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 תיאור הקורס 

ובטכניקות של שכנוע, שהן מיומנויות מפתח עבור מנהלים,   הקורס עוסק בתקשורת בין־אישית
יזמים ובעלי תפקידים מובילים. במהלך הקורס ייחשפו הסטודנטים למתודולוגיה היישומית של  

, שפותחה לאורך עשרות שנים בשדה האקדמי, הפוליטי והעסקי. הכלים הנלמדים  Quatroחברת  
 והם יתחילו להיות מיושמים כבר מהמפגש הראשון. ,פשוטים ליישום, מתאימים לכל אחד

 

 מי אנחנו? 

Quatro .אנחנו מתמחים בארבעה פילארים שהם   הינה חברת ייעוץ לפיתוח מנהלים וארגונים
 מנועי הצמיחה בכל ארגון: 

חידוד   ; פרזנטציהשיפור ופיתוח מיומנויות  ; חדשנותהטמעת והובלת תהליכי  ; פיתוח מנהלים
 .מכירות של  ושיפור מיומנויות

 

 מטרת הקורס 

בעולם   גדול מצווארי הבקבוק  - בין  מכשלים בתקשורת  נובעיםהעסקי  מחקרים מראים כי חלק 
להם .  אישית שיסייעו  אפקטיבית  תקשורת  מיומנויות  לסטודנטים  להקנות  היא  הקורס    מטרת 

יתרון בשוק תחרותי    משתתפי הקורס יקנו לאלו  כלים  .  בחייהם המקצועייםו  בחייהם האקדמיים
 בצורה ברורה, יעילה ומדויקת. להעביר מסרעקב יכולתם ומשתנה 

 

 שיטת הלימוד 

הקורס בנוי כסדנה חווייתית, עם דגש על תרגול מעשי. הוא כולל שבע יחידות לימוד המשלבות 
 ידע תיאורטי עם כלים יישומיים. כל שיעור מתבסס על "משולש הלמידה": 

לעשות, תוך הבנה מעמיקה של המשתנים שמשפיעים על תהליך   איךלעשות ו למהלעשות,  מה
 קבלת ההחלטות של קהל יעד.

 עקרונות הליבה של שיטת ההוראה:
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 הכלים ניתנים ללמידה ויישום ללא צורך בכישרון מולד  .1
 . כבר מהמפגש בו נלמד ,כל כלי ניתן ליישום מיידי .2
 מכל מפגש מוקדשים לתרגול אישי/קבוצתי. 50%לפחות  דגש על מעשיות:  .3
 כיף, זה חייב להיות כיף!  .4

 

 מרכיבי הציון הסופי 

 הנושא יורחב בשיעור הראשון  –נוכחות והשתתפות פעילה בקורס  20%

 .  (4)שיעור  בזוגות הצגת פיץ' -מטלת אמצע  20%

 .  (7)שיעור  מסכמותות פרזנטצי   –מטלת סוף  60%

 

 שיעורים תכנים ופירוט 

 .שיעוריתכן ולאורך הסמסטר יחולו שינויים בתוכן של כל  **

 

 07.08.2025  יסודות הפרזנטציה וסטוריטלינג - שיעור ראשון

ההערכה. לאחר מכן נצלול   ג מבנה הקורס, דרישות ההשתתפות וקריטריוני יוצ בשיעור הפתיחה 
 . וזכיראל יסודות העברת מסר אפקטיבי, ונתרגל כלים פרקטיים ליצירת דיבור מסודר, ממוקד 

כלים לעיצוב מסר שקל להבין ולזכור, תוך הימנעות מדיבור אסוציאטיבי   – בניית מסר אפקטיבי
 ושכחת נקודות קריטיות )"איך שכחתי להגיד ש..."(. 

זיהוי מאפיינים נפוצים של קהל ואסטרטגיות לשמירה על ריכוז גבוה לאורך    – קשב קהל
 ההצגה. 

