
רימרקטינג בגוגל עובד הכי טוב כשמפסיקים לדבר לכל מי שביקר באתר באותו נוסח, ומתחילים להתאים מסר לשלב
ההחלטה שבו הלקוח נמצא. גולש שראה עמוד מחיר צריך מסר אחר מגולש שקרא מאמר, וגולש שנטש עגלת קנייה
צריך הצעה אחרת ממי שכבר השאיר ליד ולא ענה לטלפון. כשבונים את הקמפיין לפי כוונה, קהל ותזמון, שיעור ההמרה
עולה, העלות לליד יורדת, והתקציב מנוצל בצורה חכמה יותר. זה נכון לעסק קטן עם תקציב מצומצם, וזה נכון גם למותג

שמריץ קידום ממומן בגוגל לצד פלטפורמות נוספות.

למה רימרקטינג בגוגל מביא תוצאות טובות יותר מקמפיין רחב
בקמפיין חיפוש רגיל אתם פוגשים גולשים שמחפשים עכשיו פתרון. ברימרקטינג אתם חוזרים לאנשים שכבר מכירים
אתכם ברמה כלשהי. הם ביקרו בדף שירות, קראו מפרט, בדקו מחיר, הוסיפו מוצר לעגלה או צפו בסרטון. המרחק בינם

לבין פעולה קטן יותר, ולכן גם המסר יכול להיות מדויק יותר.

בניהול קמפיינים בגוגל אדס אני רואה שוב ושוב את אותה תבנית: קמפיין החיפוש מביא את התנועה הראשונית, אבל
חלק משמעותי מההמרות קורה רק אחרי חשיפה שנייה או שלישית. בישראל זה בולט במיוחד בתחומים עם שיקול דעת
ארוך יחסית, כמו ייעוץ משכנתאות, קליניקות פרטיות, קורסים מקצועיים, שיפוצים, תוכנה לעסקים ושירותים משפטיים.

אנשים משווים, מתייעצים בוואטסאפ, נכנסים שוב בערב מהנייד, ורק אז מחליטים.

רימרקטינג גם משפר את העבודה של קידום ממומן לעסקים כשהמשפך בנוי נכון. במקום לשפוך עוד כסף על קהל קר,
מחזקים את מי שכבר הביע עניין. לעסק עם תקציב פרסום לעסק קטן, זה לעיתים ההבדל בין קמפיין שמרגיש יקר

לקמפיין שמתחיל להחזיר את עצמו.

השלב הקריטי: התאמת מסר לפי כוונת המשתמש
לא כל ביקור באתר שווה אותו דבר. מי שנכנס לדף הבית לכמה שניות עדיין לא נתן אות אמון רציני. מי שגלל עד אמצע
עמוד שירות, צפה בתיק עבודות או ביקר בדף מחירים, כבר נמצא במקום אחר לגמרי. זה המקום שבו צריך לחשוב

במונחים של כוונת המשתמש, כלומר מה האדם כנראה מנסה לברר, ומה הוא צריך לשמוע כדי להתקדם עוד צעד.

הטעות הנפוצה היא לבנות קהל אחד של "כל מבקרי האתר ב-30 יום" ולהפעיל לכולם באנר כללי. זה קל להקמה, אבל
לרוב לא מספיק. מסר כללי כמו "דברו איתנו" לא יעבוד אותו דבר על מי שרק הכיר את המותג ועל מי שכבר התעכב על

שאלות נפוצות. במצבים כאלה כדאי לפצל לקהלים לפי עומק הביקור, זמן שהייה, סוג העמוד והפעולה שבוצעה.

בפועל, אפשר לחשוב על שלושה מצבים בסיסיים. היכרות ראשונית, השוואה רצינית, והחלטה קרובה. בשלב הראשון
המסר צריך לחזק אמון ולהסביר יתרון. בשלב השני הוא צריך לענות על התנגדויות, למשל מחיר, זמינות, אחריות או
תוצאות. בשלב השלישי הוא צריך לתת דחיפה מעשית, כמו שיחת ייעוץ, הדגמה, משלוח מהיר, או הטבה מוגבלת בזמן

אם זה מתאים לעסק.

איך מחלקים קהלים ברימרקטינג בגוגל בלי לסבך את החשבון
אין צורך לבנות עשרות קהלים מהיום הראשון. ברוב החשבונות מספיק להתחיל בארבע שכבות, ואז לדייק לפי הנתונים.
זה נכון גם במערכים רחבים של ניהול קמפיינים PPC וגם לעסק מקומי שמריץ רק פרסום ברשת החיפוש של גוגל וקצת

דיספליי.

