
ניהול קמפיינים ממומנים לעסקים עובד טוב כשהוא נשען על שיטה ברורה: מחקר כוונת חיפוש, התאמת מסר לכל
פלטפורמה, מדידה יומית ושיפור רציף של דפי הנחיתה והקריאייטיב. עסקים שמטפלים רק בהעלאת מודעות, בלי חיבור
בין הנתונים, הקהל וההצעה, שורפים תקציב ומקבלים לידים יקרים מדי. לעומת זאת, כשבונים מהלך מסודר של קידום
ממומן לעסקים, אפשר לשפר תוצאות כמעט בכל ענף, מעורכי דין ועד קליניקות, חנויות אונליין וחברות B2B. ההבדל לא

נמצא בטריק חד פעמי, אלא בעשרות החלטות קטנות שנעשות נכון.

מה באמת קובע את ההצלחה של ניהול קמפיינים ממומנים
המדד הראשון שמעניין בעל עסק הוא לא מספר הקליקים אלא הרווח. לכן ניהול קמפיינים ממומנים צריך להתחיל
מהשאלה הפשוטה: מהי פעולה עסקית בעלת ערך, שיחת טלפון, טופס, רכישה, הודעת ווטסאפ, או ביקור פיזי בעסק. רק

אחרי שמגדירים את ההמרה, אפשר לבחור פלטפורמה, קהל ותקציב.

בפועל, ניהול קמפיינים ממומנים נשען על ארבע שכבות שעובדות יחד: הצעה שיווקית טובה, טרגוט מדויק, קריאייטיב
שמייצר הקלקות איכותיות, ודף נחיתה שמסוגל להפוך עניין לפעולה. אם אחת מהשכבות חלשה, כל השאר נפגע.
לדוגמה, אפשר להביא טראפיק זול מפרסום בפייסבוק לעסקים, אבל אם הדף עמוס, איטי או לא ברור, הלידים יתייקרו

מיד.

בישראל רואים את זה היטב בענפים תחרותיים. משרד עורכי דין עשוי לשלם 20 עד 90 ש"ח לקליק בקידום ממומן בגוגל
במילות חיפוש רגישות, בעוד שעסק מקומי לשטיפת ספות עשוי לנוע סביב 5 עד 18 ש"ח לקליק. לכן לא נכון להשוות

ביצועים רק לפי מחיר לקליק. המדד הנכון הוא עלות להמרה, איכות הליד והיכולת של העסק לסגור עסקה בפועל.

קידום ממומן בגוגל מול קידום ממומן בפייסבוק ואינסטגרם
גוגל ומטא פותרות בעיות שונות. קידום ממומן בגוגל מתאים במיוחד למשתמש שכבר מחפש פתרון, למשל "רואה חשבון
לעסק קטן" או "טיפול שיניים חירום תל אביב". כאן הכוונה חזקה, ולכן פרסום בגוגל לעסקים מסוגל להביא פניות מהירות
יותר, במיוחד בשירותים עם צורך מיידי. לעומת זאת, קידום ממומן בפייסבוק וקידום ממומן באינסטגרם מעולים ליצירת

ביקוש, חשיפה חכמה והנעת קהלים שעוד לא חיפשו באופן אקטיבי.

ניהול קמפיינים בגוגל דורש שליטה במבנה חשבון, התאמה בין מילת מפתח למודעה ולדף נחיתה, וניהול הצעות מחיר.
ניהול קמפיינים בפייסבוק, וגם ניהול קמפיינים באינסטגרם, נשענים יותר על איכות הקריאייטיב, פילוח קהלים, תדירות
חשיפה ומהירות למידה של האלגוריתם. בפרקטיקה, עסקים רבים צריכים גם וגם. גוגל מייצרת ביקוש קיים, ומטא

מטפחת זיכרון מותג, חימום קהלים ורימרקטינג.

כששואלים איזו פלטפורמה עדיפה, התשובה תלויה בעסק. אינסטלטור בירושלים יקבל לא פעם תוצאות טובות יותר
מגוגל. מותג אופנה, סטודיו לפילאטיס או מוצר טיפוח חדש יראו פעמים רבות יתרון ברור בפרסום באינסטגרם לעסקים
ובפרסום ממומן ברילס. עסק B2B עם תהליך מכירה ארוך יעדיף לשלב קמפיין לידים בגוגל עם תוכן משלים במטא כדי

לחזק אמון.

