
עסקים שכבר משקיעים בפרפורמנס צריכים להבין שפרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית לא מחליף בן לילה את גוגל,
פייסבוק או אינסטגרם, אבל הוא כן משנה את הדרך שבה לקוחות מגלים מותגים, משווים פתרונות ומחליטים למי לפנות.
מי שייערך נכון עכשיו ייהנה מיתרון של נראות, איסוף דאטה ולמידת קהלים לפני שהשוק יתמלא. בפועל, השלב הבא של
השיווק הדיגיטלי הוא לא לבחור בין פלטפורמות, אלא לבנות מערך מדיה שיודע לעבוד גם בתוך תוצאות חיפוש קלאסיות

וגם בתוך תשובות מבוססות AI. זה דורש חשיבה מחדש על תקציב, קריאייטיב, מדידה והגדרת לידים איכותיים.

מה באמת משתנה עם פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית
מנועי בינה מלאכותית לא מציגים רק רשימת קישורים. הם מסכמים, ממליצים, משווים ולעיתים אפילו מנסחים תשובה
אחת שנשמעת סופית. לכן, פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית אינו עוד וריאציה של באנר, אלא שכבת חשיפה
שמנסה להשתלב בתוך תהליך קבלת ההחלטה עצמו. כשלקוח שואל כלי כמו ChatGPT, Copilot או תצוגות AI של גוגל
על מערכת CRM, עורך דין נזיקין או קליניקה להסרת שיער, הוא מצפה לתשובה קצרה, בטוחה ורלוונטית. אם העסק

שלכם לא נוכח בשכבה הזאת, אתם עלולים להיעלם עוד לפני שהלקוח הגיע לאתר.

המשמעות עבור בעלי עסקים בישראל ברורה: ניהול קמפיינים ממומנים יצטרך להיות מחובר יותר לתוכן, לדיוק מסרים
וליכולת להוכיח אמינות. קמפיין שמסתמך רק על קליק זול כבר לא מספיק. מערכות AI ייטו להעדיף מותגים שיש סביבם
סיגנלים ברורים, ביקורות, אזכורים, אתר איכותי ודפי נחיתה שמספקים תשובה מדויקת. זה נכון גם לעסק קטן בתקציב

של 3,000 עד 8,000 ש"ח בחודש, וגם לחברה שמנהלת ניהול קמפיינים PPC בהיקפים גדולים.

ChatGPT איפה כבר רואים את השינוי: מגוגל ועד
השינוי לא תיאורטי. הוא כבר קורה בכמה זירות במקביל. בגוגל רואים מעבר מתוצאות חיפוש טהורות אל מודעות
בסקירות AI של גוגל ואל מודעות ב-Google AI Mode, כשהתצוגה שואפת לתת תשובה מהירה לפני שהמשתמש גולל.
במיקרוסופט מתפתחות אפשרויות של פרסום ב-Microsoft Copilot, בעיקר דרך המערכת הפרסומית שמזינה את
החיפוש של Bing ואת חוויות ה-AI שלו. במקביל, השיח על פרסום ב-ChatGPT לעסקים צובר תאוצה, גם אם המודלים

המסחריים עוד לא פתוחים באופן מלא לכל מפרסם.

מבחינת אסטרטגיה, לא כדאי לחכות להשקה "רשמית מושלמת". עסקים צריכים להכין תשתית שמאפשרת להם להיכנס
מהר ברגע שהמלאי הפרסומי יתרחב. זה כולל עמודי שירות עם תשובות חדות, סכמות תוכן ברורות, מותג עקבי בכל
הערוצים, ותיעוד מסודר של שאלות שלקוחות באמת שואלים. מי שמנהל היום קידום ממומן בגוגל, פרסום ברשת החיפוש
של גוגל ורימרקטינג בגוגל, נמצא בעמדה טובה להתחיל את המעבר, כי כבר יש לו דאטה על כוונת חיפוש, קופי שממיר,

ומסלולי המרה שניתן להתאים.

