
עסקי שירות לא מפסידים לקוחות כי אין ביקוש, אלא כי הרבה מתעניינים עדיין לא מוכנים להשאיר פרטים או לסגור
בשיחה הראשונה. רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק הוא הדרך היעילה ביותר להחזיר לתמונה את מי שכבר ביקר באתר,
ראה עמוד שירות, צפה בסרטון או התחיל טופס ולא השלים. כשבונים את המהלך נכון, אפשר לקצר זמן התלבטות,
להעלות אמון, ולהוריד עלות לליד איכותי גם בתחומים תחרותיים כמו עורכי דין, רואי חשבון, רפואה אסתטית, ייעוץ

משכנתאות ושיפוצים. לא צריך תקציבי ענק, צריך דיוק, סבלנות, וניהול חכם של נקודות המגע.

למה רימרקטינג עובד טוב במיוחד בעסקי שירות
ברוב עסקי השירות, ההחלטה אינה אימפולסיבית. לקוח שמחפש מטפל רגשי, מעצב פנים או חברת ניקיון למשרד, כמעט
תמיד ישווה בין כמה אפשרויות. הוא יקרא ביקורות, יבדוק מחירים, יציץ בדף האודות וירצה להרגיש שיש מולו עסק רציני.
כאן בדיוק רימרקטינג נכנס לפעולה. במקום לרדוף אחרי קהל קר שלא מכיר אתכם, אתם ממשיכים לדבר עם אנשים

שכבר גילו עניין.

בקידום ממומן לעסקים, הרבה כסף נשרף על החשיפה הראשונה. מישהו לחץ, ביקר דקה, ויצא. אם אין שכבת המשך,
הפסדתם השקעה שכבר נעשתה. לעומת זאת, פרסום ממומן שממשיך להופיע למתעניינים עם מסר מותאם, כמו
המלצות לקוחות, מענה להתנגדויות או הצעה לפגישת ייעוץ, יודע לסגור פער בין סקרנות לבין החלטה. בעסקים מקומיים

בישראל, בעיקר במרכז ובערים תחרותיות כמו תל אביב, ראשון לציון וחיפה, הפער הזה שווה הרבה כסף.

אני רואה את זה שוב ושוב בניהול קמפיינים ממומנים לעסקים שנותנים שירות. קליניקה יכולה להביא קליקים ב-6 עד 18
ש"ח, אבל בלי חימום נוסף רבים לא יהפכו ללידים. משרד עו"ד עשוי לשלם עשרות שקלים ואף יותר לקליק אחד ב-קידום

ממומן בגוגל, ולכן מי שלא מחזיר את הגולש עם מסר משלים פשוט משאיר כסף על הרצפה.

איך בונים קהלי רימרקטינג שבאמת סוגרים לקוחות
הטעות הנפוצה היא ליצור קהל אחד של "כל מי שהיה באתר" ולהציג לכולם אותה מודעה. זה כמעט אף פעם לא מספיק.
ניהול קמפיינים PPC ברמה גבוהה מתחיל מפילוח לפי כוונה. מי שביקר בעמוד הבית הוא לא כמו מי שצפה בעמוד

מחירים, ומי שהתחיל טופס יצירת קשר קרוב יותר לסגירה ממי שקרא מאמר בבלוג.

כדי לנהל רימרקטינג איכותי, כדאי להפריד בין שכבות:

מבקרים כלליים באתר ב-30 הימים האחרונים.

מבקרים בעמודי שירות ספציפיים, למשל עורך דין גירושין או טיפולי הסרת שיער.

גולשים שהתחילו טופס ולא שלחו, או לחצו על כפתור וואטסאפ ולא המשיכו.

צופים בסרטונים מעל 50% בפייסבוק או באינסטגרם.

רשימות לקוחות קיימים או לידים ישנים לצורך הצעה משלימה או שירות נוסף.

