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מבוא לגישור
רקע
· איך מערכת המשפט קלטה את מערך הגישור והבוררות לתוך ה- ADR

· הבוררות - נכשל
· הפשרה – הצליחה, לאור הצעות הפשרה של השופטים
· הגישור – חדש יחסית. הרעיון הוא להוציא את הדיון מחוץ לבי"מ 
· מנגנון הגישור נדחף בין היתר גם ע"י מערכת בי"מ, עקב העומס הרב שבה, ועקב המגמה בעולם להפרטה (קושי של המדינה להעניק שירותים כראוי)...
· אחד האמצעים לכך הוא העלאת עלות האגרות לכניסה בשערי בי"מ
· מטרת הקורס
· סוגים של מו"מ
· להגיע לרמת מודעות לשלבי מו"מ, מהם הכוחות המניעים את מו"מ
· טקטיקות לניהול מו"מ התחרותי ולא להיגרר אליו
· מהו מו"מ גישורי
· חוקים ותקנות
· סימולציה  

· על הבחינה
· ספרי הקורס: "גישור – הענק המתעורר". "Getting to yes" – יורי ופישר . 
· הבחינה עם ספרים פתוחים.
סוגיית המעבר מבי"מ לגישור היא סוגיה בעייתית 
· שר המשפטים התקין תקנות, שמסדירות את מערך הגישור, בצורה דומה לתקנות סד"א – מה הנוהל להעברת תיקים בין מערכת ציבורית (בי"מ) למערכת פרטית (מערך הגישור)
· בין היתר – ניגוד אינטרסים. אנשים מהשוק הפרטי יקבלו יותר באמצעות קומבינות במערך הציבורי...
· אחת הבעיות היא שאין אפשרות למכרז, שהוא הדרך הראויה לשלטון החוק וסדר ציבורי.
· בנוסף – בי"מ מפנה ספציפית למגשר מסויים, מעין "מינוי", למרות שהמגשר אינו חלק ממערכת בי"מ...   
· עצם המהלך של פניה לערכאות ואחריו החזרה לגישור פרטי מהווה בעיה תהליכית...

· תיאורטית, הגישור תלוי בהסכמת הצדדים 
· נדרשת "הסכמה" הדדית למינוי המגשר – למעבר לגישור ולבחירתו של המגשר הספציפי.
· בתכל'ס, ההשקעה הנדרשת למעבר לגישור מאלצת להישאר...כי ההשקעה כבר בוצעה...
· עוד אלמנט הוא שסירוב לגישור, משמעו סירוב לשופט, דבר שיגרום למצב בעייתי מצד המסרב...ועלול להשפיע על דעת השופט (הכל לא רשמי...אבל נכון בפועל).
· מאפייני המגשר 
· נדרש להיות בעל תואר ראשון, בוגר קורס גישור, בעל ניסיון של 5 שנות עבודה בתחום כלשהו...והוא מהווה עסק פרטי למתן שירותי גישור.
ניהול מו"מ
· ניהול מו"מ הוא דבר אינטואיטיבי...בעצם מה לעשות כדי לקבל את מה שאתה רוצה...
· מו"מ בנוי משני אלמנטים - סיפוק הצרכים, ומניעת לקיחת מה שיש לך...
· המקור לצורך בחינוך ספציפי למו"מ מובנה:
· המנגנון הטבעי של ילדים של "לחימה" על מה ששלך, כדי לקבל מה שמגיע לך, או שאתה רוצה
· גם התרבות העסקית בארץ, של לתת שירות רק אם תתעקש על כך  

· בפועל נושא הגישור באים מהגישה הכלכלית – הצורך להשיג "יותר" – למקסם את הרווח של מי שמנהל אותו
· הכוחות הפועלים במו"מ
· כוחות הנוגעים לקיום שלנו – הן הפיזי והן הפסיכולוגי
· בין אם מאבק בסיסי קיומי על לחם, ובין אם מלחמה על כבוד.
· עוצמת ניהול מו"מ, ברגע שהאדם מרגיש שזה צורך, היא זהה...!!!
· עוצמה זו נובעת מההשקפה הסובייקטיבית לגבי האלטרנטיבות למילוי הצורך הנפגע
· בין היתר ההשקפה נובעת מהאינטרסים השונים – למשל רעב למול עלות האוכל
· נושא האלטרנטיבות הנו קריטי לסוגיית המו"מ
· נובע מהאיזון בין מה שחסר לי או מאויים, לבין האלטרנטיבות לפתרון
· גם האלטרנטיבות הנן סובייקטיביות – לפי איך שאני מגדיר אלטרנטיבה מספקת
· ככל שאדם יודע להסתכל האלטרנטיבות שלו בראיה רחבה יותר – הוא יכול לחזק את מעמדו במו"מ !! וכן את הבנת המצב שנוצר ואת הדרכים להמשך
· מידת ההשקעה
· כמה השקעה נשקיע כדי לאתר את האלטרנטיבות והן איזו מהן הכי טובה
· גם הבחירה לא להשקיע בבחינת החלופות – היא חלופה בפני עצמה, ומבוססת בין אם על העדר מודעות ובין אם על הנחה שההשקעה בחיפוש לא תחזיר את עצמה בחלופות שיימצאו.
· סוגיה נוספת היא – מתי המשך ההשקעה מחליש אותך, ומתי כדאי להמשיך ולהשקיע במו"מ. 

· הבסיס לאיתור חלופות
· כדי להיות מסוגלים לנתח מצב או חלופות – כדאי להקל בגישה השיפוטית (מה ראוי ומה לא) וכן להציף חלופות יצירתיות וחדשות לפתרון המצב, ורק אז לשקול את המשמעות של כל חלופה.

· מטרת המו"מ 
· לרוב אנו שואפים למנוע נזק, במקום הסיכוי לקבל תועלת בהמשך (ברירת ציפור ביד או 2 על העץ)
· כח רב נמצא באיום על מה שיש לך...
· מו"מ מורכב כל הזמן ממשחקים מניפולטיביים – במודע או לא במודע...למשל – Playing hard to get...
· מודעות תאפשר שליטה במו"מ
· בנוסף זה מקל עלינו מהתחושה הלא טובה של "אני פועל בניגוד למצפון ולערכים שלי"
· כדאי לחשוב על זה כדרך לקדם אינטרס לגיטימי
· מי שסומך על הנורמה של הכלל כשהוא עובד הפוך – יצליח הכי הרבה...
· למשל רמאות כשסומכים שהשני ישמור על אמינות...   

· קונפליקט בין הנורמה החברתית לפרט
· יש קונפליקט מהותי ובסיסי בין הנורמות החברתיות "הרצויות" (מוסר, לוותר, וכן הלאה), לעומת האינטרסים הפרטיים של כל אחד מהפרטים בחברה (לקבל את מה שאתה צריך ומגיע לך).
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השלמה מסיכום של 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)...
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מו"מ על גרף התקשורת בין שני גורמים
· המו"מ נמצא על הגרף שמתחיל בשיחה שקטה ומסתיים באלימות.
· המו"מ הקלאסי הוא בין מוכר וקונה, שלשניהם יש צרכים זהים רק הפוכים.
· בפועל – יש סוגים רבים מאוד של מו"מ
· למשל – כשלאחד יש צורך ולשני אין צורך (אנשי מכירות/שיווק – מנסים ליצור צורך במקום שלא קיים באופן טבעי)
· או לצד אחד יש אינטרס גדול משמעותית מלשני להצליח בעסקה...
· צורך חיובי
· מצב של "צורך חיובי" = לשני הצדדים יש צורך במו"מ ובעסקה – העוגה תתחלק בין שניהם (אחד על חשבון השני, אבל הסכום הוא 100, ולא "או 0 או 100").

· צורך שלילי
· סיפור – אסיר וסוהר. מה הסיכוי שאסיר יבקש סיגריה והסוהר יסכים – לכאורה 0 => כי לסוהר אין אינטרס כלל. אבל בפועל – אם האסיר יתחיל לאיים שישתולל, דבר שיגרום לבלאגן לסוהר – וזה בעצם יוצר "צורך שלילי" (=לשמר על המצב הקיים)
· צורך שלילי – זה המצב התדיר – לשמור על מה שיש לך...(למשל שמירה על נישואים כושלים, המשך היאבקות על עסק כושל) – הרצון הוא להישאר עם מצב קיים, מוכר, ידוע, גם אם קשה...
· החלופה – להתחיל הכל מחדש – דבר שגורם לחרדה קיומית - כלומר הסתמכות על אינטרס ההישרדות...
· במצב שאדם נכנס ללחץ קיצוני במו"מ – כנראה שלחצו לו על נקודת צורך שלילי מהותית...
· למה יש בעיה להתמודד עם התיאוריות הפסיכולוגיות – כי הפסיכולוג חושף את חומות ההגנה מפני הפחדים ההשרדותיים...
· במו"מ זה אותו דבר – כשאתה חושף את הרגישויות של הצד =שכנגד – אתה צריך להיזהר מפני התגובה, ומה המצב הרצוי מבחינתך – להרוס אותו תצליח, אבל לעבוד איתו – לא בטוח...

