                    Н А В Ы К    4
   М Ы С Л И Т Е   И   Д Е Й С Т В У Й Т Е   В   Д У Х Е 

               «В Ы И Г Р Ы Ш  -  В Ы И Г Р Ы Ш»

            ( К о л л е к т и в н а я    п о б е д а ) 

          Принцип, лежащий в основе навыка:

Эффективные и долгосрочные отношения требуют обоюдной выгоды.

                    Ключевые парадигмы:

1.Я ищу выгоды для другого так же как и для себя.

2.Я получаю лучшие результаты во взаимоотношениях, сотрудничая на взаимозависимой основе, нежели конкурируя на независимой основе.

                     Ключевые процессы:

1.  В поисках обоюдной выгоды я поддерживаю баланс между чуткостью к интересам другого и мужеством заявить о своих интересах.

2.  Я стремлюсь к отношениям «Выигрыш-Выигрыш», несмотря на старую привычку к отношениям «Выигрыш-Проигрыш».

· Личная победа (навыки 1,2,3) предшествует коллективной (навыки 4,5,6).

· Без корней (навыки 1,2,3) не будет плодов (навыки 4,5,6).
· Личная независимость (навыки 1,2,3) - это достижение. Взаимозависимость (навыки 4,5,6) - это выбор, который могут сделать только независимые  люди.
· Основа эффективного сотрудничества - доверие, которое рождается из компетенции и хорошего характера.
· Доверие возрастает при регулярных обоюдных вкладах на счет эмоционального доверия.
· Когда счет доверия высок, общение протекает легко и эффективно.
· Если доверия и вкладов не хватает - отношения не эффективны. Мы находимся в напряжении, заняты политикой и обеспечением тыла. В таких условиях существуют многие организации и семьи.
· Если постоянных вкладов нет, отношения исчерпывают остаток доверия и разрушаются. Вместо взаимопонимания развивается приспособленчество.    

· Самый главный вклад в банк доверия - желание в первую очередь понять другого. Не поняв нужд другого, мы не сможем понять, что он считает своим «Выигрышем» и не сможем построить с ним отношения в духе «Выигрыщ-Выигрыш»(В/В).
· Проблемы с Результатами (Р) - это возможности (РС), которые решаются путем вкладов на счет доверия. То есть проблемы с Р подталкивают нас увеличивать вклады в РС.
· Всего существует 6 парадигм взаимоотношений:
1.Выигрыш-Выигрыш (В/В). Это не ваше решение и не мое решение. Это лучшее решение. Это вера в третью альтернативу, основанная на мышлении изобилия. Пример В/В в питании: Вегетарианство. Животные остаются живыми и здоровье человека выигрывает.

2.Выигрыш-Проигрыш (В/П). Это самая распространенная парадигма.

Примеры В/П: спорт, политика, бизнес. Люди думают, что всего на всех не хватит и потому можно выиграть только за счет проигрыша другого. Это мышление скупца. Но в перспективе все отношения В/П 

превращаются в Проигрыш-Проигрыш.

Примеры В/П: 1. Революция: один класс хотел выиграть за счет другого. В итоге все проиграли. 2. Желание покорить природу (то есть выиграть за ее счет обернулось экологическим кризисом. 
Окружающая среда заражена, и сами люди страдают от этого.

Пример компании, где президент, создав атмосферу соперничества (В/П), хотел обрести плоды сотрудничества (В/В).

*Если мы поймем, что мы живем в едином взаимозависимом энергетическом поле, мы не сможем радоваться проигрышу другого, так как его проигрыш в перспективе ударит и по нам.

3.Проигрыш-Выигрыш (П/В). «Делайте со мной что хотите». Мышление хронического неудачника и жертвы. Готов на все ради мира.

4.Проигрыш-Проигрыш (П/П). Когда люди по глупости или сознательно вредят друг другу и так оба проигрывают.

5.Выигрыш - а о себе позаботься сам. В этом случае мы не обязательно желаем проигрыша противоположной стороне.

6.Выигрыш-Выигрыш или не связываемся. Либо мы действуем в духе В/В, либо не связываемся с деятельностью, которая принесет проигрыш одной из сторон. Лучше заняться вместе чем-то другим.