מבקרים כלליים באתר ב-30 הימים האחרונים, בלי מי שהמירו.

מבקרים בעמודי שירות או קטגוריה, סימן לעניין עסקי ממשי.

מבקרים בעמוד מחיר, טופס, עגלה או צעד תשלום, קהל חם במיוחד.

ממירים חלקיים, למשל מי שהתחילו טופס, פתחו שיחה או השאירו פרטים לא מלאים.



ככל שהקהלים חמים יותר, כך אפשר להיות ישירים יותר. אם מישהו צפה בדף "כמה זה עולה" של שירות, לא צריך
להחזיר אותו עם טקסט כללי על המותג. עדיף להחזיר אותו עם תשובה מעשית, למשל "המחיר נקבע לפי היקף עבודה,
בדקו התאמה בשיחה של 10 דקות". אם מדובר באיקומרס, רימרקטינג יכול להחזיר משתמשים גם דרך פרסום בגוגל

שופינג, במיוחד כשהפיד מסודר, המחירים תחרותיים והמשלוח ברור.

מי שעובד גם עם פרסום בפייסבוק לעסקים או ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם יכול ליישר קו בין הקהלים. מי
שנטש עגלה באתר יכול לקבל מודעת גוגל עם מוצר ספציפי, ובמקביל פרסום ממומן ברילס או פרסום בסטורי

באינסטגרם עם הוכחה חברתית. החפיפה הזו לא מיותרת, כל עוד המסר מתואם ולא מציק.

מסרים שעובדים בכל שלב, עם דוגמאות מהשוק הישראלי
בקמפיינים של שירותים מקומיים, כמו רופא שיניים, אדריכל או חברת ניקיון למשרדים, השלב הראשון צריך לענות על
השאלה "למה בכלל לפנות אליכם". כאן עובדים טוב מסרים על ניסיון, אזור שירות, זמינות ויתרון ברור. בשלב השני עדיף
לעבור להתנגדויות מוכרות. האם יש התחייבות, כמה זמן לוקח, האם יש המלצות, האם מקבלים הצעת מחיר מסודרת.

בשלב השלישי, כשהמשתמש כבר ביקר בדף יצירת קשר או בדף מחירים, אפשר להוביל לפעולה עם ניסוח ישיר יותר.

בדוגמה של קליניקה פרטית בתל אביב, גולש שקרא מאמר על טיפול לא תמיד מוכן לקבוע תור. הוא כן מוכן לקרוא
סיפורי מקרה או לבדוק למי הטיפול מתאים. לעומתו, גולש שהגיע לעמוד "מחירים" או "שאלות נפוצות" יגיב טוב יותר
למסר של שיחת התאמה קצרה. בעסק איקומרס, מי שצפה במוצר אחד צריך לעיתים לראות אותו שוב עם דגש על

משלוח, מלאי והחזרות, לא עם כותרת כללית על המותג.

כאן נכנס גם עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים. מסר מדויק לא יעבוד אם הקריאייטיב עמוס, לא קריא או לא ברור בנייד.
אם אתם משלבים הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם, שווה להפיק וריאציות קצרות לשלב החם, עם הוכחה,

מחיר התחלתי או יתרון תפעולי. לא כל מסר צריך וידאו, אבל כשהמוצר צריך הדגמה, זה משפר ביצועים גם מחוץ לגוגל.

תקציב, תדירות ומדידה: איפה נופלים רוב החשבונות
הטעות הראשונה היא חוסר סבלנות. רימרקטינג לקהל קטן לא תמיד יצרוך הרבה תקציב ביום, וזה תקין. הטעות השנייה
היא להפציץ את אותו אדם שוב ושוב. בלי שליטה על תדירות, המודעות מתחילות לעייף ולהזיק. הטעות השלישית היא

למדוד רק קליקים ולא להבין מה קורה אחרי ההקלקה.

בחשבונות של עסקים קטנים אני לרוב בודק קודם מה גודל הקהל בפועל, ורק אז מחליט על תקציב. אם יש לאתר 2,000
מבקרים בחודש, אין היגיון להקצות לרימרקטינג תקציב כמו לקמפיין רכישת תנועה חדש. הרבה פעמים 20 עד 80 ש"ח
ליום מספיקים להתחלה, תלוי בתחום ובעלות המדיה. בתחומים תחרותיים, במיוחד כששואלים כמה עולה פרסום בגוגל,
התשובה היא תמיד "תלוי בשוק, בביקוש ובאיכות הקמפיין", אבל ברימרקטינג עלות הקליק נוטה להיות יעילה יותר

מקמפיין קר אם הבסיס בנוי טוב.

