
בדיקת תחרות על מילות מפתח היא הדרך להבין אם ביטוי מסוים באמת ריאלי לקידום, או שהוא יבלע באתר צעיר בלי
לייצר תנועה ותוצאות. רמת קושי לא נקבעת רק לפי כמה עסקים רוצים להופיע על הביטוי, אלא לפי איכות התוצאות
שכבר נמצאות בעמוד הראשון, כוונת החיפוש, סמכות האתרים המתחרים והאם יש לכם יתרון תוכני או מסחרי מולם. מי
שמסתכל רק על מספר אחד מתוך כלי SEO מפספס את התמונה. מי שקורא נכון את התחרות יודע לבחור הזדמנויות,

לתעדף עמודים, ולבנות מחקר מילות מפתח שמביא לידים ולא רק קליקים.

מה באמת בודקים כשעושים בדיקת תחרות על מילות מפתח
בפועל, בדיקת תחרות על מילות מפתח היא לא שאלה של "קשה" או "קל", אלא של התאמה בין הביטוי, האתר
והמשאבים שיש לעסק. אותו ביטוי יכול להיות סביר לאתר ותיק עם עשרות קישורים חיצוניים וקטלני לעסק מקומי חדש.

לכן, כשמבצעים מחקר מילות מפתח לעסק צריך לפרק את המונח "תחרות" לכמה שכבות.

השכבה הראשונה היא התחרות האורגנית, כלומר מי כבר מדורג בעמוד הראשון, עד כמה האתרים שם חזקים, והאם
מדובר במדריכים, דפי קטגוריה, עמודי שירות או אתרי השוואות. השכבה השנייה היא תחרות מסחרית, כלומר כמה
עסקים באמת רוצים את הביטוי הזה כי הוא מייצר פניות. השכבה השלישית היא כוונת המשתמש. אם הגולש מחפש

ללמוד, תתקשו לקדם דף מכירה. אם הוא רוצה לקנות, מאמר כללי לרוב לא יספיק.

המדד הכי מטעה הוא ציון הקושי האוטומטי בכלי כזה או אחר. זה נתון שימושי, אבל הוא לא תחליף לעין מקצועית.
במחקר מילות מפתח בגוגל אני בודק ידנית את תוצאות החיפוש כמעט בכל ביטוי חשוב, במיוחד כשמדובר בתקציב תוכן

מוגבל או בענף תחרותי כמו עורכי דין, טיפולי שיניים, הובלות או חנויות אונליין.

איך לקרוא נכון את עמוד התוצאות בגוגל
עמוד התוצאות הוא הדוח הכי אמין שתקבלו. לפני כל שימוש בכלים למחקר מילות מפתח, פתחו חלון גלישה נקי, חפשו
את הביטוי ובדקו מה גוגל מעדיף להציג. אם אתם רואים בעיקר אתרי ענק, מדריכים עמוקים ועמודים עם מותג חזק,
כנראה שלא מדובר בביטוי כניסה קל. אם התוצאות מעורבות, עם עסקים קטנים, עמודי שירות מקומיים או תוכן יחסית

דל, יש מקום להיכנס.

זה השלב שבו מבצעים גם ניתוח כוונת חיפוש. לדוגמה, הביטוי "רואה חשבון בתל אביב" משדר כוונה מקומית ומסחרית
ברורה. לעומת זאת, "איך פותחים עוסק מורשה" הוא ביטוי אינפורמטיבי. עסק שרוצה לידים צריך להבין אם הוא מנסה
לקדם עמוד שירות, עמוד קטגוריה או מאמר. בחירה לא נכונה של סוג העמוד פוגעת גם אם ביצעתם מחקר מילות מפתח

לקידום אורגני מצוין.

עוד סימן חשוב הוא אילו אלמנטים מופיעים לפני התוצאות האורגניות: מפה, שאלות נפוצות, סרטונים, מודעות או קטעים
מודגשים. בביטויים מקומיים, למשל מחקר מילות מפתח לעסק מקומי, לפעמים שליש מהמסך נתפס על ידי מפה

ותוצאות Google Business Profile. המשמעות היא שגם אם תגיעו למקום 3 אורגני, החשיפה בפועל תהיה נמוכה יותר.

סימנים מעשיים לתחרות נמוכה או גבוהה

תחרות נמוכה יחסית: תוצאות של עסקים קטנים, כותרות לא ממוקדות, עמודים קצרים, או חוסר התאמה
ברור בין השאילתה לתוצאה.

תחרות בינונית: שילוב בין אתרי תוכן גדולים לעסקים, עם כמה תוצאות איכותיות אבל לא דומיננטיות לחלוטין.

