
שיפור יחס המרה בקמפיינים לא מתחיל בתקציב גדול יותר, אלא בזיהוי החיכוכים הקטנים שמונעים מאנשים להשאיר
ליד, לבצע שיחה או לקנות. ברוב החשבונות שאני פוגש, שינוי של כותרת, טופס, מהירות עמוד או התאמה טובה יותר בין
המודעה לדף הנחיתה יכול להעלות המרות בעשרות אחוזים בלי להעלות את המדיה. זה נכון בקמפיינים של קידום ממומן
בגוגל, בקמפיין לידים בפייסבוק, וגם כשמריצים פרסום ממומן ברילס או בסטורי. מי שמטפל בפרטים האלה באופן שיטתי

מקבל יותר תוצאות מאותו תקציב, ולעיתים גם מוריד את העלות לליד בצורה מורגשת.

איפה באמת נתקע יחס ההמרה
יחס המרה נמוך הוא בדרך כלל לא בעיה אחת, אלא שרשרת של אי התאמות. הגולש רואה מסר מסוים במודעה, לוחץ,
ומגיע לעמוד שלא ממשיך את ההבטחה. לפעמים ההצעה טובה, אבל הטופס ארוך מדי. לפעמים הקריאייטיב מושך את
הקהל הלא נכון. במקרים אחרים, ניהול קמפיינים PPC נעשה טכנית נכון, אבל בלי מחשבה על הכוונה שמאחורי החיפוש

או על בשלות הלקוח.

בקמפיינים בישראל רואים את זה היטב בענפים תחרותיים כמו עורכי דין, מרפאות אסתטיקה, מטבחים, ביטוח וקורסים.
עסק יכול לשלם 25 עד 120 ש"ח לליד בגוגל, או 15 עד 70 ש"ח לליד ברשתות חברתיות, ועדיין להפסיד כסף אם איכות
הפניות לא טובה. לכן לא מספיק להסתכל רק על עלות פרסום בגוגל או עלות פרסום בפייסבוק. צריך לבדוק מה קרה

מהרגע שהלקוח ראה את המודעה ועד שהוא השאיר פרטים.

שלושה מדדים נותנים תמונה אמינה: שיעור הקלקה, יחס המרה, ועלות להמרה. אם שיעור ההקלקה גבוה אבל יחס
ההמרה חלש, הבעיה בדרך כלל בדף הנחיתה או בהתאמה בין המודעה להצעה. אם שיעור ההקלקה נמוך, ייתכן שהמסר

לא מספיק מדויק, שהעיצוב לא בולט, או שהטרגוט רחב מדי.

שיפור יחס המרה בקמפיינים מתחיל בהתאמה בין כוונה להצעה
אנשים לא מחפשים אותו דבר בכל שלב. מי שמקליד "מחיר השתלת שיער" לא נמצא באותו מצב כמו מי שמחפש
"קליניקה להשתלת שיער בתל אביב". בקידום ממומן לעסקים, במיוחד כשמדובר בניהול קמפיינים בגוגל, התאמת
ההצעה לכוונת החיפוש היא הבסיס. אם הכוונה מיידית, דף הנחיתה צריך להוביל לפעולה ברורה, שיחת ייעוץ, וואטסאפ

או טופס קצר. אם הכוונה ראשונית, עדיף להציע מדריך, בדיקת התאמה או שיחה ללא התחייבות.

בפייסבוק ובאינסטגרם הכוונה שונה. שם המשתמש לא תמיד חיפש אתכם, ולכן הקריאייטיב וההצעה צריכים לחמם
אותו מהר יותר. בקמפיין לידים בפייסבוק שעובד טוב רואים לרוב הצעה פשוטה מאוד, מסר אחד, ותועלת ברורה בתוך
שניות. אותו עיקרון תקף גם בקידום ממומן באינסטגרם, במיוחד כאשר משתמשים בסרטוני רילס לעסקים או פרסום

ממומן בסטורי. ככל שהמסר קצר, ממוקד ומבוסס על בעיה אמיתית, כך יחס ההמרה עולה.

בפועל, אני ממליץ לבנות לכל קהל דף או טופס שמתאים לו. לא דף אחד לכולם. עסק שמציע גם שירות לעסקים וגם
שירות ללקוחות פרטיים, ומפנה את שני הקהלים לאותו עמוד, כמעט תמיד משלם על זה בירידה בהמרות.

