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רקע

הפקולטה למשפטים מציעה מעט מאוד תשובות לשאלה: מה עושים עם כל החומר העיוני שלמדנו בפרקטיקה. עוסקםי המון במה אני אמור ליעץ ללקוחותי ומה אני אמור להגיד ללקוחותי. לא מסבירים איך. איך מעבירים את זה לאדם מולי.

הכוונה בתקשורת היא תקשורת בין אישית. הדגש הוא על האדם. מה אני כאדם יכול להביא לבית המשפט כאדם. 

הרבה פעמים יש לי טענות חשובות, אבל השאלה היא איך להעביר אותן לשופט, בצורה אפקטיבית. יש מקרים שבהם השופטים בו זמנית מנסים לחשוב על דברים נוספים מעבר לתיק שלנו. איך מתמודדים עם זה? 

טיעונים משפטיים הם קריטיים, חשובים, אי אפשר בלעדיהם. אבל אם האדם שאני אמור לשכנע אותו לא רואה שהוא רלוונטי, או שהוא אינו מרוכז, או שיצרתי אצלו אנטגוניזם, חלק גדול מהנכונות שלו לשמוע את טיעוני עסוק בדבריםי אחרים.

עורך דין רוצה תוצאה משפטית. 

ברור שקודם כל צריך שיהיו לי טיעונים כמו שצריך. אני חייב להכיר את הפרוצדורה. אבל הנושא של טעינת טיעוניםי בפני שופט הוא חשוב מאוד גם כן. זה דבר שאנחנו עושים ממילא. מי שפועל כעו"ד בשטח יודע את זה. דבר ראשון אני יודע מול מי אני טוען, או שהופעתי לפניו, או ששאלתי מיהו. 

לכל שופט יש נטיות אישיות. האם אפשר לדבר איתו ברמה האישית, או להדבק לפרוצדורה. 

ברמה האיניטואיטיבית אנחנו עושים את זה. הנחת היסוד היא שיש לנו יכולת בין אישית טובה. עכשוי איך נשפר אותה?

בקורס נעשה סימולציות, משחק תפקידים וכיוב. רוב הקורס יורכב מדיון או משחק תפקידים. 

נראה את הטיפוסים של העדים, וננסה להבדיל וללמוד ברמה השטחית אך להתנהג מולם. 

הרעיון הוא לדעת לשנות מוקד, לדעת אך לזהות את סוג האדם שמולנו ולשנות התנהגות בהקדם. עריכת דין היא בהרבה מאוד יכולת הצגה. אם אני לא  מתאים את תהתנהגוותי למי שעומד מולי. 

כל שבוע נגדיר פרט שהוא הקריאה לשבוע הבא. בערך מאמר לשבוע. המאמרים הם בד"כ מאוד קלילים. 

המון מהמחקרים החשובים ביותר בתחום נעשים בתחום  המכירוות ולא המשפטי. השאלה היא האם ניתן בכלל לשכנע ולשפר את יכולת השכנוע. משפטים כעוד אחד ממקצועות מדעי החברה נשען על מה מתוך הדברים התאורטיים עובדים במציאות?

חלק גדול  מהמאמרים עוסקים בשיטת המושבעים. הדברים לא תמיד נוגעים אלינו, ויש לקחת בחשבון. הרבה מהכותבים מדברים כאילו הם יכולים לעשות ניסים ונפלאות, ואנחנו צריכים לדעת עד כמה לקבל את תדבריהם. כל אחד מאיתנו יחליט לבד במהלך הקריירה במה לעשות שימוש ובמה לא.

כמעט כל המקורות נמצאים בספריה שלנו בצורה של תדפיסים. 

היסטוריה

רצוי היה להתחיל את הקורס בהיסטוריה הרחוקה. הנגישה ביותר שלנו היא הפקה של הבי בי סי להצגה יוליוס קיסר שבור מרקוס אנטוניוס מספיד את יוליוס קיסר, ומסביר כיצד לאחר שאסרו עליו לדבר בגנות דברים מסויימים, אמר קיסר בנאום רק דברים שמותר לו, אבל בכל זאת נתן למאזיניים תחושוה שמשהו  מאוד לא בסדר.

בפועל, יש עורכי דין שנחשבים יותר או פחות טובים, וזה לא תמיד בגלל דע משפטי. יש כאלה שיודעםי לדבר בצורה שיותר שובה את לב השופט.

בתור סטודנטים מדברים על מרצה טוב או לא. אבל האמת שלכל אחד יש מרצה טוב משלו. איזה מרצה מדבר אלי ואיזה לא. 

יש בהחלט דוגמאות, כמו למשל חיים גנז שלימד את עדי אייל. עדי מעריך אותו מאוד, אבל הוא מרצה נוראי. לא כי הוא לא יודע או כי החומר לא מעניין, אלא מכיוון שהדרך שלו לא מתאימה למירב התלמידים. 

