
התשובה הקצרה היא שאין מחיר אחד קבוע: כמה עולה פרסום באינסטגרם תלוי בעיקר בענף, באיכות הקריאייטיב,
בקהל היעד, בדף הנחיתה ובמטרה העסקית. בפועל, עסקים בישראל רואים טווחים שנעים מכמה שקלים בודדים לקליק
ועד עשרות שקלים לליד, ולעיתים הפער בין קמפיין רווחי לקמפיין מפסיד נובע פחות מהפלטפורמה ויותר מאופן הביצוע.
מי שמחפש השוואה אמיתית בין אינסטגרם, פייסבוק וגוגל צריך להסתכל לא רק על קליקים, אלא על חישוב עלות לליד,

שיעור סגירה, והחזר על הוצאות פרסום. כאן בדיוק מתחילה התמונה האמיתית.

מה באמת קובע את המחיר בקידום ממומן לעסקים
בכל פלטפורמה יש מכרז. אתם לא קונים מודעה במחירון סגור, אלא מתחרים על תשומת הלב של הקהל. לכן קידום
ממומן לעסקים מושפע מרמת התחרות בענף, איכות המודעה, התאמת ההצעה לקהל, ועונתיות. עורך דין בתל אביב,

קליניקה לאסתטיקה בחיפה וחנות תכשיטים אונליין ישלמו מחירים שונים לגמרי, גם אם כולם מפרסמים לאותו אזור.

בניהול קמפיינים ממומנים אני בוחן תמיד חמישה משתנים לפני שמדברים על תקציב: עלות לקליק, שיעור הקלקה, שיעור
המרה בדף, איכות הליד, ושווי לקוח. בעלי עסקים רבים שואלים רק כמה עולה קליק, אבל קליק זול שלא מביא מכירה יקר

יותר מקליק יקר שסוגר עסקה. זו הסיבה שניהול קמפיינים PPC לא מתחיל במספר שרירותי, אלא במודל כלכלי.

עוד נקודה קריטית היא סוג הקמפיין. קמפיין שמטרתו הודעות לוואטסאפ יתומחר אחרת מקמפיין טופס לידים, וקמפיין
שמוביל לשיחת טלפון יתנהג אחרת מקמפיין רכישות. גם איכות המדיה משנה. הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק
ולאינסטגרם יכולה להוריד עלויות משמעותית כשיש וידאו קצר, חד וברור, במיוחד ברילס ובסטורי. מנגד, עיצוב מודעות

לקמפיינים ממומנים בלי מסר חד, בלי הצעת ערך ובלי קריאה לפעולה, מייצר תנועה יקרה וחלשה.

כמה עולה פרסום באינסטגרם לעסקים בפועל
כששואלים כמה עולה פרסום באינסטגרם, צריך להפריד בין חשיפה, קליקים ולידים. בישראל, בקמפיינים של פרסום
באינסטגרם לעסקים, עלות לקליק יכולה לנוע בערך בין 1.5 ל-6 שקלים בתחומים תחרותיים בינוניים, ובנישות חמות כמו
קוסמטיקה, נדל"ן או קורסים מסוימים גם יותר. לידים באינסטגרם יכולים לעלות 20 עד 120 שקלים, תלוי אם מדובר

בטופס מובנה, מעבר לוואטסאפ או לדף נחיתה.

קידום ממומן באינסטגרם עובד טוב במיוחד במוצרים ושירותים שנמכרים דרך ויזואליה, אמון ומהירות תגובה. קליניקות,
אופנה, אוכל, מאמנים אישיים, עיצוב פנים ותכשיטים נהנים בדרך כלל מסביבה טבעית יותר לשיווק. לעומת זאת,
בתחומים עם צורך גבוה בהסבר, כמו שירותי B2B מורכבים או ייעוץ פיננסי מתקדם, אינסטגרם מייצר הרבה עניין, אבל

לא תמיד את הליד הכי בשל.

