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MBA in Management of Technology, Entrepreneurship and Innovation




1231.2413 – ניהול השיווק 
(דרישות קדם:  לתלמידי התנהגות ארגונית: מושגי יסוד בכלכלה)

סמסטר א' – תשע"ה
	פרטי הקבוצות בקורס


	קבוצה
	יום בשבוע
	שעה
	מרצה
	דואר אלקטרוני
	טלפון
	משרד

	01
	ב'
	18:45 -21:30
	ד"ר יעל שטינהרט
	ysteinhart@post.tau.ac.il
	03-6409959
	341

בנין רקנאטי

	02
	ג'
	15:45- 18:30
	ד"ר דנית עין-גר
	danite@post.tau.ac.il
	03-6408084
	335

בנין רקאנטי

	03
	ד'
	15:45- 18:30
	ד"ר דנית עין-גר
	danite@post.tau.ac.il
	03-6408084
	335

בנין רקאנטי


עוזר הוראה: אופיר גיל. ofirg@post.tau.ac.il
שעת קבלה – בתיאום מראש.
	תיאור הקורס


הקורס סוקר את תחום השיווק מנקודת מבט ניהולית. במהלך הקורס תוצג "השפה השיווקית" באמצעות סקירה של מושגי היסוד והתפיסות הבסיסיות בתחום השיווק. מושגים ותפיסות אלו מהווים בסיס אפשרי להרחבות וניתוחים בקורסים מתקדמים יותר בתחום. המעבר על המושגים יעשה תוך שימת דגש על מסגרת קבלת החלטות ניהולית, ובפרט קבלת החלטות הקשורות ליצירת "תוכנית שיווק".

לפיכך מטרות קורס זה הינן:
 1.  להציג את תפקיד השיווק בחברה ותרומתו לפיתוח אסטרטגיה עיסקית. 
 2.  לפתח את החשיבה המדעית (העמקה תיאורטית וחשיבה ביקורתית) לגבי הלכה ומעשה בניהול השיווק 

3 .  לפתח את היכולת לעצב וליישם החלטות שיווקיות על ידי:
1. הקניית מושגים, תיאוריות וכלים הדרושים לניתוח, תיכנון, יישום ובקרה של אסטרטגיות שיווקיות.
2. תירגול תהליכים וכלים אלו באמצעות ניתוח בכתב ובע"פ של מצבים והחלטות בשיווק.
	הרשמה לקורס


הרשמה לקורס תתאפשר רק למי שעומד בדרישות הקורס כפי שהוגדרו באתר הפקולטה. על כל אחד חלה החובה לבדוק האם הוא יכול לקחת את הקורס בשלב זה של לימודיו. במיקרים של אי זכאות המערכת תבטל האופן אוטומטי את הרישום שבועות אחדים לאחר תחילת הסמסטר, וההשקעה שכבר השקעתם בשבועות אלו תרד לטימיון. למניעת אי הנעימות הכרוכה בכך, אנא וודאו מראש כי אתם זכאים לקחת את הקורס בשלב זה של לימודיכם.
	המטלות בקורס והרכב הציון


מטלות הקורס ומשקלן בציון הקורס: 
20% ניתוחי אירועים (שני אירועים)
30% תכנית שיווק
50% מבחן
	פירוט המטלות בקורס


ניתוחי אירועים
תוכנית הקורס כוללת ניתוחי שני אירועים בקבוצות של 3-4 סטודנטים. הנחיות והכוונה לניתוח האירועים יפורטו באתר הקורס. 
תכנית שיווק
העבודה תבוצע ותוגש בקבוצות של 3-4 סטודנטים (איוש הקבוצות באחריות הסטודנטים), ותכלול כתיבת תוכנית שיווק למוצר מסויים.
פרוט והנחיות לגבי תכנית השיווק יועלו לאתר הקורס ויועברו בכיתה. 

התוכנית תתבסס על חומר הלימוד שנכסה במהלך הסמסטר בכיתה, ועל נתונים, שייאספו וינותחו על ידי הקבוצה. 
כתיבת תוכנית שיווק מועילה דורשת זמן ומאמץ לא מבוטלים. הסטודנטים יידרשו להפגין בצורה ברורה ומשכנעת, ידיעה ושליטה במונחי היסוד, בשיטות, ובמסגרות שיילמדו בקורס (בהרצאות ובקריאות), וכן חשיבה מקורית לגבי מה צריך, רצוי, ועדיף לעשות.

לאור היקף העבודה מומלץ מאוד לעבוד על העבודה המסכמת במהלך הסמסטר, עם ההתקדמות בחומר בכיתה.

ציון עובר בעבודה המסכמת הינו תנאי לקבלת ציון עובר בקורס.

הערה: ציון ניתוחי האירועים ותכנית השיווק מבוסס (בין היתר) על איכות ובהירות הכתיבה, ועל העצמאות המחשבתית,  אותה יפגינו חברי הצוות בעבודה. שימוש בלתי ראוי בחומרים של סטודנטים אחרים (בין אם משנים קודמות ובין אם מחברים לקורס) ובכלל זה התייעצות עם סטודנטים מקבוצות אחרות, יחשב כהעתקה.

