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שעת קבלה – בתיאום מראש 
עוזרת הוראה: גב' שני עזריה - azaria.shany@gmail.com
	היקף הלימודים  


היקף הש"ס לקורס – 1 י"ס
ECTS 4 = 2 ש"ס –  ECTS (European Credit Transfer and Accumulation System), ערך הניקוד של הקורס במוסדות להשכלה גבוהה בעולם שהינם חלק מ"תהליך בולוניה". 
	תיאור הקורס 


הנחת יסוד של קורס זה הינה כי מיומנויות ניהול מו"מ הינן בעלות חשיבות מכרעת לטווח רחב של אתגרי מנהיגות בארגונים. מנהיגים צריכים לנהל מו"מ על מנת להוביל מהלכים לשינוי הנהלים המקובלים, לקבל החלטות אסטרטגיות ולפתח מערכות יחסים אפקטיביות עם לקוחות, ספקים ובעלי עניין אחרים. על מנת להשיג תוצאות רצויות באופן עקבי, עליכם להבין ולנהל במיומנות את המחלוקות. 
על כן, המטרה הראשונה של קורס זה הינה לפתח את היכולת שלכם בניתוח מחלוקות. מושגים מהקורס יאפשרו לנו להביט מתחת לפני הרטוריקה של מחלוקת, לזהות ולבודד את האינטרסים המהותיים, ולקבוע איזה סוג של הסכם הינו אפשרי (אם בכלל). אנו נפתח מסגרת לניתוח אסטרטגיות מו"מ מתאימות כפועל יוצא של סוג הסכסוך ובעלי העניין. כמו כן, אנו נבחן היבטים פסיכולוגיים ומבניים אשר תורמים ליצירת הסכסוך ולעתים גם מהווים מחסום לפתרונו. בסופו של הקורס, תוכלו לנתח ולצפות התנהגות של יחידים וקבוצות במצבי סכסוך. תוכלו לזהות מתי סכסוך מתדרדר, ותקבלו תמונה ברורה יותר של הנסיבות בהן בעלי עניין יתייחסו לפתרון כבלתי צודק.  
כמובן, אין זה מספיק להבין כיצד לנתח סכסוך ברמה הקונצפטואלית. על מנת לנהל סכסוך באופן יעיל, עלינו לשלוט במגוון כישורים התנהגותיים אותם ניתן ליישם במצבי סכסוך שונים. לכן, מטרה נוספת של קורס זה הינה מיקוח, פשרות, החלטות קבוצתיות וכו'. בשונה ממצב סכסוך בעולם האמיתי, כאשר הנכם משחקים תפקיד בסימולציה של סכסוך תוכלו לנסות ולהתנסות במגוון רחב של טקטיקות. תקבלו משוב מעמיתיכם וכן תוכלו לשפוט את האפקטיביות של טקטיקות שונות בתוך מצבים שונים בהתאם להיבטים מגוונים. על כן, תוכלו להשתמש בקורס זה על מנת להרחיב את רפרטואר היכולות שלכם, לחדד את הכישורים ולהפוך למיומנים יותר בבחירת כישורים ספציפיים בהתאם למצבים השונים.       
לבסוף, מטרה פחות מידית אך חשובה לא פחות הינה לעורר את הסקרנות האינטלקטואלים שלכם באשר למצבי הסכסוך – כיצד מספר הולך וגדל של סכסוכים חברתיים בעולם מנוהלים ומהן הדרכים האלטרנטיביות בהן ניתן לעשות שימוש לפתרונם. חומר הקריאה בקורס זה כוללת הן הנחיות לניהול מו"מ והן מחקרים אקדמאים על נושאים רלוונטיים. חומרי קריאה הנ"ל, יחד עם תרגילי הסימולציה והדיונים, יעורר את העניין האינטלקטואלי שלכם. 
הקורס יכלול שורה של תרגילי מו"מ, דיונים מעמיקים בכיתה והרצאות. רב תרגילי המו"מ יתנהלו במהלך השיעורים, אך תצטרכו גם להיפגש עם עמיתכם מחוץ לכיתה על מנת להכין תרגילים מסוימים.       
	תפוקות למידה


עם סיום הקורס בהצלחה הסטודנט:

1. יקבל הבנה קונצפטואלית מעמיקה של מושגים הקשורים לניהול מו"מ
2. יפתח מודעות ורגישות כלפי הנוכחות והמורכבות של ניהול מו"מ.
3. יפתח בטחון בתהליך מו"מ ככלי יעיל לפתרון סכסוכים
4. ישפר את היכולות האנליטיות בהבנה של התנהגות יחידים וקבוצות במצבים שונים 
5. ייפגש עם שיטות שונות של ניהול מו"מ, יכיר בערך של גישות שונות ויתאמן בניהול מו"מ תוך כבוד והבנה.
6. יבחן את שיטת ניהול מו"מ האישית, יזהה את החוזקות שלו ויתמודד עם ההיבטים אשר דורשים שיפור במרחב בטוח.
	הערכת הסטודנט בקורס והרכב הציון


