
 - 1  

  
 0202פברואר,  02

 היבטים כלכליים ושיווקיים בהמחרה

(93-458) 

 ד"ר מתי רחמים

 סמינר סוג הקורס:

 
 01:  היקף שעותב'                            –: א' סמסטר: תשע"ח                    שנת לימודים

 Moodle BIU (http://lemida.biu.ac.il/): אתר הקורס באינטרנט

 מטרות הקורס 

תוך שימת דגש על הקניית ידע, הבנה ויכולת יישום של  להמחרהמרכזיים הנוגעים  נושאיםהסמינר יתמקד ב

, בין היתר, את התחומים הבאים: כלולי הסמינר. הן מבחינה תיאורטית והן מבחינה מחקרית נושאים אלו

תפקיד העלויות , תהמחרה פסיכולוגי, ן על קביעת מחיריםתנהגות הצרכקביעת מסגרת המחרה, בחינת השפעת ה

תמחור של מוצר הענקת ערך ללקוח בקביעת מחיר, השפעת המתחרים על תהליך ההמחרה, , המחרהבהחלטות 

וקביעת מדיניות המחרה  מוצריםחדש, אסטרטגית הפצה וקביעת מחיר, השפעת תמהיל התקשורת על המחרת 

 כתלות במחזור חיי המוצר. 

 

 טרות הסמינרמ

של ידע בשילוב  להעניקלת החלטות בתחום ההמחרה, וכן מסגרת אינטגרטיבית לקבמטרת הסמינר הינה להעניק 

 האובייקטיבים הקיימיםבמסגרת האילוצים  וזאת בקביעת מחיריםתהליכים כלים שיווקיים וניהוליים לניתוח 

אסטרטגיות של בהערכה ועיצוב רות שיטתיות מאפשר לפתח מתודולוגיות ומסג סמינרהבנוסף, . לחברה העסקית

  וטקטיקות המחרה.

 

 והנחיות כלליות גישה פדגוגית

 הסמינר ישלב קריאה של ספרות, תכנון מחקר, איסוף וניתוח נתונים, הסקת מסקנות והצגת המחקר.  .0

הגשת  ביצוע הסמינר כולל, בין היתר, את השלבים הבאים: בחירת נושא הסמינר וקבלת אישור לביצועו, .0

 במסגרת המליאה.  הצעת מחקר, כתיבת סקירת ספרות, תכנון מחקר וביצועו והצגת הסמינר

, יוצגו בפני הסטודנטים הנושאים שניתן לכתוב עליהם את הסמינר. במסגרת המליאה במהלך המפגש הראשון .3

 בהתאמה ללוח הזמנים שיקבע, הסטודנטים יתבקשו לבחור את נושא הסמינר.

נושא הסמינר, תקבע פגישה אישית שתתמקד בהבניית הסמינר, הן מבחינה תיאורטית על  לאחר קבלת אישור .1

 והן מבחינה מחקרית. 

במהלך תקופת ביצוע הסמינר תקבענה פגישות אישיות וקצב ההתקדמות יבחן על פי לוח זמנים שיפורסם  .5

 בהתאמה.

 כתיבת הסמינר תתבצע תוך ליווי אקדמי של כל אחד מהשלבים הנדרשים. .6
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 הרכב הציון )אחוזים(

 הערות אחוז בציון הסופי פירוט המרכיב

%02 עבודה סמינריונית   

%05 הצעת מחקר   

%5 השתתפות ועמידה בלוח זמנים  
–תנאי לקבלת ציון בסמינר   

 חובת נוכחות בכל מועדי מצגות עבודת הסיום

 

 רשימת קריאה

 ישית כתלות בנושא הסמינר. בנוסף לרשימת הקריאה המפורטת להלן, תקבע רשימת קריאה א
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