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1231.3417.01 – יצוא ושיווק בינלאומי
(דרישות קדם:  ניהול השיווק בציון 78 לפחות; כלכלה למנהל עסקים)
סמסטר ב' – תשע"ה
המרצה: 
מר מיכאל גלי
טלפון:
054-6540402
שעות הלימוד:
יום ד',   18:45-21:30 (מחצית שנייה)
דואר אלקטרוני:
gallyconsult@gmail.com
מטרות הקורס
 חשיפה למושגים, תיאוריות וטכניקות בשיווק גלובלי ובינלאומי

 הכרה בסיסית של הסביבה וצורות הסחר בשיווק גלובלי ובינלאומי

 הצגת כלים ואמצעים המתאימים לחברה ישראלית השואפת לייצא או לשפר את תהליך היצוא שלה

תפיסת הקורס

שני כוחות משפיעים היום על פעילות בינלאומית - גלובליזציה מחד ופיצול בין ובתוך השווקים מאידך. כוחות אלו מציבים אתגר לא פשוט למנהלים.

למנהל הישראלי של חברה קטנה יחסית, בדרך כלל, האתגר הוא גדול עוד יותר שכן עליו לאתר זירה מתאימה ומיצוב מתאים מול מתחרים גלובליים ומתחרים מקומיים בכל שוק בו הוא פועל. 

בהתאם לכך הקורס שם דגש מיוחד על הסוגיות עמן מתמודד היצואן הישראלי.

לא ננסה לכסות את כל הסוגיות בשיווק גלובלי, אך ננסה להציג כלים ותפיסה מקצועית שיאפשרו למנהל הישראלי להתמודד עם כל סוגיה בה הוא עשוי להיתקל. התפיסה וכלי העבודה יהיו מותאמים למאפיינים של החברה הישראלית והמנהל הישראלי.

מתודולוגיה

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

בקורס תשולבנה, במידת האפשר, הרצאות של מנהלים בחברות העוסקות בשיווק מחוץ לישראל.

חובות הקורס

· קריאות עפ"י תוכנית השיעורים.

· הכנה בקבוצות של שלושה עד ארבעה סטודנטים של הארועים שינתנו.

· מבחן מסכם.

· ציון הקורס יורכב מהתרגילים (50%) ומבחן מסכם (50%).
· קבוצות או סטודנטים המעוניינים יוכלו להציג מצגת בכיתה המתארת ארוע עסקי קצר – קבוצות אלו יזכו בבונוס של עד 2.5 נקודות לצורך חישוב הממוצע.

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. כקורס בחירה ממוצע הציונים יהיה בטווח שבין 83 ל-87.

קריאות

Svend Hollensen, Global Marketing: A decision-Oriented Approach, Financial Times Press 5/E 2011
תוכנית הקורס

יחידות מס. 1-3

מבוא לשיווק בינלאומי:

 הסביבה הבינלאומית אלמנטים תרבותיים, חברתיים, פיננסיים, חוקיים ועוד.

 הבדלים בין שיווק בינלאומי ושיווק בשוק הבית

 כוחות מעודדים וכוחות מגבילים את הסחר הבינלאומי
 גלובליזציה

 בדיקת מוכנות ליצוא

 אפיון היצוא הישראלי

Hollensen פרקים 1-4, פרקים 6-7

יחידה מס. 4

איסוף מידע שיווקי לשם שיפור איכות קבלת ההחלטות 

 מחקרי שוק

 מודיעין עסקי
Hollensen פרק 5

יחידה מס. 5

הכנת תוכנית שיווקית ליצוא 

Hollensen פרק 19

יחידה מס. 6

איתור ובחירת שווקים בינלאומיים היבטים אסטרטגיים וטקטיים 

 בחירת אזורי תחרות

 פיזור או ריכוז מאמצים

 בחירת שוק ספציפי

Hollensen פרק 8

יחידות מס. 7-8

שיטות חדירה 

 אופציות חדירה קיימות

 שיטות לאיתור גורמי הפצה אפשריים

 בחירת גורם ההפצה המתאים

 עבודה אפקטיבית מול גורמי הפצה

Hollensen פרקים 9, 16,12

יחידה מס. 9

שיווק בינלאומי של מוצרים טכנולוגיים

· בעיות אופייניות לשיווק בינלאומי של מוצרים טכנולוגיים

· הממשק שיווק - מו"פ

· החדרת מוצרים חדשים
· כיצד לשווק מוצרים טכנולוגיים בשוק הבינלאומי
· חברות דיגיטליות
ספר מומלץ (לא חובה):

Crossing the Chasm, Geoffrey A. Moore
יחידה מס. 10 

· המחרה בינלאומית 

· התאמה לעומת סטנדרטיזציה 

Hollensen פרקים 14-15

יחידה מס. 11 

תמהיל התקשורת הבינלאומי 
שיווק דיגיטלי

Hollensen פרק 17

יחידה מס. 12

· ניהול לקוחות אסטרטגיים 

· ניהול לקוחות גלובליים

יחידות מס. 13-14 

עסקת היצוא

סיכום - שגיאות נפוצות, כללי פעילות בשוק הבינלאומי

� המונח יחידה מבטא י"ס בן 75 דקות
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