
כשיש יעד מכירות ברור, תקציב פרסום לעסק קטן לא מחלקים לפי תחושת בטן אלא לפי תפקידים במשפך: חשיפה
שמביאה קהל חדש, חיפוש שקולט ביקוש קיים, ורימרקטינג שסוגר עסקאות. ברוב העסקים הקטנים בישראל, חלוקה
ראשונית טובה נעה סביב 20% עד 35% לווידאו, 40% עד 55% לחיפוש, ו-10% עד 25% לרימרקטינג, עם התאמות לפי
אורך מחזור המכירה, שווי עסקה ותחרות בענף. זו לא נוסחה קשיחה, אלא מסגרת עבודה שמונעת טעות נפוצה: להשקיע
את כל הכסף רק בערוץ אחד ואז להתאכזב מהיקף המכירות. אם אתם עושים קידום ממומן לעסקים ורוצים שכל שקל

יעבוד, החלוקה בין הערוצים חשובה לא פחות מגובה התקציב.

איך בונים תקציב פרסום לעסק קטן לפי יעד מכירות אמיתי
השלב הראשון הוא להתחיל מהמספר העסקי, לא מהפלטפורמה. אם בעלת קליניקה רוצה 20 לקוחות חדשים בחודש,
ואם מתוך כל 10 לידים נסגרות בממוצע 2 עסקאות, צריך בערך 100 לידים. מכאן מגיעים לחישוב עלות לליד: אם הענף
מאפשר ליד ב-40 עד 90 ש"ח, התקציב החודשי הדרוש ינוע בערך בין 4,000 ל-9,000 ש"ח, לפני אופטימיזציה ולפני

חודשים חזקים או חלשים.

כדי שהחישוב יהיה שימושי, צריך להכיר שלושה נתונים: שיעור הסגירה מליד למכירה, שווי לקוח, והחזר על הוצאות
פרסום. החזר על הוצאות פרסום, או ROAS, בודק כמה הכנסה נכנסה על כל שקל פרסום. בעסק שירותי קטן אפשר
להסתפק לפעמים גם בבדיקה של עלות רכישת לקוח, במיוחד אם יש רכישות חוזרות. בעסק איקומרס, במיוחד עם

פרסום בגוגל שופינג, נהוג למדוד ברמת הכנסה ורווח גולמי.

הרבה עסקים מדלגים על המספרים האלה ומתחילים עם ניהול קמפיינים ממומנים בלי לדעת מה מותר להם לשלם על
ליד או רכישה. זו אחת הסיבות לכך שקמפיין נראה "פעיל" אבל בפועל לא משתלם. ניהול קמפיינים PPC טוב מתחיל

מאחורי הקלעים: טווח עלות לליד, יעד מכירות, ובדיקה כמה עסק יכול לספוג עד שנוצרת רווחיות.

חלוקת תקציב בין וידאו, חיפוש ורימרקטינג
החלוקה הנכונה תלויה בשאלה אם אנשים כבר מחפשים אתכם או שצריך קודם לייצר ביקוש. עסק כמו אינסטלטור,
עורך דין לתעבורה או טכנאי מזגנים נשען יותר על פרסום ברשת החיפוש של גוגל, כי יש ביקוש מיידי. לעומת זאת,
מאמנת כושר, מותג אופנה קטן או קליניקה אסתטית צריכים גם שכבת וידאו והשראה, כי חלק גדול מהקהל עוד לא

מחפש באופן אקטיבי.

כאן נכנסת חלוקה פרקטית שאפשר להתחיל ממנה:

סוג העסק וידאו והיכרות חיפוש בגוגל רימרקטינג הערה תפעולית שירות מקומי עם ביקוש מיידי 10% עד 20% 55% עד
70% 10% עד 20% להגדיל חיפוש כשיש חיפושים איכותיים עסק שירותי עם צורך בחינוך שוק 25% עד 35% 35% עד 50%

15% עד 25% וידאו טוב מעלה ביצועים ברימרקטינג איקומרס קטן 20% עד 30% 30% עד 45% 20% עד 30% לשלב גם
גוגל שופינג ופיד מסודר

כשהתקציב קטן מאוד, למשל 3,000 עד 4,500 ש"ח בחודש, לא תמיד נכון לפתוח הכול בבת אחת. לפעמים עדיף להתחיל
עם חיפוש ורימרקטינג בלבד, ורק אחרי שיש תנועה מספקת להוסיף וידאו. מנגד, אם יש מוצר ויזואלי מאוד כמו תכשיטים,

ריהוט או אופנה, וידאו קצר יכול להיות הגורם שמייצר את כל הביקוש הראשוני.