ככל שהקהל חם יותר, המסר צריך להיות ישיר יותר. למי שרק נחשף, כדאי להציג אמינות, ניסיון, וצילומי לפני ואחרי אם
התחום מאפשר. למי שכבר ביקר בעמוד שירות, נכון להראות הוכחות, שאלות נפוצות, ותיאום ציפיות. למי שנטש טופס,

לפעמים מספיק רימיינדר פשוט עם הצעת שיחה של 10 דקות.

הבסיס הטכני חייב להיות מסודר. צריך התקנה תקינה של תג גוגל, פיקסל ומעקב המרות. בלי זה, ניהול קמפיינים בגוגל
או ניהול קמפיינים בפייסבוק נשען על נתונים חלקיים, והאלגוריתם מתקשה לזהות מי באמת שווה עוד חשיפה.

רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק: מי מתאים לאיזה שלב
שני הערוצים חזקים, אבל הם עובדים אחרת. בגוגל פוגשים את המשתמש בדרך כלל כשהוא מחפש פתרון או גולש
באתרים אחרים ברשת המדיה. בפייסבוק ובאינסטגרם תופסים אותו בתוך פיד, סטורי או רילס, בזמן פחות "חיפושי" ויותר



רגשי. לכן השילוב ביניהם חזק במיוחד.

בקידום ממומן בגוגל, רימרקטינג טוב מתאים מאוד למי שכבר חיפש מונח רלוונטי, ביקר באתר, ועדיין לא השאיר פרטים.
אפשר לעשות זאת דרך קמפיינים ברשת המדיה, דרך Performance Max במקרים מסוימים, ולעתים גם דרך קהלים ב-
YouTube. פרסום בגוגל לעסקים עובד טוב במיוחד כשיש כוונת חיפוש ברורה, למשל "יועץ משכנתאות בתל אביב" או
"אינסטלטור 24/7". מי שביקר ולא המיר, אפשר להחזיר עם הצעה ממוקדת או עם מודעה שמדגישה יתרון אחד חד, כמו

זמינות, ניסיון או אחריות.

בקידום ממומן בפייסבוק ובאינסטגרם, היתרון הוא היכולת לייצר רצף תוכן משכנע. אפשר להראות עדות לקוח, אחר כך
סרטון קצר של בעל העסק, ואז מודעת לידים. פרסום בפייסבוק לעסקים מתאים מאוד לשלב ההתלבטות, כי הוא מטפל
בחששות שקשה לפתור רק עם מודעת חיפוש. פרסום באינסטגרם לעסקים חזק כשיש ויזואליה טובה, תחומי עיצוב,

ביוטי, כושר, נדל"ן ושירותים עם נראות גבוהה.

ערוץ מתי הוא חזק במיוחד מסר שכדאי להציג טווח עלויות נפוץ בישראל גוגל אחרי חיפוש או ביקור בעמוד שירות עם
כוונה גבוהה הצעת ייעוץ, מענה מהיר, הוכחות אמון עלות פרסום בגוגל משתנה מאוד, לעתים עשרות שקלים לקליק

בשירותים תחרותיים פייסבוק חימום מחדש של מתעניינים והורדת התנגדויות עדויות, השוואות, שאלות נפוצות, הסבר
פשוט עלות פרסום בפייסבוק לרוב נמוכה יותר לקליק, אך איכות תלויה בקריאייטיב ובפילוח אינסטגרם שירותים עם

מרכיב ויזואלי ואישי וידאו קצר, לפני ואחרי, נוכחות אנושית העלות דומה או מעט גבוהה מפייסבוק בהתאם לפורמט
ולקהל

ניהול קמפיינים בגוגל לרימרקטינג בלי לבזבז תקציב
מי שמחפש קמפיין לידים בגוגל צריך להבין שלא כל קליק חוזר שווה כסף. אם אתם עסק מקומי קטן, לא תמיד כדאי
לרדוף במשך 90 יום אחרי מי שנכנס בטעות לאתר. חלון זמן של 7 עד 30 יום מספיק ברוב המקרים, תלוי באורך תהליך
ההחלטה. שירות חירום כמו מנעולן או אינסטלטור יצריך חלון קצר מאוד. שירות כמו עיצוב פנים או ייעוץ עסקי יכול

להצדיק חלון ארוך יותר.

