קורס גישור – מפגש 3 – 5.11.04

פרמטרים הקיימים בכל מו"מ – 

1. צורך – הנעה לקראת שינוי – זה דבר שצריך להתקיים כל הזמן. אם אין לי את המנוע הזה שעובד אני לא יכול להמשיך הלאה. משהו צריך להזין את התודעה שלנו לצורך בשינוי.  זה למעשה גם הסיום כי כאשר זה נכבה – המו"מ נגמר.

2. אינפורמציה
3. השקעה
כתוצאה מהאינפורמציה וההשקעה נוצרות אלטרנטיבות. זה נוצר מעיבוד האינפורמציה. יתכן שאני אגיע לאלטרנטיבה שכתוצאה ממנה אני אפסיק את המו"מ כי אני אגיע למסקנה שאני צריך להשקיע יותר מדי.

לדוג' – אדם מתחיל להרגיש שיש לו צורך לאכול, ואז מתחילה להיות הנעה לקראת שינוי. אני יכול להגיע למסקנה שזה לא נורא אם אני אהיה רעב כי אז אני אהיה רזה – ואז אני מכבה את המנוע. יכול להיות שאני אגיד שאם אני אוכל אני אשבע ויתכן אף שאני אקבל הנאה כלשהיא. 

זה גם המנגנון של מו"מ בינלאומי. ישנם אנשים שסכסוך בינלאומי מניע אותם לשינוי, ואז הם בוחנים את האינפורמציה ואת ההשקעה ומכאן הם מגיעים לאלטרנטיבות. 

האינפורמציה שמעניינת אותי היא השאלה של תוצאת המו"מ  - יש לי צורך להעריך את המו"מ עוד לפני הכל. אם אני מעריך שהתוצאה לא מתקזזת מול ההשקעה – או בגלל שאני אשלם מחיר גבוה מדי או מסיבות אחרות – אז אני לא אנהל מו"מ. כאשר התוצאה תהיה חיובית אז אני אתחיל את המו"מ. 

רק כאשר אני חושב שכדאי לנהל את המו"מ אני אתחיל אותו.

זה מה שנקרא "הטיות". בגלל שהכל מתחיל מרגש ומחשיבה כאשר הרגש הוא המניע – אז אני עושה הטיה כזו שתביא למסקנה שגם מבחינה שכלית זה טוב לנו. 

בגלל שאני לא חושב על הדברים רק רציונאלית קם מוסד המגשר אשר מכניס חשיבה אובייקטיבית.  

כאשר המוח הרגשי חושב שהוא בסכנה קיומית זה גורם לחרדה קיומית ואז הוא נועל את המוח הרציונאלי. זו התופעה במבחנים בהם הנבחן מקבל "בלק אאוט" ולא זוכר את החומר. זה בגלל שהוא נותן חשיבות מאוד גדולה להצלחתו במבחן. 

כאשר מדכאים לבן אדם את כל הצרכים שלו אז הוא לא מנהל מו"מ כלפי חוץ אך בפנים מנהל הרבה מו"מ כי הוא צריך לדכא את כל הצרכים שלו. 

כאשר אני מתחיל מו"מ בסופו של דבר – מתחיל מנגנון השכנוע להוכיח שהתוצאה לה ציפיתי היא התוצאה הנכונה גם מבחינת הצד השני. 

אם אני לא חושב שאני  צודק – אני לא מנהל מו"מ. 

מה עושה מתודת הגישור?

אני רוצה לקחת מהמנגנון של המו"מ את מה שנוח לי ולהשתחרר ממה שאל נוח לי – ההפרדה בין האדם לבעיה.

המתודה היא לא שלבית אלא שבמהלכה אתה מבין אלמנטים , לוקח בחשבון מהלך חשיבה אחר.

אנחנו בפני עצמנו כצד במו"מ נתייחס לעצמנו כצד חיצוני, ונראה איך היינו רואים את הדברים לו היינו איש חיצוני שבא לראות את הדברים. 

אם אני מודע לכך שרגש וחשיבה מפעילים אותי אני לא אתרגז על עצמי, שזה מה שהשפיע עלי. אני לפחות יודע שאני מוכרח שתהיה לי מעורבות אך אני מנסה לקחת את זה לנקודה בה אני  רואה את זה מן הצד כי אם אני לא רואה את זה מהצד אז אני לא רואה את זה בכלל. 

הפרדת האדם מהבעיה היא לא הדחקת המצב הרגשי. כל מה שמפריע לך תדע להגדיר אותו בדיוק. אם אני למשל מרגיש שאם אני לא אקנה רכב מסוים אני אהיה דפוק – אז תשאל את עצמך – למה אתה תרגיש כך – מה הבעיה – האם לא יהיה לך איך להגיע למקום מסוים או כיו"ב – תבין למה אתה מרגיש כך. בד"כ זה יושב על מקומות קיומיים – שנרגיש טוב עם עצמנו, שנהיה מוצלחים. 

לעיתים, אצל אנשים מסוימים או במקרים מסוימים, מנהלים מו"מ כאשר לא מגיעים למיקסום הרווחים וזה בגלל שאני מקבל רווחה מעצם קיום המו"מ. המחשבה אומרת – אם אני לא אעשה כלום אני שולל מעצמי את האפשרות להגיע לשינוי, ולכן אני אעשה את התהליך כדי שאני ארגיש שעשיתי את המקסימום. 

