
הדרך הבטוחה לבנות תקציב פרסום לעסק קטן בתחילת הדרך היא לא לבחור ערוץ אחד "על עיוור", אלא לחלק סכום
מדוד לניסוי קצר, למדוד תוצאות, ולהגדיל רק את מה שמחזיר כסף. ברוב המקרים, תקציב פרסום לעסק קטן לא נשרף
בגלל שהפלטפורמה יקרה, אלא בגלל שהעסק מדלג על בדיקת ביקוש, מסר וקהל. אם עובדים נכון, גם תקציב של 2,000
עד 5,000 ש"ח לחודש יכול ללמד הרבה מאוד. המטרה בחודשים הראשונים איננה להופיע בכל מקום, אלא לזהות איפה

הלקוח מגיב, כמה עולה להשיג אותו, ומה באמת נסגר למכירה.

איך בונים תקציב פרסום לעסק קטן בלי הימורים
עסק קטן בתחילת הדרך צריך להסתכל על פרסום כמו על סדרת ניסויים, לא כמו על הוצאה קבועה. במקום לשאול
"איפה כולם מפרסמים", עדיף לשאול שלוש שאלות פשוטות: איפה יש כוונת קנייה, איפה אפשר לייצר עניין, ואיפה אפשר
למדוד בקלות. קידום ממומן לעסקים עובד הכי טוב כשהוא בנוי בשלבים, ולא כשפותחים בבת אחת גוגל, פייסבוק,

אינסטגרם, רילס, סטורי ועוד.

חלוקה טובה לתחילת הדרך היא 70 אחוז לניסוי בערוץ הראשי, 20 אחוז לרימרקטינג, ו-10 אחוז לקריאייטיב, כלומר עיצוב
מודעות לקמפיינים ממומנים, כתיבה, ולעיתים גם הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם. הסיבה פשוטה: גם

קמפיין טוב נופל אם המודעה חלשה, ואם אין מעקב אחרי מי שכבר ביקר באתר או השאיר התעניינות חלקית.

בפועל, לעסקים מקומיים בישראל, תקציב פתיחה שכיח נע בין 2,500 ל-8,000 ש"ח בחודש, תלוי בענף. אינסטלטור באזור
מבוקש, קליניקה אסתטית, עורך דין לענייני משפחה וחנות אונליין לא משחקים באותה ליגה. מי שמוכר שירות עם שווי

עסקה גבוה יכול לספוג עלות ליד גבוהה יותר. מי שמוכר מוצר זול צריך שליטה הדוקה הרבה יותר על כל שקל.

בחירת הערוץ הראשון: גוגל, פייסבוק או אינסטגרם
הבחירה הראשונה צריכה להתחיל מהתנהגות הלקוח, לא מהעדפה אישית של בעל העסק. אם אנשים מחפשים פתרון
כאן ועכשיו, כמו "טכנאי מזגנים בתל אביב" או "רואה חשבון לעוסק פטור", בדרך כלל קידום ממומן בגוגל הוא נקודת
פתיחה חזקה. פרסום ברשת החיפוש של גוגל תופס ביקוש קיים. המשתמש כבר מחפש, ואתם רק צריכים להופיע עם

הצעה ברורה.

אם המוצר או השירות צריכים המחשה, אמון או השראה, ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם לרוב ייתן התחלה טובה
יותר. קליניקת טיפוח, מעצבת פנים, סטודיו כושר או חנות אופנה יכולים להצליח מאוד עם קידום ממומן באינסטגרם ועם

פרסום בפייסבוק לעסקים, כי שם הלקוח מגיב לתמונה, וידאו, עדות לקוח או לפני ואחרי.

יש גם עסקים שחייבים שילוב. לדוגמה, מטפל רגשי פרטי עשוי לייצר פניות ראשונות דרך קמפיין לידים בפייסבוק או
מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ, ואז לאסוף מחדש את מי שביקר באתר באמצעות רימרקטינג בגוגל. זה מודל יעיל

כי הוא מחבר בין יצירת מודעות לביקוש לבין סגירת מעגל מול אנשים שכבר נחשפו.

