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	היקף הלימודים  


היקף הש"ס לקורס – 2 
ECTS 4 = 2 ש"ס –  ECTS (European Credit Transfer and Accumulation System), ערך הניקוד של הקורס במוסדות להשכלה גבוהה בעולם שהינם חלק מ"תהליך בולוניה". 
	תיאור הקורס 


אחד מגורמי ההצלחה של עסקים רבים הוא הבנה אמיתית של האופן בו צרכנים מרגישים, חושבים, מעריכים, בוחרים וצורכים מוצרים ושירותים. החלטות הכרוכות בפיתוח מיצוב אפקטיבי ותמהיל שיווקי עבור מוצר או שירות צריכות להיות מבוססות על הבנה מעמיקה של קהלי היעד ולכן הבנה כזו היא קריטית לפיתוח אסטרטגיה שיווקית מצליחה. 
צרכנים בעידן הדיגיטלי חשופים לאינסוף גירויים ומידע במגוון ערוצים. כיצד הצרכן מתמודד עם עושר הגירויים הזה, מה הוא תופס, לומד וזוכר וכיצד כל אלה משפיעים על הבחירה שלו? כיצד משווקים מתמודדים עם אתגרים אלה?
בקורס התנהגות צרכנים ננסה לשלב בין תיאוריות הנובעות ממחקר במדעי ההתנהגות ובין התבוננות בהתנהגותם של צרכנים בסביבה היומיומית שלנו הרווייה במסרים. נסקור נושאים חשובים בהתנהגות הצרכן כגון חשיפה לגירויים, קשב, מוטיבציה ולמידה ובחירות של צרכנים. ניתן דגש גם לאופן שבו חוקרים עוסקים בהמשגה, הבנה וחקירה של התנהגות צרכנית בסביבות מורכבות. נבצע קריאה ביקורתית של מאמרים פורצי דרך בתחום התנהגות הצרכן ונלמד מהם על שיטות המחקר בתחום לרבות הגישה הניסויית ומחקר שדה. 
	תפוקות למידה


עם סיום הקורס בהצלחה יוכל הסטודנט:

1. להכיר שיטות מחקר בתחומי התנהגות צרכנים.
2.  להעמיק את הידע שלה/ו באשר למוטיבציות, התפיסות והעמדות המעצבים את התנהגות הצרכן ואף לפעול לאורו בהתנהגותם האישית. 
3. לקרוא קריאה ביקורתית של מאמרים בתחום, תוך הבנה של חשיבות הממצאים במסגרת התיאורטית שממנה הם שואבים.
4. להכיר תיאוריות וחוקרים פורצי דרך העוסקים בבחירות והחלטות צרכניות.
	פירוט המטלות בקורס


הציונים בקורס ייקבעו על פי הקריטריונים הבאים:
בחינה סופית – 80% מהציון ייקבעו על פי בחינה סופית. הבחינה תתבסס על חומר ההרצאות וחומר הקריאה. הבחינה מורכבת משאלות סגורות ("אמריקאיות") ושאלות פתוחות קצרות. 
פרוייקט סיום מחקרי – 20% מהציון ייקבעו על בסיס פרוייקט הסיום בקורס. הסטודנטים יבצעו מחקר מוגבל בזמן ובמשתתפים תוך שימוש במתודולוגיות שיילמדו. 

	הערכת הסטודנט בקורס והרכב הציון


	אחוז
	מטלה
	תאריך
	הערות 

	80%
	בחינה סופית מועד א'
בחינה סופית מועד ב' 
	כמפורט בלוח הבחינות
	החומר לבחינה כולל את התכנים שהוצגו בע"פ ובמצגות ואת מאמרי קריאת החובה.

	20%
	מצגת סיום מחקר בקבוצות
	יפורט במהלך הקורס
	


* עפ"י תקנון האוניברסיטה תלמיד חייב להיות נוכח בכל השיעורים .
* תלמיד, הנעדר משיעור המחייב השתתפות פעילה או שלא השתתף באורח פעיל, רשאי המורה להודיע למזכירות כי יש  

   למחוק את שמו מרשימת המשתתפים. (התלמיד יחויב בתשלום בגין קורס זה)
	מדיניות שמירה על טווח ציונים


בחוג לניהול מונהגת  מדיניות שמירה על טווח ציונים. מדיניות זו מתייחסת לממוצע הציונים הסופיים בקורס. 
מידע בנושא זה מתפרסם בהרחבה  באתר החוג לניהול, בסעיף ציונים בתקנון.
	הערכת הקורס ע"י הסטודנטים


בסיומו של הקורס הסטודנטים ישתתפו בסקר הוראה על מנת להסיק מסקנות לטובת צרכי הסטודנטים והאוניברסיטה.