· משחק סכום 0 – מו"מ תחרותי
· כזכור במושג "מו"מ תחרותי" אין הכוונה למו"מ עסקי...אלא לסוג של התנהלות מו"מ, שבה אתה או מנצח או מפסיד – אין באמצע
· למשל – פסיקה נגד שותף עסקי שלך – שלא יסכים לעשות איתך עסקים אח"כ – ואז זכית בתביעה (=100) אבל אתה עלול להפסיד אח"כ במכלול.
· זו הבעייתיות במצב בו המו"מ הסתיים ב"ניצחון" מוחלט
· הבעיה – אנחנו מחונכים למו"מ תחרותי...ושהמו"מ מתנהל בגרף התקשורת בקצה הקרוב לאלימות שלו – במקום להתחיל בשיחה, באים בדרישה אולטימטיבית ובקול רם.
· ד"ר דויטש טוענת שהשפה העברית אלימה...ולישראלים אין זמן למו"מ... כי לא יודעים מה יקרה מחר...בגלל המצב הביטחוני.

· המידע כצורך במו"מ
· השאלה היא כמה מידע יש לי על עצמי ועל היריב, כדי למקסם את הרווח מהמו"מ
· יש מידע אינטואיטיבי, ויש מידע אמיתי
· בנושא מו"מ – המידע הוא קריטי, ופעמים רבות אנו לא מקבלים אותו בדרך הפשוטה שלו – פשוט לשאול אותו מה התשובה, כי אנו שבויים בתחושות ורגשות שלנו. 
· למשל – מי שחושב שאין לו מספיק להציע – לפעמים הוא לא ייכנס כלל למו"מ
· ככל שהמידע הוא יותר אמיתי, נכון ואובייקטיבי – הסיכוי שלך למו"מ מוצלח גדל 
· הרגש, הסובייקטיביות, האינטואיציה, טובים ל-fine tuning, אבל ברמה הבסיסית – צריך להסתמך על המחשבה והרציונל.

· האינטואיציה טובה כדי לשקול האם מדובר במקרה שאני בכלל יכול להתמודד איתו 
· אבל חשובה המודעות האם זה נובע מרגש או מחשבה.
· חלק גדול מהסכסוכים נובעים מ"מה א' חשב על מה שב' חשב...ומבלי לברר" (
· בירור המידע בדרך הפשוטה – לשאול
· הבעיה מבחינתנו – זה דורש מאתנו השקעה, זה חושף אותנו, והצד השני לא בטוח יענה בפשטות
· לכן גם יותר קל לפתור בעיות של אחרים – אתה לא מעורב רגשית...
· בעיה נגדית מהצדדים לסכסוך – התחושה שהמגשר "לא ירד לשורש הבעיה"
· הבעיה העיקרית במידע – היא לדעת מה היחס בינו לאמת (
· המידע דינמי במהלך המו"מ
· חשוב כל העת להתעדכן בסטטוס העסקה והשוק
· שני הצדדים מנסים להסתיר את המקסימום אצלם, ולחשוף את המקסימום אצל השני...
· עצם הבירור, עצם השאלות – זה השקעה – זה בזבוז זמן...ומהווה שינוי של מצב הצד המדיין

· עצם ההגעה למו"מ היא משמעותית – ההשקעה הראשונית
· מעצם האינרציה שכבר השקעת בתחילת המו"מ – אנשים נוטים להמשיך
· דוגמאות – מהמר שממשיך להמר (הרי כבר השקעתי ...), קונה שמגיע לחנות – כבר יקנה משהו, קיבלת כבר טלפון חינם – לא תדבר בו ?, קיבלת תוכנה בחינם – לא תקנה שרת טוב שיתמוך בה ?
· קשה לנו להחליט שאם עשינו עסקה רעה – אני הולך...
· "מהדולר הראשון שהושקע – קל לך להמשיך..."
· הדגש = "ההשקעה הראשונית" – החשיפה שלי אותך למה שיש לי למכור לך...הושקע מאמץ אינטלקטואלי בעצם קבלת ההחלטה הראשונית – אתה כבר מחובר ומחוייב רגשית   
· ההשקעה הראשונית היא השקעה אינטלקטואלית – ולכן כל כך חשובה במו"מ !
· מכירת חזון עדיפה על מכירת מוצר
· התדמית, התועלת הרוחנית הנפשית, ההשפעה האינטלקטואלית – היא זו החשובה באמת והמוכרת באמת
· בפועל – הערך האינטלקטואלי לא ניתן לכימות, ולכן לא מופיע במחקרים, למרות חשיבותו.

· מהו הרציונל במו"מ ? מה הנכון והמוצלח ?
· זו שאלה שיפוטית נורמטיבית, שאלה של מדרג, של ערכים
· אנחנו שופטים את הצד השני לפי מה שאנחנו חושבים שטוב/רע...
· מגשר חייב לשפוט את ניהול מו"מ ותוצאותיו לא לפי דעתו האישית, אלא לפי אומד דעת הצדדים !
· למשל מי שמוכן לקבל במבחן 65, כדי לקבל בעולם הלא מוחשי – את הזמן, את החופש !
· מי שיבחן רק את הבסיס המוחשי – זה לכאורה ציון לא סביר, והחלטה לא רציונלית !
· למשל – האם כולם ירצו מיליון ₪ בבנק – לכאורה כן, אבל יהיו רבים שיבחרו את השקט שבשגרה, ולא את הטרדה שבניהול כמות העצומה של כסף...

· דווקא לעורכי דין (טוענים באותו להט גם בעד וגם נגד) יש יתרון כאן על פסיכולוגיה (לומדים מה נורמטיבי ומה לא, ומה שלא – אתה נגדו)

· האלטרנטיבות במו"מ
· ככל שיש יותר אלטרנטיבות – אתה מחוזק בהיבט נקודת המוצא של במו"מ
· דוגמא – פרוסת לחם במדבר לעומת המבחר ברחוב מסעדות סואן...
· ההתייחסות למו"מ שונה לחלוטין, כשיש לך חלופה !
· היכולת של אדם לבנות לעצמו אלטרנטיבות שמתאימות לי – כך יהיה לי יותר יכולת לבנות אלטרנטיבות במו"מ מוצלח. 
· אתה פחות נתון ללחצים, אם אתה פחות נכנע להצגת אלטרנטיבות שמוצגות ע"י הצד השני !!!
· אגב – כולל האלטרנטיבה שלא להגיע להסכם !!!
· אם הקו האדום שלנו מאוים ע"י חוסר הנכונות להימנע מהסכם – הקו האדום יורד פלאים !
· המודעות לאלטרנטיבות, ולאיך שהשני מציג את האלטרנטיבות – הוא המפתח לפתרון יצירתי.

· המגשר צריך לפתוח את עיני הצדדים לראות או לבחון או לחשוב על אלטרנטיבות חדשות.

· החרדה כמחלישה במו"מ
· לעיתים, עצם שקילת האלטרנטיבות מפחידה – יש לנו מחסום מלהעלות לעיתים אופציות חדשות, כי זה מערער את הביטחון בנכונות הדרך שלך.
· החרדה (הלא רציונלית, הפרימיטיבית) חוסמת את החשיבה האינטלקטואלית.
· אם אתה מודע לחרדה שלך – עליך לבחון את הסיבות ללחץ (האם חוסר אלטרנטיבות ?) – האם יש הסבר חלופי שאני לא רואה ? זה הזמן לעצור (פיזית), ולקבוע פגישה אחרי זמן, כשהחרדה תחלוף ותוכל לשקול דברים ללא המסך המסתיר...
· ד"ר דויטש – לרוב, הפסקה זמנית (קפה, טיול) – לא תפתור את ההשפעה ההורמונלית – צריך לעצור לזמן מספק...
· כיצד מכניסים את היריב לחרדה ?
· ע"י דגש ולחץ על נקודות הצורך והחולשה שלך

· ואיך חושפים את נקודות האלו ?
· ע"י שיחה לבבית (יחסים בוני אמון), מניפולציה של "אמת והשימוש בה לרעה"
· לדוגמא – בראיון עבודה...
· ד"ר דויטש – נשים מרוויחות פחות בגלל אלמנט הנכונות לחשיפת נקודות החולשה שלהן !

· מה קורה כשמציעים לך חלופה חדשה שלא חשבת עליה ?
· הרי על החלופה הזו לא חשבת, אתה לא חשבת על כל ההשפעות
· באופן אוטומטי – תרצה לדחות אותה
· מגשר טוב – יאפשר למתמודד זמן לחשוב על זה – לא ללחוץ עליו, לאפשר לבחון את החלופה בזמנו הפנוי, ולאפשר לו להתמודד עם החרדה של המתמודד
· זמן העיכול של רעיון חדש – חיוני...

