
ניהול קמפיינים בגוגל אדס מתחיל מהבנת סוג הביקוש שאתם פוגשים. כשלקוח כבר יודע מה הוא מחפש, לרוב נכון
להתחיל עם פרסום ברשת החיפוש של גוגל. כשיש קטלוג מוצרים, מחירים תחרותיים ותמונות טובות, פרסום בגוגל
שופינג יכול לייצר מכירות מהר יותר ובעלות נמוכה יותר לקליק רלוונטי. ההחלטה הנכונה לא נשענת על תחושה, אלא

על סוג העסק, שלב המשפך, נפח החיפושים, מרווחי הרווח והיכולת שלכם למדוד החזר על הוצאות פרסום.

בפועל, עסקים רבים בישראל מבזבזים תקציב כי הם רצים לשופינג בלי פיד מסודר, או נשארים עם קמפיין חיפוש כללי
מדי גם כשיש להם מאות מוצרים שיכולים להופיע ישירות בתוצאות. אם אתם מנהלים תקציב פרסום לעסק קטן, או
בונים מערך רחב של קידום ממומן לעסקים, ההבדל בין שני סוגי הקמפיינים האלה הוא לא טכני בלבד. הוא משפיע על

איכות הלידים, שיעור ההמרה ועל כמה עולה פרסום בגוגל לאורך זמן.

מה ההבדל המעשי בין פרסום ברשת החיפוש של גוגל לבין פרסום בגוגל
שופינג

קמפיין חיפוש מציג מודעת טקסט מול שאילתת חיפוש. הוא מצוין כשלקוח מחפש פתרון, שירות או מוצר ספציפי, למשל
"עו"ד תאונות עבודה בחיפה", "טיפול שורש בתל אביב" או "מכונת קפה דלונגי". כאן הכוח נמצא בניסוח המודעה,

בהתאמה למילת המפתח, ובדף נחיתה מדויק.

שופינג עובד אחרת. במקום כותרת ותיאור בלבד, הגולש רואה תמונה, מחיר, שם מוצר, לעיתים גם מבצע או חנות.
מבחינת המשתמש זו חוויה מסחרית הרבה יותר ישירה. מבחינת המפרסם, האלגוריתם נשען על פיד המוצרים, כלומר
קובץ נתונים שמכיל שם מוצר, קטגוריה, מותג, מחיר, מלאי, מצב המוצר ועוד. כשמבצעים ניהול קמפיינים בגוגל אדס

עבור איקומרס, איכות הפיד חשובה לא פחות מהביד.

אם העסק מוכר שירותים, שופינג בכלל לא רלוונטי. אם העסק מוכר מוצרים עם חיפוש מסחרי ברור, שופינג יכול להפוך
לעוגן ביצועים מרכזי. בחנויות אונליין ישראליות בתחומי טיפוח, כלי בית, צעצועים ואלקטרוניקה, אני רואה לא פעם
שופינג שמביא נפח מכירות גדול יותר מהחיפוש, אבל החיפוש ממשיך להיות חזק במילות מותג, בקטגוריות יקרות

ובמוצרים שהצרכן משווה בהם מפרט.

מתי קמפיין חיפוש הוא הבחירה הנכונה
קמפיין חיפוש הוא הבחירה הנכונה כשיש כוונת חיפוש ברורה וצריך לשלוט במסר. זה נכון במיוחד לשירותים מקצועיים,
לעסקים מקומיים, לבעלי מקצוע, לקליניקות, לחברות B2B ולמוצרים מורכבים שדורשים הסבר. אם אתם עוסקים בקידום

ממומן בגוגל לעסק שנותן ייעוץ משכנתאות, שירותי הובלה או השתלות שיער, חיפוש יהיה בדרך כלל הצעד הראשון.