תנאי הכרחי לקבלת ציון עובר (60 לפחות) בקורס -  הינו קבלת ציון 60 לפחות בבחינה, סטודנט שייכשל בבחינה - ציונו הסופי בקורס יהיה ציון הבחינה.

	אתר הקורס


אתר הקורס יהווה המקום המרכזי בו ימסרו הודעות לסטודנטים, לפיכך מומלץ להתעדכן בו מדי שבוע, לפני השיעור, ובכלל – גם בתום הסמסטר. (לצורך תיאום עינייני הבחינה למשל).

שקפי הקורס יהיו באתר הקורס באתר. 
לתשומת לבכם - בכיתה ידונו גם נושאים (ובפרט דוגמאות) שאינם מופיעים בשקפים או מופיעים בכותרת בלבד. כל אלו הינם חלק בלתי נפרד מחומר הקורס.
	תכנית הקורס *


	שבוע
	נושאים

	1

	מבוא – מהו התחום של התנהגות צרכנים מדוע הוא חשוב, רקע תיאורטי, תחומים משיקים, מודלים מנחים.  

	2
	שיטות מחקר בהתנהגות צרכנים: כיצד אנו מבצעים מחקרים בתחום, שיטות ומודלים סטטיסטיים, מערכי מחקר וניתוח נתונים בסיסי, הכרות עם תוכנת Qualtrics

	3
	

	4
	מה מניע צרכנים: צרכים ומוטיבציות 

	5
	

	6

	חשיפה וקשב בהקשרים צרכניים – עושר הגירויים והיכולת לזהות שינוי, תפיסה סלקטיבית ולא סלקטיבית, כיצד משפיע המשווק על חשיפה וקשב, חשיפה וקשב בסביבות online 

	7
	

	8 
	אמונות, עמדות והעדפות של צרכנים. כיצד מתבצע תהליך השכנוע? מודלים מרכזיים ופריפריאליים של עיבוד מידע

	9
	

	10
	למידה וזיכרון – גישות של למידה, זיכרון קצר מועד וארוך מועד

	11
	

	12
	בחירה – כיצד צרכנים מבצעים בחירות בתוך עושר הגירויים, פרדוקס הבחירה, אסטרטגיות בחירה, prospect theory

	13
	

	14
	סיכום ומצגות פרויקט מחקרי


*התכנית הינה בסיס לשינויים.
	קריאת חובה


1. מצגות  ה Powerpoint אשר ילוו את ההרצאות בקורס ויהיו זמינות באתר הקורס. המשתתפים מתבקשים להביא איתם את המצגות לשיעורים. 
2. מאמרי חובה : 
a) Signing at the beginning makes ethics salient and decreases dishonest self reports in comparison to signing at the end. Shu, Mazar, Gino, Ariely & Bazerman 2012. 
b) Petty, Richard E., J. Cacioppo, and D. Schumann (1983) Central and Peripheral Routes to Advertising Effectiveness: The Moderating Role of Involvement. Journal of Consumer Research, Vol 10 (September), 135‐146.

c) Goldstein, Noah J., Robert B. Cialdini, and Vladas Griskevicius (2008) A Room with a Viewpoint: Using Social Norms to Motivate Environmental Conservation in Hotels. Journal of Consumer Research, Vol. 35, No. 3, pp. 472‐482. (Award winning JCR article). 

d) Iyengar, Sheena S., and Mark R. Lepper (2000), When Choice is Demotivating: Can One Desire Too Much of a Good Thing? Journal of Personality and Social Psychology, Vol. 79 (December), 995-1006.

ייתכנו שינויים בקריאות החובה עם התקדמות הקורס. 
	קריאת רשות


· Consumer Behavior (4th-6th edition) by Wayne D. Hoyer, Deborah J. Macinnis, and Rik Pieters, South Western 2012. 

· Recommended Journals – Journal of Consumer Research, Journal of Consumer Psychology.
· The Paradox of Choice, Barry Schwartz.
כל אי עמידה במי ממטלות הקורס מחיבת הודעה מראש (במייל) למרצה בקורס
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