
לפני שמגדילים תקציב פרסום, צריך לדעת שני מספרים: כמה עולה לכם להשיג ליד, וכמה עולה לכם להשיג מכירה
בפועל. חישוב עלות לליד בלי בדיקת עלות למכירה עלול לגרום לעסק להרגיש שהקמפיין עובד, בזמן שהרווח נשחק או
נעלם. בעלי עסקים שמבינים את הקשר בין עלות לליד, שיעור סגירה, רווח גולמי וערך לקוח, מקבלים החלטות טובות

יותר על קידום ממומן לעסקים, ולא נופלים למלכודת של "יש פניות, אז הכול בסדר".

בפועל, ההחלטה אם להגדיל תקציב לא נשענת על תחושה, אלא על נוסחה פשוטה יחסית. אם ליד עולה 45 ש"ח אבל
מתוך 20 לידים נסגרת רק עסקה אחת, ייתכן שאתם משלמים יותר מדי על מכירה. מצד שני, ליד שעולה 120 ש"ח יכול
להיות מצוין אם הוא מגיע מחיפוש מדויק בגוגל וסוגר בשיעור גבוה. כאן מתחיל ההבדל בין פרסום שמייצר רעש לבין

פרסום שמייצר עסקאות.

מה באמת בודקים כשמדברים על חישוב עלות לליד
עלות לליד היא הסכום הממוצע שאתם משלמים כדי לקבל פנייה אחת רלוונטית. הפנייה יכולה להיות טופס באתר, שיחת
טלפון, הודעת וואטסאפ, השארת פרטים בדף נחיתה או אפילו תגובה איכותית לקמפיין, אם זה חלק מתהליך המכירה

שלכם. הנוסחה הבסיסית פשוטה: סך ההוצאה על הפרסום חלקי מספר הלידים שהתקבלו.

נניח שהשקעתם 3,000 ש"ח בקמפיין, וקיבלתם 60 לידים. העלות לליד היא 50 ש"ח. זה מדד חשוב, אבל הוא אף פעם לא
מספיק לבד. למה? כי לא כל הלידים שווים. ליד מקמפיין לידים בפייסבוק יכול לעלות פחות מליד שמגיע דרך פרסום
ברשת החיפוש של גוגל, אבל להיות פחות בשל לשיחה עם איש מכירות. גם מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ

עשויות לייצר כמות יפה של פניות, אך חלק מהן יהיו סקרניות בלבד, בלי כוונת קנייה מיידית.

לכן, כשעושים חישוב עלות לליד צריך לסנן כבר בשלב המדידה בין כל פנייה לבין ליד איכותי. עסק שרושם כל קליק על
כפתור וואטסאפ כליד, בלי לבדוק אם הייתה שיחה אמיתית, עלול להציג לעצמו תמונה ורודה מדי. המדד הנכון הוא לא

"כמה פניות נכנסו", אלא "כמה פניות רלוונטיות הגיעו".

עלות למכירה: המדד שמפריד בין קמפיין עסוק לקמפיין רווחי
עלות למכירה, או Cost Per Sale, מודדת כמה כסף הוצאתם כדי לייצר עסקה סגורה אחת. הנוסחה: סך הוצאות הפרסום
חלקי מספר המכירות. אם הוצאתם 6,000 ש"ח החודש ונכנסו 12 מכירות, עלות המכירה היא 500 ש"ח. עכשיו אפשר

להתחיל לדבר על רווחיות, לא רק על תנועה ופניות.

כאן מתגלה קידום ממומן לעסקים לא פעם פער גדול בין פלטפורמות שונות. קידום ממומן בפייסבוק או קידום ממומן
באינסטגרם יכולים להביא הרבה עניין במחיר נמוך יחסית, במיוחד כשעושים פרסום בסטורי באינסטגרם או פרסום ממומן
ברילס עם קריאייטיב טוב. אבל כאשר מדובר בשירות יקר, כמו עורך דין, קליניקה אסתטית או חברת שיפוצים, קידום

ממומן בגוגל לא פעם יביא פחות לידים, אבל עם כוונת רכישה חזקה יותר.

עסק שמוכר מוצר ב-300 ש"ח עם רווח גולמי של 120 ש"ח לא יכול להרשות לעצמו עלות מכירה של 180 ש"ח לאורך זמן,
גם אם הקמפיין "מייצר מכירות". לעומת זאת, יועץ עסקי שמרוויח 4,000 ש"ח מלקוח יכול לחיות מצוין עם עלות מכירה

של 600 עד 1,200 ש"ח, אם איכות הלקוח טובה. המדד הזה חייב להתחבר לנתוני הרווח, לא רק למחיר העסקה.

