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ע יגהריכה. צרי צמות רבחבר יעצמותג נהל/ת מיווק, שבשון אריד קפתת לביק. ראהתות את מייס
נועד ה זקורס ה. גאדל א יו?!?שכעם ישעוה מ. שדהחך דרשמבא סכבת בשייתהשון, ארהיום ה
. יקיוושיד קפתבם ינשוארהך ידעצבך לע ייסליוק דב

ך ראוליווק שהנהל מל שעו סמת אם גר אתמהוא ה שעמלך אהלקוח" ע סמ"הוא הקורס ם שנם מא
רגון. אבם יהגורמר אשומול הלקוחות מול ה דבועהך ילהת

 

(*) הקורס ת ינתוכ

יווק. שההל נמל שי גהכרונולוה דבועהף צרלם אתהבה ינובהקורס ת ינתוכ

ר תאבעות דהוחרי אעקוב לם יטנדסטוהעל ם. יחראום יחראום יצרמי צילואל שבתנות שהלעשוי הלו"ז 

. סהקור

א' ר טסמס

ה צרמם יאשנוא שנוך יראתעור יש

1 20.12.23 

 הביבסה+ חה יתפ

חלקת מת: יימנהפ

+ רגון אביווק שה

בוס ליס

ת בילי המיווק, שהו מ. סהקורחת יתפ

הו ימם ינרגואבין ה נתשמהוא ה מבויווק שה

ם יינובך יאש? דהחידן עביווק שהש יא

ם יגסומם ינרגואביווק שחלקות מום ינרגוא

כות רעמיווק, שהש יאם עם יקמשמם. ינשו

י שיאתוג ימלך רדהורגון אבם יסחי

מיכל , ילשו

ה נדו

2 27.12.23 
– ת ינהחיצוה ביבסה

חרות תושוק מיפוי 

ר? יכהלך ירצה תאות ינהחיצוה ביבסהי המ

ת? ינהחיצוה ביבסהמד מלוי נאה מ
י לשו

3 3.1.24 
כוכב על ת? ינרגואהלות נהתב יתכמה מם יכרעום ידעיחזון, 

רגון אהל שפון צה
א. מיכל 

4 10.1.24 
רות טמת ריזג

ת יקיוושה יגטרטסאו

ה יגטרטסאוהרגון אהרות טמרות זגנד ציכ

י? נרגואהפון צהכוכב מת יקיוושה

א. מיכל 

(חידוד 

עור)* ישה

5 17.1.24 
יכרות ה– כן רצה

נות בותו

מקורות ם, יכרצהוי יזם, ינכרצחקרי מ

ם. יינשמע דמימקורות   .רחקמי גסוע, דמי

ה. יגטרטסאה נשמחקר מך יא

 

י לשו

6 24.1.24 
יכרות ה– כן רצה

א') ה צ(קבונות בותו
. גומיכל ה נדי נכרצ DNA –מיקוד ת צקבויל גרת

7 31.1.24 
יכרות ה– כן רצה

ב') ה צ(קבונות בותו
. גומיכל ה נדי נכרצ DNA –מיקוד ת צקבויל גרת



8 7.2.24 

מיצוב + ך רעת עצה

תוג יומבידול 

יל המתלם מרגותו

י קיוושה

ך? רעת עצוהבידול מיצוב, על יט לחנך יא

 
א. מיכל 

9 14.2.24 

יל המתלבוא מ

י קיוושה

 

