
פרסום ב-Microsoft Copilot יכול להפוך לערוץ איכותי במיוחד עבור חברות B2B, בעיקר כשמטרת הקמפיין היא להגיע
למנהלים, רוכשים ואנשי מקצוע שמחפשים תשובה עניינית ולא רק מודעה נוצצת. בניגוד לפלטפורמות חברתיות, כאן
המשתמש כבר נמצא בתוך חוויית חיפוש, סיכום והשוואה, ולכן הכוונה שלו לרוב עמוקה יותר. לעסקים שמוכרים
שירותים מורכבים, תוכנה, ייעוץ, אבטחת מידע, ציוד מקצועי או פתרונות תפעוליים, זהו מקום שבו אפשר לפגוש את
הלקוח בדיוק כשהוא שואל את השאלות הנכונות. מי שמבין איך לבנות מסר, לחבר בין חיפוש לבינה מלאכותית ולמדוד

לידים לאורך זמן, יכול לייצר ערוץ משלים חזק מאוד לצד גוגל, פייסבוק ואינסטגרם.

B2B רלוונטי דווקא לעסקי Microsoft Copilot-למה פרסום ב
ב-B2B, מסע הלקוח כמעט אף פעם לא מתחיל ונגמר בלחיצה אחת. מנהל רכש בחברת לוגיסטיקה, סמנכ"ל מערכות
מידע בארגון פיננסי או מנכ"ל של מפעל קטן באזור תעשייה בגליל, לא מחפשים בידור. הם מחפשים תשובה, השוואה,
ניתוח, סיכון, עלות ויכולת הטמעה. Copilot יושב בדיוק בצומת הזה, בין מנוע חיפוש, עוזר אישי וממשק שמסכם מידע. לכן,

כשהמסר הפרסומי מתאים להקשר, הסיכוי לקבל פנייה איכותית עולה.

מהניסיון בשוק הישראלי, עסקים שמוכרים שירות עם ערך חודשי של 3,000 עד 25,000 ש"ח ללקוח, או עסקאות חד
פעמיות של עשרות אלפי שקלים, מרוויחים במיוחד מסביבות שבהן הגולש קורא, שואל ומשווה. זה שונה מהותית
מקמפיין של קידום ממומן באינסטגרם או פרסום ממומן ברילס, שעובדים מצוין לחשיפה, זכירות ומותג, אבל לא תמיד

לוכדים חיפוש מקצועי בשל.

עוד נקודה חשובה היא איכות השפה. ב-B2B, הניסוח קובע. מנהל שמחפש פתרון ERP, שירות SOC או מערכת CRM לענף
הבנייה, מגיב טוב יותר למסרים שמדברים תוצאות, הטמעה, אבטחה, חיסכון בזמן ותאימות לארגון. זו קרקע מצוינת

לכתיבה מדויקת ולדפי נחיתה עם עומק אמיתי.

איך עובד פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית, ומה שונה כאן
פרסום ממומן במנועי בינה מלאכותית הוא שם רחב לסביבות שבהן מודעות או אזכורים מסחריים מופיעים לצד תשובות
שנוצרות או מסוכמות בעזרת AI. המשמעות המעשית היא שהמשתמש לא תמיד רואה רק רשימת קישורים, אלא תשובה
משולבת שמארגנת עבורו את האפשרויות. מבחינת מפרסם, זה מחייב מעבר מחשיבה של "קליק למודעה" לחשיבה של

"נוכחות בתוך רגע קבלת החלטה".

בפועל, פרסום ב-Microsoft Copilot נשען על עקרונות שמוכרים ממיקרוסופט אדברטייזינג ומעולמות החיפוש, אך דורש
התאמה למסרים יותר ממוקדי שאלה ותועלת. מי שכבר עוסק בניהול קמפיינים PPC או בניהול קמפיינים בגוגל אדס יבין
מהר את הלוגיקה, אבל לא כדאי להעתיק קמפיינים אחד לאחד. מה שעובד בפרסום ברשת החיפוש של גוגל לא תמיד

יתנהג אותו דבר בתוך ממשק שיח מבוסס בינה מלאכותית.

