
קידום חנויות וירטואליות כבר מזמן לא מסתכם בהבאת תנועה לאתר, אלא בהגדלה עקבית של אחוזי ההמרה והכנסות האיקומרס. כשעובדים עם
SEO ממוקד כוונת קנייה, אפשר להפוך חנות וירטואלית ממקור עלויות למכונת מכירות יציבה שחוזרת על עצמה חודש אחרי חודש.

מה זה SEO ממוקד כוונת קנייה ולמה זה קריטי לאיקומרס

רוב אסטרטגיות הקידום אתרים בגוגל מתמקדות בטראפיק, מיקומים ומספר כניסות. באיקומרס, המדד החשוב ביותר הוא הכנסה פר גולש והמרות
נטו. SEO ממוקד כוונת קנייה מתחיל מהבנה אילו חיפושים מייצגים כוונה ברורה לקנייה, ואילו ביטויים מביאים בעיקר גולשים סקרנים שלא יקנו

בטווח הקצר.

כשמשלבים מחקר כוונות חיפוש עם קידום חנויות וירטואליות, אפשר לתעדף דפים, קטגוריות ותכנים שמייצרים כסף בפועל. המשמעות היא
פוקוס על ביטויי זנב ארוך, חיפושים השוואתיים, ביטויי מחיר, זמינות ומשלוח, וכל מונח שמבטא שהגולש קרוב להחלטת רכישה.

הבסיס: מחקר מילות מפתח לפי כוונת חיפוש

הפרדה בין מחקר תנועה למחקר מכירות

בשלב הראשון, יש להפריד בין ביטויים שמייצרים חשיפה למותג לבין ביטויים שמובילים לרכישה. בזמן שמקובל להתחיל כל קידום אורגני במחקר
מילות מפתח קלאסי, בחנות וירטואלית חשוב לקטלג כל ביטוי לפי סוג כוונה: אינפורמטיבית, השוואתית, מסחרית או טרנזקציונית.

כוונה אינפורמטיבית - מחקר, שאלות, מדריכים, בלי מחויבות מיידית לקנייה.
כוונה השוואתית - השוואות בין מותגים, ביקורות, טבלאות יתרונות וחסרונות.
כוונה מסחרית - חיפוש מוצר ספציפי, דגם, קטגוריה ברורה עם נטייה לקנייה.

כוונה טרנזקציונית - ביטויים כמו מחיר, קנייה, משלוח, קופון, הנחה, זמינות במלאי.

אסטרטגיית SEO לאיקומרס יעיל תתעדף קודם כל ביטויים מסחריים וטרנזקציוניים, ותבנה סביבם מבנה קטגוריות ותכנים שמסירים חסמים בדרך
לקנייה.

דוגמאות לביטויים בעלי כוונת קנייה גבוהה

בכל נישה אפשר לזהות תבניות שחוזרות על עצמן בביטויי חיפוש עם כוונה גבוהה. לדוגמה: "לקנות", "הזמנה אונליין", "משלוח מהיר", "מחיר",
"השוואת מחירים", "מבצע", "קופון", "אותנטי", "מקורי", "יבואן רשמי". ביטויים אלו לעיתים בעלי נפח חיפוש נמוך יותר, אך אחוזי ההמרה מהם

גבוהים משמעותית מביטויי מפתח כלליים ורחבים.

כשחברת VeloLinx קידום אתרים בקישורים בונה אסטרטגיה לחנות, הדגש הוא על מיפוי מדויק של ביטויי "קרוב לרכישה" ויצירת עשרות דפי
נחיתה ממוקדי מוצר וקטגוריה שנבנו ספציפית כדי לשרת את הכוונה הזו.

אופטימיזציה לעמודי קטגוריה כמנוע מכירות מרכזי

עמודי קטגוריה כאזורי נחיתה לקונים בשלים

עמודי קטגוריה באיקומרס הם הרבה מעבר ל"עמוד מעבר" בין דף הבית לעמודי המוצר. בביצוע נכון, הם הופכים לעמודי נחיתה חזקים שמותאמים
לביטויי מפתח מסחריים. במסגרת קידום אתרים אורגני חכם, כל קטגוריה צריכה להיות אופטימלית גם למשתמש וגם למנוע החיפוש.

כדי למקסם הגדלת מכירות אונליין, מומלץ להשקיע בטקסט קטגוריה איכותי שמופיע מעל רשימת המוצרים, ומרחיב על בחירת המוצרים, אחריות,
מדיניות החזרה, זמני משלוח, והבדלים בין תתי קטגוריות. טקסט זה צריך לשלב בצורה טבעית את ביטויי המפתח המסחריים והטרנזקציוניים.