תחרות גבוהה: אתרי מותג, עמודים חזקים עם קישורים, מדריכים מפורטים, ותוצאות שמכסות את הנושא
לעומק ובדיוק.

מחקר מילות מפתח של מתחרים: איפה נמצאת ההזדמנות האמיתית



מחקר מילות מפתח של מתחרים לא נועד להעתיק מהם רשימה. הוא נועד להבין אילו ביטויים כבר מייצרים להם תנועה,
איפה יש להם פערים, ובאילו נושאים אפשר לעקוף אותם דרך תוכן טוב יותר או התאמה טובה יותר לכוונת החיפוש.

לפעמים המתחרה מדורג על ביטוי חזק עם עמוד חלש מאוד. זה המקום להיכנס.

בישראל רואים את זה הרבה בתחומים מקומיים. אינסטלטור בחיפה, קלינאית תקשורת בירושלים או חנות רהיטים
בראשון לציון יכולים לגלות שהמתחרים מדורגים בזכות ותק ולא בזכות תוכן איכותי. במקרה כזה, מחקר מילות מפתח
לפי עיר, בשילוב מיפוי מילות מפתח לעמודי האתר, יכול לייצר קפיצה מהירה יחסית. גם מחקר מילות מפתח לחנות
אונליין עובד כך: לא תמיד תתקפו קודם את הביטוי הכי רחב כמו "נעלי ספורט", אלא תתחילו מביטויים ממוקדים עם

כוונת רכישה.

אם המתחרים מכסים נושא דרך עמודי קטגוריה ואתם מעלים מאמר, אתם כנראה מפספסים את סוג התוצאה הנכון. אם
כולם עם עמודי שירות, לא בטוח שבלוג יספיק. לכן בחירת מילות מפתח לעמודי שירות חייבת להיות מחוברת למה שכבר

עובד בגוגל, ולא רק למה שנשמע טוב בפגישה.

כלים למחקר מילות מפתח ומה כל אחד יודע לתת
הכלים לא מחליפים שיקול דעת, אבל הם חוסכים זמן ועוזרים לבנות תמונה. מתכנן מילות המפתח של גוגל טוב לקבלת
כיווני נפח, וריאציות ובדיקת נפח חיפוש של מילות מפתח. כלים מסחריים מוסיפים הערכות קושי, שאלות קשורות, פערי
תוכן וניתוח מתחרים. החיסרון הוא שהנתונים אינם זהים למה שקורה בפועל בגוגל ישראל, במיוחד בביטויי נישה, ביטויים

מקומיים או תחומים עם נפח קטן.

כששואלים איך עושים מחקר מילות מפתח, התשובה הנכונה היא שילוב בין נתונים אוטומטיים לבדיקת מציאות. אני
מתחיל מרשימת שירותים ומוצרים, עובר לשאילתות לקוח אמיתיות, בודק וריאציות ב-Search Console אם יש אתר פעיל,

ואז פותח את התוצאות בפועל. רק אחרי זה אני מדרג הזדמנויות.

הקריטריון מה הוא מלמד איך לפרש נכון נפח חיפוש כמה ביקוש יש סביב הביטוי נפח גבוה לא אומר שהוא מתאים לכם,
ולעיתים דווקא נפח בינוני עם כוונת רכישה עדיף קושי בכלי SEO הערכת תחרות כללית לבדוק רק ככיוון ראשוני, תמיד

לאמת מול עמוד התוצאות כוונת חיפוש מה המשתמש באמת רוצה לעשות הקריטריון החשוב ביותר לבחירת סוג התוכן
והעמוד איכות המתחרים מי תופס את המקומות הראשונים לא רק שם המותג, גם עומק התוכן, מבנה העמוד ורלוונטיות

לביטוי

מתי לבחור מילות מפתח עם תחרות נמוכה ומתי ללכת על הראשונות בענף
לא כל עסק צריך להתחיל מהביטויים הגדולים. ברוב המקרים, במיוחד עבור מחקר מילות מפתח לעסקים קטנים, עדיף
לבנות שכבת כניסה של מילות מפתח עם תחרות נמוכה וביטויי זנב ארוך. אלה ביטויים מדויקים יותר, לעיתים עם נפח

קטן יותר, אבל עם יחס המרה טוב ועם סיכוי אמיתי להיכנס לעמוד הראשון בתוך חודשים ולא שנים.

דוגמה פשוטה: במקום לרדוף אחרי "עורך דין גירושין", ייתכן שדווקא "עורך דין גירושין בהסכם בקריות" או "ייעוץ גירושין
ראשון לציון" יתנו הזדמנות טובה יותר לאתר קטן. בחנות אונליין, "שולחן אוכל עגול נפתח 120" יהיה בדרך כלל יעיל יותר

בתחילת הדרך מאשר "שולחן אוכל". אלו מילות מפתח עם כוונת רכישה ברורה יותר.

