ב"ה ג חשון תשס"ד    שיעור 1 

ניהול מו"מ וגישור

אם נגדיר מו"מ כמצב שבו אנו רוצים ליצור שוני במצב הקיים,נוכל לומר שהוא יתנהל גם ללא מודעות-נגיע מכאן לאינסטינקטים:תינוק שנולד מנהל מו"מ אינסטינקטיבי מול העולם כשהוא בוכה.

קונפליקט-הפער בין המצב הקיים ,לבין המצב אליו אנו נשאף להגיע,מילוי של חסר.לפי הגדרה זו כל ההתנהגות האנושית נכללת במבנה הזה,ובהגדרה כה רחבה זו ,אנו נחפש  מכנה משותף ,דפוס קבוע שממנו משתכלל כל מו"מ  ומנסים להגשים את אותה מטרה שבעקבותיה יצאנו למו"מ.

במו"מ זה נכלל גם הקונפליקטיים הבין אישיים שלאדם עם עצמו- אדם הרוצה להתקדם בחייו צריך מניע שיוציא אותו מהמערה.יש ללכת הכי רחוק שרפשר מבחינת מה שמניע בן אדם כדי למצוא את הטריגר הזה.פילוסופים רבים התעסקו בזה וכיום השאלה הנשאלת היא מה הגורם לעושר שלנו , כי אדם פועל לקראת עושרו.

*למה אנשים מנסים לעשות את המעבר מנקודה א ל-ב?

אנשים מתחום הכלכלה טענו שאנשים פועלים כדי להגדיל את העושר וממנו ישתפר גם האושר.יש טענה שקו מחשבה כזה אינו נכון,ואין קשר בין העושר לאושר.

קו המחשבה שנעלה בקורס זה  הוא איזשהוא היגין  שאותו ננסה להסביר במו"מ. כל ההתנהלויות שבעולם בסופו של דבר באות ממו"מ.

יש הבדל עצום בין הסתכלות על מו"מ בדיעבד לבין ציפיות ותכנון מו"מ.תמיד נסתכל עליו בדיעבד וכשנבוא לקראת מו"מ  יש לדעת שאנו  שבויים בקשר שבין החשיבה ,המודעות ,לבין האינסטינקטים שלנו.מכיון שבנ"א מנהלים מו"מ, ומכיון שהם יצורים שורדים קיים המנגנון של הפער. הבדל זה ניתן רק לנתח מו"מ אך לא לשפוטאותו אח"כ. תפיסה של בחינת מו"מ לפי ערכים תוחמת אותו למסגרת בו אני קובע את הנורמה ובודק , ביחס אליי, אם זה טוב או לא טוב בערכים מוחלטים שניהול מו"מ  תועדף האפשרות של להישאר על הכביש ולא לקפוץ לתעלה כי המשאית הבאה ממול תסטה ולא תפגע בו. הדבר החשוב הוא הכוחות הפועלים בתוך המערכת. ניתוק מו"מ מהאינסטינקט הבסיסי שלנו , של ההישרדות מעוות את יכולתנו לבחון את הכוחות הפועלים במו"מ . הבנה זו  מהווה נושא –מהחשובים בניסיון שלנו לנתח מו"מ.

ב"ה ,י חשון תשס"ד                            שיעור שני

אנו ננסה לא לראות בדיעבד ,אלא לראות מה קורה בכל רגע נתון במו"מ-כך נבין את כוחות המו"מ.

צריך לבחון את המו"מ מתחילתו ועד סופו. יש שאלה פילוסופית של האם כשאני מודע לדברים אני פועל טוב יותר, או שאני פועל טוב יותר כשאני פועל אינטואטיבי. פה נסתכל מנקודת מבט של מודעות. אין כאן עניין של נכון או לא נ נכוןף,אלא עניין של באיזה טווח ורמה אני רוצה לטפל בנושא. נראה האם יש משהו שמאחד את כולנו כבני אדם שמנהלים מו"מ.

אם נחזור לדוגמה של תינוק שמנהל מו"מ ע"י בכי,ואח"כ זה ממשיך גם בדרישות אחרות. הוא מבין שיש דברים שהוא יכול  להשיג בעצמו,ויש דברים שהוא צריך אחרים בשבילם. בני האדם תלויים באחרים, וצריכים להניא אותם לתת לנו את הדברים שאנו צריכים, כמו שהתינוק צריך לגרום להוריו לעזור לו.

יש רמה אצל חיות שרוצות רק לשרוד, יש כאלה שרוצים יותר מהישרדות, ומשכללים אותה ע"י שיתוף פעולה. זה דומה ברמה מסוימת לרמה של בני אדם באינסטינקט שאולי הם יצטרכו עזרה (אצל אדם זה לא אינסטינקט, זה מודע). לכאורה החיות לא היו צריכים לשף פעולה, אך הם מבינים שצריך תכנון כדי שכולם ירויחו. יש התקדמות באי ראית כל אחד כאויב. האדם התקדם ויצר שיתופי פעולה שלא רק צופים את העתיד מתוך הבנת העתיד,אלא ניסה  ליצור את העתיד . יש פה בעיה שמצד אחד לא רוצים להיות תלויים באף אחד , אף פעם. אך מצד שני,אנוכן זקוקים אחד לשני , בהרבה תחומים. אדם לא יכול לשנות את המנגנון שמחיב שיתופי פעולה, וזה הפער שאנו חיים איתו. אם היינו מצליחים לארגן לעצמנו מוח שמתאים להתפתחות הטכנולוגית, אולי כן היינו יכולים להיות לבד, אך אנו לא הצלחנו ואנו כן צריכים אחרים. אדם הוא חלש ולכן כן צריך מישהו אחר. הילד כן צריך מבוגר כדי לשרוד. כדי להפסיק את הקשר של תלות וחולשה היינו צריכים להיוולד מבוגרים. אותו מנגנון שמחיב ילד לבכות כדי לקבל משהו,זה אותו מנגנון שגורם לאנשים לעשות דברים כד ישיוכלו  להשיג תוצאות מסוימות שהם רוצים.  כשאנו מבוגרים, אנו יודעים שזה לא קטע של הישרדות (בניגוד לתינוק שאצלו זה נשאר ברמת הישרדות). אנו צריכן לעבור מנקודת הישרדות של ילד, לניהול מו"מ של אדם מבוגר. ילד יודע שהוא יכול להניא אנשים לעזור לך באופן שלילי- למשל כשבוכים מאוד והאמא רוצה למנוע נזק, ובאופן חיובי - כשהוא בוכה קצת ועוזרים לו מאהבה. בד"כ במו"מ יש יותר רצון של למנוע נזק. רוב הזמן אנו מנהלים תחת איום מסוים שהצד השני יוצר, כדי שהצד הראשון יתיחס אליו. לכן בד"כ כצריכים משהו ממישהו, אנו גורמים לו לחשוב שאנו עושים לו טובה ,ולא להראות לו כמה כוח בעצם יש לו. לפעמים גם בונים מניפולציה כאילו אני בעצם משחרר אותך מנטל,  כאשר אני צריך משהו ממך- אני אגרום לו לחשוב כאילו מה שאני צריך זה נטל בשבילך, אך בדרכים טובות. 

סגנון ניהול מו"מ

 יש תפיסה שאומרת שסגנון ניהול מו"מ נחתך מאופי האדם והביולוגיה.  חלק מהתנהלות מו"מ נובע גם מאיך למדנו לקבל דברים. יש הבדל בין לגרום לאחרים לתת לי דברים בצורה חיובית ולהגיד לו ,למשל ,שתמורת סחורה אתה תקבל כסף , ושנינו נהנים מזה ועושים זאת בחיוך. לעומת זאת יש גם צורה שלילית לקבל דברים-למשל תוך איומים וצעקות.  אלה שני הצורות , וככל שלומדים שהצורה השלילית יותר קיצונית, אנו הולכים בכיוון היותר אלים, כי אנו חושבים שרק כך יקשיבו לנו. לעומת זאת אם אנו רגילים לקבל דברים ע"י חיוך ובלי איום , כך אנו ננהל מו"מ –  בצורה חיובית. זה מאוד תלוי בניסיון החיים. זה גם עניין של להיות מתואם עם איתותים של אנשים. ככל שנמצאים בחברה בה אנו מקבלים משהו ע"י הקצנה ,כך ננהל מו"מ, ולהיפך. ככל שנוכל יותר להפנות את תשומת הלב לשאלות מה מישהו רוצה, לעומת מה צריך כדי לשרוד ,כאשר האחרון בסיסי יותר, מנגנוני ניהול מו"מ משתכללים כי למעשה החברה השתכללה. ככל שאפשר יותר לשתף פעולה ויש יותר הבנה שאנשים לא מתחרים איתי אלא יכולים לעזור לי, המו"מ ישתכלל. יש גם הבדל אם אנו חושבים על העתיד, או על כאן ועכשיו. השאלה איך נתנהג במו"מ תלויה במי רוצה מה ומי מעונין יותר במו"מ. זה נותן כוח ולכן צריך להסתיר זאת. צריך לא לחשוף את הנקודה הכי חשובה במו"מ , והיא מי יותר מעונין ,כי הוא ישלם מחיר יותר גבוה. ככל שאני מיחד את הערך שלי כאדם,היכולת לשמור על כו במערכת גבהע יותר, והסיכוי שתקבל תמורה למה שאתה צריך , גבוה יותר. אין כאן עניין אוביקטיבי. זה הכל תלוי באיך מציגים ובמה השני צריך . זה תלוי איך אנו הופכים עצמנו לנכס בעיני השני. כדי שנקבל מה שאנו רוצים אנו צריכים להציג פיתוי או כוח. צריך לגרום למישהו שיש סיבה שהוא יזוז מהמצב הקיים. 

