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ניהול מו"מ וגישור

עיקר העבודה של עו"ד היא ניהול מו"מ. במו"מ אין שבר שהוא נכון באופן מוחלט, זו תמיד שאלה של תזמון, והאינטרסים השונים של כל אחד באותה נק' זמן. לרצות את כולם כמובן זה תמיד קשה. מפרסמים בעצם מנהלים מו"מ כל הזמן, והם צריכים תמיד להכניס כמות בלתי מוגבלת של אנשים לתוך עולם המו"מ, להגיע אל המודעות שלהם. עולם הכלכלה מנסה לבחון את הפסיכולוגיה שתביא אנשים להיכנס לעולם המו"מ, הכלכלה מנסה להביא לתוצאה של מקסום העסקה במצב קבוע של חוסר וודאות. בעצם משקיעים בתהליך של מו"מ מבלי לדעת אם נקבל בסופו של דבר את הרווח שנובע מן ההשקעה. הבעיה הגדולה במו"מ הוא הנושא הבסיסי של להיכנס לתוך המו"מ. ברגע שכבר מתקיים מו"מ – מבחינת מנהלי המו"מ – נמצאים כבר בתוך תהליך שאולי נכפה או לחלופין מצב שבו אתה רוצה להיות. ל
א קיים מחקר שמתייחס לניהול מו"מ כתהליך עקרוני מנותק מהתחום, אין דבר שנקרא מו"מ כשלעצמו, זה תמיד מו"מ כלכלי, מו"מ מדיני וכו'. אנשי המשפט הגיעו לעולם המו"מ מתוך העובדה שהם נשכרים ע"י אנשים שהם מייצגים לנהל עבורם מו"מ במקומם, מתוך מחשבה של מקסום הרווח תחת כותרת של זכויות. בעצם עוה"ד כנשק, כוח מסוים, בו משתמשים בכדי להשיג את אינטרס המיוצג. בעצם מו"מ כהתנגשות של כוחות בין שני צדדים. עם זאת זהו תיאור לא ריאלי של המציאות, לדעת המרצה לאף אחד אין באמת כוח, המו"מ האולטימטיבי הוא לא אבסולוטי. הדוג' היא של ילד שלוקח לילד אחר כדור, מרביץ לו ואז משחק בכדור. בעצם הוא מרביץ לו כדי שלא יפריע לו וכך הוא עצמו יכול לשחק בכדור - כך הוא בעצם נהנה מפירות המו"מ, זו הדרך הכי טובה למקסום הרווח. במו"מ יש חלק אינסטינקטיבי – הילד שחטף את הכדור הוא לא חקר את הנושא אלא פועל מתוך אינסטינקטים, כי זו הדרך שלמד, כך אנשים לומדים מרגע שהם נולדים בעצם להשתלט באופן כמה שיותר מהיר ויעיל על כמה שיותר משאבים – זו הישרדות. הטענה הנגדית היא שכך לא יישארו הרבה אנשים בעולם כי החזקים שולטים. למה בעצם זה לא כך וגם חלשים שורדים? אנשים בעצם שיכללו את הכוח המנטאלי כסוג של כוח כנגד הכוח הפיזי. כך אצל ילדים גם הקבוצה של הילדים החלשים אבל החכמים – "החנונים" – ישרדו, הקבוצה הזו לא תשתף אף פעם ילד שהרביץ לאחד מהם פעם. זהו מין תהליך של כוח הכללים החברתיים – כוח שמחליף את הכוח הפיזי ומשכלל את ניהול המו"מ, לתוך מערכת שגם היא נלמדת בכל מיני צורות. כך נבנים דפוסי המו"מ בין אנשים, אצל כל אחד באופן שונה. 
עיקרון המשאית הדוהרת – אדם נוסע בכביש ומשאית דוהרת מולו, הוא לא יכול לנהל מו"מ עם המשאית ולכן הוא חייב לפעול, לקפוץ החוצה, לזוז מהדרך שלה. מו"מ דורש תהליך והשקעה לעומת זאת. 

אחת הבעיות במו"מ היא שאתה נגרר לתוכו ויכול להגיע למצב שלא התכוונת להיות בו. 

שני רבדים במו"מ – רובד חיצוני ורובד פנימי (בתוך הבן – אדם). מו"מ הוא בד"כ רק הדברים שמבטאים כלפי חוץ. ברגע שאדם בא וקובע הוא בעצם לא מנהל מו"מ. כך כשעמדת כוח נובעת ממעמד היררכי מסוים, אותו אדם הוא זה שיכתיב את התנאים. על פניו מערכת יכולה להיראות במדרג מסוים, אבל יכול להיות שמבחינת הכוח להכתיב תנאים המדרג הוא שונה. 

דבר כזה קורה גם בתוך התא המשפחתי – ילדים יוצרים לעצמם עמדת כוח באמצעות בכי לדוג', דבר ש"משגע" את ההורים, דוג' אחרת – ילד שיודע שכאשר הוא מחייך מגיבים אליו – כך הוא יוצר אינטראקציה, ובעצם מנהל מו"מ. 
אם כן במו"מ אין נכון ולא נכון – יש כוח שמניע את המו"מ ובצד השני אדם שמנסה להחליט אם הוא באמת צריך את המו"מ. המאבק במו"מ הוא בעצם השליטה במשאבים, היכולת להיות במצב של מינימום השקעה ומקסימום רווח. 

האינטראקציה בין אנשים קשורה מאוד למבנה שלנו כבני אדם – מבנה שמשותף לנו וגם לחיות.
בד"כ אנו נמצאים במצב בו אנו מעדיפים שלא לנהל מו"מ, תמיד חושבים במושגים של צמצום המאמץ אבל עדיין השגת המטרה. 

כשאנו נמצאים במצב של אינטראקציה מול אנשים אחרים, קיימת בעיה רגשית להתמודד עם זה. בד"כ זה שניצח מלא אדרנלין ואז הוא לא מרגיש כאב, וזה שהפסיד ירגיש יותר כאב, הגוף בעצם מגיב באופן שונה. לכן אנשים שהם מאוד מצליחים מגיבים באופן פטאלי לכישלונות. 
קיים ספר של ג'ף הוקינס, שעוסק בשאלה מדוע לא הצליחו ליצור מחשב בעל בינה מלאכותית, בעצם מחשב שיחשוב כמו בני אדם. בעצם הספק עוסק בקונספט החשיבה של בני אדם שניתן לאמץ לצורך בניית מחשב שכזה. 

הדבר הזה מעלה את ההבדל שבין תהליך חשיבה רציונאלי – עיבוד נתונים ותרשים זרימה, בדומה לתהליך החשיבה של מחשב - לבין תהליך חשיבה רגשי.

ניסוי החדר הסיני – לקחו אנשים שלא יודעים סינית, נתנו להם דף שכתוב בו בסינית ויחד איתו הנחיות טכניות שלא נגעו לשפה, וכך הם התבקשו לכתוב בעצם בסינית מבלי להכיר את השפה. כך מגיעים לתוצאה ברמה הטכנית מבלי להבין כלום. מכאן – ניסו להגדיר מהי הבנה. כך גם מחשב כמו בחדר הסיני – המחשב מקבל הנחיות טכניות, אבל הוא לא מסוגל ליצור מבנה מחשבה, עובד ברמה פיזיולוגית של תגובות אחורה ולא תרשים זרימה (קדימה בעצם). לפי המחקר של הוקינס המוח בד"כ מנסה לבלום תהליכים, לבחון אותם ורק אז להגיב. כך לדעתו המוח מנסה לנבא תוצאות – לפני שאתה מבצע פעולה אתה מנסה להעריך מה תהיה התוצאה של אותה פעולה, ורק אח"כ פועל, ובסופו של דבר בעצם בודק אם זו הייתה ההחלטה הנכונה. 

המוח בנוי בשתי דרגות – בעצם יש את המוח (החלק שאחראי בעצם על מנגנון החשיבה) ואת גזע המוח.
גזע המוח - המוח היותר נמוך, הפרימיטיבי(שמשותף לנו ולזוחלים), אחראי לזה שנגיב באופן אינסטינקטיבי, הוא זה שעוזר לנו לשרוד – כך במצב סכנה לא מבזבזים זמן על חשיבה, ישר פועלים – מעין מנגנון פרימיטיבי ששולט על הפעולות הבסיסיות, בעצם עוקף את מנגנון החשיבה, חוסם אותה ומייצר תהליך עוד לפני שלב ניתוח ועיבוד הנתונים. 
הנק' הבעייתית במו"מ הוא כאשר אדם מחליט שהמאמץ שהוא משקיע במו"מ הוא גדול מדי. בעצם התגובות הכי בסיסיות של בני אדם הם קודם כל להימנע, אח"כ לברוח או לתקוף. בעצם ניהול מו"מ הוא התגובה השלישית, הברירה האחרונה שאדם יבחר בה, ולכן הוא גם תמיד יבחן אותה וינסה להחליט אם שווה לו להשקיע בה (זו אחת הסיבות לריבוי גירושין לדעת המרצה, אדם כבר לא מבין מהי העסקה ומהו התהליך, ולכן כבר לא כדאי להמשיך ולנהל מו"מ).
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באם נדרג מה יותר חשוב – להבין את המו"מ הפנימי או החיצוני – לדעת המרצה אי אפשר להבין את המו"מ החיצוני בלי הפנימי.
המו"מ האולטימטיבי כאמור הוא זה הכוחני, היעיל ביותר, כיוון שאין צורך להשקיע כדי לשכנע את הצד השני או לשלם לו כדי שישתכנע. 

"יש חוזה ואת החוזה אסור להפר" – כאשר אני צד להסכם אני רוצה שהצד השני יגשים אותו. מה שקרה בארץ – תיאוריות משפטיות בעניין הפרה יעילה (ואפילו עבירות יעילות) – האם אנו רוצים להיות חברה שמאפשרת זאת? אנו הרי רוצים להגיע למצב של הסכם שיוצר וודאות, ביטחון שההסכם יבוצע. 

אם כן - עולם המשפט בא לצמצם את חוסר הוודאות.

במערכות היררכיות אנו רואים דבקות במטרה – כך לדוג' הורים רוצים שהילד ידבוק במטרה של סיום התיכון ותחילת לימודים אקדמיים, ולכן הם שולטים בתפיסת העולם של הילד בכך שגורמים לו להרגיש שאם לא ידבוק במטרה זו הוא יאכזב אותם – הם באים ממקום היררכי גבוה בעצם. 

לפעמים אדם מציב לעצמו מטרה וכשהוא משיג אותה הוא מגלה שזו לא הייתה מטרה ראויה. 

בד"כ אנשים שומרים לעצמם את האופציה לנהל מו"מ נוספים בו זמנית, היות ובני אדם מוכנים מבחינה משפטית שהמו"מ כאילו מוגשם עם ביצוע ההסכם. 
מאמר - "הכלב הריגשי והזנב הרציונלי שלו" – 

מאמר זה מנסה לבחון את תהליך החשיבה במו"מ במובן הפיזיולוגי.

המאמר פותח בדוג' של מרצה שפונה לסטודנטים ושואל אותם מה דעתם על אח ואחות שרוצים לבדוק איך ירגישו באם יקיימו יחסי מין באופן חד פעמי, רק לשם הניסיון, והם עושים זאת. 

ברור כי זו שאלה שמחוץ לשיקולים הרציונליים של אדם, לאורך השנים גילוי עריות נטמע בתוך החברה כטאבו. שאלה שגורמת לאי נוחות מסוימת, כלל לא רוצים לדון בה. 

המסקנה במאמר היא שאנשים עושים דברים שהם מרגישים איתם טוב, ולא דברים שלא מרגישים איתם טוב. 

