
 

 

 

  נספח לשוק הישראלי
 (2026 אוגוסט)מעודכן נכון  

מחקר שוק בישראל דורש הבנה של האופי המקומי: שוק קטן, מהיר, דינמי ורגיש למחיר 
 ולמצב הביטחוני והכלכלי.  

הלקוח הישראלי לא פראייר. (: Valueסקפטי ומחפש ערך ) –  2026-הצרכן הישראלי ב •
הוא משווה מחירים בשניות, קורא ביקורות בקבוצות ייעודיות, ומחפש תמורה ברורה  

 לכל שקל. 

: הצריכה באשראי וברשת ממשיכה לשבור שיאים. צמיחת האונליין והשירות המהיר •
לקוח ישראלי מצפה לקבל מענה ראשוני תוך דקות )ולא שעות(, ומעדיף עסקים 

 שמאפשרים תהליך רכישה או קביעת תור במינימום חיכוך. 

, אנשים קונים מאנשים.  2026בישראל של "(: Founder-Ledשיווק מבוסס מנהיגות )" •
הלקוח מעדיף לראות את הפנים של בעל העסק ברילס או בטיקטוק, לשמוע את 

 יתרון שאין לחברות הענק.  –הסיפור שלו ולחוש אמון בלתי אמצעי 

הסוכנות לעסקים קטנים ומשרדי הממשלה תמיכה ועידוד ממשלתי לטכנולוגיה:  •
מציעים מסלולים ומענקים להטמעת טכנולוגיה. עסק שלא מאמץ דיגיטציה נשאר  

 מאחור ברמת הפריון והרווחיות. 
 

 כרוטינה עסקית  AI-זיהוי מתחרים עקיפים, "ענקים" וה

 הסטודיו או החנות במעלה הרחוב. בשוק של היום, המתחרה שלך הוא לא רק 

 וזמן המסך(  Share of Wallet-מתחרים עקיפים )הקרב על הא. 

 מתחרה עקיף הוא כל מי שפתור את אותה בעיה/צורך בצורה שונה לחלוטין:  •

דוגמה: יוצרת סדנאות בישול לא מתחרה רק בסדנה מקבילה )מתחרה ישיר(, אלא גם  •
 בערכות בישול ביתיות, באפליקציות משלוחים, או בערב צפייה בטלויזיה. 

   "מה הלקוח עושה כרגע כדי לפתור את הבעיה שלו בלעדיי?"השאלה למחקר:  •

 :  התמודדות מול "חברות הענק" )הענקים( ב.

אי אפשר ולא כדאי לנצח תאגיד במלחמת מחירים. הדרך לנצח היא במגרש שבו הם   •
 איטיים: 



 

 

 

 הענק מציע: מוצר מדף להמונים, מענה מבוקבוט מתוסכל, בירוקרטיה.  •

, גמישות  בוואטסאפ(, יחס אנושי Custom Madeאתה מציע: התאמה אישית ) •
 ומהירות תגובה. 

 מתחרה ושותף   –( כשגרה AIג. כניסת הבינה המלאכותית )

 נמצא ביומיום של כל צרכן ועסק:    AI-, ה2026-ב

במקום לשלם על  Claudeאו  ChatGPTכמתחרה עקיף: אנשים שואלים את  AI-ה •
ייעוץ ראשוני; משתמשים מחוללים במקום מעצבים מתחילים. העסק שלך חייב להציע  

 לא יודע לתת: ניסיון מעשי, אמפתיה, אחריות וקהילה.  AI-את מה ש

כשותף לעסק הקטן: כיום, עסק של אדם אחד יכול להיראות ולפעול כמו חברה של  AI-ה •
בוואטסאפ, ויצירת תוכן מהירה   24/7לסינון לידים, מענה אוטומטי  AIעובדים. סוכני   10
 שווים את הפער מול הענקים ומאפשרים לבעל העסק להתמקד בעיקר.   –

 

 מקורות: –מחקר עצמאי 
 

 הלשכה המרכזית לסטטיסטיקה )למ"ס(:   .1

o  מה מוצאים שם? נתונים דמוגרפיים לפי ערים, רמת הכנסה ממוצעת, הרגלי

 הוצאה של משקי בית.  

o  קישור לאתר הלמ"ס 

 