המודעה עצמה: הקריאייטיב שמסנן את הקליק הלא נכון
הרבה מפרסמים מנסים להגדיל קליקים, כשבפועל המטרה היא להגדיל קליקים נכונים. כאן נכנסים לתמונה קריאייטיב
לקמפיינים ממומנים, ניסוח כותרות, ועיצוב מודעות לפייסבוק ולאינסטגרם. מודעה טובה לא רק מושכת תשומת לב, היא
גם מסננת. אם העסק מתאים רק ללקוחות פרימיום, כדאי לרמוז לזה במסר. אם זמני האספקה מוגבלים לאזור מסוים,

צריך לומר זאת.

בפרסום בגוגל לעסקים, הכותרת צריכה לשקף במדויק את מה שהגולש חיפש. בעסקי שירות, לעיתים תוספת של אזור
גיאוגרפי, "ברמת גן", "בחיפה", "בשרון", מעלה את הרלוונטיות בצורה משמעותית. בפרסום בפייסבוק לעסקים ובניהול
קמפיינים באינסטגרם, דווקא הוויזואל קובע אם המשתמש יעצור. עיצוב גרפיקה לפרסום ממומן לא נועד רק להיות יפה,

אלא להדגיש את ההצעה, את הערך ואת הקריאה לפעולה בתוך שטח קטן ובזמן קצר.



כדאי לבדוק וריאציות פשוטות לפני שמפיקים חומרים יקרים. שינוי של תמונה ראשית, שורת טקסט ראשונה או הצעת
ערך יכול להזיז תוצאות מהר. מצד שני, כשיש מוצר או שירות עם מרכיב רגשי חזק, הפקת סרטוני פרסום ויצירת סרטונים

לעסקים יכולים לייצר קפיצה אמיתית, במיוחד אם הסרטון מציג פנים אנושיות, תוצאה ברורה ועדות קצרה של לקוח.

דף נחיתה וטופס: המקום שבו רוב התקציב נשחק
לא מעט עסקים משקיעים במדיה, אבל שולחים את התנועה לעמוד עמוס, כללי או איטי. דף נחיתה ממיר צריך לענות מיד
על ארבע שאלות: מה מציעים, למי זה מתאים, למה לבחור בכם, ומה עושים עכשיו. אם התשובות קבורות עמוק בעמוד,

יחס ההמרה ייפגע גם אם הקמפיין מצוין.

בעבודה עם קמפיין לידים בגוגל או קמפיין לידים בפייסבוק, אני בודק קודם את רמת החיכוך בטופס. האם באמת צריך
שמונה שדות? האם חייבים לבחור עיר, תקציב, טווח זמן וסוג שירות, כשאפשר להתחיל משם, טלפון ושאלה אחת
מסננת? בכל שדה נוסף יש ירידה אפשרית. בעסקים מסוימים קיצור טופס מ-7 שדות ל-3 העלה המרות ב-20 עד 40 אחוז,

גם אם איכות הלידים ירדה מעט. זהו טרייד אוף שצריך למדוד לפי מכירות, לא לפי תחושת בטן.

כותרת ראשית שממשיכה את ההבטחה מהמודעה.

הצעה אחת ברורה, בלי כמה מסלולים מתחרים באותו מסך.

הוכחה חברתית, כמו ביקורות, ניסיון, מספר לקוחות או תוצאה מוכחת.

קריאה לפעולה גלויה מעל קו הגלילה ובסיום העמוד.

טופס קצר או כפתור וואטסאפ במובייל.

בישראל, רוב התנועה בקמפיינים רבים מגיעה מהמובייל. לכן מהירות טעינה, כפתורים גדולים וקריאות לפעולה קריאות
הם לא בונוס, אלא תנאי בסיס. אם הדף נטען לאט או נשבר במסכים קטנים, גם ניהול קמפיינים ממומנים ברמה גבוהה

לא יציל את התוצאה.

ניהול קמפיינים ממומנים לפי נתונים, לא לפי תחושת בטן
עסק שרוצה לשפר ביצועים צריך להפריד בין מה שנראה טוב בדוח לבין מה שמביא כסף. יש קמפיינים עם הרבה טפסים
באיכות חלשה, ויש קמפיינים עם פחות המרות אבל יותר סגירות בפועל. זה בולט במיוחד כשמשווים בין קידום ממומן
בגוגל לבין קידום ממומן בפייסבוק. בגוגל הביקוש לרוב חם יותר, אבל עלות הקליק עשויה להיות גבוהה. בפייסבוק

ובאינסטגרם אפשר להביא נפח גדול יותר, אך נדרשת מערכת סינון טובה יותר בהמשך.

