קורס גישור – מפגש 4 – 12.11.04

המשך מניפולציות – 

הצגת דעה כעובדה – סוג של עיגון עובדתי שבמסגרתו אתה מנסה לעגן את הדעה שלך הבאה לתמוך באינטרסים שלך כעניין אובייקטיבי חיצוני. 

משחקים בויתורים – הצגת ויתור מצידך כויתור גדול כדי ליצור מצב של חוב של השני כלפיך והצד השני של המטבע הוא למזער את מה שאתה  מקבל.

דרישה להדדיות על בסיס חד צדדי – דורש מהשני הדדיות כשבעצם אתה מטה את ההדדיות מתוך הצגת מצג בקשר לשאלות של מה אנו נותנים ומה אנו מקבלים. אי אפשר למעשה לדבר על הדדיות כי מה שאתה מוותר עליו תלוי באינטרסים שלך. אתה יכול לתת משהו שממש חשוב לך אך לשני הוא בכלל לא חשוב. כך שהדדיות היא למעשה פיקציה. 

חיבור בין תמורה במישור החומרי לתמורה במישור היחסים – "אם אתה אוהב אותי אז תעשה X"  מי שמציב את עצם היחסים כתמורה מקבל מהיחסים הרבה מאוד דברים נוספים. עצם היחסים לא מספיקים לו.

דרישה לויתורים על בסיס נורמטיבי – "זה לא פייר" , "איך זה יראה" זו למעשה עמדה חלשה, כי אז מבינים שזה הדבר היחיד שנשאר לו להגיד. 

איום בחזרה מהסכמה – אני כבר מסכים ואז אני חוזר בי מהסכמה או מאיים שאני אעשה זאת. זה עובד על כך שהצד השני לא רוצה לוותר על מה שהוא כבר קיבל ולכן עכשו הוא יסכים למה שהוא קודם לא הסכים לו. 

דרישה קטגורית של הרגע האחרון – מנהלים מו"מ על נושא מסויים  נסיון להשיג משהו שלא היה שייך למו"מ, בגלל המו"מ. אדם מוכר דירה ומנהל עליה מו"מ ועומדים לסגור הסכם ואז בא המוכר ואומר שזו בעצם דירה של חמותו והיא צריכה להמשיך לגור בה. או שפתאום מסתבר שאין מעלית או חניה – עובדות שאתה לא אומר בתחילת מו"מ כי אתה יודע שאם תגיד המו"מ כלל לא יתחיל. זוהי דרישה שאתה דורש ומציג אותה שבלעדיה אין הסכם. זה לא מוצג כחלק מהמו"מ. אם אתה מפיל דרישה כזו כדאי לתת ויתורים אמיתיים בד"כ ואז הצד השני ירגיש שהוא כבר קיבל משהו ולא כדאי לוותר עליהם. 

יצירת זיקה בין מצבים – אם במקרה ההוא היה ככה אז בא נמשיך או נעשה ההיפך – לפי איך שנוח לי. זו מניפולציה בזה שזה לא אמת – אם זה קרה בעבר זה קרה בנסיבות אחרות ולכן זה לא ממש שייך כאן. 

שיטת הסלאמי – אנחנו נצבור הישגים אחד לאחד, ואז נוכל לדבר על האגוז הקשה ויהיה לנו קל יותר לסגור את העניין. אני רוצה דירה עם חניה בת"א והדירה שאני רוצה למכור היא בלי חניה, תוך כדי מו"מ אני מצ'פר את השני כדי שהוא יוותר על דרישת החניה. השאלה היא כמה אלטרנטיבות יש מול כל הויתורים שאני נותן לך.  לפעמים עדיף קודם לפצח את האגוז הקשה כי אחרי שאני אפצח אותו השאר כבר יסתדר. ולפעמים עדיף לעבוד בשיטת הסלאמי. 

יצירת מבוי סתום – אחד הצדדים אומר – הגענו לכאן ואין יותר מה לעשות. מה ההבדל בין מניפולציה לבין האמת? המצב האמיתי הוא כאשר אתה  באמת מגיע לקו האדום שלך כאשר במניפולציה את הלא מגיע לקו זה אלא מעוניין לעצור את המו"מ בנק' זו כאילו זה מבוי סתום. 

הצגת מצג של הזדמנות שתחלוף – "רק היום", מחר המחיר ישתנה  וכו'.

