
רוב הגולשים לא קונים בביקור הראשון, ולכן רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק הוא אחד הכלים הכי יעילים להחזרת מתעניינים
למסלול הקנייה. בפועל, מדובר בפרסום שמופיע לאנשים שכבר ביקרו באתר, צפו במוצר, השאירו עגלה או יצרו
אינטראקציה עם העסק, ומזכיר להם לחזור בדיוק ברגע הנכון. כשבונים את המהלך נכון, עם מסר מותאם ושלב ברור
במשפך, אפשר להוריד עלויות רכישה, להגדיל המרות ולחזק כל מערך של קידום ממומן לעסקים. זה נכון לחנות איקומרס

קטנה בחולון, למרפאה פרטית בתל אביב, וגם לחברת B2B שמוכרת שירותים יקרים עם מחזור החלטה ארוך.

מה באמת עושה רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק
רימרקטינג הוא שיווק חוזר לקהל שכבר מכיר אתכם. במקום לפרסם רק לאנשים קרים, כאלה שמעולם לא שמעו על
המותג, מציגים מודעות למשתמשים שביצעו פעולה קודמת. בגוגל זה יכול להיות מי שביקר בדף שירות, השווה מחירים או
חיפש שוב את שם העסק. בפייסבוק ובאינסטגרם זה יכול להיות מי שצפה בסרטון, שלח הודעה, ביקר בפרופיל או פתח

טופס ולא השלים.

היתרון המרכזי פשוט: המשתמש כבר עבר חלק מהדרך. הוא לא צריך היכרות ראשונית, אלא דחיפה מדויקת. לכן ניהול
קמפיינים ממומנים שמבוסס על קהלי רימרקטינג כמעט תמיד מייצר תוצאות יעילות יותר מקמפיינים לקהל רחב בלבד.
בקמפיינים טובים רואים לא פעם יחס המרה גבוה פי 2 עד פי 5 לעומת קהל חדש, תלוי בענף, במחיר ובאיכות הדף שאליו

שולחים את הגולש.

כדאי להבין גם את ההבדל בין הפלטפורמות. קידום ממומן בגוגל פוגש את המשתמש כשהוא מחפש, משווה או גולש
באתרים ברשת המדיה. קידום ממומן בפייסבוק ובאינסטגרם פוגש אותו בזמן צריכת תוכן, ולכן הקריאייטיב והמסר
צריכים להיות מושכים יותר ולעיתים רכים יותר. השילוב בין השתיים הוא בדרך כלל המקום שבו מתקבלות התוצאות

החזקות ביותר.

מתי רימרקטינג עובד הכי טוב, ומתי הוא מבזבז תקציב
רימרקטינג לא פותר בעיה של הצעה חלשה. אם האתר איטי, דף הנחיתה לא ברור, המחיר לא תחרותי או שאין אמון, גם
ניהול קמפיינים PPC איכותי לא יציל את התמונה. לעומת זאת, כשיש ביקוש בסיסי למוצר, תנועה לאתר והצעה סבירה,

שיווק חוזר יודע לסגור פערים קטנים שגורמים לגולשים להתלבט.

בישראל רואים את זה חזק במיוחד בתחומים עם החלטה לא מיידית: עורכי דין, קוסמטיקה רפואית, לימודים, מטבחים,
רהיטים, מערכות סולאריות ושירותי B2B. לקוח רואה מודעה, בודק, נעלם, חוזר מגוגל, משווה מול עוד שני ספקים, ורק

אחרי כמה ימים או שבועות משאיר פנייה. במקרים כאלה, פרסום ממומן בלי רימרקטינג משאיר כסף על הרצפה.