· חשיבות הזמן במו"מ 
· נותן את האפשרות לנהל מו"מ רציונלי
· נותן אפשרות לבחון את החלופות
· מאפשר מקסום התוצאות...
· יש איזון בין המידע שאנו אוספים, להשקעת הזמן הנדרשת להשגתו – צריך למצוא את האיזון  
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רכיבי מו"מ תחרותי

· מידע על הצד שכנגד
· אלטרנטיבות יצירתיות
· צורך של הצד שכנגד במו"מ ובעסקה
· פוטנציאל ביצוע העסקה
פוטנציאל ביצוע העסקה
· יש שני סוגי מו"מ – כשלשני הצדדים יש אינטרס, ושלרק אחד מהצדדים יש אינטרס (מקדמי מכירות למשל)...
· השאלה עד כמה המו"מ יתנהל בהתקדמות לקראת הסכם – תלויה ביכולת 2 הצדדים ליצור את האמון ההדדי ביניהם לביצוע העסקה.
· חשוב לזכור שמטרת המו"מ היא ביצוע ההסכם ולא רק הגעה להסכם...
· לכלכלנים המייעצים לצורך ההסכם למשל – חשוב להם המניפולציות החישוביות בדרך להסכם, ופחות הביצוע שלו בפועל (כי אין להם אינטרס אחרי כריתת החוזה...) 
· ולכן לעיתים נוצר מצב שעקב המלחמות במהלך המו"מ – מסמך החוזה "מקבל חיים" משל עצמו ושוכחים למה בכלל נכנסו למו"מ...
· לדוגמא: אספקת סחורה בתאריך X מכח חוזה. לעיתים ייווצר מצב שאספקה באיחור של יום – תביא לתביעה נגד צד ב', גם אם האיחור עצמו – אין איתו בעיה מבחינת צד א'...כלומר החוזה עצמו ייצר את העילה.
· החשיבות של אמינות/פוטנציאל ביצוע ההסכם:  
· יצירת פוטנציאל כריתת הסכם (כי יאמינו שיש לו מימוש עתידי)
· יש ניסיון לקצר/לגשר בין ההגעה להסכם לבין קיומו בפועל ע"י:
· בניית אמינות
· הגדרת ערובות למקרה הפרה  
· הרצון של צד א' להתקשר עם צד ב' כי אתה רוצה בטחון במימוש העסקה – נותן לצד ב' כח במו"מ ומאפשר לו לקבל תנאים יותר טובים (למשל בנק יכול לגבות עמלה כי הוא יעמוד בהסכם...)
· סוגיית אכיפת חוזה למול פיצויים 
· בתחילה היה נהוג לדרוש אכיפת החוזה – כי היה ברור שזו היתה כוונת הצדדים מלכתחילה
· כיום נהוג להמיר אכיפה בפיצויים – כי מראש הצדדים נערכים להפרות, והכל ניתן לפיצוי.
· גישת הגישור לגבי דרישת ההדדיות
· מגשר טוב ינסה להימלט מנושא ההדדיות במו"מ...
· כל הזמן הצדדים שואלים עצמם אם הם יכולים להאמין לצד השני...
· אחת הדרכים היא בניית יחסי אמון עם אדם, כדי "לקנות" את אמונו – "אמון על עיוור"
מאפייני מו"מ תחרותי
· הערכת מצב ומקסום הרווח 
· של המו"מ על בסיס נקודת הזמן הנוכחית הנקודתית, או בזמן ביצוע ההסכם.
· כלומר – הזמן והישגיו מתוחמים ונבחנים נקודתית בטווח המו"מ והחוזה.
· המידע נבחן באופן חד צדדי
· כל צד מסתכל איך הדברים משפיעים עליו ועליו בלבד
· כל צד מחפש צידוקים נורמטיביים פורמליים להגשמת הרצונות שלי
· היחס לצד השני – "הרושם"
· התייחסות בחוסר אמון מוחלט לצד השני
· חוסר נכונות לשיתוף פעולה, אלא על בסיס מניפולטיבי
· תכנון טקטיקות שיגשימו את תכלית יצירת עמדת הכח שלי, או הרושם לגביה
· המטרה היא להרשים את השני איך אני רב עוצמה...
· בניית מנגנוני התגוננות בפני היריב
· ייצור קו אדום, שמטרתו – מניעת הפסד בכל מחיר

המניפולציות בניהול מו"מ תחרותי
· הצגת תנאים מוקדמים
· בירור האם כדאי לי בכלל להשקיע במו"מ
· זה הופך למניפולציה במקרה שאני יודע שכדאי לך להיכנס למו"מ אבל אני רוצה לגרום לך להשקיע ולהחליש את הצד השני
· למשל – תבוא אליי למשרד ונדבר...
· יש כאן יצירת תנאי מוקדם למו"מ והחלשת היריב בכך שהוא הסכים לתנאי (ההגעה אליי למשרד), מראש המצב שבו הוא נמצא הוא נחות. אני המוביל.
· למשל – תתקשר בעוד שבוע – אני מכניס אותך ל"המתנה"...
· הפתרון: מודעות לנושא זה של תנאים מוקדמים ולהציב תנאים נגדיים, או להתאים את התנאי שסיכמנו למה שנוח לי...   
· ההצעה הראשונה = תופעת ה"עיגון"
· הסוגיה: טווח ניהול מו"מ.
· קביעה ראשונית של סכום המו"מ קובעת מראש מי לא יוכל לגשת בכלל (כי יקר לו) וכמה אני אוכל להרוויח (כי ככל שהסכום יותר נמוך – יותר יגשו, אבל הרווח שלי יקטן) 
· הדגש – פוטנציאל מקסום הרווח, ואי הידיעה שלו...
· המטרה – לאפשר מספיק טווח פוטנציאלי של שותפים למו"מ, ומצד שני – למקסם את הרווח
· הקובע – מידת הקריטיות מבחינתך לכריתת החוזה – ככל שתרצה יותר לסגור עסקה (אתה בעמדה נחותה) – תוכל לקבל רווח יותר נמוך, ותאלץ להציע סכום נמוך יותר... 
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מאפייני מו"מ תחרותי
· הערכת מצב ומקסום הרווח 
· המידע נבחן באופן חד צדדי
· היחס לצד השני – "הרושם"
· הפעלת מניפולציות בטווח הקצר הנה לעיתים נוחה אם מנוהל מו"מ לא נכון וחכם – יהוו בעיה בטווח הרחוק.
· השימוש הנכון - לשים לב ולהיות מודע למניפולציות שעושה הצד השני, ולפעמים להשתמש במניפולציות להשגת הישג נקודתי, אבל לא כגישה טקטית.
טקטיקות בניהול מו"מ תחרותי – המשך משיעור קודם
· הצגת תנאים מוקדמים
· ההצעה הראשונה = תופעת ה"עיגון"
· הסוגיה: טווח ניהול מו"מ.
· קביעה ראשונית של סכום המו"מ קובעת מראש מי לא יוכל לגשת בכלל (כי יקר לו) וכמה אני אוכל להרוויח (כי ככל שהסכום יותר נמוך – יותר יגשו, אבל הרווח שלי יקטן) 
· הדגש – פוטנציאל מקסום הרווח, ואי הידיעה שלו...
· המטרה – לאפשר מספיק טווח פוטנציאלי של שותפים למו"מ, ומצד שני – למקסם את הרווח
· הקובע – מידת הקריטיות מבחינתך לכריתת החוזה – ככל שתרצה יותר לסגור עסקה (אתה בעמדה נחותה) – תוכל לקבל רווח יותר נמוך, ותאלץ להציע סכום נמוך יותר... 

· מהות הסוגיה היא חוסר היכולת להבחין בין דעה לעובדה...
· לעולם אין נתון אובייקטיבי מוחלט – בין אם אובייקטיבית (נניח מחירון אינו מייצג באמת, אלא רק מוסכמה), ובין אם סובייקטיבית – כי ניתן לאבחן את המקרה הספציפי ביחס לנורמה.
· הנושא של ה"רושם" כל כך קריטי בהקשר של הסיכוי להצליח לקבע את העיגון מהצד שלך...
· היכולת להבחין ולהיות מודעים לרושם שנוצר – מאפשר לצד הנושא ונותן להישאר אובייקטיבי ולשקול את המשמעויות

· שאלות העיגון העובדתי הן שאלות יסוד שמנחות אותנו לאורך כל מו"מ...
· ברגע שהחלטת ללכת בדרך מסוימת – קשה מאוד לחזור אחורה.
· יש גם את בעיית ההשקעה – ברגע שהשקעת במסלול מסוים עם נקודת עיגון מסוימת – תעדיף להישאר במסלול ולנסות להציל את ההשקעה...
· מדובר על הצגת עובדות שמקדמות את הצד שכנגד ויוצרות מצג שווא, והשאלה היא האם זה מקדם גם אותך...
· הצד המציג לא משקר לרוב, אבל כן יוצר מצג שגורם לך להתכוונן לכיוון הרצוי לו...
· העיגון העובדתי שנוצר אצלך בראש – הוא באחריותך !
· צריך לבחון האם מדובר בתובנה שהתקבעה בעקבות המו"מ, או בעקבות העובדות היבשות !
· ברגע שאתה מרגיש שאתה נסחף = חזור אחורה ! 
· תעגן את הידע המקורי טרם המו"מ בכתב לצורך יכולת השוואה ובקרה.

