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ממצאי הסקר ותובנות מרכזיות

2021יוני 



2

“Marketing’s job
is never done.
It’s about
perpetual motion. 
We must continue
to innovate
every day”

Beth Comstock

GE
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שכלל בעיקר מיומנויות תקשורתיות והכרות מעמיקה עם המוצר  , התפקיד הקלאסי. ל השיווק אין רגע דל''לסמנכ

,  הפך לתמנון משוכלל עם זרועות המגיעות גם לתחומים מורכבים נוספים בארגון כמו מחקר ופיתוח–והצרכן 

ל  ''שסמנכקשה למצוא אתגר עסקי או משימה אסטרטגית . חווית לקוח וחוויית עובד, חדשנות, טכנולוגיה ודאטה

,פרסונליות משתנות כמו בניית יכולות ותשתיות ארגוניותחוזקותתוך הבלטה של ,השיווק אינו לוקח בהם חלק

.בנייה של מנועי צמיחה וייצוג קולותיהם של הצרכנים, העמקה של סיפור המותג, הזרקת חדשנות וטכנולוגיה

, התפקיד מצריך יכולת גבוהה של התאמה לשינויים, במקביל

תקופת הכהונה  . עמידות ושרידות, תגובה תוך כדי תנועה

וול סטריט  )שנים 3.5-ב ירדה ל"בארה CMOהממוצעת של

ככל הנראה הקדנציה הממוצעת הקצרה  –( 2019, ורנל'ג

לא מעט חברות בעולם , בנוסף. ביותר מבין חברי ההנהלה

השיווק עם תפקידים אחרים ל''סמנכהחליטו למזג את תפקיד 

.Chief growth officerאו להגדיר אותו מחדש תחת הכותרת 

למצוא במחקר  ניתן תיאור מדויק של מורכבות התפקיד 

בקרב עשרות חברי דירקטוריון  Deloitteשערכה גוגל יחד עם 

במטרה להגדיר את ציפיותיהם  Fortune 1000של חברות 

,  הראיונות איתםמניתוח . לי השיווק באותן חברות''מסמנכ

השיחה  תמלולישנערך בסיוע אלגוריתם מיוחד שסרק את 

21-של המאה ה CMO-הכיעולה –ומצא תמות חוזרות 

אלכימאי שמשלב אמנות קלאסית של ניהול מותג  "נדרש להיות 

כל  , יחד עם שימוש במילה האחרונה בתחום הנתונים והמדידה

זאת בזמן שהוא משמש כרקמת החיבור של שכבת ההנהלה  

,  ועומד צעד לפני כולם בהיכרות עם הטכנולוגיה הדיגיטלית

".מגמות תרבותיות וציפיות הצרכנים המשתנות

...משימה שנשמעת כמעט בלתי אפשרית

Customer 
champion

Growth 
driver

Capability 
builder

Innovation 
catalyst

Chief 
storyteller

CMO-הכובעים של ה 5

ימלאו בעידן הנוכחישמנהלי השיווק אותם מצפים מגוון התפקידים 
התמודדותאותם להוביל אתומחייב, הפך מורכב ומגוון מאי פעם

,חווית לקוח, מותג:הארגון עם אתגרים בחמש זירות שונות
חדשנות טכנולוגית ובניית יכולות פנימיות, צמיחה עסקית

"The 5 roles of the CMO: "מתוך
((Deloitte’s CMO Program
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בירותלמה 
לית איגוד השיווק הישראלי''מנכ

בונהאיתי 
Deloitte Digital

עם אוניברסיטת דיוק ואיגוד השיווק האמריקאי  בשיתוף פעולה , ב"בארהDeloitteעורכת , 2008שנת מאז 

(AMA )את סקר ה-CMOשמציג תמונת מצב השוואתית עדכנית , הסקר. המקיף והמעמיק ביותר שבנמצא

מטרתו העיקרית של הסקר היא לשפר את הערך  . הפך כבר למסורת, במגוון נושאים בליבת העשייה השיווקית

ומנהלי שיווק בכירים מכל לי שיווק ''סמנכהנוצר מעבודת השיווק דרך איסוף מגוון הדעות והקולות של מאות 