זו גם הסיבה שעסקים שמחפשים אלטרנטיבה או הרחבה לקטגוריות כמו פרסום ב-ChatGPT לעסקים, מודעות בסקירות
AI של גוגל או מודעות ב-Google AI Mode, צריכים לבנות אסטרטגיה לפי כוונת המשתמש ולא לפי טרנד. אם מישהו
שואל "איך לבחור מערכת BI לחברת הפצה", המסר צריך להיות מקצועי, קצר ומחובר לצורך. אם השאלה היא "כמה

עולה הטמעת CRM לצוות מכירות של 20 עובדים", הדגש צריך לעבור למחיר, זמן יישום והחזר.

פרסום ב-Microsoft Copilot כחלק ממערך קידום ממומן לעסקים
עסק B2B לא צריך לבחור בין Copilot לבין ערוצים אחרים, אלא לבנות חלוקת תפקידים ברורה. קידום ממומן בגוגל
מתאים ללכידת ביקוש קיים. קידום ממומן בפייסבוק ופרסום בפייסבוק לעסקים מתאימים ליצירת ביקוש, טירגוט לפי
תפקידים וחשיפה לקהלים דומים. קידום ממומן באינסטגרם, פרסום באינסטגרם לעסקים ופרסום בסטורי באינסטגרם

טובים יותר לחיזוק מותג, גיוס קהלים ולהצגת ויזואליות, גם אם ב-B2B הם לרוב לא ערוץ הסגירה המרכזי.



הטעות הנפוצה היא למדוד כל פלטפורמה באותו KPI. למשל, קמפיין לידים בפייסבוק יכול להביא הרבה טפסים במחיר
נמוך יחסית, אבל חלקם יהיו חלשים יותר. לעומת זאת, חיפוש או AI עשויים להביא פחות לידים, אבל איכות גבוהה יותר.
כשעושים ניהול קמפיינים בפייסבוק ובאינסטגרם במקביל לניהול קמפיינים ממומנים בחיפוש, צריך להפריד בין מטרות:

מודעות, ביקוש, לכידת צורך חם, ורימרקטינג.

מודל שעובד יפה אצל הרבה חברות ישראליות הוא כזה: גוגל ומיקרוסופט לקליטת ביקוש חם, פייסבוק ליצירת ביקוש
ולהובלת שיחות, ולעיתים מודעות פייסבוק שמובילות לוואטסאפ עבור קהל של עסקים קטנים ובינוניים שמעדיפים שיחה
מהירה. מי שמוכר פתרון ויזואלי או שירות עם הדגמה, ייהנה גם מהפקת סרטוני פרסום לפייסבוק ולאינסטגרם, אך צריך

להבין שווידאו טוב לא מפצה על מסר לא מדויק.

איך בונים קמפיין שמביא לידים איכותיים ולא רק תנועה
כאן נופלים הרבה קמפיינים. החשיבה חייבת להתחיל בשאלות שהקהל שואל, לא במוצר שהחברה רוצה לדחוף. אם
אתם מוכרים מערכת לניהול מלאי, אל תפתחו במסר כללי כמו "פתרון חדשני לעסקים". תתחילו בכאב: חוסרים, ספירות
ידניות, טעויות לוגיסטיות, חוסר סנכרון בין מחסן למכירות. ב-Copilot, ניסוח כזה משתלב טוב יותר בשאילתות עם כוונה

ממשית.

גם דף הנחיתה חייב להתאים. ב-B2B ישראלי, דף קצר מדי מרגיש לעיתים שטחי, ודף עמוס מדי מרחיק. ברוב המקרים אני
ממליץ על מבנה עם כותרת ממוקדת, הוכחה אחת או שתיים, פירוט תהליך, שאלות נפוצות וטופס קצר. אם יש מכירה

עם מחזור ארוך, שווה להציע גם מדריך, הדגמה או שיחת אבחון.