קידום ממומן בגוגל: איפה החיפוש מצדיק את רוב התקציב
קידום ממומן בגוגל עובד הכי טוב כשיש חיפוש עם כוונת רכישה. אדם שמקליד "רואה חשבון לעוסק מורשה בחיפה" או
"התקנת מצלמות לעסק" קרוב יותר להמרה ממי שראה סרטון באינסטגרם בזמן גלילה. לכן ניהול קמפיינים בגוגל אדס

.B2B מקבל לעיתים את הנתח הגדול ביותר בתקציב, במיוחד בעסקים מקומיים או



עם זאת, לא כל קמפיין חיפוש איכותי. בישראל יש תחומים עם עלויות גבוהות מאוד לקליק, כמו משפטים, ביטוח, פיננסים
ושיפוצים באזורים תחרותיים. כמה עולה פרסום בגוגל? אין מספר אחיד. יש ענפים שבהם קליק יכול לעלות 3 עד 8 ש"ח,
ובענפים אחרים 25, 40 ואף יותר. מה שקובע הוא לא מחיר הקליק לבדו אלא האם מילות המפתח מייצרות פניות סגירות.

בפרקטיקה, פרסום ברשת החיפוש של גוגל צריך להיבנות סביב כוונות שונות: חיפושים חמים, חיפושי השוואה, ושמות
מותג. כשיש חנות אונליין, פרסום בגוגל שופינג מוסיף שכבה חשובה כי המשתמש רואה תמונה, מחיר ומוכר עוד לפני

הכניסה. בעסקים עם קטלוג, זה לעיתים ערוץ שמייצר מכירות יעילות יותר ממודעות טקסט רגילות.

אם התקציב מוגבל, עדיף לכסות מעט ביטויים מדויקים מאוד מאשר להתפזר על עשרות מונחים רחבים. זו אחת
ההחלטות המרכזיות בכל ניהול קמפיינים PPC: לצמצם בזבוז חיפושים כלליים, לשפר את דף הנחיתה, ולחבר בין המודעה

לבין מה שהגולש באמת ביקש.

קידום ממומן בפייסבוק ובאינסטגרם: מתי הווידאו דוחף את המכירות קדימה
פלטפורמות מטא מתאימות במיוחד ליצירת ביקוש, לבידול, ולחשיפה זולה יחסית לקהלים חדשים. קידום ממומן בפייסבוק
ופרסום באינסטגרם לעסקים אינם רק "ערוצי מודעות יפים". כשבונים אותם נכון, הם מכינים את הקרקע לחיפוש מאוחר

יותר בגוגל, לכניסה חוזרת לאתר, או להודעת וואטסאפ שהופכת למכירה.

עסקים קטנים רבים שואלים כמה עולה פרסום בפייסבוק או כמה עולה פרסום באינסטגרם. התשובה בישראל תלויה
בענף, בקהל, בעונתיות ובאיכות הקריאייטיב. בקמפיינים של חשיפה או וידאו אפשר לראות לעיתים עלויות נמוכות יחסית
לאלף חשיפות, אבל בקמפיין לידים בפייסבוק העלות לליד יכולה לנוע מטווחים יפים של עשרות שקלים ועד מאות

שקלים, במיוחד בתחומים תחרותיים או בקהלים מצומצמים.

כאן איכות היצירה חשובה מאוד. הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם לא חייבת להיות יקרה, אבל היא חייבת
להיות ברורה בשתי השניות הראשונות. אותו דבר לגבי עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים. מודעה יפה שלא אומרת מהר
מה יוצא ללקוח מזה, תבזבז תקציב. לעומת זאת, סרטון פשוט שמציג תוצאה, מחיר התחלתי, לפני ואחרי או פתרון לכאב

מוכר, יכול לעבוד מצוין.

בתוך מטא כדאי להבדיל בין פורמטים. קידום ממומן באינסטגרם עובד טוב במיוחד בעסקים ויזואליים, פרסום ממומן
ברילס מתאים למשיכת תשומת לב רחבה, ופרסום בסטורי באינסטגרם יעיל למסרים קצרים, הטבות מוגבלות בזמן
ופניות מהירות. בפייסבוק עצמו, פרסום בפייסבוק לעסקים עדיין חזק מאוד בקהלים בוגרים יותר, ובתחומים כמו נדל"ן,

לימודים, שירותים לבית ושירותים רפואיים פרטיים.

יש גם מקרים שבהם מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ עדיפות על טופס לידים. אם צוות המכירות מגיב תוך דקות
ויש סקריפט טוב, וואטסאפ יכול לשפר סגירה. אם אין זמינות אמיתית, עדיף לפעמים טופס מסודר. ניהול קמפיינים

בפייסבוק ובאינסטגרם חייב להתחשב לא רק בעלות הליד אלא גם באיכות הטיפול בו.

