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 בלקוח. שיווק הינו גישה כוללת לניהול באמצעות מיקוד כל פעילות הארגון

עורר אותו היא להבין ולהכיר את הלקוח וליצור מוצר אשר יתאים לו וי ומטרת

את הממד של הרווח  לרכוש או לאמץ את המוצר. גישת השיווק החברתי הדגישה

פתחה את הפתח לשיווק מוצרים , והחברתי המתקבל מייצור המוצר ומצריכתו

לם גם ארגונים ללא מטרות רווח ובכל על ידיאומצה הגישה  .שאינם סחורות

-פילוסופיה עסקית הואכי שיווק החינוך  ,חלק מן החוקרים ציינו. מערכת החינוך

ואת סיפוק  הורה במרכז העשייהמעמידה את צורכי התלמיד וההניהולית, 

  . בית הספררכיהם ורצונותיהם כמיקוד המרכזי של מטרת וצ

גרמה לשינוי סדר העדיפויות של מנהל  בתי הספראימוץ הגישה השיווקית ב

הבינו כי עליהם לשווק את  בתי הספר. מנהלי ומערכת החינוך כולה בית הספר

ם, בין אם הוא מוסד חדש ובין אם הוא מוסד קיים הרוצה לשמר את בית ספר

תים לפגיעה במוסדות ולה בשדה החינוך עשויה להוביל לעמספר תלמידיו. פע

 דים ולפגיעה במרקם של קהילת בית ספר.  קיימים, למאבק על תלמי

להתמודד עם מטרת העוסקים בשיווק ובמסחר היתה הגדלת רווחיהם, וכדי 

 בתחום המסחראתיות תיקנו חז"ל תקנות , השפעה לא ראויה של השוק המסחרי

 בת לקוחות קבועיםה על דרכי מסחר תקינות, איסור גנכגון: איסור אונאה, שמיר

כת לקוחות, כללים לתחרות ובכלל זה תחרות בעסק קיים , דרכים למשימהזולת

 ועוד.  

מטרת מאמר זה היא להציג את העקרונות האתיים של השיווק כפי שהם 

עולים מגישת היהדות ולהתאימם לשיווק מערכת חינוכית כיום על מנת לסייע 

יהודית שתצמיח את -לעסוק בשיווק מתוך עמדה מוסרית למנהלי מוסדות חינוך

 החינוכי מחד גיסא ותמנע פגיעה באחרים מאידך גיסא.     המוסד

 תכלית השיווק

באמצעותו משיגים יחידים שהוא תהליך חברתי וניהולי  Marketing)שיווק )

יצירה, הצעה והמרה של מוצרים  על ידיוקבוצות את מה שהם צריכים ורוצים 

( 1994) יזרעאלי(. 2000קוטלר והורניק, בעלי ערך עם יחידים וקבוצות אחרים )

רכיהם של בני אדם באמצעות עסקת וציין שתכלית השיווק היא לספק את צ
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( הנעשית בהסכמת המשתתפים בה. חיזוק לכך Exchange Transactionחליפין )

( ששיווק הוא עמלנט, ח"תהתקבל בהגדרה של האגודה האמריקאית לצרכנות )

מחורם, קידומם י"תהליך של תכנון רעיונות, מוצרים ושירותים, ביצועם, ת

והפצתם, כדי לייצא חילופים העונים על יעדים אישיים וארגוניים". אתר 

לפיה תהליך השיווק הוא ההתאמה שבין היכולת שהציג הגדרה נוספת  "עמלנט"

והתפוקה של היצרן לבין היכולת והרצון של הצרכן. התאמה זו מביאה בחשבון 

לרוב זו סביבה תחרותית, המאלצת  –בה מתקיים תהליך השיווק שאת הסביבה 

את היצרן לפעול בדרכים מגוונות, כדי לגרום לצרכן לרכוש את מוצריו ולא את 

(, שמו דגש על איתור התועלת הקיימת 2000) קוטלר והורניקרים. אלו של המתח

את במוצרים. לדעתם, על המשווק למכור את התועלת ולא את הסחורה או 

השירות עצמם. על המשווקים להכיר את הלקוח כה טוב עד שמוצריהם 

 הגישה המסורתית בשיווק . לטענתם,ושירותיהם יתאימו להם וימכרו את עצמם

 הגדלת הרווחים. –רואה במוצר גורם שיווקי, אשר לו תכלית אחת 

 גישות בניהול השיווק

הן מנהלים פי אשר על ,ניתן להבחין בחמש גישות בניהול השיווק העסקי

ישי, -בר; 2000קוטלר והורניק, ; 1998בהם, ארגונים את פעילות השיווק שלהם )

גישת הייצור, גישת המוצר, גישת המכירה,  (:2010אופלטקה, ; 2003פוגל, ; 2003

תמקדות ש הגישות הראשונות מלווק וגישת השיווק החברתי. בעוד ששגישת השיו

הגישות  שתי ,בייצור המוצר ובצרכיו של המוכר להמיר את מוצריו בכסף

 .את הלקוח במרכז ושמות דגש על הבנת צרכיו ורצונותיו האחרונותמעמידות 

-בר, אצל Kotler ,1994ממקדת את כל פעילות הארגון בלקוח ) :ישת השיווקג

( הדגיש שקניית המוצר תיעשה מתוך צורך של הלקוח ולא 1998) בהם(. 2003ישי, 

( הוסיף, שמטרתו העיקרית 2010) אופלטקהמתוך מאמצי מכירה אגרסיביים, ו

נות של לקוחותיו ולתת להם מענה של הארגון היא לזהות את צרכים ואת הרצו

( הדגישו, כי על הארגון לשים דגש על 2000) קוטלר והורניק( ו2003) פוגלהולם. 

 נקיטת פעילויות שיווקיות יעילות יותר מפעילויות מתחריו. 

מרים, זיהום סביבתי וצרכים : בעקבות מחסור בחוגישת השיווק החברתי

חברתיים שונים, החלו חוקרי תחום השיווק להשמיע ביקורת נגד הגישה 

(. גישה זו, שפותחה בידי קוטלר ואחרים )ח"ת, אצל 1994יזרעאלי, השיווקית )

ך שיש להתמקד בזיהוי ( מרחיבה את גישת השיווק ודוגלת בכ2003, ישי-בר

הצרכים, הרצונות והאינטרסים של שוקי המטרה ובסיפוקם טוב יותר מן 
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קוטלר והורניק, המתחרים, באופן המגן על רווחת הצרכן והחברה ומשפר אותה )

(. קוטלר, אבי גישת השיווק החברתי, טען שמטרת השיווק היא להכיר את 2000

ח ולהבינו עד כדי כך, שהמוצר או השירות יתאימו לו וימכרו את עצמם. הלקו

גישת השיווק החברתי דורשת מן המשווקים לכלול שיקולים חברתיים ואתיים 

סיפוק רצון בעבודתם השיווקית, ולאזן בין הצרכים הסותרים של רווחי החברה, 

טען כי לקוחות יעדיפו לקנות מוצרים גם ( 2003) פוגל .הלקוחות וטובת הציבור

בארגונים שמגלים התחשבות ברווחת הציבור, נוסף על נכונותם לענות על 

 ציפיותיהם.

החלה גישת השיווק החברתי  20-החל מאמצע שנות השבעים של המאה ה

 .(2003פוגל, )המודרני לחלחל גם לארגונים לא עסקיים ולמוסדות ללא כוונת רווח 

מעבר משיווק מדעי לשיווק חברתי, הוכשרה שבמציינים ( 2000) קוטלר והורניק

והמודעות לחשיבות השיווק חלחלה גם  ,הקרקע לשיווק מוצרים שאינם סחורות

 למערכת החינוך.

 השיווק בעולם החינוכי

על המודלים התבססה הספרות האקדמית הדנה בנושא שיווק החינוך 

 בתי הספרעבור מנהלי בתה לפתח דגם ים לשיווק שירותים. המטרה הייהכללי

. חוקרים אימצו את (2003ישי, -)ברבעזרתו הם יוכלו לתכנן את פעילות השיווק ש

-כפילוסופיה עיסקית בתי הספרגו את תהליך שיווק והצי גישת השיווק החברתי

רכיהם ורכי התלמיד והוריו במרכז העשייה ואת סיפוק צוניהולית, השמה את צ

הוא לצור  בית הספר(. תפקיד 2003, ישי-בר) בית הספרכמיקוד המרכזי של מטרת 

ששני הצדדים יוכלו להשיג את רכי לקוחותיו לבין ההיצע שלו, כך והתאמה בין צ

 מטרותיהם.

Davies & Ellison (1997 'הגדירו את השיווק החינוכי כ"כלי 21, עמ )

מקדם את מטרותיו, ערכיו ותוצריו בצורה אקטיבית,  בית ספרשבאמצעותו 

(, הוסיף 2010) אופלטקה .להורים, לתלמידים, לצוות ולקהילה הרחבה יותר"

רכי הלקוח, לספק אותם ולנבא את רצונותיהם וששיווק מאפשר לזהות את צ

 העתידיים.

, Drysdale (1999את מטרותיו של שיווק החינוך.  באופן שונהחוקרים רואים 

 את לשווק בתי הספרמניעים לצורך של  ( תיארה שלושה2003, ישי-בראצל 

קבלת משאבים  (2 ;( הגדלת מספר הנרשמים או שמירה על מספרם1עצמם: 
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הדגישו את  )Davies & Ellison (1997( שיפור תדמיתם. 3 ;כספיים או תרומות

לשם משיכת לקוחות פוטנציאליים, התורמים  בתי הספרהצורך בשיווק של 

בסביבה התחרותית. חוקרים אחרים הציגו את השיווק  בית הספרלהישרדות 

הקהילה  הבשאו לשפר את הדרך  בית הספרכדרך להגדיל את אמון הציבור ב

(. 2003 ,ישי-בר, אצל Klaver, 1994 ;Hanson ,1996) ופועלת מולו תופסת אותו

למרות המחקרים המוכיחים את חשיבותו של תחום השיווק החינוכי, אלא ש

 ואנשי חינוך רבים מביעים התנגדות לעסוק בו.  ,קיימות בנושא מגבלות שונות

 מגבלות השיווק החינוכי וההתנגדות לו

דים רבים ותלמי ( העלתה במאמרה את הטענה שמורים, הורים2003) ישי-בר

באופן שלילי. שיווק נתפס בעיניהם כתחום  "שיווק החינוך"תופסים את המונח 

 אופלטקההשייך לעולם העסקי, העוסק רק בפרסומת ובאריזה ולא במוצר עצמו. 