ניהול קמפיינים בגוגל לרימרקטינג צריך לכלול החרגות ברורות. מי שכבר השאיר ליד או הפך ללקוח, לא צריך להמשיך
לראות מודעה בסיסית של גיוס. במקום זה אפשר להעביר אותו לרשימה נפרדת של שירות משלים. זו נקודה שרבים

מפספסים, ואז העלות מטפסת סתם.

מבחינת הצעה, מודעות רימרקטינג טובות לא מנסות "לצעוק". הן מזכירות, מחדדות ומרגיעות. אם עלות פרסום בגוגל
בענף שלכם גבוהה, למשל בעריכת דין או ביטוח, לפעמים נכון יותר להפנות לקוח מתלבט לעמוד קצר וממוקד עם
הוכחות, שאלות נפוצות וקריאה אחת ברורה לפעולה, ולא לעמוד בית עמוס. כאן נכנס גם נושא שיפור יחס המרה

בקמפיינים. אין טעם להחזיר תנועה לעמוד שלא בנוי להמרה.

רימרקטינג בפייסבוק, אינסטגרם ורילס שמזיזים לקוח לפעולה
במטא, הקריאייטיב קובע לא פחות מהקהל. ניהול קמפיינים בפייסבוק לעסקי שירות מצליח כשהמודעה מרגישה כמו
תשובה לחשש אמיתי, לא כמו באנר גנרי. אם לקוחות אומרים "אני לא בטוח אם זה מתאים לי", תציגו סרטון קצר
שמסביר למי השירות מתאים ולמי פחות. אם החשש הוא מחיר, אל תמהרו לפרסם מספר. לפעמים עדיף להסביר מה

כלול, כמה זמן התהליך חוסך, ואיפה נוצר הערך.

קמפיין לידים בפייסבוק יכול לעבוד מצוין בשכבת רימרקטינג, במיוחד כשמשלבים טופס קצר עם ניסוח ישיר. מצד שני,
בחלק מהתחומים עדיף להחזיר לאתר או לוואטסאפ, כדי לסנן פניות חלשות. אין כאן כלל אחד. בתחום כמו רפואה
אסתטית, טופס לידים מהיר יכול להביא נפח, אבל צריך צוות מכירות שמגיב מהר. בתחום כמו ייעוץ פיננסי, לעיתים דף

נחיתה מסודר יניב פחות לידים אך איכותיים יותר.

באינסטגרם, במיוחד עם קידום ממומן באינסטגרם, פרסום ממומן ברילס ופרסום ממומן בסטורי, כדאי לחשוב על קצב
ותנועה. הגולש לא קורא הרבה, הוא מחליט בתוך שניות. יצירת סרטונים לעסקים צריכה להיות קצרה, אנושית וברורה.



סרטוני רילס לעסקים מצליחים כשבעל העסק מופיע בעצמו, מדבר טבעי, ומפרק התנגדות אחת בכל סרטון. זה פשוט
יותר ממה שנדמה, ובמקרים רבים אפקטיבי יותר מהפקה נוצצת.

קידום ממומן בפייסבוק לא עומד לבד. הוא עובד הכי טוב כשהוא נשען על אסטרטגיית שיווק דיגיטלי רחבה: עמוד נחיתה
טוב, מענה מהיר, ויכולת לעקוב אחרי איכות הלידים ולא רק אחרי הכמות.

הקריאייטיב שסוגר לקוחות מתלבטים, לא רק מייצר קליקים
בעסקי שירות, הקריאייטיב הנכון לא מנסה להרשים, אלא לשכנע. עיצוב מודעות לפייסבוק ולאינסטגרם צריך לשרת מסר
אחד ברור. אם יש שלושה מסרים במודעה אחת, ברוב המקרים אף אחד מהם לא יעבור. אותו עיקרון נכון גם בעיצוב

גרפיקה לפרסום ממומן לבאנרים בגוגל.