 חברת שב"א )שירותי בנק אוטומטיים(:   .2

o  מה מוצאים שם? דוחות תקופתיים על נתוני ההוצאות באשראי בישראל–  

 מאפשר לראות אילו ענפים בצמיחה ואילו בירידה.  

o קישור לנתוני שב"א 

 

 הסוכנות לעסקים קטנים ובינוניים )משרד הכלכלה(:  .3

o  ,מה מוצאים שם? סקירות תקופתיות על מצב העסקים הקטנים, מגמות מסחר

 ומסלולי סיוע ומענקים להטמעת טכנולוגיה.  

o  קישור לסוכנות לעסקים קטנים 

 

 (:  Google Trends ILגוגל טרנדס ) .4

o  מה מוצאים שם? בדיקת נפחי חיפוש ומגמות עניין של הישראלים לאורך זמן

 )האם מחפשים יותר "יוגה בבית" או "סטודיו ליוגה"?(.  

o קישור לגוגל טרנדס ישראל 

 

 (:  Social Listening"הקשבה חברתית" ) .5

o  איפה מחפשים? בקבוצות פייסבוק רלוונטיות, בתגובות באינסטגרם ובטיקטוק

 של המתחרים, ובפורומים. 

https://www.cbs.gov.il/
https://www.google.com/search?q=https://www.shba.co.il/&authuser=2
https://www.sba.org.il/
https://trends.google.com/trends/?geo=IL&authuser=2


 

 

 

o   מה מחפשים? את התלונות החוזרות של הלקוחות על השירות הקיים בשוק– 

 . זה המקום שבו נמצאת ההזדמנות העסקית שלך

 

 מבט על  - 2026–2023מגמות צריכה בישראל: 

 הצגת הנתונים האלו לבעל עסק תעזור לו להבין את המומנטום של השוק: 

 שנה 
צמיחת התוצר 

(GDP) 
 הערת שוק לעסק מתחיל  מרכזית מגמת צריכה 

 )מלחמה( 4ירידה חדה ברבעון  0.02 2023
השנה שבה השוק למד "לעצור 

 ולחשב מסלול מחדש". 

2024 0.01 
התאוששות בצריכה הפרטית 

 +(3.7% ) 
חזרה הדרגתית לשגרה; הצרכן 
 הישראלי מחפש נחמה ופיצוי. 

2025 0.035 
בהוצאות   8.3%זינוק של  
 באשראי 

 58%מעל  –שנת ה"אונליין"  
 מהרכישות נעשו ברשת. 

 AI- דגש על חוויות, פנאי ו 0.045 )תחזית(  2026
שוק צומח אך תחרותי; הצרכן 

 מצפה ליעילות טכנולוגית. 

 דוד מול גוליית: עסק קטן מול תאגיד ענק 

 תוכל לנצח: כשעסק מתחיל אל תפחד מהחברות הגדולות, היעזר בטבלה זו כדי זו להבין איפה 

 מי מנצח ולמה?  עסק קטן )אתה(  עסק גדול )הענק(  פרמטר

 מהיר )מחליט ומבצע היום(  איטי )תהליכי אישור ארוכים(  גמישות 
הקטן: יכול להגיב לטרנד  

 בטיקטוק תוך שעה. 

קשר עם  

 הלקוח 
 מוקד שירות, בוטים, ניכור 

קשר אישי, וואטסאפ, "הפנים 

 מאחורי העסק" 

הקטן: בישראל, "לקנות  

מהבעלים" זה תו תקן  

 לאמון. 

 מחיר 
יתרון לגודל )יכול להוריד 

 מחירים( 
 עלויות גבוהות יותר ליחידה 

הגדול: כאן הקטן חייב  

( ולא Valueלהציע ערך )

 מחיר. 

 דיוק 

 
 מוצרי "פס ייצור" לקהל רחב

 Customהתאמה אישית ) 

Made ) 

הקטן: היכולת לתפור 

ללקוח היא פתרון מדויק 

 קריטית. 