כלל אצבע לבחירה ראשונה

חיפוש פעיל של שירות: התחילו עם ניהול קמפיינים בגוגל אדס.

מוצר ויזואלי או שירות שדורש אמון: התחילו עם פרסום באינסטגרם לעסקים או קידום ממומן בפייסבוק.

תקציב נמוך מאוד, מתחת ל-2,000 ש"ח: בחרו ערוץ אחד בלבד לניסוי ראשון.

שווי לקוח גבוה במיוחד: שקלו להריץ במקביל גם גוגל וגם קמפיין רימרקטינג ברשתות החברתיות.

כמה עולה פרסום בגוגל, בפייסבוק ובאינסטגרם בתחילת הדרך
השאלה "כמה עולה פרסום בגוגל" או "כמה עולה פרסום בפייסבוק" נשאלת כמעט בכל פגישת ייעוץ, אבל אין לה תשובה
אחת. העלות מושפעת מענף, אזור גיאוגרפי, תחרות, איכות המודעות, דף הנחיתה ומהירות התגובה ללידים. ועדיין, יש



טווחים שמסייעים לתכנן.

ערוץ מתי הוא מתאים טווח עלות פתיחה שכיח מה למדוד פרסום ברשת החיפוש של גוגל כשיש חיפוש ברור לשירות או
מוצר 2,500 עד 6,000 ש"ח לחודש לעסק קטן עלות לקליק, המרות, שיחות, טפסים, מכירות קידום ממומן בפייסבוק

כשצריך לייצר ביקוש או לאסוף לידים 2,000 עד 5,000 ש"ח לחודש לניסוי ראשוני עלות לליד, איכות הליד, שיעור מענה
קידום ממומן באינסטגרם לעסקים ויזואליים, מותגים אישיים, איקומרס 2,000 עד 4,500 ש"ח לחודש, לעיתים יותר

בקריאייטיב וידאו צפיות, הקלקות, הודעות, מכירות פרסום בגוגל שופינג לחנות אונליין עם קטלוג ומחירים תחרותיים
3,000 עד 8,000 ש"ח כולל הזנת מוצר וטיוב פיד ROAS, רכישות, ערך סל ממוצע

גם "כמה עולה פרסום באינסטגרם" תלוי בפורמט. פרסום בסטורי באינסטגרם לרוב נותן חשיפה מהירה וזולה יחסית,
אבל לא תמיד מביא את הלידים הכי איכותיים. לעומת זאת, פרסום ממומן ברילס יכול להוריד עלות לצפייה ולהגדיל
היכרות עם המותג, אך צריך וידאו מותאם. העלות האמיתית אינה רק המדיה, אלא כל השרשרת: הקריאייטיב, דף

הנחיתה, התגובה ללידים והיכולת לסגור.

ניהול קמפיינים PPC: איך מריצים ניסוי בלי לבזבז חודש שלם
ניהול קמפיינים PPC, כלומר פרסום שבו משלמים לפי קליק או פעולה, צריך להתחיל בהשערה אחת ברורה. לא בודקים
עשרה קהלים, חמש הצעות ושלושה דפי נחיתה ביחד. בודקים משתנה אחד מרכזי בכל פעם. אם אתם משרד עורכי דין

שמפרסם גירושין, אל תשנו גם קהל, גם טקסט, גם תמונה וגם טופס באותו שבוע. אחרת לא תדעו מה עבד.

ניסוי ראשון טוב נמשך לרוב 14 עד 21 יום. זה מספיק זמן כדי לצבור נתונים, כל עוד התקציב היומי לא נמוך מדי. קמפיין
שלא מקבל מספיק חשיפות או קליקים לא באמת נבחן. מצד שני, למשוך ניסוי כושל חודש וחצי רק כי "אולי זה יסתדר" זו

טעות יקרה מאוד.

מגדירים יעד אחד: שיחה, טופס, וואטסאפ או רכישה.1. 

בונים מודעה אחת עד שתיים לכל מסר, לא חמש גרסאות מבולגנות.2. 

