גישור ומשא ומתן

להליך הגישור שבעה שלבים:

1. הכנה

2. פתיחה

3. הצגת הסכסוך

4. זיהוי נושאים ואינטרסים

5. יצירת אופציות

6. הערכת אופציות ואלטרנטיבות

7. הסכם 
בארבעת השלבים הראשונים, מתרחש תהליך של הפשרה, שמשמעותו: הבנה של מה שהפריע לצדדים בעבר, מה חשוב להם עתה, ומה חשוב להם, לגבי העתיד. מכאן ואילך, משהובנו הנושאים העומדים על הפרק, מתרחש תהליך שמגמתו, להביא את הסכסוך לידי גמר – הסכם. 

הגישור צופה פני עתיד, ואינו מביט לעבר. לכן, שאלות כגון: מי אשם? או מי צודק? אינן רלוונטיות. למשל, בארה"ב היה מקרה של סכסוך בין חברת תובלה לחברת שמני מנוע. על שולחן הגישור לא עלתה כלל השאלה, האם חברת השמנים עשתה עוול לחברת התובלה. השאלה היחידה שעלתה היא שאלת התועלות. 

1. ההכנה

על מנת שהגישור יצליח, יש להבטיח קיומה של סביבת עבודה נעימה, המקדמת את יצירתו של אמון בין הצדדים לבין עצמם, ובין הצדדים למגשר.

לשם כך, יש להקפיד על הגעה למקום הגישור, לפני הגעת הצדדים. אם אחד הצדדים הגיע לפני הצד שכנגד, מן הראוי שימתין מחוץ למקום הגישור.

בכל הנוגע לסביבת העבודה, יש לתת את הדעת לשאלת השולחן (מרובע? עגול? ללא?). בנוגע לכיבוד, יש להציע כיבוד. יש ש"עורכים שולחן" ויש שמציעים מזנון. יש חשיבות רבה לקיומה של תקרובת מתוקה במצבי מתח. כל אלו, יש בהם לעשות רבות כדי לשבור את מצב הקיפאון, שזו מטרתו המרכזית של הגישור. את הכיבוד ניתן לנצל גם, לשם שבירת מצבי מתח במהלכו של הגישור.

המגשר הוא מנהל המשא ומתן. לכן, המגשר אחראי על האופן, והצדדים על התוכן. היכן יישבו הצדדים? לעניין זה, חשוב ליצור מצב של אמפתיה עם הצדדים. לשם כך, חשוב ביותר קיומו של קשר עין בין המגשר לצדדים. דבר זה יכול להתבצע רק כאשר הצדדים יושבים מול המגשר, באופן שהוא יכול לצוד בעינו את שניהם, בזוית הצרה ביותר שניתן.

מן הראוי שהמגשרים יישבו כתף ליד כתף, על מנת לשמש מודל ראוי לצדדים. אורה סבורה שכדי להגיע למצב בו הצדדים יישבו במקום בו חפץ המגשר, מן הראוי לפעול כמארח, המנחה את אורחיו היכן לשבת. דבר זה גם משרת את המטרות דלעיל, וגם מקרין כבוד כלפי האורחים. המגשר יציע את הכיסאות לפני הצדדים, ורק לאחר שאלו ישבו, יישב בעצמו.

ב. פתיחה

בין אם נערכה היכרות מוקדמת ובין אם לאו, הליך הגישור ייפתח ברישום השמות. יש לשאוף לכך, שהמתדיינים יקראו זה לזה בשמות הפרטיים. דבר זה חשוב ביותר על מנת לשמור על ניטרליות ואיזון בין הצדדים. שימוש בתארים יוצר פער בין הצדדים, המקשה ביותר על יצירתו של אמון. אורה סבורה שמגשר אינו צריך להכיר את רקעו האישי של המגשר. די בהצגת המגשר כאדם פרטי. השימוש בשמות יוצר אוירה נינוחה, השוללת ניגוח (דוגמת "האדון הזה אומר....").

זכירת שמות הצדדים חשובה ביותר לשם יצירת אמון ואוירה נינוחה בין המגשר לצדדים.

לאחר יצירת סביבת העבודה והכרת הצדדים, מן הראוי להסביר במילים קצרות לצדדים, מהו גישור. חשוב ביותר שההסבר יהיה "בגובה העיניים". חשוב ביותר לבחון את תגובת הצדדים לדברי המגשר בשלב זה, על מנת לוודא שהדברים הובנו כראוי. במסגרת זו, נכון להסביר לצדדים את משמעות פרטיו של הסכם הגישור. 

