
כדי לקדם חנות איקומרס בצורה רווחית, צריך להפריד בין ביטויים שמתאימים לעמודי קטגוריה לבין ביטויים שמיועדים
לעמודי מוצר, ורק אחר כך לבנות מבנה אתר ותוכן סביבם. מחקר מילות מפתח לחנות אונליין לא מתחיל ברשימת
מילים יפה באקסל, אלא בהבנה של כוונת החיפוש, שולי הרווח, מצב המלאי ורמת התחרות בכל סוג עמוד. כשעושים את
זה נכון, הקטגוריות מביאות נפח חיפוש רחב ויציב, והמוצרים הבודדים תופסים חיפושים ממוקדים עם כוונת רכישה

גבוהה. זאת בדיוק הנקודה שבה חנות מפסיקה לרדוף אחרי טראפיק כללי ומתחילה להכניס יותר מכירות מאורגני.

ההבדל הקריטי בין קטגוריה למוצר בודד
במחקר מילות מפתח לאתר איקומרס, עמוד קטגוריה ועמוד מוצר לא אמורים להתחרות על אותם ביטויים. קטגוריה
מיועדת בדרך כלל לביטויים רחבים יחסית, למשל "נעלי ריצה לנשים", "כיסאות משרד" או "מזגנים 1 כ"ס". עמוד מוצר,
לעומת זאת, מתאים לביטויים ממוקדים יותר כמו דגם, נפח, מידה, צבע או מאפיין מאוד ספציפי. אם מנסים לקדם מוצר
בודד על ביטוי רחב מדי, ברוב המקרים הוא לא יעמוד מול עמודי קטגוריה חזקים של אתרים גדולים. ואם מקדמים קטגוריה

על שם דגם מאוד מדויק, גולש שמחפש מוצר אחד מסוים ירגיש שהעמוד כללי מדי.

כאן נכנס ניתוח כוונת חיפוש. כשאדם מקליד "מקרר 4 דלתות", לרוב הוא עדיין משווה אפשרויות ולכן עמוד קטגוריה או
תת קטגוריה יתאים יותר. כשאדם מחפש "Samsung RF65DG960ESL", הכוונה שלו ממוקדת, ולעמוד מוצר יש סיכוי טוב
יותר להמיר. מחקר מילות מפתח לקידום אורגני בחנות אונליין חייב לזהות את הגבול הזה, אחרת נוצרת קניבליזציה, מצב

שבו כמה עמודים מאותו אתר מתחרים אחד בשני על אותו חיפוש.

בעבודה עם חנויות ישראליות אני רואה שוב ושוב את אותה טעות: כל הביטויים עם נפח החיפוש הגבוה מוזרמים לעמוד
הבית או לקטגוריות, בלי מיפוי מילות מפתח לעמודי האתר. התוצאה נראית טוב בדוח, אבל לא מביאה מספיק מכירות.
לעומת זאת, כשמזהים מראש אילו ביטויים הם חיפוש השוואתי ואילו הם מילות מפתח עם כוונת רכישה, התנועה

האורגנית הופכת איכותית יותר, גם אם המספר הכולל של הכניסות לא קופץ בן לילה.

מחקר מילות מפתח לחנות אונליין: איך מחלקים ביטויים בין קטגוריות
למוצרים

הבסיס הוא קיבוץ מילות מפתח לפי נושאים, לא לפי רשימת ביטויים אקראית. קודם מגדירים את מבנה הקטלוג בפועל,
קטגוריות, תתי קטגוריות, מותגים, סוגי שימוש, טווחי מחיר, מידות ומאפיינים טכניים. אחר כך בודקים מה אנשים

מחפשים בגוגל סביב כל שכבה. זאת הדרך הנכונה לענות על השאלה איך לבחור מילות מפתח לאתר בלי לנחש.

