
הדרך לבדוק אם קמפיין באינסטגרם, בפייסבוק או בגוגל באמת רווחי מתחילה בנתון אחד פשוט: חישוב עלות לליד. אם
ליד עולה 40 ש"ח אבל רק אחד מכל עשרה לידים סוגר עסקה של 2,000 ש"ח, התמונה שונה לגמרי מליד של 120 ש"ח
שסוגר הרבה יותר. בעלי עסקים רבים מסתכלים רק על מספר הלידים, אבל בלי לחבר בין העלות, איכות הפנייה ושיעור
הסגירה, אי אפשר להבין אם הפרסום עובד או רק שורף תקציב. כאן נכנס המדד שהופך קידום ממומן לעסקים מהימור

להחלטה עסקית.

חישוב עלות לליד הוא רק ההתחלה
הנוסחה הבסיסית פשוטה: מחלקים את סך ההוצאה על הקמפיין במספר הלידים שהתקבלו. אם הוצאתם 3,000 ש"ח
וקיבלתם 50 פניות, העלות לליד היא 60 ש"ח. זה נתון חשוב, אבל הוא לא מספיק לבדו. ליד הוא לא הכנסה, אלא רק
הזדמנות מכירה. לכן כל ניהול קמפיינים ממומנים צריך לחבר בין כמה שכבות: עלות לליד, שיעור מענה, שיעור תיאום,

שיעור סגירה ורווח נקי מכל לקוח.

בפועל, שני עסקים יכולים לקבל אותו מספר לידים ובאותה עלות, ועדיין להגיע לתוצאה הפוכה. עורך דין לדיני עבודה יכול
לקבל 20 לידים ב-150 ש"ח כל אחד, אבל לסגור 6 תיקים עם ערך גבוה. קליניקה לאסתטיקה יכולה לקבל 20 לידים ב-45
ש"ח, אבל אם הצוות לא חוזר מהר או שהפניות לא ממוקדות, הקמפיין ייראה טוב בדוח ורע בבנק. לכן כשעושים ניהול

קמפיינים PPC, בודקים לא רק כמה פניות נכנסו, אלא כמה כסף הן ייצרו.

איך למדוד רווחיות אמיתית בקידום ממומן לעסקים
כדי לדעת אם הקמפיין רווחי, צריך לחשב את העלות לרכישת לקוח, לא רק את העלות לליד. העלות לרכישת לקוח
מתקבלת כשמחלקים את הוצאות הפרסום במספר הלקוחות בפועל. אם 50 לידים עלו 3,000 ש"ח ומתוכם נסגרו 5
לקוחות, העלות ללקוח היא 600 ש"ח. מכאן בודקים מה שווי הלקוח. אם כל לקוח שווה לעסק 2,500 ש"ח ברווח גולמי,

הקמפיין בריא. אם הרווח מכל לקוח הוא 500 ש"ח בלבד, הקמפיין מפסיד גם אם העלות לליד נראית נמוכה.

במונחים מעשיים, כל עסק צריך להכיר את נקודת האיזון שלו. במספרות, מכוני יופי וסטודיו לאימונים, לפעמים אפשר
לספוג ליד יקר יותר אם יש ערך לקוח מתמשך. לעומת זאת, שירות חד פעמי כמו תיקון מזגן או פריצת מנעול חייב להימדד
בצורה קשוחה יותר. כאן נכנס גם מדד החזר על הוצאות פרסום, כלומר היחס בין ההכנסה שהקמפיין מייצר לבין מה

שהושקע בו. עסק קטן לא צריך רק לייצר מחזור, אלא לייצר רווח.

כאשר בונים תקציב פרסום לעסק קטן, נכון לעבוד עם טווחים ולא עם מספר קסם. בענפים תחרותיים בישראל, כמו
עריכת דין, נדל"ן, קוסמטיקה רפואית ושיפוצים, עלות ליד יכולה לנוע מעשרות שקלים ועד מאות שקלים, תלוי בקהל,

אזור, איכות הקריאייטיב, דף הנחיתה והמהירות שבה חוזרים ללקוח.

כמה עולה פרסום באינסטגרם, בפייסבוק ובגוגל, ומה זה אומר על הרווחיות
השאלה כמה עולה פרסום באינסטגרם או כמה עולה פרסום בפייסבוק נשאלת כמעט בכל שיחת מכירה עם משרד
פרסום. התשובה האמיתית היא שזה תלוי במטרה. קידום ממומן באינסטגרם יכול להביא לידים זולים יחסית בתחומים
ויזואליים כמו אופנה, טיפוח, עיצוב פנים ואוכל, במיוחד כאשר הקריאייטיב בנוי נכון. פרסום בסטורי באינסטגרם או פרסום

ממומן ברילס מצליח לעיתים לייצר נפח פניות יפה, אבל האיכות משתנה מאוד לפי סוג ההצעה.