ב"ה , י"ז חשון תשס"ד                         12.11.03     שיעור שלישי

  רגש זה סוג של תנועה-motion וזה מסתדר לנו עם מה שדיברנו עד עכשיו - כל פעילות אנושית מתחילה בשינוי מצב-ממצב סטטי למצב של תנועה . מה שמענין זה שאם אנשים לא ירגישו, לא יהיה מה שיניע אותם לקראת שינוי – לרצות במו"מ.  הפער בתהליכי החשיבה- מהפעילות העצבית עד שמתחילה החשיבה, זה הפער בין הרגש לשכל. זה תהליך עיבוד נתונים. למרות שאנו כל הזמן רוצים לפרש נכון את העולם מסביבנו. עדיין הרמה הפיזיולוגית ממשיכה לעבוד, אחרת אין מה שיניע אותנו להמשיך. אם אין את החלק הרגשי , אין מה שיגרום לנו להמשיך לחיות, בשביל זה אנו צריכים את הרגש. במו"מ מבקשים להנטרל מהרגשות . ברמה הפיזיולוגית אנו נמצאים במצב בו אנו מודעים לכך שיש רקע פיזיולוגי להנעה דרך הרגש. כל עוד יש רגש אנו נמשיך, כאשר אין, נגמר המו"מ ובכלל הפעולות. זה נכון שאפשר להפסיק מו"מ , אך יש הבדל בין הפסקה וסיום. ברגע שמסתים הטריגר למו"מ , אין יותר סיבה להמשיך.יתכן , באופן טבעי ,  שנוהל מו"מ ותוך כדי הסתבר שיש אלטרנטיבות אחרות ואז נחליט להפסיק או לסים את המו"מ. מו"מ הוא תהליך שהשינוים בו תלוים גם במוקד שהתחיל להניע אותו. גם אם מישהו התחיל מו"מ בנקודה מסוימת, רוב הסיכויים שתסים את המו"מ במצב אחר, מסיבות שונות. רעיונות הגישור זה תוספת מודעת ומובנית לרעיונות אלו. תפקיד המגשר , בין השאר, הוא למצוא ראיה חדשה של האלטרנטיבות מבחינת הפער של איך אדם הגיע למו"מ, למה שקרה בשעת גיבוש האלטרנטיבות. המגשר, מהצד שלו או הצד השני, יכול לומר לאדם שהוא הגיע עם רעיון כלשהו, אך  מציע לו רעיונות אחרים . מנסים לגרום לו לקחת בחשבון גם רעיונות אחרים כי מה שנראה בצורה מסוימת , הוא למעשה אחר. הניסיון לשנות תפיסה של אנשים לגבי אלטרנטיבות זה מה שאנו עושים כל הזמן , אך הז משהו שעושים בבאופן שלילי- כדי שאנו נוכל למקסם את רוחינו. יש פה עניו של פער אמון. בנושא מו"מ הצגת האלטרניבות נתפס כסוביקטיבי- תבסס אלטרנטיבות שמבססות את מה שאתה רוצה במו"מ. לצד השני יהיה בעיה לקבל רעיונות אלו בגלל הענין האישי של הצד השני בענין . כאשר יש מגשר , נראה כאילו זה צד ג אוביקטיבי , והוא מאפשר לי להרחיב את טווח האלטרנטיבות שלי. כך תהיה לי יותר עמדת כוח-אם יש לי יותר אלטרנטיבות. אם אני נעול על אלטרטיבה בלעדית אני באופן אוטומטי מחליש אותי אפילו אם נדמה לי שזה ההיפך.נדמה לנו שיש לנו כוח להשיג בדיוק מה שאנו רוצים . האיזון הוא בין צורך שלי במשהו לאלטרנטיבה שלי .אם עוד לפני המו"מ אני מבנה לי אלטרנטיבות, אז אני בא בעמדת כוח. האלטרנטיבות שאני בוחר תלויות באיך אני אישית  תופס את נשוא  המו"מ- לא אוביקטיבי. בנאדם מבחוץ לא מסתכל על זה כך , אך למעשה אין שום דבר מבחוץ – הכל סוביקטיבי. רק מה שממלא את אותו תפקיד יתפס כאלטרנטיבה. בהנחה שאנו נאלצים לנהל מו"מ. יש שאלה מה לעשות . אם יש לי כוח לכפות את ההסדר שלי , זה מה שאני צריך לעשות. מצבים כאלו, של לכפות בכוח מו"מ ולקבל בדיוק מה שאני רוצה ע"י שימוש בכוח , הם נדירים. במשטר טוטליטרי אם אין לי סיבה לפעול כי אני משותק, אז אין לי סיבה לפעול ולנהל מו"מ . בנאדם נמצא בשליטה כשהוא ילד מול הורה , אך גם זאת שליטה פיזית בלבד, ולא נפשית . א"א לשלוט ברוח האדם. 

האלטרנטיבות הם לא סתמיות . הן סוג של אופציות שבעלי אינטרסים פיתחו אצלנו כלגיטימים ולא לגיטימים. למשל, החברה מחנכת אותנו להיות מועילים לחברה, אפילו שלנו טוב לעזור רק לעצמנו.  צריך להבין שאלטרנטיבות בנויות בשני רבדים:

1. האלטרנטיבות הבסיסיות , שכולם נראות שוות.

2. אלטרנטיביות אופציונליות עם רובד בתוכם. יש הבדלים ביניהם , אך בשכלול ההבדלים הם שווי ערך. אנו מתיחסים אליהם כשוים , למרות שיש ביניהם הבדלים , כי שכללתי את ההבדלים.אני אומר שכל אחד מהאלטרנטיביות טובות בשבילי, למרות שהם לא שוות. 

3. אלטרנטיבות  שבוחנת את הקיים מול מצב של חידלון – אם אני לא מקבל אף אחד מהדברים שאני רוצה , יש לי אלטרנטיבה אחרת . למשל במקום לעבוד במקום שרציתי ולא התקבלתי, אני אתנדב.

4.יצירת אלטרנטיבה בעצמי- למשל להקים לעצמי חברה , וכך יהיה לי מקום עבודה, במקון ללכת לעבוד או להתנדב במקום של מישהו  אחר. זה לוקח הרבה השקעה , אך מה שמחזק אותי זה שיש לי חזון ושאני לא תלוי באחר. זה למעשה מה שאדם רוצה- לעשות מה שהוא רוצה בלי להיות תלוי באחר. הסיבה שאני לא תמיד עושה מה שאני רוצה זה שהעלויות יותר זולות. ברגע שאנו זקוקים לאחר זה מצב של חזרה לילדות ושל חולשה. אם אנו צריכים אחר ,אנו נקטין את הצורך שלנו , או שנחליש את הצד השני , כדי לא להרגיש חולשה. כלומר, אנו נגרום לעצמנו לחשוב שאנו רק צריכים אחרים לתקופה זמנית ושלמעשה האנשים שכרגע אני תלוי בהם לא באמת יותר טובים ממני. 

יש לעומת זה  אנשים שדוקא אוהבים שדואגים להם בגלל חוסר ביטחון. אני מרגיש שאני קיים רק אם אני מניע מישהו אחר שיעשה את מה שאני מניע אותו לעשות.

הטענה זה שאם כ"א ידאג רק לעצמו , הוא לא יוכל להיות חלק מהחברה. התרומה זה על חשבוני , אך השכלול הוא זה שאם כולם תורמים בסופו של דבר כולם נהנים. זה האידיאל, אך זה לא כך באמת. יש קונפליקט בין הצרכים כאינדיוידואל לבין מה שאתה יכול להשיג לבד בעולם. לשם ההישרדות שלנו אנו זקוקים לכך שגם האחר ימשיך לחיות- הואיל והאינטרס שלנו הוא להשתמש בו מאוחר יותר כדי לממש את שאיפותינו . אני לא יודע מה יהיה מחר ולכן צריך לדאוג גם לאחר. יש לנו חרדה קיומית נמשכת, אפילו אם אין סיבה לכך. לכן אנו צריכים לתרום לחברה - כדי שנוכל לקבל ממנה כשנצטרך. כאן בא הגישור.

ב"ה,  כ"ד חשון תשס"ד                      שיעור רביעי

עד עכשיו דיברנו על צורך, שתלוי במה האלטרנטיבה  שלי והחולשה שיש לי לגבי אותו צורך. זה גורם לפערי כוח בין הצדדים. כ"א רוצה להרגיש חזק במו"מ אבל האלמנטים שקובעים את הכח קבועים.

אלמנט ראשון כזה הוא צורך. יחד עם הצורך הזה , מה שהופך אותו לקריטי זה כמות האלטרנטיבות. צריך להבנות אלטרנטיבה רלוונטית כדי ליצור צורך, כדי שיהיה מו"מ. מצד אחד יש מציאות ומצד שני הגורם שרוצה לגרום לך להיכנס למו"מ מבנים מציאות וגורמים לך לחשוב משהו. בצד השני יש את מה אני מתווה לעצמי כאלטרנטיבה.  יש מו"מ סמוי שמתנהל כל הזמן בקשר של הצגת המציאות . במו"מ רוצים לגבש מבט על המציאות לפי  האינטרסים שלי, וכל צד עושה את זה . יש פה מערכת מניפולטיבית של מצבים לגבי המציאות והתאמתו לאינטרס הצד.  בשיעור זה נדבר על מניפולציות ואיך זה עובד. 2 הצדדים עושים מניפולציות , כבר באופן אינטואטיבי.

דוגמה1 : הצגת תנאים מקדימים להיכנסות למו"מ. זה קיים גם במישורים ביחסים פרטיים. כשאנו מסכימים לתנאים אלו, כבר ויתרנו על משהו וזה מחליש אותנו.  הרעיון של השקעה במו"מ הוא רעיון שמתחיל עוד לפני שמתחיל המו"מ. זה גם מאפשר לבחון את הנכונות והלהיטות של השני להיכנס למו"מ.  אנו בודקים עד כמה הצד יהיה מוכן לנהל את המו"מ באופן רגוע ואיך זה יועיל לי, בהתאם למה אני רוצה ממנו.כל הזמן משכללים בין כמות ההשקעה לכמה אני רוצה להיכנס למו"מ. יש דברים חשובים שלגביהם אנו אובססיבים כי כך מחנכים אותנו לחשוב, אך לא ברור אם זה חשוב מבחינתי. 