קטגוריות מקבלות בדרך כלל ביטויים רחבים עד בינוניים, כאלה שמייצגים קבוצת מוצרים. עמודי מוצר מקבלים ביטויים
ממוקדים מאוד, בדרך כלל סביב שם דגם, שילוב דגם עם מותג, או תיאור ייחודי. בין שני הקצוות האלה יש שכבה של עמודי
פילטר ותתי קטגוריות, ופה צריך זהירות. אם יש חיפוש אמיתי ל"ספות נפתחות 3 מושבים" או "נעלי הליכה לנשים
רחבות", ייתכן שיש הצדקה לעמוד ייעודי. אם אין מספיק חיפוש או שהתוצאות בגוגל לא מצביעות על צורך ברור, עדיף לא

ליצור עשרות עמודים חלשים.

מחקר מילות https://velolinx.co.il/keyword-research/ מפתח בגוגל צריך להסתכל גם על דפי התוצאות עצמם. אם רוב
התוצאות לביטוי מסוים הן קטגוריות, זה סימן מובהק שגוגל מבין את החיפוש כבקשה לבחירה בין כמה אפשרויות. אם
רוב התוצאות הן עמודי מוצר, סביר להניח שהחיפוש כבר בשל לרכישה ממוקדת. זאת דרך פשוטה ויעילה להבין איך

לדעת מה הלקוחות שלי מחפשים בגוגל בלי להסתמך רק על נפח חיפוש.

דוגמאות לחלוקה נכונה

Babyzen“עגלה לתינוק” יתאים לקטגוריה, “עגלה לתינוק יויו” יכול להתאים לתת קטגוריה או דף מותג, ו“
YOYO2 שחור” מתאים לעמוד מוצר.

https://velolinx.co.il/keyword-research/
https://velolinx.co.il/keyword-research/


X 160” עשוי להצדיק תת קטגוריה, ו“מזרן פולירון דגםx200 מזרן זוגי” שייך לקטגוריה, “מזרן זוגי אורתופדי“
160x200” שייך למוצר.

D3 400 לילדים טיפות” יכול להיות עמוד ייעודי, ו“אלטמן ויטמין D מתאים לקטגוריה, “ויטמין ”D תוסף ויטמין“
יחב״ל” מתאים לעמוד מוצר.

איך עושים מחקר מילות מפתח בפועל, בלי לבזבז שעות
מחקר מילות מפתח לעסק בתחום האיקומרס צריך להתחיל מהקטלוג, לא מהכלי. בונים רשימה מסודרת של סוגי
מוצרים, מותגים, שאלות מכירה, תיאורי שימוש ומאפיינים מסחריים. אחרי זה עוברים לכלים למחקר מילות מפתח,
בראשם מתכנן מילות המפתח של גוגל, Google Search Console, השלמה אוטומטית, People Also Ask וכלי צד שלישי

כמו Ahrefs או Semrush, אם יש תקציב. לכל כלי יש חסרונות, ולכן מחקר איכותי תמיד משלב כמה מקורות.

אחד הדברים שמבדילים בין מחקר מילות מפתח לעסקים קטנים לבין עבודה על מותג גדול, הוא היכולת לתעדף מהר.
לחנות קטנה אין טעם לרדוף מיד אחרי ביטויים תחרותיים כמו "סלון פינתי" אם האתר חדש יחסית. עדיף להתחיל עם
ביטויי זנב ארוך, למשל "סלון פינתי קטן לדירה", "סלון פינתי נפתח למיטה" או "סלון פינתי אפור בהיר". מילות מפתח עם

תחרות נמוכה לא תמיד יביאו אלפי כניסות, אבל בהרבה מקרים הן מביאות את המכירה הראשונה מאורגני.

בדיקת נפח חיפוש של מילות מפתח היא רק חצי תמונה. החצי השני הוא בדיקת תחרות על מילות מפתח, והרבה בעלי
חנויות מפספסים את זה. אם לביטוי יש 1,300 חיפושים חודשיים אבל כל התוצאות הראשונות הן אתרים ותיקים עם
מאות קישורים ועמודי תוכן חזקים, ייתכן שעדיף להיכנס דרך תת נישה. זה נכון במיוחד בישראל, שבה שווקים מסוימים

נשלטים על ידי שחקנים גדולים, כולל מרקטפלייסים ואתרי השוואות.

תהליך עבודה יעיל למחקר

אוספים מונחי בסיס מהקטלוג, מהחיפוש הפנימי באתר, משירות הלקוחות ומהמתחרים.1. 

