
ניהול קמפיינים בפייסבוק משתפר כשמפסיקים למדוד רק קליקים ומתחילים לנהל את כל שרשרת ההמרה,
מהקריאייטיב ועד איכות הליד. אם יחס ההמרה נמוך, הבעיה לרוב לא נמצאת במקום אחד אלא בשילוב בין קהל, מסר,
הצעה, טופס ומעקב. בעסקים ישראליים, גם שינוי קטן כמו קיצור טופס לידים, התאמת המודעה לנייד או סינון קהלים
שכבר ראו הצעה, יכול להוריד את עלות הליד בעשרות אחוזים. מי שמנהל תקציבים קבועים יודע שהכסף הגדול לא נחסך

בביד, אלא בדיוק הניתוח ובהתמדה באופטימיזציה.

איפה באמת נולד יחס ההמרה
שיפור יחס המרה בקמפיינים מתחיל בהבנה פשוטה: פייסבוק לא מוכרת במקומכם. האלגוריתם יודע למצוא משתמשים
שסביר שיגיבו, אבל הוא לא מתקן הצעה חלשה, קריאייטיב גנרי או עמוד נחיתה איטי. לכן כשבודקים ביצועים לא
מסתפקים במדד אחד. בוחנים את שיעור ההקלקה, עלות לקליק, אחוז פתיחת הטופס, אחוז שליחה, אחוז מענה לטלפון

ואפילו שיעור הסגירה בפועל.

לדוגמה, משרד עורכי דין יכול לראות קמפיין עם לידים זולים מאוד, אבל אם רוב הפניות לא רלוונטיות, אין כאן הצלחה.

לעומת זאת, קליניקה פרטית שמקבלת פחות לידים אך עם שיעור הגעה גבוה יותר לפגישת ייעוץ, מפיקה רווח טוב יותר.
זה ההבדל בין ניהול קמפיינים ממומנים ברמה טכנית לבין ניהול שמחובר לעסק עצמו.

בפועל, כדאי להגדיר מראש מהי המרה איכותית. עבור חלק מהעסקים זו השארת פרטים, אצל אחרים זו שיחת טלפון
מעל 45 שניות, הרשמה לוובינר או רכישה. בלי ההגדרה הזאת, גם קידום ממומן לעסקים נעשה עיוור.

ניהול קמפיינים בפייסבוק לפי כוונת קהל, לא רק לפי תחומי עניין
אחת הטעויות הנפוצות היא לבנות קהל רחב מדי ולהניח שהאלגוריתם כבר יסתדר. לפעמים זה עובד, אבל ברוב
החשבונות בישראל, בעיקר בתקציבים של 150 עד 500 ש"ח ליום, עדיף לשלב בין חופש לאלגוריתם לבין איתותים ברורים.

קהל לא צריך velolinx Meta Ads להיות קטן מאוד, אבל הוא כן צריך לשקף כוונה.

כוונת קהל בפייסבוק נבנית משכבות. קהל קר שלא מכיר את העסק מגיב טוב יותר לתוכן שמלמד, מדגים או פותר כאב.
קהל חם שכבר צפה בסרטון, ביקר באתר או השאיר עגלה, מגיב טוב יותר להצעה ממוקדת. כאן נכנס רימרקטינג בגוגל

ובפייסבוק, שמחבר בין משתמש שכבר הביע עניין לבין מסר המשך מדויק.

אפשר לחלק את הקהלים כך:

קהל קר, המבוסס על תחומי עניין, התנהגויות או Lookalike של לקוחות קיימים.

קהל פושר, כמו צופי וידאו, מעורבות באינסטגרם או מבקרים באתר ב-30 הימים האחרונים.

קהל חם, כמו מי שפתח טופס לידים, הוסיף לעגלה או ביקר בדף שירות ספציפי.