לבחור קבוצות מיקוד סביב בעיות עסקיות, לא רק סביב שם המוצר.

לכתוב מודעות שמדברות בשפה של מנהלים, עם מספרים, סיכון, זמן הטמעה ותוצאה.

להוביל לדף נחיתה ייעודי לכל קטגוריה, ולא לעמוד בית כללי.

להתקין מדידה מלאה, כולל טפסים, שיחות, וואטסאפ ופגישות שנקבעו.

עיצוב מודעות לקמפיינים ממומנים חשוב גם כאן, אך ב-B2B הוא פחות עניין של "להיראות יפה" ויותר של בהירות. גם
באנרים וגם טקסטים צריכים לשדר אמינות, סדר ודיוק. מי שמפרסם שירותי סייבר, אוטומציה, שירותי ענן או ציוד הנדסי,

עדיף שיראה מסודר ורציני מאשר "קריאטיבי" מדי.

תקציב, עלויות ומדידה: מה באמת בודקים
שאלת המחיר תמיד עולה בשלב מוקדם. אין תשובה אחת, כי העלות תלויה בנישה, בתחרות, באיכות הדף ובמשך מחזור
המכירה. בחלק מהתחומים, קליק חיפוש B2B בישראל יכול לנוע מ-8 ש"ח עד 60 ש"ח, ובתחומים תחרותיים במיוחד גם
יותר. לא נכון להעתיק נתוני כמה עולה פרסום בגוגל או כמה עולה פרסום בפייסבוק ולצפות לאותו דפוס ב-AI, אבל כן

נכון להשתמש בהם כנקודת ייחוס.

תקציב פרסום לעסק קטן בתחום B2B יכול להתחיל סביב 4,000 עד 8,000 ש"ח בחודש לניסוי רציני, לא כולל ניהול. עסק
בינוני שכבר יודע מה הוא מוכר ולמי, ינוע לעיתים בין 12,000 ל-40,000 ש"ח בחודש על פני כמה ערוצים. המטרה

הראשונית אינה רק להוריד CPL, אלא לזהות מאיפה מגיעות הפניות שבאמת נסגרות.

כדי לא ללכת לאיבוד, הנה השוואה תפעולית בסיסית בין ערוצים נפוצים:

ערוץ מתי הוא מתאים יתרון בולט חיסרון נפוץ פרסום ב-Microsoft Copilot כשמחפשים קהל עם כוונת חיפוש מקצועית
ושאלות מורכבות התאמה טובה ל-B2B עם מסר ענייני נדרש ניסוי, מדידה ודיוק גבוה בקריאייטיב קידום ממומן בגוגל

כשיש ביקוש פעיל וברור למוצר או לשירות לכידת חיפוש חם עלות לקליק גבוהה בנישות תחרותיות קידום ממומן
בפייסבוק כשצריך לייצר ביקוש ולחמם קהל פילוח קהלים וגמישות קריאייטיבית איכות הלידים לא תמיד עקבית פרסום

באינסטגרם לעסקים כשרוצים חיזוק מותג, וידאו והדגמה ויזואלית קשב גבוה לתוכן ויזואלי פחות מדויק לחיפוש צורך
B2B-מורכב ב



במדידה, שני מושגים חייבים להיות ברורים. חישוב עלות לליד הוא כמה שילמתם כדי לקבל פנייה, אבל זה לא מספיק.
מה שחשוב באמת הוא החזר על הוצאות פרסום, כלומר כמה הכנסות נוצרו ביחס לתקציב. אם ליד מפייסבוק עולה 90
ש"ח וליד מחיפוש עולה 320 ש"ח, לא בהכרח הראשון עדיף. אם מתוך עשרה לידים מפייסבוק נסגרת עסקה אחת קטנה,

ומתוך עשרה לידים מחיפוש נסגרות שתיים בינוניות, התמונה מתהפכת.

