
כשעובדים נכון, פרסום ממומן ברילס יכול להביא תוצאות מצוינות גם לעסקי שירות וגם לחנות אונליין, אבל המסר,
המבנה הקריאייטיבי והיעד של הקמפיין שונים כמעט בכל שלב. עסק שירות צריך לשכנע אדם להשאיר פרטים, להתקשר
או לשלוח הודעה, בעוד חנות אונליין צריכה לגרום לרכישה מהירה, לעיתים בלי מגע אנושי בכלל. ההבדל הזה משנה את
הוו, את הטקסט שעל המסך, את הקצב של הסרטון, ואת סוג ההצעה שמופיעה בסוף. מי שמתעלם מהפער הזה, בדרך

כלל שורף תקציב על סרטונים יפים שלא מייצרים פניות או מכירות.

ברילס אין הרבה זמן להסביר. יש שניות בודדות לתפוס תשומת לב, לייצר עניין ולדחוף לפעולה. לכן בעסקי שירות
הקריאייטיב חייב לבנות אמון מהר, ובאיקומרס הוא חייב להמחיש מוצר, מחיר ותועלת כמעט מיידית. זה נכון במיוחד
כשמדובר על קידום ממומן לעסקים בשוק הישראלי, שבו המשתמשים מגיבים מהר, מדלגים מהר, ומשווים מחירים בלי

סבלנות מיותרת.

מה באמת משתנה בין עסק שירות לחנות אונליין
ההבדל הראשון הוא סוג ההמרה. בעסק שירות, ההמרה היא ליד. זה יכול להיות טופס, שיחה, הודעת ווטסאפ או השארת
פרטים דרך קמפיין לידים בפייסבוק. בחנות אונליין, ההמרה היא רכישה. לכן גם המדידה שונה: בעסק שירות בודקים
חישוב עלות לליד, איכות הליד, אחוז סגירה וערך עסקה ממוצע. באיקומרס מסתכלים על החזר על הוצאות פרסום, שיעור

הוספה לעגלה, עלות רכישה וערך הזמנה ממוצע.

ההבדל השני הוא רמת הדחיפות. לקוח שמחפש אינסטלטור, רואה חשבון או עורכת דין, לא תמיד יקנה מיד, אבל הוא כן
מחפש ביטחון, מקצועיות ופתרון ברור. לעומת זאת, גולש שרואה גאדג'ט למטבח, בגד או מוצר טיפוח, מחליט הרבה
פעמים לפי משיכה מיידית, מחיר, חוות דעת וקלות הרכישה. לכן ניהול קמפיינים ממומנים חייב להתבסס על אסטרטגיית

משפך שונה לכל מודל עסקי.

גם אורך מחזור ההחלטה שונה. בעסק שירות, במיוחד בתחומים יקרים כמו שיפוצים, טיפולים אסתטיים או ייעוץ פיננסי,
המשתמש יראה רילס, ייכנס לפרופיל, יבדוק אתר, יקרא ביקורות ורק אז יפנה. בחנות אונליין, רילס טוב יכול לייצר מכירה

על המקום, בעיקר אם יש מחיר ברור, משלוח מהיר והצעת הצטרפות או הנחה.

פרסום ממומן ברילס לעסקי שירות: המסר צריך לבנות אמון מהר
בעסקי שירות, הקריאייטיב לא נמדד רק לפי צפיות או יחס הקלקה. הוא נמדד לפי איכות הפניות. סרטון שמביא הרבה
טפסים לא רלוונטיים הוא לא הצלחה. לכן המסר הראשוני צריך להתחיל מכאב ברור או סיטואציה מזוהה: "הלקוחות לא
מתקשרים?", "יש לכם נזילה שחוזרת?", "רוצים ליישר שיניים בלי גשר בולט?". זו כניסה שעובדת טוב יותר מאשר פתיחה

כללית על העסק.

