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Những lời khen tặng dành cho Lựa chọn tối ưu thứ 3
“Chỉ trong chưa đầy năm trang sách bạn đã có thể ‘nắm bắt’ được thông điệp của Stephen Covey. Nhưng tôi thực lòng hy vọng bạn sẽ đọc chăm chú và áp dụng từng trang sách vào cuộc sống của bạn. Stephen đã dành tặng chúng ta một món quà vô giá, song, giống như những triết lý sâu sắc nhất, nó cần được bạn nhận thức và thực hành hàng ngày để có thể thay đổi tận gốc rễ cuộc sống của bạn.”
- Tom Peters, tác giả những cuốn sách The Brand You 50 và Re-imagine Business Excellence in a Disruptive Age
“Trong cuốn sách này, Covey đã vượt ra khỏi lĩnh vực quen thuộc để đạt tới tầm vóc phổ quát và sáng chế ra một loại ‘vắc-xin xã hội’ hướng tới việc giải quyết những vấn đề nhức nhối đang tồn tại không chỉ trong đời sống cá nhân mà còn trong cả những hội đoàn và tổ chức chúng ta đang sống và làm việc. Với sự đột phá này, Covey đã viết ra cuốn sách chứa đựng nhiều hy vọng và tham vọng nhất của mình. Theo quan điểm của tôi, đây là một kiệt tác giúp chúng ta nỗ lực hết sức để sống trong hòa bình và công lý giữa thế giới hỗn độn này.”
- Warren Bennis, Giáo sư Ưu tú ngành Quản lý trường Đại học Southern California, đồng thời là tác giả cuốn hồi ký Still Surprised
“Đây là phương pháp thuyết phục nhất để giải quyết các vấn đề thách thức nhất của thời đại. Đây là công thức không cần tranh cãi để thành công trong thế giới kinh doanh và hơn thế nữa.”
- Douglas R. Conant, CEO đã nghỉ hưu của công ty Campbell Soup và là tác giả best-seller theo đánh giá của New York Times
“Giáo sư Covey lại một lần nữa thành công. Cuốn Lựa chọn tối ưu thứ 3 này không chỉ tiếp thêm sức mạnh mà còn giải quyết một số vấn đề khó khăn nhất trong cuộc đời chúng ta. Một cuốn sách mà tất cả những nhà lãnh đạo tương lai cần phải đọc!”
- Jon M. Huntsman, Nhà sáng lập kiêm Chủ tịch hội đồng quản trị Tập đoàn Huntsman
Các tác phẩm xuất sắc khác của Stephen R. Covey
The 8th Habit (Thói quen thứ 8)
The Leader in Me (Nhà lãnh đạo trong tôi)
The 7 Habits of Highly Effective People (7 Thói quen hiệu quả)
Predictable Results in Unpredictable Times
Great Work, Great Career (Đam mê - Bí quyết tạo thành công)
The 7 Habits of Highly Effective Families (7 Thói quen tạo gia đình hạnh phúc)
Living the 7 Habits
The Nature of Leadership
First Things First (Tư duy tối ưu)
Principle-Centered Leadership (Lãnh đạo theo nguyên tắc)
Các tác phẩm khác từ FranklinCovey Co.
The 7 Habits of Highly Effective Teens (7 Thói quen của bạn trẻ thành đạt)
The 7 Habits of Highly Effective Teens Personal Workbook
The 7 Habits of Highly Effective Teens Journal
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1. 
ĐIỂM CHUYỂN GIAO 
Cuộc sống luôn đầy rẫy các vấn đề. Những vấn đề dường như chẳng thể giải quyết. Những vấn đề cá nhân, gia đình, công sở, láng giềng và các vấn đề trong đời sống nói chung.
Có lẽ bạn đang trong một cuộc hôn nhân từng có khởi đầu tuyệt vời, nhưng ở thời điểm hiện tại, các bạn gần như chẳng thể chịu đựng nhau được nữa. Có thể bạn đã dần phá hỏng mối quan hệ với bố mẹ, anh chị em hoặc con cái. Cũng có lúc, bạn cảm thấy quá tải và mất cân bằng trong công việc, lúc nào cũng muốn bỏ ít công sức nhưng thu được lợi ích thật nhiều. Hoặc có lẽ, giống như rất nhiều người khác, bạn mệt mỏi với xã hội thích kiện tụng này, nơi người ta vội vã khởi kiện lẫn nhau, còn bạn thì không dám làm gì cả. Chúng ta lo lắng về tội ác và ảnh hưởng của nó đối với xã hội. Chúng ta nhìn các chính trị gia hứa hẹn giải quyết vấn đề này nhưng rồi họ chẳng làm được gì. Chúng ta xem thời sự vào buổi tối và mất dần hy vọng rằng một ngày nào đó những xung đột không ngừng giữa con người và các quốc gia sẽ được giải quyết.
Chính vì thế, chúng ta đánh mất hy vọng, từ bỏ hoặc chấp nhận thỏa hiệp – dù đó chẳng phải là lựa chọn tốt nhất.
Đó là lý do tôi khao khát viết cuốn sách này.
Cuốn sách này xoay quanh một nguyên lý vô cùng căn bản, căn bản đến mức tôi tin rằng nó có thể thay đổi cuộc đời bạn lẫn toàn bộ thế giới này. Nó là sự hiểu biết ở tầm cao nhất và quan trọng nhất mà tôi may mắn nhận được sau quá trình nghiên cứu những người đã sống một cuộc đời thực sự hiệu quả.
Về cơ bản, nó chính là chìa khóa để giải quyết những vấn đề khó khăn nhất trong cuộc sống.
Tất cả chúng ta đều phải chịu đựng nghịch cảnh, phần lớn trong im lặng. Khi đối mặt với các vấn đề, đa số chúng ta đều can đảm, kiên trì giải quyết và hy vọng vào một tương lai tốt đẹp hơn. Đối với nhiều người, nỗi khiếp sợ nằm ngay dưới bề mặt của vấn đề. Một vài nỗi khiếp sợ hiển hiện rõ ràng, một số khác chỉ hiển hiện về mặt tâm lý, nhưng tất cả đều là thực.
Nếu bạn hiểu và áp dụng nguyên tắc được đề cập trong cuốn sách này, bạn không chỉ vượt qua được vấn đề của bản thân mà còn tạo ra một tương lai tuyệt vời hơn cho chính mình – một tương lai mà bạn chưa bao giờ nghĩ rằng có thể xảy đến. Tôi không phải là người phát minh ra nguyên tắc này. Nó luôn tồn tại ở đó. Nhưng đối với những người áp dụng nó khi đối mặt với thử thách, không có gì là quá đáng khi nói rằng nguyên tắc này là khám phá vĩ đại nhất trong cuộc đời họ.
Cuốn sách 7 Thói quen hiệu quả đã đưa tôi đến với nguyên tắc này. Trong số tất cả những nguyên tắc được kể ra, tôi gọi nó là nguyên tắc “mang tính xúc tác, có tầm ảnh hưởng, có khả năng hợp nhất và gây phấn khích nhất”. Trong 7 Thói quen hiệu quả, tôi chỉ mới trình bày một cách tổng quan về nó. Nhưng trong cuốn sách này, tôi mời bạn cùng khám phá một cách sâu sắc và toàn diện hơn về nó. Nếu bạn đánh đổi thời gian và công sức để thực sự hiểu nguyên tắc này, bạn sẽ thay đổi hoàn toàn cách nghĩ của mình. Bạn sẽ ngạc nhiên nhận ra rằng bạn đang tiếp cận và giải quyết những vấn đề khó khăn trong cuộc sống theo cách hoàn toàn mới và hiệu quả gấp nhiều lần.
Tôi thực lòng mong muốn chia sẻ với bạn những câu chuyện về những người hiếm hoi đã áp dụng thành công nguyên tắc này. Họ không chỉ là những người giải quyết vấn đề mà còn là những người kiến tạo một tương lai mới mà tất thảy chúng ta đều mơ ước. Đây là một số người mà bạn sẽ bắt gặp:
• Một người cha đã cứu cô con gái khổ sở của mình khỏi những năm tháng tuyệt vọng và luôn muốn tự tử chỉ trong một buổi tối bất ngờ.
• Một chàng trai trẻ ở Ấn Độ đã giải quyết vấn đề điện năng cho hàng triệu người nghèo – gần như không tốn chút chi phí nào.
• Một cảnh sát trưởng đã giúp giảm một nửa tỷ lệ tội phạm tuổi vị thành niên của một thành phố tại Canada.
• Một người phụ nữ đã mang lại diện mạo mới cho bến cảng ô nhiễm của New York – một lần nữa, không tốn bất cứ chi phí nào.
• Một cặp vợ chồng từng gần như không nói một lời nào với nhau, nay đã có thể cùng nhau cười đùa về những ngày khó khăn đó.
• Một vị thẩm phán đã giải quyết nhanh gọn và yên ả vụ kiện cáo về vấn đề môi trường lớn nhất trong lịch sử nước Mỹ mà không cần phải ra tòa.
• Hiệu trưởng của một trường cấp ba dành cho con em của những công nhân nhập cư đã giúp tăng tỷ lệ tốt nghiệp từ 30% lên tới 90%, cải thiện gấp ba lần trình độ kỹ năng cơ bản của các em học sinh, mà không phải chi thêm khoản tiền nào.
• Một người mẹ đơn thân và đứa con đang tuổi vị thành niên đã vượt qua những ngày tháng căng thẳng để tiến đến một mối quan hệ đầy thấu hiểu và tràn đầy yêu thương.
• Một bác sĩ đã cứu chữa tất cả những bệnh nhân mắc căn bệnh hiểm nghèo chỉ với mức chi phí rất nhỏ so với chi phí của các bác sĩ khác.
• Một đội ngũ đã biến Quảng trường Thời đại từ một nơi hỗn độn đầy bạo lực và nhơ nhớp trở thành điểm du lịch hấp dẫn nhất Bắc Mỹ.
Tôi muốn nhấn mạnh một chút ở đây: không ai trong số họ là người nổi tiếng, giàu có hay có tầm ảnh hưởng. Tất cả những người này đều là những người hết sức bình thường đã áp dụng thành công nguyên tắc tối cao này khi giải quyết các vấn đề phức tạp nhất của họ. Và bạn cũng có thể làm được như vậy.
Có vẻ như bạn đang nghĩ: “Hừm, tôi sẽ không cố làm những việc lớn lao, anh hùng như họ. Tôi có những vấn đề của riêng tôi, và chúng đã đủ lớn lao với tôi rồi. Tôi mệt mỏi lắm, và tôi chỉ muốn tìm ra một phương thức khả dĩ giúp tôi giải quyết được chúng thôi”.
Tin tôi đi, tất cả những điều được trình bày trong cuốn sách này vừa mang tính chất cá nhân vừa mang tính toàn cầu. Nguyên tắc này áp dụng hiệu quả đối với tất cả mọi người: từ bà mẹ đơn thân đang cố gắng nuôi dạy đứa con hiếu động đang ở tuổi vị thành niên, cho đến người đứng đầu một bộ máy chính quyền đang cố gắng ngăn chặn một cuộc chiến.
Bạn có thể áp dụng nguyên tắc này trong các trường hợp:
• Giải quyết mâu thuẫn căng thẳng với sếp hoặc cộng sự ở văn phòng.
• Bình ổn một cuộc hôn nhân với “những khác biệt không thể nào hòa giải được”.
• Xử lý các vướng mắc của con bạn với nhà trường.
• Vượt qua tình huống khiến bạn rơi vào rắc rối tài chính.
• Ra một quyết định quan trọng đối với sự nghiệp của bạn.
• Giải quyết bất đồng về bất cứ vấn đề nào trong khu dân cư hoặc cộng đồng của bạn.
• Hòa giải các thành viên trong gia đình không ngừng cãi nhau – hoặc không ai nói chuyện với ai dù chỉ nửa lời.
• Áp dụng chế độ giảm cân của bạn.
• Thoát khỏi một công việc không mang lại cho bạn niềm vui.
• Định hướng tương lai cho con bạn.
• Xử lý thông suốt một vấn đề bế tắc cho khách hàng của mình.
• Hóa giải các rắc rối có thể khiến bạn phải ra tòa.
Tôi đã dạy nguyên tắc nền tảng này trong suốt hơn bốn mươi năm qua cho hàng trăm nghìn người. Tôi đã dạy nó cho các em học sinh, cho các lớp học toàn CEO của các tập đoàn lớn, cho sinh viên đại học, cho những người đứng đầu của hơn ba mươi quốc gia và cho rất nhiều người khác nữa. Cuốn sách này được viết ra để có thể áp dụng hiệu quả tại bất cứ nơi nào – sân chơi, trận chiến, phòng họp cấp cao, hội đồng lập pháp hay trong căn bếp gia đình.
Tôi thuộc về nhóm lãnh đạo thế giới luôn tìm cách xây dựng mối quan hệ tốt đẹp hơn giữa nhóm nước phương Tây và cộng đồng Hồi giáo. Nhóm này bao gồm cựu Bộ trưởng Ngoại giao Hoa Kỳ, những người đứng đầu Hồi giáo và Do Thái giáo, các nhà lãnh đạo kinh doanh toàn cầu, và những chuyên gia giải quyết xung đột. Trong cuộc họp đầu tiên với nhóm, chúng tôi nhận ra rằng mỗi người đều có một kế hoạch cho riêng mình. Tất cả đều có vẻ rất trang nghiêm và lạnh lùng, bạn có thể dễ dàng cảm nhận bầu không khí căng thẳng. Cuộc họp đó diễn ra vào ngày Chủ nhật.
Tôi đã xin phép được truyền lại cho họ một nguyên tắc trước khi tiếp tục cuộc họp, và họ nhã nhặn đồng ý. Vậy là tôi dạy họ thông điệp của cuốn sách này.
Đến tối thứ Ba, toàn bộ bầu không khí đã thay đổi. Các chương trình nghị sự riêng đều được gác lại. Chúng tôi đã đi đến một cách giải quyết đầy hứng khởi mà chưa một ai từng nghĩ đến. Tất cả những người có mặt trong gian phòng đều tỏ ra tôn trọng và yêu quý lẫn nhau – bạn có thể nhìn thấy điều đó, và bạn có thể cảm nhận điều đó. Ngài cựu Bộ trưởng Ngoại giao thì thầm với tôi: “Tôi chưa bao giờ nhìn thấy điều gì có sức mạnh to lớn đến mức này. Điều mà ông vừa làm ở đây hoàn toàn có thể cách mạng hóa nền ngoại giao quốc tế”. Về điều này, chúng ta sẽ xem xét kỹ hơn ở phần sau.
Như tôi đã nói, bạn không cần phải là một nhà ngoại giao quốc tế để áp dụng nguyên tắc này vào những vấn đề của chính mình. Gần đây, chúng tôi đã khảo sát người dân trên khắp thế giới để tìm ra những thách thức hàng đầu trong đời sống cá nhân, trong công việc và cả ở tầm thế giới. Đây không phải là một ví dụ mang tính đại diện, chúng tôi chỉ muốn đón nhận những câu trả lời từ những người khác nhau. 7.834 người tham gia trả lời khảo sát đến từ mọi châu lục, mọi cấp bậc khác nhau trong các tổ chức.
• Trong cuộc sống cá nhân: Thử thách họ thường gặp phải chính là áp lực khi phải làm việc quá sức, cùng với đó là sự bất mãn trong công việc. Nhiều người cũng gặp phải vấn đề với các mối quan hệ cá nhân. Điển hình, một quản lý cấp trung từ châu Âu viết: “Tôi căng thẳng, cảm thấy kiệt quệ và không có thời gian cũng như sức lực để làm bất kỳ điều gì cho bản thân”. Một người khác nói: “Gia đình tôi đang không ổn và điều này khiến mọi thứ trở nên mất cân bằng”.
• Trong công việc: Tất nhiên, mối bận tâm lớn nhất của mọi người trong kinh doanh luôn là sự khan hiếm các nguồn lực và lợi nhuận. Nhiều người còn e ngại về việc mất đi vị thế của mình trong trận chiến toàn cầu. “Chúng tôi đang bị mắc kẹt trong truyền thống trăm năm của mình... Càng ngày, chúng tôi càng trở nên thiếu kết nối... Quá ít giá trị hữu dụng được tạo ra từ sự sáng tạo và tinh thần khởi nghiệp”. Một nhà quản lý cấp cao đến từ châu Phi viết: “Tôi đang làm việc cho một công ty quốc tế nhưng tôi đã nghỉ việc từ năm ngoái. Tôi bỏ việc vì tôi không còn tìm thấy ý nghĩa trong những gì mình đang làm”.
• Những vấn đề thế giới: Từ góc nhìn của những người tham gia cuộc khảo sát, ba vấn đề khó khăn họ lo ngại nhất là chiến tranh và khủng bố, đói nghèo, và tình trạng ngày càng xấu đi của môi trường. Một giám đốc cấp trung đến từ châu Á nói một cách không giấu giếm: “Nước chúng tôi là một trong những nước nghèo nhất châu Á. Thật đáng buồn vì phần lớn dân số nước tôi đang phải sống trong nghèo đói. Chúng tôi thiếu việc làm, giáo dục kém phát triển, cơ sở hạ tầng thiếu thốn, nợ công lớn, bộ máy lãnh đạo chưa thực sự hiệu quả và tham nhũng tràn lan”1.
1. Xem toàn bộ báo cáo của cuộc khảo sát tại http://www.The3rdAlternative.com.
Đây là một cái nhìn sơ lược về những gì bạn bè và hàng xóm của chúng ta đang cảm nhận. Có thể ngày mai, họ sẽ đối mặt với những thử thách mới, nhưng tôi đoán rằng những gì ta thấy chỉ là các biến thể của cùng một loại nỗi đau.
Bên dưới các áp lực chồng chất này, chúng ta thậm chí còn đối đầu với nhau nhiều hơn. Thế kỷ 20 là thời đại của những cuộc chiến tranh không mang tính cá nhân, nhưng thế kỷ 21 dường như lại là thời đại mà các cá nhân rắp tâm hãm hại lẫn nhau. Biểu kế đo sự giận dữ ngày càng tăng lên. Gia đình cãi cọ, đồng nghiệp ganh đua, nạn “ném đá” nhau trên mạng, tòa án quá tải và những kẻ cuồng tín giết hại người vô tội. Các nhà phê bình thiếu đạo đức nghề nghiệp xuất hiện ngày càng dày đặc trên truyền thông – họ càng cay nghiệt công kích người khác, họ càng kiếm được nhiều tiền.
Mức độ căng thẳng của mối bất hòa này có thể khiến chúng ta đổ bệnh. “Tôi thực sự cảm thấy bức bối với cách các nền văn hóa phỉ báng lẫn nhau... Thời đại tồi tệ nhất trong lịch sử loài người bắt đầu như thế, với những ý nghĩ tiêu cực về các đối tượng khác. Và sau đó, chúng biến thành thứ chủ nghĩa bạo lực cực đoan”, chuyên gia sức khỏe Elizabeth Lesser2 cho biết. Chúng ta biết quá rõ hậu quả của những điều này.
2. Elizabeth Lesser, bài viết “Take the ‘Other’ to Lunch”, dotsub.com, http://dotsub.com/view/6581098e-8c0d-4ec0-938d-23a6cb9500eb/viewTranscript/eng.
Vì thế, làm cách nào ta có thể giải quyết các mâu thuẫn chia rẽ và các vấn đề nan giải nhất của mỗi người?
• Liệu chúng ta chọn con đường chiến tranh, xác định rằng chúng ta sẽ không chịu đựng thêm nữa, và sẽ trút cơn giận lên “kẻ thù” của mình?
• Liệu chúng ta chấp nhận đóng vai nạn nhân, mỏi mòn mong đợi người nào đó cứu rỗi?
• Liệu chúng ta có khiến suy nghĩ trở nên cực đoan và dần dần rơi vào tự cô lập?
• Liệu chúng ta kiên cường ngồi lại với nhau nhưng thực chất chúng ta không thật sự hy vọng rằng mọi thứ rồi sẽ tốt đẹp hơn? Sâu thẳm trong lòng, có phải chúng ta tin rằng những phương thuốc thực ra chỉ là “giả dược” mà thôi?
• Liệu chúng ta có tiếp tục làm việc chăm chỉ, giống như nhiều người tích cực khác, tiếp tục công việc của mình với hy vọng nhỏ nhoi rằng bằng cách nào đó mọi thứ sẽ trở nên tốt đẹp hơn?
Bất kể chúng ta đang tiếp cận vấn đề theo cách nào, những hậu quả tất yếu luôn xảy ra. Chiến tranh sinh ra chiến tranh, nạn nhân trở thành người phụ thuộc, thực tế đẩy mọi người vào trạng thái cự tuyệt, những người hoài nghi thì không đóng góp được gì. Và, nếu cứ tiếp tục làm điều mà mình đã và đang làm với hy vọng rằng lần này sẽ thu được kết quả khác, điều đó chỉ nói lên rằng chúng ta không dám đối mặt với hiện thực. Albert Einstein từng nói: “Vấn đề lớn mà ta gặp phải không thể được giải quyết bằng loại tư duy đã tạo ra nó”.
Để giải quyết những vấn đề khó khăn nhất, chúng ta phải thay đổi triệt để cách nghĩ của mình - đó chính là chủ đề của cuốn sách này.
Trong quá trình đọc cuốn sách này, bạn sẽ thấy mình đứng ở giao điểm giữa quá khứ (cho dù nó từng ra sao) và tương lai (mà cho đến tận bây giờ bạn cũng chưa một lần dám tưởng tượng). Bạn sẽ phát hiện ra một khả năng thay đổi tuyệt vời trong chính con người mình. Bạn sẽ suy nghĩ về các vấn đề của bản thân theo một cách hoàn toàn mới. Bạn sẽ phát triển khả năng phản xạ tốt – điều giúp bạn vượt những chướng ngại vật mà người khác cho rằng chẳng thể nào vượt qua.
Từ điểm chuyển biến đó, bạn có thể nhìn thấy một tương lai hoàn toàn mới cho bản thân – và những năm tháng phía trước có thể khác hẳn với những gì bạn từng kỳ vọng. Thay vì ngập ngừng bước vào tương lai không thể nào tránh được những nguồn lực dần biến mất và đầy rẫy vấn đề, ngay từ bây giờ bạn có thể thực hiện mơ ước sống trong khúc nhạc “crescendo”3 – khúc nhạc ngày càng âm vang và mạnh mẽ – đồng nghĩa với một cuộc đời tươi mới hơn, ý nghĩa hơn và ngập tràn những thành tựu tuyệt vời – cho đến giây phút cuối cùng của cuộc đời bạn.
3. Crescendo (danh từ, tính từ, trạng từ): có gốc Latinh crẽscere, có nghĩa là tăng dần đến cực đỉnh. (Từ đây trở đi, các ghi chú của người dịch được viết tắt là ND)
Bằng việc thay đổi trọng tâm cuộc sống theo nguyên tắc được trình bày trong cuốn sách này, bạn sẽ bất ngờ nhận ra rằng bạn đang chạm vào tương lai đó.
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2. 
LỰA CHỌN TỐI ƯU THỨ 3: NGUYÊN TẮC, MÔ THỨC VÀ QUÁ TRÌNH HỢP LỰC 
Có một cách để giải quyết những vấn đề khó khăn nhất mà ta phải đối mặt, kể cả những vấn đề tưởng chừng không thể nào giải quyết được. Có một con đường đi xuyên qua gần như tất cả những tình thế tiến thoái lưỡng nan và chia rẽ sâu sắc nhất của cuộc đời. Luôn có một cách để tiến về phía trước. Đó không phải là cách của bạn, cũng không phải cách của tôi. Đó là một cách cao cả hơn. Một cách tốt hơn những gì trước đây tất cả chúng ta đã từng nghĩ đến.
Tôi gọi nó là “Lựa chọn tối ưu thứ 3” (The 3rd Alternative).
Hầu hết các cuộc xung đột đều có ít nhất hai phe. Chúng ta đã quá quen với lối suy nghĩ “đội của tôi” chống lại “đội của bạn”. Đội của tôi giỏi, đội của bạn kém hoặc ít nhất là “kém hơn”. Đội của tôi đúng và chính đáng; đội của bạn sai và thậm chí là vô lý. Động cơ của đội tôi rất trong sáng, động cơ của đội bạn rất đen tối. Đó là đội của tôi, đảng của tôi, đất nước của tôi, con của tôi, công ty của tôi, quan điểm của tôi, phe tôi và tất cả đều chống lại mọi thứ của bạn. Trong mỗi trường hợp như vậy, luôn có hai phương thức, hai khả năng, hai giải pháp, hai sự lựa chọn (two alternatives), bạn gọi sao cũng được.
Hầu hết mọi người đều sống theo phương thức này hoặc phương thức kia. Đó là lý do những người tự do chống lại những người bảo thủ, Đảng Cộng hòa chống lại Đảng Dân chủ, công nhân chống lại giới chủ, luật sư chống lại thẩm phán, con cái chống lại bố mẹ, giáo viên chống lại ban quản trị, trường đại học chống lại chính quyền, nông thôn chống lại thành thị, các nhà môi trường học phản đối các nhà phát triển, người da trắng chống lại người da đen, tôn giáo chống lại khoa học, người mua nghi ngờ người bán, nguyên đơn chống lại bị đơn, quốc gia đang phát triển chống lại quốc gia phát triển, vợ chồng chống nhau, người theo chủ nghĩa xã hội chống lại người theo chủ nghĩa tư bản, những người có đức tin chống lại những người vô thần. Đó là lý do nạn phân biệt chủng tộc, định kiến và chiến tranh xuất hiện.
Mỗi phương thức đều bắt nguồn một lối tư duy (mind-set) nhất định. Ví dụ, lối tư duy của các nhà môi trường học được hình thành khi họ đánh giá cao vẻ đẹp và sự cân bằng của tự nhiên. Lối tư duy của các nhà phát triển được hình thành khi họ mong muốn nhìn thấy cộng đồng ngày càng lớn mạnh và có thêm nhiều cơ hội kinh tế. Mỗi bên đều nhìn nhận bản thân mình là người đạo đức và có lý, cùng lúc đó cho rằng bên kia thiếu đạo đức hoặc nhận thức kém.
Gốc rễ “tư duy của tôi” (“my mind-set”) có mối liên hệ chặt chẽ với “nhân dạng của tôi” (“my identity”). Nếu tôi nói rằng tôi là một nhà môi trường học hoặc một người bảo thủ hay là một giáo viên, tôi không chỉ miêu tả những giá trị mà tôi tin tưởng và đánh giá cao – mà còn miêu tả chính con người tôi. Vì thế, khi bạn tấn công phe của tôi, điều đó có nghĩa là bạn tấn công tôi và hình ảnh cá nhân tôi. Ở mức cực đoan, những mâu thuẫn, xung đột về bản sắc cá nhân thậm chí có thể châm ngòi làm chiến tranh bùng nổ.
Cứ cho rằng cách suy nghĩ “hai phương thức” đó đã ăn sâu trong đầu rất nhiều người trong chúng ta, vậy làm cách nào để chúng ta xóa bỏ chúng? Thường thì chúng ta không thể. Chúng ta hoặc không thể ngừng tranh đấu, hoặc chấp nhận một giải pháp nhượng bộ không mấy an toàn. Đó là lý do ta phải đối mặt với những bế tắc chán nản. Tuy nhiên, vấn đề thường không nằm ở giá trị của “phe” mà chúng ta đang ủng hộ, mà nằm ở cách chúng ta nghĩ. Vấn đề thực sự nằm trong các mô thức tinh thần (mental paradigms) của chúng ta.
“Mô thức” (paradigms) có nghĩa là hình mẫu hay khuôn mẫu tư duy ảnh hưởng đến cách chúng ta hành xử. Nó giống như tấm bản đồ giúp ta quyết định hướng đi. Tấm bản đồ mà chúng ta nghĩ (see) sẽ quyết định điều chúng ta làm (do), và điều chúng ta làm quyết định kết quả mà chúng ta nhận được (get). Nếu chúng ta thay đổi mô thức tư duy, cách hành xử của chúng ta sẽ khác và kết quả chúng ta đạt được cũng sẽ thay đổi.
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Lựa chọn tối ưu thứ 3. Hầu hết các cuộc xung đột đều có sự tham gia của ít nhất hai phía. Phương thức thứ nhất chính là cách của tôi. Phương thức thứ hai là cách của anh. Bằng cách hợp lực, chúng ta có thể tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 – cách của chúng ta. Đây là cấp độ cao hơn và tốt hơn nhằm giải quyết các mâu thuẫn.
Ví dụ, khi cà chua lần đầu tiên được mang từ châu Mỹ tới châu Âu, một nhà thực vật học người Pháp đã gọi cà chua là loại quả “đào sói” đáng sợ – cụm từ được các học giả xưa sử dụng. Ông cảnh báo ăn một quả cà chua sẽ gây ra co giật, sùi bọt mép và dẫn đến cái chết. Do đó, những người châu Âu đầu tiên định cư ở Mỹ hoàn toàn không dám động đến cà chua, ngay cả khi họ trồng cà chua trong vườn như một loại cây cảnh. Cùng lúc đó, một trong những căn bệnh nguy hiểm nhất mà họ gặp phải là bệnh thiếu vitamin C – thứ có rất nhiều trong cà chua. Phương thuốc cứu chữa nằm ngay trong vườn nhà họ, nhưng họ đã chết vì giữ lấy mô thức sai lầm của mình.
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Suy nghĩ – Hành động – Nhận kết quả: Mô thức tư duy quyết định hành vi, từ đó tạo ra hệ quả của hành động. Chúng ta NHẬN kết quả dựa trên những gì chúng ta LÀM và những gì chúng ta LÀM phụ thuộc vào những gì chúng ta NGHĨ về thế giới xung quanh.
Sau khoảng gần một thế kỷ, mô thức này đã thay đổi sau khi thông tin mới được đưa ra. Người Ý và người Tây Ban Nha bắt đầu ăn cà chua. Thomas Jefferson được cho là người đã có công trong việc trồng loại cây này và giúp truyền đi thông điệp cà chua là một loại thực phẩm tốt. Ngày nay, cà chua là một trong những loại rau quả phổ biến nhất. Hiện tại, chúng ta nhìn nhận (NGHĨ) cà chua như một loại thực phẩm tốt cho sức khỏe, chúng ta ăn (LÀM) cà chua và chúng ta có được (NHẬN) sức khỏe tốt. Đó chính là sức mạnh của biến đổi mô thức.
Nếu tôi là một nhà môi trường học, và mô thức hay tấm bản đồ tư duy của tôi chỉ thấy vẻ đẹp của những cánh rừng nguyên sơ, tôi sẽ muốn bảo tồn nó. Nếu bạn là một nhà phát triển và bản đồ tâm thức của bạn chỉ toàn những hình ảnh về các mỏ dầu, bạn sẽ muốn khoan tìm dầu. Cả hai mô thức đều có thể đúng. Đúng là trên mảnh đất đó là một mảnh rừng nguyên sơ, nhưng ở đó cũng có một mỏ dầu. Vấn đề là không có bản đồ tâm thức nào hoàn toàn chính xác – và không bao giờ như vậy. Tương tự, bộ thân lá của cây cà chua có độc, vì thế một phần của mô thức phản đối ăn cà chua là đúng. Mặc dù một vài bản đồ tâm thức có vẻ hoàn thiện hơn những bản đồ khác, nhưng không bản đồ nào có thể đạt tới mức độ thực sự hoàn hảo, bởi bản đồ chẳng phải là địa thế thực tế. D. H. Lawrence từng nói: “Mỗi một nửa sự thật bao gồm sự mâu thuẫn bên trong chính nó trong một nửa sự thật của phía đối diện”.
Nếu tôi chỉ nhìn thấy bản đồ tâm thức của phương thức thứ nhất – bản đồ không hoàn thiện của chính tôi – thì khi đó, cách duy nhất để giải quyết vấn đề là thuyết phục bạn thay đổi mô thức của bạn, hoặc thậm chí ép buộc bạn chấp nhận phương thức của tôi. Đó cũng là cách duy nhất để bảo toàn hình ảnh cá nhân của tôi: Tôi phải thắng và bạn phải thua.
Mặt khác, nếu tôi vứt bỏ tấm bản đồ của mình và chấp nhận tấm bản đồ của bạn, tức là phương thức thứ hai thì khi đó, tôi cũng đối diện với vấn đề tương tự. Bạn không thể đảm bảo rằng bản đồ tâm thức của bạn là hoàn toàn chính xác. Do đó, tôi cũng phải trả giá đắt vì đã nghe theo bạn. Có lẽ bạn thắng, và tôi có thể thua.
Chúng ta có thể kết hợp hai bản đồ lại với nhau và điều này sẽ có ích. Chúng ta sẽ có được tấm bản đồ hoàn chỉnh hơn nếu kết hợp cách nhìn nhận vấn đề của cả hai bên. Tôi sẽ hiểu cách bạn nghĩ và bạn cũng hiểu cách tôi nghĩ. Đó chính là sự tiến bộ! Nhưng ngay cả khi đó, chúng ta vẫn có những mục tiêu của riêng mình và không thể song hành cùng nhau. Tôi vẫn không muốn cánh rừng bị phá hoại trong khi bạn vẫn muốn khoan tìm dầu trong khu rừng ấy. Việc thấu hiểu sâu sắc tấm bản đồ của bạn thậm chí còn có thể dẫn đến mâu thuẫn dữ dội hơn.
Nhưng khi đó chúng ta sẽ chuyển sang phần rất thú vị. Điều này xảy ra khi tôi quay sang bạn và nói: “Có lẽ chúng ta có thể đưa ra một cách giải quyết tốt hơn hẳn so với cách mà từng người nghĩ ra. Bạn có sẵn sàng tìm kiếm một Lựa chọn tối ưu thứ 3 – điều mà chúng ta chưa hề nghĩ tới?”. Gần như chưa ai từng đưa ra câu hỏi như vậy, nhưng đó chính là chiếc chìa khóa không chỉ để giải quyết các mâu thuẫn mà còn để thay đổi tương lai.
Nguyên tắc Hợp lực
Chúng ta đạt tới Lựa chọn tối ưu thứ 3 thông qua quá trình có tên gọi là “hợp lực” (synergy). Hợp lực xảy ra khi 1 + 1 = 10, hoặc = 100, hay thậm chí = 1.000. Đó là kết quả tuyệt vời khi hai người, hoặc nhiều người, thể hiện sự tôn trọng lẫn nhau và quyết định cùng nhau đi xa hơn những suy nghĩ họ đã có từ trước để vượt qua thử thách lớn hơn. Đó là câu chuyện về đam mê, năng lượng, tài năng và sự phấn khích khi cùng nhau tạo ra một hiện thực mới tuyệt vời hơn rất nhiều so với hiện thực cũ.
Hợp lực không giống như “nhượng bộ/thỏa hiệp” (compromise). Khi nhượng bộ xuất hiện, 1 + 1 chỉ có thể đạt mức cao nhất là 1,5. Mỗi bên đều sẽ mất đi thứ gì đó. Hợp lực không chỉ giải quyết mâu thuẫn. Khi chúng ta hợp lực, chúng ta vượt qua mâu thuẫn. Ta tìm đến một điều mới mẻ, tạo hưng phấn cho tất cả mọi người với những hứa hẹn mới và khả năng thay đổi tương lai. Hợp lực hoạt động hiệu quả hơn cách của tôi hay cách của anh. Nó là cách của chúng ta (our way).
Hợp lực là một khái niệm rất ít người hiểu được một cách trọn vẹn. Một trong những lý do là bởi vì nó bị đánh giá thấp khi nhiều người sử dụng sai cách. Trong kinh tế, “hợp lực” thường được sử dụng một cách đầy mỉa mai để chỉ những cuộc mua bán và sáp nhập nhằm làm tăng giá chứng khoán. Theo kinh nghiệm của bản thân tôi, nếu bạn muốn khiến ánh mắt của người nào đó trở nên ngơ ngác, hãy nói với họ từ “hợp lực”. Điều này xảy ra bởi rất nhiều người chưa từng trải nghiệm hợp lực dù chỉ ở cấp độ trung bình. Và nếu họ nghe thấy từ này, đa phần đều do những người làm sai lệch ý nghĩa của từ này nói ra. Một người bạn từng nói: “Khi tôi nghe thấy từ ‘hợp lực’ từ miệng của những người mặc đồ vest sang trọng, tôi biết rằng quỹ lương hưu của tôi đang gặp nguy hiểm”. Người ta không tin tưởng từ này. Lãnh đạo của họ khiến họ có tư duy “phòng thủ” và tin rằng tất cả những cuộc nói chuyện về “hợp lực sáng tạo” hay “hợp tác” chỉ là một cách gọi khác của thông điệp: “Đây là một cách mới để chúng tôi bóc lột bạn!”. Và một tư duy đang ở chế độ “phòng thủ” thì không thể nào mang đến sự sáng tạo và hợp tác với nhau được.
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Hợp lực. Nguyên lý cơ bản của hợp lực là cái toàn thể (whole) luôn lớn hơn tổng của các bộ phận riêng lẻ. Thay vì đi theo cách của tôi hay cách của anh, chúng ta hợp lực để đạt đến kết quả cao hơn và hiệu quả hơn. Chúng ta sẽ trở nên tuyệt vời hơn so với khi anh và tôi mỗi người đứng một nơi.
Tuy nhiên, hợp lực là một phép màu. Nó xảy ra xung quanh chúng ta. Nó là nguyên tắc cơ bản để làm việc và điều này đã được minh chứng trong thế giới tự nhiên. Loài tùng bách sequoia1 kết nối rễ của nhau lại để có thể chống chọi những đợt gió mạnh và phát triển đến độ cao đáng kinh ngạc. Tảo và nấm xanh “bắt tay” nhau trong thể địa y để cùng sống trên những vách đá trơ trọi – điều mà không loài thực vật nào khác có thể làm được. Đàn chim khi bay theo hình chữ V có thể bay được quãng đường gấp đôi những con chim bay riêng lẻ, nhờ vào luồng khí hướng lên được tạo ra khi chúng đập cánh cùng lúc theo đội hình chữ V. Nếu bạn đặt hai miếng gỗ cạnh nhau, chúng sẽ chịu được sức nặng lớn hơn nhiều so với khi đứng riêng lẻ. Những hạt nhỏ li ti trong mỗi giọt nước kết hợp với nhau để tạo thành một bông tuyết hoàn toàn không giống bất kỳ bông tuyết nào khác. Trong tất cả các ví dụ này, tổng thể luôn lớn hơn tổng của từng cá thể cộng lại.
1. Sequoia: loại đại thụ gỗ đỏ (redwood) có từ thời tiền sử, sinh trưởng ở vùng bán cầu Bắc. Ngày nay, loài này phân bố trải dài dọc theo bờ Tây Hoa Kỳ từ giữa California đến phía Nam Oregon. Đây là loài cây cao nhất thế giới (lên đến 120 mét) và có tuổi thọ lên đến hàng ngàn năm. Cây Sequoia có chứa tưanin – chất giúp bảo vệ cây khỏi côn trùng, nấm và làm cho cây không bị bắt lửa. (ND)
Bình thường một cộng một bằng hai; nhưng khi hợp lực chúng ta có kết quả khác. Ví dụ, một miếng sắt có thể bị vỡ khi chịu áp lực 30 tấn trên một inch vuông. Một miếng crom cùng cỡ sẽ bị vỡ khi chịu áp lực 35 tấn, một miếng niken sẽ bị vỡ khi chịu áp lực 40 tấn. Cộng lại, ta có 105 tấn. Như vậy, phải chăng một thanh kim loại hỗn hợp trộn lẫn ba chất liệu sắt, crom, niken sẽ chịu được áp lực 105 tấn trên một inch vuông?
Nếu nghĩ thế thì bạn đã nhầm. Khi tôi trộn sắt, crom và niken theo một tỷ lệ nhất định, thanh kim loại cho ra lò có thể chịu được áp lực đến 150 tấn Đó chính là hợp lực.2
2. Ví dụ này được lấy từ cuốn Synergetics – Explorations in the Geometry of Thinking của R. Buckminster Fuller (New York: Macmillan, 1975),6.
Sức mạnh thặng dư này cũng là thứ khiến động cơ phản lực hoạt động được. Nhiệt lượng và áp suất lớn của động cơ phản lực có thể làm tan chảy bất cứ kim loại riêng lẻ nào chịu nhiệt kém. Nhưng sắt có chứa crom và niken có thể chịu đựng được mức nhiệt độ cao hơn bất cứ loại thép thông thường nào khác.
Nguyên tắc hợp lực này càng đúng hơn khi áp dụng với con người. Họ có thể cùng nhau đạt được những thành tựu mà không ai có thể tưởng tượng ra được nếu chỉ dựa vào sức lực của từng cá nhân riêng lẻ.
Âm nhạc là một ví dụ của quá trình hợp lực giữa người với người. Nhịp điệu, âm điệu, hòa âm và các phong cách âm nhạc cá nhân cùng hợp lại để tạo ra cách sắp đặt mới và chiều sâu, độ phong phú của âm nhạc. Các nhà nghiên cứu âm nhạc nói với chúng ta rằng phần lớn lịch sử loài người đều ghi nhận âm nhạc là bộ môn nghệ thuật tùy hứng. Chỉ là chúng ta ngẫu hứng cùng nhau hát và chơi nhạc với bất cứ thứ gì phù hợp với khoảnh khắc đó. Soạn nhạc theo một hình thức chuẩn cố định là một bước phát triển mới xuất hiện trong khoảng thời gian gần đây. Thậm chí ngày nay, một vài tác phẩm âm nhạc có sức thu hút nhất, như nhạc Jazz chẳng hạn, vẫn được tạo ra theo cách cực kỳ ngẫu hứng.
Hợp âm được tạo ra bởi nhiều nốt nhạc cùng chơi một lúc. Từng nốt nhạc này không mất đi đặc điểm thanh âm riêng lẻ của nó nhưng khi được chơi cùng nhau, chúng hợp lực để tạo ra hòa âm – điều mà khi các nốt đứng riêng lẻ sẽ không thể làm được. Giống như các nốt nhạc, con người không mất đi nhân dạng riêng khi hợp lực; chúng ta kết hợp sức mạnh với nhau để tạo ra kết quả tuyệt vời hơn nhiều so với khi mỗi người thực hiện một mình.
Trong thể thao, quá trình này được gọi là “kết dính”. Những đội thể thao lớn thường thành công nhờ biết hợp lực để đánh bại các đội khác – những đội bao gồm các cá nhân tài năng nhưng lại không có sự hợp lực. Bạn không thể chỉ dựa vào kỹ năng của từng vận động viên để phán đoán đội đó sẽ chơi như thế nào. Thành tích của một đội thể thao mạnh sẽ vượt trội hơn nhiều so với tổng kỹ năng riêng lẻ của các thành viên.
Ví dụ tiêu biểu về quá trình hợp lực giữa người với người chính là gia đình. Mỗi đứa trẻ chính là một “Lựa chọn tối ưu thứ 3”, một cá thể khác biệt được ban cho những khả năng chưa từng tồn tại và cũng không bị lặp lại. Những khả năng này không thể được dự đoán chỉ bằng cách cộng lại các khả năng của bố mẹ. Sự kết hợp đặc biệt giữa các tài năng trời phú trong đứa trẻ đó là độc nhất trong vũ trụ, và tiềm năng sáng tạo của đứa trẻ là rất lớn. Nghệ sĩ cello vĩ đại người Tây Ban Nha Pablo Casals từng nói: “Đứa trẻ phải biết rằng nó chính là một phép màu, biết rằng chưa có một đứa trẻ nào như nó kể từ khi thế giới được hình thành, và cho đến ngày tận thế thì cũng không có một đứa trẻ nào khác giống nó”.
Hợp lực đóng vai trò quan trọng trong mỗi gia đình. Mỗi thành viên trong gia đình mang đến một hương vị khác nhau cho hỗn hợp đó. Điều xảy ra khi đứa trẻ cười với mẹ của nó không chỉ là hiện tượng cộng sinh – không chỉ là sống cùng nhau và nhờ nhau mà tìm thấy hạnh phúc. Như người bạn Colin Hall của tôi nói, hợp lực có lẽ chỉ đơn giản là một cách gọi khác của “tình yêu”.
Hàng triệu ví dụ như vậy cho thấy hợp lực có khả năng thay đổi thế giới. Nhưng nó cũng có thể thay đổi công việc của bạn, cuộc đời của bạn. Không có hợp lực, công việc của bạn sẽ trở nên trì trệ. Bạn sẽ không phát triển và hoàn thiện bản thân thêm nữa. Cạnh tranh thị trường và thay đổi công nghệ đã diễn ra căng thẳng đến mức chúng ta phải thừa nhận rằng, nếu không có tư duy hợp lực tích cực, chúng ta sẽ nhanh chóng trở thành “lịch sử” trong chính thị phần của mình. Không hợp lực – Không phát triển. Bạn sẽ bị mắc kẹt trong quá trình giá thị trường giảm đi không thương tiếc cho đến khi bạn phá sản. Ngược lại, nếu bạn phát triển tư duy hợp lực tích cực, bạn sẽ liên tục vượt xa người khác, trên đà của sự thành công và không ngừng tiến đến sự phát triển và tạo ra tầm ảnh hưởng lớn hơn nữa.
Chúng ta cũng cần bàn tới hợp lực tiêu cực ở đây. Điều này xảy ra khi những vòng tròn sai lầm trở nên tệ hại hơn nếu ta kết hợp các yếu tố. Ví dụ, hút thuốc gây ra ung thư phổi. Chất amiăng3 cũng gây ra ung thư phổi. Nếu bạn hút thuốc và hít phải chất amiăng, bạn sẽ có khả năng bị ung thư phổi cao hơn nhiều so với tỷ lệ mắc bệnh ung thư phổi từ từng nguyên nhân gộp lại. Nếu bạn không chủ động trong hợp lực tích cực, bạn có thể trở thành nạn nhân của hợp lực tiêu cực.
3. Amiăng (hay còn gọi là asbestos) là tên gọi chung của loại sợi khoáng silicat, bắt nguồn từ tiếng Hy Lạp cổ có nghĩa là “không thể phá hủy” và đã được sử dụng từ hơn 2.000 năm trước vì những ưu điểm như bền, dai, mềm dẻo và cách nhiệt tốt. (ND)
Hợp lực tích cực tạo ra những kết quả tăng trưởng đột phá, chứ không tăng trưởng từ từ. Bạn có thể cải thiện một sản phẩm thông qua một quá trình cải thiện liên tục và bền bỉ, nhưng sẽ không thể sáng tạo ra một sản phẩm mới. Hợp lực không chỉ là câu trả lời cho các mâu thuẫn của con người mà còn là nguyên tắc giúp tạo ra những thứ thực sự mới mẻ cho thế giới. Nó là chìa khóa cho những bước nhảy vọt về hiệu suất. Nó chính là động lực tinh thần đằng sau mọi sự sáng tạo lỗi lạc.
Hãy thử cân nhắc một vài tình huống – cả ở cấp độ quốc gia, cá nhân hay cấp độ tổ chức – để thấy hợp lực đã thay đổi cuộc chơi như thế nào.
Sự ra đời của triết lý bất bạo động
Khi tôi gặp Arun Gandhi, cháu trai của huyền thoại Mahatma Gandhi, ông đã kể tôi nghe những điều ông thấm thía được từ cuộc đời của ông nội mình:
Nghe có vẻ hơi trớ trêu, nhưng nếu không phải vì phân biệt chủng tộc và vì định kiến, chúng ta có thể đã không có Gandhi. Nhìn mà xem, đó là thử thách, là mâu thuẫn. Ông tôi đã có thể trở thành một luật sư thành công và kiếm được nhiều tiền như những luật sư khác. Nhưng, bởi vì định kiến ở Nam Phi, ông tôi đã trở thành trò đùa và bị làm cho bẽ mặt chỉ trong vài tuần sau khi ông chuyển đến đây. Chỉ vì màu da của mình mà ông đã bị ném ra khỏi tàu. Và điều đó khiến ông tôi cảm thấy bẽ bàng đến mức ngồi lại ga tàu cả đêm và suy nghĩ xem ông có thể làm gì để tìm lại sự công bằng. Câu trả lời đầu tiên tìm đến với ông chính là sự tức giận. Ông tức đến mức ông mong muốn một sự công bằng kiểu “ăn miếng trả miếng”. Ông muốn đáp trả đầy bạo lực đối với những kẻ đã nhạo báng ông. Nhưng ông đã dừng lại và nói “Như vậy thật không phải”. Điều đó không thể mang lại công lý mà ông tìm kiếm. Nó có thể khiến ông cảm thấy vui vẻ trong phút chốc nhưng nó sẽ không cho ông sự công bằng. Nó sẽ chỉ khiến vòng lặp mâu thuẫn mãi bị lẩn quẩn.
Từ đó trở đi, ông tôi đã phát triển triết lý không bạo lực và thực hành nó trong chính đời sống của mình và trong hành trình đi tìm công lý ở Nam Phi. Ông đã ở lại đất nước này trong suốt hai mươi hai năm. Sau đó ông rời đi và trở thành người lãnh đạo sự chuyển đổi của Ấn Độ. Sự thay đổi đó cuối cùng đã dẫn đến một quốc gia độc lập – một điều chưa ai từng nghĩ đến.4
4. Trích dẫn từ bài viết của Stephen R. Covey “The Mission Statement That Changed the World”, The Stephen R. Covey Community, http://www.stevencovey.com/blog/?=14.
Gandhi là một trong những anh hùng của tôi. Ông không hoàn hảo, và cũng không hoàn thành được tất cả những mục tiêu mà ông đã đặt ra, nhưng ông học được cách hợp lực ngay trong chính bản thân mình. Gandhi tạo ra một Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho chính mình: chủ nghĩa bất bạo động. Ông đã thay đổi lối suy nghĩ hai chiều: ông sẽ không bỏ chạy, nhưng cũng không đánh lại. Đó là những gì mà động vật thường làm: khi bị vây bắt, chúng bỏ chạy hoặc tấn công lại. Đó cũng là cách mà những người bình thường với suy nghĩ hai chiều – hai phương thức thường làm. Họ chiến đấu hoặc bỏ chạy.
Gandhi đã thay đổi cuộc đời của hơn ba trăm triệu người chỉ bằng cách sử dụng nguyên tắc hợp lực. Ngày nay, có hơn một tỷ người ở Ấn Độ. Đó là một vùng đất rộng lớn. Bạn có thể cảm nhận được nguồn năng lượng, cảm nhận được sức mạnh kinh tế và tinh thần của một dân tộc độc lập và vĩ đại.
Lớp học nhạc
Người phụ nữ mà chúng tôi thường gọi bằng cái tên Nadia có thể nhìn thấy cô con gái nhỏ của mình đang khóc khi cô bé ra khỏi trường mang theo chiếc hộp đựng đàn violin. Cô bé tám tuổi ấy khóc lóc kể với mẹ rằng giáo viên của cô bé không cho phép âm nhạc được tồn tại trong lớp học. Suốt cả đêm đó, một nghệ sĩ violin được đào tạo bài bản như Nadia cảm thấy rất tức giận. Cô không thể ngủ được khi nghĩ đến sự thất vọng trên gương mặt con gái – và đã nghĩ đến việc la mắng, xỉ vả giáo viên đó để hả giận.
Nhưng sáng hôm sau, Nadia nghĩ kỹ hơn về chuyện này và quyết định tìm hiểu xem điều gì đã xảy ra ở trường trước khi tiến hành “tấn công”. Cô đến trường từ sớm để gặp giáo viên trước khi buổi học bắt đầu. “Con gái tôi rất thích chơi violin”, cô nói, “và tôi đang thắc mắc xem chuyện gì đã khiến bọn trẻ không thể chơi đàn ở trường được nữa”. Trái ngược với mong đợi của cô, giáo viên bật khóc. “Chúng tôi không còn thời gian cho âm nhạc nữa”, cô giáo giải thích. “Chúng tôi phải dành toàn bộ thời gian cho những môn học cơ bản như Đọc và Toán.” Đó là yêu cầu của chính phủ.
Ngay lập tức, Nadia chuyển hướng nghĩ đến việc tấn công chính phủ, nhưng rồi cô nói: “Phải có cách nào đó để những đứa trẻ có thể vừa học âm nhạc vừa học các kỹ năng cơ bản”. Giáo viên chớp mắt chờ đợi. “Tất nhiên, âm nhạc mang tính toán học mà!” Lúc này, não bộ của Nadia bắt đầu hoạt động hết công suất. Sẽ thế nào nếu các môn học cơ bản có thể được dạy qua âm nhạc? Cô nhìn giáo viên, và cả hai cùng bật cười khi nhận ra họ có cùng suy nghĩ. Vài tiếng sau đó, họ đã cùng nhau khai thác các ý tưởng và đó là quãng thời gian tuyệt vời.
Không lâu sau đó, Nadia sử dụng thời gian rảnh của mình để trở thành tình nguyện viên trong lớp học của con gái. Cô cùng cô giáo sử dụng âm nhạc để dạy các môn học. Học sinh học cách giải toán phân số không chỉ với các con số mà còn với âm nhạc (hai nốt móc đơn sẽ bằng một nốt đen chẳng hạn). Đọc thơ cũng trở nên dễ dàng hơn khi những đứa trẻ có thể hát chúng. Lịch sử trở nên sống động khi bọn trẻ tìm hiểu về các nhà soạn nhạc vĩ đại, về thời đại của họ cũng như chơi lại âm nhạc của họ. Các em thậm chí đã học ngoại ngữ bằng cách hát những bài dân ca của các quốc gia khác nhau.
Hợp lực giữa một giáo viên và một phụ huynh chơi nhạc cũng quan trọng như hợp lực giữa âm nhạc và các môn cơ bản. Học sinh có thể học được cả hai – và tiếp thu nhanh hơn rất nhiều. Không lâu sau đó, các giáo viên và phụ huynh khác cũng bày tỏ mong muốn thử nghiệm phương pháp học này. Thời điểm đó, thậm chí cả Chính phủ cũng đã bày tỏ sự quan tâm đối với Lựa chọn tối ưu thứ 3này.
Chất lượng toàn diện
Trong những năm 1940, khi giáo sư ngành quản lý W. Edwards Deming ra sức thuyết phục các nhà tư bản công nghiệp Mỹ rằng họ cần nâng cao chất lượng sản phẩm, thì những người này lại chọn cách đánh cược tương lai của mình bằng việc cắt giảm R&D (Research & Development - Nghiên cứu và Phát triển) và tập trung vào lợi nhuận ngắn hạn. Đây chính là lối tư duy hai phương thức: bạn có thể có chất lượng cao hoặc có chi phí thấp – nhưng bạn không thể có cả hai. Ai cũng biết điều này. Ở Mỹ, nhu cầu lợi nhuận ngắn hạn gây áp lực cắt giảm chất lượng sản phẩm, và khi đó, một vòng lẩn quẩn khác lại ra đời. Một lối tư duy được hình thành: Làm sao chúng ta có thể giải quyết điều này? Chất lượng sản phẩm có thể tồi tệ đến mức nào trước khi khách hàng phàn nàn và phản đối?
Bị từ chối ở Mỹ, Deming đã đến Nhật Bản. Ông đã truyền dạy thông điệp rằng sai sót xuất hiện trong bất cứ quá trình sản xuất nào và sai sót sẽ khiến khách hàng bỏ đi. Vì thế, mục tiêu của sản xuất là giảm tối đa tỷ lệ sai sót. Các nhà tư bản công nghiệp Nhật Bản đã kết hợp ý tưởng của Deming với triết lý kanban của chính họ - cho phép người công nhân làm chủ quá trình sản xuất. Kanban trong tiếng Nhật có nghĩa “thị phần”: công nhân ở nhà máy được chọn các bộ phận sản xuất cũng giống như người đi mua sắm mua đồ trong cửa hàng tiện lợi. Áp lực nằm ở chỗ luôn phải tạo ra các bộ phận tốt hơn. Kết quả của sự kết hợp ý tưởng này là một khái niệm rất mới đối với thế giới, một Lựa chọn tối ưu thứ 3: “Quản lý chất lượng tổng thể” – mục đích của phương thức này nhằm vào việc không ngừng cải thiện chất lượng và đồng thời giảm thiểu chi phí. Một lối tư duy mới được hình thành: Sản phẩm này còn có thể được cải thiện theo cách nào nữa?
Trong khi đó, những nhà sản xuất Mỹ đang mắc kẹt với tư duy hai phương thức lại phải vật lộn để cạnh tranh với xe hơi và các sản phẩm điện chất lượng tốt và giá thành hợp lý đến từ Nhật Bản. Theo thời gian, vòng lẩn quẩn này đã tạo ra các hiệu ứng làm tê liệt ngành công nghiệp nặng của Mỹ.
Tư duy hai phương thức
Các ví dụ này đã chỉ ra, thiếu đi tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 là một rào cản rất lớn với hợp lực. Trong các trường hợp nhất định, những người với tư duy hai phương thức sẽ không thể đạt được sự hợp lực cho đến khi họ thừa nhận rằng hợp lực là hoàn toàn có thể. Những người suy nghĩ theo tư duy hai phương thức chỉ có thể nhìn thấy sự ganh đua, họ không bao giờ nhìn thấy sự hợp tác mà luôn chỉ biết đến “chúng ta chống lại họ”. Những người tư duy kiểu này chỉ có thể thấy được các tình thế tiến thoái lưỡng nan sai lệch; luôn phải là “chỉ có thể tuân theo cách của tôi”. Họ mắc phải một kiểu “mù màu”. Họ chỉ có thể nhìn thấy màu xanh da trời hoặc màu vàng. Họ không bao giờ có thể nhìn thấy màu xanh lá cây.
Tư duy hai phương thức ở khắp mọi nơi. Biểu hiện cực đoan nhất của kiểu tư duy này chính là chiến tranh nhưng nói ngắn gọn thì nó có nghĩa tham gia vào một cuộc “Tranh luận lớn” (Great Debate). Chúng ta nhìn thấy nó ở những người thuộc Đảng Tự do bịt tai lại không muốn nghe những người thuộc Đảng Bảo thủ nói và ngược lại. Chúng ta nhìn thấy nó khi các nhà lãnh đạo kinh tế hy sinh khoản tiền lãi dài hạn của công ty chỉ để đổi lấy phần lợi trước mắt; nhưng đồng thời, còn ở cả những người khăng khăng rằng họ hướng tới “tầm nhìn lâu dài” dù công ty đang trong tình trạng khó khăn chỉ bởi họ từ chối nghĩ đến hiệu quả trước mắt. Chúng ta nhìn thấy điều này trong một người sùng đạo ra sức phủ nhận khoa học còn các nhà khoa học thì không tìm thấy giá trị nào trong tôn giáo. (Tại một trường đại học ở Luân Đôn, các nhà khoa học thậm chí không ăn trưa trong phòng ăn nếu các nhà thần học cũng đang ở đó!).
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Hai phương thức. Trong mâu thuẫn, chúng ta quá quen sử dụng những từ ngữ như “cách của tôi” hay “cách của anh”. Những người tư duy hợp lực sẽ chọn cả hai hoặc đơn giản tiến thêm một bước để thoát khỏi lối tư duy hạn hẹp này và hướng đến một Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Những người suy nghĩ theo tư duy hai phương thức thường không thể nhìn và xem xét người khác với tư cách một cá thể - họ chỉ có thể nhìn thấy tư tưởng của người khác. Họ không xem trọng các quan điểm, cách nghĩ khác nhau nên họ không cố gắng để hiểu chúng. Họ có thể giả vờ tỏ ra tôn trọng nhưng thực sự không muốn lắng nghe. Họ chỉ muốn sử dụng mánh khóe để giành quyền kiểm soát. Họ thường ở thế tấn công bởi họ thấy bất an: lãnh địa của họ, hình ảnh của họ và danh tính của họ đều bị đe dọa. Cuối cùng, chiến lược mà họ áp dụng để đối phó với sự khác biệt chính là “tìm kiếm và tiêu diệt”. Đối với những người này, một cộng một bằng không, hoặc thậm chí là số âm. Hợp lực không thể phát triển trong môi trường như vậy.
Hẳn là bạn đang tự đặt câu hỏi: “Liệu có thể hợp lực với tất cả mọi người không?”. Đó là một nhiệm vụ rất khó khăn, đặc biệt khi chúng ta làm việc với những người khiếm khuyết về mặt nhận thức và cảm xúc – họ thiếu hụt khả năng kiểm soát động lực của chính mình. Tất nhiên, bạn không thể hợp lực với một người bệnh tâm thần. Nhưng phần lớn mọi người đều là người bình thường. Vấn đề nguy hiểm ẩn sâu trong cách tư duy hai phương thức này là cái bẫy hai chiều mà chúng ta, những người bình thường và hiểu biết lại thường dễ dàng mắc phải. Nó giống như bảng minh họa sau. “Những người ở phe tôi đều có những đức tính [liệt kê ở cột A]. Những người thuộc phe anh đều là những người [cột B]”.
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Tôi đã từng cho rằng hầu hết người trưởng thành đều không mắc phải lỗi này, rằng họ hiểu được sự phức tạp của thế giới mà chúng ta đang sống. Thế nhưng, sau khi theo dõi truyền thông của thời đại này và những người đang kiếm được rất nhiều tiền nhờ việc quảng bá lối tư duy hai phương thức, tôi lại có chút đắn đo.
Ngoài ra, lối tư duy hai phương thức khiến ta khó chịu khi phải đứng giữa tình thế tiến thoái lưỡng nan (dilemma) – được định nghĩa là một vấn đề dường như không có cách giải quyết nào có thể khiến ta thực sự hài lòng. Tôi đã nghe về những vấn đề như vậy rất nhiều lần và hẳn bạn cũng thế. Một giáo viên nói: “Tôi không thể dạy em học sinh này được nữa, nhưng tôi cũng không thể bỏ mặc em ấy được”. Một lãnh đạo doanh nghiệp nói: “Chúng ta không thể phát triển doanh nghiệp này khi không có thêm vốn, nhưng chúng ta cũng không thể kêu gọi thêm vốn nếu chúng ta không phát triển được nó. Đây là điển hình của cách nghĩ hai phương thức!”. Một chính trị gia nói: “Chúng ta không thể chu cấp dịch vụ chăm sóc y tế chất lượng cho tất cả mọi người, nhưng chúng ta không thể để những người không đủ khả năng chi trả chịu đựng bệnh tật!”. Một giám đốc bán hàng nói: “Hai nhân viên bán hàng giỏi nhất của tôi nói xấu nhau và liên tục tìm cách dìm người kia xuống. Nhưng không có họ, chúng tôi sẽ mất đi những người làm việc giỏi nhất”. Một người vợ nói về chồng mình: “Tôi không thể sống với anh ta, và tôi cũng không thể sống thiếu anh ta”.
Tiến thoái lưỡng nan
Sẽ chẳng dễ chịu chút nào khi nhận ra bạn chỉ còn duy nhất hai lựa chọn... kinh khủng như nhau. Người Hy Lạp gọi tình thế tiến thoái lưỡng nan này là “Horns of a dilemma” - bởi nó giống như phải đối mặt với một con bò đang tức giận: cho dù chiếc sừng (horn) nào của nó húc vào bạn, bạn cũng chịu đau đớn.
Khi đối diện với tình thế tiến thoái lưỡng nan như vậy, sự bất an bên trong những người tư duy hai phương thức là điều rất dễ hiểu. Một vài người chấp nhận buông tay và đầu hàng. Một vài người khác vớ ngay lấy một cái sừng (horn) và kéo những người khác đi theo mình. Bị ám ảnh bởi nghĩa vụ phải làm đúng, họ cố gắng chứng tỏ quyết định của mình là đúng đắn ngay cả khi họ bị thương đẫm máu. Dù vậy, đa số mọi người đều chọn một cái sừng làm “điểm chết” của mình bởi vì họ cảm thấy phải làm như thế; họ không nhìn thấy Lựa chọn tối ưu thứ 3 nào cả!
Chúng ta thường không nhận ra rằng mình đang phải đối mặt với một tình thế tiến thoái lưỡng nan giả (false dilemma). Điều này thật tệ bởi hầu hết các tình thế tiến thoái lưỡng nan hóa ra đều không có thực! Chúng ta nhìn thấy chúng ở khắp mọi nơi. Các cuộc khảo sát đều hỏi: “Bạn ủng hộ giải pháp của Đảng Cộng hòa hay Đảng Dân chủ? Bạn ủng hộ hay phản đối hợp pháp hóa việc sử dụng ma túy? Bạn nghĩ sử dụng động vật trong các nghiên cứu là đúng hay sai? Bạn ủng hộ hay chống lại chúng tôi?”. Những câu hỏi như vậy không cho phép chúng ta nghĩ xa hơn tư duy hai phương thức (và đây là điều người hỏi mong muốn!). Không tính đến những người tư duy hai phương thức, luôn có những lựa chọn khác nằm ngoài các tình thế lưỡng nan mà chúng ta phải trải qua. Chúng ta hiếm khi tự hỏi bản thân mình rằng liệu có câu trả lời nào tốt hơn không – có một Lựa chọn tối ưu thứ 3 không. Chẳng có người phỏng vấn nào từng hỏi chúng ta một câu như vậy.
Sự trung dung vĩ đại5
5. Great Middle
Một giải pháp yếu kém trong kiểu tư duy hai phương thức là ngừng hy vọng. Trong mọi cuộc tranh luận lớn, luôn có một nhóm “trung dung vĩ đại” – chỉ những người không nghiêng về thái cực nào. Nhìn chung họ thoát khỏi kiểu tư duy hai phương thức. Họ tin vào tinh thần làm việc nhóm, hợp tác và nhìn nhận quan điểm của những người khác, nhưng họ lại không nhận ra được tiềm năng của Lựa chọn tối ưu thứ 3. Họ không tin rằng có những giải pháp thực sự hóa giải được mâu thuẫn với sếp, một cuộc hôn nhân tồi tệ, một vụ kiện, hoặc một mối quan hệ như giữa Israel và Palestine. Họ là những người nói rằng: “Chúng tôi không thể hòa hợp được. Chúng tôi không tương thích với nhau. Không có giải pháp nào cả!”.
Họ cực kỳ tin vào sự nhượng bộ và cho rằng đó là điều tốt nhất mà họ có thể trông đợi. Nhượng bộ được đánh giá cao và nó ngăn chặn được nhiều vấn đề trước khi chúng trở nên tồi tệ hơn. Theo các chuyên gia, cả hai bên khi tham gia vào quá trình nhượng bộ đều phải “nhường nhịn, hy sinh hoặc từ bỏ” một vài lợi ích của mình để đạt tới thỏa thuận cả hai bên đều thống nhất. Tình huống này được gọi là “cả hai đều thua” (lose - lose) – trái ngược với tình huống “các bên cùng thắng” (win-win). Con người thường cảm thấy hài lòng với sự thỏa hiệp nhưng họ không cảm thấy sung sướng. Mối quan hệ sẽ càng trở nên tồi tệ đi và tranh chấp thường diễn ra thêm nhiều lần nữa.
Bởi vì họ sống trong thế giới “cả hai đều thua”, những người thuộc nhóm “trung dung vĩ đại” không có nhiều kỳ vọng. Họ thường là những người làm việc chăm chỉ năm này qua năm khác nhưng lại đóng góp rất ít tài năng thực sự của mình. Họ có xu hướng nhìn cuộc đời qua ống kính đã lỗi thời của Thời đại Công nghiệp (Industrial Age). Công việc của họ là có mặt và làm những công việc được yêu cầu mà không màng tới việc thay đổi thế giới của họ hay tạo ra một tương lai mới. Nếu cuộc đời là một cuộc chơi, họ là người chơi giỏi, nhưng không phải là những người có khả năng thay đổi thế trận. Không ai đòi hỏi thêm gì ở họ. Tất nhiên, thái độ hoài nghi của họ là sự phòng vệ dễ hiểu để chống lại tư duy hai phương thức. “Một lời nguyền đau đớn cho cả hai bên”6 là lời đáp trả im lặng của họ khi bị mắc kẹt trong cuộc chiến căng thẳng chốn công sở hay xung đột giữa các thành viên trong gia đình. Họ trở nên phòng vệ ngay lập tức khi đối mặt với tư tưởng lãnh đạo hoặc một chiến lược mới. “Bỏ cách cũ đi, thay vào đó bằng cách mới. Chúng ta sẽ là một tổ chức hoạt động với hiệu quả cao!”. Đối với họ, đây chẳng qua chỉ là một cách nói khác của “Bạn không nghĩ rằng từ bỏ quyền lợi của mình/ bị cắt lương/ làm công việc của hai người sẽ là một điều tốt để tình trạng chung được cải thiện hơn ư? Bạn không nghĩ rằng ai cũng nên chấp nhận thiệt thòi một chút ư?”. Tất nhiên, họ đồng ý. Họ chưa bao giờ tham vấn, họ bị xem như những bộ phận có thể thay thế lẫn nhau, và từ rất lâu rồi, họ đã học cách không hy vọng nữa.
6. Nguyên gốc: A plague on both your houses – xuất hiện trong Romeo và Juliet của W. Shakespeare – ý chỉ lời nguyền dành cho cả hai gia tộc. (ND)
Vì thế, hậu quả đáng buồn thường xuyên xảy đến với nhóm “trung dung vĩ đại” là họ đều mắc bệnh ung thư di căn có tên “hoài nghi cực độ”. Bất kỳ ai tỏ ra háo hức và nhiệt huyết đều bị ngờ vực. Những ý tưởng mới bị xem thường. Và khi nghe thấy từ “hợp lực”, họ giãy nảy như đỉa phải vôi. Họ chưa bao giờ trải nghiệm sự hợp lực thực sự.
Các mô thức của hợp lực
Những người vượt qua được tư duy hai phương thức thông thường và đạt tới ngưỡng tư duy hợp lực vĩ đại – như Gandhi, Deming hay Nadia, vị phụ huynh chơi nhạc – thường rất hiếm nhưng lại đặc biệt sáng tạo, làm việc hiệu quả và có sức ảnh hưởng lớn. Họ luôn cho rằng không có tình thế nào thực sự là tiến thoái lưỡng nan. Họ là những người có thể thay đổi các mô thức. Họ rất sáng tạo và có khả năng thay đổi cuộc chơi.
Nếu bạn muốn trở thành một trong những người như vậy và làm chủ Lựa chọn tối ưu thứ 3, bạn phải thay đổi mô thức theo bốn cách chính (xem hình dưới đây). Bạn cần đặc biệt lưu ý rằng những sự biến đổi mô thức này không hề dễ dàng. Chúng trái ngược với những quy tắc thông thường. Chúng sẽ giúp bạn thoát khỏi cái tôi cá nhân tự cao tự đại và dạy bạn cách thực sự tôn trọng người khác. Chúng sẽ đánh lạc hướng bạn khỏi nhu cầu tìm kiếm câu trả lời “đúng” bởi bạn sẽ cùng tìm được câu trả lời “tốt hơn”. Chúng sẽ dẫn bạn đi trên những con đường không định trước, bởi không một ai biết chắc chắn một Lựa chọn tối ưu thứ 3 sẽ trông như thế nào.
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Tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3: Để đạt tới trình độ tư duy này, ban đầu tôi tập cách tự nhìn nhận bản thân mình và trân trọng các quan điểm của bạn. Sau đó, tôi tìm cách thấu hiểu các quan điểm đó. Chỉ khi đó chúng ta mới có thể hợp lực.
Bảng tiếp theo so sánh những mô thức khác nhau của hai kiểu tư duy. Bạn có thể nhìn thấy rằng ngay từ ban đầu, tư duy hai phương thức đã khiến chúng ta không thể nghĩ ra các giải pháp sáng tạo. Nếu không có những mô thức của tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3, các giải pháp sáng tạo dường như quá xa vời. Một mô thức là nền tảng cho mô thức tiếp theo, do đó chuỗi mô thức đóng vai trò quan trọng. Vì sao?
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Các nhà tâm lý học nói với chúng ta rằng điều kiện đầu tiên để hàn gắn và phát triển là “tài năng, sát thực tế, hoặc sự tương thích”. Càng ít bó buộc bản thân bằng việc dựng lên các rào cản, chúng ta càng có nhiều cơ hội để hợp lực. Do đó, mô thức đầu tiên chính là “Tôi nhìn nhận chính mình”. Nó có nghĩa là tôi nhận thức được chính bản thân tôi: Tôi hiểu trái tim tôi, hiểu rằng nó có những động lực, có những sự bất an và cũng có những sự thiên vị. Tôi đã xem xét kỹ lưỡng các giả định của tôi. Tôi sẵn sàng để xác thực chúng cùng bạn.
Điều kiện thứ hai là chấp nhận, quan tâm và đề cao “bạn”. Carl Rogers, một trong những tác giả mà tôi yêu thích, và là vị thần tượng của tôi, gọi thái độ này là “sự quan tâm tích cực vô điều kiện” – một cảm giác cởi mở, tích cực hướng đến bạn bởi tôi nhìn nhận bạn như một con người hoàn chỉnh chứ không phải như một tổ hợp của các kiểu thái độ, cách cư xử và đức tin. Đối với tôi, bạn không phải là thứ gì đó mà là một con người. “Tôi nhìn nhận bạn” như một người em gái, như một người anh, như một đứa con của Chúa.
Điều kiện thứ ba là lắng nghe thấu hiểu – điều này không thể xảy ra cho đến khi tôi chấp nhận hai mô thức đầu tiên. Thông cảm có nghĩa bạn cần tìm tòi và thực sự hiểu người kia từ đâu tới. Chúng ta rất hiếm khi cảm thông. Tôi và bạn không thường xuyên cho đi hay nhận lại sự cảm thông. Thay vào đó, như Rogers nói: “Chúng ta hiểu nhau theo một cách khác: ‘Tôi hiểu bạn đang có vấn đề gì’”. Ngược lại, mô thức hiệu quả phải là “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn” để hiểu trọn vẹn trái tim, tâm trí và tâm hồn bạn, chứ không phải áp đặt bất cứ đánh giá nào lên bạn. Những ý tưởng mới chỉ có thể sinh sôi trong môi trường thấu hiểu lẫn nhau như vậy.
Chúng ta phải đáp ứng được ba điều kiện đầu tiên trước khi nghĩ tới điều kiện thứ tư. Sau đó, chúng ta có thể cùng học và phát triển một giải pháp “các bên cùng thắng” – chưa từng xảy ra với chúng ta. “Tôi hợp lực với bạn” chỉ xảy ra khi tôi có sự tôn trọng tích cực dành cho bạn và cho bản thân tôi, đồng thời hiểu rõ điều gì đang diễn ra trong tâm trí và trái tim bạn. “Tôi hợp lực với bạn” chỉ xảy ra khi tôi thoát khỏi được lối suy nghĩ hạn hẹp rằng chỉ có hai phương án khả thi và một trong hai phương án đó sai. “Tôi hợp lực với bạn” chỉ xảy ra khi tôi có được tư duy cởi mở, rằng có rất nhiều phương thức sáng tạo, thú vị và đáng để thử mà chúng ta chưa từng nghĩ đến.7
7. Đọc thêm về các điều kiện giúp phát triển các mối quan hệ sáng tạo trong cuốn “On Becoming a Person” (tạm dịch: “Để thành nhân”) của Carl Rogers (New York: Houghton Miflin Harcourt, 1995), 61-63.
Bây giờ hãy cùng nghiên cứu kỹ hơn từng mô thức này.
Mô thức 1: Tôi nhìn nhận chính mình
Mô thức đầu tiên này là nhìn nhận chính bản thân mình như một con người độc nhất có khả năng hành động và độc lập ra quyết định.
Tôi nhìn thấy gì khi tôi soi gương? Tôi nhìn thấy một người biết suy nghĩ, biết tôn trọng người khác, sống có nguyên tắc đồng thời rất cởi mở? Hay tôi sẽ nhìn thấy một người biết tất cả mọi thứ và khinh thường tất cả những người ở phía bên kia “chiến tuyến”? Tôi đang nghĩ cho chính mình hay những suy nghĩ này được tạo ra cho chính tôi?
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Tôi nhìn nhận chính mình. Tôi nhìn chính tôi như một con người biết nhận thức, một con người sáng tạo – nhìn thấy nhiều hơn phía mà tôi ủng hộ trong cuộc tranh luận. Tôi có thể chia sẻ những suy nghĩ nhất định và tham gia vào một số hội, nhóm nhất định nhưng điều đó không thể quyết định tôi là ai. Tôi là người viết ra câu chuyện của chính mình.
Tôi không phải là “bên tôi” trong cuộc tranh luận. Tôi không phải là tập hợp của những định kiến, của cách suy nghĩ và các hội nhóm mà tôi tham gia. Suy nghĩ của tôi không bị chi phối bởi gia đình, văn hóa hay công ty của tôi. Xin mượn lời của George Bernard Shaw8, tôi không phải một kẻ ngu ngốc ích kỷ đau khổ phàn nàn vì sao thế giới không đi theo hướng mà tôi hay “chúng ta” nghĩ. Về mặt tư tưởng, tôi có thể tự thoát ra khỏi suy nghĩ của chính mình để đánh giá các mô thức của tôi xem chúng đang ảnh hưởng tới hành động của tôi như thế nào.
8. George Bernard Shaw (1856 – 1950): nhà biên kịch, nhà phê bình, nhà hoạt động chính trị người Anh gốc Ireland. Ông được trao giải Nobel Văn học năm 1925. (ND)
Mô thức “Tôi nhìn nhận chính mình” trái ngược với mô thức điển hình “Tôi nhìn thấy bên tôi” như trong bảng dưới đây. Trong bất kỳ mâu thuẫn nào, cách chúng ta suy nghĩ và nhìn nhận (see) vấn đề sẽ quyết định hành động của chúng ta (do) và hành động đó sẽ quyết định kết quả mà chúng ta nhận được (get).
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Mô thức không hiệu quả là cho rằng bản thân mình bị định hình bởi những tác nhân bên ngoài. Cũng chính vì thế, những thứ mà tôi xem trọng đều đến từ bên ngoài. Bị định hình chính là bị cố định, bị giới hạn. Nhưng con người chúng ta có quyền tự do lựa chọn con đường cho bản thân mình; đây chính là đặc điểm cơ bản của con người. Khi một người nói rằng cô ấy là một nhà môi trường học, cô ấy thực sự muốn ám chỉ rằng cô ấy có chung quan điểm về môi trường với một vài người khác. Cô ấy chắc chắn không muốn nói rằng cô ấy chỉ đơn thuần là một nhà môi trường học; cô ấy còn là một người phụ nữ, hoặc có thể là vợ hay bạn gái của một người nào đó. Cô ấy cũng có thể là một nhạc sĩ, một luật sư, một đầu bếp hay một vận động viên.
Điểm mấu chốt là không một vai trò nào trong số các vai trò kể trên có thể hoàn toàn định nghĩa được cô ấy. Khi nhìn vào tấm gương, nếu đủ thông thái, cô ấy sẽ nhìn thấy nhiều hơn những vai trò mà mình đang nắm giữ. Cô ấy sẽ nhìn thấy bản thân – một con người sáng tạo, độc lập và biết suy nghĩ – chính điều này sẽ thay đổi cách cô ấy định nghĩa về chính mình.
Khi một nhà lãnh đạo cho rằng mình là một doanh nhân với cái đầu lạnh, thực tế và luôn làm việc có lý, có lẽ anh ta đang tiến tới thất bại. Anh ta có thể đưa ra các quyết định “đúng” theo những gì anh ta cho rằng anh ta hiểu về quản trị kinh doanh vì đã học MBA9, và vẫn có thể thua lỗ. Điều này xảy ra hàng ngày và chẳng có gì mới. Hơn 2.000 công ty ghi tên mình vào danh sách Fortune 50010 kể từ những năm 1950 và phần lớn các công ty này đã biến mất khỏi thị trường. Chúng ta có thể thấy rằng lối suy nghĩ kiểu này mong manh thế nào trong những tai họa kinh tế những năm vừa qua. Những người quan sát như Giáo sư Kinh tế nổi tiếng Henry Mintzberg e ngại rằng, văn hóa MBA chính là nguồn cội của những thất bại tài chính liên tiếp11.
9. MBA – Master of Business Administration: Thạc sĩ Quản trị Kinh doanh.
10. Danh sách thường niên do tạp chí Fortune bình chọn, xếp hạng 500 doanh nghiệp lớn nhất nước Mỹ theo doanh thu năm tài chính tương ứng. (ND)
11. Henry Mintzberg, “A Crisis of Management, Not Economics”, Globe and Mail (Toronto), 31/03/2009.
Tất nhiên, ở một chừng mực nhất định, văn hóa định nghĩa chúng ta là ai. Chúng ta có xu hướng ăn mặc, nói chuyện, ăn uống, vui chơi và suy nghĩ như những người cùng văn hóa - bất kể chúng ta là chuyên gia kinh tế, vũ công ballet, mục sư, chính trị gia hay cảnh sát. Chúng ta mặc đồng phục. Chúng ta nghe theo những nhà học giả. Chúng ta xem phim. Và chúng ta bàn về hầu hết mọi vấn đề xã hội.
Triết gia Owen Flanagan từng nói thế này: “Chúng ta được sinh ra trong những gia đình và trong những cộng đồng với một hình ảnh đã được tạo dựng từ trước. Chúng ta không có quyền quyết định về những địa điểm hay những hình ảnh này. Những hình ảnh này kéo chúng ta về quá khứ, dễ đến nhiều thế kỷ... Khi chúng ta đạt đến độ tuổi có chút quyền kiểm soát cuộc đời mình, chúng ta khám phá hình ảnh đó, khám phá câu chuyện mà chúng ta đã thấm đẫm từ lâu – câu chuyện đã trở thành một phần của hình ảnh cá nhân của chúng ta”12. Chúng ta trở thành người bảo vệ kiên cường cho hình ảnh đó ngay cả khi nó không còn là bản thân chúng ta nữa mà chỉ là hình ảnh người khác áp đặt cho chúng ta.
12. Owen J. Flanagan, The Problem of the Soul (New York: Basic Books, 2002), 30.
Trộm danh tính thật13
13. The Real Identity Theft.
Chúng ta hẳn nghe rất nhiều về những vụ trộm danh tính - khi ai đó ăn trộm ví của bạn, đóng giả là bạn và sử dụng thẻ tín dụng của bạn. Nhưng vụ trộm danh tính nguy hiểm hơn lại chính là để mình ngụp lặn trong những suy nghĩ của người khác về bản thân mình. Bạn sa đà trong những lịch trình đối ngoại, trong những câu chuyện văn hóa, những áp lực chính trị và xã hội và rồi quên mất bản thân bạn là ai và bạn có thể làm gì trên đời này. Tôi gọi đây là “một vụ trộm danh tính thật”. Những vụ trộm như thế này là có thật và xảy ra rất thường xuyên bởi vì con người thường không phân biệt tư duy của chính mình và tư duy của nền văn hóa.
Các chính trị gia của chúng ta đang dần bị tê liệt bởi các vụ trộm danh tính. Ngay cả những người bắt đầu với lý tưởng tuyệt vời nhất, với sự liêm chính và cái đầu trong sạch cũng bị trộm danh tính. Chính sức mạnh của lối tư duy hai phương thức đã điều khiển hành vi của họ - chứ không phải do sự phán đoán độc lập của họ. Một cựu nghị sĩ Mỹ nói: “Họ vô vọng kết bè kết nhóm sau những ngăn cách đảng phái và bắt đầu trông như không còn lối ra”.14
14. Lee H. Hamilton, “We Can Reconcile Polarized Politics”, JournalStar.com, 3/12/2010, http://journalstar.com/news/optionion/edotorial/columnists/article_bf62ba78-9073-5d13-b19e-ef5a66ea2465.html.
Khi ai đó chỉ thích tự ngắm mình trong gương, anh ta bắt đầu đánh mất tâm hồn mình. Anh ta tỏ ra quan ngại về hình ảnh của anh ta trong gương hơn chính bản thân anh ta. Do đó, anh ta kể cho bản thân nghe những câu chuyện có vẻ gắn chặt với hình ảnh mà xã hội tạo ra cho anh ta:
“Tôi ghét những buổi họp chính trị, nhưng là một thành viên tích cực của Đảng, tôi phải tham gia!”
“Chính là gã đó từ phe bên kia. Đến lượt anh ta nói. Tôi không biết tại sao họ phải lãng phí thời gian lắng nghe anh ta!”
“Làm sao mà mọi người có thể tin vào những điều như vậy? Tại sao chúng ta không thể sử dụng một chút lý lẽ thông thường? Tôi chỉ là một người suy nghĩ bình thường và thẳng thắn. Tại sao họ không giống như tôi? Họ bị mù à?”
“Ồ thì anh ta nói cũng có lý. Nhưng đợi đã, anh ta không thể có lý được. Điều đó là không thể. Anh ta ở phe bên kia cơ mà!”
“Tôi không nghĩ một kẻ biết phải trái như anh ta lại có thể mắc sai lầm đến vậy!”
Ghi nhận các giá trị trong hình ảnh văn hóa đối lập có lẽ chính là một gáo nước lạnh đối với chính hình ảnh văn hóa của phe chúng ta. (“Ý bạn là chúng ta không có quyền lực và chân lý ở phe mình? Lẽ nào phe kia có hai thứ đó?”). Dù vậy, chúng ta có đủ năng lượng để hoàn thiện hình ảnh văn hóa của chính mình. Chúng ta có thể vượt ra khỏi những bộ đồng phục đang khoác trên người, vượt ra khỏi những suy nghĩ thông thường và những biểu tượng chưa bao giờ được thay đổi.
Chúng ta không phải là những cỗ máy được lập trình từ trước. Không giống như xe hơi, đồng hồ hay máy tính, chúng ta có những đặc quyền của con người để đi xa hơn những chương trình văn hóa đã được lập trình sẵn. Chúng ta có nhận thức của riêng mình. Nhận thức này có nghĩa là ta có thể đứng độc lập khỏi các tư tưởng của chính bản thân, từ đó đánh giá các niềm tin và hành động của mình. Chúng ta có thể tư duy về những điều chúng ta nghĩ15. Chúng ta có thể thay đổi cách nhận thức của chính mình. Không có cỗ máy nào có thể làm được điều này. Là những con người có nhận thức, chúng ta có thể tự do đưa ra những lựa chọn, chúng ta sáng tạo và chúng ta có ý thức. Hiểu được điều này về chính bản thân mình giúp chúng ta trở nên tự tin hơn.
15. Nguyên văn: We can think about what we think, hàm ý mọi người đều có khả năng làm chủ tư duy của mình. (ND)
Một điều nữa, chúng ta không bao giờ có thể tự mình nhìn thấu bản thân. Khi chúng ta nhìn trong gương, chúng ta chỉ có thể nhìn thấy một phần con người mình. Ai cũng có những điểm mù nhất định. Những người suy nghĩ theo tư duy hai phương thức khi gặp xung đột thường ít khi tự vấn lại những gì được lập trình trong đầu họ. Họ dựa vào các giả định văn hóa (cultural assumptions) nghe có vẻ hợp lý nhưng luôn thiếu sót. Hợp lực không chỉ khiến chúng ta tìm hiểu về những người khác mà còn hiểu về chính bản thân mình. Đây là điều tất yếu. Sự hiểu biết này giúp chúng ta trở nên khiêm tốn hơn.
Nếu tôi thực sự nhìn thấy chính tôi, tôi cũng sẽ nhìn thấy các xu hướng văn hóa của mình. Tôi nhìn thấy lĩnh vực tôi cần cải thiện bởi tôi không hoàn thiện. Tôi nhìn thấy những áp lực trên vai mình. Tôi nhìn thấy những kỳ vọng người khác gửi gắm nơi tôi và tôi cũng nhìn thấy động lực thực sự của mình là gì.
Nhưng tôi cũng có thể nhìn thấy nhiều hơn thế và xa hơn thế. Tôi nhìn thấy khía cạnh mà tôi có thể đóng góp bởi tôi có một góc nhìn độc nhất. Tôi nhìn thấy tầm ảnh hưởng mà tôi có. Tôi không nhìn chính mình như một nạn nhân của hoàn cảnh mà là người kiến tạo tương lai.
Nhận ra điều đó, những người nhìn thấy chính mình sẽ hiểu được nghịch lý của sự sáng tạo: họ vừa hữu hạn vừa vô hạn. Họ không đánh đồng bản đồ tư duy của họ với bản đồ thực địa. Họ biết rằng họ có những điểm mù và cũng có những tiềm năng không giới hạn. Vì thế, họ vừa khiêm tốn vừa tự tin.
Hầu hết xung đột nảy sinh khi chúng ta không hiểu được nghịch lý này. Những người tự tin thái quá về bản thân thường thiếu hụt khả năng tự nhận thức. Thất bại trong việc nhận ra rằng tầm nhìn bản thân luôn luôn hạn chế, họ khăng khăng đi theo cách của mình. (Câu nói cửa miệng của họ là: “Tôi đã tìm hiểu đủ lâu vấn đề này để biết rằng mình đúng”). Hậu quả tất yếu là họ nhận được những kết quả không mấy tốt đẹp và thường làm tổn thương người khác. Ngược lại, những người quá ám ảnh bởi những giới hạn của bản thân sẽ dần trở nên phụ thuộc. Họ xem bản thân là nạn nhân và không thể bộc lộ tài năng họ có.
Tôi xem nghịch lý này rất sáng tạo, bởi vì chỉ những người biết rằng họ không có câu trả lời mới hăm hở đi tìm câu trả lời, và chỉ những người nhìn thấy tiềm năng của chính mình mới có đủ can đảm và tự tin để tìm kiếm. Eliezer Yudkowsky, nhà nghiên cứu về trí thông minh nhân tạo nói: “Bước đầu tiên để đạt tới Lựa chọn tối ưu thứ 3 chính là quyết định tìm kiếm một phương thức như thế”.
Con trai tôi, David, đã dành cả cuộc đời để tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3, và đây là những gì David nói:
Lựa chọn tối ưu thứ 3 là nền tảng cho tất cả các tương tác của bạn. Đó là cách mà mọi người cần phải tư duy. Bố tôi đã dạy tôi và tôi biết rằng đó là bài học tuyệt vời nhất tôi học được từ bố.
Khi học đại học, tôi cố gắng vào được một lớp học tôi cần để đủ điều kiện tốt nghiệp và tôi được thông báo rằng: “Tôi rất tiếc. Lớp đã kín chỗ. Bạn không thể ghi danh thêm được!”. Nên tôi đã nói chuyện với bố tôi và hỏi ông xem tôi nên làm gì. Ông nói: “Hãy kiên trì. Hãy đi tìm Lựa chọn tối ưu thứ 3. Nếu họ nói không còn chỗ ngồi nữa, hãy nói với họ rằng con sẽ tự mang thêm ghế hoặc thậm chí đứng trong suốt buổi học. Nói với họ rằng con phải học lớp đó bằng bất cứ giá nào. Nói với họ rằng con biết nhiều người sẽ bỏ học giữa chừng nhưng con quyết tâm hơn họ và con sẽ cho họ thấy quyết tâm của con!”. Và thế là tôi được nhận vào lớp học.
Khi còn nhỏ, tôi nghĩ Lựa chọn tối ưu thứ 3 thật điên rồ. Nhưng khi bắt đầu ứng dụng nó, tôi ngạc nhiên nhận ra sức mạnh của việc kiên trì tìm ra cách để làm được điều ta muốn.
Có lần tôi nhận được điểm số rất thấp trong môn rèn luyện thể chất. Giáo viên đã đẩy chúng tôi vào tình huống rất khó khăn và điều này khiến tất cả mọi người đều kinh ngạc. Tôi hỏi bố tôi: “Con nên làm gì? Con không thể để điểm số này trong học bạ được!”. Bố bảo tôi nói chuyện với giáo viên và tìm cách có được điểm A. Vì thế, tôi đến gặp giáo viên của mình và nói: “Em và nhiều bạn khác trong lớp đã làm bài kiểm tra cuối kỳ quá tệ, nhưng em mong mình có thể làm điều gì đó để cải thiện tình hình”. Thầy liên tục lắc đầu, nhưng tôi tỏ ra kiên trì, và cuối cùng thầy hỏi tôi: “Em tập thể dục theo cách nào?”. Tôi nói tôi là một vận động viên điền kinh trong một đội gồm các môn thể thao phối hợp. Thầy nói: “Nếu em có thể chạy 400 mét trong vòng 55 giây, tôi sẽ cho em một điểm A-”. Lúc đó, tôi thường chạy 400 mét trong 52 giây. Giáo viên thể dục của tôi rõ ràng đã không nắm được khái niệm thế nào là chạy tốc độ. Tôi nhờ một người bạn bấm giờ, dễ dàng hoàn tất đoạn đường trong vòng 52 giây và lấy được điểm A- cho môn học đó. Đó là một ví dụ đơn giản về sự kiên trì và lựa chọn Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Bởi vì tôi trưởng thành cùng ý nghĩ luôn phải đi tìm Lựa chọn tối ưu thứ 3, nó đã dần trở thành một phần con người tôi. Không phải tôi khó chịu, thô lỗ hay cố chấp, chỉ là tôi không chấp nhận câu trả lời “Không”. Sẽ luôn có Lựa chọn tối ưu thứ 3 nào đó tồn tại.
Trải nghiệm của David là những ví dụ đơn giản về cách chúng ta tìm thấy Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong cuộc sống của mình. David cũng là ví dụ về cách chúng ta có thể định nghĩa lại bản thân bằng cách thay đổi câu chuyện mà chúng ta kể với chính mình, về chính mình.
Sức mạnh quan trọng nhất của chúng ta
Những mô thức của con người và điều kiện văn hóa tạo nên câu chuyện cuộc đời chúng ta. Mỗi câu chuyện đều có phần mở đầu, cốt truyện và các nhân vật. Có thể sẽ có những anh hùng và những kẻ ác độc. Vô số tình tiết nhỏ sẽ tạo thành một cốt truyện lớn. Sẽ có những điểm thắt nút và mở nút quan trọng trong câu chuyện. Và quan trọng nhất chính là các mâu thuẫn. Không có câu chuyện nào tồn tại mà không có mâu thuẫn. Mỗi câu chuyện tuyệt vời đều kể về sự đấu tranh theo một cách nào đó: anh hùng chống lại kẻ gian ác, cuộc đua chống lại thời gian, một nhân vật đấu tranh với lương tâm của mình, một người chống lại những giới hạn của bản thân. Chúng ta âm thầm xem bản thân như những anh hùng của đời mình (hoặc trong nhiều trường hợp đen tối, chúng ta xem bản thân như kẻ thù của mình). Người tư duy theo lối hai phương thức thường đóng vai anh hùng trong cuộc chiến với nhân vật phản diện.
Nhưng có một nhân vật thứ ba trong câu chuyện – không phải anh hùng cũng không phải ác nhân. Đó chính là người kể chuyện. Nếu ta có khả năng tự nhận thức, ta sẽ nhận ra rằng mình không chỉ là nhân vật mà còn là người kể chuyện trong câu chuyện của chính mình. Chúng ta không chỉ được tạo ra trong câu chuyện, mà còn là người viết ra câu chuyện đó.
Câu chuyện của tôi chỉ là một phần trong rất nhiều câu chuyện lớn hơn – câu chuyện của gia đình, cộng đồng, nền văn hóa. Tôi có thể có rất ít quyền kiểm soát với quá trình phát triển của những câu chuyện này, nhưng tôi hoàn toàn chủ động nắm bắt được mạch chuyện của chính tôi. Tôi thoải mái kể câu chuyện của mình. Bạn có nhận ra sự thông thái của nhà báo David Brooks trong nhận xét sau không:
Giữa tất cả những thứ chúng ta không thể kiểm soát, chúng ta lại có thể kiểm soát câu chuyện của bản thân mình. Chúng ta có quyền quyết định giọng kể mà chúng ta sẽ sử dụng để mô tả thế giới. Trách nhiệm cá nhân nằm ở việc lựa chọn và không ngừng hoàn thiện cách chúng ta kể về chính mình.
Đổi lại, câu chuyện mà chúng ta lựa chọn sẽ giúp chúng ta hiểu thêm về thế giới. Chúng hướng chúng ta tập trung sự chú ý vào một vài điểm và bỏ qua những điểm khác. Chúng khiến chúng ta xem một vài thứ là thiêng liêng và một vài thứ khác là đáng khinh bỉ. Chúng là khuôn mẫu quyết định mong muốn và mục tiêu của chúng ta. Vì thế, ngay cả khi quá trình chọn lựa câu chuyện nghe có vẻ quá xa vời, chúng tiềm ẩn rất nhiều sức mạnh. Sức mạnh quan trọng nhất mà chúng ta có chính là khả năng lựa chọn ống kính để qua đó chúng ta quan sát hiện thực.16
16. David Brooks, “The Rush to Therapy”, New York Times, 9/11/2009.
Con trai tôi, David thường kể lại câu chuyện mang ghế tới lớp để được vào học. David sử dụng câu chuyện để minh họa cho sự đơn giản nhưng đầy sức mạnh ẩn chứa trong mỗi tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3. Thế nhưng, ở cấp độ sâu hơn, câu chuyện nhỏ này lại là một chi tiết quan trọng trong câu chuyện lớn hơn – câu chuyện mà David tự kể về chính mình, cho chính mình. Trong câu chuyện đó, David không còn là nạn nhân và bị giới hạn bởi tư duy hai phương thức mà làm chủ được cách David kể câu chuyện về chính mình.
Trong những “nút thắt” trong câu chuyện cuộc đời mình, chúng ta không chỉ đơn thuần là “nhân vật”, chúng ta còn là người kể chuyện, là người quyết định cho câu chuyện được hé lộ dần theo cách nào. Tôi từng gặp nhiều người không hiểu được điều hết sức đơn giản này. Chính vì thế họ luôn cảm thấy bị mắc kẹt trong những cuộc xung đột như ác mộng và bất lực nghĩ rằng họ không thể thay đổi câu chuyện của mình. Tôi từng nhìn thấy những người vợ, người chồng không ngừng chiến đấu và tự nhận mình là người hùng trong cuộc chiến chống lại cái ác, nhưng họ quên mất rằng họ không chỉ là người trong cuộc mà họ còn là người tạo ra câu chuyện. Họ nói rằng họ không còn tình yêu nữa, nhưng thật ngạc nhiên khi tôi chỉ ra rằng họ hoàn toàn có quyền tự do yêu thương người kia nếu họ muốn vậy. Trạng thái “yêu” này là bị động, “yêu thương”17 mới là chủ động. “Yêu thương” chính là kết quả của “yêu”. Con người có khả năng trao cho nhau những điều đáng yêu lẫn đáng ghét. Họ, chứ không phải người nào khác, chính là người viết ra cốt truyện.
17. Nguyên văn: “in love” và “loving”.
Tôi đã nói ngay từ đầu rằng cuộc đời chúng ta là những câu chuyện luôn có khởi đầu. Câu chuyện nào cũng có phần thân bài và phần kết. Hầu hết chúng ta đều đang ở đâu đó giữa câu chuyện của mình. Chúng ta phải quyết định xem câu chuyện ấy nên kết thúc như thế nào.
Lựa chọn tối ưu thứ 3 luôn bắt đầu với chính bản thân ta. Nó phải đi ra từ bên trong, từ phần sâu thẳm nhất của chính con người ta, từ nền tảng của sự tự tin và khiêm tốn. Nó đến từ mô thức về khả năng tự nhận thức, cho phép ta tự tách ra khỏi chính mình để quan sát và đánh giá những định kiến, những sự thiên vị của ta. Nó đến từ sự công nhận rằng ta là người viết nên câu chuyện của mình và sẵn sàng chỉnh sửa nếu cần thiết – bởi vì ta muốn nó kết thúc có hậu.
Hãy nghĩ kỹ về điều này. Nếu bạn rơi vào một tình huống xung đột, hãy tự hỏi bản thân:
• Câu chuyện của tôi là gì? Tôi có cần thay đổi kịch bản không?
• Tôi có điểm mù nào khi nhìn nhận chính mình không?
• Bối cảnh văn hóa đã ảnh hưởng đến suy nghĩ của tôi như thế nào?
• Động lực thực sự của tôi là gì?
• Các giả định của tôi có chính xác không?
• Các giả định của tôi chưa được toàn diện trên những phương diện nào?
• Tôi có góp phần tạo ra kết quả - kết thúc của câu chuyện - theo cách tôi thực sự muốn?
Mô thức 2: Tôi nhìn nhận bạn
Mô thức thứ hai là nhìn nhận người khác như những con người chứ không phải đồ vật.
Khi chúng ta nhìn người khác, chúng ta thấy điều gì? Chúng ta thấy một cá nhân hay chúng ta nhìn thấy tuổi tác, giới tính, dân tộc, tôn giáo, chính trị, sự khiếm khuyết thể xác, quốc tịch hay khuynh hướng tình dục? Chúng ta xem một người là “thành viên ngoài nhóm” hay “thành viên trong nhóm”? Hay chúng ta có thực sự nhìn thấy được sự độc đáo, sức mạnh và tài năng mà mỗi người trong vũ trụ này có?
Có lẽ chúng ta không thực sự nhìn nhận họ như cách chúng ta nhìn nhận quan điểm, định kiến và thậm chí chúng ta thiên vị khi đánh giá về họ.
Chúng ta đều biết khi nào ai đó “đeo mặt nạ lên”, khi nào chúng ta phải đối mặt với cá nhân người đó hay chỉ là vỏ bọc giả tạo của người đó. Câu hỏi đặt ra là, liệu tôi có phải là kiểu người đó hay không? Hay liệu tôi có phải là kiểu người biết dành sự tôn trọng đặc biệt và xứng đáng cho những người khác hay không?
Mô thức “Tôi nhìn nhận bạn” đối lập với mô thức thông thường “Tôi có thành kiến với bạn” và điều này được thể hiện trong bảng sau. Hãy nhớ rằng những gì ta nhìn nhận quyết định những gì ta làm, và điều ta làm sẽ quyết định kết quả ta nhận được.
[image: 11]
Tôi nhìn nhận bạn. Tôi nhìn thấy một con người toàn diện không giống với bất kỳ người nào khác, một con người với những giá trị riêng, với tài năng, đam mê và sức mạnh không thể thay thế được. Trong xung đột, bạn không chỉ là “phe” của bạn. Bạn xứng đáng với nhân phẩm và xứng đáng nhận được sự tôn trọng của tôi.
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Mô thức “Tôi nhìn nhận bạn” về cơ bản là một vấn đề về nhân dạng (identity). Nó liên quan đến tình yêu thương con người, sự bao dung, hào phóng và trung thực. Còn mô thức “Tôi có thành kiến với bạn”, tôi không thể được tin cậy để dành nhiều sự quan tâm đến quyền lợi của bạn cũng như cho quyền lợi của tôi, và không có Lựa chọn tối ưu thứ 3 nào tồn tại. Khi tôi nhìn bạn, tôi chỉ nhìn thấy đại diện của một bên nào đó. Tôi có thể cư xử đúng đắn với bạn, nhưng sự tôn trọng mà tôi đang cố thể hiện chỉ là giả tạo mà thôi.
Tôi gọi mô thức “Tôi nhìn nhận bạn” là mô thức hiệu quả nhờ cách suy nghĩ đầy thông thái của người Bantu ở châu Phi. Trong văn hóa của người Bantu, người ta chào nhau bằng cách nói “Tôi nhìn nhận bạn”. Nói “tôi nhìn nhận bạn” có nghĩa là “Tôi thừa nhận bạn như một cá nhân đặc biệt nhất!”. Nó cũng có nghĩa là “Tính nhân văn trong con người tôi được thể hiện và gắn chặt với tính nhân văn trong con người bạn, không thể tách rời!” Đó chính là toàn bộ tinh thần Ubuntu.
Ubuntu là một từ rất khó chuyển ngữ. Nghĩa của nó tương tự như “tính người”18 nhưng còn hơn thế nữa, nó có nghĩa “một người phải gắn kết với những người khác để có thể là một con người”. Chuyên gia sức khỏe Elizabeth Lesser giải thích: “Tôi cần bạn để tôi có thể là chính tôi, bạn cần tôi để bạn có thể là chính bạn”. Hãy xem một ví dụ để hiểu khái niệm độc đáo này của người Bantu châu Phi: “Một cụm từ như ‘Mary có Ubuntu’ (‘Mary has Ubuntu’) có nghĩa là Mary được xem như một người biết quan tâm chăm sóc, sống trung thành với tất cả các chuẩn mực xã hội”. Nhưng còn hơn thế nữa: “Không có Ubuntu, Mary sẽ không biết rằng cô ấy xinh đẹp, thông minh hay hóm hỉnh. Mary chỉ hiểu rõ được chính mình khi tồn tại trong mối quan hệ với người khác”.19
18. Personhood.
19. Michael Battle và Desmond Tutu, Ubuntu: I in You and You in Me (New York: Church Publishing, 2009),3.
Để hiểu rõ hơn nữa Ubuntu, hãy nghiên cứu từ trái nghĩa: thành kiến20. Có thành kiến là loại bỏ khỏi bức tranh tổng thể những chi tiết khiến chúng ta chỉ là những cá nhân riêng lẻ. Chúng ta nói: “Ồ, anh ấy là một nhân viên kinh doanh hung hăng và khó chịu”, “Cô ấy là kiểu người chỉ biết đến bản thân mình – lúc nào cũng nghĩ mình là trung tâm vũ trụ”, “Anh ấy là người thuộc nhóm người tính cách loại A”, “Anh ta là một kẻ vớ vẩn”, “Anh ấy là một gã làm trong ngành tài chính”, “Bạn mong đợi điều gì? Anh ta là kẻ bỏ cuộc”, “Cô ta là một trong những kẻ luôn nhăm nhe chức CEO”. Chúng ta không thể xem những người này như những cá nhân, chúng ta xem họ như những kiểu, nhóm người nhất định.
20. Stereotype.
Tinh thần Ubuntu tin rằng sự nhìn nhận thực sự một người nào đó chính là đón nhận những gì riêng có của họ: tài năng của họ, trí thông minh của họ, kinh nghiệm của họ, sự thông thái của họ và sự khác biệt trong cách nhìn của họ. Trong một xã hội Ubuntu, những người lữ hành không phải mang theo đồ dự phòng; nhu cầu của họ sẽ được đáp ứng bằng những món quà của những người họ gặp trên đường. Nhưng những món quà hữu hình này chỉ là vật hiện thân của tài năng lớn hơn thế trong tự thân mỗi người. Nếu chúng ta từ chối hay đánh giá thấp món quà tự thân, chúng ta không còn có thể hưởng lợi từ sự hỗ trợ của những người xung quanh.
Khi giải thích từ Ubuntu, Orland Bishop, giám đốc tổ chức Shade Tree Multicultural ở Watts, California đã nói về những cái mất chúng ta phải chịu khi không thực sự nhìn nhận nhau. “Nền văn minh của chúng ta ở thời điểm hiện tại đã lấy đi của chúng ta quyền tự do. Không phải vì nền văn hóa này đè bẹp nền văn hóa khác, mà bởi vì chúng ta đã đánh mất khả năng tưởng tượng về tầm nhìn, về ý nghĩa thực sự của những năng lực nội tại”.21
21. Orland Bishop, “Sawubona”, http://www.youtube.com/watch?v=2IjUkVZRPK8&feature=related. Truy cập 22/11/2010.
Tinh thần Ubuntu đóng vai trò quan trọng trong tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3. Trong tình huống xung đột, trừ khi tôi không xem bạn là biểu tượng của phe đối lập, tôi không bao giờ có thể hợp lực với bạn. Khi tôi không xem bạn là con người, tôi cũng không phải là con người. Tại sao? Bởi vì khi tôi hạ bệ bạn đến mức chỉ xem bạn như một đồ vật, tôi cũng đang làm thế với chính mình.
Mới đây, một người bạn của tôi đang lái xe xuống phố thì một người đi xe máy bắt đầu bấm còi và vẫy vẫy cô ấy. Cô ấy đi chậm lại, nghĩ hẳn có chuyện gì đó không ổn với chiếc xe ô tô của cô ấy. Thế nhưng người đi xe máy kia tiến lại gần cô, hét vào mặt cô những lời tục tĩu về một chính trị gia và gần như muốn tống cổ cô ấy vào lề đường. Khi đó, cô ấy mới nhận ra trên xe mình có dán một miếng đề can để ủng hộ vị chính trị gia kia. Đối với người chạy xe máy kia, cô không còn là một con người nữa, cô chỉ là một đồ vật, một miếng đề can, một biểu tượng bị ghét bỏ.
Gã đàn ông giận dữ đó đã không xem bạn của tôi là con người. Thế nhưng, trong chính quá trình đó, ông ta cũng đã đánh mất đi “tính người” của mình. Ông ta có thể có một căn nhà, một công việc và một gia đình. Cũng có thể có vài người yêu quý ông ta. Nhưng với sự lựa chọn khi đó, ông ta đã chấp nhận giảm đi “tính người” của mình để trở thành một công cụ cùn lụt của một trào lưu tư tưởng.
Việc chúng ta không xem nhau là con người – điều này cũng giống như thành kiến vậy – nó bắt đầu từ sự bất an trong chính con người chúng ta. Đây cũng chính là thời điểm xung đột bắt đầu. Các chuyên gia tâm lý hiểu rằng hầu hết chúng ta đều có xu hướng ghi nhớ những điều xấu xa về người khác nhiều hơn những điều tốt đẹp về họ. “Chúng ta bắt mọi người chịu trách nhiệm đối với các hành vi xấu của họ, nhưng lại không tuyên dương họ vì những hành động tốt”, Oscar Ybarra, một nhà tâm lý học tài năng đã nói như thế. Ông tin sở dĩ có điều đó bởi vì con người cho rằng nếu nhìn người khác trong các tình huống xấu, ta sẽ có cảm giác mình tốt hơn họ. Ybarra cũng nhận thấy khi con người bắt đầu dành cho bản thân sự tôn trọng thực sự và tích cực, những cảm xúc tiêu cực cũng sẽ biến mất.22 Đó là lý do vì sao mô thức “Tôi nhìn nhận chính mình” lại đi trước mô thức “Tôi nhìn nhận bạn”.
22. David J. Schneider, The Psychology of Stereotyping (New York: Guilford Press, 2004), 145.
Con người không phải đồ vật
Trong cuốn sách nổi tiếng của mình mang tên I and Thou, triết gia Martin Buber nói rằng chúng ta thường xuyên nghĩ đến nhau như những vật thể hơn là con người. Vật thể là “đồ” (it) còn con người là một “Quý Bạn” (Thou). Nếu tôi xem một người là “đồ”, một vật thể sử dụng cho mục đích của tôi, ngay lập tức tôi cũng trở thành một “đồ”, tôi không còn là một con người nữa mà đã trở thành một đồ vật. Mối quan hệ giữa “Tôi và đồ vật ấy” không giống như mối quan hệ giữa “Tôi và Quý Bạn”. “Nhân loại gồm những thứ ‘đồ’ vốn được tưởng tượng ra ấy chẳng có điểm chung nào với loài người đang tồn tại chúng ta”, Buber nói, “Nếu một người để Đồ làm chủ, thế giới của Đồ sẽ ngày càng thống trị anh ta và tước đoạt cái tôi của chính anh ta!”.
Bằng việc hạ thấp người khác xuống mức đồ vật, chúng ta nghĩ rằng chúng ta có thể kiểm soát họ dễ dàng hơn. Đó là lý do các công ty gọi nhân viên của mình bằng cụm từ nghe rất hài hước – “nguồn nhân lực” – như thể họ cũng chỉ là một loại tài sản trên bảng cân đối kế toán, như thuế hay các khoản phải trả. Đó là lý do hầu hết mọi người trong hầu hết các tổ chức đều chỉ được nhìn nhận ở góc độ chức năng của họ, ngay cả khi họ sở hữu sự sáng tạo, tháo vát, khéo léo, thông minh, và tài năng nhiều hơn hẳn yêu cầu công việc! Chi phí cơ hội của việc nhìn nhận con người như đồ vật là rất cao. Không có bảng cân đối kế toán nào có thể ước tính được bao nhiêu tài năng của con người đang bị kìm hãm và lãng phí.
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Bạn/Quý bạn. Đối với tôi, bạn không phải đồ vật, một công cụ như một cái cờ-lê hay một cái búa để tôi sử dụng vào mục đích của riêng mình. Martin Buber định nghĩa rằng, bạn là một “quý bạn”, là một tổ chức bên trong chính bạn, là một con người thực sự với những điểm mạnh và điểm yếu, với những phẩm chất và tài năng tuyệt vời.
Buber cũng nói rằng: “Nếu tôi xem ai đó như một Quý Bạn (Thou), họ không còn là một đồ vật giữa rất nhiều đồ vật quanh ta nữa”.23
23. Martin Buber, I and Thou (New York: Simon & Schuster, 2000), 23, 28, 54.
Buber dùng từ Quý Bạn (Thou) bởi vì nó không chỉ thể hiện sự trân trọng bình thường mà còn cho thấy sự tôn kính dành cho người khác. Nó cho thấy sự thân thiết, cởi mở và tin tưởng lẫn nhau. Nhìn người khác như “đồ vật” thể hiện sự xa cách và lạnh nhạt. Mối quan hệ như thế sẽ sớm tan vỡ.
Tôi cảm thấy rất tiếc cho những người không cảm nhận được sự tôn trọng lẫn nhau đó. Để có thể hiểu được nhau mà không hề bị thôi thúc bởi mong muốn kiểm soát hay thao túng đối phương, chúng ta phải xâm nhập vào vùng đất bất khả xâm phạm và điều này sẽ giúp chúng ta mở mang sâu rộng hơn. Carl Rogers đã miêu tả trải nghiệm này theo cách của mình:
Một trong những cảm giác hài lòng nhất mà tôi biết... nó đến từ việc tôi trân trọng một người nào đó như cách tôi trân trọng cảnh mặt trời lặn. Nếu như tôi có quyền so sánh, tôi thấy con người cũng tuyệt vời như hình ảnh mặt trời lặn vậy. Thực tế, có lẽ lý do chúng ta thực sự yêu thích cảnh mặt trời lặn là bởi chúng ta không thể kiểm soát nó. Khi tôi nhìn mặt trời lặn, cũng giống như tôi đã quan sát nó trong một buổi chiều trước đó, tôi không thể nào nói thế này:“Hãy cho màu cam phía góc phải nhạt đi một chút. Hãy thêm màu tím dọc theo đường chân trời, còn mây thì hãy cho thêm ít màu hồng”. Tôi không làm vậy. Tôi không cố gắng kiểm soát hình ảnh mặt trời lặn. Tôi ngắm nhìn nó khuất dần với sự ngưỡng mộ.24
24. Carl Rogers, A Way of Being (New York: Houghton Mifflin Harcourt, 1995), 22.
Đánh mất khả năng ngưỡng mộ trước một người khác có lẽ chính là một trong những bi kịch lớn nhất của con người.
Vào năm 1964, nhà hoạt động vì tự do Nelson Mandela bắt đầu quãng thời gian 27 năm bị giam cầm tại nhà tù trên đảo Robben hoang vắng của Nam Phi. Là một luật sư trẻ, ông chiến đấu chống lại chế độ phân biệt chủng tộc không ngừng đàn áp những người châu Phi da đen như ông. “Một nghìn lần bị xem thường, một nghìn lần bị sỉ nhục và một nghìn khoảnh khắc không được nhìn nhận khiến tôi trở nên giận dữ và khao khát đứng lên chiến đấu với cái nhà nước đang giam giữ những người dân của tôi”, ông nói.25 Trong tù, ông phải trải qua những điều còn tồi tệ hơn và chúng càng khiến ông trở nên cay nghiệt hơn.
25. Nelson Mandela, In His Own Words (New York: Hachette Digital, 2003), xxxii.
Nhưng dần dần, trái tim Mandela đã có sự biến chuyển. Nhiều năm sau khi ông ra tù, tôi đến thăm ông và hỏi: “Mất bao nhiêu lâu để ngài có thể xóa tan sự cay nghiệt dành cho những kẻ cai ngục, những kẻ đã tra tấn và sỉ nhục ngài?”. Ông trả lời: “Khoảng bốn năm”. Tôi hỏi ông tại sao ông thay đổi, và ông kể rằng: “Họ nói về mối quan hệ của họ với những người khác, về gia đình của họ và tôi nhận ra họ cũng chính là nạn nhân của chế độ phân biệt chủng tộc ở Nam Phi”.
Christo Brand, một lính gác trẻ, đã miêu tả hành trình cá nhân của mình như thế này: “Khi tôi mới được cử đến gác ngục tại đảo Robben, tôi được truyền lại rằng những kẻ mà chúng tôi canh giữ chẳng khác gì con vật. Một vài cai ngục rất ghét tù nhân và tỏ ra vô cùng tàn bạo”.26 Và sau đó, Brand được giao canh gác Nelson Mandela. “Khi tôi đến nhận nhiệm vụ tại nhà tù Robben, Nelson Mandela đã gần sáu mươi tuổi. Ông là người thực tế và rất lịch sự. Ông tôn trọng tôi và sự tôn trọng của tôi dành cho ông cũng lớn dần lên. Sau một khoảng thời gian, dù cho ông ấy là tù nhân, tình bạn của chúng tôi bắt đầu nảy nở.”
26. “Christo Brand”, The Forgiveness Project, http://theforgivenessproject.com/stories/christo-brand-vusumzi-mcongo-south-africa/. Truy cập 23/11/2010.
Tình bạn này đã thay đổi cuộc đời của Christo Brand. Anh lính trẻ bắt đầu giúp đỡ Mandela. Anh giấu bánh mì mang vào cho Mandela và giúp Mandela đưa tin. Anh thậm chí còn phá luật để Mandela có thể gặp và ôm cháu trai sơ sinh vào lòng. “Mandela lo rằng tôi sẽ bị bắt và bị phạt. Ông viết cho vợ tôi nói rằng tôi phải tiếp tục con đường học tập của mình. Dù là tù nhân, nhưng ông lại khuyến khích cai ngục tiếp tục đi học.”
Mandela dành nhiều sự quan tâm cho cậu con trai nhỏ của Brand – Riaan. Riaan sau này thường xuyên ghé thăm Mandela và xem ông như ông nội của mình. Về sau, khi Mandela trở thành tổng thống Nam Phi, quỹ giáo dục của ông đã trao tặng học bổng cho Riaan.27
27. Andrew Meldrum, “The Guard Who Really Was Mandela’s Friend”, Observer (London). 20/05/2007, http://www.guardian.co.uk/world/2007/may/20/nelsonmandela. Truy cập 23/11/2010.
Đối với cả Nelson Mandela và Christo Brand, mối quan hệ của họ đã chuyển từ trạng thái “Người – Vật” sang “Tôi – Quý Bạn”. Người lính trẻ ban đầu chỉ nhìn những người châu Phi da đen như con vật nhưng sau đó đã trở nên yêu quý người tù nhân già và phản đối chế độ phân biệt chủng tộc ở Nam Phi. Người đàn ông già từng xem người da trắng là kẻ thù bỗng dành tình cảm đặc biệt cho người lính gác trẻ. Đó chỉ là một bước trong chặng đường dài được Mandela gọi bằng cụm từ “Hành trình muôn dặm đến tự do”28 và thoát khỏi những thành kiến của chính ông.
28. “Long walk to freedom”.
Mandela viết: “Trong những năm dài đằng đẵng và cô đơn ấy, sự khao khát tự do cho người dân của tôi đã trở thành niềm mong mỏi tự do cho tất cả mọi người, cả người da trắng và người da đen. Tôi cũng biết rằng, những người đang đàn áp chúng tôi cũng cần được giải phóng và trao cho tự do như những người đang bị đàn áp vậy. Những người bị đàn áp và những người đàn áp cũng giống nhau. Tính người trong họ đều bị tước đoạt”.29 Bởi cách nghĩ như thế, nhân dân của Mandela nói rằng ngài ấy có Ubuntu.
29. Nelson Mandela, Long Walk to Freedom (New York: Holt, Rinehart and Winston, 2000), p. 544.
Những sự biến chuyển như thế xảy ra khi mối quan hệ trở nên đặc biệt cá nhân. Mandela và Brand đã nhìn nhận nhau như nhữngcon người, chứ không phải đại diện của hai phe đối lập. Giống như Tổng Giám mục Desmond Tutu nói, khi cuối cùng thực sự nhìn nhận nhau: “Chúng ta nắm bắt được điều tuyệt vời hơn... khi thế giới được thắp sáng bởi sự cảm thông và bao dung, khi chúng ta xích lại gần nhau dù chỉ trong một giây phút và gắn kết với nhau bởi lòng nhân ái”.30 Đây là sức mạnh mà mô thức “Tôi nhìn nhận bạn” mang lại.
30. Desmond Tutu, No Future Without Forgiveness (New York: Doubleday, 1999), 265.
Khi áp dụng mô thức “Tôi nhìn nhận bạn”, tôi sẽ dành cho bạn sự tôn trọng thực sự chứ không phải giả tạo. Tôi nhìn nhận bạn, chứ không phải phe của bạn trong cuộc xung đột. Tôi biết câu chuyện của bạn rất phong phú và phức tạp và nó bao gồm rất nhiều tình tiết thú vị. Trong mô thức “Tôi nhìn nhận bạn”, khi hợp lực cùng nhau, tôi và bạn sẽ tạo ra sức mạnh vô cùng khác biệt bởi năng lực của mỗi chúng ta bổ trợ cho nhau. Sự kết hợp giữa chúng ta là độc nhất. Chúng ta có thể cùng nhau tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3. Và điều này sẽ không thể xảy ra nếu như ta khăng khăng đi theo mô thức thành kiến.
Trong mô thức “Tôi nhìn nhận bạn”, tôi có Ubuntu. Tôi có lòng cảm thông sâu sắc. Nếu tôi thực sự nhìn nhận bạn, tôi sẽ thiên về việc tìm hiểu bạn, để hiểu cảm giác của bạn, từ đó giảm thiểu xung đột và tối ưu hóa quá trình hợp lực giữa chúng ta. Ngược lại, nếu tôi không thông cảm với bạn, tôi không thể có chung cảm xúc hay cách nhìn nhận giống như bạn. Và bạn hay tôi đều không thể mạnh mẽ, hiểu biết và sáng tạo như khi chúng ta hợp lực.
Tôi mong bạn nghiêm túc áp dụng mô thức này trong đời sống cá nhân. Nghĩ về một hoặc hai người – đồng nghiệp, bạn bè hay người thân trong gia đình – những người cần được “nhìn nhận”. Bạn hiểu ý tôi muốn nói chứ? Họ có lý không khi nghĩ bạn đang hạ thấp họ, phớt lờ họ hay giả vờ tôn trọng họ? Bạn có nói xấu sau lưng họ không? Bạn có xem họ là những biểu tượng hay là những con người thực sự với điểm mạnh và điểm yếu, với khí chất và mâu thuẫn bên trong, với tài năng thiên phú và cả những điểm mù không tránh được – giống như bạn?
Mô thức 3: Tôi cố gắng thấu hiểu bạn
Mô thức này xoay quanh việc cố gắng thấu hiểu những góc nhìn khác nhau trong cuộc xung đột thay vì lảng tránh hoặc chống lại chúng.
Lời hồi đáp tuyệt nhất cho những người không cùng cách nghĩ như bạn chính là: “Bạn không đồng ý với tôi? Vậy, tôi cần lắng nghe ý kiến của bạn”. Và hãy thật lòng lắng nghe họ.
Những nhà lãnh đạo giỏi nhất không phủ nhận hay bỏ qua mâu thuẫn. Họ xem đó là cơ hội để tiến lên. Họ biết rằng không có sự phát triển, khám phá hay phát minh mới – và thậm chí không có hòa bình – trừ khi những câu hỏi quan trọng được đưa ra một cách cởi mở và được giải quyết bằng sự trung thực.
Thay vì bỏ mặc, giáng chức hay sa thải một người bất đồng quan điểm với mình, một nhà lãnh đạo tài ba sẽ đến gần anh ta và nói: “Nếu một người thông minh, bản lĩnh và quyết tâm như cậu không đồng ý với tôi, hẳn phải có điều gì trong quan điểm của cậu mà tôi chưa hiểu thấu. Và tôi cần hiểu được điều đó. Cậu có góc nhìn riêng của cậu và tôi chân thành muốn hiểu thêm về nó”.
Tôi gọi đây là bước “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn” để nhấn mạnh bước chuyển dịch mạnh mẽ trong tư duy mà Lựa chọn tối ưu thứ 3 đòi hỏi. Khi đối mặt với một người không đồng quan điểm với mình, giống như nhiều người khác, tôi ngay lập tức bật chế độ “phòng vệ”. Đó là lý do tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 nghe có vẻ trái với lẽ thường. Nó khiến tôi phải trân trọng những người có quan điểm khác tôi thay vì dựng lên những bức tường phòng thủ quanh mình.
[image: 14]
Tôi cố gắng thấu hiểu bạn. Thay vì xem quan điểm của bạn như một mối đe dọa, tôi mong muốn được học hỏi từ bạn. Nếu bạn sở hữu tính cách và tư duy thông minh khác tôi, tôi cần phải lắng nghe bạn. Tôi lắng nghe bằng sự cảm thông cho đến khi tôi thực sự hiểu bạn.
Mô thức “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn” đối lập với mô thức “Tôi bảo vệ chính mình khỏi bạn”. Điều này được thể hiện ở bảng so sánh sau. Hãy nhớ: Cách chúng ta nhìn nhận vấn đề sẽ quyết định cách chúng ta hành xử, và cách chúng ta hành xử quyết định kết quả mà chúng ta nhận được.