בפייסבוק, קמפיין לידים בפייסבוק עדיין עובד היטב בתחומים שבהם המשתמש צריך עוד דחיפה או הסבר. מודעות
פייסבוק שמובילות לוואטסאפ יכולות להיות יעילות במיוחד לעסקים קטנים שרוצים תגובה מהירה, כמו מתקיני מזגנים,
מטפלים או חנויות מקומיות. מצד שני, כשהפנייה קלה מדי, נכנסים גם הרבה מתעניינים חלשים. לכן ניהול קמפיינים

בפייסבוק ובאינסטגרם חייב לכלול סינון, שאלות נכונות או תהליך שמקטין רעש.

בקידום ממומן בגוגל התמונה שונה. כאן המשתמש מחפש פתרון באופן אקטיבי. פרסום ברשת החיפוש של גוגל מביא
בדרך כלל פנייה חמה יותר, ולכן העלות לליד יכולה להיות גבוהה יותר אבל גם איכותית יותר. כמה עולה פרסום בגוגל?



בענפים מסוימים קליק יכול לעלות 5 עד 15 ש"ח, ובענפים אחרים 40, 70 ואפילו יותר. מי שמחפש "אינסטלטור בחיפה
עכשיו" מתנהג אחרת ממי שראה מודעה בסטורי והחליט להשאיר פרטים מתוך סקרנות.

ערוץ פרסום
טווח עלות ליד נפוץ

בישראל
מתי זה מתאים במיוחדאופי הליד

קידום ממומן
באינסטגרם

כ-20 עד 120 ש"ח, תלוי
בענף

קר, מושפע מאוד
מקריאייטיב

מוצרים ויזואליים, מותגים, טיפוח,
אופנה

קידום ממומן
בפייסבוק

שירותים, סדנאות, לוקאלי,בינוני, תלוי בטופס ובסינוןכ-25 עד 180 ש"ח
וואטסאפ

כ-40 עד 300 ש"ח ולעיתיםקידום ממומן בגוגל
יותר

חם יותר, מבוסס כוונת
חיפוש

שירותים עם ביקוש מיידי, לידים
איכותיים

למה ליד זול יכול להיות יקר מאוד
אחת הטעויות הנפוצות בניהול קמפיינים ממומנים היא לרדוף אחרי העלות הנמוכה ביותר לליד. זה נשמע הגיוני, אבל
בשטח זה לא תמיד משתלם. אם טופס קצר מדי או הצעה רחבה מדי מביאים עשרות לידים, הצוות עלול לבזבז שעות על

שיחות עם אנשים לא רלוונטיים. העלות לליד תרד, אבל העלות האמיתית לטיפול בליד תעלה, וגם שיעור הסגירה ייפגע.

ראיתי לא מעט מקרים שבהם פרסום בפייסבוק לעסקים הביא ליד ב-18 ש"ח, בעוד שבגוגל הליד עלה 95 ש"ח. על הנייר,
פייסבוק ניצח. בפועל, בגוגל נסגרו 22 אחוז מהפניות ובפייסבוק רק 3 אחוז. זה הפך את הערוץ היקר לכדאי יותר
משמעותית. אותו עיקרון נכון גם לפרסום באינסטגרם לעסקים. אם הקריאייטיב מושך קהל לא מדויק, המספרים בדוח

נראים יפים, אבל אנשי המכירות סובלים.

כאן נכנסים שני מרכיבים שלעתים מזלזלים בהם: הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם, ועיצוב מודעות
לקמפיינים ממומנים. קריאייטיב מדויק לא רק משפר יחס הקלקה, אלא מסנן מראש את מי שלא מתאים. מי שמציג מחיר,

תהליך, קהל יעד או מסר חד, מקבל פחות פניות סתמיות ויותר פניות בשלות.

AI איך מודדים נכון כל ערוץ: אינסטגרם, פייסבוק, גוגל וגם

אינסטגרם ופייסבוק

במטא חשוב למדוד לא רק טפסים שנשלחו, אלא גם פניות וואטסאפ, שיחות טלפון, הודעות ישירות ורכישות המשך.
עסקים שעובדים עם קידום ממומן בפייסבוק וקידום ממומן באינסטגרם צריכים לנהל מעקב מסודר ב-CRM או אפילו

בגיליון טוב, כדי לדעת איזה קמפיין הביא איזה לקוח. בלי זה, קל מאוד לייחס הצלחה לערוץ הלא נכון.

