
ניהול קמפיינים PPC לעסקים B2B עובד אחרת מקמפיינים לצרכן הפרטי, כי מחזור המכירה ארוך יותר, מספר מקבלי
B2B-אפקטיבי ב PPC ההחלטות גדול יותר, והליד הראשוני כמעט אף פעם לא סוגר עסקה לבד. לכן, ניהול קמפיינים
נשען פחות על נפח קליקים ויותר על איכות פניות, סינון נכון, ומדידה שמחברת בין הפרסום לבין מכירות בפועל. עסק
שמוכר תוכנה ארגונית, שירותי IT, ציוד לתעשייה ולולינקס קידום ממומן בגוגל או ייעוץ מקצועי לא יכול להסתפק
ב"קמפיין שמביא לידים", הוא חייב לבנות מנגנון שמזהה מי הגיע, באיזה שלב הוא נמצא, ומה הסיכוי שלו להפוך ללקוח.

מי שמבין את ההבדל הזה חוסך תקציב, משפר את יחס ההמרה, ומפסיק לרדוף אחרי לידים שלא יבשילו.

מה שונה ב-B2B לעומת קידום ממומן לעסקים שפונים לצרכן הפרטי
בקמפיינים של B2C, כלומר מכירה לצרכן פרטי, ההחלטה מהירה יותר. אדם רואה מודעה, מתרשם, לוחץ, קונה או משאיר
פרטים. ב-B2B התמונה מורכבת בהרבה. לעיתים יש מנהל מחלקה שמאתר פתרון, סמנכ"ל שמאשר תקציב, צוות טכני

שבודק התאמה, ורכש שסוגר תנאים. המשמעות היא שמסע הלקוח ארוך, ויש יותר נקודות חיכוך.

כאן בדיוק נמדדת הרמה של ניהול קמפיינים ממומנים. במקום לשאול רק כמה עלה ליד, צריך לשאול כמה מהלידים היו
רלוונטיים, כמה מהם הגיעו לחמם הנכון, וכמה עברו לשיחה אמיתית עם איש מכירות. לא מעט חברות בישראל מגלות
שהקמפיין הזול ביותר הוא גם הפחות משתלם. לדוגמה, ליד ב-35 ש"ח מטופס כללי יכול להיות חלש יותר מליד ב-180

ש"ח שהגיע מחיפוש ממוקד של "מערכת CRM לחברת שילוח".

עוד הבדל מהותי הוא כוונת החיפוש. ב-B2B אנשים מחפשים תשובות מדויקות, השוואות, מחירים, הטמעות, אבטחת
מידע, API, עמידה ברגולציה, ותהליכי מעבר. לכן פרסום ממומן צריך לחבר בין מודעה רלוונטית, דף נחיתה ממוקד, ונציג

מכירות שיודע להמשיך את השיחה ברמה מקצועית.

ניהול קמפיינים בגוגל ל-B2B: איפה הכוונה חזקה יותר
כשיש ביקוש קיים, קידום ממומן בגוגל הוא בדרך כלל הערוץ החזק ביותר ל-B2B. הסיבה פשוטה: מי שמחפש פתרון
בגוגל כבר מאותת על צורך. הוא לא תמיד בשל לרכישה, אבל הוא קרוב יותר לתהליך מאשר מי שגלל פיד ברשת
חברתית. לכן פרסום בגוגל לעסקים מתאים במיוחד לחברות שמוכרות שירותים מקצועיים, תוכנה, פתרונות סייבר, ציוד

רפואי, מערכות ERP, שירותי ענן, או כל מוצר עם צורך ברור.

עם זאת, לא כל חיפוש שווה כסף. אחת הטעויות הנפוצות היא לרוץ על מילות מפתח רחבות מדי כמו "תוכנה לעסקים"
או "שירותי מחשוב". אלה ביטויים יקרים, תחרותיים, ולעיתים מביאים קהל מבולבל. עדיף לבנות קבוצות מודעות סביב
כוונה ספציפית: בעיה, ענף, תפקיד, או שלב בתהליך. חיפוש כמו "מערכת ניהול קריאות שירות לחברות אחזקה" ייצר

פחות נפח, אבל במקרים רבים איכות גבוהה בהרבה.

