
לעסקי שירות, השילוב היעיל ביותר בין פייסבוק לגוגל הוא חלוקת תפקידים ברורה: פייסבוק ואינסטגרם מייצרים ביקוש
ופניות חדשות, וגוגל חיפוש קולט את מי שכבר מחפש פתרון כאן ועכשיו. ניהול קמפיינים ממומנים נכון לא בוחר ערוץ
אחד, אלא בונה משפך שבו הלקוח פוגש את העסק בזמן המתאים ובמסר המתאים. זה נכון במיוחד בתחומים כמו עורכי
דין, רופאי שיניים, טכנאי מזגנים, יועצי משכנתאות, קוסמטיקאיות, מתקיני דלתות ומשרדי ראיית חשבון. כשמבינים מה כל
פלטפורמה יודעת לעשות, אפשר להוריד עלות לליד, לשפר איכות פניות ולהגדיל החזר על הוצאות פרסום בלי לשרוף

תקציב.

איך לחלק תפקידים בין קידום ממומן בפייסבוק לפרסום ברשת החיפוש של
גוגל

גוגל עובד בעיקר על כוונת חיפוש קיימת. אדם שמקליד "אינסטלטור בתל אביב עכשיו", "עורך דין תאונות עבודה בחיפה"
או "טיפול שורש מחיר" נמצא בשלב מתקדם יחסית. לכן קידום ממומן בגוגל מתאים מאוד ללכידת ביקוש קיים, במיוחד

בשירותים דחופים או בשירותים שהלקוח כבר מבין שהוא צריך.

פייסבוק ואינסטגרם עובדים אחרת. כאן לרוב לא מחפשים שירות, אלא נחשפים אליו. קמפיין לידים בפייסבוק יכול לייצר
ביקוש אצל מי שעדיין לא נכנס לגוגל, למשל בעל עסק קטן שעדיין לא החליט אם הוא צריך יועץ מס נוסף, או אישה
ששוקלת טיפול אסתטי אבל עוד לא התחילה השוואת מחירים. לכן קידום ממומן לעסקים בתחום השירותים צריך לשלב

בין הערוצים ולא להעמיס את כל התקציב על מקור תנועה אחד.

החלוקה המעשית פשוטה: גוגל מיועד לביטויי כוונה חמה, פייסבוק ואינסטגרם מיועדים למסרים משכנעים, בידול, הוכחה
חברתית והנעה לפנייה. במקרים רבים, המשתמש יראה את העסק לראשונה דרך פרסום בפייסבוק לעסקים, ייכנס
לאתר, לא יפנה מיד, ואז יחפש את שם המותג בגוגל כמה ימים אחר כך. מי שמסתכל רק על "הליד האחרון" מפספס את

התמונה.

ניהול קמפיינים ממומנים לעסקי שירות מתחיל מהבנת סוג הליד
לא כל ליד שווה אותו דבר. עבור מנעולן, פנייה בוואטסאפ ב-23:00 יכולה להיות שווה הרבה יותר מטופס שנשלח בבוקר
ונענה רק אחרי שלוש שעות. לעומת זאת, עבור משרד אדריכלים, טופס מפורט עם תקציב ופרטי פרויקט עדיף על שיחת
טלפון קצרה ולא ממוקדת. לכן לפני פתיחת קמפיין צריך להגדיר מהי פנייה איכותית, איזה פרטים חייבים לקבל, ומה זמן

התגובה שהעסק באמת מסוגל לעמוד בו.

בפועל, יש ארבעה סוגי המרות עיקריים לעסקי שירות: שיחות טלפון, טפסים, הודעות וואטסאפ ופגישות שנקבעו ביומן.
מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ עובדות מצוין בתחומים שבהם אנשים רוצים תגובה מהירה ולא אוהבים למלא

טופס. מצד שני, אם השירות מורכב ויקר, כמו ייעוץ עסקי או שיפוץ מקיף, טופס סינון איכותי יחסוך שיחות סרק.

