
הדרך לדעת אם להגדיל תקציב, להשאיר אותו כמו שהוא או לעצור קמפיין, מתחילה במדידה של החזר על הוצאות
פרסום מול הרווח בפועל, לא מול תחושת בטן. אם שקל שמושקע בפרסום מחזיר לעסק שלושה, ארבעה או שישה
שקלים לאורך זמן, יש מקום לשקול הגדלה. אם הקמפיין מייצר קליקים, לייקים או אפילו לידים, אבל לא הכנסות
איכותיות, צריך לעצור, לתקן או להעביר תקציב לערוץ אחר. בעלי עסקים רבים משקיעים ב קידום ממומן לעסקים בלי

להפריד בין תנועה, פניות ומכירות, וכאן בדיוק מתחילות הטעויות היקרות.

החדשות הטובות הן שלא חייבים להיות אנליסטים כדי לקבל החלטות טובות. עם מעקב נכון אחרי עלות לליד, עלות
לרכישה, איכות הלידים ושיעור הסגירה, אפשר לדעת די מהר איפה הכסף עובד ואיפה הוא נשחק. זה נכון לעסק קטן

שמריץ תקציב של 3,000 ש"ח בחודש, וזה נכון גם לחברה שמנהלת עשרות אלפים בגוגל, פייסבוק ואינסטגרם.

המדד שקובע אם להגדיל תקציב או לעצור
בפועל, בעלי עסקים נוטים להסתכל קודם על עלות לקליק או על כמות הפניות. אלו מדדים שימושיים, אבל הם לא המדד
המרכזי. המדד המרכזי הוא היחס בין ההוצאה על פרסום לבין ההכנסה שנוצרה מאותו פרסום, תוך התחשבות בשולי
הרווח. לכן, כשבודקים החזר על הוצאות פרסום, צריך לשאול שלוש שאלות פשוטות: כמה הוצאתי, כמה הכנסתי, וכמה

נשאר לי אחרי עלות המוצר, השירות, התפעול והמכירה.

ניקח דוגמה ישראלית פשוטה. קליניקה אסתטית משקיעה 8,000 ש"ח בחודש על ניהול קמפיינים ממומנים. היא קיבלה
65 לידים, סגרה 11 עסקאות, וההכנסה הכוללת עמדה על 33,000 ש"ח. על פניו זה נראה מצוין, אבל אם עלות הטיפול
גבוהה, יש אנשי מכירות, ביטולים והחזרים, התמונה משתנה. רק אחרי שמחשבים את הרווח הגולמי אפשר לדעת אם

הקמפיין באמת עובד.

במילים אחרות, לא כל קמפיין שמייצר תוצאות על המסך מייצר תוצאות בבנק. זו הסיבה שב ניהול קמפיינים PPC לא
מספיק להסתכל על הדשבורד של הפלטפורמה בלבד. הדשבורד מראה פעילות. העסק צריך לראות רווח.

איך עושים חישוב עלות לליד והחזר אמיתי, בלי לייפות נתונים
חישוב עלות לליד הוא נקודת פתיחה טובה, אבל אסור לעצור שם. אם הוצאתם 5,000 ש"ח וקיבלתם 100 לידים, העלות
לליד היא 50 ש"ח. זה נתון טכני. השאלה העסקית היא מה איכותם של אותם לידים, כמה מהם רלוונטיים, כמה ענו

לטלפון, כמה הגיעו לפגישה וכמה קנו.

כדי להבין אם כדאי להגדיל תקציב פרסום לעסק קטן, בדקו לפחות את השרשרת הבאה:

עלות לקליק או לאלף חשיפות, כדי להבין תחרות ויעילות מדיה.1. 

עלות לליד, כדי למדוד את יעילות ההמרה של המודעה והעמוד.2. 

שיעור מענה ושיעור קביעת פגישה, כדי לזהות אם הלידים רציניים.3. 