 

 



 

 

 

 מגמות צריכה מרכזיות בישראל 

 
הלקוח הישראלי לא מחפש את המוצר "הכי זול", אלא את   Smart Shopper: -מגמת ה .1

הוא משווה, מתייעץ   .(Value for Money)המוצר שנותן את הערך הגבוה ביותר לשקל 
 .ברשתות, ואינו נאמן למותג שלא מוכיח את עצמו מחדש

 
אם תהליך הרכישה, קביעת התור או קבלת המידע דורשים יותר  : סבלנות לחיכוךאפס  .2

 .הלקוח נוטש למתחרה –קליקים או שיחת טלפון מיותרת  3-מ
 

הצרכנים מצפים לטכנולוגיה מהירה בצד התפעולי )בוט זמין  :אדם + AI היברידיות .3
 ., אישור מועד מיידי(, אבל למגע אנושי וחם ברגע של קבלת החלטה או בעיה24/7

 
 

 מקורות מחקריים - AIנספח לשוק הישראלי ומגמות  
 

מחקר שוק בוחן לא רק את ה"הווה" אלא את המגמות שיקבעו אם העסק ישרוד בשנים  
 הקרובות. להלן תמונת המצב הנתמכת על ידי מחקרים מהארץ ומהעולם: 

 
 (McKinsey   &Company. מהפכת הפריון בעסקים קטנים )1

, נמצא כי  Generative AI-על אופק ה McKinseyבדוח העולמי של  המחקר?מה אומר  •

אימוץ כלי בינה מלאכותית מעלה את הפריון בתחומי השיווק, המכירות ושירות 

 . 45%עד  30%-הלקוחות ב

עסק של אדם אחד )כמו מורה ליוגה או יועץ( יכול כיום לתפעל  המשמעות לעסק קטן: •

אינו תחליף למומחיות, אלא  AI-עובדים. ה 5–3מערך שיווק וניהול לקוחות שבעבר דרש 

 . מכפיל כוח

 וצמיחה AIעל  McKinseyלסקירת המחקר של       •

 

 ( Microsoft  &LinkedIn Work Trend Index. הציפייה הישראלית למהירות ולשירות )2

 75%מעל מראה כי  Microsoftדוח מגמות העבודה העולמי של  מה אומר המחקר? •

בעבודה ביומיום. הצרכנים התרגלו לקבל תשובות   AIמשתמשים כיום בכלי  מהאנשים

 מיידיות, מדויקות ומותאמות אישית. 

הלקוח הישראלי איבד את הסבלנות לטפסים מורכבים או   המשמעות בשוק הישראלי: •

ימי עסקים". עסק שלא מייצר מענה ראשוני   3למענה טלפוני של "נחזור אליך תוך 

 אוטומטי )בוואטסאפ או באתר( מאבד לידים למתחרים מהירים יותר. 

 Microsoft Work Trend Indexלדוח      •

 

 Human-Touch Premium (Gartner) –. "פרמיית המגע האנושי" 3

מצביעים על תופעה  Gartnerמחקרי חווית לקוח של חברת  מה אומר המחקר? •

מחיר מעניינת: ככל שהשוק מוצף בתוכן אוטומטי ובבוטים, הצרכנים מוכנים לשלם 

 עבור שירות שכולל יחס אנושי, אמפתיה ואמינות. (Premiumגבוה יותר )

https://www.mckinsey.com/capabilities/quantumblack/our-insights/the-state-of-ai
https://www.microsoft.com/en-us/worklab/work-trend-index


 

 

 

זהו היתרון התחרותי הכי גדול של עסק קטן מול תאגיד!   המשמעות לעסק קטן: •

תאגידים ממתיקים בעיות עם בוטים מנוכרים; עסק קטן שמציע "הקשבה אמיתית"  

 וקשר אישי מנצח את השוק.

 בתחום חווית הלקוח Gartnerלמחקרי      •

 

 (RISE Israel-. חוסן ודיגיטציה בעסקים בישראל )רשות החדשנות ו4

( על  SNPI)לשעבר  RISE Israelדוחות של רשות החדשנות ומכון  מה אומר המחקר? •

הכלכלה הישראלית מראים כי עסקים המשלבים טכנולוגיה וכלים דיגיטליים מתקדמים  

מעסקים מסורתיים, במיוחד בתקופות של  2שיעורי שרידות וצמיחה גבוהים פי מציגים 

 יציבות כלכלית או ביטחונית.-אי

הם כלי  –אינם "מלחמה של חברות הייטק"  AIדיגיטציה ואימוץ  המשמעות לעסק קטן: •

 ההישרדות והחוסן של העסק הקטן ברחוב הישראלי.

