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חומר קריאה של הקורס:

מבוא ליישוב סכסוכים ולמשא ומתן – סקירה כללית

ADR –Alternative Dispute Resolution – מדובר על אלטרנטיבות לשיטה הרגילה של השפיטה ומאוחר יותר ה – A  מתהפכת מאלטרנטיבה ל - appropriate – הדרך הראויה והמתאימה ביותר ליישוב סכסוכים.

יוצא שדווקא ליטיגציה – היא הדרך היותר חריגה לטיפול בתיקים ויוצא כי מרבית התיקים לא מסתיימים בבית משפט.

מונחים נפוצים בתחום יישוב הסכסוכים:

· יישוב סכסוכים 

· ניהול קונפליקטים – המונח הישן – מניחים כי הסכסוך הוא ממשיך כל הזמן ולא נגמר ברגע מסוים והוא תופעה בונה ויש לדעת לנצל את התופעה ולעבוד איתו. ההנחה היא כי החיים רצופים סכסוכים ואין מטרה לסתום את האפשרות לסכסוך אלא יש לנתב את הסכסוכים לנתיב הנכון ולדעת לקחת אותם לכיוון הנכון.
· משא ומתן משלב – מו"מ שיתופי המשלב את התחרות יחד עם השיתוף, לוקח את הטוב שבכל סגנון (לא וותרני ולא תחרותי לגמרי), כך שני הצדדים יכולים לספק את הרצונות שלהם.
· פתרונות מנצחים – הרעיון של הגדלת העוגה (win-win solutions) כך שכל אחד מהצדדים לא יחסר עם הפתרון המוצע.  ההנחה של הגישור הוא כי ניתן לספק את כל הצדדים ולא לעשות זאת בצורה חלוקתית אלא בצורה בה כולם יכולים ליהנות ולקבל את הפתרון הראוי עבורם. יש ללמוד את הדרך והטכניקות לעשות זאת.
· מדרכים חלופיות להולמות (alternative/appropriate) מעבר ממערכת אלטרנטיבית למערכת ממוסדת בה כל בתי המשפט מאמצים שירותים הולמים של מו"מ. 
הרלוונטי לנו הוא :

· מו"משפט  - Galanter הוא סוציולוג של המשפט שתיאר את התופעה של המשפט הנעלם – תהליך בו רוב מה שקורה במערכת המשפט אינה עוד ליטיגציה אלא אותה ליטיגציה שנחשבה כמשהו שעומד בפני עצמו, הופכת למשהו כחלק מתהליך של מו"מ (litigotiation) – משתמשים בנתון של השפיטה ככלי שעוזר לתהליך המו"מ. 
החיבור בין עריכת דין, יישוב סכסוכים, משפט וגישור הוא תהליך שמהזווית שלנו, מה שמתרחש זה מו"מ ובתוכו נכנסים נתונים של חוק, על תקדימים ועל איך הוכרע בעבר ומהו המצב המשפטי בתיק, אבל נתונים אלה שוליים יחסית ביחס לתהליך המהותי המרכזי שהוא תהליך של מו"מ. כעורכי דין, פועלים בתוך התהליך של מו"משפט תוך הבנה של עקרונותיו.

· עריכת דין משלבת (collaborative lawyering) – ניסיון ליישם את הרעיונות של מו"מ משלב בתוך המקצוע של עריכת הדין ולפעמים ליצור מחויבות עסקית לנהל מו"מ רק בדרך שהיא שיתופית כדי לשכנע את הצד השני שכדאי לתת אמון בצד השני, לגלות קלפים כדי ליצור הסכם לטובתם המשותפת של הצדדים. הרבה פעמים בסכסוכי גירושין, נוצר שוק של עו"ד שמתחייבים למו"מ משלב עד כדי שהחוזה עם הלקוח יש הבטחה כי במקרה שהולכים לבית המשפט, אין עוה"ד ייצג את הלקוח כי המטרה היא להגיע להסכם תוך יישוב הסכסוך מחוץ לכותלי בית המשפט. אין עוה"ד רוצה לייצג את אותו לקוח בבית המשפט כדי שלא יהיה סיכון שהוא ינצל את המידע שהתגלה לו במהלך התהליך בניסיון להגיע להסכם.
אירועים מכוננים:

תהליך התפתחות הדיסיפלינה החל בשנות 70 וה- -80:

1976 – ועידת פאונד – פאונד היה הדיקן של אונ' הרווארד בתחילת המאה ה – 20, עוד אז התעניין בתופעה שקראו לה "חוסר שביעות הרצון מהאדמיניסטרציה של הצדק". ארגן ועידה שנשאה את השם הנ"ל. בכל דור ודור הייתה אי שביעות רצון ממערכת בתי המשפט הרגילה.

בשנים אלה הייתה אמירה שבתי המשפט נכשלים ויש עומס בלתי נסבל, החברה לא יודעת לפתור בעיות בכוחות עצמה, ואפילו נחשבה כחולה, המערכת המשפטית נחשבה מחליאה.

אותה ועידה מטרתה הייתה לענות על זעקה הציבורית והניסיון לענות על הבעיה נעשה באופן המוצלח ביותר על ידי פרופ' למשפטים מאונ' הרווארד – פרנק Sander – אז נאם ואמר כי יש לייצור קשת של מערכות ליישוב סכסוכים והמתדיינים צריכים לקבל בבית המשפט ארגז כלים מגוון כדי להתמודד עם הסכסוכים והאידיאלי ביותר הוא לייצור the multi door court house – אדם יפרוש את הבעיה שלו בפני פקיד (אדמיניסטראטור) חכם, והפקיד יפנה אותו לדלת הנכונה שיכולה לתת לו מענה לבעיה. 

רפורמה מוסדית:
סנדר קרא לרפורמה מוסדית – המערכת צריכה לעבור להיות כזו היכולה לפתור בעיות פונקציונאליות – התאמת הפורום של בית המשפט לעניין המתאים. מכאן שאין בית המשפט יכול לפעול באותו אופן עבור כל הנושאים הבאים בפניו. (אם זה עניין של כסף ואז הולכים להליך של גישור, חסכון בזמן, ואם רוצים פרטיות – דלתיים סגורות וכדומה). סנדר אז רצה לקחת את הגישור כהליך ראשוני ולא את בתי המשפט כהליך הרגיל – זו הרפורמה.

"הענק המתעורר" – היתה הרפורמה של תהליך הגישור שיכול להתייחס לכל מקרה לגופו לפי הצרכים של מקרה וכל צוות של צדדים לתיק.

פלורליזם של הליך:
ההצעה של הרפורמה, הופכת מאוחר יותר להנחת עבודה של המשפט האמריקאי – צדדים זכאים כחלק מהזכויות האזרחיות שלהם לקבל פלורליזם של הליכים לטיפול בבעיות שלהם, הכוונה היא לקבל מגוון של שירותים לפתרון הבעיות שלהם בתוך המוסד שנחשב פעם מוסד של שפיטה בלבד.

במהלך הלימודים נעסוק פחות בתחום הזה אלא יותר במשמעויות של המו"מ של ההתפתחות.

1981 – סיכום חיובי של פישר ויורי

התפתחות תפיסה חדשה שבאופן מאוד פופולארי טענה ל"גביע קדוש" חדש – הבטחה גדולה שיש בסגנון חדש של ניהול מו"מ – המו"מ המשלב.

הספר של פישר ויורי "getting to yes" – יוצא כספר פופולארי לא אקדמי במיוחד, ספר שעוסק באיך יכולים להשתנות פני הדברים אם אנשים יתנהלו באופן של מו"מ. הספר מעודד שינוי בתפיסת המו"מ והתקשורת בין אנשים במציאות.

ADR : הליכים בסיסיים

נוהגים לדבר על מעבר ממו"מ לגישור , לבוררות, לשפיטה ברמה הדרגתית לפי ציבוריות, פורמאליות, התחשבות.

1. פורמאליות:
כאשר מדברים על הליך של מו"מ – מדובר על הליך בלתי פורמאלי (הליך שמתרחש באופן טבעי ללא כללים, אינטואיציה, ללא חוק). 

בגישור יש היבטים יותר פורמאליים – יש הסדרה חוקית של הסכמי גישור שהופכת אותם למעמד אפשרי של פס"ד לאחר אישור של בית המשפט. מעבר לכך נראה כי יש כללים לניהולו של גישור וכל העוסק בגישור עובר הכשרה של אותם כללים להפעלת המערכת, אותו צד שמפעיל את הגישור הוא מי שקיבל אישור מהמדינה ולכן נראה כי יש פורמאליות מסויימת.

בוררות –תהליך דומה לשפיטה, צד בלתי תלוי צריך להכריע בין שני צדדים. צדדים יכולים לקבוע ביניהם איזה חוקים יחולו על הבוררות ואיך הבורר ינהל את הבוררות – כלומר יש פורמאליות מכאן ומכאן.

השפיטה – היא ההליך הפורמאלי ביותר, מבוססת על כללים, אם אין אינה מבוססת על כללים, ניתן לערער על החלטה.
2. תפקיד הצד השלישי:

במו"מ – אין צד שלישי

גישור – צד שלישי הוא מסייע להגיע להסכמה. אין הוא מכריע בין הצדדים, אין לו פן סמכותי.

בוררות – הבורר מכריע בין הצדדים לאחר שהצדדים הסכימו על האישיות שתהווה את הבורר.

שפיטה – השופט הוא איש החוק ותפקידו להכריע בין הצדדים בהסתמך על הטיעונים של הצדדים.

3. טבע ההליך:

מו"מ – השתתפות לא לפי כללים ואינטרסים קבועים. המטרה היא להגיע להסכם באמצעות תקשורת לא מכוונת מראש.

גישור – הצגת אינטרסים של שני הצדדים, ניסיון ליצור כל מיני אופציות לטובת שני הצדדים ובסופו של דבר- הסכם.

בוררות – מציגים טענות וראיות בפני הצד השלישי שהוא השופט או הבורר. 

ההבדלים הם בין השפיטה והגישור כאשר מדובר בהכרעה סופית מלמעלה.

4. תוצאה:

מו"מ – מסתיים בהסכם.

גישור – מסתיים בהסכם ויכול לקבל תוקף של פס"ד.

בוררות – מסתיימת בפסק בורר שיכול להיות מנומק ויכול שלא.

שפיטה – יש פס"ד שחייב להיות מנומק, מנסה להכיל את הסכסוך באמצעות זווית חיצונית של השופט בצורה בה הוא רואה את הסכסוך ופתרונו.

5. הליך פרטי/פומבי:

ממעבר משפיטה לגישור – עוברים לשיטה יותר דיסקרטית אך יותר יעילה, מהירה ומתייחסת לסכסוך באופן שהמטרה לפתור אותו באופן המהיר ביותר.

בין ההליכים יש שילובים שונים. יש הליכים בתוך בתי המשפט. יש שופטים שמנהלים גישורים, בוררות. יש חיבור בין גישור לבוררות. 

משא ומתן: מהלך היסטורי ומהלך הקורס

· השראה: תורת המשחקים והמלחמה הקרה:
אם תורת המשחקים היא תחילתו של מו"מ, אזי יש להסתכל על מפגש בין שני אנשים או שתי מעצמות בצורה אחרת.

בעקבות הדעיכה של המלחמה הקרה והתפתחות בתפיסות חברתיות, הדגש על מו"מ התחזקה.

· מהלך הקורס – מהלך היסטורי
· משא ומתן חלוקתי – אסטרטגיה של חוסר אמון.
· משא ומתן משלב – אמירה שניתן לעשות את הדברים האחרת – לבוא בהסתכלות אחרת למו"מ ולא להניח כי צריך להסתיר את הקלפים מהצד השני וכי צריך לצפות את כל ההתנהגויות של הצד השני או לגרום לו לוותר יותר, אלא דווקא לנקוט בגילוי מלא כי לא צריך להסתכל על המו"מ כמלחמה שכל צד צריך להגן על האינטרסים שלו תוך חשש לפגיעה של הצד השני. הרעיון הוא כי אין מפסידים או מנצחים אלא המטרה היא להגיע להסכמה הטובה לשני הצדדים.
· משא ומתן רב תרבותי – שילוב של מושג של תרבות לתוך מונח של מו"מ. מדובר בחשיבה מתפתחת בתרבות והיא כרוכה בשינויים הבנתיים של פתירת סכסוכים. שילוב התרבות יביא לדרך חדשה לפעולה במו"מ תוך הבנה כי מדובר באנשים שמדברים שפות שונות או תפיסות של יישוב סכסוכים שונות, אבל ניתן לשלב בין כולם.
מהו משא ומתן

· יצירת משהו חדש – שני אנשים בעלי מיזם חדש או בעלי עסק מסוים או שותפות בתחום מסוים, שניהם יכולים לקדם את האינטרסים של שניהם יחדיו.

· פתרון בעיות או מחלוקות – בעיה שנוצרה כתוצאה מנקודת מפגש בין שניים. ברגע שמתחיל הסכסוך, מתחיל המו"מ והשאלה בדבר סגנון המו"מ ואיך מגיבים לסכסוך.
מאפייני סיטואציית מו"מ:
1. שני צדדים או יותר- יש צורך בשני צדדים לפחות עבור מו"מ.
2. קונפליקט אינטרסים בין אותם הצדדים. מה שהאחד רוצה אין זה בהכרח מה שהאחר רוצה.
3. אפשרות נתפשת של השפעה – כלומר, רק אם יש תחושה שיש אפשרות להשפיע על תוצאה נתונה, יש מקום למו"מ. אם אין אפשרות לשנות את התוצאה, אין מקום מו"מ.

4. העדפה של הסכם על פני דרכי פעולה אחרות. בדרך כלל ישנן דרכים אחרות ליישוב הסכסוך, אבל המו"מ מתחיל כאשר רוצים להתחיל לפעול מחוץ לכללים של בית משפט או כללים אחרים. 
5. תהליך של "קח ותן" : "ריקוד משא ומתן" – כל אחד מהצדדים צריך להציע מה הוא נותן על מנת לקבל את הרצוי לו בהסכם. הקח ותן מגיע עד לנקודת ההסכמה בין הצדדים. ריקוד זה הוא אינטגראלי והכרחי למו"מ וחלק מהדינאמיקה של המו"מ המראה כי הצדדים עוברים שינוי הדדי וכל אחד נותן משהו על מנת לקבל.
6. נכסים מוחשיים ולא מוחשיים  - בכל משא ומתן יש חלק מאלה וחלק מאלה. הנכסים שהם לא מוחשיים שהם לפעמים התדמית, הסודיות עליה רוצים לשמור, הפחד מתקדים, רגשות, אותם היבטים שהם לכאורה שוליים, לפעמים מניעים את המו"מ ולכן יש דגשים עליהם.
7. תלות הדדית – מאפיין מרכזי. העובדה שבמו"מ יש צדדים שהם מחוברים במידה מסוימת ותלויים אחד בשני, האחד לא יכול להסתדר בלי השני. יש שיתוף בעובדה שהם קשורים לאותו סכסוך, אותה סיטואציה בה צריכים לקבל החלטה יחד. אם לא יקבלו החלטה יחד, יכולים למצוא עצמם במצב הרסני שיהרוס לשניהם. התלות ההדדית הוא המנוע שיכול לעזור לצדדים לקדם אותם למטרה של יצירת הסכם.  מו"מ שממצה את האינטרסים של שני הצדדים ולא מרצה רק צד אחד, הוא מו"מ מוצלח.
הפרקליט כפותר סכסוכים/ עו"ד רונן סטי

· מערכת בתי המשפט: מבחן המציאות
בשנת 2005 נפתחו בבתי המשפט השונים 1,006,183 תיקים ונסגרו 1,043,165.

בשנת 2006 580,893 בבתי המשפט השונים ן – 2,000 בבית המשפט העליון בערך.

כ – 600 שופטים מכהנים בבתי המשפט בישראל. המסקנה המתבקשת – אין מספיק זמן לבתי המשפט לנהל הוכחות בצורה הולמת עבור כל תיק המגיע לבית המשפט.

· הפרקליט: יוצר הסכמה ומנהל מערכה
כיצד תופס הציבור את תפקידו של הפרקליט בשעת משבר וסכסוך?

יש היום חשיבות רבה לפרקליט ביכולת שלו לנהל מו"מ ולהוביל את הלקוח להליכי גישור נאותים. יש לטעון כי ככל שעורכי הדין יהיו מי שיציגו ללקוח את הדרכים האפשרויות ליישוב סכסוכים מעבר לדרך בבית המשפט, יהיו מי שיועדפו על ידי הלקוחות בסופו של דבר כי בית המשפט אינה האופציה היחידה לפתרון סכסוך.

מקרים מן החיים:

1. חברת שיווק ישראלית נתבעת על ידי חברה איטלקית בגין אי תשלום עבור משלוח ריהוט משרדי בסך 1 מיליון ש"ח. הישראלי טוענים כי הריהוט הגיע ללא רגליים וידיים.  התהליך התחיל בכך שאיטלקי הגיע באיחור של 9 חודשים ואמר שהוא רוצה ליישב את הסכסוך. הישראלי לא היה מוכן לכלום והיה תוקפני.

2. קבלן ראשי בפרוייקט בנייה מגיש תביעה על סך של 4 מיליון ש"ח בשל עיכוב בתשלום. היזם תובע בתביעה נגדית בסך של 5 מיליון ש"ח בגין ליקויי בנייה ואי עמידה בלוח זמנים.
3. שותפים בחברת היי טק מעוניינים להפריד עקב טענות הדדיות וקשיים אליהם נקלעה החברה.
הפרקליט, המנהל ומשא ומתן:

עד כמה מחזיקים הפרקליטים והמנהלים בגישה מקצועית ומוסדרת לניהול משא ומתן?

אין כמעט ספרות ישראלית מקצועית בתחום של הסדרת מו"מ. מלמד כי אין מהלכים קבועים לתהליך של מו"מ. אפשר להסתכל על  מו"מ כמוצר מוגמר שאין להתעסק איתו על גורמיו.

החוזה ככלי לפתרון סכסוכים:

המנגנון לפתירת סכסוך בין צדדים לחוזה הוא בדרך כלל בוררות, בית משפט. כאשר אלו המנגנונים, מעוצבת צורת המשבר. הסעיפים האלו אינם בגדר "כזה ראה וקדש" וניתן להכניס להם תכנים אחרים שיכולים לעזור בגיבוש הפתרון.

לאחר הדוגמא של בעיית הקובייה:

צריך יצירתיות כדי לפתור בעיה, לפתוח אפיקים נוספים ולא להקטין ראש.

אינטליגנציה רגשית – יכולת לזהות מצב רגשי מסוים, להתבונן בו, לקרוא לו בשם, בלחור תגובה רצויה ובלי לפגוע באחר.

ובמשפט – אינטילגנציה רגשית במשפט היא היכולת להתבונן לתוך קונפליקט ולהבין אותו לפתור אותו בדרך הסכמית מעצימה. לפרקליט יש אפשרות לשקול אפשרויות רבות.

הפרקליט כאסטרטג של מו"מ:

· סעיף יישוב סכסוכים חוזי

· גישור
· ועדת רובינשטיין – גישור חובה
· הערכה נייטראלית מוקדמת
· בוררות הסכמית (הכוללת אפשרות של ערעור)
· מו"מ משפטי
למו"מ ולפרקליט יש הרבה יכולת ואמצעים להיות שותף למו"מ ופתרונות מבלי לפגוע ביכולתו לנהל את ההליך בצורה איתנה.

שלבי הגישור:

1. הכנה של הלקוחות והחומר

2. פתיחה – כללי המשחק של הגישור
3. הצגת נקודות הראות
4. הגדרות הנושאים וליבונם
5. זיהוי האינטרסים (למה הצדדים הגיעו לגישור דווקא)
6. יצירת אופציות
7. הערכת החלופות – מה במישור המשפטי קורה מעבר לאמור על שולחן הגישור (על מנת לעדכן את הלקוח).
8. בחירת אופציות- איזה אופציה עדיפה על הצדדים.
9. יצירת הסכמה
10. עריכת ההסכם
ההבדל בין מו"מ משלב לבין מו"מ תחרותי הוא שתחרותי נפסק ביצירת ההסכמה – כל אחד מהצדדים מתעקש על הריבוע שלו ואין הסכמה למעשה.

דוגמא של סעיף גישור לשילוב בהסכמים משפטיים – נוסח על ידי המוסד הארצי לגישור, ועד מחוז תל אביב והמרכז:

"התגלעה מחלוקת או אי הבנה בקשר לביצוע החוזה, הוראותיו, פרשנותו או מחלוקת אחרת בקשר אליו, יפנו הצדדים להליך גישור שיחל תוך ___ ימים, מיום שיבקש זאת אחד מהם. מוסכם כי הליך גישור ייערך בפני עו"ד/ ( או גורם אחר) ____.

לא הסכימו הצדדים על זהות המגשר, ימונה בעל ניסיון מעשי בגישור על ידי המוסד הארצי לגישור של לשכת עורכי הדין בישראל על שם דוד רוטלוי.

אין באמור לעיל כדי לפגוע בזכותם של הצדדים או מי מהם לנקוט בהליך משפטי במטרה למנוע נזק ממזי ומיידי לצד לחוזה או לצד שלישי".

כאשר עו"ד רואה סעיף גישור בהסכם בין הצדדים, הוא אמור לדעת שאין לצדדים מה לעשות בין כותלי בית המשפט כי עובדה שהצדדים החליטו על סעיף בוררות או גישור לפני הגעתם לבית המשפט. שופט שהגיע לידו מקרה של סכסוך בגין הסכם בו היה סעיף כגון הנ"ל ישלח את הצדדים למקום עליו הם הסכימו.

לפי תקנות בית המשפט מוגדר מי הוא מגשר שיכול לגשר בתיקי בית המשפט – בעל תואר אקדמאי, ניסיון של 5 שנים במקצוע שלו, עבר הכשרה של גישור עם ניסיון מעשי.

אחת הבעיות היא שאין בעיה לקבל תעודת מגשר היום, עד כי הנושא הפך לזילות. ולכן מי שרוצה להיות מגשר באמת צריך לעמוד בכמה דרישות.

ישיבת המהו"ת: מטרה מרכזית:

ישיבת מהו"ת נועדה לבחון באפן כנה ומקצועי את מידת התאמתם של נסיבות במקרה וגישתם של בעלי הדין ופרקליטיהם להליך הגישור;

הועדה הגיעה למסקנה כי אין צורך בגישור חובה בישראל, כלומר מישור מחייב את הצדדים לנהל הליך גישור מתחילתו ועד סופו, לפחות במישור האזרחי. במישור של דיני המשפחה, יצטרכו הצדדים לנהל גישור בהליך לפני שמגיע לבית המשפט.

מהי החובה?

בכל עניין אזרחי (בהתחלה תיקים מעל 50,000) תיערך פגישת מהו"ת (מידע, היכרות ותיאום) עם מגשר ועל המגשר יהיה לבחון האם המקרה מתאים לגישור או לא. הדינאמיקה של פגישה תחייב את הצגת העמדות של הצדדים במטרה להתחיל הליך גישור. לאחר פגישה אחת הצדדים יכולים להגיד אם הם רוצים את ההליך או לעבור לבית המשפט.
מגילת הפרקליט ליישב סכסוכים

מאגדת מספיק המלצות לעוה"ד בתור כזה הפותר סכסוכים:

· שלב סעיף יישוב סכסוכים בהסכמים במקרים המתאימים;

· ערוך סעיף שכ"ט לליווי גישור בהסכם – תגמול ראוי עבור מקצוענות ללוות הליך של גישור, יביא להפיכתו של הליך הגישור ליעיל יותר ומקובל יותר עבור כל הצדדים.
· הכנה להליך הגישור –יש הרבה דברים שניתן להכין את הלקוחות בהליך הגישור אליהם. יש לדבר עם הלקוח ולהסביר לו מהו גישור, ואיך מתחילים את המו"מ, איך בונים יחסים של מו"מ, הכרת המסמכים, הכנה לטענות הנגד, גיבוש דעות לגבי חשיפת מידע מסוים, ושמירת האחר, בדיקת התאמתו של התיק לגישור.
· הסבר ללקוח את זכותו לבחור בהסכמה מגשר מקצועי ומתאים – יש לבחור עו"ד המתאים מבחינת הכשרתו לתחום התיק המגיע לגישור.
· בהליך הגישור – המגשר מנהל את התהליך ולא הצדדים. מקום התבטאות ללקוח, הגישור אינו מונע הידברות בין הצדדים. יש לבחון את המצב המשפטי העדכני בקשר לתיק ויש לעדכן את הלקוח בהתאם.
· בסיום הליך הגישור – להיות שותפים להסדר הגישור, הסבר את משמעותיות ההסדר ומעמדו ללקוח, לחתום או להחתים את הלקוח על הסדר הגישור.התנהלות נכונה יכולה ליצור אוירה טובה ומקצועית בהליך הגישור.
חוק הבוררות: מבחן המציאות

· האם ממליצים הפרקליטים ללקוחותיהם להליך הבוררות?
אחת הביקורות על החוק הוא שיש מצב שהבורר שהוא מעין שופט פרטי על תיק מסוים היושב מחוץ לכותלי בית המשפט, שמע את הצדדים פסק ביניהם וטעה בטעות של שיקול דעת. טעות כזו יכולה להיות מתוקנת אם היה ההליך בבית המשפט. בית המשפט אומר שבמקרה כזה אין אפשרות לערער כי זה מה שהצדדים בחרו. יש אפשרות לבקש לבטל את הפסק באחת מהעילות של החוק.

כיום יש הצעת חוק לכינון ערכאת ערעור על פסק הבוררות. ערכאת הערעור תהיה של בורר חיצוני כאשר מדובר בטעות של בורר. מעבר לכך, ישנה אפשרות במקום ללכת לגישור והמגשר מנוע מלתת חוו"ד, יתן מישהו במחוץ הערכה או חוו"ד על התיק כדי לראות את תמונת מצב על ידי מישהו נטראלי.

· האם חוק הבוררות הקיים נותן מענה לצרכי הקהילה העסקית והמשפטית?
· הסדרת החקיקה של הדרכים החלופיות לפתרון סכסוכים
· פרקליט כפותר סכסוכים: הלכה למעשה
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מו"מ חלוקתי/ דר' אלברשטיין

שיעור שעבר ראינו כי היתרונות של מו"מ כדרך אלטרנטיבית ליישוב סכסוכים מתבטאים בעצם העובדה שאין מדובר ביצירת כללים מגובשים וקבועים לקיום המו"מ אלא דווקא המסגרת בהיותה נטולת כללים, אלא דווקא כללים פסיכולוגיים ואחרים – מביאה אותה להיות הדרך המועדפת לפתרון סכסוכים מחוץ לכותלי בית המשפט.

משא ומתן: חלוקה לנושאים

· אסטרטגיות – סגנונות מו"מ, המתח בין מו"מ חלוקתי לשיתופי או המעבר ביניהם. דילמת האסיר ודרכים להתגבר עליה. איך בוחרים אסטרטגיה
· כשלים (אסטרטגיים, קוגניטיביים, רגשיים וכו') בתור עו"ד יש לדעת מהם הכשלים האפשריים בסכסוכים ולדעת להתייחס אליהם כפשרות שלא הושגו. חלק מהתפיסה של מו"מ היא תפיסה שאומרת שאנשים שמנהלים מו"מ יכולים בעקרון להגיע להסכמה בתנאים אופטימאליים של הבנה, רגש וכו'. הצדדים יודעים שבמצב של סכסוך מצבם הרבה יותר גרוע מאשר מה שיכול היה להיות במצב של הסכמה. הספרות מנסה לטפל בבעיה זו בכל מיני דרכים וקובעת כי בנ"א אינם מתפשרים כי אינם עובדים רק על פי קוגניציה אלא הרגשות מונעים מהם להתפשר.
· סגנונות אישיים

· ריבוי צדדים ומורכבות שלהם – קואליציות. איך עובדים עם קבוצות בעלות אינטרסים שונים ואיך מייצגים כאלה קבוצות.
· כוח – מה המשמעות של כוח, תפיסה מורכבת של כוח ומקורותיו.
· צדק
· אמון- אחד הנתונים החשובים במו"מ.
· שאלות אתיות- שאלות שמקבלות דגש במו"מ כי זהו תהליך של אינטראקציה ובעקבות זאת מתפתחת ספרות על האתיקה בתחום זה. תחום האתיקה במו"מ מראה על הנורמטיביות – איך ראוי לנהל את התהליך.
סגנונות ניהול קונפליקטים

תומאס וקילמן הציגו את הטבלה בדפים המצורפים והשתמשו בטבלה למיפוי התנהגות של מנהלים. כל סיטואציה שמתחילה צורך במו"מ גוררת איתה את השאלה איך מגיבים לסכסוך. לפעמים התגובה לסכסוך תהיה כזו שבעיה לא תטופל כי אחד הצדדים בורח מסיטואציה או כי יש אי שוויון כוחות בין הצדדים. 

מפגש בין שני אנשים לסכסוך דורש שאלה של סגנון קונפליקט – האם כל אחד מהצדדים יעמוד על רצנו ודאגתו לאינטרסים שלו או שתהיה מוכנות לוותר או להיות קשוב לאינטרסים של האחר.

שני קצוות הקשת:

ויתור – האינטרס העצמי לא חשוב כלל והוא נדרס נוכח האינטרס של האחר. היכנעות אקטיבית (לעומת הימנעות שהיא סוג של אדישות).

תחרות – השתלטות על האחר ולקחת בחשבון רק את האינטרס של העצמי ולא של האחר.

הימנעות – אדם שלא נכנס כלל לקונפליקט. יכול להיות שהוא סוג של אינדיבידואליסט או אוטיסט אבל אדישות לפעמים יכולה להביא אדם לאי תגובה בסיטואציות מסוימות. בסכסוכים ארוכי טווח, הימנעות היא הכחשה נוכח המצב וכך גם לא ניתן להגיע לתוצאה כלשהי. הימנעות לא שמה דגש על אף אחד מהאינטרסים של העצמי או של האחר.

הטבלה של Thomas & Kilman:

[image: image1]
פתרון בעיות הוא הרעיון להעלות את הבעיות יחד ולהכריע מי מהצדדים יקבל מה או הכרעה על דרך מוסכמת באמצעות הסכמה של שני הצדדים. ההנחה היא שעל ידי פתרון בעיות תנצל באופן טוב ביותר את התלות של כל אחד מהצדדים במו"מ כיוון ששניהם נמצאים במצב תלוי האחד עם השני. המו"מ יהיה מוצלח רק אם שני הצדדים ימצו את האינטרסים שלהם במו"מ.

סוגים של סגנונות:

· תחרותי

· ותרני
· נמנע
· פותר בעיות 
· מתפשר – יש מצבים בהם אין אפשרות לספק את האינטרסים המלאים של שני הצדדים אלא יש להגיע להסכמה באמצע האינטרסים. הפשרה היא טובה כאשר אין זמן לניהול מו"מ מפורט. זהו תהליך שברור כי אפשר היה למצות יותר, אבל משיקולים של זמן כסף וכדומה, מסיימים אותו בפשרה, כל אחד קצת מפסיד לטובת סיום הסכסוך. ההנחה של תומאס וקילמן שהמיצוי היותר מלא שלקוח את המימד הבינאישי של המו"מ הוא להשקיע בתהליך ולהבין את האחר, מה שלא תמיד מתאים לסיטואציה במציאות.
ההנחה היא שאם רוצים להגיע לפתרון בצורה הדדית ומהירה, יש צורך להגיע לעמק השווה בין שני הצדדים. המו"מ החלוקתי והתחרותי נשארים ברובד הפחות מתקדם של ניהול מו"מ כי טוב יותר לראות את המו"מ כמה שמשלב את האינטרסים העצמיים ושל האחר.

