
כדי להשוות נכון בין ערוצי פרסום, לא בודקים רק כמה לידים הגיעו מכל פלטפורמה, אלא כמה רווח נשאר אחרי עלות
המדיה, זמן המכירה, איכות הפניות ושיעור הסגירה. החזר על הוצאות פרסום הוא מדד מצוין להתחלה, אבל הוא מטעה
כשמסתכלים עליו בלי הקשר, במיוחד כשמשווים בין אינסטגרם, פייסבוק, גוגל וערוצי AI. עסק שמבצע קידום ממומן
לעסקים בצורה חכמה צריך למדוד כל ערוץ לפי התפקיד שלו במסע הלקוח, ולא לצפות שכולם יתנהגו אותו דבר. כאן
בדיוק נופלות לא מעט החלטות תקציב, בעיקר אצל מי עובד עם תקציב פרסום לעסק קטן ורוצה לדעת איפה לשים כל

שקל.

איך מודדים החזר על הוצאות פרסום בלי ליפול להשוואה שגויה
הנוסחה הבסיסית פשוטה: הכנסות שמיוחסות לקמפיין חלקי עלות הפרסום. אם השקעתם 10,000 ש"ח והכנסתם
40,000 ש"ח, ההחזר הוא פי 4. הבעיה מתחילה כשלא מגדירים נכון מה נחשב הכנסה, מתי מייחסים מכירה לערוץ, ואיזה

עלויות מכניסים לחישוב.

בפועל, ניהול קמפיינים ממומנים דורש לפחות שלוש שכבות מדידה. הראשונה היא עלות המדיה, כלומר כמה שילמתם
לפלטפורמה. השנייה היא עלות ההמרה, למשל חישוב עלות לליד, עלות לשיחה או עלות לרכישה. השלישית היא איכות
ההמרה, האם הליד באמת רלוונטי, האם הלקוח קנה, ומה הרווח הגולמי מהמכירה. עסק של עורכי דין בתל אביב יכול
לקבל לידים מפייסבוק ב-45 עד 90 ש"ח, אבל אם רק אחד מכל 20 סוגר תיק, הערוץ פחות יעיל מגוגל שמביא ליד ב-180

ש"ח אך סוגר אחד מכל 5.

זו הסיבה שלא משווים ערוצים לפי CPM, קליקים או אפילו לידים בלבד. משווים לפי תוצאה עסקית מלאה. בייחוד כשיש
פער בין מכירה מיידית לבין עסקה שנסגרת אחרי שבועיים, חודש או שלושה.

קידום ממומן באינסטגרם ופייסבוק: מתי המספרים נראים טוב, אבל העסק
פחות מרוויח

אינסטגרם ופייסבוק שייכות לאותה מערכת פרסום, ולכן הרבה עסקים עושים ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם
יחד. למרות זאת, ההתנהגות של המשתמשים בתוך כל מיקום שונה מאוד. קידום ממומן באינסטגרם מבוסס בעיקר על
תשומת לב חזותית, מהירות, ויכולת לייצר רצון. קידום ממומן בפייסבוק נוטה לעבוד טוב יותר בקהלים מעט בוגרים יותר,

עם מסרים מפורטים יותר ועם יכולת טובה יותר לייצר ליד ישיר.

בישראל רואים לא מעט עסקים שמתרשמים מיחס הקלקה יפה באינסטגרם, במיוחד דרך פרסום בסטורי באינסטגרם או
פרסום ממומן ברילס, אבל אחר כך מגלים שהפניות פחות איכותיות. לעומת זאת, פרסום בפייסבוק לעסקים עם טופס
מובנה או מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ עשוי לייצר פחות מעורבות נוצצת, אבל יותר שיחות שמבשילות לעסקה.

גם הקריאייטיב משנה. הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם יכולה להוריד משמעותית את העלות לאלף חשיפות
ולהעלות הקלקות, אבל אם הסרטון מושך קהל סקרן ולא קהל קונה, ההחזר נשחק. עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים
צריך להתאים לכוונה של הערוץ. רילס טוב לבניית עניין ולרימרקטינג רך, בעוד טופס לידים בפייסבוק טוב יותר להצעה

ברורה וממוקדת.

מה בדרך כלל מטעה בעלי עסקים במטא

לידים זולים מדי, שמגיעים בלי סינון ועם שיעור מענה נמוך.

הסתמכות על דיווחי המערכת בלבד, בלי בדיקה ב-CRM או ביומן המכירות.

קמפיין לידים בפייסבוק שממלא טפסים, אבל הצוות לא חוזר מספיק מהר.

הצלחה של מודעה אחת שגורמת להגדלת תקציב חדה מדי ומעלה עלויות.



