
çÝÞÞØÕ ÞÞéå êÙÕÝéß ÞÞéå Ýé ÞÞèåÞÕÙÙØ êè×æ

Customer Success 
Manager 

ÝçÞå éÝÙå èÕ

CSM, Looking for my next challenge



 ØÚÕÞ ÝÙâà
:ëÙ×Ùèä ØâßÖ ÞÝàç Ýààß çèé

èØÙÙÙÖ ÝÙØèÙÙÚéå ëÜÙàÞÜ ÝÙÙÕÜè× ÝÙÜÚØÙ× ëÚåèÚëê ëÚÙéØåÖ ëÞ×ÚÜ éÚëÖ ëÙÞØèÕ ÙéÙÙéèÞ - ÙÜÜÛ âèé

 ßÚåçå ÙàÚéÚè åÕØéØá ÚéØ ÙåÚéÙÕ ÖéâÞÜ ÝÙåÕØéØá ëéÖ×Þê ÙàØè VCÖ ëÚàÚéÙØ :ÙÜê ÙêÙÕÙ ÜÚÜáÞÙ
  ÜÚØ×-ÙàÚàÙÖ åÕØéØáÜ ëÚ×å ëçè ßØè åÕØáØáÜ

 ÝäÕê Øâà ÝëÙÕ àÝÖÙØ ÝëéÖçê Øâ ,Ýäê ×çâ .éëÙÝ ëÙäÙßä ëÙéÝ×Ö éÙ×Öà ÙÕ Þé×Ø ëÕ éçèà Ý×ß ÝëÙÕ ãÝÙÙßâ ØÝØ ÙØêÝâÙ ÝÕÙÙàØ
í  áÙÝØ



 Ýàé ×ÝçåêØ
Customer Success Manager, CS

 ëèéæã Þáê ÙéÖÜÙê éçÚãÙ ëéÛçÖ Úáê âÞØçÞÙ ëÕ ×ÞêÙá ÜÞáçã ÜÚèáÙê ëÕØÚÚã ÞåÕ
ÙéÖÜÙ áê ÙÜáçÙá - ÜÚèáÙ áê ÙÜáçÙÙ ëÕ ßÚéÙáÚ

 äÚéëé ,ÜÚèáÙ ÞÞÜ ßéÚÕá èÝÚê ÞÚÚÞá ,(F2F/âÚÛ/áÞÞã) ëÚÜÚèá âç èÝÚê éêè áÚÙÞå - âÚÞ âÚÞÖ
 ßÚëÖ ÜÚèáÙ áê áÚèÙõ (âÞÝèÞÞÚéé áÚÙÞå) âÞÞãÞåé âÞëÚÚç áÚã âÚÕÞë ,ÙàÞãë äëã ,ëÚÞçÖ

 õÙéÖÜÙ

:âÞáà

Salesforce, HubSpot Úãà :CRM ÛÙçà àÙØÝå êÙåßÙê

Excel, Google Sheets, Mixpanel :ØÜÕ× ÛÙêÝåà áÝàß
Slack, Gmail, Zoom :êèÙéçêà áÝàß

Monday.com, Jira, Asana :áÝÜçÝÙèå àÙØÝåà áÝàß

?ÞÝÝàçâ êÛÙÙ×â êÕ Ýâà

CS Team Lead / VP Success / Director of sales/ CEO

 ?ê×ÖÙç êÕ Ýâ àÙâ

éèÞçÖ support ,éçÚãÙ ëèáÜã áÚã ëÞãÞåé

 áØÚ×Ú éçÚãÙ äÚÚàã ÙÞáÕ ÙÞÞêçëÙ (ëØÖÚç ÞåÕ ÙÖ) ÙéÖÜÙ ,éçÚãÙ Þéá Ùåëêã - ëÞåÚçÞÜ
ÜÚèáÙ

?ÕèçÝØà àÙßÝ ØÚØ ×ÝçåêØé áÝàÜÝÝÜ ×Ùç éÝ

?ØÞèéëÙ ëé×æãÖ ÙØÚÖç âÞÞÜ äÚÛÞÕÙ Ùã

 áÞØ×Ùá âÚèã Ùãà ?ØÞèéëÖ êÞ ëÚêÞã× Ùãà (ÙãÞåé âÞááÚç ÕÖÙ èèêÖ Þà) Þááà äéÚÕÖ
?ÞêÞÕ äÕé ÕÞÖÙá êÞ âÚèã Ùãà ?êÕé

éçè éÚéÞæ /ÙÝÚèØåÕ /Õã×ÚØ ëëá ëåãÛÚã



Customer SuccessÕ ïÞÞíÝß
:ëÚÞÚÜãëÙ áê ØÚÕã ÖÜé äÚÚ×ã ÚàÚëÖ ááÚà CSM-Ù ØÞèåë

Relationship Manager1.

