
כדי לגרום לקהל לא רק לצפות אלא גם להשאיר פרטים, לקנות או לפנות, צריך לבנות פרסום בפייסבוק לעסקים סביב
וידאו שמוביל את המשתמש צעד אחר צעד: עצירה, עניין, אמון ופעולה. הסרטון הנכון לא עובד לבד, הוא חייב להתחבר
לקהל מדויק, להצעה ברורה, ולעמוד נחיתה או טופס שממשיכים את אותו מסר. עסקים בישראל רואים שוב ושוב שווידאו
טוב מקצר את זמן ההחלטה, במיוחד בתחומים תחרותיים כמו נדל"ן, טיפולים אסתטיים, קורסים, רכב ושירותים מקומיים.

כשמחברים נכון בין קריאייטיב, מדיה ומדידה, גם תקציב בינוני יכול להפוך לזרם עקבי של לידים איכותיים.

למה וידאו משנה את התוצאה של פרסום בפייסבוק לעסקים
וידאו הוא לא רק פורמט מושך יותר לעין. בפועל, הוא מאפשר להסביר מסר מורכב בזמן קצר, להמחיש תוצאה, להראות
פנים אנושיות ולבנות אמון מהר יותר מתמונה סטטית. בישראל, שבה המשתמש גולל מהר ומוצף בפרסום ממומן מכל
כיוון, לשניות הראשונות יש משקל עצום. אם הסרטון לא עוצר את הגלילה בתוך 2 עד 3 שניות, גם קהל מדויק לא יציל את

הקמפיין.

זה בולט במיוחד כשמדובר על שירות שצריך הסבר. קליניקה לשיקום שיער, למשל, מתקשה להעביר בידול בתמונה אחת.
לעומת זאת, סרטון קצר שמציג את הבעיה, את התהליך, ואת התוצאה, מייצר הבנה כמעט מיידית. כאן נכנסים לתמונה
גם עקרונות של יצירת תוכן שיווקי לעסקים וגם ניהול קמפיינים בפייסבוק, כי בלי התאמה בין המסר לקהל, אפילו סרטון

מעולה ימשוך צפיות לא רלוונטיות.

בפועל, וידאו טוב בפייסבוק צריך לענות על שאלה אחת: למה שהאדם שצופה עכשיו ימשיך איתך לשלב הבא. לפעמים
השלב הבא הוא צפייה נוספת, לפעמים כניסה לאתר, ולפעמים מילוי טופס ישיר בתוך המערכת של קמפיין לידים

בפייסבוק.

איך בונים משפך וידאו שמוביל לפעולה
אחת הטעויות הנפוצות היא לצלם סרטון אחד ולצפות ממנו לעשות הכול. במציאות, וידאו שעובד למודעות קרות כמעט

אף פעם לא יהיה זהה לווידאו שעובד על מי שכבר מכיר את המותג. לכן צריך לחשוב במשפך: חשיפה, חימום, המרה.

שלב ראשון: עצירת גלילה ויצירת עניין

בקהל קר, המטרה הראשונית איננה מכירה מיידית אלא יצירת תשומת לב איכותית. כאן עובדים טוב סרטונים של 15 עד
30 שניות עם פתיח חד, בעיה ברורה, והבטחה ממוקדת. דוגמה טובה היא עסק לשיפוצים שמתחיל עם צילום "לפני

ואחרי" כבר בפריים הראשון, במקום הקדמה ארוכה של בעל העסק.

שלב שני: בניית אמון והוכחה

מי שצפה בחלק משמעותי מהסרטון הראשון, או ביקר באתר, מתאים לווידאו עמוק יותר. כאן נכנסים המלצות לקוחות,
הדגמה של תהליך, תשובות להתנגדויות, או הסבר מקצועי שמבדל אותך מהשוק. זה המקום שבו הפקת סרטוני פרסום

מקבלת ערך אמיתי, לא כקישוט אלא ככלי שמטפל בספקות של לקוחות.

שלב שלישי: בקשת פעולה ברורה

אחרי שנבנה אמון, צריך CTA ברור, כלומר קריאה לפעולה. לא "דברו איתנו" באופן כללי, אלא "השאירו פרטים לבדיקה
ללא עלות", "קבעו שיחת התאמה", או "שלחו הודעת ווטסאפ וקבלו הצעת מחיר". בעסקים מקומיים רבים, מעבר

מהמודעה לטופס פשוט בפייסבוק מביא יותר לידים מאשר שליחת גולשים לאתר איטי או עמוס.

סרטון ראשון לקהל קר, מעלה מודעות ומזהה מי מתעניין באמת.1. 