יש מי שלא רואה בפשרה את הפתרון הנכון כי בפשרה למעשה הניחום היחיד שיש על אובדן האינטרס העצמי שאבד עקב הפשרה, הוא חסכון בעלויות ובזמן.
· צירי המכוונות לאני ולאחר
הרבה פעמים סגנונות יכולים להשתנות נוכח העובדה שצד אחד מגיע למו"מ עם סגנון מסוים וכתגובה, הצד השני גורם לשינוי הסגנון – פשרני או תוקפני יותר.

משא ומתן תחרותי – עקרונות ואסטרטגיות

כאשר גורמים לאחר להסכים עם הצד האישי שלנו, כאשר לוקחים את האינטרסים של האחר בחשבון,  המו"מ יהיה  יותר אפקטיבי.

חלק מהרפורמה היא ששופטים עובדים עם אנשי מקצוע כחלק מתהליך של הפעלת סמכות ותמיכה בהצלחת השגת המטרה העיקרית של הסכמת הצדדים ויישוב הסכסוך.

מאפיינים:

· מטרת בקונפליקט - מדובר בסיטואציה בה שני צדדים או יותר שיש להם מטרות המוציאות זו את זו ואינטרסים שונים.

· מקורות מוגבלים – כל אחד מהצדדים יודע על מה בדיוק נסוב הויכוח בין הצדדים. 
· תחרות – הסיטואציה הבסיסית היא של תחרות, זה תבנית של הסתכלות על מו"מ. 
מושגי יסוד:

· נקודת יעד – נקודה על ציר שהיא המחיר שאותו צד היה רוצה לקבל במו"מ עם הצד האחר.

מחיר ראשוני -מוכר  נק' יעד
             נק' הסתייגות של המוכר     נק' הסתייגות של הקונה

· מחיר ראשוני – (asking price) המחיר הראשון המוצע למשל למכירת דירה שלי, הוא המחיר פתיחה והוא לא ממש מה שמוכר מצפה שהוא באמת יקבל עבור הנכס אותו הוא רוצה למכור לאחר המו"מ. יש היבט שנקרא "עוגן" – כאשר נוקבים במספר, גם אם אין לו קשר למציאות, הוא הופך לנקודת קישור למציאות – כלומר מי שיקנה במחיר נמוך יותר, כאילו קיבל הנחה על המחיר שנקבתי מראש.
· נקודת הסתייגות – לפני המו"מ, נקב המחיר האחרון עליו צד יהיה מוכן להתפשר במו"מ. (reservation point) מעבר לנקודה זו, צד לא יהיה מוכן לעשות את העסקה. הנקודה נקבעת לפי המשאבים הרצויים עבור הנכס שאני מוכרת, השווי האובייקטיבי שלה. זו נקודת המינימום.
· במו"מ תחרותי, האיזור על הציר המעניין הוא תחום הפשרה ZOPA (Zone of possible agreement) – איזור בו כל נקודה היא טובה לצדדים ממצב של העדר הסכם. שני הצדדים יסכימו לסגור את העסקה על כל אחת מהנקודות מאשר לפוצץ את העסקה וללכת הביתה.
· BENTA – best alternative to negotiated agreement – האלטרנטיבה הטובה ביותר. המו"מ תחרותי ובמו"מ משלב החשוב ביותר הוא לדעת את החלופות האפשרויות ולהשתמש בהן כמנוף להתמודדות עם המו"מ הנוכחי. אם יש חלופה חזקה, יש כוח עמידה חזק יותר, ולעומת זאת אם אין חלופה חזקה, מי שחסרה לו החלופה, יצטרך לוותר יותר. חיזוק החלופות יתן יותר כוח לצד המחזק.
· ריקוד המו"מ – תהליך של נסיגות הדדיות בו כל צד צריך להתקרב לעמדה של הצד השני ובסוף להגיע לסוג של הסכמה במקום של תחום הפשרה. המשחק הוא בין זרים ובו יש מלחמה ותחרות. כל אחד מהצדדים רוצים לנגוס בחלקו של האחר וכל אחד רוצה להרגיש שהוא מרוויח יותר. לא מגלים מספיק מידע כי רוצים להרוויח יותר – אבל התחרות היא חלק מהמשחק ולרצות לקבל כמה שיותר מתחום הפשרה. 
· נקודת הפשרה- דיברנו...
· חבילת העסקה – הרבה פעמים יש כמה צירים (עסקאות). למשל יש מכירה של בית ויש כמה מו"מ על המחיר, על הרהיטים ועל כל מו"מ יש הסתייגות בכל אחד מהמו"מ ובכל אחד מהם יש את הקח ותן ויש הצלחות והפסדים שנמצאים על הציר. הרבה פעמים יש צורך לוותר במישור אחד כדי להרוויח במישור אחר.
אסטרטגיות וטקטיקות

· דחיפה לכיוון נקודת ההסתייגות של הצד השני

· שינוי תפיסת נקודת ההסתייגות אצל הצד השני
· הפיכת תחום פשרה שלילי לחיובי – ניסיון להשפיע על נקודת ההסתייגות של הצד האחר. זו חלק מהמניפולציה בתקשורת שבין הצדדים במו"מ. אפשר להראות את תחום הפשרה, עליו יצטרך הקונה להתפשר לכיוון חיובי – לתת לו להרגיש כי הוא מרוויח למרות שמדובר בפשרה מבחינתו. לפעמים צדדים באים ורחוקים אחד מהשני בכיוון המחיר. כדי שיוכלו להתקרב האחד לשני יש צורך בכל מיני אלמנטים לשנות את המצב. ההנחה של מו"מ תחרותי היא שיעיל לשני הצדדים להגיע להסכמה למרות שחלקו של כל אחד מהם ננגס.
· שכנוע האחר כי מדובר בנקודת פשרה אופטימאלית מבחינתו
· יצירת מחויבות (commitment) – התפקיד של מחויבות במו"מ הוא בהצהרה של הצדדים שכל אחד מהם מחויב לאינטרסים של עצמו. אם, למשל, המוכר מגביל את עצמו במחיר שהוא קבע שהוא ימכור את הנכס שלו – הצד השני צריך להתחשב במחויבות הזו ואם יתאים לו המחויבות הזו וההתאמה שלו לכך, הוא עדין יסכים לעשות את העסקה. תומאס שאליינג (Schelling) מדבר על כך שהגבלת כוח הרצון של צד למו"מ מחזקת את מעמדו מול הצד השני למו"מ. המחויבות לצד שלישי משפיעה על היתרון של צד במו"מ. רק מי שיתאים לו להתקשר בעסקה איתי נוכח המחויבות הזו – יסכים לעסקה, וזו הגבלה המשמשת כוח בידי הטוען לה. המחויבות של צד נותנת פן של אמינות של המתחייב לעמוד על נקודה מסוימת. יכול להיות שמי שהתקשר איתו בעסקה יהיה שווה לו להתקשר בעסקה כי המצב כעת הוא כזה שהמוכר לא ירד מהמחיר שלו ולכן אם הקונה לא יקנה את הנכס במחיר שלכאורה מחויב, אחר יקנה את הנכס במחיר זה ולא יקבל בכל מקרה יותר בזול, כי המוכר הצהיר כי אין הוא יכול לרדת במחיר. יוצא כי במקום של פשרה המצב עדיף על פני לנטוש את העסקה.
התחייבות דורשת דרגה של סופיות, ספציפיות ותוצאות.

טקטיקות קשות – Hardball Tactics

1. שוטר רע/טוב (good cop/ bad cop) – במו"מ יש אחד שמציג עמדה מאוד קשוחה ויש מי שמציג עמדה הרבה יותר רכה. יש אלמנט מבלבל – לא יודעים עם מי נושאים ונותנים. הקושי המרכזי של הגישה היא שלא ברור מה המשחק וצד יכול פתאום לוותר או להקשות את עמדתו. האסטרטגיה לא חושפת את מה שבאמת קורה במו"מ.

2. הצעות קיצוניות (Lowball/ Highball) – לתת במו"מ הצעה קיצונית כדי להפתיע את הצד השני, זו בעיה כי זה מסמן חוסר תום לב, רצינות והגינות. הצד השני יכול להתעלם מהתנהגות או כזו או להתנהג באותו אופן כדי להחזיר באותה מידה, או לשנות ולהורות על הצבת תחומים מוגדרים והגיוניים לקיומו של מו"מ בגדר פשרה. מי שנותן הצעה רחוקה כדי לפגוע בצד השני, חלק מהעניין זה להראות לו כי אין המו"מ פועל לפי כללים כאלה וכי המטרה של מו"מ זה להתנהל בצורה יותר הגיונית שתוכל להוביל למצב של פשרה.
3. העמדת פנים – Bogey – יש במו"מ כל מיני נושאים. הרבה פעמים כאשר נושא של מסירת דירה בעסקה של דירה, או מסירת הרהיטים, אחד העניינים לא ממש חשוב לצד אחד, אבל מאוד חשוב לצד האחר. העמדת הפנים היא לייחס משקל לא נכון להיבטים שונים של העסקה כדי לנצל את הצד השני. אפשר להעמיד את היחס של צד אחד לפן מסוים של העסקה כחשוב מאוד, בהיותו לא חשוב כלל וזאת כיוון שאני רואה שהצד השני מייחס לו חשיבות רבה. העמדת הפנים מציבה את שני הצדדים באותה עמדה, כאשר המציאות היא שאין שני הצדדים באמת רוצים את אותו עניין באותה צורה. דרך להתגבר על הבעיה היא לברר לפני תחילת המו"מ מה באמת שוב לכל אחד מהצדדים. אם לא נעשה זאת, לא באמת נוכל להתגבר על הבעיה.
4. כרסום – The nibble – פרט נוסף שתמיד נכנס ברגע האחרון או מישהו שלא מקבל את תנאי ההסכם ומבקש שינוי. יש בכך ניצול כי הצדדים הגיעו לאיזון והסכמה וכל רגע צצים עוד עניינים שעומדים להרוס את ההסכם שכבר נסגר. 
5. שפן – Chicken – תחרות מכוניות שנוסעות זו מול זו – מי נסוג קודם. אם יש מישהו מהם שמנתק את ההגה מהמכונית – בעצם יוצר מצב של מחוייבות לכך שאין אפשרות לקיים כלל את התחרות. יש סוג של חוסר הוגנות בטקטיקה זו כי היא יוצרת מניפולציה על הצד השני שכפוי לעשות את מה שהשפן הכתיב לו. שבירת הכלים היא סוג של השתפנות אבל היא פוגעת בכל המטרה הטהורה של שני הצדדים להגיע להסכמה באיזו צורה.
6. איום – intimidation  - כל שימוש ברגש יש בו איום על הצד השני וניסיון לשנות את הגישה שלו לטובת הצד ה"מאיים" לכאורה, ולפעמים אין זה הוגן כלפי הצד השני.
7. התנהגות אגרסיבית – aggressive behavior – כל התנהגות שמראה על חוסר סבלנות שמשפיעה על הצד השני לוותר על האינטרסים שלו וההתנהלות של המו"מ אינה כראוי. הדרך להגיב היא בדרך כלל על ידי התעלמות מההתנהגות הזו או להטיל וטו על המשך המו"מ כאשר ההתנהגות ממשיכה להיות אגרסיבית. יש אפשרות לנטרל את ההתנהגות בהצפת הבעיה על פני השטח.
8. עודף מידע – snow job – הצפה בפרטים. חוזה עם שורות קטנות. שפה מקצועית מרוחקת. צורת הסברה של הדברים בצורה לא מובנת – צורה זו מבלבלת ופוגעת ביכולת הרציונאלית של הצדדים לנהל את המו"מ בצורה נאותה והופך את השאלה של על מה מסכימים במו"מ לשאלה מעורפלת. הניסיון לפתור זאת הוא לפשט את הדברים ולקרוא כל פרט בחוזה כדי ההחלה של הפרטים תהיה יותר מעשית ומובנית. כמו הטקטיקות האחרות, זיהוי שלה יעזור להתגבר עליה.
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מו"מ תחרותי

טקטיקות קשות לעוה"ד

· ארגני את המו"מ כך שיערך בשטח שלך

· דאגי לקבוצה לפחות שווה לזו של הצד השני ועדיף גדולה יותר
· תזמני את המו"מ כך שיקנה לך יתרון
· נעלי את עצמך בעמדות קשוחות
· הציעי את ההצעה הגבוהה ביותר
כוח במו"מ

מושג הכוח קשור בנושא של תלות הדדית. כוח הוא פונקציה בין אישית, היחסים בין הצדדים ואין הוא משאב שקיים או שאינו קיים. הוא מאפיין של מערכת היחסים.

המודל בו נשתמש כדי לדבר על הכוח הוא של French & Raven פיתחו את המודל מחמישה סוגים של כוחות:

· הגדרת הכוח: היכולת להשפיע על אדם אחר – יכולת לגרום לאדם אחר לשנות את התפיסות שלו או המעשים שלו ולהשפיע על הרגשות שלו. המבחן הוא תוצאתי וההשפעה הזו היא היכולת לגרום את השינוי. 

· טיבו של הכוח:
· יחסי, תלוי הקשר – לא מדובר במשאב אלא בנסיבות מסוימות בהן יש כוח לאחד על פני האחר. יכולת זו משתנה במהלך המו"מ ויש לראות את הכוח כחלק מהקשר שלם. 
· היבט אובייקטיבי וסובייקטיבי – מה באמת קיים מבחינת כוח ואיזה כוח נראה לצד השני שיש בידי. מספיק שהצד השני חושב שיש לי כוח מסוים כדי שזה יתן לי יתרון. הרבה פעמים במו"מ ניתן ליצור מניפולציות של תפיסת הכוח. למשל: פנו למומחה מסוים בתקופה של בחירות. על כל העלונים היו תמונות של הנשיא וברגע האחרון גילו כי יש חברה שצילמה את התמונה והייתה בעיה של זכויות יוצרים. פנו למומחה בשאלה – מה עושים עם הזכות הזו. המומחה שלח מכתב לאותה חברה ואמר לה שהוא מתחיל בקמפיין בחירות לנשיא ורוצה להשתמש בתמונה שהם צילמו וכמה הם מוכנים לשלם עבור הפרסום של התמונה. החברה הסכימה לשלם משהו אף ללא ויכוח. יש בתפיסה זו מעין מניפולציה של יחסי הכוח כמשפיעה על אופי המו"מ בפועל.
· תלוי מוטיבציה – יש קשר למוטיבציה של צד.
· ניתן לעיצוב והבניה – ניתן לפרש כוח באופן אחר כל פעם ולראות מצבים בהם יש צד חלש וחזק כשני צדדים בהם מופעלים כוחות הדדיים. חולשה היא סוג של כוח המשפיע על מערך היחסים ששיכול לגרום לצד השני להתחזק בתקיפות שלו או שמא להתרכך. הרבה מהתנגדויות שבאופן אינטואיטיבי הועלו נגד מו"מ במקרים מסוימים של ניצול נשים, הטרדה מינית וכדומה – החולשה של הנשים הופכת את המו"מ למנצל את הכוח כי החזק תמיד ינצח ואין שום משמעות לגישור כמשתף במקרה זה. מנגד- דווקא הסיטואציה של גישור שאפשרה את המגע הישיר בין הנפגעת לפוגע היא כשלעצמה הייתה מוקד של כוח. נשים שלא טענו אף פעם לעצמן, טענו בגישור מול הצד השני- זה סוג של העצמה. לפעמים הטענה של הנשים היה מחייב בתהליך הגישור לשנות את מערך הכוח. כשחושפים חולשה, גורמת להיפוך של הכוחות. עצם ההבנה שהצד ממול נפגע ומצבה הרגשי או הנפשי פגוע, יוצרת בעצמה שינוי בדינמיקה של היחסים. גם בהקשר של הטרדות מיניות – נשים מרגישות מועצמות דווקא כשאינן מוגנות על ידי צד שלישי בבית המשפט אלא כשהן יכולות לטעון לעצמן מול הפוגע בהליך ישיר של גישור. היפוך התפקידים בגישור, יוצר בעצמו את ההעצמה ואת השינוי של יחסי הכוח וזה טוב יותר מאשר אופציה של בית המשפט, בו פותרים את הבעיה אבל האישה לכאורה נשארת עם החששות של עצמה. כל מצב ביניים שמשולב עם מגשר שיודע לעבוד ולזהות את החולשה ויכול לנסות לייצור סיטואציה שתעביר דינמיקה של שינוי, יכול להיות עדיף מלהישאר בדפוס הקודם של יחסי הכוח ולהתעלם ממנו במערכת של שפיטה רגילה. הכוח מאפיין בינאישי ויכול להתשנות בהבניה מחדש במהלך המו"מ.
מקורות הכוח (על פי פרנץ ורייבן)

1. כפייה – יכולת להשפיע באמצעות איום והענשה, שימוש בקנסות. הצד של המקל – תגמול שלילי. באופן אישי זו היכולת לאיים באובדן משאב ברובד פסיכולוגי הקשור ביחסים בין הצדדים. כפייה היא אחד הכוחות הקשים ביותר. המשפט משתמש בכוח של כפייה במסגרת העונשים שהוא נותן. הסנקציות הן תמריצים להשפיע על התנהגות של אנשים. אין המשפט תפקידו לשכנע בדרכים אחרות.

2. גמול – תגמול שהוא חיצוני ויחסית קשה במובן זה שהוא טוב יותר מהכפייה והוא מתנהג בצורה חיובית. זהו הפרס שניתן על התנהגות טובה. באופן לא אישי – האופן להשפיע באמצעות הסבר על הפקת תועלת. שווה לעשות משהו כי הוא יצמיח לך תועלת מסוימת.
3. מומחיות – כאשר עוה"ד יושב עם כישוריו במסגרת גישור, משדרים למושפע סמכות ולכן המושפע יקשיב למומחה לא מפחד אלא כי הוא סומך על המומחיות של מי שיודע בתחום. המגשר צריך לדעת כי הוא כמי שבעל הידע והכישרון יכול לשנות את יחסי הכוח בין הצדדים והוא צריך להיות מודע לזה בהרבה מקרים בצורת הצגת הדברים לצד זה או אחר.
4. זיקה – האופן שבו האחד מזדהה עם האחר, גורם לי לרצות להיות כמוהו ולשנות את התנהגותי בהתאם לו.
5. לגיטימיות – כוח לגיטימי של הדדיות או כוח של אחד הצדדים כי החוק נותן לגיטימיות של כוח לאחד מהצדדים. לגיטימיות של תלות - דרישת עזרה בשל חולשה מכוח אחריות חברתית. המטרה לגרום לצד השני לשנות את התנהגותו בשל כוח/חוסר כוח לגיטימי מסוים. הלגיטימיות מנסה לטעון לזכות מסוימת כדי לגרום לשינוי עמדת השונה.
הגישור הטרנספורמטיבי הוא יעיל יותר בתוך מוסדות – יחסים בין עובדים – אין מטרה לנסות לפתור בעיות אלא יש להעביר אותם תהליך של פיתוח יכולות יישוב סכסוכים, כלומר העצמה בתוך מקום העבודה. בארה"ב זה מאוד הצליח. מי שתומך בסגנון זה חושב כי עליו להיות מיושם באופן רחב. האקדמיה או הגישות התיאורטיות לא תומכת בגישה זו. המרתה חושבת כי יש סגנון אישי בסופו של דבר, ניתן להעיד על מגשר מסוים איזה מקום הוא נותן לכל פן של המו"מ – פן רגשי, עסקי וכו'.

בעקרונות הכללים של הגישור יש כמה קווים שעל המגשר להנחיל לצדדים ובכל מקרה אין על המגשר לקבוע את התוצאה הסופית לבדו אלא לעודד את הצדדים לקחת את ההחלטה בעצמם.

ישנם הליכים של גישור בוררות – עירוב כובעים כדי שבסוף הגישור מוסכם שאם הצדדים לא יגיעו להסכמה, הבורר/מגשר יכריע עבורם. זה הליך בעייתי כי הצדדים כל הזמן חוששים מה יקרה בסוף ההליך אם הם לא יגיעו להסכמה ואז המגשר יהיה זה שיחליט עבורם לטוב ולרע.

אחד הממצאים של פרנץ' ורייבן היא ההבחנה בין כוחות קשים ורכים – שימוש בכוחות קשים מביא לשביעות רצון נמוכה, יש לפקח על המושפע לאורך זמן, היחסים פחות טובים בין הצדדים ואין הפנמה של דברים, לא פרו-חברתי.

הכוחות הרכים הם כוח של מומחיות או לגיטימיות של הדדיות ובעלי כוח לפעול ללא פיקוח. יש את היתרון של הסכמה ושיתוף של המושפע והרבה פעמים המטרה שמושגת מושגת בדרך הרבה יותר קלה. הכוחות יותר אפקטיביים. אם יש ברירה אם לפעול על ידי פקודה או בדרך תגמול טוב או שכנוע או הזדהות – עדיף לבחור בדרך הרכה יותר לחסכון במשאבים וקבלת תוצאות טובות יותר.

יש שימוש רב יותר בכוחות רכים בגישור. במו"מ בין הצדדים, ככל שהוא יהיה יותר משלב, כאשר פחות משתמשים באיומים או לגיטימיות פורמאלית, כך תהיה יותר הצלחה.

משא ומתן בין כשלים רציונאלים לקוגניטיביים:

חשיבה המעמידה צדדים רציונאליים זה מול זה, צדדים שפועלים למן האינטרסים שלהם כאשר הם רוצים להגיע להחלטות כאשר הם יודעים שיש מולם יריב זהה או שונה.

אחד הרעיונות המרכזיים הקשורים במו"מ התחרותי קשורים בהבנה של המושג "דילמת האסיר" מתורת המשחקים. חלק מהתפתחות המו"מ קשור בתורת המשחקים. עצם העיסוק במו"מ הוא בענף של המתמטיקה – יחסים בין יריבים, יחסים בין אנשים שאין להם מידע מלא האחד על השני בעודם מנסים לקבל החלטות באופן אופטימאלי.

דילמת האסיר במשא ומתן:
רקע:

· תורת המשחקים והמלחמה הקרה – חלק מהאווירה שגרמה לפתח תורות שמנסות להבין את הסכסוכים והפתרונות הייתה האווירה של שנות ה – 50, חשש ממלחמה אטומית בין המעצמות. חלק מהתהליכים שגרמו להתפתחות נגרמו כתוצאה ממהלכים היסטוריים. החשיבה של תורת המשחקים הביאה לתיאוריה של יישוב סכסוכים.  יש לוגיקה שבאה לידי ביטוי בסרט שראינו – לחזות את האחר עד מצב פרנואידי, לנסות לדבר עבורו ובשבילו. יש בלוגיקה הזו בעיה שבא לידי ביטוי בסרט של "על היום שבו הפסקתי לפחד מהפצצה האטומית" – כדי למנוע מצב של מלחמה כדאי אולי לפתוח במלחמת מנע. בסרט מגיעים לשלב של נקודת אל-חזור כדי לתת למו"מ מקום של החלטיות. החשיבה של יישוב סכסוכים מתחילה מהרעיון שכדאי לחשוב על מודלים אחרים. במקום לפתח תיאוריות של המלחמה כדאי לחשוב על אופנים בהם אנשים יוכלו בתוך מו"מ מסוים לפתח פתרונות ולהגדיל את העוגה, או לדבר על מגוון של אינטרסים. בשנות ה- 70 מתחילה חשיבה חדשה שהופכת את תורת המשחקים לכיוונים חיוביים (לא חייבים לפתוח במלחמה כי לא ניתן לצפות את ההתנהגות של האחר והכי בטוח זה להיות תוקפניים כדי לא להיפגע). בתחום האקדמי הניסיון להציג אינטראקציות שקשורות לדילמת אסיר ולהתגבר עליהן זה ניסיון רחב יותר להתגבר על הקושי של הדילמה וליצור פתרונות הולמים.

· דילמת אסיר- שני אסירים נתפסים ומונחים בכלא ללא תקשורת עם האחר. כל אחד מקבל אפשרות להודות במעשה ולהיות עד מדינה. אם מודה הוא משתחרר והאחר נידון ואם שניהם מודים, שניהם נכלאים לתקופה פחותה ממה שייאסר כל אחד מהם אם רק אחד יודה.  הצד הבטוח מבחינת העונש זה שניהם להודות אבל בגלל שאין הם יכולים לסמוך האחד על השני , שניהם בוחרים באופציה הטובה לו ואין זו התוצאה הטובה ביותר שיכולה להיות עבור שניהם מבין מגוון האפשרויות. דוגמא לימינו: אחד גנב יהלום ומנסה למכור אותו. יש מאפיונר מהעולם התחתון שרוצה לקנות את היהלום. על המוכר והקונה להיפגש. כיוון שאין זה אפשרי קובעים מקום. החבאת הכסף במקום מסוים ובאותה שעה מחביא את היהלום. באותה שעה כל אחד מגיע למקום בו הוא צריך להטמין את הכסף/היהלום ואז עליו לבחור האם באמת לקיים את ההבטחה או לא להיות פראייר – שני הצדדים מפחדים מאוד ממצב בו הם יניחו את הסכום או היהלום ויצאו מופסדים. שניהם לא מניחים את הכסף והיהלום כי הם הולכים על הצד הבטוח. עסקה שהייתה טובה לשניהם לא יכולה לצאת לפועל כי כל אחד בחר את הצד הבטוח ביותר עבורו, התנהגות רציונאלית הביאה לתוצאה לא רציונאלית. תורת המשחקים מניחה כי אנשים בעקרון לא בוטחים האחד בשני וטבעי כי כל אחד ירצה למקסם את האינטרס שלו בלבד ואין להם סיבה להתנהג באופן שלא מקדם אותם באופן אישי אלא מעמיד אותם בסיכון מסוים.
· דילמת הנושא ונותן – במו"מ אחד התיאורים המקובלים להציג את הדילמה של נושא ונותן זה המתח בין יצירת רווח לבין החלוקה שלו. 
· יצירת רווח – ניסיון ליצור ערכים שאינם קיימים על שולחן המו"מ אבל יכולים להיות קיימים. אפשר לדבר על העדפות של כל אחד מהצדדים, הבדלים בסיכון שמוכן לקחת כל אחד מהצדדים. ערכים משותפים – סוג של יחסים בין הצדדים, אינטרסים משותפים שלפעמים יש לשני הצדדים. ערכים אלה בדרך כלל במו"מ קיימים – הם חלק ממה שחשוב לצדדים והצדדים צריכים בתוך מסגרת זו לפתח את הערכים האלה וליצור עוד רווח עבור שניהם. המתח או הקושי של המו"מ הוא שכל רווח שנוצר הוא גם רווח שצריך להתחלק בין הצדדים. כל מידע שאחד נותן עבור העדפות שלו, זה מה שנכנס למשחק התחרותי ונכנס לדינמיקה של דילמת אסיר בה כל צד ירצה לקבל יותר ממה שניתן. 
· חלוקת רווח – הויכוח על איך לחלק את הנכסים המוחשיים במו"מ ספציפי. מה קורה בתחום הZOPA תחום הפשרה. 
בדילמת הנושא ונותן צריך לעשות זה להבין את המתח בין יצירת רווח וחלוקתו ולנסות דרך ההדגשה של אותם היבטים של מו"מ (לאו דווקא חלוקתיים אלא כאלה הקשורים ביחסים בין הצדדים, אינטרסים וכו') – גם אלו יקבלו ביטוי ויגרמו ליצירת עסקה טובה יותר. איך זה נעשה? ( השלב של ההתגברות על הדילמה יפורט להלן.
דרכים להתגבר על הדילמה:

· רוברט אקסלרוד (The evolution of coorporation) וההתפתחות של שיתוף פעולה – אקסלרוד עשה ניסוי – תחרות של תוכניות מחשב שהיו צריכים להציע לו שצריכות להגיב לדילמות אסיר חוזרות. יש הרבה סיבובים של דילמות אסיר והתוכנה הייתה צריכה להציע תגובה. התכנית הייתה צריכה להגיד האם לבגוד או לשתף פעולה. האסטרטגיה הטובה ביותר שמצא הייתה tit for tat –מידה כנגד מידה. זו אסטרטגיה שאומרת שיש פתיחות ראשונית – מתחילים עם שיתוף פעולה והתגובה על כך היא על ידי שיתוף פעולה נגדי, אם יש בגידה, יש גם כן בגידה. בניגוד לדילמת האסיר, כאשר מדובר ביחסים מתארכים ולא חד פעמיים, שווה להתחיל בשיתוף פעולה כי זה יועיל ליחסים. בכל מו"מ משלב, אם עושים סיבוב של היכרות – אם הוא נעים וטוב לצדדים, ניתן לצפות לעוד סיבוב של שיתוף פעולה כי נראה שהצדדים יהיו בעלי אינטרס לפעול יחד.

· צדדים שלישיים ופגישות נפרדות – מגשר הוא זה שרואה את שני הצדדים ואת האינטרסים של כל אחד מהם והוא יכול לוודא שיהיה קיום סימולטאני. אם יש מידע שצד אחד מגלה למגשר, אין הוא יגלה לצד השני את המידע עד שהצד השני יגלה איזה מידע עבור שיתוף פעולה בין הצדדים. על ידי הפגישות הנפרדות הוא יכול להבטיח לצדדים שלא יהיו מרומים – כל אחד פורש את הקלפים שלו רק כאשר הוא בטוח שאין המידע הרגיש שלו יועבר לצד השני. חלק מהמגשרים לא אוהבים את זה כי יש לו כוח של מידע שאין לצדדים ואין למגשר שום דילמה או קשר עם אחד מהצדדים ויש חשש למניפולציה מסוימת כמי שיש לו את המידע ויודע יותר מהצדדים, יציע פתרון שאינו הרצון של הצדדים. יש מגשרים שהם נגד פגישות נפרדות כי זה פוגע בהכרעה האישית של הפתרון על ידי הצדדים. לפגישות הנפרדות יש חשיבות כדי לנטרל את דילמת האסיר ולשים אותה במקום פחות אקוטי – יש אפשרות לצדדים לתת את המידע לצד שלישי שהוא מעין אחראי על הצדדים והוא יהיה אחראי לכך שהעסקה שתצא לפועל תחשב כיעילה ביותר בין הצדדים. 
· אווירה גישורית -  אלמנט החזק יותר. חלק מהאפשרות להתגבר על דילמת האסיר היא לא בצורת שלילתה אלא שכל הגישה של יישוב סכסוכים מנסה להכחיש את הקיום של דילמת אסיר. בדרך הלימוד לקיום מו"מ משלב, מגשרים לומדים שלא להניח כי דילמת אסיר היא ההסבר היחיד להתנהגות במו"מ. אנשים שלא משתפים פעולה במו"מ עומדים בפני קלון. מצד אחד ניתן לומר כי תורת המשחקים מסבירה בצורה הרציונאלית ביותר את ההתנהגות של אנשים – דואגים לאינטרסים של עצמם – זה הכי טבעי!! אלא שבפועל יש רצון שאנשים יתנהגו אחרת – לראות את היחסים ואת שיתוף הפעולה כערך עליון וגם אם אין זה רציונאלי יש להסתכל על כך כעולה על האינטרסים האישיים. הרעיון הוא לשנות תפיסה תרבותית ועולמית – יש להתחיל מו"מ שלא במלחמה אלא בשיתוף פעולה. לא בטוח ששינוי הגישה עובדת כי טבעו של אדם הוא תחרותי ואינטרסנטי. בארה"ב מפותח מאוד שאם נותנים דילמה שהיא בגדר דילמת אסיר, סטודנטים יתנהגו באופן ההפוך מההתנהגות הצפויה לכאורה מאותם "אסירים" לכאורה.
כשלים בדרך להסכם
התוצאה הפחות טבעית במו"מ זה שהצדדים לא מצליחים להגיע להסכם שטוב לשני הצדדים. יש מספר כשלים שמביאים לכך שאין הצדדים מצליחים להגיע לאותה הסכמה הטובה לשניהם. מדוע זה כך כאשר יש פתרונות אפשריים שבאופן ברור הם יכולים לשרת את הצדדים טוב יותר מהמאבק ביניהם. מעבר לכך, גם כאשר הפתרונות מושגים, הם משאירים רווחים על השולחן ואין מיצוי רווחים פוטנציאלי?