אז בהיסטוריה היותר נראית לעין:

1974: מועמד למשפט שר המסחר והתעשייה בארה"ב, שם עובדת שיטת המושבעים. נשאל: היכן מוצאים תריסר אנשים שיכולים לבוא ללא דעות קדומות, שידונו דין צדק. הם צריכיים: או שלא לשמוע על הנאשם, או שאין להם הטייה מסויימת לכיוון אחד יותר מלאחר.

אמרו עורכי הדין של מיצל – אין כאלה. בא אליהם איש מדעי החברה, שאמרף תחוםו ההתמחות שלי הוא מבחנים לאפיון אדם על סמך שאלות אחרות. כלומר מבחן פסיכולוגיי של חלוקה לסוגי אוכלוסיה. לא שואלים ישירות אם אתה בעד או נגד מקרים מסוג מסויים, אלא שאלות מסביב.

אם נשאל ישירות, אדם עשויו לשקר או להגיד מה שהוא חושב שאני רוצה לשמוע, או מה שהוא חושב שהוא אמור להגיד.

אדם לא יודע על עצמו לרוב, שהוא עומד לעוות דין. לכן שואליםי שאלות אחרות ועושים סטטיסטיקה הסתברותית. הוא אמר: אני אכיןי לכם מבחן שיקבע מי הפתוחים ביותר להשתכנע לכל כיוון. הם כמובן לא הסכימו והלכו לחפש סוציולוגים שיעשו מבחנים, אבל עם פחות אידיאולוגיה. תמצא את אלה שלטובתי.

הם בנו שאלון שיוכלו לשאול, בלי לומר בגלוי מה הם מחפשים, אבל יתן להם תוצאות שיוכלו להשתמש בהם. זה שימוש חד צדדי מאוד. בסופו של דבר הורשע.

Voir Dire - הליך בחירת המושבעים הוא תהליך פרוצדורלי שקודם למשפט בארה"ב. ברוב הגדוולו של המשפטים האלה מדובר באדם שעבר באור אדום, לא שיא העניין. ככל שהמשפט שנוי במחלווקת יותר, או יש בו יותר כסף, כך יארך ההליך.

זו הפעם הראשונה שממש התשמשו בפסיכולוגים. בפסיכולוגיה תמיד השתמשו. 

זה הפך להיות מכת מדינה. כל משפט משמעותי – כלומר לאחר הצדדים יש כסף וסיבה להשקיע, היה הופך לחגיגה של פסיכולוגיה וכיוב. זה כמובן פוגע באלו שאינם עשירים.

התנלך החל לתפוס תאוצה מאוד גדולה. פסיכולוגים ואנשי מדעי ההתנהגות החלו למכור את מרכולתם בצורה בוטה ופומבית. 

החלו וויכוחים מאוד גדולים. ב-1976 פורסם המאמר הראשון שתקף את זה. הוייכוח הפך להיות אקדמי, ולא פובליציסטי. שימוש בטיעוני בעד ונגד. התייחסו בעיקר לבחירת הממושבעים, אבל אנשי המקצוע של מדעי ההתנהגות אמרו שיש להם מה לתרום בהכל. החל מקשר עיניים, מה ללבוש וכיוב.

כל הנושא של שפת גוף, מה מותר לומר, מה אסור, באיזוו שפה להשתמש (משפטית, עממית?), עדים מומחים. זה התפרץ לכל הכיוונים.

אצלנו, מכיוון שאין מושבעים, נשאל: כיצד ליישם זאת מול שופטים? שופטים הם בני אדם בעלי השכלה מסויימת, שמעט חסינים יותר למניפולציות בשל הניסיון שיש להם עימם, אבל עדיין מושפעים. 

מאחר והקריאה היא בעיקר כלפי מושבעים, אנחנו ננסה לפתח את זה לבד לעבר שופטים. 

יש חשיבה משמעותית על איך ההטיות הקוגנטיביות שלנו פועלות אובייקטיבית? ההנחה הראשונית שלנו היא שבני אדם הם רציונליים. שהם מקבלים החלטות על פי מה שנראה להם הגיוני/ייטיב עימם. ואם יראוו להם דבר שפוגע בהם הם יימנעו מהם ככל יכולתם. לעומת זאת, כשמתחילים עם מחקרים אמפיריים, אנוו רואים שאנשים פועלים בצורה מאוד מוזרה.

דוגמא: לקחו קבוצה אקראית ואמרו להם אחד אחד להכנס לחדר. בחדר יש קופסא עם עוגיות. אנחנו מבקשים רק שתנחש כמה יש בפנים. אי אפשר לנחש במדויק כי יש המון. 

נניח שיש 100 עוגיות. ואנחנו רוואים כטעות סבירה 20 לכל כיוון. אם אני מכניס אנשים ומבקש מהם לנחש, זה אמור להיות הפיזור והממוצע הוא 100. 

התוצאה היא שרוב האנשים יהיוו בסביבת האמצע, ומעטים הרבה מעל או הרבה מתחת. 

אז כאן אומרים להם לסמן על סקאלה שמצמדת ללוח פיזית, את המספר. זה אמור לא להשפיע, למרות שזה מקטין קצת את הטווח. 

דאגו לכוון את הסקאלה על 0 כל פעם שהם נכנסו. עשו ממוצע של המספרים שיצאו.