לכן, כששואלים כמה עולה פרסום באינסטגרם או כמה עולה פרסום בפייסבוק, התשובה האמיתית היא לא רק מחיר
לקליק או לליד. צריך לשאול כמה עולה לקוח, וכמה זמן וכוח אדם נדרש כדי להפוך את הליד להכנסה.

קידום ממומן בגוגל: פחות רעש, יותר כוונת רכישה
קידום ממומן בגוגל עובד אחרת לחלוטין. במקום לייצר ביקוש, הוא בדרך כלל תופס ביקוש שכבר קיים. מי שמחפש "רופא
שיניים חירום ירושלים" או "הובלה קטנה בחיפה" כבר נמצא קרוב לפעולה. לכן פרסום ברשת החיפוש של גוגל נוטה

להציג עלויות קליק גבוהות יותר, אבל עם כוונה מסחרית חזקה יותר.

ניהול קמפיינים בגוגל אדס מצריך דיוק בבחירת מילות מפתח, שליטה בהתאמות חיפוש, שלילה של חיפושים לא
רלוונטיים וחיבור נכון לעמוד נחיתה. כאן קל יותר להבין את הקשר בין חיפוש להמרה, ולכן המדידה לעיתים נקייה יותר.

מצד שני, תחרות גבוהה יכולה לייקר מאוד תחומים כמו ביטוח, עריכת דין, רפואה אסתטית ושיפוצים.

כשבוחנים כמה עולה פרסום בגוגל, חשוב להבדיל בין סוגי קמפיינים. פרסום בגוגל שופינג מתאים למסחר אלקטרוני עם
פיד מוצרים מסודר, ומביא לא פעם החזר טוב מאוד כשיש יתרון במחיר או בזמינות. רימרקטינג בגוגל מתאים להחזרת
מבקרים שראו מוצר או שירות ולא השלימו פנייה. בעסקים מבוססי שירות, חיפוש ממומן לרוב ינצח ברמת הכוונה, בעוד

רשת המדיה תתאים בעיקר לחיזוק מותג או לרימרקטינג.

יש כאן גם מלכודת נפוצה. בעלי עסקים רואים בגוגל עלות לליד גבוהה משל פייסבוק, וממהרים לעצור. בפועל, אם 30
אחוז מהלידים מגוגל סוגרים ורק 8 אחוז מפייסבוק, גוגל הוא הערוץ היעיל יותר גם אם המחיר ההתחלתי נראה מאיים.

פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית: איפה AI נכנס להשוואה
ערוצי AI עדיין בשלבי התהוות, אבל כבר אי אפשר להתעלם מהם. פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית כולל היום כמה
Google AI-של גוגל, ומודעות ב AI מודעות בסקירות ,Microsoft Copilot-לעסקים, פרסום ב ChatGPT-כיוונים: פרסום ב
Mode ככל שהמוצרים האלו נפתחים לשווקים נוספים ומתרחבים. לא כל האפשרויות זמינות באותה מידה לכל מפרסם

בישראל, ולכן מי שבונה תחזית חייב לעבוד עם זהירות ולא עם הבטחות.

מה שמיוחד בערוצי AI הוא אופן צריכת המידע. המשתמש לא תמיד לוחץ על מודעה קלאסית. לעיתים הוא מקבל תשובה
מרוכזת, השוואה, או המלצה מתוך ממשק שיח. לכן המודל של ייחוס המרות נעשה מורכב יותר. ייתכן שלקוח נחשף
למותג דרך תשובת AI, אחר כך חיפש בגוגל, ורק אז רכש. אם תייחסו את כל הקרדיט לחיפוש האחרון, תפספסו את

התרומה האמיתית של השכבה העליונה.

בפועל, מי שכדאי לו להתחיל לעקוב אחרי הערוצים האלו הם עסקים עם נפח חיפוש חזק, תוכן מקצועי אמין, ומעקב
אנליטי מסודר. עבור רוב העסקים הקטנים בישראל, AI הוא עדיין לא תחליף לקמפיין חיפוש או לקמפיין מטא, אלא שכבה

משלימה שכדאי לעקוב אחריה, ללמוד ממנה, ולהיערך אליה.

