קליניקה בגישור – שיעור 2 – 20/10/03

· המפגשים עם ד"ר אלברשטיין – בימי ראשון לפי תוכנית המפגשים (לא כל שבוע)
· במפגש הראשון יימסרו רשימת אפשרויות לפרקטיקה בפועל – הצטרפות למהלכי גישור
· האפשרויות בגדול:
· מערכת החינוך 
· בי"ס יסודי באור יהודה
· בין הילדים (בבוקר) ואולי גם בין הילדים להורים שלהם (אחה"צ-ערב)
· מנהל הרווחה בעיריית ת"א
· גישור בין בני זוג שרוצים להתגרש למשל 
· אגף הנדסת העיר ת"א
· גישור בנושא של בתים מסוכנים
· אי הסכמה של בעלי הבית להתפנות או לבצע תיקונים בבית מסוכן
· תביעה פלילית נגד בעלי הבית בעייתית ומורכבת.
· גישור מול הדיירים לצורך ביצוע שיפוצים
· אתגר מאוד קשה
· אחה"צ-ערב 
· הגישור בפועל נעשה בזוגות, לצד מגשר מנוסה
· מבחינת הצדדים אנחנו לא סטודנטים – אנחנו מגשרים לכל דבר ועניין
· ברגע שנכנסים להליך גישור – הדבר דורש מחויבות מוחלטת, "אין חרטות" ( 
· לא ניתן לצפות כמה זמן דורש כל הליך גישור.
· תיאום מועד הפגישות ייעשה בהסכמה – בדר"כ אחת לשבוע
· יהיו צופים בכל מפגש, למעט מעמד אישי (הצופים לא מחויבים להגעה לכל המפגשים) 
· אפשר ורצוי להביא הצעות חדשות לגישור
סימולציה ב'

· 2 קבוצות דירקטורים כפול 2 sessions
· = דילמת האסיר
· התוצאות – 3 קבוצות פשטו רגל, אחת הגיעה למינוס משמעותי, אבל לא פשטו רגל
· אסטרטגיות אפשריות שהועלו:
· אסטרטגיה 1
· המטרה היא לגרום לצד השני לפשוט רגל
· ולכן = לדפוק את הצד השני תוך הפרת הסכם
· ולאחר מכם – להעלות מחירים
· אם הצד השני לא היה מאמין וכושל בשל כך – נאלצים לשתף פעולה
· אסטרטגיה 2
· מאחר ובמידה ויהיה חוסר אמון – שתי החברות יפשטו רגל
· ולכן – לקחנו סיכון מחושב שישתפו פעולה
· מאחר והם לא הרימו את הכפפה – שתי החברות אכן פשטו את הרגל   
· אסטרטגיה 3
· החלטות רנדומליות לחלוטין
· להתעלם לחלוטין מיחסי אמון
· אסטרטגיה 4
· שידרו מסר של יחסי אמון ושיתוף פעולה
· אחרי שנוצרו יחסים כאלו – שבירת יחסי האמון והפקת רווח מקסימלי        
· מסקנות (של המרצה):
· שיתוף פעולה מותנה באמון
· הדרך הטובה ביותר להגיע למקסימום הישגים – אמון משותף
· מסקנות נוספות (שלי-ל.צ.):  
· אמון זה ערך, וערך חשוב, אבל...
· אמון לא תמיד יביא לשת"פ כי הצד השני לא תמיד פועל מאותם אינטרסים שלך
· משחק ציני באמון, תוך ניצול מצב השוק בצורה חכמה (תוך הזהרות משבירת כלים מוחלטת  כל עוד אין אפשרות כזו), יביא למקסום התוצאה בצורה הכי טובה
· סייג – "המשחק" באמון לא חייב לבוא לידי ביטוי בשבירת אמון מוחלטת, אלא לפעמים בתכסיסים קטנים (קשת האפשרויות מאוד רחבה, ולא רק אמון מוחלט או שבירת אמון מוחלטת), שלא נובעים מחוסר טוב-לב, אלא משיקולים אינטרסנטיים לגיטימיים.
· אמון הוא לא ערך אבסולוטי, ופעולה שבעיניי אחד היא הוגנת וסבירה וביחסי אמון, יכולה בעיני אחר להיראות כהפרת אמון בוטה. חשוב לדעת את זה וחשוב לעשות את המקסימום לתקשר עם הצד השני. 
הליך הגישור
· אקלים נוח, אווירה נעימה
· האווירה משפיעה באופן מאוד משמעותי על תוצאות המו"מ 
מודל הטרנספורמטיבי (בוש ופולגר)
· אחד המודלים היותר מורכבים שיש בגישור
שלבי הגישור