כאשר ש סיטואציה אנשים קודם כל מנסים להרגיש משהו כלפי אותה סיטואציה, ורק אח"כ מתחילים לחשוב עליה. מרגישים ומנסים לחשוב למה מרגישים ככה – זהו לא תהליך רציונאלי שמביא להחלטות מוסריות, אלא הטמעה של עולם המוסר דרך חינוך בין היתר. לכן כאשר מנהלים מו"מ מנסים לתת רציונליזציה לתחושות הצדדים. 

לסיכום: בכדי להגיע לשינוי שיגרום לאדם להרגיש שמשהו נכון, הוא צריך לעבור תהליך מחשבתי – צריך להרגיש נכון כדי ללכת באותה דרך. לכן לפעמים הרקע להסכמה הוא לא רציונאלי אלא רגשי. אם כן הניתוח החשיבתי הרבה פחות חשוב מההרגשה עצמה. 
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דניאל כהנמן "נקודת מבט על שיפוט ובחירה: מיפוי הרציונליות החסומה"
במאמר זה ההנחה היא שמשהו מפריע לרציונאליות, תהליך שלא מאפשר לבצע את המסקנה הרציונאלית, שמישהו מבחוץ חושב שהיא רציונאלית, בעצם בדומה לתהליכים הפיזיולוגיים.
המוח האנושי בעצם נעצר בנק' מסוימת, יש גודל מסוים שהוא יכול להגיע אליו, ולכן הוא יוצר קפלים פנימיים שמגדילים את שטח הפנים שלו, ולכן חשיבה מפתחת את המוח. המרחק שיש לעבור בין המוח העליון למוח הפרימיטיבי הוא המלחמה בניהול מו"מ – המוח פועל כל הזמן, גם במצבי לחץ. זה הבסיס הפיזיולוגי, שבא לידי ביטוי בניסויים פסיכולוגיים, סוציולוגים וכלכליים שונים. בעצם כהנמן מנסה להשיג מסקנה על המציאות האנושית ע"י חיפוש הקשר בין תוצאות המחקרים לבין מה שניתן לקחת משם לתחום המו"מ – שואלים בעצם כיצד מחליטים החלטות, וכפי שאנו יודעים לקחת החלטה הוא בעצם תהליך של מו"מ בין אדם לבין עצמו או בין אדם אחד לאחר. 

בסופו של דבר כהנמן מגיע למסקנה שבמסגרתה אנו יכולים להסתכל על תהליך החשיבה כפועל בשתי מערכות, כאשר הנחתו מראש הייתה שהמערכת החשיבתית מנטרת, בודקת את המערכת האינטואיטיבית ומתקנת אותה. 
כך גם פיזיולוגית אנו יודעים שיש שתי מערכות – אחת אינסטינקטיבית ואחת חשיבתית. 

הוא גילה כי המוח החשיבתי לא בודק את המוח האינטואיטיבי ומתקן אותו, ולכן זו רציונאליות חסומה – מבחינה רציונאלית היינו חושבים שהחלק החשיבתי צריך לשלוט, אבל אנו טועים, המוח הרגשי חוסם את המוח האינטלקטואלי, החשיבתי. כהנמן ניסה לבדוק מה גורם לחסימה זו – זה המיפוי שערך, ניסיון למצוא את הנק' שחוסמות אותנו מלהסיק מסקנה רציונאלית. 
תוצאת המחקר אם כן היא שיש אינטראקציה פנימית בין המערכות כל הזמן, והיא יוצרת תהליכי חשיבה מוטעים. 

המערכת האינטואיטיבית מתאפיינת בתהליך מהיר, נטול מאמץ, אוטומטי, אסוציאטיבי, רגשי, לעומת התהליך החשיבתי שהוא הרבה יותר איטי, מבוקר, דורש מאמץ. המערכת האינטואיטיבית מופעלת מגירוי כלשהו, לעומת התוכן של המערכת החשיבתית שהוא מובנה ע"י ייצוגים מושגים – בעצם כל מה שהשפה שלנו מתרגמת למושג. הבעיה היא לעשות את הקשר בין מה שאתה חווה ליכולת להגדיר את זה. אנשים תופסים את העולם לפי עולם המושגים, הוא זה שמבנה ת תפיסת העולם המוחשית שלנו, כל מה שקשה לנו להגדיר קשה לנו לתפוס. איך נבדיל בין תחושה להבנה? 
דוג' : כובע וכדור עולים דולר ועשרה סנט – הכובע עולה דולר יותר מהכדור - אינטואיטיבית חושבים שהכדור עולה עשרה סנט. חשיבתית – ההפרש בין דולר לעשרה סנט הוא 90 ולכן הכדור לא עולה עשרה סנט, אלא שהכדור עולה 5 סנט והכובע דולר ו – 5 סנט. אם כן התשובה האינטואיטיבית היא לא נכונה, אבל זה כאילו מאוד מפריע שזה לא חלוקה קלה, לא רק שאנו לא יודעים את התשובה, יש לנו גם מעין התנגדות לתשובה הנכונה. לפי המרצה "זו הסיבה שיש אנשים עשירים ועניים – העניים אוהבים את התשובות האינטואיטיביות שלהם". בעצם אנשים אפילו מתרגזים כי זו לא התשובה הנכונה, אוהבים יותר את התשובה האינטואיטיבית. 
וילסון סקולר מביא דוג' אחרת לכך שאנו אוהבים את ההחלטות האינטואיטיביות שלנו – מחקר משנת 91 - נתנו לאנשים לבחור תמונות – לקב' אחת נתנו לבחור באופן אינטואיטיבי, ולקב' השנייה נתנו יותר מידע ופרטים לבחירה. לאחר מכן נתנו לאנשים אפשרות להתמקח ולמכור את התמונות. אלו שבחרו באופן אינטואיטיבי יותר נקשרו לתמונות שבחרו, אהבו אותן, יותר מאשר אלו שהונחו לגבי הבחירה (לפי המרצה דוג' של אנשים שהתאהבו ממבט ראשון ויישארו תמיד ביחד, לעומת אלו ששקלו יותר ובחרו בן זוג באופן רציונאלי, ולכן לא בהכרח יישארו יחד). זה בעצם מה שנקרא נגישות – מה שברור לי יותר אני ארצה יותר – חלוקה נוחה במוח, כמו הכדור והכובע. בעצם בשביל לאפשר לנו להוציא החוצה דברים שיותר קשה לנו איתם בשביל הניסוי הזה לקחו דווקא אנשים שמבינים במתמטיקה. 

דוג' נוספת –  1. סיכוי של 50% לזכות ב – 150 דולר 

                        סיכוי של 50% להפסיד 100 דולר

                  2. אפשרות להפסד וודאי של 100 דולר

               או

                      סיכוי של 50% לזכות ב – 50 דולר 

                      סיכוי של 50% להפסיד 200 דולר

ההבדל בהצגת הדילמה משנה את ההחלטה – בד"כ אנשים הם שונאי סיכון, ולכן בד"כ ימנעו מהפסד גם אם הרווח יותר גדול. 

Thaler  הוא חוקר שעוסק בכלכלה, והוא העלה את הרעיון שאנשים עושים חשבון מנטאלי, מה שיוצר בעיות בניהול מו"מ בעיגון העובדתי – במוח יש בעייתיות של קונספט שנכנס למערכת על בסיס תחושה, וקשה מאוד לשנות אותו אחרי שמישהו עיגן את זה. כך בבימ"ש בד"כ יש מאבק של עוה"ד על העיגון העובדתי – בעיה פסיכולוגית – תחושה חשבונית, אדם מקבל תחושה והולך לפיה, מחפש לה הנמקות והולך תמיד סביבה. 
אחרי מלה"ע הראשונה לקחו את הקבוצה שפיתחה את פצצת האטום, והם מצאו שיש טווח של סבירות בין נק' לנק'. את תורת המשחקים מאוחר יותר פיתחו לכיוון נק' שיווי המשקל, וצפו כי הכלכלה תלך פי המשוואה הזו של נק' שיווי המשקל. בסופו של דבר הכלכלה לא התפתחה באותו כיוון ולכן הסיקו מסקנה כי אנשים לא רציונאליים, לא פעלו לפי המשוואה. בעצם תפיסת המס' שונה בין אנשים. 
היום המחקרים בוחנים את דילמת האסיר – סוג של פרדוקס – יש אופציה שאני אלשין על השותף שלי בשוד ואז אני אצא לחופשי והוא יישאר בכלא 4 שנים, או שאני לא אלשין עליו ואם הוא לא ילשין עליי, שניהם יישבו 2 בכלא, ואם הוא כן ילשין עליי – אני אשאר 4 שנים והוא לא יישב בכלא כלל. מה יעשה אדם רציונאלי? בעצם הדילמה היא מה יעשה האדם השני – צריך להגיע למצב ששניהם לא מלשינים ואז כל אחד יושב שנתיים, עם זאת לעולם לא יהיה מצב שאדם יסמוך על השני שאם לא ילשין עליו, גם השני לא ילשין עליו. בעצם בחשבון מתמטי של רווח והפסד מגיעים לתוצאה אחת, אבל בחשבון אינטואיטיבי נגיע לתוצאה אחרת.
אם כן נגישות – מה אני מבין מהר ויוצר עיגון עליו.
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ד' כהנמן - "אתגרים חדשים להנחת הרציונליות"
כהנמן מנסה לבדוק שאלה זו דרך נק' מבט של האם קיים קשר או יחס משכנע, בין הבחירות שאדם עושה לבין התוצאות ההנתיות (מלשון הנאה) שלו. האם בעצם בתהליך קבלת ההחלטות שמובנה בשני שלבים – האחד - אני צופה איך ארגיש אם יתקיים משהו מסוים, והשני – כיצד אני מרגיש ברגע שזה אכן מתקיים – התחושה נובעת משאלה כלכלית מסוימת ששואלת מה הקשר בין ההערכה שלך מבחינת התועלת שתשיג בתוך תהליך כלכלי כלשהו. המחקר בעצם בודק הנחות כלכליות בנק' מבט אנושית חברתית. ההנחה הכלכלית היא שאדם רוצה למקסם את הרווח שלו, את תוחלת התועלת – כמה יצטרך להשקיע בכדי שיהיה כדאי לו להיכנס לאותה מערכת. כהנמן בודק האם התוצאה תשיג מבחינתי את התועלת הרגשית – האם תהיה לו מספיק הנאה. 
ג'רמי בנטהם עשה מדרג לפיו אנשים פועלים גם תחת צפי של תועלת רגשית שמתווספת על התועלת הכלכלית, כלומר גם אם מבחינה מתמטית אדם חושב שלא יגיע למאה אחוז רווח, אבל יש כמות מסוימת של תועלת רגשית, האדם יילך על אותה החלטה. אנשים בעצם לפי בנטהם מחליטים החלטות לא רק ע"פ השיקול הכלכלי אלא גם ע"פ שיקולים נוספים כמו רגש. 

כהנמן אם כן בודק את ההנחה האם אנשים רציונאליים בקבלת ההחלטות שלהם. 
לפי כהנמן מה שמשפיע עלינו (ועל מה שנרגיש בסוף) זו העובדה שהתועלת נמדדת יחסית לנק' המוצא ולא באופן שמתייחס למצב שבו אתה נמצא אחרי הפעולה. דבר נוסף שמשפיע הוא נושא שנאת ההפסד והאפקטים של ההיצג. בעצם אם יש פער גדול בין מה שהיה בתחילת המו"מ לבין סופו, אכן תרגיש טוב עם ההחלטה שלך. לעומת זאת אם אין פער גדול או שיש הפסד אתה תרגיש רע, גם אם באופן אובייקטיבי, כלכלי ויחסית המצב שלך לא השתנה לרעה.

נמצא כי כלכלנים תופסים את מצבם כטוב אם באופן יחסי לשוק מצבם טוב. כך אם כל השוק ירד, גם אם האדם הפסיד סכום מסוים, עדיין א מצבו ביחס לשוק טוב אז הוא ירגיש טוב. 
אפקטים של ההיצג – איך בעצם תציג את המצב. כך לדוג' עו"ד יכול להציג ללקוח שלו הפסד כרווח – לדוג' לקוח שהפסיד סכום מסוים בפשרה, אבל העו"ד אומר לו שאם ילך לבימ"ש יפסיד אפילו יותר.

