
1

צרכניםהתנהגות1221-4305-01
Consumer Behavior

השיווקיסודות:קדםדרישות

ב"תשפל"שנהאסמסטר

בקורסהקבוצותפרטי

יום
בשב
וע

תאריךשעה
בחינה

ב+אמועד

טלפוןאלקטרונידוארמרצה

michalserr@gmail.com0523-2280סרמיכל.דרהבחינותבלוחכמפורט12:00א
52

.מראשבתיאום–קבלהשעת

0522-942797,רדיאנוכלילא:הוראה)ת(עוזר
csvinik@gmail.com

הלימודיםהיקף

ECTS4=2ס"ש–ECTS )European Credit Transfer and Accumulation System(,שלהניקודערך
."בולוניהתהליך"מחלקשהינםבעולםגבוההלהשכלהבמוסדותהקורס

הקורסתיאור
הפרטעלמשפיעיםאשרוההתנהגותייםההכרתייםהתהליכיםמכלולאתמנתחצרכניםהתנהגותקורס

,אנתרופולוגיה,פסיכולוגיה(ההתנהגותבמדעימקורםאשרומודליםבתיאוריותעוסקהקורס.כצרכןבתפקידו

שכנוע,למידה,החלטותקבלת,הצרכןמעורבות,מניעיםוחקרמוטיבציהכמובנושאיםומתמקד)סוציולוגיה

הכליםהחדשהשיווקבעידןהצרכןוהתנהגותהמודרניהצרכןשלצריכההתנהגויותדפוסי,עמדותעלוהשפעה

מאמציבעיצובבתחוםלעוסקיםלסייעונועדוהצרכןהתנהגותשלמעמיקההבנהמספקיםבקורסהנרכשים

.המטרהקהלישלהצרכניתהתנהגותםלאופיומותאםיעילבאופןהשיווק

למידהתפוקות
:הסטודנטיוכלבהצלחההקורססיוםעם

החדשהצרכןעלהמשפיעיםואנתרופולוגייםסוציולוגיים,פסיכולוגייםבתהליכיםמעמיקידעלקבל.1
דפוסי,החלטותקבלת,מידעועיבודתפיסה,במוטיבציהספציפית:והדיגיטליהפיזיבמרחבבמסעו
לאחרוהתנהגותלמידה,שונותמעורבותברמותצריכהוהתנהגויותמגוון,נאמנות,הרגלמסוגשוניםצריכה

https://coller.tau.ac.il/BA-students/programs/2020-21/management/exams
https://coller.tau.ac.il/BA-students/programs/2021-22/management/exams
mailto:michalserr@gmail.com
mailto:csvinik@gmail.com
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.רכישה
בכלישימושתוךוהדיגיטליהפיזיבמרחבהצרכןהתנהגותתהליכישלמעשייניתוחיכולת.בעללהיות2

.וחדשנייםעדכנייםוניטורמחקר
צרכניותתובנותלפיצוחמחקרייםכליםלקבל.3
.בתחוםעדכניתספרותשלוביקורתיתעצמיתקריאהלכליםלקבל.4
.צרכניםבמגמותשינוייםלאורהחדשהשיווקבעידןהמשווקבפניהניצביםעדכנייםאתגריםלהבין.5
.החדשהשיווקבעידןהצרכןעלהשפעהדרכיעלוחדשנייםמעשייםכליםלקבל.6

בקורסהמטלותפירוט

.20%-)תלמידים3-4(בקבוצותעבודה

.בכתהוהדיוניםהקריאהחומרי,הקורסחומרכללעלהמבוססת80%–מסכמתבחינה
.60בציוןהבחינהמעברהנוהקורסלסיוםתנאי

.מיטיב.נק1-לזכאייהיההראשוןבמקוםהזוכהמבדקבכל,קהוטמבדקי5יערכובקורס

הציוןוהרכבבקורסהסטודנטהערכת

מטלהאחוז
בכתההצגתהכוללעבודה20%
מסכמתבחינה80%

)עוברציוןלקבלתהכרחיתנאי 60 ציוןקבלתהינו-בקורס(לפחות 60 שייכשלסטודנט,בבחינהלפחות
הבחינהציוןיהיהבקורסהסופיציונו-בבחינה .

