
כשמדובר במוצרים ויזואליים, הבחירה בין פרסום בגוגל שופינג לבין אינסטגרם תלויה בעיקר בכוונת הקנייה של הלקוח,
באיכות הקריאייטיב ובשאלה אם אתם רוצים ללכוד ביקוש קיים או לייצר ביקוש חדש. פרסום בגוגל שופינג מתאים בדרך
כלל לעסקים שמוכרים קטלוג ברור עם מחירים תחרותיים, בעוד שאינסטגרם חזק במיוחד כשצריך לעורר תשוקה,
השראה והיכרות עם המותג. מי שמוכר אופנה, תכשיטים, ריהוט, קוסמטיקה או מוצרי לייף סטייל, צריך להבין לא רק
איפה יש יותר חשיפות, אלא איפה מתקבלות מכירות רווחיות באמת. כאן מתחילה ההבחנה בין ערוץ שמבוסס על חיפוש

פעיל לבין ערוץ שמבוסס על גילוי ויזואלי.

מה בעצם ההבדל בין גוגל שופינג לאינסטגרם
ההבדל המרכזי פשוט: גוגל שופינג תופס לקוח שכבר מחפש מוצר או פתרון, ואינסטגרם מציג מוצר גם לאנשים שלא
בהכרח חיפשו אותו באותו רגע. לכן, קידום ממומן בגוגל לרוב נשען על ביקוש קיים, בעוד שקידום ממומן באינסטגרם יודע

לייצר עניין ולחזק רצון לרכישה דרך תמונה, וידאו וסיפור מותג.

בגוגל שופינג המודעה נראית כמו כרטיס מוצר עם תמונה, מחיר, שם החנות ולעיתים גם ביקורות. המשתמש רואה
השוואה ישירה מול מתחרים, ולכן למחיר, למשלוח, למוניטין ולעמוד מוצר מדויק יש השפעה גדולה. באינסטגרם, לעומת
זאת, המשתמש גולל פיד או צופה בסטורי, רילס ותוכן ויזואלי מהיר. כאן מה שתופס את העין בשנייה הראשונה יכול

לקבוע אם תהיה הקלקה, שמירה, שליחת הודעה או רכישה.

זאת גם הסיבה שעסקים רבים משלבים בין השניים במסגרת ניהול קמפיינים ממומנים. גוגל שופינג סוגר מכירות חמות,
ואינסטגרם מזין את המשפך העליון והאמצעי. במקרים רבים השאלה היא לא מה עדיף תמיד, אלא מה עדיף עכשיו, עבור

סוג המוצר, המחיר, העונה והתקציב.

מתי פרסום בגוגל שופינג מנצח
פרסום בגוגל שופינג עובד מצוין כשיש לכם קטלוג מוצרים מסודר, אתר סחר תקין, פיד מוצרים איכותי ותמחור שמסוגל
להתחרות בשוק. אם מישהו מחפש "נעלי ריצה לנשים אסיקס" או "שולחן אוכל עץ אלון 160 ס"מ", הוא כבר בשלב

מתקדם יחסית. זו תנועה שבדרך כלל קרובה יותר לרכישה מאשר גלישה אקראית באינסטגרם.

לעסקים עם עשרות או מאות מוצרים, ניהול קמפיינים בגוגל אדס דרך שופינג מאפשר שליטה טובה ברמת קטגוריה,
מותג, מרווח רווח ומלאי. אפשר להבליט מוצרים שמוכרים טוב, להחריג כאלה עם רווחיות חלשה, ולהפעיל רימרקטינג
בגוגל למי שצפה במוצר ולא קנה. עבור חנויות אונליין בישראל, במיוחד בתחומי חשמל קטן, ציוד ספורט, מוצרי תינוקות

וריהוט, זה ערוץ שמייצר לא מעט עסקאות ישירות.