אחרי ההוק הראשוני, צריך להציג פתרון קצר וקונקרטי. לא ביוגרפיה של בעל העסק, אלא תשובה: מה אתם פותרים,
למי, ובאיזה יתרון. בעסקי שירות ישראליים, הוכחה חברתית היא כוח רציני. אם יש נתון אמין, למשל "מעל 300 טיפולים
בשנה" או "זמינות באזור המרכז תוך שעה", אפשר לשלב אותו. אם אין מספרים, אפשר להראות תהליך, לפני ואחרי, או
עדות לקוח. כאן נכנסת גם הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם, כי צילום אותנטי מהשטח עובד הרבה פעמים

טוב יותר מסרטון נוצץ מדי.

קריאה לפעולה בעסק שירות צריכה להיות פשוטה ומיידית. במקום לנסות לסגור עסקה בתוך הרילס, עדיף להניע לשלב
הבא: בדיקת התאמה, שיחת ייעוץ, הצעת מחיר, או הודעה. בישראל, מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ עובדות טוב

במיוחד בתחומים שבהם אנשים רוצים תגובה מהירה, כמו מרפאות, בעלי מקצוע, עיצוב פנים או סוכני ביטוח.

מה חייב להופיע ברילס של עסק שירות

בעיה ברורה שהלקוח מזהה תוך 2 עד 3 שניות.

פנים אנושיות, בעל מקצוע, צוות או לקוח אמיתי, כדי לחזק אמון.



הצעת ערך ממוקדת, לא רשימת שירותים כללית.

קריאה לפעולה ישירה, כמו השאירו פרטים או שלחו הודעה עכשיו.

אם מדובר על קידום ממומן באינסטגרם לקוסמטיקאית, עורך דין או מטפל, מומלץ להימנע מעומס טקסט. מספיק משפט
חד על המסך, כתוביות ברורות, וסיום ברור. עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים צריך לשרת את המסר, לא להשתלט עליו.

בהרבה מקרים רילס שנראה "פחות פרסומי" מביא לידים טובים יותר.

פרסום ממומן ברילס לחנות אונליין: פחות הסבר, יותר הדגמה והנעה
לרכישה

בחנות אונליין הסיפור שונה. כאן לא צריך רק לעורר עניין, אלא לגרום למשתמש להבין מהר מה המוצר, למה הוא שווה
לו, וכמה קל לקנות. ברילס של איקומרס, השניות הראשונות צריכות להציג את המוצר בפעולה. זה קריטי בביגוד, מוצרי

מטבח, גאדג'טים, תכשיטים, טיפוח או מוצרים לילדים. אם המשתמש לא מבין תוך רגע מה נמכר, הוא ממשיך הלאה.

המסר צריך להיות ויזואלי. תקריב, שימוש אמיתי, פתרון לבעיה, מחיר אם הוא תחרותי, ולעיתים גם אלמנט של מחסור או
מבצע. בחנות עם סל ממוצע של 149 עד 299 ש"ח, אפשר לייצר רכישות מרילס גם בלי הסבר ארוך. בחנויות עם מוצרים
יקרים יותר, כמו ריהוט קטן או מכשירי חשמל משלימים, עדיף לשלב רימרקטינג בגוגל או קידום ממומן בפייסבוק כדי

להחזיר את מי שצפה ולא קנה.

הקריאייטיב בחנות אונליין חייב לענות גם על חסמי רכישה. משלוח, זמן אספקה, velolinx החלפה, איכות, התאמה למידה
או חומר. הרבה בעלי חנויות מפיקים סרטון יפה ואז שוכחים לענות על השאלות שמונעות קנייה. זו בדיוק הנקודה שבה

ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם צריך לעבוד יחד עם דף מוצר חזק. אם הסרטון מושך והעמוד חלש, הכסף בורח.