ביטויי זנב ארוך לא נועדו רק להביא תנועה קלה יותר. הם גם חושפים איך לדעת מה הלקוחות שלי מחפשים בגוגל
בשפה אמיתית. משם אפשר לבנות בהמשך גם תוכן רחב יותר, קטגוריות חזקות יותר ותשתית טובה לביטויים תחרותיים.

זו גם הדרך הנכונה לתעדוף מילות מפתח לקידום אורגני כשאין תקציב בלתי מוגבל.

איך מחליטים מה קודם

בודקים אם הביטוי רלוונטי ישירות לשירות או למוצר שמכניס כסף.1. 

מעריכים האם האתר מסוגל להתחרות כיום, לא בעתיד הרחוק.2. 

משווים בין נפח החיפוש, כוונת הרכישה והמאמץ התוכני הנדרש.3. 



ממפים כל ביטוי לעמוד קיים או לעמוד שצריך ליצור.4. 

מיפוי מילות מפתח לעמודי האתר, בלי ליצור קניבליזציה
אחת הטעויות הנפוצות במחקר מילות מפתח לאתר היא יצירת כמה עמודים שמתחרים על אותו נושא. זה נקרא
קניבליזציה, מצב שבו גוגל לא מבין איזה עמוד אמור לדרג על הביטוי, ואז שניהם נחלשים. הפתרון הוא מיפוי מילות מפתח

לעמודי האתר בצורה מסודרת.

כאן נכנס קיבוץ מילות מפתח לפי נושאים. לא כל וריאציה צריכה עמוד נפרד. למשל, "עיצוב פנים למשרד קטן", "מעצבת
משרדים קטנים" ו"עיצוב משרד קטן" עשויים להתאים לאותו עמוד שירות, אם הכוונה זהה. לעומת זאת, "כמה עולה עיצוב

משרד" מתאים לעמוד מחיר או למאמר, כי כוונת החיפוש שונה.

במחקר מילות מפתח לבלוג צריך להיזהר לא לכתוב מאמרים שמחלישים עמודי שירות. מאמר יכול לתמוך, להרחיב
ולהביא תנועה אינפורמטיבית, אבל הוא לא אמור לקחת לעמוד השירות את הביטוי המסחרי הראשי. לכן בניית תוכנית

תוכן לפי מילות מפתח נעשית תמיד יחד עם בחירת מילות מפתח לעמודי שירות ועמודי קטגוריה.

מיפוי נכון חוסך תוכן כפול, מקל על כתיבה ומייצר מבנה אתר שגוגל מבין. בעסקים מקומיים זה קריטי במיוחד, למשל
כשיש עמוד ראשי לשירות, עמודי עיר, ותוכן תומך שמכוון לשאלות ספציפיות של לקוחות.

כמה עולה מחקר מילות מפתח, ומה אמור להיכלל בתוצר
כששואלים כמה עולה מחקר מילות מפתח, התשובה תלויה בהיקף ובמטרה. לעסק קטן עם אתר ולולינקס מחקר מילות
מפתח לאתר תדמית שירותים מצומצם, טווח מקובל יכול לנוע מכמה מאות שקלים בודדים למחקר בסיסי ועד כמה אלפי
שקלים למחקר מעמיק שכולל ניתוח מתחרים, מיפוי לעמודים ותוכנית תוכן. בחנויות אונליין, אתרים עם עשרות קטגוריות

או פרויקטים מרובי אזורים, המחיר עולה בהתאם למורכבות.

שירותי מחקר מילות מפתח טובים לא מסתיימים בקובץ עם מאות מילים. אתם צריכים לקבל כיוון עסקי ברור: אילו
ביטויים לקדם קודם, איזה עמוד צריך לבנות, איפה יש פער מול המתחרים, ואילו ביטויים לא שווים כרגע את ההשקעה.
אם יש דוגמה לדוח מחקר מילות מפתח, בקשו לראות האם יש בו כוונת חיפוש, קיבוץ נושאים, תעדוף, והמלצות לביצוע.

רשימה גולמית של מונחים בלי פרשנות היא לא באמת מחקר.

בעבודה מקצועית, התוצר הסופי כולל בדרך כלל גם חלוקה בין מילות מפתח מסחריות, אינפורמטיביות ומקומיות,
ולעיתים גם המלצה על סדר פרסום. לעסק מקומי, למשל, כדאי לראות האם יש מקום לעמודי שירות לפי עיר, עמוד

שאלות, ודפי נחיתה לאזורים ספציפיים.