בפרסום בפייסבוק לעסקים, ההבדל בין קהל פושר לקהל קידום ממומן לעסקים חם קריטי. קהל חם לא צריך מודעת
תדמית. הוא צריך סיבה לחזור עכשיו. קהל קר לא צריך מחיר מיד. הוא צריך להבין למה בכלל להקשיב לכם.

קמפיין לידים בפייסבוק או עמוד נחיתה, מתי כל אחד מנצח
אין תשובה אחת נכונה. קמפיין לידים בפייסבוק עובד מצוין כשצריך להקל על המשתמש ולצמצם חיכוך, במיוחד
בשירותים כמו ביטוח, לימודים, טיפול אסתטי או ייעוץ משכנתאות. הטופס המובנה נטען מהר, נוח בנייד ולעיתים מייצר

נפח פניות גבוה יותר. מצד שני, איכות הלידים לא תמיד גבוהה, כי קל להשאיר פרטים בלי לקרוא לעומק.

עמוד נחיתה מתאים כשצריך להסביר, לסנן או לבנות אמון. בעסקים עם עסקה יקרה יחסית, כמו פתרונות B2B, נדל"ן,
תכנון פיננסי או ניתוחים פרטיים, עמוד נחיתה טוב יכול להוריד כמות ולשפר איכות. מי שמחפש רק כמות לידים עלול

להתאכזב, אבל מי שמודד גם סגירה יבין מהר את הערך.

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


ההשוואה הבאה מסכמת את ההבדלים המרכזיים:

פרמטר

טופס לידים בפייסבוק

עמוד נחיתה חיצוני

מהירות השארת פרטים

גבוהה מאוד

בינונית, תלויה במהירות האתר

איכות סינון

נמוכה עד בינונית

גבוהה יותר כשיש תוכן טוב

התאמה למובייל

מצוינת

תלויה בבנייה

שליטה במסר ובמדידה

מוגבלת יחסית

רחבה יותר

התאמה לעסקה יקרה

בינונית

טובה מאוד

במקרים רבים כדאי להריץ במקביל גם טופס וגם עמוד נחיתה, לאותו מסר ובאותו קהל, ולבדוק לא רק עלות לליד אלא גם
איכות בפועל אחרי שיחה עם המכירות.

קריאייטיב לקמפיינים ממומנים שמעלה המרות ולא רק מעורבות
קריאייטיב לקמפיינים ממומנים נמדד לפי השאלה אם הוא מקדם פעולה, לא אם הוא רק נראה יפה. מודעה עם הרבה
לייקים יכולה להיכשל בלידים, ומודעה פשוטה יותר יכולה לנצח אם היא חדה, ממוקדת ונוגעת בכאב אמיתי. בניהול

קמפיינים בפייסבוק, הקריאייטיב הוא לא שכבת עיצוב בלבד אלא חלק ממנגנון הסינון.

עיצוב מודעות לפייסבוק ולאינסטגרם צריך להתחשב בקצב הגלילה. בשלוש השניות הראשונות המשתמש מחליט אם
לעצור. לכן תמונה או וידאו חייבים להמחיש את התועלת מהר. אם מדובר ברופא שיניים, כדאי להראות תוצאה, תהליך

קצר או הסבר אנושי. אם מדובר בתוכנה לעסקים, עדיף מסך אמיתי ולא בנק תמונות שכולם כבר ראו.

גם לפורמט יש משקל. פרסום ממומן בסטורי עובד נהדר להצעות קצרות, הטבות זמניות והנעה מהירה להודעה. פרסום
ממומן ברילס מתאים במיוחד כשהעסק יודע לייצר קצב, אותנטיות ופנים אנושיות. הפקת סרטוני פרסום לא חייבת להיות
יקרה, אבל היא כן חייבת להיות מדויקת. לא מעט עסקים קטנים מצליחים יותר עם יצירת סרטונים לעסקים שצולמו

בטלפון, בתאורה טובה ועם מסר ברור, מאשר עם סרטון תדמית כבד ויקר.

