
מודעות בסקירות AI של גוגל מתחילות לשנות את מפת החשיפה הממומנת, כי הן ממקמות מסרים מסחריים בתוך
חוויית תשובה שמרגישה למשתמש כמו המלצה מרוכזת ולא כמו עמוד תוצאות קלאסי. מבחינת מפרסמים, זו הזדמנות
להופיע מוקדם יותר במסע החיפוש, במיוחד בשאילתות מורכבות שבהן הלקוח עדיין משווה, בודק ומתלבט. מי שכבר
משקיע בקידום ממומן בגוגל או בניהול קמפיינים בגוגל אדס יגלה שזה לא ערוץ נפרד לגמרי, אלא הרחבה של סביבת
הפרסום הקיימת. ההבדל הוא באופן שבו גוגל אורזת מידע, מקצרת נתיב החלטה, וגורמת לקריאייטיב, לפיד המוצר

ולרלוונטיות של דף הנחיתה לעבוד קשה יותר.

איך נראות מודעות בסקירות AI של גוגל בפועל
במקום להציג למשתמש רק רשימת קישורים, גוגל מייצרת סיכום תשובה על בסיס כמה מקורות, ולצדו או בתוכו עשויות
להופיע מודעות שמחוברות להקשר של השאלה. בשאילתה כמו "איזה ביטוח נסיעות מתאים למשפחה עם ילדים" או
"איך לבחור מערכת CRM לעסק קטן", המשתמש לא מחפש רק ספק, אלא תשובה. כאן המודעות מקבלות שטח חשיפה

איכותי, כי הן פוגשות את הגולש בדיוק ברגע שבו הוא מעבד מידע.

הפורמט עדיין נשען על נכסי פרסום מוכרים: כותרות, תיאורים, נכסי תמונה, פיד מוצרים, ולעיתים גם הרחבות
אוטומטיות. אלא שבניגוד לפרסום ברשת החיפוש של גוגל, שבו המשתמש מזהה מיד מודעה בראש המסך, כאן החשיפה
עשויה להיות משולבת בתוך חוויית תשובה. לכן הדיוק בכוונת החיפוש נהיה קריטי עוד יותר. מפרסם שלא מספק דף

נחיתה שממשיך את אותה שפה, עלול לקבל קליקים יקרים עם מעורבות חלשה.

בישראל זה חשוב במיוחד בתחומים עם מסע רכישה לא קצר, כמו עורכי דין, קליניקות, קורסים מקצועיים, תיירות, ריהוט
ומערכות לבית. בשווקים כאלה, הגולש עובר הרבה פעמים בין תוכן, השוואה ופנייה. מודעה שמשתלבת בסקירת AI יכולה

לעבוד היטב גם כשהחיפוש אינו מסחרי לגמרי, אלא אינפורמטיבי עם פוטנציאל גבוה להמרה בהמשך.

למי זה מתאים, ולמי פחות
הזדמנות החשיפה החדשה אינה שווה לכל עסק באותה מידה. עסקים עם קטלוג מוצרים ברור, יתרון מסחרי מובחן
ומערך מדידה מסודר יפיקו ממנה יותר. גם מותגים שיודעים לנהל רימרקטינג בגוגל ולהחזיר משתמשים שביקרו באתר,

יכולים להשתמש בסקירות AI כשלב ראשון במשפך, ואז לחזק את הכוונה עם קמפיינים משלימים.

לעומת זאת, עסקים שהמסר שלהם כללי מאוד, או כאלה שדף הנחיתה קידום ממומן לעסקים שלהם איטי, עמוס או לא
ברור, יתקשו לתרגם חשיפה לתוצאה. אותו דבר נכון לעסקים שמסתמכים רק על לידים טלפוניים בלי מעקב המרות תקין.

אם אין חיבור טוב בין הפרסום לבין נתוני סגירה בפועל, קשה לדעת אם הקליקים באמת שווים את העלות.

מניסיון בשוק הישראלי, שלושה סוגי עסקים בולטים בהתאמה גבוהה:

חנויות איקומרס עם פיד מסודר, במיוחד כאלה שכבר עושות פרסום בגוגל שופינג.

נותני שירות עם שאלות חיפוש מורכבות, כמו ייעוץ פיננסי, רפואת שיניים, נדל"ן B2B ותוכנות לעסקים.

עסקים מקומיים עם ביקוש מחקרי, למשל "איך לבחור מעבדה לתיקון מקבוק בתל אביב" או "מה לבדוק לפני
התקנת פרקט".

מי שמחפש תוצאה מיידית רק מליד אחד זול, בלי להשקיע בתשתית מדידה, עדיף שיבחן קודם את היסודות של ניהול
קמפיינים PPC לפני שהוא רודף אחרי כל חידוש.