עם זאת, הוא פחות סלחני לטעויות. אם הפיד לא בנוי נכון, אם התמונות חלשות, אם שם המוצר גנרי מדי או אם עמוד
הנחיתה איטי, הביצועים נחלשים מהר. בניגוד לפרסום ברשת החיפוש של גוגל שבו אפשר לנסח מסרים במודעה, כאן
המידע על המוצר עצמו הוא הקריאייטיב. לכן עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים פחות רלוונטי בערוץ הזה, ואיכות

הנתונים הרבה יותר קריטית.

סימנים לכך שגוגל שופינג מתאים לכם

יש לכם אתר איקומרס פעיל עם סליקה תקינה, מלאי מעודכן ותמונות מוצר טובות.

הלקוחות שלכם כבר מחפשים את סוג המוצר בגוגל, גם אם לא תמיד את שם המותג.

יש לכם יתרון ברור במחיר, במשלוח, בזמינות או במבחר.

אתם יודעים למדוד רכישות, ערך הזמנה והחזר על הוצאות פרסום.

מתי פרסום באינסטגרם לעסקים עדיף על שופינג



פרסום באינסטגרם לעסקים מתאים במיוחד למוצרים שהקנייה שלהם רגשית, אסתטית או מושפעת מטרנד. אופנה,
תכשיטים, מוצרים לבית, פריטי עיצוב, טיפוח, מתנות ומותגים צעירים נהנים מהיכולת של אינסטגרם לייצר השראה.
המשתמש לא חייב לדעת מראש מה הוא מחפש. מספיק סרטון טוב, שילוב נכון של צבע, תנועה והצעת ערך חכמה, כדי

ליצור רצון מיידי.

כאן נכנסים לתמונה פרסום בסטורי באינסטגרם, פרסום ממומן ברילס ופידים עם קריאייטיב קצר ומדויק. סרטון של 10
עד 15 שניות שמראה מוצר בפעולה, לפני ואחרי, או שימוש יומיומי אמיתי, יכול לעבוד טוב יותר מעשר תמונות סטטיות.
עבור עסקים קטנים ובינוניים, הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם היא לעיתים לא מותרות אלא תנאי בסיסי

לתוצאות.

עוד יתרון משמעותי הוא בניית קהל. אינסטגרם לא רק מוכר, אלא גם בונה זכירות. עסק שמוכר, למשל, תיקי עור בעבודת
יד, יכול לספר על תהליך הייצור, להציג לקוחות אמיתיים, ולעבוד עם תוכן שמחבר בין מוצר לסגנון חיים. במילים אחרות,

אם בגוגל הלקוח שואל "איפה לקנות", באינסטגרם אתם יכולים לגרום לו לשאול "איך לא הכרתי את זה קודם".

בפועל, קידום ממומן לעסקים באינסטגרם מצליח במיוחד כשלא מנסים לדבר כמו קטלוג. המודעות הטובות נראות כמעט
כמו תוכן טבעי, רק חד יותר, ממוקד יותר ועם קריאה ברורה לפעולה.

תקציב, עלויות וביצועים: כמה עולה כל ערוץ בפועל
השאלה כמה עולה פרסום באינסטגרם או כמה עולה פרסום בגוגל נשאלת כמעט בכל שיחת ייעוץ, אבל התשובה
האמיתית תלויה בתחום, בתחרות, באיכות המדידה ובשולי הרווח. בישראל אפשר לראות פערים משמעותיים גם בתוך

אותו ענף. מותג אופנה בתל אביב וחנות ריהוט מאזור הצפון לא ישלמו בהכרח אותם מחירים על קליק או על רכישה.

באינסטגרם, העלות לרכישה יכולה להיות נמוכה כשיש קריאייטיב מצוין, אבל גם לטפס במהירות אם הקהל רחב מדי או
אם המוצר דורש הסבר מורכב. בגוגל שופינג, העלות לקליק לעיתים גבוהה יותר, אך התנועה ממוקדת יותר. לכן לא

מודדים רק קליקים, אלא יחס המרה, ערך הזמנה ממוצע, החזר על הוצאות פרסום וגם השפעה ארוכת טווח.