מבנה תוכן מומלץ לעמודי קטגוריה

כותרת ברורה הכוללת ביטוי חיפוש מסחרי )לא רק שם הקטגוריה, אלא גם שימוש אפשרי או קהל יעד(.
פסקת פתיחה קצרה שמסבירה במה מתמחה הקטגוריה ואיזה צורך היא פותרת.

בולטים של יתרונות הרכישה בחנות, חוויית שירות, אחריות, משלוח, תשלום מאובטח.
טקסט SEO מורחב מתחת לרשימת המוצרים, שמעמיק במפרטים, תתי קטגוריות והכוונה לבחירת המוצר המתאים.

שילוב כזה מאפשר למנוע החיפוש להבין לעומק על מה העמוד מדבר, וגם מאפשר לגולש להשלים את שלב המחקר האחרון רגע לפני ההמרה, מבלי
לעזוב את החנות לחיפוש מידע במקום אחר.

עמודי מוצר שמדברים בשפה של הקונה



SEO מעבר לתיאור טכני - כתיבה מכירתית ממוקדת

עמודי מוצר רבים סובלים מתיאורים יבשים, מועתקים מאתר היצרן, בלי בידול תדמיתי ותוכן משכנע. במסגרת קידום חנויות וירטואליות מקצועי,
עמוד המוצר הוא הליבה של המסע. בנוסף למפרט טכני ולמאפיינים, חשוב לנסח את התוכן סביב התועלות בפועל עבור המשתמש, ולשלב ביטויי

כוונת קנייה כמו "רכישה מאובטחת", "משלוח עד הבית", "החזרה קלה" ועוד.

חברת VeloLinx קידום אתרים בקישורים ממליצה לראות בכל עמוד מוצר עמוד נחיתה לכל דבר, עם כותרות משנה, תשובות לשאלות נפוצות,
חיזוקי אמון, ביקורות, מדיניות אחריות ותמונות איכותיות. כל אלה משפרים גם את הדירוג האורגני בעבור הביטויים של המותג והדגם, וגם מעלים

באופן ישיר את יחס ההמרה.

שימוש בסכמות ובנתונים מובנים

חלק בלתי נפרד מאסטרטגיית קידום אתרים אורגני לאיקומרס הוא יישום נתונים מובנים )Schema Markup( לעמודי מוצר: מחיר, זמינות
במלאי, דירוג כוכבים, מספר ביקורות ועוד. הופעת נתונים אלו בתוצאות החיפוש מעלה משמעותית את שיעור ה-CTR ומושכת לקוחות שמגיעים

כבר עם קונספט ברור של מוצר ספציפי שהם רוצים לקנות.

כאשר הנתונים המובנים משולבים עם כותרת משכנעת ותיאור מטא שמדגיש יתרונות מובהקים )החזרות קלות, משלוח מהיר, אחריות מורחבת(,
נוצר רצף מושלם בין החיפוש בגוגל לבין עמוד המוצר, באופן שמצמצם חיכוך ומגדיל את סיכויי ההמרה.

קידום חנויות וירטואליות מעבר לאונסייט - אסטרטגיית קישורים חכמה

בניית קישורים שמביאים לא רק כוח, אלא גם לקוחות

אחד הגורמים החזקים ביותר בקידום קידום אתרים בגוגל עבור איקומרס הוא פרופיל קישורים איכותי. רבים מתייחסים לבניית קישורים כאל
משימה טכנית שמטרתה לחזק מיקומים בלבד, אך בחנויות וירטואליות אפשר וצריך לחבר בין קישורים לבין טראפיק רלוונטי עם כוונת קנייה.

כשמשתמשים באסטרטגיית קניית קישורים חזקים בצורה מושכלת, מפנים קישורים לעמודי קטגוריה ומוצר בעלי ביצועי המרה טובים, לא רק לדף
הבית. כך ניתן לחזק דפים שמייצרים הכנסה בפועל, ולא רק דפים כלליים שמפנים הלאה בעזרת תפריט ניווט.

איך לבחור מקורות לקישורים בחנות אונליין

אתרים עם תכנים משלימים שמגיעים לקהל יעד רלוונטי, ולא רק מדדי סמכות גבוהים.
בלוגים מקצועיים בנישה, מגזינים, פורטלי ביקורות והשוואות מחירים.

תוכן אורח שמפנה לעמודי קטגוריה ומדריכים באתר, ולא רק לדף הבית.
.SEO קישורים מאזכורים אמיתיים של המותג, שיכולים להביא גם תנועה ממליצה וגם חיזוק

שילוב נכון בין קניית קישורים חזקים לבין יצירת שיתופי פעולה תוכניים יכול לספק לחנות יתרון תחרותי, במיוחד בנישות תחרותיות שבהן פערי
הקישורים בין האתרים הם הגורם המבדל העיקרי במיקומים.