אם כן יש להציג את התוצאה במצג חיובי גם אם התוצאה היא הפסד. אדם בד"כ מושפע הרבה יותר ממה שהוא עלול להפסיד ולא ממה שהוא עשוי להרוויח. לכן חשובה תמיד דרך ההצגה. 

קיימים מחקרים ששואלים מהו תפקיד הזיכרון שלנו על התהליך – כיצד הזיכרון ישפיע על מה שאנו חושבים על זה – שאלה זו נבחנה על פרוצדורות רפואיות. לדוג' אדם שקיבל זריקה כואבת – אנשים שקיבלו את הזריקה מהר כואב זכרו את זה כטיפול כואב. לעומתם אנשים שהשאירו את המחט בגופם יותר זמן, לאחר הפעולה הכואבת, כלומר השהו את התהליך, הם זכרו את הפעולה כפחות כואבת. 
דוג' של המרצה – כאשר קונים מוצרים קוסמטיים – הוצאה גדולה יחסית – מקבלים תיק קטן – זו בעצם מתנה קטנה שלא שווה הרבה אבל זה נותן הרגשה טובה. בעצם הזיכרון על כל העסקה הופך לטוב, כי האדם זוכר את הסוף של העסקה ולא את כולה, בעצם בדומה לפרוצדורות הרפואיות (הזריקות). אם כן הזיכרון מונחה לפי מה שהיה בסוף. 

מחקר על 22 זוכים בלוטו, 22 משותקי רגליים עקב תאונת דרכים ו - 22 אנשים רגילים.
שאלו את האנשים הרגילים איך ירגישו אם יזכו בלוטו, ולאחר מכן שאלו את שתי הקבוצות השניות איך ירגישו אם יזכו בלוטו. המסקנה הייתה שאין הרבה הבדלים – אנשים שהפכו למשותקים עקב ת"ד העריכו את איכות החיים שלהם היום לא באופן שונה מאוד מהאופן בו העריכו לפני התאונה – מדובר על זמן מסוים לאחר התאונה – כ – 3 – 4 שנים. כמו כן גם אלה שזכו בלוטו לא היו באופוריה. אנשים יש להם רמה מסוימת לחיות באושר באופן גנטי, לא היה מצב בו כל זוכי הלוטו היו מאוד מאושרים או שכל המשותקים היו מדוכאים. בעצם שאלו את המשותקים ואת הזוכים כיצד הרגישו קודם וכיצד עכשיו, שאלו לעניין דרגת האושר שלהם, והתברר כי דרגת האושר היא פחות או יותר זהה אצל שתי הקבוצות. בעצם המסקנה היא שאם אדם מרוצה מחייו הוא יישאר מרוצה, לא משנה מה יקרה לו, ולהיפך - אושר כפונקציה גנטית. 

בניהול מו"מ יש מכלול מסוים בו יש להשתמש על אנשים שונים, ואנו בקורס בעצם בוחנים תובנות שונות לעניין אותו מכלול. 

R. Easterlin “Explaining Happiness”
הוא חקר במשך 28 שנים קב' של אנשים לגבי האושר שלהם, מה הציפיות שלהם מהחיים. הוא הגיע למסקנה כי באופן עקרוני רמת שביעות הרצון של אנשים מהחיים לא משתנה במשך השנים. ברגע שאנשים משיגים מינימום של רמת הכנסה שבמסגרתה הם מצליחים לשרוד, ויש להם איזשהו בסיס כלכלי סביר, מרגע זה ואילך כל עלייה ברמת החיים (מבחינה חומרית) לא משנה את שביעות הרצון שלהם. הדבר היחיד לפי מחקר זה שמשפיע הם שני אלמנטים – 

1. אלמנט בריאותי – אם יש ירידה במצב הבריאותי יש ירידה ברמת שביעות הרצון למקום מסוים, ואז נשארים באותו מקום.
2. גירושים/מוות של בן זוג – גם זה גרם לירידה מסוימת עד רמה כלשהי שבה נשארו. עם זאת אלו שנישאו שוב שביעות הרצון שלהם עלתה שוב לרמה הקודמת. 
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טכניקות בניהול מו"מ
זוהי בעצם מניפולציה, שמתבססת על כך שתמיד זה יכול להיות גם אמת. המניפולציה בנויה על זה שתמיד קשה להעריך מתי זה אמיתי ומתי לא. בגלל הנורמות שמחנכות אותנו לאמת ושקיפות – ערכים חיוביים שסותרים את הנושא המניפולטיבי. כך יש התלבטות לגבי עצמך כאדם אבל צריך לקחת בחשבון שהצד השני מוכן לנצל את זה. 

באופן עקרוני זכותו של אדם לתכנן. חוסר תום לב יכול להיות גם כאשר מתכננים אותו, סוג של רמאות. פעמים רבות השאלה היא איך הדברים מוצגים. באם יש כוונה להטעות ברור שזה לא חוקי, אבל מניפולציה על האינפורמציה שניתנת לא בהכרח מהווה אי חוקיות. 

I. הצגת תנאים מוקדמים - מניפולציה חשובה ומשפיעה – המשמעות היא הצגת תנאים מוקדמים לעצם קיום המו"מ. כתנאי לתחילת המו"מ הצדדים מתנים את הסכמתם לנהל את המו"מ רק אם הצד השני מוכן לקבל על עצמו את אותם תנאים. הדוג' המובהקת היא תנאי שמכתיבים מקומות עבודה, לפיו יש ללכת לראיון אבחון בחברת כוח אדם, בכדי להתקבל לעבודה שם. בעצם עוד לפני המו"מ דרישה שרק אם אותו אדם יעמוד בה הוא יתחיל לנהל את המו"מ. מקום העבודה לא מתחייב לקבל את אותו אדם לעבודה באם יעבור את האבחון, ולא מתחייב לשלם לו על כך, זהו תנאי מוקדם עוד לפני תחילת המו"מ. זהו בעצם ביטוי למעבר לחברה קפיטליסטית – החלשת העובד הזוטר עוד לפי תחילת המו"מ (אבחון זה דבר שלא יעשו בד"כ לדרג הבכיר לדוג'). זו בעצם דרך להעריך את הכוח שלי בסיטואציות בהן אני לא בטוח במצב שלי. כך בחורות מציגות לגברים מעין תנאי מוקדם – בעצם רק אם הגבר יצליח לחזר אחרי הבחורה בדרך שמצאה חן בעיניה, היא תסכים לדבר איתו, לנהל איתו מו"מ. זהו אם כן מיצוב של מערכת היחסים בעמדה של כוח. ככל שמשקיעים יותר במו"מ, רוצים בתהליך יותר. כל דבר שמשקיעים בו, יותר קשה לעזוב אותו כי אנו נמצאים בחסר. כל חסר שאנו משקיעים בהליך, אנחנו מרגישים צורך נפשי להחזיר את החסר הזה. השאלה הבסיסית היא עד כמה צריך הצד השני את המו"מ, וכך בעצם מחלישים את מי שמסכים לתנאי הזה. כך גם סוכני מכירות בכדי לגרום לאנשים לקנות משהו, הם נותנים להם בתחילה מתנה, עוד לפני תחילת המו"מ, בעצם בדומה לחיזור. מכרז גם הוא בעצם הצגת תנאים מוקדמים. 
II. מי מציג את התנאים? מי מציע ראשון? במצב של מו"מ קצר, כמו בחנות בה יש תגי מחיר על כל מוצר, מה שאומר לקונה כי הוא לא יכול לנהל מו"מ על המחיר, זה המחיר והוא יכול לקנות באותו מחיר או לא לקנות בכלל. במכירה פומבית הטקטיקה היא לקבוע מחיר נמוך בכדי להכניס יותר אנשים, שיתמקחו ביניהם. מי שמגביל את תחום ההצעה בד"כ מגביל את תחום האנשים שנכנסים למו"מ. במו"מ הכי חשוב שתהיה לך אינפורמציה רלוונטית, וכמו כן חשוב להבין כי מי שקובע את המחיר העליון הוא זה ששולט במו"מ. 
אם נסכם – עדיף באופן עקרוני לא להיות זה שמציע את ההצעה. עם זאת אם אתה נמצא בעמדת כוח או שאתה לא רוצה לנהל מו"מ, עדיף לקבוע מחיר, הגבוה ביותר שאתה מעריך שיהיו אנשים שירצו לקבל את המחיר הזה. 

III. עיגון עובדתי – מדובר במצב הפסיכולוגי אותו סקרנו בשיעורים הקודמים – קונספטואלית אנחנו תופסים את מה שמציגים לנו כבסיס לניהול המו"מ, גם אם אין לזה שום בסיס אובייקטיבי, גם אם זה לא נכון או שאנחנו יודעים שזה לא נכון. המוח בעצם תופס זאת כמציאות גם אם אתה יודע שזה לא נכון. כהנמן במאמרו מדבר על ההיצג – לא עושים חלוקה רציונלית נקייה, אלא מתחברים לתובנות. לכן בבימ"ש לעיתים יש מאבקים לגבי חוות דעת מומחה, כי ברור שאותה חוו"ד מתקבעת במחשבה. אנחנו באופן עקרוני מונחי נק' עיגון, כך שברגע שנכנסים לזה מיד שוכחים למה בכלל נכנסנו. הדיון יהיה בד"כ סביב המחיר הראשון שהוצג, באזור אותו סכום. 
IV. הצגת דעה כעובדה – קשה לנו לעשות הבחנה בין עובדות לדעות. פעמים רבות מקבלים דעות של אנשים כאילו מדובר בעובדות. 
V. משחק הויתורים – אדם קובע לעצמו נק' מסוימת – נק' הקו האדום, שבא כבר לא כדאי לו להמשיך לנהל את המו"מ. מעל אותה נק' האדם קובע לעצמו שורה של ויתורים, שעליהם הוא יהיה מוכן לוותר במהלך המו"מ. לאחר מכן על האדם לבחון האם אותם ויתורים שבנה שווי ערך מבחינת הצד השני. כך בין חברים בכדי למצב את עצמו בקב' חברים אדם יגיד שהוא לא משתתף אם זה לא יתנהל כפי שהוא רוצה. חשוב לציין כי האדם צריך לדעת מה האמת, לדעת מה חשוב לו אבל לא לחשוף מה שחשוב לו.
29.11.06

חוק ביהמ"ש – ס' 49 - אלטרנטיבות לדיון משפטי. אנו צריכים לדעת מה ההבדל בין הטכניקות לניהול מו"מ שלמדנו לבין החוק. 
במצב של דילמת האסיר – האדם חייב לצאת מנק' מוצא שהוא חייב למקסם את הרווח שלו ולא לקחת צ'אנס שהאחר יפיל אותו. 

ברמה התיאורטית שת"פ יכול להביא את שניהם למצב של מיקסום הרווח – שניהם ישבו בכלא רק שנה אחת. עם זאת ברמה המעשית יש צורך בהבטחת שיתוף הפעולה. אחד לא יכול לשלוט במעשיו של האחר, ויותר מכך – אם אחד בטוח במעשיו של השני הוא ישתמש בכך בכדי למקסם את הרווח שלו עצמו – הוא מבטיח לו שת"פ ואז מפיל אותו. דילמת האסיר אומרת שתמיד כדאי לשתף פעולה יותר מאשר להתחרות. הבעיה בתחרות היא כידוע חוסר הוודאות. 
בניהול מו"מ אין נכון ולא נכון.

אם נסכם את עניין המו"מ:

במו"מ תחרותי יש שתי נק' חשובות שמניעות את המו"מ לכל אורכו – המו"מ הפנימי – מה שרצית מלכתחילה - והמו"מ החיצוני – מה שאתה אומר כלפי חוץ. 
עצם העובדה שאתה צריך לנהל מו"מ זה עבורך החלטה שלילית – אדם מנסה לקבל את כל מה שהוא צריך בלי שיצטרך לשתף פעולה ולשלם הכי פחות – בעצם מקסום הרווח. מכאן – ניהול מו"מ הוא סוג של נזק, מצב בו אין ברירה. 

