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1231.3721.01 – הדילמות בתהליך הייעוץ עסקי
Business Consulting Dilemmas

(דרישות קדם:  עקרונות הייעוץ העסקי או בעלי ניסיון בייעוץ עסקי (באישור המרצה))

סמסטר ב' – תשע"ח
	קבוצה
	יום בשבוע
	שעה
	תאריך הגשת עבודה סופית
	מרצה
	דואר אלקטרוני
	טלפון

	01
	א'
	17:15-18:30
	20/6/2018
	גב' ג'קי גורן
	jackiegoren@gmail.com
	054-8050444


שעת קבלה – על פי תאום טלפוני
עוזר הוראה – טרם נקבע
	היקף הלימודים  


1 י"ס  

ECTS 4 = 1 י"ס –  ECTS (European Credit Transfer and Accumulation System), ערך הניקוד של הקורס במוסדות להשכלה גבוהה בעולם שהינם חלק מ"תהליך בולוניה". 
	תיאור הקורס


הקורס משקיף על תהליך הייעוץ העסקי ומשלים את גיבוש התובנות לגביו על ידי העלאת מספר דילמות מקצועיות-קיומיות אופייניות שעולות במהלך הייעוץ הן מצד היועץ והן מצד הנועץ.  הדיונים בכיתה יתמקדו בבחינת ההתמודדות המושכלת של היועץ המקצועי ושל המיועץ עם אותן דילמות.  דילמות – מטבע הגדרתן – אינן ניתנות לפתרון, לכן במוקד הקורס יעמדו דיונים שיחדדו את השיקולים הרלוונטיים לכל אחת מהדילמות.  במקביל יתארחו בקורס יועצי ניהול מנוסים שיתייחסו מניסיונם לדילמות השונות.

בין הדילמות שנבחנו בקורסים קודמים ויבחנו בקורס הנוכחי אפשר להזכיר את דילמות: 

1. אמת ו-שלום: דילמה המתמודדת עם הצורך  להציב בפני הלקוח דעה לא נוחה מול הקשר הטוב עם הלקוח.
2. גילוי ו-ידע: דילמה של נועץ בין בחירה במומחה תוכן למומחה תהליך . 
3. שירות ו-שותפות: דילמה של יועץ בין מתן מענה לשאלת הלקוח מול בחינה משותפת של השאלות הראויות.
4. יעוץ נקודתי מול יעוץ מתמשך: דילמה של יועץ ונועץ מתי יעוץ מתמשך פוגע ביעוץ
5. גלובליות מול לוקליות: דילמה של נועץ מה לבחור חברת יעוץ גלובלית  או לוקלית במיוחד מזוית המדינה 
היועץ המקצועי מתמודד באופן שוטף ותכוף עם הדילמות הללו. לפעמים באופן "דרמטי" והרבה פעמים כחלק משגרת יומו המקצועית.
	תפוקות למידה


עם סיום הקורס בהצלחה יוכל הסטודנט:

1.לנתח ולפתור דילמות מזוית ראיה של יועץ
2.לנתח ולפתור דילמות מזוית ראיה של מיועץ
3. לגבש כללים להגדרה של סוג היועץ לו הוא זקוק ולהמשיג דרישה זו בהתקשרות עם היועץ 
4. להסתכל במבט ביקורתי על תהליכי יעוץ ועל חברות יעוץ
	הערכת הסטודנט בקורס והרכב הציון


ציון הקורס מושתת על 3 מטלות הגשה ("עבודות") קבוצתיות אשר יקבלו ציון עובר/לא עובר על בסיס הגשה והצגה בכיתה על פי בקשת המרצה, על השתתפות בכיתה  ועל עבודה מסכמת אישית, כאשר הציון הסופי של הקורס ישוקלל לפי המפתח :

3 אירועים (הגשה והצגה) 
45%
(15% לכל אחת משלושת העבודות)

עבודה מסכמת אישית 
45%


השתתפות בכיתה

10%


	אחוז
	מטלה
	תאריך
	גודל קבוצה/ הערות 

	15%
	ניתוח ארוע ראשון
	08.4.2018
	עד 3 תלמידים

	15% 
	ניתוח ארוע שני
	29.4.2018
	עד 3 תלמידים

	15%
	ניתוח ארוע שלישי
	27.5.2018
	עד 3 תלמידים

	10%
	השתתפות בכיתה
	
	

	45%
	עבודה מסכמת
	20.6.2018
	אישית


השגת ציון "עובר" בכל אחד מהמרכיבים הינה תנאי הכרחי לקבלת ציון "עובר" בקורס.  כאמור, עבודות שתוגשנה באיחור לא תיבדקנה.

בפקולטה נהוגה מדיניות שמירה על טווח ציונים שנועדה למנוע אינפלציה בציונים, למתן שונות קיצונית  בין מרצים ולבדל בין התלמידים בקורסים השונים.  מדיניות זו חלה באופן גורף על כל הקורסים בפקולטה (למעט קורסים מיעוטי משתתפים).  בהתאם למדיניות זו ממוצע הציונים בקורס זה יהיה בטווח בין 82 ל-87.

עפ"י תקנון האוניברסיטה תלמיד חייב להיות נוכח בכל השיעורים (סעיף 5).