פרמטר גוגל שופינג אינסטגרם כוונת קנייה גבוהה יחסית, מבוססת חיפוש בינונית עד נמוכה, מבוססת גילוי סוג
קריאייטיב פיד מוצרים, תמונה, מחיר, כותרת וידאו, סטורי, רילס, תמונות או קרוסלה מה משפיע הכי הרבה פיד איכותי,

מחיר, אתר, זמינות קריאייטיב, הצעה, בידול, קהל תקציב פתיחה נפוץ כ-3,000 עד 8,000 ש"ח בחודש לעסק קטן כ-2,500
עד 7,000 ש"ח בחודש לעסק קטן זמן להבשלה מהיר יחסית אם יש ביקוש לעיתים דורש בדיקות קריאייטיב ולמידת קהל

לצורך תכנון תקציב פרסום לעסק קטן, אני בדרך כלל ממליץ להתחיל בערוץ אחד דומיננטי ועוד שכבת רימרקטינג. עסק
עם תקציב של 4,000 ש"ח בחודש שמנסה להתפזר על גוגל, אינסטגרם, פייסבוק וקריאייטיבים מרובים, נשחק מהר. עדיף

לבחור מסלול ברור, למדוד, ואז להתרחב.

איך לבחור לפי סוג המוצר, מחיר העסקה ואורך תהליך הקנייה
אם אתם מוכרים מוצר זול יחסית, נניח עד 250 ש"ח, אינסטגרם יכול לעבוד טוב מאוד כשהמוצר ויזואלי, פשוט להבנה
ובעל אפקט "בא לי". זה נפוץ אצל אקססוריז, פריטי עיצוב קטנים, בגדי בוטיק ומוצרי טיפוח. הרכישה יכולה להיות

אימפולסיבית יותר, במיוחד כשהמודעה בנויה נכון והעמוד באתר נוח לנייד.

אם המוצר יקר יותר, טכני יותר או מבוסס השוואה, גוגל שופינג צובר יתרון. לקוח שקונה כיסא משרדי ב-1,400 ש"ח או
שואב אבק רובוטי ב-2,000 ש"ח צפוי לחפש מפרט, לראות מחירים ולהשוות בין חנויות. במקרה כזה, פרסום בגוגל שופינג
ופרסום ברשת החיפוש של גוגל יכולים לעבוד יחד, כשהשופינג מושך השוואת מוצרים והחיפוש תופס שאילתות ממוקדות

יותר.

יש גם תחומי ביניים. למשל, מותג תאורה מעוצבת. התמונות באינסטגרם יוצרות חשק, אבל הקנייה עצמה מגיעה לא
פעם אחרי חיפוש בגוגל. כאן ניהול קמפיינים PPC טוב יבחן מסלול רב ערוצי ולא ייתן קרדיט מלא רק לקליק האחרון.

אחרת, תכבו בטעות ערוץ שתורם לביקוש, רק כי הוא לא סוגר את ההמרה לבד.



מבחן מהיר לבחירת ערוץ מוביל

בדקו אם הלקוחות שלכם מחפשים את המוצר בשם מפורש בגוגל.1. 

שאלו אם אפשר להבין את ערך המוצר בתוך 3 שניות של צפייה.2. 

העריכו אם המחיר דורש השוואה או שההחלטה רגשית ומהירה.3. 

בדקו אם יש לכם מספיק חומרי וידאו ותמונות ברמה מסחרית.4. 

איפה פייסבוק נכנס לתמונה, ואיך הוא קשור לאינסטגרם
למרות שהדיון כאן הוא על אינסטגרם מול גוגל שופינג, בפועל רוב המפרסמים עובדים דרך אותה מערכת פרסום של
מטא. לכן ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם נעשה יחד, עם אפשרות לחלק תקציבים לפי מיקומים. במוצרים
ויזואליים, אינסטגרם בדרך כלל מוביל בחשיפה ובמעורבות, אבל פייסבוק עדיין חזק בקהלים בוגרים יותר, בקידום מקומי

ובקמפיינים שמטרתם פניות ולאו דווקא רכישות מיידיות.

