
כדי לדעת אם קידום כרטיס העסק בגוגל לסוכן ביטוח באמת מייצר עבודה, לא מספיק להסתכל על צפיות, חשיפות או
אפילו על כמות ההקלקות במסך הנתונים של Google Business Profile. המדד שמעניין סוכן ביטוח הוא כמה שיחות,
טפסים, הודעות ולקוחות חדשים הגיעו בפועל מהמפות, ואיזה סוג ביטוח הם חיפשו. המדידה הנכונה משלבת מעקב
טלפוני, קישורים עם UTM, דפי נחיתה ייעודיים ורישום מסודר ב-CRM או אפילו בגיליון פשוט. כשמחברים את כל זה,

אפשר להבין אם הכרטיס מביא לידים איכותיים, מאילו ערים, ועל אילו שירותים.

למה הנתונים בתוך Google Business Profile לא מספיקים
גוגל מציגה לבעל העסק נתונים שימושיים, אבל חלקיים. אפשר לראות כמה אנשים מצאו את הסוכנות, כמה לחצו
להתקשר, כמה ביקשו ניווט וכמה נכנסו לאתר. הבעיה היא שהמספרים האלה לא שווים בהכרח לפניות אמיתיות. לחיצה
על כפתור התקשר לא אומרת שהשיחה בוצעה, בקשת ניווט לא אומרת שהלקוח הגיע למשרד, וגם כניסה לאתר לא

מבטיחה שמישהו השאיר פרטים.

בענף הביטוח הפער הזה משמעותי במיוחד. אדם שמחפש ביטוח רכב יכול להשוות מחירים תוך דקות ולעבור בין כמה
סוכנים. מי שמחפש ביטוח בריאות או ביטוח חיים נוטה לקרוא יותר, לחזור כמה פעמים, ואז ליצור קשר. לכן, אם אתם
עוסקים ב-SEO לסוכני ביטוח או מפעילים שירותי קידום אורגני לענף הביטוח, המדידה חייבת להתבסס על אירועים

אמיתיים, לא רק על אינטראקציות שטחיות.

הטעות הנפוצה ביותר אצל סוכנים עצמאיים היא לייחס כל טלפון חדש ל"מפות", בלי לבדוק אם הלקוח הגיע בכלל מגוגל,
מהאתר, מהמלצה בוואטסאפ או מקמפיין ממומן. בלי הפרדה, אי אפשר לדעת אם קידום מקומי לסוכני ביטוח עובד, אם

צריך לחזק תוכן באתר, או אם בכלל יש בעיית מענה טלפוני.

קידום כרטיס העסק בגוגל לסוכן ביטוח: מה נחשב פנייה אמיתית
פנייה אמיתית היא כל פעולה שמקדמת לקוח פוטנציאלי לשיחת מכירה או להצעת מחיר. בענף הביטוח אני נוהג לחלק
את זה לשלוש רמות. ברמה הראשונה יש מיקרו המרות, כמו כניסה לעמוד ביטוח בריאות, הקלקה על כפתור וואטסאפ או
צפייה בעמוד "אודות". ברמה השנייה יש המרות ברורות, כמו שיחת טלפון של יותר מ-30 שניות, טופס ליצירת קשר או

הודעה עם פרטי רכב. ברמה השלישית יש פניות איכותיות, כלומר לקוח עם צורך מוגדר, תקציב סביר ויכולת סגירה.

לסוכן ביטוח לא מספיק למדוד רק נפח. עדיף לקבל 18 פניות בחודש, שמתוכן 7 רלוונטיות לביטוח חיים או בריאות, מאשר
60 שיחות כלליות שרובן שאלות שירות או מבוטחים קיימים. זו הסיבה שבכל תהליך קידום אתרים לסוכני ביטוח צריך

להגדיר מראש מהי המרה טובה, ומהי רק רעש.