.קצוות המגזר העסקי

השאיפה היא שגם  . CMO-של סקר ה, מקוריתגם , ובחלקים, מקוצרת, מקומיתגרסה עם יצאנו לדרך , השנה

בטוחים שתגלו בממצאים ובתובנות שמוצגים כאן ערך רב  ואנו , טובה וארוכהבישראל זוהי התחלה של מסורת 

.הן בעבודה השוטפת והן במהלך בניית התכניות האסטרטגיות, עבורכם

בהשתתפות בראיונות ובניתוח , במענה על השאלון, כל מי שנטל חלק בהפצהמצד על שיתוף הפעולה תודה 

.בפעמים הבאותוהצעות לטובת שיפור הסקר פידבק נשמח לקבל .הממצאים
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שיווק מענפים שוניםלי''סמנכראיונות עומק מקדימים עם •

ל"אשר נשלח בדוא( אנונימי)שאלות 20סקר אונליין באורך •

השיווקחברי איגוד בכירים מעל מאתייםאל

הממצאים נאספו משאלונים שהתקבלו בין התאריכים•

2021במאי 4באפריל ועד 5

מתודולוגיה

50%

30%

20%

B2C B2B באותה מידה

מגזר לקוחות עיקרי

25%

28%16%

16%

15%

עובדים1-5 עובדים6-10

עובדים11-20 עובדים21-50

עובדים50מעל 

גודל צוות השיווק

מגזר לקוחות מהווה את רוב  איזה 
?הכנסות הארגון שלכם

(n=66)

כ יש במחלקת השיווק  "כמה עובדים סה
?או בתפקידי שיווק בארגון שלכם

(n=61)
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התפלגות ענפית

תחבורה ואנרגיה, ן''נדל

9%
תקשורת ומדיה

6%
טכנולוגיה

3%
אחרים

13%

מוצרי צריכה

21%
קמעונאות

20%
פיננסים וביטוח

14%
בריאות ומגזר ציבורי

14%

?מהו הסקטור העסקי בו הארגון שלכם פועל
(n=66)
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51%
בפועל את  הפחיתו 
השיווקתקציב 
2020בשנת 

66%
בשנה  הוסיפו 

האחרונה לפחות  
שיווקיתפקיד 

אחד חדש

50%
מתכננים להגדיל את 

תקציב השיווק
2021בשנת 

40%+
העלייה הממוצעת  
הצפויה בתקציבים  

המופנים לשיווק דיגיטלי  
בשנה הקרובה

30%-
הירידה הממוצעת  
הצפויה בתקציבים  

לפרסום  המופנים
מסורתי בשנה הקרובה

39%
מכירות  גבוהה שיקימו ערוץ -מעידים על סבירות בינונית

(כיוםמי שאין ברשותו בקרב )בשנה הקרובה( DTC)ישיר 

43%
או לרכוש בשנה מתכננים בסבירות גבוהה להחליף 

הקרובה מערכת טכנולוגית חדשה בתחום השיווק

66%
מעידים על סבירות  

גבוהה-בינונית
שיפתחו בשנה
הקרובה תכנית
נאמנות חדשה

מחדשישיקו או 
תכנית קיימת

78%
בוחרים ספק או
סוכנות בתחום
השיווק בעיקר

על פי
הבנה אסטרטגית  

עסקית עמוקה

נתונים נבחרים
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פירוט הממצאים
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אך,מובילהאסטרטגיתבעמדהומעולםמאזהחזיקובארגוןהשיווקיתהפירמידהבראשהעומדים

ויכולתחדשידעהמצריכים,מורכביםטקטייםכליםויותריותרמכילזהתפקידהאחרונותבשנים

הקלאסייםהשיווקייםהתחומיםעלבאחריותמחזיקיםהשיווקמנהלישלהמכריעהרוב.שונהניהולית

גםבהגהכעתאוחזיםמהםמבוטללאחלקאך,הדיגיטלאוהפרסוםניהול,המותגניהולכמו

.התמחורוניהולCRM-המערכתעלאחריותכמו–השיווקלליבתמחוץהנמצאיםחדשיםבתחומים

הישיריםתחומי העיסוק 

סמנו את כל התחומים שנמצאים  , הרשימה הבאהמתוך 
:של צוות השיווק בארגונכםובאחריות ישירה בהובלה 

(n=64)