מנגד, יש מצבים שבהם הרימרקטינג פחות אפקטיבי. אם נפח התנועה נמוך מאוד, למשל עסק מקומי קטן עם כמה
עשרות מבקרים בחודש, רשימות הקהל לא תמיד מספיקות. גם כאשר חלון ההחלטה קצר מאוד, כמו הזמנה דחופה
לאינסטלטור, לרוב מי שלא פנה באותו רגע פשוט לא יחזור. כאן עדיף לחזק קודם פרסום בגוגל לעסקים על חיפושים

חמים, ורק אחר כך להוסיף שכבת רימרקטינג.

איך לבנות קהלים חכמים בניהול קמפיינים בגוגל ובמטא
הטעות הנפוצה ביותר היא לאסוף את כל המבקרים באתר לרשימה אחת ולהציג להם אותו מסר. זה כמעט תמיד גס מדי.
רימרקטינג טוב בנוי לפי עומק הכוונה, לפי סוג הדף ולפי הזמן שעבר מאז הביקור. מי שראה עמוד בית שונה ממי שביקר

בעמוד מחיר, ומי שנטש עגלה שונה ממי שקרא מאמר בבלוג.

בגוגל אפשר לעבוד עם רשימות מבוססות תג אתר או Google Analytics, ולהבדיל בין מבקרים בדפי מוצר, דפי קטגוריה,
דפי שירות, דפי צור קשר או משתמשים שבילו זמן מסוים באתר. בפייסבוק ואינסטגרם, באמצעות הפיקסל ו-CAPI, אפשר

לבנות קהלים של צפייה בתוכן, הוספה לעגלה, התחלת תשלום, שליחת ליד, צפייה בסרטון או מעורבות בדף העסקי.

https://support.google.com/google-ads


קידום ממומן לעסקים

חלוקה מומלצת לקהלים לפי שלב במשפך

קהל חם מאוד: נוטשי עגלה, מי שהתחילו טופס, מי שביקרו בדף מחיר או בדף יצירת קשר ב-7 הימים
האחרונים.

קהל חם: מבקרים בדפי שירות או מוצר ב-14 עד 30 ימים האחרונים, בלי המרה.

קהל פושר: גולשים שביקרו באתר או צפו ביותר מ-50 אחוז מהסרטון ב-30 עד 90 ימים.

קהל לקוחות קיימים: לצורך מכירה חוזרת, שדרוג שירות או חיזוק נאמנות.

הפרדה כזו מאפשרת התאמת מסר, הצעה, תדירות ותקציב. היא גם קריטית לשיפור יחס המרה בקמפיינים, כי כל קהל
מקבל בדיוק את מה שחסר לו כדי להתקדם.

המסר שעובד: קריאייטיב, תזמון והצעה
רבים משקיעים במערכת הפרסום, אבל נופלים במסר עצמו. מי שכבר ראה אתכם פעם אחת לא צריך שוב מודעת
היכרות כללית. הוא צריך תשובה להתלבטות. לפעמים זו הוכחה חברתית, לפעמים מבצע מוגבל בזמן, ולפעמים הסבר

קצר שמפוגג חשש. כאן נכנסים לתמונה קריאייטיב לקמפיינים ממומנים, דף הנחיתה והדיוק של ההצעה.

לדוגמה, קליניקה אסתטית יכולה להציג למי שביקר בעמוד טיפול הסרת שיער סרטון קצר עם תוצאות לפני ואחרי,
שאלות נפוצות והזמנה לפגישת התאמה. חנות רהיטים יכולה להחזיר צופי מוצר מסוים עם מודעה המציגה את אותו דגם
מזווית נוספת, ביקורות של לקוחות ומשלוח מהיר. חברת תוכנה שפועלת בשוק הישראלי יכולה להריץ קמפיין לידים

בגוגל למי שקרא עמוד פתרון ספציפי, ובמקביל להציג בפייסבוק עדות לקוח וסרטון הדגמה.