אם אתם מפעילים גם אתר וגם כרטיס עסק, חשוב לשייך כל ליד למקור המדויק. מדידת פניות מקידום אורגני באתר
ביטוח שונה ממדידת פניות מגוגל מפות, גם אם בפועל הלקוח ראה את שניהם באותו מסע חיפוש.

הגדרת תשתית מדידה נכונה, בלי להסתבך טכנית
הבסיס הוא פשוט יותר ממה שחושבים. צריך מספר טלפון שניתן לעקוב אחריו, קישור לאתר עם סימון מקור, וטופס
ששומר את מקור הפנייה. מי שמחפש איך לקדם סוכנות ביטוח בגוגל נוטה להשקיע בתמונות, ביקורות ופוסטים, אבל

דווקא שכבת המדידה מוזנחת. בלי השכבה הזאת קשה להבין אם העבודה באמת משתלמת.

מה כדאי להגדיר כבר בשלב הראשון

Google Business-כדי לזהות בגוגל אנליטיקס שהכניסה הגיעה מ ,UTM קישור מהכרטיס לאתר עם פרמטרי
.Profile

מספר טלפון ייעודי למפות, או מערכת מעקב שיחות שמקליטה את מקור השיחה ומשך השיחה.



דף נחיתה מתאים לשירות המרכזי, למשל ביטוח רכב, ביטוח דירה או ביטוח בריאות, ולא רק לעמוד הבית.

שדה מקור ליד בטופס, שמועבר ל-CRM או לקובץ מעקב.

במקרים רבים, קידום אתר לסוכן ביטוח עצמאי נשען על אתר קטן יחסית, לפעמים חמישה עד עשרה עמודים. דווקא
באתרים כאלה כל פנייה חשובה. אם אין CRM מסודר, גם טבלת אקסל מספיקה, כל עוד רושמים תאריך, סוג השירות,

מקור הליד ותוצאת הטיפול.

כדאי להסביר למזכירה או לסוכן שעונה לטלפון לשאול שאלה אחת קבועה: "איך הגעת אלינו?". לא תמיד הלקוח זוכר
במדויק, אבל לאורך חודשיים מתקבלת תמונה https://velolinx.co.il/seo/insurance-agents/ מצטברת שמחזקת או

מתקנת את הנתונים הטכניים.

קישורים, טלפונים ו-UTM: הדרך לזהות מה הגיע מהמפות
כאן מתחילה העבודה המדויקת. בתוך כרטיס העסק אפשר להוסיף קישור לאתר ולקישורים משניים, למשל "קביעת
פגישה" או "קבלת הצעת מחיר". כל קישור כזה צריך לכלול UTM, כלומר סימון פשוט שמספר לאנליטיקס מאיפה הגיע

הגולש. כך אפשר להבדיל בין מי שהגיע ממפות, ממנוע החיפוש האורגני, מקמפיין ממומן או מרשת חברתית.

בשיחות טלפון, רצוי להפעיל מעקב שיחות שמציג מספר חלופי בכרטיס או מפנה למספר הראשי. זה לא חייב להיות
מסובך או יקר. אצל סוכנויות קטנות העלות החודשית לרוב סבירה, ובדרך כלל ההחזר מגיע מהר אם שיחה אחת נוספת
נסגרת לפוליסה. מי ששואל כמה עולה קידום אתר לסוכן ביטוח צריך לחשב גם את עלות המדידה, כי בלעדיה אי אפשר

לנהל את הקידום נכון.

אחת הטעויות שאני רואה אצל מי שמציעים קידום סוכנות ביטוח בגוגל מפות היא הפניה כללית לעמוד הבית. אם
הכרטיס מקודם על חיפושים כמו "ביטוח נסיעות לחו״ל בחיפה" או "סוכן ביטוח בריאות בפתח תקווה", נכון להפנות

לעמוד שירות ממוקד. כך המדידה מדויקת יותר, וגם שיעור ההמרה עולה.

