
כדי למדוד הצלחה אמיתית כשמריצים קמפיינים בגוגל ובפייסבוק יחד, לא בודקים רק כמה לידים נכנסו או כמה קליקים
קיבלנו. בודקים איזה ערוץ מביא פניות איכותיות יותר, כמה מהן הופכות למכירה, מה העלות לכל עסקה, ואיך שני
הערוצים עובדים יחד לאורך מסע הלקוח. זה בדיוק המקום שבו ניהול קמפיינים בגוגל לצד פייסבוק ואינסטגרם דורש
מדידה אחידה, הגדרות המרה מדויקות, והבנה שהקרדיט לא תמיד הולך לערוץ שסגר את העסקה בפועל. עסקים
שמסתכלים רק על הדוח של הפלטפורמה מפספסים כסף, ועסקים שמחברים בין הנתונים מתחילים לקבל החלטות

טובות בהרבה.

למה אי אפשר למדוד כל פלטפורמה בנפרד
גוגל ופייסבוק לא עונות על אותו צורך. קידום ממומן בגוגל תופס ביקוש קיים, כלומר אנשים שכבר מחפשים פתרון, שירות
או מוצר. קידום ממומן בפייסבוק, וגם קידום ממומן באינסטגרם, עובדים הרבה פעמים על יצירת ביקוש, חימום קהל,

חשיפה ובניית אמון. לכן כשמשרד עורכי דין, קליניקה או חברת B2B בודקים כל ערוץ לבד, הם רואים תמונה חלקית.

דוגמה מוכרת מהשוק הישראלי: אדם רואה פרסום בפייסבוק לעסקים של יועץ משכנתאות, לא משאיר פרטים, יומיים
אחרי זה מחפש את שם העסק בגוגל ונכנס דרך מודעת חיפוש. אם תסתכלו רק על מערכת Google Ads, תחשבו
שפרסום בגוגל לעסקים עשה את כל העבודה. אם תסתכלו רק על מטא, תחשבו שהקמפיין "לא הביא כלום". בפועל, שני

הערוצים השתתפו בהמרה.

כאן מתחילה מדידה נכונה. לא שואלים רק "מאיפה הגיע הליד", אלא גם "מה היה תפקיד הערוץ במסלול". זו נקודת
המוצא לכל אסטרטגיית שיווק דיגיטלי שמבוססת על רווחיות ולא על תחושת בטן.

הגדרה נכונה של הצלחה: לא רק לידים, אלא לידים שמייצרים הכנסה
עסק שמבצע ניהול קמפיינים ממומנים צריך להגדיר מראש מהי הצלחה. בחלק מהענפים זו שיחת טלפון מעל 45 שניות.
בענפים אחרים זו שליחת טופס, קביעת פגישה, רכישה באתר או פתיחת וואטסאפ. אבל גם זה לא מספיק. ליד זול הוא

לא בהכרח ליד טוב.

בישראל רואים את זה היטב בתחומים כמו נדל"ן, לימודים, ביטוח ורפואה אסתטית. קמפיין לידים בפייסבוק יכול להביא
הרבה פניות במחיר של 15 עד 40 ש"ח לליד, אבל שיעור הסינון של הלידים גבוה. לעומת זאת, קמפיין לידים בגוגל עשוי
לעלות 60 עד 180 ש"ח לליד, לפעמים יותר, אבל אחוז הסגירה גבוה יותר כי הכוונה של הגולש חזקה יותר. המדד שצריך

לעניין את בעל העסק הוא לא רק CPL, כלומר עלות לליד, אלא גם CAC, עלות לרכישת לקוח בפועל.

כדי לעבוד נכון, כדאי להגדיר לפחות ארבע שכבות של מדידה:

המרת מיקרו, למשל צפייה בדף שירות, שהייה באתר או לחיצה על כפתור.

המרת ליד, למשל טופס, טלפון, וואטסאפ או ליד מובנה מתוך פייסבוק.

המרת איכות, למשל ליד שענה, הגיע לפגישה או עבר סינון ראשוני.

המרת הכנסה, כלומר עסקה בפועל והכנסה משויכת לערוץ.

כשבונים את המדידה כך, אפשר להבין אם ניהול קמפיינים PPC באמת מחזיר את ההשקעה או רק מייצר נפח.

איך לבנות מערכת מדידה אחידה לגוגל, פייסבוק ואינסטגרם
הטעות הנפוצה ביותר היא למדוד כל פלטפורמה לפי המספרים שהיא מציגה בתוך הממשק שלה. פייסבוק תראה המרות
לפי מודל ייחוס מסוים, גוגל תציג מודל אחר, ובפועל יהיו כפילויות. לכן חייבים מקור אמת אחד, בדרך כלל GA4, מערכת

CRM, או שילוב של שניהם.



