
כדי להצליח עם קידום ממומן באינסטגרם שמביא פניות, לא מספיק לעלות סרטון יפה ולהפעיל תקציב. צריך לחבר בין
קריאייטיב וידאו חד, הצעת ערך ברורה, מבנה קמפיין נכון ומדידה שמאפשרת לשפר תוצאות שבוע אחרי שבוע.
באינסטגרם, במיוחד בישראל, הגולש מחליט בתוך שנייה אם לעצור על המודעה או להמשיך לגלול, ולכן איכות הווידאו
וההתאמה לקהל קובעות יותר מכל טריק טכני. כשבונים את הקמפיין נכון, אפשר להגיע גם ללידים חמים וגם למכירות

ישירות, בלי לשרוף תקציב על צפיות שלא מתורגמות לעסק.

מה הופך קמפיין וידאו באינסטגרם לקמפיין שממיר
מודעת וידאו טובה באינסטגרם עושה שלושה דברים מהר מאוד: עוצרת את הגלילה, מסבירה למה זה רלוונטי, ודוחפת
לפעולה פשוטה. זו הסיבה שפרסום באינסטגרם לעסקים עובד הכי טוב כשלא מתייחסים אליו כמו תשדיר פרסומת
קלאסי, אלא כמו תוכן שמרגיש טבעי לפיד, לסטורי או לרילס. הגולש לא מחפש "פרסומת", הוא מחפש פתרון, השראה,

מחיר טוב, או תחושה של ביטחון.

בפועל, קמפיינים רבים נכשלים לא בגלל הטרגוט, אלא כי הקריאייטיב מדבר בשפה של העסק ולא בשפה של הלקוח.
בעל קליניקה אסתטית מתלהב ממכשיר חדש, אבל הלקוחה רוצה להבין תוך כמה זמן רואים שינוי, אם זה כואב, ומה
המחיר. חנות רהיטים מתגאה ביבוא מאיטליה, אבל הלקוח הישראלי שואל קודם אם יש אספקה מהירה והובלה לאשדוד.

כאן בדיוק נכנס קריאייטיב לקמפיינים ממומנים, היכולת לתרגם יתרון עסקי למסר ויזואלי קצר שמייצר תגובה.

מי שכבר עוסק בפתרונות כמו קידום ממומן לעסקים, ניהול קמפיינים ממומנים או ניהול קמפיינים PPC יודע שאין טעם
לבחון פלטפורמה אחת בנפרד. קמפיין אינסטגרם טוב נשען על אסטרטגיית שיווק דיגיטלי רחבה: מה קורה אחרי
ההקלקה, איך נראית הנחיתה, האם יש מעקב אחרי שיחות, והאם יש רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק למי שביקר ולא

השאיר פרטים.

קידום ממומן באינסטגרם מתחיל מהצעה, לא מהכפתור במערכת
לפני שבוחרים מיקום, תקציב או פורמט, צריך להחליט מה בדיוק מציעים. הטעות הנפוצה היא לנסות "לפרסם את
העסק". אינסטגרם לא עובד טוב עם מסר כללי מדי. הוא עובד מצוין עם הצעה חדה. טיפול ראשון בהנחה, שיחת ייעוץ
ללא עלות, קטלוג ווטסאפ, מארז פתיחה, או הדגמה קצרה עם יתרון ברור. ככל שההצעה יותר ממוקדת, כך יותר קל

להמיר גם בתקציב לא גדול.

בישראל רואים הבדל חד בין עסקים שמפעילים מודעות "מיתוג" לבין עסקים שמריצים הצעה מסודרת. מסעדה שמעלה
סרטון יפה של מנות יכולה לקבל הרבה צפיות. מסעדה שמקדמת אירוע טעימות ביום חמישי עם הרשמה מוקדמת כבר

תראה תוצאות עסקיות. אותו דבר בתחום הנדל"ן, הכושר, הרפואה המשלימה, האופנה והשירותים המקצועיים.

