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 מודים   הלי היקף

   "ס  י 1

ECTS 4  =1  י"ס–   ECTS  (European Credit Transfer and Accumulation System ערך הניקוד ,)  של הקורס

   ."תהליך בולוניה" מ בעולם שהינם חלקבמוסדות להשכלה גבוהה 

 

 תיאור הקורס  

 

ית חדשנ תושרלבנטיות ליזמשיווק, מכירות ופיתוח עסקי   תכלים לקבלת החלטוק מסגרת ומיועד לספס הקור
 נאי אי וודאות.בת

אותן ניתן להגדיר  ,חברות פעילות 6,200 -יש כ 2022נכון לראשית  עילה. אפים מאוד פ-רטסט תרבישראל זי
 אפים. -כסטרט

דווקא בגלל  לון טכנולוגי בפיתוח, אלא לים בגלל כשאפים שנכשלים, אינם נכש -לפי מחקרים, רוב הסטרט
 יווק.החלטות הקשורות לש

דרך הפיתוח, הביטא, הלקוח  ת ההזדמנות, רכהע ,ימשלב הרעיון הראשונעובר  יזמותחות התפתהליך הת
הצוות המוביל . במסגרת תהליך זה תוך ביסוס יתרון תחרותי הצמיחהמגיע לשלב הראשון, החדירה הראשונית ו

בות  בסבי שראל,ילל לקוחות מחוץ ת מאפיינים ייחודיים, רובן מוות שיווקיות מורכבות, בעלוודד עם דילממתמ
 תרבותיים.   יםרע פעסקיות לא מוכרות עם 

תפיסות ושיטות   ניסיון אמפירי רב בחו"ל וגם בארץ גובשואין פתרון אוניברסאלי בשיווק, אך על בסיס 
ובן נדרשת גם התאמה מכ .אפים-התאמה לעולם הסטרטדועות, תוך להתמודדות עם הסוגיות השיווקיות הי

 ח. וקלסוק, מאפייני המוצר ומאפייני האפ בהתאם לתחום העי-לסוג הסטרט
מו: בנקאות, ביטוח, בטחון, תעשיה  ותיקים בענפים כו ת גם בארגונים תפיסות אלו החלו להיות מוטמעו

 .להוביל תהליכי חדשנותעוניינים שמוכיו"ב מסורתית 
מיום  אפים-בסטרט )המכירות והפיתוח העסקי( תפקיד השיווקת בפני הסטודנטים אעד להציג הקורס מיו

ות טקיות, לקבל החל , לסייע להם להתמודד עם דילמות שיווחההצמי לתיחתולשוק חדירה ההקמה ועד ל
מתקדמות של גם למנהלים בענפים מסורתיים השואפים לאמץ תפיסות   םרלבנטי תכניםה על.ולהוציאן לפו

 ם.פיתוח והחדרת מוצרים חדשני
 

mailto:maayans@live.com
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 תפוקות למידה 

 דנט: עם סיום הקורס בהצלחה יוכל הסטו

 ונים. שההתפתחות הלבי אפ בש -חברות סטרט ב , מכירות ופיתוח עסקי וק ו יש  להמיוחד ש  ם את תפקיד בין לה .1

ה  מקהעתוך  גריםחדשניים בחברות וענפים בו  ולמוצרים אפים -יחודיות לסטרטלנתח סיטואציות שיווקיות  .2
   . יתת רתיאורטית וחשיבה ביקו

 לקבל החלטות ולהוציאן לפועל.  .3

 
 

 בקורס והרכב הציון הערכת הסטודנט

 

 גודל קבוצה/ הערות   יך ראת ה מטל  אחוז 

אפ-תיאור סטרט 20%  סטודנטים   ארבעה  דשלושה ע 3.1 

אפ  -סטרטל חדירההכנת תוכנית  60-70%
   טכנולוגי, יזמות מסחרית או חברתית 

 סטודנטים   ארבעה  שלושה עד 5.2

 תרגילי כתה  3  השתתפות ות ונוכח 10-20%

 

 . (5)סעיף  ים ח בכל השיעורוכנ תלהיו תלמיד חייב  האוניברסיטה  תקנוןעפ"י  *
ה להודיע למזכירות כי יש  מורה  יא , רשבאורח פעיל   תלמיד, הנעדר משיעור המחייב השתתפות פעילה או שלא השתתף *  

 קורס זה(  ם בגין בתשלו תפים. )התלמיד יחויב מרשימת המשתלמחוק את שמו 

 

 פירוט המטלות בקורס 

 
 י תוכנית השיעורים. ת עפ"קריאו .1
 . ארוע  ל ש  יתניחידהכנה  .2
 . לשוק  חדירההכנת תוכנית  .3

