גישור

ד"ר אורנה דויטש

28/2/02

גישור – שיעור מס' 1

ספרים מומלצים:

1. הגישור מתקנות בית המשפט – הענק המתעורר – ד"ר דויטש אורנה.

2. יורי ופיטר – Getting to Yes
המבנה הכללי של מו"מ:

1. צורך – אנו כל הזמן עסוקים במה אנו צריכים ומה יש לנו, אפילו בדוגמאות הכי קטנות, כגון: קר לי ואז אני צריך סוודר. צורך זה עומד ביחס הפוך לאלטרנטיביות. ככל שיש יותר אלטרנטיביות, העצמה של הכוח והצורך יורד.

2. אינפורמציה – ככל שיש יותר אינפורמציה, ניתן לדעת יותר מהם האלטרנטיבות ולהעריך את הצורך שלו. על מנת שיהיה מספיק אינפורמציה, אני חייב להשקיע בה על כל יסודותיה. ההשקעה הזאת גורמת לחולשה, ולכן צריך למצוא את האיזון הנכון. 
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הקורס בא ליצור הבנות בניהול משא ומתן, בניגוד למצב שבו המשא ומתן מנהל אותך. לכן, יש תנאי הכרחי: פיתוח רמה גבוהה של מודעות.

הבעייתיות של הנושא נובעת מהחיבור הפנימי של הרבה גורמים, שמשחקים את המשחק בו זמנית.

1. קיימים אלמנטים שמשתנים

2. רמת המודעות שלי לשינוי
3. רמת המודעות שלי לעצמי
4. שת"פ של האדם שמולי
5. בלי  היכולת שלי לשלוט בתוצאה
האלמנטים שמשתנים הם:  עובדות בשטח, מציאות, התכונות שלנו כחברים במשא ומתן. 

עצם הזמן שחולף יוצר סיטואציה חדשה, וכל רגע צריך לבחון את כדאיות המו"מ. לא ניתן לצאת מהמו"מ ולבחון את הסיטואציה מבחינה טכנית, ולכן יש צורך לכישורים הללו – לדעת לבחון את המציאות כל רגע. – זו בעיה מבנית. 

הכוחות הפועלים במו"מ: 

1. הכוח הבסיסי – הצורך שמניע את המערכת ומגלגל אותה.

יש כמה סוגים של צרכים:

1. צורך חיובי (ראשוני) ולא במובן הערכי

2. צורך להימנע מנזק, אם לא אנהל את המו"מ – זה הצורך שבסופו של דבר מאפשר את עצם קיום המו"מ.
שני סוגי מו"מ:

1. צרכים של שני הצדדים מתחברים בקשר ביניהם (רוצים אותו דבר).

2. צרכים של שני צדדים שלא מתחברים (לא רוצים אותו דבר).
בכל מו"מ קיים כוח מניע – שמניע את המו"מ. אם זה לא קיים - אין מו"מ.

יש קשר וחשיבות לגודל החסרים שיש לאדם.

יש תפיסה סובייקטיבית לעניין של חסר. אנשים חיים בתחושה שאין להם עודף, כי אנו חיים בתחושה של הישרדות, ולכן כל אחד יתווכח על מנת להשלים את החסר שלו. 

יש אינטרסים -  אדם ינהל מו"מ רק שיש לו אינטרס.

צרכים:

פירמידת מאסלו – פירמידת הצרכים. על מנת לעבור שלב למעלה, חייב לספק את השלב התחתון.

שייכות – לאומית חברתית אישית.

הכרה בערך עצמי: גיבוש האני מול החברה.


טענת מאסלו – אם לא מילאת שלב נמוך, לא תוכל לעבור לשלב יותר גבוה מבחינת האישיות של האדם.

הפירמידה לא מסתיימת לעולם.

(יש ברה שמתנגדים לתיאוריה הזו של מאסלו).

זו תפיסה מקובלת בעולם הסוציולוגיה – המבנים החברתיים.

יש תיאוריה אחרת, שאומרת שזה לא מתנהל כפירמידה, אלא בו זמנית מתנהלת מערכת של ארבע כוחות, שיש ביניהם איזושהי סינרגיה (נאמר על-ידי סטפן קובי Coven). משמע, מיצוי הרבדים האלה יוצר את השלם. 

ארבעת הצרכים: הרוחניים, המנטליים, הפיזיים, החברתיים. הם בנויים בצורה כזו, שהסך-הכל שלהם יוצר שלמות – סינרגיה (הסך-הכל יוצר יותר, מאשר כל אחד בנפרד).
אחד הכוחות שמניעים משא ומתן, זה החזון האישי. זה מעבר למודעות היכולת ליצור יש מאין, משמע, לא להתייחס למצב הקיים כנתון, אלא מהמצב הקיים ליצור דברים אחרים (לא לחיות לפי המצב, אלא להחיותו).

זה במנותק מפירמידת מאסלו במרכיב ההישרדות = בבסיס שלו. יש דגש על המרכיבים הגבוהים של מיצוי עצמי והכרה בעצמי.

במו"מ, אם לא עושים את הניתוק בין החומרי לאידיאולוגי, אז אין חיבור בין הצדדים.

היחס בין הצדדים במשא ומתן:

המו"מ האידיאולוגי באופן פרדוקסלי, יכול להתנהל כשהבסיס האידיאולוגי זהה. אם יש קונפליקט, אין בכלל מקום למשא ומתן (בייחוד כאשר הערכים של כל אחד מהצדדים שונה).

כמו כן, יש קונפליקט בין מה שאדם מאמין, לבין מה שהוא עושה, ואם הצד השני למו"מ מגלה את זה ומערער את האמונה של אדם בעצמו במו"מ. 

המו"מ באופן פורמלי, מדבר על משהו ובאופן מהותי הם מתנהלים על רבדים הרבה יותר עמוקים כשהצדדים לא מדברים.

מו"מ זה כלי עם המון מניפולציות.

אלטרנטיביות:

ככל שיש יותר אפשרויות למלא אחר הצרכים שלי, הצרכים שלי פחות קיצוניים – והכוח שלי במו"מ יותר חזק, כי יש לי אפשרות בחירה.

האלטרנטיבות יחזקו רק אם יתייחסו אליהם כריאליות. היכולת לבנות אלטרנטיבות וצרכים, היא בסיס היכולת לנהל משא ומתן בעמדת כוח.

למה אנחנו לא מתכוננים למו"מ וחיים באינטואיציה? 

הכוח שמניע אותנו להתכונן זה השקעה. 

כל זה מוביל לכוח השני:

2. הכוח היחסי בין שני הצדדים – מי יגיע ם יותר עוצמה בין הצדדים, ולשם כך יש צורך בהכנה. 
הקשר בין עניינים אובייקטיביים לסובייקטיביים. זה שילוב בין שניהם במו"מ

צריך להיות מודע לעצמי ולאיך אני פועל.

יש צורך לחשוב בנתיבים רלוונטיים ולא בחשיבה שהצרכים מתנגשים אחד בשני. יש צורך לבהירות בחשיבה המוקדמת לפני המו"מ.

סוגי מו"מ:

· מו"מ תחרותי – אחד דורש X ושני דורש Y

· מו"מ גישורי – ניסיון לגשר בין הרצונות של שניהם, וכך מתקדמים במו"מ.
לכל אחד מהמו"מ המאפיינים שלו.

במו"מ תחרותי- צד X מראה לצד Y שהוא יצטרך להשקיע הרבה על מנת לקבל את מה שרוצה, ואף אחד לא רוצה להשקיע.

כשמישהו לא בדעה שלנו, הוא מפעיל מערכת הרבה יותר רחבה של כוחות, וצריך להשקיע הרבה יותר במו"מ. 

נובעת מכאן בעיה של חוסר יכולת לכבד את דעתו של השני. זה קורה בחברה, שמבחינת המציאות שלה לא פנויה לכבד את האחר, כי עסוקה בבעיות קיומיות. 

בגישור לא נמצאים במצב מלחמה, אלא במצב של דיונים משותפים. מדברים על האפשרות לפתור את הסכסוך בינינו יחד (עולים רמה אחת למעלה).

אם אפשר בנקודה מסוימת להגיע להבנות יחד, אז פה צריך לחפש פתרונות משותפים, והרעיון הוא לא להילחם, לא לדאוג שהשני יסבול וכו'.
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עד כה ניסינו לאתר מערכת שפועלת על כל סוגי המו"מ.

אלמנט 1 במערכת: אלמנט הצורך.

אלמנט 2 במערכת: אלמנט המידע.

אלמנט 3 במערכת: אלטרנטיבות.

אלמנט 4 במערכת: השקעה.

אלה אלמנטים שמשפיעים על המו"מ במובן הפיזי / מוחשי, ובמובן הרוחני פועלים הכוחות של יכולת הביצוע, כוח הנורמה החברתית וכוח החזון.

האלמנטים הנ"ל נמצאים מתחת לפני השטח, והם למעשה אלמנטים שלכאורה לא עולים אפילו לדיון במו"מ – הם לא חלק מהמו"מ באופן פורמלי, אבל הם חלק משמעותי מהחלק הסמוי של המו"מ (מבחינת תפיסות העולם של האדם את עצמו, יכולותיו, מקומו בחברה, השקפותיו וכו').

בנקודות מסוימות, המו"מ שמתנהלים יש קשר בין הכוחות המוחשיים לבין הכוחות הערטילאיים (רגשיים), מבחינה זו שאם אני מכיר אותך מבחינה רגשית, אני יכול להבין אותך יותר טוב במו"מ במובן הפיזי.

כוח החזון הוא המניע מערכות, והוא כוח משמעותי, כי יוצר את המו"מ (ניסיון של מישהו לשנות מצב נתון למצב אחר), וכשאדם עושה מו"מ הוא כבר רואה בעיני רוחו את ההסכם .

המו"מ הוא גם עם עצמי, וגם עליו פועלים כל הכוחות שדוברו למעלה.

המו"מ מאחורי האידיאולוגיה שלהם, יש תוכנית עבודה שמטרתה לסווג כל אלמנט במערכת במקום הנכון, ואז כשאתה יודע באיזה מקום נמצאת הבעיה, יהיה יותר קל לפתור אותה. יש נטייה  במו"מ עם אנשים אחרים, לשפוט את עצמנו ואנשים אחרים בעניים שונות.

הכוח של הנורמה החברתית זה השילוב בין הפיזיולוגיה של האדם לבין הנורמות שנוצרו (הם באו למלא אחר הצרכים הפיזיים שלנו בראש ובראשונה – פירמידת מאסלו).

חשיבה של הישרדות, שמירה על הקיים וחוסר יכולת לוותר על מה שיש לי.

כאשר אני מאבד משהו, אני מאבד פעמיים, גם על מה שלא היה לי בעבר, ולכן יש קושי בוויתור, כי המשאבים מוגבלים בעולם (- מבחינה תפיסתית אישית).

הבעייתיות במו"מ זה התפיסות הסובייקטיביות של כל אדם, ואיתן צריך לדעת להתמודד ולהכיר – מה שקובע את המו"מ, זה איך אנחנו תופסים את הסיטואציה, וצריך להיות מודע למה שקורה בתהליך.

יש שני סוגי מו"מ שמאופיינים:  מו"מ תחרותי ומו"מ גישור.

ההבדל ביניהם הוא, שמו"מ תחרותי מושתת על האינסטינקטים, לוקח בחשבון אלמנטים של רווח כמותי לזמן קצר, שמכך נובע שהמטרה העיקרית היא להשקיע כמה שפחות בעצם ניהול המו"מ (מו"מ שבו צדדים מעריכים את התוצאה על סמך אלמנטים של כמות בזמן קצר במינימום השקעה).

ניתן לקרוא לזה גם מו"מ כוחני – מבחינת תפיסת העולם, וזה מו"מ האולטימטיבי (צריך משהו, אז הולך ולוקח – בכוח פיזי, אך יש סיכון שתיפגע מכך, וזה מעין מאזן אימה). מאזן האימה הזה מחייב את האנשים להבין שאין מו"מ אולטימטיבי.

