
כדי לבנות אסטרטגיה משולבת בין פרסום ברשת החיפוש של גוגל לבין מודעות ב-Google AI Mode, צריך להפריד בין
שני תפקידים ברורים: החיפוש הקלאסי לוכד ביקוש קיים, ואילו שכבות ה-AI משפיעות על הדרך שבה גולשים מקבלים
תשובה, משווים חלופות ומחליטים למי לפנות. בפועל, עסקים שמנהלים רק קמפיין חיפוש מפספסים חשיפה בנקודות
החלטה חדשות, ועסקים שרצים רק אחרי AI מוותרים על המרות ישירות עם כוונת רכישה חזקה. האסטרטגיה הנכונה
בישראל משלבת כיסוי מלא של ביטויי חיפוש, ניסוח מודעות שמדברות בשפה ברורה, חיבור נכון לדפי נחיתה, ומדידה

קשוחה של לידים, שיחות ועסקאות.

בשטח רואים את זה היטב אצל נותני שירות, חנויות איקומרס וקליניקות פרטיות. עורך דין, רופא שיניים או יבואן ציוד
תעשייתי עדיין מקבלים חלק גדול מהפניות דרך קידום ממומן בגוגל, אבל המשתמשים נחשפים יותר ויותר לתשובות
מסוכמות, המלצות, השוואות ומודעות בסקירות AI של גוגל. מי שבונה חשבון פרסום לפי מסע הלקוח, ולא רק לפי

רשימת מילות מפתח, מקבל תנועה איכותית יותר וגם החזר טוב יותר על התקציב.

Google AI Mode-מה משתנה כשנכנסות מודעות ב
Google AI Mode מרחיב את הדרך שבה גוגל מציג תשובות, הקשרים והמלצות. במקום לראות רק עמוד תוצאות עם
מודעות וטבעי, המשתמש עשוי לקבל סיכום, תתי שאלות, הצעות המשך ומקומות רלוונטיים לפעולה. לכן מודעות ב-

Google AI Mode אינן תחליף מלא לקמפיין חיפוש, אלא שכבה נוספת שבה המותג צריך להיות נוכח.

המשמעות המעשית היא שהמפרסם חייב לחשוב גם על כוונת השאלה, לא רק על מילת המפתח. אם בעבר רואה חשבון
בתל אביב היה ממקד תקציב על "רואה חשבון לעסק קטן", היום כדאי לבנות גם מסרים שעונים על שאלות כמו "איך
לבחור רואה חשבון לחברה בע"מ" או "מה כולל ליווי שוטף לעוסק מורשה". זהו הבדל חשוב בין ניהול קמפיינים בגוגל

אדס מהסוג הישן לבין עבודה עדכנית שמבינה חיפוש, הקשר ו-AEO, כלומר התאמה למנועי תשובות.

בישראל, במיוחד בתחומים תחרותיים כמו משפטים, רפואה אסתטית, לימודים והשקעות, עלות הקליק עולה כאשר
מפרסמים רבים מתחרים על אותם מונחים. לכן פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית יכול לעזור לתפוס משתמשים
בשלב מוקדם יותר, לפני שהם מקלידים את הביטוי היקר ביותר. זה לא תמיד יוזיל את העלות הראשונית, אבל לעיתים

הוא משפר את איכות הקהל שנכנס למשפך.

AI איך לחלק תפקידים בין פרסום ברשת החיפוש של גוגל לבין שכבות
הדרך הנכונה לבנות חשבון היא לפי כוונה. פרסום ברשת החיפוש של גוגל צריך לטפל במונחים עם רצון ברור לבצע
פעולה: להזמין, לדבר, לקנות, להשוות מחיר, לקבוע פגישה. מודעות בסקירות AI של גוגל ושכבות AI אחרות צריכות לעזור

כאשר המשתמש עוד מעבד מידע, בודק אפשרויות או מבקש המלצה ממוקדת.