המדד החשוב הוא לא רק מספר הלידים, אלא גם החזר על הוצאות פרסום. אם העסק מוכר שירות בשווי אלפי שקלים,
גם מספר קטן של המרות איכותיות יכול להיות מצוין. לכן חייבים לבצע חישוב עלות לליד, אבל לא לעצור שם. ליד זול

שלא עונה לטלפון פחות שווה מליד יקר יותר שמגיע לפגישה. במילים אחרות, צריך למדוד איכות, לא רק כמות.

שלב במשפך סוג קהל מסר מומלץ יעד מדידה

היכרות

מבקרים כלליים באתר

יתרון מרכזי, אמון, דוגמאות עבודה

זמן שהייה, צפייה בעמודי שירות

השוואה



מבקרים בעמודי שירות, קטגוריה או שאלות נפוצות

תשובות להתנגדויות, מחיר התחלתי, תהליך עבודה

קליק לטופס, שיחה, עיון במחירים

החלטה

מבקרים בעמוד מחיר, עגלה או טופס

קריאה ברורה לפעולה, זמינות, הטבה או הוכחה

ליד, רכישה, שיחה איכותית

AI ניהול קמפיינים בגוגל אדס לצד פייסבוק, אינסטגרם וערוצי
ברוב העסקים אין ערוץ אחד שעושה הכול. לקוח עשוי לפגוש אתכם קודם דרך קידום ממומן בפייסבוק, אחר כך לראות
פרסום בסטורי באינסטגרם, ואז לחפש את שם העסק בגוגל. לכן ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם צריך לדבר עם
ניהול קמפיינים בגוגל אדס, לא להתנהל בנפרד. אם המסר בגוגל הוא "שיחת ייעוץ ללא התחייבות", ובאינסטגרם מופיעה

הנחה אגרסיבית שלא קיימת בפועל, נוצרת שחיקה באמון.

מי שמריץ קמפיין לידים בפייסבוק או מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ יכול להשתמש ברימרקטינג של גוגל
כהשלמה, במיוחד עבור אנשים שביקרו באתר אחרי השיחה הראשונית ולא סגרו. גם קידום ממומן באינסטגרם, פרסום
באינסטגרם לעסקים ושאלות כמו כמה עולה פרסום באינסטגרם או כמה עולה פרסום בפייסבוק מתחברות לאותה

נקודה: בלי מדידה צולבת, אי אפשר להבין איזה ערוץ יוצר ביקוש ואיזה ערוץ סוגר אותו.

בחודשים האחרונים יותר עסקים שואלים גם על פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית, כמו פרסום ב-ChatGPT לעסקים,
פרסום ב-Microsoft Copilot, מודעות בסקירות AI של גוגל ומודעות ב-Google AI Mode. התחום עוד מתעצב, אבל
העיקרון לא השתנה: מי שכבר הכיר את המותג ומקבל תשובה רלוונטית ברגע של כוונה, ימיר טוב יותר ממי שפוגש מסר

כללי. לכן גם כשנכנסים לזירות החדשות, שווה לשמר לוגיקה של שלבי החלטה ולא רק של מילות מפתח.

איך לחשב חלון המרה ולהימנע מייחוס מטעה
חלון המרה הוא פרק הזמן שבו אתם נותנים קרדיט לקמפיין על ההמרה אחרי החשיפה או ההקלקה. בעסקים עם
החלטה מהירה, כמו מסעדה, חנות מתנות או שירות חירום, חלון קצר יחסית יכול להספיק. בתחומים כמו ריהוט, קורסים,
B2B או טיפולים יקרים, החלון יהיה לעיתים ארוך יותר. אם החלון קצר מדי, תחשבו שהקמפיין חלש. אם הוא ארוך מדי,

תתנו לו קרדיט מופרז.

בישראל, בעסקים רבים, ההמרה עצמה מתרחשת בכלל בטלפון או בוואטסאפ. לכן חובה לחבר מעקב שיחות, אירועי
טופס, קליקים ליצירת קשר, ולעדכן סטטוסי מכירה במידת האפשר. בלי זה, קשה להבין אם רימרקטינג באמת מחזיר

מתעניינים או רק "גונב" קרדיט מתנועה אורגנית ומחיפושי מותג.

במקרים שבהם יש גם פרסום ברשת החיפוש של גוגל וגם רימרקטינג לתצוגה, שווה לבדוק מסלולי המרה ולא להסתכל
רק על קליק אחרון. לפעמים הגולש מקליק קודם על מודעת דיספליי, לא ממיר, ואז חוזר בחיפוש מותג. מי שבודק רק את

הסוף יפספס את ההשפעה האמיתית של הקמפיין.