אח"כ לקחו קבוצה נוספת, רק שמו את הסקאלה על 200, בהנחה ש-200 זה מוגזם. 

גילו שהפעמון השתנה מעט. רוב אלו שהתחילו ב-0 נעצרו בסוף בקצת פחות ממאה ממוצע. אצל האחרים זה הוסט הפוך. ביחד היה ממוצע מאה.

נראה שאנשים טפשים, אבל סביר להניח שהיה קורה לנו אותו דבר אם היינו משתתפים. עובדה שבני אדם לא רציונליים ומושפעיים לפעמים, בלי לדעת, מכל מיני דברים.

מה ההסבר?

בני אדם המנחשים לא מנחשים מספר מדוייק. באופן בלתימודע אני אומר לעצמי, זה לא 0, אז בואו נראה מה אפשרי. 100 הווא לא הממוצע, כיי הרי לא יכול להיות שזה 0. מתמחם הסבירות מתחיל מ-80. נגמר ב-120. אבל ממשהו שאמור לא להשפיע, נאמר מיקום הסקאלה, גורם לנו לטעות. בשאלה של כמות עוגיות אפשר לטעות. אבל יש דברים שלא כדאי  לטעות בהם.

רציונליות מוגבלת

טברסקי וקנמן, ישראלים לשעבר, עשוו ממחקר על תחום שמתפתח רבות בכלכלה. התחום נקרא רציונליות מוגבלת. בני אדם פועלים ברציונליות, אבל בצורה מוגבלת. 

נאמר שאני צריך לבחור בין סטאז' בבית משפט למשרד עורכי דין. יש לי המון שיקולים רציונליים. איפה טוב לי מקצועית, איפה אני אסתדר יותר טוב עם האנשים וכיוב... 

נניח שהגדרנו את הקריטריונים. אדם רציונלי ישאל אם יש לו את הידע הדרוש כדי לבחור. יאסוף מידע על שניהם וכיוב.

הרציונליות המוגבלת אומרת: אין סיכוי בעולם שנאסוף את כל המידע הזה. בחיים לא נדע את הכל. לכן נפעיל הגיון על סמך מה שאנחנו יודעים בלבד. הוא שוקל את השיקולים העיקריים, גם החשובים ביותר, וגם אלו שאני באמתמ יכול לאסוף לגביהם מידע בזמן שיש לי. 

חלק עיקרי הוא כמה מאמץ, זמן, טירדה וכסף שאני צריך להשקיע בטרם קבלת ההחלטה. 

אז נשאל: האם בכלל כדאי לי להשקיע את המאמץ והזמן הנדרש כדי לברר חלק מהמידע? ברור שלא תמיד. לפעמים עדיף כבר לקבל החלטה וזהו. אני לא רק מחליט מה לעשות, אלא איזו אינפורמציה לאסוף ומתי להפסיק.

לדוגמא: כמה מהלכים קדימה לחשוב בשח? אפילו מחשב עובד ברציונליות מוגבלת. ממגביל את משאבי החישוב שלו בכיוונים מסויימים ולא על כל האפשרויות. זו רציונליות מוגבלת.

הרציונליות המוגבלת לקחה את זה ואמרה: נעלה עוד שלב. אתם הבנתם רק חצי מהסיפור. לא רק שהם אינם מסוגלים להשיג את כל המידע, אלא שגם כשיש להם את כולו, קיימות הטיות (BIAS). אלוו הטיות לא מודעות. למשל: אנו אומרים שבני אדם לא אוהבים אי ודאות. לכן אדם שנמצא במצב שהוא אינו יודע מה לעשות, ישקיע מאמץ  נפשי רב כדי לצאת מהמצב הזה. לדעת שהוא גמר עם זה. לפעמים הוא יגיד: אני לא יודע אם כך וכך, וולכן אחליט מהר. זו חשיבותו של הרושם הראשוני.

דוגמא נוספת: עשו מחקר על מושבעים פוטנציאליים. אמרו, בואו נבדוק סיטואציה נזיקית. שואלים אם הנתבע התרשל או לא. בשלב זה אנו יודעים שרשלנות נבחנת, על סמך קריטריון האדם הסביר. שואלים: מה ההסתברות הנחזית של האירוע הנזיקי – כלומר עד כמה סביר שערמת העפר תתמוטט על 5 הפועלים שחופרים שם. 

משפטים זה לא מדע מדויק. נותנים קריטריונים. אין נוסחאות. אמרו לאנשים: אנחנו נספר לכם סיפור ואתם תגידו אם היה צריך לנקוט בעוד אמצעי זהירות. 

זה לא מדע מדויקף ולכן לא כולם הסכימו. גילו למרבה ההפתעה, שכשנותנים לאנשים את אותן עובדות בדיוק, אותו הסיפור, בכתב, ולקבוצה אחת אמרו שהוא קרה ואתם םצריכים להכריע האם הנתבע התרשל או לא. לקבוצה אחרת אמרו: זה מקרה שיכול לקרות. האם לחייב נקיטת אמצעי זהירות?

