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כללי
המטרה העיקרית של הקורס היא לאפשר לסטודנטים להתמודד עם בעיות של "חברות אמיתיות" תוך יצירת ערך מוסף לחברות ולסטודנטים בנושאי אסטרטגיה ושיווק.

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.
הפרויקטים מבוצעים בקבוצות של 4-5 סטודנטים.
היקף הקורס 2 י"ס.

הערה: הקורס מתמקד בהחלטות אסטרטגיה ושיווק ואינו עוסק אלא באופן עקיף בהחלטות ייצור, מו"פ, כספים ומשאבי אנוש.
מטרות הקורס
להלן מטרות הקורס:
 יישום והוצאה לפועל של קבלת החלטות והתמודדות עם אתגרים אסטרטגיים ושיווקיים "בחברה אמיתית"
 תרומה להשבחת קבלת ההחלטות בחברה קיימת
 שיפור פוטנציאל הצמיחה בחברה באמצעות שילוב אפקטיבי בין פונקציות שיווק, מכירות ופיתוח עסקי
עקרונות הקורס
להלן העקרונות המנחים של הקורס:

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

להלן נושאים 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
ציון הקורס

70% הערכת המרצה (ההערכה הינה יחידנית לסטודנט על פי התרשמות המרצה לגבי תרומתו למצגת ולדו"ח המסכם)
15% הערכת הלקוח (משוב הלקוח יועבר למרצה ועל פיו יינתן הציון על מרכיב זה)
15% הערכת חברי הקבוצה
חסיון

כל הפרויקטים מתנהלים תחת חיסיון מלא.
תוכנית הקורס (טנטטיבית)

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.
המרצה והמתרגלת יעמדו לרשות הקבוצות בהנחיה צמודה.
מפגש ראשון 
· 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)

מפגש שני  
· תהליך שיווקי מיטבי
· Lead generation ו – revenue marketing
מפגש שלישי

· הצגת הבעיות העיקריות ע"י הסטודנטים וניסוח טיוטת תוכנית עבודה ראשונית
· דיון עם הצוותים על דרכים אפשריות להתמודדות עם הבעיות
מפגש רביעי 
· הגשת ניתוח מצב ראשוני וכיווני פעולה אפשריים
מפגש חמישי ושישי
ביצוע הפרויקט תוך פגישות יעוץ ודיווח שוטפות עם המרצה ועוזרת ההוראה

מפגש שביעי

הצגת ניתוח SWOT מפורט, סוגיות עסקיות מרכזיות וקווים מנחים לפתרון
מפגש שמיני ותשיעי
ביצוע הפרויקט תוך פגישות יעוץ ודיווח שוטפות עם המרצה ועוזרת ההוראה

מפגש עשירי
הצגת טיוטה של התוכנית הסופית
מפגש אחד עשר ושנים עשר

ביצוע הפרויקט תוך פגישות יעוץ ודיווח שוטפות עם המרצה ועוזרת ההוראה

מפגש שלושה עשר

הצגת מצגת מסכמת 

השלמות והגשת דו"ח סופי.

התפוקה של הקורס היא מצגת לארגון הלקוח ודו"ח מפורט ומנומק התומך בהמלצות אסטרטגיה, טקטיקה ומבנה.
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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
לקריאת העשרה
Phil Fernandez, Revenue Disruption, Wiley, 2012
סרטי וידאו להעשרה
http://www.mjskok.com/resources/introduction 
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