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 מ קי ף  וא יכ ו ת י   עסק י  לספק פתרו ן  

  מתקד מתאנל י ט יק ה המב ו סס  ע ל 

  טכ נ ו ל וג י י ם ח ד שנ י י ם בכל יםתוך ש י מ ו ש  

ה ו ן  אנ ו ש י  י י ח ו ד י וב התבס ס על 

החזוןהחזון
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גישתנוגישתנו
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מבנה  ארגונימבנה  ארגוני

Synergy

Synergy
Advanced Analytics

Synergy Global
Synergy

Consulting
Synergy
Ventures

ורד נגבי
מנהלת החטיבה

יועצת בכירה

דויל  שון
ר"יו

Advisory Board

סטטיסטיקאים 

ויועצים מומחים
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צוות החטיבהצוות החטיבה

מנה ל ת החט יב ה  –ורד נגבי  

Shaun Doyle – ר  "יוAdvisory Board

בוגרת הטכניון בתחום מדעי המחשב�

, בנייה והובלה של תהליכים אנליטיים בתחומי השיווק והמכירות,  שנים באפיון12בעלת ניסיון של �
הכספים וההנדסה בארגונים גדולים ומורכבים

 שנתיים כמנהלת מחלקת -מתוכן,  שנים במספר תפקידי ניהול בחברת פרטנר8בעלת ניסיון של �
ACRM   ב BI 

מהגדולים והמתקדמים בארץ DWHשותפה להקמת מערכי BIמומחית�

 :מובילה תהליכי פיתוח והטמעת פרויקטים אנליטיים כגון�

Retention models, Cross sell/ up sell models, Response models, Customer profitability, 
Segmentation & micro segmentation, Campaign management, Rate plan optimization, 

Real time interaction management, Web analytics

 Synergyנשיא�

בילים במשק העולמי שנות ניסיון בבנייה והטמעת פתרונות אנליטיים מגוונים בארגונים המו�20

Segmentation models, predictive analytics, optimization:  פרויקטים הכוללים200ניסיון נצבר במעל �

ניסיון עשיר במרבית הסקטורים העסקיים�

ב תוך דגש על שימושיות עסקית ותרומה לעסק באמצעות שימוש "באנגליה ובארה Data Miningניהל צוותי�

בנתוני הלקוח

-ל פתרונות שיווק אנליטיים ב"שנים כסמנכ�3 SAS Institute.  האנליטיקהבמסגרת זו היה אחראי על 

לשיוו ק ולסקטורים נוספים SAS שלהיעודייםהמוטמעת בפתרונות 
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  Advisory BoardAdvisory Board

�advisory board  שישמש center of excellence  ו מטר ו תי ו:

לגשר בין  ידע  אקדמ י ו ט כנולוגי  מתקדמ י ם לצרכי ה שוק  המת פתחים 1.

יו מיים להבטיח  אדפ טציה  הולמת  של ש י טו ת  ו ט כניקות  אקדמיו ת ל צרכים  ע סקיים  י ומ2.

צוו ת זה  מורכב מ מו מחים מוב י לים בתחו מי  הס טט יס טיק ה הש ונ ים מה אקדמ יה  �
וכן מ ומחי חקר  ביצועים מ הא קד מי ה ו מה סבי בה  ה עסקי ת בע ל י , ומ הסב יב ה הע סק י ת

ניס יו ן ביי שום עסק י של ה טכני קו ת ו ה אפל יקצ יו ת הש ונ ו ת 

Shaun Doyleנשי א החבר ה : ר"יו�

:  בין חברי  הצוו ת�

א" ת'  אוני–  טובו למארק  ' פרופ        

א  "ת'  אוני– רוס טר סהרון  "        ד



7

טכניקות וסטנדרט ניהולטכניקות וסטנדרט ניהול

שימ וש בטכניק ו ת מסוג שימ וש בטכניק ו ת מסוג ��
•Forecasting

•Optimization

•Text Mining

•Predictive Modeling

•Segmentation

•Social Networks Analysis

 ובהם Synergyחטיבה זו פועלת תחת ערכי  �
אובי י קטיביות , מח ויב ות  לתוצא ות, איכות

