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ניתוח עסק-השיווקיהתהליך 



.ללקוחהלקוח הפוטנציאלי והערך , שרות/המוצרמיפוי 1.

.שרות לערך הנתפס בידי הלקוח/המוצריצירת מסרים הקושרים בין 2.

.המסר השיווקי ללקוחלהעברת ומידת התאמתן הפרסום השונות מדיות 3.

2

התהליך השיווקי
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.האנשים לא קונים מסמרים כי הם רוצים מסמרים

...אנשים קונים מסמרים כי הם רוצים לתלות תמונה

:הלקוחהערך בעיני 
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:תמהיל השיווק

הלקוח הפוטנציאלי המחרההמוצר/השרות

מכירה והפצהפרסום

?מהו המוצר או השרות שאנחנו מוכרים:             המוצר

?שרות/מיהם הלקוחות להם אנו מיעדים את המוצר:             הלקוח

?שרות ללקוח המיועד/בכמה נמכור את המוצר:           המחרה

?שרות שונה מהמתחרים/במה המוצר.  בידול ומיתוג:              מיצוב

?מוצר שאנו מוכרים/כיצד ניידע את הלקוח המיועד על השרות:             פרסום

? שרות ללקוח/איך יגיע המוצר? איך והיכן תתבצע המכירה:  מכירה ומסירה

The 6 P’s

• Product

• Person

• Price

• Positioning

• Promotion

• Place

מיצוב
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פרופיל באינטרנט

נטוורקינג

PR

רדיו ארצי

TV

עתונות ארצית

שילוט ארצי

:התהליך

הלקוח הפוטנציאלי המוצר/השרות

?מה חסר ללקוח ?האם יש מענה למחסור

הערך ללקוח

הלקוח" בשפת"מסרים 

מקומי לא מפולח

פרסום גלובאליבידי הלקוח" להימצא"

אישי לא מפולח אישי מפולח

פיתוח עסקי

קופירייטינג

מדיה

פרסום ממומן באינטרנט

מועדון לקוחות

רשימות תפוצה מטוייבות

טלמרקטינג

דואר זבל
מקומונים

חסויות, שילוט מקומי

שיווק גרילה, מגנטים, פליירים

מיתוג
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הלקוח הפוטנציאלי המוצר/השרות

?מה חסר ללקוח ?האם יש מענה למחסור

הערך ללקוח

פיתוח עסקי

:שרות/תהליך הגדרת המוצר
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

המוצר/השרות

עסק בפולג שמוכר מקדחה חשמלית
מקדח וידייה, דו כיווני, סיבובים לדקה1000, פטישון, דבל אימפקט

:SWOT

באזור המרכז, קידוח בחרסינה מבלי לשבור, מקדח בעל חוזק רב, איכותית:       חוזקות

חלק מהפונקציות לא שימושיות לרוב הלקוחות, יקר:       חולשות

קניית מוצרים משלימים:   הזדמנויות

השלמת המשימה בידי גורם אחר  , מתחרה/קניה ממקור אחר:        איומים
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

המוצר/השרות

.  אדריכלית בניין מומחית בפתרון בעיות בתכנון ורישוי במגזר הכפרי
.  הכפריונסיון רב בניצול מירבי של המשאבים העומדים לרשות הלקוח במרחב בעלת ידע 

או היתר בניה עם חסכון בכסף ובזמן  /היא להביא פתרונות תכנוניות המובילות למגרש חדש ומטרת העסק 

.או שירות/ערך ומענה לצורכי הלקוח בתמורה לתשלום הולם עבור המוצר ותוך מתן 

.מגרשפיצולי,חקלאייםמבנים,חקלאיתלאלפעילותמבנה,חדשהוילהתכנון•

.במשקהבנייהחריגותלהסדרתתכניותהכנתי"ע,י"רממוללקוחותעבורהנכסבהיווןהמטפלד"לעופתרוןמתן•

.ירושהמאבקי/הסדריבמסגרתהנכסחלוקתלאפשרמ"עמנחלהמגרשלפצלהמבקשיםמשפחהלבניפתרון•

דירותמתווכישלפוטנציאלייםללקוחות,במגרשיםהקיימותהזכויותעלמסודרמידעואספקתנתוניםניתוח,מחקר•

