





קבוצת מיכפל טכנולוגיות בע"מ
תכנית שיווק אסטרטגית
מסמך CMO · 3 שכבות · אסטרטגיה · אופרטיביות · ביצוע










חולל ב-28.06.2026


תוכן עניינים














חלק א'
תכנית אסטרטגית
החזון, מנועי הצמיחה ואסטרטגיית-העל


1. תקציר מנהלים
1.1 רקע
קבוצת מיכפל טכנולוגיות היא קבוצת תוכנה ארגונית ישראלית, הנסחרת בבורסה בתל אביב כחלק מקבוצת פורמולה מערכות. הקבוצה מאגדת 14 חברות בנות המתמחות בפיתוח וניהול פתרונות בתחומי השכר, משאבי האנוש, הפיננסים והאוטומציה העסקית. עם למעלה מ-300 עובדים ובסיס לקוחות של כ-15,000 ארגונים במגזר העסקי והציבורי, הקבוצה מהווה שחקן מרכזי וותיק בשוק הישראלי.
חברות הקבוצה
מיכפל שכר: תוכנה, שכר, תפעול פנסיוני · flagship · B2B
מיכפל שכר היא תוכנת שכר ותיקה הפועלת מעל 40 שנה ונחשבת לאחת ממערכות השכר המרכזיות בישראל. המערכת מיועדת לניהול מלא של תהליכי השכר בארגון, תוך התאמה מלאה לרגולציה, דיני עבודה וחוקי מיסוי. תחומי פעילות ומוצרים:  הפקת שכר ותלושים, שירותי תפעול פנסיוני במגוון מסלולים, פורטל עובדים, פלטפורמת נוכחות, שירות ידע מקצועי בנושאי שכר, עדכוני רגולציה ודיני עבודה
מיכפל שכר – מערכת שכר מלאה בענן
מיכפל נוכחות – מערכת נוכחות וסידורי עבודה
מיכפל פנסיה – פתרונות לתפעול פנסיוני ולשכות שירות
פורטל עובדים ושירות עצמי
יוניק תעשיות תוכנה בע"מ: תוכנה, שכר, תפעול פנסיוני · strategic · MIXED
יוניק מתמחה בפיתוח פתרונות לניהול שכר בארגונים גדולים ומורכבים, כולל מוסדות ציבור, מערכות חינוך וגופים עתירי עובדים. החברה מספקת פתרונות עומק לסביבות Enterprise עם התאמות מורכבות ואינטגרציות ארגוניות.
בין הפתרונות המרכזיים:
•	מערכות שכר לעובדי הוראה וארגונים מורכבים
•	פתרונות לבקרת תקציבי שכר
•	פורטל עובדים ארגוני
•	אפליקציית עובדים למסמכים ותהליכים
•	מערכות דיגיטליות להחזרי הוצאות
צבירן: דאטה פתרונות HR-Tech, תגמול, שכר ופנסיה לארגונים · profit_center · B2B
חברת צבירן היא אחת החברות הדומיננטיות והוותיקות בישראל בתחומי ה־Total Rewards, ניהול תגמול והטבות, ייעוץ פנסיוני ופתרונות HR-Tech לארגונים גדולים. החברה פועלת מזה כ־40 שנה ומשלבת בין שלושה תחומי ליבה מרכזיים: 
Data – מאגרי מידע ו־Benchmark לשכר והטבות
Digital – מערכות SaaS לניהול תהליכי תגמול, פנסיה ו־HR
Consulting – ייעוץ אסטרטגי ותפעולי למעסיקים
החברה משרתת כ־700 מעסיקים מובילים בישראל, בהם חברות גלובליות, ארגוני Enterprise, חברות ציבוריות, גופים פיננסיים וחברות הייטק. לאורך השנים ביססה צבירן מעמד משמעותי במיוחד בעולמות ה־Compensation & Benefits וה־HR Analytics בישראל.
MEDA (אדם טוטאל): HR-Tech · strategic · B2B
מערכת מתקדמת לניהול תהליכי גיוס, סינון מועמדים וניהול משרות בארגונים. החברה מספקת פתרונות ATS ו־Recruitment Management לדיגיטציה וייעול של תהליכי הגיוס בארגון.
בין הפתרונות המרכזיים:

מערכת אדם לניהול גיוס
ATS לניהול מועמדים
כלי סינון ומיון מועמדים
אנליטיקה ודוחות גיוס
ניהול משפך גיוס ומדדי ביצוע
החברה מהווה חלק משמעותי מהתרחבות הקבוצה לעולמות ה־Talent Acquisition וה־HR-Tech
פורמלי: InsurTech, Digital Process Automation · profit_center · B2B
פלטפורמה דיגיטלית לדיגיטציה ואוטומציה של תהליכים בעולמות הביטוח, הפיננסים והבנקים. החברה מספקת פתרונות מבוססי טפסים חכמים, סימולטורים דיגיטליים ותהליכים אוטומטיים המאפשרים לארגונים לבצע תהליכי מכירה, שירות והחתמה באופן דיגיטלי מלא.
המערכת מיועדת בעיקר לחברות ביטוח, סוכנויות ביטוח, גופים פיננסיים וארגונים המעוניינים להחליף תהליכים ידניים במערכות דיגיטליות חכמות.

בין הפתרונות המרכזיים:

סימולטורים דיגיטליים לעולמות הביטוח והפיננסים
טפסים דיגיטליים חכמים
תהליכי הצטרפות דיגיטליים
חתימה דיגיטלית
אוטומציית workflows ותהליכי שירות
מערכות לניהול תהליכי מכירה והחתמה
הפלטפורמה מאפשרת לארגונים לשפר חוויית לקוח, לקצר זמני טיפול ולהפחית עבודה ידנית ותהליכים מבוססי נייר.
לירם-חשב: תוכנה, פיננסים,  תוכנת הנהלת חשבונות, שכר · strategic · B2B
מיזוג בין שתי חברות לירם וחשב. 
לירם מפתחת פתרונות טכנולוגיים לניהול פיננסי והנהלת חשבונות עבור משרדי רו"ח, מנהלי חשבונות ועסקים. החברה מתמקדת בדיגיטציה וייעול של תהליכים פיננסיים מקצועיים.
בין הפתרונות המרכזיים:
•	לירם הנהלת חשבונות
•	מערכות לניהול משרד דיגיטלי
•	פתרונות לדוחות שנתיים
•	מערכות ביקורת פיננסית

חשב מספקת פלטפורמה מבוססת ענן לניהול פעילות פיננסית ועסקית עבור משרדי רו"ח, יועצי מס ועסקים. החברה מציעה פתרונות מקצועיים לעולמות הדוחות הפיננסיים והחשבונאות.
בין הפתרונות המרכזיים:
•	חשב בענן
•	מערכות להגשת דוחות כספיים
•	סימולציות פיננסיות
•	כלי חישובי שכר ופיננסים
משמרות: Workforce Management טכנולוגיות HR, ניהול עובדים · profit_center · B2B
משמרות מפתחת פתרונות לניהול משמרות, סידורי עבודה ושיבוץ עובדים בארגונים מבוססי משמרות כגון בתי חולים, מוקדי שירות, מפעלים וארגוני תפעול.
בין הפתרונות המרכזיים:
•	מערכת משמרות לניהול עובדים
•	AI Scheduling לשיבוץ אוטומטי
•	חיזוי עומסים וצפי כוח אדם
•	Real-Time Control לניהול ובקרה בזמן אמת
•	דשבורדים תפעוליים לניהול נוכחות ומשמרות
החברה משלבת יכולות AI ואופטימיזציה לצורך שיפור יעילות תפעולית.
Y-IT: Transportation Tech · profit_center · B2B
תיאור קצר:
Y-IT מפתחת מערכות לניהול ואופטימיזציה של מערכי היסעים, צי רכב ושיבוצי נהגים. החברה פועלת מול חברות תחבורה, מפעילי היסעים וארגונים בעלי פעילות לוגיסטית ותפעולית רחבה.
בין הפתרונות המרכזיים:
•	מערכת לניהול היסעים
•	מערכת שיבוץ נהגים ורכבים
•	Fleet Optimization Platform
•	כלי אנליטיקה ובקרה תפעולית
•	פתרונות לניהול מסלולים ותכנון נסיעות
החברה מספקת שילוב בין יכולות תפעול בזמן אמת לבין אנליטיקה לשיפור יעילות וחיסכון בעלויות.
קול המס: הכשרות וקורסים, השכלה מקצועית · non_core · MIXED
קול המס מפעילה מכללה מקצועית בתחומי הנהלת החשבונות, חשבות שכר וייעוץ מס, לצד שירותי Outsourcing וחשבות שכר לארגונים קטנים ובינוניים.
בין הפתרונות המרכזיים:
•	קורסי הנהלת חשבונות
•	הכשרות חשבות שכר
•	השתלמויות מקצועיות ליועצי מס
•	שירותי חשבות שכר
•	שירותי Outsourcing פיננסיים
החברה משלימה את האקוסיסטם המקצועי של הקבוצה באמצעות הכשרות ושירותים מקצועיים.
פייפרלס: הנהלת חשבונות דיגיטלית, אוטומציה פיננסית · profit_center · B2B
פייפרלס היא פלטפורמת ענן להנהלת חשבונות המבצעת אוטומציה של תהליכים חשבונאיים ומציעה שירותי הנהלת חשבונות במיקור חוץ. החברה מתמקדת בייעול תהליכים פיננסיים ובהפחתת עבודה ידנית.
בין הפתרונות המרכזיים:
•	Paperless Accounting Platform
•	אוטומציה של הנהלת חשבונות
•	שירותי Outsourcing פיננסיים
•	ניהול מסמכים ותהליכים פיננסיים
Emalogic: תוכנה · strategic · B2B
Emalogic מספקת שירותי פיתוח תוכנה למערכות ליבה ארגוניות, כולל פרויקטי AI, מיגרציות מורכבות ואופטימיזציה של מערכות קריטיות. החברה פועלת הן עבור חברות הקבוצה והן עבור לקוחות חיצוניים.
בין הפתרונות המרכזיים:
•	פיתוח מערכות ליבה ארגוניות
•	פתרונות AI מותאמים
•	מיגרציות מערכות מורכבות
•	אופטימיזציה של מערכות קריטיות
•	שירותי פיתוח ותמיכה טכנולוגית
לינקאצ': טכנולוגיות גיוס · incubator · B2B
לינקאצ׳ היא פלטפורמת גיוס עובדים המתמקדת בתוכניות "חבר מביא חבר", הפצת משרות ושיווק גיוס לארגונים. המערכת מסייעת לארגונים להפוך את העובדים למנוע גיוס והפצה באמצעות אוטומציה וכלי מדידה מתקדמים.
בין הפתרונות המרכזיים:
•	Linkatch Referral Platform
•	מערכת חבר מביא חבר
•	הפצת משרות חכמה
•	אוטומציית גיוס ראשוני
•	דשבורדים לניתוח ביצועי גיוס
1.2 תובנות מרכזיות
1. "מלכוד מותג האם": זהותה של הקבוצה נבלעת לחלוטין בזו של חברת הבת "מיכפל שכר", אשר תפיסתה המיושנת מגבילה את פוטנציאל המיצוב של הקבוצה כולה כבית טכנולוגי מתקדם.
1. סינרגיה חסרה: 14 חברות הקבוצה פועלות בסילואים נפרדים, מה שמוביל להחמצת הזדמנויות משמעותיות למכירה צולבת (Cross-Sell), חדשנות משותפת וחוויית לקוח אחודה.
1. פער תפיסתי אסטרטגי: קיים נתק עמוק בין העוצמה העסקית, המומחיות והיכולות הטכנולוגיות של הקבוצה לבין תדמיתה השמרנית והמיושנת בשוק הלקוחות ובשוק ההון.
1. בשלות שיווקית נמוכה: היעדר פונקציית שיווק מרכזית, תשתיות דיגיטליות ותהליכי Go-To-Market סדורים מהווה חסם צמיחה מרכזי, אך גם הזדמנות לייצר השפעה מהירה.
1. הזדמנות קטגורית: השוק רווי בפתרונות ERP מונוליטיים וכבדים מחד, ובכלי SaaS נקודתיים מאידך, וקיים פער ברור ל'מערכת הפעלה ארגונית' (Organizational OS) המשלבת עומק, גמישות ואינטגרציה.
1.3 הזדמנויות מרכזיות
1. מיצוב מחדש של הקבוצה כבית טכנולוגי מוביל תחת קונספט של 'Organizational OS', המאחד את מגוון הפתרונות לאקוסיסטם קוהרנטי.
1. כניסה לשוק צומח של רווחה פיננסית לעובדים (Employee Financial Wellness) באמצעות מינוף נכסי הדאטה והגישה ל-15,000 ארגונים.
1. הצפת ערך משמעותית בשוק ההון באמצעות בניית סיפור אסטרטגי ברור, שיפור השקיפות והדגשת מנועי הצמיחה העתידיים.
1. מינוף בסיס הלקוחות העצום כמנוע צמיחה מרכזי דרך תוכניות מכירה צולבת והרחבת סל השירותים ללקוחות קיימים.
1. משיכת חברות יעד איכותיות לרכישה, אשר יראו בקבוצה פלטפורמת צמיחה אטרקטיבית ולא רק רוכש פיננסי.
1.4 המלצות מרכזיות
1. להוביל מהלך של נרטיב חדש אסטרטגי שיפריד בין מותג הקבוצה למותגי המוצרים, ויבסס זהות של בית טכנולוגי חדשני.
1. להקים פונקציית שיווק מרכזית ואסטרטגית שתבנה את התשתיות, התהליכים והיכולות הנדרשות לצמיחה.
1. להשקיע בפיתוח שכבת אינטגרציה, דאטה ו-AI רוחבית שתהווה את הדבק המחבר בין חברות הקבוצה ותאפשר סינרגיה אמיתית.
1. לתעדף את שיפור חוויית השירות והתמיכה כמרכיב קריטי בשימור לקוחות ובבניית המוניטין החדש של הקבוצה.
1. לפתח ולתקשר נרטיב השקעות ברור לשוק ההון, המדגיש את תזת ההשבחה, מנועי הצמיחה והסינרגיה הקבוצתית.
1.5 תמונת הצלחה בעוד 12 חודשים
בעוד 12 חודשים, קבוצת מיכפל תיתפס באופן ברור כקבוצת טכנולוגיה מובילה עם זהות מותגית עצמאית ונפרדת. תוקם תשתית שיווק ומכירות (Go-To-Market) סדורה, יפעל מנוע לייצור ביקושים מדיד, ותוכנית מכירה צולבת תייצר הכנסות חדשות מבסיס הלקוחות הקיים. שוק ההון, הלקוחות והתעשייה ייחשפו באופן עקבי לסיפור הקבוצתי המאוחד, והארגון יפעל לראשונה תחת אסטרטגיה, מדדים ותוכנית עבודה משותפת התומכת ביעדי הצמיחה.
1.6 תמונת הצלחה בעוד 3-5 שנים
בעוד 3-5 שנים, קבוצת מיכפל תהיה מזוהה כאחת מקבוצות התוכנה הארגוניות המובילות בישראל, הפועלת כאקוסיסטם טכנולוגי סינרגטי. מנועי השיווק והמכירות יהיו מבוססי דאטה וסקיילביליים, וחלק ניכר מהצמיחה יגיע מלקוחות קיימים וממנועי הכנסה חדשים בתחום הפינטק. הקבוצה תציג צמיחה עקבית בהכנסות וברווחיות, תבסס מוניטין של חדשנות לצד עומק מקצועי, ותהווה פלטפורמה אטרקטיבית לרכישות והתרחבות אסטרטגית.
מסגרת התכנון — תצוגה מקדימה
שורה תחתונה של ההנחות וגורמי ההצלחה שמנחים את התכנית. פירוט מלא בפרק 13.
🎯 גורמי הצלחה קריטיים
1. גיבוי והובלה אקטיבית של המהלך על ידי מנכ"ל הקבוצה וההנהלה הבכירה.
1. הצלחת מהלך המיתוג מחדש וביסוס הנרטיב 'Organizational OS' כתפיסה המובילה של הקבוצה בשוק.
1. גיוס מהיר של סמנכ"ל/ית שיווק וצוות ליבה איכותי שיוכל להוביל את הביצוע.
💡 הנחות יסוד
1. הנחת יסוד היא קיומו של גיבוי מלא, מתמשך ועקבי מההנהלה והדירקטוריון להשקעה האסטרטגית בשיווק ובמותג.
1. האסטרטגיה מניחה כי חברות הבת יראו את הערך במהלך המשותף וישתפו פעולה באופן מלא בשיתוף מידע, לקוחות ומומחיות.
1. ההנחה היא שהשוק הישראלי (לקוחות, משקיעים, שותפים) בשל ופתוח לקבל נרטיב של פלטפורמה אחודה ('Organizational OS') ויראה בו ערך מבדל.
2. תמונת מצב ואבחון
2.1 רקע עסקי
קבוצת מיכפל טכנולוגיות היא תאגיד תוכנה ישראלי המאגד 14 חברות בנות. הקבוצה מספקת פתרונות טכנולוגיים מקיפים לניהול שכר, משאבי אנוש, תהליכים פיננסיים ואוטומציה עסקית. המודל העסקי שלה היברידי, ומשלב מכירת רישיונות תוכנה, מנויי SaaS ושירותים מקצועיים. היא משרתת בסיס לקוחות רחב של כ-15,000 ארגונים בישראל, החל מעסקים קטנים ובינוניים ועד תאגידי ענק ומשרדי ממשלה.
2.2 תמונת מצב עסקית
מנועי ההכנסה המרכזיים של הקבוצה נשענים על מוצרי הליבה הוותיקים בתחומי השכר וה-HR, עם בסיס לקוחות שבוי. מנועי הצמיחה הפוטנציאליים טמונים במעבר למודלי SaaS, מינוף דאטה ויכולות AI, הרחבת הפורטפוליו לשירותים פיננסיים לעובדים (B2B2C), ומימוש סינרגיות בין החברות. היתרון היחסי המרכזי הוא עומק הפורטפוליו ובסיס הלקוחות, בעוד שהמגבלות העיקריות הן הפעילות בסילואים, תלות בטכנולוגיות ותיקות ותפיסת שירות לקויה.
2.3 תמונת מצב שיווקית
הבשלות השיווקית של הקבוצה נמוכה באופן קיצוני. לא קיימת פונקציית שיווק מרכזית ייעודית, והחברות הבנות פועלות באופן אוטונומי, אם בכלל. הנכסים הדיגיטליים בסיסיים, וחסרות תשתיות חיוניות כגון CRM מרכזי, מערכת אוטומציה שיווקית, יכולות SEO ותהליכי אנליטיקה ומדידה. קיים פער בולט בין רמת הנכסים התומכים בשוק ההון (מצגת משקיעים, ספר מותג) לבין היעדר כמעט מוחלט של נכסים ותהליכים התומכים בגיוס ושימור לקוחות.
2.4 ניתוח קהלי יעד
ניתוח רוחבי של קהלי היעד המרכזיים - משקיעים, חברות יעד לרכישה, תקשורת ולקוחות - חושף צורך משותף וקריטי בבהירות ובאמון. כל הקהלים סובלים כיום מנרטיב מפוזר ותפיסת מותג מיושנת המונעת מהם להבין את הערך האמיתי והפוטנציאל של הקבוצה. הם מחפשים הוכחות לסינרגיה, חזון אסטרטגי קוהרנטי, ויכולת ביצוע מוכחת. בין אם מדובר במשקיע הבוחן את תזת ההשבחה, יזם השוקל מכירה, או לקוח המחפש פתרון אמין - כולם זקוקים לסיפור אחד, ברור ועוצמתי, שיגשר על הפער בין המציאות העסקית לתפיסה החיצונית.
קהלי היעד שהוגדרו
1. בעלי מניות /דירקטוריון, שחקנים בשוק ההון
1. חברות מוצר בתחום התוכנה / טכנולוגיות לניהול תהליכים ארגוניים
1. כתבים, בלוגרים, משפיעני רשת בתחומי כלכלה, טכנולוגיות ושוק ההון
1. מייצגים (משרדי רו"ח ופיננסים), חשבים וסמנכ"לי כספים בחברות, חשבי שכר, מנהלי חשבונות, מנהלי HR
הפרופיל המלא של כל קהל יעד מופיע בנספח א'.
2.5 ניתוח תחרותי
הנוף התחרותי מורכב משלושה קלאסטרים עיקריים: ספקיות HR ו-Payroll ישראליות ותיקות (כמו חילן), פלטפורמות ERP גלובליות (כמו פריוריטי), וחברות שירותי IT ואינטגרציה. המתחרים הישירים מציעים עומק רגולטורי אך נתפסים כמיושנים, ה-ERPs מציעים רוחב פלטפורמה אך במחיר של מורכבות וגנריות, וחברות השירותים מוכרות כוח אדם, לא קניין רוחני. לקבוצת מיכפל יש הזדמנות ייחודית למצב את עצמה בשטח הלבן שביניהם: בית של מוצרי מומחה (Best-of-Breed) הפועלים יחד באקוסיסטם סינרגטי, ובכך להציע את הטוב מכל העולמות - עומק, גמישות ואינטגרציה.
המתחרים שזוהו
1. Hilan
1. Malam Team
1. סינאל
1. אורקל
1. פריוריטי
1. AMAN
1. אלעד מערכות
1. One Technologies
ניתוח מלא של כל מתחרה מופיע בנספח ב'.
2.6 ניתוח SWOT
	Strengths · חוזקות
• בסיס לקוחות מבוסס של למעלה מ-15,000 ארגונים בישראל, המהווה נכס אסטרטגי.
• פורטפוליו מגוון של 14 חברות תוכנה המתמחות בעולמות השכר, HR, פיננסים ותהליכים ארגוניים.
• ניסיון רב שנים ומעמד שוק דומיננטי בתחומים קריטיים ורגישים רגולטורית כמו שכר ופנסיה.
• חברה ציבורית הנסחרת בבורסה כחלק מקבוצת פורמולה, המקנה יציבות פיננסית וגישה לשוק ההון.
• עומק מקצועי ומומחיות ייחודית בתחומים מורכבים (Total Rewards, ניהול משמרות, InsurTech) דרך חברות הבת.
• מבנה של קבוצת חברות זריזות המאפשר פוטנציאל לחדשנות וגמישות מול מתחרים מונוליטיים.
	Weaknesses · חולשות
• תפיסת מותג מיושנת ושמרנית, המזוהה בעיקר עם 'מיכפל שכר' וחוסמת את מיצוב הקבוצה כבית טכנולוגי.
• היעדר סינרגיה תפעולית ומסחרית בין 14 חברות הקבוצה, היוצר חווית לקוח מקוטעת ומונע cross-sell.
• צווארי בקבוק ותפיסת איכות שירות נמוכה, הפוגעים בשביעות רצון הלקוחות ובשימורם.
• תלות במערכות ותיקות עם חוויית משתמש וטכנולוגיה שאינן עומדות בסטנדרטים מודרניים של SaaS.
• בשלות שיווקית נמוכה מאוד: היעדר צוות שיווק, תשתיות תוכן, SEO, אוטומציה וקמפיינים פרואקטיביים.
• פער אסטרטגי בין היכולות הטכנולוגיות והעסקיות בפועל לבין האופן בו החברה נתפסת בשוק ההון והעסקי.