ההנחה היא ששני צדדים שמסתכסכים ולא מגיעים להסכמה, יש איזה בעיה שיש לפתור על מנת שהם יצליחו. יישוב סכסוכים זה סוג של תרופה לאותם כשלים. בספר מדובר על שלושה סוגים של כשלים:

· כשלים אסטרטגיים – דילמת אסיר. זו התשובה הראשונית והקדומה ביותר שניתנה לשאלה המוצגת לעיל. בגלל הרציונאלית היתר של הצדדים לא רוצים שתף פעולה כי מפחדים שיצאו כאשר ידם על התחתונה ולכן לא בוחרים באופציה הבאמת טובה כי אין הם סומכים על היריב. כלומר, הצדדים רציונאליים מידי ולכן לא מגיעים להסכם.
· כשלים קוגניטיביים – כשלים שנובעים מכך שהצדדים לא תמיד רציונאליים אלא להפך, ההתנהגות האנושית היא בעיקרה התנהגות שמבוססת על הטיות, תפיסות מעוותות, תפיסה לא מלאה שלא מאפשרת ניתוח נכון של המציאות. אחרי שהכלכלנים דנו בדילמת האסיר, באים אנשי הפסיכולוגיה הקוגניטיבית ומראים מדוע אנשים רואים את המציאות בצורה מעוותת המסבירה מדוע אותם אנשים לא מצליחים להגיע הסכמה נכונה. מקור אבולוציוני הוא זה שגורם לאנשים שלא להגיע לתוצאות הטובות עבורם.
· כשלים מוסדיים – במו"מ לא תמיד מדובר בשני צדדים נפרדים אלא בצדדים מורכבים (עו"ד+צד עם בעיית שלוח ושולח, או ארגון עם אנשים שונים) ואז יש לבחון האם כל הצדדים מיוצגים. יכולות להיות בעיית תקשורת. לא מדובר ביחסים בין אישיים והבעיה נובעת מעצם העובדה שיש צדדים מורכבים יותר ולכן אין ייצוג אינטרסים ברור כי ישנם לבטח אינטרסים שלא עולים על שולחן המו"מ.
הניסיון של חשיבה גישורית יהיה להסביר איך המגשר יכול להיות סוג של קוסם שיבינו את הכשלים, יתן להם שם, יציע את התרופה ויעזרו לצדדים לשפר את יכולות המו"מ על מנת להגיע לתוצאה הרציונאלית עבור שניהם. תפיסה זו נותנת יותר מידי כוח למגשר, כמי שיש לו את היכולת ליצור את האינטראקציה הרצויה ואז למעשה נתנו יתר כוח בידי המגשר מעבר למה שתפקידו בשולחן המו"מ בפועל.











6.8.06

מו"מ חלוקתי – סימולציה עם עו"ד רונן סטי

משא ומתן – הגדרות

מו"מ הוא – הליך הידברות המיועד להשיג הסדר או הסכם.

מו"מ משפטי הינו – הליך משא ומתן המתנהל בין פרקליטים או בסיועם לשם גיבוש הסכם לשיתוף פעולה או לפתרון סכסוך בצל הכרעה שיפוטית. מו"מ משפטי מתרכז במקום בו עוה"ד פעילים בו.

מו"מ תחרותי – מו"מ המבוסס על עימות בין עמדות הצדדים ומכוון בדרך כלל לפשרה המבוססת על יחסי כוחות. עמדות הצדדים באות לידי ביטוי בכתבי הטענות ובדרך בה הצדדים פותחים את הדיון במו"מ זה מול זה. שיטת המשפט האדוורסרית מביאה למו"מ תחרותי באופן טבעי.

מהי האסטרטגיה התחרותית?

השגת ניצחון על היריב במטרה למקסם את הרווחים, בדרך כלל על חשבון הצדדים האחרים, תוך שימוש בכל אמצעי השכנוע האפשריים.
במשא ומתן הישגי, עוה"ד צריך לשמור על יכולת לחזור למו"מ משתף שאפקטיבי למצב של תחרות – ליצור יחד עם התגובה התחרותית דלת ליצירת אפשרות למציאת פשרה בין הצדדים. זאת כיוון שבמו"מ תחרותי כל אחד מהצדדים תוקף לכיוון שלו, ללא מקום שניתן להגיע לפשרה בין שניהם.

טקטיקות תחרותית: נקודת מבט כללית:

· במו"מ שבסימולציה, הצד השני ניסה להעריך את הציפיות שלי ואת החלופות שלי.

· הצד השני ניסה לעצב את צפיותיי וציפיות הלקוח שלי.
הערכת ציפיות ואלטרנטיבות:

· חקירה נגדית – ניסיון של עוה"ד של שני הצדדים לבדוק את הצדדים שמנגד

· לבצע הערכות מקצועיות מקדימות – להראות שאין קייס
· לחבק במקום להדוף
· שיטת ה"דיג" – לשאול במקום לדבר
לנהל ולעצב את ציפיות הנושאים ונותנים האחרים מהמשא ומתן

· לנהוג בתקיפות במטרה להלחיץ

· ליצור מבוי סתום
· גישת הנציג ה"נעדר" /חוסר סמכות
· לדבר הרבה על "שום דבר"
· גישה אדוורסרית
· להיות אמוציונאלי – מהיר לכעוס ומהיר להיפגע
טקטיקות ניהוליות

ניצול נתוני לוח הזמנים – לתת לצד אחד לחכות לצד האחר ולהוציא לו את האוייר...

·  דחיית פגישות

· דחיית הסכמות לרגע האחרון
· לקיחת זמן מיותר לחשיבה והתייעצות
מניפולציות וטקטיקות כפיה

· שוטר טוב ושוטר רע 

· הצעת פתיחה נמוכה באופן קיצוני – אחד הכשלים בתרבות המו"מ הוא הקפיצה המהירה להצעות לסיום. השאלה ההדדית לגבי מה יש לכל אחד מהצדדים להציע היא הגדרה של הסכום לגביו מתקיים המו"מ. ללא תהליך ביניים, וקפיצה להצעות על מנת להגיע להסכמה, תביא לתוצאות הרבה פחות רצויות מאשר תהליך של בניה של הצדדים.
· מתן חשיבות לנקודה שחשיבותה זניחה והשגת ויתורים כתוצאה מכך.
· להרוויח דולר בדקה ה  -90 – עניבה כתנאי לחליפה – אדם נכנס לחנות חליפות ומעסיק את המוכר במשך שעות על חליפות יקרות. בסוף הקונה מודד חליפה זולה ועוד שואל אם הוא מקבל את העניבה בחינם, והמוכר חושב לעצמו שהיה שווה לו לתת את העניבה בחינם (עוד קווצ') כדי להרוויח את מה שעבד עליו עד כה.
· הטחת האשמות ויצירת רגשות אשם
· שימוש באמצעים מפחידים ומרתיעים
מקורות למו"מ תחרותי

המאפיינים היוצאים מו"מ משפט תחרותי:

· שיטת המשפט האדוורסרית

· לוח זמנים בעייתי – כאשר דיונים מתמשכים על כמה שנים על מנת להתיש את הצד השני, נגררים למצב תחרותי.
· חוסר וודאות והפתעות 
· יחסים עם הלקוח לאורך זמן – השופט נותן הצעה שנראית לטובת אחד הצדדים בלבד. מנקודה זו יכול השופט להציע לצדדים לצאת למו"מ.
· היקף העבודה הנדרש – לפעמים הלקוח כבר שילם חצי מהסכום על התדיינויות בבית משפט ואומר לעוה"ד אחרי שיוצאים למו"מ, אין הרבה על מה להתווכח מבחינת הסכום.
· אקטיויזם שיפוטי – אישיות ומדיניות השופט. שופטים לפעמים באים בגישה שאולי הצדדים רוצים לדבר ביניהם לפני שהם מקבלים את ההכרעה של בית המשפט.
· עלות/תועלת 
משבר יחסים במו"מ תחרותי

1. משבר יחסים – משבר יחסי אמון המתקיים בפתח המו"מ בין על רקע אישי ובין על רקע מקצועי.

2. משבר מקצועי – משבר אשר נולד על רקע טעויות מקצועיות בניהול מו"מ, אסטרטגיות או טקטיקות של בעלי הדין או באי כוחם – חוסר הכנת הלקוח, העברת מידע בשלב מוקדם מידי, אי שליטה בחומר.
3. משבר מקצועי – משפטי – משבר אשר נולד על רקע פערים עמוקים בעמדות המקצועיות. כאשר זה בא לידי ביטוי בהצעות רחוקות או גרסאות סותרות בנקודות משמעותיות או בעמדות פתיחה קיצוניות.
4. משבר ניהולי לוגיסטי – משבר אשר נולד על רקע תיאום או ניהול לוגיסטי שגוי.
יוצרי ויכוח ומשבר מרכזיים בין בעלי הדין:

ישנם שלושה מניעים מרכזיים למשברים במו"מ:

1. מה קרה מבחינה עובדתית – כל אחד מהצדדים נמצא בעמדה אחרת שונה לחלוטין מהצד השני

2. איך אני מרגיש
3. גישות והערכות משפטיות מתנגשות
אינטליגנציה רגשית במשפט

זו היכולת להתבונן לתוך קונפליקט, להבין אותו לפתור אותו בדרך הסכמית מעצימה – איך במצב נתון אפשר ליצור מצבים של הסכמה תוך העצמת הצד השני ולא כיפוף שלו בכוח. גם אם נעזרים במגשר, יוצרים את הסיטואציה של הידברות והעצמה של הצדדים כדי להגיע לפתרון.

סיכום:

לא תמיד פשוט לשדר ללקוח במו"מ תחרותי שהמטר העיקרית היא ליצור מו"מ בו כולם יהיו מורווחים ותצא תוצאה הטובה עבור כולם. המטרה של להלחם עד הסוף עם אינטרס של כל צד בנפרד, אינה באה במשקל שווה עם התוצאה בפועל.

כשלים נוספים בדרך יכולים להביא לתוצאה הפחות יעילה בפעילות מהירה ושלא לפי הכללים. גם ויכוח בין צדדים על עובדות המקרה, אין זה מקרה שחייב להגיע לערכאה שיפוטית ואפשר לקחת מומחה כדי שיכריע.

אם מניחים כי הגישור הוא אופק, ניתן להסתכל על המו"מ באופן אחר. אם בסוף התהליך לא יושב שופט המכריע בסכסוך אלא מי שיכול להוביל לתוצאה, יש תמריץ גדול יותר לדבר בין הצדדים על הדרכים להביא לתוצאות אפשריות הטובות עבור שני הצדדים.

במציאות – הרבה פעמים מגיעים לפשרה שהיא עדיפה עבור כל אחד מהצדדים שהוא משתלם הרבה יותר מאשר להגיע לערכאה שיפוטית שתכריע לפעמים לרעה עבור שני הצדדים.

התלות של כל אחד מהצדדים זה בזה יכול להביא למקסימום תוצאה עבור שני הצדדים.

השינוי אומר כי המו"מ הוא הקונטקסט – מיצוי המו"מ בין הצדדים היא ההנחה המקדמית. למה זה לא קורה בפועל? יש נטיה אנושית להלחם. הנטייה התרבותית של אינדיבידואליזם והדאגה לצרכיו של הלקוח היא שמביאה לתוצאה הפחות רצויה.

יש להכיר דרכים להתמודד עם סיבות אלו שבשלן לא מגיעים צדדים לתוצאות טובות יותר מאשר מה שהגיעו בפועל בשל הנ"ל.

החומר החשוב בקריאה

דילמת אסיר

קטעים לוויקי - נגושיאשיון

פישר ויורי (197)

פמיניזם – לא בחומר











7.8.06

מו"מ חלוקתי – מרצה אורחת – אסתי שחף

כשלים קוגניטיביים

בראשית התהוות מו"מ הניחו כי נושא ונותן הוא רציונאלי בעל שליטה על כל המשתנים של מקרה מסוים שעם שליטה נכונה, הוא יביא להחלטות נכונות.

תיאוריות מתחום הפסיכולוגיה הביאה לתוצאה כי הנחה זו נתונה להרבה סימני שאלה. נדבר על המשתנים שמעמידים את ההנחה בסימן שאלה.

נתמקד בתפיסות של פסיכולוגיה חברתית:

1. מיפוי תיאוריות של נושא ההטיות הקוגניטיביות בתפיסות המו"מ

2. מושגי יסוד בתפיסה ובקוגניציה חברתית
3. השפעת ההטיות הקוגניטיביות על הנושא ונותן
4. כיצד מתגברים על כך בניהול מו"מ מושכל
1. מיפוי תיאוריות של נושא ההטיות הקוגניטיביות בתפיסות המו"מ – הנחה כי נושא ונותן הוא רציונאלי. התפיסה היא קצת נאיבית. מניחים כי באמצעות החוכמה ומניפולציות אדם יוכל לנטרל משתנים כמו במעבדה. הרבה פעמים יש בקרת נתונים, ותוך נטרולם ניתן להוציא אותם מהבדיקה. התיאורטיקנים הניחו כי ניתן להחיל את מה שקורה במעבדה על המציאות. 
הניחו גם כי בסופו של דבר יש אמת אחת. 

אחד המאפיינים של התקופה המודרנית היא תפיסה שיש אמת אחת. כמובן שזה שונה מתפיסות עכשוויות שמניחות כי יש אמת סובייקטיבית – כל אחד רואה את האמת מתוך נקודת המבט שלו והצורה בה גדל. פירוש הדברים נעשה בצורה סוב'.

תפיסת הנושא והנותן נראתה בצורה דיכוטומית – לא רואים את האדם כישות במורכבת מהרבה צדדים שיכול להוציא מאפיינים אישיותיים שלו במצבים שונים לידי ביטוי. תפיסה זו נאיבית כי יש התעלמות מהיבטים מצביים – ישנה חלוקה לשני מצבים ניגודיים – טוב/רע, חכם/טיפש , צודק/ לא צודק וכדומה.

גישות אלו מכונות על ידי האנתרופולוגים ואיש היישוב סכסוכים "התפיסות הרציונאליסטיות" – מה שמאפיין היא תפיסה לא מורכבת של המציאות, תפיסה צרה ולא מוכלת.

התפתחויות מחקריות:

· תחום ניהול מו"מ – הבינו כי התפיסות מוגבלות ולא ישימות שטח. לא ניתן לבודד את המשתנים בשטח כי יש יותר מידי גורמים שיש לקחת בחשבון. גם האדם עצמו הוא לא מחשב, לא עובד בצורה קבועה. התחילו להטיל ביקורת על התפיסות הרציונאליות והתייחסו להעדפות אישיות של כל צד בניהול מו"מ. העדפות אלו נובעות מהיותם של הצדדים בנ"א עם רצונות ואינטרסים שונים. כמו כן הייתה התייחסות לסוגים שונים של רווחים – תפיסה רב ממדית של סכסוך במקום תפיסה לניארית וחד ממדית – הגדלת העוגה. תפיסות כלכליות אלו לכך שהניחו כי מי שיותר חזק יביא לכך שהוא ירוויח יותר. התפיסות החדשות עשו ההפך –לקראת סוף המאה ה - 20 הייתה הנחה כי לא מדובר במימד כלכלי בלבד אלא בהתחשב בגורמים רבים אחרים, נביא להגדלת העוגה – הרווח הכללי.
· התחום של הפסיכולוגיה החברתית – בעיקר החל משנות ה – 50 הבנה הולכת וגוברת כי בני אדם בריאים בנפשם ונורמאלים לרוב נוהגים באופן לא רציונאלי באופן מלא וסובלים מעיוותים שיפוטיים בשיפוט. הם נוטים ליקויים והטיות בבחירותיהם ההתנהגותיות. לרבו, בני אדם נוטים לחשוב בצורה סכמאטית, סטריאוטיפית, שיפוטית, תבניתי, המבוססת על דעות קדומות וקיצורי דרך חשיבתיים. ההסבר הסוציו פסיכולוגי הוא שאנשים מוצפים מידע משתנה כל הזמן והעולם לא מסודר. ישנם שינויים רבים מכל הכיוונים ואת השינויים האלה צריך לעבד כל הזמן. כאשר צופים בהרבה מאוד מידע, קשה לעשות סדר בבלאגן כדי לדעת מה המידע יותר רלוונטי ומה פחות. חלק בלתי נפרד מהתפתחות האדם היא חשיבה על פי קטגוריות. דווקא חשיבה מכלילה עוזרת מאוד לזיכרון כי מקשרים דברים דומים – יש לכך ערך הישרדותי – אנשים ואפילו בעלי חיים יזכרו מתי הם נתונים לפחד, מחלה או סכנה ולכן בפעם הבאה הם יוכלו להתנהג בצורה אחרת כדי להרחיק את אותם סיכונים. היכולת לחשוב בצורה סטריאוטיפית לנפות מידע לא חשוב, מאפשרת להסתדר בסיטואציות חברתיות שונות – בנ"א עובר ממסגרת משפחתית אחת לאחת ובמסגרת חברתיות שונות – לומדים איך להסיק מסקנות על העולם. חשיבה סכמאטית מסייעת במילוי שאיפות והתאמה מושכלת לסיטואציה מסוימת.
תובנות התחום הפסיכולוגיה החברתית שהוכנסו לחקר המו"מ:

· תובנות אלו שללו את ההנחות הרציונאליות האובייקטיביות.

· להטיות השפעה על התנהגות הנושא ונותן כך שלא תמיד הוא פועל באופן הממלא את מטרותיו, וזאת כיוון שאדם פועל על פי הטיות שאולי ישכיחו ממנו את האינטרסים האמיתיים שלו.
· כשל חשיבתי זה בעצם תפיסה שפוגמת ביכולת של הפרט לפעול, אם זה מבחינה התנהגותית או אסטרטגית באופן הגדלת הרווחים הכללים או את האפשרות שלו להשיג את האינטרסים שלו (חלקים בהסכם ששווים לו). את הכשלים בתחום המו"מ מחלקים לשניים:
i. כשלים קוגנטיביים – קשורים בדעה הקדומה של הנושא ונותן – דעה זו תכשיל את המו"מ במקום בו אם היה שם את המו"מ בצד, וחושב באופן רציונאלי, היה מצליח לקבל את חלקו באופן מלא במו"מ.
ii. כשלים אסטרטגיים – כשלים התנהגותיים בטכניקה של מו"מ המביאים לכך שהנושא ונותן לא מקבל את המקסימום האפשרי לו מהמו"מ, אלא ההפך, התנהגות שמרחיקה את הנושא ונותן מלקבל את האפשרי במו"מ.
· אותם כשלים ימנעו מהנו"נ להגיע למו"מ תחרותי ויביאו אותו לקיפאון ביחס לעמדות שלו ופחות יאפשרו לו להגיע למו"מ משתף בו יוכל להשיג את האינטרסים הרצויים לו. מו"מ שיתופי עוזרים לגשר על הכשלים ויכולים להביא לתוצאות יותר יעילות לשני הצדדים.
2. מושגי יסוד בתפיסה ובקוגניציה חברתית – 
a. קוגניציה – קשור בתהליכים של הכרה ותפיסה. כל הכלים בהם אדם קולט גירוי מפרש אותו מפענח אותו ומגיב לו. קשור ביכולת של האדם לקבל
b. גירוי - מידע שנקלט על ידי אחד החושים. בתפיסה חברתית (social perception) הגירוי הוא המידע על הסיטואציה החברתית שיש מסביב. במקרה שלנו – מו"מ. יש דינאמיקה מסוימת במו"מ – הצורה בה אדם מגיב לסיטואציה היא תהליך של עיבוד מידע. בעולם מלא מידע, יש צורך לזהות את המידע, לפרש ולנתחם, להסיק מסקנות לגיבוש תגובה התנהגותית. 
חשיבה סכמטית:
תפיסה סכמאטית  - היא תפיסה קטגוריאלית על מנת להתמודד עם עומס מידע יש לנהוג:

· שיוך מידע לקבוצות

· מסננים גירויים (בדרך כלל מידע הנוגד לתבנית)
סכימה – ידע לגבי אובייקט כל שהוא המאפשר לנבא ולפרש תופעות. הסכימה מארגנת פרטי מידע לפי תבנית כלליות ומאפשרות עשיית סדר במידע באופן מהיר במצבים שונים. ללא סכמות, העולם היה בליל מרובה פרטים ומידע ללא יכולת לעשות בהם סדר, ללמוד או לצפות מצבים. הסכמות מאפשרות סדר וקביעות. הן מקטלגת את המידע ומדריכות אותנו כיצד להתנהג ולמה לצפות. הסכימה אינה הולמת את המציאות בהכרח ולעיתים קרובות היא מכלילה ומוטה. 
סכימה חברתית (social schema) – מגוון הציפיות שיש לי מהתנהגותם של אחרים במצבים או הקשרים שונים.

c. קטגוריזציה –סיווג של כמה פריטים בעלי מכנה משותף המכיל את המאפיינים הבסיסיים ההכרחיים והמספקים.

d. סטריאוטיפ – סכמות על קבוצות אחרות ותפיסת הפרטים שבהם על פי המאפיינים הכללים שמייחסים לאותה קבוצה. כלומר, ניתן על ידי תפיסות סטריאוטיפיות להשלים מידע חסר.
e. היסק חברתי (social inference) – היכולת לקרוא בין השורות על סמך מידע קיים, להסיק מסקנות בהתאם ולגבש התרשמות. קטגוריזציה היא סוג של היסק.
למה גורמת חשיבה סכמאטית:

· הטיות בהסקה סיבתית – האדם הוא יצור רציונאלי, המיישם שיטות מדעיות כביכול במגמה להשיג הסברים סיבתיים להתרחשות סביבו (תפיסת המדען הנאיבי). אולם האדם לעיתים מצוי בלחץ או בעומד, עשוי להיות עצלן מחשבתי או בעל יכולת אינטלקטואלית מוגבלת, ולא תמיד הוא רוצה או מסוגל להתמודד עם כל בעיה בצורה מושלמת. לרוב האדם רחוק מלהיות איש מדע קפדן וחשיבתו רצופה טעויות והטיות.

· היריסטיקה בהיסק – האופן בו אנשים מפתחים סכמות ומצרפים מידע. מוביל להטיות בחשיבה. זהו כלל חשיבה פשטני המציע דרך קלה ומהירה להגיע לתשובה הדרושה, בניגוד לחשיבה לוגית, יסודית ומאומצת יותר. כלל היריסטי כזה יכול להביא לטעות אולם מאפשר החלטה מהירה ופשוטה יותר ובמילים אחרות, ההיריסטיקה מצביע מהירות, פשטות והחלטיות ובמחיר של דיוק. הרבה מהליכי המחשבה של הבנ"א הוא יוריסטי. 
קיימים שני סוגים עיקריים של הטיות בהסקה סיבתית: הטיות קוגנטיביות והטיות מוטיבציוניות:

1. הטיות קוגניטיביות – מקורן של ההטיות הוא במגבלות על הפרט בדרך זו או אחרת בתהליך ההסקה. יכולת האדם לקלוט מידע היא מוגבלת. מגבלה זו הינה בעוכרנו וגורמת לנו לחריגות מהנורמות "המדעיות" המצופות מאיתנו כמדענים נאיביים. בבואנו להעריך את זולתנו אנו נשענים בהכרח על המידע הבולט ביותר או הנגיש ביותר, וברור שאם מידע זה אינו משקף את המציאות, הוא עלול לגרום לטעויות בהסקה, לסכמטיזציה ולקטגוריזציה.

2. הטיות מוטיבציוניות – תופעה שמוכרת בפסיכולוגיה החברתית והנטייה היא להתייחס למידע שמשרת את האינטרסים הפרטיים והתעלמות ממידע שלא משרת את האינטרסים שלי. המטרה היא כפולה: הגנה, שחרור מאיום.
כשלים קוגנטיביים העשויים להשפיע על האינטראקציה:

· עיגון ותיקון – כאשר מבצעים ההערכה מתחילים מההערכה מסוימת שהיא לרוב שרירותית ואחר כך אמורים לתקנה, אלא שלהערכה ראשונה השפעות חזרות והתיקון לא תמיד אפשרי. הערכה ראשונית זו מכונה עוגן. התיקון לרוב נעשה באופן שהוא יחסי לעוגן.  אותו עוגן הוא ההנחה הראשונה וכל תיקון נעשה לאור אותו עוגן. אם ההנחה הוא במסגרת מו"מ, אזי העוגן הוא קיבוע הרצון או החשיבה סביב סכום מסוים ויתקע את המו"מ סביב נקודה זו. העוגן הוא מספר או סיטואציה שתוקעת את המו"מ במקום. העוגן משפיע על כל המידע שמגיע בהמשך. במו"מ העוגן מפריע לחשיבה יצירתית ומונע את היכולת לחשוב על רעיונות חדשים ויש תקיעות באותן שיטות המעגנות את הצדדים סביבן.

· בטחון יתר בהיסק – שיעור הטעות הוא גבוה יותר ממה שאנשים נוטים להעריך לאחר הגעתם למסקנה/ תשובה מסוימת. אנשים יצדיקו עצמם, מסקנתם ואת ביטחונם בהיסק, אולם בפועל ביטחונם הוא גובה יותר משיעור התשובות הנכונות. נמצא שככל שהביטחון גבוה יותר, ההסתברות לטעות היא גובהה יותר. להטיה זו השפעה משמעותית על עולמנו החברתי שכן אנו נוטים להסיק מסקנות וטעות על אחרים אולם ביטחוננו בהיסק הוא גבוה. כאשר מבקשים מאנשים להסביר מדוע שי סיכוי שתשובותיהם שגויות, האפקט התמתן.
· עקביות הכרתית (קוגניטיבית) – אנשים חושבים מרגישים או פועלים לעיתים בדרך שלכאורה אינה סבירה ומתעקשים לדבוק בדעות ועמדות אף שהן מנוגדות לעובדות האוב'. התנהגות זאת פועלת על פי עקרון העקביות ההכרתית. אנשים מחפשים עקביות בין פיסות המידע המצויות בידם, בין דעותיהם ובין עמדותיהם ותחושותיהם השונות. הפרט, שלו מספר אמונות או ערכים שאינם מתיישבים זה עם זה חש דחף חזק להגיע לעקביות. דחף זה יביא ליצירת עמדות חדשות או לשינוי עמדות קודמות. אם הקוגניציה הם עקביות והפרט עומד בפני מידע חדש העלול ליצור חוסר עקביות, הוא ישאף להקטין חוסר זה – דיסוננס קוגניטיבי.
המשך שיעור עם דר' מיכל אלברשטיין:
בשיעור היעיל האחרון דיברנו על כשלים בדרך להסכם: כשלים אסטרטגיים, קוגניטיביים ומוסדיים. ההנחה כי ניתן להגיע להסכמים יעילים, יביאו לחשיפה מלאה של מידע.

כשלים קוגנטיבים:

· תפיסה של האדם הכלכלי מול התפיסה של האדם הביולוגי - מדובר באנשים שלא בהכרח רציונאליים. ובנ"א רגיל חי בעולם שבו מקבל החלטות על פי אינטרסים שנראים לו חשובים ביותר. המציאות היא כלכלית ובה בנ"א מקבל החלטות למרות שיכולים להיות אינטרסים שונים שמניעים אותו וסטטיסטיקות שונות. התפיסה הנגדית שעולה היא תפיסה של אדם אנושי, ביולוגי, פסיכולוגי בטבעו – פועל בעולם של גירויים, תגובות, השתלבות. זהו אדם שפועל כחלק ממנגנון טבעי של הסתגלות והתאמה לסביבה. חלק מהקשיים נובעים ממנגנונים יעילים אך לא מדויקים מספיק. מרכז הכובד של החוויה האנושית קשור במנגנונים האלה. חלק מההבנה של התפתחות החשיבה הזו היא דיאלוג או קונטרה לתמונה הכלכלית – יש הנחות שונות לגבי צורת תפקוד במו"מ, מה דומיננטי בקבלת ההחלטות

· מהלך היסטורי – לימודים אלה מגיעים כשלב מאוחר, לאחר שלב תורת המשחקים ואחרי התחלת הניסיון להגדיל את העוגה ולהתמודד עם מצבים מחוץ לסיטואציה של מלחמה. שנות ה – 70 זה שלב תחילת הניסיון להבין את הכשלים האלו במו"מ.
· כשלים נוספים (רגשיים, בינתרבותיים, תקשורתיים וכו'). יש מצבים בהם כשלים יכולים לקדם הסכמים אבל במקרים המנויים לעיל יש כשלים שנוצרים כתוצאה מחוסר איזון בין שני צדדים המכשילים את ההסכם. ההטיות יכולות לפעול לשני הכיוונים, יכולים לקרות הרבה פעמים שקיימים כשלים שיכולים להוביל למקום של סכסוך, אבל מתוך אינטרסים אחרים, אנשים מעדיפים לא להיכנס לסכסוך בעוד קיים אחד כזה.
כשלים קוגניטיביים במו"מ, והתגברות עליהם:

· רדיפת צדק (The pursuit of fairness) – צדדים במו"מ רוצים להיות צודקים. יש לזכור כי מדברים על תפיסה שהיא כלכלית. תפיסה שאומרת כי יש במו"מ שני צדדים עם אופציה להגיע להסכם למרות שהצדדים ממשיכים להסתכסך ביניהם מה שגורם לעוד עלויות. סיבת הסכסוך אינה רציונאלית כי ניתן לפתור אותו. אחת מהעילות החזקות של הצדדים להמשיך בקונפליקט למרות שאפשר לפתור את הבעיה ביניהם זה הרדיפה אחרי צדק. מה שנראה כברור לדרוש צדק, בתוך החשיבה של פסיכולוגיה קוגניטיבית – מדובר בכשל – קריאה לא נכונה של המציאות שכרוכה במושג של צדק שקשה להשגה. 
למה הפסיכולוגיה רואה זאת ככשל? לכלכלנים קשה להבין למה אנשים מפעילים שיקולי הגינות שאינם עולים בקנה אחד עם כלכלת שוק. הליכה לפי כללי היצע וביקוש היא הרבה פעמים נסתרת על ידי השוק שמגיב משיקולים של צדק והגינות. כאשר מגיעים למצב של קונפליקט, המצב נהיה הרבה יותר חמור כי אנשים רוצים להצדיק את עצמם, והצדק של כל אחד מהאנשים הוא סוב' ולכן במו"מ ההנחה של הספרות היא שהחיפוש אחרי צדק, נועד לכישלון. יש פרדוקס – מצד אחד הסופרים של פסיכולוגיה חברתית אומרים שבלי צדק לא יהיו הסכמים נכונים לשני הצדדים ברמה ששני הצדדים ירגישו שהם קיבלו את מה שמגיע להם ולא הייתה הוצאה מהכלל של מישהו שלא קיבל את חלקו, ומצד שני למרות שחשוב שיהיה צדק במו"מ, הרי שחיפוש ישיר שלו, יביא לכישלון. חלק מהתפיסה המשלבת (מו"מ משתף) והצורה בה ניתן להתגבר על כשל זה, לא אמורים לחפש באופן ישיר אחרי צדק, לפעמים מדברים על צדק של תהליך, הרעיון הוא ששמים בצד את הטענות של הצדדים לצדק, מי התחיל בויכוח וכו', ושמו במרכז את האינטרסים של הצדדים ועל מה אפשר להסכים בשלב ביניים. מי צודק – היא שאלה שיש לשים אותה בצד כי היא תוקעת מקלות בגלגלי המו"מ לקראת הסכם בין הצדדים.

