
כדי לדעת אם ה-SEO באמת מייצר עבודה לסוכן או לסוכנות, צריך למדוד לא רק כניסות אלא פניות בפועל: שיחות טלפון,
שליחת טפסים, והודעות וואטסאפ. מדידת פניות מקידום אורגני באתר ביטוח היא ההבדל בין תחושת בטן לבין החלטות
מבוססות נתונים, במיוחד בענף שבו גולש אחד יכול להפוך ללקוח עם פרמיה שנתית גבוהה. כשמחברים נכון בין האתר,
מערכת האנליטיקה, מעקב שיחות ותיוג מקורות, אפשר לראות אילו עמודים מביאים לידים איכותיים, מאילו ערים, ובאיזה

סוג ביטוח.

SEO-למה מדידת פניות מקידום אורגני באתר ביטוח קובעת אם ההשקעה ב
באמת משתלמת

בענף הביטוח, לא כל ליד שווה אותו דבר. פנייה על ביטוח נסיעות לחו"ל שונה מפנייה על ביטוח חיים, ובוודאי שונה מליד
עסקי שמחפש פוליסה לעובדים או אחריות מקצועית. לכן, מי שמשקיע בקידום אורגני לסוכני ביטוח, בקידום אורגני

לחברות ביטוח או בקידום אורגני לסוכנויות ביטוח, חייב למדוד איכות פניות ולא רק נפח.

בפועל, הרבה אתרי ביטוח מסתפקים בבדיקת תנועה אורגנית ב-Google Analytics ובמיקומים בגוגל. זה מידע חשוב, אבל
הוא חלקי. אם עמוד שמקודם על "ביטוח רכב" מביא 1,200 כניסות בחודש ולא מייצר אפילו שיחה אחת, יש בעיה במסר,
בהצעת הערך, בטופס או בכוונת החיפוש. לעומת זאת, עמוד עם 180 כניסות שמייצר 9 שיחות איכותיות הוא נכס שיווקי

אמיתי.

זו גם הסיבה שבתחום כמו קידום אתרים לסוכני ביטוח, שיחת טלפון נחשבת לא פעם להמרה החשובה ביותר. ישראלים
רבים עדיין מעדיפים לדבר עם נציג, במיוחד בנושאים כמו החרגות, מצב רפואי, עבר ביטוחי או השוואת כיסויים. מי שלא

מודד שיחות, מפספס חלק מהותי מהתמונה.

מה צריך למדוד בפועל: שיחות, טפסים, וואטסאפ ואירועי מיקרו
המדידה הנכונה בנויה משכבות. השכבה הראשונה היא המרות ישירות, כלומר פעולות שמעידות על כוונה ברורה להשאיר
פרטים או להתחיל תהליך רכישה. השכבה השנייה היא אירועי מיקרו, פעולות מקדימות שמראות עניין, כמו לחיצה על

מספר טלפון במובייל או פתיחת חלון וואטסאפ.

.SEO שיחות טלפון נכנסות ממספרים דינמיים או ממספר ייעודי לעמודי

שליחת טפסי לידים, כולל טפסים קצרים וארוכים.

לחיצות על כפתור וואטסאפ ופתיחת שיחה בפועל.

לחיצות על כתובת מייל, הורדת מסמך, או מעבר לעמודי תודה.

באתרי ביטוח כדאי למדוד גם הקשר. למשל, מאיזה עמוד הגיעה הפנייה, האם מדובר במובייל או דסקטופ, כמה זמן בילה
הגולש באתר, והאם הגיע מעמוד שירות ספציפי. זה קריטי במיוחד בקידום עמודי שירות באתר ביטוח, שם כל עמוד מכוון

למוצר אחר: ביטוח בריאות, רכב, דירה, נסיעות, עסקים או חיים.

אם אתם עוסקים בקידום אתרים בתחום ביטוח בריאות או בקידום אתרים בתחום ביטוח חיים, תראו לרוב מחזור החלטה
ארוך יותר ושיעור גבוה יותר של שיחות לעומת טפסים. בקידום אתרים בתחום ביטוח רכב או בקידום אתרים בתחום
https://velolinx.co.il/seo/insurance- ביטוח דירה, פעמים רבות טופס קצר או הודעת וואטסאפ יעבדו טוב יותר, במיוחד

agents/ במובייל ובשעות הערב.

