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1231.3412.03 – מדיניות מחירים והמחרה
Pricing Policy
(דרישות קדם:  ניהול השיווק, כלכלה למנהל עסקים)
סמסטר ב' – תשע"ח
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שעת קבלה – אחרי השיעור ובתיאום טלפון/דוא"ל,  חדר:  424
	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 


“Pricing is the moment of truth –  
 all of marketing strategy comes

to focus on the pricing decision”

Prof.  Raymond Corey 

Harvard Business School 
ואמנם המחיר הינו בעל ייחוד ומיוחדות בין מרכיבי תמהיל השיווק.

עם זאת, קביעת מחירים בעסקים הינה מהפחות מובנות והיותר מעוררות מחלוקת שבין כל הפעילויות 

של עשיית החלטות ניהוליות.

בקורס זה נסקור את שיטות ההמחרה הנפוצות, נחשוף את חסרונותיהן, ונזהה את ההנחות המוטעות עליהן

הן מבוססות.   נציג את היסודות הכלכליים והפסיכולוגיים של ההמחרה האפקטיבית. 

לאחר הצגת ובחינת גורמי העלות, הביקוש, והתחרות, ושילובם בתהליך ההמחרה, נפנה לאסטרטגיות וטקטיקות להמחרה ריווחית.

בין הנושאים שיידונו:

המחרה מבוססת תמחיר ובעיותיה, יסודות כלכליים ופסיכולוגיים בהמחרה, המחרת ערך-ניתפס, בידול מחירים, ניהול תשואה, המחרת-חבילה, המחרת קו-מוצרים, ותחרות מחירים. 
מטרת הקורס
1. להציג את תפקיד ההמחרה בתמהיל השיווק ואת חשיבותה לאסטרטגיה העסקית של החברה.

2. לפתח את היכולת לעצב וליישם החלטות המחרה ע"י:
1. הקניית מושגים, תיאוריות וכלים הדרושים להצלחה בניתוח, תיכנון, יישום ובקרה של אסטרטגיות המחרה;

2. תירגול תהליכים וכלים אלו באמצעות ניתוח והצגה, בכתב ובע"פ, של מצבים והחלטות בהמחרה.
שיטת ההוראה
הקורס יכלול הרצאות, דיונים ומשחקי תפקידים בכתה, קריאת חומר רקע, הכנה והגשה ולעיתים הצגה של תרגילים וניתוחי אירועים.
	הערכת הסטודנט בקורס והרכב הציון


	אחוז
	מטלה
	תאריך
	הערות 

	20%
	אירוע מס' 1 (קבוצתי)
	
	

	25%
	אירוע מס' 2 (קבוצתי
	
	

	25%
	אירוע מס' 3 (קבוצתי)
	
	

	30%
	תרגיל אנליטי (אישי)
	
	


* 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. נוכחות והשתתפות עניינית בדיונים בכתה.
2. קריאת חומר הרקע והכנה לדיונים בכתה.

3. הכנה והגשה במועד ובצורה מסודרת ומודפסת של ניתוחי האירועים והתרגילים.
הערות

כל סטודנט/ית אמור/ה לתרום באופן קבוע לדיונים בכתה - ביוזמתם ובהיענותם לבקשת המרצה. 

לכל פגישה נדרש להגיע מוכן/ה לדון הן בחומר הקריאה המקדימה של הפגישה והן בחומר שנדון בפגישה הקודמת.  הליך זה עוזר ליצור המשכיות וקשר בין הפגישות והנושאים השונים ומהווה משוב מועיל למרצה.

תכנית הקורס כוללת גם ניתוחי אירוע  -  לדיון והגשה (בקבוצות הלימוד).

מתכונת ההכנה, הדיווח, ושאלות מנחות לכל אירוע  מפורטים בקובץ אירועי הקורס.

דו"ח כל אירוע יוגש למרצה בתחילת הפגישה בה תוכנן להתקיים הדיון באירוע. 