במקרים רבים, קמפיין לידים בפייסבוק ייראה מוצלח יותר מקמפיין שמוביל לדף נחיתה, כי המעבר קצר יותר. אבל אם
איכות הלידים יורדת, שווה לבדוק תהליך ארוך יותר. מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ מתאימות מאוד לעסקים עם

זמינות מיידית, פחות למי שחוזר אחרי שעות.

גוגל

בניהול קמפיינים בגוגל אדס חייבים להפריד בין סוגי קמפיינים. פרסום ברשת החיפוש של גוגל מודד כוונה ישירה, בעוד
שפרסום בגוגל שופינג מתאים למסחר אלקטרוני ומושפע מאוד ממחיר, תמונה וחוויית אתר. רימרקטינג בגוגל מחזיר
גולשים שכבר ביקרו באתר ולכן עלול להיראות "זול" יותר, אבל חשוב להבין שהוא נשען על תנועה שמישהו אחר יצר

קודם, לעיתים דרך פייסבוק או חיפוש אורגני.

ערוצי AI חדשים



Microsoft-לעסקים, פרסום ב ChatGPT-נכנסים גם אזורים חדשים כמו פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית, פרסום ב
Copilot, מודעות בסקירות AI של גוגל ומודעות ב-Google AI Mode. בישראל השוק הזה עדיין מתעצב, אבל העיקרון
נשאר זהה: לא מודדים חשיפה או סקרנות, אלא פניות ולקוחות. מי שייכנס מוקדם לערוצים האלה בלי מערך מדידה,

יתקשה להבין מה באמת עבד.

הנוסחה הפרקטית שכל עסק צריך להחזיק
כדי לקבל תמונה עסקית ולא רק פרסומית, כדאי לעבוד לפי שרשרת המדדים הבאה:

עלות לקליק או לחשיפה, כדי להבין כמה יקר להגיע לקהל.1. 

עלות לליד, כדי לבדוק אם דף הנחיתה, הטופס או הוואטסאפ מייצרים פניות.2. 

שיעור ליד ללקוח, כדי להבין את איכות הפניות ואת העבודה של המכירות.3. 

עלות לרכישת לקוח, כדי לחבר בין פרסום לתוצאה עסקית.4. 

שווי לקוח ורווח נקי, כדי לדעת אם אפשר להגדיל תקציב בבטחה.5. 

דוגמה פשוטה: עסק להשכרת ציוד לאירועים משקיע 5,000 ש"ח בחודש. מתקבלות 80 פניות, כלומר עלות ליד של 62.5
ש"ח. מתוך 80 פניות נסגרות 8 עסקאות, ולכן העלות ללקוח היא 625 ש"ח. אם הרווח הממוצע מעסקה הוא 1,800 ש"ח,
הקמפיין משתלם. אם בעזרת שיפור סינון וסקריפט מכירה סוגרים 12 עסקאות במקום 8, לא צריך אפילו להוריד מחיר

לליד כדי לשפר משמעותית את הרווח.

טעויות שמקפיצות עלויות בלי ששמים לב
הבעיה ברוב הקמפיינים אינה רק המדיה עצמה, אלא החיבורים החלשים מסביבה. ניהול קמפיינים PPC טוב נמדד
בשרשרת כולה. אם דף הנחיתה איטי, אם אין התאמה בין המודעה להצעה, אם צוות המכירות חוזר אחרי יום, או אם

הקהל רחב מדי, העלות לליד עולה או שהאיכות נופלת.

מדידה רק לפי טופס שנשלח, בלי מעקב אחרי מכירות בפועל.

העתקת אותו קריאייטיב לכל הערוצים, בלי התאמה לסטורי, לרילס, לפיד או לחיפוש.

הגדלת תקציב מהירה מדי לפני שהוכחה רווחיות אמיתית.

אי הפרדה בין קמפיין קר, רימרקטינג וקהל קיים.

גם ברמת התקציב, כדאי להיזהר. תקציב נמוך מדי לא תמיד חוסך כסף. לפעמים הוא פשוט לא נותן מספיק נתונים כדי
להבין מה עובד. מצד שני, תקציב גדול מדי בתחילת הדרך מגדיל בזבוז. לעסק קטן בישראל, לעיתים עדיף להתחיל

בתקציב מבחן של כמה אלפי שקלים לערוץ, למדוד שבועיים עד חודש, ורק אז להחליט איפה להגדיל.