מעקב שיחות נכון באתר ביטוח, בלי לפגוע ב-SEO ובלי לעוות נתונים
מעקב שיחות טוב מתחיל במספרים ייעודיים וביכולת לשייך כל שיחה למקור התנועה. יש שתי שיטות נפוצות: מספר
קבוע נפרד עבור ערוץ אורגני, או החלפת מספר דינמית לפי מקור כניסה. השיטה הדינמית מדויקת יותר, אבל דורשת



.Google הטמעה נקייה כדי לא לייצר בעיות סריקה או בלבול מול

באתרי ביטוח מקומיים, למשל סוכן בחיפה, ראשון לציון או באר שבע, אפשר להפעיל מספרים שונים לעמודי שירות שונים
או לקבוצות ערים שונות. כך קידום מקומי לסוכני ביטוח הופך למדיד באמת, ולא רק לסדרה של מיקומים במפות. אם
אתם עובדים גם על קידום סוכנות ביטוח בגוגל מפות או על קידום כרטיס העסק בגוגל לסוכן ביטוח, מומלץ להפריד בין

.Google Business Profile-שיחות שמגיעות מהאתר לבין שיחות שמגיעות ישירות מ

מה חשוב לבדוק במערכת מעקב שיחות? הקלטת שיחות בכפוף לדין ולמדיניות העסק, משך שיחה, מקור תנועה, מילות
מפתח במידת האפשר, ושיוך לעמוד נחיתה. שיחה של 8 שניות בדרך כלל לא שווה לשיחה של 3 דקות. לכן, בעסקי ביטוח

רבים נכון להגדיר המרה איכותית רק משיחה שעברה רף זמן, למשל 45 שניות או 60 שניות.

נקודה קריטית: מספר הטלפון צריך להיות לחיץ במובייל, אבל גם כתוב בצורה ברורה לגולשים מבוגרים. בישראל, חלק
משמעותי מהקהל בתחום הביטוח עדיין מעדיף לחייג ידנית. זו דוגמה קטנה שבה נגישות וחוויית משתמש משפיעות

ישירות על לידים אורגניים לסוכני ביטוח.

איך למדוד טפסים ווואטסאפ בלי לאבד פניות בדרך
טופס ליד באתר ביטוח צריך להיות קצר מספיק כדי לא להבריח, אבל מדויק מספיק כדי לסנן פניות לא רלוונטיות.
בפוליסות פשוטות אפשר להסתפק בשם וטלפון. במוצרים מורכבים יותר, כמו ביטוח בריאות פרטי או ביטוח חיים, כדאי

לבקש גם תחום עניין, גיל משוער או סוג לקוח, פרטי או עסקי. העיקר הוא לא להכביד מוקדם מדי.

מבחינת מדידה, לא מספיק לעקוב אחרי לחיצה על כפתור "שלח". צריך למדוד הגעה אמיתית לעמוד תודה או אירוע
הצלחה לאחר שליחה תקינה. אם יש תקלה בשרת, חסימת ספאם או שדה חובה לא ברור, לחיצות לא שוות לפניות. זו
אחת הסיבות שבפרויקטים של אופטימיזציה לאתרי ביטוח אני בודק תמיד התאמה בין מספר הלידים במערכת האתר

לבין ההמרות שנרשמו באנליטיקס.

וואטסאפ דורש תשומת לב נוספת. לחיצה על כפתור לא מבטיחה שהמשתמש שלח הודעה. אם אפשר, עדיף להשתמש
בקישור עם טקסט פתיחה ייעודי לכל עמוד שירות, כדי לזהות עניין ראשוני, למשל "מעוניין בהצעה לביטוח דירה". זה לא

מושלם, אבל נותן אינדיקציה טובה יותר. בחלק מהמקרים משלבים גם מספר ייעודי לוואטסאפ עבור עמודים מסוימים.

מי שמפעיל קידום אתר לסוכן ביטוח עצמאי צריך להיזהר במיוחד מחפיפה בין ערוצים. אם אותו טלפון מופיע גם באתר,
גם בחתימת מייל וגם בקמפיין ממומן, קשה לדעת מה הגיע מהאורגני. הפרדה בסיסית בין מקורות תחסוך הרבה טעויות

בהמשך.

קידום אתרי ביטוח בגוגל מתחיל במדידה לפי עמוד, שירות ועיר
אי אפשר לנהל נכון קידום אתרי ביטוח בגוגל בלי לפרק את הנתונים ליחידות עסקיות אמיתיות. עמוד שירות על ביטוח
רכב, עמוד על ביטוח נסיעות לחו"ל, ועמוד על ביטוח חיים, משרתים קהלים שונים לחלוטין. גם התנהגות החיפוש משתנה

לפי אזור גיאוגרפי, וזו הסיבה שקידום סוכני ביטוח לפי עיר הוא לא רק שיקול SEO, אלא גם שיקול מדידה.