 .2.Search Console מרחיבים את הרשימה עם מתכנן מילות המפתח של גוגל, השלמה אוטומטית ודוחות

מבצעים ניתוח כוונת חיפוש לכל אשכול: השוואה, מידע, רכישה, מותג, בעיה או צורך מקומי.3. 

ממפים כל ביטוי לעמוד המתאים, קטגוריה, תת קטגוריה, מוצר, עמוד שירות או מאמר בבלוג.4. 

מתעדפים לפי פוטנציאל הכנסה, קושי SEO, מלאי זמין ויכולת יצירת תוכן.5. 

מחקר מילות מפתח של מתחרים ומה אפשר ללמוד ממנו
מחקר מילות מפתח של מתחרים חוסך זמן ומגלה הזדמנויות שלא רואים מבפנים. המטרה איננה להעתיק רשימות, אלא
לזהות אילו סוגי עמודים מצליחים בענף. אם מתחרה מוביל מקבל הרבה תנועה מתתי קטגוריות כמו "מכנסי יוגה לנשים
מחקר מילות מפתח לעסק גבוהות", זה רמז שיש חיפוש מדויק שכדאי לבדוק גם אצלכם. אם כל התנועה שלו מגיעה

ממאמרים ולא ממוצרים, ייתכן שקטגוריות האתר שלו חלשות או שהשוק עדיין בשלב מחקר.

בישראל, תחומים כמו ריהוט, טיפוח, מוצרי תינוקות, ציוד כושר ומזון בריאות נוטים לייצר הרבה וריאציות חיפוש. כאן
חשוב לבדוק אילו עמודים של המתחרים מדורגים על ביטויים מסחריים ואילו על ביטויי תוכן. זה ההבדל בין מחקר מילות
מפתח לבלוג לבין בחירת מילות מפתח לעמודי שירות או מכירה. אם המתחרה תופס חיפושים כמו "איך לבחור כרית
שינה", ייתכן שכדאי לייצר מדריך תוכן שיזרים סמכות לקטגוריה. אם הוא תופס "כרית שינה אורתופדית", זאת כבר

הזדמנות מסחרית ישירה.

מחקר מילות מפתח של מתחרים טוב גם חושף פערים. לפעמים תגלו שמתחרים מכסים היטב מותגים מובילים, אבל
מזניחים סוגי שימוש. במצב כזה דווקא ביטויים כמו "נעליים לעבודה בעמידה ממושכת" יכולים להיות הכניסה הנכונה.
לפעמים קורה ההפך, יש כיסוי טוב לקטגוריות כלליות אבל כמעט אין עבודה על דגמים ספציפיים, ושם מוצרי הדגל שלכם

יכולים לנצח.

https://www.washingtonpost.com/newssearch/?query=%D7%9E%D7%97%D7%A7%D7%A8%20%D7%9E%D7%99%D7%9C%D7%95%D7%AA%20%D7%9E%D7%A4%D7%AA%D7%97%20%D7%9C%D7%A2%D7%A1%D7%A7


תעדוף מילות מפתח לקידום אורגני לפי ערך עסקי
הרבה דוחות נראים מרשימים, אבל לא מייצרים החלטות. תעדוף מילות מפתח לקידום אורגני צריך לשקלל ארבעה
משתנים: נפח, כוונה, תחרות ורווחיות. יש ביטויים עם נפח בינוני שעדיפים בהרבה על ביטויים גדולים, פשוט כי הם
מביאים גולשים קרובים יותר לקנייה. בעסק שמוכר מוצרי חשמל, למשל, ביטוי כמו "מדיח כלים אינטגרלי בוש" יכול להיות

שווה יותר מ"בוש", למרות נפח נמוך יותר משמעותית.

דרך פרקטית לתעדף היא לתת ציון מ-1 עד 5 לכל פרמטר. ביטוי עם כוונת רכישה חזקה, תחרות סבירה ורווחיות טובה
יקבל קדימות גם אם נפח החיפוש שלו בינוני. זו שיטה שעובדת מצוין במחקר מילות מפתח לעסק קטן, שבו משאבים

מוגבלים וכל עמוד חדש צריך להצדיק את עצמו.