איך לחשב נכון בין קידום ממומן בגוגל, פייסבוק ואינסטגרם
הטעות הנפוצה היא להשוות בין ערוצים כאילו כולם עובדים אותו דבר. הם לא. ניהול קמפיינים בגוגל אדס מתבסס
לעיתים קרובות על ביקוש קיים. אדם מחפש "טיפול שורש חירום תל אביב" או "טכנאי מזגנים חולון", והעסק תופס אותו
ברגע עם כוונה ברורה. לעומת זאת, פרסום בפייסבוק לעסקים ופרסום באינסטגרם לעסקים עובדים פעמים רבות על

יצירת ביקוש, חימום הקהל ורימרקטינג.
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לכן, כששואלים כמה עולה פרסום בגוגל, כמה עולה פרסום בפייסבוק או כמה עולה פרסום באינסטגרם, התשובה
האמיתית היא לא רק "כמה עולה קליק". השאלה הנכונה היא כמה עולה לקוח מכל ערוץ, ומה שיעור הסגירה שמגיע
ממנו. בקמפיינים של ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם, אפשר לראות לפעמים עלות ליד של 20 עד 60 ש"ח
בתחומים תחרותיים למחצה, אבל אם רק 3 אחוז מהלידים סוגרים, העלות למכירה קופצת. לעומת זאת, בגוגל העלות

לליד יכולה להיות 90 עד 180 ש"ח, אך אם 15 אחוז סוגרים, התמונה משתנה.

ערוץ פרסום עלות ליד אופיינית שיעור סגירה נפוץ מתי זה עובד טוב פרסום ברשת החיפוש של גוגל 70 עד 200 ש"ח 8%
עד 25% כשיש ביקוש קיים וחיפוש ברור לשירות קמפיין לידים בפייסבוק 20 עד 90 ש"ח 2% עד 12% כשיש הצעה חדה

וקהל מוגדר היטב קידום ממומן באינסטגרם 25 עד 100 ש"ח 2% עד 10% כשהמוצר ויזואלי, והקריאייטיב חזק רימרקטינג
בגוגל או במטא לרוב נמוכה יותר גבוה מהממוצע כשיש כבר תנועה חמה לאתר או לעמוד הנחיתה

המספרים בטבלה הם טווחים נפוצים בשוק הישראלי, לא הבטחה. תחום הפעילות, איכות הדף, זמן התגובה לליד ואפילו
איכות המענה הטלפוני משפיעים דרמטית על התוצאה.

חישוב עלות לליד מול איכות הליד, איפה עסקים נופלים
הטעות הראשונה היא מדידה שטחית. אם ניהול קמפיינים ממומנים מייצר 100 לידים, אבל 40 מהם כפולים, 20 לא עונים,
ו-15 בכלל לא מתאימים לקהל היעד, העלות לליד האמיתי שונה לגמרי ממה שמופיע במערכת. הטעות השנייה היא
התעלמות מזמן תגובה. בישראל, ליד שנשאר בלי מענה יותר מ-15 עד 30 דקות, במיוחד בתחומים תחרותיים, מאבד חלק

גדול מהסיכוי להפוך לעסקה.

הטעות השלישית היא להאשים רק את הקמפיין. לפעמים הבעיה נמצאת בדף הנחיתה, בהצעה, או באנשי המכירות.
ראיתי לא מעט מקרים שבהם קמפיין היה יציב, אבל שיעור הסגירה קרס בגלל נציג חדש שלא ידע לטפל בפניות. העסק

חשב להחליף סוכנות, בזמן שהכשל האמיתי היה תפעולי.

כדאי לסמן לכל ליד מקור, תאריך, שעת כניסה, סטטוס ותוצאה. בלי זה, אי אפשר להבין אם קידום ממומן לעסקים באמת
עובד. במיוחד כשמשלבים ניהול קמפיינים PPC בכמה ערוצים במקביל, קל לאבד שליטה על הנתונים ולהסתמך על

תחושת בטן.

איך בונים תקציב פרסום לעסק קטן בלי להמר
תקציב פרסום לעסק קטן לא צריך להיקבע לפי מה שהמתחרה עושה או לפי מספר שנשמע "סביר". הוא צריך להיגזר
מהיעד העסקי ומהכלכלה של העסק. אם אתם רוצים 15 מכירות בחודש, ועלות המכירה שאתם יכולים לשאת היא עד

400 ש"ח, תקציב הפרסום המקסימלי שלכם הוא 6,000 ש"ח. מכאן מתחילים לתכנן, לא מהכיוון ההפוך.