    מנגד, כשבנאדם מונע  ע"י רצון שלו הוא יכול לבחון את האלטרנטיבות בצורה טובה יותר.  ככל שמתבגרים צריך שנדע למה חינו אותנו לרעיונות מסוימים ונבין שלא הכל קשור להישרדות,ולא הכל קשור  רק לתוצאה,  וכך נגיע לתוצאות יותר טובות.  

יש גם דרך להמחיש לאדם שהוא בעמדת חולשה – אדם שבא לראיון עבודה- לגרום לו להמתין הרבה. אך הדבר הזה יכול לגרום ללקיחת ההשקעה הטרום מו"מית לתוך המו"מ. מה שצריך לעשות זה לא לתת לזה להשפיע עליי.

דוגמה 2:   מי מציע את ההצעה ראשון. אנו חושבים שמי ששם את ההצעה-יש לו יתרון.  זה לא נכון כי למעשה כך אנו מציגים את הרף הכי גבוה שלנו  כבר על ההתחלה ואני לא יודעים מה המקסימום שאחר  רוצה לשלם. ככל שיש יותר אינפורמציה אפשר להיות יותר מדויק . לא רק כמות ההשקעה חשובה אלא גם האינפורמציה כי אז אפשר לתמרן ע"י מניצולציות לכיוון שבו אני מעונין. בנוסף, מי שמציע ראשון לא רק מראה מה המקסימום שאני רוצה לשלם אלא גם יש עיגון עובדתי. הכוונה למצב פסיכולוגי שבמסגרתו כששמים עובדות על השולחן, כך המו"מ יתנהל. אנו מנהלים מו"מ לפי הנתונים הלכאורה נכונים שניתנו לנו. אנו מקבלים נתונים אלה כאילו זה עובדה אובקטיבית אפילו שזה לא כך. היכולת לקבע את העובדה לכאורה הזו זה עד כמה הדיון יסוב סביב ההצעה ששמתי על השולחן. ככל שזה יסוב יותר סביב זה , אז זה מתאים יותר לצד שניסח אותו, ואנו רק נעשה בו תיקונים במהלך המו"מ, אך לא מתחילים מהתחלה. זה נותן הרבה יותר כוח לצד המנסח, בגלל שהתגבש דיון סביב מצב שאני הצלחתי לשכנע שהוא המציאות עם נקודות לא אוביקטיביות בפועל. ככל שאני יותר מיומן אני יודע להתחיל מנקודה שמענינת אותי, ולדעת לא לקבל כל מה שהצד השני מציג, כעובדה. צריך להבחין בין ניהול המו"מ למטרות  שאני רוצה להשיג ולבוא עם אלטרנטיבות. אם לא נבוא בהבנה שהסכם זה אופציה, ויש אופציות אחרות, זה מחליש אותי מאוד.

השאלה של מודעות היא מאוד חשובה.

דוגמא 3: משחק ושווי ויתורים- כמה שווה מה שאתה נותן לי לעומת מה שאני נותן לך. גורמים לנו  חשוב  שנותנים לנו יותר משאנו נותנים. כשאני נותן אני מוציא מארסנל היש שלי משהו ומשנה את האיזון שלי. זה מחליש אותי יותר מכמה שיחזק אותי לקבל משהו מהצד השני כי עכשיו אני צריך"להטעין " את עצמי וצריך לראות איך נסתדר מחדש והאם נקבל בחזרה את אותה כמות  שנתנו.  בשלב הראשון יש זעזוע ואח"כ יש איזון פנימי חדש. אני יכול להתחזק מזה כי יש תהליך של בחינת מצב, אנו יודעים מה יש לי ואיך אני מתנהג עכשיו עם מה שקיבלתי, עם איזון של מה עכשיו יש לי , בלי לחשוב על מה שאיבדתי.  

המניפולציה זה להציג את מה שאני נותן כהקרבה גדולה מצידי, אפילו שזה לא נכון. זה הפער במו"מ.  כשבונים מו"מ, אנו מגדירים לנו מה חשוב לנו. אנו מלבישים על זה את מה שאנו רוצים להיפטר ממנו, אך מעמידים פנים שגם זה חשוב לנו, וזה  המניפולציה. המשחק זה לשחק כאילו כל מה שאנו נותנים שווה הרבה אפילו שזה לא המצב. אנו מנסים למצוא אסמכתא לזה שמה שהוא נתן לי, לא מחיב אותך לשלם את הכמות שהוא אומר שזה שווה. צריך להכין את הטיעונים של טווח ניהול המו"מ לגבי אלמנטים שרוצים לוותר עליהם, אך מעמידים פנים שהם חשובים.

ב"ה,  א' כסלו תשס"ד                            שיעור חמישי

יש מאמר שבו הגיעו למסקנה שאנשים מצד אחד רוצים ודאות ומצד שני, כשיש ודאות, נגמרת התקוה. בתהליך קבלת החלטות יש מימד של טווח של מימד של אי רציונליות , כלומר להחליט החלטה לא רציונלית כדי להשאיר לעצמו קצת תקווה. אנו רוצים לקוות שיהיה יותר טוב ממה שיש עכשיו, אפילו כשטוב. אנו כל הזמן עסוקים בלשפר את המצב. אנו מתמקדים בלשמור על מה שיש לי , ולראות מה אין לי. יש פער בין מה אנו רוצים להשיג לעומת מה יש לנו כשהשגנו את זה .  כשיש זה כבר פחות נחשב מהאין. רציונליות אנו תופסים את זה בצורה מסוימת , ופסיכולוגית בצורה אחרת. זה מתקשר למנגנון ההישרדות. אנו לא מגבילים את עצמנו למחשבה של זה מה שיש ואני אוכל לשרוד  עם זה , אלא כל הזמן רוצים להשיג עוד. 

אנו כל הזמן צריכים ליצור כדי להרגיש שיש לנו טעם לחיים.

המשך מניפולציות:  עד עכשיו דיברנו על המניפולציות של הצגת תנאים מוקדמים, הצעה ראשונה , עיגון עובדתי, הצגת דעה כעובדה, ומשחק ושווי ויתורים.

במו"מ יש מספר אפשרויות להתנהגות – לבוא ולומר את האמת, לעומת מצב שבו מעמידים את האמת ומייפים אותה בכדי לא להיראות חלש ולתת כוח לצד השני במו"מ. ההבדלים נובעים מתפיסות חיים שונות של אנשים. מבחינת חלוקת סיכונים ומה יתן לי כוח, אין סיבה לתת אינפורמציה שנותנת לשני להבין שאני בעמדת חולשה ולהלחיץ את עצמי, לכן אפשר למשל להמציא עמדת כח שלא קיימת וגם חייבים לבוא עם אלטרנטיבות.  

דרישה להדדיות-  מה יותר צודק מנתינה הדדית שבה נותנים דברים שווים אחד לשני? על זה בעצם מסתמך המו"מ. אך למעשה לא כך מתנהל המו"מ. מאוד קשה להעריך מה השווי של מה שנותנים. תמיד חושבים שמה שנתתי שווה יותר ממה שקיבלתי. אנו צריכים לחשוב על עצמנו כעל מחסנים - אין לנו ואנו לא רוצים לתת אלא אם אין ברירה, וכשנותנים את זה , מצפים לקבל משהו בחזרה. זו המציאות הפסיכולוגית שלנו. יש לזה רציונליזם כלכלי ברעיון ההדדיות. אני צריך להחשיב את מה שיש לי, כי אם כלכלית אני לא אעריך הערכה גבוהה את מה שאני נותן, אני לא אקבל תמורה גבוהה. הצגת מה שאני נותן כשווה יותר . המניפולציה זה להעמיד כלפי השני את המצב כאילו הוא עדיין חייב לי, במהלך המו"מ. יש בתהליך מרווח ויתורים שאני מוכן לעשות. הויתורים האלה נעשים לעיתים נדירות, ומואדרים כלכלית , ואז מבקשים הדדיות מהצד השני. מבקשים את מה שאנו רוצים מהצד השני, כבסיס נורמטיבי לדבר היקר שאני נתתי. אין לזה ערך אוביקטיבי, אבל אני משכנע את השני שזה שווה כסף,  ואני מרוויח מההפרש. אני הופך את ויתורי לערך כלכלי וזה המניפולציה. זה דבר טריויאלי וזה בנוי על נורמטיביות. מניחים כבר את הזכות לקבל כבסיס- היא נובעת מהויתור הלכאורי שלי על משהו (למרות שאין באמת ויתור, אני רק מציגה זאת ככה). אנו מרוכזים במה שאנו רוצים ולא מתחשבים במחיר, ועל זה מתנהלת המניפולציה . בהישרדות אנו כל הזמן חיים בפחד שמחר יהיה חסר. תהליכים אלו לא ישתנו כל עוד אין אפשרות לשנות את המבנה האנושי כמו שהוא קיים היום. כאשר מתארים מו"מ ורוצים לנתח על בסיס הווה , מפספסים את הקשר בין עבר הווה עתיד אך למעשה האדם כן מגיע עם הרצף הזה. 

יש מניפולציה שקשה להתמודד איתה והיא מניפולציה של חזרה מהסכמה לכאורית.  תוך כדי מו"מ מגיעים לדיון ברמה מסוימת, מגיעים לאיזו פשרה , ואח"כ משנים אותה. הפער הזה הופך את מה שהיה המקסימום להסכמה המקורית ולא יותר מזה - למשל אם אחד רצה 100 ושני 50 ,  הסכימו על 80 ואז ביטלו והצד אמר שהוא לא מוכן לשלם 80 אלא 70. כך יצא שהוא לא יקבל 80 אלא 70 ו-80 זה למעשה המקסימום. אם ננסה להגיע ליותר נצטרך להתחיל מחדש וזה מיקר את המו"מ. זה דרך להחליש את הצד השני וזה לחץ פסיכולוגי-הסכמה וביטול כי זה נותן לי הרגשה של פספוס, כאילו אם הייתי מסכים קודם הייתי מרויח. 

