
שיפור יחס המרה בקמפיינים ממומנים באמצעות A/B טסטינג חכם מתחיל בהחלטה פשוטה, מפסיקים לנחש ומתחילים
לבדוק. במקום לשנות מודעה, דף נחיתה או טופס לפי תחושה, מגדירים משתנה אחד, מודדים השפעה, ומחליטים לפי
נתונים. כך אפשר להוריד עלות לליד, להעלות איכות פניות, ולשפר ביצועים גם בלי להגדיל תקציב. עסקים בישראל
שמנהלים נכון פרסום ממומן מגלים לא פעם שדווקא שינוי קטן בכותרת, בקריאה לפעולה או במהירות טעינת הדף יוצר

קפיצה של 10% עד 35% ביחס ההמרה.

מה באמת בודקים כשמדברים על A/B טסטינג
A/B טסטינג הוא ניסוי מבוקר בין שתי גרסאות של אותו נכס שיווקי, למשל שתי מודעות, שני דפי נחיתה או שני טפסים.
המטרה היא לבודד משתנה אחד ולראות איזו גרסה מייצרת יותר המרות בפועל, לא רק יותר קליקים. בהקשר של ניהול

קמפיינים PPC, המרה יכולה להיות ליד, שיחת טלפון, רכישה, הרשמה, הורדת קטלוג או פנייה בוואטסאפ.

הטעות הנפוצה ביותר היא לבדוק כמה שינויים בבת אחת. אם מחליפים גם כותרת, גם תמונה, גם טופס וגם הצעה, אי
אפשר לדעת מה באמת השפיע. בדיקות טובות נראות משעממות מבחוץ, אבל הן אלה שמייצרות החלטות שימושיות.
למשל, עבור משרד עורכי דין שמריץ קמפיין לידים בגוגל, כדאי לבדוק קודם האם טופס קצר של 3 שדות ממיר טוב יותר

מטופס ארוך של 6 שדות, ורק אחר כך לעבור לקריאייטיב או להצעת הערך.

עוד נקודה חשובה היא ההבחנה בין שיפור יחס המרה לבין שיפור איכות ההמרה. ייתכן שדף אגרסיבי עם הבטחה גדולה
יביא יותר פניות, אבל אם חצי מהלידים לא רלוונטיים, העסק לא באמת הרוויח. לכן בוחנים תמיד גם יחס סגירה, גם עלות

לליד, ולעיתים גם הכנסה ממוצעת מלקוח.

שיפור יחס המרה בקמפיינים מתחיל בהגדרת יעד עסקי ברור
לפני כל בדיקה צריך להחליט מה נחשב הצלחה. בקידום ממומן לעסקים קטנים ובינוניים יש פער קבוע בין המטרה של
המערכת לבין המטרה של בעל העסק. פלטפורמת הפרסום רוצה אופטימיזציה לאירוע מדיד, אבל העסק רוצה רווח. אם

לא מגדירים נכון את ההמרה, המערכת תביא את מה שביקשתם, לא בהכרח את מה שאתם צריכים.

בפרקטיקה, כדאי להגדיר היררכיה. עבור פרסום בגוגל לעסקים בתחום השירותים, ליד איכותי יהיה לרוב טופס מלא,
שיחה של מעל 30 שניות או פנייה עם אזור גיאוגרפי רלוונטי. עבור קידום ממומן בפייסבוק או פרסום באינסטגרם
לעסקים, ניתן להתחיל מאירועי מיקרו כמו פתיחת טופס או צפייה של 50% בסרטון, אבל בסוף חייבים לחבר את הנתון

לאיכות פניות אמיתית.

המבחן הנכון הוא עסקי ולא רק טכני. אם העליתם את אחוז ההמרה מדף נחיתה מ-4.2% ל-5.6%, אבל הלידים
החדשים פחות מדויקים, ייתכן שעדיף להישאר עם הגרסה הקודמת. זה נפוץ במיוחד בקמפיינים של רופאים, ייעוץ פיננסי,

קורסים ושיפוצים, שם שיחה אחת לא רלוונטית עולה בזמן ובאמון.