קריאייטיב לקמפיינים ממומנים צריך להתבסס על התנגדויות אמיתיות משיחות מכירה. הנה המקומות הכי טובים למצוא
שם זהב: הקלטות שיחות, שאלות בוואטסאפ, תגובות בפוסטים, ופידבק של אנשי המכירות או המזכירות. כך בונים יצירת

תוכן שיווקי לעסקים שלא נשמע כמו פרסום, אלא כמו המשך טבעי של השיחה שהלקוח כבר מנהל בראש.

מי שיש לו יכולת, רצוי שישלב גם הפקת סרטוני פרסום קצרים. לא מדובר בהכרח ביום צילום יקר. לעיתים שלושה
סרטונים של 20 שניות, שצולמו טוב בטלפון וערוכים נקי, מביאים תוצאה טובה יותר מהפקה כבדה. באחד הקמפיינים
בשוק המקומי, משרד ייעוץ שהחליף מודעת תמונה בסרטון פשוט של בעלת העסק, ירד בכ-20% בעלות לליד תוך

שבועיים. זה לא קורה תמיד, אבל זה קורה הרבה יותר ממה שחושבים.

כמה להשקיע, ואיך למדוד אם הרימרקטינג באמת מחזיר כסף
אין תשובה אחת לשאלה כמה תקציב צריך, אבל יש כלל שימושי: שכבת רימרקטינג לרוב תקבל בין 10% ל-30%
מהתקציב הכולל, בהתאם לנפח התנועה ולאורך מחזור ההחלטה. אם אין מספיק תנועה באתר, הקהל יהיה קטן מדי ולא

יאפשר למידה אמיתית. במצב כזה קודם מחזקים מקור תנועה ראשי, ורק אחר כך מרחיבים את שכבת ההחזרה.

בניהול קמפיינים ממומנים לא מודדים רק עלות לליד. צריך לבדוק גם שיעור מענה, שיעור קביעת פגישה, שיעור הגעה,
ושיעור סגירה. קמפיין לידים בגוגל או קמפיין לידים בפייסבוק יכול להיראות נהדר ברמת המערכת, אבל אם רוב הלידים

חלשים, זה לא באמת רווחי. המדד הנכון לעסק שירות הוא עלות ללקוח משלם, או לפחות עלות לפגישה איכותית.

כדי לנתח את זה נכון, כדאי velolinx פרסום באינסטגרם לעסקים לעקוב אחרי:

מאיזה קהל הרימרקטינג הגיע.1. 

איזה קריאייטיב יצר את הפניות הטובות ביותר.2. 

איזה עמוד נחיתה או טופס הביאו שיעור המרה גבוה יותר.3. 

מה קרה אחרי הליד, בתוך העסק עצמו.4. 

אם יש הרבה קליקים חוזרים ומעט פניות, הבעיה בדרך כלל בעמוד הנחיתה או במסר. אם יש הרבה פניות אך מעט
סגירות, הבעיה לעיתים בציפיות לא מדויקות, במהירות תגובה או בסינון.

טעויות שחוזרות כמעט בכל חשבון פרסום
אחת הטעויות היקרות היא להראות את אותה מודעה שוב ושוב בלי רענון. תדירות גבוהה מדי שוחקת את הקהל ומעלה
עלויות. טעות נוספת היא לחבר יחד את כל הפלטפורמות בלי להבין מה כל אחת אמורה לעשות. ניהול קמפיינים

באינסטגרם שונה מניהול קמפיינים בגוגל, גם אם המטרה הכללית זהה.