תחרות פומבית – מציגה את המתחרים באופן פיזי, חזותי – אתה רואה את המתחרים שלך. ברגע שאתה רואה שיש כאלה שמוכנים לשלם יותר לפי זה אתה יכול לבנות את הפוטנציאל של המכירה. זה עובד לשני הכיוונים. אתה יכול גם להביא כאלה שהם כאילו שחקנים במגרש והם רק סטטיסטים מטעמך. 

איומים – זהו למעשה טרור, מאיימים במניעת אהבה, מניעת כבוד, טובות הנאה. זה בא כבר מהילדות. האיום עצמו הוא הרבה פעמים הרבה יותר גרוע מהמצב עצמו. לכן לאיום יש השפעה יותר מהמימוש. צריך לבדוק מה המציאות ומה המניפולציה. 

הצגת השקעה עתידית נמוכה יחסית למה שכבר השקענו – "אנחנו כבר עוד מעט מסיימים – חבל עכשו לעזוב" . בשיטת הסלאמי אתה באמת צובר ונשאר משהו קטן אבל פה נשארו עוד הרבה דברים ולא נעשה כלום אבל אני מציג זאת כאילו כבר השקענו המון ולא כדאי לוותר.

איומים על פחדים של הצד השני – אתה יודע נקודת חולשה של הצד השני אז אתה נותן על זה דגש גם אם זה לא ממש קשור לעניין. לכן זה מסוכן לחשוף את הפחדים שלך אבל זה למעשה מה שמבקשים ממך לעשות בגישור . זה מאפשר למגשר להטות את ההליך לכיוון מסויים. לעומת זאת זה מאפשר למגשר לפתור לך את הבעיה הזו. 

ניהול מו"מ ללא סמכות לכאורית – "אני צריך לשאול את אשתי" אני נותן לצד השני מבלי להתחייב לכלום.

להציג רק חלק מתמונה -  אם אני מציג חלק מתמונה אני למעשה מטה את זווית הראיה שלך. זה קורה הכל הזמן – אני מציג את הצד שלי. 

הטוב והרע – באים שניים לנהל מו"מ מאותו הצד כשאחד מהם מפגין קשיחות והשני מפגין רכות ונותנים לו תחושת הישג כאשר הצד הרך עושה קואליציה עם הצד השני כנגד הרע. זה נסיון לרכך את הרושם האמיתי. 

הניסיון להתמודד בין פערי כוח במו"מ – מאמר משנת 2000 מהרווארד של סילברסטין

במאמר זה מדובר על פערי כוח במו"מ בין צדדים במו"מ . פותחים באפיונים של כוח – כוח הוא תלוי מצב בכל זמן נובע. מזה נובע שבמהלך המו"מ תבחן מה עמדת הכוח שלך בכל רגע נתון כי המו"מ הוא תהליך

תפיסת המצב – המו"מ תנהל כאשר כל צד רוצה להציג לשני תפיסה כפי שהוא רואה אותה. הכוח הוא ביכולת שלך לשכנע את הצד השני שאתה תפעיל אותו. הכוח שלך הוא להציג שיש לך אלטרנטיבה. אתה צריך להתחבר להצגה שאתה עושה ולתת לשני תחושה שאתה יכול כל רגע לעזוב.

מה מקורות הכוח?

זה קשור קודם כל לאישיות הספציפית שלך. מה ההשכלה שלך, המבנה הפיזי, כסף, נכונות לסיכומים, הופעה אסרטיבית, אומץ, התמדה, ערנות, שליטה ברגשות, אינטואיציה, גמישות, כושר תכנון, יכולת לחמוק מהפתעות.

הכוח המוסדי – שאלות של מעמד, סמכות, פורמליות, תארים.

אינפורמציה – ככל שיש לך יותר אינ' יש לך יותר כוח. 

הכוח המוסרי – החלש יכול למצוא חיזוקים לעמדתו דרך טיעונים מוסריים.

מה מאפיין מו"מ אפקטיבי ? 

1. כאשר אנשים שקלו יותר אופציות. כולל אלה שהוצעו ע"י הצד השני – הפגנת גמישות מחשבתית. 

