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שעת קבלה – בתיאום מראש, לפני או אחרי השיעור
	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 פונה לתלמידים הנמצאים לקראת סיום התואר ומעוניינים להגיע לשטח ולהוציא לפועל מודלים אסטרטגיים, מודלים עסקיים וכלי שיווק מקצועיים במסגרת תהליך ייעוץ עבור חברה עסקית ו/או ציבורית במשק. החברות המשתתפות בקורס יארחו את הסטודנטים ויציבו בפניהם אתגר עימו יצטרכו הסטודנטים להתמודד לאורך הסמסטר.
התפוקה של צוות הסטודנטים היא מצגת לארגון הלקוח ודו"ח מפורט ומנומק, הכולל המלצות בנושאי אסטרטגיה, מודלים עסקיים, תפעול ו/או שווק, על פי האתגר שהוצג על ידי החברה ועל פי ההנחיה השותפת לאורך הסמסטר.

הקורס ללא מבחן
	תפוקות למידה


1. התנסות בפרויקט ייעוץ רבעוני עבור חברה מסחרית ו/או ציבורית במשק
2. קבלת החלטות והתמודדות עם אתגרים אסטרטגיים ועסקיים
3. השבחת תהליך קבלת ההחלטות תוך התמודדות עם שיקולים ואילוצים עסקיים או 
4. איסוף שיטתי של מידע ממקורות ראשוניים וממקורות עקיפים
5. הבנת המרכיב האנושי "הרך" בתוך שיקוליה העסקיים ותהליך קבלת ההחלטות של חברה עסקית או ממשלתית
	הערכת הסטודנט בקורס והרכב הציון


	אחוז
	מטלה
	תאריך
	גודל קבוצה/ הערות

	30%
	גישת הסטודנט לאורך התהליך (מעורבות, תרומה לפרויקט הסופי, עבודת צוות)
	
	3-5 סטודנטים בכל קבוצה כולל מינוי ראש קבוצה

	50%
	הערכת התרומה הסופית של העבודה לחברה (כולל חוות דעת החברה)
	
	

	20%
	איכות המצגת והדו"ח הסופי
	
	


· עפ"י תקנון האוניברסיטה תלמיד חייב להיות נוכח בכל השיעורים. בקורס הספציפי הזה, עקב היותו אינטגרטיבי ומעשי, תחול חובת נוכחות בשיעורים פרונטליים, שיתקיימו בחלק מימי השישי המיועדים לקורס, במפגשים צוותיים לצורך הנחיה (יקבעו בין המרצים לתלמידים) ובמפגשים עם החברה עבורה נעשה הפרויקט. 
· תלמיד, הנעדר משיעור המחייב השתתפות פעילה או שלא השתתף באורח פעיל, רשאי המרצה להודיע למזכירות כי יש למחוק את שמו מרשימת המשתתפים (התלמיד יחויב בתשלום בגין קורס זה).
	פירוט המטלות בקורס


בדומה לפרויקט ייעוץ, התפוקה של הקורס הינה מצגת לארגון הלקוח ודו"ח מפורט ומנומק התומך בהמלצות אסטרטגיה, מודל עיסקי ו/או שיווק, על פי האתגר, המוגדר בפני הסטודנטים
הפרויקטים יבוצעו בחברות הייטק ובחברות גדולות
מספר דוגמאות לפרויקטים
· פיתוח קו עסקים חדש על בסיס טכנולוגיה פורצת דרך – הגדרת השוק, הצבעה ובחינה של יישומים, איתור הזדמנויות עסקיות וגיבוש אסטרטגיית חדירה.
· הרחבת פעילות באמצעות טכולוגיה – חדריה לשווקים חדשים והרחבת פעילות באמצעות טכנולוגיה. גיבוש מתודולוגייה ליעול תהליכים, זיהוי חסמים וצווארי בקבוק, סיורים ומפגשי לקוחות, איתור והצבעה על פתרונות טכנולוגיים.
· החדרת מוצר משלים בשווקים קיימים – מיפוי מתחרים ולקוחות, בניית כלי מכירה והצעות ערך ללקוחות, בניית מודל עסקי חדשני וגיבוש אסטרטגיית חדירה.
· הרחבה שיטתית של תוכנית החדשנות – איתור זירות הפעילות בקרב לקוחות החברה, תיעדוף על פי אסטרטגיה ארגונית, הגדרת KPIs לביצוע, תיעדוף על פי פוטנציאל ומהירות חדירה ובנית מפת דרכים למימוש.
· שווקים חדשים – החדרת שירות קיים לעולם עסקים חדש. איתור Pain points, תהליך Ideation לאיתור יישומים חדשים, ניתוח שרשרת הערך לצורך איתור נקודות חדירה וגיבוש אסטרטגית ביצוע
הנושאים יקבעו ע"י החברה וצוות הסטודנטים באישור המרצה.