.הנכסאתלרכושאולמכורהרוצים

.דיןועורכילקוחותעבורהמאושרלמצבהקייםהמצבוהתאמתההיתריםמתן/רישוישלההיסטוריהבדיקת•

.המבוקשהאישורלקבלתעדשונותרשויותמעורביםשבהםבמקבילתהליכיםממספרהמורכבפרוייקטניהול•
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

המוצר/השרות

.  אדריכלית בניין מומחית בפתרון בעיות בתכנון ורישוי במגזר הכפרי

חוזקות

שאפשרדמיין/האמין/חשבשהואלמהמעברזכויותיותרללקוחלספקהיכולת•

מקרקעיןושמאידיןעורכיבעינילתחוםכמומחיתמוניטין•

האופטימאליהפתרוןלאיתורמטרהוממוקדותנחישות•

אישיתויושרהמקצועיתאתיקה•

אדריכלייםפתרונותלמציאתתכנוןיכולת•

.התחומיםבשניתכנוןפתרונותומתןגישורהמאפשרידעבעלתע"בתבוגםברישוימומחית•
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

המוצר/השרות

.  אדריכלית בניין מומחית בפתרון בעיות בתכנון ורישוי במגזר הכפרי

חולשות

נתקעותהעבודותאיננהליהאם.במשרדבנוכחותהתלותיותיש–ליהאצלשמורהידעכלכמעט•

ליהעםרקלדברמוכנים/רוציםהלקוחות•

לבינםליהביןוהתקשורתהעובדיםבניהולליקויים.מוגדרפעילותזרימתנוהלאין.לקויתהליכיםניהול•

להיתרהגשותלהכיןזמןהרבהלוקח–מתקדמותולאשנתקעותעבודותיש•

לתפקידםהעובדיםכישוריביןמיטביתלאהתאמה•

מהמשרד"לברוח"משתדלתולכןרקערעשעםלעבודמאדמתקשההיא–וריכוזקשבבעייתלליה•

טוביםעובדיםלהשיגמתקשהולכן–"מאמןמשרד"אינוליהשלהמשרד•

למשרדלהגיעבכדיפרטירכבעלבעלותמחייב(במושבוילה)העסקמיקום•
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

המוצר/השרות

.  אדריכלית בניין מומחית בפתרון בעיות בתכנון ורישוי במגזר הכפרי

הזדמנויות

ליהשללשרותיםהביקושיםאתיגדילובתחוםכמומחיתשוניםבפורומיםהשתתפות•

חדשיםלקוחותאליהיביאומחוללתשהיא"הקסמים"על"הצלחהסיפורי"•

"בעיותפותרת"כשלההמוניטיןבשלחדשותפניותלליהייצרווברגולציהבחוקיםנוספיםשינויים•

איומים

המקצועסודותאתלהולגנובלעזובעלוליםליהאצלשיתמחועובדים•

ליהשלמהיתרונותחלקלייתרעלוליםורגולציהבחוקיםשינויים•

בעתידכבומרנגאליהלחזורעלולותבעברליהשעשתהעובדיםבניהולטעויות•
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

המוצר/השרות

שמוכר מקדחה חשמליתבפולגעסק 
וידייהמקדח , דו כיווני, סיבובים לדקה1000, פטישון, דבל אימפקט

עסק ביחס למתחרים בקטגוריות שונות/מיצוב השרות

:מחיר מול תכונות

:תכונות מול ידידותיות למשתמש

:חדשנות מול אמינות

:מחיר מול זמינות

יקר

לא איכותיאיכותי

זול
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

המוצר/השרות

שמוכר מקדחה חשמליתבפולגעסק 
וידייהמקדח , דו כיווני, סיבובים לדקה1000, פטישון, דבל אימפקט

יקר

בסיסימקצועי

עממי

BOCSH

AEG

Makita

Wolf

Suzuki

Konishi Inhell

Durofix
SKIL
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

המוצר/השרות

יקר

כלליותהתמחות

לא יקר

ליה

ד כללי"עו

שמאים

ד מתמחה"עו

מתווכים

נחלת אבות
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

הלקוח הפוטנציאלי

:  מאפייני הלקוח פוטנציאלי

.השונים זה מזה במאפייניהם"( פרסונות)"ניתן לקטלג מספר לקוחות כ"בדר

 גובה ההכנסה, תעסוקה/מקצוע, השכלה, מצב משפחתי, גיל, מין–חלוקה דמוגרפית...

 פוליטיקה, אינטרנט, תרבות, סרטים, ספרים, תחביבים–תחומי עניין...