· צריך בתחילת המו"מ להציב יעדים כדי להיות מסוגל לדעת במהלך המו"מ האם יש התקדמות.

· אחד מהמניפולציות להתמודד עם סוגיית העיגון היא לתת לצד שכנגד להציג את כל המשאבים בגישה שלו, ולתת לזמן שלו לרוץ, וכשהוא מסיים להציג את כל העמדה שלו – להציג את העמדה שלך למו"מ, כלומר העיגון שלך, האינטרס שלך.
· גישה כזו תגרום לצד שכנגד להשקיע מאמץ, להעריך אותך על יכולתך לנצל את השקעתו לטובתך, ולהביא אותו למצב שהוא נדרש לסיטואציה שהוא לא היה מוכן אליה.
· בזכות "הטקטיקות לניהול מו"מ" – אתה הופך מצב נחות מבחינתך להישג במו"מ. 

· משחק בויתורים - קונסציות
· מראש כל צד בונה בנק של נושאים שאתה תהיה מוכן לוותר לגביהם.
· זה יוצר תחושה של מחוייבות של הצד השני כלפיי.
· מדובר ב"רושם" שנוצר – שאני הולך לקראתך רחוק מאוד...
· בעיות – מה אמת ומה לא ממה שהצד השני מוותר...
· החשיבות היחידה – כמה זה מפריע לי שהוא משקיע, אבל לצורך המו"מ עצמו – אין משמעות אם קשה לו לוותר או קל לו לוותר – מה שחשוב זה האינטרס עצמו !
· דוגמא ממעביד ועובד – נכונות לתת עוד צ'ופר, לכאורה מאמץ גדול ומיוחד...המעביד מרוויח את גישת ה"הפרד ומשול" – כל עובד חושב שהוא מיוחד.
· המעביד רכש אצל העובד את המחויבות, התמורה שתתבקש היא מעבר ליתרון היחסי שניתן לעובד. 
· הבעיה כאן – ככל שאדם יותר ערכי ונורמטיבי – יהיה לו יותר קשה להציג מצג זה...כלומר אפשר יהיה להשתמש בתחושה זו נגדו – הוא ירגיש מחויבות יותר גבוהה בגין משהו שקיבל.
· אדם נורמטיבי יתקשה לנצל מצג כזה לטובתו.
· ויתורים של הצד השני לא צריכים להישקל כנושא שאני צריך לבוא לקראתו במשהו !
· הנחת היסוד הבעייתית היא שאם אתה מוותר אז אתה צריך לוותר
· הפתרון – להדגיש בפני הצד השני שלא יוותר כדי שלא יפגע בעצמו – שישמור על עצמו..ולהגיע למצב שמתאים לשני הצדדים בלי לוותר.

· טענת "המגשר האידיאלי" – ויתורים הדדיים פוגעים בצדדים בסופו של דבר, כי יוצרים תחושת קיפוח ש"לי זה עלה יותר".
· תחושת הויתור היא זו שגורמת לנזק...
· הבעיה היא לא בללכת לדרך האמצע אלא ב"ויתור" – כלומר בביצוע של משהו שמחסר ממך.
· ולכן – צד שמרגיש שההסכם התבסס על חולשתו – בזמן הביצוע הוא ינסה לאזן ולהחזיר את העוצמה שנגזלה ממני !!!
· ככל שתחזק את הצד השני במו"מ – יהיה לו אינטרס ליישם את ההסכם...
· אלמנט "תהיה גבר – תשפיל את עצמך" (כל הזכויות שמורות לגששים...()
· נושא ונותן טוב הוא זה שמעודד את אנשיו ומחזק אותם

· ערבוב בין יחסים לבין נשוא הדיון (ראה גם ב- 4/12)
· אחד הנושאים הבעייתיים ביותר במו"מ
· "אני מצפה ממך שלאור היחסים בינינו – תהיה מוכן..."
· למשל – אם אני לא יכול לספק את הסחורה במועד מסויים, ואז הצד השני אומר – "אנחנו עובדים זמן רב ביחד ואם לא תספק – אי מבין שלא תרצה להמשיך את היחסים בינינו..."

· ערבוב כזה עלול להיות מסוכן לטווח הרחוק.
· אי כריתת הסכם בעקבות ערעור היחסים – יגרום נזק רב מאוד בהמשך.

· הבעיה/הפתרון – אם הצד השני מבין את המניפולציה – הוא יכול לענות:
· "בוא לא נערבב בין היחסים בינינו לנשוא הדיון"
· הוא יבין שמעצם הסכמתו לדרישה- זה יערער את היחסים ! כלומר יש כאן העמדה של הצד שכנגד במצב של התגוננות וחוסר נוחות, ולא רק זה – גם התחשבנות !
· אנחנו לרוב לא מצליחים להפריד בין ביזנס ליחסים – ולכן אומרים "אל תעשה עסקה עם חברים"...
· "אם לא תעשה כך וכך – אתה לא אוהב אותי..." – דוגמא לערבוב מסוכן בקשר זוגי...

· הבסיס למו"מ תחרותי (משחק סכום 0) יכול לגרום לתחושה שניתן להשתמש במניפולציה כדי ל"נצח" בקרב הנוכחי...

·  מניפולציית "חזרה מהסכמה"
· נניח שהגעתם להסכמה, ואתה רואה שהצד השני משיך ללחוץ – כדי לעצור את הסחף היא "אתה יודע מה – חשבתי על זה – גם X לא נראה לי – גם Y נראה לי יותר מדי..."
· התחושה שנגרמת – שהצד השני השיג משהו ואז הוא מאבד את זה...
· יש כאן לכאורה העברת האשמה לצד השני – "באתי לקראתך ולא הסכמת – ניצלתי את שזה שאל אמרת כן – כדי לחזור בי"...מי אשם – אתה שלא הסכמת על ההתחלה... 
· הורים וילדים – "המשחק על תנאי" – "אם תמשיך ככה – אני אקח לך...או לא נלך לאן שאמרנו..."

· שיטת הסלמי
· לתת חלקים קטנים, להסכים לזה ולזה ולזה...ולא להסכים על הדברים העיקריים...
· המחשבה שמכיוון שקיבלת חלק מהסלמי – לא תרצה לוותר עליו...
· הבעיה – ברגע שמשהו אצל הצד השני – כמעט ולא ניתן לקחתו מחדש – זה כבר לא נחשב הישג !!!
· הבעיה – לעיתים הצד השני לא מרגיש בכלל שקיבל משהו !!!
· אנחנו מעריכים אתמה שאין לנו ולא את מה שכבר יש לנו  
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· יצירת מבוי סתום
· לפעמים עצם ההגעה להבנה שאי אפשר להגיע להסכם – זה דבר טוב...
· לפעמים מוטב כבר לא להגיע להסכם !
· יש את התחושה שצריך להיזהר ממנה של "כבר השקעתי – אני חייב להצליח בהסכם".
· הרציונל = מזעור הנזק. המשך המו"מ רק ימשיך את ההשקעה ללא יכולת להגיע לפתרון.
· האם עדיף להתחיל מו"מ ולהיכשל בו או שלפעמים עדיף כלל לא להתחיל ? = הצורך לסמן V...
· האם עדיף להיות גרוש או כלל לא להתחתן אם אין פוטנציאל לנישואים מוצלחים ?

· חשוב להציב נקודת קו אדום, שתאפשר לנו לדעת מתי להפסיק לצורך מזעור הנזק.
· הגדרת "מבוי סתום" היא כשאנו מתקרבים לקו האדום...

· המניפולציה – אם המצב הוא לא באמת מבוי סתום ...
· הפתרון: לנסות להתעלם מהצד השני כשהוא מגדיר את המצב כ"מבוי סתום"
· לשאול – למה מבחינתך אי אפשר להתקדם ?
· למרות אופי היריבות במו"מ תחרותי – נהוג לענות כששואלים ... !
· מי שלא מעוניין לחשוף את הסיבות – לא יענה לך בכל מקרה...
· היתרון:
· המשך המו"מ
· הבעת התחשבות והתייחסות לרצון הצד השני – הכי חשוב במו"מ
· עצם תחושת "המעמד" שניתנת לצד השני – יוצרת אצלו אמפטיה ורצון להתקדם...
· מאופיו של מו"מ תחרותי נובעת יריבות כסחיסטית, וכאן בעצם ממתנים את אופי המו"מ  

· יצירת האפשרות לחשיפת הרצונות התת-קרקעיים והגדרת אלטרנטיבות חדשות !!!   