ניהול קמפיינים בגוגל עבור B2B חייב לכלול גם שכבת סינון. מילות שלילה, כמו "חינם", "קורס", "דרושים", "הורדה" או
"לימודים", מונעות בזבוז. בנוסף, כדאי להפריד בין קמפיין לידים בגוגל שמיועד לביטויי תחתית משפך, לבין קמפיינים

שמקדמים וובינר, מדריך מקצועי או דמו למי שנמצא בשלב מוקדם יותר.

איך נראית חלוקת חיפושים נכונה

בפועל, מומלץ לחשוב על החשבון בשלוש שכבות: חיפושים עם כוונה חזקה לרכישה, חיפושים של השוואה ובדיקה,
וחיפושים אינפורמטיביים שמזינים רימרקטינג בהמשך. מי שמחפש "מחיר מערכת BI לארגון" לא צריך לראות את אותה
מודעה כמו מי שמחפש "מה זה BI". במקרה הראשון אפשר להוביל לשיחת ייעוץ. במקרה השני עדיף להציע מדריך או

מקרי בוחן.

לא כל ליד שווה: המדדים שבאמת קובעים הצלחה
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בעלי עסקים רבים בודקים קמפיין לפי קליקים, CTR ועלות לליד. אלה מדדים חשובים, אבל ב-B2B הם רק חלק מהתמונה.
המדדים שמכריעים הם שיעור פסילת הלידים, זמן תגובה של המכירות, שיעור קביעת פגישות, שיעור מעבר להצעת
מחיר, ושיעור סגירה בפועל. אם אין חיבור בין מערכת הפרסום, ה-CRM והצוות המסחרי, קשה מאוד לדעת מה באמת

עובד.

בישראל, בתחומים מסוימים, אפשר לראות טווח רחב מאוד של עלות פרסום בגוגל. קליק בתחום שירותים עסקיים יכול
לנוע סביב 8 עד 35 ש"ח, ובתחומי תוכנה, משפטי או פיננסי גם יותר. אבל השאלה הנכונה היא לא רק עלות לקליק או
עלות לליד, אלא עלות להזדמנות מכירה. ליד ב-120 ש"ח שמתוכו 30 אחוז עוברים לפגישה עדיף בדרך כלל על ליד ב-50

ש"ח שמתוכו 3 אחוז רלוונטיים.

אותו היגיון נכון גם לגבי עלות פרסום בפייסבוק. בפלטפורמות של Meta, קל יותר לייצר נפח, אך לעיתים האיכות
הראשונית נמוכה יותר אם ההצעה לא מדויקת. לכן צריך למדוד לפי שכבת העומק, ולא רק לפי הטופס שהוגש.

מדד למה הוא חשוב ב-B2B טווח שכדאי לבדוק שיעור המרה מדף נחיתה בודק אם ההצעה, המסר והטופס עובדים לרוב
2% עד 12%, תלוי בענף ובכוונה שיעור פסילת לידים מראה אם הקמפיין מושך קהל נכון רצוי להישאר נמוך ככל האפשר,
במקרים רבים מתחת ל-40% שיעור קביעת פגישות מחבר בין הליד לבין שיחה אמיתית לעיתים 15% עד 50%, לפי איכות

התהליך עלות להזדמנות מדד חזק יותר מעלות לליד צריך להיבחן מול ערך עסקה ממוצע

B2B-מתי פרסום בפייסבוק לעסקים כן עובד ב
יש עסקים ששומעים "B2B" ומיד מבטלים את Meta, אבל זו טעות. קידום ממומן בפייסבוק ופרסום באינסטגרם לעסקים
יכולים לעבוד היטב, רק לא באותה צורה כמו חיפוש בגוגל. בפייסבוק ובאינסטגרם המשתמש לא מחפש פתרון כרגע, לכן
הקמפיין חייב לעצור אותו עם זווית חזקה: תובנה מקצועית, הבטחה מדויקת, נתון ענפי, או הצעה בעלת ערך כמו מדריך,

בדיקת התאמה, וובינר או דמו.