יש גם הבדל בין מיקומים. פרסום בסטורי באינסטגרם מייצר לעיתים עלות זולה יותר לחשיפה והקלקה, אבל דורש מסר
חד מאוד כי למשתמש יש שנייה או שתיים להחליט. פרסום ממומן ברילס יכול להגיע לחשיפה רחבה בעלות נוחה יחסית,
אך אם הסרטון לא תופס מיד, תקבלו צפיות בלי תוצאה עסקית. בפועל, בחשבונות שאני מנהל, רילס טוב עם פתיח חזק

והוכחה חברתית מביא לעיתים ירידה של 20% עד 35% בעלות לפנייה לעומת תמונה סטטית.

מי שמבצע ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם יחד נהנה גם מהיתרון של אלגוריתם רחב יותר. במקרים רבים לא נכון
לנעול את כל התקציב רק על אינסטגרם, אלא לתת למערכת לפזר בין פיד, סטורי ורילס, ואז לראות איפה מתקבלת

העלות הטובה ביותר בפועל.

כמה עולה פרסום בפייסבוק, ולמי זה עדיין משתלם
כמה עולה פרסום בפייסבוק היא שאלה שעדיין עולה כמעט בכל פגישת ייעוץ, ובצדק. למרות השיח על מעבר לאינסטגרם
ולטיקטוק, פייסבוק נשארה חזקה מאוד בישראל, במיוחד לקהלים בוגרים יותר, לעסקים מקומיים ולשירותים שדורשים
מעט יותר הקשר. ברוב הענפים, קידום ממומן בפייסבוק ייתן עלות לקליק דומה או מעט נמוכה מאינסטגרם, אבל מה

שקובע באמת הוא איכות ההמרה.



פרסום בפייסבוק לעסקים מתאים מאוד למרפאות, עורכי דין, מתקינים, בעלי מקצוע, קורסים, מוסדות לימוד, שירותים
לבית ולעסקים מקומיים. קמפיין לידים בפייסבוק עם טופס מובנה יכול לייצר כמות קידום ממומן לעסקים פניות גבוהה
יחסית, אך לא תמיד באותה איכות כמו ליד שמילא דף נחיתה מפורט. אם איש המכירות מתקשר מהר ויש תהליך סינון

טוב, זה עדיין ערוץ יעיל מאוד.

יש תחום שצומח במיוחד: מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ. לעסקים קטנים שרוצים תגובה מהירה ולא רוצים
להשקיע מיד באתר או בדף מורכב, זה פתרון מצוין. החיסרון הוא שכמות הפניות יכולה להיות גבוהה, אבל חלקן פחות

מסוננות. לכן חשוב למדוד לא רק עלות הודעה, אלא כמה שיחות באמת הפכו לפגישה או למכירה.

במונחי עלויות, עסקים קטנים בישראל רואים לא פעם לידים בטווח 15 עד 80 שקלים בפייסבוק בענפים פשוטים יחסית,
ו-80 עד 250 שקלים בענפים תחרותיים כמו פיננסים, נדל"ן או לימודים. הניסיון שלי מראה שפער גדול נוצר

כשהקריאייטיב ממוקד מאוד לקהל אחד, למשל "החלפת דוד שמש באשדוד תוך יום", במקום מודעה כללית לכל הארץ.

כמה עולה פרסום בגוגל, ומתי הוא יקר יותר אבל רווחי יותר
כמה עולה פרסום בגוגל מתחלק לכמה מנועים שונים. קידום ממומן בגוגל כולל בדרך כלל פרסום ברשת החיפוש של
גוגל, קמפיינים לרימרקטינג, קמפיינים ביוטיוב, פרפורמנס מקס ולעסקים מסחריים גם פרסום בגוגל שופינג. ברוב
המקרים, רשת החיפוש יקרה יותר לקליק מפייסבוק ואינסטגרם, אבל איכות הכוונה של הגולש גבוהה בהרבה, כי הוא

כבר מחפש פתרון.

ניהול קמפיינים בגוגל אדס מתאים במיוחד לעסקים עם ביקוש קיים. אדם שמחפש "מנעולן בחולון", "עורך דין תאונות
עבודה" או "מערכת CRM לעסק קטן" קרוב יותר להמרה מאדם שגלל בפיד וראה מודעה. לכן גם אם הקליק יעלה 8, 15 או

30 שקלים, הוא עדיין יכול להיות זול יותר במונחי מכירה.