 מה מרצון ומה מחוסר ברירה, למה, כמה, היכן–חשיפה למדיות הפרסום השונות...

 שיתניעו את הלקוח להוציא כסף" נקודות הכאב"מהן ? מה הוא צריך–זיהוי צרכים?

 מהן ההנאות הקטנות והגדולות שיתניעו את הלקוח להוציא כסף–זיהוי גחמות?

 מי מקבל את ההחלטה, על מי הוא משפיע, מי ומה משפיע על הלקוח–גורמי ההשפעה?

.לכל עסק יהיו מספר פרסונות אופייניות

".פרסונה"ל" פרסונה"שרות ללקוח יכול להיות שונה מ/המוצר" התאמת"
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

הלקוח הפוטנציאלי

:  מאפייני הלקוח פוטנציאלי

:למשל. השונים זה מזה במאפייניהם"( פרסונות)"ניתן לקטלג מספר לקוחות כ"בדר

22-66בית גילאים /בעל דירה, שכיר, תושב השרון, נשוי, אחרי צבא, גבר.

דומה/חשמלאי/שרברב/שיפוצניק–בעל מקצוע , תושב השרון, עצמאי, גבר

ת תחביב הקשור לבנייה ויצירה/בעל, ת השרון/תושב, גבר או אישה

ועוד

.לכל עסק יהיו מספר פרסונות אופייניות

".פרסונה"ל" פרסונה"שרות ללקוח יכול להיות שונה מ/המוצר" התאמת"
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

הלקוח הפוטנציאלי

:  מאפייני הלקוח פוטנציאלי

:למשל. השונים זה מזה במאפייניהם"( פרסונות)"ניתן לקטלג מספר לקוחות כ"בדר

בעל נחלה

בן משפחה של בעל נחלה

יורשים של בעל נחלה

אדריכל המתכנן בניין במקום

ד המטפל בהסדרת זכויות במרחב הכפרי"עו

ן במרחב הכפרי"מתווך המתמקד בנדל

שמאי מקרקעין

ועד יישוב כפרי

ועוד

.לכל עסק יהיו מספר פרסונות אופייניות

".פרסונה"ל" פרסונה"שרות ללקוח יכול להיות שונה מ/המוצר" התאמת"
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

?מה חסר ללקוח ?האם יש מענה למחסור

הערך ללקוח

.  ללקוח חסר וילון תלוי במקלחת

.בעזרת המקדחה הוא יוכל לקדוח חורים

.יש מענה חלקי לצרכי הלקוח

:  בכדי שיהיה ללקוח וילון תלוי במקלחת הוא צריך

חורים

דיבלים

ברגים

 הוילוןמוט לתליית

וילון

". שיהיה וילון תלוי במקלחת"הערך ללקוח 
.מהר ולא יקר, ואם אפשר שזה יהיה קל
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

?מה חסר ללקוח ?האם יש מענה למחסור

הערך ללקוח

.הלקוח מבקש לבנות וילה על הקרקע בנחלה שבבעלותו

.האדריכלית תתכנן ללקוח תוכנית לוילה לפי לטעמו ובהתאם להיתרים

.  יש מענה לצרכי הלקוח

:בכדי שהתוכנית תענה לצרכי הלקוח היא צריכה להיות

בהתאם לטעמו של הלקוח

ובמדינה  , במועצה, בהתאם להיתרי הבנייה ביישוב

תמקסם את זכויותיו של הלקוח בקרקע

".  לטעמו, תוכנית בנייה מאושרת"הערך ללקוח 
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

הלקוח הפוטנציאלי המוצר/השרות

?מה חסר ללקוח ?האם יש מענה למחסור

הערך ללקוח

פיתוח עסקי
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שמוכר מקדחה חשמליתבפולגעסק 
וידייהמקדח , דו כיווני, סיבובים לדקה1000, פטישון, דבל אימפקט

(פרסונה)הלקוח הפוטנציאלי 
השרוןתושב , נשוי, שכיר, 32בן , גבר

ללקוח אין מקדחה חשמלית

במקלחתהלקוח צריך לתלות וילון 
הוא לא רוצה לשבור את הקיר.  ווילוןלוילוןמתלה , דיבלים וברגים, הוא צריך חורים