אם העסק שלכם מוכר מטבחים, ריהוט בהתאמה אישית או תכשיטים בעבודת יד, יכול להיות שתגלו שפרסום בפייסבוק
לעסקים מביא יותר שיחות, בעוד אינסטגרם מביא יותר תנועה לאתר. במקרים אחרים, מודעות פייסבוק שמובילות
לוואטסאפ ינצחו דווקא כשמדובר במוצרים שדורשים ייעוץ, מידה מיוחדת או התאמה אישית. גם קמפיין לידים בפייסבוק

יכול להתאים לעסקים שמוכרים פגישה, הדגמה או קטלוג ולא סליקה מיידית.

לא מעט בעלי עסקים שואלים כמה עולה פרסום בפייסבוק ביחס לאינסטגרם. בפועל, מאחר שמדובר באותה פלטפורמה,
העלות מושפעת בעיקר מהקהל, התחרות והקריאייטיב. לפעמים הקליקים זולים יותר בפייסבוק, אבל יחס ההמרה נמוך

יותר. לפעמים קורה ההפך. ההבדל האמיתי נחשף רק כשמסתכלים על תוצאות עסקיות ולא על מדדי אגו.

מדידה נכונה: לא רק קליקים, אלא רווחיות אמיתית
אחת הטעויות הנפוצות היא לבחור ערוץ לפי מחיר קליק או לפי כמות לייקים. זה כמעט אף פעם לא מספיק. צריך למדוד
חישוב עלות לליד כשמדובר בפניות, ועלות לרכישה כשמדובר באיקומרס. מעבר לזה, צריך לבדוק כמה שווה כל רכישה
בפועל, מה שיעור הביטולים, האם יש רכישות חוזרות, ומהו ההחזר על הוצאות פרסום אחרי עלויות שילוח, מע"מ ומרווח

גולמי.

לדוגמה, עסק ישראלי בתחום מוצרי הבית יכול לראות שבאינסטגרם העלות לרכישה היא 70 ש"ח ובגוגל שופינג 95 ש"ח.
על פניו אינסטגרם נראה עדיף. אבל אם ערך ההזמנה הממוצע באינסטגרם הוא 180 ש"ח ובגוגל 340 ש"ח, ואם בגוגל גם

שיעור ההחזרות נמוך יותר, התמונה משתנה. זו בדיוק הסיבה שניהול קמפיינים ממומנים חייב להיות עסקי ולא רק טכני.

בחשבונות מתקדמים כדאי לבחון גם חלונות ייחוס, רכישות בסיוע ערוצים שונים, וקהלי רימרקטינג. לקוח שראה מוצר
באינסטגרם, חיפש אחר כך בגוגל וקנה דרך שופינג, לא הגיע "רק מגוגל". אם לא מודדים נכון, אתם מסתכנים בקבלת

החלטות שמצמצמות צמיחה.

הטקטיקה שעובדת לרוב העסקים הוויזואליים
ברוב המקרים, התשובה היעילה ביותר היא לא לבחור צד אחד באופן עיוור, אלא לבנות היררכיה. ראשית מפעילים ערוץ
שמתאים לכוונת הקנייה המרכזית. אחר כך מוסיפים שכבת תמיכה חכמה. לעסק עם קטלוג חזק ומחירים תחרותיים,
גוגל שופינג יכול להיות בסיס, ואינסטגרם ישמש ליצירת ביקוש ולרימרקטינג. לעסק חדש עם מותג חזק וקטלוג מצומצם,

אינסטגרם עשוי להיות בסיס, וגוגל יתווסף בהמשך כשהביקוש לשם המותג ולמוצרים יגדל.

עסק בתחילת הדרך עם תקציב מצומצם: להתחיל בערוץ אחד, למדוד 30 עד 45 יום, ורק אז להרחיב.

מותג ויזואלי עם מוצרים אימפולסיביים: לבחון קודם קידום ממומן באינסטגרם, בעיקר סטורי ורילס.