	Opportunities · הזדמנויות
• פער שוק ברור בין מתחרים מסורתיים ו'כבדים' לבין שחקני SaaS נישתיים, המאפשר מיצוב כ'מערכת הפעלה ארגונית' (Organizational OS) המשלבת עומק וגמישות.
• כניסת AI ואוטומציה לתחומי ה-HR והפיננסים מהווה הזדמנות למצב את הקבוצה כמובילת חדשנות.
• צמיחת שוק הרווחה הפיננסית לעובדים (B2B2C) פותחת הזדמנות למנוע צמיחה חדש (מקדמות שכר, שירותים פיננסיים) המבוסס על בסיס הלקוחות הקיים.
• הפער בשווי החברה בשוק ההון ('Discount') מייצר הזדמנות להצפת ערך משמעותית באמצעות מהלך מיתוג מחדש וסיפור אסטרטגי ברור.
• הדור החדש של מנהלי HR ו-CFOs מחפש פתרונות אינטגרטיביים עם חוויית משתמש מודרנית, שוק שאינו משרת כראוי על ידי המתחרים הקיימים.
	Threats · איומים
• תחרות גוברת מצד שחקני SaaS מודרניים ו'סקסיים' המציעים חווית משתמש עדיפה ופתרונות נישתיים חדשניים.
• חדירה של פלטפורמות ERP גלובליות (כמו NetSuite ו-Priority) לשוק הבינוני והגדול עם פתרונות ענן אחודים.
• סיכון לנטישת לקוחות וקושי בגיוס לקוחות חדשים עקב התדמית המיושנת ובעיות השירות, במיוחד בקרב הדור הצעיר של המנהלים.
• קומודטיזציה של שירותי ליבה כמו שכר, שעלולה להוביל ללחץ על מחירים ולשחיקת רווחיות.
• המתחרות המבוססות (כמו Hilan) משקיעות במעבר ל-SaaS אינטגרטיבי, מה שעלול לסגור את חלון ההזדמנויות של מיכפל לבידול.


3. כיוון אסטרטגי
3.1 חזון
להוות את מערכת ההפעלה הארגונית (Organizational OS) של עולם העבודה בישראל, המעצימה ארגונים באמצעות יעילות תפעולית ועובדים באמצעות רווחה פיננסית.
3.2 תמונת הצלחה — 12 חודשים
בשנה הקרובה, נבסס מותג קבוצתי חזק וברור, ונתחיל בתהליך שינוי התפיסה בשוק. תוקם תשתית Go-To-Market מרכזית שתייצר לראשונה ביקושים מדידים ותתמוך במהלך מכירה צולבת ראשון שיניב הכנסות. נראה שיפור ראשוני במדדי שביעות רצון הלקוחות ונציג לשוק ההון נרטיב אסטרטגי אחיד ומגובה בתוכנית עבודה סדורה.
3.2 תמונת הצלחה — 3-5 שנים
בטווח של 3-5 שנים, קבוצת מיכפל תהיה מוכרת כאחת מקבוצות התוכנה הארגוניות המובילות והחדשניות בישראל. היא תפעל כאקוסיסטם טכנולוגי משולב, המייצר ערך מוכח מסינרגיה בין החברות. מנועי השיווק והמכירות יהיו מבוססי דאטה, וצמיחה משמעותית תגיע מהעמקת הפעילות אצל לקוחות קיימים וממנועי הכנסה חדשים. מעמדנו בשוק ההון יתחזק, והקבוצה תהווה פלטפורמה אטרקטיבית לרכישות וחדשנות.
3.3 מטרות אסטרטגיות
1. ביסוס מותג קבוצתי מובחן ועוצמתי, הנתפס כבית טכנולוגי חדשני.
1. הפיכת פורטפוליו החברות הנפרדות לאקוסיסטם סינרגטי המייצר ערך עסקי.
1. בניית מנוע שיווק ומכירות (Go-To-Market) מודרני, מדיד וסקיילבילי.
1. שיפור דרמטי בחוויית הלקוח ובאיכות השירות הנתפסת בכל נקודות המגע.
1. פיתוח והשקת מנועי צמיחה חדשים, בדגש על תחום הרווחה הפיננסית לעובדים (B2B2C).
1. חיזוק הנראות, האמון והערך של הקבוצה בשוק ההון ובקרב משקיעים.
1. מיצוב הקבוצה כמעסיק טכנולוגי אטרקטיבי המושך טאלנטים מובילים.
3.4 יעדי צמיחה
1. הגדלת נתח הארנק (Wallet Share) בקרב בסיס הלקוחות הקיים.
1. חדירה משמעותית לשוק פתרונות הרווחה הפיננסית לעובדים.
1. האצת צמיחה אורגנית באמצעות גיוס לקוחות חדשים למגוון פתרונות הקבוצה.
1. הגדלת שיעור ההכנסות מפתרונות ענן וממודלים מבוססי SaaS.
1. צמיחה באמצעות רכישות אסטרטגיות של חברות המשלימות את פורטפוליו הקבוצה.
3.5 מדדי הצלחה
מדדים עסקיים
1. צמיחה ב-Annual Recurring Revenue (ARR)
1. Net Revenue Retention (NRR)
1. Pipeline Coverage Ratio
1. Gross Margin Trend
מדדים שיווקיים
1. Brand Awareness & Perception
1. Share of Voice (SoV)
1. Marketing Sourced & Influenced Pipeline
1. Customer Acquisition Cost (CAC) to LTV Ratio
מדדי לקוח
1. Net Promoter Score (NPS)
1. Customer Satisfaction (CSAT)
1. Customer Retention / Churn Rate
1. Adoption Rate of New/Cross-sold Products
4. אסטרטגיית העל
4.1 הנרטיב האסטרטגי
בעולם העבודה המורכב של היום, ארגונים טובעים בים של רגולציה, תהליכים ידניים וכלים מפוצלים. קבוצת מיכפל טכנולוגיות קמה כדי להחזיר את הסדר והשליטה. אנחנו לא עוד אוסף של חברות תוכנה, אלא המוח המארגן, מערכת ההפעלה של הארגון הישראלי. על בסיס של ארבעה עשורים של מומחיות ו-15,000 לקוחות, אנחנו מחברים את הנקודות בין שכר, HR ופיננסים, והופכים מורכבות ליעילות ודאטה לתובנות. אנחנו בונים את התשתית שמאפשרת לארגונים להתמקד בצמיחה, ולעובדים לשגשג.
4.2 המיצוב הרצוי
קבוצת מיכפל טכנולוגיות היא מערכת ההפעלה הארגונית (Organizational OS) של עולם העבודה בישראל. אנו ממוצבים כפלטפורמת מומחים המשלבת את העומק והאמינות של פתרונות הליבה הקריטיים עם הגמישות והחדשנות של אקוסיסטם טכנולוגי מודרני.
4.3 הבידול התחרותי
הבידול המרכזי שלנו הוא 'עומק קריטי'. בשוק רווי בפתרונות SaaS נקודתיים ושטחיים מחד, ובמערכות ERP מונוליטיות וקשיחות מאידך, אנו מציעים שילוב ייחודי: העומק המקצועי והרגולטורי הנדרש להפעלת מערכות הליבה של הארגון, יחד עם הגמישות של פורטפוליו מודולרי ושכבת סינרגיה טכנולוגית ההופכת את השלם לגדול מסך חלקיו.
4.4 הצעת הערך
אנו מספקים לארגונים בישראל את התשתית התפעולית היציבה, החכמה והמשולבת ביותר לעולמות השכר, משאבי האנוש והפיננסים. אנו מפשטים את המורכבות הקריטית של הארגון, חוסכים זמן ומשאבי ניהול, ומאפשרים צמיחה בטוחה ויעילה.
4.5 ארכיטקטורת מסרים
1. מ-14 חברות לאקוסיסטם אחד. הכוח המאוחד של המומחים בישראל.
1. מערכת ההפעלה הארגונית שלך. כל מה שצריך כדי לנהל, במקום אחד.
1. עומק שאי אפשר לחקות. 40 שנות ניסיון, מובנות בכל פתרון.
1. לא רק תוכנה לארגון, גם ערך לעובד.
1. בנוי על אמון, מונע על ידי חדשנות.
1. מפשטים את המורכבות, כדי שתוכלו להתמקד במה שחשוב באמת.
4.6 עקרונות מנחים
1. אנחנו מעדיפים ערך אקוסיסטם משותף על פני הצלחה של מוצר בודד.
1. אנחנו מעדיפים תוצאה עסקית מוכחת ללקוח על פני רשימת פיצ'רים.
1. אנחנו מעדיפים שקיפות מבוססת דאטה על פני דעות ותחושות בטן.
1. אנחנו מעדיפים לבנות קטגוריה חדשה על פני להתחרות בקטגוריה קיימת.
1. אנחנו מעדיפים תקשורת פרואקטיבית ופתרון בעיות על פני שירות לקוחות תגובתי.
5. מנועי הצמיחה
	עמוד 1
מיתוג ומיצוב מחדש
לבנות ולבסס זהות מותגית חדשה, חזקה ועצמאית לקבוצת מיכפל טכנולוגיות, שתפריד אותה ממותגי המוצר ותמצב אותה כבית טכנולוגי מוביל.
	עמוד 2
בניית מנוע Go-To-Market
להקים מאפס פונקציית שיווק ומכירות מרכזית, מבוססת דאטה, שתייצר זרם קבוע של ביקושים איכותיים ותתמוך בצמיחה האורגנית של הקבוצה.
	עמוד 3
סינרגיה קבוצתית והרחבת לקוח
להפוך 14 חברות נפרדות לאקוסיסטם המייצר ערך משותף, ולהגדיל באופן שיטתי את ההכנסה הממוצעת מכל לקוח קיים.
	עמוד 4
טרנספורמציה בחוויית הלקוח
לשפר באופן דרמטי את חוויית השירות, התמיכה והשימוש במוצרי הקבוצה, במטרה להעלות את שביעות הרצון, הנאמנות והשימור.
	עמוד 5
שוק ההון וקשרי משקיעים
לייצר ולתחזק נרטיב השקעות ברור, עקבי ומשכנע עבור שוק ההון, במטרה להציף ערך, לחזק את אמון המשקיעים ולתמוך בשווי החברה.
	עמוד 6
מנועי צמיחה חדשים (Fintech)
לפתח ולבחון מנועי צמיחה חדשים מחוץ לעסקי הליבה, תוך התמקדות בשוק הרווחה הפיננסית לעובדים (B2B2C).


5.1 מיתוג ומיצוב מחדש
מטרה: לבנות ולבסס זהות מותגית חדשה, חזקה ועצמאית לקבוצת מיכפל טכנולוגיות, שתפריד אותה ממותגי המוצר ותמצב אותה כבית טכנולוגי מוביל.
הזדמנות עסקית: לגשר על הפער התפיסתי הקיים בשוק, להצדיק הערכת שווי גבוהה יותר בשוק ההון, ולייצר בסיס נרטיבי אחיד לכל פעילויות השיווק והמכירות.
רציונל: ללא מיתוג מחדש, כל מאמץ שיווקי ייבלע תחת התדמית המיושנת של 'מיכפל שכר', והקבוצה תתקשה לממש את פוטנציאל הצמיחה והסינרגיה שלה.
תוצאה רצויה: מותג קבוצתי מוכר, מוערך ומובחן, הנתפס כמוביל חדשנות בתחום ה-Organizational Tech, עם סיפור ברור המהדהד בקרב לקוחות, משקיעים ושותפים.
מדדי הצלחה
1. Brand Awareness & Recall
1. Share of Voice (vs. Competitors)
1. Sentiment Analysis
1. Website Traffic to Group Site
5.2 בניית מנוע Go-To-Market
מטרה: להקים מאפס פונקציית שיווק ומכירות מרכזית, מבוססת דאטה, שתייצר זרם קבוע של ביקושים איכותיים ותתמוך בצמיחה האורגנית של הקבוצה.
הזדמנות עסקית: למנף את הנכסים הקיימים (מומחיות, תוכן פוטנציאלי) כדי לייצר פייפליין חדש ולהפסיק את התלות במקורות הגעה תגובתיים (פה לאוזן).
רציונל: צמיחה בת קיימא לא יכולה להסתמך רק על מוניטין העבר או רכישות. בניית מנוע צמיחה פנימי היא תנאי הכרחי למימוש הפוטנציאל ארוך הטווח.
תוצאה רצויה: מערך שיווק מתפקד עם תשתיות טכנולוגיות, תהליכים סדורים וצוות מקצועי, המספק באופן עקבי לידים איכותיים לאנשי המכירות ותומך ביעדי ההכנסות.
מדדי הצלחה
1. Marketing Sourced Pipeline Value
1. Lead-to-Opportunity Conversion Rate
1. Customer Acquisition Cost (CAC)
1. Marketing Contribution to Revenue
5.3 סינרגיה קבוצתית והרחבת לקוח
מטרה: להפוך 14 חברות נפרדות לאקוסיסטם המייצר ערך משותף, ולהגדיל באופן שיטתי את ההכנסה הממוצעת מכל לקוח קיים.
הזדמנות עסקית: למנף את בסיס הלקוחות של 15,000 ארגונים, שרובם לקוחות של מוצר בודד, למכירה צולבת של פתרונות נוספים מהפורטפוליו.
רציונל: זהו מנוע הצמיחה היעיל והמהיר ביותר בטווח הקצר-בינוני. קל וזול יותר למכור ללקוח מרוצה מאשר לגייס לקוח חדש לחלוטין.
תוצאה רצויה: תוכניות Cross-Sell ו-Up-Sell מתפקדות, עם יעדים ותמריצים ברורים, המייצרות זרם הכנסות חדש ומדיד מבסיס הלקוחות הקיים.
מדדי הצלחה
1. Revenue from Existing Customers
1. Net Revenue Retention (NRR)
1. Products/Services per Customer
1. Cross-Sell/Up-Sell Win Rate
5.4 טרנספורמציה בחוויית הלקוח
מטרה: לשפר באופן דרמטי את חוויית השירות, התמיכה והשימוש במוצרי הקבוצה, במטרה להעלות את שביעות הרצון, הנאמנות והשימור.
הזדמנות עסקית: להפוך את אחת החולשות הגדולות ביותר של הקבוצה ליתרון תחרותי, ובכך להפחית נטישה ולהפוך לקוחות לממליצים.
רציונל: בעיות שירות ותפיסת איכות נמוכה הן האיום הגדול ביותר על שימור לקוחות והמוניטין. טיפול שורש בבעיה חיוני ליציבות העסקית ולצמיחה עתידית.
תוצאה רצויה: עלייה מדידה במדדי שביעות רצון ונאמנות לקוחות, ירידה בשיעורי הנטישה, ותפיסת שוק המכירה בקבוצה כספק אמין ואיכותי.
מדדי הצלחה
1. Net Promoter Score (NPS)
1. Customer Satisfaction (CSAT)
1. Customer Churn Rate
1. Average Support Response Time
5.5 שוק ההון וקשרי משקיעים
מטרה: לייצר ולתחזק נרטיב השקעות ברור, עקבי ומשכנע עבור שוק ההון, במטרה להציף ערך, לחזק את אמון המשקיעים ולתמוך בשווי החברה.
הזדמנות עסקית: לתרגם את האסטרטגיה העסקית והמהפך המיתוגי לסיפור השקעה קוהרנטי שיסגור את פער השווי הקיים וימצב את מיכפל כהשקעה אטרקטיבית.
רציונל: כחברה ציבורית, תפיסת השוק משפיעה ישירות על גיוסי הון, יכולת לבצע רכישות וערך החברה. ניהול פרואקטיבי של נרטיב זה הוא קריטי.
תוצאה רצויה: תפיסה חיובית ועקבית של הקבוצה בקרב אנליסטים ומשקיעים, המבוססת על הבנת האסטרטגיה, אמון בהנהלה וציפייה לצמיחה והצפת ערך.
מדדי הצלחה
1. Analyst Coverage & Rating
1. Share Price Performance vs. Index
1. Investor Meeting Feedback
1. Clarity of Equity Story (Qualitative)
5.6 מנועי צמיחה חדשים (Fintech)
מטרה: לפתח ולבחון מנועי צמיחה חדשים מחוץ לעסקי הליבה, תוך התמקדות בשוק הרווחה הפיננסית לעובדים (B2B2C).
הזדמנות עסקית: למנף את הגישה הייחודית לדאטה ול-15,000 מעסיקים כדי להציע שירותים פיננסיים חדשניים (כמו מקדמות שכר), וליצור זרם הכנסות חדש לחלוטין.
רציונל: הסתמכות על שוקי הליבה בלבד מגבילה את פוטנציאל הצמיחה. כניסה לתחומים משיקים וצומחים מבטיחה את הרלוונטיות והצמיחה של הקבוצה לטווח ארוך.
תוצאה רצויה: השקה מוצלחת של מוצר ראשון בתחום הפינטק, עם אימוץ ראשוני בקרב לקוחות קיימים, המוכיח את היתכנות המודל העסקי החדש.
מדדי הצלחה
1. Number of Pilot Customers
1. Initial Revenue from New Ventures
1. End-User (Employee) Adoption Rate
1. Time to Market for New Products