בלי לשבורולקדוח חורים וידייהמקדח .... , דבל אימפקטהלקוח יכול לקנות מקדחה

.   דיבלים וברגים, לוילוןמתלה , הוא עדיין צריך וילון

וברגים ודיבלים, ומתלה, וגם וילון, לכן העסק יכול למכור מקדחה

ולכן בתור הלקוח הפוטנציאלי יש לנו כבר
.תושבי השרון, שנה40ל 25בני בין , בני זוג, גבר או אישה

:דוגמא לפיתוח עסקי–שרות /המוצרתהליך הגדרת 
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אדריכלית המתמחה בעיצוב ובתכנון בנייה במרחב הכפרי
תכנון וילות תוך ניצול אופטימאלי של השטחים המותרים לבנייה  

(פרסונה)הלקוח הפוטנציאלי 
בעל נחלה במושב המבקש לבנות וילה על הקרקע השייכות לו

הלקוח נדרש לאדריכל שיתכנן עבורו תוכנית בנייה לטעמו, בכדי לבנות

וגם להיות מאושרת לבנייה בהתאם לחוק, על התוכנית להיות לטעמו של הלקוח
על האדריכל המתכנן לוודא שתוכנית הבנייה תזכה לאישורים הנדרשים מכל הגורמים מהם נדרש לקבל אישור

התקנות והניואנסים בתחום, על האדריכל המתכנן להכיר ולהתמצא בכל החוקים
ההתמחות כזו מהווה עבורו יתרון תחרותי בהשוואה לאדריכלים אחרים שאינם בקיאים בתחום כמותו

עבור כל מי שנאלץ להתמודד עם הרשויות  ( מומחית)וכך הופכת האדריכלית למקור ידע 

והתקנות בתחום הבנייה במרחב הכפרי  , החוקים, בתחום הרישוי

ולכן בתור הלקוח הפוטנציאלי יש לנו כבר
מתווכים ואדריכלים בעלי עניין בתחום, שמאים, עורכי דין, בני משפחה של בעלי נחלות, בעלי נחלות

:פיתוח עסקי–שרות /המוצרתהליך הגדרת 
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:תהליך התאמת הערך לשפת הלקוח

הערך ללקוח

הלקוח" בשפת"מסרים 

המחרה

בידול

מיתוג

קופירייטינג
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:הלקוחהערך בעיני 

.מחיר הוא מה שאתה משלם

.ערך הוא מה שאתה מקבל

וורן באפט
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:שרות/תהליך הגדרת המוצר

המחרה-מיצוב 

.שיווקיכלי היא ההמחרה

מדובר בסט שלם של שיקולים ואינטרסים

.ובמציאת שיווי המשקל ביניהם בהתאם למטרות העסקיות שהוגדרו

:או מחירי המוצר יישקלו בין השאר הפרמטרים הבאים/בקביעת מחיר ו

שיקולים כלכליים•

שיקולים הקשורים למוצר עצמו•

(התחשבות באלטרנטיבות שעומדות לרשות קהל המטרה)תחרות •

(המחיר משמש כחלק בלתי נפרד מתדמית המוצר)מיצוב •

(קביעת מחירים שונים לאותו המוצר)אפליית מחיר •

רווח בטווח הארוך על חשבון הטווח הקצרייצירתמטרות אסטרטגיות שמטרתם •
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:מה זה בידול

שינוי שיפתיע  .  מהעסקים שמתחרים בושונהאנחנו רוצים שהעסק שלנו יהיה .שוניבידול הוא 

ואף יאפשר להם להתגאות בפני אחרים על הבחירה המוצלחת  , וישמח את הלקוחות שלנו

.שרות דווקא מאתנו/שינוי שיספק ללקוחות את הסיבה לרכוש את המוצר.  שלהם

.  שמטרתו יצירת ערך תודעתי, ארוך טווח ושיטתי, הבידול הינו תהליך אסטרטגי

:ארבעת השלבים הנדרשים ליצירת בידול

.בידולליצירתהאפשרויותומיפויאיתור1.

.העסקעבורביותרהטובההאפשרותבחירת2.

.הבידולאתברורבאופןשמבטאועוצמתימוחץ,חזקשיווקימסרניסוח3.

.זמןלאורךהבידולניהול4.