איפה A/B טסטינג יוצר את ההשפעה הגדולה ביותר בקידום ממומן בגוגל
ניהול קמפיינים בגוגל מציע הרבה נקודות בדיקה, אבל לא כולן שוות באותה מידה. כשיש תקציב מוגבל, בוחרים את
המקומות עם פוטנציאל השיפור הגבוה ביותר. בגוגל זה בדרך כלל קורה בשלושה אזורים: המודעה עצמה, דף הנחיתה,

וטופס ההשארת פרטים.

במודעות חיפוש כדאי לבדוק כותרות שמדברות בשפת הלקוח. למשל, עסק בתחום מזגנים באזור השרון יכול לבדוק
“טכנאי מזגנים היום” מול “תיקון מזגנים מהיר בשרון”. שתי כותרות נשמעות קרובות, אבל הכוונה שונה, האחת מדגישה

דחיפות, השנייה מיקום. בגוגל, כוונת החיפוש קריטית יותר מהקריאייטיב היפה ביותר.

בדפי נחיתה מומלץ לבדוק את סדר המידע. לא מעט עסקים מציגים ישר אודות החברה, במקום לפתוח בבעיה שהלקוח
רוצה לפתור. עבור קמפיין לידים בגוגל לעסק בתחום המשכנתאות, לעיתים הזזה של מחשבון או טופס קטן לחלק העליון



של הדף מעלה המרות בצורה מורגשת. גם אמון הוא משתנה משמעותי, הוספת ביקורות אמיתיות, אזורי שירות, מספר
טלפון ברור והסבר קצר על תהליך העבודה.

במקרים רבים, עלות פרסום בגוגל לא באמת יורדת בגלל הביד נמוך יותר, אלא בגלל שיפור ביחס ההמרה. אם אותו
תקציב מביא יותר לידים ראויים, העלות הממוצעת לפנייה יורדת גם בלי שינוי דרמטי ב-CPC. זו אחת הסיבות שבדיקות

המרה חשובות יותר מעיסוק אובססיבי במחיר לקליק.

ניהול קמפיינים בפייסבוק ואינסטגרם, מה לבדוק קודם
במערכות של Meta, כולל ניהול קמפיינים בפייסבוק וניהול קמפיינים באינסטגרם, הקריאייטיב משפיע הרבה יותר מוקדם
במשפך. שם הגולש לא מחפש פתרון באופן אקטיבי כמו בגוגל, ולכן צריך לעצור תשומת לב מהר, להעביר מסר ברור,

ולחבר אותו לפעולה פשוטה.

כדאי להתחיל מבדיקת זווית המסר. לדוגמה, סטודיו לפילאטיס בתל אביב יכול לבדוק מסר של “אימון בקבוצות קטנות”
מול “חיזוק הגוף בלי עומס על הגב”. אותו שירות, שתי מניעות שונות. רק אחר כך עוברים למדיה עצמה: סטילס מול וידאו,

פריים פתיחה, כותרת, אורך הסרטון, טקסט על המסך, או בחירה בין פרסום ממומן בסטורי לבין פרסום ממומן ברילס.

בתחום האיקומרס ובתחום הלידים כאחד, אני רואה שוב ושוב שיצירת סרטונים לעסקים מנצחת כשהיא ממוקדת בבעיה
אחת ובפתרון אחד. סרטון של 15 עד 25 שניות עם פתיחה חדה, הדגמה קצרה וקריאה לפעולה ברורה עובד לרוב טוב
יותר מסרטון תדמיתי ארוך. זה נכון במיוחד כשמדובר על סרטוני רילס לעסקים או על הפקת סרטוני פרסום לקמפיינים

קצרים ודינמיים.