בצורה בולטת, אלו שאמרו להם שזה כבר קרה, שצריך לנקוט, ואילו אלו שנתנו להם ממקרה היפוטתי אמרו שלא חייבים את האמצעים. טברסקי וקנמן קראו לזה Hindsight Bias, הטיית בדיעבד.

אז ביקשו מהקבוצות הסתברות שזה יקרה. אלו שאמרו להם שזה כבר קרה נתנו הסתברות גבוהה יותר שזה יקרה.

זו בעיה, כי כמשפטנים אמורים לשאול מה ההסתברות שאדם ידע שמשהו יקרה, וראינו שאנשים שכבר ראו, מוטים יותר. כל אדם כפוף להטיה שבדיעבד. אפילו מי שיודע מזה, ולא משנה השכלתו.

אדם לא רוצה, ולא מתכוון להיות, אבל זה חלק מהמבנה שלנו.

כמשפטן שדיני הנזיקין שלו פועלים מתווך רעיון של עצב את עצמך, אנו רואיםי שבני אדם יואשמו, ברשלנות הרבה יותר מאשר הקיטריון האובייקטיבי אמור לתת. מי שיגיע לאחר קרות המעשה יגיד, בטח שיש יותר הסתברות, ולכן היית צריך לצפות.

פתרון אפשרי הוא שנקיטת האחוז שזה יקרה היא לא מתאימה. אז אנחנו נמצא שיטה מסויימת לקזז קצת. נקל קצת על נתבעים ברשלנות כדי ליצור שוויון. נתקן את הפגיעה בנאשמים של ההטייה בדיעבד. 

בוא נניח שאדם חולה בסרטן. יש 2 אפשרויות טיפול. אחת היא ניתוח ואחת היא כימותרפיה. החסרון של הניתוח הוא שמתים אם הוא נכשל, אך היתרון הוא שמחלימים לגמרי. בכימותרפיה יש אחוזי יהצלחה נמוכים וסבל בתהליך, אך אין סיכויי מוות.

במחקר תאורטי תחילה ואחרי זה מחקר לא תאורטי בדקו את זה. 

הציגו את השאלות בצורה שונה. פעם אחת אמרו שהסיכוי למות מהניתוח הוא %20, ו-80% שתחלים.

אחרי זה הפכו את הסדר, והתמקדו בהצלחה במקום במוות. 

בשני המקרים אמרו את כל האמת! דיברו קודם על הכשלון. כל אדם רציונלי אומר: אמרת את אותו הדבר. 

גילו שבני אדם ששומעים את הדברם בסדר השונה ובמילים המעט שונות מקבלים החלטות שונות. מדובר בממוצעים כמובן. אלה ששמעו קודם את המילה מוות בחרו יותר בכימותרפיה.

אם קודם דיברנו על השפעה על שופטים, ואולי ניתן לקזז את זה, כאן צריכה להתקבל החלטה משפטית, מהי הסכמתו מדעת של החולה. לא נתן הסכמה מדעת, הרי שזו לא הסכמה. בעיה. עד כמה אפשר להגיד לכל הרופאים: אמרת את זה בסדר הלא נכון.

ברור שזה מאוד בעייתי.

לשבוע הבא: מאמר של GOLD. 
1/11/01

רעיון הראשוניות  עומד מנגד לרעיון האחרון. מה שהוצג ראשון יש לו ראשוניות. מה שמוצג אחרון הוא  נזכר מאוד. אפשר להתייחס  לאיזה יותר חשוב. אבל יש מחקרים אמפיריים שמראים ששניהם משפיעים. 

אם זה אכן פועל על בני אדם, מה הישימות של זה בבית המשפט? 

לשבוע הבא:  מאמר נגדי למאמר של גולד. אלכסנדר טאפורד

15/11/01

במאמר של הטאנפורדים מסבירים כי הניסיון לעשות שיומש בפסיכולוגיה בבית המשפט יכשל. הם טוענים כך מכמה סיבות, ולכן תומכים בשיתוף הפעולה עם פסיכולוגים, אשר בעזרתו ניתן להתגבר על החסרונות של עדים חלשים.

הטענה העיקרית היא שהוא הסתמך על שורה ארוכה של מאמרים, אבל רק אחד מהם הוא באמת ראוי שילמדו ממנו. השאר הם פסיכולוגיה להמונים.

הבעיתיות היא במחסור האמצעים. הבדלי המעמדות מאפשרים לעשירים להשתמש בעורכי הדין המוצלחים יותר שיודעים לעשות שימוש.

	טאנפורד
	גולד

	בעד השימוש בפסיכולוגיה מהסיבות הבאות:

1. העשרת הדיון המשפטי. שמים לב יותר לדברים. יש כאן 2 צדדים. לא יבוא עו"ד רשע עשיר וחכם, אלא שני עורכי דין.

2. פסיכולוגים פחות משפיעים מהנראה. זה רק בונוס קטן.
3. לא תמצא פסיכולוג שיעזור להפוך טיעון כשל לטיעון מנצח. (טיעון די חלש!)

