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 בתיאום מראש – שעת קבלה
, שיטת ההנגשה בקורס זה היא הלת הפקולטהפ הנחיות הנ״, עבקורס דככל שתדרש הנגשה לחומר הנלמ :הערה

 :י הפקולטה״השיטה המומלצת ע
כלומר, אין דרישה פורמלית להתייחס לתלמידים  לית לאפשר השתתפות מקוונת בכיתותשידור חי, ללא מחויבות פורמ

שמשתתפים מהבית ולענות להם על שאלות או לאפשר להם להשתתף בדיון, המרצה מנהל את השיעור כך שהפוקוס 
 שלו מופנה לתלמידים שהגיעו לכיתה.

 
 היקף הלימודים  

 1: הי"ס לקורס  היקף

ECTS 4  =1  י"ס–  ECTS )European Credit Transfer and Accumulation System של ), ערך הניקוד
   ."תהליך בולוניה"מ בעולם שהינם חלקבמוסדות להשכלה גבוהה הקורס 

 
 תיאור הקורס 

 ומתן הוא כלי חשוב בחיי כולנו, בין אם בחיים הפרטיים ובין אם בחיים המקצועיים. משא
אמנם אין נוסחת קסם אחת שמסבירה איך לנהל משא ומתן מוצלח בכל מצב ומול כל אחד, אך בהחלט יש תיאוריות וכלים 

, אסטרטגיות וטקטיקות אפשריות שיכולים לסייע בניהולו. נלמד איך להתכונן למשא ומתן, להבין איך הוא יכול להתנהל
 להביא לתוצאות הרצויות, כיצד להימנע מסוגי כישלונות נפוצים, ולבחון היבטים גלויים וחבויים במו"מ.

 הקורס אינו סדנה.
 

 תפוקות למידה
 עם סיום הקורס בהצלחה יוכל הסטודנט:

 ואלטרנטיבות שונות משא ומתן כתהליך דינמי שבו יש אינטרסים שונים, ערכים שונים,להבין  .1
 להכיר תיאוריות ומחקרים העוסקים בניהול משא ומתן .2
 לחבר בין תיאוריות למעשה בניהול משא ומתן. 3
 לפתח ולחדד את המיומנויות הדרושות לניהול משא ומתן מוצלח במצבים שונים. 4
 

 פירוט המטלות בקורס
 בשיעורים והצלחה בבחינה. קריאת החומר הרלבנטי בסילבוס לכל שיעור, השתתפות פעילה

 עשויים להיכלל בבחינה. אך הם חלק מהנושאים הנכללים בקריאות לא ידונו לפרטיהם בשיעור
 
 כל אי עמידה במי ממטלות הקורס מחיבת הודעה מראש (במייל) למרצה 
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 בקורס והרכב הציוןהערכת הסטודנט 
 

 הערות  תאריך מטלה אחוז
בלוח יפורסם  בחינה ** 100

 הבחינות
השיעורים היא  בכלנוכחות מלאה 

תנאי הכרחי אך לא מספיק לעמידה 
 בדרישות הקורס

 .)5(סעיף  תלמיד חייב להיות נוכח בכל השיעוריםעפ"י תקנון האוניברסיטה  *
תלמיד נעדר משיעור המחייב השתתפות פעילה או שלא השתתף באורח פעיל, רשאי המורה להודיע כאשר * 

 .כי יש למחוק את שמו מרשימת המשתתפים. (התלמיד יחויב בתשלום בגין קורס זה)למזכירות 
ככל שתתאפשר עריכת בחינות בקמפוס, תתקיים בחינה בקורס. במידה ולא תתאפשר, תהיה עבודה מסכמת שמועד  **

 הגשתה זהה למועד הבחינה.
 

 מדיניות שמירה על טווח ציונים
 .ל טווח ציונים בקורסי התואר השנימדיניות שמירה ע מונהגת בפקולטההחל משנה"ל תשס"ט 

 .זה מדיניות השמירה על טווח הציונים תיושם לגבי הציון הסופי בקורסעל כל קורסי התואר השני, ו חליםעקרונות השיטה 
 .87 -ל 83יהיה בטווח בין  )בחירה(שהוא קורס  ממוצע הציונים בקורסבהתאם לכך, 

 בהרחבה באתר הפקולטה. מידע נוסף בנושא זה מתפרסם
 

 הערכת הקורס ע"י הסטודנטים
 בסיומו של הקורס הסטודנטים ישתתפו בסקר הוראה על מנת להסיק מסקנות לטובת צרכי הסטודנטים והאוניברסיטה.

 
 אתר הקורס

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

  .שקפי הקורס יהיו באתר הקורס באתר
שאינם מופיעים בשקפים או מופיעים בכותרת בלבד. כל אלו  (ובפרט דוגמאות) בכיתה ידונו גם נושאים -לתשומת לבכם 

 ההרצאות בקורס לא מוקלטות. הינם חלק בלתי נפרד מחומר הקורס.
 

 תכנית הקורס *
 

 הערות  קריאת חובה  נושאים תאריך שבוע
1 
 

 מבוא כללי 
איסוף מידע, בחירת  –הכנה למשא ומתן 

 מיקום, דרך התנהלות, כללים מוקדמים
BATNA 

 אינטרסים, עמדות
שווי תלוי הקשר: האם יש שווי או ערך 

 The endowment effectאובייקטיבי? 

Lewicki ch. 1, 5 
 
 

 

 
2 

 גישות תיאורטיות שונות 
 יוריסטיקות 

 מו"מ חלוקתי
ZOPA 

Raiffa ch. 1-
10; Lewicki ch. 1-2 
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 הצעת פתיחה
 מכרזים
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 תבניות 
 חזית יעילה

Raiffa ch. 11-14  
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 מו"מ אינטגרטיבי 
 מימד הקשר בין הנושאים והנותנים

 קואליציות
 
 

Raiffa ch. 15-
16; Lewicki ch. 3, 10, 12 
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 אסטרטגיות 
 טקטיקות
 תקשורת

 מאפיינים אישיים

Lewicki ch. 4, 6, 14-15 
 

 

 כוח  6
 איומים
 טוםאולטימ
 הוגנות

 

Lewicki ch. 7-8 
Raiffa ch. 19, 22 

 

 אמון  7
 קונפליקטים ומבוי סתום

 אתיקה
 הבדלי תרבות

Lewicki ch. 9,16-18, 20  

 לשינויים.*התכנית הינה בסיס 
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 מאמרים מכתבי עת העוסקים בתחומי הנושאים השונים הנלמדים בקורס
 
 

 