ברגע שמבינים שזו הבעיה מבינים כי צריך להשיג הכי הרבה שאפשר מתוך מה שרצית מלכתחילה, להשיג את הביצוע הכי מהיר ולשלם עליו את המחיר הכי נמוך. לכן יש דילמה ראשונית של עם מי בכלל לנהל את המו"מ – אדם ינהל מו"מ עם מי שאיתו הוא יכול להשיג את הכי הרבה ממה שהוא רוצה כאמור  - כל המו"מ מתנהל על הבסיס הזה. 

במו"מ לא מעניין את האדם החוזה או המו"מ, אלא שהמניע הוא הביצוע. יש פער בין האינטרס של מי שמנהל מו"מ לבין מי שמגדיר את ההסכם – העו"ד. עוה"ד מוטרד בעיקר מהחוזה ואילו הלקוח מוטרד מביצוע המו"מ – מה שיקבל בסוף. כך אותו לקוח מנסה להבטיח לא את החוזה אלא את הסנקציות, את ביצוע ההסכם. מכאן שבחוזה מה שחשוב הוא דווקא הביטחונות – איך מייצרים מנגנון של חוסר צורך בגורמים חיצוניים, כמו הוצל"פ ובימ"ש לשם ביצוע חוזה (חוזה טוב הוא חוזה שלא מגיע לבימ"ש). 
מבנה מו"מ (לא משנה מאיזה סוג):

                                                                      תוצאה/עמדה

השקעה                      צורך                     מי יבצע את החוזה

                                                        אלטרנטיבות

                                                            מידע

צורך הוא בעיה, שמחייבת אותנו להשקיע במו"מ. כדי להשיג זאת אנו מחפשים מי שיבצע את החוזה. הצורך וההשקע יוצרים חולשה, ולכן אנו מחפשים אלטרנטיבות, וכמו כן מחפשים מידע שיהיה רלוונטי גם לצורך וגם למי שמבצע את החוזה.
גישור

מתודיקת הגישור אומרת שכשאתה מנהל מו"מ, אל תנהל אותו על העמדה, כלומר אל תנהל אותו לדוג' על העלאת השכר. בעצם יותר קל לבנות עמדה שיש בה אלטרנטיבות. 

ברמה האישית, במו"מ הפנימי זה נכון – לא כדאי לאדם "לחשוף את כל הקלפים". לעומת זאת במו"מ החיצוני זה לא מדויק. מו"מ הוא תמיד ניצול הזדמנויות של כל צד, אין ממש הפרדה. 
גם למגשר וגם לצדדים יש כמובן אינטרסים בתהליך, ולכן כל אחד צריך לנקוט בטקטיקה האידיאלית בשבילו. 

באופן תיאורטי אין ספק שאם בונים על תהליך מסוים אלטרנטיבות למקסום הרווח זה נכון וטוב. עם זאת זה לא אומר שתקבל את מה שרצית בגלל אותם אלטרנטיבות. חשוב לשים לב שעושים את הכול לאט ובזהירות – לא ללכת בתחושה שיש לבנות מערכת של אמון טוטאלי בצד השני, לא להוריד את כל ההגנות. אם אין מנגנון הבטחת שת"פ, אתה יכול למצוא את עצמך במצב שבו אתה משתף פעולה והצד האחר מנצל את זה – זה מובנה בתהליך, חלק ממנו – לא עניין מוסרי אלא כלכלי. 

שיתוף טוטאלי – שת"פ בכל רגע ולא מקסום הרווח וניצול חולשות של הצד השני במו"מ עסקי – מצב כזה לא קיים לדעת המרצה.

מתודיקת הגישור היא בין צדדים, אין מגשר. המגשר צריך רק לעזור לצדדים להגשים את אותו צורך. גישור אמור לעזור לאנשים לפעול בניגוד לאינסטינקטים שלהם בניהול מו"מ. 

המו"מ הגישורי בנוי על מס' עקרונות, שהם מהווים בעצם את מתודיקת הגישור:

1. הפרדה בין אדם לבעיה – כשאדם רוצה משהו וחושב שיגשים אותו בדרך מסוימת, הוא בעצם מחבר את החשיבה שלו, את התכנון והצרכים שלו – הכול מתחבר יחד להגשמת המשימה. אם לא השיג מה שרצה הוא כנראה לא חשב נכון, לא תכנן נכון. הצורך להגשים יביא לפגיעה גם בדימוי העצמי של אותו אדם, מעבר לכך שלא השיג את מה שרצה. בגישור בעצם אומרים לאדם להתייחס לזה באופן טכני – לקחת בחשבון שיכול להיות שהוא טועה. חשיבה כזו אומרת שלא צריך לחשוב על תוצאה כשיוצאים למו"מ. אדם צריך לא להיות במצב בו הוא ממוקד בתוצאה. היתרון במו"מ הוא להבין שאתה יכול לשלוט רק על עצמך ולא על הצד האחר, ולכן הוא צריך להתעלם מהתוצאה ולהתרכז בבניית העמדה והחלופות לה.
2. אינטרסים במקום עמדה - כאשר מנהלים מו"מ על בסיס אינטרסים ולא על בסיס עמדה, הוא מנהל את המו"מ על בסיס מה שהוא באמת צריך. היתרון הוא בכך שהאדם מצליח להבהיר גם לעצמו וגם לצד השני מה הוא צריך. עם זאת החיסרון – חשיפה של האינטרסים, בד"כ מול צד שירצה לנצל את אותם אינטרסים לטובת עצמו.
3. אופציות לפתרון במקום אופציה אחת.
4. קריטריונים אובייקטיבים לעומת הצדקות נורמטיביות – בחינה ע"פ קריטריונים אובייקטיביים. 
הגשמת עיקרון אחד תלויה בהגשמת העיקרון האחר. רק אם מתייחסים לבעיה כבעיה חיצונית, נפרדת, נחפש מס' אופציות לפתרון, וכך נגיע לפתרון המיטבי. כדי לדעת מה הפתרון המיטבי יש לבחון את הפתרונות לפי הקריטריונים האובייקטיביים. זהו הליך ניתוח הסיטואציה ומציאת האלטרנטיבה הטובה ביותר לפתרון אותה סיטואציה.
אנשים בד"כ ישתמשו בעקרונות אלה עם עצמם – ינתחו את הסיטואציה קודם, וכך הם ייכנסו למו"מ הרבה יותר מוכנים. מחקרים מראים שמי שלמד את מתודיקת הגישור עזר קודם כל לעצמו.

6.12.06

אם נפרט בקשר לעקרונות המו"מ הגישורי הנ"ל:

להפסיק מו"מ שכבר התחיל קשה מאוד בגלל השיבוש בחשיבה שאם אני בתוך מו"מ יש לזה ערך. חשוב לזכור שמה שהניע אותך בתוך התהליך, מה שגרם לך להיכנס אליו זה נושא שאתה צריך לבחון כל הזמן, צריך לבחון בכל נק' זמן מה הקשר בין מה שהתחלתי איתו לבין מה שאני עושה כרגע – השלב במו"מ בו אני נמצא. כך לדוג' אם אדם רוצה לקנות דירה בסכום מסוים, הוא מנהל מו"מ עם אדם אחר לגבי דירה כלשהי עליה הוא דורש סכום יותר גבוה – בשלב הזה אותו אדם צריך לשאול את עצמו האם הוא עדיין רוצה לקנות דירה, האם יש לו אלטרנטיבות אחרות, מה שונה בנק' הזמן הזו כרגע לעומת ההתחלה. האדם צריך לבדוק מה הבעיה שלו, ואיזה פתרון לה יהיה הטוב ביותר. החתירה לתשובות/פתרונות היא כשלעצמה יש לה ערך. בעצם אדם צריך להבין כי כל החלטה כפופה לשינויים ואלטרנטיבות - מבחינת החיתוך בין המציאות למה שאתה ממציא לעצמך. 
בכדי לחסוך בהשקעה הנטייה שלנו היא לחשוב בגדול. הבעיה היא שאדם לא יכול לנתח את הרכיבים שמשפיעים על ההחלטה, אדם מחליט ומיד אח"כ מצדיק את ההחלטה, כך במקום לקבל החלטה מתוך ניתוח של כל הרכיבים כאמור. 

אם כן נדרשת בחינה של המו"מ לכל אורך הדרך. להפריד בין האדם לבין הבעיה פירושו לשים את הסיטואציה מול העיניים שלך כאילו היא לא קשורה אליך, לנתח את הסיטואציה לפי כל הרכיבים באופן אובייקטיבי. אם האדם מנהל את המו"מ על בסיס תחושה עצמית ולא על בסיס האינטרסים שלו – זה המו"מ האמיתי, שלא מתייחס לרכיבים רגשיים. אם אדם באופן רציונאלי מגיע לתוצאה שרצה, הוא צריך לבחון מה הוא צריך לשלם ומה האלטרנטיבות שלו. אם אדם יקבע את עצמו בתוך המטרה שהוא רוצה להשיג, הוא לא יתקדם מעבר לאותה מטרה. שמירה על אלטרנטיבות כל הזמן מביאה בעצם למיקסום התהליך. באופן אינטואיטיבי אנשים לא יכולים להתעלם מנתונים מסוימים במהלך המו"מ. בגלל שהכוחות הפסיכולוגיים פועלים בתוך התהליך יש שחושבים שעדיף שאדם אחר, חיצוני, ינהל את המו"מ עבורם. לדעת המרצה אין זה אומר שאי אפשר לנהל את המו"מ בעצמם – הם פשוט צריכים ליצור את ההפרדה כאמור בין האדם לבעיה, זהו הנכס המשמעותי באמת. לכן את כל התהליך הזה אפשר לעשות רק אם מבינים את העלות והתועלת האמיתיים, ניתוח של כל הגורמים שמשפיעים על ההחלטה. 
אם כן יש למצוא נק' איזון – לא המצב החומרי מביא אדם לסיפוק אלא בניית הצרכים שלו. השליטה על היכולת שלך להבין את התהליך וליצור את ההפרדה, בעצם לרדת לשורש הבעיה – לזה יש את הערך הכי גדול. במצבים בהם אי אפשר להגיע לפתרון – אדם מרגיש קורבן של המציאות. אם אותו אדם יקבל את הסיטואציה הקיימת וישלים איתה הוא כבר לא קורבן של המציאות, כבר לא קורבן של הסיטואציה. 
ברגע שאדם בוחן את האופציות לפתרון ובוחן אותם על בסיס עקרונות אובייקטיביים – מחליט מה מקובל עליו מראש.
אנשים שניהלו מו"מ בקשר לשליית מוקשים מהים – רצו לקבוע מי יבצע את העבודה הזו ואיך. לכן הם קבעו מראש מה התעריף המקובל על כולם. 

