
מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ מתאימות במיוחד לעסקים שסוגרים מכירה בשיחה, לא בטופס. אם הלקוח צריך
לשאול, להתייעץ, לבדוק זמינות, לקבל הצעת מחיר או להבין התאמה אישית, מעבר ישיר לוואטסאפ יקצר חיכוך ויכול
להעלות את שיעור הסגירה. זה בולט אצל קליניקות, מתקינים, בעלי מקצוע, יועצי משכנתאות, חנויות עם מלאי משתנה,
סוכני ביטוח ועסקים מקומיים שמקבלים רוב ההחלטות בטלפון. מצד שני, בלי מדידה מסודרת קל מאוד לחשוב שהקמפיין

עובד רק כי “נכנסו הודעות”, בזמן שבפועל ההחזר על הוצאות פרסום חלש.

היתרון הגדול הוא מהירות: המשתמש רואה מודעה, לוחץ, ומגיע ישר לשיחה במקום למלא פרטים ולחכות שיחזרו אליו.
החיסרון הוא שאי אפשר להסתפק במספר ההודעות. כדי לדעת אם הקמפיין באמת מייצר הכנסות, צריך לחבר בין ניהול

קמפיינים ממומנים, מעקב אחרי איכות השיחות, תיעוד סגירות, וחישוב מדויק של עלות לליד ועלות למכירה.

למי מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ באמת מתאימות
לא כל עסק צריך לשלוח תנועה לוואטסאפ. המודל הזה עובד טוב כשיש ערך מיידי לשיחה, וכשהלקוח מצפה לקבל
תשובה אנושית או חצי אוטומטית בתוך זמן קצר. עסק שמוכר מוצר פשוט במחיר נמוך, עם קנייה מיידית באתר, ימצא
לעיתים יותר יעילות בדף נחיתה או בחנות אונליין. לעומת זאת, עסק שבו הלקוח מהסס, משווה, או צריך להבין התאמה,

יקבל מהלך טבעי הרבה יותר דרך צ’אט.

בישראל רואים ביצועים טובים במיוחד אצל עסקים עם זמינות גבוהה ומענה מהיר. למשל, מרפאה אסתטית בתל אביב
יכולה לקבל עשרות פניות ביום מקמפיין לידים בפייסבוק, אבל אם המזכירה חוזרת אחרי 4 שעות, חלק מהמתעניינים
כבר המשיכו הלאה. בוואטסאפ, כשיש תגובה תוך 5 עד 15 דקות, סיכויי ההמרה עולים. זה נכון גם בתחומים כמו הובלות,

תיקוני מזגנים, קייטרינג לאירועים קטנים, אולפני כושר, קבלני שיפוצים ויבואני רכב יד שנייה.

יש גם מקרים שבהם עדיף לא לבחור בוואטסאפ כערוץ ראשי. אם לעסק אין מי שינהל שיחות, אם אין תסריט מכירה, או
אם כל פנייה דורשת בדיקה מורכבת שאורכת ימים, הקמפיין יהפוך לבור תקציבי. כאן נכנס שיקול של תקציב פרסום

לעסק קטן: כשכל שקל חשוב, עדיף לבנות משפך שהעסק באמת מסוגל לשרת.

איך בונים קידום ממומן בפייסבוק שמייצר שיחות איכותיות
קידום ממומן בפייסבוק לוואטסאפ לא מתחיל בכפתור “שלח הודעה”, אלא בהתאמה בין קהל, קריאייטיב ותסריט פתיחה.
אם המודעה מושכת אנשים סקרנים מדי, תקבלו הרבה הודעות ומעט מכירות. אם המודעה מסננת נכון, מספר השיחות

אולי ירד, אבל איכותן תעלה. זה המקום שבו ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם צריך להיות מסחרי, לא רק טכני.

מה צריך להופיע במודעה עצמה

מודעה טובה לוואטסאפ לא קידום ממומן לעסקים רק מסקרנת, היא מכינה את הקרקע לשיחה. כדאי לציין מחיר התחלתי
או טווח מחיר כשאפשר, זמן אספקה, אזורי שירות, יתרון ברור, ולעיתים אפילו למי השירות לא מתאים. זה מסנן פניות
חלשות. עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים משפיע כאן מאוד: תמונה כללית ויפה לא תמיד תנצח קריאייטיב פשוט עם

הצעה ברורה ומסך שמרגיש “מכירה”.

גם הווידאו משנה. הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם יכולה לעבוד נהדר כשמראים תהליך, לפני ואחרי, שאלות
נפוצות או פרצוף אנושי של בעל העסק. בקהל ישראלי, סרטון קצר בגובה העיניים, 15 עד 25 שניות, הרבה פעמים מביא
יותר שיחות מסרט תדמית מושקע מדי. אותו היגיון תקף גם בקידום ממומן באינסטגרם, בפרסום ממומן ברילס ובפרסום

בסטורי באינסטגרם, במיוחד במוצרים ויזואליים או בתחומים עם החלטה רגשית.

