
עסק קטן לא צריך להתחיל עם תקציב ענק כדי להרוויח מפרסום בגוגל. ברוב המקרים, קידום ממומן בגוגל עובד טוב גם
בתקציב של 1,500 עד 4,000 ש"ח בחודש, בתנאי שמתחילים ממוקד, מודדים נכון, ולא מנסים לפרסם לכל קהל אפשרי
בבת אחת. בעלי עסקים רבים שורפים כסף דווקא בחודש הראשון, לא בגלל שהמערכת לא טובה, אלא בגלל מבנה
קמפיין חלש, בחירת מילות מפתח רחבה מדי, ודפי נחיתה שלא סוגרים את העסקה. אם בונים את הבסיס נכון, גם עסק

מקומי קטן יכול לייצר פניות איכותיות, להבין מהר מה עובד, ורק אז להגדיל תקציב.

מתי קידום ממומן בגוגל מתאים לעסק קטן
לא כל עסק צריך להתחיל מאינסטגרם או מפייסבוק. כשלקוח כבר מחפש פתרון, למשל "אינסטלטור בחולון", "עורך דין
תאונות עבודה" או "ניקוי ספות בראשון לציון", פרסום ברשת החיפוש של גוגל תופס אותו ברגע חם מאוד. זו הסיבה
שעסקים מבוססי שירות, עסקים מקומיים, מרפאות, טכנאים, קורסים מקצועיים וחנויות עם מוצרים ברורים מקבלים לא

פעם תוצאות מהירות יותר מגוגל מאשר מרשתות חברתיות.

קידום ממומן לעסקים קטנים יעיל במיוחד כשיש הצעת ערך ברורה, אזור פעילות מוגדר, ויכולת להגיב מהר ללידים. אם
אתם עונים לטלפון, חוזרים לוואטסאפ תוך דקות, ויודעים לסגור שיחה, אפשר להפיק הרבה גם מתקציב צנוע. אם העסק
עדיין לא יודע מי הלקוח האידיאלי, מה הבידול שלו, או איזה שירות באמת מכניס כסף, עדיף לעצור רגע ולעשות סדר לפני

העלאת קמפיין.

יש גם מקרים שבהם גוגל פחות מתאים בתור צעד ראשון. מסעדה חדשה עם צורך בחשיפה רחבה, מותג אופנה בתחילת
הדרך או מוצר שצריך השראה ויזואלית, עשויים להרוויח יותר בשלב ראשון משילוב של קידום ממומן באינסטגרם, פרסום
בסטורי באינסטגרם או פרסום ממומן ברילס. הבחירה לא חייבת להיות או זה או זה, אבל לעסק קטן עם תקציב מוגבל

רצוי להתחיל מערוץ אחד מרכזי ואז להתרחב.

איך בונים תקציב פרסום לעסק קטן בלי לשרוף כסף
הטעות הנפוצה ביותר היא להסתכל רק על כמה עולה פרסום בגוגל לפי קליק. המחיר לקליק חשוב, אבל הוא לא
המספר שמכריע אם הקמפיין רווחי. המדד המשמעותי הוא חישוב עלות לליד, ובהמשך גם החזר על הוצאות פרסום. אם
ליד עולה 80 ש"ח, ומתוך כל 5 לידים נסגרת עסקה של 2,000 ש"ח, אפשר לעבוד עם זה. אם ליד עולה 25 ש"ח אבל אף

אחד לא סוגר, זה יקר יותר בפועל.

לעסק קטן אני ממליץ להתחיל מתקציב שמאפשר למערכת לצבור מספיק נתונים. בתחומים מקומיים תחרותיים בינוניים,
תקציב של 50 עד 150 ש"ח ליום יכול להספיק לבדיקת כיוון. בתחומים יקרים יותר, כמו עריכת דין, משכנתאות או רפואה
פרטית, לפעמים גם 200 ש"ח ליום ירגישו מצומצמים, כי כל קליק יכול לעלות עשרות שקלים. לכן לא שואלים רק כמה

עולה פרסום בגוגל, אלא כמה קליקים איכותיים אפשר לקנות, ומה הסיכוי שלהם להפוך ללקוח.