מטעים ולא נכונים.  תים נתפס השיווק כאמצעי להעברת מסריםלע טען כי( 2010)

פו ( הצטרפו לגישה הזו והוסי2003, ישי-בר, אצל 1990) Cavel & Demickגם 

נובעת מההתייחסות אליו  "יווק החינוך"ששהקונוטציה השלילית של המונח 

במושגים של פרסום, קידום מכירות ויחסי ציבור המובילים לחשיבה על מעשי 

( טען שזוהי תוצאה של חשיבה אסוציאטיבית על עולם 1998) נתןרמייה והטעיה. 

( 2003) ישי-בר( ו2010) אופלטקההפרסום שאינה נקשרת כהלכה לתחום החינוך. 

ציינו שאנשי חינוך אינם רואים בעין יפה את העברת הכספים לצורך הפקת 

ת חינוכיות יובמקום להשתמש בהם לפעולו בית הספרחוברות תדמית ל

ים ואתיים השולטים השיווק נתפס כמנוגד לקודים מוסרילתפיסתם,  ופדגוגיות.

בחינוך במשך שנים רבות, המהווים את הבסיס למערכת היחסים בין המורה 

 לתלמידים בכיתה.

(, למרות ההתנגדויות השונות, חייבים אנשי החינוך 2003) ישי-ברלטענת 

תיות, בחירת הורים, תקצוב( להתאים עצמם לתנאי השוק המשתנים )תחרו

ם כדי לשמור על מספר התלמידים שלהם ואף להגדיל את בית ספרולשווק את 

. מורים ומנהלים, מעצם היותם אנשי חינוך ונותני בית הספרמספר הנרשמים ל

ופועלים בתחום שירות בתחום זה, יודעים היטב את מטרות השיווק ותפקידיו, 

 לא מודע. תים אף באופןזה באופן מודע ולע

Ong (2010)  הינו יחיד באזור ואינו מתמודד עם בעיית  בית הספרשגם אם טען

אוכלוסייה  על ידיוהוא מתאכלס באופן קבוע  ,אחרים בתי ספרתחרות מול 
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קבועה, עליו להשקיע בשיווק עצמו. לטענתו, השינויים החברתיים, 

ברתית המתפתחת עשויים לשנות את המציאות של המוניציפאליים והמודעות הח

נערכות בשני  בתי הספרבהן נוקטים שפעולות השיווק  .תוך זמן קצר בית הספר

 .להלןמישורים: שיווק פנימי ושיווק חיצוני, ואלה יתוארו 

 שיווק פנימי וחיצוני

( 2003) אזולאיהספרות המקצועית מבחינה בין שיווק פנימי לשיווק חיצוני. 

( ציינו ששיווק פנימי פונה לעובדים בתוך הארגון וכולל 2000) קוטלר והורניקו

פעילויות שיווקיות שמטרתן טיפוח של עבודת צוות והנעת העובדים בתוך 

( הבהיר כי בתחום החינוכי מיוחס השיווק הפנימי לצוות 2010) אופלטקה. הארגון

השגרירים  הם ען כי התלמידים והוריהםט (2003) אזולאיולתלמידיו.  בית הספר

והמנהל  בית הספרוהדגיש שהנהלת  ,בית הספרהטובים והיעילים ביותר של 

 בית הספרלהשקיע מאמץ רב בטיפוח תחושת הזהות עם  בראשה, צריכים

, Drysdale (1999(. 58, עמ' אזולאיוב"חיזוק תחושת השייכות וגאוות היחידה" )

להשגת שלוש ( סיכמה את חשיבות השיווק הפנימי כדואג 2003, ישי-בראצל 

( בניית קשרים עם התלמידים והוריהם ושימורם בטווח 1מטרות עיקריות: 

( דאגה לשימור הלקוחות הקיימים לא פחות מאשר למשיכת לקוחות 2 ,הארוך

שיווק  זמנית.-פועלים במספר שווקים בו בתי הספר( הכרה בכך ש3 ,חדשים

ה התכנית השיווקית אליה פונשחיצוני כולל איסוף מידע על הסביבה החיצונית 

 הנבנית.

( תמימי דעים לגבי 2003) ואזולאי( 2000) קוטלר והורניק(, 2003) ישי-בר

 יש צורך לנקוט בשני סוגי השיווק. בית הספרהעובדה שכדי להשיג את מטרות 

הן בעת קיים  בית ספרפעולות השיווק נחוצות הן לצורך שמירה על פעילותו של 

 חדש.  בית ספרפתיחתו של 

 שיווק בתי ספר חדשים וייחודיים

פתיחת בתי ספר חדשים מזמנת את הצורך בהפעלת שיווק לבית הספר. ככלל 

הן במסגרת במסגרת ממלכתית  תי ספר חדשים הןמאפשרת המדינה הקמת ב

נוהל רישוי מוסד "אידיאולוגית נפרדת כפי שהוגדר בחוק חינוך חובה )תשי"ג( וב

 בשתי תופעות. לאור זאת פנה משרד החינוך לעסוק תשע"ב ,"חינוכי חדש

: "האחת, הורים רבים מנסים להפנות את הנגרמות מפתיחת מוסדות חדשים

שאינם באזור הרישום הרשמי שלהם. השנייה, מגיעות פניות  בתי ספרדיהם ליל
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רבות לפתיחתם של מוסדות חינוך ייחודיים, במסגרת החינוך הרשמי והמוכר 

שתי תופעות אלו, יצרו מצב של  (.2002כתב המינוי של הוועדה, שאינו רשמי" )

 שכבר פועלים במקום מסוים.  בתי ספרחדשים, בסמוך ל בתי ספרפתיחת 

חדשים ליד קיימים  בתי ספרהתייחס לסוגיית פתיחת  (2002) דו"ח הוועדה

אזוריים -הייחודיים העל בתי הספרוציין: "על המקום לשקול את הגבלת מספר 

ל האוכלוסייה שבהם. זאת ולגוד בתי הספרבהתאם לגודל האוכלוסייה ולמספר 

את מידת בחנה הוועדה  .טובים או קטנים באזור" בתי ספרכדי למנוע סגירת 

הפגיעה במערכת החינוך הקיימת, קרי הימצאותם של מוסדות נוספים באזור, 

אם הוועדה הממליצה לשר החינוך מצאה  היכולים לקלוט ולתת מענה לתלמידים.

רשאי השר שלא להכיר  ,חינוך הקיימתשהכרה במוסד עלולה לפגוע במערכת ה

אזוריים -על בתי ספרעדה לייחודיות ו"הבמוסד החינוך או להכיר בו ללא תקצוב. 

באופן  בתי הספרלארגן את "המידע על ( הדגישה, כי יש 2002) "ולמרחבי חינוך

הפעלת אתר אינטרנט מרחבי" עם מידע רלבנטי שיגיע לכל התושבים. בהקשר זה 

מציאות זו הובילה ליצירת תחרות בין בתי ספר על המוסד החינוכי ופועלו. 

תים על אותה האוכלוסייה תי ספר ייחודים חדשים הנלחמים לעקיימים לבין ב

 ומעלים את השיווק לפסים משמעותיים ואף אגרסיביים. 

 והייחודיים החדשים בתי הספרהאחריות לשיווק 

את האחראי העיקרי  בית הספרראו במנהל  (2010) אופלטקה( ו2003) אזולאי

בית ( הוסיפה שתפקיד נוסף של מנהל 2003) ישי-ברו. בית ספרלפעולת השיווק של 

, ישי-בר, אצל Foskett (1998צוות המורים לטובת השיווק.  הוא לרתום את הספר

בית מצא שהגורם העיקרי המשפיע על התפתחותה של תרבות שיווקית ב( 2003

על לדבריו הוא פיתוח גישה חיובית לתפקיד השיווק בקרב הצוות החינוכי.  הספר

השוררת המציאות לבין ווקת להוכיח הלימה בין התדמית המש המורים בצוות

שהגברת מידת השותפות והמעורבות של  עוד ( ציין2003) אזולאי. בית הספרב

את תחושת השייכות והתלות  ובנעשה בין כתליו מגבירה אצל בית הספרצוות 

לדבריו  בקהילה. בית הספרומבטיחה שהם יסייעו בשיווק חיובי של  ,ההדדית

האחריות לשיווק על המנהל לצד האחריות הכוללת של כלל הצוות, מוטלת 

 והצוות הבכיר בלבד.

Davies & Ellison (1997 הדגישו, כי )מאמץ תרבות שיווקית חייב ה בית ספר

להכיר בכך ששיווק אינו פעולה חד פעמית, אלא תהליך בעל שלבים שיטתיים 
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ההליך המרכזי בפעילות הדומים לתהליך השיווק בעולם העסקים. וברורים 

 , נקרא תמהיל השיווק.שיווקיתהאשר מהווה את רכיב ביצוע התכנית השיווק, 

 תמהיל השיווק –ביצוע השיווק 

( כ"מערך כלי Marketing Mix( הגדיר את תמהיל השיווק )87, עמ' 2003) פוגל

שהחברה מפעילה כדי להשיג את יעדי השיווק שלה בשוק המטרה  השיווק

ל"שימוש שעושה  הכוונה היא (41, עמ' 1986) הורניקלפי שהציבה לעצמה". 