עוד טעות שכיחה היא לעבוד בלי אסטרטגיית תוכן לרשתות חברתיות. כשאין מלאי קבוע של מסרים, העסק נתקע עם
מודעה אחת או שתיים, והרימרקטינג מאבד אפקט. כדאי להכין מראש סדרת נכסים: סרטון היכרות, סרטון תשובה

להתנגדות, מודעת הוכחה חברתית, מודעת הצעה, ועמוד נחיתה אחד לפחות לכל שירות מרכזי.

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


קמפיין לידים בגוגל או במטא לא יכפרו על חוויית משתמש חלשה. אם האתר איטי, הטופס מסורבל, או שאין מענה ברור
בנייד, הרימרקטינג רק מחזיר עוד אנשים לאותה בעיה. לפעמים השינוי הכי משתלם הוא דווקא לקצר טופס, להוסיף

המלצות ליד הקריאה לפעולה, או להבליט מספר טלפון בולט לנייד.

שאלות נפוצות

האם רימרקטינג מתאים גם לעסק שירות קטן עם תקציב מוגבל?

כן, בתנאי שיש כבר תנועה בסיסית לאתר או לעמודי הנחיתה. גם תקציב של כמה מאות עד כמה אלפי שקלים בחודש
יכול להספיק לשכבת רימרקטינג, אם הקהלים מדויקים והמסר ממוקד. בלי נפח מבקרים מינימלי, עדיף קודם לחזק את

מקור התנועה הראשי.

מה עדיף לעסק שירות, גוגל או פייסבוק?

לרוב לא בוחרים רק אחד. גוגל חזק מאוד כשיש כוונת חיפוש מיידית, ופייסבוק ואינסטגרם חזקים בשלב ההתלבטות
והחימום מחדש. אם התקציב מוגבל, מתחילים במקום שבו כבר יש סימני ביקוש ברורים, ואז מוסיפים את הערוץ

המשלים.

תוך כמה זמן רואים תוצאות מרימרקטינג?

במקרים פשוטים אפשר לראות השפעה בתוך שבועיים עד חודש, במיוחד אם הקהל כבר חם. בעסקים עם תהליך
החלטה ארוך, כמו שירותים פיננסיים או עיצוב פנים, לפעמים נדרשים 30 עד 90 יום כדי להבין את התרומה האמיתית

לסגירות. חשוב למדוד לא רק לידים, אלא גם פגישות ועסקאות.

האם צריך דף נחיתה נפרד לרימרקטינג?

לא תמיד, אבל הרבה פעמים זה משפר תוצאות. מי שכבר מכיר אתכם לא צריך לקרוא את כל הסיפור מהתחלה, אלא
לקבל מסר קצר, ממוקד, עם הוכחות וקריאה ברורה לפעולה. דף כזה יכול לשפר משמעותית המרות לעומת עמוד כללי.

למה אני מקבל הרבה לידים מהרימרקטינג אבל מעט סגירות?

ברוב המקרים קידום ממומן לעסקים הבעיה היא התאמה בין המסר למי שנכנס, או טיפול איטי בלידים. לעיתים הטופס קל
מדי ומביא פניות חלשות, ולעיתים המודעה מבטיחה משהו שלא ממש מתקיים בשיחה. בדיקה של איכות הלידים לפי

קהל, קריאייטיב וזמן תגובה בדרך כלל תחשוף מהר את מקור הבעיה.

עסק שירות שרוצה יותר סגירות לא צריך לרוץ לעוד ועוד קהלים קרים לפני שהוא מטפל במתעניינים שכבר הגיעו אליו.
רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק, כשהוא מחובר לקריאייטיב מדויק, מדידה אמיתית ותהליך מכירה מהיר, הופך תנועה שכבר
שילמתם עליה ליותר שיחות, יותר פגישות ויותר לקוחות. אם אתם מרגישים שהקמפיינים מביאים עניין אבל לא מספיק

עסקאות, זה בדרך כלל המקום הראשון שכדאי לבדוק ולשפר.

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:

https://www.washingtonpost.com/newssearch/?query=%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


�� 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