שיעור סגירה והכנסה ממוצעת לעסקה, כדי לחבר בין שיווק למכירות.4. 

רווח גולמי ורווח נקי, כדי לדעת אם נשאר כסף אחרי כל העלויות.5. 

לדוגמה, עורך דין שמריץ קמפיין לידים בגוגל ומקבל ליד ב 140 ש"ח עשוי לחשוב שהקמפיין יקר. אבל אם מתוך כל 10
לידים נסגרת תיק אחד בשווי 6,000 עד 12,000 ש"ח, ייתכן שזה ערוץ מצוין. לעומת זאת, חנות אונליין שמביאה רכישות ב

120 ש"ח כשהרווח למוצר הוא 70 ש"ח, מפסידה גם אם מספר ההזמנות עולה.

בניהול קמפיינים בגוגל אדס ובמערכות מטא, שגיאה נפוצה היא לייחס את כל ההכנסה לקליק האחרון. בפועל, לקוח יכול
לראות מודעה בסטורי, לחפש אחר כך בגוגל, לחזור דרך רימרקטינג, ורק אז לקנות. לכן עדיף להסתכל גם על מגמות של

30 עד 90 יום, במיוחד בתחומים עם תהליך החלטה ארוך כמו נדל"ן, לימודים, בריאות או שירותים לעסקים.



מתי נכון להגדיל תקציב ב קידום ממומן בגוגל ובמטא
הגדלת תקציב צריכה לקרות כשיש הוכחה עקבית לביצועים, לא אחרי יום טוב אחד. אם קמפיין מציג יציבות של לפחות
שבועיים עד חודש, עם עלות לרכישה שנמצאת בטווח היעד, אפשר להגדיל בהדרגה. ברוב החשבונות שאני פוגש, העלאה

של 10% עד 20% כל כמה ימים שומרת על יציבות טובה יותר מאשר הכפלה חדה של התקציב.

ב קידום ממומן בגוגל, ההגדלה מוצדקת במיוחד כשיש מיצוי חלקי של נפח החיפושים. למשל, אם בפרסום ברשת החיפוש
של גוגל אתם רואים שיעור חשיפה של 45% בלבד במילות מפתח רווחיות, ייתכן שפשוט אין לכם מספיק תקציב לתפוס

ביקוש קיים. במקרה כזה, תוספת תקציב יכולה להחזיר כסף כמעט מיד.

ב פרסום בגוגל שופינג הסיפור מעט שונה. שם כדאי לבדוק לא רק מכירות, אלא גם אילו קטגוריות מוצר עובדות, איפה
המחיר תחרותי ואילו מוצרים מקבלים הרבה חשיפות בלי המרות. לפעמים הגדלת תקציב על כל הקטלוג רק מגבירה

בזבוז, בעוד הגדלה ממוקדת על קבוצות מוצרים רווחיות משפרת את היחס כולו.

במערכת מטא, כלומר קידום ממומן בפייסבוק, פרסום בפייסבוק לעסקים וקידום ממומן באינסטגרם, הגדלת תקציב
הגיונית כשקהל היעד עדיין רחב מספיק והתדירות לא מטפסת מהר מדי. אם הקהל קטן, עוד תקציב עלול לגרום לעייפות
קריאייטיב, עלייה בעלויות וירידה באיכות הלידים. כאן נכנסים לתמונה גם עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים וגם הפקת

סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם, כי לפעמים הבעיה איננה התקציב אלא השחיקה של המסר.

מתי לעצור קמפיין, גם אם קשה לוותר עליו
יש קמפיינים שנעים לעצור מיד, ויש קמפיינים שצריך לתת להם זמן. הכל תלוי בסוג הערוץ, בנפח הנתונים ובמחזור
המכירה. אם אתם מריצים מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ וכבר אחרי 40 עד 60 פניות ברור שרובן לא רלוונטיות,
אין סיבה להמשיך באותו מבנה. אם אתם מריצים רימרקטינג בגוגל עם מעט מאוד תנועה, צריך סבלנות גדולה יותר לפני

שמכריזים כישלון.