החברה במשתנים המצויים בשליטתה. צירופים שונים של משתנים אלה יוצרים 

( טענה שבשיווק החינוכי 29 עמ' ,2003) ישי-בררמות תועלת שונות לגבי הצרכן". 

  .למקום שהוא שואף להיות בו" בית הספר"זהו המפתח לכניסת  :זהו שלב קריטי

McCarthy  ה (, סיווג את המשתנים הללו לארבע2003, פוגל)ח"ת, אצל

(, Price(, מחיר )Product: מוצר )P ( (Four Ps"-מרכיבים המכונים "ארבעת ה

 (.Promotion( והפצה וקידום מכירות )Placeמקום )

איכותו, גדליו, עיצובו, תכונותיו, מיתוגו  :מאפייני המוצר שיוצע לשוק – מוצר

. בתחום השיווק החינוכי, הכוונה במונח מוצר היא למגוון הפעילויות ומהוכד

בית ( המליצה לשים דגש על התועלת ש2003) ישי-בר. בית הספרהמייחדות את 

ותכניותיו יכולים לתת ללקוחות שלו ולא להסתפק בתיאור כללי של המוצר  הספר

 עצמו.

כנים לשלם תמורת המוצר, הנחות הוזלות הסכום שהלקוחות מו – מחיר

ליכולת  בית הספר. בתחום השיווק החינוכי הכוונה להתאמה של הוצאות ומהוכד

 (.2003, ישי-בר)הכלכלית של ההורים לטובת השגת מטרותיו 

הפיכת המוצר לנגיש ולזמין לשוק המטרה. בתחום החינוכי הכוונה  – מקום

(, ציינה שמחקרים הראו 2003) ישי-בר. בית הספרבט הפיזי של היא להי

ד בעת בחירת מקום ומשפיעה מא בית הספרשההתרשמות הראשונית ממראה 

 לימודים עתידי.

ננקטות כדי לתקשר עם שוק המטרה, קידום המכירות הפעילויות  – קידום

המוצר, ערוצי התקשורת עם הלקוחות והקצאת משאבים. זהו השלב המזוהה של 

בית מרכיב זה מתייחס לתקשורת ביו הלקוח לבין  .ביותר עם תהליך השיווק

( הוסיפה שבשלב זה מועברים מסרים לגבי תכניות 2003) ישי-בר. הספר

בית יד על הדגשת נקודות החוזק של ש להקפלכן יואיכותו.  בית הספרהלימודים ב

 וייחודיותו, אך חשוב לשקף את המציאות בצורה אמיתית. הספר
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ל עם השיווק החינוכי ומרכיב הקידום מכיל ארבע פעולות המזוהות יותר מכ

 (:2010אופלטקה, ; 2003ישי, -בר; 1998נתן, ; 1998בהם, )

כיוונית -צעות כלי התקשורת, לרוב בצורה חדקידום השירות באמ :פרסום .א

לקהילה. לדוגמה, הפצת חוברות,  בית הספר( במטרה לחשוף את 1998בהם, )

 עלונים, פרסומות ברדיו ובטלוויזיה.

, בית הספרסיורים ב על ידייצירת קשר אישי עם הלקוח  :אישיותמכירות  .ב

 הורים.-םעריכת ביקורי בית, ימים פתוחים וערבי מורי

שימוש במדיה ללא תשלום )ראיונות, סיורים, כתבות מחמיאות : יחסי ציבור .ג

(. פעמים רבות יחסי הציבור ומה, תערוכות וכדבית הספרבעיתון מקומי, אתר 

וחות הקיימים יותר מאשר למשיכת לקוחות חדשים, מיועדים לקהל הלק

 במטרה ליצור גישה חיובית ואוהדת לארגון ולשירותיו.

 חלוקת מתנות, חלוקת שוברים, הפחתת עלות השירות או :קידום מכירות .ד

 תמריצים ישירים כדי למשוך לקוחות.

בתום בניית התמהיל השיווקי, מופעלת התכנית השיווקית הנבחרת. לאורך 

 עה מתקיים תהליך פיקוח ובקרה מתמיד.ביצו

הוצגו ההיבטים המרכזיים המאפיינים את השיווק  לסיכום, עד כה

רצונות בזיהוי הצרכים,  על ידיהמתמקדים בהגדלת הרווחים של העסקים 

באופן המגן על וובסיפוקם טוב יותר מן המתחרים  הלקוחותאינטרסים של בו

משיווק מדעי לשיווק חברתי  המעבר רווחת הצרכן והחברה ומשפר אותה.

שיווק החינוך הינו  גם למערכת החינוך. והמודעות לחשיבות השיווק חלחלו

ניהולית, אשר מעמידה את צורכי התלמיד וההורה במרכז -פילוסופיה עסקית

. בית הספררכיהם ורצונותיהם כמיקוד המרכזי של מטרת והעשייה, ואת סיפוק צ

 לצאת מתחום הפדגוגיה ולעבור לתחום השיווק.  עם זאת לאנשי חינוך לא נוח

 בראי היהדות שיווק עקרונות מקצועיים ומוסריים ב

-הינה דו הםוכלפי העוסקים ב השיווקו חכמים כלפי המסחרגישתם של 

ערכית. מצד אחד, נראה שחכמים מעדיפים את האדם המשתכר מעבודת אדמתו 

(, מנגד, ישנן עדויות רוזנפלד ומנירב, תשס"וואינו נזקק למוצרים מן האחר )

מוד כתוספת שחכמים עצמם עסקו במסחר בתקופת בית שני ועד סוף תקופת התל

תים אף כמקצוע עקרי, כדוגמת ר' אלעזר בין עזריה "שהיה משתכר לפרנסתם ולע

ברי חכמים ניתן למצוא בד א(. ,)תוספתא, עבודה זרה ב "ביין ושמן כל ימיו

התייחסות רחבה לתחום השיווק הכוללת בין היתר: דרכים לשיווק סחורות 
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)מכירות(, דרכי מסחר נאותות, הוגנות שיווקית, איסור הונאה, תמחור ראוי 

 ועקרונות מוסריים. להלן מפורטים תחומים אלו. 

 דרכים לשיווק סחורות בתלמוד 

 טען שהתלמוד מכיר בשלוש דרכים לשיווק סחורות: (1990) טיגורהפ

אליו באים המוכרים והקונים. המונח "שוק" קיים כבר שהשוק: המקום  .א

במקרא במובן רחוב ההומה מרוב אדם. בתלמוד מוכר המונח באופן ספציפי 

יותר: מקום בעיר או בעיירה ששם נקבצים אנשים מבני העיר או ממקומות 

 ,רשב"םלמכור או לקנות או "למכור סחורתם ולקנות אחרת" )אחרים כדי 

במשא במקומה. העוסקים "( בשוקאי הוה טרידנא"ד"ה  ,ע"א ל בא בתראב

"שוקאי". כדי למשוך לקוחות אל השוק, נהגו  ומתן מסחרי נקראים בתלמוד

השוקאים במגוון דרכים: קישוט השוק באמצעות פירות, תליית ענבל על 

הובלת החמור סביב השוק כשהפעמון מצלצל כל הזמן, צוואר חמורים ו

 .ומהקשירת גמלים זה לזה וכד

 ורהפטיגאליו מגיעים הקונים לקנות. שהחנות: המקום הקבוע של המוכר  .ב

ירמיהו  אנזכר במקרא פעם אחת בלבד: "כי ב ( ציין שהמושג "חנות"1990)

כדי למשוך  לז, טז(. שם ימים רבים" )ירמיהו ויות וישבאל בית הבור ואל החנ

קונים, היו בעלי החנויות משתמשים בדרכים שונות לחשיפת סחורותיהם 

ברבים: תליית סחורה בפתח החנות, תליית סחורה על גבי תריסים: "תריסין 

דלתות החלונות של חנויות שסוגרין בהן החנויות בלילה, ומסלקין אותם  –

לפניהם ושוטחים עליהן תבלין למכור לרבים" )רש"י, ביצה ביום ונותנין אותן 

ל הקרקע לפני החנות, שכירת כרוז ד"ה תריסין(, השטחת הפירות ע ע"א י

מכריז על הסחורה ברבים והשבחת מראה החנות וסידורה בצורה נאה ה

"שיוציא מעות הללו לצור בו )בחנות( צורות שתהא נאה...  :ומושכת את העין

  (.2009מנירב, ד"ה לצור( ) כה לקנות ולאכול שם" )רש"י, שםתווהכל רצין ל

 קבוצת סוחרים: התגר, הספסר והרוכל, אשר הולכים אל הקונים כדי למכור .ג

 (. 2009מנירב, ; 1990ורהפטיג, ) את סחורותיהם

הוא  ;ל לבין הצרכןש חוליית ביניים בין היצרן או המגדסוחר המשמ :תגר

"תגרא דזבין  –י להרוויח ולהשתכר. התלמוד מגדיר "תגר" קונה ומוכר כד

ב(. אחד מיתרונותיו של התגר הינו שהוא ע" עד בא מציעאבבבלי, ומזבין" )

ר אין לו אונאה מפני , כפי שאומר התנא רבי יהודה: "תגבמקח וממכר בקי

 בשווקים ,א(. הוא בקי בטיב הסחורה, בשער הסחורהע" נא שםבקי" )שהוא 
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, הוא בתיווכו אף שהוא גורם לייקור הסחורהו .רכי הסוחרים והלקוחותובצו

 דמות הנחוצה במסחר.

נקרא בתלמוד גם "סרסור", וההבדל בינו לבין תגר הינו שהספסר  :ספסר

שינוי  על ידיברווחים מוכר את הסחורה לאלתר ואינו משהה אותה כדי לזכות 

ב ד"ה ספסירא( ע" מב בא מציעאהשער במקומות ובזמנים שונים. רש"י )ב

 מגדיר: "ספסיאר. קונה ומוכר בהמות בשוק, ביום שקנה מוכר".