· דיסוננס עולה מהעבר (Dissonance arising from the past) – תופעה של שימור העקביות וההרמוניה באה לידי ביטוי במו"מ. הכשל הזה מונע הגעה להסכם בשל היאחזות בתפיסות או רגשות והבנות ביחס לעבר. קונפליקטים משרתים את המעבר ההרמוני המורכב שמסדר את התפיסות של היחיד. הקונפליקט קובע איפה הסכסוך החל ומי עשה למי מה, ומי אשם, ומי צודק – כדי ליצור סדר יש להגדיר את הקונפליקט. סיפורים של קונפליקט ידועים לשמצה- יש לו שלמות ואחידות. אם יש סיפור צדדי שמביע איזה רעיון אחר הוא מודחק כדי לא להפריע לסיפור המרכזי השלם. דווקא הדרך לפרק את הסכסוך המרכזי הוא למצוא את הנקודה החיצונית לסכסוך – ניסיון להבין מחדש איך צדדים שבויים בקונפליקט, הוא למצוא את הנקודה החיצונית. הנטייה לשמר את הקונפליקט היא בשל החשש ליצור דיסוננס. הקונפליקט יוצר הרמוניה. ללא קשר לאמת, יש לצדדים נטיה להסלים את הגישה שלהם בסכסוך. חשיבה סטריאוטיפית מוסיפה להשתקעות בעמדה זו. התגברות על הדיסוננס היא על ידי ניסיון ליצור נרטיבי ביניים – סיפורים חדשים שלא סותרים את הסיפור המרכזי, אבל נותנים נקודה חדשה, שניתן אולי לנסח אותה מחדש, אלו משמשות נוסחאות נוספות שמטרתן להראות כי לא מדובר בסכסוך הקיים, אלא בנרטיב חדש שלא מאלץ כל אחד מהצדדים לשקוע בכישלון של שני הצדדים להגיע להסכמה אלא בסוג של בניה. יכול להיות שהתפיסה הזו תביא להתרוממות של היחסים.

· אופטימיות מופרזת (Optimistic overconfidence) – כשל על. במו"מ מרכיבים משקפיים ורודות שגורמות לכל צד לראות את עצמו במצב הרבה יותר טוב ממה שהוא באמת. ההקשרים בהם קיים הכשל הוא במצב של העברת מידע (כהנמן וטברסקי) ביטחון עצמי בקשר למידע האישי שגורם לקושי להעריך את החשיבות של המידע שנמצא בידי הצד השני. גם בבוררות – אז שני הצדדים מגישים הצעות והצד השלישי צריך לבחור בין שתי ההצעות, גם אז כל צד חושב שההצעה שלו היא זו שצריכה להיבחר למרות שקיים סיכוי של 50% לכל אחד. ההתבוננות מבפנים – מוטיבציה – הרעיון הוא שאנשים שופטים את הסיטואציה מהזווית שלהם –למה להם זה יכול להצליח למרות שכל מיני סכסוכים קודמים דומים לא הצליחו. היכולת להסתמך על מידע פנים בצירוף גורמים נוספים, מביאים כל צד לחשוב כי הוא יכול יותר ממה שהיה לפניו וזה חוסר היכולת לראות את האדם כחלק מסטטיסטיקה שנגזר עליו ליפול במשבצת מסוימת. הטיה זו קשורה בנטייה כללית לייצג מצב במונחים קונקרטיים ולא במונחים כללים. דרך להתגבר על הכשל הוא על ידי מסירת מידע (גילוי מסמכים) – כאשר רואים את המידע של הצד השני זה עוזר לתת לעצמנו הערכה ריאלית של הדברים. התבוננות מבפנים – להביט על נתונים סטטיסטיים – להסביר מצב ספציפי על פי נתונים כללים של סכסוכים קודמים. אולי בריא להיות אופטימיים אבל בהקשר של מו"מ זה עלול להביא להכשלת המו"מ ולכן כדאי להיות אופטימיים פחות.
· שנאת הפסד (Loss Aversion) – לאנשים יש נטיה להעריך הפסדים גדולים יותר מאשר להעריך רווחים. כאשר מדובר בהפסד, אנשים נוטים להעריך את מה שיש להם בכיס יותר ממה שהם יכולים להפסיד באותה סיטואציה. זו נטיה לא רציונאלית כי תלוי איך הדברים מנוסחים במקרה ספציפי. אין זו נטיה נכונה בכל מקרה נתון. התנהגות זו פוגעת באחד הצדדים שמסרב כי יכול להיות שדווקא ההצעה יכולה להיות יעילה הרבה יותר מהסירוב. הנטיה לשמר את המצב הקיים לא יביא להסכם ובטח שלא יעיל. לפעמים כאשר צדדים בתהליך של גישור נחשפים לכוונה של הצד השני, זה עוזר להמחיש את ההפסד והרווח שיכול להיות להם בכל פעולה בה ינקטו. יש דרך להתגבר על כשל זה באמצעות הצגה של ההפסק כרווח עתידי.
· תגובת נגד מפחיתה (Reactive devaluation)  - במו"מ כאשר צד מקבל את מה שהוא רוצה, אוטומטית הוא שווה פחות. עצם העובדה שהצד השני קובע תוצאה מסוימת, היא מפחיתה את הערך של התוצאה. כאשר אדם מקבל את מה שהוא רוצה, הוא פחות מרוצה. ולכן אולי פשרה מוצלחת יותר כי אף אחד לא ממש מקבל את מה שהוא רוצה ואז הוא יכול להיות יותר מרוצה. ההתגברות על כשל זה היא פשוטה –צד שלישי שמציע את הפתרון לא מגיע ממקום משוחד ואין הוא שייך חאף אחד מהכוחות, הופכת אותו לצד שיכול לספק פתרון ניטרלי. גישור יכול לעזור לכשל זה וכן לשמור את הסכומים הננקבים על ידי כל אחד מהצדדים לשלבים מאוחרים של הגישור כי זה פחות מאיים וכן מונע את התגובה המפחיתה של כל אחד מהצדדים וזאת לאחר שהצדדים גיבשו הסכמות והסכום של הכסף פחות ישפיע על התהליך.
· העוגן (anchoring) – היצמדות למספרים, לאיזה נתון שרירותי של בהכרח יש לו בסיס אבל הופך להיות נקודת התייחסות של הצדדים ושממנה הצדדים ישפטו את עצמם. הפתרון לכך הוא עוגן נגדי (הצעה הכי גבוהה וההצעה הכי נמוכה), אין זה פשוט לכשעצמו כי זו יכולה ליצור דילמה בפני עצמה.
· החוק של המספרים הקטנים (the law of small numbers)-  הנטיה לקחת את הדוגמא ולהכליל אותה. זה חוק שמשפיע על התנהגות במו"מ ואולי זה קשור להתנסות בתרבות של עו"ד. היישום של כשל זה קשור בתחרות במו"מ – מי שרגיל בתחרות זו, יתנהגו כך בכל מו"מ כי הם חושבים שככה זה אמור להיות ובעצם אותו אדם ימנע מלהיפתח ולראות התנהגויות חיוביות יותר כי הוא שבוי בתדמית של מו"מ. הפתרון נעוץ בחינוך ושינוי הסטטיסטיקה – להראות כי הדרך המוכרת אינה הטובה.
· הרתיעה מחוסר ודאות של תוצאות (the certainty effect) – הנטיה לא ליחס חשיבות להיבטים של ההסכם שלא ידוע אם יושגו או לא. בכל הסכם יש חלוקה מהותית של מי יקבל מה. יש גם תוצאות שהן בלתי מותנות כמו רצון טוב, התפתחות של יחסים, פרויקט עתידי (כמו בסימולציה), את אותו חוסר ודאות לא מכניסים להסכם ולא נותנים לו משמעות למרות שהוא חשוב כדי לתכנן את ההסכם עצמו. הרתיעה להתבסס על אותן תוצאות שאינן ודאיות אך שיכולות להיות בעלות השפעה.
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The vanishing trial
2004 -  מרק גלנטר מפרסם מחקר חשוב בשיח האמריקאי, הבודק את בתי המשפט הפדראליים והמדינתיים בארה"ב החל משנות ה – 80. מראה כי מספר התיקים שמסתיימים בפס"ד מנומק ירד ב 60^ וקורא לתופעה – המשפט הנעלם.

השיח המתפתח הוא מהם ההשפעות על חברה ועל המשפט באמריקה.

נתמקד בהנחה שכל סכסוך מסתיים בהסכם ואין הוא נעלם בין הצדדים ואם אין פס"ד סימן שיש הסכם. הצדדים עצמם או באי הכוח של הצדדים יכולים להיות אחראים להיווצרותו של ההסכם.

מה התפקיד של השופט ביצירת ההסכם?

רואים שינויים בשיטה האמריקאית:

1. שינוי בהתנהלות הדיונים - התפקיד של שופט מוקד שיושב ומרכז את התיקים הוא תפקיד חדש ששם את הדגש על הקדם משפט. 5% בלבד מהתיקים שמגיעים לקדם משפט ממשיכים לשלב ההוכחות. עובדה היא שהרבה קדמי משפט מתנהלים כמו כל שלבים מתקדמים של המשפט עצמו אבל הדגש נמצא בשלב אחר. 

2. שינוי בשיטה האדברסרית – שופט קלאסי כמעט ולא קיים כיום. שופט אינו נטראלי אלא הרבה יותר פעיל בניהול התיק, חקירות של העדים. אותה דמות של השופט האדברסרי שיושב ו"הנערים משחקים בפניו" – אין הוא קיים. ישנן אמירות של שופטים שיש שופטים שמגשרים, כלומר רואים את השופט כחלק מבעלי התפקיד להביא את הצדדים להסכם באמצעות גישור.
3. שינוי בתפקיד השיפוטי – שופט הופך להיות מעורב וחלק בלתי נפרד מניהול מו"מ בין הצדדים באופן מכוון להשגת הסדר בין הצדדים ואין ההליך מסתיים בהכרעה שיפוטית קלאסית אלא במין אישור של הסכם שהצדדים הגיעו אליו בבית המשפט תוך הדרכה וסיוע של השופט.
תפקידי השופט הקלאסי:

· מתן פרשנות

· יצירת דין חדש
· יצירת תקדים
· שמירה על ערכי החוקה וקיומה
· פיקוח על בתי משפט נמוכים בהיררכיה
· הכרעה בסכסוך
השופט החדש – בעל תפקידים חדשים:

· ניהול מו"מ פעיל – לנסות לקיים מו"מ בין הצדדים ולהביא אותם ליצירת הסכם.

· התמקדות ביצירת הסכם
· הפניית הסכסוך לברור בדרך אלטרנטיבית לשפיטה – כיום שופטים רואים את התיק ושואלים את הצדדים למה לא יפנו את התיק לטיפול בדרך חיצונית לשפיטה. הצעה מעין זו נעשית על ידי השופט באולם בית המשפט.
· "שופט מוקד" – דיברנו לעיל.
· Managerial judge– ביטוח שבא ממאמר של ג'ודית רזניק שבא להביא לידי ביטוי את התופעה שהשופט מעורב בניהול התיק – מתקשר עם הצדדים כדי לדעת מה קורה בתיק, קובע תאריכי דיונים, לעומת בעבר שהשופט היה יושב ומכריע במשפט.
· שופט מגשר – אפשר לחלוק על התופעה. הליך של גישור הוא חסוי, מגשר ניטרלי ולא בעל הכרעה, הליך רגוע יותר – האם ראוי כי שופט ינהל הליך כזה בעוד השופט לא יוותר על הסמכות שלו להכריע בסכסוך ואין זה תמיד שהשופט שמנהל את הגישור לא יכריע בתיק.
· Settelment judge מנה את הsettelment conference - ועידת הסדר – הליך חסוי שמנהל שופט בבית המשפט הפדראללי האמריקאי. יש לו אפשרות להיפגש עם כל אחד מהצדדים בנפרד. כולל שיחות טלפון ומפגשים בלשכה של השופט כדי לתת אוירה גישורית להליך. המטרה של ההליך היא ליצור תקשורת בין הצדדים וליצור הסדר. יש מדינות שההליך הזה הוא קבוע וחובה על הצדדים. הצדדים לא רואים שופט בהליך רגיל לפני שהם מתכנסים לאותה ועידה. יש מקומות שזה נתון לשיקול דעת של בית המשפט.
השפעת ה ADR על השינוי:

· התפתחות התנועה – יישוב סכסוכים חלופי לשפיטה. 1976 - ועידת פאונד באה לדון בתחלואי השיטה המשפטית האמריקאית. התחלואים היו שיקולים של זמן לפתיחת תיק וניהולו. עלויות הכרוכות בניהול התיק. פסה"ד הניתן לפעמים לא רלוונטי. בישיבה מתכנסים עו"ד ושופטים במטרה למצוא תרופה לתחלואים. פרופ' אלכסנדר אומר כי יש לו רעיון לשינוי מבנה מערכת המשפט בארה"ב. במקום בית משפט רגיל, יהיה מרכז ליישוב סכסוכים – פקיד חכם יקרא כל תביעה ויחשוב איזה סוג הליך מתאים ליישוב הסכסוך הספציפי. גישות פוליטיות, פסיכולוגיות וסוציולוגיות מביאות תובנות לניהול נכון של מו"מ במקרים שונים. מתחילה ביקורת על השפיטה.

· שינויים רעיוניים והביקורת על השפיטה – השפיטה רציונאלית מידי ועוסקת בתחומים ספציפיים מידי ולא נותנת תמונה מלאה של כל מקרה. הליך הגישור בא לידי ביטוי כהליך שמביא את הצדדים באופן המלא, מה שאין בבית המשפט הרגיל. בהשוואה לגישור, השפיטה נותנת פתרון לסכסוך עבר בין צדדים ספציפיים ואין היא מסדירה את היחסים בין הצדדים בעתיד. השפיטה הוא הליך נכון בתחומים מסוימים, אבל במקרים אחרים אין הוא נותן את הפתרון הנכון במיוחד מול הליך הגישור ויתרונותיו.
· שינויים חוקתיים – רעיונות אלו של הADR צוברים תאוצה ונעשים שינויים חוקתיים בארה"ב. בהתחלה יש המלצה לבתי המשפט הפדראליים להכניס הליכי ADR לבתי המשפט. עם הזמן המלצה זו הופכת לחיוב וכל המדינות מכניסות תכניות שלמות של גישור בבית המשפט, חלקם אף גישור חובה. שינויים חוקתיים אלו המאפשרים הכנסת תוכניות גישור מביאים לשינויים מבניים.
· שינויים מבניים – יכול שיהיה שופט שכל עיסוקו יהיה למלא את תפקיד המגשר חובה בין צדדים בבית המשפט. מכירים היום שופטי ADR המציגים את סוגי ההליכים והמפנים את הצדדים להליכים אלו.
השלכות ומחלוקות לאחר המחקר של גלנטר :

אם אין פסיקה, אין תקדימים ואין חידושים, יש פגיעה בוודאות. לא יודעים איך להתנהג בכל מקרה ומקרה. גם במישור הציבורי יש תחושה שאם כל הליך נסגר באופן חסוי, אין את הפונקציה של עיצוב נורמות והחברה. בית משפט לכאורה קובע הלכות באופן ספציפי מבלי ללמד את הכלל על ההלכות האלו, כנראה בשל כך יווצרו עוד בעיות שיפתרו באופן חסוי. גם מבחינת יחסי הכוח – פערי כוחות בין חברות לפרטים מתבססים ולא משתנים לטובת החלש.

1. שאלת היעילות והקטנת העומס – האם הליכים אלו הביאו להגברת יעילותם של בתי המשפט והקטנת העומס או לא?. מצד אחד – הרבה תיקים נגמרים בהסדר במקום להתמשך על שנים רבות.  מצד שני אומרים שאם ההליכים לא נגמרים בהסדר, הרי שהתיק חוזר לשפיטה. אם אין פסיקה בכל מקרה כי הוא נגמר בהליכים פנימיים ואז אין אפשרות ללמוד למקרים הבאים איך להתנהג ולכן אולי כן עדיף להשקיע בשיטה של שפיטה רגילה.

2. ההשפעה על המשפט – חסרים תקדימים ופס"ד.
3. ההשפעה על החברה – חשיבות פומביות ההתמודדות במשפט קלאסי להבדיל מסגירה חסויה של כל הליך.
4. שינוי כללי אתיקה – אין עדיין אתיקה המאפשרת לשופטים להיפגש עם כל אחד מהצדדים לסכסוך לחוד. כללים אלו יאפשרו זאת ויצרו מציאות שונה מהמוכר.
השיטה של גלנטר לא קובעת שאין שפיטה יותר, אלא שרוב המשקל הולך לכיוון של הליכים יעילים ונכונים יותר לפתרון סכסוכים ולא לסגירת דלתות בתי המשפט ברמה שלא יעשו עוד דיונים רגילים בהם.

גישור חובה:
פיילוט של שנתיים בבתי המשפט המרכזיים בתביעות אזרחיות מעל 50,000 ש"ח ושלא בתביעות תאונות דרכים או תביעות בסדר דין מקוצר שהוגשה בהן הגנה.

ישיבת מהו"ת – מידע, הכרות ותיאום. ישיבה זו שמטרתה גישור היא ראשונית לפני הגעת התיק לבית המשפט. הישיבה הזו לא עולה כסף והמגשרים שיוצאים במכרז הם עוה"ד שינהלו את התיק. הישיבה תארך עד 90 דקות ומעבר לזה, זה יעלה 300 ש"ח לשעה. החובה היא למעשה לגבי הישיבה הראשונה. אם הצדדים לא מעוניינים – הם לא ימשיכו בהליך הגישור.

במסגרת הפיילוט תעשה הערכה – כל התיקים הולכים לגישור ויש לבחון באופן כללי האם יש סוגי תיקים שראויים לגישור או מגשרים מסוימים שיכולים להיות מתאימים למקרים מסוימים
תוספת לשיעור שעבר – סיום נושא הכשלים - דר' מיכל אלברשטיין

הכשלים מציגים נושא ונותן מאוד מוטה בשל כשלים קוגניטיביים. איך ניתן להבחין בין כשלים שיביאו להערכה או שיפוט מוטעה לבין כאלה שלא.

בין כשלים אסטרטגיים וקוגניטיביים:

· הכשל הקוגניטיבי של התנהגות אסטרטגית

· האסטרטגיות של כשלים קוגניטיביים – כנושאי ונותנים, הבחירה שלנו היא בעייתית. האם במו"מ לנסות לנטרל את הכשלים ואז יכול להיות שמצבנו במו"מ יהיה גרוע יותר מול הצד השני. יש יתרון להיות שרוי בכשל קוגניטיבי (גם אם אין זה באמת אלא לעשות את עצמי בכשל). הצד השני יכול להיות מוטה לטובתי בגלל הכשל. שלינג מביא ביטוי שאומר שדווקא מי שפחות כשיר למו"מ, רואים אסטרטגיות של מו"מ טובות הרבה יותר. ולכן צריך להפסיק לחשוב שרק על ידי שימוש באסטרטגיות רגילות של מו"מ זה מה שיביא לתוצאות טובות יותר. עצה חשובה שניתן להפיק לנושא ונותן בהקשר זה, כרוכה בשאלה האם רוצים למקסם אינטרסים ותוך כך לנטרל את הכשלים.
· הפרדוקס של הנושא ונותן – יוצא כי אין כללים להתנהגות בתהליך של מו"מ. הצדדים לא יודעים כיצד לפתוח את המו"מ ובאיזה התנהגויות לנקוט כדי להצליח. האם חכם לשחק אותה בעלי כשלים כדי להרוויח אולי יותר במו"מ. הספרות לא נותנת הרבה שבילים ברורים להכריע באיזו התנהגות לבחור. אם רוצים להצליח במו"מ, יכול להיות שיש לבחור להיות מוטים לכיוון מסוים. עדיין נשאר מתח מסוים במו"מ לבחור בדרך הנכונה. למגשר כצד שלישי שרואה את שני הצדדים יותר קל לעבוד. הזווית השונה של ההסתכלות ותורת משחקים והפסיכולוגיה הקוגנטיבית נותנים למגשר כיוון של עוגן. המגשר הוא עוגן של מציאות בין שני צדדים שרואה רק את הצד שלו ומנסה למשוך לכיוון שלו. המגשר יכול לעזור לצדדים בכך שנותן מבחני מציאות שימתנו את הכשלים הקוגנטיבים שהם נתונים בהם. ההנחה של הספרות היא שהתפיסות הסוב' של צדדים הם כל כך מבודדות וקשורות בנטיות האסטרטגיות והקוגנטיביות של הצדדים (בהנחה שהם רציונאליים) והצדדים רואים רק את הצד שלהם בסכסוך ומנסים למשוך, כל אחד לכיוון שלו. המודלים המאוחרים של הגישור מתנגדים לגישה זו. אין המגשר צריך להיות מנטרל בלבד, אלא עליו להיות מעודד בתחום של יצירת אמפטיה והבנה. המסר הוא שיש קושי להגיד לצד איך להתנהג, אבל יש אפשרות לומר למגשר כיצד יש לפעול כדי לנטרל את הבעייתיות בין שני הצדדים, כמי שלא מעורב בסכסוך ומתוך עמדה הרואה את שני הצדדים עם הסכסוך שלהם.
משא ומתן משלב:

הקשר היסטורי:

· התפיסה הקלאסית של הנושא ונותן

· רוג'ר פישר וההליכה מעבר לעיסוק האקדמי – פישר איש אקדמי הוא דמות מרכזית. בשנות ה – 70 נקעה נפשו מהעיסוק האקדמי. שואל את עצמו מה תפקידו כמי שאמור לתאר את המציאות ולא יכול לשנותה בפועל. אחד הדברים שהוא כותב שלתאר את ההתנהגות במו"מ ועל האפשרויות של הצדדים בכל אחד מהמצבים, זה סוג של הסתכלות שבשלב מסוים הופכת להיות עקרה ומיותרת. פישר מנסה לחרוג מתפקידו החיצוני והמתאר את המציאות. מפרסם ספר עם יורי שנהפך לרב מכר.
· הדיכוטומיה בין מו"מ רך וקשה – המטרות של כל אחד מסוגי המו"מ הן מנוגדות ולכן לא ברור מה מבין שתי האופציות יש לנקוט כדי להצליח במו"מ. פישר ויורי מדברים על "מו"מ על המו"מ". שני צדדים באים לתוך סיטואציה אחרי שהכינו את עצמם למו"מ ברמה שהם מכירים את ההתנהגויות של הצדדים. תמיד יש שני מו"מ – האחד על המהות של המו"מ והשני על הפרוצדורה – איך לנהל את המו"מ. המו"מ החיצוני עובר בלי תשומת לב. ההמלצה של יורי ופישר הוא לשים לב למו"מ החיצוני ועל הצדדים לקחת החלטה לנהל מו"מ המבוסס על עקרונות ולא בצורה תלושה מהמציאות. כלומר יש לעשות רגולציה של המו"מ ושיש לדבר על התהליך. אם צריך להסכים על הדרך בה צריך לנהל את המו"מ אפשר להגיע לתוצאות הרבה יותר טובות. הצדדים יכולים להסכים על הדרך בה יערך המו"מ ולפחות תהיה הסכמה על משהו מסוים. הצדדים הופכים להיות צד אחד של המתרס במקום בו הם מסכימים על הדרך בה יתנהל המו"מ. זו הליכה מחוץ לדילמת האסיר תוך החלטה של הצדדים לאימוץ של עקרונות שעל פיהם הם ינהלו את המו"מ ביניהם ויתגברו על הרבה כשלים בסיסיים שמאפיינים את המו"מ בדרך כלל בשלב הבורות. דרך המשלבת את הרך והקשה, שני הצדדים יצאו מורווחים.
אין מדובר בתיאוריה. הרבה מאמרים מותחים ביקורת על המאמר שלהם. הספר שלהם הרי נותן הצעה שלא מוכחת מדעית אלא שהיא בגדר מומלצת בלבד.
· "הקפיצה הפרגמטית" – הביקורת לעיל אמרה כי פישר ויורי אומרים שאנשים שמאמצים סגנון מסוים של מו"מ יצליחו להגיע לתוצאות טובות יותר, אבל המציאות היא אחרת. רוב הפעמים אנשים מנהלים מו"מ ללא כללים וללא אמת אחת והמציאות מרובה במו"מ קשים מידי או רכים מידי. הדינאמיקות הרסניות. ולכן לדבר על מו"מ כמשהו ששיתוף פעולה בין הצדדים יפתור את כל הבעיות בינהם, זה יצירת מיתוס שלא באמת קיים או בר ביצוע. במובן זה, פישר די הוגן וכותב מאמרי תשובה ואומר שאין הוא רצה להיות אקדמי עד הסוף. התיאוריה שלו היא תיאורית ציורית. יש בתיאוריה הרבה מאיך לשנות את המציאות. זה היה התמריץ שלו כי בסך הכל נמאס לו ללמד תיאוריות מבלי שתהיה דרך ליישם זאת.
פרוייקט ניהול יישוב הסכסוכים PON– היה גוף שמטרתו לקדם יישוב סכסוכים בכל העולם – לשלוח אנשים שמעורבים בסכסוכים. המטרה היא ליצור דיאלוג של יישוב סכסוכים. הפעולה בפועל הוציאה את התיאוריה של פישר ויורי לפועל. המציאות תישאר אותו דבר אם התיאוריות החדשות לא יוצאו לפועל בדרך מעשית.

בכל סכסוך יש לשאול צד מה ההצעה הרלוונטית שיכול לענות עליה בחיוב ואיך כן ניתן לשתף פעולה עם הצד השני.

יש גישה שמתנתקת מהתיאוריה והאקדמיה ואין היא רוצה לתת תשובות מתמטיות או פסיכולוגיות אלא לקבץ את הדברים לכדי מדריך מעשי כדי לעזור לאנשים לשנות התנהגויות שלהם לצורך ניהול מו"מ יעיל יותר. במובן מסוים, גישה זו מצליחה אבל בעירבון מוגבל כי מגשרים רבים עובדים לפי המודל של getting to yes – כלומר יש דרך אחרת ליישום סכסוכים. כיום בספר של לוויקי – שיטה זו היא המועדפת והמתקדמת יותר. וזאת למרות שכל הזמן יש תפיסה שונה של יישוב סכסוכים של יצירת הטעיה של הצד השני, משיכת זמן, הבאה  למו"מ של הרבה אנשים לצד אחד.

מו"מ מבוסס על עקרונות:

· יש להפריד את האנשים מהבעיה:
· תפישה – הגדרה של הסכסוך כבעיה כך ששני הצדדים יסכימו להגדרה זו. אם יגדירו – זה כמעט הפתרון. יש להסתכל על הסכסוך כך ששני הצדדים רואים את הסכסוך מנקודת מבט סוב'. היכולת לראות את הסכסוך מנקודת המבט של הצד השני תביא להתקדמות המו"מ. העובדה שכל אחד מהצדדים רואה את הסכסוך באופן שונה צריך להיתפס כמשהו לגיטימי וטבעי.
· רגשות – ההנחה של הגישה המשלבת היא כי ניתן לעשות את ההפרדה בין הרגשות לבין מה שקורה בפועל. לא מנהלים את המו"מ באופן אישי כלפי הבנ"א הספציפי אלא יש להתחשב בנסיבות של המקרה כדי להבין התנהגות של הצד השני כלפי (כי אני הייתי הצד השני לסכסוך). ולכן מה שנתפס כעניין אישי, צריך להיתפס במונחים כללים. כלומר, מציגים כל מה שנראה כרגשות, כסיבות כלליות. יש לנטרל את הרגשות כדי לגשת לעניין.
· תקשורת – צריך ללמוד איך להבין את האחר ולהפריד את האנשים מהבעיה, צריך להכיר עקרונות בסיסיים של תקשורת וכשלים שנובעים מכך שאנשים לא מתקשרים האחד עם השני עד שלב מאוד מתקדם של המו"מ. בנ"א צריך להיות מסוגל לקבל מסר ולהגיב כלפי האחר. תיאוריה זו מגוחכת כי היא מלמדת קומון סנס. אבל כנראה שדברים ברורים נשכחו ואותה אמפטיה בסיסית נלמדת מאותם כללים.
ברוב המצבים הצדדים יכולים להכריע, לבד ממקרים חדשים ושמעבר ליכולתם, ובכל זאת זה נמנע מהם כי הם נתונים להרבה רגשות וחשש מדיסוננס ולדפוק חשבון לצד השני. הטיפול בהיבט הרגשי הרבה פעמים קודם לכל אותם ויכוחים של עמדות כי כאשר נושא הרגשות עובר תהליך של שינוי, ממילא יש לצדדים את היכולת לפתור את הסכסוך בינם לבין עצמם. הפרדת האנשים זה בהרבה מובנים לתת לרגשות מקום אבל לתת לרעיון הסכסוך המרכזי את הבמה ולגרום לפתירתו.

· יש להתמקד באינטרסים ולא בעמדות פירוק - תפישת "הכל או לא כלום":
· לשאול מדוע? בגישור נראה הרבה פעמים כי מתחת לעמדות יש אינטרסים סמויים שיכולים לחלק את העוגה בצורה טובה ביותר בין שני הצדדים מבלי שמישהו באמת יצא מופסד.
· סוגי אינטרסים:
· מהותיים
· של הליך
· של יחסים
· של עקרון
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מו"מ חלוקתי

משיעור שעבר:

יש להתמקד באינטרסים ולא בעמדות פירוק - תפישת "הכל או לא כלום":
· לשאול מדוע? בגישור נראה הרבה פעמים כי מתחת לעמדות יש אינטרסים סמויים שיכולים לחלק את העוגה בצורה טובה ביותר בין שני הצדדים מבלי שמישהו באמת יצא מופסד.
· סוגי אינטרסים -
מתוך הספר של יורי ופישר - "האינטרסים מפעילים בני אדם...". ההנחה של בנ"א היא שבבית המשפט אין מתחשבים בטענות הרציונאליות של הצדדים. הצד השלישי, המגשר אמור להכריע בין הטענות ולעמוד על האינטרסים שמניעים את הצדדים. ההסתכלות על הצד השלישי ככזה מעלה התנגדות – זה מהלך מניפולטיבי ופטרנליסטי.