Technical/ Product Expert2.

Sales - Account Manager3.

Training & Education Manager4.

:ëÚåÚêÙ ëÚèáÜãá áçÚåÞ ØÞèåëÙ ÙéÖÜÙ áØÚ×Ö ëÚáëà

Technical CSM - ëÞ×ÚáÚåàÝ âÞÖàéÚã âÞéçÚã ëÚãØÖ ßéç ÚÕ ÙàÞãë äëã .ÞåàÝÙ äåá éëÚÞ ç×Úå

Onboarding/ Implementation Manager - ÜèÚá ownership ßéçÙ ëÜàÚÙ ØçÚ ÙÛÚÜ áç ÙãÞëÜÙ Öáêã ÜÚèáá ×ÞØéÚÖåÚÕÙ ßÞáÙë áà áç 

Account Manager -  âÞêÚØÞÜ ßéÚçá ëÚÜÚèáÙ âç ÙáÞÖèã âÞæÜÞ ëàéçã áÙåÞÚ ÞëéÞàãÙ äåÙ ëÕ ÜèÞ / upsell

Client Segmented CSMs 



 ëÚéÖÜÖ ÙÕéå ØÞèåëÙ ßÞÕ
 ?ëÚåÚêÙ

 Øç  pre-seed ëÚÞåÝè êãã åÕÝéÝæ ëÚéÖÜÖ ÙÕéå ØÞèåëÙ ßÞÕä

?âÞØÖÚç seed 2-50 

 ÙáÜëÙÖ êãã éÖà âÞÞçÚçèã CSM ßÞéçê ëÚåÞÖã âÚÞÙ ëÚéÖÜÚ ÞÛàéã ØÚÕã ØÞèåë ÙÛ
.âÞêØÜ ëÚÜÚèá êÞê ç×éÖ -

ëÚÜÚèáÙ áê ÙÞçÝåã×æÖ ÞÚáë ,ëÚÚçá ØÜÕ âØÕã

 ÚáÞåÕÚ âÞÛÚÜ êÚØÞÜ ,ÙÝÕØ ÜÚëÞå ,ÙàÞãë ,ÙçãÝÙ :áÚàÙ ÙêÚç 3 ëÞÛàéãÙ éêèÙ ëêÕ
.ëÚéÞàã ëçè

.ÜÚèáá ØÚãçÖ êãã ØÚÖçáÚ èãÚçá áÚàÙ ØÚãáá ëêéØå 3 hands-on éëÚÞ ÙÖéÙ

 ëÚÜÚèáÙ ÞáÙåã ëÚãà ëÜãÚçÚ ÙáØ× ÙéÖÜÙê ç×éÖ - ëÚÙÚÖ× ØÚÕã âÚØÞèÙ ëÚÞÚåãØÛÙ
 .äà â× áØ×ë

 50-250 ßéçÖ A  ÖÖæ ëÚåÝè åÕÝéÝæ ëÚéÖÜÖ ÙÕéå ØÞèåëÙ ßÞÕ �

 ?âÞØÖÚç

.éëÚÞ éØÚæã ÙØÚÖç ßÞáÙë êÞÚ âÞëÚÚçÖ éëÚÞ âÞØÖÚç

.ÙçãÝÙÖ Øèãëã 3 Onboarding ManagerÙ

.äãÛ ßéÚÕá ÙÜáçÙ áÙåãÚ éêèÙ áç éãÚê 3 "ÞæÕáè" CSMÙ

.éÜæãÚ âÞÛÚÜ ÞêÚØÞÜ áç ÞÕéÜÕ 3 Account ManagerÙ
.éëÚÞ éØÚæã ÙØÚÖç ßÞáÙë êÞÚ âÞëÚÚçÖ éëÚÞ âÞØÖÚç

 áçã áê âÞåÕÝéÝæ / æÝéÚåéÚè - ëÚáÚØ× ëÚéÖÜÖ ÙÕéå ØÞèåëÙ ßÞÕ µ

âÞØÖÚç 1000

.âÞéÜÕ âÞêåÕ êÞ Þåé×ÚÕ× éÚÛÕ áàáÚ Öáê áàá 3 ØÚÕã áçÚåã ØÞèåëÙ

CSM ÙçãÝÙ ÚÕ âÞÛÚÜ âç ç×ã ÞáÖ ,ÝÝå×ÝÕ Þíæ áç èé ÞÕéÜÕ ëÚÞÙá áÚàÞ.

