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 מפגשים(  7) השתלמות טריידמרקטינג סילבוס

 

 1מפגש 

 , קמעונאות בעידן החדשים קמעונאי מודלים  - יסודות הקמעונאות 

נחשף למורכבות    ומה המשמעות שנגזרת מכך.    'טיפוסי  קמעונאים של  'מחזור חיי  הכרתנתחיל עם    את המפגש 
נלמד כיצד קמעונאים מגבשים     ו. של  ''פירמידת הצרכיםעסקית שמאתגרת כל קמעונאי ונתייחס ל-הניהולית

 אסטרטגיה עסקית ונתרגל ניתוח אסטרטגי של אחת מהרשתות הגדולות. 
 המפגש יכלול גם הרצאה מעניינת על מגמות וטרנדים קמעונאיים בעידן הדיגיטלי בישראל ובעולם. 

 

 2מפגש 

 וסידור מדפים  בחנות עקרונות לפריסת קטגוריות -ניהול 'רצפת המכירה' 

(, מתוך הבנת התנהגות  Planogramבחנות וכללי 'ברזל' לסידור מדפים )  (Layoutעקרונות לפריסת קטגוריות )
מדפים.   הכיצד הם מקבלים החלטות קניה כשהם מתהלכים ו/או נעמדים מול    והתובנה הקונים במרחב קמעונאי  

 'כללי ברזל' לסידור פלנוגרמות.-סוף המפגש נגבש תובנות לפריסת קטגוריות בחנות, וב
 

 3מפגש 

 למה ואיך אנשים קונים? – התנהגות קונים במרחב קמעונאי 

הפסיכולוגיה שתומכת  ומהי    נבין 'למה ואיך אנשים קונים ,  מכירה קמעונאית  בנקודת  קוניםה  התנהגותנחקור את  
 .  שלהםבהחלטות הקניה 

 קידום מכירות באמצעות שיפור הנראות –ניהול 'רצפת המכירה' 

 למיתוג העסק/הקטגוריות/המותגים/מבצעי הקידום וכדומה.   אביזרי נראות ואמצעי תצוגהבמפגש נחשף למגוון  
 ההרצאה תכלול עקרונות בסיסיים לעיצוב חזותי קמעונאי מגביר מכירה. 

 סיור שטח בנקודת מכירה 
 ותרגול באחת מנקודות המכירה הקרובות לכיתה סיורבשעה האחרונה נבצע 

 

 4מפגש 

 ניהול קטגוריה מנקודת ראותו של הקמעונאי 

בו לניהול    מפגש  הבסיסיים  העקרונות  את  קמעונאית  קטגוריהנכיר  שיווק  תפקידי  בחנות/רשת  את  נחקור   .
  ניתוח   יכלול  המפגש.  בניהול קטגוריה מנקודת ראותו של הקמעונאיונבחן שיקולים מרכזיים    ות בחנותהקטגורי

   .רשת שופרסל על מרכזית  הקטגורי
 

 5מפגש 

 ת פעילות מסחריו מבצעים כלים לתכנון

משלושה מנועי צמיחה: הגדלת חדירה )חדירה    מכירה   המגביר  קונים   ממוקד   מכירות   לקידום  מודל   נכיר  בו  מפגש
קונים חדשים ל והגדלת סל קניה  רשת/לשל  קונים(  נאמנות  )הגדלת  חנות/לקטגוריה(, הגדלת תדירות קניה 

   )ממוצע(. נתרגל יישום טקטי הנגזר מאסטרטגיית קידום המכירות.
 

 6מפגש 

 ( קמעונאיים s'KPIניהול' ), שימוש ב'מדדי  ותקטגורי תפעולניהול מגוון מוצרים ו 

.  נגבש המלצות כיצד כדאי  של החנותהספציפיים  נתייחס להתאמת נקודת המכירה לצרכי הלקוחות  שבו  מפגש  
נרחיב בנוגע לפרמטר 'קניות  מול  מכירות' של ניהול  .  קטגוריות המרכזיות בחנותלנהל את מגוון המוצרים וה

 .נתייחס לניצול הזדמנויות בקטגוריות מובילות .נכוןמזומנים  תזרים 
 

 7מפגש 

 ניתוח מבצעי קידום מכירות 

המשתתפים כיצד    ילמדו  במפגש   . מבצעים  בניתוח   מתקדמות  למתודולוגיות  המשתתפים  את   חשוף י  המפגש 
 . ההנחות   במשאב השימוש לייעול כלים ויקבלוכדאיות מבצעים  לנתח

 