בתוך זה, יש חשיבות גדולה לפורמט. פרסום ממומן ברילס עובד מצוין כשצריך לייצר זכירות מהירה עם וידאו קצר. פרסום
ממומן בסטורי יעיל כשיש מסר חד וקריאה ברורה לפעולה. בקהלים חמים, גם מודעת קרוסלה עם כמה יתרונות ממוקדים
יכולה לנצח. עסקים שמשקיעים ביצירת תוכן שיווקי לעסקים, הפקת סרטוני פרסום, יצירת סרטונים לעסקים וסרטוני

רילס לעסקים, נהנים לרוב ממאגר קריאייטיב שמאפשר לרענן קמפיינים מבלי להיתקע עם באנר אחד שחוזר על עצמו.

גם העיצוב קובע. עיצוב מודעות לפייסבוק ולאינסטגרם צריך להיות ברור במסך קטן, עם היררכיה קריאה וללא עומס.
עיצוב גרפיקה לפרסום ממומן לא נועד רק להיראות יפה, אלא להוביל את העין למסר, ליתרון ולפעולה.

קידום ממומן בגוגל מול קידום ממומן בפייסבוק, מה ההבדל ברימרקטינג
ההבדל המרכזי הוא כוונת המשתמש. בגוגל, במיוחד בחיפוש, האדם לרוב כבר מחפש פתרון. לכן רימרקטינג בגוגל מצוין
לשלב שבו הלקוח ממשיך להשוות או מחפש שוב ביטוי כמו שם המותג, מחיר, ביקורות או חלופה. ברשת המדיה וביוטיוב

המטרה היא להזכיר, לחזק ולבנות חזרה לשלב הפעולה.

בפייסבוק ובאינסטגרם, המשתמש לא בהכרח מחפש כרגע. הוא גולל, צופה, מגיב ומתעניין. לכן פרסום בפייסבוק
לעסקים עובד טוב כשהמודעה מושכת את תשומת הלב במהירות ומפעילה רגש, סקרנות או דחיפות. ניהול קמפיינים
בפייסבוק שמבוסס על קהלי מעורבות, צפיות וידאו או ביקור באתר יכול להחזיר עניין שנחלש, במיוחד כשיש אסטרטגיית

תוכן לרשתות חברתיות שתומכת במהלך.

פרמטר רימרקטינג בגוגל רימרקטינג בפייסבוק ואינסטגרם כוונת משתמש גבוהה יחסית, בעיקר בחיפוש נמוכה יותר,
נשענת על קריאייטיב והצעה פורמטים בולטים חיפוש, דיספליי, יוטיוב, Performance Max פיד, סטורי, רילס, קרוסלה,

טפסים שימוש חזק במיוחד החזרת גולשים עם כוונת קנייה והשלמת חיפוש חימום קהל, חיזוק אמון והנעה לפעולה
ויזואלית רגישות לתדירות בינונית גבוהה, שחיקת מודעה מהירה יותר

בפועל, השילוב המנצח נראה כך: קמפיין ראשוני מביא תנועה, אחריו קמפיין רימרקטינג בגוגל תופס את מי שממשיך
לחפש, ובמקביל קמפיין בפייסבוק, אינסטגרם או אפילו קידום ממומן באינסטגרם מציג הוכחות, תוכן והצעה מותאמת. כך
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בונים מעטפת מלאה.

כמה זה עולה, ואיך לחשב אם זה משתלם
אין תשובה אחת לעלות. עלות פרסום בגוגל ועלות פרסום בפייסבוק משתנות לפי ענף, תחרות, עונתיות, איכות
הקריאייטיב, איכות הדף והיקף הקהל. עם זאת, ברימרקטינג טווחי העלויות לרוב נוחים יותר מקמפיינים לקהל קר, כי

הקהל ממוקד יותר ושיעורי ההמרה גבוהים יותר.

