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1231.3406.01 – שיווק תעשייתי B2B
B2B Marketing
(דרישות קדם:  עמידה בדרישות הקבלה להתמחות בשיווק)
סמסטר קיץ – תשע"ז
	קבוצה
	יום בשבוע
	שעה
	תאריך בחינה
	מרצה
	דואר אלקטרוני
	טלפון

	01
	א'
ג'
	17:00-20:30
*
	כמפורט בלוח הבחינות
	מר מיכאל גלי
	gallyconsult@gmail.com
	054-6540402


*  בקורס יתקיימו 5 מפגשים:  6/8/17,  13/8/17,  20/8/17,  8/8/17,  15/8/17.
שעת קבלה – בתיאום מראש, לפני או אחרי השיעור
עוזרת הוראה – גב' מיכל פלג, michalps@gmail.com   טלפון: 0522648853
	היקף הלימודים  


היקף הי"ס לקורס : 1

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 


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 התעשייה בישראל - רוב תחום ההייטק (מענקים כאינטל, אפלייד, מוטורולה, צ'קפוינט, קומברס ועד חברות סטרטאפ), כל החברות במגזר הביטחוני, כל ענף הכימיה, חלק ממגזר השירותים (בנקים, ביטוח, יעוץ), ישקר ועוד – השיווק בו הם עוסקים הוא שיווק B2B.
בשיווק B2B יש מאפיינים רבים ייחודיים 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 ייעודיים אותן נציג בקורס. 

בפרק אחד בקורס נעסוק גם בייחודיות של שיווק מוצרי היטק.
	תפוקות למידה


עם סיום הקורס בהצלחה יוכל הסטודנט:
1. להבין את הייחודיות של שיווק לעסקים וארגונים (Marketing B2B) ובכלל זה מוצרי היטק
2. לנתח ולפתור בעיות בשיווק לעסקים וארגונים
	הערכת הסטודנט בקורס והרכב הציון


	אחוז
	מטלה
	תאריך
	גודל קבוצה/ הערות 

	25%
	אירוע
	מפגש רביעי
	שלושה עד ארבעה סטודנטים

	25%
	אירוע
	מפגש אחרון
	שלושה עד ארבעה סטודנטים 

	50%
	מבחן מסכם
	כמפורט בלוח הבחינות
	


* עפ"י תקנון האוניברסיטה תלמיד חייב להיות נוכח בכל השיעורים (סעיף 5).
* מועד הבחינה יפורסם באתר הפקולטה- לוח בחינות.  
* 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


1. קריאות עפ"י תכנית השיעורים.

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

3. מבחן מסכם.

4. קבוצות או סטודנטים המעוניינים יוכלו להציג מצגת בכיתה המתארת ארוע עסקי קצר – קבוצות אלו יזכו בבונוס של עד 2.5 נקודות לצורך חישוב הממוצע.

	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://coller.tau.ac.il/MBA-students/programs/2016-17/MBA/regulations/exams
	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 – גם בתום הסמסטר. (לצורך תיאום ענייני 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.
	תכנית הקורס *


	שבוע
	תאריך
	נושאים
	קריאת חובה 
	הערות 

	1
	
	מבוא ועקרונות התפיסה, ההבדלים בין B2B 

ל – C2B. 


	BMM פרק 1.


	

	2
	
	תפיסת הערך: השגת הבנה על הסביבה השיווקית, Voice of Customer.


	BMM פרק 2 

	

	3
	
	הרצאת אורח
	
	

	4
	
	ארגונים וחברות כלקוחות


	BMM פרק 3 


	

	5
	
	ניהול הצעות ערך, גיבוש הצעות ערך חדשות.


	BMM פרק 5 


	

	6
	
	הקמה וניהול של ערוצי הפצה בתחום ה – B2B.


	BMM פרקים 7 ו - 9


	

	7
	
	השגת לקוחות חדשים (Lead generation 
הגישה ויישומה).
+

כיצד חברה ישראלית קטנה יכולה להשיג עסקאות מלקוחות גדולים (אסטרטגיים). 


	BMM פרק 8
BMM פרק  10

	


*התכנית הינה בסיס לשינויים.

	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) 

	קריאת רשות


Crossing the Chasm, Geoffrey A. Moore
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
כל אי עמידה במי ממטלות הקורס מחיבת הודעה מראש (במייל) למרצה
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