:Úãà âÞãÞáêã âÞØÞèåë êÞ

Technical Account Manager (TAM)
Customer Marketing
Support Manager

.SMB, Mid-market, Enterprise 3 ÜÚèáÙ áØÚ× Þåá â× ÕÞÙ ëÚÜãëÙÙ âÞãçå ÙÖéÙ



?áÞêéØä åàÞèå ÚàÞÕ
áÞÝèÞÞÚéå àÚÙÞä ëÚàÚßÞ

ëÞ×ÝéÝåÕ ,ëÞèåæ ÙÞÞÕé

éÙâ - ÙèÚâæ ÙâéÖ éçÚâÙ ëÕ éÞßÙà ëàÚßÞÙ - ÙéÞÙâ ÙØÞâà ëàÚßÞÚ ëÚäéèå
áÞäÚëä ÜÚëÞä ëàÚßÞ

 Þåà ëÚÕÝÖëÙ ëàÚßÞ

ëÚÞæÖ ãÚéëåÚ æÜàÖ ÙØÞâæ
ïÝïéÝßâ ïàÕßÝ ïçè á×Õ éÕïàÕ ïàÕßÝ

 ?ÙÛÙ ØÞèåëà æÞ×Ùà ÞØß ÙÞÙÞê ÖÚêÜ Þêæâ ãÚÞåÞä ÙÛÞÕ

 /Þèåæ æÚæÞÞ /ëÚÜÚèà ëÚéÞê /ÞëéÞßâ ãÕå áæ áÞÝèÞÞÚéå àÚÙÞä /áÞåëÚê ÚÕ ëÚÜÚèà àÚæåëÖ áÞæ×ÚäÙ áÞÝèÞÞÚéå àÚÙÞä /ëÚÜÚèà àÚÙÞä àê ãÚÚ×â ãÚÞåÞä
.ØÚÖæà ëäÞÞäÚæâ ëÕ ÙÖê ÙéÖÜÙ àê éçÚâÖ ÞÚàë ØÚÕâ ÙÛ - ÙÕéÚÙ ÚÕ ÙßéØÙ



(÷èØ 5-6) ?ÙÛÙ ØÞèåëá âÞçÞ×ã ßÞÕ
 ?ëÚçáãÚã ëÚéêàÙ ÚáÞÕ

Product Experts

PMSphere

Jolt

:âÞÞÝåÚÚáé âÞæéÚè

 (ÙèÚæçëÙ Øéêã) ÙãÛÚÞÙ -  Account management åéÚè

B-Pro 3 ÜÚèà ëÞÚÚÜ àÚÙÞä åéÚè

(FORE) äãàÞÞé ëÝÞæéÖÞåÚÕ 3 ÜÚèà ëÞÚÚÜ àÚÙÞä åéÚè

á"ÞãÙ 3 ëÚÜÚèà ëÞÚÚÜÚ ëÚéÞê àÚÙÞä åéÚè

 ?ÙÛÙ ØÞèåëá áÞÖÚÙá âÞáÚàÞ âÞØÞèåë ÚáÞÕ

Customer Support

Account Manager

?éëÚÞ éÙâ ÙÛÙ ØÞèåëà æÞ×Ùà ÞØß ëéÜÕ ÙêÚæ ëÞÞÙ Ùâ

 .áÞæÖÚß éëÚÞê ÙâßÖ ãÚÞåÞä éëÚÞê Ùâß éÚÖçàÚ ëÞåÜÞ ÙäÝè ÙéÖÜÖ ØÞèåëÖ ÖàëêÙà - ëÖàëêâß

https://www.productexperts.co.il/customer-success/?utm_source=chatgpt.com
https://pmsphere.com/%D7%A7%D7%95%D7%A8%D7%A1-customer-success/?utm_source=chatgpt.com
https://www.jolt.co.il/about/?utm_source=chatgpt.com
https://hayozma-training.com/account-management/?utm_source=chatgpt.com
https://b-pro.pro/?utm_source=chatgpt.com
https://www.fore-runi.com/%D7%A7%D7%95%D7%A8%D7%A1%D7%99%D7%9D/%D7%9E%D7%A0%D7%94%D7%9C%D7%99%D7%9D/executive-cx-training/
https://www.hamil.co.il/catalog/training-courses/customer-experience-and-service/?utm_source=chatgpt.com