איך לבנות תשתית מדידה לפני שעולים עם קמפיינים
אחת הטעויות הנפוצות היא לרדוף אחרי הערוץ החדש בלי להקשיח את המדידה. לפני שמרחיבים קידום ממומן לעסקים
אל זירות AI, צריך לדעת מהו ליד טוב, כמה זמן לוקח לו להבשיל לעסקה, ואילו מסרים מייצרים שיחות רלוונטיות.
במונחים מעשיים, זה מתחיל בהגדרה של אירועי המרה: טופס, שיחה, וואטסאפ, רכישה, הרשמה לפגישה או הורדת

קטלוג.

אחר כך מגיע שלב המספרים. חישוב עלות לליד לא מספיק לבדו. ליד ב-35 ש"ח יכול להיות גרוע יותר מליד ב-140 ש"ח
אם שיעור הסגירה שלו נמוך. אותו דבר לגבי החזר על הוצאות פרסום. אם מרפאה אסתטית מייצרת לקוח בשווי ממוצע
של 2,500 ש"ח ומבזבזת 900 ש"ח כדי לגייס אותו, זו תוצאה טובה ברוב המקרים. אם משרד עו"ד משלם 250 ש"ח לליד

אבל רק אחד מתוך 20 לידים רלוונטי, המספר "נראה טוב" רק על הנייר.

לכן, לפני כל הרחבה לתוך https://velolinx.co.il/paid-advertising/ פרסום מבוסס AI, כדאי לוודא שהמדידה כוללת:

תיוג תקין של מקורות תנועה, כולל הפרדה בין חיפוש, סושיאל, רימרקטינג וערוצי ניסוי.



חיבור ל-CRM או לפחות גיליון מסודר שמסמן אם הליד נענה, הגיע לפגישה והפך לעסקה.

הצלבת נתונים בין פלטפורמות, כי לא כל המרות נספרות באותה צורה בגוגל, מטא וכלים חיצוניים.

בדיקה ידנית של איכות לידים לפחות פעם בשבוע, במיוחד בשלבי השקה.

קידום ממומן בגוגל מול מודעות ב-AI: לא תחרות, אלא שכבות
עסקים רבים שואלים אם צריך להקטין תקציבים ב-Google Ads כדי לפנות כסף ל-AI. ברוב המקרים, התשובה היא לא.
ניהול קמפיינים בגוגל אדס עדיין חיוני, כי הוא תופס ביקוש קיים ברגע של כוונה חזקה. מי שמחפש "רואה חשבון לעוסק
מורשה בתל אביב" או "טיפול שורש חירום ירושלים" נמצא עמוק במשפך. מודעות AI עובדות לעיתים מוקדם יותר, בשלב

שבו המשתמש בודק אפשרויות, מבקש השוואה או רוצה המלצה מנוסחת היטב.

גם פרסום בגוגל שופינג נשאר קריטי בחנויות איקומרס עם קטלוגים, במיוחד בתחומים כמו תוספי תזונה, מוצרי תינוקות
או אביזרי סלולר. לעומת זאת, מנועי AI עשויים לסייע יותר במוצרים מורכבים או בבחירה בין קטגוריות. אם אתם מוכרים
מערכת טיהור מים, למשל, הגולש עשוי קודם לשאול כלי AI איזו מערכת מתאימה למשפחה עם אבנית גבוהה, ורק אחר

כך להקליד שאילתת רכישה. כאן נוצרת הזדמנות ללוות את הלקוח בשתי התחנות.