בפועל, לעסק ישראלי ממוצע שרץ עם פרסום ממומן בכמה ערוצים, אני ממליץ לבנות שרשרת מדידה פשוטה וברורה:
מעקב אחר המרות באתר, סימון מקורות תנועה עם UTM, חיבור טפסים וטלפונים ל-CRM, ותיעוד סטטוס ליד עד לרמת

מכירה. עסק שלא מחבר בין המערכות נשאר עיוור בשלב הקריטי.

המרות שחייבים להגדיר

בניהול קמפיינים בפייסבוק ובניהול קמפיינים באינסטגרם, חשוב למדוד גם לידים שנכנסים ישירות בתוך הטופס המובנה
של הפלטפורמה, וגם פניות שמגיעות לאתר. בגוגל חשוב למדוד שליחת טופס, שיחות, קליקים על וואטסאפ, ולעסקים
עם חנות אונליין גם רכישות והכנסות. מי שמנהל קידום ממומן לעסקים מקומיים צריך להוסיף מעקב אחר שיחות

ממודעות, ניווט, ולפעמים גם פעולות מתוך Google Business Profile אם יש תלות חזקה בחיפושים מקומיים.

איפה הרבה עסקים נופלים

הם לא מסמנים מקורות כמו שצריך. לידים מגיעים ל-CRM בלי לדעת אם הם הגיעו מקמפיין לידים בפייסבוק, מקמפיין
חיפוש בגוגל, ממודעות רימרקטינג או מפרסום ממומן בסטורי. ברגע שאין שיוך, אי אפשר לשפר תקציב, אי אפשר להבין
מה סקיילבילי, ואי אפשר לדעת אם עלות פרסום בפייסבוק באמת טובה יותר מעלות פרסום בגוגל, או רק נראית ככה על

פני השטח.

השוואה אמיתית בין קידום ממומן בגוגל לקידום ממומן בפייסבוק
השאלה הנכונה היא לא "מי יותר טוב", אלא "לאיזה שלב במשפך כל ערוץ מתאים". יש עסקים שבהם גוגל יהיה מנוע
המכירות הראשי, ופייסבוק תתמוך בחימום וברימרקטינג. יש עסקים הפוכים, במיוחד בתחומי לייף סטייל, קורסים, עיצוב

פנים, אופנה ושירותים ויזואליים, שבהם פייסבוק ואינסטגרם מייצרים את רוב הביקוש הראשוני.

פרמטר גוגל פייסבוק ואינסטגרם כוונת משתמש גבוהה יחסית, המשתמש מחפש פתרון נמוכה עד בינונית, המשתמש
נחשף תוך כדי גלילה מהירות לליד מהירה מאוד בתחומים עם ביקוש קיים תלויה בקריאייטיב, בהצעה ובקהלים איכות ליד
לרוב גבוהה יותר משתנה מאוד, דורשת סינון תלות בקריאייטיב בינונית גבוהה מאוד התאמה לרימרקטינג מצוינת מצוינת

הטבלה הזו לא מחליפה בדיקה עסקית אמיתית. יש תחומים שבהם עלות פרסום בגוגל תהיה גבוהה מאוד בגלל תחרות
אגרסיבית, למשל עורכי דין, הלוואות או הדברות באזורים צפופים. באותו זמן, פרסום בפייסבוק לעסקים באותו תחום יכול

לעבוד יפה אם יודעים לבנות קהל, מסר וטופס נכון.

עלות פרסום בגוגל מול עלות פרסום בפייסבוק: מה באמת צריך לבדוק
הרבה בעלי עסקים שואלים כמה עולה לפרסם. זו שאלה לגיטימית, אבל התשובה כמעט תמיד חסרה בלי הקשר. עלות
פרסום בגוגל מושפעת מתחום, תחרות, איכות דף הנחיתה, אזור גיאוגרפי, שעות פרסום ואפילו עונתיות. עלות פרסום
בפייסבוק מושפעת מהקהל, מהקריאייטיב, מהתדירות, מהאירוע שמבצעים אופטימיזציה אליו ומהמצב התחרותי באותו

חודש.

בתחומים תחרותיים בישראל, קליק בגוגל יכול לעלות 8 עד 40 ש"ח ולעיתים אף יותר. בפייסבוק, העלות ל-1,000 חשיפות
יכולה לנוע בטווח רחב מאוד, וליד מובנה יכול להיות זול, אבל רק חלק מהלידים יהיו רלוונטיים. לכן מה שבאמת צריך

לבדוק הוא יחס בין שלושה מספרים: עלות ליד, שיעור סגירת ליד, ורווח ממוצע לעסקה.