פלטפורמה מתי היא חזקה במיוחד אתגר מרכזי טווח תקציב התחלתי נפוץ גוגל חיפוש ביקוש קיים, שירותים דחופים,
חיפושים עם כוונת קנייה תחרות גבוהה ועלות קליק בענפים מסוימים 3,000 עד 12,000 ש"ח לחודש פייסבוק לידים,
חשיפה, הצעות ערך ברורות, קהלים רחבים או מקומיים שחיקת קריאייטיב ותלות במסר חד 2,500 עד 10,000 ש"ח

לחודש אינסטגרם מותגים ויזואליים, רילס, סטורי, מסחר ואופנה צורך בהפקה יצירתית ובקצב רענון גבוה 2,500 עד 8,000
ש"ח לחודש

איך בונים אסטרטגיית שיווק דיגיטלי שלא תלויה בפלטפורמה אחת
עסק שמבוסס רק על מקור תנועה אחד נמצא בסיכון. שינוי קטן באלגוריתם, עליית עלויות או עונתיות יכולים לפגוע
בתוצאות. אסטרטגיית שיווק דיגיטלי יציבה בונה מסלול לקוח שלם: חשיפה, חימום, פנייה, סגירה וחזרה לרכישה נוספת.



כאן נכנסים לתמונה גם אסטרטגיית תוכן לרשתות חברתיות, גם קמפיינים של חיפוש, וגם מערכי רימרקטינג.

למשל, קליניקה אסתטית יכולה להריץ פרסום ממומן בסטורי עם סרטון קצר, להעביר לאתר עם המלצות ותוצאות, ואז
להפעיל רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק למי שצפה ביותר מ-50% מהווידאו או ביקר בעמוד הטיפול. כך הקמפיין לא מסתמך
רק על רגש רגעי. הוא בונה שכבות אמון. אצל עסקים מקומיים זה עובד מצוין גם סביב Google Business Profile ומפות,

כשהחיפוש והמודעות תומכים זה בזה.

כדאי לבנות את המהלך לפי שלושה שלבים:

שלב ראשון, משיכת קהל חדש דרך חיפוש, רילס, סטורי או פיד.

שלב שני, חיזוק אמון באמצעות ביקורות, מקרי בוחן, סרטונים והצעה ברורה.

שלב שלישי, החזרת מתעניינים שלא פנו בפעם הראשונה עם מסר ממוקד יותר.

העיקרון הזה מתאים כמעט לכל תחום. ההבדל הוא רק במשך הזמן שלוקח ללקוח להחליט ובסוג ההוכחה שהוא צריך
בדרך.

עלות פרסום בגוגל ועלות פרסום בפייסבוק: איך לחשב נכון
עלות פרסום בגוגל ועלות פרסום בפייסבוק הן לא רק שורת התקציב במדיה. מי שבוחן רק את הסכום שהולך
לפלטפורמה מפספס את התמונה המלאה. צריך לחשב גם דמי ניהול, עלות עיצוב, כתיבה, עריכת וידאו, פיתוח דפי

נחיתה, זמן תגובה של צוות המכירות והמרה בפועל.

בענפים מסוימים עלות ליד של 80 ש"ח היא מצוינת, ובענפים אחרים היא אסון. אם מרפאה פרטית סוגרת טיפול ממוצע
של 3,500 ש"ח, היא יכולה לספוג עלות ליד גבוהה יותר מאשר עסק שמוכר מוצר ב-149 ש"ח. לכן השאלה הנכונה היא

לא "כמה עולה קליק" אלא "כמה עולה לקוח".

בניהול קמפיינים PPC רציני בודקים לפחות ארבעה מספרים יחד: CTR, כלומר שיעור ההקלקה, CPC שהוא מחיר לקליק,
יחס המרה בדף, ו-CPA שהוא עלות להמרה. אם ה-CTR נמוך, הקריאייטיב או ההצעה חלשים. אם ה-CPC גבוה, ייתכן

שהטרגוט או איכות המודעה לא מספיקים. אם יש קליקים אבל אין פניות, הבעיה לרוב בדף או באיכות התנועה.

כדאי גם להבין את מגבלת התקציב. בחשבונות קטנים מאוד, למשל 1,000 עד 1,500 ש"ח לחודש, קשה לבצע
אופטימיזציה רצינית בענפים תחרותיים כי אין מספיק נתונים. לעיתים עדיף לרכז תקציב בערוץ אחד, באזור גיאוגרפי

אחד, או בהצעה אחת, במקום להתפזר על פני כמה קמפיינים חלשים.