אלו הסימנים הכי נפוצים לכך שכדאי לעצור או לשנות כיוון:

העלות לליד או לרכישה גבוהה משמעותית מהיעד לאורך זמן, בלי מגמת שיפור.

יש נפח פניות, אבל אנשי המכירות מדווחים על איכות נמוכה ועקבית.

שיעור ההקלקה סביר, אך דף הנחיתה או האתר לא ממיר.

התדירות בקמפיינים של מטא עולה, והביצועים נשחקים שבוע אחרי שבוע.

בקמפיין חיפוש יש הרבה מונחי חיפוש לא רלוונטיים, והכסף בורח על חיפושים לא נכונים.

הנקודה הקריטית היא להבדיל בין בעיית ערוץ לבין בעיית ביצוע. אם כמה עולה פרסום בפייסבוק נראה יקר, זה לא אומר
שפייסבוק לא מתאים. אולי הקריאייטיב לא חד, אולי הקהל רחב מדי, ואולי ההצעה השיווקית חלשה. אותו דבר בגוגל. אם
כמה עולה פרסום בגוגל מרגיש גבוה, ייתכן שהתחום תחרותי מאוד, אבל החזר על הוצאות פרסום ייתכן גם שמבנה החשבון

לא מדויק, דף הנחיתה איטי, או שאין סינון של חיפושים לא רלוונטיים.

ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם, איפה הכסף עובד טוב יותר
ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם דורש להבין לא רק את העלות, אלא את כוונת המשתמש. פייסבוק ואינסטגרם
הן פלטפורמות של גילוי, לא של חיפוש ישיר. לכן הן מעולות ליצירת ביקוש, לחימום קהל ולבניית היכרות, אבל לא תמיד

ינצחו חיפוש בגוגל כשיש כוונת קנייה מיידית.

בפרסום באינסטגרם לעסקים, במיוחד ב קידום ממומן באינסטגרם, חשוב לבדוק מה עובד לפי מיקום. פרסום ממומן
ברילס יכול להביא חשיפה זולה יחסית ותנועה רחבה, אבל לעיתים עם איכות נמוכה יותר ללידים מורכבים. פרסום
בסטורי באינסטגרם, לעומת זאת, עובד לא פעם טוב יותר לעסקים מקומיים, קוסמטיקאיות, מסעדות, סטודיו לאימונים
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ושירותים עם מסר קצר וברור. השאלה כמה עולה פרסום באינסטגרם פחות חשובה מהשאלה כמה עולה פנייה איכותית
שהופכת ללקוח.

בפרסום בפייסבוק לעסקים, קמפיין לידים בפייסבוק עדיין יכול להיות אפקטיבי מאוד בתחומים כמו ביטוח, לימודים,
אירועים ושירותי B2B, אבל רק אם יש טופס קצר, סינון מוקדם ומהירות תגובה. לידים זולים שלא חוזרים אליהם תוך דקות
מאבדים ערך במהירות. כשמשלבים מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ, מקבלים לעיתים פחות נפח אבל כוונה חמה

יותר, כי המשתמש בוחר לכתוב בפועל.

ההשוואה הנכונה איננה פייסבוק נגד אינסטגרם, אלא איזה מיקום, איזה פורמט ואיזה מסר מביאים עסקה טובה יותר.
לפעמים אותו עסק מגלה שסטורי מביא פניות זולות, רילס מביא מעורבות, ופיד של פייסבוק דווקא סוגר את המכירות דרך

קהל מבוגר יותר. בלי פילוח כזה, קל להגדיל את התקציב במקום הלא נכון.