סוג ביטוי דוגמה העמוד המתאים כוונת חיפוש עדיפות עסקית רחב נעלי ריצה קטגוריה השוואה ובחירה בינונית עד גבוהה
Asics Gel Kayano בינוני ממוקד נעלי ריצה לנשים אספלט תת קטגוריה או פילטר ייעודי בחירה עם צורך ברור גבוהה דגם

30 מוצר רכישה ממוקדת גבוהה מאוד תוכן מסייע איך לבחור נעלי ריצה מאמר בבלוג מידע והכוונה תומכת מכירה

אם אתם עובדים גם ברמה מקומית, למשל רשת עם סניפים או אולם תצוגה, אפשר לשלב מחקר מילות מפתח לעסק
מקומי עם שכבת האיקומרס. מחקר מילות מפתח לפי עיר רלוונטי בעיקר לעמודי שירות, איסוף עצמי, התקנות או אזורי

משלוח, פחות לעמודי מוצר רגילים. כאן חשוב להימנע מיצירת עשרות עמודי עיר כמעט זהים בלי ערך אמיתי.

מיפוי מילות מפתח לעמודי האתר ובניית תוכנית תוכן
מיפוי מילות מפתח לעמודי האתר הוא השלב שבו המחקר הופך לתוכנית עבודה. כל ביטוי צריך לקבל בית אחד מרכזי.
אם ביטוי מסוים מתאים לקטגוריה, אל תנסו לדחוף אותו גם למוצר וגם למאמר. אפשר לקשר פנימית ביניהם, אבל לכל

כוונה צריך להיות עמוד מוביל. כך גוגל מבין טוב יותר מהו העמוד הרלוונטי, והסיכוי לקניבליזציה קטן משמעותית.

לצד עמודי המסחר, חשוב לבנות תוכנית תוכן לפי מילות מפתח. מחקר מילות מפתח לבלוג איננו תוספת קוסמטית, אלא
דרך לתפוס חיפושי השוואה, שאלות לפני קנייה והתלבטויות נפוצות. למשל, חנות שמוכרת מכונות קפה יכולה לבנות
מדריכים סביב "הבדל בין קפסולות למכונה אוטומטית", "איזו מכונת קפה מתאימה למשרד קטן" או "איך מנקים מקציף

חלב". התוכן הזה מזרים סמכות לקטגוריות, מחזק קישורים פנימיים ומכין את המשתמש לקנייה.

באותה נשימה, יש מקרים שבהם בחירת מילות מפתח לעמודי שירות חשובה לא פחות מהמוצרים. חנויות שמציעות
הרכבה, ייעוץ, משלוחים מהירים או התקנה יכולות להרוויח מעמודי שירות ייעודיים, במיוחד בענפים כמו ריהוט, חשמל

ומערכות בית חכם. אלה לא עמודי מכירה קלאסיים, אבל הם סוגרים פערי אמון ומשפרים המרה.

כמה עולה מחקר מילות מפתח ומה צריך לכלול בדוח
כמה עולה מחקר מילות מפתח תלוי בהיקף החנות, מספר הקטגוריות, עומק הבדיקה והאם מדובר רק ברשימת ביטויים
או גם במיפוי, ניתוח מתחרים ותוכנית תוכן. בשוק הישראלי, מחקר בסיסי לחנות קטנה עם כמה עשרות עמודים יכול לנוע
סביב 1,500 עד 3,500 ש"ח. חנות בינונית עם מבנה מורכב יותר, כולל מחקר מילות מפתח בגוגל, בדיקת תחרות, מיפוי

עמודים והמלצות תוכן, תנוע לרוב בטווח של 3,500 עד 8,000 ש"ח. בפרויקטים גדולים המחיר יכול להיות גבוה יותר.

שירותי מחקר מילות מפתח שווים את הכסף רק אם התוצר ישים. דוגמה לדוח מחקר מילות מפתח טוב צריכה לכלול לא
רק את הביטוי והנפח, אלא גם סוג העמוד המומלץ, כוונת החיפוש, רמת עדיפות, הערות על תחרות, ולעיתים גם המלצה
על טייטל, מבנה תוכן וקישורים פנימיים. אם קיבלתם קובץ עם מאות מונחים בלי הקשר עסקי, זה לא באמת מחקר, זו

רשימת מילים.