94% ניהול המותג

92% שיווק דיגיטלי

91% חברתיתמדיה

88% הפרסוםניהול

83% מחקרי שוק

80% אנליטיקס

70% תובנות צרכניותאיסוף

69% קידום מכירות

67% יחסי ציבור

64% חויית לקוח

56% חדשנות

55% אסטרטגיות כניסה לשוק

52% לידיםאיסוף

52% מוצרים חדשים

47% מודיעין תחרותי

45% E-Commerce

38% צמיחה בהכנסות

34% CRM

31% תמחור

25% מכירות

20% שירות לקוחות

14% ערוצי הפצה

חייבת להטמיע שיווק מחלקת "

ויכולות  בתוך הארגון ידע 

. שמתאימים לעידן החדש

בהתרחבות  ארגונים אשר ישקיעו 

המשלבים Martech-הבעולמות 

,  אסטרטגיה,דאטהיכולות של 

והבנה משתמש ממשק וחוויית 

. הם אלו שישיגו צמיחה, עסקית

המותג ירחיב את הגבולות  ניהול 

בגלל  , Product-שלו לעולמות ה

ההשפעה הגדולה שיש לשיווק  

"ולמוצר זה על זה

אביטןאלדד 

Alljobs, שיווק ותוכןל''סמנכ
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:המקורילתכנוןבהשוואהבפועלוהצטמצמומכהספגוהשיווקתקציבי,הקורונהמשברבתקופת

51%לעומת–2020בשנתהשיווקתקציבאתלהפחיתמראשתכננומהמשיביםבלבד17%

היקףאת2020-בהגדילומהמשיבים30%.זובשנההשיווקתקציבאתבפועלשהפחיתומהמשיבים

.וביטוחופיננסיםהצריכהמוצרימענפיבמיוחד-הקורונהמשבר(בזכותואולי)למרותהשיווקתקציב

השימושהאצתהואהקורונהמשברשלכיתרוןלשמרמקוויםאותוהמרכזיהנכס–קדימהבהסתכלות

,2021פברוארבמהלךב"בארהשנערךדומהבסקרכילצייןמעניין.חדשותדיגיטליותבפלטפורמות

.הקורונהבשנתחשיבותמשנהקיבלהשיווקתפקידלדעתםכיענוCMOs-מה72%

תקציב השיווק ומשבר הקורונה

18%

17%

48%

10%
7%

10%גדל מעל 

10%גדל עד 

ללא שינוי

10%הצטמצם מעל 

10%הצטמצם עד 

המקורי2020תקציב 

15%

14%

20%

36%

15%

10%גדל מעל 

10%גדל עד 

ללא שינוי

10%הצטמצם מעל 

10%הצטמצם עד 

בפועל2020תקציב 

האם בתוכנית העבודה המקורית  
תקציב השיווק שלכם  -2020לשנת 

?גדל בהיקפו או הצטמצם
(n=60)

?בפועל2020ומה קרה במהלך שנת 
(n=59)

לטווח ארוך  הישגים לשימור 
הקורונהמשבר בעקבות 

71%
במעברהאצה 

דיגיטליותלפלטפורמות 

54%
שיפור התפוקה והיעילות

46%
חדשנות משבשת  יצירת 

((Disruption

ההשלכות החיוביות / מהם ההישגים 
שאתם מקווים לשמר לטווח ארוך  
בעקבות ההתמודדות עם משבר  

?הקורונה
(n=41)
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–התקציבעוגתשלמחדשחלוקהעם,"תיקון"שנתלהיותמתוכננתהנוכחיתהשנה,קדימהבמבט

הקשר,הדיגיטלבתחומיההוצאותהגדלתמולאל,המסורתיהפרסוםבתקציבימתוכננתחדהירידה

לעומת,השנההשיווקתקציביאתלהגדילמתכנניםמהמשיביםמחצית.המותגוחיזוקהלקוחותעם

השנהלהגדילמתכנניםמהמשיבים21%.הקודמתהשנהלקראתזאתלעשותשתכננובלבדכשליש

CMOs-הסקרשלהממצאיםאתתואמיםאלהנתונים.10%-מיותרשלגבוהבהיקףהתקציבאת

-המקומיתלכלכלהביחסהשיווקמנהלישלהאופטימיותבמידתדרמטיתעלייהנרשמהשם,ב"בארה

.2021בפברואר66.3לציון2020יוניבחודש(100מתוך)50.9מציון

2021תכנית העבודה 

50%

27%

23%

תקציב השיווק
מתוכנן לגדול

תקציב השיווק
מתוכנן

להצטמצם

תקציב השיווק
מתוכנן להישאר

ללא שינוי

(n=57):תקציב השיווק צפוי, 2021על פי תכנית העבודה שלכם לשנת 

29% התקציב יגדל
בהיקף של

10%עד 

התקציב
בהיקףיגדל
10%21%מעל של

+40% 
Digital Marketing.