כמה עולה פרסום בגוגל, בפייסבוק ובאינסטגרם, ואיך לקרוא את המספרים
נכון

אין מחיר אחיד. כמה עולה פרסום בפייסבוק, כמה עולה פרסום באינסטגרם וכמה עולה פרסום בגוגל תלויים בתחום,
בתחרות, בקהל, בקריאייטיב, באיכות האתר ובאזור הפעילות. בישראל אפשר לראות עלויות לקליק של שקלים בודדים

בתחומים פשוטים, ולעומת זאת עשרות שקלים לקליק בתחומי משפט, פיננסים, שיפוצים או רפואה פרטית.

הטבלה הבאה עוזרת לשים מספרים בקונטקסט הנכון:

ערוץ טווח עלויות נפוץ בישראל מתי להגדיל תקציב מתי לעצור או לשנות

פרסום ברשת החיפוש של גוגל

קליק בודד עד עשרות שקלים, לפי תחום

כשיש חיפושים רווחיים שלא נתפסים בגלל מגבלת תקציב

כשמונחי החיפוש לא מדויקים או שהמרות לא מגיעות למרות נפח תנועה

קידום ממומן בפייסבוק

עלויות משתנות מאוד, לעיתים לידים בעשרות עד מאות שקלים

כשיש יציבות באיכות הלידים ושיעור סגירה טוב

כשיש הרבה לידים חלשים ותדירות גבוהה ללא רענון קריאייטיב

פרסום באינסטגרם לעסקים

לעיתים חשיפות זולות, אך העלות לפנייה תלויה מאוד בפורמט

כשסטורי או רילס מביאים פניות איכותיות במחיר עקבי

כשיש מעורבות יפה אך מעט פניות או מכירות בפועל

המספרים לבדם לא מספרים את הסיפור. עסק עם עסקה ממוצעת של 20,000 ש"ח יכול להרשות לעצמו ליד יקר בהרבה
מעסק שמוכר מוצר ב 150 ש"ח. לכן ההקשר העסקי חשוב יותר מהשוואות כלליות בין חשבונות שונים.

טעויות שמורידות החזר על הוצאות פרסום גם כשהקמפיין נראה טוב
בחלק גדול מהמקרים, הבעיה איננה בפלטפורמה אלא במעטפת. אני רואה לא מעט עסקים שמשקיעים בניהול קמפיינים
PPC, אבל שולחים תנועה לאתר איטי, לטופס ארוך מדי, או לעמוד שלא מסביר למה דווקא הם. אחר כך מאשימים את

גוגל או את מטא.



טעויות חוזרות כוללות קהלים רחבים מדי, חוסר בהצלבת נתונים עם ה CRM, היעדר מעקב אחר שיחות טלפון, והחלטות
מהירות מדי על בסיס יום אחד חלש. גם קריאייטיב שחוק פוגע חזק. כשאותו סרטון רץ שבועות בלי שינוי, העלות מטפסת.
כאן הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם יכולה להיות שדרוג אמיתי, במיוחד אם מייצרים כמה וריאציות קצרות

עם פתיחים שונים ולא מסתפקים בגרסה אחת.

עוד טעות נפוצה היא להתעלם מפילוח לפי קמפיין, קהל ומילת מפתח. בעל עסק רואה שהחודש הגיעו 80 לידים וחושב
שהכל בסדר, אבל בבדיקה עמוקה מתברר ש 70 מהם הגיעו ממקור חלש ורק 10 ממקור רווחי. אם לא מנתחים ברמה

הזו, קשה לדעת איפה נכון להגדיל ואיפה נכון לחתוך.

החזית הבאה, פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית
.AI פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית מתחיל להעסיק יותר ויותר עסקים, במיוחד עם עליית תוצאות מבוססות
,Microsoft Copilot-לעסקים, פרסום ב ChatGPT-השוק עדיין מתעצב, אבל כבר עכשיו כדאי להכיר מונחים כמו פרסום ב
מודעות בסקירות AI של גוגל ומודעות ב-Google AI Mode. לא בכל תחום יש עדיין אפשרויות פרסום בשלות ונרחבות כמו
בגוגל אדס או במטא, אבל הכיוון ברור: יותר תשובות ניתנות בתוך ממשק AI, ופחות משתמשים עוברים לעשרה קישורים

שונים.