*При анализе всех вариантов взаимоотношений, В/В остается единственным эффективным, так как только он поддерживает и увеличивает РС в перспективе.

*Принцип В/В охватывает 5 взаимозависимых компонентов:
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I. Хороший характер является фундаментом принципа В/В. Три составляющих хорошего характера:

1. Цельность (последовательность) - верность принципам и ценностям

(искренняя доброжелательность и желание служить другим).

2. Зрелость - баланс чуткости и мужества. (способность быть чутким к чувствам и убеждениям собеседника и одновременно способность мужественно выразить свои чувства и убеждения).
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*Если у меня много мужества, но мало чуткости отношения станут В/П, а если много чуткости, но мало мужества отношения превратятся в П/В, что в любом случае в будущем приведет к П/П.

*Мужество - это путь получить результат (Р), а чуткость - это путь позаботиться о ресурсах (РС), приносящих результаты.

3.Менталитет изобилия - я принимаю существование неограниченных возможностей для позитивного развития каждого и ищу третью альтернативу.

II Отношения.

Отношения В/В строятся на хорошем банке доверия. Мы сконцентрированы на делах, а не на личностях, так как полностью доверяем личностям. Появляется позитивная энергия сотрудничества. 

Итак отношения В/В вытекают из цельного, зрелого характера людей, привыкших делать регулярные вклады на счет доверия. Если доверия не хватает, создается напряжение не позволяющее сосредоточиться на В/В.

· Если вы имеете дело с человеком, который мыслит в духе В/П, вы должны сосредоточиться на своем круге влияния, сделать свои вклады на счет доверия чтобы стимулировать его на В/В. Так вы можете стать инициатором В/В.

· Чем больше вы привержены установке В/В, тем сильнее ваше влияние на других.
· Если ваш партнер не поддается вашему влиянию остается либо В/В или не связываемся, либо В/В компромисс (ослабленный вариант В/В).
III Соглашения вытекают из отношений и в них должны присутствовать 5 элементов:

1.  Желаемые результаты (что и когда).

2.  Правила (принципы деятельности).
3.  Ресурсы (чем можно располагать).
4.  Отчетность (стандарты деятельности и сроки оценки).
5.  Последствия (поощрение, взыскание). А.Финансовые (прибавки или штрафы). Б.Психические (признание, одобрение, доверие или потеря всего этого). В.Возможности (обучение, развитие, льготы, преимущества). Г.Ответственность (повышение по службе или понижение).
IV Поддерживающие системы  Организация должна поддерживать принцип В/В, иначе он не приживется. Конкуренция важна на рынке, а в рамках самой организации важно сотрудничество (В/В).

V Процессы :

1.  Представьте себе проблему с точки зрения другого человека. Попытайтесь понять его потребности и ожидания.

2.  Выявите ключевые вопросы, связанные с проблемой.
3.  Определите, какие результаты должны быть обеспечены взаимовыгодным решением.
4.  Выявите новые возможные варианты достижения этих результатов.
Практические задания:

1.Подумайте о предстоящем взаимодействии с кем-либо, в ходе которого вы будите пытаться достичь какого-то соглашения или решения. Обещайте себе, что будите поддерживать баланс между мужеством в достижении своей цели и чуткостью к чужой точке зрения.

2.Составьте список препятствий, которые мешают вам чаще применять подход В/В. Определите, что вы можете сделать в круге своего влияния для устранения этих препятствий.

3.Выберите конкретного человека, в отношениях с которым вы хотели бы заключить соглашение В/В. Попытайтесь поставить себя на место этого человека и подробно опишите свое представление о том, как он видит решение. Затем запишите те результаты, достижение которых означает выигрыш для вас. Поинтересуйтесь у партнера, есть ли у него желание обсуждать проблему до тех пор, пока вы не придете к взаимовыгодному решению.

4.Выберите трех человек, отношения с которыми являются очень важными для вас. Оцените баланс доверия с каждым из них. Запишите, какими конкретными способами вы могли бы пополнить каждый из них.