איך לחבר בין הקידום המקומי לבין האתר האורגני
בישראל קשה להפריד לחלוטין בין מפות לבין קידום אורגני. גולש עשוי לראות קודם את הכרטיס, להיכנס לאתר, לקרוא
ביקורות, לחזור לגוגל, ואז להתקשר דרך הכפתור במפות. מבחינתכם זאת לא רק הצלחה של הכרטיס, אלא גם של קידום

אורגני לסוכני ביטוח ושל האתר עצמו.

לכן המדידה צריכה להסתכל גם על המסלול המשולב. אם יש עלייה בכניסות לעמודי שירות, יותר שיחות עם כוונת רכישה
ועלייה בבקשות להצעת מחיר, סביר שהשילוב עובד. כאן נכנסים מרכיבים רחבים יותר כמו מחקר מילות מפתח לאתרי
ביטוח, כתיבת תוכן לאתרי ביטוח ואופטימיזציה לאתרי ביטוח. כשעמודי השירות בנויים היטב, הכרטיס במפות מרוויח

אמינות, והגולש מקבל חיזוק לפני יצירת קשר.

זה נכון במיוחד כאשר מקדמים תחומים תחרותיים כמו קידום אתרים בתחום ביטוח רכב, קידום אתרים בתחום ביטוח
בריאות או קידום אתרים בתחום ביטוח חיים. בחיפושים כאלה הגולש בודק גם מומחיות, גם זמינות וגם תחושת ביטחון.

עמוד שירות דליל או כללי מדי פוגע בהמרה, גם אם הכרטיס עצמו מקבל חשיפה יפה.

מתי צריך דפי נחיתה נפרדים

אם הסוכנות פועלת בכמה ערים, או מציעה שירותים שונים מאוד, כדאי לפצל. קידום סוכני ביטוח לפי עיר עובד טוב יותר
כשיש עמוד נפרד לראשון לציון, אשדוד, באר שבע או ירושלים, עם תוכן רלוונטי ומספרי הצלחה מקומיים במידת האפשר.

אותו היגיון נכון גם לשירותים, למשל עמוד נפרד לביטוח דירה, ביטוח נסיעות, וביטוח לעסקים.

כך אפשר לבצע קידום עמודי שירות באתר ביטוח ברמת דיוק גבוהה יותר, ולהבין אם החיפושים המקומיים באמת
מייצרים לידים אורגניים לסוכני ביטוח. עבור משרדים גדולים יותר, או במסגרת קידום אורגני לחברות ביטוח וקידום אורגני

לסוכנויות ביטוח, החלוקה הזאת כמעט הכרחית.
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אילו מדדים באמת חשובים לסוכן ביטוח
לא כל מספר שווה תשומת לב. המדדים החשובים הם אלה שמתחברים להכנסה. אם שיחה נמשכת 6 שניות, היא כנראה
לא ליד איכותי. אם טופס נשלח בלי מספר טלפון, צריך לבדוק אם הוא באמת רלוונטי. כשמסתכלים נכון, אפשר לזהות

מהר מה משפר תוצאות ומה רק נראה טוב בדוח.

מדד מה הוא מלמד מה נחשב טוב בדרך כלל שיחות מהמפות ביקוש ישיר מהכרטיס מגמת עלייה עקבית חודש מול חודש,
לא יום בודד חזק משך שיחה רמת עניין ואיכות ליד מעל 30 עד 60 שניות ברוב התחומים טפסים מדף שירות כוונת רכישה

גבוהה יותר מקריאת תוכן בלבד אחוז המרה משתנה, אבל עדיף למדוד איכות לפני כמות ביקורים לפי עיר האם הקידום
המקומי מגיע לאזור היעד התאמה לאזורים שבהם הסוכנות באמת מוכרת שיעור סגירה הערך העסקי של הלידים גם 10

אחוז יכולים להיות מצוינים, תלוי בענף המשנה

מי שמנהל קידום אתרים לחברות ביטוח או קידום אתרים לסוכנויות ביטוח יודע שהמדד החשוב מכולם הוא לא רק עלות
הליד, אלא עלות לליד איכותי. בתחום רווחי כמו ביטוח לעסקים, גם מספר פניות קטן יכול להצדיק השקעה חודשית יפה.