תוכן משפך: בלוג, מדריכים ותוכן השוואתי שמביא קונים בשלים

תפקיד הבלוג באסטרטגיית SEO לאיקומרס

למרות שהמיקוד הוא בכוונת קנייה, אסור לוותר על תוכן אינפורמטיבי. ההבדל הוא שבמקום להסתפק במאמרי "מידע כללי", בונים תוכן שנועד
להזין את החלק העליון והאמצעי של המשפך, ולכוון ממנו לעמודי קטגוריה ומוצר. כך מחברים בין קידום אורגני תדמיתי לבין הגדלת מכירות

אונליין.

מדריכי "איך לבחור", טבלאות השוואה בין מוצרים, ביקורות עומק וסדרות כתבות שמצליבות בין צרכים שונים לקווי מוצרים, כולם מהווים מקור
מעולה לקישורים פנימיים לעמודי מכירה. הדגש הוא על קריאה לפעולה טבעית בתוך התוכן, שמובילה את הקורא לשלב הבא בתהליך הקנייה ולא

נראית כפרסומת גסה.

תוכן השוואתי כמכפיל המרות

ביטויי "מוצר X מול מוצר Y", "מה עדיף", "דגם A או דגם B" הם ביטויים עם כוונה מסחרית חזקה. מי שמחפש אותם לרוב כבר צמצם את
האפשרויות שלו לשניים או שלושה דגמים קונקרטיים, ונמצא רגע לפני הקנייה. יצירת תכנים השוואתיים מעמיקים מאפשרת לחנות להיות נוכחת

בדיוק בשלב הקריטי הזה.



כאשר משלבים בתכנים כאלה קישורים לעמודי המוצרים הרלוונטיים, טבלאות תכונות ברורות ותסריטי שימוש, מתקבלת חוויית משתמש שעוזרת
לבחור בביטחון, ובמקביל מחזקת את קידום אתרים בגוגל בעבור מגוון ביטויים מסחריים ארוכי זנב.

טכניים שחייבים להיות מושלמים בחנויות וירטואליות

מהירות, מובייל וחוויית משתמש כבסיס להמרות

גם אסטרטגיית תוכן מושלמת לא תעבוד אם החנות איטית, מסורבלת או לא מותאמת למובייל. אחד היסודות הקריטיים של כל פרויקט קידום חנויות
וירטואליות הוא אופטימיזציה טכנית עמוקה: טעינת עמודים מהירה, שימוש נכון ב-Caching, צמצום סקריפטים מיותרים, אופטימיזציית תמונות,

ומבנה ניווט פשוט ואינטואיטיבי.

מנועי חיפוש מודדים רמזי חוויית משתמש דרך שיעור נטישה, זמן באתר, מספר בדוק כאן עמודים לביקור ועוד. לקוחות ברגע קנייה אינם סבלניים;
דיליי של כמה שניות בטעינת עמוד מוצר או בעמוד עגלת הקניות עלול להוביל לנטישה מיידית. עבודה מדויקת על חלק זה מייצרת שיפור כפול: גם

בדירוגים האורגניים וגם ביחס ההמרה בפועל.

מבנה URL, ניווט וסינונים

בחנויות מרובות קטגוריות ופילטרים, מבנה ה-URL ומערכת הסינון עשויים ליצור כפילויות תוכן ובעיות זחילה. כדי להפיק את המקסימום מקידום
אתרים אורגני, חשוב להגדיר היררכיית קטגוריות ברורה, להשתמש ב-Canonical במקומות הנכונים, ולוודא שעמודי פילטרים ספציפיים עם

ביקוש חיפוש אמיתי מנוצלים לטובת קידום ביטויי זנב ארוך מסחריים.

תכנון מוקפד של קטגוריות, תתי קטגוריות ועמודי נחיתה לפילטרים מבוקשים )מידה, צבע, סוג, טווח מחיר( מאפשר להרחיב משמעותית את כמות
הביטויים הטרנזקציוניים שהחנות מופיעה בהם, בלי לייצר כאוס אינדוקס במנוע החיפוש.

מדידה מתקדמת: איך לחבר בין SEO לבין אחוזי המרה

להסתכל מעבר למיקומים ולתנועה

מדידת קידום אתרים בגוגל עבור איקומרס צריכה לשלב בין נתוני Search Console, אנליטיקס ופלטפורמת האיקומרס. השאלה המרכזית איננה
רק באיזה מיקום מופיעה החנות בביטוי מסוים, אלא כמה הכנסות ובאיזה ROAS התנועה האורגנית מייצרת בזמן מוגדר, ביחס לעלות שירותי ה-

SEO וההשקעה בבניית קישורים.

