סיכום מו"מ  - דר' עמיחי-המבורגר  
יולי-אוגוסט 2003 
החומר הוכן והוקלד ע"י סלוצקר איריס


	PSS  הסדר שלאחר הסדר

כשמגיעים לפשרה סבירה עבור הצדדים  , מנסים להגיע לפתרון טוב יותר אך תוך השארת "כרית בטחון" במקרה של כשלון
סוג של שבירת פרדיגמה
	הטיית ייחוס

לכל דבר בחיים יש פרשנות ואנחנו נוטים להגן על דעותינו והשקפותינו באמצעות הטיית המקרה לתפיסת עולמנו . אנו משתמשים בהטיית ייחוס כדי לשמר את הסריאוטיפים שלנו.סוג של רעש בתקשורת 
	חוסר יכולת מיומן

על מנת להגן על עצמנו מפני הכאב אנו ניראים כבורים , חינכו אותנו בביה"ס לא להודות שאנחנו לא יודעים , "ארג'רס" טוען שבגלל זה אנו חוסמים את עצמנו מלמידה וצריך להיפתח כדי ללמוד.שבירת הפרדיגמה -הגנה על האגו.

אנו נצדיק את חוסר היכולת ע"י דטרמניזם 
	נתיבי השפעה

המודל של פטי וקסיופו הנתיב הרציונלאי-הלוגי והפרפריאלי-הלא רציונאלי התת הכרתי.

הפרסומת עובדות על הנתיב הפרפריאלי שלנו .

התקשורת לערוצים היא לאו דווקא מילולית

המטרה לאתר את טווח המיקוח החיובי
	קללת המנצח 

נצחון מהיר וקל נותן תחושת הפסד כי ניצחנו מתוך תחושה שיכולנו להשיג יותר , הצד השני לא נאבק מספיק לא היה מו"מ ,לא בדקו מה השני רוצה והחוסר מידע הזה גורם לנו לחשוש שהפסדנו

נצדיק ע"י דיסוננס קוגנטיבי
	חלון ג'ו הרי 

כולם יודעים – פומבי

אני יודע אחר לא – חבוי

אחר יודע אני לא – עיוורן

אף אחד לא יודע – תת מודע

יש לנקוט בהליכי בניית אמון  ,שבירת פרדיגמות מקבילה על מנת להגיע למצב של חלון פומבי 

	כובעי דה – בונו

משחק מטרתו להיפתח

כל כובע מסמל ומייצג תכונה/תפקיד בתוכנו.

על מנת להיכר את סוגי החשיבה השונים ולהיפתח לסגנונות אחרים.

לבן- אוביקטיבי עובדתי

אדום-סויקטיבי אמוציה

שחור-שיפוט ביקורת

צהוב-חיובי ,למה כן

ירוק-צמיחה חדשנות

כחול-נותן את השליטה
	מיפוי רעיונות

טכניקה שבה רושמים את הבעיה במרכז ואת יתר הרעיונות שהתקבלו מסיעור המוחות באופן רנדומאלי סביב הבעיה.

ההפך משיטת הרישום של סיעור המוחות בה הרישום הסדרתי יוצר לכידת רעיון או חסם 
	אמונה בעוגה נתונה 

אנחנו חיים בעולם תחרותי

הפרדיגמה שלנו היא שהכל סובב סביב ניצחון או הפסד כך חונכנו.

אנו עושים הכללה טוטאלית של הפרדיגמה (התחרותיות ) לכל תחומי החיים .

אחת הסיבות שאנו מגיעים למו"מ מתוך חשיבת לוחם ופחות מוכנים להקשיב צד השני ומוכנים להבין רק נצחון טוטאלי או הפסד טוטאלי
	דטרמניזם של תלות 

דטרמיניזם של תלות הוא סוג של הצדקה עצמית או בעצם שחרור מאחריות

"בגלל שאני כזה אני לא אשם" ,אין חופש לבחור גירוי או תגובה דטרמינזם של תלות עשוי להיות: גנטי , נפשי וסביביתי
ויקטור פרנקל טוען כנגד הדטרמינזם שלכל אחד יש חופש ויכולת לבחור כיצד להגיב מבלי להיות שבוי בפרדיגמות.

סוג של הטיית ייחוס
	סיעור מוחות

חשיבה יצירתית משוחררת אשר נותנת לקבוצה להעלות רעיונות ללא שיפוט , שלב א- חשיבת הילד רעיונות  אינטואיטיבים  ,שלב ב- השופט פסילת רעיונות לא ישימים ,בדיקה פרקטית

הסיעור יעשה באווירה נינוחה לא פורמלית ללא מדרג תפקידים מתוך הכרזה על מטרת הסיעור ,הבוס מגיב אחרון ,רישום הרעיונות הוא סדרתי
	היררכית הצרכים של מסלו

לא ניתן לעבור לצורך הבא ללא מילוי הצורך הקודם ,אדם רעב לא יחשוב על דירה ,זה מדרג.

