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תואר שני
מסלול ניהול טכנולוגיה, יזמות וחדשנות
פרויקט - התמודדות עם אתגרים אסטרטגיים ושיווקיים בעולם האמיתי

Project – Facing Real World Strategic and Marketing Challenges
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סמסטר ב' – תשע"ז
	קבוצה
	יום בשבוע
	שעה
	כיתה
	תאריך
בחינה
	מרצה
	דואר אלקטרוני
	טלפון

	
	ו
	11.15-14.00
	302
	
	מיכאל גלי
	gallyconsult@gmail.com
	0546540402


שעת קבלה – בתיאום מראש, לפני או אחרי השיעור
עוזרי הוראה – 
מר אורי פז,  upazmeidan@gmail.com טלפון: 0526040491
מר ניר שלי, nirshel@gmail.com טלפון:0544932066
	היקף הלימודים  


2 י"ס  

ECTS 4 = 1 י"ס –  ECTS (European Credit Transfer and Accumulation System), ערך הניקוד של הקורס במוסדות להשכלה גבוהה בעולם שהינם חלק מ"תהליך בולוניה". 
	תיאור הקורס 


הקורס פונה לתלמידים הנמצאים לקראת סיום התואר, המעוניינים להגיע לשטח ולהוציא לפועל מודלים אסטרטגיים וכלי שיווק מקצועיים offline ו – online עבור חברה עסקית.

חברות ישראליות מאופיינות לרוב בטכנולוגיה ובמוצר טוב ובחולשה באסטרטגיה, מבנה וטקטיקה שיווקית. החברות העסקיות שתשתתפנה בקורס מצפות מצוותי הסטודנטים להעצים את יכולותיהן בגזרה זו.

הקורס יכלול מרכיבים של איסוף מידע (משני וראשוני), ניתוח וקבלת החלטות.

התפוקה של צוות הסטודנטים היא מצגת לארגון הלקוח ודו"ח מפורט ומנומק הכולל המלצות בנושאי אסטרטגיה, טקטיקה ומבנה בתחום השיווק.

בקורס אין מבחן.
העקרונות המנחים של הקורס:

1. הסתמכות על גישה של לימוד מעשי – הסטודנטים יתנסו באמצעות פרויקט מעשי בהוצאה לפועל של תפיסות, מודלים ומתודולוגיות באסטרטגיה ושיווק
2. תפקידה המרכזי של הפונקציה השיווקית הוא גיבוש כלים ליצירת ביקושים עקבית למוצרי החברה
3. הדגשת הקשר החשוב והתיאום ההכרחי בין פונקציות השיווק, המכירות והפיתוח העסקי

הערה: הקורס מתמקד בהחלטות אסטרטגיה ושיווק ואינו עוסק אלא באופן עקיף בהחלטות ייצור, מו"פ, כספים ומשאבי אנוש.
	תפוקות למידה


עם סיום הקורס בהצלחה יוכל הסטודנט:

1. לקבל החלטות ולהתמודד עם אתגרים אסטרטגיים ושיווקיים "בחברה אמיתית".
2. לתרום להשבחת קבלת ההחלטות בחברה קיימת.
	הערכת הסטודנט בקורס והרכב הציון


	אחוז
	מטלה
	תאריך
	גודל קבוצה/ הערות 

	40%
	גישה רצינית לאורך התהליך
	
	

	40%
	הערכת התרומה הסופית של העבודה לחברה (כולל חוות דעת החברה)
	
	

	20%
	איכות המצגת והדו"ח הסופי
	
	


* עפ"י תקנון האוניברסיטה תלמיד חייב להיות נוכח בכל השיעורים (סעיף 5).
* תלמיד, הנעדר משיעור המחייב השתתפות פעילה או שלא השתתף באורח פעיל, רשאי המורה להודיע למזכירות כי יש למחוק את שמו מרשימת המשתתפים. (התלמיד יחויב בתשלום בגין קורס זה)
	פירוט המטלות בקורס


התפוקה של הקורס היא מצגת לארגון הלקוח ודו"ח מפורט ומנומק התומך בהמלצות אסטרטגיה, טקטיקה ומבנה.

נושאים אפשריים לפרויקט

להלן דוגמאות לנושאים אפשריים לפרויקט: הכנת תכנית אסטרטגית, קביעת סדרי עדיפויות בין שווקים ואפליקציות, הכנת תוכנית שיווק, בחינת שוק יעד חדש, הכנת תוכנית חדירה לשוק/מוצר חדש, איתור מפיצים וכיו"ב.