מרכיב עסק שירות חנות אונליין מטרה עיקרית ליד, שיחה, הודעה רכישה באתר מסר מוביל אמון, מומחיות, פתרון מוצר,
תועלת, מחיר, קלות קנייה הוק בפתיחה כאב או בעיה שהלקוח מזהה הדגמת מוצר בולטת ומהירה קריאה לפעולה

השאירו פרטים, התקשרו, שלחו ווטסאפ קנו עכשיו, עברו לדף מוצר, הוסיפו לעגלה מדד מרכזי עלות לליד ואיכות ליד
עלות לרכישה והחזר על הוצאות פרסום

איך בונים קריאייטיב שעובד באמת באינסטגרם ובפייסבוק
לא מעט מפרסמים מתייחסים לרילס כאל "עוד פורמט", אבל בפועל מדובר בשפה אחרת. הגולש לא מגיע כדי לצפות
בפרסומת. הוא מגיע כדי לצרוך תוכן מהיר. לכן פרסום באינסטגרם לעסקים ופרסום בפייסבוק לעסקים בפורמט רילס
חייבים להשתלב בהתנהגות הטבעית של הפיד. זה אומר פתיחה חדה, צילום אנכי, קצב גבוה, כתוביות ברורות, וחיתוכים

קצרים.

ניהול קמפיינים PPC מוצלח לא מתחיל רק במערכת הפרסום, אלא בבדיקת זוויות מסר. לעסק שירות, מומלץ לבחון
לפחות 3 סוגי פתיחות: כאב, הבטחה ותוצאה. לחנות אונליין, כדאי לבדוק זוויות של שימוש, לפני ואחרי, הצעת מחיר,
וביקורת לקוח. בישראל רואים לא פעם פער של עשרות אחוזים בין שני סרטונים שמקדמים אותו מוצר או אותו שירות, רק

בגלל משפט פתיחה אחר.

כאן חשוב גם להבין את היחס בין רילס לסטורי. פרסום בסטורי באינסטגרם נוטה לעבוד טוב כפורמט המשך, במיוחד
לרימרקטינג או להצעה זמנית. רילס מביא חשיפה רחבה יותר ופוטנציאל גילוי גבוה יותר. לכן מהלך טוב הוא לבנות רילס

לחשיפה ראשונית, ואז סטוריז עם הצעה ממוקדת למי שכבר ביקר באתר או צפה באחוז גבוה מהסרטון.

מבנה פשוט שעובד ברוב הקמפיינים

2 השניות הראשונות: הוק חד, בעיה או מוצר בתמונה ברורה.1. 

5 עד 10 שניות: הדגמת תועלת, תוצאה או תהליך קצר.2. 

סיום: קריאה לפעולה אחת בלבד, בלי לפזר אפשרויות.3. 

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


מי שמנהל קידום ממומן בפייסבוק וקידום ממומן באינסטגרם לאותה הצעה, צריך לבדוק התאמת קריאייטיב לפלטפורמה.
לעיתים אותו סרטון יעבוד מצוין באינסטגרם ויישחק מהר בפייסבוק, או להפך. לכן עדיף להכין כמה גרסאות מאשר להמר

על סרטון יחיד.

תקציב, מדידה ועלויות: כמה עולה פרסום באינסטגרם וכמה עולה פרסום
בפייסבוק

השאלה כמה עולה פרסום באינסטגרם או כמה עולה פרסום בפייסבוק תלויה בענף, בקהל, באיכות הקריאייטיב וביעד
הקמפיין. בעסקי שירות תחרותיים, עלות ליד יכולה לנוע מכמה עשרות שקלים ועד מאות שקלים, תלוי בתחום. רופא
שיניים, עורך דין או יועץ משכנתאות ישלמו לרוב יותר מקוסמטיקאית מקומית או מאמן כושר אזורי. בחנות אונליין, עלות

רכישה יכולה לנוע בטווח רחב מאוד, ולכן צריך להסתכל על שולי הרווח, ולא רק על מחיר ההמרה.

תקציב פרסום לעסק קטן לא חייב להתחיל בגדול. לעסק שירות מקומי אפשר להתחיל גם ב-2,500 עד 5,000 ש"ח
בחודש כדי לבחון מסרים, קהלים וערוצי המרה. חנות אונליין קטנה לרוב תצטרך מעט יותר כדי לייצר מספיק נתונים,
לעיתים 4,000 עד 8,000 ש"ח בחודש, במיוחד אם יש כמה קטגוריות מוצרים. התקציב לא צריך להיקבע לפי תחושת בטן,

אלא לפי יעד עסקי ויכולת מדידה.