איפה החיפוש הקלאסי מנצח

CRM בחיפוש קלאסי יש יתרון עצום לביטויים כמו "אינסטלטור חירום בחיפה", "עורך דין גירושין המלצות", "מערכת
לעסק קטן מחיר". אלו חיפושים עם דחיפות או כוונה מסחרית ברורה. כאן ניהול קמפיינים PPC חייב להיות חד: התאמה

בין קבוצת מודעות, כותרת, הרחבות, דף נחיתה וקריאה לפעולה. כל ניתוק בשרשרת הזו מעלה מחיר לליד.

איפה שכבות AI מוסיפות ערך

כאשר הגולש שואל שאלה רחבה יותר, לדוגמה "איזה פתרון פרסום מתאים לעסק מקומי", "איך לשלב גוגל ואינסטגרם",
או "מה התקציב הנכון להשקה", למודעות ב-AI יש הזדמנות להיכנס בתוך חוויית התשובה. לעסקים שמוכרים שירות

מורכב, כמו סוכנויות שיווק, מערכות SaaS, ייעוץ פיננסי או שירותי רפואה פרטית, זאת נקודת מגע חשובה מאוד.

הטעות הנפוצה היא לקחת את אותם קריאייטיבים ולהעתיק לכל הערוצים. בפועל, מי שמבצע ניהול קמפיינים ממומנים
ברמה גבוהה בונה מסר אחר לכל שכבת ביקוש. בגוגל חיפוש הכותרת צריכה להיות מדויקת וקצרה. ב-AI המסר צריך

להיות בהיר, מסביר אמון ומציע צעד הבא טבעי.



ניהול קמפיינים בגוגל אדס: מבנה חשבון שמתאים ל-AI ולחיפוש
כדי לגרום למערכת לעבוד נכון, מבנה החשבון צריך להיות מסודר. עסקים קטנים ובינוניים בישראל מפזרים לעיתים את
התקציב על יותר מדי קמפיינים, ואז אין מספיק דאטה כדי להבין מה באמת עובד. עדיף מבנה רזה עם חלוקה לפי מטרות,

אזורים ושלב במשפך.

קמפיין חיפוש למונחי ליבה עם כוונת רכישה, למשל "קידום ממומן לעסקים", "ניהול קמפיינים בפייסבוק1. 
ובאינסטגרם" או "פרסום בפייסבוק לעסקים".

קמפיין חיפוש לשאלות ובעיות, כמו "איך להוריד עלות לליד" או "כמה עולה פרסום בגוגל".2. 

קמפיין רימרקטינג בגוגל למבקרים שכבר היו באתר, צפו בעמודי שירות או התחילו טופס.3. 

שכבת מדידה שמבדילה בין ליד רגיל, שיחת טלפון איכותית, רכישה, ולקוח חוזר.4. 

מי שעובד עם חנות דיגיטלית צריך לשקול גם פרסום בגוגל שופינג, במיוחד אם יש קטלוג ברור, מחירים תחרותיים ומלאי
זמין. לעומת זאת, נותני שירות ללא קטלוג מסודר ירוויחו בדרך כלל יותר ממסרים חדים בחיפוש ומדפי נחיתה ממוקדים.
בקמפיינים מקומיים, חשוב לחבר בין החיפוש, Google Business Profile ומפות, כי חלק גדול מההמרות קורה בשיחה

ישירה מהנייד.

היבט נוסף הוא שאילתות חיפוש של מותג מול שאילתות גנריות. אם העסק כבר מוכר, חובה להגן על המותג בקמפיין
נפרד. אחרת מתחרים יכולים "לשבת" על חיפושי המותג שלכם, והעלות של איבוד לקוח כזה גבוהה הרבה יותר מעלות

הקליק.

תקציב פרסום לעסק קטן: כמה להשקיע, ואיפה לא לשרוף כסף
תקציב פרסום לעסק קטן בישראל צריך להתחיל משאלה עסקית פשוטה: כמה שווה ליד, וכמה שווה לקוח. בלי הנתון
הזה אין דרך להחליט אם להגדיל, לעצור או להזיז תקציב. יש תחומים שבהם ליד סביר עולה 30 עד 80 ש"ח, ויש תחומים

שבהם 250 עד 700 ש"ח לליד עדיין כלכלי. ההבדל תלוי בשווי העסקה, בתחרות, באזור ובאיכות התפעול של העסק.