הנושאים הספציפיים יקבעו ע"י החברה וצוות הסטודנטים באישור המרצה.

חלק מהנושאים יעסקו בשווק לחו"ל.

מבנה הדו"ח המסכם

מטרת הדו"ח המסכם להציג לחברה מסלול החלטות קוהרנטי להגדלת ביקושים ומכירות.

הדו"ח אמור להיכתב באוריינטציה עסקית אופרטיבית.

להלן מבנה טנטטיבי של דו"ח מסכם:

· הגדרת מטרת הפרויקט תוך התייחסות למשתני מוצר ושוק יעד
· תאור מפורט של קהל המטרה ודרך קבלת ההחלטות שלו
· ניתוח מצב (חברה ושוק)
· ניסוח תוכנית פעילות שיווקית (offline ו – online) שמתמקדת בייצור ביקושים והגדלת מכירות ומתחשבת באילוצי התקציב של החברה

ההערכה היא שהתלמידים ישקיעו כארבע שעות עבודה שבועיות בפרויקט במשך ארבע עשר השבועות של הקורס. שעות אלו יוקדשו לאיסוף מידע, ניתוח, פגישות עבודה והכנת דו"חות.
	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. 
מידע נוסף בנושא זה מתפרסם בהרחבה באתר הפקולטה. http://recanati.tau.ac.il/masters/yedion/2014-15/mba-rules-tests 
	הערכת הקורס ע"י הסטודנטים


בסיומו של הקורס הסטודנטים ישתתפו בסקר הוראה על מנת להסיק מסקנות לטובת צרכי הסטודנטים והאוניברסיטה.
	אתר הקורס


אתר הקורס יהווה המקום המרכזי בו ימסרו הודעות לסטודנטים, לפיכך מומלץ להתעדכן בו מדי שבוע, לפני השיעור, ובכלל.
שקפי הקורס והנחיות שוטפות יופיעו באתר הקורס. 

	תכנית הקורס *


	שבוע
	תאריך
	נושאים
	קריאת חובה 
	הערות 

	1
	
	הצגת דרישות הקורס
גיבוש הקבוצות

הצגת פרויקטים וחלוקתם בין הקבוצות

הצגת התפיסה המנחה את הקורס

בין המפגש הראשון והשני יקיימו הסטודנטים פגישה ראשונה עם החברות (תידרשנה לפחות שלוש נסיעות אל החברות)
	
	

	2
	
	תהליך שיווקי מיטבי
Lead generation ו – revenue marketing
	
	

	3
	
	הצגת הבעיות העיקריות עימן הפרויקט אמור להתמודד וניסוח טיוטת תוכנית עבודה ראשונית
דיון עם הצוותים על דרכים אפשריות להתמודדות עם הבעיות
	
	

	4
	
	הגשת ניתוח מצב ראשוני וכיווני פעולה אפשריים
	
	

	5-9
	
	ביצוע הפרויקט תוך פגישות יעוץ ודיווח שוטפות עם המרצה ועוזרי ההוראה
	
	

	10
	
	הצגת טיוטה של התוכנית הסופית
	
	

	11-12
	
	ביצוע הפרויקט תוך פגישות יעוץ ודיווח שוטפות עם המרצה ועוזרי ההוראה
	
	

	13
	
	הצגת מצגת מסכמת 

השלמות והגשת דו"ח סופי
	
	


*התכנית הינה בסיס לשינויים.
הערה: הופעה של מרצים אורחים עלולה לשנות במידת מה את תוכנית הקורס.

	קריאת חובה
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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) 

לקריאה פרקים 1-3, 5-7, 8-10
	קריאת רשות


Phil Fernandez, Revenue Disruption, Wiley, 2012

Steven Gary Blank (2005) The Four Steps to the Epiphany: Successful Strategies for Products that Win

Scott D. Anthony, Mark W. Johnson, Joseph V. Sinfield, Elizabeth J. Altman Principles and Patterns of Disruptive Innovation
Geoffrey Moore, Crossing the Chasm: Marketing and Selling High-Tech Products to Mainstream Customers

סרטי וידאו להעשרה
http://www.mjskok.com/resources/introduction
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