
כמה עולה פרסום באינסטגרם כשפונים לקהל קר לעומת קהל חם? ברוב העסקים בישראל, קהל קר יהיה יקר יותר
ברמת החשיפה, ההקלקה וההמרה, ולעיתים העלות לליד תהיה גבוהה ב-30% עד 120% לעומת קהל שכבר מכיר את
המותג. בפועל, טווח המחירים נקבע לפי התחום, איכות הקריאייטיב, עמוד הנחיתה או הוואטסאפ, ואיך בנוי המשפך
השיווקי. מי שמבין את ההבדל בין שני סוגי הקהלים יכול לחסוך אלפי שקלים בחודש ולבנות תקציב שמייצר תוצאות

אמיתיות, לא רק צפיות.

מה באמת ההבדל בין קהל קר לקהל חם
קהל קר הוא אנשים שלא מכירים את העסק, לא ביקרו באתר, לא שלחו הודעה, ולא צפו בתוכן שלכם באופן שמעיד על
עניין ממשי. מבחינת האלגוריתם של אינסטגרם ומטא, זה הקהל הקשה יותר לשכנוע. צריך קודם לעצור לו את הגלילה,

אחר כך להסביר מי אתם, ורק אז לבקש פעולה.

קהל חם הוא מי שכבר פגש את העסק בדרך כלשהי: צפה ברילס, הגיב לסטורי, ביקר באתר, נכנס לדף מוצר, שלח הודעה
באינסטגרם או בוואטסאפ, ואפילו לקוח עבר. כאן היתרון גדול. המשתמש כבר מכיר את השם, יש פחות התנגדות,

והקמפיין עובד יותר כמו תזכורת או דחיפה להחלטה.

בניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם, ההבדל הזה קריטי. אותו תקציב בדיוק יכול לייצר 8 לידים מקהל קר או 18 לידים
מקהל חם, פשוט כי רמת האמון שונה. לכן כשבונים קידום ממומן לעסקים, לא נכון לשאול רק כמה עולה פרסום

באינסטגרם, אלא כמה עולה להגיע לתוצאה לפי סוג הקהל.

כמה עולה פרסום באינסטגרם לקהל קר
קהל קר כמעט תמיד דורש יותר כסף בשלב הראשון. הסיבה פשוטה: המערכת צריכה למצוא משתמשים מתאימים,
לבדוק מי מגיב לקריאייטיב, וללמוד אילו מסרים עובדים. בתחומים תחרותיים כמו נדל"ן, לימודים, טיפולים אסתטיים, עורכי

דין או ייעוץ פיננסי, העלות לליד יכולה לזנק מהר אם עולים עם קמפיין לא מדויק.

בישראל, בקמפיינים של פרסום באינסטגרם לעסקים, אפשר לראות בקהל קר עלויות כמו 1.5 עד 5 שקלים לקליק,
ולפעמים יותר בתחומים יקרים. אם מדובר בטופס לידים מובנה בתוך מטא, חישוב עלות לליד נע לא פעם בין 25 ל-120
שקלים, תלוי בענף ובאיכות ההצעה. בעסקים מקומיים, כמו קליניקה, מספרה או סטודיו לפילאטיס, ליד מקהל קר עשוי
לעלות 20 עד 55 שקלים כאשר ההצעה ברורה והאזור הגיאוגרפי מצומצם. אצל חברות B2B, ליד איכותי יכול להגיע גם

ל-150 שקלים ומעלה.

כאן נכנסים לתמונה הקריאייטיב והפורמט. פרסום ממומן ברילס יכול להביא חשיפות זולות יותר, אבל לא תמיד את
הלידים הכי טובים. פרסום בסטורי באינסטגרם נוטה לעבוד מצוין כשיש מסר קצר, סרטון טוב וקריאה לפעולה מהירה.

אם הקריאייטיב בינוני, הקהל הקר מגיב מיד בירידה באחוזי הקלקה ובעלייה במחיר.

כמה עולה פרסום באינסטגרם לקהל חם
בקהל חם המספרים נראים אחרת לגמרי. ברגע שמריצים רימרקטינג, כלומר פרסום חוזר למי שכבר יצר אינטראקציה,
העלות לכל תוצאה נוטה לרדת, לפעמים בצורה חדה. משתמש שצפה ב-75% מהסרטון שלכם או ביקר בעמוד שירות כבר

מבין פחות או יותר מה אתם מציעים. המשימה של המודעה קלה יותר.