	אחוז
	מטלה
	תאריך
	גודל קבוצה/ הערות 

	60%
	השתתפות פעילה בדיונים בכיתה ומשובים 
	במהלך הקורס
	אישי

	10%
	מו"מ מהעולם האמיתי
	7.4.2019
	אישי

	30%
	2 תרגילים
	24.3.2019
14.4.2019
	אישי


* 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


סטודנטים נדרשים להגיע לכל השיעורים לאחר שקראו את חומר הקריאה, להשתתף בדיונים הנסובים סביב חומר הקריאה, לעמוד בכל משימות הנדרשות ולהגיש את התרגילים. הציון הסופי בקורס ייקבע על סמך השתתפות פעילה והציונים במטלות. 

השתתפות פעילה בדיונים בכיתה ומשובים (60%): חלק זה של הציון יחולק באופן שווה בין 3 מרכיבים: השתתפות פעילה ומשמעותית בדיונים, תכנון מו"מ ומשוב (כל אחד 20% מהציון הסופי). 
1. השתתפות פעילה:
שיעורים בקורס זה מבוססים באופן נכבד על השתתפות פעילה וביקורתית של הסטודנטים, לכן השתתפות פעילה ותורמת הינה הכרחית לתהליך הלמידה. לסטודנטים בקורס זה יש הזדמנות נדירה לבחון את עצמם כמנהלי מו"מ ולהתאמן על כישורי ניהול מו"מ שלהם במרחב בטוח עם חבריהם. המטרה היא שכל אחת ואחד יתרום לחוויית הלימוד (ויקבל ציון גבוה עבור ההשתתפות). הציון יקבע עפ"י איכות ההשתתפות והתרומה לדיון, וכן עפ"י מידת המוכנות שלכם לדיונים בכיתה. 
השתתפות איכותית כוללת, בין היתר, הערות מהסוג הבא:
· הערות המציעות נקודות מבט שונות וייחודיות, אך רלוונטיות
· הערות המקדמות את התנהלות הדיון והניתוח
· הערות הנבנות על גבי התובנות שעלו במהלך הדיון
· הערות אשר כוללות סוג של ראיות, טיעונים מהותיים או הכרה במורכבות ההיבטים השונים (בשונה 
   מהטיעונים הנבנים על גבי "אני חש/נראה לי...")
2. תכנון מו"מ: 
לפני ניהול כל מו"מ: על הסטודנטים להגיש בכיתה סיכום כתוב של תכנון מו"מ בהתאם לתפקידם בתרגיל. הסיכום יכלול, בין היתר, את ההיבטים הבאים:
· ניתוח המקרה
· תוכנית לניהול מו"מ בהתאם להתפתחויות השונות, תוך שילוב של התאוריות שנלמדו במהלך השיעורים
· תוצאה צפויה
3. משוב:
אחרי תרגילי מו"מ יגישו סטודנטים משוב אשר יכלול התייחסות הן לגבי עצמם והן לגבי עמיתיהם למו"מ. בבחינת המשובים בקורס זה הדגש יהיה על ההיבטים הבאים:
· יכולת של הסטודנטים ליישם את המידע מחומר הקריאה, הדיונים בכיתה והשיעורים שנלמדו מתוך התנסות 
    בניהול מו"מ במהלך התרגילים;
· יכולת ניתוח ומחשבה מעמיקה על ההתנסות;
·  איכות המשוב שהסטודנטים נותנים לעמיתיהם בתרגילי ניהול מו"מ
בין היתר, יכללו תרגילי המשוב את ההיבטים הבאים:
· מה למדת מההתנסות שלך?
· מה למדת מההתנסות של עמיתך?
· כיצד ניתן להסביר את תהליך ניהול המו"מ ותוצאותיו לאור התיאוריות או העקרונות שהוצגו בחומר 
   הקריאה, ההרצאות והדיונים? 
· אלו היבטים ספציפיים של סגנון ניהול המו"מ שלך היית רוצה לשפר וכיצד?
· אילו משוב והמלצות תוכל לתת לעמיתיך בתרגיל המו"מ על מנת לשפר את יכולות ניהול המו"מ שלהם?