היתרון הגדול הוא יכולת כוונון גבוהה. אפשר להפריד בין חיפושים חמים כמו "רואה חשבון לעוסק מורשה בירושלים" לבין
חיפושי מידע מוקדמים כמו "איך לפתוח עוסק פטור". אפשר להתאים דפי נחיתה שונים, לכתוב הצעת ערך חדה, ולחסום

ביטויים לא רלוונטיים דרך מילות מפתח שליליות.

במונחי ביצועים, חיפוש מתאים כאשר:

יש מעט מוצרים או שאין קטלוג כלל, אלא שירות אחד או כמה שירותים ברורים.

ערך עסקה גבוה, ולכן שווה לשלם גם 12 עד 40 ש"ח לקליק אם ההמרה איכותית.

קיימים הבדלים מהותיים בין קהלים, אזורים או מסרים, וצריך שליטה מלאה.

הלקוח נוטה להתקשר מיד, להשאיר ליד או לפנות בוואטסאפ.

כאן גם נכנסים שיקולי חישוב עלות לליד. נניח שקליק עולה 18 ש"ח, שיעור ההמרה בדף הוא 8 אחוזים, ועל כל 100
קליקים מתקבלים 8 לידים. במקרה כזה העלות לליד היא בערך 225 ש"ח. אם מתוך 8 לידים נסגרת עסקה אחת בשווי



4,500 ש"ח, המספרים עדיין יכולים לעבוד יפה. זו הסיבה שלא מסתכלים רק על מחיר לקליק, אלא על כל הדרך עד
ההכנסה.

מתי פרסום בגוגל שופינג ינצח את החיפוש
פרסום בגוגל שופינג הופך לחזק במיוחד כשהמשתמש כבר קרוב לקנייה ורוצה להשוות מוצרים מהר. אם יש לכם חנות
אונליין עם עשרות או מאות פריטים, המחירים תחרותיים, התמונות ברמה טובה, והמלאי מתעדכן נכון, שופינג מסוגל

להביא תנועה איכותית מאוד.

"WH השופינג יעיל במיוחד במקרים שבהם שם המוצר עצמו מחפש ביקוש, למשל "נעלי ריצה אסיקס ג'ל", "אוזניות סוני
או "עגלה יויו". במקום לגרום לגולש לקרוא מודעת טקסט ואז להיכנס לדף קטגוריה, אתם מציגים לו כבר בתוצאות את

הדבר שהוא רוצה, עם מחיר ותמונה. זה מקצר את הדרך להמרה.

מצד שני, שופינג נופל מהר אם הפיד מוזנח. שמות מוצרים כלליים כמו "נעל ספורט דגם 14", קטגוריות שגויות, תמונות
חתוכות או אי התאמה בין מחיר המודעה למחיר באתר, כל אלה פוגעים בביצועים וגם באישור המודעות. בניהול קמפיינים

ממומנים לחנויות ישראליות, לא מעט מהעבודה האמיתית היא בכלל על הצד התפעולי של Merchant Center והפיד.

כדאי לעבור לשופינג כשמתקיימים שלושה תנאים יחד: יש קטלוג מספק, יש יכולת טכנית לנהל פיד איכותי, ויש נתונים
טובים באתר, כולל מעקב המרות מדויק. בלי שלושת אלה, עדיף לעיתים להישאר עוד קצת עם חיפוש מדויק ורימרקטינג

בגוגל.

ניהול קמפיינים בגוגל אדס לפי שלב העסק והתקציב
אחד השיקולים הכי פרקטיים הוא גודל התקציב. תקציב פרסום לעסק קטן של 3,000 עד 6,000 ש"ח בחודש דורש פוקוס.
בתקציב כזה, עסק שירותי מקומי ירוויח לרוב יותר מקמפיין חיפוש ממוקד באזור, שעות פעילות ומילות מפתח חמות,
מאשר מפיזור בין כמה סוגי קמפיינים. לעומת זאת, חנות עם קטלוג קטן אך רווחי יכולה להתחיל משופינג בסיסי, בתנאי

שיש לה 20 עד 30 מוצרים שבאמת מחפשים.

