
ניהול קמפיינים באינסטגרם לעסקים מבוססי מותג עובד הכי טוב כשהמטרה כפולה, לבנות זכירות ונוכחות עקבית,
ובמקביל לייצר מכירות מדידות. אינסטגרם היא לא רק פלטפורמה יפה לתמונות, אלא מערכת פרסום חכמה שמאפשרת
להגיע לקהל מדויק לפי תחומי עניין, התנהגות, מעורבות קודמת ורימרקטינג. עסקים ישראליים שמבינים איך לחבר בין
קריאייטיב, הצעה מסחרית ונתונים, מצליחים להוריד עלויות רכישה ולשפר תוצאות גם בתקציבים בינוניים. קידום ממומן

לעסקים אצל מותגים, ההבדל בין קמפיין שמייצר רעש לבין קמפיין שמייצר הכנסות נמצא כמעט תמיד באסטרטגיה.

מה שונה בעסק מבוסס מותג, ולמה זה משנה לפרסום באינסטגרם לעסקים
עסק מבוסס מותג לא מוכר רק מוצר, הוא מוכר תחושה, אמון, סגנון חיים או שייכות. לכן פרסום באינסטגרם לעסקים
מסוג זה לא יכול להישען רק על מבצע, קופון או קריאה אגרסיבית לפעולה. חנות אופנה עצמאית בתל אביב, מותג
קוסמטיקה ישראלי, סטודיו לעיצוב פנים או יקב בוטיק, כולם צריכים לשדר שפה אחידה, ערכים ברורים ונראות שנחרטת

בזיכרון.
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כאן בדיוק נכנס ההבדל בין קמפיין מכירתי קצר טווח לבין בניית מערכת שיווקית. קידום ממומן באינסטגרם צריך לעבוד
יחד עם אסטרטגיית תוכן לרשתות חברתיות, עם דפי נחיתה מדויקים, ועם שפה גרפית שממשיכה גם לאתר, לסטורי

ולרילס. מותג חזק לא מפרסם כל פעם משהו אחר, אלא בונה רצף. כשהרצף הזה נשבר, גם יחס ההמרה נפגע.

בפועל, משתמש ישראלי יראה פעמים רבות מודעה ברילס, אחר כך ייכנס לפרופיל, יצפה בסטורי מודגש, ורק לאחר יומיים
או שבוע יבצע רכישה באתר. לכן לא נכון למדוד הצלחה רק לפי קליק ראשון. ניהול קמפיינים ממומנים למותג צריך למדוד

גם חשיפה איכותית, אחוז צפייה בווידאו, כניסות לפרופיל, שמירות, הוספות לעגלה ורכישות חוזרות.

ניהול קמפיינים באינסטגרם: היעדים שבאמת משפיעים על מכירות
הרבה עסקים עולים לאוויר עם מודעות יפות, אבל בוחרים יעד לא נכון במערכת. זאת טעות בסיסית. אם המטרה היא
מכירות באתר, בדרך כלל נכון לעבוד עם יעד מכירות או המרות, ולא עם יעד מעורבות בלבד. אם מדובר במותג חדש

יחסית, לעיתים כדאי להתחיל בהנעת צפיות וחשיפה ממוקדת כדי לחמם קהלים לפני שמבקשים רכישה.

הנקודה החשובה היא התאמה בין שלב הקהל לבין המסר. קהל קר, שלא מכיר את המותג, צריך להבין תוך שניות מי
אתם ולמה זה רלוונטי אליו. קהל חם, שכבר צפה במוצרים או ביקר באתר, זקוק בדרך כלל לדחיפה אחרת, למשל הוכחה

חברתית, הצעת זמן מוגבל או הצגה ברורה של יתרון המוצר.

במותגים ישראליים רבים אני רואה חלוקה שעובדת טוב לשלושה רבדים:

קמפיין חשיפה או צפיות וידאו לקהלים חדשים, כדי לייצר היכרות וזכירות.

קמפיין תנועה או מעורבות לפרופיל, לסטורי או לדף קטלוג, כדי לבנות אינטראקציה.