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Nhân dạng hay danh tính (identity) của tôi thể hiện trong quan điểm, lý tưởng, bản năng và cả các thành kiến của tôi. Đó là lý do mô thức trước tiên phải là “Tôi nhìn nhận chính tôi” và sau đó “Tôi nhìn nhận bạn”. Lựa chọn tối ưu thứ 3 đòi hỏi một sự bình tâm đến từ cách nhìn nhận thực tế bản thân mình và sự trân trọng tôi dành cho tài năng và quan điểm của bạn. Tư tưởng phòng vệ hoàn toàn ngược lại: nó khiến chúng ta cảm thấy bất an và tự dối gạt mình, nó khiến chúng ta xem thường những người khác quan điểm với mình.
“Tôi cố gắng thấu hiểu bạn” bắt đầu bằng nguyên tắc: sự thật rất phức tạp và mỗi người chỉ có thể nắm bắt được một phần sự thật. “Sự thật không bao giờ thuần khiết và hiếm khi đơn giản”, Oscar Wilde31 từng nói. Không ai nắm bắt được toàn bộ sự thật. Những người suy nghĩ theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 nhận ra rằng, nếu họ càng có nhiều mảnh ghép của sự thật, cách họ nhìn nhận vấn đề càng chính xác hơn. Do đó, những người tư duy theo cách này thường chủ động tìm kiếm các mảnh khác nhau của sự thật. Nếu bạn có mảnh ghép mà tôi không có, sao tôi lại không tìm đến bạn để bạn có thể chỉ dạy cho tôi.
31. Oscar Wilde (1854 – 1900), tên đầy đủ là Oscar Fingal O’Flahertie Wills Wilde, là nhà thơ, nhà biên kịch, nhà văn nổi tiếng của Ireland. Oscar Wilde tốt nghiệp trường Trinity College tại Dublin với kết quả học tập xuất sắc. Sau đó, ông tiếp tục học tại trường Magdalen Oxford. Ở trường đại học ông là một học giả xuất sắc và là một nhà thơ đầy hứa hẹn. Ông được biết đến như một nhà mỹ học nổi bật, ông còn là người đầu tiên giảng giải về phong trào nghệ thuật vị nghệ thuật lúc bấy giờ. (ND)
Tôi muốn nhấn mạnh tầm quan trọng của sự thay đổi rõ rệt trong tư duy này. Đó là, xung đột/mâu thuẫn là cơ hội chứ không phải một vấn đề. Cách tiếp cận này giúp chúng ta xem sự phản đối dữ dội là cơ hội để học hỏi chứ không phải bức tường chặn đứng tất cả. Rất nhiều cuốn sách viết về nghệ thuật đàm phán thường xoay quanh việc tập trung tìm ra các điểm chung mà hai bên có thể cùng đồng ý. Điều này rất quan trọng. Nhưng có lẽ quan trọng hơn vẫn là khám phá và tận dụng những điểm khác biệt của các bên.
Mỗi người đều có những quan điểm riêng. Đây không chỉ là hiện tượng rất tự nhiên mà còn là yếu tố cần thiết trong xã hội. Tôi đã đề cập rất nhiều lần trong nhiều năm rằng, nếu hai người có cùng quan điểm, chúng ta chỉ cần đạt được sự đồng ý của một trong hai người bọn họ mà thôi. Thế giới không có sự khác biệt sẽ chỉ là một thế giới đơn điệu và không thể phát triển. Khi đó, thay vì đánh giá cao sự khác biệt, chúng ta bảo vệ chính mình khỏi sự khác biệt đó bởi chúng ta tin rằng nhân dạng hay cái tôi của mình đang bị đe dọa. Những người chịu sự chi phối của lối tư duy phòng vệ thường chọn cách dựng những bức tường bao quanh mình để cố thủ thay vì tiến về phía trước.
Những bức tường
Một trong những điều đáng buồn trong cách chúng ta giải quyết xung đột là bức tường quan điểm được xây quá vững chắc. Trong lịch sử, chúng ta đã chứng kiến nhiều “bức tường” ngăn cách người với người đã trở thành những bức tường thật. Chúng ta nhìn thấy bức tường Berlin ngăn cách Đông Đức và Tây Đức. Chúng ta nhìn thấy bức tường Dải Gaza ở Trung Đông giữa người Israel và người Palestine. Chừng nào những bức tường đó còn tồn tại, chúng ta không thể nào tiến về phía trước, ít nhất cho đến khi một người trong số chúng ta sẵn sàng tìm hiểu để thật sự thấu hiểu lẫn nhau.
Các bức tường này được tạo ra bởi những lời nói sáo rỗng, thiếu suy nghĩ. Sáo ngữ thường thấy nơi các chính trị gia và đôi khi chúng còn là những biến thể của sự thao túng, nhưng bạn cũng có thể bắt gặp những cuộc tranh luận vô giá trị ở khắp mọi nơi, từ trong nhà cho đến công sở. Những cuộc tranh luận chẳng khác gì buộc tội diễn ra từ năm này qua năm khác, gây ra rất nhiều căng thẳng giữa những người tư duy hai phương thức với nhau và khiến tất cả những người khác trở nên cực kỳ thất vọng.
“Những kẻ theo phái Tự do chỉ biết đánh thuế và tiêu phí ngân sách.”
“Những kẻ theo phe Bảo thủ thật vô tâm!”
“Bao che tội ác!”
“Những kẻ phân biệt chủng tộc đầy hiếu chiến!”
“Bọn người hèn kém!”
“Những kẻ dung dưỡng các tổ hợp công nghiệp quốc phòng”
“Nếu tôi bỏ phiếu cho ông, những kẻ khủng bố sẽ chiến thắng!”
“Nếu tôi chọn bà, người giàu sẽ giàu thêm, người nghèo sẽ bị ném ra khỏi xe buýt!”
“Lũ phát xít!”
Trong cuốn Gulliver’s Travels (Gu-li-vơ phiêu lưu ký) của Jonathan Swift, chúng ta bắt gặp một băng nhóm kỳ lạ có tên Laputans, những người kiểm soát thế giới thượng lưu ở đất nước họ. Họ đã quyết định rằng nói chuyện với nhau tốn quá nhiều sức lực, do đó, lúc nào cũng mang theo những chiếc túi đựng đầy ký tự và biểu tượng. Và họ sẽ chìa ra cho nhau thấy mỗi khi gặp mặt. “Tôi thường nhìn thấy hai trong số những nhà hiền triết này”, Gulliver nói. “Họ mở chiếc túi và nói chuyện trong khoảng một giờ đồng hồ, sau đó nhặt lại những ký tự của mình và rời đi”.32 Tất nhiên, Swift chỉ đang chế nhạo chính quyền và những người dẫn dắt nền kinh tế - những người nhai đi nhai lại những chủ đề cũ rích để thay thế cho những cuộc giao tiếp thực sự có ý nghĩa.
32. Jonathan Swift, Gulliver’s Travels (London: Bibliolis Books, 2010), 186.
Ngày nay, những kiểu giao tiếp mà không giao tiếp như thế này thường bao gồm giọng điệu cay độc. Chúng ta đang ở trong thời đại mà dường như người ta rất thiếu lịch sự khi nói chuyện với nhau. Giận dữ, chia bè kết phái, vỡ mộng và chia rẽ luôn hiển hiện. Ngay cả ở cấp độ quan chức chính phủ - nơi sự tôn trọng chung từng ngự trị, chúng ta vẫn luôn phải nghe nói đến các cuộc tranh luận nảy lửa thay vì đối thoại. Tư duy hai phương thức ngày càng trở nên độc hại.
Trên mạng Internet, trên các bản tin của truyền hình cáp, trên sóng radio của các quốc gia, đầy rẫy những kẻ mị dân nhằm tìm ra con đường tắt để trở nên giàu có – gạ gẫm và lừa phỉnh người khác vào những phe cánh đối lập. Một vài kẻ trong số đó tự cho mình là kẻ sẵn sàng tử vì đạo, một vài kẻ khác rõ ràng chỉ là những kẻ đầu cơ trục lợi, nhưng rất nhiều trong số đó là những kẻ chỉ chăm chăm thù ghét những người khác biệt với mình. Giáo sư Ronald Arnett nói, với tư tưởng “chúng ta chống lại họ, họ mang đến ảo ảnh về sự nhận thức sắc bén, trong khi trên thực tế lại từ chối tìm kiếm lắng nghe quan điểm mới từ người khác để có thêm cách tư duy mới”.33
33. Ronald C. Arnett, Communication and Community: Implications of Martin Buber’s Dialogue (Carbondale: Southern Illinois University Press, 1986), 34.
Với Internet, chúng ta có thêm nền tảng mới để hình thành các nhóm hội khác nhau, điều này đã được doanh nhân Seth Godin chỉ ra.34 Điều này thật tuyệt vời. Tất cả mọi người - từ những triết gia Stoic đến những vũ công dân gian Ukraina - có thể kết nối và cùng nhau khám phá những sở thích chung. Thế nhưng, kiểu hình thành hội nhóm như vậy cũng có mặt tiêu cực: những người giống nhau thu vào một mối. Hai người cùng tìm kiếm một câu hỏi trên Google sẽ tìm thấy hai câu trả lời khác nhau, bởi hệ thống tìm kiếm phức tạp đã nắm rõ kiểu câu trả lời mà mỗi người họ muốn nghe. Hài hước thay, ngay cả khi cơ hội để tìm kiếm những cách nghĩ khác nhau bùng nổ trên mạng Internet, con người lại trở nên bất động sau những bức tường kỹ thuật số và lại càng không muốn tiếp xúc hay xem xét các quan điểm khác nhau nữa. Họ biến thành những người kiểu Laputan, gật đầu trước những lời nói sáo rỗng tầm thường và bịt tai không nghe bất kỳ điều gì khác.
34. Seth Godin, “The Tribes We Lead”, http://www.ted.com/talks/seth_godin_on_the_tribes_we_lead.html. Truy cập 20/11/2010.
“Chiếc gậy trình bày”
Trong suốt nhiều năm, tôi gặp rắc rối với những người chỉ biết thù địch và chia rẽ. Tôi đã cố gắng gặp và dạy họ mô thức “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn”. Tôi đã gặp gỡ hơn ba mươi người đứng đầu quốc gia và vô số những nhà lãnh đạo doanh nghiệp hay lãnh đạo Chính phủ, cả các em học sinh từ Singapore cho đến miền Nam Carolina. Và tôi luôn dạy họ cùng một câu chuyện mang tên “Giao tiếp kiểu ‘chiếc gậy trình bày’ (talking stick)”.
Trong nhiều thế kỷ, những thổ dân bản xứ Mỹ sử dụng “Chiếc gậy trình bày” tại các buổi họp hội đồng bộ tộc của họ để chỉ định người có quyền được nói. Miễn là người nói được giữ chiếc gậy trong tay, không ai được phép ngắt lời cho đến khi người nói cảm thấy họ đã được lắng nghe và được thấu hiểu. Một lần, nhóm những nhà lãnh đạo Mỹ đã trao cho tôi “Chiếc gậy trình bày” truyền thống mà tôi rất yêu quý. (Cũng trong buổi diễn ra nghi lễ đó, họ đã cho tôi một biệt danh mới “Đại bàng đầu hói”!). Ý nghĩa biểu tượng của “Chiếc gậy trình bày” đã được diễn đạt lại như thế này:
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“Chiếc gậy trình bày”. Đây là một truyền thống cổ của những người bản xứ Mỹ. Cây gậy chính là biểu tượng của cách giao tiếp trong hòa bình. Miễn là người nói còn nắm giữ cây gậy trong tay, không ai có thể ngắt lời cho đến khi người đó cảm thấy được lắng nghe và thấu hiểu.
Bất kỳ người nào nắm giữ “Chiếc gậy trình bày” đều nắm trong tay quyền năng bất khả xâm phạm của ngôn từ. Chỉ có anh ta được quyền nói khi đang nắm giữ cây gậy, những người còn lại trong hội đồng đều phải yên lặng lắng nghe. Lông đại bàng được gắn vào “Chiếc gậy trình bày” sẽ cho anh ta sự can đảm và thông thái để có thể nói ra điều sáng suốt và thật lòng nhất. Lông thỏ được gắn vào phần dưới của cây gậy sẽ nhắc anh ta biết rằng lời nói phải xuất phát từ trái tim và chúng phải mềm mỏng và ấm áp. Hòn đá màu xanh sẽ nhắc nhở anh ta rằng Thánh Thần cũng sẽ lắng nghe thông điệp từ trái tim của anh ta, và những điều anh ta nói. Lớp vỏ óng ánh và không ngừng đổi màu nhắc anh ta rằng vạn vật đều thay đổi – ngày, mùa, năm và cả con người, các sự kiện cũng đều thay đổi. Tràng hạt có bốn màu khác nhau – màu vàng tượng trưng cho mặt trời mọc (phía Đông), màu đỏ tượng trưng cho mặt trời lặn (phía Tây), màu trắng tượng trưng cho tuyết (phía Bắc) và màu xanh tượng trưng cho đất (phía Nam). Tất cả đều là những biểu tượng của sức mạnh tự nhiên trong vũ trụ. Anh có các sức mạnh này trong tay khi anh nói ra những điều trái tim anh nghĩ. Trên cây gậy còn có những khóm râu của một con trâu lớn. Người nói sẽ được ban sức mạnh của loài động vật to lớn này.35
35. Carol Locust, “The Talking Stick”, Acacia Artisans: Stories and Facts, http://www.acaciart.com/stories/archive6.html. Truy cập 10/10/2010.
Đoạn mô tả “Chiếc gậy trình bày” Cherokee này đã tóm tắt thành công điều mà tôi luôn cố gắng truyền đạt lại. “Chiếc gậy trình bày” không chỉ xoay quanh việc chiến thắng một buổi tranh luận mà còn nhấn mạnh chi tiết chúng ta lắng nghe câu chuyện và hiểu được trái tim của người khác. Muốn vậy, chúng ta phải có sự can đảm, trí thông minh và khả năng đón nhận sự thật bằng sự cảm thông. Trong nền văn hóa toàn cầu của thế kỷ 21 này, không gì quan trọng hơn việc thấu hiểu nhau thay vì cố gắng thống trị nhau. Giao tiếp kiểu “Chiếc gậy trình bày” là một phẩm chất đạo đức cần có trong thời đại chúng ta.
“Chiếc gậy trình bày” là tâm của vòng tròn đối thoại – người lớn tuổi triệu tập cuộc họp để mọi người cùng bàn luận và giải quyết các vấn đề quan trọng. Theo truyền thống, vòng tròn này không được tạo ra để làm nơi tranh cãi. Giáo sư Carol Locust đã miêu tả như thế này: “Vòng tròn là nơi mọi người được quyền nói ra suy nghĩ thật sự của mình trong một môi trường an toàn và đáng tin cậy... Không ai quyền uy hơn ai, tất cả đều bình đẳng. Không có điểm mở đầu và cũng không có điểm kết thúc. Vì thế tất cả những lời nói ra đều được chấp nhận và tôn trọng như nhau”.
Nguồn gốc của vòng tròn đối thoại như thế này thực tế đã bị vùi lấp theo thời gian nhưng phần nào được phát hiện trong câu chuyện cổ vừa được khai quật về Liên minh Iroquois. Trong suốt nhiều thế kỷ, năm quốc gia của vùng hạ lưu Hồ Lớn khu vực Bắc Mỹ đã liên tục đánh nhau, mỗi phe lại mong tìm thấy một vị thế thống trị. Có lẽ vào khoảng thế kỷ 12 trước công nguyên, một người ngoại đạo Deganawidah, người đã tạo ra huyền thoại bằng cách đi dọc các quốc gia và thay đổi mọi thứ, mang lại nền hòa bình cho khu vực.
Câu chuyện tiếp tục kể về việc người kiến tạo hòa bình này đã tìm ra một chiến binh khát máu – người sống cùng bạo lực, kẻ đáng sợ và bị những người xung quanh xa lánh đến mức thậm chí không ai biết ông ta là gì. Một buổi tối, người kiến tạo hòa bình này đã đến gần nhà của chiến binh vô danh kia và leo lên nóc nhà, ngồi gần vị trí ống khói. Bên trong, vị chiến binh đang nghiền ngẫm suy nghĩ gì đó bên một ấm nước đang sôi. Nhìn thấy gương mặt của một người xa lạ phản chiếu ánh nhìn vào ông ta từ trong đáy bình nước, vị chiến binh này đã bị tác động bởi vẻ đẹp này và bắt đầu thiền.
Khi người lạ trèo xuống khỏi nóc nhà và bước vào bên trong, chiến binh đã ôm lấy ông ta. “Tôi đã rất ngạc nhiên khi nhìn thấy một người đàn ông nhìn tôi từ dưới đáy bình. Nét đẹp cá nhân của ông ta khiến tôi cảm thấy kinh ngạc... Tôi đã kết luận rằng có lẽ chính tôi là người đang ở đó nhìn lên. Khi ấy, tôi đã nghĩ ‘Tôi không nên tiếp tục giết người’.”
Vị chiến binh đã trải lòng mình với một người xa lạ. Ông ta đã kể câu chuyện của mình và người xa lạ ấy cũng đã lắng nghe với sự tôn trọng. Cuối cùng, vị chiến binh nói: “Giờ thì tôi đã kể xong chuyện của mình rồi. Giờ tới lượt ngài. Tôi sẽ lắng nghe bất cứ câu chuyện nào ngài kể”.
Người kiến tạo hòa bình đã nói với ông ta: “Giờ thì ông đã thay đổi toàn bộ cuộc sống của ông rồi. Bây giờ, một tư duy mới đã đến với ông. Tư duy của Hòa bình và Chính nghĩa”. Họ đã cùng nhìn lại vào nước và thấy được sự giống nhau giữa họ. Người kiến tạo hòa bình đã đặt tên cho chiến binh: Hiawatha, và họ đã cùng nhau gánh trên vai cuộc chiến đấu tinh thần và trí tuệ trong suốt nhiều năm để thống nhất Mohawks, Oneidas, Onondagas, Cayugas và Senecas thành một Liên minh Iroquois như ngày nay.36
36. William Nelson Fenton, The Great Law and the Longhouse: A Political History of the Iroquois Confederacy (Norman, OK: University of Oklahoma Press, 1998), 90-91.
Liên minh này được nhiều người xem là chủ nghĩa dân chủ lâu đời nhất thế giới, chủ nghĩa này bắt đầu từ Lựa chọn tối ưu thứ 3 - một mặt để chấm dứt chiến tranh, mặt khác để chấm dứt tình trạng nô lệ của các dân tộc. Đó là trận chiến cuối cùng giữa năm quốc gia. Hệ thống chính quyền Iroquois, còn được biết đến như Đạo luật Lớn về Hòa bình, đã tồn tại đến tận ngày nay, được chỉ đạo bởi một hội đồng những người đứng đầu thị tộc, tất cả các quyết định đều được sự đồng thuận của tất cả mọi người.37 Hội đồng này chỉ giải quyết các vấn đề chính, giao quyền giải quyết các vấn đề địa phương xuống cho các hội đồng bộ tộc nằm trong sự thống trị của hệ thống liên bang duy nhất. Thú vị ở chỗ, hội đồng của nữ giới cũng có quyền phủ quyết các quyết định của các lãnh đạo là nam giới.
37. Encyclopedia of the Haudenosaunee (Iroquois Confederacy), ed. Bruce Elliott Johansen và Barbara Alice Mann (Westport, CT: Greenwood Publishing Group), 246.
Mặc dù các nhà sử học không đồng tình về mức độ ảnh hưởng của Liên minh Iroquois nhưng đây vẫn là một hình mẫu cho sự thành lập Hợp chủng quốc Hoa Kỳ. Nhiều thập kỷ trước khi diễn ra cuộc Cách mạng Mỹ, Benjamin Franklin đã đưa ra ý tưởng tương tự về sự thống nhất các thuộc địa của Anh tại Mỹ. Ông cảm thấy rất ấn tượng với “bộ khung thống nhất đặc trưng kiểu Iroquois”: “Nó đã tồn tại qua năm tháng và chứng minh được Liên minh không thể nào tan rã”. Franklin đặt câu hỏi: nếu họ có thể làm vậy, thế thì tại sao những thuộc địa lại không thể?38
38. Cited in Susan Kalter, Benjamin Franklin, Pennsylvania, and the First Nations (Champaign: University of Illinois Press, 2006), 28.
Huyền thoại về vòng tròn đối thoại đã bắt đầu từ giây phút Hiawatha nhìn thấy chính mình và người anh em của ông ấy phản chiếu trong làn nước. Kết quả, như người kiến tạo hòa bình đã nói, một kiểu tư duy mới đã ra đời. Chính mô thức “Tôi nhìn nhận chính mình” và “Tôi nhìn nhận bạn” đã thay đổi toàn bộ cuộc sống của Hiawatha. Để truyền bá kiểu tư duy này đến các quốc gia, hai người đàn ông này đã áp dụng thêm mô thức “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn”, kêu gọi tổ chức những vòng tròn đối thoại tại những nơi họ tới và cùng xây dựng Đạo luật Lớn về Hòa bình giữa năm quốc gia. “Chiếc gậy trình bày” đã trở thành biểu tượng của Đạo luật Lớn về Hòa bình.
Trong gần mười thế kỷ, năm cường quốc đã chung sống hòa bình với nhau, nhưng đồng thời cái gọi là phương Tây văn minh lỗi lạc lại đưa chiến tranh và những cuộc tàn sát hàng loạt lên đến hàng khoa học.
Đồng cảm
Điểm mấu chốt của giao tiếp kiểu “Chiếc gậy trình bày”, theo quan điểm của các nhà tâm lý học, chính là khả năng lắng nghe bằng tất cả sự đồng cảm. Tôi đã dành phần lớn cuộc đời mình để dạy con người ta biết lắng nghe bằng sự đồng cảm bởi đó là chìa khóa để tìm được sự yên ổn và để hợp lực với nhau. Đó không chỉ là một kỹ thuật để lôi kéo, kiểm soát người khác. Hiawatha đã thổ lộ toàn bộ nỗi cô đơn, giận dữ và tội lỗi của mình bởi vì người kiến tạo hòa bình đã ở đó và sẵn sàng thấu hiểu ông, sẵn sàng lắng nghe trái tim cũng như từ ngữ của ông. Chỉ sau khi trút được gánh nặng này, Hiawatha mới mở lòng để lắng nghe thông điệp của người kiến tạo hòa bình. “Giờ thì tôi đã kể xong chuyện của mình rồi. Giờ tới lượt ngài. Tôi sẽ lắng nghe bất cứ câu chuyện nào ngài kể.”
Đồng cảm là gì nhỉ? Tôi thích cách định nghĩa của triết gia người Israel mang tên Khen Lampert: “Đồng cảm xảy đến khi chúng ta tìm thấy chính mình trong tâm trí của người khác. Chúng ta quan sát thực tế qua đôi mắt của cô ấy, cảm nhận xúc cảm của cô ấy và cùng san sẻ nỗi đau của cô ấy”39. Khả năng đồng cảm dường như là bản năng của mỗi chúng ta: ngay cả một đứa trẻ mới sinh cũng sẽ khóc theo khi nghe thấy tiếng khóc của đứa trẻ khác.
39. Khen Lampert, Traditions of Compassion (New York: Palgrave-Macmillan, 2006), 157.
Đồng cảm khác với thông cảm. Thông cảm cũng giống như việc bạn đồng tình hoặc ủng hộ quan điểm của một người nào đó trong một cuộc tranh luận. Dùng khả năng đồng cảm để lắng nghe không có nghĩa là chúng ta đồng tình với quan điểm của người đó. Nó chỉ có nghĩa là chúng ta cố gắng hiểu được quan điểm đó mà thôi. Nó có nghĩa lắng nghe những nội dung và cảm xúc mà người kia đang thể hiện để ta có thể đặt mình vào vị trí của người đó và hiểu được cảm giác của người đó.
Tôi ví hành động lắng nghe thấu hiểu cũng giống như việc tặng người khác một bầu không khí đầy thấu hiểu. Nếu bạn cảm thấy ngột ngạt, bạn sẽ chẳng quan tâm đến điều gì khác ngoài việc tìm kiếm không khí để thở. Thế nhưng, khi bạn tìm lại được nhịp thở của mình, nhu cầu này cũng đã được thỏa mãn. Giống như nhu cầu đối với không khí, con người cũng có nhu cầu về mặt tâm lý mong muốn được đánh giá cao, được thấu hiểu.
Khi bạn dùng sự đồng cảm để lắng nghe người khác, bạn đã mang đến cho người đó bầu không khí đầy thấu hiểu. Khi nhu cầu đó được đáp ứng, bạn có thể tập trung vào giải quyết vấn đề. Trong thế giới xung đột, nhiều người cảm thấy họ không được lắng nghe, cảm thấy bị tước quyền, tức giận vì cảm thấy bị phớt lờ và bị hiểu lầm. Người tiến về phía trước để thật sự lắng nghe chính là người nắm giữ chìa khóa để mở cửa nhà tù tinh thần đang rất ngột ngạt. Hãy nghe Carl Rogers miêu tả phản hồi của những người cảm thấy được thực sự thấu hiểu.
Hầu như lúc nào cũng thế, khi một người cảm thấy anh ta thực sự được lắng nghe, anh ta thường rơm rớm nước mắt. Tôi nghĩ, theo một cách nào đó, anh ta đang khóc vì hạnh phúc. Như thể anh ta đang muốn nói: “Tạ ơn Chúa, cuối cùng cũng có người lắng nghe con. Một người thực sự hiểu được con”. Trong những phút giây như vậy, tôi đã tưởng tượng ra cảnh một tù nhân trong ngục tối, ngày ngày viết thông điệp theo mật mã Morse rằng: “Có ai đó lắng nghe tôi không? Có ai ở đó không?”. Và cuối cùng một ngày, anh ta đã nghe thấy những tiếng gõ phản hồi lại “Có!”. Câu trả lời đơn giản ấy đã giải phóng anh ta khỏi sự cô đơn và giúp anh ta trở thành con người thêm một lần nữa.40
40. Rogers, A Way of Being, 10.
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Lắng nghe thấu hiểu. Trong cuộc xung đột, chúng ta thường nghĩ về luận điểm của mình và trả lời ngay trong lúc người khác đang nói. Chúng ta không thể nghe và hiểu nhau qua những bức tường đó được. Ngược lại, người nghe bằng sự đồng cảm sẽ cố gắng tìm hiểu suy nghĩ và cảm xúc của người khác.
Tôi cố gắng thấu hiểu bạn, tôi lắng nghe bạn và bức tường ngăn cách chúng ta bị phá vỡ. Hãy nghĩ đến sức ảnh hưởng của điều này trong trường hợp cuộc hôn nhân đầy trục trặc của chúng ta, các vụ kiện tụng, tranh cãi chính trị, hay những cuộc xung đột căng thẳng nhất mà vào phút cuối, chúng ta có thể nhẹ lòng nói: “Tạ ơn Chúa, ai đó đã lắng nghe con!”. Sự căng thẳng biến mất và chúng ta có thể đạt tới Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Chúng ta có bản năng cảm nhận những gì người khác cảm thấy. Trong những năm 1990, các nhà nghiên cứu đã phát hiện ra một loại tế bào não có tên là “nơ ron phản chiếu”. Nơ ron này sẽ bị kích thích khi chúng ta làm một hành động nào đó hoặc nhìn thấy người khác làm hành động đó. Đầu tiên các nhà khoa học người Ý đã phát hiện ra hiện tượng này ở loài khỉ. Trong quá trình làm thí nghiệm để kiểm tra tế bào nào trong não bị kích thích khi những chú khỉ tìm kiếm thức ăn, họ đã rất ngạc nhiên khi phát hiện ra cũng chính tế bào đó bị kích thích khi chú khỉ quan sát chú khỉ khác tìm kiếm thức ăn.
Rõ ràng, nơ ron phản chiếu có thể phân biệt hành động thù địch với hành động vô hại. Các tế bào phản ứng rất khác nhau khi chúng ta quan sát một người giơ cao tay lên, ngay cả khi chúng ta không thể nào biết được người đó định vuốt tóc hay nắm lấy một cây gậy để hạ gục ta. Những nơ ron đó cũng bị kích thích khi chúng ta tự mỉm cười hoặc ai đó cười với chúng ta. Khi nhìn thấy một nụ cười, chúng ta cảm nhận được nụ cười đó. Khi nhìn thấy nỗi đau, ta cảm nhận được nỗi đau. Các nơ-ron này có thể cảm nhận được những gì người khác đang cảm thấy. 41
41. Cảm ơn Giáo sư Joseph G. Cramer của Khoa Trẻ em, Đại học Utah vì thông tin này.
Nếu khả năng đồng cảm là điều gì đó rất tự nhiên đối với chúng ta, và nó có sức ảnh hưởng tích cực, tại sao chúng ta rất ít khi bắt gặp nó? Bởi vì các mô thức thể hiện sự đối đầu cũng rất mạnh mẽ. Trong nghiên cứu của mình mang tên Empathy and the Novel, Suzann Kenn đã quan sát thấy rằng “khao khát đối với những mối quan hệ mang tính thống trị, cấp bậc, phân quyền” đã khiến khả năng đồng cảm của chúng ta suy yếu. Thông thường, một người cảm thông sẽ bị xem là kiểu người sẽ ngây thơ tin vào việc hiểu thấu người khác sẽ giúp chúng ta thay đổi con người họ.42 Những người thực tế với cái đầu lạnh thì không biết cách đồng cảm.
42. Suzann Kenn, Empathy and the Novel (Oxford: Oxford University Press, 2007), 151.
Thế nhưng, khi bạn cân nhắc hệ quả tự nhiên của việc phân cấp, phân quyền và thống trị lên con người, bạn sẽ phải tự hỏi rằng những người theo chủ nghĩa thực tế thực sự rốt cuộc là ai. Nếu tôi muốn thống trị và phân cấp con người, buộc họ vào những nhóm nhỏ khác nhau, tôi sẽ khó tránh được sự chống cự. Sẽ không còn “Tôi – Quý Bạn” mà chỉ còn “Tôi – Nó”. Thứ mà tôi nhận được sẽ chỉ là mâu thuẫn chứ không phải sự sáng tạo.
Một rào cản khác ngăn chúng ta đồng cảm, như Rogers từng nói: “khuynh hướng tự nhiên của chúng ta là phán xét, đánh giá, tán đồng hoặc phản đối phát biểu của người khác”. Ông đưa ra ví dụ: “Khi bạn ra khỏi một phòng học, bạn sẽ nghe thấy những lời phát biểu đại loại như ‘Tôi không thích bài nói chuyện của ông ta’. Khi đó, bạn sẽ trả lời như thế nào? Hẳn phản hồi của bạn sẽ là đồng tình hoặc không đồng tình với thái độ của người đó. Bạn sẽ trả lời theo kiểu: ‘Tôi cũng không thích!’ hoặc ‘Ồ, tôi nghĩ bài nói chuyện đó hay đấy chứ!’. Nói cách khác, phản ứng tự nhiên của bạn là đánh giá điều vừa nghe được dựa trên quan điểm cá nhân của mình”.43 Kiểu trao đổi này thường vô hại, nhưng trong những cuộc xung đột căng thẳng hơn, chúng ta càng tỏ ra phán xét người khác nhiều hơn thì chúng ta càng khó để đồng cảm. Khi có sự bất đồng trong những niềm tin sâu sắc hay trong các vấn đề về mang tính cá nhân, đồng cảm thường bốc hơi hoàn toàn. Đó là lý do lắng nghe thấu hiểu nghe có vẻ ngược đời, trừ phi chúng ta biến nó thành thói quen. Tôi đã cố gắng truyền đạt điều này trong suốt nhiều năm: “Cố gắng để hiểu trước, sau đó mới mong được thấu hiểu”. Không có cách nào khác.
43. Carl Rogers, “Communication: Its Blocking and Its Facilitation”, http://www.redwoods.edu/instruct/jjohnston/English1A/readings/rhetoricandthingking/communicationitsblockingitsfacilitation.htm. Truy cập 23/10/2010.
Để biến việc lắng nghe thấu hiểu thành thói quen, chúng ta phải suy nghĩ vô cùng thận trọng. Khi tôi nghe thấy ai đó không đồng ý kiến với tôi, tôi sẽ đến gặp anh ta và nói “Quan điểm của bạn khác của tôi. Tôi cần phải lắng nghe bạn.” Càng thực hành nhiều, việc này càng trở nên dễ dàng với tôi và tôi càng học được nhiều hơn. Tôi cảm thấy rất thích thú với những sự trao đổi như vậy.
Trở lại câu chuyện về người đã nói “Tôi không thích bài nói chuyện của ông ta”, như một người lắng nghe thấu hiểu, tôi sẽ nói “Hãy nói cho tôi nghe rõ hơn đi!”. Nếu đó là vấn đề nhỏ, tôi sẽ có thêm cách nhìn mới. Nếu đó là vấn đề tôi thực sự quan tâm, trước tiên tôi sẽ cố gắng hiểu quan điểm của người đó, sau đó người đó, sẽ có ý định lắng nghe quan điểm của tôi hơn.
Nhưng bạn sẽ nói “Tôi là một người biết lắng nghe. Tôi công bằng. Tôi cởi mở.” Khả năng cao là bạn đã không lắng nghe thấu hiểu. Nếu bạn giống như phần lớn tất cả mọi người trong chúng ta, bạn đã lên sẵn câu trả lời của bạn trong lúc tôi đang nói. Liệu tôi có thể thực sự thoải mái và cởi mở để nói chuyện với bạn không, khi mà chế độ tự động của bạn là chống lại mọi điều tôi nói? Nếu bạn đang cố trò chuyện với con gái của mình, bạn nghĩ liệu cô bé có dám mở lòng không khi bạn liên tục phán xét, phản đối hay thậm chí cười nhạo cách nghĩ của cô bé? Nếu bạn là một vị sếp, những nhân viên của bạn có thể thực sự nói chuyện với bạn và mong được bạn hiểu rõ không?
Trong lần thảo luận tới, hãy thử thí nghiệm này: mỗi người chỉ có thể nói sau khi họ có thể truyền đạt lại quan điểm và cảm xúc của người nói trước đó đến mức khiến họ hài lòng. Bạn sẽ ngay lập tức nhận ra điều này chẳng dễ dàng chút nào. Truyền đạt lại quan điểm của người khác là một chuyện, nhưng rất khó để nắm bắt được cảm xúc của họ. Dù vậy, nếu bạn không ngừng cố gắng, bạn sẽ học được cách đồng cảm. Bạn sẽ hiểu cảm giác khi đứng vào vị trí của người khác và hiểu điều gì đã khiến họ nhìn thế giới theo cách như vậy.
Những kỹ thuật của việc lắng nghe chủ động bao gồm phản chiếu cảm xúc, lặp lại ý tưởng, không phán xét hay bình luận đã được biết đến từ lâu bởi tính hiệu quả của chúng. Nhưng để trở thành một người lắng nghe một cách thấu hiểu, bạn cần ngồi lại, yên lặng và tập trung lắng nghe. Tất nhiên, nếu bạn là kiểu người đỏ bừng giận dữ khi nghe phải điều gì đó không vừa tai, thì đây hẳn là một thách thức.
Thử thách còn lớn hơn nữa là xây dựng một tư duy đồng cảm cho bản thân. Nếu bạn cố gắng thấu hiểu tôi bởi vì tôi khác bạn, nếu trong sự tôn trọng mà bạn dành cho tôi, bạn thực sự muốn hiểu điều tôi nghĩ, vì sao tôi lại nghĩ như vậy và tôi đang cảm thấy như thế nào, bạn sẽ ngạc nhiên khi tôi có thể nhanh chóng mở lòng với bạn. Kỹ thuật chủ động lắng nghe có thể gây cản trở đối với việc lắng nghe thấu hiểu. Và nếu tôi cảm thấy bạn chỉ đang giả vờ hứng thú đến quan điểm của tôi, tôi sẽ khó chịu với cách bạn ngụy trang bằng các kỹ thuật lắng nghe chủ động một cách giả tạo chỉ để cố gắng thao túng tôi.
Đến cuối cùng, thông cảm sẽ giúp mở lối cho tư duy của chính bạn. Khi người bạn đời hoặc đồng nghiệp của bạn thực sự mở lòng và thành thật với bạn, cố gắng truyền đạt cho bạn quan điểm của mình, sự chân thật của anh ta giờ cũng thuộc về bạn. Triết gia chính trị Hannah Arendt là người đánh giá rất cao sự thật và hiểu được giới hạn của mỗi mảnh ghép sự thật, do đó bà đã tự học cách vượt qua những giới hạn đó để thâm nhập vào cách suy nghĩ của người khác. Bà đã viết: “Suy nghĩ với tinh thần mở lối có nghĩa là một người tự rèn luyện cho trí tưởng tượng của anh ta cách đi du hành”.44 Và Đạt-lai Lạt-ma vẫn thường nói rằng những người mà ông ta từng tranh cãi chính là những người thầy quan trọng nhất của ông.45
44. Hannah Arendt và Ronald Beiner, Lectures on Kant’s Political Philosophy (Chicago: University of Chicago Press, 1989), 43.
45. Cited in Marc Gopin, Healing the Heart of Conflict (Emmaus, PA: Rodale, 2004), 237.
Có thể bạn đang nghĩ: “Nhưng chẳng phải lắng nghe thấu hiểu sẽ khiến cuộc xung đột trở nên kéo dài hơn sao? Tôi có cần phải nghe đi nghe lại không? Điều này chẳng phải sẽ khiến vấn đề trở nên tồi tệ hơn? Tôi không có thời gian cho việc này!”. Những câu hỏi này hé lộ các mô thức của bạn. Nếu bạn cho rằng bạn đã nghe được tất cả mọi thứ, bạn đã nhầm. Trừ khi trước đó bạn trao cho tôi “chiếc gậy trình bày”, trừ khi bạn đã hiểu tôi và xúc cảm của tôi rõ đến mức bạn có thể thay tôi đưa ra luận điểm, còn không, hãy xem như bạn chưa thực sự nghe được điều gì.
Nói về chuyện kéo dài cuộc xung đột, tôi lại phát hiện ra điều ngược lại rằng cách nhanh nhất để giải quyết vấn đề là lắng nghe một cách thấu hiểu. Thời gian bạn bỏ ra để hiểu tâm trí và trái tim của tôi sẽ chẳng là gì nếu so sánh với thời gian và nguồn lực bạn chấp nhận lãng phí để chống lại tôi. Chỉ tính riêng nước Mỹ, 1,2 triệu luật sư kiếm được khoảng 71 tỷ đô la Mỹ hàng năm từ các dịch vụ của mình, và con số này thậm chí chưa bao gồm những phán quyết liên quan đến tài chính mà họ thắng được tại tòa. Nếu chúng ta thực sự hiểu lẫn nhau một cách chân thành và cởi mở, liệu chúng ta có phải bỏ ra nhiều tiền và thời gian như vậy?
Ở góc độ cá nhân, bao nhiêu năm tháng của chúng ta đã bị lãng phí vào những cuộc hôn nhân và các mối quan hệ đầy mâu thuẫn chỉ đơn giản vì ta không có khả năng đồng cảm? Lắng nghe thấu hiểu cần thời gian, nhưng khoảng thời gian đó chẳng là gì so với khoảng thời gian mà chúng ta bỏ ra để sửa chữa, hàn gắn những rạn nứt, những kìm nén về mặt cảm xúc và những vấn đề tưởng chừng như không giải quyết được.
Vào năm 2010, giữa cuộc tranh cãi về đạo luật chăm sóc sức khỏe mới diễn ra trên toàn quốc, tổng thống Mỹ và những người đứng đầu Quốc hội Mỹ đã quyết định nói ra những quan điểm khác nhau của mình trên sóng truyền hình. Được tận mắt chứng kiến sự tranh cãi đối lập diễn ra công khai giữa các nguyên thủ nhà nước cấp cao như vậy thực sự là một điều thú vị hiếm có. Vì những cuộc tranh cãi như vậy thường chỉ diễn ra một cách bí mật, nhưng khi đó nó đã được diễn ra công khai dưới sự chứng kiến của tất cả mọi người.
Tôi nhận thấy rằng hợp lực rất khó để đạt tới khi có sự góp mặt của quá nhiều người. Nhưng điều này vẫn đã xảy ra nhiều lần, và nó thường diễn ra khi một vài người sẵn sàng từ bỏ sự vô lý của mình để tìm ra cách giải quyết tốt hơn. Dù vậy, trường hợp đó đã không xảy ra trong lần này. Cả hai phe đều có sự thông minh và khả năng thuyết phục của riêng mình. Họ kể những câu chuyện đáng sợ về những người không được giúp đỡ, về những khoản chi phí vô lý và những sai lầm đáng trách. Họ cười và khóc trước sự bất công và kém hiệu quả đang diễn ra tràn lan. Họ đưa ra những nhận định sắc sảo về điểm yếu trong lập luận của phe đối lập. Bằng những thông tin ấn tượng, họ đã nắm quyền chỉ huy, bạn có thể thấy rằng họ đã làm rất tốt “bài tập về nhà” của họ.
Nhưng đến cuối cùng, bạn cũng có thể cảm nhận được sự phẫn nộ của cả hai phe. Mặc dù họ có khả năng tuyệt vời trong việc kiểm soát và sử dụng từ lập luận logic, đến số liệu, đến cảm xúc, nhưng họ đã không tiến thêm một phân nào trong quá trình giải quyết xung đột. Ngay cả khi họ biết rằng cuộc tranh luận được ghi hình lại và đây thực ra chỉ là một bài tập thực hành trong nghệ thuật đánh vào tâm lý đối thủ trong giới chính trị, bạn vẫn có thể cảm nhận được sự thất vọng và chán nản khi họ nhận thấy bức tường ngăn cách giữa họ không hề có dấu hiệu hạ xuống.
Họ đã quên mất điều gì? Mô thức của họ đã sai và tôi không có ý nói tới các mô thức chính trị của họ. Rõ ràng là họ đã nhìn nhận bản thân mình và những người khác như những đại diện của mỗi bên, chứ không phải như những cá nhân có khả năng suy nghĩ, sáng tạo, tư duy và có thể đưa ra các phán đoán độc lập. Kết quả là không ai cố gắng lắng nghe thấu hiểu. Đơn giản là họ không quan tâm đến việc hiểu được câu chuyện của người kia để có thể thấu hiểu lẫn nhau và tiến đến Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Tôi không nói rằng chúng ta không nên tranh luận nữa, càng không có ý nói ta chẳng nên phản biện lẫn nhau nữa.
Trong các mô thức phân cực của xã hội, chúng ta thường giả định rằng điểm mấu chốt của cuộc tranh luận là ta phải thắng được bên còn lại. Hãy thử áp dụng điều này với bạn bè và gia đình của bạn để thấy bạn còn phải đi bao xa mới tới được cái đích là một mối quan hệ sáng tạo và đầy tình yêu thương. Đối với những người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3, mục tiêu không phải là chiến thắng mà là sự chuyển đổi, cho tất cả mọi người của tất cả các bên tham gia. Khi chúng ta học hỏi lẫn nhau, chúng ta tự nhiên sẽ thay đổi căn bản cách nhìn của mọi người.
Trong mô thức “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn”, tôi tranh luận với bạn để tìm ra các ý tưởng mới chứ không phải để rập khuôn chúng. Tôi sử dụng lập luận như một phương tiện để học hỏi chứ không phải như vũ khí. Mục tiêu của tôi không phải là đạt điểm cao hơn bạn trong cuộc chiến mệt mỏi của con người mà là để thay đổi cuộc chơi.
Trong mô thức “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn”, tôi lắng nghe bạn để hiểu được mảnh ghép sự thật của bạn, không phải để tìm ra điểm yếu trong luận điểm của bạn và dùng nó để chống lại bạn. Rogers đã giải thích: “Sự thật duy nhất mà tôi biết được là thế giới như cách tôi nhận thức về nó... Còn sự thật duy nhất mà bạn biết được là thế giới như cách bạn nhận thức về nó… Và điều chắc chắn duy nhất là những sự thật đã được nhận thức này thường rất khác nhau. Có rất nhiều ‘thế giới thực’, bởi có rất nhiều người khác nhau!”.46 Trừ khi tôi nắm được toàn bộ sự thật (dù thật ra, tôi phải xin lỗi khi nói rằng điều này không thể xảy ra!), tôi mới có thể hưởng lợi từ sự thật đó. Và tôi sẽ không học được nhiều nếu tôi chỉ tự nghe mình nói. Hãy xem xét suy nghĩ này của triết gia John Stuart Mill:
46. Rogers, A Way of Being, 102.
Không phải xung đột bạo lực bên trong sự thật, mà chính sự đè nén im lặng của một nửa sự thật mới là thứ tội lỗi đáng ghê sợ. Luôn còn hy vọng khi con người chịu lắng nghe từ cả hai phía.
Nếu chỉ cố chấp bám vào các lỗi lầm đến mức trở thành định kiến thì bản thân sự thật cũng không thể tạo ra được sức mạnh của chính nó.47
47. John Stuart Mill, On Liberty and Other Essays (Lawrence, KS: Digireads.com, 2010), 35.
Trong mô thức “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn”, tôi chấp nhận một rủi ro tồi tệ nhưng cũng rất thú vị. Nếu tôi hiểu được cảm xúc của bạn và nhìn được vạn vật theo cách bạn nhìn chúng, tôi sẽ bị đặt vào thế nguy hiểm khi tôi có thể sẽ tự thay đổi quan điểm của chính mình. Nếu tôi thành thật, thì sẽ rất khó để tôi có thể nhìn nhận mọi thứ như cách tôi nhìn trước đó, hoặc là tôi cũng không mong muốn như vậy. Còn nếu bạn không tác động lên suy nghĩ của tôi, thì tôi có lý do để e ngại về kiểu tư duy đóng cửa của mình. Tôi cần phải nghe sự thật của bạn để tốt cho chính mình. Giống như Carl Rogers nói, mô thức của tôi không nên là “tôi quan tâm bạn bởi vì bạn giống như tôi”, mà nên là “Tôi đánh giá cao và tôn trọng bạn bởi vì bạn khác với tôi”.48
48. Rogers, A Way of Being, 105.
Đưa ra những quyết định có trọng lượng lớn
Lúc này, có thể bạn đang tự nhủ: “Bài giảng về sự đồng cảm này không những mông lung, mơ hồ và ủy mị mà còn vô lý. Chắc chắn, tôi sẵn sàng lắng nghe, tôi không muốn là người không biết tôn trọng, nhưng tôi biết tư duy của chính mình và tôi không cần người khác bảo tôi phải suy nghĩ như thế nào”.
Tôi cho rằng lắng nghe thấu hiểu không phải điều gì đó vô lý. Đó là một kỹ năng rất thực tế mà bạn nên có. Bạn sẽ gặp rắc rối nếu không thực hành nó. Bất kỳ ai ở nơi làm việc mà không biết cách lắng nghe sẽ chỉ thất bại. Nền kinh tế sẽ trừng phạt những nhà lãnh đạo không biết đưa ra các quyết định có sức nặng – những quyết định đòi hỏi sự thấu hiểu toàn diện vấn đề, thấu hiểu quan điểm của khách hàng, của nhà cung cấp, của các thành viên trong nhóm, của các phòng ban khác, của nhà đầu tư, của những người sáng tạo – nói ngắn gọn, của tất cả các bên tham gia. Một quyết định có sức nặng được định nghĩa là “lựa chọn khả dĩ tuyệt nhất được tạo nên bằng cách xóa bỏ những điều chúng ta không chắc chắn”.49 Và cách duy nhất để giảm thiểu các khả năng không chắc chắn là lắng nghe người khác.
49. David G. Ullman, Making Robust Decisions (Bloomington, IN: Trafford, 2006), 35.
Ví dụ, nhiều năm trước đây, lãnh đạo của một công ty thực phẩm đa quốc gia đã quyết định cắt giảm chi phí sản xuất bằng cách mua nước ép táo chủ yếu đến từ một nhà cung cấp mới với chi phí thấp hơn. Cuộc họp cấp cao chỉ có sự tham gia của thành viên các phòng ban tài chính để đưa ra quyết định, không bao gồm giám đốc R&D – vốn là người phụ trách phát triển sản phẩm. Vị giám đốc R&D này vốn là một nhà khoa học chuyên về nghiên cứu, đã vô cùng sửng sốt và cố gắng cảnh báo các sếp của mình rằng sản phẩm mới không có chút nước ép táo nào cả - nó chỉ đơn giản là nước đường. Dù vậy, các vị sếp cảm thấy hài lòng với khoản tiền 250.000 đô la Mỹ/ năm mà họ có thể tiết kiệm được, do đó họ đã cười nhạo vị giám đốc kia là “ngây thơ và không thực tế”. Cuối cùng, ngày đó cũng tới. Các lãnh đạo cấp cao đã bị đi tù và chịu mức phạt lên tới 25 triệu đô la Mỹ - khoản tiền tương ứng với 100 năm họ cố gắng tiết kiệm bằng cách bán sản phẩm giả mạo.50
50. Marianne M. Jennings, ed., Business Ethics: Case Studies and Selected Readings (Florence, KY: Cengage Learning, 2008), 216-17.
Thế thì, ai là người “ngây thơ và không thực tế” ở đây? Những người đã cố gắng tìm kiếm và thấu hiểu các góc nhìn khác hay người đã không làm như vậy?
Những quyết định sai lầm như thế này là chuyện xảy ra hàng ngày của những người làm kinh tế bởi họ không thể và không lắng nghe với sự đồng cảm. Sự thiếu hụt này cũng giải thích cho sự thất bại của chúng ta với các quyết định trong cuộc sống: ở nhà, trong cộng đồng, trong chính phủ, giữa bố mẹ và con cái. Từ chối lắng nghe sẽ châm ngòi cho xung đột thay vì sự sáng tạo, tạo ra sự yếu đuối thay vì mạnh mẽ. Điều hài hước nhất là gì nhỉ? Những người e ngại rằng lắng nghe thấu hiểu sẽ khiến họ trở nên yếu đuối lại chính là những người đưa ra các quyết định không có sức nặng nhất.
Tôi quen một cặp vợ chồng với ba đứa con đã trưởng thành. Họ là một gia đình tốt, mọi điểm đều bình thường, luôn tràn ngập tinh thần lạc quan và đầy sức sống. Người bố thường xuyên phải đi xa vì công việc trong khi cô con gái và hai cậu con trai ở nhà ngày một lớn lên. Mối quan hệ giữa họ rất tốt, nhưng ông bố không mấy khi ở nhà. Mọi thứ đều ổn cho đến khi cô con gái đang tuổi vị thành niên của ông bắt đầu gặp vấn đề trong hành vi ở trường, và sau đó là vi phạm pháp luật.
Mỗi lần con bé gặp rắc rối, ông bố luôn mệt mỏi và bận rộn của cô thường ngồi lại và cố gắng trao đổi vấn đề với con – dù có lẽ, ông cũng hơi mất kiên nhẫn một chút. Lần nào cũng thế, các vấn đề luôn lặp lại: “Con quá béo, con quá xấu”, “Không, con không béo. Đối với bố, con rất xinh đẹp”, “Bố phải nói thế vì bố là bố của con”, “Bố sẽ không nói thế nếu đó không phải là sự thật”, “Có đấy bố ạ!”, “Con có nghĩ bố nói dối con không?”. Và cuộc thảo luận lại xoay quanh sự thành thật của người bố. Hoặc ông bố sẽ kể con nghe một câu chuyện về chính mình khi còn trẻ, kiểu như: Bố đã lớn lên với đôi tay và đôi vai gầy guộc, ai cũng cười nhạo bố. “Bố kể chuyện đó ra để con cảm thấy tốt hơn sao?”, cô bé nói.
Mọi chuyện lắng xuống, ông bố lại phải đi xa và vòng lặp ấy tiếp tục diễn ra. Rồi khi ông bố đang trong một chuyến công tác, vợ ông gọi điện nói rằng cô con gái đã biến mất. Ông hoảng loạn đi máy bay về nhà và cả gia đình đã rối bời trong nhiều ngày khi cuộc tìm kiếm diễn ra. Cuối cùng, cô bé đã xuất hiện tại một trạm trú chân ở một thành phố khác, họ đến đón cô bé về. Cô bé đã im lặng trong suốt chặng đường về nhà. Người cha ấy - một người đàn ông tốt bụng - cảm thấy mình đã sai nên đã quyết định nói cho con biết ông đã nhớ con như thế nào, và ông đã cảm thấy sợ hãi ra sao khi không biết con gái mình đang ở đâu. Ông đã kể con bé nghe câu chuyện về những người bạn của ông – những người đã phải trải qua tuổi trẻ đầy gian khó nhưng đều đã khôn lớn và trưởng thành.
Đêm hôm ấy, vợ chồng ông đã nói chuyện cùng nhau. “Anh không biết nên làm gì để giúp đỡ con bé nữa”, người chồng thú nhận. Vợ ông đã trả lời: “Có lẽ anh nên cố lắng nghe con”. “Ý em là gì? Anh lúc nào cũng lắng nghe nó cả! Đó là tất cả những gì anh làm khi ở nhà”.
Vợ ông mỉm cười và nói: “Hãy tìm đến và lắng nghe con bé. Đừng nói gì cả. Đừng nói gì cả. Chỉ lắng nghe thôi”.
Ông và cô con gái đã cùng nhau ngồi lại. Cô bé vẫn im lặng. Ông đã hỏi con: “Con có muốn nói gì không?”. Cô bé lắc đầu nhưng ông vẫn ngồi lại. Trong im lặng. Trời bắt đầu tối. Con bé cuối cùng cũng chịu lên tiếng: “Chỉ là con không muốn sống nữa”.
Ông xem đó như lời “cảnh báo”, ngay lập tức, ông phản đối bằng cách nói khá nhẹ nhàng, “Con không muốn sống nữa”. Sau đó là một khoảng thời gian yên ắng, dễ đến năm phút. Sau này ông kể lại, đó là năm phút dài nhất trong cuộc đời ông.
“Bố, chỉ là con không cảm thấy vui vẻ. Con chẳng thích bản thân mình chút nào cả. Con chỉ muốn chuyện này chấm dứt thôi.”
“Con không vui vẻ chút nào ư”, ông thở nhẹ.
Cô bé bắt đầu khóc. Thực ra, cô bé bắt đầu nức nở, vừa khóc vừa nói, cô bé nói liên tục. Như thể tức nước vỡ bờ. Cô bé nói cho đến tận gần sáng. Ông bố chỉ nói chưa đến mười từ. Ngày hôm sau, mọi thứ trở nên khá hơn. Nếu như trước đây ông chỉ cảm thông với con thì giờ đây, ông đã có thể đồng cảm cùng con.
Đó chỉ là một “bầu không khí đầy thấu hiểu” đầu tiên trong rất nhiều bầu không khí dễ chịu khác kéo dài suốt nhiều năm tháng tuổi trẻ sau đó của cô bé. Giờ đây cô bé ấy đã trở thành một thiếu nữ, ung dung và tự tin vào chính bản thân mình, vào tình yêu mà bố dành cho cô. Bố cô đã cố gắng thấu hiểu cô, bố cô đã trân trọng những điều mà cô tâm sự thay vì áp đặt cách nghĩ của ông lên cuộc sống của cô. Chính điều đó đã giúp cô tạo dựng lại một nền tảng vững chắc mới cho cuộc đời.
Tôi mong bạn toàn tâm toàn ý áp dụng mô thức này: “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn”. Nghĩ về những khoảnh khắc bạn căng thẳng và mệt mỏi trong những mối quan hệ với người khác. Khi căng thẳng lên cao và sự tự tin của bạn mất dần, khi bạn không rõ nên làm gì tiếp theo, khi một bức tường đã xuất hiện, hãy thử một thí nghiệm nhỏ về sự đồng cảm như thế này:
• Đến bên đối phương và nói: “Quan điểm của bạn khác tôi. Tôi cần phải lắng nghe bạn”.
• Chấp nhận dành công sức và nỗ lực để thấu hiểu. Bạn cần thực sự tập trung. Đừng làm việc khác trong lúc đang lắng nghe. Đừng phán xét, đánh giá, phân tích, đưa ra lời khuyên, chèn vào cách nghĩ của bạn, thương hại, chỉ trích hay mắng mỏ. Người nói không cần bạn đứng về phía họ. Họ chỉ cần bạn tôn trọng họ mà thôi.
• Yên lặng. Bạn không cần phải đưa ra câu trả lời, phán xét, giải pháp hay “cách khắc phục”. Hãy giải phóng bản thân khỏi những áp lực này, chỉ ngồi lại và lắng nghe mà thôi.
• Nói đủ để giữ mạch đối thoại diễn ra. Nói những câu kiểu như: “Hãy kể thêm cho tôi nghe đi”, “Tiếp tục đi” hoặc chỉ cần “Ừ nhỉ!”.
• Để ý kỹ tới các xúc cảm. Xác nhận lại bằng cách nói: “Bạn hẳn cảm thấy (tiếc/giận dữ/đau lòng/mệt mỏi/lo lắng/thất vọng/quan ngại/bối rối/bị phản bội/không chắc chắn/nghi ngờ/hoài nghi/bất an/khó chịu) về chuyện này!”.
• Sử dụng “Chiếc gậy trình bày” – thực sự sử dụng hoặc dùng theo ý nghĩa biểu tượng – nếu bạn cần tới nó.
• Nên nhớ, bạn đang lắng nghe câu chuyện. Khi bạn đi xem phim, bạn không ngắt lời và tranh cãi với cốt truyện và nói với màn hình. (Nếu bạn làm vậy, nhân viên của rạp sẽ mời bạn ra ngoài - và thế là thoát nợ!) Bạn đang cùng tham gia vào câu chuyện. Cảm giác của bạn về thực tế bị ngưng trệ lại. Như thể, bạn đang trải qua một cuộc hôn mê.
• Sẵn sàng học hỏi. Nếu bạn mở lòng mình, bạn sẽ có thêm cách hiểu mới giúp bạn mở rộng suy nghĩ của mình và bổ sung vào để hoàn thiện hơn quan điểm mà bạn đang có. Thay đổi góc nhìn sau khi tiếp nhận nhiều dữ liệu hơn là chuyện khá tự nhiên – chứ chẳng phải là biểu hiện của sự yếu đuối.
• Đảm bảo rằng bạn thực sự thấu hiểu. Nếu cần thiết, hãy kể lại câu chuyện đó với chính chủ nhân của nó. Nhắc lại những gì bạn nghĩ rằng bạn vừa nghe. Nhắc đến những cảm xúc bạn tiếp nhận được. Hỏi người đó xem họ có nghĩ bạn đã thực sự hiểu câu chuyện. Nếu câu trả lời là không, hãy thử kể lại lần nữa cho đến khi anh ấy cảm thấy hài lòng.
• Thể hiện lòng biết ơn. Thật tuyệt vời khi chúng ta được “mời” vào thế giới tâm trí và tình cảm của một người nào đó. Điều này có ích cho mỗi chúng ta bởi chúng ta có thêm một mảnh ghép sự thật chưa từng có trước đó. Giống như John Stuart Mill đã nói: “Nếu có ai đó tranh cãi về quan điểm của chúng ta, hãy cảm ơn họ, cởi mở lắng nghe và vui mừng khi có người giúp chúng ta làm điều mà ta nên làm”.51
51. Mill, On Liberty and Other Essays, 31.
Bạn đã nhìn ra được cách thổi “bầu không khí tâm lý thấu hiểu” vào trong một cuộc xung đột chưa? Tại một thời điểm nào đó trong thí nghiệm này, đừng ngạc nhiên nếu phía bên kia thay đổi thái độ của họ dành cho bạn và cũng muốn nghe để hiểu bạn hơn. Nếu bạn dành công sức để thực sự thấu hiểu họ, họ sẽ sẵn sàng nghe câu chuyện của bạn. Khi điều đó xảy ra, bạn đã thực sự sẵn sàng cho Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Mô thức 4: Tôi hợp lực với bạn
Mô thức cuối cùng là đi tìm một giải pháp tốt hơn hẳn những gì chúng ta từng nghĩ trước đó, thay vì bị mắc kẹt trong vòng lẩn quẩn liên tục tấn công lẫn nhau.
Tôi gọi mô thức này là “Tôi hợp lực với bạn”.
Như chúng ta đã thấy, hợp lực là quá trình tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3. Nó xoay quanh đam mê, năng lượng, khả năng sáng tạo và tâm trạng phấn khích khi tạo ra thực tế mới tốt hơn hẳn thực tế cũ. Đó là lý do tại sao mô thức này còn có tên gọi mô thức của sự kiến tạo.
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Tôi hợp lực với bạn. Một khi chúng ta thực sự hiểu về nhau, chúng ta sẽ ở trong thế sẵn sàng hợp lực để tìm giải pháp tốt hơn các giải pháp chúng ta đã nghĩ riêng lẻ trước đó. Hợp lực là cách giải quyết vấn đề nhanh chóng, mang tính hợp tác và sáng tạo cao.
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Bảng trên cho thấy mô thức hợp lực đối lập như thế nào so với mô thức tấn công. Tư duy “Tôi tấn công bạn” là kết quả logic của tư duy “Tôi có thành kiến với bạn” và “Tôi có sự phòng thủ với bạn”. Đây là mô thức phá hoại các mối quan hệ, sự hợp tác, các tổ chức, các gia đình, công ty và các quốc gia - hoặc thậm chí cả tương lai. Nếu tôi có tư duy như vậy về bạn, bạn chỉ là một thành kiến trong đầu tôi, không phải một con người mà tôi có thể nhìn thấy. Bạn đại diện cho lý tưởng mà tôi không thể chấp nhận bởi vì đơn giản là bạn sai rồi. Hoặc cũng có thể bạn là một người vợ, người chồng, là đối tác hoặc thành viên trong gia đình đe dọa đến tôi và tự tôn của tôi. Vì thế, nếu tôi nhìn nhận bạn theo cách đó, tôi sẽ nói gì? “Tôi sẽ trả đũa bạn”, “Chúng ta không thể đội trời chung – hoặc tôi hoặc bạn mà thôi”.
Tôi có thể thương hại bạn. Tôi có thể cố gắng thuyết phục bạn nghe theo cách nghĩ của tôi nhưng đến cuối cùng, bạn cũng chỉ là đại diện cho những thứ mà tôi không thể chấp nhận, vì thế tôi chống lại bạn bằng cách phớt lờ bạn, chế nhạo hoặc hạ bệ bạn. Cuối cùng sẽ là cuộc tấn công trực diện: Tôi phải đánh gục bạn. Chiến thắng là không đủ với tôi. Bạn phải thua. Một cộng một bằng không, bởi vì chúng ta đang chơi trò chơi có tổng bằng không. Và kết quả chúng ta sẽ nhận được là gì? Cả tôi và bạn không thể tạo ra gì ngoài chiến tranh.
Với tư duy tấn công, kết thúc “có hậu” nhất có thể xảy ra là nhượng bộ - có nghĩa là cả hai chúng ta đều phải chấp nhận mất thứ gì đó. Nhượng bộ nghĩa là một cộng một bằng 1,5. Nhượng bộ không phải là hợp lực. Người ta nghĩ tốt về nhượng bộ và cho rằng đó là một biện pháp hiệu quả, nhưng nó vẫn không phải là hợp lực.
Ngược lại, tư duy đối lập – “Tôi hợp lực với bạn” – là kết quả logic của tư duy “Tôi nhìn nhận chính mình”, “Tôi nhìn nhận bạn” và “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn”. Hãy nhớ lại để thấy mọi thứ đều bắt đầu bằng sự tôn trọng tôi dành cho chính mình và dành cho bạn. Như Martin Buber có nói: Tôi gặp bạn, tôi không lợi dụng bạn. Bước tiếp theo chính là sự đồng cảm chân thật và quyết tâm tìm kiếm, thấu hiểu những mảnh ghép khác nhau của sự thật. Tôi không thể hợp lực với bất cứ ai cho đến khi mọi người cảm thấy được thấu hiểu về cả mặt cảm xúc và suy nghĩ. Giáo sư Horacio Falcao của trường kinh doanh quốc tế INSEAD đã miêu tả nó như thế này: “Tôi dùng cách cư xử của mình để bạn thấy rằng bạn không cần phải sợ tôi. Vì thế, bạn không cần phải phòng vệ bởi vì tôi sẽ không tấn công bạn. Bạn cũng không cần phải chống cự hay mang hết tiềm lực của bạn ra đây bởi vì tôi cũng sẽ không làm như vậy”.52
52. Horacio Falcao, “Negotiating to Win”, INSEAD Knowledge, 16/4/2010, http://knowledge.insead.edu/strategy-value-negotiation-100419.cfm?vid=404.
Bây giờ hãy hỏi chính bạn: Lối tư duy tấn công của bạn gây tổn thất những khoản chi phí nào đối với doanh nghiệp của bạn? Đối với quốc gia của bạn? Đối với gia đình của bạn? Mặt khác, nếu các tư duy cùng hợp lực lại tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 sẽ có được những lợi ích gì đối với doanh nghiệp của bạn? Đối với quốc gia của bạn? Đối với gia đình của bạn nữa?
Bạn có thể giữ câu trả lời cho riêng mình. Nhưng hãy nghĩ xem điều gì đã có thể xảy ra nếu trong buổi tối định mệnh ở ga tàu Nam Phi, Mohandas Gandhi đã đầu hàng trước lối tư duy tấn công? Điều gì có thể đã xảy đến với ông và tương lai của Ấn Độ? Ở một chừng mực hoàn toàn khác, điều gì đã có thể xảy ra nếu Nadia – vị phụ huynh cảm thấy phiền lòng vì con mình không thể tiếp tục học âm nhạc ở trường – chọn cách tấn công thay vì hợp lực với cô giáo? Và ở một chừng mực khác, sẽ thế nào nếu những nhà sản xuất của Nhật Bản xem W. Edwards Deming như một kẻ ngoại xâm và tấn công ông với các lý lẽ về văn hóa?
Người Nhật có riêng một từ để gọi mô thức tấn công: kiai. Trong võ thuật, từ này ám chỉ tất cả sức mạnh được tập trung lại để ngăn cản hoặc phá hoại kẻ thù, và thể hiện bằng tiếng hét như tiếng nổ. Ngược lại, mô thức hợp lực được gọi là aiki. Từ này ám chỉ tư duy cởi mở và sự tương xứng về mặt sức mạnh của bạn với sức mạnh của kẻ địch nhưng không hề có ý đối đầu. Một cuộc cách mạng đối với bộ môn võ thuật được xây dựng nên từ hợp lực có tên gọi là võ aiki-do hay còn gọi là “cách của hòa bình”. Trong võ Aikido, bạn ngăn chặn xung đột bằng cách hòa hợp sức mạnh của bạn với sức mạnh của đối thủ để tạo ra nhiều sức mạnh hơn. Dù điều này nghe thật ngược đời. Thật may mắn cho nền công nghiệp Nhật Bản khi họ đã gặp được Deming đến từ nước Mỹ mang theo kiểu tư duy aikido và kết quả đã được lịch sử ghi nhận.
Theo bậc thầy aikido Richard Moon: “Điều quan trọng nhất trong aikido nằm ở chỗ chúng ta không bao giờ chống lại lực của người khác. Cách để giải quyết xung đột là không bao giờ phản đối niềm tin, tư duy hay ý tưởng của người khác... Chúng ta muốn hiểu thêm điều họ đang nghĩ, chúng ta muốn hiểu thêm về khả năng của họ, tinh thần của họ và khi chúng ta làm vậy, chúng ta có thể cảm thấy vui vẻ và điều đó có thể thay đổi tình huống”.53
53. Trong Lisa Schirch, Ritual and Symbol in Peacebuilding (Sterling, VA: Kumarian Press, 2005), 91.
Đừng bao giờ quên rằng hợp lực đòi hỏi aiki chứ không phải kiai, nó cần lối tư duy dành sự tôn trọng và đồng cảm cho người khác chứ không phải tư duy ngăn cản và tấn công.
Quá trình hợp lực
Bên cạnh sự thiếu hụt tư duy cần thiết, rào cản thứ hai ngăn chúng ta hợp lực là không có đủ kỹ năng. Hợp lực là quá trình giúp chúng ta đến với Lựa chọn tối ưu thứ 3, và bạn cần biết quy trình này diễn ra như thế nào. Cho đến nay, tôi đã nói khá nhiều về tính cách cần có ở những người có thể hợp lực và tôi cũng đã xem xét kỹ các mô thức cấu thành nên tư duy lựa chọn tối ưu thứ 3. Từ thời điểm này, tôi sẽ trao đổi về các kỹ năng bạn cần có nếu muốn hợp lực.
Trẻ em thực hành hợp lực theo những cách rất tự nhiên. Chúng ta được sinh ra với mô thức về sự sáng tạo. Một người bạn của tôi kể tôi nghe rằng ông ấy đã thấy hai cậu con trai nhỏ của ông và các bạn của chúng xây cả một thành phố từ những hộp thức ăn, những quả cherry rụng (“đóng vai” người dân), một đống đá và vỏ chuối (được biến thành cung điện của vua). Lũ trẻ tự kể nhau nghe câu chuyện rất tỉ mỉ về nền văn minh tuyệt vời này, vừa “xây” thành phố vừa sáng tạo thêm. Lũ trẻ cũng thêm các yếu tố chính trị, chiến tranh, kinh tế, tình yêu, sự ganh ghét và đam mê vào trong câu chuyện ấy.
Trẻ em là những người tạo ra thế giới tự nhiên đích thực. Khi chúng ta trưởng thành và tập trung vào học vấn và công việc, ta thường bỏ quên các kỹ năng từng được sử dụng để tạo ra các thế giới. Nhưng các kỹ năng này không bao giờ mất đi. Thỉnh thoảng, chúng ta tự khiến mình ngạc nhiên khi chạm đến Lựa chọn tối ưu thứ 3 mà không cần dự tính trước. Một cuộc khủng hoảng có thể kích thích tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 xuất hiện, giống như trong các sự kiện xung quanh tai nạn Apollo 13 – tàu vũ trụ đã không gặp may mắn trong hành trình bay tới mặt trăng vào tháng 4 năm 1970. Sau vụ nổ trên tàu, ba phi hành gia nhận ra họ đang dần rơi vào trạng thái ngạt thở trong con tàu không gian do lượng CO2 tăng cao trong phổi của họ. Mất điện khiến họ phải chuyển từ khoang chỉ huy con tàu sang khoang hạ cánh trên mặt trăng – trong khi khoang này là không được thiết kế để đảm bảo sự sống cho ba con người. Các bộ lọc CO2 xả ra dần và điều này có nghĩa cái chết đến chậm rãi hơn. Có rất nhiều bộ lọc hình lập phương trong khoang chỉ huy, nhưng những bộ lọc này lại không tương thích với khoang hạ cánh. Khoang này đòi hỏi các bộ lọc hình trụ. Đây là một vấn đề điển hình trong tư duy hai phương thức: Làm thế nào để nhét một cái cọc vuông qua một cái lỗ tròn.
“Thất bại không phải là một lựa chọn”, Gene Kranz, giám đốc phụ trách mặt đất của sứ mệnh này đã nói. Họ phải tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3. Do đó, từ các nguyên liệu có sẵn trên tàu - giấy bóng kính, băng dính, bìa giấy, ống cao su – các kỹ thuật viên trên mặt đất đã nhanh chóng tạo ra một dụng cụ thay thế tạm thời có hình giống như hòm thư để kết nối với các bộ lọc không tương thích. Cách xây dựng dụng cụ này đã được gửi tới các phi hành gia qua sóng radio. Họ đã bắt tay vào làm và nó đã có tác dụng.
Trong trường hợp này, Lựa chọn tối ưu thứ 3 được tạo ra khi con người bị đặt trong tình huống sống còn – đây là trường hợp đặc biệt. Nhưng chúng ta có thể học được gì từ quá trình hợp lực của đội thực hiện sứ mệnh Apollo? Chúng ta học được rằng, phương thức thứ ba có thể được tìm ra trong thời gian ngắn. Chúng ta cũng học được rằng có thể tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 từ những nguồn lực mà ta đang có. Không phải lúc nào cũng cần thêm các nguồn lực, hoặc cần các nguồn lực khác. Chúng ta đã học được rằng hầu hết các tình huống tiến thoái lưỡng nan mà ta gặp phải đều không có thực. Quan trọng nhất, chúng ta học được rằng nếu gắn kết với nhau, chúng ta có thể hợp lực thành công.
Chúng ta cũng từng thấy rằng thi thoảng khủng hoảng tạo ra hợp lực. Nhưng tôi không cần một cuộc khủng hoảng mới có thể hợp lực. Nếu tôi khởi động với tư duy đúng, tôi có thể chủ đích hợp lực chỉ bằng cách đi theo bốn bước sau.
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Bốn bước hợp lực. Quy trình này giúp bạn áp dụng nguyên tắc hợp lực.
(1) Hãy cho thấy bạn sẵn sàng tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3. (2) Hãy xác định thành công là gì đối với mọi người? (3) Thử nghiệm với các giải pháp cho đến khi bạn (4) đi đến sự hợp lực.
Bốn bước để hợp lực
1. Tôi hỏi bạn: “Bạn có sẵn sàng tìm ra giải pháp tốt hơn giải pháp mà bất kỳ ai trong số chúng ta từng nghĩ ra không?”. Câu hỏi mang tính cách mạng này có thể giúp bạn từ bỏ chế độ phòng vệ của mình bởi tôi không yêu cầu bạn gạt đi ý tưởng của bạn. Hoàn toàn không. Tôi chỉ đang hỏi bạn có muốn tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 nào đó tốt hơn ý tưởng của tôi hoặc ý tưởng của bạn. Nó bắt đầu với một thí nghiệm nhỏ về suy nghĩ mà thôi.
2. Sau đó tôi hỏi bạn vài điều kiểu như: “Tốt hơn là tốt hơn như thế nào nhỉ?”. Chúng ta cần tạo ra viễn cảnh cụ thể về các công việc cần làm, một danh sách các tiêu chí đề ra để chúng ta đạt được kết quả thành công có thể khiến cả hai đều vui vẻ - những tiêu chí này vượt qua cả các yêu cầu ban đầu có phần bị giới hạn của mỗi chúng ta.
3. Khi các tiêu chí đã được hình thành, chúng ta thử nghiệm các giải pháp khác nhau để có thể đạt được những mục tiêu này. Chúng ta tạo ra các nguyên mẫu, động não để tìm ra cơ cấu mới, xoay chuyển tư duy của mình theo nhiều góc độ khác nhau. Chúng ta tạm ngưng phán xét. Ở phần kế tiếp, tôi sẽ miêu tả một vài cách đề làm điều này, nhưng hợp lực phụ thuộc nhiều vào việc bạn tự cho phép bản thân mình thử nghiệm với mọi trường hợp có thể xảy ra.
4. Chúng ta biết mình đã đạt được hợp lực bằng cách đo lường niềm vui trong căn phòng. Sự do dự và xung đột đã biến mất. Chúng ta tiếp tục cải thiện nó cho đến khi cảm thấy luồng điện sáng tạo đại diện cho Lựa chọn tối ưu thứ 3, và chúng ta đón nhận nó ngay từ khi nhìn thấy nó.
Có rất nhiều chuyên gia về vấn đề “giải quyết xung đột”. Thế nhưng, đối với đa số các chuyên gia này, giải quyết xung đột thường có nghĩa đàm phán cho một sự thỏa hiệp ở một cấp độ thấp để hai bên chấp nhận dừng cuộc tranh luận không có sự đột phá có thể tạo ra điều gì đó đặc biệt. Lựa chọn tối ưu thứ 3 không đơn giản chỉ là sự đình chiến, nó lớn hơn thỏa hiệp. Nó tập trung xây dựng thực tế mới tốt hơn những gì đang tồn tại ở “mặt này” hay “mặt khác”. Chẳng phải vị trí đầu tiên cũng chẳng phải vị trí thứ hai. Là vị trí thứ ba.
Hãy nghiên cứu kỹ hơn xem các bước hợp lực này diễn ra như thế nào trong cuộc đời thực.
Bước 1: Đặt ra câu hỏi của Lựa chọn tối ưu thứ 3
Bước đầu tiên trong quá trình hợp lực là đặt câu hỏi về Lựa chọn tối ưu thứ 3: “Bạn có sẵn sàng tìm ra giải pháp tốt hơn giải pháp mà bất kỳ ai trong số chúng ta từng nghĩ ra không?”.
Câu hỏi này sẽ thay đổi mọi thứ. Nếu câu trả lời là Có, ngay lập tức bạn không cần phải đàm phán nữa bởi điều đó thường chỉ dẫn đến sự nhượng bộ. Nếu câu trả lời là Có, cuộc xung đột sẽ không còn căng thẳng nữa. Trong một tình huống không có mức độ tin tưởng cao, câu trả lời Có có thể chất chứa sự do dự hoặc thậm chí là miễn cưỡng. Nhưng đó là bước đầu tiên giúp chúng ta thoát khỏi vị thế khó khăn và hướng đến giải pháp hứa hẹn hơn.
Đặt ra câu hỏi này đòi hỏi tôi phải kiềm chế lại suy nghĩ của mình. Tôi không được tiếp tục nhìn vào chính bản thân mình như một nguồn gốc của sự đúng đắn, sự khách quan của sự thông thái nữa. Tôi phải suy nghĩ với các mô thức về sự tôn trọng lẫn nhau và đánh giá cao những khác biệt. Như chúng ta đã thấy, tôi phải hiểu được nguyên lý có phần mâu thuẫn rằng khi hai người có thể bất đồng quan điểm với nhau nhưng đồng thời cả hai đều đúng.
Hơn thế nữa, tôi phải nhìn nhận bản thân mình – nhưng không phải dưới góc độ người đại diện cho một bên, không phải người đại diện cho nỗi bất bình của tôi, vị thế của tôi, lý tưởng của tôi, đội của tôi, công ty của tôi hay Đảng của tôi. Tôi không phải là nạn nhân của quá khứ. Tôi là một con người hoàn chỉnh, một cá thể độc nhất có khả năng quyết định định mệnh của chính tôi. Tôi có thể chọn một tương lai khác. Tôi phải sẵn sàng từ bỏ các suy nghĩ, quan điểm đã có sẵn của tôi về giải pháp. (Hãy nhớ rằng tôi nói “sẵn sàng”) Tôi phải cởi mở đối với các khả năng mà trước đó tôi chưa từng nghĩ đến. Tôi phải sẵn sàng theo đuổi cả quá trình này đến bất kỳ kết quả nào, bởi bản chất của hợp lực là không thể dự báo trước.
“Bạn có sẵn sàng chọn một giải pháp tốt hơn?”
“Có, nhưng tôi chưa nhìn thấy nó như thế nào, và tôi sẽ không nhượng bộ.”
“Tôi không yêu cầu bạn nhượng bộ. Tôi chỉ hỏi bạn có sẵn sàng cùng tôi phối hợp để tạo ra điều gì đó tuyệt hơn những gì tôi hoặc bạn đã từng nghĩ hay không. Nó chưa hề tồn tại. Chúng ta sẽ cùng nhau tạo ra nó.”
Nếu không có sẵn các mô thức này, tôi sẽ không bao giờ có thể thực lòng đưa ra câu hỏi của Lựa chọn tối ưu thứ 3 được. Tôi sẽ không bao giờ có thể đi xa hơn giới hạn của những điều kiện trong suy nghĩ của chính mình.
Nhưng sẽ thế nào nếu đối phương không nghĩ như vậy? Sẽ thế nào nếu các mô thức của họ đều là ngờ vực, không tôn trọng và đơn giản là đại diện cho một bên nào đó?
Khi tôi đặt ra câu hỏi Lựa chọn tối ưu thứ 3, có thể họ sẽ hạ vũ khí. Họ sẽ ngạc nhiên khi thấy tôi sẵn sàng mở lòng mình với các khả năng mới. Thường thì họ sẽ cảm thấy tò mò và bị kích thích, thậm chí có thể băn khoăn điều mà tôi đang nghĩ. Nhưng nếu tôi cư xử với sự tôn trọng và thực sự thấu hiểu điều mà họ để tâm và đặt mình vào vị trí của đối phương, mặc dù có chút do dự nhưng câu trả lời thường sẽ là: “Tất nhiên là có rồi!”. Nên nhớ, nếu tôi không cho họ cơ hội thể hiện quan điểm của mình bằng cách thực sự thấu hiểu họ, họ có thể sẽ đóng cửa trước lời đề nghị của tôi về việc hợp tác tạo ra một giải pháp mới. Và điều đó là công bằng đối với họ.
Theo kinh nghiệm của tôi, kết quả cuối cùng của hầu hết các trường hợp đều mang tính bất ngờ. Tôi đã từng chứng kiến những cuộc xung đột kéo dài nhiều năm trời được giải quyết chỉ trong vài giờ đồng hồ. Không chỉ các vấn đề được giải quyết mà mối quan hệ cũng được thắt chặt hơn. Tôi cũng biết những vụ kiện tụng căng thẳng bất ngờ khép lại khi hai bên thực sự hiểu nhau và tìm kiếm một giải pháp khác – thay vì tấn công lẫn nhau.
Hãy nhớ là khi bạn đặt ra câu hỏi Lựa chọn tối ưu thứ 3, bạn không yêu cầu người khác từ bỏ ý tưởng hay góc nhìn của họ. Bạn và đối phương sẽ cùng nhau tiến hành cuộc thí nghiệm về tư duy với các câu hỏi “Sẽ thế nào nếu...”. Vì cuộc thí nghiệm này, cả hai bên đều chấp nhận tạm gác lại góc nhìn của mình.
Thắng cuộc khiến chúng ta vui vẻ. Nhưng luôn có nhiều hơn một cách có thể giúp chúng ta chiến thắng. Cuộc sống không phải là một trận đấu tennis trong đó chỉ có một người chơi sẽ chiến thắng. Sẽ tuyệt hơn nhiều nếu cả hai cùng chiến thắng, khi họ có thể tạo ra thực tế mới khiến cả hai bên hài lòng. Đó là lý do vì sao quá trình hợp lực bắt đầu với câu hỏi: “Bạn có hứng thú với việc tìm ra giải pháp để ‘các bên cùng thắng’ và khiến cả hai chúng ta hài lòng không?”.
Bước 2: Xác định các tiêu chí của thành công
Chẳng phải bạn vẫn thường ngạc nhiên khi nhận ra những vấn đề khiến người ta phải tranh luận đó sao? Thông thường, vấn đề khiến người ta xung đột lẫn nhau vốn chẳng hề to tát. Các quốc gia gây chiến tranh chỉ để tranh giành những mảnh đất nhỏ và vô ích. Vợ chồng ly hôn vì không ai chịu rửa bát sau bữa tối. Các công ty phá sản vì tranh cãi về những món tiền nhỏ.
Nhưng rắc rối thật sự của cuộc xung đột thường không phải là “vấn đề” mà chúng ta đang nói đến. Nhìn chung, thường có rất nhiều vấn đề khác ẩn sâu trong các cuộc xung đột mang tính tàn phá, hủy diệt. Diễn đạt lại điều một người bạn của tôi, giáo sư Clayton M. Christensen, từng nói là: điều mà chúng ta cần phải làm không phải là giải quyết vấn đề gây mâu thuẫn mà trước tiên là phải thay đổi mô thức đã gây ra mâu thuẫn.
Khi người Palestine cùng nhau biểu tình chống lại việc Israel thành lập một lãnh thổ mới, vốn dĩ lãnh thổ đó không phải là vấn đề. Điều cần giải quyết là thay đổi con tim. Mâu thuẫn sâu sắc hơn ở Trung Đông bắt nguồn từ nhiều thập kỷ, nếu không muốn nói là nhiều thế kỷ trước, xoay quanh các nguyên tắc mà con người giữ chắc trong tim như là công lý và sự công bằng. Xung đột trong tim có thể là xung đột khó giải quyết nhất.
Bạn có nhớ trong tiếng Nhật, tư duy hợp lực là aiki – quá trình tập hợp các nguồn sức mạnh để tạo ra kết quả hài hòa cho các bên. Trong cuộc xung đột về các nguyên tắc, bạn không thể đơn giản chối bỏ các nguyên tắc của người khác. Thông thường, khá khôi hài là, bạn sẽ chia sẻ các nguyên tắc này. Chắc chắn người Israel và người Palestine, hay người Thổ Nhĩ Kỳ và người Cyrus ở Hy Lạp, hay người Công giáo và người theo đạo Tin Lành ở Bắc Ireland có thể và có khuynh hướng áp dụng các nguyên tắc cơ bản về công lý và tính công bằng trong việc xác định quan điểm của họ. Bí quyết để giải quyết xung đột là thay đổi và áp dụng một nguyên tắc chung khác mới mẻ và tốt hơn – tư duy theo nguyên tắc aiki. Cả hai bên đều tập trung sức mạnh bằng sự cam kết của họ để cùng nhau áp dụng và đưa nguyên tắc chung đó lên một cấp độ hoàn toàn mới.
Giả định rằng ta đã thực sự hiểu câu chuyện của nhau, hiểu những mảnh ghép sự thật của nhau, giờ thì chúng ta có thể thoải mái giải quyết các nhu cầu và mong muốn thầm kín nhất của mình về việc tạo ra một tầm nhìn mới mang lại chiến thắng cho cả hai bên. Chúng ta áp dụng tư duy hợp lực này bằng cách đưa ra định nghĩa về tiêu chí của thành công. Từ “tiêu chí” - criterion - có nguồn gốc từ Hy Lạp, có nghĩa “sự tuân thủ theo một nguyên tắc hoặc một chuẩn mực”. Trong xung đột, chúng ta đều muốn có một kết thúc tuyệt vời. Câu hỏi đặt ra là, kết thúc tuyệt vời là kết thúc như thế nào?
Đây là một ví dụ đơn giản để minh họa bước này: Một vị giám sát công viên đang cảm thấy tức giận. Một công viên trong thành phố nhỏ của ông đang đối mặt với nguy cơ bị đóng cửa do nguồn kinh phí bị cắt giảm. Ngoài ra, còn có mâu thuẫn giữa những người dắt chó đi dạo và những người phản đối tiếng ồn và sự bừa bộn. Tất nhiên, không ai muốn công viên bị đóng cửa. Tất cả đều sẵn sàng tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3. Do đó, họ đã gặp nhau và vẽ ra danh sách tiêu chí để đạt được thành công:
• Công viên vẫn được mở cửa với đủ kinh phí để duy trì.
• Con người và chó đều được an toàn trong công viên.
• Công viên phải sạch sẽ.
• Không có tiếng ồn quá mức trong công viên.
Mọi người đồng ý với những tiêu chí đơn giản này. Họ đã cùng tham gia vào nhiệm vụ tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 – phương thức sẽ giúp tất cả mọi người chiến thắng, bao gồm cả người quản lý công viên, người dân, người đóng thuế và cả những chú chó. Một chút nữa thôi, chúng ta sẽ khám phá kết quả của quá trình hợp lực này.
Quá trình hợp lực này cũng được sử dụng để tạo ra nhiều quốc gia. Khi chính phủ liên bang ban đầu của Mỹ bộc lộ khả năng hoạt động yếu kém, đại diện từ phía công dân đã cùng nhau tập hợp lại và tạo ra bộ quy chuẩn mới về thành công: Hiến pháp 1787. Gần đây, hãy xem xét trường hợp bất thường của Cộng hòa Mauritius. Quốc gia nhỏ này nằm ở Ấn Độ Dương, là nhà của hơn một triệu người châu Phi, châu Âu, người Ấn Độ và người gốc Đông Nam Á, và là một ví dụ tiêu biểu cho hợp lực. Tại đây, có đa dạng người theo các nhóm tôn giáo chính khác nhau, giao tiếp bằng hàng tá loại ngôn ngữ khác nhau và thể hiện các truyền thống dân tộc khác nhau cùng hòa quyện lại để tạo ra nền văn hóa hài hòa và thịnh vượng không giống với bất cứ quốc gia nào khác trên thế giới. Khi Mauritius giành lại nền độc lập từ sự đô hộ của Anh vào năm 1968, nguồn lực hạn chế và sự khác biệt về dân tộc đã trở thành mối đe dọa đối với nền hòa bình và ổn định của hòn đảo này. Vì phần lớn người dân ở đây có nguồn gốc từ Ấn Độ, khiến những người còn lại e ngại rằng họ không được xem trọng và bị cách ly. Các chuyên gia đã dự đoán rằng Mauritius sẽ tự phá hủy chính mình trong những sự hỗn loạn về chính trị, tôn giáo và dân tộc bởi vì xã hội có quá nhiều sự khác biệt. Nhưng với cách tiếp cận hợp lực và quyết tâm tôn trọng sự khác biệt, Mauritius đã tạo ra hiến pháp cho phép tất cả người dân đều được quyền cất cao tiếng nói của mình. Đây là một tiêu chuẩn cần thiết của thành công. Khi diễn ra các cuộc bầu cử, hầu hết các ghế trong nghị viện đều thuộc về những người được bầu – nhưng sẽ có tám ghế được dành cho “những người thua cuộc đầy tuyệt vời nhất”. Điều này đảm bảo sự công bằng cho những nhóm thiểu số để luôn có tiếng nói bảo vệ họ. Lựa chọn tối ưu thứ 3 này mới tuyệt vời làm sao!
Một vấn đề nữa nảy ra do có quá nhiều tôn giáo và nền văn hóa ở Mauritius, nên mỗi ngày đều là ngày nghỉ lễ của một người nào đó. Những cuộc ăn mừng diễn ra liên tục khiến mọi người không thể tập trung vào làm việc, nhưng cũng không ai chịu từ bỏ lễ hội của mình. Do đó, một tiêu chuẩn mới đã được đặt ra: Nếu một người ăn mừng, tất cả chúng ta đều ăn mừng. Hiện tại, Mauritius đã dành ra vài ngày nhất định mỗi năm để làm ngày nghỉ lễ dành cho các tôn giáo và trong những ngày này, cả nước cùng được nghỉ và tận hưởng. Mọi người cùng ăn mừng lễ Phục sinh, ngày lễ Ramadan của đạo Hồi, rồi đến ngày Diwali của đạo Hindu. Người dân Mauritius vui vẻ ăn mừng những ngày lễ của nhau, dành cho nhau sự tôn trọng, trân trọng và tình cảm và cho cả cộng đồng.
Bằng cách đưa ra các tiêu chuẩn chung về một xã hội thành công, Mauritius đã tránh được các cuộc xung đột sâu sắc liên quan đến đa dạng chủng tộc của một quốc gia. Người dân Mauritius không hoàn hảo, họ cũng có những vấn đề xã hội lớn khác nhưng đây là một câu chuyện thành công thực sự của họ. Họ thành công không phải nhờ từ bỏ các nguyên tắc của sự công bằng hay giới hạn nó trong phạm vi hạn hẹp, hay theo quan điểm cá nhân riêng mà bởi họ đã nâng cấp nó lên một tầm cao mới. Họ không chỉ cùng tồn tại, mà cùng nhau phát triển. Giống như vị lãnh đạo của Mauritius – Navin Ramgoolam – có nói: “Tất cả chúng tôi đến đây trên những con thuyền khác nhau từ các lục địa khác nhau. Giờ thì chúng tôi đều chung một thuyền rồi!”.54
54. “Beyond Beaches and Palm Trees”, Economist, tháng 10/2008; Joseph Stiglitz, “The Mauritius Miracle, or How to Make a Big Success of a Small Economy”, Guardian (Manchester), 7/3/2011, http://www.guardian.co.uk/commentisfree/2011/mar/07/mauritius-healthcare-education.
Để hợp lực, chúng ta cần một hệ thống những tiêu chuẩn của thành công được công nhận bởi càng nhiều bên có liên quan đến vấn đề càng tốt. Và chúng ta cần hệ thống này càng sớm càng tốt. Nếu loại ra tiêu chuẩn quan trọng, ta sẽ phải hủy bỏ giải pháp của mình và phải bắt đầu lại bởi nó không đại diện cho hợp lực thực sự. Nếu bắt đầu với một hệ thống dễ hiểu và hợp lý về chuẩn mực của thành công, chúng ta có thể tự cứu chính mình khỏi rất nhiều đau khổ.
Chuẩn mực về thành công của bạn có thể tồn tại ở nhiều hình thức khác nhau. Bạn có thể có một tuyên ngôn sứ mệnh đầy nội lực, tổng kết những cảm hứng vĩ đại nhất của bạn; nếu bạn không thể hoàn thành sứ mệnh đó, những thứ khác cũng không còn quá quan trọng nữa. Hoặc tiêu chí của bạn có thể phải bớt tham vọng đi một ít. Nếu bạn xây một ngôi nhà, bạn cần có một bản thiết kế chi tiết. Nếu bạn lập trình một ứng dụng máy tính, bạn cần một danh sách các linh kiện đi kèm và bản thiết kế mô phỏng. Nếu bạn điều hành một công ty, bạn cần một kế hoạch chiến lược. Bạn cần có những giá trị sống để hướng đến. Trong mọi trường hợp, bạn cần nhìn thấy trước được một kết thúc rõ ràng trước khi tiến đến hợp lực. Nếu không, thứ bạn tìm kiếm chỉ là sự hỗn loạn.
Câu thần chú của hợp lực là: Càng có nhiều ý tưởng đến từ càng nhiều người càng sớm càng tốt!
Lấy triết lý đổi mới của Procter & Gamble (P&G) – có lẽ là công ty hàng tiêu dùng thành công nhất thế giới – làm ví dụ. Đây là nơi cho ra thị trường hàng tá thương hiệu nổi tiếng thế giới bao gồm kem đánh răng Crest, bột giặt Tide, dao cạo Gillette, dầu gội Herbal Essences, tã lót Pampers, khăn giấy Bounce. Nhóm đổi mới sáng tạo của P&G luôn bắt đầu giải pháp của mình với mục tiêu chính của công ty đã được định sẵn, cùng với các tiêu chí rõ ràng về thành công trong đầu. Ví dụ, vài năm trước, kết quả nghiên cứu khách hàng chỉ ra rằng khách hàng mong muốn có hàm răng trắng hơn, nhưng lại không muốn chi tiền đến nha sĩ để làm trắng răng. Do đó, họ đã ngồi lại và cùng xác định các tiêu chí của một giải pháp thành công. Họ mời các chuyên gia về sức khỏe răng miệng từ Crest, chuyên gia về làm trắng từ Tide, chuyên gia về chất dính có nhiều năm kinh nghiệm làm việc với chất lỏng hóa rắn, cùng rất nhiều chuyên gia khác nữa. Hội đồng đa chuyên ngành này đã đặt ra tiêu chuẩn: sản phẩm phải có mức giá hợp lý, dễ sử dụng, nhanh chóng có kết quả, có thể được sản xuất ở tốc độ nhanh và được đóng gói để có hạn sử dụng lâu dài. Các tiêu chuẩn kỹ thuật cũng được bổ sung vào danh sách. Với các tiêu chuẩn về thành công này trong đầu, nhóm đổi mới này đã cho ra đời Whitestrips – sản phẩm “bom tấn” của P&G.55
55. A.G. Lafley và Ram Charan, The Game Changer (New York: Random House, 2008), 240-41.
Nỗ lực này hoàn toàn trái ngược với trải nghiệm của một trong các khách hàng làm trong lĩnh vực dược phẩm ở châu Âu của chúng tôi, vài năm về trước, lúc họ tung ra thị trường loại thuốc giúp điều trị huyết áp cao. Khi họ xin phép được bán loại thuốc này ở Mỹ, Cơ quan Quản lý Thuốc và Thực phẩm Hoa Kỳ (FDA – Foods and Drugs Administration) đã từ chối đơn đề nghị của họ. Loại thuốc này đòi hỏi người bệnh phải uống hai lần mỗi ngày và FDA đã chỉ ra rằng, có loại thuốc tương tự đang tồn tại trên thị trường chỉ yêu cầu người bệnh uống một lần mỗi ngày. Việc tăng tần suất uống từ một lên hai lần mỗi ngày có thể khiến người điều trị gặp nguy hiểm do lạm dụng thuốc. Do đó, loại thuốc này không thể được quảng bá tại thị trường Mỹ.
Đây rõ ràng không phải tin tốt đối với công ty này. Chưa hết, khi cơ quan chính của họ ở châu Âu nghe được tin này, giám đốc kinh doanh của công ty đã nói: “Tại sao các người không hỏi ý kiến chúng tôi trong quá trình lên kế hoạch? Chúng tôi đã có thể cảnh báo với mọi người rằng loại thuốc như vậy không thể đáp ứng được các tiêu chuẩn của FDA”. Một trong số các tiêu chuẩn để thành công trên thị trường Mỹ là liều dùng chỉ một lần mỗi ngày, nhưng bộ phận Phát triển lại không biết điều này. Thất bại trong việc đưa các bên liên quan đóng vai trò quan trọng tham gia vào quá trình đưa ra hệ thống tiêu chuẩn của thành công, công ty này đã tạo ra loại thuốc không đáp ứng đủ yêu cầu để tồn tại trên thị trường.
Mặc dù quá trình hợp lực thường dẫn chúng ta tới các kết quả không thể dự đoán trước, điều đó không có nghĩa ta cứ bắt đầu mà không biết điểm đến nằm ở đâu. Quá trình hợp lực xoay quanh câu hỏi làm cách nào để đến được kết quả mà chúng ta mong muốn. Đặt ra tiêu chuẩn về thành công giúp chúng ta định nghĩa đích đến đó sẽ trông như thế nào. Tiêu chuẩn này giúp chúng ta hiểu rõ hơn vị trí hiện tại của mình, từ đó xác định hướng đi đúng đắn. Nếu không có tiêu chuẩn về thành công, chúng ta rất dễ cùng nhau leo nhầm một chiếc thang để rồi nhận ra rằng cái thang đó bị bắc nhầm vào bức tường khác, và mỗi bước chúng ta đi lại dẫn chúng ta đến gần hơn với địa điểm không nên đến.
Có lẽ bạn đang thắc mắc: “Sẽ thế nào nếu ai đó cứ khăng khăng giữ các tiêu chuẩn mà người khác không thể chấp nhận được?”. Khả năng này ít xảy ra nếu chúng ta làm tốt mô thức thứ ba, tức là hiểu rõ lẫn nhau. Sau đó chúng ta biết được thế nào là “có lợi” và thế nào “không có lợi” đối với mỗi bên. Câu hỏi thực sự là: “Bạn có sẵn sàng tìm kiếm tiêu chuẩn cho phép tất cả chúng ta đều chiến thắng và đều có lợi? Tiêu chuẩn mà chúng ta vẫn còn chưa nghĩ đến?”. Một cái gật đầu đồng ý sẽ cho phép chúng ta tìm hiểu sâu hơn.
Lớn hơn sự công bằng
Tiêu chuẩn không thể đàm phán được thường bắt nguồn từ vấn đề liên quan đến công bằng hay công lý. “Điều đó không công bằng, không hợp lý, không bình đẳng và không mang tính tôn trọng”. Không có sự đòi hỏi nào mang tính bản năng con người nhiều hơn những điều này: dù là trong sân trường, trên thị trường hay trong phiên tòa, trong Liên Hợp Quốc. Tuy nhiên, theo quan điểm của tôi, thử thách dành cho những người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 nằm ở chỗ họ phải đưa ra được tiêu chuẩn vượt xa sự công bằng, vượt trên nguyên tắc về sự công bằng. Làm thế nào chúng ta có thể làm được điều đó?
Nhiều cuộc xung đột, gần như là đa số các cuộc xung đột, đều bắt nguồn từ vấn đề công bằng. Con người ở bất cứ nơi đâu đều suy nghĩ xem họ có đang được đối xử công bằng hay không. Trong nhiều năm cố gắng thấu hiểu ý niệm về sự công bằng, các nhà kinh tế học đã tiến hành thí nghiệm với thứ họ gọi là Trò chơi Tối hậu. Trong trò chơi này, một người sẽ là “người đề xuất” và người kia sẽ là “người phản hồi”. Người đề xuất nhận mười tờ một đô la. Anh ta sẽ phải đưa cho người phản hồi một số lượng tờ một đô la bất kỳ. Người phản hồi có thể từ chối hoặc chấp nhận những tờ tiền này. Khi trò chơi kết thúc, cả hai người chơi đều có tiền trong tay. Nếu một trong hai người không có tiền, người kia sẽ phải trả lại tiền.
Nếu cả hai người chơi đều là robot, lý lẽ được lập trình, người đề xuất sẽ tỏ ra hợp lý bằng cách đưa một đô la cho người phản hồi – người này sẽ nhận một đô la này và cả hai người đều có tiền. Nhưng con người không chơi theo cách đó. Thường thì người đề xuất sẽ đưa cho người phản hồi năm đô la và người phản hồi sẽ chấp nhận. Hai người sẽ có số tiền bằng nhau. Thế là công bằng nhất. Thú vị là khi người đề xuất đưa cho người phản hồi quá ít, người phản hồi thường từ chối nhận bất kỳ đồng nào bởi như thế là không công bằng và do đó, cả hai người sẽ cùng thua. Kết quả này nghe có vẻ vô lý nhưng nó cho thấy quyền năng của nguyên tắc về sự công bằng.
Trò chơi này đã được tiến hành với sự tham gia của hàng trăm nhóm trên khắp thế giới, từ những nhân viên ngân hàng ở Luân Đôn cho đến những người chăn cừu ở vùng núi Peru. Ngay cả khi kết quả khác nhau trong chính bản thân mỗi nền văn hóa, thì sự khác biệt về kết quả giữa các nền văn hóa lại không mấy khác nhau. Tất cả các nền văn hóa đều ít nhiều xoay quanh sự công bằng.
Thế nhưng, giống như Trò chơi Tối hậu đã chỉ ra, sự công bằng thường mang cái nhìn chủ quan của người xem xét nó: điều mà tôi cho là công bằng có thể lại là bất công trong mắt bạn. Đó là lý do tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 phải vượt trên nguyên tắc về sự công bằng. Vấn đề đối với Trò chơi Tối hậu là họ áp đặt khái niệm về sự khan hiếm lên những người chơi. Trong trò chơi, họ chỉ có duy nhất mười đô la để chia sẻ. Do luật lệ là thế, nên dù trò chơi diễn ra như thế nào, người đề xuất vẫn thua. Người đề xuất phải chấp nhận bỏ ra một số tiền. Ngược lại, trong thế giới thực, không bên nào phải thua bởi vì mười đô la có thể được “nâng cấp lên”. Trong thế giới thực, nguyên tắc không phải là sự khan hiếm mà là dư thừa – không có giới hạn nào đối với mức độ tài sản có thể được tạo ra. Và có rất nhiều cách khác nhau để đạt tới sự giàu có đó. Trong một Lựa chọn tối ưu thứ 3, những người chơi sẽ cùng hợp tác và đầu tư tiền vào một khoản đầu tư có lợi suất cao hoặc tài trợ tiền cho một dự án mang lại thêm nhiều tiền hơn cho cả hai bên. Tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 sẽ giúp thoát khỏi giới hạn nhận thức của phương thức thứ 1 và thứ 2 – các phương thức thường dẫn chúng ta đến trận chiến căng thẳng xoay quanh vấn đề công bằng.
Thành thực mà nói, nếu là những người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3, chúng ta không quá chú ý đến sự công bằng. Chúng ta quan tâm nhiều đến hợp lực. Đối với chúng ta, một giải pháp công bằng, vô tư thì không đủ. Chúng ta mong muốn nhiều hơn thế. Nếu chúng ta chỉ muốn sự công bằng, tư duy chúng ta không thể đạt tới Lựa chọn tối ưu thứ 3 được.
Tôi thích cách quan sát của Charles H. Green – nhà sáng lập và cũng là CEO của Trusted Advisor Associates: “Nhu cầu công bằng có thể là kẻ thù của sự tin tưởng. Sự tin tưởng chung được thành lập dựa trên sự trao đổi lẫn nhau – điều này đòi hỏi chúng ta phải tiếp cận và trân trọng đối phương. Nếu chúng ta bỏ năng lượng ra đàm phán xem ai được 49, ai được 51, chúng ta sẽ giết chết sự tin tưởng trong chính hành trình đi tìm sự công bằng”.56 Do đó, tạo ra một danh sách tiêu chuẩn có thể là một bài tập căng thẳng dẫn đến nhiều xung đột hơn nữa. Chúng ta không phải nhổ hết từng chiếc đinh. Thường thì điều tốt nhất chúng ta nên làm chỉ đơn giản là hỏi: “Thành công trông như thế nào nhỉ?”. Sau đó viết ra những câu trả lời nhanh và rõ ràng.
56. Charles H. Green, “Get Beyond Fairness”, http://trustedadvisor.com/trustmatters/91/Trust-Tip-16-Get-Beyond-Fairness.
Bất cứ khi nào bạn đi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3, hãy tạo ra danh sách về tiêu chí của sự thành công. Để tạo ra các tiêu chí, bạn hãy tự hỏi chính mình:
• Tất cả mọi người đã cùng tham gia đặt ra tiêu chuẩn hay chưa? Chúng ta đã tập hợp ý kiến của nhiều người nhất có thể chưa?
• Chúng ta thực sự muốn kết quả như thế nào? Công việc nào cần được làm xong?
• Kết thúc như thế nào sẽ khiến “các bên cùng có lợi”?
• Chúng ta sẽ quên đi nhu cầu của mình để hướng tới điều gì đó tốt đẹp hơn chứ?
Khi mọi người đều hài lòng với câu trả lời, cũng là lúc bạn sẵn sàng tạo ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3. Sau đó, khi bạn chọn hành động để tiến hành, bạn có thể quay trở lại và hỏi xem phương thức nào đáp ứng tốt nhất được tiêu chuẩn về thành công của bạn.
Bước 3: Tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3
Nhìn lại chặng đường nhiều năm làm việc với nhiều người đến từ khắp nơi trên thế giới, tôi có thể nói rằng điểm nổi bật nhất vẫn là khả năng hợp lực. Nó thường bắt đầu khi ai đó có được sự can đảm để nói ra sự thật mà mọi người cần lắng nghe. Sau đó những người khác cũng cảm thấy rằng họ đáng tin và cuối cùng, đồng cảm dẫn đến hợp lực. Đây là bài học của Liên minh Iroquois. Khi một người kiến tạo hòa bình có đủ can đảm để tìm kiếm kẻ địch của ông và thực sự lắng nghe, đó là khởi đầu của sự chuyển mình của nền văn hóa từ chiến tranh đến hòa bình.
Chỉ cần một người – chính bạn – là đủ để khởi động vòng tròn hợp lực. Nó bắt đầu khi bạn sẵn sàng nói với những người khác: “Quan điểm của bạn khác của tôi. Tôi cần phải lắng nghe bạn”. Một khi mọi người đều cảm thấy được lắng nghe, sau đó bạn có thể hỏi: “Bạn có sẵn sàng cho việc tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3 không?”. Nếu câu trả lời là có, bạn có thể bắt đầu thử nghiệm với các giải pháp khả thi đáp ứng được các tiêu chuẩn về thành công của bạn.
Lưu ý rằng tôi nói “các giải pháp” – số nhiều. Hành trình tìm kiếm một Lựa chọn tối ưu thứ 3 luôn bao gồm rất nhiều phương thức thay thế khả thi. Chúng ta tạo ra mô hình, chúng ta dùng những thứ đã cũ theo những cách mới, chúng ta lật ngược suy nghĩ của mình. Chúng ta tự do làm việc, tự tin vào sự đa dạng và phong phú của các giải pháp. Chúng ta “trì hoãn” việc đánh giá cho đến khi chúng ta biết rằng mình đã đạt đến hợp lực.
Trong cuốn sách này, bạn sẽ bắt gặp rất nhiều cách khác nhau để tạo ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3, nhưng toàn bộ quá trình hợp lực đều phụ thuộc vào việc chúng ta cho phép chính mình tự do thử nghiệm mà không phải chịu bất cứ giới hạn nào. Khi tôi nói điều này với những người khác, họ đều đồng ý về mặt nguyên tắc, nhưng hầu hết mọi người đều không dễ dàng cho họ quyền tự do đó. Trong thời đại của chúng ta, điều này nghe có vẻ khôi hài bởi đây là thời đại ai cũng khẳng định rằng họ trân trọng các ý tưởng mới, và công nghệ của chúng ta đang phát triển với tốc độ của ánh sáng. Dù vậy, văn hóa của hầu hết các tổ chức và các nhóm làm việc đều khá cứng nhắc – và điều này đúng trên khắp thế giới. Bất cứ ai muốn được hợp lực đều phải chấp nhận rủi ro lớn nhưng cũng rất tuyệt vời.
Bởi vì chúng ta đang tìm kiếm một giải pháp hoàn toàn mới, ta phải sẵn sàng gạt đi toàn bộ những gì đang có để dành chỗ cho ý niệm sáng tạo của Lựa chọn tối ưu thứ 3. Ta phải sẵn sàng tự đặt mình vào tình thế dễ bị tổn thương khi bỏ đi những gì đang có. Điều này có vẻ rất khó thực hiện: tất cả bản năng của chúng ta nói rằng phải chiến đấu (hoặc bỏ chạy) khi gặp phe đối nghịch. Đó là lý do giúp ta thấy sự quan trọng trong việc phải dừng lại và cân nhắc chọn cách tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3. Theo luật của hợp lực, luôn có cách nào đó tốt hơn.
Lựa chọn tối ưu thứ 3 đến từ đâu?
Chúng ta cần đi đâu để tìm các Lựa chọn tối ưu thứ 3? Nguồn gốc của hợp lực nằm ở đâu? Tác giả Amy Tan nói về nguồn gốc của hợp lực như những “gợi ý của vũ trụ, sự cập bến của may mắn, bóng ma của bà tôi, những vụ tai nạn”.57 Nói cách khác, cách nhìn tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 có thể rất đa dạng và khác biệt ở từng cá nhân, rất ngẫu hứng và gây chấn động. Nhưng các cách nhìn này đều luôn mới mẻ, mang đến hiệu quả đặc biệt cao và niềm hứng khởi tuyệt vời.
57. Amy Tan, “Creativity”, TED.com, tháng 4/2008, http://www.ted.com/talks/lang/eng/amy_tan_on_creativity.html.
Ý niệm về Lựa chọn tối ưu thứ 3 thật ra xuất hiện từ cách đây rất lâu. Những bậc thầy đạo Hindu và triết gia Hy Lạp đều cho rằng, những ý tưởng thực sự mang tính cách mạng bắt nguồn không phải từ các cuộc tranh luận mà từ những cuộc đối thoại giữa những người có cách nhìn khác nhau. Những cuộc đối thoại của Plato hiện thân cho cuộc tìm kiếm những sự thật mới, không phải là thuyết phục người khác nghe theo các sự thật đã có sẵn. Đức Phật dạy rằng chúng ta sẽ không bao giờ tìm thấy niềm vui trong bầu không khí của sự giận dữ, trong ý chí yếu mềm và trong nỗi thèm khát quyền lực. Ngài đã nói về khái niệm “tầm nhìn hoàn hảo” vượt xa khỏi công thức hạn hẹp “Tôi đúng và bạn sai”. Triết gia Hegel của Đức dùng từ aufhebung (quan trọng hơn bất cứ nhận định nào khác) để miêu tả trạng thái tức thời khi một sự thấu hiểu xuất hiện và vượt xa các giả định trước đó. Ông đã nhìn thấy được cách phương thức thứ 1 và thứ 2 kết hợp lại để tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3: sự hợp lực. Những người thiền định cũng tìm kiếm khoảnh khắc của kensho, sự thấu hiểu bất ngờ xảy ra khiến tất cả những lập luận nhỏ nhặt trước đó của chúng ta không còn quan trọng nữa.
Triết gia lỗi lạc Immanuel Kant đã được khai mở bởi Lựa chọn tối ưu thứ 3. Những người tư duy hai phương thức trong thời đại của ông tranh cãi về vấn đề tôn giáo và khoa học, cũng giống như thời đại của chúng ta bây giờ, nhưng Kant muốn bỏ qua những cuộc tranh cãi như vậy để đạt tới một tầm nhìn cao hơn. Ông nói:
Tôi không tiếp cận sự phản đối có lý với ý định đơn thuần là từ chối chúng, nhưng tôi giữ chúng trong đầu, lồng ghép chúng vào những quan điểm của tôi, và cho chúng cơ hội thay đổi cả những giá trị mà tôi tin tưởng nhất. Tôi hy vọng rằng khi xem xét quan điểm của tôi từ góc nhìn của những người khác, từ góc nhìn thứ ba khác sẽ giúp tôi cải thiện được các cách suy nghĩ trước đó.58
58. Trích dẫn từ bài viết của Arendt và Beiner, Lectures on Kant’s Political Philosophy, 42. Emphasis mine.
Những trí tuệ vĩ đại nhất trong lịch sử cũng chính là những người đã giúp thế giới tiến gần hơn tới Lựa chọn tối ưu thứ 3. Họ được gọi là những người có tư tưởng “hạt giống”, bởi họ gieo hạt giống mới của sự thấu hiểu để nó nảy nở thành những cách nhìn thế giới vô cùng mới mẻ. Các trường đại học của chúng ta cũng nên là những nơi gieo trồng hạt giống Lựa chọn tối ưu thứ 3 như vậy. Nhưng hợp lực không chỉ là tài sản của những trí tuệ vĩ đại. Tất cả chúng ta đều được hưởng lợi từ những quá trình hợp lực đơn giản bất cứ khi nào chúng ta kết hợp giữa các bên. Hãy thử buộc dây giày chỉ với một tay, bạn sẽ thấy hợp lực có tác dụng như thế nào. Một đứa trẻ không thể với tới một quả táo trên cây nhưng nếu có một đứa trẻ khác đứng trên vai, cả hai đứa trẻ sẽ lấy được tất cả số táo mà chúng muốn. Cùng nhau, họ chiến thắng mọi thứ. Tách rời nhau, họ sẽ chỉ thất bại.
Thỉnh thoảng, Lựa chọn tối ưu thứ 3 đến từ việc kết hợp các yếu tố của hai luận điểm trái ngược nhau. Trong một số trường hợp, chúng ta có thể tận dụng các ý tưởng của các bên tham gia xung đột để tạo ra một giải pháp hoàn toàn mới. Ví dụ, đầu hàng đối lập với chống cự. Chống cự đơn giản là mang tính bạo lực, trong khi đầu hàng không mang tính bạo lực. Nhưng Gandhi, và sau này là Martin Luther King Jr., đã kết hợp hai ý tưởng này thành Lựa chọn tối ưu thứ 3: Chống cự không bạo lực – ý tưởng này đã dẫn đến sự tự do cho tất cả mọi người.
Ngay cả khi ông chỉ là một sinh viên đại học, các giáo viên của Luther King đã nhận ra khả năng tư duy hợp lực ở ông. “Dù vấn đề là gì, Luther King cũng không bao giờ cảm thấy mệt mỏi khi đi từ luận điểm của mặt này đến luận điểm của mặt khác, để cuối cùng đưa ra một luận điểm tổng hợp tốt hơn”, một trong những giáo viên của ông chia sẻ. Luther King là người tư duy đặc biệt hiệu quả theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong các tình huống xảy ra xung đột. Trong một căn phòng nơi tất cả những người ở đó “chỉ muốn leo qua bàn và tấn công tranh cãi với nhau thì điều Luther King làm là ngồi lại cho đến khi cuộc tấn công kết thúc”. Dù có người cho rằng sự bị động của ông là một điểm yếu, nhưng những người khác lại thấy rằng thói quen lắng nghe trong im lặng là một phần trong quá trình tư duy sáng tạo của ông. Một người bạn của Luther King đã nói: “Ông ấy có một khả năng bình tĩnh ngồi qua những cuộc họp dài và căng thẳng, sau đó sẽ tóm tắt lại những gì mọi người đã nói và tổng hợp chúng lại để đưa ra kết luận hợp lý với tất cả mọi người”. Ông cũng thường thử thách một người nào đó “bày tỏ quan điểm một cách căn bản nhất có thể và một người khác bày tỏ quan điểm một cách bảo thủ nhất có thể”. Đây gần giống như một trò chơi.59 Đối với Martin Luther King Jr., lắng nghe thấu hiểu và tạo ra các giải pháp mang tính hợp lực luôn đi song hành với nhau.
59. David J. Garrow, Bearing the Cross: Martin Luther King, Jr., and the Southern Christian Leadership Conference (New York: Harper Collins, 2004), 46, 464.
Hợp lực có thể đến từ việc kết hợp lại các lực sẵn có hoặc nâng các lực ở thế đối lập lên một tầm cao mới. Nhưng thường thì các Lựa chọn tối ưu thứ 3 thú vị nhất xảy đến khi ta tạo ra những kết nối kỳ lạ, bất ngờ.
Hãy quay lại ví dụ về công viên thành phố nhỏ đang thiếu kinh phí, có nguy cơ bị đóng cửa và đối mặt với cuộc tranh cãi của những người nuôi chó và những bên phản đối họ. Mặc dù những người có liên quan đều đồng ý cái đích cần đạt được – công viên đẹp, sạch sẽ và ổn định cho cả những người nuôi chó và hàng xóm của họ – nhưng họ không biết làm thế nào để đạt tới đích đó. Do đó, họ bắt đầu đi tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3. Không ai nhớ được chủ nhân của ý tưởng kỳ lạ về nghĩa trang cho chó là ai, nhưng đó lại là chìa khóa để cứu và làm mới công viên. Không cần tốn quá nhiều không gian, nhưng mọi người có thể đến để tưởng nhớ những chú chó của họ. Những người này đều rất thích đến công viên và ủng hộ nhiều tiền để duy trì công viên. Những người nuôi thú ủng hộ tiền để lát đá, trồng cây và vườn. Một khu vực thả rông cho phép chó thoải mái di chuyển và chủ nhân của chúng phải đảm bảo công viên luôn được sạch sẽ. Vì thế, những chú chó đã cứu công viên và mọi người hài lòng với Lựa chọn tối ưu thứ 3 này.
Thỉnh thoảng, một Lựa chọn tối ưu thứ 3 đơn giản giúp giải quyết những vấn đề cực kỳ khó xử. Vào năm 1992, một cơn bệnh dịch tả khủng khiếp lan tràn khắp Ấn Độ. Các nhà chính trị và các chuyên gia sức khỏe chỉ trích lẫn nhau, tranh cãi về vấn đề chi phí và khó khăn của việc lọc nước tại những khu vực vùng sâu, vùng xa của đất nước. Trong khi họ đang tranh luận, Ashok Gadgil, một nhà khoa học Ấn Độ, đã nghĩ làm cách nào để lọc sạch nước bị ô nhiễm mà không cần tới các chất hóa học đắt tiền hay phải đun sôi vì cách này tốn rất nhiều nhiên liệu. Ông biết rằng bức xạ tử ngoại tiêu diệt vi khuẩn, do đó ông tháo vỏ ngoài của đèn huỳnh quang chuẩn và đặt nó bên trên chậu nước bị ô nhiễm. Trong khoảng thời gian ngắn, các tia UV đã diệt sạch hoàn toàn vi khuẩn trong chậu nước.
Trong lúc người khác cãi nhau về chính trị, quỹ nghiên cứu và vốn đầu tư cơ sở hạ tầng, Gadgil đã tạo ra máy lọc nước bằng tia UV – máy này thậm chí có thể chạy mạnh như pin của xe hơi. Phương pháp của Gadgil có thể làm sạch một tấn nước chỉ với khoảng nửa cent. Ở thời điểm hiện tại, phương pháp này đã được ứng dụng trên toàn thế giới.
Ashok Gadgil cho chúng ta thấy rằng các Lựa chọn tối ưu thứ 3 có thể đến từ việc tạo ra các kết nối màu nhiệm với những điều rất đỗi bình thường và với cuộc sống hàng ngày. Nó không cần tài năng bẩm sinh hay những nghiên cứu rộng lớn và tốn kém, nhưng lại cần một kiểu tư duy khác. Giống như Albert Szent-Györgyi – người từng đạt giải Nobel nói: “Sự khám phá bao gồm việc nhìn thấy những điều người khác đã thấy và nghĩ những điều người khác chưa từng nghĩ”.
Nguồn gốc của máy vi tính là một ví dụ đặc biệt tuyệt vời cho thấy những kết nối tưởng như không thể xảy ra cuối cùng vẫn có thể hoạt động như thế nào. Trong thế kỷ 18, những người dệt lụa ở Lyon của Pháp đã mắc phải những lỗi sai chết người khiến cho miếng lụa in họa tiết của họ bị hỏng. Một công nhân dệt lụa trẻ tên là Basile Bouchon nhận thấy các lỗi này xuất hiện do hình mẫu phải được đặt lại mỗi lần khung dệt đưa lên. Đây là một quá trình buồn tẻ và dễ xảy ra lỗi sai.
Bố của Bouchon là một nghệ nhân làm đàn ống. Đến một lúc, ông nhận ra được mối liên kết giữa những khuôn mẫu dệt lụa và với mẫu giấy mà cha mình sử dụng để làm móc nối cho các lỗ tẻ ngắt đi vào đường ống của đàn. Bouchon đã đục lỗ trên một tấm bìa cứng và sử dụng nó làm móc nối cho các mũi kim của khung dệt, giúp các hình mẫu ban đầu không bị lệch đi. Phát kiến thẻ đục lỗ của ông đã giúp tự động hóa ngành công nghiệp dệt vải, và sau này đã tạo ra cuộc Cách mạng Công nghiệp.
Một thế kỷ sau đó, Herman Hollerith – một kỹ sư hai mươi mốt tuổi đang làm việc tại Cục Điều tra Dân số Hoa Kỳ đã biết về những chiếc thẻ đục lỗ (punch card). Ông nhận ra rằng, cũng giống như những mũi kim của khung dệt, các đường dây điện cũng có thể kết nối với nhau thông qua các lỗ trên thẻ đục lỗ. Từ đó, ông tạo ra cỗ máy thẻ giúp sắp xếp các bảng dữ liệu về dân số. Cho đến tận lúc đó, ông đã mất tám năm để hoàn thành số liệu thống kê dân số bằng tay. Được sử dụng đầu tiên trong việc thống kê dân số vào năm 1890, cỗ máy thẻ dữ liệu đục lỗ của Hollerith đã cắt giảm quá trình xuống chỉ còn vài tháng. Để sản xuất cỗ máy đánh trình bày dữ liệu bảng này, Hollerith đã thành lập một công ty nhỏ - ngày nay được biết đến với tên IBM. Sau khoảng thời gian 50 năm tiếp theo, người ta đã phát minh máy vi tính dựa trên ý tưởng ban đầu của Hollerith. Nhìn vào chiếc máy vi tính ngày nay, bạn không thể dễ dàng hình dung ra được mối liên kết tưởng như không thể giữa các ống đàn, khung dệt và dữ liệu thống kê dân số Hoa Kỳ. Nhưng đây chỉ là những kiểu kết hợp ngẫu nhiên giúp hợp lực xảy ra.
Có thể bạn đang nói: “Đúng, nhưng mất nhiều thế kỷ mới tạo ra được các kết nối đó. Mà chúng ta lại cần giải pháp ngay lúc này!”.
Về bản chất, bạn không thể cưỡng ép các mối liên kết như vậy, nhưng bạn có thể tạo ra môi trường thuận lợi nhất để các kết nối xảy ra. Bạn có thể đẩy nhanh tốc độ của quá trình, và tạo điều kiện cho các kết nối kỳ lạ, bất ngờ để các ý tưởng tuyệt vời, độc đáo có thể xảy ra.
Hãy xem xét ví dụ này. Một cuộc xung đột điển hình liên quan đến vấn đề môi trường, nhân đạo và chính trị nổ ra trong thế kỷ 20 xoay quanh các nỗ lực loại trừ bệnh sốt rét. Xuất hiện nhiều ở những quốc gia nhiệt đới, kẻ giết người tàn bạo này phá hủy sức khỏe của hơn 250 triệu người và lấy đi một triệu mạng người mỗi năm, mà phần lớn trong số đó là trẻ em và người già. Bệnh sốt rét do muỗi anofen truyền dịch: khi chúng ta bị nó đốt, một chất ký sinh cực độc theo đó đi vào huyết mạch của chúng ta.
Trong một khoảng thời gian dài giữa thế kỷ trước, những loại thuốc diệt côn trùng như DDT đã kiểm soát muỗi và tỷ lệ người chết vì bệnh sốt rét đã giảm đáng kể. Sau đó, các nhà khoa học bàng hoàng nhận ra rằng, DDT không chỉ giết côn trùng mà còn giết cả chim và những loài động vật khác, và còn có khả năng gây ra bệnh ung thư ở con người. Vào năm 1962, cuốn sách đình đám của Rachel Carson mang tên Silent Spring (Mùa xuân im lặng) đã dấy lên hồi chuông cảnh báo rằng các loại chất hóa học trừ sâu có thể gây hại cho môi trường sống của tất cả mọi loài sinh vật. Cuối cùng thì DDT cũng bị cấm sử dụng và bệnh sốt rét lại quay trở lại hoành hành.
Cuộc tranh cãi nổ ra giữa các chính trị gia và các nhà khoa học. Một vài người lập luận rằng việc cấm sử dụng DDT gây ra những cái chết không nên có và tác dụng của DDT lớn hơn rất nhiều so với rủi ro mà DDT mang đến. Trong lúc đó, nhiều người cho rằng DDT rất nguy hiểm và dần dần, loài muỗi cũng tự phát triển khả năng kháng thuốc lại với loại thuốc diệt côn trùng này. Trong lúc những người suy nghĩ theo tư duy hai phương thức tranh luận để ghi điểm hơn đối phương, Tổ chức Bill and Melinda Gates đã mời các chuyên gia từ nhiều lĩnh vực khác nhau đến và cùng đưa ra các phương thức mới nhằm ngăn chặn bệnh sốt rét lây lan và phát triển. Nhóm này bao gồm các nhà nghiên cứu y khoa, một nhà sinh vật học chuyên nghiên cứu côn trùng, các kỹ sư phần mềm, một nhà nghiên cứu vật lý học thiên thể, và kể cả một nhà nghiên cứu tên lửa. Trong tinh thần hợp lực, rất nhiều các phương thức mới đã nảy ra.