כדי לשפר המרות, מודעה טובה צריכה לכלול ארבעה רכיבים: כאב או רצון ברור, הוכחה או המחשה, יתרון ממוקד אחד,
והנעה לפעולה ללא עומס. זה נכון גם בקידום ממומן באינסטגרם וגם בפרסום באינסטגרם לעסקים, במיוחד כשעובדים



עם סרטוני רילס לעסקים ועם שפה ויזואלית רציפה.

הצעת הערך והטופס, המקומות שבהם נעלמים לידים
לא מעט חשבונות סובלים מירידה בביצועים כי ההצעה עצמה חלשה. אם המודעה אומרת "השאירו פרטים ונחזור
אליכם", היא מבקשת אמון בלי לתת סיבה. לעומת זאת, הצעה כמו בדיקת התאמה חינם, שיחת אבחון של 15 דקות,

הדמיה ראשונית או מדריך מקצועי ממוקד, מגדילה סיכוי להמרה.

גם הטופס דורש חשיבה. כל שדה נוסף מוריד אחוזי שליחה. אם אין צורך אמיתי במספר פרטים גדול, עדיף להתחיל
מטופס קצר ואז להשלים מידע בשיחה. כשכן צריך סינון, מוסיפים שאלה או שתיים שבאמת משפיעות על הרלוונטיות,

למשל תקציב, אזור שירות או סטטוס עסקי.

iPhone בישראל רואים לא פעם פער בין לידים מהמרכז ללידים מהפריפריה, בין שעות בוקר ללילה, ובין מכשירי
לאנדרואיד בחלק מהתחומים. מי שבודק חלוקות כאלה מגלה איפה כדאי לדייק מסר או להגביל הצגה. זהו חלק מהעבודה

האמיתית של ניהול קמפיינים PPC, גם כשהפלטפורמה עצמה היא פייסבוק.

חיבור בין פייסבוק, גוגל ואינסטגרם בתוך אסטרטגיית שיווק דיגיטלי
עסק שמפריד לגמרי בין פייסבוק, גוגל ואינסטגרם מפספס תמונה רחבה. משתמש יכול לראות מודעה בפייסבוק, לחפש
את שם העסק בגוגל, לבדוק ביקורות, ואז להמיר רק אחרי כמה ימים באינסטגרם. לכן אסטרטגיית שיווק דיגיטלי טובה לא

שואלת רק איזה ערוץ הביא את הליד, אלא איך הערוצים תומכים זה בזה.

למשל, קידום ממומן בגוגל תופס ביקוש קיים. מי שמחפש עכשיו "רופא עור פרטי תל אביב" נמצא קרוב יותר להמרה.

פרסום בגוגל לעסקים חזק מאוד בשלב הזה, במיוחד אם יש דפי שירות טובים, ביקורות חזקות ונראות מקומית מסודרת.
לעומת זאת, קידום ממומן בפייסבוק יוצר ביקוש או מעיר כאב, גם למי שלא חיפש. ניהול קמפיינים בגוגל וניהול קמפיינים

באינסטגרם צריכים להתחבר לאותו מסר, לאותן הוכחות ולאותה הבטחה שיווקית.

בחשבון בוגר, מומלץ לבצע חלוקת תפקידים ברורה:

פייסבוק ואינסטגרם ליצירת עניין, חימום קהל והצעות עם מסר רגשי.1. 

גוגל לחיפוש עם כוונה גבוהה, כולל קמפיין לידים בגוגל במילות מפתח מסחריות.2. 

רימרקטינג משולב כדי להחזיר מבקרים ולסגור פערי החלטה.3. 

הגישה הזאת עוזרת גם להבין טוב יותר עלות פרסום בגוגל לעומת עלות פרסום בפייסבוק. לפעמים פייסבוק מביא ליד זול
יותר, אבל גוגל מביא ליד בשל יותר. מי שמודד רק מחיר לליד, מפספס את התמונה העסקית.

