
מדידת פניות מקידום אורגני באתר ביטוח משתפרת כשהדוחות מחברים בין תנועה, כוונת חיפוש, טפסים, שיחות טלפון
ופוליסות שנמכרו בפועל. אם מודדים רק קליקים או מיקומים, קשה לדעת מה באמת מייצר החזר השקעה, ובוודאי קשה
להחליט איפה להגדיל תקציב ואיפה לחתוך. בענף הביטוח, שבו לקוח עשוי לקרוא כמה עמודים, להשאיר פרטים רק
אחרי כמה ימים, ולעבור בין מובייל לדסקטופ, צריך מערך מדידה מדויק יותר. כאן נכנסים הדוחות שבאמת עוזרים לשפר

.SEO לא רק להרגיש שעושים ,ROI

למה מדידת פניות מקידום אורגני באתר ביטוח מורכבת יותר מבתחומים
אחרים

באתר ביטוח, פנייה היא לא תמיד טופס שנשלח. לפעמים זו שיחת טלפון אחרי קריאת עמוד על ביטוח בריאות, לפעמים זו
לחיצה על וואטסאפ אחרי השוואת ביטוח רכב, ולפעמים זו השארת פרטים בעמוד שנראה משני, כמו שאלות נפוצות או
מחשבון. לכן קידום אורגני לסוכני ביטוח או קידום אורגני לחברות ביטוח חייבים להתחיל מהגדרת המרה אמיתית, לא

מהשערה.

האתגר השני הוא אורך מחזור ההחלטה. לקוח שמחפש ביטוח חיים מתנהג אחרת מלקוח שמחפש ביטוח נסיעות לחו״ל.

הראשון קורא יותר, משווה יותר, ולעיתים ייצור קשר רק אחרי ביקור שני או שלישי. השני עשוי להמיר באותו יום.
כשמסתכלים רק על דוח של יום או שבוע, מפספסים חלק מהתמונה. לכן שירותי קידום אורגני לענף הביטוח חייבים

לכלול גם שיוך המרות מאוחר, וגם בדיקה של דפי עזר במסלול.

יש גם שונות גבוהה בין מותג קטן למותג גדול. קידום אתר לסוכן ביטוח עצמאי בנצרת, רעננה או באר שבע תלוי מאוד
בחיפושים מקומיים ובמוניטין. לעומת זאת, קידום אתרים לחברות ביטוח או קידום אתרים לסוכנויות ביטוח עם עשרות

עמודי שירות דורש ניתוח חתכי תוכן, קטגוריות, ערים וסוגי ביטוח.

SEO אילו המרות צריך למדוד לפני שמסתכלים על דוחות
בלי הגדרה נכונה של המרה, גם הדוח הכי יפה לא יועיל. המטרה היא לבנות היררכיה ברורה: המרות ראשיות שמקרבות

להכנסה, והמרות משניות שמסמנות כוונה. רק אחרי זה אפשר להבין אם קידום אתרי ביטוח בגוגל באמת עובד.

המרות ראשיות: שליחת טופס ליד, שיחת טלפון שנמשכה מעל 30 או 60 שניות, פתיחת שיחת וואטסאפ עם
כוונת רכישה, הזמנת פגישה.

המרות משניות: צפייה בעמוד צור קשר, לחיצה על מספר טלפון, הורדת מדריך, שימוש במחשבון ביטוח, מעבר
לעמוד השוואה.

המרות איכות: פנייה שסומנה ב-CRM כליד רלוונטי, פגישה שתואמה, הצעת מחיר שנשלחה, פוליסה
שנמכרה.

מי שמנהל SEO לסוכני ביטוח רק לפי מספר טפסים מסתכן בהטעיה. סוכן אחד יכול לקבל 40 טפסים חלשים מעמוד
כללי, וסוכן אחר 12 פניות איכותיות מעמודי ביטוח לעסקים. במקרה השני, ROI בדרך כלל טוב יותר. לכן כדאי לחבר את

Analytics, מערכת ניהול לידים ומעקב שיחות, גם אם בסיסי.