מבחן
הבחינה המסכמת תתבסס הן על הפרקים הרלוונטיים בספר והן על חומר שילמד בכיתה. חלק מהחומר לבחינה ילמד באופן עצמאי על ידי הסטודנטים. היקף חומר שיש להשלים עצמאית יצוין על ידי המרצה לקראת סוף הקורס, בהתאם למה שנספיק בכיתה עד אז. המבחן יורכב משאלות מרובות בחירה (אמריקאיות), ומשאלות פתוחות קצרות. המבחן ללא חומר עזר.

ציון עובר בבחינה הינו תנאי לקבלת ציון עובר בקורס.

	מדיניות שמירה על טווח ציונים


החל משנה"ל תשס"ט מונהגת בפקולטה מדיניות שמירה על טווח ציונים בקורסי התואר השני.
עקרונות השיטה חלים על כל קורסי התואר השני, ומדיניות השמירה על טווח הציונים תיושם לגבי הציון הסופי בקורס זה. בהתאם לכך, ממוצע הציונים בקורס (שהוא קורס ליבה) יהיה בטווח בין 78 ל-82.
מידע נוסף בנושא זה מתפרסם בהרחבה באתר הפקולטה.
שימו לב!

על מנת להמשיך ולהתמחות בשיווק, על הציון המשוקלל שלכם בקורס זה להיות לפחות 78.

	אתר הקורס


אתר הקורס יהווה המקום המרכזי בו ימסרו הודעות לסטודנטים, לפיכך מומלץ להתעדכן בו מדי שבוע, לפני השיעור, ובכלל – גם בתום הסמסטר (לצורך תיאום עינייני הבחינה למשל).

שקפי הקורס יהיו באתר הקורס באתר. 
לתשומת לבכם - בכיתה ידונו גם נושאים (ובפרט דוגמאות) שאינם מופיעים בשקפים או מופיעים בכותרת בלבד. כל אלו הינם חלק בלתי נפרד מחומר הקורס.

	הרצאות אורח


בקורס תשולבנה מספר הרצאות אורח שיועברו ע"י מיטב המנהלים העוסקים בתחום בתעשיה. 
מטרת הרצאת האורח היא להפגיש את הסטודנטים עם האתגרים שמזמן עולם השיווק לאנשי השיווק, ולתת להם לחוות מקרוב תהליכי קבלת החלטות שיווקיות ומהלכים אסטרטגים של חברות ישראליות.
חלה חובת נוכחות בהרצאות האורח (אי הגעה להרצאות האורח תגרור הורדה בציון הסופי), ותוכנן מהווה חלק מחומר הלימוד בקורס עליו תיבחנו. 
	כל אי עמידה במי ממטלות הקורס מחיבת הודעה מראש (במייל) למתרגל/ת הקורס


	ספר הקורס


הספר שילווה את הקורס הינו: ניהול השיווק, המהדורה הישראלית (החדשה) / קוטלר והורניק, הוצאת האוניברסיטה הפתוחה (הספר יצא גם בשני כרכים שמהווים יחדיו את המהדורה המלאה).
עותקים של הספר מצויים בספריה.
חלק מהחומר אותו אנו מכסים בקורס מתבסס על ספר זה. זהו תרגום מותאם לישראל של ספר לימוד ידוע בעולם לתלמידי MBA. אנו מכסים בקורס חומר רב בזמן קצר יחסית ולכן לא נתעכב על כל פרט בכיתה. במקומות בהם הדבר רלבנטי ועל מנת להבין את המדובר בכתה לעומק ולהכין את העבודה המסכמת, הסטודנטים מתבקשים לקרוא את הפרקים הרלבנטיים.
	תוכנית הקורס*


	נושא
	הפרקים הרלוונטיים בספר

	הקדמה, הגישה השיווקית, תוכנית השיווק
	1,2,3

	ניתוח הסביבה השיווקית (כולל תחרות)
	10

	מחקר בשיווק
	3

	צרכנים (התנהגות צרכנים וניהול קשרי לקוחות)
	4,5,6

	פילוח שוק ובחירת שוק מטרה
	7

	      ניתוח ארוע  1
	

	מיצוב
	9

	מחזור חיי מוצר, מוצרים חדשים
	11

	מיתוג (Product)
	8

	תקשורת שיווקית (Promotion)
	15-18

	      ניתוח ארוע  2  
	

	המחרה (Pricing)
	13

	צינורות שיווק (Place)
	14

	תהליכי פוסט-רכישה
	


*התכנית הינה בסיס לשינויים.
	תאריכים חשובים


הרצאות אורח (נוכחות חובה)
12.12.2014 (09:00-12:00, אולם ליאון בניין רקנאטי) 
16.1.2014(09:00-12:00, אולם ליאון בניין רקנאטי) 
ביטול שעורים (שעורים שמתבטלים "על חשבון" הרצאות אורח)
	יום ב
	יום  ג
	 יום ד

	27.10
	16.12
	24.12

	29.12
	30.12
	31.12


מועד הגשת קייסים
קייס ראשון 26.11
קייס שני 12.12
מועד הגשת תכנית שיווקית

20.2.2015
מועד בחינה
4.2.2015
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