	מתנגד לשימוש בפסיכולוגיה מהסיבות הבאות:

1. עיוות תוצאות

2. שיקולים לא רלוונטים
3. מושבעים הם פאסיביים. עורכי הדין מפריעים להם לקלוט בצורה מאוזנת.
4. כסף ומעמדות יסייעו להנות מעושר מדעי החברה.
5. עדים מושפעים.


עדי אייל טוען ששימוש עשוי להיות מועיל, אבל מדובר במשהו שנזקו גדול מתועלתו. אפקט פסיכולוגי הוא בעל כוח שיכנוע די דומיננטי. עובדה שגם אלו שהופיעו ולפנינו עשו שימוש בו, למרות שקראו מאמר שהתנגד אליו.

ברור שזה לא יהפוך יום ללילה, אבל זה כי עשוי לשנות את הרושם על השופט.  זה לא מטרת בירור האמת עליה חונכנו, ולכן ברור שזה משפיע ולא רצוי. אם זה לא היה משפיע, לא היינו רואים כל כך הרבה שימוש בפסיכולוגים! אנשים לא היו משקיעים  מזמנם אם היו רואים שזה לא משפיע. 

לגבי טענת הכסף/מעמדות – ברור שזה לא רלוונטי רק לפסיכולוגיה. ברור שמי שיש לו  יותר כסף, ימצא עו"ד עם רקורד של הצלחה, ויותר שעות עבודה על המקרה שלי. לכן, כל עוד הפער נשמר או קטן זה בסדר. אם הפער גדל, אז אני בבעיה. לכן אם נאמר שהחלת  הפסיכולוגיה לתוך המשפט תצמצם את  הפער, נרצה אותה. אם לא, אז נרצה לסלק אותה. 

היה עו"ד בשם קסונסטין שזומן לחבר המושבעים, ולא נפסל למרות שהספר שלו היה על שולחן אחד מעורכי הדין המעורבים. הוא אמר שניסה לעשות שימוש בכל הטכניקות שלו לשכנע את  המושבעים האחרים ובסופו של דבר היה אדם שפשוט סרב. שום דבר לא עזר.

משמע – גם המוכשר בייותר לא יכולו להפוך את דעתו של אדם אחר. 

לגבי עדים, יש הרבה מה לומר.

לפעם הבאה:

מאמר של ווטסון ו-increasing attorney persuasiveness

29/11/01

יש דף שהוגש המסכם את המאמר.

6/12/01

סגנונות התנהגות וסגנונות אחרים

עד עת התייחסנו לבני האדם כאילו כולם אותו דבר. לא רק שבני האדם שונים זה מזה, אלא שניתן לחלקם לכמה קבוצות. חלק מהן מוכרות, וחלק לא.

ישנן כמה הבחנות:

1. פתוחים / סגורים

2. מקבלים / מתנגדים
3. תמונות / תחושות / מושגים (אופן זיכרון)
4. B / A (אבחנה ישנה של שנות ה-60. טיפוסי A מאופיינים באנרגיה ברמה גבוהה. מביעים עניין, התלהבות, כעס. תחושות רגשיות. פעלתנים. טיפוסי B הם פחות מתלהבים. יותר שקטים). חלוקה זו כמובן קיצונית. רובנו באמצע. או טיפוס B או A חלש או חזק, ולהפך.
5. מתמקדים ביחסי אנוש מול מתמקדים במשימה. גם כאן זה לא תמיד הקצוות. מיקוד במשימה אינו בהכרח תפיסה המגדירה את המציאות אלא שמה שמוגדר אצלו כמשימה החשובה ביותר באותו זמן, יאפיל בד"כ על דברים אחרים. משימה זה לאו דווקא עבודה. מתמקד ביחסי אנוש לעומת זאת יכול להיות איש עבודה למופת, אלא שהאופן בו הוא מנהל את חייו נע הרבה יותר סביב יחסי אנוש. 

חילק לארבע קבוצות. מישהו שהוא טוב בשניהם הוא האידיאלי. אלו שמתמקדים במשימה נחשבים פורמליים וריכוזיים. אלו שהם חברתיים מתמקדים ביצירת האווירה הטובה. אלו שבאף קבוצה, מפוטרים(.
6. חלוקת הטיפוסים של יצחק אדיג'ס. כתב בשנות ה-70 ספר ששמו: כיצד לפתור את משבר הניהול הכושל. אמר שבני אדם נחלקים ל-4 סוגים. היזם, (E), אינטגרטור (I), יצרן (P), ואנליטי (A). אלו ארבעת סוגי המנהלים לטעמו. 

ארבעת הטיפוסים משלימים זה את זה, כל אחד רלוונטי לשלב אחר של העסק.

היזם אוהב דברים חדשים. הוא מצויין לשלב הקמת העסק. תמיד מחפש משהו חדש, ויש לו את החוצפה להרים טלפון למיליונר. עם סיום מלאכתו, היזם נעשה מזיק! הוא חי על שינויים וחידושים. צריך לגלגל את המכונה. היזם לא חי טוב עם שיגרה, וצריך לפנות את מקומו ליצרן.