צרכים פיזיים          קיום
צורך ביטחון

צורך שייכות אהבה   זיקה
הערכה                צמיחה  

הגשמה עצמית 

מאוד קשה להגיע לקצה הפירמידה להגשמה העצמית למרות שלכולם יש את היכולת

	קונפורמיות- העדר 

אנשים הם יצורים חברתיים אשר זקוקים לאישור חברתי ליישור קו , הרצון להשתייך למשהו משמעותי ולקבל אישור גורם לאנשים לאבד את האינדיבידואל  "הדבקה אמוציונאלית ", תחושת הקב' גם כשהיא  מינימלסטית , רעיונית או אגב ציות לסמכות
	חשיבת הילד 

חשיבה אינטואטיבית תמימה שאינה תחת שיפוט

חשיבה שאינה מוגבלת בפרדיגמות .

חשיבה נטולת מגננות חברתיות.
	
	בסיסי / מקורות הכוח –פרנץ רייבן

* כפייה- תוך איום בענישה – שלילי.

* תגמול -תוך שליטה במשאבים התגמול- חיובי

* לגיטימיות – סמכות הצד השני בארגון

* מומחיות – ידע או יכולת בתחום מסוים

* הזדהות – תחושת האישור /קבלה של האחר

* שכנוע – סיפוק מידע וטיעונים לוגיים שיגרמו  

               לאחר לשנות דיעה או התנהגות

הקרנת כוח היא סוביקטיבית ,אם אקרין כוח במו"מ הצד השני יאמין שאכן יש לי כוח .

פרסום ע"י שחקן –רצון להזדהות עימו ולכן קונים
	אקט בונה אמון

כשצד למו"מ פועל באמון זה יוצר אצל הצד השני רצון לשת"פ , כמו כן זה יוצר אצלי את הרצון לשפר את הפרדיגמה שלי.

הצד השני יראה שעשיתי צעד כנה ויעשה גם.

שיפור חלון גו'הרי, מעבר לחלון הפומבי .

שחרור מידע אסטרטגי מתוך נקודת כוח ואמון ולא חולשה .
	נבואה המגשימה עצמה

כמות שהאדם רואה את עצמו כך אחרים יראו אותו 

כמות שהוא חושב שיקרה כך באמת יקרה כי הסובבים אותו יקלטו את תחושתו ויפעלו בהתאם.

זהו קצר בתקשורת ,נבואה שלילית תיצור חסימת תקשרת ואילוץ השני להתנהג בהתאם לסטיגמות שהושמו עליו 

	
	
	
	אמוציות חיוביות 

אנשים עם אמוציות חיוביות נוטים לשת"פ  יותר במו"מ ,הם פתוחים לרעיונות יצירתיים .

בעלי אמוציות שליליות יהיו תחרותיים לא יקבלו רעיונות שבויים בפרדיגמה

יגרמו לקצר בתקשורת והאצת הקונפליקט
	טווח מיקוח חיובי

גילוי טווח המיקוח יבטיח תוצאה טובה יותר.

זיהוי הטווח הינו החלק הארי במו"מ כי בלעדיו נגיע למבוי סתום ,זהו בעצם האינטרס האמיתי
	ניגודי משלימים

לעיתים הדברים נראים כמנוגדים אך בעצם הם מהווים בסיס לWINWIN-


מודל 3 האלפים – אמון ,אינפורמציה ,אינטרסים :

שלושת הנ"ל מנחים אותנו כאשר אנו עובדים בחשיבה אינטגרטיבית. כאשר אנו מנסים ליצור מצב של WIN-WIN אנו מנסים לבנות מערכת של אמון בינינו לבין הצד השני, אנו מבקשים לקבל כמה שיותר אינפורמציות כדי שנבין את עצמנו ואת הצד השני, ואנו צריכים להתמקד כדי להגיע לאינטרסים, לא תמיד אנו מצליחים למצוא את כל האינטרסים אבל זו השאיפה שלנו. אמון ואינפורמציה זו הבעיה של "הביצה והתרנגולת" – לפעמים כאשר נותנים אמון מקבלים אינפורמציה, ולפעמים כאשר נותנים אינפורמציה מקבלים אמון , מודל זה מוביל אותנו לפתרון אינטגרטיבי בניגוד לפתרון חלוקתי,עלינו להרחיב את החלון הפומבי וליצר מצב שבו יש יותר מידע, המשימה היא להפריד בין האינטרס המהותי לאישי  ולא ליצור מצב של הנבואה שמגשימה את עצמה ולהתחפר באי אמון שידרדר את המו"מ.