כאן נכנסים גם עיצוב מודעות לפייסבוק ולאינסטגרם ועיצוב גרפיקה לפרסום ממומן. לא חייבים עיצוב מורכב, אבל חייבים
היררכיה נכונה: מסר אחד מרכזי, ניגודיות ברורה, והבנה מה המשתמש אמור לעשות. קריאייטיב לקמפיינים ממומנים

צריך לשרת המרה, לא לזכות במחמאות פנימיות במשרד.

סדר עדיפויות חכם לבדיקות, לפני שרצים לשנות הכול
כשיש הרבה רעיונות, הכי קל להתפזר. הדרך היעילה היא לדרג בדיקות לפי שילוב של השפעה צפויה, קלות יישום ונפח

תנועה. שינוי בטופס מדף נחיתה שמקבל 3,000 כניסות בחודש עדיף לרוב על בדיקה מורכבת בדף שכמעט לא רואים.

בודקים קודם נכסים עם נפח תנועה משמעותי, כי שם מתקבלות מסקנות מהר יותר.1. 

מעדיפים שינויים בעלי פוטנציאל השפעה גבוה, כותרת ראשית, הצעת ערך, אורך טופס, כפתור פעולה.2. 

משאירים כל ניסוי מספיק זמן כדי לצבור נתונים, ולא עוצרים אחרי יומיים רק כי נדמה שיש מנצח.3. 

מודדים את התוצאה העסקית המלאה, לא רק CTR ולא רק עלות לקליק.4. 

עסק בתחום המטבחים, למשל, לא צריך להתחיל מבדיקה של צבע כפתור אם כרגע זמן הטעינה של הדף הוא 6 שניות.
קודם מתקנים צוואר בקבוק מהותי, אחר כך עוברים לכיוונון עדין. אותו היגיון נכון גם באסטרטגיית שיווק דיגיטלי רחבה

יותר, שבה קמפיין, עמוד נחיתה, תוכן, מעקב ומכירה חייבים לעבוד יחד.

איך לקרוא תוצאות בלי ליפול למסקנות שגויות
לא כל פער הוא תוצאה אמיתית. לפעמים שינוי של 12% נראה מרשים, אבל בפועל מדובר על 9 המרות מול 8 המרות, וזה
עדיין מוקדם להכרעה. מצד שני, יש מקרים שבהם גם בלי מובהקות סטטיסטית מושלמת אפשר לקבל החלטה עסקית,

בעיקר אם ההבדל גדול, עקבי, ונשמר לאורך כמה מחזורי קנייה או כמה שבועות פעילות.

בישראל יש עונתיות חזקה בתחומים רבים. נדל"ן, קוסמטיקה, מיזוג אוויר, לימודים, אירועים, תיירות פנים, לכל תחום יש
שבועות חזקים וחלשים. לכן אי אפשר להשוות תמיד בין ימי חג לתקופה רגילה. אם אתם מבצעים ניהול קמפיינים

ממומנים סביב חגים, מבצעי סוף חודש או תקופות מלחיצות במשק, צריך לקרוא את התוצאות בזהירות.



הטבלה הבאה מציגה סדר בדיקות מקובל לפי סוג נכס ושיעור ההשפעה האפשרי. הטווחים אינם הבטחה, אלא אומדן
מעשי מניסיון בשוק המקומי.

מה בודקים איפה זה רלוונטי השפעה אפשרית על המרה הערה מעשית כותרת ראשית גוגל, פייסבוק, דף נחיתה 10% עד
30% מתאים בעיקר כשיש פער בין שפת המודעה לשפת הלקוח אורך טופס דפי לידים 5% עד 25% טופס קצר מגדיל נפח,

טופס ארוך מסנן איכות וידאו מול תמונה פייסבוק, אינסטגרם, רילס 8% עד 35% תלוי מאוד באיכות הפתיחה ובבהירות
ההצעה הוכחה חברתית דפי נחיתה ועמודי שירות 5% עד 20% ביקורות, לקוחות, תוצאות ודוגמאות עבודה

החיבור בין קריאייטיב, תוכן ודף נחיתה
לא מעט קמפיינים נכשלים בגלל חוסר רצף. המודעה מבטיחה דבר אחד, דף הנחיתה מדבר בשפה אחרת, והטופס מבקש
יותר מדי. כשבונים אסטרטגיית תוכן לרשתות חברתיות לצד קמפיינים ממומנים, חשוב לשמור על אותו קו מסר

מהחשיפה הראשונה ועד ההשארת פרטים.