קמפיין המרות או רימרקטינג לקהל שביקר, צפה, שמר או הוסיף לעגלה.

זה לא אומר שכל עסק חייב שלושה קמפיינים נפרדים מהיום הראשון. תקציב של 3,000 עד 6,000 ש"ח בחודש ידרוש
לעיתים מבנה פשוט יותר. אבל גם בתקציב קטן, ההיגיון המשפכי חייב להישמר. בלי זה, ניהול קמפיינים באינסטגרם

הופך לאוסף ניסיונות ללא למידה אמיתית.

איך בונים קריאייטיב שמחזק מותג ולא רק מושך קליקים
קריאייטיב לקמפיינים ממומנים הוא לרוב הגורם המשפיע ביותר על ביצועים, יותר מהקהל, יותר מהכפתור, ולעיתים
אפילו יותר מהתקציב. באינסטגרם, הקרב על תשומת הלב נמשך שניות בודדות. אם הוויזואל חלש, לא תתקבל הזדמנות

שנייה. לכן עיצוב מודעות לפייסבוק ולאינסטגרם חייב להתייחס קודם כל לעצירה בגלילה, ורק אחר כך ליופי.

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
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
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מותגים חזקים משלבים בין שפה קבועה לבין גיוון. צבעוניות, טיפוגרפיה, זווית צילום ועריכה צריכים להרגיש שייכים
לאותו מותג, אבל כל מודעה צריכה לתת זווית חדשה, שימוש אחר במוצר, או סיבה אחרת לפעולה. יצירת תוכן שיווקי

לעסקים בתחום הזה לא מסתכמת בעיצוב באנר. היא כוללת תסריט, הוק, קצב, כתיבה, צילום ועריכה.

בישראל, פורמטים קצרים עובדים היטב במיוחד בתחומי אופנה, טיפוח, מזון, עיצוב הבית ושירותים מקומיים. סרטוני רילס
לעסקים באורך 12 עד 25 שניות יכולים להביא תוצאות מצוינות אם השנייה הראשונה ברורה. גם פרסום ממומן ברילס
וגם פרסום ממומן בסטורי דורשים מסר פשוט מאוד. לא להסביר יותר מדי. כן להראות שימוש, לפני ואחרי, ביקורת

לקוחה, או תהליך אמיתי.

כדאי לשלב כמה סוגי קריאייטיב במקביל:

וידאו קצר שמציג את המוצר בפעולה.1. 

תמונה או קרוסלה בסגנון קטלוגי נקי עם הצעת ערך ברורה.2. 

תוכן יוצר, כלומר וידאו שנראה טבעי יותר, עם אדם מדבר או מדגים.3. 

מודעת עדות לקוחות, צילומי מסך או ביקורות אמינות.4. 

הפקת סרטוני פרסום לא חייבת להיות יקרה. עסקים רבים משיגים תוצאות טובות גם עם יצירת סרטונים לעסקים
בצילום סמארטפון איכותי, בתנאי שיש תאורה טובה, סאונד סביר ומסר חד. לעומת זאת, במותגי פרימיום, קריאייטיב לא

מוקפד עלול לפגוע בתפיסת הערך ולהוזיל את המוצר בעיני הלקוח.

קידום ממומן באינסטגרם מול פלטפורמות אחרות, איפה כל ערוץ נכנס
הטעות הנפוצה היא להסתכל על אינסטגרם כאילו הוא עומד לבד. בפועל, אסטרטגיית שיווק דיגיטלי חזקה למותג
משלבת בין ערוצים. קידום ממומן בפייסבוק עדיין רלוונטי מאוד, בעיקר לקהלים רחבים יותר בגיל, לרימרקטינג, ולהובלת
תנועה לאתר. ניהול קמפיינים בפייסבוק ואינסטגרם מתוך אותה מערכת מאפשר לבחון מיקומים, קהלים ופורמטים

בצורה יעילה.

