
אם אתם משקיעים ב-SEO ולא יודעים אילו עמודים באמת מביאים שיחות, טפסים ווואטסאפ, אתם עובדים כמעט בעיוורון.
מדידת פניות מקידום אורגני באתר ביטוח מתחילה בחיבור נכון בין מקורות התנועה, עמודי הנחיתה וההמרות בפועל,
ולא רק בבדיקת מיקומים או כניסות. בענף הביטוח, שבו גולש יכול לקרוא כמה עמודים לפני שהוא משאיר פרטים,
המדידה חייבת להיות מדויקת יותר מהרגיל. אחרת, קל מאוד להשקיע בקידום עמודים שמביאים טראפיק יפה, אבל לא

מייצרים מכירות.

למה אתרי ביטוח טועים במדידה כבר בשלב הראשון
ברוב אתרי הביטוח בישראל הבעיה איננה חוסר בתנועה, אלא חוסר בהבנה של מה התנועה הזאת עושה. סוכן או מנהל
שיווק רואה עלייה בביקורים אחרי קידום אורגני לסוכני ביטוח, ומניח שההשקעה עובדת. בפועל, ייתכן שעמוד על “מה זה
ביטוח סיעודי” מביא אלפי כניסות, בעוד שעמוד שירות ממוקד של ביטוח חיים מביא פחות תנועה אבל סוגר יותר עסקאות.

הטעות השנייה היא מדידה חלקית. אתר מודד רק טופס יצירת קשר, אבל לא מודד קליקים לטלפון, פתיחת וואטסאפ,
מילוי טופס קצר בעמוד מובייל או שיחה שהגיעה דרך Google Business Profile. בענף שבו הרבה לידים אורגניים לסוכני
ביטוח נסגרים בטלפון, זו טעות יקרה. גם קידום מקומי לסוכני ביטוח נפגע מכך, כי הפנייה מתחילה לעיתים בגוגל מפות

ומסתיימת רק אחרי כניסה לעמוד באתר.

טעות שלישית קשורה לייחוס. גולש חיפש “ביטוח בריאות פרטי”, נכנס לעמוד מידע, חזר אחרי יומיים דרך חיפוש מותג,
ואז השאיר פרטים בעמוד אחר. אם המערכת מייחסת את ההמרה רק לביקור האחרון, עמודי התוכן נראים חלשים למרות

שהם אלה שהתחילו את תהליך המכירה.

מדידת פניות מקידום אורגני באתר ביטוח: מה חייבים להגדיר לפני
שמתחילים

לפני שמנתחים עמודים, צריך להחליט מהי “פנייה”. באתר של סוכן עצמאי זו יכולה להיות שיחה, שליחת טופס, פתיחת
וואטסאפ או בקשה להצעת מחיר. באתר גדול יותר, במיוחד במסגרת קידום אורגני לחברות ביטוח או קידום אורגני

לסוכנויות ביטוח, כדאי להפריד בין פנייה כללית לבין ליד איכותי, כלומר פנייה עם כוונת רכישה ברורה.

הגדרה נכונה כוללת שלוש שכבות. שכבה ראשונה היא אירועי מיקרו, למשל לחיצה על מספר טלפון, גלילה לעומק, או
פתיחת מחשבון. שכבה שנייה היא המרות עיקריות, כמו שליחת טופס, שיחת טלפון מעל 30 שניות או קביעת פגישה.
שכבה שלישית היא איכות הליד בתוך ה-CRM, למשל האם מדובר בביטוח רכב, ביטוח דירה או ביטוח לעסק, והאם הליד

הפך ללקוח.

כאשר עושים קידום אתרים לסוכני ביטוח או קידום אתרים לחברות ביטוח בלי לחבר את האתר ל-CRM, מקבלים תמונה
חלקית בלבד. אתם יודעים מאיזה עמוד הגיעו לידים, אבל לא יודעים מי מהם היה רווחי יותר. בענף שבו שווי לקוח בביטוח

חיים שונה מאוד משווי ליד בביטוח נסיעות לחו״ל, זו נקודה קריטית.

הגדירו כל סוג פנייה כהמרה נפרדת, טופס, טלפון, וואטסאפ וקביעת פגישה.

חברו בין Google Analytics 4, Search Console ומערכת ה-CRM או לפחות גיליון מעקב מסודר.

קבעו מהו ליד איכותי לפי תחום הביטוח, עיר, ושעת פנייה.