חנות עם קטלוג רחב ומחירי שוק טובים: לבדוק קודם גוגל שופינג ורימרקטינג.



מוצר יקר או מורכב: לשלב גם תוכן, גם חיפוש וגם פניות לוואטסאפ.

במבט קדימה, כדאי לעקוב גם אחרי פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית. עדיין מדובר בתחום מתהווה, אבל כבר רואים
ניצנים של מודעות בסקירות AI של גוגל, מודעות ב-Google AI Mode, וגם שאלות סביב פרסום ב-ChatGPT לעסקים
ופרסום ב-Microsoft Copilot. נכון להיום, לרוב העסקים בישראל גוגל ואינסטגרם נשארים עמודי התווך, אבל חשוב

להיערך לעולם שבו מנועי תשובות ישפיעו גם על מסע הקנייה.

שאלות נפוצות

מה עדיף לחנות בגדים אונליין, גוגל שופינג או אינסטגרם?

לחנות בגדים אונליין, אינסטגרם לרוב חזק יותר בשלב ההשראה והחשיפה, וגוגל שופינג חזק יותר בשלב החיפוש
הממוקד. אם התקציב מאפשר, השילוב ביניהם בדרך כלל עדיף: אינסטגרם מייצר ביקוש וגוגל שופינג קולט את מי שכבר

רוצה להשוות ולקנות.

כמה עולה להתחיל לפרסם מוצרים באינסטגרם בישראל?

לעסק קטן אפשר להתחיל גם בכ-2,500 עד 4,000 ש"ח בחודש למדיה, אבל בלי קריאייטיב טוב ועמוד נחיתה תקין
התקציב לא יספיק. העלות בפועל תלויה בתחום, באיכות המודעות, בקהל ובמטרת הקמפיין, בין אם זו רכישה, הודעה או

ליד.

האם גוגל שופינג מתאים גם למותג חדש שאף אחד לא מכיר?

כן, אם יש ביקוש למוצרים עצמם גם בלי חיפוש קידום ממומן לעסקים של שם המותג. לקוח לא חייב להכיר אתכם
מראש כדי להקליק על מוצר רלוונטי עם מחיר טוב ותמונה משכנעת. מה שחשוב הוא פיד איכותי, אתר אמין ותחרותיות

בסיסית.

מתי עדיף להעביר תנועה לוואטסאפ במקום לאתר?

כדאי להעביר לוואטסאפ כשיש צורך בהתאמה אישית, ייעוץ, סגירת עסקה עם שאלות או מוצר שלא פשוט לרכוש מיידית
באתר. זה נפוץ בתכשיטים בהתאמה, ריהוט, אופנה במידות מיוחדות ושירותים שמשלבים מוצר פיזי עם ליווי.

האם אפשר למדוד מי באמת מביא את המכירה, אינסטגרם או גוגל?

כן, אבל צריך הגדרות מדידה טובות, מעקב המרות תקין והבנה של מסע לקוח רב ערוצי. בהרבה מקרים שני הערוצים
תורמים לאותה מכירה, ולכן חשוב לבדוק גם נתיבי המרה ולא רק את הקליק האחרון.

אם אתם מתלבטים בין פרסום בגוגל שופינג לבין אינסטגרם, אל תתחילו מהשאלה איפה יש יותר טראפיק, אלא מאיפה
תגיע הרווחיות הנכונה לעסק שלכם. בדיקה חכמה של סוג המוצר, שולי הרווח, היכולת הקריאייטיבית והבשלות של
האתר תחסוך הרבה קידום ממומן לעסקים כסף ותאיץ תוצאות. כשבונים אסטרטגיה מדויקת, גם קידום ממומן
לעסקים עם תקציב לא גדול יכול לייצר צמיחה יפה. ואם צריך, שווה להתחיל בפיילוט קצר, למדוד היטב, ואז להגדיל

ביטחון ותקציב על מה שבאמת עובד.

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.

https://velolinx.co.il/paid-advertising/
http://www.thefreedictionary.com/%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


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