כדאי לנסח את ההצעה לפי ארבע שאלות: למי זה מיועד, מה מקבלים, למה עכשיו, ומה הצעד הבא. אם אין תשובה
פשוטה לכל אחת מהן, כדאי לעצור לפני שלב ההפקה. יצירת תוכן שיווקי לעסקים מתחילה במסר, לא בעריכה.

איך בונים קריאייטיב וידאו שעובד בפיד, בסטורי וברילס
הבסיס הוא התאמה לפורמט. פרסום ממומן ברילס לא נראה כמו סרטון לפיד, ופרסום ממומן בסטורי לא עובד כמו וידאו
רוחבי שחתכו לו את הצדדים. מי שמשקיע בהפקת סרטוני פרסום חייב להבין שהפלטפורמה עצמה מכתיבה קצב,
קומפוזיציה וטקסט. ברילס הגולש מצפה לפתיח מהיר, לסטורי הוא מוכן למסך נקי יותר עם קריאה לפעולה, ובפיד אפשר

לבנות סיפור מעט ארוך יותר.

במרבית החשבונות בישראל, סרטונים של 12 עד 25 שניות נותנים איזון טוב בין תשומת לב למספיק מידע. בתחומים
מורכבים יותר, כמו ייעוץ משכנתאות או לימודים מקצועיים, גם 30 עד 45 שניות יכולות לעבוד, כל עוד יש פתיח חד מאוד.

שלוש השניות הראשונות הן האזור הקריטי. אם לא קרה שם משהו מסקרן, אפילו טרגוט מצוין לא יציל את הקמפיין.



מה צריך להופיע בסרטון

הוק ברור בפתיחה, שאלה, כאב, תוצאה או הבטחה קונקרטית.

הדגמה ויזואלית של המוצר או השירות, לא רק דיבור למצלמה.

טקסט על המסך, כי רבים צופים בלי קול.

הוכחה, לקוחה אמיתית, לפני ואחרי, צילום מהעסק, צילומי מסך או נתון אמין.

קריאה לפעולה אחת בלבד, לשלוח הודעה, להשאיר פרטים או לעבור לדף נחיתה.

כשמדברים על יצירת סרטונים לעסקים, אין חובה להפיק הכול באולפן. הרבה פעמים סרטון מצולם בנייד, עם תאורה
טובה ועריכה נקייה, מרגיש אמין יותר וממיר טוב יותר. סרטוני רילס לעסקים עובדים חזק במיוחד כשיש בהם אנרגיה,
קצב ושפה יומיומית. לעומת זאת, אם מדובר במותג יוקרתי, עיצוב מודעות לפייסבוק ולאינסטגרם צריך לשדר רמה גבוהה

יותר, עם צבעוניות מדויקת, טיפוגרפיה מסודרת ופחות עומס טקסטואלי.

גם עיצוב גרפיקה לפרסום ממומן חשוב, אבל הוא לא אמור להשתלט על הווידאו. מטרתו להבליט מסר, לא להיראות כמו
באנר משנות האלפיים. טקסט קצר, ניגודיות טובה ומיקום נכון של כתוביות יעשו יותר טוב משלוש אנימציות מיותרות.

מבנה הקמפיין: מטרה, קהלים ותקציב בלי פיזור מיותר
ניהול קמפיינים באינסטגרם נהיה פשוט יותר מבחינה טכנית, אבל דווקא בגלל זה קל ליפול למבנה לא יעיל. קודם בוחרים
מטרה עסקית אמיתית: לידים, רכישות, הודעות, או תנועה איכותית לאתר. מי שצריך תוצאות מדידות יעדיף בדרך כלל
קמפיין לידים בתוך המערכת או שליחה לעמוד נחיתה עם מעקב מלא. מי שסוגר הרבה דרך ווטסאפ יעדיף לעיתים

הודעות, בתנאי שיש זמינות מענה גבוהה.