כדי לקבל החלטות נכונות, צריך למדוד לפחות ארבעה שלבים: קליק, ליד, שיחה איכותית, ומכירה. מי שעוצר בליד בלבד,
לא יודע אם המדיה באמת יעילה. עסקים רבים מגלים שמה שנראה יקר במבט ראשון דווקא משתלם יותר כשהופכים את

הנתונים לרווחיות.

ערוץ יתרון מרכזי חיסרון מרכזי מתי מתאים במיוחד גוגל חיפוש כוונת רכישה גבוהה תחרות ועלות קליק גבוהות בענפים
מסוימים כשיש ביקוש קיים וברור לשירות פייסבוק סקייל רחב ויכולת טרגוט חזקה נדרשת הצעה חדה כדי לייצר עניין

לקידום שירותים עם מסר רגשי או ויזואלי אינסטגרם בולטות גבוהה לתוכן חזותי פחות מתאים להצעות מורכבות מאוד
מותגים, לייף סטייל, טיפוח, עיצוב ואוכל

זה גם המקום לדבר על עלות. עלות פרסום בפייסבוק ועלות פרסום בגוגל הן רק חלק מהמשוואה. אם ליד מפייסבוק
עולה 30 ש"ח וליד מגוגל עולה 75 ש"ח, אבל מגוגל נסגר פי שלושה יותר, ההחלטה פשוטה. ניהול נכון בודק איכות ולא

רק מחיר.

רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק הוא לא תוספת, אלא מנגנון המרה



מעטים קונים או משאירים פרטים בביקור הראשון. לכן רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק הוא אחד הכלים היעילים ביותר
לשיפור תוצאות. הוא מחזיר אתכם מול מי שכבר גילה עניין, ביקר בדף, צפה בסרטון, התחיל טופס או הגיע לעגלת קנייה

ולא השלים פעולה.

הרבה עסקים עושים רימרקטינג בצורה שטוחה מדי, אותה מודעה לכולם. בפועל, מי שביקר בעמוד שירות צריך לראות
מסר אחר ממי שצפה רק ב-50 אחוז מהסרטון. מי שפתח טופס ולא שלח, צריך תזכורת עם הצעה ממוקדת יותר או חיזוק

של אמינות. כאן נכנסת חשיבה אסטרטגית של אסטרטגיית שיווק דיגיטלי, ולא רק הפעלה טכנית של קמפיין.

כדאי לבנות רצף מסרים. בשלב ראשון מוכיחים מומחיות. בשלב שני מטפלים בהתנגדות, למשל מחיר, זמן או אמינות.
בשלב שלישי דוחפים לפעולה. כשמשלבים את זה עם אסטרטגיית תוכן לרשתות חברתיות ועם יצירת ולולינקס קידום

ממומן באינסטגרם תוכן שיווקי לעסקים, מתקבל חיבור טוב יותר בין תוכן, קהל ומכירה.

בדיקות קטנות שמייצרות שינוי גדול
לא כל שיפור דורש מהפכה. במקרים רבים, שינויים קטנים מייצרים את ההבדל. הנקודה היא לעבוד בסדר: לבדוק השערה

אחת בכל פעם, לתת מספיק נפח נתונים, ולא לשנות חמישה דברים יחד. כך יודעים מה באמת השפיע.

בדקו כותרת מול כותרת, לא עמוד חדש לגמרי מול עמוד חדש לגמרי.1. 

השוו טופס קצר מול טופס מסנן, ובחנו לא רק כמות לידים אלא גם איכות סגירה.2. 

נסו וידאו קצר מול תמונה סטטית, במיוחד בפרסום ממומן ברילס ובפרסום באינסטגרם לעסקים.3. 

בחנו קריאה לפעולה שונה, "לקבלת הצעת מחיר" לעומת "בדיקת התאמה ללא התחייבות".4. 

פצלו קהלים לפי אזור, גיל או סוג עניין, במקום קהל רחב אחד.5. 

בפרויקטים של ניהול קמפיינים בפייסבוק ראיתי לא פעם שינוי של תמונת פתיחה בלבד שמעלה את שיעור ההמרה ב-15
אחוז. בקמפיינים של פרסום ממומן בגוגל, הוספת מילות שלילה מדויקות ושכתוב מודעה בהתאם לחיפוש חסכו קליקים

לא רלוונטיים והעלו את יחס ההמרה בלי לגעת בדף.