אמון – דורש מעגל תקשרות פתוח ,הגעה למעגל ללא פרדיגמות .   אינפורמציה – ללא אינפורמציה אין תקשורת ויכול להיות מצב של קללת המנצח 

אינטרסים – המטרה החשוהב ביותר היא הפרדה בין האינטרס המהותי לבין האינטרס האישי של האדם המייצג את  האינטרס המהותי.
מודל סגנונות הניהול בקונפליקט כמודל סטטי ודינמי :לכל אדם  5 סגנונות ניהול אשר מבוססים על הפרדגימות שלו וכל סגנון מתאים למקרה אחר

הנמנע – מנסה להמנע מקונפליקטים בכל מחיר , השימוש בטכניקה זו כאשר המצב מוכתב מראש ,כפייה ,במצב של חולשה ,כשאין מספיק מידע ,כשהתוצאה לא חשובה

המוותר – יש אינטרסים משלו אבל מוותר עליהם כשיש לצד השני עמדה ,השימוש בטכניקה זו כאשר יש לחץ זמן , שהתוצאה לא חשובה אלא מערכת היחסים ,הקטנת הנזק

הלוחם –יש אינטרסים ולא מוכן להתפשר או לשמוע את הצד השני ,השימוש בטכניקה זו כאשר התוצאה היא מהותית , צדק מוחלט  ,כשאין ברירה ,שמירה על תדמית

שת"פ –רצון להגיע לWINWIN תוך שימוש בהרחבת עוגה ויצירתיות ,השימוש בטכניקה זו כאשר היחסים מתמשכים ויש תועלת כלכלית וזו ברירי המחדל המשותפת למו"מ

פשרה- עדיף חצי מאשר כלום ,לא מגיע לאינטרסים שלו אך יוצא עם משהו לפחות ,השימוש בטכניקה זו כאשר היחסים ארוכי טווח וזה הפתרון האידאלי בזמן הנתון ,בוחות מאוזנים ,במו"מ דינמי וחיובי ניתן לעשות PSS , במצב הסטטי הוא הנטייה הטבעית של האדם להתחבר למודל מסוים בשל פרדיגמות ומהותו .

לניהול יעיל של מו"מ אנו צריכים את כל הסגנונות ולהתאים כל סגנון למצב ולזמן הנכון ולהתמקד בשיתוף פעולה

פרט את הסיבות בגינם לא מגיעים לפתרון אינטרקטיבי :

אמונה בעוגה נתונה – פרדיגמה של תחרותיות בכל תחומי החיים אין פשרות ושיתוף פעולה רק מנצח או מפסיד ,וקיבעון בפרדיגמות שמונעות הקשבה ופתיחות

מסגור קוגנטיבי של המו"מ – ראייה שלילית של מה שאין ,מסגור קוגנטיבי שלילי מגביר את יצר לקחית הסיכונים ופיצוץ המו"מ כי ניתן רק לנצח או להפסיד ,לעומת מסגור   

חיובי שבו האדם ימנע מסיכונים וישמח על פתרון סביר.

השקעה ששקעה /האצה של הקונפליקט  -מי שכבר השקיע מרגיש צורך להמשיך בדינימיקה כדי לא להפסיד או להצדיק את ההשקעה הראשונית ,תסביך אגו (מכירות פומביות)

בטחון יתר של הנושא ונותן – בטחון לא ריאלי בעמדה הופך את הצד השני למיותר ולכן לא פתוחים לפשרה או דיאלוג

התעלמות מהקוגניציה של האחר – כיש אי וודאות גדולה ואני מנצח מבלי לוודא מה רצה השני – קללת המנצח 

*סיבות למלכודת ההאצה הלא רציונאלית: פרדיגמה , הצדקה עצמית , הצדקה חברתית , אחריות אישית והגנה על האגו , נורמות , השגת המטרה, בטחון יתר של הנושא ונותן 

התעלמות מהקוגניציה של האחר (קללת המנצח )

*פתרון להאצה : ההאצה גורמת להתחפרות בעמדה הראשונית המוטעית כדי להצדיקה ולכן רצוי לשחרר את הצוות השני מהמחויבות של הצוות הראשון , הצוות השני לא יהיה מקובע ומחויב להגן על עצמו כי ההחלטה הראשונית לא שלו  