חלק ב'
מהלכים אסטרטגיים
התרגום מהאסטרטגיה לפעולה


6. מהלכים אסטרטגיים
6.1 השקת נרטיב "מערכת ההפעלה הארגונית"
מנוע צמיחה: מיתוג ומיצוב מחדש
מטרת המהלך: לבסס את המיצוב החדש של הקבוצה כ'מערכת ההפעלה הארגונית' (Organizational OS) של עולם העבודה בישראל, ולהפריד באופן ברור בין מותג הקבוצה למותגי המוצרים.
רציונל: המיצוב הנוכחי מפוזר ומיושן. נרטיב מאחד, ברור ונועז ייצר בידול תחרותי, יספר סיפור קוהרנטי לכלל הקהלים, ויהווה בסיס לכל פעילות שיווקית עתידית.
קהלי יעד רלוונטיים
1. מייצגים (משרדי רו"ח ופיננסים), חשבים וסמנכ"לי כספים בחברות, חשבי שכר, מנהלי חשבונות, מנהלי HR [לקוח / מקבל החלטה]
1. בעלי מניות /דירקטוריון, שחקנים בשוק ההון [משקיע פוטנציאלי / קיים]
1. כתבים, בלוגרים, משפיעני רשת בתחומי כלכלה, טכנולוגיות ושוק ההון [עיתונאי / מדיה]
1. חברות מוצר בתחום התוכנה / טכנולוגיות לניהול תהליכים ארגוניים [חברה לרכישה / כניסת שותף]
מסרים מרכזיים
1. מערכת ההפעלה הארגונית שלך. כל מה שצריך כדי לנהל, במקום אחד.
1. מ-14 חברות לאקוסיסטם אחד. הכוח המאוחד של המומחים בישראל.
1. מפשטים את המורכבות, כדי שתוכלו להתמקד במה שחשוב באמת.
תחומי מיקוד
1. השקת אתר קבוצתי חדש עם מסרים ונראות של 'Organizational OS'
1. קמפיין השקה דיגיטלי בלינקדאין ובמדיה הכלכלית למנהלי HR ו-CFOs
1. יצירת סרטון תדמית קבוצתי המסביר את חזון מערכת ההפעלה
1. Earned Media וראיונות מנכ"ל בעיתונות הכלכלית על המהלך האסטרטגי
1. עדכון כל חומרי המכירה והמשקיעים (מצגות, One-pagers) עם המיתוג החדש
מדדי הצלחה ברמת המהלך
1. Share of Voice במדיה על הנרטיב החדש
1. תנועה ומעורבות באתר הקבוצתי החדש
1. עלייה באזכורים של 'מערכת ההפעלה הארגונית' בתקשורת
1. שינוי בתפיסת המותג (יימדד בסקרים תקופתיים)
6.2 הקמת תשתית שיווק מבוסס תוכן
מנוע צמיחה: בניית מנוע Go-To-Market
מטרת המהלך: לייצר זרם קבוע של ביקושים איכותיים (Inbound Leads) באמצעות תוכן מקצועי הממצב את הקבוצה כמובילת דעה בתחומי שכר, HR ופיננסים.
רציונל: החברה סובלת מבשלות שיווקית נמוכה ותלות במכירות יוצאות. מנוע תוכן יבנה נכס דיגיטלי ארוך טווח, יחנך את השוק, ייצר אמון ויזין את משפך המכירות באופן סקיילבילי ומדיד.
קהלי יעד רלוונטיים
1. מייצגים (משרדי רו"ח ופיננסים), חשבים וסמנכ"לי כספים בחברות, חשבי שכר, מנהלי חשבונות, מנהלי HR [לקוח / מקבל החלטה]
מסרים מרכזיים
1. עומק שאי אפשר לחקות. 40 שנות ניסיון, מובנות בכל פתרון.
1. מפשטים את המורכבות, כדי שתוכלו להתמקד במה שחשוב באמת.
תחומי מיקוד
1. השקת בלוג/מרכז ידע באתר הקבוצה עם מאמרים מקצועיים שבועיים
1. פיתוח והפצת נכסי תוכן עוגן (Ebooks/Whitepapers) רבעוניים
1. בניית מערך ניוזלטר חודשי המספק ערך מקצועי לקהל היעד
1. השקת סדרת וובינרים מקצועיים רבעונית בנושאי רגולציה וחדשנות ב-HR
1. השקעה בתשתית SEO בסיסית למיקוד במונחי מפתח אסטרטגיים
מדדי הצלחה ברמת המהלך
1. כמות לידים שיווקיים (MQLs) שנוצרו מתוכן
1. מספר הורדות של נכסי תוכן
1. גידול בתנועה האורגנית לאתר
1. גודל ושיעור מעורבות של רשימת הדיוור
6.3 תכנית 'עוצמת האקוסיסטם'
מנוע צמיחה: סינרגיה קבוצתית והרחבת לקוח
מטרת המהלך: להפוך את בסיס הלקוחות המשותף מנכס פסיבי למנוע צמיחה אקטיבי, באמצעות יוזמות Cross-sell ו-Upsell מבוססות תוכן ונתונים.
רציונל: הפוטנציאל הגדול ביותר לצמיחה בטווח הקצר נמצא בבסיס הלקוחות הקיים של 14 החברות. מהלך סינרגטי יגדיל את ההכנסה הממוצעת ללקוח ויחזק את הנאמנות והתלות באקוסיסטם.
קהלי יעד רלוונטיים
1. מייצגים (משרדי רו"ח ופיננסים), חשבים וסמנכ"לי כספים בחברות, חשבי שכר, מנהלי חשבונות, מנהלי HR [לקוח / מקבל החלטה]
מסרים מרכזיים
1. מ-14 חברות לאקוסיסטם אחד. הכוח המאוחד של המומחים בישראל.
1. מערכת ההפעלה הארגונית שלך. כל מה שצריך כדי לנהל, במקום אחד.
תחומי מיקוד
1. השקת 'פורום לקוחות אסטרטגיים' קבוצתי רבעוני, המציג פתרונות משלימים מ-3-4 חברות בנות בכל מפגש
1. קמפיין Cross-sell מבוסס דאטה: מיפוי לקוחות של 'מיכפל שכר' שאינם משתמשים בפתרונות גיוס (MEDA) או נוכחות (משמרות) והצעת חבילה משולבת
1. 'שבוע החדשנות של הקבוצה': סדרת וובינרים יומית, כל יום מציג מומחה מחברה אחרת (צבירן על תגמול, פורמלי על אוטומציה וכו')
1. הפקת דוח מחקר שנתי 'מצב עולם העבודה בישראל' המבוסס על נתונים אנונימיים מ-5 חברות מובילות בקבוצה, המשמש כנכס PR ו-Lead Gen
1. יצירת 'מפת פתרונות' אינטראקטיבית באתר הקבוצתי, המאפשרת ללקוחות לזהות בקלות פערים ופתרונות משלימים באקוסיסטם
מדדי הצלחה ברמת המהלך
1. מספר הזדמנויות Cross-sell שנוצרו
1. גידול בהכנסה הממוצעת ללקוח (ARPA)
1. אחוז הלקוחות המשתמשים ב-2+ מוצרים מהקבוצה
1. מספר הורדות והתייחסויות תקשורתיות לדוח המחקר הקבוצתי
6.4 'קול הלקוח' - תכנית תקשורת ושיפור שירות פרואקטיבית
מנוע צמיחה: טרנספורמציה בחוויית הלקוח
מטרת המהלך: לשפר באופן מדיד את תפיסת השירות והתמיכה, להפחית נטישה ולהפוך את חווית הלקוח ליתרון תחרותי.
רציונל: חווית שירות נמוכה היא החולשה המרכזית והאיום הגדול ביותר על שימור לקוחות. מהלך פרואקטיבי ושקוף יבנה מחדש את האמון וישדר מחויבות אמיתית ללקוח.
קהלי יעד רלוונטיים
1. מייצגים (משרדי רו"ח ופיננסים), חשבים וסמנכ"לי כספים בחברות, חשבי שכר, מנהלי חשבונות, מנהלי HR [לקוח / מקבל החלטה]
מסרים מרכזיים
1. בנוי על אמון, מונע על ידי חדשנות.
1. עומק שאי אפשר לחקות. 40 שנות ניסיון, מובנות בכל פתרון.
תחומי מיקוד
1. השקת פורטל לקוחות אחוד עם מאגר ידע (Knowledge Base) ו-FAQ מרכזי לכלל מוצרי הקבוצה
1. תכנית תקשורת קבועה ללקוחות (ניוזלטר לקוחות ייעודי) עם עדכוני מוצר, טיפים ושיטות עבודה מומלצות
1. יישום מערכת למדידת שביעות רצון (NPS/CSAT) לאחר אינטראקציות שירות מרכזיות
1. קמפיין 'סיפורי הצלחה' המציג לקוחות המפיקים ערך מהאקוסיסטם
1. הקמת ערוצי תקשורת ישירים עם מנהלי מוצר, כגון פורומים וקבוצות משתמשים
מדדי הצלחה ברמת המהלך
1. שיפור בציון ה-NPS הרבעוני
1. ירידה בשיעור הנטישה (Churn)
1. קיצור זמן פתרון ממוצע (Average Resolution Time) לפניות תמיכה
1. עלייה בשימוש בכלים לשירות עצמי (פורטל, מאגר ידע)
6.5 תכנית 'הצפת ערך' למשקיעים
מנוע צמיחה: שוק ההון וקשרי משקיעים
מטרת המהלך: לייצר נרטיב השקעה ברור ומשכנע המדגים את פוטנציאל הצמיחה והסינרגיה של הקבוצה, במטרה להעלות את שווי השוק ולחזק את אמון המשקיעים.
רציונל: קיים פער משמעותי בין השווי הפוטנציאלי של הקבוצה לבין תפיסתה בשוק ההון. נרטיב אסטרטגי, שקוף ומבוסס נתונים חיוני לסגירת הפער הזה ולהצפת ערך.
קהלי יעד רלוונטיים
1. בעלי מניות /דירקטוריון, שחקנים בשוק ההון [משקיע פוטנציאלי / קיים]
1. כתבים, בלוגרים, משפיעני רשת בתחומי כלכלה, טכנולוגיות ושוק ההון [עיתונאי / מדיה]
1. חברות מוצר בתחום התוכנה / טכנולוגיות לניהול תהליכים ארגוניים [חברה לרכישה / כניסת שותף]
מסרים מרכזיים
1. מ-14 חברות לאקוסיסטם אחד. הכוח המאוחד של המומחים בישראל.
1. לא רק תוכנה לארגון, גם ערך לעובד.
1. בנוי על אמון, מונע על ידי חדשנות.
תחומי מיקוד
1. פיתוח מצגת משקיעים אסטרטגית חדשה סביב נרטיב ה-'Organizational OS' והסינרגיה
1. תכנית פרואקטיבית של מפגשים ו-Roadshows עם אנליסטים ומשקיעים מוסדיים
1. פרסום דוחות רבעוניים משופרים הכוללים KPIs תפעוליים (כמו ARPA, churn, cross-sell)
1. קמפיין תקשורת פיננסית ממוקד סביב אבני דרך אסטרטגיות (רכישות, השקת מוצרים)
1. יצירת אזור 'קשרי משקיעים' חדש ומתקדם באתר הקבוצה
מדדי הצלחה ברמת המהלך
1. עלייה בסיקור האנליסטים
1. שינוי חיובי במחיר המניה ובשווי השוק
1. עלייה בהחזקות של משקיעים מוסדיים
1. פידבק חיובי ממשקיעים ואנליסטים על שקיפות ובהירות הנרטיב
6.6 חדירה לשוק הרווחה הפיננסית לעובד
מנוע צמיחה: מנועי צמיחה חדשים (Fintech)
מטרת המהלך: לבחון ולהשיק מוצר ראשוני (MVP) בתחום הפינטק לעובדים (B2B2C), תוך מינוף בסיס הלקוחות הקיים של הקבוצה כערוץ הפצה ייחודי.
רציונל: שוק הרווחה הפיננסית הוא הזדמנות צמיחה משמעותית הממנפת את נכסי הליבה של הקבוצה (גישה ל-15,000 ארגונים ודאטת שכר). מהלך זה ימצב את הקבוצה כחדשנית ויפתח אפיק הכנסות חדש.
קהלי יעד רלוונטיים
1. מייצגים (משרדי רו"ח ופיננסים), חשבים וסמנכ"לי כספים בחברות, חשבי שכר, מנהלי חשבונות, מנהלי HR [לקוח / מקבל החלטה]
1. בעלי מניות /דירקטוריון, שחקנים בשוק ההון [משקיע פוטנציאלי / קיים]
מסרים מרכזיים
1. לא רק תוכנה לארגון, גם ערך לעובד.
1. בנוי על אמון, מונע על ידי חדשנות.
תחומי מיקוד
1. מחקר שוק וקבוצות מיקוד עם לקוחות אסטרטגיים לזיהוי הצרכים המרכזיים
1. בניית נרטיב ומסרים סביב 'העצמת העובד' כהטבה שהמעסיק מעניק
1. קמפיין השקה ממוקד (Pilot) ל-10-20 לקוחות נבחרים לבחינת המוצר והמודל העסקי
1. פיתוח חומרי שיווק ומכירה ייעודיים למוצר הפינטק, המדגישים את היתרונות למעסיק ולעובד
1. יצירת מודעות בקרב משקיעים ואנליסטים לפוטנציאל מנוע הצמיחה החדש
מדדי הצלחה ברמת המהלך
1. מספר לקוחות שהצטרפו לפיילוט
1. שיעור האימוץ של השירות בקרב עובדי חברות הפיילוט
1. פידבק איכותני מלקוחות הפיילוט על הערך הנתפס
1. פיתוח מודל עסקי בר-קיימא להשקה רחבה










חלק ג'
תכנית עבודה
מודל ההפעלה השיווקי, מפת המשימות, משאבים וסיכונים


המסמך מציג את הפרויקטים והמשימות ברמה האסטרטגית. תת-משימות וסטטוס יומיומי ינוהלו בכלי ייעודי (Monday / Asana / ClickUp / Linear).
7. Roadmap
	שלב א'  •  0-90 יום
הנחת תשתיות
לבסס את יסודות המותג, המסרים והתשתיות הטכנולוגיות שיאפשרו את הפעלת כלל הפעילות השיווקית. שלב זה מתמקד בבנייה פנימית ובהכנת הקרקע להשקה.
6 משימות
	שלב ב'  •  3-6 חודשים
הפעלה והטמעה
להשיק את המותג והנרטיב החדשים, להפעיל את ערוצי השיווק הראשונים וליזום פיילוטים טקטיים במטרה לייצר מומנטום ראשוני, לאסוף נתונים ולהוכיח היתכנות.
5 משימות
	שלב ג'  •  6-12 חודשים
האצה וצמיחה
להרחיב את הפעילויות שהוכיחו הצלחה בשלב ב', להעמיק את החדירה לשוק באמצעות תוכן מתקדם, ולהפוך את הסינרגיה הקבוצתית ממצגת למציאות עסקית מדידה.
3 משימות
	שלב ד'  •  12-36 חודשים
הרחבה וחדשנות
למנף את הנכסים והמוניטין שנבנו כדי להתרחב לשווקים חדשים, להשיק מנועי צמיחה נוספים ולבסס את מעמד הקבוצה כמובילת שוק טכנולוגית בלתי מעורערת.
2 משימות


7.1 שלב א' — הנחת תשתיות (0-90 יום)
מטרת השלב: לבסס את יסודות המותג, המסרים והתשתיות הטכנולוגיות שיאפשרו את הפעלת כלל הפעילות השיווקית. שלב זה מתמקד בבנייה פנימית ובהכנת הקרקע להשקה.
תוצאות צפויות
1. נרטיב ומסרים אחידים לקבוצה, מאושרים ומוכנים להטמעה.
1. תשתית MarTech בסיסית (אתר, בלוג, כלי דיוור) מוכנה להפעלה.
1. מחקר שוק ואסטרטגיה ראשונית למנועי הצמיחה החדשים.
1. גיוס או התקשרות עם משאבי מפתח להובלת השיווק.
7.2 שלב ב' — הפעלה והטמעה (3-6 חודשים)
מטרת השלב: להשיק את המותג והנרטיב החדשים, להפעיל את ערוצי השיווק הראשונים וליזום פיילוטים טקטיים במטרה לייצר מומנטום ראשוני, לאסוף נתונים ולהוכיח היתכנות.
תוצאות צפויות
1. המותג החדש והאתר מושקים וזוכים לחשיפה ראשונית חיובית.
1. מנוע תוכן בסיסי פועל ומייצר תנועה אורגנית ולידים ראשונים.
1. פיילוט Cross-sell מוכיח יכולת לייצר הכנסה מבסיס הלקוחות הקיים.
1. תקשורת שוטפת ופרואקטיבית עם לקוחות ומשקיעים מתחילה לפעול.
7.3 שלב ג' — האצה וצמיחה (6-12 חודשים)
מטרת השלב: להרחיב את הפעילויות שהוכיחו הצלחה בשלב ב', להעמיק את החדירה לשוק באמצעות תוכן מתקדם, ולהפוך את הסינרגיה הקבוצתית ממצגת למציאות עסקית מדידה.
תוצאות צפויות
1. זרם קבוע ומדיד של לידים איכותיים ממנוע התוכן.
1. הכנסות משמעותיות ראשונות מיוזמות Cross-sell.
1. שיפור מדיד במדדי שביעות רצון ונאמנות לקוחות.
1. הכרה גוברת בקבוצה כמובילת דעה בתחומי HR ופיננסים.
7.4 שלב ד' — הרחבה וחדשנות (12-36 חודשים)
מטרת השלב: למנף את הנכסים והמוניטין שנבנו כדי להתרחב לשווקים חדשים, להשיק מנועי צמיחה נוספים ולבסס את מעמד הקבוצה כמובילת שוק טכנולוגית בלתי מעורערת.
תוצאות צפויות
1. חדירה מוצלחת והכנסות משמעותיות משוק הרווחה הפיננסית.
1. הקבוצה נתפסת כמובילה חדשנית המגדירה את עתיד עולם העבודה.
1. בחינת מודלים עסקיים ושיתופי פעולה אסטרטגיים חדשים.
8. מודל ההפעלה השיווקי
מודל ההפעלה השיווקי בנוי מ-5 שלבים שמשרתים את האסטרטגיה השיווקית להשגת המטרות. על ידי בניית נרטיב מדויק והפצתו באופן תדיר בקרב קהלי היעד אנחנו מגבירים מודעות, מעצבים את התפיסה הרצויה, מגבירים מעורבות ומניעים לפעולה ומשמרים מערכת יחסים לאורך זמן. מבוסס על HubSpot Flywheel + McKinsey CDJ + RACE.
	1.
עדכון הנראטיב המותגי
Brand & Reputation
שלב במסע: חשיפה
3 משימות · 19%
	2.
הגברת נראות ומודעות
Awareness & Perception
שלב במסע: הבנה
3 משימות · 19%
	3.
יצירת מעורבות
Engagement
שלב במסע: עניין
4 משימות · 25%
	4.
המרה
מכירות / ביצועי מניה / M&A
שלב במסע: פעולה
4 משימות · 25%
	5.
טיפוח מערכת יחסים
Nurture & Retention
שלב במסע: נאמנות
2 משימות · 13%