היצרן  נכנס ושואל: מה יש לנו פה? בואו נתחיל לעבוד. מאוד מרוכז במשימה. לאחר מכן מגיע שלב שבו והעסק גדל. צריכים נהלים. יש הרבה מעורבים. נכנסים האנליטי (בירוקרט) והאינטגרטור, במקביל. זה כשהעסק רץ ומתחילים לראות רווחים.

האנליטי בונה נהלים. הוא בפירוש זה שיגיד יפה מאוד שרצים כך וכך, אבל למה שרוכש הכסאות לא יבצע גם את רכש השולחנות. יסודי מאוד. חושב על דברים מהבסיס. 

האינטגרטור מוסיף את פן עבודת הצוות. הבן אדם הקלאסי שמשלב בין האנשים השונים. כשיש סכסוכים, הוא זה שמצליח להרגיע את האנשים. עושה אינטגרציה בין החלקים. האג פחות חשוב אצלו. נהנה מעבודה משותפת. בד"כ צריך אותו בעת כניסת האנליטי, שיוצר נהלים ובפועל גם סכסוכים. הוא ירגיע אותם. 

יש טיפוס חמישי שמכונה DEADWOOD. הוא לא מועיל והוא לא מזיק. היום לא היינו בוחרים אותם, אבל הם כבר כאן. לא תורמים. גם עם עובדים, לא תמיד תורמים. הכותב מציע להפטר מהם. 

אדיג'ס אומר: אדם יכול להיות שילוב, או חלק מכל אחד. אבל בד"כ אדם הוא בעיקר אחד מאלה, וקצת האחרים. 
משפט מרדכי:

נירית

שימוש בטיעונים אפשריים של התביעה כדי שלא נייחס להן חשיבות. הציבה את המתלוננות כאמינות, מול העדר אמינות למרדכי. 

פניה לבית המשפט, להזכיר לו את חובתו. מציירת תכונות לכאורה חיוביות של הנאשם – ומגדירה אותן כשליליות. 

אורי

מנסה לספר לנשים שהנורמות שונות. יתכן שאין סיכוי מול נשים. 

פניה יפה לבית המשפט. 

דברים חשובים לקבוע בטרם ניהול טיעונים:

1. מיהו הקהל

2. טיעונים מרגיזים. לפעמים טוב ולפעמים לא
3. התמחות / ידע
4. משפטים קצרים
5. הפסקות
6. עודף מלל
7. חיסון מפני אמירות הצד השני
8. פנייה אישית
9. מבנה
10. שימוש בדף – עדיף מהזכרון
11. ציטוט
12. עיגון – כמו הגדרת המקרה כ-BAD CASE

13. אינטונציה
14. ראשוניות
15. שפת גוף
16. תנועה
17. חיבור בין טיעונים
18. חזרות
19. אורך
20. הגנה יכולה להשתמש בטיעונים מוגזמים כדי להשאיר את הפחות מוגזמים  בזכרון.
לשבוע הבא: מאמר של סטול. לרשום שאלות לגבי דף שחולק, ודוגמא אחת של בן אדם שאתם מכירים  שדומה לכל אחד ממארבעת הסגנונות.

13/12/01

מאמר של סטול

צריך לחבר בין ייעוץ משפטי לדברים נפשיים ופסיכולוגיים. 

אחד הדברים הוא טיפול פסיכולוגי מניעתי.  לראות את הקייס ולשאול מה עושים. דבר נוסף הוא תורת משפט טיפולי – לראות את ההשלכות הנפשיות של מעשינו. ביחד זה יוצר יעוץ משפט הוגן. 

האם בתביעה בין אחים צריך להתחשב בנזק למשפחה? לפי גישת הכותבים כן. 

האם כל האמצעם כשרים? האם אנחנו מונעים את הגישור או הפשרה בעתיד? 

השאלה המרכזית היא מה תפקידו של עורך הדין?

1. לוחם שכיר חרב – בלי רגש. בלי כלום. נלחם לטובת מי ששילם לי. (במגבלות מצפוניות ואתיות)
או,

2. יועץ. אדם מגיע אלי בנקודה קשה בחייו ואני יכול לייעץ לו. כותבי המאמר בעד גישה זו, שלפיה ראוי לקחת בחשבון פנים שאינם משפטיים. 
שתי שאלות עולות.

קלה: מה הכיוונים בהם יכולה התביעה להתפתח, והאם לא נפגע בלקוח בעתיד אם ננסח בצורה מסויימת?

קשה: מה המחיר האישי שהלקוח ישלם, והאם לחשוף בפניו את הסיכון, בידיעה שזה עלול לפגוע לנו בשכר הטרחה? 

אחד השמות המפורסמים בביקורת הפמיניסטית היא גיליגן. מתארת 2 סוגיי אתיקה. אתיקה של צדק ואתיקה של דאגה.

אתיקה של הצדק, מתייחסת לנכון או לא נכון. יש ניגוד וצריך למצוא את הדבר הנכון לעשות. 

