
כפילות בין פייסבוק, אינסטגרם וגוגל נוצרת כשאותו קהל רואה מסר דומה מדי, באותו שלב במסע הקנייה, דרך כמה
פלטפורמות במקביל. כדי למנוע בזבוז תקציב ולשפר תוצאות, צריך לחלק תפקידים ברורים לכל ערוץ, למדוד לפי שלב
במשפך, ולבנות קידום ממומן לעסקים כך שכל מערכת משלימה את השנייה במקום להתחרות בה. זה נכון במיוחד
לעסקים ישראליים שעובדים עם תקציב מוגבל ורוצים יותר לידים, יותר שיחות, ופחות תחושה ש"הכסף נשרף". ברגע
שמגדירים מי מביא ביקוש, מי מחמם קהל ומי סוגר פניות, גם החזר על הוצאות פרסום משתפר וגם קבלת ההחלטות

נעשית פשוטה יותר.

למה נוצרת כפילות בין ערוצים, ואיך היא פוגעת בתוצאות
הטעות הנפוצה ביותר היא להעלות קמפיינים בכל מקום בלי אסטרטגיה משותפת. העסק מפעיל קידום ממומן בפייסבוק,
קידום ממומן באינסטגרם וגם קידום ממומן בגוגל, אבל בכל ערוץ רץ אותו קריאייטיב, אותה הצעה, ואותו קהל. בפועל,
המשתמש הישראלי נתקל במודעה בסטורי, אחר כך במודעת פיד, אחר כך בחיפוש בגוגל, ולפעמים גם ברימרקטינג, בלי

שיש סדר הגיוני.

התוצאה היא לא רק עייפות פרסומית. נוצרת גם בעיית מדידה. פייסבוק מייחסת המרה לעצמה כי המשתמש ראה מודעה
יומיים קודם, גוגל מייחסת את אותה המרה כי הייתה הקלקה בחיפוש, ובעל העסק בטוח ששני הערוצים "הביאו את
הליד". בלי סדר בנתונים, אי אפשר לבצע חישוב עלות לליד אמיתי, ואי אפשר להבין איזה ערוץ תרם לגילוי, איזה לחימום,

ואיזה לסגירה.

בישראל רואים את זה הרבה אצל קליניקות, עורכי דין, חנויות איקומרס, וחברות שירות מקומיות. עסק עם תקציב של
4,000 עד 12,000 ש"ח בחודש לא יכול להרשות לעצמו חפיפה מיותרת. כשכל קליק עולה כסף, ניהול קמפיינים ממומנים

חייב להתבסס על חלוקת תפקידים ולא על שכפול קמפיינים.

איך מחלקים תפקידים בין קידום ממומן באינסטגרם, פייסבוק וגוגל
הדרך היעילה ביותר למנוע כפילות היא להגדיר מראש מה כל ערוץ אמור לעשות. אינסטגרם ופייסבוק מצוינים ליצירת
ביקוש, חשיפה, בניית אמון והנעה לפנייה מהירה. גוגל מצוין ללכוד ביקוש קיים, כלומר אנשים שכבר מחפשים פתרון,
שירות או מוצר. מי שמבצע ניהול קמפיינים בפייסבוק https://velolinx.co.il/paid-advertising/ ובאינסטגרם בלי לחבר

אותם לכוונת החיפוש בגוגל, מפספס את היתרון הכי גדול של המערכת כולה.

חלוקה פרקטית לפי שלבי משפך

חלק עליון של המשפך: פרסום באינסטגרם לעסקים, רילס, סטוריז ותוכן וידאו שמייצר עניין וזכירות.

אמצע המשפך: קידום ממומן בפייסבוק לקהלים שנחשפו, ביקרו באתר או צפו בסרטון, עם הוכחות, המלצות
והצעה מדויקת יותר.

חלק תחתון של המשפך: פרסום ברשת החיפוש של גוגל על ביטויי כוונה גבוהה כמו "רואה חשבון לעוסק
פטור בתל אביב" או "טיפול רגשי לילדים בחיפה".

סגירת מעגל: רימרקטינג בגוגל וברשתות החברתיות למי שביקר, השאיר פרטים חלקיים או פתח שיחה ולא
התקדם.

חלוקה כזו מונעת מצב שבו אינסטגרם "מנסה לסגור" ליד קר מדי, או שגוגל משלם על חיפושים שכבר היו מגיעים בכל
מקרה מהמותג. היא גם מאפשרת לבנות מסרים שונים לכל נקודת מגע: סרטון קצר ליצירת עניין, מודעת הוכחה חברתית

לחימום, ומודעת חיפוש עם הצעה מדויקת לסגירה.