ניתוח לפי עמוד נחיתה אורגני, לפי קטגוריה ולפי קבוצות מוצר מאפשר לזהות אילו חלקים באתר מתפקדים כמנועי מכירות חזקים, ואילו דורשים
שיפור בתוכן, בתמחור או בחוויית המשתמש. כך ניתן לתעדף במדויק את העבודה ולנתב תקציבים לעמודים שמייצרים את התרומה הגבוהה ביותר

לשורה התחתונה.

מיקרו-קונברזיות כחיישנים לתהליך נכון

בנוסף למדידת רכישות מלאות, כדאי להגדיר מיקרו-קונברזיות: הוספה לעגלה, הוספה לרשימת משאלות, קליק על כפתור "לפרטים נוספים",
הרשמה לניוזלטר, התחלת תהליך צ'ק-אאוט ועוד. נתונים אלו מאפשרים להבין האם הבעיה היא בהבאת התנועה המתאימה או בשלב מאוחר יותר

במשפך הקנייה.

כאשר רואים שעומד קצב גבוה של הוספות לעגלה מתנועה אורגנית אך אחוזי ההמרה הסופיים נמוכים, זהו סימן למוקדי חיכוך בתהליך התשלום,
במחיר או במדיניות המשלוח - ולא ב-SEO עצמו. ניתוח כזה מאפשר לחבר בין SEO לאיקומרס לבין שיפורים עסקיים ותפעוליים רחבים יותר.

שילוב SEO עם ערוצים משלימים להגדלת ערך לכל לקוח

ריטרגטינג ודיוור לגולשים אורגניים

תנועה אורגנית איכותית היא נכס שיווקי, גם אם לא כל גולש קונה בביקור הראשון. שילוב נכון בין קידום אתרים אורגני, רימרקטינג וקמפייני
דיוור מאפשר להאריך את מחזור החיים של כל גולש ולהגדיל את ערכו הכולל ללקוח )LTV(. את קהלי היעד החזקים ביותר לרימרקטינג אפשר

לבנות מתנועה אורגנית לעמודי קטגוריה ומוצר בעלי כוונת קנייה גבוהה.

כך, גם אם חלק מהגולשים מגיעים דרך ביטויי מידע או מדריכים, ניתן להמיר אותם לקונים על ידי חשיפה חוזרת למוצרים רלוונטיים, מבצעים,
תזכורות לעגלה נטושה ותוכן המשך משלים.

מיתוג ובידול כחלק מהאסטרטגיה האורגנית
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אחד היתרונות המשמעותיים של קידום אתרים אורגני בחנויות וירטואליות הוא היכולת לחזק את המותג לאורך זמן. כאשר התכנים אינם טכניים
בלבד, אלא נוגעים בערכי המותג, בשירות, באחריות ובגישה מקצועית, נבנה פער אמון מול מתחרים שמתמקדים רק במחיר. ברגע האמת, אמון זה

מתורגם למוכנות לשלם מעט יותר עבור חוויית קנייה בטוחה ונוחה.

אסטרטגיה נכונה של קידום חנויות וירטואליות משלבת בין אלמנטים טכניים, תוכן ממוקד כוונת קנייה, בניית קישורים איכותית ועקבית, ומדידה
קפדנית של ביצועים. כאשר כל החלקים הללו עובדים יחד, אחוזי ההמרה עולים, עלות גיוס הלקוח יורדת, והחנות מפתחת יתרון תחרותי שקשה

מאוד לשכפל.

חברות איקומרס שמיישמות גישה זו לא מסתפקות בעוד תנועה לאתר, אלא בונות מערכת אורגנית שמייצרת הכנסה צפויה ויציבה לאורך זמן.
במקום "לרדוף אחרי אלגוריתם", הן מיישרות קו עם כוונת הקנייה של הלקוח, ובכך ממצות את הפוטנציאל האמיתי של SEO לאיקומרס.

DAR GROUP אודות

חברת דאר גרופ )DAR GROUP( מובילה את תחום חיפוי המבנים בישראל ומציעה מעטפת פתרונות אדריכליים
מתקדמים לחזיתות. אנו מתמחים באופן בלעדי ביישום ועיצוב באמצעות לוחות אלוקבונד המהווים את חומר הגלם

האיכותי ביותר לחיפוי חיצוני.

החברה מלווה פרויקטים במגזר הפרטי, העסקי והציבורי, משלב התכנון והחיתוך המדויק ועד להתקנה בשטח. חיפוי
המבנה מעניק מראה מודרני נקי ויוקרתי וגם משפר משמעותית את הבידוד התרמי והאקוסטי ומגן על המבנה לאורך

שנים רבות.

מעוניינים בשידרוג חזית המבנה?
www.dargroupbuild.com :למידע נוסף וצפייה בפרויקטים שלנו היכנסו לאתר
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