 

 חדירה לשוק תכנית 

נטים( ותכלול כתיבת תוכנית  הסטוד  אחריותוש הקבוצות ב אי) טים סטודנ   4-3 העבודה תבוצע ותוגש בקבוצות של
 .  ו בשוק יעד בחו"לשאמור להיות מיושם בארץ א  בראשית דרכו או לרעיון עסקי קיים   אפ-סטרט ל חדירה 

 אחרת מסחרית או חברתית.   יזמותו כל טכנולוגי א ות היל כול אפ י-הסטרט

 עליו תבצעו את העבודה.  אפ -באחריותכם למצוא סטרט

 פו וינותחו על ידי הקבוצה.  אסם, שיי על נתוני, ו תה יכטר בבמהלך הסמס  התוכנית תתבסס על חומר הלימוד שנכסה

גין  ידיעה ושליטה במונחי היסוד,  להפשו דר ייים ודנטמועילה דורשת זמן ומאמץ לא מבוטלים. הסט חדירהכתיבת תוכנית 
 ת. ו שלגבי מה צריך, ועדיף לע  מקוריתבקורס )בהרצאות ובקריאות( וחשיבה  יטות ובתפיסות שיילמדו בש

וקבלת ההחלטות  איכות הניתוח  סס )בין היתר( על איכות ובהירות הכתיבה,  בומ  רהדיהח תכנית עבור   ןציו ההערה: 
 י הצוות בעבודה.  ינו חברגפי תה ת אווהמקוריו ותהשיווקי 

 ין אם משנים קודמות ובין אם מחברים לקורס(, יחשב כהעתקה. סטודנטים אחרים )ב שימוש בחומרים של  
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 ח ציונים וומירה על טמדיניות ש

 . ל טווח ציונים בקורסי התואר השני מדיניות שמירה ע מונהגת בפקולטה ט ל תשס"החל משנה" 

   .הז  ורס הסופי בק ן וים תיושם לגבי הצי מדיניות השמירה על טווח הציונשני, וואר התה סי ר קול  כ  על חלים עקרונות השיטה 

/2014http://recanati.tau.ac.il/masters/yedion- מידע נוסף בנושא זה מתפרסם בהרחבה באתר הפקולטה. 

tests-rules-bam/15   

 

 ם הערכת הקורס ע"י הסטודנטי

 

 יברסיטה.דנטים והאונקר הוראה על מנת להסיק מסקנות לטובת צרכי הסטו בס   פותתם ישהסטודנטי ס רבסיומו של הקו 

 

 אתר הקורס 

 

,  ור יעהש לפני ורס יהווה המקום המרכזי בו ימסרו הודעות לסטודנטים, לפיכך מומלץ להתעדכן בו מדי שבוע, הק אתר
 . (ל משינייני הבחינה ל)לצורך תיאום ע  . גם בתום הסמסטר –ל בכל ו

   .ו באתר הקורסי היורס שקפי הק 
מופיעים בכותרת בלבד. כל אלו    פים אוים בשקשאינם מופיע וגמאות( )ובפרט ד  יםבכיתה ידונו גם נושא  -לתשומת לבכם  

 הינם חלק בלתי נפרד מחומר הקורס. 

 

 

 תכנית הקורס * 
 

 הערות   קריאת חובה   נושאים  יך תאר וע בש

2-1  וחות לצרכי הלק י ר הראשונ יון והמוצהתאמת הרע   
 

LMAB Ch. 1-2 

BB Ch. 3-4 

 

4-3  לות יזומה י התחלת פעי התשתית ההכרחית לפנ   
 

LMAB Ch. 3 

 

 

 חדירה לשוק  5
 השגת הלקוחות הראשונים בארץ ובעיקר בחו"ל 

 

BB Ch. 9-10  

7-6  יחה ב הצמלש עתהתנוק לפרקטיקות שיו  
 

LMAB Ch. 4-9  

 . מרצים אורחים  לשעה  הופקר בשל קלים בתוכנית בעי םשינוייייתכנו *

 

 להלן פירוט נושאי הקורס, 
 ל ת בחו" ראשוני לצרכי הלקוחוה ון והמוצר התאמת הרעי

 אפים בישראל -מאפייני סצינת הסטרט •

 ים אפ -טסטרגם בחשיבותה והשלכותיה   –התפיסה השיווקית )מרכזיות הלקוח(  •

 ות? אפים, במה זה שונה מחברות בוגר -סטרטוהפיתוח העסקי ב  ים הייחודיים של השיווק, המכירותקיד התפ •