דרך פשוטה לחשוב על התקציב היא להתחיל מהיעד העסקי. אם אתם צריכים 15 לידים בחודש, ואתם מעריכים שעלות
ליד סבירה היא 70 עד 120 ש"ח, טווח התקציב הראשוני יהיה בערך 1,050 עד 1,800 ש"ח רק לרכישת הלידים. מעל זה
צריך לקחת בחשבון בדיקות, ימים חלשים, חיפושים לא רלוונטיים ותקופת למידה. לכן בפועל עסק קטן שרוצה ללמוד

מהר בלי לחנוק את הקמפיין, ירגיש בדרך כלל יותר נוח באזור 2,000 עד 4,000 ש"ח לחודש.

חלוקת תקציב ראשונית מומלצת

70% לחיפוש ממוקד על מילות מפתח עם כוונת רכישה ברורה.1. 

20% לרימרקטינג בגוגל, כלומר חזרה לגולשים שכבר ביקרו באתר ולא השאירו פנייה.2. 

10% לבדיקות, כמו קבוצת מודעות חדשה, אזור גאוגרפי נוסף או דף נחיתה אחר.3. 

ניהול קמפיינים בגוגל אדס: מה צריך להקים מהיום הראשון



ניהול קמפיינים בגוגל אדס טוב מתחיל בהגדרה חדה של מטרת הקמפיין. לא "להביא תנועה", אלא שיחות טלפון,
טפסים, פניות בוואטסאפ או מכירות. כל מטרה כזאת דורשת מבנה אחר. בעסק קטן אני מעדיף להתחיל עם קמפיין
חיפוש פשוט יחסית, כמה קבוצות מודעות מצומצמות, התאמה גבוהה בין מילות המפתח למודעה, ודף נחיתה אחד מדויק

לכל שירות מרכזי.

מבנה נכון לא חייב להיות מורכב. אם אתם חשמלאים בתל אביב, עדיף קבוצות נפרדות כמו "חשמלאי חירום", "החלפת
לוח חשמל", "בדיקת הארקה", ולא קבוצה אחת עם עשרים שירותים שונים. כך המודעות רלוונטיות יותר, אחוז ההקלקה

משתפר, וגם ציון האיכות של גוגל עולה. זה מוריד במקרים רבים את העלות לקליק.

עוד נקודה קריטית היא מילות מפתח שליליות. בעל מקצוע שמפרסם על "קורס חשמלאי", "שכר חשמלאי" או "עשה זאת
בעצמך" ישלם על תנועה לא נכונה. בניהול קמפיינים PPC אין תחליף לבקרה שבועית על מונחי החיפוש בפועל. שם

רואים איפה הכסף בורח.

אל תדלגו על מעקב המרות. אם אין חיבור תקין לטפסים, שיחות או הקלקות לוואטסאפ, אי אפשר לדעת איזה קמפיין
באמת מביא תוצאות. זה הבדל בין פרסום שמרגיש "בערך עובד" לבין ניהול קמפיינים ממומנים שמבוסס על נתונים ולא

על תחושות.

שלושת הנכסים שחייבים לעבוד יחד

מודעה שמדברת בשפה של הלקוח, עם הצעה ברורה וקריאה לפעולה.

דף נחיתה מהיר, קריא בנייד, עם טופס קצר או כפתור שיחה בולט.

מעקב מדויק אחרי פניות, כדי לדעת מהי עלות ליד ומהו ערך כל לקוח.