תלמיד, הנעדר משיעור המחייב השתתפות פעילה או שלא השתתף באורח פעיל, רשאי המורה להודיע למזכירות כי יש למחוק את שמו מרשימת המשתתפים. (התלמיד יחויב בתשלום בגין קורס זה)

	פירוט המטלות בקורס


המטלות בקורס נחלקות לשני סוגים. 

· 3 ניתוחי ארוע בהם יתבקשו הסטודנטים לקרוא ארוע קצר ולנתח אותו על פי העקרונות שהוצגו ונדונו בכיתה + מקורות משניים נוספים שיאספו על ידי הקבוצה. מטרת ניתוח הארועים היא לישם מתודולוגיה של פיצוח דילמה במקרים המתוארים ולהגיע להכרעה. 
· עבודה מסכמת בה יקיים כל סטודנט ראיון עם יועץ עסקי בנושא של דילמה יעוצית שהוא חווה במהלך קריירת היעוץ שלו, ינתח את הפתרון אליו הגיע היועץ על פי הכלים והמתודות שנלמדו בשיעור ויציע דרכים חלופיות להתמודד עם הדילמה תוך התבססות על לפחות 3 מקורות משניים אקדמים נוספים שיאספו על ידי הסטודנט.
הוראות מדוייקות יועברו לפני כל מטלה 

	מדיניות שמירה על טווח ציונים


החל משנה"ל תשס"ט מונהגת בפקולטה מדיניות שמירה על טווח ציונים בקורסי התואר השני.
עקרונות השיטה חלים על כל קורסי התואר השני, ומדיניות השמירה על טווח הציונים תיושם לגבי הציון הסופי בקורס זה. 
מידע נוסף בנושא זה מתפרסם בהרחבה באתר הפקולטה.
http://coller.tau.ac.il/MBA-students/programs/2017-18/MBA/regulations/exams
	הערכת הקורס ע"י הסטודנטים


בסיומו של הקורס הסטודנטים ישתתפו בסקר הוראה על מנת להסיק מסקנות לטובת צרכי הסטודנטים והאוניברסיטה.
	אתר הקורס


אתר הקורס יהווה המקום המרכזי בו ימסרו הודעות לסטודנטים, לפיכך מומלץ להתעדכן בו מדי שבוע, לפני השיעור, ובכלל – גם בתום הסמסטר. (לצורך תיאום עינייני הבחינה למשל).

שקפי הקורס יהיו באתר הקורס באתר. 
לתשומת לבכם - בכיתה ידונו גם נושאים (ובפרט דוגמאות) שאינם מופיעים בשקפים או מופיעים בכותרת בלבד. כל אלו הינם חלק בלתי נפרד מחומר הקורס.
	תכנית הקורס *


	יום
	מודול
	נושא
	מרצה
	הגשה

	1
	ראשון

4.3.2018
	פתיחה
	תהליך הייעוץ 

ודילמות ייעוץ 
	 ג'קי
	

	2
	ראשון

11.3.2018
	דילמת ייעוץ 1 

אמת מול שלום
	הצגת הנושא וניתוח אירוע בכיתה 
	ג'קי
	

	3
	ראשון 

18.3.2018
	דילמת ייעוץ 1 

אמת מול שלום
	הרצאת אורח
	אורח
	

	4
	ראשון

25.3.2018
	דילמת ייעוץ 2 

גילוי מול ידע /שירות מול שותפות
	הצגת הנושא


	ג'קי
	

	5
	ראשון

8.4.2018
	דילמת ייעוץ 2 

גילוי מול ידע/שירות מול שותפות
	ניתוח אירוע בכיתה 

	ג'קי
	הגשת אירוע 1 

	6
	ראשון 

15.4.2018
	דילמת יעוץ 2 

גילוי מול ידע/שירות מול שותפות
	הרצאת אורח
	אורח
	

	7
	ראשון

22.4.2018
	הצגת דילמת ייעוץ 3

יעוץ מתמשך מול נקודתי
	הצגת הנושא
	ג'קי
	

	8
	ראשון

29.4.2018
	דילמת ייעוץ 3  

יעוץ מתמשך מול נקודתי 

	ניתוח אירוע בכיתה
	ג'קי
	הגשת אירוע 2 

	9
	ראשון

6.5.2018
	דילמת ייעוץ 3 יעוץ מתמשך מול נקודתי
	הרצאת אורח
	אורח
	

	10
	ראשון

13.5.2018
	דילמת ייעוץ 4 

גלובלי מול לוקלי
	הצגת הנושא
	ג'קי
	

	11
	ראשון

27.5.2018
	דילמת ייעוץ 4 

גלובלי מול לוקלי
	ניתוח אירוע בכיתה
	ג'קי
	הגשת אירוע 3 

	12
	ראשון 

3.6.2018
	דילמה ייעוץ 4 

גלובלי מול לוקלי


	הרצאת אורח
	אורח
	

	13
	ראשון 
10.6.2018

	 סיכום
	
	 ג'קי
	


*התכנית הינה בסיס לשינויים.
	קריאת חובה


3 ארועים אשר יועברו לסטודטים עובר למועד הכנתם
· Block, Peter. Flawless Consulting: A Guide to Getting Your Expertise Used. San Francisco: Jossey-Bass/Pfeiffer, 2011.

· Block, Peter. Flawless Consulting, www.flawlessconsulting.com, 2014
· Power Questions: Build Relationships, Win New Business, and Influence Others by Andrew Sobel and Jerold Panas, John Wiley & Sons, Inc. (ISBN # 978-1-118-11963-1
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