בדיקת תחרות על מילות מפתח בעסקים מקומיים ובחנויות אונליין
במחקר מילות מפתח לעסק מקומי התחרות נמדדת אחרת מאשר באתר תוכן. כאן יש משקל למרחק הגיאוגרפי, למפה
של גוגל, לביקורות, ולאיכות עמודי המיקום באתר. מחקר מילות מפתח לפי עיר לא מסתכם בהחלפת שם עיר בטמפלט.

צריך לבדוק אם יש באמת נפח, אם יש שונות בכוונה, ואם לעמוד יש סיבה אמיתית להתקיים.

לדוגמה, "וטרינר רמת גן" ו"וטרינר גבעתיים" עשויים להציג תוצאות שונות לגמרי, גם אם הערים סמוכות. באזורים צפופים
במרכז, גוגל לעיתים מערבב תוצאות מקומיות בהתאם למיקום המשתמש. לכן מחקר מילות מפתח בגוגל לעסק מקומי

צריך לקחת בחשבון גם את Google Maps Israel וגם את התוצאות האורגניות.

במחקר מילות מפתח לחנות אונליין, לעומת זאת, צריך להפריד בין ביטויי קטגוריה, מוצר, מותג והשוואה. עמוד קטגוריה
מתאים לביטויים רחבים יותר, עמוד מוצר לביטויים מדויקים עם דגם או מפרט, ומאמרים תומכים לשאילתות השוואתיות.
חנות שמנסה לקדם עמוד מוצר על ביטוי קטגוריה רחב תתקשה, אפילו אם בדיקת נפח חיפוש של מילות מפתח נראית

מפתה.

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


שאלות נפוצות

איך לדעת אם מילת מפתח קשה מדי לאתר חדש?

אם בעמוד הראשון מופיעים בעיקר אתרי מותג חזקים, מדריכים עמוקים ואתרים עם פרופיל קישורים משמעותי, הסיכוי
של אתר חדש נמוך. עדיף להתחיל מביטויים ממוקדים יותר, מקומיים יותר, או כאלה עם כוונת רכישה ברורה ופחות

תחרות ישירה.

האם נפח חיפוש גבוה אומר שכדאי לקדם את הביטוי?

לא בהכרח. ביטוי עם נפח גבוה יכול להיות כללי מדי, יקר מאוד מבחינת מאמץ, או כזה שלא מביא פניות איכותיות. ברוב
המקרים עדיף ביטוי עם נפח בינוני וכוונה מסחרית טובה מאשר ביטוי רחב שמביא תנועה לא רלוונטית.

מה ההבדל בין מחקר מילות מפתח לקידום אורגני לבין קמפיין ממומן?

במחקר לקידום אורגני בוחנים גם את מבנה האתר, סוגי העמודים, קניבליזציה ופוטנציאל תוכן לטווח ארוך. בקמפיין
ממומן אפשר לבדוק מהר יותר אילו ביטויים ממירים, אבל זה לא פותר את הצורך בבניית נכסים אורגניים נכונים.

תוך כמה זמן רואים תוצאות אחרי בחירת מילות מפתח נכונה?

התשובה תלויה בוותק האתר, בתחרות ובקצב היישום. בביטויים ממוקדים ובאתר מסודר אפשר לראות תנועה בתוך כמה
שבועות עד כמה חודשים, בעוד שבביטויים תחרותיים יותר מדובר לעיתים בתהליך ארוך בהרבה.

האם כדאי ליצור עמוד נפרד לכל עיר?

רק אם יש חיפוש אמיתי, כוונה מקומית ברורה, ותוכן ייחודי לכל עמוד. עמודי עיר דלים וחוזרים על עצמם לא תמיד יעזרו,
ולעיתים אף יחלישו את האתר אם הם נראים כמו שכפול.

מה חייב להופיע בדוח מקצועי של מחקר מילות מפתח?

דוח טוב צריך לכלול רשימת ביטויים ממוינת, ניתוח כוונת חיפוש, הערכת תחרות, קיבוץ לפי נושאים, מיפוי לעמודים
קיימים וחדשים, ותעדוף ביצוע. בלי ההקשר הזה, קשה מאוד להפוך את המחקר לתוצאות בפועל.

מי שמבצע בדיקת תחרות על מילות מפתח בצורה חכמה לא מחפש רק איפה יש ביקוש, אלא איפה יש סיכוי ריאלי לנצח
ולהרוויח. זה הבסיס לכל מחקר מילות מפתח רציני, בין אם מדובר בעסק מקומי, אתר שירותים או חנות אונליין. אם אתם
רוצים לבנות אסטרטגיה מדויקת יותר, שווה לעצור לפני כתיבת התוכן הבא, לבדוק מחדש את המפה, ולבחור את

הביטויים שיכולים לעבוד עבורכם באמת.

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