בהקשר של גישור במשפט הפלילי, מדבר רון שפירא על כך שגישור מניח כי אנשים לא בוגרים וכי יש לקבל עבורם החלטות. 

המרצה רואה בניתוח זה ניתוח מעניין וזו דרך אחת להסתכל על הגישור. יש מודלים נוספים שמסתכלים על מניעים אחרים, אבל אין גישה שרואה את הסכסוך כמה שנראה בפועל לעין, אלא יש רמה שהיא מתחת לפני השטח והיא מסבירה את הסכסוך. אם נדע לטפל בה, נגיע לפתרונות הרבה יותר טובים. העמדות של הצדדים הן קוטביות אבל האינטרסים שמסתתרים מתחת העמדות הם אלו שיכולים להביא לידי פתרון של הבעיה.

כל תפיסה תניח איזה גורם מניע נסתר שהטיפול בו יצליח לשנות את הדינאמיקה בין הצדדים.

בד"כ מדברים על אינטרסים ובמקביל על צרכים של כל אחד מהצדדים. אינטרסים הרבה פעמים מתפרשים כמשהו בסיסי. את הצרכים מסווים בטענות רציונאליות פורמאליות. וטענות אלו משקפו צורך בסיסי ולכן צריך להגיע אליהן כדי לפתור את הבעיה האמיתית.

בסופו של דבר מדובר בשני צדדים עם צרכים ושני אלו נבנה טיעון. אין ללכת לצדדים ולשאול מדוע העמדות שלהן הם כאלה, יגלה את מה שנמצא מתחת לפני השטח.

לגישור יש מוסר שרוצה לקדם את הצרכים הבסיסיים כי הם שעומדים בבסיס הסכסוך. זווית זו משנה את הפרספקטיבה על הסכסוך.

חלוקה של האינטרסים לפי לקס וסביניוס:

· מהותיים – נושאים מהותיים שעומדים למו"מ: מחירים, דרכי מימון, חלוקת משאבים. כל אינטרס יכול להיות בעל ערך פנימי עבור הצדדים או ערך אינסטרומנטאלי לפי התוצאות שהוא משיג. 
· של הליך – הצדדים מעריכים יותר כאשר יש הליך בו יכולים לשמוע אות הצד של כל אחד מהם ולכן התחום של גישור יש לו חשיבות מבחינת הצדדים כי הוא מטיב עם הצדדים בתוצאות המהותיות ונותן תחושה טובה יותר לצדדים. השאלה מה יושג בהליך נפרדת מהשאלה של "איך יושג". האינטרס שהליך מסוים יהיה בצורה שתתן מקום לכל אחד מהצדדים להביע את עצמו חשוב יותר מאשר התוצאה בפועל. כאשר צד יוצא מתוסכל כי ההליך לא היה הגון עבורו, המערכת כולו יוצאת לא נשכרת והמטרה היא לענות על צרכים של צדדים בקשר לצורה של ניהול ההליך.
· של יחסים – בהרבה מו"מ יש עניין, לפחות מינימאלי, בהמשך של היחסים בין הצדדים. דגש זה הרבה פעמים סותר את האינטרס למלא את האינטרסים של הצרכים. לפעמים לפתוח בכתב תביעה במקום בו יש יחסים בין הצדדים, היא לכשעצמה בעייתית. במונחים של זכויות, קשה לשמר יחסים במקרה של תביעה. התגובה של הצד השני תהיה גם היא פוגענית בצורה בה הנתבע נפגע. בתחום משפחה – מדלגים על השלב הזה כדי שלא להיות בכשל הקוגניטיבי הזה.  יש להפריד את האנשים מהבעיה כדי לפתור את הסכסוך. היחסים הם האנשים ולכן צריך להפריד בין הדברים כדי לפתור סכסוך.
· של עקרון – אינטרסים שמזכירים את הכשל של רדיפת הצדק. הכשל הקוגניטיבי הזה מדבר על כך שאנשים לעיתים נצמדים לעקרון מסוים בו הם חושבים שהם צודקים ורוצים בתוך התהליך לקבל הוכחה לצדקתם בלי קשר לתוצאה. קשה לפתור לגמרי את הבעיה של אינטרסים של העקרון.
גם בתחום של משפט מדברים על סוגים של אינטרסים. Menkel meadow – מדברת על איתור צרכים כלכליים (הוצאות עסקה), חברתיים, פסיכולוגיים (רגשות שנאת סיכון), ואתיים, מוסריים. נקודת המוצא היא ריבוי ולא "הכל או כלום". 

ההליך המוצע הוא הליך שמנסה ליצור מקסום של כל האינטרסים האלו שיוציא את הצדדים שבעי רצון מהתהליך.

התופעה המשפטית המקבילה:

אינטרסים שצוינו לעיל הוא סוג של מהלך שעוזר לצדדים להתגבר על מצבים של שק"ד ונורמות שאפשר לפרש אותם בשני כיוונים. בשיטה המשפטית יש את ההנחה שמתחת לכל כלל משפטי יש אינטרסים, שיקולי מדיניות, מניעים שקטים של הכלל (לא במישור הפרטי בין שני אנשים).

הגישה התכליתי היא ניסוח מקביל (או שיש הקבלה מסוימת בתוכו) לניסוח של פתרון בעיית של getting to yes. במקום לראות את הוכיח של החוק כ"חל או לא חל" נראה את המנגנון של החוק כסוג של איזון אינטרסים – יצירת הרמוניה בין אינטרסים שונים שבכל סיטואציה צריך לשקללם מחדש. לוקחים את העשייה השיפוטית כעשייה שיוצרת אינטגרציה בין שיקולים ולא עובדת בשיטת "הכול או כלום".

עד כה דיברנו על כמה שלבים של המו"מ:

1. פתיחה – כל צד מעלה את הסיפור שלו.

2. כל אחד מדבר על העמדות והאינטרסים שלו בסכסוך.
3. המצאת אופציות לרווח הדדי יצירתיות במו"מ - 
יורי ופישר אומרים כי בתוך מו"מ נמצאים בחשיבה סכמאטית- יש דעה קדומה על הסכסוך ועל מקומו של כל צד בסכסוך. הרבה פעמים יהיה אפשר למצוא פתרונות אחרים חיצוניים לפתרון הבעיה תוך הסתכלות על הצד השני. יש להניח כי אין פתרון אחד בלבד אלא רשת של פתרונות ויש לעשות סיעור מוחות שיעמיד את הצדדים בשלב של מן המצאה פרועה או יצירתית של אפשרויות שאין קשר בינהם לבין שאלת התוצאה. יש להשתחרר מהראיה ששני הצדדים מתווכחים על אותו דבר. העוגה היא גדולה ויכול להיות ששניהם יוכלו לקבל את הרצוי להם.

ככל שקבוצות של מו"מ יהיו הטרוגניות מבחינה תרבותית וישבו יותר אחד עם השני, הם יגיעו ליותר פתרונות ויצליחו להגיע לידי פתרון הולם. יוצא כי כל אפשרות היא לגיטימית, רק צריך להעלות אותה על פני השטח.

דרכי יישום:

· הפרדת ההמצאה מהבחירה

· הרחבת האופציות
· חיפוש אחרי רוח הדדי: עבודה על ההבדל בין הצדדים יוצרת את אותן אופציות חדשות שמגדילות את העוגה עבור שניהם.
· דרכים להמצאת אופציות (לקס וסבניוס):
· הגדלת העוגה – למצוא פתרון אחר ממה שהוצע על ידי כל אחד מהצדדים כדי שהפתרון שכן יימצא, יתאים עבור שניהם.
· קנוניות וצירופים – אפשר ליצור אופציה חדשה תוך מיזוג של שתי אופציות מסוימות, היא האופציה שתוכל להיות מתאימה עבור שני הצדדים. פתרון שדומה לפשרה.
· פיצוי לא ספציפי – לפעמים ניתן לפצות את הצד שויתר על דרישותיו דרך שאינה קשורה לפתרון הנוכחי.
· צמצום בעלויות ויתור – אם ידועה הסיבה להתנגדות לפתרון מסוים, ניתן לצמצם את עלויות הויתור שכרוכה בפתרון זהה באמצעות טיפול בה. לא כדאי לבחור בפתרון שיעלה הרבה כדי שהוא יהיה מתאים גם לצד השני.
· מציאת פתרון גשר – הבעיה מנוסחת מחדש ובעקבות הדיאלוג כל צד מרגיש שהוא הגשים את הרצון שלו וקיבל מענה על הצרכים שלו מבלי לוותר על דבר.
לאחר תהליך בניית העסקה יש לחזור לשלב החלוקתי – מי יוצא עם מה ביד בלי להיקלע לסכסוך מחדש.

הצדדים צריכים להיות מחוקקים לעצמם – מרוחקים מאינטרסים אישיים אלא לחשוב מה יכול להיות הטוב ביותר לפתרון הסכסוך בינהם. הצדדים יקבעו קריטריונים שונים: משפטיים, שיקולים של צדק וכו' – לפי אלו הצדדים יכולים להסכים על תוצאה נאותה.

בחירת הקריטריונים זו חזרה לשלב התוצאה. האם הצדדים יכולים לדבר על הסכסוך ברמה אובייקטיבית? ( ההנחה של יורי ופישר היא שכן. חלק מהמלומדים יחלקו על כך כי זו חזרה לנקודת החלוקה. ההנחה היא כי מתוך האופציות יגיעו הפתרונות מבלי צורך להתווכח על הקריטריונים.

הרעיון שצדדים יושבים יחד ומחוקקים לעצמם את הכלל שיחול על הסכסוך, הוא רעיון דמוקרטי. חשיבה של גישור היא חשיבה שמחנכת לדיאלוג, לדמוקרטיה ואין היא חשובה רק בתחום האישי של פתרון עסקה, אלא מי שלומד לעבוד על פיה לומדים להכריע על עתידם המשותף.

אם יש אידיאל חברתי, הגישור או המו"מ המשלב נותן את החוזה החברתי כמשהו שיכולים וכדאי לחתור אליו.

מסך בערות – פישר ויורי טענו כי הצדדים יבחרו את העיקרון מאחורי מסך של בערות ולא מתוך הנחה שיש להם אינטרס בסכסוך אלא מהו העיקרון שנכון שיחול על הסכסוך. אחרי מעבר על כל האופציות, עליהם לבחור את הקריטריונים הרלוונטיים שהיא סוג של חקיקה שתכריע בינהם. בחשיבה זו לא יכללו מחדש השיקולים המהותיים. כאשר יגיעו לשלב זה לאחר הפרדת האנשים מהבעיה, העלאת אינטרסים, העלאת אופציות והפרדת האינטרסים האישיים מהאופציות האפשריות כדי שהן יוכלו להיות מיושמות על הסכסוך.
המשפט יכול לשקף הרמוניה ויש ערכים ניטראליים שכולם יכולים להסכים עליהם. תפקיד השופטים הוא להפעיל שק"ד תוך הכרה בערכים אלו. תפיסה זו הייתה כלי להתנגדות לפס"ד בראון נ' ברוד אוף אדוקאשיון.

Wechsler טען כי התוצאה של בראון חרגה מהעיקרון של ערכים ניטרליים – לא הייתה שמירה של הרמוניה אלא נוצרה רפורמה משפטית וחריגה מהתפקיד המוסדי של בית המשפט שתפקידו שמירה על הרמוניה.

השופט ברק הושפע מההליך המשפטי של שנות ה – 70 בארה"ב כפוסק פסיקות שלא משקפות קונצנזוס אלא כמשקף תודעה חברתית. ההנחה היא כי החבר מקוטבת והתפקיד של המשפט לא לשקף את יחסי הכוחות אלא להשפיע עליהם דרך פסיקות תקדימיות שיוצרות שינוי חברתי ולא עובדים על פי עקרונות ניטראליים שהוסכמו לכאורה על כולם. יש לעשות צדק המנותק מהקהילה.

כבר בשנות ה – 80 פישר ויורי כותבים את הספר שלהם, נזרק הרעיון שאפשר להגיע לפשרה על פי עקרונות ניטראליים – ADR –נתפס כרעיון שמרני מידי. הרבה מאמרים נגד הגישור שאומרים כי הגישור הוא לחלשים בחברה וזו דרך מניפולטיבית לשכנע אנשים להסכים להסכם שאין הם מסכימים לו.

כיום, אנחנו דומים למה שהיה בשנות ה – 50, ההבטחה של פס"ד בראון נחשבת כשלון כי הוא לא הצליח לשנות את המצב. אנשים עדיין עושים חלוקה בכל תחום ואין שום חידוש בתחום. הטענה שהשיפור המסויים שחל הוא לא בזכות המשפט, ואפילו המשפט הוא זה שעיכב את התהליך. רק דרך ארגונים מלמטה, הבחירה של אנשים להפנים את הרעיונות של שוויון, ותהליך שלא יכתיב שמישהו מלמעלה יכתיב את המציאות, יכתיב את השינוי החברתי. המטרה היא פחות התערבות, פחות פס"ד תקדימיים ומעוררי מחלוקת אלא פניה לקהילה ברעיונות של פיוס.

מאוטנר בשנות ה -80 שדיבר על המשפט כמעלה ערכים מדבר על המשפט כמגשר. הדיאלוג של אדם עם האחר הוא שיביא לפתרון הטוב ביותר, מאשר מה שיכולה לעשות המערכת המשפטית.

הגישור הוא תהליך חזק ביצירת סדר חברתי, נראה פחות מאיים, ופחות פוגע בזכויות.

במשפט הייתה תקופה שהייתה אמונה ביכולת ליצור קונצנזוס תוך שיקוף של האינטרסים הרחבים של החברה בלי הכרעה. הפשרה הזו הייתה מדומה וזו הייתה הדרך בה האמינו כי המשפט הציבורי מתפתח.  כיום, לאחר שינוי הסדר החברתי ונוצר סדר של הפנמת זכויות, התהליך המרכזי הופך להיות גישור שמאפשר את הפנמת התהליך של המשפט.

בעולם של גישור בלבד יש כרסום בסדר הסימבולי. השאלה היא מה הקוד המוסרי של החברה בזמן נתון. הניסיון של לובן (Luban) הוא לפתור את הבעיה עם פרסום של הפשרות מבלי שיהיה צורך דווקא בפסיקה של בית המשפט. המרצה אומרת כי היא חושבת שתמיד יהיה צורך בפסיקה תקדימית. היכולת לבחור את פסה"ד שיעשה את השינוי קיימת תמיד ולא תלויה בגורל. כל כמה שנים יש מקרה שלא כדאי שילך לגישור כי הוא יכול להוות תקדים מעולה. רוב המקרים לא הולכים להיות תקדים מטורף אלא עליהם להיות פתורים בצורה היעילה ביותר.

אחרי שהמשפט נעלם, המשפט שיוצר את הסדר החברתי נשאר כאופק וממשיך לקרות, אבל באופן כללי הוא יכול לעבוד במערכת שברובה מתפקדת על בסיס של יישוב סכסוכים.

מו"מ ומשפט

מנוקין וקורנהויזר: מו"מ בצל החוק – 1979 תקופה בה נולד, הגישור התפרסם מאמר של מנוקין bargaining in the shadow of the law – הפך לסיסמא כל הקשר בין גישור למשפט. בהקשר של דיני גירושין רצו לחזור לגישה של private ordering – להבנה שמה שצדדים עושים ברגע של גירושין או חילוקי דעות זה חקיקה פרטית – עולם שהם מקבלים על עצם הסכמה לגבי איזה חוקים יחולו עליהם. חקיקה זו מתרחשת כל הזמן בתחתית הפירמידה של הסכסוכים.  הבסיס של החברה היא פעילות של אנשים לא במסגרת חוקתית אלא במסגרת הסדרה פרטית.

בשנות ה – 50 ההסדרה הפרטית הייתה מאוד מקובלת. רצו להבין איך עובד חוק הגירושין לאור ההסדרה הפרטית במקום חוק העובד על פי מערכת עליונה.

כדי להבין את האופן בו החוק פועל יש להסתכל על המו"מ בין הצדדים לצד החוק ולא רק על מה החוק רצה להשיג בתחום.

מה שהיה על פי החוק נתון, נהיה דבר הנתון לויכוח בין הצדדים כי הם אלו שצריכים לקבוע לעצמם את ההסכמות.

כדי להבין איך המשט עובד יש להבין איך הוא משפיע על התפקוד שלנו במו"מ כנגד הצד השני ועל עמדת המיקוח. מכאן נראית תמונה ריאלית יותר של המשפט – איך הוא בא לידי ביטוי ולא רק איך הוא כתוב.

בקשר בין מו"מ לכללים המשפטים,  וההשפעה של הכללים המשפטיים על המו"מ קיבל משמעות בתחום של משפט וחברה. ב – 1979 הייתה הצבעה על העובדה שהייתה משמעות לסדר החברתי שנקבע על ידי הצדדים וצריך להבין זאת כדי להבין את ההשפעות על המשפט.

1982 – מנקל מדו והקריאה לפתרון בעיות במשפט –פישר ויורי הצביעו על המודל של פתרון בעיות. מנקל מעמידה זה מול זה שני סוגים של מו"מ – תחרותי ואחד כזה הפתור בעיות וממליצה על השיטה החדשה – מו"מ חדש כאופק של המשפט שמשנה את התפיסה של איך בתי משפט צריכים לפעול.

מציבה רשימה של קריטריונים לבחון סכסוכים כאשר המטרה היא לפתור סכסוכים:

1. האם הפתרון משקף את הסט המלא של הצרכים האמיתיים, המלאים של הצדדים לטווח הארוך והקצר.

2. האם הפתרון מקדם את מערכת היחסים אותה מעוניין כל צד לחלוק עם הצד השני.
3. האם הצדדים מיצו את כל הפתרונות האפשריים כדי לקדם את האינטרס הפרטי שלהם מבלי לגרוע מהפתרון של הצד השני.
4. האם הפתרון הושג תוך שימוש במינימום עלויות עסקה ביחס להכרעה.
5. האם הפתרון ניתן להשגה או שהוא עורר יותר בעיות מאשר מה שיש לפתור
6. האם הצדדים מחויבים לפתרון כך שהוא יכול להיאכף ללא קושי.
7. האם הפתרון שהושג הוא הוגן - שאלה ששואלים כשאלה משפטית ראשונה בפגישה תחרותית. 
8. האם כל צד הביא בחשבון את הלגיטימיות של הטענות של הצד האחר ועשה מחוות אשר להרגשתו מבטאים אנושיות ורגישות כלפי האחר. 
שאלות אלו אף פעם לא באמת עולות על פני השטח אבל אם עוברים לשיטה חדשה, אלו שאלות חשובות מאוד כדי לעמוד על הטיב של הפתרון.
לא מדובר בשפיטה אלא מדובר בהליך לפתרון סכסוכים שיעודד את אותם אינטרסים שיבואו לידי ביטוי ויפתור את הבעיה תוך יצירת צדדים שעברו תהליך של העצמה והכרה וחיזוק הדיאלוג האחד עם השני. זה קריטריון אחר להבנת מה שקורה במערכת המשפט של הגישור –המשפט החדש. כאשר הפרוצדורה עשית בצורה נכונה, כך הפתרון יהיה נכון יותר.
2000 – מנוקין פפט וטולומלו – Beyond winning– עו"ד כפותר בעיות. צריך לחזור לעמדה מאוזנת ופותרת בעיות שרואה את עוה"ד כמי שיכול לפתור סכסוכים.

בספר הנ"ל שמוצאים מנוקין פפט וטולומלו מדברים על שלושה מתחים מרכזיים שעוה"ד צריך להתמודד איתם. הניסיון הוא ללכת למקום המאזן את הנטיות האנושיות ועובד על הקטבים השונים על מנת לצור שיטה קולחת. המתחים עליהם מדבר מנוקין:

1. מתח בין יצירת רווח וחלוקתו – המתח בין מו"מ חלוקתי ומוותר

2. מתח בין אמפטיה ואסרטיביות – איך אפשר מצד אחד להביע אמפטיה לצדדים ולשדר הכרה לצרכים שלהם אבל בד בבד לשמור על הזכויות ואיזון בין ה"אני" והאחר.
3. מתח בין אינטרסים של עו"ד לאינטרסים של הלקוח.
ביקורת והערכה

הטיית יישוב הסכסוכים והקושי שבה- קווין אברוך – מבקר את הדיסיפלינה של יישוב סכסוכים וטוען כי תחום מוטה –האם תחום זה רציני מבחינה מדעית המתאר מציאות או שהוא מתאר אידיאולוגיה – הלבשה של מו"מ מסוג אחד על אחרים. הרעיון שמנחה דיסיפלינה שלמה יוצר בעיה של כל החקר שהוא מוטה – קשור רק בהבנה אחת של מהו סכסוך ואין זו גישה רצינית מספיק מבחינה אקדמית (אותה גישה שפישר אמר שהוא נוטש אותה כי הוא בא לשנות את המציאות). התיאוריה של ברטון – מדבר על אינטרסים מתחת לסכסוך שבאמצעות התגברות עליהם ניתן לגשר בין מדינות.











10.8.06

מו"מ חלוקתי

הדור הבא של ניהול מו"מ הוא בצורה בה ניתן לפתור כשלים במו"מ:

ספר של פישר ועוד שניים: Difficult conversation

התמקדות ב – 3 שיחות קשות שיש בכל מו"מ:

1. שיחה על מה קרה. יש בכל מו"מ סולם הסקה – הדרך בה מסיקים עובדות. זה מתחיל ממידע ואחר כך התבוננות, פרשנות ומסקנה. במידע שני הצדדים נחשפים לאותו מידע ובכל זאת יספרו שני סיפורים שונים כי פירשו את המקרה באופן שונה והסיקו מסקנות שונות. בכל צד נכנס ההיסטוריה והתרבות של כל אחד מהם. במסגרת סכסוך השיחה קשה בדבר מה קרה באמת ויש להפוך את זה להסתכלות פרספקטיבית כדי שהדברים יוכלו להתיישב. את היישוב הזה צריך על ידי תפיסות פסיכולוגיות.

2. שיחת הרגשות. הטענה היא שיש מציאות עם הרבה כשלים ותפיסות סוב' שונות ויש דרך לנהל אותה על ידי הבנת האופן בה היא עובדת.
3. שיחת הזהות – העובדה שבמו"מ הזהות של כל צד עומדת במבחן (זהות מבחינה מקצועית או היבטים כללים אחרים אישיותיים). הטענה היא שהרבה במו"מ זה הויכוח על מי אני בעיני הצד השני. הנושא של התדמית שלי בעיני הצד השני  יכול ליצור כשלים במו"מ. הרעיון הוא לקבל תפיסה הרבה יותר משוחררת של זהות.
חשיבה פרגמטית, כללים לניהול מו"מ גם נוכח הכשלים הקיימים במו"מ בגלל הקשיים שצויינו לעיל.

זה סוג של הסתכלות אופטימית על כל מצב בעייתי של מו"מ שניתן לטיפול באמצעות כלים נכונים.

אתיקה במו"מ

פעם מו"מ היה סוג של התחרשות פרטית שלא היה עניין לתאר אותה ולעשות לה רגולציה, אז אתיקה הייתה פחות שייכת והיה עניין של התנהלות בין אנשים והיו כללים לפיהם זה היה עובד.

כיום נשאלת השאלה – איך מתייחסים לשאלות אתיות במו"מ. איפה נמצאים סטנדרטים מקצועיים, תורות מוסר שלפחות בספרו מוצעים ככמה דרכים שלפיהן ניתן לגזור תורות אתיות.

מהי אתיקה משא ומתן?

· סטנדרטים מקובלים -  יש טקטיקות גבוליות שהן מחוץ לתחום של מו"מ כי הן מערבות יותר מידי מצבי גבול שלא יכולים להביא למו"מ נכון.

· סטנדרטים מקצועיים והחוקיים
· תורות מוסר המשפיעות על קביעת הסטנדרטים
חוקים וסטנדרטים מקצועיים לעורכי דין

· פקודת הנזיקין –יש מצבים רגילים של מצג שווא רשלני ואחרים שיכולים לבוא לידי ביטוי במו"מ ואם ההשלכות גורמות נזק, אפשר לתבוע עליהם. בהקשר של מו"מ זה שולל את ההתנהגויות של הנוכלות שיש בהן היבט רשלני חזק.

· דיני החוזים – ניהול מו"מ בחוסר תום לב. הכנת התוכן כוללת סוג של הכנת שיקולים מוסריים או של מדיניות או צפיות ממו"מ. ככל שמצפים ממו"מ שיהיה "אדם לאדם- אדם" נצפה להגינות מסוימת שכוללת גילוי של פרטים מהותיים שעל הצד השני לדעת. יש את הנושא של מרמה, טעות והטעיה. בסה"כ סטנדרטים אלו חלים בלי קשר למקצוע של עריכת דין אבל נותנים גבולות שמסבירים איך הוא צריך להיראות.
· כללי האתיקה שבין עורך הדין לצד שכנגד – ס' 23,24,26 – לא לנקוט באיומים, לנהוג בדרך ארץ, התחשבות בצד השני. אין ציפייה להראות אמפטיה לצד שכנגד או ליצור עימו קשר (אסור עם הלקוח של הצד השני). אחת השאלות המעניינות כאן היא הנושא של שמירת הסודיות (ס' 19). במו"מ משלב, אם עוה"ד רוצה לנהל מו"מ כזה עליו לקבל אישור מהלקוח. אם הוא לא מקבל אישור מהלקוח, אין הוא יכול לנהל מו"מ כזה. חובת ההתייעצות עם הלקח לגבי המידע חייבת להיות לפני ניהול המו"מ.
תורות מוסר כללי להכרעות אתיות

· תועלתנות – תיאוריה שאומרת שנכונות של מעשים נקבעת על פי התוצאה. עד כמה שניתן למקסם עושר ותועלת. פעולה שהיא מועילה בסופו של דבר היא אתית. לפי תפיסה זו צריך להביא בחשבון את כל התוצאות האפשרויות. פעולות צודקות יותר אם הן מקדמות אושר ויותר גרועות אם הן יוצרות סבל. האושר מוגדר כנכונות של עונג והעדר כאב. איך אפשר להשוות בין אושר של אנשים שונים? כדי לעשות זאת יש להסתכל על התורה הבאה.

· הכרעה לפי כללים. דאונטולוגיה – התייחסות לכללים כבסיס להכרעה. כללים שנובעים מהחשיבה המנותקת מהתועלת, מהתבונה. חוקים שהיינו מחוקקים לעצמנו אם היינו יכולים להכליל את כל הפעולות ואת הכללים עבור כל הפעולות עבור כל האנשים. אבל ברור כי אדם אחד לא יכול להימדד כנגד אדם אחר. אין דרך למדוד זאת במבחנים של תועלת. כאשר שופטי פעולה על פי כללים, אנחנו מניחים שאנחנו צריכים להיות מודרכים על פי עקרונות מוסר בסיסיים או "חובות". יחידים צריכים לרסן את עצמם באמצעות הכללים והעקרונות ולדבוק בהם בלי שאלה של תוצאה. המטרה הסופית היא לחיות לפי סגולות הטובות שיהיו לאנשים ולא בשביל ההנאה. לא צריך להתאים את החוקים לפעולות אלא את הפעולות לחוקים. בתפיסה זו יש בעיות של הגדרת החוקים. מה לעשות כאשר יש להכריע בהחלה של אחד מבין שני כללים. הכללים הם עקרונות מוסר ולכן קשה להצביע על מי קבע אותם – אלו כללים שאמורים להיות ברורים.
· חוזה חברתי – (רוסו) הרעיון שהנכונות או הצדק שבפעולה מוכרעים לפי המנהגים והנורמות בקהילה מסוימת. גישה זו יתר קרובה להיום ויש לזה ערך שימושי במו"מ. בקהילה מסוימת יש כללים להתנהגות בתוך מו"מ ובהתאם לכך אפשר לקבוע מה אתי ומה לא. הקהילה הופכת להיות הגוף שקובע מה מוסרי ומה לא. החובה היא בתוך הקהילה של היחידים בינם בין עצמם. מה שטוב לקהילה ומקובל בה, הופך להיות הסטנדרטים.
· מצפון אישי – נותנים דוגמא של אב שיושב ליד הבריכה וכל בגדיו עליו. ביתו בת החמש שוחה במים. לאחר ששומע צעקות הוא קופץ עם הבגדים למים כדי להציל את הבת. איזו גישת מוסר יכולה להסביר את מעשיו. אין שום תורת מוסר –האבא פשוט יודע מה עליו לעשות בכל מקרה של חירום. המטרה היא להציל את הבת וכל הפעולות שלו היו מוכוונות למטרה. כאשר אין את המצפון האישי, אין כלל אחר שיוכל להציב את המוסר האישי. זו תפיסה פרסונאלית שקוראת לאנשים להפעיל את האינטואיציה האישית שלהם בהכרעות מוסריות.
טקטיקות שוליים של מו"מ

מה נחשב שמעשה לא אתי?:

· תחרותיות קשה – חקרו אנשים וניסו לראות איך הם מגדירים התנהגות גבולית במו"מ – התנהגות שמתחילה להיות לא אתית. המקרה הקל ביותר היא התנהגותית קשה מאוד – צד שמתחיל עם מחיר מאוד גבוה, מסתיר פרטים. התנהגות זו היא אתית אבל עם תחילת חריגה.
מזווית של מו"מ משלב, לבוא בגישה תחרותית, זה לכשעצמו יוצר את הפגיעה הראשונית. עו"ד מאומנים להתחיל בגישה תחרותית אבל יש אנשים שאם פותחים איתם בגישה של איומים והליכה לבית המשפט, זה סוג של התנהגות שנתפסת כפגיעה על ידי הצד השני והמו"מ יכול להיות מספיק כך שהוא ייכשל. יש לבחון ציפיות של הצד השני למו"מ כדי שהמו"מ יוכל להתנהל בצורה יעילה יותר ולפעמים שהמו"מ יגיע למקומות בהם הצדדים חלוקים ויעלו להשיג תוצאה הרבה יותר טובה.
· מניפולציה רגשית
· מצג שווא – עד כמה מותר להציג את המציאות לא בצורה האמיתית שלה במהלך מו"מ? אם מדובר בעיוות המידע, בודאי שאסור. ככל שמדובר בסוג של ניפוח העובדות או הסתרת השורה התחתונה (כמו מחיר הסתייגות) יכול להיחשב התנהגות לא ישרה אבל זה מה שרוב האנשים עושים ולכן לא נקרא להתנהגות זו התנהגות לא אתית.
· איסוף מידע בדרך לא מקובלת – ריגול, סוס טרויאני וכדומה. בודאי שאסוף
· מרמה (bluffing) מדובר במתן הצהרות או הבטחות שקריות – סוג של התנהגות שאינה אתית ובאה להטעות את הצד השני.
הצדקות מקובלות

· זה היה בלתי נמנע – אנשים עושים מה שהיה חייב להיעשות במסגרת המו"מ וכנגד התנהגות של הצד השני ולפעמים זה לא אתי. בדרך כלל אנשים שמתנהגים בצורה לא אתית מוצאים הצדקות להתנהגות שלהם והסיפור שמספרים לאחר מעשה לכאורה מוצא את ההצדקה.