מהי האצה הלא רציונלית בקונפליקט וכיצד היא משפיעה על מו"מ :

קונפליקט הוא דבר דינמי שבד"כ מדרדר ,קונפילקט זו דינמיקה של הרס שקשה לצאת ממנה ,הדרדרות המו"מ היא לא תמיד רציונלאית ונובע מגורמים שונים אולם בשלב ההדרדרות אנו כמעט ולא מצליחים לצאת תהליך ההאצה מונע מאיתנו להגיע ליצירת פתרונות והצדדים מתחפרים בעמדות ואין התקדמות של המו"מ 

הסיבות :פרדיגמה –מחסור באטרנטיבות , הצדקה עצמית –דיסוננס קוגנטיבי, אחריות אישית והגנה על האגו , נורמות , הצדקה חברתית , חוסר בטחון , השלמת השגת המטרה 

פתרון : החלפת הצוותים , שחרור הצוות התקוע והכנסת צוות רענן ולא מקובע ,עצם הניתוק בין הצוות הראשוני לשני יכול לגרום לפתיחות וצירתיות.

מעגל התקשורת כולל רעשים וחשיבותו להשגת WIN WIN :

מעגל התקשרות מורכב ממוסר וקולט ,כאשר המסר שמועבר הינו רעיונות ולא מילים והוא מועבר באופן מקודד , הבעיה היא שלעיתים הקידוד לא מותאם לקולט ואז המסר לא מפוענח יש חשיבות גדולה לקידוד נכון והתאמתו לקולט אחרת אין תקשורת יש הפרעה , תקשורת היא מפגש בין תפסית העולם של המוסר לתפיסת העולם של הקולט

דיאלוג זה שבוי בעולם של פרדיגמות אשר מונעות מהצדדים לפרש נכון את המסרים, הכרה ברעשים תוכל להוביל לקידוד נכון יותר של המסר לקולט והבטחת המו"מ.

סיבות לרעשים בתקשרות : תיוגים וסטריאוטיפים – קיטלוג אדם ע"פ תכונה ,על בסיס רכיב בודד זה אנו יוצאים "תמונה שלמה" של האדם למרות שהיא מוטעית ביסודה

סטריאוטיפ : ייחוס תכונה משותפת לקבוצת אנשים ,הכללה 

הטיית ייחוס : השימוש בהטיית ייחוס מגן עלי מפני שינוי תפיסת העולם שלי והגנה על הסריאוטיפים שלי , כלומר עיוות המציאות כך שתתאים לסטריאוטיפ שלי

נבואה המגשימה את עצמה : התייחסות לאחר בהתאם לציפיות שלי ממנו וע"י זה לגרום לו להתנהג כך , נבואה חיובית – אםקט פגמליון (המורות) ,נבואה שלילית – הגולם הבדלים תרבותיים : פער בתרבויות יכול לגרום פיענוח מוטעה של מסרים הנובעים מהבדלי תרבויות למשל מרחב מחייה או שפת גוף

          


השפעה האמוציות על הליך המו"מ :

אנחנו יצורים אמוציונאלים והאמוציות שאנו מביאים איתנו למו"מ ישפיעו על התפתחותו ותוצאותו ולכן חשוב לפתח מודעות לאמוציות שאיתם אנו מגיעים למו"מ , למשל בעלי אמוציות חיוביות יהיו בעלי נטייה ליצירתיות והיהיו פחות דווקניים באינטרסים שלהם ולכן יגיעו לתואצות טובות יותר ,בעלי האמוציות השליליות יגרמו להאצה של הקונפליקט שתוביל להדרדרות ופיצוץ המו"מ , אמוציות הן טבעיות ולגיטימיות כל עוד אנו שולטים בהן והן מתאימות לקולט.

אמוציות גורמות להאצה חברתית (השפעת הסובבים אותנו עלינו) בשל הנטייה שלנו להדבקה אמוציונאלית (אנו נוטים לחקות אנשים שאכפת לנו מהם ושאנו רוצים להידמות )

אנשים אמוציונלים כריזמטיים ובעלי שפת גוף עשירה (מוליכי אמוציות) הם דומיננטים שיכולים להדביק  ולסחוף ארחריהם אחרי ואז הם יכולים להשפיע על תוצאות טובות יותר במו"מ (בניצול חיובי של האומציות שלהם).