כמה עולה פרסום בגוגל, ומה באמת משפיע על המחיר
אין מחיר אחיד. כמה עולה פרסום בגוגל תלוי בתחום, באזור, בשעות הפעילות, ברמת התחרות ובאיכות החשבון. עורך דין
או רופא פרטי עשויים לשלם 20 עד 80 ש"ח לקליק, לפעמים יותר. מנעולן, טכנאי מזגנים או חברת ניקיון יכולים לראות
טווחים של 8 עד 35 ש"ח. חנות מקוונת שמפעילה פרסום בגוגל שופינג לעיתים תראה קליקים זולים יותר, אבל תצטרך

קטלוג מסודר ותחרות מחירים טובה.

המחיר לא נקבע רק לפי מי שמוכן לשלם הכי הרבה. גוגל מדרגת גם לפי רלוונטיות, חוויית דף נחיתה, ואיכות המודעה.
לכן עסק קטן עם אתר חד, מיקוד גאוגרפי נכון והצעה ברורה, יכול לנצח מתחרה גדול יותר שמנהל חשבון כבד ומבולגן. זו

אחת הסיבות שקידום ממומן לעסקים קטנים יכול להיות תחרותי מאוד גם מול שחקנים גדולים.

סוג עסק טווח קליק משוער טווח עלות לליד משוער הערה מעשית עסק מקומי לשירותי בית 8 עד 25 ש"ח 40 עד 120
ש"ח מיקוד לפי אזור ושעות פעילות משפיע מאוד מרפאה או קליניקה פרטית 15 עד 50 ש"ח 80 עד 250 ש"ח דף נחיתה

אמין משפיע על שיעור ההמרה עורך דין או תחום פיננסי 20 עד 80 ש"ח 150 עד 500 ש"ח חשוב לסנן חיפושים כלליים
ולא בשלים חנות אונליין עם מוצרים ברורים 2 עד 12 ש"ח משתנה לפי סל קנייה פרסום בגוגל שופינג מתאים כשיש

קטלוג מסודר

מה עדיף, גוגל או פייסבוק ואינסטגרם בתקציב נמוך
השאלה הזו עולה כמעט בכל פגישה. התשובה הקצרה: אם יש ביקוש קיים, גוגל לרוב יהיה הבחירה הראשונה. אם צריך
לייצר מודעות, לבנות עניין במותג או לקדם מוצר ויזואלי, עדיף לעיתים להתחיל עם קידום ממומן בפייסבוק או קידום
ממומן באינסטגרם. בגוגל הלקוח מחפש. בפייסבוק ובאינסטגרם אתם מפריעים לו באמצע הגלילה, ולכן הקריאייטיב חייב

להיות חזק יותר.

פרסום בפייסבוק לעסקים ופרסום באינסטגרם לעסקים יכולים להיות אפקטיביים מאוד לעסקים קטנים עם תוכן ויזואלי
טוב, הצעה פשוטה, ויכולת לטפל בכמות גדולה של פניות. למשל, קוסמטיקאית, סטודיו לפילאטיס או חנות תכשיטים



יכולים להרוויח משילוב של פרסום בסטורי באינסטגרם, פרסום ממומן ברילס, וקמפיין לידים בפייסבוק. יש גם עסקים
שמצליחים יפה עם מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ, כי קל יותר למשתמש להשאיר הודעה מאשר למלא טופס.

כמה עולה פרסום בפייסבוק וכמה עולה פרסום באינסטגרם? גם כאן אין מספר אחד. יש תחומים שבהם הליד זול יותר
מהרשתות החברתיות, אבל איכות הסגירה נמוכה יותר. לכן השאלה הנכונה היא לא רק מחיר לליד, אלא האם הלידים
רלוונטיים והאם יש לכם זמן לסנן אותם. ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם דורש תשומת לב שונה מגוגל: קריאייטיב,
קופי קצר, וידאו, ופילוח קהל. לפעמים גם הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם ועיצוב מודעות לקמפיינים

ממומנים הם מה שעושה את כל ההבדל.

