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 3/3/02/6: תאריך
 ניהול משא ומתן

 שיעור סוג הקורס:

 קורסהתקציר 

תהליך משא ומתן קיימים לכל  עם קונפליקטים. בהתמודדותומתן מהווה כלי מרכזי ואפקטיבי משא 

ך, קיים רצון בקרב הצדדים קונפליקט/ים, שני צדדים לפחות מעורבים בתהלי :המרכיבים הבאים

כול לקבל החלטה על סיום חד צדדי של י גורמים המעורביםמהאחד למצוא פתרון לקונפליקט/ים וכל 

 יימות תסייע המיומנויות הנדרשות בניהול משא ומתן, וכן השיטות והטכניקות הקידיעת התהליך. 

. כביםעלייעל את תהליך המשא ומתן, תוך יצירת תשתית להתמודדות נכונה עם מכשולים וגורמים מ

, הן בהתייחס הקיימתבמסגרת משמעותי יתרון תחרותי  יוצרתלכך, התנהלות נכונה במשא ומתן מעבר 

הקורס יתמקד בנושאים עדכניים הליך. תרב בן בהתייחס לארגון המעולגורם המוביל את התהליך וה

, בי תהליך המשא ומתןימרכהכוללים, בין היתר, את התחומים הבאים:  ניהול משא ומתןומרכזיים ב

הגורמים  טקטיקות ואסטרטגיות בניהול משא ומתן,תן, ממקורות הכוח במשא ותהליך התקשורת, 

   התהליך.והשפעת הגורמים האישיים על  משא ומתןההמשפיעים על 

 מטרות הקורס

 . משא ומתןידע וכלים יישומיים בתחומים הנוגעים לניהול הינן להעניק למשתתפים  קורסמטרות ה

ילמדו נושאים  קורסמסגרת הבמשא ומתן. תחום האת התיאוריה והפרקטיקה של קורס זה מציג 

וכן נושאים, שיאפשרו לבצע  משא ומתןבניהול הבנה מעמיקה של מושגים מרכזיים שיאפשרו 

מורכב משילוב של הרצאות,  הקורס אינטגרציה יישומית של אלמנטים שונים הקשורים לתחום זה.

 .ומבחן. ההרצאות תכלולנה דוגמאות הרלוונטיות לנושאים הנלמדים דיונים

 

 חובות הקורס
 

 ותהער                                         אחוז בציון הסופי    פירוט המרכיב    

 בחינה עם חומר סגורה 22%/            בחינת סיום     
 
 
 

 תוכנית הקורס

 (Chapter 1) מבוא לניהול משא ומתן :1שיעור 

בי תהליך המשא ומתן, הבחנה בין משא ומתן חד פעמי לבין תהליך ימרכהגדרת 
ימות עת התרבות על תהליך המשא ומתן והצגת התיאוריות הקימתמשך, השפ

 בניהול משא ומתן. 
 

 (Chapters 2)    הליכים ליישוב קונפליקטים :2שיעור 

ונפליקטים ומודלים בהעדפת המשא ומתן, חלופות אפשריות לפתרון קשיקולים 
 הקונפליקט. בטבי ליישוילבחירת הפתרון המ
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 תוכנית הקורס / המשך

 (Chapter 3) תהליך המשא ומתן :3שיעור 

 ,הן בסביבה הפנימית והן בסביבה החיצונית ,בחינת הגורמים הרלוונטיים
 תהליך המשא ומתןלהצלחת 

 (Chapter 7) ך המשא ומתןהשפעת התקשורת על תהלי :4שיעור 

תוך התמקדות בתקלות  ,השפעת תהליך התקשורת על המשא ומתןהבנת 
 וכן משמעות המשוב. ות לבוא לידי ביטוי בתהליך אפשריות העלול

 
 (Chapters 4) אינטרסים ויעדים –תכנון המשא ומתן  :5 שיעור 

האינטרסים של כל אחד מהצדדים, דיון בגמישות הנדרשת בתהליך ואופן הבנת 
 קביעת היעדים וסדרי העדיפויות. 

 
 (Chapters 5) אתיקה במשא ומתן :6 שיעור 

בניהול משא ומתן, סוגיות אתיות העשויות לעלות  המונח אתיקהמשמעות 
 בתהליך ויצירת אמון בניהול משא ומתן. 

 
 (Chapter 8) מקורות הכוח במשא ומתן :7שיעור 

תוך הבחנה בין במקורות הכח האפשריים בתהליך ניהול המשא ומתן, ן דיו
ח פנימיים, מקורות כוח אישיים ומקורות כוח מקורות כוח חיצוניים, מקורות כו

 קדימיים. ת –חברתיים 
 

 (Chapters 2 & 4)  קביעת האסטרטגיה במשא ומתן :8שיעור 

רת סוגי האסטרטגיות הקיימות והצגת המודלים המסייעים בבחיבחינת 
 האסטרטגיה המיטבית בניהול המשא ומתן. 

 
 (Chapters 3, 4)  הטקטיקות בתהליך המשא ומתן :9שיעור  

משמעותן של הטקטיקות בתהליך המשא ומתן, תהליך זיהוי הטקטיקות, הבנת 
 האפקטיבית ביותר לתהליך. בחירת הטקטיקה ו

 
 (Chapter 11) (Place) השפעת התרבות על המשא ומתן :11שיעור  

יחסות לפערי במאפייני התרבות, השוואה בין התרבויות השונות תוך התידיון 
 . קולקטיביזםלעומת  ואינדיבידואליזםהיחס למצבי אי ודאות הכוח, 

 
 (Chapter 6) הגורם האנושי בתהליך המשא ומתן :11שיעור  

הגורמים האישיים המשפיעים על המשא ומתן, מעורבות רגשית והשפעתה הצגת 
 על התהליך והבנת הצורך האנושי בניהול משא ומתן. 

 
 (Chapters 10 & 11)  ורם שלישי במשא ומתןהתערבות גהשלכות  :12שיעור  

המודלים הצגת משא ומתן ישיר לעומת קיום משא ומתן באמצעות נציגים. קיום 
 לבחינת הקשר בין הנציג לשולחיו. 

 
 (Chapters 12) (Promotion) בחינת הכדאיות בניהול ומשא ומתן :13שיעור  

העלויות הקיימים במשא ומתן, שיקולי כדאיות בניהול המשא ומתן סוגי 
 לכדאיות התהליך.  תהעלויוובחינת הקשר בין 
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