
סיפורים מרתקים ועשרות תובנות3: משא ומתן למתקדמים

The Buddha told 
me

We bought you some 
flowers 

The power of the 
opponent ארז לוי

המרכז הישראלי לרכש, ל"מנכ

יעל חיו 
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תהליכים אסטרטגיים בארגונים  
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ארז לוי

ל המרכז הישראלי לרכש"מנכ

משא ומתן  
סיפורים מהשטח  
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: שפת המשא ומתן

האצת ביצועים ואסטרטגיה של מקצוענות

יעל חיו



We bought you some flowers 



אינטרסים לא מוחשיים



אינטרסים
מוחשייםלאמוחשיים



להביע הערכה

אינטרסים  

לא מוחשיים

ליצור השתייכות

לאשרר סטטוס

לכבד עצמאות



התנהגות

אינטרסים
מוחשייםלאמוחשיים

תרבות



טיפול בפערים בינתרבותיים







פערים  

בינתרבותיים

אל תהיו סטראוטיפים, גלו רגישות לתרבות

Gap Analysis

זכרו כי יש שונות בתוך התרבות

בדקו והמנעו מפעולות הנתפסות פוגעניות בתרבות אחרת

אל תגזימו בהטמעת התרבות

התחילו באופן הכי גנרי ופורמלי

קבלו אותות והטמיעו, צפו בסביבה



The Contrast principle



עקרון הניגודיות



The Buddha told me …



היכולת להסתכל על המשא ומתן מהצד השני

מבדילה בין נושאים ונותנים טובים

למצוינים

!



כלי השאלות



איך להשתמש  

בכלי השאלות

אל תניחו כי אתם יודעים מה הצד השני רוצה

שפה סקרנית המבקשת לדעת

הפכו את המשפטים שלכם לשאלות

הכינו הסבר לשאלותיכם

הזמינו את הצד השני לשאול אתכם שאלות



!!תקשיבו 
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Use The
Opponent's Power

When they threat 
for cost increases



If you fail to prepare –Prepare to fail ! !

המימד האישי

המימד הארגוני

ידע מעמיק בפרויקט

ZOPA

ניתוח אינטרסים

אלטרנטיבות

"אין עסקה"מחיר ה

טבלת נושאים



בתהליך, ביחסים, לשלוט בנתונים

ולנהל נכון מידע בעל ערך מסחרי  



אינטרסים לא מוחשיים

פערים בינתרבותיים

עקרון הניגודיות

ניתוח המשא ומתן דרך עיני הצד השני

שאלת השאלותכלי

!(רצוי פעילה)הקשבה

הכנה מוסדרת

ובתהליך, ביחסים, שליטה בנתונים

ניהול נכון של מידע בעל ערך מסחרי

סיכום



Go Ahead, 

Accelerate your performance!!

+972.54.568 5995

yael@yaelchayu.com





? איפה מוצאים את המידע 
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קפסולות של ידע  4
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העצמה ומיצוב של הרכש•

אסטרטגיה ותוכנית עסקית לרכש•

אסטרטגיות וטקטיקות משא ומתן •

Best Practicesשיטות ותהליכי רכש •



?כמה אני צריך להשקיע 
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₪  99= מחיר להרצאה אחת  1.

₪ 499= מחיר לקפסולה        2.

₪  499= מחיר לכל האקדמיה 3.

מחיר לרגל ההשקה
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מטרת המרכז הישראלי לרכש   
להיות הבית של מנהלי הרכש בישראל  

קהל יעד
קניינים בכירים, ומנהלי רכש ושרשרת אספקהסמנכלי

(?ל"המנכ)או כל מי שרואה בעצמו מקדם רכש בארגון 

המנגנון  
מפגשים אישים ומקצועיים עם מנהלי רכש

מרכזי רכש מקצועיים ארציים / פורומי

תפקיד מפתח / גיוס והשמה של אנשי 

ימי עיון וסדנאות מקצועיים

חיבורים עסקיים רכש וספקים   
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! להיות חלק מקהילה 

, בפיתוח, כמו שעושים בהנהלה

בשיווק ובשאר המחלקות בארגון 