הדו"ח המסכם

· דוגמאות הפרויקטים, המוצגות להלן, והפרויקטים הנוספים, שונים אלה מאלה. יחד עם זאת, המכנה המשותף בינהם הינו הרלוונטיות הארגונית של כל אחד מהאתגרים.  
· מטרת הדו"ח המסכם להציג לחברה מסלול קבלת החלטות, בחינה של כווני פעולה אפשריים, סקירה של שווקים חדשים, הגדלת ביקושים ועוד. הנושאים והדו"ח המסכם יוגדרו במשותף עם החברה, הסטודנטים והמרצה. 
· הדו"ח המסכם יכתב באוריינטציה עסקית אופרטיבית, על פי היעדים שיוגדרו בתחילת התהליך מול החברה.
· ההערכה היא שהסטודנטים ישקיעו כ 4 – 6 שעות עבודה שבועיות בפרויקט במשך ארבע עשר השבועות של הקורס. שעות אלו יוקדשו לאיסוף מידע, ניתוח, פגישות עבודה והכנת מצגות ודו"חות.

	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://recanati.tau.ac.il/masters/yedion/2014-15/mba-rules-tests 
	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
· שקפי הקורס והנחיות שוטפות יופיעו באתר הקורס. 

	תכנית הקורס 


	שבוע
	תאריך
	נושאים

	1
	
	הצגת דרישות הקורס
גיבוש סופי של 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 לאורך הוקרס)

	2-3
	
	הצגת הבעיות העיקריות עימן הפרויקט אמור להתמודד וניסוח טיוטת תוכנית עבודה ראשונית
דיון עם הצוותים על דרכים אפשריות להתמודדות עם הבעיות

	
	
	

	4
	
	הגשת ניתוח מצב ראשוני וכיווני פעולה אפשריים

	5-9
	
	ביצוע הפרויקט תוך פגישות יעוץ ודיווח שוטפות עם המרצים

	10
	
	הצגת טיוטה של התוכנית הסופית

	11-12
	
	ביצוע הפרויקט תוך פגישות יעוץ ודיווח שוטפות עם המרצה ועוזרי ההוראה

	13
	
	הצגת מצגת מסכמת 

השלמות והגשת דו"ח סופי


· התכנית הינה בסיס לשינויים.
· הערה: הופעה של מרצים אורחים עלולה לשנות במידת מה את תוכנית הקורס.

	קריאת חובה


James C. Anderson , [image: image1.wmf]

B

001

ITVWWW

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
	קריאת רשות


Phil Fernandez, Revenue Disruption, Wiley, 2012

Steven Gary Blank (2005) The Four Steps to the Epiphany: Successful Strategies for Products that Win

Scott D. Anthony, Mark W. Johnson, Joseph V. Sinfield, Elizabeth J. Altman Principles and Patterns of Disruptive Innovation
Geoffrey Moore, Crossing the Chasm: Marketing and Selling High-Tech Products to Mainstream Customers
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