ראשית יש לחשוב באופן מעגלי – לא לסגור כלום עד שמסיימים את המו"מ. לפי המרצה "שיטת הסלאמי" - צבירת הסכמות שיוצרות לחץ של הישגים במו"מ ואז אנשים מסכימים לדברים שלא היו מסכימים להם קודם, ללא הלחץ הזה. לכן בכדי לא להיכנס למצב של לחץ שכזה יש לנהל את המו"מ בצורה מעגלית, לא להסכים על כלום עד שמגיעים למטרה. בכל רגע שישתנה המצב ונצטרך לטפל בבעיה חדשה שתיווצר נצטרך להתמודד איתה. 
בחשיבה המעגלית אנו מגדירים בעיה אחת, בוחנים מה היה יכול לגרום לבעיה באופן תיאורטי. החלק העליון של המעגל הוא המעשי והחלק התחתון הוא התיאורטי. הדיון התיאורטי פותח את החשיבה לאופן שמעבר לתוצאה הרצויה. בכדי ליצור את הניתוק בין האדם לבעיה יש לחשוב באופן תיאורטי מה יכול היה לגרום לבעיה. לאחר החשיבה התיאורטית הזו ניקח כל אלמנט שמצאנו שיכול לגרום לבעיה, ונבדוק מה באופן תיאורטי יכול לפתור כל אחד מהאלמנטים הללו. בעצם מוצאים פתרונות שמתחברים עם החשיבה ולא עם המציאות. ברגע שתהיה לנו רשימה של פתרונות תיאורטיים נבחן כל אחד מהם ונקבע מה מהפתרונות הוא מעשי ומה לא. זהו בעצם תהליך של מעבר בין חלומות למציאות, בחינת הדברים ומציאת פתרונות אלטרנטיביים. תוך כדי התהליך ניתן לפתור בעיות נוספות, ולהגיע בסופו של דבר לפתרון הטוב ביותר – מקסום התהליך.

המעגל (מעגל מטאפורי – אין לי כוח לצייר):

החלק העליון של המעגל - מעשי                בעיה - 1                               בניית אופציות – מה יכול לגרום לבעיה - 3

החלק התחתון של המעגל - תיאורטי        איזה פתרונות תיאורטיים
                                                                     קיימים? - 2                              איזה מהפתרונות מעשיים? – 4

13.12.06

העיקרון הכללי של ניהול מו"מ – לא משנה מאיזה סוג – האלטרנטיבות של בן אדם מול הצורך שלו קובעים את היכולת שלו להתמודד במו"מ. חשיבות גדולה לאינפורמציה כמו גם השקעה, והסתמכות על ביצוע ההסכם שמהווה את הבסיס למו"מ. מכאן – מס' סוגי מו"מ:

1. מו"מ תחרותי טוטאלי – כמו לצאת למלחמה כדי להשיג את הכול, וכך אדם מודע לכך שבאופן חד צדדי הצד השני ייאלץ לנהוג כפי שהוא רוצה. כאן החשיבות היא לא רק מה שאני אשיג, אלא גם מה אני אקח מהצד השני. זו האפשרות האינסטינקטיבית/מולדת – לקחת את כל האלמנטים האלה ולהתייחס אליהם כאל גורמים של כוח במו"מ, כאשר האדם מעוניין להשיג את המקסימום, גם אם זה יבוא על חשבונו של הצד השני – האדם מנהל את המו"מ מנק' המבט שלו על המצב תוך ניתוח הסיטואציה בכל מצב נתון (מה שחשוב לו זה רק האינטרסים של עצמו). המאמרים של כהנמן מדברים על הבלטת נק' מסוימות ועמעום לגבי נק' אחרות, כך שהמוח רואה משהו כהישג גם אם הוא לא – הטיות חשיבתיות, תהליך אינסטינקטיבי של הסקת מסקנות על סמך מצגים שמציגים לנו.
2. מו"מ שהולך לקראת פשרה, כאשר הוא מניח מראש שאני לא יכול להשיג את מה שאני רוצה. אדם יודע שאין לו את הכוח או הרצון להשקיע את כל מה שהוא צריך להשקיע כדי להשיג את מה שהוא רוצה. הוא יודע שעל מנת להשיג את מה שהוא רוצה, הוא צריך לתת גם לשני את מה שהוא רוצה. פשרה שנמצאת בנק' של התובנה שלי שאני לא יכול להשיג כלום מבלי להשקיע.
3. פעולה בניגוד לאינסטינקטים – מו"מ משתף – אדם חושב כי הוא צריך קודם לדאוג לצד השני, לתת לו משהו בכדי שהוא עצמו יוכל להשיג את מה שהוא רוצה.
בד"כ אדם רוצה להיות חלק מהקב' ולא להיות לבד כי התחושה שהוא לא לבד זו תחושה חשובה ליצר ההישרדות האנושי. באם אדם נמצא במו"מ כחלק מקבוצה, חשוב לו להיות בעל ערך באותה קב', הוא מודד את עצמו יחסית לשאר בני הקב'. 
אם כן מתודיקת הגישור - 4 עקרונות בניהול מו"מ תחרותי (הפרדה בין אדם לבעיה, אינטרסים במקום עמדה, אופציות לפתרון ולא אופציה אחת, ובחינה ע"פ קריטריונים אובייקטיביים), והחשיבות היא ליכולת להשתמש באותם עקרונות באופן מניפולטיבי. 

הדוג' של אדם שבעל הבית ניגש אליו ואומר לו שהחל מחודש הבא עליו לשלם 50 דולר נוספים לשכר הדירה. אם אדם לא בוחן את כל האופציות הוא לא מודע לחשיבה של הצד האחר. בדוג' הזו אופציה אחת היא לשלם את הכסף הנוסף ואם לא יעזוב את הדירה. אופציה אחרת היא לא לשלם ולבחון את בעל הבית – אם הוא ייתן לו להישאר בדירה בכל זאת. האופציה השלישית תהיה שבעל הבית ביקש את הסכום הנוסף בכדי לגרום לו להתנגד לכך ולכן לעזוב – אם האדם לא בוחן את כל האפשרויות הוא לא יהיה מודע לאפשרות זו. בחינת האופציות צריכה להיעשות ע"י מעגל החשיבה עליו דיברנו.
-------------------------------------------------------------------------------------------------------

השלמה מאילנית:

יום רביעי 20 דצמבר 2006

מה עשינו עד כה? 

אנו כבר מבינים מה משמעות מו"מ בכלל, איך מתחלק למו"מ תחרותי, מו"מ לקראת פשרה, מו"מ משתף גישור שמנסה להתגבר על הכשלים במו"מ תחרותי. 

מו"מ לקראת פשרה לעומת מו"מ גישורי:

מו"מ לקראת פשרה - זהו מו"מ תחרותי מחושב. אין כאן פשרה ערכית אלא שכלול כוחך במסגרת מו"מ תחרותי (זה לא מו"מ משתף אלא מו"מ תחרותי - מה השיקולים המובילים פה). השיקול הוא הערכה מראש את המציאות שאני לא יכול להכתיב. איני יכול לקחת את הכדור מהילד כי מולי יש מי שייתן לי סטירה. עלי לבקש רק מה שאני יכול לבקש, ומה שאני חושב שיש לי עמדת כוח (פיסי/נורמטיבי) לבקש. אני בודק זאת לא מנקודת מבט שאכפת לי מהצד השני אלא מנקודת מבט של אילוצים של העמדה בה אני נמצא. להבין מו"מ לקראת פשרה ומו"מ גישורי זה להבין בעצם את השינוי בנקודת ההשקפה. בגישור אתה מתהפך בנקודת השקפה שלך. במו"מ לקראת פשרה אתה יותר ריאלי ופחות ילדותי (בחיים אתה לא לבד). 

כל המו"מ התחרותי מתאפיין בכך שההשקפה שלו מוגבלת לתחום שבו אנו מדברים. אני רוצה לדעת איך אני משיג מכונית בעלות הכי זולה. במו"מ גישורי הרעיון הוא שיש לי הזדמנות לדבר עם בן-אדם על קניית מכונית ואולי אעבוד אצלו, אקנה ממנו דירה וכו'. 

הרעיון של מו"מ תחרותי הוא שמבחינת זמן מדובר על עכשיו, כרגע מה קורה. במו"מ תחרותי אני מתמקד במה קורה כרגע. באותו זמן שהוא כרגע, בהווה, אני שואל את עצמי כיצד למקסם את הרווח שלי בעסקה ספציפית עם הגורם איתו אני רוצה לנהל מו"מ. גם הניתוחים הכלכליים וגם הניתוחים הנוגעים לתורת המשחקים, יש נושא מוגדר (חלוקת ירושלים, שלום מצרים, רכישת מכונית, להתחתן וכו'). מסגרת הזמן מאוד מתוחמת, בתוכה אני שוקל שיקולים של עלות תועלת המתפרסים לגרסאות שונות. 

במו"מ תחרותי צד מנסה ליצור רושם שיש לו כוח. למשל, אני רוצה לרכוש מכונית אחת אבל אני יכול להגיד שאני חושב להחליף את צי המכוניות שלי. המטרה ליצור כוח לקראת פשרה (המטרה היא ליצור מניפולציה אינפורמטיבית שהצד השני לא יכול לבדוק והיא תשפר את עמדתי במו"מ התחרותי/לקראת פשרה). הרעיון במו"מ תחרותי הוא שאני מנסה לקחת ממך כמה שיותר כדי שאני ארוויח. 

צריך להבין למה זה קרה, לקחת את כל התהליך ולהבין אותו. סטריאוטיפית, מבחינת המיקום של הדברים מה ההבדל המושגי בין מו"מ תחרותי/לקראת פשרה לבין מו"מ גישורי (מתודה של Getting to Yes).

אני ארצה לתת לך הרגשה שאני מוותר (אני בונה ערימה של וויתורים מראש) - משחק בוויתורים. 

בגישור לא "מורידים ידיים", הרעיון הוא שאני ואתה ליד השני. שתי נקודות שיוצאות לדרך. הרעיון מהבסיס שונה (כדאי לי לנהל מו"מ). זה נוגד את ההיגיון של השקעה. הנחת העבודה בתוך השיטה הזו היא שמו"מ הוא סוג של הזדמנות ולכן הוא תמיד כדאי השקעה = הזדמנות ולכן כדאי לך. אם מישהו אומר לך דבר איתי, דבר איתו. במו"מ תחרותי לא אדבר איתך אלא אם כן יש לי סיבה. 

יתר על כן, ההזדמנות היא להשתמש בעוד רעיונות, בעוד בן-אדם שבא עם כל העולם שלו לדו-שיח איתך. זה יכול להיות בכל מצב. אין הבחנה בין מצב של קניית מכונית כשאינני מסוכסך עם המוכר ובין ניהול דיון על תביעה משפטית. כל ניהול מו"מ הוא הזדמנות, ובהזדמנות חגיגית זו אני שואל את עצמי איך אני יכול להבין את העמדה שלך מנקודת המבט שלך, כדי לשפר את נקודת המבט שלי על המצב שלי.

כל אחד מסתכל על השני, והרעיון הוא שאינני בא למו"מ כדי להגשים את מה שאני רוצה. הנחת העבודה שלי היא שלא אקבל את מה שארצה (איך אתה רואה את המצב, מה קורה לו, איך גיבש את הקונספציה שלו, מה נמצא אצל השני). לכאורה אתה אינך מדבר. זו השקעה כפולה: עצם הנכונות להיכנס למו"מ, התעניינות איך אני יכול לספק לך את כל מה שאתה רוצה, ספר לי, תגיד לי. לכאורה אבסורד. הטענה היא שבדרך הזו, אתה בעצם מקבל מידע.  

הגישור אומר לך תתעניין מאוד בנרטיב של הצד השני כי אינפורמציה נותנת כוח (בעולם האוטופי האמריקאי בעזרת ההתעניינות ההדדית נגיע למטרה משותפת). אלא שזה נכון כאשר שני הצדדים הולכים בדרך הזאת. אני לא רוצה להחליש את עצמי ולהשקיע בצד השני אם אני לא מקבל כלום. אני מנסה לאסוף את כל האינפורמציה ובשלב זה יכול לעבור למו"מ תחרותי. 

התהליך האמיתי הוא שהמגשר מקבל כוח בעזרת המידע שהוא מקבל והוא עובר למשחק המו"מ התחרותי. על-ידי מניפולציה על המגשר במידע שאתה מספק אתה יכול לשפר את התוצאות בשלב התחרותי. 

מכל מקום, כאשר אתה באמת מתעניין בצד השני אתה יכול לשאול אותו מה הבעיה (מוגדרת כעיקרון). כדי להגדיר את הבעיה צריך להוריד כל העניין של האשמה (למשל אתה לא אוהב אותי = תקשורת, יחס לאחרים, וכו'. אין כאן עניין של אשם אלא יש מצב הכיסא שבור ולא אתה שברת. מה שבור?). 