מנגד, קידום ממומן בגוגל תופס ביקוש קיים. מי שכבר מחפש שם המותג, קטגוריית מוצר או פתרון ספציפי, נמצא בדרך
כלל קרוב יותר לקנייה. פרסום בגוגל לעסקים מתאים במיוחד כשהמותג כבר יצר עניין באינסטגרם והמשתמש הולך
לבדוק, להשוות או לקרוא ביקורות. ניהול קמפיינים בגוגל משלים את העבודה של הרשתות החברתיות, לא מחליף אותה.

ההשוואה הבאה עוזרת להבין מתי כל ערוץ מתאים:

ערוץ מתי הוא עובד חזק יתרון מרכזי מגבלה עיקרית אינסטגרם מותגים ויזואליים, קהלים צעירים עד בינוניים, השקות,
תוכן וידאו בניית נראות, חיבור רגשי, שילוב חזק של תוכן ומכירה קשה יותר למכור מיד למותג לא מוכר בלי חימום קהל

פייסבוק קהלים רחבים, לידים, רימרקטינג, שירותים מקומיים נפח קהל גדול יותר וגמישות בפורמטים בחלק מהתחומים
המעורבות האורגנית נמוכה יותר גוגל חיפוש עם כוונת קנייה, מותגים מוכרים, מוצרים מבוקשים תופס ביקוש קיים

ומייצר לידים או מכירות חמות לא יוצר ביקוש חדש כמו תוכן ויזואלי ברשתות

במילים פשוטות, אינסטגרם מייצר רצון, פייסבוק מרחיב וממחזר ביקוש, וגוגל קוצר חלק מהביקוש שכבר נוצר. לכן מי
שמנהל קידום ממומן לעסקים צריך לראות את התמונה הרחבה. לפעמים קמפיין לידים בפייסבוק יביא עלות ליד נמוכה
יותר, אבל איכות נמוכה. לפעמים קמפיין לידים בגוגל יהיה יקר יותר, אבל עם שיעור סגירה טוב בהרבה. המדידה הנכונה

היא לא רק עלות, אלא רווח.

תקציב, מדידה ועלות פרסום בפועל
אין מספר אחד שמתאים לכולם. עלות פרסום בפייסבוק ועלות פרסום בגוגל משתנות מאוד לפי תחום, תחרות, עונתיות,
איכות הקריאייטיב ואיכות הדף שאליו שולחים. גם באינסטגרם, מותג אופנה ארצי יתמודד עם עלויות שונות מאוד לעומת

קליניקה מקומית או מותג תכשיטים קטן. ועדיין, אפשר לדבר בטווחים.



לעסק ישראלי קטן עד בינוני שרוצה תנועה איכותית ומכירות, תקציב התחלתי סביר לקידום ממומן באינסטגרם נע לרוב
בין 3,000 ל 10,000 ש"ח בחודש, לא כולל הפקת תוכן. מתחת לזה אפשר לקבל למידה, אבל קשה לבנות מערכת יציבה
עם בדיקות אמיתיות. בתקציבים של 15,000 ש"ח ומעלה כבר ניתן לפצל קהלים, לבדוק יותר קריאייטיבים, ולהפעיל

רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק במקביל.

המדדים שחשוב לעקוב אחריהם תלויים במטרה. אם מוכרים אונליין, בודקים החזר על הוצאות פרסום, שיעור הוספה
לעגלה, עלות רכישה ושווי הזמנה ממוצע. אם המטרה היא לידים, בודקים לא רק כמה טפסים הגיעו אלא כמה מהם ענו,
הגיעו לפגישה וסגרו. בהרבה מקרים שיפור יחס המרה בקמפיינים קורה לא בגלל שינוי בקהל, אלא בגלל שיפור מהיר

בדף נחיתה, בניסוח ההצעה או בתהליך המענה למתעניינים.

שיפור יחס המרה בקמפיינים מתחיל לעיתים בפרטים קטנים מאוד. אתר איטי, טופס ארוך מדי, עמוד מוצר מבולגן או
חוסר באמון, כל אלה יכולים לחסל תוצאות גם אם המודעות עצמן מצוינות. לכן כל מי שמציע ניהול קמפיינים PPC חייב

לבדוק גם את השכבות שאחרי הקליק.