את מהלכו של הליך הגישור, יש לתעד, לטובת ההליך, אך יש להבהיר, שכל רישום יושמד עם סיומו של ההליך.

ג. הצגת הסכסוך

בעת הצגת הסכסוך, עולות רגשות על פני השטח. הענקת ההרגשה, שהמגשר מבין לרוחו של הצד הפגוע, חשובה ביותר ליצירת אמפתיה. אולם, הזדהות יתר עלולה לפגוע בנייטרליות. לכן, יש לזכור תמיד שהנייטרליות היא גבול האמפתיה. הדרך לעשות זאת, היא באמצעות מה שמכונה "שיקוף". כלומר, חזרה על דבריו של הנפגע, תוך מתן הרגשה שהמגשר מבין לרוחו, מבלי ליצור הזדהות. למשל, "אתה אומר שקרה... והדבר פגע בך". ולא "אני מבין שנפגעת". 

את הסכסוך אין להציג כ"רשימת מכולת". הצגה כזו, תגרור בד"כ תיקונים דוגמת: "לא, אירוע זה היה לפני/ אחרי האחר", או "זה לא היה שם, אלא שם". לעומת זאת, הצגת הסכסוך תוך הדגשת הרגשות המעיקים על הפגוע, תביא להנחת הפרטים הטכניים בצד. לרוב, הצגה כזו לא "תזכה" לתיקונים.

קורה, שהצדדים לסכסוך נפגשים לראשונה מאז האירוע שגרם לסכסוך. עד כה, הצדדים ראו רק כתבי טענות, שהסלימו את הסכסוך, ולא הביאו להבנת הצד שכנגד. לרוב, צד המרגיש פגוע, לא יקשיב לזולתו. במצב זה, יש בכוחו של השיקוף כדי להביא לראשונה לכך, שהצדדים יקשיבו זה לזה. 

למשל, פעם הלכתי לעבודה, ואמרתי לבן הגדול, שאחזור מאוחר, ולא יהיה לי כוח לשטוף כלים. לכן, בקשתי ממנו שישטוף את הכלים עד שאגיע. כשהגעתי, חכתה לי ערימה ענקית של כלים. צעקתי עליו, וכשהוא ניסה להתגונן עניתי: אינני רוצה לשמוע, הבטחת, ולא קיימת. אחר ימים, בא אלי הבן, ושאל: "עכשיו את מעונינת לשמוע מדוע לא שטפתי כלים?" עניתי בחיוב, ושמעתי ממנו סיפור על אחד הילידים שנפצע, והוא נאלץ לעזוב הכל ולטפל בו. תגובתי: "אז למה לא אמרת?" תגובתו: "אפשר היה לדבר?". מצב זה הוא שכיח ביותר בבתים רבים, ויש בו כדי להדגיש את חשיבותה של ההקשבה.

לעיתים, מי שמתייצב לגישור אינו הצד המקורי לסכסוך (נציג, עו"ד וכדומה). הדבר יוצר בעיה בפריקת הרגשות. 

אמנם, האינטרסים הם גם נחלתו של הנציג. גם למגשר יש אינטרסים, וגם למעגלים החיצוניים לשולחן הגישור, דוגמת מצב שכיח, בו יש מישהו שמחכה בבית לאחד הצדדים, ומאיים לבקר את ההסכמות שיגיע אליהם.

לרוב, מגשרים אינם מגבילים את הצדדים בהבאת עוזרים, מומחים, קרובי משפחה וכדומה. מצב זה עלול להפר את האיזון (אחד מביא גדוד, ואחר בא בגפו). כמו כן, לעיתים בא מנכ"ל מעונב לגישור עם בחור צעיר הלבוש בפשטות. האם אין בכך הפרה של האיזון? 

נכון להניח שמי שבא עם הצד לדיון, הוא זה שנושף בעורפו של אחד הצדדים. במצב זה נכון להכניס את המצטרף להליך. לעיתים הדבר אינו ניתן, היות והמצטרף מגיע ע"מ להכשיל הסכם שאינו לרוחו.

(א) פגישות    

ניתן לקיים פגישה אישית, אם כי, יש הנמנעים מכך. יתרונותיה של פגישה אישית הם, יכולת להבטיח סודיות התכנים, למקד את האינטרסים ולבחון את מצב הרגשות. 

פגישה אישית עלולה ליצור איום על אחד הצדדים. לכן, חשוב להודיע על קיומה מראש, ולהקציבה בזמן. אם לא ניתן לעמוד בזמן, יש לצאת מן החדר, ולהודיע לממתין בחוץ ע"כ.