ברשת החיפוש, ענפים עם תחרות חזקה משלמים מחירים גבוהים. עורכי דין, ביטוח, משכנתאות, רפואה פרטית ושיפוצים
יכולים לראות עלויות לקליק דו ספרתיות גבוהות, ולעיתים גם יותר. מצד שני, נישות מקומיות או מוצרים ממוקדים יכולים
לעבוד היטב גם בתקציבים קטנים. בפרסום בגוגל שופינג, המחיר מושפע גם מאיכות הפיד, התמונות, המחיר באתר

ומהתחרות על אותו מוצר.

רימרקטינג בגוגל הוא כלי שלא כדאי לוותר עליו. מי שכבר היה באתר, צפה במוצר או התחיל תהליך ולא השלים, שווה
הרבה יותר מגולש קר. בהרבה חשבונות אפשר לראות עלות המרה נמוכה משמעותית בקמפייני רימרקטינג לעומת

קמפיין קר, במיוחד באיקומרס ובשירותים עם זמן החלטה ארוך.

פלטפורמה עלות לקליק משוערת עלות לליד משוערת מתי זה עובד הכי טוב אינסטגרם 1.5 עד 6 ש"ח, ולעיתים יותר 20
עד 120 ש"ח מוצרים ויזואליים, שירותי לייף סטייל, קהל שמגיב לקריאייטיב מהיר פייסבוק 1.2 עד 5 ש"ח, ולעיתים יותר 15
עד 250 ש"ח עסקים מקומיים, שירותים, טפסי לידים, וואטסאפ גוגל 3 עד 30 ש"ח, ובנישות מסוימות יותר 30 עד 300 ש"ח

ביקוש קיים, חיפושים עם כוונת קנייה, מסחר אלקטרוני ושירותים דחופים

עלות לפנייה מול עלות למכירה: המדד שבאמת צריך לנהל
כאן הרבה עסקים נופלים. הם רואים ליד ב-25 שקלים וחושבים שהקמפיין מצוין, אבל אם רק אחד מתוך 40 לידים קונה,
הקמפיין חלש. לעומת זאת, ליד ב-120 שקלים יכול להיות מעולה אם אחד מכל שלושה סוגר עסקה. לכן חישוב עלות לליד

הוא רק תחנה בדרך, לא היעד הסופי.

החזר על הוצאות פרסום נמדד מול הכנסה, לא מול תחושה. אם הוצאתם 5,000 שקלים על מדיה ועוד 2,000 על ניהול,
ונכנסו 25,000 שקלים ממכירות שאפשר לשייך לקמפיין, היחס סביר. אם נכנסו 6,000 שקלים בלבד, גם עלות קליק
נמוכה לא תציל את התמונה. עסקים עם מחזור מכירה ארוך חייבים לבדוק גם ערך לקוח לאורך זמן, במיוחד בתחומי

קוסמטיקה, קליניקות, מנויים ושירותים חוזרים.

דוגמה פשוטה: מרפאת שיניים משלמת 180 שקלים לליד מגוגל ו-70 שקלים לליד מפייסבוק. לכאורה פייסבוק עדיף.
בפועל, מגוגל נסגר מטופל אחד מכל 4 לידים, ובפייסבוק אחד מכל 15. במקרה כזה, גוגל זול יותר ברמת המכירה, גם אם
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יקר יותר ברמת הפנייה.

מדידה נכונה דורשת מעקב. התקנת פיקסל, המרות, שיחות טלפון, מעקב וואטסאפ, UTM, וחיבור לדוחות מכירה. בלי זה,
ניהול קמפיינים ממומנים מבוסס על ניחוש. עם זה, אפשר להחליט אם לחזק את אינסטגרם, לצמצם פייסבוק או להגדיל

חיפוש בגוגל.