· באופן מפתיע – גם כשמגדירים מבוי סתום – כל עוד לא קמת והלכת פיזית – הצד השני ממשיך לדבר (כללי הנימוס וכן הלאה...) – כלומר המו"מ נמשך באופן מעשי, למרות שבאופן תיאורטי הוא הפסיק !!!
· לצורך אפקטיביות המניפולציה – צריך לאסוף את הדברים ולקום וללכת !!!
· למה בעצם לא קמים ? מתוך תקוה שהצד השני יכנע ויסכים...
· אבל אם הצד השני מנוסה – הוא ימשיך לדבר ! (אני מבין שקשה לך, אבל ככה וככה ...)

· יצירת תחושת האדישות – העדר הצורך:
· מי שניגש למו"מ בגישה של "בכל מקרה טוב  לי במצב הקיים אז לא אכפת לי שנגיע לקצה המו"מ ללא פתרון" – זה יוצר לחץ עצום על הצד השני שלא יצליח המו"מ
· זה מתקשר לסוגיית "הצורך" – שבעצם ממצב של שני צדדים שרוצים, למצב שלכאורה רק צד אחד רוצה במו"מ...
דגשים כלליים
· צריך לזכור שעצם הבעת התעניינות אינה בהכרח הסכמה לרצונותיו 

· הגדלת העוגה
· בעצם יציאה מההגדרות הראשוניות, נותנים דגש לכיוונים חדשים, שלפני כן לא היו מודגשים.  

· הפעלת לחץ של זמן
· הפעלת לחץ במו"מ יכולה להיות באמצעות הכתבת לו"ז צפוף...
· החזק הוא זה שיגביל את הזמן בגישת ה"סיכון המחושב"
· לפעמים עצם הגדרת הלו"ז יוצרת עמדה של כח...
· למשל – הגדרת סבב פגישות קצרות לאורך זמן קצר...
· ומצד שני – אם אתה באמת פנוי – זה יכול לגרום לך לנזק.  

· חיתוך בנקודת האמצע
· יש איזו פיקציה שנקודת האמצע היא נקודה הוגנת
· האמצע לכאורה מאזן את הנכונות ללכת אחד לקראת השני...
· המניפולציה = נקודות העוגן !!!
· זה בעצם המשך המניפולציה של העיגון..  
· חשוב להדגיש – אין כאן שום דבר אובייקטיבי !!!
· "זה לא הוגן שאני אבוא לקראתך ב-75% ...זה מוגזם..."
· במו"מ על שכר – אם הצלחת להציג נקודת עיגון גבוהה, שאפשר להגיע בדרך האמצע – מעולה
· הפתרון: להצליב את נקודת העיגון עם נתון ממוצע או נהוג בשוק... 

· רושם והקרנה עצמית
· חשוב במו"מ להביע רושם של מי שיש לו מה להציע
· שאכן אתה הכי טוב בשבילו, ולא תרוץ לקבל את הצעתו, כי א) יש לך מה להציע ב) יש לך אלטרנטיבות 
· כל אחד רוצה לקבל את העסקה הטובה ביותר מהצד השני
· צריך להיזהר מיצירת מצב שהצד השני מרגיש בכיר/יותר טוב ממך....
· אתה צריך להראות שיש לך מה למכור כדי שהצד השני ירצה לקנות !!!

· מניפולציית הצגת מצג של הזדמנות שתחלוף   
· מבצע...רק היום רק היום...

· מניפולציית הצעה חלופית 
· לתת הצעה שכנגד
· אם אתה נותן חוזה אחר לחלוטין – אתה מערער את הבטחון של הצד השני, כי בהצעה שלו הוא יודע שהאינטרסים שלו מוגנים, אבל בהצעה שלך – הוא לא בטוח...
· למשל – שינוי אופן תשלום, ריביות שונות, הרכב אחר של הצעה 
· המניפולציה: המטרה היא לבלבל את האויב...לערער את הבטחון...לגרום לו להשקיע זמן ומשאבים בבחינת ההצעה שלך...
· הפתרון: צריך לבחון את ההצעה החלופית, קח את הזמן. תבדוק בבית...בעצם אתה יוצר אצלו את התחושה לא רק שלא התערערת, אלא גם זה ייקח לו יותר זמן עד שיקבל תשובה...
· הדגש: כל הזמן לשקול אלטרנטיבות

· מכירות פומביות 
· המניפולציה: יצירת תחושת אלטרנטיבות מול הפוטנציאל העסקי...
· הכוונה – מביאים את כולם יחד וכך:
· כל אחד רואה מישהו אחר מציע הצעה יותר גבוהה
· כל אחד רואה שיש אנשים אחרים – הם נלחצים
· למשל – בראיונות עבודה – מביאים מספר מועמדים לעבודה

· לחצים פסיכולוגיים          
· איומים, טון תוקפני, איום בעזיבה פיזית
· המניפולציה: יצירת חולשה, ויצירת תחושה שלי יש כוח...

· האשמות – צד אחד מאשים את הצד השני בכך שהמו"מ לא מתקדם
· אם מצליחים לקבע תחושה של אשם אצל הצד שכנגד – הוא מרגיש צורך לתת פתרון 
וללכת לקראתך...
· זו דרך מצויינת לתקוף את הצד החזק – להחליש את העוצמה שלו. 
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· חיבור בין נשוא הדיון במו"מ לבין היחסים בין הצדדים (ראה גם ב- 20/11)
· 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'.
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חסרות 20 דקות ראשונות בשיעור

· הסכמים נקודתיים למול מתן מענה לצרכים האמיתיים
· אחת הבעיות בהסכמים היא הגעה להסכמים נקודתיים על בסיס עמדות נוכחיות, במקום לפי הסיבות האמיתיות לצורך בהסכם.
· הסיבות הן בעצם חולשות, צרכים 
· למשל מי שקיבל העלאה במשך שנים ועכשיו מבקשים העלאה נוספת, לעיתים עדיף לבחון את הסיבות הנוכחיות לבקשת העלאה, מאשר עצם ההעלאה עצמה.
· ייתכן שתוספת הכסף נדרשת כביטוי להערכה, כפתרון פיננסי לבעיה נקודתית, ומקרים אלו – ניתן לפתור לעיתים בדרכים אחרות.
· לעיתים העלאה כזו תהווה נטל מבחינת הנותן, כי הוא צריך לתת גם לאחרים, הוא יוצר תופעה של העלאה תקופתית וכן הלאה...

· סיפורים על גישור...
· דוגמת התפוז:
· הדגמה כמה תפוז זה נהדר...
· נניח יש שני אנשים, נחלק את התפוז חצי חצי, אבל לפעמים יש מי שרוצה את הקליפה והשני את הבפנים...
· הרבה פעמים אנשים רוצים גם את הקליפה וגם את התפוז – אפילו אם נזרוק את הקליפה אח"כ...
· גם אם נגיד שערך הקליפה וערך התפוז אותו דבר – לכאורה – אין שום סיבה שאחד יוותר על הקליפה לטובת השני, כי כל אחד שואף למקסם את רווחיו...רוצים את הכל.
· רעיון הגדלת העוגה הוא להביא למו"מ חומרים נוספים – מבחוץ או שפשוט לא דיברנו עליהם במו"מ עד כה... 
· אם יש רכוש שלא ניתן לחלוקה, ויש לו ערך רגשי – קשה מאוד להגדיל את העוגה...
· זה נכון לגבי כל דבר שאינו מוחשי, או שאינו ניתן לכימות.
· "כסף זה הכי זול"... (
· מקרה לדוגמא – מתן מענה לצרכים   
· סכסוך בין בעל אולם חתונות למסדרת פרחים שעובדים ביחד 5 שנים
· הסכסוך הוא עקב אי שביעות רצון של אחד הלקוחות מסידור הפרחים, שגרם לאי תשלום מלא לבעל האולם ולכן גם אי תשלום למסדרת הפרחים. בעל האולם גם מודיע לה שהוא לא יעבוד איתה יותר, וידאג שאף אחד לא יעבוד איתה...
· בנוסף, מסתבר שמסדרת הפרחים מכירה את הלקוח בקשר רחוק...
· היא תובעת אותו והדיון מועבר לגישור.  
· הגישור:
· האם יהיו מוכנים להמשיך לעבוד ביחד לשביעות רצון שניהם ?
· ההסדר: בעל האולם ישלם למסדרת הפרחים שליש מהתשלום, וגם יהיה מוכן להסיע אותה על חשבונו אל הלקוח הלא מרוצה, ותדאג ליישב את אי הנעימות ולעשות לו יחסי ציבור
· מסדרת הפרחים אומרת – אם אני מביאה לך עוד לקוחות – אני רוצה התחייבות שאני אסדר את הפרחים באירועים האלו...בעל האולם אומר שישקול אבל לא מבטיח.