בידול-מיצוב 
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:מה זה מיתוג

וארוך טווח שמטרתו יצירת ערך תודעתי  , שיטתי, מקיף, מיתוג הינו תהליך אסטרטגי

ערך המצדיק גביית מחיר גבוה משמעותית .  בעיני קהל היעד המוגדר-חברה /שרות/למוצרמבודלמוביל ו

.   מעבר למוצרים הגנריים ולמותגים המתחרים שבשוק

"הבטחה"מדובר ביצירת 

קהלשלבמוחוומחשבותתחושות,רגשות,ערכיםסטיצירתידיעלנעשהזה

ליצירתעדמודעותוללאהפרעהוללאשוניםבאופניםזמןלאורךאליוהמוחדרות,היעד

בענףמהנהוגהגבוהבמחירלמכורהיכולת–ושתוצרתוולכימותלמדידההניתןערך

.מציגיםשהמתחריםההבטחותלמרותחברה/שרות/המוצראתלבחורללקוחלגרוםאו/ו

"?למה לבחור דווקא בי"

מיתוג-מיצוב 
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:תהליך התאמת הערך לשפת הלקוח

הלקוח" בשפת"מסרים 

, שמטרתו לייצר את הדימוי, (הפרסונות)סלוגן שפונה ללקוחות בחיבור 

.בדימויים שצוינו כאןשימוש רצוי לעשות , של התועלות שזוהו, הבטחה

(:  הסדר לא חשוב)בסלוגן יש לכלול את הפרטים הבאים 

<  במה זה שונה מכל השאר>+<מה זה עושה>או/ו<שרות/מה המוצר>

.ברורוקליט, קצר

.שרות למה שמוכר לו/מאפשר למאזין לשייך את המוצר–למה זה דומה-החלק הראשון 

.שרות למיוחד ומבודל/מה שעושה את העסק–במה זה שונה–החלק השני 

.נוכל להשמיט את אחד הפרטים ועדיין לייצר סלוגן שעושה את העבודהלעיתים 
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:תהליך התאמת הערך לשפת הלקוח

הערך ללקוח

במקלחתוילון תלוי –ללקוח ( התועלת)הערך 

מהר•

נקי•

נזקלעשותבלי•

יקרלא•

מסובךלא•

אחדמאףטובותלבקשצריךלא•

וגאוהסיפוקתחושתמקנה•
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:תהליך התאמת הערך לשפת הלקוח

הערך ללקוח

(הרבה מאד כסף)בהירות על סטטוס הקרקע –( בעל הקרקע)ללקוח ( התועלת)הערך 
נפשישקט=כספירווח=הקרקעעלהזכויותמקסימוםמיצוי•
נפשישקט=הנוספיםהענייןולבעליללקוח–במשפחהלסכסוכיםוהסיבותהספקולציות,הספקותהסרת•

נפשישקט=ומועקות,עלויות,התרוצצויות,בזמןחסכון=ותביעותקנסותאיומיהסרת•

נפשישקט=וליורשיולבעליההנחלהלעתידבנוגעבהירות•

(ערך)I"הנדללשוויבאשרבהירות–(מתווכים,שמאים,דיןעורכי)תחוםמההמקצועלאנשיהערך
כספיתגמול=ללקוחותיהםערךמייצרים•

עתידייםלקוחותגיוס=בתחוםשלהםהמוניטיןאתמחזקים•
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:תהליך התאמת הערך לשפת הלקוח

הלקוח" בשפת"מסרים 

 לגדול בידים טובות–הופ

 עושים באהבה או לא עושים בכלל-חומוס

 יש חברים–יש מכבי

 כי חיים רק פעם אחת–פולקסווגן

 תן לאצבעות ללכת במקומך–דפי זהב

לכל איש יש שם

 אפל–Think Different

 הכי חד טושיבה–טושיבה

 הכי בבית בעולם–אלעל

 (כולל פלפל חריף בסמליל במקום תות)אחרת ממה שחושבים  –תות

סלוגנים מוכרים ומוצלחים שכדאי ללמוד מהם

זה טוב זה טוב זה אוסם

 עיצוב עד הפרחים הקטנים–מקורית

 לא יקבלו, לא ירצו-ירצו יקבלו

ינס שותה קווינס'דור הג

 להפוך שעה אבודה לשעת עבודה–פלאפון

אולי יש לך ביטוח בריאות אבל אין לך הראל

הטובים לטייס

Intel Inside

מרצדסUnlike any other
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:קופירייטינג למקדחה–הלקוח תהליך התאמת הערך לשפת 

במקלחתוילון תלוי –הערך ללקוח 
.בלי לבקש טובות ושלא יעלה הרבה, קרמיקותבלי לשבור , בלי ללכלך, בלי להתרוצץ, במינימום מאמץ

מסרים שהלקוח הפוטנציאלי יכול להזדהות איתם  
.כמו מקצוען, כמו בחמאה, מהר ונקי, לקדוח בקלות

One Stop Shop.