Chính nhà nghiên cứu tên lửa đã gợi ý sử dụng tia laser để bắn hạ lũ muỗi. Ai cũng trợn mắt và cười nhạo, nhưng ý tưởng này thắng về mặt tốc độ. Các kỹ sư quang học đã thử nghiệm với các tia laser xanh từ các máy bật DVD thông thường. Những lập trình viên đã tạo ra phần mềm để định hướng các tia laser. Một nhà phát minh có tên 3ric Johanson (đúng thế, 3ric) đã lắp ráp chúng với các bộ phận có thể tìm được trên eBay. Kết quả ư? WMD (Vũ khí tiêu diệt muỗi) đã ra đời và xóa sổ toàn bộ muỗi anofen trên bầu trời. Phương pháp này không gây hại cho con người và những loài động vật khác. Tia laser có khả năng xác định vị trí chính xác đến mức nó có thể tìm ra con muỗi chỉ dựa vào độ rung từ đôi cánh của chúng và bắn hạ chúng với tốc độ của ánh sáng. Các ngôi làng được trang bị những hàng rào với tia laser như vậy hoàn toàn được bảo vệ và tránh được bệnh sốt rét.
Hàng rào tia laser chống muỗi chỉ là một trong số rất nhiều ý tưởng có phần điên rồ. Các thành viên trong tổ chức Gates cũng đã đề xuất đánh lạc hướng muỗi để tránh xa vật ký sinh mang mầm bệnh sốt rét, đánh lừa muỗi tìm đến các mục tiêu hoặc thậm chí thay đổi chính vật ký sinh. Và đó chỉ mới là điểm khởi đầu.60 Cuộc chiến giữa các thế lực ủng hộ và phản đối DDT nghe có vẻ rất mơ hồ và đối lập với khả năng sáng tạo của nhóm những người quyết tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 – hoặc rất nhiều phương thức như vậy.
60. Lisa Zyga, “Scientists Build Anti-Mosquito Laser”, physorg.com, 16/3/2009, http://www.physorg.com/news156423566.html; Jennifer 8 Lee, “Using Lasers to Zap Mosquitoes”, New York Times, 12/2/2010, http://bits.blogs.nytimes.com/2010/02/12/using-lasers-to-zap-mosquitoes/.
Chúng ta học được gì về nguồn gốc của hợp lực? Chúng ta biết rằng chẳng thể tìm nó trong môi trường tù túng của lối tư duy hai phương thức. Chúng ta biết rằng nó sẽ giúp giải phóng tư tưởng khỏi những thói quen buồn tẻ mỗi ngày. Chúng ta biết rằng nó đòi hỏi sự sẵn sàng tìm ra điều gì đó hoàn toàn mới. Chúng ta biết rằng phải lắng nghe thấu hiểu và cởi mở đối với những ý tưởng nghe có vẻ kỳ quặc.
Tất cả những điều này đều đúng – và cũng còn một điều nữa, một điều mơ hồ và khó mà hiểu thấu về não bộ của con người mà chúng ta có thể kể tới. Nó được tìm thấy trong sự phức tạp kỳ diệu của việc liên kết hàng tỷ tỷ dây nơ-ron trong hệ thần kinh. Não bộ chúng ta được thiết kế để đưa ra các sự liên kết kỳ lạ, không báo trước và thậm chí ngược đời, từ đó dẫn ta tới các cách nhìn kỳ diệu. Càng biết cách tận dụng khả năng vô hạn này của bản thân, ta càng có thể dễ dàng hình dung, tổng hợp, thay đổi thời gian và các điều kiện, hoàn cảnh hiện tại và đạt tới điểm khởi đầu của quá trình hợp lực.
Bây giờ, hãy cùng xem chúng ta có thể dùng ý thức của mình để tạo ra môi trường cho những trải nghiệm như thế xuất hiện ra sao.
Sân khấu Kỳ diệu
Trong cuốn tiểu thuyết nổi tiếng của Hermann Hesse mang tên Steppenwolf, nhân vật chính, Harry, cảm thấy bị mắc kẹt trong thế giới ngột ngạt của tư duy hai phương thức. Ông cảm thấy bực dọc với cuộc sống buồn tẻ mà ông đang sống – nơi tất cả mọi suy nghĩ đều đã hình thành dù ông luôn mong mỏi cuộc đời có nhiều hơn thế. Một ngày, ông gặp một nhạc công bí ẩn, người này đã dẫn ông tới một căn phòng bí mật mang tên Sân khấu Kỳ diệu. Tấm bảng trên cửa in dòng chữ “Chỉ dành cho những người điên. Phí vào cửa: Tâm trí của bạn”.
Bên trong Sân khấu Kỳ diệu này là “thế giới vô tận của những cánh cửa và chiếc gương ma thuật”, Harry nhìn thấy những hình ảnh bị khúc xạ hoàn toàn, một vài hình ảnh tươi vui, một vài hình ảnh khác nhố nhăng và tăm tối. Ông cũng mường tượng được rất nhiều cuộc đời mà ông có thể sống và cảm thấy thực sự tự do: “Bầu không khí này quả thật rất lôi cuốn. Sự ấm áp này bao quanh lấy tôi và vuốt ve tôi”. Ông nói rằng ông đã “mất đi khái niệm thời gian”. Ông cũng học được rằng: “Mỗi con người là một thế giới đa dạng, là một thiên đường đầy sao, là một mớ hỗn độn của những hình dạng, của các trạng thái và phân đoạn, của sự thừa kế và tiềm năng”. Quan trọng nhất, Harry học cách cười với chính những hình dung ngông cuồng của chính ông và của những người khác nữa.61
61. Hermann Hesse, Steppenwolf (New York: Macmillan, 2002), 59, 164-65, 205.
Môi trường lý tưởng nhất để tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3 là Sân khấu Kỳ diệu, nơi mọi thứ đều được thể hiện ra ngoài, nơi mọi người đều tham gia, đóng góp và nơi mọi ý tưởng đều được trân trọng. Tự do cho tất cả mọi người. Con người bỏ qua lòng tự tôn của chính mình và niềm tự hào về quyền sở hữu các ý tưởng, bởi các ý tưởng bên trong căn phòng này đều chỉ mang tính thử nghiệm mà thôi. Họ có thể đưa ra một giải pháp trong giây phút này nhưng có thể thay đổi, đưa ra giải pháp hoàn toàn trái ngược chỉ trong một phút sau đó, không ai quan tâm về việc phải đồng nhất.
Ralph Waldo Emerson đã nói: “Sự cứng nhắc ngu ngốc là con quỷ hiện thân của những cái đầu hạn hẹp”. Ý ông ấy là chúng ta không nên cảm thấy bị phụ thuộc hay bám dính vào những ý tưởng của mình – tại sao không bỏ chúng đi nếu chúng ta có thể nghĩ về các ý tưởng tốt hơn? Trên Sân khấu Kỳ diệu, bạn sẽ không giành thêm được điểm nào nếu cứ khăng khăng một lẽ. Không có ý tưởng nào là ý tưởng cuối cùng. Tất cả các ý tưởng đều được chào đón – và thậm chí là những ý tưởng điên rồ. Sau tất cả, chẳng phải rất nhiều phát minh vĩ đại đều bắt đầu từ ý tưởng điên rồ của một người nào đó sao? Vì thế, trong Sân khấu Kỳ diệu, mọi người cười nhau và cười vào chính mình. Vậy mới đúng là Sân khấu Kỳ diệu.
Để vào được Sân khấu Kỳ diệu đòi hỏi sự biến đổi mô thức tạm thời. Chúng ta tạm gác mong muốn đưa ra phán xét của mình. Chúng ta không ở đó để tranh luận, chỉ trích hay tổng kết bất cứ thứ gì – những điều này sẽ diễn ra sau. Chơi nhiều hơn làm; bắt đầu nhiều hơn kết thúc, đề xuất nhiều hơn giải quyết. Đó là địa điểm tạo ra các khuôn mẫu rồi lại phá hủy chúng và bắt đầu lại từ đầu. Giống như Hesse nói, trong Sân khấu Kỳ diệu: “Hàng ngàn khả năng đang chờ đợi chúng ta”.
Bất kỳ địa điểm nào đều có thể là một Sân khấu Kỳ diệu, dù một vài tổ chức và nhóm – những người đánh giá cao tính sáng tạo – đã thiết kế cả không gian riêng cho những công việc kiểu này. Dù là ở đâu, bạn cũng cần tập hợp mọi người lại và tuân theo các quy luật sau:
• Trò đùa. Đây không phải là “cuộc đời thực”. Ai cũng biết đây là một trò chơi.
• Tránh kết thúc vội vàng. Tránh sự đồng tình hay nhất trí. Hạn chế ý định chốt lại bất cứ giải pháp nào.
• Hạn chế đánh giá ý tưởng của người khác – hoặc của chính bạn. Gợi ý bất cứ điều gì bạn nghĩ ra, không ai bắt bạn khư khư một ý tưởng nào đó. Đừng chỉ ra khỏi chiếc hộp, hãy nhảy ra khỏi chiếc hộp.
• Tạo ra các hình mẫu. Vẽ trên bảng trắng, vẽ các biểu đồ, xây dựng các mô hình, viết bản nháp. Thay vì chỉ nói ra ý tưởng, hãy cho mọi người thấy cụ thể bạn đang nghĩ gì. Thể hiện nó ra thật trực quan và vui nhộn để mọi người có thể thấy được cụ thể hơn.
• Xoay chuyển các ý tưởng trong đầu mọi người. Lật ngược các quan điểm truyền thống, bảo thủ ngay cả nếu khi đó, chúng nghe có vẻ ngược đời, kiểu như: “Sẽ thế nào nếu chúng ta làm đường từ cao su và lốp xe thay vì xi măng?” (Thực tế là câu hỏi này đã dẫn đến sự phát triển của nhựa đường cao su. Cao su từ các lốp xe cũ được trộn cùng nhựa đường để giảm tiếng ồn trên đường cao tốc).
• Tiến hành nhanh. Đưa ra các giới hạn thời gian để năng lượng trong căn phòng luôn ở mức cao và mạch tư duy sáng tạo chảy nhanh.
• Nuôi dưỡng nhiều ý tưởng. Chủ đề là “thừa hơn thiếu”. Suy nghĩ cần được nảy nở, đâm chồi và phát triển. Trên tường nên hiện đầy những nét vẽ nguệch ngoạc. Bạn không thể dự đoán cách nghĩ nào sẽ dẫn đến Lựa chọn tối ưu thứ 3. Nếu Sân khấu Kỳ diệu trông không có vẻ như một rừng ý tưởng khi bạn hoàn tất, có vẻ bạn chưa hề hợp lực chút nào.
Sân khấu Kỳ diệu nghe có vẻ gì đó giống như cùng động não (brainstorm) – điều này hẳn nhiều người đã quen thuộc. Nhưng tôi nhận ra rằng hầu hết các cuộc động não đều buồn tẻ đến mức không thể tạo ra bất cứ ý tưởng nào mới. Chúng ta nghĩ được vài ý tưởng tạm bợ, chọn một ý tưởng, cho dừng cuộc họp, và nghĩ rằng chúng ta là những người sáng tạo. Nhưng chúng ta không thể tiến hành sáng tạo với mô thức sai được – đó là mô thức mang tính phán xét, chậm chạp và phòng thủ. Mô thức đóng vai trò vô cùng quan trọng. Chúng ta phải sẵn sàng sống một lúc trong căn phòng “chỉ dành cho những người điên”.
Thoạt tiên, những điều này có thể khiến bạn cảm thấy không thoải mái. Nhưng bạn càng thử nghiệm với những nguyên tắc nền tảng này, bạn càng háo hức chờ đón điều gì sẽ xảy ra. Bạn sẽ có cùng cảm xúc với những nghệ sĩ sáng tạo, bởi Lựa chọn tối ưu thứ 3 sẽ rất đặc biệt và độc đáo. Hầu hết các nghệ sĩ nói với chúng ta rằng họ không biết sản phẩm sáng tạo của họ sẽ trông như thế nào cho đến khi họ bắt tay tạo ra nó. Max Weber, một họa sĩ đương đại hàng đầu đã nói: “Mang trong mình những nỗ lực sáng tạo và khiêm tốn, tôi phụ thuộc rất nhiều vào những gì tôi chưa biết và những việc mà tôi chưa làm”.62
62. Carl Rogers, On Becoming a Person (New York, Houghton Mifflin, 1995), 23.
Tất nhiên là hiện nay, Sân khấu Kỳ diệu đã xuất hiện ở khắp nơi trên thế giới. Hành trình tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3 không còn phụ thuộc vào kiểu tương tác mặt đối mặt trong Sân khấu Kỳ diệu nữa, chưa kể đến những buổi họp có phần trịnh trọng. Với mạng xã hội, những thiết bị công nghệ như máy tính bảng, điện thoại, và các kết nối không dây từ Manhattan đến Sydney, từ những ngôi làng hẻo lánh ở Peru đến khu cắm trại trên núi Everest, khả năng của chúng ta để hợp lực với mọi người trên khắp thế giới ngày càng bùng nổ. Chúng ta liên kết tâm trí nhau bằng các hình thức trực tuyến để giải quyết các thử thách khó khăn nhất, chia sẻ sự thấu hiểu từ các trải nghiệm cá nhân và trong công việc, dữ liệu từ nghiên cứu thực tế và các ý tưởng sáng tạo của riêng mỗi người. Hiện tượng trực tuyến diễn ra toàn cầu chính là sự hợp lực ở quy mô vũ trụ.
Giờ thì bạn có thể đặt ra một câu hỏi quan trọng và kêu gọi cả thế giới cùng hợp lực với mình. Điều kỳ diệu của hợp lực trực tuyến nằm ở chỗ bạn không phải hiện diện – quá trình này có thể diễn ra khi không có bạn. Nếu vấn đề mang tính thực tế và bạn tìm đúng cộng đồng để hỏi, câu hỏi tuyệt vời của bạn sẽ tự tạo ra sự lan truyền chủ động, kích thích các ý tưởng sinh sôi và tìm ra các quan điểm thú vị, các Lựa chọn tối ưu thứ 3 – và thêm nhiều câu hỏi kích thích mọi người động não. Thậm chí nếu bạn tìm ra một câu trả lời tạm ổn cho câu hỏi của bạn, thì những người khác vẫn sẽ tiếp tục khám phá nó và nó sẽ phát triển xa hơn bạn nghĩ.
Bạn sẽ nghe những người chỉ biết hoài nghi gièm pha, nói xấu Sân khấu Kỳ diệu. Họ không thể chấp nhận nó. Họ sẽ khiến bạn cảm thấy bạn là một kẻ ngu ngốc vì đã đưa ra gợi ý đó. Nhưng thực ra bên trong, họ đang cố che giấu nỗi sợ hãi, cho rằng các phẩm giá của họ đang gặp nguy hiểm. Nhưng họ đã lầm. Nơi tuyệt nhất để kích thích hợp lực là một phòng thí nghiệm – dù là thật hay ảo – chịu sự điều hành của các quy định nền tảng trước đây chúng ta đã đề cập. Chỉ từ trong những phòng thí nghiệm như vậy, Tổ chức Gates và nhóm những người chống lại bệnh sốt rét mới có thể đưa ra các ý tưởng tinh ranh như bắn hạ muỗi bằng tia laser. Và ai mà biết được cuối cùng thì nhóm đó đã cứu sống được bao nhiêu đứa trẻ? Albert Einstein đã không hề đùa giỡn khi nói: “Nếu ý tưởng đầu tiên mà không vô lý, ngu xuẩn, chúng ta chẳng nên hy vọng điều gì vào nó cả!”.
Hầu hết các nhà lãnh đạo doanh nghiệp đều khuyến khích sự sáng tạo. Trong một cuộc điều tra lớn được tiến hành vào năm 2010 của IBM, 1.500 CEO từ 60 quốc gia và 33 ngành công nghiệp đã cho thấy sự sáng tạo là nhân tố làm nên “sức cạnh tranh lãnh đạo hàng đầu của tương lai”.63 Tất cả các nhà lãnh đạo đều muốn thấy nhân viên của mình sáng tạo. Nhưng như Edward de Bono – một người đi đầu trong lĩnh vực này đã nói, người ta không thể nào “tạo ra sáng tạo chỉ bằng những lời hô hào mông lung”. Nó đòi hỏi một “quy trình vừa thực tế vừa được tính toán kỹ càng”.64 Đến bây giờ, bạn đã có thể biết rằng quy trình tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 khá đơn giản và tự do, phóng khoáng nhưng không có nghĩa nó không có tính kỷ luật. Đối với việc kinh doanh, tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 rõ ràng là biện pháp tốt nhất.
63. Austin Carr, “The Most Important Leadership Competency for CEOs? Creativity”, Fast Company, 18/5/2010, http://www.fastcompany.com/1648943/creativity-the-most-important-leadership-quality-for-ceos-study.
64. Edward de Bono, Lateral Thinking: Creativity Step by Step (New York: HarperCollins, 1973), 7.
Nhưng điều này không chỉ đúng với các doanh nghiệp. Với bất kỳ nhóm nào sử dụng mô thức Sân khấu Kỳ diệu, sự sáng tạo đều có thể bùng nổ. Năng lượng phòng vệ giảm dần và năng lượng sáng tạo tăng lên. Carl Rogers ủng hộ quan điểm này:
Tôi nhận ra rằng nếu tôi có thể tạo ra môi trường của sự thông thái, tưởng thưởng và thấu hiểu, những điều thú vị sẽ xảy ra. Con người và các nhóm trong môi trường như vậy thường thoát khỏi sự cứng nhắc để tiến tới sự linh hoạt... chuyển từ sự sáng tạo có thể đoán trước sang không thể đoán trước.65
65. Rogers, A Way of Being, 43.
Bước 4: Đi đến hợp lực
Làm thế nào để chúng ta biết rằng chúng ta đã đạt được Lựa chọn tối ưu thứ 3?
Chúng ta nhận biết Lựa chọn tối ưu thứ 3 thông qua sự phấn khích trong căn phòng. Sự ảm đạm, trầm lặng và phòng vệ đều biến mất. Sức sáng tạo đầy năng động xuất hiện và đồng hành cùng Lựa chọn tối ưu thứ 3. Tất cả chúng ta đều nhận ra nó khi cảm thấy nó. Chúng ta nói về “bước nhảy vọt” trong sự thấu hiểu, về “những trải nghiệm cực đỉnh”, và về việc tồn tại “trong dòng chảy”. Niềm vui sướng khi được khám phá hiện rõ khắp nơi. Chúng ta phấn khích như những đứa trẻ khi nhìn thấy những điều vô giá mà trước đây chưa từng nhìn thấy. Chúng ta nôn nóng kể cho người khác những gì chúng ta vừa nhận ra. Tác giả Bolivar J. Bueno đã miêu tả hành trình phiêu lưu của hợp lực: “Trẻ con thích chơi trốn tìm – chúng cảm thấy vui khi tìm ra thứ gì đó đang bị giấu kín. Khi trưởng thành, chúng ta cũng chưa bao giờ ngừng tìm kiếm sự ngạc nhiên. Chúng ta thích khám phá những kho báu bị cất giấu – đó chính là những thứ ta muốn chia sẻ với người khác”.66
66. Bolivar J. Bueno, Why We Talk (Kingston, NY: Creative Crayon Publishers, 2007), 109.
Chúng ta nhận biết Lựa chọn tối ưu thứ 3 khi không còn quan tâm đến những cuộc tranh luận và những giả định cũ nữa. Phương thức mới khiến ta ngạc nhiên và bị choáng ngợp bởi sự đơn giản và tinh tế của nó. Chúng ta thay đổi căn bản tư duy của mình. Phương thức mới không phải là sự nhượng bộ - giải pháp khiến mọi người đều phải từ bỏ thứ gì đó để đạt tới thống nhất chung và ngay cả khi đó, các bên liên quan vẫn cảm thấy không hài lòng. Lựa chọn tối ưu thứ 3 thay đổi các mối quan hệ của chúng ta với đối thủ - thay vì là kẻ địch trên chiến trường, chúng ta bất ngờ trở thành đối tác của nhau trên hành trình khám phá.
Chúng ta nhận biết Lựa chọn tối ưu thứ 3 khi ta được nó truyền cảm hứng. Ta bất ngờ nhìn rõ mọi thứ, tự hỏi vì sao trước đây ta chưa bao giờ nhìn thấy chúng. Khi được hiểu đúng đắn, hợp lực là hoạt động tối cao nhất mọi cuộc đời – là bài kiểm tra và là tuyên ngôn của tiềm năng trong mỗi cá nhân, gia đình, các nhóm và các tổ chức. Tôi tin rằng, thiếu khả năng hợp lực là một trong những bi kịch lớn nhất của cuộc đời bởi rất nhiều tiềm năng không được chạm tới, không được phát triển và trưng dụng. Những người không hiệu quả ngày ngày sống với những tiềm năng không được khai phá của họ. Họ chỉ được trải nghiệm sự hợp lực theo những phương thức nhỏ hẹp trong đời sống hàng ngày. Ngược lại, hợp lực tập trung tài năng độc đáo, tầm nhìn, và sự đa dạng trong cách nhìn nhận của chúng ta để giải quyết các vấn đề khó khăn. Kết quả gần như là phép màu. Chúng ta tạo ra các phương thức mới – những câu trả lời chúng ta chưa từng biết trước đó – những câu trả lời giải quyết các nhu cầu quan trọng nhất của chúng ta.
Chúng ta nhận biết Lựa chọn tối ưu thứ 3 bởi hiệu quả tuyệt vời của nó. Không phải sự tiến bộ từng phần mà là một bước nhảy vọt tiến về phía trước. Toàn bộ các sản phẩm, dịch vụ, công ty và thậm chí các ngành công nghiệp đều phát triển từ đây. Nó tạo tiền đề cho khoa học, công nghệ và thậm chí các nền văn hóa mới. Nó cách mạng hóa các mối quan hệ. Nó mang đến những giá trị tuyệt vời không thể tin nổi cho những người tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3, bởi thường thì phương thức này cũng khiến phần lớn những người còn lại của thế giới kinh ngạc.
Thế thì, làm cách nào để chúng ta nhận biết được các Lựa chọn tối ưu thứ 3? Đó là phương thức đáp ứng được các tiêu chí về thành công của chúng ta. Nó hoàn thành công việc cần phải làm. Nó mang đến kết quả chúng ta muốn. Nó thay đổi cuộc chơi. Nó cho phép tất cả mọi người chiến thắng.
Nói ngắn gọn, mô thức “Tôi hợp lực với bạn” giúp chúng ta thoát khỏi chiến tranh và tìm được hòa bình – không chỉ xóa bỏ các xung đột mà còn mở ra các khả năng mới. Nó tôn trọng sự khác biệt thay vì phủ nhận. Nó bao gồm sự phong phú tư tưởng, sự thuyết phục mọi người rằng luôn có vô vàn thứ mà chúng ta có thể khám phá và chia sẻ như: giải pháp, uy tín, lợi ích, danh tiếng, khả năng. Đối lập với mô thức tấn công, đây là mô thức về sự sáng tạo.
Có vẻ hơi nhầm lẫn nếu gọi khoảnh khắc hợp lực là một “bước” trong quá trình đạt đến Lựa chọn tối ưu thứ 3. Nên gọi đó là “cú phóng” hay “cú nhảy vọt” có lẽ chính xác hơn. Ít nhất phải thấy được điều đó nằm ngoài dự đoán và khiến ta giật mình. Và cũng không có gì đảm bảo rằng chúng ta sẽ về tới đích. Nhưng phần thưởng lại tuyệt vời đến mức chúng ta cứ kiên trì nỗ lực cho tới khi đến đích; bằng không ta sẽ không dừng lại.
Tìm Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong thế giới của bạn
Trong cuốn sách này, bạn sẽ biết đến rất nhiều người – từ những người bình thường như công nhân, bác sĩ, cảnh sát, nhân viên bán hàng, nghệ sĩ, giáo viên, phụ huynh cho đến các nhà lãnh đạo chính phủ, giáo dục hay kinh tế, những người quyết đi đến cùng trên hành trình tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3. Bạn sẽ nhìn thấy rất nhiều người trong số họ đã vượt ra khỏi những cuộc xung đột vô vọng để tạo ra một tương lai mới cho chính họ và cho chúng ta. Mỗi câu chuyện là một lời thúc giục bạn đi tìm Lựa chọn tối ưu thứ 3 khi phải đối mặt với các cơ hội và thử thách.
Cảnh báo: như tôi đã nói, những câu chuyện này có thể rất hữu ích. Một cá nhân hay tổ chức, vì một lý do nào đó, có thể là ví dụ điển hình của những Lựa chọn tối ưu thứ 3, nhưng sau đó cũng có thể lạc đường và trở thành ví dụ để chúng ta tránh xa. Ai cũng có những khuyết điểm và các nguyên tắc không phải lúc nào cũng đồng nhất. Những nhà lãnh đạo có tầm nhìn và khả năng hợp lực rồi cũng sẽ rời đi và những người mang trong mình mô thức hoàn toàn khác lên nắm quyền. Định hướng thay đổi. Mục đích của các câu chuyện này không phải để tôn vinh tổ chức hay cá nhân nào mà để minh họa cho nguyên tắc và quá trình diễn ra hợp lực. Hãy học từ thành công và học từ thất bại. Nắm vững nguyên tắc và bạn sẽ sớm có được năng lượng chuyển đổi tích cực của lựa chọn tối ưu thứ 3 trong mọi lĩnh vực quan trọng của đời sống như:
Chương “Lựa chọn tối ưu thứ 3 nơi công sở” nói về việc tìm kiếm các giải pháp Lựa chọn tối ưu thứ 3 tại nơi làm việc. Bạn sẽ tìm ra cách để phát triển trong công việc và trong doanh nghiệp bằng cách trở thành một đối tác hợp lực với những người khác.
“Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong gia đình” nói về việc xây dựng một gia đình sáng tạo, suy nghĩ tích cực và tương trợ lẫn nhau trong thế giới đầy rẫy những gia đình xảy ra xung đột, nơi những mối quan hệ đáng giá nhất của chúng ta đều bị đe dọa.
“Lựa chọn tối ưu thứ 3 ở trường học” nhắc nhở chúng ta bỏ qua tranh cãi về giáo dục để hướng tới mục tiêu thay đổi cuộc đời của con em mình, giúp chúng trở thành những người suy nghĩ theo tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 – những người sẽ thay đổi tương lai cho tất cả chúng ta.
“Lựa chọn tối ưu thứ 3 và luật pháp” nói về việc thay đổi văn hóa kiện tụng thành văn hóa thấu hiểu, đồng cảm và hợp lực để tận dụng tốt hơn năng lượng chúng ta có và trân trọng những gì chúng ta lãng phí khi cãi nhau trước tòa.
“Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong xã hội” nói về việc vượt qua những thế lực chia rẽ trong cộng đồng của chúng ta. Nó xoay quanh việc tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho những vấn đề khó như tội phạm, bệnh tật, môi trường suy cấp và đói nghèo.
“Lựa chọn tối ưu thứ 3 trên thế giới” khuyến khích chúng ta thoát khỏi những cuộc tranh cãi tồi tệ và mệt mỏi đang khiến thế giới của chúng ta bị chia rẽ. Bạn sẽ gặp những con người vĩ đại đã đảm nhiệm trọng trách vĩ đại kiến tạo hòa bình thế giới – biểu hiện tối cao của hợp lực.
Chương cuối “Cuộc đời theo Lựa chọn tối ưu thứ 3” xoay quanh việc “sống trong khúc nhạc ngày càng âm vang, mạnh mẽ”. Đối với tôi, điều này có nghĩa những trải nghiệm hợp lực tuyệt nhất vẫn đang chờ đợi tôi, những đóng góp quan trọng nhất của tôi luôn ở phía trước. Tôi sẽ chia sẻ với bạn một vài chuyện cá nhân. Tôi sắp tám mươi tuổi và có thể nghỉ hưu bất cứ lúc nào, nhưng tôi không có kế hoạch nghỉ hưu an nhàn. Tôi muốn nhìn thấy cuộc đời của mình trở nên ngày càng có ý nghĩa.
Cuối cùng, hành trình đi tìm Lựa chọn tối ưu thứ 3 là cơ hội lớn nhất của chúng ta để thay đổi cách nghĩ và chấm dứt những cuộc ẩu đả không đưa chúng ta tới đâu, cởi mở đầu óc và lắng nghe lẫn nhau, để rồi hân hoan trong những cuộc đời mới mà chúng ta tạo ra cho chính mình. Ngoài tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3, liệu còn điều gì có thể tạo ra những giải pháp mới tuyệt vời mà chúng ta luôn cần để giải quyết những thử thách khó khăn nhất? Cách nghĩ mang tính chính trị và cổ vũ xung đột của chúng ta đến giờ vẫn không thể giải phóng thế giới hoàn toàn thoát khỏi nạn đói, bệnh tật và nô lệ theo nhiều phương thức khác nhau. Lựa chọn tối ưu thứ 3 không chỉ là một “biện pháp tốt nhất” - nó còn là mệnh lệnh đạo đức của chúng ta.
HỌC HỎI TỪ TRUYỀN ĐẠT
Cách tốt nhất để rút ra các bài học từ cuốn sách này đó là truyền đạt lại những gì bạn đọc được cho người khác. Ai cũng biết rằng người dạy học được nhiều thứ hơn so với người học. Do đó, hãy tìm ai đó – đồng nghiệp, bạn bè, người trong gia đình – và dạy người đó những gì bạn học được. Bắt đầu với những câu hỏi kích thích suy nghĩ dưới đây hoặc tự đưa ra câu hỏi của bạn:
• Định nghĩa nguyên tắc hợp lực. Tự nhiên đã dạy chúng ta về quyền năng của hợp lực như thế nào? Tại sao hợp lực lại đóng vai trò vô cùng quan trọng đối với sự phát triển của chúng ta trong cả đời sống cá nhân lẫn công việc?
• Lối tư duy hai phương thức có những giới hạn gì? Chúng ngăn chúng ta tìm ra các giải pháp cho các vấn đề khó như thế nào?
• Giải thích ý niệm về Lựa chọn tối ưu thứ 3. Miêu tả các ví dụ trong cuộc sống của bạn hoặc của người khác khi bạn thấy ai đó tìm thấy một Lựa chọn tối ưu thứ 3 siêu phàm.
• Miêu tả về mức độ tác động của các mô thức suy nghĩ của chúng ta lên hành vi của chúng ta và kết quả chúng ta nhận được trong cuộc sống.
• Tại sao con người lại tìm đến “sự trung dung vĩ đại? Tư duy hai phương thức đã khiến người ta trở nên cực đoan và đa nghi như thế nào?
• Giải thích các mô thức của tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3: Tôi nhìn nhận chính mình, Tôi nhìn nhận bạn, Tôi cố gắng thấu hiểu bạn, Tôi hợp lực với bạn. Tại sao chúng phải diễn ra theo thứ tự này?
• “Kẻ trộm danh tính thực sự” là gì?
• Định nghĩa ý nghĩa của tinh thần Ubuntu. Nó khác gì so với thành kiến? Câu chuyện về người gác ngục của Nelson Mandela đã cho chúng ta biết điều gì về vượt qua các khó khăn để đạt tới hợp lực?
• Giải thích các điều luật của giao tiếp kiểu “Chiếc gậy trình bày”. Nó dẫn chúng ta tới hợp lực bằng cách nào?
• Thử sử dụng kiểu giao tiếp “Chiếc gậy trình bày” với người mà bạn cần hiểu rõ hơn – một người bạn, một người đồng nghiệp, hoặc một thành viên trong gia đình? Nó mang lại tác dụng với bạn chứ?
• Câu hỏi Lựa chọn tối ưu thứ 3 là gì? Giải thích các bước của quá trình tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3.
• Sân khấu Kỳ diệu là gì? Làm thế nào mà những nguyên tắc của Sân khấu Kỳ diệu giúp chúng ta đạt tới bước hợp lực được?
HÃY THỬ ĐIỀU NÀY
Trong trang sau, bạn sẽ tìm thấy công cụ lên kế hoạch cho “Bốn bước để hợp lực” và hướng dẫn sử dụng công cụ này. Hãy sử dụng nó để thử tạo ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho các vấn đề giả định như sau, hoặc những vấn đề do chính bạn nghĩ ra.
• Những người hàng xóm của bạn muốn dựng lên một túp lều ngoài trời trên mảnh đất của họ và túp lều này sẽ chắn tầm nhìn khiến bạn không thể nhìn ngắm rừng thông đẹp nữa.
• Vị hôn thê/người yêu của bạn được nhận vào làm ở một vị trí đáng mơ ước ở một công ty đang phát triển và liên tục mở rộng, nhưng điều này cũng đòi hỏi hai người phải chuyển đến sống ở thành phố khác. Bạn không thực sự muốn rời đi và bỏ lại công việc, bạn bè ở phía sau.
• Bạn liên tục bất đồng với trường học và giáo viên vì bạn không thể nào đồng tình với những phương pháp tiếp cận giảng dạy của họ.
• Bạn yêu thích công việc của bạn ở một công ty nhỏ nhưng công ty có thể sẽ phải sa thải bạn và đồng nghiệp vì kinh doanh không hiệu quả.
BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3:
“Bạn có sẵn sàng cho một giải pháp tốt hơn bất cứ giải pháp nào mà chúng ta đang nghĩ ra?” Nếu có, tiếp tục sang bước 2.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Hãy ghi ra ô trống này những đặc trưng của một giải pháp mà sẽ khiến tất cả mọi người hài lòng. Thành công trông như thế nào? Nhiệm vụ thực sự cần phải thực hiện là gì? Giải pháp “các bên đều có lợi” cho tất cả các bên liên quan là gì?
3. Tạo ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong ô trống này (hoặc các ô trống khác), hãy tạo ra các mô hình, vẽ tranh, vay mượn ý tưởng, lật ngược tư duy của bạn. Thực hiện nhanh chóng và sáng tạo. Gạt đi mọi phán xét nếu chưa xuất hiện khoảnh khắc thú vị - khoảnh khắc mà bạn biết rằng mình đã đi đến sự hợp lực.
4. Đi đến hợp lực
Hãy mô tả Lựa chọn tối ưu thứ 3 của bạn và nếu bạn muốn, mô tả cách mà bạn định thực hiện nó.
HƯỚNG DẪN SỬ DỤNG CHO CÔNG CỤ BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
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Bốn bước để hợp lực: Quy trình này giúp bạn áp dụng các nguyên tắc hợp lực. (1) Thể hiện sự sẵn sàng tìm kiếm một Lựa chọn tối ưu thứ 3. (2) Xác định thành công dành cho tất cả mọi người là như thế nào. (3) Thử nghiệm các giải pháp cho đến khi (4) bạn đi đến sự hợp lực. Lắng nghe thấu hiểu những người khác trong suốt quá trình này.
Làm thế nào để hợp lực
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong một tình huống xung đột hay sáng tạo, câu hỏi này giúp mọi người gạt đi những định kiến vốn có để có thể phát triển được quan điểm thứ ba.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Liệt kê những đặc điểm hoặc viết một đoạn văn mô tả một kết quả thành công trông sẽ như thế nào với mọi người? Trả lời những câu hỏi dưới đây khi bạn thực hiện:
• Liệu tất cả các bên có liên quan đều tham gia quá trình thiết lập tiêu chí? Bạn có thu thập nhiều ý kiến từ nhiều người nhất có thể hay không?
• Những kết quả nào chúng ta thực sự muốn? Nhiệm vụ thực sự cần được hoàn thành là gì?
• Những kết quả nào sẽ “có lợi” cho tất cả mọi người.
• Chúng ta có bỏ qua những nhu cầu cố hữu của bản thân để đi đến những giải pháp tốt hơn?
3. Tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3
Làm theo các hướng dẫn sau:
• Hãy chơi hết mình với nó. Đây không phải là “thực tế”. Mọi người đều biết rằng đây là một trò chơi.
• Tránh những thỏa thuận hoặc đồng thuận nóng vội, hoặc chưa chín muồi.
• Tránh phán xét ý kiến của người khác – hoặc của chính bạn.
• Tạo ra các mô hình. Vẽ tranh lên bảng trắng, phác thảo biểu đồ, xây dựng các mô hình thu nhỏ, viết các bản nháp sơ bộ.
• Truyền đạt ý tưởng cho họ. Đảo ngược lối suy nghĩ thông thường.
• Làm việc nhanh chóng. Đặt ra giới hạn thời gian để giữ cho năng lượng và ý tưởng được tuôn chảy.
• Tạo ra thật nhiều ý tưởng. Bạn không thể tiên đoán trước ý tưởng nào sẽ đưa bạn đến phương án thay thế thứ ba.
4. Đi đến hợp lực
Bạn nhận ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 bằng cảm giác phấn khích và cảm hứng trong căn phòng. Xung đột cũ đã được xóa bỏ. Phương thức mới đáp ứng những tiêu chí của sự thành công. Cảnh báo: Tránh nhầm lẫn thỏa hiệp với hợp lực. Thỏa hiệp tạo ra sự thỏa mãn nhưng không vui vẻ. Thỏa hiệp có nghĩa là tất cả đều mất đi thứ gì đó. Hợp lực có nghĩa là tất cả đều chiến thắng.
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3. 
LỰA CHỌN TỐI ƯU THỨ 3 NƠI CÔNG SỞ 
“Một người sẽ bị cầm tù trong căn phòng với cánh cửa không khóa và mở hướng vào bên trong, nếu anh ta không kéo mà chỉ đẩy.”
– Ludwig Wittgenstein
Chúng ta đang sống ở thời đại mà những giới hạn thường xuyên bị phá vỡ. Chúng ta nhìn thấy sự phát triển của nền kinh tế không biên giới. Nhờ có công nghệ, chúng ta nhìn thấy những bức tường nhân tạo cầm tù trí tuệ con người cũng dần đổ xuống. Nhưng những bức tường “khó nhằn” nhất vẫn nằm ở đó: bức tường giữa người với người. Những bức tường này hầu như đều vô hình, nhưng chúng ngăn chúng ta xây dựng lòng tin, giao tiếp và sáng tạo. Trong môi trường công sở hiện nay, chúng ta không đủ khả năng để “chấp nhận” sự tồn tại của những bức tường này. Hãy tưởng tượng khoản chi phí khổng lồ mà con người và các tổ chức phải chịu khi đội kinh doanh và tiếp thị không phối hợp tốt với nhau, khi không có sự tin tưởng lẫn nhau giữa nhân viên và cấp quản lý, hoặc khi mọi người cảm thấy chẳng thể cởi mở và trung thực với nhau, dẫn đến mâu thuẫn chốn công sở, hãm hại nhau sau lưng và quản lý quá tiểu tiết, không hiệu quả.
Chìa khóa để xóa bỏ những bức tường này là sức mạnh nội bộ để nghĩ về “chúng ta” chứ không phải “tôi”. Khi chúng ta lắng nghe để thấu hiểu, khi chúng ta thực sự tin vào những Lựa chọn tối ưu thứ 3 – rằng điều gì đó tuyệt vời hơn đang chờ đợi được tạo ra – những điều kỳ diệu sẽ xảy đến. Chúng sẽ đến với tổ chức của bạn. Chúng sẽ đến với bất kỳ mối quan hệ nào.
Ai cũng biết rằng nơi công sở tồn tại rất nhiều bức tường. Đó là bức tường giữa các bộ phận, phòng ban, phân nhánh và bộ phận chức năng khác nhau. Đó là bức tường giữa nhóm người sáng tạo và nhóm người tính toán. Đó là bức tường giữa chuyên gia và công nhân. Đó là bức tường giữa tổ chức và các khách hàng. Bản năng của chúng ta là bảo vệ những bức tường, đó là lý do tại sao mâu thuẫn nảy sinh nơi công sở. Tư duy hai phương thức kiểu phòng vệ chính là vấn đề.
Xem xét theo hướng tích cực hơn, tổ chức nảy sinh nhiều vấn đề bởi nó có nhiệm vụ phải làm và mỗi người tài năng, biết suy nghĩ, sáng tạo và khác biệt trong tổ chức đều có những cách nhìn khác nhau về việc làm thế nào để giải quyết nhiệm vụ đó. Những cách nhìn này đầy mâu thuẫn, lệch lạc, kỳ dị và không đồng nhất; nhưng chúng cũng có thể hữu ích, hoặc thậm chí cực kỳ thông minh.
Một vài tổ chức chống chọi với các cuộc xung đột tốt hơn so với các tổ chức khác, một vài tổ chức tránh né xung đột, một vài tổ chức xung đột liên miên. Nhưng hầu hết đều cố gắng “quản lý” xung đột. Các nhà quản lý theo học các khóa ngăn ngừa, kiểm soát và giải quyết xung đột - bởi chúng ta sống với ý nghĩ rằng xung đột phải được hạn chế tối đa có thể và phải được kiểm soát nếu như không thể ngăn chặn được từ đầu, và sau đó, phải được giải quyết nhanh chóng để sự hòa hợp lại diễn ra. Những cuốn sách nói về giải quyết xung đột xem chúng như thể đi qua cơn bão và hy vọng rằng thiệt hại ở mức tối thiểu.
Nhưng vấn đề trong xung đột chốn công sở không phải là do xung đột tồn tại, mà là do chúng ta có mô thức sai lầm về nó. Kiểu phản hồi theo tư duy hai phương thức là “Chiến đấu hay là Bỏ chạy” trong khi phản hồi mang tính hợp lực sẽ là sự khám phá, sự gắn kết, sự sung sướng và hân hoan. Ví dụ:
• Một nhân viên nói với sếp của mình về “điều ngu ngốc” mà công ty đã và đang làm. Một vị sếp thông thường sẽ xem đó là “lời phàn nàn”. Nhưng một vị sếp biết cách hợp lực sẽ gọi đó là một “ý tưởng”.
• Một thành viên của nhóm nói với quản lý dự án: “Chẳng phải chúng ta định làm khác sao?”. Điều mà một quản lý dự án điển hình nghĩ là “Cô ta đang cố gắng dạy tôi cách làm công việc của tôi đây”. Nhưng điều mà một quản lý dự án có khả năng hợp lực nghĩ sẽ là “Tôi phải lắng nghe cô ấy”.
• Khi một công nhân nói với trưởng nhóm: “Tôi không thể làm việc với người đó”. Điều mà một trưởng nhóm điển hình nghĩ là “Lại mâu thuẫn cá nhân rồi”. Điều mà một trưởng nhóm có khả năng hợp lực nghĩ là “Có vấn đề cần phải được hỗ trợ đây”.
• Một người từ trụ sở chính đến và nói: “Tôi ở đây để giúp các bạn!”. Những người suy nghĩ theo lối thông thường sẽ nghĩ thế nào? “Tuyệt, họ nghĩ là tôi không thể làm được công việc này đây mà. Tốt thôi, tôi sẽ cho gã này một bài học.” Với những người có khả năng và tư duy hợp lực, họ sẽ nghĩ: “Tuyệt, tôi có thể học được gì từ người này nhỉ?”.
Những cách phản hồi điển hình đều bắt nguồn từ mô thức xem sự khác biệt là mối đe dọa. Thường thì, hoặc chúng ta tranh cãi vì sự khác nhau của chúng ta hoặc tránh xa nhau, bởi vì chúng ta đều có mô thức phòng vệ gây ra bởi sự bất an. Chúng ta nhìn thấy nó trong vị CEO cố làm ổn thỏa sự bất đồng trong các cuộc họp. Chúng ta nhìn thấy nó trong nhóm dự án tức giận bước ra khỏi phòng họp khi kế hoạch của họ bị hoài nghi. Chúng ta nhìn thấy nó trong vị quản lý bán hàng hay cáu bẳn và luôn điều hành khu vực với triết lý “cách của tôi hay không cách nào hết”.
Những người như vậy không thể nhìn thấy được xung đột là một phần của cuộc sống. Xung đột thường xuất hiện trong con người ta thực sự suy nghĩ về công việc của mình. Khi tôi nói về “món quà của xung đột”, mọi người thường gạt tôi ra một bên nhưng ý tôi là những người suy nghĩ chín chắn luôn khác biệt so với người khác – và nếu họ đủ bận tâm để thể hiện sự khác biệt của mình bằng cả đam mê, nó là sự cho đi mà chúng ta đều nên nhiệt tình đón nhận.
Một trong những nhà lãnh đạo kinh tế giỏi giang nhất mà tôi biết thường bắt đầu những cuộc họp với một câu hỏi buộc mọi người phải suy nghĩ: “Sẽ thế nào nếu chúng ta có thể thay đổi toàn bộ dây chuyền sản xuất vào ngày mai?”, “Sẽ thế nào nếu vấn đề mà doanh nghiệp của chúng ta đang giải quyết không còn tồn tại nữa?”, “Có điều gì mà nếu chúng ta làm tốt hơn, sẽ giúp chúng ta có thể thay đổi mọi thứ?”, “Công ty của chúng ta mà như Enron thì thế nào nhỉ?”, “Tôi đang từ chối những gì nhỉ?”. Mục đích của ông là tạo ra xung đột – không phải sự khô khốc mà là chất xúc tác tạo ra năng lượng trong suy nghĩ cho nhân viên của ông. Phòng họp của ông trở thành Sân khấu Kỳ diệu. Bởi vì nhân viên của ông đã quá quen với việc này, họ trở thành những người rất tài ba trong việc xử lý xung đột hiệu quả. “Tôi không muốn mọi người chỉ ngồi đó và ngoan ngoãn gật đầu khi tôi nói”, ông nhấn mạnh. “Tôi muốn nhìn thấy những cái đầu lắc lư không đồng tình, không phải chỉ gật lên gật xuống. Tôi muốn nghe suy nghĩ của mọi người. Tôi muốn nhìn thấy những điểm lóe sáng.” Và sau đó, ông chú tâm lắng nghe. Ông có thể khiến bạn kiệt sức chỉ bằng cách lắng nghe bạn.
Tư duy hai phương thức: Chiến đấu hay Bỏ chạy?
Những nhà lãnh đạo với tư duy hai phương thức thường trái ngược với những vị lãnh đạo có tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3. Họ chỉ chọn một trong hai cách chiến đấu hoặc bỏ chạy.
Ví dụ đầu tiên là về vị lãnh đạo chọn cách chiến đấu. Một chuyên viên tài ba đã trở thành CEO của một trong những hãng truyền thông lớn nhất thế giới. Theo ý kiến chung, ông không thuộc típ người lắng nghe và thường uy hiếp những người không đồng quan điểm với mình. Nhân viên trong công ty cảm thấy bị đe dọa, phản ánh rằng họ thường bị nói là ngu ngốc. Rõ ràng là vị lãnh đạo này rất giỏi trong việc tạo ra các cuộc chiến. Kiểu của ông ta là duy trì thế phòng thủ mọi lúc mọi nơi. Sáu tháng sau đó, ông ta đã bị sa thải. Ai cũng biết rằng ông ta rất thông minh, nhưng trí tuệ đó chẳng thể bù đắp nổi thái độ thiếu tôn trọng và không biết đồng cảm của ông ta.
Giờ hãy xét đến ví dụ của vị lãnh đạo bỏ chạy. Ông là chủ tịch của một công ty sản xuất các sản phẩm gia đình nổi tiếng. Đồng nghiệp của tôi đã làm việc cận kề với vị chủ tịch này trong thời gian dài và có chia sẻ:
Ông ấy mở đầu với những tuyên ngôn mạnh miệng về việc phát triển công ty, nhưng sau mười năm, giá cổ phiếu không hề thay đổi. Ông ấy vẫn đưa ra các tuyên ngôn mạnh miệng về viễn cảnh tương lai. Giờ thì không ai lắng nghe. Không phải bởi vì ông không làm được việc mà bởi ông chẳng bao giờ lắng nghe ai. Ông ấy là người, như các nhân viên vẫn nói, luôn cố gắng hạn chế mâu thuẫn ở mức tối đa. Ông ấy căm ghét sự bất đồng. Ông ấy không thích tranh cãi – “Không phải phong cách của tôi”, ông ấy nói vậy. Ông ấy là một người tốt và là một người bạn tuyệt vời, nhưng không ai có thể đưa ra các câu hỏi khó nếu ông ấy ở đó. Họ ngồi dưới chân ông và nghe ông nói ra suy nghĩ trong đầu về tầm nhìn của ông cho sự phát triển công ty, và phần lớn là nghe về những chiến lược lỗi lạc mà gần đây ông đọc được trong cuốn sách kinh tế. Nhưng không có gì lóe sáng. Trong lúc đó, tôi ngồi đó và không dám nói ra câu hỏi trong tâm trí mình: “Tại sao chúng ta không đơn giản chỉ tập trung tạo ra những sản phẩm tốt hơn?”
Một vài chuyên gia giải quyết xung đột khuyên chúng ta nên tách vấn đề của cuộc xung đột ra khỏi cảm xúc của cuộc xung đột. Tôi không nghĩ rằng điều này khả thi. Đối với công ty thực phẩm, vấn đề về chất lượng sản phẩm không thể được tách khỏi cảm xúc của vị chủ tịch. Đối với người này, đặt câu hỏi về cách ông điều hành công việc kinh doanh của mình cũng chính là đưa ra nghi vấn về danh tính và giá trị bản thân của ông. Ông không tự nhận thức đủ hiệu quả để lắng nghe một cách đồng cảm với những thành viên trong nhóm của mình.
Những cuộc xung đột về các vấn đề đa số cũng đều là các xung đột về mặt cảm xúc. Không may thay, các công ty bị mắc kẹt trong tư duy của Thời đại Công nghiệp đến mức - các công nhân phải có rất nhiều can đảm mới dám thắc mắc với những giám sát của họ. Họ e sợ. Liệu họ sẽ bị lờ đi? Liệu họ trông có ngu ngốc? Liệu họ có vô tình khiến sếp trông ngu ngốc? Liệu họ có bị đánh gục, một cách tượng hình hoặc thậm chí thực sự đánh theo nghĩa đen? Liệu họ có trở thành kẻ thù của sếp không? Liệu họ có bị mất việc hay không? Nếu sự đầu tư về mặt cảm xúc quá mạo hiểm, sự im lặng đầy sợ hãi sẽ thống trị. Các nhà lãnh đạo kinh tế thường nhầm lẫn những cái gật đầu và nụ cười xung quanh họ là sự hòa hợp và đồng thuận. Đây có thể là một lỗi sai chết người.
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Tất cả các cuộc xung đột đều chứa đựng cảm xúc. Một ví dụ đơn giản mà bạn có thể nghĩ tới chính là cuộc xung đột về vấn đề tiền lương, xung đột này thực sự lại gắn liền với những nỗi sợ hãi sâu kín. Hãy tưởng tượng bạn là một giám sát nữ và một công nhân nam đến tỏ thái độ không vui với mức lương của anh ta. Có thể bạn phải đối mặt với một người đang sôi giận với những cảm xúc mâu thuẫn. Mức lương của anh ta tượng trưng cho giá trị của anh ta, tượng trưng cho vị trí của anh ta trong mắt bạn bè và gia đình. Cuộc gặp này rất khó đối với anh ta. Anh ta đã phải rất can đảm mới dám tới dây. Anh ta không muốn gây ra rắc rối hoặc tỏ ra yếu đuối trong mắt bạn. Mặt khác, anh ta cảm thấy bị xem nhẹ hoặc thậm chí tức giận. Mọi việc còn phức tạp hơn khi lòng tự tôn của đàn ông trong anh ta trỗi dậy. Bạn sẽ không thể nhìn thấy toàn bộ câu chuyện biểu hiện trên gương mặt của anh ta hay nghe thấy nó qua những lời anh ta nói – bạn chỉ biết rằng luôn có một câu chuyện đằng sau.
Nếu bạn là một vị giám sát với tư duy hai phương thức, bạn chỉ có hai lựa chọn: chiến đấu hoặc bỏ chạy. Nếu bạn chọn bỏ chạy, bạn đầu hàng và cho anh ta những gì anh ta muốn. Những chuyên gia xung đột gọi đây là “sự dàn xếp”, và điều này thường chỉ tạo ra thêm nhiều rắc rối. Nếu bạn chọn bỏ chạy, bạn đang không đối xử công bằng với những người công nhân khác, bạn vừa tạo ra một tiền lệ xấu, và nâng kỳ vọng của người công nhân đó đối với cuộc nói chuyện về mức lương sau này.
Hoặc bạn có thể chọn chiến đấu. Có nhiều cách như thế này:
• Bạn có thể đánh giá thấp anh ta. “Anh nhận được mức lương cũng như những người công nhân khác.” Câu trả lời này biến anh ta thành cỗ máy: anh chỉ là một nhân công cũng giống như các nhân công khác.
• Bạn có thể nịnh anh ta một chút: “Anh là một nhân viên tuyệt vời và chúng tôi ước là có thể làm được nhiều thứ hơn” Câu trả lời này có thể làm giảm mức độ căng thẳng nhưng nó là kiểu ba hoa vớ vẩn, kiểu nói chêm vào cho qua chuyện trong đa số các ngôn ngữ.
• Bạn có thể so đo với anh ta: “Bản thân tôi cũng chưa bao giờ đòi tăng lương. Lương tự tăng vì tôi là người được việc” Trong trận chiến moi móc các chi tiết về tiểu sử này, bạn sẽ thắng không phải vì câu chuyện của bạn thuyết phục hơn mà bởi vì bạn có nhiều quyền lực hơn.
• Bạn có thể nhượng bộ: “Tôi không thể tăng lương cho anh được nhưng tôi có thể cho phép anh về nhà sớm nửa tiếng vào các ngày thứ Sáu”. Trong cách giải quyết này, cả bạn và anh ta đều thua cuộc. Nhà tuyển dụng mất đi nửa giờ công của nhân viên còn anh ta không bao giờ có được thứ anh ta muốn. Nhượng bộ luôn là một phương pháp nhỏ hẹp và gò bó. Giả định là chỉ có chừng đó bánh trên bàn, và nếu bạn có thêm nhiều bánh, tôi sẽ phải bớt bánh đi. Nhượng bộ là kết quả lịch sự của lối suy nghĩ khan hiếm.
Nếu anh ta tỏ ra tức giận, bạn có thể nghe theo lời khuyên điển hình và nói với anh ta: “Hãy bám sát vấn đề” – mà điều này thì chẳng giúp gì trong việc giải quyết vấn đề về mặt cảm xúc. Dù mong muốn của bạn có lớn tới cỡ nào, bạn cũng không thể cứ bám lấy vấn đề được. Hai bên có thể miễn cưỡng đồng ý nhưng những cảm xúc có trong cuộc xung đột thì không thể dàn xếp được. Sự toan tính sau đó nhất định sẽ đến.
Lựa chọn tối ưu thứ 3: Hợp lực
Nếu bạn là một nhà quản lý với tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3, bạn không bỏ chạy cũng không chiến đấu. Bạn sẽ tìm kiếm một điều gì đó tuyệt vời hơn, một giải pháp giúp nhân viên của bạn có được sự đền đáp lớn về mặt tinh thần và tạo ra cho công ty giá trị quan trọng mới.
Một người bạn của tôi đã giải thích cách một vị lãnh đạo với tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 giải quyết vấn đề trong cuộc sống như thế này:
Tôi là nhân viên mới và tôi muốn được hưởng mức lương cao hơn. Tôi chấp nhận lương thấp hơn nhiều so với mức kỳ vọng chỉ để có việc. Nhưng sau đó vài tháng, gia đình tôi gặp nhiều khó khăn. Chúng tôi không thể chi trả các chi phí y tế. Ngoài ra, tôi ngày càng cảm thấy khoản tiền mình được trả là quá ít ỏi so với công việc mà tôi đang làm. Vì thế tôi chấp nhận rủi ro và đi nói chuyện với sếp về việc tăng lương. Tôi không biết rõ bà ấy lắm và bà ấy cũng không biết tôi. Tôi chưa thực sự làm được gì nhiều cho công ty đó.
Bà ấy mời tôi vào văn phòng và tôi giải thích lý do tôi đến. Tôi đã khá ngạc nhiên khi bà ấy nói: “Hãy kể rõ hơn tôi nghe xem nào!”. Tôi kể bà ấy nghe về khó khăn của gia đình tôi. Bà ấy chỉ lắng nghe và tôi đã nói rất nhiều về những gì tôi đã và đang làm cho công ty. Bà ấy hỏi quan điểm của tôi về công ty, về khách hàng và về sản phẩm. Điều đó thật kỳ quặc. Cuộc hội thoại của chúng tôi kéo dài đến mức, ban đầu tôi nghĩ chủ đề sẽ về vấn đề mức lương của tôi, nhưng cuối cùng nó lại về chính tôi – về những gì tôi đang làm, những gì tôi đang nghĩ và những gì tôi học được trong vài tháng vừa rồi ở công ty.
Sau đó, bà ấy hỏi tôi về một khách hàng mà tôi đang phụ trách. Bà ấy muốn biết tôi có ý tưởng gì trong việc khai thác thêm cơ hội kinh doanh với khách hàng đó và tôi đã chia sẻ những ý tưởng mà mình có.
Vài ngày sau, bà ấy mời tôi vào văn phòng lần nữa. Ba hoặc bốn người khác cũng ở đó, và bà ấy viết lên bảng trắng những ý tưởng tôi vạch ra đối với khách hàng của mình. Chúng tôi đã thảo luận, và sau ngày hôm đó còn trao đổi lại thêm nhiều lần nữa. Tôi cảm thấy rất phấn khích. Cuối cùng, họ đã cho phép tôi đảm nhiệm nhiều việc hơn với mức lương cao hơn, trách nhiệm lớn hơn trong việc phụ trách dịch vụ chăm sóc khách hàng cho khách hàng quan trọng đó.
Đối với bạn tôi, những cuộc thảo luận như thế này chỉ là điểm khởi đầu của sự phát triển trong công ty đó; cuối cùng anh ta đã trở thành một “đối tác” của sếp.
Tôi hiếm khi nghe được câu chuyện về vị lãnh đạo nào thông thái hơn người phụ nữ đó. Bà có năng lực tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 tuyệt vời. Bà ấy có thể dễ dàng phản đối lại lời nghị của bạn tôi, hoặc đơn giản là gạt nó sang một bên. Nhưng thay vào đó, bà ấy nhìn ra được khả năng về một tình thế mà cả hai bên đều được hưởng lợi. Thay vì mặc cả qua lại tranh giành một chiếc bánh, bà ấy nhìn ra được sự tồn tại của một chiếc bánh lớn hơn. Bà ấy cho rằng kết hợp nhu cầu và khả năng của bạn tôi cùng với nhu cầu của khách hàng sẽ mang đến lợi ích và sự phát triển cho mọi người. Kết quả cuối cùng là một hoạt động kinh doanh mới và một đối tác-nhân viên có thể gia tăng giá trị của mình và đóng góp công sức cho công ty mỗi năm. Từ những gì mà tôi biết về sự đóng góp của chàng trai trẻ này đối với công ty, anh ta cuối cùng đã giúp nhân đôi quy mô của công ty.
Xem kỹ cách người phụ nữ này đã lãnh đạo nhóm của bà ấy đến với một Lựa chọn tối ưu thứ 3:
• Đầu tiên, bà ấy dành thời gian để lắng nghe thấu hiểu. Bà ấy muốn hiểu được vấn đề của cậu nhân viên trẻ tuổi và những cảm xúc của anh ta xoay quanh vấn đề đó. Khi biết được rồi, bà muốn biết vì sao mức lương lại khiến anh ta bận tâm đến vậy. Nhưng quan trọng hơn, bà muốn hiểu được tất cả về anh ta và muốn biết anh ta có thể làm gì cho công ty – để gia tăng lợi ích cho tất cả mọi người chứ không chỉ cho chính anh ta.
• Sau đó, bà ấy cố gắng đi sâu vào suy nghĩ của anh ta. Bà ấy nói chuyện với anh ta nhiều lần, khám phá suy nghĩ của anh ta và xem xét cả cách suy nghĩ của những người khác. Bà ấy đánh giá cao cách nhìn nhận vấn đề và những tài năng khác biệt của anh ta.
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• Cuối cùng, cả nhóm đã đạt tới điểm hợp lực: những dịch vụ mới, những sản phẩm mới, những phương pháp mới giúp đáp ứng nhu cầu khách hàng, và hơn thế nữa, đáp ứng nhu cầu của một phân khúc khách hàng mới.
Tất cả những điều này có thể xảy ra bởi vị sếp luôn có thói quen tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3 mỗi khi có cơ hội. Một nhân viên đến phàn nàn và bà đã nhìn ra cơ hội để phát triển doanh nghiệp trong lời phàn nàn đó. Bà xem xung đột như một nền tảng tốt thay vì một trận chiến.
Hầu hết những người suy nghĩ về cách giải quyết xung đột đều xem xung đột như một giao dịch – giao dịch phân chia chiếc bánh. Bạn có thể hoặc chấp nhận hoặc đối đầu với bên kia. Bạn có thể từ bỏ chiếc bánh hoặc chiến đấu để giành lấy nó, và có rất nhiều kỹ thuật và mánh khóe để có được lợi thế. Nhưng dù chia nhỏ chiếc bánh đến đâu, như cách bạn sẽ làm, đến cuối cùng, nó cũng vẫn chỉ là chiếc bánh đó.
Ngược lại, Lựa chọn tối ưu thứ 3 có thể thay đổi cả thế trận. Nó làm cho chiếc bánh trở nên to hơn và tốt hơn – hoặc thậm chí to hơn theo cấp số nhân. Nếu như hầu hết cách giải quyết mâu thuẫn thông thường đều giống một giao dịch thì Lựa chọn tối ưu thứ 3 lại xuất hiện như một phép màu có khả năng thay đổi tình thế.
Nếu tôi cảm thấy bị mắc kẹt trong cuộc xung đột nào đó nơi công sở, tôi không được tự động rơi vào cái bẫy của tư duy phòng vệ. Điều này quan trọng nhưng cũng rất trái ngược với lẽ thường. Cách phản ứng tự nhiên và thiếu suy nghĩ trước một thử thách là chiến đấu hoặc bỏ chạy. Đó là bản năng của động vật, chúng chỉ có tư duy hai phương thức. Nhưng những con người trưởng thành có thể lựa chọn Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Hãy nhớ lại mô thức đầu tiên của hợp lực: “Tôi nhìn nhận chính mình”. Tôi có khả năng đứng ngoài chính mình và nghĩ về những suy nghĩ và cảm xúc của tôi. Tôi có thể xem xét các động lực của chính tôi: “Tại sao tôi lại mắc kẹt ở đây? Có phải là tôi đang ích kỷ? Tôi cần sự chú ý hay sự xác nhận? Tôi có thấy rằng vị trí của tôi đang bị đe dọa? Hay là tôi chỉ đang quan tâm quá đáng tới vấn đề này?”. Nếu tôi đã nắm rõ giá trị của bản thân mình, nếu tôi đã cảm thấy đủ tự tin về khả năng và sự đóng góp của mình, tôi không cần phải bảo vệ chính tôi khỏi bạn. Tôi có thể bộc lộ thẳng thắn quan điểm của mình trước bạn.
Nhưng tôi cũng cần nhớ mô thức thứ hai của hợp lực: “Tôi nhìn nhận bạn”. Có nghĩa tôi dành cho bạn thật nhiều sự tôn trọng. Tôi đánh giá cao ý tưởng, trải nghiệm, quan điểm và cảm xúc của bạn.
Do đó, tôi thực hành mô thức thứ ba của hợp lực: “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn”. Tôi cảm thấy thán phục – chứ không phải cảm thấy bị đe dọa – trước sự khác biệt giữa hai chúng ta. Không gì có thể phá tan năng lượng tiêu cực của một cuộc xung đột nhanh hơn việc chúng ta nói: “Quan điểm của bạn khác của tôi. Tôi cần phải lắng nghe bạn!” và chúng ta thực sự nghĩ như vậy.
Nếu bạn thực hành những mô thức này, bạn sẽ sớm tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 để hóa giải mọi cuộc xung đột: “Hãy tìm ra điều tuyệt hơn những gì cả tôi và bạn từng nghĩ”. Mọi người đều chiến thắng, mọi người đều cảm thấy có thêm năng lượng. Thường thì bạn thậm chí không thể nhớ được vì sao lại có “trận chiến” vừa rồi.
Sự ngạo mạn: Trở ngại lớn của hợp lực
Tinh thần hợp lực đẩy lui xung đột trong công sở và kết quả là những tài năng thật sự sẽ tỏa sáng đến mức có thể khiến chúng ta kinh ngạc. Nhưng hợp lực không dễ dàng đến và những yếu tố chống lại hợp lực cũng rất khó vượt qua. Trở ngại lớn nhất của hợp lực đó là tính ngạo mạn. Đó là chất cách ly quan trọng ngăn cản quá trình hợp lực đầy sáng tạo từ những sức mạnh bên trong con người. Ngạo mạn có nhiều biểu hiện khác nhau – từ hội chứng quen thuộc NIH (“If it’s Not Invented Here, it can’t be worth anything” – “Nếu nó không được tạo ra ở đây, nó sẽ chẳng đáng giá gì cả!) đến những sự kiêu căng ngạo mạn từng gây ra biết bao thất bại của con người, các tổ chức và các quốc gia.
Người Hy Lạp cổ đại dạy rằng hubris - thói kiêu căng tột độ là thứ tội tồi tệ nhất. Vào thời đó, nếu một chiến binh khoác lác về sức mạnh của anh ta và làm nhục kẻ thù của mình, anh ta mắc tội ngạo mạn. Từng có những vị vua đàn áp thần dân của mình để đạt mục đích cá nhân. Người Hy Lạp tin rằng sự ngạo mạn chỉ mang đến nemesis - hay sự thất bại không tránh khỏi. Sự ngạo mạn, giống như họ nói, luôn dẫn đến bi kịch và họ đã đúng. Ngày nay, chúng ta đã nhìn thấy sự đổ vỡ của một vài tổ chức được tin tưởng nhiều nhất chính bởi sự ngạo mạn ở những người nắm giữ vị trí cấp cao. Trong cuộc khủng hoảng kinh tế năm 2008, rất nhiều vị lãnh đạo chủ chốt đã mắc nhiều tội lỗi, từ sự tự cao mù quáng cho đến tội gian lận.
Dấu hiệu chính của sự ngạo mạn chính là thiếu vắng xung đột. Nếu không ai dám thách thức bạn, nếu bạn nhận được rất ít sự góp ý từ người khác, nếu bạn thấy mình nói nhiều hơn nghe, nếu bạn luôn bận rộn “xử lý” những người bất đồng với mình, bạn chỉ đang thẳng đường tới thất bại. Một ví dụ chính là vị cựu lãnh đạo ngân hàng Hoàng gia Scotland. Theo các báo cáo, vị này “không cho phép bất cứ sự chỉ trích nào... Mỗi buổi sáng, ông ấy khởi động bằng cách tham gia vào cuộc họp nơi những chuyên viên có thể bị khiển trách rất gay gắt”. Ông ấy cho rằng cách chiếm đoạt thị trường một cách thiếu thân thiện của ông là “cách thôn tính đầy khoan dung”. Tờ Times của Luân Đôn đã gọi cách lãnh đạo của ông ấy là biểu hiện của sự ngạo mạn. Do đó, ông ấy bị cách ly về mặt thông tin và không hề hay biết sự thật về cuộc khủng hoảng ngân hàng đang diễn ra mà kiểu vận hành doanh nghiệp đầy rủi ro và hung hăng của ông ấy được cho là một phần nguyên nhân. Vào năm 2007, ngân hàng của ông ấy có giá 75 tỷ bảng Anh. Vào năm 2009, nó chỉ còn đáng giá 4,5 tỷ bảng Anh – “mức thua lỗ lớn nhất trong lịch sử ngân hàng nước Anh”.1
1. Patrick Hosking, “Hubris to Nemesis: How Sir Fred Goodwin Became the ‘World’s Worst Banker’”, Times (London), 20/1/2009, http://business.timesonline.co.uk/tol/business/economics/article5549510.ece.
Hãy xem một ví dụ khác, có lẽ chính lối tư duy phi hợp lực đã khiến công ty Enron thất bại. Những nhà quan sát thấy ở Enron mô hình cổ điển của văn hóa ngạo mạn: “Đây là kiểu công ty cố ý dẹp bỏ các cách nhìn nhận khác nhau và xung khắc nhau chỉ để giữ vững tình trạng hiện tại của công ty. Nhân danh gìn giữ thành công và quyết tâm theo đuổi những điều vĩ đại, một thứ văn hóa gò bó và cố chấp đã phát triển – nơi mà mọi ý tưởng mới nảy sinh đều bị dập tắt, các mối quan tâm bị bỏ qua và tư duy phản biện chỉ khiến bạn bị sa thải”.2
2. Sydney Finkelstein, Why Smart Executives Fail (New York: Penguin, 2004), 268.
Bộ ba “GET”
Tất nhiên, bạn không nhất thiết phải là người đứng đầu một tập đoàn lớn để hiểu rằng sự ngạo mạn ngăn cản hợp lực như thế nào. Ai trong chúng ta đều có thể mắc lỗi. Hầu hết những mâu thuẫn liên quan đến hiệu suất diễn ra nơi công sở đều bắt nguồn từ những cấp độ khác nhau của sự ngạo mạn. Greg Neal, một trong những chuyên viên kinh doanh hàng đầu trong ngành công nghiệp dược phẩm toàn cầu và cũng là một nhà quan sát sắc sảo đã chia nhỏ mức độ “thái quá” của lòng tự tôn này thành ba nhân tố nhỏ, và ông ấy gọi đó là bộ ba “GET” (được minh họa trong bảng dưới đây). Đây là những bản năng tự nhiên của con người chúng ta và thường thì chúng chính là rào cản giữa ta và Lựa chọn tối ưu thứ 3. Chúng ta cảm thấy lo lắng khi thua một trận chiến. Chúng ta lo lắng về con của mình (“Liệu tôi có phải là một người thua cuộc?”). Chúng ta lo lắng về lãnh thổ của bản thân. (“Ai sẽ được hưởng danh tiếng?”). Neal nói: “Bộ ba GET này sẽ kiểm soát bạn khi bạn cố gắng hợp lực”. Hài hước ở chỗ, nếu chúng ta có thể cùng nhau hợp lực, chúng ta sẽ nhận được nhiều hơn, an tâm hơn và có nhiều sức ảnh hưởng hơn, tất cả chúng ta. Nhưng rất khó để chúng ta có thể nhìn xa hơn được bộ ba GET này.
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Một trong những mâu thuẫn nơi công sở điển hình là mối thù đời đời kiếp kiếp giữa bộ phận bán hàng và bộ phận tiếp thị. Một vài người nói nó giống như “chuyện tự nhiên phải có và liên tục diễn ra”, hay là “một phần của trật tự tự nhiên”. Tờ Business Week đã quan sát và thấy rằng “nhân viên bộ phận tiếp thị thường đánh giá nhân viên bộ phận bán hàng là tham lam và tự cao tự đại. Và những người ở bộ phận bán hàng, chà, họ có chút lỗ mãng hơn, cho rằng những người bên tiếp thị đều ngu ngốc”3, dù cả hai bộ phận này đều có chung một sứ mệnh: tìm hiểu, tiếp cận và làm hài lòng khách hàng. Các công ty cố gắng tạo điều kiện để hai bộ phận này hợp lại với nhau thông qua những quy trình và hệ thống thông tin được chia sẻ chung. Cũng theo Business Week, “vấn đề thực sự nằm ở thái độ, tính cách và văn hóa”. Benson Shapiro, một giáo sư Kinh doanh tại Harvard đã tóm lược lại thế này: “Lực lượng tiền tuyến (bộ phận bán hàng) thường là những người độc lập, có tinh thần tự do và lý tưởng hóa tinh thần ‘phi công nơi tuyến đầu’. Bên tiếp thị có vẻ cổ điển, nhàm chán hơn, thường lý tưởng hóa ‘cách tiếp cận phức tạp’ và mang tính tập trung hơn”. Và, họ xem thường nhau.4
3. Christopher Kenton, “When Sales Meets Marketing”, Business Week, 19/2/2004, http://www.businessweek.com/smallbiz/content/feb2004/sb20040219_0464.htm.
4. Benson P. Shapiro, “Want a Happy Customer? Coordinate Sales and Marketing”, Harvard Business School Working Knowledge, 28/10/2002. http://hbswk.hbs.edu/item/3154.html.
Đó là vấn đề Greg Neal phải đối mặt khi là chuyên viên của công ty dược phẩm lớn. “Chúng tôi có đội ngũ tiếp thị rất mạnh và lực lượng bán hàng làm việc rất tận tâm và hiệu quả. Nhưng có một khoảng cách lớn giữa họ - tất cả mọi thứ từ giao tiếp cơ bản cho đến sự tranh giành quyền sở hữu thương hiệu. Bên tiếp thị nghĩ rằng các nghiên cứu của họ giúp họ trở thành chuyên gia về vấn đề khách hàng, trong khi đó đội bán hàng mới là nhóm dành cả ngày lẫn đêm để tiếp xúc với khách hàng”. Khoảng cách này giữa hai bộ phận đã thực sự khiến công ty của ông bị mất thị phần.
Neal được phân công tìm cách để thu hẹp khoảng cách đó. Các nhà lãnh đạo công ty đã yêu cầu ông thành lập một phòng ban mới để “làm việc cùng nhau”. Ông đã thành lập được một đội thống nhất, đặt ra tầm nhìn và cảm thấy rất hào hứng. Không lâu sau đó, ông mới nhận ra khoảng cách thực sự lớn và phức tạp đến mức nào.“Chúng tôi vô cùng bế tắc. Đội tiếp thị sản phẩm Tim mạch không nói chuyện với đội phụ trách sản phẩm hỗ trợ Hô hấp, Thần kinh hay Loãng xương”. Ông cũng nhận ra mình không hề được chào đón. “Tôi đâm đầu vào bộ ba GET – một cách tràn đầy cảm xúc và mong muốn làm chủ được bộ phận. Tôi đã gõ cửa phòng họ, trình bày những trang thuyết trình đẹp mắt nhưng họ chỉ im lặng. Đó không phải là sự im lặng của thái độ trân trọng.”
Sau đó vài tháng với rất ít tiến triển, Neal đã dần nhận ra mình đã khởi đầu sai lầm. Những người ông làm việc cùng chưa có tinh thần sẵn sàng cho hợp lực. “Đáng lẽ điều gì nên xảy ra? Các chuyên viên bán hàng của chúng tôi đáng lẽ nên nói chuyện với những người trong đội tiếp thị. Họ lẽ ra nên cùng ra ngoài và nói chuyện về các khu vực, chia sẻ quan điểm về các vấn đề. ‘Vậy chúng ta có thể làm gì để thu nhỏ khoảng cách, để công việc trở nên dễ dàng hơn và giao tiếp hiệu quả hơn?’. Tiếp thu ý kiến của mọi người. Thay vì làm thế, họ lại đưa ra một giải pháp: chính là đội thống nhất của tôi.”
Nhưng vẫn chưa phải quá muộn để sửa sai. Ông ngừng thuyết trình và bắt đầu lắng nghe. “Chúng ta cần có được sự đồng thuận từ tất cả các bên, càng có nhiều sự tin tưởng, đồng thuận chúng ta càng có nhiều cơ hội và sự kiên nhẫn để cả nhóm hoạt động tốt hơn. Ý tưởng là cho họ quyền phát ngôn và xem điều gì phát sinh. Chúng tôi dành rất nhiều giờ để được họ tin tưởng và đồng thuận.” Ông đã dành ra chín tháng cho “cuộc thử nghiệm với lửa” này.
Một sản phẩm quan trọng chữa các bệnh liên quan đến hệ Hô hấp đã được tung ra thị trường. Công ty của Neal chưa từng kinh doanh trong phân khúc thị trường này và dự án này bắt buộc phải hoạt động hiệu quả. Sản phẩm được tung ra trên thị trường chất béo trước đó không mấy thành công bởi “khoảng cách lớn” giữa phòng bán hàng và phòng tiếp thị. Những kế hoạch tiếp thị có quy mô toàn quốc đã được triển khai không ổn định ở các khu vực bán hàng.“Chúng tôi có rất nhiều lần triển khai thành công, rất nhiều lần triển khai tạm ổn và cả rất nhiều lần kém hiệu quả” – đó là sự khó chịu không nhỏ của những người làm tiếp thị.
Khi chuẩn bị kế hoạch ra mắt sản phẩm mới, đội thống nhất của Neal đã cẩn thận lắng nghe từng khu vực bán hàng. “Họ có những góp ý. Họ có khả năng hợp lực. Chúng tôi đã cùng quyết định xem thành công sẽ trông như thế nào – cụ thể được gọi là cách đo lường hiệu quả hoạt động, cách chúng tôi tận dụng các tài nguyên, các số liệu về thị phần. Chúng tôi chuẩn bị tốt hơn trước đó, chúng tôi đoàn kết hơn và tôi tin rằng chúng tôi sẽ có một chiến dịch ra mắt thành công.”
Đó là chiến dịch ra mắt sản phẩm thành công nhất trong lịch sử hoạt động của công ty – chưa kể đến việc họ ra mắt sản phẩm trong một thị trường đầy lạ lẫm. Một mình chống lại vô số công ty với hàng chục năm kinh nghiệm thương trường, họ đã nắm được thị phần. “Chúng tôi vượt chỉ tiêu khoảng 30%. Sự chênh lệch giữa các khu vực giảm đi nhiều so với trước đó. Tỷ lệ đón nhận sản phẩm cao hơn hẳn các số liệu trước đó.” Ngày nay, bảng thành tích của công ty về các sản phẩm hệ Hô hấp đáng giá hàng trăm triệu đô la.
Greg Neal thành công bởi ông đã thoát khỏi bộ ba GET, thứ tư duy phòng vệ đã trói buộc và ngăn cản công ty phát triển. Ông đã tiếp cận các phòng ban khác nhau bằng thái độ tôn trọng, đồng cảm và với một câu hỏi lặp đi lặp lại: “Chúng ta có thể cùng nhau làm gì để công việc diễn ra trôi chảy hơn?”. Là một người suy nghĩ theo tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3, ông đã không mang theo bất cứ giải pháp nào có sẵn trong đầu vào quá trình tiếp cận vấn đề. Tất cả những gì ông làm là quyết tâm vượt qua bộ ba GET và tạo ra sự đồng tâm hiệp lực.5
5. Phỏng vấn với Greg Neal, 07/10/2010.
Khi mọi thứ biến thành chuyện cá nhân
Công sở thời nay tiềm ẩn rất nhiều thử thách cam go. Chúng ta bị yêu cầu làm nhiều hơn nhưng được nhận lại ít hơn, cạnh tranh với cả thế giới và đáp ứng được các đòi hỏi không ngừng tăng lên với các thời hạn phải hoàn thành công việc dày đặc. Trong môi trường phát triển nhanh, sự va chạm nảy sinh và thi thoảng, nó trở thành chuyện cá nhân. Lảng tránh, giận dỗi, mỉa mai hay gào thét và thi thoảng cả bạo lực đều có thể xuất hiện trong môi trường đòi hỏi cao như vậy.
Rất nhiều sách và website có thể chỉ cho bạn cách giải quyết xung đột cá nhân trong công việc (đây là vấn đề rất phổ biến). Họ đều nói những điều giống nhau. Nếu bạn là một quản lý, hãy cố gắng tách họ ra hoặc hòa giải cho họ hoặc gửi họ đi học lại. Nếu bạn là người trong cuộc, hãy bình tĩnh, tách vấn đề ra khỏi chủ thể, rút lui khỏi tình huống đó. Tất cả những lời khuyên này không sai. Chỉ là nó không có khả năng thay đổi. Nó chỉ giống như những giao dịch. Bạn chỉ giải quyết qua loa cho xong vấn đề theo cách của bạn trong khi vấn đề thực sự lại nằm ở mối quan hệ.
Nếu bạn có tinh thần hợp lực, bạn sẽ tìm cách thay đổi mối quan hệ. Bạn biết giá trị của bản thân và nhìn thấu giá trị của người khác. Hãy tìm một chỗ kín đáo, ngồi xuống với người đó và nói: “Quan điểm của bạn khác của tôi. Tôi cần phải lắng nghe bạn”. Và sau đó thì lắng nghe.
Bạn có thể sẽ phải nghe những lời giận dữ. Có thể mặt bạn sẽ đỏ lên không vui vì người đó đang xả cơn giận vào bạn. Nhưng hãy cứ để như thế. Đừng bị cám dỗ bởi nhu cầu bảo vệ chính bạn – cơ hội của bạn sẽ đến sau. Bạn ở đó để thấu hiểu, chứ không phải để chống trả.
Có thể bạn sẽ phát hiện ra: vấn đề không hẳn là vấn đề. Điều làm nảy sinh mâu thuẫn có thể chỉ là bề mặt của một vấn đề sâu kín liên quan đến bộ ba GET. Bộ mặt của nhân viên, sự an tâm về mặt cảm xúc hay “lãnh địa” của nhân viên đang gặp nguy hiểm. Có thể rất khó để tẩy não chính bạn và suy nghĩ theo cách nhìn nhận của người khác để hiểu xem người đó đang nghĩ như thế nào – và đây có thể là bài kiểm tra năng lực hợp lực khó nhất của bạn.
Một vài hoặc tất cả những gì bạn nghe đều vô nghĩa. Mặt khác, bạn có thể học được vài thứ về chính mình. Bạn được mở rộng tầm nhìn và ham học hỏi hơn. Bạn bất ngờ hiểu ra một quan điểm mà trước đó chưa từng biết đến. Tất cả những điều này đều không thể làm hại bạn hoặc ảnh hưởng tới giá trị của bạn – nếu bạn là một người thực sự có khả năng hợp lực – thì khả năng này sẽ không thể làm gì khác ngoài mở rộng tầm mắt của bạn.
Một người bạn của tôi, một nhà tư vấn kinh doanh rất thành công đã kể câu chuyện này.
Tôi làm tư vấn viên được nhiều năm và khá chuyên sâu ở lĩnh vực của mình. Một trong những đồng nghiệp (mà tôi sẽ gọi là Sid) lớn tuổi hơn tôi, anh ta thấp người, hói và thích mặc quần áo kiểu dã ngoại trong khi tất cả chúng tôi đều ăn mặc rất trịnh trọng.
Tôi nhận ra anh ta không phục thành công của tôi trong công ty bởi trong các buổi họp, anh ta thường cười khẩy vào những gì tôi nói. Mặc dù anh ta không nói thẳng, nhưng những bình luận của anh ta ám chỉ rằng tôi còn trẻ, ngây ngô và còn “rất nhiều thứ phải học”. Nhưng theo những gì tôi nghe được từ người khác, một vài khách hàng của Sid cũng không mấy hài lòng với anh ta.
Một ngày nọ tôi đã thực sự nổi điên với anh ta. Tôi chửi mắng anh ta và gọi anh ta là lão già khô khan, tẻ ngắt và chẳng còn khả năng làm việc hiệu quả nữa. Ngày hôm sau, tôi nhận được một lá thư cộc lốc của anh ta phủ nhận những gì tôi nói. Tôi cố gắng cười và bỏ qua lá thư đó. Trong gần hai năm, Sid và tôi luôn tránh chạm mặt nhau.
Rồi một ngày, chúng tôi được phân công đến Washington, D.C. và cùng nhau tư vấn cho một khách hàng. Tôi không thoải mái chút nào nhưng chúng tôi là hai người duy nhất có đủ chuyên môn để giải quyết vụ đó. Tôi ngồi cạnh anh ta trong chuyến bay dài bốn tiếng đồng hồ. Anh ta nhìn tôi lạnh lùng. Tôi không biết làm sao để cư xử cho phải và tôi gợi chuyện trước: “Đã lâu chúng ta chưa nói chuyện, Sid. Hãy kể cho tôi nghe về anh đi”. Và thế là từ từ, anh ta bắt đầu kể.
Vài tiếng sau, toàn bộ cách nghĩ của tôi đều bị thay đổi – không chỉ về Sid mà còn về tất cả mọi thứ liên quan đến công việc tư vấn kinh doanh cho khách hàng. Sau nhiều năm, anh ta trở thành một tín đồ của phương pháp phân tích “nguyên nhân – kết quả”, phương pháp tìm và sửa các nguyên nhân gốc rễ của các vấn đề trong kinh doanh. Anh ta hiểu biết rất rõ lĩnh vực này và tỏ ra phẫn uất khi tất cả các cộng sự của anh ta đều không làm việc nghiêm túc như mình.
Vài năm trước, anh ta đã nói tôi có rất nhiều thứ phải học. Anh ta đã đúng. Tôi có rất nhiều thứ phải học. Trong ba ngày tiếp theo, trong lúc tư vấn cho khách hàng, Sid đã chỉ dạy tôi nhiều điều về lĩnh vực mà tôi chỉ biết qua loa và thay đổi cách suy nghĩ của tôi về phương thức làm việc.
Mỗi chiều sau giờ làm việc, chúng tôi đi bộ quanh khách sạn và Sid cởi mở với tôi về những lần anh ấy cảm thấy thất vọng trong lúc làm việc ở công ty, khi những kiến thức chuyên môn của anh ấy không được xem trọng. Anh ấy giải thích tại sao anh ấy từ chối một vài khách hàng – anh ấy có một thói quen dễ gây mất lòng đó là luôn nói thẳng một cách bộc trực. Sid cũng nói tôi nghe cơn tức giận của tôi năm đó đã làm anh ta tổn thương như thế nào và tôi rất ăn năn khi nghe điều đó.
Tôi cũng biết thêm về cuộc sống của Sid, về tuổi thơ khó nhọc và vụ ly hôn gây hoang mang. Tôi biết anh ấy đã phải làm việc chăm chỉ như thế nào để trở thành một người có học, và không chỉ hiểu biết về kinh doanh mà còn hiểu biết về văn học và nghệ thuật. Tôi biết về tính kỷ luật mà Sid áp dụng trong mọi thứ mình làm, bao gồm cả đánh golf, trượt tuyết và câu cá bằng mồi nhân tạo.
Ba ngày ở Washington của tôi chỉ dành để lắng nghe Sid – và đó là khoảnh khắc mà tôi đã thay đổi. Cách tôi tư vấn khách hàng cũng đã thay đổi dựa trên sự hiểu biết mà tôi vừa học được về việc giải quyết vấn đề, và tôi đã làm việc hiệu quả hơn rất nhiều. Tất nhiên, tôi không áp dụng tất cả mọi điều Sid dạy tôi. Tôi nghĩ rằng anh ấy quá thô lỗ với khách hàng. Nhưng ngay cả những suy nghĩ ấy cũng rất nhẹ nhàng. Quan trọng hơn, tôi có thêm một người bạn và một quân sư – người đã có tầm ảnh hưởng lớn đối với cuộc sống của tôi.
Những bức tường kinh khủng giữa Sid và bạn của tôi đã sụp đổ bởi một trong hai người bọn họ đã sẵn sàng ngồi lại và lắng nghe câu chuyện của người kia. Dù mất đến vài ngày, nhưng “hiệu suất đầu tư” của vài ngày đó được đền đáp lại bằng một tình bạn thân thiết và một cách thức làm việc mới. Vài năm sau, họ đã cùng nhau kiến tạo ra các giải pháp sáng tạo cho những vấn đề hóc búa của khách hàng.
Khi chúng ta cảm thấy bị đối xử bất công, chúng ta rất dễ bị cuốn vào sự bất công đó. Thường thì chúng ta chối bỏ trách nhiệm gây ra xung đột, lúc nào cũng là lỗi của người khác. Tư tưởng này đã “ăn mòn” chúng ta, khiến chúng ta rơi vào trạng thái phòng vệ và chống đối người khác, và cái vòng mâu thuẫn lẩn quẩn cứ thế trở nên căng thẳng hơn cho đến khi công việc của chúng ta bắt đầu chịu ảnh hưởng.
Chúng ta có thể đi một con đường khác. Chúng ta có thể chọn cách thực sự lắng nghe những nhu cầu và mối quan tâm của người mà chúng ta đang xung đột. Nếu chúng ta chọn cách thực sự lắng nghe thấu hiểu họ, không chút màu mè, giả tạo, ta sẽ phải ngạc nhiên về dòng chảy kiến thức và hiểu biết sâu sắc bên trong một con người khác – giống như điều mà bạn tôi đã trải nghiệm từ cuộc nói chuyện với Sid. Anh ấy thậm chí đã không hề cảm thấy họ cần phải nói chuyện để đồng cảm. Thực tế, nhiều lúc lời nói tự động dẫn đường cho cả quá trình.
Bây giờ, lại có hai người không chấp nhận sự đồng cảm của nhau. Họ tấn công nhau bằng hành động hay cảm xúc và tất nhiên, không ai chấp nhận điều đó. Nhưng hầu hết những cuộc xung đột cá nhân trong công sở đều không nặng nề đến mức đó. Thường thì những bức tường xuất hiện do họ cho rằng người khác khinh thường mình, do các vấn đề tranh giành vị trí, do các cuộc xung đột về tính cách – tất cả các yếu tố của bộ ba GET.
Trong những cuốn sách mới được phát hành về kiểm soát các mâu thuẫn nơi công sở, bạn sẽ thấy rất nhiều gợi ý liên quan đến tĩnh tâm, đàm phán và thỏa hiệp - nhưng lại không có một gợi ý nào liên quan đến hợp lực. Những cuốn sách này đều nói về cách tiếp cận theo hướng giao dịch, trao đổi; những phương thức hời hợt để sống sót qua xung đột và tìm lại sự cân bằng. Nhưng họ hầu như không nói gì về việc cải thiện chất lượng của mối quan hệ.
Nguy hiểm của cách tiếp cận trên đối với xung đột nằm ở chỗ những thiệt hại về mặt tinh thần vẫn ở đó. Con người có thể giảng hòa, bắt tay và làm việc trở lại, nhưng nếu không có sự thay đổi nào đó trong cấu trúc của mối quan hệ, những cảm xúc ẩn sâu vẫn giày vò họ.
Cách tiếp cận trao đổi cho qua này với xung đột xoay quanh “tôi”: “Làm thế nào để tôi có được thứ tôi muốn với mức thiệt hại ít nhất có thể?”. Cách tiếp cận mang tính thay đổi với xung đột lại xoay quanh “chúng ta”: “Làm thế nào để chúng ta có thể cùng nhau tạo ra thứ gì đó tuyệt vời?”.
Bạn có thể tự làm điều này. Nếu bạn phải tham gia cuộc tranh luận, hãy ngừng tranh luận và bắt đầu lắng nghe. Nếu bạn cảm thấy nhu cầu “Tôi phải đúng” đang lấn chiếm con người bạn, hãy tạm ngưng nhu cầu ấy lại và chỉ lắng nghe mà thôi.Và nếu bạn thấy mình đang suy nghĩ theo tư duy hai phương thức, hãy hỏi người khác: “Bạn có sẵn sàng tìm ra phương thức tốt hơn các phương thức mà cả hai chúng ta từng nghĩ ra không?”.
Hơn cả “các bên cùng thắng”: Hợp lực trong Bán hàng và Đàm phán
Nhân viên bán hàng kiểu truyền thống đang dần biến mất. Có rất nhiều lý do cho điều này. Một nhân tố chính là mạng Internet, nó mang đến rất nhiều phương tiện tạo ra hàng tỷ giao dịch mà trước đây chỉ có thể tiến hành khi chúng ta gặp mặt trực tiếp.6 Tuy nhiên, những người bán hàng cũng đang dần biến mất thậm chí trong thế giới B2B7 (doanh nghiệp-với-doanh nghiệp) – nơi cách liên hệ trực tiếp giữa người bán và người mua vẫn được áp dụng. Tôi tin rằng lý do chính là quan điểm cũ về “người bán” cũng đang dần trở nên lạc hậu.
6. Xem James Ledbetter, “The Death of a Salesman: Of Lots of Them, Actually”, Slate, 21/09/2010.
7. Business - to - business.
Tại sao? Bởi vì nghề bán hàng chưa bao giờ vượt xa được kiểu tư duy hai phương thức “chúng ta chống lại họ”. Tất nhiên, có rất nhiều trường hợp ngoại lệ, nhưng động lực cổ điển đằng sau nghề bán hàng là các con số, và doanh thu đóng vai trò quan trọng hơn tất cả. Vui lòng đừng hiểu sai ý tôi. Lợi nhuận rất quan trọng, và nếu không có lãi, cũng chẳng có sứ mệnh nào nữa. Nhưng nếu trái tim của người bán hàng chỉ tập trung vào các con số thay vì phục vụ khách hàng, thì cuối cùng anh ta cũng sẽ thất bại ở cả hai đầu việc mà thôi. Nguyên tắc rất rõ ràng và không thể thay đổi: Chìa khóa của cuộc sống không phải là sự cộng gộp mà là sự đóng góp – không phải là tích lũy các sản phẩm vật chất mà là xây dựng và đóng góp phục vụ khách hàng.
Kiểu bán hàng hay đàm phán cổ xưa nhất chính là mặc cả, trò chơi có tổng bằng không: bên này thắng thì bên kia thua và ngược lại. Trong trò chơi này sẽ có hai bên cùng cố gắng giành được nhiều lợi so với bên kia. Những người bán hàng ba hoa nói rằng mình là những người đi săn và sẽ săn được nhiều. Rồi cũng có nhiều kiểu bán hàng tư vấn khác nhau – trong đó, người bán sẽ cố gắng tạo ra một kết quả “các bên cùng thắng” khiến cả hai bên hài lòng. Kiểu bán hàng các bên cùng thắng là một bước cải tiến tuyệt vời so với mặc cả.
Tôi tin rằng kiểu tư duy các bên cùng thắng đóng vai trò căn bản không chỉ trong kinh doanh mà trong tất cả các mối quan hệ của đời sống. Nó là chìa khóa để bước vào trái tim của bất kỳ người nào khác. Nếu không có tư duy các bên cùng thắng, sẽ không có sự tin tưởng, không có sự tự tin và không thể cùng nhau tiến về phía trước.
Tôi tin rằng những người làm kinh doanh đều hiểu được điều này và tôi cảm thấy rất hài lòng khi dành nhiều năm để nghiên cứu ý niệm các bên cùng thắng đã được sử dụng trên khắp thế giới như thế nào. Về phần mình, tôi cũng đã và đang cố gắng làm nó xảy ra.8
8. Đọc 7 Thói quen hiệu quả, Thói quen 4: Tư duy cùng thắng.
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Tinh thần các bên cùng thắng. Thắng – Thua có nghĩa bên tôi có được thứ chúng tôi muốn. Thua – Thắng có nghĩa bên bạn có được thứ các bạn muốn. Các bên cùng thua nghĩa là cả hai chúng ta đều không có được thứ mình muốn – đây là tư duy kiểu thỏa hiệp. Các bên cùng thắng là cả hai cùng thắng, là tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3. Nó không phải là cách của tôi hay của bạn, đó là một cách tốt hơn cho cả hai chúng ta.
Vẫn còn một lý do nữa cho tình trạng đi xuống của nghề bán hàng, đó là tư duy các bên cùng thắng không được sử dụng đủ rộng rãi như nó nên được sử dụng. Giáo sư Horacio Falcao tin rằng mô thức Thắng – Thua vẫn là chế độ mặc định của hầu hết các tình huống: “Rất nhiều lần, các bên cùng thắng bị xem là cách giải quyết quá mềm mỏng và đó là một sai lầm lớn. Các bên cùng thắng nghe có vẻ khá ngây thơ bởi nhiều người đã không biết cách nhận ra nó hoặc, nhìn nhận sai lầm rằng nó quá ‘nhu nhược’. Tuy nhiên, các bên cùng thắng là cách giải quyết tích cực chứ không phải ngây thơ, đó là một sự khác biệt đáng kể”.9
9. Falcao, “Negotiating to Win”, INSEAD Knowledge, 16/04/2010. http://knowledge.insead.edu/strategy-value-negotiation-100419.cfm?vid=404.
Đồng thời, tư duy các bên cùng thắng không phải là điểm cuối mà là điểm đầu của bất kỳ mối quan hệ hiệu quả nào. Tương tự như vậy, trong giới kinh doanh, tư duy các bên cùng thắng là điểm khởi đầu chứ không phải điểm cuối của hợp lực. Một giao dịch các bên cùng thắng không nhất thiết là giao dịch tốt nhất. Các bên cùng thắng có nghĩa cả hai bên đều không phải thua thiệt bất cứ thứ gì, cả hai đều cảm thấy hài lòng và vui vẻ với kết quả và chẳng còn gì bất ổn nữa. Nhưng những cái đầu hợp lực còn có thể làm được tốt hơn thế. Không gì có thể giới hạn những giá trị họ có thể cùng nhau tạo ra.
Trong thời đại của mặc cả, con người đã mua xe hơi từ những người bán hàng họ không mấy tin tưởng và hy vọng rằng họ không bị lừa. Định kiến về người bán xe hơi chất lượng kém là một chuyện đùa từ rất lâu. Giờ đây, hầu hết những người bán xe đều trở nên phức tạp hơn và minh bạch hơn, và đặc biệt dành nhiều sự cố gắng để mang đến cho khách hàng những giao dịch tốt nhất.
Và có một người hiếm hoi có khả năng hợp lực và luôn tìm kiếm những Lựa chọn tối ưu thứ 3 để mang đến các giá trị cho khách hàng của mình. Đối với những người sở hữu xe hơi, tốn nhiều tiền vào xe là điều không thể tránh được. Giá trị của chiếc xe hơi tụt giảm rất nhanh cho đến khi, khoảng vài năm sau đó, khoản đầu tư của người chủ chiếc xe gần như không còn giá trị. Đây là điều bực bội khi bạn sở hữu một chiếc xe hơi. Nhận ra điều này, một người bán xe mà tôi biết đã tìm ra được những cách tuyệt vời để giúp khách hàng của ông ấy bảo vệ được khoản đầu tư mà họ đã gửi gắm. Mỗi năm, hầu hết bọn họ đều mua những chiếc xe hơi mới từ ông chỉ với vài trăm đô la. Sau đó, ông ấy giúp họ bán xe trong thời điểm hãng xe tung ra mẫu mới và thu được số tiền gần bằng số tiền họ đã bỏ ra khi mua xe. Kết quả là, khách hàng của ông luôn có xe mới để lái và họ mất rất ít hoặc gần như không mất chút tiền nào cho chi phí chuyển đổi xe – trong suốt nhiều năm liền! Ông ấy đã nghiên cứu để đảm bảo rằng, mình bán cho khách hàng những chiếc xe với khả năng bán lại khả quan nhất. Mặc dù chỉ kiếm được rất ít lợi nhuận từ mỗi chiếc xe, nhưng tổng doanh số bán lại cho thấy ông ấy cực kỳ thành công. “Tôi thà bán 150 chiếc xe trong vòng một tháng với mức giá 500 đô la còn hơn là 25 chiếc xe với mức giá 1.800 đô la”, ông ấy nói. Bởi tất cả các xe của ông ấy đều mới và hầu như không cần phải sửa chữa gì cả, ông ấy không cần phải có dịch vụ sửa chữa xe và do đó không có nhiều chi phí phát sinh, ngoại trừ chi phí thuê địa điểm trưng bày. Và ông ấy có được lực lượng khách hàng rất mực trung thành.
Lựa chọn tối ưu thứ 3 được người bán xe hơi này áp dụng trong kinh doanh đã giúp xóa bỏ quá trình đàm phán và bán hàng tốn thời gian. Đơn giản là vì ông không phải làm những điều đó. Ông phải từ bỏ một số đơn hàng bởi đã được biết đến quá nhiều. Khi quyết tâm giúp khách hàng khỏi mất mát quá nhiều tiền, ông ấy còn tự mình tiết kiệm được rất nhiều thời gian và giảm được rất nhiều căng thẳng, và việc kinh doanh của ông ấy cứ thế phất lên.
Người mua đã từng phải giao dịch với nhân viên bán hàng. Chỉ qua họ, người bán mới có thể có được sản phẩm, dịch vụ hoặc thông tin mà họ cần. Người mua cũng thường xuyên phật ý với nhân viên bán hàng và những trò lanh trí của họ. Ngày nay, người mua có thể mua được bất cứ thứ gì họ muốn từ Internet. Do đó, chúng ta thậm chí chẳng cần tới những người bán hàng với tư duy các bên cùng thắng. Dù vậy, một điều mà bạn không thể có được từ Internet đó là hợp lực – phương án hỗ trợ sáng tạo mà chỉ con người có thể nghĩ ra như người bán xe hơi này – người sẽ thực sự quan tâm đến sở thích, mong muốn của bạn.
Mahan Khalsa – một người bạn rất giỏi đàm phán của tôi đã nói: “Bán hàng nghĩa là bạn làm điều gì đó cho một ai đó, thay vì làm điều gì đó cho hay với người nào đó. Bán hàng đã trở thành mối quan hệ dựa trên nỗi e sợ. Khách hàng e sợ rằng họ sẽ bị lừa gạt và người bán hàng thì sợ thất bại”. Không ai muốn bị lừa gạt cả.
Theo phán đoán của tôi, cách định nghĩa bán hàng như vậy đang chết dần. Thay vào đó là ý niệm về kiểu hợp tác mang tính hợp lực. Trong công ty, chúng tôi có “những đối tác khách hàng” – công việc của họ là tìm cách hợp lực với khách hàng, giúp họ tạo ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3 mang đến các lợi thế cạnh tranh. Nhiệm vụ của họ là giúp khách hàng của chúng tôi thành công.
Mahan có nói: “Bạn phải giúp khách hàng của bạn thành công. Đó là sự thay đổi lớn về mặt suy nghĩ”. Sự hợp tác mang tính hợp lực là sự chuyển dịch mô thức cho hầu hết tất cả chúng ta. Chỉ thuyết phục khách hàng mua hàng đã không còn đủ nữa. Bạn phải cắt giảm chi phí, tăng doanh thu, tăng nguồn vốn, giúp họ phát triển chất lượng sản phẩm và sự trung thành của khách hàng hoặc giúp họ làm việc hiệu quả hơn. Bạn giúp họ đạt được những mục tiêu cao cả của họ.
Trở thành một nhà đàm phán với tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3
Tôi nhìn nhận chính mình
Để đạt tới tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3, đầu tiên chúng ta phải nhìn nhận bản thân theo một cách khác. Chúng ta không còn là những người thúc đẩy việc bán sản phẩm (người mặc cả). Chúng ta không còn gọi cho khách hàng và nói: “Tôi có một món đồ mới vừa được cải tiến – bạn có muốn xem nó không?”. Thay vào đó, chúng ta là những người hợp lực. Chúng ta liên tục tìm cách giúp khách hàng thành công với những gì họ đang cố gắng làm.
Bạn thường nghe rằng chúng ta cần phải đứng từ vị trí của kẻ mạnh mới đàm phán thành công. Thường thì điều này có nghĩa là bạn phải có ảnh hưởng mạnh hơn trong mối quan hệ với phía bên kia. Tôi thì giải thích điều này theo cách khác. Bất kể sức mạnh của tôi đứng ở mức độ nào so với sức mạnh của các bên khác, tôi vẫn có thể đàm phán từ vị trí của kẻ mạnh nếu tôi mang trong mình sự thành thật, liêm chính và tư tưởng các bên cùng thắng. Một người đàm phán bằng cách dùng quyền lực để đàn áp đối thủ có thể chiến thắng tạm thời, nhưng uy tín của người đó hay công ty sẽ không còn đáng tin trên thị trường. Để trở thành một nhà đàm phán với tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3, đầu tiên bạn phải xem chính mình như một người có tư tưởng “các bên cùng thắng”. Bạn sẽ không bỏ cuộc cho đến khi cả bạn và họ tìm được chiến thắng cho cả hai bên. Bạn không muốn bạn hoặc họ phải mất đi thứ gì đó.
David – con trai tôi từng là giám đốc kinh doanh cho công ty của chúng tôi. Một ngày, một tập đoàn lớn tiếp cận và bày tỏ mong muốn hợp tác làm ăn với chúng tôi. Những thành viên trong đội ngũ kinh doanh của David cảm thấy cực kỳ thích thú – đó là một trong những công ty lớn nhất thế giới và họ đang đề nghị mang đến cho chúng tôi khoản doanh thu khổng lồ từ việc mua các dịch vụ của chúng tôi.
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Tuy nhiên, khi xem xét kỹ các điều khoản của đơn hàng, David nhận ra rằng họ đang đòi hỏi một mức chiết khấu mà sau đó, lợi nhuận của chúng tôi gần như bằng 0. David không muốn nhận đơn hàng, nhưng đội kinh doanh đã thúc giục con trai tôi đồng ý. “Hãy nghĩ đến việc họ trở thành khách hàng của chúng ta! Đây chỉ là khoản lỗ ban đầu – họ sẽ mang đến cho chúng ta nhiều cơ hội hơn nữa và chắc chắn ta sẽ có được các điều khoản tốt hơn”.
Từ rất lâu, David khắc ghi trong đầu kiểu tư duy các bên cùng thắng – nếu chúng ta phải trả chi phí mà chỉ khách hàng có lợi thì đó không phải là sự thương lượng tốt, dù khối lượng giao dịch lớn và những hứa hẹn trong tương lai có như thế nào chăng nữa. Vì thế, David đã tìm đến trụ sở chính của khách hàng lớn này và cố gắng cùng họ tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3, nhưng bất thành.
“Ai cũng biết trò chơi”, David nói. “Họ là một công ty lớn. Vai trò của những nhà đàm phán bên phía họ là ép người bán phải phục tùng và họ đã quen với cách làm đó. Họ muốn quay về và báo công với ông chủ của họ: ‘Hãy nhìn những gì tôi đã làm cho ngài!’. Nhưng chúng ta sẽ không chơi trò đó. Nếu đôi bên không cùng có lợi, sẽ chẳng có giao dịch nào diễn ra cả!”
Cuối cùng, chúng tôi không bao giờ biết được rằng liệu khách hàng có thực sự ấn tượng với sự cương quyết của chúng tôi hay họ thực sự cần dịch vụ của chúng tôi, nhưng họ đã chấp nhận các điều khoản của chúng tôi. Nó mang đến lợi ích cho cả hai bên và chúng tôi đã có một mối quan hệ sáng tạo mới rất tốt đẹp.
Nền tảng của đàm phán hợp lực là tư tưởng các bên cùng thắng, và nó bắt đầu từ tôi. Nhưng tư tưởng đó chỉ là điểm khởi đầu. Tôi phải sẵn sàng tiến về phía trước để cùng bạn tạo ra thứ gì đó khiến cả hai chúng ta phải ngạc nhiên.
Vài năm trước, chúng tôi muốn nghiên cứu các lý do khiến các công ty thất bại trong việc triển khai kế hoạch hướng tới các mục tiêu quan trọng nhất. Nên chúng tôi quyết định tiến hành một cuộc khảo sát. Chúng tôi mời đến các công ty điều tra trên thị trường tốt nhất và yêu cầu họ cung cấp báo giá. Họ đã lịch sự báo giá – và nó khiến chúng tôi kinh hãi. Chúng tôi đã làm điều mà những người bán hàng vẫn thường gọi là “phản ứng thái quá”. “Cái gì cơ?”, chúng tôi đã hét lên. Chưa bao giờ chúng tôi nghĩ việc tiến hành khảo sát mà tốn kém đến mức đó.
Đúng lúc ấy thì chúng tôi gặp được Pete. Pete là đại diện của một công ty khảo sát thị trường khá danh tiếng. Thay vì đưa ra báo giá, ông ấy hỏi chúng tôi một câu hỏi đơn giản: “Tại sao các ngài muốn thực hiện khảo sát này? Các ngài đang cố gắng làm điều gì?”. Chúng tôi đã nói qua về dự án của mình, giải thích cho ông ấy rằng chúng tôi đã có rất nhiều năm trong ngành này, đào tạo từng cá nhân cách làm việc hiệu quả và nhiều người trong số họ giờ đây lại muốn chúng tôi giúp tổ chức của họ hoạt động hiệu quả hơn. Chúng tôi nói về nhu cầu thông tin, về những mối lo ngại của khách hàng và về tầm nhìn nhằm giúp đỡ họ của chúng tôi.
Pete đã lắng nghe những điều này rất kỹ lưỡng. Hóa ra, ông ấy có hàng tá gợi ý cho chúng tôi – tất cả các gợi ý này đều không tốn quá nhiều tiền. Một vài gợi ý còn không mang đến chút lợi ích nào cho ông ấy cả, ví dụ như giới thiệu cho chúng tôi những người mà chúng tôi có thể phỏng vấn theo chủ đề. Ông ấy giải thích cho chúng tôi cách tận dụng dữ liệu sẵn có để tiết kiệm tiền điều tra. Ông ấy nói khá thoải mái về những vấn đề mà công ty của mình đang gặp phải trong chiến lược triển khai.
Pete đã làm rất nhiều những việc mà những nhà đàm phán chuyên nghiệp khuyên bạn không nên làm. Ông ấy đã nhẫn nhịn, từ bỏ lợi ích của mình khi chỉ ra cách tiến hành tự điều tra có lợi cho chúng tôi chứ không phải cho công ty của ông ấy. Ông ấy đưa ra những gợi ý giá trị mà không đòi hỏi điều gì. Ông ấy rất minh bạch về chi phí và lợi nhuận biên của công ty mình. Ông ấy rất thành thật với chúng tôi. Khoảng một thời gian sau đó, Pete mới cho chúng tôi một báo giá và ông ấy sẵn sàng làm bất cứ điều gì.
Liệu có phải Pete quá ngây thơ và làm việc không hiệu quả? Tôi không nghĩ thế chút nào. Bởi vì Pete cảm thấy thích thú với vấn đề - không chỉ với việc bán được dịch vụ - ông ấy đã trở thành một đối tác đáng tin cậy trong dự án của chúng tôi. Ông ấy gợi ý các cách mới và đầy mưu trí trong việc giải quyết vấn đề. Ông ấy kết nối chúng tôi với những người có thể đào tạo chúng tôi về các phương pháp khoa học hiện đại nhất để thiết kế cuộc điều tra. Ông ấy giúp định hình lại ý niệm về nghiên cứu trong đầu chúng tôi: tại sao làm thế, làm như thế nào, giới hạn nằm ở đâu. Và tiền của chúng tôi đã bắt đầu chảy vào túi ông ấy. Cuối cùng, chúng tôi đã giao cho công ty của Pete tiến hành một cuộc điều tra lớn nhưng đó mới chỉ là bước đầu tiên. Khi chúng tôi trở thành một đơn vị cung cấp điều tra, ông ấy và những cộng sự của ông ấy đã đưa ra sự hỗ trợ vô giá ở cấp độ chuyên gia trong việc thiết kế các sản phẩm của chúng tôi. Trong nhiều năm liền, chúng tôi đã và đang làm việc với Pete, ông ấy đã cung cấp cho chúng tôi vô số dịch vụ và chúng tôi xem ông ấy như một nguồn lực chủ chốt.
Qua thời gian, những đối tác như Pete trở nên đáng giá hơn. Họ xem chính bản thân họ là những người có khả năng hợp lực chứ không phải những người thúc đẩy kinh doanh sản phẩm. Nhưng bởi hầu hết những người bán hàng chuyên nghiệp thất bại trong việc hợp lực, giá trị của họ cũng giảm dần. Người mua trở nên mất kiên nhẫn với những người bán không thể hợp lực – bất kể họ có tư tưởng các bên cùng thắng hay không.
Tôi nhìn nhận bạn
Kiểu đàm phán đi tìm Lựa chọn tối ưu thứ 3 đòi hỏi bạn phải nhìn nhận đối phương như một con người chứ không phải một phe trong một cuộc chiến hay một trò đi săn. Chúng ta thường dễ rơi vào bẫy suy nghĩ “chúng ta chống lại họ”. Giáo sư Grande Lum đã cảnh báo: “Đối với những người mà chúng ta ‘áng chừng’ là những kẻ đàm phán khó chơi, điều quan trọng là chúng ta không được xem họ như những kẻ xấu... Có thể họ không tin tưởng tổ chức của bạn. Có thể ai đó đã lừa dối họ trong lần đàm phán trước đó. Có thể họ đơn giản là không biết cách nào khác để đàm phán tốt hơn. Đến cuối cùng, chúng ta đều là những người bào chữa cho việc chúng ta chỉ quan tâm đến mong muốn của bản thân mình và mỗi người chúng ta đều cho rằng điều chúng ta đang làm sẽ mang đến kết quả tốt nhất”.10
10. Grande Lum, The Negotiation Fieldbook: Simple Strategies to Help Negotiate Everything (New York: McGraw-Hill Professional, 2004), 90.
Những người bán hàng mang theo định kiến cổ hủ đã tạo ra những câu chuyện lỗi lạc về cách họ chiến đấu và chiến đấu rất cam go chống lại một kẻ thù nhẫn tâm và cuối cùng đã chiến thắng như thế nào. Làm như vậy khiến họ cảm thấy và trông có vẻ tốt hơn trong mắt chính bản thân họ. Nhưng đó chỉ là một ảo ảnh. Kiểu tư duy hai phương thức (chúng ta chống lại họ) ngăn cản họ nhìn nhậnkhách hàng như con người thật sự. Kết quả là, họ đối xử với khách hàng như một kẻ đối đầu. Kiểu đào tạo đàm phán và bán hàng truyền thống bao gồm nhiều mánh khóe và kỹ thuật để giành được lợi thế trong những cuộc đàm phán kiểu như vậy. Có kỹ thuật “đập cửa vào mặt” – đầu tiên đưa ra giá rất cao (giống như đập cánh cửa vào mặt khách) và sau đó giảm dần xuống trong quá trình đàm phán. Cũng có kỹ thuật “đặt chân bước vào cửa” – chấp nhận nhân nhượng một chút để có được mối làm ăn rồi sau đó dần khiến đối phương nhân nhượng nhiều hơn. Cũng có kỹ thuật “bóng thấp” – giá ban đầu nhìn có vẻ ổn nhưng những thứ nhỏ nhặt được thêm vào ở phút cuối khiến giá tăng cao. Nó cũng giống như “rỉa mồi” – một khách hàng đầu tư nhiều thời gian vào một đơn hàng và sau đó bất ngờ trước khi gần chốt lại với thêm một yêu cầu mới. Lý do khách hàng không thể không trả các khoản chi phí phát sinh vào thời điểm sát nút là bởi họ tiếc các công sức đã bỏ ra trước đó.
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Tham gia vào kiểu trò chơi này, người mua sẽ phải nghĩ ra các kỹ thuật phòng vệ cho riêng mình. Giống như Mahan Khalsa đã nói: “Cách mua hàng sai lệch đã xuất hiện để chống lại các kiểu bán hàng sai lệch”.11 Có kiểu đàm phán “đuối dần” như thế này: người mua dần dần hạ giá của người bán xuống bằng những câu nói như: “Giá cũng có vẻ hợp lý rồi đấy... Bạn giảm một chút nữa đi... Giảm một chút nữa đi...”. Rồi đến ngưỡng “do dự”: “Bạn đang nghĩ gì thế hả? Bạn điên sao? Tôi không thể tưởng tượng nổi ai mà lại có thể đưa ra mức giá đó!”. Người mua cũng dùng cách “rỉa mồi” thành thạo như người bán. Và rất tự nhiên, người bán cũng phải đưa ra biện pháp đối phó – đó là “sự do dự đảo chiều”, và khiến tôi giả định rồi cũng có một “sự do dự đảo chiều cấp ba” nữa.
11. Mahan Khalsa, Let’s Get Real or Let’s Not Play (Salt Lake City: White Water Press, 1999), 5.
Ngoài biện pháp kết hợp các chuyển động nguyên sơ này, các nhà đàm phán tinh vi còn sử dụng các phương pháp cao siêu hơn. Họ phân tích áp lực đang tác động đến bên đối phương, khả năng chịu rủi ro của họ, tâm lý muốn hoàn thành công việc đúng thời hạn và độ dài thời gian giữa các lần nhượng bộ. Họ tính toán để có được sự nhượng bộ ít dần và mỗi lần đều kèm theo những điều kiện nhất định. Luật là: Tỏ ra ậm ừ, không rõ ràng, không bao giờ nói thẳng, luôn trả lời câu hỏi một cách lòng vòng. Hãy để phe đối phương làm việc, điều đó sẽ tăng mức độ tâm huyết của họ vào giao dịch.
Mỗi một phương pháp truyền thống này đều đánh giá thấp sự tin tưởng. Mỗi người đều chỉ cố gắng để chỉ phải “nhả” ra một phần rất nhỏ từ những gì họ có được và chúng ta thắc mắc tại sao quá trình bán hàng lại khó khăn, gây ức chế và mất nhiều thời gian tới vậy. Nhưng đó chưa phải là điều tệ nhất.
Bạn có thể nói dối lúc nào cũng được. Một người bạn của tôi mới đây vừa kể tôi nghe về buổi hội nghị chuyên đề khá nghiêm túc về đàm phán mà ông ấy tham dự. Ông ấy kể họ đã cho luyện tập tình huống, trong đó mỗi bên biết được một lượng thông tin giới hạn về đối phương. Nhiệm vụ của họ là dùng thông tin đó để đàm phán được một đơn hàng, và nhóm nào có được đàm phán tốt nhất sẽ nhận được giải thưởng. Đội của bạn tôi đã bị thua và sau đó, ông ấy đã hỏi trưởng nhóm của đội thắng về cách họ tìm ra điểm lợi thế của họ. “Chúng tôi đã nói dối”, người đó nói. “Chúng tôi đã nói với đối phương một mức chi phí cơ bản cao hơn con số thực sự.”
Sau đó thì bạn của tôi đã phàn nàn với người chủ trì hội nghị: “Họ đã thắng bằng cách nói dối”. Người chủ trì hội nghị, là một nữ doanh nhân dạn dày kinh nghiệm, người đã dành nhiều thập kỷ để giảng dạy kỹ năng đàm phán đã trả lời với ông ấy rằng: “Nơi nào không có sự thật thì cũng chẳng có lời nói dối”.
Tôi sẽ bổ sung thêm là nơi không có sự thật thì cũng không có hy vọng nào cho hợp lực. Những trò chơi kiểu lừa gạt như thế này ngày càng mất đi tác dụng, đặc biệt trong thời đại của Internet như hiện nay. Khi mà chúng ta có thể có được các thông tin so sánh về chi phí, chất lượng và dịch vụ mà không cần tốn chút công sức nào. Các mánh khóe tạo sự “do dự” hay “đuối dần”, vân vân và vân vân là những di tích của một thời đã xa, khi mà chúng ta cần phải bỏ nhiều công sức để kiểm chứng thông tin. Ngày nay, nếu bạn nói với tôi mức giá của bạn là mức giá tốt nhất mà tôi có thể tìm được – hừm, tốt hơn hết là bạn nên nói thật bởi tôi có thể kiểm tra những gì bạn nói ngay trên điện thoại của tôi trong khi tôi đang đứng đó. Tôi có thể tìm ra tất cả các thông tin về công ty của bạn, về đối thủ cạnh tranh của bạn, về sản phẩm của bạn và chất lượng dịch vụ của bạn và thậm chí về chính bản thân bạn. Có hết cả ở đó và bạn không thể giấu đi được.
Kỷ nguyên của kiểu đàm phán lòng vòng đã chấm dứt. Không ai còn đủ kiên nhẫn cho nó nữa. Những người vẫn đang cố gắng làm thế với bạn đơn giản đang thể hiện sự thiếu tôn trọng dành cho bạn. Những người nói rằng cuộc đời này ở đâu cũng chỉ là một kiểu đàm phán như vậy luôn sống trong lối tư duy khan hiếm12 (scarcity mind-set). Nếu tôi là một người suy nghĩ kiểu Lựa chọn tối ưu thứ 3, tôi phải có tư duy dư dật13 (mind-set of abundance) – có như vậy chúng ta mới có thể cùng nhau tạo ra những phương thức thú vị không giới hạn mà chúng ta chưa từng nghĩ tới trước đó. Tôi phải xem bạn như một con người – người mà tôi tôn trọng và tin tưởng, chứ không phải như một điểm trong trò chơi về sự tự tin.
12. Lối suy nghĩ cho rằng mọi thứ trên đời này đều khan hiếm, nếu bạn được thì tôi mất.
13. Cách nghĩ tích cực, rằng luôn có đủ mọi thứ cho tất cả, miễn là bạn phải nỗ lực xứng đáng (ND).
Bằng cách nói thẳng và lắng nghe để thấu hiểu, bạn thường không cần tới đàm phán nữa. David, con trai tôi sẽ kể cho bạn nghe câu chuyện này:
Con gái Madeleine của tôi nộp hồ sơ vào một chương trình viết văn sáng tạo nổi tiếng toàn quốc, nhưng rồi bị từ chối bởi khóa học đã đủ học sinh. Tôi ngay lập tức phản ứng theo kiểu Lựa chọn tối ưu thứ 3: “Không, vẫn còn chỗ đấy!”. Tôi đã gọi cho người phụ nữ phụ trách và nói với bà ấy về Madeleine và tính cách của con bé, cả lý do vì sao con bé rất hy vọng theo học khóa này. Tôi nói: “Hãy kể tôi nghe thêm về tình hình hiện tại. Tôi chỉ muốn hiểu thêm. Tôi không hề cố gắng ép buộc bà!”. Nên tôi chỉ lắng nghe và cùng lúc đó, tạo dựng một mối quan hệ với người phụ nữ. Hai mươi phút sau khi cuộc điện thoại chấm dứt, bà ấy gửi cho con gái tôi thư chấp nhận.
Quy tắc giao tiếp ngày nay là chân thành và thẳng thắn. Tôi ứng xử với bạn bằng cách lắng nghe để thấu hiểu. Tôi nói thẳng và truyền đạt dễ hiểu để bạn hoàn toàn hiểu được tôi.
Tôi cố gắng thấu hiểu bạn
Kiểu đàm phán Lựa chọn tối ưu thứ 3 đòi hỏi mô thức “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn”. Điều đó có nghĩa kiểu đàm phán này đòi hỏi sự đồng cảm sâu sắc.
Hầu hết những buổi tập huấn bán hàng đều bắt đầu với kỹ năng lắng nghe. Dù vậy, hầu hết thời gian lại dành để tập trung tìm ra “dấu hiệu mua hàng” chứ không phải lắng nghe để hiểu. Một cuốn sách bán rất chạy về nghệ thuật đàm phán đề cập đến việc lắng nghe chỉ duy nhất một lần, và sau đó xem nó như một sự “nhượng bộ” với người mua hàng bởi “bạn chẳng tốn đồng nào cả”. Kiểu lắng nghe này không đòi hỏi chút đồng cảm nào.
Nếu bạn trân trọng mối quan hệ giữa bạn và đối phương trong cuộc đàm phán, bạn sẽ lắng nghe chủ động, có sự phản ánh và đồng cảm. Bạn sẽ không giả tạo lắng nghe chỉ để chờ đợi một thời cơ để nhào ra tấn công. Bạn sẽ thể hiện sự đồng cảm bởi đó là con người bạn, chứ không phải vì nó là thứ bạn phải quan tâm nhất lúc đó.
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Nếu bạn cố gắng trở thành một đối tác hợp lực chứ không đơn giản là người bán hàng tầm thường, kỹ năng lắng nghe thấu hiểu sẽ giúp bạn đứng vào vị trí của khách hàng.
Bạn sẽ nhìn nhận vấn đề từ góc độ của khách hàng, cùng họ giải quyết các nỗi bất an, cảm nhận nỗi đau của họ và chia sẻ tầm nhìn của họ. Tôi biết điều này rất khó với bạn dưới tư cách là người bán hàng bởi vì về mặt tinh thần bạn không thể dễ quên đi sản phẩm hay các giải pháp của mình. Nhưng nếu bạn đủ thông thái, bạn sẽ ra khỏi thế giới tinh thần của riêng bạn để bước vào thế giới tinh thần của họ. Như Mahan Khalsa đã từng khuyên nhủ, “Hãy xem toàn bộ cuộc hội thoại như một hành trình khám phá những gì chúng ta chưa biết... Hiểu rõ rằng không phải là bạn đang đi tìm giải pháp cho khách hàng. Cả bạn và khách hàng đều đang tham gia vào một quá trình cùng nhau khám phá”.14 Đây là một sự thấu hiểu đầy sức mạnh: đó không còn là việc đưa ra giải pháp cho khách hàng nữa mà là cùng nhau tìm ra giải pháp. Không có giải pháp nào trong túi bạn có thể đáp ứng hoàn toàn được các nhu cầu của khách hàng. Nhưng bạn và khách hàng có thể cùng nhau tạo ra một giải pháp hoàn hảo như vậy.