מערכת המו"מ היא רצף בין דיבורים למעשים, וגם הדיבורים והמעשים נמצאים בסקאלה – רצף משמע, מדיבורים נעימים לדיבורים קולניים, אלימות מילולית, פנייה לאדם שיפתור ויכריע בשאלת המו"מ, והשלב האחרון הוא האלימות הפיזית הטהורה.

הרצף הזה מסביר למה הכניסו את הגישור לשלב לפני האלימות הפיזית – וזה יצר בעיה, כי שמו אותו במקום ממש לפני הסוף (וזה פתרון על-ידי צד ג'), אבל המטרה של גישור היא לפעול כבר בשלב ההתחלה, לפני כניסה לסכסוך, משמע, בשלב ההתדברות, שממנה ניתן להגיע להסכם, ואז הוא מנסה לבצע הסכם הרבה לפני שלב בית המשפט.

הגישור הוא טכניקה וניהול משא ומתן, שבאה להגשים מטרות חברתיות, שיפור האושר האנושי. הוא מנסה לפתור את הבעיות שיוצא המו"מ.

מכך נובע, שניתן להשתמש בגישור בכל שלב (כי הוא טכניקה לניהול משא ומתן).






אם רוצים להגיע לתוצאה האולטימטיבית בשביל, והיא מקסום הרווח מעשיר את עצמי על חשבון השני ולא מאבד את מה שיש לי – ובגלל שאין לי כוח אולטימטיבי, אז אני יודע שצריך להשקיע יותר (השקעה בזמן אמת, התייחסות וכו') – זה אלמנטים שמנסים לשקלל לפני שנכנסים ומנהלים את המו"מ.

פשרה אמיתית – היא פשרה שקללה בתוכה את ניהול המו"מ והגיעה למקסימום רווח. 






מנהלי מו"מ השונים, מתייחסים ל- 100 כנקודת הקו האדום, ובונים את נקודת המוצא ממנה הם יוצאים.

נקודת המוצא היא הנקודה, שלוקחת מראש את טווח הפשרה. בתוך טווח הפשרה יש גם אשמה ופיצויים. אך גם יש חלק קטן לפני זה, שהאדם מוכן להתפשר, והחלק הזה קטן מאוד. 

אדם צריך לעשות את הקו האדום האמיתי שלו, ולא את נקודת המוצא.

במו"מ תחרותי, אדם חיבב לבנות טווח כמה שיותר גדול, שהשני עדיין יש לו אינטרס להיכנס למו"מ איתו.

יש חובה לאסוף את האינפורמציה הנכונה ולראות מה נקודת המוצא והקו האדום של הצד השני, ומה הפער ביניהם. אינפורמציה היא קריטית בניהול מו"מ.

ואז ניתן לבצע הבחנה בין המניפולציה שהצד השני (שקו מוצא הוא גם קו אדום) מנסה לעשות, לבין האמת (זה ההבדל בין איש עסקים טוב ללא).

אדם שבא למו"מ עם עבודת הכנה שעשה – השקעה, הוא כבר בא עם חסר וצריך לדעת איך להשלים  אותו במו"מ.

הגישור לא דומה לפשרה.

מו"מ של גישור שובר את הכללים ולא שייכים / מתייחסים בכלל לסקאלה שנראית למעלה.

האינפורמציה היא החלק הכי חשוב במו"מ, ולכן הכי חשוב לשאול במו"מ – למה האדם השני מבקש את מה שמבקש.  ובגישור מחברים את השאלה למה שהאדם רוצה, ואז האינפורמציה, שהיא כל-כך קריטית, מגיעה ישירות לאדם.

הגישור מנסה למצוא טכניקה שתתגבר על בעיות במו"מ, ולכן יש צורך קודם כל לברר מהן הבעיות במו"מ.
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המו"מ התחרותי מתנהל ביכולת שלך להטעות את הצד השני לגבי הצרכים שלך, לגבי נקודת הקו האדום שלך, לגבי האינפורמציה שיש בידיך לעומת האינפורמציה של האחר. יש מסכת של הטעיות הצד השני, משמע, הרושם שאני נותן לך, אני מנסה להראות תפיסת עולם לפי הדברים שאני מציג (להטעות את הצד השני, כך שזה ישרת את האינטרסים שלי). זה נעשה בדרך של מניפולציות רבות (יש גם מניפולציות משנה).

המניפולציה הראשונה שמפעילים:

1. הצגת תנאים מוקדמים לעצם הנכונות להיכנס למו"מ
כבר מההתחלה נוצרת מערכת, שמי שהצליח להכניס את התנאי המוקדם, מסבב כוח במו"מ (כמו למשל, התנאי שהמו"מ יתנהל במשרד שלי – אני בעמדת כוח, אך הצד השני יכול להציג את זה כאילו זה דבר שהוא עושה בשבילי). כל הזמן צריך לשקלל במו"מ תחרותי, איך הפעולות נראות בפני השני, כי אם זה חשוב לו, אני יכול לשחק על זה.

ברגע שאתה מסכים לתנאי מוקדם שאני מציב לך, אתה משדר חולשה, וכן שיש לך יותר אינטרס להגיע למו"מ מאשר לי.

תנאים מוקדמים זה איזשהו ניסיון של צד שנמצא בעמדת חולשה, לחזק את עצמו.

ברגע שמחילים לדבר עם תנאים מוקדמים, יש תחושה של השקעה ויש רצון להחזיר את ההשקעה הזו – זה משהו שנתתי לו ולא רוצה להפסיד, אך גם זה שהשקיעו בו כאילו הרוויח, ולכן גם לא ירצו להפסיד את זה.

הדינמיקה הזו (השקעה) יוצרת את הכוח להמשך המו"מ – משקיעים או מרוויחים  מהשקעה, ולא רוצים להפסיד.

במו"מ גישורי – הטענה היא ששני הצדדים יאמרו למה משהו מפריע להם, לעומת מו"מ תחרותי, שאם לא שאלו, אז לא להגיד מה מפריע.

מנהל מו"מ מקצועי עונה לשאלה במו"מ בשאלה חזרה – נותן לו את המקום, שמבחינתו יש לו אינטרס לעשות זאת (לא נותן תשובה בהתרסה).

המשמעות היא, שאדם חושב למה הוא אומר את מה שהוא אומר, ומשיגים מכך הרבה כמו: מידע, יצירת מערכת יחסים, שתאפשר לך להתקדם למקום שהיית רוצה להגיע – מסחר בתשומת לב, הוא אחר-כך יקשיב לך למה שאתה רוצה.

כל מניפולציה בעולם בנויה על גרעין של אמת, כי אחרת היא לא עובדת (מתייחס גם לגרעין של מערכות יחסים). הדרך היחידה לעשות מניפולציה היא על-ידי שכנוע עצמי, שזה ייתן לי משהו, כי הצד השני צריך לראות שגם אתה מאמין בכך, ולא עושה זאת ברמאות (על מנת לרמות אותו). הדרך לפעול מול מניפולציה, זה לבחון מה זה נותן לי, או מה זה יכול לתת לי – להקשיב לצד השני ולא לחשוב כל הזמן איפה הוא מנסה לרמות.

יש הבדל גם בין להבין לבין להסכים – להבין לא אומר להסכים, אלא אומר צבירת אינפורמציה.

2. הראשון שמציע את ההצעה
זו מניפולציה, שלפעמים באה להגדיר את טווח המו"מ. זה בא לומר שאני לא רוצה להפסיד מעצם זה שהעלתי מחיר ראשון.

יש טווח מחוץ לניהול המו"מ, שאני אומר כדי להגיע למחיר שאני רוצה. כל מי שמציע הצעה – מסתכן. גם יש סיכון שאף אחד לא יפנה אלי, כי ההצעה גבוהה מידי. 

מי שמציע הצעה ראשונה, לוקח על עצמו סיכון ב: 

1. טווח המו"מ

2. מקסום הרווח – יכול להיות שמישהו היה מציע יותר.
צריך להסתכל ולבחון ממוצע מחירים של הנכס שלי (למשל, ממחירון).

כאשר מציעים הצעה, צריך לעשות חשבון - מה המשמעות של ההצעה, כולל המשמעות של אי עסקה.

השקלול כולל גם מצב של אי הסדר – מה עושים כאלטרנטיבה לגבול התחתון של המחיר.

הנושא האלטרנטיבי של ההצעות הראשונות, יש לו משמעות הרבה מעבר למחיר ההצעה.

3. עיגון עובדתי
אנחנו מעריכים שמה שאמרו לנו סתם קרוב לאמת – מחיר מסוים שאמרו לי, אני אעריך שהמחיר האמיתי הוא סביב המחיר המדומה.

הנחנה העבודה: אם משהו נאמר, הוא נאמר על איזשהו בסיס עובדתי, וזו גם הסיבה למה אתה לפעמים מעלה מחיר. הנחת העבודה היא, שאם משהו יקר – סימן שהוא שווה. רואים את זה במותגי בגדים, למשל: יוצרים מצב שמשכנעים שהלוגו של החברה חשוב, ואתה לובש גם משהו מעבר לטכני, אתה לובש גם מעמד. 

ברגע שאנחנו מתרשמים ממשהו, נעשה הכל בשביל להציג את הרושם הזה. מאוד קשה לשנות רושם ראשון ותמיד מנסים לבסס את הרושם הזה.

כל צד מנסה לקבוע את בסיס הדיון לפי המניפולציה הזו, של עיגון עובדתי, ואז להתווכח סביב בסיס הדיון, ולכן צריך להילחם על בסיס הדיון.

הדבר הזה נובע מהבלבול שבין ההבדל בין דעה לעובדה, כי הרבה פעמים מביאים דעה ומציגים אותה כעובדה. 

הנחת העבודה היא שאין ערך אובייקטיבי לעובדה אובייקטיבית. לכל אחד יש נקודת מבט שונה על הסיטואציות השונות.

4. מתן הנחה / ויתור על משהו, כאשר זה בכלל לא מעניין אותי, אך אני מציג את זה כמשמעותי בשבילי – וזו המניפולציה. הצגה אינפורמטיבית שאתה תחשוב שאני מוותר על משהו גדול.
המניפולציה הזו לא לוקחת בחשבון משהו פשוט: כל מה שאתה מציג כמשהו גדול, הצד השני תופס את זה כמשהו קטן. כי גם ויתורים אמיתיים, בסופו של דבר יעריכו כויתור קטן (כי כבר יוצאים מנקודת הנחה כי מגזימים בכל דבר).

בויתורים – המשמעות של ויתור היא שכל רגע זה נמדד במשקל אחר.
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כל צד מנסה להציג מצב בעיני הצד השני, כך שהוא יהיה נחזה להיות בעל כוח ובעל אפשרויות נוספות רבות בניהול מו"מ, כמו למשל להסתיר את האמת באינטרסים, בעובדות, מידע רלוונטי, וכו'.

משמע, כל מה שמחליש אותי, אני מנסה להסתיר ולגלות אצל הצד השני. וכלמה שמחזק אותי, אני מנסה להביא לידי ביטוי.

מניפולציה – הצגת תנאים מוקדמים

מנסה להראות שאתה מספיק חזק, לא להתאים עצמך לעצם המוכנות להיכנס למו"מ.

תשלם מחיר להיכנס למו"מ.

כאן בוחנים אם השני מוכן להיכנס למו"מ.

מי מציע פה הצעה ראשון, נתפס שהוא מגלה מידע.

הצעה ראשונה קובעת את תחום המו"מ.

נאמר הצעתי 500$ והצד השני בכלל רצה 400$, אז הפסדתי בזה 100$.

עיגון עובדתי- עוסק סביב מה ידונו הצדדים במו"מ, על איזה פרמטרים ידברו. 

בדרך-כלל, למי שמצליח להיכנס למו"מ מספר מסוים זה יהיה נושא הדיון, זה יהיה המספר סביבו ידברו.

נקודת עובדתית זו שנכנסה למו"מ נתפסת כאילו שיש לה ערך בפני עצמה (לעיתים יש בלבול בין דעה לעובדה).