נושא נוסף זה של שינוי תנאים ברגע האחרון. ברגע שיש שינוי כזה בעצם מיצרים לחץ קוגנטיבי שאומר שמתחילים מחדש מו"מ. מול זה אפשר להתמודד עם לקיחת הרבה פסקי זמן. אם יש בעיה של זמן, הנושא של שינוי מאוד משמעותי ומחייב לחשוב מההתחלה על ההסכם החדש שמוצע. אני חושב במושגים של השקעה במו"מ והאם כדאי לי לקבל מה שעכשיו מוצע, או להתחיל מחדש מו"מ. 

ב"ה ח' כסלו תשס"ד                                                  שיעור שישי

*סרט שושן צחור- יש שם מניפולציות כאשר כל צד רוצה להראות שהנזק שנגרם לו הוא יותר גדול ושחוץ מענין הכסף יש גם למשל אובדן של מוניטין והשקעות עתידיות. יש שם הליך גישור כאשר לאחד הצדדים יש עו"ד ולשני לא וזה שם את הצד הזה בעמדת נחיתות כלשהי. על הליך גישור מוטלת סודיות אך יש חשש שאם יחשפו מדי מידע ,אולי אחד הצדדים יחשוף זאת במשפט, אפילו שזה אסור. בעיה נוספת זה שכר הטרחה היחסית גבוה למגשר. כל אחד יכול לעזוב את הגישור בכל שלב בתהליך, ואז המקרה יגיע לביהמ"ש. לפני ההגעה לגישור יש זלזול מאוד גדול של הצד שלא רוצה לשלם בצד השני, והטלת האשמה עליו.  התיק מגיע לגישור כי הוא די ברור. מדובר על 30000 שקל והמגשר מאדיר את הפערים בין כתב התביעה לכתב ההגנה כדי שזה כן יגיע לגישור, אפילו שזה סכום יחסית קטן. המגשר אומר לו שזה חשוב שיעשה גישור כי יש לצדדים מה להפסיד כי הם באותו ענף – הוא מייצר צורך ע"י זה שאומרים שיש מה להפסיד אם לא ילכו לגישור וימשיכו לריב. המגשר גם מציג עצמו מיד כפרופסור אפילו שזה לא רלונטי, כדי להראות על חשיבותו. צריך להיות מסוגלים לעלות על מה הדברים באמת אומרים ולא להגיב אינטואטיבית. האנשים שלא יודעים מהו גישור נמצאיםם בעמדת נחיתות לעומת המגשר שיודע במה מדובר. המגשר גם מראה לצד שהוא אכן בעלי האולם- נותנים לו כבוד, אך כשהוא אומר שיש שלו אינטרס כי זה באותו ענף, הצד מראה שזה למעשה לו ממש אותו דבר. השיחות המקדימות האלה הם כדי לראות עם מי יש עסק. ע"י תגובות אלה הוא מבין שזה לא איש קל כי הוא כן סותר את דבריו ,ואז הטון שלו מתרכך.  המגשר אומר לעו"ד שתהליך התביעה יתקדם ע"י הליך הגישור, וזה מה שעו"ד אומר לצד שלו כי זה העיגון העובדתי שהוא מכיר מהמגשר.

עו"ד מציג את הגישור כמו"מ מתוחכם וזה מציג את הגישור כדבר חיובי. הוא אומר גם שאין כמעט מה להפסיד ואז הצד השני גם מתאים לגישור . זה כי היא מפחדת מהליך משפטי ומעדיפה משהו יותר סימפטי. 

ב"ה  , ט"ו כסלו תשס"ד                  שיעור שביעי

המשך מניפולציות בסרט-  צד אחד אומר שיש לו ראיה נגד , אך למעשה ראיה זו חלשה והם יודעים זאת. הם מעלים את אפשרות הראיה הזו כדי להפחיד. הצד השני מנגד, מנסה להרות שיש לו הפסד גדול, אפילו שהוא יודע שהוא יכול לקבל את הכסף בחזרה , ושישלמו לו מה שהובטח לו. אף אחד לא רוצה להגיד שלמעשה הוא צריך אחד את השני , ולא  רוצה להגיד ישירות  שהם רוצים לעבוד שוב, כדי לא להראות את החולשה שלהם ואת העובדה שהם זקוקים לאחר ולא רוצים שהענין יתפוצץ. 

לאט לאט בגישור יש יותר התנצלויות ופחות ריבים.  המגשר אומר על עצמו שהוא אופטימי כי זה הישג. חלק מהמניפולציה זה להגיד שיש הישג , וחבל לאבד מה שיש. מה שיש פה זה רק אופטימיות של אחד , וזה גורם לאנשים אחרים לחשוב שיש שם משהו לטובתי, ולכן נשאר בגישור. זו מניפולציה מסוכנת אבל מועילה. כשרבים אבל רוצים להשלים , משדרים אופטימיות וחיוביות- רוצים לשמור. הצד שהתנצל לא באמת מצטער , ולכאורה הוא קונה ויתור ויש פה תשלום כלשהו, והמגשר עושה זאת כדי שבגלל ההתנצלות הוא יהיה חייב משהו.  אם באמת היתה התנצלות אז הוא היה מתנהג אחרת , אך זה לא קורה והוא עדיין טוען שיש אצלו פגיעה, ולכן ההתנצלות לא אמיתית. המגשר קיוה שע"י ההתנצלות , הצד המתנצל ירגיש שהוא לא בסדר , ושיסוג קצת , ויתנהג אחרת. הצד מבין את זה ואומר שההתנצלות  לא משנה כלום. הוא למעשה עכשיו מאשים את המגשיר וטוען שהוא לא מבין אותו.  בגלל שהוא לא רוצה להרגיש חולשה, הוא אפילו מאים בהגשת תביעה שכנגד, כדי לחזק את עמדתו- לא הוא לא בסדר, אלא היא לא בסדר. הוא גם לא ישלם לה , והיא גם תצטרך לשלם לו.   הוא מראה את זה כאילו יהיה לה מזל אם הוא לא יתבע אותה, למרות שפה היא בכלל תובעת אותו. זה לא טוב לבקש להתנצל כי אז לא באמת מתכונים לזה .  באופן עקרוני, הכונה של התנצלות על זה שנפגעים זה שמצטערים, אך עדיין חושבים שאנו צודקים. התנצלות ברמה הזאת לא עוזרת, כי זה לא מוביל לאיזה שינוי ושיפור.  בסרט הוא רק אמר שלא רצה לפגוע,אך לא אמר שהוא לא צודק ושהוא מוכן לשלם. הוא אומר שהוא צודק בזה שלא שילם , אך מתנצל על זה שפגע בה . אח"כ כשמבקשים ממנו לשלם, הוא מיד נרתע ואומר שהוא צודק ולכן לא צריך לשלם. המגשר ניסה פה לקרב  ביניהם , אך לא הצליח. בהמשך, הצד השני מראה שהוא לא פוחד לקחת אותו לביהמ"ש.  הגישור יכול לשנות מערכי כח בין הצדדים, והווא מתנהל ע"י הצגת מצב של כוח במו"מ. אם אחד נמצא בעמדת כח, אז השני תלוי בו וברצונו . 

בגלל שגם הצד השני דיבר על נזק, המגשר עובר לדבר על נזק זה במספרים ממש.  הצד הנתבע מדבר על זה שנזקו גדול יותר בהרבה ושבגלל הפרחים הלט טובים לא משלמים לו. כך זה נראה כאילו הנזק שלה קטן ושאין לה זכות לקבל את הכסף בגלל הנזק הגדול נגרם לו. בתגובה אומרים לו שהוא בטח יקבל את הכסף ושהוא סתם מגזים.  אח"כ המגשר עושה פגישה נפרדת עם כל אחד מהצדדים ומבהיא שזה דבר חשוב. הצד הנתבע מעשיף להיות שני כי הוא חושה שהמגשר יחשוף  את האינפורמציה שהצד השני חשף והאם הוא מוכן להתפשר. הוא מקווה שהמגשר גורם לצד השני להתפשר. לכן השני נהנה מהאינפורמציה שעברה למגשר, אם הוא בוחר להעביר אותה. למעשה זה עובר בדרך ישירה,  או ברמזים,  כדי לקדם דיון. המגשר שואל את התובעת מה הכי חשוב לב פה. היא אומרת שהיא תבעה לא בגלל העבודה אלא בגלל  היחסים הלא טובים. מעמד התובע התערער בינתים ואז יותר אפשר לגשר. למגשר זה טוב כי הוא יודע מה נקודת התורפה שלה. הוא רואה שהיא כבר לא בטוחה בתביעה. היא מתחילה לפחד מהאיומין של הצד השני שיגרום לאחרים לא לעבוד איתה.  אם מאמינים באמת שהמגשר יקדם את האינטרסים שלי , אז אני אגיד לו. אם אני לא חושבת שזה המצב אז אני אסתיר את זה כי אחרת זה עלול לעלות לי. 