2. השקיעו הרבה זמן בהרחבת הנושאים שיסוכמו.  מו"מ גישורי בנוי על פירוק העמדה לגורמים שזה למעשה הרחבת הנושאים. זה בעצם שינוי הראיה –אני הופך נושא אחד להרבה גורמים נוספים שקשורים לכך. זה מנוגד לאינסטינקט שלנו לצמצם את הנושאים. 
3. גמישות – היכולת להיות גמיש מול רעיונות ואנשים. 
4. אנשים שנמנעו מלהתבטא באופן פוגע, נמנעו מהתקפות רגשיות, נמנעו מהצעה מהירה של הצעות נגדיות. האנשים לא היו עסוקים בלריב אלא בלקדם את המו"מ. בדקו אם הם מבינים עד הסוף מה קורה. שאלו הרבה שאלות  ושיתפו את השני בתחושות שלהם. הם למעשה הגשימו את מה שטכניקת הגישור מנסה לעשות. 
חשוב שיהיה לאדם תפיסה לאיך השני תופס אותו. אני קשוב לאיך הוא מבין את הדברים. אם השני מותקף אני כנראה מעביר מסר מתקיף. 

צריך קודם כל להגדיר את היעדים והאינטרסים גם שלך וגם של הצד השני , היעדים צריכים להיות ריאליים , ולהכין את נקודת העזיבה שבה אני אלך. 

במקביל צריך להכין את כל האלטרנטיבות. 

להכין את הצד השני לעובדה שהוא מתקרב לקו האדום. 

מבחינת מידע – צריך לשאוב כמה שיותר מידע מהצד השני ולהעביר כמה שפחות מבחינתך. להעביר מידע רק שמקדם את האינטרסים שלך ולכן הטכניקה של שאילת שאלות היא מאוד נכונה. 

מה קורה כאשר שואלים אותך ואתה לא רוצה לענות – אתה יכול להגיד שתענה על כך אחרת, אתה יכול לענות באופן חלקי, לענות על משהו אחר לגמרי, לעשות מו"מ באיזה תנאים תסכים לענות, אתה יכול להתעלם ואתה יכול לענות על שאלה בשאלה. לעשות את עצמך שלא הבנת את השאלה, לנסח שאלה אחרת שנוח לך ולענות עליה. 

להופיע כאדם נינוח ובטוח בעצמו. להתכונן לרושם הראשון. לקבוע ברושם הראשון באיזה סגנון אתה רוצה לנהל את המו"מ. 

בזמן שאתה מנהל את המו"מ תשפר במקביל את האלטרנטיבות שלך למו"מ. 
החוק והתקנות בעניין הגישור

על פניו אנו רואים שיש פער בין מו"מ ועולם המשפט. מו"מ הוא פתוח לגמישות ולאפיוני הצדדים, כל זה לא קיים במערכת המשפטית המובנית. איך מחברים בין הצדדים?

חוק בתי משפט סע' 79 מביא כמה אלטרנטיבות – ADR – הובנתה לתוך מערכת בתי המשפט מערכת אלטרנטיבות שעל פיהן יכול ביהמ"ש להעביר את ה דיון לאחת האלטר' – 

1. פס"ד על דרך הפשרה   79א – הצדדים מבקשים מביהמ"ש להכריע בסכסוך על פי כתבי הטענות. שלא על פי הראיות והסיכומים. בעצם נותנים את ההכרעה לשיקול דעת ביהמ"ש כאשר בתהליך זה גם מבנים את חוסר האפשרות לערער על ההחלטה.  זה נסיון לחסוך בעלויות לצדדים בניהול הוכחות וסיכומים. פס"ד על דרך הפשרה הוא לא פשרה בין כתבי הטענות. ביהמ"ש יכול לקבל לחלוטין את עמדת אחד הצדדים. 