· קוים מנחים לניהול מו"מ יעיל ומוצלח
· השלבים:
· ההכנה
· פתיחה
· הצגת הסכסוך
· זיהוי נושאים ואינטרסים
· יצירת אופציות
· הערכת אופציות ואלטרנטיבות
· שלב ההסכם
· במצב של קונפליקט אנחנו נסגרים, מופנמים, מתכווצים, ולכן השלב הראשון מתחיל במספר אפשרויות מצומצם, ובמהלך הגישור מגיע תהליך הפשרה, עד שמגיע למקום של זיהוי האינטרסים
· האינטרסים = מה חשוב לנו.
· בשלב הראשון - הצדדים סיפרו לנו על הסכסוך, מה הרגיז אותם והפריע להם.
· בשלב הזה – זיהוי האינטרסים – אנו מסייעים לצדדים לזהות מה הפריע להם בעבר, להבין מה חשוב להם בהווה ובעתיד
· בשלב הבא – סיעור מוחות והצפת רעיונות ואלטרנטיבות נוספות
· בשלב ההסכם – צמצום מחדש של האופציות וקבלת החלטה מוסכמת ועמידה בה.
· דגש בגישור – מעבר מהעמדות (עבר) לטיפול באינטרסים (עתיד)
· כלומר – עזרה בעיצוב העתיד, הצפת שיקולים נוספים 
· דוגמא
· חברת תובלה וחברת שמנים
· כשישבו ליד שולחן הגישור לא היתה האם היתה מכירה של שמן מקולקל שגרם לנזק
· השאלה האמיתית היתה לגבי מה כדאי להם בעתיד
שלב א' - שלב ההכנה     
· מתחיל ביצירת הקשר הראשוני עם אחד מהצדדים
· חשוב מאוד מאותו רגע – לרכוש את אמון הצדדים !
· האמון במגשר הוא הבסיס לגישור, מאחר והגורם למצב הוא חוסר אמון
· ולכן מהרגע הראשון נקפיד על שיחה בשפה הגישורית
· חשיבות מקום המפגש – שיהיה נעים ומשרה אווירה רגועה
· חשוב מאוד תמיד להגיע לפני הצדדים
· הקפדה על לוחות הזמנים חשוב ליצירת האמון
· בכל שלב בתהליך נחשוב אם כל פעולה תרכוש או תפגע באמון
· אם הצדדים מגיעים בנפרד, ויש אפשרות כזו, עדיף שקבלת הצד המקדים תהיה בחדר נפרד, ולא בחדר הדיונים, כדי שלא ייווצר תחושה ש"כבר מכרו אותו"
· כשמקבלים את הצדדים – להתייחס אליו כאל אורח חשוב, נתייחס אליו באהדה ובכבוד
· מגיעים הצדדים ועולה השאלה איך עורכים את שולחן הגישור ?
· כל פרט ופרטו חשוב כדי לרכוש את אמון הצדדים
· האם השולחן עגול או מרובע
· האם יושבים בלי שולחן בכלל
· אין נכון ולא נכון
· כיבוד ?
· בדיונים נהוג לבד בשתייה
· האם פינת קפה ?
· האם עריכת שולחן עם שתייה קרה או משהו לנשנש
· בעתות מתח – הנשנוש המתוק מאוד חשוב
· כאשר הצדדים מגיעים לשולחן ערוך – יש לזה השפעה לטובה על הצדדים
· יש תחושה של חשיבות, וגם משהו לעסוק בו מעבר לסכסוך, תחושה של מקום אוהד וחביב
חסרה רבע שעה

שלב ב' - שלב הפתיחה

מקור הסמכות
· אם התחושה היא שמקור הסמכות היא בתואר – נציג את התואר
· אבל אם נרכש אמון הצדדים – יכול להספיק גם ללא כל ההיסטוריה
· כמגשר חשוב להיתפס בכר-סמכא
· הצדדים מגיעים עם מטען רגשי כבד, לרוב ללא ידע, כמגיעים למפגש גורלי
שימוש בשמות פרטיים
· פניה בשם פרטי לאחד הנציגים - נשאל אותו אם יהיה בסדר לקרוא לו בשמו, ללא התואר (פרוםסור, עו"ד וכו')
· שמות פרטיים הם פחות פורמליים, יותר קרובים לאדם, וזה עוזר במו"מ
· שימוש בשמות יכול לשמש גם לניגוח...
· למשל במהלך הסכסוך להגיד "והאדון הזה טוען ש..."
· כדאי לרשום את שמות הצדדים, ולפי סדר הישיבה
· בפגישה הבאה – כדאי לזכור את השמות... מאוד משמעותי לרכישת האמון
· וכמובן לא לטעות בנושא השמות  
· חשוב מאוד להקפיד על נושא השמות
הצגת נושא הגישור
· לרוב הצדדים מגיעים לגישור בפעם הראשונה
· חשוב להסביר מהו גישור
· לשמור על הסבר בגובה העיניים – אנחנו לא יודעים מי עומד לפנינו, מה מידת השכלתו והבנתו  
· חשוב לקרוא את התנהגות הצדדים ותגובתם לדברינו
· קריאת שפת הגוף
· גם אם למשל הם "לא איתנו" – אנחנו לא יודעים למה, יכול להיות שזה לא בגללנו, אלא בגלל שהם רוצים כבר לשפוך את שעל ליבם...
· ההסכם המצוי
· זה ההסכם בין המגשר לצדדים, אלא אם כן הוחלט אחרת
· בהיבט החוקי – הוא רק בין הצדדים של בתי המשפט (בעלי דין) – לא מול המגשר !
· בפועל – מאוד מומלץ, שבכל הליך גישור – ייעשה שימוש בהסכם הזה !!! כי הוא מכניס למחוייבות לתהליך הגישור