במקרא משמעותו של המונח "רוכל" הינה: סוחר ההולך ממקום : רוכל

ומצם למקום לרגל מסחרו. בשונה מן התגר והספסר, מסחרו של הרוכל מצ

לנושא אחד ולקהל לקוחות אחד בלבד. רש"י מגדיר: "מוכר בשמים, המחזיר 

א ד"ה ע" כב בא בתראבעיירות להביא בשמים לנשים להתקשט בהם" )ב

  .(רב ומודה

שתפקידו  הכרוזהן: י(, הוסיף דרכי שיווק ופרסום נוספות, בינ2009) מנירב

ת לפרסם את הוראותיה של רשות שלטונית או דתית, להפיץ פסיקות משפטיו

לצורך העברתם לצד הזוכה במשפט או לכל גוף  בענייני דת, הערכת רכוש או עבד

ר כלשהו שמטרתה לעורר את אחר וכן הכרזה על סחורה הקיימת ברשות סוח

  ם.תשומת לבם של הקונים הפוטנציאלי

 ת חכמיםבתקופהיחס למסחר 

. חכמים נטו לראות בסוחרים על פי רוב מקצועות השיווק זכו לתדמית שלילית

בין הקנייה  חוצץכבעלי תדמית מתחכמת, כרמאים וכתאווי בצע. מקצועם נתפס כ

תה של החלפת מוצרים בין ילמכירה. בתקופת בית שני התפיסה האידיאלית הי

בשיווק נתפסו כמיותרים העוסקים על כן החקלאים לבין עצמם ללא מתווכים, 

ה זו מתחדדת לאור מאמר חז"ל תפיס(. רוזנפלד ומנירב, תשס"ווכמזיקים )

 : פב ע"אקידושין  בבבלי,

אבא גוריין איש צדיין אומר משום אבא גוריא: לא ילמד אדם את בנו 

יסטים. רבי יהודה חמר, גמל, קדר, ספן, רועה וחנוני, שאומנותן אומנות ל

אומר משמו: החמרין רובן רשעים, והגמלין רובן כשרין, הספנין רובן 

 . נם, והכשר שבטבחים שותפו של עמלקחסידים, טוב שברופאים לגיה

הרשימה המובאת לעיל בנויה מן המשתתפים במערכת השיווק. אין היא 

)וראה  םמבארת את הסיבות לפסילתם, אך מציינת כי הם פסולים משום אמנות

 (יב, א) . גם במדרש נתפס החנווני כרודף בצע. בויקרא רבהעוד ברש"י על אתר(

 כת', הוא נותן עינו בכוס, וחנווני בכיס". בכיס –"כי ייתן בכוס עינו  מובא:
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( נקבעת ומהמידת היחס השלילי אל מקצועות השיווק )חנווני, תגר, רוכל וכד

פעולת המכירה. ככל שבעל המקצוע ב רת הפעילות של אותו בעל מקצועעל פי מסג

מעורב יותר במכירה עצמה, ומקורב יותר אל ציבור הצרכנים הסופיים, כך גדלה 

להתמודד עם כדי (. רוזנפלד ומנירב, תשס"והחשדנות שחכמים מגלים כלפיו )

ם בתחום ועם פעולותיהם של העוסקי השפעה לא ראויה של השוק המסחרי

 .בתחום המסחראתיות תיקנו חז"ל תקנות המסחר ושיווקו, 

 תקנות בתחום המסחר ההוגן

תחרות חופשית ויוזמות מסחריות ושיווקיות, אך אסרו על עודדו חז"ל 

 בתקנות כדלקמן: פעולות המשבשות את דרכי המסחר

 איסור אונאה

טען שהתורה עוסקת בנושא המשא ומתן ומונעת מן הצדדים  )תשע"ב( אלי-בר

השותפים לו לחרוג מגבולות המחיר המקובל. הדבר נובע מאיסור האונאה, הדואג 

, תוך מלחמה בשחיתות שבין אדם לקיים את המסחר בגבולות המחיר הסביר

לחברו: "וכי תמכרו ממכר לעמיתך או קנה מיד עמיתך אל תונו איש את אחיו" 

  רא כה יד(. )ויק

איסור האונאה, הוביל את חז"ל לתקן תקנות המסדירות את נושא המסחר 

חז"ל שמו דגש על מניעת שימוש בתרגילים שיווקיים הגורמים להעלאת  .ההוגן

"אין  :מכירה יד, ה( כותמלאכותי. לדוגמה פסק הרמב"ם )הל מחירים באופן

י מגיע ם שרובו ישראל, שהראוצרין פירות שיש בהן חיי נפש ישראל, וכן בכל מקו

רות כדי אין לגרום למחסור מלאכותי של פ   כלומרמדבר זה צער לישראל". 

וכן אסורה  ,להעלות מחירם ולמכרם ביוקר. מתוך כך למדים שהרמאות אסורה

תוקף  פעילות עסקית הגורמת להשפעה שלילית על מחירי השוק. איסור זה מקבל

ולהלך אימים במטרה לגרום לעליית לשקר אסור גם ש בדבריו של רב האי גאון

 שער ס(.  ,: "לא יפחיד בני אדם באמרו תבואה מועטת בעולם" )ספר המקחשערים

 שמירה על דרכי מסחר תקינות

עולה גם  חכמים מנו מספר דרכים שמטרתן לסייע למסחר תקין. בין היתר

  :פשית בעת קידום המסחרשאלת השיווק והתחרות הח

 פשית מהווה את אחד)תש"ל( ציין שתחרות ח גלברד פשית:ותחרות ח  .א

פשית נתפס כלגיטימי עוד בימי מיסודות הכלכלה ועקרון התחרות הח
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 ,והביקושפשית יוצרת את המשחק בין ההיצע הח . התחרותהמשנה והתלמוד

את היחס בין כלל הקונים  יםמסדירהעל ויסות מחירי השוק ו םהאחראי

רואה בה דבר ראוי ורצוי, המוכרים. ההלכה מברכת על תחרות הגונה ווכלל 

 "רשע"ואדם המתחרה בדרך פסולה נקרא  ,תים התחרות אסורהאולם לע

 עוד בעניין להלן. (. גלברד, תש"ל)

ני בעלי מלאכה כי הסכם שנעשה בין שציין ( 1989) רקוברעירוב אדם חשוב:  .ב

או סוחרים, העלול ליצור מונופול ולהעלות את המחיר ובכך לגרום להפסד 

"חכם  –"אדם חשוב"  ל ידילציבור הלקוחות, אינו תקף אלא אם אושר ע

 אלי-ברצא נפסד מן ההסכם. שתפקידו לוודא שהציבור לא י ,ומנהיג"

( נטען שיש צורך למנות ע"א ,ט בא בתראבבבלי, )תשע"ב( הוסיף שבגמרא )

)בדין תרי  מפקח חיצוני האחראי על התנהלות התאגדותם של בעלי המקצוע

: "היכא דאיכא אדם חשוב, לאו כל כמינייהו טבחי דעבדי עיניינא בהדי הדדי(

ולכן הוא מפקח  ,רחב ונבחר על ידוהדמתנו". האדם החשוב מייצג את הציבור 

 .והמסחר על שמירת כלי השיווק

אולם לא  ,הצרכנים-הוזלת יתר: חז"ל הקפידו לשמור על זכויות הלקוחות .ג

 אףעל פגיעה בזכויות הסוחרים,  בכל מחיר. הם תיקנו תקנות האוסרות גם

, תשע"ב(. אלי-בר) הצרכניםעבור בשהדבר יכול היה להוזיל את המחירים 

ציגה מחלוקת הנובעת מן התחרות ( האע" ס בא מציעאבבבלי, המשנה )

פשית: "לא יפחות את השער, וחכמים אמרו: זכור לטוב". מצד אחד טענו הח

 .כריםחכמים כי אסור למוכר להפחית מחירים משום שהוא פוגע בשאר המו

ברוכה הגורמת לשאר זמה , כי זו י, וכן ההלכהאחרים מנגד טענו חכמים

ים פעלו חכמ עומד לטובת הלקוחות.והדבר  ,מחיריהם וריד אתהמוכרים לה

ומצד  ,שלא לגרום הפסד ופגיעה בסוחריםכדי  אפוא למתן את כוחות השוק

 שני לדאוג לרווחת הלקוחות. 

 : "מעמידין אגרדמיןמובאא( ע" פט תראבבא בבבלי, בגמרא ) :פיקוח .ד

שערים, בין למידות בין ל ממונה להלקות ולענוש מעוותי מידות( רשב"ם:)

גניבה ח, כ( הוסיף: "חייבין בית דין להעמיד  כותהרמאין" והרמב"ם )הלמפני 

שוטרים בכל מדינה ומדינה ובכל פלך ופלך, שיהיו מחזרין על החנויות 

וכל מי שמפקיע  [...] ומצדיקין את המאזניים ואת המידות ופוסקין השערים

עת דאת השער ומוכר ביוקר מכין אותו וכופין אותו ומוכר כשער השוק". ל

מפני מפקיעי השערים; לדעתו אין לסמוך על  הרמב"ם "מפני הרמאין" פירושו
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 כוחות השוק, ובית דין מצווים לפקח על השערים ולבדוק שלא מפקיעים

 .(נבון, תשס"גאותם ומפסידים את הקונים )

 באמצעות שיווק ממוכר אחר בת לקוחות קבועיםאיסור גנ

וחות קבועים גורמת ליציבות עסקית ומאפשרת לסוחר לתכנן לק שמירה על

בת הלקוחות איסור גנ (.אלי, תשע"ב-ברלהן הוא זקוק )שאת כמויות הסחורה 

הוא פועל יוצא של פעולה שיווקית. המוכר פועל בדרכים שונות על מנת לשווק את 

תים באמצעות שיווק אגרסיבי הוא עשוי למשוך לקוחות קבועים , אך לעמרכולתו

 של סוחר אחר.  