הטבלה הבאה ממחישה איך נכון לחשוב על חלוקת תפקידים בין הערוצים:

ערוץ מתי הוא חזק במיוחד מדד שכדאי לבדוק הערה פרקטית פרסום ברשת החיפוש של גוגל חיפוש עם כוונת קנייה או
פנייה מיידית עלות להמרה, שיעור פניות רלוונטיות מתאים במיוחד לשירותים מקומיים ולעסקים עם ביקוש קיים מודעות

בסקירות AI של גוגל שלב מחקר והשוואה נראות, CTR איכותי, השפעה על חיפושי מותג דורש מסר חד ועמוד נחיתה
שנותן תשובה ברורה פרסום ב-Microsoft Copilot קהל B2B, סביבת עבודה משרדית, משתמשי Windows ו-Edge איכות
ליד, זמן שהיה, המרות מסייעות שווה בדיקה בעסקים עם מחזורי מכירה ארוכים פרסום ב-ChatGPT לעסקים פוטנציאל
גבוה בשאלות מורכבות ובחיפוש ייעוצי נכון לעכשיו, לעקוב אחרי מודל ההפצה והייחוס כדאי להכין נכסים שיווקיים גם

אם מלאי הפרסום עדיין מוגבל

מה קורה בסושיאל, ואיך פייסבוק ואינסטגרם משתלבים במעבר
מי שחושב שהמהלך ל-AI מבטל סושיאל מפספס את התמונה. בפועל, קידום ממומן בפייסבוק וקידום ממומן באינסטגרם
ממשיכים לייצר ביקוש, להזין רימרקטינג ולהכשיר קהל שמאוחר יותר מחפש בגוגל או שואל כלי AI. במילים אחרות,
המשתמש רואה אתכם בסטורי, נתקל בכם שוב ברילס, ורק אחר כך שואל "איזו סוכנות מתאימה לעסק קטן שרוצה

להגדיל לידים". לכן ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם נשאר חלק מרכזי מהמערך.

בישראל רואים את זה היטב בענפים כמו קוסמטיקה, נדל"ן, לימודים, קליניקות פרטיות, אוכל ומשלוחים. פרסום
באינסטגרם לעסקים מייצר עניין ויזואלי מהיר, במיוחד כשמשלבים פרסום ממומן ברילס ופרסום בסטורי באינסטגרם עם
מסר פשוט וקול אנושי. בפייסבוק, לעומת זאת, יש עדיין יתרון משמעותי לקהלים מבוגרים יותר, לקבוצות עניין מקומיות,

ולמהלכים מבוססי פנייה ישירה כמו קמפיין לידים בפייסבוק או מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ.

היתרון הגדול של מטא הוא בנפח הלמידה. אם יש לכם כבר דאטה טוב מניהול קמפיינים ממומנים, אפשר להשתמש בו
כדי לבנות מסרים שמאוחר יותר ישרתו גם זירות AI. מסר שעובד היטב בסטורי, למשל "פגישת ייעוץ תוך 24 שעות" או

.AI-התקנה תוך 3 ימי עסקים", הוא לעיתים בדיוק המסר שצריך להופיע גם בעמוד התשובה שאליו תופנה תנועה מ"

תקציב פרסום לעסק קטן: איך לחלק כסף בלי להתפזר
השאלה כמה עולה פרסום בגוגל, כמה עולה פרסום בפייסבוק או כמה עולה פרסום באינסטגרם נשאלת כל הזמן, אבל
התשובה האמיתית תלויה במטרה, בתחרות ובאיכות הנכסים השיווקיים. עסק קטן לא צריך לנסות להיות בכל מקום

מהיום הראשון. עדיף להתחיל בערוץ ליבה אחד, ערוץ תמיכה אחד, ותקציב בדיקה קטן לערוצים חדשים.



לעסקים רבים בישראל, תקציב פרסום לעסק קטן של 4,000 עד 10,000 ש"ח בחודש יכול להספיק לפתיחה חכמה אם
הוא מחולק נכון. דוגמה סבירה לעסק שירותי מקומי: 55% לקידום ממומן בגוגל כדי ללכוד ביקוש פעיל, 30% לקידום ממומן
בפייסבוק ובאינסטגרם ליצירת ביקוש ורימרקטינג, ו-15% לניסויי קריאייטיב, עמודי נחיתה והכנה לחשיפה בזירות AI. אם

העסק מבוסס מאוד על וידאו, המספרים יכולים לזוז לטובת מטא.