איך בונים תקציב פרסום לעסק קטן בלי לשרוף כסף
תקציב פרסום לעסק קטן צריך להתחיל משתי שאלות: כמה שווה לכם לקוח אחד, וכמה לקוחות חדשים אתם צריכים
בחודש. אם לקוח ממוצע שווה 2,000 שקלים ברווח גולמי, אפשר להרשות עלות רכישה גבוהה יותר מאשר בעסק שמוכר
מוצר ב-120 שקלים. טעות נפוצה היא להיכנס לפרסום עם 1,000 שקלים בחודש ולצפות למסקנות חד משמעיות בענף

תחרותי. לפעמים זה מספיק לבדיקת מסר, אבל לא תמיד מספיק לאופטימיזציה אמיתית.

בשלב ראשון עדיף להגדיר חלוקת תקציב שמאפשרת בדיקה מסודרת:

תקציב מדיה חודשי שמאפשר לפחות 2 עד 4 שבועות למידה רציפה.

תקציב נפרד לקריאייטיב, כולל עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים או צילום וידאו.

תקציב לניהול ואופטימיזציה, כי ללא ניתוח נתונים הקמפיין לרוב נשחק.

יעד ברור לכל ערוץ: לידים, שיחות, רכישות או הודעות.

לעסק מקומי קטן, נקודת פתיחה נפוצה היא 3,000 עד 8,000 שקלים בחודש למדיה, תלוי בתחום ובאזור. באיקומרס או
בענפים תחרותיים יותר, לרוב צריך יותר. אם מדובר בקמפיין השקה, כדאי לשמור תקציב לבדיקות A/B של מסרים

וקהלים. פרסום בלי בדיקה הוא בעיקר הימור.

בפועל, אני ממליץ לא לבחור פלטפורמה רק לפי מחיר קליק. מי שצריך ביקוש מיידי ילך הרבה פעמים על גוגל. מי שצריך
לייצר מודעות, אמון וביקוש חדש, ישלב פייסבוק ואינסטגרם. ברוב החשבונות הטובים, השילוב בין הערוצים מנצח כל

ערוץ לבד.

ניהול קמפיינים PPC נכון: מה משפיע יותר מהתקציב עצמו
אפשר להוציא 20,000 שקלים בחודש ולקבל תוצאה חלשה, ואפשר להוציא 6,000 שקלים ולקבל קמפיין רווחי. ההבדל
נמצא בניהול. ניהול קמפיינים PPC טוב כולל בחירת הצעת ערך מדויקת, חלוקה נכונה לקהלים, התאמת מסר לכל שלב,

מעקב המרות, ושיפור שוטף של עמודי הנחיתה.

אלה המקומות שבהם לרוב נוצרת קפיצה בביצועים:

התאמת המסר לפלטפורמה. מה שעובד בחיפוש בגוגל לא ייראה נכון ברילס.1. 

מהירות תגובה ללידים. בעסקים רבים זמן תגובה של 5 דקות עדיף משמעותית על שעה.2. 

סינון חכם. טופס עם שאלה אחת נוספת יכול להעלות איכות ליד גם אם הוא מוריד כמות.3. 

דף נחיתה ממוקד, בלי עומס, עם הוכחות, שאלות נפוצות וקריאה ברורה לפעולה.4. 

הפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם היא לא מותרות אצל הרבה עסקים, אלא כלי שיכול לשפר תוצאה. אותו
דבר לגבי מודעות חיפוש בגוגל: ניסוח כותרות נכון, הוספת הרחבות, התאמת מילות מפתח ושלילות, כל אלה משפיעים

ישירות על המחיר ועל איכות התנועה.

פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית: מה משתנה עכשיו



השוק לא נעצר בפייסבוק, אינסטגרם וגוגל הקלאסי. כבר עכשיו רואים התחלה של פרסום ממומן במנועי בינה
מלאכותית, והמשמעות היא שינוי בדרך שבה משתמשים מקבלים תשובות והמלצות. עסקים מתחילים לשאול על פרסום

.Google AI Mode-של גוגל וגם מודעות ב AI מודעות בסקירות ,Microsoft Copilot-לעסקים, פרסום ב ChatGPT-ב

נכון לעכשיו, רוב התקציבים בישראל עדיין זורמים לערוצים המוכרים, אבל חשוב להבין את הכיוון. כשהמשתמש מקבל
תשובה ישירה ממנוע AI, מספר הלחיצות על תוצאות רגילות עלול לרדת, במיוחד בשאלות מידע והשוואה. זה אומר
שמותגים יצטרכו להשקיע יותר בנוכחות אמינה, בתוכן טוב, בנתונים מובנים ובקמפיינים שיודעים לפגוש ביקוש גם בתוך

ממשקי תשובה.