קמפיין לידים בפייסבוק יכול להביא תוצאות יפות במיוחד כשקהל היעד ברור. לדוגמה, חברה שמוכרת שירותי גיוס
טכנולוגי יכולה לטרגט מנהלי HR, מנכ"לים של סטארט-אפים ומנהלי פיתוח בחברות של 20 עד 200 עובדים. לעומת זאת,
קמפיין רחב מדי יביא מילוי טפסים מהיר אבל הרבה רעש. ניהול קמפיינים בפייסבוק ב-B2B דורש פילוח לפי תפקידים,

.CRM-תחומי עניין מקצועיים, אינטראקציות קודמות עם המותג, ולפעמים גם העלאת קהלים ממערכת ה

גם קידום ממומן באינסטגרם רלוונטי יותר ממה שנהוג לחשוב, במיוחד לחברות ייעוץ, לימוד ארגוני, תוכנה עם חוויית
משתמש טובה, או שירותים שפונים למנהלים צעירים. פרסום ממומן ברילס ופרסום ממומן בסטורי לא מיועדים רק לאי-

קומרס. כשעושים אותם נכון, הם יכולים לקדם מסר חד, להציג לקוח מרוצה, או להמחיש בעיה יומיומית שהמוצר פותר.

איפה Meta חזקה במיוחד

יצירת ביקוש ראשוני אצל קהל שעדיין לא חיפש פתרון.

חימום קהלים לפני פנייה של איש מכירות או לפני רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק.

איסוף לידים להצעות ביניים כמו וובינר, מדריך, אבחון או פגישת היכרות.

בניית זכירות מותג בענפים עם מחזור מכירה ארוך.

האסטרטגיה הנכונה: חיבור בין גוגל, Meta ודפי נחיתה
אסטרטגיית שיווק דיגיטלי ל-B2B לא נבנית סביב ערוץ אחד אלא סביב תהליך. גוגל תופס ביקוש קיים. פייסבוק
ואינסטגרם יוצרים היכרות ודוחפים התעניינות מוקדמת. רימרקטינג מחזיר מתעניינים שנגעו במותג ולא השאירו פרטים.

דף הנחיתה מתרגם את ההבטחה לפעולה. צוות המכירות סוגר את המעגל.

אם המוצר יקר, מורכב, או דורש תהליך הטמעה, עדיף לבנות משפך בכמה שלבים ולא לבקש מיד "השאירו פרטים
ונחזור". אפשר להתחיל מתוכן מקצועי, לעבור להוכחה חברתית ולמקרי בוחן, ואז להציע שיחה. כאן נכנסת לתמונה גם



אסטרטגיית תוכן לרשתות חברתיות, כי התוכן לא רק "ממלא פיד" אלא מזין את הקמפיינים בשפה שמקטינה התנגדויות.

במקרים רבים, השילוב המנצח נראה כך:

קמפיין חיפוש בגוגל לביטויי כוונה חזקה, עם דפי נחיתה ממוקדים לפי ענף או צורך.1. 

קמפיין ב-Meta להצעת ערך רכה יותר, כמו מדריך, וובינר או סרטון הסבר.2. 

רימרקטינג שמציג עדויות, השוואות, ותזכורת ברורה לפעולה הבאה.3. 

מדידה דרך CRM כדי לזהות אילו מקורות מייצרים עסקאות ולא רק טפסים.4. 