הבדילו בין המרות של מובייל לדסקטופ, כי יחס ההתנהגות שונה מאוד.

אילו עמודים באמת מוכרים באתרי ביטוח
בדרך כלל יש שלושה סוגי עמודים שמייצרים תוצאות. הראשונים הם עמודי שירות עם כוונת קנייה גבוהה, למשל ביטוח
בריאות פרטי, ביטוח חיים למשכנתא, ביטוח רכב לנהג צעיר, https://velolinx.co.il/seo/insurance-agents/ או ביטוח
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דירה למשכיר. כאן נכנס קידום עמודי שירות באתר ביטוח, שהוא אחד המהלכים הרווחיים ביותר, כל עוד כל עמוד בנוי
סביב שאלה מסחרית אחת ולא מנסה למכור הכול יחד.

הסוג השני הוא עמודים מקומיים. למשל “סוכן ביטוח בחיפה”, “ביטוח עסקים בראשון לציון” או “ביטוח בריאות בירושלים”.
קידום סוכני ביטוח לפי עיר עובד טוב במיוחד אצל מי שמקבל פניות מאזור שירות מוגדר. גם קידום סוכנות ביטוח בגוגל

מפות וקידום כרטיס העסק בגוגל לסוכן ביטוח יכולים להזרים תנועה משלימה לעמודי העיר באתר.

הסוג השלישי הוא עמודי תוכן תומכי מכירה. הם לא תמיד ממירים מיד, אבל הם סוגרים פערי אמון. למשל מאמר שמשווה
בין ביטוח בריאות קבוצתי לפרטי, או מדריך על טעויות נפוצות ברכישת ביטוח חיים. כשעושים כתיבת תוכן לאתרי ביטוח

ברמה גבוהה, עמודים כאלה מכניסים גולשים למסלול שמסתיים בהמרה בעמוד אחר.

מי שמנהל קידום אתרים לסוכנויות ביטוח צריך להיזהר ממסקנה פשטנית של “העמוד עם הכי הרבה לידים הוא הכי
טוב”. לפעמים עמוד מסוים מייצר הרבה פניות חלשות, בעוד שעמוד אחר מביא פחות פניות אבל עם שיעור סגירה כפול.

המדידה הנכונה משלבת כמות, איכות ורווח.

איך לחבר בין SEO, טלפון ו-CRM בלי לאבד ייחוס
הדרך הפרקטית ביותר היא למדוד שרשרת שלמה. חיפוש אורגני מוביל לעמוד נחיתה, בעמוד נרשם אירוע המרה, והפנייה
ממשיכה ל-CRM עם סימון מקור, מדיום, עמוד ראשון ועמוד ממיר. אם אין חיבור כזה, תדעו כמה פניות הגיעו מקידום אתרי

ביטוח בגוגל, אבל לא אילו פניות באמת נסגרו.

במקרים של קידום אתר לסוכן ביטוח עצמאי, גם פתרון פשוט יחסית יכול להספיק. אפשר לשמור שדה נסתר בטופס עם
כתובת העמוד, פרמטרים מהביקור הראשון וסוג הביטוח. בטלפון, אפשר להשתמש במערכת מעקב שיחות שמבדילה בין

מקור אורגני, גוגל מפות וקמפיינים אחרים. אין חובה להקים מערך BI יקר, אבל כן חייבים משמעת נתונים.

כדאי גם לקבוע חלון ייחוס הגיוני. בביטוח רכב ההחלטה לרוב מהירה יותר, לעיתים באותו יום. בביטוח חיים או ביטוח
לעסקים, גולש עשוי לחזור אחרי שבוע או שבועיים. לכן שירותי קידום אורגני לענף הביטוח חייבים להתאים את המדידה

לסוג המוצר ולא לעבוד עם תבנית אחידה לכל התחומים.

השוואה בין סוגי עמודים: טראפיק מול פניות מול איכות
הטבלה הבאה ממחישה איך נכון להסתכל על ביצועים, לא רק לפי כניסות אלא לפי התרומה העסקית. המספרים הם

טווחים מקובלים מהשוק הישראלי ויכולים להשתנות לפי מותג, אזור ושיפור חוויית המשתמש.