לקהלים יש תפקיד חשוב, אבל פחות מבעבר. האלגוריתם יודע ללמוד טוב, במיוחד אם יש מספיק אירועים להמרה. לכן
בעסקים קטנים ובינוניים בישראל, לרוב עדיף לפתוח עם מבנה רזה יחסית, שניים עד ארבעה קהלים עיקריים, ולא עשרים
קבוצות מודעות שמקבלות מעט תקציב כל אחת. אפשר לחלק בין קהלי עניין, קהל רחב, ורימרקטינג. אם יש דאטה

איכותי, קהל דומה יכול לעבוד טוב, אבל לא בכל תחום.

התקציב תלוי במטרה ובענף. עסק מקומי קטן יכול להתחיל גם ב-120 עד 250 ש"ח ליום כדי לקבל אינדיקציה אמיתית.
בתחום תחרותי כמו קורסים, עורכי דין או רפואה אסתטית, לעיתים צריך 300 עד 800 ש"ח ליום כדי לצבור מספיק מידע
מהר. הבעיה מתחילה כשמסתכלים רק על המחיר לליד. ליד ב-18 ש"ח שלא עונה לטלפון יקר יותר מליד ב-55 ש"ח

שמגיע לפגישה.

ניהול קמפיינים באינסטגרם מול פייסבוק וגוגל: מה ההבדל באמת
עסקים https://velolinx.co.il/paid-advertising/ רבים משווים בין קידום ממומן בפייסבוק, קידום ממומן בגוגל וקידום
ממומן באינסטגרם כאילו מדובר בתחליפים מלאים. בפועל, לכל ערוץ יש תפקיד אחר. אינסטגרם חזק מאוד ביצירת
ביקוש, בחשיפה למוצר ובלכידת תשומת לב דרך וידאו. גוגל חזק יותר כשיש כוונת חיפוש קיימת, למשל "אורתודנט בתל
אביב" או "צלם לברית מחיר". פייסבוק עדיין מצוין לקהלים מבוגרים יותר, לקמפיינים של לידים ולמסרים מעט ארוכים

יותר.

זו הסיבה שעסקים רציניים לא חושבים רק על ערוץ אחד. הם מחברים בין פרסום ממומן, תוכן, רימרקטינג ודפי נחיתה. מי
שמחפש באותו זמן פרסום בגוגל לעסקים וניהול קמפיינים בגוגל, יכול להשתמש באינסטגרם כדי לחמם את הקהל ואז
לתפוס אותו שוב בחיפוש המותג או המוצר. אותו עיקרון עובד גם הפוך, גולש שחיפש בגוגל ולא המיר, אפשר להחזיר

אליו וידאו ממוקד בפיד או בסטורי.

ערוץ מתי הוא חזק במיוחד חיסרון נפוץ שימוש מומלץ אינסטגרם מוצרים ויזואליים, שירותים עם הדגמה, יצירת עניין
מהיר קל לקבל מעורבות שלא הופכת לעסקה אם המסר לא חד וידאו קצר, רילס, סטורי, רימרקטינג לקהלים חמים
פייסבוק קמפייני לידים, קהלים מבוגרים יותר, טקסט מסביר פחות חזק לקהל צעיר בחלק מהתחומים קמפיין לידים

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


בפייסבוק, פרסום בפייסבוק לעסקים, ניהול קמפיינים בפייסבוק גוגל כוונת חיפוש גבוהה, שירותים דחופים, ביקוש קיים
עלות פרסום בגוגל יכולה לעלות מהר בענפים תחרותיים קמפיין לידים בגוגל, ניהול קמפיינים בגוגל, תפיסת ביקוש חם

גם בעלות יש הבדלים. עלות פרסום בפייסבוק ועלות פרסום בגוגל משתנות לפי תחום, אזור וקהל, ולכן השוואה חכמה
צריכה להיות לפי עלות לפגישה, ללקוח או למכירה, לא רק לפי קליק או ליד.