סוכן שעובד בגוש דן ורוצה להתרחב לאשדוד, נתניה או ירושלים, צריך לבנות עמודים ייעודיים או לפחות סקשנים ברורים
לכל אזור שירות. אחר כך מודדים איזה עמוד מביא שיחות, איזה עמוד מביא טפסים, ומה אחוז הסגירה מכל מקור. כך
מבינים אם נכון להשקיע יותר בקידום עמודי ביטוח לעסקים באזור מסוים, או דווקא בקידום אתרי ביטוח נסיעות לחו״ל

ברמה ארצית.

זה מתחבר ישירות למחקר מילות מפתח לאתרי ביטוח. לא כל ביטוי בעל נפח חיפוש גבוה שווה השקעה. לעיתים מונח
כמו "סוכן ביטוח בריאות בחולון" יביא פחות תנועה אבל יותר פניות איכותיות מביטוי רחב וכללי. כשמחברים בין מחקר

מילות מפתח, כתיבת תוכן לאתרי ביטוח ומדידת המרות, מקבלים תמונה עסקית מלאה, לא רק דוח מיקומים.

טבלת המדידה שמומלץ לבנות לכל פרויקט SEO לסוכני ביטוח



בין אם אתם מנהלים קידום אתרים לחברות ביטוח ובין אם אתם בעלים של סוכנות קטנה, כדאי לעבוד עם דוח חודשי
קבוע. הדוח צריך להראות לא רק כמה תנועה הייתה, אלא אילו פעולות עסקיות נוצרו ממנה.

מדד מה בודקים למה זה חשוב בענף הביטוח שיחות אורגניות מספר שיחות, משך שיחה, עמוד מקור מזהה כוונת רכישה
חזקה, במיוחד במוצרים מורכבים טפסים שנשלחו שליחה תקינה, סוג השירות, מכשיר מראה אילו עמודים ממירים טוב

ובאיזה קהל לחיצות וואטסאפ מקור לחיצה, עמוד, שעה ביום חשוב במובייל ובקהל שמעדיף תקשורת מהירה שיעור
המרה לפי עמוד פניות חלקי כניסות אורגניות עוזר להחליט איפה להשקיע תוכן, UX וקישורים איכות הליד שיחה

רלוונטית, הצעת מחיר, סגירה מונע אופטימיזציה ללידים חלשים שלא מייצרים הכנסה

אם אין לכם נתוני סגירה מה-CRM או ממערכת המכירות, לפחות הגדירו דירוג ידני בסיסי לליד: חם, בינוני, לא רלוונטי. גם
מעקב פשוט כזה משפר דרמטית את קבלת ההחלטות.

איפה נופלים רוב אתרי הביטוח במדידה, ואיך מתקנים מהר
הטעות הראשונה היא למדוד רק תנועה אורגנית. תנועה לא משלמת משכורות. אם חברה לקידום אתרים לסוכני ביטוח
מדווחת רק על עלייה בכניסות בלי לקשור אותן לפניות, הדוח לא מספיק טוב. הטעות השנייה היא להגדיר כל לחיצה

כהמרה. לחיצה על טלפון היא סימן חיובי, אבל לא תחליף לשיחה נכנסת בפועל.

הטעות השלישית היא היעדר הפרדה בין שירותים. אתר אחד יכול לשרת גם ביטוחי פרט וגם ביטוחים לעסקים, אבל אם
לא מבדילים בין המרות של כל תחום, קשה להבין איפה הרווחיות האמיתית. הטעות הרביעית קשורה לאתרים ישנים,
שבהם טפסים נשברים במובייל או כפתור וואטסאפ מסתיר תוכן חשוב. כאן נכנסת אופטימיזציה לאתרי ביטוח במובן

הפרקטי ביותר.

בודקים שכל טופס נשלח בפועל ונרשם גם באתר וגם באנליטיקה.1. 

מפרידים בין מספר טלפון לאורגני, למפות, ולערוצים ממומנים כשאפשר.2. 

מגדירים המרות איכותיות, לא רק קליקים, ומחברים אותן לעמודי השירות.3. 

עובדים עם דוח חודשי שמשלב SEO, פניות ואיכות לידים.4. 

באתרים תחרותיים במיוחד, שבהם עובדים גם על בניית קישורים לאתרי ביטוח וגם על קידום עמודי שירות באתר ביטוח,
המדידה עוזרת להבין איזה חיזוק באמת מייצר כסף. לפעמים קישור לעמוד שירות מדויק מניב יותר פניות מהשקעה רחבה

בעמוד הבית.

כמה עולה למדוד נכון, ואיך זה קשור לשאלה כמה עולה קידום אתר לסוכן
ביטוח

בעלי עסקים שואלים בצדק כמה עולה קידום אתר לסוכן ביטוח, אבל זו רק חצי שאלה. צריך לשאול גם כמה עולה לדעת
מה עובד. עלות המדידה עצמה תלויה במערכת המעקב, היקף האתר, מספר השירותים, ורמת החיבור למערכות קיימות.
בעסק קטן, הטמעה בסיסית של אנליטיקה, Tag Manager, מעקב טפסים, וואטסאפ ושיחות יכולה להיות הוצאה חד

פעמית סבירה. בפרויקט מורכב עם כמה סניפים, כמה תחומי ביטוח ו-CRM, ההשקעה גבוהה יותר.