קריאייטיב, תוכן וסינון לידים: שלושת הגורמים שמשנים תוצאות
בחברות B2B, הקריאייטיב נתפס לפעמים כמשהו משני. בפועל, קריאייטיב לקמפיינים ממומנים משפיע ישירות על איכות
הלידים. מודעה טובה לא רק מושכת תשומת לב, היא גם מסננת. אם המסר מדויק מדי, יהיו פחות קליקים, אבל יותר

רלוונטיים. זו בדיוק המטרה.

יצירת תוכן שיווקי לעסקים צריכה לדבר בשפה של התועלת העסקית. לא "אנחנו מקצוענים", אלא "קיצור זמן טיפול
בפניות", "ירידה בכפילויות במלאי", "שליטה טובה יותר בצבר משימות", או "הפחתת תקלות בהטמעה". במקביל, עיצוב

מודעות לפייסבוק ולאינסטגרם צריך להיות קריא, ברור, ולהעביר מסר אחד מרכזי. עומס גרפי פוגע בביצועים.

כדאי להשקיע גם בוידאו. הפקת סרטוני פרסום, יצירת סרטונים לעסקים קידום ממומן לעסקים וסרטוני רילס לעסקים
עובדים יפה במיוחד כשצריך להסביר תהליך, להציג מומחה, או להמחיש תוצאה. אין צורך בהפקת ענק. גם סרטון קצר,
מצולם טוב, עם מסר חד והוכחה אמיתית, יכול לייצר יתרון. בניהול קמפיינים באינסטגרם ובפייסבוק, וידאו קצר לרוב

מספק יותר אינדיקציות מהירות לגבי עניין ראשוני.

הסינון לא נגמר בקריאייטיב. הוא ממשיך בטופס. אם כל מה שמבקשים הוא שם וטלפון, תקבלו יותר פניות אבל פחות
איכות. אם מוסיפים שדה כמו "גודל חברה", "תחום פעילות" או "מה האתגר המרכזי", לפעמים נפח הלידים ירד מעט, אבל

איכותם תעלה משמעותית. זו אחת הדרכים היעילות לשיפור יחס המרה בקמפיינים, לא רק בכמות אלא באיכות.

עלות פרסום בגוגל ועלות פרסום בפייסבוק: איך בונים תקציב שפוי
אין מחיר אחיד שמתאים לכל עסק. עלות פרסום בגוגל תלויה בתחרות, באיכות הדף, ברמת הכוונה של מילות המפתח
ובשוק שבו אתם פועלים. בתחום B2B בישראל, תקציב פתיחה סביר יכול להתחיל מכמה אלפי שקלים בחודש לעסק

מקומי ממוקד, ולהגיע לעשרות אלפים ואף יותר כשמדובר בענפים תחרותיים או במוצר עם ערך לקוח גבוה.

ב-Meta, עלות פרסום בפייסבוק מושפעת מאיכות הקהל, מהקריאייטיב, מהעונה ומהיעד הקמפייני. לפעמים אפשר לייצר
לידים בעלות נמוכה יחסית, אבל צריך להיזהר מאשליית המחיר. ליד זול שלא עונה לטלפון, או כזה שאינו מתאים לפרופיל

הלקוח, אינו באמת חסכוני.

הגישה הנכונה היא להתחיל בפיילוט מבוקר של 30 עד 45 יום, עם חלוקה בין ערוצים, מסרים ודפי נחיתה. בשלב הזה לא
מחפשים רק "זול", אלא אותות איכות. לאחר מכן מעבירים תקציב למה שמוכיח פוטנציאל עסקי. בחשבונות בוגרים יותר,

כדאי להגדיר תקציב לפי יעד עלות להזדמנות, לא רק לפי תחושת בטן.

רימרקטינג ב-B2B: לא לרדוף, אלא להבשיל
רימרקטינג בגוגל ובפייסבוק הוא אחד הכלים החזקים ביותר ב-B2B, משום שרוב האנשים לא משאירים פרטים בביקור
הראשון. אבל רימרקטינג טוב לא סתם "רודף" אחרי המשתמש עם אותה מודעה. הוא משנה את המסר לפי השלב שבו

המבקר נמצא.