באתרים חדשים יחסית, בעיקר כאשר עושים מחקר מילות מפתח לאתרי ביטוח ומתחילים לבנות עמודי שירות, מומלץ
למדוד כבר מהיום הראשון אירועים קטנים. כך אפשר לזהות מהר אם יש תוכן שמושך קהל נכון אבל לא מניע לפנייה, או

להפך, עמוד עם מעט טראפיק ויחס המרה גבוה במיוחד.

דוחות שמראים מאיפה באמת מגיעות פניות אורגניות
הדוח הראשון שחייב להיות קבוע הוא דוח דפי נחיתה אורגניים מול המרות. זה לא מספיק לדעת שעמוד מסוים קיבל
1,200 כניסות. צריך לדעת כמה טפסים, כמה שיחות וכמה לידים איכותיים הגיעו ממנו. בהרבה פרויקטים של קידום



אורגני לסוכנויות ביטוח, דווקא עמודי שירות ממוקדים כמו ביטוח דירה למשכיר או ביטוח בריאות משפחתי מייצרים יותר
פניות מעמוד הבית.

הדוח השני הוא שאילתות חיפוש מול דפי נחיתה. Search Console מאפשר לראות אילו חיפושים הביאו חשיפות וקליקים,
וכשמחברים אותו לנתוני המרות אפשר לגלות פערים קריטיים. למשל, מונח שמביא הרבה כניסות אבל כמעט בלי פניות

עשוי להעיד על כוונה אינפורמטיבית בלבד, או על חוסר התאמה בין מה שהגולש חיפש לבין מה שהעמוד מציע.

הדוח השלישי הוא דוח מסלולי המרה. בענף הביטוח, גולש נדיר שממיר אחרי צפייה בעמוד אחד בלבד. הוא קורא עמוד
שירות, עובר למאמר, בודק אזור שאלות, ואז יוצר קשר. אם הקרדיט כולו ניתן לעמוד האחרון בלבד, מפספסים את הערך

של כתיבת תוכן לאתרי ביטוח ושל קידום עמודי שירות באתר ביטוח.

הדוח הרביעי הוא הפרדה בין מותגי ללא מותגי. חיפוש כמו שם הסוכנות מביא לעיתים יחס המרה גבוה, אבל לא תמיד
מלמד על צמיחה. חיפושים לא ממותגים, כמו ביטוח רכב לצעירים או ביטוח חיים למשכנתא, מראים אם קידום אתרים

בתחום ביטוח רכב או קידום אתרים בתחום ביטוח חיים באמת מגדילים ביקוש חדש.

איך לקרוא נכון דוח דפי נחיתה

אם עמוד מביא 500 כניסות אורגניות ו-15 פניות, יחס ההמרה הוא 3 אחוזים. בענף הביטוח זה יכול להיחשב סביר עד טוב,
תלוי בסוג השירות ובמקור התנועה. אם עמוד אחר מביא 150 כניסות ו-12 פניות, זה כבר נכס שכדאי להרחיב סביבו תוכן,
קישורים ווריאציות חיפוש. כאן בדיוק נכנסות אופטימיזציה לאתרי ביטוח ובניית קישורים לאתרי ביטוח, לא כפעולה טכנית

מנותקת אלא כהשקעה בעמודים עם פוטנציאל כלכלי.