מי שמפרסם היום צריך לעקוב אחרי ההתפתחויות, אבל לא לקפוץ לכל חידוש בלי מספרים. בשלב הזה, לרוב העסקים
בישראל עדיף למצות היטב את פייסבוק, אינסטגרם וגוגל, ורק אחר כך להקצות נתח ניסיוני קטן לערוצים חדשים כשהם

זמינים ורלוונטיים באמת.

שאלות נפוצות

מה התקציב המינימלי שכדאי להתחיל איתו?

בישראל, לעסק קטן שרוצה לבדוק קמפיין ברצינות, לרוב כדאי להתחיל שירותי קידום בגוגל מתקציב מדיה של לפחות
3,000 עד 5,000 שקלים בחודש, בנוסף לעלות ניהול וקריאייטיב. מתחת לזה אפשר ללמוד משהו, אבל קשה להגיע

למסקנות יציבות בענפים תחרותיים.

איפה עדיף להתחיל, אינסטגרם, פייסבוק או גוגל?

אם יש ביקוש מיידי למוצר או לשירות, גוגל בדרך כלל יהיה הערוץ הראשון לבדיקה. אם צריך לייצר מודעות, לעורר עניין
ולבנות אמון דרך ויזואליה, אינסטגרם ופייסבוק יתאימו יותר. בהרבה מקרים השילוב ביניהם נותן את התוצאה הטובה

ביותר.

כמה זמן לוקח לראות תוצאות מקמפיין ממומן?

אפשר לראות נתונים ראשוניים תוך ימים בודדים, אבל החלטות טובות מתקבלות בדרך כלל אחרי שבועיים עד חודש, תלוי
בנפח התנועה ובאורך מחזור המכירה. בקמפיינים עם תקציב קטן או בענפים יקרים, נדרש לעיתים יותר זמן עד שמצטבר

מספיק מידע.

האם לידים מפייסבוק פחות טובים מלידים מגוגל?

לא תמיד, אבל לעיתים קרובות לידים מגוגל מגיעים עם כוונת רכישה גבוהה יותר כי המשתמש חיפש פתרון בעצמו. מצד
שני, פייסבוק יכול לייצר לידים מצוינים אם ההצעה חזקה, הסינון טוב ויש מעקב מהיר. צריך למדוד איכות סגירה בפועל,

לא להסתמך על תחושות.

האם כדאי להשתמש בוואטסאפ במקום טופס לידים?

לעסקים קטנים רבים כן, במיוחד כשצריך תגובה מהירה ושיחה ישירה. החיסרון הוא שחלק מהפניות פחות מסוננות, ולכן
חשוב שיהיה תהליך מסודר למענה, תיוג ומדידה. אם אנשי המכירות לא זמינים, טופס יכול להיות יעיל יותר.

איך יודעים אם העלות לליד באמת סבירה?

בודקים אותה מול שיעור הסגירה ושווי הלקוח. ליד ב-100 שקלים יכול להיות מעולה אם הוא מביא עסקה של אלפי
שקלים, וליד ב-20 שקלים יכול להיות יקר אם אף אחד לא קונה. המדד הנכון הוא עלות רכישה והחזר על הוצאות פרסום.

בסוף, השאלה אינה רק כמה עולה פרסום באינסטגרם, בפייסבוק או בגוגל, אלא כמה עולה להביא לקוח רווחי מכל ערוץ.

כשבונים אסטרטגיה נכונה, מודדים כל שלב ומשפרים קריאייטיב, קהלים ודפי נחיתה, גם תקציב לא ענק יכול לעבוד יפה.

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


אם אתם רוצים להבין מה מתאים לעסק שלכם, שווה להתחיל מבדיקה מספרית פשוטה של עלות לליד, שיעור סגירה
ויעד רווח, ואז לבחור את הערוץ שמתאים למציאות העסקית שלכם, לא רק לכותרות.

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

