקה.

להפריד בין קריאייטיב להסבר לבין קריאייטיב לסגירה, ולא לבקש ליד מוקדם מדי.

להוסיף הוכחה חברתית אמיתית, צילומי לקוחות, נתוני תהליך או לפני ואחרי כשזה רלוונטי ומותר.

לבנות מסלולים נפרדים לנייד ולדסקטופ, במיוחד אם רוב הפניות מגיעות בוואטסאפ.

רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק לא נגמר בפלטפורמות הקלאסיות
בחודשים האחרונים יותר עסקים בוחנים גם פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית. התחום עדיין מתעצב, אבל כבר עכשיו
כדאי לעקוב אחרי מודעות בסקירות AI של גוגל, מודעות ב-Google AI Mode, פרסום ב-Microsoft Copilot וגם
האפשרויות שיתפתחו סביב פרסום ב-ChatGPT לעסקים. זה עדיין לא מחליף קידום ממומן בגוגל או קידום ממומן

בפייסבוק, אבל כן מרחיב את מקומות המפגש עם המשתמש.

המשמעות האסטרטגית היא שהמותג צריך להיות עקבי יותר. אם מישהו נחשף אליכם בסטורי, חיפש אתכם בגוגל, ואז
קיבל תשובה ממנוע בינה מלאכותית שמזכיר קטגוריה, הוא מצפה לראות אותם מסרים, אותן הוכחות ואותה הצעה.

עסקים שכבר עובדים מסודר עם רימרקטינג, מדידה ונכסים קריאטיביים מגוונים יסתגלו מהר יותר גם לזירות החדשות.

כדאי לזכור שגם כאן אין קיצור דרך. מי שלא יודע מה עובד היום בנתיב הרגיל, יתקשה לשחזר הצלחה בזירות חדשות.
קודם בונים משפך מדויק, אחר כך מרחיבים.

טעויות שחוזרות כמעט בכל חשבון פרסום
ברוב החשבונות שאני פוגש הבעיות דומות מאוד. הקמפיין עצמו לא תמיד רע, אבל המערכת כולה לא מסונכרנת. עסק
משקיע בניהול קמפיינים בגוגל אדס ובמטא, אבל בלי מעקב אירועים מלא, בלי חלונות זמן נכונים ובלי הפרדה בין קהלים

שכבר המירו לכאלה שרק ביקרו.

עוד טעות נפוצה היא לנהל את הרימרקטינג לפי תחושת בטן ולא לפי משך מחזור ההחלטה. עורך דין, חברת מטבחים
וקליניקה אסתטית לא אמורים לעבוד עם אותם חלונות זמן. יש שירותים שבהם 7 עד 14 ימים מספיקים, ויש כאלה שבהם
רצוי לשמור נוכחות חכמה גם 45 או 90 יום. בנוסף, עסקים רבים מנסים לסגור ישר בהנחה. לפעמים זו טעות יקרה, כי

הבעיה איננה המחיר אלא חוסר אמון או חוסר בהירות.

ניהול קמפיינים ממומנים איכותי בודק לא רק קליקים, אלא גם איכות שיחה, זמן תגובה של המכירות, סוגי התנגדויות
והבדלים בין ערוצים. אם הליד הגיע דרך וואטסאפ בשעה 22:30 וקיבל מענה רק בבוקר, אל תאשימו מיד את הקמפיין.

ברימרקטינג, מהירות תגובה היא חלק מהביצועים.



שאלות נפוצות

מה ההבדל בין רימרקטינג בגוגל לרימרקטינג בפייסבוק?

רימרקטינג בגוגל פוגש את המשתמש בעיקר בזמן גלישה באתרים, ביוטיוב, בתוצאות חיפוש מסוימות ובנכסי גוגל
נוספים, ולכן הוא חזק מאוד כשהכוונה כבר קיימת או כשהמשתמש חוזר לבדוק. רימרקטינג בפייסבוק ובאינסטגרם חזק

יותר בהצגת מסרים ויזואליים, הוכחה חברתית והנעה מחודשת של קהלים חמים בתוך פיד, סטורי ורילס.

כמה זמן צריך להריץ רצף רימרקטינג לפני שמבינים אם הוא עובד?

ברוב העסקים אפשר לזהות כיוון ראשוני בתוך 10 עד 21 ימים, אבל החלטה אמינה דורשת נפח מספק של קליקים, לידים
ועסקאות. אם מחזור המכירה ארוך, למשל בנדל"ן, לימודים או שירותי פרימיום, צריך לבחון גם חלון של 30 עד 60 יום כדי

לראות את התמונה המלאה.

האם עסק קטן באמת צריך גם גוגל וגם פייסבוק?

לא תמיד. אם התקציב מוגבל מאוד, עדיף להתחיל בערוץ שהכי מתאים לכוונת הלקוח ולסוג השירות. עסק עם ביקוש
חיפוש ברור יכול להתחיל בגוגל, בעוד מותג שצריך להסביר, להמחיש ולייצר ביקוש יתחיל לעיתים במטא. ברגע שיש

נתונים ורואים היכן יש פער, מוסיפים את הערוץ השני כרימרקטינג או כהרחבה.

מה עדיף, טופס לידים או וואטסאפ?

זה תלוי במידת החיכוך שהלקוח מוכן לקבל. טופס קצר מתאים כשיש הצעה ברורה והלקוח כבר מבין את הערך.
וואטסאפ עובד מצוין כשהלקוח רוצה לשאול שאלה לפני התחייבות, במיוחד בעסקים מקומיים ובשירותים עם צורך

בתגובה מהירה. מה שקובע הוא איכות ההמשך אחרי הפנייה, לא רק כמות הפתיחות.

כמה עולה להפעיל רימרקטינג בצורה נכונה?

אין מחיר אחיד, כי העלות תלויה בתחרות, בגודל הקהל, בתדירות החשיפה ובקריאייטיב. לעיתים גם תקציב של כמה
עשרות שקלים ביום יכול להספיק לקהל חם קטן, במיוחד בעסק מקומי. אם רוצים רצף מלא עם כמה קהלים, וידאו,

ניסויים ומדידה מסודרת, התקציב הדרוש גדל בהתאם.

האם כדאי לשלב גם פרסום בגוגל שופינג או יוטיוב בתוך הרימרקטינג?

כן, אם זה מתאים לעסק. בפרסום בגוגל שופינג, חנויות אונליין מרוויחות מאוד מחשיפה חוזרת של מוצרים שנצפו. ביוטיוב
אפשר להחזיר גולשים עם סרטון הסבר, השוואה או עדות לקוח, במיוחד כשצריך עוד שכבת אמון לפני סגירה.

כשבונים נכון רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק, לא “מציקים” ללקוח אלא מלווים אותו להחלטה עם המסר המתאים בזמן
המתאים. זו עבודה שמחברת בין אסטרטגיה, קריאייטיב, מדידה ומכירה, ולא רק בין כפתורים במערכת. אם אתם כבר
משקיעים בפרסום ורוצים להוציא יותר מכל קליק, שווה לעצור, למפות את הקהלים, ולבנות רצף מסרים שמקדם באמת

לסגירת עסקה.

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

https://wa.me/972507418449
https://velolinx.co.il/
https://www.facebook.com/velolinx.backlinks
https://www.instagram.com/velolinx.agency/
https://share.google/3MktBWbjbqUnGcJAf