דבר נוסף הוא, חוות דעת מומחה שלי,  שיקבע מה מחיר דירתי, לעומת אם אני אציג מומחה ניטרלי אובייקטיבי, לכאורה אני אבסס את העיקרון הפסיכולוגי סביב המחיר הזה.

במו"מ אין דבר אמיתי, אלא מה הצדדים חושבים באותו רגע על העניין.

טקטיקה חשובה למנהל דיון משפטי. 

המלחמה הגדולה של עורך דין בבית המשפט היא נושא עיגון עובדתי. 

עיגון עובד על טכניקות של מי שאתה צריך לשכנע, על מנת שהצדדים יקבעו דבר מסוים.

מתן הנחות תוך הצגתם כויתורים משמעותיים

המו"מ מתנהל כמסגרת השאיפה לוותר על פחות ולהשיג יותר. תציג את מה שאתה מוותר כהרבה ותציג את מה שהשני נותן כמעט.

זאת הסיבה שחשוב הדדיות, אבל ההדדיות זו פיקציה. מה שתיתן תמיד יהיה זול בעיני, לעומת מה שאני נותן. אנו מחונכים לעיקרון הדדיות, פשרות בנויות על זה. אין דרך להגיע להסדר תחת ויתורים הדדיים, כי אין הדדיות – זה תמיד בעיני המסתכל.

בנוי על עיקרון של ויתורים. יש אלמנט מניפולטיבי, בלי קשר לזה שהוא בעל ערך או לא, וכן אם אני הנותן או המקבל.

אם הכל סכום אפס, המו"מ על כמויות.

הגישור יגיד שבדרך-כלל אין להתקדם!!!

גישור הינו אבחנה בין עקרונות ערכים לבין מציאות והשתלבותם יחד.

קל מאוד לבקש מהשני לוותר, נשאלת השאלה כאשר 2 דברים שווים, האם שם  יש בסיס לויתורים? תלוי בנסיבות

נושא אחר – בגישור מדברים על נושא האמת, כאשר צריך לעשות הבחנה בין האמת הרעיונית לבין טקטיקות:

מניפולציה - אני יכול למקסם רווחים ברגע נתון, בהצגת דבר מסוים כויתור גדול. אני אשכנע אותך, וכך אני אמקסם את הרווח שלי – אמת רעיונית. 

נשאלת שאלה נוספת -  מה זה גדול וקטן:

בעיקרון, אני רוצה לקבל מה שאני רוצה בהתחלה, אבל איך אני בוחר בין חוסר יעילות לבין הליכה בדרך אלטרנטיבית מבלי להרגיש פראייר. 
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באופן עקרוני, הנושא של זכויות משפטיות חושב מאוד.

מניפולציה –
הסלמה שמתבטאת בחזרה מדרך שניתנה בהסכמה. 

הסלמה מהכמה זה סוג של מצב, שלא רק יוצר את הבעיה לגופו של עניין, אלא יוצר בעיה פסיכולוגית, שהיא הבעיה העיקרית – משמע, לקחת לך הישג.

הדבר הזה יוצר אצל השני מצב של לחץ (חזרה מהסכמה), שהמשמעות היא שהוא השקיע וראה את עצמו כמשיג הישג ולקחו לו את ההישג הזה.

המחיר של עושה המניפולציה זה מחיר של אמינות (כל מניפולציה דורשת מחיר). ואז הצד השני מבין שלא יכול להאמין במניפולטור וכל צעד הוא עדין, אבל התלות ההדדית שמחויבת בכל מו"מ, נשמרת בכל זאת, כי אז מבינים שהם לא בכיס אחד של השני.

זו מניפולציה בעייתית, בעיקר כאשר באים מעמדה ששולטים על השני, למשל: רבנים, פסיכולוגים וכו'.

מגיעים מעמדת חולשה, ובעזרת מניפולציה מחלישים אותו עוד יותר. זה נקרא גם בעיית אגו – של המשקר או המטפל, כאשר מי שעוזר לך, בעצם עוזר לעצמו – ממקסם את הרווח שלו.

עיקרון של מלחמת הקיום = אם יש אפשרות להשיג רווח מסיטואציה, ינצלו את הרווח הזה, והמטרה היא לא ליצור מצב כזה.

עניין נוסף שקורה – העניין של כמה צריך להשקיע לעומת מה שהשקעתי. הרעיון הוא לתת לצד השני הרגשה, שעוד לא נצטרך להשקיע כל-כך הרבה, אנחנו כבר לקראת סיום, אין עוד הרבה מה להשקיע, ואז כשחוזרים אחורה זה בעצם בזמן, כי זה ממחיש ממש את ההפסד.

התרגיל הזה מערער את הביטחון של הצד השני.

אז מתי להשתמש בתרגיל הזה?

כשאתה מרגיש שויתרת יותר מידי – זה נועד להפסיק התדרדרות ולתת לצד השני להעריך את מה שהוא קיבל עד עכשיו.

זה מאפשר גם לבחון, האם הצד השני בכלל מעוניין להגיע להסדר, כי אם כן, הטון ישתנה והצד השני גם יתחיל לוותר, וללכת לקראת.

לעיתים מקבלים אינפורמציה על נקודת המוצא של הצד השני. מו"מ תחרותי נמדד בכמויות כלליות מלמעלה – אף אחד לא יודע, ואז כשמקבלים אינפורמציה אין לשני טווח ניהול משא ומתן, וזה נותן תשובות בקשר למה לעשות (האם להישאר בגישור / מו"מ או ללכת לבית משפט).

מניפולציה נוספת – 

דרישה קטגורית של הרגע האחרון.

משמעותה, הכנסת אלמנט בתוך נושא הדיון, שלא היה קיים לאורך כל הדיון.

הרעיון הוא, שכאשר עומדים לקראת סוף הסכם, אז אם אני אוסיף עוד קטגוריה – ל יהרסו את מה שהשיגו עד עכשיו (השקיעו והשיגו משהו), ולכן בשביל עוד משהו לא ירצו להפסיד את מה שהשיגו עד עכשיו.

השאלה המרכזית היא – מה הם כללי המשחק במו"מ: תחרותיים, גישורים.

צריכה להיות הסכמה בסיסית, דבר ראשון על הכללים, ומשם צריך להתקדם.

מניפולציה נוספות – 
שינוי תנאים ברגע האחרון. זה יוצר מניפולציה שיוצרת לחץ קוגניטיבי – היערכות מחדש.

נוצר לחץ להסכים למה שהיה קודם. ההתייחסות לנתונים חדשים גורמת להשקעה נוספת והערכה מחודשת, וזה לא שווה לי – זה מחליש אותי.

לכן, גם אם ההצעה שייתנו היא מאוד טובה, היא עדיין דורשת השקעה נוספת. 

זה מביא למצב שאני כבר מסכים על מה שכבר בדקתי והשקעתי, כי אני לא רוצה להשקיע עוד. זה, באופן פרדוקסלי, מקדם את ההצעה שלפני רגע לא הסכמתי לה.

כל מניפולציה עובדת בשני הכיוונים, גם אם מישהו עושה לנו, אז ניתן לקחת את זה לטובתנו (כי זה נחשב ההצעה של הצד השני, וניתן להגיע להישג שלא היית מגיע לכך בהצעה הראשונה – נותנים לו הרגשה שקיבל את כל הצעה שלו, עם התיקונים הקטנים שלי).

מו"מ גישורי – הולכים לכיוון שתהיה הצעה משותפת, כי יש הנחה שאף אחד לא מרוצה לקחת הצעה של מישהו אחר.
11/4/02

מניפולציות בניהול מו"מ תחרותי – המשך

מניפולציה נוספת – 

עוסקת ביצירת זיקה בין הסכמים.

מניפולציה כזו מייצרת מצב שבו צד טוען שהוא מוגבל, עקב הסכם שלא הצדדים היו שותפים ליצירתו. כלומר, במידה מסוימת דומה במישור הבינלאומי. קורה למשל: כאשר הפלשתינאים רוצים להכפיף את ההסכם ל... – המשמעות של אמירות כאלה, זה הכפפה להחלטה שלא קשורה למו"מ שמתנהל בין הצדדים ברגע נתון.

ביחסי עבודה, למשל, זה קורה כאשר צד אחד רוצה להכפיף את עצמו להסכם קיבוצי. זה איזשהו ניסיון לצבור רווח מחוץ למו"מ, כלומר, בצורה כזו אין צורך לנהל מו"מ על כל מה שסוכם בהסכם החיצוני הזה, בהנחה שהצד השני מקבל את זה. 

כדי שהצד השני יקבל את זה – כאן מתחילה המניפולציה. הוא אומר "אני גם מחויב מכוח עקרונות, חוק, תקדים, נורמות, לתנאים", וזה על מנת לקדם את ההסכמה של הצד השני.

יש תהליך, שאם יסתיים בהצלחה, אז יש חיסכון אדיר בהשקעה, משמע, יש הישג ורווח בלי השקעה. 

הבעיה במניפולציה:

בגלל יתרון של אינפורמציה, כשמישהו טוען דבר כזה מולי – אז הדבר היחיד שניתן לעשות זה לתהות לגבי מה נכון. אם מניחים שהצד השני אומר דברים נכונים, אז לצד השני יש יותר כוח.

האפשרות לבצע את המניפולציה הזו, היא רק אם מבחינה אינפורמטיבית. הצד שעושים עליו את המניפולציה, אין לו את האינפורמציה הרלוונטית (לא יודע את האמת).

גם מצב שבו אדם לא מרגיש בנוח לשאול שאלה אינפורמטיבית, זה גם מניפולציה – ואז נוצר רושם שאתה צריך לרצות את מביא האינפורמציה באופן צייתני.

נדיר מאוד שקיים איזון בין הצדדים שמנהלים מו"מ. תמיד אחד יותר "לחוץ" מהשני. אחד תמיד נמצא בעמדת נחיתות מהשני, והמניפולציות בין השאר, מנסות לברר את השאלה הזו של איזון בין יחסי הכוחות.

הרבה מאוד ממהותו של המו"מ הוא במניפולציות, ואיך אנחנו מגיבים אליהם, ומהמציאות הסובייקטיבית שיצרנו במו"מ. הכל תלוי במודעות הצדדים למו"מ. למשל, ביחסי עבודה: לשאול בנימוס, ולא לתת תחושה שהעובד יהיה מוכן לקבל את העבודה בכל מחיר.

הבעיה בניהול מו"מ, זה הפער בין התגובה האינטואיטיבית (דאגה, לחץ), לבין ההצגה שצריך לעשות ולשבור את הרושם שיגרם אצל הצד השני – כדי לחזק את עצמו באופן מלאכותי.

המצבים במו"מ משתנים כל רגע, הסיטואציה שבה נמצאים במו"מ היא לא קבועה. זה תהליך שכל הזמן צריך לחשב היכן אני נמצא מבחינת המערכת.

לסיכום:

יצירת הזיקה בין הסכמים, יש בה כוח מאוד גדול, כי היא מאפשרת לנתק את המו"מ מבחינת הצדדים לגורם שלישי. לכן, יש לה כוח השפעה מאוד גדול. "זה משהו שנכפה מבחוץ – זה לא תלוי בנו".

היא מאפשרת לבחון את עמדת הכוח של  הצדדים מבחינת עצם הדיון בנכונות האמירה שההסכם הזה נכפה עלינו.

אם עושים עלי מניפולציה, מה לעשות? 

אם לא מבררים לא רק שמזכים את השני ביתרון, אלא משדרים לו נקודת חולשה עקרונית במו"מ שלא קשורה להישג במו"מ – אם הסכמתי לנקודה הזו, הוא ימשיך. אתה מעביר מסר שהוא – אני מקבל מה שאתה אומר כי אני לא יודע, אבל אני חושש לא לקבל את העסקה. 

מניפולציה נוספת –
שיטת הסלמי – הרעיון הוא, שאם הצדדים יצברו מספיק רווחים, יהיה להם חבל לאבד את ההישגים האלה – כלל אצבע – (זה כלל קבוע) מה שיש לי אני לא רוצה לאבד.

המו"מ המניפולטיבי בנוי על המשך המניפולציה, כל הזמן שליטה מוחלטת להמשיך את המניפולציה, כל הזמן.