טעויות נפוצות בניהול קמפיינים ממומנים של עסקים קטנים
הטעות הראשונה היא להפעיל הכול בבת אחת. חיפוש, דיספליי, יוטיוב, פייסבוק, אינסטגרם ורימרקטינג, הכול בחודש
הראשון. זה נשמע מתקדם, אבל בתקציב קטן זה מפזר את הכסף והמידע. עדיף ערוץ אחד מרכזי, מטרה אחת ברורה,

ומדידה מסודרת.

הטעות השנייה היא לסמוך על אוטומציה בלי פיקוח. גוגל יודעת לבצע אופטימיזציה, אבל אם הזנתם לה יעד לא נכון, היא
תביא יותר ממה שהגדרתם, לא בהכרח יותר ממה שמכניס כסף. אותו דבר בפייסבוק. אם נותנים למערכת לרדוף אחרי

טפסים זולים בלי בקרת איכות, מקבלים הרבה לידים חלשים.

הטעות השלישית היא לשלוח תנועה לדף בית כללי. קמפיין טוב לא שולח את הלקוח למסע חיפוש בתוך האתר. מי
שחיפש טיפול שורש, צריך לנחות בדף על טיפול שורש. מי שחיפש יועץ משכנתאות בחיפה, צריך לראות מסר מותאם,

ניסיון רלוונטי ודרך ברורה ליצור קשר.

הטעות הרביעית היא לבדוק הצלחה מוקדם מדי. יש עסקים שמכבים קמפיין אחרי שלושה ימים כי "לא קרה כלום",
למרות שהצטברו רק 19 קליקים. מצד שני, יש מי שמחכים חודשיים בלי שינויים. הבקרה הנכונה יושבת באמצע: בדיקה

שוטפת, אבל החלטות אחרי שיש נפח סביר של נתונים.

רימרקטינג בגוגל, שופינג, וערוצים חדשים שכדאי להכיר
רימרקטינג בגוגל הוא אחד הכלים החסכוניים ביותר לעסק קטן שכבר מקבל תנועה. מי שנכנס לאתר, קרא, בדק
מחירים ויצא, הרבה יותר קרוב לרכישה ממשתמש חדש. לכן גם אם עיקר התקציב הולך לחיפוש, שווה להשאיר חלק

קטן לקמפיין שמחזיר גולשים עם מסר ממוקד, הטבה או תזכורת.

לעסקים עם חנות מקוונת, פרסום בגוגל שופינג יכול להיות מצוין. הגולש רואה תמונה, מחיר ושם מוצר כבר בתוצאות. זה
מסנן סקרנים ומביא יותר תנועה עם כוונת קנייה. מצד שני, צריך פיד מוצרים מסודר, מחירים תחרותיים ואתר נוח. בלי זה,

שופינג לא יציל את המצב.

בשנים האחרונות נכנסים גם כיוונים חדשים כמו פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית. התחום עדיין מתעצב, אבל
עסקים כבר שואלים על פרסום ב-ChatGPT לעסקים, פרסום ב-Microsoft Copilot, מודעות בסקירות AI של גוגל ומודעות
ב-Google AI Mode. כרגע, לרוב העסקים הקטנים בישראל עדיף לא לרוץ לפני הבסיס. קודם חיפוש, רימרקטינג, לפעמים

רשתות חברתיות. אחר כך בודקים אם יש חשיפה או מלאי תקציבי לערוצים חדשים.

איך מודדים הצלחה באמת, לא רק קליקים
אם יש מדד אחד שצריך להכיר, זה החזר על הוצאות פרסום. באנגלית קוראים לזה ROAS, והוא בודק כמה הכנסה
נכנסה על כל שקל פרסום. בעסקי שירות, לא תמיד אפשר לחשב את זה מיד, כי יש מכירה טלפונית, הצעת מחיר
והבשלה. לכן בשלב הראשון מודדים עלות לליד, איכות ליד ושיעור סגירה. בהמשך מחברים גם ערך עסקה וערך לקוח

לאורך זמן.