סוג עמוד כוונת חיפוש יחס פנייה משוער איכות ליד אופיינית הערה ניהולית עמוד שירות לביטוח בריאות גבוהה 2% עד
6% בינונית עד גבוהה דורש מסר ברור והוכחת אמינות עמוד שירות לביטוח רכב גבוהה מאוד 3% עד 8% בינונית רגיש
Google Business Profile למחיר ולזמן תגובה עמוד עיר לסוכן ביטוח גבוהה מקומית 2% עד 7% גבוהה עובד מצוין עם

מאמר מידע כללי נמוכה עד בינונית 0.3% עד 1.5% משתנה תומך במותג ובמסע הלקוח עמוד ביטוח לעסקים גבוהה 1.5%
עד 4% גבוהה מאוד מעט לידים, ערך עסקה גבוה

מדידת פניות מקידום אורגני באתר ביטוח לפי תחום ביטוח
לא כל תחום מגיב אותו דבר. קידום אתרים בתחום ביטוח בריאות, קידום אתרים בתחום ביטוח חיים, קידום אתרים
בתחום ביטוח רכב, קידום אתרים בתחום ביטוח דירה, קידום עמודי ביטוח לעסקים וגם קידום אתרי ביטוח נסיעות לחו״ל,

כל אחד מהם יוצר דפוסי חיפוש והתנהגות שונים לגמרי. מי שמודד את כולם באותה שיטה מפספס הזדמנויות.

בביטוח רכב יש יותר חיפושים השוואתיים ויותר פניות מהירות מהמובייל. לכן קליקים לטלפון וזמן תגובה הם משתנים
חזקים. בביטוח חיים יש מעורבות גבוהה יותר, יותר קריאה, ולעיתים כמה ביקורים לפני החלטה. בביטוח לעסקים, העמוד

צריך לסנן טוב יותר, כי ליד לא רלוונטי גוזל זמן יקר מסוכן בכיר.



גם מחקר מילות מפתח לאתרי ביטוח משפיע על המדידה. אם המיקוד הוא בביטויי מידע רחבים מדי, תקבלו הרבה תנועה
חלשה. אם בונים היררכיה נכונה של עמודי שירות, שאלות נפוצות ותוכן תומך, אפשר לראות אילו שאילתות פותחות את
המסע ואילו סוגרות אותו. כאן נכנסים גם אופטימיזציה לאתרי ביטוח ובניית קישורים לאתרי ביטוח, כי הם משפיעים על

סוג העמודים שמתחזקים בתוצאות ועל איכות התנועה שנכנסת.

מה בודקים בעמוד לפני שמחליטים להשקיע בו עוד
עמוד שמוכר באמת לא נמדד רק לפי מיקום בגוגל. בודקים מה יחס ההמרה שלו, כמה זמן לוקח לליד להגיע, מה שיעור
הסגירה, ומה העלות התפעולית של טיפול בפניות. לפעמים חברה לקידום אתרים לסוכני ביטוח תדחוף להגדיל טראפיק,

בזמן שבפועל עדיף לשפר עמוד קיים עם כוונת רכישה גבוהה.

אני ממליץ לבדוק כל עמוד לפי חמישה מדדים: התאמה לשאילתה, איכות התוכן, נראות הצעת הערך, נוחות הפנייה,
ואיכות הלידים בפועל. אם עמוד מקבל חשיפות רבות אך מעט כניסות, הבעיה לרוב בכותרת ובתיאור. אם יש כניסות אבל
אין פניות, הבעיה בדרך כלל במסר, באמון או בחוויית המשתמש. אם יש פניות אבל סגירה נמוכה, ייתכן שהעמוד מושך

קהל לא נכון.

הצליבו בין נתוני Search Console לבין ההמרות בפועל מכל עמוד.1. 

בדקו אם המבקר הגיע משאילתה מסחרית, מקומית או אינפורמטיבית.2. 

עברו על העמוד במובייל כאילו אתם לקוח, וחפשו חסמים בדרך לפנייה.3. 

השוו בין איכות הלידים לפי סוג עמוד, לא רק לפי מספר פניות.4. 

איך לקדם סוכנות ביטוח בגוגל בלי לבזבז תקציב על עמודים חלשים
הדרך היעילה ביותר היא לעבוד במבנה שכבות. קודם מחזקים את עמודי הכסף, כלומר שירותים עם פוטנציאל הכנסה
ברור. אחר כך מוסיפים עמודים מקומיים לעיר או אזור. רק בשלב הבא מרחיבים תוכן סביב שאלות, השוואות והסברים. כך

נראה קידום אורגני לחברות ביטוח שעובד לאורך זמן, ולא רק יוצר נפח קידום אורגני לסוכני ביטוח תוכן.