ציוניםטווחעלשמירהמדיניות
.בקורסהסופייםהציוניםלממוצעמתייחסתזומדיניות.ציוניםטווחעלשמירהמדיניותמונהגתלניהולבחוג
.החוגבתקנוןבהרחבהמתפרסםזהבנושאמידע

הסטודנטיםי"עהקורסהערכת
.והאוניברסיטההסטודנטיםצרכילטובתמסקנותלהסיקמנתעלהוראהבסקרישתתפוהסטודנטיםהקורסשלבסיומו

הקורסאתר
,השיעורלפני,שבועמדיבולהתעדכןמומלץלפיכך,לסטודנטיםהודעותימסרובוהמרכזיהמקוםיהווההקורסאתר
.)למשלהבחינהעינייניתיאוםלצורך(.הסמסטרבתוםגם–ובכלל
.באתרהקורסבאתריהיוהקורסשקפי

אלוכל.בלבדבכותרתמופיעיםאובשקפיםמופיעיםשאינם)דוגמאותובפרט(נושאיםגםידונובכיתה-לבכםלתשומת
.הקורסמחומרנפרדבלתיחלקהינם

הקורסת/למתרגל(במייל)מראשהודעהיבתימחהקורסבמטלותעמידהאי
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*הקורסתכנית

חובהקריאתנושאיםשבוע
הצרכןהתנהגותמהי1

התנהגותתחוםחקרחשיבות
החדשהשיווקבעידןהצרכן

:החדשהצרכן
ותהליכי"החדשהמח"עלתובנות
בעידןצרכניםשלהחלטותקבלת
החדשהשיווק

1פרקגבע

יארוקיט

2פרקגבעבצורךהכרה2

:הצרכןתפיסת3
ופרשנותקשב,חשיפהתהליכי

2פרקגבע

3פרקגבעהזיכרוןמערכת:פנימימידעחיפוש4

המרומזהזיכרון:השיווקיהצופן5
שלהגיון-ונוירומסגורתהליכי
קנייההחלטות

בארדןפיל

4פרקגבעושכנועלמידה,עמדותגיבוש6
5פרקגבע

4פרקגבעהחלטותוקבלתחלופותהערכת7

העדפותמחקרי8

המכירהבנקודתהצרכן9
והמקוונתהפיזית

-אורחהרצאת
המכירהנקודתתכנון

Paco Underhill

אברהמיישראל
אזורימנהל

Edgewell
הקנייהלאחרהצרכןהתנהגות10

רצוןושביעותציפיותניהול
7פרקגבע

8פרקגבעהצרכןמעורבות11

-אורחהרצאת12
האלפאודורZ-הלדורשיווק

ויצמןיניב
teenkל"ומנכמייסד

לבחינהוהיערכותהקורססיכום13

.לשינוייםבסיסהינההתכנית*
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חובהקריאת

.דיונון,"השיווקיהצופןפיענוח")2013(פיל,בארדן
.הפתוחההאוניברסיטה,כרכים2,"קנייההחלטות-צרכניםהתנהגות")2014(אביבה,גבע
.מטר,"רוצההואמה-החדשהצרכן")2017('קית,יארו

Underhill, Paco (2009) "Why we buy: the science of shopping", New York: Simon & Schuster Pbks.

.הסמסטרבתחילתהקורסלאתריועלועתמכתבימאמרים*

רשותקריאת

Hoyer, D. Deborah J. Macinnis and Rik Pieters (2013) "Consumer Behavior", 7 ed., SouthWestern.
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