שולחים לדף נחיתה או לוואטסאפ שמתאימים בדיוק להבטחה במודעה.3. 

מודדים מדי יומיים, לא משנים כל כמה שעות.4. 

בניהול קמפיינים ממומנים, ההחלטות הראשונות הן לרוב פשוטות: אם העלות לקליק גבוהה מאוד ואין המרות, הבעיה
יכולה להיות בקהל או במסר. אם יש הרבה קליקים ואין פניות, הבעיה בדרך כלל בדף הנחיתה, בטופס ארוך מדי, או

בחוסר אמון. אם יש לידים זולים שלא נסגרים, הבעיה לעיתים בהצעה או בסינון חלש מדי.

פרסום באינסטגרם לעסקים ובפייסבוק: מתי זה מביא לידים טובים
הרבה בעלי עסקים רצים ישר לפרסום באינסטגרם לעסקים כי "כולם שם", אבל השאלה האמיתית היא איזה סוג פנייה
אתם רוצים. אם העסק בנוי על הודעות, תיאום פגישה או בניית אמון, קידום ממומן בפייסבוק עדיין חזק מאוד בישראל,
במיוחד בגילאי 30 ומעלה. קמפיין לידים בפייסבוק עובד היטב כשיש הצעה ברורה, למשל בדיקת התאמה, שיחת ייעוץ,

פגישת אבחון או הטבה ראשונה.

אם אתם רוצים לייצר שיחה מהירה, מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ יכולות להיות אפקטיביות מאוד, בתנאי
שמישהו באמת עונה. עסק קטן שלא מגיב תוך שעה מאבד חלק גדול מהפניות. לפעמים עדיף פחות לידים, אבל כאלה

שמקבלים תשובה מהירה, מאשר טופס זול שמצטבר בלי טיפול.

באינסטגרם, הפורמט משנה. פרסום בסטורי באינסטגרם מתאים למסרים קצרים עם קריאה לפעולה ברורה. פרסום
ממומן ברילס מתאים לבניית עניין, הדגמה, הצצה מאחורי הקלעים או תוכן שנותן ערך. כאן נכנסת העבודה של הפקת
סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם. אין חובה להפיק סרטון יקר. גם וידאו אותנטי מהטלפון, עם מסר חד וכתוביות

טובות, יכול לנצח קריאייטיב נוצץ שלא אומר כלום.



עסקים קטנים נופלים לרוב בשתי נקודות: הם מעלים עיצוב יפה בלי הצעה טובה, או פונים לקהל רחב מדי. ניהול
קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם מצליח יותר כשיש הצעה קונקרטית, קהל מוגדר, ושפה שמתאימה ללקוח הישראלי. לא

"פתרונות מותאמים אישית", אלא "פגישת ייעוץ ראשונה ב-199 ש"ח" או "שלחו הודעה ונבדוק התאמה תוך 10 דקות".

קידום ממומן בגוגל: מתי הוא הערוץ הרווחי ביותר
קידום ממומן בגוגל חזק במיוחד כשיש כוונת קנייה ברורה. זה נכון לשירותים דחופים, לבעלי מקצוע, לעורכי דין, לרופאים
פרטיים, לקורסים ממוקדים וגם לאיקומרס. ניהול קמפיינים בגוגל אדס מאפשר לתפוס גולש ברגע מדויק מאוד, אבל הוא
פחות סלחני לטעויות. אם בוחרים מילות מפתח לא נכונות, לא משתמשים במילות שלילה, או מפנים לדף חלש, הכסף

בורח מהר.

עסק קטן בתחילת הדרך לא חייב להתחיל עם קמפיין רחב. עדיף לבנות קבוצת מילות מפתח מצומצמת סביב הכוונה הכי
חמה. למשל, במקום "מאמן כושר", להתחיל עם "מאמן כושר אישי בתל אביב לנשים" אם זו ההתמחות. כך גם העלות וגם

איכות הפנייה יהיו לרוב מדויקות יותר.