עמוד נחיתה, טופס או ווטסאפ: איפה ההמרה באמת קורה
אחד הגורמים הכי פחות מוערכים הוא מסלול ההמרה. יש עסקים שמפנים לטופס לידים בתוך אינסטגרם ומקבלים כמות
יפה, אבל איכות חלשה. אחרים שולחים לדף נחיתה ארוך מדי ומאבדים גולשים שכבר היו חמים. הבחירה הנכונה תלויה
ברמת המעורבות הדרושה. לשירות מהיר או הצעת מחיר פשוטה, ווטסאפ יכול להיות מסלול מצוין. לשירות יקר יותר,

עדיף דף נחיתה שמכין את הלקוח וכולל שאלות סינון.

אם משתמשים בדף נחיתה, הוא חייב להיות מותאם למובייל, מהיר, ועם מסר זהה לזה שבסרטון. גולש שלחץ על מודעה
שהבטיחה ייעוץ חינם לא אמור לנחות על עמוד כללי של האתר. כאן בדיוק קורה חלק גדול מתהליך שיפור יחס המרה
בקמפיינים. לפעמים לא צריך לגעת במודעות בכלל, אלא לקצר טופס, להציג מחיר בצורה ברורה יותר, או להוסיף עדות

לקוח במקום הנכון.

שלושה חיבורים שכדאי להגדיר מראש

מעקב מלא אחרי לידים, שיחות ולחיצות, כדי לדעת מה באמת עובד.1. 

התאמה בין המסר במודעה למסך הראשון בדף או בווטסאפ.2. 

שאלת סינון אחת או שתיים בלבד, כדי לשפר איכות בלי לפגוע בכמות.3. 

אופטימיזציה חכמה: מה בודקים אחרי שהקמפיין עולה לאוויר
ניהול קמפיינים ממומנים טוב לא מסתכם בהעלאה הראשונית. השלב הקריטי מתחיל אחרי 3 עד 7 ימים, כשכבר נכנס
מידע משמעותי. בשלב הזה בודקים לא רק מחיר לתוצאה, אלא גם אחוז צפייה בווידאו, שיעור הקלקה, עלות לדף נחיתה
נצפה, אחוז השלמת טופס ואיכות פניות בפועל. אם הסרטון לא מחזיק צפייה, כנראה הבעיה בקריאייטיב. אם יש הרבה

הקלקות ומעט לידים, הבעיה לרוב בדף או בהצעה.

בחשבונות ישראליים רבים אני רואה שיפור דרמטי דווקא משינויים קטנים. פתיח חדש יכול להוריד עלות לליד ב-20 אחוז.
שינוי קריאה לפעולה מ"קבלו פרטים" ל"שלחו הודעה וקבלו מחיר" יכול להעלות יחס המרה. גם החלפת הוויזואל הראשון

בתמונה שמבהירה תוצאה, במקום לוגו או צילום אווירה, משנה את המשחק.

רצוי לעבוד במחזורים קצרים של בדיקה. לא להחליף הכול בבת אחת, אלא לבודד משתנה אחד, פתיח, הצעה, קהל או
מיקום. כך לומדים באמת. זה נכון גם כשמשלבים ערוצים נוספים כמו פרסום ממומן בגוגל או קמפיין לידים בפייסבוק, כי

לפעמים אינסטגרם מביא נפח טוב והסגירה מגיעה דווקא ממותג שחיפשו אחר כך בגוגל.

טעויות נפוצות בקידום ממומן באינסטגרם
הטעות הראשונה היא השקעה לא מאוזנת. עסקים מוציאים אלפי שקלים על צילום ואז מריצים תקציב זעום שלא מספיק
ללמידה, או להפך, שופכים תקציב על סרטון בינוני. צריך איזון בין מדיה, קריאייטיב ומדידה. הטעות השנייה היא חוסר

סבלנות. קמפיין חדש צריך נתונים לפני שמכריזים שהוא לא עובד.

טעות נוספת היא שימוש יתר בשפה מכירתית. אינסטגרם מעניש מסרים שמרגישים לחוצים מדי או גנריים מדי. גם "צרו
קשר עכשיו" לא מספיק, אם לא ברור למה. צריך הקשר, יתרון והבטחה הגיונית. עוד בעיה נפוצה היא התעלמות מהשפה
של הפלטפורמה. סרטון שנראה כמו פרסומת טלוויזיה מלוטשת מדי לא תמיד מתאים לפיד. לפעמים דווקא אותנטיות

מנצחת.



