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1231.2413 – ניהול השיווק
Marketing Management
סמסטר ב' – תשע"ט
	קבוצה
	יום בשבוע
	שעה
	תאריך בחינה
	מרצה
	דואר אלקטרוני
	טלפון

	03
	ג'
	18:45-21:30
	כמפורט בלוח הבחינות
	מר מיכאל גלי
	gallyconsult@gmail.com
	054-6540402

	04
	ד'
	15:45-18:30
	
	
	
	


שעת קבלה – בתיאום מראש, לפני או אחרי השיעור
עוזרת הוראה – גב' מור גלוטר, morglotter@gmail.com    טלפון: 054-8111824
	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 סוקר את תחום השיווק מנקודת מבט ניהולית. במהלך הקורס תוצג "השפה השיווקית" באמצעות סקירה של מושגי היסוד והתפיסות הבסיסיות בתחום השיווק. מושגים ותפיסות אלו מהווים בסיס אפשרי להרחבות וניתוחים בקורסים מתקדמים יותר בתחום. המעבר על המושגים יעשה תוך שימת דגש על מסגרת קבלת החלטות ניהולית, ובפרט קבלת החלטות הקשורות ליצירת "תוכנית שיווק" בסוגי מוצרים שונים (קומודיטיס, מוצרים פשוטים, מוצרים טכנולוגיים וכיו"ב) הן בתחום ה – C2B והן בתחום ה – B2B.
	תפוקות למידה


עם סיום הקורס בהצלחה יוכל הסטודנט:

1. להבין את תפקיד השיווק בחברות וארגונים ותרומתו לפיתוח אסטרטגיה עיסקית. 
2. לשלוט בשפה השיווקית, מושגים, תיאוריות וכלים.

3. לנתח סיטואציות שיווקיות תוך העמקה תיאורטית וחשיבה ביקורתית. 

4. לקבל החלטות שיווק ולהוציאן לפועל.
	הערכת הסטודנט בקורס והרכב הציון


	אחוז
	מטלה
	תאריך
	הערות 

	25%
	2 תרגילים
	יפורסם
	ארבעה עד חמישה סטודנטים

	30%
	הגשת תוכנית שיווק
	מפגש אחרון
	ארבעה עד חמישה סטודנטים

	45%
	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 ארבעה עד חמישה סטודנטים של התרגילים שינתנו.
3. הכנת תכנית שיווק.
4. מבחן מסכם – ציון מינימום 60. סטודנט שיקבל פחות מ – 60 יחשב כנכשל בקורס.
5. קבוצות או סטודנטים המעוניינים יוכלו להציג מצגת בכיתה המתארת ארוע עסקי קצר – קבוצות אלו יזכו בבונוס של עד 2.5 נקודות לצורך חישוב הממוצע.
תכנית שיווק
העבודה תבוצע ותוגש בקבוצות של 4-5  סטודנטים (איוש הקבוצות באחריות הסטודנטים) ותכלול כתיבת תוכנית שיווק למוצר. 

פרוט והנחיות לגבי תכנית השיווק יופיעו באתר הקורס ויוסברו  בכיתה. 

התוכנית תתבסס על חומר הלימוד שנכסה במהלך הסמסטר בכיתה, ועל נתונים, שייאספו וינותחו על ידי הקבוצה. 
כתיבת תוכנית שיווק מועילה דורשת זמן ומאמץ לא מבוטלים. הסטודנטים יידרשו להפגין בצורה ברורה ומשכנעת, ידיעה ושליטה במונחי היסוד, בשיטות, ובתפיסות שיילמדו בקורס (בהרצאות ובקריאות), וכן חשיבה מקורית לגבי מה צריך, רצוי, ועדיף לעשות.

לאור היקף העבודה מומלץ מאוד לעבוד על העבודה המסכמת במהלך הסמסטר, עם ההתקדמות בחומר בכיתה. בשני השיעורים האחרונים יציגו הסטודנטים את התוכנית השיווקית בכיתה.

מועד ההגשה של דו"ח תכנית השיווק הוא 7 ימים לאחר השיעור האחרון. 

הערה: ציון תכנית השיווק מבוסס (בין היתר) על איכות ובהירות הכתיבה, איכות הניתוח השיווקי, על העצמאות המחשבתית, והמקוריות אותה יפגינו חברי הצוות בעבודה. שימוש בחומרים של סטודנטים אחרים (בין אם משנים קודמות ובין אם מחברים לקורס), יחשב כהעתקה.

	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.
https://coller.tau.ac.il/MBA-students/programs/2018-19/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
	
	מושגי יסוד והתפיסה השיווקית
	קוטלר, הורניק 1
	

	2
	
	מושגי יסוד והתפיסה השיווקית
	קוטלר, הורניק 7
	

	3
	
	מושגי יסוד והתפיסה השיווקית
	קוטלר, הורניק 4,9
	

	4
	
	אסטרטגיה שיווקית ותוכנית שיווקית
	קוטלר, הורניק 2
	

	5
	
	שיווק סטרטאפים
	
	

	6
	
	מידע והתנהגות צרכנים
	קוטלר, הורניק 3,5,6
	

	7
	
	מדיניות מוצרים
	קוטלר, הורניק 11,12
	

	8
	
	מדיניות מוצרים 
	קוטלר, הורניק 11,12
	

	9
	
	צינורות שיווק
	קוטלר, הורניק 14
	

	10
	
	תקשורת ופרסום
	קוטלר, הורניק 15,16
	

	11
	
	תקשורת ופרסום והמחרה
	קוטלר, הורניק 13,17
	

	12
	
	
	הרצאות אורחים
	

	13
	
	
	הצגת מצגות
	


*התכנית הינה בסיס לשינויים.

הערה: הופעה של מרצים אורחים עלולה לשנות במידת מה את תוכנית הקורס. יתכן ויתקימו הרצאות של מרצים אורחים בימי שישי.

	קריאת חובה


הספר שילווה את הקורס הינו: ניהול השיווק, המהדורה הישראלית / קוטלר והורניק, הוצאת האוניברסיטה הפתוחה 2012 (הספר נמכר גם בשני כרכים שמהווים יחדיו את המהדורה המלאה),.

חלק מהחומר אותו אנו מכסים בקורס מתבסס על ספר זה. זהו תרגום מותאם לישראל של ספר לימוד ידוע בעולם לתלמידי MBA. אנו מכסים בקורס חומר רב בזמן קצר יחסית ולכן לא נתעכב על כל פרט בכיתה. במקומות בהם הדבר רלבנטי ועל מנת להבין את המדובר בכתה לעומק ולהכין את העבודה המסכמת, הסטודנטים מתבקשים לקרוא את הפרקים הרלבנטיים.

	קריאת רשות


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