חישוב עלות לליד צריך להיעשות לפי ליד תקף, לא לפי כל השארת פרטים. אם מתוך 40 לידים רק 18 עונים לטלפון ורק
7 מתאימים להצעת מחיר, המדד החשוב הוא לא העלות ל-40 הלידים אלא העלות ל-7 ההזדמנויות האמיתיות. זו נקודה

.PPC קריטית בכל ניהול קמפיינים

מתי קמפיין לידים בפייסבוק עובד טוב יותר מגוגל
יש שירותים שבהם המשתמש לא מחפש באופן אקטיבי, אבל כן מגיב להצעה, כאב או תשוקה. זה נפוץ אצל מטפלים,
מאמני כושר, קליניקות אסתטיקה, צלמים, יועצי קריירה ושירותים B2B כמו אוטומציה, הנהלת חשבונות או גיוס עובדים.
בקמפיינים כאלה, קידום ממומן בפייסבוק מאפשר לבנות סיפור, להציג לפני ואחרי, המלצות לקוחות וסרטון קצר שמסביר

למה לפנות דווקא עכשיו.

כאן נכנסים לתמונה גם קידום ממומן באינסטגרם, פרסום באינסטגרם לעסקים ופורמטים כמו פרסום ממומן ברילס
ופרסום בסטורי באינסטגרם. עבור קליניקה אסתטית, מאמנת כושר או מעצב פנים, הוויזואליות היא חלק מרכזי ממכירת



השירות. במקרים כאלה, הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם ועיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים משפיעים
ישירות על יחס ההמרה.

המחירים משתנים מאוד. מי ששואל כמה עולה פרסום בפייסבוק או כמה עולה פרסום באינסטגרם צריך להבין שאין מחיר
מדף קבוע. בתחומי שירות תחרותיים בישראל אפשר לראות עלות לליד של 20 עד 60 ש"ח בקמפיינים פשוטים יחסית,
ומנגד 120 עד 350 ש"ח ואף יותר בתחומים כמו משפטים, פיננסים או רפואה פרטית. הפער נובע מתחרות, איכות

הקריאייטיב, מהירות המענה, אזור גיאוגרפי ורמת הסינון בטופס.

מתי קידום ממומן בגוגל נותן יתרון ברור
ניהול קמפיינים בגוגל אדס מתאים במיוחד למצבים שבהם הלקוח כבר בשל לפעולה. פרסום ברשת החיפוש של גוגל
חזק מאוד בשירותי חירום, ברפואה, בשיפוצים, במעבר דירה, בלימודים מקצועיים ובכל תחום שבו יש חיפוש ישיר וברור.

מי שמקליד "וטרינר חירום ראשון לציון" לא צריך השראה, הוא צריך תשובה.

בישראל, תחומים מסוימים סובלים מעלויות קליק גבוהות. עורך דין, ביטוח, הדברות, שיקום הפה ויועצי משכנתאות יכולים
לראות קליקים בעשרות שקלים, ולעיתים גם יותר. לכן מי ששואל כמה עולה פרסום בגוגל צריך להסתכל על שרשרת

הרווח כולה: כמה קליקים נדרשים לליד, כמה לידים נדרשים לפגישה, וכמה פגישות נסגרות לעסקה.

גם אם לעסק יש מוצר פיזי משלים, למשל חנות אופטיקה שמציעה בדיקות ושירות לצד מכירת מוצרים, פרסום בגוגל
שופינג עשוי לתמוך בהכנסות. אבל ברוב עסקי השירות, מנוע הצמיחה המרכזי יהיה חיפוש, שיחות, טפסים ורימרקטינג

בגוגל, ולא קטלוג מוצרים.

תקציב פרסום לעסק קטן: חלוקה חכמה בין הערוצים
הטעות הנפוצה ביותר היא להשקיע מעט מדי בכל ערוץ ואז להסיק ששום דבר לא עובד. תקציב פרסום לעסק קטן חייב
להיות מותאם למחירי המדיה, לא רק למה שנוח להוציא. אם התקציב החודשי עומד על 3,000 עד 5,000 ש"ח, לרוב עדיף

לבחור ערוץ מוביל אחד ולהשאיר שכבת תמיכה לערוץ השני, במקום לפזר סכום קטן על הכול.

בעסק שירות מקומי, מודל פתיחה סביר יכול להיראות כך:

שירות דחוף או מבוסס חיפוש, 60% עד 75% לגוגל, והיתרה לפייסבוק ורימרקטינג.

שירות המבוסס על שכנוע ויזואלי או יצירת צורך, 55% עד 70% לפייסבוק ואינסטגרם, והיתרה לגוגל על
חיפושי מותג וביטויי כוונה חמה.

שירות B2B עם מחזור עסקה גבוה, חלוקה כמעט שווה ובדיקת איכות לידים לפי פגישה ולא לפי טופס.