נניח שמרפאה משקיעה 3,000 ש"ח בחודש. הגיעו 40 לידים, כלומר עלות לליד של 75 ש"ח. מתוך 40, נקבעו 10 פגישות
ומתוכן נסגרו 4 טיפולים בשווי 1,500 ש"ח כל אחד. במקרה כזה הקמפיין כבר נראה אחרת לגמרי מאשר רק "75 ש"ח



לליד". המדידה הנכונה מחייבת שיחה בין איש השיווק לבין בעל העסק או מנהל המכירות, אחרת הנתונים נשארים חצי
עיוורים.

גם זמן תגובה משנה. ראיתי לא מעט חשבונות שבהם אותה מערכת, אותו תקציב ואותו דף נחיתה הניבו תוצאות שונות
רק בגלל שבעל העסק חזר ללידים אחרי שעה במקום אחרי עשר דקות. לפעמים האופטימיזציה הכי רווחית בכלל לא

נמצאת בגוגל אדס, אלא בתהליך הטיפול בפנייה.

שאלות נפוצות
מצא מידע נוסף כאן

כמה תקציב צריך כדי להתחיל קידום ממומן בגוגל לעסק קטן?

ברוב העסקים הקטנים אפשר להתחיל מבדיקה רצינית בתקציב של 1,500 עד 4,000 ש"ח לחודש. בתחומים תחרותיים
במיוחד ייתכן שתצטרכו יותר, כדי לצבור מספיק קליקים ולידים לניתוח אמיתי.

תוך כמה זמן רואים תוצאות?

בדרך כלל אפשר לראות קליקים ופניות ראשונות בתוך ימים בודדים, אם החשבון בנוי נכון. כדי להבין אם הקמפיין באמת
משתלם, לרוב צריך בין שבועיים לחודש, תלוי בנפח החיפושים ובאורך תהליך המכירה.

האם כדאי לנהל לבד או לקחת איש מקצוע?

עסק קטן יכול להתחיל לבד רק אם יש לו זמן ללמוד, להקים מעקב המרות ולבצע אופטימיזציה קבועה. בפועל, ברוב
המקרים איש מקצוע חוסך כסף כבר בחודשים הראשונים, כי הוא מונע טעויות יקרות בבחירת מילות מפתח, מבנה

קמפיין והגדרות מדידה.

מה עדיף לעסק קטן, לידים בטופס או פניות בוואטסאפ?

זה תלוי בסוג העסק ובהתנהגות הלקוחות. שירותים מהירים, כמו תיקונים, ייעוץ ראשוני או תיאום פגישה, עובדים לא
פעם טוב עם וואטסאפ. שירותים יקרים או מורכבים יותר דורשים לעיתים טופס מסודר שמסנן פניות לא רלוונטיות.

האם לשלב גם פייסבוק ואינסטגרם מההתחלה?

לא תמיד. אם התקציב מוגבל, עדיף בדרך כלל להתחיל עם ערוץ אחד שבו הכוונה של הלקוח ברורה יותר. אחרי שיש
נתונים, אפשר להוסיף ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם לצורכי חשיפה, רימרקטינג או הגדלת נפח הלידים.

עסק קטן לא חייב לפרסם בכל מקום, והוא גם לא צריך להתחיל בתקציב מפחיד. מה שהוא כן צריך הוא אסטרטגיה
פשוטה, מדידה אמינה, וסבלנות מספיק ארוכה כדי לתת לנתונים לדבר. אם אתם שוקלים להתחיל קידום ממומן בגוגל,
כדאי לבנות קודם תשתית נכונה, לבחור יעד עסקי אחד, ולהתקדם צעד אחר צעד. כך התקציב עובד בשבילכם, ולא להפך.

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:

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


�� 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

