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תיאור הקורס ומטרותיו
הקורס יעסוק בשני תחומים עיקריים: נוירו-כלכלה ונוירו-שיווק. נוירו-כלכלה הינו תחום מחקרי המשלב תיאוריות ופרדיגמות מחקריות הלקוחות מכלכלה, פסיכולוגיה וחקר המוח ומטרתו להבין כיצד אנו מקבלים החלטות ומה מתרחש במוחינו לפני, בזמן ולאחר קבלת החלטה. נוירו-שיווק הוא תחום יישומי השואף להשתמש בידע כיצד המוח מקבל החלטות בכדי לבחון ולנבא התנהגות צרכנית והצלחה עתידית של קמפיינים שיווקיים. במהלך הקורס נלמד מהם תחומי מחקר אלו ויוצגו מחקרים בולטים בתחום. בקורס זה אנו נתמקד בידע ובתיאוריות הקיימות של חקר המוח לגבי קבלת החלטות וננסה להבין כיצד עקרונות בסיסיים של הפעילות המוחית יכולים לתרום לתיאוריות בפסיכולוגיה וכלכלה ולהציב אילוצים וגבולות פיזיולוגיים לתיאוריות קיימות. כמו כן נסקור מחקרים העוסקים בניבוי של החלטות והעדפות צרכנים בעזרת פעילות מוחית. נלמד כיצד המוח לומד את ערכו של מוצר, היכן ערכים מיוצגים במוח ואיזה איזורים מוחיים פועלים כשאנו מחליטים. נלמד כיצד רעב וצמא משפיעים על ההחלטות שלנו, כיצד הורמונים משנים את יכולות המשא ומתן שלנו ואיך רגשות הם חלק בלתי נפרד מייצוג ערכים במוח וממערכת קבלת ההחלטות. הקורס נועד להקנות ידע בנוירו-כלכלה ולתת כלים בסיסיים על מנת להשתלב באירגונים וחברות העוסקות בנוירו-שיווק.  
דרישות הקורס
1. הגעה לשיעור בזמן.

2. קריאת החומר הביבליוגרפי אשר יכלול פרקים מספר הלימוד ומאמרים חשובים בתחום. חובה לקרוא לפני כל שיעור את החומר הרלוונטי למען דיון פורה ומפרה.

3. מבחן מסכם (40% מהציון הסופי)

4. הגשת עבודה מסכמת (60% מהציון הסופי).
בחינה (40%)
הבחינה המסכמת תתבסס על הפרקים הרלוונטיים בספר הלימוד, המאמרים לקריאת החובה, ועל החומר שילמד בכיתה. 

תלמידים ששירתו במילואים זכאים למועד מיוחד. את הבקשה יש להגיש בכתב למזכירות עד יום לאחר מועד חשיפת המבחנים של מועד א'.
עבודה מסכמת (60%)
את העבודה המסכמת יש להגיש לבד, בזוגות או בשלשות. 
אין אפשרות להגיש עבודות באיחור.  עבודות שתוגשנה באיחור לא תיבדקנה.
בעבודה המסכמת התלמידים נדרשים להגיש הצעות לשיפור קמפיין שיווקי של חברה כלשהי המבוססות על מאפיינים ופרמטרים רלוונטים שקשורים לנוירו-שיווק שנלמדו בכיתה. 

היקף העבודה הוא כ-5 עמודים.   

פרוט והנחיות לגבי כתיבת העבודה המסכמת ניתן יהיה למצוא באתר הקורס, והרחבות על כך יינתנו בכיתה. עוזר ההוראה יסייע למעוניינים בהכוונה נוספת.
כל אי עמידה במי ממטלות הקורס מחייבת הודעה מראש, במייל וקבלת אישור המרצה. יש לקחת בחשבון השלכות אפשריות של אי-עמידה במטלות (כגון, הורדה בציון או ויתור על ציון מעבר בקורס). 
השגת ציון "עובר" (60) לפחות בכל אחד משני המרכיבים (עבודה מסכמת, בחינה) הינה תנאי הכרחי לקבלת ציון "עובר" בקורס.
בפקולטה לניהול נהוגה מדיניות שמירה על טווח ציונים שנועדה למנוע אינפלציה בציונים, למתן שונות קיצונית בין מרצים ולבדל בין התלמידים בקורסים השונים. מדיניות זו חלה באופן גורף על כל הקורסים בפקולטה (למעט קורסים מיעוטי משתתפים). בהתאם למדיניות זו ממוצע הציונים בקורס זה יהיה בטווח בטווח בין 83-87
מידע בנושא זה מתפרסם בהרחבה באתר החוג לניהול, בסעיף ציונים בתקנון.  http://recanati.tau.ac.il/?CategoryID=703&ArticleID=2134
נוהל הגשת ערעור
ערעור על מבחן או עבודה יש להגיש בכתב, על גבי טופס שניתן להשיג במזכירות. תשובות המרצה לערעור יוחזרו למזכירות. ערעור על הבחינה יוגש בכתב למזכירות במועד חשיפת המבחנים. ערעור על עבודה יש להגיש בצירוף העבודה המקורית הבדוקה למזכירות עם אי מייל המיידע על כך למרצה. על גבי הערעור יש לכתוב: שם, ת"ז, מספר קורס, תאריך. 
יש לקחת בחשבון שהעבודה תיבדק שוב, דבר העלול לגרום גם להורדה בציון.
תוכנית הקורס
	שבוע
	תחום
	נושאים

