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השאלה המרכזית שקורס זה יטפל בה היא איך להניע ולהעלות את רמת המוטיווציה של הלקוח לצרוך את המוצר שלכם לאורך זמן. 
הנחת היסוד בקורס זה היא שהמוטיווציה של הלקוח משפיעה על הנכונות להתנסות, שבתורה משפיעה על חווית הלקוח ועל הנכונות לחוות את המוצר שוב. 
הגורמים המוטיווציוניים לקשר בין המותג ללקוח משתנים לאורך חיי הלקוח ומחייבים התאמה של כלי השיווק ושימור הלקוח.
במסגרת קורס זה נכיר תיאוריות מוטיווציה, נבחן כיצד הן משפיעות על קבלת ההחלטות של הלקוח לצרוך את המוצר ונתנסה בכלים יישומים מעולם האון ליין והאוף ליין להשפעה על המוטיווציות בשלבי החיים של הלקוח – חדש (רכשת לקוח), קיים (שימור לקוחות) ונוטש.
ארבע אבני דרך המרכזיות עליהן עומד הקורס:
1. מוטיווציה ולמה היא קריטית לעיצוב עמדות כלפי מותגים. נסקור את התפתחותהגישות והתיאוריות בתחום ככלי להנעת לקוחות לפעולה.
2. צרכים מוטיווציונים של טיפוסי לקוחות (profiling)ואיפיונם באמצעות מתודולוגיות מתקדמות של מחקרי שוק.  
3. גורמים מוטיווציונים פנימיים וחיצוניים והשפעתם על רכישת לקוחות חדשים. 
4. ניהול ציפיות לקוח קיים– שימוש בתיאוריה ובכלים הנגזרים ממנה ליצירת מחויבות לקוח-מותג. נלמד להכיר כלים רלוונטיים מעולם ה"גיימיפיקיישן"ו"חוכמת ההמונים" וכיצד לקוחות הופכים לשגרירים של המותג.
חובות הקורס:

שלושת מרכיבי הקורס ותרומתם לציון:
1. חלק תיאורטי המבוסס על מחקר אקדמאי רלוואנטי  הכולל מאמרים  וספרות   רלוואנטית, שישמשו כבסיס לדיונים בכיתה.
2. התנסות פרקטית על בסיס החומרים הנלמדים , חלק זה יכלול ניתוח אירוע ומשימת בית (30% מהציון הסופי)
3. פרויקט מסכם על בסיס צוותי– עבודה מסכמת (70% מהציון הסופי)
על מנת לאפשר שילוב זה, יתבקשו המשתתפים לקרוא לפני השיעור חומר רלבנטי לנושא הנדון (יפורט בהמשך), בנוסף תחולקנה בהמשך הקורס קריאות נוספות מפעם לפעם, בהתאם לנושאים והתפתחותם, אשר ברובן תהיינה קריאות מומלצות.

ההרצאות בכיתה וחומר הקריאה לא בהכרח חופפים, אלא משלימים, הפרויקט המסכם והעבודה הצוותית עליו תתבסס על שניהם גם יחד.(הנחיות והסברים לגבי הפרויקט המסכם יוגש בנפרד)

שעות קבלה יתקיימו אחרי השיעור, על פי תיאום מראש. 
תוכנית הפגישות:
מפגש 
תוכן המפגש
נושאים לדיון
קריאות /ניתוחי אירוע
1
היכרות ואוריינטציה
מהי מוטיווציה?
מהן הגישות השולטות בתחום?
סקירת התפתחות הגישות והתיאוריות בתחום ככלי להנעת לקוחות לפעולה

ימסר בהמשך
2
צרכים מוטיווציונים של טיפוסי לקוחות (profiling)

היכרות עם כלי מחקר ומיפוי (כמותיים ואיכותניים) וכיצד מאתרים צרכים מסופקים ולא מסופקים של לקוחות חדשים
ימסר בהמשך
3
עבודה עם כלי Profiling ומחקרי לקוחות
מהתיאוריה אל  הפרקטיקה –כיצד משתמשים במחקרי לקוחות. תיאורי מקרה ממוקדי רכישת לקוח
ימסר בהמשך
4
צרכים מוטיווציונים בתהליכי קבלת החלטות של לקוחות חדשים
מה שואל את עצמו לקוח חדש? תיאוריה ופרקטיקה
תרגיל בית 
5
צרכים מוטיווציוניים בתהליכי קבלת החלטות של לקוחות קיימים
CRM ממוקד צרכים מוטיווציוניים – איך תהליכי גיימיפיקיישן וחוכמת המונים משאירים לקוח לאורך זמן
6
צרכים מוטיווציוניים בתהליכי קבלת החלטות של לקוחות קיימים
מהתיאוריה של הפרקטיקה - תיאורי מקרה
7
להפוך לקוחות לשגרירים
איך תהליכי גיימיפיקיישן וחוכמת המונים משאירים לקוח לאורך זמן 
בצד ה "מה לעשות" נדבר גם על "ממה להימנע בכל מחיר" 
*התכנית  הינה בסיס לשינויים, נכסה את כל הנושאים ככל שיתיר הזמן.
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