מילות מפתח עם כוונת רכישה צריכות להיות מסומנות בבירור בתוך הדוח, כי הן אלה שיקבלו קדימות ביצועית. לצד זה,
כדאי לזהות גם ביטויי תמיכה ותוכן, כדי לבנות משפך אורגני מלא. במילים אחרות, דוח טוב אומר לא רק על מה אפשר

להתברג, אלא גם מה שווה לקדם ראשון מבחינה עסקית.

שאלות נפוצות



איך לדעת אם ביטוי מתאים לקטגוריה או למוצר?

בודקים את כוונת החיפוש ואת סוג התוצאות בגוגל. אם רוב התוצאות הן קטגוריות, השוואות או דפי סינון, סביר שהביטוי
מתאים לקטגוריה. אם רואים בעיקר דגמים ספציפיים ועמודי קנייה, עדיף לקדם מוצר.

האם כל פילטר בחנות צריך עמוד SEO נפרד?

לא. רק פילטרים שיש להם חיפוש אמיתי, כוונת משתמש ברורה ויכולת לייצר עמוד איכותי מצדיקים אינדוקס וקידום.
יצירה המונית של עמודי פילטר חלשים עלולה לפגוע בזחילה, בדירוגים ובאיכות הכוללת של האתר.

איזה כלים למחקר מילות מפתח הכי שימושיים לחנות אונליין?

השילוב היעיל ביותר כולל את מתכנן מילות המפתח של גוגל, Search Console, ההשלמה האוטומטית בגוגל וכלי
מתחרים כמו Ahrefs או Semrush אם התקציב מאפשר. בנוסף, חיפוש פנימי באתר ושאלות של לקוחות משירות

הלקוחות נותנים תובנות שלא תמיד רואים בכלים.

האם כדאי להתחיל מביטויים רחבים או מביטויי זנב ארוך?

ברוב החנויות החדשות או הבינוניות עדיף להתחיל מביטויי זנב ארוך. הם לרוב פחות תחרותיים, ממוקדים יותר, ומייצרים
סיכוי טוב יותר להמרה. ביטויים רחבים נשארים יעד חשוב, אבל בדרך כלל בונים אליהם בהדרגה.

האם מחקר מילות מפתח מתאים גם לעסקים קטנים עם מעט מוצרים?

כן, ולעיתים דווקא שם הוא קריטי יותר. כשאין מאות מוצרים ואין תקציב גדול, צריך לדייק בבחירת הביטויים ובעמודים
שמקדמים. מחקר מילות מפתח לעסקים קטנים עוזר להתמקד במה שיש לו פוטנציאל רווח אמיתי, במקום לפזר מאמץ.

כל כמה זמן צריך לעדכן מחקר מילות מפתח?

בחנות פעילה מומלץ לבדוק ולעדכן אחת לרבעון או לפחות פעמיים בשנה. קטלוגים משתנים, עונתיות משפיעה, מתחרים
מוסיפים עמודים, וגם דפוסי חיפוש משתנים. בעולמות כמו אופנה, חשמל ותוספי תזונה, הקצב לרוב מהיר יותר.

אם אתם רוצים להפיק יותר מכירות מאורגני, אל תסתפקו ברשימת מונחים כללית. מחקר מילות מפתח לחנות אונליין
צריך לחבר בין כוונת חיפוש, מבנה האתר, מלאי בפועל ופוטנציאל רווח, ורק אז להחליט מה שייך לקטגוריה ומה למוצר.
כשעושים את החלוקה הזאת נכון, גם ה-SEO נעשה מדויק יותר וגם צוות התוכן, הפיתוח והמסחר עובדים לפי אותה
מפה. אם יש לכם חנות פעילה ואתם לא בטוחים איפה מתחילים, שווה לבנות קודם מיפוי מסודר ואז להתקדם לעמודים

שמייצרים את ההשפעה העסקית הכי מהירה.

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