+14% 
Brand Building

+10% 
Customer Relationship.

-30% 
Traditional Advertising.

השינוי המתוכנן  % מהו , ביחס לשנה שעברה
בהוצאות השיווק של התחומים  ( גידול או קיטון)

? 2021הבאים בארגון שלכם בשנת 
(n=35)
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אתגםמרחיבות–השיווקיתוהתקשורתהמותגלתחומימחוץCMO-השלהחדשותהתפקידהגדרות

ותקשורתצמודפעולהבשיתוףהצורךאתומחזקות,עצמםעללוקחיםשהםהעיקריותהמשימות

הקשוריםעסקייםליעדיםההגעהאתלוודאכדי–המקביליםהבכיריםהמנהליםעםופתוחהשוטפת

חדשיםלקוחותגיוסדרךעדייןנשארצמיחהלהשגתהמרכזיהמקור.והכנסותמכירותבהגדלת

מופנההשיווקימהמאמץדומהשיעור,זאתעם.(B2Bלקהלהפוניםארגוניםבמיוחד)השוקוהגדלת

.הלקוחחוויתולשיפור(והקמעונאותהבריאותמענפיארגוניםבעיקר)הקיימיםהלקוחותלשימור

משימות השיווק העיקריות

53%

45%

43%

43%

37%

31%

12%

12%

גיוס
לקוחות חדשים 

נפחהגדלת 
פעילות השוק 

נאמנותטיפוח 
קיימים לקוחות 

החדרת מוצר
חדש או כניסה

חדש לשוק 

שיפור
הלקוח חוויית 

פיתוח
מוצריתחדשנות 

ממשקישיפור 
ללקוח השירות 

הפצהערוצי פיתוח 
חדשים ומכירה 

(n=49)הקרובה לשנה שלכםהמשימות העיקריות 3ציינו את 
13

הפעילות השיווקית מיקוד "

עבר לאחרונה מבחוץ  

לוקחים חלק  אנו : פנימה

מרכזי בהרחבה של הצעות 

במיוחד עבור , הערך

הלקוחות האסטרטגיים  

אתנו והקבועים שהולכים 

ההבנה  . דרך ארוכה יחד

שלנו את צרכי הלקוחות  

והזיהוי של הפוטנציאל  

להעמקת הקשר ונאמנות  

מתורגמים  -הלקוח 

לתקשורת פרסונלית  

מתן ערך , ומותאמת יותר

".יותרוחוויית שירות טובה 

קריאלרחלי 

Chief Marketing Officer

Deloitte Israel
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ישירהמכירהערוצישלקיומם-ישניםטכנולוגיםחסמיםהסרתרקעועל,הקורונהממשברביציאה

(DTC)ישירמכירותערוץברשותםקייםכברכיציינומהמשיבים48%:הכרחיתכמעטליכולתהפך

השנהשיקימולכךגבוהה-בינוניתסבירותקיימתכיהשיבו39%-היתרכלבקרב.הקצהצרכנימול

.כאחדB2C-וB2Bלקהלי,ישירמכירותערוץ

(DTC)ערוצי מכירה ישירה 

48%
קיים ברשותם  כבר 

DTCערוץ מכירות 

52%
עדיין לא קיים ברשותם

DTCערוץ מכירות 

39%

13%

48%

כורחהואDTCמודלשלותפעולהקמה,כיום"