· מה מעמד הסכמות במהלך הגישור ?
· כל הסכמה שמושגת במהלך הגישור אבל הגישור מתפוצץ – לאף הסכמה אין תוקף משפטי
· אבל לפי חוק החוזים – להסכמה יש תוקף גם בע"פ
· להסכם בגישור יש שני מעמדות:
· מעמד חוזי – כל הסכמה כמוה כחוזה בין הצדדים
· מעמד משפטי – אם ניתן תוקף של פסק דין (כלומר יותר מחוזה)
· הוצאות בעין – הוצאות שלפי לשכת עו"ד אסור לעו"ד לשלם אותן אישית - אגרות בי"מ, שכר טרחה של מומחה ועוד , ובהסכם המצוי – כתוב שהצדדים מסכימים לשלם הוצאות אלו.
· הליך הגישור מסתיים או בחוזה או בחזרה לבי"מ...
· נהוג להוציא טיוטות בשלבים שונים של הגישור כדי להביא לידי ביטוי את ההסכמות שכבר הגענו אליהן.
· אבל, עד לרגע שלא היתה הסכמה לחתימה כוללת – הטיוטא היא למו"מ בלבד
סימולציה ג' – דוגמא להליך גישור – אי קבלת תמורה ראויה בהזמנת טיול מסוכן הנסיעות

* המפורט לעיל מתייחס ל-Feedback הסובייקטיבי שלי (ל.צ. לגבי הסימולציה שבוצעה

פתיחה
· א' - קול שקט, חיוך
· הציג את ב' כמגשר השני
· כיבוד
· א' הציג את מהלך העניינים
· ב' - התהליך בשבילכם, ציון מטרות ההליך, תיאור זכויות הצדדים, הכל בהסכמה, חסיון, הסכמות ביניים
· ייצוג של שני הצדדים באופן שווה
· א' - "עד ששני הצדדים" – להתייחס בגוף ראשון
· אבחון בין בי"מ על חסרונותיו להליך הגישור – המטרה היא להסכים, ולהגיע לשביעות רצון שני הצדדים
· אחד הצדדים מאוד מוטרד לגבי הזכויות שלו – מתי יכול לחזור בו, מותר עו"ד וכו'
· אחד הצדדים – הרגיש שלא נותנים לו לדבר ולשאול גם כן – 
· תחושה של צד אחד – לתת לשני הצדדים להתבטא – יצירת אמון – למנוע מצד אחד להשתלט 
· א' - "בשלב זה שאלות מיותרות" – מותר לשאול, מותר להפיג חששות ומתחים
· א' – מיצוב כמנהל הדיון – צד ראשון יסיים לשאול ואז צד ב' תשאל...
· ב' - הומור קל במהלך הפגישה להפרת המתח 
· להיזהר מהומור יתר – שלא להקל דעת ברצינות וסמכות המגשר
תיאור המקרה 
· מי הצד התובע, מה קרה, תאר לנו ... 
· ב' – התעניינות בפרטים, משיכה לספר סיפורים
· א' – ניהול הדיון – סדר בפרטים והבנה של המקרה בצורה חד משמעית
· א' – חזרה על הפרטים כדי לוודא הבנה
· א' – חידוד הנושא כדי לנסות לאתר הבדל בין עמדות לאינטרס (מלון 5 כוכבים או רמה גבוהה מאוד)
· א' – התרכזות בעובדות ולא בסיבות ונימוקים וכו' – בשלב הראשון
· ב' – "לאשה הזו קוראים אבישג"
· א' – "את כועסת עלינו ? אפשר לחייך גם..." – יכול להיחשב כקנטור
· א' – מברר מי בעל התפקיד ומה מעמדו
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