 לדוחות רשות החדשנות על הכלכלה הישראלית     •

 RISE Israelלסקירות מחקר של      •

 

ובמגע   AI-לא יחליף אותך כבעל מקצוע, אבל בעל מקצוע שמשתמש ב  AI- מראים: ההנתונים 

 יחליף את מי שלא. –אנושי 

https://www.gartner.com/en/customer-service-support
https://innovationisrael.org.il/
https://www.google.com/search?q=https://www.riseisrael.org/&authuser=2

	נספח לשוק הישראלי  (מעודכן נכון אוגוסט 2026)
	מחקר שוק בישראל דורש הבנה של האופי המקומי: שוק קטן, מהיר, דינמי ורגיש למחיר ולמצב הביטחוני והכלכלי.
	• הצרכן הישראלי ב-2026 – סקפטי ומחפש ערך (Value): הלקוח הישראלי לא פראייר. הוא משווה מחירים בשניות, קורא ביקורות בקבוצות ייעודיות, ומחפש תמורה ברורה לכל שקל.
	• צמיחת האונליין והשירות המהיר: הצריכה באשראי וברשת ממשיכה לשבור שיאים. לקוח ישראלי מצפה לקבל מענה ראשוני תוך דקות (ולא שעות), ומעדיף עסקים שמאפשרים תהליך רכישה או קביעת תור במינימום חיכוך.
	• שיווק מבוסס מנהיגות ("Founder-Led"): בישראל של 2026, אנשים קונים מאנשים. הלקוח מעדיף לראות את הפנים של בעל העסק ברילס או בטיקטוק, לשמוע את הסיפור שלו ולחוש אמון בלתי אמצעי – יתרון שאין לחברות הענק.
	• תמיכה ועידוד ממשלתי לטכנולוגיה: הסוכנות לעסקים קטנים ומשרדי הממשלה מציעים מסלולים ומענקים להטמעת טכנולוגיה. עסק שלא מאמץ דיגיטציה נשאר מאחור ברמת הפריון והרווחיות.
	זיהוי מתחרים עקיפים, "ענקים" וה-AI כרוטינה עסקית
	בשוק של היום, המתחרה שלך הוא לא רק הסטודיו או החנות במעלה הרחוב.
	א. מתחרים עקיפים (הקרב על ה-Share of Wallet וזמן המסך)
	• מתחרה עקיף הוא כל מי שפתור את אותה בעיה/צורך בצורה שונה לחלוטין:
	• דוגמה: יוצרת סדנאות בישול לא מתחרה רק בסדנה מקבילה (מתחרה ישיר), אלא גם בערכות בישול ביתיות, באפליקציות משלוחים, או בערב צפייה בטלויזיה.
	• השאלה למחקר: "מה הלקוח עושה כרגע כדי לפתור את הבעיה שלו בלעדיי?"
	ב. התמודדות מול "חברות הענק" (הענקים):
	• אי אפשר ולא כדאי לנצח תאגיד במלחמת מחירים. הדרך לנצח היא במגרש שבו הם איטיים:
	• הענק מציע: מוצר מדף להמונים, מענה מבוקבוט מתוסכל, בירוקרטיה.
	• אתה מציע: התאמה אישית (Custom Made), יחס אנושי בוואטסאפ, גמישות ומהירות תגובה.
	ג. כניסת הבינה המלאכותית (AI) כשגרה – מתחרה ושותף
	ב-2026, ה-AI נמצא ביומיום של כל צרכן ועסק:
	• ה-AI כמתחרה עקיף: אנשים שואלים את ChatGPT או Claude במקום לשלם על ייעוץ ראשוני; משתמשים מחוללים במקום מעצבים מתחילים. העסק שלך חייב להציע את מה ש-AI לא יודע לתת: ניסיון מעשי, אמפתיה, אחריות וקהילה.
	• ה-AI כשותף לעסק הקטן: כיום, עסק של אדם אחד יכול להיראות ולפעול כמו חברה של 10 עובדים. סוכני AI לסינון לידים, מענה אוטומטי 24/7 בוואטסאפ, ויצירת תוכן מהירה – שווים את הפער מול הענקים ומאפשרים לבעל העסק להתמקד בעיקר.
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