מה משתנה באסטרטגיית קידום ממומן לעסקים
המשמעות המרכזית היא מעבר מחשיבה על מיקום מודעה לחשיבה על התאמה הקשרית. בקידום ממומן קלאסי אפשר
Google AI-היה לשפר ביצועים דרך הצעת מחיר, התאמות לקהל ונוסחי מודעות. זה עדיין נכון, אבל כאשר מודעות ב
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Mode נכנסות לתמונה, איכות התוכן שמסביב נהיית חלק מהמשוואה. גוגל בוחנת טוב יותר האם המודעה והדף שאחריה
באמת מספקים תשובה שימושית.

זו הסיבה שעסקים שמשלבים בין קמפיין חיפוש, תוכן איכותי באתר, ועמודי שירות מפורטים נהנים מיתרון. אם אתם
מפרסמים שירות של הנהלת חשבונות לעצמאים, עמוד שנוגע בשאלות כמו מחיר, זמן תגובה, מסמכים נדרשים, יתרונות
מעבר ותהליך העבודה, יתפקד טוב יותר מעמוד מכירה כללי. זה נכון גם בתחומים כמו קידום ממומן בפייסבוק, פרסום
בפייסבוק לעסקים, או ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם, כשגולשים מחפשים השוואה בין ערוצי פרסום ורוצים

תשובה מבוססת, לא רק הבטחה.

הנקודה השנייה היא בניית מסרים לפי שלב. מודעה שפוגשת משתמש בשאלת "איך לבחור" צריכה לדבר אחרת ממודעה
שפוגשת אותו בשאילתת "מחיר". מי שכבר רגיל לנהל משפכים בין קידום ממומן באינסטגרם, פרסום בסטורי
באינסטגרם, מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ, וקמפיין לידים בפייסבוק, יבין מהר את העיקרון. לא כל קליק צריך

למכור מיד, אבל כל קליק צריך להתאים לשלב שבו המשתמש נמצא.

ניהול קמפיינים בגוגל אדס סביב מודעות בסקירות AI של גוגל
נכון לעכשיו, אין צורך לבנות חשבון נפרד כדי להופיע בסביבה הזו. ברוב המקרים, החשיפה נשענת על קמפיינים קיימים
שגוגל יודעת לשלב במיקומים חדשים. לכן העבודה האמיתית היא על יסודות החשבון: מבנה קמפיינים, אותות המרה,

איכות פידים, ניסוח נכסים, וסנכרון בין מילות מפתח לכוונת החיפוש.

מומלץ להתחיל עם שיפור ארבעה אזורים מרכזיים:

מעקב המרות מדויק, כולל טפסים, שיחות, רכישות ווואטסאפ אם רלוונטי.1. 

דפי נחיתה שנותנים תשובה מלאה, לא רק כפתור צור קשר.2. 

כיסוי רחב של שאילתות מחקר, לא רק ביטויי תחתית משפך.3. 

שימוש חכם בקמפיינים אוטומטיים רק אחרי שיש די נתונים איכותיים.4. 

בפרקטיקה, מפרסם ישראלי בתחום הריהוט יכול לראות שמודעות שמביאות תנועה מביטויי השראה כמו "ספה נפתחת
קטנה לסלון" תורמות פחות ישירות למכירה, אבל מייצרות קהלי רימרקטינג איכותיים. אם בהמשך אותו משתמש פוגש
מודעה משלימה דרך פרסום ממומן ברילס או פרסום בסטורי באינסטגרם, סיכויי הסגירה עולים. זו לא תיאוריה. כך נראית

היום עבודת מדיה יעילה: לא ערוץ בודד, אלא מערכת.

כמה זה עולה, ואיך מודדים רווחיות
השאלה "כמה עולה פרסום בגוגל" מקבלת כאן תשובה מורכבת. אין כרגע מחירון נפרד למיקום בתוך סקירת AI, משום
שהעלויות תלויות במכרז, בתחרות, באיכות החשבון ובתחום הפעילות. בפועל, בתחומים תחרותיים בישראל כמו
משפטים, ביטוח או טיפולי שיניים, קליק יכול לנוע מעשרות שקלים ועד יותר מ-100 ש"ח. בתחומים קמעונאיים רחבים,

המחיר לעיתים נמוך בהרבה, אבל נפח ההקלקות גדול יותר.

כדי להבין אם החשיפה משתלמת, חייבים לעבור ממחיר לקליק למדידה עסקית. חישוב עלות לליד צריך לכלול לא רק
כמה שילמתם כדי לקבל פנייה, אלא מה שיעור ההמרה מפנייה לעסקה. אם ליד עולה 120 ש"ח, אבל אחד מכל חמישה
לידים נסגר לעסקה של 3,000 ש"ח, התמונה שונה לגמרי מליד ב-60 ש"ח שאינו נסגר כמעט אף פעם. כאן נכנס גם החזר

על הוצאות פרסום, במיוחד באיקומרס, שבו אפשר לחשב באופן ברור יותר יחס בין השקעה להכנסה.