החלוקה צריכה לקחת בחשבון גם עלויות הפקה. הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם, צילום לקוח מרוצה,
עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים ושיפור דף הנחיתה משפיעים לעיתים יותר מהגדלת המדיה עצמה. עסק שמשקיע

2,000 ש"ח בחודש נוסף בקריאייטיב משופר יכול לראות תוצאות טובות יותר מעסק שמוסיף 2,000 ש"ח רק לקליקים.

AI מתי לא להיכנס עדיין לערוצי

אם האתר שלכם איטי, אין לכם דפי שירות ברורים, אין מעקב המרות, ואתם עוד לא יודעים מאיזה קמפיין הגיעו הלקוחות
שסגרו, כניסה מהירה ל-AI לא תהיה מהלך חכם. קודם מייצבים את הבסיס. גם עסקים שעוד לא הצליחו לייצר רווחיות
בסיסית מפרסום בפייסבוק לעסקים או מחיפוש בגוגל, בדרך כלל ירוויחו יותר משיפור היסודות מאשר מקפיצה לטרנד

חדש.

קריאייטיב, דפי נחיתה ותשובות שנשמעות אמינות
במערכות מבוססות AI, אמינות ומובחנות הן לא סיסמאות. הן תנאי חשיפה. הדף שאליו מגיע הגולש צריך לענות על
שאלה אמיתית, לא רק "למכור". אם מישהו שאל על עלות טיפול, תהליך עבודה, זמן אספקה או התאמה לצורך מסוים,
הדף חייב לענות בפשטות ובדיוק. דפים עמומים עם משפטים כלליים ממירים פחות, וגם פחות מתאימים לציטוט או

.AI לחיבור בתשובות

ניהול קמפיינים PPC בעידן הזה חייב להישען על מסרים שמחזיקים גם מחוץ למודעה עצמה. למשל, משרד ייעוץ פיננסי
שמתחייב לפגישת התאמה ראשונית ללא עלות, מציג שנות ניסיון, תחומי התמחות מדויקים ושאלות נפוצות אמיתיות,

ישיג יתרון גם בפרסום ממומן קלאסי וגם בסביבות חיפוש חדשות.

כדאי לעבוד לפי שלושה כללים פשוטים:

לנסח הבטחה אחת ברורה לכל עמוד, בלי ערבוב של כמה שירותים שונים.1. 

להציג הוכחות, כמו דוגמאות עבודה, חוות דעת, טווחי מחירים או זמני תגובה ריאליים.2. 

להתאים בין המודעה, השאלה שהמשתמש שאל, והתשובה שמחכה לו בעמוד הנחיתה.3. 

פרסום ב-ChatGPT לעסקים ופרסום ב-Microsoft Copilot: איך להיערך כבר
עכשיו

גם אם עדיין אין לכל עסק ממשק פרסום פתוח ומלא בכל כלי, אפשר להתכונן נכון. הדבר הראשון הוא לבנות מאגר
תשובות מסודר לשאלות שלקוחות שואלים בטלפון, בוואטסאפ ובצ'אט באתר. הדבר השני הוא ליצור דפי תוכן מסחריים
שעונים על השאלות האלה בלי מריחה. הדבר השלישי הוא לחדד את שפת המותג, כך שהיא תהיה עקבית בין האתר,

הרשתות החברתיות, Google Business Profile והמודעות.

עסק שמבין שהלקוחות שלו שואלים שאלות כמו "איזה פתרון מתאים לדירה שכורה", "תוך כמה זמן רואים תוצאות", או
"מה ההבדל בין חבילה בסיסית למתקדמת", צריך להפוך את השאלות האלה לנכסים. בהמשך, נכסים כאלה יכולים
להשתלב טוב יותר גם במודעות ב-Google AI Mode, גם במערכי פרסום ב-Microsoft Copilot, וגם בכלי תשובה נוספים

שיכנסו לשוק.