חשוב להבין שגם תקציב קטן יכול לעבוד, אם העסק עונה מהר, מסנן נכון, ומודד תוצאות ברמה עסקית. לעומת זאת, גם
15,000 ש"ח בחודש יכולים להישרף אם אין מעקב המרות, אם דף הנחיתה חלש, או אם איש המכירות לא חוזר בזמן.

ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם מול גוגל: השוואה פרקטית
פרמטר פייסבוק ואינסטגרם גוגל חיפוש שלב במשפך יצירת מודעות, עניין ופנייה ראשונית לכידת כוונת חיפוש מיידית

סוגי מסרים סיפור, וידאו, המלצות, בידול חזותי פתרון ישיר, אמינות, זמינות, הצעת ערך ברורה מהירות תוצאה לעיתים
דורש חשיפה חוזרת מהיר יותר כשיש חיפוש רלוונטי איכות ליד תלויה מאוד בקריאייטיב, טופס וסינון לרוב חמה יותר, אך
יקרה יותר לקליק התאמה לעסקי שירות מצוין לשירותים עם צורך סמוי או בידול רגשי מצוין לשירותים עם כוונת חיפוש

ברורה

מה בודקים בפועל כדי לשפר החזר על הוצאות פרסום



המדד המרכזי הוא לא רק כמות הלידים, אלא החזר על הוצאות פרסום בפועל. עסק שירות צריך לדעת מה קורה אחרי
הליד: האם ענו לו, האם נקבעה פגישה, האם הלקוח שילם, ומה הרווח הגולמי הממוצע לעסקה. בלי החיבור הזה,

האופטימיזציה נשארת ברמת הפלטפורמה ולא ברמת העסק.

אלה הנתונים שכדאי לעקוב אחריהם ברמה שבועית:

עלות לקליק ועלות לאלף חשיפות, כדי להבין אם המדיה מתייקרת.1. 

אחוז המרה מטופס או שיחה לליד תקף, כדי לזהות בעיית איכות.2. 

זמן תגובה ממוצע של העסק, כי גם קמפיין מעולה נופל אם חוזרים אחרי שעתיים.3. 

שיעור סגירה מליד לעסקה, לפי מקור תנועה ולפי קמפיין.4. 

ערך ממוצע לעסקה ורווחיות, כדי לדעת איפה להגדיל תקציב.5. 

לא פעם רואים מצב שבו גוגל מביא פחות לידים אבל סוגר יותר עסקאות, ופייסבוק מביא נפח גבוה יותר במחיר נמוך
יותר. במצב כזה, לא נכון לעצור אחד מהם, אלא לכייל מחדש: להקשיח סינון בפייסבוק, להרחיב ביטויים רווחיים בגוגל,

ולהוסיף רימרקטינג בגוגל וברשתות החברתיות למי שכבר ביקר באתר או פתח שיחה ולא סגר.

קריאייטיב, דפי נחיתה ווואטסאפ: איפה הכסף באמת בורח
ברוב החשבונות הבעיה אינה רק בקמפיין אלא בהצעה ובחוויית הפנייה. מודעה מצוינת עם דף נחיתה חלש תיכשל. גם
דף טוב ייכשל אם אין אמון, אם אין מחיר פתיחה משוער, או אם לא ברור מה קורה אחרי השארת הפרטים. עיצוב מודעות

לקמפיינים ממומנים צריך לדבר בשפה של הלקוח, לא בשפה פנימית של העסק.

לעסקי שירות בישראל יש יתרון ברור בשילוב וואטסאפ, אבל גם כאן צריך זהירות. אם מפנים את כל התנועה ישירות
לוואטסאפ בלי הודעת פתיחה, שעות פעילות, שאלות סינון ונציג שעונה מהר, תקבלו הרבה פניות חלשות. לעיתים עדיף

טופס קצר שמוביל לוואטסאפ לאחר מכן, במיוחד כשיש צורך לאסוף עיר, סוג שירות ותקציב.

מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ עובדות היטב כאשר השירות פשוט להבנה, זמן התגובה מהיר, ואפשר לנהל
שיחה קצרה שסוגרת את הצעד הבא. אם השירות מורכב, עדיף ללוות את המודעה בעדות לקוח, וידאו הסבר קצר ודף

נחיתה שמסביר את התהליך.