טבלת הדוחות שמנהלי שיווק בענף הביטוח באמת צריכים
הדוח מה הוא עונה טעות נפוצה הפעולה הנכונה

דפי נחיתה אורגניים מול המרות

אילו עמודים מייצרים פניות בפועל

להסתכל רק על טראפיק

לחזק עמודים עם יחס המרה גבוה גם אם הנפח בינוני

CTR שאילתות חיפוש מול

אילו מונחים מושכים קליקים

להתלהב מחשיפות בלי כוונה מסחרית

לשפר כותרות ותיאורים במונחים עם פוטנציאל רכישה

מסלולי המרה

אילו עמודים תומכים בהחלטה

לייחס ערך רק לעמוד האחרון

לחזק תוכן שמלווה את הלקוח לאורך הדרך

אורגני לפי עיר או אזור

היכן יש ביקוש מקומי אפקטיבי

להשקיע ארצית כשבפועל רוב העסקאות מקומיות

לבנות עמודים וסיגנלים מקומיים לפי אזורי יעד



פניות לפי סוג ביטוח

איזה תחום רווחי יותר

להשוות רק לפי כמות לידים

לבדוק גם איכות ליד ושיעור סגירה

CRM-שיחות טלפון ו ,SEO קידום אורגני לסוכני ביטוח: איך מחברים בין
בפועל, החיבור החשוב ביותר הוא בין מקורות התנועה לבין הסטטוס של הפנייה במערכת המכירות. אחרת אתם יודעים
כמה לידים הגיעו, אבל לא כמה באמת שווים כסף. זה נכון במיוחד בפרויקטים של קידום אתרים לסוכני ביטוח, שבהם

חלק ניכר מהפניות מגיע משיחות ולא מטפסים.

מעקב שיחות בסיסי מאפשר לזהות מאיזה עמוד או ערוץ הגיעה השיחה. כשהוא מחובר ל-CRM, אפשר לסמן אם השיחה
הפכה להצעה, לפגישה או למכירה. כך רואים למשל שעמוד על ביטוח עסקים מביא פחות שיחות מעמוד ביטוח רכב, אבל

ערך העסקה שלו כפול או משולש. בלי הנתון הזה, קל להשקיע יותר מדי במקומות הלא נכונים.

גם ב-Google Business Profile יש חלק למדידה. אם אתם עובדים על קידום מקומי לסוכני ביטוח, קידום סוכנות ביטוח
בגוגל מפות או קידום כרטיס העסק בגוגל לסוכן ביטוח, חשוב להפריד בין פניות שהגיעו מהמפות לבין פניות שהגיעו
מהאתר האורגני. יש אזורים בישראל שבהם חיפוש מקומי כמו סוכן ביטוח בחולון או סוכנות ביטוח בחיפה ממיר דרך

המפות טוב יותר מאשר דרך עמוד פנימי באתר.

אצל סוכנויות שפועלות לפי ערים, דוח אחד מייצר כמעט תמיד תובנות מהירות: פניות אורגניות לפי עיר, סוג מוצר ואיכות
NAP ליד. זו הדרך להבין אם קידום סוכני ביטוח לפי עיר באמת מצדיק השקעה בעמודים ייעודיים, תוכן מקומי ואזכורי

עקביים, כלומר שם, כתובת וטלפון זהים בכל הנכסים הדיגיטליים.

מדידת פניות מקידום אורגני באתר ביטוח לפי סוג שירות ולא רק לפי עמוד
לא נכון לנתח אתר ביטוח כיחידה אחת. אתר שמקדם גם ביטוח בריאות, גם ביטוח רכב וגם ביטוח לעסקים, מכיל שלושה
עולמות חיפוש עם כוונה שונה לגמרי. קידום אתרים בתחום ביטוח בריאות נשען לעיתים על תוכן הסברתי רחב יותר, בעוד

שקידום אתרי ביטוח נסיעות לחו״ל הוא לרוב מהיר וישיר יותר. ההשוואה צריכה להיות לפי קטגוריה.

בדוח חודשי טוב, כל סוג ביטוח מקבל שלושה מספרים ברורים: כניסות אורגניות, פניות, ופניות איכותיות או מכירות.
כשמסתכלים כך, קל יותר להחליט האם להשקיע בעוד כתיבה, עוד קישורים, או בשיפור עמודי ההמרה. זה נכון גם עבור

קידום עמודי ביטוח לעסקים, שם נפח החיפוש קטן יחסית אבל שווי הלקוח גבוה.