הבעיה: יש גם אמת, ולכן המניפולציה יכולה לחיות עד שהאמת פורצת.

הגישור מנטרל את המניפולציות (אי אפשר לרמות את כולם כל הזמן) – זה לא נכון כאשר יש לצד שליטה בכל האינפורמציה ורק בידיו, אבל זה נכון כאשר גם לצד השני יש את האינפורמציה.

בשיטת הסלמי יוצרים הישגים לכל צד, דרך השקעה במו"מ – זה מתאזן בין הצדדים ומעכשיו יהיה לכל צד קשה להפסיק את מה שכבר יש לו.


זה קורה כאשר יש מו"מ עם מספר שלבים ויש נקודות שקשה להגיע בהם להסדר. דרך הסלמי מאפשרת ללכת מהקל אל הכבד: לגמור ולסגור את מה שאנחנו מסכימים עליו, ואחר-כך ללכת למה שאנחנו לא מסכימים, אבל הסיכון הוא שאדם משקיע במו"מ שיכול להתפוצץ.

הנחת העבודה: יש סיכוי שהמו"מ לא יצליח, אבל יש עדיין רצון כלשהו להשקיע – כי לא יודעים מה לעשות.

מהי האמת? – זו השאלה בעצם. האמת היא איך אני מסתכל על כל סיטואציה!

יש מצבים, שצריך לצאת מנקודת הנחה שלא מעונינים לנהל משא ומתן.

מה עלות ניהול משא ומתן? אם מבינים שבעצם קיומו של מו"מ, ניתן ליצור יתרון לטובתך, אז המו"מ עצמו לא צריך להפריע, כי במו"מ יש רצון למקסם רווחים.

תמיד צריך להסתכל על הדברים בנקודת מבט של הצד השני – מאיפה הוא מגיע ומה האינטרס שלו? 

המטריד הוא שאני נגרר למו"מ שאני בכלל לא מעונין להיות בו.

מניפולציה נוספת– 

יצירת מבוי סתום.

משמעות מניפולציה זו: מצב שבו אדם מחליט להודיע לצד השני שהוא בהכרח רואה את המו"מ כגמור, לא כי הגענו להסכם, אלא הגענו לשבר, אני לא מוכן להמשיך לנהל איתך מו"מ – הגענו לקו האדום שלי. 

זה מניפולציה כשבאמת מוכנים לרדת עוד, אז איך יודעים איפה האדם השני נמצא?

שואלים – מה הבעיה? למה עכשיו אתה מרגיש שהגענו למבוי סתום? 

אם הצד השני ממשיך לדבר, זה סימן שהוא רוצה להמשיך להשקיע במו"מ, ויש תקווה ודרך להגיע לאן שרציתי להגיע. 

הרבה פעמים מתרשמים מאמירה כזו ולא מנסים להבין מה קרה, ואז ניתן להסכים בנקודה הספציפית הזו, או ניתן להמשיך לדבר כאילו האימרה לא נאמרה בכלל.

התגובה מאוד חשובה. צריך בסיטואציה כזו הרבה פעמים לעשות הפסקה במו"מ.

ההפסקה הטכנית, הפיזית, הממשית, מאפשרת לצדדים להתארגן מחדש, אך גם לנתק בין האמירה לבין הכוח של האדם שנאמר לו אותה במו"מ (נתפס כחלש אם יגיב). למרות שהרבה פעמים רוצים לגמור כבר את העניין ונמאס לנהל מו"מ – אבל זה עולה לפעמים ביוקר. – צריך להגיע לאיזון.

מניפולציה נוספת – 

נקודת חיתוך באמצע הפער בין הצדדים.

אין בזה שום דבר נכון – בנקודת האמצע. זו מניפולציה להגיע לאמצע, אין בזה שום דבר אמיתי, לא ניתן להתייחס אליו כמשהו שמייצג את המו"מ. נקודת האמצע מייצגת באמת את השותפות בניהול המו"מ.

הנחה העבודה: אם שניים מנהלים מו"מ, שנינו נצטרך להשקיע 100% מאמץ. אם נפסיק עכשיו נוריד השקעה ואז לפחות 50% מהמאמץ לא נשקיע. 

זה לא צודק אבל זה יעיל, כי העלות האלטרנטיבית של התשלום במקום להגיע לאמצע, היא גבוהה יותר (במקום להתפשר על האמצע).

מניפולציה נוספת – 

מצג של הזדמנות שתחלוף.

זו מניפולציה שרואים אותה במקומות שרוצים לסגור עסק. למשל: מכירת חיסול, סוף עונה, מכירות פומביות וכו'.

יש שאלה במניפולציה זו – האם באמת זה מצב שיחלוף? ככל שמדובר בנושא שהאינפורמציה שיש לי לגביה היא פחות טובה, ניתן להשתמש במניפולציה הזו נגדי בחוסר יעילות.

יש מצבים שבהם מייצרים מצבים של מצגים של הזדמנות שתחלוף – זו מניפולציה מאוד יעילה.

זה עלול גרום למעונין בעסקה להעלות את המחיר כי רוצים מאוד את העסקה. 

במכירה פומבית למשל, מציגים בפניך את האלטרנטיבות. בהנחה שהמכירה הפומבית חוקית, היא דרך למיסוד המניפולציה הזו, שבמסגרתה אתה יכול לראות את האלטרנטיבות שעומדות בפני הצד השני, ואז אתה יכול, תחת האינפורמציה הגלויה הזו, להחליט מה לעשות, משמע, "אני מראה לך כמה קונים יש לי שרוצים את אותו דבר שאתה רוצה".

השאלה האמיתית היא – מה המחיר האמיתי / השוק של אותו מוצר. מה הערך האובייקטיבי של המוצר וכו'.
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מניפולציה נוספת – 

זיקה בין הסכמים.

אין חופשיות במו"מ כי אני כבול להסכם / התחייבויות קודמות  ו/או לא יכול לעשות התחייבות סותרת.

כל מניפולציה מתבססת על אמת, מצב עובדתי אמיתי / אפשרי. לכן, לא יודעים מתי זה מניפולציה ומתי זה מציאות. משמע, יש טווח מסוים שעליו לא מנהלים מו"מ. הוא סגור כבר.

זה גם נותן יתרון מסוים על נושאים שהם סגורים כבר, ואין אפשרות לנהל עליהם מו"מ (אך יכול להיות שההסכם הזה לא מתאים לי, ואז זה חיסרון).

לפעמים, המקושר בהסכם קודם – א' (עם ב') מנצל את מצבו = חוסר גמישות במו"מ מול ג', ואומר לו כמה הוא מסכן או כמה היה רוצה לתת עוד במו"מ, אבל הוא כבר קשור בהסכם, משמע, א' מאשים את ב' ביושבו למו"מ עם ג' – מניפולציה.

הופכים את מערך הכוחות בין הצדדים. במקום ש-א' יעמוד נגד ג', הוא מעמיד את ב' נגד ג'.

זו מניפולציה שמשתמשת בחוסר מודעות שלנו באפשרות לעשות הפרדה בין הנושא הערכי ש- א' מפנה אותנו אליו, לבין הנושא העובדתי, שזה בעצם הכוח של א' – זה נושא סגור כבר (תנאי מוקדם שאיתו נכנסים למו"מ). זו מניפולציה קשה להתמודדות. 

ניתוח אירועון:

עובדות: אני רוצה / מוכרח למסור הצהרה וזה מראה על נחיתות, לאחר מכן אני מנהל מו"מ על ההצהרה – מקבל כוח, חוזר בי מההצהרה, ואז נכנס לאמביציה לקנות 




אדם שחש שהוא במינוס, ישקיע עוד על מנת להחזיר לעצמו את הציפייה לתוצאה חיובית שחש בשלב המו"מ (וכך מפסיד יותר). אבל, יש אנשים שיעצרו ויעשו לעצמם מבחן מציאות סובייקטיבי: מה האלטרנטיבות, האם להמשיך להשקיע או לא, מה ערך וחיוניות המוצר בנקודת זמן זו וכו'.

המניפולציה שעומדת מאחורי כל זה – זה האמירה "אני חייב למכור".

מניפולציה נוספת – 

שיטת הסלמי – עושים הסכמים קטנים, על מנת  להגיע להסדר כולל. לגמור דברים קטנים בלתי חשובים, כדי ליצור השקעה, ואז לעבור לדברים הגדולים, ועל זה להגיד שכבר השקעת, אז לא כדאי להפסיק ולפוצץ את המו"מ.

חיסרון: עושה המניפולציה יפסיד, אם האדם שמולו ישבע כבר ממה שנתן לו (הדברים הקטנים) – זה הספיק לו ולא ירצה בכלל להמשיך הלאה ולהתעסק ב"דברים החשובים יותר".

מניפולציה נוספת – 

שיטת יצירת מבוי סתום – "אין לי מה לדבר איתך". משדרים שאין לי רצון להמשיך להיות במו"מ, זה נקודת הקו האדום שלי.

מניפולציה נוספת – 

חיתוך בנקודת האמצע – זה נושא מניפולטיבי, כי התפיסה היא שלכאורה האמצע הוא צודק. במניפולציה הזו אין שום דבר נכון (בדרך-כלל שומרים על טווח מו"מ – אך מוכרחים להכיר את האמצע אם רוצים להמשיך לשמור על טווח נכון שלא נפסיד).

זה לא באמת נקודת הקו האדום – מתייחסים לנקודות המוצא כאילו הם אמיתיות.

הנחת העבודה היא שנקודות המוצא הן משהו אובייקטיבי, ואז אפשר לעשות אמצע.

זה בנוי על פיקציה של פיקציה – כי שום דבר כאן לא אמת (נקודת המוצא במציאות, לעיתים זה הסכמות חברתיות שנקבעו בחברה – זה גם משרת אינטרסים של מישהו וזה גם חוסך עלויות במו"מ על הנקודה ההתחלתית, למשל: מחירון רכב).

זה קשור למניפולציה של זיקה להסכם אחר. זה לא בדיוק אותו דבר, כי להסכם אחר אתה כבול, וכאן זה הסכמה / נורמה חברתית. אבל זה על אותו עיקרון.

מניפולציה נוספת –
מכירה פומבית = הזדמנות שתחלוף – כאן שוב מדובר על אינפורמציה, האם מדובר באמת. המניפולציה הזו בנויה על מציאות שיש הזדמנויות שחולפות – המוכר מציג בפני הקונה הפוטנציאלי את כל הקונים הפוטנציאליים שלו ברגע נתון – הוא מציג את האלטרנטיבות, ולכן המחיר עולה.

המוכר מוכר דבר אחד, אבל יש לו מספר אלטרנטיבות שיקנו (למרות שהם לא וודאיים או כדאיים), אז המוכר עושה מניפולציה על ידי שימוש בכמה האלטרנטיבות. אחד מזין את השני ונוצרת תגובת שרשרת. האינפורמציה שהקונה מקבל זה אינפורמציה שהוא יוצר בעצמו, יוצר מצב שהוא לכאורה קונה פוטנציאלי (כי הוא בתנאי מסוים). השרשרת הזו נובעת מההשפעה. משמע, אם נמצאים יותר מידי זמן במקום – זה השקעה, ולכן רוצים את התוצאה מהמו"מ.

המוצר הקודם הופך להיות בעל ערך גבוה, כי הוא מוצר + ציפיות הקונים השונים.

25/4/02

שיעור סיום: פרק ניהול מו"מ

ניהול מו"מ על בסיס לחצים פסיכולוגיים – טקטיקות. לחצים פסיכולוגיים מוגדרים כאיומים, הפחדה, תקיפה.

איום: זה מרומז, ברקע הדברים, פחות קונקרטי, יותר ניסוח הדברים. למשל: אני אקום ואלך באמצע מו"מ – אין פה התייחסות לאדם, זה כללי.

הפחדה: חיפוש נקודות החולשה שהצד השני מוטרד מהם / רואה בהם בעיה.

איום של לקום וללכת יכול לפגוע גם בצד שעושה את זה, או לגרום לחסר, אך גורם גם לצד השני להרגיש שאתה יותר חזק והקלפים בידיך (איום בדרך-כלל הוא יותר כללי).

