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רקע כללי

לקורס יש שתי מטרות עיקריות: סקירה של מחקר אקדמי הבוחן בעיות ושיטות של משא ומתן, ומתן הזדמנות לתלמידים להתנסות בשימוש בשיטות השונות.  הסקירה תתמקד במודלים תורת משחקיים המניחים רציונאליות, ובמחקרים התנהגותיים המעידים על החסרונות של הנחת הרציונאליות ומציעים מודלים חלופיים.  במהלך ההתנסות התלמידים ישתתפו בסימולציות של משא ומתן בכתה (או בזום) ויוכלו לבחון את הערך של השיטות השונות עבורם.  
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 חלוקה לשיעורים

	הקדמה, BATNA, והערך של הנחת הרציונאליות
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	שיתוף פעולה, אמון, ובניית קואליציות
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	סיכום
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שיטת הערכה:

השתתפות ויומן 20%:  10 נקודות עבור הגשת היומן, ו 10 נקודות על נוכחות בכל השיעורים.  

עבודה אישית 68%:  כתיבת אירוע הממחיש עקרונות מהשיעורים וחומר הקריאה.

בוחן 12% (על בסיס השיעור, וחומר הקריאה).