כדי לעשות סדר, הנה השוואה פשוטה:

פרמטר קמפיין חיפוש קמפיין שופינג מתאים ל שירותים, לידים, מוצרים מורכבים, חיפושי מותג חנויות איקומרס עם
קטלוג ומחיר תחרותי שליטה במסר גבוהה מאוד נמוכה יותר, תלויה בפיד דרישות טכניות מעקב המרות ודפי נחיתה

טובים Merchant Center, פיד מסודר, מעקב Ecommerce מהירות למידה מהירה יחסית בקמפיינים קטנים תלויה בכמות
מוצרים ובנפח תנועה שימוש טיפוסי בתקציב קטן עדיף לרוב לעסקי שירות יעיל רק אם יש קטלוג בשל ומבוקר

כשיש תקציב בינוני, למשל 8,000 עד 20,000 ש"ח בחודש, אפשר כבר לשלב. מודל נפוץ שעובד יפה בישראל הוא חיפוש
על ביטויי מותג וביטויי כוונה גבוהה, שופינג על כלל הקטלוג, ורימרקטינג בגוגל לגולשים שצפו במוצרים ולא רכשו. כך

בונים משפך שמכסה גם ביקוש ישיר וגם השוואת מחירים.

איך לבדוק אם הגיע הזמן לעבור מחיפוש לשופינג
המעבר לא צריך להיות הימור. הוא צריך להישען על נתונים. אם קמפיין החיפוש כבר ממצה את רוב מילות המפתח
המסחריות, שיעור ההמרה באתר טוב, ויש קטלוג שלא מקבל חשיפה מספקת, זה סימן ראשון. אם אתם רואים שביטויי

מוצר ספציפיים מביאים המרות מצוינות, שופינג עשוי להרחיב נפח בלי לפגוע באיכות.

בדיקה נכונה כוללת שלושה רבדים:

ניתוח שאילתות חיפוש. חפשו ביטויי מוצר, דגם, מותג וצבע או נפח, המעידים על כוונת קנייה.1. 

בדיקת מוכנות האתר והפיד. האם לכל מוצר יש תמונה טובה, מחיר מעודכן, זמינות ומזהה תקין.2. 



בדיקת כלכליות. האם מרווח הרווח למוצר מאפשר פרסום גם אם העלות לקליק עולה בתקופות תחרות כמו3. 
חגים או נובמבר.

דוגמה מהשוק המקומי: חנות שמוכרת תיקים לנשים התחילה מחיפוש עם ביטויים כמו "תיק עור לנשים" ו"תיק גב
למחשב". אחרי חודשיים נצברו מספיק נתונים על המוצרים המובילים, הוקם פיד מסודר, ושופינג התחיל להביא נפח גדול
יותר. במקביל, החיפוש נשאר פעיל על מילות מותג וביטויים עם כוונה גבוהה מאוד. זו לא החלפה מלאה, אלא חלוקת

תפקידים נכונה.

טעויות נפוצות בניהול קמפיינים PPC שחוסמות צמיחה
ניהול קמפיינים PPC טוב לא נמדד רק בהקמה, אלא בתחזוקה. אחת הטעויות השכיחות היא למדוד קידום ממומן
לעסקים הצלחה רק לפי קליקים או CTR. קל להתרשם ממודעות שמקבלות הרבה תנועה, אבל אם הן לא מייצרות

רכישה, ליד או שיחה איכותית, הנתון הזה כמעט חסר משמעות.

טעות נוספת היא לערבב יותר מדי מטרות באותו קמפיין. חיפוש שמנסה גם להביא שיחות, גם טפסים וגם טראפיק
לקטגוריות רחבות, בדרך כלל יתפזר. גם בשופינג רואים טעויות כמו קמפיין אחד לכל החנות בלי הפרדה בין מוצרים

רווחיים למוצרים חלשים. כשאין מבנה נכון, קשה להבין איפה באמת נוצר הערך.