מדידה נכונה, תקציב ואופטימיזציה שבועית
שיפור יחס המרה בקמפיינים לא קורה דרך שינויים יומיים מתוך לחץ. צריך מספיק נתונים, אבל גם לא לחכות יותר מדי.
בתקציבים קטנים עד בינוניים, לרוב בודקים מגמות פעם בשבוע ופעם בחודש, ולא כל כמה שעות. אחרת נכנסים לרעש

ולא ללמידה.

מה כדאי למדוד? מעבר ל-CTR ועלות לקליק, כדאי לעקוב אחרי עלות לפתיחת טופס, אחוז סיום טופס, עלות לליד מאומת,
זמן תגובה של העסק ושיעור סגירה. בעסקים ישראליים רבים, שיחה שחוזרת אחרי שעתיים מפספסת ליד שהיה חם

מאוד לפני 10 דקות. לכן לפעמים השיפור הכי גדול לא קשור בכלל למדיה אלא לתהליך מכירה.

גם התקציב צריך להתאים למטרה. אם בודקים שלושה קהלים וארבע מודעות בתקציב זעום, אין מספיק תנועה כדי להבין
מה עובד. עדיף פחות וריאציות עם נתונים ברורים. בניהול קמפיינים ממומנים, עומס בדיקות מייצר לעיתים תחושת

מקצועיות, אבל תוצאה חלשה.

סימנים שמצדיקים שינוי מהיר:



עלות לליד קפצה בחדות במשך כמה ימים רצופים בלי שינוי עונתי ברור.

שיעור ההקלקה נשחק והמודעות סובלות מעייפות קריאייטיב.

אחוז פתיחת הטופס תקין, אבל אחוז השליחה נמוך, מה שמרמז על חיכוך בטופס או חוסר אמון.

הלידים מגיעים, אבל צוות המכירות מדווח על חוסר התאמה בולט.

עלות פרסום בפייסבוק מושפעת מתחרות, עונה, איכות החשבון והקהל. בתחומים תחרותיים מאוד, כמו לימודים, נדל"ן או
אסתטיקה, ההבדלים בין חודש לחודש מורגשים. לכן משווים תקופות דומות ולא שבוע מקרי מול שבוע אחר.

אסטרטגיית תוכן לרשתות חברתיות שתומכת בפרסום
פרסום ממומן לא אמור לעבוד לבד. כשעמוד האינסטגרם או הפייסבוק ריקים, מי שלוחץ על המודעה ומגיע לפרופיל לא
תמיד מקבל ביטחון. אסטרטגיית תוכן לרשתות חברתיות נועדה לבנות הקשר, סמכות והיכרות, כך שהקמפיין לא יישען

רק על מודעה אחת.

יצירת תוכן שיווקי לעסקים לא אומרת לפרסם כל יום בלי כיוון. עדיף מערכת תוכן קצרה שמחזקת את ההתנגדויות
האמיתיות של הלקוחות. סרטון המלצה, תשובה לשאלה נפוצה, מאחורי הקלעים, הסבר מקצועי או הדגמת תוצאה, כל
אלה תומכים ישירות בקמפיינים. עיצוב גרפיקה לפרסום ממומן ותוכן אורגני לא חייבים להיות זהים, אבל כן כדאי לשמור

על קו אחיד שמזוהה עם המותג.

עסק שמוכר שירות מקצועי, כמו ראיית חשבון, עיצוב פנים או פיזיותרפיה, מרוויח במיוחד מתוכן שמפחית חשש. לעומת
זאת, איקומרס נהנה יותר מהמחשה מהירה, UGC, כלומר תוכן שנראה כמו תוכן משתמש, ומבצעים ברורים. זו הסיבה
שפרסום באינסטגרם לעסקים עובד טוב במיוחד כשמשלבים תוכן שוטף עם קמפיינים ולא מסתמכים רק על מודעות

מכירה.

