
עלות פרסום בגוגל נקבעת לפי שילוב של תחרות, איכות הקמפיין, שיעור ההמרה באתר והיעד העסקי, ולא לפי מספר
קבוע שמתאים לכולם. בפועל, עסק קטן יכול להתחיל גם בתקציב של 2,000 עד 4,000 ש"ח בחודש, בעוד תחומים
תחרותיים כמו עורכי דין, השתלות שיער או אינסטלציה דחופה יידרשו לעיתים ל-8,000 ש"ח ומעלה רק כדי לייצר מספיק
נתונים. מי שרוצה לבנות תקציב נכון לקידום ממומן לעסקים צריך לחשב לא רק כמה עולה הקליק, אלא כמה עולה ליד,
כמה לידים נסגרים לעסקאות, ומה שווי הלקוח לאורך זמן. כאן בדיוק נופלים הרבה קמפיינים שנראים "זולים" על הנייר

אבל יקרים מאוד במציאות.

מה באמת מרכיב את עלות פרסום בגוגל
כשמדברים על קידום ממומן בגוגל, רוב בעלי העסקים חושבים קודם על מחיר לקליק. זה נתון חשוב, אבל הוא רק שכבה
אחת. גוגל מנהלת מכרז בזמן אמת: כל מפרסם מציע הצעת מחיר, אבל המיקום בפועל מושפע גם מציון האיכות. ציון
האיכות הוא הערכה של גוגל לרלוונטיות בין מילת החיפוש, המודעה ודף הנחיתה. לכן עסק שמבצע ניהול קמפיינים בגוגל

בצורה מקצועית עשוי לשלם פחות ממפרסם אחר שמציע מחיר גבוה יותר, פשוט כי המודעות שלו מדויקות יותר.

בישראל רואים פערים גדולים בין ענפים. חיפושים כמו "רואה חשבון לעסק קטן" או "חברת ניקיון משרדים" יכולים לנוע
בטווחים נוחים יחסית, בעוד ביטויים כמו "עורך דין תאונות דרכים" או "הובלה דחופה" יקרים משמעותית. גם אזור גיאוגרפי
משפיע: קמפיין בתל אביב או בגוש דן נוטה להיות תחרותי יותר מאשר בפריפריה. מי שמנהל פרסום בגוגל לעסקים בלי

פילוח אזורי מדויק, משלם לפעמים על קליקים שלא באמת רלוונטיים.

לצד הקליק עצמו, צריך לחשב עלויות עקיפות: כתיבת מודעות, בניית דפי נחיתה, עיצוב גרפיקה לפרסום ממומן, חיבור
למערכת CRM, מעקב המרות, ולעיתים גם הפקת סרטוני פרסום אם הקמפיין משולב ביוטיוב או ברשת המדיה. לכן

תקציב פרסום אינו רק "כמה לשים בגוגל", אלא מכלול תפעולי שלם.

איך לחשב תקציב לקידום ממומן לעסקים בלי לנחש
הדרך הבריאה לחשב תקציב מתחילה מהמספרים של העסק, לא מהתחושה. נניח שקליניקה פרטית שווה בממוצע
1,200 ש"ח לטיפול ראשון, ומתוך כל 5 לידים נסגרת עסקה אחת. אם בעלת הקליניקה מוכנה להשקיע עד 300 ש"ח בגיוס
לקוח חדש, עלות לליד צריכה https://velolinx.co.il/paid-advertising/ לעמוד בערך על 60 ש"ח. מכאן בודקים אם אפשר

להגיע לעלות כזאת לפי הביקוש בפועל בגוגל.

זו נוסחה פשוטה שעוזרת לקבל החלטה:

מגדירים מה שווה לקוח חדש לעסק, ברמת הכנסה או רווח.1. 

בודקים מה שיעור הסגירה מליד לעסקה, למשל 20% או 2.30%. 

מחשבים עלות יעד לליד לפי הרווחיות הרצויה.3. 

משווים את היעד הזה לנתוני השוק, למחירי הקליקים וליחס ההמרה המשוער.4. 

נניח שעלות קליק משוערת היא 8 ש"ח, ודף הנחיתה ממיר ב-5%. במקרה כזה, כל ליד יעלה סביב 160 ש"ח. אם העסק
יכול לשלם עד 100 ש"ח לליד, התקציב לא הבעיה, אלא יחס ההמרה. כאן נכנס שיפור יחס המרה בקמפיינים, לפעמים
הרבה לפני שמגדילים תקציב. שינוי כותרת, טופס קצר יותר, חיזוק אמון עם המלצות או התאמה טובה יותר בין מילת

החיפוש להצעה, יכולים לשנות את התוצאה דרמטית.

