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 ד"ר הלאלי אלירןשם המרצה: 

 משא ומתן הקורס:שם 

 60-714-01קוד קורס: 

 בחירהסוג הקורס: 

 ש"ס 2היקף שעות:    ב' סמסטר:   תשס"ח :שנת לימודים

 

 מטרות הקורס: .א
 

 היכרות עם היבטים פסיכולוגיים של קונפליקט ומשא ומתן •
 אסטרטגיות של קונפליקט ומשא ומתן היכרות עם •
 פיתוח היכולת לנתח קונפליקט •
 התנסות בסיטואציות שונות של משא ומתן •

  
 אור הקורס:ית .ב
 

הקורס מתמקד בהיבטים הפסיכולוגיים   בפיתרון קונפליקטים ובמשא ומתן.  הקורס נועד להקנות ידע 

שיפוט, וקבלת ההחלטות והשפעתם המעורבים בתהליך המשא ומתן. דגש מושם על תהליכי התפיסה, ה

על המשא ומתן. במהלך הקורס יערכו סימולציות רבות אותן ננתח בתום ההתנסויות תוך התייחסות 

 .ליישום מעשי של סוגיות תיאורטיותלאסטרטגיות שונות לניהול קונפליקט ו

 מהלך השיעורים:  

 סימולציות של משא ומתן, דיונים והרצאות פרונטאליות •

 אה מפורטת לכל השיעורים*:תכנית הור
 מבוא .1

 תרגיל מו"מ חלוקתי .2

 דיון והרצאה מו"מ חלוקתי .3

 תרגיל מו"מ אינטגרטיבי .4

 דיון והרצאה מו"מ אינטגרטיבי .5

 תרגיל מו"מ בין קבוצות .6

 דיון והרצאה מו"מ בין קבוצות .7

 תרגיל סוכנים במו"מ .8

 דיון והרצאה סוכנים במו"מ .9

 תרגיל פתרון סכסוכים .10

 סוכיםדיון והרצאה פתרון סכ .11

 תרגיל תרבות במו"מ .12

 דיון והרצאה תרבות במו"מ .13
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 אין דרישות קדם: .ג

 
 חובות / דרישות / מטלות:  .ד

 
 נוכחות חובה!! (היעדרויות ישפיעו לרעה על הציון) •
 )20%השתתפות פעילה ( •
 )30%דוח ניתוח מו"מ ( •
 )50%עבודה מסכמת ( •

 
 :מרכיבי הציון הסופי .ה

 
 ה על הציון)נוכחות חובה!! (היעדרויות ישפיעו לרע •

 )20%השתתפות פעילה ( •

 )30%דוח ניתוח מו"מ ( •

 )50%עבודה מסכמת ( •
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 רשימת הקריאה ונושאי הלימוד עשויים להשתנות בהמשך הקורס*
  

 Negotiation ז . שם הקורס באנגלית:
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