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הקורסשם
האמיתיבעולםושיווקייםאסטרטגייםאתגריםעםהתמודדות-יםפרויקט

מרצה

מידן-פזאורי

סמסטר

'בסמסטר

הקורסדרישות
שיווקאו/ועסקימודל,אסטרטגיהבהמלצותהתומךומנומקמפורטח"ודוהלקוחלארגוןמצגתהינההקורסתפוקת ,

הסטודנטיםבפניהמוגדר,האתגרפיעל

לפרויקטיםדוגמאותמספר

איתור,יישומיםשלובחינההצבעה,השוקהגדרת–דרךפורצתטכנולוגיהבסיסעלחדשעסקיםקופיתוח-

.חדירהאסטרטגייתוגיבושעסקיותהזדמנויות

גיבוש.טכנולוגיהבאמצעותפעילותוהרחבתחדשיםלשווקיםחדריה–הטכנולוגיבאמצעותפעילותהרחבת-

פתרונותעלוהצבעהאיתור,לקוחותומפגשיסיורים,בקבוקוצוואריחסמיםזיהוי,תהליכיםללייעומתודולוגיה

.טכנולוגיים

בניית,ללקוחותערךוהצעותמכירהכליבניית,ולקוחותמתחריםמיפוי–קיימיםבשווקיםמשליםמוצרהחדרת-

.חדירהאסטרטגייתוגיבושחדשניעסקימודל

פיעלתיעדוף,החברהלקוחותבקרבהפעילותזירותאיתור–החדשנותתוכניתשלשיטתיתהרחבה-

.למימושדרכיםמפתובניתחדירהומהירותפוטנציאלפיעלתיעדוף,לביצועKPIsהגדרת,ארגוניתאסטרטגיה

Painאיתור.חדשעסקיםלעולםקייםשירותהחדרת–חדשיםשווקים- points,תהליךIdeationלאיתור

ביצועאסטרטגיתוגיבושחדירהנקודותאיתורלצורךהערךשרשרתניתוח,חדשיםיישומים

.המרצהבאישורהסטודנטיםוצוותהחברהי"עיקבעוהנושאים

המסכםח"הדו
המשותףהמכנה,זאתעםיחד.מאלהאלהשונים,הנוספיםוהפרויקטים,להלןהמוצגות,הפרויקטיםדוגמאות-

.מהאתגריםאחדכלשלהארגוניתהרלוונטיותהינובינהם

שווקיםשלסקירה,אפשרייםפעולהכוונישלבחינה,החלטותקבלתמסלוללחברהלהציגהמסכםח"הדומטרת-

.והמרצההסטודנטים,החברהעםבמשותףיוגדרוהמסכםח"והדוהנושאים.ועודביקושיםהגדלת,חדשים

עםבמשותףהתהליךבתחילתשיוגדרוהיעדיםפיעל,אופרטיביתעסקיתבאוריינטציהיכתבהמסכםח"הדו-

.החברה

יוקדשואלושעות.הקורסלאורךבפרויקטשבועיותעבודהשעות6–4כישקיעושהסטודנטיםהיאההערכה-

.חות"ודומצגותוהכנתעבודהפגישות,ניתוח,מידעלאיסוף
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הסופיהציוןהרכב

הערות/קבוצהגודלמטלהאחוז

30%

התהליךלאורךהסטודנטתגיש

,הסופילפרויקטתרומה,מעורבות(

)צוותעבודת
כוללקבוצהבכלסטודנטים3-5

קבוצהראשמינוי
50%

העבודהשלהסופיתהתרומההערכת

)החברהדעתחוותכולל(לחברה

הסופיח"והדוהמצגתאיכות20%

.השיעוריםבכלנוכחלהיותחייבתלמידהאוניברסיטהתקנוןי"עפ

השישימימיבחלקשיתקיימו,פרונטלייםבשיעוריםנוכחותחובתתחול,ומעשיאינטגרטיבימהיותו,זהספציפיבקורס

עםובמפגשים)הסמסטרלאורךלתלמידיםהמרציםביןיקבעו(הנחיהלצורךצוותייםבמפגשים,לקורסהמיועדים

.הפרויקטנעשהעבורההחברה

הקורסמבנה

/תאריך
שיעור'מס

השיעורתכניוהשיעורנושא
)ב"וכיומשימות,קריאהרשימת,מטלות(

הקורסדרישותהצגת-1

הקבוצותשלסופיגיבוש-

הקבוצותביןוחלוקתםפרויקטיםהצגת-

הקורסאתהמנחההתפיסההצגת-

לפחותתידרשנה(החברותעםראשונהפגישההסטודנטיםיקיימווהשניהראשוןהמפגשבין
)רסוקהלאורךהחברותעםפגישותשלוש

ראשוניתעבודהתוכניתטיוטתוניסוחיתמודדאמורהפרויקטעימןהעיקריותהבעיותהצגת2-3

הבעיותעםלהתמודדותאפשריותדרכיםעלהצוותיםעםדיון

אפשרייםפעולהוכיווניראשונימצבניתוחהגשת4

ההוראהועוזריההמרצעםשוטפותודיווחיעוץפגישותתוךהפרויקטביצוע5-9

הסופיתהתוכניתשלטיוטההצגת10

)המשך(ההוראהועוזריהמרצהעםשוטפותודיווחיעוץפגישותתוךהפרויקטביצוע11-12

מסכמתמצגתהצגת13

מסכםח"דווהגשתהשלמות
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חובהקריאת
James C. Anderson ,

James A. Narus Business Market Management: Understanding, Creating and Delivering
Value, Pearson (BMM)

פרקיםלקריאה 1-3, 5-7, 8-10

רשותקריאת
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

הערות

http://www.amazon.com/James-C.-Anderson/e/B001ITVWWW/ref=ntt_athr_dp_pel_1
http://www.amazon.com/exec/obidos/search-handle-url/ref=ntt_athr_dp_sr_2?%5Fencoding=UTF8&search-type=ss&index=books&field-author=James%20A.%20Narus
http://cb.hbsp.harvard.edu/cb/web/search_results.seam?conversationId=1612697&N=4294963197
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