9. מפת המשימות
	מהלך אסטרטגי
	פונקציה
	משימה
	תיאור
	Owner
	Stakeholders
	תוצרים
	KPIs
	תקציב משוער
	תלויות

	שלב א' — הנחת תשתיות (0-90 יום)

	השקת נרטיב "מערכת ההפעלה הארגונית"
	עדכון הנראטיב המותגי
	כתיבת ספר מסרים ומיצוב קבוצתי
	פיתוח מסמך נרטיב ומיצוב מקיף ('ספר המותג') המגדיר את סיפור ה-'Organizational OS'. המסמך יכלול ארכיטקטורת מסרים, הגדרת קהלים, בידול תחרותי ו-Boilerplate רשמי לשימוש בכלל נכסי הקבוצה. התהליך יכלול סדנאות עם הנהלה ומנהלי חברות בנות.
	CMO/VP Marketing (לגיוס)
	• מנכ״ל
• הנהלה בכירה
• מנהלי חברות בנות
• יועץ אסטרטגי
	• ספר מסרים (PDF, 25-40 עמודים)
• מצגת מיצוב אסטרטגית
• One-Pager קבוצתי
	• אישור הנהלה על ספר המותג
• אחוז אימוץ המסרים בחומרי מכירה ראשוניים
	₪20K-80K
	• אישור אסטרטגיה עסקית מהנהלה

	השקת נרטיב "מערכת ההפעלה הארגונית"
	עדכון הנראטיב המותגי
	בניית אתר קבוצתי חדש
	אפיון, עיצוב ובניית אתר תאגידי חדש שישקף את המיתוג והנרטיב החדשים. האתר יכלול אזור 'פתרונות' המציג את האקוסיסטם, אזור למשקיעים, מרכז ידע (בלוג) ויהיה מותאם למובייל ול-SEO בסיסי. העבודה תתבצע מול סוכנות דיגיטל.
	סוכנות דיגיטל
	• CMO/VP Marketing (לגיוס)
• מנכ״ל
• IR
• CTO
	• אתר אינטרנט פעיל על דומיין ראשי
• מסמך אפיון ו-Wireframes
• עיצוב UI/UX מלא
	• השקת האתר במועד
• ציון PageSpeed Insights
• זמן שהייה ממוצע בעמוד
	₪50K-200K
	• סיום כתיבת ספר המסרים
• אישור Brand book ויזואלי

	הקמת תשתית שיווק מבוסס תוכן
	הגברת נראות ומודעות
	גיוס מנהל/ת תוכן ותקשורת (Content Lead)
	איתור וגיוס של איש/אשת מקצוע להובלת אסטרטגיית התוכן של הקבוצה. התפקיד יכלול כתיבת מאמרים, ניהול הבלוג, הפקת וובינרים ונכסי תוכן, וניהול הנוכחות ברשתות החברתיות. זהו תפקיד קריטי להפעלת מנוע ה-Inbound.
	CMO/VP Marketing (לגיוס)
	• מנכ״ל
• HR
	• תיאור משרה מפורט
• חוזה העסקה חתום
	• זמן לגיוס
• איכות המועמדים
	₪400K-700K לשנה
	—

	'קול הלקוח' - תכנית תקשורת ושיפור שירות פרואקטיבית
	טיפוח מערכת יחסים
	הטמעת מערכת למדידת שביעות רצון (NPS/CSAT)
	בחירה והטמעה של פלטפורמת SaaS למדידת שביעות רצון לקוחות באופן שוטף. המערכת תפעיל סקרים אוטומטיים (NPS/CSAT) לאחר אינטראקציות שירות ותמיכה מרכזיות ותספק דשבורד ניהולי לניתוח התוצאות והמגמות ברמת הקבוצה.
	מנהל/ת חווית לקוח
	• CMO/VP Marketing
• מנהלי שירות בחברות הבנות
• IT
	• פלטפורמת NPS/CSAT פעילה
• דשבורד מדידה ראשוני
• הגדרת טריגרים למשלוח סקרים
	• שיעור מענה לסקרים
• ציון NPS/CSAT בסיסי
	₪10K-50K לשנה
	• מיפוי نقاط מגע מרכזיות עם לקוחות

	תכנית 'הצפת ערך' למשקיעים
	המרה
	פיתוח מצגת משקיעים אסטרטגית חדשה
	יצירת מצגת משקיעים חדשה המבוססת על נרטיב ה-'Organizational OS' והסינרגיה הקבוצתית. המצגת תכלול את חזון הקבוצה, מנועי צמיחה, מדדי KPI תפעוליים חדשים (Cross-sell, ARPA), ותציג את פוטנציאל ההשבחה באופן ברור ומשכנע.
	IR / סמנכ"ל כספים
	• מנכ״ל
• CMO/VP Marketing
• סוכנות קשרי משקיעים
	• מצגת משקיעים מעוצבת (PPTX, 20-30 שקפים)
• תסריט שיחה למציג
	• פידבק חיובי מאנליסטים ראשונים
• בהירות הסיפור האסטרטגי
	₪20K-80K
	• אישור ספר המסרים

	חדירה לשוק הרווחה הפיננסית לעובד
	עדכון הנראטיב המותגי
	מחקר שוק וקבוצות מיקוד למוצר הפינטק
	ביצוע מחקר שוק מעמיק לזיהוי הצרכים המרכזיים בתחום הרווחה הפיננסית לעובד בישראל. המחקר יכלול ניתוח מתחרים, סקרים כמותיים וקיום של 3-4 קבוצות מיקוד עם מנהלי HR ו-CFOs מקרב לקוחות אסטרטגיים, במטרה לאמת את הבעיה ולגבש קונספט ראשוני ל-MVP.
	מנהל/ת פיתוח עסקי
	• מנכ״ל
• CMO/VP Marketing
• מנהל מוצר
	• דוח מחקר שוק מסכם
• סיכומי קבוצות מיקוד
• המלצות לקונספט MVP
	• מספר משתתפים בקבוצות מיקוד
• רמת העניין בפתרון המוצע
	₪30K-80K
	• גיוס לקוחות אסטרטגיים להשתתפות

	שלב ב' — הפעלה והטמעה (3-6 חודשים)

	השקת נרטיב "מערכת ההפעלה הארגונית"
	הגברת נראות ומודעות
	קמפיין השקה דיגיטלי למיתוג החדש
	הפעלת קמפיין מודעות דיגיטלי רבעוני בלינקדאין ובמדיה הכלכלית להשקת המיתוג החדש. הקמפיין יתמקד בקהלי יעד של מנהלי HR ו-CFOs וישתמש בפורמטים של וידאו קצר (סרטון תדמית) ומודעות קרוסלה להעברת סיפור ה-'Organizational OS'.
	סוכנות דיגיטל
	• CMO/VP Marketing
• Content Lead
	• סרטון תדמית (60-90 שניות)
• סט קריאייטיב לקמפיין (מודעות, וידאו)
• דף נחיתה ייעודי לקמפיין
	• חשיפות (Impressions)
• שיעור קליקים (CTR)
• עלות להמרה (CPL)
	₪100K-500K
	• השקת האתר החדש
• סיום הפקת סרטון תדמית

	הקמת תשתית שיווק מבוסס תוכן
	יצירת מעורבות
	השקת ניוזלטר חודשי וסדרת מאמרים
	השקת ניוזלטר קבוצתי חודשי המיועד לקהל מקצועי (HR, כספים) ומספק ערך ותובנות. במקביל, יפורסם מאמר מקצועי שבועי בבלוג החדש באתר, שייכתב על ידי ה-Content Lead ומומחים מחברות הבנות, במטרה לבסס מובילות דעה ולשפר SEO.
	Content Lead (לגיוס)
	• מומחים מחברות הבנות
• מנהלי מוצר
• CMO/VP Marketing
	• תבנית ניוזלטר מעוצבת
• לוח תוכן רבעוני (מאמרים וניוזלטר)
• רשימת תפוצה ראשונית
	• שיעור פתיחת מייל (Open Rate)
• תנועה אורגנית לבלוג
• מספר נרשמים חדשים לניוזלטר
	₪0 (פנימי)
	• גיוס Content Lead
• אתר ובלוג פעילים

	תכנית 'עוצמת האקוסיסטם'
	יצירת מעורבות
	פיילוט 'פורום לקוחות אסטרטגיים' קבוצתי
	קיום מפגש רבעוני ראשון (פיזי או וירטואלי) של 'פורום לקוחות אסטרטגיים'. המפגש יזמין 15-20 לקוחות מפתח ויציג פתרונות משלימים מ-3 חברות בנות (למשל, מיכפל שכר + MEDA + משמרות) סביב אתגר עסקי משותף. המטרה היא לייצר דיון, להציף ערך וליצור הזדמנויות Cross-sell.
	מנהל/ת קשרי לקוחות
	• מנהלי מכירות (חברות בנות)
• מנכ״ל
• CMO/VP Marketing
	• אג'נדה ותכנים למפגש
• רשימת מוזמנים מאושרת
• סיכום מפגש והזדמנויות שהועלו
	• שיעור הגעה של מוזמנים
• מספר הזדמנויות Cross-sell שזוהו
• פידבק מהמשתתפים
	₪10K-30K
	• מיפוי לקוחות אסטרטגיים

	תכנית 'הצפת ערך' למשקיעים
	המרה
	הפעלת תכנית מפגשים פרואקטיבית (Roadshow)
	יציאה לסבב פגישות פרואקטיבי רבעוני (Roadshow) עם אנליסטים ומשקיעים מוסדיים מרכזיים. הפגישות ינוהלו על ידי המנכ"ל וסמנכ"ל הכספים, ויציגו את המצגת האסטרטגית החדשה, את חזון הקבוצה ואת הפוטנציאל של מנועי הצמיחה.
	סוכנות קשרי משקיעים
	• מנכ״ל
• סמנכ"ל כספים
• IR
	• רשימת יעד של אנליסטים ומשקיעים
• לו"ז פגישות מתואם
• מסמך שאלות ותשובות (Q&A) מוכן
	• מספר פגישות שקויימו
• סיקור אנליסטים ראשוני
• עניין מצד משקיעים חדשים
	₪15K-40K לחודש
	• מצגת משקיעים מוכנה

	חדירה לשוק הרווחה הפיננסית לעובד
	המרה
	השקת פיילוט MVP ל-10-20 לקוחות נבחרים
	השקה מבוקרת של מוצר הפינטק הראשוני (MVP) לקבוצה סגורה של 10-20 לקוחות קיימים של הקבוצה. הפיילוט יכלול קמפיין דיוור ישיר למנהלי HR, חומרי מכירה ייעודיים וליווי צמוד של צוות המוצר, במטרה לבחון את המודל העסקי, לאסוף פידבק ולייצר סיפורי הצלחה ראשונים.
	מנהל/ת מוצר (פינטק)
	• מנכ״ל
• CMO/VP Marketing
• מנהלי מכירות
	• דף נחיתה וחומרי שיווק ל-MVP
• הסכם פיילוט ללקוחות
• דשבורד למעקב אחר אימוץ ושימוש
	• מספר לקוחות שהצטרפו לפיילוט
• שיעור אימוץ בקרב עובדים (End-users)
• שביעות רצון (NPS) של לקוחות הפיילוט
	₪50K-200K
	• MVP של המוצר מוכן טכנולוגית
• סיום מחקר שוק ואימות צרכים

	שלב ג' — האצה וצמיחה (6-12 חודשים)

	הקמת תשתית שיווק מבוסס תוכן
	יצירת מעורבות
	השקת סדרת וובינרים מקצועיים רבעונית
	הפקה והנחייה של וובינר מקצועי אחת לרבעון, בהובלת מומחה בכיר מהקבוצה (למשל, מצבירן על תגמול, מפורמלי על אוטומציה). הוובינרים יתמקדו בנושאי רגולציה, חדשנות ושיטות עבודה מומלצות, ויקודמו באמצעות קמפיין דיגיטלי ודיוור לרשימות התפוצה במטרה לייצר לידים איכותיים.
	Content Lead
	• מומחים ומרצים מחברות הבנות
• מנהל/ת דיגיטל
• צוות מכירות (לטיפול בלידים)
	• דף הרשמה לוובינר
• מצגת הוובינר
• הקלטת הוובינר כנכס תוכן
	• מספר נרשמים לוובינר
• שיעור המרה מנרשם למשתתף
• מספר לידים שהועברו למכירות (MQLs)
	₪10K-30K
	• ביסוס ערוצי דיוור וקידום

	תכנית 'עוצמת האקוסיסטם'
	הגברת נראות ומודעות
	הפקת דוח מחקר שנתי 'מצב עולם העבודה'
	איסוף וניתוח נתונים אנונימיים מ-5 חברות מפתח בקבוצה (שכר, גיוס, נוכחות וכו') והפקת דוח מחקר שנתי מקיף על מגמות בעולם העבודה בישראל. הדוח ישמש כנכס תוכן מרכזי (Gated Content) לייצור לידים, יקבל הד תקשורתי באמצעות קמפיין PR, ויוצג באירוע השקה ייעודי.
	CMO/VP Marketing
	• אנליסט/ית דאטה
• מנהלי חברות בנות
• סוכנות PR
• Content Lead
	• דוח מחקר מעוצב (PDF, 30-50 עמודים)
• דף נחיתה להורדת הדוח
• הודעה לעיתונות
	• מספר הורדות של הדוח
• אזכורים בתקשורת (Media Mentions)
• לידים איכותיים שנוצרו
	₪50K-200K
	• אישורים משפטיים לשימוש בדאטה אנונימי
• שיתוף פעולה של החברות הבנות

	'קול הלקוח' - תכנית תקשורת ושיפור שירות פרואקטיבית
	טיפוח מערכת יחסים
	השקת קמפיין 'סיפורי הצלחה' מבוססי וידאו
	זיהוי, צילום והפצה של 3-5 סיפורי הצלחה של לקוחות הממחישים את הערך של האקוסיסטם הקבוצתי. כל סיפור הצלחה יופק כסרטון וידאו קצר (2-3 דקות) ויפורסם באתר, ברשתות החברתיות ובחומרי המכירה. הקמפיין יתמקד בלקוחות שהטמיעו פתרונות ממספר חברות בנות.
	Content Lead
	• מנהלי קשרי לקוחות
• מנהלי מכירות
• הלקוחות המשתתפים
	• 3-5 סרטוני וידאו ערוכים
• Case Studies כתובים לאתר
• פוסטים לרשתות החברתיות
	• צפיות בסרטונים
• שימוש בסיפורי ההצלחה על ידי צוות המכירה
• מעורבות (Engagement) בפוסטים
	₪30K-80K
	• איתור ואישור לקוחות להשתתפות

	שלב ד' — הרחבה וחדשנות (12-36 חודשים)

	חדירה לשוק הרווחה הפיננסית לעובד
	המרה
	השקה מסחרית מלאה של מוצר הפינטק
	לאחר הצלחת הפיילוט, השקה מסחרית רחבה של מוצר הרווחה הפיננסית לכלל בסיס הלקוחות של הקבוצה וללקוחות חדשים. המהלך ילווה בקמפיין שיווקי ומכירות ייעודי, כולל וובינרים, פרסום ממומן, חומרי הדרכה והצטיידות לצוותי המכירה של החברות הבנות.
	מנהל/ת יחידה עסקית (פינטק)
	• CMO/VP Marketing
• סמנכ"ל מכירות
• מנהלי חברות בנות
	• תכנית Go-To-Market מלאה
• Sales Playbook לצוותי המכירות
• קמפיין השקה רב-ערוצי
	• הכנסות מהמוצר החדש (ARR)
• מספר לקוחות חדשים
• נתח שוק בקטגוריה
	₪200K-800K
	• הצלחת פיילוט ה-MVP
• מוצר מוכן ל-GA (General Availability)

	תכנית 'עוצמת האקוסיסטם'
	יצירת מעורבות
	בחינת מודל קהילה מקצועית בתשלום
	בחינת היתכנות והשקת פיילוט לקהילה מקצועית סגורה (בתשלום) למנהלי HR, חשבי שכר ו-CFOs. הקהילה תציע גישה לתכנים בלעדיים, שולחנות עגולים, נטוורקינג וייעוץ ממומחי הקבוצה. המטרה היא ליצור מנוע הכנסה חדש ולחזק את מעמד הקבוצה כמוקד ידע מרכזי.
	מנהל/ת פיתוח עסקי
	• CMO/VP Marketing
• Content Lead
• מומחים מהחברות הבנות
	• מסמך מודל עסקי לקהילה
• פלטפורמה טכנולוגית לקהילה (פיילוט)
• תכנית תוכן ראשונית
	• מספר חברים משלמים בפיילוט
• שיעור מעורבות בקהילה
• שיעור חידוש מנויים
	₪50K-150K
	• ביסוס מוניטין כמובילת דעה


10. פעילות שוטפת (BAU)
	קטגוריה
	פעילויות

	תוכן וסושיאל
	• פרסום מאמר מקצועי שבועי בבלוג הקבוצתי
• ניהול שוטף של עמוד הלינקדאין הקבוצתי (3-4 פוסטים בשבוע)
• הפצת פוסט שבועי מלינקדאין המנכ"ל בנושאי מנהיגות וחדשנות
• יצירת Case Study רבעוני (כתוב) עם לקוח קיים
• עדכון שוטף של אתר הקבוצה עם חדשות ואירועים

	יחסי ציבור ותקשורת
	• פיץ' חודשי פרואקטיבי למדיה כלכלית וטכנולוגית
• הפצת הודעה רבעונית לעיתונות סביב דוחות כספיים
• תיאום ראיון רבעוני למנכ"ל או בכיר אחר בפודקאסט/מדיה רלוונטית
• מעקב שוטף אחר אזכורים וניהול מוניטין

	דיוורים ותקשורת לקוחות
	• הפצת ניוזלטר קבוצתי חודשי לקהל הרחב
• הפצת ניוזלטר לקוחות ייעודי חודשי עם עדכוני מוצר וטיפים
• ניהול רשימות תפוצה וסגמנטציה בסיסית

	אירועים ווובינרים
	• הפקת וובינר מקצועי רבעוני לליד-ג'ן
• קיום 'פורום לקוחות אסטרטגיים' רבעוני
• נוכחות פעילה (דוכן/הרצאה) ב-2-3 כנסי עוגן שנתיים בתחום HR/פיננסים


11. אבני דרך
	אבן דרך
	צפויה ב
	תוצר

	ספר מסרים ומיתוג חדש מאושר
	תוך 60 יום
	ספר מותג (PDF) חתום על ידי ההנהלה

	השקת אתר קבוצתי חדש
	סוף שלב א' (90 יום)
	אתר אינטרנט פעיל באוויר

	גיוס מנהל/ת תוכן
	סוף שלב א' (90 יום)
	עובד/ת חדש/ה מתחיל/ה עבודה

	קמפיין השקה דיגיטלי באוויר
	תחילת שלב ב'
	דוחות ביצועים ראשונים מהקמפיין

	הכנסה ראשונה מקמפיין Cross-sell
	סוף שלב ב' (6 חודשים)
	דוח מכירות המציג עסקה סגורה שמקורה בקמפיין

	השקת דוח המחקר השנתי
	אמצע שלב ג' (9 חודשים)
	דוח PDF וקמפיין PR פעיל

	גיוס 10 לקוחות לפיילוט הפינטק
	סוף שלב ב' (6 חודשים)
	רשימת לקוחות חתומים על הסכם פיילוט


12. Quick Wins
	מהלך
	Owner
	KPI
	קדימות
	השפעה צפויה

	השקת סדרת פוסטים שבועית בלינקדאין של המנכ"ל החל מהשבוע הראשון
	יועץ שיווק / סוכנות PR
	עלייה במספר העוקבים ומעורבות בפרופיל המנכ"ל
	גבוהה
	יצירת נראות מיידית לשינוי האסטרטגי וביסוס מובילות דעה אישית של המנכ"ל.