· זה היה לא פוגעני
· התוצאות מצדיקות
· הם ראויים לכך
· הם ממילא היו מתנהגים כך.
משתני זהות והתנהגות במו"מ

· מגדר – התחום של מו"מ לא מתאים ללימודי מגדר. יש במגדר היבט של פמיניזם על איך נשים נושאות ונותנות. קרול גיליגן דיברה על איך ילדות ונשים מקבלות הכרעות מוסריות. יש סיפור מפורסם של איימי וג'ק, שני ילדים, שמתבקשים לענות על דילמה מוסרית – האם לגנוב תרופה מאוד יקרה מהרוקח כדי לרפא מישהו מאוד קרוב אליהם. הבן מפעיל תורת מוסר תועלתנית – יש את הרע של המוות ויש את הרע של הגניבה. הרע של הגניבה זה רע פחות ולכן מותר לגנוב. איימי לא מבינה לכאורה את הדילמה ובמקום לענות היא אומרת שאולי היא תדבר עם הרוקח ותנסה לשכנע אותו לתת לה את התרופה מבלי לגנוב. איימי לא יכולה לענות בכן או לא על השאלה. היא מנסה לנהל מו"מ – פתרון בעיות במקום לנהוג בצורה של הכרעה. אין לחשוב כי יש אויב בצד השני, כי יכול להיות שיש מי שיכול להיות צד למו"מ בצד השני.
רעיון זה הביא את גיליגן לדבר על כך שנשים הרבה יותר נושאות ונותנות. נשים מנהלות את מו"מ יותר משלב ופתוח שלא מדגיש את התחרות.

· גיל וניסיון- ככל שאנשים מתבגרים יותר, הם נעשים בעלי ניסיון ובעלי בגרות וזה משפר את המוסריות של האדם.
· לאומיות ורקע תרבותי – רוב רובו של המו"מ הוא שאלה של מהי האתיקה שנוהגת בתרבות ספציפית. גילו כי ישראלים ואמריקאים נוטים להיות יותר תחרותיים ולא אתיים מאשר בתרבויות אחרות (אסיאתיות, מזרח אירופה).
· אוריינטציה מקצועית – מי שעובד במקצוע הוא יותר תחרותי מאשר אנשים הומאניים שמשתמים שטקטיקות אנושיות. עובדים סוציאליים יהיו יותר עדינים.
· רקע אקדמי
· אישיות – יש דברים שבאופי שישנה את ההתייחסות לניהול המו"מ.
· התפתחות מוסרית (קולברג לדוגמא) – יש תפיסה (של קולברג) שמדברת על תפיסה קאנטיאנית שמפותחת יותר מתפיסה תועלתנית שרואה אנשים מתקדמים יותר בחיים גם מבחינה אתית. השלבים השונים בחיים משפיעים על התפתחות המוסר ועל ההתנהלות במו"מ.










13.8.06

ממשא ומתן להסכם מנצח - משא ומתן הישגי

משא ומתן הישגי הנו דרך מובנית לניהול משא ומתן אפקטיבי בעולם תחרותי, המטרה היא יציאת הסכם הגיוני הוגן וערכי בסביבה תחרותית.

כאשר נכנסים למו"מ, נכנסים לתהליך בעל 7 אבני יסוד:

1. הכנה – הכנה עם הלקוח ועם הנושא ונותן עצמו. במו"מ רואים האם הצד השני התכונן למשא ומתן או לא.

2. יצירת יחסים – יש לשים את השורה התחתונה בצד ומנסים ליצור קשר עם הצד השני – סמול טוק.
3. הגדרת המטרה המשותפת – כאשר נכנסים למו"מ, ובודאי כאשר יש קונפליקט, הפשוט הוא להתחבר לנקודה המפריעה לצדדים. הבעיה היא שמה שמפריע לצדדים זה שתי נקודות שונות ולרוב אין הצדדים יסכימו על הבעיה כי הם לא חברים.
4. זיהוי הנושאים וליבונם –איסוף הנתונים בנוגע לנקודת הסכסוך יש חשיבות רבה. כאשר מזהים נושאים שלא משותפים לשני הצדדים, הנכון ביותר הוא לעבד את הנתונים וללבן את הבעיה ולא להגיע לפתרון ולשאול את הצד השני- מה אתה מציע? יש לשמור את השלב הזה לזמן מאוחר יותר.
5. שיחת האינטרסים – יש לשים את הדגש בעיקר בקונפליקט על הסיבה לפתרון הבעיה. מה כל אחד מהצדדים יכול להרוויח מסיכום הבעיה על ידי הסכם במקום ללכת להתדיין בבית משפט לאורך כמה שנים.
6. החלפת הצעות וחילוץ הסכמות – לאחר ליבון הבעיות הגיע הזמן להעלות הצעות לפתרון. לאחר מהלך זה יכול שיהיו כמה הצעות מאוד קונקרטיות. הצדדים מציעים את ההצעות לאחר שעברו תהליך מסוים. אם היו ניגשים לשלב זה בשלב מוקדם יותר, היו יותר הצעות ולא רלוונטיות.
7. סיום ועריכת ההסכם. ברוב ההסכמים יש שלב של מו"מ גם לגבי תנאי ההסכם בעת שהוא נחתם ועל אופן הקיום שלו במקרים של משבר. (משבר בסינית זה הזדמנות – במקרה כזה אפשר להגיע להסכם טוב).
פירוט השלבים:

1. הכנה: למה חשובה הכנה? להכיר את הצד השני. אם לא מתכוננים, כל צד מכיר  בעיקר את עצמו.
1. מהות ההתקשרות
2. זהות המתקשרים – עם מי הולכים להיפגש ומה תפקידו כנציג של הצד שמולי.
3. הצעות נוכחיות
4. הסכמות נוכחיות
5. יחסים נוכחיים ורצויים
6. הגדרת מטרה מרכזית – לא מטרה משותפת אלא מטרה של כל צד
7. תקופת המו"מ – פגישה אחת או יותר וכדאי להגדיר את התקופה לצורך יעילות.
8. איסוף מידע על שבעת אבני הדרך – מידע לפחות בסיסי על הנושאים שיידונו בפגישה בין הצדדים. הנטייה היא להתבזר ולא להתמקד על נושאים מסוימים.
2. יצירת יחסים – המו"מ התחרותי לוקח את הצדדים למקום של פחד. מו"מ הישגי יוצר מקום שהמו"מ נעשה באווירה עניינית ולא מתוך פחד אלא מתוך מקום לדבר עם הצד השני. המו"מ ההישגי היא תרופה או דרך התמודדות עם המו"מ התחרותי. [מו"מ הישגי הוא לא משלב אבל יותר אפקטיבי מתחרותי. המו"מ ההישגי מציע דרך של 7 אבני דרך והדרך מאוד חשובה, מפת דרכים כדי לדעת איפה אני נמצא בכל זמן ולא רק עקרונות. מו"מ זה משלב טקטיקות תחרותיות ולא רק משלבות. במימדים מסוימים כדאי יהיה במו"מ הישגי לנקוט בטקטיקה תחרותית כדי להוביל את הצד השני לדרך נכונה (מסלול עסקי)]
1. אצלי או אצלך? כל צד מעדיף לנהל את המו"מ עצמו במקום אחר. כל אחד מרגיש יותר נוח במקום אחר.
2. חדר המשא ומתן
i. שולחן וכורסאות/כיסאות
ii. מיזוג

iii. כיבוד
iv. אמצעי המחשה אלקטרוניים
האווירה של החדר עצמו משפיעה הרבה על הפגישה עצמה.

3. איזו מערכת יחסים ברצוני ליצור בפתיחת המשא ומתן? מערכת יחסים לפחות עניינית להבדיל מתקיפה. החשוב ביותר הוא איך לפתוח את המו"מ, באיזה משפט. כאשר מתכוננים למו"מ צריך לדעת מה הולך להיות המשפט הראשון בפגישה. אם המו"מ מתחיל אצלי, עלי לעצב את מערכת היחסים על ידי כיבוד, אווירה טובה, סמול טוק עד כדי שהצד השני לא ירגיש נעים לתקוף אותך.
3. מי פותח? הגדרת המטרה המשותפת תעזור לנו בשאלה זו. אחת המטרות של מו"מ הישגי שלא מודגש במו"מ משלב הוא הנושא ונותן כמוביל המו"מ, יוזם ולא כמגיב. מנטרלים את הגירוי, תגובה אלא המטרה היא להוביל את המו"מ. אינטרסים בסכסוך עסקי משפטי יכולים לתת פתרונות לבעיה כאשר לשתי חברות יש אינטרסים ומטרות משותפים שיכולים להיפתר בצורה הטובה ביותר:
1. חיסכון בזמן
2. חיסכון בעלויות
3. שמירת מוניטין ושם טוב
4. שמירת יחסים תיקנים
5. הקצאת משאבים יעילה
דיון בנושאי המשא ומתן – החכמה היא לתפוס את השור בקרניו. אחד הנושאים שהמו"מ המשלב לא מטפל בהגדרת הנושאים בסכסוך. נושאי המו"מ הינם עניינים הנדרשים לדיון במהלכו. יש להבחין בין נושאים מרכזיים לנושאי משנה וכן בין העיקר לבין הטפל. תשלומים, הכנסות, הוצאות, הליכים לפתרון הסכסוך במקרה שלא צלח המו"מ,  שם טוב ומוניטין. הרבה יותר קל להתחיל לדבר על הנושאים האלה מאשר להתחיל לדבר על ההפרה. השיחה בין הצדדים תהיה על אותם נושאים במקום להתחיל להתווכח על ההפרה עצמה והאשמה של אחד הצדדים. לדיון בצורה כזו מאפשר התחברות לצדדים מבלי להפוך את אחד מהם לאשם או לצדיק.
4. זיהוי הנושאים וליבונם – בשלב זה יש לדעת לשאול את השאלות הנכונות והמסווגות לסוגים אלו:
1. שאלות פתוחות
2. שאלות סגורות
3. שאלות מנחות
4. שאלות שיקול דעת
5. שאלות עמדה פתוחה
6. שאלות מחמיאות
7. שאלות ואמירות מבקרות
8. שאלות פנס.
כאשר צד רואה שהצד השני שואל את השאלות הנכונות, זה עושה רושם הרבה יותר טוב על הצד השני.
5. שיחת האינטרסים – יש לעשות הבחנה בין אינטרסים משותפים לבין אינטרסים פרטיים של כל אחד מהצדדים. 
סוגי אינטרסים:
1. אינטרסים משותפים
2. אינטרסים משלימים – כל הצדדים מקבלים יותר ממה שכל אחד היה יכול לקבל באופן עצמאי.
3. אינטרסים בלתי תלויים – אחד נהנה והשני לא חסר. אין קשר בין האינטרסים וכל אחד מקבל את מה שמגיע לו.
4. מנוגדים
6. החלפת הצעות –השלב הזה מגיע לאחר שהצדדים ביססו את היחסים בינהם ולכן השלב הזה הרבה יותר יעיל מאשר השלב שמגיע במו"מ תחרותי. בשלב זה יכול להיות שהצדדים מסכימים על כמה נקודות ולכן הסכסוך מתמצה במספר נקודות מעטות יותר. לאחר כל הצעה, מקבלים הסכמה מהצד השני. יכול להיות שיהיו כמה סבבים של הצעות לפתרונות ולאחר כל הצעה, הצד השני (המוצע) צריך לתת את הסכמתו.
כלים לעריכת הצעות

1. לשלב בין אינטרסים לפי הסוג שלהם או לפי סדר העדיפות שלהם

2. לשלב צד שלישי כמגשר
3. לשלב יתרונות יחסיים
4. לנצל גישה שונה לרכיב הזמן
5. להשתמש בהערכות נוגדות 
המו"מ ההישגי שונה באופיו מהמו"מ התחרותי ואמור להיות יותר יעיל מהמו"מ המשלב.

טכניקות שכנוע יישומיות:

· התמרת רגש בגשר – רגשות עזים פורצים מכל כיוון ויש לנתב אותם לגשר בין הפערים.

· נוסחת א.מ.א – אמת מידה אובייקטיבית – מיועדת למשברים רציונאליים שכל אחד טוען טיעון הפוך ויש אמת מידה מסוימת שקובעת מה נכון ומה לא באופן אובייקטיבי.
· הנוסחה ההישגית (3 שלבים) – כלי עבודה מול מו"מ.
מודל אפרת – 

אירוע – המשבר. כל האמוציות עולות בשלב זה. 

פרשנות - צריך להציע בשלב זה כי יש פרשנויות לאירוע. יכולה להיות אפשרות פרשנית אחרת לאירוע.

רגש - 
חשש ופחד – אחת האופציות לפרשנות

או

הזדמנות למנהיגות, אנרגיה מחזקת – אפשרות אחרת לשם אפשר לקחת את המשבר.

תגובה – לאחר כל אלה ניתן לבחור איזה תגובה ליצר. לתקוף, או לרצות לדבר, שתיקה. יש אפשרויות רבות להגיב. אבל אם יודעים לשים את ההפסקה במקום הנכון, ניתן לייצר משהו חדש על מנת לפתור את הסכסוך בצורה הרבה יותר יעילה.

ממשבר רגשי לגשר ענייני

הטקטיקה להתמודד עם האמוציות היא לאתר את האינטרסים. ולכן יש להבין את נקודת הראות של כל צד כדי להבין את האינטרס שמסתתר מאחורי הכל. יש להגדיר את המשבר הרגשי והשפעתו. לאחר איתור האינטרס יש לשקול אפשרויות מגוונות למענה. הגדר את המענה וסיים את המשבר ועבור הלאה.

נוסחת א.מ.א לפתרון משברים:

1. לאתר שיש משבר תחילה ולא להמשיך הלאה.

2. יש להבין את העמדה/ נקודת הראות
3. הגדר את המשבר בדרך עניינית
4. הפנה למטרה המשותפת (גישור ולא מו"מ)
5. ייצור פתרון על בסיס א.מ.א באמצעות בלי הדין או עצמך
6. סיים המשבר
דוגמאות לאמת מידה אובייקטיבית:

הוראות חוזיות, חוו"ד מומחה, נוהג, הוראות הדין ותקדים משפטי, טיעון סטטיסטי, התרשמות אישית שלך בתחום הפשר של מבחן סיכון מול סיכוי.

הנוסחה ההישגית

1. חשיפת הגישה והטקטיקה

2. תגובה תחרותית מדודה
3. הזמנה לחזור למסלול נורמטיבי
במו"מ שיתופי ממשיכים לנסות לבנות אמון בין הצדדים. במסלול הישגי יש ללכת לכיוון אחר – יש קווים אדומים לכל אחד מהצדדים ואיזה התנהגות של הצד השני הוא מוכן לסבול. את הטקטיקה יש להראות לעצמנו ולצד השני, יש להגיב בצורה תחרותית הולמת אך לא באופן קיצוני. להבדיל מהמו"מ התחרותי שנעצר בתחרותיות יש לשלב את ההזדמנות לחזור למסלול הנורמטיבי ולא לסגור את הדרך באופן שלא ניתן לחזור לישיבת מו"מ.

דוגמא:

"זו הדחייה השנייה של הישיבה 24 שעות טרום קיומה, הפעם בשל..";
"אני רואה שבחרת להציב אולטימאטום כבר בפתח הפגישה..." .

תגובה תחרותית מדודה -  לעניין זה תהיה "התשובה שלנו לאולטימאטום היא שלילית: אתה רוצה לנהל משא ומתן כדי לשייך את הסכסוך?". לא ממשיכים להיות נחמדים ושיתופיים אבל לא שוברים את הכלים. 

אזכור המטרה המשותפת - יש לאזכר את המטרה המשותפת של הצדדים – המטרה היא לפתור את הסכסוך באופן הגיוני והוגן ובמקום גישה אולטימטיבית נלבן ביחד עם הנתבע סוגיה זו. אפשר לשאול איך כדאי להתקדם על מנת לקדם את המטרה ולהביא להצעה ריאלית.

המו"מ ההישגי הוא סוג של המשלב המותאם לתרבות תחרותית והנותן מענה לכך שמדובר לא רק באוטופיה אלא יש גוון של תחרות. המו"מ לקוח את ההבנות של איך אנשים מתנהגים במו"מ ונותן מענה מתוחכם יותר, סגנון יותר רך. התהליך כולו יתגבר על כשלים ובונים סכימה התנהגותית שתהיה יותר הגונה. אם המטרה של כל אחד מהצדדים לא מוגדרת כניצחון או הפסד, ניתן להגיע לתוצאה האפקטיבית ביותר עבור שני הצדדים.

המו"מ ההישגי הוא מסגרת שהיא חובה אבל בתוכו יכולים הצדדים לנהל אותו בצורה שהם מעוניינים בה, כלומר בצורה שהיא רשות.
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מו"מ רב תרבותי

יש הפרדה בין פילוסופיה פוליטית ובין מו"מ בין-תרבותי כי הם נחשבים דיסיפלינות שונות: האחת פרקטית, איך נושאים ונותנים עם תרבות אחרת ואיך מכינים את המפגש הזה והשנייה היא תיאורטית השואלת מהי  מדינה דמוקרטית המכבדת כל תרבויות.

שני אלו גם יחד תוך יישום הפילוסופיה במו"מ ומגשרים על הפערים שבדרך כלל נוצרים בגלל פערים תרבותיים, ערכיים.

קשרים אפשריים בין מו"מ ותרבות:

· מו"מ בתרבות – מוקד פחות מרכזי בתחום – ייצוג של המו"מ בתרבות – האופן בו רואים מו"מ בתקשורת או קולנוע או ביומיום. בדרך כלל מדובר על תרבות פופולארית.

· מו"מ כתרבות – הכרנו שתי תרבויות של מו"מ – התחרותית, האינטואיטיבית יותר, והמשלב – החותר לשיתוף פעולה וחשיבה עסקית משותפת. בין לבין יש את התרבות המיוחדת של עוה"ד כנושאים ונותנים כמי שנמצא בקוטב תחרותי זה או אחר ועד כמה ניתן לשנות את התפיסה המקצועית תוך לימוד תפיסה יותר משולבת. ההבנה של סגנונות המו"מ כתרבות מראה את הניסיון של התפתחות המו"מ לשינוי תרבותי. בתרבויות שונות יש צורות שונות של יישוב סכסוכים – בכל עדה יש מי שמנסה להביא להסכמה בין שני צדדים מסוכסכים והתפקיד שתופס כל אחד מאנשים בתפקיד מעין זה הוא דומה ובעל מאפיין זה או אחר בהתאם לעדה. התרבות של הפעילות השיפוטית השתנתה במהלך השנים מכל מיני סיבות ויוצא כי היום שופטים הם בעלי תפקיד אחר ממה שנתפסו תמיד.
· מו"מ בינתרבותי: תקופה ראשונית וכיום – ניתן לחלק את המו"מ הבינתרבותי לשתי תקופות – הקמת הADR ב1981 לפתרון בעיות, מאופיינת בעיוורון לתרבות ולנושאים של הבדלי תרבות וזהות כלשהי. התפיסה של פישר ויורי לא מבחינה בין גזעים ועדות אלא מחילה כללים באופן אוניברסאלית ללא שוני תרבותי זה או אחר.מלכתחילה ההנחה הייתה שהתרבות היא משתנה לא רלוונטי בגישה של getting to yes שאמורה להתאים לכולם ללא הבחנה כלשהי. עם הזמן וכלל שהספרות הזו מחלחלת לאקדמיה ותופסת תאוצה ויותר אנשים נהנים מהתפיסה של גישור, מתעוררת ביקורת קשה לגבי העיוורון ואז באים אותם אנשים ואומרים שתיאוריה מסוימת יכולה להיות מתאימה לאנשים מסוימים אבל לא יכולה להיות מוחלת על אנשים אחרים. היה נראה כי התרבות היא עוד אינטרס ולא גורם משתנה שיכול להשפיע על הצורה בה יבואו לידי ביטוי הכללים. מרי ועוד כמה אנשים מתחום של "משפט וחברה" כתבו ביקורת על הספרות של הADR- הספרים נוטים למיין הליכים ליישוב סכסוכים לפי כל מיני קריטריונים (של תחום, של חוזק בסכסוך) וטוענים שזה יוצר עיסוק גדול מידי בעיסוק החיצוני של הסכסוך ובגלל שהספר מציע ארגז של כלים על כללים לגבי איך צריך לאמץ את הכללים, המורכבות של המצבים האמיתיים בהיבטים החברתיים שלהם, נמוגים בתוך הרקע הזה ומונעת את הגישה לדרך האמיתית שיכולה להביא לפתרון של סכסוך שזו המטרה האמיתית של הספר שאינו מצליח למלא אחר מטרה זו. חלקן של הביקורות נענות בשילובים של התרבות – אחד מהם – בתחום של התקשורת הבינתרבותית נוצרים חיבורים עם מו"מ ועוד נדבר על כותבים שעוסקים בחיבור.
תרבויות של מו"מ ויישוב סכסוכים:

· הפרדיגמה המדעית רציונאלית – בתחום של יישוב סכסוכים הפרדיגמה המרכזית היא זו של מדעי החבר שמתחילה בתורת המשחקים ומשלבת פסיכולוגיה קוגניטיבית ומתארת מציאות שמתערבים בה הנצפית במעבדה והבודקת כשלים וסטיות מהתנהגות והכל בשפה פסיכולוגית. פרדיגמה זו נותנת זווית תיאורית רחבה של ההתנהגויות האנושיות ולהסביר דרכה למה נכשלים מו"מ. אם בהתחלה רק אנשים מתחום תורת המשחקים ניתחו מקרים ונתנו כללים לפעולה, הרי שבשלב מאוחר יותר, אנשים מתחומים נוספים (פסיכולוגים, עו"ד) התערבו בתחום של יישוב סכסוכים ונתנו את הכללים שלהם. תחום של גישור הופך הפשטה מתמדת בכל שלב של התפתחות.המודלים משקפים הפשטה אחרת של ההבנה של הגישור:
· המודל הפרגמטי – פתרון בעיות – מודל זה אומר ללכת אחורה מהתחרות וכי יש לנהל פתרון בעיות לסכסוך כמו שותפים תוך הצבעה על מטרה משותפת.
· המודל הטרנספורמטיבי – העצמה והכרה- המודל הזה הולך שלב אחד נוסף אחורה, לפני פתרון הבעיות, ביחד, עלינו להעצים כל אחד מהצדדים ברמה של הרגשות כדי שהדיון על הסכסוך במטרה למצוא את הפתרון ההולם יהיה ממקום יותר בריא.
· המודל הנרטיבי – פירוק הסכסוך תוך בניית סיפור אלטרנטיבי – המודל סבור כי לא מדובר ברגשות אלא אידיאולוגיות תרבותיות. יש לפרק את המקום בו נוצר הסכסוך כדי למצוא את הסיפור האלטרנטיבי כדי לדעת איך לפתרו את הסכסוך.
כל מודל עושה הכל כדי לפתור בעיה וכל מודל עושה זאת דרך אחרת. החשוב הוא שיש תרבויות שונות של יישוב סכסוכים שמשתנות מול השינויים הרעיוניים בחברה. חלק מההבנה של התחום או הקשר בין מו"מ ותרבות זה תלוי בריבוי של תרבות יישוב הסכסוכים. יש לראות את הגישור בראייה רב תרבותית ולא כראייה צרה של מודל מסוים. יש להבין כי בעקרון דובר בויתור על מודלים אחרים שקיימים ולפעמים יש לצרף כמה מודלים או לצרף סגנון אישי על מנת להסתכל על הסכסוך בדרכים אחרות. הרעיון הוא כי הדרך לגישור אינה אחת וכי יש לשלב או להשתמש בכל אחד מהמודלים בזמן הנכון על מנת לעשות את העבודה נכונה. הגיוון נכון כי זה נותן לפרקטיקה צבע, הבלטה כי מדובר בתיאוריות מאחורי הפרקטיקות ויש להבין את הגישור כתחום בו יש שדות רבים.

· הפרדיגמה הפרשנית – נדבר עליה כאשר נדבר על המודל הנרטיבי.
תרבות- הגדרות נפוצות:

השאלה המרכזית היא – כיצד נגדיר תרבות?

· דרך חיים הכוללת של עם

· המורשת החברתית שהפרט רוכש מקבוצתו
· דרך חשיבה, הרגשה והאמנה
· הפשטה של התנהגות
· מחסן של למידה נאגרת
· מערכת אוריינטאציות תקניות לבעיות קבע
· התנהגות נלמדת
· משקע של היסטוריה
הגדרות אלו מופיעות אצל קליפורד גירץ. אחת מהנטיות היא להגדיר את התרבות כך. הניסיון של קליפורד גירץ היא להתרחק מהגדרות אלה ולדבר על מושג פרשני של תרבות – קונטקסט.

כחלק מהניסיון שלו הוא אומר כי הגדרה של תרבות תבוא מתוך רשתות שטבע האדם עצמו. יש את הרעיון של היוזמה האנושית, כל ההתנהגות של בנ"א קובעים את התרבות. כלומר ההתנהגות והקביעות של בנה"א הם הקובעים את התרבות.

חלק מהעיסוק במושג תרבות ינסה לא ללכת דרך ההגדרה החיובית שהיא אמורפית לפעמים אלא ללכת דרך הטעויות הנפוצות שיש לנו לגבי תרבות.

טעויות נפוצות לגבי תרבות – על פי אברוך

· תרבות היא הומוגנית. אברוך אומר שכדי להבין מהי תרבות יש להוריד מהאינטואיציות הראשוניות שיש לנו על תרבות. יש ללכת להכיר דווקא את הבעייתיות של ההגדרות הרגילות. הטעות הראשונה היא המחשבה שתרבות היא הומוגנית וחופשית מפרדוקסים וסטירות ושיש לה הוראות התנהגויות ברורים ולאחר שהיא נלמדת על ידי מתבונן חיצוני ניתן לתאר אותה באופן ברור וישיר. הטעות היא שרואים מישהו וחושבים שיודעים עליו הכל. כלומר הרשת השלמה של ההשלכות היא מוטעית. 
הכשל בתפיסה זו הוא שכל תרבות מאוד מגוונת ובתוך כל משפחה נמצא הרבה התפזרויות ומופעים של אותם ערכים עצמם בצורה שונה ממה שנחזה להיות מלכתחילה. לפני מפגש עם יפנים ניתן לקרוא על התרבות ולבוא לכאורה מוכן לפגישה, אבל מספיק שהיפני שאפגוש הוא בנ"א שלמד שנים בלונדון ולבוא מולו עם הידע הזה שמכלילות אותו לסיטואציה לא נכונה, יכולה לגרום לכשל של הפגישה. הכשל הוא להכניס אנשים לתוך תבנית והסקה של הנחות ומסקנות מכך עוד לפני ההקשבה לצד השני כדי לקבל בסיס למידע. משתמשים בסוג של יוריסטיקות, הטעיות בשיפוט על ידי הכנסה לתבניות ואין זו הדרך להבין תרבות. יש לעשות רדוקציה לתרבות כדי להבין מה היא באמת. 

הנטיה להכליל ולומר כי אין למצוא הבדלים בין תרבויות, היא שגויה. בתקופה מסוימת, זה חלק מתפיסה אתנוצנטרית שלוקחת את התרבות של השופט ונותנת לה עדיפות על פני אינדיבידואל שרוצה להביא את עצמו לידי ביטוי במקרה ספציפי. בעקבות זאת מתפתחות בעיות נוספות. ההכללות מסוכנות ויש לראות אנשים בפני עצמם ולא כחלק מהכללה.
· תרבות היא "דבר"- כאשר עושים מתרבות חפץ, חושבים שהיא תפעל בלי קשר למי שפועל בה. האנשים שפועלים בתרבות הם בעלי השפעות ובעלי ניואנסים בה. להציג התפתחויות בתרבות רק על פי השוני בין תרבויות שונות הוא שגוי וכי ההבדל הוא הרבה יותר קריטי.
· התרבות מתחלקת באופן אחיד בין חברי הקבוצה. כל טעויות אלה הם חזרות על אותו עניין כדי לעורר את העניין שמסתכלים על תרבות בתוך הקשר מסוים. אברוך אומר שתרבות באה ברבים. בתוך קבוצה אפשר למצוא שאנשים שונים מפנימים את התרבות באופן שונה, כלומר לא ניתן להבין תרבות בלי לראות איך השינויים בה משפיעים על כל אחת מהתרבות. כל אדם הוא יישות רב תרבותית. ולכן לא נכון לומר כי התרבות מתחלקת באופן אחיד בין חברי הקבוצה כי כל אחד מקבל את התרבות בצורה שונה. אברוך מנסה לשלול את התחושה שיש שוני תרבותי בין שתי ארצות אבל להכיר לכאורה שבתוך אותה מדינה אין הבדלים תרבותיים – עובדה שלא נכונה. הרב תרבותיות כיום נותנת לאנשים רבים להרגיש בבית כי יש איזשהם דברים שהם לכאורה משותפים לכל התרבויות. חלק מהעניין של רגישות תרבותית היא היכולת להבין שמדובר בתרבות שונה שבה אפשר לפעול כמו תרבות בית. היכולת להבין את השוני עוזרת לאנשים להיות יותר גמישים בין תרבויות שונות. שיח בין תרבויות הוא כאשר אנשים מתרבויות שונות נפגשים לשיח זהות המשמעות היא , לפחות לפי שגיא, לשים בצד את כל ההבדלים כהבדלים שהופכים אותנו לשייכים לשני צידי המתרס. זה להיפתח לאחר בצרוה אנושית וזה מעבר להכללות. האנושיות היא פנים אל מול פנים בפן הפילוסופי. הרעיון של שיח זהות הוא השיח בו עובדים עם השוני התרבותי ולא לקוחים אותו כמה שנגזר ממנו הנחות סדורות. כאשר נכנסים לדיאלוג הציפייה היא להשתנות הדדית של כל אחד מהצדדים למרות שלא יודעים את הסוף של התהליך. 
לא מדובר בדיאלוג שיש מי שיחלק את הזכויות לכל אחד מהצדדים אלא הוא מתפתח מכוח עצמו הכל תוך ויתור של כל אחד מהצדדים על המשבצת שלו. בשיח הזהות צריך לפעול כאילו אנחנו נמצאים בכללים אוניברסאליים תוך התחשבות בבנ"א ספציפי, אולי שונה מהכלל האוניברסאלי, שנמצא מולנו. כאשר יש נכונות להידברות, מתקיים השינוי שיאפשר לצדדים לחיות אחד עם השני וימנע את ההסתכלות של כל אחד מהם כמי שמפסיד או מרוויח מהתהליך. 

ההכללות הן כלי עזר, אבל הצורך הוא שלא להכליל ויש לעבוד תמיד עם ההנחה של ריבוי זהויות – אנשים שונים בעלי עולמות שונים שאינן בהכרח עונים על ההגדרות האוניברסאליות.
· כל יחיד מחזיק רק בתרבות אחת – טעות נוספת. אין לנו אפשרות להגדיר מישהו כשייך לתרבות אחת כי יש תרבויות שונות הקשורות לכל אדם – אמונה דתית, תרבות עסקית, דת וכדומה. לרוב היחידים, תרבות לרוב באה ברבים ולא כזהות אחת והיא משתנה ביחס לאינטראקציות של האנשים. 
· תרבות היא מנהג – מניחים כי תרבות היא פשוטה ואז רואים מנהגים כתרבות. יוצא כי תרבת הופכת לכללי נימוס שטחיים – המשמעות של תרבות מאבדת מכוחה. יש הנחה שהתרבות היא נפרטת לאקטים חיצוניים שבסופו של דבר לא ממש מייצגים של התרבות. התרבות לא מתבטאת באותם כללים.
· תרבות אינה תלויה בזמן, היא קבועה ונצחית. יש תפיסה שאדם נולד לתרבות מסוימת והיא התרבות הקבועה שלו אבל אין זה כך. התרבות משתנה עם השנים ועם הזמן ולכן התרבות לכאורה שאדם נולד איתה משתנה כל הזמן – יש תגובה לאירועים של הזמן ואין היא נשארת באופן סטטי. לכן אין אפשרות לומר כי איסלאם, או דת מסוימת היא כך, כי הדברים משתנים כל הזמן ולכן זה סוג של הכללה שאינה מדויקת.
הגדרת אברוך לתרבות:

"תרבות מורכבת מהנגזרות של ניסיון, מאורגן פחות או יותר, נרכש או נוצר, על ידי היחידים של אוכלוסיה, כולל הדימוי, החקיקה והפרשנות שלהם המועברים מדורות קודמים, נוכחיים, או הנוצרים על ידי היחידים עצמם".