לעסק קטן עד בינוני בישראל, לעיתים תקציב רימרקטינג חודשי של 1,500 עד 4,000 ש"ח כבר מספיק כדי לראות
השפעה, כל עוד יש תנועה איכותית קודמת. חנות אונליין עם כמה אלפי מבקרים בחודש יכולה להשקיע יותר ולחלק
תקציב בין נטישת עגלה, צפיות מוצר ומכירה חוזרת. במקביל, עסק שירותי יכול לשלב קמפיין לידים בפייסבוק עם קמפיין

לידים בגוגל כדי ללכוד גם ביקוש קיים וגם מתעניינים שכבר נחשפו.

מה שצריך למדוד הוא לא רק קליקים, אלא עלות ליד, עלות רכישה, שיעור סגירה מהלידים, וזמן עד סגירה. במרפאה
פרטית למשל, ליד ב-70 ש"ח יכול להיראות יקר, אבל אם אחד מכל שמונה לידים סוגר טיפול של אלפי שקלים, זה מהלך

חזק. לעומת זאת, ליד ב-18 ש"ח שאין ממנו אף לקוח, לא באמת זול.

טעויות נפוצות בניהול קמפיינים ממומנים לרימרקטינג
הכשל השכיח ביותר הוא חוסר התאמה בין שלב המשתמש למסר. אנשים שצפו בבלוג לא צריכים הנחה אגרסיבית,
ואנשים שנטשו עגלה לא צריכים סרטון תדמיתי כללי. הטעות השנייה היא תדירות גבוהה מדי. כשהמשתמש רואה את

אותה מודעה שוב ושוב, במיוחד במטא, הוא מתעייף, מתחיל להתעלם ולעיתים אפילו מפתח אנטגוניזם.

בעיה נוספת היא מדידה חלקית. בלי פיקסל תקין, בלי הטמעת המרות, בלי מעקב שיחות או בלי UTM מסודר, אי אפשר
להבין באמת מה עובד. זה קריטי במיוחד בעסקים ישראליים שמקבלים לידים גם בטלפון וגם בוואטסאפ. אם המדידה לא

מחברת בין הפלטפורמות velolinx.co.il לבין המכירה בפועל, קל לקבל החלטות שגויות.

מה כדאי לבדוק לפני שמעלים קמפיין

האם התיוג באתר פועל נכון, כולל אירועים כמו צפייה במוצר, שליחת טופס או התחלת תהליך רכישה.1. 

האם יש חלוקה לקהלים לפי עומק כוונה ולפי טווח זמן.2. 

האם לכל קהל יש מסר שונה, עיצוב שונה וקריאה ברורה לפעולה.3. 

האם דף הנחיתה תואם למודעה ולא גורם לחיכוך מיותר במובייל.4. 

עסקים שמחזיקים אסטרטגיית שיווק דיגיטלי מסודרת ומבינים את הקשר בין קידום ממומן, תוכן, שירות לקוחות וסגירת
לידים, מצליחים להפיק מרימרקטינג הרבה יותר מאשר מי שמתייחסים אליו כאל כפתור קסם במערכת הפרסום.

איך לשפר ביצועים לאורך זמן, ולא רק בשבוע הראשון
רימרקטינג טוב דורש תחזוקה. יש לעדכן קהלים, לרענן מודעות, לבדוק חלונות זמן, להסיר מי שכבר המיר, ולבחון מי מגיב
טוב יותר להטבה, למסר מקצועי או להוכחה חברתית. לפעמים שינוי קטן, כמו מעבר מטופס ארוך לטופס קצר, משנה את

כל התוצאה. לפעמים דווקא הוספת מחיר במודעה מסננת פניות חלשות ומשפרת איכות.

עוד נקודה חשובה היא התאמה למובייל. בישראל חלק גדול מהתנועה מגיע מהטלפון, ולכן מהירות טעינה, ניסוח קצר
ויכולת להשאיר פרטים בקלות משפיעים ישירות על התוצאה. עסקים שמשלבים וידאו קצר, עמוד נחיתה ברור ותגובה

מהירה מצד המכירות רואים בדרך כלל אפקט חזק יותר מכל אופטימיזציה טכנית קטנה.