סוג עסק טווח קליק נפוץ בישראל מדד מרכזי לבדיקה הערה מעשית שירות מקצועי, עו"ד, רו"ח, ייעוץ 25 עד 120 ש"ח
,ROAS עלות לליד ועלות לפגישה שווה להשקיע בדף נחיתה עמוק ובמעקב שיחות איקומרס עם קטלוג 1.5 עד 8 ש"ח
שיעור הוספה לסל, רכישה פיד איכותי ותמונות טובות משפיעים מאוד שירות מקומי, תיקונים, קליניקות 6 עד 35 ש"ח

שיחות, וואטסאפ, טופס חשוב לחבר אזור גיאוגרפי, שעות פעילות והוכחות אמון



אם אתם עסק קטן, אל תתחילו בניסוי גדול. תקציב פרסום לעסק קטן יכול להתחיל גם ב-3,000 עד 6,000 ש"ח בחודש
לבדיקת כדאיות, כל עוד המדידה נקייה והציפיות ריאליות.

הקשר בין פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית לערוצים נוספים
הדיון סביב פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית לא נעצר בגוגל. מפרסמים כבר שואלים על פרסום ב-ChatGPT לעסקים
ועל פרסום ב-Microsoft Copilot, גם אם הפתרונות המסחריים עדיין מתעצבים. המשמעות האסטרטגית ברורה: החיפוש
מפסיק להיות עמוד תוצאות בלבד קידום אורגני מקומי למשרדים והופך לשכבת תשובות. לכן מותג שלא בונה נוכחות,

מסרים ומדידה שמתאימים לסביבת תשובה, יישאר מאחור גם אם הקמפיינים שלו עובדים סביר היום.

עם זאת, אסור לבלבל בין באזז להזדמנות ממשית. לרוב העסקים בישראל עדיין נכון יותר לייעל קודם ניהול קמפיינים
ממומנים בגוגל, מטא ורימרקטינג, ורק אחר כך להקצות תשומת לב מוגברת לזירות חדשות. עסק ששואל כמה עולה
פרסום בפייסבוק או כמה עולה פרסום באינסטגרם לא צריך לקפוץ למסקנה שהכסף חייב לעבור כולו ל-AI. לעיתים
קרובות, השילוב מנצח: חשיפה מחקרית בגוגל, חיזוק ויזואלי דרך פרסום באינסטגרם לעסקים, וסגירה מחודשת דרך

קידום ממומן בפייסבוק.

זה נכון במיוחד במוצרים שצריכים המחשה. הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם יכולה להעלות משמעותית את
איכות הרימרקטינג למשתמשים שנחשפו אליכם לראשונה דרך גוגל. גם עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים חייב

להשתנות לפי הקשר. מה שעובד בסטורי לא בהכרח יעבוד בסקירת AI, ולהפך.

טעויות נפוצות שמפרסמים עושים כשנכנסים לפורמט חדש
הטעות הראשונה היא למדוד הכול לפי קליק ראשון. אם הסקירה של גוגל מביאה משתמש בשלב בדיקה, והוא רוכש רק
בביקור שלישי, לא תראו את הערך האמיתי בלי מודל ייחוס הגיוני. הטעות השנייה היא לכתוב מודעות מכירתיות מדי
לשאילתות אינפורמטיביות. כשמשתמש שואל שאלה מורכבת, הוא מגיב טוב יותר למסרים שמבטיחים הבהרה, השוואה

או פתרון, לא רק "מבצע עד חצות".

טעות שלישית קשורה לעמודי נחיתה. עסקים רבים משקיעים בתקציב אבל שולחים את התנועה לעמוד בית עמוס. זה
קורה גם אצל מי שמנהל קידום ממומן באינסטגרם או פרסום בפייסבוק לעסקים, אבל בסביבת AI הפער מורגש יותר.

המשתמש קיבל תשובה מסודרת מגוגל, ואם הדף שלכם מרגיש פחות ברור ממנה, הוא פשוט חוזר אחורה.

טעות רביעית היא חוסר סנכרון בין הערוצים. אם אתם מריצים ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם במקביל לקמפיין
חיפוש, כדאי שמסר המחיר, ההטבה והשפה יהיו עקביים. מי ששואל "כמה עולה פרסום באינסטגרם" ולאחר מכן פוגש
עמוד שמציע שירות אחר לגמרי או מחירים עמומים, יאבד אמון. אותו היגיון חל גם על חיפושים של כמה עולה פרסום

בפייסבוק או כמה עולה פרסום בגוגל.