אם אתם בודקים חישוב עלות לליד, תבדקו גם איכות ליד. ליד ב-25 ש"ח שלא עונה לטלפון שווה פחות מליד ב-70 ש"ח
שסוגר עסקה. אם אתם מודדים החזר על הוצאות פרסום, אל תעצרו בהכנסה מהקנייה הראשונה בלבד. בחנויות אונליין

רבות, לקוח חוזר קונה שוב תוך 30 עד 90 יום, ולכן רווחיות אמיתית נראית רק בתמונה רחבה יותר.

מתי רילס לבד לא מספיק, ואיך משלבים גוגל ופלטפורמות נוספות
רילס מצוין ליצירת ביקוש, לחשיפה ולחימום קהל, אבל לא תמיד מספיק כדי לסגור מעגל. בעסקי שירות עם כוונת חיפוש
גבוהה, קידום ממומן בגוגל משלים את התמונה. מי שרואה רילס של יועץ מס, לא בהכרח ישאיר פרטים מיד, אבל יכול
לחפש יום אחרי "יועץ מס לעוסק פטור בתל אביב". כאן נכנס פרסום ברשת החיפוש של גוגל, שתופס את המשתמש

כשהוא כבר קרוב להחלטה.

גם בחנויות אונליין יש מקרים שבהם קידום רילס צריך חיזוק דרך ניהול קמפיינים בגוגל אדס. אם מדובר על קטלוג מסודר
עם מוצרים ברורים, פרסום בגוגל שופינג יכול להיות מנוע מכירות חזק מאוד. גולש שראה רילס, ביקר באתר ולא קנה,
יכול לחזור דרך רימרקטינג בגוגל או מודעת מוצר שמופיעה בזמן חיפוש. השילוב הזה לרוב יעיל יותר מהישענות על ערוץ

אחד.

מי ששואל כמה עולה פרסום בגוגל צריך להבין שאין תשובה אחת. במילות חיפוש תחרותיות עלויות הקליק יכולות להיות
גבוהות משמעותית לעומת קידום ממומן באינסטגרם, אבל הכוונה שם בוגרת יותר. לכן במקרים מסוימים ליד מגוגל יקר

יותר, אבל איכותי יותר. זה הבדל מהותי בניהול קמפיינים ממומנים.

ChatGPT-יש גם אפיקים חדשים שמתחילים להיכנס לשיח, כמו פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית, פרסום ב
לעסקים, פרסום ב-Microsoft Copilot, מודעות בסקירות AI של גוגל ומודעות ב-Google AI Mode. נכון לעכשיו, עבור רוב
העסקים בישראל אלה עדיין לא תחליפים מלאים לרילס, לפייסבוק או לגוגל, אלא שכבות נוספות שכדאי לעקוב אחריהן.
מי שבונה היום מסרים חדים, תשובות ברורות ודפי נחיתה איכותיים, יתאים את עצמו בקלות גם למנועי תשובה מבוססי

.AI

טעויות נפוצות שרואים שוב ושוב בניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם
הטעות הראשונה היא לקחת סרטון אחד ולנסות שיתאים לכולם. עסק שירות שמעלה רילס "אווירה" בלי להסביר למי זה
מיועד, למה לפנות עכשיו ואיך ממשיכים, יקבל הרבה צפיות ומעט תוצאות. חנות אונליין שמסתירה מחיר, משלוח או

שימוש אמיתי, תמשוך סקרנים ולא בהכרח קונים.



הטעות השנייה היא חוסר התאמה בין המסר לדף הנחיתה. אם הסרטון מבטיח הצעת מחיר מהירה, והגולש מגיע לטופס
ארוך עם שבעה שדות, ההמרה תיפול. אם הרילס של חנות מבטיח "משלוח מהיר", אבל בדף המוצר אין מידע ברור על

אספקה, תהיה נטישה. הקריאייטיב הוא רק תחילת הדרך.