לעומת זאת, בביטוח רכב תחרותי מאוד, צריך נפח גבוה יותר כדי לשמור על כדאיות.

טעויות שמסתירות את האמת במספרים
הטעות הראשונה היא ערבוב מקורות. אם אותו מספר טלפון מופיע במפות, באתר, בפייסבוק ובכרטיסי ביקור, קשה
לדעת מה עבד. הטעות השנייה היא מדידה חלקית, למשל לספור רק שיחות ולא לעקוב אחרי וואטסאפ, במיוחד כשיש

לקוחות שמעדיפים לשלוח צילום רישיון או פרטי נסיעה בהודעה.

הטעות השלישית היא לייחס את כל הקרדיט ללחיצה האחרונה. לקוח יכול לקרוא עמוד על ביטוח דירה, לחזור שבוע אחר
כך דרך חיפוש שם המותג, ורק אז להתקשר מהמפות. אם לא מסתכלים על תמונה רחבה, מפספסים את התרומה של

בניית קישורים לאתרי ביטוח, של תוכן איכותי ושל הנוכחות המקומית יחד.

אני רואה גם מקרים שבהם חברה לקידום אתרים לסוכני ביטוח מדווחת על "עלייה בחשיפות" בלי להסביר אם החשיפות
הפכו להצעות מחיר. זה נתון נחמד, אבל הוא לא משלם משכורות. מה שצריך לבקש הוא דוח שבו רואים מקור, סוג פנייה,

איכות פנייה ותוצאה מסחרית.

איך לשפר ביצועים אחרי שהתחלתם למדוד
אחרי שיש נתונים, אפשר להתחיל לחדד. אם אתם רואים הרבה הקלקות אבל מעט שיחות, ייתכן שתיאור הכרטיס מושך
קהל לא מדויק. אם יש הרבה שיחות קצרות, אולי תחום השירות רחב מדי, או ששעות המענה אינן תואמות למה שמופיע

בכרטיס. אם יש ביקורים רבים לעמוד מסוים אך מעט טפסים, ייתכן שהעמוד חלש או לא בנוי טוב להמרה.

בשלב הזה העבודה כבר נוגעת גם לאתר. אופטימיזציה לאתרי ביטוח כוללת שיפור מהירות, התאמה לנייד, ניסוח ברור
של יתרונות הסוכנות, הוספת הוכחות אמון וניסוח טפסים קצרים. לצד זה, כדאי להמשיך לעבוד על קידום מקומי לסוכני

ביטוח באמצעות ביקורות אותנטיות, תמונות מעודכנות, מענה לשאלות ותוספת שירותים מדויקת בכרטיס.

בדקו אילו ערים מייצרות פניות טובות, וחזקו עבורן עמודים מקומיים.1. 

זהו אילו שירותים מביאים לידים איכותיים יותר, למשל ביטוח חיים מול ביטוח רכב.2. 

שפרו את עמודי השירות עם שאלות נפוצות, הוכחות מקצועיות וקריאה ברורה לפעולה.3. 

השוו בין חודשים, לא בין ימים בודדים, כדי לזהות מגמות אמיתיות.4. 

זה נכון גם לנישות ספציפיות כמו קידום אתרי ביטוח נסיעות לחו״ל, קידום עמודי ביטוח לעסקים או קידום אתרים בתחום
ביטוח דירה. לכל תחום יש התנהגות לקוח אחרת, ולכן גם נקודת המדידה משתנה.

שילוב בין SEO, תוכן ולוקאל עבור תוצאות יציבות



מי שמחפש תוצאות לאורך זמן לא יכול להישען רק על המפות. הכרטיס חשוב, אבל הוא חלק ממערך רחב. קידום אתרי
ביטוח בגוגל עובד טוב יותר כשהאתר בנוי נכון, העמודים עונים על שאלות אמיתיות והסוכנות מציגה מומחיות ברורה.