רימרקטינג בגוגל ובמטא: השכבה שסוגרת פערים
רימרקטינג בגוגל ובמטא מיועד לאנשים שכבר ביקרו באתר, צפו בסרטון, פתחו טופס או הוסיפו מוצר לעגלה. זה לא
קהל קר. זו שכבת זיכרון והמרה. בעסקים קטנים, דווקא כאן רואים לעיתים את השיפור המהיר ביותר, כי מדובר באנשים

שכבר מכירים אתכם ברמה כלשהי.

הטעות השכיחה היא לתת לרימרקטינג תקציב קבוע בלי קשר לנפח התנועה. אם לאתר נכנסים רק 800 משתמשים
בחודש, לא צריך לשרוף 3,000 ש"ח על קהל קטן מדי. מצד שני, אם יש הרבה תנועה מחיפוש, מאינסטגרם או מתנועה

אורגנית, רימרקטינג יכול להציל חלק גדול מהגולשים שלא היו מוכנים להחליט בביקור הראשון.

אפשר לבנות רצף פשוט: וידאו היכרות לקהל חדש, חיפוש לגולשים עם כוונה גבוהה, ואז רימרקטינג עם הוכחה חברתית,
חוות דעת, שאלות נפוצות, אחריות או הצעה ממוקדת. בעסקים עם מחזור מכירה של שבועות, כמו קורסים, מטבחים או

שירותי ייעוץ, זו כמעט חובה. בעסק עם רכישה אימפולסיבית, רימרקטינג קצר של 7 עד 14 יום מספיק לעיתים.



איך לחשב עלות לליד והחזר על הוצאות פרסום בלי לייפות מספרים
המדידה צריכה להיות קשוחה. לא כל ליד הוא ליד. אם שלחתם 60 פניות ומתוכן 35 היו לא רלוונטיות, אסור להציג את
העלות כאילו כל הלידים שווים. חישוב עלות לליד חייב להתחלק לפחות לשתי שכבות: עלות לליד גולמי, ועלות לליד

איכותי. בלי זה, קל מאוד לחשוב שהקמפיין עובד בזמן שהמכירות לא מגיעות.

מודדים כמה פניות הגיעו מכל ערוץ, גוגל, פייסבוק, אינסטגרם או וואטסאפ.1. 

מסמנים כמה מהפניות היו רלוונטיות באמת, לפי קריטריונים ידועים מראש.2. 

בודקים כמה פגישות, הצעות מחיר ומכירות נסגרו מכל מקור.3. 

מחשבים עלות לליד, עלות לליד איכותי, ועלות לרכישת לקוח.4. 

רק אחרי המדידה הזאת אפשר להחליט אם להעלות תקציב חיפוש, לחתוך קהל באינסטגרם או לשנות מסר קריאייטיבי.
החזר על הוצאות פרסום צריך להיבדק מול הרווחיות בפועל. אם אתם מוכרים מוצר ב-300 ש"ח עם רווח גולמי נמוך, גם
ROAS שנראה טוב על הנייר עלול להיות לא מספיק. בעסק שירותי עם ערך לקוח גבוה, אפשר להרשות עלות רכישה

גבוהה יותר, במיוחד אם יש המשך שירות או חבילות חוזרות.

מתי לשלב פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית
הזירה הזו עדיין מתפתחת, אבל אי אפשר להתעלם ממנה. פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית מתחיל להשפיע על
הדרך שבה משתמשים מקבלים תשובות, משווים ספקים ומחליטים למי לפנות. עבור עסקים קטנים, זה עדיין לא מחליף
,Google AI Mode-של גוגל, מודעות ב AI את גוגל ומטא, אבל כדאי לעקוב מקרוב אחרי הזדמנויות כמו מודעות בסקירות

.Microsoft Copilot-לעסקים או פרסום ב ChatGPT-ופתרונות עתידיים סביב פרסום ב

כרגע, ברוב התחומים בישראל, ערוצי הליבה נשארים חיפוש, רשתות חברתיות ורימרקטינג. ועדיין, עסקים שבונים תוכן
ברור, הצעות מדויקות ודפי נחיתה חזקים יהיו מוכנים טוב יותר גם לערוצי AI. מי שמחפש יתרון מוקדם צריך להתמקד

בפיד נתונים מסודר, ביקורות אמיתיות, מסרים תמציתיים ושפה מקצועית שקל למנועי תשובות להבין ולצטט.