זהמודלאבל.תחוםבכלכמעטהמציאות

שונהבצורהלהתנהלהארגוןאתמחייב

ביוםיגיעולאוהרווחיםההצלחה:מבעבר

.הראשונההשנהבחצילאגםואוליהראשון

לאורךוטעיהלמידה,חזוןשדורשמודלזהו

לאאועובדמהשלופרטניצמודניהול,הדרך

"רוחואורךגמישותובעיקר,עובד

מנדילישי 

ישראליוניליוורשיווק ל''סמנכ
אתם מתכוונים בשנה הקרובה לפתח ערוץ  האם 

משתמשי  מול Direct to Consumer))מכירות ישיר 
?הקצה שלכם

(n=44)

גבוהה  -קיימת סבירות בינונית
DTCערוץ שיקימו השנה

נמוכהקיימת סבירות 
DTCערוץ שיקימו השנה

לא צפויים להקים
DTCהשנה ערוץ 

:מתוכם
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:ביותרגבוההחשיבותרמתבעלותכמשימותמתקבעיםהלקוחחוויתושיפורקיימיםלקוחותשימור

נאמנותתכניתהקרובהבשנהשיפתחוגבוהה-בינוניתסבירותקיימתכימעידיםמהמשיבים66%

בענפיהנאמנותשיפורשלהחשיבותבולטתבמיוחד.קיימתנאמנותתכניתמחדשישיקושאוחדשה

נמצאאינוהנושאבלבד16%בקרב.והמדיהוהתקשורת,והתרופותהבריאות,והביטוחהפיננסים

.הקרובהלשנההעבודהבתכנית

נאמנות ושימור לקוחות

66%

18%

16%

בשנה הקרובה תכנית  יפתחו 
נאמנות חדשה או ישיקו  

מחדש תכנית נאמנות קיימת

בסבירות נמוכה

לא מתכננים לפתח
את תחום הנאמנות השנה

האם בכוונתכם בשנה הקרובה לפתח תכנית נאמנות חדשה לשימור לקוחות  
(n=44)? קיימים או להשיק מחדש תכנית קיימת

32% בסבירות
גבוהה

בסבירות
34%בינונית

שימור לקוחות ושיפור חווית "

חשיבותהלקוח כמשימה בעלת 

פחותה מגיוס לקוחות חדשים  לא 

שחלפה בצורה  לנו בשנה הוכחה 

הבנו שבזמנים  , העוצמתית ביותר

מי שיעמוד  , קשים כמו גם הטובים

לו ערך הוא זה  וייתן לצד לקוחותיו 

,  התהדקהאישי הקשר . שירוויח

הבנו ודייקנו את הצרכים שלהם 

אף יותר והיום אנחנו מעמידים  

לרשותם פתרונות דיגיטליים 

אסטרטגיה  . מלאהבפרסונליזציה 

זו מוכיחה את עצמה ותמשיך  

"הזמןלהתפתח עם 

לאה ריינר

נסטלהגלידות , שיווקלית''סמנכ
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בשנהלרכושאולהחליףמתכננים(66%)השיווקמנהלימרבית:בשיאההטכנולוגיתההצטיידות

באופןאוגבוההסבירותלכךקיימתכיענו43%,השיווקבתחוםחדשהטכנולוגיתמערכתהקרובה

ובהאצתחדשנייםטכנולוגייםבכליםהשימושחשיבותאתחידדהקורונהמשבר–זהבנושאגם.ודאי

.לצמיחהסףכתנאיהדיגיטליתהטרנספורמציה

טרנספורמציה דיגיטלית

4.3
1-5בסולם של ממוצעציון 

מגפת הקורונה הגבירה אצלי את החשיבות  "
של שימוש בחדשנות טכנולוגית ובהאצת  

"הדיגיטליתהטרנספורמציה 

?מהי דעתכם על ההיגד הבא
(n=44)

האם תשקלו השנה החלפה
חדשהרכישה של מערכת טכנולוגית או 

?  השיווקבתחום 

66%
זאתישקלו 

באופן מעשי

43%
באופן ודאי

או בסבירות גבוהה

בשנה הקרובה תשקלו באופן מעשי החלפה או האם 
?  רכישה של מערכת טכנולוגית חדשה בתחום השיווק

(CRM , ניטור שיח וכו, מרקטינג אוטומיישן, תוכןניהול')?
(n=44)

2021שנת . הספיקומערכות הליבה הישנות , עוד ערוץ הפצה לצד הערוצים המסורתיים', גימיק'היה הדיגיטלעוד כל "