ב"ה כ"א כסלו תשס"ד      שיעור שמיני

המשך הסרט- חלק ג'- הפעם יש פגישה אחרי שבוע והתובעת באה בלי עו"ד כי חשבה שזה יפגע בה אם הוא יבוא.  נראה שזב פגע בה שהוא לא נמצא כי הנתבע ממשיך לצעוק עליה. היא חוששת לגבי עבודה בעתיד ומה יהיה מעמדה אם תמשיך לעבוד איתו. המצב הנפשי שלה פה יש משמעות מבחינת עיגון עובדתי.היא מעגנת מבחינה עובדתית את הצורך שהוא לא יצעק עליה. היא חושבת שהיא אולי תמשיך לעבוד ועל זה היא מדברת גם בפנים. הנתבע אומר מראש שהוא לא בא כדי לספק את רצונות הצד השני .הפרמטרים למו"מ זה אינפורמציה, יצור צורך, הבנית אלטרנטיבות וזה נמצא גם פה. הוא למשל יצר לה צורך שהיא צריכה אותו כדי להמשיך לעבוד ,למרות שהיא לא חשבה על זה בתחילה. מטרת התביעה לא היתה כדי שכן תהיה לה עבודה , אלא פשוט רצתה תשלום על עבודתה. עכשיו התביעה הופכת לנושא שולי, והעיקר זה העבודה שלה איתו בעתיד. זה בגלל האיום ויצור צורך שלמעשה הסכסוך יותר גדול. המגשר מביא שושן צחור שעליו הסכסוך, לא רק מבחינה חברית , אלא כדי להגיד שאין לו צבע וריח. זו תמיכה בנתבעת , ואז התובע מעיר על זה ואומר שזה לא חשוב. הנתבע ער למניפולציות ומו"מ תחרותי. צריך להעיר על כל מניפולציה ולא להראות רכות כי זה מתפרש כחולשה. התובעת מתנצלת כל הזמן, למשל על זה שהפעם לא הביאה עו"ד. זה מראה שהיא חסרת ביטחון.  

*בגישור אפשר לדבר על הכל ולא מוגבלים לכתב התביעה. שם גם מטפלים בצרכים ולא בעמדות.

פה התובע מעלה עוד אפשרויות של פגיעה בו. הוא אומר שבגללה ההזמנות שלו ירדו. בתגובה היא אומרת שאין סוף לכל אפשרויות הפגיעה. יש ענין שהוא יכל להתקשר מחו"ל, אבל היא לא מעלה את זה ומקבלת את זה שאם הוא היה בחו"ל, אז א"א להתקשר משם. הנתבע  אומר שהוא לא אמר עליה דברים רעים, והיא מאמינה לו , אבל לא אומרת שגם היא לא אמרה דברים רעים אליו.  אח"כ עברו לענין של אשמה הדדית. היא מוכנה להודות שיש לה חלק באשמה, אבל הוא  מאוד מצמצם את חלקו. במקום זה הוא פשוט נותן לה מחמאות. הוא גם מציג את זה שהוא מוותר כאשר הוא מודה שיש לו חלק באשמה למרות שהוא לא טוען שיש לו חלק גדול טועדין מאשים אותה. הוא גם מבהיר לה שהיא כפופה אליו ושהוא עסוק ולא אמור כל הזמן להתקשר אליה לודא. עו"ד קודם אמר שלא ידברו על נושא האשמה כי זה נושא משפטי, אך פה המגשר כן אומר שיקבלו על עצמם אשמה משותפת. נושא זה לא אמור להעלות בגישור והמגשר היה צריך לומר זאת . היא רוצה לשמוע ששניהם אשמים, בלי לקבוע מי יותר אשם, ולהמשיך מזה לגבי עבודה בעתיד. הנתבע אומר ששניהם צריכים לישוא באחריות של ההפסד.  כ"א מפרש את ענין האשמה אחרת. לה זה חשוב  יותר מה הנתבע חושב עליה- חשוב לה באופן אישי. לנתבע פשוט חשוב להיות בסדר ,בלי מה שהיא חושבת עליו.  הוא גם מנסה להחליף כסף במחמאות. המגשר גם מתערב ולא מבין מה היא רוצה. הוא אומר שהיתה אי הבנה  בין שניהם,ולמעשה יש פה שכנוע משותף שהיא אשמה. היא נתנה להם כח כאשר היא מראה עד כמה חשוב לה מה אחרים חושבים עליה. הנתבע לעומת זאת בכלל לא מוטרד מה היא חושבת עליו. זה גורם לנו לחשוב שמצבה רע , אפילו אם זה לא כך באמת.    

ב"ה , כ"ט כסלו תשס"ד                 שיעור  תשיעי

הרצאה- ההרצאה הזו היא על מקורות המידע והבעיתיות שבהם.  אחרי הדיבור באה השיחה .חלק מהבעיות שלנו זה שיש תרבות של דיבור – תרבות יותר לוחמנית, מאשר תרבות של שיחה. 

מו"מ מורכב מאלמנט צורך, אלטרנטיבות ואופציות, השקעה שגורמת ללחץ .אנו נדבר על אלמנט האינפורמציה . זה משפיע על אלמנט הצורך, וצריך להעביר מידע זה מבלי לפגוע בצורך שלי ומבלי למסור מדי מידע.  הספקות שקימים אצלנו הם ספקות ודאיים. המטרה  פה זה להאיר אותם. ספק זה חלק מאיתנו , וזה בסדר . מקורות המידע שנדבר עליהם זה תקשורת מילולית ושפה, והבנה ותפיסה . יש גם תקשורת על מילולית- מה משדרים עם שפת הגוף שלנו שעליה לא נדבר.  גם ראיה זה דבר חשוב בקבלת החלטות. מה שמשפיע זה מה אומרים , הטון , ובעיקר איך נראים – מה משדרים בתקשורת על מילולית. 

תקשורת מילולית-מו"מ זה דבר יומיומי ולא צריך להגדיר מתי הוא מתחיל. אחד הכלים החשובים לכל אחד זה דיבור. דיבור זה הוא לא כ"כ ברור. לפעמים משתמשים במושגים לא ברורים , וגם משתמשים באותם שמות תואר לעצמים שונים.   לפעמים יש שפה ענייה , וכשמנסים להסביר משהו שחושבים עליו ולא מוצאים לו מילה, יש קצר בתקשורת.  לכן לפעמים כ"א מבין משהו אחר. לפעמים גם מתכונים למשהו אחד, ואומרים משהו אחר . לנו יש את כל התמונה בראש, ולכן אומרים רק משהו קטן למישהו , ומצפים שיבין, אך למעשה הוא לא בגלל שחסר לו מידע. 

הבנה ותפישה – שבירת פרדיגמה- קצר בתקשורת נובע מפרדיגמות , שיוצרות לנו בעיות שלא נמצאות במציאות.  פרדיגמה זה מעין הגדרה . זה תפיסה שיש לי , שאני לוקח אותה, ומשליך אותה על דברים אחרים.  

לנו נוח להיכנס לסטריאוטיפים שלמעשה מעוותות את הקיים . המטרה זה לגרום לנו חשיבה יצירתית, ולגרום לנו להיות יותר פתוחים לנקודות מבט שאנו לא מכירים. בניהול מו"מ, כשיש הצעה יצירתית והיא לא היתה בחשיבה שלי כי אני חושב שיש רק אפשרות אחת  למצב, אנו מתנגדים , אך זה לא טוב כי צריך להיות סבלן לרעיונות חדשים ולצאת מהגבולות.    

צריך לדעת מתי יש צורך במידע חדש , אח"כ לדעת לזהות את המידע הדרוש אצלי- מה הגבולות שלי ביני לבין עצמי בעולם הפנימי שלי , לאתרו- אחרי שגיליתי מתי והאם יש צורך, להעריכו- לדלל למה שצריך, לארגנו- בהתאם לצורך, להשתמש בו ביעילות כדי לטפל בבעיה . היעילות אבל היא גם יכולת לקבל והבנה כמה אנו סגורים בחשיבה ומובנים להבנות שלנו . היוכלת לצאת מזה למקום אחר גורמת ליות ר יעילות במו"מ. 

צריך גם לדעת מה העובדות וגם מה השאלות, מה בדיוק אני רוצה ומה התהליך . כששמים דגש רב על המטרה , אנו שוכחים את הדגש על התהליך, שהוא לא פחות חשוב. זה כי מה שחשוב זה ביצוע ההסכם בשטח, וזה מושפע מהתהליך. יש בעיתיות עם התקשורת והקונספט שלנו שמונע הגעה לפתרונות יצירתים , ולכן צריך לתת דגש על עובדות במקום לשאול שאלות, ועל הסכם במקום על פרטיו.  

לסיכום, ספקות תמיד קימים והם בריאים ברמה הזו שהם ודאיים. שלמה המלך אומר שיש אפשרות להגיד שיש ספק ולכן לא נעשה כלום , כי אנו לא יודעים מה יקרה אח"כ. הוא גם אומר אח"כ שאם יש ספק צריך לעשות. הספק הוא חיובי אם הוא דוחף לעשיה . 

לכן צריך למשל להגיד את כל הפרטים בהסכם, ואם לא בטוחים אם יש מספיק אינפורמציה , צריך להמשיךלחפשה. אם רוצים רק ודאות , בסוף לא יעשו כלום. ספק יכול להביא לחוסר מעש וחוסר יצירתיות.  יש אפשרות שההתנגשות הזו , מתוך הגישור תצמיח דברים חדשים . ספקות זה דבר קיים, שצריכים מודעות להם, וזה חיובי . צריך לתת החשיבות לתהליך ולרדת לפרטים הקטנים ולברר . ספק צריך ליצור זרז לחשיבה שונה ויצירתית. צריך להיות ברור שצריכים לדעת איזה מידע יש לי ולהיות מחובר לאיך אני והצד השני מבין את הסיטואציה, ואיך מההבדל הזה אפשר לעשות מו"מ.  

ב"ה , ו טבת תשס"ד        שיעור עשירי 

  אנו עוברים למ"ומ גישורי. יש ספר של יורי ופישר שמדבר על הגישור במצרים , ששם זה הצליח. מדוע דווקא שם זה הצליח? משם נבנתה מתודה של 4 חלקים: 1. ע"מ להצליח במו"מ, רצוי לעשות הפרדה בין האדם לבעיה  שעליה מנהלים מו"מ. צריכים להיות מסוגלים לדון בנושא , ולא באדם. זה לא אומר שנושאים אישים רגשים לא נכנסים לדיון. 2. האפשרות לעבור מדיון בעמדה , לדיון באינטרסים. צריך לשאול את עצמנ מה אנו רוצים להשיג.  3. לחפש אופציות לפיתרון, ולא תשובה אחת שעליה נינעל. 4. בחינת האופציות מול קריטריונים אוביקטיבים, בניגוד להצדקות.  כל הרכיבים אלה זה מעבר מרמה אינטואיטבית , לרציונליות.

