
טופס מועמדות - איש/אשת השיווק של החודש

שם המועמד______________________________________________

שם החברה/הארגון _________________________________________

תפקיד__________________________________________________

ותק בתפקיד )לא פחות משנה(________________________________

תפקידים קודמים__________________________________________

מספרי טלפון  במשרד ובנייד__________________________________

שם המציע ופרטיו: )תפקיד, חברה, טלפון נייד( ______________________

					     )4-5 שורות(    1. הגדרת/תיאור המהלך השיווקי                        
   תיאור קצר של  המהלך ושל הרעיון העומד מאחורי המהלך.

					 )עד עמוד אחד(    2. הגדרת השוק לפני המהלך השיווקי                
   תיאור הסביבה העסקית. שיווקית, מתחרים, עוצמות, חולשות, רקע, מגמות, קהל יעד, סביבה תחרותית, 

   האתגר המרכזי ועוד.  תיאור השוק חייב לכלול התייחסות מבוססת נתונים, בציון מקור הנתונים.

					  )עד 2 עמודים(    3. הצגת המהלך השיווקי                                    
   כאן יש לפרט יעדים שיווקיים, יעדים עסקיים, יעדים תדמיתיים, אסטרטגיית המדיה הנבחרת 

   וכיצד שירתה את מטרות המהלך, מידת החדשנות והיצירתיות, פעילות קד”מ, פריסת התקציב, ועוד.

					  )עד עמוד אחד(    4.  תוצאות המהלך השיווקי                                
    תיאור התוצאות העסקיות וההישגים השיווקיים של המהלך. 

    מדוע המהלך נחשב כהצלחה - יש להתיחס לקהל היעד, ליעדים ולכלי המדידה, 
    מהו יחס ההשקעה בין הוצאות השיווק והפרסום למחזור המכירות– כפרמטר לרווחיות. 

    תיאור התוצאות חייב להיות מלווה בנתונים כמותיים/מחקריים, בציון מקור הנתונים.

את תמהיל השיווק מומלץ להציג ע”ג ציר הזמן:

מוצר/ים ___________________________________

מחיר/ים ___________________________________

ערוצי השיווק/ההפצה __________________________________________________________________

פעילויות תקשורת שיווקית )כולל פרסום, יח”צ, קד”מ ( בכל ערוצי המדיה  ______________________________



הנחיות והבהרות למילוי טופס המועמדות

1.  טופס המועמדות לא יעלה על 5 עמודים. אין לצרף מצגות ונספחים.

2.  על המהלך השיווקי להיות מהלך כולל )המבוסס על לפחות 2 משתנים מתמהיל השיווק( 

    המבוסס על אסטרטגיה רלוונטית של החברה, וחייב לכלול שרשרת של פעילויות בתוך החברה ומחוצה לה.

3.  הוועדה מתייחסת אל עוצמת השינוי והיקפו. להלן מספר דרגות ועוצמות אפשריות

     )במהלך הנדון התקיימו חלקן או רובן או כולן(:

     - המהלך יצר היפוך מגמה לטובת החברה/הארגון )מקיטון לגידול, מרווח להפסד(

     - המהלך שינה את מאזן הכוחות בשוק/תחום/קטגוריה

     - המהלך יצר קטגוריה/תת קטגוריה חדשה, הוסיף מימד חדש לקטגוריה

     - שינוי משמעותי בהיקף המכירות/הכנסות

     - המהלך שינה באופן משמעותי את נתח השוק של החברה ושל המתחרים

     - המהלך גרם לשינוי בהתנהגות הצריכה

     - המהלך בוצע באופן ובכלים אשר לא שימשו בעבר

4.  על תוצאות המהלך להיות חיוביות ויציבות לאורך זמן

     - עבור מהלך ארוך טווח – הוועדה תעדיף לדון אחרי חצי שנה לפחות

     - עבור מהלך שיווקי אד-הוק – משך זמן קצר יותר אפשרי

כללי - ככל שיסופקו יותר נתונים כמותיים עובדתיים 
יהיה לחברי ועדת השיווק קל יותר לבחון את המועמדות ולקבל החלטה לגביה. 

את הצעת המועמדות נא להעביר לאיגוד השיווק הישראלי 
Nitza@igud.org.il – למייל של ניצה דולב עוזרת המנכ”ל