ניהול קמפיינים PPC בלי תחרות פנימית על אותו קהל
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ניהול קמפיינים PPC טוב מתחיל מהגדרת קהלים ואירועים בצורה נקייה. בפייסבוק ואינסטגרם כדאי להפריד בין קהלים
קרים, קהלים שצפו ב-50 אחוז מהווידאו, מבקרים באתר, ומי שכבר השאירו ליד. בגוגל צריך להפריד בין חיפוש ממותג,
חיפוש כללי, גוגל שופינג ורימרקטינג. כשמערבבים הכול, האלגוריתמים מתחרים זה בזה, ואתם משלמים פעמיים כדי

להגיע לאותו אדם.

לדוגמה, עסק לשיפוצים באזור המרכז יכול להריץ קמפיין לידים בפייסבוק לקהל קר עם מסר כללי כמו "שיפוץ דירה בלי
כאב ראש", אבל להחריג ממנו מי שכבר ביקר בדף הצעת מחיר. את המבקרים האלה עדיף להעביר למסלול רימרקטינג
עם הוכחות, תמונות לפני ואחרי, או מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ. במקביל, בגוגל מפעילים מודעות חיפוש

לביטויים כמו "קבלן שיפוצים ברמת גן" ו"שיפוץ אמבטיה מחיר", שהם כבר חמים יותר.

כדאי גם להיזהר עם קהלי Advantage או הרחבות אוטומטיות כשאין מספיק דאטה. הן יכולות לעבוד יפה, אבל בעסקים
קטנים הן לעיתים מרחיבות יותר מדי ומייצרות תחושה של נפח בלי איכות. אותו דבר בגוגל אדס, אם לא מפרידים בין

התאמות חיפוש ומילות מפתח שליליות, תקבלו פניות לא רלוונטיות שמנפחות דוחות ומקטינות איכות.

תקציב פרסום לעסק קטן, כמה להשקיע בכל ערוץ
אין תשובה אחת שמתאימה לכולם, אבל יש היגיון חלוקה. עסק שירות מקומי עם תקציב פרסום לעסק קטן של 5,000
ש"ח בחודש לא צריך לפרוס את עצמו על שש מטרות במקביל. עדיף שני ערוצים עם תפקיד ברור מאשר שלושה ערוצים
עם תקציב דל. אם יש ביקוש פעיל בגוגל, לרוב מתחילים מהחיפוש ומוסיפים פייסבוק או אינסטגרם לחימום ורימרקטינג.

אם מדובר במוצר ויזואלי, כמו אופנה, תכשיטים או עיצוב פנים, קידום ממומן באינסטגרם מקבל משקל גדול יותר.

שאלות כמו כמה עולה פרסום באינסטגרם, כמה עולה פרסום בפייסבוק, או כמה עולה פרסום בגוגל, תלויות בתחרות,
באיכות הקריאייטיב, בדף הנחיתה, בעונתיות ובאזור הגיאוגרפי. בישראל אפשר לראות קליקים של 1.5 עד 6 ש"ח
בקמפיינים חברתיים פשוטים, ולעומת זאת קליקים של 8 עד 40 ש"ח ואף יותר בתחומים תחרותיים בחיפוש בגוגל, כמו
עריכת דין, ביטוח או רפואה פרטית. לכן השאלה הנכונה היא לא רק מחיר לקליק אלא מה עלות הפנייה ומה שיעור

הסגירה של כל ערוץ.

ערוץ מתי הוא חזק במיוחד סיכון לכפילות המלצה לתקציב התחלתי

אינסטגרם

מותגים ויזואליים, בניית מודעות, השקות, קהל צעיר יחסית

גבוה אם מריצים אותו מסר גם בפייסבוק בלי הפרדת קהלים

1,500 עד 4,000 ש"ח לחודש

פייסבוק

לידים, וואטסאפ, הוכחות חברתיות, קהלים רחבים יותר בגיל

בינוני, בעיקר מול אינסטגרם ורימרקטינג גוגל

2,000 עד 6,000 ש"ח לחודש

גוגל חיפוש

ביטויי כוונה גבוהה, שירותים מקומיים, לקוחות שמחפשים עכשיו

נמוך יחסית אם מפרידים חיפוש ממותג וכללי

2,500 עד 8,000 ש"ח לחודש

המספרים כאן הם סדרי גודל, לא הבטחה. עסק שמוכר לידים בערך גבוה יכול לשלם הרבה יותר לקליק ועדיין להיות
רווחי. לעומת זאת, עסק מקומי עם סל עסקה נמוך חייב שליטה הדוקה יותר בעלויות.