.כבר לא צריך לבקש טובות מהשכן

.כבר לא צריך לשלם לשיפוצניק

. בביתהגברקידוח חורים ותיקונים זה התפקיד של 

.  מקצועיתחייבת להיות מקדחה חשמליתבכל ארגז כלים שמכבד את עצמו

:מסר שהלקוח מתקשה להתחבר אליו
.וידייהמקדח , דו כיווני, סיבובים לדקה1000, פטישון, מקדחה דבל אימפקט

הלקוח" בשפת"מסרים 
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:קופירייטינג לאדריכלית–הלקוח תהליך התאמת הערך לשפת 

הקרקעמיצוי מקסימום הזכויות על –הערך ללקוח 
.שקט נפשי. ללא קנסות ואיומים בתביעות. צמצום הסכסוכים במשפחה. ודאות

 להסדרה במושבים ונחלות1מומחית מספר ה, לליהפונים –כשצריך את התותחים הכבדים.
 כשהקנסות והתביעות בדרך-Who you gonna call? -ליה!

עם ליה כבר בדקתם! ?מי אמר שלא ניתן לערער על דרישת התשלום שקיבלתם?

אדריכלית ליה צור דדון–במרחב הכפרי ן "לעורכי הדין מתחום הנדל" תקדין"ה  .

 כפתרון להסדרת זכויות הבנייה בנחלה" שמירה על גושי הבנייהתוך חילופי שטחים "שמעתם כבר על?

תסמכו על ליה שהיא כבר תמצא אותו, אם איפשהו מסתתר סעיף כלשהו שיוכל לעזור לך.

:מסר שהלקוח מתקשה להתחבר אליו
.מאושרלמצב תוך התאמת המצב הקיים במרחב הכפרי הזכויות בקרקע היתרים והסדרת מתן , רישוי, בחינה

הלקוח" בשפת"מסרים 
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פרופיל באינטרנט

נטוורקינג

PR

רדיו ארצי

TV

עתונות ארצית

שילוט ארצי

:תהליך בחירת המדיה האפקטיבית

הלקוח" בשפת"מסרים 

מקומי לא מפולח

פרסום גלובאליבידי הלקוח" להימצא"

אישי לא מפולח אישי מפולח

פרסום ממומן באינטרנט

מועדון לקוחות

רשימות תפוצה מטוייבות

טלמרקטינג

דואר זבל
מקומונים

חסויות, שילוט מקומי

שיווק גרילה, מגנטים, פליירים

בחירת מדיית הפרסום
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בניית מותג, חשיפה גבוהה: יתרונות

יחסית לא ממוקד ולא מפולח, מחיר גבוה: חסרונות

"(כוכב נולד"גמר )תוכניות לכל המשפחה עתירות רייטינג –טלוויזיה 

'וכד, ילדים, כלכלה, תרבות, ספורט–נישתיותתוכניות –טלוויזיה 

88FMאז ב 'צ או קטעי ג"בגל" מה בוער"-נישתיכללי או –רדיו 

('וכד, מעריב, ידיעות אחרונות, ישראל היום)עתונות ארצית 

או על ציי רכב בפריסה רחבה, שילוט על אוטובוסים בקווים בין עירוניים

שילוט בדרכים ראשיות ובצמתים מרכזיים

(משחקי נבחרות ישראל)חסויות לארועים בעלי חשיפה תקשורתית גבוהה 

בחירת מדיית הפרסום

פרסום ארצי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 
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פרסום ארצי

פרסום ארצי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום

שילוט בצמתים ראשיים
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פרסום ארצי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום

על גבי רכביםשילוט 
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פילוח גאוגרפי, חשיפה גבוהה: יתרונות

פ סוג הלקוח"יחסית לא מפולח ע, מחיר גבוה: חסרונות

...לבדוק נתוני רייטינג לפני שמפרסמים–טלוויזיה מקומית 

...לבדוק נתוני רייטינג לפני שמפרסמים–רדיו מקומי 

(עלונים, מקומונים)עתונות מקומית 

.מקומיתאו על ציי רכב בפריסה , שילוט על אוטובוסים בקווים עירוניים

. שילוט אזורי

.פסטיבלים, תרבות. ספורט–חסויות לארועים מקומיים 

.גרילהשיווק , מגנטים, פליירים

פרסום מקומי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום
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פרסום מקומי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום

שילוט אזורי

יצירתישילוט 



40

פרסום מקומי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום

פלייר

?הבנתם

?מה הבנתם
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פרסום מקומי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום

פלייר

?הבנתם

?מה הבנתם
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פרסום מקומי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום

פרסום  

יצירתי

ללא  

עלות

"גרילה"

שימוש  

בהומור
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פרסום מקומי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום

פרסום גרילה

ופרסום יצירתי
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פרסום מקומי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום

שילוט יצירתי
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פרסום מקומי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום

שילוט יצירתי
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פרסום מקומי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום

שילוט יצירתי
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.אחוזי פגיעה סבירים, לא יקר יחסית: יתרונות

עלול לייצר אנטגוניזם אצל הלקוחות: חסרונות

"דלת-תלי"פליירים על שמשת הרכב או 

Call Centerי אנשי ה "או אישית עפנייה מוקלטת מראש–טלמיטינג /טלמרקטינג

משלוח דואר אלקטרוני לרשימות תפוצה בעלות מאפיינים מבוקשים–" דואר זבל"

או תוך התחזות לסטטוס תמים, כשזה מותר–בקבוצות בפייסבוק פוסטיםפרסום 

".גרופוניות"השתתפות במבצעי הנחות וקופונים של חברות 

. יצירת סרטוני פרסום מגניבים המשותפים ומועברים מאחד לשני–פרסום ויראלי 

פרסום אישי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום
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פרסום אישי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום

פירסום ויראלי
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פרסום אישי לא מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום

פירסום ויראלי

פירסום ויראלי
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פילוח מדוייק: יתרונות

מחייב תחזוקה שוטפת: חסרונות

בהתאם לתחומי העניין של הלקוח הפוטנציאלי  Ad Words–פרסום ממומן 

ממומנים ללקוחות מפולחים בפייסבוק  פוסטיםפרסום 

ל ומבצעים לרשימת לקוחות פעילים ומתעניינים"משלוח דוא–מועדון לקוחות 

טלמיטינג/ל או טלמרקטינג"דוא–ומטוייבותרשימות תפוצה מפולחות 

פרסום אישי מפולח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום
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שרוצה לקנות" מבושל"לקוח :יתרונות

כרוך בעבודת הכנה רבה: חסרונות

PR– רדיו ועתונות, על ידי אזכורים והופעות בטלוויזיה" מומחה"בניית מותג של

' וכד, הרצאות, פורומים, מאמרים". מקצועי"קידום אורגני של אתר –בניית פרופיל באינטרנט 

טיפוח קשרים בעלי השפעה, רשתות חברתיות, השתתפות בקבוצות נטוורקינג–נטוורקינג 

להמצא בידי הלקוח: האפקטיביתתהליך בחירת המדיה 

בחירת מדיית הפרסום

האנשים אוהבים לקנות
...אבל שונאים שמוכרים להם
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?אז איך בוחרים את אופן הפרסום

(:ר דן הרמן"על פי ד)הכפפה שיטת 

:שיטת הכפפה משתלבת בצורה טובה בתהליך בניית המודל העסקי

.  מסייעת בהגדרת קהלי היעד על ידי מיונם לארבעה סוגי קהלים שוניםהיא 1.

.מסייעת בהגדרת ערוצי השיווק וההפצה המתאימים לכל קהל יעדהיא 2.

:  קטגוריות על פי שני פרמטריםהמודל מחלק את קהלי היעד לארבע

(  מעורבות נמוכה מול מעורבות גבוהה)הקטגוריה המעורבות שלרמת 1.

(.לקוחות קבועים או חוזרים מול לקוחות מזדמנים ונדירים)הנדירות רמת 2.

(.אבל חייב אותו, לקהל שאינו מעוניין בשרות–חמישית )גם קטגורית משנה יש 3.