ניקח דוגמה פשוטה. נניח שקמפיין בגוגל מביא ליד ב-120 ש"ח וסוגר 1 מכל 5 לידים. העלות ללקוח היא 600 ש"ח. קמפיין
בפייסבוק מביא ליד ב-35 ש"ח אבל סוגר 1 מכל 20. העלות ללקוח היא 700 ש"ח. במבט ראשון פייסבוק נראה זול יותר,
אבל ברמת העסקה גוגל מנצח. מצד שני, אם פייסבוק מזין גם רימרקטינג וגם מחזק חיפושי מותג, הוא עדיין יכול להיות

חיוני למערכת.

ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם עם קריאייטיב שמייצר מדידה טובה
יותר



במטא, הקריאייטיב הוא לא רק כלי למשוך תשומת לב. הוא גם כלי סינון. מודעה טובה מושכת את הקהל הנכון ומרחיקה
את הלא מתאים. לכן עיצוב מודעות לפייסבוק ולאינסטגרם, עיצוב גרפיקה לפרסום ממומן, והמסר שמופיע על גבי

המודעה, משפיעים ישירות על איכות התוצאות.

כשעובדים עם הפקות וידאו, למשל הפקת סרטוני פרסום, יצירת סרטונים לעסקים, או סרטוני רילס לעסקים, אפשר
לבדוק לא רק כמה אנשים לחצו, אלא גם מי צפה 25 אחוז, 50 אחוז או 95 אחוז מהסרטון. הנתון הזה מעולה לבניית
רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק, משום שהוא מסמן קהל שהתעניין באמת. גם פרסום ממומן ברילס ופרסום ממומן בסטורי

יכולים להביא נפח גדול, אבל אם אין התאמה בין המסר לדף הנחיתה, תקבלו קליקים ולא תוצאות.

קריאייטיב לקמפיינים ממומנים צריך לענות על שלוש שאלות מהר מאוד: למי זה מתאים, מה יוצא לו מזה, ומה השלב
הבא. כשאין את שלושת המרכיבים האלו, האלגוריתם אולי יספק טראפיק, אבל מחלקת המכירות תרגיש שהפרסום

"מביא זבל".

שיפור יחס המרה בקמפיינים מתחיל אחרי הקליק
יש עסקים שמשקיעים המון בניהול קמפיינים PPC, אבל שולחים את הגולש לעמוד חלש. כאן נאבד הרבה כסף. שיפור
יחס המרה בקמפיינים לא מתחיל רק בכותרת של המודעה, אלא בהתאמה מלאה בין החיפוש או המסר לבין דף הנחיתה,

הטופס, זמן הטעינה והאמון שהעמוד מייצר.

בדפי נחיתה בישראל רואים שוב ושוב את אותן בעיות: טופס ארוך מדי, חוסר הוכחות חברתיות, העדר שאלות נפוצות,
חוסר התאמה למובייל, וקריאה לפעולה כללית מדי. אם אתם מוכרים שירות יקר, כמו ייעוץ עסקי, רפואה פרטית או
פתרונות B2B, הגיוני שליד ירצה יותר מידע לפני שישאיר פרטים. אם אתם מפרסמים שירות דחוף כמו אינסטלטור,

שמאות רכב או מנעולן, צריך לקצר את הדרך לטלפון.

בודקים התאמה בין מילת החיפוש או המסר במודעה לבין הכותרת בדף.1. 

מקצרים שדות בטופס ומשאירים רק מה שהעסק באמת צריך.2. 

מוסיפים הוכחות אמון, המלצות, מספרים, או דוגמאות עבודה.3. 

מבצעים בדיקות A/B על כפתורים, כותרות והצעה.4. 

גם אסטרטגיית תוכן לרשתות חברתיות תורמת כאן. אם הגולש פוגש תוכן עקבי, מסרים ברורים ויצירת תוכן שיווקי
לעסקים שמתאים לשלבי ההחלטה, שיעור ההמרה עולה כי האמון כבר נבנה עוד לפני הלחיצה.

רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק: המקום שבו המדידה נהיית חכמה
רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק הוא אחד הכלים החשובים ביותר למדידה נכונה, כי הוא מחבר בין מי שכבר התעניין לבין
הצעד הבא. מי שביקר בדף מחיר, צפה בסרטון, הוסיף מוצר לעגלה או פתח טופס ולא השלים, לא צריך לקבל את אותה

מודעה כמו קהל קר.

בפועל, הרבה עסקים בישראל מפסידים את השלב הזה. הם משקיעים בקהל קר, אבל לא בונים רצף. גולש שביקר באתר
אחרי פרסום בגוגל לעסקים יכול לקבל בפייסבוק מודעת המלצות, עדות לקוחות או הצעה לפגישה. גולש שראה מודעה
באינסטגרם ולא השאיר פרטים, יכול לחפש את העסק מאוחר יותר בגוגל ולהמיר שם. כאשר בונים שכבות קהל לפי

התנהגות, המדידה נהיית מדויקת יותר והתקציב יעיל יותר.