2. הכרעת בורר  79ב – הליך שהצדדים מחליפים את הכרעת השופט בהכרעת אדם שהם ממנים כשופט בינהם. הוא מקבל את הסמכות להכריע בינהם. מבחינת המערכת, התיק יצא מביהמ"ש ולכן לא ניתן לערער על ההחלטה. ניתן לבקש לבטל פסק בורר עקב פגמים פרוצדוראליים ומהותיים הנובעים מניגוד אינטרסים וכיו"ב שאמורים לפגוע בעניין מבחינת סמכות ההכרעה ולא מבחינת הדין המהותי. 
3. גישור  79ג – דיון משפטי מתנהל בפומבי ולא במקרה. לדיון משפטי צריך להיות פומבי על מנת למנוע את ההטיה של השופט לכיוון מסויים. עקרון השקיפות הוא אחד החשובים בעולם המשפט. גישור הוא ההיפך – מתנהל בחדרי חדרים תחת מעטה סודיות, מתוך הכרה שזה מה שחשוב לצדדים. ביהמ"ש קולט את הגישור במושגים של בורר, משוא פנים, אני לא יכול להיות בטוח שזה יהיה נקי.
דרך הגישור מבינים את היתרונות של המשפט – של הפומבי. 
אנו נמצא סתירות פנימיות בתקנות, נמצא חוסר קשר בין המתודה של הגישור לבין תפקיד המגשר עפ"י החוק. 
המשפט האזרחי חל על מגשר. זו למעשה המלצה לעשות עסקה בין צדדים באמצעות המגשר שיעזור להם.
79ג

המוקד בסעיף הוא  להראות שאין לאף צד סמכות הכרעה בעניין. 

גישור הוא כיום רק בהסכמה. אין אפשרות לכפות על צדדים לנהל מו"מ. לכן ביהמ"ש רשאי להעביר לגישור רק בהסכמת הצדדים. 

אחת הסיבות שלנהל תביעה בביהמ"ש בנוכחות הצדדים היא לאזן בין המצגים השונים. זה נקודה שבעייתית בפגישה עם צד אחד בלבד במהלך הגישור. 

באופן פסיכולוגי זה מטה את הדיון למרות שאומרים שזה לא משנה כי המגשר הוא לא המכריע. 

בעיות נוספות בתקנות:

 כתוב בתקנות שהנאמר בגישור לא ישמש כראיה בהליך אזרחי> הבעייתיות: אין התייחסות להליך פלילי או להליך אחר שבו הגישור לא חסוי.

 כתוב בתקנות שלא ניתן לזמן את המגשר לעדות אך במשפט פלילי למשל- המדינה נ' אדם- נשאלת השאלה האם ניתן לזמן את המגשר לעדות מטעם המדינה או שחוסת החסיון חלה על המגשר גם במקרה כזה.
 יש חובת עיכוב הליכים בחוק בעוד שהצדדים לא רוצים "להפסיד את התור" ולכן מנוגד לפרקטיקה.
 מגשר שמכניס הסכם לבימ"ש יכול לגרום בכך לתקלות כלשהן, כגון: העברת הסכם פשרה שעליו חתום רק צד אחד.
 מרכז גישור הוא לא מוסד שקיים לפי החוק.
 ס' 5 לתקנות הגישור- המגשר מחויב בהעדר משוא פנים ויש את הבעיה שדיברנו עליה של הטיה לכיוון אחד הצדדים לאור השיחות הפרטיות למשל.
 בס' 5(ב) כתוב שהמגשר יסרב לקבל מינוי כאשר הוא עלול לדעתו להימצא במצב של ניגוד עניינים והמרצה רואה ניגוד עניינים גם כ"אינטרס" והיא טוענת שיש בעייתיות בכך שגם למגשר יש אינטרס בתוך הליך הגישור וזו בעיה.
 ס' 8 -הפסקת הגישור- בס' קטן ב' כתוב שהמגשר רשאי להפסיק את הגישור במקרים המפורטים שם והשאלה היא מה קורה כשאנו נופלים לגדר אחד המקרים והוא בכל זאת לא מפסיק את הגישור.
 ס' 5(ז)- למגשר אסור לייעץ במשהו שאינו בתחום התמחותו והמרצה טוענת שגם ייעוץ מטה את העניין ולכן אם המגשר מייעץ בתחום שהוא כן בתחום מומחיותו-יש בכך כדי להטות את העניין. זה הופך את המגשר ממגשר למעין יועץ/מומחה.
 ס' 5(ח) אומר שהצדדים יכולים להחליט להפסיק את הגישור, לקבוע שלא יהא הסכם ואז לבקש מהמגשר להיות בורר או לתת להם חוו"ד. זה קורה הרבה כשיושבים מול שופטים בדימוס כמגשרים. המשמעות היא שכל התהליך לא היה גישור.
 יש תוספת להסכם המצוי ואם הצדדים לא עושים הסכם אז חל ההסכם המצוי ויש להיות ערים לכך שאם אתה כצד לא מתנה על ההסכם הזה אז ההסכם המצוי הוא זה שחל (כמו תקנון מצוי במקרקעין).