אם  המעלה את השאלה (אע" בבא מציעא סבבלי, ב) דן בגמרא( 2009) מנירב

שונים כדי למשוך לקוחות זה מזה:  םשיווקיימתחרים רשאים לנקוט אמצעים 

ני קליות ואגוזין לתינוקות, מפני שהוא מרגילן "רבי יהודה אומר: לא יחלק החנוו

לבא אצלו, וחכמים מתירין. ולא יפחות את השער. וחכמים אומרים: זכור לטוב". 

שיטת קידום המכירות באמצעות חלוקת קליות ואגוזים. מתייחסת להגמרא 

הגמרא תוהה: "מאי טעמייהו דרבנן?" והתשובה: "דאמר ליה: אנא מפליגנא 

מהו טעמם של חכמים המתירים לחלק קליות  תרגום:) יג שיסקי"אמגוזי ואת פל

שזיפים )רש"י על אגוזים? משום שאומר לו: אני מחלק אגוזים ואתה מחלק ו

חכמים מתירים לשווק את העסק באמצעות תחרות על ידי חלוקת פרסים . אתר(

בו יכול לעמוד כל אחד מהסוחרים, שהיות ומדובר ברף הוגן מבחינה שיווקית, 

שהרי אחד יכול לחלק קליות והשני אגוזים או כל דבר אחר. לפי גישת חכמים אין 

 ידו של הסוחר האחד גוברת על עמיתו במהלך השיווק.  

 פרש את דעתו השלילית של ר' יהודה בשתי דרכים:הציע ל)תש"ל(  גלברד

 החנווני על ידיקליות חלוקת למעשה, רבי יהודה חולק על חכמים וסובר כי ב .א

חלוקת האגוזים לקונים הצעירים, גורמת  .נפגעת פרנסת יתר החנוונים באזורו

מהאקט  וכך נפגעים החנוונים האחרים ,להם להביא את הוריהם אחריהם

. היתרון של אותו חנווני נוצר לא משום שנתן שירות טוב יותר, אלא השיווקי

יהודה כתחרות שאינה הוגנת ולכן אותו רואה ר' שמשום שחילק מתנות, דבר 

 פסולה.

בת דעת ההורים. יתכן כי גוזים לקונים הצעירים מובילה לגנחלוקת הא .ב

ההורים שולחים את הילדים לחנווני אחר, אך הילדים נמשכים למתנות 

המחולקות להם. החנווני מערים על ההורים וגורם להם לקנות ממי שלא חפצו 
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שיקולים השיווק עומדים  מר כי מאחורילפי הסבר זה ניתן לו מלכתחילה.

 בת דעת. פסיכולוגיים הקשורים בגנ

בת דעת, להטיה של עסק עולות סוגיות הנוגעות לגננמצא אפוא כי בעת שיווק 

עלולות לפגוע במתחרים. חכמים הגדירו כי במקום שבו יד המתחרים למרמה האו 

 תר לעשותו.  מו –שווה והשיווק הוגן באופן שגם המתחרים יכולים לבצע 

 .חכמים כלפי הפחתות מחיר תחרותיותעמדת ( מובאת שםבהמשך הגמרא )

הגמרא שואלת: "מאי טעמא דרבנן?" ומשיבה: "משום דקא מרווח לתרעא". 

מכאן  משום שהמחיר נעשה נוח יותר לצרכנים והיצרנים ימכרו במחיר זול יותר.

( תחרות 1ות שיווקית: ניתן להתייחס לשני היבטים הנוגעים בתחרות ולהם משמע

 ( תחרות כניסה.2, מחיר

 תחרות מחיר

(, טען שבסוגיית תחרות עסקית המובילה להפחתת מחירים 1989) ליברמן

את עמדתו של הר"י מיגאש אשר  ביאה הואולפגיעה במתחרים, הדעות חלוקות. 

דן בעניין תחרות בין סוחר מעיר אחרת לבין סוחרים מקומיים. הוא סבור כי 

השיפור ברווחת הצרכן, כתוצאה מן התחרות, שקול כנגד הפגיעה ברווחי 

המתחרים המקומיים, לכן "אם מוכר יותר בזול אין מעכבין עליו, כיוון שהוא טוב 

יב(. הרמב"ן חלק על  , סימן"לא יחפור", פ"ב רא" )רא"ש, בבא בתלבני העיר

 ,המקומיים עמדתו וטען כי התחרות החיצונית תפגע ברווחיהם של המתחרים

כמיניה דליתי בר מתא אחריתי וליתקין להו ללוקחים  לולכן אסורה: "לאו כ

ד"ה סילו זבוני חיותיכו(. אין  ן, בבא בתרא כב"ויפסיד למוכרים" )חידושי הרמב

כל זכות לבין עיר אחרת לבוא ולתקן את מצבם של הלקוחות, ולגרום להפסד 

. עם זאת, הרמב"ן אינו מתנגד לתחרות עסקית הנוצרת בין זו למוכרים בעיר

 המתחרים בני אותה העיר, המובילה להפחתת מחירים לטובת הצרכנים. 

 לשוק תחרות כניסה

(, 1989) ליברמןיחסת לפתיחת עסק במקום עסק קיים. תחרות כניסה מתי

 ,קרון התלמודי "אתה עושה בתוך שלך, ואני עושה בתוך שלי"יהציג את הע

השולט בענייני תחרות כניסה. מרבית הפעמים כאשר נשאלו שאלות בדבר זכותו 

עם פשית לטובתו. חחדור לשוק כלשהו, הופעל עקרון היזמה השל מתחרה חדש ל

העומדת, לכאורה, רב הונא, מובאת שיטתו של בבא בתרא כא ע"ב,  בבלי,זאת, ב
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לעיל. רב הונא אוסר תחרות כניסה מטעם "קא שהובאו בניגוד לדברי רבי יהודה 

בפרנסתם  פרנסתי. איסורו נובע מן החשש לפגיעהאת הפסקת  – פסקת לחיותי"

הסכים עם דעתו של רבי יהודה המתיר שחכמים נטו ל אףשל מתחרים קיימים. 

הם מסכימים  ,שזיפיםלחלק לחלק אגוזים, משום שיש באפשרותו של הצד האחר 

עם חששו של רב הונא לגבי פגיעה בפרנסת העסקים הקיימים. מסיבה זו בחרו 

פשית לצד שמטרתן לאזן את התחרות הח חכמים לתקן מספר מגבלות בנושא

מנות חברו ועני המהפך ויורד לאהן:  תקנות. ההגנה על בעלי עסק מקומיים

 להלן. המוצגותבחררה 

 יורד לאמנות חברו

בנושא  המתמקד ,בע"בבא בתרא כא  בבלי,הדיון באת הביא ( 1999) גליק

היווצרותה של תחרות כתוצאה מכניסת מתחרים לענף, מבלי להשפיע באופן ישיר 

אותו בן מבוי =) האי בר מבואה דאוקי ריחיאהונא:  "אמר רב: על המחיר

, ואתא בר מבואה חבריה וקמוקי גביה, דינא הוא (שהעמיד ריחיים במבואו

אדם המעמיד ריחיים  ."[...] דמעכב עיליוה, דאמר ליה: קא פסקת ליה לחיותי

 ליד בן אותו מבוי העוסק באותה מלאכה, לוקח את פרנסתו. 

רשע.  מנות חברו מכונהוהיורד לא )ח"ת( הסביר את מהות האיסור: ןדורו

בה הוא עצמו עוסק, יכול שמנות ואדם המכיר אחר המעוניין לעסוק באותה א

בכך שהלקוחות  לעכבו משום שהוא מקפח את פרנסתו. הסיבה לכך נעוצה

שלוש דעות למעשה, ישנן החדש.  אומןהרגילים לבוא אליו עשויים ללכת ל

 טוענת כי הדבר הינו בגדר "ארור מנות חברו. האחתוהעוסקות באיסור ירידה לא

השנייה טוענת שזהו גזל ולכן הדבר אסור  ,מסיג גבול רעהו" )דברים כז, יז(

הסדרת  –" עולםהתיקון משום "מהתורה, והשלישית טוענת שהאיסור הוא רק 

 אףשאלא משמע  ,לפי גישה זו אין מדובר באיסור תורה. חיי חברה תקינים

מנות חברו, הרי שמידת והגר באותה עיר לרדת לא אדםהדין מותר ל עיקרמש

גם במקום שעל פי כתב שחתם סופר בעל שו"ת חסידות היא שלא לעשות זאת. 

דין מותר לאדם להתחרות בחברו, "ראוי לתקן שלא יעשה אדם כדגי הים". 

לא גם מהאווירה מדבריו משתמע שהוא אינו מודאג רק מהתוצאה המעשית, א

החברתית והמוסרית שיוצרת תחרות לא מרוסנת. ראוי להגביל את התחרות, 

 .ולדאוג שתהיה תחרותיות מתונה ובונה, ולא תחרות הרסנית
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מנות ולשניים: איסור יורד לא חכמים חילקו את איסור "יורד לאומנות חברו"

 בני עיר אחרת.בחברו בבני אותה העיר ו

מנות מותר. אין הראשון יכול לעכב את ווק באותה אבבני אותה העיר: העיס .א

 נבוןשכנו. כל בני העיר יכולים לעשות מלאכתם בכל מקום שירצו בעיר. 

אין למנוע תחרות בתוך המקום, כיוון שאי אפשר לנהל הסביר כי )תשס"ג( 

משק תקין בלא תחרות כלשהי, וכיוון שיש לאפשר לצעירים ולאנשים שנדחו 

)תשע"ב( חידד: ההלכה מתירה לבן אותה  אלי-ברמפרנסתם למצוא עבודה. 

קנו, ה(,  שפטשן מחו לחן ערוך,ח חנות חדשה ליד חנות קיימת )שועיר לפתו

אך אוסרת על פנייה ללקוחות שכבר הגיעו לחנות. הגמרא אינה דוחה את 

טוענת: "עושה אדם חנות בצד חנותו של חברו ומרחץ  אלא ,דבריו של רב הונא

בצד מרחצו של חברו, ואינו יכול למחות בידו, מפני שיכול לומר לו: אתה עושה 

כאמור הכלל . ע"ב( תרא כאבבלי, בבא ב) בתוך שלך ואני עושה בתוך שלי"

 תקף בבני אותה העיר.