כדאי גם להבדיל בין רימרקטינג למי שכבר השאיר ליד לבין רימרקטינג למי שרק ביקר. הראשון מתאים להעמקת אמון,
תוכן מקצועי, השוואות והסרת התנגדויות. השני מתאים להצעה חדה יותר ולקריאה לפעולה ברורה.

איך נראה דוח ניהולי שבאמת עוזר לקבל החלטות



דוח טוב לא אמור להרשים עם עשרות גרפים. הוא אמור לעזור להבין לאן להעביר תקציב. עבור קידום ממומן לעסקים, אני
ממליץ למדוד לפי קמפיין, ערוץ ומסע לקוח, ולא רק לפי פלטפורמה.

תקציב, חשיפות, קליקים ועלות לקליק.

לידים, עלות לליד, ושיעור המרה מדף הנחיתה.

לידים איכותיים, פגישות, הצעות מחיר וסגירות.

הכנסה, רווח גולמי, והחזר על הוצאה פרסומית.

מעבר למספרים, הדוח צריך לכלול גם פרשנות. למשל, האם קמפיין מסוים מביא נפח אבל לא איכות, האם קהל מסוים
נשחק, האם נדרשת החלפת קריאייטיב, או האם הקצאת תקציב בין ניהול קמפיינים בגוגל לבין ניהול קמפיינים בפייסבוק

כבר לא מתאימה לשלב הנוכחי של העסק.

שאלות נפוצות

איך יודעים אם גוגל או פייסבוק מביאים לקוחות טובים יותר?

בודקים לא רק כמה לידים הגיעו, אלא כמה מהם ענו לטלפון, הגיעו לפגישה והפכו לעסקה. הערוץ שמביא פחות לידים
אבל יותר מכירות, או מכירות עם רווח גבוה יותר, הוא הערוץ האיכותי יותר.

האם כדאי להעלות תקציב רק לערוץ עם העלות לליד הכי נמוכה?

לא תמיד. עלות לליד היא מדד חלקי בלבד. אם לידים זולים לא נסגרים, התקציב נשפך. צריך לבדוק גם איכות ליד, שיעור
סגירה ועלות ללקוח בפועל.

מה עדיף, קמפיין לידים בגוגל או קמפיין לידים בפייסבוק?

זה תלוי בענף ובשלב של הלקוח. קמפיין לידים בגוגל מתאים מאוד למי שכבר מחפש פתרון. קמפיין לידים בפייסבוק
מתאים ליצירת ביקוש, חשיפה מהירה והגעה לקהלים שעדיין לא מחפשים באופן פעיל.

?CRM-למה יש פער בין הנתונים בגוגל, בפייסבוק וב

כי לכל מערכת יש מודל ייחוס שונה, חלון זמן שונה וספירה שונה של המרות. ה-CRM בדרך כלל משקף טוב יותר את
המציאות העסקית, במיוחד אם מתעדים שם איכות ליד וסגירת עסקה.

האם פרסום באינסטגרם לעסקים מתאים גם לעסקים לא ויזואליים?

כן, אבל הוא דורש התאמה. גם עסקים פחות "פוטוגניים" יכולים לעבוד עם תוכן שמסביר תהליך, מציג מומחיות, מראה
לקוחות מרוצים או משתמש בוידאו קצר. ניהול קמפיינים באינסטגרם קבל מידע נוסף עובד טוב כשהמסר ברור והערך

עובר במהירות.

תוך כמה זמן אפשר לדעת אם הקמפיינים באמת מצליחים?

בדרך כלל אפשר לזהות כיוון ראשוני תוך ימים עד שבועיים, אבל החלטה רצינית על ביצועים דורשת יותר נתונים.
בתחומים עם מחזור מכירה ארוך, צריך להמתין גם לשלב הפגישות והסגירות, לא רק לשלב הליד.

כשמחברים בין נתוני חיפוש, חשיפה, לידים, איכות וסגירות, מקבלים תמונה עסקית אמיתית ולא רק דוח יפה ממערכת
פרסום. זה ההבדל בין קמפיינים שמרגישים פעילים לבין קמפיינים שבאמת מזיזים את העסק קדימה. אם אתם מנהלים
ניהול קמפיינים בפייסבוק, גוגל ואינסטגרם במקביל, שווה לעצור רגע ולבדוק האם שיטת המדידה שלכם עוזרת לכם

להרוויח יותר, או רק לצבור נתונים. במקרים רבים, שינוי קטן באופן המדידה עושה הבדל גדול יותר מכל העלאת תקציב.

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


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