בניהול מו"מ, פעמים רבות, הגישור מנסה לפתור את הבעיה שלפעמים יש דיון שאינו רלבנטי לבעיה, שכן מתעסקים בנושא של אשם, זכויות ולא ממוקדים בעיה הרלבנטית אלא במה מגיע לי (זה קורה כי אנחנו לא רוצים להשקיע זמן בניתוח הבעיה – אני רוצה להיות במצב בו אני אבטיח את התועלת מההשקעה אני רוצה להיות בטוח בקבלת התמורה). 

ניתן לומר שאני לעצמי אעשה חישוב מה מפריע לי, מבחינה תיאורטית ומעשית ולהכין את עצמי למו"מ באופן ממוקד. זה כלי עבודה חשוב לעו"ד שמייצג קליינט בתהליך לקראת הסדר. מה שאתה מכין קודם מאפשר לך להכין איפה אני עומד כל רגע. צריך להבין שאם פיתחתי כל מיני רעיונות זה לא אומר שאני צריך לבזבז את הזמן אצל מגשר (חשש למניפולציות ולחץ על הלקוח שלי). אני יכול להכין פשרה ולבנות אופציות (הליך גישור שאני עשיתי ביני לבין עצמי עם הלקוח שלי). באתי עם תוכנית עבודה עם הצד השני שכלפיו איני שוכח שאני נמצא במו"מ תחרותי (מקסום הידע שלי במו"מ).

מה שחשוב הוא לסלק ערפל מסוים, לשים את הדברים בצורה מסודרת כדי לראות על מה אנו מדברים ובאיזה נקודה. ניתן להגיע למצב שניתן לסגור כמה נקודות (נקודות נוספות לא יפריעו אלא יהיו טובות יותר ממה שחשבתי).

אתה צריך להחליט אסטרטגית מה לעשות בנקודת זמן מסוימת ובאיזה טקטיקה לנקוט. עקרונות הגישור לאו דווקא עם הצד השני אלא קודם כל עם עצמך. מול הצד השני חשוב שהצד השני לא ישתמש בזה לרעתך. אל תהיה במצב שהמודעות שלך תחליש אותך (זו הסכנה הגדולה). 

הבעיה במגשר שמהווה צד ג' (נייטרלי כביכול) היא שברגע שמדובר בטכניקת עבודה (להבדיל, עורכי דין מתווכחים על הזכות לקבל מה שאנו רוצים), בשל ההפרדה הפיסית שנותנת לו כוח לבצע את העבודה (אנשים שלא מסוגלים לנהל מו"מ), היא שעליך לעשות את ההערכה מה כדאי לך להשקיע.

אם אני מתעניין למה זה חשוב לך זה לא מחליש אותי (מעשיר אותי באינפורמציה) אלא שזה עניין של השקעה בצד השני. 

-------------------------------------------------------------------------------------------------------

27.12.06

בוררות

באופן עקרוני יש זכות לכל אזרח להביא את ענייניו לפני בימ"ש, ושביהמ"ש יפעיל את סמכותו מכוח החוק ויכריע בעניינו. ס' 79 לחוק ביהמ"ש מסדיר זאת, כאשר ס' 79 א' מדבר על אפשרות של פשרה, כלומר בימ"ש יכול להכריע שלא ע"פ סדר הדין האזרחי – לא חייבים להציג ראיות, אין צורך לטעון טיעונים משפטיים וכו'. 

בפ"ד אגיאפוליס הייתה הסכמה שביהמ"ש יכריע בדרך של פשרה, ובסופו של דבר קיבל לחלוטין עמדה של צד אחד. נקבע כי ביהמ"ש יכול להחליט לפי מה שנראה לנגד עיניו כנכון. זו בעצם חזרת הרעיון לפיו נושא ההסכמה להכרעה בדרך של פשרה זה לא מצב בו באמת אין תלות בשום דבר. הרעיון הוא שלא להיות כפופים לסדרי הדין, אך ההכרעה היא כראות עיניו של ביהמ"ש. 
גם לגבי בוררות – ס' 79 ב' – הרעיון הוא דומה.

גם בגישור וגם בבוררות המצב הוא שהצדדים צריכים להסכים להליך שונה מהליך של הכרעה ע"י בימ"ש. בגישור ההליך הוא מו"מ, ולעומת זאת בבוררות ההליך הוא של פשרה – הצדדים לא יכולים להתחרט בעניין של הכרעה בידי מישהו שהם סומכים עליו – גורם פרטי. בעצם זה מצב בו לוקחים שופט פרטי. מכאן שניתן להסכים על דרך הבוררות, דרך ההליך, להסכים למה כפופים – לאילו סדרי דין אם בכלל, לאיזה דין אם בכלל – כמעט בימ"ש פרטי. 

הבעייתיות – במערכת הציבורית אין אינטרס לנותן השירות בתוכן התיק ובקבלת תיקים. לעומת זאת בכל המערכות הפרטיות בהן מקבלים שכר לפי תיק, יש אינטרס בקבלת תיקים. בעצם הבורר רואה בצדדים סוג של לקוחות, ולכן על הצדדים להיזהר יותר – להכפיף את הבורר לסדרי דין לדוג', בכדי למנוע את המצב בו הוא לא יודע למה ניתנה אותה הכרעה.

גישור 

גישור בא לפתור את הבעייתיות בבוררות, שם לא ניתן לערער על ההכרעה. בגישור בעצם יש הסכם בעל תוקף של פ"ד, שאותו אפשר לבטל בעילות של ביטול חוזה. כך אם ייפול פגם בהסכמת הצדדים, ניתן להשתמש בעילות חוה"ח. לצדדים יש את השליטה ואת הכוח להסכים להסכם מסוים או שלא להסכים – אין עניין של כפיה. 
מערכת ביהמ"ש כיוון שהיא נכנסת לתוך היחסים בין הצדדים רק בשלב הסכסוך, רק לאחר קרות התאונה המשפטית, ביהמ"ש תופס עצמו כמי שמטפל בתאונות. בימ"ש הוא כלל לא גורם מתערב אם אף אחד לא מגיש תביעה. כאן מובנה עניין הגישור – סכסוך והנחה ששני הצדדים רוצים לפתור אותו. במצב כזה שתי אפשרויות – הכרעה בבימ"ש, או גישור – הסכמה בין הצדדים, אליה מגיעים תוך כדי ניהול מו"מ. נק' המוצא היא שגויה בבסיסה – מו"מ הוא לא מובן מאליו, מו"מ הוא מאמץ שכדי להסכים לעשות אותו צריכה להיות סיבה טובה. לכן להעביר דיון לבוררות או לגישור זה שונה - בבוררות אפשר להמשיך את הדיון באותו סדר דין. גישור הוא דיון על ההסכמה ולא דיון על הכרעה. 


ההזדמנות שנוצרת כתוצאה מהמשבר – מצב בו במקום להתמקד במשבר, משתמשים בו כהזדמנות. כך מצב של גישור בו במקום להסתכסך, אחרי הידברות בין הצדדים הם עוזרים אחד לשני ולגמרי שוכחים מנושא הסכסוך. בסופו של התהליך עדיין יעברו כספים לדוג' מצד אחד לשני, אבל תוך כדי כך היה גם ניצול הזדמנות. 
בגישור הבעיות הן גם של הנתבע – הנתבע יכול להעלות דברים שלא רלוונטיים לתביעה, דנים על הכול, אין רלוונטי בגישור, הכול רלוונטי. 
3.1.07

האלטרנטיבות לניהול סכסוך

האלטרנטיבות לניהול סכסוך תחת ההסדרים הקיימים בחוק בימ"ש, מושפעים מזכות התביעה שקיימת לתובע להביא את העניין שלו להכרעה משפטית – זכות אזרחית/זכות יסוד שלא מותנית בשום דבר (מלבד מגבלות החוק כמובן). כל אלטרנטיבה שקיימת תחת מערכת זו בנויה בהסכמה של הפונה, והסכמת הצד השני שכלפיו מופנית הזכות – הנתבע שהוא בעצם קורבן של הזכות של התובע. 
כפייה של הדיון המשפטי מכוח הזכות של אדם להגיש תביעה, ובמסגרת זאת כל המערכת היא של כללים מובנים, סדר דין, עילות וכו'. האלטרנטיבות:

1. ס' 79 א' – פשרה.

2. ס' 79 ב' – בוררות.
3. ס' 79 ג' – גישור.

כל האלטרנטיבות הללו תלויות ברצון הצדדים והסכמתם, לא ניתן לכפות אותן (שלא בדומה לזכות התביעה כאמור). בוררות וגישור כידוע קיימים גם מחוץ למערכת ביהמ"ש. אלו ערוצים מקבילים, כאשר אם פונים אליהם לאחר הגשת תביעה, קיימת מערכת שקובעת את הכללים, כשמצד אחד עומדת התביעה ותלויה (מושהית), ומצד שני חלים הכללים המשפטיים שהגדירו הצדדים באותו ערוץ. החוק והתקנות נכנסים לפעולה רק אם הוגשה תביעה כמובן. אם לא הוגשה תביעה נמצאים במערכת המשפט האזרחי, שבה ניתן להסכים כמעט על כל דבר. 
כידוע אין חוק הגישור, יש רק את ס' 79 ג' ואת התקנות שהותקנו מכוחו. לעומת זאת יש חוק בוררות. התקנות לעניין הגישור הן אמנם פרוצדוראליות, אך ההליך הוא כולו פרטי, והוא מתנהל במסגרת ניהול מו"מ. בוררות שומרת על עיקרון ההכרעה, ולכן הקפדה בחוק הבוררות על הסדרה בהסכם של כל העניינים המהותיים (האם רוצים להחיל את הדין המהותי, האם רוצים לפעול ע"פ סדר דין וכו'). ההסכמה היא שהבורר יחליט החלטה סופית עליה לא ניתן לערער, הבורר בעצם כוחו גדול יותר משל בימ"ש – סמכות הכרעה סופית ומוחלטת. 

הוראות חוק הבוררות ותקנות הגישור יחולו אוטומטית במצב בו הוגשה תביעה. בנוסף לכך יש הסכם במסגרתו יש מחויבות לשלושה צדדים – בעלי הדין והבורר/המגשר. 

שתי בעיות בבוררות:

1. לא ניתן להפסיק הליך בוררות באופן חד צדדי – כפיפות להסכמה כאמור.

2. לא ניתן לערער על הכרעת הבורר.
בגלל שתי הבעיות הללו העלו את רעיון הגישור בעצם, בכדי לפתור אותן. את בעיית הערעור פתרו בכך שבגישור אין הכרעה. את בעיית הכפיפות להסכמה בבוררות – לעומת הבוררות ניתן להפסיק את ההליך בגישור באופן חד צדדי.

פ"ד על דרך הפשרה – ניתן לבקש מש' להכריע על דרך הפשרה בהסכמה, וניתן לבקש זאת בכל שלב. 
אם בימ"ש חושב שיש לקבל עמדת צד אחד באופן טוטאלי – הוא יכול. 
בימ"ש בכל האלטרנטיבות מנסה לקצר את זמן ההליך שמובנה בתוך סדרי הדין. 

אם הוגשה תביעה, והצדדים עשו הסכם שקיבל תוקף של פ"ד – הסכם כזה ניתן לבטל בעילות חוזיות. 

כך לדוג' במצב בו המגשר הטעה את אחד הצדדים. התהליך עצמו בעייתי, היות והמגשר הוא מעין סוכן אינפורמציה. ברור כי בחוזה היכולת להיות ממוקד מבחינה אינפורמטיבית היא הדבר החשוב ביותר. לדעת המרצה הערוץ החוזי יותר בעייתי מהערוץ הנזיקי – בגלל עניין היריבות החוזית. 