פתיח שמבהיר מה מקבלים ולמי זה מתאים.

קריאה לפעולה שמנחה מה לכתוב, למשל “שלחו ‘מחיר’ ונחזור עם טווח מותאם”.

הבטחה לזמן תגובה, למשל “מענה בתוך 10 דקות בשעות הפעילות”.

https://en.wikipedia.org/wiki/?search=%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


סינון בסיסי, כמו אזור שירות, מינימום הזמנה או סוג הלקוח הרצוי.

מבחינת מבנה קמפיין, לרוב נכון להפריד בין קהלים קרים, קהלים חמים ורימרקטינג. מי שכבר ביקר באתר, צפה ב-50
אחוז מהסרטון או שלח הודעה בעבר, צריך מסר אחר. רימרקטינג בגוגל ורימרקטינג במטא יכולים לעבוד יחד: משתמש
מחפש בגוגל, רואה פרסום ברשת החיפוש של גוגל, לא משאיר פרטים, ואז נתקל במודעת וואטסאפ בפייסבוק או

באינסטגרם. זה שילוב נפוץ בתוך ניהול קמפיינים PPC איכותי.

כמה עולה פרסום בפייסבוק כשמטרת הקמפיין היא וואטסאפ
השאלה “כמה עולה פרסום בפייסבוק” מקבלת תשובה שונה מאוד לפי ענף, אזור, תחרות, רמת הקריאייטיב ואיכות
המענה. בפועל, לעסקים קטנים בישראל אפשר לראות עלות התחלתית של כמה עשרות שקלים ביום לקמפיין בדיקה,
אבל קמפיין אמין צריך בדרך כלל לפחות 2,000 עד 6,000 ש״ח בחודש למדיה, לא כולל ניהול קמפיינים ממומנים.

בתחומים תחרותיים כמו קוסמטיקה רפואית, משפטים או נדל״ן, המחיר לפנייה יכול לקפוץ מהר.

חשוב להבין את ההבדל בין עלות לשיחה לבין עלות ללקוח. שיחה בוואטסאפ יכולה לעלות 12 ש״ח, 35 ש״ח או 90 ש״ח,
ועדיין להיות משתלמת אם שיעור הסגירה גבוה. לעומת זאת, שיחות זולות מאוד לפעמים מגיעות מאנשים לא רלוונטיים.

לכן השאלה העסקית הנכונה איננה רק כמה עולה פרסום בפייסבוק, אלא כמה עולה מכירה בפועל.

סוג עסק טווח עלות לשיחת וואטסאפ שיעור סגירה נפוץ הערה מעשית

בעל מקצוע מקומי

15 עד 45 ש״ח

20% עד 40%

מענה מהיר קובע יותר מהקריאייטיב.

קליניקה אסתטית

30 עד 90 ש״ח

8% עד 20%

התאמת ציפיות לגבי מחיר הטיפול מסננת היטב.

ייעוץ ושירותים מקצועיים

40 עד 120 ש״ח

5% עד 15%

כדאי לקבוע שיחת אבחון ולא לנהל מכירה ארוכה בצ’אט.

איקומרס עם מלאי משתנה

10 עד 35 ש״ח

10% עד 25%

מתאים במיוחד כשיש שאלות על מידות, זמינות או משלוח.

הטווחים כאן אינם מחירון. הם רק מסגרת חשיבה. מי ששואל גם כמה עולה פרסום באינסטגרם צריך לדעת שבפועל,
במערכות מטא, המלאי המשותף בין פייסבוק לאינסטגרם מתערבב לעיתים, ולכן נכון לבחון ביצועים לפי מיקום מודעה
ולא להניח מראש שאינסטגרם תמיד יקר יותר. יש מקרים שבהם פרסום באינסטגרם לעסקים, במיוחד ברילס, מייצר

שיחות זולות יותר מפיד פייסבוק.



איך מודדים מכירה בפועל, לא רק פתיחת שיחה
כאן נופלים רוב הקמפיינים. מנהל הקמפיין מדווח על 120 שיחות, בעל העסק מרגיש שיש “תנועה”, אבל אין תמונה
אמיתית של הכנסה. מדידה נכונה מתחילה בהגדרה ברורה של שלבי המשפך: שיחה שנפתחה, שיחה רלוונטית, שיחת
מכירה, הצעת מחיר, עסקה סגורה, ולקוח שהכניס כסף. בלי השכבות האלה אין דרך לנתח קידום ממומן לעסקים בצורה

רצינית.