טבלת השוואה: אינסטגרם, פייסבוק, גוגל ו-AI לפי איכות הכוונה והמדידה
ערוץ כוונת משתמש עלות התחלתית נפוצה יתרון מרכזי חיסרון מרכזי אינסטגרם נמוכה עד בינונית, מבוססת גילוי ועניין

לעיתים זול בחשיפות, משתנה מאוד לפי קריאייטיב וקהל חזק למותג, ויזואליות ומוצרים שנמכרים דרך השראה לידים
פחות מדויקים אם המסר רחב מדי פייסבוק בינונית, מתאימה להצעה ישירה לרוב יציב יותר באיסוף לידים ושיחות נוח

לטפסים, וואטסאפ וקהלים רחבים איכות תלויה מאוד בסינון ובמהירות תגובה גוגל גבוהה, במיוחד בחיפוש עלות קליק
גבוהה יותר בתחומים תחרותיים כוונת רכישה ברורה יותר ומדידה נקייה יחסית נפח מוגבל לפי ביקוש קיים ותחרות

חזקה AI משתנה, לעיתים בשלב מחקר והשוואה עדיין לא יציב, תלוי במוצר ובזמינות השוק נוכחות מוקדמת במקום שבו
משתמשים מחפשים תשובות ייחוס קשה יותר ופחות תקדימים מקומיים

איך לחשב נכון חישוב עלות לליד ועלות ללקוח בכל ערוץ



הטעות הכי יקרה היא לעצור במדד של חישוב עלות לליד. ליד הוא רק תחנה. כדי להשוות נכון בין ערוצים, בונים משפך
פשוט: חשיפות, קליקים, לידים, פגישות, הצעות מחיר, מכירות, ורווח גולמי. רק אז מבינים מה באמת עובד.

נניח שמרפאת אסתטיקה משקיעה 6,000 ש"ח בחודש בפרסום באינסטגרם לעסקים ומקבלת 80 לידים, כלומר 75 ש"ח
לליד. מתוך הלידים, 35 עונים לטלפון, 12 מגיעים לייעוץ ו-4 סוגרים טיפול ממוצע של 2,500 ש"ח. הכנסה כוללת: 10,000
ש"ח. לכאורה ההחזר לא רע. אבל אם ניהול קמפיינים PPC בגוגל עלה 6,000 ש"ח והביא רק 25 לידים, כלומר 240 ש"ח
לליד, ומתוכם 10 הגיעו לייעוץ ו-5 סגרו טיפול של 3,500 ש"ח, ההכנסה היא 17,500 ש"ח. גוגל יקר יותר בליד, זול יותר

בלקוח, ורווחי יותר.

ניהול קמפיינים PPC טוב מתחיל כשמחברים את נתוני הפלטפורמה לנתוני המכירה האמיתיים. אם אין CRM, אפשר
לעבוד אפילו עם גיליון מסודר: מקור ליד, תאריך, סטטוס, שווי עסקה. בלי זה, מקבלים החלטות על סמך תחושה.

מדדים שחייבים להיות מול העיניים

עלות לליד או לשיחה.1. 

שיעור מענה או יצירת קשר בפועל.2. 

שיעור הגעה לפגישה או לשיחת ייעוץ.3. 

שיעור סגירה ושווי עסקה ממוצע.4. 

החזר לפי רווח גולמי, לא רק לפי מחזור.5. 

מה מתאים לעסק קטן, ומה מתאים למותג שכבר רץ חזק
כשמדובר על תקציב פרסום לעסק קטן, הבחירה בערוץ צריכה להיות פרקטית ולא אידיאולוגית. אם יש לכם שירות עם
ביקוש קיים וברור, גוגל לרוב יקבל עדיפות. אם מדובר במוצר ויזואלי, שירות חדש יחסית, או צורך בהסברה, אינסטגרם
ופייסבוק יכולים לבנות ביקוש בעלות התחלתית נוחה יותר. במקרים רבים השילוב ביניהם הוא זה שמנצח: גוגל קוצר

ביקוש קיים, מטא מחממת את השוק, ורימרקטינג סוגר מעגל.

עסק קטן לא חייב לפזר תקציב על ארבעה ערוצים בו זמנית. עדיף להתחיל עם ערוץ אחד ראשי וערוץ אחד תומך. למשל,
קידום ממומן בגוגל יחד עם רימרקטינג בגוגל או בפייסבוק. או פרסום בפייסבוק לעסקים עם מודעות לוואטסאפ, ובמקביל

קמפיין חיפוש מצומצם על שם העסק והשירות המרכזי. כך בודקים ביצועים בלי לשרוף כסף על למידה מפוזרת.

לעומת זאת, מותג קמעונאי עם קטלוג גדול יכול לשלב פרסום בגוגל שופינג, רילס, סטורי, וקמפיינים דינמיים לרימרקטינג.
כאן כבר בוחנים לא רק החזר ישיר, אלא גם תרומת הערוץ לרכישות חוזרות ולחיזוק המותג.

איך לבצע ניהול קמפיינים ממומנים לפי תפקיד ערוץ, ולא לפי אגו של
פלטפורמה

פלטפורמות אוהבות לקחת קרדיט. כל מערכת תספר לכם שהיא הביאה את המכירה. המציאות מורכבת יותר. לקוח יכול
לראות פרסום ממומן ברילס, להקליק, לא לקנות, לפגוש אחר כך מודעה בפייסבוק, ואז לחפש בגוגל את שם העסק

ולסגור. אם תתנו את כל הקרדיט לערוץ האחרון, תפסידו את השפעת השלבים הקודמים.