הקריאייטיב קובע אם הערוצים ישלימו זה את זה
אחת הסיבות המרכזיות לכפילות היא שימוש באותו נכס קריאייטיבי בכל מקום. מה שעובד בסטורי לא בהכרח עובד
בחיפוש, ומה שעובד ברילס לא תמיד מתאים לפיד פייסבוק. הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם צריכה להתחיל

מהשאלה איפה הסרטון יופיע, באיזה יחס מסך, ובאיזה שלב המשתמש נמצא.

פרסום ממומן ברילס דורש פתיח מהיר, כתוביות ברורות וקצב גבוה. פרסום בסטורי באינסטגרם יכול לעבוד מצוין עם
הצעת זמן מוגבל, שאלת פתיחה או הדגמת מוצר זריזה. בפייסבוק, במיוחד בקמפיינים לקהלים מעט מבוגרים יותר,
לעיתים עדיפות מודעות עם הוכחה, פירוט יתרונות ותמונה נקייה. עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים צריך לשרת את

כוונת המשתמש, לא רק "להיראות יפה".

גם בגוגל יש קריאייטיב, פשוט מסוג אחר. בכותרות, בתיאורים, בנכסי תמונה, ובהצעת הערך. ניהול קמפיינים בגוגל אדס
מצליח יותר כשדף הנחיתה ממשיך את השפה של המודעה. אם באינסטגרם הבטחתם אבחון ללא התחייבות, ובגוגל
המשתמש מגיע לדף כללי בלי אותה הצעה, נאבדת רציפות. כאן נולדת כפילות מסוג אחר: לא אותה חשיפה, אלא אותו

מסר שלא מחזיק בין הפלטפורמות.

איך מודדים נכון החזר על הוצאות פרסום ולא נופלים בייחוס כפול
החזר על הוצאות פרסום הוא מדד חשוב, אבל לא מספיק לבדו. בעסקים שמוכרים שירותים, צריך לחבר בין המערכות
לפרקטיקה העסקית: כמה לידים הגיעו, כמה מהם היו רלוונטיים, כמה שיחות נקבעו, וכמה נסגרו בפועל. אחרת קל מאוד

להתרשם מקמפיין שמביא הרבה טפסים חלשים ולהזניח ערוץ שמביא פחות פניות אבל איכות גבוהה.

כדי לחשב נכון, כדאי להגדיר קודם מהי המרה איכותית. האם זה טופס? שיחת טלפון של יותר מ-30 שניות? פתיחת שיחה
בוואטסאפ? הגעה לדף תודה? אחר כך בודקים חישוב עלות לליד לפי מקור, אבל גם עלות לפגישה, עלות לעסקה וערך
לקוח. אצל לא מעט עסקים בישראל, קמפיין לידים בפייסבוק נראה זול יותר מקמפיין חיפוש בגוגל, אבל שיעור הסגירה

שלו נמוך משמעותית. במקרה כזה עלות הליד לא מספרת את הסיפור המלא.

כלי הייחוס של הפלטפורמות לא תמיד מסכימים זה עם זה. לכן רצוי להסתכל גם על CRM, יומן שיחות, נתוני וואטסאפ
עסקי, וטפסים בפועל. אם יש מספיק נפח, אפשר להפעיל ניסוי מבוקר: שבועיים שבהם מצמצמים רימרקטינג בפייסבוק
או מחריגים קהל מסוים, ובודקים האם הלידים מגוגל עולים, יורדים או נשארים זהים. כך מגלים אם יש תרומה אמיתית או

רק ייחוס נוח.

AI מתי לשלב פרסום בגוגל שופינג, רימרקטינג בגוגל וערוצי
בחנות אונליין, פרסום בגוגל שופינג יכול להיות מנוע מכירות מרכזי, אבל רק אם הפיד מסודר, המחירים תחרותיים
והתמונות איכותיות. אם במקביל מריצים אינסטגרם ופייסבוק על אותם מוצרים בלי בידול במסר, נוצרת תחרות פנימית
על אותו ביקוש. במקרים כאלה עדיף שאינסטגרם יבליט השראה, שימושיות או סגנון חיים, בזמן ששופינג יתפוס את

הלקוח כשהוא משווה מחירים ומוצרים.

רימרקטינג בגוגל מתאים במיוחד למי שכבר ביקר באתר אבל לא קנה או לא פנה. כדי שלא יחפוף לרימרקטינג במטא,
אפשר לפצל לפי זמן. למשל, 3 הימים הראשונים במטא עם הצעה חמה, וימים 4 עד 14 בגוגל עם מסר מרוכך יותר. זה לא

כלל קשיח, אבל זו דרך טובה למנוע מצב שאותו אדם רואה עשר מודעות זהות ביומיים.