• Concept validation -  עושים זאת? ך אי ות? לקוח מספקים ערך ל צר הרעיון והמוהאם אכן 

 ראשוני   Value prpositionניסוח  •

 והוכחת היפוטזת הצמיחה הראשוני המודל העסקי  •

• Minimuum viable product 

• Product solution fit 

• Pivot 

 דע  ניקות לאיסוף מי כט •
 

 לות יזומה התשתית ההכרחית לפני התחלת פעי

 ון וכיו"ב( ג הארגקל, סוריה גיאוגרפית, ורטיחו"ל )טריטוק המטרה הכללי בשו זיהוי •

 הגדרת פרופיל הלקוח האידיאלי, סימון מקבלי ההחלטה והמוטיבציות שלהם  •

 אתכם ולא עם מתחרים?מדוע לקוח בשוק היעד יעדיף לעבוד  -מול התחרות  Value Proposition)ך )עת הערהצת דר גה ב ומיצו •

 וני ראש חיר קביעת מ •

http://recanati.tau.ac.il/masters/yedion/2014-15/mba-rules-tests
http://recanati.tau.ac.il/masters/yedion/2014-15/mba-rules-tests
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 ימות משו  ידיםתפק –ירות האפקטיבי  השיווק והמכ הגדרת תהליך   •

 הכנת המסמכים השיווקיים הראשוניים הנדרשים   •
 

 ו"ל השגת הלקוחות הראשונים בארץ ובעיקר בח

 פשריות חדירה א ותשיט •

 ן? איך פונים אליהם? י י איך מעוררים אצל הלקוחות ענ •

 ישה שונה ומהי הגישה? ת גוע נדרשהם חברות גדולות, מד  כאשר הלקוחות •

 אשונות המכירות הר •
 

 עת שלב הצמיחה תנלה ווקפרקטיקות שי

• Lead Generation – Inbound, Outbound, Social Media 

 מות תאימ ות טלי דיגיבחירת טכניקות שיווק   •

• Marketing Content ,PR ,Thought Leadership 

   ה אליהםטנציאליים, אופן הפני זיהוי שותפים פו -שת"פים  •

 י קשרים יסוח שיטת העבודה מול גורמים עצמאיים בעל נ •

 את הכול לכדי תוכנית? גבשים כיצד מ •

 יעדים ותחזיות  •

 השקת המוצר  •

 

 

 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  

דיגיטלית של ספר הלימוד:  לקריאהלינק   

   https://rproxy.tau.ac.il/login?url=http://www.vlebooks.com/vleweb/product/openreader?id=TAU&isbn=9780133994322&uid=^u  

 

 YouTube: LEAN STARTUP https://bit.ly/2z6eABA   
Ash Maurya, Product Market Fit www.youtube.com/watch?v=Nhl5nzUNQCA 

 

 קריאת רשות 

The Startup Owner's Manual: The Step-By-Step Guide for Building a  
Great Company, Steve Blank, Bob Dorf, 2012 
The Lean Startup: How Today's Entrepreneurs Use Continuous Innovation to Create 
Radically Successful Businesses, Eric Ries , 2011 

נט באינטר ופוסטים מאמרים   
Clayton Christensen: Disruptive innovation הרצאה 

https://hbr.org/2013/04/using-the-crowd-as-an-innovation-partner  

https://medium.com/swlh/a-quick-way-to-test-out-an-idea-fd01ac10f4d 

https://firstround.com/review/how-superhuman-built-an-engine-to-find-product-market-fit/ 

https://blog.optimizely.com/2010/11/29/how-obama-raised-60-million-by-running-a-simple-