	מיפוי 50 לקוחות אסטרטגיים והזמנתם לסדרת פגישות 1:1 עם ההנהלה תוך 45 יום
	מנהל/ת קשרי לקוחות
	מספר פגישות שקויימו
	גבוהה
	חיזוק הקשר עם לקוחות מפתח, קבלת פידבק יקר ערך, ושידור מסר של שינוי ושיפור בשירות.

	הפצת מייל אישי מהמנכ"ל לכלל הלקוחות תוך 30 יום, המודיע על המהלך האסטרטגי והמחויבות לשיפור
	CMO/VP Marketing (לגיוס)
	שיעור פתיחת המייל ושיעור תגובות חיוביות
	בינונית
	ניהול ציפיות פרואקטיבי, בניית אמון והפגנת שקיפות מול בסיס הלקוחות הקיים.

	תיאום 3 פגישות היכרות עם אנליסטים מובילים בשוק ההון תוך 60 יום להצגת הכיוון החדש
	סוכנות קשרי משקיעים
	קיום הפגישות וקבלת פידבק ראשוני
	גבוהה
	הכנת הקרקע בקהילת המשקיעים לקראת ההשקה הרשמית של הנרטיב והצפת הערך.


13. משאבים ותקציב
13.1 משאבים נדרשים
כדי לממש את האסטרטגיה השאפתנית, נדרשת הקמה של פונקציית שיווק מרכזית מאפס. זה כולל גיוס אנשי צוות ליבה, ובראשם סמנכ"ל/ית שיווק להובלת המהלך, ולצידו/ה מנהלי תוכן, דיגיטל ו-Product Marketing. במקביל, יש להשקיע בהקמת תשתית טכנולוגית (MarTech Stack) הכוללת מערכת אוטומציה שיווקית, CRM משודרג, כלי אנליטיקה ו-SEO. לבסוף, נדרש תקציב ייעודי להשקת המותג, הפקת תוכן מקצועי, קמפיינים דיגיטליים ושימוש בספקים חיצוניים. המהלך מחייב הקצאת זמן וגיבוי ניהולי ארוך טווח, שכן בניית מותג ומנוע צמיחה היא תהליך הדרגתי.
13.2 מבנה ארגוני
המבנה הארגוני המומלץ הוא פונקציית שיווק קבוצתית ריכוזית, שתהווה Center of Excellence ותשרת את כלל חברות הבת. בראש המערך יעמוד/תעמוד סמנכ"ל/ית שיווק (CMO/VP Marketing) הכפוף/ה ישירות למנכ"ל הקבוצה. תחתיו/ה יוקמו ארבעה עמודי תווך: 1. מותג, תוכן ותקשורת - ינהל את נרטיב ה-Organizational OS, יחסי ציבור, קשרי משקיעים והפקת תוכן. 2. צמיחה וביקושים (Demand Generation) - יתמקד בקמפיינים דיגיטליים, SEO, וניהול המשפך השיווקי. 3. שיווק מוצר וסינרגיה - יעבוד בצמוד לחברות הבת לתרגום יכולותיהן להצעות ערך משולבות ולקידום Cross-Sell. 4. תפעול שיווקי (Marketing Ops) - ינהל את הטכנולוגיה, הדאטה והמדידה.
13.3 תקציב מומלץ
מימוש תכנית זו דורש השקעה משמעותית בבניית יכולות שיווקיות שלא היו קיימות. זו אינה הוצאה על קמפיין נקודתי, אלא השקעה אסטרטגית בתשתית צמיחה ארוכת טווח: גיוס טאלנטים, הטמעת טכנולוגיות, והשקת מותג חדש לחברה ציבורית. יש לראות בתקציב זה מנוע מרכזי לביסוס המיצוב החדש, יצירת סינרגיה בין החברות והצפת ערך למשקיעים. התקציב הסופי ייגזר ביחס ליעדים שמוגדרים על ידי ההנהלה.
13.4 סדרי עדיפויות תקציביים
1. הקמה והטמעה של תשתית טכנולוגית שיווקית (MarTech Stack), בדגש על CRM ואוטומציה שיווקית.
1. גיוס צוות שיווק ליבה להובלת האסטרטגיה ברמת הקבוצה.
1. השקעה בהשקת המותג והנרטיב החדש, כולל אתר קבוצתי, חומרים שיווקיים וקמפיין חשיפה ראשוני.
1. פיתוח מנוע תוכן (בלוג, וובינרים, מדריכים) לביסוס מובילות דעה ויצירת Inbound Leads.
1. תקציב לקמפיינים דיגיטליים ממוקדים לקהלי מנהלים ומשקיעים בפלטפורמות רלוונטיות.
13.5 ספקים ושותפים
1. משרד יחסי ציבור וקשרי משקיעים בעל התמחות בחברות טכנולוגיה ציבוריות.
1. סוכנות מיתוג וקריאייטיב להוצאה לפועל של הנראות והשפה הוויזואלית החדשה.
1. סוכנות שיווק דיגיטלי המתמחה ב-B2B וב-Account-Based Marketing (ABM) לניהול קמפיינים.
1. ספקי תוכן וסטודיו להפקת וידאו ליצירת נכסים שיווקיים באיכות גבוהה.
1. יועצים ואינטגרטורים להטמעת מערכות אוטומציה שיווקית ו-CRM.
14. סיכונים והנחות
14.1 סיכונים מרכזיים
1. התנגדות פנימית מצד חברות הבת, הרגילות לאוטונומיה, לאסטרטגיה שיווקית ריכוזית, דבר שיפגע במאמצי הסינרגיה.
1. פער אמינות מול הלקוחות והשוק אם חוויית השירות והמוצר לא ישתפרו במקביל להשקת המיתוג החדש והמבטיח.
1. קושי בגיוס טאלנטים שיווקיים בעלי ניסיון רלוונטי ב-B2B Tech, שיעכב את בניית היכולות הפנימיות.
1. תגובה תחרותית אגרסיבית מצד מתחרים מבוססים (כגון חילן), שינסו לבלום את המהלך ולשמר את לקוחותיהם.
1. אי-עמידה ביעדי ביצוע ראשוניים עלולה להוביל לקיצוץ תקציבי ולאובדן המומנטום הנדרש למהלך ארוך טווח.
14.2 הנחות יסוד
1. הנחת יסוד היא קיומו של גיבוי מלא, מתמשך ועקבי מההנהלה והדירקטוריון להשקעה האסטרטגית בשיווק ובמותג.
1. האסטרטגיה מניחה כי חברות הבת יראו את הערך במהלך המשותף וישתפו פעולה באופן מלא בשיתוף מידע, לקוחות ומומחיות.
1. ההנחה היא שהשוק הישראלי (לקוחות, משקיעים, שותפים) בשל ופתוח לקבל נרטיב של פלטפורמה אחודה ('Organizational OS') ויראה בו ערך מבדל.
1. התוכנית מניחה כי במקביל לפעילות השיווקית, יבוצעו מהלכים תפעוליים לשיפור חוויית השירות והלקוח, כדי להבטיח עמידה בהבטחה המותגית.
1. אנו מניחים כי ניתן לגייס את אנשי המקצוע הנדרשים ולהטמיע את התשתיות הטכנולוגיות בלוחות הזמנים שהוגדרו.
14.3 Trade-Offs
1. מיקוד במיתוג קבוצתי אחיד וריכוזי בא על חשבון האוטונומיה והזהות המותגית הנפרדת של חברות הבת.
1. השקעה אסטרטגית בבניית מותג ונכסים לטווח ארוך, על חשבון התמקדות αποκליבית ביצירת לידים לטווח קצר.
1. הצגת נרטיב רחב של 'אקוסיסטם' ו'מערכת הפעלה' לעומת מיקוד במסר פשוט וחד על פתרון ספציפי.
1. השקעת זמן ומשאבים בהטמעה יסודית של תשתיות וצוות, תוך ויתור על מהלכים שיווקיים מהירים אך שטחיים.
14.4 גורמי הצלחה קריטיים
1. גיבוי והובלה אקטיבית של המהלך על ידי מנכ"ל הקבוצה וההנהלה הבכירה.
1. הצלחת מהלך המיתוג מחדש וביסוס הנרטיב 'Organizational OS' כתפיסה המובילה של הקבוצה בשוק.
1. גיוס מהיר של סמנכ"ל/ית שיווק וצוות ליבה איכותי שיוכל להוביל את הביצוע.
1. הוכחת ערך מוקדמת של הסינרגיה, באמצעות הצלחות Cross-sell ראשונות ופרויקטים משותפים.
14.5 תרחישים אפשריים
1. תרחיש אופטימי: השוק והמשקיעים מאמצים את המיצוב החדש במהירות. נוצר מומנטום חיובי, מאמצי ה-Cross-sell נושאים פרי מוקדם מהצפוי, והקבוצה נתפסת כמובילת קטגוריה חדשה.
1. תרחיש ריאלי: המיתוג החדש נקלט בהדרגה. ישנן הצלחות ראשוניות בסינרגיה, אך נדרש מאמץ מתמשך להתגבר על חסמים פנימיים וחיצוניים. הצמיחה מגיעה, אך באופן מתון ועקבי.
1. תרחיש פסימי: נוצר פער בין ההבטחה השיווקית לחוויית הלקוח בפועל, מה שפוגע באמינות המותג. התנגדויות פנימיות מעכבות את יישום האסטרטגיה, וההשקעה בשיווק אינה מניבה תוצאות מספקות בטווח הזמן שהוגדר.


נספח א' · קהלי יעד ופרסונות
בעלי מניות /דירקטוריון, שחקנים בשוק ההון
	פרסונה
בעלי מניות /דירקטוריון, שחקנים בשוק ההון
משקיעים קיימים ופוטנציאליים, אנליסטים פיננסיים ודירקטורים המעוניינים ביציבות פיננסית, צמיחה ארוכת טווח, סינרגיה בין פעילויות הקבוצה ושקיפות עסקית ופיננסית
investor
	אין מידע נוסף — הריצי את חקר הפרסונה כדי לעבות.


פרופיל פרסונה מועשר (AI)
תפקיד
משקיעים מוסדיים, מנהלי קרנות, אנליסטים ודירקטורים הבוחנים את קבוצת מיכפל כחברת תוכנה ציבורית ישראלית עם פורטפוליו חברות בנות. אחראים על הערכת שווי, בחינת סיכוני השקעה, מעקב אחר ביצועים פיננסיים ואישור או המלצה על השקעה; מדווחים לוועדות השקעה, LPs, בעלי יחידות או בעלי מניות.
סוג פרסונה
b2b
ציטוטים
1. אני צריך להבין מה מתוך הצמיחה מגיע מסינרגיה אמיתית בין החברות, ומה הוא רק אוסף פעילויות תחת מותג קבוצתי.
1. הבסיס של 15,000 לקוחות הוא נכס משמעותי, אבל בלי שקיפות על churn, חידושים ושביעות רצון קשה לתמחר את האיכות שלו.
1. אם המעבר לענן, ה-AI והאוטומציה יתורגמו לשיפור מרווחים ול-cross-sell מדיד, יש כאן תזת השבחה מעניינת.
1. לפני שנרחיב פוזיציה, אני רוצה לראות governance, מדדים אחידים וסיפור השקעה שמחבר בין השירות, הטכנולוגיה והצמיחה.
archetype
משקיעי שוק ההון ודירקטורים בחברת תוכנה ציבורית ישראלית מבוססת
אתגרים
1. חוסר שקיפות לגבי ביצועי החברות הבנות, שיעורי נטישה, שיעורי חידוש, איכות השירות והמעבר לענן עלול להקשות על הערכת שווי הקבוצה כפורטפוליו תוכנה.
1. תלות במערכות ותיקות ובתפיסת מותג מיושנת מעלה חשש מפגיעה ביכולת לשמר לקוחות, להעלות מחירים ולהתחרות מול פתרונות SaaS מודרניים.
1. פעילות לא מסונכרנת בין חברות הקבוצה נתפסת כסיכון למימוש הסינרגיה שההנהלה מציגה כמנוע צמיחה מרכזי.
1. צווארי בקבוק בשירות ותמיכה הם סימן אזהרה למשקיעים, משום שהם עשויים להתגלגל ל-churn, האטה במכירות חדשות ופגיעה במוניטין.
1. ריבוי תחומי פעילות וחברות בנות יוצר מורכבות ניהולית ודורש governance ברור, מדדי ביצוע אחידים ודיווח שמאפשר להבין איפה נוצרת צמיחה אמיתית.
התנגדויות
1. הם יתקשו לשלם מכפיל גבוה אם הצמיחה נתפסת כתלויה בעיקר ברכישות ולא בשיפור אורגני, שימור לקוחות והרחבת הכנסות מלקוחות קיימים.
1. פער בין מיצוב החברה כקבוצת טכנולוגיה מתקדמת לבין מערכות מיושנות או חוויית לקוח חלשה ייצור דיסקאונט תדמיתי ותפעולי.
1. סיכון execution גבוה יעלה אם לא יוצגו אבני דרך ברורות למעבר לענן, שילוב AI, שיפור שירות והטמעת תהליכי עבודה אחידים בין החברות.
1. הם יבחנו האם לקבוצה יש pricing power אמיתי בתחומי השכר, HR והפיננסים, או שמדובר בשווקים בוגרים עם תחרות גוברת ולחץ על מרווחים.
1. כניסה לשירותים פיננסיים משלימים לעובדים, כמו אשראי, מקדמות שכר והטבות פיננסיות, תיבחן דרך עדשת רגולציה, סיכון מוניטין והתאמה ליכולות הליבה של הקבוצה.
imagePrompt
אנשי שוק הון ודירקטוריון בסביבה עסקית פורמלית, סביב שולחן ישיבות עם מצגת משקיעים ודוחות כספיים פתוחים.
מקורות מידע
1. דוחות כספיים, דיווחים מיידיים ומצגות משקיעים במערכת מאיה של הבורסה לניירות ערך בתל אביב.
1. שיחות עם הנהלת החברה, דירקטורים, אנליסטים וגורמי IR סביב תוצאות רבעוניות, אסטרטגיית רכישות ותוכניות צמיחה.
1. Globes, TheMarker, כלכליסט וביזפורטל לצורך מעקב אחר שוק ההון המקומי, חברות תוכנה ציבוריות, רגולציה ומגמות מאקרו בישראל.
1. TechCrunch, SaaStr, Gartner ופרסומי HR-Tech / FinTech לצורך הבנת מגמות SaaS, AI, HR-Tech ואוטומציה עסקית בעולם.
1. PitchBook, IVC, דוחות אנליסטים, סקירות sell-side ו-benchmark של מכפילי חברות תוכנה ו-B2B SaaS בישראל ובעולם.
1. כנסים ואירועי משקיעים של TASE, IATI, Mind the Tech, ועידות גלובס ו-TheMarker, לצד מפגשי LP ווועדות השקעה פנימיות.
1. עבור משקיעים מוסדיים, ה-LP הכלכלי הוא ציבור החוסכים והעמיתים; עבור קרנות נאמנות אלה בעלי היחידות; ועבור Family Offices אלה בעלי ההון והוועדה המשפחתית.
מטרות ומניעים
1. הם מחפשים חשיפה לחברת תוכנה ישראלית ציבורית עם בסיס לקוחות רחב, הכנסות חוזרות פוטנציאליות ונוכחות חזקה בתחומי שכר, HR, פיננסים ואוטומציה עסקית.
1. טריגר השקעה מרכזי הוא הוכחה שהקבוצה מצליחה להפוך פורטפוליו מפוזר למנוע צמיחה מתואם דרך cross-sell, מעבר לענן, SaaS, AI ודאטה.
1. שיפור עקבי בשימור לקוחות, באיכות השירות ובתפיסת המותג יכול להצדיק הרחבת פוזיציה או המלצה חיובית מצד אנליסטים.
1. משקיעים מוסדיים וקרנות נאמנות יבחנו את החברה מול אלטרנטיבות בבורסה בתל אביב לפי נראות תזרימית, איכות הנהלה, שיעור צמיחה ויכולת לייצר ערך דרך רכישות והשבחה.
1. קרנות PE, Family Offices ומשקיעים אסטרטגיים עשויים להתעניין אם תזת ההשבחה ברורה: איחוד מערכות, שיפור go-to-market, הרחבת SaaS ומימוש סינרגיות בין נכסי התוכנה.
חברות מוצר בתחום התוכנה / טכנולוגיות לניהול תהליכים ארגוניים
	פרסונה
חברות מוצר בתחום התוכנה / טכנולוגיות לניהול תהליכים ארגוניים
חברות מוצר וטכנולוגיה בתחום התוכנה, השירותים הארגוניים והטרנספורמציה הדיגיטלית, עם פוטנציאל לצמיחה, סינרגיה והרחבת פעילות באמצעות רכישות, מיזוגים ושותפויות אסטרטגיות.
acquisition_target
	אין מידע נוסף — הריצי את חקר הפרסונה כדי לעבות.