· נפקות ההסדר מבחינת המסדרת:
· שליש מהתביעה, נסיעה ללקוח, פוטנציאל להמשך עבודה איתו, סגירת הסכסוך ומניעת פגיעה בשם הטוב שלה ופוטנציאל העבודה שלה בעתיד
· ויתרה על 2/3 מהתביעה, זמן ועבודה שמשקיעה... 

· נפקות ההסדר מבחינת בעל האולם:
· ביטול התביעה (כולל עלויותיה וסיכון ההפסד בה...)
· יחסי ציבור שהיא תעשה עבור אולם השמחות
· ויתר על תביעה כנגד המסדרת בגין מה שלא שילמו לו
· יכול להמשיך לעבוד אתה כמסדרת פרחים שהוא סומך עליה...  

· דגש: פתרון שיכול להיראות טוב בעיני אחד – לא תמיד יהיו מקובלים על אחר – למשל נסיעה לחו"ל במסגרת עבודה – לאחד זה כיף, לשני טרחה וסבל... 
· דגש: עצם הסבת התשלום במזומן לתשלום במימון נסיעה – מאפשר הרחבת העוגה – לאדם אחד ייתכן שהעיסוק בזה – מהווה תועלת משמעותית, שמוכן לשלם עבורה...
· דגש: צריך לשקול מה יהיה המצב אם דברים יסתדרו, ומה יקרה אם הדברים לא יסתדרו... 
· דגש: לא ברור מה אחריות המגשר – האם ההבנה הטובה ביותר ? האם ההבנה המינימלית ?
· תקנות בי"מ - גישור
· יש גרסאות עדכניות של התקנות – לשים לב
· ס' 79ג לחוק בי"מ המשולב – המונח הנכון הוא "גישור" ולא "פישור"
· תקנות בי"מ – גישור -  המונח הנכון הוא "גישור" ולא "פישור"
· חשיפת הצרכים/האינטרסים
· יסודות הנדרשים לצורך החשיפה
· 1) התקשורת בין הצדדים
· 2) יסוד יצירת אמון בין הצדדים או למגשר
· בעולם האידיאלי – האמון צריך להיות בין הצדדים
· בפועל – אין אמון כזה, והאמון נדרש כלפי המגשר...
· נדרש אמון בסיסי גם ביניהם כדי לחתום בכלל על עסקה 

· תקשורת באמצעות שאלות
· על אף ששאלה ותשובה הם כלים בסיסיים בתקשורת – יש חשש מכך
· עלול לשדר חולשה
· עלול לשדר אי הבנה
· עלול לשדר נכונות להסכים עם דבריך
· עלול לשדר התעניינות ולתת לך כח במו"מ     

· אופן שאילת השאלות
· אנחנו נוהגים לשאול שאלות מונחות
· הדרך הנכונה – שאלה פתוחה – האם תוכל להסביר/לפרט
· בעוד שבחקירה אסור לעסוק בנושאים שלא רלוונטיים – בחיים הכל רלוונטי ליחסים בין אנשים   

· כיצד מגיבים לחוסר אמון שנובע מאי קיום הסכמים ?
· אחד הפתרונות הוא ביצוע בעין תוך כדי הגישור...
· פתרון אחר יכול להיות הגדרת ערבויות שלא היו בהסכם המקורי...  

· הגישור בא לפתור את בעיית ביצוע ההסכמים, ולא את הבעיה הנידונה בכלל לצורך חתימה...
· הדיון המשפטי בא לפתור את הבעיה הנידונה – למקסם את הזכויות לצד שלו... 

· יש כאן אלמנט של "אל תהיה צודק (הסכם) – תהיה חכם (ביצוע בפועל)".
"כללי הזהב לניהול מו"מ גישורי" או " מו"מ תחרותי מול גישור – יתרונות וחסרונות"

בעיני הצדדים + בעיני המגשר 
· הימנע מעמדה חד צדדית
· הימנע מתפיסת קיום מחלוקת כאיום
· לקבל חילוקי דעות כחלק הכרחי ממערכת יחסים
· לנהל מחלוקת כאתגר אינטלקטואלי (מחשבתי) ולא כמריבה (רגשי)
· לבחון מחלוקת כאפשרות למינוף מערכת יחסים – להשתמש במשבר לצמיחה
· לא לסמוך על הדדיות (לא להניח שהצד השני ירגיש חובה להחזיר לך כגמולך)
· לא לחבר הסכמות עם יחסים טובות ומחלוקות עם יחסים עוינים
· לא לשפוט, אלא לנסות להבין
· לכבד את הלגיטימיות של כל דעה, אינטרס או צורך
· לא להתייחס ללגיטימציה כהודאה בהסכמה ולקבל לגיטימציה גם באי-הסכמה
· קח אחריות להבהיר את כוונותיו – צא מנקודת הנחה שהצד השני לא מבין למה התכוונת...
· שמור על האינטרסים שלך, היה תקיף לגביהם
· היה רך כלפי האנשים – תקיפות, אין משמעה תוקפנות
· אל תוותר על האינטרסים שלך לטובת מערכת יחסים 
· (כי אם הצד השני מפעיל נגדך טרור – אולי לא כדאי לך להיות במערכת יחסים הזו)
· החשוב הוא "מערכת יחסים שעובדת" ולא רק "מערכת יחסים"...( 
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· החוקים:
· חוק בתי המשפט [נוסח משולב], התשמ"ד-1984
· תקנות בתי המשפט (גישור), התשנ"ג 1993
· תקנות בתי המשפט (מינוי מפשר) (תיקון), התשנ"ט-1999 

הגישור והחוק
· הגישור לא מוסדר בחוק
· אין חוק שמסדיר את פעילות המגשר, למעט הדין האזרחי הכללי – פקנ"ז ודיני חוזים למשל
· עיסוק בגישור לא מחייב רשיון או אישור
· החוק עוסק רק בסמכות בי"מ להעביר דיון משפטי לגישור
· תנאים:
· הליך בי"מ – תביעה אזרחית
· הסכמת הצדדים לקיום תהליך של גישור
· בכל שלב שהוא הצדדים רשאים להפסיק את ההסכמה – ומספיק צד אחד – וניתן לחזור לבי"מ

· כשאדם מגיע לגישור – המגשר חייב להסביר ולוודא שהצדדים מבינים את המשמעויות, את זכויותיהם ומחוייבותם
· הסכמים חוזיים בגישור:
· ההסכם בין המגשר לצדדים
· הסכם העסקת המגשר במהלך המו"מ
· המגשר נותן שירותי גישור מכח חוזה ותו לא, או שבהסכמתם לגישור נכנס החוזה מהתקנון – 
"הסכם מצוי"
· קיימת חובת חוזה בכתב – אבל אם מסכימים לגישור ללא חוזה – ייחשב "ההסכם המצוי"
· כל תנאי ההסכם דיספוזיטיביים

· ההסכם שייחתם בסוף הגישור בין הצדדים עצמם 
· המגשר לא צד לחוזה זה
· אסור שהמגשר ייהנה מהחוזה הזה, ואסור שיהיה לו טובת הנאה מחתימתו.
· הרציונל – לוודא אובייקטיביות של המגשר בהסכם כזה 
· במקור הגישור הגיע ממו"מ בינלאומי – למשל ארה"ב שמגשרת בין ישראל למצריים, ובסוף התהליך – שלושת הצדדים חתומים, ואין בעיה שהמגשר יהיה בעל אינטרס
· בגישור אצלנו – המטרה היא לדמות את ההליך בבי"מ – המגשר חייב להיות נייטרלי (כמו השופט)

· במידה והמקרה נוגע לאינטרס של המגשר (כלכלי או אחר) – המגשר חייב לפסול את עצמו...
· אלא אם כן שני הצדדים הסכימו בכתב שהוא יברור ביניהם, תוך ידיעה . 
· אחרת – הוא עלול להיתבע בעילת רשלנות, וההסכם ייחשב לבטל (void)
· אבל, מהו המגשר הסביר ?
· הרי אין קריטריונים בחוק לגישור, אלא רק תקנות בעלות אופי של אתיקה מקצועית