ולכן מערכת ליבה מיושנת כבר לא , הלקוחבחוויית מערוץ הפצה למרכיב מרכזי הדיגיטלאת עולם והפכה שינתה סדרי 

וזו השיווקית השיווק עדיין אינו אחראי על הובלת הטכנולוגיות המאפשרות את יישום האסטרטגיה מנהל , לרוב. מספיקה

"הטכנולוגיל השיווק יקדיש יותר מזמנו במישור "וסמנכ, בקרובלהערכתי מצב זה ישתנה . ITל "כ אצל סמנכ"נמצאת בד

AIG, ושיווקדיגיטלל''סמנכ| גיל שגיב 
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ככל:צמיחהבמגמתנמצאיםהשיווקצוותילכךובהתאם,ומתרחבתמשתכללתהשיווקעבודת

השיווקצוותישלהמובהקיםהתפקידים,אמתבזמןויותריותרמתרחשותהשיווקיותשההחלטות

בשנההוסיפומהארגונים66%,המאתגרתהתקופהאףעל.יותרעודמורכביםהופכיםהפנימיים

,מנגד.יותראוחדשיםתפקידיםשניהוסיפומחציתם,חדשאחדשיווקיתפקידלפחותהאחרונה

אתבפועלשינולאמהמשיבים55%:הצטמצםאושינויללאלרובנותרהשיווקייםהספקיםמערך

.האחרונהבשנהאיתםקבועהבהתקשרותשנמצאיםוהסוכנויותהספקיםכמות

שינויים במערך השיווק

הוספנו שני 

תפקידי 

שיווק  

או , חדשים

יותר

34%

הוספנו תפקיד שיווק 

32%אחד חדש

ללא שינוי

23%

צמצמנו או 

איחדנו בין 

תפקידי שיווק

11%

בשנה האחרונה הוספתם  האם 
תפקידים חדשים למחלקת  / מקצועות 

אשר לפני כן לא , השיווק בארגון שלכם
היו קיימים או שבעבר בוצעו דרך 

?ספקים חיצוניים
(n-61)

הרחבנו את 

מערך הספקים 

השיווקיים  

הקבועים

27%

שקלנו מועמדים  

אך לא הרחבנו  

5%בפועל

ללא שינוי

50%

צמצמנו את מערך 

הספקים השיווקיים  

הקבועים

18%

האם בשנה האחרונה הארגון שלכם  
הרחיב או צמצם את כמות הספקים  
והסוכנויות שהוא נמצא איתם  

?בהתקשרות קבועה בתחום השיווק
(n-44)

17
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עסקית עמוקה-הבנה אסטרטגית

יצירתיות וגמישות

:גבוהותיכולות טכנולוגיות 
הטמעה, יישום, ועיצובאפיון 

,ומזדמניםקבועיםספקיםשלמקצועיבמערךנעזריםארגונים–המסחררהשינוייםבקצבלעמודכדי

ממצאיפיעל.השיווקצוותבתוךחסריםשלעיתיםוהיכולותהניסיון,הידעאתעמםלהביאשמצופים

חשיבהביןשילובהםהשיווקבתחוםוסוכנויותספקיםבבחירתביותרהחשוביםהפרמטרים,הסקר

מגוון,המובילההמקצועיתהפרסונה.קריאטיביותויכולותטכנולוגיותיכולות,עסקיתאסטרטגיה

.בהחלטהכיוםיותרנמוכהחשיבותבעליכפרמטריםמתגליםוהניסיוןהוותקומידתרחבשירותים

בחירת ספקים וסוכנויות

או שותףסוכנות , הפרמטרים החשובים ביותר לכם בבחירה של ספק3את ציינו 
(n=41)

58%

49%

58%

78%

שרותיות, יחס אישי
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,הסמכותלמקורותהקשורבכלדמוקרטיזציהעובריםאשראחריםידעבתחומיכמו,השיווקבתחום