סרטון שני לקהל שחיממתם, מציג הוכחות, תוצאות ותשובות להתנגדויות.2. 

מודעת המרה או טופס לידים לקהל שצפה, לחץ או יצר מעורבות עם המותג.3. 



קידום ממומן בפייסבוק עם וידאו: התאמה לקהלים, מיקומים ומטרות
ניהול קמפיינים ממומנים בפייסבוק דורש הבנה של ההבדל בין מטרת הקמפיין לבין צורת הצריכה של התוכן. אם היעד
הוא לידים, לא תמיד נכון להתחיל ישר מאופטימיזציה ללידים, במיוחד כשאין היסטוריה או נפח המרות. לפעמים עדיף

להתחיל עם קמפיין וידאו או מעורבות, לאסוף קהלים חמים, ואז לבנות מהלך המרה מדויק יותר.

גם המיקום משנה. סרטון לפיד יכול להיות מעט מפורט יותר, בעוד שפרסום ממומן בסטורי צריך להיות חד, אנכי ומהיר.
ברילס, הקצב עוד יותר גבוה, ולעיתים נדרש סגנון אותנטי יותר, פחות "פרסומת מלוטשת" ויותר תוכן שנראה טבעי
בפלטפורמה. לכן עסקים שמריצים במקביל קידום ממומן באינסטגרם ופרסום באינסטגרם לעסקים לא יכולים פשוט

למחזר את אותו נכס יצירתי בלי התאמות.

מי שעובד נכון מחלק את הקריאייטיב לפי מיקום. סרטון אחד לפיד, גרסה אנכית לסטורי, וגרסה קצרה יותר לרילס. זה
חלק בלתי נפרד ממהלך מקצועי של ניהול קמפיינים באינסטגרם, עיצוב מודעות לפייסבוק ולאינסטגרם, ובסופו של דבר

גם שיפור יחס המרה בקמפיינים.

מה צריך להיות בתוך הסרטון עצמו
סרטון טוב למודעות לא חייב להיות יקר, אבל הוא כן חייב להיות מדויק. בהרבה מקרים, סרטון שצולם טוב בנייד עם מסר
חד יעבוד יותר טוב מהפקה נוצצת שלא אומרת שום דבר. מצד שני, בתחומים תחרותיים או יוקרתיים, כמו אדריכלות,
תיירות בוטיק או רפואה אסתטית, איכות חזותית גבוהה תורמת לתפיסת הערך. ההחלטה תלויה בקהל, במחיר השירות

ובשלב המשפך.

המבנה שעובד הכי טוב ברוב הענפים בישראל פשוט למדי: פתיחה מסקרנת, הצגת כאב או צורך, פתרון, הוכחה, וקריאה
לפעולה. אם מדובר ביצירת סרטונים לעסקים לשוק מקומי, כדאי להכניס גם הקשר ישראלי ברור, כמו אזור שירות,

זמינות, ניסיון או תוצאה מדידה. עסק שמכוון לתל אביב, חיפה או באר שבע לא צריך להישמע כמו מותג אמריקאי גנרי.

גם כתוביות חשובות. חלק גדול מהצפייה נעשה ללא קול, במיוחד בפיד. לכן המסר המרכזי חייב להיות מובן גם בלי שמע.
כאן נכנסים לתמונה עיצוב גרפיקה לפרסום ממומן וקריאייטיב לקמפיינים ממומנים, משום שהמילים על המסך, הקצב,

החיתוך והמסר הוויזואלי משפיעים ישירות על הביצועים.

פתיח שמציג תוצאה, שאלה או בעיה כבר בתחילת הסרטון.

מסר אחד מרכזי, בלי לנסות למכור חמישה דברים באותה מודעה.

הוכחה אמיתית, כמו לקוח, מספר, תהליך או הדגמה בשטח.

קריאה לפעולה מדויקת שמתאימה לשלב שבו הקהל נמצא.

עלות פרסום בפייסבוק מול ערך הליד: כך בוחנים רווחיות
השאלה כמה עולה לפרסם בפייסבוק נשאלת כמעט בכל פגישה, אבל עלות פרסום בפייסבוק לבדה לא אומרת הרבה.
מה שחשוב באמת הוא העלות לתוצאה איכותית: ליד ראוי, שיחה רלוונטית, פגישה או מכירה. יש תחומים שבהם ליד
ב-25 ש"ח ייחשב יקר כי שיעור הסגירה נמוך, ויש תחומים שבהם גם 120 ש"ח לליד יהיה מצוין אם כל לקוח שווה אלפי

שקלים.