(÷ç× 2-3) ?ØÚØ ×ÝçåîÝ Ø×ÙÖç ÞÝíåÛß ÞÝÕ
ØÚØ ×ÝçåêÕ Ø×ÙÕç éÙåÝÛà áÝåÝÜ

 áÝÝåÙåÝÕÙ áÝåÜç êÙÛÙçà ÝàØåâ - Junior CSM/Account Manager/ Supportâ

ÛõÙçÖ ÙçÝåÙÝí ÖÙíÛí îÙÖÙíÛ Ûîåß îÙÝÝß

Client Management / Account Management
Customer Retention / Churn Reduction
Onboarding / Adoption

Renewals / Upselling / Cross-selling
Customer Journey / Customer Lifecycle
Communication Skills / Active Listening

Problem Solving / Critical Thinking
Empathy / Emotional Intelligence
Collaboration / Cross-functional Teamwork

Proactivity / Ownership

áÝÖéØ êéÖ×Ø

&ÝêèåÝé ,ÝêåÕØ ,ÝêàÕÙØ Ùâß áÝàçåÕ éÙâÝé



?ØÚØ ×ÝçåïÖ ïÖØÙÕ ÝåÕ Øß
?ÙÛÙ ØÝçåêÖ ÝêÚÕ Õàââ Ùâ

( �  ÙØÚÖç ãÚÝÕèÖ Úâß ãß ãß) ØÜÚÝâÖ êèßÚÛ êÕé áÝÝäé ÚÕ è×êÕà Õâ×ÚØ Ýäê ?áÙâ êÝäÙä ÝäÕé áÝè×êÕ

ØÝçåêà èÚÖÝÜÖ ÚÕ é×èÖ ÝéÝÕ ÚÙéâÖ ÚäêÚÕ Ýåêé



 CSMØ Þ×ÞçåïÕ ïÙÞÖÞÙ ÝÞ×åèÝ 
âÚÛÖ æéÕÙã ëÚÜÚèá áÙåá ëÚáÚàÞ äÙê ÚåÞÖÙ ëÚÞáÕéêÞ èÝÞÞÙ ëÚéÖÜ Þà ëÚéêãÙ ëÚãàÖ ÕÞê ÙÞÙ 2022 ëåêÖ

âÞÝÚÖÝ÷çÖ êÚãÞê ßéØ âÞåÝè ëÚÜÚèá âç ç×ãÙ ëÕ ëÚåÞÝèãÚ ëÚáçÞÞëã ëÚéÖÜ

âÞÖÚêÜÚ âÞáÚØ× ëÚÜÚèá ëÞ×ÝéÝæÕ áÙåá ÞØà ÞêÚåÕÙ âéÚ×Ö êÚãÞêÙ ëÕ éëÚÞ ëÚàÞéç ëÚéÖÜ áØ× AI ÞáàÖ êÚãÞêÙê áàà

.ÜÚèáÙ âç èãÚçáÚ ÙÜÞãçá ,âÞÞ×ÝéÝæÕ âÞàáÙãá âÚèã âãççá ëÚååá ÞØà ÙÞ×ÚáÚåàÝÙ ëÕ áÞçåÙá âÞçØÚÞê ÙáÕ âÙ âÞÞÝåÚÚáé âÞéÕêåê âÞCSM-Ù



?îÕÝÕí



 ,äÚÞæÞå ëÚåê 10 âç éÖÞÞæ ëéèÚÜ ,æà äØç
 Threat Hunting ,äåç ëÜÝÖÕÖ ÙÜãëã

 áê çèéã ÙçÞ×ã .GenAI Security - ëçàÚ
 Õá - äÞÞçá Ùá ÖÚêÜ) Þ×ÚáÚåàÝ ÞÕÖç ëÚéÞê
 ëÚéÖÜÖ ëåÚÚ×ã ÙéÞÞéèá ÙàÞêãÙ (8200
 âç ØÞãë 3 ÝåÚæÚéèÞã Úãà ëÚáÞÖÚã èÝÞÞÙ
 .ÙáÞÙèÖ ÙÞÞåê á×éÚ ÙèÞÝèéåÖ ëÜÕ á×é

 ëÚãÛÚÞ ÙáÞÖÚãÚ âÞåàë ëÜëåã ,Ùçéã
 ÞãáÚ âÞêåá ØÜÚÞãÖ 3 éÖÞÞæÙ âÚÜë ëê×åÙá

 ÙÛÙ âáÚçÖ âÞåÚêÕéÙ âÞØççÙ ëÕ ÙêÚçê
.ëÚÞéèÕÙ ëáÞÙèÖ ÙáÞçå ëÚÖØåëÙ ßéØ