אם אתם שואלים כמה עולה פרסום בגוגל, התשובה האמיתית היא טווח רחב. לעסק שירות מקומי קטן אפשר להתחיל
לעיתים ב-3,000 עד 6,000 ש"ח בחודש למדיה, כל עוד יש מיקוד גיאוגרפי ודפי נחיתה טובים. במשרדי עורכי דין, ביטוח,
רפואה פרטית או B2B תחרותי, גם 10,000 עד 30,000 ש"ח בחודש לא נחשבים חריגים. כמה עולה פרסום בפייסבוק או
כמה עולה פרסום באינסטגרם תלוי אף הוא במטרה, אבל בערוצי מטא אפשר לעיתים לייצר נפח חשיפה רחב יותר

בתקציב נמוך יחסית, במחיר של כוונת רכישה פחות ישירה.

חישוב נכון חייב להסתכל על החזר על הוצאות פרסום ולא רק על מספר הלידים. ליד זול שלא עונה לטלפון, לא מתאים
להצעת המחיר או לא מגיע לפגישה, יקר יותר מליד שנראה על פניו יקר אבל נסגר בקלות. לכן חישוב עלות לליד צריך

להיות רק שכבה אחת. השכבה הבאה היא עלות לפגישה, עלות ללקוח, והכנסה ממוצעת ללקוח.

ערוץ מתי מתאים במיוחד יתרון מרכזי חיסרון נפוץ חיפוש בגוגל כשיש כוונת רכישה ברורה לידים עם דחיפות גבוהה
תחרות גבוהה מעלה CPC מודעות ב-Google AI Mode כשצריך להשפיע בשלב ההשוואה והמחקר נוכחות בתוך חוויית
התשובה דורש מסר מותאם ומדידה מדויקת פייסבוק ואינסטגרם ליצירת ביקוש, קהלים חדשים ורימרקטינג קריאייטיב

חזק ותפוצה רחבה כוונה מסחרית לרוב נמוכה יותר

מה התפקיד של פייסבוק ואינסטגרם בתוך האסטרטגיה המשולבת
עסקים רבים שואלים אם עדיף קידום ממומן בפייסבוק או קידום ממומן בגוגל. ברוב המקרים זו השאלה הלא נכונה. גוגל
קולט ביקוש קיים, ומטא בונה זכירות, מחמם קהלים ותומך בהמרות חוזרות. לכן ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם

צריך לעבוד לצד החיפוש, velolinx Meta Ads לא במקומו.

לדוגמה, עסק לשיפוצים בתל אביב יכול להריץ פרסום בפייסבוק לעסקים עם סרטוני לפני ואחרי, מודעות פייסבוק
שמובילות לוואטסאפ, וגם קמפיין לידים בפייסבוק לקהל שמגלה עניין. במקביל הוא צריך להופיע בגוגל על חיפושים כמו

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


"קבלן שיפוצים בתל אביב" ו"עיצוב דירה קומפלט מחיר". כך מי שראה אותו ברשתות ונכנס לחפש אחר כך, פוגש אותו
שוב בדיוק בנקודת ההחלטה.

אותו עיקרון עובד גם באינסטגרם. קידום ממומן באינסטגרם, פרסום באינסטגרם לעסקים, פרסום ממומן ברילס ופרסום
בסטורי באינסטגרם יעילים במיוחד כאשר יש מוצר ויזואלי, שירות עם הוכחות שטח או פרזנטור חזק. אבל בלי חיבור חכם

לחיפוש, חלק מהביקוש שנוצר יתגלגל למתחרים שמופיעים ראשונים בגוגל.

בענפים כמו קוסמטיקה, ריהוט, נדל"ן, אופנה, אוכל וקליניקות, גם הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם וגם עיצוב
מודעות לקמפיינים ממומנים משפיעים מאוד על הביצועים. הקריאייטיב ברשתות מייצר עניין, והחיפוש סוגר את המעגל.