מתי לבחור אינסטגרם, מתי פייסבוק ומתי גוגל
אין ערוץ "הכי טוב" לכולם. יש ערוץ שמתאים יותר לשלב שבו הלקוח נמצא. אם העסק מוכר מוצר ויזואלי או שירות
שצריך לעורר רצון, קידום ממומן באינסטגרם יהיה פעמים רבות חזק מאוד, במיוחד עם פרסום בסטורי באינסטגרם
ופרסום ממומן ברילס. אם הקהל מבוגר יותר, או שהמסר דורש יותר הסבר, פרסום בפייסבוק לעסקים יכול לתת תוצאה

יציבה יותר.

כאשר הלקוח כבר מחפש פתרון, קידום ממומן בגוגל לרוב ינצח מבחינת כוונת רכישה. זה בולט במיוחד בתחומים כמו
רואי חשבון, עורכי דין, רפואה פרטית, הובלות, תיקונים ושירותי חירום. מי שמנהל נכון את החלוקה בין הערוצים, לא בודק

מי מביא הכי הרבה לידים, אלא מי מביא את הלקוח הנכון במחיר שנשאר רווחי.



המדד הנכון אינו "כמה פניות קיבלתי", אלא "כמה עלה לי להביא לקוח רווחי, ואיזה ערוץ מאפשר לשחזר את זה
לאורך זמן".

שאלות נפוצות

מה נחשב עלות לליד טובה בישראל?

אין מספר אחד שמתאים לכולם. עלות לליד טובה היא עלות שמאפשרת לרכוש לקוח ברווח, אחרי שמחשבים גם סגירה,
תפעול ושירות. ליד ב-30 ש"ח יכול להיות יקר לעסק אחד וזול מאוד לעסק אחר.

האם תמיד עדיף ליד זול יותר?

לא. ליד זול יותר לא בהכרח איכותי יותר, ולעיתים להפך. אם הליד הזול מביא הרבה פניות לא רלוונטיות, זמן הטיפול עולה
ושיעור הסגירה יורד, ואז בפועל הוא יקר יותר.

כמה זמן צריך כדי לדעת אם קמפיין רווחי?

ברוב המקרים צריך לפחות כמה עשרות לידים או מספר מספק של המרות כדי לזהות דפוס. בעסקים עם מחזור מכירה
מהיר אפשר להבין תוך שבועיים עד חודש. בעסקים עם תהליך מכירה ארוך, כמו נדל"ן או שירותים יקרים, צריך לבחון

נתונים לאורך זמן.

האם כדאי לשלב גוגל עם פייסבוק ואינסטגרם?

כן, בהרבה מקרים זה השילוב הנכון. פייסבוק ואינסטגרם מייצרים ביקוש וחשיפה, וגוגל תופס את מי שכבר מחפש.
השילוב גם משפר רימרקטינג ומאפשר להבין טוב יותר איזה ערוץ סוגר ואיזה ערוץ מחמם.

איך מודדים לידים שמגיעים לוואטסאפ או לטלפון?

צריך להגדיר מעקב מסודר, באמצעות מספרים ייעודיים, UTM, מערכת CRM או תיוג ידני עקבי. בלי זה קשה לדעת אם
הפנייה הגיעה מקידום ממומן בפייסבוק, מפרסום באינסטגרם לעסקים או מקמפיין בגוגל.

האם פרסום במנועי AI כבר רלוונטי לעסקים בישראל?

כן, אבל בזהירות. הערוצים האלה עדיין משתנים, ולכן חשוב להיכנס עם ציפיות מדודות ועם יכולת מעקב טובה. כמו בכל
ערוץ חדש, ההתלהבות לא מחליפה בדיקת רווחיות אמיתית.

בסוף, רווחיות לא נקבעת לפי התחושה, ולא לפי צילום מסך ממנהל המודעות. היא נקבעת כשמחברים בין עלות, איכות,
סגירה ורווח נקי. מי שבונה מדידה נכונה של חישוב עלות לליד, בודק החזר על הוצאות פרסום ומבין מה תורם כל ערוץ,
יכול לקבל החלטות שיווק חכמות הרבה יותר. אם אתם מריצים קמפיינים ורוצים לדעת מה באמת עובד, שווה לעצור רגע,

לפתוח את המספרים, ולבחון אותם כמו מנהלי עסק, לא רק כמו מפרסמים.

הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם

קידום ממומן לעסקים

VeloLinx - סוכנות דיגיטל ופיתוח פרימיום

https://velolinx.co.il/paid-advertising/
https://en.search.wordpress.com/?src=organic&q=%D7%A7%D7%99%D7%93%D7%95%D7%9D%20%D7%9E%D7%9E%D7%95%D7%9E%D7%9F%20%D7%9C%D7%A2%D7%A1%D7%A7%D7%99%D7%9D


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