הגדירו קבוצות תוכן ברורות, למשל בריאות, חיים, רכב, דירה, עסקים, נסיעות.1. 

שייכו לכל קבוצה את דפי השירות, המאמרים והדפים המקומיים הרלוונטיים.2. 

מדדו לכל קבוצה גם נפח תנועה וגם הכנסה או איכות ליד.3. 

בדקו אחת לחודש האם יש תחום עם יחס המרה חריג לטובה שדורש הרחבה.4. 

בלא מעט מקרים, עמודי זנב ארוך מנצחים את המונחים הגדולים. למשל, עמוד ממוקד שמדבר על ביטוח דירה לדירה
מושכרת עשוי להביא פחות טראפיק, אבל יותר לידים אורגניים לסוכני ביטוח ביחס לכל מאה כניסות. מי שמסתכל רק על

נפח חיפוש יפספס את ההזדמנות.

איפה ROI נשבר, גם כשהמיקומים עולים
יש מצבים שבהם קידום אתרים לחברות ביטוח נראה מצוין על הנייר, אבל בפועל התרומה העסקית חלשה. זה קורה
כשמקדמים מילות מפתח כלליות מדי, כשעמוד מושך קהל לא בשל, או כשהתוכן חזק אבל חוויית ההמרה חלשה.



לפעמים הטופס ארוך מדי, לפעמים אין מספיק אמון, ולפעמים אין התאמה בין כותרת החיפוש להצעת הערך בעמוד.

עוד נקודת כשל היא פער בין מובייל לדסקטופ. בישראל חלק גדול מהחיפושים בתחום הביטוח מתבצע במובייל, אבל לא
מעט סגירות קורות אחרי שיחה או ביקור נוסף. אם בודקים רק המרות ישירות בנייד, מקבלים תמונה חסרה. לכן צריך

להסתכל על שיעור מעורבות, לחיצות ליצירת קשר, וזמן עד להמרה.

ROI אמיתי ב-SEO ביטוחי לא נמדד לפי מקום ראשון בלבד. הוא נמדד לפי עלות יצירת ליד איכותי, שיעור סגירה ורווחיות
לפי תחום. כששואלים כמה עולה קידום אתר לסוכן ביטוח, התשובה הנכונה איננה רק מחיר חודשי. סביר לראות טווח של
כמה ולולינקס בניית קישורים לאתרי ביטוח אלפי שקלים בחודש לפרויקט מקומי קטן, ותקציבים גבוהים יותר באתרים

תחרותיים, אבל השאלה החשובה היא כמה עולה ליד איכותי וכמה פוליסות נסגרות מהערוץ הזה.

מה עושים עם הדוחות: החלטות שמגדילות פניות ולא רק נתונים
אחרי שאוספים נתונים, צריך לפעול. אם דוח מראה שעמוד מסוים מושך חיפושים רלוונטיים אך ממיר חלש, משפרים
קודם את העמוד עצמו: כותרת, מסר, שאלות נפוצות, הוכחות אמון וקריאה לפעולה. אם דוח אחר מראה יחס המרה גבוה

אך מעט חשיפות, משקיעים בחיזוק SEO דרך הרחבת תוכן, קישורים פנימיים ולעיתים גם בניית קישורים לאתרי ביטוח.

בפרקטיקה, אלו שלוש ההחלטות שהכי משפרות תוצאות מהר:

להרחיב עמודים שכבר מוכיחים כוונת רכישה, במקום לייצר עוד ועוד תוכן כללי.

להקים דפי שירות לפי אזור כשיש ביקוש מקומי ברור, במיוחד למי ששואל איך לקדם סוכנות ביטוח בגוגל
באזור מסוים.