זהו שילוב קלאסי שמניב תוצאות טובות יותר מאשר התמקדות בערוץ אחד.

קריאייטיב, דפי נחיתה ומדידה: מה באמת משפיע על התוצאות
הבעיה אינה תמיד בפלטפורמה. לא מעט עסקים מאשימים את גוגל, פייסבוק או ה-AI כשבפועל הדף חלש, ההצעה לא
ברורה, או שאין התאמה בין המסר לקהל. אם המודעה מבטיחה "שיחת ייעוץ חינם" והדף עמוס בטקסט, טופס ארוך

וחוסר אמון, ההמרה תתרסק בכל ערוץ.

בחשבון בריא, כל מודעה שולחת לעמוד אחד עם מטרה אחת. לקמפיין חיפוש של "ניהול קמפיינים PPC" עדיף דף נפרד
מאשר עמוד בית כללי. לקמפיין של "פרסום ב-ChatGPT לעסקים" או "פרסום ב-Microsoft Copilot" רצוי דף שמסביר מה
חדש בערוצים האלו, למי זה מתאים ואיך מודדים הצלחה. כאשר יש התאמה גבוהה בין מודעה, שאילתה ודף, גם איכות

התנועה וגם אחוזי ההמרה עולים.

מדדו שיחות טלפון מעל משך מינימלי, למשל 45 או 60 שניות.

הפרידו בין טפסים אמיתיים לבין ספאם או פניות לא רלוונטיות.

סמנו פגישות שנקבעו ועסקאות שנסגרו במערכת CRM או בגיליון מסודר.

השוו בין ערוצים לפי רווח, לא רק לפי נפח.

מי שמנהל תקציב רציני בלי מדידה עמוקה פועל כמעט בעיוורון. זה נכון בחיפוש, נכון ברשתות, ונכון עוד יותר כאשר
.Google AI Mode-נכנסים לטריטוריה חדשה של מודעות ב

רימרקטינג בגוגל ובמטא, החוליה שרוב העסקים מזניחים
רימרקטינג בגוגל הוא אחד הכלים הרווחיים ביותר, בעיקר כשההחלטה אינה מיידית. מי שביקר בעמוד מחירים, צפה
בעמוד שירות או התחיל טופס ולא השלים, שווה הרבה יותר מגולש קר. כאן כדאי לחבר בין גוגל למטא: לחשוף שוב את

המותג, לענות על התנגדויות, ולהחזיר את המשתמש עם הצעה חדה.

למשל, קליניקה להשתלות שיער יכולה להביא תנועה מחיפוש סביב "השתלת שיער מחיר" ו"השתלת שיער בטורקיה מול
ישראל", ואז לרדוף בעדינות עם סרטון רופא, המלצות ותשובות לשאלות נפוצות. משרד ייעוץ לעסקים יכול להביא גולשים
על "קידום ממומן לעסקים" או "ניהול קמפיינים ממומנים", ואז להציג במטא מקרי בוחן קצרים. המטרה אינה להציף, אלא

להישאר בתודעה עד לרגע שבו הגולש בשל.

גם במוצרים פיזיים, במיוחד כשיש קטלוג ומחזור מכירה לא מיידי, רימרקטינג תורם יותר ממה שעסקים רבים מעריכים.
לעיתים 10 עד 20 אחוז מהתקציב המלא מספיקים כדי לשפר משמעותית את נפח ההמרות, כל עוד הקהלים מוגדרים

נכון והמסרים לא חוזרים על עצמם באופן מעייף.

פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית: לאן זה הולך בשנה הקרובה
פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית ימשיך להתפתח, אבל עסקים לא צריכים לרוץ לכל חידוש בלי תשתית. לפני
שנכנסים לעולמות כמו פרסום ב-ChatGPT לעסקים, פרסום ב-Microsoft Copilot או מודעות בסקירות AI של גוגל, צריך



לבדוק אם יש מסרים ברורים, נתוני המרה אמינים ונכונות לבחון שפה חדשה של פרסום.