פרופיל פרסונה מועשר (AI)
תפקיד
מנכ״ל/יזם של חברת תוכנה B2B בוגרת המשרתת ארגונים בישראל בתחומי תהליכים ארגוניים, HR, שכר, פיננסים, גיוס, נוכחות או אוטומציה דיגיטלית. אחראי על אסטרטגיה, מוצר, לקוחות מרכזיים, צמיחה והחלטות בעלות, כאשר לרוב כפופים לו מנהלי מוצר, פיתוח, מכירות, שירות ותפעול.
סוג פרסונה
b2b
ציטוטים
1. אני לא מחפש רק צ׳ק; אני רוצה לדעת שהחברה שבניתי לא תיבלע ותאבד את הזהות שלה אחרי הסגירה.
1. אם יש כאן גישה אמיתית ללקוחות, משאבים טכנולוגיים ותוכנית צמיחה ברורה — זו יכולה להיות קפיצת מדרגה שלא אצליח לעשות לבד.
1. המחיר חשוב, אבל לא פחות חשוב לי להבין מי מנהל את האינטגרציה ומה קורה לצוות ביום שאחרי.
1. אני צריך לראות שהשווי משקף את הפוטנציאל, לא רק את ה-EBITDA של השנה האחרונה או את המגבלות הנוכחיות שלנו.
archetype
מנכ״ל/יזם של חברת תוכנה ישראלית בוגרת בתחומי HR-Tech, Payroll, Finance או אוטומציה לתהליכים ארגוניים
אתגרים
1. חשש שמכירה לקבוצת תוכנה גדולה תוביל לאיבוד שליטה על המוצר, התרבות הארגונית והקשר הישיר עם לקוחות הליבה.
1. סימן אזהרה מרכזי הוא פער בין הצהרות על סינרגיה לבין יכולת מוכחת לבצע אינטגרציה עדינה בין חברות, מוצרים וצוותים בלי לפגוע בפעילות השוטפת.
1. תפיסת שירות או מותג בעייתית אצל הרוכשת עלולה להרתיע, במיוחד אם החברה הנרכשת בנתה מוניטין חזק מול לקוחות Enterprise או לקוחות מקצועיים רגישים.
1. חשש מפגיעה בצוות הניהולי והמקצועי לאחר העסקה: שינוי מבנה, עזיבת אנשי מפתח, או מעבר מתרבות יזמית מהירה לתהליכים תאגידיים כבדים.
1. חוסר שקיפות לגבי מבנה העסקה, מנגנוני earn-out, מדדי הצלחה ותוכנית היום שאחרי העסקה יוצר חשד שהשווי האמיתי של החברה לא יתורגם לתמורה הוגנת.
התנגדויות
1. פער הערכת שווי סביב נכסי תוכנה, בסיס לקוחות, קניין רוחני ומוניטין: המוכר ימדוד את העסקה לפי פוטנציאל עתידי, בעוד הרוכשת עשויה להתמקד בביצועים היסטוריים ובסיכוני אינטגרציה.
1. רגישות גבוהה למנגנוני earn-out: אם התמורה העתידית תלויה במדדים שאינם בשליטת המייסד לאחר הרכישה, הדבר ייתפס כסיכון מהותי ולא כהזדמנות.
1. חשש מ-undervaluing של מוצר נישתי בעל עומק מקצועי, במיוחד בתחומים רגולטוריים או תפעוליים שבהם ערך החברה אינו נמדד רק ב-ARR אלא גם בידע, אמון ותלות לקוחות.
1. סיכון תזמון: בעלים עשוי לחשוש למכור מוקדם מדי אם החברה לפני קפיצת ערך בעקבות מעבר לענן, מוצר AI, שותפות אסטרטגית או חדירה לסגמנט חדש.
1. בחינת התאמה תרבותית וניהולית חשובה לא פחות מהמחיר; עסקה עם רוכשת שנתפסת ככבדה, לא מסונכרנת או בעלת חוויית לקוח מאתגרת תדרוש פרמיית סיכון גבוהה יותר.
imagePrompt
מנהל/ת בכיר/ה בחברת תוכנה ישראלית, לבוש עסקי-קז׳ואל, בסביבת משרד מודרנית עם מסכים ודשבורדים עסקיים ברקע. מראה מקצועי, מנוסה וממוקד שיחה אסטרטגית.
מקורות מידע
1. שיחות דיסקרטיות עם יזמים ומנכ״לים שמכרו חברות תוכנה בישראל, במיוחד כאלה שעברו תהליכי אינטגרציה לתוך קבוצות טכנולוגיה או תאגידים ציבוריים.
1. יועצי M&A, עורכי דין ורואי חשבון שמלווים עסקאות תוכנה, ומספקים בנצ׳מרקים לשווי, מבנה תמורה, earn-out ותנאי שמירת הנהלה.
1. מידע פומבי על קבוצת מיכפל, פורטפוליו החברות שלה, הדוחות כחברה ציבורית, השתייכותה לקבוצת פורמולה ומידת הצלחתה בשילוב חברות נרכשות.
1. קשרים עם לקוחות משותפים, שותפים עסקיים ואנשי תעשייה בעולמות HR-Tech, Payroll, Finance, InsurTech, Workforce Management ו-Digital Process Automation.
1. בדיקת נוכחות שוק, מוניטין שירות, איכות מותג ותפיסת חדשנות של הרוכשת דרך LinkedIn, כנסים מקצועיים, פרסומים עסקיים, דוחות חברה ושיח בקרב לקוחות Enterprise.
מטרות ומניעים
1. מימוש ערך אחרי שנים של בניית מוצר, לקוחות ומוניטין, תוך קבלת תמורה כספית שמשקפת לא רק הכנסות קיימות אלא גם פוטנציאל צמיחה וסינרגיה.
1. רצון להבטיח המשכיות לחברה, לעובדים וללקוחות באמצעות הצטרפות לקבוצה יציבה עם בסיס לקוחות רחב, יכולות מכירה, שירות ותשתיות תפעוליות רחבות יותר.
1. טריגר משמעותי הוא גישה ללקוחות משלימים בקבוצת מיכפל, במיוחד אם ניתן לייצר cross-sell לתחומי שכר, HR, פיננסים, גיוס, נוכחות, פנסיה ואוטומציה ארגונית.
1. הזדמנות להאיץ מעבר לענן, SaaS, AI, Data ואוטומציה באמצעות משאבים טכנולוגיים וניהוליים שהחברה העצמאית מתקשה להעמיד לבדה.
1. מוטיבציית succession: בעלים או מייסד שמעוניין להפחית תלות אישית, להסדיר דור המשך ניהולי, או להעביר את החברה לבית אסטרטגי שיכול להמשיך לפתח אותה.
כתבים, בלוגרים, משפיעני רשת בתחומי כלכלה, טכנולוגיות ושוק ההון
	פרסונה
כתבים, בלוגרים, משפיעני רשת בתחומי כלכלה, טכנולוגיות ושוק ההון
אנשי תקשורת, עיתונאים, מובילי דעה ומשפיעני רשת בתחומי הכלכלה, הטכנולוגיה ושוק ההון, בעלי השפעה על השיח הציבורי, התדמית העסקית ותפיסת החברה בקרב משקיעים, לקוחות ושותפים עסקיים.
journalist
	אין מידע נוסף — הריצי את חקר הפרסונה כדי לעבות.


פרופיל פרסונה מועשר (AI)
תפקיד
כתב או עורך בתחום כלכלה, טכנולוגיה ושוק ההון בכלי תקשורת עסקי ישראלי כגון Calcalist, Globes, TheMarker או Ynet, ולעיתים גם בעל נוכחות עצמאית ב-LinkedIn או בניוזלטר מקצועי. אחראי לאתר סיפורים עסקיים בעלי ערך חדשותי, לסקר חברות ציבוריות ופרטיות, ולתווך לקוראים מגמות כמו SaaS, AI, HR-Tech, FinTech ורכישות. מדווח לעורך תחום או עורך ראשי, ועובד מול מקורות, דוברים, יח״צ, אנליסטים ומנהלים בכירים.
סוג פרסונה
b2b
ציטוטים
1. אם אתם פונים אליי עם סיפור על AI, תראו לי איפה זה משנה הכנסות, יעילות, נטישה או חוויית לקוח — לא רק מצגת.
1. הכי קל לי לעבוד עם pitch שמסביר בשורה אחת מה החדשות, למה זה חשוב עכשיו, ואיזה נתון אני יכול לצטט.
1. חברה ציבורית עם פורטפוליו רחב מעניינת אותי כשיש מהלך אסטרטגי אמיתי: רכישה, שינוי מודל, מנוע צמיחה או נתונים שמלמדים על השוק.
1. אני לא מחפש עוד כתבת תדמית. תנו לי זווית, דובר רלוונטי, מספרים, ואם אפשר — בלעדיות או נתון שלא פורסם בכל מקום.
archetype
כתב כלכלה-טכנולוגיה ושוק ההון בכלי תקשורת עסקי ישראלי
אתגרים
1. עובד תחת דדליינים קצרים של מהדורות יומיות, עדכוני אונליין ופרסום סביב אירועי בורסה, דוחות כספיים, עסקאות ורכישות.
1. מקבל כמות גבוהה של pitches מחברות טכנולוגיה, יחסי ציבור, יועצים פיננסיים וסטארטאפים, ולכן מסנן במהירות מסרים שנשמעים שיווקיים מדי.
1. צריך להבין מהר האם יש כאן סיפור אמיתי: שינוי עסקי, מגמה בשוק, נתון חריג, השפעה על לקוחות, או זווית רלוונטית למשקיעים.
1. נזהר מסיפורים שמנסים להציג טרנספורמציה טכנולוגית או AI בלי הוכחות, מספרים, לקוחות, דוגמאות או קשר ברור לביצועים עסקיים.
1. מול חברה ותיקה כמו קבוצת מיכפל, האתגר הוא להבחין בין הודעה תדמיתית לבין מהלך מהותי: מעבר לענן, SaaS, AI, רכישות, שיפור שירות או הרחבת פעילות פיננסית לעובדים.
התנגדויות
1. יפסול pitch שנשמע כמו הודעת יח״צ כללית על 'חדשנות', 'AI' או 'טרנספורמציה דיגיטלית' בלי דוגמה קונקרטית, לקוח, מספר או השפעה עסקית.
1. יחשוד במסר שמנסה לטשטש את האתגרים הידועים של חברה ותיקה: שירות, מערכות ישנות, חוויית משתמש או קושי לייצר סינרגיה בין חברות בקבוצה.
1. לא יתקדם עם סיפור שאין בו זווית חדשותית ברורה עבור קוראי Calcalist, Globes, TheMarker או Ynet — במיוחד אם מדובר רק במיתוג מחדש או השקת אתר.
1. יתנגד לראיון שאין בו דובר מוסמך, תשובות ישירות או יכולת לדבר על ביצועים, שוק, תחרות, רכישות, רגולציה או מגמות עומק.
1. יפסול pitch שמגיע מאוחר מדי ביחס לדדליין, חסר תקציר חד, או דורש ממנו לקרוא חומרים ארוכים לפני שהובהר מה הסיפור.
imagePrompt
איש/אשת תקשורת עסקית בסביבת מערכת חדשות או עבודה היברידית, עם לפטופ פתוח, טלפון פעיל ודשבורד שוק ההון ברקע. מראה מקצועי, מהיר וענייני, ללא מאפיינים אישיים מזהים.
מקורות מידע
1. הודעות בורסה, דוחות כספיים, מאיה, אתר הבורסה לניירות ערך בתל אביב, מצגות משקיעים ודיווחי חברות ציבוריות.
1. אתרי תקשורת עסקית וטכנולוגית כמו Calcalist, Globes, TheMarker, Ynet, Geektime וכלי מדיה גלובליים רלוונטיים להשוואת מגמות SaaS, HR-Tech ו-FinTech.
1. LinkedIn, X/Twitter, קבוצות WhatsApp מקצועיות, שיחות עם אנליסטים, יועצי תקשורת, משקיעים, מנהלי HR, CFOs ומנהלי מערכות מידע.
1. כנסים עסקיים וטכנולוגיים בישראל, אירועי שוק הון, ועידות HR, כנסי FinTech, InsurTech ופורומים של חברות ציבוריות.
1. מקורות פנימיים וחיצוניים: לקוחות Enterprise, מתחרים, עובדים לשעבר, יועצים מקצועיים, רואי חשבון, חשבי שכר ומנהלים בגופים מוסדיים.
מטרות ומניעים
1. מחפש זוויות שמחברות בין טכנולוגיה, שוק ההון והשפעה עסקית: חברה ציבורית ישראלית ותיקה שמנסה למצב מחדש פורטפוליו תוכנה רחב ולייצר מנועי צמיחה חדשים.
1. יתעניין בסיפור שמראה שינוי מדיד: הרחבת פתרונות SaaS, שימוש ב-AI ודאטה במוצרי ליבה, סינרגיה בין 14 חברות תוכנה, או כניסה לשירותים פיננסיים לעובדי ארגונים.
1. מגיב טוב ל-pitch שמציע נתונים בלעדיים או תובנות שוק, למשל על שכר, HR-Tech, ניהול עובדים, דיגיטציה פיננסית או אוטומציה בארגונים בישראל.
1. זווית ראויה עבורו יכולה להיות הקשר בין בסיס לקוחות גדול של מעל 15,000 לקוחות לבין יכולת להפוך דאטה, שירותים משלימים ופתרונות ענן למנוע צמיחה.
1. Pitch טוב יכלול כותרת ברורה, למה זה חשוב עכשיו, נתונים תומכים, דובר בכיר זמין, אפשרות לבלעדיות או זווית ייחודית, וחומרים נלווים קצרים לשימוש מהיר.
מייצגים (משרדי רו"ח ופיננסים), חשבים וסמנכ"לי כספים בחברות, חשבי שכר, מנהלי חשבונות, מנהלי HR
	פרסונה
מייצגים (משרדי רו"ח ופיננסים), חשבים וסמנכ"לי כספים בחברות, חשבי שכר, מנהלי חשבונות, מנהלי HR
לקוחות, מקבלי החלטות רכישה ומשתמשי קצה במגוון הענפים בהם פועלות חברות הקבוצה, אשר תפיסתם את החברות והמוצרים מושפעת גם ממיצוב הקבוצה כולה, מהמיתוג שלה ומהערכים שהיא משדרת לשוק.
מקבל החלטה
	אין מידע נוסף — הריצי את חקר הפרסונה כדי לעבות.


פרופיל פרסונה מועשר (AI)
תפקיד
מקבל/ת החלטות בכיר/ה בארגון ישראלי בינוני-גדול או במשרד מייצגים, האחראי/ת על מערכות שכר, כספים, HR או שירותים פיננסיים ללקוחות. מנהל/ת תקציב, בחירת ספקים, בקרה תפעולית ועמידה ברגולציה. מדווח/ת לרוב למנכ״ל או לשותפים הבכירים, וכפופים אליו/ה צוותי שכר, כספים, HR או מנהלי לקוחות.
סוג פרסונה
b2b
ציטוטים
1. אני לא מחפש עוד מערכת; אני מחפש פחות סיכונים ופחות עבודה ידנית בסוף חודש.
1. אם השירות לא עומד בקצב של השכר, גם המוצר הכי טוב לא יעזור לי.
1. לפני שאני מאשר מעבר, אני צריך לדעת מי מלווה אותנו ביום שאחרי העלייה לאוויר.
1. הערך האמיתי מבחינתי הוא חיבור בין שכר, נוכחות, פנסיה, כספים ו-HR בלי שכל מחלקה תחיה במערכת אחרת.
archetype
מקבל/ת החלטות פיננסים, שכר ו-HR בארגון ישראלי בינוני-גדול או משרד מייצגים
אתגרים
1. ניהול תהליכי שכר, נוכחות, פנסיה, הנהלת חשבונות ו-HR תחת רגולציה ישראלית משתנה, עם צורך באפס טעויות ובזמני סגירה קצרים.
1. תלות במערכות ותיקות או מפוצלות שמקשות על עבודה רציפה, אוטומציה, דוחות ניהוליים וחוויית משתמש טובה לצוות ולעובדים.
1. עומס גבוה על צוותי כספים, שכר ו-HR, במיוחד בתקופות סגירת חודש, דיווחים לרשויות, ביקורות, קליטת עובדים ושינויים ארגוניים.
1. קושי לקבל שירות ותמיכה מהירים מספקי תוכנה קריטיים, כאשר תקלה בשכר או בדיווח הופכת מיד לאירוע עסקי רגיש.
1. צורך לחבר בין מערכות שכר, נוכחות, פנסיה, הנהלת חשבונות, גיוס ודוחות ניהוליים בלי להעמיס פרויקטי IT ארוכים ומסוכנים.
התנגדויות
1. חשש ממעבר מערכת שכר או פיננסים בגלל סיכון לשיבוש תשלומים, פגיעה בעובדים, או טעויות רגולטוריות בתקופת ההטמעה.
1. התנסות עבר עם זמני תגובה איטיים או שירות לא עקבי גורמת לבדוק היטב SLA, זמינות תמיכה ומודל ליווי לפני רכישה או חידוש.
1. התנגדות פנימית של צוותי שכר, הנהלת חשבונות או HR שכבר רגילים למערכת קיימת וחוששים מעקומת למידה ומעומס מעבר.
1. חשש שמוצרי הקבוצה לא מסונכרנים מספיק ביניהם, ולכן ההבטחה לסינרגיה לא תתורגם בפועל לחוויית לקוח אחודה.
1. רגישות גבוהה למחיר ולעלות כוללת, במיוחד כאשר נדרש לשלם גם על רישיונות, הטמעה, מודולים נוספים, הדרכות ושירות שוטף.
1. חשש מתלות גבוהה בספק יחיד שמנהל תהליכים קריטיים בארגון, ולכן נדרשת הוכחת יציבות, חדשנות ושקיפות מפת הדרכים.
imagePrompt
מנהלת או מנהל בכיר בסביבת משרד ישראלית מקצועית, מול דשבורדים פיננסיים ומערכות שכר/HR, מראה עסקי נקי ואמין.
מקורות מידע
1. עמיתים בתפקידי CFO, חשבות, HR ושכר בארגונים דומים, בעיקר דרך המלצות ישירות ושיחות לא פורמליות.
1. לשכת רואי החשבון, לשכת יועצי המס, איגוד לשכות המסחר, פורומים מקצועיים של חשבי שכר וקהילות HR בישראל.
1. עדכונים מקצועיים מרשות המסים, ביטוח לאומי, משרד העבודה, רשות שוק ההון ומקורות רגולציה רלוונטיים לשכר, פנסיה ודיני עבודה.
1. וובינרים, כנסים והשתלמויות מקצועיות בתחומי שכר, כספים, HR-Tech, פנסיה, תגמול והנהלת חשבונות.
1. יועצי מערכות מידע, מטמיעי ERP/HRIS, משרדי רו״ח ויועצים פנסיוניים שמלווים פרויקטים בארגון.
1. LinkedIn, ניוזלטרים מקצועיים, קבוצות WhatsApp סגורות ותוכן של ספקים ותיקים שמצליח להיות פרקטי ולא שיווקי מדי.
מטרות ומניעים
1. להבטיח תפעול שכר, כספים ו-HR יציב, מדויק ועמיד ברגולציה, תוך הפחתת עבודה ידנית ותלות בקבצי Excel.
1. לשפר יעילות תפעולית באמצעות ענן, אוטומציה, דאטה ויכולות AI שמקצרות תהליכים ומפחיתות טעויות.
1. לקבל מספק אחד או מקבוצת ספקים מתואמת מעטפת רחבה יותר של פתרונות, במקום לנהל מספר מערכות שאינן מדברות זו עם זו.
1. לשפר את חוויית העובדים והמנהלים בארגון באמצעות פורטלים, שירות עצמי, תהליכים דיגיטליים ומידע זמין.
1. ברמה האישית, להיתפס כמוביל/ה טרנספורמציה תפעולית ודיגיטלית בארגון, לא רק כגורם שמחזיק את השגרה.
1. לבנות אמון מול מנכ״ל, הנהלה ודירקטוריון דרך שליטה טובה יותר בעלויות, סיכונים, תקציבי שכר ודוחות ניהוליים.