לא לבדוק איכות לידים בפועל מול צוות המכירות או המזכירות.

להחזיק מודעה חלשה זמן רב במקום לרענן קריאייטיב.

לשלוח תנועה לעמוד בית כללי במקום לעמוד ממוקד.

למדוד הצלחה רק לפי קליקים או צפיות.

כשמחברים נכון בין אסטרטגיית תוכן לרשתות חברתיות, וידאו מותאם, ומבנה קמפיין יעיל, גם תקציב בינוני יכול לייצר
תוצאות יפות לאורך זמן.

שאלות נפוצות

כמה תקציב צריך כדי להתחיל קידום ממומן באינסטגרם?

ברוב העסקים הקטנים אפשר להתחיל מבדיקה אמינה בתקציב של 120 עד 250 ש"ח ליום, למשך לפחות שבוע. בענפים
תחרותיים או בקמפיינים שדורשים יותר למידה, התקציב הראשוני יהיה לרוב גבוה יותר. חשוב למדוד לא רק כמות פניות

קידום ממומן לעסקים אלא גם איכות.

האם עדיף וידאו מקצועי או סרטון שצולם בנייד?

אין תשובה אחת לכולם. וידאו מקצועי מתאים למותגים שצריכים רמת גימור גבוהה, אבל בהרבה תחומים סרטון אותנטי
בנייד ממיר טוב יותר כי הוא מרגיש אמין וטבעי. ההכרעה צריכה להתבסס על תגובת הקהל ועל התוצאה העסקית, לא

על הטעם האישי של בעל העסק.

מה עדיף, טופס לידים בתוך אינסטגרם או דף נחיתה?

טופס בתוך המערכת בדרך כלל מייצר יותר לידים במחיר נמוך יותר, אבל לפעמים באיכות פחות טובה. דף נחיתה טוב
מסנן טוב יותר ומכין את הלקוח, במיוחד בעסקאות יקרות או מורכבות. בהרבה מקרים נכון לבדוק את שני המסלולים

במקביל.

איך יודעים אם הבעיה בקמפיין היא הקריאייטיב או הקהל?

אם מעט אנשים עוצרים לצפות או לוחצים, הבעיה לרוב בקריאייטיב או בהצעה. אם יש צפייה והקלקות אבל מעט
המרות, הבעיה כנראה בעמוד הנחיתה, בטופס או באיכות ההתאמה בין המודעה ליעד. רק אחרי שבודקים את המשפך

המלא אפשר להסיק אם הקהל עצמו לא נכון.

האם כדאי לשלב אינסטגרם עם גוגל ופייסבוק?

כן, ברוב המקרים השילוב חזק יותר מכל ערוץ בנפרד. אינסטגרם מייצר עניין ובונה היכרות, גוגל תופס ביקוש חם,
ופייסבוק מוסיף נפח טוב לקהלים מסוימים ולקמפייני לידים. מי שמחפש יציבות לאורך זמן בדרך כלל בונה מערך משולב

ולא תלוי בפלטפורמה אחת.

קמפיין טוב לא נולד במקרה. הוא נבנה משילוב של מסר מדויק, וידאו שמבין את הפלטפורמה, מדידה נכונה ונכונות לשפר
תוך כדי תנועה. אם העסק שלכם רוצה להוציא יותר מ פרסום ממומן, שווה להסתכל על ניהול קמפיינים באינסטגרם
לא כעל מודעה בודדת אלא כמערכת שלמה שמחברת בין קריאייטיב, קהל והמרה. כשהעבודה נעשית נכון, קידום ממומן

באינסטגרם יכול להפוך מערוץ ניסיוני למקור קבוע ללידים ולמכירות.

VeloLinx - סוכנות דיגיטל ופיתוח פרימיום

http://edition.cnn.com/search/?text=%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