בשלב הראשון רצוי לעבוד עם תקציב בדיקה שמספיק לקבלת מדגם אמיתי. בתחומים רבים, 1,500 עד 3,000 ש"ח בחודש
לא תמיד יספיקו כדי להסיק מסקנות, במיוחד בגוגל. לעומת זאת, לעסק מקומי כמו מספרה, קליניקה או סטודיו

לפילאטיס, סכום כזה יכול להספיק לפיילוט ממוקד באזור גיאוגרפי ברור.

הגדירו מה שווה לכם לקוח חדש, לא רק ברכישה אחת אלא גם לאורך זמן.1. 

חשבו מהי עלות המכירה המקסימלית שהעסק יכול לשאת בלי לפגוע ברווח.2. 

בדקו את שיעור הסגירה הממוצע שלכם מליד למכירה.3. 

גזרו משם את העלות לליד המקסימלית המותרת.4. 

זו הדרך היציבה לקבל החלטות על הגדלת תקציב. לא לפי קליקים, לא לפי צפיות, ולא לפי מחמאות על הסרטון.

ניהול קמפיינים PPC: מה משפיע על העלות יותר מהאלגוריתם



בעלי עסקים אוהבים לחשוב שהפלטפורמה קובעת הכול. בפועל, יש ארבעה גורמים כבדים לא פחות: איכות ההצעה,
איכות הקריאייטיב, חוויית הדף ואיכות הטיפול בליד. עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים משפיע על שיעור ההקלקה, אבל
גם על סוג האנשים שילחצו. הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם יכולה לשפר ביצועים יפה, במיוחד בפרסום

ממומן ברילס, אך אם המסר לא ברור בשלוש השניות הראשונות, לא משנה כמה הסרטון יפה.

בגוגל, בחירת מילות מפתח וסוגי התאמה משפיעה ישירות על התקציב. פרסום בגוגל שופינג מתאים לחנויות איקומרס
עם פיד מסודר ותמחור תחרותי, אך פחות מתאים לעסק שירותי. בפרסום ברשת החיפוש של גוגל, מודעה מדויקת ודף
נחיתה ממוקד יכולים להוריד את העלות האפקטיבית גם בלי להוריד את המחיר לקליק. במטא, כלומר פייסבוק
ואינסטגרם, זווית ההצעה לרוב קובעת יותר מהכול. אותה קליניקה יכולה לקבל לידים ב-35 ש"ח עם הצעה לבדיקת

התאמה, וב-85 ש"ח עם הצעה כללית מדי.

שיפור מהירות התגובה ללידים כמעט תמיד מעלה את שיעור הסגירה.

פילוח קהל נכון מוריד בזבוז תקציב, אבל פילוח צר מדי עלול לייקר תוצאות.

רימרקטינג איכותי מחזיר גולשים חמים בעלות נמוכה יחסית.

בדיקה שבועית של מונחי חיפוש בגוגל מונעת כניסה לקליקים לא רלוונטיים.

החזר על הוצאות פרסום, מתי מגדילים ומתי עוצרים
החזר על הוצאות פרסום הוא היחס בין ההכנסות שנוצרו מהקמפיין לבין ההוצאה עליו. אם השקעתם 10,000 ש"ח
והכנסתם 40,000 ש"ח, ההחזר הוא פי 4. אבל גם כאן חייבים זהירות: הכנסה אינה רווח. בעסק עם מרווח נמוך, החזר

שנראה יפה על הנייר יכול להיות חלש מאוד בפועל.

מתי מגדילים תקציב? כשיש עקביות. לא יום טוב אחד, אלא לפחות כמה שבועות שבהם העלות למכירה יציבה, הלידים
איכותיים, והתפעול מסוגל לעמוד בנפח נוסף. אם קליניקה מקבלת היום 25 פניות בחודש ומצליחה לחזור רק ל-15 מהן

בזמן, הגדלת תקציב רק תחמיר את הבעיה. קודם משפרים פרסום ב-Microsoft Copilot טיפול, אחר כך מאיצים.

