גישור – 31.12.04

אנחנו מבקשים להעלות אופציות ללא ביקורתיות כלל כדי לא לחסום מישהו מלהעלות אופציות.

אנשים חוששים להעלות אופציות כאילו שזה אומר שהוא מסכים לכך ולכן צריך לאפשר להעלות אופציות ללא כל מחויבות. 

לפעמים קשה לעשות זאת בפגישה משותפת ולכן עושים זאת בפגישה נפרדת (לפי המקרה).

יש אנשים יותר יצירתיים ויש כאלה שפחות.

אנחנו נעודד אותם ע"י שאילת שאלות. 

אנחנו רוצים להביא את הצדדים ל"צאת מהריבוע". 

עושים החלפת תפקידים – אם היית במקומו מה היית עושה, אילו פתרונות היית מעלה?

כל אחד שמגיע לגישור בא למעשה עם פתרון מהבית. 

בד"כ האופציות הן כספיות, ואז היא שואלת – יש לך פתרון שהוא לא כספי?

יש כאלה שמיד יש להם רעיונות ויש כאלה שלוקח להם זמן, וצריך להרבות בשאלות על מנת להביא אותו לכך.

יש 4 סוגי אינטרסים שיש אותם בד"כ – 

1. אינטרסים משותפים – למשל עובד ומעביד – שניהם רוצים חברה מצליחה.

2. אינטרסים מנוגדים – העובד רוצה לעבוד והמעביד רוצה לפטר.
3. אינטרס מתחרה – גם המעביד וגם העובד מסכימים שלעובד מגיעה תוספת שכר אך הבסיס לתוספת שלהם שונה – יוקר המחיה או צמוד ליורו.
4. אינטרס ייחודי – עובד רוצה לעבוד והמעביד רוצה החזר ההשקעה.
צריך למפות את האינטרסים השונים בטרם העלאת האופציות והרבה יותר קל להעלות פתרונות ביחס לאינטרסים המשותפים. 

אחרי שמיפינו אינטרס צריך לבדוק מה הכי חשוב לאיזה צד – 

1. אינטרס חיוני – אם לא יהיה פתרון לזה לא יהיה גישור זה למעשה הקו האדום

2. אינטרס חשוב
3. אינטרס רצוי – זה הקו העליון שלי 
הדרוג של האינטרסים של שני הצדדים הוא בד"כ לא מקביל. המו"מ הוא  על האינטרס הרצוי – כל צד מוכן לתת את ה אינטרס הרצוי שלו תמורת האינטרס החיוני שהוא יקבל. 

קודם כל מעלים אופציות לאינטרסים המשותפים, אח"כ למתחרים והיחודיים ורק בסוף למנוגדים כי זה הכי קשה. 

עושים החלפת תפקידים או משחק תפקידים היפותטי שמדבר על משיהו זר – שלישי. 

החוק והתקנות מתירים למגשר להעלות אופציות לפתרון.

למה לא נעשה זה?

כי ברגע שנתתי פתרון אני עשויה להיות לא ניטרלית.

דבר נוסף שיתכן והצדדים לא יהיו עדיין מוכנים לפתרון, ואז הוא יתקבל למרות שהוא נפלא.

המגשר גם לא תמיד יודע מה הצרכים או היכולת של הצדדים לעמוד בפתרון מסוים.

אני מעלה פתרון בשתי סיטואציות – 

כאשר מגיעים למבוי סתום

כאשר יש למגשר פתרון גאוני ונפלא, אבל אז אני לא אומר זאת במפורש אלא בדרך שאלה – אם הצד השני יתן לך X אתה תהיה מוכן לתת לו Y?

דרך שנייה היא לנכס את הפתרון לאחרים – במקרה דומה שהיה הצדדים פתרו זאת בדרך כזאת. אם הם לוקחים זאת הם רואים זאת כפתרון שלהם. 

כאשר יש  כמות של אופציות לפתרון , אנחנו מתחילים להעריך אותם – האם הם מציאותיים, אפשריים.

לעיתים צריך לקבוע קריטריון לפתרון – דרך של רוטציה או הסכמה שלא משנה מה הסכום שיקבע הוא יהיה צמוד לדולר.

אנחנו בוחרים בפתרון שיענה על מירב האינטרסים של הצדדים. 

אני תמיד אדון באלטרנטיבה גם אם הגיעו לפתרון כדי לחזק אותם שהפתרון שהם הגיעו אליו הוא הפתרון הטוב ביותר. 

בשלב הבא אני מגיעה למצב בו הצדדים צריכים לנהל מו"מ. 

אחרי שמגיעים לפתרון המוסכם על הצדדים מעלים אותו על הכתב בהסכם. 