14. Khalsa, Let’s Get Real, 29.
Nếu bạn lắng nghe thấu hiểu, bạn sẽ cảm nhận được những nỗi lo của khách hàng. Bạn sẽ nghe thấy các câu kiểu như: “Nó đang giết chết chúng tôi”, “Chúng tôi đang chết dần”, “Điều mà đang ngăn cản chúng tôi là...”. Bạn sẽ nắm bắt được tầm nhìn của họ: “Giá như chúng tôi có thể....”, “Mục tiêu quan trọng nhất của chúng tôi là...”, “Tôi có thể nhìn thấy một ngày khi...”. Là một người hợp lực, nhiệm vụ của bạn là tập trung và cảm nhận sức nặng của những thời khắc này. Suy ngẫm và nhắc lại những biểu hiện của những nỗi lo và hy vọng. Cuối cùng, bạn sẽ yêu cầu họ biến những biểu cảm nhẹ nhàng này thành sự đo lường rõ ràng cụ thể. Giống như một nhà vật lý học, bạn sẽ muốn biết họ đang chảy máu nhiều như thế nào. Bạn sẽ muốn biết, nếu được lượng hóa, họ nghĩ về tầm nhìn của họ như thế nào – họ muốn có thêm bao nhiêu doanh thu nữa, họ muốn cổ phiếu tăng lên thế nào, và việc đạt tới các mục tiêu giúp ích cho họ như thế nào. Khalsa đã quan sát các khách hàng của ông ấy và chia sẻ: “Thường thì họ chưa từng tính toán con số cụ thể chính xác, để biết những vấn đề hay cơ hội mà họ nhận thức hoặc cảm nhận sẽ mang hệ quả như thế nào. Nắm bắt được điểm cốt lõi của vấn đề mang đến những giá trị gia tăng cho khách hàng”.15 Một khi bạn đã biết điều gì khiến họ bận tâm và bạn có thể đóng góp những gì, bạn có thể dựa vào đó để định giá các dịch vụ của bạn. Từ đó, bạn có thể thấy rằng giá trị của các dịch vụ của bạn cao hơn rất nhiều bảng báo giá ban đầu của bạn. Bạn có thể đòi hỏi vài phần trăm chiết khấu. “Hãy đốt bỏ bảng giá cố định của bạn đi”, Khalsa nói.
15. Khalsa, Let’s Get Real, 97.
Một người bán hàng biết lắng nghe, hẳn nhiên, trái ngược với một người chỉ biết áp dụng các định kiến để nói chuyện với người khác. Hầu hết các chuyên gia bán hàng đều nói rất nhiều, điều này gây ra các vấn đề như không hiểu ý khách hàng và bán hàng quá lố. Và ngay cả khi họ có vẻ như đang lắng nghe, thực sự là họ đang nói – trong đầu họ.
Jim Usry, một chuyên viên bán hàng kỳ cựu trong ngành công nghiệp dược phẩm nói rằng vài năm trước mối quan hệ giữa người bán thuốc và dược sĩ chỉ giống như kiểu giao tiếp một chiều. “Chúng tôi lặp đi lặp lại cùng một thông điệp bất kể khách hàng có quan tâm hay không.” “Chiến lược của các công ty dược phẩm thời điểm đó được gọi là ‘tiếp cận và tần suất’ – nhiều đại diện bán hàng hơn gọi tới các bác sĩ nhiều hơn. Đến mức mà có tới tám đại diện bán hàng của cùng một công ty gọi đến cho một bác sĩ để nói về cùng một sản phẩm, đưa ra cùng một thông điệp và các mẫu thuốc thử giống nhau.” Chỉ tính riêng ở Mỹ, số lượng đại diện bán hàng trong ngành dược gọi đến các dược sĩ đã đạt tới con số 95.000. “Điều này thật điên rồ - không hiệu quả và mang tính bền vững chút nào.”
Usry biết rằng các bác sĩ cảm thấy không hài lòng chút nào với việc bị “tấn công” nhiều như thế. “Vị bác sĩ khổ sở lúc nào cũng thiếu thời gian. Các tổ chức chăm sóc sức khỏe, bệnh nhân, công nhân viên và hàng đống giấy tờ đều cần đến thời gian của họ. Giờ thêm cả các đại diện bán hàng của các công ty dược phẩm và vị bác sĩ phải từ bỏ thêm thời gian của việc khác”. Các bác sĩ bắt đầu phản ứng lại. “Nếu họ mang đến điều gì đó mới, tôi sẽ lắng nghe. Nhưng tôi không có thời gian nghe đi nghe lại cùng một câu chuyện đã cũ, tôi phải khám cho bệnh nhân”.16 Tiến sĩ Jordan Asher, chuyên gia chăm sóc sức khỏe và thầy thuốc hàng đầu của vùng Nam Mỹ đã nói ra quan điểm của rất nhiều bác sĩ: “Các công ty dược phẩm cũng không khác so với các công ty thức ăn nhanh. Kinh doanh công khai, mục đích của họ chính là tạo ra tiền cho những nhà đầu tư. Điểm khác biệt duy nhất giữa chúng là các công ty dược phẩm thì kinh doanh thuốc. Những điều họ đặt ra khác với bác sĩ chúng tôi. Họ sẽ nói bất cứ điều gì có thể để bán được hàng”.17
16. Phỏng vấn Jim Usry, Nashville, TN, 03/08/2010.
17. Phỏng vấn Jordan Asher, 15/10/2010.
“Đây là mối quan hệ sai lệch”, Usry nói. “Không ai đặt câu hỏi ‘Bệnh nhân của chúng ta sẽ đứng ở đâu trong mối quan hệ này?’”. Những bức tường giữa hai thế giới đã và đang tồn tại, sừng sững cao. Các công ty dược phẩm liên tục bị buộc tội cố gắng “mua chuộc” các dược sĩ thông qua các chương trình tài trợ, phí trao đổi, cả những bữa ăn trưa và thậm chí họ còn đang đi quá xa ra khỏi những mối tương tác kiểu này.
Nhưng một vài người có khả năng tư duy hợp lực đã tìm ra cách đột phá, tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 bằng cách lắng nghe lẫn nhau. Một ví dụ là Jim Fuqua, một trong những đại diện hàng đầu với nhiều năm kinh nghiệm của một trong những công ty dược phẩm hàng đầu nước Mỹ. “Chúng tôi đã bán sản phẩm thuốc rất lâu rồi”, ông ấy nói, “nhưng chúng tôi cần phải tự cải tổ lại chính mình để thúc đẩy không chỉ thành công về mặt thương mại mà còn cả xây dựng mối quan hệ với khách hàng. Chúng tôi đã không làm tốt nhiệm vụ thể hiện được các giá trị của mình, thay vào đó, chúng tôi đã thể hiện rằng mình chỉ biết quan tâm đến việc tạo ra tiền. Nên chúng tôi đã dành rất nhiều thời gian để kiến tạo lại mô hình của mình”.
Tôi hợp lực với bạn
Lắng nghe là nền tảng cho những mối quan hệ công sở tốt. Một khi tôi đã phát triển được thói quen thấu hiểu, tôi có thể tiến tới hợp lực một cách dễ dàng.
Khôi hài ở chỗ, các công ty dược phẩm đang xây những bức tường ngăn cách chính bản thân họ và khách hàng thông qua mô hình bán hàng “tiếp cận và tần suất”. Họ gõ cửa càng nhiều, khách hàng càng tỏ ra chống đối. Một vài bệnh viện thậm chí còn cấm các trình dược viên thuốc đến gần khuôn viên của họ. Nhưng khi những người như Jim Fuqua và các cộng sự của ông ấy lắng nghe các bác sĩ thay vì nói chuyện với họ, quá trình hợp lực bắt đầu diễn ra. Bằng cách sử dụng kiểu giao tiếp “Chiếc gậy trình bày”18 với các bác sĩ, Fuqua và các cộng sự của ông ấy đã học được những điều mà các bác sĩ thực sự đánh giá cao ở công ty dược phẩm chứ không phải những điều họ sẽ có được từ công ty dược phẩm.
18. Talking stick: “Chiếc gậy trình bày”, còn được gọi là “trợ lý của diễn giả”, có nguồn gốc là một dụng cụ được các bộ lạc thổ dân châu Mỹ sử dụng, đặc biệt là những người bản xứ của bờ Tây Bắc Mỹ. Thường vị thủ lĩnh cầm chiếc gậy này để thể hiện uy quyền và quyền huấn từ. Khi chiếc gậy được chuyền tới tay người nào thì người đó có quyền phát biểu. (ND)
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“Khoa học, đó chính là những gì họ trân trọng. Họ muốn biết các vấn đề về chuyên môn khoa học xoay quanh cách sử dụng hợp lý đối với thuốc của chúng tôi”. Sự thấu hiểu này cho phép họ tiếp cận khách hàng theo Lựa chọn tối ưu thứ 3, một nhóm chuyên gia đặc biệt về khoa học-y tế bao gồm 24 đại diện hàng đầu của công ty đã gặp gỡ với các dược sĩ có tầm ảnh hưởng lớn trong cả nước. Fuqua đã lãnh đạo nhóm này:
“Nhiệm vụ của họ là hiểu được mối quan tâm của những người đi đầu này và đảm bảo rằng họ có được các thông tin tốt nhất về khoa học mà không có sự che đậy mục tiêu quảng cáo nào”.
Trong chính công ty cũng tồn tại sự chống đối. Một vài lãnh đạo bán hàng đã gọi nhóm khoa học y tế này là một sự lãng phí công sức: “Họ đang bán cái gì? Doanh thu ở đâu?” Nhưng Fuqua đã dốc sức bảo vệ cách tiếp cận này: “Chúng tôi biết rằng đó là cách hiệu quả nhất để phối hợp với các bác sĩ – cho họ những thông tin mà họ cần hơn là quảng cáo một sản phẩm. Họ không cần thêm nữa những mẫu dùng thử hay các tờ giới thiệu thông tin hay vật trang trí. Chúng tôi biết rằng nếu bạn tiếp cận với những người đứng đầu có tầm ảnh hưởng, họ sẽ tác động đến các mạng lưới dược sĩ của họ và doanh số sẽ tăng lên”.
Khi họ lắng nghe, họ nhìn ra nhiều vấn đề thực sự khiến các bác sĩ bận tâm. “Sự phối hợp của bệnh nhân là một vấn đề quan trọng. Bác sĩ nói với các bệnh nhân điều mà họ cần tuân thủ, nhưng họ không làm theo”, Usry nói. “Họ muốn ăn nhiều, hút nhiều thuốc, không muốn tập thể dục. ‘Hãy cho tôi một viên thuốc để tôi thấy đỡ hơn.’” Hãng bắt đầu tập trung vào việc làm thế nào để cải thiện sự đồng ý phối hợp nơi bệnh nhân. “Lấy ví dụ bệnh tiểu đường. Đây là căn bệnh tốn rất nhiều chi phí. Gánh nặng đối với bác sĩ là rất lớn. Nếu bạn có thể khiến các bệnh nhân phối hợp điều trị, gánh nặng đó sẽ giảm đi. Giờ thì chúng ta đang nói về một vấn đề được nhiều người quan tâm đó là đảm bảo rằng bệnh nhân tuân thủ theo lộ trình điều trị. Hừm, tôi là một người bán thuốc, tôi muốn người bệnh uống thuốc của tôi theo đơn được kê, thế thì tôi mới được hưởng lợi, bác sĩ thì hài lòng còn bệnh nhân thì sức khỏe được khá lên. Toàn bộ hệ thống y tế cũng sẽ được hưởng lợi bởi chi phí giảm đi rất nhiều.”
Hóa ra, một số kỹ năng của các chuyên gia bán hàng siêu đẳng cũng trở nên hữu ích đối với các bác sĩ trong việc khuyến khích bệnh nhân của mình hợp tác. Các bác sĩ có thể “bán” phương thức điều trị. Họ có thể thăm dò được lý do tại sao bệnh nhân không tuân thủ theo phương pháp điều trị và sau đó lắng nghe thấu hiểu để tìm ra các nguyên nhân ẩn sâu bên trong. (“Bạn không có thời gian để tập thể dục? Đó có vẻ là một vấn đề về thời gian. Nếu tôi có thể chỉ cho bạn một chương trình tập thể dục tiết kiệm thời gian, bạn có muốn thử nó không?”) Họ sẽ theo sát tỉ mỉ hơn, cũng giống như điều mà một người bán hàng sẽ làm. Và một Lựa chọn tối ưu thứ 3 nữa được ra đời: đào tạo các bác sĩ về nghệ thuật bán hàng.
Một vấn đề nữa cũng là mối quan ngại của các đơn vị cung cấp dịch vụ chăm sóc sức khỏe lớn là sự cách biệt trong chính dịch vụ chăm sóc. “Miền Đông Nam nước Mỹ là một ví dụ hoàn hảo”, Fuqua nói. Các phương pháp đo lường cụ thể cũng đang là rắc rối. “Ở Alabama, nơi có tỷ lệ bác sĩ trên đầu người rất chuẩn, nhưng họ chỉ tập trung chính vào bốn thị trấn. Trong khi đó không có số liệu nào ở phía Tây Alabama – nơi mà chúng ta đã chứng kiến rất nhiều người mắc bệnh béo phì và những bệnh liên quan đến tim mạch – dễ đến 75% người dân ở đây mắc các bệnh này. Chính tại nơi tồn tại vấn đề tồi tệ nhất, chúng ta lại không có dịch vụ chăm sóc sức khỏe.” Do đó, Fuqua và các mạng lưới của ông ấy đã bắt đầu tập trung vào việc giảm thiểu sự cách biệt này. “Chúng tôi có các sản phẩm cho những tình trạng như vậy, nên chúng tôi đã làm việc để nhìn ra những cơ hội chiến lược đối với những đối tác đang cố gắng mang các dịch vụ chăm sóc sức khỏe tốt hơn đến những khu vực này. Bạn không làm thế bằng cách để đại lý bán hàng gọi cả trăm cuộc gọi đến các bác sĩ, ở đây sẽ chẳng có bác sĩ nào để gọi cả. Điều bạn phải làm là lùi lại, dành thời gian lắng nghe những hiệp hội y tế và các nhân viên y tế của nhà nước, và các trường đại học và nhận định xem một tổ chức với quy mô như chúng ta có thể làm được gì để giúp họ.”19
19. Phỏng vấn Jim Fuqua, 18/10/2010.
Trong quá trình “chuyển đổi” họ từ những “cỗ máy bán thuốc có chân” đến những người biết trân trọng các nguồn lực khác nhau để giải quyết các vấn đề chăm sóc sức khỏe quan trọng, Usry, Fuqua và những người khác cùng chí hướng đã tìm ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3 mang lại kết quả cho cả bệnh nhân, bác sĩ và chính công ty của họ - và tận hưởng sự phấn khích cũng như hài lòng trong suốt quá trình đó.
Nếu tôi có một tư duy đàm phán điển hình, tôi chỉ nhìn thấy hai phương thức: tôi thắng hoặc bạn thắng; đối với tôi, cuộc sống là tổ hợp của những lần nhượng bộ và chiến thắng. Tôi nhìn thế giới như một trò chơi có tổng bằng 0. Ngược lại, nếu tôi có tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3, tôi sẽ không bao giờ nhìn thấy điểm giới hạn của những giá trị mà bạn và tôi có thể cùng nhau tạo ra. Những giao dịch có tổng bằng 0 kết thúc trong sự thỏa hiệp, thắng – thua, thua – thắng. Ngược lại, Lựa chọn tối ưu thứ 3 có khả năng thay đổi cả thế giới. Con người thay đổi, trái tim và đầu óc họ cởi mở hơn, họ lắng nghe và học hỏi, họ nhìn mọi thứ theo những cách mới mẻ và rộng mở hơn. Sự chuyển đổi tích cực ấy của con người được tạo ra từ phép màu của các lựa chọn tối ưu thứ 3.
Mục tiêu của sự hợp tác mang tính hợp lực, giống như các học giả của Đại học Harvard, Deepak Malhotta và Max Bazerman đều nói, đại ý không đơn giản là giúp chúng ta đạt tới sự thỏa thuận mà cả hai bên đều cảm thấy “có lợi”, mà là giúp chúng ta tối đa hóa các giá trị.20 Bất cứ doanh nghiệp nào cũng đều ra sức tìm kiếm điểm khác biệt lớn giúp họ trở nên nổi trội hơn trên thị trường. Tôi sẽ gợi ý rằng cách tốt nhất để đạt tới sự khác biệt đó – thứ giúp bạn trở nên nổi bật hơn hẳn bất kỳ người nào khác – đó là học cách hợp lực.
20. Deepak Malhotta và Max H. Bazerman, Negotiation Genius: How to Overcome Obstacles and Achieve Brilliant Results (New York: Random House, 2008), 64.
Giao tiếp hợp lực so với kiểu đàm phán truyền thống
Nếu bạn bắt đầu với mô thức hợp lực, hẳn bạn đã sẵn sàng tìm ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3 một cách thường xuyên trong các quá trình đàm phán. Bốn bước để đạt tới Lựa chọn tối ưu thứ 3 đối ngược hoàn toàn với các bước trong quá trình đàm phán truyền thống.
Dù bạn đứng ở vị trí người bán hay người mua, kiểu đàm phán truyền thống luôn bắt đầu bằng việc đòi hỏi nhiều hơn những gì bạn nghĩ bạn sẽ nhận được. “Uyển ngữ” cho kiểu mong muốn này là “nhắm vào mức cao”21. Người mua muốn có giá trị cao nhất ở mức giá càng thấp càng tốt và người bán muốn bán hàng ở mức giá cao nhất. Ai cũng hiểu rằng bước mở màn chỉ là một cách để nhìn xem phía bên kia điên khùng đến mức nào. Thường thì người ta cũng chùn bước và do dự rất nhiều.
21. “Aim high”.
Tuy nhiên, chúng ta là những người hợp lực. Đối với chúng ta, bước đó chỉ là một trò chơi ấu trĩ và mất thời gian. Thay vào đó, chúng ta đưa ra câu hỏi Lựa chọn tối ưu thứ 3: “Chúng ta có sẵn sàng tìm ra giải pháp tốt hơn hẳn giải pháp mà mỗi chúng ta từng nghĩ đến không?” Trong một vài tình huống, chúng ta có thể phải giành quyền được đưa ra câu hỏi đó trước để tạo sự tin tưởng từ các bên khác. Nhưng nếu chúng ta tạo dựng được danh tiếng tốt, chúng ta sẽ chẳng mất gì khi đưa ra câu hỏi như thế cả.
[image: 31]
Hợp lực so với kiểu đàm phán truyền thống. Kiểu đàm phán truyền thống là trò chơi đọc tâm trí người đối diện, mặc cả và tự bào chữa. Nó khiến mối quan hệ xấu đi và thường dẫn đến sự thỏa hiệp, nhượng bộ - một cách nói khác của việc “Các bên cùng thua”. Hợp lực củng cố các mối quan hệ và thường giúp “Các bên cùng thắng”. Giữa hai cách tiếp cận này là một khoảng cách cơ hội được mở rộng mà bạn không dễ dàng có được trong thế giới đầy cạnh tranh này.
Trong kiểu đàm phán truyền thống, bước tiếp theo sau bước mở màn là bào chữa hay biện minh cho bước đi đó. Không ai muốn phải “hạ giá” quá nhanh và quá nhiều, do đó họ hợp thức hóa vị trí của mình, họ sử dụng thực tế, số liệu và những câu chuyện tuyệt vời để chỉ ra vì sao họ “trèo cao” như vậy. Nhưng nếu các bên còn lại sẵn sàng đi tìm Lựa chọn tối ưu thứ 3, chúng ta sẽ cùng nhau đặt ra tiêu chuẩn về thành công, và các công việc cần phải làm. Giải pháp nào sẽ mang đến lợi ích cho tất cả các bên tham gia? Bây giờ chúng ta đã tiến tới bước hợp tác để cùng nhau tạo ra giải pháp đó.
Người đàm phán kiểu truyền thống đã toát mồ hôi để đưa ra một ví dụ và giờ đã sẵn sàng cho bước tiếp theo. Cách nói văn hoa miêu tả bước này chính là “Khám phá các giới hạn”22 nhưng thực chất chỉ là sự mặc cả. Cả hai bên đều cố gắng kiếm được càng nhiều lợi ích với mức chi phí càng thấp càng tốt, để xem họ có thể đẩy qua đẩy lại được bao lâu trước khi ai đó quay bước ra đi. Đối với chúng ta, những người hợp lực, mặc cả là quá trình không cần thiết. Đến bước này, các bên đều cùng tham gia nhiệt tình vào quá trình tạo ra các hình mẫu cho một giải pháp hoàn chỉnh – tạo các Lựa chọn tối ưu thứ 3 khả dĩ. Đây là quá trình sáng tạo sống động và thú vị, một phần vì không ai biết kết quả cuối cùng sẽ như thế nào.
22. “Discover the limits”.
Bước cuối cùng trong quá trình kiểu truyền thống mệt mỏi là chốt lại sự thỏa hiệp mà các bên đồng ý ký vào – theo như cách nói thông thường, đây là “mức giá điều kiện cuối cùng và tốt nhất”. Mặc dù họ bắt tay và tiến hành những bước tiếp theo với ít hay nhiều sự hài lòng, không ai cảm thấy thỏa mãn với kết quả này. Sau tất cả, ai cũng vì sự thỏa hiệp này mà mất đi điều gì đó. Trong khi đó, chúng ta – những người hợp lực hướng về đích với Lựa chọn tối ưu thứ 3. Nó mang lại sinh lực cho tất cả mọi người, là giải pháp tuyệt vời mà chưa ai từng nghĩ đến để giải quyết công việc phải làm. Tất cả mọi người đều chiến thắng – ai cũng nhận được nhiều hơn những gì họ từng nghĩ, mối quan hệ của chúng ta trở nên khăng khít hơn và chúng ta có thể tiến về phía trước để cùng nhau tạo ra một tương lai tươi sáng.
Sự khác biệt giữa hai cách tiếp cận là khoảng cách cơ hội rất lớn và ngày càng mở rộng theo thời gian. Trong thế giới đầy tính cạnh tranh này, bạn không thể tồn tại được nếu phải đứng ở mặt bất lợi của khoảng cách này. Trong khi các nhà đàm phán truyền thống phung phí năng lượng của họ cố gắng đọc trí não và tác động đến người khác để đạt được sự thỏa hiệp, những người suy nghĩ theo tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 đầu tư năng lượng của họ vào việc chuyển đổi mối quan hệ với suy nghĩ về các cơ hội trong tương lai.
Sức mạnh đột phá của hợp lực
Dự án nghiên cứu mở rộng nhất được tiến hành với đối tượng là các doanh nghiệp thành công đã chỉ ra năng lượng sáng tạo đột phá là chìa khóa tạo ra công thức thành công cho các doanh nghiệp bền vững. Dự án Evergreen có sự tham gia của các học giả đến từ Harvard, Columbia, MIT, Dartmouth, trường Wharton và nhiều trường đại học khác trong suốt mười năm. Nhiệm vụ của họ: tìm ra điểm tạo ra sự khác biệt của những công ty lớn và bền vững so với các công ty hạng xoàng.
Không có gì đáng ngạc nhiên khi họ tìm ra rằng các công ty liên tục đổi mới sáng tạo và họ không hề cảm thấy ngại ngùng khi nói về điều đó: “Họ tập trung tầm nhìn vào những cơ hội lớn, một ý tưởng sản phẩm bao gồm nhiều tính năng mới hay bước đột phá về công nghệ có tiềm năng thay đổi cả nền công nghiệp… Đối với hầu hết các công ty không hài lòng với mức tăng trưởng và lợi nhuận có ít hơn hai chữ số, cải thiện ở mức độ trung bình là không đủ. Họ tập trung nhiều hơn vào các đột phá bom tấn, vào ý tưởng sẽ giúp đẩy lùi các đối thủ của họ nằm dưới gót chân của họ”.23
23. William F. Joyce, Nitin Nohria, và Bruce Roberson, What Really Works (New York: HarperCollins, 2003), 219-20.
Ý tưởng hoàn toàn mới hay các bước đột phá như vậy đến từ đâu? Các chuyên gia trong lĩnh vực sáng tạo và đột phá sẽ nói với bạn rằng chúng đến từ hợp lực. Một người bạn tốt của tôi, Giáo sư Clayton Christensen, có lẽ là một trong những người có tư duy đi đầu thế giới về lĩnh vực này, nói rằng ý tưởng bom tấn thường mang tính đổ vỡ.24 Chúng thường xuất hiện “ở các bờ vực” – nơi các quan điểm khác nhau tác động lẫn nhau và có những sự kết nối kỳ lạ. Nó không đến từ một kiểu suy nghĩ chung, sự đồng nhất quan điểm thường xuất hiện ở hầu hết các văn phòng doanh nghiệp hiện nay.
24. Trong cuốn sách của ông, mang tên Thế lưỡng nan của nhà cải tiến (Cambridge: Harvard Business Press, 1997) và Giải pháp cho đổi mới và sáng tạo (Cambridge: Harvard Business Press, 2003).
Đây chính là nghịch lý. Chúng ta biết rằng các công ty lớn có thể mang tính đột phá cao, nhưng chúng ta cũng biết rằng những đột phá cao đến từ sự đổ vỡ kỳ lạ không định trước trên thị trường. Thế thì, làm thế nào để những công ty thành công này, theo định nghĩa cũng chính là một phần quán tính của thế giới doanh nghiệp, làm chủ được các đột phá tuyệt vời?
Bằng cách tìm kiếm nó! Họ hiểu cách hợp lực vận hành và họ chủ động tận dụng nó. Rất nhiều doanh nghiệp không ngừng nuôi dưỡng các Lựa chọn tối ưu thứ 3. Ngược lại, những công ty hạng xoàng thường không tin tưởng các tư duy mới. Họ ghét sự đổ vỡ. Họ sống trong thế giới hai chiều nơi “chúng ta chống lại họ”. Họ đổ lỗi cho các yếu tố bên ngoài khi họ phát triển yếu kém và họ xem những công nghệ mang tính đột phá như những mối đe dọa. Chuyên gia sáng tạo Edward de Bono miêu tả tâm lý kỳ lạ này: “Những tổ chức gặp vấn đề nghiêm trọng và đặc biệt cần tới những ý tưởng mới lại là những tổ chức cuối cùng chịu đi tìm kiếm các ý tưởng. Những tổ chức này đã tự thuyết phục chính mình rằng các suy nghĩ của họ không có gì sai lầm, chỉ là “thế giới xung quanh” đang làm khó họ - vì thế không cần phải tìm kiếm một cách nghĩ tốt hơn… Đã từng có một tổ chức rất nổi tiếng nói với tôi rằng họ đang gặp rắc rối nghiêm trọng đến mức họ không còn thời gian để sáng tạo! Có thể chính kiểu thái độ đó đã khiến họ rơi vào rắc rối đến như vậy!”25.
25. Edward de Bono, “Creativity Only for the Successful?”, 12/11/2001. http://www.edwdebono.com/msg09i.htm.
Trong lúc đó, những người tư duy theo lựa chọn tối ưu thứ 3 lại thích sự rối loạn (disruption). Họ chào đón sự đa dạng, sự khác biệt và những cái nhìn mới lạ, phong phú khác đến từ bên ngoài và cùng lúc đó vẫn duy trì thành công hiện tại của doanh nghiệp. Họ phát triển khả năng “phân thân”26 để giúp họ phát triển ở cả hiện tại và tương lai.
26. Split personality.
Văn hóa của tổ chức theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 rất khác so với văn hóa của các công ty không sáng tạo. Các nhà khoa học chỉ ra rằng chính những khả năng nổi bật trong đàn kiến giúp chúng sống sót cả trong những điều kiện bất lợi nhất ví dụ như dưới các nền bê tông hay trong các vết nứt ở vỉa hè. “Sự nổi bật” mà họ đang nói đến chính là đặc tính khôn khéo của từng con kiến trong đàn tìm đến và cùng nhau giải quyết vấn đề về sự sinh tồn. Tôi thích so sánh văn hóa Lựa chọn tối ưu thứ 3 với một rặng san hô. Nếu bạn đi lặn biển Caribe hay ngoài khơi nước Úc, bạn sẽ thấy những cấu trúc lộng lẫy với cá, dương xỉ, động vật thân mềm và các loài thực vật biển cực kỳ đa dạng và đa sắc màu. Bề mặt của rặng Đại San hô (Great Reef) trông rất sống động, lung lay như khu vườn trong gió, trong khi những phần sâu hơn của nó đang dần biến thành đá vôi. Các nhà sinh học nói với chúng ta rằng những loài san hô mới xuất hiện trong những khu vực rìa, nơi tồn tại sự đa dạng sinh học lớn hơn, nơi có nhiều sự tương tác hơn với cách được họ gọi là “trung tâm của sự đa dạng sinh học cao”27. Điều tương tự cũng đúng với các tổ chức, doanh nghiệp. Những tổ chức đánh giá cao sự khác biệt, và luôn tìm kiếm những điểm nóng giữa các luồng suy nghĩ đa dạng khác nhau sẽ sống sót trong khi những doanh nghiệp duy trì kiểu tư duy phòng vệ sẽ bị hóa vôi và tàn lụi. Địa điểm tốt nhất để tìm ra hợp lực chính là ở “các vùng rìa”, nơi những người với các thế mạnh và quan điểm khác nhau tập hợp.
27. Ann F. Budd và John M. Pandolfi, “Evolutionary Novelty is Concentrated at the Edge of Coral Species Distributions”, Science, 10/06/2010, 1558.
Các nhóm Lựa chọn tối ưu thứ 3
Đột phá thực sự phụ thuộc vào hợp lực và hợp lực đòi hỏi sự đa dạng. Hai người nhìn nhận vấn đề theo cách giống hệt nhau sẽ không thể nào hợp lực. Trong trường hợp của họ, một cộng một bằng hai. Nhưng nếu hai người nhìn vấn đề theo hai cách khác nhau thì họ có thể hợp lực, và đối với họ, một cộng một có thể bằng ba hoặc mười hoặc một ngàn. Vì thế, những công ty đột phá thường cố ý tự chia thành những nhóm nhỏ bao gồm các cá nhân sở hữu các thế mạnh khác nhau. Một nhóm có khả năng bổ khuyết cho nhau là nơi các thành viên hỗ trợ hoặc hoàn thiện lẫn nhau, nơi những thế mạnh được tận dụng hiệu quả và những điểm yếu không còn quan trọng nữa. Chỉ những nhóm như vậy mới có khả năng tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Tôi làm việc với một nhóm có khả năng bổ khuyết cho nhau như vậy. Thế mạnh của những thành viên trong nhóm bổ sung cho điểm yếu của tôi. Công nghệ hiện tại chính là một trong các điểm yếu của tôi, nhưng các cộng sự của tôi khiến cho điểm yếu này không còn quan trọng nữa bởi họ rất giỏi trong lĩnh vực đó.
Không có giới hạn nào quy định quy mô hay hình dạng của một nhóm có khả năng bổ khuyết cho nhau; nó có thể bao gồm hai người hoặc bao gồm cả thế giới. Nhưng một nhóm như vậy phải tôn trọng hơn là từ chối sự khác biệt, hạn chế sự kiêu căng và cố ý chứng tỏ lãnh thổ - đây chính là những kẻ thù lớn của hợp lực.
Hội tụ về sự dị biệt
Những nhóm có khả năng bổ khuyết lẫn nhau khơi dậy các quan điểm khác nhau. Họ tái tạo môi trường của rặng san hô, nơi những kết nối có khả năng sinh sôi được tạo ra và hợp lực được phát triển. Như tác giả Steven Johnson nói: “Để các linh cảm này được kết nối với các linh cảm khác. Bạn có một nửa ý tưởng, một người nào đó có nửa còn lại và nếu bạn tìm được đúng môi trường, chúng sẽ biến thành điều gì đó lớn hơn tổng các phần cộng lại”28.
28. Steven Johnson, “Where Good Ideas Come From”, TED.com, tháng 7/2010, http://www.ted.com/talks/steven_johnson_where_good_ideas_come_from.html.
Một nhóm có khả năng bổ khuyết cho nhau tuyệt vời chính là nhóm Intellectual Ventures do Nathan Myhrvold, cựu giám đốc công nghệ của Microsoft sáng lập ra. Ông ấy đã mang những người với nền tảng và xuất thân khác biệt đến gần nhau để cùng giải quyết những vấn đề quan trọng, mà như ông nói, “để cho vui và để kiếm lợi nhuận”. Một trong những vấn đề đó là làm sao để người dân của các quốc gia đang phát triển được tiếp cận với vắc-xin và làm thế nào để cứu được hàng triệu mạng người.
Vắc-xin phải luôn được bảo quản trong điều kiện lạnh. Nếu không, chúng sẽ bị hỏng và không còn giá trị. Thậm chí chỉ vài phút tiếp xúc với nhiệt độ ấm có thể phá hủy toàn bộ kho vắc-xin và hàng triệu người sẽ mất mạng và hàng triệu đô la trở thành lãng phí. Các quốc gia phát triển, với đầy đủ tủ lạnh và nguồn cung cấp năng lượng ổn định, có thể dễ dàng tránh được tình huống này, nhưng đây lại là một vấn đề lớn đối với các quốc gia đang phát triển. Để giải quyết vấn đề, Myhrvold đã tập hợp một nhóm khác biệt ngay tại phòng thí nghiệm của mình ở Washington, nhóm này bao gồm các chuyên gia về máy bán hàng tự động, máy bán cà phê tự động và các vũ khí tự động. Phát minh của họ trông giống như một bình giữ nhiệt lớn, bên trong là một bình khác giữ vắc-xin, và khoảng giữa hai bình này chứa nitrogen dạng lỏng và lạnh. Muốn giữ vắc-xin lạnh, không được mở chai. Do đó, có thêm một nút bấm nhả ra từng lọ vắc-xin cũng giống như một máy bán hàng tự động nhả ra lon soda vậy. Để bảo quản kín và ngăn không cho không khí ấm đi vào, cỗ máy sẽ hoạt động giống như ổ đạn trong khẩu súng trường AK-47. Phương pháp thay thế tạm thời với chi phí thấp này có thể giữ vắc-xin lạnh trong vòng sáu tháng mà không cần tới nguồn điện nào và cứu hàng triệu người khỏi những căn bệnh đang hút cạn sức khỏe của họ.
Trong lúc đó, kiểu tư duy hai phương thức cũng liên tục bám theo. Các chính trị gia, các doanh nhân, các nhà kinh tế học và các kỹ sư tranh cãi xem làm thế nào để cung cấp nguồn điện ổn định và hệ thống giữ lạnh cho các quốc gia đang phát triển. Họ tranh cãi về chủ nghĩa xã hội với chủ nghĩa tư bản, về các đoàn thể với những người theo phái dân túy (Nga), giữa năng lượng có khả năng hồi sinh với nhiên liệu hóa thạch. Những cuộc tranh cãi mang tính phân chia lãnh thổ như thế này có vẻ thu hút nhiều người tham gia, nhưng trong lúc những người có quyền lực tranh cãi, những người không có quyền lực đang yếu đi và phải chết vì không có các vắc-xin cần thiết. Myhrvold nói rằng: “Một cách lưu giữ vắc-xin tốt hơn có thể chỉ là một giải pháp cấp cứu nhỏ cho vấn đề thực sự chính là nạn đói và thiếu sự phát triển, nhưng nó có thể tạo ra sự khác biệt lớn đối với tính mạng của hàng triệu trẻ em, xóa đi gánh nặng bệnh tật cho nhiều thế hệ có thể đã phải đối mặt với bệnh tật trong lúc chờ những vòng quay của tiến trình phát triển đến với xã hội của họ.”29
29. Nathan Myhrvold, “On Delivering Vaccines”. Seedmagazine.com, 30/12/2010, http://seedmagazine.com/content/article/on_delivering_vaccines/.
Lựa chọn tối ưu thứ 3 của Myhrvold là sản phẩm từ sự hợp lực của nhóm có khả năng bổ khuyết cho nhau để giải quyết một vấn đề cấp thiết. Nếu bạn có thể tưởng tượng ra một căn phòng với những người đang cố kết nối giữa máy bán soda, bình cà phê và khẩu AK-47, bạn đã nhìn thấy bức tranh về Sân khấu Kỳ diệu của Nathan Myhrvold. Không một ai, kể cả các vị lãnh đạo vô cùng tài giỏi, có thể một mình nghĩ ra giải pháp như vậy.
Tôi thích cách quan sát này của tiểu thuyết gia Amy Tan: “Sáng tạo là hợp lực cộng với những gì thực sự quan trọng”30. Nó hẳn đúng với nhóm Intellectual Ventures.
30. Tan, “Creativity,” Ted.com.
Lập nhóm không biên giới
Một trong những điều tuyệt vời về thế kỷ công nghệ hiện đại của chúng ta là không gì có thể đặt ra giới hạn đối với những nhóm có khả năng bổ khuyết cho nhau. Các nhóm này có thể hợp lực theo những cách mà chỉ vài năm trước đây thôi, chúng ta không thể nào tưởng tượng được. Chúng ta nói, gặp gỡ và suy nghĩ cùng bất kỳ người nào ở bất cứ đâu và vào bất cứ thời điểm nào chúng ta mong muốn. Bức tường duy nhất ngăn cản chúng ta chính là bức tường văn hóa, và một vài tổ chức lớn cũng đang làm việc chăm chỉ để san bằng các bức tường này.
Một ví dụ điển hình là LEGO – công ty sản xuất đồ chơi đến từ Đan Mạch và thường được gọi là công ty được tin tưởng nhất thế giới. LEGO xem hàng triệu khách hàng là một phần của nhóm có khả năng bổ khuyết lẫn nhau.
Bạn sẽ phản ứng thế nào nếu khách hàng bắt đầu bí mật đột nhập trái phép vào các máy tính của công ty bạn? Bạn sẽ báo cảnh sát đúng không? Khi điều này xảy ra với LEGO, họ đã mất tinh thần, như tất cả chúng ta. Nhưng sau đó, họ đã tự hỏi chính mình: “Vì sao khách hàng lại làm điều này?”. Và với tư cách công ty LEGO, họ cảm thấy tò mò với câu hỏi và bắt đầu giao tiếp theo kiểu “chiếc gậy trình bày” đối với những người đã đột nhập vào máy tính của họ.
Khi họ nói với các hacker, họ phát hiện ra rằng các hacker này chính là những người hâm mộ của LEGO – những người muốn tạo ra sự sáng tạo của riêng họ. Những hacker này đột nhập vào để có thể khám phá hệ thống hàng tồn kho của công ty và đặt những bộ phận riêng lẻ – những bộ phận này, thông thường, luôn đi kèm với các bộ phận khác khi bán ra thị trường. Tormod Askildsen, giám đốc mảng Phát triển Cộng đồng của LEGO đã ghi nhớ điều này:
Các luật sư của chúng tôi đã sẵn sàng theo sát các khách hàng này và nói: “Bạn không thể làm như vậy”. Nhưng chúng tôi cũng nhận ra rằng vẫn luôn có rất nhiều tài năng và rất nhiều kỹ năng tuyệt vời ở đâu đó trong cộng đồng của chúng ta. Đúng thế, họ đang làm rối các sản phẩm của chúng tôi, nhưng họ cũng đang giúp cải thiện chúng. Vì thế, điều vừa xảy ra chỉ là chúng tôi đã để cho khách hàng đột nhập vào, và đó là một điều tuyệt vời. Nếu bạn tin tưởng khách hàng của bạn, thì họ sẽ làm điều gì đó mang lại lợi ích cho bạn. Thương hiệu LEGO không phải do chúng tôi sở hữu. Nó thuộc về quyền sở hữu của chính khách hàng. Chúng tôi sở hữu nhãn hiệu, đúng thế, nhưng thương hiệu lại sống trong tâm trí của khách hàng.31
31. The World’s Most Trusted Company, FranklinCovey video, 2008.
Vì thế, LEGO đã phát triển một phần mềm cho phép người hâm mộ tạo ra các thiết kế LEGO mới và khuyến khích họ chia sẻ thiết kế của họ với những khách hàng khác. Kết quả là hàng ngàn ý tưởng cho sản phẩm mới đã ra đời và LEGO hoàn toàn không cần mất công phát triển. “Đây là nền tảng cho LEGO trong thế kỷ 21”, Askildsen nói. “Đây là cách để chúng tôi trở nên phù hợp hơn. Chúng tôi thực sự có thể tạo ra dòng sản phẩm hoàn toàn do khách hàng thiết kế và đặt chúng trên giá hàng.”
Trong suy nghĩ của những người tư duy hai phương thức, LEGO đã không còn lựa chọn nào khác ngoài việc chấm dứt sự tấn công trái phép hệ thống nội bộ của họ hoặc chịu đựng hậu quả. Kiểu tư duy hai phương thức và áp đặt luật pháp như thế có thể đã giết chết cơ hội kinh doanh tuyệt vời này chỉ trong một nốt nhạc. Nhưng tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 đã thắng thế khi LEGO phát hiện ra cách hoàn toàn mới để kinh doanh: cho phép khách hàng thiết kế các sản phẩm của họ còn họ cung cấp các nguyên liệu thô. Trường hợp hợp lực đơn thuần như thế này có thể đã không xảy ra nếu LEGO không có văn hóa Lựa chọn tối ưu thứ 3. Kiểu tư duy doanh nghiệp truyền thống sẽ làm mọi điều nó có thể để ngăn điều này xảy ra. Nhưng, như một nhà báo người Anh, Charles Leadbeater đã nói: “Những doanh nghiệp thông minh sẽ tiến tới tạo ra các mô hình mới, kết hợp cả ‘đóng’ cả ‘mở’ theo những cách mới lạ”. Ông miêu tả một tổ chức thông minh mà ông đã gặp ở Trung Quốc:
Tại một trong 2.500 tòa nhà cao tầng được xây dựng ở Thượng Hải trong khoảng mười năm vừa qua, tôi gặp gỡ người đứng đầu của công ty Shanda Games – công ty này có hơn 250 triệu lượt theo dõi. Ông ấy chỉ có 500 nhân viên. Ông ấy không phục vụ họ, ông ấy cho họ một nền tảng, những quy định, những công cụ và điều phối các hoạt động. Nhưng thực sự thì nội dung lại được tạo ra từ chính những người dùng. Nó tạo ra sự gắn bó giữa người dùng và công ty.
Nếu bạn là một công ty trò chơi và bạn có một triệu người chơi, bạn chỉ cần 1% trong số đó trở thành người cùng phát triển và bạn có nguồn nhân lực phát triển khoảng 10.000 người.
Giống như LEGO và Shanda, những doanh nghiệp thành công luôn tìm kiếm hợp lực ở những địa điểm nảy sinh tư duy đột phá từ chính những khách hàng của họ. Cả thế giới là Sân khấu Kỳ diệu của họ. Leadbeater đã có bước tiến và đưa ra những câu hỏi gợi mở suy nghĩ như thế này: “Sẽ thế nào nếu 1% trong tổng số sinh viên trở thành những nhà đồng phát triển hệ thống giáo dục? Sẽ thế nào nếu 1% bệnh nhân trở thành những nhà đồng phát triển dịch vụ bệnh viện? Biến người dùng thành nhà sản xuất, biến khách hàng thành chuyên gia thiết kế?”32
32. “Charles Leadbeater on Innovation”, TED.com, tháng 07/2007, http://ted.com/talks/charles_leadbeater_on_innovation.html.
Sáp nhập thành Lựa chọn tối ưu thứ 3
Có nhiều lý do khiến các công ty sáp nhập: vì lợi thế về quy mô kinh tế, để tiếp cận vào thị trường mới, đa dạng hóa ngành nghề,… Tôi tin rằng hình thành một nhóm có khả năng bổ khuyết cho nhau, có khả năng hợp lực mới là lý do quan trọng nhất, tính đến thời điểm này, để sáp nhập hoặc mua lại một công ty khác. Đó là cơ hội vô giá để tạo ra công ty Lựa chọn tối ưu thứ 3, tạo ra giá trị lớn hơn nhiều tổng mỗi phần nhỏ cộng lại.
Tuy nhiên, rất ít bên tham gia sáp nhập thực sự đạt tới hợp lực. Một nghiên cứu quan trọng do KPMG tiến hành đã chỉ ra “83% những vụ mua lại và sáp nhập công ty thất bại trong việc gia tăng giá trị cho những người nắm giữ cổ phần”.33 Thường thì, trong khoảng 60% các trường hợp, những vụ “hứa hẹn” nhất lại gây ra tổn thất nhiều nhất cho những người nắm giữ cổ phiếu.34 “Cách nhìn nhận sai lầm về hợp lực chiến lược đã gây ra hàng dài nước mắt ở phố Wall!35”, Jeffrey Rayport, người khởi nguồn cho trào lưu tiếp thị lan truyền (viral marketing), đã nói.
33. D. R. King và cộng sự, “Meta-analyses of Post-acquisition Performance: Indications of Unidentified Moderators”, Strategic Management Journal, tháng 02/2004, đoạn trích; “KPMG Identifies Six Key Factors”, Riskworld.com, 29/11/1999, http://www.riskworld.com/pressrel/1999/PR99a214.htm.
34. Anand Sanwal, “M & A’s Losing Hand”, Business Finance, 18/11/2008.
35. Jeffrey F. Rayport, “Idea Fest”, Fast Company, 31/12/2002, http://www.fastcompany.com/magazine/66/ideafest.html?page=0%2C5.
Vì sao như vậy? Bởi các bên sáp nhập thường quá bận tâm đến sự kiêu căng, ngạo mạn hơn là hợp lực. Một nghiên cứu khác đã chỉ ra rằng “sự kiêu ngạo của các CEO tương quan tích cực với” phần lớn các bên sáp nhập, “cũng như được phản ánh qua những lời khen ngợi và sự đền bù của giới truyền thông”, nói cách khác, nâng cao tiền tài và địa vị cho những vị lãnh đạo hàng đầu.36 Một ví dụ cổ điển là vụ thổi phồng mang tính lịch sử của Saatchi & Saatchi – một công ty quảng cáo huyền thoại, vào những năm 1980, đã cố gắng trở thành công ty “cung cấp dịch vụ chuyên nghiệp hàng đầu thế giới”. Mục tiêu này đã khiến họ sáp nhập với rất nhiều “doanh nghiệp mà họ không hề có ý định cạnh tranh với hay quan tâm đến… Giống như Maurice [Saatchi] từng nói: ‘Thắng thôi chưa đủ, người khác phải thua’”. Nhưng cơn sốt sáp nhập của họ lại dẫn đến sự sụp đổ của một công ty đã từng rất tuyệt vời. Maurice Saatchi sau này đã thú nhận: “Ngạo mạn? Đúng rồi, chắc là vậy đó”37.
36. Patrick A. Gaughan, Mergers, Acquisitions and Corporate Restructurings (New York: Wiley, 2007), 159.
37. Sydney Finkelstein, Why Smart Executives Fail (New York: Penguin, 2004), 92, 94.
Khi các vụ sáp nhập xảy ra, các nhà lãnh đạo nói về hợp lực để đạt được mục đích, nhưng thường thì, nó chỉ là chủ đề để che đậy sự ngạo mạn ẩn sâu bên trong. Đó là lý do tại sao nhiều người làm kinh doanh dị ứng với từ “hợp lực”. Tất cả sự phấn khích khi hợp lực đều trở nên không thành thật khi ai cũng biết rằng cuộc sáp nhập khiến những nhà lãnh đạo trở nên “giàu có khủng khiếp”, đặc biệt khi hầu hết các công ty sau khi được sáp nhập không vận hành tốt trong khi những “quan chức cấp cao hưởng lợi từ những khoản trả lương hậu hĩnh”38. Các bên sáp nhập chỉ thực sự thành công khi họ tạo ra được hợp lực và hợp lực không thể xảy ra khi nhân viên từ hai văn hóa khác nhau bị ảnh hưởng làm mất tinh thần và công việc của họ bị đe dọa. Cuối cùng, chính họ mới là những người phải tạo ra việc kinh doanh theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 từ hai công ty đã sáp nhập. Cũng từ cùng nghiên cứu KPMG được tôi trích dẫn trước đó đã nhấn mạnh rằng hợp lực là tiêu chí đầu tiên và khó nhất nhưng phải đạt được trước khi đi đến quyết định sáp nhập. Chúng ta chỉ nên sáp nhập khi chúng ta có thể tạo ra một nhóm có khả năng bổ khuyết cho nhau, khi chúng ta có thể nhìn thấy rõ rằng điểm mạnh của chúng tôi là cơ hội của bạn và điểm mạnh của bạn là cơ hội của chúng tôi.
38. Gretchen Morgenson, “No Wonder CEOs Love Those Mergers”, The New York Times, 18/07/2004.
“Hợp lực là có thật”, Tiến sĩ Peter Corning khẳng định lại. “Ảnh hưởng của nó có thể đo lường được, có thể lượng hóa được: ví dụ như quy mô kinh tế, gia tăng hiệu quả, giảm chi phí và tăng lợi tức.”39 Jeffrey Rayport chỉ ra rằng: “Hợp lực là chiến lược mang tính chuyển đổi cho doanh nghiệp. Hợp lực có thể tạo ra những doanh nghiệp, những nền công nghiệp hoàn toàn mới”.40
39. Peter A. Corning, “The Synergism Hypothesis”, 1998, http:www.complexsystems.org/publications/synhypo.html.
40. “The New Business Conversation Starts Here”, Fast Company, 31/12/2002, http://www.fastcompany.com/magazine/66/ideafest.html?page=0%2C5.
Và hợp lực đã làm được điều đó. Cách đây hơn một thế kỷ, Henry Royce và Ngài Charles Rolls đã gặp nhau lần đầu tiên tại hành lang của khách sạn Midland ở Manchester, Vương quốc Anh. Bạn không thể tưởng tượng được hai người đàn ông nào khác nhau nhiều hơn hai người này. Ông họ Royce có râu và tóc hoa râm, con trai của một chủ cối xay gió, là thợ máy làm theo mùa nổi tiếng với chủ nghĩa hoàn hảo trong việc xây dựng các cần trục hơi nước cho quân đội Anh. Cao 1,95 mét, ông Rolls cao hơn hẳn Royce theo cả nghĩa đen (chiều cao) và nghĩa bóng (địa vị). Chỉ mới 27 tuổi, Rolls là con trai của một nam tước và là sinh viên đại học đầu tiên của Anh sở hữu chiếc xe ô tô của riêng mình. Ở vùng Edward của nước Anh, có thể nhận thấy một sự khác biệt rất lớn tồn tại giữa hai người này. Nhưng họ đều yêu thích xe hơi. Vào thời đó, nền công nghiệp xe hơi còn rất sơ khai và mỗi chiếc xe hơi chỉ giống như một nỗi tò mò tốn tiền mà không đáng tin tưởng. Trong vòng ba năm, ông Royce đã mò mẫm tìm hiểu một chiếc xe ô tô của Pháp tại cửa hàng của mình và chắc chắn rằng ông có thể tạo ra một chiếc tốt hơn. Triết lý của ông là: “Phấn đấu tìm ra sự hoàn hảo trong mọi thứ bạn làm. Tìm thứ tốt nhất đang tồn tại và làm nó tốt hơn. Nếu nó không tồn tại, tạo ra nó”.
Kết quả là chiếc xe được làm bằng tay đã khiến Rolls cảm thấy rất ấn tượng. Ông Rolls khi đó đã có một doanh nghiệp của riêng mình: cửa hàng ô tô ở bờ Tây thời thượng của London. Ông ấy cũng cảm thấy không hài lòng với những chiếc xe đến từ Pháp được trưng bày trong khu vực triển lãm của cửa hàng. Do đó, vị doanh nhân trẻ tuổi, giàu có và gã thợ máy già có tay nghề điêu luyện đã cùng nhau tạo ra công ty sản xuất xe hơi mang tên Rolls-Royce nổi tiếng cho tới ngày nay.
Đây là một công ty Lựa chọn tối ưu thứ 3 – một đám cưới của sự khéo léo lành nghề chất lượng cao với khả năng kinh doanh tinh tế. Trong khi Royce xây dựng chiếc xe hơi được thiết kế tốt nhất hành tinh thì Rolls đã tạo cảm hứng để thiết kế ra thân xe màu bạc và chiến dịch quảng bá công khai đã mang đến cho họ cơ hội chiếm trọn phân khúc khách hàng thuộc giới thượng lưu giàu có của nước Anh. Vào năm 1907, chiếc xe Silver Ghost (Bóng ma bạc) đầu tiên – nổi tiếng với động cơ không ồn và vẻ đẹp sáng bóng, đã ra lò.
Rolls chấp nhận rủi ro và mời báo chí đi cùng trên hành trình xuyên quốc gia để thử sức bền của chiếc xe mới. Các phóng viên đều cảm thấy kinh ngạc với khả năng vận hành của chiếc xe. “Động cơ bên dưới nắp xe có thể là một cỗ máy vô thanh”, một người đã viết như thế.
Ngày qua ngày, qua bao miền đồng quê của nước Anh, người ta chờ xem chiếc xe có hỏng không, nhưng chiếc xe chưa bao giờ hỏng. Cuối cùng, khi đạt tới khoảng 15.000 dặm, họ công khai kiểm tra và công bố Silver Ghost là “chiếc xe tốt nhất thế giới”. Danh tiếng của hãng Rolls-Royce được hình thành từ đó. Nó tồn tại cho đến tận ngày nay như một dấu ấn đẳng cấp trong ngành công nghiệp xe hơi.
Rolls-Royce vẫn đang sống sót qua bao đợt thăng trầm của hơn 200 công ty sản xuất xe hơi khác của nước Anh. Họ vẫn sản xuất Ghost (Bóng ma). Vào tháng Hai, năm 2011, họ cho ra đời dòng xe điện sang trọng đầu tiên mang tên 102EX – dòng xe này có thể tự sạc điện mà không cần dây. Ngoài ra, được bảo hiểm ở mức 57 triệu đô la Mỹ, chiếc xe Silver Ghost phiên bản gốc năm 1907 vẫn là chiếc xe giá trị nhất trên trái đất.
Cuộc sáp nhập giữa sự hào nhoáng bên ngoài cùng khả năng buôn bán của Rolls và các công việc liên quan đến cơ khí máy móc cùng chút phủi bụi của Royce đã mang đến điều mới – sự ra đời của doanh nghiệp Lựa chọn tối ưu thứ 3. Hai người đàn ông đã trưởng thành hơn để yêu quý và tôn trọng lẫn nhau. Khi Rolls qua đời trong một tai nạn hàng không, Royce bị suy sụp mặt cảm xúc và gần như không bao giờ còn muốn đến nhà máy nữa. Nhưng huyền thoại của họ vẫn luôn tồn tại. Đó là sự sáp nhập dựa trên sự yêu quý cá nhân, dựa trên sự tôn trọng đối với các điểm mạnh có thể bổ trợ cho nhau và dựa trên tầm nhìn xuất sắc mà họ cùng có.
Không có vụ sáp nhập nào thiếu đi các yếu tố này mà có thể thành công. Thiếu đi chúng, hợp lực không thể xảy ra. Sáp nhập không chỉ là vấn đề tập hợp lại các tài sản. Khi bạn đề xuất sáp nhập, bạn đang bước trên vùng đất thiêng liêng – giấc mơ, danh tính và cuộc sống của rất nhiều người. Giao tiếp kiểu “chiếc gậy trình bày” là rất cần thiết. Nếu bạn tôn trọng những người đó, nếu bạn nhìn nhận họ không chỉ ở giới hạn của những phạm vi công việc và cố gắng thấu hiểu điểm mạnh của họ, bạn sẽ khám phá ra nhiều kho báu hơn những gì bạn vẫn nghĩ có ở đó. Bạn sẽ khám phá ra những khả năng hợp lực mà bạn chưa bao giờ tưởng tượng được.
Kỹ năng Lựa chọn tối ưu thứ 3
Một nhóm có khả năng bổ khuyết cho nhau có thể phát huy tốt nhất trong môi trường hợp lực. Carl Rogers hiểu rõ điều này: “Tôi thấy rằng nếu tôi có thể tạo ra bầu không khí của sự chân thật và thấu hiểu, những điều thú vị sẽ xảy đến. Trong bầu không khí như vậy, con người thường chuyển từ trạng thái cứng nhắc sang trạng thái linh hoạt... Sự sáng tạo của họ đi từ chỗ có thể đoán trước đến chỗ không thể đoán trước”41.
41. Rogers, A Way of Being, 43.
Làm thế nào để bạn có thể tạo ra bầu không khí như vậy? Hãy áp dụng Lựa chọn tối ưu thứ 3 và đặt câu hỏi: “Chúng ta có sẵn sàng đi tìm ra giải pháp tốt hơn hẳn những gì chúng ta đã từng nghĩ ra không?” Nếu câu trả lời là có, các bạn trở thành những người kiến tạo, chứ không phải những người lặp đi lặp lại những ý tưởng cũ rích. Nhưng để sáng tạo, quyết tâm thôi cũng là chưa đủ. De Bono nói rằng: “Nếu chỉ là sáng tạo theo kiểu hô hào thì gần như vô ích. Chỉ khi những kỹ thuật và kỹ năng cụ thể được áp dụng thì mới có thể tạo ra ý tưởng trong bất kỳ lĩnh vực nào”. Những kỹ thuật và kỹ năng này sẽ được tìm thấy trong Sân khấu Kỳ diệu. Nhớ rằng nguyên tắc điều hành Sân khấu Kỳ diệu là sự phong phú chứ không phải khan hiếm. Tư duy cần phải phát triển và đâm chồi nảy lộc. Nếu Sân khấu Kỳ diệu trông không giống như khu rừng ý tưởng khi bạn kết thúc, có thể bạn vẫn chưa hợp lực. Bất cứ cách vận dụng nào mang đến sự phong phú như vậy đều có thể dẫn tới sự khám phá ra Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Nguyên mẫu và mẫu nghịch đảo42
42. Prototypes (nguyên mẫu) và Countertypes (mẫu nghịch đảo).
Cho phép tôi tập trung vào hai nguyên tắc chủ yếu của Sân khấu Kỳ diệu:
• Tạo ra các hình mẫu. Vẽ trên bảng trắng, vẽ các biểu đồ, xây dựng các mô hình, viết bản nháp. Thay vì chỉ nói ra ý tưởng, hãy cho mọi người thấy cụ thể bạn đang nghĩ gì. Thể hiện nó thật trực quan và vui nhộn để mọi người có thể thấy được cụ thể hơn. Đây gọi là “nguyên mẫu”.
• Xoay chuyển các ý tưởng trong đầu mọi người. Lật ngược các quan điểm thường thấy cho dù nghe có ngược đời. Đây gọi là “mẫu nghịch đảo”.
Một nguyên mẫu là mẫu ban đầu được dựng lên để kiểm tra một ý tưởng. Nó có thể là bất cứ thứ gì từ một bản vẽ nguệch ngoạc đơn giản trên bảng trắng cho đến một sản phẩm mẫu hoàn chỉnh. Các kỹ sư điện tạo ra “mạch điện” và các kỹ sư phần mềm tạo ra “khung dây” để minh họa cho sản phẩm cuối cùng. Một nhà văn có thể tạo ra dàn ý chi tiết với các đoạn ngắn và biểu đồ bằng hình vẽ đơn giản trước khi đặt bút viết bất cứ dòng nào và sau đó nhờ người khác góp ý. Một chủ doanh nghiệp có thể thử nghiệm một ý tưởng thiết kế cửa hàng khác chỉ để chứng minh một ý tưởng nào đó khác.
Điểm lợi của nguyên mẫu đối với một nhóm có khả năng bổ khuyết cho nhau là bạn nắm rõ được những vấn đề từ sớm thay vì quá muộn. Hình thành nguyên mẫu nhanh chóng sau khi duyệt qua thật nhiều các nguyên mẫu để mọi người đều cảm thấy được lắng nghe, được thấu hiểu trước khi cuộc tranh luận bắt đầu. Nó đòi hỏi khả năng giao tiếp kiểu “chiếc gậy trình bày”. Khi bạn giải thích nguyên mẫu của bạn, nhiệm vụ của tôi là lắng nghe các lý lẽ của bạn, nhìn thấy bức tranh theo cách bạn nhìn nó và hiểu được quan điểm bạn chia sẻ về vấn đề này. Khi đến lượt tôi cho nhóm thấy nguyên mẫu của tôi, bạn cũng làm điều tương tự cho tôi.
[image: 32]
Nguyên mẫu/ Mẫu nghịch đảo. Hai cách tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3. Nguyên mẫu là bản vẽ nhanh ban đầu, hình mẫu hay mô hình, bản nháp ban đầu của giải pháp. Mẫu nghịch đảo cũng tương tự, chỉ là nó đảo ngược mọi thứ, đặt câu hỏi thách thức các giả định và đảo ngược lại các cách tiếp cận thông thường. Sử dụng cả hai để kiểm tra các phương thức với các đối tượng khác nhau.
Bạn có thể nhìn thấy được tại sao cần có một nhóm người với các suy nghĩ đa dạng. Nguyên mẫu của tôi phản ánh cách nhìn của tôi, thể hiện mảnh ghép sự thật mà tôi có. Nếu tôi thông thái, tôi sẽ muốn nhìn thấy nhiều nguyên mẫu khác, để thấy được nhiều mảnh ghép khác của sự thật. Chỉ khi đó chúng ta mới có thể cùng nhau tìm ra các giải pháp siêu đẳng giải quyết được tất cả các vấn đề ngoài kia. Ví dụ, các chuyên gia lập trình máy tính thường tạo ra một nguyên mẫu nhanh của phần mềm và triệu tập đến một nhóm những người liên quan nhưng đa dạng về mặt tư duy để cùng xem xét nó và đặt ra các vấn đề với phần mềm đó. Một khách hàng có thể thấy khó sử dụng, một kỹ sư gặp chút trục trặc, một người làm tiếp thị sẽ nghi ngờ khả năng ứng dụng của phần mềm. Phát hiện được các vấn đề này càng sớm càng tốt.
Một mẫu nghịch đảo là mẫu thay đổi toàn bộ các kỳ vọng. Thường thì mẫu nghịch đảo chính là các giải pháp sáng tạo nhất; bằng cách lật ngược các giả định, chúng ta thường nhìn thấy những cách hoàn toàn mới có thể giúp giải quyết vấn đề. Mục đích của nghịch đảo là kích thích, thử thách, để khám phá những thứ chưa từng được khai thác trong đầu của những người tham gia.
Mẫu nghịch đảo đơn giản nhất xoay quanh cách thông thường nhất để làm mọi việc. Ví dụ, một đại lý cho thuê xe ô tô hoạt động với tư duy “nghịch đảo” sẽ mang xe đến tận nơi cho bạn thay vì chờ bạn đến lấy xe. Một công ty năng lượng với tư duy nghịch đảo sẽ cho bạn thêm tiền nếu bạn tiêu xài nhiều điện tại nhà hơn là yêu cầu bạn trả thêm phí bởi khả năng tạo ra năng lượng của họ đã giảm đi. Hoặc bạn có thể cảm thấy mệt và chán với trò lướt sóng dưới nắng ngoài biển, bạn mang ván của mình lên núi và trượt tuyết, người ta gọi đó là ván trượt tuyết.
Tôi thích các mẫu nghịch đảo thú vị của Edward de Bono. Ông ấy gợi ý, ví dụ, những đứa trẻ có thể thành lập những “băng đảng tích cực” để vẫn có được cảm giác thỏa mãn khi thuộc về một tổ chức nào đó như lúc gia nhập các băng đảng tiêu cực thường thấy, nhưng vẫn đóng góp được cho xã hội. Đây là lối tư duy nghịch đảo khác biệt của ông ấy để giải quyết việc giá nhà đất giảm dần:
Khi thị trường nhà đất đi xuống, người mua thường có xu hướng đợi cho đến khi nó giảm hơn nữa. Tại sao phải mua bây giờ khi bạn có thể chờ thêm vài tháng và mua với giá thấp hơn? Vì thế, thị trường ngày càng đi xuống vì những người đang muốn bán phải chấp nhận hạ giá.
Chúng ta có thể tạo ra một loại hợp đồng mới. Bạn bán tại mức giá ngày hôm nay nhưng hợp đồng với người mua là: trong một (hoặc hai) năm, nếu chỉ số giá nhà giảm thêm 12%, bạn sẽ đền bù 12% đó bằng tiền mặt cho người bán. Bây giờ chẳng còn lý do gì để chờ đợi nữa. Nên thị trường sẽ ngừng đi xuống và bạn có thể không phải đền bù chút nào cả.43
43. Edward de Bono, “Positive Gangs”, 02/03/2009, http://sixthinkinghats.blogspot.com/2009/03/edward-de-bonos-weekly-message-positive.html. “Property Market”, 04/11/2008, http://www.makinginnovationhappen.blogspot.com.
Những ý tưởng đảo ngược nảy sinh và bùng nổ trong nền kinh tế của thế kỷ 21. Ví dụ, giờ đây Nike mua giày thay vì chỉ bán giày. Họ nghiền nát những đôi giày cũ và tái chế cao su để làm đường chạy, tái chế vải để làm thảm sân bóng rổ, và miếng bọt biển để mang đến độ co giãn cho bề mặt sân tập tennis. Walkers, công ty sản xuất bim bim khoai tây giòn của nước Anh đã không còn sử dụng nước trong quá trình làm sạch khoai tây. Khoai tây sẽ tự hút chất ẩm bên trong ra ngoài, qua đó, tự làm sạch chính mình. Các mẫu nghịch đảo luôn thịnh hành.
Mẫu nghịch đảo đánh tan kiểu suy nghĩ “bầy đàn” – triệu chứng chết người của những nhóm có các thành viên suy nghĩ giống hệt nhau. Càng có nhiều người chia sẻ cùng một cách nhìn, bạn càng cần đến tư duy nghịch đảo khác biệt như một loại thuốc giải độc để cứu cả nhóm khỏi những ý tưởng yếu kém và chưa được kiểm định – những ý tưởng mà có thể được chấp nhận chỉ để đạt được sự đồng tình. Trong một ví dụ khá nổi tiếng về mẫu nghịch đảo, George Romney – người đã phải lãnh đạo công ty American Motors trong giai đoạn khó khăn của những năm 1950, đã quan sát xung quanh và thấy rằng xe ô tô của Mỹ cứ to ra theo từng năm – và ngày càng tốn thêm nhiên liệu. Ông đã phá vỡ suy nghĩ đám đông của các nhà sản xuất xe hơi của Mỹ, khi họ cho rằng khách hàng của họ muốn lái những con khủng long tiêu tốn nhiều nhiên liệu. Ông đã đưa ra tư duy nghịch đảo khác biệt thông qua ý tưởng “chiếc xe nhỏ gọn”. Công ty của ông đã sản xuất chiếc xe Rambler nhỏ - và chiếc Rambler này đã phá vỡ các kỷ lục bán hàng vào năm 1958. Tư duy nghịch đảo này cho nền công nghiệp thấy rằng khách hàng chỉ muốn di chuyển từ nơi này đến nơi khác và họ không quan tâm xem chiếc xe to thế nào. Tất cả các công ty bắt đầu sản xuất xe nhỏ gọn của mình và đến năm 1977, hầu hết các xe được sản xuất ở Mỹ đều thu nhỏ lại bằng kích cỡ của Rambler hoặc nhỏ hơn.
Mỗi thành viên trong một nhóm đều nên được khuyến khích tự do đưa ra các mẫu nghịch đảo. Không nên xem vai trò này giống như một kẻ chọc gậy bánh xe, chỉ chuyên làm khó các ý tưởng và đưa ra sự phản đối. Một người có thể đưa ra mẫu nghịch đảo làm thay đổi suy nghĩ của cả nhóm, thay đổi nguyên mẫu ban đầu và đề xuất ý tưởng đối ngược: “Này, hãy mua giày thay vì chỉ bán giày!” hoặc “Này, xe hơi ấy, có lẽ ‘nhỏ’ lại là một kiểu ‘to’ mới đấy!”.
Nguyên mẫu và mẫu nghịch đảo là những cách nhanh chóng và hiệu quả để các nhóm có khả năng bổ khuyết cho nhau sớm tìm được Lựa chọn tối ưu thứ 3. Mục đích cuối cùng là có được một giải pháp thú vị và tuyệt hơn những nguyên mẫu của chúng ta đồng thời giải quyết được vấn đề một cách màu nhiệm nhất. Chúng ta có thể phòng tránh được bệnh sốt rét bằng phương pháp diệt muỗi với tia laser. Nếu chúng ta muốn bảo quản vắc-xin ở nhiệt độ thấp, chúng ta có thể giải quyết vấn đề đó bằng túi đựng thuốc súng Dewar hai nòng có thể bắn ra các lọ nhỏ giống như khẩu AK-47 – thứ điên khùng mà chúng ta chưa từng nghĩ đến – và chúng ta sẽ hài lòng với cách giải quyết đó.
Kết hợp các nguyên mẫu
Lựa chọn tối ưu thứ 3 thường xuất hiện khi chúng ta kết hợp các yếu tố khác nhau của nhiều nguyên mẫu khác nhau. Khi bạn trải qua quá trình xem xét các nguyên mẫu, bạn sẽ thấy được trong hình mẫu của những người khác có rất nhiều những ý tưởng tuyệt vời bạn chưa từng nghĩ đến. Ví dụ, vào những năm 1990, nhiều công ty cung cấp thiết bị điện tử tiêu dùng đã đua nhau tung ra thị trường một loại đĩa quang học có thể dùng để xem các video số. Họ đều nhớ rất rõ cuộc chiến tốn kém giữa các định dạng video VHS và Betamax; trong suốt gần mười năm, người tiêu dùng đã tức giận vì nền công nghiệp tỏ ra lưỡng lự không biết nên ủng hộ kiểu nào (kiểu tư duy hai phương thức điển hình). Lo sợ một cuộc giằng co tương tự sẽ xảy ra, những người đứng đầu nền công nghiệp đã tập hợp lại và thành lập ra một nhóm có khả năng bổ khuyết cho nhau và lấy tên là “Nhóm Kỹ thuật” để đưa ra một định dạng chuẩn cho video kỹ thuật số. Được dẫn dắt bởi Alan Bell đến từ phòng thí nghiệm của công ty IBM, “Nhóm Kỹ thuật” đã cùng xem xét nhiều ý tưởng khác nhau. Những kỹ sư lành nghề đến từ các công ty lớn như Toshiba, Sony, Phillips, Apple và IBM đã có cơ hội đưa ra nguyên mẫu của mình và học hỏi từ người khác. Cuối cùng, “Nhóm Kỹ thuật” lựa chọn đĩa hai mặt của Toshiba nhờ sức chứa khổng lồ lên đến 10 gigabyte. Nhưng họ cũng rất ấn tượng với khái niệm mới đến từ Sony và Phillips gọi là “Điều biến tín hiệu EF”44 – giúp loại bỏ các vấn đề nhảy cóc hay mắc kẹt khi đĩa dính bụi, bị xước hay dính vân tay.
44. EF modulation.
Sản phẩm cuối cùng được tung ra bởi sự liên minh của các công ty vào năm 1996. Với tên gọi “đĩa kỹ thuật số đa năng” hay gọi thường gọi là DVD45, đĩa này sở hữu những đặc tính tốt nhất của các nguyên mẫu và là giải pháp tốt hơn hẳn so với các giải pháp mà các công ty tự nghĩ ra trước đó. DVD được sử dụng rộng rãi và cao điểm vào năm 2007, 1,7 tỷ chiếc DVD đã được bán ra và mang lại lợi nhuận 24 tỷ đô la Mỹ.46
45. DVD - digital versatile disc.
46. Xem Jim H. Taylor và cộng sự. DVD Demystified (New York: McGraw-Hill Professional, 2006).
Giải pháp siêu đẳng nhất thường đến khi chúng ta triệu tập càng nhiều cách nghĩ càng sớm càng tốt. Quá trình đánh giá nguyên mẫu cho phép chúng ta làm được điều đó.
Tìm kiếm nguyên mẫu trong tự nhiên
Trong rặng san hô, trong rừng mưa, sa mạc – bất cứ nơi đâu bạn có thể nhìn thấy, bạn đều thấy rằng thế giới tự nhiên sản sinh những phép màu của hợp lực. Những ví dụ minh họa gần như không có giới hạn. Tác giả William Powers miêu tả một cách sống động rằng:
Để sản xuất ra sợi Kevlar, người ta cần nhiệt độ cao lên tới hàng ngàn độ C và loại tơ sợi nhân tạo cần phải kéo qua dung dịch axit sunfuric. Ngược lại, tơ nhện nếu được bện kết lại thì mỗi gram có thể bền chắc hơn sắt thép rất nhiều lần – và việc “sản xuất” chỉ cần kéo qua nước ở nhiệt độ phòng. Con người sử dụng nhiệt độ khá cao để sản xuất gốm nhưng bào ngư tự tạo ra lớp vỏ cứng chắc của mình chỉ bằng cách nhả ra một lớp protein và chờ canxi trong nước biển kết tủa quanh đó. Vỏ của bào ngư có khả năng tự liền và những vết nứt bên trong thực chất càng khiến vỏ của nó trở nên cứng hơn nhưng không to ra.47
47. William Powers, Twelve by Twelve (Novato, CA: New World Library, 2010), 74-75.
Nếu tôi là nhà sản xuất áo khoác Kevlar, tôi sẽ thuê một nhà nhện học, tức chuyên gia về nhện. Nếu tôi hành nghề xây dựng, tôi sẽ thuê các nhà sinh vật học đại dương. Hãy tưởng tượng một chiếc áo có khả năng chống đạn được làm từ tơ nhện hoặc kính cửa sổ có thể tự lành sau khi rạn nứt như vỏ bào ngư sẽ thế nào nhỉ? Tự nhiên ẩn chứa rất nhiều khả năng và luôn chờ đợi chúng ta tìm ra những kết nối kỳ diệu.
Vào một ngày năm 1941, kỹ sư điện người Thụy Sĩ tên George de Mestral về nhà sau cuộc đi săn cùng chú chó của mình. Cả ông và chú chó đều dính đầy cỏ trên người. Khi ông nhặt những cọng cỏ đáng ghét ra khỏi lông của chú chó, ông thắc mắc tại sao loại cỏ này lại dính như vậy. Đặt cọng cỏ dưới kính hiển vi, ông nhìn thấy những móc bám tí hon móc vào lông chó và đột nhiên ông nhận ra mình đang nhìn một kiểu khóa tự nhiên có thể thay thế cúc bấm và khóa kéo. Kết quả của chuyến đi bộ trong rừng của ngài de Mestral chính là sự ra đời của Velcro48. Nhiều năm sau đó, khi Velcro trở thành một sản phẩm rất được ưa chuộng, de Mestral có nói đùa với các nhà sản xuất: “Nếu bất kỳ nhân viên nào của các ông xin phép nghỉ hai tuần để đi săn, hãy đồng ý!”.
48. Velcro, còn gọi là zipperless zipper: loại băng nhám dính hay khóa dán hai mặt, một mặt gồm tập hợp vô số những sợi nhuyễn như cước, bền chắc và mặt kia là những hàng đinh nhựa có móc nhỏ ở đầu, dùng thay phéc-mơ-tuya hay nút bấm cho túi xách, giày dép, va-li, v.v…(ND)
Ivy Ross được bổ nhiệm làm người đứng đầu bộ phận thiết kế của Mattel tại Los Angeles sau khi công ty sản xuất đồ chơi này trải qua nhiều năm làm ăn không tốt. Nhiều người cho rằng Mattel đã mất đi khả năng sáng tạo. Khi Ross nghĩ xem có cách nào truyền cảm hứng về tinh thần sáng tạo mới tới các nhân viên của Mattel, bà tình cờ đọc được một bài báo về thú mỏ vịt ở Úc. Là một trong những loài động vật kỳ lạ nhất trong thế giới tự nhiên, thú mỏ vịt trông giống như hải ly nhưng lại có mỏ và có màng ở chân giống như vịt. Nó có nọc độc của loài bò sát và đẻ trứng giống như chim. Ross quyết định thành lập một nhóm phát triển sản phẩm mô phỏng loài thú mỏ vịt này, theo đó, nhóm sẽ bao gồm nhiều người đến từ nhiều mảng và có các khả năng khác nhau. Bà đã mang đến Sân khấu Kỳ diệu của chính mình một diễn viên đến từ Disney, nhiều người đến từ bộ phận Kế toán và Đóng gói, một nhà tâm lý học, một nhà thần kinh học, một nhà nghiên cứu âm nhạc và nhiều kiến trúc sư. Bà đã cử họ tới các khu vui chơi trẻ em để xem các bé chơi đùa. Sau đó nhóm “thú mỏ vịt”, như cách họ được gọi, trở nên rất bận rộn. Chỉ trong một tháng, đã có 33 nguyên mẫu để làm ý tưởng cho các đồ chơi mới được dán lên tường. Vài tuần sau đó, họ đã chế tạo ra Ello – bộ đồ chơi xếp hình tinh tế đã tạo ra một phân khúc thị trường hoàn toàn mới cho sản phẩm đồ chơi cho các bé gái. Nhóm thú mỏ vịt là nhóm có khả năng bổ khuyết nhau và họ đã trở thành huyền thoại của Mattel. Họ đã tạo cảm hứng để rất nhiều nhóm khác như thế ra đời. Ivy Ross đã miêu tả trải nghiệm của mình khi điều phối nhóm “Thú mỏ vịt”:
Khi chúng tôi mới bắt đầu, ai cũng muốn biết về các mốc thời gian chúng tôi phải hoàn thành công việc. Ai cũng muốn biết về các giai đoạn sẽ diễn ra trong quá trình làm việc. Tôi nói với họ rằng giới hạn là trong vòng mười hai tuần, chúng tôi phải phát triển xong một cơ hội mới chưa từng có cho Mattel và chúng tôi sẽ phải đưa ra được bản kế hoạch kinh doanh, thông tin sản phẩm, đóng gói, tất tần tật. Làm thế nào để chúng ta có thể làm được tất cả những việc này? Tôi cũng chưa biết. Đây là một cuộc phiêu lưu.
Sau đó, việc của tôi là để mọi thứ phát triển tự nhiên. Cần khá nhiều thời gian để mọi thứ đi vào quỹ đạo. “Ồ, đã hết tám tuần và chúng ta vẫn chưa có sản phẩm nào!”. Tôi bảo họ nên thư giãn, không cần hoảng loạn, mớ hỗn độn đó là một phần tự nhiên của cả quá trình. Tôi bảo họ đi khu sinh thái La Brea, đến sở thú và quay trở lại với cách nhìn tươi mới. Và thế là mọi thứ đột nhiên xuất hiện…
Đó chính là khoảnh khắc “aha!”. Người nào đó tìm thấy nó, ý tưởng hình thành và mọi người bắt đầu nhìn nhau. Đột nhiên, họ biết rằng họ vừa nghĩ ra cái ý tưởng đầy hứa hẹn ấy. Và đó không phải là cảm xúc của một người. Ai cũng cảm nhận được điều đó. Khi nó xảy ra, ngay cả khi nó xảy đến rất muộn, mọi người đều cảm thấy phấn khích khi nghĩ đến những việc họ sẽ làm để biến ý tưởng thành hiện thực. Ai cũng làm việc chăm chỉ hết mức có thể, bởi họ được đầu tư để làm điều đó. Chúng tôi đã thực sự hợp tác và cùng nhau tạo ra các ý tưởng, trái ngược với mô hình cũ – ai cũng làm việc tách biệt và cạnh tranh với nhau. Đây mới đúng là sự hợp tác thực sự.49
49. David Womack, “An Interview with Ivy Ross”, Business Week, 19/07/2005.
Tất nhiên, điều mà Ross miêu tả chính là quá trình hợp lực. Bà đã tập hợp được một nhóm với các thế mạnh khác nhau của loài thú mỏ vịt. Kết quả là sự bùng nổ của sự sáng tạo.
Kích thích các nguyên mẫu
Đặt ra các câu hỏi mang tính kích thích, có thể mở lối cho trí tưởng tượng và khuyến khích sự ra đời của lựa chọn tối ưu thứ 3: “Sẽ thế nào nếu chúng ta phải giải quyết vấn đề này chỉ với sản phẩm hiện tại của chúng ta?” hoặc “Sẽ thế nào nếu chúng ta phải giải quyết vấn đề này mà không có bất cứ nguồn lực nào?” hoặc “Sẽ thế nào nếu chúng ta có những nguồn lực không giới hạn?”. Ví dụ, Barry Nalebuff, một chiến lược gia tại trường kinh doanh Yale đã xây dựng các nguyên mẫu ý tưởng bằng cách đặt câu hỏi: “Croesus sẽ làm gì trong trường hợp này?”. Trong thần thoại Hy Lạp, Croesus là vị vua giàu có vô biên. Nalebuff nói rằng đặt câu hỏi này có khả năng dẫn đến các giải pháp sáng tạo nhưng có thể kiểm soát được. Hãy giả định bạn muốn có khả năng xem bất cứ bộ phim nào bạn thích vào bất cứ thời gian nào. Nếu bạn là một tỷ phú, bạn sẽ giải quyết vấn đề này như thế nào? Đây là câu trả lời của Nalebuff:
Trong thời đại của mình, Howard Hughes, cũng giống như Croesus, có thừa khả năng tài chính để tìm ra cách giải quyết nhiều vấn đề khác nhau. Hãy tưởng tượng đó là năm 1966 và bạn là Hughes. Thỉnh thoảng bạn có mong muốn xem lại các phim cũ của Humphrey Bogart. Đáng tiếc là thời đó đầu máy video gia đình chưa được phát minh ra. Bạn sẽ làm gì?
Hughes đã mua một trạm truyền hình tại Las Vegas và sử dụng nó như TV của riêng mình. Bất cứ khi nào ông ấy muốn, ông ấy chỉ cần gọi điện cho quản lý trạm và nói ông muốn xem phim nào trên TV tối hôm đó. Chúng tôi nhìn thấy rõ là kênh TV này đã chiếu rất nhiều lần phim Casablanca và phim The Maltese Falcon.50
50. Barry Nalebuff và Ian Ayres, “Why Not?”, Forbes.com, 27/10/2003.
Đặt câu hỏi Croesus, bạn đã không bắt đầu với một giải pháp thực dụng – mà bạn đã bắt đầu với giải pháp tốt nhất có thể thực hiện được mà bạn có thể tưởng tượng ra. Bạn có thể mua được trạm TV của riêng bạn. Từ đó, bạn có thể hạ cách nghĩ của mình xuống và tiến về phía các nguyên mẫu có khả năng ứng dụng hơn: ví dụ như một cỗ máy hay một dịch vụ trực tuyến có thể mang lại kết quả tương tự.
Các mô hình kinh doanh theo mẫu nghịch đảo
Công ty nào cũng muốn trở thành công ty Lựa chọn tối ưu thứ 3 – hoặc họ nên mong muốn điều đó. Nhiều nghiên cứu chỉ ra rằng có một điểm đặc biệt về các công ty thành công. Đó là không có công ty nào trong số đó khoác lên mình lớp vỏ “Tôi cũng thế” như hàng tá các công ty tầm thường khác. Họ khác biệt bởi họ tìm thấy khả năng hợp lực mạnh mẽ với khách hàng và nhân viên của họ. Khi bạn đọc các tài liệu về sự trung thành của khách hàng và nhân viên, bạn sẽ thấy rằng những công ty thành công này đều áp dụng một công thức ngược đời để có được mức độ tin tưởng và trung thành rất lớn từ khách hàng và nhân viên.
Vô tình hay cố ý, các công ty Lựa chọn tối ưu thứ 3 đều trải qua giai đoạn nghịch đảo – giai đoạn thoát khỏi những tiêu chuẩn thông thường. Thường thì các mô hình kinh doanh của họ đi ngược lại với những gì đang được áp dụng rộng rãi. Họ thường nghịch đảo các kiến thức thông thường theo những cách đầy thú vị.
Lấy hãng Disney Land làm ví dụ - Disney đã đầu tư hàng đống tiền để tìm kiếm, đào tạo và phát triển đúng người để làm việc trong các công viên giải trí đẳng cấp thế giới của họ. Liệu còn công ty nào cũng giống như Disney: chịu khó đầu tư vào nhân viên như vậy? Một ví dụ khác là Costco – nơi bán những sản phẩm giống hệt như những thứ được bày bán tại các siêu thị khác nhưng khách hàng cứ đổ xô đến Costco như những đứa trẻ trong trò chơi săn tìm kho báu. Hay hãng hàng không Singapore Airlines thì sao nhỉ? Đây là nơi mà thậm chí những hành khách khó tính nhất cũng yêu thích các dịch vụ cá nhân có một không hai như: chỗ để chân rộng rãi, có thể gọi điện thoại từ máy bay cả rượu sâm-panh nữa. Các bữa ăn nóng sốt được phục vụ theo yêu cầu của khách, như vừa mới nấu từ trong bếp, giống như bạn đang ở một nhà hàng sang trọng. Singapore Airlines làm tất cả những điều này và nhờ vậy họ kiếm được rất nhiều tiền trong khi hầu hết các hãng hàng không khác đều không để tâm đến dịch vụ khách hàng và phải chịu thua lỗ.51
51. Xem Pervez K. Achmed và cộng sự, Learning through Knowledge Management (Maryland Heights, MO: Butterworth-Heinemann, 2002), 283.
Các công ty Lựa chọn tối ưu thứ 3 này đều có một mô hình kinh doanh theo lối tư duy nghịch đảo khác biệt. Họ đều làm những việc mà các công ty khác không nghĩ đến. Điểm chung của các công ty này là họ sẵn sàng thách thức lối tư duy thông thường để thực sự chăm sóc và phục vụ tốt hơn cho khách hàng. Chew Choon Seng, CEO của Singapore Airlines, nói rằng: “Cuối cùng, đây vẫn là một ngành công nghiệp liên quan đến con người. Từ thời điểm bạn nói chuyện với đại lý bán vé máy bay, cho đến khi bạn lên máy bay, lấy hành lý, tất cả đều liên quan đến con người”52. Mỗi ngày họ đều tự hỏi chính mình câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3: “Chúng ta có thể làm được gì tốt hơn nữa để giúp cộng đồng chúng ta tốt hơn những gì họ từng nghĩ trước đó?”.
52. Siva Govindasamy, “Interview: Singapore CEO Chew Choon Seng”, FightGlobal, 21/01/2010, http://www.flightglobal.com/articles/2010/01/21/337362/inteview-singapore-ceo-chew-choon-seng.html.
Lần đó, một trong những người bạn tốt của tôi, một tư vấn viên làm việc ở Canada, chủ trì một buổi hội thảo về chủ đề hợp lực ở Toronto. Khoảng bốn mươi người trong lĩnh vực kinh tế tham dự gồm có nhà sản xuất, nhân viên cửa hàng, luật sư, nhân viên nhà nước, kế toán, y tá. Họ đến từ các nhóm độ tuổi và dân tộc khác nhau và hơn một nửa trong số đó là phụ nữ. Trong buổi hội thảo, bạn tôi đã hỏi xem có ai trong phòng tình nguyện làm “chuột bạch” cho thí nghiệm hợp lực hay không.
Một người đàn ông nói giọng nhỏ nhẹ, ăn mặc bảnh bao ngồi hàng đầu giơ tay. Chúng ta tạm gọi anh ta là Rinaldo. Bạn của tôi đã hỏi về hoàn cảnh và vấn đề rắc rối của anh ta.
“Tôi sở hữu một cửa hàng vật liệu gia dụng lớn”, người đàn ông bắt đầu chia sẻ. Bạn có thể nghe thấy ngữ điệu Latinh rất nhẹ trong giọng nói của ông ấy. “Tôi đã làm việc trong nhiều năm liền để gây dựng nó và tôi có lượng khách hàng ổn định. Tôi kinh doanh khá tốt và tôi muốn nhìn thấy nó phát triển hơn nữa. Nhưng tôi nghĩ mọi chuyện đã kết thúc.
Các bạn biết không, có hai trung tâm bán hàng gia dụng lớn sắp được xây dựng trong thị trấn của tôi. Không phải một, mà là hai, và tôi nằm ngay giữa bọn họ. Họ rất lớn mạnh. Tôi chắc chắn không thể cạnh tranh với họ về giá, và tôi e rằng khách hàng của tôi cũng không có lựa chọn nào khác ngoài việc rời bỏ tôi.”
Bạn tôi lắng nghe trọn câu chuyện rồi hướng về những người còn lại trong buổi hội thảo – những người đang im lặng và tỏ ra thương cảm cho người đàn ông này.
“Không sao cả!”, bạn tôi nói. “Chúng ta cần phải cứu Rinaldo. Chúng ta cần làm điều gì đó nghịch đảo một chút. Rinaldo có thể làm gì để giữ chân khách hàng? Liệu chúng ta có thể nghĩ ra những ý tưởng mà trước đó chưa ai nghĩ ra?”. Và mọi người bắt đầu suy nghĩ. Họ dùng giấy và bút để thể hiện các ý tưởng nghịch đảo, những mô hình kinh doanh mới đảo ngược cả thế giới và giúp cửa hàng đồ gia dụng của Rinaldo sống sót. Buổi hội thảo diễn ra trong hỗn loạn và ồn ào – kiểu hỗn loạn mà bạn thường thấy khi những người tham gia tỏ ra rất hứng khởi.
Khi bạn tôi thông báo hết giờ, có thể thấy rõ là ai cũng muốn được chia sẻ ý tưởng của mình. Các ý tưởng tự do tuôn trào. Hàng trăm gợi ý khác nhau được đưa ra:
• Tại sao phải đợi khách hàng tìm đến bạn? Hãy tìm họ trước! Hãy đặt một chiếc xe tải chở đầy các sản phẩm của bạn và lái nó đến nơi người ta đang xây dựng nhà cửa.
• Bạn có những nhân viên thời vụ. Hãy biến cửa hàng thành trung tâm đào tạo nơi mọi người sẽ có được các lời khuyên về dự án xây dựng từ các chuyên gia hàng đầu.
• Bắt đầu dịch vụ “Đúng lúc”53. Nếu có khách hàng gọi điện hay nhắn tin cho biết họ cần một dụng cụ nào đó, hãy giao hàng ngay lập tức.
53. Just-in-time.
• Nếu tôi cần một cái đinh, bán cho tôi một cái đinh để tôi không phải mua nguyên cả gói.
Nhóm các gợi ý hữu ích nhất đến từ những người phụ nữ. Nhiều người trong số họ nói về việc các cửa hàng vật liệu và trung tâm đồ gia dụng khiến họ không hài lòng như thế nào và mong muốn của họ về một cửa hàng đáp ứng đúng các nhu cầu và thị hiếu của họ. Rinaldo nên tuyển thêm nhân viên nữ, phát triển các lớp học cho phụ nữ, tìm ra các sản phẩm mà phụ nữ cần cho các dự án nhà cửa. “Mẫu nghịch đảo! Một cửa hàng đồ kim khí dành cho phụ nữ thì sao nhỉ?”, một người trong số họ nói.
Bạn tôi nói rằng đó là buổi tư duy nghịch đảo hiệu quả nhất mà anh ấy từng chứng kiến. Rất nhiều ngành nghề và các quan điểm khác nhau cùng tụ họp lại trong căn phòng để đưa ra ma trận dồi dào ý tưởng và Rinaldo cảm thấy rất hài lòng khi ngồi xuống. “Giờ tôi đã có hy vọng”, ông ấy nói. Trong vài tháng sau đó, ông ấy đã biến mô hình kinh doanh của mình thành mô hình nghịch đảo so với hai trung tâm đồ gia dụng kia. Khi trung tâm đồ gia dụng bán các sản phẩm chung chung và nhân viên của bọn họ không được đào tạo nên không có chút hiểu biết nào về hàng hóa và khách hàng, Rinaldo mang đến dịch vụ chăm sóc khách hàng cá nhân tận tâm và cùng với những kiến thức chuyên môn đầy đặn, tiếp cận chủ yếu với khách hàng nữ giới. Bất kể điều gì các “ông lớn” đang làm, Rinaldo chọn cách ngược lại.
Ở bên này thị trấn là ông lớn A. Bên kia thị trấn là ông lớn B. Họ đã tranh giành nhau thị phần trong một trận chiến đúng kiểu tư duy hai phương thức điển hình, ngay cả khi giữa họ không có nhiều sự khác biệt. Trong lúc đó, Rinaldo, với Lựa chọn tối ưu thứ 3, ở giữa và thành công trong việc tạo ra sự khác biệt cho chính mình so với đối thủ và hài lòng khi lượng khách hàng đã tăng lên nhờ sự phối hợp tài tình giữa dịch vụ và kỹ năng của ông.
Những tổ chức Lựa chọn tối ưu thứ 3 như vậy ghi điểm bởi sự tôn trọng và đồng cảm họ dành cho những nhân viên và khách hàng của mình. Họ luôn tự hỏi chính mình câu hỏi mang tính đảo ngược ra mẫu nghịch đảo: “Tôi có thể làm gì để thay đổi nhận thức thông thường, đảo ngược mọi thứ, không chỉ để tạo ra điểm khác biệt trên thị trường mà còn để cung cấp những giá trị đặc biệt cho hàng xóm của tôi?”.
Bạn sẽ nghĩ gì về một nhà hàng cho phép khách hàng tự quyết định họ sẽ trả bao nhiêu tiền cho bữa ăn? Dù đo lường hiệu quả theo cách nào, Panera Bread vẫn là một ví dụ thành công. Với hàng nghìn cửa hàng bánh ngọt theo phong cách quán cà phê ra đời tại 40 bang của nước Mỹ, Panera đặt ra sứ mệnh “mỗi người một ổ bánh mì trong tay”. Họ chiếm vị trí cao nhất trong bảng xếp hạng của Mỹ về mức độ trung thành của khách hàng tại các nhà hàng bình dân. Và bây giờ, Panera muốn được đền đáp.
“Panera Cares là một kiểu quán cà phê mới, một quán cà phê cộng đồng dựa trên việc chia sẻ trách nhiệm”. Công ty đã mở nhiều nhà hàng theo lối tư duy khác biệt của mẫu nghịch đảo – nơi khách hàng sẽ trả tiền theo mức giá họ thích trả. Mục tiêu, như chủ tịch của Panera Ron Shaich nói: “là để đảm bảo rằng những người cần có một bữa ăn sẽ có được một bữa ăn. Mọi người được khuyến khích lấy thứ họ cần và đóng góp những gì họ có thể. Không có bảng giá hay quầy thu tiền, chỉ có các mức độ ủng hộ và các thùng quyên góp”. Một vài khách hàng ủng hộ nhiều hơn người khác, một vài người ủng hộ rất nhiều, một vài người bỏ ra rất ít. Một vài người tình nguyện làm việc để đổi lấy thức ăn. Shaich chỉ ra rằng khoảng một phần ba lượng khách hàng đã để lại số tiền nhiều hơn mức gợi ý. Quán cà phê của họ có đủ tiền để trang trải các khoản chi phí và tự sống sót được.54
54. “Panera Bread Foundation Opens Third Panera Cares Community Café in Portland, OR”, Marketwire, 16/01/2011; Bruce Horovitz, “Non-Profit Panera Café”, USA Today, 18/05/2010; “Panera’s Pick-What-You-Pay Café Holds Its Own”, Reuters, 28/07/2010, http://blogs.reuters.com/shop-talk/2010/07/28/paneras-pick-what-you-pay-cafe-holds-its-own/.
Tôi tin rằng các quán cà phê mẫu nghịch đảo này của Panera mang lại cho công ty giá trị gấp nhiều lần so với giá trị mà họ kiếm được từ khoản đầu tư. Panera nhận được thiện chí của những người tốt. Nó đã thay đổi cuộc sống của khu dân cư theo cách tích cực – vì con người chúng ta ai cũng cần đến một điểm nương tựa trong những thời điểm sóng gió. Nó mang đến cho những khách hàng cơ hội giúp đỡ người khác và giúp đỡ chính mình. Panera dạy chúng ta rằng luôn có nhiều hơn một cách để có được lợi nhuận từ việc kinh doanh.
Mẫu nghịch đảo ở các nước đang phát triển
Sự độc đáo của các quốc gia đang phát triển đang đảo ngược cả thế giới. Các công nghệ phát minh nhanh, chi phí thấp, tốn ít năng lượng từ các quốc gia đang phát triển đặc biệt sáng tạo và có thể tạo ra sự thay đổi sâu sắc đối với nền kinh tế toàn cầu.
Trong một lần đến thăm Mông Cổ, bạn của tôi Clayton Christensen đã đi chợ và nhìn thấy những chiếc TV chạy bằng năng lượng mặt trời và rất rẻ. Ông ấy tự hỏi liệu các sản phẩm này có thể phá vỡ kiểu đầu tư lớn và cơ sở hạ tầng vững chắc của nền công nghiệp năng lượng điện truyền thống hay không. “Những chiếc TV này đáp ứng tốt kỳ vọng của chúng ta: Con người không muốn cỗ máy khổng lồ tiêu tốn nhiều năng lượng, họ chỉ cần những chiếc TV hoạt động được”.
Gần nửa số hộ gia đình ở Ấn Độ không có điện để dùng. Không có điện, hàng triệu người không có việc làm và cơ hội học tập. Hơn nữa, thiếu điện cũng gây hại đến môi trường, hàng triệu ngọn lửa đun nấu đang làm ô nhiễm bầu không khí của chúng ta. Những cuộc tranh luận lớn diễn ra từ năm này qua năm khác với cùng chủ đề làm thế nào để ai cũng có điện để dùng. Các tập đoàn tranh cãi với các nhà môi trường học, thành phố tranh cãi với nông thôn về lợi ích, các chính trị gia tranh cãi lẫn nhau… Giống như phần còn lại của thế giới, kiểu tư duy hai phương thức có thể phá hỏng bất cứ quá trình hữu ích nào.
Trong lúc đó, một kỹ sư trẻ và cũng là một người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 đến từ Bangalore tên là Harish Hande đã tự hỏi chính mình một câu hỏi mang tính đảo ngược tìm ra mẫu nghịch đảo: làm thế nào để tạo ra điện cho mọi người mà không tốn chi phí và cũng không gây tác hại tới môi trường? Nếu làm được điều gì đó tốt hơn những gì những người khác từng nghĩ đến thì tốt nhỉ?
Và Hande đã tìm ra được một cách để mang đến cho đồng bào anh nguồn năng lượng hoàn toàn sạch và không tốn bất cứ đồng nào. Selco India, công ty của anh, đã lắp đặt 115.000 hệ thống năng lượng mặt trời với chi phí thấp. Khách hàng của anh, dù là những người làm công ăn lương theo ngày hay những doanh nghiệp nhỏ, chỉ phải trả vài trăm đô la để có một hệ thống đèn 40 watt có thể chiếu sáng căn nhà nhỏ suốt đời. Rất ít người trong số họ có nhiều tiền, nên Hande giúp họ sắp xếp các khoản vay. Kết quả là trẻ em có thể làm bài tập dưới ánh sáng đèn điện thay cho những ngọn đèn dầu lập lòe và nguy hiểm. Những cửa hàng may mặc nhỏ thường gặp rắc rối khi mất điện nay đã có thể chạy máy khâu, máy may suốt cả ngày. Các gia đình có thể nấu ăn trên bếp điện thay vì những ngọn lửa nghi ngút khói. Các tài xế taxi ba bánh có thể sạc bình ắc-quy dự phòng nhờ thế tăng thêm thu nhập. Đèn đường mang đến sự an toàn cho những ngôi làng hẻo lánh.
Lựa chọn tối ưu thứ 3 của Harish Hande đã thay đổi cuộc sống của hàng ngàn gia đình ở miền Nam Ấn Độ. Điều tương tự cũng xảy ra ở Trung Quốc – nơi một công ty có tên là Chi Sage đã phát triển hệ thống bơm khí nóng có khả năng đảo ngược lại cho phép làm mát hay làm ấm một căn nhà với bất kỳ nguồn nước nào, bao gồm cả nước giếng, sông suối hay ao hồ gần đó mà chỉ tốn rất ít chi phí và không gây ra bất cứ ảnh hưởng xấu nào đến môi trường.55
55. Xem “What American Entrepreneurs Can Learn From Their Foreign Counterparts”, MIT Entrepreneurship Review, 06/12/2010.
Những phát minh vừa tiết kiệm chi phí vừa thân thiện với môi trường như vậy có thể dễ dàng phá vỡ nền kinh tế của các quốc gia phát triển hơn, Giáo sư Vijay Govindarajan của Đại học Dartmouth nói: “Có lẽ chúng ta đang đứng trên đỉnh cao của thế kỷ mới – thời điểm mà những phát minh mang tính đột phá xảy ra đầu tiên ở các quốc gia đang phát triển… Điều tuyệt vời của thời đại toàn cầu hóa là những phát minh như vậy có thể được nhân rộng không chỉ ở những thị trường đang phát triển mà quan trọng hơn, nó cũng có thể được nhân rộng cho cả những quốc gia phát triển”56.
56. Vijay Govindarajan, “Reverse Innovation at Davos”, HBR Blogs, 04/02/2011, http://blogs.hbr.org/govindarajan/2011/02/reverse-innovation-at-davos.html#.
Chúng ta sống trong thời đại mà những người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 kết nối với nhau trên cả địa cầu. Những kết nối này đã trở nên vô cùng phổ biến, ví dụ như một kỹ sư năng lượng mặt trời ở Ấn Độ và một người khởi xướng ở Mỹ và một nhóm sản xuất ở Trung Quốc có thể kết nối với nhau. Hợp lực trong lĩnh vực kinh tế không giống như bất cứ tiền lệ nào trong lịch sử và chúng đang bùng nổ ở khắp mọi nơi. Nhưng để đạt tới mức độ cách mạng này, cần có bước chuyển dịch mô thức. Chúng ta phải cảm thấy thoải mái với một thế giới mà các tư duy nghịch đảo có thể bùng nổ chỉ sau một đêm và phá bỏ những lệ thường. Chúng ta không chỉ nhận thức về tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 và áp dụng nó một cách hời hợt, mà chúng ta phải trở thành bậc thầy trong việc sử dụng Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Thời đại của hợp lực
Theo một cách hiểu nào đó, “doanh nghiệp” không còn tồn tại vì ranh giới giữa khách hàng và nhân viên không còn nữa. Tất cả đều là khách hàng. Làn sóng công nghệ đã phá hủy những rào cản cũ về cả thời gian và địa lý. Mô hình Thời đại Công nghiệp của các “pháo đài” tập đoàn đã xói mòn dần trong thời đại của sự minh bạch và thay đổi liên tục. Chúng ta không chỉ là những phòng ban trên sơ đồ tổ chức. Chúng ta kết nối với nhau như những con người, hoặc chúng ta chẳng hề kết nối chút nào cả.
Dù vậy, tôi vẫn tin rằng còn rất nhiều người đang mắc kẹt bên trong những bức tường của nhà tù Thời đại Công nghiệp. Đây là một vài lời bình luận chúng tôi có được từ cuộc điều tra trên mạng mang tên Thử thách Nghiêm túc:
• “Mỗi ngày tôi cảm thấy tôi dành quá nhiều công sức cho công việc này nhưng tôi chẳng nhận lại được gì cả.”
• “Tôi tìm kiếm ý nghĩa thực sự trong công việc mình làm mỗi ngày. Không có ý nghĩa, công việc trở nên rất khó khăn và nó thường dẫn tới kiệt sức và trầm cảm.”
• Đôi khi, tôi không biết mình đang đi đâu và mục đích của công việc mình đang làm.”
• “Tôi thích làm công việc hiện tại nhưng tôi không đam mê nó, nó không giúp được gì cho tâm hồn tôi. Tính đến thời điểm này trên con đường sự nghiệp của tôi, tôi đã dành quá nhiều năm làm việc bởi tôi không biết mình sẽ làm gì nếu không làm công việc mà tôi đang làm.”
• “Vấn đề nằm ở chỗ các giá trị của tôi không ăn nhập với các giá trị của tổ chức mà tôi đang làm việc.”
• “Thiếu mục tiêu khiến tôi cảm thấy như không tạo ra bất cứ sự thay đổi nào cho thế giới.”
• “Các ông chủ quản lý từng li từng tí một trong mọi mặt của doanh nghiệp.”
• “Chúng ta thường cố gắng vượt qua xung đột bằng cách đối đầu, mà không biết rằng chúng ta đang nghiêm trọng hóa vấn đề.”
• “Mâu thuẫn trong tổ chức làm tăng tỷ lệ bỏ việc và thất bại trong việc duy trì sự đồng nhất.”
• “Một vài quản lý không chịu nhận lỗi và tranh công trong cả những việc mà họ không làm. Họ liên tục đẩy việc sang người khác thay vì tự làm.”
Hãy chú ý cảm giác làm việc không mục tiêu, bị cô lập và bị đối xử bất công. Những người không cảm thấy rằng họ đang là một phần của điều gì đó lớn lao, của những nỗ lực hợp lực lớn hơn nhiều so với chính bản thân mình thì họ sẽ không ngừng nghi ngờ. Giờ đây, những bức tường duy nhất còn lại là những bức tường bên trong chúng ta. Đó là những bức tường mang tính văn hóa và tinh thần: “Tôi đơn thương độc mã ở đây. Tôi không có mục tiêu, không có cảm giác mình thuộc về nơi này. Tôi không có chung các giá trị này. Vì sao cuối cùng tôi lại mắc kẹt trong cái nhà tù này?”. Những bức tường ngăn cách giữa người với người giam cầm chúng ta trong cái lãnh thổ chật hẹp của chính mình, và trong lối tư duy đổ lỗi và phòng vệ: “Nếu anh khác tôi, anh là một mối đe dọa. Nếu anh không nhìn mọi thứ giống như tôi, anh sẽ phải nhìn mọi thứ theo cách của tôi sau khi tôi ‘xử lý’ xong anh!”.
Sẽ tuyệt vời biết bao nếu chúng ta bỏ lại lối tư duy đóng khung mang tính hai chiều đó lại phía sau, bỏ lại cả nỗi ám ảnh tự cao tự đại. Kiểu suy nghĩ đó nghe mới lạc hậu làm sao trong thời đại mà hợp lực đang diễn ra trên toàn cầu.
Bạn đã bao giờ làm việc cùng một nhóm hợp lực thực sự chưa? Đã bao giờ bạn ý thức được rằng bạn không thể để mất dù chỉ một thành viên trong số đó? Khi mà bạn có thể tỏa sáng như một cá thể độc lập nhưng vẫn cảm nhận được mối liên kết sâu sắc với những người xung quanh, như thể tất cả đều chỉ là một người? Khi mà mỗi ngày bạn đều trở nên gắn bó với nhau hơn và các khả năng cộng hưởng của các bạn ngày càng trở nên lớn mạnh? Khi bạn tự khiến mình ngạc nhiên với những kết quả của Lựa chọn tối ưu thứ 3 mà bạn đang tạo ra? Khi mà chỉ riêng việc tồn tại và làm việc cùng nhau thôi cũng mang đến những trải nghiệm vui vẻ và thú vị? Tôi đã trải nghiệm những điều này rất nhiều và tôi thấy tiếc cho những người chưa bao giờ có được cơ hội đó. Đối với tôi, sợi dây gắn kết tình cảm giữa tôi với những người bạn làm việc cùng tôi đã vượt xa và lớn mạnh hơn thành quả khá nhỏ về lợi ích hay vị trí cá nhân.
“Cả tiền bạc hay quyền lực đều không thể tạo ra sức ảnh hưởng bền vững đối với hạnh phúc – hạnh phúc của từng cá nhân, hạnh phúc của sự hợp tác, của các mối quan hệ và các tổ chức”. Bạn tôi, Colin Hall, một lãnh đạo kinh tế lẫy lừng của Nam Phi đã nói như thế. Con người chỉ cảm thấy gắn kết và hạnh phúc khi “hợp lực liên tục diễn ra và tổng thể lớn hơn rất nhiều so với tổng của từng bộ phận cộng lại”57.
57. Colin Hall, “Mergers and Acquisitions”, Learning to Lead, tháng 11/2004, http://www.ltl.co.za/public-library/mergers-and-acquisitions.
HỌC HỎI TỪ TRUYỀN ĐẠT
Cách tốt nhất để rút ra các bài học từ cuốn sách này là truyền đạt lại những gì bạn đọc cho người khác. Ai cũng biết rằng người dạy học được nhiều thứ hơn so với người học. Do đó, hãy tìm ai đó – đồng nghiệp, bạn bè, người thân trong gia đình – và chia sẻ với họ những gì bạn học được. Hãy bắt đầu bằng những câu hỏi kích thích suy nghĩ dưới đây hoặc tự đưa ra câu hỏi của bạn:
• Tại sao “Chiến đấu” và “Bỏ chạy” lại là hai mô thức chiếm ưu thế trong văn hóa lãnh đạo ở hầu hết các tổ chức? Điều gì xảy ra nếu một lãnh đạo muốn chiến đấu? Điều gì xảy ra nếu một lãnh đạo muốn bỏ chạy?
• Miêu tả phong cách lãnh đạo theo tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3. Nó khác so với tư duy “Chiến đấu hay bỏ chạy” như thế nào? Kiểu lãnh đạo theo tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 mang lại lợi ích gì?
• Làm thế nào để các mô thức của hợp lực có thể giúp bạn giải quyết mâu thuẫn nơi công sở?
• Bằng cách nào, sự ngạo mạn có thể ngăn một vị lãnh đạo hay một tổ chức tiến tới hợp lực?
• Kiểu tiếp cận mâu thuẫn theo phương thức giao dịch gây ra nguy hiểm gì? Đâu là điểm lợi của kiểu tiếp cận theo phương thức chuyển đổi?
• Miêu tả sự khác nhau giữa kiểu đàm phán truyền thống và đàm phán theo Lựa chọn tối ưu thứ 3. Đâu là các mô thức của các nhà đàm phán theo Lựa chọn tối ưu thứ 3? Bạn đạt tới bước hợp tác hợp lực với các bên khác trong cuộc đàm phán như thế nào?
• “Hợp lực xảy ra ở những bờ rìa” – câu này có ý nghĩa như thế nào? Bạn vận dụng quan điểm đó như thế nào?
• Miêu tả một nhóm hợp lực hay một nhóm có khả năng bổ khuyết cho nhau. Nó khác gì so với các nhóm bình thường? Tại sao sự đa dạng lại đóng vai trò quan trọng đối với những nhóm như vậy? Chúng ta có thể học được gì từ câu chuyện của LEGO về tư duy của một nhóm hợp lực?
• Giải thích nguyên tắc hoạt động của quá trình tạo ra nguyên mẫu và đảo ngược nguyên mẫu. Tại sao các quá trình này lại hữu ích đối với một nhóm hợp lực? Chúng ta có thể học được gì từ câu chuyện của Rinaldo hay câu chuyện khác trong chương này có liên quan đến các quá trình trên?
• Tôi tin rằng các quán cà phê theo kiểu mẫu nghịch đảo của Panera sẽ mang về cho công ty khoản lợi ích lớn hơn nhiều lần so với lợi nhuận từ chính khoản đầu tư. Bạn có nghĩ thế không? Tại sao chuỗi cà phê Panera lại là một ví dụ điển hình về mẫu nghịch đảo?
• Bạn đã bao giờ làm việc cùng một nhóm thực sự hợp lực chưa? Bạn cảm thấy như thế nào? Bạn có thể làm gì để biến nhóm làm việc hiện tại của bạn thành một nhóm hợp lực?
HÃY THỬ ĐIỀU NÀY
Bạn có gặp phải vấn đề gì quan trọng hay có được thêm các cơ hội nơi công sở không? Bạn có gặp khó khăn khi phải đưa ra một quyết định? Hãy thử phác thảo nguyên mẫu cho những Lựa chọn tối ưu thứ 3. Mời những người khác cùng đóng góp. Sử dụng công cụ “Bốn bước để hợp lực”.
BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
“Bạn có sẵn sàng cho một giải pháp tốt hơn bất cứ giải pháp nào mà chúng ta đang nghĩ ra?”. Nếu có, tiếp tục sang bước 2.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Hãy ghi ra ô trống này những đặc trưng của một giải pháp mà sẽ khiến tất cả mọi người hài lòng. Thành công trông như thế nào? Nhiệm vụ thực sự cần phải thực hiện là gì? Giải pháp “các bên đều có lợi” cho tất cả các bên liên quan là gì?
3. Tạo ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong ô trống này (hoặc các ô trống khác), hãy tạo ra các mô hình, vẽ tranh, vay mượn ý tưởng, lật ngược tư duy của bạn. Thực hiện nhanh chóng và sáng tạo. Gạt đi mọi phán xét nếu chưa xuất hiện khoảnh khắc thú vị - khoảnh khắc mà bạn biết rằng mình đã đi đến sự hợp lực.
4. Đi đến Hợp lực
Hãy mô tả Lựa chọn tối ưu thứ 3 của bạn và nếu bạn muốn, mô tả cách mà bạn định thực hiện nó.
HƯỚNG DẪN SỬ DỤNG CHO CÔNG CỤ BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
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Bốn bước để hợp lực: Quy trình này giúp bạn áp dụng các nguyên tắc hợp lực. (1) Thể hiện sự sẵn sàng tìm kiếm một Lựa chọn tối ưu thứ 3. (2) Xác định thành công dành cho tất cả mọi người là như thế nào. (3) Thử nghiệm các giải pháp cho đến khi (4) bạn đi đến sự hợp lực. Lắng nghe thấu hiểu những người khác trong suốt quá trình này.
Làm thế nào để hợp lực
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong một tình huống xung đột hay sáng tạo, câu hỏi này giúp mọi người gạt đi những định kiến vốn có để có thể phát triển được quan điểm thứ ba.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Liệt kê những đặc điểm hoặc viết một đoạn văn mô tả một kết quả thành công trông sẽ như thế nào với mọi người? Trả lời những câu hỏi dưới đây khi bạn thực hiện:
• Liệu tất cả các bên có liên quan đều tham gia quá trình thiết lập tiêu chí? Bạn có thu thập nhiều ý kiến từ nhiều người nhất có thể hay không?
• Những kết quả nào chúng ta thực sự muốn? Nhiệm vụ thực sự cần được hoàn thành là gì?
• Những kết quả nào sẽ “có lợi” cho tất cả mọi người.
• Chúng ta có bỏ qua những nhu cầu cố hữu của bản thân để đi đến những giải pháp tốt hơn?
3. Tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3
Làm theo các hướng dẫn sau:
• Hãy chơi hết mình với nó. Đây không phải là “thực tế”. Mọi người đều biết rằng đây là một trò chơi.
• Tránh những thỏa thuận hoặc đồng thuận nóng vội, hoặc chưa chín muồi.
• Tránh phán xét ý kiến của người khác – hoặc của chính bạn.
• Tạo ra các mô hình. Vẽ tranh lên bảng trắng, phác thảo biểu đồ, xây dựng các mô hình thu nhỏ, viết các bản nháp sơ bộ.
• Truyền đạt ý tưởng cho họ. Đảo ngược lối suy nghĩ thông thường.
• Làm việc nhanh chóng. Đặt ra giới hạn thời gian để giữ cho năng lượng và ý tưởng được tuôn chảy.
• Tạo ra thật nhiều ý tưởng. Bạn không thể tiên đoán trước ý tưởng nào sẽ đưa bạn đến phương án thay thế thứ ba.
4. Đi đến hợp lực
Bạn nhận ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 bằng cảm giác phấn khích và cảm hứng trong căn phòng. Xung đột cũ đã được xóa bỏ. Phương thức mới đáp ứng những tiêu chí của sự thành công. Cảnh báo: Tránh nhầm lẫn thỏa hiệp với hợp lực. Thỏa hiệp tạo ra sự thỏa mãn nhưng không vui vẻ. Thỏa hiệp có nghĩa là tất cả đều mất đi thứ gì đó. Hợp lực có nghĩa là tất cả đều chiến thắng.
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4. 
LỰA CHỌN TỐI ƯU THỨ 3 TRONG GIA ĐÌNH 
“Nơi nào có niềm vui, nơi đó có sự sáng tạo.”
- The Upanishads
Gia đình có lẽ là một biểu hiện tối cao của sự hợp lực. Luôn tồn tại phép màu trong các kết nối gần gũi và mang tính chuyển đổi xảy ra với mỗi cuộc hôn nhân. Và mỗi đứa trẻ đến với thế giới này chính là một Lựa chọn tối ưu thứ 3. Đứa trẻ mới sinh chính là sinh vật có khả năng hợp lực mạnh nhất trong tất cả.
Ông tôi – Stephen L. Richards đã dạy tôi cách phân tích vấn đề ở nhiều cấp độ và lĩnh vực khác nhau – địa phương, quốc gia, quốc tế; chính trị, giáo dục, tổ chức và cả với góc nhìn của một gia đình. Nếu có thể áp dụng hợp lực được ở nhà, thì nó cũng có thể áp dụng được ở bất cứ nơi đâu. Những gia đình gặp nợ nần cũng không khác nhiều so với các quốc gia đang gánh nợ. Sự tin tưởng và lòng trung thành đóng vai trò như nhau dù ở trong các gia đình hay trong các doanh nghiệp: cần nhiều năm để dựng xây nhưng chỉ vài giây là có thể phá hủy. Các vấn đề của xã hội đều bắt đầu từ mỗi gia đình và các giải pháp cũng thế.
Là một người chồng, một người cha và là một người ông, tôi cảm thấy rất hạnh phúc với gia đình của mình. Họ là niềm hạnh phúc và là niềm vui lớn nhất của tôi. Mất đi sự tôn trọng và mối gắn kết thân thuộc dù với bất kỳ một thành viên trong gia đình sẽ là bi kịch lớn nhất của tôi, mang đến nỗi khổ sở tột cùng cho tôi.
Con người có những nhu cầu rất phổ biến. Họ cần cảm thấy an toàn, cần cảm thấy được tôn trọng, được đánh giá cao, được khích lệ và được yêu quý; những nhu cầu này có thể được đáp ứng bằng sự kết nối trong các mối quan hệ giữa mẹ và con trai, giữa bố và con gái, giữa vợ và chồng. Vì vậy, thật thảm khốc nếu các mối quan hệ trong gia đình không thể đáp ứng được các nhu cầu căn bản ấy.
Những người tham gia trả lời cuộc điều tra của chúng tôi đã chỉ ra những thử thách nghiêm trọng trong cuộc sống của họ:
• “Chúng tôi ngày càng tách biệt nhau. Chúng tôi có những quan điểm khác nhau về những vấn đề quan trọng của cuộc sống.”
• “Giao tiếp cởi mở không bao giờ là dễ dàng đối với những người thân cận nhất với ta.”
• “Vợ tôi không cùng vui trước niềm hạnh phúc mà tôi có được từ các thành công của mình.”
• “Tôi là một bà mẹ đơn thân và tôi luôn gặp khó khăn trong việc mang đến một cuộc sống cân bằng có thể khiến gia đình tôi dễ chịu.”
• “Tôi đã kết hôn được ba mươi mốt năm và hai con tôi đang học đại học. Tôi đang trải qua triệu chứng “nhà trống không” rất tồi tệ. Nó ảnh hưởng đến cuộc hôn nhân của tôi và cuộc sống gia đình tôi. Tôi nhớ cảm giác của một bà mẹ và những đứa trẻ cần đến tôi… Chuyện đó giờ đây đã chấm dứt.”
• “Gia đình đóng vai trò rất quan trọng với tôi – khi gia đình gặp khó khăn, tất cả những thứ khác cũng mất đi sự cân bằng.”
Mâu thuẫn gia đình thường là những vấn đề khó giải quyết và khiến chúng ta cảm thấy đau lòng nhất. Khôi hài ở chỗ: ở nhà, chúng ta có thể trải nghiệm mức độ hợp lực tối cao hoặc cũng có thể trải qua những nỗi buồn đau tệ nhất. Tôi tin rằng không có thành công nào trong cuộc sống có thể bù đắp được những nỗi buồn trong gia đình.
Không có mất mát nào đau đớn và có sức ảnh hưởng như việc mất đi một người thân trong gia đình. Hầu hết các phụ huynh đều cảm nhận được nỗi lo sợ mất dấu đứa con của mình ngay cả khi chỉ là trong tích tắc, khi đang đứng trong khu chợ hay trong đám đông, khi mà đứa con của chúng ta đột nhiên biến mất trong một hoặc hai phút và chúng ta nín thở rất lâu, điên cuồng tìm kiếm cho đến khi con xuất hiện trở lại.
Đối với một vài người, cảm giác đau đớn và căng thẳng đó có thể kéo dài mãi mãi. Zainab Salbi, người sáng lập ra tổ chức Women for Women International, kể về một buổi tối ở Baghdad khi bà vẫn còn là một đứa trẻ và thức dậy trong nỗi sợ hãi khi nghe âm thanh tên lửa rơi xuống ngày càng gần hơn chỗ bà đang ở. Nó rơi xuống và nổ ngay gần đó và bà đã run rẩy cầu nguyện với lòng biết ơn rằng gia đình bà sẽ không gặp thảm họa đó và thoát chết. Sau đó, bà cảm thấy xấu hổ với lời cầu nguyện của mình bởi ngôi nhà của gia đình hàng xóm kế bên đã bị bom phá hủy hoàn toàn. Người cha và cậu bé – bạn của em trai bà, đã bị chết trong khi người mẹ sống sót. “Ngay tuần sau đó, người mẹ ấy đã đến lớp học của em trai tôi và cầu xin những đứa trẻ tầm sáu, bảy tuổi cho bà xin bất cứ bức ảnh nào của con trai bà mà chúng có – bởi bà đã mất tất cả mọi thứ.”1
1. Zainab Salbi, “Women, Wartime, and the Dream of Peace”, TED.com, tháng 07/2010.
Đúng vậy, mỗi ngày trong cộng đồng của chúng ta, không ít người đang vứt bỏ đi những món quà giá trị nhất của đời người: gia đình của họ. Những người vợ và những người chồng từng phải lòng nhau bỗng trở nên xa cách và lạnh nhạt với nhau. Nước Mỹ có tỷ lệ ly hôn cao nhất thế giới, khoảng 40-50% các cuộc hôn nhân. Nước Nga xếp thứ hai, các quốc gia còn lại ở phía Bắc châu Âu cũng xếp liền kề sau đó. Ngay cả ở những quốc gia với tỷ lệ thấp (nguyên nhân thường là văn hóa không chấp nhận việc ly hôn), “sự lạnh nhạt” cũng xảy ra rất phổ biến.
Mỗi năm, các vụ ly hôn tác động tiêu cực đến hơn một triệu đứa trẻ chỉ tính riêng trên toàn nước Mỹ. Số liệu chỉ ra rằng những đứa trẻ phải chứng kiến cuộc ly hôn của bố mẹ có khả năng cao mắc phải các vấn đề về kỷ luật, rối loạn tâm lý, kết quả học tập kém và sức khỏe suy giảm.2
2. Alison Clarke-Stewart và Cornelia Brentano, Divorce: Causes and Consequences (New Haven, CT: Yale University Press, 2007), 108.
Quý trọng sự khác biệt
Trong nhiều trường hợp, các cuộc ly hôn bắt nguồn từ sự phản bội – sự đàn áp về mặt thể xác hay sự không chung thủy – nhưng thường thì đó là kết quả của vòng xoắn ốc tiêu cực mang tên tư duy hai phương thức.
Một người vợ có thể nói: “Chồng tôi bỏ quá nhiều thời gian xem thể thao, chơi video game, đánh golf và sau đó về nhà và nghĩ rằng tôi nên chăm sóc các con và dọn dẹp nhà cửa mà không nhận ra rằng tôi đã phải làm việc cả ngày. Ông ấy giống như một ông bố lười biếng. Ông ấy không còn làm những hành động nhỏ để lấy lòng tôi như trước nữa, chỉ cần những hành động nhỏ bé thể hiện sự quan tâm hay hỏi xem ngày hôm nay của tôi thế nào và tất cả những gì ông ấy mong muốn là quan hệ tình dục. Và sau đó, ông ấy tự hỏi tại sao tôi lại không thiết tha với cuộc hôn nhân này nữa”.
Một ông chồng có thể nói: “Vợ tôi chỉ cần tôi đưa tiền và không trân trọng sự chăm chỉ và cố gắng làm việc của tôi. Cô ấy bận chăm sóc lũ trẻ đến mức không còn thời gian cho tôi. Căn nhà của chúng tôi thì bừa bộn trong khi vợ tôi ra ngoài tham gia câu lạc bộ sách của cô ấy. Chưa hết, tôi dường như không thể làm đúng điều gì cả. Vợ tôi tỏ ra lạnh lùng và xa cách và khi tôi về nhà cô ấy không còn chào đón tôi nhiệt tình như cách cô ấy đã làm trước đây nữa, thực tế là cô ấy thậm chí không để tâm xem tôi đã về nhà chưa. Tôi cũng ước mẹ của cô ấy để chúng tôi được yên. Vợ tôi không còn xinh đẹp như trước đây nữa và cô ấy cũng không buồn chăm sóc bản thân nữa và những phụ nữ ở văn phòng thì lúc nào trông cũng đẹp hơn”.
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Với kiểu tư duy này hoặc tệ hơn, nếu bạn suy nghĩ theo cách đó, tình yêu sẽ biến thành sự thiếu tôn trọng đáng e ngại. Một vài cuộc hôn nhân biến thành những cuộc Tranh luận lớn và những người tham gia thường hằn học lẫn nhau. Những thành viên trong gia đình biến thành “tốt cả” hoặc “xấu cả” và đó là kiểu tình huống “bên của tôi chống lại bên của bạn”. Các nhà tâm lý học gọi hiện tượng này là “chia rẽ”. Chuyên gia tư vấn hôn nhân Mark Sichel quan sát và thấy rằng: “Trong những gia đình nơi động lực phân chia ranh giới hình thành rõ ràng, sự chia rẽ thường gây ra các trận chiến chết người mang tên ‘Chia rẽ và Chinh phục’… Trẻ con thường trở thành tâm điểm của các phép so sánh giữa ‘một đứa trẻ ngoan” và ‘một đứa trẻ hư’”3. Do đó, gia đình trở thành chiến trường chứ không phải tổ ấm an toàn và đầy tình thương mà mọi đứa trẻ đều cần và đều xứng đáng có được.