בפועל, עלות לקליק בקהל חם יכולה לרדת לטווח של 0.8 עד 2.5 שקלים, ועלות לליד יכולה לנוע בין 12 ל-45 שקלים
בעסקים רבים. בחנויות איקומרס, קהל חם לעיתים מייצר רכישות במחיר נמוך משמעותית לעומת קהל קר, במיוחד אם

מפעילים הטבה מוגבלת, משלוח חינם או סדרת מודעות חכמה.

המשמעות היא לא שצריך לפרסם רק לקהל חם. קהל חם לבדו מוגבל בגודל. אם אין תנועה חדשה למשפך, הוא יתייבש.
לכן ניהול קמפיינים ממומנים נכון משלב בין גיוס קהל חדש לבין ניצול הקהל שכבר התחמם. זו אחת הטעויות הנפוצות



אצל מי שבודק רק את העלות הראשונית ולא את ההחזר הכולל.

השוואת עלויות בין קהל קר לקהל חם
הטבלה הבאה מציגה טווחים ריאליים שנראים בשוק הישראלי. אלה לא מחירים קבועים, אלא סדרי גודל שעוזרים להבין

את הפער.

מדד קהל קר קהל חם עלות לקליק 1.5 עד 5 ש"ח 0.8 עד 2.5 ש"ח עלות לליד 25 עד 120 ש"ח 12 עד 45 ש"ח אחוז המרה
משוער נמוך עד בינוני בינוני עד גבוה זמן אופטימיזציה ארוך יותר קצר יותר התאמה לעסק חדש הכרחי לבניית ביקוש

מוגבל אם אין תנועה קיימת

המספרים האלה מסבירים למה לפעמים בעל עסק מרגיש שאינסטגרם "יקר", בזמן שבפועל הבעיה היא לא הפלטפורמה
אלא החלוקה הלא נכונה של התקציב. כשכל הכסף הולך לקהל קר בלי שכבת רימרקטינג, העלויות כמעט תמיד קופצות.

איך בונים תקציב פרסום לעסק קטן בלי לבזבז כסף
תקציב פרסום לעסק קטן צריך להיות בנוי לפי שלבים, לא לפי תחושת בטן. לעסק קטן שמתחיל מקמפיין באינסטגרם,
אני מעדיף לראות תקציב חודשי של לפחות 2,000 עד 4,000 שקלים רק למדיה, כדי לאפשר למערכת ללמוד. מתחת לזה

אפשר לפרסם, אבל קשה להסיק מסקנות אמינות, במיוחד בקהל קר.

החלוקה הנכונה ברוב המקרים נראית כך:

60% עד 75% לקהל קר, כדי להביא תנועה חדשה למשפך.

25% עד 40% לקהל חם, עבור רימרקטינג למבקרים, צופי וידאו ומתעניינים.

שמירה על תקציב נפרד לבדיקת קריאייטיבים, לא רק לקניית מדיה.

אם מדובר בעסק שכבר צבר תנועה, למשל חנות אונליין עם מבקרים קבועים או קליניקה עם פעילות חזקה בסטורי,
אפשר אפילו להפוך את היחס לתקופות מסוימות. לפני השקה, בלאק פריידי, או קמפיין מכירה קצר, קהל חם יכול לקבל

נתח גדול יותר כי הוא קרוב יותר להמרה.

מי שעושה קידום ממומן באינסטגרם בלי להגדיר תקרת עלות מותרת לליד, עובד בחושך. עוד לפני העלייה לאוויר צריך
לדעת כמה שווה ליד, כמה מהם נסגרים בפועל, ומה הרווח הגולמי מכל עסקה.

מה משפיע על המחיר חוץ מסוג הקהל
גם בתוך אותו עסק, אותו קהל ואותו חודש, המחיר יכול להשתנות. האלגוריתם מושפע מהרבה גורמים, וחלקם

בשליטתכם המלאה.

הצעה שיווקית. מודעה עם הטבה ברורה, מסר חד ויתרון ממשי תוזיל תוצאות כמעט תמיד.1. 

קריאייטיב. הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם ועיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים משפיעים ישירות2. 
על היחס בין חשיפה, הקלקה והמרה.

עמוד יעד. אם המודעה טובה אבל עמוד הנחיתה איטי, מבולגן או לא משכנע, העלות עולה. אותו דבר נכון גם3. 
לטופס לידים או לצ'אט.