איך לספר את הסיפור שלי? מה נכון לכלול ומה כדאי להשמיט? כלי חיוני   – סטוריטלינג 
 להעברת מסרים, בעולם העסקי והאישי כאחד. 

יצירת פתיחה חזקה שתרתום את הקהל ותשפיע על מעמדך כמציג. נלמד להפוך    –  מאיצי קשב
 כל נושא לרלוונטי ומסקרן. 

 

 14.08.2025  שכנועומוניטין   –  שיעור שני

מתוך ריבוי המשתנים בתקשורת, נזהה את משתני הליבה שניתן להשפיע עליהם,  מודל אייסברג:  
 ונלמד כיצד להשתמש בהם כדי להגביר את האפקטיביות של המסר. 

מילולית. איך ליישר קו בין מה שאנחנו אומרים  -בלתיחיזוק המסר המילולי בעזרת שפה    שפת גוף:
 . לבין מה שאנחנו משדרים



 
 

 

 21.08.2025  בניית פיץ' למשקיעים - שיעור שלישי

איך מציגים רעיון מורכב בשלוש דקות? נלמד לזהות את העיקר, לוותר על הטפל ולזקק    פיץ' היזם:
 ערך ברור שמדבר אל משקיעים.

, ואיך להפוך  ואחרות(   PowerPointמצגות )טעויות נפוצות בשימוש ב :  החלטותמצגת ככלי קבלת  
 ולא להפך.   ,את המצגת לכלי תומך במקום כלי מסיח. עקרונות לעיצוב שקפים שמשרתים אותך

 

   28/08/2025  מטלת אמצע(פיץ' ) תרגול –  שיעור רביעי

יתר הסטודנטים יעניקו משוב  הכיתה.כל זוג סטודנטים יציג פיץ' על מיזם קיים או מדומיין בפני 
 נתרגל הקשבה ביקורתית ומתן פידבק בונה.  מובנה על איכות התוכן, סגנון ההצגה והמצגת.

 

  04/09/2025 פרזנטציה למקבלי החלטות ומיצוב עצמי - שיעור חמישי 

שמשדר  נלמד כיצד להציג רעיון בפני דרג בכיר באופן  מודל הצגת יוזמה בפני מקבלי החלטות:  
 ערך, בהירות ובשלות.

מהם ששת המאפיינים המרכזיים של עובדים שהמנהלים יעשו הכול כדי    בארגון:נכס  איך להיות  
  ה? לשמור אצלם? ואיך בונים את המוניטין הפנימי הז

   .פרטי המבנה והציפיות מהפרזנטציה המסכמת:  הכנה למטלת הסיום

 

 11.09.2025 ראיונות עבודה והתמודדות עם קונפליקטים –  שיעור שישי

כלים להכנה אפקטיבית לפני, במהלך ואחרי ראיון. נזהה את הציפיות של מראיינים    ראיון עבודה:
 על מנת להשאיר רושם מעולה.  ונתרגל סיטואציות אמיתיות

ורתימת הצד השני לשיתוף  ניהול שיחות טעונות תוך הפחתת כעס והתנגדות,    :קונפליקטיםניהול  
שלבים לניהול קונפליקטים, מותאמת לעולמות הניהול, השירות    7פעולה. נלמד מתודולוגיה בת  

 והיזמות.

 

 18.09.2025 פרזנטציות מסכמות- שיעור שביעי

 מהציון הסופי בקורס. 60%במפגש זה יציגו הסטודנטים את הפרזנטציות המסכמות, המהוות 

הן מצד המרצה והן  ,פרזנטציה יתקיים תרגול של מתן פידבק מקצועי, מובנה וממוקדלאחר כל 
הפידבק נועד לא רק לשיפור ההצגה, אלא גם לפיתוח יכולת לנתח פרזנטציות   מצד המשתתפים.

 .בעתיד  ולהבין מה עובד. כך יוכלו הסטודנטים להמשיך ולהשתפר באופן עצמאי, גם
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