במקרים מסוימים נכון גם לחבר בין פלטפורמות. מי שנחשף למודעת וידאו באינסטגרם יכול להיכנס אחר כך לרשימת
רימרקטינג בגוגל. מי שמילא טופס חלקי בפייסבוק יכול לקבל מודעה משלימה עם ביקורות לקוחות. זהו מהלך שנותן

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


עומק ומאריך את משך ההשפעה של כל חשיפה.

כאן גם נכנס הערך של שיפור יחס המרה בקמפיינים. לא מספיק להביא את המשתמש בחזרה. צריך לדאוג שכשהוא
חוזר, הוא ימצא הצעה חדה, עמוד משכנע ותהליך קצר. מי שמטפל רק במדיה ומתעלם מחוויית המשתמש מפסיד חלק

ניכר מהפוטנציאל.

שאלות נפוצות

מה ההבדל בין רימרקטינג לבין טירגוט לקהל דומה?

רימרקטינג פונה לאנשים שכבר היו באינטראקציה עם העסק, למשל ביקרו באתר או צפו בסרטון. קהל דומה הוא קהל
חדש שהמערכת מזהה כבעל מאפיינים דומים ללקוחות או למבקרים קיימים. רימרקטינג חזק יותר בשלב הסגירה, וקהל

דומה מתאים יותר להרחבת חשיפה.

תוך כמה זמן רואים תוצאות מרימרקטינג?

בקהלים חמים מאוד אפשר לראות תוצאות תוך ימים בודדים, במיוחד באיקומרס או בשירותים עם החלטה מהירה.
בתחומים יקרים יותר, כמו נדל"ן, רפואה פרטית או B2B, נדרש לעיתים חלון של שבועות כדי למדוד השפעה אמיתית על

לידים וסגירות.

האם כל עסק צריך גם גוגל וגם פייסבוק?

לא תמיד, אבל ברוב המקרים השילוב יעיל יותר. אם יש חיפוש פעיל לשירות, קידום ממומן בגוגל לרוב יהיה בסיס חזק.
אם המוצר צריך המחשה, בניית אמון ותזכורות ויזואליות, פרסום בפייסבוק לעסקים ובאינסטגרם ישלים את התמונה.

כמה פעמים נכון להציג מודעת רימרקטינג לאותו אדם?

אין מספר אחד שמתאים לכולם, אבל תדירות גבוהה מדי גורמת לשחיקה. בקהל חם מאוד אפשר להיות אגרסיביים יותר
לכמה ימים, ובקהל רחב יותר עדיף לרווח חשיפות ולרענן קריאייטיב. אם רואים עלייה בתדירות בלי עלייה בהמרות, זה

סימן לבדוק שחיקה.

האם רימרקטינג מתאים גם לעסקים קטנים מאוד?

כן, כל עוד יש תנועה מספקת לאתר או מעורבות מספקת ברשתות. גם עסק קטן יכול להרוויח מקמפיין מצומצם ומדויק,
במיוחד אם הוא פועל באזור גיאוגרפי ברור ויש לו שירות עם שיקול דעת של כמה ימים. אם אין כמעט תנועה, קודם צריך

לחזק מקורות תנועה ראשוניים.

כשבונים רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק בצורה מסודרת, עם קהלים נכונים, מסרים מותאמים ומדידה אמינה, מקבלים מנוע
שמחזיר לתמונה לקוחות שכבר גילו עניין, אבל עוד לא קנו. זה לא טריק ולא קסם, אלא שכבה הכרחית בכל מערך פרסום
ממומן רציני. אם יש לכם תנועה לאתר או מעורבות ברשתות, זה בדיוק הזמן לבדוק איפה המשתמשים נושרים, ולהחזיר

אותם למסלול עם רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק שעובד חכם ולא חזק בלבד.

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