שלהחשיבותהבנתעםיחדמגיעהבתפקידההצלחה–מקובליםתהליכיםשלוהגדרההיכולותבניית

הדרך,הסקרממצאיפ"ע.פעריםשלמהירהוסגירההנדרשיםהכישוריםזיהוי,פעולהשיתופי

שלוגיוספנימיותהכשרותדרךבעיקרהיאהשיווקבתחוםוצמיחהלמידה,להתפתחותהמועדפת

עםמשותפתעבודהבאמצעותהיאחדשותיכולותלרכישתמשניתפעולהדרך.חדשיםטאלנטים

.כללנפוצותואינןכמעטאחרותחברותעםעסקיותובריתותרכישות.ייעוץוחברותספקים,סוכנויות

רכישת יכולות חדשות

40/100
דרך בנייה של יכולות שיווק חדשות 

הכשרה או העסקת עובדים חדשים

35/100
משתפים פעולה עם סוכנויות 

ללמווספקים חיצוניים כדי 
כישורי שיווק חדשים

16/100
משתפים פעולה עם חברות ייעוץ  

חדשיםכדי ללמוד כישורי שיווק 

9/100
חברות אחרות  משתפים פעולה עם 

או רוכשים חברות אחרות כדי  
שיווק חדשיםללמוד כישורי 

,הבאותהחלופות בין (שווהלא במידה )ואתם נדרשים להקצות את כולן , נקודות100יש ברשותכם 
 (n=41)גישהלהמחיש את הדגש שניתן בארגון שלכם לכל כדי 
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מגמות שיווקיות בולטות

שמבחיןמיבידימצויהיתרון–המתמדתהוודאותואיקשבלהשיגהקושי,הגוברהרעשלמסךמבעד

בדוחהשיווקיותהמגמותשבעמתוך.הצרכניםללבלהגיעניתןדרכןוהחשובותהמרכזיותבתופעות

2021-ה Global Marketing TrendsשלDeloitte–בעיקרמתמקדיםבישראלהשיווקמנהלי

תכליתומציאת(Trust)הצרכניםבקרבאמוןבניית,(Agility)תגובהומהירותגמישות:מתוכןבשלוש

.(Purpose)המסחריהרווחלכוונותמעברהמותגיהקיום

50%
36%

10%

43%

29%

10%

12%

Deloitte)של  2021Global Marketing Trendsחדומתוך )מבין המגמות השיווקיות הבאות 
(n=42)הקרובהשתיים שלדעתכם יהיו המרכזיות עבור הארגון שלכם בשנה סמנו 

GTM-לצפייה בדוח ה
המלא לחצו כאן

https://www2.deloitte.com/us/en/insights/topics/marketing-and-sales-operations/global-marketing-trends.html
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24%

76%

.העתידלתכנוןמזמנםמרבעפחותומותירים,שוטףלניהולזמנםעיקראתמקציםהשיווקמנהלי

השיווקל''מסמנכמצופה.ניהולבתפקידיובוודאי,מקצועבכלבימינוגדולאתגרהואנכוןזמןניהול

ובנייהקדימהותכנוןהסתכלותלביןקיימותלסיטואציותואיכותימהירמענהביןאידיאליבאופןלשלב

השוטפתהמציאותלניהולמוקדשהמשיביםשלוהמשאביםמהזמן76%,בממוצע.עתידיותיכולותשל

.ארוךלטווחלתכנוןשמוקדשיםהניהולומשאבימהזמןבלבד24%לעומת

ניהול זמן

(באחוזים)עד כמה מהזמן והמשאבים –של תחום השיווק בארגון שלכם כמנהלים 
?מקדישים לניהול המציאות השוטפת לעומת הכנת הארגון לעתידאתם 

(n=37)