להעביר את השיח מדוחות תנועה לדוחות הכנסה, כולל סטטוס ליד ושיעור סגירה.

כאן גם נבחנת העבודה של חברה לקידום אתרים לסוכני ביטוח. ספק טוב לא ידבר רק על מיקומים, אלא על מבנה דיווח
שמוביל להחלטות. הוא ידע להראות אילו עמודים לייצר, אילו לשפר, מה למחוק, ואיפה להשקיע זמן של איש מכירות ולא

רק של כותב תוכן או מקדם.

שאלות נפוצות

איך יודעים אם פנייה אורגנית באמת הגיעה מגוגל ולא מערוץ אחר?

בודקים את מקור התנועה בכלי המדידה, ומגדירים אירועי המרה שמקושרים לסשן האורגני. כדי לדייק יותר, מחברים גם
מעקב שיחות ו-CRM, כי חלק מהפניות מגיעות אחרי ביקור ראשון אורגני ושיחה מאוחרת יותר.

מה הדוח הכי חשוב לסוכן ביטוח עצמאי?

ברוב המקרים, דוח דפי נחיתה אורגניים מול פניות איכותיות הוא החשוב ביותר. לסוכן קטן אין זמן לנתח עשרות מדדים,
ולכן צריך לראות אילו עמודים מביאים לידים רלוונטיים ואילו רק מייצרים תנועה.

האם צריך להפריד בין פניות ממפות גוגל לפניות מהאתר?

כן, במיוחד כשיש דגש על קידום מקומי. פניות מ-Google Business Profile מתנהגות אחרת מפניות שנכנסות דרך עמוד
שירות, ולעיתים גם סוג הלקוח שונה, לכן חשוב למדוד כל ערוץ בנפרד.

תוך כמה זמן אפשר להבין אם SEO בתחום הביטוח מחזיר השקעה?

בדרך כלל רואים אינדיקציות ראשונות בתוך 3 עד 4 חודשים, במיוחד אם כבר יש אתר פעיל ותוכן קיים. תמונה עסקית
יציבה יותר מתקבלת לרוב אחרי 6 עד 9 חודשים, כי צריך זמן לצבור נתוני חיפוש, המרות וסגירות בפועל.

האם מאמרים באמת תורמים לפניות או שרק עמודי שירות?

https://velolinx.co.il/seo/insurance-agents/


מאמרים טובים תורמים כשיש להם תפקיד ברור במסלול ההמרה. הם מחזקים סמכות, תופסים חיפושי שאלות,
ומעבירים גולשים לעמודי שירות, אבל צריך למדוד אם הם תומכים בפניות ולא להסתפק בכמות כניסות.

מה ההבדל בין ליד אורגני טוב לליד אורגני חלש?

ליד טוב הוא פנייה שמתאימה למוצר, לאזור השירות וליכולת המכירה של הסוכנות, ויש לה סיכוי אמיתי להתקדם להצעת
מחיר או לסגירה. ליד חלש יכול להיות מישהו שחיפש מידע כללי, הגיע בטעות, או השאיר פרטים בלי התאמה אמיתית.

מי שרוצה לשפר מדידת פניות מקידום אורגני באתר ביטוח לא צריך עוד לוח בקרה עמוס, אלא מערכת דיווח שמחברת
בין חיפוש, תוכן, פנייה ומכירה. כשבודקים דפי נחיתה, שאילתות, ערים, סוגי ביטוח ואיכות לידים באותו רצף, קל לראות
איפה להשקיע כדי להגדיל רווח. אם אתם בוחנים קידום אורגני לחברות ביטוח, קידום אורגני לסוכני ביטוח או קידום
אורגני לסוכנויות ביטוח, בקשו דוחות שמוכיחים תרומה עסקית, לא רק נראות. משם כבר הרבה יותר פשוט לבנות מהלך

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