הדרך הפשוטה ביותר היא לנהל גיליון מסודר או CRM בסיסי. לכל פנייה מהקמפיין מסמנים תאריך, מקור, שם קמפיין,
סטטוס, סכום פוטנציאלי וסכום שנסגר. אם יש מספרי טלפון ייחודיים, עוד יותר טוב. בחלק מהעסקים מספיק אפילו

תיוגים בוואטסאפ ביזנס, אבל צריך משמעת. אם אין תיעוד עקבי, אין חישוב עלות לליד אמיתי.

בודקים כמה כסף הוצא על המדיה ועל הניהול.1. 

סופרים כמה פניות רלוונטיות נכנסו, לא כמה הודעות סתמיות.2. 

מתעדים כמה עסקאות נסגרו וכמה כסף נכנס בפועל.3. 

מחשבים עלות לפנייה רלוונטית, עלות למכירה, והחזר על הוצאות פרסום.4. 

ניקח דוגמה פשוטה. עסק להשכרת ציוד לאירועים הוציא 4,500 ש״ח על מדיה ועוד 1,500 ש״ח על ניהול קמפיינים
ממומנים. סך הכול 6,000 ש״ח. הגיעו 110 שיחות, מתוכן 52 רלוונטיות, 14 הצעות מחיר, ו-8 עסקאות בסך 18,400 ש״ח.
במקרה כזה העלות לשיחה נראית 54 ש״ח, אבל העלות למכירה היא 750 ש״ח. אם הרווח הגולמי סביר, הקמפיין מצוין.

אם הרווח נמוך, צריך לשפר מחיר, סינון או תסריט מכירה.

החזר על הוצאות פרסום, ROAS, נמדד ביחס להכנסה מהקמפיין. אבל בוואטסאפ כדאי להיזהר: לפעמים יש לקוחות
שסוגרים אחרי שבועיים או חודש, ולא ביום הקליק. לכן רצוי לבדוק חלון זמן רחב יותר ולהסתכל גם על ערך לקוח עתידי.

בתחומים כמו טיפול, ביטוח או שירותי ייעוץ, הלקוח הראשון הוא רק ההתחלה.

השילוב בין קידום ממומן בגוגל לבין פרסום בפייסבוק לעסקים
עסקים רבים מנסים לבחור בין קידום ממומן בגוגל לבין פרסום בפייסבוק לעסקים, אבל בפועל אלו שני כלים שונים. גוגל
קולט ביקוש קיים, פייסבוק ואינסטגרם יוצרים ביקוש ומקדמים החלטה. מי שמחפש “אינסטלטור בחיפה עכשיו” כנראה
ימיר טוב דרך פרסום ברשת החיפוש של גוגל. מי שלא חיפש עדיין טיפול אסתטי, אבל נחשף להצעה מעניינת, יתחיל

שיחה דרך מודעה חברתית.

ניהול קמפיינים בגוגל אדס מתאים מאוד למילות חיפוש עם כוונת קנייה חזקה, וגם כאן אפשר לשלוח לוואטסאפ במקרים
מסוימים. יחד עם זאת, בגוגל לרוב כדאי להשאיר גם דף נחיתה או טופס, כי חלק מהמשתמשים מעדיפים לקרוא לפני
שהם מדברים. מי שמוכר מוצרים פיזיים צריך לבדוק גם פרסום בגוגל שופינג, בעוד שירותים מקומיים ייהנו מחיבור נכון בין

האתר, מפת גוגל ופרסום ממומן.

מבחינת תקציב, השאלה כמה עולה פרסום בגוגל לא פחות מורכבת מהשאלה על פייסבוק. יש ענפים שבהם קליק בגוגל
יעלה פי כמה מעלות חשיפה במטא, אבל גם יביא כוונת קנייה בוגרת יותר. לכן החלטה נכונה אינה “איפה זול יותר”, אלא

איפה עלות הרכישה נמוכה יותר. לפעמים פייסבוק מייצר נפח, וגוגל סוגר איכות.

טעויות יקרות בניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם לוואטסאפ
הטעות הראשונה היא למדוד הצלחה לפי מספר הודעות בלבד. הטעות השנייה היא לתת לכל אחד לשלוח הודעה בלי
סינון מוקדם. הטעות השלישית היא להשקיע במדיה אבל לענות לאט, בלי תסריט, בלי שאלות אבחון ובלי מעקב. הרבה

קמפיינים שנראים “לא טובים” הם בעצם קמפיינים טובים שנופלים בשירות ובמכירה.

עוד טעות נפוצה היא לעבוד עם קריאייטיב אחד זמן רב מדי. גם בקידום ממומן בפייסבוק וגם בקידום ממומן באינסטגרם
יש שחיקה. כשאותו קהל רואה שוב ושוב את אותה מודעה, העלות עולה והאיכות יורדת. לעיתים מספיק לרענן כותרת,

לפתוח זווית חדשה, לשנות פתיח וידאו או לשפר את השאלה הראשונה בוואטסאפ כדי להחזיר ביצועים.