הגמרא משווה זאת למחלוקת תנאים קדומה הטוענת: "תנאי היא. דתניא: 

כופין בני מבואות זה על זה שלא להושיב ביניהן חייט ולא בורסקי ולא מלמד 

תינוקות ולא אחד מבעלי אומנויות, ולשכנו אינו כופיהו. רבן שמעון בן גמליאל 

הלכות ב פירש. הרמב"ם ע"ב( בבלי, בבא בתרא כא) לשכנו כופיהו"אומר: אף 

מנות המוצגת, יכולים ומבוי אדם העוסק באבנזקי שכנים: כל עוד לא פועל 

אך אם קיים כבר  .מנות המבקש לפתוח עסק חדשובני העיר לעכב את בן הא

 (. 1989ן, ליברממנות שכזה במבוי, לא ניתן לעכבו )ובן א

מנות מאותה העיר יכולים לעכב בן עיר אחרת הרוצה ובבני עיר אחרת: בני הא .ב

להושיב ד"ה שלא  בע"בבא בתרא כא  ,רש"יכך מובא ב .מנותםולעסוק בא

ה יותר מסחורתם, אז רשאי הוא אם סחורתו טוב אולםביניהן חייט ובורסקי. 

חיר זול יותר, יש רה בעירם. בני עיר אחרת הרוצים למכור סחורה במכולמ

הסוברים שאסור לבני אותה העיר לעכבם משום הפגיעה בלקוחות ויש 

 הטוענים כי הדבר מותר. 

ראו עין בעין את נושא  ( טען שמרבית פרשני התלמוד1989) ליברמןלסיכום, 

וסברו שאין לראות במתחרה חדש כמזיק.  ,יתר של בני מבוי להתחרות זה בזההה

ד"ה שאני דגים דיהבי סיירא(  בע"על בבא בתרא כא רש"י ) הוא הביא מדבריו של

חיזק  "מאמר מרדכי"שאמר: "מי שבא אצלי יבא, ומי שיבא אצלך יבא". בעל 

זאת באמרו: "דכל היותר אין זה רק כמבטל כיסו של חברו דאין כאן רק מונע 
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לא היה זה בא וקובע חנותו או אומנותו כאן, אז היה לראשון  טוב מבעליו, שאם

 ריווח יותר, מה שאין כן כעת. וכיון שאינו רק מונע טוב מבעליו לא נקרא מזיק

אינם מתחרים חדשים  ,עט(. משמע סימןמאמר מרדכי, שו"ת וליכא איסורא" )

נציאלי, הם גורמים לאובדן של רווח פוט ;פוגעים באופן ישיר במתחרים ותיקים

( הוסיף, 1999) גליק כך. לעאך הפסד זה אינו מוגדר בהלכה כנזק ולכן אין איסור 

כי לבן המבוי הראשון אין זכות ראשונים מוחלטת. אין הוא יכול לעכב בן אותו 

, כאשר מציאות והסיבה היחידה לעיכוב בן עיר אחרת היא "פסקת לחיותה" ,מבוי

 . להתקייםזו עשויה 

 דין עני המהפך בחררה

בבלי, ) הביאו את סוגיית "עני המהפך בחררה"(, 1999) גליק( ו1990) ורהפטיג

על  שם מסופר .מתחרה על ידי, העוסקת בהכשלת קיום עסקה (קידושין נט ע"א

בקנייתה. " )מעוניין( לקנותה, ובא רבי אבא והקדימו ךְקרקע שרב גידל היה "מְהַפ  

חפץ או קרקע, ובא אחר  לקנות רושו אדם המבקשיפ "עני המהפך בחררה"דין 

שהשני יכול לקנות או לשכור חפץ הטעם לכך הוא השני נקרא "רשע". ו –וקנאו 

לקנות  שטרח לפיכך עליו לאפשר לקונה הראשוןוכזה במקום אחר במחיר דומה, 

)ד"ה עני  רש"ילרכוש את החפץ.  ,חפץ מהמוכר, כפי שהם סיכמו ביניהםאת ה

מחזר אחריה לקנות בה מן ההפקר או  –: "עני המהפך בחררה פירש המהפך(

במציאת אבידה או בקבלת מתנה. לעומתו, מדובר שמשמע  שיתננה לו בעל הבית".

משא  לעסקה שהיה באקושר זאת  רבנו תם )תוספות, ד"ה עני המהפך בחררה(

 –: "ומשום הכי קאמר דנקרא רשע כי למה מחזר על זאת שטרח בה חבירו ומתן

 ילך וישתכר במקום אחר". 

 

 סיכום

אם כן, ניתן לומר כי חכמים יסדו עקרונות ברורים המאפשרים איזון נכון של 

כוחות השוק. מיסוד השיווק והתחרות במסגרת תקנות מאפשרת יצירה מציאות 

הצהרתו של הרב חיים הביא את  )תשס"ג( נבוןכלכלית בריאה על פי דעת תורה. 

, עמ' מדיני או כלכלי ברור" )תחומין ח משטר כי "אין למצוא בתורה דוד הלוי

משום שלכל דור ולכל תקופה יש משטר  ,העמימות הזו מכוונת ,(. לטענתו365

מדיני ומבנה כלכלי המתאימים לה. הרב הלוי הסביר כי התורה נתנה מצוות, אשר 

(. מכאן כוחם של תשס"גנבון, מנחות ומעצבות מבחינה ערכית כל משטר אפשרי )
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חכמים לתקן תקנות המעצבות את החברה מבחינה מוסרית ואתית, גם בתחום 

  השיווק והתחרות הכלכלית. 

עם זאת מצאנו כי בכל הנוגע לשיווק בחינוך קבעו חכמים מסמרות אחרים. 

"מלמד , קבעו חז"ל שבחררתו ולהפיכהלאומנות חברו  הירידה יבניגוד לאיסור

לפתוח בית תלמוד בקרבת בית תלמוד של חברו ואף למשוך  תינוקות רשאי

תינוקות ממנו, ואין זה בדין הסגת גבול וקיפוח פרנסה, כי התחרות היא לברכה 

דון אם כן יש ל (.702, עמ' 1999)גליק, וקנאת סופרים תרבה חכמה"  ,ולתועלת

 בחינוך, כמובא להלן.בהלכות הסגת גבול 

 בשיווק חינוכי ות הסגת גבולהלכ

התשובה לשאלה אם תחרות עסקית אסורה או מותרת, תלויה בתוצאות 

התחרות עצמה. אם השפעות תוצאות התחרות חיוביות, אזי ראוי להתירה, אולם 

 אם תוצאותיה שליליות, ראוי לאסרה או לפחות להגבילה. 

, שם "הלכות הסגת גבול"נקראים בשם  תחרותציין שדיני ה (1989) ליברמן

"לא תסיג גבול רעך אשר גבלו ראשונים" )דברים : יםמהפסוקהתורה השאול מן 

הורו שמשמעות הסגת גבול הינה  חכמים. ""ארור מסיג גבול רעהויט, יד( ו

 .בתחומים רבים ולא רק בהסגת קרקע, ומכאן הגיעה ההסגה גם לתחום החינוך

(, טענו שבמקצוע ההוראה קיימים מספר מצבים 1999) גליק( ו1990) ורהפטיג

מורה שחתם על הסכם עבודה עם  לדוגמה: .שיש בהם משום איסור הסגת גבול

מעסיקו, ואדם אחר עורך משא ומתן על אותו התפקיד ומסלק אותו מהתפקיד 

או מורה שהקדים את חברו וחתם על הסכם שהיה במשא ומתן עם  .שהוצע לו

או מלמד המבקש לפתוח בית ספר חדש סמוך לבית ספר קיים של מורה  .הראשון

 .אחר

עני המהפך "הראשונות המוצגות לעיל, קשורות לסוגיית  דוגמאותשתי ה

אסור למורה לנהל משא ומתן עם מעביד לצורך קבלת משרה מסוימת,  – "בחררה

יש מורה אחר המועסק באותה משרה, עד אשר יודיע מעסיקו כי ברצונו של זמן כ

 : (, ברלז בשולחן ערוך הרב )חושן משפט ך כתבעביר את המלמד מתפקידו. כלה

אסור למלמד להשכיר עצמו לבעל הבית שיש לו מלמד אחר בביתו, כל זמן 

( שהמלמד בביתו. מאחר שהוא )הוותיק( שכיר שם ילך המלמד )החדש

רצונו במקום אחר להשתכר שם, אם לא שיאמר לו בעל הבית )לחדש( שאין 

 . לעכב את המלמד )הותיק( שלו
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 – "יורד לאומנות חברו"הנקודה השלישית המוצגת לעיל, קשורה לסוגיית 

 .קיים בית ספרבסמוך ל בית ספרמלמד המבקש לפתוח 

  ספר במבוי:הביא את דין הקמת בית ז(  ,)הלכות תלמוד תורה ב םהרמב"

 ןאי –אפילו אחד מבני החצר  –מלמד  עשותיאחד מבני מבוי שביקש לה

יכולין שכניו למחות בידו. וכן מלמד תינוקות שבא חברו ופתח בית ללמד 

תינוקות בצידו, כדי שיבואו תינוקות אחרים לו, או כדי שיבואו מתינוקות 

למען צדקו יגדיל חפץ ה' "אינו יכול למחות בידו שנאמר:  –של זה אצל זה 

 )ישעיה מב, כא(.  "תורה ויאדיר

מסויג כאשר מדובר  לדבריו, נמצאנו למדים כי עקרון "יורד לאומנות חברו"

בתלמוד תורה. מעבר לרצון להגדיל תורה עולה גם הצורך לעודד תחרות לימודית 

שיקולים בדבר הפגיעה בפרנסת המלמד  "קנאת סופרים תרבה חכמה".בבחינת: 

 אינם קבילים כאשר מדובר על הגברת לימוד התורה.המקורי 

 דיון

וי הן על פי הגדרות הסקירה עד כה הציגה עקרונות שונים למסחר ושיווק רא

י תפיסת היהדות. העיסוק בשיווק אמנם התרחב החל הן על פהמחקר והחוק 

כיבוש  –ה של המפרסם מרה הראשונוהיאך חז"ל כבר עמדו על   ,18-מהמאה ה

לחשוף,  , שמטרתםחנוכהכאשר ניסחו את דיני הדלקת נרות  ,םרשות הרבי

"בחלון הסמוכה יה ילהניח את החנוכחכמים לכן ציוו להבליט ולגרות את הרואה. 