קריאייטיב, וידאו ועיצוב: למה מודעה טובה חוסכת תקציב
עסקים רבים מגלים באיחור שהקריאייטיב משפיע ישירות על העלות. עיצוב מודעות לפייסבוק ולאינסטגרם, עיצוב
גרפיקה לפרסום ממומן וכתיבה של כותרת נכונה יכולים לשנות ביצועים בעשרות אחוזים. האלגוריתם מעדיף מודעות

שמעוררות תגובה, ולכן מודעה ברורה ורלוונטית עשויה להפחית עלויות ולהגדיל נפח תוצאות.

כאן נכנסת חשיבותה של הפקת סרטוני פרסום. סרטון טוב לא חייב להיראות כמו פרסומת טלוויזיה. בישראל דווקא וידאו
אותנטי, עם אדם שמדבר בגובה העיניים, עובד לא פעם טוב יותר ממסך מושלם ומלוטש מדי. יצירת סרטונים לעסקים

צריכה להתבסס על שלושת השאלות שהלקוח שואל לעצמו: למה לי להקשיב, למה שאאמין, ולמה שאפעל עכשיו.

סרטוני רילס לעסקים velolinx פרסום ממומן ב-ChatGPT ופרסום ממומן ברילס יכולים לייצר עלויות חשיפה טובות מאוד,
אבל הם דורשים קצב. קריאייטיב לקמפיינים ממומנים נשחק מהר, במיוחד במטא. לכן מומלץ להכין מראש כמה וריאציות
של פתיח, זווית כאב, עדות לקוח וקריאה לפעולה. גם פרסום ממומן בסטורי עובד היטב כאשר המסר חד והפעולה

פשוטה, למשל "השאירו פרטים", "קבלו מחיר" או "שלחו ווטסאפ".

בדפי שירות B2B ובענפים עם אמון גבוה, יצירת תוכן שיווקי לעסקים יכולה לכלול גם השוואות, הדגמות ותשובות
להתנגדויות נפוצות. לפעמים מאמר מקצועי או סרטון קצר עם הסבר פרקטי מביא לידים איכותיים יותר ממודעה נוצצת.

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


ניהול קמפיינים בגוגל ובפייסבוק לפי משפך מלא
מי שמחפש קמפיין לידים בגוגל או קמפיין לידים בפייסבוק מצפה לרוב לתוצאות מהירות. זה אפשרי, אבל האיכות תלויה
באופן שבו בנוי המשפך. בגוגל, הקמפיין צריך להפריד בין חיפושי מידע לחיפושי קנייה. "איך לבחור משכנתא" שונה מאוד

מ"יועץ משכנתאות במרכז". בפייסבוק, כדאי להבדיל בין קהל קר, קהל מחומם וקהל שכבר ביקר באתר.

מבנה עבודה נכון נראה כך:

שלב מחקר: אפיון לקוח, זיהוי כאבים, ניתוח מתחרים ומילות חיפוש.1. 

שלב הקמה: מבנה קמפיינים, פיקסלים ומדידה, דפי נחיתה, מודעות וקהלים.2. 

שלב למידה: הרצת תקציב מבוקר, בדיקת איכות לידים, סינון ביטויי חיפוש וקהלים חלשים.3. 

שלב שיפור: העלאת תקציב למנצחים, בדיקות A/B, הוספת רימרקטינג והרחבת מסרים.4. 

בשטח, אחת הטעויות הנפוצות היא מעבר מהיר מדי בין קמפיינים. עסקים פותחים כל שבוע מודעה חדשה בלי לתת
למערכת ללמוד, ואז לא מבינים למה הביצועים קופצים. מהצד השני, יש גם חשבונות שקפאו על אותה מודעה חודשים,

והקהל כבר עיוור אליה. האיזון נמצא בניהול רציף, לא בפעולות דרמטיות.

רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק ושיפור יחס המרה בקמפיינים
לא כל לקוח פונה בביקור הראשון. למעשה, בענפים רבים רוב המשתמשים צריכים כמה נקודות מגע לפני החלטה. לכן
רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק הוא לא תוספת נחמדה אלא חלק מהותי מהמערך. אפשר להחזיר מי שצפה בעמוד מחיר,

מי הוסיף מוצר לעגלה, מי צפה בווידאו, או מי לחץ אך לא השאיר פרטים.