לחנות אונליין, פרסום בגוגל שופינג יכול להיות כלי חזק מאוד, אבל רק אם הקטלוג מסודר, המחירים תחרותיים והאתר
תקין. הרבה חנויות פותחות קמפיין שופינג לפני שהזינו כמו שצריך מלאי, וריאציות, תמונות ונתוני משלוח. התוצאה היא

תנועה יקרה עם מעט מכירות.

רימרקטינג בגוגל לא תמיד מקבל את תשומת הלב שמגיעה לו, למרות שהוא אחד המקומות החסכוניים יותר בתקציב. מי
שביקר באתר, ראה מוצר או קרא על השירות, כבר מכיר אתכם. העלות להחזיר אותו נמוכה יותר ולולינקס מהעלות

להכיר אתכם מאפס. לכן, גם בתקציב קטן, שווה להשאיר חלק ייעודי לקהל חם.

איך למדוד חישוב עלות לליד והחזר על הוצאות פרסום
בלי מדידה, אין באמת דרך לדעת אם הפרסום עובד. חישוב עלות לליד הוא הבסיס: מחלקים את סך ההוצאה במספר
הלידים שהתקבלו. אבל כאן הרבה עסקים נעצרים מוקדם מדי. ליד זול הוא לא בהכרח ליד טוב. אם שילמתם 1,500 ש"ח

וקיבלתם 30 לידים, העלות לליד היא 50 ש"ח. אם רק לקוח אחד רכש ב-400 ש"ח, הקמפיין לא באמת הצליח.

החזר על הוצאות פרסום, או ROAS, בודק כמה הכנסה חזרה מכל שקל פרסום. באיקומרס המדד פשוט יחסית.
בשירותים הוא מורכב יותר, כי צריך לחבר בין ליד, שיחה, פגישה וסגירה. לכן מומלץ לנהל טבלת מעקב בסיסית, אפילו

ידנית, עם מקור הליד, סטטוס, והכנסה בפועל.

דוגמה פשוטה: קליניקה השקיעה 4,000 ש"ח בחודש. התקבלו 22 לידים, 12 ענו, 7 הגיעו לפגישת אבחון, ו-3 רכשו סדרה
ב-2,500 ש"ח כל אחת. במקרה כזה, עלות הליד היא כ-182 ש"ח, אבל המדד החשוב יותר הוא העלות ללקוח, כ-1,333

ש"ח, מול הכנסה כוללת של 7,500 ש"ח. זה כבר בסיס להחלטה אם להגדיל תקציב, לשפר סינון או לחדד הצעה.

טעויות שמבזבזות כסף בשבוע הראשון
רוב הכסף לא נשרף בגלל "אלגוריתם", אלא בגלל חוסר סדר. בעלי עסקים רבים פותחים קמפיין לפני שהוגדר יעד, לפני

שיש מערכת מעקב, ולפני שמישהו אחראי על מענה. כשאין תהליך, גם קמפיין סביר ייראה גרוע.

להעלות קמפיין בלי פיקסלים, המרות או מעקב שיחות, ואז לנחש מה עבד.

לפזר תקציב על כמה קהלים וכמה מסרים ביחד, בלי יכולת להסיק מסקנות.

להבטיח במודעה משהו שדף הנחיתה או הוואטסאפ לא ממשיכים.

להסתכל רק על מחיר הקליק במקום על איכות הליד והסגירה.

להגיב לאט לפניות, במיוחד בערב ובסופי שבוע, ואז להאשים את הקמפיין.
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עוד טעות נפוצה היא לשפוט מהר מדי או מאוחר מדי. יומיים ראשונים אינם מדגם מייצג. מצד שני, אם אחרי 10 עד 14
ימים אין סימן חיובי, לא מחכים מתוך תקווה. משנים הצעה, קהל או עמוד יעד. זה בדיוק ההבדל בין ניהול קמפיינים

."Boost ממומנים מקצועי לבין "ללחוץ

מה קורה עם פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית
ChatGPT-בשנתיים האחרונות יותר עסקים מתחילים לשאול על פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית, כולל פרסום ב
לעסקים, פרסום ב-Microsoft Copilot, מודעות בסקירות AI של גוגל ומודעות ב-Google AI Mode. נכון לעכשיו, לרוב
העסקים הקטנים בישראל זה עדיין לא הערוץ הראשון שכדאי להישען עליו לבדיקת ביקוש. האפשרויות המסחריות

משתנות, לא תמיד פתוחות באופן מלא לכל מפרסם, והמדידה עדיין פחות בשלה לעומת גוגל אדס או מטא.