גם התקציב צריך להישען על מדידה. מי ששואל כמה עולה קידום אתר לסוכן ביטוח מקבל בדרך כלל טווח של כמה אלפי
שקלים בחודש, אבל השאלה החשובה יותר היא כמה מתוך ההשקעה הולך לעמודים שמביאים לקוחות אמיתיים.
כשעמוד ביטוח בריאות מייצר לידים טובים, יש היגיון להשקיע בו עוד תוכן, קישורים ושיפור המרות. כשמאמר כללי לא

תורם למסע הלקוח, לא חייבים להמשיך לנפח אותו.

במקומות רבים שילוב של קידום אורגני לסוכני ביטוח עם קידום כרטיס העסק בגוגל לסוכן ביטוח מייצר את התוצאה
הטובה ביותר. הגולש פוגש את המותג גם בתוצאות האורגניות וגם במפה, והאמון עולה. זה נכון במיוחד עבור סוכנים

עצמאיים ועסקים מקומיים שמבוססים על שיחות מהירות ועל נוכחות עירונית ברורה.

שאלות נפוצות

איך יודעים אם עמוד תוכן תומך במכירה גם בלי להביא הרבה לידים ישירים?

בודקים אם הגולשים שנכנסו אליו חזרו בהמשך לעמודי שירות והמירו בביקור מאוחר יותר. אם יש לעמוד תרומה גבוהה
במסלול ההמרה, הוא בעל ערך גם כשהוא לא סוגר פנייה באותו רגע. זו בדיקה חשובה במיוחד באתרים שעוסקים

בביטוח בריאות וביטוח חיים.

האם צריך למדוד בנפרד שיחות טלפון ווואטסאפ?

כן. אלה ערוצי פנייה שונים עם התנהגות שונה, זמני תגובה אחרים ולעיתים גם איכות ליד שונה. באתרי ביטוח בישראל
לא מעט לידים טובים מגיעים דווקא מוואטסאפ במובייל, ולכן חיבור הכול לקטגוריה אחת של “יצירת קשר” מטשטש את
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התמונה.

מה עדיף, לקדם הרבה עמודים או לחזק כמה עמודי שירות מרכזיים?

ברוב המקרים עדיף להתחיל מכמה עמודים מרכזיים עם כוונת רכישה ברורה. רק אחרי שמודדים תוצאות ומבינים אילו
נושאים באמת מייצרים לקוחות, מרחיבים לעמודים נוספים. זו גישה יעילה יותר מאשר יצירת עשרות עמודים דלים ללא

מדידה מסודרת.

האם עמוד עיר באמת עובד לסוכני ביטוח?

כן, כאשר יש לסוכן פעילות אמיתית באזור, תוכן רלוונטי ועדויות שמתאימות לקהל המקומי. עמוד עיר חלש או משוכפל
לא יוצר אמון ולא ישיג ביצועים טובים לאורך זמן. בשילוב עם קידום סוכנות ביטוח בגוגל מפות התוצאה לרוב חזקה יותר.

תוך כמה זמן אפשר להבין אילו עמודים מוכרים?

באתר עם תנועה קיימת אפשר לראות כיוון ראשוני תוך חודש עד שלושה חודשים, תלוי בהיקף החיפושים ובמספר
ההמרות. בענפים תחרותיים או במוצרים עם מחזור החלטה ארוך, כדאי להסתכל על נתונים של רבעון לפחות לפני

שמקבלים החלטות חדות.

השורה התחתונה היא שקידום טוב בענף הביטוח לא נמדד רק לפי מיקומים, אלא לפי היכולת לחבר בין עמוד, שאילתה,
פנייה ומכירה. כשמבצעים מדידת פניות מקידום אורגני באתר ביטוח בצורה מסודרת, קל יותר לדעת איפה להשקיע
בתוכן, איפה לשפר עמודי שירות, ואילו ערוצים באמת מביאים הכנסה. אם אתם מפעילים קידום אתרים בתחום הביטוח

ורוצים תמונה עסקית אמיתית, כדאי לבנות מנגנון מדידה לפני שמגדילים תקציב, ולא אחרי.

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

https://wa.me/972507418449


velolinx.co.il :אתר הבית

הנכסים הדיגיטליים שלנו:
Facebook | Instagram  | Google Business

https://velolinx.co.il/
https://www.facebook.com/velolinx.backlinks
https://www.instagram.com/velolinx.agency/
https://share.google/3MktBWbjbqUnGcJAf