האתיקה של הדאגה לא מסתכלת בשחור לבן. הפרתונות הם לא במי צודק, ומה צריך לעשוות כדי לנצח, אלא – איך אני יכול לפתור את הבעיה כולה. בהקשר רחב. נסתכל מה בדיוק כל צד רוצה. האם הם באמת רוצים כסף, או שמדובר בפגיעה באגו? בואו נבדוק מה הבעיה האמיתית עליה נשען הנושא.

כל הדיון הוא במסגרת Therapudic Jurisprudence. תורת משפט טיפולית. לא ברמה הפילוסופית אלא ברמה של שיטת משפט. מהו המשפט. 

טכניקת ה-FAST FORWARD מתייחסת לבעיות שאני צופה בעתיד. כאילו רואה מה יהיה – אולי ננצח במשפט אבל עד אז הילדיםי ישנאו אותך.

מנגד עומדת טכניקת REWIND. אומר לעו"ד – קח בחשבון שאתה לעולם לא בתמונה בתחילת הסיפור. במיוחד לשופטים אך לא רק. במקום להחליט עכשיו, תאמר – למה הגיעו אלי. מה הם רוצים להשיג. מה חשבו הצדדים? ולעשות את הלקוח ער לשיקולי הצדדים. 

דיסוננס קוגנטיבי הוא המצב בו בני אדם עושים החלטות שאנן מבוססות מספיק, כל הזמן. אין להם מספיק יכולת לבחון הכל. מוח האדם אומר דבר פשוט: בני אדם שונאים חוסר ודאות. 

להתכונן לחקירה נגדית של אורנה – על פי הארועון.

20/12/02

דברים משמעותיים בהכנה לחקירת עד:

1. אינטונציה

2. איום
3. תוקפנות
4. תשובות קטועות
5. לבדוק קו שלהם
6. עדים מומחים – להכיר את גישתם
7. שפה גבוהה או לא
8. רמת/סוג השכלה
9. האם ניתן לדעת פרטים על העד? אם יש היכרות איתו ואז זה מצוין.
10. בדיקה לפי השופט. איזו חקירה הוא יקבל.
11. סגנון – מה הוא לובש, סגנון התקשורת וכיוב.
12. מהימנות
כמובן שעלי לבדוק ראשית אם הוא שלי או שלו. 

במשפט אזרחי, לרוב החקירה הראשית היא בתצהיר. זה דבר שיחסית נמצא פחות. 

ברגע שזה עד שלי, ברור שאנחנו  מתואמים וחברים. ברור שלא אמרתי לו מה להגיד... אבל בהחלט הגיוני שאנחנו מתואמים. ברור גם שרבים מעורכי הדין כן מכוונים, גם מעבר למה שמותר.

בחקירה ראשית שואלים שאלות פתוחות. אסור שאלות סגורות. 

בחקירה נגדית מטרתי לקעקע את אמונו.

אבל זו הבחנה מלאכותית. היא לא תמיד מספקת מבחינת מטרות. עדיף להבחין בין סוגי חקירה.

יש סוג אחד שמטרתי להוציא מידע מהעד. זה עשוי להיות גם בחקרה נגדית. יש סוג עדות נוסף בו אני מנסה לקעקע את מהימנותו של העד.

זה יכול להיות עד שאני זימנתי למרות שהוא לטובת הצד השני. לדוגמא מנכ"ל חברת הביטוח שאנ תובע.

זה לא עד עוין אלא אם בית המשפט מכריז עליו ככזה. (זה כש: א. סותר עדות קודמת. ב. סותר את עצמו תוך כדי העדות). זה נותן לי לחקור אותו בחקירה נגדית.

צריך לאבחן בין המטרות שלי, לבין סוג העדות.

הרבה פעמים עדים נמנעים לחשוף פרטים כי הם: שוכחים, לא מעוניינים לחשוף פרטים מסויימים (נמצא במקום שלא רוצה שידעו, לא עשה עשה של אזרחות טובה, וכיוב), מעוניינים לא להיות מעורבים, מפחד, הונחה לא להגיד, לא חושבים שזה רלוונטי, לחוץ מדי,  וכיוב.

כשאני עם עד שאני רוצה להוציא ממנו מידע – אני צריך להרגיע אותו. להכין מראש, שאלות אינפורמטיביות וקלילות בפתיחה. ללכת בקצב שלו.

לגבי הנושא של תשובות קטועות – זה קשור לשפה גבוהה.

עדות נררטיבית מראה שאלה, פסקה או שתיים, ועוד שאלה. כלומר הרוב בא מהעד. בדרך כלל צריך לעזור לעד טיפה לנוע הלאה. העד הרבה פעמים מחפש אישור למעשיו.

כמובן אסור לתת לו לבלבל את המוח.

שאלות הבהרה תמיד, גם בראשית, יכולות להיות סגורות. 

עדות מקוטעת היא החקירה הנגדית הקלאסית. אבל זה יכול להיות גם בחקירה ראשית. 

עדות נררטיבית בד"כ עושה רושם יותר מהימן מעדות מקוטעת. צריך להזהר מדיבור בו זמני. יש מלחמת קולות. בד"כ העד משתתק קודם. כל מאבק כזה הוא בעייתי. גםאם ננצח זה עשוי לפעול כבומרנג. כי הוא נעשה אנדרדוג. לחצו עליו. יש לו מה להגיד והוא לא אמר.

