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1231.3935.01 – שיווק יזמות

Entrepreneurial Marketing
סמסטר קיץ – תשע"ז
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	שעה
	תאריך בחינה
	מרצה
	דואר אלקטרוני
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	*
	אין בחינה
	פרופ' יחיאל זיו
	jzif10@gmail.com
	


שעת קבלה – בתיאום מראש

	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 


הקורס מבהיר מושגים, שיטות ואסטרטגיות רלבנטיות לשיווק יוזמות עסקיות חדשות.

תכנית הקורס מתרכזת במיוחד בהענקת ידע מעמיק ורחב בנושאים כמו:
איך ניתן לזהות ולהעריך הזדמנות עסקית?
מה כרוך בתהליך הפיתוח של מוצרים חדשים?
איך יזמים משיגים יתרון תחרותי במצב של משאבים מוגבלים?
איזה כלי שיווק ומכירות אפקטיביים בשיווק יזמות?
מכיוון שאין אסטרטגיה ותכנית שיווקית מסוימת שמתאימה למהלכים שונים של יזמות, הקורס תוכנן לעזור לסטודנטים לחשוב בצורה גמישה על מצבים של שיווק יזמות חדשות.

הקורס מבוסס על דיון באירועים של יזמות בתחומי עסקים שונים (תוכנה ושיווק באינטרנט), הרצאת אורח, והכנת תכנית שיווק למוצר או שירות חדש במסגרת צוותית. 
הקורס מרוכז ואינטנסיבי, נדרשת עבודה רבה של הכנת אירועים, קריאת חומר ועבודת צוות על תכנית שיווק.
	תפוקות למידה


עם סיום הקורס בהצלחה יוכל הסטודנט:
1. להבין לעומק מושגים ושיטות בשיווק יזמות.
2. להבין את הדרישות והאתגרים בשיווק יזמות טכנולוגית בעולם שמשתנה במהירות.
3. לנתח בעיות בשיווק מוצרים חדשים בעזרת מערכת מידע שיווקי ולפתח פתרונות מתאימים.
4. לרכוש ניסיון בפיתוח תכנית לשיווק יזמות כולל כמות מסוימת של מחקר ראשוני.
5. להבין נושאים ומסגרת חשיבה בחדירה לשווקים בינלאומיים עם מוצרים חדשים.
	הערכת הסטודנט בקורס והרכב הציון


	אחוז

	מטלה

	תאריך

	הערות


	15
	השתתפות בדיונים
	משך הקורס
	
	40
	הגשת אירועים בכתב
	לפי תאריכי תכנית הקורס
	
	35

	פרויקט קבוצתי

	הגשה בשיעור אחרון

	5-7 סטודנטים בקבוצה

	10
	דף סיכום לקחים מהקורס

	הגשה בשיעור אחרון
	

	

	


* 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


הקורס מבוסס על ניתוח ודיון באירועים, הרצאות  ופרויקט קבוצתי המדגים יישום של החומר הנלמד בכתה. הסטודנטים יידרשו לקריאת אירועים והכנה בבית לקראת כל פגישה  .הפרויקט הקבוצתי ידרוש תאום צוות והכנת מצגת ודו”ח סופי. 
1.
נוכחות בפגישות והשתתפות עניינית בדיונים.  כדי לקבל ציון עובר יש חובת  נוכחות והשתתפות ב80% מהשעורים, ללא איחורים ויציאות. 
2.
הכנה בכתב של שני אירועים עם אפשרות בחירה. 
3.
הכנה של אירוע אחד לדיון בכתה.
4.
פרויקט קבוצתי; הגדרת הפרויקט תימסר בכתה.

	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

	04.09
	מבוא לשיווק יזמות

זיהוי הזדמנויות ופיתוח רעיונות

גיבוש צוותים לפרויקט
	LMAB Ch. 1
	

	
	04.09
	פרופיל חדשנות

פילוח ומיצוב
	קריאת רשות 

JZ
	

	
	06.09
	Precise Software- דיון באירוע

	Precise Software Solutions
	ניתוח אירוע- אפשרות הכנה בכתב בהגשה אישית

	
	06.09
	בדיקת קונספט ומחקרי שוק למוצרים חדשים

מערכת מידע לשיווק מוצרי צריכה חדשים


	LMAB Ch. 2

קריאת רשות 

AZ1
	

	
	08.09
	דיון באירוע DROPBOX

	DROPBOX: It Just Works
	ניתוח אירוע- אפשרות הכנה בכתב בהגשה אישית

	
	08.09
	קביעת מחירים למוצרים חדשים
ניתוח כלכלי
	LMAB Ch. 3
	

	2
	11.09
	דיון באירוע - HubPost


	HubPost: Inbound Marketing and Web 2.0
	ניתוח אירוע-

אפשרות הכנה בכתב בהגשה אישית

	
	11.09
	אסטרטגיות בשיווק יזמות
תחזית מכירות
Growth Hacking
	
	

	
	13.09
	הרצאת אורח שיווק יזמות


	LMAB Chs. 4,5,6
	

	
	13.09
	תכנית שיווק ליזמות - מערכות הפצה, פרסום, יחסי ציבור, מכירות ושירות. 

פיתוח מוצרים
	LMAB Chs. 7.8.9
	

	
	15.09
	הצגות פרויקטים

סיכום הקורס
	
	מצגות ודוחות פרויקטים 

	
	15.09
	הצגות פרויקטים

סיכום הקורס
	
	מצגות ודוחות פרויקטים 


*התכנית הינה בסיס לשינויים.
	קריאת חובה


Marketing that Works: How Entrepreneurial Marketing Can Add Sustainable Value to Any Sized Company, Len Leonard Lodish, Howard Morgan, Shellye Archambeau and Jeffrey Babin, 2015 (LMAB)
	קריאת רשות


Jehiel Zif, “Innovation Profile and Marketing Strategies”, International Business and Economic Research, Dec. 2012. (JZ)

Thomas Eizenmann, “Business Model Analysis for Entrepreneurs”, Harvard Business Review, October 2014. (TE)

T. Eizenmann, E. Ries and S. Dillard, “Hypothesis Driven Entrepreneurship: The Lean Startup”, Harvard Business Review, July 2013. (TRD)

I. Ayal & J. Zif , “An Information System for Marketing New Products”,  2012 revision will be posted on the course site (AZ1)

Joan Schneider and Julie Hall, “Why Most Product Launches Fail”

Harvard Business Review, April 2011. (JS)

Clayton Christensen, "Discovering What Has Already Been Discovered: 

Why Did Your Customers Hire Your Product?" Harvard Business School, 

2000 (9-699-029) (CC)

Gary S. Lynn, Joseph g. Morone, Albert S. Paulson, "Marketing and 

Discontinuous Innovation: The Probe and Learn Process,"

California Management Review, 1996, (GL)

Eric von Hippel, Susumu Ogawa and Jeroen P. J. de. Jong,  

"The Age of Consumer-Innovator," Sloan Management Review,

 (October 2011) (EH)


I Ayal & J. Zif,  "Market Expansion Strategies in Multinational 

Marketing", Journal of Marketing, Vol. 43, No. 2, Spring 1979, pp. 84-94. (AZ2)

Cases:

Precise Software Solutions, Harvard Business School, 9-503-064

Given Imaging Ltd. Harvard Business School, 9-808-033

HubPost: Inbound Marketing and Web 2.0, Harvard Business Review, 9-509-049
*בקורס יתקיימו 6 מפגשים:
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15.9.17�
08:30-12:00�
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כל אי עמידה במי ממטלות הקורס מחיבת הודעה מראש (במייל) למרצה