בישראל אפשר לראות פערים גדולים בין ענפים. עסק מקומי לשטיפת ספות יכול לקבל לידים זולים יחסית, בעוד שעורך
דין לדיני עבודה או יועץ משכנתאות יתמודד עם תחרות גבוהה יותר. גם איכות הקריאייטיב משפיעה: סרטון עם הוק טוב

ומסר חד עשוי להוריד עלות לתוצאה בעשרות אחוזים לעומת מודעה סטטית בינונית.

סוג עסק טווח נפוץ לליד בפייסבוק מה משפיע במיוחד שירות מקומי לבית 20 עד 60 ש"ח אזור גיאוגרפי, זמינות מיידית,
מחיר ברור קליניקות ואסתטיקה 35 עד 120 ש"ח אמון, הוכחות לפני ואחרי, תיאום ציפיות ייעוץ פיננסי ומשכנתאות 60 עד
180 ש"ח תחרות גבוהה, איכות טופס, מהירות חזרה לליד קורסים והכשרות 25 עד 90 ש"ח דיוק קהל, הצעת ערך, וובינר

או שיחת התאמה



המספרים משתנים לפי עונה, תחרות, איכות המעקב ואפילו לפי זמני מענה של העסק. ליד טוב שלא מקבל חזרה בתוך
10 דקות מאבד ערך. לכן מדיה היא רק חלק מהמשוואה.

החיבור בין פייסבוק, אינסטגרם וגוגל בתוך אסטרטגיית שיווק דיגיטלי אחת
עסקים רבים מחפשים לבחור בין פייסבוק לבין גוגל, אבל בפועל הערוצים משלימים זה את זה. פייסבוק ואינסטגרם טובים
במיוחד ליצירת ביקוש, לחשיפה ולחימום קהל באמצעות וידאו. גוגל חזק יותר בלכידת ביקוש קיים, כשאדם כבר מחפש

פתרון באופן פעיל. לכן אסטרטגיית שיווק דיגיטלי חכמה משלבת בין הערוצים במקום להעמיד אותם זה מול זה.

לדוגמה, נניח שמרפאת שיניים מריצה קידום ממומן בפייסבוק עם סרטון שמסביר על יישור שקוף. מי שצפה, אבל לא
השאיר פרטים, יכול בהמשך לחפש את שם המרפאה או מונחים קשורים. כאן נכנסים קידום ממומן בגוגל, פרסום בגוגל

לעסקים וניהול קמפיינים בגוגל, שמאפשרים לתפוס את אותו ביקוש בדיוק בנקודת החיפוש.

החיבור הזה עובד עוד יותר טוב כאשר מקימים רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק. מי שביקר באתר אחרי צפייה בסרטון יכול
לראות אחר כך מודעת חיפוש ממותגת, מודעת תצוגה או וידאו נוסף. במקרים רבים, המרה שלא קרתה במגע הראשון

תיסגר אחרי שניים או שלושה מפגשים עם המותג.

גם בהיבט התקציבי חשוב להבין את ההבדלים. עלות פרסום בגוגל נוטה להיות גבוהה יותר בתחומים מסוימים, כי
התחרות על מילות חיפוש חזקה. מצד שני, הכוונה של המשתמש לרוב בשלה יותר. לעיתים נכון לבנות קמפיין לידים

בגוגל למונחים חמים מאוד, ובמקביל לנהל נוכחות בפייסבוק ובאינסטגרם כדי לייצר זרם חדש של מתעניינים.

אופטימיזציה אמיתית: מה משפר תוצאות מעבר לסרטון
הרבה בעלי עסקים משקיעים בהפקת סרטוני פרסום ואז מופתעים כשהתוצאות בינוניות. הסיבה בדרך כלל לא קשורה
רק לווידאו, אלא לכל מה שמסביבו. ניהול קמפיינים PPC דורש מבט רחב יותר: קהל, הצעה, טופס, דף נחיתה, מעקב,

ומהירות תגובה של המכירות.

אם המודעה מבטיחה "בדיקת התאמה חינם" אבל עמוד הנחיתה עמוס טקסט, איטי או מבקש יותר מדי שדות, היחס
ייפגע. אם העסק חוזר ללידים רק אחרי יום, גם קמפיין מושקע יביא תסכול. מניסיון בשוק הישראלי, יש מקרים שבהם
שינוי קטן בטופס, מעבר מ-7 שדות ל-3 שדות, מעלה משמעותית את כמות הפניות. יש גם מקרים הפוכים, שבהם טופס

קצר מביא יותר נפח אבל פחות איכות, ולכן צריך למצוא איזון.

שיפור יחס המרה בקמפיינים מתחיל במדידה מסודרת. צריך לדעת מאיפה הגיע הליד, איזה סרטון הוביל אותו, מה
שיעור הסגירה לפי קהל, ואיפה בדרך נופלים המשתמשים. בלי זה, ניהול קמפיינים ממומנים הופך להימור יקר.