רימרקטינג, קהלים חמים ומה קורה אחרי הביקור הראשון
רוב המשתמשים לא קונים בפעם הראשונה שהם פוגשים מותג. זו המציאות כמעט בכל תחום שאינו רכישה דחופה. לכן
רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק, וגם בתוך סביבת Meta, הוא מרכיב חיוני. רימרקטינג פירושו הצגת מודעות חוזרות לאנשים

שכבר ביקרו באתר, צפו בווידאו, הגיבו לפרופיל או התחילו רכישה.

במותגים מבוססי תוכן, הקהל החם הזה הוא זה שמחזיר את הכסף. מי שצפה ב 75 אחוז מסרטון הדגמה, ביקר בדף מוצר
ולא קנה, הוא קהל בעל פוטנציאל גבוה יותר מאדם זר. שם נכון לדבר אחרת. פחות "הכירו אותנו", יותר "זה המוצר

שחיפשתם", "כך הוא נראה בשימוש", או "הנה לקוחות שכבר ניסו".

עסקים רבים מפספסים כאן הזדמנות כי הם מריצים אותה מודעה לכל הקהלים. במקום זאת, מומלץ לבנות רצף מסרים.
ביום הראשון הצגת מוצר, ביום הרביעי הוכחה חברתית, ביום השביעי תזכורת עם יתרון ברור, ובמקרים מסוימים גם
הצעה מוגבלת. זה רלוונטי גם כשמשלבים פרסום ממומן, פרסום בפייסבוק לעסקים, וניהול קמפיינים בגוגל סביב שם

המותג או מוצרים ספציפיים.

טעויות נפוצות בניהול קמפיינים ממומנים למותגים
הטעות הראשונה היא להסתמך על מודעה אחת יותר מדי זמן. גם קמפיין מצליח נשחק. הקהל מתעייף, התדירות עולה,
והביצועים נשחקים בלי ששמים לב. מותג שמחדש קריאייטיב אחת לשבועיים עד חודש, תלוי בנפח, שומר בדרך כלל על

יציבות טובה יותר.

הטעות השנייה היא לדרוש מהקמפיין לעשות הכול. מודעה אחת לא יכולה גם להציג סיפור מותג מלא, גם למכור מוצר,
גם להסביר יתרונות, וגם להוביל לקנייה מיידית. צריך חלוקת תפקידים. יש מודעות להיכרות, יש מודעות להמרה, ויש

מודעות לשימור.

הטעות השלישית היא התמקדות במספרים שנראים טוב בדוח אבל לא בבנק. אפשר להשיג הרבה קליקים זולים, הרבה
צפיות וידאו והרבה מעורבות. אם אין התאמה למכירות או ללידים איכותיים, זה רעש. בניהול קמפיינים ממומנים המדידה

צריכה להתחבר ל CRM, לשיחות מכירה ולרכישות בפועל.

קריאייטיב לקמפיינים ממומנים הוא גם המקום שבו מותגים נופלים בגלל עודף ליטוש. מודעה מושלמת מדי עלולה
להיראות כמו פרסומת ולהקטין תגובה, במיוחד בסטורי וברילס. לפעמים דווקא וידאו אותנטי, קצת פחות מהוקצע אבל
אמין, מביא המרות טובות יותר. מצד שני, מותג יוקרה לא יכול להיראות חובבני. צריך להבין את הקטגוריה ואת ציפיית

הלקוח.

איך משלבים תוכן אורגני עם פרסום ממומן ברילס ובסטורי



הפרדה מוחלטת בין התוכן האורגני לבין המודעות היא מהלך לא חכם. מותג שבונה נוכחות אינסטגרם טובה מקבל יתרון
גם בפרסום, כי המשתמשים עוברים לבדוק את הפרופיל לפני החלטה. אם הפיד ריק, לא עקבי או חסר אמינות, המודעה

תעבוד קשה יותר כדי למכור.

אסטרטגיית תוכן לרשתות חברתיות צריכה לכלול תוכן מכירתי, תוכן תדמיתי ותוכן שבונה אמון. מדריכים קצרים, מאחורי
הקלעים, תגובות לקוחות, שימושים אמיתיים ושאלות נפוצות, כל אלה משפרים את התשתית. אחר כך אפשר לקחת

פוסטים או רילס שעבדו אורגנית ולהפוך אותם לקמפיין. זו אחת הדרכים היעילות ביותר לבחון מה כבר הוכיח עניין.