כל הגדרה מעין זו היא בעלת משמעות מורחבת. כל אחד הוא בעל כמה תרבויות שיכולות להשתנות או לבוא ממוקד זהות אחר. התפיסה של רב תרבותיות עוברת את השלב של זיהוי תרבות באופן כללי. יש לזהות את הרב תרבותיות של הצד השני ועם תפיסה זו צריך לבוא למו"מ.

מושגי יסוד במו"מ בינתרבותי

· אתנוצטריזם – המושג הבסיסי כדי להבין מה בכלל אנחנו חותרים אליו כאשר מדברים על מו"מ בינתרבותי. זו הדרגה בה תרבויות אחרות נשפטות כנחותות לתרבות בה מחזיק המעריך. להעריך משהו מתוך נקודת מבט פרטית מבלי לראות את נקודת המבט של האחר זה ליחס חשיבות על לתרבות שלי. תיאור תרבות של אחר הוא תיאור אתנוצנטרי. בתפיסה של מו"מ בינתרבותי אין נחיתות לתרבות אחרת. לוי שטראוס אומר שלאנשים יש נטיה לשפוט תרבויות אחרות ולראות אותן כנחותות נוכח התרבות שלהם. חלק מהקידמה האנושית היא להכיר באוניברסאליות האנושית. בחברה שלנו במקום להכיר בעובדה שהגיוון התרבותי הוא על אותו מישור, אנחנו נוקטים בגישה שמשאירה את מי שלא שייך לתרבות מסוימת כנחות. החברה מגדירה את האנושיות לפי הצבעים של אותה קבוצה בה היא נמצאת. חברה זו מאמצת את הגישה של הברברים, את אותה תרבות שלכאורה מפלים אותה ומסתכלים עליה כנחותה – האתנוצנטריות הכי גרועה היא בקבוצות השבטיות האלה, ודווקא את אותן תרבויות  מפלים בצורה נחותה. ברגע שמבינים את התרבות כמשהו מפוזר ולא בא בהיררכיות, רואים כי אנחנו שבויים באותם סטריאוטיפים שלא לראות את האדם האחר באותו מעמד כמו שלי כי הוא מגיע מתרבות אחרת משלי. זו הטעות הכי בסיסית. 
יש מצבים אולי שמותר להגיד בהם שיש העדפות לגבי תרבויות אלה ואחרות בכל מיני דרכים, וחלק מהדינמיקה הזו מראה שאולי אפשר יהיה לשנות חלק מהפרקטיקות של תרבות. יש מי שיסתכל על תופעה זו כמפלה כי לכאורה גורמים לתרבות לשנות את עצמה. דוגמא: מפות – כל מדינה יכולה להציג את מפת העולם בצורה בה היא שמה במרכז את עצמה או הופכת את מפת העולם כדי לצייר את המקום בו היא תופסת מבחינה צנטרלית.

· רב תרבותיות קוסמופוליטיות – האדם רוצה להגי ליחסיות תרבותיות וזו הדרגה בה אנשים שופט תרבות אחרת באמצעות הקונטקסט שלה.
· קבוצת בית/ קבוצת חוץ. Ingroup/ outgroup – מאיפה נעשה השיפוט. קבוצת הבית היא הקבוצה ממנה אדם עושה את השיפוט (קבוצת הייחוס) וזה תלוי באיזה עניין נעשה השיפוט. יש נטייה הרבה פעמים (וזה חזק בחברה הישראלית) לעשות את השיפוט מתוך הקבוצה וכל מי שנמצא מחוץ לקבוצה הוא אחר וסובל מהגישה האתנוצנטרית. הגישה של המו"מ הבינתרבותי באה לנסות לפרק את הקבוצתיות הזו על הבחנותיה למרות שהן יכולות להיות נוחות לכאורה. אלו מגבלות למעשה ולא כדאי לשפוט רק לפי הקבוצתיות, תפיסת העולם השבטית שמוציאה החוצה את כל מי שלא חלק מהקבוצה.
· סטריאוטיפ
· דעה קדומה – חלק מהתהליך של שחרור מדעה קדומה הוא זיהוי של התכונה שהופכת את התכונה להכללה על קבוצה מסוימת.
· גזענות
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מו"מ חלוקתי

רב-תרבותיות קוסמופוליטיות – כאשר ישנו מפגש רב-תרבותי שאנו לא מוכנים אליו ואנו נפגשים בצד 2 שאנו לא יודעים איך לתקשר עמו ונמצאים מול תרבות אחרת, ישנו חוסר אונים והתגובה שלנו הינה חרדה, מבוכה  ו/או תסכול.

קבוצת בית/קבוצת חוץ outgroup/ingroup – קבוצה ממנה אנו עושים את השיפוט שלנו, אנשים מהקבוצה שלנו אנו יודעים כיצד לתקשר עימם וכאשר ישנו משהו מבחוץ אנו נתייחס אליו באופן אתנוצנטרי בד"כ.
התפתחות חקר תקשורת בין תרבותית

ישנם מספר הליכים אשר מאפיינים את החשיבה בתחום זה. 

בשלב ה-1 של התפתחות התאוריה של משא ומתן בין תרבותי ובשלב של הבנה מהי תרבות, מדובר בתקופה של תחילת המאה שעברה, בה אנשים לא תמיד נושאים ונותנים באופן רב. ה-1 שהתייחס לנושא זה היה סוציולוג בשם ג'ורג' סימל שהגיע לארה"ב מגרמניה ויצר מושג בשם "הזר" – כלומר אדם שעומד מחוץ לתרבות ומסתכל עליה, כאשר הוא אינו חווה את אותה מערכת כללים והשתייכות קבוצתית והוא היחיד שיש לו נקודת מבט בין תרבותית שכן מי שנמצא בתוך הקבוצה רגיל אליה. 

תלמיד שלו בשם פארק הטווה את המושג "האדם בשוליים" שהוא לא רק זר שבא ממקום אחר, אלא הוא אדם שלא משתייך לאף תרבות והיכולת שלו לראות את התרבויות השונות קשורה בעובדה כי הוא נמצא בשלב ביניים בו הוא לא שייך לאף מקום.

דוגמאות אלה הינן דוגמאות של החריגים, של אנשים שנמצאים בשוליים או שהם מיעוט בתוך החברה, כאשר העיקר הוא התרבות השלטת אליו הם צריכים להגיע.

מאוחר יותר דברו גם עם "הגר" כלומר אדם שהולך לגור במקום מסוים, הוא לא שייך למקום אך הוא הופך להיות תושב קבע שמסתכל על התרבות ויש לו גם פרספקטיבה בין תרבותית.

כאשר אנו מסתכלים על התפתחות החשיבה הזאת, אנשים שעוברים ממקום למקום, התופעה של הניידות הופכת להיות יותר ויותר למרכז ולא לשוליים ואולי זהו חלק מההסבר מדוע השיח הבין תרבותי נמצא בתאוצה. ואם פעם החשש הוא להיות זר, היום הנחת המוצא הינה של רב תרבותיות וריבוי זהויות, כלומר אנו עוברים מחקר של שוליים לחקר של תופעה שהיא במרכז התופעה הפוליטית-כלכלית.

לסיכום: התפתחות חקר תקשורת בינתרבותית:

· הזר (סימל)

· האדם בשוליים (פארק)
· הגר
· מהשוליים למרכז – בכל מקום בעולם קיימת התופעה של ניידות – אנשים מגיעים למקומות אחרים בעולם לזמן ארוך יותר מאשר טיול או ביקור זמני. תופעת הניידות הופכת להיות במרכז וזה מסביר מדוע התקשרות הבינתרבותית תופסת מקום חשוב יותר. פרספקטיבה בינתרבותית נחשבת היום כרצויה. יוצא כי היום עוברים מחקר שוליים – תופעות לא מרכזיות לתופעה מרכזית מבחינה חברתית, קוסמופוליטית.
רב תרבותיות עבה ורזה ושיח זהות:

שני מושגים אלה מוזכרים על ידי יולי טמיר במאמר שלה "שני מושגים של רב תרבותיות". כאשר מדובר ברב תרבותיות רזה לפי תמיר, מדובר בויכוח פנים ליברלי המתרחש בין קהילות החולקות ערכים ליברלים ודמוקרטיים דומים. למשל צרפתים בקנדה – עד כמה ניתן לבטא את השפה או מסורת הצרפתית בקהילה. הנחת היסוד שיש הליך להסדרת היחסים או המקום של כל אחד מהתרבויות.

רב תרבותיות בה – איך מפתחים רב תרבותיות כזו? מפגשים בין תרבויות שאחת ליברלית והשניה לא. 

המרצה חושבת שבגישור מה שצריך לחלוק זה קודם כל הסכמה על הליך, כלומר, במובן של הליך, צריך רב תרבותיות רזה שנותנת פרוצדורה מוסכמת, הסכמה לגבי איך ינוהל הליך, ובמהות של ההליך מתרחש התהליך של שיח זהות. התהליך של מפגש שבמהלכו יכול להיות ששני הצדדים משתנים באופן הדדי.

שיח זהות ושיח זכויות – שיח הזהויות בא להבטיח את החירות השלילית של האדם, את התחום בו לא יופרע ותובטח לו האוטונומיה לעשות כרצונו. בדיאלוג אלו נפרצים שכן הדיאלוג הוא המאבק על עצם הזהות.מתוך המאמר של אבי שגיא.

ברובד של ההליך צריכה להיות הסכמה בסיסית על כללי משחק ולכן שיש זכות לכל צד לקום וללכת מהדיאלוג. זכות זו אומרת כי הדיאלוג האינטימי ביותר קשור קודם לכל להליך. היכולת ליצר רב תרבותיות עבה היא דרך הליכה מעבר לאותם שיפוטים ראשוניים ליברלים, אלא גישה שרוצה לשנות את הצד השני ומוכנות להשתנות. בתוך שיח הזהות אין הסכמות ליברליות אבל בהליך עצמו יש ערכים וליברלים שתתן לצדדים להרגיש נוח להשתנות נוכח ההליך ובמהלכו.

כאשר נמצאים בשיח בין תרבותי, הגרעין של המפגש הוא לא גרעין של הכרעה לפי זכויות או שיח לפי זכויות, אלא מדובר במפגש של ה"אני" וה"אחר". המרצה רוצה לומר כי הידיעה שכל אחד מהצדדים הוא מורכב והמטרה היא לנסות להיות מי שיכול להשתנות למען הצלחת המו"מ.

הצדדים יכולים להתנתק מהעובדה שכל אחד מהם צריך להיות תלוי באחר, אלא להיות עצמאי. הטרנספורמציה היא שכל אחד מהצדדים מקבל זהות נפרדת שרואה את האחר שכמי שמנצל אותו או תוקף שלו.

המלחמה על חיים משותפים היא מלחמה על כך שהולכים מראש למצב מסוכן של שיח זהות. הנכונות היא להשתנות תוך הזנחה של המגננות והסטריאוטיפים על הצד השני לצורך הקשבה לצד השני.

כאשר יש איזון נכון, נוצרות תוצאות של זהות חדשה או נוסחה חדשה של זהות וזה האידיאל של המפגש הבינתרבותי ליצור את הנוסחה הזו שלא הייתה קודם. 

אבחנות בין תרבויות

האבחנות קשורות להסתכלות השוואתית בין כמה תרבויות. חלק מהמחקר הבינתרבותי מנסה לתת אבחנות אלה כדי שכנול לשים את כל התרבויות על ציר על מנת להשוות בינהן.

· הקשר עבה/ הקשר דל high/low context  הקשר עבה או גבוה זה תרבות שבה המשמעויות של המסר הן בתוך הסיטואציה בתוך היחסים בין הצדדים, או שהן מופנמות בתוך מערכות האמונות והנורמות של הצדדים. התרבות שיש לה הקשר עבה היא תרבות בה אנשים לא משתמים במסרים מילוליים ישירים אלא מתוך סיטואציה יש להבין מהו המסר שלהם. ההקשר הוא יותר חשוב מהמסר המילולי וזה קשור בשפת הגוף או מחוות שעושים או שחוסר תגובה לפעמים. יש תרבויות שעיקר המסר שלהן הוא לא במה שנאמר אלא בסוג של רמז או אמירה מעגלית. הרבה פעמים הדברים בתרבות כזו לא ברורים. (אם שואלים את האורח איך היה המפגש, והוא עונה שהתה לא היה טעים – המסר כנראה שהפגישה לא הייתה טובה).
תרבות של הקשר דל היא תרבות שבה המשמעות של התקשורת היא מוצהרת באופן ברור ומפורש בלי להיות תלויה בקונטקסט של היחסים. הרעיון הוא שכמו במערב, תרבות זו רגילה לבטא הכל במילים. חלק מהעיסוק של מו"מ היא לעסוק בפעולה ברורה בעלת משמעות במילים. הערך לתת לדברים משמעות מפורשת לגבי המסר שרוצים להעביר הוא חשוב. מדובר כאן בקוטב אחד בלבד. גם בשפה העברית, יש מקומות בהם אומרים דברים בצורה עקיפה. המודרניות באה לידי ביטוי בדוגריות שלה. תרבויות אחרות שאינן גבוהות ממש מדגישות את החשיבות של הקונטקסט. העברית והערבית שונות זו מזו מבחינת ההנחה של הגילוי והכיסוי משני הצירים של הסקאלה. בשפה הערבית יש מסרים מובלעים שלא נאמרים במפורש. אברוך אומר על המו"מ בין ישראלים למצרים בשיחות שהיו אחרי קאמפ דיויד הראשון – הישראלים ראו משהו לא אמין במצרים כי רצו לכתוב הכל בצורה ברורה שלא תהיה פינה לעקוף. המצרים בהרבה פעמים לא הגיבו באופן ישיר ולא היו מסכימים להכנסה של כל מיני סעיפים ברורים וחד משמעיים. הישראלים ראו בכך חוסר יושר בצירוף לסטריאוטיפ של המזרחנות כדי לומר שהמצרים לא פרטנרים טובים לשלום.
· אינדיווידואליזם/ קולקטיביזם – רוב האבחנות אחרות ישלבו יחד ונראה באותו מקום בסקאלה את ההבחנה הזו. תרבות אינדיבידואליזטית נותנת משקל יתר ליחיד ורואה את החברה כאוסף של יחידים. תרבות קולקטיבית רואה את הכלל. התרבויות המערביות נחשבות כאינדיבידואליסטיות. ארה"ב היא באופן קיצוני תרבות אינדיבידואליסטית. סוג הדגש הוא חשוב כדי להבין את הערכים המרכזיים של הנושא ונותן כאשר נמצאים במו"מ אחד. כאשר יש ערך של הקבוצה כקודמת ליחיד, ברור כי יש תקשורת במו"מ שונה ויש לבוא ערוכים לכך. משפחות אסיאתיות וגרות בארה"ב יש להם תפיסה תרבותית שהתודה של ילד להוריו באה לידי בטוי בכך שעליו להנשא לבחיר ליבם של ההורים צריכה להיות הליכה מוחלטת אחרי ההורים, וזה יוצר הרבה אי הבנות בין הצדדים.
· פערי כוח גבוהים/נמוכים – האבחנה בין חברות היררכיות, היחסים בין אנשים נקבעים לפי הדרגה שלהם, לבין חברות שוויוניות יותר – היחסים לא קשורים בדירוג או במקצוע של האנשים. אחת הדוגמאות – פקיד גבוה מהפיליפינים מגיע לארה"ב ונעלב שמי שמקבל אותו הוא פקיד הגירה כמו כל אדם רגיל. התחושה הזו באה כיוון שהוא רגיל שאם הוא מגיע כנציג של המדינה, בצד השני הוא צריך לקבל מישהו בדרגתו ולא לעבור את כל השלבים כמו כל אדם השורה. מי שמגיע מחברה של פערי כוח גבוהים ייעלב נוכח התייחסות אליו בחברה של פערי כוח נמוכים. התפיסה הישראלית היא ללא בעלת פערי כוחות גבוהים.
· רתיעה מחוסר ודאות גבוהה/נמוכה – בחברות שונות יש חששות ברמות שונות ממצד של חוסר ודאות. הישראלים מדורגים מאוד גבוה – חשש מאוד גבוה. לישראלים יש סיבה טובה למה לחשוש מחוסר ודאות ולכן ישראלים נוירוזים. יש תרבויות שפחות אכפת להם ממצב שהם לא יכולים לחזות אותו. Hofstede דירג תרבויות לפי מידת הרתיעה שלהם מחוסר ודאות.

אספלט צהוב – סרט על תאונה שהרגה ילד בדואי. שתיקה בין הצדדים שהביאה לסוג של פשרה בשתיקה על ידי הבאת גלגל משאית לבדואים כפיצוי על הילד המת. השתיקה הביאה לידי ביטוי את הפערים בין התרבויות. הידיעה שהגלגל יכול לשרת את הבדואים ברמה של פיצוי על הריגה של ילד, יכול היה לבוא בחשבון רק לאחר שמכירים את התרבות הבדואית – וזה מה שהביא ל"פתרון" הסכסוך.

משא ומתן בינתרבותי

התפתחות המושגים זהות ותרבות (מהספר של מאוטנר):

· זהות כרציונאליות בסיסית – זהות ראשונית. המסורת הקלאסית תפסה את הזהות כקושרה למימד האוניברסלי. הזהות האנושית זוהתה על הרציונאלית הכללית המשותפת לבני האדם. להגדיר זהות מלכתחילה זה להגדיר אידיאות, כלל. ההגדרה של בנ"א לא הייתה היחידים אלא המהות של בנ"א. זו הייתה הפשטה מסדר ראשון של פרטים – הבנה של המושג עצמו. זה שלב של פרה-מודרני שאינו מגדיר את הזהות של יחיד אלא של כלל. הזהות של אדם היא חלק מזהות של קהילה. ההגדרה לא מניחה שיש יסוד בכל אדם אלא מניחה שיש מושג ויש אנשים שהם חלק מהמושג. התרבות שייכת לאותה קבוצה שמוגדרת על ידי הזהות שקוראת לעצמה אנושית ומוציאה את כלל הקבוצות האחרות.

· זהות כ"סוד" של האני – לאחר הרנסנס. מייחסת חשיבות לכל אדם יחיד. בתקופה של רוסו נחלש כוחו של הכלל ועלה כוחו של היחיד. עקרון זה הפך לעקרון הזהות. הרעיון היה שכל אדם הוא מהות בעל סוד ואמת מסוימים שמשותפת לכל בני האדם וכל אחד נולד עם הסוד הזה כיחיד כשלעצמו יש ערך טבוע. העיקרון הוא ל אינדיבידואליות. ההתמקדות כאן היא על הפרטים שמרכיבים את הכלל. יש להתחשב בפרט בלי להתחשב בג'נדר, מוצא וכד' כניסיון להעלאת הזהות של היחיד. כל המושגים של הזהות ממשיכה מהמאה ה – 18 ואילך.
· זהות תרבותית – שלב זה שלא מופנם באופן מלא. חלק מהטענות המאוחרות הן טענות שאולי האדם שווה בכל מקום ובעל זכויות, אבל למה אין זכויות שוות באמת לכל סוגי בני האדם. הזהות של רוסו היא לא סוד או ערך טבוע אלא בעצמה שיקוף של תרבות גברית מסוימת שרצתה להגדיר אדם בדרך מסוימת ותוציא מהכלל את כל מי שלא הוכנס בתוך ההגדרה. בשלב זה הזהות מודגשת על פי הקבוצתיות שבה. זהות תרבותית – הזהות תלויה בתרבות ואין היא סתם סוד אלא זה סוד של מאפיינים של קבוצה מסוימת שנותנת פריבילגיות לקבוצה מסוימת ושוללת אותם מקבוצות אחרות. אין זה חזרה אל המצב הקודם אלא ניסיון לפרק את הזהות כמשהו שמחובר לתרבות ויש להציגה כביטוי של נרטיב מסוים, חברה מסוימת. התפתות זו מכניסה מימד היסטורי לחשיבה על זהות. חלק מהאפשרויות היא לאתגר ולפתוח מחדש דיונים בנושא זהות שלפני כן נקבעו במנותק מההסטוריה. נשים טוענות לעיון מחדש בהגדרה של אדם ודרישה שיכירו בנשים כזכאיות לכל הזכויות וכן מיעוטים שבאים עם ההגדרה של זהות ודורשים עצמאות או הכרה לגבי זכויות שלהם כזכאים לאוטונומיה. בשלב זה מדובר בקבוצות שמדברות על זכאותם לזכויות וזהות ואין מדובר באמירה פרטית של יחיד. תהליך הכרה זה דורש אתגור של התרבויות.
· זהות בינתרבותית – שלב שבו אנשים הושפעו כבר מכל מיני תרבויות והם רואים עצמם כפרי של חברות ותרבות ולא מייצגים תרבות אחת. הדיאלוג הזה מעצב את היחיד והחברה. זהות היחיד היא לא סוד. האנושיות היא השפעה של תרבויות – נרטיבים שמעצבים אותו. כאן חוזרים לקוטב פרטי רב תרבותי. האדם הוא יצור של כמה תרבויות ויש בכך היבט מבטיח, למרות שדווקא אנשים שמייצגים קבוצות מוגדרות יתנגדו ויטעו שזו רגרסיה. מבחינת היחסים הבינאישיים – יכולים לשנות סיטואציה במו"מ. יצורים מרובי תרבויות פתוחים יותר במו"מ מאשר דמויות חד תרבותיות.
התפתחות בחקר של זהות ותרבות:
תהליכים אלה מקבילים להתפתחות החשיבה על תרבות כפי שאברוך מתאר אותה. הוא מתאר את ההתפתחות בחקר באנתרופולוגיה כמשנה את המושג של תרבות ודרך הבנתו:

בהתחלה (1881 – טיילור) – כאשר מדובר על החוקרים הראשונים בתחום, מדברים על הרעיון שאוכלוסיית מסוימות מחזיקות בתרבות (אוסף של התנהגויות, פרקטיקות) וקבוצות מסוימות מחזיקות בכזו תרבות ואחרות מחוסרות תרבות. האנושיות מזוהה בשלב זה כדרכי השגה ליברליות שכל חריגה מהם נחשבת כלא תרבותית. למערב יש את התרבות ולאוכלוסייות הנחקרות אין אותה.

כריאקציה להגדרה הראשונה נאמר כי יש תרבות אחת אוניברסלית ישהיא התרבות האמיתית ויש דרגות שונות של התפתחות של חברות בעלות מאפייני תרבות מסוימים שלא הגיעו לרמה הגבוהה של ההתפתחות. הסקאלה היא של ברברית עד סיביליזציה. יוצא כי לרוב בני האדם יש תרבות (ואולי זה מקביל לזהות של האני) אבל זה לא תמיד התפתח – אנשים לא הוציאו את האנושיות באופן לא.
שלב שלישי – שיעור הבא.
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מו"מ חלוקתי
התפתחות המושגים זהות ותרבות

הרעיון של המיפוי הוא להראות שהחשיבה על מו"מ בינתרבותי היא מאפיינת של התקופה שלנו ומראה כי יש שתי תפיסות לתרבות וזהות.

חשיבה סטריאוטיפית קשה להפתר ממנה ויש אנשים שיחשבו שאין הם רוצים להיפתר מהחשיבה הזו כי תרבות אחת עליונה על תרבות אחרת. 

תרבות גבוהה – מוגדרת שיכולת אינטלקטואלית אשר כיום הייתה מסווגת כתרבות גבוהה. רק חלק מכל חברה הוא בעל תרבות. האנושיות מזוהה בשלב זה עם דרכי ההסקה והמחשבה המערביות וכל חריגה נחשבת כלא תרבותית או כפחות תרבותית.

שלב שני - תרבות אוניברסאלית – תרבות כאיכות שמתקיימת אצל כל האנשים בחברה ושניתן לסווג על סקאלה מברבריות עד סיויליזציה. לכל בני האדם יש תרבות אבל יש דרגות שונות של התפתחות הדרגות.

שלב שלישי – תרבות כריבוי – מושג התרבות באנתרופולוגיה אומר כי תרבות קיימת במגוון קבוצות חברתיות ומאפיין המרכזי שלה הוא ריבוי שלא ניתן לדרגו כערכי או מוסרי – תרבות זו לא שייכת לתחום מסוים אלא לכל נרטיב שיש לו משמעות על פי הגדרת בני האדם. אין תרבות גבוהה או נמוכה אלא רק אופנים שונים של קיום התרבות.

כאשר מסתכלים על ההגדרה של תרבות בהשוואה להגדרה של זהות, אנו יכולים לראות שהשיח הבינתרבותי ממוקם בין השלב השלישי לרביעי – הכוונה היא להסתכל על השלבים המאוחרים יותר שמניחים כי תרבות היא המרקם בו אנו חיים תוך הבנת ההשפעה של תרבויות שונות בהקשר ספציפי.

המודלים של מו"מ בינתרבותי הם במידה רבה מניחים שדרך הקוטב האינדנבידואלי (היחד) בו יש משחק שלם של תרבויות אפשר ליצור את הפתרונות המנצחים – את המו"מ המשלב.

טינק טומי כותבת בתחום של מו"מ בינתרבותי מתחילה ממעבר מחשיבה אתנוצנטרי לחשיבה קוסמופוליטית. יש לעשות מיפוי של התרבות בה אנחנו נמצאים כדי להבין את התקשורת בין התרבויות. האוריינטציה של win loose היא גישה של התמקדות רק באינטרס של העצמי בלי לראות את האינטרס של האחר ואיך הוא מנהל את הסכסוך. התנהגות שהיא לא רפלקסיבית היא תהיה מחלקת בה יהיו דילמות אסיר ובעלת קשיים של מו"מ. התנהלות המודעת להבדלים התרבותיים תיצור מו"מ מנצח.

יש לה כתיבה שמנסה לתת כללים של מו"מ בינתרבותי.

המודל של Ting-Toomey
· פרספקטיבה של זהות ושיח זהות – דרך פרספקטיבה זו היא עובדת. ההנחה שלה היא שכולם רוצים לתקשר בקשת מגוונת של אנטראקציות אפשריות. כדי למנוע את הקושי של המפגש הבינתרבותי, היא נותנת את הכללים. יש כמה הנחות יסוד של מו"מ בינתרבותי להצלתו:
· תסכול רגשי – קונפליקט בינתרבותי מערב תסכול רגשי אשר נובע מההבדלים בין קבוצות תרבותיות. חוויה בסיסית של המפגש עם האחר מתרבות אחרת היא חוויה של מבוכה ופגיעה ביכולת התפקוד ובביטחון כי אין כלים להתמודד על המצב החדש.
· תפישות בינקבוצתיות מוטות – סטריאוטיפים. קונפליקט בינתרבותי מערב דרגות שונות של תפישות בינקבוצתיות מוטות וייחוס פירושים מנוגדים באשר למתרחש באפיזודה מתמשכת של קונפליקט. כאן נכנס השיפוט של האחר דרך נקודת המבט שלי. זו יכולה להיות הערכה סטריאוטיפית שלילית או בעלת ייחוס חיובי. לפעמים האחר הוא קסום אבל הרבה פעמים זה שלוב בהיבט שלילי – גם אם הצד השני הוא פרא אציל, בדרך כלל זה בא עם התכונות השליליות של האחר. הנקודה המרכזית בסטריאוטיפים ובחשיבה מסוג זה שהיא בדרך כלל אל נותנת ששום מקום לאחר להביע את עצמו. יש תיאור של האחר בצורה חיצונית וסיווג לשלילה ולחיוב אבל לא מאפשר כל תהליך של הסתכלות סבלנית יותר על האחר כמי שהוא בעצמו בעל זהות ויכולת הבעה וכזה שיכול להיות סובייקט. זה מאפיין את התקופה בה אנו עוסקים. אם היינו מסווגים זאת על הציר של זהות ותרבות היינו נמצאים בשלב השני של תרבות אוניברסאלית – כלומר יש תרבות מסוימת ומי שלא מתנהג על פי התרבות הוא נחות. יש שיפוט של התרבות מתוך זווית של החברה הקולטת. מבחינת הסיווג של זהות, יש הנחה של האנשים שאינם עונים עד הסוף להגדרה של הזהות הכללית. הדרך להתמודד עם הדברים זה לקחת את הסטריאוטיפים כקיצורי דרך שצריך להוכיחם, לתת לצד השני להביע את עצמו. יש לראות את התהליך כתהליך של קירוב ולנסות לצאת מהריחוק.
·  שמירה על התדמית – קונפליקט היא תופעה המאיימת על התדמית. התדמית בתחום של פסיכולוגיה הוא מושג כללי המדבר על חוש של ערך שיש לעצמי והפסיכולוגיה מחלקת אותו לכמה היבטים שמהווים צרכים של התדמית של היחיד (שמירה על התדמית):
· כשירות – הצורך לקבל מהאחר הכרה במעמד, ביכולת של הנושא ונותן
· אוטונומיה – הצורך הפרטיות, גבולות ושליטה.
· הצורך של חברות – הכלה על ידי האחר וקשר.
במו"מ יש לאנשים צרכים שונים של תדמית וזה משתנה לפי תרבות. לכל תרבות יש צורך בהיבט אחר. היבט חשוב של המו"מ הוא השמירה על הדימוי העצמי של כל אחד מהצדדים כחלק מהזהות ואם אין זה מוכר על ידי הצד האחר, זה נחשב כפגיעה ויכול אולי להרוס את המו"מ. הנושא של פערי כוח מאוד רלוונטי. תרבות בעלת פערי כוח, השמירה על התדמית תהיה יותר חשובה ויהיה צורך יותר במתן כבוד לבעל התרבות ופחות הבעה של שלילה ואולי שימוש בשפה עקיפה ויש לכבד את העובדה שמדובר בתרבות בה צריך להגן יתר על המידה על התדמית. ניתן לראות את השינוי מgetting to yes – לא סתם מדובר על הפרדת האנשים מהבעיה. חלק מהמו"מ המשלב שמכיר ומנסה ליצור פתרון יצירתי זה לראות שלאנשים שונים יש העדפות שונות. גם העדפות של הרכיבים של המו"מ הן תרבותיות. לכל תרבות יש מיקום שונה לאינטרסים. יש תרבות שתעדיף יחסים ואם לא נתחיל עם היחסים – לא נגיע למהות ויש תרבות אחרת בה המהות היא החלק החשוב יותר. כל השראה  של התפתחות התחום של מו"מ זה הכנסה של יסודות מזרחיים למערב. פישר ויורי שאומרים לא לדבר ישירות על הבעיה, מכניסים את הקטע של הסמול טוק ואת האמירות העקיפות שצריכים להתנהל במו"מ. יש משהו בתחום של יישוב סכסוכים בדרכים חלופיות עם דגש על מו"מ משלב שמושפע מביקורת על החשיבה המערבית ומנסים להכניס תרבות מזרחית. 

