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מטרות הקורס
 השגת הבנה בסיסית בשיווק לעסקים וארגונים (Marketing B2B)
 פיתוח יכולות ניתוח ופתרון בעיות בשיווק לעסקים וארגונים
תפיסת הקורס
שיווק B2B (או שיווק תעשייתי) עוסק בשיווק לעסקים, מוסדות ממשלה וארגונים.

שיווק B2B כולל את הפעילות הניהולית שמאפשרת לחברות לנתח, ליצור ולספק ערך לעסקים, מוסדות ממשלה וארגונים. במונח ערך הכוונה היא לשווי הכספי של תועלות כלכליות, טכניות, שירות וחברתיות אותן חברה מקבלת בתמורה לתשלום שהיא מעבירה לספק.

ארבעה קווים מנחים את המשווק בגיבוש פעילות בתחום:

· נושא הערך (בעיקר ערך הניתן למדידה) הוא הבסיס לכל התפיסה 
· התמקדות בתהליכים שמאפשרים ליצור ולספק ערך (שיווק הוא מקצוע תהליכי...)
· שימת דגש על פיתוח מערכות יחסים ורשתות עסקיות
· פיתוח מיומנויות Lead Generation
תחום זה של השיווק הוא פחות מוכר לקהל הרחב, אך ההיקף שלו אדיר והוא מורכב ומגוון ביותר. לא ניתן לעסוק בשיווק בישראל ללא לימוד והבנה של שיווק B2B.
סקטורים מרכזיים של התעשיה בישראל - רוב תחום ההיטק (מענקים כאינטל, אפלייד, מוטורולה, צ'קפוינט, קומברס ועד חברות סטרטאפ), כל החברות במגזר הבטחוני, כל ענף הכימיה, חלק ממגזר השירותים (בנקים, ביטוח, יעוץ), ישקר ועוד – השיווק בו הם עוסקים הוא שיווק B2B.
בשיווק B2B יש מאפיינים רבים יחודיים בהשוואה לשיווק מוצרי צריכה במימדים הבאים: אופי קהל המטרה, המוצרים ומורכבותם, תהליך המכירה, אופן הרכישה, דרישות הלקוחות ואורך חיי הלקוח כולם שונים ב – B2B לעומת B2C.

בהתאם לכך פותחו תפיסות וכלים יעודיים אותן נציג בקורס. 
בפרק אחד בקורס נעסוק גם ביחודיות של שיווק מוצרי היטק.
מתודולוגיה

הקורס יכלול הרצאות פרונטליות תוך שילוב דוגמאות רבות מחיי המעשה, דיונים בכתה, קריאות והכנת אירועים.

דרישות קדם

הקפידו לבדוק את דרישות הקדם באתר לפני הרישום לקורס.

סטודנטים שלא יעמדו בדרישות הקדם לא יכולו להשתתף בקורס.

חובות הקורס

· קריאות עפ"י תוכנית השיעורים.

· הכנה בקבוצות של ארבעה - חמישה סטודנטים של הארועים שינתנו.
· מצגת בכיתה של מודל ערך באחד משני השיעורים האחרונים (אופציונלי).
· מבחן מסכם.

· ציון הקורס יורכב מהתרגילים (50%) ומבחן מסכם (50%).
בפקולטה נהוגה מדיניות שמירה על טווח ציונים שנועדה למתן שונות קיצונית בין מרצים ולבדל בין תלמידים בקורסים השונים.  מדיניות זו חלה באופן גורף על כל הקורסים בפקולטה (למעט קורסים מיעוטי משתתפים).  
בהתאם למדיניות זו ממוצע הציונים בקורס זה יהיה בטווח בין 83-87
ספר הקורס
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James C. Anderson (Author)

› Visit Amazon's James C. Anderson Page
Find all the books, read about the author, and more.

See search results for this author

Are you an author? Learn about Author Central
James A. Narus Business Market Management: Understanding, Creating and Delivering Value, Pearson   (BMM)
	


תוכנית הקורס (טנטטיבית)

מפגש ראשון – מבוא ועקרונות התפיסה. 
BMM פרק 1.
מפגש שני – תפיסת הערך: השגת הבנה על הסביבה השיווקית, Voice of Customer.

BMM פרק 2 

מפגש שלישי - ארגונים וחברות כלקוחות. ניהול הצעות ערך, גיבוש הצעות ערך חדשות.

BMM פרקים 3,5,6 

מפגש רביעי – הקמה וניהול של ערוצי הפצה בתחום ה – B2B.

BMM פרקים 7 ו - 9

מפגש חמישי – השגת לקוחות חדשים (Lead generation הגישה ויישומה).

BMM פרק 8.
מפגש שישי – ניהול לקוחות אסטרטגיים. 

BMM פרק 10 
הערה: הופעה של מרצים אורחים עלולה לשנות במידת מה את תוכנית הקורס.

פרקים 4 ו – 6 (קריאת רשות)

ספרי רשות

Brian J. Carrol, Lead Generation for the Complex Sale, McGraw-Hill, 2009
Simon, Hermann: Hidden champions: lessons from 500 of the world's best unknown companies. Boston (Mass.): Harvard Business School Press,1996

Simon, Hermann: Hidden Champions of the 21st Century : Success Strategies of Unknown World Market Leaders. London: Springer, 2009
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