BR5981

저주고 이기는 묘법
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경영학이나 행동과학자들은 양쪽 다 이기는 협상 즉 Win/Win 접근법을 장려합니다. 물론 양측이 다 이기는 현상이어야  최상의 결과이겠지요. 그러나 실생활에서 진실한 Win/Win을 얻어내기란 무척 어렵거나 불가능에 가깝다고 말하는 것이 옳을 것입니다.  그래서 저는 저 주고 이기는 즉 Lose/Win 협상법을 대학원 학생들이나 일반에게 권고합니다.  항상 이기기만을 추구한다면 아무런 성과를 거두기가 어려울 것입니다. 

저주고 이기는 접근법을 설명하면서 저는 제 개인이 겪은 실례를 들곤 합니다. 십여 년 전에 열살정도었던 제 손자가 찾아 왔습니다. 그때 그 아이의 집은 제집으로부터 약 1 킬로메타 떨어져 있었습니다. 제 손자는 저와 자기 집까지 달려가는 경주를 제안했습니다. 저는 당시에 전코스 마라톤을 30번이나 달린 달리기 베터런이었습니다. 제 손자가 저를 이길 가능성은 전무였습니다. 저는 그 아이의 도전을 쾌히 승락해서 달리기로 했습니다. 제 손자는 열심히 달렸습니다. 저도 최선을 다하여 달리는 척했습니다. 누가 이겼겠습니까? 옳습니다. 승자는 제 손자였습니다. 그는 한두 발 정도 앞서서 경주를 마쳤습니다. 그 아이는 할아버지를 경주에서 이겼다고 손을 높이 들고 껑충껑충 뛰었습니다. 그1 칼러 경주에서 그는 이겼다고 좋아했지만 진짜 이긴 자는 손자에게 기쁨을 안겨준 이 할아버지였습니다.  왜냐하면 손자가 즐거워하도록 두발 정도 앞서 경주를 마치게 한 사람은 바로 저였기 때문입니다. 그때 저주면서 이긴 기쁨은 제 것이었습니다.

우리는 가끔 아버지로서 또는 큰 형으로서 5-6세 된 어린아이와 팔씨름을 하게 됩니다. 5-6세 되는 아이와 팔씨름을 해서 이기는 어른은 세상에 없을 것입니다. 어린아이는 자기기 이겼다고  온 집안을 다니면 소리치며 즐거워하지만, 마음 속으로 승자의 기쁨을 맛보는 사람은 어린 아이에게 팔씸름에서 저주는 어른일 것입니다. 그래서 Lose/Win은 진실한 면에서 Win/Win보다 더 가치있는 승리라고 생각합니다. 부부 싸움에서 감정이 격화되고 재떨이가 날아가는 결과를 내는 이유는 부부 양측이 이기려고만 하기 때문 아닐까요?  한 쪽이 저주고 상대가 이기도록 하면  저녁 반찬도 좋아질 것이고 가정의 화평을 유지하는 데에 큰 도움이 될 것은 분명한 사실입니다. 

국가대 국가 간의 분쟁이나 노사 분규나 또는 정당 간의 대치상황도 기어이 이기려는 집념 때문에 사태가 악화하는 것 아닐 까요? 자기편에 심한  손상이 가지 않는 한 상대측에 칭찬도 보내주고  작은 것을 양보하고 큰 것을 얻는 협상술이 아싑습니다.  성공적인 협상의 요소는 신뢰입니다. 신뢰는 협상 장소에서 즉각 생성되는 것이 아닙니다. 편소에 쌓아  올려야 할 것입니다. 평소에 정직과 의리를 꾸준히 쌓아 올린  사람은 상대에게 양보해도 요구를 해도 선의로 받아드릴 것입니다. 그 반대의 현상도 진이라고 하겠습니다.  평소애 자녀를 절대적으로 사랑한다는 확신을 자녀에세 심어준 부모는 양보도 요구도 자녀들이 무리 없이 받아드립니다.  모든 행동으로 정직의 모범을 보이는  사람은 어떤 협상에서도 저주고 이길 수 있는 협상자라고 저는 믿습니다,.  끝