כתיבת תוכן לאתרי ביטוח צריכה לדבר בשפה שהלקוח מבין, לא רק למלא מילות מפתח.

למשל, בעמוד על ביטוח בריאות צריך להתייחס לשדרוגים, החרגות, גיל כניסה והבדל בין כיסוי פרטי לקבוצתי. בעמוד על
ביטוח רכב חשוב להסביר השתתפות עצמית, רכב חלופי וטיפול בתביעה. זה תוכן שבונה אמון, וביחד עם קידום אורגני

לחברות ביטוח או קידום אורגני לסוכני ביטוח הוא מעלה גם את סיכויי ההמרה מהמפות.

גם בניית קישורים לאתרי ביטוח משחקת תפקיד, במיוחד כשמקדמים מונחים תחרותיים או אזורים גדולים. הקישורים
לא "מייצרים" שיחות ישירות מהמפות, אבל הם מחזקים את הסמכות הדיגיטלית של העסק, וגוגל נוטה לתת יותר אמון

בעסקים שיש להם נוכחות עקבית ומבוססת.

שאלות נפוצות

איך יודעים אם שיחה הגיעה מגוגל מפות ולא מהאתר?

הדרך המדויקת ביותר היא להשתמש במספר טלפון ייעודי או במערכת מעקב שיחות. אם אין מערכת כזאת, אפשר לשלב
נתוני UTM, לשאול כל ליד איך הגיע, ולהצליב עם שעת השיחה ונתוני הכרטיס.

האם כדאי להפנות מהכרטיס לעמוד הבית או לעמוד שירות?

ברוב המקרים עדיף להפנות לעמוד שירות ממוקד. כשמישהו מחפש ביטוח רכב או ביטוח בריאות, עמוד ייעודי מגדיל את
הסיכוי לפנייה ומשפר את יכולת המדידה.

כמה זמן לוקח לראות אם קידום כרטיס העסק עובד?

בדרך כלל אפשר לראות אינדיקציה ראשונית בתוך חודש עד שלושה חודשים, תלוי בתחרות, באזור ובמצב הכרטיס לפני
תחילת העבודה. כדי לקבל תמונה עסקית אמינה, רצוי למדוד לפחות רבעון מלא.

האם ביקורות בגוגל משפיעות גם על כמות הפניות?

כן, לא רק על הדירוג. ביקורות איכותיות משפרות אמון, מעלות שיעור הקלקה ומגדילות את הסיכוי שהלקוח יתקשר
דווקא אליכם ולא לסוכן לידכם.

מה עדיף, קידום מפות או קידום אורגני לאתר?

הבחירה הנכונה היא שילוב. המפות מייצרות ביקוש מקומי מהיר יחסית, והאתר מחזק אמינות, תופס חיפושים רחבים
יותר ומאפשר לקדם תחומי שירות שונים בצורה מדויקת.

האם סוכן ביטוח עצמאי באמת צריך מערכת CRM כדי למדוד פניות?

לא חובה להתחיל מ-CRM מתקדם. גם גיליון מסודר עם מקור ליד, סוג ביטוח, תוצאה וסטטוס טיפול יכול להספיק
בתחילת הדרך, כל עוד מתמידים ברישום.

כשהמדידה בנויה נכון, קידום כרטיס העסק בגוגל לסוכן ביטוח מפסיק להיות תחושת בטן והופך לערוץ שאפשר לנהל,
להשוות ולשפר. אם אתם משקיעים בקידום אתר, בכרטיס המפות או בשניהם יחד, שווה לעצור ולבדוק לא רק כמה
אנשים ראו אתכם, אלא כמה לקוחות אמיתיים פנו. משם כבר הרבה יותר קל להחליט איפה להעמיק, אילו שירותים

לקדם, ואיך לייצר צמיחה יציבה לאורך זמן.



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