הגשה מאוחרת לא תתקבל.

המרצה עשוי לבקש מכל סטודנט/ית ו/או מקבוצות הסטודנטים להציג את ניתוח האירוע וההמלצות ולהגן עליהם בפני שאר הכתה. 


	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/2017-18/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 *


	פגישה
	שיעור
	נושא
	מטלות

	I
	1
	הקדמה וסקירה:

ייחודיות ההמחרה,  גורמים והשפעות,

שאלות נפוצות לקביעת מחירים
	                            

	
	2
	יסודות כלכליים בהמחרה
גמישות ואפליית מחירים
	   לקרוא: 

                   Nagle & Hogan : "The Quest for Market Share" 
                   Pricing” Nagle:  “Economic Foundations of


	II
	3
	תפקיד העלויות בהמחרה

בעיות "המחיר לפי תמחיר"
	לקרוא:
Cooper : “Does Your Company Need a New Cost

                                                                      System?"
 Cooper & Kaplan : “Measuring Costs Right”

לקרוא:     אירוע מס' 1       


	
	4
	תפקיד העלויות בהמחרה (המשך):

תמחיר להמחרה

שימושים וחישובים
	להכין:  תרגילים בגמישות ביקוש ורווח ובניתוח ביקוש לינארי

לקרוא:   
Smith & Nagle : “Financial Analysis for Profit-Driven 
                                                                                 Pricing”
Smith : "Leveraging profitability in low-margin markets"



	III
	5
	יסודות פסיכולוגיים בהמחרה:

גורמי רגישות למחיר
	להכין ולהגיש (בקבוצה):   ניתוח אירוע  1   (20%)

	
	6
	יסודות פסיכולוגיים בהמחרה (המשך):

תורת ההחלטות ההתנהגותית
	לקרוא:                    "Note on Behavioral Pricing" 
                                             Thaler : “Mental Accounting

                  and Consumer Choice”
Diller :   "Price Fairness"



	IV

	7
	ניתוח "ערך כלכלי ללקוח"
	 לקרוא:                "Delivering Value to Customers"
          Forbis & Mehta : “Value Based  Strategies                       for Industrial Products"                    
לקרוא (עדיין לא להגשה): אירוע  2   (25%)


	V
	8
	ניתוח העדפות
 "  Conjoint Analysis"
	להכין ולהגיש (אישית):  פתרון תרגיל אנליטי   (30%)
לקרוא: 

Hogan & Nagle : "The Use of Conjoint Analysis

                                   To Supplement Pricing Decisions"

Dolan: "Conjoint Analysis: A Manager's Guide"


	VI
	9
	בידול מחירים
	לקרוא: 
Hogan & Nagle: "Segmented Pricing-Using Price Fences"

Bright et. al. : "Profiting from Proliferation"



	
	10
	דיון באירוע   
	להגיש (בקבוצה): ניתוח אירוע 2 



	VII
	11
	תחרות בהמחרה:
 משחקים ותוצאות


	Ross : “Making Money with Proactive Pricing”לקרוא:      
 Garda & Marn : “Price Wars” 
 Rao et. al. :  “How to fight Price War”


	
	12
	המחרה אסטרטגית

ניתוח, תיכנון, היערכות ויישום -
מסגרת ושאלות אסטרטגיות

	לקרוא:
Nagle & Hogan :  "What is Strategic Pricing"        
Baker et. al. :  "Building a better pricing infrastructure"
Hogan :  "Building a World-Class Pricing Capability:"

	
	
	     
	 להגיש (בקבוצה): אירוע  3 - (25%)   


*התכנית הינה בסיס לשינויים.

	חומר הלימוד


1. קובץ קריאות ומאמרים בנושאי המחרה.

2. קובץ תרגילים ואירועים.

3. העתקי שקפים מההרצאות.

כל אי עמידה במי ממטלות הקורס מחיבת הודעה מראש (במייל) למרצה
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