יצירת תוכן שיווקי לעסקים צריכה להזין את הבדיקות, לא לעבוד במקביל אליהן בלי קשר. אם אתם רואים שפוסטים
אורגניים על “לפני ואחרי” מקבלים תגובה חזקה, זו יכולה להיות השערה מצוינת לקריאייטיב ממומן. אם סרטון שמסביר
תהליך טיפול מייצר הרבה שמירות ושיתופים, אפשר לבדוק גרסה מקוצרת שלו בקמפיין. כך A/B טסטינג הופך לכלי

אסטרטגי, לא רק טכני.

הרציפות בין מודעה לדף היא מנוע המרה מרכזי. מי שלחץ על מודעה של “פגישה ללא התחייבות” צריך לראות את
ההבטחה הזאת גם בכותרת הדף וגם בכפתור הפעולה. בפערים כאלה נשרפים הרבה תקציבים, בין אם מדובר על קידום

ממומן באינסטגרם, פרסום בפייסבוק לעסקים או קידום ממומן בגוגל.

רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק ככלי לבדיקות מתקדמות
רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק מתאים במיוחד לבדיקות חכמות, כי מדובר בקהל שכבר מכיר אתכם ברמה מסוימת. כאן
אפשר לבדוק מסרים עמוקים יותר, התנגדויות נפוצות, ותמריצים שמיועדים למי שלא המיר בביקור הראשון. במקרים

רבים, משתמש שלא השאיר פרטים בפעם הראשונה לא צריך יותר חשיפה, אלא מסר מדויק יותר.

למשל, מי שצפה בעמוד שירות אבל לא השאיר פנייה יכול לראות מודעה עם עדות לקוח או תשובה להתנגדות כמו זמן
אספקה, אחריות, ניסיון או מחיר. בעסקי איקומרס אפשר לבדוק הטבה מוגבלת, משלוח, או וידאו קצר שמראה את המוצר
בפעולה. בעסקי שירות אפשר לבדוק האם מסר https://velolinx.co.il/paid-advertising/ של “חוזרים תוך שעה” ממיר

טוב יותר ממסר של “ייעוץ מקצועי ללא התחייבות”.

בבדיקות כאלה חשוב להפריד בין קהלים. קהל שצפה ב-75% מהסרטון אינו כמו קהל שביקר בעמוד צור קשר. גם לא נכון
לערבב משתמשים שהגיעו מגוגל עם משתמשים שהגיעו מרשתות חברתיות בלי לחשוב על הכוונה שלהם. ניהול

קמפיינים ממומנים טוב נשען על דיוק במסלול, לא רק על הגדלת חשיפה.

טעויות יקרות שמקפיצות עלות פרסום בפייסבוק ועלות פרסום בגוגל
הטעות הראשונה היא החלפת הכול בבת אחת. השנייה היא עצירת ניסוי מוקדם מדי. השלישית היא התאהבות בעיצוב
במקום בתוצאה. אבל יש גם טעויות פחות מדוברות, כמו בדיקה על קהל קטן מדי, חוסר עקביות במעקב המרות, או שינויי

תקציב חדים במהלך הניסוי שגורמים למערכת ללמוד מחדש.

לא בודקים רק קליק, בודקים ליד, שיחה, מכירה ואיכות פנייה.

לא משנים קהל, תקציב וקריאייטיב באותו זמן אם רוצים להבין מה עבד.