שיפור יחס המרה בקמפיינים דורש תהליך עבודה קבוע
עסקים שמצליחים לאורך זמן לא "מריצים קמפיין" ומחכים. הם מנהלים שגרה. פעם בשבוע בודקים אילו מודעות מושכות
קליקים אבל לא ממירות, אילו דפים נחלשים, ואיזה קהלים מייצרים בזבוז. פעם בחודש בוחנים מגמות רחבות יותר,

עונתיות, שינויי תחרות, והאם צריך לרענן הצעה או קריאייטיב.

כאן משתלבים גם נכסים משלימים כמו Google Business Profile, דפי שירות ממוקדים באתר, ותוכן וידאו. למשל, עסק
מקומי שמופיע טוב במפות גוגל, עם ביקורות חזקות ותמונות אמינות, נהנה לעיתים משיפור גם בביצועי פרסום בגוגל
לעסקים, כי רמת האמון עולה עוד לפני השיחה הראשונה. באינסטגרם, יצירת סרטונים לעסקים ושילוב עדויות קצרות

בסטורי יכולים לחמם קהל לפני שהוא מגיע לטופס.

אסטרטגיית שיווק דיגיטלי טובה מחברת בין המדיה, הדפים, המסרים והצוות שסוגר את הלידים. אם המוקד לא חוזר
מהר, אם איש המכירות לא יודע לטפל בפניות קרות יותר מפייסבוק, או אם אין סקריפט בסיסי להמשך טיפול, יחס

ההמרה הכולל ייפגע גם כשהקמפיין עצמו בנוי נכון.

שאלות נפוצות

איך יודעים אם הבעיה היא בקמפיין או בדף הנחיתה?

אם יש הרבה הקלקות רלוונטיות ושיעור הקלקה סביר, אבל מעט פניות, הבעיה בדרך כלל בדף הנחיתה, בהצעה או
בטופס. אם כמעט אין הקלקות או שהקליקים מגיעים מקהל לא מדויק, הבעיה מתחילה במודעה, במסר או בטרגוט.

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


מה נחשב יחס המרה טוב בקמפיינים ממומנים?

אין מספר אחד שמתאים לכולם. בדפי לידים, טווח של 5 עד 15 אחוז יכול להיות סביר מאוד, ובתחומים מסוימים גם יותר.
חשוב להשוות לעצמכם לאורך זמן ולבחון איכות מכירה, לא רק את אחוז ההמרה עצמו.

האם עדיף להשקיע קודם בגוגל או בפייסבוק?

אם יש ביקוש קיים וברור לשירות, לרוב מתחילים עם קידום ממומן בגוגל כי שם הכוונה לרכישה חמה יותר. אם צריך
לייצר ביקוש, לבנות מודעות או להציג מוצר ויזואלי, קידום ממומן בפייסבוק ואינסטגרם יכולים לעבוד מצוין, במיוחד עם

קריאייטיב חזק.

כמה זמן צריך לחכות לפני שמשנים קמפיין?

בדרך כלל לא משנים כלום אחרי יום או יומיים, אלא אם יש תקלה ברורה. צריך מספיק נפח נתונים, שמושפע מהתקציב,
מהענף ומהמחיר לקליק. בעסקים קטנים, לעיתים כדאי להמתין שבוע עד שבועיים לפני החלטה משמעותית.

האם סרטונים באמת משפרים המרות?

כן, כאשר הם בנויים נכון ומותאמים לפלטפורמה. הפקת סרטוני פרסום, סרטוני רילס לעסקים או וידאו קצר לסטורי
יכולים להעלות אמון, להסביר ערך מהר ולשפר המרות, במיוחד בשירותים שבהם הפנים של בעל העסק או התוצאה

הסופית חשובות.

איך מורידים עלויות בלי לפגוע באיכות הלידים?

מחדדים מסר, מסננים קהל, משפרים דף נחיתה ומפעילים רימרקטינג מדויק. לפעמים דווקא הקטנת נפח והקשחת
הסינון במודעה או בטופס מעלות את המחיר לליד, אבל משפרות מאוד את הרווחיות בפועל.

שיפור יחס המרה בקמפיינים הוא תהליך של דיוק, לא הימור. כשבודקים כל שלב, מהמודעה דרך דף הנחיתה ועד
הטיפול בליד, אפשר להוציא יותר מכל שקל שמושקע בפרסום. אם הקמפיינים שלכם מביאים תנועה אבל לא מספיק

תוצאות, שווה לעצור לרגע, לזהות את צוואר הבקבוק, ולבנות תוכנית שיפור מסודרת לפני שמגדילים תקציב.

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