. הדיון שלהלן מבקש להשוות בין העקרונות לשיווק נכון וראוי לרשות הרבים"

רונות המובאים במחקר לעומת אלו המוצגים בחז"ל. מטרת הדיון היא ללמוד עק

 מוסריים לשיווק ראוי בפרט בתחום החינוך. 

 תפיסת השיווק אז והיום 

 –רואה במוצר גורם שיווקי, אשר לו תכלית אחת  הגישה המסורתית בשיווק

(. הדבר תואם את התיאורים המובאים 2000קוטלר והורניק, ) הגדלת הרווחים

כנים בשוק וקבוצת בהן נקטו בעלי החנויות, בעלי הדושבתלמוד באשר לפעולות 

כדי למשוך אליהם קונים ולהגדיל את רווחיהם על ידי חשיפת  הסוחרים השונים

"תגר אין לו הסחורה ברבים. חכמים אף הכירו בתפקידו של התגר, שעליו נאמר: 

א(. הוא בקי בטיב הסחורה, ע" נא בא מציעאבבבלי, אונאה מפני שהוא בקי" )

אף שהוא גורם לייקור רכי הסוחרים והלקוחות, וושער הסחורה בשווקים, בצב
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לתדמית עם זאת השיווק זכה לא אחת  הסחורה, הוא דמות הנחוצה במסחר.

 . , כאמור לעילבקרב חכמים שלילית

 מורים, הורים ( ציינו כי בתחום החינוך2003 ישי-ברגם כיום חוקרים )

, בפרט בחינוך באופן שלילי "שיווק החינוך"דים רבים תופסים את המונח ותלמי

ת של הקונוטציה השלילימסרים מטעים וכן  תפיסת השיווק כהעברת. הדתי

ת מההתייחסות אליו במושגים של פרסום, קידום ונובע "שיווק החינוך"המונח 

ן השיווק . לכהמובילים לחשיבה על מעשי רמייה והטעיה ,מכירות ויחסי ציבור

 עבור אנשי חינוך. בלעיכול  בחינוך קשה

 גם חז"ל וגם אנשי החינוך בימינו על אף היחס השלילי כלפי עולם השיווק,

. מנהלי בית הספר –מבינים כי השימוש בו הכרחי לצורך שמירה על "בית העסק" 

השכילו להבין כי השיווק הינו חלק בלתי נפרד מעבודתם. פעולות  בתי ספר

הן למען שמירה על פעילותו חדש  בית ספרנחוצות הן בעת פתיחת השיווק 

אחראי העיקרי לפעולת נתפס כ בית הספר מנהל קיים.  בית ספרוהתנהלותו של 

לשתף פעולה בשיווק  הצוות החינוכיועליו להוביל את  ובית ספרהשיווק של 

 החיובי של בית הספר.

הסביבה החיצונית, שיווק בתקופת חז"ל עיקר השיווק פנה אל הלקוחות מן 

לקוחות שמחוץ חיצוני. בדומה לכך, גם בעולם העסקי פונה השיווק החיצוני אל ה

קרון זה נכון גם בעולם החינוכי שבו נדרשים יע .(2000, קוטלר והורניק) לחברה

מתוך  מנהלי בית הספר וצוותם לשווק את בית הספר אל הקהילה שסביבם,

וכן כדי לשמר  לשמור על תקציביו, בית הספרמטרה להגדיל את מספר הנרשמים ל

 את התלמידים והמשפחות הלומדים אצלם. 

וצוותם להשקיע מאמצים גם בתחום  בתי הספרבנוסף, נדרשים מנהלי 

חדש ובין אם ברצונם לשמור  בית ספרהשיווק הפנימי בין אם ברצונם לפתוח 

הלקוחות )הורים רכי והתאמה בין צעליהם ליצור  קיים. בית ספרולשמר 

, כך ששני הצדדים יוכלו להשיג את בית הספר לבין ההיצע של ותלמידים(

 בית הספרהיא בהבאת מטרת השיווק הפנימי של בית הספר  מטרותיהם.

 .על הדדיות יםהמבוססים, והקהילה למרקם של יחסי עבודה בריא

נכון ואף  –ם השיווק בניקיון כפיים פעול בתחול – העיקרון המנחה בחז"ל

 מתאים לתחום השיווק החינוכי וכן לתפיסתם של אנשי חינוך את השיווק.  
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 מיגור התחרות בשיווק

דוגלת בכך שיש להתמקד בזיהוי הצרכים, הרצונות גישת השיווק החברתי 

ובסיפוקם טוב יותר מן המתחרים, באופן המגן על  הצרכניםוהאינטרסים של 

המשווקים לכלול שיקולים חברתיים על  .רווחת הצרכן והחברה ומשפר אותה

ואתיים בעבודתם השיווקית, ולאזן בין הצרכים הסותרים של רווחי החברה, 

גישה זו תואמת גם  (.2000 קוטלר והורניק,) סיפוק רצון הלקוחות וטובת הציבור

את גישתם של חכמים, אשר העלתה את הצורך לתקן תקנות המסדירות את נושא 

חז"ל שמו דגש על מניעת שימוש בתרגילים שיווקיים הגורמים המסחר ההוגן. 

שהרמאות ועל אתיקה בשיווק. הם קבעו  להעלאת מחירים באופן מלאכותי

  להשפעה שלילית על מחירי השוק.אסורה וכן אסורה פעילות עסקית הגורמת 

כדי למנוע שיבוש דרכי מסחר, תיקנו חז"ל תקנות המסדירות את תחום 

פתיחת בתי עסק חדשים. תקנותיהם נחלקות לשתיים: תקנות לבעל עסק בן אותו 

מבוי ותקנות לבן מבוי אחר. נראה כי בכל אחד מן המקרים, שומרים חכמים על 

בין היתר, פגיעה בזכויות תקנותיהם אוסרות, עסקיהם הקיימים של בני העיר. 

להוזיל את המחיר מתחת לגבול הסביר,  גם במחיר פגיעה בקונים. אין הסוחרים

כיוון שחלק מהסוחרים לא יוכלו לעמוד בכך, ו"מאבדין מעות אחרים". בשום 

 (.בון, תשס"גנאופן אסור לגרום לתחרות שאחד המתחרים לא יוכל לעמוד בה )

חדש  בית ספרכך למשל, הספרות המחקרית אינה מבדילה בין הרוצים לפתוח 

רשאי להגיש בקשה  בית ספרקיים. כל אדם הרוצה לפתוח  בית ספרבסביבה של 

יו. עם זאת תקנות מסודרת למשרד החינוך, והדבר ייבחן ללא קשר לאזור מגור

עה שעשויה להיות לבית ספר עות שיש להביא בחשבון את ההשפמשרד החינוך קוב

חז"ל הציגו גישה לעומת זאת חדש הנפתח במקום שבו קיים בית ספר ותיק. 

לפיה אין למנוע הקמה או פתיחה של מוסדות חדשים. נמצא אפוא כי שפתוחה 

בניגוד פשית המוקצנת ביותר. בתחום החינוך מתקיימת התחרות החדווקא 

קיימים ומתנות פתיחת  בתי ספרה בהבוחנות את הפגיע ,לתקנות הקבועות היום

תברואה, הבטיחות, הפדגוגיה, בעמידה בסטנדרטים בתחומי ה בית ספר

, אישרו אישור של הרשות המקומית ותמבנה פיזי, ומחייבהו כספיםהבריאות, ה

 . ותיק יותר בית ספרחדש ליד  בית ספרלפתוח חז"ל 

תפיסה זו של חכמים נובעת מהרצון לשמר את לימודי התורה ולהעצימם, 

בבא בתרא כב ע"א(. בבלי, "קנאת סופרים תרבה חכמה" )מתוך אמונה כי 

ואחרים של  ה גוברים על שיקולים ממוניים כאלהחשיבות לימוד התורה והגברת
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ולה האדם הפרטי. המחויבות הציבורית להמשכיות התורה במסגרות חינוכיות ע

על שיקולים של רווח והפסד כלכלי במישור הפרטי. בהקשר זה יש לבחון אם כל 

 רת לימוד התורה או שמאהקמת בית ספר לצד בית ספר קיים הינה בבחינת הגב

 יש בה משום יורד לאומנות חברו.

עו חז"ל, שהוצגו לעיל ביחס לדין את הכללים שקב החינוכיניתן לאמץ בהקשר 

קרון הגברת יעכאמור, . "וביחס לדין "יורד לאומנות חברו"עני המהפך בחררה" 

לאזן  כדילפעול יש מדובר בלימוד תורה,  יןאך כאשר א ,לימוד התורה הוא המנחה

גם שאלת גיוס  .עם סבירות הפגיעה באחר או במוסדות חינוך קיימיםזאת 

התלמידים העולה בירור בסוגיות העוסקות בחלוקת קליות ואגוזים ללקוחות, 

ריכה להיעשות באופן הוגן שבו שני בתי הספר המגייסים תלמידים יוכלו לעמוד צ

בתנאי התחרות ולא יפעלו בצורה אגרסיבית זה כנגד זה.  בקשר זה ניתן להוסיף 

עשויה ונו לעיל בדברי חז"ל ויש בהם כדי למתן את המחלוקת הדישני עקרונות שנ

קוח. ניתן להציע לאור דברי לפרוץ בין בתי ספר סמוכים: עירוב אדם חשוב ופי

פשית אלא תחת פיקוח מוסדר ותחת ייעשה בצורה חחז"ל כי שיווק בתי הספר לא 

 גורמים מקצועיים שיקבעו את גבלות המותר והאסור בעת מחלוקת בין בתי ספר.  