תקיפה: לא מדובר על תקיפה פיזית של לקחת מה שאני רוצה, אלא על תקיפה מילולית, משמע, תקיפה שיש בה משום האשמת השני.
אולטימטום: מתקרב לנושא של אלימות פיזית בסקאלת ההתנהגות. זה אומר - אני כבר לא מנהל מו"מ איתך, אלא או שאני מקבל מה שאני רוצה או שאני פועל.

ניתוק מגע: יש שני סוגים של ניתוק מגע:

1. במסגרתם באמת מסתיים המו"מ – "לא רוצה לנהל מו"מ ברמה הטכנית, וכן ברמה שאני לא מגיע איתך לשום מגע בשום מצב..", לעומת ניתוק המגע הפיזי הנ"ל יש:

2. ניתוק מגע רוחני – "אני לא מדבר איתך" .
הטקטיקה בניתוק מגע זה האדרת הכוח, שהצד השני ירוץ אחרי, בעיקר בניתוק מגע פיזי.

למשל: אנשים שעוד לא התחתנו – אומרים שיישארו בבית כדי שהצד השני יתגעגע.

אני קשור בעסקה, אבל יוצר מרחק פיזי כדי להראות / להמחיש את רצינות כוונותיי בנושא – זה מראה על מצוקה בקשר לדרישות שלי מהצד השני או מעצמי, וכאשר זה ההפך: 

אני מנתק מגע רוחני -  לא שייך, לא מעורב למרות שחולק חדר / מקום פיזי עם האדם. 

למשל: בני זוג חיים יחד בבית ולא מדברים – זה יוצר דיסוננס בין הקיום הפיזי בבית, לבין הקיום הרוחני שלו (אם אחד מהם היה הולך, אז לא היתה בעיה).

ניתן לראות את הנושא הזה גם במיעוטים במדינה - אם הם לא היו, לא היתה בעיה.

ניתן לראות את הקונפליקט הנ"ל גם בהתארחות משפחות בחגים.

הטקטיקה הזו עובדת כאשר המבנה החברתי, הנורמטיבי, חינוכי מתאים לזה.
אדם שמרגיש חולשה במו"מ / ביחסים, נוקט בעקר בטקטיקה הזו. הדרך להתמודד מול הטקטיקה הזו, היא לקחת את זה כאילו זה מעולם אחר, לא קשור לסיטואציה, משמע, להתנהג כאילו האדם השותק והאדיש נמצא במצב רגיל, ולכן לדבר אליו ולא לא לדבר אליו – ואז מחכים לראות מי יישבר ראשון, או לא להיות תלוי מבחינה נפשית, יותר מאשר פיזית, באדם שנוקט בטקטיקה הזו.

האינפורמציה היא כוח חזק מאוד במו"מ.

זמן כטקטיקה – זהו נושא מהותי. כל דבר שעושים בלחץ זמן, מחליש לחלוטין. לחץ זמן הוא לא אובייקטיבי בדרך כלל, וניתן ליצור לחץ זמן אצל השני.

למשל: השהייה במו"מ – מושך את הזמן ומחכה לרגע האחרון כדי לנהל מו"מ. צריך לדעת לקבוע רגע, אחריו לפעמים אני קובע ולפעמים השני קובע את הרגע האחרון. מי שמצהיר שאין לו זמן מבחינת הרגע האחרון – בעצם במקום לחזק את עצמו, מחליש את עצמו – מצהיר את לחץ הזמן שלו.

לעומת, אם אני מגדיר לאדם עד מתי אני מנהל איתו מו"מ ואומר לו שמעבר, לא שווה לי – זה לא מחליש את האדם.

סדר יום זה גם טקטיקה, שמטרתה ליצור לחץ זמן. בגישור יש המלצה גורפת לקבוע סדר יום. זה בא להתמודד מול האפשרות לקום וללכת בכל רגע במו"מ (לא חייבים להישאר בגישור).

בקביעת סדר יום, מכפיף את הצדדים למסגרת, שבה הם יודעים שהם מחויבים לפחות למסגרת הזו.

זו טקטיקה תחרותית בניהול מו"מ מצד המגשר. בניית סמכות על-ידי חזרה לעולם התחרות.

סמכות:

טקטיקות שנוגעות לכך:

אדם שמצהיר שהוא מנהל מו"מ, אך הוא צריך את הסכמת שותפו – זו טקטיקה, כי יוצאים מנקודת הנחה שזה לא נכון, והוא מנסה להשאיר לעצמו טווח חשיבה, למרות שיכול להחליט לבד.

כשמתחיל מו"מ כזה, חשוב לא להסכים, אם אפשר לא להסכים, כדי לשקול עד כמה כדאי להשקיע במו"מ.

בחנות לא מנהלים מו"מ, אלא מצהירים כוונות, ולכן אין טעם להשקיע במו"מ.

במקום עבודה – ראיון עבודה שמותנה אחר-כך בהסכמת דרג בכיר יותר מהמראיין. כאן צריך לבחון האם ניתן לנהל מו"מ עם הגורם היותר בכיר.

יש אנשים שמגיעים למו"מ ונוצרת סיטואציה, שהם לא מעוניינים לקחת על עצמם סמכות. זהו ניסיון למשוך את המו"מ, לנסות לחשוב עוד קצת.

חסמים בניהול מו"מ מלהגיע להסכם:

יורי ופישר הגדירו את החסמים בארבעה אלמנטים:

1. העוגה מוגבלת, נשוא הדיון מוגבל = טווח ניהול המו"מ מוגבל.
רואים בו כבעיה בניהול מו"מ להגיע להסכם, למשל: אני נותן מקסימום  ₪. 

2. ההצעה להסדר  היא הצעה שהיא לא של כל אחד מהם, משמע, כל אחד לא מסכים להצעה של השני. מעצם העובדה שלא אני הצעתי ולא מסכימים להצעה שלי. לא מסכימים עם הצעת הצד השני, לא משנה מה הוא הציע (למרות שההצעה יכולה להיות טובה), וזה כי אינפורמטיבית, לא יודע מה הבסיס להצעה – זה לחץ שנובע מחוסר הבנה, מידע ואנרגיה.
3. יש משהו בהצעה, שלא מכסה את כל האינטרסים של צד להסכם. הדברים שאנשים מעלים בדיון, זה לא בדרך כלל כל מה שרוצים להשיג.
4. השינוי בתפיסה בין מה שאני רציתי להשיג כשהתחלתי את המו"מ, לבין מה שאני עכשיו צריך להסכים לו, הוא שינוי מהר מידי והרבה מידי, ואני לא מסכים.
צריך התאמה קוגניטיבית, לבנות בראש מחדש קונספציה אחרת.

אם יש פער בין מה שרציתי למה שקיבלתי, אני לא אסכים להסדר כפי שמוצג במצב הזה.

"אני מרגיש פראייר" – למרות שאין קשר, כי אתה תהיה פראייר ואידיוט אם תהיה כפוף למחשבה של עצמך, למה שחשבת בהתחלה. בעיקר אם באת בלי הרבה מידע שהצד השני חשף בפניך, ואז מבזבזים הון ולא מאפשרים את החשיבה של לזרום קדימה.

נושאים נוספים שמקבלים אותם כחסמים במו"מ הם:

· דיסוננס העולה מן העבר – כלומר, יש פער בין העולם שממנו אני בא, מהבנות החיים שלי, לבין ההצעה שמציעים לי, ולכן עקב הפער, הצד לא יהיה מוכן לקבל את ההצעה, גם אם ההצעה לכאורה טובה. החסמים האלה הם במבטו של ג', לעומת החסמים הקודמים, שהם מנקודת מבט של צד להסכם. 
· אופטימיזם מופרז – תמיד מתחילים את המו"מ עם תחושה / הבנה שאקבל בגדול את מה שאני רוצה. אני צודק.
זה סוג של ביקורת של צד ג', כי אני כ- ג' מעריך את זה לגמרי אחרת, אבל זה לא נחשב בכלל. זה לוקה בבעיה של ביקורתיות כלפי מנהל המו"מ, לא לפי מה שהיו רוצים. זו זווית שתופסת עמדת עליונות, ולחשיבה של ניהול טוב יותר – זו צורה לשלוט, אני גם שופט אותו, וזו טעות מובנית במו"מ – זו הדרך לא להתקדם!

· מתייחס פחות ליוזמה של הצד השני – הנחת העבודה שמגיעים למו"מ זה מאוד חשוב לי, ולכן אשקיע הרבה, והצד השני לא משקיע, או יותר נכון, אני מצפה שהוא לא ישקיע / לא ייזום.
· ייחוד המקרה – כל אחד חושב שהמקרה שלו זה הכי מיוחד, ובגלל שהוא 
כל-כך מיוחד, אז הניסיון שנצבר במקרים אחרים לא יכול לעזור כאן, כאן נדרשת חשיבה אמיתית מחדש. – זו ביקורת לא נכונה, כי יש דברים שמשותפים לבני אדם, אבל באמת יש כל מיני דברים שגורמים לדברים להשתנות – הבדלה.
· שנאת הפסד – זה הנושא שדיברנו עליו: קשה לי להיות במצב שבתחילת המו"מ יש לי יותר ממש שיש לי בסופו, קשה לי להפסיד. – זו גן ביקורת לא טובה, מבלבלת.
מבחינת תיאור זה נכון, אבל לא מבחינת ניתוח, כי בניתוח צריך להבין מה זה נקרא להפסיד, זה לא מובן מאליו.

להפסיד = שיהיה לי פחות ממה שיש לי מההתחלה. אני לפחות רוצה לשמור על הקיים.
2/5/02

הקורס בנוי משלושה חלקים:

1. עקרונות מו"מ – מהרצאות המורה. עקרונות מו"מ באופן כללי.

2. מו"מ תחרותי שבנוי מהפרינציפ – אני מנסה ליצור אצלך רושם שיש לי כוח, והצד השני עושה את זה כלפי, והם עושים זאת על-ידי המניפולציות שלמדנו – מו"מ תחרותי.
3. האפיון של מו"מ הפישורי ומה הוא מנסה להשיג.
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האפיון של המו"מ הפישורי

המסגרת החוקית של הליך הגישור – ההליך היחיד המוסדר בתקנות / בחוק, כאשר המו"מ האחרים לא מוסדרים. הדבר היחיד המוסדר הוא פסק דין על דרך של פשרה.

1. פסק דין על דרך של פשרה: למרות שאין בו ולא כלום ניהול מו"מ לקראת פשרה. משמעותו של סעיף 79א לחוק בתי המשפט, שהצדדים נותנים לבית המשפט סמכות להחליט, מבלי שמביאים ראיות בפני בית המשפט, או טוענים טענות משפטיות. כלומר ההחלטה יהא על סמך כתבי הטענות בלבד, ואין חובה על השופט להחליט החלטה שהיא תהיה פשרה בין כתבי הטענות. זאת לא פשרה, אלא הכרעת שופט.
2. פישור: סעיף 79(ג) לחוק בתי המשפט עוסק בפישור, מאפשר לבית המשפט להעביר הליך מבית משפט להליך פישור. הסעיף מגדיר את הפישור. 
כיום, החליפו את המילה פישור במילה גישור, כדי להרחיק את הציבור מהמחשבה שמדברים על פשרה. זהו הליך שנועד לפשר את בעלי הדין, כדי להביאם לידי הסכמה ליישוב הסכסוך, משלי שיש בידו סכסוך להכריע בו.

אנו מבינים שפישור שה התכסות של אדם שהוא מפשר עם בעלי הדין, שתפקידו להביא את הצדדים להסכמה, ליישוב הסכסוך, כאשר אין בידו סמכות הכרעה בדיון שבין בעלי הדין.

בית המשפט, במשפט אזרחי, רשאי בהסמכת הצדדים, להעבירם להליך של פישור.

