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 __ 2020אוקטובר _ תאריך עדכון:

 

ומתן -פסיכולוגיות למשא-גישות חברתיותשם ומספר הקורס:  

 27700-01 ולתהליכי יישוב סכסוכים

  ד"ר מעין קציר שם המרצה:

 דנה וכד'(נר, ס, תרגיל, סמישיעור) סוג הקורס:

 נ"ז 2ובה  קורס ח  א+ב:   סמסטר      18:00-20:00ימי שלישי            א"תשפ :שנת לימודים

 

 )מטרות על / מטרות ספציפיות(: ותוצרי למידה  מטרות הקורסא. 

ים ובין אישי-נפליקטים ביןוק, תהליכי משא ומתןהקורס יעסוק בהיבטים הפסיכולוגיים של  – מטרת הקורס 
לרבות ידע על ום, רכזיות בתחבסוגיות המרכישת ידע תיאורטי  מטרת הקורס הנה לשלבקבוצתיים. 

במסגרת של תרגילים,   התנסות הלכה למעשה, לצד חברתיים. זאת ם פסיכולוגיים הקשורים ליחסים תהליכי
 רפלקציה. ו בובמש סימולציות וניתוח מקרים. תהליך הלמידה וההתנסות ילווה

 
 
  

ומושגים מרכזיים בפסיכולוגיה  , באופן ברור ותמציתי, תיאוריות להסביר בע"פ ובכתביכולת  •
 תית.  חבר

 .  הבנתםו תפסיכולוגיה חברתימאמרים ב יקורתית שלה בקריא •

 , ומסקנותיהם.  , ממצאיהםבתחוםן ביקורתי על מאמרים נהל דיויכולת ל  •

יתוחם לפי תיאוריות ומושגים מרכזיים מעולם  כסוכים ובמו"מ, ונסבחסמים ת ובעיוהוי זי •
 הפסיכולוגיה החברתית.  

 
 . תוכן הקורס: ב

   רציונל, נושאים:
תהליכים    "מ:ת בסכסוך ובמוהמשפיעים על התנהלו  בסיסיים תהליכים פסיכולוגייםטודנטים ילמדו  סה

. הסיטואציהבו תופסים את אופן תרבותי וה ערקקבוצתית,   ותהז, )הטיות, היסקים, ייחוסים( קוגניטיביים
מנת לנהל   סכסוכים ולבניית אסטרטגיה על  וגיים לישובהבנה של נושאים אלו עוזרים לזהות חסמים פסיכול

 .כסוכים בצורה מיטבית וליישב ס

 
   ם:מהלך השיעורי

בכיתה   םיציות וניתוח מקרלצד התנסות הלכה למעשה, במסגרת של תרגילים, סימולהוראה פרונטלית 
 . תהליך הלמידה וההתנסות ילווה במשוב ורפלקציה.ובבית

 
 השיעורים:  תכנית הוראה מפורטת לכל  

 
 

 פירוט  נושא השיעור

מושגים בסיסיים, ) מו"מקונפליקטים ו
כוח  מ, "סוגי מו
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מוניטין והשפעה, 
 ואתיקה(

דילמות חברתיות ) דילמות חברתיות
ן במשחקים צוגויי

 כלכליים(

, חברתית  יסהתפ  חברתי עד עיבוד מי
 ים ייחוסים היסק

טיות העצמי וה העצמי
 שורות לעצמיהק

דה? כיצד עמ מהי  עמדות 
דיסוננס היא נוצרת? 

 יטיביקוגנ 

ות לכיד  מהי קבוצה? קבוצות 
קבוצתית, 

קונפורמיות, נורמות, 
, קיטוב קבוצתי

 יבה קבוצתיתחש

מוסר ויחסים בין   מוסר
  קבוצות 

 

 ןיא  :דרישות קדםג. 

 

 ות / מטלות:דריש /חובות ד. 

על מ יעדרת /יעדריש ה/תלמיד . רשיעו מדי תיבדקש, השיעורים  בכל נוכחות  ובת ח יש זה  בקורס
ולא  ,עבודה להגיש או כמת המס לבחינה לגשת  ורשהת /ורשהי לא מוצדקת  סיבה ללא הרצאות  שתי

 .בקורסקבל ציון ת /קבלי
 . והגשת מטלות בלמידה אסינכרונית  ורבשיע פעילה השתתפות מצופה מהסטודנטים 

 ר.לפני השיעומצלמות( )או על בה להודיע על היעדרות משיעור וח
 אותן יש להגיש בזמן.. מטלות להגשה שלושבמהלך השנה, תהיינה 

 .זה חובהנוכחות בשיעור ה –  אמצע סמסטר א' ייערך בוחןב בשיעור האחרון
 

 : מרכיבי הציון הסופיה. 

 30% מטלות בית  -
 10% השתתפות פעילה -
 15%אמצע  בוחן -
 45%ת מסכמ הנ בחי -
 
 

 : רפיה . ביבליוגו
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 מסטר הס במהלך בחומר הקריאה ייתכנו שינויים 

 הרצאות.שנלמד במהלך ה, וכל מה *החומר המחייב למבחן הוא קריאת החובה

 
 .העשרה יאת רק  –ה מומלצת ומר לקריאח
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Psychological approaches to negotiation and conflict resolution 