בשנה האחרונה יותר עסקים שואלים על פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית, כולל פרסום ב-ChatGPT לעסקים,
פרסום ב-Microsoft Copilot, מודעות בסקירות AI של גוגל ומודעות ב-Google AI Mode. התחום עדיין מתעצב, וקשה
לבנות עליו תוכנית מדיה מלאה, אבל כן כדאי להיערך: לנסח הצעות ערך מדויקות, לשפר עמודי תוכן ותשובות, ולהבין
שיותר חיפושים יקבלו תשובה מסוכמת לפני קליק. המשמעות היא שערוצי החיפוש, התוכן והמותג יצטרכו לעבוד יחד

צמוד יותר.

שאלות נפוצות



איך יודעים אם יש כפילות בין פייסבוק, אינסטגרם וגוגל?

בודקים אם אותם קהלים נחשפים למסר דומה בכמה פלטפורמות, ובוחנים אם אותו ליד מיוחס ליותר מערוץ אחד.
סימנים נוספים הם עלייה בתדירות החשיפה, ירידה ב-CTR, ולידים שלא משתפרים למרות הגדלת תקציב.

האם נכון לפרסם גם בפייסבוק וגם באינסטגרם באותו קמפיין?

כן, אבל לא תמיד באותו מבנה וללא בקרה. אם הקריאייטיב מותאם לכל מיקום, והקהלים והמסרים מחולקים נכון,
השילוב יעיל מאוד. אם פשוט מפעילים את כל המיקומים עם מודעה אחת, איכות התוצאות בדרך כלל נפגעת.

כמה עולה פרסום באינסטגרם לעסק קטן בישראל?

לעסק קטן אפשר להתחיל גם בכמה עשרות שקלים ליום, אבל כדי לקבל למידה יציבה לרוב כדאי לשאוף לפחות ל-1,500
עד 3,000 ש"ח בחודש. העלות בפועל תלויה בענף, באיכות התוכן, ובשאלה אם המטרה היא חשיפה, תנועה, לידים או

וואטסאפ.

מתי עדיף להשקיע קודם בגוגל ולא ברשתות החברתיות?

כשיש ביקוש ברור ואנשים כבר מחפשים את השירות או המוצר, גוגל בדרך כלל מקבל עדיפות. זה נפוץ אצל בעלי מקצוע,
מרפאות, שירותים משפטיים ותחומים עם צורך מיידי, שבהם החיפוש מעיד על כוונת רכישה חזקה.

איך משפרים איכות לידים מקמפיין לידים בפייסבוק?

מחדדים את ההצעה, מוסיפים שאלות סינון, ומתאימים את הקריאייטיב לקהל מדויק יותר. במקביל כדאי לבדוק האם עדיף
להעביר חלק מהתנועה לדף נחיתה או למודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ, במיוחד כשנדרש תיאום ציפיות לפני

שיחה.

האם עסקים קטנים צריכים כבר לחשוב על פרסום במנועי בינה מלאכותית?

כן, אבל בגישה מפוכחת. לא במקום פייסבוק, אינסטגרם או גוגל, אלא כהיערכות לשינוי בהרגלי החיפוש. מי שמסדר את
התוכן, ההצעה והמדידה כבר עכשיו, יהיה מוכן טוב יותר כשהמלאי הפרסומי והאפשרויות ייפתחו רחב יותר.

מה עושים מחר בבוקר כדי לעבוד חכם יותר
אם יש לכם היום כמה ערוצים פעילים, התחילו ממפה פשוטה: מי אחראי לחשיפה, מי אחראי לחימום, מי אחראי ללכידת
ביקוש, ומי אחראי לרימרקטינג. אחר כך עברו על ההחרגות, חלוקת הקהלים, מילות המפתח, הקריאייטיבים ודפי
הנחיתה. עסקים שמנהלים נכון קידום ממומן באינסטגרם לצד פייסבוק וגוגל לא מנסים לגרום לכל ערוץ לעשות הכול,
אלא נותנים לכל אחד לבצע תפקיד ברור ולמדוד אותו בהתאם. אם אתם מרגישים שהקמפיינים רצים אבל אין ודאות מה

באמת עובד, זה בדיוק הזמן לעצור, ליישר את המדידה, ולבנות מערכת פרסום שמביאה תוצאות נקיות ורווחיות יותר.

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