בנוסף, עסקים רבים לא מחברים נכון בין גוגל אנליטיקס, מעקב המרות, ערכי רכישה ושיחות טלפון. בלי מדידה סגורה
קשה להבין החזר על הוצאות פרסום, וקשה גם להשוות בין גוגל לערוצים אחרים כמו קידום ממומן בפייסבוק, פרסום
בפייסבוק לעסקים, קמפיין לידים בפייסבוק, או פרסום באינסטגרם לעסקים. לפעמים דווקא מודעות פייסבוק שמובילות

לוואטסאפ סוגרות מכירות זולות יותר ממודעות גוגל, אבל בלי מדידה אחידה אי אפשר לדעת.

מי שמנהל ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם במקביל לגוגל צריך להשוות לא רק מחיר לליד, אלא איכות ליד, שיעור
מענה, אחוז סגירה והכנסה בפועל. גם שאלות כמו כמה עולה פרסום בפייסבוק או כמה עולה פרסום באינסטגרם

מקבלות משמעות רק בתוך התמונה המלאה. קליק זול שלא נסגר שווה פחות מקליק יקר שמחזיר פי ארבעה.

השילוב הנכון עם ערוצים נוספים, מפייסבוק ואינסטגרם עד מנועי בינה
מלאכותית

גוגל לא פועל בוואקום. בחנויות ובמותגים חזקים, שופינג עובד טוב יותר כשהביקוש מתחזק גם מערוצים ויזואליים. קידום
ממומן באינסטגרם, פרסום ממומן ברילס ופרסום בסטורי באינסטגרם יכולים לייצר היכרות מוקדמת עם המוצר. אחר כך,

כשהלקוח מחפש אותו בגוגל, החיפוש והשופינג סוגרים את המעגל.

זה נכון גם להפך. עסק שמגלה בגוגל אילו מוצרים או מסרים ממירים הכי טוב, יכול לקחת את התובנות האלה ליצירת
קמפיינים טובים יותר במטא, כולל עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים והפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם.
למשל, אם חיפוש מראה ש"התקנה מהיום להיום" היא נקודת הכאב המרכזית, המסר הזה צריך להופיע גם ברילס וגם

בסטורי.

ChatGPT-בשנה האחרונה נכנסו לשיחה גם ערוצים חדשים כמו פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית, פרסום ב
לעסקים, פרסום ב-Microsoft Copilot, מודעות בסקירות AI של גוגל ומודעות ב-Google AI Mode. עדיין מוקדם לבנות
עליהם את כל התקציב, אבל נכון לעקוב אחריהם מקרוב. לעסקים עם יתרון תוכני חזק, קטלוג עשיר ומותג ברור,

הערוצים האלה עשויים להפוך לשכבת חשיפה נוספת מעל החיפוש הקלאסי.

החזר על הוצאות פרסום נשאר המדד החשוב ביותר גם כשמוסיפים ערוצים. אם שופינג מחזיר פי 5, חיפוש קידום
חברות החזרי מס פי 3, ואינסטגרם בונה ביקוש שמוזיל את כל המערכת, צריך להסתכל על התרומה של כל ערוץ בתוך

משפך אחד, ולא לנהל כל פלטפורמה כאי מבודד.

איך לבנות תהליך החלטה נכון לפני העלאת תקציב

http://www.bbc.co.uk/search?q=%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
http://www.bbc.co.uk/search?q=%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
https://velolinx.co.il/paid-advertising/
https://velolinx.co.il/paid-advertising/


לפני שמגדילים תקציב, כדאי לעצור ולבדוק אם הבעיה היא באמת מחסור בתנועה. בהרבה חשבונות, צוואר הבקבוק יושב
בדף המוצר, בעמוד התשלום, בזמני משלוח או באמון. העלאת תקציב לקמפיין חלש רק מגדילה בזבוז. לעומת זאת, שיפור
פשוט כמו הצגת עלות משלוח ברורה, ביקורות גולשים, או שיפור מהירות המובייל, יכול לשפר המרות יותר מכל שינוי

בביד.