3. פגישות נפרדות: סעיף 79ג'(ג)  - זהו חריג להליכים משפטיי, כאשר חלק מכללי הצדק הטבעי מחייבים דיונים שקופים. שקיפות היא חלק מעקרונות הצדק הטבעי.  ההסכמה של סעיף ג' לעניין הפגישות הנפרדות הוא גם בכל הנוגע באפשרותו של המגשר להיפגש עם בעל הדין, בהסכמתו, בלי עורך דינו – זהו חריג לכלל, כי אדם שמיוצג, מדברים עם בא כוח ולא עם בעל הדין עצמו – יש צורך בהסכמתו של אותו אדם.
4. נושא הסודיות / חיסיון: סעיף 79 ג'(ד) – "דברים שנמסרו במסגרת הליך פישור, לא ישמשו ראיה בהליך משפטי אזרחי". לא ניתן להגיש כראיה דברים שהועלו והתגלו בהליך הגישור. המציאות היא, שנחשפת במהלך הפישור אינפורמציה רבה. רוצים למנוע מצב, שצד יצבור מידע במהלך הפישור, ולאחר מכן יביא את מה שנמסר לו לבית המשפט כראיות נגדו. 
יש עורכי דין שבכוונה פונים לפישור, על מנת לאסוף עובדות, שהיו צריכים "לדוג" אותם בהליך רגיל, ואז פונים לבית המשפט. צריך לנקוט בגישת ביניים ולנסות לא לגעת בעובדות של המקרה, או לגעת בהם בזהירות, על מנת שלא ישמשו כנגד אחד הצדדים בהליך משפטי. 

יש להתרכז בפתרונות ולא בעובדות.

5. הסדרת הקשר בין הליך הגישור לבין ההליך בבית משפט: סעיף 79 ג'(ה) – בית משפט, שהעביר נושא לגישור, מעכב את ההליכים בתוך התלוי והעומד. זה גורם להרבה אנשים לוותר על גישור, כדי לא לעכב הליכים. מה שעושים היום הרבה שופטים, בניגוד לחוק, זה שהם קובעים דיון נוסף לעוד שלושה חודשים או יותר, על מנת שינסו להגיע לפשרה.
6. סעיף 79ג' (ן) – במידה ולא הגיעו בעלי הדין להסכמה בתקופה שנקבעה לפישור, חוזרים להליכים או שמאריכים את התקופה.
7. סעיף 79ג' (ז) – במידה והגיעו בעלי הדין להסדר, על המפשר, להודיע על כך לבית המשפט, ובית המשפט יהיה רשאי לתת להסדר תוקף של פסק דין.
הבעיה היא שמגשרים רבים לוקחים את הסעיף ומשתמשים בו ככלי לחץ מאוד גדול. אמנם הליך הגישור הוא בהסכמה בלבד, אך כשנכנסים להליך הגישור מופעל לחץ מאוד גדול. החוק מתמקד באינטרס של בית המשפט ושל המגשר, אך לא באינטרס של בעלי הדין. השופט לעיתים  מפנה את המגשר לעורך דין שיסדר את ההסכם בצורה מסודרת, הדומה לפסק דין, על מנת שיהיה אפשר לאשר זאת. היום, בדרך כלל, מאשרים את רוב ההסדרים שמגיעים אליהם על-ידי המגשרים.

הותקנו תקנות מכוח חוק בתי המשפט – תקנות בתי משפט (גישור) תשנ"ג – 1993.

לנושא של הגדרת פישור, מפנות התקנות להגדרה שבחוק. אבל אנו מגיעים כעת להגדרת "מפשר" – מי שתפקידו לסייע בידי בעלי הדין להגיע להסדר פישור, מתוך ניהול מו"מ חופשי, מבלי שיש בידיו סמכות להכריע בו.

יש הבדל בין הגדרת פישור בחוק פישור – להביא את הצדדים לידי הסכמה ליישוב הסכסוך, ואילו בתקנות מדברים על מו"מ חופשי, ועל זה שתפקידו לסייע בידי בעלי הדין, כלומר הניסוח הוא יותר "רך". תפקידו של המגשר היא שאלה שיש עליה מחלוקת. הלחץ הוא לכיוון ההסכם, והוא לב תפקידו של המגשר בעיני מערכת בתי המשפט. לעומת זאת, התקנות הן מתאימות יותר לעקרונות השליטה בהליך בידי הצדדים. כלומר, הצדדים מסתייעים בידי המפשר תוך מו"מ חופשי.

השווה בין התקנות והחוק הזה, העובדה שאין בידי מגשר סמכות להכריע בסכסוך.
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התקנות שואבות את כוחן מהחוק.

כבר בהגדרת תפקידו של המגשר יש פער בין מה שכתוב בחוק לבין מה שכתוב בתקנות. 
בחוק נקבע שגישור / פישור זה הליך שנועד לפשר בין בעלי הדין, ולהביאם להסכמה בסכסוך, מבלי שיש בידו זכות להכריע בו. בתקנות נקבע שפישור יהיה כמשמעותו בחוק מחד, אבל מאידך, תפקיד מפשר מוגדר מי שתפקידו לסייע לבעלי הדין להגיע להסדר פישור, מתוך ניהול מו"מ חופשי ומבלי שיש לו סמכות להכרעה.

הדגש בחוק בתי המשפט הוא הרבה יותר לכיוון: מטרת ההליך היא הבאת הצדדים לידי הסכם. תפקיד המפשר להיוועד / להיפגש איתם כדי להביאם לידי הסכמה. יש לו סמכות ללחוץ עליהם להגיע לידי הסכם, למרות שאין לו סמכות להכריע.

בתקנות יש דגש על סיוע, וכן ניהול מו"מ חופשי, והדגש כאן הוא על אוטונומיה של בעלי הדין / הצדדים בהליך.

זה בעצם ההבדל בגישות השונות בגישור.

מבחינת מתודה של הגישור, שגובשה בהאוורד:  האוטונומיה של הצדדים זה לב ליבו של הליך הגישור מבחינת המתודה של הגישור.

מהות הפישור: תקנה 2 לתקנות בתי המשפט (פישור).

חוזרים על ההגדרה של סעיף 79ג' לחוק בתי המשפט.

מנסים בעצם להעביר את המתודה של הגישור לסעיף בחוק, בצורה שמחד תגדיר את התהליך ומצד שני תשאיר אותו רחב. 

הביטוי "בין היתר" בתקנה, זה בעייתי. התקנות חלות כאשר יש תיק בבית המשפט, והוא יצא לגישור, ואז כתב ההגנה והתביעה מגדירים את העניינים שבמחלוקת על בסיס העילות הקבועות בחוק. אבל, המחלוקות הם הרבה יותר עמוקות מאשר כתוב בכתבי טענות. לדוגמא: סכסוך בין בני זוג – העילה היא דרישה למזונות ילדים.

מה שעומד מאחורי המשפט הזה, זה הניסיון לחבר בין המצב העובדתי שהמחלוקת מוגדרת בתביעה ובהגנה, לבין העובדה שלמחלוקות, ובקר המחלוקות, קיימים נושאים רבים נוספים שאינם מוגדרים בכתבי בית המשפט (או שאין לה בסיס ועילה).

למעשה, המתודה זה כל הנושאים שבמחלוקת. 

הגישור – היתרון שלו הוא חוסר התיחום שלו, משמע, הכל רלוונטי. 

עולם הגישור לא קשור לבתי המשפט, הוא עולם של ניהול משא ומתן. אבל בישראל, יש מקום אחד שהוסדר הליך הגישור, וזה בתקנות בתי המשפט (פישור), וזה כאשר גישור מתנהל כתוצאה מהעברת התיק מבית המשפט, רק אז חלות עליו התקנות.

אין חוק הגישור – יש תקנות סדר דין אזרחי.

אין כללי אתיקה למגשר.

לתקנות הגישור יש פנים משפטיות של הפרת חובה משפטית, במישור של מינוי מגשר תחת חוק בתי המשפט.

יש שאלה תיאורטית, שדנה ברשלנות של מגשר שלא מונה מטעם בית המשפט – האם ניתן לבחון את המגשר הסביר לפי מה שכתוב בתקנות? אין החלטה בעניין הזה.

מה הקשר בין התקנות לבין עקרונות אתיקה? – זו שאלה חשובה, כי המגשר פועל במפשט האזרחי הכלל וחוק החוזים והנזיקין חל. לכן, במידה ותוגש תביעה נגד מגשר, יחולו החוקים הנ"ל והתקנות. 

היום, בית המשפט קבע שצריך לתקן את התקנות, על מנת שיתאימו לחוק. 

"גילוי מידע..." מהתקנה, נושא המידע הוא בעל משמעות קריטית מבחינת הצדדים, הן מבחינת הכוח לנהל משא ומתן, והן מבחינת הכוח למקסם את הרווחים שלהם במו"מ ולתוצאת המו"מ.

כאשר מדברים על מהות הגישור בנושא גילוי המידע, עולה שאלה – על מי חלה חובה לגלות מידע? האם זה חוסר תום לב לא לגלות מידע, שאני אמור לגלות אותו? מה שקורה כאן זו איזושהי אמירה, שעלולה ליצור בסיס לתביעה כנגד צד המנהל גישור בטענה של חוסר תום לב, כאשר כל מה שהוא רוצה זה להגן על האינטרסים שלו. 

זו בעיה – כי יוצרים כאן קונפליקט בין עיקרון הגישור / מתודת הגישור, שצד צריך לדאוג לאינטרסים שלו, לבין חובת גילוי מידע, הדרוש לצורך פיתרון הסכסוך.

האם הסכמה לגישור זה הסכמה לחשיפת מידע?

כל תחום הגישור הוא עמום, ואין תביעות כלפי מגשרים היום. 
ישנם שלושה גורמים בתוך ההליך (שני הצדדים והמגשר) המסכימים להליך. מה פירוש ההסכמה הזו? ברגע שמגדירים גישור, בעצם יוצרים חיובים, כגון החיוב לגלות מידע.

העברת העניין למפשר / מגשר תקנה 3 לתקנות:

1. אפשר לעשות זאת בכל שלב של הדיון, וזה יכול להיות גם אחרי שלב שאחד הצדדים זכה בתיק בשלב הערעור. גם בערעור פעם שנייה בעליון. 

2. בית המשפט חייב להסביר לבעלי הדין – מידע לאנשים לאן הוא שולח אותם, למרות הדיון שעשינו קודם על גילוי המידע וחיסיון המגשר.
3. הנושא של הסכמת הצדדים לעצם קיום ההליך ולגבי מי יהיה המגשר, זה חלק מאושיות ההליך.
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תקנות גישור / פישור

סעיף 5 – מרכז את חובות המפשר – "ינהג בהגינות, בתום לב, וללא מושא פנים". הכלל של הגינות, תום לב וללא משוא פנים – תקף לבעלי תפקידים שמייצגים כל צד שהוא, זה חלק מעקרונות הצדק.

סעיף 5(ב) – הוא יסרב לקבל מינוי לפי תקנה 3, אבל הוא יצטרך לומר לבית המשפט או לצדדים, שהוא לא יכול לקבל את המינוי, אם:

1. קשר מקצועי או אישי קודם – אולם יש סייג של הסכמה בכתב, הסכמה ברורה של הצדדים.

2. ניגוד עניינים – לדוגמא: מתנהל דיון בקשר לחברה X, והוא בעל מניות באותה חברה. אם הוא כבר מגשר הוא צריך להודיע לבית המשפט על התפטרותו. אן יש ניגוד עניינים מראש – הוא צריך לא להסכים, אלא אם כן הצדדים מסכימים.
סעיף 5(ג) – כאן מדובר בחובה של המגשר להיות בגדר אפוטרופוס, בדומה למה שקורה בבית משפט (לגבי קטינים ופסול דין במידה מסוימת).

זה חשוב במה שקשור לסכסוכים משפחתיים, שמעורבים ילדים בסכסוכים בין בני זוג. זו חובתו של המגשר להעמיד את בני הזוג על הצורך להתחשב בילד.

סעיף 5(ד) – אסור למגשר להשתמש במידע שקיבל – מנסים למנוע ממגשר להשתמש בהליך לטובת עצמו, או במידע שקיבל בהליך לטובת עצמו.

סעיף 5(ה) - הסעיף הפך את מחשבתו של האדם באופן סביר.