שיפור יחס המרה בקמפיינים מתחיל לעיתים בכלל מחוץ למערכת הפרסום. מהירות טעינה, טופס קצר, כפתור ווטסאפ
בולט, הצעת ערך ממוקדת והוכחה חברתית יכולים להקפיץ ביצועים במהירות. ראיתי לא מעט מקרים שבהם שינוי של
כותרת ראשית, הוספת שלוש ביקורות אמיתיות וקיצור טופס משישה שדות לשלושה הורידו עלות ליד ב-20% עד 40%

תוך שבועיים.

עוד נקודה קריטית היא סינון. לא כל ליד טוב לעסק. אם קמפיין מביא הרבה פניות לא רלוונטיות, צריך לחדד ניסוח,
להבהיר מחיר התחלתי, אזור שירות או סוג לקוח מתאים. גם בפרסום בגוגל לעסקים וגם בפרסום בפייסבוק לעסקים,

התאמה מדויקת חוסכת כסף ומונעת עומס מיותר על המכירות.

בדיקות שכדאי לבצע באופן קבוע:

גרסה שונה של הכותרת או ההצעה, בלי לשנות הכול בבת אחת.

דף נחיתה קצר מול ארוך, בהתאם למורכבות השירות.

מודעת וידאו מול מודעת תמונה, במיוחד באינסטגרם ובפייסבוק.

קהל רחב מול קהל מבוסס תחומי עניין או רשימות לקוחות.

שאלות נפוצות

כמה זמן לוקח לראות תוצאות מקמפיין ממומן?

בקמפיינים של חיפוש בגוגל אפשר לראות פניות כבר בימים הראשונים, אם ההצעה טובה ויש ביקוש קיים. במטא,
ובמיוחד בקהלים קרים, לרוב צריך חלון של שבועיים עד חודש כדי לייצב נתונים, לבדוק קריאייטיב ולהבין מה איכות

הלידים.

מה עדיף לעסק קטן, גוגל או פייסבוק?



אם יש חיפושים ברורים לשירות והלקוח צריך פתרון עכשיו, גוגל בדרך כלל עדיף כערוץ ראשון. אם העסק נשען על
ויזואליות, על חינוך שוק או על הצעה שמצריכה חימום, פייסבוק ואינסטגרם יכולים לתת פתיחה חזקה יותר.

?PPC מהי עלות סבירה לניהול קמפיינים

אין מחיר אחיד, כי העלות תלויה בהיקף התקציב, מספר הפלטפורמות, כמות הנכסים הקריאטיביים ורמת המורכבות של
החשבון. בישראל נהוג לראות דמי ניהול חודשיים שנעים מכמה מאות שקלים לחשבונות קטנים ועד כמה אלפים

לחשבונות פעילים עם מספר קמפיינים, יצירת תוכן וניתוח קבוע.

איך יודעים אם הלידים שמגיעים טובים באמת?

מודדים לא רק כמה פניות נכנסו, אלא כמה מהן עונות לפרופיל הלקוח הרצוי, כמה הגיעו לפגישה וכמה נסגרו לעסקה.
בלי חיבור בין הפרסום למכירות, אי אפשר לקבל החלטות נכונות על תקציב, קהל או מסר.

האם חייבים דף נחיתה, או שאפשר לפרסם ישירות לוואטסאפ?

אפשר לפרסם ישירות לוואטסאפ, ובחלק מהענפים זה אפילו עובד מצוין, במיוחד לעסקים מקומיים ושירותים מהירים.
יחד עם זאת, דף נחיתה מסודר מאפשר לסנן טוב יותר, למדוד התנהגות, להציג הוכחות ולשפר יחס המרה לאורך זמן.

למה קמפיין שעבד מצוין הפסיק להביא תוצאות?

בדרך כלל מדובר בשחיקת קהל, עלייה בתחרות, שינוי התנהגות עונתי או קריאייטיב שכבר לא בולט. הפתרון הוא לא
לנחש אלא לבדוק נתונים, לרענן מסרים, לנתח את המסלול המלא של המשתמש ולבחון אם הבעיה נמצאת במודעה,

בקהל או בדף.

עסקים שמקבלים תוצאות יציבות מפרסום ממומן לא בהכרח מוציאים הכי הרבה, אלא עובדים מסודר, מודדים נכון
ומתקנים מהר. אם אתם רוצים ש קידום ממומן לעסקים יהפוך ממקור הוצאה למנוע צמיחה, כדאי לבנות תהליך של
ניהול קמפיינים ממומנים שמחבר בין מדיה, קריאייטיב, מכירות ודפי נחיתה. זו הדרך לשפר ביצועים לאורך זמן, בלי

להסתמך על מזל ובלי לרדוף אחרי טרנדים חולפים.

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