תקציב נכון הוא תקציב שמספיק כדי להגיע לנפח נתונים שממנו אפשר לייעל. אם שמים 500 ש"ח בחודש בענף שבו
קליק עולה 20 ש"ח, לא באמת מתקבל בסיס לקבלת החלטות. במילים קידום ממומן לעסקים אחרות, לא כל תקציב נמוך

הוא תקציב חכם.

עלות פרסום בגוגל לפי סוג קמפיין ויעד עסקי

https://en.wikipedia.org/wiki/?search=%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


ניהול קמפיינים PPC מתחלק לכמה סוגי קמפיינים, ולכל אחד מבנה עלות שונה. קמפיין חיפוש הוא הכלי הישיר ביותר
ללכידת ביקוש קיים. אדם מחפש, המודעה מופיעה, ואם המסר מדויק יש סיכוי גבוה להמרה. לכן ברוב המקרים זה הערוץ

הראשון לעסקים שירותיים.

לעומת זאת, קמפיין לידים בגוגל דרך טופס מובנה או דף נחיתה יכול לעבוד מצוין גם בתחומים כמו קורסים, ביטוח, רפואה
אסתטית ונדל"ן. בקמפיינים כאלה ההצלחה תלויה באיכות ההצעה, במהירות החזרה לליד ובניקוי פניות לא רלוונטיות. יש

עסקים שמקבלים עשרות לידים זולים, אבל חצי מהם כלל לא עונים או אינם מתאימים. זו לא הצלחה אמיתית.

קמפיינים ברשת המדיה, ביוטיוב או Discovery מתאימים יותר להרחבת מודעות, להזנה של קהלים קרים ולרימרקטינג
בגוגל ובפייסבוק. הם לרוב זולים יותר ברמת החשיפה, אך פחות ישירים בהמרה הראשונה. לכן תקציב למדיה תומכת

צריך להגיע אחרי שבסיס החיפוש עובד, או כחלק מאסטרטגיה רחבה יותר.

סוג קמפיין מתי מתאים טווח תקציב חודשי נפוץ הערה חשובה חיפוש בגוגל שירותים עם ביקוש מיידי 2,500 עד 15,000
ש"ח הכי מדיד, אבל מושפע מאוד מתחרות קמפיין לידים בגוגל קורסים, נדל"ן, טיפולים, B2B 3,000 עד 20,000 ש"ח דורש
טיפול מהיר בלידים רשת המדיה ויוטיוב חשיפה, חימום קהל, רימרקטינג 1,500 עד 10,000 ש"ח לא תמיד מביא ליד מיידי

מתי עדיף לשלב פרסום ממומן בפייסבוק ובאינסטגרם
לא כל עסק צריך לשים את כל התקציב שלו בגוגל. יש מקרים שבהם פרסום ממומן בפייסבוק, פרסום בפייסבוק לעסקים
או קידום ממומן באינסטגרם יתנו יתרון ברור, במיוחד כשהביקוש עוד לא בשל או כשהמוצר צריך המחשה. מותג אופנה,
סטודיו לעיצוב פנים, קליניקה אסתטית או סדנת הורים ייהנו הרבה יותר מתמונה, וידאו או המלצה אישית מאשר ממודעת

חיפוש טקסטואלית.

ניהול קמפיינים בפייסבוק וניהול קמפיינים באינסטגרם עובדים על עיקרון של יצירת ביקוש והנעת קהל לפי תחומי עניין,
נתונים דמוגרפיים והתנהגות. העלות לקליק שם יכולה להיות נמוכה יותר, אבל איכות הליד לעיתים פחות עקבית. לכן
משווים תמיד לא לפי מחיר קליק, אלא לפי מחיר ליד איכותי ומספר עסקאות בפועל. עלות פרסום בפייסבוק עשויה

להיראות זולה, ועדיין להביא תוצאות חלשות אם הקריאייטיב לא חד.

כשיש תוכן ויזואלי טוב, אפשר לנצל פרסום ממומן ברילס, פרסום ממומן בסטורי וסרטוני רילס לעסקים כדי לייצר תשומת
לב במחיר סביר. כאן נכנסים לתמונה יצירת סרטונים לעסקים, עיצוב מודעות לפייסבוק ולאינסטגרם וקריאייטיב

לקמפיינים ממומנים. עסק שמשקיע רק במדיה בלי להשקיע במסר ובנראות, משלם יותר כדי להשיג פחות.