מטרה קמפיינית. קמפיין לידים, קמפיין הודעות, קמפיין מכירות וקמפיין טראפיק מתומחרים אחרת ברמת4. 
הביצועים.

תחרות בענף. יש חודשים שבהם פרסום ממומן מזנק, למשל סביב חגים, מבצעים ועונות שיא.5. 



לכן השוואה שטחית בין מפרסם למפרסם כמעט תמיד מטעה. עסק אחד יספר שהוא משלם 18 שקלים לליד, ועסק אחר
70, אבל בלי לדעת מה איכות הלידים, מה שיעור הסגירה, ומה שווי לקוח, אין למספר הזה משמעות אמיתית.

אינסטגרם מול פייסבוק וגוגל: איפה הקהל הקר והחם עולים יותר
אינסטגרם מצטיינת בגילוי ובהשראה. לכן קהל קר הרבה פעמים מגיב בה טוב כשיש ויזואליות חזקה, במיוחד ברילס
ובסטורי. מצד שני, משתמש שמחפש פתרון מיידי בגוגל נמצא בכוונת רכישה שונה לגמרי. כאן קידום ממומן בגוגל, ניהול

קמפיינים בגוגל אדס ופרסום ברשת החיפוש של גוגל יכולים להביא ליד יקר יותר או זול יותר, תלוי בכוונה ובתחרות.

למשל, רואה חשבון בתל אביב עשוי לשלם בגוגל מחיר גבוה לקליק בגלל תחרות על ביטויי חיפוש, אבל ליד שמגיע
מ"מחפש עכשיו" יהיה בשל יותר. לעומת זאת, באינסטגרם אפשר לייצר ביקוש חדש בזול יחסית, אך תידרש יותר עבודה
כדי לחמם אותו. אותו עיקרון חל גם על פרסום בגוגל שופינג בחנויות איקומרס, ועל רימרקטינג בגוגל שמחזיר גולשים

שלא קנו.

גם פייסבוק עדיין רלוונטית מאוד. קידום ממומן בפייסבוק, פרסום בפייסבוק לעסקים, קמפיין לידים בפייסבוק ומודעות
פייסבוק שמובילות לוואטסאפ ממשיכים לעבוד היטב בענפים רבים, במיוחד בגילים מבוגרים יותר ובשירותים מקומיים.
לכן כששואלים כמה עולה פרסום בפייסבוק או כמה עולה פרסום בגוגל, צריך להשוות לא רק מחיר לליד אלא התאמה

למוצר ולשלב במשפך.

המודל שאני רואה עובד הכי טוב הוא חיבור בין ערוצים: אינסטגרם לחשיפה וחימום, פייסבוק ללידים והודעות, וגוגל
ללכידת ביקוש קיים. כך ניהול קמפיינים PPC הופך ממערך מפוזר למכונה יעילה יותר.

איך מודדים רווחיות ולא רק עלות
החזר על הוצאות פרסום הוא פרסום בפייסבוק לעסקים המדד שבאמת חשוב. אם ליד מקהל קר עולה 60 שקלים אבל
נסגר לעסקה של 2,000 שקלים עם מרווח טוב, זו יכולה להיות תוצאה מצוינת. אם ליד מקהל חם עולה רק 20 שקלים

אבל כמעט לא נסגר, המספר הזול מטעה.

בדיקה נכונה מתחילה בשאלות פשוטות: כמה פניות הגיעו, כמה מהן רלוונטיות, כמה מהן הפכו לפגישות, כמה לפעולות
מכירה, ומה היה ערך הלקוח. בעסקי שירות בישראל, הרבה לידים מגיעים לוואטסאפ או לשיחת טלפון, ולכן חייבים

לעקוב גם אחרי מה שקורה אחרי הלחיצה על המודעה.

מי שמנהל פרסום באינסטגרם לעסקים בלי חיבור נכון לדוחות, ל-CRM או לפחות לטבלת מעקב מסודרת, נשען על
תחושות. זה המקום שבו ניהול קמפיינים ממומנים מקצועי עושה הבדל. לא רק העלאה של מודעות, אלא ניתוח משפך

מלא, כולל שיחות שלא נענו, הודעות שלא טופלו בזמן, ועמודי נחיתה שמאבדים משתמשים.