איך להתכונן נכון בחצי השנה הקרובה
המהלך הנכון כרגע הוא לא לרדוף אחרי כל כותרת, אלא להכין את החשבון ואת האתר למצב שבו גוגל ממשיכה להרחיב
את החשיפה של מודעות ב-Google AI Mode. מי שכבר עובד עם ניהול קמפיינים ממומנים צריך לבדוק האם יש לו

מספיק נכסים איכותיים, דפי שירות מקיפים, ונתוני המרה ברמת העסקה או לפחות ברמת ליד מאומת.

למפות את השאלות שהלקוחות באמת שואלים לפני קנייה, ולהפוך אותן לעמודי תוכן ושירות.

לחבר נכון בין קמפיין חיפוש, קמפיין מותג, שופינג ורימרקטינג.

לבדוק איזה קריאייטיב מסביר טוב יותר ערך, מחיר, אמינות ותהליך.

לנתח לא רק CTR, אלא זמן שהיה, שיעור המרה ואיכות ליד.

עסק שמוכר שירותי פרסום, למשל כזה שמציע קידום ממומן לעסקים, יכול לנצל את המגמה גם מסחרית. גולשים רבים
מחפשים היום הבנה רחבה יותר: מה ההבדל בין ניהול קמפיינים PPC לבין קמפיין ברשתות חברתיות, האם מתאים להם

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


קמפיין לידים בפייסבוק, או האם עדיף להתחיל מפרסום ברשת החיפוש של גוגל. מי שנותן תשובות אמיתיות, שקופות
.AI ומבוססות ניסיון, צפוי ליהנות יותר גם מהופעה בסקירות

שאלות נפוצות

האם כל מפרסם יכול להופיע בתוך מודעות בסקירות AI של גוגל?

לא בהכרח בכל חיפוש, אבל עקרונית כל מפרסם שפועל בתוך המערכת של גוגל ועומד בדרישות האיכות יכול להיות זכאי
לחשיפות במיקומים חדשים. בפועל, גוגל בוחרת מתי ואיך לשלב מודעות לפי השאילתה, ההקשר, איכות הנכסים

והסבירות שהמודעה תועיל למשתמש.

?AI האם צריך לפתוח קמפיין חדש כדי להופיע בסקירות

ברוב המקרים לא. לרוב מדובר בהרחבת מיקומים לקמפיינים קיימים, ולכן העבודה המרכזית היא על איכות החשבון,
הנכסים והמעקב. אם המבנה שלכם חלש, פתיחת קמפיין חדש לא תפתור את הבעיה.

איך מודדים אם החשיפה הזו באמת מביאה תוצאות?

מודדים דרך המרות אמיתיות: טפסים, שיחות, רכישות, פגישות ועסקאות סגורות. כדאי לבדוק גם מסלולי המרה מסייעים,
כי משתמשים רבים ייחשפו קודם דרך סקירת AI ורק אחר כך יחזרו דרך חיפוש מותג, רימרקטינג או ערוץ חברתי.

האם זה מתאים גם לעסקים קטנים עם תקציב מוגבל?

כן, אם יש לכם מסר ברור, עמוד נחיתה טוב ומדידה מסודרת. עסק קטן לא חייב תקציבי ענק, אבל כן צריך לבחור קטגוריה
אחת או שירות אחד לבדיקה, ולא לפזר את התקציב על יותר מדי קהלים וביטויים.

מה ההבדל בין זה לבין פרסום רגיל בגוגל?

ההבדל המרכזי הוא ההקשר. בפרסום רגיל המשתמש רואה מודעה לצד תוצאות חיפוש, ואילו כאן המודעה עשויה
להשתלב בתוך חוויית תשובה מרוכזת. לכן ההתאמה לשאלה, עומק התוכן והמשכיות החוויה בדף הנחיתה משפיעים

אפילו יותר.

הכיוון ברור: גוגל דוחפת את החיפוש לעבר תשובות, השוואות והמלצות מרוכזות, ולכן מודעות בסקירות AI של גוגל
צפויות להפוך לחלק משמעותי יותר מארגז הכלים של מפרסמים. מי שיטפל עכשיו במדידה, בדפי נחיתה, באיכות
הקריאייטיב ובחיבור בין גוגל לרשתות החברתיות, ייכנס מוכן יותר לשלב הבא. אם אתם רוצים לבדוק איך המהלך הזה

משתלב אצלכם בלי לשרוף תקציב מיותר, שווה לבנות תוכנית מדורגת, למדוד בקפדנות, ולתת לנתונים להוביל.

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