היות ואין חוק הגישור ואין מקצוע הגישור הערוץ הנזיקי הוא מאוד בעייתי. הדבר היחיד שקיים אלו הוראת החוק והתקנות שמבנים בתוכם בעיה – הצדדים בהסכמה ביניהם ללכת לגישור, למעשה מסכימים לשתף פעולה עם המגשר (שיש לו סמכות לכאורה ע"פ התקנות) על מנת שהליך הגישור יתנהל בתו"ל. אותו מגשר – לא תמיד בטוח שיפעל בתו"ל. ש' ובורר לא יכולים להיפגש עם אחד מהצדדים בנפרד היות ולהם סמכות הכרעה. לעומת זאת מגשר יכול להיפגש עם כל אחד מהצדדים בנפרד, והצדדים בעצם תלויים באינפורמציה שמוסר המגשר. כך יכול מגשר לא למסור את כל האינפורמציה שברשותו, ובעצם לנהוג בחוסר תו"ל. כך בזמן שהחוק והתקנות מקנים לו חסינות מפני תביעה במצב כזה. עיקר הבעיה הוא לא מה עובר לצדדים אלא מה לא עובר. המגשר בהגדרתו תפקידו לסייע בידי בעלי הדין, להגיע להסכמה ליישוב הסכסוך שביניהם בהליך גישור בדרך של ניהול מו"מ חופשי. בעצם אין מטרה להגיע להסכמה בגישור, אלא הליך בירור של מהי האלטרנטיבה הטובה ביותר – ברמה התיאורטית, המטרה היא להגיע להסכמה לעניין יישוב הסכסוך. 
10.1.07

המשך - חוק ביהמ"ש:
ס' 79 ג (ד) – דברים שנמסרו בהליך גישור, לא ישמשו ראיה בהליך משפטי אזרחי. באם תוך כדי הליך הגישור מסתבר שמישהו מנסה לעשות משהו שיש לו משמעות פלילית, בעיקר בענייני מיסוי – מצב בו התבקש מגשר להעיד לעניין העלמת מס של אחד הצדדים. לאותו מגשר אסור להמשיך בהליך הגישור אם מדובר בהסדר לא חוקי. 

ס' 79 ג (ה) – באם ביהמ"ש העביר עניין לגישור, הוא רשאי לעכב את ההליכים בביהמ"ש לתק' שיקבע, ובהסכמת הצדדים רשאי ביהמ"ש גם להאריך תק' זו.

ס' 79 ג (ו) – באם הצדדים לא הגיעו להסדר גישור עד תום אותה תק' שנקבעה בס' הקודם, ההליכים יחודשו שוב בביהמ"ש. עם זאת ביהמ"ש רשאי לחדש את ההליכים עוד קודם, לפי בקשה של המגשר או של אחד הצדדים.

ס' 79 ג (ז) – באם הגיעו בעלי הדין להסדר גישור, כלומר הסכם פשרה, על המגשר להודיע על כך לביהמ"ש, וביהמ"ש רשאי לתת לאותו הסכם תוקף של פ"ד. כאשר מגשר מכניס הסכם פשרה לתיק – יש לבדוק ששני הצדדים חתמו עליו, ולא רק צד אחד. כך בעקבות פ"ד שאומר ששופט צריך לפסול את עצמו, באם ראה הסכם שהוכן ורק צד אחד חתם עליו (כי אז הוא כבר לא נייטרלי).
ס' 79 ג (ח) מתייחס למצב שבו לא נפתח הליך משפטי ע"י תביעה, ומאפשר להגיש את ההסכם ולקבל תוקף של פ"ד (גם בלי הגשת תביעה בעצם). לצורך כך יש לאתר את ביהמ"ש שאליו הייתה מוגשת תביעה – למרות שלא הוגשה. 

תקנות ביהמ"ש – גישור

תקנות אלה כוללות בתוכן 10 תקנות, ותוספת שמהווה את ההסכם הסטנדרטי. התוספת הופכת את התקנות למחויבות חוזית.

בתקנות יש רשימת מגשרים – נושא זה נוגע לרשימת מגשרים בתוך מערכת ביהמ"ש, וזה הנושא היחיד שמוסדר. זו רשימה מחייבת, וכדי להיכלל בה צריך:

1. תואר ראשון לפחות, לא משנה באיזה תחום. 

2. קורס בן 60 שעות שאושר ע"י משרד המשפטים (הבחנה בין קורס כללי של 40 שעות לבין קורס של 60 שעות, וועדת גדות מאשרת בפועל רק את הקורסים של 60 שעות).
3. עו"ד לפחות 5 שנים, או ניסיון והכשרה מקצועית ספציפית לגישור – תואר בתחום המסוים בעצם.
בחלק מביהמ"ש יש מחלקה לניתוב תיקים, שחלקם דוחפים לכיוון של גישור. כמו כן בחלק מביהמ"ש שופטים עצמם מנסים להביא את הצדדים להגיע להסדר. המחשבה היא שכל הסדר אליו יגיעו הצדדים לבד מתוך הסכמה יהיה יותר טוב מהכרעה משפטית.

אם כן יש דרך פורמאלית לעניין גישור – החוק והתקנות. בנוסף קיימים גם מרכזי גישור, וכל נושא מרכזי הגישור בעצם לא מוסדר באף חוק. מרכזי הגישור הם בד"כ בעלי אינטרס כלכלי, מה שבד"כ מהווה בעיה. כמו כן חלק מהמרכזים עושים תוכנית לימודים – הגישור מתנהל בפני כיתה. לדעת המרצה במצב בו הצדדים לא שלמים עם זה, זה מהווה בעיה גדולה. אין שום סמכות למרכז גישור! נושא שלם שלא מוסדר, הם לא נמצאים ברשימת המגשרים. 
בדיון בבוררות אם הבורר עושה יותר ממה שהוסכם עליו, ניתן לבטל את פסק הבוררות. בעצם הבורר מוגבל לכתבי הטענות. 

לדעת המרצה אין לנהל דיון על מה שהיה כבסיס לסכסוך היום, אלא להתחיל לחשוב ישר על מה שקורה כרגע ועל הדרך לפיתרון. הבעייתיות היא שבד"כ הצדדים מוכנים נפשית דווקא לדבר על כל מה שהיה, כל הסכסוך, רוצים לעגן מחשבה אצל המגשר לגבי אשמתו של הצד השני. לדעת המרצה עדיף שהמגשר יהיה יותר מנותק לעניין זה. הצדדים לא מודעים למשמעות של האינפורמציה שהם מוסרים, ולכן עדיף כלל לא לדון בזה, עדיף פשוט לנסות להגיע להסכם. 
קיימת מערכת חוזית בין המגשר לצדדים. התקנות הן פרוצ', לא מהותיות. המגשר לא כפוף לתקנות כי זו פרוצ' של בימ"ש. עם זאת דרך ההסכם המצוי חלות התקנות על המגשר. באם עורכים הסכם שונה מההסכם המצוי בעצם אין כפיפות לתקנות כאמור. לתקנות אופי של כללי אתיקה מחייבים, כתחליף למציאות בה אין חוק גישור. הרבה מגשרים מכפיפים עצמם לתקנות בהסכמים שהם עורכים. 

באם הצדדים הגיעו להסכמה אך לא ערכו הסכם – יחול אוטומטית ההסכם הקבוע בתוספת כאמור.

ס' 5 לתקנות – חובות המגשר – 

בעייתיות לעניין חובת הסודיות לגבי הצדדים – המגשר לא יכול להעיד על עניינים בגישור מכוח החיסיון כאמור, ואילו על הצדדים לא חל שום חיסיון.  
17.1.07

פתרון מבחן – מועד א' – תשס"ו
במבחן לא צריך ממש להכריע, יותר חשוב להעלות את כל הבעיות. 
כשמבקשים הדגשים – לא מבקשים לדון ביסודות עוולת הרשלנות או בכללי אתיקה של עו"ד/מגשר. מספיק נניח לכתוב למה יש הטעיה, גם לא במילים משפטיות. לכתוב רק באיזה עילות ניתן לתבוע. 

צריך לדעת טוב את התקנות, את החוק ואת הספר של אורנה דויטש (הספר getting to yes לא חייבים לקרוא, אפילו שכדאי)
חלק א'

· זה הליך של גישור כי הם שותפים ועדיף שהם ימשיכו לעבוד יחד. חשיבות לניהול מו"מ לעומת הליך בבימ"ש שמביא לקיטוב ועימות בין הצדדים. 

· גישור בד"כ מתאים יותר ליחסי משפחה, יחסי עובד מעביד, שותפים עסקיים. 

· הרעיון של הליכה לגישור הוא נכון, אבל הנימוק של תמי הוא לא נכון. ס' 79 ג (ב) לחוק ביהמ"ש, ביהמ"ש רשאי בהסכמת בעלי הדין להעביר בעלי דין לגישור, כלומר בהסכמה ולא בכל מקרה יחייב ביהמ"ש ללכת לגישור. אמנם מדיניות מערכת ביהמ"ש היא להפנות לגישור, אבל בתשובתו של המגשר כך שביהמ"ש יחייב ללכת לגישור – אין זה נכון (עניין של אתיקה מקצועית מבחינת המגשר, אבל לא חייבים להתייחס לזה). פשוט לציין את העובדה שרמי קיבל רושם מוטעה, ולכן הוא נכנס להליך של גישור עקב הטעיה. זוהי פגיעה ברצוניות של ההליך, והרצוניות היא דווקא הדבר שעומד בבסיסו. 
· ההסכמה להליך – ס' 79 ג (ב) כאמור – ההסכמה עומדת ביסוד ההליך. מכאן – איזו הסכמה נדרשת? 

