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 ז"נ 1: היקף שעות        חופשה שבין הסמסטריםב: מועד           פ"תש : שנת לימודים

 

 מטרות הקורסא. 
 
 ך הדינמי של המשא ומתן עקרונותיו, שלביו ומרכיביו.תהליאת ההמשתתפים יבינו        .1

 המשתתפים ירכשו כלים לניהול משא ומתן אפקטיבי.       .2

 המשתתפים יתרגלו כלים לניהול משא ומתן ויעצימו את תחושת היכולת שלהם בניהולו.        .3

 
 תוכן הקורסב. 

 
  אסטרטגיות וטקטיקות במשא ומתן 

 רכיבי המו"מ 

 מו"ממון בא 

 שלבי תהליך המשא ומתן עקרונות ו 

 במשא ומתן  ודרכי שכנוע כשלים ,דרכי התמודדות עם בעיות 

 

 . אש" 26סה"כ  ימים מרוכזים, הקורס מועבר במתכונת מיוחדת של  מהלך השיעורים:    
 

 תכנית הוראה מפורטת לכל השיעורים    
 פירוט הנושאים נושא השיעור מועד שיעור

  יום ד' 1

29.1.19 

13:00-20:00 

 הגדרת מושגי יסוד 

 ניהול המו"מב

 הגדרת מושגי יסוד בניהול המו"מ 

 קונפליקטים ודרכים ליישובם 

 סוגי מו"מ 

  אסטרטגיות וטקטיקות במו"מ 

 אמון במו"מ 

 תרגיל במו"מ 

 יום ו'  2

31.1.19 

8:15-13:15 

ניהול עקרונות ב

 מו"מ

 עקרונות בניהול מו"מ 

  מ המוומערכות סביבת" 

 בי המו"מכימר 

 יהסימולצ 
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 יום ד' 3

5.2.19 

13:00-20:00 

 תהליך המו"מ 

 

  שלבי תהליך המו"מ 

 כלים לשכנוע במו"מ 

 סימולציה 

 יום ו' 4

7.2.19 

8:15-13:15 

היבטים משלימים 

 במו"מ 

 הטיות במו"מ 

 התמודדות עם כשלים במו"מ 

  היבטים משלימים במו"מ 

 סימולציה 

 חובות הקורסג. 
 אין :רישות קדםד     
 תרגולים. המפגשים וכל הפות פעילה בחובת נוכחות והשתת :חובות 
 ופעילה. מלאה והשתתפות נוכחות בגיןציון עובר  :מרכיבי הציון הסופי 

  ביבליוגרפיהד. 
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