גם עיצוב גרפיקה לפרסום ממומן צריך להמשיך את השפה של המותג, אבל לא בהכרח להיות זהה לפיד. לסטורי מתאים
קצב מהיר, טקסט קצר, ויזואל אנכי ברור. לרילס מתאים סיפור מעט יותר מתפתח. לפרופיל עצמו מתאימים גם תכנים

עמוקים יותר. כשיש הלימה בין כל הנכסים, המשתמש מרגיש שהוא פוגש מותג אמיתי ולא רק מודעה מנותקת.

הכלל הפשוט הוא כזה: אם מודעה מבטיחה משהו, הפרופיל, האתר והשירות חייבים לקיים אותו. אחרת התקציב נשרף
והמותג נפגע.

שאלות נפוצות

כמה זמן לוקח לראות תוצאות מניהול קמפיינים באינסטגרם?

בדרך כלל אפשר לראות אינדיקציות ראשונות בתוך כמה ימים, אבל תמונה אמינה מתקבלת לרוב אחרי שבועיים עד
חודש, תלוי בתקציב ובנפח התנועה. במותגים חדשים נדרש לעיתים יותר זמן, כי קודם צריך לבנות היכרות ואמון לפני

שמקבלים מכירות יציבות.

מה עדיף, קידום ממומן באינסטגרם או קידום ממומן בפייסבוק?

זה תלוי בקהל, במוצר ובשלב השיווקי. אינסטגרם חזק מאוד למותגים ויזואליים, לרילס, לסטורי ולחיבור רגשי, בעוד
שפייסבוק יעיל לעיתים יותר בלידים, ברימרקטינג ובקהלים בוגרים יותר. בהרבה עסקים, השילוב בין שתי הפלטפורמות

מביא תוצאות טובות יותר מכל אחת בנפרד.

האם חייבים אתר כדי לפרסם באינסטגרם?

לא תמיד. אפשר להוביל גם להודעות, לוואטסאפ או לפרופיל עצמו, במיוחד בעסקים קטנים או שירותים מקומיים. עם
זאת, כשמטרתכם היא צמיחה מסודרת ומדידה, אתר או דף נחיתה איכותי משפרים משמעותית שליטה, מדידה והמרות.

כמה עולה קידום ממומן באינסטגרם לעסק קטן?

ברוב המקרים כדאי להתחיל מתקציב חודשי של כמה אלפי שקלים כדי לאפשר למערכת ללמוד ולכם לבדוק כמה
קריאייטיבים וקהלים. אם מוסיפים הפקת סרטוני פרסום, עיצוב ותפעול מקצועי, העלות הכוללת עולה, אבל גם הסיכוי

לביצועים עקביים משתפר.

מה עדיף למותג, מודעות תמונה או סרטוני רילס לעסקים?

לרוב סרטוני רילס לעסקים מקבלים תשומת לב גבוהה יותר ומספרים סיפור טוב יותר, במיוחד בקהלים קרים. עם זאת,
תמונות וקרוסלות עדיין עובדות היטב ברימרקטינג, במבצעים, ובקטגוריות שבהן חשוב להציג מוצר בצורה נקייה ומהירה.

בסופו של דבר, פרסום באינסטגרם לעסקים מצליח כשהוא לא מתייחס למודעה כאל קסם, אלא כחלק ממערכת שלמה
שמחברת מותג, תוכן, חוויית משתמש ונתונים. מי שמשלב נכון בין קידום ממומן לעסקים, תוכן וידאו מדויק, בדיקות
עקביות ורימרקטינג חכם, בונה לא רק יותר חשיפה אלא גם יותר מכירות. אם אתם רוצים שמותג ייראה טוב וגם יעבוד

קשה יותר מסחרית, ניהול קמפיינים באינסטגרם צריך להתחיל בתכנון נכון, ולא רק בלחיצה על כפתור פרסום.



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