· חסינות המגשר
· למגשר אין חסינות מקצועית, בניגוד לשופט
· למגשר יש חסינות חלקית – ביחס  לטענות הצדדים, בכפוף לחובת תום לב, מניעת הטעיה וכו' 
· ס' 5 בתקנות בתי המשפט (גישור):
· בעלי הדין מסכימים כי העובדה שהם לא הגיעו להסדר גישור או שאינם שבעי רצון מההסדר שהגיעו אליו, לא תשמש עילת תביעה נגד המגשר, וכי בכפוף לסעיף 6 להסכם זה אין המגשר אחראי לתוצאת הגישור.
· ס' 6 : המגשר מתחייב לנהוג בתום לב כדי לסייע לבעלי הדין להגיע ליישוב הסכסוך מתוך משא ומתן חופשי
· ההבדל למול בוררות:
· הצדדים בוחרים את הבורר
· אין ערעור על פסיקת הבורר
· לא ניתן באופן חד צדדי להפסיק את הליך הבירור 

· יתרון הבוררות על הגישור
· סופיות הדיון אחרי פסיקת הבורר
· הבורר פועל לפי כללים נוקשים וברורים, בדומה לדיני ראיות בבי"מ

· יתרון הגישור על הבוררות
· הצדדים מנהלים את התהליך בהסכמה מלאה – זכות ההפסקה
· המגשר לא יכול לכפות או להכריע בהסכם – הצדדים שולטים בנוסח ההסכם וקיומו – זכות שביעות הרצון
· לא כפוף לזכויות וחובות המוגדרות בחוק – כי ההסכם הוא חופשי לחלוטין בין הצדדים, ואין תיחום כלל
· הגישור לא כפוף לנורמות, הכל רלוונטי ופתוח...מאפשר דיון יותר יסודי ורחב
· ישירות התהליך – הצדדים מדברים ישירות – יכולת הבעת התחושות – "פריקת עול"
· הליך שנהנה מאווירת סודיות – הדברים חסויים ולא ניתנים לשימוש בבי"מ  

· גם בתוך עולם הגישור – לעיתים מתקיים מו"מ תחרותי בין הצדדים...
· כי הרי המטרה היא למקסם את הרווח של כל אחד 
· גם התקנות שמנסות לקבוע סטנדרטים אובייקטיבים – נמצאות בקונפליקט בין :
· 1) המציאות הסובייקטיבית בניהול מו"מ (כזו שתלויה ברצון כל אחד, אלא אם כן 
    הולכים בנתיב הכלכלי של "משחק סכום 0")
· 2) הרצון להגדיר כללים אובייקטיביים וסטנדרט עבודה למגשר ולהליך הגישור

· מה משמעות התקנות ?
· האם הן דיוניות בלבד ?
· או האם הן מהותיות, כלומר יורדות לשורש ההסכמים שנחתמים בעקבותיהן ?
· אין פסיקה בנידון בישראל, כלומר אין תשובה חד משמעית.
· ד"ר דויטש: המעמד דומה למעמד כללי אתיקה מקצועית, יותר מתקנות מהותיות  

· תפקיד המגשר בניהול הסכסוך
· המטרה של המגשר היא שכל צד יבין מה מטריד את הצד השני ואז – לחפש פתרונות.
· החלק הראשון יותר קשה – ביטוי האינטרסים, הבעתם בקול רם וגלוי
· לגבי האינטרס = "מה מבטאת התוצאה הרצויה בעיניך" – אותו אינטרס חומרי מבטא דברים שונים בעיני אנשים שונים
· בעצם הגישור מנסה לגרום לאנשים להתנהג בניגוד לאינטואיציות שלהם – לא לחשוף מידע...

· הפגישות הנפרדות בגישור
· נועדו לפתור את בעיית החשיפה של אינטרסים וחולשות בפני הצד השני
· החשיפה היא לא כדי לטפל באינטרס – אלא להצליח להביא אותו לידי ביטוי בתוצאה !!!
· למשל אינטרס של הערכה עצמית – המטרה היא לא לפתור את הבעיה של אותו אדם, אלא להגיע למצב שהתוצאה תביא לידי ביטוי תחושה של הערכה כלפי הצד הזה...  
· דגש: צד בעל מודעות גבוהה יכול להציג אינטרס לא אמיתי בפני המגשר, כדי להשיג אינטרס אחר... 
· חסיון הגישור והבעייתיות בכך
· דברים שנמסרו במסגרת הליך גישור לא ישמשו בהליך משפט אזרחי – חוק בתיה"מ - ס' 79ג(ד) 
· הדברים לא נשמרים בפרוטוקולים
· אין הצגת ראיות רשמית בפני המגשר
· אבל בפועל – אפשר לעקוף את זה, ולגלות נושאים ועובדות תוך הליך הגישור – ולהשתמש בזה בבי"מ כנגד הצד השני – יש כאן סכנה ברורה בגישור
· כלומר – זה חסיון פיקטיבי !
· ולכן – הגישור לא מתאים לאנשים חלשים מבחינה משפטית
· אלא רק לאנשים בעלי כוחות שווים
· שאין להם בעיה להתמודד עם הסיכונים
· יודעים על מה לדבר ועל מה לא לדבר...
· החשיפה שלהם תהיה בשלבים, מתוך זהירות ומודעות לבעייתיות
· הפתרון – אף פעם אל תלך כעיוור לגישור ותאמין לצד השני או לבורר...
25/12/2002 – לא התקיים שיעור
1/1/2003

פס"ד חדש 3/11/2002 – מפעלי אלקטרודות זיקה בע"מ נ' יהודית יעקובוביץ ע"א 1018/02
· המקרה: 
· בבי"ד הארצי לעבודה – התנהל מו"מ לקראת הליך גישור, נחתם הסכם גישור ע"י המגשר וצד אחד בלבד. התיק הגיע לדיון בבי"ד לעבודה. 
· המגשרים בבי"ד לעבודה הם גם כן עובדי בי"ד, והסכם הגישור הגיע לשופט
· הטענה היתה שהשופט אמור לפסול את עצמו
· הסוגיה: האם העובדה שהשופט ראה את ההסכם פוסל אותו מלהיות נייטרלי וללא משוא פנים ?
· הפסיקה:
· בי"ד הארצי (הנשיא אדלר) קיבל את הטענה, הגם שיש בזה מעין הודאה שיש משהו שיסיט את דעתו של השופט המקצועי 
· סעד מן הצדק – ראוי להעביר את הדיון להרכב אחר
· הנפקות: לתת תחושה של חסיון, הרציונל הוא לקדם את מוסד הגישור
· ד"ר דויטש: לא היתה סיבה אמיתית לפסוק כך – למשל "משפט זוטא", ובכל מקרה אין שימוש בראיות
ובכל מקרה אין את הראיות שהודו בעלי הדין, אלא רק את ההסכם הסופי...
· דגש: הפס"ד עוסק ומפרט את כל נושא הסודיות והחסיון של הסכם גישור     

· פס"ד בי"מ שלום חדש :
· התנהל הליך משפטי, שבמסגרתו ביקש אחד הצדדים מהשני שיענה על שאלונים. ההליך עבר לגישור. עלתה השאלה האם הצד השני עדיין חייב לענות על השאלונים ?
· הפסיקה: ברגע שתהליך עובר לגישור – כל ההליכים מהמשפט נעצרים.
· זה אפילו לא תקדים, אבל מראה על מגמה. 
· בפועל – לרוב נקבע תאריך המשך המשפט כבר בזמן המעבר לגישור (כדי לתפוס תור...), ואם הגישור מסתיים או ממשיך – מקסימום מבטלים את המועד שנקבע להמשך המשפט 

· מינוי מגשר – חשוב למבחן
· בי"מ ממליץ, אבל הצדדים הם אלו שצריכים להסכים לו !!!
· האם לבי"מ יש סמכות למנות בשם הצדדים – התשובה היא לא !
· הצדדים יכולים להציע מגשר, ובי"מ רק מסכים, אבל אם הם לא מציעים – השופט מציע מגשר מתוך רשימת מגשרים  
· גם אם המגשר מונה ע"י שופט – הצדדים יכולים לא להסכים לו !!! 
· גם השופטים עצמם יכולים לשמש כמגשרים, יש כאן מעין הפרטה פנימית של מנגנון השיפוט
· "המינוי" הוא לא רשמי –הצעה בלבד
· כל אחד יכול להיות מגשר, אבל כדי להיכלל מינוי ולהופיע ברשימה של בי"מ – צריך הכשרה וכו' 

תוקף התקנות
· התקנות חלות רק על מי שהתמנה במסגרת הגישור.
· התקנות הן מעין כללי אתיקה למגשר
· אמנם הדין הכללי וחוקי החוזים חלים, אבל יש כאן בעיה כי המגשר הוא צד ג'.
· למשל –
· אם המגשר יוצר בהליך מעין הטעיה ?
· האם ניתן לבטל את ההסכם בין שני בעלי הדין ? 

· אפשר למשל לתבוע את המגשר על רשלנות, אבל מה תוקפו של החוזה ביניהם ???
· ס' 3 בתקנות בתי המשפט (גישור) – "העברת עניין למגשר"
·  (ג) הסכימו בעלי הדין להעביר את הענין לגישור ולמנות מגשר, יודיעו לבית המשפט מיהו המגשר וימסרו לבית המשפט כתב הסכמה ממנו. 

