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בחינה:   12/12/2014
כללי

משא ומתן הוא כלי חשוב בחיי כולנו, בין אם בחיים הפרטיים ובין אם בחיים המקצועיים.

אמנם אין נוסחת קסם אחת שמסבירה איך לנהל משא ומתן מוצלח בכל מצב ומול כל אחד, אך בהחלט יש תיאוריות וכלים שיכולים לסייע בניהולו. נלמד איך להתכונן למשא ומתן, להבין איך הוא יכול להתנהל, אסטרטגיות וטקטיקות אפשריות להביא לתוצאות הרצויות, כיצד להימנע מסוגי כישלונות נפוצים, ולבחון היבטים גלויים וחבויים במו"מ.

הקורס יעסוק בתיאוריות מתחומי ההתנהגות בשילוב אלמנטים מתורת המשחקים, סימולציות ודוגמאות.

מטרות הקורס

· להעמיק את ההבנה של המשתתפים במשא ומתן כתהליך דינמי שבו יש אינטרסים שונים, ערכים שונים, ואלטרנטיבות שונות.

· להכיר תיאוריות ומחקרים העוסקים בניהול משא ומתן.

· לחבר בין תיאוריות למעשה בניהול משא ומתן תוך התנסות.

· לפתח ולחדד את המיומנויות הדרושות לניהול משא ומתן מוצלח במצבים שונים.

נושאי הקורס

	נושא
	מקורות קריאה

	מבוא כללי

הכנה למשא ומתן – איסוף מידע, בחירת מיקום, דרך התנהלות, כללים מוקדמים

BATNA
	Lewicki (2010) ch. 1 ;Watkins ch. 1, 2, 6;           Fisher ch. 5; Hiltrop ch. 1-2; Lebow ch. 3



	גישות תיאורטיות שונות

יוריסטיקות
	Raiffa ch. 1-5; Lewicki (2010) ch. 1


	אינטרסים, עמדות

שווי תלוי הקשר: האם יש שווי או ערך אובייקטיבי? The endowment effect
	Lewicki (2010) ch. 5 ;Watkins ch. 1; Fisher ch. 3-4



	מו"מ חלוקתי

ZOPA
הצעת פתיחה

מכרזים
	Raiffa ch. 6-10; Lewicki (2010) ch. 2;  Lebow ch. 1



	תבניות

חזית יעילה
	Raiffa ch. 11-14



	מו"מ אינטגרטיבי

מימד הקשר בין הנושאים והנותנים

קואליציות
	Raiffa ch. 15-16; Lewicki (2010) ch. 3, 10, 12 ; Fisher ch. 8; Hiltrop ch. 3-4



	אסטרטגיות

טקטיקות

תקשורת
	Lewicki (2010) ch. 4, 6 ;Watkins ch. 3-4; Fisher ch. 7, 9; Hiltrop ch. 6



	מאפיינים אישיים
	Lewicki (2010) ch. 14-15

	כוח

איומים

אולטימאטום
	Lewicki (2010) ch. 7-8 ; Lebow ch. 8



	הוגנות


	Raiffa ch. 19, 22; Fisher ch. 6



	אתיקה
	Lewicki (2010) ch. 9

	אמון

קונפליקטים ומבוי סתום
	Lewicki (2010) ch. 17-18, 20

	הבדלי תרבות
	Lewicki (2010) ch. 16; Hiltrop ch. 5


חובות הקורס

השתתפות פעילה בשיעורים (10%)

תרגיל (35%)

מבחן מסכם (55%)

קריאת המקורות הרלבנטיים לכל שיעור

ביבליוגרפיה  

א. פרקים נבחרים מהספרים הבאים: 

· דיקסיט, א. (2006)  תורת המשחקים : מבוא לחשיבה אסטרטגית בעסקים, בפוליטיקה, במלחמה ובמשחקי החיים; משכל
· Watkins, M (2006) Shaping the game : the new leader's guide to effective negotiating; Harvard Business School Press

· Raiffa, H. (2002) Negotiation analysis : the science and art of collaborative decision; Belknap Press of Harvard University Press

· Lewicki, R.J., Barry, B., Saunders, D.M.  (2010) Negotiation; McGraw-Hill

· Lebow , R.N. (1996) The art of bargaining; Johns Hopkins University Press

· Fisher , R., Ertel, D. (1995) Getting ready to negotiate: the Getting to yes workbook; Penguin Books

· Hiltrop, J.M., Udall, S. (1995) The essence of negotiation; Prentice Hall

ב. מאמרים מכתבי עת העוסקים בתחומי הנושאים השונים הנלמדים בקורס.
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