 אסטרטגיות שיווקיות מוסריות 

Davies & Ellison (1997 הדגישו, כי )חייב ,מאמץ תרבות שיווקיתה בית ספר 

פעמית, אלא תהליך בעל שלבים שיטתיים -להכיר בכך ששיווק אינו פעולה חד

בתי ספר צריכים לבנות וברורים הדומים לתהליך השיווק בעולם העסקים. 

, המתבסס על העקרונות שהציע (Marketing Mix) יתמהיל שיווקלעצמם 

McCarthy  ארבעת ה – (2003, פוגל)ח"ת, אצל-P , וזאת לצד עקרונות העולים

 חז"ל, כמתואר להלן: מדברי

איכותו, גדליו, עיצובו, תכונותיו, מיתוגו  –מאפייני המוצר שיוצע לשוק : מוצר

רש"י הציע לטפח את מראה החנות והמוצרים הנמכרים בה ולהדגיש את . ומהוכד

והכל רצין  [...] ו לצור בו )בחנות( צורות שתהא נאה"שיוציא מעות הללאיכותם: 

בתחום . לצור בה"(" סט ע"ב, ד"ה אבבא מציעלתוכה לקנות ולאכול שם" )רש"י, 

מגוון הפעילויות תאר נכון את היא ל "מוצר"השיווק החינוכי, הכוונה במונח 

  (.2003ישי, -בר) בית הספרהמייחדות את 

 הוזלות ,הסכום שהלקוחות מוכנים לשלם תמורת המוצר, הנחות :מחיר

נבון, )חז"ל עודדו מתן הנחות ללקוחות, כל עוד לא נפגעו המוכרים עצמם . ומהוכד
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בתחום השיווק החינוכי הכוונה להתאמה של הוצאות . (אלי, תשע"ב-בר; תשס"ג

  (.2003ישי, -ברליכולת הכלכלית של ההורים לטובת השגת מטרותיו ) בית הספר

בתיאורי חז"ל המובאים הפיכת המוצר לנגיש ולזמין לשוק המטרה.  :מקום

למשל,  לטיפוח מראה השוק והחנויות.מאמצים רבים  ראינו כי הושקעולעיל 

תליית , על הקרקע לפני החנות קישוט השוק באמצעות פירות, השטחת הפירות

בית בתחום החינוכי הכוונה היא להיבט הפיזי של ועוד.  סחורה בפתח החנות

ציינה שמחקרים הראו שההתרשמות הראשונית ממראה  (2003) ישי-בר. הספר

 ד בעת בחירת מקום לימודים עתידי.ומשפיעה מא בית הספר

 שננקטות כדי לתקשר עם שוק המטרה, קידום המכירות שלפעילויות : קידום

המוצר, ערוצי התקשורת עם הלקוחות והקצאת משאבים. זהו השלב המזוהה 

חז"ל מנו בעלי תפקידים שפעלו לקדם את כאמור לעיל,  .ביותר עם תהליך השיווק

 (2003) ישי-בר תטענל ביחס לבתי ספר, .וכרוז רוכלספסר,  השיווק בזמנם: תגר,

תכניות אודות  בית הספרלבין  קהילהה ןמרכיב זה מתייחס לתקשורת בי

את ו ונקודות החוזק שלעל בית הספר להדגיש את . הלמידה הלימודים ואיכות

  ייחודיותו, אך חשוב לשקף את המציאות בצורה אמיתית.

נוגע לתפיסה  כי הגורם המשותף לשיווק בכל הזמנים ,מהעיון עד כה נראה

ערכית כלפי המסחר ונגזרותיו בכלל ובמיוחד ככל שהדברים נוגעים לתחום -הדו

 ,תה שלילית בדרך כלליהחינוך. תפיסת השיווק כאקט מרכזי בתהליך המסחר הי

וייחסה לעוסקים בו תכונות מוסריות מפוקפקות. מציאות זו חייבה את חכמים 

על טוהר המידות והאמת בעת שיווק אז לנקוט בכללים שיבטיחו הגינות וישמרו 

ציע הוגנות עד ומסחר. גם כיום מנסים גופי השלטון למתן את כוחות השוק ולה

 .  כמה שניתן, בבחינת "אמת בפרסום"

עם זאת, המציאות היומיומית, ובעיקר הקיומית, הכתיבה את קיומם של חיי 

ווקיות מסחר, והשיווק הוטמע בתוכם כחלק מהותי ומרכזי. התפיסות השי

תפיסות חינוכיות כמוצר למכירה המצריך להחדשות מתייחסות גם לערכים ו

מנהלי בתי הספר  את פעולות שיווקיות. תפיסה זו הופכת את אנשי החינוך ובעיקר

ערכים שבית הספר שבראשותם מבקש ללהיות אנשי שיווק, בעל כורחם, לחזון ו

 לקדם.

של אנשי חינוך הינה גישה משתקת המובילה על פי רוב  גישה אנטי שיווקית

להתנהלות שיווקית לא אפקטיבית בקרב מנהלים ואנשי חינוך. הדבר מתעצם 

תופסים את השיווק כפעולה המנהלים בהם שכאשר מדובר בבתי ספר דתיים 
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שלילית ואף מניפולטיבית תוך שהיא גורמת להם ללבטים ערכיים. אפשר כי 

חכמים בדבר השיווק הראוי כפי שהוצגו עד כה יוכל למתן דילמות אימוץ עקרונות 

  ים מעין אלו בקרב מנהלים. יוקש

הן למען שמירה על חדש  בית ספרפעולות השיווק נחוצות הן בעת פתיחת 

 לעהאחראי העיקרי  הוא בית הספרמנהל קיים.  בית ספרפעילותו והתנהלותו של 

הגברת מידת מאחר ש ,צוות בהן הוא הכרח, ושילוב הובית ספרפעולת השיווק של 

מגבירה אצלם את  בנעשה בין כתליו בית הספרהשותפות והמעורבות של צוות 

בית תחושת השייכות והתלות ההדדית ומבטיחה שהם יסייעו בשיווק חיובי של 

 (. 2003, אזולאי) בקהילה הספר

בימינו,  בתי הספרבה מתנהלים בתי העסק כמו גם שהסביבה התחרותית 

קוטלר, אבי העלתה את הצורך להגן על זכויות הצרכנים ובעלי העסקים כאחד. 

המשווקים לכלול שיקולים חברתיים ואתיים  שעלגישת השיווק החברתי, טען 

בעבודתם השיווקית, ולאזן בין הצרכים הסותרים של רווחי החברה, סיפוק רצון 

(. בדומה לו הכירו חז"ל, כאמור, 2000קוטלר והורניק, ) וטובת הציבורהלקוחות 

בצורך לתקן תקנות המסדירות את נושא המסחר ההוגן לשם ההגנה על הזכויות 

של שני הצדדים. עקרון זה נכון גם בתחום השיווק בחינוך ביחס לחשיבות של 

 ההורים והקהילה.  – אוי בקרב שותפי בית הספריצירת מרקם עבודה בריא ור

התמודדות  זה מוצע לקיים מחקר המשך שיבחןכהמשך לעיון שהוצג במאמר 

מתמודד איש חינוך. מוצע לבחון את  רטית עם דילמות מתחום השיווק שעמןקונק

דרכי ההתמודדות לאור גישות מחקריות רלוונטיות ולאור הדיון שהוצג במאמר 

  זה מתוך מקורות היהדות.

לסיכום, על בתי הספר לאמץ תרבות שיווקית שיטתית וברורה. ליצור תמהיל 

ויותיו המשקף את חזון בית הספר, דרכו החינוכית, איכ (Marketing Mix)שיווקי 

חודו. בתי הספר צריכים לאמץ את שיטות השיווק שהציעו חז"ל תוך התאמתם יוי

למציאות העכשווית: טיפוח מראה החנות והמוצרים הנמכרים בה, משיכת עיני 

השקעה בעיצוב החנות והמוצרים והדגשת איכותם; מתן הנחות  על ידיהקונים 

וים; רשות סוחר מסללקוחות; שימוש בכרוז לשם פרסום הסחורה הקיימת ב

כל אלו ניתנים להמשגה מחדש ביחס לבית ספר  חלוקת קליות ואגוזים וכדומה.

 כיום.

ת השיווק באופן דומה יש לשמור על העקרונות המוסריים שהציעו חכמים בע

בת ויות לצד חנויות אחרות, איסור גנהגבלת פתיחת חנ גם ביחס לשיווק בית ספר:
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כויות ר על ידי בני עיר אחרת, שמירה על זפגיעה בבני העימניעת לקוחות, 

כל אלו עשויים להיות מותאמים ומוגדרים מחדש  הסוחרים לצד זכויות הקונים.

וסד חדש לשם הגברת גם בעת שיווק בית ספר. השיקול התורני בדבר פתיחת מ

בחן י, צריך להישקל היטב ולה"כמההתורה, בבחינת "קינאת סופרים תרבה ח

 ים להקים בית ספר חדש לצד ישן בטענה זו. מחדש בכל עת שמבקש

כי כמו במקרים רבים אחרים, נראה ש"אין חדש תחת  ,ניתן אפוא לומר

וכי כללים והלכות שנקבעו בתקופת חז"ל בענייני מסחר ושיווק  ,השמש"

נו, שהרי עקרונות ואמונות בדבר חיים ימתקיימים לאורך הדורות ותקפים גם בימ

רעך כמוך", הם אבן יסוד בתיקון ואהבת לד הזולת ו"משותפים והסדרתם, כיבו

 עולם.
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