בדיקות שצריך לבצע כל חודש ברימרקטינג בגוגל
גם חשבון טוב נשחק אם לא מרעננים אותו. קהלים מתעייפים, קריאייטיבים מאבדים חדות, ודפי נחיתה מפסיקים

להתאים למה שהמודעה מבטיחה. לכן צריך שגרת בדיקה מסודרת, קצרה ומעשית.

לבחון איזה קהל ממיר הכי טוב לפי עומק ביקור, לא רק לפי גודל.1. 



להחליף מסרים ותמונות אם התדירות עלתה וה-CTR ירד.2. 

לבדוק התאמה בין המודעה לדף הנחיתה, במיוחד במובייל.3. 

לנטר המרות כפולות, טפסים ספאמיים ולידים לא איכותיים.4. 

להשוות בין גוגל לערוצים נוספים, כדי להבין איפה נכון להוסיף תקציב.5. 

הבדיקות האלה רלוונטיות גם אם אתם עובדים עם קידום ממומן בגוגל בלבד וגם אם המערך כולל פרסום ממומן ברילס,
פרסום בפייסבוק לעסקים ופעילות נוספת. לא מעט עסקים מגלים שהבעיה בכלל לא בתקציב, אלא בכך שדף הנחיתה

חלש, זמן הטעינה ארוך, או שהמסר מבטיח משהו שהעמוד לא מספק.

שאלות נפוצות

מה ההבדל בין רימרקטינג בגוגל לבין קמפיין חיפוש רגיל?

קמפיין חיפוש רגיל פונה לאנשים שמחפשים עכשיו מונח מסוים בגוגל. רימרקטינג בגוגל פונה לאנשים שכבר ביקרו
באתר או velolinx.co.il יצרו אינטראקציה קודמת עם העסק. לכן ברימרקטינג המסר יכול להיות אישי ומדויק יותר,

בהתאם למה שהמשתמש כבר ראה.

כמה תקציב צריך כדי להתחיל רימרקטינג לעסק קטן?

ברוב המקרים לא צריך תקציב גדול כדי להתחיל, אבל כן צריך מספיק תנועה לאתר כדי ליצור קהל משמעותי. לעסק קטן
עם כמה אלפי ביקורים בחודש, תקציב של עשרות שקלים ליום יכול להספיק לבדיקה ראשונית. אם התנועה נמוכה מאוד,

עדיף קודם לחזק מקורות כניסה כמו קידום ממומן בגוגל או קידום ממומן בפייסבוק.

האם רימרקטינג מתאים גם לשירותים ולא רק לחנויות אונליין?

כן, ולעיתים הוא אפילו אפקטיבי יותר בשירותים. אנשים שבוחנים רואה חשבון, עורך דין, מרפאה או סוכנות קידום ממומן
לעסקים שיווק לא מחליטים תמיד בביקור הראשון. רימרקטינג מחזיר אותם עם מסר שנותן ביטחון, עונה על התנגדויות

ומוביל לשיחה או לפגישה.

תוך כמה זמן רואים תוצאות?

אם יש קהל קיים באתר והמעקב מוגדר טוב, אפשר לראות אינדיקציות ראשונות בתוך ימים ספורים. תוצאה יציבה יותר
דורשת בדרך כלל שבועיים עד חודש, כדי להבין אילו קהלים ומסרים באמת מביאים המרות איכותיות. בעסקים עם מחזור

החלטה ארוך התמונה תתבהר לאט יותר.

האם כדאי לשלב רימרקטינג בגוגל עם פייסבוק ואינסטגרם?

כן, בתנאי שהמסר מתואם בין הערוצים. גוגל חזק מאוד ברגעי כוונה, ופייסבוק ואינסטגרם חזקים בחשיפה חוזרת, וידאו
והוכחה חברתית. השילוב עובד היטב כשמודדים יחד את הנתונים ולא מתייחסים לכל פלטפורמה כאי נפרד.

כשבונים רימרקטינג לפי שלב ההחלטה, לא צריך לרדוף אחרי כל מבקר באתר. צריך לדעת מי כבר בשל לשיחה, מי צריך
עוד הוכחה, ומי בכלל לא בשל כרגע. זה בדיוק ההבדל בין קמפיין שמציג מודעות לבין מהלך שיודע להחזיר מתעניינים
בזמן הנכון, עם המסר הנכון. אם אתם רוצים להוציא יותר מהתנועה שכבר שילמתם עליה, רימרקטינג בגוגל הוא אחד

המקומות הכי משתלמים להתחיל מהם.

VeloLinx - סוכנות דיגיטל ופיתוח פרימיום

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