3. Mark Sichel, Healing from Family Rifts (New York: McGraw-Hill Professional, 2004), 83.
Một vài gia đình còn đau khổ hơn bởi những kiểu áp bức tinh thần tồn tại với nhiều dáng vẻ và sắc thái ví dụ như cãi cọ vặt, vạch lá tìm sâu và nói xấu sau lưng như thể một cuộc tranh đua sai lầm để xem ai có thể khiến ai đau khổ nhất: “Nếu anh yêu em, anh đã dọn dẹp sạch sẽ cái nhà để xe đó”, “Tôi đã làm việc suốt cả ngày, giờ tôi đang phải nhận lời cảm ơn kiểu gì thế này?”, “Chúng cũng là con của anh, anh biết không”. Những bức tường dần xuất hiện, và những người trong cuộc hầu như không hề nhận thức được điều đó, cho đến khi cuộc chiến tranh lạnh diễn ra. “Nếu bạn muốn phá hủy điều gì đó trên đời này”, tiểu thuyết gia người Thổ Nhĩ Kỳ Elif Shafak nói, “tất cả những gì bạn cần làm là dùng các bức tường dày để bao quanh chúng. Chúng sẽ chết dần chết mòn bên trong”4.
4. Elif Shafak, “The Politics of Fiction”, TED.com, 16/07/2010, http://www.ted.com/talks/elif_shafak_the_politics_of_fiction.html.
Một luật sư với nhiều năm kinh nghiệm trong mảng luật hôn nhân gia đình nói về trường hợp một người vợ đến văn phòng của bà và mong muốn ly hôn: “Tôi không thể chịu được thêm nữa”, cô ấy nói. Chồng của cô ấy là nhà lãnh đạo cộng đồng và là một nhà cung cấp tài giỏi, nhưng anh ta phản đối mọi điều cô nói và làm ngược lại mọi điều cô làm. Nếu cô ấy treo một bức tranh lên tường, anh ta sẽ tháo nó xuống. Nếu cô ấy muốn ra ngoài ăn, anh ta sẽ đòi cả gia đình ăn ở nhà. Nếu cô ấy nói điều gì đó với một người bạn, anh ta sẽ làm cho người bạn ấy tin rằng cô ấy đã sai. Đỉnh điểm là khi cô ấy mời bố mẹ đẻ đến ăn tối. Lúc ngồi ăn, mặt trời chiếu qua cửa sổ và khiến bố cô chói mắt, nên cô ấy đã kéo rèm xuống. Chồng cô ấy nhanh chóng đứng dậy và kéo rèm lên lại. Trong rất nhiều năm, cô ấy đã sống với người đàn ông khó chịu này, nhưng cô ấy không thể chịu đựng hơn được nữa. Anh ta đã thu hẹp thế giới của cô ấy cho đến khi cô ấy vỡ òa vì phải chịu đựng sự tấn công vào nỗi sợ bị kìm hãm về mặt cảm xúc. Kiểu áp bức tinh thần như thế này, kiểu chứng tỏ quyền lực và quyền kiểm soát như thế này, cũng tồi tệ không kém gì so với áp bức về mặt thể chất.
Thường thì, những cuộc hôn nhân như vậy chấm dứt vì nhiều lý do hợp lý hơn, nhưng phổ biến nhất, chúng kết thúc vì những người vợ và chồng trở nên nản lòng khi đối mặt với sự khác biệt giữa họ. Người chồng này là một ví dụ cực đoan về kiểu người không biết bao dung đối với những khác biệt, nhưng ở một mức độ nào đó, triệu chứng tương tự khiến nhiều cuộc hôn nhân khác rơi vào bể khổ. “Không tương thích” được xác định là lý do phổ biến nhất gây ra ly hôn. Cụm từ trên có thể ám chỉ tới nhiều mảng vấn đề khác nhau – tài chính, cảm xúc, xã hội, tình dục – nhưng nó đều xoay quanh việc những người trong cuộc phẫn uất với sự khác biệt thay vì trân trọng và đánh giá cao chúng. “Chúng tôi chẳng bao giờ đối mặt với nhau”, “Tôi không thể nào hiểu được cô ấy đang nghĩ như thế nào”, “Anh ta thực sự vô lý”. Theo thời gian, sự thất vọng lấn chiếm và ly hôn dường như là hy vọng duy nhất tồn tại.
Ngược lại, những cuộc hôn nhân thành công và hạnh phúc chỉ xuất hiện khi những cặp vợ chồng biết trân trọng sự khác biệt của nhau. Đối với họ, văn hóa, những điểm kỳ quặc, tài năng, điểm mạnh, phản xạ và bản năng mà mỗi người mang đến sẽ trở thành nguồn gốc của niềm vui thú và sáng tạo cho cuộc hôn nhân. Tính thiếu kiên nhẫn của anh ấy khiến anh ta cực dở trong việc làm thủ quỹ nhưng sự ngẫu hứng của anh ấy lại khiến anh ấy trở thành một người thú vị. Sự dè dặt của cô ấy nhiều khi khiến anh ấy phát bực nhưng vẻ quý phái của cô ấy lại khiến anh ấy kinh ngạc và mê đắm. Và bởi họ dành rất nhiều tình cảm cho nhau, họ hòa hợp niềm vui và phẩm giá lại với nhau.
Khi hai người kết hôn, họ có cơ hội để tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3, một văn hóa gia đình độc đáo chưa từng tồn tại trước đó và cũng không bao giờ xuất hiện lần thứ hai. Vượt trên cả phẩm cách cá nhân bẩm sinh, mỗi người còn là hiện thân của một nền văn hóa xã hội hoàn chỉnh, tập hợp của những đức tin, chuẩn mực, giá trị, truyền thống và thậm chí cả ngôn ngữ. Một người đến từ một văn hóa gia đình nơi các mối quan hệ đều sâu sắc nhưng lại có chút xa cách, nơi các mâu thuẫn được giấu đi hoặc xử lý một cách riêng tư. Người còn lại đến từ một văn hóa gia đình khác nơi các mối quan hệ đều ồn ào và tràn ngập yêu thương, nơi những mâu thuẫn nổ ra như các ngọn núi lửa và rồi rớt xuống và bị lãng quên. Giờ thì một nền văn hóa mới được hình thành. Hợp lực sẽ nằm trong mối tương quan giữa hai nền văn hóa đã tồn tại từ trước đó. Nó có thể là kiểu hợp lực tích cực hoặc tiêu cực, phụ thuộc vào kiểu tư duy của những người trong cuộc. Nếu họ xem sự khác biệt là mối đe dọa, một vấn đề lớn hẳn sẽ xảy ra. Mặt khác, nếu họ xem sự khác biệt là cơ hội thú vị để hiểu thêm về người còn lại và khám phá những điều mới mẻ và kỳ thú trong nhau, họ sẽ hạnh phúc. Người nào đó từng nói: “Cưới vợ tôi giống như di cư đến một quốc gia xa lạ. Làm quen với những phong tục mới lạ là điều thú vị đầu tiên. Cô ấy cũng cảm thấy như vậy, nhưng giờ đây chúng tôi nhận ra rằng hành trình khám phá của chúng tôi sẽ không bao giờ chấm dứt. Đây là cuộc phiêu lưu tuyệt nhất trong tất cả các cuộc phiêu lưu”.
Một người bạn của tôi là một giáo viên nghỉ hưu. Khi ông ấy qua đời, vợ ông ấy đã nói: “Tôi dành bốn mươi lăm năm để phê bình ông ấy quên không chịu đổ rác hoặc tự rửa đĩa bát của ông ấy. Giờ tôi ước tôi có thể nhìn thấy ông ấy cười khi tôi về nhà mỗi tối. Tôi ước tôi có thể nghe thấy tiếng huýt sáo ngớ ngẩn của ông ấy trong vườn. Tôi ước tôi có thêm một ngày nữa ở bên ông ấy để nói ông ấy nghe tôi ngưỡng mộ các kỹ năng sư phạm với tư cách giáo viên của ông ấy bao nhiêu, không chỉ thông qua hàng ngàn học sinh mà ông ấy đã giảng dạy, mà còn qua chính các con gái của chúng tôi. Ông ấy thực sự là một người đàn ông tài năng”. Thường thì chúng ta chỉ nhìn thấy giá trị thực của thứ gì đó sau khi chúng ta đã đánh mất nó.
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Lưu ý: Khi nói “trân trọng sự khác biệt”, tôi không có ý nói rằng chúng ta nên ủng hộ những gì quá ngang ngược hay phạm pháp. Chúng ta nên nói không với nghiện rượu, thuốc hay tư tưởng khiêu dâm, hay chịu đựng mối quan hệ ngược đãi về mặt tinh thần hay thể xác mà không kêu gọi sự giúp đỡ từ những cơ quan có thẩm quyền. Tôi tin rằng bạn nên dũng cảm chống lại các hành vi ngược đãi ngay khi chúng vừa xảy ra, không nên chậm trễ.
Dù vậy, nếu không tính đến các hành vi phạm pháp, các mâu thuẫn riêng lẻ trong hôn nhân thường xảy ra do hai nền văn hóa va chạm với nhau về mặt các giá trị, đức tin và các kỳ vọng. Chúng ta không kết hôn để tranh cãi hay làm người kia đau đớn, nhưng một nửa những cuộc hôn nhân đều đổ vỡ bởi họ không thể tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 đủ mạnh để nâng tầm cả hai nền văn hóa.
Mới đây, một người bạn của tôi đã kể với tôi về em gái và em rể của ông ấy. Họ đến với nhau vì tình yêu và họ toàn tâm toàn ý yêu nhau. Họ chuyển đến một thành phố xa xôi và nơi đó trở thành thiên đường của họ. Họ có hai cô con gái, một cậu con trai và mọi thứ có vẻ như rất yên bình. Nhưng, sau này họ nhận ra, người chồng ít nhiều thừa hưởng tính hay xỉa xói từ mẹ anh ta và người vợ thì lớn lên trong một gia đình nơi mọi người xem chuyện “đánh” nhau là rất bình thường. Kết quả là, người vợ trở thành “người tát”. Dần dần, cuộc sống của họ rơi vào vòng tròn liên tục của những lời xỉa xói và những vết tát trên mặt. Sự thay đổi này diễn ra chậm rãi đến mức họ không nhận ra được điều gì đang xảy ra cho đến khi gia đình thực sự tan vỡ. Vụ ly hôn diễn ra trong sự hằn học và lạnh nhạt, bỏ quên ba đứa trẻ phải rơi vào tình cảnh đáng thương.
Đối ngược lại với kiểu vòng tròn hợp lực tiêu cực mang tính phá hủy này, những gia đình hạnh phúc đều có điểm chung là hợp lực tích cực. Họ không chỉ tạo ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3 để giải quyết các mâu thuẫn mà còn duy trì cả tinh thần Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong đời sống hàng ngày. Hợp lực là biểu hiện rõ ràng nhất của văn hóa gia đình chuẩn mực – vui vẻ và sáng tạo – nơi mọi người thực sự tôn trọng lẫn nhau và tôn trọng sự khác biệt của nhau.5
5. Tôi mang nợ Kathleen McConkie Collinwood, luật sư và người hòa giải đầy kinh nghiệm trong việc giải quyết các vấn đề gia đình đã cung cấp thông tin và giúp tôi thấu hiểu các điểm này.
Một gia đình theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
Làm thế nào để tôi có thể xây dựng một gia đình và một cuộc hôn nhân theo Lựa chọn tối ưu thứ 3? Làm thế nào để tôi có thể biến mối quan hệ tẻ ngắt và đầy mâu t huẫn thành cuộc hôn nhân gắn kết đầy màu nhiệm mà tôi luôn ước ao?
Tôi nhìn nhận chính mình
Tất nhiên, tôi phải là người khởi xướng. Như người bạn của tôi, Brent Barlow – một chuyên gia tâm lý hôn nhân gia đình nói: “Nếu bạn muốn cải thiện tình trạng hôn nhân của bạn, hãy nhìn vào gương”. Nếu tôi nghĩ vấn đề nằm ở vợ tôi hay con tôi, thì đó mới chính là vấn đề. Nói như vậy, tôi không có ý nói rằng tôi luôn là nguyên nhân của cuộc mâu thuẫn (mặc dù tôi có thể đúng là nguyên nhân). Ý tôi là nguyên nhân sâu xa của vấn đề bắt nguồn từ cách tôi nhìn nhận chính bản thân mình. Nhà thơ Rumi từng nói rằng: “Con người thường không nhìn thấy chính họ, nên họ cứ đổ lỗi cho người khác”. Nếu tôi xem chính mình là nạn nhân của một thành viên khác trong gia đình – một người vô cảm, vô lý và khó chịu, và tôi từ chối chấp nhận một sự thật đơn giản với tư cách con người: là tôi có quyền tự do chọn cách phản ứng với bất kỳ kích thích nào từ bên ngoài. Nếu không có sự đồng ý của tôi, không ai có thể ép buộc tôi suy nghĩ hay hành động theo cách này, cách khác. Những gì xảy đến với tôi có thể không nằm trong tầm kiểm soát của tôi, nhưng tôi có quyền quyết định tôi sẽ nghĩ gì, cảm thấy như thế nào và có thể làm gì với chúng.
Quá nhiều người không thể nắm bắt được nguyên tắc cơ bản này. Chúng ta có thể đoán trước được những lời phàn nàn kiểu này: “Anh ta khiến tôi tức điên”, “Cô ta làm tôi phát hỏa”, “Tôi rất ghét anh ta làm thế”, “Không thể nào sống cùng cô ta được. Đó không phải lỗi của tôi”. Mặc dù những người khác có thể xem tôi là nạn nhân, nhưng đến cuối cùng, tôi là người có quyền chọn xem mình có muốn đóng vai trò là nạn nhân hay không. Nếu tôi mắc kẹt trong mô thức “tôi - tốt, người kia - xấu”, tôi đã trở thành nô lệ của kiểu tư duy hai phương thức. Tiến sĩ Steven Stosny tổng kết kinh nghiệm sâu sắc sau nhiều năm giúp đỡ hàn gắn những cuộc hôn nhân trục trặc: “Vấn đề với kiểu tự xem mình là nạn nhân như vậy nằm ở chỗ nó khiến bạn liên tục đáp trả người bạn đời mà bạn xem như là kẻ ngược đãi, đầy phẫn uất và luôn giận dữ thay vì chủ động tiếp cận họ”. Nếu tôi xem chính mình là nạn nhân, tôi sẽ không làm gì khác ngoài việc bất lực than thở về sự bất công trong tất cả mọi việc. Tôi sẽ không tin vào Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Mặt khác, nếu tôi nhìn nhận con người thật của mình, một người có thể độc lập phán xét và đưa ra sự lựa chọn của mình, tôi sẽ chọn phản ứng theo cách của riêng tôi. Tôi có thể chọn đáp trả một lời nhận xét không tử tế bằng một lời nhận xét tử tế. Tôi có thể chọn cười thay vì cảm thấy bị xúc phạm. Nếu phải đối mặt với một người vợ hoặc chồng kỳ quặc vừa trải qua một ngày tồi tệ, tôi có thể chọn tỏ ra hiểu chuyện và quan tâm thay vì phàn nàn về ngày làm việc chán ngắt của tôi bằng giọng điệu than thở thê lương để xem ai khổ sở hơn ai.
Tôi tin rằng cách nghĩ căn bản như thế này có thể cứu hầu hết các gia đình đang gặp trục trặc. Tôi có thể chọn phá vỡ vòng tròn oán giận. Tôi không chỉ mang đến cuộc hôn nhân này văn hóa của tôi – tôi mang chính bản thân tôi đến. Tôi không đơn giản chỉ là “bên của tôi” trong cuộc xung đột – tôi luôn tìm kiếm một Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Xét cho cùng, hầu hết các mâu thuẫn gia đình đều là mâu thuẫn liên quan đến phẩm giá. Nếu giá trị bản thân tôi bị đe dọa, tôi sẽ phản ứng bằng cách tấn công vào phẩm giá của những người khác. Kiểu phản ứng như vậy là cách để đền bù cho những tổn thương bên trong mà tôi phải chịu. Trong trường hợp xảy ra ngược đãi về thể chất và tinh thần, hầu hết những người ngược đãi đều có những suy nghĩ rất yếu đuối về bản thân. Các thành viên trong gia đình tỏ ra hung hãn, thích gây hấn khi họ cảm thấy “không được quan tâm, không xem trọng, bị buộc tội, phạm lỗi, xem thường giá trị hay không được tôn trọng, bị từ chối, bất lực, không tương xứng hoặc không được yêu thương”.
Stosny miêu tả những cơn sóng gió của các gia đình này thường bất ngờ nổ ra như thế nào. Một người vợ sẽ nói: “Ở đây lạnh quá”. Người chồng bỗng dưng đáp trả: “Nói thế mà cũng được à! Đang là 70 độ F6 đấy!”. Người chồng xem việc người vợ nói rằng cô ấy cảm thấy lạnh là một đòn tấn công vào cái tôi và khả năng làm chồng của anh ta: “Nếu cô ấy lạnh, đó hẳn là lỗi của tôi. Tôi đã thất bại khi không thể làm cô ấy hạnh phúc và giúp cô ấy tránh xa cảm giác khó chịu”. Để bảo vệ chính mình, anh ta đã hạ giá trị cảm xúc của người vợ: cô ấy không thể nào cảm thấy lạnh được. “Giờ cả hai vợ chồng đều cảm thấy đối phương không tôn trọng cảm xúc của mình, ngay cả khi chẳng ai trong số họ thực sự cố ý hạ thấp giá trị người kia.”7 Tình hình càng trở nên tệ hơn khi họ tiếp tục tấn công cảm xúc của nhau: “Ờ, tôi lạnh! Anh mà không cảm thấy lạnh thì rõ là anh bị sao rồi!”, “Tôi chẳng bị làm sao cả! Cô mới chính là người bị điên!” Và nó cứ tiếp diễn như thế.
6. Vào khoảng 21 độ C. Công thức đổi độ F ra độ C: độ C = (độ F – 32)/1,8
7. Hara Estroff Marano, “The Key to End Domestic Violence”, Psychology Today, 18/2/2003.
Vòng lẩn quẩn nhẫn tâm này phát sinh từ cái mà tôi gọi là “kẻ trộm danh tính thực sự”. Danh tính thực sự của anh – một cá nhân độc đáo, quyền lực và đầy giá trị đã bị đánh cắp. Giống như đối với nhiều người trong chúng ta, anh ấy mù quáng tin tưởng rằng giá trị của anh ấy được xác định bằng sự đánh giá, cái nhìn của người khác về anh ấy. Điều kiện này có thể là kết quả của thói quen so sánh trong văn hóa gia đình: “Tại sao mày không thông minh như anh trai mày/ không khỏe mạnh như chị gái mày/ không chăm chỉ như Leo, em họ mày?”. Hoặc nó là kết quả của xã hội mang tính cạnh tranh của chúng ta – nó bắt ép chúng ta phải đi theo những khuôn mẫu sai lầm đã định trước: “Anh hẳn chỉ là một ông chồng ở ngoại ô và ngu ngốc như trên hàng trăm chương trình TV, kiểu người chuyên làm hỏng việc và còn chẳng biết cách để tự giữ ấm bản thân”. Anh ta chỉ nhìn thấy hình ảnh phản chiếu bị bóp méo của chính mình trong chiếc gương xã hội. Do đó, anh ấy trở nên cực kỳ nhạy cảm đối với những lời sỉ nhục ngay cả khi chúng chỉ là những gì anh ta tưởng tượng ra, và những gì diễn ra xung quanh anh ta nữa; giống như chúng ta vẫn nói, học cách hành động dè dặt và thận trọng hơn.
Có thể đưa ra một phép ẩn dụ như thế này: bởi vì anh ta có một nhìn nhận về cái tôi (hay danh tính) của mình một cách không sâu sắc, nên lòng tự trọng của anh ta mong manh dễ vỡ như vỏ trứng. Anh ta phụ thuộc vào cách nhìn của người khác để xây dựng giá trị riêng cho bản thân. Kết quả là cả hai người trong cuộc hôn nhân đều phải cam chịu cảnh nô lệ cho những hợp lực tiêu cực – chúng phá hủy thay vì xây dựng mối quan hệ. Trong tác phẩm Who’s Afraid of Virginia Woolf của Edward Albee, một vở kịch tâm lý căng thẳng về một cuộc hôn nhân tan vỡ, một người vợ đã nhẫn tâm quy chụp rằng người chồng không có danh tính thực sự của riêng anh ta: “Tôi ngồi đó, tôi quan sát anh, và anh thì không ở đó… Tôi thề, nếu anh tồn tại, tôi sẽ ly hôn với anh ngay”8.
8. Edward Albee, Who’s Afraid of Virginia Woolf? (New York: Simon & Schuster, 2003), 17, 159.
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Kích thích/ Phản ứng: Giữa kích thích và phản ứng là một khoảng trống. Trong khoảng trống đó, bạn hoàn toàn có quyền tự do để chọn cách phản ứng của riêng mình. Không ai có thể “bắt” bạn đáp trả giận dữ bằng sự giận dữ. Bạn có thể chọn cách đáp trả với lòng cảm thông.
Tìm lại một danh tính đã bị mất không hề dễ dàng, nhưng là việc có thể làm được. Và nó có thể xảy ra chỉ trong một tích tắc. Khi tôi truyền đạt với nhiều người rằng họ là những con người độc lập với đầy đủ quyền tự do chọn lựa, thỉnh thoảng họ đứng bật dậy khỏi ghế và đột ngột nhận ra. “Vậy mà trong suốt thời gian qua, tôi cứ mãi nghĩ chính chồng tôi là người khiến tôi khổ sở”, một người phụ nữ có thể nói. “Nhưng không ai có thể làm tôi khổ sở ngoại trừ chính bản thân tôi!” Một người đàn ông có thể đứng dậy và nói: “Tôi chọn không tức giận và cảm thấy lúng túng nữa!”. Một vài người khác có thể làm tổn thương bạn – thậm chí có lẽ họ cố ý làm như vậy – nhưng như Eleanor Roosevelt có nói: “Không ai có thể khiến bạn cảm thấy thấp kém nếu không có sự cho phép của chính bạn!”. Giữa kích thích và phản ứng có một khoảng trống và khi bạn nằm trong khoảng trống đó, bạn có toàn quyền tự do để quyết định bạn sẽ phản ứng theo cách nào. Trong khoảng trống đó, cuối cùng thì bạn cũng nhìn thấy chính bản thân mình. Ở đó, bạn cũng sẽ tìm thấy những giá trị đáng trân quý nhất của bạn. Nếu bạn dừng lại một chút trong khoảng trống đó và suy nghĩ thấu đáo, bạn sẽ tìm lại được sự kết nối với lương tâm của mình, bạn sẽ tìm lại được tình yêu gia đình và các nguyên tắc cuộc sống. Và bạn sẽ quyết định dựa theo đó.
Đáng tiếc, hầu hết mọi người đều không nhận thức được sự tồn tại của khoảng trống tinh thần đó. Bởi vì họ không hiểu được rằng họ có quyền tự do của riêng mình, nên họ phản ứng theo một trong hai cách: họ tỏ ra giận dữ hoặc nhấn chìm nó xuống với kiểu suy nghĩ sai lầm rằng nếu họ lờ đi, vấn đề đó sẽ biến mất. Ai cũng biết những biểu hiện của sự dồn nén: môi mím chặt, sự im lặng đáng sợ và cảm giác lo lắng như khi đang đi bộ trên vỏ trứng. Cả hai cách: thể hiện hay dồn nén sự giận dữ đều không mang lại lợi ích. Khi bị mắc kẹt giữa hai phương thức này, bạn có thể làm gì?
Có một Lựa chọn tối ưu thứ 3: bạn có thể chọn cách đi xa hơn những cảm xúc đó. Cảm thấy bị xúc phạm chỉ là một khả năng mà bạn có thể chọn. Không phải là bạn bị xúc phạm, là bạn chọn để bản thân bị xúc phạm. Trong khoảng trống để dành cho việc quyết định đó, bạn có quyền năng để lựa chọn không bị xúc phạm. Không ai có thể khiến bạn xấu hổ; chỉ có bạn tự cảm thấy mình xấu hổ mà thôi. Bạn không thể kiểm soát được hành vi của người khác, nhưng bạn có thể kiểm soát được cách bạn phản ứng với các hành vi đó. Các chuyên gia đã đồng ý: “Phương thức lành mạnh hơn việc kiềm chế hoặc bộc lộ các cảm xúc chính là tìm cách thay đổi chúng… Khả năng thành thật với những giá trị mà bạn trân quý nhất – và từ đó chuyển đổi gần như toàn bộ nỗi sợ hãi và xấu hổ của bạn – đều nằm bên trong chính bạn”9, “Có một phương thức còn tốt hơn cả việc ‘kiềm chế’ hay ‘bộc lộ ra ngoài’. Hãy chuyển đổi nó, hãy thay thế sự phẫn uất, giận dữ và sự thôi thúc ngược đãi người khác bằng lòng trắc ẩn”10.
9. Patricia Love and Steven Stosny, How to Improve Your Marriage Without Talking About It (New York: Broadway Books, 2007), n.p.
10. Steven Stosny, You Don’t Have to Take It Anymore (New York: Simon & Schuster, 2005), 63.
Tôi vẫn nói rằng bạn có thể chuyển tư duy của bạn từ chế độ “nô lệ” sang chế độ “tự do” chỉ trong một tích tắc. Nhưng để chuyển toàn bộ và vĩnh viễn sang kiểu tư duy mới đó, đòi hỏi rất nhiều nỗ lực. Kiểu tư duy cũ khiến bạn đưa ra phản ứng một cách không suy nghĩ sẽ từ từ biến mất cho đến khi bạn khởi động lại não bộ của mình. Nó đòi hỏi sự thực hành lặp đi lặp lại, có ý thức và mục tiêu rõ ràng để ngừng lại trong khoảng trống giữa kích thích và phản ứng đó, để chọn lòng trắc ẩn.
Steven Stosny đã tập trung chuyên môn vào việc giúp đỡ những thủ phạm của các vụ bạo lực gia đình để chuyển đổi các động lực của họ. Đầu tiên, ông giới thiệu với họ về khoảng trống giữa kích thích và phản ứng. Ông kết nối họ với những giá trị cốt lõi của chính họ bên trong khoảng trống đó: “Bạn muốn được thương yêu đúng không?”. Tất nhiên là thế rồi. Và sau đó, ông giúp họ suy nghĩ logic trong khoảng trống đó. “Trong lịch sử loài người, liệu có ai từng cảm thấy họ đáng được yêu thương hơn sau khi đã làm tổn thương người mà họ yêu quý?”, Stosny hỏi. Bệnh nhân của ông ấy đã hiểu ra rằng cách duy nhất để có được suy nghĩ tích cực hơn về bản thân chính là chọn lòng trắc ẩn thay vì chọn cách gây hấn.
Tiếp đó, Stosny giúp họ phá vỡ vòng lẩn quẩn ngược đãi thông qua quá trình tập luyện và thực hành căng thẳng. Trong vòng một tháng, bệnh nhân sẽ trải qua 750 bài tập khác nhau được thiết kế để khởi động lại não bộ của họ và giúp họ tìm lại lòng trắc ẩn. Mỗi khi họ đối mặt với một tình huống xung đột, họ tưởng tượng ra kết quả mà họ muốn và phản ứng lại với tất cả sự tử tế. Cuối cùng, họ đã vượt qua được những phản xạ từ các trải nghiệm trong quá khứ và phát triển được các “cơ bắp tinh thần” mới để lòng trắc ẩn trở thành một thói quen.
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Giờ đây, khi người vợ nói “Em lạnh!”, người chồng sẽ phản ứng hợp tình hợp lý hơn. Phản ứng đó không còn xoay quanh anh ấy nữa, mà hướng về cảm xúc mà cô ấy đang có. Giờ đây anh ấy đã có phản xạ giúp đỡ thay vì tấn công, gây hấn với cô ấy. Khi anh ấy liên tục thể hiện sự quan tâm của mình, cô ấy sẽ tin tưởng và đánh giá cao anh ấy hơn và mối quan hệ của họ được chuyển đổi. Giờ họ đã có thể tích cực hợp lực.
Một cách phản ứng tích cực khác đó là tỏ ra hài hước. “Làm sao mà em có thể lạnh được khi em đang quá nóng bỏng?”, người chồng nói đùa và vòng tay ôm vợ vào lòng. Óc hài hước luôn là một Lựa chọn tối ưu thứ 3 bởi nó bất ngờ, mang đến sự thay đổi không lường trước được để tạo ra tiếng cười. Thường thì bạn sẽ nghe mọi người cười sung sướng khi họ phát hiện ra một Lựa chọn tối ưu thứ 3 nào đó thực sự có thể áp dụng được. “Quá tốt rồi!”, họ nói. Các chuyên gia nói rằng khiếu hài hước là cách dễ nhất để phá tan căng thẳng; “kiểu phản ứng mối đe dọa” sẽ giãn dần và biến mất.11
11. Xem David Rock, “Your Brain at Work”, Google Tech Talks, 12/11/2009, http://www.youtube.com/watch?v=XeJSXfXep4M.
Chúng ta không phải trải qua những đợt trị liệu kéo dài cả tháng để có thể thoát ra khỏi các vòng tròn xung đột, nhưng chúng ta phải thay đổi cách tư duy và thực hành với sự thay đổi đó. Suy cho cùng, như Stosny nói: “giận dữ không phải là một vấn đề về sức mạnh, quyền lực, nó là vấn đề trong cách chúng ta tự ‘định giá’ bản thân mình”12. Nó không còn là câu hỏi xem ai là người nắm tay trên trong mối quan hệ mà dù sao thì đó vẫn là một sự tranh đấu vô nghĩa. Nó xoay quanh danh tính của tôi. Trong khoảng trống giữa sự kích thích và giận dữ, tôi quyết định tôi là ai và tôi muốn là kiểu người như thế nào.
12. Maria Colenso, “Rage: Q&A with Dr. Steven Stosny”, Discovery Health, n.d, http://health.discovery.com/tv/psych-week/articles/rage-q-a-stosny.html.
Một gia đình tôi quen đã mất đi đứa con của họ trong một tai nạn giao thông khi người vợ cầm lái. Một khoảng thời gian rất dài sau đó, người vợ cảm thấy tội lỗi và đau khổ đến mức bà xa lánh cả chồng của mình. Mặc dù người chồng cũng phải chịu đựng đau đớn từ sự mất mát đó, nhưng đàn ông thường có khả năng che giấu cảm xúc và vượt qua các cảm xúc đó bằng cách làm việc nhiều hơn. Người vợ thấy vậy và cho rằng chồng mình là người vô tâm. Trong khi họ vẫn tiếp tục sống chung trong một căn hộ, họ tỏ ra không bằng lòng với nhau và cứ thế xa cách nhau. Sự hiểu lầm này kéo dài và trở nên nghiêm trọng hết mức có thể.
Tình hình bắt đầu thay đổi khi vào một buổi tối, sau một khoảng thời gian rất dài im lặng, người chồng đã đi qua cửa phòng ngủ và nhìn thấy người vợ đang ngồi trên giường, gương mặt không chút cảm xúc. Nhìn thấy người phụ nữ mà mình kết hôn cùng và bỗng chốc nhận ra tầm quan trọng của người phụ nữ này đối với mình, người chồng không thể để vợ mình buồn thêm nữa. Nhưng cũng hoàn toàn không biết nói gì để an ủi vợ mình, tất cả những gì anh ta có thể làm là ngồi xuống bên cạnh vợ. Cô ấy xoay người một chút để không nhìn về phía anh ấy, nhưng anh ấy vẫn ngồi yên, và như vậy trong khoảng một tiếng, họ chỉ im lặng ngồi đó cạnh nhau. Cuối cùng, cô ấy nói nhỏ. “Đến lúc ngủ rồi”, và họ cùng ngủ. Khung cảnh này xảy ra mỗi tối. Dù không nói bất cứ lời nào, nhưng cả hai vợ chồng đều bắt đầu cảm thấy thông cảm cho nhau hơn, và vào một đêm, người vợ đã nắm lấy tay chồng mình.
Giờ đây, sau rất nhiều năm, họ vẫn gắn kết giống như bất cứ cặp đôi nào. Mọi chuyện thay đổi vào cái đêm mà người chồng, với lòng trắc ẩn, đã quyết định phản hồi với sự tử tế ngay cả khi người vợ quay lưng lại với ông. Hành động thể hiện thiện chí dù là rất nhỏ hướng về việc tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho nỗi đau khổ của tôi và của bạn – nỗi đau khổ chúng ta cùng chia sẻ – giúp cuộc hôn nhân này có hướng đi tốt hơn. Thú vị ở chỗ, giờ đây họ kể cho nhau nghe những điều họ học được từ nhau thông qua thời khắc khó khăn đó. Người chồng phát hiện ra rằng che giấu nỗi đau khổ của mình không những khiến người vợ hiểu lầm và tức giận mà còn khiến anh ta rơi vào trầm cảm. Anh ta cần nhận biết và thể hiện nỗi đau khổ đó. Và cô ấy học được từ người chồng rằng làm việc trở lại giúp cô ấy đóng góp và cảm thấy mình luôn là một phần của xã hội. Sự khác biệt trong cách họ đối diện với nỗi đau khổ trở thành món quà họ mang đến tặng nhau và họ hợp lại thành một gia đình lớn mạnh.
Những lựa chọn bạn đưa ra trong khoảng trống giữa kích thích và phản ứng sẽ tạo ra sự khác biệt cho mối quan hệ giữa bạn và những người mà bạn yêu quý dù đó là chồng, là vợ, là bố mẹ hay con cái, bạn bè của bạn.
Chúng ta đưa ra các quyết định thay đổi cuộc đời bên trong khoảng trống đó. Rất nhiều ông bố, bà mẹ có nút bấm hai chiều bên trong bản thân họ; họ có thể biến từ một người có vẻ có khả năng tự kiểm soát đến một người đỏ mặt tía tai vì tức giận và la hét chỉ trong tích tắc, và vì thế họ dạy những đứa trẻ về nỗi sợ hãi và cảm giác bất an. Triết lý của tôi là một Lựa chọn tối ưu thứ 3: vui đùa cùng với kỷ luật. Giống như tất cả những đứa trẻ khác, các con của tôi ghét phải làm việc và chúng liên tục phàn nàn nếu được giao làm việc nhà hoặc việc gì đó khó khăn. Thay vì mắng mỏ các con, tôi cho chúng “Hai phút để than vãn” – chúng có thể rên rỉ và càu nhàu bao nhiêu cũng được trong khoảng thời gian này. Khi khoảng thời gian đó kết thúc, chúng tôi sẽ trở lại với công việc.
Một lần, chúng tôi đi nghỉ, vợ chồng tôi quyết định cho lũ trẻ đi bộ đường dài tới ngắm một hồ trên núi tuyệt đẹp. Đó là một ngày hè nóng bức, chuyến đi đòi hỏi chúng tôi phải leo cao và xa, nên có vẻ giống như một nhiệm vụ khá khó khăn với lũ trẻ. Và đây là những gì con gái tôi, Cynthia nhớ được về chuyến đi:
Chúng tôi đã nghĩ rằng chúng tôi sẽ chết trên quãng đường leo núi để tới hồ Coffin. Bố mẹ chúng tôi muốn chúng tôi được nhìn thấy khung cảnh xinh đẹp này và bắt buộc chúng tôi sử dụng sức mạnh để tới đó. Nhưng tất cả những gì chúng tôi muốn làm là nằm trên bãi biển, nên chúng tôi đã “tấn công” (Bố) vì ông ấy đã đưa ra ý tưởng điên rồ. “Điều này thật ngớ ngẩn, chúng ta chẳng có gì ngon để ăn, chỉ có vài chiếc sandwich chán ngắt, mà trời thì nóng quá, con đang tắm trong mồ hôi đây.” Nhiều ông bố hẳn đã hét lên: “Im miệng và ngừng than vãn đi”. Thay vào đó, bố tôi thông báo “Hai phút than vãn!”. Và chúng tôi trút ra tất cả. “Được rồi, thời gian than vãn đã hết!” và chúng tôi tiếp tục leo. Ông để cho chúng tôi bộc lộ hết mọi bức bối ra ngoài và không hiều sao việc này lại có kết quả. Chúng tôi nói ra tất cả những từ tệ nhất mà chúng tôi có và bố chỉ mỉm cười. Nó thay đổi cách nhìn của chúng tôi. Khi chúng tôi đến được hồ Coffin, thật là một quang cảnh tuyệt vời và chúng tôi càng trân trọng vẻ đẹp này hơn vì chúng tôi đã nỗ lực chừng đó để leo được tới nơi.
Cuối cùng, nếu tôi muốn có một cuộc hôn nhân hạnh phúc, tôi phải là người tạo ra năng lượng tích cực. Nếu tôi muốn có một đứa con đang tuổi vị thành niên chịu hợp tác và biết điều hơn, tôi phải là một ông bố biết quan tâm, thông cảm, kiên trì và thấu hiểu hơn. Khi tôi tạo ra danh tính của chính mình, tôi cũng góp phần tạo ra danh tính của chính gia đình tôi.
Tôi nhìn nhận bạn
Nói “Tôi nhìn nhận bạn” cũng có nghĩa rằng “Tôi công nhận sự độc đáo mang tính cá nhân của bạn”. Tuy nhiên, khó làm được điều này trong bối cảnh gia đình. Theo bản năng, tôi bước vào cuộc hôn nhân và bắt đầu hành trình làm cha của mình, trong đầu đã có sẵn hình dung về cuộc hôn nhân, và hành trình làm cha hoặc làm mẹ mà tôi mong muốn. Tôi đặt kỳ vọng vào các thành viên trong gia đình. Nhưng áp đặt ý tưởng và kỳ vọng của tôi lên các thành viên trong gia đình là một sai lầm lớn. Nếu tôi yêu quý họ, tôi sẽ nhìn nhận họ như những cá thể độc lập và tìm cách thấu hiểu sự khác biệt của họ. Nếu tôi bắt buộc những người mà tôi yêu quý phải tuân theo nguyên mẫu mà tôi nghĩ rằng họ nên theo, tôi đang biến họ thành vật thể. Và con người chúng ta không phải vật thể. Dostoevsky nói rằng: “Yêu ai đó cũng có nghĩa là nhìn nhận họ như đúng cách mà Chúa đã định ra cho họ”, chứ không phải như cách Tôi định ra cho họ.
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Tình yêu không chỉ là một cảm xúc dành cho ai đó mà còn là sự sẵn sàng nhìn nhận người đó như một con người với các quyền của riêng họ. Như cách nói của Iris Murdoch, “Tình yêu là sự nhận thức khó khăn rằng một người nào đó hoàn toàn khác với chúng ta là có thực”. Điều này chắc chắn có nghĩa rằng chúng ta trân trọng sự khác biệt – không chỉ đơn thuần chịu đựng mà còn ăn mừng cùng sự khác biệt đó. Ăn mừng có nghĩa là tìm thấy niềm vui trong sự khác biệt giữa chúng ta, nâng tầm những món quà độc đáo mà mỗi người đều có. Một người mẹ không ngừng ca thán về việc con trai bà dành quá nhiều thời gian để chơi máy vi tính, thay vào đó, có thể kết bạn cùng với con mình bằng cách học về trò chơi video và tham gia vào cộng đồng nào đó. Một cậu anh trai thực dụng và khô cứng xem cô em gái nghệ sĩ của mình như một kẻ ngu ngốc, có thể tìm thấy những ý tưởng sáng tạo cho doanh nghiệp của mình chỉ bằng việc cùng em gái đi xem một buổi biểu diễn nghệ thuật định hình xu hướng. Một người bố ghét cái tai nghe của con gái ông có thể cùng con nghe và hiểu rằng gu âm nhạc của con gái có thể giúp ông ấy hiểu thêm về thế giới của con mình. Nếu chúng ta ăn mừng vì những giá trị của nhau, người thân của chúng ta có khả năng cao sẽ phản hồi chúng ta và cùng ăn mừng những gì mà chúng ta xem là giá trị.
Tất nhiên, chúng ta nên để mắt tới các thành viên trong gia đình, ngăn họ tránh xa hoặc giúp họ thoát khỏi những hành vi gây hại và gây lãng phí. Trong một số gia đình, các hành vi đó nằm ngoài tầm kiểm soát. Không ai bị ép buộc phải tôn trọng hoặc thậm chí chịu đựng các hành vi phạm pháp hoặc xúc phạm người khác: Tôi sẽ không đồng cảm với hành động ngược đãi trẻ em hay buôn bán thuốc cấm. Nhưng điều đó không có nghĩa mọi sự khác biệt đều là mối đe dọa. Rất nhiều thành viên gia đình tự biến nhau thành kẻ thù chỉ bằng cách từ chối chấp nhận những phẩm chất thực sự làm nên con người của đối phương. Khi một người chồng hoặc người vợ xem sự khác biệt là mối đe dọa, năng lượng mà họ có thể sử dụng để tác động vào điểm mạnh và điểm yếu của nhau bỗng trở thành tiêu cực. Khi bố mẹ và các anh chị em không trân trọng sự khác biệt của nhau, hợp lực tiêu cực có thể trở nên đáng e ngại vô cùng.
Bác sĩ chuyên về bệnh thần kinh Stella Chess đã sống thọ chín mươi ba tuổi – đây quả là một đặc ân bởi bà đã sống đủ lâu để tiến hành một cuộc nghiên cứu có một không hai kéo dài bốn muơi năm với sự tham gia của một nhóm người mà bà quan sát từ những năm tháng sơ sinh cho đến những năm tháng trưởng thành. Bắt đầu từ năm 1956, bà đã theo sát cuộc đời của 238 trẻ sơ sinh đến từ nhiều hoàn cảnh khác nhau để xem những ông bố bà mẹ, với các cách nuôi dạy khác nhau, sẽ ảnh hưởng đến sự phát triển của trẻ em như thế nào. Sau thập kỷ đầu tiên của thí nghiệm, bà xuất bản cuốn sách với tiêu đề Con của bạn là một con người (Your Child Is a Person), đưa ra luận điểm những đứa trẻ không phải là những robot tí hon đang chờ bố mẹ lập trình.
Chess thấy rằng mỗi đứa trẻ đều rất độc đáo, và nhấn mạnh rằng trong những trường hợp bố mẹ trân trọng sự độc đáo của con, những đứa trẻ sẽ phát triển rất tốt và thành công. Các nghiên cứu của bà đã là minh chứng cho điều mà một vị phụ huynh thành công trong việc nuôi dưỡng con mình đã nói với tôi: “Đối xử với các con như nhau bằng cách đối xử với các con theo cách khác nhau”, tôn trọng sự khác biệt của chúng. Chess cũng tìm ra được rằng một vài đứa trẻ và bố mẹ của chúng không tương thích với nhau, có nghĩa là tính khí, mục tiêu và các giá trị của họ không hợp với nhau chút nào.
Đây là trường hợp của Norman – một trong những đứa trẻ mà bà nghiên cứu. Khi cậu bé bắt đầu đi học, bố mẹ cậu bé đến gặp bà và bày tỏ nỗi quan ngại. Norman là một đứa trẻ thân thiện và đầy sức sống nhưng trong phòng chơi đùa, thằng bé nhanh chóng đổi từ trò này sang trò khác. Chess chẩn đoán đây là hiện tượng “chỉ tập trung sự chú ý trong thời gian ngắn” nhưng vấn đề không nghiêm trọng. Bà đã nói với bố mẹ cậu bé rằng cậu bé dễ bị phân tâm nhưng vẫn có khả năng học tốt trong các khoảng thời gian ngắn. “Không làm gì cả!”, người cha than vãn. “Tôi thấy hành vi của thằng bé là thiếu trách nhiệm và thiếu tính cách rõ ràng và sự quyết tâm. Nó sẽ phải điều chỉnh lại và phải như vậy!”
Chess viết: “Tất cả những gì chúng tôi có thể làm là quan sát và cảm nhận sự bất lực và vô tâm. Qua nhiều năm, triệu chứng của Norman ngày càng trở nên tồi tệ và kết quả học tập của cậu bé đi xuống. Cha của cậu, một người đàn ông thành công và kiên trì trong sự nghiệp, bỗng trở thành một người thường xuyên phê phán và xúc phạm người khác”. Bị thuyết phục bởi ý nghĩ con trai của mình thiếu trách nhiệm và cầm sẵn thất bại trong cuộc sống, người bố “cung cấp hạt giống cho lời tiên tri ông tự nhận định”. Ở tuổi hai mươi hai, Norman là một người “không bình thường, dành phần lớn thời gian trong ngày để ngủ và nói về những kế hoạch vĩ đại cho sự nghiệp trở thành nhạc công”. Khi Chess khép lại cuộc nghiên cứu sau bốn mươi năm, bà đã viết rằng Norman đã có “một cuộc đời bi kịch không thể nào thay đổi được”13.
13. Stella Chess và Alexander Thomas, Goodness of Fit: Clinical Applications from Infancy through Adult Life (London: Psychology Press, 1999), 8, 100-108.
Ngày nay, chúng ta biết rằng những đứa trẻ gặp vấn đề trong việc tập trung sự chú ý như Norman có thể thành công nếu có được sự hỗ trợ tích cực từ bố mẹ. Thực tế, năng lượng và trí tò mò của những đứa trẻ này có thể mang đến giá trị lớn cho nhóm những người suy nghĩ thấu đáo nhưng thụ động hơn. Trong Sân khấu Kỳ diệu, nơi sáng tạo là đẳng cấp, Norman sẽ là một tài sản lớn. Nếu bố của Norman đánh giá cao trí óc đầy sáng tạo và nhanh nhạy của cậu, Norman có thể đã tỏa sáng và bố của cậu sẽ hiểu thêm về sự ngẫu hứng. Đổi lại, Norman có thể đã phản hồi tích cực hơn với việc bố cậu huấn luyện cậu tập trung tinh thần vào các nhiệm vụ được giao. Nhưng ngược lại, tình hình của Norman trở nên tồi tệ hơn. Mặc dù các nhà khoa học tin rằng có hội chứng rối loạn thiếu sự tập trung do phản ứng hóa học trong não bộ gây ra, nhưng họ cũng biết rằng “trục trặc gia đình” cũng có thể gây ra hội chứng đó.14
14. Xem Eric J. Mash, Child Psychopathology (New York: Guilford Press, 2003), 77.
Tôi quen một người phụ nữ có ba con gần như đã trưởng thành. Cậu con lớn là một kẻ nghiện ma túy, sống không mục tiêu; cô con gái bị ám ảnh bởi cân nặng của mình đến mức bị chán ăn, cậu con út thì bị chôn vùi trong thế giới của những trò chơi video giải thoát và học rất kém. Mỗi đứa trẻ này đều được sinh ra khỏe mạnh, thông minh và đầy tài năng. Nhưng mẹ chúng – con gái của một nông dân – liên tục quát mắng và bắt nạt chúng từ khi còn nhỏ vì những điểm trong tính cách của con mà bà luôn cho là khiếm khuyết. Bà liên tục ta thán về sự lười biếng của chúng. “Tôi thức dậy từ năm giờ sáng để kéo cỏ và vắt sữa bò”, bà gầm gừ. “Những đứa trẻ này bị sao thế nhỉ?” Bà chơi các trò bắt nạt như không cho chúng ăn cơm hoặc khóa chúng ở ngoài nếu chúng về muộn. Bà yêu cầu chúng phải “chuẩn hóa” theo nguyên mẫu bà tạo ra như một đứa con ngoan và liên tục dọa dẫm sẽ đá chúng ra đường nếu chúng không nghe theo. Nói cách khác, bà muốn chúng là bà. Giờ đây, chúng đang chuẩn bị rời khỏi bà, tôi không chắc chúng sẽ muốn quay nhìn lại.
Tôi cũng biết một người cha được đào tạo để trở thành nhạc công. Mặc dù không phải là một người giàu có, nhưng ông sống rất vương giả. Ông nuôi dưỡng con gái mình trong môi trường của nhạc giao hưởng, của sách hay và những cuộc hội thoại về ý tưởng. Tuy nhiên, con gái ông lại thích câu cá và nghe nhạc rock. Làm thế nào để ông hòa hợp được với con gái đây? “Tôi không thể nghĩ được có điều gì còn chán hơn câu cá”, ông ấy nói, “nhưng tôi cũng không thể nghĩ được có điều gì thú vị hơn con gái tôi”. Nên ông ấy đã đi câu với con gái. Ông trở về nhà với quần áo bốc mùi, da bị cháy nắng và các vết gãi ngứa vì bị muỗi đốt, và ông cùng cười với con gái về những câu chuyện hài hước của họ. Con gái kết hợp nhạc rock cho bố nghe. Kiểu âm nhạc đó khiến ông có chút do dự nhưng cũng giúp ông làm quen với những tiết tấu mới và ý tưởng âm nhạc mới. Và ông đã âm thầm cảm thấy rất vui sướng khi vào một ngày nọ, ông nghe lén được con gái mình nói với một người bạn rằng con bé cũng vô cùng thích nhạc cổ điển. “Bạn chưa bao giờ nghe Sibelius?”, con bé nói với người bạn.“Không, ông ấy là một nhà soạn nhạc chứ không phải một nhóm nhạc rock.” Văn hóa gia đình hiếm gặp này không bị sự khác biệt làm cho chia rẽ mà còn hợp lại và mạnh mẽ hơn.
Mỗi đứa trẻ đều là một Lựa chọn tối ưu thứ 3 với những tài năng của riêng nó. Khi những đứa trẻ bị bố mẹ gắn mác thế này thế khác hoặc tiêu cực so sánh với những đứa trẻ khác, chúng ngay lập tức sẽ mất dần cảm giác về giá trị cá nhân của mình và chúng bắt đầu “sở hữu” cái mác mà bố mẹ gán cho. Tôi thường nghe bố mẹ nói trước mặt con, “Peter là một đứa trẻ lười biếng” hoặc “Kim không biết hát” hoặc “Đây là đứa con thông minh của chúng tôi”. Khi bạn nhìn đứa trẻ theo cách mà bố mẹ chúng miêu tả, bạn có thể nhìn thấy đứa trẻ đang dần trở thành cái mác đó. Thay vì so sánh hay gán mác cho con, vợ chồng tôi cố gắng hết mức để trân trọng những tính cách và con người độc đáo của các con. Tôi tin rằng điều này khiến chúng cảm thấy thoải mái và tự do với sự độc đáo của riêng mình. Rất nhiều sự đối đầu giữa các anh chị em trong nhà có thể tránh được nếu các ông bố bà mẹ ngừng so sánh những đứa trẻ hoặc đứng về phía đứa trẻ này hoặc đứa trẻ khác. Mỗi đứa trẻ đều vô giá như nhau đối với tôi.
Khi cháu trai của tôi Covey sống ở nước ngoài trong nhiều năm, thằng bé có viết thư cho bố mẹ (con gái tôi, Maria là mẹ của thằng bé) giải thích rằng thằng bé đang tiến hành hành trình tự khám phá bản thân và muốn bố mẹ liệt kê ra các điểm mạnh và điểm yếu của thằng bé. Lý lẽ của thằng bé là họ đã nuôi dưỡng nó và rất có thể là người biết rất rõ về nó, cách nghĩ của họ sẽ giúp nó khám phá ra những điểm mà nó có thể cải thiện để tiến bộ hơn. Họ đã trả lời thằng bé, nhưng chỉ viết các điểm mạnh. “Nếu có điểm yếu nào đó”, mẹ của nó viết, “các điểm yếu đó nằm giữa con và Chúa Trời. Người sẽ chỉ cho con thấy được làm thế nào để con có thể trở thành người mà con được tạo ra để trở thành”. Cá nhân tôi tin rằng ai cũng nhìn rõ được khuyết điểm của mình nhưng không phải ai cũng nhìn thấy hết được ưu điểm của mình. Jonathan Swift15 cũng đồng tình với tôi: “Bên trong con người cũng giống như bên trong lòng đất, thi thoảng có những mỏ vàng mà chính chủ nhân của nó không hề hay biết”16. Khi những đứa trẻ được định danh dựa theo tiềm năng của chúng chứ không phải một vài tính cách không hoàn thiện nào đó, cách đối xử này sẽ truyền cảm hứng cho những đứa trẻ để phát triển thay vì biến chúng thành các khuôn mẫu có sẵn trên giá.
15. Jonathan Swift (1667 – 1745): nhà văn châm biếm nổi tiếng người Anh–Ailen. Một số tác phẩm quen thuộc của ông như Gulliver’s Travels (Gu-li-vơ phiêu lưu ký), A Tale of a Tub, Drapier’s Letter, A Modest Proposal.
16. Jonathan Swift, “A Treatise on Good Manners and Good Breeding”, trong The English Essayists, ed. Robert Cochrane (Edinburgh: W.P. Nimmo, 1887), Google e-book, 196.
Tôi rất ấn tượng với sự thông thái của một nhạc công chơi cello vĩ đại mang tên Pablo Casals – ông đã mang đến vô số bài học âm nhạc cho những đứa trẻ trong suốt cuộc đời của mình:
Chúng ta dạy tụi trẻ những gì? Chúng ta dạy chúng hai với hai là bốn và Paris là thủ đô của Pháp. Vậy khi nào chúng ta cũng sẽ dạy chúng về chính bản thân chúng?
Chúng ta nên nói với từng đứa trẻ rằng: Con có biết con là gì không? Con là một kỳ công. Con độc nhất. Trong rất nhiều năm đã qua, không có một đứa trẻ nào giống như con cả. Chân con, tay con, những ngón tay giỏi giang của con, cách con di chuyển.
Con có thể trở thành Shakespeare, trở thành Michelangelo, trở thành Beethoven. Con có khả năng làm mọi thứ. Đúng thế, con là một kỳ công. Và khi con lớn lên, liệu con có thể hãm hại một người khác, cũng giống như con, cũng là một kỳ công không?
Chúng ta phải làm việc, chúng ta đều phải làm việc để biến thế giới này thành nơi đáng sống cho những đứa trẻ của chúng ta.17
17. Pablo Casals, Joys and Sorrows (New York: Simon & Schuster, 1974), 295.
“Chúng ta không giống nhau”, “Chúng ta quá khác biệt”, “Chúng ta không có điểm chung nào”. Thường thì những lời phàn nàn kiểu này chính là nguyên nhân phía sau các cuộc ly hôn bình thường vì lý do “không tương thích”. Những cặp bố mẹ và con cái đang xa lánh nhau thì nói về nhau theo cùng một cách. Dù sở thích khác nhau, những tài năng đơn lẻ, những nhân cách khác thường – đây mới là những điều mang đến sự thú vị và sức hút cho tình yêu và cuộc sống. Thứ vắng bóng trong những mối quan hệ này là kiểu tư duy mà người bạn nhạc công của tôi đã có: thực sự nhìn người mình yêu thương như một kho báu không giống bất cứ kho báu nào khác, và xem sự khác biệt của người đó như những món quà.
Trái ngược thật sự với “không tương thích” là “động lòng trắc ẩn”. Cả hai đều bắt nguồn từ chỗ ý niệm “cảm nhận cùng nhau”. Giống như Steven Stosny có nói, lòng trắc ẩn “làm cho chúng ta động lòng trước sự mong manh dễ vỡ, và đặc tính cá nhân của những người mà bạn yêu quý. Nó khiến bạn nhìn thấy vợ bạn như một người khác với bạn, với những trải nghiệm khác biệt, tính khí khác biệt, cảm giác dễ bị tổn thương khác với bạn, và sự tôn trọng họ có những giá trị khác với bạn.”18
18. Stosny, You Don’t Have to Take It Anymore, 208.
Quá nhiều bà vợ, quá nhiều ông chồng muốn nhìn thấy chính mình ở trong đối phương. Quá nhiều ông bố, bà mẹ muốn nhìn thấy bản sao của chính mình trong con cái. Biến những đứa trẻ thành bản sao của mình mang đến cho các ông bố, bà mẹ lợi ích xã hội và ý niệm sai lầm về sự an tâm. Khi bạn có đứa con suy nghĩ giống bạn, hành động giống bạn, nói giống bạn và thậm chí đỏm dáng giống bạn, bạn sẽ cảm thấy danh tính của mình được công nhận hơn.
Nhưng giống nhau không phải là đồng nhất, đơn điệu không phải là hợp nhất. Gia đình chính là một nhóm có khả năng bổ khuyết cho nhau đầy lý tưởng. Đó là môi trường nơi được tạo ra từ sự thống nhất giữa những người có tài năng khác nhau và cùng hợp lại nhờ tình yêu dành cho nhau, đặc biệt đánh giá cao những vai trò, quan điểm và khả năng đối nghịch của nhau.
Đây là lời khuyên tốt nhất tôi có thể mang tới cho những đứa con đã kết hôn của tôi: Đừng cố gắng khiến bạn đời của con hoàn thiện hơn: hãy cố gắng làm cho họ hạnh phúc. Chúng ta có xu hướng mong muốn rằng người bạn đời của mình giống mình hơn, như thể cách của chúng ta là cách tốt hơn. Như việc tôi đã học được từ chính cuộc hôn nhân của mình, điều đó không bao giờ có tác dụng, và nó bỏ qua những món quà độc đáo mà chúng ta mang tới cho cuộc hôn nhân. Thay vì cố gắng ép buộc họ đi theo hình ảnh mà chúng ta tạo ra, hãy trân trọng sự khác biệt của họ, đi cùng họ và cố gắng làm họ hạnh phúc.
Tôi cố gắng thấu hiểu bạn
“Gây gổ trong gia đình là điều cay đắng”, F. Scott Fitzgerald nói, “giống như vết sẹo trên da không thể nào liền lại”. Cách hàn gắn những đổ vỡ trong gia đình là tìm cách thấu hiểu những người mà bạn yêu quý và thực hành kiểu giao tiếp “Chiếc gậy trình bày” với họ. Mặc dù gây gổ thường liên quan tới nhiều hơn một người, nhưng chỉ cần duy nhất một người là đủ để bắt đầu quá trình hàn gắn. Đây là điều kiện tiên quyết bắt buộc phải có để tìm ra giải pháp Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho các vấn đề.
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Giống như thế này. Tôi trao cho bạn “Chiếc gậy trình bày” và nói: “Giờ đến lượt anh/em [nói]”. Điều đó có nghĩa tôi không thể nói bất cứ điều gì ngoại trừ việc lắng nghe và nhắc lại những gì bạn nói để đảm bảo rằng tôi hiểu đúng quan điểm của bạn, nhưng tôi không thể đưa ra quan điểm của mình, tôi không thể đồng ý và tôi không thể không đồng ý. Tất cả những gì tôi có thể làm là trao đổi quan điểm của bạn với bạn cho đến khi bạn cảm thấy bạn được thấu hiểu. Sau đó, bạn giao “Chiếc gậy trình bày” về phía tôi. Giờ đến lượt tôi, và bạn sẽ yên lặng, lắng nghe với sự đồng cảm cho đến khi tôi cảm thấy được thấu hiểu. Sau đó tôi sẽ trả nó lại cho bạn.
Giao tiếp kiểu “Chiếc gậy trình bày” chuyển đổi năng lượng tiêu cực và mang tính phòng vệ thành kiểu năng lượng tích cực và sáng tạo. Đây là lý do tại sao: khi bạn thực sự lắng nghe người khác cho đến khi họ cảm thấy họ được thấu hiểu, đó cũng chính là lúc bạn cho họ thấy rằng họ có ý nghĩa nhiều như thế nào với bạn. Bạn đang khiến họ an tâm hơn. Điều này mang tính trị liệu, hàn gắn đến mức họ không thể chống lại bạn, và họ từ từ trở nên cởi mở hơn.
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Giao tiếp kiểu “Chiếc gậy trình bày” tốn khá nhiều thời gian nhưng tôi đảm bảo rằng nó giúp bạn tiết kiệm được vô số thời gian và những căng thẳng trong cuộc sống gia đình. Những người bị chia rẽ trong nhiều năm trời bởi sự cứng đầu sẽ chịu mở lòng với nhau. Thù oán sâu sắc được hóa giải trong nước mắt khi các thành viên trong gia đình lại có thể ôm lấy nhau.
Đáng tiếc, chúng ta hiếm khi giao tiếp kiểu “Chiếc gậy trình bày”.
Tôi từng nghe một người đàn ông gọi vợ mình là “cỗ máy phản đối”. Cô ấy thiếu kiên nhẫn, anh ta nói, và dù người nào đó đang nói gì, cô ấy cũng sẽ nói điều ngược lại. “Con gái tôi sẽ nói rằng không ai thích nó. Vợ tôi sẽ nói, ‘Điều đó thật buồn cười, ai cũng thích con.’” Điều này nghe có vẻ vô thưởng vô phạt nhưng nó giết chết sự giao tiếp: đứa trẻ học được rằng cảm xúc của nó thật “buồn cười” và không ai quan tâm nghe những gì cô bé nói. Khi đứa trẻ nói: “Con sẽ không đến trường nữa”, người mẹ sẽ lập tức trả lời: “Con mất trí rồi à? Con chắc chắn là phải đến trường”. Kiểu phản ứng như thế này hút cạn bầu không khí tâm lý tích cực còn sót lại của cô con gái và cuối cùng cô bé sẽ tấn công lại để phòng vệ.
Nếu bạn cũng giống như người mẹ này, bạn đang trả lời như một cỗ máy trong khi con gái bạn đang trò chuyện, bạn không lắng nghe cô bé. Liệu cô bé có thể cởi mở và thoải mái với bạn khi mà phản xạ tự nhiên của bạn là phản đối mọi điều mà cô bé nói? Nếu cô bé không thể đối diện với trường học, có bao giờ bạn nghĩ đến việc hiểu xem cô bé đang đau khổ như thế nào và hiểu vì đâu có nỗi đau khổ đó không?
Những ông bố bà mẹ có thiện chí thường cảm thấy rằng nhiệm vụ của họ là giải quyết các vấn đề của con cái. Nó giống như bản năng vậy. Bà mẹ này đơn giản là từ chối chấp nhận rằng vấn đề đang tồn tại – đó cũng là một chiến thuật. Những bậc phụ huynh nhạy cảm hơn thường đưa ra các lời khuyên. Khi con họ nói: “Con gặp vấn đề”, họ sẽ nói: “Ừ, đây là một vài điều mà con có thể nghĩ tới”. Nhưng nhiệm vụ thực sự của bố mẹ là nuôi dưỡng những đứa trẻ có thể tự tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho riêng mình. Khi con của bạn nói: “Con gặp vấn đề”, đó là tín hiệu cho thấy con bạn đang mắc kẹt trong một tình huống kiểu tư duy hai phương thức. Bạn trai của con gái bạn đang tạo áp lực lên cô bé. Thằng bé đang đạt được những điểm số không tốt. Những đứa trẻ khác bị bắt gặp sử dụng thuốc cấm. Vị phụ huynh thông minh sẽ phản ứng bằng cách: “Kể cho bố/mẹ nghe thêm đi!”, “Hẳn là con đang gặp phải khó khăn với chuyện này”, “Con chắc không biết phải suy nghĩ như thế nào”.
Có một vài vấn đề trong việc chỉ đưa ra lời khuyên, cho dù lời khuyên đó có tốt hay không. Bạn đang lấy đi cơ hội phát triển của đứa trẻ - cơ hội để đứa trẻ được nói rõ, được suy nghĩ thông suốt mọi cảm xúc phức tạp của nó về vấn đề cùng bạn. Bạn ngắt mạch kích thích khả năng chủ động suy nghĩ và vận dụng các nguồn kiến thức của đứa trẻ. Bạn tước mất cơ hội tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 của chính đứa trẻ. Bạn khiến con phụ thuộc vào bạn hơn và sự phụ thuộc là nguồn gốc của sự bất lực và sự oán giận sau này.
Bạn có thể nói: “Hãy tránh xa khỏi những kẻ hút thuốc. Bố/mẹ không muốn con dính líu tới họ”. Đó là lời khuyên tốt, nhưng nếu bạn chọn cách giải quyết vấn đề bằng một câu nói đơn giản như vậy, liệu nó có thể làm dịu lại cơn hỗn loạn bên trong con bạn hay không? Những đứa trẻ đó là bạn của cô bé, những người mà cô bé cảm thấy gắn bó và yêu mến. Liệu cô bé có thể quay lưng lại với họ? Liệu cô bé nên cố gắng giúp họ hay không? Hay cô bé nên cắt đứt với họ? Trước khi đưa ra lời khuyên, bạn có thể lắng nghe thấu hiểu tất cả sự việc và nhận ra rằng cô bé có thể tự tìm ra câu trả lời cho riêng mình. Cùng nhau, bạn có thể tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 giúp cô bé được an toàn và giúp được cả những người bạn của cô bé. Nhà tâm lý học trẻ em Haim Ginott từng viết:
Điểm khởi đầu của sự thông thái chính là lắng nghe. Lắng nghe thấu hiểu giúp các bậc phụ huynh nghe được những cảm xúc mà từ ngữ đang cố gắng diễn tả, và nghe được những gì đứa trẻ đang cảm nhận, đang trải qua… Bố mẹ cần có một cái đầu và trái tim cởi mở để giúp họ lắng nghe được những sự thật khác nhau, dù nó có dễ chịu hay không dễ chịu. Nhưng nhiều bậc phụ huynh sợ hãi việc phải lắng nghe, bởi họ có thể không thích điều mà họ nghe.19
19. Haim Ginott, Between Parent and Child (New York: Random House Digital, 2009), n.p.
Bạn có thể muốn giải quyết các vấn đề giúp con bạn và có thể chúng cũng muốn thế. Nhưng nếu bạn làm như vậy, bạn đang tước bỏ của chính bạn và của con bạn cơ hội để làm việc cùng nhau và tiến tới hợp lực. Khi các ông bố bà mẹ nhìn vấn đề của con như cơ hội để xây dựng mối quan hệ hơn là những sự khó chịu tiêu cực gây gánh nặng cần phải giải quyết nhanh cho xong, nó sẽ thay đổi cách mà ông bố, bà mẹ và con cái tương tác với nhau. Các ông bố, bà mẹ trở nên sẵn sàng hơn và thậm chí phấn khích khi có thể thấu hiểu rõ ràng và giúp đỡ con mình. Khi con tìm đến bạn với một vấn đề, thay vì nghĩ: “Ôi, không! Bố/mẹ không có thời gian cho việc này!”, mô thức của bạn nên là “Đây là cơ hội tốt để tôi thực sự giúp con của mình và đầu tư vào mối quan hệ của chúng tôi”. Sợi dây kết nối tình cảm và sự tin tưởng vững chắc sẽ được hình thành khi những đứa trẻ cảm nhận được bố mẹ đang để tâm, trân trọng các vấn đề của chúng và bản thân chúng như thế nào. Giờ đây, tôi cảm thấy biết ơn rằng mặc dù vẫn có nhiều sai sót, nhưng tôi luôn cố gắng tìm cách thấu hiểu các con của mình trong quá trình trưởng thành của chúng và các vấn đề của chúng. Nỗ lực của tôi đã mang đến kết quả theo nhiều cách khác nhau. Đây là những gì con gái Jenny của tôi ghi nhớ:
Trong quá trình trưởng thành, tôi chưa bao giờ nổi loạn vì bố mẹ tôi luôn khiến tôi cảm thấy mình được thấu hiểu. Họ thực sự lắng nghe tôi. Tôi thấy nhiều bạn bè tôi gặp nhiều vấn đề rắc rối bởi cả những chuyện đơn giản như cấm túc. Nguyên nhân là do bố mẹ họ hay nói: “Luật là luật, không tranh cãi gì cả!”. Và mọi thứ dừng lại ở đó. Nếu là bố mẹ tôi, họ sẽ trao đổi với tôi, hỏi ý kiến tôi và lắng nghe xem tôi có nguyện vọng gì và cam kết gì. Tôi cảm thấy mình không cần phải phòng thủ. Bất cứ sự thúc giục chống đối nào nảy sinh đều bị cảm giác được thấu hiểu xóa bỏ. Giờ đây, với các con tôi cũng thế, nếu tôi thực sự lắng nghe, chúng sẵn sàng hợp tác nhiều hơn.
Một lần nọ, khi tôi còn là một đứa trẻ vị thành niên, gia đình tôi dành ngày nghỉ cuối tuần ở khu nghỉ dưỡng Sundance. Tôi không muốn đi bởi tôi có kế hoạch khác để làm cùng bè bạn. Bố tôi nói: “Không, tất cả chúng ta sẽ cùng đi Sundance tối nay, và đó là quyết định của bố”. Tôi bất bình và bỏ về giường mình và tự nhủ rằng tôi sẽ không bao giờ tha thứ cho bố. Bố đã không lắng nghe và không quan tâm xem tôi cảm thấy ra sao. Vài giây sau, có tiếng gõ cửa. Là bố tôi. Bố nói: “Bố xin lỗi vì đã không lắng nghe con. Giờ hãy cho bố biết lý do vì sao con muốn ở nhà đi nào”. Và sau khi nghe tôi nói, bố bảo “Bố hiểu rồi!” và chúng tôi nghĩ ra nhiều cách trong đó có cách để tôi ở nhà và cả cách dẫn cả lũ bạn tôi cùng đến Sundance vào cuối tuần đó.
Xin lỗi và lắng nghe chân thành thật sự có thể giải quyết vấn đề. Tôi may mắn bởi tôi luôn cảm thấy mình được lắng nghe trong suốt cuộc đời mình. Thú thực thì tôi chưa bao giờ đập cửa và nổi điên với bố mẹ của tôi khi họ nói: “Cách của bố/mẹ hoặc không cách nào cả”. Bởi tôi cảm thấy giá trị của mình được công nhận, tôi cởi mở với những gì họ nói.
Giờ đây, là một người mẹ, tôi cố gắng nhắc nhở mình, “Đừng bước vào với câu trả lời có sẵn. Hãy dừng lại và lắng nghe xem các con nói gì!”.
Nếu bạn mắc kẹt trong cuộc tranh cãi với người mà bạn yêu thương, bạn có thể chọn phản ứng lại theo cách đầy thông cảm và lòng trắc ẩn. Một chuyên gia nói: “Nếu bạn giẫm lên ngón chân của một thành viên trong gia đình, hoặc nếu một thành viên trong gia đình, vì nóng giận nhất thời mà nói những lời làm tổn thương hay khiến bạn tức giận, hãy xem đó như một sự hiểu lầm – lời gợi ý để tìm hiểu kỹ hơn vì sao hai bạn lại nhìn vấn đề theo cách khác nhau như vậy”20. Tôi thích cách tiếp cận này. Bạn có quyền năng quyết định cách nghĩ rằng mình đang bị xúc phạm hay quyết định hiểu câu chuyện mà người bạn yêu thương đang tự kể ra. Một khoảnh khắc căng thẳng có thể thắt chặt sự gắn bó hơn là tạo ra sự nứt gãy trong mối quan hệ nếu như bạn biết cách sử dụng nó như một cánh cửa tìm đến hợp lực.
20. Sichel, Healing from Family Rifts, 166.
Giữa bạn và con gái có thể xảy ra cuộc tranh cãi. Khi bạn nói: “Mẹ muốn con tránh xa ngay những người bạn dùng thuốc cấm đó đi!”, con bé có thể trả lời: “Không, con không làm thế. Họ là bạn con, là những người duy nhất quan tâm đến con”. Bản năng của bạn thúc giục bạn phản đối lại ngay: “Nếu chúng muốn con dùng thuốc cấm, chúng không phải là bạn của con. Và chúng chắc chắn không phải là những người duy nhất quan tâm đến con. Mẹ quan tâm đến con nhiều hơn chúng!”. Nhưng nếu bạn là một bà mẹ thông thái, bạn sẽ không tung ra lời khuyên và giải pháp như thế. Bạn sẽ nhận ra rằng con bạn đang hiểu lầm sự quan tâm của bạn và không ghi nhận bạn như một bà mẹ thương yêu con và bạn sẽ cảm thấy bị tổn thương. Nhưng nếu bạn là một người có tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3, bạn sẽ tận dụng cơ hội này để tạo ra điều gì đó lớn hơn, tuyệt hơn những gì cả hai người từng nghĩ trước đó. Đầu tiên, bạn sẽ mời con gái mình kể câu chuyện của con và bạn sẽ lắng nghe với sự đồng cảm. Bình tĩnh và nói: “Hãy giúp mẹ hiểu xem chuyện gì đang diễn ra ở đây”. Đó là một lời mời trung tính.
Con bé trả lời: “Tất cả những gì mẹ quan tâm là chính bản thân mẹ. Mẹ chỉ không muốn có một đứa con sử dụng thuốc cấm. Nó khiến mẹ trông tồi tệ hơn”.
Tất nhiên, điều này không công bằng với bạn chút nào. Nhưng hãy nhớ, bạn không quan tâm đến sự công bằng – bạn quan tâm đến hạnh phúc của con gái bạn. Hãy đặt bản thân vào vị trí của con bé và tạm thời bỏ qua nỗi lo lắng và cảm giác tổn thương của mình. Ngay lúc này, bạn cần quan tâm đến câu chuyện của con bé, chứ không phải câu chuyện của bạn. Bạn nói: “Con đã phải rất vất vả trong chuyện này!”.
Một lúc sau, con bé trả lời: “Con chỉ cảm thấy mình rất cô đơn. Mẹ thì có công việc. Ở trường thì ai cũng có thứ gì đó. Con chẳng có gì. Ria và Matt là những người duy nhất mà con có thể nói chuyện cùng”.
Một ngàn kiểu phản ứng ập đến não bạn: “Con không cô đơn, cô gái bé nhỏ ạ! Mẹ luôn ở đây với con. Với mẹ, con quan trọng hơn nhiều so với công việc. Và con có rất nhiều thứ trong cuộc sống của mình. Con thông minh, con xinh đẹp, con có tài năng. Ria và Matt chỉ gây ảnh hưởng tiêu cực đến con mà thôi!”. Vân vân và vân vân. Nhưng bạn sẽ không nói ra những lời như vậy. Bạn không nắm giữ “chiếc gậy trình bày”. Thay vào đó, bạn phản ánh lại suy nghĩ của con bé, không phải suy nghĩ của bạn: “Thế là giờ con thực sự dựa vào Ria và Matt nhỉ?”.
“Con cố gắng hòa đồng”, con bé nói. “Con đã cố gắng kết bạn, nhưng không ai muốn làm bạn với con ngoài họ. Họ rất tốt với con. Họ yêu quý con. Chúng con nói chuyện suốt ngày. Con biết họ đang tự gây ra rắc rối cho chính mình khi dùng thuốc cấm như vậy”.
Bạn nói: “Con rất lo lắng cho họ đúng không?”.
Con bé nói: “Tối qua, họ đưa cho con một ít thuốc. Họ liên tục nói là dùng thuốc tuyệt như thế nào và con sẽ cảm thấy ra sao. Nhưng con đã nhìn thấy khi họ say thuốc. Thật là kinh khủng!.”
Bạn nói: “Phải nhìn bạn bè mình như vậy quả thật là rất khó khăn!”.
Con bé nói: “Đúng thế, con không thể tưởng tượng được mình lại phải trải qua điều đó!”.
Và cứ thế. Là một người lắng nghe thấu hiểu, bạn phát hiện ra những điều đặc biệt quan trọng về con gái của mình. Bạn phát hiện ra sự cô đơn của con bé và những khó khăn con bé gặp phải khi cố gắng hòa nhập, đồng thời sự gắn bó của con bé với những người đã chấp nhận con bé nhưng cũng đang có những rắc rối của chính họ. Bạn cũng nhận ra rằng con gái bạn tỏ ra lưỡng lự trước thuốc cấm; con bé biết những nguy hiểm khi dùng thuốc và biết rằng bạn của con bé đang gặp khủng hoảng. Bạn nhìn ra được rằng điều mà bạn luôn cho rằng là vấn đề hóa ra không phải là vấn đề. Con bé sẽ không nghiện ngập. Con bé không nổi loạn chống lại bạn. Mặc dù trong những lời bình luận cụt ngủn của con bé có phần mang tính phòng thủ, con bé không hề có ý chống lại bạn.
Hãy cân nhắc xem điều gì đang khiến tâm trí con gái bạn băn khoăn. Sự sẵn sàng lắng nghe của bạn sẽ giúp con bé có thể chia sẻ các suy nghĩ của mình. Dần dần, bạn trở thành bạn của con bé thay vì bị ngăn cách như kẻ thù trong câu chuyện “chúng tôi chống lại bạn”. Câu chuyện đã thay đổi, bạn giờ đây là “một người trong chúng ta”.
Cần ý thức được rằng bạn không đồng ý hay phản đối bất cứ điều gì con gái bạn nói. Bạn cũng không tha thứ hay chấp nhận việc bạn của con bé dùng thuốc và thậm chí rủ con gái bạn dùng thuốc cùng. Bạn không quá tin tưởng vào hình ảnh cô đơn và bị xa lánh mà con gái bạn đang suy nghĩ về chính mình. Bạn đơn giản chỉ lắng nghe để hiểu được câu chuyện. Lúc này, nhiệm vụ của bạn là xem con bé nhìn thấy gì và cảm thấy gì, để nói “Quan điểm của con khác của mẹ. Mẹ cần lắng nghe con”.
Giờ đây, bạn đang chuẩn bị tiến tới Lựa chọn tối ưu thứ 3. Bạn cũng chưa định nghĩa được chính xác nó sẽ là gì. Luôn có rủi ro trong việc đi tìm Lựa chọn tối ưu thứ 3, bạn không thể đảm bảo rằng bạn sẽ tìm được thứ gì đó tốt hơn. Bạn không biết rằng bạn và con gái bạn sẽ kết thúc ở đâu trên hành trình cảm xúc này. Nhưng nếu bạn không thể lắng nghe thấu hiểu, tôi đảm bảo với bạn rằng bạn sẽ chỉ dựng lên những bức tường dày ngăn cách giữa bạn và con gái, đó là những bức tường của sự hiểu lầm và đau lòng. Phá vỡ được các bức tường này quả là chuyện không đơn giản.
Ngược lại, bạn càng lắng nghe câu chuyện của con bé, rào cản cảm xúc giữa bạn và con bé sẽ càng được hạ xuống. “Câu chuyện mang chúng ta đi xa khỏi những bức tường”, Elif Shafak nói. Nơi bức tường được làm bằng đá cứng, “câu chuyện sẽ là dòng nước chảy” – nước chảy đá mòn.21 Giống như dòng suối, câu chuyện tự tìm được dòng chảy của mình và nó có thể dẫn bạn tới những điểm đến không định trước. Bạn càng theo sát mạch câu chuyện, bạn càng có thêm cơ hội tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3.
21. Elif Shafak, “The Politics of Fiction”, 16/07/2010, TED.com
Trong văn hóa giải quyết vấn đề, rút ngắn quá trình và chỉnh sửa của chúng ta, chúng ta đã đánh mất rất nhiều cách nhìn nhận vấn đề bởi chúng ta không kiên nhẫn nghe câu chuyện của nhau, không kiên nhẫn nghe những khó khăn, sự chịu đựng, sự mất mát và cả thành công của nhau. Chúng ta nghĩ rằng chúng ta đã biết tất cả. Các chuyên gia nói: “Một trong những khó khăn lớn nhất của việc gây dựng mối quan hệ là chúng ta không thể lúc nào cũng nhìn rõ và nhìn thấy hoàn toàn được những gì đang diễn ra trong trái tim, khối óc và trải nghiệm của người khác. Điều này đặc biệt gây ra nhiều vấn đề trong các cuộc hôn nhân, nơi mà chúng ta chỉ dựa vào vài năm hoặc thậm chí vài tháng kinh nghiệm đã tự cho rằng mình hiểu rõ đối phương”22. Kết quả là chúng ta phớt lờ, lảng tránh hoặc từ chối nghe câu chuyện của nhau. Thay vì lắng nghe nhau, chúng ta tự tách biệt bản thân mình và con cái của chúng ta khỏi những cuộc xung đột. Cuối cùng thì chúng ta đều “thiếu hụt khả năng đồng cảm”.
22. H. Wallace Goddard và James P. Marshall, The Marriage Garden: Cultivating Your Relationship So It Grows and Flourishes (New York: Wiley, 2010), 80.
Một vài nền văn hóa làm tốt hơn vài nền văn hóa khác. Trong nhiều thế kỷ, người Xhosa ở Nam Phi đã giải quyết mâu thuẫn bằng cách khuyến khích mọi người nói ra câu chuyện của họ trong một buổi họp cởi mở có tên là xotla. Mục đích của xotla – cuộc họp có thể kéo dài nhiều ngày liền – là cho mọi người cơ hội được lắng nghe “cho đến khi các bên đều xả hết sạch các năng lượng tiêu cực của mình”. Họ không hề biết đến chiến tranh23. Tương tự, những nền văn hóa nguyên thủy của Canada cũng sử dụng câu chuyện để hóa giải căng thẳng và dạy lũ trẻ cách giải quyết xung đột. Khi có tranh cãi, gia đình hay cộng đồng sẽ họp lại theo một vòng tròn đối thoại để sự đồng cảm có thể nảy sinh. Một thành viên của hội thảo gia đình First Nations giải thích cách vận hành này như sau:
23. Xem William L. Ury, “Conflict Resolution among the Bushmen: Lessons in Dispute Systems Design”, Negotiation Journal, tháng 10, 1995, 379-89.
Chúng tôi không thường xuyên nghĩ tới việc sử dụng “thời gian cách ly” để áp dụng với những đứa trẻ đang không làm theo những gì chúng tôi muốn chúng làm. Đối với chúng tôi, cách ly một đứa trẻ khỏi cộng đồng của nó có vẻ hoàn toàn trái ngược với những gì mà chúng tôi muốn nó học được. Có thể, đứa trẻ cần được nuôi dưỡng trong sự gần gũi hơn với vòng tròn đối thoại cộng đồng và cần nghe từ bạn bè của nó để biết xem chúng đang cố gắng đạt tới điều gì. Khi đó, nó có thể sẽ thấy được cả nhóm đang cần được nó giúp đỡ như thế nào.
Khi nghe câu chuyện về cách người khác giải quyết xung đột, chúng sẽ học được về sự đồng cảm cùng với các “giá trị đạo đức và các hành vi ứng xử được kỳ vọng trong cộng đồng”. Hơn cả việc hướng dẫn hay uốn nắn trực tiếp, những câu chuyện có thể “chạm tới cả linh hồn của những đứa trẻ”24.
24. Jessical Ball và Onowa McIvor, “Learning About Teaching as if Communities Mattered”, được trình bày tại World Indigenous People’s Conference on Education, Hamilton, NZ, 27/11/2005, 6, http://www.ecdip.org/docs/pdf/WIPCE%20FNPP%20Learning%20Points.pdf.
Sean – con trai tôi đã chia sẻ về cách nó tìm cách thấu hiểu cậu con trai của nó và mối quan hệ từ đó thay đổi như thế nào.
Khi học đại học, tôi đã đạt được mong ước của cả cuộc đời là trở thành tiền vệ trong đội bóng đá của trường. Sau khi dẫn dắt đội bóng trong hai năm, giấc mơ của tôi phải gác lại do tôi bị đứt dây chằng đầu gối. Nhiều năm sau đó, tôi kết hôn và đi làm. Bạn có thể tưởng tượng được tôi phấn khích thế nào khi biết con đầu lòng của chúng tôi là con trai. Sẽ thú vị thế nào nếu tôi huấn luyện thằng bé trở thành một tiền vệ giỏi! Và như thế tôi đã huấn luyện và đào tạo thằng bé từ lớp một đến lớp tám, từ mùa này qua mùa khác và thằng bé đã trở thành một tiền vệ xuất sắc. Như bạn có thể tưởng tượng, tôi rất tự hào và khi tôi xem thằng bé chơi bóng, tôi sẽ nói: “Có thế chứ, đó là con trai tôi!”.
Rồi một ngày mùa hè giữa năm học lớp tám và lớp chín, Michael Sean nói với tôi rằng nó không muốn chơi bóng đá nữa. Tôi rất sốc: “Con điên à? Con có biết con đang chơi giỏi thế nào không? Con có biết bố đã bỏ bao nhiêu thời gian để huấn luyện con không?”. Nó trả lời ngắn gọn là nó không muốn chơi. Tôi cảm thấy bị đe dọa bởi câu trả lời đó và lo lắng vô cùng. Rõ ràng là phần lớn cảm giác an tâm của tôi phụ thuộc vào việc thằng bé trở thành một cầu thủ giỏi. Trong suốt nhiều ngày, tôi cố gắng thuyết phục thằng bé nhưng không được gì.
Khá trùng hợp, thời điểm đó, tôi đang làm chuyên viên phát triển sản phẩm và thiết kế ra một buổi hội thảo về chủ đề làm thế nào để trở thành một người lắng nghe giỏi hơn. Tôi nhận ra rằng mình chưa thực sự lắng nghe con trai mình. Tôi nghĩ tôi sợ đối mặt với việc một ngày nào đó con trai tôi sẽ không chơi bóng nữa. Khi tôi chuẩn bị tinh thần để lắng nghe, tôi đối mặt lại với động lực bên trong mình. Tôi đang cố gắng nuôi một cầu thủ bóng đá hay một cậu con trai? Tôi đang làm điều này cho thằng bé hay cho chính bản thân tôi? Và khi tôi đã suy nghĩ thấu đáo, tôi nhận ra mình cần nuôi dưỡng một cậu con trai và cân nhắc điều đó trong bối cảnh lớn hơn, thực ra bóng đá không phải vấn đề gì quá lớn.
Tôi nhanh chóng nắm bắt cơ hội.
“Thế Michael Sean, năm tới con không thích chơi đá bóng nữa à?”
“Không”, thằng bé đáp.
Tôi im lặng.
“Năm ngoái thực ra con đã không thích nó lắm rồi!”, thằng bé nói.
“Thế là năm ngoái cũng không phải một năm dễ chịu với con nhỉ?”
“Không dễ chịu chút nào!”
Tôi gật đầu để thằng bé biết rằng tôi ghi nhận điều nó vừa nói.
“Con ghét mùa thi đấu năm ngoái, bố à. Con bị hạ gục trên sân. Ý con là, bố cứ thử nhìn con mà xem. Con chỉ bé bằng một nửa những bạn ở đó!”
“Thế là năm ngoái con đã bị nốc ao hả!?” Đến lúc này, Michael Sean đã biết rằng tôi thực sự quan tâm và không có một lịch trình nào khác ngoài mong muốn thấu hiểu thằng bé. Nên nó tỏ ra cởi mở hơn nhiều.
“Đúng thế, ý con là, ai cũng to hơn con rất nhiều. Con chưa phát triển hết, bố à, và con vẫn chưa lớn thêm tí nào trong mùa hè này cả. Bố to cao khi bố còn trẻ, nên bố sẽ không hiểu đâu.”
“Con đừng nghĩ là bố không hiểu!”
Và cứ thế. Khi lắng nghe, tôi học được thêm nhiều điều mới về con trai của mình. Nó cảm thấy tự ti. Nó cảm thấy bất an và dễ bị tổn thương. Chúng tôi khi đó vừa chuyển đến một khu vực mới và thằng bé chưa quen biết nhiều người. Nó bị đánh bại năm trước đó. Nó cảm thấy áp lực khi phải cố gắng đáp ứng kỳ vọng của tôi.
Sau một vài phút tôi cố gắng hiểu được con mình, thằng bé đã hỏi: “Bố, vậy bố nghĩ con nên làm gì?”.
Tôi nói: “Này, bố nghĩ con làm thế nào cũng được. Nghiêm túc đấy. Nếu con muốn chơi, tốt. Nếu con không muốn chơi, cũng tốt. Con quyết định. Dù thế nào bố cũng ủng hộ con”.
Vài ngày sau đó, thằng bé tìm đến tôi và nói: “Bố, con muốn chơi bóng đá vào năm sau”. Tôi rất vui khi nghe thấy điều đó nhưng nó cũng không phải điều gì đó quá quan trọng với tôi. Dù thằng bé chọn không chơi nữa, tôi vẫn sẽ hài lòng. Tin tốt là từ ngày hôm ấy, tôi và con trai tôi đã trở nên gần gũi hơn và mối quan hệ giữa hai bố con luôn tốt cho đến bây giờ. Tôi phát hiện ra, trong các mối quan hệ, chậm là nhanh mà nhanh là chậm. Hãy dành 30 phút cố gắng thấu hiểu sẽ giúp giải quyết một vấn đề mà đã kéo dài nhiều tháng và gây ra nhiều mâu thuẫn giữa chúng ta. Thực sự, đồng cảm là hình thức giao tiếp nhanh nhất.
Hiểu sâu sắc câu chuyện của người khác sẽ nghiễm nhiên khơi gợi lòng trắc ẩn. Khi chúng ta nhìn thấu được giọt nước mắt, khi cuối cùng chúng ta cũng cảm nhận được trái tim của người mà ta yêu thương, chúng ta được chuyển đổi. Mô thức của chúng ta nhanh chóng thay đổi liên tục. Một đứa trẻ vị thành niên hỗn xược trở thành một cô bé hay cậu bé cô đơn và đang gặp khó khăn. Một ông chồng rầu rĩ, trầm lắng biến thành một người đàn ông luôn phải đánh vật với sự mất cân xứng bên trong, sự trầm cảm và đau lòng. Chúng ta hiểu được trái tim của vị phụ huynh lớn tuổi và hơi lập dị để thấy rằng người đó luôn đau lòng về các cơ hội đã qua từ lâu và khổ sở vì cuộc sống đang dần biến mất. Trái tim của mỗi người đều rất mong manh, và khi chúng ta chạm vào sự mong manh đó, chúng ta đã chạm vào bề mặt của vùng đất thiêng liêng.
Trong câu chuyện “Phán quyết cuối cùng” của nhà văn người Séc mang tên Karel apek, linh hồn của một kẻ giết người man rợ đã được đưa tới trước vành móng ngựa của thiên đường. Ba vị quan tòa cùng xử vụ án này. Họ gọi tới một nhân chứng, một người đàn ông vô cùng tử tế, oai vệ, có râu và mặc chiếc áo choàng dài màu xanh da trời với những ngôi sao màu vàng. Hóa ra đây là nhân chứng duy nhất mà quan tòa cần tới bởi người chính là “Thần Sáng suốt”. Bị cáo được cảnh báo không được ngắt lời nhân chứng bởi “Ngài biết tất cả mọi thứ, nên phủ nhận điều gì cũng vô ích cả thôi”. Vị nhân chứng xác nhận rằng bị cáo đã phạm những tội nghiêm trọng, nhưng ngài cũng nói thêm nhiều điều nữa về người đàn ông này. Khi còn là một đứa trẻ, người này rất yêu thương mẹ của mình nhưng lại không thể nào bộc lộ được tình cảm đó. Năm sáu tuổi, cậu bị mất món đồ chơi duy nhất cậu có – viên bi thủy tinh màu rất quý giá và cậu đã khóc. Năm bảy tuổi, cậu trộm một bông hồng để tặng một cô gái – người sau này lớn lên đã từ chối cậu và cưới một người đàn ông giàu có. Trưởng thành, cậu trở thành người vô gia cư và thường chia sẻ thức ăn với những người vô gia cư khác. “Cậu hào phóng và thường giúp đỡ người khác. Cậu rất tốt bụng với phụ nữ, nhẹ nhàng với động vật và biết giữ lời hứa.”
Tuy nhiên, đúng như dự đoán, các vị quan tòa đã phán bị cáo phải chịu án tù chung thân. Khi đó, bị cáo đã hỏi vị Thần Sáng suốt: “Tại sao không phải chính Ngài là người đưa ra phán xét?” Thần Sáng suốt trả lời: “Bởi vì ta biết mọi thứ. Nếu quan tòa cũng biết mọi thứ, toàn bộ mọi thứ, họ không thể đưa ra phán quyết được: họ sẽ hiểu mọi thứ, trái tim họ sẽ đau đớn… Ta biết mọi thứ về ngươi. Mọi thứ. Đó là lý do ta không thể phán xét ngươi.”25
25. Karel apek, “The Final Judgment”, trong Tales from Two Pockets, trans. Norma Comrada (North Haven, CT: Catbird Press, 1994), 155-59.
Đối với tôi, câu chuyện này cho thấy tôi càng hiểu bạn bao nhiêu, tôi càng cảm thấy xúc động với bạn bao nhiêu, tôi càng ít có xu hướng muốn thống trị giá trị của bạn như là một con người. Càng hiểu ít, tôi càng có khả năng xem bạn như một “vật” để đánh giá, để thao túng và bỏ qua.
Bắt đầu từ chính bản thân bạn, bạn có thể tạo ra văn hóa đồng cảm cho cả gia đình chỉ bằng cách mời những người khác – con cái bạn, người bố, người mẹ đã có tuổi của bạn và người bạn đời của bạn – kể cho bạn nghe những câu chuyện của họ, đặc biệt là trong các tình huống khó khăn. Luyện tập các “cơ bắp” đồng cảm của bạn. Hỏi họ về các mâu thuẫn họ phải đối mặt, các tình huống hiểu lầm họ trải qua. Lắng nghe những câu chuyện về sự vất vả của họ. Khi bạn phát triển sự gắn bó đồng cảm với người khác, bạn sẽ thấy rằng họ cũng đáp trả bằng sự tử tế. Sự đồng cảm có tính chất lan truyền.
Anh trai tôi, John, có nhiều năm kinh nghiệm trong lĩnh vực tư vấn hôn nhân gia đình đã kể tôi nghe câu chuyện này về một gia đình trông có vẻ lý tưởng trên bề mặt nhưng thực ra đang rất khổ sở vì thiếu vắng sự đồng cảm.
Gia đình này có những con người làm việc rất hiệu quả, những ông bố bà mẹ thông minh và những đứa trẻ tuyệt vời. Hai vị phụ huynh đã yêu cầu chúng tôi đến gặp họ bởi họ đang mất kiểm soát đối với những đứa con đang tuổi vị thành niên của mình.
Chúng tôi bắt đầu bằng cách mời hai vị phụ huynh sang phòng khác và rồi ngồi xuống cùng những đứa trẻ. Ban đầu, chúng không sẵn sàng để nói chuyện, nhưng chúng đều rất thông minh và có tài ăn nói. Không mất nhiều thời gian trước khi chúng mở lòng và nói với chúng tôi rằng bố mẹ chúng đơn giản là không lắng nghe chúng. Chúng không cảm thấy được tôn trọng hay đồng cảm. Kiểu giao tiếp “chiếc gậy trình bày” không chỉ là lắng nghe. Nó còn là thể hiện sự tôn trọng sâu sắc. Vì thế, chúng tôi ở đó để đồng cảm với chúng. Chúng luôn được sai bảo làm điều này điều kia nhưng chưa bao giờ được phép thể hiện mong muốn tự do cá nhân của mình. Chúng bắt đầu bị chôn vùi cùng với sự phẫn uất cùng cực. Chúng chưa bao giờ được lắng nghe, chưa bao giờ được cho phép hợp lực, cho phép tỏa sáng.
Chúng tôi lắng nghe chúng cả ngày. Sau đó, chúng tôi mời hai vị phụ huynh vào và đưa cho họ một bài tập. “Hãy viết lên tờ giấy bất cứ từ nào xuất hiện trong đầu bạn khi bạn nghĩ đến hai chữ ‘bạn bè’!”
Sau đó, chúng tôi so sánh các bảng liệt kê. Không có từ nào trùng nhau. Nó khác nhau như ngày với đêm vậy. Khi người mẹ nhận ra mục đích của bài tập này, cuối cùng bà ấy đã hiểu ra. Bà ấy lấy một cây thước từ trong ngăn kéo và đưa cho các con của mình.“Từ giờ trở đi, nếu con có điều gì muốn nói, con hãy cầm cây thước đó lên. Nó có nghĩa ‘Con muốn nói chuyện và con có điều cần nói’.” Sau đó người mẹ lắng nghe. Mọi thứ thay đổi.
Chiều Chủ nhật mỗi tuần, họ nói, chúng ta sẽ cùng đi xe đạp để làm quen với nhau. Để hiểu nhau rõ hơn.26
26. Phỏng vấn với John Covey, 18/02/2011.
Những nhà hiền triết đạo Hồi nói rằng: “tri thức mà không đưa được bạn đi xa hơn chính bản thân bạn thì còn tệ hơn nhiều so với sự ngu dốt”27. Tôi càng sẵn sàng thấu hiểu trái tim bạn bao nhiêu, tôi và bạn càng có thêm nhiều năng lượng để cùng nhau tiến xa khỏi khu vực của chúng ta để tiến tới một vùng đất thứ ba tốt hơn chỗ của chúng ta bây giờ.
27. Shafak, “Politics of Fiction”, TED.com.
Tôi hợp lực với bạn
Chính bản thân gia đình là một Lựa chọn tối ưu thứ 3. Nó bắt đầu từ một cuộc hôn nhân chính thức gắn kết hai cá thể, hai nền văn hóa. Nếu chịu sự chi phối của các mô thức về sự tôn trọng và đồng cảm với chính mình và với người bạn đời, kết quả sẽ là nền văn hóa thứ ba, một mối quan hệ mới mẻ và mang lại lợi ích vĩnh viễn giúp chúng ta tìm thấy những niềm vui và sự hài lòng thầm kín và bền bỉ nhất.
Chúng ta tạo ra một gia đình Lựa chọn tối ưu thứ 3 bằng cách cố gắng tiếp nhận tư duy hợp lực: không phải cách của tôi, không phải cách của bạn – là cách của chúng ta, một cách thức cao hơn và tốt hơn. Chúng ta tự huấn luyện chính mình thích ứng với kiểu tư duy này bằng cách bền bỉ tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong mọi tương tác quan trọng của đời sống. Làm thế nào để nuôi dưỡng con cái, quản lý tiền bạc, cân bằng sự nghiệp, chọn lựa tôn giáo, tạo sự gắn kết – những vấn đề quan trọng này cần được giải quyết bằng hợp lực.
Thường thì các vấn đề này không những không được giải quyết bằng hợp lực mà cũng không có sự tham gia của tôn trọng hay đồng cảm. Ví dụ như các trường hợp dưới đây:
• “Anh không hiểu được tại sao chúng ta luôn nợ nần. Chúng ta kiếm được nhiều tiền lắm cơ mà!”, “Thôi đi được không, hãy để anh/em yên!”.
• “Em ước là anh không quá nghiêm khắc với bọn trẻ”, “Nếu không có kỷ luật, chúng sẽ học hỏi như thế nào đây?”.
• “Anh không còn là tổ ấm nữa”, “Tôi làm việc cật lực để chu cấp cho cả gia đình và tất cả những gì cô làm là phàn nàn”.
Hầu hết các cuộc xung đột không liên quan đến các vấn đề nghiêm trọng như vậy. Ví dụ, chúng ta đi nghỉ và tôi muốn nằm trên bãi biển trong khi bạn muốn đi chơi golf. Kiểu tranh cãi này không phải lúc nào cũng cần đến hợp lực; chúng ta có thể làm cả hai, tách nhau ra trong buổi chiều hoặc chỉ chọn một hoạt động. Không phải vấn đề gì quá lớn.
Vài năm trước đây, khi con trai Josh của tôi khoảng mười ba tuổi, tôi dẫn nó đi chơi golf vào một buổi chiều thứ Bảy. Tôi định đánh 9 lỗ với nó và sau đó trở về nhà để nghe một chương trình radio quan trọng. Tôi không biết là thằng bé nghĩ rằng chúng tôi sẽ chơi 18 lỗ và nó đã rất buồn khi tôi nói rằng chúng tôi phải ngừng chơi và về nhà.
Nó thích chơi golf và chúng tôi có khá ít thời gian chơi cùng nhau quý giá như vậy. Tôi bất ngờ thấy mình rơi vào tình thế tiến thoái lưỡng nan – làm con trai mình thất vọng và bỏ lỡ cơ hội dành thời gian với con hay bỏ lỡ chương trình radio quan trọng đối với công việc của tôi. Nhưng Lựa chọn tối ưu thứ 3 luôn tồn tại: Tôi có một chiếc radio nhỏ trong xe ô tô và tôi cắm tai nghe vào và làm được cả hai điều. Bố con tôi đã có khoảng thời gian tuyệt vời và tôi vẫn nghe được chương trình radio.
[image: 42]
Chúng ta có thể tìm thấy những Lựa chọn tối ưu thứ 3 như thế suốt ngày. Những mâu thuẫn nhỏ chỉ cần tới một chút sáng tạo và bản năng để có thể tìm ra được Lựa chọn tối ưu thứ 3. Dù vậy, nếu chúng ta liên tục mâu thuẫn về những vấn đề lớn hơn, những cuộc tranh cãi nhỏ cũng có thể biến thành trận chiến. Trong những tình huống như vậy, vấn đề không còn là bãi biển hay golf nữa mà là tính chất của mối quan hệ. Chúng ta chọn sống cùng hợp lực tích cực hay tiêu cực?
Nếu bạn muốn tiến đến hợp lực tích cực, tôi không thể nhấn mạnh thái quá tầm quan trọng của các mô thức “Tôi nhìn nhận chính mình”, “Tôi nhìn nhận bạn”, “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn”. Trừ khi tôi có một danh tính đầy tôn trọng và đồng cảm, tôi không thể nghĩ đến việc tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 với bạn được. Bằng không, nỗ lực hợp lực chỉ là trò chơi trí não. Hợp lực đến từ bên trong, và nếu tôi bắt đầu trò chơi với bạn, bạn sẽ biết ngay.
Mặc dù đồng cảm là cần thiết, nhưng chỉ riêng đồng cảm thôi thì chưa đủ để giải quyết các vấn đề khó khăn. Như triết gia J. D. Trout đã từng nói: “Đồng cảm là điểm xuất phát. Đáng tiếc, nhiều người bị liệt trước khi kịp về đến đích”28. Tự bản thân đồng cảm đã có khả năng chuyển đổi, nhưng trừ khi chúng ta tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3, vấn đề sẽ luôn ở đó. Bất hòa trong gia đình khiến nhiều người kiệt sức. Những người khác đơn giản không tin rằng có Lựa chọn tối ưu thứ 3 nào đó khả thi. Họ có thể hiểu rõ vì sao vợ hoặc chồng hoặc con gái hoặc bố mẹ của họ hành xử theo cách đó và thậm chí đồng cảm với họ, nhưng họ ngừng hy vọng rằng điều gì đó có thể thay đổi. Vẫn có những người tin vào hợp lực và tin rằng các gia đình khác có thể đạt được nó, nhưng họ không tin tưởng rằng họ có đủ kỹ năng hay năng khiếu để làm được điều đó trong chính căn nhà của mình. Họ nghi ngờ chính bản thân họ.
28. J. D. Trout, The Empathy Gap: Building Bridges to the Good Life and the Good Society (New York: Penguin, 2009), n.p.
Các cặp đôi có thể sống cùng nhau qua nhiều thập kỷ trong tình trạng “ly hôn về mặt tinh thần”, tranh cãi qua lại về cùng một vấn đề bởi vì không ai có đủ can đảm để hỏi người kia: “Bạn có sẵn sàng tìm ra điều gì đó tốt hơn những gì chúng ta đang có không?”.
Nhưng nếu chúng ta có đặt câu hỏi, chúng ta có thể bước vào không gian mà một vài chuyên gia gọi là “không gian thứ ba”. Thay vì lôi kéo bạn đi theo cách nhìn của tôi hay từ bỏ cách nhìn của tôi để đi theo cách nhìn của bạn, chúng ta có thể tìm ra khoảng không gian mới để kết hợp những điểm tốt nhất trong quan điểm của chúng ta. Trong Không gian thứ ba, chúng ta “tạo ra sự chuyển dịch căn bản từ cách nhìn nhận đối ngẫu và độc nhất về thực tế và tiếp nhận tư duy tổng hợp các mặt bổ khuyết cho nhau giữa các giá trị, cách hành xử và đức tin đa dạng khác nhau thành một thể thống nhất hoàn toàn mới”. Nói theo cách đơn giản hơn, chúng ta ngừng nghĩ theo “cách của tôi chống lại cách của bạn” và chuyển sang nghĩ theo “cách của chúng ta” – cách sẽ tận dụng được những điểm đặc biệt của chính chúng ta. Trong Không gian thứ ba, “chúng ta đứng ở nơi chúng ta chưa từng đặt chân tới trước đó”29.
29. Isaura Barrera, Robert M. Corso và Dianne Macpherson, Skilled Dialogue: Strategies for Responding to Cultural Diversity in Early Childhood (Baltimore: P.H. Brookes, 2003), n.p.
Như chúng ta đã thấy được sự trao đổi đồng cảm giữa một người mẹ và một cô con gái về việc sử dụng thuốc cấm, câu chuyện không dừng lại ở đó. Khi người con bắt đầu chia sẻ, họ đều từ từ bước vào “Không gian thứ ba”, Sân khấu Kỳ diệu nơi những phương thức được bật ra. Hãy nhớ rằng cô con gái đã tiết lộ rằng nhìn bạn bè của cô bé trải qua cơn say thuốc là trải nghiệm rất kinh khủng.
Bạn nói: “Phải nhìn thấy bạn bè mình trong tình trạng như vậy quả là rất kinh khủng!”.
Con bé trả lời: “Con nghĩ nó khiến họ sợ hãi, nhưng họ không biết làm thế nào để dừng lại. Không có ai để họ nói chuyện cùng. Họ không thể nói với bố mẹ của họ… không phải cách mà con có thể”.
Giờ bạn nghĩ trong đầu: “Như thế là tốt hơn rồi. Đồng cảm cũng đã mang đến lợi ích riêng của nó”. Nhưng con bé vẫn có “chiếc gậy trình bày”, và bạn nói: “Sẽ tốt biết bao nếu Ria và Matt có được sự giúp đỡ nào đó”.
Con bé tiếp tục vừa nghĩ vừa nói: “Bố mẹ họ sẽ giết họ nếu họ biết. Ở trường, các thầy cô nói nhiều về thuốc cấm nhưng chẳng ai lắng nghe. Các tư vấn viên đều ổn nhưng họ quá bận. Liệu họ có thể nói chuyện với ai đây?”.
“Con nghĩ thế nào?”, bạn hỏi.
Tính đến thời điểm này, điều bạn làm là phản ánh lại sự hỗn loạn bên trong chính bản thân con gái bạn và giờ đây, con bé dễ dàng tiến vào Sân khấu Kỳ diệu – với sự giúp đỡ của bạn. Nhiều phương thức giờ trở nên khả thi, và không có phương thức nào bao gồm viễn cảnh con gái bạn sử dụng thuốc. Thay vào đó, có vẻ như con gái bạn đã tự đưa ra sự lựa chọn của riêng mình và muốn tìm cách nào đó để giúp những người bạn của mình thoát ra.
Một vài năm trước đây, một thanh niên trẻ tên Gerardo González đã đối mặt với những vấn đề tương tự. Bố mẹ của cậu đã đưa cậu từ Cuba tới Florida khi cậu còn là một đứa trẻ và cậu đã trưởng thành trong văn hóa mỗi ngày một việc của dân tị nạn nơi mà trường học là điều gì đó rất xa vời. Khi làm việc ở một cửa hàng, cậu kết thân với một người bạn đang theo học khóa học của trường cao đẳng cộng đồng và cậu rất thích thú với những kiến thức mà người bạn đó học được. Cậu ấy được đọc những cuốn sách vĩ đại và tham gia vào những cuộc tranh luận. “Quan điểm của tôi về cuộc sống đã hoàn toàn thay đổi nhờ giáo dục và tôi lúc nào cũng muốn học nhiều hơn nữa”, sau này, cậu nói.30
30. Gerardo M. González, “The Challenge of Latino Education: A Personal Story”, Idiana University, 23/10/2008, 9, http://education.indiana.edu/LinkClick.aspx?
fileticket=8JJOYwMZ3wc; pc3D&tabid=6282.
Gerardo muốn học nhiều hơn và không lâu sau đó, giấc mơ của cậu đã thành hiện thực khi cậu được nhận vào trường Đại học Florida. Nhưng chính tại nơi đó, cậu phát hiện mình mắc kẹt trong cơn ác mộng mà cậu chưa bao giờ lường tới: những học sinh khác, bạn bè và bạn cùng lớp của cậu đều uống say điên dại vào các ngày cuối tuần. Tai nạn giao thông, ngộ độc rượu, các cuộc hành hung – tất cả những hậu quả đáng sợ đó khiến cậu bị ám ảnh. Tất nhiên, trường đại học tổ chức các chiến dịch phản đối việc uống say và cảnh sát cũng chống lại nó, nhưng những điều này dường như đều không có kết quả. Không thể bỏ bạn bè hoặc cũng không thể cùng có các hành động tự hủy hoại bản thân như họ, Gerardo đã bắt đầu nghĩ về Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Ý thức được rằng những người trẻ đồng trang lứa với cậu sẵn sàng lắng nghe từ nhau hơn là từ chính quyền, cậu đã giúp tập hợp lại một nhóm sinh viên và cùng nhau động viên, huấn luyện bạn bè của họ tránh xa tệ nạn say rượu. Nhóm này có tên là BACCHUS (Boosting Alcohol Consciousness Concerning the Health of University Students – Tăng cường nhận thức về đồ uống có cồn ảnh hưởng đến sức khỏe của sinh viên trường đại học). Chiến dịch này đã mang lại sự thành công lớn và nhanh chóng được áp dụng tại nhiều trường đại học khác cũng đang bị ảnh hưởng bởi nạn uống say của sinh viên. Sau nhiều thập kỷ, mạng lưới BACCHUS nay là “tổ chức hoạt động của sinh viên lớn mạnh nhất trong các tổ chức giáo dục đại học hiện nay”. Gerardo và những người bạn của anh đã tạo ra một cách tiếp cận hoàn toàn mới để giúp những người trẻ tránh được các hành vi gây nguy hiểm, điều này ngày nay được gọi là động thái “hỗ trợ đồng trang lứa” hoặc “giáo dục đồng trang lứa”. Theo nhiều cách khác nhau, giáo dục đồng trang lứa đã trở thành một công cụ chuẩn cho hầu hết các trường học trong trận chiến chống lại việc lạm dụng chất kích thích và đồ uống có cồn.31 Đây là Lựa chọn tối ưu thứ 3 mang hai tính chất, bên thắt chặt bên nới lỏng – và nó mang lại kết quả, có thể nói là tốt hơn bất cứ cách tiếp cận nào khác từng có.32 Trùng hợp làm sao, ngày nay Tiến sĩ Gerardo M. González là một giáo sư – giảng viên đại học và là chủ nhiệm khoa giáo dục của một trong những trường đại học hàng đầu nước Mỹ.
31. “The BACCHUS Network Organizational History”, http://www.bacchusgamma.org/history.asp.
32. Xem Judith A. Tindall và cộng sự, Peer Programs: An In-Depth Look (Oxford: Taylor & Francis, 2008), 55.
Tôi có thể tưởng tượng ra sự hợp tác giữa mẹ và con gái có thể tạo ra điều gì đó như tham gia vào một chương trình hỗ trợ bạn cùng trang lứa như một cách để giúp bạn bè của cô con gái. Đối với cô con gái, đó có thể là một Lựa chọn tối ưu thứ 3 tuyệt vời để vừa tránh “mất bạn” vừa tránh phải cùng họ tham gia vào các hành động tự hủy hoại bản thân. Cũng có thể có nhiều Lựa chọn tối ưu thứ 3 khác có thể giúp cùng giải quyết tình thế tiến thoái lưỡng nan này. Chúng có thể không mang lại hiệu quả, nhưng quá trình đi qua hợp lực sẽ mang lại rất nhiều lợi ích. Sợi dây gắn bó giữa bố mẹ và con cái sẽ trở nên thân thiết hơn với sự đồng cảm và tôn trọng lẫn nhau. Trong Sân khấu Kỳ diệu, mối quan hệ của họ được chuyển đổi khi họ cùng nhau làm việc để tạo ra các giải pháp sáng tạo cho một vấn đề thực tế. Hãy cân nhắc các lựa chọn khác của phụ huynh: ra lệnh, khuyên nhủ, năn nỉ, giáo thuyết, mua chuộc, giam con trong phòng, chiến tranh lạnh với con, “hạ gục”. Liệu có cách nào trong số các cách này mang tính chuyển đổi không?
Khủng hoảng gia đình và Lựa chọn tối ưu thứ 3
Có lẽ trong những thời khắc khủng hoảng như thế này, chúng ta đặc biệt cần đến hợp lực. Những vấn đề khó khăn nhất mà chúng ta phải đối mặt có thể được chuyển đổi thành những cơ hội thú vị nhất để chúng ta phát triển mối quan hệ trong gia đình. Sự ra đời của một đứa trẻ, mất đi một công việc, ngược đãi, tai nạn hay bệnh tật – những sự kiện thay đổi cuộc đời như thế này có thể phá hỏng hay làm mới một gia đình, điều này phụ thuộc hoàn toàn vào tư duy. Không phải tôi đang nói về thái độ tích cực đâu. Tôi đang nói về việc tiếp nhận một mô thức sáng tạo hơn là phá hủy.
Ví dụ, cắt giảm biên chế, cho nghỉ việc có thể gia tăng áp lực tài chính cho cuộc khủng hoảng danh dự mới, nó khiến chúng ta nghĩ rằng mình không còn được cần tới nữa. Bạo lực gia đình gia tăng khi tỷ lệ thất nghiệp gia tăng. Những người thất nghiệp ở nhà hầu hết khoảng thời gian trong ngày và bị trầm cảm, “thuốc và đồ uống có cồn cung cấp nhiên liệu cho một tình huống đã có sẵn tính gây nổ.”33 Những kiểu hợp lực hời hợt như thế sẽ phá hủy cả một gia đình.
33. Alan Schwartz, “Recession and Marriage, What Is The Impact?”, MentalHealth.net,
14/01/2010, http://www.mentalhelp.net/poc/view_doc.php?type=doc&id=35065
&cn=51.
Nhưng nếu bạn tiếp nhận mô thức sáng tạo, bạn sẽ nhìn thấy chính bản thân bạn và nhận ra rằng bạn có nhiều tài năng, trí thông minh, khả năng và sức sáng tạo hơn những gì công việc cũ của bạn cần hoặc thậm chí cho bạn cơ hội cống hiến. Mất đi công việc đó cho bạn cơ hội đóng góp những giá trị tốt nhất mà bạn có. Nếu bạn nhìn thấy người khác, bạn sẽ hiểu được nhu cầu của người khác và biết làm cách nào bạn có thể sử dụng khả năng của mình để đáp ứng được các nhu cầu đó. Nếu bạn cố gắng thấu hiểu họ và lắng nghe thấu hiểu với họ, bạn sẽ sớm khám phá ra bạn có thể tạo ra một cuộc sống tốt hơn cho họ như thế nào – và họ sẽ trả công cho bạn vì điều đó. Thế giới này không thiếu việc – chỉ thiếu tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Một người tôi quen bị mất việc làm vào một thời điểm đặc biệt khó khăn đối với anh ấy – khi căn bệnh mãn tính của vợ anh ấy đang ngày càng tệ đi. Không một đồng thu nhập, tình trạng của họ nhanh chóng trở nên tồi tệ. Nhưng trước đó anh ấy từng làm việc lâu năm trong ngành kinh doanh đồ nội thất và nhận thấy có rất nhiều khách hàng đi đến cửa hàng chỉ “để ngắm” rồi về mà không mua gì cả. Nên anh ấy đã đặt cuộc hẹn với chủ sở hữu của một chuỗi cửa hàng bán lẻ đồ nội thất lớn và nói rằng: “Có khoảng 4.000 người rời cửa hàng của ông mỗi ngày mà không mua gì cả. Dựa vào doanh thu trung bình hãy thử tính xem ông đã bỏ qua bao nhiêu tiền?”. Người chủ sở hữu đã tính ra được con số hàng triệu đô la mỗi năm. Người đàn ông tiếp tục hỏi: “Nếu tôi có thể khiến hai mươi phần trăm số khách ấy mua hàng, điều này có ý nghĩa gì với ông không?”. Người chủ sở hữu nắm bắt thông điệp của người đàn ông này và thuê ông ta vào làm việc. Giờ đây người đàn ông tôi quen cần phải tìm cách làm sao hoàn thành lời hứa của mình. Đây là thời điểm vợ của anh ấy tham gia. Cô ấy có một nền tảng vững chắc về quản lý doanh nghiệp, mặc dù cô ấy không thể có một công việc kiểu truyền thống. Nhờ tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3, họ đã kiến tạo ra nhiều ý tưởng sáng tạo mang đến nhiều cơ hội kinh doanh hơn cả kỳ vọng.
Gia đình là bảng tổng kết sức mạnh. Khi rắc rối tài chính ập đến, gia đình bạn có thể là nguồn lực hợp lực giá trị nhất mà bạn có. Trong hàng nghìn năm gia đình đã xích lại gần nhau để thành công. Trong thời đại chuyên môn hóa của chúng ta, điều này có thể trở nên khó khăn hơn. Nhưng hãy thử xem xét tình huống cả vợ và chồng đều bị mất việc. Vợ là kế toán thuế còn chồng là nhân viên bán hàng trong cửa hàng thực phẩm tiện lợi. Họ có ba cậu con trai đang tuổi vị thành niên cần được chu cấp. Thay vì đứng trong hàng người thất nghiệp nhận trợ cấp xã hội hoặc chìm vào bể khổ, họ đã quyết định rằng cả gia đình sẽ làm điều gì đó cùng nhau. Các con trai của họ đều rất khỏe mạnh và nhanh nhẹn. Người vợ am hiểu về tài chính còn người chồng là một người bán hàng rất tự nhiên. Họ sống trong một khu vực với rất nhiều dự án phát triển nhà ở mới, nên họ đã thành lập doanh nghiệp hàng rào. Người chồng bán, người vợ quản lý doanh nghiệp và các cậu con trai giúp lắp hàng rào. Họ đã có được thành công rất lớn.
Tất nhiên, bạn không phải thành lập doanh nghiệp với gia đình của bạn. Mặc dù các gia đình không nên do dự tìm kiếm sự giúp đỡ từ bên ngoài trong các tình huống khó khăn, nhưng các thử thách mà họ đối mặt cùng nhau là cơ hội vô giá để củng cố lại sợi dây gắn bó gia đình, xây dựng tiềm năng và tạo ra một tương lai mới cho chính họ. Đối với nhiều người, phương thức thứ nhất là nai lưng ra tìm kiếm một công việc bất ổn khác, một xó xỉnh nào đó để chui vào. Đối với nhiều người khác, phương thức thứ hai là từ bỏ và hài lòng với việc đóng vai nạn nhân. Triển vọng của Lựa chọn tối ưu thứ 3 là thiết kế ra công việc của riêng bạn, công việc nào đó mà bạn thích làm và đáp ứng được nhu cầu nào đó của thế giới và sau đó đi tiếp thị nó. Hãy nghĩ đến khả năng phục hồi của một gia đình được ban ơn với tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 như vậy.
Một thử thách lớn khác là sự ra đời của một đứa trẻ. Mọi thứ về cuộc hôn nhân – giao tiếp, tài chính, thứ tự ưu tiên, sự gần gũi – đều thay đổi từ sự chuyển dịch các mối quan hệ mang tính quyết định này. Khối lượng công việc trong nhà tăng lên gấp sáu lần. Bố mẹ phải cắt giảm rất nhiều thời gian dành cho bản thân và không còn thời gian dành cho nhau nữa.34 Đáng buồn, một đứa trẻ mới ra đời cũng có thể gây ra sự rạn vỡ và ly hôn về mặt tinh thần.
34. Beth A. LePoire, Family Communication: Nurturing and Control in a Changing World (Thousand Oaks, CA: SAGE Publications, 2005), 116.
Nhưng mỗi đứa trẻ là một phép màu, là một Lựa chọn tối ưu thứ 3 tuyệt vời có thể chuyển đổi chúng ta. Một đứa trẻ có thể thắt chặt sợi dây gắn kết cuộc hôn nhân với điều kiện ít nhất một trong hai người sẵn sàng đón nhận tư duy mới: tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3. Rất nhiều phụ nữ cảm thấy kiệt sức khi phải đảm nhiệm nhiều vai trò khác nhau: người mẹ, người vợ và là một nhân viên. Một Lựa chọn tối ưu thứ 3 sẽ vạch ra các cách sáng tạo để hoàn thành tốt các vai trò quan trọng của bạn mà không có cảm giác bị quá tải. Bạn có thể tự hỏi chính mình, “Với vai trò là người vợ, điều quan trọng nhất mà tôi có thể làm trong tuần này là gì?”. Bạn có thể lên kế hoạch cho hai tiếng đồng hồ dành riêng cho chồng của mình – người đang cảm thấy bị cho ra rìa. Hai tiếng đồng hồ này sẽ mang lại “lợi nhuận” lớn hơn rất nhiều so với khoản đầu tư về mặt thời gian mà bạn bỏ ra và để bù đắp cho những khoảng thời gian bạn không thể ở cùng chồng. Là một người cha, bạn cũng có thể làm điều tương tự với con của mình: Dành một hoặc một vài tiếng đồng hồ cùng con bạn sẽ mang lại giá trị gì? Đó có thể là món quà vô giá đối với vợ của bạn, con của bạn, và với chính bạn. Trong khoảng thời gian riêng tư đó, bạn trở thành một người bố thực sự. Một trong các cậu con trai của tôi rất thích câu nói: “Có một sự khác nhau lớn giữa việc làm cha và một người bố đúng nghĩa”.
Đối với nhiều ông bố bà mẹ đơn thân, cuộc sống có thể là những chuỗi tình thế khó xử nối tiếp nhau. Bạn thường mắc kẹt giữa vai trò là một người mẹ và vai trò của một người làm công ăn lương. Con của bạn đổ bệnh vào cái ngày mà bạn không thể nghỉ làm và ở nhà được. Trường của con bạn cho học sinh nghỉ học do tuyết rơi và bạn không kiếm được người trông trẻ nào. Bạn muốn đến xem vở kịch của con bạn, nhưng thời điểm đó, sếp của bạn cũng cần bạn có mặt. Khá may mắn khi ngày nay, nhiều nơi làm việc ngày càng trở nên linh hoạt hơn, nhưng bạn cũng không thể bỏ lỡ công việc mãi được. Bạn sẽ làm gì đây?
Nếu bạn là một ông bố, bà mẹ đơn thân, tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 có thể cứu bạn. Bạn biết những cuộc xung đột sẽ xảy ra, nên bạn tìm ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3 trước để tránh các tình huống không làm được việc hay bỏ lỡ vở kịch ở trường của con. Sắp xếp một cuộc họp với sếp và giải thích tình huống mâu thuẫn mà bạn đang gặp phải. Sử dụng sự thông cảm để lắng nghe giám sát viên của bạn: Anh ấy/cô ấy cảm thấy như thế nào về tình hình của bạn? Có thể họ sẽ chấp nhận và sẵn sàng làm việc với bạn. Nếu họ không, đừng mang chế độ phòng thủ ra. Bạn càng lắng nghe, sếp của bạn càng có khả năng sẽ lắng nghe bạn.
Sau đó, hãy “bật” chế độ Sân khấu Kỳ diệu lên. Đưa ra các giải pháp chứ không chỉ nói về vấn đề. Có ai đó có thể làm thay bạn trong trường hợp cần thiết? Bạn có thể mang con đến văn phòng không? Ngoài những ý tưởng đã quá rõ ràng này, bạn có thể sáng tạo và sử dụng cơ hội này để định nghĩa lại vai trò của bạn tại văn phòng. Những vấn đề nào mà bạn có thể giải quyết nếu bạn được phép làm việc tại nhà? Biết đâu bạn thậm chí có thể mang lại nhiều lợi nhuận hơn cho công ty theo cách đó, bạn sẽ tiêu tốn ít chi phí vận hành cho công ty hơn.
Một người mẹ đơn thân trẻ kiếm được một công việc dành cho người mới bắt đầu ở một ngân hàng. Giờ làm việc cố định trở thành một vấn đề nghiêm trọng đối với cô ấy, nên cô ấy đã đề ra một ý tưởng mới. Cô ấy nhận thấy rằng ngân hàng có rất nhiều tài sản nhà đất bị tịch thu để trả nợ cần phải quản lý. Cô ấy đã nhận việc dọn dẹp và duy trì các căn nhà này với khoản chi phí thấp hơn mức phí ngân hàng đang phải trả cho một dịch vụ chuyên nghiệp làm. Họ rất thích ý tưởng này và cô ấy có thể tự sắp xếp thời gian để làm việc và còn có thể mang con đi làm cùng (điều này được gọi là “các bên cùng thắng”). Cuối cùng, cô ấy đã biến Lựa chọn tối ưu thứ 3 này thành một cơ hội kinh doanh cho riêng mình, thuê người khác làm việc cho mình và cô ấy đã có được nguồn tài chính ổn định.
Bạn không cần phải có một cuộc khủng hoảng để trải qua một cuộc khủng hoảng. Các gia đình đều rất mong manh, dễ vỡ và các thế lực đang cố phá vỡ gia đình luôn tồn tại và rất mạnh mẽ. Trừ khi chúng ta trân trọng sự khác biệt của nhau, những sự khác biệt đó không thể nào chia tách chúng ta được.
Tôi biết một gia đình nơi mà sự khác biệt hoàn toàn đã từng là thế lực gây chia rẽ. Là một người đàn ông trẻ, người chồng chơi thể thao rất giỏi và tỏa sáng trong mọi đội tuyển của thị trấn. Khả năng chơi bóng của anh ấy là huyền thoại. Anh ấy cũng rất giỏi toán học và khả năng kinh doanh tài ba. Nhưng anh ấy cưới một người phụ nữ không mấy quan tâm đến những thứ này. Cô ấy yêu thích nhảy múa, nhà hát và cuộc sống nghệ sĩ. Anh ấy thuộc tầng lớp phải làm việc vất vả, bố mẹ cô ấy lại rất giàu có. Anh ấy cao lớn, năng nổ và bụi bặm, cô ấy nhỏ bé, kịch nghệ và thanh lịch. Bạn không thể tưởng tượng ra một cặp đôi nào ít tương thích nhau hơn cặp đôi này.