כאשר אני רוצה להפריד בין האדם לבעיה – אני למעשה רוצה להגדיר את הבעיות. 

מה ההבדל בין הבעיות לאינטרסים – אינטרס זה  חיובי ובעיה זה שלילי ולכן אני רוצה להגדיר הכל באינטרס ולא כבעיה. אם אני אמשיך לדבר על אינטרסים בלבד אז אני אחפש את האינטרסים הלגיטימיים. כאשר אני מדבר על בעיה ונותן לה לגיטימציה אז אני נותן גם לגיטימיות לצרכים כמו שהם. מבלי שיפוטיות.

קריטריונים אובייקטיבים – לדוג' בהסכם של הסדרי ראיה בין בני זוג שמתגרשים – צריך להחליט מה הם הסדרי הראיה לפני שמחליטים אצל מי יהיו הילדים. במצב זה כל אחד יודע שהוא צריך לדאוג לאופציה שבה הילדים לא יהיו אצלו. 

זה כמו שאומרים שאחד יחתוך את העוגה והשני יבחר את החלק שהוא רוצה ראשון – כך למי שמחלק את העוגה יש אינטרס לחלק שווה בשווה. 

זהו חלק מהאלמנטים שבונים את תהליך הגישור ברמה של ההבנה של הניסיון להסכים מראש על מה שמקובל עלי לפני שמתבצעת חלוקה לפי הזכויות וחובות וחוזים. מה שהייתי רואה כצודק בלי קשר לזה שאני מנהל מו"מ. זהו למעשה שלב מקדים למו"מ שבא להבטיח שהמו"מ לא יתפוצץ. 

בא נקבע מראש מה אוביקטיבי – וזה למעשה להפריד בין האדם לבעיה. 

מניפולציות

הצגת תנאים מוקדמים – אני רוצה לדעת מהו עומק הצורך של הצד השני במו"מ. מו"מ הוא מאבק כוח ולכן אני רוצה לדעת להעריך את הכוחות. אני רוצה להשיג אינפורמציה. 

אני גם רוצה לקבע או למצב את הכוח שלי במו"מ. אני רוצה להציג את הכוח שלי לצד השני. 

כל המניפולציות הן רצון שלי להציג לצד השני שיש לי כוח ולנסות להחליש אותו. 

עצם הקביעה – "בסדר, תבוא אלי למשרד היום בשעה 5:00" – זה כבר הצגת תנאים מוקדמים כי אני קובעת איפה ומתי יהיה המו"מ. אני כבר קובעת שאני החזק כי החלש בא אל החזק. 

אם אתה לא עומד בתנאי המוקדם הזה אני כלל לא אתחיל במו"מ. – אם לא תבוא אלי ב- 5:00 אז לא יתחיל המו"מ. 

יתכן שאז לפעמים אתה תנסה לשנות את השעה כדי לשמור על הכוח שלך. אתה תעשה את זה כאשר תחשוב שיש לך מרווח במו"מ. אם יגידו לך שאם לא תבוא בחמש אז אין לך מה לבוא אז אתה תבוא בשעה שאמרו לך. זה תלוי במרווח שלך – ישנם מצבים שאתה יודע שאם תגיד מילה אתה תכשיל את המו"מ. 

מי מציע ראשון את ההצעה? – מתי זה קורה? האם כדאי להציע ראשון?  

יש טווח ניהול מו"מ. יש כמה פרמטרים שקיימים בנושא – 

מהו טווח המו"מ? אם אני קונה אני רוצה את המחיר הנמוך ביותר. אבל אם  המחיר הוא 5000 ואני מציע 50 אז אני לא אנהל מו"מ איתך כי אני מבין שזה מו"מ שייקח הרבה מאוד זמן ואני לא רוצה להשקיע את הזמן הזה.

אם אני במצב בו המו"מ צריך לעמוד על רף מסוים – או הנמוך או הגבוה – השאלה היא מה הצורך שלי? אם הצורך שלי גבוה אני לא אציע מחיר כי למה שאני אציע תהיה הטיה כלפי מעלה בגלל הצורך שלי. אבל אם הצורך שלי נמוך אז אני לא אחשוש. 

ככל שאתה קובע את המחיר אתה קובע את טווח המו"מ. בתחום העבודה המעסיק שואל כמה אתה רוצה כי האינפורמציה בד"כ חסרה לעובד ולכן כדאי למעסיק לשאול אותך. הכל תלוי באינפורמציה.

צריך לבנות אלטרנטיבות יחד עם קביעת טווח המו"מ. הקביעה של "מתחת לקו האדום אני לא יורדת" מחייבת טווית רשת ביטחון מלמטה כי אחרת את תרדי מתחת לקו האדום.

עיגון עובדתי  

הכנסת אינפורמציה כבסיס למו"מ כך שהצד השני יעגן את האינפורמציה ואז תמיד ידברו סביב מה שעיגנת. לכן מדברים בביהמ"ש על חוות דעת המומחה כי יש רצון לעגן את חוו"ד שלך אצל השופט. המחיר שאתה מעגן הוא המחיר שסביבו ילכו. זה קשור להצעה ראשונה. אם אני מדבר כמחיר ראשון על 300,000 ₪ המחיר בסוף יהיה סביב מחיר  זה. 

כל אינפורמציה מספרית שאתה יכול להכניס מהווה את הבסיס למו"מ. זה מתקשר למניפולציה של הצגת דעה כעובדה. 