שילוב עם גוגל, פייסבוק ואינסטגרם בלי לשרוף תקציב
עסקים רבים קידום ממומן לעסקים בישראל עובדים על כמה פלטפורמות במקביל, אבל לא מגדירים חוקי משחק. התוצאה
היא כפילות מסרים, תחרות פנימית בין קמפיינים ותחושת "השקענו הרבה ואין תמונה". אם אתם כבר עושים ניהול

קמפיינים ממומנים, קבעו מראש איזה ערוץ אחראי על כל שלב במשפך.

לדוגמה, חברת תוכנה לניהול מוקדי שירות יכולה להשתמש בקידום ממומן בגוגל עבור ביטויים כמו "מערכת שירות
לקוחות לעסקים", להפעיל רימרקטינג בגוגל על מי שביקר באתר ולא השאיר פרטים, ובמקביל להריץ קמפיין לידים
בפייסבוק שמציע הדגמה או וובינר. פרסום באינסטגרם לעסקים יכול להציג סרטון קצר מהמערכת, ופרסום ממומן ברילס

יכול לשמש בעיקר לבניית זכירות מול קהלים קרים.

במוצרים פיזיים, לפעמים גם פרסום בגוגל שופינג רלוונטי, למשל אם מדובר בציוד משרדי יקר, חומרה או אביזרים
מקצועיים. אבל בשירותים מורכבים, דגש יתר על ערוצי מוצר מהיר עלול להטעות. אם המחזור שלכם ארוך, השקיעו בדפי

נחיתה, במעקב CRM ובממשק בין השיווק למכירות.

מגדירים יעד נפרד לכל ערוץ: מודעות, ליד, פגישה, הצעת מחיר או מכירה.1. 

בודקים חלונות ייחוס שונים, כי ב-B2B ההמרה לא תמיד מתרחשת באותו יום.2. 

מכיילים תקציב לפי איכות עסקאות, לא לפי מחיר הקליק בלבד.3. 

מי ששואל כמה עולה פרסום באינסטגרם או כמה עולה פרסום בפייסבוק צריך להבין שהשאלה לבדה לא מספיקה. גם
אם העלות נראית נמוכה, לא בטוח שהלקוח המתקבל רלוונטי. אותו דבר נכון לגבי כמה עולה פרסום בגוגל. העלות

האמיתית היא המחיר ששילמתם כדי להביא עסקה רווחית, לא טופס.

AI טעויות נפוצות של עסקים ישראליים כשהם נכנסים לערוצי
הטעות הראשונה היא לשכפל קריאייטיב של רשתות חברתיות לתוך חיפוש ו-AI. מסר שעובד בסטורי או בפיד, במיוחד
בפרסום בפייסבוק לעסקים או בפרסום בסטורי באינסטגרם, לרוב יהיה חלש יותר בסביבה שבה המשתמש שואל שאלה

מקצועית. הוא מצפה לתשובה, לא לסלוגן.

הטעות השנייה היא למדוד מהר מדי. ב-B2B צריך זמן כדי להבין איכות. אם אתם מוכרים פתרון לחברות עם 20 עובדים
ומעלה, יכול להיות שיעברו שבועיים עד שיתקבלו מספיק נתונים. עצירה מוקדמת מונעת למידה.

הטעות השלישית היא הזנחת רימרקטינג. הרבה כמה עולה פרסום באינסטגרם מהביקוש ב-B2B נבנה בכמה מפגשים.
גולש פוגש אתכם ב-Copilot או בחיפוש, חוזר אחר כך דרך מודעות, ורק אז משאיר פרטים. בלי רימרקטינג בגוגל או

קהלים חוזרים ברשתות החברתיות, אתם מאבדים ביקוש שכבר שילמתם עליו.