שאלות נפוצות

איך מורידים עלות לליד בפייסבוק בלי לפגוע באיכות?

מורידים עלות לליד על ידי שיפור ההתאמה בין קהל, קריאייטיב והצעה, לא רק על ידי הגדלת תקציב או שינוי ביד. בפועל,
כדאי לבדוק קהלים חמים בנפרד, לקצר טפסים ולהחליף מודעות שנשחקו. במקביל, חייבים למדוד איכות אחרי שיחה ולא

לעצור בליד עצמו.

מה עדיף, קמפיין לידים בפייסבוק או קמפיין לידים בגוגל?

קמפיין לידים בגוגל מתאים יותר למשתמשים עם כוונת חיפוש גבוהה, ולכן לעיתים מביא פניות בשלות יותר. קמפיין
לידים בפייסבוק טוב ליצירת ביקוש, לחשיפה מהירה ולהיקף גבוה יותר של פניות. ברוב המקרים, השילוב ביניהם עובד

טוב יותר מבחירה בערוץ אחד בלבד.

כמה זמן צריך לחכות לפני שמשנים קמפיין?

בדרך כלל מחכים עד שיש מספיק נתונים כדי להבין מגמה, לא רק יום חלש אחד. בחשבונות קטנים זה יכול להיות 5 עד 7
ימים, ובתקציבים גדולים גם פחות. אם יש תקלה מובהקת, כמו CTR נמוך מאוד או טופס שלא נשלח, מטפלים מיד.

למה יש הרבה קליקים אבל מעט המרות?

קליקים רבים עם מעט המרות מעידים לרוב על פער בין ההבטחה במודעה לבין מה שהמשתמש פוגש אחר כך. זה יכול
להיות עמוד איטי, מסר לא מדויק, טופס ארוך מדי או הצעה חלשה. לפעמים גם הקריאייטיב מושך סקרנות ולא קהל

שבאמת מתכוון לפעול.



האם כדאי לפרסם גם באינסטגרם מאותו קמפיין?

כן, אבל לא אוטומטית בכל מצב. אם הקריאייטיב בנוי אנכית, מותאם לסטורי ולרילס, ואם הקהל שלכם פעיל שם, קידום
ממומן באינסטגרם יכול לשפר נפח ותוצאות. כשאין התאמת פורמט או שהמוצר דורש יותר קריאה, לפעמים פייסבוק או

עמוד נחיתה יעבדו טוב יותר.

איך בודקים אם הבעיה היא במודעה או בצוות המכירות?

בודקים את כל המשפך: איכות הקליקים, אחוז מילוי טופס, זמן תגובה לליד ושיעור קביעת פגישה. אם הלידים רלוונטיים
אבל אין המשך, ייתכן שהבעיה בתסריט המכירה או בזמינות. אם הלידים לא רלוונטיים מלכתחילה, צריך לחזור לקהל,

להצעה ולסינון.

כשרוצים לשפר תוצאות באמת, לא מחפשים טריק אחד אלא בונים מערכת שעובדת יחד: קהל נכון, מסר מדויק, מעקב
איכותי ותהליך מכירה מהיר. ניהול קמפיינים בפייסבוק הופך לרווחי יותר כשהוא נשען על נתונים אמיתיים, על קריאייטיב
שמבין אנשים ועל חיבור חכם בין פייסבוק, אינסטגרם וגוגל. אם הקמפיינים שלכם מביאים תנועה אבל לא מספיק

תוצאות, זה בדיוק הזמן לעצור, לנתח לעומק ולדייק את המערכת כולה.

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

https://wa.me/972507418449
https://velolinx.co.il/


הנכסים הדיגיטליים שלנו:
Facebook | Instagram  | Google Business

https://www.facebook.com/velolinx.backlinks
https://www.instagram.com/velolinx.agency/
https://share.google/3MktBWbjbqUnGcJAf