רכיב ראשון: הפרדת האדם מהבעיה – בד"כ במו"מ, אנו מחוברים לטענה . יש חיבור בין מה שאני רוצה וצריך, למה שמגיע לי. מכאן נובע החיבור ששואלים את עצמנו האם מגיע לשני מה שהוא רוצה. אני מחברת את זה לכוחו להשיג זאת, וצמבנה אישיותו. אני בעצם קרבן של השיטה החברתית שבמסגרתה הסדר החברתי קובע מה מגיע למי ומתי, בניגוד למה אדם צריך. הסדר החברתי בהגדרה לא מאפשר לנתק את האדם מהבעיה.  הוא לא מאפשר מצב שבו אני אצטרך מישהו , וזה לא יחשב חולשה . זה שצריכים משהו , נותנים לשני כוח לתת או לא לתת לי את זה . לכן בניהול מו"מ גישורי צריך לעשות משהו בניגוד לטבע שלי . צריך לא לשפוט את דברי הצד השני . במו"מ גישורי , נושא הלגיטימציה לא רלונטי פה. לגיטימציה מתנהלת רק בהליך עם משמעות שיפוטית שבה מחליטים מי צודק. בגישור, אין מערכת שיפוטית ואין מישהו שצודק ומישהו שלא צודק. צריך לזכור שבגישור שמים את כל החלק השיפוטי בצד, והכל לגיטימי. מדובר על מצב שאין נכון ולא נכון , צודק או לא צודק. מה שיש פה זה תלות הדדית להגיע להסכם. שמים את הכל על השולחן ומנסים לבנות מזה משהו . זה ניגוד מוחלט לאינטואיציה שלנו , אבל רק היכולת להתנתק ממה שאנו רגילים אליו , מאפשר לנו ליצור משהו חדש.  בגישור זה לא שאומרים למישהו שהוא לא בסדר , בניגוד לבמשפט, אלא מחכים להגיע איתו להסכם. לא צריך לחפש בגישור מי צודק ומי טועה . א"א לדבר פה על זה שאני כועס, אפילו שהאי דיבור הזה הוא בניגוד לטבע שלנו.  גישור אומר שאם רוצים להגיע להסדר טוב, צריך לצאת מקטע של שיפוטיות. זה לוקח הרבה כח נפשי להתמודד מול סדר חברתי ודברים שבטבע שלנו.  אם אנשים מבינים מה האלטרנטיבה , הם יגיעו להסדר. כאשר יש אפשרות להסביר רצונות לא לגיטימים, מאפשרים ליבון בעיות, אפשר להגיע להסכם. מי שיכול לפתור את הבעיה זה האנשים שמעורבים. אנשים יכולים לפתור בעיות, אך קשה להם להגיד שהוא טועה . גישור עוקף זאת- מגיעים להסדר, בלי להגיד מי צודק ומי טועה. 

רכיב 2: עמדה מבוססת על טענה שיש לה לגיטימציה שמעוגנת בעולם ערכים כלשהו – זה משהו שהחברה מאפשרת לי לטעון , במסגרת הלגיטימציה המקובלת. מה שלגיטימי ואפשר לבקשו, זה עמדה. 

בגישור יש אינטרס אמיתי שלי, ואז מותר לי לרצות דברים לא  לגיטימים. אבל, אנו מחביאים את זה מאחורי נורמות. בגישור אפשר כך לטפל בבעיות האמיתיות. בד"כ מבקשים תוצאה שחושבים שתציג פיצוי לצורך האמיתי שלנו, אבל אנו כבולים במה שלגיטימי לבקש. בגישור אנו מחפשים מנה הבעיות שלי , וכך אפשר להגיע לפיתרון יותר רלונטי . לעשות זאת זה לא אינטואיטיבי , וצריך ללמוד זאת.  

רכיב 3: חיפוש אופציות לפיתרון :כאשר אני רוצה רק דבר אחד, אז אני חושבת בדרך מסוימת , וזה מחליש אותי. נעילה על פיתרון , סוגרת את עצמי לאפשרות להגיע לפיתרון אחר – הפיתרון של הצד השני. צריך לפחות להיות פתוח להבין את הפיתרון של הצד השני. זה קשה לנו בגלל ההשקעה שלנו בפתרון שאנו רוצים ובגלל אגו. הרעיון שאפשר לראות דבר בכמה כיונים זה דבר לא מובנה, גם בגלל שאין פה עקרונות שיפוטים. אין פה משהו בסדר ולא בסדר, אלא עוד אופציה. צריך לא רק להקשיב פה לאופציה שלו , אלא לחשוב על עוד , כדי לבחור באופן רציונלי מה שהכי טוב, ולא מה שבאופן אינטואטיבי נראה הכי טוב. כשמשקיעים ההחירה , נדע אם בחרנו את הכי טוב. זה לא טוב שיהיה מצב שבו התעצלנו לבדוק אופציות . 

נושא 4: קריטריונים אוביקטיבים זה ניסיון לשים את כל האופציות על השולחן , ולהגיד שע"פ מה שהסכמנו מראש שיהווה מבחינתנו מדד אוביקטיבי  , אנו נבחר מה הכי טוב. צריך לבוא עם משהו שיהיה מקובל עלינו בכל הסכם. למשל צריך להסכים מה הוגן בקשר לראית ילדים. אנו לא יודעים בהתחלה איפה הם יהיו,  ואז למשל מסכימים שהכי הוגן זה חצי חצי. צריך להסכים על משהו מראש, מבלי לדעת מה יצא ממש אם קובעים זאת מראש , אנו רגועים שזה מקובל עלינו , כי זה נעשה עוד לפני שהיתה תוצאה. אם אומרים מראש מה מקובל עליי, יש לשער שכך זה יתנהל . זה כי לא מסתכלים על זה בעינים של מחיר שאני צריך לשלם. כבר בשלב שעוד לא יודעים מה ההסכם, צריך לחשוב מה מקובל עליי,  מה אני מקבל ברמת העיקרון כאוביקטיבי.
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יש למרצה ספר בשם "גישור – הענק שהתעורר". אפשר להיעזר בו למבחן. עוד ספר שאפשר להיעזר בו זה של יורי ופישר getting to yes”."  יורי ופישר שם מדברים על איך אנו מנהלים מו"מ. אצלם המגשר לא מסוכסך עם הצדדים, אבל יש לו אינטרס בניהול המו"מ ובהסכם שיתגבש, והוא חלק מההסכם. זה מבוסס על הסכמי השלום בין ישראל למצרים. שם ארה"ב גישרה במו"מ, אך היה לה גם חלק בו. המתודה שלהם מדברת על גורמים שמנהלים מו"מ לקראת הסכם. זה שמנסים לעשות הסכם בלי ללכת לביהמ"ש זה ניסיון לגרום לאנשים להגיע למומ לא תחרותי ובלי מי צודק וטועה ומה הדין אומר, אלא שכ"א אומר מה עמדתו , ואז מחליטים מה לעשות, בלי לגשת לביהמ"ש. האימוץ של המתודה בישראל בביהמ"ש הוא לא זהה למתודה בקשר למעמד המגשר. המגשר הישראלי לא קיים במתודה של יורי ופישר. המגשר הישראלי הוא לא חלק מהמו"מ ומההסכם. הוא אמור לעבור לצדדים לעבור לסגנון ניהול מו"מ חדש. הוא עושה זאת ע"י שהוא גורם לצדדים לנהל את המו"מ. הוא עצמו לא מנהל אותו. הוא רק מנחיל לצדדים את סגנון ניהול מו"מ וגישור. לקחנו מפישר ויורי את עיקרון של מו"מ על בסיס שיתוף פעולה ולא על זכויות וחובות, אבל הישום שונה בכך שיש גורם חדש שהוא המגשר שאמרו להיות ניטרלי לפי החוק. הוא גורם חיצוני למ"ומ ולא בעל אינטרס במו"מ, והוא מנהל לצדדים מו"מ בעל אופי שיתופי ששונה ממו"מ תחרותי. הבדל זה יוצר לפעמים בלבול בין מתודת גישור למגשר הישראלי ,שלא קיים במתודת הגישור כי הוא גורם חיצוני. אצל יורי ופישר יש ענין שאם יש חילוקי דעות עם מישהו , מנהלים מו"מ, לא חשוב עם כמה אנשים יש סכסוך. הם אומרים שכך מרויחים יותר כי לא מבזבזים אנרגיה על שמירת עמדת הכוח, בניגוד לבמו"מ תחרותי. במו"מ של שיתוף פעולה גם מרויחים שיתוף פעולה בהסכם וביצועו אח"כ. זה הרעיון של מו"מ שיתופי. כיום יש מחשבה שאנשים לא צריכים שמישהו אחר ינהל להם את החיים. הם מסוגלים לעשות זאת בעצמם. לכן המגשר לא צריך להתערב. פעם היו רגילים ללכת לשופט שיגיד איך להתנהג, כיום כבר חושבים שעדיף לעשות הסכם שלא רק מתיחס למחלוקת לפי עילות התביעה , אלא מתיחס לבעיה הספציפית שלי , וגם יכול לעזור לי לצמוח מהמשבר. זה שינוי גדול בתפיסה. צריך להבין שיש הבדל איך מתודת המשפט אימצה את התהליך, לבין איך האנשים מנהלים גישור בעצמם. הברירה הלא טובה זה שגישור מתנהל ע"י מישהו אחר. עדיף שהמגשר רק יתן לי כלים לנהל מו"מ, ואנו ננהל אותו בעצמנו. זה דוקא נגד האינטואיציה שלנו  ,וזה חלק מהבעיה. צריך לקחת את 4 העקרונות שאמרנ ו קודם כבסיס למו"מ של שיתוף פעולה. בסרט אחד הולך בכיון תחרותי ואחד בכיון גישורי. צריך שמו"מ גישורי לא יחליש את הכוח. עדיין צריך להיזהר במו"מ ולדעת איך זה בנוי , ומה קוטרה בפועל. צריך ללכת בדרך זו כל עוד זה מתאים לנו.  צריך אבל לראות גם מה האחר חושב ואיך זה יעזור לי. אם כ הזמן חושבים שהשני רק יזיק לי , לא נעזרים טוב במו"מ. רעיון גישור זה ניצול פוטנציאל הסכסוך כמנוף לגדילה. זה נכון, כי יש שם מישהו שמוכן לדבר איתי. לכל אדם במו"מ יש פוטנציאל וצריך לנצל את זה . היתרון הגדול של גישור כזה ? הבעיה הגדולה במו"מ זה שמרוכזים במה שאנו רוצים. בגישור אומרים שהרי יודעים מה אני רוצה , ולכן צריך לברר מה השני רוצה ומה מפריע לשני לקבל מה שהוא רוצה. כשאני יודע מה האינטרסים שלו אני יודע מה מתאים לו . כדי שיהיה מו"מ משיהו צריך להרים צורך, חיובי או שלילי. משהו בכ"א צריך להניע את הגישור. צריך לדבר על הבעיה ולפזר אותה. הדרך לפזר את נקודת החיכוך היא גם בזבוז אנרגיה,אך מצד שני , כל אדם הוא פוטנציאל שכדאי לברר מיהו. 