ניהול קמפיינים ממומנים חכם בודק לא רק איפה הקליק זול, אלא איפה המסע של הלקוח הגיוני. מי שמחפש "מנעולן
חירום" נמצא בגוגל. מי שעדיין לא חשב על שיפוץ מטבח, יכול להיחשף לרעיון דרך אינסטגרם או פייסבוק.

הטעויות שהופכות פרסום ממומן ליקר מדי
אחת הטעויות הנפוצות היא להריץ קמפיין רחב מדי בלי סינון. למשל, משרד עורכי דין שמכוון לכל הארץ למרות שהוא
מטפל בפועל רק באזור חיפה, או חנות שמפרסמת לכל הגילאים כשקהל היעד שלה ממוקד מאוד. בזבוז כזה לא תמיד

נראה מיד בדוחות, אבל הוא מכביד על התקציב מהיום הראשון.

טעות שנייה היא לשלוח תנועה לעמוד בית במקום לדף נחיתה ממוקד. בעמוד בית יש יותר מדי אפשרויות, פחות הקשר,
ולעיתים גם עומס מידע. מי שמגיע ממודעה רוצה המשך ישיר למה שהובטח לו. זה נכון בגוגל, וזה נכון גם בקמפיין לידים

בפייסבוק. התאמה בין מודעה, דף נחיתה והצעה מסחרית מורידה עלויות ומשפרת תוצאות.

עוד בעיה שכיחה היא חוסר מדידה. בלי מעקב המרות, בלי חיבור לטפסים, בלי בדיקה אילו מילים באמת מכניסות לידים,
אין דרך לנהל פרסום ממומן באופן רציני. גם שיחות טלפון צריכות להימדד כשאפשר. בעלי עסקים רבים בטוחים שקמפיין

"לא עובד", כשבפועל יש פניות אבל אין תגובה מהירה, או שהצוות לא יודע לסגור.

בחירה רחבה מדי של מילות מפתח או קהלים.

מודעות חלשות שלא מבדילות את העסק מהמתחרים.



דפי נחיתה איטיים, לא ברורים או לא מותאמים לנייד.

חוסר בתהליך המשך מסודר ללידים נכנסים.

במקרים רבים, שיפור יחס המרה בקמפיינים חוסך יותר כסף מהורדת מחיר הקליק. קל יותר להעלות המרה מ-4%
ל-6% מאשר להכריח את השוק להוריד מחירים בענף תחרותי.

איך בנויה אסטרטגיית שיווק דיגיטלי שמצדיקה את התקציב
עסקים שמסתכלים רק על מודעות, מפספסים את התמונה המלאה. אסטרטגיית שיווק דיגיטלי טובה מחברת בין חיפוש
ממומן, רשתות חברתיות, רימרקטינג, תוכן ומעקב נתונים. לדוגמה, גולש ראה מודעה באינסטגרם, לא השאיר פרטים,
אחר כך חיפש את שם העסק בגוגל, ולבסוף חזר דרך מודעת רימרקטינג. אם מודדים כל ערוץ בנפרד בלי להבין את הרצף,

מקבלים החלטות שגויות.

לכן בהרבה עסקים נכון לשלב בין קידום ממומן בגוגל עבור ביקוש חם לבין קידום ממומן בפייסבוק ואינסטגרם עבור
חשיפה, חימום קהל ותזכורת. אסטרטגיית תוכן לרשתות חברתיות עוזרת להזין את הקמפיינים בחומרים רלוונטיים
לאורך זמן, במקום למחזר שוב ושוב אותה מודעה. יצירת תוכן שיווקי לעסקים, כולל המלצות לקוחות, סרטוני הסבר

והדגמות קצרות, משפיעה ישירות על ביצועי המדיה.

גם להפקת סרטוני פרסום יש תפקיד בתקציב. לא כל עסק חייב הפקה יקרה. לפעמים סרטון אותנטי שצולם נכון בנייד,
עם תסריט טוב ועריכה חדה, ינצח מודעת סטודיו נוצצת. מה שחשוב הוא התאמה לפלטפורמה, לקהל ולשלב במשפך

השיווקי.

כמה לקחת בחשבון עבור ניהול, קריאייטיב ותשתית
בעלי עסקים רבים שואלים רק על המדיה, אבל ניהול קמפיינים בגוגל או ניהול קמפיינים בפייסבוק כרוכים גם בעלות
עבודה. בשוק הישראלי אפשר למצוא מודלים שונים: ריטיינר קבוע, אחוז מהתקציב, או שילוב של השניים. עסק קטן עם
תקציב מדיה של כמה אלפי שקלים בחודש צריך להבין שגם אם המדיה עצמה סבירה, ניהול מקצועי, אנליטיקה, כתיבת

מודעות ובדיקות שוטפות דורשים זמן.

