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טקטיקות בניהול מו"מ תחרותי – המשך

· חיבור בין נשוא הדיון במו"מ לבין היחסים בין הצדדים
· אחד הצדדים יכול לאיים שאם לא תקבל את הצעתו, היחסים בינינו כבר לא יהיו אותו דבר...
· כל איום מבחינת בני האדם נכנס למקום הפרימיטיבי שלא יכול להישאר רציונלי
· האיום יוצר חסר, שמפעיל מנגנון הישרדותי (בניגוד לגישתנו לגבי מה שיש לנו – שנראה מובן מאליו)
· המניפולציה נובעת מלחץ כפול – הפסד במו"מ + הפסד של חבר
· אם אנחנו רוצים לגרום לאדם לעשות משהו שהוא לא רוצה – עלינו לערער את שיווי משקלו, לגרום לו לצאת ממצב של רציונליזציה, וזאת נעשה באמצעות התנהגות לא יפה כלפיו.
· עירוב בין היחסים לנשוא הדיון גורם להרעת היחסים ולאיומים הדדיים.
· המטרה: ליצור לחץ נפשי, לא להיות מובן מאליו.
· האמצעים: שינוי במצב הרוח, הצגת תחזית שקרית, יצירת הבטחות לעתיד, יצירת אישור לכאוה של צד ג', הפחדה של הצד שכנגד, משחקי "קר חם" – משחק תפקידים כפול וכו'...
· אנחנו מודעים לחוסר השליטה שלנו במשך ואיכות החיים שלנו – ולכן אנחנו מרגישים בהקשרים אלו מאויימים.

· ניהול מו"מ ללא סמכות הכרעה   
· בהרבה מקרים צד מנהל מו"מ, ואחרי שמגיעים להסכם הוא אומר שהוא צריך לקבל את האישור של הממונה עליו
· זה יכול לאפשר לאותו צד לבחון את עומק הנסיגה של הצד השני, ואת הצעד הנוסף שלולקראת הקו האדום.
· כך ניתן להגיע להישג נוסף בגלל הפוטנציאל שלכאורה קיים במו"מ כזה (שהבוס לא יאשר לי אם לא תן לי את X), הגם שבפועל אין תלות כזו באישור של אף אחד...
· הדרך לנטרל זאת היא לברר מראש האם לצד שכנגד יש סמכות החלטה...
· כדאי לשקול מה הכדאיות במו"מ כזה, במידה ונדרש אישור נוסף...
· במקרה כזה – כדאי להשאיר גם "מרווח בטחון" לנסיגה נוספת במידת הצורך...
· הפעלת השפעה מכח סטטוס
· לפעמים אתה רוצה להגיע להחלטה לטובתך, ולכן תביא גורם חיצוני בעל השפעה, אובייקטיבי לכאורה, שיכריע לטובתך.
· המניפולציה כאן היא להביא מישהו שמכח סמכותו – פסיקתו תהיה מקובלת על הצד שכנגד, הגם שמראש אתה יודע שיפסוק לטובתך.
הליך הגישור
· הגישור בנוי על 4 הבנות:
· 1. רציונליזציה
· 2. האלטרנטיבות
· 3. בניית האופציות  לפתרון על בסיס האינטרסים
· 4. אובייקטיביות  

· 1. רציונליזציה
· כדי לשלוט במו"מ, עליך להפריד בין האדם שמולך לנשוא המו"מ
· צריך לנתק את תחושת האיום והאינסטינקטים, ולעבור למצב של חשיבה ורציונליות
· הגישה היא שכל צד יתייחס לצד השני כאילו אתה היית במקומו
· כשקורה לאדם משהו – התגובה היא "למה זה קרה? מה אפשר לעשות? ואז עשיה"
· כשקורה לאדם משהו שלילי – התגובה היא ישר לפעול בלי לחשוב
· הגישור גורם לצדדים לעצור ולחשוב לפני הפעולה האוטומטית.
· הגישור עובד על "הבלמים" של החשיבה כדי למזער נזקים במו"מ 

· 2. האלטרנטיבות
· כל מו"מ חייב להתנהל במקביל לכלכלת אלטרנטיבות
· אלטרנטיבה אפשרית לדוגמא היא אי ניהול המו"מ...
· כל מו"מ מתנהל ברקע הבחינה המתמדת בין החלופה של ניהול המו"מ לאי ניהולו...
· המטרה: לשמור על איזון במידת ההשקעה במו"מ
· הנתונים העובדתיים משתנים כל הזמן במהלך המו"מ
· ולכן – אני חייב לבחון את האלטרנטיבות באופן שוטף
· הרציונל: לא להגיע למצב שמעצם ההשקעה אני ממשיך במו"מ, ולא מכח האינטרסים שלי

· 3. בניית האופציות  לפתרון על בסיס האינטרסים
· האופציות לפתרון באות לאפשר לצדדים להתרחק מהמטרה שהגיעו איתן למו"מ (השליליות)
· במוקר כל צד שקלל את האינטרסים שלו והגיעה עם תוצאה רצויה ידועה מראש
· ולכן – לכאורה הכל סגור מראש. אין מקום לפשרה או אופציות נוספות אפשריות
· מטרת הגישור: לדחוק בצדדים שלא להגיע עם פתרון מובנה, אלא עם נרשימת אינטרסיםנ שהוא רוצה להשיג, ולגבש את הפתרון במהלך המו"מ
· המטרה: למנוע קיבעון, למנוע את תחושת ה"זה מגיע לי", אלא לבוא בגישת ה"זה חשוב לי".
· "צדק" הוא האסון הגדול ביותר של מו"מ – יש לבדוק הכל בפרמטרים של יעילות (מה כדאי לי = חכם)    

· 4. אובייקטיביות
· הדרך לבחון את הדברים שהגענו אליהם במו"מ היא בבחינה אובייקטיבית
· יש לבדוק מה הוגן בכלים כגון מחירון, מדד, מחקר וכו'.