נספח ב' · ניתוח מתחרים
Hilan
סוג מתחרה: ישיר
אתר: https://www.hilan.co.il?utm_source=chatgpt.com
סקירת חברה
ספקית SaaS ישראלית מבוססת, עם פעילות מרכזית בישראל.
מתמחה בניהול הון אנושי, שכר, נוכחות, HR ופנסיה עבור ארגונים בינוניים וגדולים.
מיצוב
1. ממוצבת כחברה המובילה בישראל לפתרונות SaaS לניהול הון אנושי, עם דגש על פלטפורמה מקיפה ולא על מוצר נקודתי.
1. המסר המרכזי הוא קו מוצר אינטגרטיבי שמחבר שכר, HR, נוכחות, פנסיה ו-BI תחת מערכת אחת.
1. הפנייה היא בעיקר לארגונים שמחפשים דיגיטציה מלאה של מחזור חיי העובד, כולל onboarding, self-service ותהליכים תפעוליים.
1. השפה השיווקית נשענת על חדשנות, נגישות, אבטחת מידע ויכולת לשרת עובדים, מנהלים ואנשי HR באותו פתרון.
חוזקות
1. עומק פונקציונלי גבוה, כולל תלושי שכר דיגיטליים, היסטוריית טפסים, היעדרויות, הלוואות, דוחות וניתוחי ברוטו-נטו.
1. אקוסיסטם מוצרי רחב שמכסה HR, שכר, נוכחות, onboarding, ניהול תיק עובד ותהליכים דיגיטליים.
1. חוויית מובייל ושירות עצמי נראית חזקה, עם גישה ועדכון נתונים מכל מקום לעובדים ולמנהלים.
1. תפיסת enterprise ברורה, כולל תשתית SaaS, ענן ואבטחת מידע, שמתאימה לארגונים עם דרישות בקרה וסקייל.
1. נוכחות מותגית ותיקה בשוק הישראלי, עם בסיס לקוחות רחב ממגוון סקטורים.
חולשות
1. המוצר מכוון בעיקר לשוק המקומי בישראל, כך שסביר שיש לו התאמה מוגבלת לארגונים גלובליים מרובי מדינות.
1. ריבוי מודולים ותהליכים עשוי לייצר מורכבות הטמעה ותפעול, במיוחד בארגונים בלי משאבי IT ו-HR חזקים.
1. החוויה נתפסת יותר כפתרון תשתיתי ומערכתי מאשר כחוויית משתמש מודרנית ופשוטה לכל סוגי הלקוחות.
1. לא ניכרת הבחנה חדה סביב נישת יתר אחת, ולכן המיצוב רחב ועלול להיות פחות חד מול מתחרים מתמחים.
1. אין אינדיקציה בולטת ליתרון מוצרי מובהק בשוק ה-SMB, ולכן הפוקוס נראה יותר על לקוחות בינוניים-גדולים.
גישה שיווקית
1. הנרטיב השיווקי מדגיש פתרון מקיף, אינטגרטיבי ודיגיטלי לניהול ההון האנושי לאורך כל מחזור חיי העובד.
1. הערוצים הבולטים הם אתר תאגידי, App Store, וידאו מוצרי ותשתיות תמיכה והדרכה ללקוחות.
1. סוגי התוכן העיקריים הם תיאורי מוצר מפורטים, מסרי יעילות תפעולית, דיגיטציה של תהליכים והמחשה של יכולות self-service.
1. יש דגש חזק על חינוך שוק ושימור לקוחות באמצעות תמיכה, הדרכות ועדכוני מערכת, יותר מאשר על קמפיינים רעשניים לציבור הרחב.
1. המותג משתמש בשפה של אמינות, אבטחה וחדשנות פרקטית, עם דוגמאות שימוש כמו onboarding מרחוק ותלושי שכר דיגיטליים.
הבידול שלנו מולם
מבנה של קבוצת חברות זריזות ומתמחות מול פלטפורמה מונוליטית אחת.
פורטפוליו מוצרים רחב הכולל פתרונות נישה כמו ניהול גיוס (Meda) וייעוץ תגמול (צבירן).
התמקדות בפיתוח פתרונות פינטק לעובדים (מקדמות שכר, הלוואות) כערך מוסף ייחודי.
חזון טכנולוגי מודרני המכוון לחוויית משתמש אינטואיטיבית עבור הדור החדש של מנהלים.
פגיעות אסטרטגית
תפיסת מותג וממשקי משתמש מיושנים שאינם עומדים בסטנדרט של פלטפורמות SaaS מודרניות.
תלות גבוהה בשוק הישראלי המגבילה את החשיפה לחדשנות גלובלית ויתרונות לגודל.
מבנה ארגוני גדול שעלול להוביל לאיטיות בתגובה לשינויים בשוק ובאימוץ טכנולוגיות חדשות.
Malam Team
סוג מתחרה: ישיר
אתר: https://www.malamteam.com?utm_source=chatgpt.com
סקירת חברה
קבוצת שירותי IT ציבורית ישראלית המבוססת בפתח תקווה, הנסחרת בבורסת תל אביב ומעסיקה אלפי עובדים.
מיצוב
1. ספקית פתרונות IT מקצה לקצה עם דגש על אינטגרציה, שירות מנוהל ותמיכה ארוכת טווח לארגונים גדולים במגזר הציבורי והפרטי.
חוזקות
1. מיצוב כספקית IT מהגדולות בישראל עם פריסה רחבה, ניסיון של עשרות שנים ומעל 4,500–5,700 עובדים מומחים בתחומי תשתיות, פיתוח ויישומים.
חולשות
1. תדמית של גוף גדול וכבד יחסית, שעלולה להיתפס פחות חדשנית וזריזה לעומת אינטגרטורים ושותפי ענן קטנים ונישתיים.
גישה שיווקית
1. נוכחות חזקה בשוק המקומי דרך מכרזים, שיתופי פעולה אסטרטגיים עם יצרניות כמו IBM ו-Dell, וסיקור מתמשך במדיה העסקית כקבוצת IT מובילה.
הבידול שלנו מולם
אנחנו קבוצת מוצרי תוכנה עם IP ייעודי, הם קבוצת שירותי IT ואינטגרציה כללית.
התמחות עמוקה בעולמות התוכן של שכר, משאבי אנוש ופיננסים מול היצע שירותים רחב ולא ממוקד.
מודל עסקי מבוסס מוצר המאפשר סקלביליות גבוהה יותר לעומת מודל עתיר שירותי אנוש.
יצירת אקוסיסטם טכנולוגי בין חברות הקבוצה לעומת אוסף חברות בת עם סינרגיה נמוכה.
פגיעות אסטרטגית
מיצוב מפוזר כקבוצת IT כללית ללא הצעת ערך ברורה וחדה בתחום ספציפי.
היעדר מוצר ליבה מרכזי ומזוהה בתחומי ה-HR והפיננסים.
סיכון מוניטין פוטנציאלי עקב קשרים הדוקים עם גופים ביטחוניים, שעשוי להרתיע לקוחות מסוימים.
סינאל
סוג מתחרה: קטגוריה סמוכה
אתר: https://www.synel.co.il?utm_source=chatgpt.com
סקירת חברה
חברת טכנולוגיה ישראלית ותיקה, עם פעילות גלובלית מבוססת.
פתרונות תוכנה וחומרה לנוכחות ושכר, בקרת כניסה וניהול מבקרים עבור ארגונים מכל הגדלים, בדגש על אנטרפרייז וגופים מוסדיים.
מיצוב
1. מציבה את עצמה כספקית end-to-end לניהול כוח אדם וביטחון פיזי: נוכחות, משאבי אנוש, שכר, בקרת כניסה וזיהוי ביומטרי תחת מותג אחד.
חוזקות
1. ניסיון רב-שנים ופריסה רחבה בשוק הישראלי יוצרים אמון גבוה בקרב לקוחות ותיקים וארגונים מוסדיים.
1. פורטפוליו מוצרים משולב של תוכנה, טכנולוגיות זיהוי וחומרה טרמינלית מאפשר מענה הוליסטי ממכשיר הקצה ועד מערכת הניהול.
1. מגוון פתרונות ייעודיים לסגמנטים שונים (כגון ריטייל, תעשייה, בריאות, חינוך וסקטור ציבורי) ממצב את החברה כשחקן רלוונטי למכרזים ולפרויקטים מותאמים.
1. נוכחות בינלאומית ומותגים-אחיות (כגון פעילות בבריטניה ובשווקים נוספים) מחזקות יכולת לשרת ארגונים גלובליים.
1. בסיס התקנות גדול ומערכות ותיקות בשטח מספקים הוכחת ביצועים לאורך שנים ויכולת אינטגרציה עם מערכות שכר ו-ERP נפוצות.
חולשות
1. ממשקי משתמש וחוויית מערכת נתפסים לעיתים כמיושנים ביחס לפתרונות SaaS מודרניים בענן, במיוחד אצל משתמשי קצה צעירים.
1. מורכבות הטמעה והגדרה גבוהה יותר בפתרונות הוותיקים עלולה ליצור תלות בספק ובפרויקטי הטמעה ארוכים בארגוני אנטרפרייז.
1. המותג ממוצב חזק כספק “קלאסי” של נוכחות ובקרת כניסה ופחות כפתרון People/Workforce Experience מודרני, מה שמקשה לעיתים בשיח מול סטארטאפים חדשניים.
1. סביר שקיימת פעריות בתמחור ובגמישות חוזית מול שחקני SaaS חדשים המציעים מודלים פשוטים יותר לתמחור ול-onboarding.
1. לא בולט מיקוד אנליטי מתקדם (People Analytics/AI) בהבטחת הערך, מה שיוצר תחושה של פער טכנולוגי מול מתחרים חדשניים בתחום HR-Tech וה-Workforce Management.
גישה שיווקית
1. נרטיב שיווקי סביב יעילות תפעולית, דיוק בשכר, שיפור אבטחה באתר הלקוח ועמידה ברגולציה, עם דגש על אמינות ונסיון מוכח.
1. מכוונת בעיקר למקבלי החלטות בתחומי משאבי אנוש, כספים, תפעול ואבטחה בארגונים בינוניים-גדולים, כולל סקטור ציבורי ומוניציפלי.
1. שימוש בקטלוג עשיר של פתרונות ומודולים (נוכחות, בקרת כניסה, ניהול מבקרים, זיהוי ביומטרי ועוד) כמרכיב מרכזי במסרים ובהוכחת רוחב הפתרון.
1. נוכחות שוטפת בתכנים מקצועיים, עדכוני מוצרים ומידע על שיתופי פעולה ופרויקטים, עם ניצול מותג ותיק להדגשת יציבות ו-Track Record.
1. סביר שנעשה שימוש חזק בערוצי מכירות ישירים, שותפים אינטגרטורים ומכרזים, פחות בפניה דיגיטלית צרכנית, כאשר התוכן ממוקד ב-use cases ארגוניים וקייס סטאדיז.
הבידול שלנו מולם
אסטרטגיית SaaS ו-Cloud-first מול מודל היברידי הכולל תלות בחומרה פיזית (שעוני נוכחות).
פורטפוליו מגוון שחורג משכר ונוכחות וכולל גיוס, אוטומציה פיננסית וייעוץ.
יכולת לספק פתרונות מודולריים וגמישים לעומת פתרון All-in-one קשיח יותר.
השקעה בפיתוח יכולות AI ודאטה מתקדמות על פני כלל מוצרי הקבוצה.
פגיעות אסטרטגית
תדמית של חברה מסורתית עם טכנולוגיה מיושנת יחסית לשחקני SaaS צעירים.
התלות בשילוב חומרה מקשה על הטמעה מהירה ופוגעת בגמישות התפעולית.
פחות מיקוד בפתרונות HR-Tech מתקדמים מעבר לניהול נוכחות ושכר בסיסי.
אורקל
סוג מתחרה: קטגוריה סמוכה
אתר: https://www.netsuite.com?utm_source=chatgpt.com
סקירת חברה
ספקית תוכנת SaaS אמריקאית מבוססת, חברה בבעלות Oracle.
פתרון ענן לניהול עסק כולל (ERP/Financials, CRM, Commerce, HCM) עבור חברות בצמיחה, בעיקר SMB ו-Mid‑Market.
מיצוב
1. מיצוב כפתרון Cloud ERP מאוחד שמרכז לכל העסק מערכת אחת לניהול פיננסים, תפעול, CRM ו-ecommerce במקום ריבוי מערכות נקודתיות.
1. מדגישה התאמה לחברות בצמיחה מהירה שזקוקות לסקלביליות גלובלית – ניהול רב-חברתי, רב-מדינתי ורב-מטבעי במערכת אחת.
1. מסרים חוזרים סביב real-time visibility, שליטה ובקרה, ואוטומציה של תהליכים עסקיים מקצה לקצה.
1. בשנתיים האחרונות מחוזק נרטיב חזק של AI מובנה: NetSuite Next, יכולות conversational, agentic workflows וחיפוש בשפה טבעית להאצת עבודה יומיומית.
1. ממצבת את עצמה כחלק מאקוסיסטם Oracle אך כמותג נפרד שנגיש יותר ל-SMB/Mid-market, כולל שותפים ואפליקציות צד ג’ דרך SuiteApp.
חוזקות
1. מוצר ERP בענן ותיק ובשל מאוד, המכסה עומק פונקציונלי נרחב: פיננסים, ניהול מלאי, פרויקטים, ייצור, שרשרת אספקה, CRM ו-ecommerce, מה שמאפשר להחליף מספר מערכות נקודתיות במערכת יחידה.
1. חוזקה מובהקת ביכולת תמיכה בארגונים רב-חברתיים ורב-מדינתיים (subsidiaries), עם ניהול מטבעות, מסים ורגולציה מקומית, ולכן מתאים במיוחד לחברות בצמיחה גלובלית.
1. מודל SaaS מלא, מרובה-שוכרים, עם מנגנוני עדכונים שוטפים, זמינות גבוהה ומוניטין של יציבות צד שרת בקנה מידה גדול.
1. אקוסיסטם עשיר של שותפים, אינטגרטורים ויישומי SuiteApp על גבי SuiteCloud, שמאפשרים התאמות ענפיות (verticals) ואינטגרציות מהירות למערכות נוספות.
1. בעדכונים האחרונים נוספו יכולות AI ו-automation מתקדמות (כגון NetSuite Next, המלצות, conversational UI), שמחזקות את הערך כ”מערכת עבודה יומיומית” ולא רק כמערכת תפעולית ברקע.
חולשות
1. תמחור ברישיון שנתי + מודולים + עלות הטמעה ראשונית נחשב גבוה יחסית לפתרונות ERP ענן קלים יותר, מה שעלול להרתיע SMB קטנים מאוד או עסקים רגישי מחיר.
1. מספר לא מבוטל של ביקורות משתמשים מתאר עקומת למידה חדה וממשק שאינו אינטואיטיבי לכל הפרסונות בארגון, במיוחד למשתמשים שאינם פיננסיים.
1. פרויקטי יישום ושינויי תהליכים נתפסים לעיתים ארוכים וכבדים, במיוחד כאשר נדרשות התאמות רבות או אינטגרציה למערכות מורכבות קיימות.
1. לא ברור מהמקורות הזמינים על התמיכה המלאה בכל התרחישים המקומיים בישראל (מסים, רגולציה, שוק עבודה), ולכן ייתכן צורך בשותף מקומי חזק או פיתוחים משלימים.
1. כחלק מקבוצת Oracle קיימת לעיתים תחושת “כבדות אנטרפרייז” בתהליכי מכירה, חוזים ותמחור, בהשוואה לשחקני ERP ענן קטנים ואג’יליים יותר.
גישה שיווקית
1. נרטיב שיווקי שנשען על “business management suite בענן” – דגש על חיבור נתונים מקצה לקצה, שקיפות בזמן אמת ואוטומציה המפחיתה עבודה ידנית ותלות בקבצי Excel.
1. ממקדת מסרים בתעשיות אנכיות (כמו software, wholesale distribution, manufacturing, services, retail) עם סיפורי לקוח, case studies ו-demos מוכווני ענף.
1. משקיעה חזק בתוכן עומק B2B: מדריכי ERP, השוואות TCO למערכות on-prem, whitepapers, webinars ו-virtual events המיועדים ל-CFO, COO ו-IT leaders.
1. נוכחות חזקה בכנסים ואירועים פיזיים/וירטואליים, כולל אירועי משתמשים ו-partner events, כדי לחזק קהילה ואקו-סיסטם של שותפים.
1. קידום דיגיטלי מבוסס performance (SEM, תוכן חיפוש סביב “Cloud ERP”, “financial management”, “inventory management”) לצד פעילות Social ו-LinkedIn ממוקדת תפקידי הנהלה ו-finance/operations.
הבידול שלנו מולם
התמחות ומומחיות עמוקה ברגולציית השכר והעבודה הישראלית המורכבת.
פתרונות ייעודיים ועמוקים בתחומים כמו תגמול (צבירן) שאינם קיימים כמודול ליבה אצלם.
גמישות גבוהה יותר בהתאמת פתרונות מודולריים לצרכי הלקוח לעומת סוויטת ERP סגורה.
עלות כוללת (TCO) נמוכה יותר עבור לקוחות שאינם זקוקים לכל יכולות ה-ERP.
פגיעות אסטרטגית
מורכבות יישום גבוהה וצורך בליווי של שותפי אינטגרציה יקרים.
עקומת למידה תלולה וממשק משתמש שנתפס כלא אינטואיטיבי.
התאמה מוגבלת לניואנסים של הרגולציה המקומית בישראל בתחום השכר והפנסיה.
פריוריטי
סוג מתחרה: קטגוריה סמוכה
אתר: https://www.priority-software.com/he/?utm_source=chatgpt.com
סקירת חברה
ספקית תוכנת ERP גלובלית מבוססת ישראל עם משרדים בארה״ב, אירופה וברחבי העולם.
מתמקדת בפתרונות ERP בענן וב-On-Premise לניהול כולל של תפעול, פיננסים ושרשרת אספקה עבור SMB ועד אנטרפרייז במגוון תעשיות.
מיצוב
1. ממצבת את עצמה כפתרון ERP גמיש, מודולרי ופתוח המותאם לצרכים אמיתיים של עסקים צומחים, כולל יצרנים, מפיצים, קמעונאים וחברות שירות.
1. מדגישה ענן ראשון (Cloud-first) עם אפשרות לפריסה היברידית/On-Premise, ומתאימה את עצמה לארגונים מכל גודל, משלב סטארט-אפ ועד תאגידים גלובליים.
1. מאמצת מיצוב מתקדם של AI-first ERP עם aiERP, AI Companion וסוכני AI אוטונומיים המשולבים במודולים פיננסיים, מכירות ושרשרת אספקה.
1. משתמשת במסרים סביב גמישות, אוטומציה ו-Total Cost of Ownership אטרקטיבי, כולל בחירה מובהקת של יועצי ERP לפי תכנים ייעודיים לקהל ה-Consultants.
1. פונה גם לשוק הבינלאומי וגם לשוק הישראלי בשפה מקומית, עם התאמות רגולטוריות וחשבונאיות לענפים שונים.
חוזקות
1. פריסה פונקציונלית רחבה כ-ERP מלא (פיננסים, רכש, לוגיסטיקה, ייצור, פרויקטים, שירות, קמעונאות ועוד) המאפשרת לארגון להישאר על פלטפורמה אחת לאורך צמיחה וגידול בהיקפים.
1. גמישות גבוהה בהתאמה: מודולריות, יכולות התאמה אישית, שדות וטפסים מותאמים, וכלי Personalization מתקדמים הנגישים גם למשתמשי קצה ולא רק למפתחים.
1. יכולות BI ו-Analytics מובנות, כולל Priority Analytics כמוצר Self-Service ללא קוד, המאפשר שילוב נתונים ממודולים שונים, תמיכה בטפסים ושדות מותאמים וניתוח ויזואלי עשיר.
1. אימוץ מואץ של AI ב-ERP (גרסאות 25.1–26.0) עם Companion, סוכני AI ו-Advanced Analytics המספקים הסברים ותובנות על דוחות ותרשימים בשפה טבעית, ומבדלים את המוצר מול ERP מסורתיים.