Nhưng bạn có thể tưởng tượng ra một cuộc sống đầy mâu thuẫn. Khi các mối quan tâm của họ không đồng điệu với nhau, bạn cho rằng họ sẽ trở nên ngày càng xa lánh nhau, người vợ sẽ đi rạp hát một mình trong khi người chồng ở nhà dính lấy kênh thể thao trên TV. Nhưng điều đó đã không xảy ra. Đây thực sự là một gia đình thứ ba. Hai người này đã rất thông thái khi chào đón những sự khác biệt giữa họ.
Người vợ cho các con của họ tham gia vào rạp hát cộng đồng địa phương. Gánh hát hoạt động khá trì trệ, thường biểu diễn trong một nhà hàng cũ của một trung tâm thương mại xập xệ. Nợ hàng ngàn đô la, gánh hát này luôn đứng trên bờ vực phải đóng cửa. Người vợ dụ người chồng tới xem các con biểu diễn một cách phấn khích như thế nào trong một vở kịch nhỏ, và trái tim anh ấy đã rung động. Rõ ràng là vợ và các con của anh ấy rất thích chỗ ọp ẹp này. Anh ấy nhìn xung quanh và có thể nhìn thấy được rằng có rất nhiều việc cần phải làm. Anh rất thích tự làm mọi thứ nên anh ấy tình nguyện tham gia cùng sửa chữa lại nơi này. Với đầu óc kinh doanh của mình, anh ấy tham gia vào quá trình kêu gọi vốn, và không lâu sau đó, anh ấy tuyển chọn được người ủy thác đáng tin cậy cho rạp hát, rồi đến giám đốc.
Người bố này chưa bao giờ đứng trên sân khấu biểu diễn, nhưng càng xem các con và hàng xóm của mình thắp lên ánh đèn sân khấu mỗi đêm, anh ấy càng trở nên thích thú với mọi mặt của rạp hát. Vợ của anh ấy trở thành giám đốc sáng tạo. Không lâu sau đó, cặp đôi này đã chiêu mộ bạn bè để cùng may phục trang hay chuẩn bị bối cảnh, hòa nhạc và diễn trên sân khấu. Đối với người chồng, chất lượng là tôn chỉ; những người tham gia đều sớm nhận ra rằng anh ấy là một người cầu toàn đối với rạp hát cũng giống như đối với các sân chơi thể thao của anh ấy lúc trước.
Gia đình trở nên lớn mạnh cùng rạp hát. Mỗi đứa con của họ đều mang đến thêm một điểm mạnh cho công ty. Con trai của họ là một diễn viên tài năng, một cậu con trai khác học nhảy như một vũ công chuyên nghiệp. Cô con gái tuổi thiếu niên của họ muốn trở thành bác sĩ thú y nhưng rồi đã thay đổi ý nghĩ đó khi phát hiện được tài năng bất thường của mình đối với việc phân tích kinh doanh. Con bé sử dụng số liệu để minh họa làm cách nào có thể tăng doanh thu từ lượng vé bán theo mùa và tiết kiệm chi phí vận hành. Con bé đã trở thành một chuyên gia viết kịch và quản lý rạp hát.
Nhiều người tỏ ra hứng thú với rạp hát hơn. Cuối cùng, có thể thấy được họ đang phát triển ra khỏi trung tâm thương mại nhỏ hẹp và họ lên kế hoạch cho một cơ sở vật chất mới đẹp hơn. Với những kỹ năng kinh doanh của mình, người chồng đã giúp thử nghiệm nỗ lực kêu gọi vốn từ cộng đồng. Sau mười lăm năm làm việc cùng nhau, gia đình nhỏ này đã cùng cả thị trấn ăn mừng sự ra đời của rạp hát kỳ diệu – công trình kỷ niệm sự tâm huyết và hợp lực của cả gia đình.
Những thành viên trong gia đình này được chính sự khác biệt của họ thống nhất lại làm một và họ là minh chứng cho ví dụ về văn hóa Lựa chọn tối ưu thứ 3 ở nhà mà tôi luôn nói đến. Ai cũng quan trọng, ai cũng đóng góp, không ai bị cho ra rìa. Hai nền văn hóa của người vợ và người chồng hợp lại tạo ra nền văn hóa thứ ba chưa từng xuất hiện và rõ ràng giá trị của nền văn hóa thứ ba này lớn hơn rất nhiều tổng của hai nền văn hóa thành phần.
Nếu điều đó không mang lại kết quả
Sự thật là nhiều gia đình chọn cách chia ly. Thế thì, bạn nên làm gì khi mà những nỗ lực của bạn để sáng tạo và xây dựng cùng nhau không mang lại kết quả gì?
Ly hôn không có nghĩa là điểm kết thúc của hợp lực trong gia đình. Người ta ly hôn vì nhiều lý do khác nhau, nhưng họ không cần trở thành kẻ thù của nhau trong thế giới của phương thức thứ hai là thái độ buộc tội lẫn nhau. Bằng cách tiếp nhận tư duy tôn trọng và đồng cảm, hai người từng là vợ/chồng cũ có thể chuyển đổi cuộc sống của các con họ và thay đổi đặc điểm của mối quan hệ mà họ có theo cách tích cực. Chỉ cần một người là đủ để phá vỡ vòng tròn của sự oán giận, ngay cả khi người kia không phản ứng lại. Nên nhớ, chúng ta có thể chọn không để người khác xúc phạm mình.
Một ngày, một người bạn của tôi Larry Boyle – một thẩm phán liên bang – đã có cơ hội quan sát một thẩm phán nổi tiếng khác vì đạt tới được các Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong các tình huống xét xử oái oăm nhất: cuộc chiến giành quyền nuôi con sau ly hôn. Ngay cả những vụ giết người được xử công khai cũng không đáng e ngại như các tình huống tranh giành quyền nuôi con. Ngày hôm đó, số phận của một cô bé bảy tuổi và một cậu bé năm tuổi phải được định đoạt. “Hai vị phụ huynh ngồi ở hai dãy bàn khác nhau, không buồn nhìn nhau. Khi luật sư nói, người vợ nhẹ nhàng dùng khăn giấy lau nước mắt và người chồng nhìn thẳng phía trước, khoanh tay lại.” Sau đó, thẩm phán bước vào và ngồi vào ghế.
Luật sư của người vợ bắt đầu, cho biết anh ta sẽ đưa ra bằng chứng cho thấy người chồng dành phần lớn thời gian của anh ta để câu cá và đi săn với bạn bè của mình, chơi bowling và ở ngoài tới khuya. Luật sư của người chồng sẽ đưa bằng chứng chứng minh được người vợ đang ngoại tình với một đồng nghiệp. Cả hai đều muốn giành toàn quyền nuôi con.
Cởi bỏ cặp kính cận, vị thẩm phán ngừng lại một chút trước khi từ tốn nói:
Ngày hôm nay, tôi sẽ nghe các bằng chứng trong nhiều giờ. Sau đó tôi sẽ quyết định nên tin ai. Tôi có thể kết luận rằng ông bố là gã thích tiệc tùng. Mặt khác, tôi cũng có thể thấy rằng bà mẹ đang có mối quan hệ tình cảm phi pháp. Sau đó, tôi sẽ đưa ra quyết định và đó là rủi ro mà hai người phải chịu vì đã để tôi quyết định điều mà hai người, với tư cách là cha mẹ nên quyết định, không phải dựa trên nhu cầu ích kỷ của bản thân, mà vì những điều tốt nhất dành cho những đứa trẻ.
Hai người biết đó, tôi không thương yêu các con của hai người. Tôi quan tâm đến lợi ích của chúng, nhưng tôi không yêu thương chúng như cách hai người yêu thương chúng. Nhưng tôi sẽ đưa ra kết luận ảnh hưởng đến cuộc đời của hai đứa trẻ này. Nó có thể là một quyết định sai lầm.
Tôi cho rằng hai người nên suy nghĩ chín chắn hơn và đặt lợi ích của những đứa trẻ lên trên lợi ích của hai người. Tôi sẽ tạm ngưng phiên xét xử này trong 30 phút. Trong khoảng thời gian đó, hai người hãy trao đổi với luật sư của mình xem đâu là điều tốt nhất cho những đứa trẻ. Lên kế hoạch cho tương lai của chúng. Nếu hai người có thể đặt sự tự trọng, tự cao của mình sang một bên, hai người mới có thể làm điều tốt nhất cho các con của mình.
Nếu hai người không làm thế, hai người sẽ đặt tương lai của chúng vào tay tôi, một người hoàn toàn xa lạ thậm chí không hề biết gì về chúng. Tôi sẽ gặp lại hai người sau 30 phút nữa.
Vài tuần sau đó, Larry hiểu được chuyện gì đã xảy ra. Buổi sáng hôm ấy, người chồng và người vợ đã gặp nhau trong nhiều giờ liền, lúc thì gặp cùng các luật sư, nhưng phần lớn đều chỉ có hai người, họ lắng nghe nhau, và xin lỗi. Họ đối mặt với sự thật về những gì họ đã làm để tuyên chiến với nhau. Người chồng không phải người thích tiệc tùng và người vợ cũng không hẳn đang ngoại tình, đó chỉ là những lời cáo buộc ngông cuồng của kiểu tư duy tấn công. Cảm thấy nản chí, người vợ đã bỏ thời gian ngồi kể với giám sát viên của cô ấy về vấn đề của mình, nhưng mọi chuyện chỉ dừng ở đó. Và người chồng chỉ hơi bốc đồng, thiếu chút chín chắn, chứ không hẳn là một người bố tồi.
Ngay cả khi họ chia tay và chọn không quay trở lại với nhau, một khi họ bắt đầu tập trung sự chú ý vào những đứa trẻ, họ quyết định trở thành những ông bố bà mẹ hợp lực. Người chồng đồng ý rằng người vợ có đủ khả năng chăm sóc những đứa trẻ hơn và người vợ đồng ý rằng người chồng có thể đón những đứa trẻ về nhà chăm sóc bất cứ lúc nào. Họ vẫn cố gắng gắn kết như là một gia đình tốt nhất có thể.35
35. Larry M. Boyle, “A Peacemaker in Family Court”, chưa được đăng tải trên các ấn phẩm của tác giả, được cho phép đăng tải tại đây.
“Tôi nhìn thấy một người kiến tạo hòa bình thực sự”, Larry Boyle nói. Thay vì bỏ ra một ngày để lắng nghe những lời kết tội ấu trĩ và cố gắng đưa ra quyết định dựa trên kiểu tư duy hai phương thức tồi tệ nhất, vị thẩm phán của vụ án hôn nhân, gia đình đó đã là chất xúc tác cho một Lựa chọn tối ưu thứ 3. Vị thẩm phán biết rằng công việc của bà ấy không phải là lập ra diễn đàn để cho các ông bố bà mẹ vào xả giận, mà là để tạo cho những đứa trẻ tương lai tốt nhất có thể. Thật may khi ông bố bà mẹ kia cũng nhận ra rằng đó cũng chính là nhiệm vụ của họ.
Tất nhiên, những người đã ly hôn không cần một phiên xét xử làm chất xúc tác để chọn mối quan hệ hợp lực thay vì mối quan hệ có tính chất hủy hoại. Đó là lựa chọn của họ. Họ không cần phải tiếp tục là nạn nhân của nhau. Luật hợp lực áp dụng đúng với họ cũng như với tất cả mọi người: tôn trọng chính mình và người bạn đời, đồng cảm với nhau và quyết tâm đi tìm Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho mọi vấn đề mà họ đối mặt, dù đó là vấn đề gia đình, tài sản hay mối quan hệ của họ.
Khi vợ/chồng cũ không phản hồi, cần rất nhiều dũng cảm và ý chí mạnh mẽ để hình thành tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3. Nhưng điều này hoàn toàn khả thi và kết quả là sự yên bình bên trong thực sự rất đáng giá.
Cách đây rất lâu, trong lúc tôi đang giảng dạy tại một buổi họp các chuyên gia, tôi đã trải qua một khoảnh khắc rất kỳ diệu. Khi tôi nói về một vài nguyên tắc để chịu trách nhiệm cho cuộc sống của chính mình, một người đàn ông ở phía khán giả đã đứng lên ghế của anh ta và nói như sau (tôi có chỉnh sửa lại một chút): “Tuần trước, vợ tôi đã bỏ tôi mà đi. Tôi chưa bao giờ lường trước điều này. Tôi cảm thấy bị tổn thương, tức giận, bị phản bội và cả bối rối nữa. Nhưng được nghe những điều này ngày hôm nay, tôi quyết định không tức giận nữa. Tôi sẽ chọn hạnh phúc, chọn không tổn thương hay bối rối nữa”.
Tôi rất ấn tượng với người đàn ông này – khi anh ta đã khiêm nhường và dũng cảm mong muốn trở thành nguồn lực sáng tạo của cuộc đời mình hơn là trở thành nạn nhân của các hoàn cảnh hay trong mối quan hệ với vợ của anh ta. Tôi chắc chắn là anh ta phải trải qua sự biến động và cung bậc cảm xúc khác nhau như thể thế giới của anh đã đổ sập xuống. Nhưng anh ta đã tự nhận thức được rằng anh ta vẫn có thể tự chọn cho mình cách phản ứng lại đối với các khó khăn cá nhân. Anh ta nhận ra rằng anh ta có thể tự hành động và không phải làm theo bất cứ điều gì.
Tôi đã khen ngợi anh ta vì quyết định đó và khẳng định rằng anh ta có thể chọn cách xóa bỏ giận dữ, tha thứ và tạo ra một cuộc đời mới. Trong những tình huống đau lòng như tình huống của anh ta, điều này thực sự khó để thực hiện. Khán giả tại buổi họp đã tặng anh ta những tràng pháo tay. Tôi cũng vỗ tay khen ngợi anh ta. Tôi chưa bao giờ nhìn thấy điều gì như vậy. Tôi không biết điều gì sẽ xảy ra với anh ta và vợ anh ta. Nhưng tôi biết nếu anh ta nắm bắt được mô thức về sự sáng tạo và bắt đầu nhìn bản thân như một nguồn sáng tạo của cuộc đời mình với những sự lựa chọn mà anh ta có, anh ta sẽ tìm thấy ý nghĩa và cảm giác trọn vẹn. Cuối cùng, anh ta sẽ tìm thấy sự thanh thản trong tâm trí.
“Gia đình là tổ chức đầu tiên và quan trọng nhất của xã hội – hạt nhân của sự gắn kết, tình yêu, nhân cách, trách nhiệm xã hội và cả trách nhiệm cá nhân”36. Tôi hoàn toàn đồng tình với phát biểu trên trong Hiến chương Ủy ban Gia đình do tổng thống Hoa Kỳ phê duyệt. Đây là phạm trù cuộc sống nơi người ta cần sự hợp lực nhiều nhất nhưng cũng thường thiếu sự hiểu biết về hợp lực nhiều nhất.
36. Family First: Final Report of the National Commission on America’s Urban Families, Washington, D.C., tháng 01/1993.
Một người phụ nữ tôi quen thường dừng một phút trước khi từ văn phòng về nhà. Trước khi bước vào nhà, bà ấy dành một phút để nghĩ về gia đình. Bà ấy mường tượng ra thế giới mà bà ấy muốn cùng họ tạo ra. Sau đó bà ấy mở cửa và biến điều đó thành hiện thực.
HỌC HỎI TỪ TRUYỀN ĐẠT
Cách tốt nhất để rút ra các bài học từ cuốn sách này đó là truyền đạt lại những gì bạn đọc được cho người khác. Ai cũng biết rằng người dạy học được nhiều thứ hơn so với người học. Do đó, hãy tìm ai đó – đồng nghiệp, bạn bè, người trong gia đình – và dạy người đó những gì bạn học được. Bắt đầu với những câu hỏi kích thích suy nghĩ dưới đây hoặc tự đưa ra câu hỏi của bạn:
• Tư duy hai phương thức có tác động như thế nào đối với tỷ lệ ly hôn cao như hiện tại?
• Nêu định nghĩa tốt nhất của sự “không tương thích”? Tại sao lòng trắc ẩn lại đối ngược với không tương thích?
• “Những gia đình hạnh phúc đều thấm đẫm tinh thần hợp lực tích cực.” Vì sao hợp lực lại là yếu tố quan trọng đối với một gia đình hạnh phúc?
• “Về căn bản, mâu thuẫn gia đình chính là mâu thuẫn về mặt danh tính.” Tại sao các thành viên trong gia đình thường tranh cãi gay gắt về những vấn đề mà người ngoài cảm thấy bình thường? “Kẻ trộm danh tính thực sự” làm các gia đình kiệt sức như thế nào?
• Tại sao nên chào đón sự khác biệt giữa các thành viên trong gia đình? Làm cách nào để chào đón sự khác biệt đó?
• Nêu những bước để biến giận dữ và phẫn uất thành hợp lực?
• Làm thế nào để biết một thành viên trong gia đình bạn đang gặp phải vấn đề tư duy hai phương thức? Làm thế nào để bạn giúp người đó tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3?
• Xem những hành động tấn công hay lời phê bình mang tính xúc phạm như là lời mời gọi chúng ta lắng nghe thấu hiểu sẽ mang đến giá trị gì?
• Đồng cảm mang đến lợi ích gì trong các tình huống mâu thuẫn gia đình?
• Bạn cần làm theo những bước nào để tạo ra văn hóa đồng cảm trong gia đình?
• Bạn có thể sử dụng tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 để giải quyết các khó khăn nào trong đời sống gia đình?
• Bạn sẽ làm gì để thể hiện lòng kính trọng của bạn đối với những thành viên trong gia đình luyện tập hợp lực?
THỬ NGHIỆM
Bạn có đang trải qua mâu thuẫn với bạn bè hay gia đình? Bạn có cần những giải pháp sáng tạo để giải quyết khó khăn ở nhà không? Hãy thử phác thảo những Lựa chọn tối ưu thứ 3. Mời những người khác cùng đóng góp. Sử dụng công cụ “Bốn bước để hợp lực”.
BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
“Bạn có sẵn sàng cho một giải pháp tốt hơn bất cứ giải pháp nào mà chúng ta đang nghĩ ra?”. Nếu có, tiếp tục sang bước 2.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Hãy ghi ra ô trống này những đặc trưng của một giải pháp mà sẽ khiến tất cả mọi người hài lòng. Thành công trông như thế nào? Nhiệm vụ thực sự cần phải thực hiện là gì? Giải pháp “các bên đều có lợi” cho tất cả các bên liên quan là gì?
3. Tạo ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong ô trống này (hoặc các ô trống khác), hãy tạo ra các mô hình, vẽ tranh, vay mượn ý tưởng, lật ngược tư duy của bạn. Thực hiện nhanh chóng và sáng tạo. Gạt đi mọi phán xét nếu chưa xuất hiện khoảnh khắc thú vị - khoảnh khắc mà bạn biết rằng mình đã đi đến sự hợp lực.
4. Đi đến Hợp lực
Hãy mô tả Lựa chọn tối ưu thứ 3 của bạn và nếu bạn muốn, mô tả cách mà bạn định thực hiện nó.
HƯỚNG DẪN SỬ DỤNG CHO CÔNG CỤ BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
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Bốn bước để hợp lực:
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5. 
LỰA CHỌN TỐI ƯU THỨ 3 Ở TRƯỜNG HỌC 
“Hãy giải phóng tiềm năng của mỗi đứa trẻ, và bạn sẽ biến đổi chúng thành cả thế giới.”
– Maria Montessori
Ở mỗi quốc gia tôi đến thăm, tôi thường nhìn vào mắt của lũ trẻ và nhìn thấy những tia lóe sáng giống nhau, những nụ cười giống nhau. Bất cứ ai chịu để tâm để ngắm nhìn sẽ cảm nhận được triển vọng không giới hạn trên mỗi gương mặt độc đáo này. Nếu như bọn trẻ không thể đạt tới triển vọng ấy, đó rõ ràng là sự mất mát rất lớn của xã hội.
Chúng ta tin tưởng các trường học sẽ là nơi chúng ta đạt tới triển vọng đó. Trên khắp thế giới, phụ huynh và giáo viên cùng nhau cố gắng, thi thoảng phải đấu tranh chống lại những khó khăn rất lớn để mang đến cho lũ trẻ cơ hội tốt nhất mà họ có thể. Đa số mọi người đều đồng ý rằng giáo dục trẻ em không chỉ là câu trả lời cho các tình trạng của nạn đói – về mặt vật chất, về mặt tinh thần, về mặt tâm hồn – nhưng đó cũng là chìa khóa dẫn đến tương lai chúng ta trên hành tinh này.
Đối với tôi, vấn đề này vừa mang tính toàn cầu vừa mang tính cá nhân. Tôi đã từng được nhìn vệ tinh và thấy trái đất vào ban đêm được bao phủ bởi mạng lưới vô số các điểm sáng. Tôi biết những điểm sáng đó đại diện cho vô số các gia đình cùng những đứa trẻ đang mơ ước về những điều họ có thể làm và cũng tôi tự hỏi bao nhiêu người trong số họ sẽ cảm thấy hài lòng, và bao nhiêu người sẽ thấy thất vọng. Tôi cũng có rất nhiều cháu ruột, và niềm vui của chúng trong tương lai đóng vai trò rất quan trọng với tôi.
Hầu hết mọi người đều có chung quan điểm này với tôi. Trong cuộc điều tra Thử thách Nghiêm túc của chúng tôi lúc trước, chúng tôi đã hỏi những người tham gia đến từ các châu lục khác nhau xem thử thách lớn nhất mà đất nước họ đang phải đối mặt là gì. Cùng với câu trả lời “giải quyết tỷ lệ thất nghiệp” thì “mang đến nền giáo dục tốt” cũng là mối quan tâm hàng đầu. Khi được hỏi tại sao, những người này đã đưa ra câu trả lời:
• “Giáo dục là nền tảng cơ bản để tìm ra câu trả lời cho tất cả các khó khăn mà chúng ta đang gặp phải.”
• “Một nền giáo dục tốt là nền tảng mà từ đó chúng ta có thể xây dựng một tương lai tốt hơn, cải tiến hơn. Thế giới đang phát triển nhanh hơn chúng ta và lượng tiền mà chúng ta đầu tư vào giáo dục đang ở mức thiếu trầm trọng nếu đem so sánh với các cường quốc khác.”
• “Nhờ giáo dục, các vấn đề khác cũng có thể được giải quyết. Hệ thống giáo dục của chúng ta không mang lại kết quả. Giáo viên lười biếng, tham ô và không đạt chất lượng.”
• “Chúng ta cần một mô hình giáo dục thực sự trao quyền cho học sinh và mang đến cho học sinh những cơ hội.”
• “Nền học vấn tốt là nền tảng cho mọi thứ. Những người có học sẽ có tư duy của riêng họ và không sa ngã theo các tư tưởng hay lời hứa hẹn sai lầm. Nếu chúng ta có được nền giáo dục tốt, mọi thứ khác sẽ cứ thế theo sau – tự động một cách nhiệm màu (automagically)!”
• “Nhiều đứa trẻ sống trong các quốc gia nghèo đói và đang phát triển như chúng tôi có rất ít cơ hội học tập, đặc biệt là các bé gái. Nền giáo dục có thể giải quyết nhiều vấn đề khác của cả thế giới.”
• “Nền giáo dục tốt là nền tảng để phát triển kinh tế / cơ hội việc làm / phồn vinh.”
• “Nền giáo dục tệ hại đã mang chúng ta đến vị trí chúng ta đang đứng ngày hôm nay. Tôi đã dạy trong các trường công trong vòng mười năm nay. Chúng ta cần thay đổi cấu trúc của chúng ta trước khi quá muộn.”
• “Giáo dục đóng vai trò quan trọng nhất. Sau đó, tất cả những nỗ lực khác sẽ thành công hơn.”
Rõ ràng, một trong những khó khăn lớn nhất của chúng ta là làm cách nào để giúp những đứa trẻ được học hành tốt nhất và đạt tới các triển vọng của tương lai. Ở Trung Quốc và Ấn Độ, giáo dục phát triển ở các thành phố lớn nhưng lại rất tụt hậu ở các vùng xa xôi. Giáo dục ở Phần Lan và Hàn Quốc đạt tới chất lượng rất cao nhờ vào văn hóa đồng nhất và hỗ trợ lẫn nhau. Tuy nhiên, ở Canada, Anh và Mỹ, những tiêu đề bài báo lại gây ra ít nhiều lo ngại.
• Toronto: “Johnny không biết đọc, nhưng anh ta đang học đại học!”.
• London: “Những đứa trẻ tốt nghiệp từ các trường của Anh không biết đọc hay viết và có vấn đề về thái độ”.
• Washington: “82% các trường của Mỹ thất bại”.37
37. “Johnny Can’t Read, and He’s in College”, Globe and Mail (Toronto), 26/09/2005; Andrew Hough, “Tesco Director: British School Leavers ‘Can’t Read or Write and Have Attitude Problems’”, Telegraph (London), 10/03/2010; Nick Anderson, “Most Schools Could Face Failing Label Under No Child Left Behind, Duncan Says”, Washington Post, 09/03/2011, htttp://www.washingtonpost.com/local/education/duncan-most-schools-could-face-failing-label/2011/03/09/AB7L2hP_story.html.
Mỗi quốc gia đều phải đối mặt với các thử thách khác nhau, nhưng cả thế giới đều phải đối mặt với cùng một câu hỏi: Liệu chúng ta có thể mang đến cho mỗi đứa trẻ nền giáo dục xuất sắc, hoặc thậm chí tạm ổn được không?
Cuộc tranh luận lớn
Câu hỏi này gây ra một cuộc tranh luận lớn với nhiều ý kiến khác nhau, nhưng có thể chia thành hai phe chính. Một phe là những người tin rằng chúng ta không đạt được các thành tựu bởi sự thiếu hụt công bằng: đói kém, phân biệt chủng tộc, các gia đình không bình thường và chính trị không sẵn sàng cung cấp cho trường học các nguồn lực cần thiết. Những tiếng nói như vậy thường đến từ các tổ chức giáo dục. Phe bên kia là những người tin rằng chính những tổ chức giáo dục là vấn đề - các tổ chức này cố chấp, xoàng xĩnh và không thể bắt kịp với tốc độ thay đổi của cả thế giới. Những tiếng nói kiểu này thường đến từ cộng đồng kinh tế.
Các nhà lãnh đạo kinh tế không thể hiểu rằng tại sao những người làm giáo dục không lắng nghe họ. Bức xúc với nền giáo dục quá tầm thường, họ cho rằng các trường không thể thành công trừ khi họ áp dụng “các điểm đã khiến lĩnh vực tư nhân của nước Mỹ trở thành động lực, phương tiện của thịnh vượng toàn cầu – sự năng động, sáng tạo và tập trung không ngừng nghỉ vào kết quả và hiệu quả”. Đối với họ, các tổ chức giáo dục là một chú khủng long đang hoang mang bước đi và thiếu động lực từ thị trường để đứng vững. Họ cho rằng, trường học cần có môi trường cạnh tranh để tập trung thúc đẩy sự sáng tạo và cải thiện chất lượng. Rất nhiều người ủng hộ “sự tách rời trường học và nhà nước” nói rằng toàn bộ hệ thống nên được đưa ra bán và tư nhân hóa.
Điều mà các nhà lãnh đạo kinh tế nghe từ các nhà làm giáo dục thường khiến họ khó chịu: “Trả chúng tôi thêm tiền, hoặc con của các ông sẽ phải chịu hậu quả. Sự keo kiệt của các ông chính là nguyên nhân khiến kết quả giáo dục đang đi xuống. Rõ ràng là các ông không đánh giá cao con của mình hoặc các ông cung cấp cho chúng tôi đủ nguồn vốn. Hãy để chúng tôi được yên với khoảng thời gian làm việc ngắn và những kỳ nghỉ dài của chúng tôi và tập trung vào công việc của các ngài đi”. Nhiều người làm kinh tế phẫn uất cho rằng các tổ chức giáo dục là lỗ rò rỉ tiền ngày càng mang lại ít kết quả và lợi nhuận hơn.
[image: 44]
Tất nhiên, các nhà làm giáo dục có một mô thức hoàn toàn khác. Họ cho rằng kinh doanh khác hẳn với giáo dục do đó các nhà lãnh đạo kinh tế không liên quan gì đến trường học cả. Giảng dạy nên là phạm trù miễn trừ vết nhơ của động lực lợi nhuận; nó là một sự nghiệp, chứ không chỉ là một nghề. Một hệ thống được tư nhân hóa sẽ nhanh chóng dẫn đến sự mất cân bằng chung: gia đình giàu có có thể gửi con đến những ngôi trường tốt nhất trong khi những gia đình nghèo chỉ có một chút an ủi. Khoảng cách thành tích lớn xuất hiện và ngăn cách những đứa trẻ đang gặp khó khăn với những đứa trẻ có điều kiện tốt hơn. Trường tư có thể nhận bất cứ ai họ muốn vào bất cứ thời điểm nào họ muốn, nhưng trường công có trách nhiệm rộng cửa đón tất cả những người bước qua cánh cửa. Một học sinh mới có thể gặp vấn đề trong việc tiếp thu kiến thức hoặc chỉ nói một ngoại ngữ. Cậu bé có thể đến từ một gia đình không bình thường hoặc thậm chí vừa ra khỏi trại giáo dưỡng. Bất kể những điều này, các trường công có trách nhiệm đạo đức phải nuôi dưỡng cậu bé đó. “Không giống như các tập đoàn, chúng tôi không có lựa chọn sa thải những người làm việc không tốt để kết quả cuối năm trông có vẻ khả quan hơn.”
Điều mà những nhà giáo cho rằng họ nghe được từ các nhà lãnh đạo kinh tế khiến họ hoang mang: “Chúng tôi muốn các bạn sử dụng chi phí công để đào tạo nhân viên của chúng tôi sáng tạo ra công nghệ, lái xe tải hoặc chạy bảng tính – và các bạn thậm chí không thể làm được điều đó. Chúng tôi chỉ quan tâm đến những đơn vị nhân công được sản xuất theo số lượng lớn và sẽ làm những gì họ được sai bảo. Ngoài đó, tất cả những gì các đơn vị có thể hoán đổi lẫn nhau này đều cần học đó là biết đọc và làm một chút tính toán. Những tòa nhà to lớn trong khuôn viên trường, giáo dục nghệ thuật, giáo trình có vẻ ổn – chúng tốn tiền và đều vớ vẩn”. Chẳng trách vì sao mà rất nhiều nhà làm giáo dục xem kinh doanh như lĩnh vực vô cảm và đầy áp bức.
Phòng Thương mại Mỹ nói:
Nói thẳng ra thì chúng tôi tin rằng hệ thống giáo dục cần được lập trình lại. Sau nhiều thập kỷ của những cải cách không hiệu quả và không có chính trị tác động, các trường học của chúng ta liên tục tạo ra các sinh viên chưa sẵn sàng bước vào thế giới khắc nghiệt của môi trường làm việc hiện đại. Thiếu sự chuẩn bị khiến họ choáng váng. Chỉ một phần ba học sinh lớp tám có khả năng đọc hiểu tốt. Hầu hết các trường Trung học phổ thông đều chỉ có khoảng hai phần ba học sinh tốt nghiệp đúng hạn.38
38. U.S. Chamber of Commerce, Leaders and Laggards: A State-by-State Report Card on Educational Innovation, 09/11/2009.
Những người làm kinh tế bốc hỏa khi nghe thấy những kết quả này trong khi các nhà làm giáo dục lại cảm thấy choáng ngợp, bị hành hạ và thiếu trầm trọng các tài nguyên. Do đó, họ chỉ tay về cả hai phía.
Tất nhiên, không có bên nào xem cách nhìn của bên kia là công bằng, hợp lý. Không có bên nào lắng nghe bên nào. Cả hai bên đều cho thấy tư duy hai phương thức của họ. Họ châm biếm xem nhau như kẻ thù và họ lập ra một tình thế tiến thoái lưỡng nan sai lầm khác, một lựa chọn “chúng ta chống lại họ”. Qua những tranh luận của họ, những mảnh ghép sự thật không thể thay đổi tình thế chút nào.
Những đứa trẻ và người trẻ của chúng ta đang mắc kẹt trong kiểu văn hóa xung đột như thế này và chúng cố gắng hết mức có thể để đứng vững. Nhiều người tuyệt vọng, rất ít người có trải nghiệm tuyệt vời ở trường học, nhưng hầu hết đều lúng túng mãi rồi cũng qua và ra khỏi hệ thống với các kỹ năng tàm tạm. Mặc dù những lò thông thái cũng luôn tồn tại, nhưng không ai tin rằng hệ thống giáo dục công có thể liên tục mang đến cho những đứa trẻ cơ hội để đạt đến tiềm năng hay triển vọng thực sự của chúng.
Giáo dục trong Thời đại Công nghiệp
Theo quan điểm của tôi, cả hai bên trong cuộc tranh luận lớn này đều phải chịu trách nhiệm cho hệ quả mất dần tính nhân văn của các tổ chức giáo dục. Cách đây một thế kỷ, các nền công nghiệp đang phát triển đòi hỏi các trường công phải tạo ra cho họ một “sản phẩm” hữu ích, chúng ta thấy điều này trong bài báo từ năm 1927: “Cuộc nghiên cứu công bằng về sản phẩm của hệ thống giáo dục đã cho ra kết luận rằng sản phẩm này không đạt được tới những gì mà nền kinh tế hiện đại yêu cầu”.39 Sau đó, như một cách đáp trả, thì các trường học biến thành nhà máy và những đứa trẻ biến thành “sản phẩm” hơn là nhân lực.
39. “The School Executive”, American Educational Digest 47 (1927): 205.
Đã, đang và sẽ luôn có những nhà giáo đầy tài năng, tin tưởng và quyết tâm mở ra tiềm năng bên trong mỗi đứa trẻ mà họ dạy. Chúng ta mắc nợ sự biết ơn chân thành nhất. Tuy nhiên, rất nhiều người làm trong nghề giảng dạy đều miễn cưỡng đồng ý với tư duy Thời đại Công nghiệp và ngày nay hỗ trợ truyền bá chúng. Mô hình công nghiệp hiển nhiên phụ thuộc quá nhiều vào kết quả các bài kiểm tra để quyết định số phận của đứa trẻ. Khôi hài ở chỗ, mặc dù các trường công đã áp dụng mô hình nhà máy và tư duy kinh tế vào việc giảng dạy theo nhiều cách khác nhau, nhưng cộng đồng kinh tế vẫn ngày càng trở nên bất mãn hơn bao giờ hết và lời phàn nàn của họ vẫn chẳng có gì thay đổi từ năm 1927 đến nay.
Thời đại Công nghiệp xem những đứa trẻ như những tài sản và đó là căn nguyên của vấn đề trong giáo dục.
Trong Thời đại Công nghiệp, con người bị đối xử như đồ vật, dù cần thiết nhưng lại có thể thay thế được. Bạn có thể khiến các “đơn vị nhân công” kiệt sức và rồi thay thế họ. Nếu tất cả những gì bạn muốn là một người làm một công việc, bạn không thực sự quan tâm đến trái tim, tâm trí hay tâm hồn họ. Mô hình kiểm soát của Thời đại Công nghiệp trong giáo dục đè nén việc giải phóng tiềm năng con người và điều đó sẽ không phát huy tác dụng trong nền kinh tế tri thức.
Tôi biết một người phụ nữ đã dành phần lớn những năm tháng trưởng thành của mình trong tù. Là một kẻ nghiện rượu và nghiện thuốc, nhưng bà ấy cũng từng là một sinh viên đại học đầy triển vọng, con gái của một quan chức giáo dục cấp cao. Bà ấy mất nhiều năm để vượt qua các vấn đề khó khăn khiến bà ấy mệt mỏi. Một ngày, bà ấy thú nhận rằng nhà tù cũng giống như trường học: cũng là các lớp học, thời khóa biểu, phân nhóm và liên tục xếp hàng. Điều gợi nhớ bà ấy về trường học nhiều nhất chính là sự giám sát liên tục, khiến bà ấy luôn ý thức được rằng có ai đó đang theo dõi bà.
Năm 1785, triết gia Jeremy Bentham đã đề xuất một kiểu nhà tù mới có tên là “nhà tù xây tròn (ở giữa có vọng gác) – kiểu nhà tù cho phép lính gác ngục quan sát tất cả tù nhân cùng một lúc. Triết gia hiện đại Michel Foucault xem nhà tù xây tròn như biểu tượng của “xã hội giám sát” hiện đại – chúng ta sống trong sự giám sát liên tục của những người xung quanh. Hãy thử ngắm nhìn tại các phòng học hay các văn phòng trong các tập đoàn lớn và bạn sẽ hiểu ý mà Foucault đang muốn nói: cả trường học và các doanh nghiệp đều giống như nhà tù xây tròn kia. Ông ấy đưa ra luận điểm: khi sự giám sát tăng lên, mức độ tôn trọng dành cho cá nhân mỗi người sẽ giảm xuống. Phần thưởng và hình phạt đều được quyết định dựa trên việc chúng ta im miệng và tuân theo những hướng dẫn như thế nào thay vì dựa trên mức độ tự nguyện của chúng ta khi đem các tài năng đặc biệt của mình đóng góp vào sự phát triển chung. Khi chúng ta định hướng con người theo hướng “bị dẫn dắt” thay vì “dẫn dắt người khác”, xã hội và cơ hội đều phải gánh chịu hậu quả.
Kiểu tư duy như nhà tù của Thời đại Công nghiệp chỉ kìm hãm chúng ta trong những năm tháng đi học nhưng lại ảnh hưởng đến toàn bộ đời sống và xã hội của chúng ta. Nó có thể khiến chúng ta có những hiểu lầm căn bản về cuộc đời: chúng ta làm công giống như những con kiến thụ động trong một thuộc địa rộng lớn. Rất nhiều người trong số chúng ta tồn tại như những đứa trẻ để được sai bảo những điều phải làm, như những người trưởng thành cố gắng chui vừa những vị trí công việc và những người già nghỉ hưu mà không có thú vui nào. Chúng ta được đào tạo để tự xem mình là nạn nhân. Nếu chúng ta không thể thích nghi ở trường, chúng ta là những kẻ vô giá trị hay không phải con người. Nếu chúng ta thất nghiệp, chúng ta sẽ mất danh tính của mình. Cuối cùng, chúng ta trở nên ràng buộc với sự phụ thuộc: nếu có thể, chúng ta tìm ai đó chăm sóc chúng ta; hoặc để chỉ tay vào người đó nếu chúng ta không thể.
Các bậc phụ huynh có những rắc rối của riêng họ trong khuôn khổ của nền giáo dục thời đại công nghiệp: một số người ủng hộ, một số người chọn cách thoát ra, một vài người cố gắng chống chịu. Một mặt, chúng ta thấy những đứa trẻ mà cuộc đời đã được lập trình sẵn và chúng không bao giờ học được cách tự quyết định xem mình muốn sống như thế nào. Bố mẹ chúng bắt buộc chúng phải đạt được thành công mà không buồn giúp chúng nhận thức được sự khác nhau giữa chiến thắng một cuộc đua và tạo ra sự đóng góp ý nghĩa trong cuộc sống. Mặt khác, chúng ta bắt gặp nhiều đứa trẻ phải chịu đựng hội chứng PADD (thiếu vắng sự quan tâm của bố mẹ) – chúng lớn lên và không quan tâm đến điều gì đơn giản vì bố mẹ chúng cũng không quan tâm. Do đó, chúng bỏ học. Tổng kết lại, nhóm này chiếm khoảng một phần ba tổng số học sinh. Sự trung dung vĩ đại chững lại ở đó và chờ đợi điều tốt nhất. Rất ít phụ huynh đủ sắc sảo để nhận ra rằng con cái của họ đang được chuẩn bị để bước vào một cuộc đời phụ thuộc khác.
Nếu giáo dục có nghĩa là đào tạo những đứa trẻ trở thành những kẻ phụ thuộc, trở thành người ngoan ngoãn theo sau, chúng ta sẽ không bao giờ có thể chạm đến triển vọng và tiềm năng mà mỗi đứa trẻ có thể mang đến thế giới. Và trong khi những nhà tranh luận vĩ đại liên tục tập trung vào những chiếc lá của cái cây giáo dục đã ốm yếu, tranh cãi xem đâu là cách tốt nhất để duy trì mô hình công nghiệp, căn nguyên gây “ung thư” của vấn đề vẫn không được để ý tới.
Sứ mệnh cần thực hiện
Vài năm trước, khi tôi gặp tổng thống Mỹ, ông ấy hỏi tôi rằng đâu là thử thách hàng đầu trong lĩnh vực giáo dục của chúng tôi. Tôi nói đại loại như thế này: “Tạo ra sự hợp tác giữa các giáo viên, phụ huynh và cộng đồng để giải phóng tiềm năng của mỗi đứa trẻ để chúng có thể tự định hướng cuộc đời mình hơn là để bị dẫn dắt theo”.
Đây là sự thay đổi mang tính chuyển đổi lớn trong giáo dục, không phải sự thay đổi mang tính giao dịch. Trong thế giới của những người tư duy hai phương thức, các nhà tranh luận không ngừng tranh cãi nhau về câu hỏi mang tính giao dịch: làm thế nào tốt nhất để “cho ra đời sản phẩm”: Thông qua việc không ngừng tái cấu trúc hệ thống công hay hiệu quả thị trường? Thông qua giáo trình mang tính kỹ thuật hay tính con người? Thông qua giáo dục trực tuyến hay các lớp học truyền thống? Thông qua nhiều kỳ kiểm tra hơn hay ít kỳ kiểm tra hơn?
Tuy nhiên, mục đích không phải là “cho ra đời sản phẩm”. Những đứa trẻ không phải là nguyên liệu thô sơ cần được đóng gói thành sản phẩm để đưa ra thị trường. Mỗi đứa trẻ mang đến những tài năng tuyệt vời đến với thế giới này và mang theo cả quyền năng lựa chọn làm cách nào để sử dụng các tài năng đó. Nhiệm vụ của giáo dục là giúp những đứa trẻ tối đa hóa tiềm năng đó.
Bạn tôi, Giáo sư Clayton Christensen của trường Kinh doanh Harvard – một nhà giáo tận tụy, tin rằng các trường học đã làm sai trong một quãng thời gian quá dài. Ông ấy thích nghĩ về các sinh viên của mình như thể chúng là những nhà thầu bỏ tiền ra thuê trường học làm một công việc cụ thể cho họ. Công việc đó là gì?
Quan trọng là chúng ta hiểu được người ta thuê trường học để giúp họ làm công việc gì? Tại sao học sinh lại cảm thấy không có động lực? Tỷ lệ bỏ học, tỷ lệ bỏ lớp ở những trường ở ngoại ô và cả ở thành thị, sinh viên đến lớp ngồi với vẻ mặt chán nản và chống đối – bạn biết những dấu hiệu này. Họ đang muốn trường học làm được công việc nào cho họ?
Sinh viên và cả giáo viên của họ đều muốn có được cảm giác thành công mỗi ngày! Đó là công việc mà họ muốn được làm xong. Giờ đây, họ có thể thuê một ngôi trường để làm điều đó, hoặc họ cũng có thể thuê một nhóm để làm điều đó. Hoặc họ cũng có thể thuê một chiếc xe và thưởng ngoạn với nó và trông có vẻ thành công. Điều mà các trường đang cạnh tranh chống lại là những cách khác mà một người trẻ có thể cảm thấy thành công.
Các ngôi trường của chúng ta được thiết kế để khiến hầu hết các sinh viên cảm giác như chúng là kẻ thất bại. Một khi bạn hiểu được điều đó, bạn có thể bắt đầu nghĩ về một cách khác để giúp sinh viên của mình cảm thấy thành công.40
40. Sue Dathe-Douglass, “Interview with Clayton Christensen”, FranklinCovey Facilitator Academy, tháng 03/2011.
Nếu trường học không làm được công việc mang đến cho người trẻ cảm giác thành công mỗi ngày, họ sẽ tìm những nhà cung cấp thành công khác. Và nếu bị bắt buộc phải tuân thủ, họ sẽ làm điều mà bất cứ khách hàng không hài lòng nào sẽ làm: miễn cưỡng tham gia hoặc tìm ra cách nào đó để phá hỏng hệ thống. Họ sẽ thay thế bằng một vài hình thức khác của thành công, có lẽ những sinh viên thông thường sẽ kiềm chế bằng cách nói rằng “Chẳng sao cả, tôi không quan tâm, chẳng có gì khác cả!” – những từ ngữ thể hiện sự thất vọng nắm giữ mảnh ghép cuối cùng của danh tính đã bị phá hủy, miếng phòng vệ cuối cùng chống lại thất bại.
Giáo dục theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong giáo dục là học cách trở thành người dẫn đầu.
Cho phép tôi nói nhanh rằng tôi không định nghĩa “người dẫn đầu” là một trong số ít người nắm giữ vị trí lãnh đạo lớn. Chúng ta đã quá quen với việc xem những người dẫn đầu là những người với các chức vụ CEO hay chủ tịch. Quan điểm như vậy là sản phẩm ảo tưởng của Thời đại Công nghiệp và chúng ta đã đi quá xa khỏi kiểu tư duy thứ bậc như vậy. Tôi đang nói về khả năng dẫn đầu cuộc sống của chính bạn, trở thành người dẫn đầu trong cộng đồng của bạn, trở thành trụ cột trong chính căn nhà của bạn – trở thành một nguồn lực năng động và sáng tạo trong chính thế giới của bạn.
Các nhà lãnh đạo thực sự định nghĩa thành công và đạt được thành công bền vững nhờ việc phát triển uy tín, khả năng cạnh tranh và đưa ra các hành động có nguyên tắc; họ không chờ người khác định nghĩa những điều đó cho họ. Họ xem chính họ như những con người với tài năng độc đáo, họ không so sánh mình với người khác mà tự so sánh với chính mình. Trong thuật ngữ kinh tế, họ là đơn vị duy nhất cung cấp các sản phẩm mà họ cung cấp, do đó họ có thể đấu giá tài năng của họ ở mức giá cao nhất. Các nhà lãnh đạo này tạo ra tương lai của riêng họ. Ở một vài thời điểm, trong một vài điều kiện, họ có thể tạm thời thất bại không đạt được mục tiêu, nhưng họ sẽ không bao giờ thực sự thất bại.
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Để đào tạo một đứa trẻ trở thành người dẫn đầu như vậy, thành công phải đến từ bên trong, không phải bên ngoài. Thành công từ bên ngoài chỉ là nguồn thành công thứ yếu ít ỏi, hạn hẹp – bao gồm những phần thưởng giống như điểm số cao hay thành tích học tập trong thời gian ngắn hay tiền nhiều, địa vị cao sau này sẽ đến. Con người tranh đấu cho những thành công hữu hạn này. Nhưng thành công thật sự đến từ bên trong, như khi chúng ta cảm thấy tích cực về bản thân mình, phát hiện ra chúng ta giỏi trong lĩnh vực nào và phần thưởng khi chúng ta có sự tôn trọng dành cho người khác và chính mình, sự hài lòng sâu sắc từ việc tạo ra được một đóng góp sáng tạo và độc đáo, và sự ngay thẳng và thành thật của bản thân. Ai cũng có thể nhận được các phần thưởng dồi dào này. Không ai có thể tranh giành với họ, mặc dù chúng luôn đi kèm với những thành công thứ yếu đến cùng.
Một vài đứa trẻ tự tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 bởi chúng tự nhiên có thể bộc lộ khả năng đó nhờ sức mạnh từ bên trong. Ory Okolloh, luật sư và chuyên viên của Google, đã trải qua hoàn cảnh đầy khó khăn ở Kenya để theo học trường Luật Harvard và sau đó hỗ trợ dẫn dắt những cải cách tái cấu trúc chính trị ở châu Phi. Bà kể lại cách bà đã quyết tâm như thế nào khi muốn phá tan nhà tù tinh thần của mô thức giáo dục trong nền văn hóa của bà.
Bố mẹ tôi có thể không bao giờ được cứu rỗi bởi họ ủng hộ các anh chị em, họ hàng và bố mẹ của họ. Mọi thứ đều mang tính may rủi. Ở Kenya, chúng tôi phải trải qua kỳ thi đầu vào nếu muốn vào trường trung học… ngôi trường trong mơ của tôi. Tôi thiếu một điểm để đủ qua. Tôi rất thất vọng.
Bố tôi nói: “Hãy thử đi nói chuyện với hiệu trưởng. Chỉ là một điểm thôi mà. Biết đâu họ sẽ nhận con vào nếu như vẫn còn chỉ tiêu”. Chúng tôi đến trường và bởi chúng tôi chẳng là ai cả và bởi chúng tôi chẳng có đặc quyền và bởi bố tôi không mang đúng họ, ông ấy đã bị đối xử như bùn đất. Tôi ngồi đó, nghe hiệu trưởng nói với bố tôi: “Anh nghĩ anh là ai? Chắc anh đang đùa khi nghĩ rằng anh có thể cho con theo học tại đây!”.
Tôi đã đi học giống như những bé gái khác, con cái của các chính trị gia – thành tích học tập của họ tệ hơn của tôi rất nhiều và họ vẫn được theo học tại trường đó. Và tệ nhất vẫn là phải chứng kiến bố mẹ mình bị làm nhục trước mặt mình: Chúng tôi ra về và tôi đã thề với chính mình, “Tôi sẽ không bao giờ, không bao giờ phải xin xỏ bất cứ điều gì trong đời mình”. Hai tuần sau đó, họ gọi tôi đến và nói:“Vâng, giờ em có thể đến học”, và tôi nói với họ hãy quên điều đó đi.41
41. Xem “Ory Okolloh on Becoming an Activist”, TED.com, tháng 06/2007, http://www.ted.com/index.php/talks/ory_okolloh_on_becoming_an_activist.html.
Okolloh đã có thể tuân thủ theo hệ thống. Thay vào đó, bà ấy kiểm soát nó và bắt nó làm việc cho bà. Bà là người dẫn đầu theo đúng ý nghĩa của nó trước hết bởi vì bà từ chối để thành công của mình do xã hội với tư duy khan hiếm định đoạt. Để giúp những người khác trên khắp thế giới thoát ra khỏi nhà tù trong tâm tưởng, bà đã trở thành người tiên phong trong lĩnh vực tập trung đám đông để dẫn dắt chế độ dân chủ ở các quốc gia phát triển tại châu Phi và vùng Trung Đông. Bà ấy cung cấp thông tin về các vùng xung đột cho mạng xã hội và truyền thông để những người bị thương và bị đối xử hung bạo nhanh chóng tìm được sự giúp đỡ.
Đối với tôi, cho đến giờ mục đích quan trọng nhất của giáo dục là tạo ra những người như Ory Okolloh, những người dẫn đầu với tính cách thay đổi thế giới xung quanh họ. Và dù thế giới có lớn như thế nào, dù đó là một gia đình, một khu vực, một thị trấn, một quốc gia hay cả địa cầu thì điều đó cũng không quá quan trọng.
Mike Fritz, hiệu trưởng của trường tiểu học Joseph Welsh ở Red Deer, Alberta, Canada đã kể với tôi về một người con của ông ấy tự học để trở thành thủ lĩnh của chính cuộc đời thằng bé. Thấu hiểu tinh thần lãnh đạo The Leader in Me (Nhà lãnh đạo trong tôi) nhờ những bài học tại trường, Mike đã dạy những học sinh của ông ấy rằng họ chính là người thủ lĩnh của cuộc đời họ, tạo điều kiện để họ nắm giữ các vị trí lãnh đạo tại trường, quen dần với ngôn ngữ của thủ lĩnh và tổ chức các sự kiện tăng tinh thần thủ lĩnh, và hơn thế nữa. Cứ vài năm một lần, giám sát của Mike lại yêu cầu mỗi hiệu trưởng trong quận phải thuyết trình với hội đồng giáo dục và các nhà quản trị cấp cao về những gì họ đang làm ở trường. Mike thường xuyên làm việc này với nhân viên của ông. Nhưng giờ đây, khi ông ấy đang quản lý một ngôi trường dạy về tinh thần thủ lĩnh, ông quyết định yêu cầu những học sinh của ông ấy tự làm việc này.
Một vài học sinh tự nguyện, bao gồm cả Riley, một học sinh lớp ba mắc chứng tự kỷ. Riley vừa học được Thói quen thứ tám: Tìm tiếng nói riêng của bạn, và nói với Mike rằng đây là cách mà cậu bé muốn tìm thấy tiếng nói của mình. Toàn bộ đội ngũ của Mike đều hết lòng hỗ trợ những đứa trẻ này trong quá trình chuẩn bị bài thuyết trình và rất tự hào khi Riley muốn là một phần của cả nhóm.
Ngày quan trọng cuối cùng cũng đến. Mike, Riley và những đứa trẻ khác đến văn phòng của người giám sát để thuyết trình. Đến phần mình, Riley đã chuẩn bị một bức tranh lớn in hình não bộ với các điểm màu đen, đỏ và xanh da trời. Khi cậu bé giơ bức tranh lên, cậu bé giải thích rằng cậu bé bị tự kỷ và não của cậu khác với não người bình thường. Màu đỏ biểu tượng cho giận dữ, màu đen biểu tượng cho thất vọng và màu xanh biểu tượng cho sự bình tĩnh. Riley chỉ ra rằng có rất nhiều đứa trẻ khác trong quận cũng giống như Riley và quận cần nhận thức được sự tồn tại của họ cũng như nhu cầu đặc biệt của họ. Cuối cùng, những thành viên của hội đồng đã đứng dậy cổ vũ cho Riley và nhiều người trong hội đồng đã rơi nước mắt.
Ở trường, ngày sau đó, Mike cảm thấy rất thú vị khi Riley đến học, mặc một chiếc áo có cổ và đeo cà vạt. Thực tế, trong nhiều tuần sau đó, Riley tiếp tục đeo cà vạt đến trường. Cuối cùng, Mike đã tình cờ gặp mẹ của Riley và tò mò hỏi: “Điều gì xảy ra với Riley vậy? Cậu bé đeo cà vạt mỗi ngày trong suốt nhiều tuần vừa qua!”. Mẹ của cậu bé đã nói: “Trước khi nó đến học ở trường này, nó từng thức dậy và nói: ‘Mẹ, con không muốn đến trường. Con ngu ngốc và con không muốn cảm thấy mình ngu ngốc’. Nhưng từ khi đến đây, nó đã thay đổi theo cách tích cực. Mỗi ngày đều có ai đó nói với nó rằng nó là thủ lĩnh và nó có tài năng. Sau buổi thuyết trình hôm đó, nó cảm thấy rất tự hào về bản thân và đã về nhà, nói với tôi: ‘Mẹ, từ hôm nay, con sẽ đeo cà vạt, bởi những người quan trọng đều đeo cà vạt!’”.
Khi tôi viết cuốn sách này, chuyện đã xảy ra được hơn một năm và Riley vẫn tình nguyện tham gia nhiều vị trí lãnh đạo, đang lập kế hoạch đi học đại học và cứ vài ngày lại đeo cà vạt một lần.
Mục tiêu của giáo dục – biến Riley thành một người dẫn đầu – đã được hoàn thành trong cuộc sống của Riley.42 Tất nhiên, giáo dục có những mục đích thứ yếu khác nữa, ví dụ như hình thành tư duy, hiểu biết về quyền công dân và truyền dạy các kỹ năng cần thiết cho sự phát triển kinh tế. Tôi đặc biệt thích một mục tiêu do Clayton Christensen đề xuất: “Làm cho mọi người hiểu rằng mỗi người nhìn nhận sự việc theo những cách khác nhau – và sự khác nhau này xứng đáng nhận được sự tôn trọng thay vì bị công kích”.43Nhưng giúp đỡ mỗi đứa trẻ trở thành người dẫn đầu là mục tiêu chính quan trọng và có khả năng truyền cảm hứng của giáo dục. Nó quan trọng bởi thành công của những mục tiêu thứ yếu khác đều phụ thuộc vào nó. Chúng ta đều biết những người có kỹ năng làm việc tốt nhưng thiếu nhân cách có thể trở thành những kẻ hủy hoại thực sự.
42. Xem video về Riley, truy cập http://www.The3rdAlternative.com.
43. Clayton M. Christensen và cộng sự, Disrupting Class: How Disruptive Innovation Will Change the Way the World Learns (New York: McGraw-Hill Professional, 2010), n.p.
Tôi từng có một nhân viên kinh doanh đẹp trai và tài năng với nhiều bằng đại học. Anh cũng có một gia đình hạnh phúc, từng là giảng viên đại học và là giám đốc của tổ chức giáo dục nhân văn tại một bang của Mỹ, anh đã tự mình chuyển sang kinh doanh và với đầu óc nhanh nhạy, đã tạo ra khoản tiền khổng lồ cho công ty. Nhưng thành công thứ yếu không có điểm tựa trên thành công đích thực. Tự cao và rượu có thể là một sự kết hợp tệ hại và trong trường hợp này, cả cuộc hôn nhân và sự nghiệp của anh đều sụp đổ sau đó.
Như trải nghiệm bi kịch của người bạn tôi kể trên đã minh chứng, cùng với tư duy trí não, trái tim và linh hồn của mỗi đứa trẻ cũng phải được giáo dục nếu đặt thành công đích thực là động lực chính của giáo dục. Sâu thẳm bên trong mỗi người ai cũng biết rõ điều này. Hầu hết các phụ huynh đều biết rõ điều này nhưng chỉ những người cùng chung chí hướng mới thực hiện được điều đó.
“Se Puede”
Lời than vãn vĩnh cửu trong cuộc tranh luận lớn về chủ đề giáo dục là một xã hội không làm tốt chức năng bình thường không thể kỳ vọng có được những trường học xuất sắc. Tất nhiên, nhiều trường học khó mà có thể sống sót được trong các môi trường phức tạp với tội phạm và bệnh tật. Đối với các trường khác, mọi thứ bề ngoài có vẻ ổn nhưng bên trong, các học sinh lại gặp khó khăn; nhiều em trở nên nghiện thuốc, nghiện chơi máy tính, nghiện chơi game và các hình thức khác giúp các em thoát khỏi sự ngăn cấm của xã hội chúng ta. Tất cả những lý lẽ bào chữa này đều đúng, nhưng chúng vẫn chỉ là những lý lẽ.
Các trường xuất sắc có thể và vẫn phát triển ngay cả trong những điều kiện tàn khốc nhất. Người từng chứng kiến điều này là một người có khả năng tuyệt vời trong việc tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3, đó là Wendy Kopp – nhà sáng lập của Teach for America, một tổ chức tuyển dụng những sinh viên đại học thông minh nhất để dạy trong những trường học gặp khó khăn trong khoảng thời gian nhất định. Điều mà bà ấy nhìn thấy được đã khiến bà ấy ngạc nhiên: “Chúng ta không phải điều chỉnh xã hội hay thậm chí các gia đình để có thể thay đổi được hệ thống giáo dục. Luôn có cách nào đó khác để làm… Phụ huynh có thu nhập thấp nắm lấy cơ hội học tập có thể phá vỡ tình trạng nghèo đói. Giảng dạy thành công trong những ngôi trường đang gặp khó khăn thực sự là một biểu hiện của tinh thần lãnh đạo mạnh mẽ từ những người đã dồn tâm trí để đầu tư vào chúng”.44
44. Trong George F. Will, “‘Teach for America’ Transforming Education”, Washington Post, 26/02/2011.
Richard Esparza là một lãnh đạo đầy đam mê như vậy. Khi Esparza trở thành hiệu trưởng của trường trung học Granger tại thung lũng Yakima của bang Washington, tình hình không mấy khả quan. Hầu hết các học sinh đều là con em của các công nhân nông nghiệp mà bản thân họ cũng chưa từng được đi học. Các sinh viên này có rất ít hy vọng thoát ra khỏi sự đói nghèo. Thống kê mang đến những con số gây nản lòng:
• Chỉ 20% đáp ứng được các tiêu chuẩn quốc gia về khả năng đọc.
• Chỉ 11% đáp ứng được các tiêu chuẩn quốc gia về khả năng viết.
• Chỉ 4% đáp ứng được các tiêu chuẩn quốc gia về khả năng làm toán.
Esparza xuất thân từ hoàn cảnh tương tự, nhưng ông ấy biết rằng ông ấy không phải là kiểu người như những gì người khác nói về ông ấy và những người trẻ giống như ông ấy: rằng họ đều ngu ngốc như những hộp chứa đầy sỏi đá và không thể học hỏi. Ông ấy đã tự chứng tỏ bản thân mình bằng việc tốt nghiệp đại học và trở lại làm giáo viên với một sứ mệnh: đảm bảo rằng những đứa trẻ khác đều có thể nhìn nhận bản thân chúng theo đúng giá trị thật của chúng. Vị hiệu trưởng mới này xem vai trò của ông ấy là người thay đổi các kỳ vọng. Các tiêu chí đánh giá thành công của ông ấy rất rõ ràng và có thể đo lường được: “Tôi mong tất cả các em học sinh đều thành công và tôi tin rằng các em có thể thành công và tôi hy vọng rằng các phòng ban của trường cũng đều tin vào điều đó. Mục tiêu của tôi là xóa bỏ cách đánh giá hiệu suất theo phân phối chuẩn (hình quả chuông) – không có lý do gì chúng ta cần tới nó. Tất cả các học sinh của chúng ta đều có khả năng làm được”.
Tất nhiên, có rất nhiều rào cản ngăn ông ấy đạt được mục tiêu. Trong vòng hai năm, ông ấy nói: “chẳng có gì ngoài tranh cãi”. Chín trên mười em học sinh đến từ các nhóm thiểu số. Không chỉ phụ huynh và học sinh tin rằng các em học sinh này đều không có hy vọng nào mà ngay cả thầy cô cũng nghĩ vậy. Những băng đảng hình thành, tranh vẽ graffiti phủ kín các tường, cảnh sát phải đưa những khách thăm tới các trận đấu bóng rổ. Rõ ràng là, Esparza nhất định phải giúp các học sinh của mình thay đổi nhận thức của các em về những điều làm nên thành công. Ông ấy phải giúp từng em một tìm ra vị thủ lĩnh bên trong chính các em.
Nhưng ông ấy không biết nên làm thế nào và không có một hình mẫu nào trước đó mà ông ấy có thể hướng theo. Làm thế nào mà bạn có thể biến một trường trung học phổ thông có chất lượng học tập ở mức dưới đáy thành một trường xuất sắc được? “Nếu tôi có một khung chuẩn để làm theo”, Esparza nói, mọi thứ có thể đã diễn ra trôi chảy hơn. Bắt buộc phải ứng biến, ông ấy đã biến trường trung học phổ thông Granger thành Sân khấu Kỳ diệu với rất nhiều thắc mắc và thử nghiệm.
Nước cờ đầu tiên của ông ấy là khiến các bức tranh graffiti biến mất. Là biểu tượng của các băng đảng, những bức vẽ “đánh dấu chủ quyền” như vậy phải bị dẹp bỏ. Ngoài việc yêu cầu những người canh giữ sơn đè lên các bức tranh graffiti trong vòng 24 tiếng đồng hồ, ông ấy cũng tự mang theo các can sơn xịt trong xe ô tô và liên tục sử dụng chúng. Sau khoảng hai năm, những nghệ sĩ cảm thấy nản chí và trường học bắt đầu được sạch sẽ. Cùng lúc đó, ông nghiêm khắc ra lệnh cấm những trang phục hay biểu tượng của các băng đảng ở trường.
Ở bất cứ trường học nào, chìa khóa để thành công là sự hỗ trợ và tham gia của các bậc phụ huynh. Nhưng ở trường Granger, chỉ khoảng 10% phụ huynh chịu đi họp phụ huynh. “Nếu họ không đến gặp chúng tôi”, Esparza thông báo, “chúng tôi sẽ đến gặp họ”. Ông ấy tổ chức cho các giáo viên đến gặp gia đình của từng em học sinh để trao đổi thẳng thắn về tình hình học tập của các em. Mục tiêu là thuyết phục các gia đình trở thành một phần của trường học và tham gia vào các buổi họp phụ huynh.
Một vài giáo viên không muốn đến nhà từng em học sinh như thế này, nên Esparza đã nói với họ: “Bạn là một giáo viên giỏi. Nhưng chúng ta có những triết lý khác nhau. Tôi sẽ bằng lòng viết cho bạn thư giới thiệu để bạn chuyển sang làm việc tại trường khác”. Và ông ấy đã mất đi một vài nhân viên. (Điều này làm tôi nhớ đến hình ảnh những giáo viên Nhật Bản đi xe đạp lên lên xuống xuống để đến thăm từng nhà học sinh. Thi thoảng, họ phải làm việc đến khuya để có thể đến nhà các em, nhưng họ đã kết hợp được sức mạnh của nhà trường và sức mạnh của gia đình. Đó là một hình mẫu tuyệt vời).
Sau vài năm như vậy, nỗ lực của Esparza và trường Granger đã được đền đáp. Cuối cùng, 100% phụ huynh đã đến tham gia buổi họp phụ huynh. Những buổi họp này không được tổ chức bởi các giáo viên nữa mà bởi chính các em học sinh. Các em sẽ tự điểm lại quá trình học tập của mình, công bố các điều kiện tốt nghiệp, điểm số, khả năng đọc hiểu và kế hoạch sau khi tốt nghiệp của mình. Mục đích của những buổi họp kiểu này là cung cấp thông tin đầy đủ và giống nhau cho tất cả mọi người – giáo viên, học sinh, phụ huynh. “Mọi người thường hỏi tôi làm thế nào mà trường chúng tôi có thể thuyết phục 100% phụ huynh đi họp”, Esparza nói. “Câu trả lời là: mỗi lần tác động đến một phụ huynh.”45
45. “A Second Set of Parents: Advisory Groups and Student Achievement at Granger High”, LearningFirst.org, tháng 02/2008, http://www.learningfirst.org/second-set-parents-advisory-groups-and-student-achievement-granger-high.
Esparza cũng tin rằng cá nhân hóa nền giáo dục sẽ đảm bảo rằng mỗi học sinh đều có được một kế hoạch cá nhân để thành công và một người thầy để dẫn dắt các em tới thành công. Ý tưởng ban đầu là mỗi học sinh sẽ báo cáo hàng ngày với một giáo viên – cố vấn về quá trình phát triển cá nhân. Nhưng một giáo viên không thể gặp riêng với 150 em học sinh trong một ngày, nên họ chia các học sinh thành nhóm khoảng hai mươi người và phân công một giáo viên trở thành cố vấn cho từng nhóm. Giáo viên sẽ gặp gỡ các em trong bốn ngày một tuần để điểm lại quá trình của từng cá nhân. Một lần nữa, một giáo viên nói anh ta không muốn làm công việc này, và lý do là anh ta không phải “một nhân viên xã hội”, nên Esparza đã “thuyết giảng” với anh ta.
Các nhóm cố vấn đã hoàn toàn thay đổi, theo như hậu bối của Esparza, Paul Chartrand:
Mỗi học sinh đều có tiếng nói và cần có một người lớn chăm sóc chúng. Học sinh luôn biết rằng các em có ai đó để tìm đến, để tin tưởng. Ai đó sẽ nhìn thấy, vẫy chào và tỏ ra thân thiện, niềm nở… Cá nhân hóa chính là chìa khóa. Mỗi em học sinh đó đều biết rằng các em đều phải có trách nhiệm. Khi các em không xuất hiện, cố vấn viên sẽ gọi điện về nhà, hoặc thậm chí đến tận nhà để tìm hiểu xem điều gì đang diễn ra và chúng tôi có thể giúp các em như thế nào.46
46. Claus von Zastrow, “Taking Things Personally: Principal Paul Chartrand Speaks about His School’s Turnaround”, LearningFirst.org, 31/08/2009, http://www.learningfirst.org/visionaries/PaulChartrand.
Esparza sử dụng tất cả các công cụ mà ông ấy có thể nghĩ đến để tạo động lực cho các em học sinh. Mặc dù ông ấy biết rằng tiền bạc không phải là động lực duy nhất để trở nên xuất sắc, ông ấy giữ một vali đầy tiền giả, rất nhiều tờ 20 đô la với tổng trị giá 420.000 đô la Mỹ, khoản tiền mà mỗi sinh viên sẽ bỏ mất cơ hội kiếm được trong quá trình làm việc của mình nếu như em đó không thể tốt nghiệp trung học phổ thông. Thường xuyên, trong những buổi tôn vinh học sinh có thành tích tốt, Esparza sẽ đặt đống tiền mặt tượng trưng đó trước bục gần bức tranh cổ động vẽ tay mang tên “Ba con đường của cuộc sống”: con đường đầy thành tựu dành cho những người đạt điểm cao, con đường với lượng thành tựu vừa phải và con đường có ít thành tựu. Ông ấy buộc học sinh phải đối mặt với sự thật: “Học tập là cơ hội duy nhất của các em, trừ khi các em quen ai đó sở hữu câu lạc bộ du thuyền.” Sau đó ông ấy trao tặng mỗi học sinh có thành tích tốt một giấy chứng nhận và một áo phông với dòng chữ “Không điểm số, không vẻ vang” và cho phép các em ăn kem trong khu căn-tin của trường.47
47. Linda Shaw, “WASL Is Inspiration, Frustration”, Seattle Times, 08/05/2006.
Một vấn đề khó giải quyết là tình trạng bỏ học; học sinh của trường Granger đã quen với việc trốn tiết. Esparza lên ý tưởng về một chiếc bảng ghi nhận lớn đặt giữa sảnh chính của trường, trên đó thông báo khoảng thời gian mà những học sinh nghỉ học đã “nợ” trường. Để có điểm, các em học sinh phải “trả nợ” số thời gian này bằng cách học phụ đạo trước hoặc sau giờ học ở trường. Sau hai năm, tình trạng bỏ học đã giảm một phần ba.
Trên tất cả mọi thứ, Esparza đã quyết tâm đảm bảo rằng mỗi em học sinh đều thành công trên con đường học vấn của mình, do đó ông đã đưa ra một rào chắn, đó là luật “không rớt môn”. Các cố vấn tập trung vào những em học sinh gặp khó khăn, hướng dẫn các em mỗi ngày đối với những môn học các em còn yếu. Học sinh được khuyến khích làm đi làm lại các bài kiểm tra, các câu đố cho đến khi các em đạt điểm C hoặc cao hơn. Không ai được cho phép trượt dần về phía thất bại.
Khi Richard Esparza bắt đầu quản lý trường Granger, tỷ lệ tốt nghiệp dao động ở khoảng 30%. Sau năm năm, con số này đã tăng lên 90%. Tỷ lệ biết đọc của học sinh đã tăng gấp ba từ 20% lên đến 60% theo chuẩn quốc gia. Thành tích viết và toán học cũng tăng cao ở tỷ lệ tương đương. Học sinh khi vào học tại Granger còn chưa biết đọc giờ đã có thể ra trường với tâm thế sẵn sàng vào học đại học. Một học sinh có tên là Pedro đã bắt đầu học lớp chín ở trường Granger với khả năng đọc tệ hơn khả năng đọc của học sinh lớp năm. Nhưng cậu bé nói: “Trường học không ngừng thúc đẩy tôi. Trong năm cuối, tôi học lịch sử Chương trình Nâng cao và nằm trong danh sách nhận học bổng của trưởng khoa tại trường Đại học Central Washington”. Câu chuyện của Pedro giờ đây đã trở nên rất phổ biến.
Bài học của Wendy Kopp rằng những phụ huynh sống trong nghèo đói nên nắm lấy cơ hội để con cái của họ có thể thoát khỏi cảnh đói nghèo hóa ra lại đúng. Đến ngày hôm nay, 100% phụ huynh đã tham gia các buổi họp với giáo viên - học sinh tại trường Granger. Và hiệu trưởng Chartrand nói rằng ông ấy nhận được rất nhiều đơn đăng ký theo học từ các cộng đồng xung quanh, từ những phụ huynh có thu nhập thấp và ít học, nhưng họ mong muốn con họ có được cơ hội học tập tại Granger. Một hiệu ứng bên lề thú vị khác của sự chuyển đổi tại trường Granger là tỷ lệ tội phạm đã giảm đáng kể khi mọi người bắt đầu tự hào hơn về cộng đồng xung quanh họ.
Mặc dù Esparza cảm thấy tự hào về những gì đã đạt được, ông không bao giờ cảm thấy thỏa mãn. “Đối với tôi, nếu 100% những đứa trẻ của chúng tôi đều thành công, như vậy mới là thành công. Tuy nhiên, tôi biết như vậy sẽ mất rất nhiều thời gian. Trong tim tôi là một người mơ mộng nhưng não tôi lại là một người thực tế”. Trên biển xe của ông ấy viết Se Puede (It can be done), nghĩa là “Có thểthực hiện được”.48
48. Phỏng vấn với Richard Esparza, 20/11/2007; Karin Chenoweth, “Granger High School: Se Puede (It Can Be Done)”, trong The Power to Change: High Schools That Help All Students Achieve (Washington, DC: The Education Trust, tháng 11/2005), 17-23.
Richard Esparza là một ví dụ đáng ngạc nhiên đại diện cho những nhà làm giáo dục mang tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3. Ông ấy đã có thể trở thành một công chức phục tùng theo thời gian như bao người khác, ngồi trong văn phòng trong trạng thái chối từ, chỉ tay đổ lỗi cho xã hội, cho phụ huynh, cho công đoàn giáo viên, hoặc cho hệ thống luật pháp vì ông ấy đã không thể tạo ra sự khác biệt. Hoặc ông ấy đã có thể từ bỏ và tham gia vào nhóm những người chỉ biết phê bình và nói rằng toàn bộ hệ thống là đồ bỏ đi.
Thay vào đó, ông ấy cố ý chọn một Lựa chọn tối ưu thứ 3. Ông ấy chọn thay đổi câu chuyện có sự tham gia của ông ấy mà không chờ đợi tới khi cuộc tranh luận lớn mang tính kinh tế-xã hội và chính trị về chủ đề giáo dục đưa ra được cách giải quyết. Ông ấy chọn cách xem mỗi học sinh là một món quà đặc biệt khác nhau được gửi đến thế giới thay vì chỉ là một con số thống kê thất bại khác. Ông ấy xóa bỏ những hình dung biến dạng ban đầu về thành công là hình ảnh các băng đảng và tạo ra một hình dung mới về thành công đích thực: phần thưởng của sự chăm chỉ, kiên trì và thành tựu. Ông ấy mang hy vọng tới cho các gia đình đã tuyệt vọng. Kết quả đã chứng minh tất cả, vì chín trên mười học sinh của trường Granger đã tốt nghiệp và theo học đại học hoặc các trường thương mại.
Mặc dù Esparza, cũng như những người khác, hiểu được khuyết điểm của hệ thống giáo dục, ông ấy đã chứng minh rằng bản thân hệ thống không phải là vấn đề của giáo dục. Vấn đề là kiểu tư duy: “Tôi không thể làm được. Quá khó. Hệ thống/công đoàn/cộng đồng/thế giới này chống lại tôi. Không bao giờ có đủ tiền và nguồn lực. Sẽ không ai chịu hợp tác. Dù sao thì cũng không ai quan tâm”. Mô thức tuyệt vọng và bị động này trở thành lời tiên tri tự đoán trước.
Tuy nhiên, Esparza và nhóm của ông ấy đã chứng minh cho thế giới đầy hoài nghi này thấy rằng thành tựu to lớn có thể đạt được bên trong chính hệ thống đó. Nếu mô thức của chúng ta sai, bất cứ hệ thống nào chúng ta tạo ra đều không mang lại kết quả. Câu trả lời cần hỏi là chúng ta có mô thức hợp lực hay không, chúng ta có tinh thần để hỏi “Chúng ta có sẵn sàng thử tìm điều gì đó tốt hơn những gì mọi người nghĩ khả thi hay chưa? Se Puede. – Nó có thể giải quyết được!”.
“Nhà lãnh đạo trong tôi”
Vào năm 1999, trường tiểu học A. B. Combs ở Raleigh, North Carolina là một trường công chuyên gặp nhiều khó khăn với hệ thống công của hạt Wake. (Trường công chuyên thu hút học sinh từ nhiều vùng lân cận của địa phương đến học, thường tập trung vào một chủ đề hay nhóm kỹ năng nhất định). Trường đủ chỗ cho hơn 800 học sinh theo học nhưng chỉ có 350 học sinh đăng ký học. Combs có điểm số thấp nhất quận, chỉ khoảng hai phần ba học sinh vượt qua kỳ kiểm tra cuối năm. Đạo đức nhà giáo ở mức thấp. Trường học thiếu tầm nhìn và sứ mệnh chung. Cơ sở vật chất bẩn thỉu. Phụ huynh cảm thấy bất mãn. Thêm nữa, điều kiện kinh tế - xã hội của trường cũng gặp khó khăn. Hai mươi chín ngôn ngữ khác nhau được sử dụng tại trường và chỉ hơn 50% các em học sinh đủ điều kiện hưởng các bữa trưa miễn phí và được tài trợ. Hiệu trưởng Muriel Summers đối mặt với thử thách rất lớn.
Năm đó, Summers tham gia một buổi thuyết trình của tôi ở Washington, D.C. Tôi đang giảng dạy 7 Thói quen hiệu quả, bộ nguyên tắc toàn cầu, không tốn thời gian và hiệu quả phổ biến với tất cả các cá nhân, gia đình, tổ chức và xã hội thành công. Trong khoảng thời gian nghỉ giải lao, bà ấy đã đến gặp tôi, tự giới thiệu và nhìn thẳng vào mắt tôi và hỏi: “Tiến sĩ Covey, ngài có nghĩ chúng ta có thể dạy những kỹ năng này với những đứa trẻ nhỏ?”. Tôi trả lời: “Nhỏ cỡ nào?”. Bà ấy nói: “Năm tuổi”. Tôi nghĩ nhanh và nói: “Tôi không biết tại sao lại không. Nếu bà thử dạy chúng ở trường học, hãy cho tôi biết nhé!”.
Thành thật mà nói, bà ấy đã không nghĩ thêm chút nào về nó trong một khoảng thời gian dài. Sau đó, tin xấu đến: văn phòng quận gọi bà đến để thông báo rằng chương trình dạy chuyên của trường Combs sẽ bị tạm dừng. Summers xin họ cho thêm thời gian và một cơ hội nữa. “Vị giám sát ngồi xuống một trong những chiếc ghế da – loại ghế mà dường như chỉ các vị giám sát mới có thể có. Ông ấy mủi lòng và nói hãy quay lại sau một tuần nữa và mang theo bản đề xuất làm cách nào để thu hút thêm học sinh.” Bà ấy đã khóc trên cả quãng đường về nhà, nhưng khi bà ấy gặp nhân viên của mình, họ nhận ra rằng mối đe dọa này có thể là một cơ hội tuyệt vời. “Chúng tôi quyết định gửi đi bản đề xuất tạo ra một ngôi trường không giống như bất cứ trường nào ở Mỹ - ngôi trường lý tưởng – và chúng tôi có một tuần.”
Summers nhanh chóng gặp mặt tất cả những người có liên quan đến trường học – học sinh, phụ huynh, giáo viên, những nhà lãnh đạo kinh tế, những người đứng đầu cộng đồng và hỏi họ một câu hỏi kiểu Lựa chọn tối ưu thứ 3: “Nếu bạn có thể tạo ra một ngôi trường lý tưởng, ngôi trường đó sẽ trông như thế nào?”. Không có tiền lệ đi trước, bà ấy giống như đang hỏi: “Chúng ta có thể nghĩ ra gì đó tốt hơn những gì những người khác đã nghĩ trước đó không?”.
Đó là một tuần liên tục đưa ra các nguyên mẫu nhanh chóng. Áp lực thời gian đã giúp ích phần nào bởi các ý tưởng nảy ra từ khắp mọi hướng. Lũ trẻ muốn giáo viên “yêu thương chúng, biết chúng là ai, tốt bụng với chúng, tha thứ khi chúng mắc lỗi, biết hy vọng và giấc mơ của chúng”. Giáo viên muốn có những em học sinh biết tôn trọng và quyết tâm tạo ra sự khác biệt trong cuộc đời của chính mình, luôn ham học hỏi và tốt bụng với người xung quanh. Phụ huynh đánh giá cao trách nhiệm, khả năng giải quyết vấn đề, đặt mục tiêu và tự xác định phương hướng.
Đóng góp của các nhà lãnh đạo kinh tế có một chút bất ngờ. Ai cũng nghĩ họ sẽ yêu cầu kỹ năng nghề nghiệp thực tế, nhưng họ lại yêu cầu sự “trung thực và minh bạch, khả năng tương tác và làm việc nhóm, có chuẩn mực trong đạo đức nghề nghiệp”. Các kỹ năng về công nghệ được liệt kê nằm ở dưới cùng danh sách.
Thú vị ở chỗ không ai đòi hỏi các kỹ năng cơ bản phải ở mức xuất sắc hay điểm kiểm tra phải cao hơn – những điều này, dù sao thì, Summers cũng cam kết cải thiện. Nhưng điều làm bà ấy ấn tượng nhất là chủ đề xuất hiện trong mọi cuộc thảo luận: tinh thần lãnh đạo. Tất cả những bên tham gia đều đưa ra các tính cách của những nhà lãnh đạo hiệu quả, ví dụ như tự xác định phương hướng, có trách nhiệm, kỹ năng giải quyết vấn đề, kỹ năng làm việc nhóm, tính minh bạch. Ẩn sâu bên dưới những điều này, bà ấy thấy được nỗi khát khao tạo ra điểm khác biệt, để mang hy vọng và triển vọng trở lại với lũ trẻ. Đó là nhu cầu lớn đối với tinh thần lãnh đạo. “Chính là nó!”, bà ấy nói. “Chúng ta sẽ sử dụng tinh thần lãnh đạo làm chủ đề của mình.”
Sau này, Summers nhớ lại: “Chúng tôi đã tìm kiếm trên mạng và chưa thấy ai xem tinh thần lãnh đạo làm nền tảng cho trường học. Chúng tôi sẽ khác biệt. Thứ Hai tuần sau đó, đúng ba giờ chiều, tôi đứng trước hội đồng trường và thông báo rằng chúng tôi muốn trở thành trường tiểu học đầu tiên trên cả nước tập trung vào tinh thần lãnh đạo. Tôi không bao giờ quên được biểu cảm trên gương mặt của vị giám sát. Ông ấy nhanh chóng nhắc cho tôi nhớ rằng tôi sẽ không nhận được thêm sự hỗ trợ nào nữa dù là tiền hay là nhân lực, nhưng ông ấy sẽ ‘cầu nguyện’ mong chúng tôi có thể tiến về phía trước và tạo ra sự khác biệt”.
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Bốn bước để hợp lực. Tại trường A. B. Combs, họ phải tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 hoặc trường sẽ phải đóng cửa. Mọi người cùng đặt ra tiêu chuẩn về thành công, tạo ra các nguyên mẫu của sứ mệnh mới và cùng chào đón Lựa chọn tối ưu thứ 3: Một trường học về tinh thần lãnh đạo.
Trường tiểu học A. B. Combs hoàn toàn mới và đầy năng lượng này đã có một sứ mệnh: “Để phát triển những thủ lĩnh toàn cầu, tập trung vào từng đứa trẻ một!”. Muriel Summers biết rằng đây là một sứ mệnh lớn và họ không thể nào đạt được nó theo cách bình thường. Chỉ ngưng buổi học và nói về tinh thần lãnh đạo trong vài phút mỗi tháng là không đủ. Sứ mệnh này phải thấm nhuần vào tất cả mọi thứ.
Xác định sứ mệnh chỉ mới là điều đầu tiên, nhưng tiếp theo sau đó là phải biết cần làm gì để hoàn thành sứ mệnh đó. Summers và đội ngũ của bà ấy đã đọc và nghiên cứu mọi thứ họ có thể tìm thấy về tinh thần lãnh đạo. Họ ấn tượng với tài liệu về quản lý chất lượng và quyết định áp dụng phương pháp tiếp cận “không ngừng cải tiến” để đo lường quá trình phát triển của mỗi đứa trẻ. Mỗi đứa trẻ sẽ có những mục tiêu học tập có thể đo lường được khác nhau và nhà trường theo dõi chúng theo tinh thần “Six Sigma” – một quá trình trách nhiệm được các doanh nghiệp sử dụng để cải thiện chất lượng của quá trình vận hành của họ.
Nhưng những yếu tố hình thành lên tinh thần lãnh đạo thì sao nhỉ? Những đặc điểm như tính chủ động, tầm nhìn, khả năng quyết định, giải quyết vấn đề, xây dựng các mối quan hệ - những vấn đề mà một vị lãnh đạo thành công đều cần tới? Các giáo viên cần khung làm việc nhất định nào đó để đưa các đặc điểm này vào cuộc đời của các em học sinh. Sau đó Summers nhớ lại bài thuyết trình của tôi về 7 Thói quen, và bà ấy nhìn thấy trong 7 Thói quen đó khung nền tảng để truyền cảm hứng cho mỗi đứa trẻ hấp thụ những phẩm chất của một vị lãnh đạo thành công. “Giờ đây chúng tôi lồng ghép 7 Thói quen vào mọi môn học”, bà ấy nói. Đây là phương pháp tiếp cận “từ trong ra ngoài”, các giáo viên và quản trị viên đều học và áp dụng các thói quen này trước, và sau đó đưa chúng vào hoạt động giảng dạy mỗi ngày. Không có chương trình mới. Các giáo viên áp dụng đầy sáng tạo các nguyên tắc hiệu quả vào từng môn học: môn đọc, toán, nghệ thuật, lịch sử, khoa học và nghiên cứu xã hội. Từ khoảnh khắc họ bước vào trường mỗi ngày cho đến khi tiếng chuông tan trường vang lên, những đứa trẻ đều sống và học tập với niềm tin của những thủ lĩnh trưởng thành rằng chúng đều là thủ lĩnh của cuộc đời chúng, chúng có những tài năng không thể thay thế được và chúng có thể tạo ra sự thay đổi. Tất cả học sinh đều học câu thần chú, “Có một thủ lĩnh trong tôi”. Các em được dạy các nguyên tắc của thủ lĩnh – rằng thủ lĩnh chủ động khởi xướng, đặt mục tiêu và xác định thứ tự ưu tiên (“Bài tập về nhà trước, sau đó thì chơi”). Học sinh học cách “các bên cùng thắng” (“Ai cũng có thể thắng – đừng chọn thua cuộc!”). Mỗi ngày, các em lại được học thêm về khả năng đồng cảm (“Lắng nghe trước, nói sau”) và về hợp lực (“Đừng cãi nhau vì nó, hãy nghĩ đến cách nào đó tốt hơn”). Các em học cách rèn giũa bản thân – cân bằng giữa làm việc và vui chơi, giữa tập thể dục và học tập, giữa bạn bè và gia đình.
Trường học liên tục củng cố các phẩm chất lãnh đạo này. Nó là Sân khấu Kỳ diệu trường tồn vĩnh cửu với những ý tưởng để làm được điều đó. Nếu bạn ghé thăm Combs, bạn sẽ thấy những bức hình quảng cáo về 7 Thói quen được dán trên tường hoặc những biển ngoài lối đi với dòng chữ “Vùng đất chủ động”, “Cách để cả hai cùng thắng” và “Phố hợp lực”. Bạn sẽ nghe thấy những đứa trẻ ca hát về những chủ đề này. Bạn sẽ được thấy những đứa trẻ thể hiện thử đóng vai trò lãnh đạo. Bạn có thể thấy “chiếc gậy trình bày” ở khắp mọi nơi. Bạn sẽ thấy bức tranh của những vị lãnh đạo tài ba và được nghe kể những câu chuyện về họ. Những đứa trẻ phỏng vấn nhiều nhà lãnh đạo cộng đồng khác nhau, bao gồm cả những quan chức chính quyền, hỏi họ làm cách nào để trở thành lãnh đạo.
Nếu một giáo viên mô phỏng tinh thần lãnh đạo, học sinh sẽ nhanh chóng tiếp nhận ví dụ. Khi một học sinh với những tiếng tăm không tốt đăng ký học tại Combs, cậu bé đã gặp các giáo viên của mình và chửi thẳng vào mặt họ: “Hãy biến đi khuất mắt tôi!”. Các giáo viên đã phản hồi rất bình tĩnh: “Ở đây, chúng tôi không sử dụng kiểu ngôn ngữ đó, chúng tôi sử dụng kiểu ngôn ngữ khác. Nhưng dù sao thì chúng tôi cũng rất vui vì em đã ở đây!”. Hàng ngày, các giáo viên đều nói với cậu bé đó rằng họ yêu quý cậu bé đó và cậu bé vẫn tiếp tục chửi thề. Nhưng không lâu sau đó, cậu bé cũng đã nói lại với các giáo viên rằng cậu cũng yêu quý họ. Cuộc đời cậu đã thay đổi. Cậu ấy đã nằm trong danh sách học sinh có thành tích tốt. Những học sinh trước đây có đôi chút cảnh giác đã rất ấn tượng khi các giáo viên đã chọn cách phản hồi chúng bằng sự tử tế và kiên nhẫn và họ cũng đã mở lòng hơn với người bạn cùng lớp đầy rắc rối ấy.
Những đứa trẻ cũng học được cách cư xử như một vị lãnh đạo: cách bắt tay, cách dẫn dắt cuộc họp, cách đứng lên và thuyết trình. Vé vào cửa lớp học của họ là lời chào thầy cô và các bạn học cùng lớp, vé ra về của họ là thể hiện lòng biết ơn và nói cảm ơn thầy cô. Lũ trẻ cảm ơn giáo viên vì đã trả lại bài vở của chúng. Lũ trẻ nói: “Vâng ạ!” và “Không ạ!”. Hành vi xây dựng mối quan hệ cũng được dạy và được tính là một phần của tư tưởng các bên cùng thắng.
“Nếu đây là một trường học về lãnh đạo, chẳng phải các em học sinh nên tự điều hành trường hay sao?”, Summers tự hỏi. Với suy nghĩ như vậy, bà đã phát triển rất nhiều vị trí lãnh đạo trong trường học. Ở A. B. Combs, bạn có thể là thủ lĩnh âm nhạc, nghệ thuật hoặc khoa học; thủ lĩnh nghệ thuật hiệu ứng nghe-nhìn; thủ lĩnh chào đón trong lớp học; thủ lĩnh kiểm soát đồ ăn vặt; thủ lĩnh sân chơi; và rất nhiều vị trí khác như vậy. Những đứa trẻ ứng tuyển vào các vị trí này và làm việc rất nghiêm túc. Các vị trí liên tục được thay đổi và mỗi đứa trẻ đều có cơ hội là thủ lĩnh của các mảng khác nhau. Summers cho phép học sinh của mình vận hành trường học theo rất nhiều cách khác nhau trong mức độ cho phép. Các em dẫn dắt các buổi họp, đưa ra thông báo buổi sáng và là người hộ tống nếu có khách đến thăm trường. Khi tôi hỏi liệu chúng tôi có thể ghi hình lại những điều tuyệt vời đang diễn ra tại trường của bà ấy, bà ấy đã nói: “Tất nhiên rồi, và tôi sẽ để ngài làm việc với các thủ lĩnh học sinh mảng nghệ thuật hiệu ứng nghe - nhìn của chúng tôi”.
Có lẽ, kết quả khiến chúng ta vừa lòng nhất là tư duy hợp lực đã trở nên phổ biến đối với những đứa trẻ nhỏ tuổi như vậy. Chúng biết rằng chúng có thể chọn cách phản hồi. Chúng biết cách thay đổi cuộc xung đột. Chúng biết cách tập hợp lại để tìm ra giải pháp tốt hơn, như những gì đã được minh họa trong câu chuyện mà Gayle Gonzalez và Eric Johnson, phụ huynh của ba học sinh tại trường Combs kể lại:
Một cậu bé học sinh mới đã được chuyển đến lớp học của con gái chúng tôi với vấn đề về cách cư xử giận dữ khá nghiêm trọng. Cách mà các giáo viên xử lý tình huống với cậu bé này rất thú vị. Giáo viên và các học sinh đã đến thăm nhà cậu bé một buổi chiều, khi cậu bé kia không có mặt tại lớp. Cô giáo nói: “Những vụ xì xào xảy ra trong lớp chúng ta gần đây chẳng mang lại lợi ích gì cho chúng ta hết”. Cô ấy khiến các em học sinh trở thành người trong cuộc. Lũ trẻ hiểu ra rằng vấn đề nằm ở chỗ cậu học sinh mới. Tự lũ trẻ đã thành lập một nhóm hỗ trợ. Chúng nói rằng chúng có thể giúp cậu bé học sinh mới kia tốt hơn cả giáo viên. Cậu bé đã có những phản hồi tích cực và lần đầu tiên trong đời, cậu bắt đầu có những tiến triển rất tốt trong học tập. Sau này, cậu phải chuyển đi, học sinh trong lớp đã khóc. Các em đã học cách yêu thương người bạn ấy rồi.
Những đứa trẻ này đều là những người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3. Thay vì chỉ chống lại việc bắt nạt hay cô lập cậu bé kia, họ đã tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 để giải quyết vấn đề, đảm bảo tất cả mọi người đều chiến thắng. Rõ ràng, các học sinh của trường Combs đều biết thành công đích thực là gì.
Vậy còn kết quả học tập của các em thì sao?
Trong năm đầu tiên, kết quả học tập của trường tiểu học Combs đã đi từ một trong những vị trí thấp nhất của quận lên đến kết quả 97% học sinh đạt thành tích tốt. Tỷ lệ vi phạm kỷ luật cũng giảm nhanh chóng. Sự hợp tác và gắn kết của các giáo viên đối với trường học hiển hiện rất rõ. Các cuộc điều tra phụ huynh chỉ ra rằng 100% phụ huynh đều cảm thấy hài lòng. Khi những đứa trẻ học được cách dẫn đầu chính cuộc sống của chúng và tự chịu trách nhiệm về chính bản thân mình, tự nhiên chúng sẽ cố gắng thể hiện tốt nhất có thể. Điểm trung bình thay đổi theo từng năm, nhưng bức tranh tổng quan vẫn rất tích cực.
Câu hỏi quan trọng đối với trường Combs (và đối với nền giáo dục nói chung) là làm cách nào để giúp các em học sinh trở nên vượt trội. Có nhiều quan điểm khác nhau về vấn đề này. Một vài người cho rằng khả năng vượt trội là ưu việt hơn về mặt văn hóa; những người khác tin rằng, trừ khi học sinh đạt tới tiêu chuẩn vượt trội (dù là ở mặt nào), mọi thứ khác đều tầm thường. Cả hai quan điểm này đều có lý.
Nhưng Combs có một Lựa chọn tối ưu thứ 3, Muriel Summers gọi đó là “sự chuyển dịch mô thức vĩ đại”. Thay vì tập trung vào tiêu chuẩn thành tích, họ tập trung vào việc giảng dạy các nguyên tắc lãnh đạo để mang đến những biểu hiện tốt nhất. Thú thực, khả năng vượt trội trong học vấn là mục tiêu thứ yếu – là sản phẩm đi kèm với định hướng tập trung vào thành công đích thực. Nguyên tắc là “Dạy mô thức, và mô thức quyết định hành vi”. và điều này đã mang lại kết quả tuyệt vời. Bà ấy nhớ lại, nhân viên của bà ban đầu đã nghĩ rằng sẽ rất tuyệt nếu 90% học sinh có thể đạt điểm tốt. “Nhưng sau đó”, bà nói, “chúng tôi có 95%. Đó là thời điểm mấu chốt khi chúng tôi đã nói rằng chúng tôi không chấp nhận con số đó, cho đến khi nào chúng tôi đạt tới 100%”.
Khi tin tức về thành công đáng kể của trường A. B. Combs lan rộng, các nhà giáo dục khác cũng rất háo hức muốn được biết thêm. Hàng trăm người từ khắp nơi trên thế giới đổ về trường Combs để tham gia những ngày hội Tinh thần lãnh đạo được tổ chức một năm hai lần để cùng học làm cách nào để triển khai cách tiếp cận tương tự ở trường của họ. Một trong những vị khách, Jeff Janssen đến từ mạng lưới Championship Coaches Network đã báo cáo thế này:
Tôi đã ngay lập tức nhận ra rằng ngôi trường này rất đặc biệt khi tôi bước vào cửa trước và một học sinh mẫu giáo chủ động tiếp cận tôi, nhìn vào mặt tôi và bắt tay tôi rất đĩnh đạc và nói bằng chất giọng rõ ràng và nhiệt tình: “Chào buổi sáng, thưa ngài. Tên cháu là Michael. Chúng cháu rất vui vì được đón tiếp ngài tại đây”. Sau màn chào hỏi chuyên nghiệp, ấm áp và trịnh trọng đó, tôi bước về phía văn phòng và được chào đón tương tự bởi những học sinh khác ở nhiều độ tuổi khác nhau.49
49. Jeff Janssen, “Leadership Lessons from the Nation’s Best Principal”, Championship Coaches Network, http://www.championshipcoachesnetwork.com/public/404.cfm.
Từ chỗ bị đe dọa phải đóng cửa vì thiếu học sinh, trường Combs giờ trong tình trạng quá tải vì nhiều học sinh đăng ký theo học. Trường đã tăng sĩ số từ 350 lên đến 860 em và còn hơn 500 em học sinh nằm trong danh sách chờ được đăng ký. Giá nhà ở trong khu vực này đã tăng chóng mặt và một vài phụ huynh sẵn lòng lái xe cả tiếng đồng hồ để đưa con tới trường. Mỗi khi có vị trí tuyển dụng giáo viên nào đó, bà Muriel nhận được hàng trăm đơn ứng tuyển. (Tiện đây xin chia sẻ luôn, những học sinh lớp năm của trường cũng tham gia vào hoạt động phỏng vấn các ứng viên cho vị trí giáo viên mới). Ngôi trường bé nhỏ về tinh thần lãnh đạo này đã được công nhận trên toàn nước Mỹ, đã nhận được các giải thưởng:
• Giải ruy-băng xanh cho trường vượt trội cấp quốc gia.
• Giải trường công chuyên vượt trội cấp quốc gia năm 2006.
• Giải trường học vượt trội và giải thưởng tinh thần doanh nghiệp của chính quyền North Carolina.
• Danh hiệu “Tốt nhất trong những trường tốt nhất” cấp quốc gia.
• Trường công chuyên số 1 nước Mỹ.
• Trường nhân cách cấp quốc gia năm 2003.
Quan trọng nhất là những cuộc đời đã được chuyển đổi tại trường A. B. Combs. Đây chỉ là một vài ví dụ:
• Nathan Baker, học sinh khuyết tật: “Bạn phải học cách tập trung vào những gì mà bạn có thể làm được tốt nhất. Đừng đổ lỗi cho người khác”.
• Liliana, học sinh: “Năm ngoái, vào thời điểm cuối năm học, tôi đến gặp chuyên viên tư vấn và nói với cô ấy rằng tôi đã bị bạo hành tình dục trong suốt ba năm. Nhưng tôi có thể lựa chọn. Nếu tôi tiếp tục sống kiểu này, tôi đã chọn không nói ra. Nhưng tôi muốn có một cuộc đời tốt hơn, và tôi cần sự giúp đỡ của bạn”.
• John Rapple Jr., học viên trường Sĩ quan Quân đội West Point: “Có lẽ việc tôi có thể ngồi đây ở West Point giờ này phần lớn đều nhờ vào việc tôi đã từng là học sinh của trường Combs”.
• Pam Allman, giáo viên: “Chồng tôi, một cảnh sát, đã bị bắn chính giữa trán. Nhờ những gì học được từ trường Combs, chúng tôi đã vượt qua được những năm tháng khó khăn nhất của cuộc đời”.
• Preenegoe Shanker, học sinh từ Ấn Độ: “Những điều tôi học được từ Combs đã giúp tôi có được sự tự tin trong suốt phần đời còn lại của mình. Tôi học cách tập trung vào vòng tròn Ảnh hưởng của tôi hơn là vòng tròn Lo âu của tôi”.
Rất lâu sau khi tất cả những điều này xảy ra ở trường tiểu học Combs, Muriel Summers mới liên lạc với tôi, như bà ấy đã hứa, để kể tôi nghe những gì đang diễn ra. Tôi đã rất ngạc nhiên. Tôi biết rằng câu chuyện này cần phải được kể lại, nên tôi đã chuẩn bị một cuốn sách có tên The Leader in Me (Nhà lãnh đạo trong tôi) miêu tả chi tiết những gì đã xảy ra ở trường A. B. Combs và những ngôi trường khác đi theo mô hình của Combs. Toàn bộ ý tưởng của cuốn sách là xem những đứa trẻ là thủ lĩnh hơn là những bình nhỏ chứa đựng học vấn.
Một ngày nọ, khi đến thăm trường A. B. Combs, con trai tôi Sean đã nhận được thử thách từ Summers: “Mỗi ngày, tôi đều nhận được những cuộc gọi từ các hiệu trưởng từ khắp mọi nơi trên thế giới, họ muốn triển khai mô hình tinh thần lãnh đạo này. Tôi không có thời gian và không biết làm cách nào để nhân rộng nó ra với toàn thế giới. Tôi chỉ đang cố gắng điều hành một ngôi trường mà thôi. Tôi nghĩ lương tâm cháu sẽ thôi thúc cháu phải làm điều gì đó với việc này!”. Sean nghiêm túc xem xét những lời nói của Summers, nghiên cứu mô hình, mã hóa nó và đặt nó vào trong một quá trình mà bất cứ trường học nào cũng có thể triển khai. Từ khi cuốn sách và quy trình đó ra đời, các trường học Nhà lãnh đạo trong tôi đã xuất hiện ở khắp mọi nơi: Guatemala, Nhật Bản, Philippines, Úc, Indonesia, Singapore, Thái Lan, Brazil, Anh và trên khắp nước Mỹ. Khi tôi viết cuốn sách này, đã có hơn 500 ngôi trường như vậy. Đây là kết quả mang tính chuyển đổi cao. Học sinh tự tin hơn. Giáo viên gắn kết hơn. Kết quả các kỳ kiểm tra được cải thiện. Những báo cáo tích cực nối tiếp nhau. Phụ huynh bày tỏ mong muốn có thêm nhiều trường hơn nữa. Sau khi đọc cuốn sách đó, một giáo sư của Đại học Columbia đã đóng gói hành lý và cả nhà chuyển từ New York tới North Carolina sinh sống để những đứa con của ông có thể theo học tại trường Combs.
Tôi đã cảm thấy rất thán phục những kết quả mang tính chuyển đổi của những ngôi trường Nhà lãnh đạo trong tôi này đã tạo ra và điều đó buộc tôi tự hỏi tại sao mô hình tinh thần lãnh đạo này mang lại hiệu quả cao như vậy trong khi nhiều ý tưởng cải cách khác không có tác dụng. Tôi phát hiện ra bốn nguyên nhân. Đầu tiên, nó bắt đầu từ một mô thức khác. Thay vì nhìn những đứa trẻ qua ống kính của đường cong phân phối thông thường – một vài đứa trẻ thông minh và một vài đứa trẻ kém thông minh hơn – mô hình thành công này cho rằng mỗi đứa trẻ đều có khả năng, mỗi đứa trẻ đều là một thủ lĩnh. Mô thức này đã thay đổi tất cả mọi thứ.
Thứ hai, nó bắt đầu từ bên trong trước. Khi Muriel phải minh chứng, đầu tiên bà ấy đã phải đảm bảo tất cả giáo viên đều cùng thấu hiểu và bà đã cải thiện bầu không khí giữa các nhân viên trước khi bà có thể tạo ra bầu không khí ấy giữa các học sinh của mình. Họ không thể kỳ vọng nhìn thấy sự thay đổi ở học sinh cho đến khi chính họ cũng thay đổi. Như nhà giáo dục tài ba Roland S. Barth đã nói: “Bản chất của mối quan hệ giữa những người trưởng thành điều hành trường học chủ yếu xoay quanh chất lượng và đặc điểm của nó, và xoay quanh thành tích của học sinh hơn là các nhân tố khác”.50 Như bạn thấy, trong mô hình này tập trung vào cả người lớn và trẻ em. Từ bên trong ra bên ngoài. Từ giáo viên, đến học sinh, rồi đến phụ huynh.
50. Roland S. Barth, “Sandboxes and Honeybees”, trong Louis B. Barnes và cộng sự, Teaching and the Case Method (Cambridge, MA: Harvard Business Press, 1994), 151.
Thứ ba, mô hình này sử dụng một ngôn ngữ chung. Khi tất cả mọi người – giáo viên, học sinh, phụ huynh – bắt đầu sử dụng một ngôn ngữ chung, bạn sẽ có được hiệu ứng lãi kép rất kỳ diệu. 7 Thói quen tạo ra ngôn ngữ chung đó. Ví dụ, sự khác biệt rất lớn sẽ được tạo ra nếu như ai cũng biết “đặt những thứ quan trọng lên vị trí đầu tiên” hoặc “cố gắng trước hết để thấu hiểu” hoặc biết “chủ động”. Các trường học Nhà lãnh đạo trong tôi thường bắt gặp học sinh của mình sử dụng ngôn ngữ này để nói chuyện với nhau hoặc với bố mẹ của chúng: “Tớ cần đặt những thứ quan trọng lên vị trí đầu tiên trước và làm bài tập về nhà trước khi đi chơi”; “Tớ lẽ ra nên nghĩ về giải pháp các bên cùng thắng”; hoặc “Bố, bố đang hơi bị phản ứng thái quá nhé!”.
Cuối cùng, mô hình này được triển khai khắp mọi nơi, và bất kể địa điểm và thời gian nào. Thay vì “giảng dạy tinh thần lãnh đạo vào lúc một giờ chiều mỗi ngày thứ Ba hàng tuần”, Muriel và đội ngũ của bà ấy đã sử dụng một cách tiếp cận thống nhất và biến đào tạo tinh thần lãnh đạo thành một phần quan trọng trong bất cứ nhiệm vụ nào của họ. Do đó, mô hình này tác động đến mọi thứ - truyền thống, sự kiện, tổ chức, văn hóa, các phương pháp hướng dẫn và giáo trình của trường học. Nhưng các giáo viên sẽ nói với bạn: “Không phải là làm thêm một việc nữa, mà là làm những gì bạn đang làm theo cách tốt hơn”.51
51. Nếu bạn có hứng thú và muốn tìm hiểu thêm về quá trình Nhà lãnh đạo trong tôi và cách triển khai mô hình đó ở trường học gần chỗ bạn, hãy ghé thăm www.TheLeaderInMe.org.
Trong lúc các nhà tranh luận giáo dục vĩ đại vẫn đang chĩa ngón tay về phía nhau, lớn tiếng đòi hỏi kiểu cải cách cấu trúc thế này và thế khác, đổ lỗi cho nhau về mọi thứ, từ việc đứa trẻ bị ngạt mũi cho đến việc nền văn minh bị suy đồi, những người như Muriel Summers và Richard Esparza lặng lẽ thay đổi cuộc sống của những đứa trẻ bằng cách tìm ra “nhà lãnh đạo trong tôi”. Họ đại diện cho Lựa chọn tối ưu thứ 3 đối với những tiếng la hét đến từ hai bên cuộc tranh luận lớn. Họ không chĩa ngón tay về phía ai; thay vào đó họ tranh thủ những góp ý và sự tham gia của toàn thể cộng đồng. Các nhà lãnh đạo kinh tế địa phương sẽ làm bất cứ điều gì có thể để giúp đỡ. Các bậc phụ huynh cũng rất hăng hái tham gia. Giáo viên được hưởng lợi nhiều như học sinh. Những người có tinh thần hợp lực này đã tiến xa hơn cuộc tranh luận hai chiều – và nếu đem so sánh với tinh thần hợp lực, cuộc tranh luận này có vẻ sơ khai, nguyên thủy làm sao.
Cách đây không lâu, tôi được mời đến nói về chủ đề giáo dục cho một lượng lớn khán giả tại trường đại học ở Pennsylvania. Ở đó, tôi gặp rất nhiều học sinh trẻ tuổi đến từ trường A. B. Combs. Trước khi đứng trên bục, tôi đã mời các em tự nói về trường của mình và những gì các em đã học được. Các em đã đứng đó trước hơn 1.000 người, bao gồm cả các học giả, giáo sư và các nhà quản trị. Các em khiến tất cả khán giả khâm phục bởi sự dũng cảm và tự tin, và bởi thông điệp đi tìm thủ lĩnh bên trong chính họ - đó là trải nghiệm rất tuyệt vời. Khi đó, cuộc tranh luận lớn dường như trở nên rất nông cạn và viển vông.
Tôi không phản đối việc tái cấu trúc lại hệ thống giáo dục, nhưng tôi cũng không đồng tình với những người muốn ném cả hệ thống này vào biển lửa. Tuy nhiên, tôi sẽ cảm thấy hài lòng nếu cuộc tranh luận kết thúc và mọi người bắt đầu hợp tác để làm công việc thực sự của giáo dục: giải phóng thủ lĩnh bên trong mỗi người, giải phóng tiềm năng bất tận của mỗi người để thay đổi cuộc đời họ, cuộc sống của gia đình họ và của cả thế giới.
Tất cả mọi đứa trẻ đều giống như ngôi sao trong tiềm năng của chúng. Các nhà khoa học nói với chúng ta rằng trong mỗi nguyên tử là nguồn năng lượng gấp 35 tỷ lần khối lượng của nó. Bên trong mỗi ngôi sao, các nguyên tử hợp nhất lại và giải phóng ra năng lượng khổng lồ đó chính là nhiệt năng và ánh sáng. Cũng giống như thế, mỗi đứa trẻ có khả năng tiềm ẩn vô hạn để tạo ra tương lai mới và nó không bị ảnh hưởng bởi vị trí của phạm vi hoạt động. Đào tạo một người mẹ cũng quan trọng như đào tạo một người đoạt giải Nobel, bởi sự đóng góp của cả hai người đều là mãi mãi. Những nhà giáo dục vĩ đại sẽ phá hủy sự kiểm soát của thời đại công nghiệp đối với tinh thần con người để mang đến một thời đại mới của tự chủ và tự do.
Trường đại học như một bánh lái xoay buồm
Các trường đại học và cao đẳng đang phải trải qua cuộc khủng hoảng danh tính như tôi đã nói, họ tự hỏi: “Mục đích của một trường đại học là gì?”. Một vài người nói rằng đó là trang bị cho con người những kỹ năng cần thiết để tham gia vào thị trường lao động. Họ xem các trường đại học hiện tại là những tháp ngà tri thức hết thời, không những không mang đến cho những người trẻ lợi ích gì khi phí phạm bốn năm học những thứ không liên quan và buộc họ tốt nghiệp với những tấm bằng chẳng thể đi tới bất cứ đâu. Họ khăng khăng rằng việc thực sự cần làm là đào tạo hướng nghiệp, đó là lý do các trường đại học hoạt động vì lợi nhuận, tập trung vào các kỹ năng làm việc xuất hiện nhiều đến thế.
Kiểu tư duy nhỏ hẹp này ảnh hưởng tới hầu hết các giảng viên. William Damon, một vị giáo sư giáo dục nói rằng nếu bạn đến thăm một phòng học đại học điển hình và hỏi giáo sư tại sao sinh viên nên đến lớp, “bạn sẽ nghe buổi thuyết trình về những mục tiêu nhỏ, mang tính công cụ ví dụ như học tốt, đạt điểm cao, tránh thất bại hoặc có lẽ - nếu học sinh may mắn, là hiểu được giá trị của việc học một kỹ năng nhất định”.52
52. Susannah Tully, “Helping Students Find a Sense of Purpose”, Chronicle of Higher Education, 13/03/2009.
Không có gì ngạc nhiên khi biết rằng sự tập trung quá nhiều vào dạng thành công thứ yếu ảnh hưởng tiêu cực đến đầu óc của đa số sinh viên đại học ngày nay. Giáo sư nổi tiếng trong lĩnh vực giáo dục Arthur Levine nói rằng sinh viên đại học xem trường học như các loại hàng hóa trên thị trường: “Tôi hỏi một vài em học sinh vừa nhập học xem các em kỳ vọng có được một mối quan hệ như thế nào với trường học. Các em ấy nói rằng mối quan hệ ấy có lẽ cũng giống như mối quan hệ với cửa hàng bách hóa, siêu thị hay ngân hàng – các em nhấn mạnh vào tính tiện lợi, dịch vụ, chất lượng và khả năng chi trả”.
Một doanh nhân nói với Levine: “Ông biết đấy, ông đang làm việc trong ngành công nghiệp đáng giá hàng trăm tỷ đô la và ông nổi tiếng vì năng suất thấp, chi phí cao, quản lý kém và không sử dụng công nghệ. Các ông sẽ là thế hệ ‘ngành chăm sóc sức khỏe’ kế tiếp: ngành công nghiệp không lợi nhuận được quản lý kém sẽ do lĩnh vực tạo lợi nhuận quản lý”.53 (Tất nhiên, sự gia tăng của các tổ chức giáo dục đại học vì lợi nhuận không giải quyết vấn đề về chi phí và mức độ phổ cập tốt hơn những gì mà lĩnh vực chăm sóc sức khỏe vì lợi nhuận đã làm được). Xu hướng này khiến nhiều người trong lĩnh vực giáo dục đại học quan ngại. Những người xem trường học là kho tàng trí khôn không thích điều này chút nào. Kiểu ca thán điển hình là:
53. Arthur E. Levine, “The Soul of a New University”, New York Times, 13/03/2000.
Trong gần một thế hệ, cách hiểu về sự thông thái đã nhấn mạnh việc đặt sứ mệnh trọng tâm của các trường đại học là trao đổi và nâng cao tri thức, nhưng điều này đã bị gạt đi bởi sự đòi hỏi những giá trị ngắn hạn, tức thời của thị trường. Cam kết duy trì một cộng đồng học giả, một thành phố trí tuệ đỉnh cao đã đi tong.54
54. David L. Kirp, “The New University”, The Nation, 17/04/2000.
Đây chỉ là sự lặp lại của mâu thuẫn giữa “dân thường và học giả” từ xa xưa. Ngày nay, căng thẳng giữa thị trường và sự thông thái là tình huống tiến thoái lưỡng nan bị hiểu khác đi. Mặc dù những mảnh ghép sự thật của chúng đều rất mảnh, cả hai bên đều có những lý lẽ xuất sắc và cả hai bên đều có rất nhiều ưu điểm để tận dụng nếu họ có thể vượt ra khỏi tư duy hai phương thức. Hài hước ở chỗ, khi họ đồng tâm hợp lực, phép màu sẽ xảy ra – bằng không, họ không thể có được nền văn minh công nghệ cao và tinh tế như chúng ta hiện nay – với vô số thành tựu về nghệ thuật và khoa học.
Cùng lúc đó, tôi tin rằng cả hai bên trong cuộc tranh luận này đều chưa nắm được việc cần làm là gì. Một bên xem việc cần làm hoàn toàn mang tính kinh doanh. Từ đầu đến cuối đều xoay quanh việc kiếm tiền. Tất cả sự thông thái mà chúng ta góp nhặt được đều nói với chúng ta rằng kiểu theo đuổi như vậy sẽ rỗng tuếch, hoặc thậm chí tệ hơn. Cuộc khủng hoảng tài chính năm 2008 gây tổn hại nặng nề đến cuộc sống của hàng tỷ người – nhiều hơn bất cứ cuộc tấn công khủng bố nào mà chúng ta từng chứng kiến, chính là hậu quả của kiểu suy nghĩ và giáo dục như vậy.
[image: 47]
Nhà sử học Robert Butche nói rằng:
Những lý do giải thích cho các thảm họa trên toàn thế giới này đều đã phổ biến: Khi nhiều người và tổ chức xem hệ thống là trò chơi, hệ thống sẽ thất bại bởi sức nặng của sự lừa dối, trộm cắp, gian lận và tham lam.
Cách mà các thạc sĩ quản trị kinh doanh của chúng ta được đào tạo, cách họ học để tiếp cận vấn đề, cách họ nghĩ về vấn đề và kỹ năng quản lý vấn đề đã tạo ra một lớp học quản lý bị tê liệt về cả mặt xã hội học lẫn cả mặt đạo đức. Bên trong những con người này không phải là người xấu, họ cũng không có dụng tâm xấu, nhưng kết quả tồi tệ là thứ có thể nhìn thấy trước khi họ muốn thắng bằng bất cứ giá nào, bằng những mục tiêu ngắn hạn và bằng những lợi nhuận ở bất cứ giá nào mà tinh thần phải trả.55
55. Robert Butche, “The MBA Mentality: Enabler of Catastrophe”, Newsroom Magazine, 08/04/2009, http://newsroom-magazine.com/2009/business-finance/mba-thinking-enabler-of-castastrophe/.
Tuy nhiên, điều mà phía bên kia của cuộc tranh luận có được không phải lúc nào cũng tốt hơn. Môi trường hàn lâm từ xa xưa đã tự tách mình ra khỏi những ý tưởng của chính nó và cũng khá muộn để nhắc lại chúng bây giờ. Nó xoay quanh quá nhiều việc đi theo những lối mòn và yếu tố chính trị của việc tự bổ nhiệm chính mình nên sinh viên cũng trải qua tất cả những quá trình này. Ai đó từng nói rằng cách định nghĩa trường đại học là một trường học đã khiến các sinh viên không còn hứng thú. Như một nhà quan sát tinh tế đã phát biểu, trường đại học ngày nay là nơi chứa đựng “nỗi khó chịu về mặt tinh thần và sự riêng tư với các phòng khoa phải chịu đựng sự mất mát về mặt lý tưởng lẫn ý niệm về cộng đồng”. Đó là thế giới “chất chồng sự thất vọng và tức giận dẫn đến những cuộc đời bị phá hỏng và những quá trình theo đuổi bị cô lập”.56
56. John Saltmarsh và Edward Zlotkowski, Higher Education and Democracy: Essays on Service-Learning and Civic Engagement(Philadelphia: Temple University Press, 2011), 21.
Ở cả hai phía, việc tập trung quá nhiều vào thành công thứ yếu đã làm méo mó mục đích của giáo dục đại học. Tất nhiên, ai cũng nên học cách kiếm sống, nhưng sứ mệnh thực sự của trường đại học là tạo điều kiện để mọi người sử dụng khả năng của họ để đóng góp tích cực vào xã hội. Một cách ngẫu nhiên, khi người ta tập trung vào thành công đích thực, những phần thưởng thứ yếu sẽ thường tự động đến với họ.
Là một quản trị viên và giáo sư đại học trong gần ba mươi năm, tôi gặp khó khăn với những áp lực này. Tôi nhận thức rõ rằng trường đại học đang từ từ biến thành một “lò bằng cấp” tập trung chủ yếu vào chuẩn bị sự nghiệp cho người học. Ở nhà, tôi cố gắng nuôi dạy các con mình với triết lý rằng các con tới trường đại học chủ yếu để học cách học, chỉ sau đó mới học cách kiếm việc. Cả chín người con của tôi đều có các chứng chỉ ở những lĩnh vực khác nhau như lịch sử, tiếng Anh, quan hệ quốc tế, khoa học chính trị và nghiên cứu nước Mỹ. Sáu trong số chín người con của tôi có bằng cử nhân. Tôi rất biết ơn khi tất cả các con mình đều đánh giá cao giáo dục đại học. Hơn tất cả, nó mang đến cho các con tôi khả năng suy nghĩ về những gì chúng cần phải nghĩ, điều này rất quan trọng nếu muốn tìm ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong cuộc sống.
Theo cách nghĩ của tôi, đó là vai trò mang tính chuyển đổi của trường đại học: tạo ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3. Những tri thức mới được sinh ra từ các Lựa chọn tối ưu thứ 3. Sự tiến bộ của tri thức, như Thomas Kuhn nói: “phụ thuộc vào quá trình thay đổi mang tính tiến hóa. Một vài quá trình tiến hóa rất vĩ đại, như những quá trình gắn với các tên tuổi Copernicus, Newton hay Darwin”. Một vài quá trình tiến hóa khác thì ít có khả năng áp dụng rộng rãi hơn. Nhưng tất cả những cuộc tiến hóa về mặt tri thức đều đòi hỏi “có một kiểu tư duy khác” – tư duy hợp lực.
Vì thế, công việc thực sự cần phải làm trong giáo dục đại học cũng giống như trong giáo dục cho các cấp khác: phát triển những nhà lãnh đạo có thể tạo ra sự đóng góp đặc biệt mà chỉ họ mới có thể tạo ra.
Trước đây, ban quản trị của một trường đại học lớn ở Canada mời tôi đến tư vấn cho họ về định hướng tương lai của trường. Họ không biết họ nên đi theo hướng nào. Họ đang trải qua một kiểu khủng hoảng danh tính mà tôi miêu tả thế này: “Mục tiêu của chúng ta là gì? Chúng ta đang làm việc chỉ để đóng gói những nhân công thạo nghề cho thị trường? Hay chúng ta chỉ nên dồn tâm trí cho tri thức thuần túy và tách biệt hoàn toàn với thế giới thực?”.
Tôi đã gợi ý một Lựa chọn tối ưu thứ 3 bằng cách miêu tả cho họ thấy một thuyền trưởng của con tàu lớn đã kiểm soát đoạn đường đi như thế nào. Cố định trên bánh lái lớn của mỗi con tàu là một bánh lái nhỏ thứ hai (trim tab) thường được gọi là bánh lái xoay buồm. Khi bánh lái xoay buồm này xoay sang một bên, nó sẽ tạo ra chân không trong nước biển và bánh lái lớn có thể dễ dàng xoay vào khoảng chân không đó. Bằng cách điều khiển bánh lái xoay buồm – rất nhỏ và dễ hơn nhiều nếu đem so sánh với cả con thuyền – thuyền trưởng có thể dễ dàng chèo lái tàu, ngay cả khi đó là tàu chở dầu nặng đến nửa triệu tấn đi xuyên đại dương.
Tôi đã mời các vị lãnh đạo đang cần tìm ra mục đích mới cùng hình dung trường đại học của họ là bánh lái xoay buồm để tạo ra những thay đổi mang tính tiến hóa trong cộng đồng của họ và ở khắp Canada. Tôi đã mời họ làm mới các sứ mệnh của họ để trở thành điều gì đó lớn hơn chính bản thân họ, lớn hơn cuộc đua của họ, thậm chí lớn hơn cả tổ chức của họ.
Bây giờ, để giúp nhóm này đạt tới Lựa chọn tối ưu thứ 3 là một quá trình thực sự khó khăn. Trong đầu họ lúc bấy giờ chỉ có chính trị, tranh đua, đấu đá, sự miễn cưỡng phối hợp giữa các phòng ban, tất cả đều chỉ đang nhìn thấy bản thân mình và cố gắng bảo vệ lãnh thổ của mình. Những mục tiêu của họ vô cùng đối lập lẫn nhau. Họ ganh ghét, đố kỵ với nhau nhiều đến mức tôi cũng không chắc họ có thể làm được hay không. Nhưng họ muốn nhận được sự hướng dẫn tận tình từ phía tôi, nên tôi cố gắng mang đến cho họ thứ họ cần: Tôi tập trung vào việc kêu gọi tất cả mọi người trong toàn tổ chức cùng tham gia, sử dụng cách giao tiếp “chiếc gậy trình bày” và thực sự thấu hiểu những cách nhìn nhận vấn đề khác nhau của mỗi người. Dần dần, họ đã thoát ra khỏi vỏ bọc của mình, khỏi phòng ban của mình, khỏi những quan điểm chính trị và kỷ luật của mình. Khi đó, sứ mệnh của họ là bánh lái xoay buồm đã bắt đầu thành hình. Khi họ thực sự tin và sẵn lòng từ bỏ các thành quả vĩ đại được kế thừa lại phía sau, sự nhỏ mọn bên trong họ đã biến mất và tính cao thượng đã thăng hoa. Ngày nay, họ là một trường đại học tuyệt vời với mục tiêu rõ ràng và rất thực tế; trở thành hình mẫu để các trường khác trên khắp đất nước noi theo.
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Một trường đại học trở thành bánh lái xoay buồm bằng cách gắn kết chặt chẽ với thế giới thực, bằng cách phục vụ cộng đồng và trong quá trình đó, giúp đỡ các sinh viên tự trở thành các bánh lái xoay buồm. Là một nguồn dồi dào các Lựa chọn tối ưu thứ 3, một trường đại học có thể thay đổi thế giới xung quanh nó. Và một vài trường đại học đang làm như vậy.
Hãy đứng lên và tự làm việc đó!
Trường Đại học Stenden của Leeuwarden ở Hà Lan là một trường đại học bánh lái xoay buồm. Thay vì chỉ xoay quanh danh tính của mình, những con người của Stenden, giáo viên và sinh viên đã kết hợp quá trình chuẩn bị nghề nghiệp cùng với học vấn uyên thâm và các dịch vụ. Thực tế, khó mà nói được một lĩnh vực khoa học này kết thúc ở đâu và lĩnh vực kia bắt đầu ở đâu. Nguyên chủ tịch hội đồng trường Robert Veenstra nói: “Tôi muốn một trường đại học tập trung vào tinh thần lãnh đạo. Tôi cho rằng tinh thần lãnh đạo là cách để tìm ra những điểm tốt nhất bên trong mỗi người. Điều chúng ta cần là những nhà lãnh đạo toàn tâm toàn ý trở thành bánh lái xoay buồm. Bản thân tôi lúc nào cũng tập trung xoay quanh vấn đề này: ‘Là một bánh lái xoay buồm’. Chúng tôi cần những người dám đứng lên và người muốn có những hành động tích cực”.
Đối với Veenstra, đây là công việc thực sự mà trường đại học cần làm: giải phóng “nhà lãnh đạo” bên trong mỗi người. Với 11.000 sinh viên ở Hà Lan và rất nhiều phân viện ở Nam Á, Stenden tự tin gọi mình là “Trường Đại học Tinh thần lãnh đạo” và định nghĩa các nhà lãnh đạo là những người “hành động theo nguyên tắc toàn cầu, chịu trách nhiệm, đánh giá cao sự khác biệt của mỗi người, hợp lực và phát triển chính bản thân họ”.