experiment/ 

True Product Market Fit is a Minimum Viable Company 

Don't Leave Money on the Table with This Crash Course in Pricing 

Here's What a Real Growth Strategy Looks Like — Road Tested by Facebook and 

Remind  

The 39 Best Pieces of Sales Advice You’ll Hear This Year  

https://hbr.org/2016/03/startups-need-relationships-before-they-ask-for-money 

https://rproxy.tau.ac.il/login?url=http://www.vlebooks.com/vleweb/product/openreader?id=TAU&isbn=9780133994322&uid=%5eu
https://bit.ly/2z6eABA
http://www.youtube.com/watch?v=Nhl5nzUNQCA
https://www.youtube.com/watch?v=rpkoCZ4vBSI
https://hbr.org/2013/04/using-the-crowd-as-an-innovation-partner
https://medium.com/swlh/a-quick-way-to-test-out-an-idea-fd01ac10f4d
https://firstround.com/review/how-superhuman-built-an-engine-to-find-product-market-fit/
https://blog.optimizely.com/2010/11/29/how-obama-raised-60-million-by-running-a-simple-experiment/
https://blog.optimizely.com/2010/11/29/how-obama-raised-60-million-by-running-a-simple-experiment/
https://medium.com/@amk/true-product-market-fit-is-a-minimum-viable-company-56adeb3e49cd
https://firstround.com/review/Dont-Leave-Money-on-the-Table-with-this-Crash-Course-in-Pricing/
https://firstround.com/review/heres-what-a-real-growth-strategy-looks-like-road-tested-by-facebook-and-remind/
https://firstround.com/review/heres-what-a-real-growth-strategy-looks-like-road-tested-by-facebook-and-remind/
https://firstround.com/review/The-39-Best-Pieces-of-Sales-Advice-Youll-Hear-This-Year/
https://hbr.org/2016/03/startups-need-relationships-before-they-ask-for-money
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How to Become Insanely Well-Connected 

https://hbr.org/2006/07/the-sales-learning-curve 

b31a8512923f-metric-star-orthn-a-is-om/whathttps://blog.growthhackers.c   
https://hbr.org/2011/04/why-most-product-launches-fail 

https://www.tide.co/blog/business-tips/how-to-build-a-go-to-market-strategy-that-attracts-ideal-

customers/ 

https://firstround.com/review/why-qualitative-market-research-belongs-in-your-startup-toolkit-

and-how-to-wield-it-

effectively/?utm_campaign=new_article&utm_medium=email&utm_source=newsletter 

https://medium.com/swlh/13-insights-from-y-combinator-that-every-founder-needs-to-know-

ffc4be002e4c 

How to Hire Your First VP of Sales [Job Description] 
Attention vs. the Chasm 

How to Raise Money – It's a Journey Not an Event Steve Blank 

what do I do now? The startup lifecycle Steve Blank 

SAAS Source 

https://www.growthmanifesto.com/lemonade-growth-study  

https://www.lastartup.co.il/blog/the-guide-for-product-market-fit 

https://brianbalfour.com/essays/product-market-fit-isnt-enough 
http://www.paulgraham.com/growth.html 

 

 ת וולסטריטישראל מציפים אחדי הקרן מ
 כון סיון ף ההמעולם לא היה טוב יותר להיות יזם": המטמורפוזה המדהימה בענ" 

 ר המסע כולוט( תאו)פודקאס את עולם הפיננסיים מאינסוף גליונות אקסלדידי גורפינקל ודאטה ריילס מצילים 
 נים מוצר? ואיך בדקאסט( )פו לשוק שכולם מפחדים לגעת בו וצרבונים מ יךא -ת'י אמפ

 )פודקאסט(  ?יך להיערך לגדילה מעברוא הראשון כנית המכירות למיליוןאיך נראית תו

 
 

 

 

 

 

https://firstround.com/review/how-to-become-insanely-well-connected/
https://hbr.org/2006/07/the-sales-learning-curve
https://blog.growthhackers.com/what-is-a-north-star-metric-b31a8512923f
https://hbr.org/2011/04/why-most-product-launches-fail
https://www.tide.co/blog/business-tips/how-to-build-a-go-to-market-strategy-that-attracts-ideal-customers/
https://www.tide.co/blog/business-tips/how-to-build-a-go-to-market-strategy-that-attracts-ideal-customers/
https://firstround.com/review/why-qualitative-market-research-belongs-in-your-startup-toolkit-and-how-to-wield-it-effectively/?utm_campaign=new_article&utm_medium=email&utm_source=newsletter
https://firstround.com/review/why-qualitative-market-research-belongs-in-your-startup-toolkit-and-how-to-wield-it-effectively/?utm_campaign=new_article&utm_medium=email&utm_source=newsletter
https://firstround.com/review/why-qualitative-market-research-belongs-in-your-startup-toolkit-and-how-to-wield-it-effectively/?utm_campaign=new_article&utm_medium=email&utm_source=newsletter
https://medium.com/swlh/13-insights-from-y-combinator-that-every-founder-needs-to-know-ffc4be002e4c
https://medium.com/swlh/13-insights-from-y-combinator-that-every-founder-needs-to-know-ffc4be002e4c
https://blog.hubspot.com/sales/hiring-vp-of-sales-startup?utm_campaign=Sales%20Blog%20-%20Daily%20Manual%20Emails&utm_source=hs_email&utm_medium=email&utm_content=79695595
https://seths.blog/2019/12/attention-vs-the-chasm/
https://steveblank.com/2020/02/26/how-to-raise-money-its-a-journey-not-an-event/
https://steveblank.com/2015/02/12/what-do-i-do-now/
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