מתי שווה להגדיל קהל חם עם רימרקטינג חכם
קהל חם הוא לא רק רשימת מבקרים באתר. אפשר להרחיב אותו בצורה חכמה מאוד. מי שצפה ברילס במשך יותר
מכמה שניות, מי ששמר פוסט, מי שנכנס לפרופיל, מי שהתחיל למלא טופס ולא השלים, כולם נכסים שיווקיים. כשבונים

שכבות קהל מדויקות, העלות יורדת והמסר נהיה חד יותר.

דוגמה מהשטח: קליניקה להסרת שיער יכולה להריץ סרטון קצר לקהל קר עם הסבר על הטיפול, ואז להציג לקהל חם
סטורי עם לפני ואחרי, המלצה וקריאה לקביעת ייעוץ. החלק הראשון יביא צפיות זולות יחסית, והחלק השני יסגור פניות.

במקרה כזה, פרסום בסטורי באינסטגרם לרימרקטינג לעיתים ינצח כל פורמט אחר.

במבט קדימה, אותה לוגיקה חלה גם בפלטפורמות חדשות. פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית, כמו פרסום ב-
ChatGPT לעסקים, פרסום ב-Microsoft Copilot, מודעות בסקירות AI של גוגל ומודעות ב-Google AI Mode, ימשיכו
לתגמל מותגים שיודעים לבנות היכרות מוקדמת ואז להחזיר את המשתמש עם מסר מדויק. מי שיתייחס לקהל חם כנכס

ולא כתוספת, ייהנה מעלויות נמוכות יותר גם בערוצים החדשים.

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


שאלות נפוצות

האם תמיד קהל חם זול יותר מקהל קר?

ברוב המקרים כן, אבל לא תמיד. אם הקהל החם קטן מאוד, נשחק מחשיפת יתר או קיבל מסר חלש, העלות יכולה לעלות
והביצועים ייפגעו. כדי לשמור עליו יעיל צריך לרענן קריאייטיב ולתזמן נכון את תדירות החשיפה.

כמה תקציב צריך כדי להתחיל פרסום באינסטגרם לעסקים?

לעסק קטן שרוצה לבדוק תוצאות באופן רציני, כדאי להתחיל בדרך כלל מ-2,000 עד 4,000 שקלים לחודש למדיה, לפני
עלות ניהול. תקציב נמוך יותר אפשרי, אבל הוא מצמצם את יכולת הלמידה והאופטימיזציה, במיוחד אם פונים לקהל קר.

מה עדיף, טופס לידים באינסטגרם או הודעות לוואטסאפ?

זה תלוי בסוג העסק ובמהירות המענה. טופס לידים מתאים כשצריך נפח גדול ונוח לעבודה, בעוד הודעות לוואטסאפ
עובדות טוב כשיש מענה מהיר ואיש מכירות שיודע להפוך שיחה לפגישה. בהרבה מקרים כדאי להריץ את שני המסלולים

ולמדוד איכות, לא רק כמות.

האם רילס זול יותר מסטורי בפרסום ממומן?

לעיתים קרובות רילס מביא חשיפות וצפיות במחיר נמוך יותר, במיוחד בקהל קר. סטורי, לעומת זאת, נוטה להמיר טוב
יותר כשצריך תגובה מיידית, כמו שליחת הודעה או כניסה לעמוד נחיתה קצר. הבחירה צריכה להתבסס על מטרת

הקמפיין ולא רק על מחיר לחשיפה.

איך יודעים אם העלות לליד באמת טובה?

עלות טובה נמדדת מול הרווח, לא מול מספר אבסולוטי. צריך לבדוק כמה לידים הופכים לעסקאות, מה שווי לקוח ממוצע,
ומה הרווחיות אחרי עלות המדיה, הניהול והמכירה. ליד ב-80 שקלים יכול להיות מצוין, וליד ב-15 שקלים יכול להיות בזבוז

מוחלט.

אם אתם בודקים כמה עולה פרסום באינסטגרם עבור העסק שלכם, כדאי להסתכל קודם על סוג הקהל, אחר כך על
ההצעה, ורק בסוף על התקציב עצמו. השילוב הנכון בין קהל קר לקהל חם, יחד עם מדידה מסודרת וניהול מקצועי, הוא
מה שקובע אם הקמפיין ירגיש יקר או יהפוך למנוע צמיחה. מי שרוצה לבנות מהלך חכם יכול להתחיל מבדיקה של

הנתונים הקיימים, ואז להחליט איפה נכון להשקיע את השקל הבא.

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