	1
	חקר המוח
	הקדמה למבנה ופעילות המוח

שיטות מחקר ומכשירי מדידה בחקר המוח 

	2
	כלכלה ופסיכולוגיה
	תיאוריית התועלת הכלכלית (EUT) 

רציונליות ואי-רציונליות

תורת הערך (Prospect Theory)

הטיות והיוריסטיקות

	3
	נוירו-כלכלה
	מבוא וסוגיות עיקריות

ייצוג ערך במוח

אי-רציונליות במוח

השפעת רגשות על קבלת החלטות

	4
	נוירו-כלכלה
	דופמין ולמידת ערך במוח
Temporal Difference Learning

Drift Diffusion Models
תורת המשחקים במוח

מסחר ומוח

	5
	נוירו-שיווק
	מבוא וסוגיות עיקריות

תנועות עיניים והחלטות

	6
	נוירו-שיווק
	ניבוי החלטות והעדפות צרכנים בעזרת פעילות מוחית ומדדים פיזיולוגיים אחרים

השפעות תת-הכרתיות על העדפות צרכנים

	7
	נוירו-שיווק
	השפעת הורמונים ותחושות פנימיות על החלטות

שינוי התנהגות צרכנית בעזרת גרייה מוחית

גירויים חושיים והשפעתם על התנהגות צרכנים


ספר הקורס
“Neuroeconomics: Decision making and the brain,”; 2nd Edition, edited by Glimcher and Fehr, 2013, Elsevier Academic Press
 יתכנו שאלות בבחינה על חומר שלא כוסה בכיתה ונכלל בפרקים הרלוונטיים בספר.
רשימה ביבליוגרפית וקריאת חובה ורשות
שבוע 1:
חובה:
פרקים 5, 6 בספר הקורס
שבוע 2:
חובה:
Understanding risk: a guide for the perplexed. Glimcher PW. 
Cogn Affect Behav Neurosci. 2008 Dec; 8(4):348-54.

Prospect theory in the wild: evidence from the field. Camerer CF

in Advances in behavioral economics. 2004; 148-161. Eds: Camerer CF, Loewenstein G, Rabin M. Princeton University Press
רשות: 

פרק1, 9 בספר הקורס.
שבוע 3:
חובה:

ההקדמה בספר הקורס ופרק 20.
Neuroeconomics: the consilience of brain and decision. Glimcher PW, Rustichini A. 
Science. 2004 Oct 15; 306(5695):447-52. 
רשות:

פרקים 8, 10, 12, 13 בספר הקורס.
שבוע 4:
חובה:
Understanding dopamine and reinforcement learning: the dopamine reward prediction error hypothesis. Glimcher PW 

Proc Natl Acad Sci U S A. 2011 Sep 13;108 Suppl 3:15647-54. 
פרק 15 בספר הלימוד.
רשות:
The neural basis of decision making. Gold JI, Shadlen MN.
Annu Rev Neurosci. 2007;30:535-74.
A neural substrate of prediction and reward. Schultz W, Dayan P, Montague PR.

Science. 1997 Mar 14;275(5306):1593-9. 
פרקים2, 14, 15, 16, 25 
שבוע 5
חובה:
Relative Visual Saliency Differences Induce Sizable Bias in Consumer Choice. Milosavljevic M, Navalpakkam V, Koch C, Rangel A
Journal of Consumer Psychology. 2012 Jan; 22(1): 67-74

Branding the brain: A critical review and outlook. Plassmann H, Zoëga Ramsøy T, Milosavljevic M. 
Journal of Consumer Psychology. 2012 Jan; 22(1):18–36.
רשות:
Defining Neuromarketing: Practices and Professional Challenges. Fisher CE, Chin L, Klitzman R
Harv Rev Psychiatry. 2010 Jul-Aug; 18(4): 230–237.
The contribution of neuroscience to consumer research: A conceptual framework and empirical review. Solnais CA, Andreu-Perez J, Sánchez-Fernández J, Andréu-Abela J

Journal of Economic Psychology. 2013; 36:68–81
Neuromarketing: the hope and hype of neuroimaging in business. Ariely D, Berns GS.

Nat Rev Neurosci. 2010 Apr;11(4):284-92.
שבוע 6:
חובה:
A neural predictor of cultural popularity. Berns GS, Moore SE 
Journal of Consumer Psychology. 2012 Jan; 22(1): 154–160 
רשות:
Choice from non-choice: predicting consumer preferences from blood oxygenation level-dependent signals obtained during passive viewing. Levy I, Lazzaro SC, Rutledge RB, Glimcher PW.
J Neurosci. 2011 Jan 5;31(1):118-25.
From Neural Responses to Population Behavior: Neural Focus Group Predicts Population-Level Media Effects. Falk EB, Berkman ET, Lieberman MD 
Psychological Science. May 2012; 23(5):439-445
שבוע 7:
חובה:
Diminishing Reciprocal Fairness by Disrupting the Right Prefrontal Cortex

Knoch D,  Pascual-Leone A, Meyer K, Treyer V, Fehr E

Science. 2006;  314: 829-832 
Hungry for Money: The Desire for Caloric Resources Increases the Desire for Financial Resources and Vice Versa. Briers B, Pandelaere M, Dewitte S, Warlop L
Psychological Science 2006 17: 939 
רשות:
Scenting movie theatre commercials: The impact of scent and pictures on brand evaluations and ad recall. Lwin MO, Morrin M

J. Consumer Behav. 2012; 11: 264–272
Oxytocin increases trust in humans. Kosfeld M, Heinrichs M, Zak PJ, Fischbacher U, Fehr E

Nature. 2005 Jun 2; 435(7042):673-6.
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