בישראל, ברוב המקרים, מי שמציע שירותי קידום אורגני לענף הביטוח בלי שכבת מדידה מסודרת, מייקר בפועל את
השיווק כי אתם משלמים על פעילות שלא ניתן להעריך עסקית. גם אם התקציב מוגבל, עדיף להתחיל ממדידה בסיסית
מדויקת ואז להרחיב. זה נכון במיוחד למי שבודק איך לקדם סוכנות ביטוח בגוגל ורוצה להחליט אם להשקיע קודם בתוכן,

בעמודי עיר, במפות או בקישורים.

ברגע שיש נתונים, אפשר לחשב לא רק עלות לליד אלא גם עלות לליד איכותי, ואפילו עלות ללקוח סגור אם העסק מתעד
את זה. שם כבר מתקבל שיח בוגר יותר מול ספק SEO לסוכני ביטוח, ומפסיקים להתווכח רק על מקום 1 או 2 בגוגל.

שאלות נפוצות



איך יודעים אם ליד הגיע מקידום אורגני ולא ממקור אחר?

Organic מגדירים מעקב מקור מדויק דרך מערכת האנליטיקה, מספרי טלפון ייעודיים, ואירועי המרה שמקושרים לתנועת
Search. אם אותו מספר טלפון או אותו טופס משמשים את כל הערוצים בלי הפרדה, קשה מאוד לייחס נכון את הפנייה.

האם לחיצה על וואטסאפ נחשבת להמרה אמיתית?

לא תמיד. לחיצה על הכפתור היא אינדיקציה טובה לעניין, אבל לא מבטיחה שהגולש שלח הודעה. עדיף למדוד אותה
כהמרת ביניים, ובמקביל לבדוק מול מערכת הוואטסאפ העסקית כמה שיחות באמת נפתחו.

מה חשוב יותר באתר ביטוח, שיחות או טפסים?

זה תלוי בסוג המוצר ובקהל היעד. בביטוח חיים, בריאות ועסקים, שיחות נוטות להיות איכותיות יותר כי הלקוח צריך
הסבר. בביטוח רכב, דירה ונסיעות, טפסים ווואטסאפ יכולים להמיר היטב, במיוחד במובייל.

האם Google Business Profile צריך מדידה נפרדת מהאתר?

כן. שיחות והקלקות שמגיעות מכרטיס העסק בגוגל הן ערוץ שונה מהאתר, גם אם שתיהן אורגניות במובן הרחב. הפרדה
כזו חיונית למי שעוסק בקידום מקומי לסוכני ביטוח ורוצה לדעת אם העבודה על המפות באמת מייצרת פניות.

כמה זמן לוקח לראות נתונים אמינים על המרות אורגניות?

ברוב האתרים הקטנים צריך לפחות חודש עד שלושה חודשים כדי לראות מגמות ראשונות, תלוי בתנועה הקיימת
ובביקוש לשירות. בענפים עונתיים, כמו ביטוח נסיעות, כדאי להשוות גם לתקופה המקבילה בשנה הקודמת אם יש נתונים.

מדידת פניות מקידום אורגני באתר ביטוח היא הבסיס לשיפור אמיתי
כשמחברים בין קידום אתרים לסוכנויות ביטוח, מדידת שיחות, טפסים ווואטסאפ, פתאום רואים את התמונה העסקית
האמיתית. אפשר לזהות אילו עמודים מצדיקים עוד כתיבת תוכן לאתרי ביטוח, איפה צריך לחזק בניית קישורים לאתרי
ביטוח, ואילו אזורים גיאוגרפיים מייצרים יותר פניות איכותיות. אם אתם משקיעים ב-SEO ורוצים ודאות, מדידת פניות
מקידום אורגני באתר ביטוח צריכה להיות חלק קבוע מהתהליך, לא תוספת נחמדה. מי שמודד נכון, משפר מהר יותר,

מבזבז פחות תקציב, ובונה מנוע קידום אורגני לסוכני ביטוח יציב של לידים אורגניים לסוכני ביטוח 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.

http://edition.cnn.com/search/?text=%D7%A7%D7%99%D7%93%D7%95%D7%9D%20%D7%90%D7%95%D7%A8%D7%92%D7%A0%D7%99%20%D7%9C%D7%A1%D7%95%D7%9B%D7%A0%D7%99%20%D7%91%D7%99%D7%98%D7%95%D7%97


�� 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