פגישה אישית חייבת להיות סודית לחלוטין, אין להעביר לאיש מה שנאמר בה, אלא אם ביקש זאת הצד לפגישה.

אין להגביל צד בכל הנוגע לדבריו. ככל שירבה לדבר, כן יקדם הדבר את ההליך. יש לנהל פרוטוקול, באופן שבצד אחד מובאים דבריו של הצד (אפי' ציטוטים), תוך הדגשת מקומות שמשדרים רגשות שיש לפתור. בצד שני, יהיה רישום של הערות/שאלות. בציטוטים ניתן להשתמש, ע"מ להחזיר צד לנקודה הבעייתית, ע"מ שיפתח אותה.

בעקבות זאת, נבקש מן הצד למסגר את הנושאים החושבים לצד (Framing), ונאתר מתוכם את הנושאים שבאמת מעיקים עליו (Reframing). את התוצאות נרשום על הדף, ונשאל האם הוא מוכן להעביר את הרשימה לצד שכנגד. 

לאחר מכן, נשאל את הצד, אם מתוך הרשימה היה עליו לבחור נושא אחד, מה היה בוחר? השאלה הבאה תהיה: מה לדעתך חשוב לצד שכנגד?

מה קורה כאשר לשני הצדדים חשובים אותם הדברים? אז ניתן להושיב את כולם בצד אחד, ע"מ שביחד, מתוך הכרת האינטרס המשותף, יבואו לפתרון. 

ד. יצירת אופציות

הצגנו לצדדים מה חשוב לכ"א, ובשלב זה נציע לצדדים להציג כל מיני אופציות לפתרון הסכסוך, אף אלו הנראות במבט ראשון כדמיוניות. נקבל אם כן רשימה ארוכה של אופציות, מהן נדרש לבחור את המתאימה ביותר.

את האופציות נעביר שני מבחנים. האחד, מבחן הצרכים, בו נעריך עד כמה כל אופציה עונה לצורכיהם של הצדדים. מבחן שני הוא מבחן המציאות, בו נבקש להעריך באופן הגיוני, עד כמה ניתן להגשים את האופציה. מבחן שלישי הוא מבחן הסטנדרטים החיצוניים. במבחן זה נעריך עד כמה האופציה עומדת בתנאים הנקבעים לפי סטנדרטים חיצוניים, ובעיקר בתנאי החוק.

לפי מבחנים אלו, נבקש לבחור את האופציה הטובה ביותר, שתשמש בסיס להסכם.

ה. מתי מגיעים לגישור?

חסר קצת בהתחלה

לגישור ניתן לגשת, רק אם קיימת עילה משפטית דוגמת נזק, הפסד וכדו'. להדגיש: עילה, ולא אחריות. הגישור אינו עוסק בסיכויי התביעה מבחינה משפטית, אלא רק בקיומה של עילה. משנוכחנו שקיימת עילה, ניתן לגשת לגישור, ובית המשפט יתייחס להסכם הגישור ככל הסכם גישור, ויוכל גם לתת לו תוקף של פסק דין.

אל הגישור ניתן לגשת בכל רגע נתון של הדיון. משנפסק הליך הגישור, יחזור התיק לבית המשפט. למעשה, הגישור מקפיא את ההליכים. עקרונית, ניתן לגשר עד הכרעת הדין, ולעיתים, קיימים גישורים בשלב הערעור. עובדה זו נובעת מן ההכרה שאף פסקי הדין כפופים לעקרון חופש החוזים.

כאשר עניים אינו מתאים לגישור, או שניכר שבעלי הדין אינם משתפים פעולה באופן הוגן ובתום לב, אין לאפשר גישור. למשל, כאשר צד משתף את המגשר בסוד, שאילו היה יודע הצד השני על קיומו, ספק אם היה מסכים לחתום על הסכם, אין להמשיך  בהליך גישור, כי בכך יש פגיעה בצד השני. במצב זה, ננסה לבחון אם גילוי הסוד יפגע בצרכים הבסיסיים העומדים בבסיס הסכסוך. 

למגשר אסור להיות שותף להסכם הסותר את תקנת הציבור, או שלגביו קיים חשש סביר שאינו נובע מתוך רצון חופשי.  

מומחים....

עורכי דין

נכון לקבוע את מקומם של עורכי הדין, משום שהם חשובים להליך הגישור. עם זאת, יש לזכור את המעמד הראוי שיש לתת לצדדים. לכן, מן הראוי שהצדדים יהיו מול המגשר, ועורכי הדין לצד המגשרים, משני צדדי השולחן.

יש שעורך הדין מגיע בשם הצד. הדבר לגיטימי.