.כאשר בפועל אפשר כמובן לחשוב על קהלים משולבים המשויכים למספר אבי טיפוס, כמובן שמיון הקהלים לחמישה אבי טיפוס יכול להצטייר כשרירותי

הלקוח" בשפת"מסרים 
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הלקוח" בשפת"מסרים 

(:ר דן הרמן"על פי ד)שיטת הכפפה 

?אז איך בוחרים את אופן הפרסום
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שיטת הכפפה–? אז איך בוחרים את אופן הפרסום

הלקוח" בשפת"מסרים 

. גבוההלקוחות חוזרים עם רמת מעורבות = מודל הקהילה  

<רופאים מול יצרני תרופות, לסמארטפוןטים 'גדג, אופנה>

.הלקוחות מעוניינים בכך. עם עדכונים בעלי ערך–מועדון לקוחות 

.אבל שהפעילות והמוצר אינו מעניין אותם, לקוחות חוזרים=  הנודניק הנחמד 

<חנות פרחים, סופרמרקט>

. אך לא להעיק, על קשרלשמור –מועדון לקוחות 

.אבל מגלים מעורבות גבוהה, לקוחות מגיעים לעיתים רחוקות= מודל ההימצאות 

<קורס הכנה ללידה, טבעות נישואין, קניית רכב>

. משפכים שיווקיים ברשת. יש לאפשר ללקוח למצוא את העסק

.ורמת העניין שלהם נמוכה, לקוחות מגיעים לעיתים נדירות= דירבון /הפיתוימודל 

<רפואה מונעת, אזור גיאוגרפי מרוחק, מוצר חדש ולא מוכר>

.מתוכננתלארכישהלבצעללקוחלגרום."דחיפה"בפרסום
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הלקוח" בשפת"מסרים 

(:ר דן הרמן"על פי ד)שיטת הכפפה 

?אז איך בוחרים את אופן הפרסום

:במקרה של המקדחה

.לקוחות מגיעים לעיתים מאד רחוקות•

(.  בעת הבחירה)מידת העניין שהם מגלים במוצר גבוהה •

.אבל מגלים מעורבות גבוהה, לקוחות מגיעים לעיתים רחוקות= ההימצאותמודל 

. ברשתלהקים משפכים שיווקיים . גם בדחיפה וגם במשיכה. לאפשר ללקוח למצוא את העסקיש 
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הלקוח" בשפת"מסרים 

(:ר דן הרמן"על פי ד)שיטת הכפפה 

?אז איך בוחרים את אופן הפרסום

:במקרה של האדריכלית

.לקוחות שהם בעלי הקרקע מגיעים לעיתים מאד רחוקות•

.מידת העניין שהם מגלים במוצר מאד גבוהה•

.אבל מגלים מעורבות גבוהה, לקוחות מגיעים לעיתים רחוקות= ההימצאותמודל 

.  ברשתלהקים משפכים שיווקיים . גם בדחיפה וגם במשיכה. לאפשר ללקוח למצוא את העסקיש 

.תכופותלעיתים מגיעים ( מתווכים, שמאים, עורכי דין)אנשי מקצוע בתחום לקוחות שהם •

(.שווה להם הרבה מאד כסף)גבוהה מידת העניין שהם מגלים במוצר •

.לקוחות חוזרים עם רמת מעורבות גבוהה= מודל הקהילה

.הלקוחות מעוניינים בכך. עם עדכונים בעלי ערך–מועדון לקוחות 
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פרופיל באינטרנט

נטוורקינג

PR

רדיו ארצי

TV

עתונות ארצית

שילוט ארצי

:התהליך

הלקוח הפוטנציאלי המוצר/השרות

?מה חסר ללקוח ?האם יש מענה למחסור

הערך ללקוח

הלקוח" בשפת"מסרים 

מקומי לא מפולח

פרסום גלובאליבידי הלקוח" להימצא"

אישי לא מפולח אישי מפולח

פיתוח עסקי

קופירייטינג

מדיה

פרסום ממומן באינטרנט

מועדון לקוחות

רשימות תפוצה מטוייבות

טלמרקטינג

דואר זבל
מקומונים

חסויות, שילוט מקומי

שיווק גרילה, מגנטים, פליירים

מיתוג
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?ואיך יודעים אם בחרנו נכון

סמארטמודל 
חומות בזמןתו, לוונטיותר, פשריותא, דידותמ, (מטרות מוגדרות)פציפיות סמטרות 

?מטרת הפרסוםמהי •
חיזוק מותג, מותגהחדרת •

מידעהפצת •

לפעולההתנעה •

(מספר החשיפות לפרק זמן מוגדר)המבוקשת החשיפות כמות •

לפרסוםשרות לקהל שנחשף /המוצרהתאמה בין •

תועלת למול אילוצי תקציב ומגבלות הזמן/עלות•

.מודדים ומתקנים, קובעים מדדים מראש



!תודה על ההקשבה
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התהליך השיווקי


