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. מבוא 2

עסק כבר ספרות של רחב קודםגוף וניסיון רגשיות תגובות בין הקשר לבין בבחינת ומתן משא בניהול

Steinel, Abele,Reb, 2010; Sinaceur, Kopelman, Vasiljevic, & Haag, 20 ;15  &תוצאותמשאומתן)

De Dreu, 2007מחקריםבתחוםזההראוכיתגובותרגשיותשליליותבקרבמקבליהצעות,כגוןככלל,(.

הצע נותני כי ההיתכנות את מגבירים ועצב, אכזבה ייאוש, ההסכםותתסכול, תנאי שיפור למען יפעלו

(Sinaceur et al., 2015בהתייחסלקשרביןניסיוןקודםותוצאותמשאומתן,.)מחקריםהראוכימספר

קודםניסיו יותררבן טובות לתוצאות לביטוישלקשור באות שהן כפי ומתן, למשל,משא בהגברת,

לניהולאפקטיביותקצרמועד,בשימושבאסטרטגיות,במשאומתןותיתכנותכיהצדדיםיגיעולהסכמהה

(.2007et al.,  Reb, 2010; Steinel)וכדומהמשאומתן

משאניהולותוצאות "תגובותרגשיות,ניסיוןקודםעסקובבחינתהקשרביןבעודשמספרמחקריםכבר

אמפתיה בין הקשר בבחינת עסקו מקרים של יחסית דל מספר כה עד המוגדרתומתן", של, כיכולתם

לביןנכונות,(Loon, 2009רגשותיהםותחושותיהםשלאנשיםאחרים)ולחושאתהזדהותהבין,ללאנשים

.בנוסף,בקרבמקבליההצעהרגשותשלילייםבעקבותהופעתמנהלימשאומתןלשפראתתנאיהצעתם

לביןמחקריםשבחנונמצאולא בניהולמו"מ ניסיוןקודם בין נותניהצעותלשפראתנכונותאתהקשר

הצעתם הופעתתנאי שלילייםבעקבות ההצעה.רגשות מקבלי זה,בקרב שלהאפקטינתבחבהקשר

חברותוארגוניםצפויהלהגביראתיכולתםשלעלתוצאותמשאומתןאמפתיהוניסיוןקודםבניהולמו"מ

/הרתעתית,צעדימניעהוליישםלזהות נציגימשאומתןכלפי,כדוגמתהתערבותהדרכתית/מקצועית

שלכלפיגבוההרגישותבהמתאפיינים ורגשותיהם התחושותיהם אלו.צעותהמקבלי מעין מו"מ נציגי

באופןשעשוילפעולבניגודלאינטרסיםלמועמדיםהצעהרתנאיהופילשטייהמוגברתנעשוייםלהתאפייןב

הארגון בשל ובפרט, פרופורציונאלית, ולא גבוהות מחיר הצעות מקבלילטובת(Overbidding)אישור

וצעות.הה לסייעלארגוניםלהימנעמבזבוזמיותריםנציגיםאלוצפויהתערבותכלפייישוםעלכן,זיהוי

שלמשאביםכספיים.

נציגיגיוסנכונותלביןוניסיוןקודםאמפתיההקשרביןאת,אולילראשונה,מטרתהמחקרהנוכחילבחון

העסקתו. תנאי לגבי שליליים רגשות הביע אשר למועמד עבודה הצעת תנאי לשיפור לפעול אדם כוח

וברמה אמפתיה, של יותר גבוהה ברמה מתאפיינים ומתן משא שמנהלי ככל כי שוער הנוכחי במחקר

מקצועי ניסיון של יחסית מו"מנמוכה לבניהול יותר רבה נכונות על ידווחו הם כך תנאי, לשיפור פעול

ההסכםשלמקבלההצעה.בנוסף,שוערכיהקשרביןאמפתיהלביןנכונותלשיפורבתנאיההסכםשל
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 . סקירת ספרות 3

 ניהול משא ומתן 3.1

תהליכיהליבהבימינו,קובעימדיניותומקבליהחלטותבארגוניםרואיםבמשאומתןכחלקבלתינפרדמ

( בניהולהארגון ביותר לכך,(.Ahammad, Tarba, Liu, Glaister, & Cooper, 2016החיוניים בהתאמה

ב בעיקר ספרות, של רחב גוף האחרונים העשורים העסקים,שדהלאורך מנהל ההפסיכולוגיהכלכלה,

לבחינתAhammad et al., 2016) הוהסוציולוגי לב תשומת הפנה ומתן(, משא לניהול הנוגעים היבטים

(Alsaedi, Assaf, Hassanain, & Abdallah, 2019; Lemberg, 2013.)

עלפירוב,המונח"משאומתן"נקשרבקונטקסטשלחברותוארגונים.יחדעםזאת,חשובלצייןכיאנשים

ברמהברמההמודעתאובכלנושאובכלתחום,ביןאםבאופןכמעטיומיומי,משאומתןעורכיםשימושב

מודעת ).(Zohar, 2015)הלא ומרסלה טראום מרטינובסקי,  ,Martinovski, Traum, & Marsellaלפי

בנושא2007 להסכמה להגיע מבקשים יותר או אנשים שני במסגרתה כהתקשרות מוגדר ומתן משא (

)מסוים. כימשאומתן(Zohar, 2015זוהר ידיעקרונותשמציין על ובחירהחופשיתמונחה רצון ,הואל

משאביםביןשניצדדיםוחלוקההוגנתומוסכמתשללפתרוןקונפליקטים,חוסרהסכמותכאמצעימשמש

 ומתן, משא במסגרת יותר. האו ביניהן יוצרים במהלכהצדדים התקשרות  צד ונוקטכל בוחר

העבורולהשיגשנועדובאסטרטגיות התוצאה פיניהולמבחינתו.מיטביתאת על מתבסס, ומתן המשא

(.Martinovski et al., 2007)מיקוחורטוריקהועליכולותשכנועוהצגהטכניקותשל,הכנהרוב,עלעבודת

בלתי להסכמה להגיע עשויים הצדדים ולבסוף, נגדיות, והצעות הצעות מוצגות ומתן משא במסגרת

להסכמה-פורמאלית לחלופין, או פה, כתובבעל הסכם על בחתימה ביטויה את המוצאת פורמאלית

(Zohar, 2015).

 " Biddingמשא ומתן בשיטת " 3.1.1

"Bidding"–אחתהשיטותהנפוצותלניהולמשאומתןבארגוניםבאהלביטויבשיטההמכונה
(Suwaryo, Agustino, & Sulaeman, 2019ה.)מונח"Biddingלעיתיםת,אשרועסקיותמתייחסלהצע"

מוצראושללקביעתתגהמחירכאמצעי,ים/"מכירהפומבית"תחרותייםמכרזתכונתשלמוגשתבמ
שוותונבחרותעלומוגשות,מוערכות,מהעסקיותשירותמסויםבוארגוניםמעוניינים.עלפירוב,ההצעות

באלביטויBidding-השימושב .(Lotz, 2014)(מטעםהארגוןContractorsימשאומתן)מנהליידי
Biddingלמשל,כךומוצאאתביטויובמגווןרחבשלהקשרים.,בארגוניםבמגזרהפרטיוהציבוריכאחד

   משמשחברותוארגונים
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