1. מוכרות גבוהה בישראל ונוכחות גלובלית משמעותית (עשרות אלפי לקוחות בעשרות מדינות) עם אקו־סיסטם של שותפים, אינטגרטורים ויועצים שמחזק את ההפצה ואת היכולת להטמיע בענפים שונים.
חולשות
1. ריבוי מודולים ויכולות יוצר עקומת לימוד לא טריוויאלית למשתמשי קצה, במיוחד בארגונים ללא צוות IT/יישום חזק פנימי.
1. ממשק המשתמש נתפס בחלק מהשוק כפרקטי ופונקציונלי יותר מאשר מודרני ו-UX-first, מה שעלול להקשות במכרזים מול שחקני SaaS צעירים וויזואליים יותר.
1. למרות נוכחות גלובלית, המותג עדיין פחות מזוהה כשחקן Tier-1 בארה״ב ובאירופה לעומת ענקיות ERP בינלאומיות, מה שעלול להשפיע על עסקאות אנטרפרייז ענקיות.
1. אימוץ AI-first מואץ מחייב הבשלה בארגוני לקוח (נתונים, תהליכים, שינוי תרבותי), וסביר שחלק מהלקוחות המסורתיים יתקשו למצות את הפוטנציאל בטווח הקצר.
1. רמת הקסטומיזציה הגבוהה עלולה ליצור עם הזמן מורכבויות שדרוג ותחזוקה אצל לקוחות שמרבים בפיתוחים ייחודיים, אם אין Governance חזק של שינויי מערכת.
גישה שיווקית
1. מובילה נרטיב של Cloud ERP ו-AI-first ERP, עם דגש על גמישות, אוטומציה ויכולת לנהל את כל חיי הארגון על פלטפורמה אחת, כולל סיפור המשכיות מ-SMB עד אנטרפרייז.
1. משתמשת בסגמנטציה שיווקית לפי תעשיות (ייצור, הפצה, קמעונאות, שירותים, בריאות, ציבורי ועוד) עם עמודי ענפים, סיפורי לקוחות ודוגמאות לשימוש פונקציונלי ספציפי.
1. משקיעה בתוכן מקצועי: וובינרים (למשל על Priority Analytics), סרטוני הדגמה, דפי מוצר, מדריכים והסברים על יכולות AI ו-analytics למקבלי החלטות עסקיים ולאנשי IT.
1. מפעילה נוכחות דיגיטלית גלובלית וישראלית, כולל אתר רב-לשוני, ערוץ YouTube פעיל, תוכן ל-LinkedIn וקמפיינים סביב השקות גרסאות (כמו V26.0 ו-aiERP).
1. מכוונת גם לקהל יועצי ERP ושותפים עסקיים עם מסרים ועמודי תוכן ייעודיים, כדי להעמיק את חדירת המוצר דרך קהילת ה-Consultants וה-Implementers.
הבידול שלנו מולם
התמחות ליבה בניהול ההון האנושי (HCM) מול התמחות ליבה בניהול משאבים ארגוניים (ERP).
אוסף פתרונות Best-of-breed בכל תחום לעומת פלטפורמה אחת רחבה אך פחות עמוקה.
מבנה קבוצתי המאפשר זריזות וחדשנות בכל חברה בנפרד.
חיבור לעולמות התוכן של רואי חשבון ויועצי מס דרך חברות ייעודיות בקבוצה.
פגיעות אסטרטגית
המיקוד ב-ERP הופך את פתרונות ה-HR שלהם למשניים ביחס למתחרים ממוקדי HCM.
מורכבות המוצר עלולה להרתיע עסקים קטנים ובינוניים המחפשים פתרונות פשוטים.
הדגש החזק על AI עלול ליצור פער ציפיות מול לקוחות בעלי בשלות טכנולוגית נמוכה.
AMAN
סוג מתחרה: עקיף
אתר: https://www.aman.co.il?utm_source=chatgpt.com
סקירת חברה
קבוצת שירותי IT וייעוץ טכנולוגי ישראלית מבוססת, עם פעילות גלובלית וצוותים גדולים של מומחי טכנולוגיה.
מתמקדת בפתרונות פיתוח תוכנה, דאטה, סייבר, דיגיטל, תשתיות ו-Outsourcing לארגוני אנטרפרייז, מגזר ציבורי וארגונים ביטחוניים.
מיצוב
1. ממצבת את עצמה כקבוצת טכנולוגיה רב-תחומית ויציבה המספקת פתרון מקצה לקצה – מאפיון וייעוץ דרך פיתוח ועד תפעול ושירות מנוהל.
1. מדגישה היקף פעילות גדול, ניסיון רב שנים ושילוב של מומחי תוכן בתחומי דיגיטל, דאטה, אבטחת מידע, ענן ו-Chip design כנקודת בידול.
1. קהל היעד המוצהר הוא גופים גדולים – בנקאות ופיננסים, ביטוח, בריאות, טלקום, מגזר ממשלתי וביטחוני – הזקוקים לשותף טכנולוגי לאורך זמן.
1. בקו הסייבר ו-Zero Trust מתמקדת במסרים של אבטחת גישה מרחוק, מעבר ל-Software Defined Perimeter ואבטחה מבוססת ענן עבור ארגונים מבוזרים.
1. בפן הגיוס נתפסת כ"בית" למומחי טכנולוגיה המחפשים פרויקטי אנטרפרייז מורכבים וסביבת עבודה ארוכת טווח.
חוזקות
1. פריסה רחבה של תחומי פעילות (פיתוח, דיגיטל, דאטה, סייבר, ענן, תשתיות, Outsourcing) מאפשרת לה להציע חבילות שירות שלמות ללקוח אחד ולגדול ל-Share of Wallet גבוה.
1. נוכחות חזקה בשוק הישראלי הוותיק, כולל מגזרים רגישים כמו ממשל, ביטחון ופיננסים, מחזקת תפיסת יציבות ואמון ומקשה על מתחרים חדשים להיכנס.
1. היקף המשרות הפתוחות וההתמקדות במומחים בכירים מעיד על יכולת גיוס משמעותית ו-Pool טאלנטים גדול, במיוחד בתחומי ניתוח מערכות, תשתיות ענן ודיגיטל.
1. פיתוח והטמעה של פתרונות ייעודיים כמו Zero Trust Remote Access ופתרונות Knowledge Management נותנים לה דריסת רגל גם בעולמות מוצר/פתרון ולא רק בגוף שירותים גנרי.
1. נוכחות קבועה באירועים מקצועיים, וובינרים ותכני thought leadership בתחומי ניהול ידע, AI ועבודה מרחוק תורמת למיצוב כספקית חדשנות ולא רק כקבלן כוח אדם.
חולשות
1. המותג מפוזר על פני תחומי פעילות רבים, מה שמקשה להעביר הצעת ערך חדה וברורה לעומת מתחרים נישתיים עם Positioning מאוד ממוקד (למשל סייבר בלבד או דאטה בלבד).
1. אין הצגה בולטת של סוויטת מוצרים מובחנת SaaS/ISV אלא יותר דגש על שירותים ופרויקטים, מה שמציב אותה בחסרון מול שחקנים מוצריים בעלי סקייל גלובלי.
1. חלק ניכר מהנוכחות הציבורית הוא סביב גיוס וכוח אדם, דבר שעלול להעמיק תפיסה של חברת השמה/Outsourcing ולא של שותף אסטרטגי לטרנספורמציה דיגיטלית.
1. ביקורות שוק לא עקביות על פרויקטים גדולים של אינטגרציה ויישום עשויות להעיד על שונות באיכות בין יחידות עסקיות וצוותים שונים.
1. לא מופיעה באופן דומיננטי בשיח הבינלאומי (כנסים גלובליים, אנליסטים בינלאומיים), ולכן סביר שהמותג מוגבל בעיקר לשוק המקומי ופחות מזוהה כלקוח first choice עבור ארגונים גלובליים.
גישה שיווקית
1. סגנון השיווק נשען על ביטחון ויציבות – שימוש בשפה של קבוצה גדולה, ניסיון רב-שנים ויכולת לתמוך בפרויקטים מורכבים ורבי היקף.
1. הנוכחות הדיגיטלית משמשת בעיקר להצגת קווי שירות, סיפור לקוחות ויכולות טכנולוגיות, לצד פורטל קריירה בולט עבור מועמדים טכנולוגיים.
1. יש שימוש אקטיבי באירועים, וובינרים וימי עיון כערוץ מרכזי ליצירת ביקוש בתחומים כמו ניהול ידע, AI, עבודה מרחוק ואבטחת מידע.
1. שיווק מגויס-טאלנט (Employer Branding) הוא מרכיב מרכזי: הבלטת תפקידים מאתגרים, מגוון טכנולוגי והזדמנויות בפרויקטי אנטרפרייז.
1. המסרים השיווקיים מדגישים פתרונות מותאמים ללקוח ושותפות ארוכת טווח יותר מאשר שפה של מוצר סטנדרטי, מה שמתאים במיוחד לקהל יעד של ארגונים גדולים במגזר הציבורי והפיננסי.
הבידול שלנו מולם
אנחנו קבוצה מבוססת מוצרי תוכנה, הם קבוצה מבוססת שירותי IT ופרויקטים.
הערך שלנו טמון ב-IP ובטכנולוגיה קניינית, הערך שלהם במומחיות ובהון האנושי.
מיקוד אסטרטגי בתחומי ה-Organizational Tech לעומת היצע רחב וכללי של שירותי IT.
יכולת להציע פתרונות SaaS סקלביליים לעומת מודל עסקי תלוי שעות אדם.
פגיעות אסטרטגית
היצע שירותים רחב מדי המטשטש את המומחיות בתחום ספציפי.
תלות גבוהה ביכולת לגייס ולשמר כוח אדם מקצועי.
חוסר במוצר דגל המזוהה עם המותג.
אלעד מערכות
סוג מתחרה: עקיף
אתר: https://www.eladsoft.com?utm_source=chatgpt.com
סקירת חברה
חברת שירותי תוכנה ו-IT ישראלית ציבורית, מבוססת גוש דן.
מתמחה בפרויקטי פיתוח ויישום מערכות מידע, פתרונות דיגיטל ו-CRM לגופים ארגוניים במגזר הציבורי, פיננסים ובריאות.
מיצוב
1. מציבה את עצמה כבית תוכנה המנהל פרויקטי קצה-לקצה: ייעוץ, אפיון, פיתוח, הטמעה ותחזוקה של מערכות ליבה ודיגיטל.
1. מדגישה התמחות עמוקה ב-domainים רגולטוריים וכבדים – ממשלה, בריאות, פיננסים – כערך מוסף מול מיקור-חוץ כללי.
1. הצעת ערך מרכזית סביב שילוב ניסיון ארגוני-מערכתי רחב עם יכולות טכנולוגיות במגוון סטאקים (Microsoft, Salesforce, BI, Mobile, Web).
1. מתחלקת ליחידות פעילות ממותגות (למשל CRM, Data, Health) וממצבת כל יחידה כספק מומחה בתחומה.
1. מתמקדת בעיקר בלקוחות אנטרפרייז ישראליים, עם מסרים של שותפות ארוכת טווח ויכולת לנהל פרויקטים גדולים ומורכבים.
חוזקות
1. ניסיון רב-שנים ויציבות כחברה ציבורית ותיקה בשוק הישראלי, מה שמחזק אמון אצל לקוחות אנטרפרייז ומגזר ציבורי.
1. נוכחות חזקה במגזרי ממשלה, בריאות ופיננסים, כולל פתרונות ייעודיים כגון מערכת EMR ייעודית לבתי חולים ומרפאות.
1. רוחב שירותים גדול – החל מייעוץ ואפיון, דרך פיתוח ואינטגרציה ועד תמיכה ו-Managed Services – שמאפשר ללקוח לעבוד עם ספק יחיד לאורך מחזור חיים מלא.
1. פריסה טכנולוגית רחבה: פרויקטי CRM (כולל Salesforce ופתרונות אחרים), פרויקטי Data/BI, פיתוח WEB ו-Mobile, מה שמאפשר התאמה למגוון ארגונים וצרכים.
1. מותג מעסיק מוכר בשוק הפיתוח והפרויקטים בישראל, עם זרם משרות קבוע שמעיד על פעילות גבוהה והיקפי פרויקטים משמעותיים.
חולשות
1. התמקדות חזקה בשוק הישראלי מקטינה נראות ומוניטין גלובליים, ויכולה להגביל סקייל עסקי ביחס לשחקנים בינלאומיים.
1. המותג נתפס כחברת שירותים/אינטגרציה יותר מאשר כחברת מוצר, ולכן בידול טכנולוגי אינהרנטי מול מתחרים בענף השירותים פחות חד.
1. תחרות אינטנסיבית מול בתי תוכנה גדולים נוספים בישראל על אותם מכרזים בממשלה, ברשויות ובפיננסים, מה שמחדד רגישות למחיר ולכוח אדם.
1. אין נראות ברורה ליכולות ענן גלובליות מתקדמות (FinOps, Cloud-native Platforms, DevOps scale) בהשוואה לשחקני אינטגרציה הבינלאומיים והענקיות הרב-לאומיות.
1. פחות דגש שיווקי גלוי על חדשנות מוצרית (AI/ML, Low-code, פתרונות SaaS ייחודיים), מה שעלול לייצר תפיסה שמרנית יותר בקרב לקוחות חדשניים.
גישה שיווקית
1. סיפור מרכזי של בית תוכנה ישראלי מנוסה שמספק פתרונות מקצה-לקצה, עם הדגשת סיפורי הצלחה סקטוריאליים כמנוע אמינות.
1. נוכחות קבועה בערוצי גיוס מקומיים ופורטלי משרות, תוך שימוש במיתוג מעסיק כדי לחזק גם את מותג השירותים מול לקוחות.
1. שימוש באתר תאגידי מחולק ליחידות מומחיות (CRM, Data, Health וכו׳) כמסגרת להצגת Case Studies, יכולות וטכנולוגיות.
1. פעילות אורגנית ברשתות מקצועיות (בעיקר LinkedIn) סביב עדכוני פרויקטים, גיוסים, טכנולוגיות ומכרזים – פחות תוכן Thought Leadership עמוק.
1. שיווק ממוקד שוק מקומי: שפה עברית, דגש על מכרזים, כנסים מקצועיים ויחסים ישירים עם גופים ציבוריים ופיננסיים יותר מאשר קמפיינים דיגיטליים גלובליים רחבי-היקף.
הבידול שלנו מולם
אסטרטגיה מבוססת פורטפוליו מוצרים רחב לעומת התמקדות בפרויקטי אינטגרציה ופיתוח.
בעלות על קניין רוחני במגוון תחומים המאפשרת לנו שליטה במפת הדרכים של המוצרים.
פריסה רחבה על פני סקטורים מגוונים לעומת התמחות דומיננטית במגזר הציבורי והבריאות.
שאיפה למודרניזציה טכנולוגית וחוויית משתמש כחלק מליבת האסטרטגיה.
פגיעות אסטרטגית
מיתוג כבית שירותים (House of Services) ולא כחברת מוצר חדשנית.
תלות כמעט מוחלטת בשוק הישראלי ובמגזר הציבורי בפרט.
נוכחות דיגיטלית ושיווקית דלה שאינה משקפת מומחיות טכנולוגית.
One Technologies
סוג מתחרה: תחליפי
אתר: https://www.one1.co.il?utm_source=chatgpt.com
סקירת חברה
קבוצת שירותי IT ישראלית ציבורית מבוססת, חלק מקבוצת One1, עם פעילות רחבה בישראל ונגיעות גלובליות.
ליבת הפעילות היא פתרונות ושירותי IT מקצה לקצה וטרנספורמציה דיגיטלית עבור ארגוני אנטרפרייז במגזר העסקי והציבורי.
מיצוב
1. מציבה את עצמה כשותף טכנולוגי אסטרטגי שמוביל טרנספורמציה עסקית-דיגיטלית, לא כספק פרויקטים נקודתיים בלבד.
1. מדגישה יכולת End-to-End: ייעוץ, אפיון, פיתוח, אינטגרציה, תפעול ותמיכה תחת קורת גג אחת.
1. מכוונת בעיקר לארגוני אנטרפרייז וגופים מוסדיים במגזרי פיננסים, ביטוח, בריאות, קמעונאות, תעשייה והייטק.
1. המסרים סובבים סביב חדשנות, מוכוונות לעתיד (“אתגרי המחר”) ויישום טכנולוגיות מתקדמות בפועל.
1. עושה שימוש עקבי בשפה של “פתרונות עסקיים” ולא רק “טכנולוגיים”, כדי למצב קשר ישיר לתוצאות עסקיות.
חוזקות
1. מותג חזק וותיק בשוק הישראלי עם ניסיון של שלושה עשורים וגודל צוות של אלפי אנשי מקצוע במגוון דיסציפלינות IT.
1. היצע רחב מאוד של שירותים ופתרונות: פיתוח תוכנה, תשתיות, אפליקציות עסקיות, שירותי ענן, סייבר, Data/BI, Outsourcing, פרויקטים מנוהלים ועוד.
1. נוכחות חזקה במגזר הציבורי ובפיננסים, עם ניסיון רב בפרויקטים רגולטוריים, מערכות ליבה ופרויקטים רחבי היקף.
1. יתרון תפעולי במודל “One-Stop-Shop” שמקל על לקוחות גדולים לנהל ספק אחד לשורה ארוכה של צרכים טכנולוגיים.
1. מותג מעסיק חזק יחסית בשוק הישראלי, עם פעילות גיוס אקטיבית וקהילה מקצועית רחבה שמזינה את היכולות בפרויקטים אצל לקוחות.
חולשות
1. היקף הפעילות והפיזור הרחב בין תחומי שירות מקשה לחדד בידול ברור מול ספקי IT אחרים, במיוחד כשמסרים רבים דומים לנוסחים גנריים של “טרנספורמציה דיגיטלית”.
1. אין מיקוד חד ב-vertical אחד או שניים כתחומי מומחיות-על, מה שמחליש תפיסה של מומחה נישתי לעומת שחקנים בוטיקיים.
1. מעט מאוד נראות גלובלית אמיתית; המותג והמסרים ממוקדים בעיקר בישראל ולכן עבור לקוחות רב-לאומיים הוא נתפס כ-Local integrator.
1. לא בולטת הצגה של מוצרי SaaS מובחנים או IP ייחודי חזק, כך שהצעת הערך מתמקדת בעיקר בשירותי פרויקטים ושעות מומחה.
1. ככל הנראה חוויית הלקוח משתנה מאוד בין יחידות עסקיות וצוותים שונים, מה שמוביל לתגובות לא אחידות בביקורות ובפידבקים מלקוחות.
גישה שיווקית
1. נשענת על מיתוג-על של קבוצה גדולה ויציבה, עם מסר מרכזי של חדשנות, התמחות טכנולוגית רחבה ויכולת לספק פתרונות מקצה לקצה.
1. משתמשת באתר תדמיתי רחב, קייס סטאדיז, תיאורי פרויקטים ותכני Thought Leadership בתחומי טרנספורמציה דיגיטלית, ענן, Data וסייבר.
1. מפעילה נוכחות אקטיבית ב-LinkedIn עבור המותג הקבוצתי והחברות הבנות, עם דגש על סיפורי לקוחות, שיתופי פעולה, אירועים וגיוס טאלנטים.
1. משלבת שיווק דרך כנסים מקצועיים, וובינרים, שיתופי פעולה עם יצרניות טכנולוגיה גלובליות (Microsoft, Oracle, SAP ואחרות) כחלק מהנרטיב השיווקי.
1. ממקמת את עצמה גם כמעסיק נחשק באמצעות קמפיינים לגיוס, סיפורי עובדים ותכנים על פיתוח קריירה, מה שתומך גם במיצוב מומחיות כלפי לקוחות.
הבידול שלנו מולם
אנו מציעים פורטפוליו של מוצרי תוכנה ישראליים מקוריים, הם מיישמים בעיקר מערכות של ספקים גלובליים.
מבנה של חברות קטנות וזריזות המאפשר גמישות וחדשנות לעומת מבנה תאגידי גדול.
התמחות עמוקה בתהליכים עסקיים ספציפיים לעומת התמקדות בפרויקטי תשתית ו-ERP רחבים.
יכולת להציע פתרון מודולרי המותאם לתקציב הלקוח.
פגיעות אסטרטגית
גודל והיקף הפעילות מייצרים בירוקרטיה ואיטיות בתגובה לשוק.
תלות אסטרטגית בשותפויות עם ספקי צד שלישי כמו SAP.
תדמית של אינטגרטור למערכות ליבה מסורתיות ופחות של מוביל חדשנות מוצרית.