Sứ mệnh này trở thành hiện thực như thế nào? Vào năm 2003, trường đại học đã mở ra phân viện ở bờ biển Nam Phi tại thị trấn biển xinh đẹp mang tên Port Alfred. Phân viện này sẽ đào tạo sinh viên để làm việc trong lĩnh vực du lịch – nhà hàng – khách sạn. Nhờ có khí hậu và đường bờ biển tuyệt vời, Port Alfred là điểm đến nghỉ dưỡng và là nơi ở của rất nhiều người nghỉ hưu có tiền. Nhưng vùng lân cận khu vực này là một thế giới hoàn toàn khác. NeMaTo, quận Nelson Mandela vẫn đang gặp nhiều phiền phức với tỷ lệ thất nghiệp, tội phạm và người không biết chữ cao. Những cửa hàng nhỏ khó mà tồn tại được. Bi kịch nhất là những đứa trẻ đường phố lang thang không biết đi đâu, không biết làm gì ngoài ăn xin, trộm xăng và hút cần sa.
Robert Veenstra và các cộng sự của ông ấy biết rằng đây là địa điểm hoàn hảo để ông ấy xây dựng trường đại học Lựa chọn tối ưu thứ 3 mà ông ấy đã có trong đầu. Phân viện mới được đặt tên là “Viện Giáo dục về Nghiên cứu dịch vụ” (EISS); cái tên này có hai nghĩa: sinh viên sẽ được đào tạo về lĩnh vực dịch vụ trong lớp học và cùng lúc đó có thể cung cấp dịch vụ theo nhu cầu của cộng đồng. Không có ranh giới nào ngăn cách giữa việc học và công việc thực tế. Chủ tịch đầu tiên của EISS là Raymond Mhlaba, vị anh hùng của những hoạt động chống lại nạn phân biệt chủng tộc và là một trong những tù nhân đồng hành cùng Nelson Mandela trên hòn đảo Robben. Mặc dù ông ấy chỉ làm việc trong thời gian ngắn trước khi ông ấy qua đời, Mhlaba hiểu rõ hơn ai hết những khó khăn mà NeMaTo đang gặp phải.
Giống như tất cả các thí nghiệm Lựa chọn tối ưu thứ 3 khác, EISS “bắt đầu như một cuộc phiêu lưu lớn”, như Veenstra miêu tả. “Những người tham gia không biết sáng kiến này sẽ cho ra kết quả gì. Họ chỉ biết rằng họ muốn mang giáo dục đại học và sự phát triển cộng đồng đến một trong những vùng nghèo nhất của Nam Phi và họ nhìn thấy cơ hội tuyệt vời để xây dựng một cây cầu giúp người trẻ có một cuộc sống tốt đẹp hơn.” Họ muốn các sinh viên học được không chỉ là một nghề dịch vụ mà là cả tư duy dịch vụ.
Hợp lực phép màu đã xảy ra khi người của EISS và của NeMaTo cùng phục vụ nhau. Vì làm bánh là một phần của giáo trình, trường đại học đã mở một tiệm bánh ở NeMaTo không chỉ để dạy làm bánh cho sinh viên mà còn để cung cấp việc làm cho người dân thị trấn và giúp đỡ họ phát triển tư tưởng tự giúp bản thân mình. Khẩu hiệu của tiệm bánh là “Tiến về phía trước là phong cách sống của chúng ta!”. Những dự án khác bao gồm vườn bếp, trung tâm hoạt động đa năng, chương trình phòng chống bệnh AIDS, và phụ đạo tại trường Enkuthazweni dành cho những người khuyết tật, tất cả đều được thực hiện bởi các sinh viên.
Các sinh viên cũng cùng học với các chủ doanh nghiệp nhỏ tham gia vào dự án “Hãy đứng lên và tự làm việc đó” của EISS dành cho các doanh nhân. Sinh viên phụ đạo cho chủ doanh nghiệp về cách lên kế hoạch kinh doanh, theo dõi chi tiêu và tiếp thị và các chủ doanh nghiệp thuê sinh viên đến làm tại cửa hàng của họ. Hợp lực này mang đến lợi ích cho tất cả các bên: chủ doanh nghiệp học được các kỹ năng mới, và sinh viên củng cố lại những gì họ được học. Một người phụ nữ trẻ có tên là Joyce đã cố gắng tự mở cửa hàng về may mặc, nhưng không biết làm sao để thu hút khách hàng. Các sinh viên của EISS đã hướng dẫn cô ấy cách lên ngân sách và tiếp thị cơ bản, thay đổi doanh nghiệp nhỏ của cô ấy. Simphiwe Hlangane đã có một cửa hàng đồ gỗ nhỏ nhưng hầu như chẳng am hiểu gì về công việc kinh doanh. Ông ấy tốt bụng đến mức ông ấy chỉ yêu cầu khách hàng trả số tiền mà họ có thể trả và thậm chí đôi khi còn miễn phí cho đi các dịch vụ mà ông ấy có. Sinh viên của EISS đã hướng dẫn ông ấy các thao tác kế toán, tiếp thị và sự nhạy bén trong kinh doanh.
Ngoài những sự giúp đỡ tới các tổ chức, EISS cũng sắp xếp để các sinh viên giúp cải thiện cuộc sống của những đứa trẻ đường phố ở NeMaTo, như Xolani và Noncini. Xolani, mười ba tuổi, bỏ học từ năm lớp hai. Mẹ của cậu bé làm việc cả ngày ở bãi rác của thị trấn, cô ấy sống trong men rượu. Bà ngoại của cậu bé thì quá già để chăm sóc cậu. Xolani muốn đến trường nhưng cậu đã bị mất đầu ngón trỏ nên cậu quyết định cậu không thể viết và cậu xấu hổ không dám thử. Noncini, một trẻ vị thành niên, sống cùng bà của mình nhưng chủ yếu lang thang quanh bãi rác. Cô bé từng cố gắng đến trường nhưng nhanh chóng nản chí và trở lại với bãi rác. Một ngày tồi tệ, cô bé bị kích thích sau khi hít phải khí ga và bị hiếp dâm tập thể.
Những câu chuyện như thế này đã trở nên quá phổ biến ở NeMaTo. Nhưng EISS đã “nhận nuôi” Xolani và Noncini và rất nhiều đứa trẻ khác giống như các em. Những sinh viên đưa ra các thỏa thuận về cách cư xử với chúng. Xolani đồng ý rời khỏi bãi rác và đến trung tâm hoạt động mỗi ngày – tại đây cậu bé được đăng ký vào chương trình đặc biệt dành cho những đứa trẻ lạm dụng thuốc. Ban đầu, thỏa thuận về cách cư xử của cậu bé chỉ ngắn gọn và đơn giản: “Cuối tuần này, em sẽ không uống rượu”. Cuối cùng, các thực tập sinh của EISS đã hướng dẫn mẹ của Xolani về kỹ năng làm cha mẹ và hướng dẫn Xolani cách ăn mặc lịch sự và vệ sinh cá nhân. Họ theo dõi sát sao việc cậu bé đến trường hay không. Tương tự như vậy, Noncini nhận được sự giúp đỡ về việc học tập và điều trị chấn thương về mặt tình dục. Bà của cô bé trở thành chìa khóa để chữa lành cho cô bé; được hướng dẫn, họ một lần nữa lại trở thành gia đình của nhau. Để các sinh viên chủ động dẫn dắt, EISS đã cứu sống rất nhiều đứa trẻ mà chỉ thiếu chút nữa thôi các em có thể đã đánh mất mình vì thuốc, và sự nản chí.
Mở rộng mạng lưới của mình, giờ đây trường có tham gia tài trợ chương trình Sinh viên với Doanh nghiệp tự do – cuộc thi lành mạnh với sự tham gia của 42.000 sinh viên đang cố gắng giúp đỡ giải quyết những khó khăn trong cộng đồng của họ ở hơn bốn mươi quốc gia đang phát triển. Những việc họ làm như là xây dựng trung tâm máy tính ở một ngôi làng xa xôi hẻo lánh và sửa chữa, cung cấp trường học cho nông dân. Đây không phải là những dự án ngoại khóa, đây là phần chính của giáo trình. Bằng việc giúp đỡ các doanh nghiệp nhỏ và các nông dân trở nên tự lập hơn, bằng việc cứu những đứa trẻ sống vì nghiện ngập thoát khỏi cái chết, bằng việc tự phát triển chính bản thân mình với những giá trị của lòng trắc ẩn và các dịch vụ cộng đồng, những người trẻ này đã mang hiệu ứng bánh lái xoay buồm tới bất cứ nơi nào họ đi.
EISS (còn được biết đến là Nam Phi Stenden) đã cho các sinh viên đồng thời học các kỹ năng dịch vụ và đạo đức nghề nghiệp trong ngành dịch vụ. Học thuật ngày càng được củng cố thông qua các ứng dụng hàng ngày bởi bức tưởng ngăn cách giữa lớp học và cộng đồng đã được hạ xuống. Cả trái tim và khối óc đều được đào tạo. Sinh viên tìm ra ý nghĩa của sự đóng góp. Robert Veenstra thừa nhận rằng Stenden hơi bất thường trong thế giới của giáo dục đại học, và ông ấy cũng hoài nghi: “Tôi gặp sự kháng cự suốt. Họ chỉ không biết liệu cộng đồng này có hoạt động được không và liệu làm việc với tinh thần lãnh đạo có phải là một ý tưởng tốt không, hoặc họ không muốn làm điều đó”, ông ấy nói.57
57. Thông tin về Nam Phi Stenden được lấy từ chuỗi bài phỏng vấn với Tiến sĩ Robert Veenstra vào năm 2007.
Về phần mình, tôi nghĩ đây là mô hình giáo dục của tương lai. Sẽ là một nỗi thất bại nếu các trường đại học tiếp tục cô lập chính mình ra khỏi cuộc sống của các em sinh viên và cộng đồng mà họ có thể phục vụ. Sẽ là thảm kịch nếu trải nghiệm đại học của hầu hết các sinh viên chỉ còn là ngồi trước màn hình máy vi tính, không tương tác với ai cả, và làm các bài kiểm tra chọn đáp án đúng. Ngược lại, Stenden là một Lựa chọn tối ưu thứ 3 thực sự, một cách tốt hơn những gì một trường đại học thuần học thuật hay một trường thương mại được lập trình trước hướng tới với mục tiêu là đào tạo con người thành những nhà lãnh đạo.
Phương pháp cải tiến của Stenden nhằm đạt được mục tiêu này được biết đến là phương pháp vừa dạy vừa học, học một cách gắn kết và học cách phục vụ cộng đồng. Tiến sĩ Ernest Boyer, cựu ủy viên giáo dục của Chính phủ Mỹ và là một nhà lãnh đạo có tầm nhìn xa trông rộng, người đã thành công với cách hợp lực giữa trường và cộng đồng, đã viết:
Tính học thuật của sự gắn kết có nghĩa là kết nối những tài nguyên dồi dào của trường đại học với các vấn đề áp lực trong xã hội, vấn đề đạo đức và quyền công dân đang gây nhức nhối ảnh hưởng tới lũ trẻ của chúng ta, tới trường học của chúng ta, tới giáo viên của chúng ta và tới các thành phố của chúng ta… Ở một cấp độ cao hơn, điều chúng ta cần không chỉ là có thêm chương trình, mà là một mục tiêu lớn hơn, một ý niệm lớn hơn về sứ mệnh, một định hướng rõ ràng hơn về cuộc đời của cả một quốc gia.58
58. Trong sách của Saltmarsh và Zlotkowski, Higher Education and Democracy, 22.
Mục tiêu to lớn đó giờ đây đang tạo động lực để các trường đại học khác giúp đỡ sinh viên của mình học thông qua thực hành và làm dịch vụ giúp đỡ cộng đồng. Tất cả mọi lĩnh vực đều cùng tham gia. Ví dụ, ở một trường đại học, sinh viên kế toán đến một trại người vô gia cư ở thành phố lớn của Mỹ và tổ chức các buổi hội thảo cho người dân về các kỹ năng ngân hàng và quản lý chi tiêu. Trừ khi họ học cách tiết kiệm, họ có rất ít hy vọng có thể mua được căn nhà của riêng mình. Như một phần của chương trình đào tạo, một ngân hàng địa phương sẽ mở các tài khoản tiết kiệm với yêu cầu chỉ cần khoản tiền đặt cọc đầu tiên là 1 đô la. Đào tạo những người đang cần được giúp đỡ như vậy để lại những ảnh hưởng rất lớn đối với các sinh viên. Một người đã viết: “Những người ở đây đã dạy tôi nhiều điều hơn so với những gì tôi từng nghĩ. Những thực tế mà tôi đã trải qua trong vài tuần gần đây đã tác động đến cảm xúc của tôi nhiều hơn so với một số ít những điều trong trường học đã làm”. Trong thế đảo ngược, khi cậu đang giảng dạy cho họ, những khách hàng vô gia cư của cậu cũng đang dạy cậu về sự đồng cảm và trân trọng giá trị của mỗi con người. Đây là ý của tôi khi muốn nói về việc học một cách hợp lực.
Ở một trường luật lớn, sinh viên có cơ hội làm việc miễn phí cho những khách hàng có thu nhập thấp tại một trung tâm luật cộng đồng. Một vài người đại diện cho một thợ làm bánh di cư từ Mexico có tên là Rafael và người này vừa bị sa thải đầy bất công. Ngoài việc phụ trách trường hợp của người này, trung tâm luật gọi tới các sinh viên khác trong lĩnh vực tài chính và sổ sách để giúp ông ấy mở tiệm bánh của riêng mình. Những sinh viên này đã giúp ông ấy lập ra kế hoạch kinh doanh và có một khoản vay nhỏ. Những sinh viên ngôn ngữ tình nguyện phiên dịch cho ông ấy. Thậm chí các cựu sinh viên cũng tham gia vào quá trình giám sát các hợp đồng kinh doanh và luật pháp. Không lâu sau đó, ông không cần đến công việc cũ nữa, ông đã sẵn sàng tự đứng trên đôi chân của mình. Đối với ông ấy, vấn đề luật pháp có thể thảo luận được, và đó là cách mà một Lựa chọn tối ưu thứ 3 hoàn chỉnh có thể tác động được với các vấn đề luật pháp. Hợp lực đến từ nhiều khía cạnh khác nhau đã hạ gục tất cả các bức tường ngăn cách ở khắp mọi hướng.59
59. Curtis L. Deberg, Lynn M. Pringle và Edward Zlotkowski, “Service-Learning: The Trim-Tab of Undergraduate Accounting Education Reform”, www.csuchico.edu/sife/deberg/CHANGE4A.DOC.
Kiểu hợp lực này dẫn chúng ta tới chỗ phải định nghĩa lại khái niệm của chúng ta về giáo dục. Thường thì nó có nghĩa phân phối tri thức vào những cái đầu rỗng, sau đó kiểm tra lại về các tri thức đó trong một bài kiểm tra. Đây là mô hình “máy bán hàng” (giáo viên nhét đồng xu vào trong máy và thanh kẹo rơi ra) và lại là một sự nhầm lẫn khác của thời đại công nghiệp. Mô hình này mang tính giới hạn hơn rất nhiều so với mô hình giáo dục hợp lực – nơi tất cả mọi người từ giáo viên, học sinh đến cộng đồng đều đóng góp tri thức và kết quả là những Lựa chọn tối ưu thứ 3 ra đời giúp thay đổi cách hiểu của chúng ta và mang đến cho chúng ta những mô thức thành công mới. Một ví dụ tiêu biểu là thành quả của trường Đại học Victoria với “Những bộ tộc thổ dân định cư đầu tiên của Canada”.
Hai mặt của chiếc lông đại bàng
Ở Canada, có hơn sáu trăm nhóm người Da đỏ ngày nay được biết đến với cái tên “Những bộ tộc thổ dân định cư đầu tiên”. Nhiều người thuộc nhóm này muốn tham gia vào số đông cộng đồng, muốn đến trường và có việc làm tốt, nhưng họ cũng muốn gìn giữ và bảo tồn những cách cổ xưa của họ. Trong suốt nhiều năm chính quyền đã cố gắng giáo dục họ đi theo cách của phương Tây và hướng dẫn họ thoát khỏi nền văn hóa cố hữu của họ. Nhưng giáo dục sau bậc trung học phổ thông của “Những bộ tộc thổ dân định cư đầu tiên” có kết quả rất tệ. Các giáo viên phản ánh rằng học sinh đơn giản là không chịu tham gia vào các lớp học, chúng nhìn xuống sàn nhà và nói rất nhỏ và rất ít để không ai có thể nghe thấy. Chỉ rất ít em có thể tốt nghiệp với một chứng chỉ nào đó. Có định kiến cho rằng các em quá “nguyên thủy” và tụt hậu, không thể thích ứng được với những nhu cầu phức tạp của nền văn minh hiện đại.
Tình huống này giải thích cho khoảng cách lớn giữa thành tích của các nhóm học sinh mà chúng ta vẫn thường được nghe ở trường. Các học sinh thiểu số liên tục tụt lại phía sau trong các bài kiểm tra kỹ năng ngay cả khi các em có khả năng học như những bạn khác. Nhưng hãy thử tưởng tượng bạn sẽ phản ứng thế nào nếu người ngoài hành tinh đến chiếm lấy thị trấn của bạn, bắt bạn đến trường của chúng và kiểm tra xem bạn đã nắm được tri thức và sự thông thái trong nền văn hóa của chúng hay chưa. Tưởng tượng thêm nữa: những người ngoài hành tinh này chỉ xem văn hóa của chúng là giá trị còn văn hóa của bạn là bỏ đi. Liệu rằng chỉ sự thiếu đồng cảm thôi đã có thể phần nào giải thích cho khoảng cách thành tích này?
Mắc kẹt trong sự mâu thuẫn giữa hai nền văn hóa nhưng không sẵn sàng đầu hàng, thành viên của bộ tộc Meadow Lake, Saskatchewan đã tới gặp Giáo sư Jessica Ball và Alan Pence của trường Đại học Victoria để giúp họ xây dựng các khóa học về phát triển trẻ trong giai đoạn đầu cho những gia đình trẻ trong chín bộ tộc. Họ đã rất e ngại về tình trạng thất nghiệp và lạm dụng thuốc, rượu trong cộng đồng người trẻ ở “Những bộ tộc thổ dân định cư đầu tiên” này và muốn giúp các phụ huynh phát triển các hình mẫu nuôi dạy con kiểu mới.
Bởi vì trải nghiệm của “Những bộ tộc thổ dân định cư đầu tiên” với hệ thống giáo dục của Canada không mấy tích cực nên Ball và Pence, hai chuyên gia về phát triển trẻ nhỏ, đã quyết định đầu tiên phải lắng nghe những người thuộc nhóm người đó trước thay vì chỉ tung ra một giải pháp. Họ mời đến các bô lão, các vị phụ huynh và các thành viên khác trong cộng đồng để nghe các mối quan tâm của họ. Những người này cuối cùng cũng có cơ hội nói lên tiếng nói của mình, đối với một số người, đó là lần đầu tiên. Tất cả các bên đều cùng chia sẻ quan điểm, bao gồm cả những giáo sư, và bằng cách này, họ đã phát triển được một giáo trình mới không giống bất kỳ giáo trình của chương trình đào tạo nào về chăm sóc giới trẻ và trẻ em. Đó là giáo trình Lựa chọn tối ưu thứ 3 kết hợp được sự thông thái của cả những người bản địa với “đúc kết của những bô lão” và “đúc kết của phương Tây” từ nhóm giáo viên châu Âu – châu Mỹ.60 Sinh viên được học về các truyền thống, cách chăm sóc cổ điển của bộ tộc Cree và Diné song song với khoa học đại chúng. Khi họ nhận thấy rằng truyền thống của họ được tôn trọng, các sinh viên bắt đầu phát biểu tự tin hơn. Hơn nữa, giáo trình này không cố định hoàn toàn, các góp ý của sinh viên cũng trở thành một phần của khóa học. Một giáo viên gọi đó là “giáo trình sống”. Vì sự tôn trọng của họ với những nguồn ý tưởng từ văn hóa của “Những bộ tộc thổ dân định cư đầu tiên”, những giáo viên hướng dẫn đồng thuận không “định trước chính xác đích đến của giáo trình liên tục thay đổi này”61.
60. Alan R. Pence, “It Takes a Village… and New Roads to Get There”, trong Developmental Health and the Wealth of Nations, D.P. Keating và C. Hertzman (New York: Guilford, 1999), 326.
61. Jessical Ball, “A Generative Curriculum Model of Child and Youth Care Training through First Nations – University Partnerships”,Native Social Work Journal 4, no.1 (2003): 95.
Trong bối cảnh như vậy, giáo viên hướng dẫn cũng học được nhiều như sinh viên. Ví dụ, cách trị liệu theo sách vở đối với triệu chứng nóng giận khó kiểm soát là cô lập đứa trẻ, cho đứa trẻ khoảng thời gian một mình để bình tĩnh lại. Văn hóa Cree làm điều ngược lại; họ để đứa trẻ gặp những người trong gia đình và cho nó nói ra hết sự tức giận. Không từ chối tiếp nhận bất cứ ý tưởng nào, lớp học đã khám phá những khả năng này và cân nhắc chúng với tất cả sự tôn trọng.
Đầu tiên, trải nghiệm này khiến các giáo viên mất phương hướng, đặc biệt là những giáo viên “đã quá quen với việc kiểm soát giáo trình”. Giao quyền quyết định vào tay sinh viên và cộng đồng là tư duy nghịch đảo khác biệt đối với hầu hết mọi người trong ngành giáo dục. Một giáo viên hướng dẫn có nói: “Tôi cảm thấy như tôi đang ngồi lùi lại phía sau trên chiếc bàn của tôi”. Nhưng họ cũng nhanh chóng nhận ra rằng: “tất cả các gia đình đều có sức mạnh và rất nhiều tri thức hữu dụng và đúng đắn về cách nuôi dưỡng đứa trẻ có thể được tìm thấy trong chính cộng đồng – thông qua các thế hệ, qua mạng lưới và trong chính những truyền thống văn hóa và đạo đức”.62
62. Alan Pence và Jessica Ball, “Two Sides of an Eagle’s Feather: Co-Constructing ECCD Training Curricula in University Partnerships with Canadian First Nations Communities”, nd, 9-10, http://web.uvic.ca/fnpp/fnpp6.pdf.
Những giáo viên hướng dẫn này đã có được một mô thức mới về giảng dạy – mô thức này cho phép sinh viên của họ trở thành đồng nghiệp của họ. Nó đối lập với tư duy khan hiếm rằng chỉ một vài người có tri thức đáng giá, và đồng thời nâng cao tư duy về sự phong phú rằng mọi người đều mang đến giá trị nào đó để cống hiến. Đó là sự đồng cảm trong lớp học và sự đồng cảm luôn mang đến sự thấu hiểu lớn lao cho tất cả mọi người. Người thầy vĩ đại Carl Rogers đã biết điều này: “Thái độ đứng vào vị trí của học trò, nhìn nhận thế giới qua đôi mắt của họ, hầu như chưa từng được biết đến trong các lớp học. Nhưng khi giáo viên phản hồi theo cách khiến học trò cảm thấy được thấu hiểu – không bị đánh giá hay phán xét – điều này sẽ tạo nên tầm ảnh hưởng to lớn.”63
63. Carl Rogers, A Way of Being (New York: Houghton Mifflin, 1995), 273.
Những lần hợp lực trong thí nghiệm Meadow Lake đã mang đến nhiều kết quả ấn tượng. Tỷ lệ tốt nghiệp tăng từ 20% lên đến 78%. Thay vì phải gánh chịu hiện tượng chảy máu chất xám ở những cử nhân đại học, cộng đồng đã giữ chân được 95% trong số họ, bởi các sinh viên cảm thấy gắn kết hơn với những giá trị nguồn cội của họ. Một tỷ lệ khoảng bốn trên năm phụ huynh cho biết kỹ năng làm cha mẹ của họ đã tăng đáng kể.64 Hiệu ứng bánh lái xoay buồm đã tác động tích cực lên cộng đồng, các gia đình trẻ giờ đã có thể nuôi dưỡng các con với sự tự tin và tôn trọng lẫn nhau hơn. Một bô lão trong ban lãnh đạo của “Những bộ tộc thổ dân định cư đầu tiên” ở Canada đã nói với lòng biết ơn:
64. “First Nations Partnership Program”, http://www.fnpp.org/home.htm.
Chúng ta thấy trên thời sự những bản tin về thảm họa và các vấn đề, về tự tử và hít phải khí ga của những người trẻ, về sự yếu kém trong quản lý tài chính, về bạo lực và nghiện rượu trong cộng đồng của chúng ta. Bạn bắt đầu nghĩ: Chúng ta chẳng có điểm gì tốt cả? Nhưng chúng ta biết rằng chúng ta có rất nhiều tri thức từ những trải nghiệm đã qua, và chúng ta cũng có rất nhiều tình yêu bên trong những bộ tộc thổ dân định cư đầu tiên ở đây. Chúng ta cần những chương trình giúp tìm ra tình yêu và xây dựng sức mạnh cho những con người của chúng ta.
Một thành viên của hội đồng bộ tộc đã nói: “Nhờ chương trình này, giờ ai cũng có thể đi với tư thế đầu ngẩng cao hơn”. Bình luận về sự hòa trộn mang tính hợp lực giữa tri thức cổ điển và đại chúng, một bô lão khác đã so sánh chương trình với “hai mặt của lông chim đại bàng… cả hai đều cần thiết để bay lên”.65
65. Ball, “A Generative Curriculum”, 93-94; Pence và Ball, “Two Sides of an Eagle’s Feather”, 12.
Điều chúng ta nhìn thấy trong những ví dụ này hẳn nhiên là hình thức cao hơn của giáo dục đại học, một Lựa chọn tối ưu thứ 3 đối với hai mặt vô cùng hữu hạn của giáo dục đại học: tập trung vào nghề nghiệp hay chỉ tập trung vào học thuật. Sinh viên ở những khu vực như Nam Phi Stenden hay Meadow Lake học cách dẫn đầu không chỉ với tư duy của họ mà còn với cả trái tim và đôi tay của họ. Nhà giáo dục tài ba Peter Han Kolvenbach nói rằng: “Khi những trải nghiệm thực tế chạm đến trái tim, khối óc của chúng ta có thể được thách thức để thay đổi. Sự tham gia mang tính cá nhân của sinh viên vào các vấn đề mà những điều đứa trẻ vô tội đang phải chịu đựng, hoặc sự bất công mà người khác phải trải qua là chất xúc tác khơi dậy sự tìm kiếm về mặt trí tuệ và sự phản ánh đạo đức”.66
66. Peter Hans Kolvenbach, “The Service of Faith and the Promotion of Justice in American Jesuit Higher Education”, Company Magazine, 06/10/2000, http://www.companymagazine.org/v184/asiseeit.htm.
Trên một tấm bảng dẫn vào trường đại học nơi tôi giảng dạy có khẩu hiệu: “Thế giới là trường học của chúng ta”67. Khi tôi đi ngang qua tấm bảng này để đi làm, tôi đã từng nghĩ “Đó là một ý kiến hay.” Nhưng giờ đây, tôi nghĩ nó phải trở thành hiện thực đối với toàn bộ hệ thống giáo dục đại học. Chúng ta có một cơ hội để cách mạng hóa giảng dạy và củng cố thêm cho thế hệ trẻ tầm quan trọng của những dịch vụ cộng đồng đối với thế giới xung quanh và đó là chìa khóa để trở thành người lãnh đạo thành công. Học hỏi thông qua phục vụ cộng đồng, thế hệ trẻ có thể trở thành những nhà lãnh đạo tài giỏi biết trân trọng thành công chính từ bên trong hơn thành công thứ yếu. Chúng ta cũng có thể là bánh lái xoay buồm cho thế hệ các nhà lãnh đạo tiếp theo và đến lượt họ, họ cũng trở thành bánh lái xoay buồm cho sự thay đổi tích cực trên thế giới.
67. Nguyên văn: “The World Is Our Campus”.
HỌC HỎI TỪ TRUYỀN ĐẠT
Cách tốt nhất để rút ra các bài học từ cuốn sách này đó là truyền đạt lại những gì bạn đọc được cho người khác. Ai cũng biết rằng người dạy học được nhiều thứ hơn so với người học. Do đó, hãy tìm ai đó – đồng nghiệp, bạn bè, người trong gia đình – và dạy họ những gì bạn học được. Bắt đầu với những câu hỏi kích thích suy nghĩ dưới đây hoặc tự đưa ra câu hỏi của bạn:
• Tư duy hai phương thức nào nằm sau cuộc tranh luận lớn về giáo dục? Đâu là những nguy hiểm nếu chỉ đi theo một trong hai bên của cuộc tranh luận này?
• Trường học của chúng ta đang bị mắc kẹt trong tư duy kiểu thời đại công nghiệp như thế nào?
• Tại sao nguồn gốc của những thử thách trong lĩnh vực giáo dục lại nằm ở chỗ chúng ta xem người học như hàng hóa?
• Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong giáo dục là trở thành nhà lãnh đạo. Không phải ai cũng có thể là tổng thống của một quốc gia hay CEO của một công ty. Vậy chúng ta có thể trở thành nhà lãnh đạo theo cách nào?
• Chúng ta đều muốn con cái mình thành công, nhưng chúng ta nên hiểu rõ thành công là gì. Nêu điểm khác nhau giữa thành công đích thực và thành công thứ yếu? Tại sao đạt được thành công đích thực luôn đi kèm với cả các thành công thứ yếu? Trong trường hợp nào, bạn đánh đổi thành công chính vì mải theo đuổi thành công thứ yếu?
• Richard Esparza và Muriel Summers đã thành công trong việc thay đổi trường của họ từ trong hệ thống mà không cần thêm bất cứ nguồn lực nào khác như thế nào?
• Sứ mệnh của Muriel Summers ở trường A. B. Combs là giúp mỗi học sinh phát triển tố chất “Nhà lãnh đạo trong tôi”. Sứ mệnh ấy có ý nghĩa gì?
• Mục đích của trường đại học là trở thành “bánh lái nhỏ”68 làm chuyển hướng bánh lái chính của con tàu. Bánh lái nhỏ ấy là gì? Bằng cách nào, trường học có thể trở thành bánh lái nhỏ cho cộng đồng? Làm cách nào để bạn trở thành bánh lái nhỏ trong chính “Vòng tròn Ảnh hưởng” (Circle of Influence) của mình?
68. Trim tab. Bánh lái nhỏ được gắn trên bánh lái lớn, thường thấy ở những con tàu lớn.
• Vì sao thí nghiệm Meadow Lake lại là ví dụ của hợp lực hiệu quả? Đâu là “hai mặt của lông chim đại bàng”?
• Nếu bạn đang đi học, tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 có thể giúp bạn vượt qua các khó khăn của đời học sinh như thế nào?
• Nếu bạn có con đang đi học, khó khăn nào ở trường của con mà bạn có thể dùng Lựa chọn tối ưu thứ 3 để giải quyết?
• Cân nhắc câu hỏi mà các quản trị viên của trường đại học ở Canada đã hỏi và tự hỏi chính mình: “Mục đích của tôi là gì? Tôi chỉ là một nhóm các kỹ năng được đóng gói lại cho thị trường? Tôi có thể đóng góp được gì trong những vai trò cuộc đời quan trọng nhất của tôi?”.
HÃY THỬ ĐIỀU NÀY
Chọn một vấn đề hoặc cơ hội liên quan đến lĩnh vực giáo dục trong gia đình, trường học hay cộng đồng của bạn và bắt đầu lập các phác thảo nguyên mẫu các Lựa chọn tối ưu thứ 3. Mời những người khác cùng đóng góp. Sử dụng công cụ “Bốn bước để hợp lực”.
BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
“Bạn có sẵn sàng cho một giải pháp tốt hơn bất cứ giải pháp nào mà chúng ta đang nghĩ ra?”. Nếu có, tiếp tục sang bước 2.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Hãy ghi ra ô trống này những đặc trưng của một giải pháp mà sẽ khiến tất cả mọi người hài lòng. Thành công trông như thế nào? Nhiệm vụ thực sự cần phải thực hiện là gì? Giải pháp “các bên đều có lợi” cho tất cả các bên liên quan là gì?
3. Tạo ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong ô trống này (hoặc các ô trống khác), hãy tạo ra các mô hình, vẽ tranh, vay mượn ý tưởng, lật ngược tư duy của bạn. Thực hiện nhanh chóng và sáng tạo. Gạt đi mọi phán xét nếu chưa xuất hiện khoảnh khắc thú vị - khoảnh khắc mà bạn biết rằng mình đã đi đến sự hợp lực.
4. Đi đến Hợp lực
Hãy mô tả Lựa chọn tối ưu thứ 3 của bạn và nếu bạn muốn, mô tả cách mà bạn định thực hiện nó.
HƯỚNG DẪN SỬ DỤNG CHO CÔNG CỤ BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
[image: 33]
Bốn bước để hợp lực: Quy trình này giúp bạn áp dụng các nguyên tắc hợp lực. (1) Thể hiện sự sẵn sàng tìm kiếm một Lựa chọn tối ưu thứ 3. (2) Xác định thành công dành cho tất cả mọi người là như thế nào. (3) Thử nghiệm các giải pháp cho đến khi (4) bạn đi đến sự hợp lực. Lắng nghe thấu hiểu những người khác trong suốt quá trình này.
Làm thế nào để hợp lực
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong một tình huống xung đột hay sáng tạo, câu hỏi này giúp mọi người gạt đi những định kiến vốn có để có thể phát triển được quan điểm thứ ba.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Liệt kê những đặc điểm hoặc viết một đoạn văn mô tả một kết quả thành công trông sẽ như thế nào với mọi người? Trả lời những câu hỏi dưới đây khi bạn thực hiện:
• Liệu tất cả các bên có liên quan đều tham gia quá trình thiết lập tiêu chí? Bạn có thu thập nhiều ý kiến từ nhiều người nhất có thể hay không?
• Những kết quả nào chúng ta thực sự muốn? Nhiệm vụ thực sự cần được hoàn thành là gì?
• Những kết quả nào sẽ “có lợi” cho tất cả mọi người.
• Chúng ta có bỏ qua những nhu cầu cố hữu của bản thân để đi đến những giải pháp tốt hơn?
3. Tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3
Làm theo các hướng dẫn sau:
• Hãy chơi hết mình với nó. Đây không phải là “thực tế”. Mọi người đều biết rằng đây là một trò chơi.
• Tránh những thỏa thuận hoặc đồng thuận nóng vội, hoặc chưa chín muồi.
• Tránh phán xét ý kiến của người khác – hoặc của chính bạn.
• Tạo ra các mô hình. Vẽ tranh lên bảng trắng, phác thảo biểu đồ, xây dựng các mô hình thu nhỏ, viết các bản nháp sơ bộ.
• Truyền đạt ý tưởng cho họ. Đảo ngược lối suy nghĩ thông thường.
• Làm việc nhanh chóng. Đặt ra giới hạn thời gian để giữ cho năng lượng và ý tưởng được tuôn chảy.
• Tạo ra thật nhiều ý tưởng. Bạn không thể tiên đoán trước ý tưởng nào sẽ đưa bạn đến phương án thay thế thứ ba.
4. Đi đến hợp lực
Bạn nhận ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 bằng cảm giác phấn khích và cảm hứng trong căn phòng. Xung đột cũ đã được xóa bỏ. Phương thức mới đáp ứng những tiêu chí của sự thành công. Cảnh báo: Tránh nhầm lẫn thỏa hiệp với hợp lực. Thỏa hiệp tạo ra sự thỏa mãn nhưng không vui vẻ. Thỏa hiệp có nghĩa là tất cả đều mất đi thứ gì đó. Hợp lực có nghĩa là tất cả đều chiến thắng.
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6. 
LỰA CHỌN TỐI ƯU THỨ 3 VÀ LUẬT PHÁP 
Stephen R. Covey và Larry M. Boyle
Một vụ kiện thành công là một vụ kiện được thực hiện bởi cảnh sát.
- Robert Frost
Tại ngôi làng nhỏ bé Breedon-on-the-Hill của nước Anh, người dân thường tụ hội tại buổi diễn kịch câm về thần thoại Anh được tổ chức hàng năm. Đó là đêm của những bài ca điên rồ và những nhóm kịch ăn mặc lạ mắt và lộng lẫy. Người ta phải mất hai tuần để chuẩn bị cho buổi biểu diễn này và ai cũng thích thú theo dõi những người hàng xóm của mình tự biên tự diễn những trò hài hước. Theo truyền thống, những buổi kịch câm mượn hội trường của một trường học để biểu diễn – vốn được xây dựng từ nhiều thập kỷ trước, chủ yếu từ nguồn tiền quyên góp của dân làng.
Nhưng truyền thống này chấm dứt khi một nữ hiệu trưởng tiếp quản ngôi trường với những quy tắc an toàn mới, và đề nghị biểu diễn kịch câm ở một nơi khác. Thị trấn phản đối, và bà hiệu trưởng đã tăng phí sử dụng hội trường lên 800 bảng, điều đó khiến mọi người giận dữ. Không ai có thể trả số tiền lớn như thế. Thế là họ yêu cầu hội đồng địa phương cho phép họ ra vào hội trường trường học miễn phí, nhưng hội đồng này đã cấm họ, và lần đầu tiên trong nửa thế kỷ, không có buổi biểu diễn kịch câm nào được tổ chức tại Breedon.
Cuộc tranh cãi này sớm được mang ra tòa. Dân làng phản đối chi phí trên và các thủ tục kiểm tra lý lịch tư pháp mới áp dụng bắt buộc cho tất cả những ai bước vào khuôn viên trường. Nhiều năm về trước, họ đã đóng góp 3.000 bảng tiền xây dựng hội trường, họ cho rằng mình được sử dụng nó miễn phí ngoài giờ học mà không bị điều tra như những kẻ phạm tội.
Các nhà quản lý ngôi trường tranh luận rằng, chi phí duy trì khán phòng đã tăng lên và họ không thể tổ chức các buổi kịch thêm nữa; rằng yêu cầu của dân làng thật “vô lý và bất khả thi”. Họ không thể chịu trách nhiệm cho việc “điền một đống giấy tờ kê khai thông tin” bị yêu cầu bắt buộc khi mỗi một dân làng bước vào hội trường.
Sau bảy năm theo đuổi vụ kiện với 6,7 triệu bảng chi phí các bên bỏ ra, vụ kiện được đưa lên Tòa án Tối cao nước Anh, và người đứng đầu Tối cao Pháp viện cuối cùng đã ra phán quyết đi ngược lại lợi ích của người dân Breedon. Ông còn yêu cầu họ phải trả một khoản phí khổng lồ. Bà hiệu trưởng và vị cha xứ từ lâu đã từ chức vì vụ bất đồng này. Những người bạn cũ không còn nhìn mặt nhau. Mối quan hệ giữa người dân và hội đồng thị trấn đã đổ vỡ không thể hàn gắn. Và những buổi kịch câm của ngôi làng, nơi những trò ngốc nghếch từng là một phần quan trọng trong văn hóa dân gian của Breedon-on-the-Hill, mãi mãi không còn tồn tại.69
69. Xem Robert Hardman, “A very Uncivil War”, Daily Mail Online, 21/6/2010, http://www.dailymail.co.uk/news/article-1288182/A-uncivil-war-How-spat-village-hall-divided-community-turned-neighbours-sworn-enemies.html; #ixzzH1BZYBdj: “Breedon-on-the-Hill Villagers Lose Hall Court Appeal”, BBC News, 18/1/2011, http://news.bbc.co.uk/local/leicester/hi/people_and_places; shnewsid_9365000/9365108.stm
Đây là câu chuyện điển hình mà chúng ta thường dễ bỏ qua. Vụ kiện tại Breedon-on-the-Hill chỉ là một trong những cuộc đụng độ lãng phí, tổn hại mà chúng ta gây chiến với người khác thông qua tòa án. Hệ thống tư pháp đối lập chính là hình thức của lối tư duy hai phương thức.
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Tòa án là nơi đầy rẫy những vụ kiện, từ những tranh chấp vụn vặt và vớ vẩn đến những vụ án tầm cỡ quốc gia. Ngay cả với nhiều vụ kiện chính đáng cũng gây tốn kém lớn về mặt tiền bạc và hủy hoại các mối quan hệ đến nỗi cuối cùng, không bên nào thực sự chiến thắng. Abraham Lincoln luôn khuyên rằng: “Đừng khuyến khích kiện tụng… Người chiến thắng trên danh nghĩa thực chất là kẻ thua cuộc trong sự tổn thất lớn về tiền bạc và thời gian”.
Có vô số những câu chuyện như thế. Khi một tình nguyện viên trẻ tuổi của tổ chức Teach for America (Dạy học vì nước Mỹ) đuổi một học sinh mười hai tuổi ngỗ ngược ra khỏi lớp học, phụ huynh đã kiện trường này 20 triệu đô la. Trong một trường hợp khác, một người đàn ông kiện nhân viên giặt ủi 67 triệu đô la vì làm mất cái quần của ông ta. Không ai biết được mỗi năm có bao nhiêu tiền được trao qua các bản án – nhưng hẳn là những con số khổng lồ.
Vai trò có một không hai của sứ giả hòa bình
Chúng ta vô cùng trân trọng và tôn vinh những người dấn thân vào con đường thực thi pháp luật cao quý. Nhiệm vụ của họ là cơ hội tối cao để mang lại sự cứu rỗi, giải pháp sáng tạo, hòa bình và chữa lành cho những con người bị đè nén trong thế giới của sự xung đột, tranh chấp và những vấn đề nan giải. Nếu có thời đại nào chúng ta cần những sứ giả hòa bình, thì đó là ngay lúc này, và các luật sư có vị trí độc tôn để đảm nhận vai trò này. Lincoln từng nói: “Là một sứ giả hòa bình, luật sư nắm trong tay cơ hội vượt trội hơn người khác”.
Mục đích chính của chương này là giúp những người phải đối mặt với luật sư và cả những người hành nghề luật hiểu được cơ hội tuyệt vời này. Với những người đang hành nghề luật, Larry chia sẻ thế này:
Ngay từ đầu, tôi phải thừa nhận một sự thiên vị và tiết lộ một điều: Tôi yêu thích các luật sư và đã làm việc với họ hơn bốn mươi năm. Trước khi tôi tham gia vào bộ máy tư pháp bang và liên bang trong nhiều năm, tôi và các cộng sự đã có một sự nghiệp thành công khi đại diện cho rất nhiều khách hàng, từ các cá nhân đến các doanh nghiệp thuộc Top Fortune 500. Tôi hiểu những yêu cầu được đặt lên vai các luật sư và áp lực lớn lao mà họ phải chịu đựng trong cuộc sống công việc của mình. Sau nhiều năm làm việc, tôi đã dành sự tôn trọng sâu sắc cho các luật sư và những người làm nghề luật. Họ hầu hết đều là những người trung thực, hiểu biết về nghề nghiệp và có tác phong lịch thiệp, họ luôn kịp thời mang lại dịch vụ chất lượng cho khách hàng với mức giá phải chăng. Nghề luật vốn có bản chất tích cực. Tuy nhiên, có nhiều vấn đề nghiêm trọng với quy trình pháp lý gây ảnh hưởng tới sức khỏe và hạnh phúc của tất cả những bên liên quan. Chương này sẽ cởi mở và thẳng thắn chỉ ra một vài trong số các vấn đề đó.
Cả hai chúng tôi tin rằng, đa số các luật sư đều hành nghề luật với lý tưởng cao nhất, với tình yêu dành cho công lý và luật pháp, với khát khao có một mức thu nhập tốt và cung cấp cho bản thân và gia đình một cuộc sống với nhiều cơ hội, và một khát khao chân thành được phục vụ con người. Nhiều người đã thành công khi nghiêm túc thực hiện những lý tưởng này và có được một sự nghiệp ấn tượng, mang lại sự cứu giúp và các giải pháp sáng tạo cho vô số người hưởng lợi. Tuy nhiên, khi những luật sư trẻ bị cuốn vào vòng xoáy “tập đoàn luật”, “con đường trở thành cộng sự”, và cuộc chiến tranh tụng với bên còn lại, thì nhiều người trong số họ trở nên xa rời những lý tưởng này. Họ tách biệt cuộc sống công việc với cuộc sống riêng tư và thường trở nên trống rỗng trong cả cảm xúc, trí óc và tinh thần.70
70. Xem tại “In the Interests of Justice: Reforming the Legal Profession”, Stanford Law Review 54 (tháng 6/2002): 6.
Rồi cuối cùng, nhiều luật sư không còn là những sứ giả hòa bình nữa. Patrick J. Schiltz, cựu trưởng khoa luật – giáo sư luật, giờ là thẩm phán tòa án liên bang tại Minnesota, cảnh báo những sinh viên tốt nghiệp trường luật rằng: “Tôi có một tin tốt và một tin xấu. Tin xấu là nghề nghiệp mà các bạn đang theo đuổi là một trong những nghề bất hạnh và tổn hại sức khỏe nhất trên trái đất này – và, trong con mắt của nhiều người, là cái nghề vô đạo đức nhất. Còn tin tốt là các bạn vẫn có thể theo đuổi nghề này mà vẫn thấy hạnh phúc, khỏe mạnh và có đạo đức”.
Theo Schiltz, luật sư dường như nằm trong số những người trầm cảm nhất nước Mỹ. Ông nhắc đến một nghiên cứu cho thấy tỷ lệ cao các sinh viên luật và luật sư mắc chứng lo âu, thù địch, hoang tưởng.
Schiltz cũng chỉ ra rằng luật sư dường như là những kẻ có tửu lượng kinh khủng, ông đề cập tới một nghiên cứu chỉ ra một phần ba luật sư tại một bang mắc các vấn đề về lạm dụng rượu hoặc chất kích thích. Thêm vào đó, các nghiên cứu cũng cho thấy rằng tỷ lệ ly hôn của các luật sư có thể cao hơn những nghề nghiệp khác, và theo báo cáo thì các luật sư nghĩ về chuyện tự tử nhiều hơn những người khác.
Schiltz nhắc đến một nghiên cứu về các luật sư California được thực hiện bởi RAND Institute for Civil Justice, qua đó cho thấy “chỉ một nửa nói rằng nếu được làm lại, họ sẽ lại trở thành luật sư”. Ngoài ra, 40% các luật sư ở North Carolina nói rằng họ sẽ không khuyến khích con mình hoặc thậm chí là những người đủ điều kiện khác theo đuổi ngành luật.
Schiltz nói thêm: “Những người có vấn đề về sức khỏe như vậy – trầm cảm, lo âu, nghiện rượu, lạm dụng chất kích thích, ly dị, và đến mức tự tử – gần như theo định nghĩa là không hạnh phúc. Vậy thì chẳng nên ngạc nhiên về chuyện luật sư là những người thực sự không hạnh phúc, lẫn chuyện nguồn gốc của sự bất hạnh ấy dường như là điểm chung của họ: nghề luật sư”.71
71. Patrick J. Schiltz, “On Being a Happy, Healthy, and Ethical Member of an Unhappy, Unhealthy and Unethical Profession”, 52 Vand. L. Rev. (1999).
Vậy điều gì về ngành luật đã gây ra nỗi đau lặng thầm cho nhiều người đến vậy? Chúng tôi tin rằng bởi đa số là kết quả của tư tưởng tranh tụng đối lập được thừa hưởng từ trước đó – thứ bị hệ thống hóa và thể chế hóa bởi lối tư duy hai phương thức. Thêm vào hệ thống đó là khách hàng với tư tưởng cứng nhắc là người sẽ đưa ra các quyết định và tạo áp lực nặng nề trên vai luật sư.
Hệ thống tranh tụng hai bên đối lập trong luật pháp đã có một lịch sử lâu đời và đáng chú ý. Đa số các quốc gia, đặc biệt tại châu Âu và châu Mỹ, hiện đang sử dụng một vài các biến thể của nó. Chắc chắn nó đã bắt đầu từ thời phân xử bằng trận đấu72, nhưng ngày nay đó là một hệ thống phức tạp mà trong đó, nghĩa vụ và quyền lợi của nguyên đơn và bị đơn được cẩn trọng nêu ra rõ ràng. Khi được sử dụng hợp lý, hệ thống này rất hiệu quả về mặt luật pháp. Nhưng như chúng tôi đã nói, những người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 luôn tìm một phương thức vượt lên trên công lý và sự công bằng, và hướng đến sự hợp lực. Như Schiltz chỉ ra: “[Các luật sư] đang chơi một trò chơi và tiền bạc là cách mà điểm số được tính trong trò chơi này”73.
72. Một phương pháp xét xử của luật pháp Đức để giải quyết những cáo buộc khi không có mặt nhân chứng hay nhận tội, hai bên trong vụ kiện sẽ đấu với nhau một trận duy nhất, người thắng trận đấu cũng là người thắng kiện. (ND)
73. Schiltz, 905.
Cựu thẩm phán tối cao lỗi lạc Sandra Day O’Connor của Tối cao Pháp viện Hoa Kỳ bày tỏ sự lo ngại về xu hướng sử dụng luật pháp như một công cụ khiến cho các xung đột leo thang thay vì giải quyết nó:
Người ta nói rằng luật pháp của một quốc gia là biểu hiện cho lý tưởng cao nhất của công dân quốc gia này. Thật đáng tiếc, đạo đức của các luật sư tại Mỹ đôi khi lại là biểu hiện của lý tưởng thấp nhất… của một môi trường nghề nghiệp mà ở đó sự thù địch, lòng ích kỷ và suy nghĩ phải-thắng-bằng-mọi-giá lại đang thịnh hành. Một luật sư mới đây đã ngừng hành nghề giải thích quyết định rời bỏ nghề của mình bằng những câu từ ảm đạm: “Tôi mệt mỏi khi phải dối trá. Tôi mệt mỏi với những mánh khóe. Nhưng trên hết, tôi mệt mỏi vì nỗi đau mà nghề nghiệp của mình gây ra cho người khác”.
Chúng tôi đưa ra những lời đàm phán của mình với các luật sư khác như đang gây chiến. Hãy xem xét ngôn ngữ mà các luật sư sử dụng để miêu tả những trải nghiệm ngày thường của họ: “Tôi tấn công mọi điểm yếu trong lập luận của họ”.
“Những lời chỉ trích của cô ấy là nhắm đúng mục tiêu.”
“Tôi hủy hoại vị thế của anh ta.”
“Nếu chúng tôi sử dụng chiến thuật đó, cô ta sẽ giết chúng tôi.”
“Tôi bác bỏ từng luận điểm của họ.”
Các luật sư bất mãn với nghề nghiệp của họ không chỉ đơn giản bởi công việc vất vả và tốn thời gian… Đúng hơn là, khi một ngày kết thúc, nhiều luật sư tự hỏi rằng liệu họ có đóng góp bất cứ điều gì đáng giá cho xã hội hay không.74
74. Sandra Day O’Connor, The Majesty of the Law (New York: Random House Digital, 2004), 226-29.
Đích đến đáng buồn nhưng thường thấy của lối tư duy hai phương thức là phòng xử án. Có một nghịch lý lớn là tòa án có thể là địa điểm tốt nhất giúp chúng ta đạt được Lựa chọn tối ưu thứ 3, và luật sư là những người tạo ra sự hợp lực tuyệt vời nhất. Hệ thống tranh tụng thôi thúc người ta nghĩ đến cụm từ “thắng hoặc thua”, “cách của tôi hoặc cách của anh”. Nhưng con đường dẫn tới sự bình an trong tâm hồn, không chỉ giữa các cá nhân, mà với cả thế giới – chính là phương thức của chúng ta, Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Nghiệp vụ pháp luật theo Lựa chọn tối ưu thứ 3?
Liệu có khả năng rằng việc thực thi pháp luật – ngay cả khi khách hàng là những người quyền lực và đòi hỏi – có thể thay đổi bằng lối tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3? Câu trả lời là Có, và ở một mức độ nào đó, nó đã xảy ra. Một dấu hiệu tích cực là sự gia tăng bùng nổ các vụ “giải quyết tranh chấp” tại nhiều cơ quan có thẩm quyền, cơ quan chính phủ, và các công ty mà trong đó, người ta sẽ tìm đến người hòa giải hay trọng tài thay vì đưa nhau ra tòa. Hòa giải viên nổi tiếng Peter Adler cho biết: “Giờ đây hòa giải kết nối sâu sắc với luật pháp và chẳng thể tách rời khỏi hệ thống tư pháp”.
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Giải quyết tranh chấp có thể là một cách tuyệt vời để xóa bỏ căng thẳng và áp lực của việc đưa nhau ra tòa. Trái ngược với một vụ kiện tụng, phương thức giải quyết tranh chấp nhằm giải quyết xung đột có thể tạo ra kết quả tốt hơn, nhanh hơn và ít tốn kém hơn cũng như giảm đi hẳn sự mệt mỏi hao mòn dành cho cả hai bên. Trong các phương thức để giải quyết tranh chấp, hòa giải là phương thức giống với hợp lực nhất. Các hòa giải viên thường quan tâm đến việc giải quyết vấn đề hơn là xem ai sẽ thắng hay thua. Họ cũng làm việc chăm chỉ để giữ gìn mối quan hệ của các bên tranh chấp. Một hòa giải viên giỏi có thể biến một cuộc ly hôn cay đắng thành một sự sắp xếp khả thi để hai bên có thể sống cuộc sống của riêng mình và cùng hợp tác để chăm sóc con cái, phân chia tài sản, v.v… Nỗ lực và ảnh hưởng tích cực không thể đo đếm được của các hòa giải viên mới đáng ngưỡng mộ và đáng hoan nghênh làm sao!
Một trong những người đề xướng giải quyết tranh chấp đầu tiên, luật sư, nhà hòa giải Thomas Boyle nói: “Giống như một túp lều hòa bình trên chiến trường, nó hợp nhất các bên với mục tiêu chung là giải quyết vấn đề”.75
75. Thomas D. Boyle, “Mediation and the Legal System: New Tricks for an Old Dog”, Federal Bar Journal 58 (tháng 10/1991): 514.
Nhưng nếu không có ba mô thức của tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3, giải quyết tranh chấp sẽ trở thành một vụ kiện tụng trá hình; giải quyết tranh chấp tự nó ít có sức mạnh thật sự để chống lại khuôn mẫu cố hữu của sự thiếu tôn trọng và phòng vệ. Giải quyết tranh chấp là để đạt được những giải pháp công bằng và hợp lý, nhưng không hẳn hướng đến hợp lực. Nhìn vào những hạn chế của giải quyết tranh chấp, Adler chia sẻ: “Những giá trị và phương thức chung lẽ ra phải kết nối chúng ta với nhau hóa ra chỉ là những khao khát bề mặt thay vì là một nền tảng chung thật sự”.76
76. Peter Adler, “The End of Mediation”, http://www.mediate.com/articles/adlerTheEnd.cfm. Truy cập ngày 19/7/2010.
Hợp lực là để đạt được “nền tảng chung thật sự” và yêu cầu một sự biến đổi mô thức cơ bản. Đó là thoát khỏi tư duy cạnh tranh và thỏa hiệp, đồng thời đi theo tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Chúng ta được truyền cảm hứng bởi những hành động của Gandhi, người về mặt tinh thần đã phá vỡ những hạn chế của phương thức thứ nhất và thứ hai. Là một luật sư được đào tạo tại London, Gandhi chắc chắn hiểu biết về hệ thống tranh tụng. Hãy nhớ lại rằng sau khi gia nhập một công ty luật tại Nam Phi, ông thấy mình liên tục bị đối xử tệ bạc khi là một người Ấn Độ làm việc giữa một tổ chức da trắng quyền lực. Ông bị ném ra khỏi xe lửa vì dám ngồi ở toa hạng nhất dù ông đã mua vé hạng nhất. Các khách sạn từ chối đón tiếp ông, nhà hàng từ chối phục vụ ông.
Gandhi không phải là nạn nhân duy nhất; bang Transvaal ở Nam Phi là quê nhà của rất nhiều nhóm thiểu số bị áp bức. Giận dữ bởi một đạo luật về bắt buộc đăng ký nhân thân đối với người gốc Á, rằng tất cả những ai không phải da trắng đều phải đăng ký với chính quyền và lấy dấu vân tay, cộng đồng cư dân Ấn Độ tại Transvaal đã tổ chức một cuộc biểu tình lớn vào ngày 11/9/1906 để phản đối. Họ cũng tranh cãi xem nên đệ trình đơn hay nên đấu tranh bạo lực. Vốn là tiếng nói được đám đông tôn trọng, Gandhi trăn trở trong lòng xem nên phản ứng thế nào. Ông cũng giận dữ như bất cứ ai bị phân biệt đối xử, ông cũng hiểu rất rõ rằng bạo lực có thể là câu trả lời cho bạo lực. Đồng thời, ông cũng không thể sống dưới sự bạo ngược. Nhưng bằng cách nào đó, ông đã tìm ra câu trả lời, Lựa chọn tối ưu thứ 3, với sự hợp lực của hai nguyên tắc bao trùm: công lý và truyền thống ahimsa của đạo Hindu – “không làm hại bất cứ sinh vật sống nào”.
Trong bài phát biểu với đám đông, Gandhi đề ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 của mình: đấu tranh bất bạo động. Ông không từ bỏ nhân quyền và phẩm cách bằng cách tuân theo đạo luật bất công ấy; như thế là vi phạm nguyên tắc. Nhưng ông cũng không sử dụng bạo lực để đáp trả và kêu gọi mọi người chấp nhận bị bắt chứ không phản kháng bằng bạo lực.
Những người dân Ấn Độ đối mặt với bạo lực bằng cuộc đấu tranh bất bạo động. Hơn 10.000 người đã vào tù mà không kháng cự, thay vì từ bỏ quyền lợi của mình, và phong trào phản đối lặng lẽ này đã thu hút sự chú ý của một thế giới đang sững sờ. Cuối cùng, chính Gandhi cũng bị bắt vào tù và dành thời gian trong đó để làm một đôi dép tặng cho người đứng đầu chính quyền Transvaal – Tướng Jan Christiaan Smuts. Hành động này đã chỉ ra sự độc đáo trong Lựa chọn tối ưu thứ 3 của Gandhi. Ông không chỉ đơn thuần chống lại sự bất công, ông tìm cách làm bạn với kẻ thù của mình. Mặc dù Smuts tống ông vào tù ba lần, Gandhi vẫn không bao giờ ngừng hy vọng thay đổi trái tim của vị tướng này, và cuối cùng ông đã thành công. “Đạo Luật Đen” cuối cùng đã bị bãi bỏ. Nhiều năm sau đó, trong một lần Smuts tham dự tiệc sinh nhật của Gandhi, ông ấy nói rằng: “Tôi không xứng đáng được xỏ chân vào đôi dép của một con người vĩ đại như vậy”.
Trở về quê hương của mình, Gandhi chủ trương giải phóng Ấn Độ khỏi ách đô hộ của thực dân Anh. Ông cảm thấy sự độc lập sẽ tốt cho cả người Anh lẫn người Ấn. “Nếu người Anh rút lui”, ông viết, “họ sẽ giảm bớt một gánh nặng to lớn, nếu họ thực sự điềm tĩnh xem xét ý nghĩa của việc một dân tộc bị chìm trong ách nô lệ”.77 Ông không ngừng đối xử với thực dân Anh như những người bạn quý mến, ngay cả khi đối mặt với sự ngược đãi và bị bỏ tù, và ông khuyên những người khác làm điều tương tự. “Hỡi những người anh em”, ông nói với những người đồng hương, “chúng ta đã đi một chặng đường dài cùng với thực dân Anh. Khi họ rời đi, chúng ta mong muốn họ rời đi như những người bạn. Nếu chúng ta thực sự muốn thay đổi mọi thứ, chúng ta phải làm điều gì đó tốt hơn là tấn công tàu lửa hay giết người khác bằng gươm. Tôi muốn thay đổi tâm trí của họ, chứ không phải giết họ”.
77. Mohandas K. Gandhi, “My Appeal to the British”, Harijan, 24/5/1942.
Cuộc đấu tranh bất bạo động trên diện rộng giúp Ấn Độ giành được độc lập đã trở thành huyền thoại. Điều đáng chú ý là nhà lãnh đạo Gandhi chưa từng nắm giữ trong tay bất cứ quyền lực nhà nước chính thống nào trước đó. Là một luật sư có bằng cấp, ông đã chọn thực hiện vai trò của một sứ giả hòa bình, thay vì vai trò của một kẻ thù địch. Chỉ bằng sức mạnh của tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3, ông đã đem lại độc lập tự do cho hàng trăm triệu con người. Khi thực dân Anh rút quân vào năm 1947, họ đã thực hiện điều đó trong hòa bình và tình bằng hữu.
Đây là một bí mật mạnh mẽ của tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3: Biến thù thành bạn. Gandhi không bao giờ đánh mất niềm tin rằng “ngay cả trái tim sắt đá nhất cũng có thể thay đổi – cảm động bởi một cử chỉ yêu thương chân thành của đối thủ”.78 Với những hành động như vậy, người luật sư Ấn Độ nhỏ bé đã thay đổi cả thế giới.
78. Uma Majmudar, Gandhi’s Pilgrimage of Faith (Albany, NY: SUNY Press, 2005), 144-45.
Tất nhiên, sự thay đổi đầu tiên bắt nguồn từ tâm trí và trái tim của chính Gandhi. Ông nói: “Sự vĩ đại của con người không nằm ở khả năng tái tạo thế giới mà ở khả năng tái tạo chính bản thân mình”.
Ngoài Abraham Lincoln, một trong những người có sức ảnh hưởng mạnh mẽ nhất với luật pháp Mỹ chính là Thurgood Marshall. Ông được biết đến nhờ phẩm giá và sự chính trực tuyệt đối của mình. Marshall còn là một người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3. Ông hoàn toàn có thể thù hận, ăn miếng trả miếng, xúc phạm lại khi bị xúc phạm. Thay vì thế, ông đã nhìn nhận sâu xa hơn, biết rằng mục tiêu của mình là sự bình đẳng, không phải là đối đầu và cãi cọ. Phản hồi lại những bình luận chỉ trích của những đồng nghiệp người Mỹ gốc Phi hướng tới mình khi ông dùng bữa với cố vấn luật của phe đối lập - một người phân biệt chủng tộc, Marshall đơn giản trả lời: “Chúng tôi đều là luật sư, chúng tôi đều là công dân. Có một mối quan hệ công dân với đối thủ của bạn là một điều quan trọng”.
Khi hoàn thiện bản tóm tắt của vụ kiện nổi tiếng Brown kiện Hội đồng giáo dục79 để đệ trình lên Tối cao Pháp viện Hoa Kỳ, người ta nói rằng: “Marshall đã tự chỉnh sửa bản tóm tắt vụ kiện nhiều lần để xóa bỏ những nhận xét ‘không thật’ chống đối các luật sư da trắng để biện hộ cho phân biệt chủng tộc. Đó là một ví dụ điển hình của Marshall để giữ cho vụ đối đầu đạt được tính chuyên nghiệp cao nhất”.
79. Vụ kiện năm 1954, theo đó kêu gọi chấm dứt nạn phân biệt trong trường học ở Mỹ. Thành công của vụ kiện này mang lại nhiều cơ hội giáo dục hơn cho những người Mỹ gốc Phi. (ND)
Marshall thành công qua Lựa chọn tối ưu thứ 3 của mình để vừa giải quyết những cuộc tấn công gây tranh cãi, vừa không đầu hàng trước thực trạng xã hội. Sử dụng thước đo lịch sử, lối tư duy và tiếp cận của ông đã dẫn tới những sự bảo vệ pháp lý phi thường mới cho những người thiểu số ở Mỹ.80
80. Juan Williams, Thurgood Marshall: An American Revolutionary (New York: Three Rivers Press, 1998), 213, 215.
Các luật sư xem bản thân trước hết là người hòa giải – những người có khả năng kết nối và kiến tạo sự hòa hợp thay vì bất đồng – luôn xem mỗi vụ kiện là một cơ hội để đi đến một Lựa chọn tối ưu thứ 3, một thử thách tuyệt vời hơn và thú vị hơn là hạ gục đối phương.
Các nguyên đơn sẵn sàng xem bản thân và đối thủ là những con người không tránh được lỗi lầm nhưng vẫn đáng được tôn trọng sẽ có thể thấu hiểu nhau sâu sắc hơn. Họ có thể đối mặt với thực tế rằng không vấn đề nào là rõ ràng trắng đen, rằng chúng ta đều có những lý lẽ của riêng mình, và sự phẫn nộ có thể khiến họ mờ mắt và gây ra thảm họa cho tất cả các bên liên quan, trong đó có chính họ.
Luật pháp và “Chiếc gậy trình bày”
Một vụ kiện có thể trở thành kiểu chiến tranh “tìm và diệt”: Mục đích của nó là tìm ra điểm yếu và đánh bại đối phương. Ngược lại, yêu cầu đầu tiên của một sứ giả hòa bình là sự cảm thông – quyết tâm lắng nghe và thực sự thấu hiểu đối phương. Larry sẽ kể cho bạn câu chuyện sau.
Tôi còn nhớ trong một phiên hòa giải, luật sư của cả hai bên nói với tôi rằng: “Các bên quá khác biệt đến mức chúng tôi thực sự không thấy việc thu hẹp khoảng cách giữa họ là điều khả thi”. Trong bốn mươi năm với nghề luật, tôi chưa từng thấy những gương mặt nào nghiêm trọng và cơ hàm nào được siết chặt đến thế. Thứ duy nhất siết chặt hơn cơ hàm có lẽ là sự kiểm soát túi tiền của họ.
Đây là một câu chuyện bi kịch quen thuộc: hai bên từng là đối tác kinh doanh, từng có tình bạn đẹp đẽ, giờ đây lại trở thành những kẻ đối đầu nhất quyết đòi mức bồi thường thiệt hại đến mức sửng sốt đối với người kia. Tôi tự hỏi bao nhiêu thương vụ đã trôi qua, bao nhiêu cơ hội đã bị vuột mất, bao nhiêu tiền của cũng như thời gian và sức lực đã bị hai bên phí phạm chỉ để ăn miếng trả miếng lẫn nhau.
Tôi hiếm khi chứng kiến một vụ kiện nào mà cả hai bên đều gặp bất lợi đến như vậy, bởi cả hai đều được hỗ trợ bởi một loạt các dẫn chứng và thực tế. Nhưng có một điều rõ ràng với tôi: không bên nào thực sự hiểu hoàn cảnh của người kia. Cả hai bên đều chỉ chú tâm vào cách nhìn nhận vấn đề của mình đến nỗi họ quên mất luận điểm của người còn lại. Thế rồi, tôi quay sang các luật sư và hỏi: “Cả hai vị đã đặt mình vào vị trí của người kia chưa?”.
“Có, thưa ngài”, một người trả lời tự tin.
[image: 52]
Nhưng vị luật sư còn lại ngừng lại và nói: “Tôi biết rằng họ đang tranh cãi, nhưng tôi thực sự không hiểu căn cứ quan điểm của họ”. Đó là lúc tôi trao cho họ “chiếc gậy trình bày”, tất nhiên là theo nghĩa bóng.
Yêu cầu tiếp theo của tôi là một sự thay đổi bất ngờ mà họ chưa từng biết đến. Tôi giải thích rằng các luật sư sẽ được trao cơ hội để được nói, nhưng trước khi họ đưa ra bình luận để bảo vệ cho quan điểm của mình, họ phải chỉ ra được quan điểm của đối phương cho đến khi đối phương hài lòng. Về bản chất, họ đang biện luận cho đối phương.
Luật sư của bị đơn mất ba lần chỉ ra quan điểm của nguyên đơn mới khiến nguyên đơn hài lòng. Đến lượt mình, luật sư của nguyên đơn mất hai lần.
Thế rồi một điều thú vị xảy ra. Bị đơn không còn khoanh tay lại giữ thái độ phòng thủ và vẻ mặt nghiêm túc, lạnh lùng biến mất. Anh ta nhìn nguyên đơn và nói: “Brad, đây là tình thế của anh à?”.
“Vâng, cũng gần như thế.”
“Tôi nghĩ anh…”
Hai luật sư ngồi lại và quan sát khách hàng của mình bắt đầu một cuộc chuyện trò sau hai năm kể từ khi người này khởi kiện người kia. Cuối cùng, họ đi đến một sự thỏa thuận có ích cho cả hai bên. Điều quan trọng hơn, sự tôn trọng mà họ dành cho nhau – điều đã gần như bay biến – đã quay trở lại.
Tôi biết rằng nếu vụ kiện này được đưa ra xét xử, sẽ có một bên thắng và bên còn lại sẽ ra về với hai bàn tay trắng và khoản phí khổng lồ phải trả. Đó là cách thức hệ thống luật pháp hoạt động. Cả hai đều đánh cược cơ may vào quá trình đó, đồng nghĩa với việc người chiến thắng cũng có thể là một kẻ thua cuộc. Nhưng thay vì đối đầu nhau để nhận lấy một cái kết đắng, hai bên có thể đi đến một sự dàn xếp yên bình, tự nguyện mà trước đấy họ chưa từng hình dung. Điều này có thể xảy ra nhờ tinh thần của “chiếc gậy trình bày” được đưa ra trong quá trình hòa giải.
Tôi không thể diễn tả hết được tính cách mạng của việc truyền đạt thông tin với sự thấu hiểu trong các thủ tục tòa án. Mặc dù hệ thống tư pháp phương Tây là hệ thống tranh tụng, nhưng điều đó không có nghĩa là chúng ta cần sử dụng nó với tinh thần tranh tụng. Chẳng có lý do gì để không thay thế tư duy “tìm và tiêu diệt” bằng tư duy của sự cảm thông và hợp lực cả.
Nhiều hệ thống tư pháp lấy sự thiện chí và cảm thông làm trọng thay vì tranh tụng. Nhiều quốc gia giải quyết các vụ tranh chấp mà không dùng đến tinh thần thắng - thua. Tại Nhật Bản, mục đích của các phiên tòa chotei không phải là để trừng phạt mà là để khôi phục lại “hòa bình và yên ổn”, có lẽ đây là điều giúp Nhật Bản trở thành xã hội ít kiện tụng nhất thế giới.
Người Do Thái, với truyền thống tôn trọng luật pháp có từ lâu đời, cũng luôn xem trọng giá trị của lòng trắc ẩn và sự hòa giải. Tòa án của các giáo sĩ Do Thái không nhằm mục đích “thắng kiện”. Với các luật sư và quan tòa Do Thái, Aaron - anh trai của nhà lập pháp Moses, là một ví dụ điển hình để học tập. Giống như vị thầy tu và thẩm phán có vị trí cao ở Israel, Aaron “yêu hòa bình, mưu cầu hòa bình và tạo ra hòa bình giữa mọi người”, lấy mối quan hệ con người làm trung tâm của luật pháp. Học giả vĩ đại người Do Thái, Giáo sĩ Nathan mô tả cách Aaron thực hiện trọng trách của mình như sau:
Hai người tranh cãi với nhau. Aaron tới và ngồi cạnh một trong số họ. Ông nói với anh ta: “Con trai ta, hãy nhìn những gì bạn con đã làm, trái tim anh ta đang phát điên, thậm chí anh ta còn xé toạc quần áo của mình [bởi muộn phiền vì cuộc tranh cãi], và anh ta đang tự nhủ: Mình thật bất hạnh, làm sao mình có thể ngẩng đầu lên và nhìn vào bạn mình? Mình cảm thấy xấu hổ khi có sự hiện diện của cậu ấy, bởi mình đã làm tổn thương cậu ấy”. Và ông [Aaron] ngồi lại với anh ta cho đến khi anh xóa bỏ sự ghen tị ra khỏi trái tim mình.
Và sau đó Aaron đến ngồi với người còn lại và nói với anh ta: “Con trai ta, hãy nhìn những gì bạn con đã làm, trái tim anh ta đang phát điên, thậm chí còn xé toạc quần áo của mình và anh ta đang tự nhủ: Mình thật bất hạnh, làm sao mình có thể ngẩng đầu lên và nhìn vào bạn mình? Mình cảm thấy xấu hổ khi có sự hiện diện của cậu ấy, bởi mình đã làm tổn thương cậu ấy”. Và ông [Aaron] ngồi lại với anh ta cho đến khi anh xóa bỏ sự ghen tị ra khỏi trái tim mình. Và khi hai người đối đầu gặp nhau, họ ôm hôn người còn lại.81
81. Từ “Avot de Rabbi Nathan”, trong “Mediation”, Jewish Virtual Library, http://www.jewishvirtuallibrary.org/jsource/judaica/ejud_0002_f0012_0_11960.html.
Các câu chuyện kể lại rằng Aaron sẽ kiên trì theo đuổi con người trong một cuộc tranh luận trước khi họ phải đưa ra tòa án. Ông sẽ không bao giờ nói về bản thân của vấn đề - mà sẽ quan tâm đến trái tim bị tổn thương và giữ gìn mối quan hệ. “Có điều gì xảy ra?”, ông sẽ hỏi như thế. “Điều gì khiến con giận dữ? Cả hai con đều có những cảm giác giống nhau; cả hai đều không được tôn trọng.” Hai người trong cuộc xung đột sẽ lắng nghe ông và người còn lại, và sau đó họ còn đặt tên con mình theo tên ông. Với vị thầy tu vĩ đại Aaron, kết quả cuối cùng không phải là một quyết định pháp lý với kẻ thắng – người thua, mà thay vào đó là Lựa chọn tối ưu thứ 3 bình yên và một mối quan hệ vững chắc hơn.82
82. Phỏng vấn với Giáo sĩ Marc Gopin, Hebrew University of Jerusalem, 11/1/2011.
Trong khi tư duy tranh tụng thông thường sẽ là “người chiến thắng đạt được tất cả”, thì tư duy phân xử theo truyền thống của người Do Thái là giúp tất cả chiến thắng trong một xung đột. Khi một công nhân Israel dùng khẩu súng được cung cấp bởi công ty anh ta để giết người, gia đình của nạn nhân khởi kiện công ty với lập luận rằng nhà tuyển dụng lẽ ra phải biết được tình trạng tâm thần bất thường của anh ta và thấy trước anh ta sẽ làm gì với vũ khí. Vụ kiện được đưa ra Tòa án Tối cao Israel, Thẩm phán Menachem Elon quyết định phía công ty thắng kiện. Nhưng khi tuyên bố người thắng, ông nói: “Ở đây có một góa phụ và những đứa trẻ mồ côi. Anh nên làm những điều có thể vì họ, mặc dù đó không phải là điều mà luật pháp bắt buộc anh làm… Đó là điều mà bất cứ tòa án Do Thái nào cũng thực hiện để thuyết phục người giàu thể hiện nghĩa vụ của mình – một điều đúng đắn và hợp lý”. Nói cách khác, quan tòa nói với phía công ty rằng: “Luật pháp đứng về phía anh, nhưng ngoài ra, anh cần làm những điều đúng đắn và tốt đẹp”.83 Giải pháp “các bên cùng thắng” là giải pháp lý tưởng truyền cảm hứng với luật sư và quan tòa người Do Thái, và đó là lý do tại sao các xung đột xảy ra trên thế giới cũng phải nhờ đến sự phân xử của tòa án Do Thái ngay cả khi các bên liên quan không phải là người Do Thái.
83. Nguyên tắc này được biết đến như lifnimmishurat ha-din, “ngoài những quy định của luật pháp”. Xem “Damages” và “Law and Morality”, Jewish Virtual Library, http://www.jewishvirtuallibrary.org/jsource/judaica/ejud_0002_0012_0_11960.html.
Luật pháp của Hồi giáo cũng xem trọng hòa giải hơn trừng phạt. Công cụ chính của luật pháp Hồi giáo là sulh, một hội đồng lắng nghe các đại diện từ cả hai phía trong cuộc tranh cãi. Đầu tiên, các đại diện yêu cầu xin được tạm ngưng đối đầu, nhằm thể hiện sự tôn trọng gia đình của nạn nhân. Sau đó họ mới trình bày; sulh nhằm điều hướng giao tiếp, đó là một nơi để cùng đến và lắng nghe lẫn nhau. Hội đồng hỏi: “Bạn nghĩ gì về điều anh ta vừa nói? Bạn sẽ trả lời anh ta như thế nào?”. Nếu đi đến sự đồng thuận, họ sẽ trở về nhà, hài lòng với kết quả. Quy trình này hoạt động hiệu quả hơn một phiên tòa xét xử thông thường, nơi mà chỉ một quyết định thường sẽ không giải quyết được dứt điểm vấn đề; người Hồi giáo có một câu tục ngữ: “Một nửa nhân loại là kẻ thù của các vị thẩm phán”. Trái với điều đó, sulh là một hình thức thực tiễn hơn, ít tốn kém hơn và có thể đưa đến sự đồng thuận.84
84. Phỏng vấn Qadi Archmed Natour, chủ tịch của High Shari’a Court of Appeals in Jaffa và giáo sư luật, Đại học Haifa tại Hebrew University of Jerusalem, 4/1/2011.
Với tư duy tranh tụng, thực sự sẽ không tồn tại người thắng cuộc. Cũng giống như không đất nước nào đạt lợi ích sau một cuộc chiến tranh kéo dài, có rất ít vụ kiện mà người khởi kiện thực sự được lợi. Thường thì cả hai bên sẽ đều tổn hại, thất bại trong cảm xúc và tình trạng tài chính xấu hơn. Tại tòa, bạn phải đối mặt và giao phó cuộc đời mình cho một nhóm xét xử độc lập không có chút cảm xúc quan tâm nào tới bạn. Trong suốt phiên xét xử, mọi thứ có thể thay đổi khủng khiếp trong chốc lát. Một nhân chứng có thể trở nên không thuyết phục. Tang vật có thể bị loại trừ khỏi chứng cứ. Khi điều đó xảy ra, kết quả có thể rất khó lường. Những điều tồi tệ có thể xảy ra nếu các bên không tìm ra những giải pháp theo Lựa chọn tối ưu thứ 3. Con trai của Larry, Brian Boyle là một luật sư giỏi và thành công. Cậu ấy mô tả ảnh hưởng của xung đột và kiện tụng với các khách hàng như sau:
Việc đưa nhau ra tòa không chỉ tạo nên áp lực tài chính, mà hơn thế, là áp lực cảm xúc và tâm lý. Các bên liên quan trở nên ám ảnh với vụ kiện và khiến họ mất tập trung vào những vấn đề khác trong cuộc sống của mình. Trừ thời gian để di chuyển đi lại, còn lại kiện tụng chiếm mọi ưu tiên trong quỹ thời gian của một người. Người ta mất ngủ vì nó. Khi họ tìm đến văn phòng luật sư, họ thường nhạy cảm và giận dữ, tất cả những gì họ muốn là được bào chữa.
Lấy ví dụ những vụ ly hôn, thân chủ của bạn là một người đau khổ. Vấn đề tài chính thường là ưu tiên thứ năm. Điều người vợ thực sự muốn đó là thẩm phán sẽ nói với chồng mình rằng anh ta là một tên khốn – giống như cô ta nghĩ, và tương tự với người còn lại. Nó làm giảm giá trị của bạn, khiến bạn xao nhãng khỏi những giá trị khác của cuộc sống.
Hy vọng sự gia tăng của xu hướng hòa giải sẽ đưa hệ thống pháp lý đi theo hướng hợp lực. Hòa giải giờ đây trở nên bắt buộc trong một số lĩnh vực, là phương pháp ít tốn kém và tổn hại so với các phiên tòa xét xử, nhưng hòa giải không thể dẫn tới phương pháp thứ ba trừ khi tư duy tranh tụng được thay thế bằng sự cảm thông.
Một sứ giả hòa bình nổi bật khác, Thẩm phán William Sheffield, được gọi là “cứu cánh hòa giải”85 của bang California. Khi không còn ai có thể phá vỡ sự bế tắc, Sheffield được gọi đến. Công cụ “khơi thông ngõ cụt” đầu tiên của ông – theo cách gọi của ông – là sự lắng nghe thấu hiểu. Trong khi một số hòa giải viên chỉ xuất hiện, dành một buổi sáng cho một vụ, đưa ra một đề xuất và rồi biến mất khi tới giờ ăn tối, Sheffield sẽ cởi áo khoác ra thân tình tìm hiểu về từng bên. Ông muốn họ trò chuyện cho đến khi tất cả đều cảm thấy mình hoàn toàn được thấu hiểu. “Bạn không thể làm những điều như vậy chỉ trong mười phút”, ông nói. “Họ phải biết được rằng bạn hiểu họ trước khi họ có thể tin tưởng bạn.” Nếu không có phương án giải quyết nào được đưa ra, ông sẵn sàng chờ đợi điều đó, không như một số hòa giải viên khác.
85. “The mediator of last resort”
Mục đích của ông là thuyết phục các bên trở nên thực tế. “Nếu bạn không chịu hòa giải và nhất quyết đưa nhau ra tòa, tỷ lệ cược phần thắng của bạn là bao nhiêu?”. Thường thì, từng bên của một cuộc tranh chấp pháp lý đều có tư tưởng “Tôi sẽ nghiền nát người kia”. Công việc của ông là thức tỉnh họ khỏi điều đó. “Tôi thường nói rằng: ‘Tốt nhất là bạn nên gọi cho tay cò bất động sản ở Maui và nói họ rút lại giao dịch đi, bởi nó sẽ không xảy ra trong vụ này đâu’.”
Vậy công cụ “khơi thông ngõ cụt” thứ hai của Sheffield là gì? – Đó là, hãy lắng nghe thấu hiểu hơn nữa.
Nếu không có sự tiến triển nào, vậy thì tôi sẽ phải thấu hiểu các bên hơn. Tôi có một khách hàng vô cùng kiên quyết, đó là một người khiếu kiện ngồi xe lăn, trồng cà chua trên đất thuê của thành phố.Ông khiếu nại rằng thành phố không hỗ trợ hợp lý cho sự tàn tật của ông, và không bên nào chịu nhượng bộ. Sau một lúc, tôi bước ra cánh đồng của ông ta và ngồi xuống, bắt đầu ăn cà chua cùng với ông, nếm mùi vị của những hạt giống ông đã trồng.Ông kể với tôi về người vợ và những khó khăn của mình, về khoảng thời gian ông đã từng ở trong đội tuyển Olympic dành cho người khuyết tật. Chúng tôi trở nên thân thiết.Ông ấy càng được thấu hiểu, chúng tôi càng trở nên gần gũi, và ông ấy càng dễ dàng cảm thấy mình không hề bị lờ đi. Đó là điều quan trọng nhất. Chúng ta thường nói: “Điều tôi muốn là 100.000 đô la và một lời xin lỗi”, nhưng thường thì điều ta thực sự muốn là cảm thấy mình quan trọng, cảm thấy được thấu hiểu và không bị xem thường.
Bạn phải dành cho họ thời gian để họ thực sự được giải tỏa và cảm thấy rằng bạn thực sự hiểu vấn đề. Sau đó bạn có thể dàn xếp vụ kiện và tránh được một hoặc hai năm kiện tụng tốn kém. Dành ra chỉ một ngày để lắng nghe và bạn có thể giải quyết một cuộc tranh chấp đã kéo dài hàng năm trời.86
86. Phỏng vấn William Sheffield, 21/10/2010.
Không một ai, kể cả luật sư hay nguyên đơn, bị ép buộc phải tiếp cận tranh chấp bằng tư duy tranh tụng. Chi phí quá lớn và chưa chắc đã đạt được lợi ích. Chúng ta có thể chọn cách nhìn nhận cuộc tranh chấp như một sự hiểu lầm và tiếp cận nó với tinh thần cảm thông và hợp lực. Và chúng ta không cần sự cho phép của tòa án để làm vậy. Stephen đưa ra một ví dụ.
Một hôm, tôi nhận được một cuộc gọi từ chủ tịch của một công ty, hỏi rằng liệu tôi có thể giúp ông giải quyết một vụ kiện rủi ro cao và cực kỳ tốn kém. Tôi biết rất rõ vị khách hàng này. Trong những năm qua, chúng tôi đã trò chuyện về tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 và tôi cảm thấy ông ấy hiểu nó. Đó là một người rất có năng lực, nhưng khi đến thời điểm để ứng dụng những gì chúng tôi đã bàn luận vào thực tiễn, ông ấy lại không tự tin. Vụ kiện mà ông vướng vào là một mối đe dọa lớn với ông và việc kinh doanh của ông, và ông muốn tôi đứng ra hòa giải. Nhưng tôi nói rằng: “Ngài không thực sự cần tôi. Ngài có thể tự làm điều đó”.
Vậy là ông nối máy tới đối thủ trong vụ kiện, đó cũng là người đứng đầu của một công ty, và hỏi rằng liệu họ có thể gặp nhau và thảo luận về tình huống này. Vị chủ tịch kia không muốn gặp, nhưng người bạn của tôi đã giải thích điều ông đang cố gắng làm và lý do. “Nghe này”, ông nói. “Tôi sẽ không mang theo luật sư của mình. Nhưng ngài có thể mang luật sư của ngài đến, nếu luật sư của ngài khuyên rằng không nên nói bất cứ điều gì, vậy thì ngài có thể không nên mở miệng.”
Theo đề nghị đó, vị chủ tịch kia đã đồng ý gặp mặt. Về sau, bạn tôi mô tả về những gì đã diễn ra trong buổi gặp đó, đại để thế này.
Người kia xuất hiện với luật sư của mình, tất cả ngồi xuống bàn hội nghị. Người bạn của tôi lấy ra một cuốn sổ ghi chép và nói: “Đầu tiên, tôi muốn thử xem liệu mình có thể hiểu được quan điểm của ngài trong vụ kiện này không”.
Một cách dè dặt, người đàn ông đó bắt đầu nói. Ông ấy chỉ ra vấn đề từ góc nhìn của mình, nó liên quan đến cuộc tranh chấp về quyền sở hữu sản phẩm.
Người bạn của tôi chỉ lắng nghe và ghi chú lại. Cuối cùng ông nói: “Hãy để tôi xem tôi đã hiểu vấn đề chưa”. Rồi ông nhắc lại đầy đủ và hoàn chỉnh nhất có thể những gì vị chủ tịch kia vừa nói, và hỏi: “Đây có phải là tình thế của ngài?”.
Người đàn ông nhìn vào những ghi chép và nói: “Đúng vậy, đúng vậy, chính là thế, nhưng có hai điểm ngài chưa rõ về nó”.
Luật sư của người này ngắt lời: “Thưa ngài, tôi không nghĩ chúng ta cần đi vào chi tiết tại đây”.
Thật ngạc nhiên, người đàn ông quay sang luật sư của mình và nói, “Jeffrey, tôi biết rằng tôi yêu cầu anh đến đây, nhưng tại sao chúng ta không thử điều này”. Vị luật sư cảm nhận được diễn biến đang đi theo chiều hướng Lựa chọn tối ưu thứ 3. Vậy là vị chủ tịch đó cẩn trọng mô tả lại hai quan điểm còn lại của mình.
Người bạn của tôi viết lại chúng, trình bày lại và rồi hỏi: “Đây có phải là cách hiểu đầy đủ và chính xác nhất về tình thế của ngài?”.
“Vâng, đúng vậy?”
“Còn điều gì nữa mà tôi cần hiểu không?”
“Không, đó là toàn bộ.”
“Tuyệt vời”, bạn của tôi nói. “Giờ đây ngài có sẵn sàng lắng nghe như cách mà tôi đã lắng nghe ngài không?”
Có một khoảng lặng, nhưng rồi người đàn ông đó đáp: “Xin hãy bắt đầu”.
Và cuộc đối thoại hai chiều bắt đầu. Sự thấu hiểu đã mang đến tính khiêm nhường. Rào cản bị phá bỏ. Họ bắt đầu tin rằng Lựa chọn tối ưu thứ 3 là khả thi.
Nhiều giờ sau đó, hai người đàn ông trở nên hòa hợp sau cuộc họp với Lựa chọn tối ưu thứ 3 kể trên – một giải pháp cho vấn đề của họ, cứu rỗi mối quan hệ, tránh được chi phí kiện tụng và đặt nền tảng cho những phương thức hợp tác tốt hơn trong tương lai. Toàn bộ tình thế đã thay đổi!87
87. Để xem video tái hiện câu chuyện mang tính thay đổi này, truy cập The3rdAlternative.com.
Hợp lực và luật pháp
Một phản ứng thông thường khi bị người khác làm hại chính là trả thù. “Họ không thể làm điều đó với tôi? Họ nghĩ họ là ai chứ? Tôi sẽ kiện!” Chúng ta đều ưa thích công lý và sự công bằng, và khi ai đó làm hại ta, ta mong muốn người đó phải trả giá. Đó là lý do tại sao chúng ta có luật sư, thẩm phán và tòa án.
Nhưng hãy nhớ rằng, nếu chúng ta có một tư duy hợp lực, chúng ta sẽ không thỏa mãn với sự công bằng – chúng ta sẽ tìm kiếm phương án tốt hơn cả sự công bằng. Chúng ta muốn những mối quan hệ được thắt chặt hơn, chứ không phải trở nên mong manh hơn. Chúng ta quan tâm nhiều hơn đến hòa giải, thay vì trả thù. Chúng ta kiếm tìm một giải pháp tối ưu hơn việc chỉ biết trả thù, một giải pháp tốt hơn cho tất cả những bên liên quan.
Thêm vào đó, chúng ta – những người hợp lực với nhau – sẽ không ưa thích sự thỏa hiệp cho lắm. Đó là một công cụ hợp pháp cũ kỹ, nhưng thỏa hiệp cũng đồng nghĩa với việc tất cả các bên sẽ phải từ bỏ điều gì đó; tại sao lại thỏa hiệp trước khi có thể tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3? Thỏa hiệp cũng có thể nguy hiểm về mặt đạo đức bởi nó thường quay lưng lại với những nguyên tắc chúng ta bảo vệ. Chúng ta ấn tượng với suy nghĩ sâu sắc này từ nhà văn vĩ đại người Nigeria Chinua Achebe: “Một trong những bài kiểm tra chân thực nhất của tính chính trực là việc thẳng thắn từ chối thỏa hiệp”.
Khi chúng ta vướng vào mâu thuẫn, chúng ta không muốn “mắt đền mắt, răng đền răng”, cũng chẳng muốn dàn xếp một sự thỏa hiệp tạm thời. Chúng ta có thể sáng tạo hơn thế, Stephen đưa đến ví dụ sau.
Sau nhiều năm làm lụng và tiết kiệm, một người bạn của tôi cuối cùng đã xây xong căn nhà mơ ước. Ông đã thuê nhà thầu giỏi nhất để thực hiện mong muốn của mình, với trần nhà cao kiểu nhà thờ, đồ gỗ và các đường gờ tường được chạm khắc công phu, ngôi nhà thực sự là một tác phẩm nghệ thuật. Thế rồi thợ sơn đến và hoàn tất công đoạn cuối cùng.
Buổi tối hôm ấy, sau khi người thợ sơn rời đi, người bạn của tôi bước vào căn nhà, ông ấy gần như sụp đổ. Công đoạn sơn tường tai hại vô cùng. Tất cả các bức tường, tất cả các căn phòng, tất cả các gờ tường đều trở nên nham nhở với lớp sơn nguệch ngoạc, không đều. Các vết bẩn bám đầy cửa và gạch. Những vệt sơn dây xuống cửa sổ vòm, một trong số đó còn được thiết kế riêng, vốn là những tác phẩm nghệ thuật. Giống như thể một đứa trẻ đã dùng một bình sơn xịt để nô đùa với ngôi nhà vậy.
Người bạn của tôi tìm đến hai số điện thoại trong máy của mình – số của nhà thầu và số của luật sư. May thay, bạn tôi đã gọi được nhà thầu trước. Đó là một người dẻo dai, tràn đầy năng lượng, có tiếng về lòng chính trực và chất lượng; nếu không thì người bạn của tôi đã không thuê ông ta. Khi nhà thầu nhìn thấy căn nhà, ông há hốc miệng và lập tức gọi điện cho người thợ sơn và yêu cầu anh ta quay lại ngôi nhà.
Những gì xảy ra tiếp theo khiến người bạn của tôi kinh ngạc. Đã là tối muộn, và người bạn của tôi cho rằng nhà thầu, sau một ngày dài đầy mệt mỏi, sẽ quát mắng anh thợ sơn, sa thải anh ta và yêu cầu hoàn tiền lẫn bồi thường thiệt hại. Thay vì thế, ông ấy ra cửa đón người thợ kia và còn bắt tay với anh ta.
Đó là một người thợ sơn trẻ tuổi, chắc vừa quá tuổi vị thành niên, anh ta mỉm cười gượng gạo và lo lắng hỏi nhà thầu xem ông có hài lòng không. Nhà thầu khoác vai anh ta, bình tĩnh dẫn anh đi quanh căn nhà, chỉ ra vấn đề này kia, và sau đó cả ba người ngồi xuống trò chuyện. Nhà thầu hỏi một vài câu, và mọi thứ sáng tỏ, người thợ sơn đã phóng đại về khả năng của mình một chút. Mặc dù đã làm một số công việc sơn phết vặt trước đó, nhưng đây là căn nhà sang trọng đầu tiên anh ta từng nhận sơn.
Nhà thầu không chỉ dừng lại ở đó. Ông còn hỏi chàng trai trẻ về gia đình, chuyện học hành và cuộc sống của anh ta. Người bạn của tôi tự hỏi những điều đó thì có liên quan gì, nhưng rồi ông nhanh chóng nhận ra anh ta gặp khó khăn với trường lớp và đã bỏ học, kết hôn khi còn rất trẻ và phải nuôi dưỡng vợ con. Hiển nhiên là anh ta phải cố gắng kiếm sống bằng những cách mà anh ta có thể nghĩ ra.
Khi họ đứng lên, nhà thầu xin lỗi người bạn của tôi vì đã không kiểm tra kỹ lưỡng người thợ sơn trước khi thuê anh ta, và rồi yêu cầu chàng trai trẻ mang dụng cụ sơn trở lại căn nhà. Ông điềm đạm nói: “Tôi sẽ dạy anh cách làm việc này sao cho đúng”.
Nghi ngờ về điều đó, người bạn của tôi chỉ nhún vai và rời đi, về nhà ngủ. Trong những ngày tiếp theo, ông ghé qua để xem mọi việc đang tiến triển thế nào. Nhà thầu ở đó với người thợ sơn. Họ nói chuyện và cười đùa khi sơn cửa sổ, xóa đi vệt sơn bẩn, chà nhẵn và sơn lại bức tường. Cuối cùng, dưới sự giám sát của nhà thầu, thành quả thực sự tuyệt vời. Trong những tháng sau đó, chàng trai trẻ đi theo nhà thầu học nghề và ngày càng thành thạo cho đến khi anh ta có thể thực hiện công việc chính xác như người thầy của mình. Anh ta trở thành thợ sơn ưa thích của nhà thầu và ngày càng nhận được nhiều lời mời công việc đến mức không thể nhận tất cả.
Với mô thức Lựa chọn tối ưu thứ 3, nhà thầu ở thị trấn nhỏ ấy đã chứng minh rằng những người có tư tưởng hợp lực luôn ẩn chứa nhiều bất ngờ. Thay vì giận dữ sa thải anh chàng thợ sơn, hoặc tệ hơn, bắt anh ta phải đền bù thiệt hại, ông đã chọn cách giúp đỡ chàng trai trẻ gây dựng cuộc sống và dần dần, trở thành một tài sản giá trị với chính công việc kinh doanh của ông. Ông thực sự là một “thợ xây”, tất nhiên, không chỉ theo nghĩa đen.
Khi luật sư xuất hiện, cô ấy đảm bảo với người bạn của tôi rằng nhà thầu đã xử lý tốt vấn đề. Sẽ không có một vụ kiện, phiên tòa, hay một gia đình trẻ mong manh nào bị đổ vỡ cả. Không có sự đối chọi giữa phương thức thứ nhất và phương thức thứ hai. Không yêu cầu bình đẳng, công lý hay cái gì cũng phải “ra ngô ra khoai”.
Hợp lực và hòa giải là điều khả thi với toàn bộ hệ thống pháp lý; nhưng nó đòi hỏi một sự thay đổi mô thức hoàn toàn. Một số nơi đã thực hiện sự chuyển đổi này. Một số nền văn hóa đã đưa triển vọng của Lựa chọn tối ưu thứ 3 vào hệ thống luật pháp. Ví dụ như trong các phiên tòa zabla của người Do Thái, mỗi bên sẽ chọn một thẩm phán, và sau đó sẽ có một vị thẩm phán độc lập ngồi xuống để tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3. Nhưng không ai cần phải thay đổi hệ thống pháp luật phương Tây, điều cần thay đổi là tư tưởng đằng sau nó. Khi tư tưởng thay đổi, việc thực thi luật pháp cũng thay đổi. Larry mô tả quá trình đó như sau:
Theo yêu cầu của những đồng nghiệp tại tòa án liên bang, tôi tiến hành các cuộc hòa giải có giám sát theo luật pháp trong những vụ kiện của họ. Tại bang của chúng tôi, chúng tôi thường tổ chức những buổi dàn xếp, thỏa thuận. Tôi luôn cố gắng giới thiệu phương pháp “chiếc gậy trình bày” bất cứ khi nào có thể. Biến sự thù địch giữa các bên đối địch thành sự cảm thông và thấu hiểu là một quy trình có phương pháp.
Một khi tất cả các bên trong cuộc tranh chấp cảm thấy được lắng nghe, tôi sẽ yêu cầu họ liệt kê ra danh sách những tiêu chí thành công – và thất bại của họ. Tôi vẽ ra một đường thẳng đứng trên một trang giấy và nói: “Nếu các bạn thấy hài lòng, cột bên trái có thể là danh sách các lý do tại sao quan tòa đứng về phía bạn” và “Nếu các bạn thấy thất vọng, cột bên phải có thể là danh sách lý do tại sao quan tòa không ủng hộ bạn”. Không cần sử dụng thuật ngữ chính xác, tôi yêu cầu các bên phác thảo nguyên mẫu của Lựa chọn tối ưu thứ 3. Ở trên cùng trang giấy, tôi viết bốn chữ: “Kế hoạch giải quyết”, và để các bên viết kế hoạch của mình một cách riêng tư. Đôi khi sẽ mất đến ba hoặc bốn bản nháp. Trong đa số trường hợp được tôi sử dụng phương pháp này, họ đã đi đến thỏa thuận, bởi các bên và luật sư của họ đã phân tích kỹ lưỡng lợi thế và nhược điểm của mình, và sau đó đưa ra một kế hoạch giải quyết hợp lý rất sáng tạo. Tôi sử dụng quy trình theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 này để giải quyết một trong những vụ kiện quan trọng và phức tạp nhất mà tôi từng đối mặt: vụ mỏ than Blackbird Mine.
Mỏ Blackbird xưa kia nằm trên những ngọn núi của bang Idaho là nguồn cô-ban duy nhất của Mỹ, đây là kim loại có tầm quan trọng chiến lược vô cùng to lớn trong suốt thời kỳ chiến tranh lạnh. Các thợ mỏ làm việc điên cuồng trong những năm 1950 và 1960. Cuối cùng sau khi bị cấm vào những năm 1970, hoạt động khai thác mỏ đã để lại dòng a-xít khủng khiếp và nhiễm độc kim loại – điều này tàn phá đất đai, nguồn nước và sự sống của vùng đất xinh đẹp bên sông Salmon. Sau đó, tác động liên hoàn như hiệu ứng domino, chính quyền bang, các tổ chức môi trường tư nhân, và hàng loạt cơ quan liên bang đã kiện các chủ sở hữu khu mỏ cũng như kiện lẫn nhau để thúc ép làm sạch ô nhiễm. Cơn bão yêu cầu bồi thường và làn sóng phản đối dâng cao.
Khi tôi được yêu cầu hòa giải, vụ kiện này đã kéo dài một cách mệt mỏi tại tòa hơn một thập kỷ. Với rủi ro phải chịu chi phí làm sạch lên tới hơn 60 triệu đô la, không ai muốn chịu trách nhiệm cho điều này. Những nỗ lực đầu tiên để giải quyết vụ kiện đã thất bại vì các bên quá chia rẽ với nhau. Hồ sơ đã chất chồng hàng nghìn trang với rất nhiều kiến nghị đang chờ giải quyết. Phiên tòa sẽ mất hàng tháng trời, với hàng trăm tang vật và hàng tá nhân chứng chuyên môn, và sau đó sẽ là hàng năm trời kháng cáo. Tất cả đống hỗn độn này rơi vào bế tắc tòa án.
Đối mặt với vụ kiện phức tạp này, tôi được đồng nghiệp khuyên rằng không nên lo lắng về cách giải quyết nó: “Điều đó là không thể. Tôi chỉ hy vọng anh có thể giải quyết một trong các vấn đề ngoài lề để phiên tòa có thể kiểm soát được”. Tôi quyết định thử tiếp cận theo Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Sau khi gặp mặt tất cả các bên trong một phòng xử án – thậm chí chỗ ngồi của bồi thẩm đoàn cũng kín chỗ - tôi quyết định đóng cửa phòng xử án, đưa mỗi nhóm vào một phòng hội nghị, và mời các luật sư chính tới phòng riêng của tôi. “Tất cả các bạn đều hiểu thực tế của vụ kiện và biết được điểm mạnh và điểm yếu của phía mình”, tôi nói với tất cả mọi người. “Tôi sẽ cử người của mình đến gặp riêng từng nhóm trong hai giờ để các bạn có thể báo cáo với tôi kế hoạch giải quyết vụ kiện này của nhóm mình.”
Ngạc nhiên với yêu cầu này, các luật sư đi về phòng mình và bắt đầu phác thảo các đề xuất lên bảng giấy. Tôi đi vòng quanh quan sát, không chỉ vì muốn nhìn thấy các kế hoạch mà còn bởi tôi đang tìm kiếm một người: một người lãnh đạo, một người với tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3. Tôi tìm ra con người đó ở John Copeland Nagle, sau này ông trở thành phó chủ nhiệm khoa nghiên cứu tại trường Luật Notre Dame. Vị luật sư xuất chúng đồng thời là giảng viên luật này thực chất đã viết một cuốn sách về luật môi trường nước Mỹ.88 Nhưng quan trọng hơn với tôi, ở Nagle dường như không có sự thù địch, có khả năng xuất sắc nhưng không tỏ ra xa cách, và là một nhà lãnh đạo bẩm sinh. Tôi yêu cầu ông trở thành cầu nối giữa tôi và các bên khi họ vạch ra kế hoạch của mình, nhưng kỳ thực tôi đang dựa vào khả năng lãnh đạo thiên bẩm của ông để đưa ra một giải pháp. Ông quay lại với tôi và nói rằng: “Đây là quan điểm A”, và chúng tôi hợp lực, tìm ra một giải pháp tốt hơn A. Khi các nhóm cùng kết hợp giải pháp của chính mình với nhau, họ bắt đầu dồn hết tâm sức cho nó, đúng như tôi dự đoán. Người ta sẽ không bao giờ dốc tâm sức vào một giải pháp được áp đặt nếu đó không phải là một giải pháp thứ ba mà họ tự mình tạo ra.
88. Xem J. B. Ruhl, James Salzman và John Copeland Nagle, The Practice and Policy of Environmental Law (New York: Foundation Press, 2008).
Trong các tuần và các tháng tiếp theo, tôi triệu tập để các bên cùng luật sư tư vấn có thêm hai buổi gặp mặt nữa. Qua mỗi lần, họ lại gần gũi với nhau thêm để hoàn thiện giải pháp, không chỉ là thu hẹp vấn đề, tất cả là nhờ tư tưởng Lựa chọn tối ưu thứ 3 đã thấm nhuần vào bầu không khí công việc giữa họ.
Không có một phiên tòa kịch tính nào diễn ra, không có một phòng xử án chật kín nào, không có kịch bản truyền thông nghẹt thở nào, bởi vì trong vòng vài tháng, sự thất bại kéo dài hàng thập kỷ đã chấm hết. Mỏ Blackbird Mine là một câu chuyện thành công. Đó là một sự đồng thuận nhanh chóng – phương án giải quyết kiện tụng về môi trường lớn đầu tiên thành công tập trung chính vào việc đạt được sự phục hồi nhanh chóng và hiệu quả. Công tác làm sạch môi trường được thực hiện với quy mô lớn nhất trong lịch sử, trước khi thảm họa Exxon Valdez89 diễn ra, và không lâu sau đó, loài cá hồi có thể quay trở lại những dòng nước từng bị ô nhiễm bởi vụ Blackbird Mine.
89. Ngày 24.3.1989, Exxon Valdez, một tàu chở dầu khổng lồ, trọng tải 214.862 tấn, của Công ty Exxon, Mỹ đang trên đường chở hàng triệu thùng dầu thô đến Long Beach, bang California thì va phải đá ngầm ở khu vực Prince William Sound, bang Alaska, làm tràn dầu ra ngoài, gây ra một trong những thảm họa lớn nhất trong lịch sử. (ND)
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Bốn bước để hợp lực: Quy trình này giúp bạn áp dụng các nguyên tắc hợp lực. (1) Thể hiện sự sẵn sàng tìm kiếm một Lựa chọn tối ưu thứ 3. (2) Xác định thành công dành cho tất cả mọi người là như thế nào. (3) Thử nghiệm các giải pháp cho đến khi (4) bạn đi đến sự hợp lực.
Nếu không có phương án giải quyết đó, một thẩm phán liên bang sẽ chủ trì vụ kiện này tại một phòng xét xử nào đó kéo dài trong một hoặc nhiều năm hơn nữa, lắng nghe các kiến nghị, giải quyết các vấn đề về thủ tục và pháp lý, nhìn thấy các bên chỉ trích và đổ lỗi cho nhau, và lắng nghe những lập luận hùng hồn của bên này về tội ác của bên kia. Sẽ tốn hàng triệu đô la phí tổn. Thẩm phán sẽ phải khổ nhọc dẫn dắt vụ kiện qua các phiên xét xử, và một khi quyết định được đưa ra, quy trình này sẽ lặp lại lần nữa trong các phiên kháng cáo dù sự ô nhiễm vẫn còn đó. Tôi chọn cách làm mọi thứ có thể để ngăn chặn điều này, khởi động sức mạnh của các nguyên lý và tiến hành tìm ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3. Sức mạnh của kết quả không đến từ tôi – nó nằm ở quá trình đó và trong trí tuệ sáng tạo chưa bộc lộ của các luật sư thiên tài.
Với một người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3, mục tiêu không phải là sự trừng phạt, mà là sự đổi mới. Nói chuyện của người thì rất dễ, nhưng nếu đó là chuyện của chính mình thì lại khác. Nếu ai đó làm tổn thương chúng ta – thực sự làm tổn thương chúng ta thì sẽ như thế nào nhỉ? Những lời xúc phạm thực sự gây tổn hại sẽ ra sao? Cả những kẻ bất tài, cẩu thả và nguy hiểm đã gây ra thiệt hại nghiêm trọng, liệu bọn họ có phải chịu trách nhiệm hay phải trả giá vì những gì mình đã gây ra?
Tất nhiên là họ nên như thế. Chúng ta có mọi quyền để bảo vệ xã hội khỏi những kẻ xấu xa và phạm tội. Nhưng tại tòa án Mỹ, chỉ một trong năm hồ sơ là các vụ tội phạm hình sự, còn lại là các vụ kiện tụng dân sự.90 Và trong các vấn đề dân sự, khi tranh chấp và mâu thuẫn nảy sinh, thì nguyên tắc Lựa chọn tối ưu thứ 3 luôn hiệu quả và có ích nhất.
90. “2010 Year-End Report on the Federal Judiciary”, http://www.supremecourt.gov/publicinfo/year-end/2010year-endreport.pdf.
Trong những trường hợp như vậy, câu hỏi cho một người có tư tưởng hợp lực là: “Nhiệm vụ chúng ta thực sự muốn hoàn thành là gì? Kết quả mà chúng ta thực sự mong đợi là gì?”. Không có trường hợp nào giống nhau. Một chủ thầu – khi đối mặt với một thợ sơn cẩu thả và không đáng tin – có mọi lý do để lôi anh thợ kia ra tòa, hủy hoại anh ta và đảm bảo rằng anh ta sẽ không bao giờ có công ăn việc làm nữa. Người dân bang Idaho và chính phủ Mỹ có mọi lý do để kiện những kẻ khai thác mỏ Blackbird Mine vì những tổn thất họ gây ra. Nhưng việc Chính phủ ra sức thuyết phục họ sản xuất chất cô-ban nhanh nhất có thể thì sao? Những nhà quản lý môi trường lẽ ra phải ngăn chặn thảm họa nhưng rõ ràng lại nhìn theo một hướng khác? Và cả chính những người dân Idaho, chẳng phải cũng từng hạnh phúc với số tiền từ việc khai thác mỏ đem lại cho bang của mình? Trong những trường hợp đó, Lựa chọn tối ưu thứ 3 rõ ràng là giải pháp tốt nhất, như nó luôn thế.
Hãy xem xét cách mà người dân Nam Phi sử dụng lối tiếp cận theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 để giải quyết xung đột sắc tộc căng thẳng tại nước này. Hàng thế kỷ bị phân biệt chủng tộc, áp bức, hành hạ về lý thuyết đã kết thúc khi Mandela đắc cử tổng thống vào năm 1994 và bãi bỏ phân biệt sắc tộc. Nhưng những sự kiện mang tính biểu tượng như thế chẳng thể nào chữa lành được những tổn thương nhức nhối về mặt cảm xúc bị gây ra từ những năm tháng phân biệt chủng tộc, khi con người bị tống vào những khu ổ chuột, bị ngược đãi, bỏ tù, thậm chí “bị xóa sổ” bởi chế độ.
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Một cơn bão pháp lý nghiêm trọng kéo đến đe dọa. Một số người mới nắm quyền lực muốn thực hiện các phiên tòa Nuremberg truy tố tội phạm chiến tranh Đức Quốc xã đối với những kẻ phải chịu trách nhiệm. Những người khác đề xuất phương án ân xá toàn bộ, để quá khứ trôi vào dĩ vãng.
Với Nam Phi lúc đó, không một giải pháp nào có thể chấp nhận được. “Chúng ta có thể có công lý”, Tổng Giám mục Desmond Tutu nói, “công lý trừng phạt, và rồi Nam Phi chìm vào tro tàn”. Phương pháp phiên tòa Nuremberg có thể trở thành nội chiến. “Nhưng các nạn nhân không thể dễ dàng tha thứ và quên lãng… Ân xá toàn bộ là thực sự lãng quên”, Tutu nói, thấy rằng phương án này cũng không phù hợp như phương án kia. Không một ai trong chúng ta có thể dễ dàng nói rằng “hãy để quá khứ trôi vào dĩ vãng”… Quá khứ - chẳng thể biến mất, nằm xuống hay lặng yên – nó quay trở lại đầy khó chịu và dai dẳng, ám ảnh chúng ta – trừ khi trên thực tế nó đã được xử lý triệt để.
Để thoát khỏi tư tưởng hai phương thức, các nhà lãnh đạo thông thái của Nam Phi đã tự hỏi bản thân kết quả họ thực sự muốn là gì, họ hình dung một quốc gia như thế nào trong tương lai? Sau những nghiên cứu sâu sắc, họ đã lựa chọn một phương án mà Tổng Giám mục Tutu gọi là “một giải pháp thứ ba… ân xá cho những cá nhân khai báo đầy đủ các tin tức liên quan đến tội ác mà họ được ân xá.” Nói cách khác, nếu người phạm tội công khai tiết lộ toàn bộ sự thật về tội ác của mình, họ sẽ không bị truy tố.
Vì thế, một tổ chức mới được thành lập: Ủy ban Sự thật và Hòa giải (The Truth and Reconciliation Commission – TRC). Những người mong muốn được ân xá sẽ xuất hiện trước ủy ban này và kể ra các câu chuyện của họ. Các nạn nhân của họ sẽ lắng nghe và cũng kể câu chuyện của mình. Sau đó, tất cả các bên cảm thấy sự thật của mọi người đã được nói ra và lắng nghe, ủy ban này sẽ ban lệnh ân xá.
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TRC có thể trông cực kỳ lạ lẫm đối với những ai không phải là người châu Phi, nhưng nó bắt nguồn sâu sắc từ văn hóa truyền thốngUbuntu của châu Phi. Theo Tổng Giám mục Tutu: “Giải pháp thứ ba này – ân xá – nhất quán với đặc trưng cốt lõi trong thế giới quan của người châu Phi – trong ngôn ngữ của chúng tôi gọi là Ubuntu”. Ubuntu có nghĩa là tôi không thực sự là con người trừ khi tôi hiểu trọn vẹn cũng như xem trọng tính nhân đạo. Tôi không bôi nhọ nhân cách của bạn, bởi như thế là tôi xem bạn như một loài quỷ dữ vô nhân tính, trong khi vẫn giữ tính người trong tôi.91
91. Desmond Tutu, No Future Without Forgiveness (New York: Doubleday, 1999), 19, 23, 28, 30-31.
Tất nhiên, TRC cũng bị chỉ trích khá nhiều. Công lý ở đâu nếu người ta không phải trả giá cho tội ác của mình? Kiểu Lựa chọn tối ưu thứ 3 này là gì vậy?
Theo quan điểm của chúng tôi, TRC hoàn toàn đáp ứng các tiêu chuẩn của một Lựa chọn tối ưu thứ 3. Nó là một giải pháp thông minh. Nó không dừng lại ở sự thỏa hiệp. Và trên hết, nó hiệu quả với con người. Như Marc Gopin chỉ ra: “Họ chỉ muốn được lắng nghe – chứ không nhất thiết phải nhìn đối thủ của mình bị treo cổ. Tất cả mọi người đều phải được lắng nghe, và TRC là một quy trình pháp lý nhằm giúp người ta được lắng nghe. Luật pháp không bị xem thường, nhưng luật pháp cũng xem xét đến các nỗi đau”.92 Thú vị là, những người phải chịu tổn thương nhiều nhất bởi nạn phân biệt chủng tộc, người Bantu và các dân tộc khác, lại là những người thấy hài lòng nhất với kết quả của quá trình TRC. Một nghiên cứu lớn cho thấy “sự chấp nhận kết quả của TRC ở người Nam Phi hay người gốc Phi lớn hơn nhiều so với người gốc châu Âu… Người Bantu có thể dễ chấp nhận rằng TRC khám phá ra sự thật và mang đến sự hòa giải”.93
92. Phỏng vấn Gopin.
93. Douglas H. M. Carver, “The Xhosa and The Truth Reconciliation Commission: African Ways”, 17, http://tlj.unm.edu/archives/vol8/8TLJ34-CARVER.pdf. Truy cập 21/1/2011.
Tổng Giám mục Tutu đáp lại những người chỉ trích TRC như thế này:
Công lý không thể được thực thi nếu như khái niệm về công lý của chúng ta là công lý trừng phạt, với mục đích chính là trừng phạt. Có một loại công lý khác, công lý phục hồi… Trong tinh thần Ubuntu, mối quan tâm chính là hàn gắn các bất hòa, khắc phục sự mất cân bằng, nối lại các mối quan hệ rạn vỡ, tìm kiếm sự hồi phục cho cả nạn nhân lẫn kẻ phạm tội – người nên được ban cơ hội để tái hòa nhập cộng đồng mà anh ta từng làm tổn thương bằng tội ác của mình… Công lý, công lý phục hồi có được khi những nỗ lực được tạo ra để phục vụ cho sự hàn gắn, tha thứ và hòa giải.94
94. Tutu, No Future, 54-55.
Nếu như một người bị ngược đãi có thể hòa giải với những kẻ đã gây ra tội ác nghiêm trọng đó với họ, vậy thì lương tâm của chúng ta cần phải ngẫm lại về xu hướng đưa nhau ra tòa chỉ nhằm khiến cho nhau giận dữ hơn.
Mở rộng vòng tay hòa bình
Luật sư lỗi lạc John W. Davis, người chạy đua vào chức tổng thống Mỹ vào năm 1924, nói rằng nghề luật sư là nghề hòa giải: “Thực ra, chúng tôi không xây dựng chiếc cầu nào. Chúng tôi không dựng lên tòa tháp nào. Chúng tôi không tạo ra cỗ máy nào. Chúng tôi không vẽ nên bức tranh nào… Chỉ một phần rất ít những gì chúng tôi làm mà đôi mắt con người có thể thấy được. Nhưng chúng tôi hóa giải các khó khăn, chúng tôi làm dịu đi căng thẳng, chúng tôi sửa chữa sai lầm, chúng tôi san sẻ gánh nặng của người khác, và bằng nỗ lực của mình, chúng tôi có thể tạo ra cuộc sống yên bình cho con người trong một quốc gia yên bình”.95
95. John W. Davis, “Address at the 75th Anniversary Proceedings of the Association of the Bar of the City of New York”, 16/3/1946.
Trong sâu thẳm của trái tim, các luật sư đang hành nghề đều có triết lý hướng tới triển vọng sống cuộc đời của người hòa giải. Nhưng câu hỏi tiêu cực vẫn còn lại đó: “Liệu tôi có kiếm sống được với nó không?”. Kinh nghiệm và niềm tin của chúng ta là họ có thể trở thành những luật sư thành công nhất trên thế giới – thành công về mặt tài chính (tiếng lành đồn xa rằng ai đó là người thẳng thắn, trung thực, giải quyết vấn đề nhanh nhẹn và sáng tạo), thành công trong các mối quan hệ ý nghĩa với đồng nghiệp và khách hàng, thành công trong dịch vụ và cống hiến tuyệt vời, thành công trong sức khỏe và hạnh phúc, thành công trong gia đình, thành công trong cuộc sống. Sự thành công đích thực luôn bền vững và bao trùm toàn bộ cuộc sống.
Với phần còn lại trong chúng ta, những thành viên của xã hội thích kiện tụng nhất trong lịch sử, ta nên tìm kiếm các Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong mọi cuộc xung đột, thay vì kiện tụng, trừ phi là vì lợi ích của chính bản thân. Tuyệt nhiên không có lý do nào mà người dân của Breedon-on-the-Hill lại không thể ngồi xuống cùng dùng trà và tìm ra giải pháp để phá vỡ sự bế tắc của mình. Họ đã có thể lắng nghe, thực sự lắng nghe, để thấu hiểu những mối lo ngại của người khác. Họ đã có thể cùng hợp lực để tìm ra một Lựa chọn tối ưu thứ 3: Thực hiện công việc tình nguyện cho trường học thay vì phải trả phí? Cử ai đó tình nguyện giải quyết khâu kiểm tra an ninh? Biến buổi biểu diễn kịch câm thành một trải nghiệm học tập cho các em học sinh với sự kết hợp giữa thị trấn và nhà trường, để các em có thể sơn sân khấu hoặc bối cảnh, chơi nhạc, hoặc làm đạo cụ? Họ đã có thể chọn sự hợp lực tích cực thay vì sự hợp lực tiêu cực. Họ đã có thể trở thành một cộng đồng mạnh mẽ và tốt đẹp hơn; thay vì thế họ lại làm cho mình hao mòn và phá hủy tình hữu nghị thân thiết cùng truyền thống của mình.
Nếu vướng vào một vụ tranh chấp nghiêm trọng, bạn có quyền lựa chọn tương tự. Bạn có thể chọn sự hợp lực tích cực hay tiêu cực. Nếu bạn từ chối Lựa chọn tối ưu thứ 3, bạn có thể đang lựa chọn con đường bi kịch. Rồi bạn có thể sẽ thấy mình ở tòa án, điều này giống như ngồi trên một con tàu đang đi trên một đường ray bị trật ở cuối đường. Chúng tôi không khuyên rằng bạn không nên sử dụng hệ thống pháp lý – hiển nhiên là nhiều trường hợp cần đến điều này – nhưng hãy xem tòa án là giải pháp cuối cùng chứ không phải là đầu tiên. Một khi bạn đến đây, bạn sẽ mất kiểm soát với các phương án để giải quyết cuộc tranh chấp – trừ khi cuối cùng bạn tìm ra được một Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Bạn có thể thắc mắc: “Làm sao tôi có thể lựa chọn sự hợp lực tích cực trong khi những người khác tấn công tôi?”. Mặc dù bạn không thể kiểm soát được các mô thức của những người khác, bạn vẫn có thể hợp lực trong chính bản thân mình, dù đang ở giữa một môi trường tranh tụng. Bạn vẫn có thể lựa chọn không bị xúc phạm. Bạn có thể cố gắng thấu hiểu đối thủ và lắng nghe thấu hiểu; bạn sẽ mở rộng góc nhìn của mình, và có thể nhận ra rằng riêng sự thấu hiểu cũng có thể xoa dịu mâu thuẫn. Bạn có thể kiên trì đặt ra câu hỏi của Lựa chọn tối ưu thứ 3: “Bạn có sẵn sàng tìm kiếm một giải pháp tốt hơn những gì chúng ta đã nghĩ trước đây không?”.
Chúng ta đã chứng kiến rất nhiều người giận dữ với nhau và đưa nhau tới tòa để bảo vệ quan điểm của mình, điều này chỉ làm vấn đề tồi tệ hơn với các quy trình pháp lý. Và rồi chúng ta hỏi họ câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3. Kết quả trong hầu hết các vụ kiện rất đáng kinh ngạc. Các vấn đề bị tranh cãi về pháp lý và tâm lý trong hàng tháng, hàng năm trời đã được giải quyết chỉ trong vài giờ hoặc vài ngày. Kết quả của năng lượng sáng tạo thật đáng kinh ngạc.
Ngoài ra, chúng ta học được rằng ta có thể nâng cao lòng tự trọng của bản thân khi thoát khỏi bản năng “trả thù” và tìm đến một Lựa chọn tối ưu thứ 3. Có lẽ điều này đi ngược với bản năng, nhưng sự yên bình trong tâm trí chúng ta phụ thuộc vào việc mở rộng vòng tay hòa bình tới những người khác. Mục sư Martin Luther King nói: “Luật mắt đền mắt, răng đền răng lỗi thời chỉ khiến cho tất cả đều bị mù và sún. Không bao giờ là quá muộn để chúng ta bắt đầu làm lại những điều đúng đắn”.
Sự chuyển đổi từ tư duy hai phương thức sang tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 có thể đạt được bởi riêng một người, một luật sư, một tòa án ở bất kỳ thời điểm nào. Khi nào thì quá trình này nên bắt đầu? Những lời nói của John F. Kennedy đã thể hiện quan điểm của chúng tôi, rằng nên bắt đầu ngay từ bây giờ: “Chúng ta phải suy nghĩ và hành động không chỉ cho một khoảnh khắc, mà còn cho cả thời đại của chúng ta. Tôi nhớ đến vị nguyên soái lỗi lạc người Pháp Lyautey, người từng yêu cầu người làm vườn của ông trồng một cái cây. Người làm vườn phản đối rằng cái cây này phát triển rất chậm chạp và sẽ mất hàng trăm năm để trưởng thành. Vị nguyên soái này trả lời: ‘Trong trường hợp này, không còn thời gian để mất đâu, hãy trồng nó ngay trong chiều nay!’”.96
96. Trích dẫn từ Brian Thomsen, The Dream That Will Not Die: Inspiring Words of John, Robert, and Edward Kennedy, (New York: Macmillan, 2010), 78.
HỌC HỎI TỪ TRUYỀN ĐẠT
Cách tốt nhất để rút ra các bài học từ cuốn sách này đó là truyền đạt lại những gì bạn đọc được cho người khác. Ai cũng biết rằng người dạy học được nhiều thứ hơn so với người học. Do đó, hãy tìm ai đó – đồng nghiệp, bạn bè, người trong gia đình – và dạy người đó những gì bạn học được. Bắt đầu với những câu hỏi kích thích suy nghĩ dưới đây hoặc tự đưa ra câu hỏi của bạn:
• Hãy giải thích xu hướng gia tăng mâu thuẫn thay vì giải quyết chúng của hệ thống pháp lý ngày nay? Hậu quả của xu hướng này với luật sư và khách hàng của họ là gì?
• Abraham Lincoln nói: “Là một sứ giả hòa bình, một luật sư có một cơ hội vượt trội”. Cơ hội đó là gì? Tại sao các luật sư không tận dụng cơ hội này nhiều hơn?
• Liệu việc thực thi luật pháp có thể thay đổi bằng lối tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3? Nếu có thì sẽ thay đổi cách nào?
• Sự thay đổi lớn lao nào đã xảy đến với tâm trí và trái tim của Gandhi và biến ông trở thành một sứ giả hòa bình? Thành quả của sự thay đổi đó với cuộc đời ông và cuộc đời những người khác là gì?
• Hãy mô tả quy trình hợp lực được sử dụng bởi thẩm phán Boyle để đi đến Lựa chọn tối ưu thứ 3. Quy trình mẫu nghịch đảo này khác với các quy trình pháp lý thông thường như thế nào?
• Trong câu chuyện kể về vị chủ tịch công ty cố gắng xử lý một vụ kiện thảm họa, ông ấy đã giải quyết xung đột theo các bước nào? Cách tiếp cận của ông có thực tế không? Lý do cho có và không?
• Hiện tại, bạn đang có mối quan hệ nào đang bị ngăn cách bởi một bức tường và nó cần phá vỡ hay không?
• Vì sao câu chuyện về nhà thầu và người thợ sơn là một ví dụ về sự hợp lực tích cực mà không phải là một giải pháp thắng/thua?
• Hai giải pháp khó có thể chấp nhận nổi mà các nhà lãnh đạo Nam Phi đối mặt khi hệ thống phân biệt chủng tộc sụp đổ là gì? Ý kiến của bạn về giải pháp thứ ba mà họ nghĩ ra? Theo bạn, đâu là ưu và nhược điểm của lựa chọn tối ưu thứ 3 này?