מה זה אומר מבחינת תקציב? בשלב הזה לא רצים להעביר לשם חלק גדול מההשקעה בלי בדיקות. כן כדאי לעקוב אחרי
הופעת המותג בשאלות נפוצות, לבדוק איך תוכן האתר מוצג במנועים גנרטיביים, ולהיות מוכנים למדידה חדשה שבה
החשיפה לא תמיד נראית כמו קליק קלאסי. עסקים חזקים ינהלו בתקופה הקרובה שילוב בין חיפוש קלאסי, רשתות

חברתיות, רימרקטינג וכניסות חדשות מעולמות AI, במקום לבנות על ערוץ אחד בלבד.

שאלות נפוצות

איך יודעים אם קמפיין מביא לידים טובים או רק הרבה פניות?

מודדים מה קורה אחרי הליד: מענה, פגישה, הצעת מחיר, סגירה והכנסה. אם יש הרבה פניות אבל מעט עסקאות, הבעיה
היא באיכות הלידים, במסר או בתהליך המכירה. ליד טוב הוא לא מי שהשאיר פרטים, אלא מי שיש לו התאמה אמיתית

לשירות.

אחרי כמה זמן צריך להחליט אם לעצור קמפיין?

אין מספר אחיד, אבל לרוב צריך מספיק נתונים כדי לקבל החלטה. בקמפיין חיפוש עם נפח גדול אפשר לזהות בעיה תוך
ימים ספורים, בעוד שבקמפיין עם מחזור מכירה ארוך צריך לעיתים שבועיים עד חודש. ההחלטה צריכה להתבסס על נפח

המרות ולא רק על תחושה.

מה עדיף לעסק קטן, גוגל או פייסבוק ואינסטגרם?

אם יש ביקוש קיים ומחפשים את השירות שלכם, גוגל לרוב נותן כוונה חזקה יותר. אם צריך ליצור מודעות, להסביר את
הערך או לחמם קהל, פייסבוק ואינסטגרם יכולים להיות יעילים מאוד. בפועל, הרבה עסקים בישראל מקבלים את

התוצאה הטובה ביותר משילוב בין הערוצים.

איך מחליטים על תקציב פרסום לעסק קטן?

מתחילים מיעד הכנסות ברור, משיעור הרווח ומהעלות המקסימלית שאפשר לספוג לליד או לרכישה. אחר כך בונים
תקציב בדיקה שיכול לייצר מספיק נתונים, לא סכום קטן מדי שלא מלמד כלום. בעסקים רבים תקציב פתיחה של כמה

אלפי שקלים בחודש מספיק לבדיקת כיוון, אם הוא מנוהל נכון.

האם ליד זול תמיד עדיף?



ממש לא. ליד זול יכול להיות גרוע אם הוא לא רלוונטי או אם שיעור הסגירה שלו נמוך. בהרבה מקרים עדיף לשלם יותר
על ליד איכותי שמייצר מכירות, מאשר לרדוף אחרי מחיר נמוך שלא מחזיר כסף.

החלטה אם להגדיל תקציב או לעצור קמפיין צריכה להישען על נתונים עסקיים, לא רק על נתוני פרסום. כשמחברים בין
פלטפורמות, דפי נחיתה, מכירות ורווחיות, הרבה יותר קל לזהות אילו ערוצים מצדיקים צמיחה ואילו שורפים כסף בשקט.
אם אתם רוצים לשפר החזר על הוצאות פרסום בלי לנחש, שווה לבצע בדיקה מסודרת של החשבון, המדידה והמשפך

כולו, ורק אחר כך להזיז תקציבים.

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