ניהול שוטף

תכנון לטווח ארוך



?מה הלאה
ליישוםמפתחות עיקריים

Develop your
Strategic edge

Keeping pace
with Technology

אפ  -להתנהג כמו סטארט•

אחר  חיפוש : בתוך תאגיד

חדשנות משבשת כדבר  

ולא רק,  שבשגרה

בתנאי משבר

:  חיבורים כיתרון תחרותי•

הקמת תשתית מתאימה  

בארגון  ויצירת פתיחות 

לשיתופי פעולה עסקיים  

וטכנולוגיים עם שחקנים  

משלימים ואף עם מתחרים

מיקוד מעגל הספקים סביב  •

יכולות טרנספורמציה מקצה  

אסטרטגיה  -לקצה 

,  פיתוח טכנולוגי, וחדשנות

בבית אחד-מוצר וקריאטיב 

היכולות, העשרה של הידע•

הקיימים  ומגוון התפקידים 

בתוך צוות השיווק האורגני

של  Hands-onוניהול " לתוך הבית"הכנסה •

כמו דאטה פלטפורמות טכנולוגיות קריטיות

מידע תחרותי בזמן אמת וניטור שיח, אנליטיקס

התנסות ביותר מגרסה:מיזוג ישן עם חדש•

הפצה או שירות,מכירותמודל אחת בלבד של 

ובנקודות המגע איתםחיפוש אחר גיוון בקהלי היעד•

הצרכניםשל התנהגות הבנת עומק מבוססת דאטה•

גבוהscale-ויכולת תרגום מהיר וב

לתוצרים קריאטיביים בולטים

Elevate the 
Customer 
Experience

22
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המשווקותהחברותאתמאגדהישראליהשיווקאיגוד

.והענפיםהשירותים,התעשיותבכלבמשקוהמפרסמות

בשיווקהעוסקיםכלשלהמקצועיהביתהואהאיגוד

,שיווקיתתקשורתאנשי,שיווקלי"סמנכ,לים"מנכ:בארגון

השיווקאגףאנשיוכלפרסוםמנהלי,מותגיםמנהלי

הראשונההכתובתאתהשיווקבאיגודהרואים,בחברה

.היומיומיתבעבודתםוהמיידית

המודרניהשיווקעולםאתפעילותובמרכזמעמידהאיגוד

אתולקדםלהובילהןהאיגודמטרות.הרביםמרכיביועל

,הישראליהעסקיםבעולםמובילכמקצועהשיווקמקצוע

אותםולייצגהשיווקניהולבעולםחבריוצרכיאתלשרת

מוסףערךלחבריוהאיגודמייצר,בנוסף.ענייןבעליבפני

יומיומיוליוויתמיכה,שיווקיתהתמקצעותידיעלאמיתי

,וכנסיםעיוןימי,חבריםמפגשי,השיווקיתבעשייה

,הפרסוםבהוצאותחסכון,מקצועייםוסקריםתחרויות

וניסיוןתובנות,ידעלחלוקתמשתפתסביבהויצירת

השיווקאיגודעםביותרהמזוהיםהמותגים.שיווקי

לשיווקהמכללה,החודששלהשיווקאישהםהישראלי

.השנתיהשיווקוכנס

נושאבכלקולםאתומשמיעחבריואתמייצגהאיגוד

ברשתות,בעיתונות,בכנסת:במהכלומעלרלוונטי

.מקצועיותובהתכנסויותשיווקייםבפורומים,החברתיות

Deloitte Digitalהטרנספורמציהתחוםאתמובילה

מהלכישלויישוםבתכנוןומתמחהבישראלהדיגיטלית

ועיצובדיגיטליותפלטפורמותהקמת,שיווקיתחדשנות

מהמגזרמוביליםארגוניםעבור,הלקוחחווייתשלמחדש

.הציבוריומהשירותהעסקי

Deloitteשמובילהבפרויקטים Digitalלקוחותיהעבור

אתגריםשלפיצוח,עסקי-אסטרטגיייעוץמשולבים

הלקוחצדשלמעמיקהוהבנה,מורכביםטכנולוגיים

Deloitteמציעההיתרבין.צרכניותומוטיבציות Digital

שלויישוםתכנון,דיגיטליתאסטרטגיהבנייתשלשירותים

,השירותשיפורלטובת)חדשנייםדיגיטלייםמוצרים

ישירהמכירהשלקונספטיםפיתוח,(השיווקאוהמכירות

מתקדמותטכנולוגיותמערכותשלוהטמעהלצרכן

וניהולCRM,איקומרס,אוטומיישןהמרקטינגבתחומי

.ואדוביסיילספורסכמודאטה

Deloitteשלתחומי-הרבהצוות Digital120מונה

טכנולוגיהיועצי,אסטרטגייםיועציםכוללוהואעובדים

,מעצבים,משתמשחווייתמומחי,מידעומערכות

רכשהלאחרונה.אחדבביתהכל–ומיישמיםמאפיינים

Deloitteהמובילהוהקריאטיבהמיתוגסוכנותאת

Awesome,מסלאינטגרליחלקכיוםמהווהוהיא

Deloitteשלהייחודיהערךהצעות Digital.
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