י לשו 6p's ה-

10 21.2.24 
Promotion  -

ת יקיוושת רקשות
א. מיכל רסום פי צרועות יקיוושת רקשותת ינתוכ

ב' ר טסמס

ה צרמם יאשנוא שנוך יראתעור יש

ה נדס ליצ'ננמואואות נעומקלבוא מה ריכמהת דנקוביווק ש 10.3.24 11

12 17.3.24 

רות שבה יגכנולוט

יווק שאות/נעומקה

ה ריכמהת דנקוב

ח ראות אצהרג ניטקרמדיירטטק/יל יטרי

ה נהקוהו ימ 31.3.24 13
ם יינחיצום יגורמם, ינקוהגות נוהתיות נהקע דמ

ה נהקועל ם יעיפשמהם ייגיכולוסופ
ה נד

ס כנכהחנות ת פצר 7.4.24 14
כנון ת, תחנוכנון ת– ף דמהוהחנות כנון ת

ה מרגנולפה, יגורטק
ה נד

ה נדם יעצבמם/יריחמל ש Framingם יעצבמל שם דיקפת 14.4.24 15

16 5.5.24 
ימות יקי ארביווק ש

ה רבוח
ח ראות אצהר 

א' רס מיקואלבוא מ 12.5.24 17
ם ינקוהגות נהתין, ילאון ה ריכמפורמות טלפ

רס מיקואב
. גמיכל 

ב' רס מיקואלבוא מ 19.5.24 18
ם ינקוהגות נהתין, ילאון ה ריכמפורמות טלפ

רס מיקואב
. גמיכל 

ח ראות אצהר  B2B יווקש 26.5.24 19

20 2.6.24 AI ילכת רהכיווק שב AI מן כבות ירויווק שלם יישימושום ישדח

21 9.6.24 AI מן כבות ירושום ייורגול תעור ישיווק שב



ח ראות אצהריווק שהיד תעיווק/שבה רייקריום סנל אפ 16.6.24 22

ם. ינכתבוהן לו"ז בהן ם ייינושליס סבינה הת ינכת*ה
ח רהאואות צהרי דמועבום יחרהאום יצרמבם ייינושכנו תי*

 

הקורס רות טמ

בין ליווק שבחות מתההי סבקורד מלהנמי דקהאע דיהבין ם ירבחמנו אבו שסוגו משון ארוי דחויקורס הו ז

ת אפועל בם ילהנמיווק שהי להנמד ציכד מלמהקורס ה. שעמלכה להה ישעתבת עצבומהיקה טקרפה

כל בדון נ. ילטיגידהידן עב) customer journey(הלקוח ע סמבע גמהנקודות ת אוי קיוושהך פשמה

ב, לשכל בהלקוח על ף סאנשה טאדהיד קפתה, רבהחבין להלקוח בין יות טנבלרהע גמהנקודות 

הול ינלה, ריכמהת דנקולי תעוממשחלק ם גש ידקנ. ךילהתביות תרבהחתות שרהל שעותן מומש

ין. ילואוף ין ילאון בין ילוב שלו, תנמקווהאות נעומקהמול ל את יסהפיאות נעומקה

ם ינכרצחקר מבת יחממום, יקסעהל נמלס "ביבל גסת רבח, תבטה נדר "די דיעל ר בעומונוהל מהקורס 

ה רבחבמשקאות הת ביטחת להנמכרמל י לשו, דנרטידמכ"ל נמתן יאמיכל ם עתוף ישבם, ינוקו

ם יחממום, יחראום יצרמם גפו תתשיבקורס . סרמיקואבת יחממו, לבשוי נאוגומיכל  CBC –ת יזכרמה

 ם.ניוסנבם יטנדסטוהת אפו תשישם מחותב

הקורס יון צה נבמ

 

. לדמובפות טשוחיות נוהעות דהו, זלו"בם ייינושבף טשואופן בכן דעתהלם יטנדסטוהעל 

רות עהה שגהך יראתה לטמחוז א

25% 

ה, נשהך ראולת יבלות טמ

לות טמ 4 תוךמ 2 שיגהלש י

 48 ךשמלל דמובחו תפילות טמה

 12 לשזמן בת לבגמוה לטמכל . תעוש

. תדקו

חרי א: 1 הלטמ

 5 עוריש

חרי א: 2 הלטמ

 10 עוריש

חרי א: 3 הלטמ

 15 עוריש

חרי א: 4 הלטמ

 21 עוריש

ר טסמסב 1 ,תיבלות טמ 4 תוךמ 2 עשותלש י

מי ם). יקינמיאמילוט עמל(ב' ר טסמסב 1 ו-א' 

– ר טסמסכל בת יהבלות טמכל ת אש יגיש

ם ייתשהבין מבוהה גהה לטמהלו ב שחת

75% 
שות/לש(בת לגלגתמר מגת דבוע

יות) עיבר

א': חלק 

 25.3.24 עד
. ידעוייך מסמברוט יפ



א' ר טסמססוף -  15% -אחלק 

ב' ר טסמססוף -  60% -בחלק 

ש יגהלורצוי תן ינ

כן לם דקו

עד ב': חלק 

31.7.24 

 

 

סופי היון צלב יטמינקודות 

ב' ר טסמס

בונוס נקודות 

ם ינוכחם יטנדסטול

בות רעומם יארמש

בקורס בוהה ג

בות רעומה, ליעפפות תתשה, תנוכחו

יון. דלה מרות, רעוישב

 

 