ניהול קמפיינים בגוגל אדס צריך להיבחן בעיקר לפי חיפוש חם, שופינג, ומונחי מותג. במקביל, ניהול קמפיינים בפייסבוק
ובאינסטגרם צריך להיבחן לפי תרומה ללידים קרים, צפיות וידאו, חיזוק תדמית ורימרקטינג. AI, בשלב הנוכחי, נכנס יותר

כאזור מעקב וניסוי מאשר מנוע מכירות ראשי לרוב העסקים המקומיים.

כדי לעשות את זה נכון, בונים חלוקת תפקידים ברורה:

גוגל חיפוש, לתפוס ביקוש פעיל עם כוונת קנייה.

פייסבוק ואינסטגרם, ליצירת ביקוש, חימום קהלים והנעה לפנייה.



רימרקטינג, להחזיר מתעניינים שלא סגרו בפעם הראשונה.

AI, לניטור הזדמנויות חדשות ולהופעה במקומות שבהם משתמשים מבקשים תשובה ולא רק מודעה.

מי שעובד כך מקבל תמונה אמינה יותר, ומפסיק לריב עם המספרים של הממשקים.

שאלות נפוצות

איך משווים בין לידים מפייסבוק ללידים מגוגל?

משווים לפי שיעור סגירה, שווי עסקה וזמן טיפול, לא רק לפי מחיר לליד. ליד מפייסבוק יכול להיות זול יותר, אבל אם דורש
יותר סינון ופחות נסגר, הוא פחות יעיל מליד מגוגל. ההשוואה הנכונה היא עלות ללקוח ורווח בפועל.

כמה עולה פרסום באינסטגרם לעסק קטן בישראל?

אין מחיר אחיד, כי העלות תלויה בענף, בקהל, באיכות הקריאייטיב ובמטרת הקמפיין. בפועל אפשר להתחיל גם בכמה
עשרות שקלים ביום, אבל כדי לקבל למידה אמינה ברוב התחומים צריך תקציב חודשי שמאפשר כמה עשרות המרות

לפחות. השאלה החשובה פחות היא כמה עולה פרסום באינסטגרם, ויותר כמה עולה לקוח שנכנס ממנו.

מתי עדיף קמפיין לידים בפייסבוק על פני דף נחיתה?

קמפיין לידים בפייסבוק מתאים כשצריך להוריד חיכוך ולהגדיל כמות פניות במהירות, במיוחד בנייד. דף נחיתה עדיף
כשצריך להסביר שירות מורכב, לסנן קהל או למדוד התנהגות באתר בצורה מעמיקה יותר. בתחומים יקרים, דף נחיתה

לרוב ייתן לידים איכותיים יותר.

האם פרסום ב-ChatGPT לעסקים כבר רלוונטי בישראל?

רלוונטי בעיקר למי שעוקב מוקדם אחרי שינויים בשוק ובונה נוכחות תוכן אמינה. לרוב העסקים בישראל זה עדיין לא ערוץ
מרכזי כמו גוגל או מטא, אבל כן כדאי להבין איך משתמשים מוצאים מותגים דרך תשובות AI ואיך זה משפיע על חיפוש

ומכירה. מי שמחכה יותר מדי עלול לגלות שהמתחרים כבר תפסו עמדה.

איך יודעים אם להגדיל תקציב בגוגל או בפייסבוק?

מגדילים תקציב בערוץ שמסוגל לשמור על עלות לקוח יציבה או משתפרת תוך גידול בנפח. אם פייסבוק מביא יותר לידים
אבל איכותם נופלת, או אם גוגל מגיע לרוויה על מילות מפתח מוגבלות, צריך לעצור ולנתח לפני שמגדילים. ההחלטה

צריכה להתבסס על נתוני מכירה, לא על דוחות חשיפות.

השוואה נכונה בין אינסטגרם, פייסבוק, גוגל ו-AI לא בנויה על תחושת בטן ולא על צילום מסך מהמנהל מודעות. היא
בנויה על משפך מלא, על ייחוס הגיוני, ועל הבנה שכל ערוץ ממלא תפקיד אחר. אם אתם רוצים לשפר קידום ממומן
לעסקים ולבדוק באמת מה עובד, שווה להסתכל מעבר לעלות לליד ולמדוד בקר באתר הזה את התוצאה העסקית הסופית.

משם כבר הרבה יותר קל לקבל החלטות תקציב חכמות ולבנות החזר על הוצאות פרסום שנשען על מספרים אמיתיים.

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/


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