מספר פקטורים המגבירים את השפעת האמוציות וההדבקה האמוציונאלית : כוח – למי שיש אלטרנטיבות ומומחיות ,כי אנו נוטים לאמץ את דעות הצד החזק הדומיננטי והמיומן

מצב רוח – קל יותר להדביק מצב רוח טוב , מדיה בתקשורת – ככל שיש יותר ערוצי קל להדביק את הצד השני פגישה לעומת שיחת טלפון

מערכת יחסים ממושכת – אנשים מפתחים הדדיות בקטע של השפעה אמוציונאלית  , החופש להביע אמוציות – אנו נביע פחות אמוציות במקום רישמי ופורמלי , כשרוצים ליצור אמוציה חיובית צריך לבחור ולברור את הסביבה והמקום המתאים , מצב לא מוגדר ומעורפל – ככל שהמצב יהיה דו משמעי וחסר וודאות אנו נטה להגדיר את האמוציות שלנו על סמך אחרים ולהיות מובלים .

כיצד יכולה האמונה בעוגה השלמה לפגוע במו"מ ומהם הדרכים ליצאיה מתפיסה זו :

לכולנו פרדיגמה תחורותית בסיסית שאנו משליכים על כל תחומי החיים ,אנו יוצאים מנקדת הנחה שבכל מצב אנחנו חייבים לנצח ולכן אנו לא קשובים לצד השני כל מה שמעסיק אותנו היא הדרך לנצח, לדוגמא מכוניות ביפן – ברגע ששברו את הפרדיגמה והבינו כי לעובדים ולמעבידים יש מטרה אחת הם הפחיתו את כמות הפגמים.

הפתרון לבעית העוגה הנתונה- הרחבת העוגה  כלומר הוספת משאבים לפתרונות המו"מ , פתרון זה דורש יצירתיות שבירת פרדיגמות וחשיבה מתוך חשיבת הילד ולא השופט ואת מודל 3 האלפים שכן הרחבת העוגה דורשת אמון ואינפורמציה מה בדיוק הם אינטרסים של האחר כדי להרחיב את העוגה בצורה אופטימלית ואפקטיבית,הרחבת העוגה תיתן לצד השני תחושה של אמון ותשבור את פרדיגמת נצחון-הסד שכן ניתן להרוויח מבלי לנצח או לגרום לשני להפסיד יש מצב של WIN לכולם. 

מהם השלבים והכלים לקראת השגת WIN WIN :

השלבים :

בקש להבין תחילה – שבירת הפרדיגמות שלנו מקשה עלינו להשתמש בסטירואוטיפ מול הצד השני ,הפרדה בין האדם לאינטרס/עמדה כך נוכל לנהל מו"מ עניני בנוגע לעמדה 

 ולא לגבי הפרדיגמה שלנו לאדם המציג אותה

שאלת שאלות – לא ניתן להגיע לאינטרסים ללא אינפורמציה  הרחבת החלון הפומבי , להראות שאנחנו מנסים להבין ואז ניצור אמון

שחרור מידע אסטרטגי – מעורר אמון אצל הצד השני רק שזה מתוך עמדת כוח ולא חולשה 

הצעות מרובות – הצעות מרובות יובילו לנסיון לפתור אותם ולכן יכול להיווצר דיאלוג , הצד השני יראה כי אנחנו באמת מעונינים לתפור ולכן יתייחס להצעות 

אינטרסים קודם מסקנות אח"כ – אם המסקנות שלנו לא מקובלות אז לא יקשיבו לאינטרסים , גילוי האינטרסים יכול להוביל לקרקע משותפת לדיאלוג

הסכם אחר הסכם – על קרקע פוריה לאחר שנבה אמון ויש דיאלוג ניתן להתקדם הלאה ולהגיע למצב של WINWIN
הכלים : הרחבת העוגה – שוברת את הפרדיגמות ומובליה לאמון, הוספת משאבים נוספים תגדיל את מרווח התמרון ותסייע בהשגת המטרה 

עקרון ההמרה – לדרג את האינטרסים במדרג על פי סדר החשיבות של הנושאים לצדדים , יודעים איזו מהאינטרסים מהותיים ואילו לא ונוכל להתייחס אליהם בהתאם

שימוש בפיצוי לא ספציפי – פיצוי הצד המוותר ויתור מוחלט בפיצוי ריאלי מחוץ למו"מ , כלומר הפיצוי לא יהיה קשור למו"מ 

הורדת עלויות הויתור – גילוי מהן העלויות האמיתיות של הויתור הספציפי עבור הצד המוותר ומתן פיצוי הולם (לא רק כספי) כך שתקטן תחושת הפגיעה בגין הויתור 

פתרון מגשר – הכלי האולטימטיבי לאחר בניית אמון מלא שבו מנסים ליצור באופן יצירתי מערכת התואמת את כל הצרכים והאינטרסים כך שיגיעו ל- WINWIN