המניפולציות יכולות לשמש בשני סוגי המו"מ. השאלה עד כמה אנו מודעים להם. צריך לשים לב אם עושים לי את זה , ואם אני עושה זאת – מה המטרה שלי. כשעוברים ממו"מ תחרותי לשיתופי, זה שינוי שלוקח זמן. יש תהליך של הבשלהב בעצם ניהול המו"מ, ולתהליך יש ערך. מו"מ נכשל כשיש חוסר רלונטיות בין עמדות לאינטרסים. אם מנהלים מו"מ מעמדה שנראית לי חזקה , אך היא לא באמת מה שאני רוצה, זה יפריע לי להגיע להסכם. כשל נוסף זה הנושא שבכל מחיר רוצים להימנע מהשקקעה, אפילו כלפי עצמי. זה כי כל השקעה מתפרשת אצלי כהחלשת עמדתי. גישור מנסה לפתור בעיות אלו. לכן רעיונותיהם של יורי ופישר נכונים, אך הביצוע צריך להיות בזהירות, כי הם גם מסוכנים. בישראל לא פועלים לגמרי לפיהם. אנו חושבים שאולי נדבר , ולא יצא מזה כלום. אנו משכללים עלות מול תועלת , וכל מה שלא מבטיח לנו תשורה להשקעה , אננו לא נשקיע. לכן מעדיפים ללכת לביהמ"ש ששם לא איכפת מהשני , ויש פחות השקעה והתיחסות לשני. כך גם מראים שיש כוח לא להתענין בשני . החברה כוחנית ,יותר מענין לאנשים להראות מי חזק מאשר להגיע להסכם. חברה שבנויה על ערכי כוח ורווח תמיד תחשוב כך.  בחברה שלנו חשוב מה עושים ולא מה אומרים . 

·  מה ההבדל בין גישור לפשרה ? אלה מוסדות משפטים שונים. 

· עכשיו נדבר על גישור במסגרת מערכת ביהמ"ש. איך נושא זה נקלט שם ? זה מוסדר בסעיף 79ג לחוק ביהמ"ש . במסגרת זו ניתנה סמכות לביהמ"ש להעביר הליך שנפתח בביהמ"ש לגישור , בהסכמת הצדדים. זה בסיס הסמכות של ביהמ"ש להעביר תיקים לגישור. על בסיס 79ד הותקנו תקנות בנושא גישור. יש תקנות ביהמ"ש (גישור) , תקנות ביהמ"ש(מינוי מגשר) . נושא גישור מוסדר רק במסגרת זו . תחום שלם שמתימר לעשות משהו שמקביל לאלטרנטיבת בוררות או שיפוט, מוסדר בתקנות שאופיים אמור להיות טכני , אבל יש בו הוראות מהותיות לגבי חובות מגשר , וחובות הצדדים כלפי הליך הגישור. זה לא סודר בתקנות. תקנות אלה נוסחו במושגים שרצו לתקן בוררות  בנקודה של החלטת בורר שלא ניתן לערער עליה. חשבו על גישור במושגים של בורר שלא נותן החלטה, אלא צדדים שמחליטים . הליך הגישור יכול להיפסק בכל רגע , במידה ואחד הצדדים אינו מעונין להמשיך את הליך הגישור, בניגוד לבוררות ששם ההליך מתחיל בהסכם שמחיב את הצדים עד תום ההליך. ניסו לפתור את בעית הוולנטריות ביצירת מצב שלכאורה אין מה להפסיד בהליך הגישור, כי למגשר אין סמכות הכרעה. תפקידו להיפגש עם הצדדים, ולנסות לגרום להן להגיע להסדר כאופציה לפתרון הסכסוך.  כדי שהגישור בסוף יתחבר חזרה למערכת, שי אופציה לצדדים לקחת את ההסכם ולתת לו תוקף של פס"ד, או שהצדדים מחליטים למחוק את התביעה . המעגל הוא כך: פותחים תביעה , ביהמ"ש שואל אם הם רוצים גיושר, אם כן הם יכולים לבחור מגשר או שביהמ"ש יבחור. הם יודעים שהם יכולים להתחרט על הסכמתם לגישור . הגישור מתנהל במנותק ממה שקורה בביהמ"ש. אם הם הגיעו להסכם, אפשר למחוק את התביעה , או לבקש לת תוקף של פס"ד להסכם. יש רצון חזק של המערכת להוציא תיקים :1. כי יש עומס במערכת .2. כי יש עניין שרוצים להתחבר לרעיונות של שליטת האדם על חייו, בלי ששופט יגיד לו מה לעשות.  
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המגשר הישראלי

הוא מחויב לחוק ולתקנות וצריך לפעול לפיהם. אם יש מגשר שפועל מחוץ למערכת ביהמ"ש, לא ברור אם החוק והתקנות חלים עליו. 

יש למגשר חיסיון – לא ניתן לתבוע אותו על ההסכם שהצדדים הגיעו אליו. למרות זאת  יש לו גם חובות בצד הזכוית שלו. המרצה מציעה לראות בתקנות וחוקים מעין כללי אתיקה למגשרים- כך הם צריכים לנהוג.  זה כי אין חוק גישור.  הבעיתיות הגדולה בחוקים של גישור זה לחבר בין המערכת הפורמלית—ביהמ"ש , למערכת הלא פורמלית. כל הרעיון של גישור זה לא להיות כפוף לביהמ"ש, אלא להסכים על מה שמתאים לצדדים. החיבור בין 2 המערכות הוא בעיתי כי הם לא מתחברות. 

סעיף 79: מתעסק במצבים שבו ביהמ"ש מוציא תיקים מביהמ"ש החוצה. סעיף 79 נותן לו סמכות לזו. 79א מדבר על בקשת פס"ד על דרך הפשרה. לפי פס"ד אגיאפוליס אפשר לקבל טענות של רק צד אחד, ולא לפשר בין 2 הצדדים. לכן ביהמ"ש יכול בפס"ד על דרך הפשרה לקבל רק טענות צד אחד, והוא לא צריך להוות פשרה בין דעות הצדדים. סעיף זה פשוט אומר שאין צורך להסביר בדרך רגילה את טענות הצדדים. ביהמ"ש מעדיף דרך זו כי זה מקצר הליכים והוא לא צריך לנמק, ולפעמים הוא מלחיץ את הצדדים, למרות שיש להם רשות להחליט אם הם רוצים כזה פס"ד או לא. 79ב מדבר על בורר. בורר זה כל אדם שהצדדים מחליטים להעביר אליו את התיק. משהים את הדיון בביהמ"ש, בהסכמתו, ומעבירים את זה לבורר. על החלטתו א"א לערער. 79ג מדבר על גישור. הרעיון בגישור זה שיש ענין של היועדות של אנשים , כאשר המגשר אמור להביאם להסכמה, מבלי שיש לו בסמכות להכריע , להבדיל מבוררות.  הסדר גישור זה ההסכם שהושג בסוף הגישור. יש תחושה אצל אנשים מחוץ לעולם המשפט , שהסדר גישור זה הסכם חברתי. נוצר פער בין הבנה שלהם, להבנה של עולם המשפט את הגישור. מי שנמצא בעולם המשפט לא חושב שהסדר גישור זה הסכם חברתי . הסכם חברתי זה לאו דוקא חוזה ולא כ"כ ברור, והסדר גישור כן צריך להיות כמו חוזה מקצועי לפי כל הכללים והעונשים בחוק, ולהיות ברור. לכן צריך לקרוא להסדר גישור חוזה גישור. יש אפשרות להגיד שבסוף גישור תהיה איזו הסכמה. הבעיה זה שצריך שיהיה מסמך שיהיה ודאי ויסביר מה החובות והזכויות של כל צד , ומה קורה במקרה הפרה.  היו צריכים לבנות 2 מסלולים – להגיד שאם רוצים מסלול לא פורמלי צריך איזו גישור ולדעת שמוציאים מחוץ למערכת את הבעיה , ובסוף כשמגיעים להסדר מוחקים את התביעה . או להמשיך במסלול הפורמלי – בוררות בלי הכרעת בורר. 