מי שביקר בעמוד שירות מרכזי ולא השאיר פרטים יכול לראות בהמשך מודעה עם מקרה בוחן או סרטון קצר. מי שצפה
בדף מחיר או בדף דמו יכול לראות הצעה לשיחת התאמה. מי שקרא תוכן מקצועי יכול לקבל הזמנה לוובינר או מדריך

https://www.washingtonpost.com/newssearch/?query=%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


מתקדם יותר. ב-B2B המטרה היא להבשיל את הקהל, לא להפעיל לחץ מוקדם מדי.

כדאי לשלב גם קהלים של זמן שהייה באתר, צפייה בווידאו, פתיחת טופס שלא הושלם, וביקור בעמודים קריטיים. ככל
שהסיגנל חזק יותר, כך אפשר לנסח הצעה ישירה יותר. זה תהליך שמחבר בין מדיה, תוכן, והבנה אמיתית של תהליך

קבלת ההחלטות בארגון.

שאלות נפוצות

האם קידום ממומן לעסקים B2B חייב להתחיל בגוגל?

לא תמיד, אבל ברוב המקרים גוגל הוא נקודת פתיחה חזקה כי הוא תופס ביקוש קיים. אם יש מעט חיפושים בתחום, או
.Meta-אם צריך לייצר מודעות וביקוש, שווה לשלב כבר מההתחלה גם פרסום ממומן ב

מה עדיף, קמפיין לידים בגוגל או קמפיין לידים בפייסבוק?

קמפיין לידים בגוגל מתאים יותר למי שכבר מחפש פתרון וקרוב יחסית לשיחה. קמפיין לידים בפייסבוק מתאים ליצירת
ביקוש, להצעת תוכן, ולבניית מאגר מתעניינים, אבל דורש סינון מדויק יותר ואיכות הקריאייטיב קריטית.

כמה זמן לוקח לדעת אם ניהול קמפיינים ממומנים באמת עובד?

אפשר לראות סימנים ראשונים בתוך שבועות בודדים, אך ב-B2B צריך בדרך כלל 30 עד 90 יום כדי להבין איכות לידים
ותנועה לאורך המשפך. אם מחזור המכירה ארוך מאוד, המדידה הראשונית צריכה להתבסס גם על שלבי ביניים כמו

פגישות והצעות מחיר.

איך משפרים איכות לידים בלי להעלות מאוד את התקציב?

משפרים מסר, מחדדים את ההצעה, מוסיפים שדות סינון בטופס, ומבצעים הפרדה ברורה בין קהלים חמים לקהלים
קרים. לעיתים שינוי בדף הנחיתה או במילות החיפוש חוסך יותר כסף מכל הגדלת תקציב.

?B2B האם כדאי להשקיע גם בפרסום באינסטגרם לעסקים בתחום

כן, אם המותג פונה למנהלים פעילים ברשתות, אם יש מסר שקל להעביר ויזואלית, או אם רוצים לחזק אמון וזכירות.
ניהול קמפיינים באינסטגרם יעיל במיוחד כשמשלבים תוכן וידאו קצר, עדויות לקוחות ותהליך רימרקטינג מסודר.

עסקי B2B שמצליחים בפרסום ממומן הם לא בהכרח אלה שמוציאים הכי הרבה, אלא אלה שבונים מערכת מדויקת: מסר
חד, קהל נכון, דף נחיתה חכם, וחיבור מלא למכירות. אם אתם רוצים ש ניהול קמפיינים PPC יעבוד באמת, התחילו
מהגדרת לקוח אידיאלי, מדדו איכות ולא רק כמות, ותנו לכל ערוץ תפקיד ברור בתוך המשפך. כשעושים את זה נכון,

התקציב מפסיק להתבזבז והקמפיין הופך למנוע צמיחה יציב.

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