הטעות הרביעית היא נתק בין מכירות לשיווק. מנהלי שיווק מדברים על CPL, ואנשי מכירות אומרים "הלידים לא טובים".
הדרך לפתור זאת היא לעקוב אחרי מקור הליד בתוך ה-CRM, לשייך סטטוס אמיתי לכל פנייה, ולבדוק אילו קמפיינים

מביאים פגישות, הצעות מחיר וסגירות.

שאלות נפוצות

האם פרסום ב-Microsoft Copilot מתאים גם לעסק קטן?

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


כן, בתנאי שהשירות או המוצר שלכם פונים לקהל מקצועי ושווי הלקוח מצדיק ניסוי. אם אתם מוכרים שירות B2B עם
מרווח סביר ויכולת סגירה טובה, גם תקציב התחלתי מתון יכול להספיק כדי לבדוק היתכנות. לעומת זאת, בעסקאות

זולות מאוד יהיה קשה יותר להצדיק את העלות.

מה ההבדל בין פרסום ב-Microsoft Copilot לבין קידום ממומן בגוגל?

קידום ממומן בגוגל נשען בעיקר על התאמה לשאילתות חיפוש ועל הופעה בתוך עמוד תוצאות. Copilot יושב בתוך חוויית
תשובה ושיחה, ולכן דורש מסרים שמתחברים להקשר רחב יותר של שאלה, השוואה והמלצה. בפועל, שני הערוצים

יכולים לעבוד יחד ולהשלים זה את זה.

?Copilot-האם כדאי להעביר תקציב מפייסבוק או אינסטגרם ל

לא בהכרח להעביר, אלא לבחון חלוקה חכמה. פייסבוק ואינסטגרם חזקים מאוד ביצירת ביקוש, ו-Copilot חזק יותר
בלכידת כוונה מקצועית. לרוב עדיף להתחיל בפיילוט קטן, למדוד איכות לידים, ואז להגדיל את הערוץ שמייצר עסקאות

טובות יותר.

איך מודדים הצלחה בערוצי AI אם הלקוח לא ממיר מיד?

מודדים גם מיקרו-המרות וגם המרות סופיות. מיקרו-המרות כוללות הורדת מדריך, צפייה בדף מפתח, פנייה בוואטסאפ או
בקשת הדגמה. אחר כך מחברים את הנתונים ל-CRM ובודקים אילו מקורות הביאו פגישות, הצעות מחיר ועסקאות

בפועל.

כמה זמן לוקח לראות תוצאות?

בדרך כלל אפשר לראות אינדיקציה ראשונית בתוך שבועיים עד חודש, תלוי בתקציב ובנפח החיפוש. תוצאה עסקית
מלאה לוקחת יותר זמן, במיוחד אם מחזור המכירה שלכם הוא חודש עד שלושה חודשים. מי שמצפה להבין הכול אחרי

חמישה ימים, בדרך כלל מקבל החלטות לא נכונות.

איך להחליט אם זה הערוץ הבא שלכם
אם אתם מוכרים פתרון B2B עם צורך ברור, תהליך החלטה רציונלי ולקוח ששואל שאלות לפני שהוא קונה, שווה לבדוק
ברצינות פרסום ב-Microsoft Copilot כחלק ממערך רחב של קידום ממומן לעסקים. התחילו מקהל אחד, הצעת ערך
אחת ודף נחיתה אחד, אל תנסו לפתור הכול במקביל. ניהול קמפיינים PPC טוב לא נשען על מזל, אלא על מבנה, מסרים,
מדידה וסבלנות. מי שבונה נכון את החיבור בין חיפוש, AI, רימרקטינג ומכירות, מגלה לא פעם שזהו ערוץ שמביא פחות

רעש ויותר שיחות אמיתיות עם לקוחות פוטנציאליים.

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