טעויות חלוקה שמבזבזות תקציב פרסום לעסק קטן
להשקיע את כל התקציב בקמפיין אחד, בדרך כלל לידים במטא, בלי שכבת חיפוש ובלי רימרקטינג.

להעלות קמפיינים לפני שיש דף נחיתה ברור, מעקב המרות ויכולת מענה מהירה.

לשפוט ביצועים לפי קליקים והודעות בלבד, במקום לפי מכירות ורווחיות.

להחליף קריאייטיב או קהל מהר מדי, בלי לתת מספיק נתונים לאלגוריתם ולמנהל הקמפיין.

להתעלם מהבדלים בין אזורים בארץ, למשל בין תל אביב, השרון, ירושלים והצפון, שבהם רמת התחרות ועלות
המדיה שונות.

בפועל, ניהול קמפיינים ממומנים טוב הוא תהליך של שיפור רציף. לפעמים דווקא שינוי קטן, כמו חידוד הצעת הערך
בכותרת, הפרדת קמפיין לוואטסאפ מקמפיין טפסים, או שלילת מילות חיפוש לא רלוונטיות, משפיע יותר מהגדלת

התקציב.

שאלות נפוצות

מהו תקציב מינימום סביר לעסק קטן שרוצה לייצר מכירות ולא רק חשיפה?

ברוב הענפים, תקציב של כ-3,000 עד 6,000 ש"ח בחודש מאפשר להתחיל ללמוד נתונים בצורה סבירה, כל עוד בוחרים
מעט ערוצים ועובדים ממוקד. בתחומים תחרותיים מאוד, במיוחד עם קידום ממומן בגוגל, ייתכן שיידרש יותר כדי להגיע



לנפח פניות שמאפשר אופטימיזציה אמיתית.

האם עדיף להתחיל מגוגל או מפייסבוק ואינסטגרם?

אם יש חיפוש ברור למוצר או לשירות, גוגל בדרך כלל יקבל עדיפות כי הכוונה שם חמה יותר. אם מדובר במוצר חדש,
שירות שדורש המחשה, או מותג שצריך לייצר ביקוש, עדיף לשלב מוקדם גם קידום ממומן בפייסבוק ובאינסטגרם.

כמה זמן לוקח לדעת אם חלוקת התקציב נכונה?

בדרך כלל צריך לפחות שבועיים עד חודש של נתונים יציבים, תלוי בנפח התקציב ובכמות ההמרות. אם יש מעט מדי
תנועה או מעט מדי לידים, קשה להסיק מסקנות, ולכן עדיף לצמצם ערוצים ולרכז את התקציב במקום לפזר אותו.

מתי מודעות לוואטסאפ עדיפות על טופס לידים?

מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ עדיפות כשהלקוח צריך מענה מהיר, כשיש צוות זמין, וכשהשיחה עצמה עוזרת
לסגור. אם אין תגובה מהירה או שיש צורך בפרטים מסודרים להשוואה, טופס לידים יהיה לרוב יעיל יותר.

האם עסק קטן באמת צריך וידאו, או שאפשר להסתדר עם תמונות ומודעות טקסט?

לא כל עסק חייב להתחיל מווידאו, אבל בהרבה מקרים וידאו קצר משפר זיהוי, אמון ואיכות רימרקטינג. כשיש מוצר
ויזואלי, שירות שמצריך הדגמה או צורך בבידול, וידאו הוא נכס שיווקי חזק במיוחד.

איך יודעים אם להגדיל את התקציב?

מגדילים תקציב כשיש מקור תנועה שמייצר לידים איכותיים או מכירות https://velolinx.co.il/paid-advertising/ ברווחיות
סבירה, ולא רק מדדי מעורבות יפים. ההגדלה צריכה להיות הדרגתית, תוך מעקב אחר עלות לליד, איכות הלידים ושיעור

הסגירה בפועל.

חלוקה חכמה של תקציב פרסום לעסק קטן מתחילה בהבנת המספרים, ממשיכה בבחירת תפקיד ברור לכל ערוץ,
ונבחנת כל הזמן מול מכירות אמיתיות. כשמחברים בין חיפוש שמביא כוונה, וידאו שבונה היכרות, ורימרקטינג שסוגר
פערים, גם תקציב לא גדול יכול לעבוד בצורה מדויקת הרבה יותר. אם אתם מתלבטים איך לבנות קידום ממומן לעסקים
שמתאים לשלב שבו העסק נמצא עכשיו, כדאי להתחיל בבדיקה פשוטה של יעד המכירות, שווי הלקוח והערוצים שכבר

הוכיחו את עצמם אצלכם.

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.

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


�� 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