מתי עוצרים או משנים כיוון? כשיש פער ממושך בין עלות המכירה לבין הרווח האפשרי, כשאין הלימה בין הקהל להצעה,
או כשהקמפיין מייצר נפח בלי איכות. לעיתים מעבר חכם בין פלטפורמות עושה את ההבדל. עסק יכול להתחיל עם קידום
ממומן בפייסבוק כדי לבנות מודעות, להוסיף קידום ממומן בגוגל כדי לקלוט ביקוש חם, ואז לחזק הכול באמצעות

רימרקטינג בגוגל ובמטא.

גם ערוצי הפרסום החדשים חייבים להיבדק באותם מדדים
ChatGPT-יותר עסקים בוחנים היום פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית. זה כולל ניסיונות ראשוניים של פרסום ב
לעסקים, פרסום ב-Microsoft Copilot, מודעות בסקירות AI של גוגל ומודעות ב-Google AI Mode, ככל שהפתרונות האלו
נפתחים בהדרגה לשוק. ההתלהבות מובנת, אבל המדידה חייבת להישאר קשוחה: כמה פניות הגיעו, כמה מהן איכותיות,

ומה עלות המכירה בפועל.

בערוצים חדשים יש לרוב פחות היסטוריה, פחות שקיפות ולפעמים גם פחות שליטה על מיקומים ותצוגה. זה אומר
שצריך להתחיל קטן, לעקוב צמוד, ולבחון אם התנועה באמת רלוונטית. מי שכבר רגיל לנהל נכון ניהול קמפיינים PPC יוכל

להסתגל מהר, כי בסוף העיקרון לא משתנה: לא שופטים ערוץ לפי באזז, אלא לפי רווחיות.

שאלות נפוצות

מה נחשב עלות לליד טובה?

אין מספר אחד שמתאים לכולם. עלות לליד טובה היא עלות שמאפשרת לכם להגיע לעלות מכירה רווחית, אחרי שבודקים
גם שיעור סגירה ואיכות הפנייה. בתחום מקומי פשוט 30 עד 70 ש"ח יכול להיות טוב, ובתחום מקצועי ותחרותי גם 150
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ש"ח לליד יכול להיות מצוין.

כמה זמן צריך להריץ קמפיין לפני שמחליטים אם להגדיל תקציב?

בדרך כלל צריך מספיק זמן כדי לצבור נתונים אמינים, לרוב בין שבועיים לחודש, תלוי בנפח. אם יש מעט לידים, החלטה
אחרי כמה ימים בלבד תהיה מוקדמת מדי. בקמפיינים עם נפח גבוה אפשר לראות כיוון מהר יותר, אבל עדיין רצוי לבדוק

מגמה ולא יום בודד.

האם עדיף קידום ממומן בגוגל או קידום ממומן בפייסבוק?

זה תלוי במוצר, בכוונת הקנייה ובמסלול ההחלטה של הלקוח. גוגל חזק כשיש חיפוש מיידי לשירות או למוצר, ופייסבוק
ואינסטגרם חזקים כשצריך לייצר עניין, הדגמה וחשיפה לקהל חדש. בהרבה עסקים השילוב ביניהם נותן את התוצאה

הטובה ביותר.

איך מחשבים עלות למכירה אם יש כמה אנשי מכירות?

מומלץ לעקוב גם ברמת העסק וגם ברמת הנציג. קודם מחשבים את עלות המכירה הכוללת מהקמפיין, ואז בודקים
שיעורי סגירה לפי איש מכירות כדי לזהות פערים. כך אפשר להבין אם הבעיה היא באיכות הלידים או בביצועי המכירה.

האם מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ נחשבות לידים איכותיים?

הן יכולות להיות איכותיות מאוד, בעיקר בעסקים מקומיים ושירותים מהירים, אבל רק אם מודדים נכון. צריך לבדוק כמה
שיחות באמת נפתחו, כמה מהן היו רלוונטיות, וכמה נסגרו לעסקה. קל מאוד לנפח נתונים כשמחשיבים כל הקלקה על

הכפתור כליד מלא.

החלטה טובה על תקציב מתחילה במספרים, לא בתחושה
מי שרוצה להגדיל פרסום בצורה חכמה צריך לדעת לא רק כמה הוא משלם למדיה, אלא כמה באמת עולה לו לקוח חדש.
חישוב עלות לליד, בדיקת עלות למכירה, ניתוח שיעור הסגירה והבנה של החזר על הוצאות פרסום נותנים תמונה הרבה
יותר אמינה מכל דוח נוצץ במערכת הפרסום. אם אתם בודקים עכשיו האם להרחיב קמפיינים, שווה לעצור רגע, לסדר את

הנתונים, ורק אחר כך להגדיל תקציב בביטחון.

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