לאן השוק הולך: פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית
יותר בעלי https://velolinx.co.il/paid-advertising/ עסקים מתחילים לשאול על פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית,
ובצדק. החיפוש משתנה. משתמשים מקבלים תשובות ישירות בממשקי AI, ולא תמיד מקליקים על עשרה קישורים כמו

בעבר. כרגע, עיקר ההוצאה של רוב העסקים עדיין יישב על פייסבוק, אינסטגרם וגוגל, אבל חשוב לעקוב אחרי הכיוון.

Google AI-של גוגל ומודעות ב AI מודעות בסקירות ,Microsoft Copilot-לעסקים, פרסום ב ChatGPT-המונחים פרסום ב
Mode עולים יותר ויותר בשיחות שיווק. בפועל, עבור רוב העסקים הקטנים בישראל, זה עדיין לא ערוץ בשל כמו גוגל אדס
או מטא. כן כדאי להתכונן אליו דרך תוכן איכותי, מבנה אתר ברור, תשובות חדות לשאלות נפוצות, ומותג שמופיע

בעקביות במקורות אמינים. זה מגדיל את הסיכוי להופיע בתשובות מסוכמות גם בלי פורמט פרסומי ישיר.

ניהול קמפיינים בגוגל אדס ופעילות מטא עדיין נשארים בסיס העבודה, אבל מי שחושב שנתיים קדימה צריך למדוד גם
חיפושי מותג, נראות אורגנית, הופעות במפות ותוכן שעונה ישירות על שאלות של לקוחות.

שאלות נפוצות

מה עדיף לעסק שירות קטן, פייסבוק או גוגל?



זה תלוי בסוג השירות ובשלב שבו הלקוח נמצא. אם יש חיפוש ברור כמו אינסטלטור, רופא שיניים או עורך דין, גוגל לרוב
יניב לידים חמים יותר. אם צריך לשכנע, להמחיש תוצאה או לייצר ביקוש, פייסבוק ואינסטגרם יהיו נקודת פתיחה טובה

יותר.

כמה עולה ניהול קמפיינים ממומנים לעסק שירות?

עלות המדיה ועלות הניהול הן שני דברים שונים. המדיה עצמה יכולה להתחיל באלפי שקלים בודדים בחודש, אבל
בתחומים תחרותיים נדרש לרוב תקציב גבוה יותר כדי לקבל מספיק נתונים. עלות הניהול משתנה לפי היקף העבודה,

מספר הערוצים, כמות הקריאייטיבים ורמת המדידה הנדרשת.

האם קמפיין לידים בפייסבוק מביא לידים פחות איכותיים מגוגל?

לא בהכרח. בפייסבוק קל יותר לייצר נפח, ולכן בלי סינון נכון איכות הלידים יורדת. כשבונים מסר מדויק, שואלים את
השאלות הנכונות בטופס ועונים מהר, אפשר לקבל פניות מצוינות גם מפייסבוק.

מתי כדאי להשתמש בוואטסאפ במקום טופס?

כשזמן התגובה מהיר והלקוח רוצה תקשורת מיידית, וואטסאפ עובד מצוין. זה בולט בשירותים מקומיים, טיפולים, ייעוץ
ראשוני ושירותים דחופים. אם צריך סינון עמוק או איסוף מידע מפורט, טופס לרוב יתאים יותר.

איך יודעים אם התקציב קטן מדי?

אם אחרי חודש אין מספיק קליקים, פניות או המרות כדי ללמוד מה עובד, כנראה שהתקציב נמוך ביחס לתחרות. הסימן
השני הוא פיזור יתר בין יותר מדי קידום ממומן לעסקים קמפיינים, קהלים או אזורים. עדיף להתמקד בהצעה אחת, אזור

אחד וערוץ מוביל אחד, ורק אחר כך להרחיב.

השילוב הנכון בין פייסבוק לידים וגוגל חיפוש לא נשען על תחושת בטן אלא על נתונים, הבנת התנהגות לקוח והתאמה
בין המסר לשלב שבו הוא נמצא. כשבונים ניהול קמפיינים ממומנים עם חלוקת תפקידים ברורה, מדידה אמיתית ומענה
מהיר, גם עסק שירות קטן יכול להתחרות יפה בשוק צפוף. אם אתם רוצים לבחון איפה התקציב שלכם מייצר רווח ואיפה

הוא דולף, שווה לבצע בדיקה מסודרת לפני שמגדילים עוד את ההשקעה.

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.

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


�� 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