ותכל ית יו ת 

החטיבה פועלת בכפיפה לסטנדרט ניהול �
הפרויקטים בחברה
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Technology complexity

Advanced analyticsAdvanced analytics

 פתרונות להגברת הכנסות פתרונות להגברת הכנסות

גי וס  

לקוחו ת 

הגברת  

מכיר ו ת 

הגברת  

נאמנ ו ת 

מנ יע ת  

נט י שה 

מטר יצת  

מעבר ים

צפי גי וס 

ני ת וח 

גי וס ים ס  "גי וס לא ינ טרנ ט ע

קשר ים חברת י ים

NBO

Real time 
NBA

ערוץ  מ ועדף ו זמ ן  

מו עדף לפניי ה 

אי ת ור מ ו ב ילי  דעה  

ליצ ירת גל הדף 

Price 
optimization

חיז ו י  תקצ יב 

חיז ו י צר יכה 

מי קר ו סגמנ טצ יה  

התנ הגו ת י ת 

מי קר ו סגמנ טצ יה 

ס קשר ים חברת י ים"ע

חיז ו י נ ט י שה 

ס  "חיז ו י נ ט י שה ע

קשר ים חברת י ים

מודל ג י וס 

לאינ טרנ ט  content 

optimization
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הגברת הכנסותהגברת הכנסות

Benefit realizationBenefit realization

גיוס  

לקוח ות

גיוס  

לקוח ות

הגברת  

מכי ר ות

הגברת  

מכי ר ות

מני עת  

נטי שה 

מני עת  

נטי שה 

)40%(ירידה של עשרות אחוזים בעלות גיוס 

)50%(עליה של עשרות אחוזים ביכולת הסגירה בשיווק ממוקד לגיוס 

)Cross sell) 150%הכפלה ויותר של יכולת הסגירה בשיווק ממוק ד לקוח לפעילות 

)30%(עליה משמעותית בכמות המוצרים ללקוח 

)80%(עליה בשיעור הפיזור למבצעי שיווק ממוקד 

)ARPU) 15%עליה בהכנסה מלקוחות 

 בנטישה של הלקוחות15%ירידה של 
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Technology complexity

Advanced analyticsAdvanced analytics

פתרונות לייעול משאבי הארגוןפתרונות לייעול משאבי הארגון

הקצאת  

משא ב ים 

יע ילה 

חסכון   

ש וטף  

במש אב ים

אופט ימ י זצ יה  של  

ערוצ י  הש י ו ו ק  

הי ש יר ים 

אופט ימ י זצ יה  של  

הקצאת  נצ יגים 

סגמנטצ יה   

ש יר ות י ת 

אופט ימ י זצ יה  של  

מי ק ום סנ יפים

חיז ו י ב יק ו ש ים 

 –ני ת וח הס יב ו ת לפני י ה  

text mining

ני ת וח הס יב ו ת  

לאי  השל מת  

פעולו ת בא תר 

חיז ו י  ש ינ ו י  

בהת נהג ות לק וח 
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ניסיון בשטחניסיון בשטח

החטיב ה פ וע לת ב מגוון  ארגונים �
הפינ נסים , ופרו יק טים ב תחומ י ה תקש ור ת

ל " וקמ עונ או ת ה ן בא רץ והן בחו

בפרו יקט ים נבחרי ם אלו בא  ליד י בי טו י �
מגוון  הפ תרו נו ת ו השיר ו תים שמצ יע ה 

החטיב ה ו בהם 
סגמנטציה מתקדמת של לקוחות –

Datanetis מבית –ניתוח רשתות חברתיות –

ניבוי נטישה מתקדם–

חיזוי ביקושים –

ניתוח תמחור–

אופטימיזציה של תקנון נציגים–

point of saleניתוח נתוני –

ועוד–
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לקוחות בארץ לקוחות בארץ 
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הכרת  הל קוחו ת ו צרכיהם השונ ים באופ ן מע מי ק יו תר  מה קי ים�

מיק וד ה פעי לו ת  ה שיו וקי ת ו הגבר ת האפ קט יבי ו ת של ה �

הפרויקט

מ בו ססי  ה תנהגו ת ו מ אפי יני  לק וח, סגמנט ים מובחני ם ומת ורגמים לש פה הע סק ית�

תוכנ י ת עסק י ת מ קיפ ה לנ יה ו ל הקש ר עם כל סגמנט�

 מיקרו סגמנטציה–תוצאו ת  

כו ל ל מע קב אחר הסג מנט ים, ייש ום הת וכני ת מ בוצע בשו טף

Case studyCase study

סגמנטציה בחברת תעופהסגמנטציה בחברת תעופה
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באמצ עו ת הנע ת גל הד ף  ) win back(החזרת נ וטש ו ת �

הנחת  תש תי ת ר שת ות חבר תי ו ת שתש מש כל י שי וו קי שו טף �

הפרויקט

 נ וטש ו ת 6 שבוע ו ת כל נו טש ת מו בי ל ת  דעה שהגיב ה ל ק מפי ין  החזיר ה לר שת עוד 9בת וך �

 מק מפי ין רגי ל 4ההכנ סה מ הק מפ י ין ה יי ת ה גבוה ה פ י �

פע ת מ וגברת  של  סקר ל מדגם של מ ובי ל ות דע ה הע ידו  על נכונו ת ק יום ה רשת ות  וע ל קי ום הש�

מוב י לו ת דע ה ביח ס ל לקוח ות רגי לו ת 

יב ה שיר ות מדינ יו ת הר ש ת בנ ושא החזר ו ת שונ תה ע קב גיל וי ה ש פעה מ וגברת כ תגובה  לט �

תוצאו ת 

החברה ה ט מיע ה  את  הרש תו ת הח ברת יו ת כתש ת י ת שוטפ ת 

Case studyCase study

 ליין לייןבקרייזיבקרייזירשתות חברתיות רשתות חברתיות 
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 לייןקרייזי, ל שיווק"סמנכ, עופרה לווין לדברי

 כדי לגלות את  Datanetis לי ין אנו  משתמשים בטכנולוגיה של בקרייזי"

.הרשתות החברתי ות ומ י בדיוק הם מובילי הדעה בקרב לקוחותינו 

  מידע חשוב זה שימש אותנו לבניית קמפיינים המכוונים ספציפ י ת למוביל י

.הדעה

 שבועות נוכחנו בהשפעה החיובית של מו בילי הדעה על שאר חברי 9תוך 

. חברים נוספים בממוצע רכשו את  המוצרים6כאשר , הרשת החברתית

הרווחים שהופקו מקמפיין מ וביל י הדעה היו: התוצאות היו מ רשימות

". מרווח י הקמפיינים הרגילים שלנו4גדולים פי 

Synergyהייתה שותפה בקביעת מדיניו ת ,  הובילה את הפרויקט

.בהגדרתם ומדידתם, הקמפיינים החברתיים

               

      

 ליין לייןבקרייזיבקרייזירשתות חברתיות רשתות חברתיות 
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טיפ ו ל חודרני בבע יי ת הנ טיש ה ו אי ת ו ר גורמיה �

זיה וי  הל קוחו ת בע לי ס יכו ן גבוה  לנט י שה �

הק מת  תוכנ י ת שי מור מ פור ט ת ופנ יי ה ל לק וחו ת �

הפרויקט

שונה  מבנ ה ארגונ י ל מבנ ה ה תו אם טיפ ו ל בל קוח �

  בטי פו ל בנט יש ה 6פ י בוצע מ יקוד �

י המ וד ל " ס  לק ו חות שא ו תרו ע"הוקם מער ך טי פו ל  בנטיש ה ע�

 מניע ת נטישה–תוצאו ת  

מיק וד וא פק טיב יו ת בט יפ ול בנ טי ש ה 

Case studyCase study

ניבוי נטישה בבית השקעותניבוי נטישה בבית השקעות
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נית וח הה שפע ה החברת י ת על נ טי שה �

מניע ת נ טיש ה בא מצעו ת פנ יי ה לחב רים שהוש פעו מ ע זיב ת חברי הם�

הנחת  תש תי ת  לפ עיל ו ת שו טפ ת מ ונ חית רש תו ת חבר תי ו ת �

הפרויקט

הס יכוי  לנט יש ה מ תעצם,  גבוהה י ו תרבע וצמ ת ק שרנמצא כי ככל שיש  יו תר חברים מש פיעים �

 בי חס למ יקוד פ עי לו ת  10פ י מיק וד הנ וט שים ב אמצע ות  לק וחו ת מוש פעים חברת י ת גבוה �

ו ת וצאו ת  פעי לו ת ה שי מור גבוה ו ת מש מעו ת י ת , נוכחית

 מניע ת נטישה–תוצאו ת  

 פעי ל וי ו ת הש י ווק ש ל החבר ה בכלהוחל ט ע ל הק מ ת תש תי ת רש ת ות ח ברת יו ת ש תס ייע  

Case studyCase study

רשתות חברתיות בסלקוםרשתות חברתיות בסלקום
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סלקום, ל שיווק"סמנכ, לדברי עדי כהן

השתמשנו בהצלחה בטכנ ולוגית הרשתות החברתיות של"

 Datanetisבכדי להגדיל חיזוי נטישה וכתוצאה מכך מניעת 

אנו מצפים להיות מסוגלים להשתמש. 10 נטישה פי 

 ."  בטכנולוגיה ברוב הפעילוי ות המרכזיות בשיווק

והיתה  אשר נתנה ייעוץ עסקי Synergyי "הפעילות הוב לה ע

שותפה לגיבוש התהליכים העסקיים והק מפיינים השיווקיים

.שבוצעו כנגזרת מהשימוש בטכנולוגיה

רשתות חברתיות בסלקוםרשתות חברתיות בסלקום
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אנגליהאנגליהEdenEden--חיזוי ביקושים בחיזוי ביקושים ב

חיזוי צריכ ת בי קו שים למ ים�

טיפ ו ל בנט יש ת לק וחות �

הפרויקט

זיה וי  הגורמ ים המ שפיע ים בצורה יש ירה ע ל צריכת  המ ים של הצרכן ה סו פי �

טיפ ו ל נקוד ת י בגורמים ה משפ יעים  על צריכ ת ה מים  �

חיזוי ב יק ושים לצ ו רך הערכו ת לש ינו יים בצריכה �

מטרות

 החברו ת בקב וצ ת איר ופ ה 15-בכוונ ת ה קבוצ ה ל בצע פריס ה של  ה פתר ון אשר  ימ ומ ש בכל אחת מ 
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מתודולוגית ניהול פרויקטיםמתודולוגית ניהול פרויקטים
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מדוע מדוע 

Synergy advanced analytics?Synergy advanced analytics?

משתלבת  באופן א ורגני בפרוי קטי  י יע וץ   ע סקיים    Synergy של האנלי טיקה  ח טי בת –  מקצה   לקצ ה�

וכאמור  מ ספקת  פת רון מקצה לקצה

 מב טי חה  ש ימו שיו ת  של הת הליך לטובת  מק סו ם  תו צאות  ע סקיו ת –  פר שנות  ע סקית  לנ תונים�

 רמת ני הול פרויק ט  ומ חויבות  לאיכ ות  התו צרים קפדנית וא יכו ת ית –  סטנדר ט גבוה �

קטי ם    שילוב  ש ל צוות מ ומחי ם בינל אומי  ומומ חים  מקומ י ים ב עלי ני ס יון  בפרוי –  מומח יות�

ס ט ט י ס טי ים  מתקדמ ים ו מורכבים 

                    שירות ים אנלי ט יי ם ו ס ט ט י ס טי ים  מורכ בים בכלים  מתקדמ י ם                     – טכניק ה  וט כנו לוגיה �

שבהם א ין  ני סי ון רב   בישראל

                                    בפתרונו ת ומ וצרים דוגמ ת ז י הוי ר שת ות  חברתיו ת באופן                       –  חדשנ ות�

המדויק  והאי כות י בי ו תר ב טכנולוג יה  יי עוד ית  שכבר  הוכ יחה   ע צמה
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תו ד ה רבה 