מי שייהנה ראשון הם מפרסמים שכבר שולטים בבסיס: מחקר כוונות, דפי נחיתה מצוינים, קריאייטיב יעיל ומדידה עסקית
אמיתית. לעומתם, מי שעדיין לא יודע מאיפה הגיעו הלידים, כמה נסגרו וכמה שווה לקוח, לא יפתור את הבעיה בעזרת
ערוץ חדש. בישראל נראה בשלב הראשון אימוץ חזק יותר אצל תחומי טכנולוגיה, שירותים מקצועיים ומותגים עם מחזורי

החלטה מורכבים.

כדאי להיכנס בהדרגה. להתחיל בפיילוט, להגדיר הצלחה מראש, ולהשוות לא רק קליקים והמרות, אלא גם איכות שיחות,
זמן טיפול ומכירות בפועל. זו הדרך להחליט אם ערוץ AI באמת מוסיף ערך או פשוט יוצר רעש.

שאלות נפוצות

האם מודעות ב-Google AI Mode יחליפו את החיפוש הרגיל?

לא. החיפוש הרגיל יישאר ערוץ מרכזי, במיוחד לביטויים עם כוונת רכישה ישירה. מודעות ב-Google AI Mode מוסיפות
שכבת השפעה בשלבי מחקר, השוואה וקבלת החלטה, ולכן נכון יותר לראות בהן השלמה לחיפוש ולא תחליף מלא.

כמה עולה להתחיל אסטרטגיה משולבת לגוגל, פייסבוק ואינסטגרם?

ברוב העסקים הקטנים רצוי להתחיל מתקציב מדיה של כמה אלפי שקלים בחודש לפחות, כדי לייצר מספיק נתונים ולא
לפזר יתר על המידה. אם מדובר בתחום תחרותי מאוד, ייתכן שיידרש תקציב גבוה יותר, יחד עם ניהול קמפיינים בגוגל

אדס וניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם ברמה מדויקת.

איך יודעים אם ליד מגוגל טוב יותר מליד מפייסבוק?

בודקים איכות עסקית ולא רק כמות. צריך לעקוב אחרי אחוז מענה, התאמה לשירות, הגעה לפגישה, שיעור סגירה
והכנסה בפועל מכל מקור. לעיתים ליד מגוגל יקר יותר אך נסגר טוב יותר, ולעיתים ליד ממטא זול יותר ומתאים להיקפי

מכירה גדולים.

האם כל עסק צריך גם פרסום בגוגל שופינג?

לא. פרסום בגוגל שופינג מתאים בעיקר לעסקים עם קטלוג מסודר, פיד מוצרים תקין, מחירים תחרותיים ותמונות טובות.
עסקים מבוססי שירות, ללא מוצרים פיזיים או עם הצעות מורכבות, יקבלו בדרך כלל ערך גבוה יותר מחיפוש רגיל ודפי

נחיתה מדויקים.

מה חשוב יותר, הקריאייטיב או המדידה?

שניהם קריטיים, אבל בלי מדידה אי אפשר להבין אם הקריאייטיב באמת עובד. מודעה יפה שמביאה לידים לא איכותיים
לא עוזרת לעסק, ומדידה מעולה לא תפצה על הצעה חלשה. לכן בונים יחד מסר, דף נחיתה ומערכת מעקב.

היתרון הגדול של אסטרטגיה משולבת הוא שהיא מפסיקה להסתכל על כל פלטפורמה כאי בודד. כשמחברים נכון בין
פרסום ברשת החיפוש של גוגל, רימרקטינג, קמפיינים במטא ונוכחות חכמה במודעות ב-Google AI Mode, מתקבלת
תמונה מדויקת יותר של מסע הלקוח ושל הרווח האמיתי מכל ערוץ. אם אתם מרגישים שהתקציב עובד קשה אבל לא

תמיד בכיוון הנכון, זה הזמן לבחון מחדש את המבנה, המדידה והמסרים, ולבנות מהלך שמייצר תוצאות יציבות לאורך זמן.

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