· מטרות ואינטרסים שונים – גם האופן בו צדדים בוחרים את המטרות שלהם, הוא מושפע באופן תרבותי. היא מדברת על מטרות שקשורות לתכנים – אינטרסים מהותיים, יחסים – אינטרסים של יחסים, זהות – הנושא של אינטרסים של עקרון, הליך – אינטרסים של הליך. בכל תרבות יש דירוג שונה של המטרות האלו. יחידים המחזיקים בערכים של הרמוניה ינקטו בשיטה בה מקדימים את הדיבור על יחסים לפניי הדיון על מהות. אם אין יחסים, אין אפשרות לגשת למהות. אם בתרבות מסוימת יש יותר חשיבות ליחסים והצד השני מתעלם מאינטרסים אלו – יהיה קצר בינתרבותי והצדדים לא ידברו על אותו דבר כי כל אחד מהם לא מבין כי לצד השני חשוב פן אחר של המפגש.
· סגנונות שונים של ניהול קונפליקטים – בכל תרבות יש תפיסות של ניהול קונפליקטים וגם תפיסות שונות לגבי קונפליקטים שונים. הדרך שיש לקחת מהרעיון זה הוא לשתף פעולה עם אותו גורם שמשמש גוף מגשר או בעל יכולות בתחום ולתת לגוף זה הכשרה באופן שניתן יהיה לגשר על פערי התרבות בין שני הצדדים. עצם החשיבה על הגישור המודרני, מנסה להנחיל תרבות יישוב סכסוכים מערבית אינדיבידואליסטית ולהפוך אותה לכללי האינטראקציה בין היחידים וקבוצות, כלומר יש ערכים גם בגישור עצמו. חלק מהרעיון של ההליך הוא ערכים וזה כרוך בכפיה של תרבות מערבית וכאשר נמצאים מול צד שלא מגיע מאותה תרבות, יש צורך להיות קשובים לתרבות האחרת כדי שיהיה אפשר לגשר על הפערים בין התרבויות.
· תלות בסיטואציה – הסיטואציה מעצבת את התפקיד של הקונפליקט בין הצדדים. כלומר בכל פעם מחדש יש לבחון את הערכים השונים את ההטיות התרבותיות.
· חשיבה מערכתית – ניהול כשיר של קונפליקט מצריך חשיבה מערכתית.
המודל בסה"כ נותן את הכלים למפגשים הקיצוניים עם תרבויות של מזרח ומערב. אם מישהו מגיע עם תפישת עולם שונה כל כך, צריך לדעת איך להתמודד ואיך להתחיל מפגש כזה בצורה שיכול להיות מוצלח כולל התייחסות לרגש בצורה ממוקדת. הניסיון שלה הוא לעבוד עם הבחנות גדולות של פערי כוח בתרבויות ואינדיידואליזם ולומר שאנחנו  כנושאים ונותנים צריך להיות מוכנים לאנשים שמסווגים אחרת על הסקאלה בדירוג בין תרבויות ולהכין עצמנו למו"מ בצורה שנהיה יותר רגישים להבדלים בין מו"מ.

בעיני המרצה, טינק טומי נמצאת אחרי השלב השני, מניחה שיש תרבויות אחרות ובמובן זה יש לה חשיבה קצת דיכוטומית אבל העקרונות שהיא מציבה חשובים מאוד ויש להביט עליהם באופן פרטני ונראה כי יש כאן מרשם שהוא מקדמי לכל מו"מ כדי להימנע מקצרים במהלך מו"מ כי לא שמים לב להבדלים בין התרבויות.

יש לשלב עקרונות אלה עם המודל הנרטיבי שנותן יותר תכנים למפגש הבינתרבותי. שילוב בין המודלים יתן לנו כלי חזק יותר לשאת ולתת בעולם בינתרבותי.

התחלה זו מדגישה את העבודה שיישוב סכסוכים אינו רק בסגנון אחד של getting to yes אלא צריך להיות בצורה רגישה לתרבות אחרת תוך בניה של היחסים בין הרכיבים השונים של הצדדים ובמו"מ. מודל זה רואה את התליך כעובד על ההליך כגישור בין תרבותי וגם על המפגש המהותי בין שני בני אדם מתרבויות שונות.

מרצה אורח –דר' נדב דוידוביץ  - בריאות והגירה – משא ומתן בין תרבותי

בתחום של הרפואה יש הרבה מו"מ בין תרבותי בין רופאים לחולים. זה מו"מ להגדיר מהו גוף בריא ומה גוף חולה, מהו כאב ומהו ריפוי.

המו"מ הוא גם ברמה של המוסדות – משרד הבריאות מול בתי החולים.

יש מסמך שארגון הבריאות העולמי יצר ומעדכן אותו Health for all – כל הנושא של בריאות ופערים חברתיים מוסדר במסמך והמטרה של המסמך הוא לדגול במניעת תחלואה והקטנה בפערי בריאות בין מדינות ובתוך מדינות. המטרה היא שתהיה נגישות לשירותי בריאות ולמערכות בריאות לכולם. זה צריך להיות החזון בסופו של דבר. בתחום של בריאות והגירה יש בנושאים אלה הרבה בעיות ומו"מ שמתקיימים בין המדינה לארגונים לא ממשלתיים.

רקע כללי:

בשל שינויים בעשרות השנים האחרונות שקשורות גם לטכנולוגיה וגם בגלל תופעות כמו קריסה של הקומוניזם, גברה ההגירה בכל העולם. וזה אחד הנושאים שעומדים על סדר היום גם של האו"ם.

כאשר מדברים על תופעה של הגירה יש להגדיר כי זו הגירה לצורכי עבודה- כלומר במקרה של ישראל – זה מגזר העובדים הזרים.

היבטים של הגירה:

ההתייחסות אליה היא אמביוולנטית. מצד אחד מתיחסים אל העובדים ככאלה שמביאים הרבה מחלות וגורמים לאבטלה אבל מצד שני גורמים מצד התעשיה רוצים לייבא עוד עובדים וזה נכון לא רק בארץ אלא גם בארה"ב. למעשה, הטענה של הרבה כלכלנים היא שבלי הגירה יש סכנה לכלכלה של המדינה. ההגירה משמנים את גלגלי הכלכלה. הם עובדים בעבודות היותר קשות שמשלמות פחות כסף עבור העבודה, וכן לא מקבלים את כל הזכויות הסוציאליות שמגיע בדרך כלל לעובדים.

מחקרים אומרים כי המובטלים בפועל לא רוצים לעבוד בתחומים בהם משתלבים העובדים הזרים.

מדינות אירופה לא יוכלו לתפקד בלי מהגרים ועם זאת רואים כי יש שנאה רבה כלפי מהגרים וכן טענות רבות, לא מוכחות, כי המהגרים גורמים לאבטלה במדינה.

הגירה ובריאות

אדם למעשה עוזב את משפחתו ועוזב למדינה אחרת – תופעה זו יכולה לגרום לתחלואה נפשית וגופנית.

ההגירה מביאה אוכלוסייה עם מאפיינים שונים גם ברמה של הרפואה- אנשים שמגיעים עם מחלות ברמה שונה מארץ הקליטה. גם בתחום הסוציולוגי יש תפיסה רבה למדינות מהם מגיעים מהגרים זה שהרפואה היא זו שצריכה לערוך טיפולים או בדיקות מונעות לכל אזרח, כלומר האחריות היא על המדינה לזמן את האנשים לבדיקות רפואיות וכאשר הם מגיעים למקום בעל כללים שונים, דרכי ההתנהגות צריכות להיות שונות.

ההשפעות האלה לאו דווקא שליליות. יכול להיות שמהגר למדינה אחרת יגיע למקום חולה יותר אבל יכולות להיות גם תוצאות שליליות. הרבה פעמים לדוגמא תימנים שלו במחלות לב והגיעו לישראל ושינו את הרגלי האכילה שלהם לקו יותר בסכרת ומחלות לב בגלל שינוי הרגלי החיים.

גם בנושא של צריכת שירותי בריאות יש להגירה השפעה. פערי השפה משמעותיים לאי הבנה של שירותי הבריאות.

הגירה והחברה הקולטת

הנטל הכלכלי שייגרם לחברה הוא הנושא העיקרי שעולה בעניין של מהגרים. אבל גם נושא הבריאות הוא חשוב בתחום זה. האיום הבריאות שחשה האוכלוסייה הקולטת בעיקר עקב מחלות מדבקות אשר כביכול מביאים איתם המהגרים.

תמיד כאשר חושבים על הזר, נוטים להתייחס אליו בחשדנות גם בפן הבריאותי. לא אחת הייתה סטיגמה על חברה מסוימת בקטע של מחלה מסוימת. מכאן ועד להגיד שהמהגרים עצמם הם מביאים את המחלה כי הם הגיעו ממקום נגוע, זה מרחק לא רב.

בתחום של הגירה יש להתייחס לכל הרמות של הרפואה. למשל משמעות של נגיף האיידס חשובה לעניין המניעה  ודרכי העברתו. למחלות יש השפעות בתחום החברתי – נוצרות תרבויות מסוימות בהקשר של התנהגויות בריאות ומבנים חברתיים כמו מבנה מערכת הבריאות שמשפיעים על אפידמיולוגיה של מחלה.

הגירה משפיעה לכל אורך הדרך, לגבי פערים חברתיים, פערים ביחסי כוח, הון חברתי נמוך יותר, על ההתייחסות למחלה זו או אחרת.

הגירה ובריאות בישראל

שיעורי ההגירה הגבוהים בעולם מצויים בישראל. יותר משלושה מיליון עולים מאז קום המדינה. יוצא כי כחצי מהאוכלוסייה הם עולים או מהגרים. אם נוסיף לכך את הילדים של המהגרים – כמעט כל המדינה מהגרת.
המקרה של הגזזת מעלה שאלות באותו מו"מ בין המדינה לבין האזרחים כמו"מ על הגוף החולה ובאחריות של המדינה כלפי אזרחיה.

קצת על בריאות ובדיקות של עולים חדשים – קריקטורה שמציינת את הכולירה בדמות של מלאך המוות ורואים שהמהגרים מאירופה (היהודים) מגיעים למדינה עם המחלות והלכלוך ועל המדינה כתוב כי אין כניסה למהגרים.

היהדות הציונית הסכימה עם העובדה שהיהדות המהגרת היא מנוונת וחולה והמטרה הייתה לעשות אקטיביזם רפואי – להבריא את אותה תפיסה של היהדות החולה כדי שהגירה תהיה יותר מוצלחת.

1919 – קריאה לבדיקות של כל העולים. מי שלא נמצא בריא ו/או מי שלא הגיע לבדיקה, לא יכול היה לעלות.

המנדט הבריטי היה אחראי על בריאות הציבור וההסתדרות הציונית מקבלת אישורים להעלאת פועלים לארץ לאחר בדיקה. היו עושים בדיקות רפואיות ופסיכולוגיות. בניגוד לבדיקות של האמריקאים, החלו להגיע תלונות על זיוף תעודות בבדיקות ולפעמים הרופא הבודק הוא גם הרופא הפרטי של הנבדקים ולכן משנים בשנות ה – 30 את כרטיסי הבריאות ומוסיפים להם תמונה כדי שאנשים לא יזייפו ושאנשים אחרים יתייצבו לבדיקה במקומם.

ההסתדרות הציונית חששה שאם הם לא יעמדו במטלת הבדיקות, עבודה זו תילקח מהם והבריטים יעשו את העבודה ולא יסכימו לעליה של עולים ולכן העדיפו להיות הוגנים ולפעול לפי הכללים כדי להעלות כמה שיותר יהודים לארץ.

יהודי מזרח אירופה נחשבו למאגר המרכזי של עולים שחיו בתנאים של עוני, צפיפות ומחלות שהיה צריך להעביר עליהם בדיקה רצינית כדי לתת או לא לתת אישור.

1939 – הפסיק הנושא של בדיקות עולים. התפיסה של החשיבות של בריאות העולים תפסה מקום רב. הפרסום שפלסטין זקוקה לאנשים בריאים, הראתה את הצורך בבדיקות.

עלה צורך מצד משרד הבריאות שישראל לא תוכל לקלוט עולים בלי הבחנה כי אחרת תהיה התמוטטות בארץ. 

עד סוף 1949 – עיקר העולים הם מאירופה ולאחר מכן המוקד הופך לאפריקה ואסיה.

במהלך העליות החל הטיפול בנפגעי גזזת באמצעות הקרנות.

עמותת נפגעי גזזת באים לבית המשפט והם מפסידים כי המדינה לא אחראית וכי הטיפול המקובל היה על ידי ההקרנות. בשנות התשעים מבינים כי המאבק המשפטי לא יצליח וחוברים לשר הביטחון אמיר פרץ וברוך מודן שהיה מנכ"ל משרד הבריאות . כלומר החולים ניהלו מו"מ מול המדינה לפיצויים על הטיפול הקלוקל שקיבלו על מחלת הגזזת. הטיפול של ההקרנות גרם לתופעות לוואי קשות מאוד ויהודי צפון אפריקה כעסו מאוד על הטיפול שנכפה עליהם בתנאי לשרוד בארץ. בעקבות מאבק זה ב1994 נחקק חוק נפגעי הגזזת – החוק קובע שמי שמוכיח שהוקרן וסובל מאחת המחלות שברשימה בחוק שהוכחה מבחינה רפואית, יקבל פיצויים.
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מו"מ חלוקתי

שאלה במבחן – שאלות על הסרט – איזה היבטים של תרבות נראו בסרט. איך אפשר היה לשאת ולתת אחרת.

דגשים במקראה – חלק ראשון: לוויקי, לקס וסוביניוס, דילמת האסיר – כדאי . רנון סטי –לקרוא מהאינטרנט.

חלק שלישי – כשלים במו"מ error
מו"מ משלב –פישר ויורי – חובה

אקסלרוד – רשות

מו"מ – אברוך – חשוב מאוד

רב תרבותיות – בהקשר למודלים של בינתרבותי- טינק טומי.

גישור נרטיבי – לקרוא

בריאות והגירה –לעבור עליו.

תוספת ל טינק טומי - אברוך
הגישה של טינק טומי מניחה השוואה בין התרבויות בצורה אופקית וסיווג שלהם על אותם צירים שדיברנו עליהם בהבחנה בין תרבויות. לשכלול המודל יש להוסיף כמה נקודות:

· זו שיטה אחת לעשות השוואה בין תרבויות לעומת שיטה שנותנת אפשרות לגור בתוך התרבות ולעשות את החקירה על התרבות מבפנים. כלומר יש מימד עומק של כל תרבות. שילוב של גישה מכלילה עם גישה מעמיקה, מתבוננת מבפנים בתרבות עם הכללות. זהו לימוד של מה שלא ניתן לתרגם מתרבות אחת לאחרת. 

· האבחנות עצמם רוויות סטריאוטיפים. אבחנות אלה קובעות את ההגדרות של האחר. מדובר באבחנה שרירותית ואין היררכיה בתרבות עצמה וזה רק מה שנראה מבחוץ. כבר בכך יש אתנוצנטריות – קריאה בשם לתופעה בתרבות מסוימת שאינה מופיעה אצל תרבות המתבוננת מבחוץ על התרבות האחרת היא קריאת תיגר ונקיטה בגישה אתנוצנטרית.
המודל הנרטיבי – ביקורת על הגישה המשלבת

מחשב אותנו עם משפט ונותן תוכן למו"מ הבינתרבותי. הוא חשוב כי הוא סוגר מעגל – בא בשלב ראשון כביקורת על המודל המשלב (פישר ויורי). ווינסלייד ומונק שבאים מניו זילנד מדברים על חשיבה שונה של יישוב סכסוכים – תפיסת עולם פוסט מודרניזם. מבקרים את המודל הקודם המשלב.

1. תוקפים את הנחות המוצא של הגישה המשלבת שמתחילה מפסיכולוגיה המובססת על היחיד. ההנחה של getting ti yes זה שהיחידים הם הסוכנים של עצמם ואינם מובלים באמצעות החברה או קבוצות, כלומר ליחידים יש העדפות בניגוד לתפיסה זו שרואה שני צדדים יחידים במו"מ, מונק ווינסלד ירצו לקדם פסיכולוגיה של הבניה חברתית – אנשים אינם יחידים אלא הם שייכים לקבוצות. החברה לימדה את היחידים לחשוב בצורה יחידית ויש לשנות זאת.

2. ההנחה השניה שהם תוקפים היא תיאוריה של צרכים – תפיסת הקונפליקט כפגיעה באיזון צרכים. לgetting to yes  ש עמדה שאומרת שאנשים מתווכחים על אינטרסים שנמצאים מתחת לעמדות שהם נוקטים בהם. ההנעה של אנשים באה מאינטרסים שנמצאים מתחת לעמדות ויש להתמקד באינטרסים אלו כדי לפתור קונפליקט. הרעיון של מונק הוא שאנשים לא באמת צריכים צרכים מסוימים כמו שהגישה לעיל מתארת, אלא לאנשים יש תפיסות זכאות – ההנחה של הבנ"א – מה באמת מגיע לו כתוצאה מסכסוך. המטרה של הגישור זה לעבוד על ההשלייה הזו ולשנות את הנרטיב הזה. כלומר, לא מדובר בסיפוק הצרכים אלא לשנות את ההשלייה שמדובר בצרכים מסוימים שיש לספק.
3. לשנות את ההנחה שקונפליקט הוא דיכוי לצרכים. בסכסוך מנסים לענות לצרכים של כל הצדדים. הסיפור של התפוז הוא סיפור קלאסי של סיפוק הצרכים. מונק והחבר שלו אומרים כי אין באמת צרכים אלא יש סיפור דומיננטי שהוא קוהרנטי חזק שהוא הקונפליקט ובו יש נרטיבים של זכאויות שמתנגשים זה בזה. הבעיה היא שאנשים לא נמצאים במציאות של דיכוי צרכים אלא תופסים את עצמם תוך סיפור של דיכוי צרכים, סיפור זה סוגר עליהם והצדדים שבויים של הסיפור. כל מה שקיים באמת לפי הגישה הנרטיבית זה רק הסיפור. אם חיים בתך סיפור – אין זו מציאות אמיתית. מציאות זו לא מאפשרת את הסיפור האלטרנטיבי בו אין התנגשות של אינטרסים אלא יש אפשרות לפתור את הסכסוך. כל התהליך יכול להיות הבניה מחדש של המציאות כי אין באמת מציאות אם רואים אותה  כסיפור והשלייה.
4. הנחה נוספת שהם תוקפים זה שהמגשרים הם סוג של קוסמים או מתערבים מקצועיים והם יכולים לעזור להפריד את האנשים מהבעיה והם עושים את מבחני המציאות של הכשלים. בניגוד לזה יגידו מונק שהמגשרים הם מספרי סיפורים. הם נטועים בתוך תרבות ובעלי נרטיב בפני עצמם. הם באים עם הסיפור שלהם לצדדים ומנסים לעזור כתיבה משותפת של הסכסוך ופתרון הבעיה. הרעיון הוא שדרך התיבה, התהליך של השינוי עובר בצורה מוחשית הרבה יותר ומפורשת.
רקע תרבותי

וינסלד ומונק פורשים את משנתם על המודל הנרטיבי ומקורות ההשראה שלהם:
· הנחה של פוסט מודרניזם – תפיסת עולם שאומרת שאנחנו נמצאים בעולם של ריבוי משמעויות ואין אמת אובייקטיבית. הנחה זו מאוד מוזרה כי פוסט מודרניזם זה מרד בתכנית וברעיון של אמת. תפיסה שאומרת שהעולם צריך להיתפס כריבוי ואין צורך ליצור מתודה שתתגבר על העובדה שאשים הם בעלי הרבה זהויות. אפשר לומר כי עם העלייה של התפיסה הזו בשנות ה – 70 היא משפיעה על הגישור. יש מי שיאמר שכל הנהירה אחרי המודל של getting to yes באה כיוון שהתחילו להניח כי האמת היא יותר אמורפית מאשר מה שנתפס עד אז. שנת 2000 יוצא הספר של מונק ופתאום ניתן מודל גישור פוסט מודרני – זה מראה גם את המרחק שהפוסט מודרניזם עשה מלידתו ועד שנות ה – 2000 -= איך הרעיונות ניתנים פתאום ליישום באופן פרקטי. ההשראה של המודל הוא אותו מרד שהיה מאוד קיצוני ברעיונות של חשיבה בונה. וינסלד ומונק אומר כי אפשר להשתמש בתיאוריה אחרת של יישוב סכסוכים.
· טיפול נרטיבי – יש לו פסיכולוגיה של הבניה חברתית שהופעל בעיקר ביחסים בין זוגות ועשו לו אדפטציה לכיוון של גישור. סוג של הפנמה של נורמות חברתיות בתוך חדר הטיפולים שעובר לחדר הגישור – הצדדים מתחילים לחשוב מחדש על הנרטיבים שמנחים אותם במהלך הסכסוך.
· המשפחה החדשה – הרעיון של שינוי בתפקיד וביחסי הכוח במשפחה, עוזר ליצור בתחום זה כלי שמפנים את הנורמות החדשות. ברור כי אפשר לפעול בדרך של חינוך.

מודל נרטיבי – עקרונות מנחים

· הבניה חברתית
· אנטי מהותנות – אנשים הם תוצרים של תהליכים חברתיים יותר מהכרעות המורכעות מבפנים. אין מהויות מאחורה אלא רק את הנרטיבים שמניעים אותם. קשור לביקורת ע הפסיכולוגיה החברתית.
· אנטי ריאליזם – אין אמת אחת. כל ידע נובע מפרספקטיבה שנטועה בהקשר מסוים ומפרשת את המציאות לפיו.
· שפה כתנאי מוקדם למחשבה – ההנחות שלהם מתבססות על תפיסת עולם שמתחילה אצל הפילוסוף ויטגנשטיין שדיבר על המציאות שלנו כמורכבת ממשחקי לשון – כל הזמן אנחנו נמצאים במשחק שפה. הרעיון הזה אומר כי אנשים חיים במשחקי לשון שנוצרו על ידי השפה. זה אומר שאין דת, רגש, מוסר או מציאות בה אפשר להגדיר את המילים האלה. אלא יש התרחשות בשפה – שימוש במילים שמגדיר את התחום ויוצר אותו כצורת חיים מיוחדת. אנשים הם יצורים בתוך השפה והיא קודמת למחשבה והיא מייצרת את המציאות.
· שפה כאופן של פעולה חברתית – ג'ון אוסטין דיבר על שפה כאופן של פעולה חברתית. בספרו "איך עושים שפה עם מילים" הוא מסביר איך השפה יוצרת היגדים ביצועיים. השפה לא רק מייצרת מציאות באופן שאנשים חיים בה, אלא השפה עושה דברים – למשל, הצעת נישואים, הורשה. בשפה יצרים פעולת דיבור. בגישור הרבה פעמים בשפה מחוקקים ויוצרים מציאות חדשה. אם אדם אומר שהוא מתנצל – אין זה תיאור או אמירה חסרת משמעות אלא אמירה של שינוי המציאות. במילים האלה משנים את הנסיבות והמציאות.

שיח – כל מה שמתרחש בגישור הוא לא במציאות אלא בשפה. כל מה שמתקיים זה ההחלפה של הסיפורים והסכסוך ישתנה כאשר הסיפורים ישתנו. הדבר המרכזי זה הסיפורים שגורמים להשתקפויות האלה. מה שקיים מבחינת הסכסוך זה הנרטיביים בתוכם האנשים שבויים . מרכז הכובד של הפעילות הגישורית היא לעזור לאנשים לספר מחדש את הסיפור שלהם כדי שהסכסוך יוכל להתקדם.
· פירוק (דה-קונסטרוקציה) – הפירוק של הנרטיב הדומיננטי של הסכסוך היא מרכז העשייה של הגישור. המטרה המרכזית היא לפרק ולבנות מחדש את הסיפור של הקונפליקט, כך שיהיה כזה שניתן לחיות איתו.
· ריבוי זהויות – הרעיון שהאני מובנה באמצעות מסורות, מיתוסים, הערכות וערכים. צריך לראות את האני בכל מיני עמדות ואין צריך להניח שהכל נתון מראש – יחסי כוחות, אנשים יכולים לשנות את התפקידים שלהם כי התפקידים הם רק סיפורים שיכולים להיות מעוצבים מחדש.
מהלך הגישור הנרטיבי

תהליך לאו דווקא לניארית:
· מעורבות – מבררים על התרבויות של הצדדים, מספרים את הסיפור ומוצאים את המקום לניהול הגישור.

· פירוק הסיפור הרווי בקונפליקט – מוצאים את הנקודות בהם הצדדים הצליחו לתקשר בינהם כדי להבין איפה אפשר לשתף בין הצדדים.
· בניית הסיפור האלטרנטיבי –איתו הצדדים יכולים לחיות ולהמשיך לתקשר ביחד או לחוד אבל לא עם תחושה של איום.
קווי מתאר למודל בינתרבותי – סיכום

עדיין לא קיים מודל בינתבותי, יש עקרונות שהגענו אליהם דרך המעבר ממושג הזהות, מושג התרבות והאבחנות הבינתרובותיות.

· הכנה לגישור – הבנה  של התרבויות שבאות למו"מ, מיפוי ראשוני של הזהויות

· הקשבה לסיפורי חיים של הצדדים ומיפוי חוזר של הזהויות של הצדדים.
· בניית ההליך כשילוב של תפיסות יישוב הסכסוכים של המדדים וזו של המגשר – ההליך עצמו צריך רפלקסיה ולכן הוא צריך לכלול את התפיסות של הצדדים + המגשר.
· ניתוח מפגשים בינתרבותיים שביסוד הקונפליקט – ניתוח זהויות
· החלטה באיזה רובד רוצים לעסוק. הרבה פעמים הצדדים נמצאים באותו מישור של דיון ואין צורך לעשות החלטה לאיזה כיוון ללכת כדי להצליח בגישור. אם עובדים ברובד הזהויות הפירוק של הקונפליקט הוא חשוב. חלק מהרעיון הוא להראות שאולי אין התנגשות בין ציביליזציות ואולי קיים באמת סיפור שיכול להתיישב ואין לצדדים סכסוך אמיתי. כאן ננסה לעבוד על הרב תרבותיות ברובד העמוק יותר שלה.
· בניית הסיפור האלטרנטיבי תוך חיזוק תרבות יישוב הסכסוך המתגבשת. צריך לבנות את אותה מערכת יחסים שתוכל להתמודד עם הסכסוך הבא בין הצדדים.
· חיבור ואריגה מחדש: כתיבת הסכם לאחר התהליך של הגישור.
זה הסיכום של התהליך של ההבנה של חשיבות של תרבות בתוך מו"מ. זה מכניס לקונטקסט של החלקים הראשוניים. המודל של יורי הוא חשוב, השפה של הכללים תורמת, אבל כנדבך נוסף, כחלק מהטיפול בסכסוכים יש צורך בתפיסה של התרבות והתמודדות על קונפליקטים קשים. את כל הכיוונים האלה אנחנו יכולים להעשיר את העיסוק שלנו במו"מ.

קיו ז'ן

הסרט:

ראש הכפר הכה אדם שהתווכח איתו על נושא של בניה בשדה יבולים ואמר לראש הכפר שלא יהיו לו יורשים כי יש לו רק בנות ואין הוא יכול להביא בנים. . לאחר גישור בין שני הצדדים נמצא כי שני הצדדים שגו ועליהם להודות בזה. קנס על האיש  ופיצוי מראש הכפר של 200 דולר. והא בא לאישה של האיש המוכה ונותן לה את הכסף תוך כדי זריקה לאוויר. אומר לה שאם היא רוצה את הכסף היא תתכופף ותאסוף את הכסף בכוחות עצמה. האישה אמר כי היא רוצה צדק. באה חזרה לכפר לתחנת המשטרה

האופציה של המכתב יכולה להיותצ רכה או עם אופציה לסגת. היא בחרה בחריף שאמר שהיא רוהצה שהראש הכפר ישלם את המחיר עבור הביזיון והפיצה של הבעל.

נאמר לה כי תוך חמישה ימים והבוררות המחוזית תחליט בעניין שלה. תתקבל החלטה ואם אין היא מוצאת חן בעיניה אפשר לפנות לערכאה גבוהה יותר תוך חמישה ימים.

הקצין המקומי נורא רוצה שראש הכפר יתנצל ולא רק ישלם את הפיצוי

הקצין מגיע למשפחה ומביא מראש הכפר מחווה ומריא לו את ההחלטה הניה שיא כמו ההחלטה הראשונה. לא מגיעים לביתהמשפט וראש הכפר משלם את ההוצאות שהיו עד כה.

האישה מפקפקת בעובדה שראש הכפר קנה את המחווה. הקצין אומר שלקח לו הרבה זמן לשכנע את ראש הכפר לקנות א זה.

האישה לא מסכימה לוותר על התנצלות נוספת והולכת בקשוח

בערעור על ההחלטה בבוררות האישה מגישה ערעור בעיר הגדולה. מגיעה לעיר ללילה עם האחות ונשארת לילה. בעל הבית מציע עזרה משיפטית. בעך הבית הסביר כי הבוררות כמעט ולא מצליח כי לאף אחד לא אכפת מהמערערים. בעל הבית מציע לה להגיע ישר למנהל שהוא חבר שלו אבל היא צריכה לישון אצלו כמה ימים עד שהיא תגיע אליו –כך הוא ירוויח יותר עליה.
חוזרת הביתה אחרי הפגישה עם המנהל. הבעל אומר לה שכדאי לרשת מהסיפור כי אין לו כבר כאבים ואילו האנשים בכפר יכולים לחשוב שהם רוצים רק לעשות בלאגן. האישה לא מוותרת

ראש הכפר מציע 250 דולק. אם רוצים להגיש תביעה לא אכפת לחו כי הוא פקיד ממשלתיץ האישה כועסת

האישה הולכת להגיש תביעה בבית משפט בעיר והאיש אפילו מעוצבן עליה ואמר לה שאם היא הולכת שלא תחזור וטורק הדלת

עוה"ד שלה אומר שהפעם יעשה צדק כי הפעם מדובר בתביעה בעוד כאשר דובר על בוררות לא נדרשה התנצלות

אחרי שהיא מקבלת את ההחלטה, מגיעה למורה שיקרא לה אותו – תאריך המשפט.

דקה לפני תחילת הדיון היא מתקפלת כי היא לא רוצה לתבוע את מנהל בית הבספר כי הוא נציג מוסד הבורורת אותו היא תובעת שלא עשה צדק בהחלטות הקודמות שלו.

בית המשפט מצדיק את התביעה ואומר שכדי לעשות צדק עליהם לקבל את הפסיקה של מוסד הבורות ואם היא רוצה לערער עליה לעשות זאת תוך 15 יום.

אנשים בית המשפט של העם באו לעשות חקירה על המקרה של ההכאה. אמרו לאיש שאם יש לו צילומי רנטגן זה יכול להיות ראיה במשפט

לברית ראש הכפר לא מגיע כי בית המשפט עצר אותו על תקיפהץ האישה לא מרוצה כי הוא עזר לה ללדת והיא לא שמחה על זה שהוא לא מגיע למסיבה.
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