הבדיקה המעשית צריכה לכלול:

אימות מעקב המרות, כולל רכישות, שיחות, טפסים וערכי המרה.

בדיקת פיד מוצרים, כותרות, קטגוריות, זמינות ומחירים.

השוואה בין קהלים, שעות, מכשירים ואזורים גיאוגרפיים בישראל.

בחינה של מילות חיפוש בפועל ושל מוצרי כוכב שמצדיקים תקציב נפרד.

אחרי הבדיקה הזו, ההחלטה אם להשקיע בקמפיין חיפוש או לעבור לשופינג נעשית הרבה יותר ברורה. לא מתוך טרנד,
אלא מתוך נתוני אמת.

שאלות נפוצות

כמה עולה פרסום בגוגל לעסק קטן?

הטווח רחב ותלוי בתחום. לעסק שירותי מקומי, תקציב התחלתי נפוץ הוא בין 3,000 ל-6,000 ש"ח בחודש, לא כולל דמי
ניהול. בתחומים תחרותיים כמו משפטים, רפואה אסתטית או ביטוח, גם תקציב גבוה יותר עלול להישחק מהר אם אין

מיקוד נכון.

האם שופינג מתאים גם לחנות קטנה עם מעט מוצרים?

כן, אבל רק אם אלו מוצרים עם ביקוש ברור, תמונות טובות ומחירים תחרותיים. חנות עם 20 מוצרים יכולה להצליח יפה
בשופינג אם הקטלוג מדויק והרווחיות מאפשרת פרסום. אם אין נפח חיפוש למוצרים עצמם, עדיף להתחיל מחיפוש או

מקמפיינים משלימים.

מתי נכון להריץ חיפוש ושופינג יחד?

כשיש גם ביטויי חיפוש מסחריים חזקים וגם קטלוג מוצרי אונליין בשל. חיפוש נותן שליטה על מסר, מותג ומונחי כוונה
גבוהה, בעוד שופינג תופס נפח השוואתי ומציף מוצרים. ברוב חנויות האיקומרס הבשלות, זה השילוב הבריא ביותר.

איך יודעים אם הקמפיין באמת רווחי?

בודקים לא רק קליקים או לידים, אלא מכירות בפועל, איכות פניות, מרווח רווח ועלויות תפעול. לעסקי לידים חשוב לחשב
חישוב עלות לליד וגם עלות לעסקה סגורה. לחנויות אונליין חשוב למדוד ערך רכישה, רווח גולמי והחזר על הוצאות פרסום

לאורך זמן.

האם כדאי להשוות בין גוגל לפייסבוק ואינסטגרם באותו דוח?

כן, כי הלקוח לא חושב בפלטפורמות אלא בתהליך קנייה אחד. השוואה נכונה בודקת עלות, איכות תוצאה ותרומה של כל
ערוץ למשפך. לפעמים גוגל סוגר ביקוש קיים, בזמן שמטא מייצר את הביקוש הראשוני.

אם אתם מתלבטים בין חיפוש לשופינג, אל תבחרו לפי מה שנשמע מתקדם יותר. בחרו לפי מבנה העסק, איכות הנתונים
והיכולת שלכם למדוד תוצאה אמיתית. ניהול קמפיינים בגוגל אדס עובד הכי טוב כשיש אסטרטגיה פשוטה, מדידה נקייה

והחלטות שמבוססות על רווחיות, לא על ניחוש. כשבונים את זה נכון, גם תקציב לא גדול יכול להפוך למנוע צמיחה עקבי.



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