סעיף 5(ו) – התקנות דורשות מצב שבו, כאשר אני יושב עם אדם לבד בחדר, הוא צריך לבקש לא להעביר את המידע מחוץ לחדר, ואם לא מבקש, אז ניתן להעביר את המידע – זו ההנחה בתקנות (במצב של פגישות נפרדות בגישור).

מכלל הלאו שומעים את ההן – משמע, צריך לבקש את סודיות הדברים מהצד השני.

זה נוגד את ההיגיון, וזה כי יש רצון לעזור לעבודת המגשר.

סעיף 5(ז) – המגשר לא ייעץ בתחום שלא במומחיותו – הסעיף הזה מחולק לשניים: 

1. ייעוץ

2. מומחיות וחוות דעת מומחה.
אלה שני מצבים שונים שהתקנות מתייחסים לכך בצורה שונה:

(1) יעוץ – התקנות אוסרות על ייעוץ בתחום שאינו בהתמחותו, מזה  נובע שאינו יכול לתת יעוץ, אך יכול לתת חוות דעת (2).

כאשר נותנים ייעוץ, צריך לתת מגוון דעות הקיים בתחום, ובתור אדם מומחה שנותן חוות דעת, זה לתת דעה אחת, שלדעתו בתור ממומחה, נכונה.

השאלות המעניינות אותנו בסעיף הן:

האם יש הבדל בין הדברים (ייעוץ וחוות דעת)? איפה עובר הגבול?

סעיף 5(ח) – רצו לעשות בעיקרון ניתוק בין הדיון בין הצדדים, לבין אינטרס אישי של המגשר הנושא הדיון. לכן, מערכת בתי המשפט יצרה אצלו אינטרס בעצם ההגעה להסכם – שזה יהיה אינטרס המגשר.

אם לאחר טיפול בסכסוך, יש בקשה לחוות דעת או דבר אחר, אז זה לא תקין, כי באופן פורמאלי מחויב לפי התקנות לסיום, ובאופן מעשי לא קורה. הליך הגישור צריך להסתיים באופן פורמאלי.

הליכים שבסופם לא מגיעים להסדר:

הליך 1:

אם מתנהל הליך גישור כמו גישור – אז מתחילים הכל מהתחלה(מבחינת ראיות וכו'), אם רוצים חוות דעת או לגשת לבוררות.

הליך 2:

אבל אם מעבירים הליך גישור מתנהל כמו בוררות, ואז רוצים להעביר את זה לבוררות או רוצים חוות דעת, אז הצדדים מרגישים שהונחה כבר התשתית להליך הבוררות ואז נשאר לבורר רק להחליט.

המצב יכול להיווצר דווקא בהליך השני, שבו העניין מתנהל כמו משפט.

(גישור שם את כל הראיות בצד שנאספו עד כה ומנסים להגיע להסדר בלי שאלה של אשמה).

ההעברה נעשית רק באופן טכני – משמע, אותו אדם ששימש כמגשר בהליך מעין בוררות, מעודד בעבדותו את הפנייה להגיע להסדר אצל הבורר.

יש הנחיות עבודה למגשר בסעיף 6:

זו חובה פרוצדוראלית של המגשר, שיש לגביה שאלה – מה קורה אם המגשר לא עשה כן?

האם ניתן לתקוף הסכם שהמגשר עשה כתוצאה מהליך גישור, אם המגשר לא פעל בהתחלה כמו שצריך היה לפעול?

השאלה מעולם לא עלתה.

האם זה מקנה זכות לדרוש ביטול ההסכם? כי מדובר בפרוצדורה, סדר דין.

סעיף 6(2) – יש הרחבה מאוד גדולה של כיצד מגשר יכול לעבוד מול בורר ושופט. כאשר אדם מיוצג, באופן עקרוני, הזכות שלו להיות מיוצג נותנת לו את הזכות שלא ייחשף (מותר לו להיחבא אחרי עורך דינו). פגישה אישית עם האדם שרצה להתחבא מאחורי הייצוג יוצרת לחץ – וזה תלוי איך המגשר משתמש בלחץ הזה.

המגשר יכול להידבר עם כל מי שיכול להיות קשור לסכסוך, אבל זה בהסכמת הצדדים, וניתן בתחילת הגישור לומר לו עם מי להידבר. 

סעיף 7 – שכר טרחה בהוצאות אסור שיקבעו ביחס לנשוא הסכסוך. אין קבלת אחוזים, אלא מחיר לשעה / ישיבה וכו'. תעריף בית המשפט זה 250 ₪ לשעה משני הצדדים, לא כולל מע"מ.

שכר טרחה לא מותנה בתוצאה – חשוב!

סעיף 8(ב) – הסעיף מדבר על רשאי, אך האם זה רשאי בלשון חייב? (את הליך הגישור).

(3) – לא הגיוני

(4) – זה לטובת הצדדים

(4א) – יש בעיה, כי שמים את המגשר בעמדת שופט

(5) – כנ"ל – סעיף שיפוטי

סעיף 8(ג) – לא צריך לפחד שהמגשר ילשין עליהם.

סעיף 9(א) – המגשר מקבל זכות חתימת קיום על ההסכם, ולגופו של עניין זה נראה כי מתן כוח בלתי סביר למגשר.

סעיף 9(ב) – נותנים למגשר שליטה גם על הליך של מתן תוקף של פס"ד.

קיימת תוספת – וההסכם המצוי הבעייתיות שבו זה חזרה על התקנות, ויש הוראות שאופיין הן של אתיקה ולא של חיובים – לראות את הקשר בין ההסכם לתקנות. 
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סעיף 8(ג) – האם זה ראוי שהמגשר יהיה זה שמודיע לבית המשפט על הגעה להסכם, או הצדדים?

סעיף 8(ד) – ניסו לפתור את הבעיה שהיתה מלכתחילה בנושא עיכוב הליכים. נותנים להם תמריץ, שבמסגרתו יתנו עדיפות לדיון, אם הסכסוך נפתר בגישור.

בפרקטיקה: קובעים תאריך ואז הולכים לגישור.

סעיף 9 – הסעיף האחרון. הסכם פישור זה חוזה בעל משמעות רגילה לפי דיני חוזים, וכל הטענות שנין לטעון מול חוזה (עושק, כפיה, הטעיה וכו') ניתן לטעון גם מול הסכם הגישור.

למעשה, המשמעות של ההסכם הזה היא התחייבויות הדדיות. 

אנשי הגישור לעיתים קרובות אינם אנשים בעלי השכלה משפטית, ולכן לא יודעים לכתוב הסכם בעל אופי משפטי, ובית המשפט אמור להגיד לצדדים ללכת לעורך דין לנסח הסכם (ליצור מערכת של זכויות וחובות).

מטרת הגישור להביא אנשים לידי הסדר שיהיו מעוניינים לבצע. אם מתנהל גישור כהלכתו, לכאורה כל התהליך של ניסוח ההסכם ואישורו ולתת לו תוקף של פס"ד, הוא הליך מיותר, כי אנחנו נמצאים במצב שבו אנחנו מעוניינים בקיום ההסכם. מתי כן הולכים לבית משפט? כאשר אני מניח שההסכם לא מתבצע, אז אני אלך לבית משפט ואבקש שיהיה לו מעמד של פס"ד, כך שיהיה לי יותר קל "לפרוע" את הסכם בהוצאה לפועל.

מערכת בית המשפט בנויה על פורמליסטיקה, ורוצה להיות במצב שסוגרת את התיק עם פס"ד, ולא אכפת להם אם יהיה אישור הסכם או ביטול התיק.

תקנות הגישור הן בתוך תקנות שעוסקות בהתנהלות בית המשפט (למרות שגישור לא קשור לבית המשפט – זה מחוץ לבית המשפט, זה קשור למו"מ).

אבל מחברים את התהליך הפורמאלי של הגשת תביעה, לבין תהליך לא פורמאלי של התנהגות בין אנשים – וזה חיבור לא טבעי.

זו אכן הבעיה, כי אין אפשרות ליצור מסגרת, שתשתלב באופן שלם בין חוק הגישור לבית המשפט. (הערת אגב: יש צורך להפריד בין המסלולים).

מבחינה פורמאלית – יש הוראה שהיא לא חובה, משמע, ניתן לסיים גישור בהסכם שלא נתתי לו תוקף / מעמד של פסק דין.

סעיף 9(א) – חתימת הקיום של המגשר: אין להם שום סיבה להיות במערכתה הזו. זה עומד בסתירה מוחלטת לכך שנאמר שמגשר לא יכול להיות צד להסכם, ולכן גם לא יכול לחתום על אשרור ההסכם.

אין שום משמעות לחתימת המגשר!!!

חתימת קיום זה ביטוי בעייתי (כי זה נעשה על מנת לתת למגשר לשלוט – כמו בורר). אם מגשר לא חתם על ההסכם, אין לכך תוקף וההסכם תקף אם הצדדים חתמו.

יש בעיה נוספת בסעיף 9(ב) – ​מגשר צריך להודיע לבית המשפט – זו בעיה, כי נותנים שליטה למגשר ונותנים לו כוח ללחוץ על הצדדים. התיק לא אמור להיות שייך למגשר.

דבר נוסף בסעיף זה – מצב 1: הצדדים הגיעו להסכם. מצב 2: הצדדים הגיעו להסכם ורוצים תוקף של פס"ד. בשני המצבים המגשר צריך להודיע לבית המשפט.

סעיף 9(ג) – בית המשפט לא משמש חותמת גומי, הוא לא חייב לתת תוקף של פסק דין להסכם. שהצדדים מעוניינים בתוקף של פס"ד הוא יכול לשאול שאלות על ההסכם. 

לבית המשפט יש סמכות שיורית לא לתת תוקף של פס"ד להסכם,וזה כי בית המשפט לא כפוף לבקשת הצדדים.

בפרקטיקה: לא מאשרים רק הסכמים שקשה ליישמם.

תוספת

סעיף 1 – בהסכם יש שילוב בין הוראות בעלות אופי של חיובים, שהיה מקום לשים אותם בתקנות ולא בהסכם, כי יש להם אופי אתי ואל התחייבויות, ויש הוראות בהסכם בעלות אופי.....

מתקין התקנות לא מבדיל בין פשרה לפישור.

גילוי מידע הדרוש לסיום הסכסוך – זה הופך להיות ברמה של התחייבות חוזית, וזה כבר מסוכן, כי זה מצמיח עילות תביעה.

סעיף 2 – סעיף שבא להסדיר את נושא חיסיון הדיונים מבחינת העדות של המגשר בהליך משפטי ביניהם.

סעיף2(א) – הצדדים גם מתחייבים.

יש פה בעיה, כי מה זה "במישרין או בעקיפין"?

יוצא שאני לא יכול לנהל תיק ולהביא עדויות, יש פה חוסר הבנה. איך עושים הפרדה בין הנושאים העובדתיים שעולים בגישור, מול הנושאים העובדתיים שעולים בהליך המשפטי.

סעיף 3 – אם לא נתנו להתייעץ עם עורך דין, אז ניתן לטעון טענה לביטול הסכם, שניתן לו תוקף של פס"ד, ובמסגרת הטענות, טוענים גם טענות בעלות אופי חוזי.

זה נושא חשוב!!!

(להתייעץ לא רק עם עורך דין, אלא עם כל אחד)

השאלה שעולה: האם המגשר חייב או רשאי להעלות את הנושא של ההתייעצות? או רק למנוע את מבקשים ממנו?

(מגשר יכול להתייעץ עם כל אחד בלי לבקש את רשות הצדדים)

מכוח התקנות – זו הפרה אתית

מכוח ההסדר – זו הפרה חוזית

טענה במישור אתיקה מקצועית לא מולידה אפשרות לתבוע פיצויים, לעומת טענות במישור החוזי.

סעיף 4 – בעלי הדין צריכים לחתום על ההסכם... הסעיף יוצא מהנחה שהצדדים חייבים להגיע להסכם, ושהוא יהיה בכתב והם יחתמו – זה סעיף הטעיה רבתי של המגשרים, שמראה שכותב התקנות לא מבין כלום.

התקנות בפירוש משרתים את המגשרים.