אם מוסיפים קריאייטיב קבוע, עיצוב גרפיקה לפרסום ממומן, באנרים, סרטונים, בדיקות A/B ודפי נחיתה, התקציב הכולל
עולה, אבל גם הסיכוי שהתוצאה תהיה יציבה. זה נכון במיוחד כשמנהלים כמה פלטפורמות במקביל. אין היגיון להקצות
12,000 ש"ח למדיה ואז לחסוך על דף נחיתה, על כתיבה או על מעקב המרות. במקרים רבים, אלה הרכיבים שמכריעים

אם התקציב יחזור לעסק או יתבזבז.

רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק הוא דוגמה טובה למרכיב שלא תמיד מקבל מספיק מקום בתקציב. זהו פרסום חוזר
לגולשים שכבר ביקרו באתר, צפו בסרטון או יצרו אינטראקציה. לרוב מדובר בקהל חם יותר, ולכן העלות להמרה
משתפרת. עסקים רבים בישראל רואים שדווקא השכבה הזו מביאה את ההחזר הטוב ביותר, גם אם היא קטנה יחסית

בהיקף ההשקעה.

שאלות נפוצות

כמה צריך להשקיע בחודש כדי להתחיל פרסום בגוגל לעסק קטן?

ברוב התחומים, נקודת פתיחה סבירה לעסק קטן היא 2,500 עד 5,000 ש"ח למדיה, בנוסף לעלות ניהול אם עובדים עם
איש מקצוע או סוכנות. אם הענף תחרותי מאוד, תקציב כזה יספיק בעיקר לבדיקה ראשונית ולא תמיד יביא נפח מספק

של לידים.

מה עדיף, גוגל או פייסבוק?



אם יש ביקוש קיים וברור, גוגל בדרך כלל עדיף כי הלקוח כבר מחפש פתרון. אם צריך לייצר עניין, להמחיש מוצר או לעבוד
חזק עם ויזואל, פייסבוק ואינסטגרם יכולים להיות בחירה טובה יותר, ולעיתים נכון לשלב ביניהם.

איך יודעים אם עלות לליד נחשבת טובה?

עלות לליד טובה היא עלות שמתאימה לרווחיות העסק ולשיעור הסגירה בפועל, לא מספר אוניברסלי. ליד ב-40 ש"ח יכול
להיות יקר מאוד לעסק אחד וזול מאוד לעסק אחר, תלוי בשווי העסקה ובאיכות הפניות.

האם אפשר להריץ קמפיין בלי דף נחיתה?

אפשר, אבל לרוב זה פחות יעיל. יש מקרים שבהם אתר קיים או טופס לידים מובנה יספיקו, אך דף נחיתה ממוקד בדרך
כלל משפר התאמה, מעלה המרות ומאפשר מדידה טובה יותר.

תוך כמה זמן אפשר לדעת אם הקמפיין עובד?

בדרך כלל צריך בין שבועיים לחודש כדי לקבל תמונה ראשונית, ובתחומים עם נפח חיפוש נמוך לפעמים יותר. ההערכה
תלויה בכמות הנתונים, במהירות התגובה ללידים ובשאלה אם מודדים רק קליקים או גם סגירות בפועל.

האם עלות פרסום בפייסבוק נמוכה יותר מעלות פרסום בגוגל?

לעיתים כן ברמת הקליק או החשיפה, אבל זה לא אומר שהתוצאה העסקית טובה יותר. ההשוואה הנכונה היא בין עלות
ליד איכותי, יחס סגירה והחזר על ההשקעה, ולא רק לפי מחיר הכניסה לפלטפורמה.

מי שרוצה לשלוט באמת על עלות פרסום בגוגל צריך להסתכל על כל השרשרת, מהקליק הראשון ועד העסקה הסגורה.
כשבונים תקציב לפי יעדים, משפרים דפי נחיתה, מודדים כל המרה ומשלבים את הערוצים הנכונים, קידום ממומן לעסקים
הופך מכלי יקר ולא צפוי למנוע צמיחה מדיד. אם יש לכם קמפיין קיים או תקציב שעומד לעלות לאוויר, שווה לעצור רגע,

לבדוק את המספרים, ולבנות מהלך שמבוסס על רווחיות ולא על ניחוש.

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