לא לכלול מחיר התחלתי כשיש פער גדול בין מי שרק מתעניין למי שמסוגל לקנות.

להשאיר את הוואטסאפ בלי תשובה אוטומטית בסיסית מחוץ לשעות הפעילות.

להריץ קמפיין אחד לכל הארץ כשבפועל העסק נותן שירות רק באזור מסוים.

לא לחבר בין הקמפיין לבין נתוני המכירות האמיתיים של העסק.

גם לניהול התקציב יש משקל. אם תקציב פרסום לעסק קטן עומד על 3,000 ש״ח בחודש, אין היגיון לפצל לעשרה קהלים
ולעשרים מודעות. עדיף מבנה פשוט, בדיקה מהירה, ולימוד שיטתי של הנתונים. פיזור יתר מבזבז תקציב לפני שהמערכת

מספיקה ללמוד.

מה קורה עכשיו עם פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית
החיפוש משתנה, וגם ערוצי הפרסום משתנים. כבר היום שומעים יותר על פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית, על
.Google AI Mode-של גוגל ומודעות ב AI מודעות בסקירות ,Microsoft Copilot-לעסקים, פרסום ב ChatGPT-פרסום ב

לרוב העסקים בישראל זה עדיין לא תחליף מיידי לפייסבוק, אינסטגרם או גוגל אדס, אבל כן כדאי להבין את הכיוון.

המשמעות המעשית היא שהמותג, ההצעה והמידע באתר צריכים להיות ברורים מאוד. מנועי AI נוטים להעדיף תשובות
חדות, מסודרות ועקביות. מי שמנהל היום קמפיינים צריך לחשוב לא רק על קליק, אלא גם על נראות בתוך תשובות
מסכמות. זה לא מבטל מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ, אלא מחזק את הצורך במסר פשוט וביכולת למדוד תוצאה

אמיתית בכל ערוץ.

שאלות נפוצות

האם מודעות לוואטסאפ טובות יותר מטופס לידים?

לא תמיד. אם הלקוח צריך שיחה מהירה, בירור מחיר או התאמה אישית, וואטסאפ לרוב ינצח. אם מדובר בשירות מורכב
עם תהליך סינון ארוך, טופס לידים מסודר יכול להקל על המכירה והמעקב.

איך יודעים אם השיחות שמגיעות מהקמפיין באמת איכותיות?

מודדים כמה מהשיחות הן רלוונטיות, כמה מהן מתקדמות להצעת מחיר וכמה נסגרות בפועל. איכות לא נבחנת לפי כמות
הודעות אלא לפי יחס בין הוצאה, פניות מתאימות והכנסה אמיתית.

כמה זמן צריך לתת לקמפיין לפני שמחליטים אם הוא עובד?

ברוב העסקים צריך לפחות 7 עד 14 ימים של נתונים נקיים, ולפעמים יותר אם התקציב נמוך. החלטה מוקדמת מדי על
סמך יומיים של תנועה עלולה להטעות, במיוחד אם חלק מהמכירות נסגרות רק אחרי מספר שיחות.

האם כדאי להריץ את הקמפיין רק בפייסבוק או גם באינסטגרם?

בדרך כלל כדאי להתחיל עם מיקומים אוטומטיים ולבדוק נתונים בפועל. יש תחומים שבהם פרסום בסטורי באינסטגרם
ופרסום ממומן ברילס מביאים שיחות איכותיות יותר, ובאחרים הפיד של פייסבוק עובד טוב יותר, במיוחד בגילאים בוגרים.

מה עדיף לעסק קטן, קידום בפייסבוק או קידום בגוגל?

אם יש ביקוש מיידי וחיפושים ברורים, קידום ממומן בגוגל יכול לייצר לקוחות חמים יותר. אם צריך לייצר עניין, להמחיש
שירות או לעבוד עם קהל שעדיין לא חיפש, קידום ממומן בפייסבוק ואינסטגרם יהיה לעיתים יעיל יותר.

כשבונים https://velolinx.co.il/paid-advertising/ נכון מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ, הערוץ הזה יכול להפוך
ממקור של “הודעות” למכונה שמייצרת מכירות מדידות. המפתח הוא התאמה לסוג העסק, מענה מהיר, מסר מסנן,

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


ומדידה שלא עוצרת בקליק או בשיחה ראשונה. אם אתם רוצים לבדוק אם המודל הזה מתאים לעסק שלכם, כדאי
להתחיל בפיילוט מדוד, עם תקציב ברור ועם דרך מסודרת לעקוב עד לרמת העסקה שנכנסה בפועל.

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