סעיף 5 – אם במקרה מגיעים להסכם, לא ניתן לטעון לגבי תוכן ההסכם, חוץ מאשר במקרים של הטעיה או עושק וכו'.

למגשר יש השפעה עצומה, ולכן יש סיכון שיטעה את הצדדים או יפעיל עליהם לחץ – ייצור משהו שיהווה עילה לביטול הסכם (ולא כמו בדרך-כלל, שהצדדים יעשו רק אחד לשני). תופסים את הצדדים כשולטים בהליך, ואין עליהם שום לחץ, ולכן רצו להאדיר את מקומו של המגשר.
סעיף 6 – המפשר / מגשר מתחייב לפעול בתום לב....

יש כאן את האלמנט שאסור לו להפעיל לחץ, וזה גם מקים עילה של הפרת ההתחייבות לא ללחוץ עליהם.

סעיף 7 – המגשר מצהיר שאינו תלוי בבעלי הדין.....

זה נועד כדי להבטיח שבכל מקרה, הנושא הזה של ניגוד עניינים יהיה מודע לצדדים.

סעיף 8 -  המפשר לא מוסמך להכריע....

זה נועד על מנת להבחין בין הגישור לבוררות, ולבית המשפט. אין למגשר זכות הכרעה.

סעיף 9 – זה כדי שאנשים יוכלו לגבות שכר טרחה מבחינת המגשר.

סעיף 10 – המגשר לא ייתן שירותים מקצועיים לצדדים, בנושא הספציפי וזה כדי שלא יהיה חשש שזו היתה כוונת המגשר מלכתחילה, וזוב יש אפשרות כן לתת שירותים מקצועיים על-ידי הסכמת הצדדים (למנוע אפשרות של קנוניה).

סעיף 11 – הליך הגישור יתנהל על-ידי נהלים מסוימים שמצוינים בסעיף.

לסיכום: יש חוסר הבנה בסיסי לאיך מתנהל הליך הגישור, וכן לאיך ניהול מו"מ מתנהל, לפי סדר מסוים ונהלים מסוימים (ניסו להדביק את כללי הבוררות בנושא הזה של גישור).

סעיף 9(ד) -  מגשר יכול להתייעץ עם מומחה. אם מנהלים פרוטוקול, צריכים להיות זהירים, ולכן נותנים למגשר לכתוב את זה ולשמור את זה לעצמו. לכן, גם בסוף ההליך הוא גם משמיד את זה, כאילו זה לא היה כתוב מעולם.

סעיף 12 – ניסיון לפתור את הבעיה, שהצדדים יכולים להגיע לבד להסדר.

זה בעצם לעשות הפרדה בין להכריע לבין להציע מבחינת תפקידו של המגשר. יש שחושבים שהבעיה היא ביצירתיות בהסכם, וזו טעות משום שהבעיה היא להבין את בעיות הצדדים ולנסות לגשר ולחבר בין המחלוקות ביניהם (החוכמה היא רגישות והבנה ולהבין למה מתכוון הצד, כאשר אמר מה שאמר במהלך תהליך הגישור – יש צורך להבין יותר טוב מה עומד מאחורי העניין שמעלה הצד).

החשוב בגישור הוא התהליך.
13/6/02

תפקידי המגשר:

1. יש בעיה וצריך להגדיר אותה

2. מה גרם לבעיה 

(=להבין)
3. מה ניתן לעשות = אופציות 
(=להבין)
4. לבחור אופציה עדיפה

(=למצוא פתרון)
הגישור מבקש מאנשים להתייחס לנושא מסוים, כמו במצב שרק הם נמצאים במערכת, אז כך גם להתנהג כלפי השני, זאת אמרת לחשוב שלב שלב. 

אנחנו לא עושים את זה, כי לא רוצים להשקיע, להתעמת וכו'. 

הגישור אומר: הדרך הרציונאלית לדעת מה האופציה הטובה ביותר, היא אחרי שלב של חשיבה ובחינת אופציות אפשריות, ולא ישר קפיצה לאופציה האינסטינקטיבית. 

יש צורך לבחון את האופציות לפי ארבעה אלמנטים אובייקטיביים:

1. להפריד בין הבעיה מהאדם.
2. להבדיל בין עמדה לדעה.
3. לחפש אופציות ולא אופציה.
4. לבחור אופציה עדיפה אובייקטיבית. 
	ולכן תפקיד המגשר
	ולכן עיקר הבעיות:

	( מחייב את המגשר ליצור תקשורת
	(1) תקשורת בין הצדדים

	( שתבנה אמון לגבי הניסיון להבין
	(2) אמון בין הצדדים

	( על מנת למצוא פתרון
	(3) גילוי עובדות


(אצלנו התהליך הוא שונה. אנחנו רוצים למצוא פתרון לפני בלל שהבנו מה הבעיה). 

תפקיד המגשר:  לנסות למצוא מערכת של תקשורת, ומתוכה תהיה הבנה (גם אם לא יגיעו להסכמה, זה לא נורא, העיקר התהליך).

להבין את הנושא השנוי במחלוקת בין הצדדים, ולהבין האם ניתן להגיע להבנות ולהסכמות בנושא.

הרעיון בגישור הוא:

1. להביא אנשים לגבי יכולת להביא לידי מצב שהם יבינו מה הם רוצים.
2. לשים את הדברים על השולחן ולנסות לפתור.
השיעור הוא סיכום של הספר Getting To Yes של יורי ופישר.

החיים שלנו מלאים במשחקי כוח. במשא ומתן, הכוח הוא האינפורמציה, ותפקיד המגשר הוא להפוך את האינפורמציה לכוח חיובי ולא שלילי (= הסתרת מידע, ניסיון "לחלוב" כמה שיותר מידע).

כוח חיובי משמע, גילוי הקלפים על השולחן.

אז איך ניתן לדעת שהשני לא ירמה? (יגיד דברים אחרים) (בעולם של יחסי כוחות). 

אז מה שנעשה, ננסה לדון בדברים האחרים של השני, שבסיומם ננסה לחתום על חוזה, וכאשר הוא לא ירצה יקרו שני דברים: 

1. יעזוב את התהליך (= לא יעשה את זה אחרי שהשקיע)
2. ימשיך וינסה להתדיין, ואכן כאשר יוצרים יחסים טובים קשה לקום וללכת, אז באמת שמים דברים על השולחן, כי היחסים לכאורה חשובים.
זו טכניקה שבעזרתה מאפשרים לצד השני להיחשף בלי לחשוש שזה יתפרש כחולשה. 

במהל הגישור יש צורך לסיעור מוחות, המתחלק לשני חלקים – מעשי ותיאורטי:

1. בחלק המעשי: מגדירים את הבעיה.
מה שלא צריך לקרות, זה שהדיון יהיה נושא נושא, בגלל שיש פחד לדבר על נושאים בנפרד, כי אז מפחד שההסכמות שלו יהיו רבות, וירגיש שמוותר יותר. לכן, גם בסופו של דבר, בוחרים מספר פתרונות ובונים הסכם שנותן מסגרת, שמתלבשת נכון ומתאימה לכל אחד מהצדדים במדויק. 

הרעיון הוא שאדם לא ירגיש שתפסו אותו במילה (זה משמש כמניפולציה במו"מ רבים). 

המגשר מצידו צריך לומר: "לא סגרנו כלום, עד שלא סוגרים את הכל".

2. בחלק התיאורטי: מה באופן תיאורטי יכול היה לגרום לבעיה. אם שואלים מה גרם לבעיה, אז כאילו שואלים מי אשם בכך שהיתה בעיה (ואז יש התקפה והתגוננות). באופן תיאורטי, זה הרבה מעבר למצב העובדתי, וזו דרך מאוד חכמה לנתק את הדיון – מי אשם ומי לא (להפריד בין האדם לבין הבעיה).
עוברים פה על כל הדברים האפשריים, אפילו אם הם מופרכים, אבל זה פותח את התקשורת ומוריד לחץ, ולא מאפשר את המתיחות שהיתה קודם בסכסוך. 

על-ידי הורדת הלחץ, האדם גם מתחיל לחשוב, הוא כבר לא מרגיש שהוא נמצא בסיטואציה של הישרדות. 

3. בחלק התיאורטי II: מהן האופציות התיאורטיות, שנובעות מהסיבות התיאורטיות. 
לדוגמא: אדם נתן לאחר בעיטה ברגל. האופציות הן: להוריד לו רגל אחת, להרוג אותו וכו'...

כאן מעלים לדיון את מה שהאדם הנפגע חושב, ומה שבאמת רוצה לעשות – לא לפחד לדבר על זה. ואז נוצרת תמונה בין הפער של מה שאני חושב לבין מה שאני יכול לעשות (הפער בחיים). משמע, אם אני אהרוג אותו, אז עדיין הרגל שלי תהיה פגועה.

יש להפריד בין העובדה שנשברה הרגל, לבין איך מממנים את התיקון של הרגל (לצאת מחשיבה של אשמה). במידה ונותן הבעיטה מסכים, שהפתרון הוא לשלם, אבל אין לו כסף אז מחפשים אופציה של עבודה. 

המטרה היא שיתוף פעולה, היא לחפש מה ניתן לעשות תחת המגבלות, כאשר יוצאים מנקודת מוצא של עולם אידיאלי בלי מגבלות.

הרעיון הוא שדרך זריקת אופציות תיאורטיות, עולות האופציות המעשיות הנכונות.

4. בחלק המעשי II: מה ניתן לעשות באופן מעשי – אופציות מעשיות.
אנשים לא מוכנים לעיתים להשקיע את התהליך החשיבתי של ה האופציות הריאליות, שבאמת קיימות, ולכן מנסים לגמור את התהליך כבר (למרות שמדובר בדבר שלהם) (אין להם כוח לחשוב על אופציות לפתרון). 

לסיכום:

המתודה הזו לא עוסקת בפיתרון סכסוכים, אלא בניהול מחלוקות !




הבעיות:

1. לא אומרים מה מטריד באמת.
2. מה אני חושב על עצמי והסיטואציה, לעומת מה אני מרשה לעצמי לבטא שמגיע לי.
זה מפריע לאנשים להגיע לפתרון העדיף לאותה סיטואציה. 

בגישור הכל לגיטימי לאחר שיחה של מה כל אחד מהצדדים צריך – שיחה פתוחה.

אם לא רוצים לתת מה שמגיע לי, אני מרגיש תסכול. מנהלים את המחלוקת באופן תיאורטי, כאילו זה לא הבעיה שלי, כאשר סופו של דבר למצוא פתרון מעשי לי. 

וזה מוכח כדרך המלך... (אדם מתמודד טוב יותר עם לפתור לאחר את הבעיה מאשר לעצמו).

הכול נובע בשורת התחתונה בהפרדה בין האדם לבעיה.

המטרה בסופו של דבר היא הגדלת העוגה.

הישרדות 


צרכים פיזיולוגיים





ביטחון





שייכות





הכרה בערך עצמי





רווחה כלכלית





הגשה עצמית – מיצוי האישיות





מדברים





עסקה





סכסוך





היפרדות





בימ"ש





אלימות





80 נטו





20 מו"מ





טווח פשרה/


 אשמה





פשרה





100





נק' הקו האדום





נק'


המוצא





המקסימום לטווח ניהול מו"מ





ערוץ המסגרת החוקית





המתודה של הגישור: מתודת ניהול מו"מ, שבאה לפתור את הבעיות הקיימות במו"מ תחרותי





יש השקעה במו"מ





ציפייה לתוצאה חיובית





השקעה נפשית





מחשבה של הקונה �(לא יודע תמיד מה חולשת המוכר)





חולשות המוכר





אינפורמציה של המוכר (לא תמיד מלאה)





חולשות הקונה בהשקעה





עושה מו"מ על חולשת הצד השני ע"י:





3


מהן האופציות התיאורטיות





2


מה יכול לגרום לבעיה





4


אופציות מעשיות





1


הגדרת הבעיה





הדרך של גישור נותנת לגיטימציה להגיד כל מה שאדם רוצה להגיד בקשר לסכסוך /  מחלוקת, גם אם דבר או הפתרון הוא תיאורטי ומופרך.








1