בדקו שיעור צפייה בסרטון, לא רק קליקים ולידים.

בחנו איכות לידים לפי מקור, מיקום וקריאייטיב.

שפרו את ההצעה ואת מהירות הטיפול לפני שמגדילים תקציב.

הפרידו בין מסרים לקהלים קרים, חמים ורוכשים חוזרים.

מתי כדאי להשקיע בהפקה, ומתי מספיק תוכן זריז
לא קידום ממומן לעסקים כל עסק צריך יום צילום מלא עם צוות גדול. לפעמים בעל מקצוע שמדבר ברור למצלמה, מציג
עבודה אמיתית ומספק תשובה לשאלה נפוצה, ינצח גם מותגים שנראים מושלם אך נשמעים חלולים. זה נכון במיוחד

בשירותים אישיים, שם הקהל רוצה לראות את האדם שמאחורי העסק.

מצד שני, אם מדובר במותג פרימיום או במוצר חזותי מאוד, השקעה בהפקה משתלמת. סרטוני רילס לעסקים, צילום
לקוחות, חיתוכים קצביים וגרפיקה נקייה יכולים לשנות תפיסת ערך. ההכרעה צריכה להתבסס על יעד הקמפיין ועל ערך
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הלקוח. אם לקוח ממוצע שווה לעסק 8,000 ש"ח, יש היגיון להשקיע כמה אלפי שקלים ביצירת סדרת סרטונים שתשרת
גם פרסום ממומן ברילס, גם סטורי וגם רימרקטינג.

הגישה היעילה ביותר לרוב העסקים היא לשלב: כמה נכסי וידאו מושקעים יחסית, ולצידם תוכן מהיר ושוטף. כך בונים
אסטרטגיית תוכן לרשתות חברתיות שלא נשענת על מודעה אחת בלבד.

שאלות נפוצות

כמה זמן צריך להיות סרטון לפרסום בפייסבוק?

קידום הנהלת חשבונות

לרוב, סרטון של 15 עד 30 שניות מתאים לקהל קר, במיוחד בפיד, סטורי ורילס. אם מדובר בקהל שכבר מכיר אתכם,
אפשר להאריך ל-45 עד 90 שניות כאשר יש ערך ממשי, כמו הסבר, המלצה או הדגמה.

האם עדיף קמפיין לידים בפייסבוק או שליחה לאתר?

זה תלוי במורכבות ההצעה ובאיכות האתר. אם צריך להקל על המשתמש ולצמצם חיכוך, טופס לידים פנימי של פייסבוק
יכול לעבוד מצוין. אם נדרש הסבר עמוק, סינון או תהליך מכירה מסודר, אתר או דף נחיתה יהיו עדיפים.

אפשר להשתמש באותו סרטון גם לפייסבוק וגם לאינסטגרם?

אפשר, אבל לרוב לא כדאי להעלות בדיוק את אותו קובץ בלי התאמות. פיד, סטורי ורילס נצרכים אחרת, ולכן עדיף
להתאים יחס מסך, קצב, טקסט על המסך וקריאה לפעולה לכל מיקום.

מתי רואים תוצאות מקידום ממומן בפייסבוק עם וידאו?

אפשר לקבל אינדיקציה ראשונית בתוך כמה ימים, במיוחד מבחינת צפיות, עלות לתוצאה ומעורבות. כדי להבין איכות
לידים ורווחיות אמיתית, צריך בדרך כלל לפחות שבועיים עד חודש, בהתאם לתקציב, נפח התנועה ואורך מחזור המכירה.

איך יודעים אם הבעיה היא בסרטון או בקהל היעד?

מסתכלים על המדדים יחד. אם אחוז הצפייה נמוך מאוד, ייתכן שהפתיח חלש. אם יש צפייה טובה אבל מעט לידים, ייתכן
שהקהל לא נכון, שההצעה לא חדה, או שהמעבר מהמודעה לטופס לא עובד.

כשבונים פרסום בפייסבוק לעסקים סביב וידאו מדויק, קהל נכון ומדידה אמינה, הקמפיין מפסיק להיות "עוד מודעה" והופך
למערכת שמביאה שיחות והזדמנויות אמיתיות. אם העסק שלכם כבר מפרסם אבל מרגיש שהתוצאות לא עקביות, שווה
לבדוק מחדש את האסטרטגיה, את הסרטונים ואת המסלול שהמשתמש עובר עד לפנייה. לפעמים השינוי שצריך הוא לא

יותר תקציב, אלא מהלך חכם ומדויק 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:

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


�� 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