לא מומלץ לדבר עם עד בשפה גבוהה אם אנחנו רוצים שהוא יהיה רגוע. שכן הוא גם ככה מרגיש לא בבית, ולא לגמרי מבין הכל. לעומת זאת, אם אני רוצה למשוך אותו בלשונו, ולגרום לו להרגיש לא בנוח. הוא עלול לנסות לדבר בשפתי, ולהתפס כנלעג וכפועל יוצא כפחות אמין. 

עדות מומחה היא יצירה אחרת לחלוטין. כללי המשחק שונים. מעבר להגדרה העקרונית – שהוא מדבר על הערכות ולא עובדות. בעדות כזו, נכנסים לעומק לרמת הסמכתו והבנתו. צריך לשקול את תקיפת מומחיותו. לרוב נשאל אם הוא מכיר את המאמר הזה, את הספר הזה וכיוב. אם הוא תפס כפחות מומחה או אמין זה תמיד יעזור לצד שנגדו. כמוכן צריך לתת למומחה אחר למצוא פגמים בדבריו.

27.12.01

חקירות נגדיות וחוזרות - המשך:

נושאים נוספים שיש להתייחס אליהם:

1. כוחנות והשלכותיה

2. הסקת מסקנות מדברי העד
3. סגנון דיבור
תסמונת השאלה המיותרת – שאלה שנותנת לעד פתחון פה. אל תשאל, בעיקר בנגדית, עם עד בעייתי, שאלה שמתירה לו להוכיח שהוא צודק בנקודה מסויימת. אל תשאיר לו פתח להגיד מילה אחרונה. 

דוגמא: היתה תקיפה ונטען שהנאשם הוא התוקף. חוקרים עד ראיה. שואלים: ואז ראית אותו מתנפל עליה. עונה: כן. ואז: אתה אומר שהוא נשך את האוזן שלו? עונה: כן. שואל: אתה ראית? עונה: לא. כאן צריך לעצור. הוא נשמע משקר. אתה עלול לשאול: אז איך ידעת? והוא יענה: ראיתי אותו יורק אותה החוצה.

בקיצור צריך לעצור כשהושגה המטרה. ואז בסיכומים אתה תכתוב שהוכח שהוא לא ראה. העדים לא שם. לא ניתן להתנגד, כל עוד לא סתרתי את הפרוטוקול. ברגע שהשגתי את זוית הראיה שלי, מצבי טוב. 

בתקשורת מחלקים ל-4 סוגים:

1. גלויה – אומר בדיוק מה שאני מתכוון.
2. סמויה – מה שאני אומר אינו מה שהתכוונתי. 
3. ישירה – אני פונה לאדם שאליו אני רוצה לתקשר.
4. עקיפה – פונה בעקיפין לאדם שאני רוצה לתקשר. 
גלויה

|

|

ישירה----------+----------עקיפה

|

|

סמויה

ש.ב. – לחשוב על אנשים רלוונטים לעמוד שחולק

3.1.01

סגנונות תקשורת

ישנן כמה אבחנות כדי להגדיר אדם.

בלתי רשמי/לא מובנה

|

   ספונטני   |        אנושי   

רועש------------+-------------שקט

  קצר ולעניין    |   נכנס לפרטים

|

רשמי/מובנה

איחור הוא מאוד משמעותי לחלק מהסגנונות. רואים בו זלזול. בעיקר הקצר ולענין והנכנס לפרטים. 
10/1/01

לא היה מה לרשום – עשינו מצגות של סגנונות תקשורת.

שבוע הבא להביא עוגות.

17/1/01

Inside the Judicial Mind

המאמר בוחן רשימת תגובות צפויות של בני אדם ובודק האם הן קיימות גם אצל שופטים. 

המאמר קובע שהשופטים נוטים לחלק מאותן טעויות, אם כי ישנן כמה שהשופטים חסינים יותר אליהן. 

אחת הטעויות הבולטות. הסתמכות על ANCHOR. הערכה מספרית מתבססת בד"כ על נתון ראשון שמוצג לפני המעריך. הרבה פעמים הוא מפנה לנתונים שהם לא לגמרי רלוונטים. 

ישנה בעיה נוספת: הטיה בכלכלה. אנשים נוטים לקחת סיכון כשיש להם סיכוי להרוויח. כלומר אם יש רווח בטות של 100 דולר, אנשים יעדיפו אותו על סיכוי של 50% לרווח של 200. לכן יעדיפו תובעים להתפשר, ונתבעים יעדיפו משפט. 

Egocentric Bias – אנשים חושבים שהם יותר טובים מהממוצע. תמיד אם ישאלו זוג איזה אחוז מהעבודה הם עושים בבית, הממוצע יצא מעל מאה אחוז. 56% מהשופטים חשבו שהם בחלק הכי נמוך של הפיכת החלטות על ידי בית המשפט העליון. 88% היו מתחת לקו 50%. 