הטעות השלישית היא להסתכל רק על עלות לקליק. ב ניהול קמפיינים ממומנים הנתון הזה כמעט אף פעם לא מספיק.
אפשר להשיג קליקים זולים מסקרנים לא רלוונטיים, ובמקביל לפספס קהל יקר יותר שקונה באמת. בשוק הישראלי,

במיוחד בקהלים מקומיים קטנים, צריך לבחון תמונה מלאה: עלות להמרה, איכות המרה, שיעור סגירה, ורווח בפועל.

לא להעלות רילס בלי כתוביות. הרבה משתמשים צופים בלי סאונד.

לא לפתוח את הסרטון עם לוגו. קודם מושכים תשומת לב, אחר כך מציגים מותג.

לא למדוד הצלחה לפי צפיות בלבד. המטרה היא פעולה עסקית, לא מחמאה על הסרטון.

שאלות נפוצות

האם פרסום ממומן ברילס מתאים גם לעסק שירות קטן ומקומי?

כן. לעסק שירות מקומי, כמו אינסטלטור, קוסמטיקאית, מאמן כושר או חשמלאי, רילס יכול לעבוד מצוין אם המסר ממוקד
בבעיה ברורה ובאזור השירות. חשוב לחבר את הסרטון לקריאה לפעולה פשוטה, לרוב שיחה או ווטסאפ, ולא לנסות

לבנות מהלך מורכב מדי.

מה עדיף לעסק שירות, טופס לידים או הודעת ווטסאפ?

זה תלוי באופי השירות ובמהירות התגובה שלכם. שירותים דחופים או כאלה שדורשים תשובה מהירה עובדים לרוב טוב
יותר עם הודעת ווטסאפ. שירותים יקרים יותר, שדורשים סינון או פרטים ראשוניים, יכולים לעבוד טוב מאוד עם טופס

איכותי.

האם חנות אונליין חייבת להציג מחיר בתוך הרילס?

לא תמיד, אבל במוצרים שבהם המחיר תחרותי או מהווה חלק מרכזי מההצעה, זה יכול להעלות המרות. אם המחיר עלול
להרתיע בלי הקשר, אפשר קודם להדגים את הערך ואז להוביל לדף המוצר. כדאי לבדוק את שתי הגרסאות בניסוי מסודר.

כמה זמן צריך לתת לקמפיין רילס לפני שמחליטים אם הוא עובד?

בדרך כלל צריך לאסוף מספיק נתונים לפני שממהרים לעצור. בקמפיינים קטנים נהוג לבחון לפחות כמה ימים של תנועה
עקבית, ובתקציבים נמוכים לפעמים גם שבוע עד שבועיים. ההחלטה צריכה להתבסס על המרות בפועל, לא רק על עלות

צפייה או מעורבות.

האם כדאי לשלב רילס עם קידום בגוגל?

ברוב המקרים כן. רילס יוצר תשומת לב וביקוש, וגוגל תופס את מי שכבר מחפש פתרון או מוצר. לעסקי שירות השילוב
הזה חזק במיוחד, ולחנויות אונליין הוא יעיל כאשר משלבים גם גוגל שופינג ורימרקטינג.

ההבדל בין רילס שמייצר תוצאות קידום ממומן לעסקים לרילס שמבזבז תקציב לא נמדד רק בעריכה או במוזיקה, אלא
בהתאמה בין סוג העסק, המסר והיעד העסקי. פרסום ממומן ברילס צריך להיבנות אחרת לעסק שירות ואחרת לחנות
אונליין, גם בקריאייטיב וגם במדידה. אם אתם רוצים להבין איפה נכון להתחיל, איזה תקציב להקצות ואיך לבנות מהלך

שמתחבר גם לפייסבוק, אינסטגרם וגוגל, שווה לעצור לבדיקת אסטרטגיה לפני שמעלים עוד סרטון אחד.

VeloLinx - סוכנות דיגיטל ופיתוח פרימיום

http://query.nytimes.com/search/sitesearch/?action=click&contentCollection&region=TopBar&WT.nav=searchWidget&module=SearchSubmit&pgtype=Homepage#/%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


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