החזר על הוצאות פרסום בזירות חדשות עשוי להיות תנודתי בהתחלה. לכן נכון להגדיר פיילוט של 6 עד 8 שבועות, עם
תקציב מוגבל, מטרת למידה ברורה, ודגש על מדדי איכות ולא רק על נפח. אם אתם רואים עלייה בחיפושי מותג, ירידה
בעלות לרכישה בערוצי המשך, או שיפור בשיעור ההמרה של תנועה חמה, ייתכן שההשפעה האמיתית כבר מתחילה

להצטבר גם אם היא לא נמדדת מיידית בממשק אחד.



שאלות נפוצות

האם פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית מתאים גם לעסקים קטנים?

כן, אבל רק אם יש בסיס שיווקי תקין. עסק קטן עם אתר ברור, הצעת ערך חדה ומדידה מסודרת יכול להרוויח מחשיפה
מוקדמת בזירות AI, גם בתקציב מוגבל. אם אין עדיין יסודות כאלה, עדיף קודם לייצב קידום ממומן בגוגל או פרסום

בפייסבוק לעסקים.

כמה עולה להתחיל עם ערוצי AI לעומת גוגל ומטא?

עדיין אין מחיר אחיד שנכון לכל פלטפורמה, ובחלק מהמקרים המלאי הפרסומי עוד מתפתח. בפועל, רוב העסקים
מתחילים מהקצאת אחוז קטן מתקציב המדיה הקיים לניסוי, ולא מבונים תקציב חדש מאפס. לעסקים ישראליים קטנים

ובינוניים, טווח של 10% עד 20% מתקציב הניסוי הכולל הוא נקודת פתיחה סבירה.

?AI-האם צריך לעצור קידום ממומן בפייסבוק ובאינסטגרם כדי להשקיע ב

לא. פייסבוק ואינסטגרם עדיין מייצרים ביקוש, מודעות למותג ורימרקטינג, והם מזינים את כל המשפך השיווקי. ברוב
המקרים, המהלך הנכון הוא לשלב ולא להחליף, במיוחד אם כבר יש קמפיינים רווחיים או קהל שנבנה לאורך זמן.

איך מודדים הצלחה בפרסום ב-ChatGPT לעסקים או במודעות AI אחרות?

מודדים בכמה שכבות: המרות ישירות, איכות לידים, השפעה על חיפושי מותג, ותרומה להמרות מסייעות בערוצים אחרים.
חשוב להשוות תקופות ולא להסתמך על יום או יומיים, כי בשלבים ראשונים יש תנודתיות גבוהה. גם משוב ממוקד מצוות

המכירות יכול לגלות אם מגיעות פניות מדויקות יותר.

?AI מה עדיף לעסק שירותי מקומי, גוגל או

לעסק שירותי מקומי, גוגל בדרך כלל נשאר הערוץ הראשון בגלל כוונת החיפוש הגבוהה. AI מתאים כשיש צורך בהסבר,
בידול או השוואה מול חלופות, ולכן הוא טוב כערוץ משלים. שרברב חירום, למשל, ירוויח יותר כרגע מחיפוש בגוגל מאשר

משכבת AI, בעוד יועץ משכנתאות יכול להרוויח משני העולמות.

איך להתכונן בלי לבזבז כסף על ניסויים מיותרים?

מכינים תשתית: דפי שירות ממוקדים, מסרים עקביים, מעקב המרות, וניתוח של שאלות לקוחות. אחר כך מריצים פיילוט
קטן עם מטרה אחת ברורה, ולא עשרה ניסויים במקביל. תקציב פרסום לעסק קטן נשחק מהר כשאין סדרי עדיפויות.

השינוי כבר התחיל, אבל הוא לא מחייב צעדים פזיזים. עסקים שיידעו לחבר בין קידום ממומן מסורתי, קריאייטיב מדויק,
מדידה אמינה והיערכות נכונה ל פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית, יהיו מוכנים טוב יותר לשנים הקרובות. אם אתם
רוצים לבחון איפה נכון להתחיל, כדאי למפות קודם את מקורות הלידים הקיימים, את איכות הנכסים השיווקיים שלכם,

ואת המקום שבו AI יכול לחזק תהליך שכבר עובד, ולא להחליף אותו בכוח.

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