לא מריצים בדיקות בלי מעקב תקין של טפסים, שיחות ואירועים.

לא מעתיקים מסר של גוגל ישירות לפייסבוק בלי התאמה להקשר.



אופטימיזציה בלי מדידה היא בעיקר תחושת בטן. זה נכון במיוחד כשמנסים להוריד עלות פרסום בפייסבוק דרך עוד ועוד
החלפות קריאייטיב, או כשמתמקדים רק ב-Quality Score של גוגל ומתעלמים מאיכות הליד בפועל. המטרה אינה לנצח

במדד אחד, אלא לייצר מערכת רווחית ויציבה.

שאלות נפוצות

כמה זמן צריך להריץ A/B טסט לפני שמחליטים?

ברוב המקרים צריך לפחות שבוע עד שבועיים, ולעיתים יותר, תלוי בנפח התנועה ובהיקף ההמרות. אם יש מעט קליקים
או מעט לידים, החלטה מהירה מדי תייצר מסקנות חלשות. עדיף להמתין לכמות נתונים סבירה מאשר “לנצח” בדיקה

שאין לה משמעות.

מה עדיף לבדוק קודם, מודעה או דף נחיתה?

אם ה-CTR נמוך, מתחילים מהמודעה. אם יש קליקים אבל מעט פניות, מתחילים מדף הנחיתה או מהטופס. ברוב
הקמפיינים לעסקים בישראל, צוואר הבקבוק העיקרי נמצא בהתאמה בין ההבטחה במודעה למה שהגולש רואה אחרי

ההקלקה.

האם A/B טסטינג מתאים גם לעסקים קטנים עם תקציב מוגבל?

כן, ולעיתים דווקא שם הוא הכי משתלם. כשאין תקציב גדול, כל שיפור של 15% עד 20% בהמרה משפיע משמעותית על
העלות לליד. גם עסק שמוציא כמה אלפי שקלים בחודש יכול לבדוק כותרת, טופס, מסר או קריאייטיב בצורה מסודרת.

איך יודעים אם ליד שהגיע מהבדיקה הוא באמת איכותי?

מחברים את נתוני הפרסום לנתוני המכירה או לפחות לשלב הסינון הראשוני. בודקים שיעור מענה, רלוונטיות, הגעה
לפגישה או יחס סגירה. בדיקה שמביאה יותר לידים אבל פחות לקוחות משלמים אינה נחשבת הצלחה.

האם כדאי לבדוק גם פורמטים כמו סטורי, רילס וידאו קצר?

כן, במיוחד בקמפיינים של Meta. פרסום ממומן בסטורי ופרסום ממומן ברילס מתנהגים אחרת מפיד רגיל, ולעיתים הם
מביאים עלויות נמוכות יותר או תשומת לב חזקה יותר. צריך להתאים את המסר לאורך, לקצב ולדרך הצפייה בכל פורמט.

מה הקשר בין A/B טסטינג לבין אסטרטגיית שיווק דיגיטלי?

A/B טסטינג הוא מנגנון השיפור של האסטרטגיה. הוא בודק אילו מסרים, הצעות ותכנים באמת מזיזים לקוחות לפעולה.
בלי בדיקות, האסטרטגיה נשארת תיאוריה, ועם בדיקות היא הופכת למערכת למידה שמבוססת על שוק אמיתי.

מי שרוצה לראות שיפור יחס המרה בקמפיינים לאורך זמן צריך להתייחס ל-A/B טסטינג כהרגל עבודה, לא כפרויקט חד
פעמי. מתחילים בבדיקה אחת ברורה, מודדים נכון, לומדים, ומשפרים עוד חוליה במסלול. כך קידום ממומן לעסקים הופך
לפחות תלוי במזל ויותר מבוסס תהליך. אם הקמפיינים שלכם כבר רצים אבל התוצאות תקועות, זה בדיוק המקום לעצור,

לבדוק, ולבנות ניסויים חכמים שיחזירו שליטה לביצועים.

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