יש ניסיון לתת תחושה שגישור הוא חסר סיכונים , אך זה לא נכון . יש עניין של הטמעות ועיגונים חברתים, ושינוים בעמדות הכח של הצדדים. השליטה של המגשר היא מאוד מהותית. הוא יכול לתת כח לאחד הצדדים ,למשל כשהוא מראה לו שהוא מבין אותו. כך מחלישים את הצד השני. מצד שני , זה שעכשיו המגשר מעודד את אחד הצדדים, זה יכול לעלות לו אח"כ כי אז זה אומר שאם באמת הוא מוסרי ואכפת לו והוא צודק, זה יעלה לו. זה מניפולציה . נותנים כח מוסרי , וגורמים לי להגיד שאם אני רוצה להיות מוסרי , אז צריך לשלם. זה קורה לדוגמה כשבגישור האבא אומר שלאמא לא אכפת מהילדים , ואז המגשר אומר שלו באמת אכפת מהילדים. זה נותן לאבא כח, אבל אח"כ הוא יצטרך לשלם על האיכפתיות הזו. 

 פה גם חשוב מה זמן התגובה . אנו חושבים בזמן התגובה על המחיר של מה שנגיד.  אצל יורי ופישר אין כזה כח למגשר , כי שם הצדדים משתפים אחד את השני . אין שלישי שעושה מניפולציות ואין מו"מ תחרותי . זה הבדל גדול.  

לביהמ"ש יש סמכות עכשיו לפי החוק , להעביר תובענה למגשר. ביהמ"ש למעשה יכול להחליט כרצונו  לאיזה תיק הוא ממליץ ללכת לגישור, והצדדים מחליטים אם הם רוצים גישור.  

בהליך גישור, לפי החוק , אפשר שמגשר יפגש עם בעלי דין ועם מי שקשור לסכסוך. הוא יכול גם לדבר עם בעל דין בלי עו"ד, אם הוא מסכים. זה נשמע טוב , אבל זה מפריע שצד אחד לא יודע על מה המגשר דיבר עם הצד השני.  צריך שיהיה גורם מאזן בין הדעות. מגשר ששומע באופן חד צדדי צד אחד לפי 79ג(ג), אין לו גורם מאזן. כל צד מנסה לאזן, המגשר לא.  הוא לא צריך להגיע לאמת , אלא להגיע להסכם כך שהוא מצטרף לחזק ולוחץ על החלש  להסכים למה שהוא לא רוצה.  

יש מגשרים שמחליטים להעמיד לרשות עצמם צוות מומחים בתחום הנידון. זה עולה כסף לצדדים וצריך לסגור מההתחלה את הסכום שהצדדים מתחילים ומי יהיו האנשים אחרים שיועדו איתם. אולי יש אנשים שאני לא רוצה שהמגשר יפגוש מבלי שאני אדע על זה . עו"ד שמיצג את הצדדים צריך לדעת עם מי יתיעצו, ולהכניס להסכם עם המגשר תנאים בנושא ואינטרסים של הלקוח שלו ,להסכם . עו"ד צריך להכיר את החוק והתקנות ולפעול לפיהם.   
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חלק אחרון בסרט – מתחיל עם פגישות אישיות. אז גילו פרטים שלא רצו להגיד בנוכחות 2 הצדדים. 

· אחרי המריבה , בפגישה הפרטית, היא הרגישה פראירי ורע בגלל שלא חשב שיהיה שיתוף פעולה אח"כ.  היא כבר לא חושבת שתוכל לעבוד איתו. היא רוצה 21000 והוא מוכן בשלב זה ל-15000 ואח"כ עוד 6000.

· המגשר כל הזמן אומר שהוא אופטימי כי היא רוצה לעזוב. הוא אומר שהגישור מתקדם ושיש תקווה. הוא מוסיף את כל עניין המחמאות ההדדיות כדי להראות זאת , ושהם יכולים לעבוד ביחד.  מדגיש שיש סיכוי לפשרה ושיתוף פעולה כדי שתישאר. הוא גם אומר שהיא לא מצאה שותף נכון – המגשר לא נכון לענין העזיבה , כי הוא אופטימי ללא תקנה – כך הוא אומר על עצמו . לו יש אינטרס שיש הסכם. כשמישהו אורמ לשני שהוא אופטימי כשהשני מיואש, זה נותן לו תקווה ומעודד. אך צריך לדעת שלכל דבר יש מחיר. הוא אז כבר אומר לה שאברהם יתן לה עבודה. זה מדגיש את העובדה שיש לה בעיה לקבל עבודות ושזה ישתלם לה להישאר. זה גורם לה לפתח תקוות, וצריך להיזהר מזה. 

·  אם מגשר יוצר מצב בגישור שבו מבנים אצל צד אחד תחושת חבר, זה הרעת מצב . אצל יורי ופישר זה לא כך כי המגשר לא כ"כ מתערב. פה המגשר אמר לה שאברהם חושב שהוא ניזוק יותר . זה עיגון.

· הם דיברו על 15000 מתוך 30000 כי זה מרגיש שזה ממש פשרה – אמצע. 

· מי שיודע לנהל טוב מו"ל לא מעביר אינפורמציה שאפשר להשתמש בה נגדו. צריך לא לתת לשני הרגשת כח , במיוחד אם הבנו קודם אצל הצד השני תחושת חולשה . לכן אברהם לא רוצה שהמגשר יגיד לתובעת שהוא חושב שהיא עובדת טוב. אצל יורי ופישר אין כזה דבר – מה שהצד השני אומר , הצד האחד שומע , כי אין מגשר שקוטע תקשורת בין צדדים. 

· -היא מתיעצת עם המגשר לגבי כמה כדאי לה לבקש. היא רוצה לראות מה הקו האדום של השני בנוגע לכסף. זה מראה האם היא תצא פריארית. הוא מדבר על 14000 והיא לא מסתפקת בזה. היא שואלת אם נראה שאברהם התרכך. אז המגשר אומר לה שאברהם מהיר לכעוס ומהיר לרצות – זה אומר שצריך לסלוח לה  ולא מי שחיבים לו כסף– היא עשתה משהו לא בסדר. הוא לא אורמ שמגיע לה כסף על עבודתה, אלא שקודם אבהרהם כעס עליה , ועכשין הוא מוכן לסלוח – כאיל יש פה התקדמות. אברהם דיבר על זה והמגשר קיבל זאת. לכן הגישור התנהל כך. בתחילה רק הכסף היה חשוב , עכשיו חשוב אם הוא עדיין כועס. המגשר הכניס לה לראש שכדאי לותר על 9000 ובתמורה תקבל עבודה . 

· המגשר גם אומר לה כל  הזמן שבשביל אברהם זה כסף קטן , ושמה שחשוב לו זה המוניטין. זה נותן לה הרגשה של העצמה , כי לה הכסף חשוב. הוא מרגיש שזה נקודת המבחן . אם הם סומכים אחד על השני , צריך לשלם. 

· אחרי שהמגשר מדבר על מה יתנו לה כמו עבודה ודברים בכתב, מגיע השלב של מה היא יכולה לתת. ה היא כבר מחזירה הרבה – תדבר על הכלה , תשלח לה פרחים וכו . עכשיו כבר מדברים על העתיד, לא על מה קרה. בעתיד הוא יתן לה עבודה , והיא עכשיו צריכה לתת תמורה – לנסוע ולהטיל אשמה עליה. זה קשור לעיגון עובדתי. הוא מעגן שמבחינתה חשוב שהיא תקבל עבודה אצלו , ובשביל זה היא צריכה לשלם .  אברהם יודע שיש לה פוטנציאל שיוקי ולכן מוכן לשלם לה . 

· אם יש פערים גדולים בכסך שכ"א צריך לשלם , המגשר לא צריך להגיד את הסכומים ולנסות להגיע להסכם אחר. 

· בישיבה המשותפת מדובר על פוטנציאל עבודה בתמורה לאם היא תיקח את האשמה עליה. הוא אומר שהוא מעריך את המשימה – מחמיא לה. אז המגשר שואל כמה הם רוצים כספית. היא פתאום מדברת גם על הוצאות משפט ואומרת שזה אשמת אברהם שהם הלכו למשפט, ורוצה 7000 הוצאות משפט +21000 על הפרחים. הוא נותן לה מחמאה אבל אומר שזו אשמתה שמיהרה לבקש ממנו כסף .

· בסוף הוסכם שהיא תקבל 15000+6000 כשאברהם יקבל כסף ממשפחת הכלה. היא גם מקבלת שבוע באנטורפן כדי לדבר על משפחת הכלה , ועושה לו פרסומת בעסק, ומקבלת פוטנציאל לעבוד אצלו שנתים , ואח"כ הוא כבר לא מחויב לה בהכרח. זה לא טוב לה. היא צריכה להבין שיש לה םפוטנציאל שיוקי , והיא יכולה לשווק אותו ועוד מקומות. היא לא השתמשה בזה. את ההוצאות של 9000 בביהמ"ש היתה מקבלת בטוח. פה היא לא מקבלת וגם לא את הוצאות עו"ד . למרות זה היא מרוצה כי תוכל להמשיך לעבוד והוא לא כועז עליה. זה מה שחשוב לה בסוף. לה ארמו שאין לה כח, וכך היא חשבה. 

· צריך להבין שהמסמך שחתמו בסוף הוא מחיב, וצריך עו"ד במקום.

· - במבחן יהיה שאלה עם מגשר שפועל בניגוד לחוק. יהיה לכמה שאלות , אחת האם הגישור הוא בהתאם לביהמ"ש. האם החוק והתקנות חלים באופן ישיר – אם זה הגיע לביהמ"ש ואז הוא הוציא את התיק, וחל החוק באופן ישיר. או שהם הלכו לגישור בעצמם , ואז הוא לא חל ישירות, אלא אולי מבחינת כללי אתיקה. בחצי השני  צריך לכתוב איך המגשר צריך לפעול לפי החוק והתקנות, ולפי מתודות הגישור לפי 4 רכיביהם, ומה הייתי עושה במקום.  

· לכתוב ברור במבחן, .לכתוב מה כתוב בתקנה ואיך זה מנוגד. לראות בחינות משנים קודמות. 