האם נדרשת הסכמה מדעת כמו הליך רפואי, או רק הסכמה כללית עקרונית בדרגה פחותה יותר לניהול מו"מ. לדעת המרצה נדרשת הסכמה חזקה, כי ממי שמוותר על יומו בביהמ"ש (על זכות הגישה בעצם), נדרשת הסכמה בדרגה חזקה. הוא משקיע, משלם למגשר וכו', ולכן הוא נדרש לדעת היטב לקראת מה הוא הולך. מזה גם נובע כי המגשר נדרש להסביר לאדם שהסכמתו היא הבסיס להליך, כלומר הוא יכול גם לחזור מההסכמה מתי שהוא רוצה (בניגוד להסכמה חוזית לדוג'). 
· מה משמעות העובדה שהגישור נערך במקום שבו היא עברה קורס, והיא מכירה את המקום, אולי גם את הצוות. בעצם נושא של ניגוד עניינים – המגשר חב חובת אמון כלפי הצדדים, והימנעות מניגוד עניינים היא חלק מחובת הנאמנות שמוטלת על המגשר (פרק שלם בספר על זה). תקנה 5 ב אוסרת על המגשר לקבל את המינוי בשני מצבים:
1) אם היה למגשר קשר מקצועי או אישי קודם עם אחד מבעלי הדין.
2) הוא עלול לדעתו להיכנס למצב של ניגוד עניינים.
את תקנה 5 ב הנ"ל יש לאמץ בכל מקרה, כחלק מהחובות שיוטלו על המגשר ע"פ דין, גם כשהגישור לא מתנהל בעקבות הליך בבימ"ש. הפרת התקנה מקימה נזק בר פיצוי. רמי יכול לטעון כי למגשר יש ניגוד עניינים, אך לעומת זאת הוא ידע כי תמי מכירה את המרכז כבר קודם, ושיכול להיות שהיא מכירה גם את המגשר (לא צריך להכריע כאמור). בגלל שהתוצר הסופי בגישור הוא הסכם, יחול עליו חוה"ח. 
· תמי אומרת שלא משנה לאיזה מגשר ילכו כי "גישור הוא עניין אובייקטיבי" – חשוב להדגיש שהמגשר הוא לא שופט שצריך לבחון ראיות באופן אובייקטיבי, אובייקטיביות היא לא רלוונטית, המגשר הוא לא בפקיד שיפוטי – לא שופט ולא בורר, המגשר לא מכריע (בעצם צריך לציין שעניין האובייקטיביות הוא לא נכון לגבי גישור). [עם זאת בפועל מגשרים כן נוטים לפעמים להיות שיפוטיים.]
· תמי מציינת שהרבה תיקים עוברים למרכז הגישור – דבר בעייתי, בימ"ש לא יכול להפנות למרכז גישור אלא רק למגשר שנמצא ברשימת המגשרים שע"פ התקנות. לעניין זה צריך לדעת את תקנות ביהמ"ש מינוי מגשר (1996), ותקנות ביהמ"ש – מחלקה לניתוב תיקים (2002). 
· בסופו של דבר למרות שתמי הסכימה כי רמי יבחר את המגשר, דווקא המרכז הוא זה שקבע מי המגשר (סוג של מניפולציה של תמי, כי אם היא מכירה את המרכז היא מן הסתם מכירה את כל המגשרים, מרגישה שם בנוח, יש לה עדיפות מובנית מעצם זה שהיא מכירה את המרכז). ע"פ התקנות הצדדים ממנים מגשר – תקנה 3 ג (אא"כ הצדדים לא הסכימו על מגשר ואז ביהמ"ש יבחר מגשר מתוך הרשימה כאמור). עם זאת תקנה 3 ג לא חלה במקרה זה במישרין, היות והגישור פה לא מתנהל עקב הגשת תביעה. כאשר המרכז הוא זה שממנה את המגשר, יש בכך פגיעה בהסכמת הצדדים, סוג של כפיה, בלי שליטה. המגשר נבחר ע"י המרכז לפי סדר פנימי ותחום התמקצעות. יש גישות שונות לעניין מינוי המגשר – האם המגשר צריך להיות בעל מומחיות מקצועית בתחום הגישור? (התשובה נמצאת בספר) לגבי שופטים אין דרישה כזו, ולכן ניתן לטעון כי אם לגביש' שיש לו סמכות להכריע ולא רק לסייע לצדדים אין דרישה שיהיה בעל הבנה בתחום הנדון, מקל וחומר שאין דרישה כזו לגבי מגשר. מנגד בידי המגשר אין את הכלים המצויים בידי שופט. הצדדים לא מציגים בפניו ראיון כלשהן אשר יאפשרו לו הבנה נאותה של הסכסוך, ויסייעו לו בניווט ההליך. בספר מובעת הדעה כי המידה הראויה היא זו הדורשת מן המגשר הבנה מסוימת ביחס לתחום בו מתנהל הגישור (הבנה מסוימת אבל לא התמקצעות). עם זאת יש תכונות כמו רגישות, כושר הקשבה ואינטואיציה, שיותר חשובים מהבנת התחום. ע"פ התקנות בימ"ש יכול להפנות רק למי שנמצא ברשימה ועבר הכשרה מסוימת. ע"פ המתודה של הגישור אין למעשה מגשר, הצדדים צריכים לנהל את הגישור בעצמם, ולכן המומחיות לא רלוונטית. כמו כן הצדדים ייטו באופן טבעי להפקיד בידי מי שיש לו מומחיות את פתרון הסכסוך, ובכך תסוכל אחת המטרות המרכזיות של פתרון הסכסוך ע"י הצדדים בדרכי שלום. ע"פ המתודה אם כן ראוי שיהיו למגשר כישורים ניהוליים כלשהם, ולא ממש מקצועיות בתחום כאמור. הספר זו בעצם גישת ביניים – נדרשת מומחיות מסוימת. לעומת זאת יש גישה שדורשת מומחיות באותו תחום, וגישה שלא דורשת זאת – שלוש גישות בעצם.
· מדובר פה בהליך גישור שלא מתנהל אחרי הגשת כתב תביעה. את החוק ותקנות הגישור ניתן להחיל החלה וולונטרית בהסכמת הצדדים. כמו כן ע"פ גישה אחרת אפשר לומר שאם שותקים הם חלים, שכן יש להם מעמד של כללי אתיקה שחולשים על כל מי שמציג את עצמו כמגשר. אין לכך תשובה, וצריך פשוט לדון בתחולת החוק – חלים בהסכמה, או כאמור חלים בכל הליך של גישור כחלק מכללי האתיקה (אם גישור שלאחר הגשת תביעה – ניתן להתנות על חלק מהחוק/תקנות). 
· אם יש לנק' מסוימת התייחסות בתקנות – גם אם זה לא הליך שחל אחרי הגשת תביעה, יש להתייחס לעמדת התקנות (היות וכאמור יכול להיות שזה חל, או שראוי שיחול).
· שכר טרחה – שכ"ט שנקבע ע"י מרכז הגישור של 10% מסך התביעה אם תוגש או 1,000 ₪ לכל ישיבה אם יגיעו להסדר – תקנה 7 א קובעת כי שכ"ט לא יחושב לפי ערכו של נושא הסכסוך וגם לא יהיה מותנה בתוצאה של הגישור, על מנת לא ללחוץ על הצדדים להגיע להסדר בניגוד לרצונם החופשי. במקרה זה עברו על שתי ההוראות כאמור, וכך בהנחה שהחוק חל (בכפוף לס' הקודם) איזו עילה זו? גם אם לא חל יש לאמר אולי שזה לא ראוי – כל מתודיקת הגישור מנוגדת להסכמה שכזו.
· תביעה בעילות של אי חוקיות לגבי חוזה השירות עם המרכז - החוזה נוגד את תקנת הציבור לפיה הצדדים צריכים להיכנס להסכם מתוך רצון חופשי. 
· סידורי הישיבה – בסה"כ הישיבה בסדר, יושבים במקום ניטרלי. חשוב שלא יישבו סמוכים אחד לשני, על מנת שלא יתפתח מצב של אלימות, עימות ביניהם, אבל עדיין צריכה להיות קרבה מסוימת כדי שלא יהיה ניכור. 
המגשר לכאורה גורם לויתור של תמי לגבי הישיבה, לא באמת ויתור של תמי – זו מניפולציה. גם תמי מסכימה תוך שהיא מציינת שהיא מגשרת ושהיא מבינה את החשיבות של הפגנת רצון טוב בהליך. תמי בעצם משדרת התנשאות, סוג של מיקוח – מניפולציה גם מצד המגשר וגם מצד תמי (זה שרמי הביא ניירות רבים – אפשר להגיד שזה גם סוג של מניפולציה – כל שטות שמוצאים וזה מספיק הגיוני – לטעון שזו מניפולציה).

היא אומרת שהיא מגשרת – מגשר זה לא באמת מקצוע כמו עו"ד או רופא - לציין את זה.
· המגשר לא מסביר כלום על ההליך. צריך לדבר על חשיבות ההסבר במיוחד כאשר אחד הצדדים בקי בהלכות הגישור, והשני מגיע מוטעה וגם מציין זאת, כך בנוסף לעובדה ששניהם לא מיוצגים. שתי בעיות – הוא לא מסביר, וגם כשהוא מציע להסביר, הוא אומר שיסביר על הליך הגישור ועל הקשר האמיץ בין הליך הגישור לבין ביהמ"ש. לעומת זאת תקנה 6 קובעת כי על המגשר חובה לידע את הצדדים באופן מקיף ככל האפשר על מהות ההליך, מגבלותיו וכו', כדי להבטיח כי ההסכמה אליה יגיעו בסוף ההליך תהיה על בסיס מידע נאות. חובה זו מוטלת במידת הצורך ע"פ התקנה כאמור. במקרה זה היה צורך רב, היות וכאמור רמי כלל לא מבין את מהות ההליך, את הרצוניות שבו, נכס להליך בטעות וגם לא מיוצג. 
· רמי נמצא בגישור עקב הטעיה כאמור – יש לדון בטעות זו. הוא לא מרגיש בנוח בהליך, למרות שכאמור זהו הליך שצריך להתנהל על בסיס רצון, על בסיס חופשי ונוח. 
· הדבר הראשון שהמגשר עושה זה לבקש מתמי לספר לו על התביעה – ולא על הבעיה, מבקש כתב תביעה. מה בין הדיון הגישורי לדיון בתביעה – להדגיש כי בגישור דנים בבעיה כיום, ולעומת זאת בבימ"ש דנים במה שקרה בעבר ומי אשם בכך, ע"פ העילות הידועות. המגשר לא כבול לעילות תביעה (חוץ מעקרונות חופש החוזים לעניין ההסכם כאמור), הרעיון הוא לצאת מעולם המשפט ולא לערוך הליך מקביל לביהמ"ש. צריך לראות מה עושים עכשיו, איך פותרים את הבעיה, ולא מי אשם.
· כשהוא אומר להם שהוא צריך לדעת על התביעה, כדי שידע לאיזה בימ"ש להפנות אותם כשירצו לאשר הסכם שיגיעו אליו בבימ"ש. כאן חשוב לציין כי הגישור שואף לסיום סכסוך ולא להסכם כלשהו, צריך לקחת בחשבון שלא בטוח בכלל שיהיה הסכם. חלק מעניין ההסכמה הוא שיש זכות גם שלא להגיע להסכם, צריך להגיע לפתרון ולא להסכם, וכאשר למגשר ברור שיגיעו להסכם דווקא, זה יוצר לחץ על הצדדים. מגשר שאומר אמירה כזו – זה לא ראוי.
· המגשר מבקש שיגיעו לפגישה הבאה עם כתבי טענות – שוב – מנוגד לכל עקרונות הגישור. עם זאת אפשר להגיד שאולי עם קריאת כתבי הטענות זה יקדם את ההליך, חוסך מהצדדים לספר את כל הסיפור.
· הזכות להפסיק את הגישור באמצע – המגשר צריך ליידע, במיוחד את רמי על זכותו זו.
· לחץ פסול מטעם המגשר – לחץ שעלול להגיע אפילו לכדי עושק – המגשר מאיים בסנקציה – אם יעזוב יצטרך לשלם לו 10% מסך התביעה. 
· אפשר לתבוע את המגשר על רשלנות (נזיקי) – סטייה מסטנדרט התנהגות של מגשר סביר.
· אפשר לתבוע בעילות חוזיות – ביטול ההסכם – טעות, הטעיה, עושק, לבחון האם ההסכם חוקי או לא. 
· חשוב לציין שאלו שני הסכמים נפרדים – הסכם עם המגשר ומרכז הגישור, והסכם שאליו הגיעו בסוף ההליך – לתקוף את שני ההסכמים.
· העברת ההסכם לאישור מטעם המרכז – ס' 79 ג (ח) לחוק ביהמ"ש – גם לא הוגשה תובענה ניתן להגיש בקשה למתן תוקף של פ"ד להסכם – סמכות שמוקנית אך ורק לצדדים, ואילו למרכז הגישור אין סמכות להגיש את ההסכם לאישור/מתן תוקף של פ"ד. 
חלק ב'

· יש לדון בהבדל שבין הגישה של התקנות לבין הגישה של מתודיקת הגישור - בקצרה. תהליך הגישור הוא תהליך של חיפוש אחר האלטרנטיבה הטובה ביותר – מיקסום הרווח לכולם בעצם. לעומת זאת התקנות רואות בגישור חלק מהליך שמטרתו להגיע להסכם (לא בטוחה שזה מה שהיא אמרה). 
· לא להעתיק קטעים שלמים מהמחברת.
· יש ליישם את המקרה בחלק א' על השאלה בחלק ב'. כך לדוג' - אם ההליך אכן היה מתנהל ע"פ המתודה, כל ההליך שבמקרה שלנו היה מתנהל אחרת. 
· 4 השלבים בספר של פישר – עקרונות מרכזיים – צריך לציין את העקרונות ולהדגים כיצד מגשר טוב היה מיישם אותם. 

בוררות





הסכם >>>>>>>מקבל תוקף של פ"ד





מו"מ לקראת הסכם בוררות





מו"מ בקשר לסכסוך





הסכם בוררות





בוררות ע"פ ההסכם





הכרעה





בית משפט





גישור








סדרי דין
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