זה לא אומר שצריך להתעלם מהתחום. כן כדאי לעקוב, במיוחד לעסקים שפועלים באנגלית, בתחומי תוכנה, B2B או
שווקים בינלאומיים. אבל אם התקציב מוגבל, עדיף להתחיל במקום שבו יש נתונים, ביקוש וכלי אופטימיזציה מוכחים. רק

אחרי שיש בסיס, אפשר להקדיש חלק קטן לניסוי בערוצים חדשים.

כשעסק קטן שואל איפה לבדוק קודם, התשובה הכמעט תמידית היא: בערוץ שבו אפשר למדוד במהירות כוונת קנייה,
איכות ליד וקצב סגירה. חידושים מסקרנים, אבל תזרים מזומנים חשוב יותר.

שאלות נפוצות

מהו תקציב מינימלי סביר להתחלת פרסום לעסק קטן?

ברוב הענפים, תקציב של 2,000 עד 3,500 ש"ח לחודש יכול להספיק לניסוי ראשוני בערוץ אחד, בתנאי שיש דף נחיתה
תקין ומעקב מסודר. בענפים תחרותיים, כמו משפטים או רפואה פרטית, לעיתים צריך יותר כדי לקבל מדגם משמעותי.

האם עדיף להתחיל עם גוגל או עם פייסבוק ואינסטגרם?

אם הלקוחות מחפשים פתרון באופן פעיל, גוגל בדרך כלל עדיף. אם צריך לעורר עניין, להמחיש שירות או לבנות אמון דרך
תוכן ויזואלי, פייסבוק ואינסטגרם יתאימו יותר. בהרבה עסקים, השילוב ביניהם הוא המהלך הנכון אחרי שלב הבדיקה.

כמה זמן צריך לתת לקמפיין לפני שמחליטים אם הוא עובד?

בדרך כלל 14 עד 21 יום, או עד שמצטברים מספיק נתונים של חשיפות, קליקים והמרות. לא עוצרים אחרי יומיים, אבל גם
לא ממשיכים חודש עם קמפיין שלא מראה שום סימן חיובי.

האם לידים מוואטסאפ טובים יותר מטופס?

לא תמיד, אבל לעסקים קטנים רבים בישראל הם נסגרים מהר יותר כי התקשורת מיידית ואישית. מצד שני, וואטסאפ
מושך גם פניות פחות מחויבות, ולכן צריך ניסוח שמסנן מראש ומענה מהיר מאוד.

איך יודעים אם הסוכנות או מנהל הקמפיינים באמת עושים עבודה טובה?

מחפשים שקיפות: נתונים, גישה לחשבונות, הסבר ברור מה נבדק ומה שופר. מנהל מקצועי לא ידבר רק על קליקים
וחשיפות, אלא על עלות לליד, איכות הפנייה, ותהליך אופטימיזציה שמחובר למכירות בפועל.

עסק קטן לא צריך תקציב ענק כדי להתחיל חכם, הוא צריך סדר, מדידה ומשמעת. אם בונים תקציב פרסום לעסק קטן
סביב ניסוי מדוד, בוחרים ערוץ אחד מרכזי, ועוקבים אחרי עלות ליד והכנסה אמיתית, הרבה יותר קשה לשרוף כסף והרבה
יותר קל לזהות מנוע צמיחה. אם אתם עומדים לפני קמפיין ראשון, שווה לעצור רגע, להגדיר יעד אחד ברור, ולבנות מהלך

שאפשר ללמוד ממנו כבר החודש.



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