סיכום מו"מ מהעולם האמיתי (10%):
אחרי המחצית הראשונה של הקורס, תתבקשו לנהל מו"מ בעולם האמתי במצב שבו בדרך כלל לא הייתם מנהלים מו"מ. תתארו את, תוך התמקדות בשאלה מדוע תוצאה מסוימת נתקבלה כתוצאה מהמו"מ. עליכם להיות מוכנים לנהל בכיתה דיון על ההתנסות. הוראות מפורטות בהמשך.
2 תרגילים (30%):
כל סטודנט יגיש 2 תרגילים (כל אחד שווה ערך ל 1/2 ממרכיב זה של הציון); התרגיל הראשון יתמקד במו"מ שניהלתם בעבר, התרגיל השני יתמקד בניתוח התובנות של צד שלישי באשר להתנהלותכם במו"מ. יהיה עליכם לדון בהתנסויות שלכם בזמן מו"מ, תוך שילוב תאוריות/השקפות המוצגות בחומר הקריאה, בהרצאות ובסיכומי תרגילי המו"מ. התרגילים אינם סיכומים של מה עשיתם, אלא ניתוחים של מה אירע (התהליך והתוצאה) ומדוע. מטרת התרגילים הינה להעשיר את הידע של הסטודנטים תוך ניתוח היכולות והנטיות האינדיבידואליות והסגנונות האישיים כמנהלי מו"מ. כמו כן, עליכם להציע אסטרטגיות לשיפור הביצועים שלכם כמנהלי מו"מ. הוראות מפורטות בהמשך.

	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.

	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.
שקפי הקורס יהיו באתר הקורס. 
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 *


הקורס נועד לבחון ולהתנסות במגוון רחב של בעיות ניהול מו"מ עבור מנהלים. התוכן רלוונטי לסטודנטים המתעניינים ביזמות, יעוץ, שיווק ויחסי עבודה. בנוסף, בקורס יהיה דגש על מצבי סכסוך המתעוררים בחיי היום-יום של מנהלים.  
מו"מ מתנהל כאשר שני אנשים או יותר מחליטים לשאת ולתת במהלך תהליך של השפעה הדדית ושכנוע על ידי הצעת פתרונות והסכמה על מהלך משותף. המטרה האולטימטיבית של מו"מ הינה להניב ערך. הסוגיות המרכזיות בקורס זה עוסקות בהבנת התנהגות של יחידים, קבוצות וארגונים במצב תחרות ותלות הדדית.
קורס זה מטרתו לשפר ולחדד את יכולות ההבחנה ופתרון הבעיות של הסטודנטים. הנחת היסוד של הקורס הינה כי בנוסף ליכולות אנליטיות מפותחות למציאת פתרונות מיטביים לבעיות שונות הנחוצות למנהלים, הם אף זקוקים למגוון רחב של יכולות ניהול מו"מ על מנת ליישם את הפתרונות הנ"ל. קורס זה יאפשר לסטודנטים לפתח את הכישורים הרלוונטיים באמצעות התנסות מעשית—ע"י משחקי תפקידים והשתתפות פעילה בתרגילי ניהול מו"מ—תוך בחינה של מסגרות אנליטיות לניהול מו"מ.    
ציפיות
הנכם מתבקשים לתרום  להצלחת החוויה הלימודית של הסטודנטים בקורס ולהצלחתו ע"י התנהלות מקצועית ורצינית בפעילויות בכיתה ובהתנהלות מול עמיתכם. הלימוד בקורס מבוסס על שיתוף פעולה בין הסטודנטים ועל כן הנכם מתבקשים לנהוג באחריות ולהתייחס בכובד ראש לתרגילי המו"מ; באם התנהגותכם תהיה ברמה נמוכה יותר, הדבר עשוי לפגוע הן בלימוד והחוויה הלימודית שלכם והן באלו של עמיתיכם ללימודים. אני מצפה כי בנוסף להנאה שבמשחקי התפקידים השונים במהלך ניהול מו"מ אתם גם תפיקו רווח לימודי. 
ובפרט:
· עליכם להיות מוכנים ולהגיע בזמן לכל תרגילי המו"מ
· אליכם לשמור על סודיות ההוראות של תפקידכם בתרגילי המו"מ
· מותר לכם לעשות שימוש באסטרטגיות שונות להשגת מטרותיכם כפי שאלו מוגדרות בתרגילים
· אין זה הולם לדון על התרגילים עם אנשים מחוץ לכיתה 
· אין זה הולם לעשות שימוש במחשבים ניידים בכיתה
מדיניות הנוכחות:
לאור טיב הקורס, עליכם להגיע בזמן לכל השיעורים. שמו לב, סטודנט אשר לא יגיע או יגיע באיחור יפגע ביכולת של עמיתיו לנהל את תרגיל המו"מ. לכן העדר נוכחות או חוסר הכנה מהווה השתתפות שלילית ויגרע מהציון הסופי. 
אם עליכם להפסיד שיעור, עליכם ליידע אותי מוקדם ככל הניתן. באחריותכם למצוא מחליף לתפקידכם במו"מ על מנת שהיעדרותכם לא תפגע בעמיתים לתרגיל. במקרים מסוימים ובנסיבות מיוחדות ניתן יהיה לנהל מו"מ מחוץ לשעות הקורס (במידה וטרם נעשה דיון על התרגיל בכיתה ובמידה והצד השני יכול ומסכים לנהל דיון כאמור). לא תתאפשר יותר מהיעדרות אחת במהלך הקורס.
יתר הוראות הנוכחות כפי שהן מוגדרות ע"י האוניברסיטה או התוכנית.
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