23/10/2002 – זיו גליקמן

נושאי הקורס
· יסודות המו"מ – טקטיקות בניהול מו"מ תחרותי
· גישור – הגישור לעומת האינטואיציה. מקסום הרווח תוך מימוש "עקרונות השחמט"
· החוק והתקנות – הגישור בתוך מערכת בתי המשפט.
סוגי מו"מ

1) ניהול מו"מ תחרותי
· מו"מ תחרותי אינו מתחשב בצרכי השני, אלא כל צד מתרכז ברצונות של עצמו.
· כל צד רואה בצד השני גורם מכריע שיש להכניעו.
· לפיכך, כל צד אינו סומך על השני, ולא מציע הצעות הבאות על חשבון האינטרסים שלו ולטובת האינטרסים הנגדיים.
· המטרה של כל צד היא העברת הכח אליו לשם השגת המשאבים.
· בחינת ההצלחה נעשית באופן כמותי ע"י "משחק סכום 0", כלומר אם לא העברתי הכל אליי – הפסדתי במשחק (לאכול את כל העוגה...)
· אנשים במו"מ כזה מעוניינים בשליטה מוחלטת.
· מגיל קטן קולט כל אדם שעל מנת לשרוד במערכת הוא זקוק לשליטה מוחלטת במשאבים.
· המשחקים הפנימיים האלה בתוך המערכת מביאים למצב של הרגשה של "אני חייב לשמור כל הזמן על הקיים, בנוסף על כיבוש שטחים חדשים".
· חלק מהטקטיקות של מכירת מוצר היא "מכירת החזון", כלומר הקונה נותן כסף ומקבל תמורתו מוצר+ חלום+ פוטנציאל, שהוא לכאורה הרווח שלו.
· ככל שאתה יודע למכור יותר "חלום", כך אתה ממקסם בסוף את הרווחים שלך במו"מ.  
2) מו"מ לקראת גישור
· אחד השיקולים הוא חישוב עלויות מו"מ.
· כל צד מתחיל לחשוב האם כדאי לו לנהל מו"מ, על כל העלויות הכרוכות בכך.
· המנוסים במו"מ מבינים שעצם הפניה לצד השני למו"מ עולה להם כסף...
· לכם הם לכאורה מתפשרים ומוכנים לשלם מראש את הסכום הנדרש.
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· כל המניפולציות במו"מ בנויות על אמת הקיימת באיזה שהוא מקום...
· מדובר על כאילו פשרה (לא פשרה של ממש, כי אתה מוותר על מקסום הרווח שלך, ולא על מה שמגיע לך באמת)
· "העיגון העובדתי" הנו נושא פסיכולוגי.
· כאשר מתקבעים על מספר מסויים הוא הופך להיות עוגן מסויים, גם אם הוא מוטעה לחלוטין.
· מי שיצליח לכך שהצד השני יסכים לסכום מסויים שהוא קבוע מלכתחילה כ"עוגן עובדתי" – ימקסם את הרווח שלו...

3) גישור
· הגישור מחפש את הדרך ששני הצדדים יאכלו מהעוגה...
· הכוונה האמיתית היא שההסדר יביא לידי ביטוי את מקסום האינטרסים השונים של הצדדים.
· לפיכך, אנחנו בעקרון בורחים לעניין של הגדרות.
· אם נראה את העניין כ"משחק סכום 0" – כל המו"מ יראה שונה...
· נקודת המבט כלפי החומר השונה מאדם לאדם מטרותיו (לשם מה אתה צריך את זה?) יכולה להביא ל"הגדלת העוגה".
· כלומר – ישנם מצבים שאנשים מתווכחים על עוגה שהוגדרה מראש, ואילו הגישור, המטרה לפתור את 
הסכסוך, מאפשר לצדדים להגדיל את העוגה וכך נוצר הפתרון.
· זו גישת הרחבת האלטרנטיבות דרך הרחבת המבט על נשוא המו"מ.
· לכן, באופן מיידי, נשאלת השאלה האם יש לי אלטרנטיבה אחרת (במקום להגדיל את העוגה)...