· (ד) לא הגיעו בעלי הדין לידי הסכמה על מינוי מגשר, רשאי בית המשפט לבחור מגשר מתוך רשימת המגשרים כמשמעותה בתקנה 2 לתקנות בתי המשפט (מינוי מגשר), התשנ"ו-1996.

· (ה) הסכים המגשר לקבל את המינוי לפי תקנת משנה (ד), ימסור לבית המשפט את כתב הסכמתו. 
· ע"א 1639/97
· בי"מ נתן לאחד הצדדים את כל מה שביקש
· יש הליך של "הגשת פס"ד על דרך הפשרה"

· טענו לביטול הפסיקה כי לא היתה פה פשרה
· העתירה נדחתה, כי יש הבדל מהותי בין המושג המטעה אולי של "פשרה", אבל בי"מ הוא בעל שק"ד מוחלט ...

· ברבי נ' ברבי 4272/91 , ש. ארצי חברה להשקעות בע"מ ע"א 151/87, לבנת נ' טולדנו 116/82
· מסבירים את האופי הכפול של הסכם שקיבל תוקף של פס"ד:
· הטענות האפשריות לביטול הן אלו שחלות בדיני חוזים לגבי עצם תוקף החוזה (הטעיה,תו"ל)
· כלומר בניגוד לפס"ד, שיש רק טענות טכניות (למעט ערעור), אלו טענות מהותיות

4 מצבים של סיום הליך גישור:
· 1. אין הסכם – הצדדים חוזרים לדיון המשפטי
· 2. הודעה של התובע  שנחתם הסכם וסגירת התיק עקב הודעה זו
· יש סמכות למגשר להודיע לבי"מ שנסגר הסכם 
· 3. בקשה של הצדדים שההסכם יקבל תוקף של פס"ד 
· הנפקות: מאפשר אכיפה ע"י הוצל"פ !!! ולא רק תביעה נוספת בגין הפרת חוזה
· 4. הסכם נחתם, ואין הודעה לבי"מ – ואז עקב רשלנות – התיק נשאר פתוח...

דגשים לגבי התקנות (ראה גם שיעור קודם)
· לב העניין הוא הסכמת הצדדים לעצם קיום ההליך ומינויו של המגשר
· ס' 5 בתקנות – תפקיד המגשר – "חובות המגשר"
· ס' 5(ב) – מתי המגשר לא יסכים לקבל את התיק
· ס' 5(ב)(1)ניגוד עניינים בין המגשר לאחד הצדדים, קשר אישי קודם
המגשר חייב להודיע לצדדים ולקבל אישורם בכתב
· ס' 5(ז) - המגשר לא ייתן חוות דעת מקצועית על שאלה שבמומחיות שהתעוררה במהלך הגישור, אף אם היא בתחום התמחותו – עקב החשש לנטיה לאחד מהצדדים. 
· סודיות וחסיון - אסור למגשר להשתמש או לגלות מידע שנגלה לו במהלך הגישור
· ס' 8 – מתי המגשר רשאי להפסיק את תהליך הגישור
· "רשאי" -  יכול להתפרש במובן של "חייב", אבל אין פסיקה בנושא
· משמעות הפסקת הגישור – זה פועל נגד הצדדים מהותית במובן שהם לא יצליחו להגיע להבנה...
· מדובר על סעיפים של חוסר הגינות, חוסר שיתוף פעולה וכן הלאה...
· דגש: להיות מודעות להסכם גישור "מצוי" שנמצא בתוספת...
· לעיתים המגשר יעדיף לא לעשות הסכם מיוחד, כדי לתת תחושה של שליטה ושל רשמיות  

· הצדדים יכולים להתנות תנאים חדשים מול המגשר
· למשל לגבי ס' 9 – חובת ההודעה לבי"מ
· כל הבעייתיות היא בדיספוזיטיביות של כל התהליך – יכולת הצדדים לבטלו בכל רגע
· ס' 9(א) בעייתי – "המגשר יקיימו בחתימתו" – נראה שאין משמעות כלל לפסקה הזו
· הרי אם יש הסכם בין 2 צדדים – למה צריך בכלל חתימה של צד ג' שהוא לא קשור להסכם בכלל ???
· ואם הוא לא יחתום – הרי בכל מקרה יהיה תוקף להסכם !!!
· ביקורת קשה של ד"ר דויטש על כל התקנות, ניסוחן ותוקפן... 
8/1/2003 – שיעור קצר, בעיקר פתרון מבחן לדוגמא.
על המבחן

· המבחן הוא על סיכומי השיעור ובהקשר של החוק והתקנות – הסבר מלא מופיע בספר...
· אירועון + המגשר מתנהג לא כראוי וצריך לבקר את התנהגותו – חוק+ כללים + מה חסר בהתנהגותו
· מומלץ מאוד לקרוא את הספר (נאמר כתשובה לשאלת קיטבג מהכיתה) – בהחלט ייתכן שיהיו שאלות שהחידוד נמצא בספר. 

· המבחן עם חומר פתוח 

· הנושאים למבחן:
· אפיונו של המו"מ התחרותי
· מה ההבדל בינו לגישורי
· מהו מו"מ גישורי
· מהם ההתנהגויות הראויות של מגשר
· ניתוח התנהלות המו"מ – מה עשה בסדר, מה עשה לא בסדר ואיך היה ראוי שיתנהל המו"מ לפי התקנות והדוקטרינות 
· מה קובע החוק

פתרון מבחן תשס"א – מועד א'
· בחינת הליך העברת התיק לגישור

· בי"מ יכול לשלוח רק למגשר – לאדם ספציפי – ורק מהרשימה שבבי"מ !!!
· אי אפשר להעביר לגוף כלשהוא ו"לסמוך" עליו שיהיה בסדר... 
· בי"מ יכול לשלוח רק למגשר שיש לו הסמכה לכך !
· (1) עבר קורס הכשרה עיוני ומעשי של הליך הגישור (להלן - הכשרה כללית) של 40 שעות 
     לימוד לפחות או קורס הכשרה בעניני משפחה של 60 שעות לפחות; 

· (2) הוא בעל תואר בוגר מאת מוסד מוכר לפי סעיף 9 לחוק המועצה להשכלה גבוהה, 
      התשי"ח-1958 5. ויש לו חמש שנות ניסיון לפחות בתחום עיסוקו המקצועי;  

· אין חובה להגיע או להסכים לגישור
· קודם יש לצדדים את הזכות לבחור מגשר  
· התנהגות המגשר מבחינה פלילית ואחריות נזיקית 
· תרמית, איומים, התנהגות שאינה ראויה, שלא בחוסר תום לב
· כל מוסד הגישור בנוי על אינטגריטי, סודיות וחוסר סמכות...ויש כאן סתירה מהותית
· אפילו על שופט לא סומכים עד כדי כך (דיון פומבי, בקרה, מינוי, ערעור), ודווקא על מגשר כן ?  
· עכשיו, צריך לפרט את כללי התנהגות המגשר בתקנות 
· להסביר לצדדים את זכויותיהם
· סודיות
· חסינות
· ראיות 
· הגינות ואובייקטיביות כלפי שני הצדדים 

· ואז לתאר את ההתנהגות הרצויה מבחינה גישורית
· לתאר מה ההבדל בין מו"מ תחרותי (מלחמתי) למו"מ גישורי (הרחבת העוגה וניסיון מציאת פתרון) – ולרשום את המשפט getting to yes... ( יצירת תקשורת בין האנשים, יצירת האמון בין הצדדים, חשיפת האינטרסים האמיתיים
· מו"מ תחרותי – הקצנת העמדות בין הצדדים, קביעת עמדה חד צדדית – הגעה לנתק בין הצדדים, מתייחס לזכויות ולא לאינטרסים, חוסר תקשורת בין הצדדים, פוסק לצד אחד – משחק סכום 0 ולא הפתרון האופטימלי...  

· א. לבחון את כל התנהלות העבודה לפי התקנות (פחות משנה אם "ראוי" או לא)
·  ב. לתאר לגבי כל מצב ושלב – מה זה גורם מבחינת תחושות הצדדים – האם זה 
      דומה למו"מ תחרותי - ואיך ראוי שהמגשר יתנהג מבחינת הטכניקה כדי לקדם 
      את מטרת הגישור
· ג. להתייחס למה שחסר מבחינת מה שהוא לא עשה... 
· ד. לא לתאר את מה שקרה מחדש, אלא לצורך חידוד ניתוח ההתנהגות 
· ה. להבדיל בין נושאים/נקודות/סוגיות באמצעי ויזואלי ומסודר במבחן (יעזור  
     למתרגל ב- צ'ק ליסט !!!) 
מטרת הגישור הרי היא להגיע להסכם בהסכמה ושהסיכוי גבוה שיקיימו אותו