צוות שמות רתוהבי יטקייסוביקול שפי על 

ה! ארההו

עות צמאבדקת בננוכחות כם, בלת מתשול

רקו סי כיג צתה נהתוכר שאם יטנדסטויזיצ'ק. א

הנוכחות הם לתוכר א לחוק רמ

ב' ר טסמס

נקודות  2 לשת פסתו

סופי היון צב

אות צהרמ 75% ב נוכחותבור ע

ב' ר טסמסב
 

ה ליעפפות תתשהת ללכוה תיכבנוכחות 

ף צרבתוחה פה מלצמת ללכוזום בנוכחות 

ה ליעפפות תתשוה

צוות שמות רתוהבי יטקייסוביקול שפי על 

ה! ארההו

ה דמילפוקת ת

כולו הלקוח ע סמך ראולסק עהל שם ינהשוה עפשההבי יכרמת אבינו תרוחב: קורס הו ז-

ם ינשום יטורקוס םירזגמביווק שהי שנאל שה דבועהך ילהתעל ת ללכוכלות תסהסט: קטנ-קו

אות יצמבי קיוושהך ילהתהח טבשיקה טקרפהבין לם תדמלשה יאורתהבין ל דבההה מ-

ם יפסנום ייקיוושם ידיקפתמול ל אום ינרגואביווק שההל נמיד קפתל שה ר-הכ

ין ילואון ת יספיאות נעומקבם ילוכם יגשמורו יכת-

חום תבה דבועיונות ארת ארלקה נ-הכ

ה צרמת לבקעות ש

ש ארמאום תב

ל גרתמת לבקעות ש



ש ארמאום תב

ה ארהור זעוי טרפ

ל בשוי נאוגמיכל 

gaonimichal@gmail.com 

ה איקרת מישר

ה איקרת מישר

 

Keeley, L., Walters, H., Pikkel, R., & Quinn, B. (2013). Ten types of innovation: The discipline of 

building breakthroughs. John Wiley & Sons .

 

Teixeira, T. S., & Piechota, G. (2019). Unlocking the Customer Value Chain: How Decoupling 

Drives Consumer Disruption. Currency .

 

Mohanbir, S., and Khosla, S. "Where to look for insight/Seven places to search fo new 

ideas" HBR Nov 2014 .

 

"From product to experience: the new way to launch in Pharma". Daniel Höglund, Arafat 

M’lika, Ivan Ostojic, and Maxence Vancauwenberghe, Mckinsey article, August 2018 

 

"How brands can build a successful  relationship with influencers". Alice Audrezet And 

Gwarlann de Kerviler HBR APRIL 01, 2019 

 

"Are you ready to change your target customers". Graham Kenny, HBR, March 28, 2019 

 

"How Netflix rose from ashes by becoming customer centric", Daniel Aracher, July 22 2015 

https://www.myfeelback.com/en/blog/how-netflix-rose-from-the-ashes-by-becoming-

customer-centric 

 

Levy, M., Weitz, B. A., & Grewal, D. (2018). Retailing Management. (10th edition). McGraw Hill 

mailto:gaonimichal@gmail.com
https://www.mckinsey.com/our-people/ivan-ostojic
https://hbr.org/search?term=alice%20audrezet
https://hbr.org/search?term=gwarlann%20de%20kerviler
https://www.myfeelback.com/en/blog/how-netflix-rose-from-the-ashes-by-becoming-customer-centric
https://www.myfeelback.com/en/blog/how-netflix-rose-from-the-ashes-by-becoming-customer-centric


International Edition 

 

Greenleaf, E. A., Johnson, E. J., Morwitz, V. G., & Shalev, E. (2016). The price does not include 

additional taxes, fees, and surcharges: a review of research on partitioned pricing. Journal of 

Consumer Psychology, 26(1), 105-124 .

  

Melero, I., Sese, F. J., & Verhoef, P. C. (2016). Recasting the customer experience in today’s 

omni-channel environment. Universia Business Review, (50 .(

 

Kristofferson, K., McFerran, B., Morales, A. C., & Dahl, D. W. (2016). The dark side of scarcity 

promotions: how exposure to limited-quantity promotions can induce aggression. Journal 

of Consumer Research, 43(5), 683-706. )Read up to experiment 3 .(

 

Hinterhuber, A. (2015). Violations of rational choice principles in pricing 

decisions. Industrial Marketing Management, 47, 65-74 .

 

 

 

Interesting links (retail :(

 

https://www.business.att.com/content/productbrochures/debunking-the-retail-

apocalypse.pdf 

 

https://www.forbes.com/sites/stevendennis/2018/01/12/retail-2018-now-comes-the-real-

reckoning/#68679c265f54 

 

https://www.salesforce.com/uk/blog/2017/06/retail-disruption-how-leading-uk-retailers-

are-responding.html 

 

https://shivuk.me/articles/retail/7261 

 

https://qz.com/1221180/why-retails-artificial-intelligence-bet-is-all-wrong /
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https://hbr.org/2017/03/walmart-wont-stay-on-top-if-its-strategy-is-copy-amazon 

 

https://www.forbes.com/sites/yec/2018/10/11/is-brick-and-mortar-retail-really-

dying/#97e0f47e36d4 
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