• Làm sao bạn có thể chọn sự hợp lực tích cực khi những người khác tấn công bạn?
HÃY THỬ ĐIỀU NÀY
Bạn có vướng vào một vụ tranh chấp pháp lý không? Hãy thử phác thảo các Lựa chọn tối ưu thứ 3. Mời những người khác cùng đóng góp. Sử dụng công cụ “Bốn bước để hợp lực”.
BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
“Bạn có sẵn sàng cho một giải pháp tốt hơn bất cứ giải pháp nào mà chúng ta đang nghĩ ra?”. Nếu có, tiếp tục sang bước 2.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Hãy ghi ra ô trống này những đặc trưng của một giải pháp mà sẽ khiến tất cả mọi người hài lòng. Thành công trông như thế nào? Nhiệm vụ thực sự cần phải thực hiện là gì? Giải pháp “các bên đều có lợi” cho tất cả các bên liên quan là gì?
3. Tạo ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong ô trống này (hoặc các ô trống khác), hãy tạo ra các mô hình, vẽ tranh, vay mượn ý tưởng, lật ngược tư duy của bạn. Thực hiện nhanh chóng và sáng tạo. Gạt đi mọi phán xét nếu chưa xuất hiện khoảnh khắc thú vị - khoảnh khắc mà bạn biết rằng mình đã đi đến sự hợp lực.
4. Đi đến Hợp lực
Hãy mô tả Lựa chọn tối ưu thứ 3 của bạn và nếu bạn muốn, mô tả cách mà bạn định thực hiện nó.
HƯỚNG DẪN SỬ DỤNG CHO CÔNG CỤ BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
[image: 33]
Bốn bước để hợp lực: Quy trình này giúp bạn áp dụng các nguyên tắc hợp lực. (1) Thể hiện sự sẵn sàng tìm kiếm một Lựa chọn tối ưu thứ 3. (2) Xác định thành công dành cho tất cả mọi người là như thế nào. (3) Thử nghiệm các giải pháp cho đến khi (4) bạn đi đến sự hợp lực. Lắng nghe thấu hiểu những người khác trong suốt quá trình này.
Làm thế nào để hợp lực
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong một tình huống xung đột hay sáng tạo, câu hỏi này giúp mọi người gạt đi những định kiến vốn có để có thể phát triển được quan điểm thứ ba.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Liệt kê những đặc điểm hoặc viết một đoạn văn mô tả một kết quả thành công trông sẽ như thế nào với mọi người? Trả lời những câu hỏi dưới đây khi bạn thực hiện:
• Liệu tất cả các bên có liên quan đều tham gia quá trình thiết lập tiêu chí? Bạn có thu thập nhiều ý kiến từ nhiều người nhất có thể hay không?
• Những kết quả nào chúng ta thực sự muốn? Nhiệm vụ thực sự cần được hoàn thành là gì?
• Những kết quả nào sẽ “có lợi” cho tất cả mọi người.
• Chúng ta có bỏ qua những nhu cầu cố hữu của bản thân để đi đến những giải pháp tốt hơn?
3. Tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3
Làm theo các hướng dẫn sau:
• Hãy chơi hết mình với nó. Đây không phải là “thực tế”. Mọi người đều biết rằng đây là một trò chơi.
• Tránh những thỏa thuận hoặc đồng thuận nóng vội, hoặc chưa chín muồi.
• Tránh phán xét ý kiến của người khác – hoặc của chính bạn.
• Tạo ra các mô hình. Vẽ tranh lên bảng trắng, phác thảo biểu đồ, xây dựng các mô hình thu nhỏ, viết các bản nháp sơ bộ.
• Truyền đạt ý tưởng cho họ. Đảo ngược lối suy nghĩ thông thường.
• Làm việc nhanh chóng. Đặt ra giới hạn thời gian để giữ cho năng lượng và ý tưởng được tuôn chảy.
• Tạo ra thật nhiều ý tưởng. Bạn không thể tiên đoán trước ý tưởng nào sẽ đưa bạn đến phương án thay thế thứ ba.
4. Đi đến hợp lực
Bạn nhận ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 bằng cảm giác phấn khích và cảm hứng trong căn phòng. Xung đột cũ đã được xóa bỏ. Phương thức mới đáp ứng những tiêu chí của sự thành công. Cảnh báo: Tránh nhầm lẫn thỏa hiệp với hợp lực. Thỏa hiệp tạo ra sự thỏa mãn nhưng không vui vẻ. Thỏa hiệp có nghĩa là tất cả đều mất đi thứ gì đó. Hợp lực có nghĩa là tất cả đều chiến thắng.
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7. 
LỰA CHỌN TỐI ƯU THỨ 3 TRONG XÃ HỘI 
Trong nhiều trường hợp, giải pháp nằm ở việc nhận thức rằng có sự thiếu vắng lựa chọn, mà trên thực tế lựa chọn đó chưa được trình bày dưới dạng những phương thức có thể thay thế có thật. Để thay đổi ấy diễn ra, chúng ta phải thoát ra khỏi khuôn mẫu của chính nó để tìm ra một Lựa chọn tối ưu thứ 3.
- Paul Watzlawick
Xã hội chúng ta vẫn luôn phải đối mặt với những thách thức khó khăn vốn đã có từ khi nó bắt đầu hình thành: tội phạm, bệnh dịch, nghèo đói, chiến tranh; cũng như sự ô nhiễm môi trường, sự suy đồi về đạo đức – những thứ góp phần nhân giống các thách thức đó. Quá trình chúng ta đấu tranh chống lại những vấn đề có mặt từ lâu đời này vẫn luôn được khuyến khích, ủng hộ, tuy nhiên quá trình này không đơn giản chút nào.
Xét ở góc độ cá nhân, có lẽ chúng ta chú tâm đến mức lương của mình nhiều hơn là đến các vấn đề xã hội. Vì chúng ta nghĩ rằng ta chẳng thể làm gì nhiều để giải quyết chúng, ta chỉ nghĩ cho chính mình, nhưng thực chất chúng vẫn ảnh hưởng đến ta – và ảnh hưởng sâu sắc. Chúng ta có thể không nhận thức được nó ảnh hưởng sâu sắc đến thế nào. Giờ đây, khoa học tin rằng nỗi đau của người khác, cho dù có diễn ra ở khoảng cách xa ta thế nào, vẫn có thể thực sự ảnh hưởng đến ta. “Nỗi đau của xã hội cũng được kích hoạt ở cùng não bộ giống như sự kích hoạt gây ra bởi nỗi đau thể chất! Bộ não của chúng ta mang tính xã hội rất cao. Chúng ta có rất nhiều kết nối với xã hội.”1 Vì hạnh phúc của chính mình, chúng ta chẳng thể nào quay mặt làm ngơ với những nỗi đau của thế giới xung quanh. Điều này giải thích câu nói của Charles Dickens: “Vấn đề của nhân loại là vấn đề của tôi. Lợi ích chung là lợi ích của tôi; từ thiện, kiên nhẫn, nhân từ, tất cả đều là phẩm chất của tôi”.2
1. David Rock, “Your Brain at Work”, 12/11/2009, http://www.youtube.com/watch?v=XeJSXfXep4M.
2. Charles Dickens, The Annotated Christmas Carol (New York: Norton, 2004), 13.
Ngoài ra, bạn có thể tìm hiểu thêm về cách áp dụng tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 vào chính các vấn đề của mình thông qua việc xem xét cách áp dụng nó vào các vấn đề của xã hội. Giáo sĩ Marc Gopin, người đã cống hiến vì hòa bình trong những thời khắc khó khăn nhất của thế giới tin rằng: điều khác biệt duy nhất giữa xung đột xã hội và xung đột cá nhân chính là quy mô:
Tôi đã phát hiện ra một sự tương đồng căn bản giữa những mối hận thù không thể giải quyết của các nước đối địch – thứ gây ra rất nhiều xung đột trên thế giới này, và những vấn đề cá nhân và gia đình gây nhiều tổn hại – thứ ảnh hưởng vô cùng sâu sắc với mỗi cá nhân. Nếu như quy mô và rủi ro của chúng hiển nhiên vô cùng khác nhau, thì quy trình cơ bản và những tình huống xảy ra lại rất giống nhau.3
3. Marc Gopin, Healing the Heart of Conflict (Emmaus, PA: Rodale, 2004), xiii-xiv.
Mặc dù chúng ta có thể cho rằng, đa số những vấn đề khó khăn nhất của bản thân là chuyện cá nhân, thế nhưng thường thì chúng vừa là vấn đề cá nhân vừa là vấn đề chung cùng lúc.
Trong cuộc khảo sát “Những thách thức Nghiêm túc”, khi được hỏi về những thách thức xã hội quan trọng nhất mà chúng ta đang đối mặt, đứng ngay sau hiểm họa chiến tranh chính là “xóa nghèo đói và thất nghiệp” và “quản lý môi trường – đất, nguồn nước, không khí”. Người tham gia cũng quan tâm đến tội phạm và chăm sóc sức khỏe. Sau đây là một vài ví dụ trả lời:
• Quản lý cấp trung người châu Á: “Phần lớn người dân chúng tôi là những tầng lớp nghèo đói. Những vấn đề lớn mà chúng tôi gặp phải là thiếu việc làm, nền giáo dục nghèo nàn, cơ sở vật chất gần như không được đáp ứng, các khoản nợ khổng lồ, chính phủ yếu kém, tham nhũng tràn lan”.
• Giám đốc kinh doanh người Bắc Mỹ: “Nghèo đói thường là chất xúc tác dẫn đến giận dữ, hận thù, tham lam và ghen tị ẩn chứa đằng sau các cuộc chiến, khủng bố và thất nghiệp – giải quyết vấn đề nghèo đói sẽ phải là cốt lõi, là điểm tựa cho chiếc đòn bẩy lớn nhất”.
• Giám đốc tài chính người Mỹ Latinh: “Quan trọng là phải xóa bỏ nghèo đói trên thế giới này. Đôi khi nghèo khổ khiến bạn phải làm những việc xấu xa để tồn tại”.
• Quản lý IT người châu Âu: “Nghèo đói không phù hợp chút nào trong một thế giới với những người giàu có như vậy”.
• Doanh nhân người châu Á: “Dường như con người không còn quan tâm đến nhau nữa. Xã hội đang dần trở nên khó khăn hơn. Mọi thứ chỉ toàn là về bản thân tôi, tôi, tôi; và phần còn lại sẽ bị quên lãng”.
• Quản lý kinh doanh người Nam Á: “Tham nhũng là [một] lối sống ở đây. Đó là sự bế tắc nghiêm trọng nhất mà một quốc gia cần giải quyết để giải phóng được hết tiềm năng của mình”.
• Doanh nhân người châu Âu: “Tài nguyên thiên nhiên của chúng ta là hữu hạn. Chúng có giới hạn nhất định, và chúng ta thì quá tham lam. Rồi sẽ không còn lại bất cứ thứ gì cho các thế hệ sau, và với một quốc gia vốn dựa tên đặc trưng là vùng đất với phong cảnh tuyệt đẹp – điều này sẽ không kéo dài được lâu”.
• Luật sư người Bắc Mỹ: “Nếu chúng ta không có sức khỏe, chẳng còn điều gì quan trọng nữa”.
• Quản lý người châu Âu: “Cần ngăn chặn những nội dung khiêu dâm trẻ em trên Internet… Đây thực sự là vấn đề nghiêm trọng nhất mà châu Âu đang đối mặt”.
• Quản lý cấp trung người Đông Nam Á: “Một vấn đề toàn cầu, không có môi trường lành mạnh thì không thể nào có cuộc sống tốt. Bởi chúng ta đã đầu độc môi trường, sẽ chẳng thể nào có tương lai cho hành tinh này”.
Ai cũng muốn xóa bỏ bạo lực, đói nghèo, bệnh tật, tình trạng vô gia cư và ô nhiễm môi trường. Ai cũng muốn con cái của mình được hưởng một thế giới yên bình, thịnh vượng và khỏe mạnh. Điều cần làm đã rõ ràng, nhưng xã hội của chúng ta lại chia rẽ trong vô vọng về cách thực hiện điều đó. Hai trường phái đối lập cơ bản tranh giành những lá phiếu trên khắp thế giới là trường phái cánh hữu và trường phái cánh tả. Hầu hết các quốc gia phát triển đều thay đổi không ổn định giữa hai trường phái này, giống như một chú chim băn khoăn nên bay về hướng nào. Và sự chia rẽ không biến mất, mà ngày một tăng lên.
Sự chia rẽ sâu sắc
Nhiều người suy nghĩ sâu sắc hơn đã sớm nhận thấy những thông điệp của Alan Greenspan4 về “một sự phân ly tổng thể trong xã hội này – thứ đang dần gây nhiều tổn hại hơn”.
4. Alan Greenspan (sinh ngày 6 tháng 3 năm 1926 tại thành phố New York) là nhà kinh tế học Mỹ và là Chủ tịch Cục Dự trữ Liên bang Hoa Kỳ từ 1987 đến 2006. (ND)
Từ những ví dụ thực tế, có thể thấy chiêu trò hùng biện đang ngày càng trở nên nguy hiểm. Từ phía cánh hữu, chúng ta có thể nghe thấy những điều này:
• Những kẻ mang chủ nghĩa tự do! Ta chẳng thể sống cùng họ, nhưng cũng không thể bắn chết họ.
• Giống như những đứa trẻ hư đốn, giận dữ, họ nổi loạn chống lại những trách nhiệm thông thường của người trưởng thành và yêu cầu một chính quyền “cha mẹ” đáp ứng những nhu cầu của họ từ lúc sinh ra cho đến lúc xuống mồ. Chủ nghĩa tự do là một chứng bệnh tâm thần.
• Những kẻ theo chủ nghĩa tự do thật là có tấm lòng từ thiện, hẳn rồi – nhưng là từ thiện với tiền bạc của những người khác.
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• Chủ nghĩa tự do hoàn toàn là phá hoại, đánh thuế và điều khiển chúng ta ra khỏi việc kinh doanh và mua các phiếu bầu từ những kẻ lười biếng, không-được-tích-sự-gì, chỉ muốn gian lận phúc lợi.
Và từ phía cánh tả, chúng ta nghe thấy những điều này:
• Những kẻ bảo thủ thì cũng là con người – những người ích kỷ, chỉ biết đến bản thân, tham lam.
• Bất cứ nơi đâu có một ông chủ tham lam, làm giàu dơ bẩn bằng cách trơ trẽn bóc lột nhân công của mình, bạn sẽ tìm thấy một đàn ngỗng bảo thủ tôn thờ ông chủ đó và trí tuệ thần thánh về thị trường tự do của ông ta.
• Những kẻ bảo thủ muốn chúng ta cứ mãi ốm yếu, căng thẳng và vô vọng bất lực; chỉ như vậy thì sự đầu tư hết mình của họ vào những ông lớn ngành dược phẩm và bảo hiểm mới có thể tiếp tục tạo ra sự giết chóc vô đạo đức.
• Những kẻ bảo thủ đều vô trách nhiệm với xã hội, điên cuồng, đạo đức giả đến kinh ngạc, chẳng được tích sự gì với nhân loại.
Trong khi họ lăng mạ lẫn nhau và mức độ chia rẽ tăng lên, các vấn đề xã hội mà họ tranh cãi để giải quyết chỉ tiếp tục trở nên tệ hơn. Tội phạm và tham nhũng vẫn hoành hành, chi phí chăm sóc sức khỏe tăng chóng mặt, thất nghiệp đáng báo động, ô nhiễm làm bầu trời tăm tối. Phần đông ở giữa hai phe - không chắc chắn phải tin vào ai và cũng chẳng có chút hy vọng – nghiêng về phe này hoặc phe kia trong một vài năm, cho rằng có lẽ lần này sẽ khác biệt. Nhưng dường như những tư tưởng đó tập trung vào việc đạt và nắm giữ quyền lực nhiều hơn là đối mặt với những thách thức khó khăn. Mục tiêu chính của họ là tạo ra một hình ảnh “dễ bán” trên thị trường, mặc dù hình ảnh đó hời hợt và thiếu bền vững, chỉ nhằm mục đích được bỏ phiếu. Vậy nên, những tư tưởng họ sử dụng để khơi dậy đam mê cũng đi kèm với sự hoài nghi.
Tất nhiên, đa số người dấn thân vào chính trị có mong muốn thực sự tạo ra sự khác biệt, và họ làm điều đó rất tốt. Nhưng có quá nhiều người sử dụng chiêu trò để “dìm” đối thủ, làm cho hình ảnh của họ xấu xa như quỷ dữ chỉ nhằm mục đích nâng tầm vị trí của mình. Bất cứ ai cũng có thể nhìn thấu những mánh khóe hùng biện họ sử dụng để biến những vấn đề phức tạp trở thành những “vết cắn âm thanh”5 kiểu “chúng ta với chúng nó” một cách rất ngây ngô.
5. Sound bite: một “vết cắn âm thanh” là một đoạn ngắn của bài phát biểu hoặc âm nhạc được trích xuất từ một đoạn âm thanh dài hơn, thường được sử dụng để quảng bá hoặc minh họa cho đoạn dài đầy đủ. (Wikipedia).
Tất nhiên, nếu chúng ta bỏ qua những điều ngớ ngẩn, chúng ta có thể nhận thấy một sự khác biệt cơ bản về tư tưởng giữa hai phe phái này.
Một nguyên tắc cơ bản của cánh hữu là tự do cá nhân. Họ nhấn mạnh trách nhiệm cá nhân, và hồ nghi bất cứ thước đo nào hạn chế sự tự do trong hành động của cá nhân. Vậy nên họ nghi ngờ hành động xã hội, thậm chí nghi ngờ cả chính ý niệm “xã hội”; họ tin tưởng rằng thị trường tự do sẽ tự động loại bỏ những vấn đề nhức nhối của xã hội. Margaret Thatcher, lãnh đạo được tôn kính của đảng Bảo thủ nước Anh, mô tả điều này như sau:
Nhiều người bị tiêm nhiễm ý nghĩ rằng nếu họ có vấn đề, việc của chính phủ là giải quyết vấn đề đó. “Tôi có một vấn đề, tôi sẽ được trợ cấp”, “Tôi vô gia cư, chính phủ phải cung cấp chỗ ở cho tôi”. Họ đang đổ hết vấn đề của mình lên xã hội. Không có một xã hội nào như vậy cả. Chỉ có những người đàn ông và những người phụ nữ độc lập, và các gia đình.
Ngược lại, một nguyên tắc cơ bản của cánh Tả là trách nhiệm xã hội. Họ nhấn mạnh tầm quan trọng của việc hợp sức thành một cộng đồng nhằm giảm bớt các vấn nạn xã hội và chia sẻ gánh nặng cuộc sống. Họ nghi ngờ động cơ của phe bảo thủ - những người thường có điều kiện kinh tế tốt hơn và dường như chỉ quan tâm đến đảm bảo quyền lợi của mình thay vì bảo vệ sự tự do. Hillary Clinton, Bộ trưởng Ngoại giao Hoa Kỳ, là một người có khuynh hướng tự do nổi bật:
Chúng ta nên ngừng suy nghĩ về cá nhân và hãy bắt đầu suy nghĩ về những điều tốt nhất cho xã hội… Chúng ta đều là thành viên của một gia đình. Để nuôi dưỡng một đứa trẻ hạnh phúc, khỏe mạnh, lạc quan,chúng ta sẽ cần chung tay với nhau. Đúng vậy, điều đó cần cả một cộng đồng.
Đó là những tuyên bố đầy khiêu khích, và có những tiếng la ó phản đối từ hai phe đối đầu dành cho cả hai người phụ nữ này khi họ đưa ra những tuyên bố đó. Không nghi ngờ gì nữa, cũng giống như bạn, tôi có nhiều lý do để ngưỡng mộ cả hai con người này, và tán thành với nhiều triết lý của cả phe tự do lẫn phe bảo thủ. Tôi đã dành phần lớn sự nghiệp dạy học của mình để nhắc nhở mọi người rằng họ là những cá thể đầy sức mạnh, được ban cho sức sống, sự sáng tạo và khả năng cống hiến lớn lao. Đồng thời, tôi cũng lo lắng về cái tôi không bị trói buộc, mưu cầu những mục đích cá nhân mà không quan tâm nhiều đến lợi ích xã hội.
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Mặc dù đôi khi tôi ủng hộ phe này nhiều hơn phe kia, quan điểm của tôi là cả hai đều có những mô thức thiếu sót. Lý tưởng về hành động cộng đồng của phe dân chủ mang mầm mống của sự phụ thuộc; khi những người khác chăm lo cho bạn, bạn trở nên yếu ớt, bạn không còn là một cá nhân tự phát triển, và tiềm năng cống hiến của bạn giảm đi. Mặt khác, lý tưởng về chủ nghĩa cá nhân của phe bảo thủ mang mầm mống của sự độc lập, vốn là một điều quý giá. Nhưng độc lập không phải là thứ tối thượng. Người ta không thể hợp lực với riêng mình; nếu làm việc cùng nhau, họ có thể đạt được nhiều hơn so với làm việc đơn lẻ.
Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho cả hai phe này là sự tương thuộc. Những người tương thuộc là những người hoàn toàn tự lực và hoàn toàn chịu trách nhiệm với người khác cùng một lúc. Trong khi những người bảo thủ và tự do đưa ra một chuỗi giá trị và phủ nhận đối phương, những người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 lại tìm kiếm một giải pháp tương thuộc để giải quyết các vấn nạn xã hội. Trong khi một số người la hét vô nghĩa vào nhau trong sự bế tắc của lối tư duy theo hai phương thức, những người khác lại hướng đến sự hợp lực.
Vị quân vương của sự tương thuộc
Hơn hai nghìn năm trước, khi Hoàng đế Ashoka của Ấn Độ tấn công tàn phá vùng đất yên bình Kalinga, ông thấy chính mình ở trong khung cảnh đổ máu và hoang tàn và ông kinh hoàng với những gì mình đã gây ra. Ông nổi tiếng không vì những chiến tích lẫy lừng mà vì đã dành cả phần đời còn lại để chuộc lỗi. Ông từ bỏ lòng tham xâm lược đất đai và nỗ lực hết sức trong việc xóa bỏ bạo lực và đói nghèo, cả về kinh tế lẫn tinh thần. Ông ban hành hàng trăm sắc lệnh được khắc trên bia đá truyền từ triều đại này qua triều đại khác, khuyến khích người dân hướng đến hòa bình và lòng quảng đại, nài xin họ hãy tôn trọng lẫn nhau và sống thuần khiết.
Ashoka từ bỏ những tài sản hoàng gia của mình và dành hai mươi tám năm cai trị còn lại để đi khắp nơi từ Ba Tư đến Thái Lan, gặp gỡ người dân, tìm hiểu về các vấn đề của họ và nỗ lực hết sức để giúp họ trở nên tự tin vào bản thân và có lòng trắc ẩn với người khác. Người ta cho rằng vào thời kỳ hoàng kim mà Ashoka cai trị đó cũng là thời kỳ thịnh vượng và yên bình nhất trong lịch sử của vùng đất này. H.G. Wells nói về ông như sau: “Giữa hàng nghìn vị vua chúa ghi dấu ấn trong lịch sử với sự oai phong lẫm liệt, sự thanh lịch, sự cao quý và lòng nhân từ, cái tên của Ashoka vẫn tỏa sáng, và tỏa sáng gần như một mình, một vì tinh tú”.6 Ashoka có lẽ là vị quân vương vĩ đại đầu tiên trong lịch sử cố gắng giải quyết các vấn đề xã hội, thay vì làm chúng tồi tệ hơn với sự tham lam và tàn bạo. Ông nỗ lực giảng dạy – và sống – bằng đạo pháp (dharma), bằng trách nhiệm yêu thương bản thân và những người khác.
6. H.G. Wells, The Outline of History, vol. 1 (New York: Barnes & Noble Publishing, 2004), 394.
Lý tưởng của Ashoka về dharma cũng gần với ý niệm của tôi về sự tương thuộc. Hai khía cạnh chính của dharma là sự tuân thủ kỷ luật và lòng trắc ẩn, đó cũng là những yếu tố cơ bản của tư duy tương thuộc. Nếu bạn có tính kỷ luật của dharma, bạn sẽ trở thành một giải pháp chứ không phải là một vấn đề. Bạn thấy mình có khả năng vô tận, với những sáng kiến và nội lực để cống hiến cho xã hội, thay vì chiếm đoạt từ xã hội. Nếu bạn có lòng trắc ẩn của dharma, bạn sẽ nhìn thấu trái tim của người khác, và những nỗi đau của họ sẽ thành nỗi đau của bạn, hạnh phúc của họ sẽ là hạnh phúc của bạn. Tín ngưỡng đó của vị hoàng đế vĩ đại Ashoka đã được khắc lên bia đá khắp đất nước Ấn Độ:
Điều ta mong muốn cho con cháu của mình – và ta mong muốn lợi ích và hạnh phúc của chúng ở cả đời này lẫn đời sau – cũng là những điều ta mong muốn cho tất cả mọi người. Không ai có thể hiểu được ta mong muốn điều ấy đến nhường nào; và nếu có ai đó thực sự hiểu được, thì họ cũng không hiểu được toàn bộ mong muốn đó của ta.
Với những nguyên tắc này, vị quân vương đáng ngưỡng mộ ấy đã thay đổi chính mình, từ một nhà tư tưởng lưỡng cực tồi tệ nhất – tấn công và tàn sát bất cứ ai chống lại mình, trở thành hiện thân của sự hợp lực. Ông trở thành một nhà cải cách xã hội nhiệt tình bên cạnh người dân của mình, xây dựng đường sá giao thông, trường đại học, hệ thống tưới tiêu, đền chùa, và một thứ mới mẻ - bệnh viện. Ông cấm những hình thức trừng phạt bạo lực với tội phạm. Ông không bao giờ muốn gây chiến nữa bởi ông đã giải quyết xung đột bằng tinh thần dharma. Ông là người đầu tiên ban hành luật bảo vệ những người thiểu số và truyền bá sự khoan dung tới tất cả các tôn giáo. Thậm chí, ông còn hình dung một loại tôn giáo mang tính chất hợp lực mà theo ông: bao gồm niềm tin của mọi đức tin. Một số bằng chứng cho thấy ông đã cử đại sứ tới hoàng đế Hy Lạp và Ba Tư, gửi lời mời kết nghĩa tình anh em.
“Người làm điều tốt thì trước hết phải làm những điều khó khăn”, Ashoka nói. Chủ nghĩa anh hùng của ông đã thoát khỏi phạm vi của lối tư duy hai phương thức “chúng ta đối đầu bọn họ” và tìm kiếm những thay đổi cấp tiến. Một trong những lý do khiến bạn không quan tâm đến Lựa chọn tối ưu thứ 3 là bởi tất cả mọi người đều đang tham gia vào trò chơi kéo co tự do – bảo thủ. Một lý do khác, cả hai phe trong trò chơi này đều đặt nhầm niềm tin lên các thế lực lớn không xứng đáng với niềm tin của họ - thứ nhất là chính phủ, thứ hai là thị trường – cả hai đều “đáng tin” như thời tiết vậy. Nhưng bạn không thể chờ đợi một thế lực to lớn, khó đoán, khách quan khác để đi theo. Là một nhà hợp lực, bạn tham gia cuộc chơi này để thay đổi nó, không phải để chơi. Bạn tin rằng nếu hợp lực với những người tháo vát, thông minh khác – bạn có thể bắt đầu tạo ra một tương lai mới mẻ mà các nhà tư tưởng với lối hùng biện đầy mệt mỏi không bao giờ tưởng tượng được.
Chìa khóa của một xã hội phát triển hài hòa là kết hợp ý chí xã hội, hệ thống giá trị với các nguyên tắc hợp lực. Đó là lý do tôi không quan tâm lắm đến cuộc tranh cãi tự do - bảo thủ. Tôi quan tâm nhiều hơn đến sứ mệnh thực sự cần phải thực hiện: khám phá sự đổi mới để thực sự giải quyết được những vấn nạn mà xã hội chúng ta phải đối mặt, thông qua sức mạnh kỳ diệu của sự hợp lực và những Lựa chọn tối ưu thứ 3. Trong chương này, chúng ta sẽ gặp gỡ những nhân vật nổi bật đang thực hiện sứ mệnh đó của mình. Họ đang trừ khử tội phạm, chữa lành toàn bộ con người, thay đổi những sự tàn phá môi trường. Họ đang giải quyết những khủng hoảng thâm niên trong hệ thống y tế. Họ giúp người nghèo có được lòng kiêu hãnh và tự trọng.
Chúng ta không phải là vua chúa, nhưng trong phạm vi Vòng tròn Ảnh hưởng của mình, chúng ta cũng có sức mạnh để thực hiện những điều tốt đẹp. Khi Ashoka bắt đầu cuộc vi hành qua đế chế rộng lớn của mình, đó là tinh thần hợp lực. Ông thẳng thắn đối đầu với bất công, nghèo đói, bệnh tật và bóng tối tâm linh. Ông tham vấn người dân của mình. Có lẽ ông không biết chắc phải làm gì. Nhưng bất cứ nơi nào ông tới, ông để lại những giải pháp cho các vấn đề mà trước đây không ai nhận thức được, đó là lý do vì sao các nhà sử học gọi thời kỳ cai trị của ông là “một trong những giai đoạn sáng chói nhất trong lịch sử đầy khó khăn của loài người”.7Hơn hai mươi thế kỷ sau đó, một người có tư tưởng hợp lực khác là Mohandas Gandhi cũng đã tạo ra một tương lai mới cho Ấn Độ, và ở giữa lá cờ của đất nước Ấn Độ mới ấy là bánh xe dharma, biểu tượng của Hoàng đế Ashoka.
7. Wells, The Outline of History, 163.
Sự phục hưng của một thành phố
Ngã tư Broadway và phố 42 tại thành phố New York được cho là trung tâm của thế giới, như một lẽ tự nhiên. Những cuộc diễu binh mừng chiến thắng, những bảng hiệu điện tử khổng lồ truyền tải những tin tức mới nhất, những đám đông khổng lồ vào đêm giao thừa – Quảng trường Thời đại là nhịp đập trái tim của thành phố tuyệt vời nhất nước Mỹ. Cách đây một thế kỷ, đây từng là tổ hợp giải trí sầm uất với nhà hát Broadway vô cùng nổi tiếng một thời. Khách sạn Astor xinh đẹp quyết định đến cảnh quan, như một pháo đài làm từ đá granite quý giá. “Great White Way” (Đại lộ Ánh sáng – tên gọi khác của Quảng trường Thời đại) thu hút khán giả từ khắp nơi trên thế giới.
Nhưng đến những năm 1970, theo lời của Giáo sư Lynne Sagalyn, bản chất của “giải trí” tại khu nhà hát một thời lẫy lừng ấy đã suy đồi thành “cảnh tượng khủng khiếp của tệ nạn xã hội” với đầy “những kẻ nổi loạn, biến thái tình dục, nghiện rượu, nghiện ma túy, bỏ nhà ra đi, ăn xin, mua dâm,… một đại lộ bẩn thỉu nhếch nhác chứ không còn là con đường lớn tràn ngập ánh sáng nữa”.8 Hầu hết các nhà hát cũ đều bị đóng cửa; những nhà hát mở cửa lại trình diễn khiêu dâm suốt ngày đêm. Sự xuống cấp đô thị, một vấn nạn quốc gia rộng khắp, đã hủy hoại thành phố này ngay tại trái tim của nó. “Khu nhà tồi tệ nhất trong thị trấn” trở thành biểu tượng của một thành phố lớn bị phá sản về kinh tế và băng hoại về đạo đức và chết dần chết mòn từ bên trong. Nhiều người lo lắng rằng, kiểu lụn bại nguy hiểm nhất như thế này của một thành phố sẽ kéo theo cả một nền văn minh sụp đổ.
8. Lynne B. Sagalyn, Times Square Roulette (Cambridge, MA: MIT Press, 2003), 6, 7.
Giờ đây mọi thứ đã thay đổi – hoàn toàn triệt để. Quảng trường Thời đại, từng là biểu tượng của những vấn nạn xã hội tồi tệ nhất, giờ lại tỏa sáng và trở thành một biểu tượng hoàn toàn khác. Ngày nay, nó đại diện cho điều kỳ diệu mà con người có thể cùng nhau đạt được qua sức mạnh hợp lực. Câu chuyện về “sự phục hưng về tinh thần và vật chất của Quảng trường Thời đại”, như cách gọi của một nhà văn, đã dạy ta biết rằng ta có thể thay đổi xã hội nếu quyết tâm phá vỡ vòng lặp của lối tư duy hai phương thức và hướng đến Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Mặc dù nhiều người hoàn toàn có quyền cảm thấy kiêu hãnh với những đóng góp của họ trong sự hồi sinh của Quảng trường Thời đại, thế nhưng sự thúc đẩy cho điều này lại đến từ một người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 gần như chưa ai nghe đến, một nhà hoạt động cộng đồng khiêm tốn tên là Herb Sturz. Là một chàng trai tràn đầy lý tưởng đến từ New Jersey, Sturz mới đầu muốn trở thành một nhà văn, nhưng cuối cùng đã bỏ lửng giữa chừng vì rất nhiều nguyên nhân xã hội khi ông lớn lên. Ông yêu thích Boy Scouts (Hội Nam hướng đạo Mỹ), và từng viết cho tạp chí Boys’ Life (Cuộc sống của các chàng trai) của tổ chức này khi không còn theo học đại học. Ở đó, trong một bức thư gửi tới ứng viên tổng thống John F. Kennedy, Sturz đã gợi ý rằng ông nên thành lập một tổ chức nghĩa vụ thanh niên quốc gia.
Đầu những năm 1960, khi vẫn là một nhà báo trẻ, Sturz nhận ra rằng các nhà tù tại thành phố New York giam giữ hàng trăm “tội phạm vị thành niên”, họ bị mắc kẹt trong nhiều tháng bởi quá nghèo để trả tiền bảo lãnh. Khi ông đọc Hiến pháp Mỹ, không có điều luật nào yêu cầu khoản phí bảo lãnh quá sức, và ông bắt đầu một chiến dịch để giúp đỡ những chàng trai này. Không lâu sau đó, ông nhận ra bản thân bị mắc kẹt giữa hai luồng tư tưởng: những người “cứng rắn” xem những nỗ lực của ông là “chủ nghĩa tự do mềm yếu” và những người giàu lý tưởng, tràn đầy nhiệt huyết nhưng không có thời gian và tiền bạc để cống hiến.
Thế là Sturz lặng lẽ tiếp tục thử nghiệm những nguyên mẫu cho một hệ thống để giúp các tội phạm vị thành niên thực hiện quyền lợi của mình. Ông tuyển các sinh viên từ các trường luật của New York để làm nhà tư vấn. Họ thu thập dữ liệu về các chàng trai và sử dụng thẻ dữ liệu máy tính tân tiến nhất vào thời ấy để xử lý hồ sơ cho mỗi người. Họ nộp lên quan tòa bản báo cáo bốn mươi điều thể hiện rằng, rất ít bị đơn có khả năng đào tẩu trước khi xét xử. Ông chứng minh cho những người phản đối thấy rằng Dự án Bảo lãnh Manhattan (Manhattan Bail Project) sẽ tiết kiệm cho người nộp thuế rất nhiều. Đó là một thành công to lớn.
Dự án Bảo lãnh Manhattan chỉ là khởi đầu của Herb Sturz. Trong suốt sự nghiệp lâu dài tìm kiếm những Lựa chọn tối ưu thứ 3 để giúp đỡ những người nghiện ma túy, người trẻ thất nghiệp và trẻ em tại các chương trình sau giờ học, ông đã thể hiện tài năng trong việc xác định sứ mệnh cần được thực hiện, và sau đó xây dựng các hệ thống đổi mới để hoàn thành nó. Điểm mạnh tuyệt vời của ông là luôn nhìn thấy Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong một thế giới lưỡng cực. Theo người viết hồi ký về ông, Sturz “phản đối những câu trả lời dễ dãi, vội vã” theo lối những đầu óc tự do-bảo thủ, người ta ưa thích “phân quyền, chỉnh đốn; chi tiêu nhiều hơn, chi tiêu ít hơn” thay vì giải quyết các vấn đề xã hội theo một chiến lược hiệu quả. Về những người bảo thủ chống chính phủ, ông cho rằng: “Một số người bắt đầu với quan điểm rằng chính quyền không hiệu quả bởi họ không muốn nó hiệu quả”. Nhưng ông cũng tin rằng chính quyền không thể tự mình tạo ra các thay đổi xã hội thực sự.
Năm 1979, lần đầu tiên Sturz tham gia chính quyền với tư cách phó thị trưởng New York. Vào lúc đó, Quảng trường Thời đại thực sự là một nơi đáng sợ, câu đùa kinh điển nhất thời ấy là “Cần phải làm điều gì đó thôi”. Vậy là ông thực sự xác định sứ mệnh cần phải thực hiện: “Chúng tôi muốn đưa sự kỳ diệu trở lại Quảng trường Thời đại và thay thế thực tế dữ dội”9.
9. Sam Roberts, A Kind of Genius: Herb Sturz and Society’s Toughest Problems, (New York: Perseus, 2009), 5, 246.
“Mớ hỗn độn không thể kiểm soát”
Khi New York hé lộ kế hoạch tái cấu trúc Quảng trường Thời đại, nhiều người đã sốc với bản phác thảo thiết kế. Khu phố sẽ bị phá dỡ để nhường chỗ cho những tòa nhà chọc trời “nguyên khối và đơn điệu… quá to lớn, cồng kềnh, nhàm chán, lãnh đạm, không có phong cách và quá khác biệt với Quảng trường Thời đại… những tòa nhà như những con quỷ màu xám to lớn… biến Quảng trường Thời đại thành đáy giếng”10. Nhưng đồng thời, nguyên mẫu này đã có tác động mà một nguyên mẫu tốt nên có: thôi thúc hành động.
10. Sagalyn, Times Square Roulette, 174.
Các chủ sở hữu nhà đất lập tức ném vào thành phố hàng tá vụ kiện. Các doanh nghiệp có nguy cơ bị liên đới lập tức phản đối. Họ đang kiếm được nhiều tiền – tại sao họ lại bị đá khỏi việc kinh doanh? Từ góc nhìn khác, các nhà môi trường học và các nhà hoạt động thành phố phản đối chương trình: nó sẽ biến Quảng trường Thời đại thành một vùng thương mại khác không có bản sắc. Sturz cũng không thích nó, điều ông muốn là thứ có thể giữ “ánh sáng và năng lượng của Quảng trường Thời đại thành hiện thực”.
Những người phản đối chính trong cuộc tranh cãi nhiều bên này, gia đình Seymour Durst, là chủ của nhiều bất động sản quanh Quảng trường Thời đại. Theo lập trường nguyên tắc của riêng mình, nhà Durst đã phản đối trợ cấp của chính phủ cho phát triển tư nhân. Seymour Durst khinh thường chi tiêu của chính phủ đến mức ông đã dựng lên tòa nhà Sixth Avenue của mình một chiếc đồng hồ điện tử khổng lồ, đánh dấu sự gia tăng các khoản nợ quốc gia của Mỹ theo từng giây. New York đã viện trợ hàng triệu đô la tiền công để giúp các nhà phát triển sẵn sàng đầu tư vào khu vực này, và trong khi nhiều chủ bất động sản phải xoay xở để có được thỏa thuận tốt nhất, nhà Durst từ chối tham gia.
Rebecca Robertson đã bước vào đống hỗn độn không thể giải quyết ấy, đó là một nhà hoạch định thành phố có nhiều kinh nghiệm. Herb Sturz đã tuyển dụng cô, thành phố bầu cô làm trưởng dự án tái phát triển. Cô biết rằng Quảng trường Thời đại đã trở thành “nơi nhếch nhác nhất của New York”11. Nhưng cô cũng thích thú với thử thách thú vị đầy tính hợp lực này: Làm sao để kết nối hàng tá lãnh đạo thành phố và các cử tri đang tranh cãi cùng nhau tạo nên một trái tim mới cho New York tương lai?
11. Pranay Gupte, “Her ‘To Die For’ Projects Include Times Square and the Seventh Regiment Armory”, New York Sun, 09/03/2006, http://www.nysun.com/new-york/her-to-die-for-projects-includetimes-square/28837/. Truy cập 30/6/2010.
Robertson quẳng kế hoạch của thành phố đi và hỏi tất cả các bên liên quan, về cơ bản câu hỏi ấy là: “Ai sẵn sàng tiến lên và xây dựng một thứ tốt đẹp hơn những gì tất cả mọi người đã từng nghĩ trước đây?”. Câu hỏi này là điều kiện tiên quyết cần phải có của Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Cô triệu tập một cuộc thảo luận toàn thành phố, một buổi họp theo phong cách Sân khấu Kỳ diệu về việc khu phố nhà hát mới của New York nên như thế nào. Những tiếng nói khác nhau đều được chào đón, bao gồm các nhà môi trường học, sử học, nghệ sĩ cũng như các nhà hoạch định thành phố và các nhà phát triển tư nhân, từ nhà phát triển nổi tiếng Carl Weisbrod đến Jean-Claude Baker, chủ sở hữu nhà hàng nước ngoài Chez Josephine trên phố 42; từ gia đình Durst đáng gờm đến Cora Cahan, một ông bầu nhà hát quyết tâm đưa nhà hát thiếu nhi đến phố 42.
Cuối cùng, một sự đồng thuận trong tầm nhìn đã xuất hiện giữa những quan điểm đa dạng khác nhau này, một chuỗi tiêu chí tất cả mọi người có thể chia sẻ. “Điều làm cho một thành phố trở nên tuyệt vời là những bản sắc về nó”, Robertson nói. Với Quảng trường Thời đại, bản sắc ấy có từ “Phố 42 nổi loạn, hào nhoáng, lẳng lơ, năng động”, khu sân khấu Broadway và những bộ phim xưa cũ vô cùng quy mô như Broadway Melody và The Ziegfeld Follies. “Tôi không muốn chấm dứt sự hỗn loạn và chủ nghĩa dân túy của con phố này”, cô khẳng định. “Một con phố trông sạch sẽ không có tội phạm, hiển nhiên rồi – nhưng tôi cảm thấy bản sắc của nơi này chính là sự hỗn độn, ồn ào.”12 Với Robertson: “Tính thẩm mỹ nên là ưu tiên hàng đầu. Người ta đến với Quảng trường Thời đại để ngắm nhìn những thứ đó”. Ý tưởng được đưa ra là lưu giữ bản chất của “sự ồn ào, hứng khởi và dân chủ trên những lề phố, nơi mọi người đều có quyền sử dụng… Nó nên là một sở thú… nhưng là một sở thú được bảo tồn tốt, thay vì một sở thú tuyệt vọng, thất nghiệp và đầy khói thuốc.”13
12. Gupte, “Her ‘To Die For’ Projects”.
13. Sagalyn, Times Square Roulette, 302.
Tầm nhìn của Robertson mang đến một nguồn năng lượng mới cho dự án này. Một mô thức khác, một Lựa chọn tối ưu thứ 3, bắt đầu thành hình trong tâm trí mọi người. Như nhà văn James Traub nói, họ nhận ra rằng “phố 42 không đơn giản là một ‘ca bệnh’ đô thị, mà là một thánh địa giải trí tuyệt vời đang trong tình trạng suy tàn nghiêm trọng.”14 Các tiêu chí thành công đã rõ ràng và được thống nhất rộng rãi. Đã đến lúc đi tới giai đoạn tạo mẫu.
14. James Traub, The Devil’s Playground (New York: Random House Digital, 2004), 162.
Tại nơi có bốn tòa nhà được đề xuất, một nguyên mẫu mới xuất hiện, tận dụng lịch sử giải trí của Quảng trường Thời đại. Kế hoạch ban đầu “không phải là một hình ảnh có thể ‘bán được’ với các công ty giải trí bởi vì nó được nói đến với sự tranh chấp của mọi người, sự trì hoãn, các tòa nhà văn phòng”. Nguyên mẫu mới sẽ “thu hút những tập đoàn như Disney và Viacom”. Nó là “khu phố đi bộ tuyệt vời, thị trường khách du lịch tốt nhất tại New York… 20 triệu du khách một năm, 39 nhà hát Broadway với 7,5 triệu khán giả… 200.000 người đi làm mỗi ngày”15. Đặc trưng đổi mới nhất của nguyên mẫu này là: các nhà phát triển tại Quảng trường Thời đại sẽ được cắt giảm một khoản thuế lớn nếu họ đặt lại một nhà hát trong những tòa nhà mà họ xây dựng. Nhà hát đầu tiên là New Victory, “khôi phục lại vinh quang ban đầu của nó vào đầu thế kỷ 19”. Sau đó Ford Motor Company đã cấp vốn khôi phục lại các nhà hát Lyric và Apollo thành một trung tâm trình diễn nghệ thuật mới.16 Và có lẽ quan trọng nhất là, Disney đồng ý đổi mới nhà hát Broadway nổi tiếng nhất, New Amsterdam, cho các buổi diễn trực tiếp dựa trên các bộ phim nổi tiếng của Disney.
15. Sagalyn, Times Square Roulette, 302.
16.Robin Pogrebin, “From Naughty and Bawdy to Stars Reborn”, The New York Times, 11/12/2000, http://www.nytimes.com/2000/12/11/theater/naughty-bawdy-stars-reborn-once-seedy-theaters-now-restored-lead-development.html ?ref=peter_schneider. Truy cập 30/6/2010.
Quảng trường hồi sinh
Dù vậy tổ chức Durst vẫn phản đối, từ chối tham gia vào bất cứ dự án trợ cấp chính phủ nào. Nhưng Douglas Durst, quản lý của công ty này, bắt đầu suy nghĩ xa hơn. Từng là “đối thủ-đối đầu” của Robertson, Durst đã có được những hiểu biết sâu sắc về dự án thông qua các vụ kiện mà ông đâm đơn kiện. Ông sớm nhận ra rằng đề nghị giảm thuế của thành phố sẽ thúc đẩy sự phát triển và mang lại lợi ích gấp nhiều lần cho thành phố, vậy là ông không còn phản đối, và đề nghị xây dựng trên đất đai của mình một tòa tháp văn phòng hiện đại: 4 Times Square. Ông nói về Rebecca Robertson: “Chúng tôi đã kiện tụng chống lại cô ấy trong nhiều năm, và đó là khoảng thời gian khó khăn. Nhưng giờ đây khi làm việc với cô ấy, tôi cảm thấy thật là tuyệt vời.”17
17. Roberts, A Kind of Genius, 250.
Ngày nay Quảng trường Thời đại tràn ngập sự hứng khởi và sôi động, tấp nập người đi bộ mỗi ngày. Những biển quảng cáo điện tử khổng lồ sáng đèn vào ban đêm. Những nhà hát lung linh được khôi phục lại trình chiếu những đêm diễn trực tiếp tuyệt vời nhất. Nếu như đêm giao thừa năm 1980, chỉ có 50.000 người chờ đợi tại đây; thì giờ đây có hàng triệu người xuất hiện chờ đón lấy những quả cầu được thả xuống phố18, với 500 luồng ánh sáng rực rỡ và gương kim tự tháp xoay tròn, đánh dấu chính xác khoảnh khắc bắt đầu năm mới. Bạn thậm chí có thể mua một mô hình Quảng trường Thời đại do hãng LEGOs sản xuất. Rebecca Robertson nói: “Nó đã được hồi sinh, cảm giác như đây là một nơi bạn muốn đến. Là nơi vô cùng tuyệt vời!”.
18. Quả cầu Quảng trường Thời đại là một quả cầu thời gian đặt tại Quảng trường Thời đại ở thành phố New York. Nằm trên nóc tòa nhà One Times Square, quả cầu này là điểm nhấn của lễ đón Giao thừa tại Quảng trường Thời đại, thường được biết đến với tên gọi lễ thả quả cầu, khi đó quả cầu hạ độ cao 141 foot (43 m) trong 60 giây trên một cột cờ được thiết kế đặc biệt, bắt đầu từ lúc 11:59 đêm theo múi giờ miền Đông (Bắc Mỹ) (EST) và hoàn tất vào đúng nửa đêm, đánh dấu thời khắc mở đầu của một năm mới. (ND)
Hãy nhìn lại quá trình hợp lực và các bài học mà chúng ta có thể học được từ sự phục hưng của Quảng trường Thời đại.
Phần lớn thành công của dự án tái phát triển Quảng trường Thời đại là nhờ sự kiên định không nao núng của Herb Sturz khi vượt qua những cuộc tranh cãi phức tạp. “Dự án này sẽ không bao giờ thành công nếu không có sự nhiệt thành và tài năng lãnh đạo của ông ấy”, thị trưởng New York nói.19 Sự cởi mở của ông đối với các Lựa chọn tối ưu thứ 3 có sức lan tỏa. Các lãnh đạo của chính quyền thành phố cũng có công trong việc từ bỏ kế hoạch đồ sộ biến Quảng trường thành một trung tâm kinh doanh – điều này rõ ràng đòi hỏi phải vứt bỏ nhiều nỗ lực đầu tư. Rebecca Robertson và Douglas Durst đã đối đầu cùng nhau quá lâu, đến mức phải cần đến sức mạnh cảm xúc to lớn thì họ mới có thể cùng nhau tìm kiếm một giải pháp tốt hơn giải pháp riêng của mỗi người. Thật may mắn, cả hai sẵn sàng gạt những thành kiến và cảm xúc tổn thương của mình sang một bên để thấy hào hứng với một tầm nhìn mới mà trước đó họ chưa từng nhận thấy.20
19. Roberts, A Kind of Genius, 252.
20. Sagalyn, Times Square Roulette,433.
Chia sẻ các tiêu chí thành công giúp tất cả các bên tham gia đổi mới Quảng trường Thời đại bộc lộ những khao khát sâu sắc nhất và tầm nhìn cho tương lai của mình. Đây là một số tiêu chí:
• Quảng trường Thời đại phải phát triển cùng với bản sắc nhà hát của Quảng trường Thời đại xưa kia, một tổ hợp giải trí đô thị với “sự hào nhoáng và quyến rũ” của nó. Từ đó đã có sự khôi phục 39 nhà hát, bắt đầu với nhà hát thiếu nhi đột phá của Cora Cahan tại Victory.
• Trái tim, hơi thở truyền thông của New York phải được đổi mới. Do đó đã có những màn hình trình chiếu khổng lồ hiển thị quảng cáo và tin tức mới nhất cả ngày lẫn đêm, ra đời công ty sản xuất ABC News tại Times Square Studios. Đây cũng là nơi đặt trụ sở của công ty MTV và Condé-Nast, và cả những tạp chí lẫy lừng như Vogue, The New Yorker, GQ, và Vanity Fair.
• Lối vào phải thông thoáng để chào đón hàng triệu du khách. Thêm vào đó, phải có một ga tàu điện ngầm sôi động và công viên dành cho người đi bộ.
• Mặc dù đặt tại một khu thương mại sầm uất, nhưng kiến trúc phải đi tiên phong và theo xu hướng.
Du khách đến với Quảng trường Thời đại có thể chứng thực rằng, những tiêu chí trên đã đạt hơn cả kỳ vọng.
Tòa nhà của Lựa chọn tối ưu thứ 3
Khi Douglas Durst lên kế hoạch xây dựng tại 4 Times Square, ông đã đối mặt với nhiều lo ngại từ cộng đồng về tòa nhà chọc trời 48 tầng mà ông đề xuất. Liệu nó có phải chỉ là một tòa nhà khổng lồ không có gì đặc biệt khác của New York? Liệu nó có hủy hoại không khí độc đáo của Quảng trường Thời đại?
Là một ông lớn bất động sản đầy quyền lực, Durst đã có thể bịt tai lại trước những quan ngại này. Nhưng ông không làm thế. Các kiến trúc sư được ông thuê, Fox và Fowle, nổi tiếng với các thiết kế sáng tạo, thân thiện với môi trường. Sau khi chú tâm lắng nghe các bên liên quan tại Quảng trường Thời đại, hai nhà thiết kế này đã tập hợp những tiêu chí thành công mang tính thách thức của riêng mình. Một tòa tháp mới phải tạo được sự hợp lực xoay quanh những yêu cầu văn hóa dường như mâu thuẫn lẫn nhau: nhu cầu của cộng đồng kinh doanh đối đầu với những kỳ vọng mang tính biểu tượng về tổ hợp giải trí của nước Mỹ. Để thành công, tòa nhà này phải đạt được những tiêu chí sau:
• Thể hiện được “một bản sắc tinh tế” để phù hợp với vùng thương mại Midtown Manhattan và Bryant Park.21
21. Kira L. Gould, Fox & Fowle Architects: Designing for the Built Realm (Victoria, Aust: images Publishing, 2005), 187.
• Phản chiếu ánh sáng rực rỡ và sự huyên náo của Quảng trường Thời đại với những rạp hát sôi động, biển báo màu sắc và đông đúc du khách.
• Thân thiện với môi trường, kết hợp với đạo đức trách nhiệm xã hội, trở nên “xanh” nhất có thể.
• Thu hút các nhà kinh doanh bán lẻ ở các tầng dưới đồng thời giữ được sự thân thiện với khách hàng của Quảng trường Thời đại mới.
Mỗi tiêu chí riêng của các bên liên quan, giống như câu chuyện “thầy bói xem voi” mà ai cũng biết, mỗi bên nhìn thấy một điểm dừng khác nhau trong tâm trí. Và mỗi điểm dừng này đều đáng giá. Vấn đề là việc tạo ra “con voi” này như thế nào là tùy thuộc vào các nhà thiết kế. Làm thế nào họ đáp ứng được tất cả những tiêu chí này? Một tòa nhà vừa sôi động lại vừa nghiêm trang?
Câu trả lời của các kiến trúc sư là một tòa nhà của sự hợp lực, là nghệ thuật cắt ghép những phong cách đa dạng thành một tác phẩm hòa hợp với nhau. Ở mặt đối diện với Quảng trường Thời đại rực rỡ, tòa nhà được xây dựng bằng bạch kim và kính uốn cong, cùng những màn hình video khổng lồ được lắp ở mặt tiền. Lối vào khu bán lẻ gợi nhớ đến phong cách Art Deco22 nổi tiếng của New York cách đây đã lâu. Ở phía đối diện khu thương mại Midtown, tòa nhà khảm gạch màu xám trông giống như ngân hàng. Toàn bộ tòa nhà là một Lựa chọn tối ưu thứ 3.
22. Art Deco là một trường phái nghệ thuật và trang trí mang tính chiết trung được bắt đầu tại thành phố Paris vào thập niên 1920 và phát triển ra toàn thế giới trong thập niên 1930. (ND)
Nhưng đặc điểm thú vị nhất của tòa nhà này lại là điểm không nhìn thấy được bằng mắt: đây là tòa nhà chọc trời “xanh” đầu tiên được xây dựng. Một phần năng lượng của bốn mươi tám tầng nhà được cung cấp từ pin nhiên liệu khổng lồ tạo ra điện mà không cần đến quá trình đốt cháy. Nhiệt từ pin tạo nước nóng cho tòa nhà. Các trục thông gió và ống dẫn được thiết kế đặc biệt để lọc không khí, làm cho 85% không khí sạch bụi thay vì mức trung bình 35% của một tòa văn phòng. Thiết bị làm lạnh bằng khí tự nhiên làm mát tòa nhà thay vì dùng máy điều hòa nhiệt độ tiêu hao điện năng, từ đó tiết kiệm 20% điện. Nguồn điện cũng được tạo ra thêm từ các tấm pin năng lượng mặt trời bao quanh mười chín tầng trên cùng.
[image: 59]
Bốn bước để hợp lực: Để tìm ra một Lựa chọn tối ưu thứ 3 thay vì hoặc là bỏ bê Quảng trường Thời đại, hoặc biến nó thành một vùng thương mại khác, một ban đại diện công dân đã xác định các tiêu chí thành công của họ, tạo ra nguyên mẫu các phương thức mới, và đi đến một giải pháp hợp lực khiến tất cả mọi người vui vẻ.
Mặc dù mức tiêu thụ điện năng của 4 Times Square cao hơn kỳ vọng, nhưng vẫn ít hơn một phần ba so với mức trung bình của một tòa nhà văn phòng tại New York. Điều này càng đáng chú ý hơn bởi các bảng hiệu điện tử cần rất nhiều điện ở mặt tiền thực sự đã thắp sáng màn đêm.23 Một trong những màn hình chói sáng nhất là NASDAQ24 MarketSite, một màn hình video hình trụ cao bảy tầng bao quanh tạo thành một rìa sáng của góc tòa nhà ở Quảng trường Thời đại ngày nay.
23. Adam Hinge và cộng sự, “Moving toward Transparency and Disclosure in the Energy Performance of Green Buildings”, 2006 ACEEE Summer Study on Energy Efficiency in Buildings, http://www.sallan.org/pdf-docs/Energy-Efficiency-HPB-SummerStudy06.pdf.
24. NASDAQ là sàn giao dịch chứng khoán điện tử lớn nhất của Mỹ. NASDAQ MarketSite là màn hình điện tử lớn ngoài trời cập nhật thông tin tài chính 24/24 nhằm khẳng định sự hiện diện của tổ chức này (ND).
Sau nhiều thập kỷ đổi mới, giờ đây khu Quảng trường liên tục được xem là địa điểm thu hút du khách hàng đầu nước Mỹ. Kinh doanh bùng nổ, với 24 nghìn công việc mới và 400 triệu đô la doanh thu mới cho thành phố New York.25 Từng là “khu tồi tệ nhất” tại New York với tỷ lệ tội phạm nghiêm trọng gia tăng; giờ đây nó trở thành một trong những khu tuyệt vời nhất. Số vụ phạm tội nghiêm trọng giảm từ 2.300 năm 1984 (hơn 6 vụ tấn công một ngày) xuống còn chưa đến 60 vụ vào năm 1995. Tội phạm chung giảm hơn 50% từ năm 2000 đến năm 2010.26
25. Roberts, A Kind of Genius, 251.
26. “2010 Annual Report”, Times Square Alliance.
Sự hồi sinh của Quảng trường Thời đại thực sự là một câu chuyện về những con người có ý chí, kỷ luật và nhân cách cần thiết để thay đổi xã hội. Sứ mệnh cần hoàn thành là “biến thứ tồi tệ nhất thành thứ tốt nhất”, và họ đã làm điều đó. Họ vô cùng đa dạng, bao gồm những thương nhân siêu bảo thủ, các nhà hoạt động cộng đồng tự do, các nhà môi trường, đại diện ngân hàng, ông bầu nhà hát, đại diện các nhà hàng, các công chức hợp tác với doanh nghiệp tư nhân. Một số ủng hộ chính quyền, một số chống đối chính quyền. Dù vậy, đến cuối cùng, các nhà tư tưởng tự do - bảo thủ mệt mỏi vì tranh cãi lại gần như không có gì để cống hiến. Tinh thần hợp lực lây lan cho tất cả mọi người khi những quan điểm hết sức phong phú của họ cùng nhau đi đến một tầm nhìn mạnh mẽ.
Ngày tận thế của tội phạm
Tội phạm là một vấn đề lớn đang kìm hãm xã hội của chúng ta. Tác động tiêu cực của tội phạm hết sức thực tế và rõ ràng, ảnh hưởng đến từng cá nhân – và tất cả các lãnh đạo cảnh sát đều hiểu rõ điều này. Các thống kê gần đây đã phản ánh thực trạng nhức nhối này:
• Hàng năm, hơn 1,6 triệu người trên thế giới thiệt mạng vì tội phạm bạo lực. Bạo lực là một trong những nguyên nhân hàng đầu gây ra cái chết của những người trong độ tuổi từ 15 đến 44 trên toàn thế giới, gây ra 14% tỷ lệ tử vong ở nam giới và 7% ở nữ giới. Ngoài những người thiệt mạng vì hệ quả của bạo lực, rất nhiều người bị thương hoặc bị ảnh hưởng cả về thể chất lẫn tinh thần. Hơn nữa, bạo lực đặt một gánh nặng khổng lồ lên nền kinh tế quốc dân, tiêu tốn hàng tỷ USD mỗi năm cho y tế, kiện tụng và giảm năng suất lao động.27
27. World Health Organization, World Report on Violence and Health, 2002.
• Hơn 10 nghìn hành vi khủng bố chính trị, bao gồm bắt cóc, hành hung, giết người xảy ra hàng năm trên toàn thế giới. Trung bình khoảng gần 60 nghìn người bị giết vì khủng bố mỗi năm.28
28. U.S. Department of State, Country Reports on Terrorism 2009, 5/8/2010, http://www.state.gov/s/ct/rls/crt/2009/140902.htm.
• Theo FBI, ở Mỹ, ước tính có khoảng 1,3 triệu tội phạm bạo lực hàng năm được ghi nhận và thống kê hàng năm, cùng với 9 triệu tội phạm trộm cướp, lừa đảo tài sản, nâng tổng thiệt hại lên đến 15 tỷ đô la.29 Theo đồng hồ tội phạm của FBI thì cứ 32 phút lại có một vụ giết người, 2 phút có một vụ tấn công tình dục, 55 giây có một vụ cướp, 7 giây cho một vụ tấn công nghiêm trọng, và cứ 2 giây lại có một vụ móc túi hoặc trộm cắp xảy ra.30
29. “FBI Releases 2009 Crime Statistics”, Crime in the United States, 13/9/2010, http://www2.fbi.gov/ucr/cius2009/about/crime_summary.html. Truy cập 12/1/2011.
30. Crime Clock, National Center for Victims of Crime, http://www.ncvc.org/ncvc/
AGP.Net/Components/documentViewer/Download.aspxnz?DocumentID=33522.
Truy cập 12/1/2011.
• Liên Hợp Quốc báo cáo khoảng 5% dân số thế giới trong độ tuổi từ 15 đến 64 lạm dụng ma túy – khoảng 200 triệu người. Như vậy có khoảng 38 triệu người nghiện ma túy trên toàn thế giới.31
31. United Nations Office on Drugs and Crime, “Executive Summary”, World Drug Report 2010, 17. http://www.unodc.org/unodc/en/data-and-analysis/WDR-2010.html. Truy cập 12/1/2011.
• Ở Mỹ Latinh, bạo lực là một trong năm nguyên nhân chính dẫn đến tử vong. Nó cũng là nguyên nhân hàng đầu gây tử vong ở Brazil, Columbia, Venezuela, El Salvador và Mexico.32
32. Roberto Briceno-León và Verónica Zubillaga, “Violence and Globalization in Latin America”, Current Sociology, tháng 1/2002, http://csi.sagepub.com/content/50/1/19.abstract.
• CEO của McAfee, ông David Dewalt cho biết tội phạm mạng đã trở thành một ngành thương mại 105 tỷ đô la, vượt xa giá trị của các thương vụ buôn bán ma túy bất hợp pháp trên thế giới.33
33. “Cybercrime Is a US$105 Billion Business Now”, Computer Crime Research Center, 26/9/2007, http://www.crime-research.org/news/26.09.2007/2912/.
• Trong năm tài chính vừa qua, tội phạm công sở vượt xa hẳn so với các hành vi tội phạm thông thường. Chưa có con số chính xác, nhưng FBI ước tính con số này nằm trong khoảng 300 tỷ đến 600 tỷ đô la hàng năm.34
34. “White Collar Crime: An Overview”, Legal Information Institute, Cornell University Law School, 19/8/2010. http://topics.law.cornell.edu/wex/White-collar_crime.
• Cuối thế kỷ 20, ở Mỹ, thiệt hại mà tội phạm gây ra đã vượt quá 1,7 nghìn tỷ đô la mỗi năm.35 Ai biết được rằng cho đến thời điểm hiện tại thiệt hại đã tăng lên thêm bao nhiêu?
35. David Anderson, “The Aggregate Burden of Crime” Journal of Law and Economics 42, no. 2 (tháng 10/1999): 2, http://www.jstor.org/stable/10.1086/467436.
Tất nhiên, những thống kê kể trên đồng nghĩa với những nỗi đau về mặt tinh thần không thể đong đếm được. Những con số đó tăng giảm một ít hàng năm, nhưng cả thế giới đều gần như tuyệt vọng. Cái giá của những cuộc sống, các mối quan hệ và những trái tim tan vỡ thì không thể nào thống kê nổi. Nó là một nỗi đau sâu sắc, và kéo dài. Chúng ta lượng hóa nó qua thống kê, chúng ta quen dần với nó, và rồi chúng ta học cách sống chung với nó. Chúng ta cho rằng, tội phạm sẽ luôn ở cạnh chúng ta.
Bị áp đảo bấy lâu bởi nguyên nhân gốc rễ, chúng ta lại tìm cách chữa trị theo triệu chứng. Ví dụ, trong quá khứ chúng ta từng thử nhiều lối tiếp cận nghiêm khắc – một sự “sửa chữa nhanh”, để không còn đống hỗn độn xung quanh. Ở Mỹ, số lượng tù nhân đã tăng đột biến từ năm 1980 từ 330 nghìn lên đến hơn 2 triệu tù nhân do các cuộc đàn áp toàn quốc và những bản án tù bắt buộc dài hạn. Giờ đây chi phí cho hệ thống nhà tù đang phình ra, nhưng những vấn đề căn bản vẫn còn tồn tại.
Vậy phương pháp giải quyết cứng rắn như chiến dịch kể trên có làm giảm được tội phạm không? Theo James P. Lynch và William J. Sabol đến từ Đại học American: “Gia tăng liên tục việc cầm tù không thể khiến cho tội phạm bạo lực giảm hoàn toàn”.36 Nhiều chuyên gia tin rằng các biện pháp cứng rắn thực chất lại khiến người phạm tội chống cự và gây thêm nhiều tội lỗi hơn. Phương pháp này khiến họ xấu hổ và dồn họ vào bước đường cùng, khiến họ cảm thấy bị tách biệt khỏi cộng đồng, và nó hủy hoại động lực thay đổi của họ. Nó khiến họ rơi vào tuyệt vọng.37
36. James P. Lynch và William J. Sabol, “Did Getting Tough on Crime Pay?”, Urban Institute Research of Record, 1/8/1997, http://www.urban.org/publications/307337.html. Truy cập 12/1/2011.
37. Larry J. Siegel, Essentials of Criminal Justice (Florence, KY: Cengage Learning, 2008), 393.
Đối lập với phương pháp cứng rắn kể trên là phương pháp mềm dẻo. Mặc dù không ai muốn bị gắn mác “nhu nhược với tội ác”, nhưng mục đích ở đây là ngăn chặn tội phạm bằng cách tấn công trực diện các điều kiện sản sinh ra nó. Tất nhiên, điều này có vẻ như là hoàn hảo, nhưng người đề xướng phương pháp này lại không làm gián đoạn những điều kiện đó được. Họ thực hiện quá ít, hoặc quá nhiều. Họ làm những việc kiểu như thu mua lại súng – một hành động mà các nghiên cứu đã chỉ ra là không hề làm thay đổi tỷ lệ tội phạm.38 Hay họ than phiền rằng không thể giải quyết tội phạm nếu toàn bộ cấu trúc xã hội hiện nay chưa được thay đổi để đẩy lùi nghèo đói, nạn mù chữ và phân hóa giàu nghèo. Vấn đề là, ngay giờ đây, tội phạm vẫn hiện diện, và sự sống vẫn bị hủy hoại.
38. Xem Lawrence W. Sherman và cộng sự. “Preventing Crime”, http://www.ncjrs.gov/works/wholedoc.htm.
Phương pháp cứng rắn được lựa chọn bởi phần lớn người theo phe bảo thủ, còn phương pháp mềm mỏng lại được người theo phe tự do hết lòng ủng hộ, nhưng những phương pháp mang tính lý tưởng như thế này thực sự không phù hợp. Chúng ta phải bỏ qua lối tư duy hai phương thức thông thường này trong vấn đề ngăn chặn tội phạm. Nhà nghiên cứu tội phạm nổi tiếng Lawrence W. Sherman giải thích: “Cuộc tranh luận về tội phạm thường dùng biện pháp ‘ngăn cấm’ và ‘trừng phạt’ như những khái niệm loại trừ lẫn nhau; hai thái cực đối lập là ‘cứng rắn’ và ‘mềm mỏng’ luôn đối đầu nhau trong cách đối xử với tội phạm; nhưng sẽ không có sự phân chia rành rẽ như vậy… Kết quả là sự lựa chọn chính sách lại dựa trên phần nhiều là cảm tính hơn là hiệu quả”.39
39. Lawrence W. Sherman, Evidence-Based Crime Prevention (London: Routledge, 2002), 3.
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Nỗi đau đớn của một xã hội vẫn còn tội phạm sẽ còn kéo dài, không được giải quyết bởi lối tư duy hai phương thức này. Cho đến khi chúng ta không thay đổi tư duy, những gì chúng ta nhận lại chỉ là hệ quả của sự phản tác dụng mà thôi. Phải có các Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Trật tự xã hội theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
Vào ngày 23/6/1985, chuyến bay 182 của hãng Air India, khởi hành từ Toronto tới New Delhi đã phát nổ khi bay qua vùng biển Ireland, khiến hơn 300 người thiệt mạng. Quả bom bắt nguồn từ hành lý đã được cho phép đi qua kiểm tra an ninh từ Sân bay quốc tế Vancouver. Từ đây, các cơ quan điều tra đã tập trung vào nhóm người Sikh ly khai sống tại Richmond, một vùng ngoại ô ở Vancouver. Vụ nổ bom là một cú đánh vào cuộc chiến đang diễn ra giữa chính phủ Ấn Độ và những người Sikh cực đoan muốn giành lại độc lập cho Punjab – vùng đất quê hương của mình.
Việc tội ác khủng khiếp này có gốc rễ từ một cuộc nội chiến cách Vancouver nửa vòng trái đất đã khiến chính quyền của thành phố nên thơ bên bờ biển Thái Bình Dương này vô cùng sốc. Có hơn 100.000 người Sikh sống tại Vancouver. Các nhà phân tích sau đó đã kết luận rằng nếu cảnh sát Vancouver gây dựng niềm tin với cộng đồng người Sikh, họ đã có thể có sự sáng suốt cần thiết để ngăn chặn cuộc tấn công.40
40. Ken McQueen và John Geddes, “Air India: After 22 Years, Now’s the Time for Truth”, Macleans, 28/5/2007.
Không chỉ tại Canada, mà ở mọi nơi, câu trả lời cho tội ác không chỉ dừng lại ở việc thực thi pháp luật, truy bắt tội phạm sau khi vụ án đã xảy ra. Xây dựng một xã hội dân sự là một nhiệm vụ cần phải thực hiện, một xã hội dựa trên những mối quan hệ bền vững tạo nên từ sự tôn trọng và cảm thông. Và điều này cần đến lối tư duy sáng tạo của Lựa chọn tối ưu thứ 3 – cũng là lối tư duy của Ward Clapham. Clapham là người đã có ba mươi năm trong ngành cảnh sát, giờ đây đã nghỉ hưu. Với hình ảnh tuyệt vời trong chiếc áo khoác màu đỏ và chiếc mũ trắng tinh khôi, Ward luôn tự hào là một cảnh sát Hoàng gia Canada. Và ông nên thế - bởi đây cũng là lực lượng cảnh sát duy nhất tôi biết có tầm nhìn chiến lược chủ động. Sứ mệnh chính của họ là “bảo vệ hòa bình”, đây là một khái niệm rộng hơn nhiều thay vì chỉ đơn thuần là thực thi luật pháp.
Khi mới bắt đầu sự nghiệp, với tư cách là một cảnh sát trẻ ở vùng phía Bắc Canada, ông đã dành một ngày để trò chuyện với một vài trẻ em địa phương. Ông hỏi rằng các em nghĩ nhân viên cảnh sát thì làm gì. Các em trả lời: “Ông là thợ săn. Ông nấp trong bụi rậm và lôi cha mẹ chúng cháu vào tù”. Ward nhận ra những đứa trẻ sợ ông, và điều này ám ảnh ông.
Một phần công việc của ông là cập nhật hồ sơ về những trường hợp trẻ vị thành niên gây rối. Việc đọc hàng đống hồ sơ khiến ông chán nản. Ông biết rằng trong những trường hợp này, nhiều đứa trẻ tuổi vị thành niên sẽ phải vào tù hoặc tệ hơn, Ward còn băn khoăn hơn khi nghĩ rằng không ai có bất cứ ý niệm nào về việc phải làm để dừng tình trạng này lại. Đó quả là một thách thức to lớn. Nghiêm khắc không phải là câu trả lời. Và ông cũng không thể ngồi yên khi mà trường học, nhà thờ và chính phủ tranh cãi xem phải làm gì. “Giống như thể ở thượng nguồn của một dòng thác và nhìn người ta vật lộn trong nước vậy. Bạn biết điều gì sẽ xảy ra nhưng bạn cảm thấy bất lực”.
Khi ông được chuyển đến một thị trấn tại Alberta, ông thấy người dân ở đây rất tức giận với những thanh niên ngỗ ngược. Một ngày nọ, ông nhận được một cuộc gọi đầy giận dữ báo cáo về một vài đứa trẻ đang chơi khúc côn cầu giữa đường phố và chặn lối đi của mọi người. Ông xuất hiện với chiếc xe tuần tra hú còi inh ỏi, bước ra ngoài và đứng đó trong khi lũ trẻ cúi mặt xuống đất. Trước đó chúng đã bị cảnh cáo. Ông biết bọn trẻ sợ hãi đến thế nào.
Vào khoảnh khắc đó, sứ mệnh “bảo vệ hòa bình” vang lên trong tâm trí ông. Ông có thể làm gì để bảo vệ hòa bình trong tình huống này? Không phải chỉ là thứ bình yên trong chốc lát, không phải chỉ là thứ bình yên giả dối tạo ra bằng cách tống khứ những đứa trẻ ngỗ nghịch đi khuất mắt, mà là làm sao để có được sự yên bình dài lâu?
Thế rồi ông nói: “Ta sẽ cho các cháu một lựa chọn. Hoặc ta đưa cho mấy đứa vé phạt, hoặc ta có thể chơi cùng mấy đứa”.
Những đứa trẻ kinh ngạc. Thế rồi sau đó, có một nhân viên cảnh sát cầm một cây gậy, đuổi theo một đứa trẻ và cười đùa cùng với chúng giữa đường phố. Đám đông tắc đường phiền lòng, và ông nhận được rất nhiều phàn nàn trong vài ngày tiếp theo từ những người tạm thời cảm thấy bất tiện, nhưng mối quan hệ giữa ông với lũ trẻ thị trấn ấy thì không còn như trước nữa.
Trong suốt sự nghiệp của mình, Ward Clapham tiếp tục làm người dân lẫn cấp trên của mình ngạc nhiên bằng phong cách tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 đầy chủ động. Tại một thị trấn khác, những người bán hàng liên tục bị nhắc nhở vì bán thuốc lá cho trẻ vị thành niên, và mức phạt dành cho họ rất nặng. Ward đi tới quan tòa và xin được trao cơ hội để thử làm một điều mới: sẽ hoãn mức phạt cho các chủ cửa hàng nếu họ tổ chức các lớp chống hút thuốc trong cửa hàng. Điều này nghe thật điên rồ, nhưng các chủ cửa hàng hăng hái tham gia, và rất nhanh sau đó các nhân viên cửa hàng lẫn những người trẻ của khu phố đó được tìm hiểu về sự nguy hiểm của hút thuốc. Lượng thuốc lá được bán cho trẻ vị thành niên giảm xuống rõ rệt. Điều quan trọng hơn với Clapham là nhiều người trẻ sẽ không bao giờ nghiện thuốc lá trở lại.
Clapham quan tâm đến gốc rễ của các vấn đề chứ không chỉ riêng các triệu chứng. Ông nói: “Chúng ta có thể tiếp tục vớt những xác chết đuối ở dưới chân thác, hoặc ngưng dòng chảy từ thượng nguồn ngay từ lúc đầu”. Và điều này cho thấy tư tưởng của Lựa chọn tối ưu thứ 3. “Vậy mà thật đáng tiếc khi chúng ta chỉ biết chấp nhận thực tế, rằng tội phạm và bạo lực có thể sẽ là cách sống của chúng ta và cả con cháu chúng ta nữa. Nhưng tôi muốn nói rằng: ‘Không, không, có một cách tốt hơn nữa’.”
Khi Clapham trở thành giám đốc Sở Cảnh sát Hoàng gia Canada tại Richmond, bang British Columbia – lúc đó dân số thành phố vào khoảng 175.000 người. Bạn không thể tìm thấy ranh giới giữa Richmond và Vancouver, bởi cả hai đều có lượng dân cư đa văn hóa vô cùng phong phú. Tại Richmond, hơn một nửa số dân là người Nam Á và Đông Ấn Độ. Những áp lực nặng nề về kinh tế và sắc tộc tạo nên môi trường sống khắc nghiệt cho những người trẻ ở đây. Tại đây ông đã thấy một phòng cảnh sát đô thị điển hình, “được thiết lập với phong cách bảo vệ an ninh trật tự theo phản ứng, có mặt sau khi sự cố xảy ra, gọi 911”. Công việc chính là để bắt được những kẻ xấu và đưa lũ trẻ ra khỏi đường phố. Hoàn toàn không có việc chủ động xây dựng mối quan hệ với người dân và đón đầu trước các hành vi tội phạm có thể xảy ra. Clapham xác định rằng mình phải thay đổi lối tư duy ở đây, tạo ra một nền văn hóa mới và giúp các đồng nghiệp cảnh sát của ông:
Cảnh sát được huấn luyện trong các chương trình đào tạo, và công cụ duy nhất trong bộ dụng cụ của họ là thực thi pháp luật. “Chúng tôi thực thi pháp luật”. Nhưng tôi bắt đầu yêu cầu họ suy nghĩ thêm. Tôi hỏi họ “cảnh sát trị an” nghĩa là gì. Chúng tôi nói về ngài Robert Peel, người đã sáng lập nên lực lượng cảnh sát đầu tiên tại London cách đây 150 năm. Ông nói rằng nó là về hòa bình. Bằng một cách nào đó, từ hòa bình, chúng ta lại dẫn đến thực thi pháp luật. Nhưng vẫn có cách để mang trật tự về lại một thế giới hòa bình, để có được một xã hội dân sự bền vững – để chứng kiến cái kết của tội phạm.
Khái niệm “cái kết của tội phạm” là một Lựa chọn tối ưu thứ 3 thực sự. Thay vì mãi giương cờ khiêu chiến với tội phạm, chúng ta sẽ chấm dứt nó! Chúng ta ngăn chặn nó. Liệu điều này có khả thi? Có lẽ, nếu chúng ta giống như Ward Clapham - bỏ qua ý nghĩ rằng phòng chống tội phạm chỉ là một nhiệm vụ nhỏ, và nhận ra nó thực sự là toàn bộ nhiệm vụ của chúng ta.
Phòng ngừa tội phạm vốn mang một tiếng xấu. Với hầu hết mọi người, nó có nghĩa là tất cả những thứ ngăn cản tội phạm ngay từ đầu. Nó đòi hỏi những sự thay đổi xã hội lớn lao, xóa nghèo, nuôi dạy con cái tốt hơn, các trường học chất lượng. Không một đứa trẻ nào bị bỏ quên. Liệu chúng ta có thể làm tất cả những điều tuyệt vời này? Nó quá to lớn, vì thế cảnh sát chỉ làm nhiệm vụ mặc định của họ là bắt những kẻ gây rối. Nhiệm vụ của ta không phải là giúp họ tránh khỏi rắc rối.
Nhưng đây chính là mấu chốt – không chỉ là ngăn chặn ở thượng nguồn của dòng thác, mặc dù điều này vô cùng quan trọng. Điều chúng tôi muốn nói là trong công việc của cảnh sát, phòng ngừa là một quá trình liên tục – ở cả thượng nguồn, trung lưu và hạ nguồn.
Nhận thức quan trọng này của Lựa chọn tối ưu thứ 3 thay đổi mọi thứ. Có những thứ bạn có thể làm – những thứ có thể quản lý được – trước, trong và sau khi vấn đề xảy ra. Cách suy nghĩ của Clapham đã thay đổi khái niệm thực thi pháp luật tại Richmond. Không bỏ qua điều tra và thực thi pháp luật, nhưng ông cũng không ngừng nghỉ thúc đẩy những ý tưởng hợp lực mới mẻ để ngăn chặn tội ác trước khi nó xảy ra và ngăn chặn nhiều tội ác hơn sau khi nó xảy ra.
Thay đổi mô thức của lực lượng của ông là một thách thức lớn lao. Ông tiếp quản Sở Cảnh sát Richmond chỉ ít ngày sau khi cuộc tấn công khủng bố ngày 11/9/2001 diễn ra. Tại nơi đây, những ký ức đau đớn về chuyến bay Air India 182 lại trỗi dậy. “Cuộc khủng bố đã đưa chúng tôi quay trở lại với mô hình chuyên nghiệp của nghiệp vụ cảnh sát”, ông nói. “Những người giận dữ tìm kiếm một cách khắc phục nhanh chóng, nghiêm khắc thực thi pháp luật, chiến thuật quyết liệt, ngay cả khi phải từ bỏ một số quyền dân sự. Nó đưa chúng ta trở lại tâm lý chiến binh ‘chúng ta đối đầu với họ’.”
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Nhưng Clapham rất kiên định. Ông nhanh chóng thiết lập một hội nghị “Chiếc gậy trình bày” cho cảnh sát, lãnh đạo thị trấn và cộng đồng đa dạng tại Richmond: người Hồi, người Sikh, người Đông Nam Á, Những bộ tộc thổ dân định cư đầu tiên (First Nations) tại Canada – tất cả mọi người. Khi microphone được bật, cộng đồng ấy lên tiếng: “Cảnh sát đang làm gì? Người ta gọi chúng tôi là những kẻ khủng bố? Chúng tôi bị quy chụp. Chúng tôi bị phân biệt chủng tộc. Mọi người vừa giận dữ vừa sợ hãi. Chúng tôi không phải là khủng bố chỉ bởi vì màu da của mình”. Những người lái taxi gốc Á tại sân bay quốc tế Vancouver than phiền về việc khách hàng sợ lên xe họ. Những người chủ cửa hàng sợ khách hàng của họ. Clapham kêu gọi: “Chúng ta sẽ để mọi người nói về điều này, trao cho họ cơ hội giãi bày, và để họ cảm thấy rằng mình được thấu hiểu. Hội nghị lớn ngày hôm nay là cơ hội đầu tiên để khai thông toàn bộ nhận thức. Bài học lớn nhất mà tôi đã học được là áp dụng ‘chiếc gậy trình bày’ vào công việc. Và sau đó chúng ta sẽ cùng hành động để thay đổi mọi thứ”.
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Giao tiếp bằng “Chiếc gậy trình bày” là công cụ chìa khóa để định hướng lại tư tưởng của cả nhóm Clapham. Cũng giống như những sở cảnh sát khác, Sở Cảnh sát Richmond cũng có “giao ban đầu ngày”, một cuộc họp giao ban vào buổi sáng, thủ trưởng sẽ ngồi ở trung tâm, còn các nhân viên sẽ báo cáo và chờ quyết định của sếp. Clapham đã thay đổi điều này. Cuộc họp giao ban buổi sáng trở thành Sân khấu Kỳ diệu. “Chúng ta có thể làm gì khác đi? Còn điều gì chúng ta chưa cố gắng?”, ông đặt ra câu hỏi. “Nói về một sự thay đổi. Phải mất sáu tháng để họ cảm thấy thoải mái khi đóng góp hàng ngày. Chúng tôi chú tâm vào lắng nghe lẫn nhau và đảm bảo rằng mọi người đều được lắng nghe.
Tôi trộn lẫn tất cả. Mỗi ngày, tôi sẽ ngồi ở một nơi trong căn phòng, đôi khi là trong góc, và để các nhân viên điều hành cuộc giao ban. Chúng tôi luôn chú trọng nguyên tắc ‘lắng nghe để thấu hiểu’. Tôi luôn tin rằng có nhiều hơn một câu trả lời chính xác, và tôi thích nói về điều này bất cứ khi nào có thể, bởi nó giúp sự giao tiếp và tâm trí cởi mở hơn.”
Cuộc tìm kiếm ý tưởng không chỉ dừng lại trong sở cảnh sát mà còn lan ra cả cộng đồng. Một mục tiêu quan trọng của Lực lượng Cảnh sát Hoàng gia Canada là tạo nên mối quan hệ hợp tác với các nhóm công dân trong nỗ lực giữ trật tự cộng đồng. Một ngày nọ, một kiểm toán viên của Cảnh sát Hoàng gia Canada đến Richmond và nói: “Trên tài liệu của ngài không có ghi chép gì về mối quan hệ của ngài với cộng đồng”. Clapham cười và nói: “Chà, việc này cũng giống như yêu cầu tôi ghi chép lại từng hơi thở và từng cái chớp mắt vậy. Và với các nhân viên của tôi cũng thế, bởi đó là tất cả những gì chúng tôi làm. Tất cả đều là hợp tác”. Vậy là họ bắt đầu ghi chép, và nhận ra rằng họ tạo ra ba mươi, bốn mươi, tám mươi liên hệ hợp tác mỗi ngày.
Với tinh thần Lựa chọn tối ưu thứ 3, luôn tìm kiếm giải pháp tốt hơn mà trước đấy chưa ai từng nghĩ đến, Clapham gặp phải sự phản đối mạnh mẽ từ những người có tư tưởng hai phương thức. “Nếu anh không cứng rắn với tội phạm, vậy thì anh đang nhu nhược với chúng” là thông điệp mà ông liên tục phải đối đầu.
Tôi rơi vào xung đột trực tiếp với hiện trạng. Hiện trạng ấy rõ như ban ngày. Chúng tôi được kỳ vọng và trao thưởng để điều hành mô hình khắc phục sau sự cố và mô hình ra-lệnh-và-kiểm-soát. Vậy nên khi bạn bắt đầu phát triển mọi người thành lãnh đạo, chia sẻ khả năng lãnh đạo và biến ngăn chặn tội phạm trở thành mục tiêu chính, bạn rất dễ trở thành mục tiêu trong tầm mắt của những người đối địch.
Tôi dành một phần tư đến một phần hai ngày để biện minh cho chính mình. Họ liên tục tìm đến tôi để chứng minh rằng tôi sai lầm, để đánh bại tôi, để bắt tôi tuân theo hiện trạng. Họ sẽ mở cuốn sách luật lệ ra và chỉ cho tôi thấy tôi đã vi phạm những gì.
Nhưng tình thế tiến thoái lưỡng nan giữa “mềm mỏng đối đầu với cứng rắn” không có ý nghĩa gì với Ward Clapham. Ông tìm đến Lựa chọn tối ưu thứ 3, thứ thực sự tạo nên khác biệt. “Tôi xem 18.000 vụ phạm pháp một năm là 18.000 thất bại. Bất cứ điều gì tôi có thể làm để giảm con số này xuống đều là một sự thành công.”
Tấm vé tuyên dương
Sự tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3 của Clapham đã thành công ngoài mong đợi. Một điều đặc biệt bất chợt tìm đến ông tại một buổi hội thảo ông tham gia. Người đứng đầu đưa ra câu hỏi: “Bạn sẽ làm gì nếu chứng kiến những đứa trẻ làm những điều đứng đắn?”. Clapham đã dành phần lớn sự nghiệp của mình gửi trát hầu tòa giúp cho những người trẻ vi phạm những hành vi tiêu cực. Nhưng nếu điều ngược lại xảy ra? Nếu những người trẻ được chú ý khi làm điều gì đó tốt đẹp thì sao? “Chúng tôi sẽ dành tặng những đứa trẻ tấm vé để phá vỡ quy tắc”, ông nói. “Vậy nếu chúng ta đưa cho chúng những tấm vé để bảo vệ luật pháp thì sao? Vì đã làm những điều có ích?”. Và từ đó ý tưởng về “tấm vé tuyên dương” ra đời, một mẫu nghịch đảo sáng suốt. Vì những tấm vé tuyên dương, Clapham tìm đến vô số đối tác trong cộng đồng của mình, và hàng tá cơ sở kinh doanh ở địa phương đã đóng góp những phiếu giảm giá thức ăn nhanh, kem miễn phí, phiếu giảm giá cho các câu lạc bộ khiêu vũ và sự kiện thể thao. Hội đồng thành phố Richmond cũng cung cấp vé bơi lội và trượt băng tại trung tâm cộng đồng. Những tấm vé tuyên dương ghi: “Gửi tới ________ - người đã làm một việc tốt”. Chúng được quy đổi thành mọi thứ, từ một chiếc pizza đến một chiếc máy nghe nhạc xách tay.
Vào một buổi tối, một thiếu niên ở Richmond (mà chúng ta sẽ gọi là John) đang trên đường đi về nhà thì bắt gặp một em nhỏ chạy ra giữa đường. Ngay lập tức, John chộp lấy đứa trẻ và đưa cậu bé trở lại vỉa hè an toàn. Một chiếc xe tuần tra của Cảnh sát Hoàng gia Canada đi qua đã nhìn thấy tất cả và dừng lại. Chắc hẳn John chưa từng nghe về những tấm vé tuyên dương, bởi khi người cảnh sát bước đến, cậu phản ứng giống như những thanh thiếu niên khác. Dạ dày của cậu co thắt lại, da cậu lạnh toát, và tim thì đập thình thịch; cậu nghĩ mình rơi vào rắc rối rồi.
Sau đó, người mẹ nuôi của John kể: “Con trai nuôi của tôi gặp tôi và nói rằng thằng bé được cảnh sát phát cho một tấm vé. Bạn có thể hình dung phản ứng lúc đầu của tôi tiêu cực thế nào rồi đấy. Thế rồi thằng bé nói: ‘Không phải đâu mẹ ơi, con nhận được một tấm vé tuyên dương’. Tôi hỏi: ‘Con đang nói gì thế?’”. John giải thích: “Một em nhỏ lao ra đường và con đã chạy theo để kéo nó vào vỉa hè. Một chú cảnh sát xuất hiện, bước ra và hỏi tên con – con cực kỳ sợ. Con nghĩ rằng chú cảnh sát nổi điên với con bởi chú ấy nghĩ rằng con bắt nạt đứa trẻ kia. Nhưng chú ấy lại nói rằng rất tự hào về con, con đã làm điều tốt và tặng con một tấm vé để bơi miễn phí, trượt băng miễn phí và chơi golf miễn phí”.
Người mẹ nuôi ấy xúc động rơi nước mắt, và sau đó đã treo tấm vé tuyên dương trong phòng ngủ của cậu con trai. Gần đây, bà hỏi tại sao cậu không sử dụng nó. John đáp: “Mẹ ơi, con sẽ không bao giờ sử dụng tấm vé này. Một nhân viên cảnh sát đã nói rằng con là một đứa trẻ tốt, và con có thể trở thành bất kỳ ai mà con mong muốn. Mẹ ơi, con sẽ không bao giờ sử dụng tấm vé này”.
Mỗi năm, có trung bình khoảng 40.000 tấm vé tuyên dương được trao tặng cho những thanh thiếu niên làm việc tốt. “Chúng tôi là những thợ săn đấy”, Ward cười nói. “Chúng tôi săn tìm họ vì những việc tích cực họ làm.” Một cảnh sát có thể chặn một cậu bé lại và trao cho cậu tấm vé tuyên dương vì đã đội mũ bảo hiểm khi đi xe đạp. Một nữ cảnh sát có thể trao những tấm vé tích cực cho một nhóm em gái trên đường vì họ không hút thuốc hay chửi thề. Đó là những người trẻ đầy lo âu và chênh vênh, và việc trao thưởng dù chỉ là những điều tích cực nhỏ bé cũng có thể tạo nên những điều tích cực lớn lao: sử dụng vạch qua đường dành cho người đi bộ, mượn sách ở thư viện để đọc thêm, vứt rác vào thùng thay vì trên đường phố.
Cùng với những tấm vé này, các nhân viên cảnh sát còn phát cả những tấm danh thiếp của bản thân. Đó không phải là những tấm danh thiếp công việc. Trên đó in hình ảnh của họ, sở thích cá nhân của họ – “trượt băng, chơi dù lượn, khúc côn cầu, nghe nhạc” – và một câu châm ngôn yêu thích về cuộc sống. Tấm danh thiếp của Clapham ghi: “Bạn không cần chất kích thích để cảm thấy phấn chấn yêu đời và thoát khỏi thực tại”. Điều đó giúp những người trẻ xem cảnh sát như là những người bình thường, không phải chỉ là cảnh sát.
Cộng đồng này đã thấy được một điều khác biệt. Keith Pattinson, giám đốc của câu lạc bộ Boys & Girls ở British Columbia nói: “Khi cảnh sát chú trọng vào ưu điểm của những người trẻ, họ đang tìm thấy những thay đổi trong mối quan hệ. Thay vì xúc phạm cảnh sát khi họ đi ngang qua, những đứa trẻ gọi họ lại và nói với họ: ‘Xem này, sẽ có chuyện xảy ra tối nay đấy. Ai đó sẽ bị thương, có thể các chú nên trông chừng’”.41
41. Robin Roberts, “40 Developmental Assets for Kids”, Mehfil, tháng 9-10/2006, 37.
Clapham cũng nhận ra điều tương tự: “Hầu hết người trẻ đều tránh cảnh sát và không muốn nhận vé phạt. Với những tấm vé tuyên dương, chúng tôi khen thưởng những người trẻ vì đã làm việc tốt, để rồi khi thấy cảnh sát, thay vì trốn đi thì chúng sẽ chạy lại với chúng tôi”. Mối quan hệ được cải thiện. Thanh thiếu niên có thể tìm đến cảnh sát thay vì sợ hãi. Cảnh sát trở thành một phần tích cực trong cuộc sống của họ; thay vì là một bộ máy thi hành luật vô cảm, họ là những người bạn giúp người trẻ điều hướng những thay đổi nhanh chóng đầy rủi ro trong tuổi trưởng thành.
Clapham cũng dành tặng nhóm của mình một thứ tương tự tấm vé tuyên dương: những thẻ quà tặng nhỏ ghi nhận sự đóng góp của các nhân viên trong việc thay đổi văn hóa của Richmond. Tất nhiên, ông lập tức gặp phải rắc rối với những luật lệ. “Bạn không được sử dụng tiền đóng thuế để mua thẻ quà tặng cho nhân viên vì những hành động đáng khen của họ.” Họ tước đi thẻ tín dụng công của tôi và gửi tôi tới một lớp học bốn giờ, tôi đã từ chối tham dự. Nhưng đây mới là phần thú vị: khi tôi nói với những người đứng đầu Richmond về chuyện này, họ hỏi: “Ông cần bao nhiêu tiền để tiếp tục làm việc ông đang làm?”. Sau đó họ tặng tôi một thẻ tín dụng khác, bởi họ nhận thấy giá trị của những việc tôi đang làm có tỷ lệ sinh lời một nghìn phần trăm so với số tiền bỏ ra. Luật lệ chỉ là những điều ngay thẳng bị làm cho sai lệch. Tôi được tin tưởng khi sử dụng súng, đạn và bình xịt hơi cay; nhưng lại không được tin tưởng khi sử dụng những công cụ để thay đổi văn hóa.
Nhưng cộng đồng yêu thích điều đó. Khi họ bắt đầu thấy được kết quả, họ muốn điều này diễn ra nhiều hơn. Cộng đồng là lý do tôi tiếp tục, bởi tôi được dẫn dắt bởi đam mê đi tới mục đích của mình – chấm dứt tội phạm tại thành phố của chúng tôi.
Tấm vé tuyên dương chỉ là một trong số nhiều những ý tưởng hợp lực mà Ward Clapham và đơn vị của mình thực hiện để xây dựng những mối quan hệ cá nhân nhằm ngăn chặn xung đột. Khi ông muốn các nhân viên của mình “làm quen với trường học” và kết bạn với các học sinh ở đó, ông biết rằng mình không thể nhận được tài trợ. Nhưng mạng lưới hợp tác rộng lớn của ông đã gửi những tấm séc để biến điều này thành khả thi. Họ cũng bắt đầu chương trình OnSide, tài trợ cho các nhân viên cảnh sát đưa trẻ em đến các sự kiện thể thao chuyên nghiệp. Một nhân viên của ông đã đi leo núi suốt cả mùa hè với những học sinh cấp ba bỏ học, và cuối cùng đã thuyết phục được chúng quay trở lại trường học.
Chúng tôi nhận rất nhiều lời phàn nàn về những đứa trẻ chạy xe đạp trong các công viên công cộng và khu vực cửa hàng. Thay vì phê bình lũ trẻ, chúng tôi đã đưa ra một phương án thứ ba. Thành phố đã quyên góp rất nhiều, chúng tôi tự xử lý cùng với lũ trẻ và giờ đây, chúng tôi chạy xe và đua với chúng trên công viên dành riêng cho xe đạp. Sự kết nối được tạo ra với bọn trẻ là vô giá. Và thật bất ngờ, những lời phàn nàn cũng chấm dứt.
Những cuộc đua xe tốc độ cao trên đường phố là một vấn nạn với cảnh sát Richmond. Khi một cảnh sát hy sinh vì cố ngăn chặn một cuộc đua xe, thậm chí Ward đã muốn quay lại với việc thực thi pháp luật nghiêm khắc. “Nhưng điều đó có kết quả gì không? Chúng tôi đã đấu tranh với nó trong nhiều năm và vẫn mất đi bốn người trẻ mỗi năm vì những cuộc đua xe trên đường phố, và giờ đây là một nhân viên của chính tôi cũng ra đi.” Vậy nên Sở Cảnh sát Richmond đã tổ chức một phiên họp hợp lực tìm ra cách xử lý những tay đua trẻ trên đường phố. Một cảnh sát đưa ra ý tưởng mẫu nghịch đảo khác biệt: “Nếu chúng ta không thể xử lý chúng theo cách của chúng ta, hãy thử theo cách của chúng. Hãy tìm một chiếc MINI Cooper, trang trí những phụ kiện có thể lắp ráp hợp pháp lên một chiếc xe, và đưa nó đến những buổi trưng bày xe hơi. Chúng ta sẽ đánh dấu nó như một trong những chiếc xe của mình. Đó sẽ là thứ hay ho nhất mà họ từng thấy”.
Những tay đua xe đường phố yêu thích lắp ráp phụ kiện cho những chiếc xe của mình. Họ chọn những chiếc ống xả, bàn đạp ga, nẹt pô bất hợp pháp – bất cứ thứ gì để làm tăng thêm uy lực cho xe – và họ yêu thích việc khoe khoang chúng tại những buổi trưng bày xe hơi. Vậy nên cảnh sát đã sử dụng chiếc MINI được quyên góp để làm xe cảnh sát, trang hoàng cho nó và biến nó thành sự thu hút lớn nhất tại những buổi trưng bày. Nó lập tức thu hút rất đông các tay đua và cảnh sát bắt đầu tạo ra các mối quan hệ, xây dựng lòng tin với họ, thảo luận về mối nguy hiểm của việc đua xe trên đường phố công cộng.
Tất nhiên, Clapham không được để yên với điều này: “Cấp trên của tôi nghe về chuyện đó, đi tới buổi trưng bày và yêu cầu chúng tôi ngừng ngay việc với chiếc xe. Ồ, hoặc chúng tôi không tuân lệnh, hoặc chúng tôi phải từ bỏ công cụ duy nhất có được để xử lý những tay đua đường phố”. Như bạn kỳ vọng, họ đi đến một phương án thứ ba. Họ đã sơn lại chiếc MINI, đồng thời sử dụng cả phù hiệu cảnh sát nam châm và còi hú cảnh báo có thể tháo lắp được để biến nó thành chiếc xe cảnh sát bất cứ lúc nào. Và họ vẫn trưng bày chiếc xe hơi tại buổi trưng bày.“Nhờ đó kể từ năm 2003, chúng tôi chẳng có một vụ chết người vì đua xe.”
Team Izzat
Khó chịu với những định kiến truyền thông về thanh thiếu niên người Sikh tại Vancouver, khoảng hơn hai mươi nhân viên của Ward Clapham đã kết hợp cùng nhau xây dựng một liên đoàn bóng rổ gọi là Team Izzat, một từ có nghĩa là “tôn trọng” trong tiếng Punjab. Bất cứ ai cũng có thể tham gia liên đoàn, vốn được thành lập chủ yếu từ những thanh niên người Nam Á. Trung sĩ Jet Sunner, người Nam Á và là người sáng lập liên đoàn, nói: “Với tất cả những nhận thức tiêu cực về người Nam Á như là tội phạm có tổ chức, ma túy, chúng tôi muốn nói với mọi người rằng điều đó không phải là hình ảnh thực sự về chúng tôi, 99% những người trong cộng đồng này là người tốt”.
Sunner kinh ngạc bởi cách mà bóng rổ có thể ảnh hưởng đến cuộc sống của một đứa trẻ. Trong vòng ba năm, Team Izzat đã có ba mươi đội tham gia, phần lớn được hướng dẫn bởi các sĩ quan trẻ của Cảnh sát Hoàng gia Canada và các tình nguyện viên là sinh viên đại học. Sunner tìm kiếm những sinh viên đại học bởi anh muốn các cầu thủ của mình xem họ là hình mẫu. Anh có mục tiêu đưa năm mươi sinh viên xuất sắc nhất tới nói chuyện với các đội bóng của mình về những điều làm nên thành công.
Team Izzat không chỉ dừng lại ở việc chơi bóng rổ, họ còn tài trợ tổ chức các diễn đàn thanh thiếu niên về các chủ đề ma túy, lạm dụng tình dục và thành công trong trường học. Bộ trưởng Bộ An ninh Công cộng Canada đã chính thức công nhận liên đoàn này: “Tôi khen ngợi Team Izzat vì những công việc phi thường của họ nhằm trang bị cho giới trẻ những công cụ cần thiết để tạo ra sự khác biệt trong cộng đồng của mình. Qua những sự kiện như Diễn đàn trẻ Team Izzat, các nhà lãnh đạo trẻ đã có cái nhìn sâu sắc về hiện trạng các vấn đề xã hội – chẳng hạn như nạn bóc lột lao động trẻ em và lạm dụng chất kích thích – và được thôi thúc góp phần xây dựng khu dân cư lành mạnh, bền vững và phòng chống tội phạm”42. Điều này khiến bạn tự hỏi liệu những nhóm có tổ chức như Team Izzat có thể làm giảm đi những sự tha hóa và giận dữ đã góp phần tạo nên những thảm kịch như Air India 182 hay không?
42. “Public Safety Minister Toews Commends Important Work of Team Izzat Youth Forum Organizers”, Public Safety Canada, 15/1/2011, http://www.publicsafety.gc.ca/media/nr/2011/nr20110115-eng.aspx.
Ấn tượng bởi lòng nhiệt thành giúp đỡ người trẻ này, Ward Clapham đã đưa ra những thay đổi cơ cấu với đơn vị của mình để trao thưởng cho những nhân viên xuất sắc trong việc này: “Khi tôi đến, tôi có thể thấy rằng có lẽ chúng tôi chưa dành hết sức mình cho những người trẻ. Được đề xuất làm cảnh sát đặc biệt là một phần thưởng quá lớn. Nên tôi đã từ chối, tôi quyết định sẽ nỗ lực hết sức mình để làm việc với những người trẻ. Chúng tôi sẽ tôn vinh người trẻ”. Ông đã hoàn toàn thay đổi quá trình thăng chức. Ngày nay, được chọn vào bộ phận cảnh sát về thanh thiếu niên là một phần thưởng danh giá, đòi hỏi phải được đào tạo kỹ lưỡng và một quy trình ứng tuyển sát sao.
Clapham cũng không quên những người gặp khó khăn, những người đang đi “ngược dòng”, theo cách nói của ông. Sự chú trọng này có mục đích tái hòa nhập những người phạm tội với xã hội và ngăn chặn nguy cơ phạm tội khác. Cảnh sát Hoàng gia Canada đã giúp triển khai Chương trình Richmond Restorative Justice (Chương trình phục hồi công lý tại Richmond), giúp những người trẻ đương đầu với những hậu quả mình gây ra, nhưng không phải theo một cách mang tính trừng phạt. Thay vì phải vào tù, họ gặp mặt các nạn nhân, nhân chứng, các nhân viên cảnh sát và người hỗ trợ - những người này sẽ cùng đi đến một thỏa thuận để đền bù thiệt hại. Đấy là một buổi gặp với sự lắng nghe thấu hiểu mạnh mẽ, giúp những người trẻ lầm lỗi hiểu được những gì mình đã gây ra cho người khác – cũng như được thấu hiểu.
Một người nhập cư trẻ từ Ấn Độ đã nói dối về chuyện bị tấn công bởi một nhóm thanh niên da trắng. Khi mọi chuyện sáng tỏ rằng lời cáo buộc trên là giả, người thanh niên này được gửi tới Chương trình Restorative Justice. Anh ta được những người bị anh ta buộc tội cho biết họ đã bị tổn hại vì sự gian dối của anh ta như thế nào. Nhưng đồng thời, anh ta cũng được giãi bày những sự tuyệt vọng bấy lâu của mình vì cô đơn, về sự nhục nhã và những định kiến lạnh lùng anh ta cảm nhận được từ những người xung quanh. Không phải là điều dễ dàng, nhưng tất cả đều có được “bầu không khí tâm lý thấu hiểu”, và chàng trai nhập cư trẻ ấy đã xóa bỏ tội trạng của mình bằng cách thực hiện nghĩa vụ cộng đồng.
Sự khác biệt nào đã được tạo ra?
Mặc dù thực hiện những điều đột phá, Thanh tra cảnh sát Ward Clapham vẫn không tránh khỏi những chỉ trích. Người ta xem các nhân viên cảnh sát Richmond chỉ “la cà mải chơi” với trẻ con, chơi bóng và phát những tấm giấy khen. Họ thắc mắc: “Tại sao cảnh sát không đi bắt những tên tội phạm xấu xa? Mấy việc họ làm thì có kết quả gì khác biệt?”. Clapham rất bức xúc với điều này:
Chúng tôi đang tạo ra một điều cực kỳ khác biệt. Những kết nối với người trẻ cùng những thông điệp tích cực họ nhận được sẽ ảnh hưởng đến cách ra quyết định của họ và ngăn họ không đi vào con đường phạm tội và bi kịch. Chúng tôi công nhận cả những đứa trẻ ngoan lẫn những đứa trẻ bất ổn – để đưa chúng về với bên tốt đẹp. Chúng tôi chứng kiến những đứa trẻ vốn gặp rắc rối với cảnh sát đã thay đổi cuộc sống của mình. Mười năm sau, những người trẻ này sẽ trưởng thành. Chúng sẽ hỗ trợ chúng ta với những điều chúng ta muốn làm cho họ và con cái của họ.
Và có nhiều số liệu cho thấy Sở Cảnh sát Richmond đã tạo ra những kết quả tuyệt vời:
• Tỷ lệ tội phạm vị thành niên giảm 41% trong ba năm đầu tiên trong nhiệm kỳ của Ward Clapham.
• Chi phí để xét xử một thanh thiếu niên phạm tội giảm xuống sau một thời kỳ dài hơn mười năm, từ 2.200 CAD (đô la Canada) xuống còn khoảng 250 CAD – giảm gần 90%.
• Tỷ lệ tội phạm thanh thiếu niên tái phạm tội qua chương trình Restorative Justice giảm xuống còn 12 %, so với tỷ lệ 61% các đối tượng không thuộc chương trình.43
43. Christine Lyon, “Restorative Justice Gets $95K City Boost”, Richmond Review, 13/11/2010, http://issuu.com/richmondreview/docs/11-13-10, truy cập 22/1/2011.
• Sở Cảnh sát Richmond liên tục đạt chỉ số hài lòng cao nhất trong lực lượng Cảnh sát Hoàng gia Canada.
Đáng kể nhất là, vài tháng trước Olympics 2010, khu vực Vancouver nổ ra bạo lực. Các cuộc đàn áp giao dịch ma túy đã đẩy giá ma túy lên rất cao, dẫn tới chiến tranh băng đảng trên đường phố.44 Nhưng gần như Richmond không bị ảnh hưởng bởi điều đó. Thành phố vẫn bình lặng. Sở Cảnh sát Richmond của Cảnh sát Hoàng gia Canada đã mang đến một thập kỷ hoàn toàn đổi mới.
44. Jeremy Hainsworth, “Ahead of 2010 Olympics, Violence Stalks Vancouver”, Seattle Times, 28/3/2009, http://seattletimes.nwsource.com/html/nationworld/
2008940523_apcanadavancouvergangs.html.
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Qua nhiều năm, Ward Clapham rất mong muốn chia sẻ câu chuyện của mình. Ông đã kể về những tấm vé tuyên dương tại 53 quốc gia. Ông đã được kể đến trong nhiều cuốn sách và tạp chí. Tôi đã có vinh dự được đi cùng ông tới một vài buổi thuyết trình của ông, khi chúng tôi làm việc cùng nhau cho các nhà lãnh đạo cấp cao của Sở Cảnh sát Thủ đô Luân Đôn (London Metropolitan Police) và các lực lượng khác của Vương quốc Anh.45
45. Xem video về Ward Clapham, truy cập The3rdAlternative.com.
Tôi xin phép chia sẻ với các bạn những gì tôi đã học được từ Ward Clapham.
Ông là hiện thân của mô thức “Tôi nhìn nhận chính mình”. Từ khi bắt đầu sự nghiệp, ông đã sớm nhận ra rằng mình không phải là một cỗ máy được tạo ra tuân theo mệnh lệnh và làm những công việc mà cảnh sát thường làm. Ông nhận thấy bên trong mình là một sự nhiệt tình, dám làm đầy sáng tạo để đóng góp và cống hiến. Ông xem bản thân là “người gìn giữ hòa bình”, chứ không phải là một “thợ săn” hay một người “thực thi pháp luật”. Ông lắng nghe từ sâu thẳm lương tâm của mình; ông không hài lòng với một tương lai chứa nhiều tội ác và những mảnh đời tan vỡ.
Ông sống bằng mô thức “Tôi nhìn nhận bạn”. Những tội phạm vị thành niên mà ông xử lý không chỉ là những con số thống kê trên trang giấy bắt giữ hàng ngày; họ là những cá nhân mà ông muốn tìm hiểu và làm bạn, và ông muốn họ cũng hiểu về ông và kết bạn với ông. Những đồng nghiệp của ông không phải là cấp dưới, mà là những con người tài năng mang đến những giải pháp khác biệt. Với Ward Clapham, giải pháp cho tội phạm là những kết nối sâu sắc của lòng tin giữa con người với nhau.
Ông thực hiện mô thức “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn”. Tôi chưa từng biết một người nào khát khao tìm kiếm ý tưởng từ nhiều nguồn nhất có thể như ông. Thay vì ngồi ở vị trí chủ trì trung tâm của sở cảnh sát, ông tự xem mình là một trong số các nhân viên. Ông ngồi ở một cái ghế khác nhau mỗi ngày. Ông khuyến khích, đặt câu hỏi và khai thác những ý tưởng từ họ. Ông đào sâu tìm hiểu và lắng nghe suy nghĩ của mọi người xung quanh. Ông đọc và đi đây đi đó không ngừng nghỉ để học hỏi từ những người giỏi nhất. Những ý tưởng – cũng giống như tấm vé tuyên dương – sẽ không bao giờ được ông nghĩ ra nếu không có thói quen học hỏi liên tục.
Ông tin tưởng mãnh liệt vào phương châm “Tôi hợp lực với bạn”. Bằng cách hợp lực với đồng đội và thị trấn, ông đã tạo ra những giải-pháp-chưa-từng-nghe-đến cho các vấn đề dai dẳng về gìn giữ hòa bình. Những buổi họp theo phong cách Sân khấu Kỳ diệu của ông mang đến cho ông thật nhiều Lựa chọn tối ưu thứ 3, một vài ý tưởng kỳ lạ, một ý tưởng đầy sáng tạo chẳng hạn như ý tưởng về tấm vé tuyên dương của cảnh sát, chiếc xe đua đường phố Mini Cooper, Hội bóng rổ Team Izzat. Những nỗ lực của ông đã tạo nên một thế hệ yên bình trong một cộng đồng bị chia cắt – vốn ít có khả năng hướng về một tương lai như vậy. Trong những nỗ lực ông dành ra để làm việc với người trẻ, chẳng phải ông đã tạo ra một môi trường mà ở đó, tội ác bạo lực cuối cùng đã trở thành một phần của quá khứ? Clapham nói rằng: “Tôi là Thanh tra cảnh sát. Nhưng tôi thích được gọi là Thanh tra của Niềm Hy vọng”.
Clapham thừa nhận mình là một “kẻ phá vỡ quy tắc”, người tôn trọng những quy tắc có lý – nhưng sẵn sàng gạt qua nếu chúng vô lý. Đôi khi cuốn sách về luật lệ chiến thắng. Ông sẽ tiếp tục thay vì để sự hiểu biết thông thường đánh bại mình.
Đó là lý do vì sao tôi vô cùng ấn tượng với Ward Clapham. Ông hoàn toàn ý thức được rằng những vấn nạn của xã hội tạo ra tội phạm, nhưng ông ấy không thỏa mãn với việc chỉ đối phó với tội phạm cho đến khi những vấn nạn này biến mất. Ông cũng không phải thể hiện rằng mình rất nghiêm khắc bằng cách đối xử lạnh lùng với những người trẻ lỗi lầm. Ông là một người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3, xử lý vấn đề từ cả gốc rễ lẫn ngọn ngành.
Lựa chọn tối ưu thứ 3 để phòng chống tội phạm: Kết nối yêu thương
Luwana Marts là một người giải quyết hiệu quả tận gốc rễ của tội phạm. Người phụ nữ kỳ diệu này tự gọi mình là một “điều dưỡng chuyên nghiệp”. Khi bà đi đến vùng đất của những nhánh sông – bang Louisiana để giúp những bà mẹ trẻ nghèo khổ sinh con và chăm sóc những em bé khỏe mạnh, bà đã ngăn chặn tội ác từ chính gốc rễ của chúng.
Gốc rễ của tội ác nằm ngay ở khởi đầu của cuộc sống. Giờ đây, các nhà nghiên cứu có thể chứng minh một liên kết rõ ràng giữa sức khỏe của một người phụ nữ mang thai và khả năng đứa con trở thành tội phạm. Một người mẹ hút thuốc, uống rượu và lạm dụng chất kích thích sẽ có khả năng cao sinh ra một tội phạm tương lai hơn một người mẹ biết chăm lo cho sức khỏe của chính mình.46 Là một nữ điều dưỡng có chứng chỉ hành nghề, Marts làm việc tại một vùng có một phần ba trẻ em sinh ra là con của các bà mẹ có các vấn đề, vì thế có lẽ bà là người ngăn chặn tội phạm ngay từ lúc đầu. “Bà đến tận các gia đình, đưa ra lời khuyên về việc xây dựng lối sinh hoạt thường ngày, cho trẻ bú và cất những khẩu súng ra khỏi tầm tay”.47 Bà biết rằng nếu một đứa trẻ phát triển lành mạnh trong hai năm đầu đời, khả năng dính líu tới pháp luật của nó sau này sẽ giảm đi một nửa.
46. Xem Lee Ellis và cộng sự, Handbook of Crime Correlates (Maryland Heights, MO: Academic Press, 2009), 184–89.
47. Katherine Boo, “Swamp Nurse”, New Yorker, 6/2/2006, 54.
Marts làm việc cùng với nhiều điều dưỡng khác trong dự án Nurse Family Partnership (NFP – Dự án Hợp tác giữa điều dưỡng và gia đình), điều hành bởi chính quyền bang Louisiana. NFP là ý tưởng của một người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3, Giáo sư David Olds. Sau khi tốt nghiệp đại học vào năm 1970, Olds nhận công việc đầu tiên là giảng dạy tại nhà trẻ Baltimore – nơi trông giữ trẻ em đến từ các gia đình thu nhập thấp. Ông rất phẫn uất khi nhìn thấy nhiều đứa trẻ bị tổn thương vì bị ngược đãi, hội chứng ngộ độc rượu ở thai nhi, hoặc các hành động khác của phụ huynh. Ông nhớ có cậu bé bốn tuổi suốt ngày la hét và lầm bầm vì mẹ cậu sử dụng ma túy và rượu khi mang thai cậu. Một cậu nhóc khác bị bạo hành ở nhà vì tội tè dầm ban đêm, vì thế cậu bé rất sợ hãi mỗi khi vào giờ ngủ trưa.48
48. Andy Goodman, “The Story of David Olds and the Nurse Home Visiting Program”, Grants Results Special Report, Robert Wood Johnson Foundation, tháng 7/2006, 7.
Mặc dù nhà trẻ này cung cấp sự giáo dục tốt cho trẻ em từ sớm, Olds vẫn cảm thấy phần lớn công việc của mình thật vô ích. Ông nhìn thấy tương lai u ám của những đứa trẻ có bố mẹ bị rối loạn nhân cách. Vấn đề dường như không thể giải quyết được. Vào thời gian này, nước Mỹ đang trong cuộc tranh cãi giữa hai phe - phe muốn sử dụng luật pháp và phe tin rằng chỉ có những cải cách xã hội sâu sắc mới có thể giải quyết được vấn đề tội phạm. Nhiều nguồn lực khổng lồ đổ vào các chương trình giáo dục và xóa đói giảm nghèo, nhưng những nỗ lực này là quá muộn đối với những đứa trẻ đang gặp khó khăn của Olds. Ông phải tìm kiếm một Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Cái nhìn sâu sắc của Olds đã chuyển sự quan tâm của ông từ những đứa trẻ đã được sinh ra sang những đứa trẻ chưa được sinh ra. Ông nhận ra rằng, nguồn gốc của tội ác và sự vô vọng nằm ở tử cung của người mẹ. Mẹ của hơn một phần ba tù nhân là những người lạm dụng chất gây nghiện, chịu gánh nặng nghèo đói và thiếu sự chăm sóc y tế. Chứng nghiện rượu hay nghiện các chất kích thích của một người mẹ tương lai, cùng với các hậu quả như hội chứng ngộ độc rượu ở thai nhi, có thể làm gia tăng đáng kể khả năng đứa con có cuộc sống rối loạn.49 Sự chăm sóc hợp lý và đúng đắn trước khi sinh có thể ngăn cản khả năng trẻ trở thành tội phạm về sau. Có những chương trình cho các bà mẹ mang thai thu nhập thấp, nhưng những bà mẹ đang gặp rắc rối nhất lại là những người ít tìm kiếm sự giúp đỡ nhất. David Olds quyết định, nếu họ không tìm đến ông, ông sẽ tìm đến họ.
49. “Behind Bars II: Substance Abuse and America’s Prison Population”, National Center on Addiction and Substance Abuse at Columbia University, tháng 2/2010, 23, http://www.casacolumbia.org/articlefiles/575-report2010behindbars2.pdf.
Tại một vùng nông thôn kinh tế khó khăn của bang New York, Olds bắt đầu thử nghiệm “mô hình” của mình. Các điều dưỡng có chứng chỉ hành nghề sẽ tới nhà của những người phụ nữ trẻ đang mang thai lần đầu. Họ sẽ giúp các bà mẹ bỏ thuốc, rượu và ma túy; dạy cho họ các kỹ năng xử lý; và tiếp tục đến thăm trong hai mươi mốt tháng đầu tiên của đứa trẻ. Mặc dù những kết quả đầu tiên trông có vẻ đầy hứa hẹn, Olds vẫn muốn chắc chắn rằng mô hình của mình hiệu quả. Trong mười lăm năm, ông theo dõi cuộc sống của các bà mẹ và trẻ em tham gia lẫn không tham gia chương trình. Cuối cùng, ông tự tin với các kết quả: “số người bị kết án tù ít hơn 72% với các trẻ em trong độ tuổi mười lăm được các điều dưỡng đến thăm”50. Mô hình của Olds đã làm giảm đáng kể tội phạm.
50. “Nurse Family Partnership: Overview”, http://www.nursefamilypartnership.org/assets/PDF/Fact-sheets/NFP_Overview. Truy cập 12/2/2011.
Thêm vào đó, kết quả này đã tạo nên bước tiến cho dự án NFP. Từ thử nghiệm đầu tiên này, một số thử nghiệm ngẫu nhiên được kiểm soát chặt chẽ khác đã được tiếp tục thực hiện. Điều đó cho thấy sức mạnh to lớn của mô hình này. Các bà mẹ và trẻ em từ hơn 100.000 gia đình trên khắp thế giới đã phát triển khỏe mạnh. Không chỉ tiết kiệm chi phí chăm sóc sức khỏe và thực thi pháp luật, mà tỷ suất hoàn vốn của mô hình này là 500%!
Tất nhiên, thành công này không dễ dàng đạt được. Những người phụ nữ tham gia chương trình NFP phải vật lộn với nghèo đói, bệnh tật, thiếu giáo dục, nghiện ngập, bạo hành – và họ hồ nghi. Mỗi ngày, những điều dưỡng gia đình phải đối mặt với muôn vàn khó khăn mà đa số chúng ta không thể tưởng tượng nổi. “Bonnie” – một khách hàng trẻ điển hình, sống trong một tầng hầm đầy gián và sàn nhà bẩn thỉu, không tin tưởng ai cả. Điều dưỡng của Bonnie không giúp cô cải thiện được nhiều. Bonnie đe dọa tát cô ấy khi được khuyên bỏ thuốc lá. Là một kẻ nghiện rượu và nghiện thuốc, Bonnie đã bị hành hạ khi còn nhỏ, và bị buộc tội bạo hành những đứa trẻ mà cô từng trông giữ. Nhưng sau một vài buổi tới thăm, Bonnie chấp nhận thay đổi.51
51. Goodman, “The Story of David Olds and the Nurse Home Visiting Program”, 11.
Người điều dưỡng đã lắng nghe. Một phần quan trọng trong cách tiếp cận của dự án NFP là “phản chiếu”, hay cảm thông, lắng nghe; thực sự lắng nghe thấu hiểu là một trong những kỹ năng mà các điều dưỡng dạy cho những người lần đầu làm mẹ. “Những người mẹ này là chuyên gia trong chính cuộc đời của họ”, một nhà nghiên cứu đưa ra nhận định. “Các điều dưỡng không nói với người mẹ phải làm gì, nhưng thay vào đó họ tôn trọng và khuyến khích người mẹ tự đưa ra quyết định của chính mình.”52 Khi người điều dưỡng đã có được lòng tin của Bonnie, họ cùng vạch ra các kế hoạch. Cô dạy cho Bonnie phải làm gì khi một đứa trẻ không ngừng khóc. Họ sắp xếp một chỗ ở mới cho cô. Khi đứa trẻ được sinh non, Bonnie và điều dưỡng của mình xử lý những nhu cầu đặc biệt của đứa trẻ. Khi lớn lên, đứa trẻ này tránh được những vết xe đổ thời niên thiếu của Bonnie và đã tốt nghiệp phổ thông trung học.53
52. Katy Dawley và Rita Beam, “My Nurse Taught Me How to Have a Healthy Baby and Be a Good Mother”, Nursing Clinics of North America 40 (2005): 809.
53. Goodman, “The Story of David Olds and the Nurse Home Visiting Program”, 11.
Hơn hết, những điều dưỡng anh hùng của NFP như Luwana Marts đã giúp những người mẹ trẻ - và nhiều người mẹ trong số đó chưa bao giờ biết đến yêu thương trong đời – trao yêu thương cho con cái của họ. Họ học được rằng tình yêu không chỉ là quan tâm mà còn là hành động cụ thể như lo cho chúng cơm ăn áo mặc, học hành và cung cấp những thứ thiết yếu khác. Ngay từ khi bắt đầu cuộc sống, tình yêu đã mang đến sự kết thúc của tội ác. Marts gọi đó là “kết nối thương yêu”. “Đó là một vòng chu kỳ. Vì không có sự an toàn nào cho đứa trẻ khi bạn không đáp ứng được những nhu cầu căn bản của nó, xoa dịu cơn đói của nó, giữ nó tránh khỏi nguy hiểm – vì nó sẽ không có lòng tin, không có nền tảng để yêu thương. Và khi đó, có thể bạn đang tạo ra một tên sát nhân tàn độc.”54
54. Boo, “Swamp Nurse”, 57
Hầu hết các tội ác đều phát sinh từ tuyệt vọng, vì không được tôn trọng và yêu thương. Sự thật này không phải để bào chữa cho những kẻ phạm pháp, nhưng đó vẫn là sự thật. “Liều thuốc giải độc” ở đây là thực sự lắng nghe, thấu hiểu người khác; và tìm ra những cách giải quyết sự tuyệt vọng đó theo Lựa chọn tối ưu thứ 3. Đó là một mô thức mới – không chỉ truy bắt và trừng trị tội phạm – mà còn tạo ra sự hợp tác giữa cảnh sát, hệ thống y tế, phụ huynh, trường học, thanh thiếu niên, và đặc biệt là những thanh thiếu niên chưa được quan tâm bởi xã hội, để thay đổi cả một nền văn hóa.
Thật khác biệt làm sao giữa Ward Clapham, Sgt. Jet Sunner, David Olds, Luwana Marts của NFP với những người chỉ muốn tống giam các tội phạm vị thành niên vào tù và ném chìa khóa đi! Thật khác biệt làm sao giữa họ với những người biết rằng những gì mà xã hội chúng ta đang làm vì tội ác thực ra không hiệu quả, nhưng lại không thể thoát khỏi lối tư duy hai phương thức. Tội ác, như cách chúng ta thường nói, vẫn luôn tồn tại cùng chúng ta. Nhưng khi ta gặp những người như vậy, ai sẽ hỏi: “Thế còn Lựa chọn tối ưu thứ 3 thế nào? Làm sao để chấm dứt tội ác?”.
Sự kiện toàn về thể chất và tinh thần của con người toàn diện
Thế giới phát triển này đang phải đối mặt với cơn ác mộng: bùng nổ chi phí chăm sóc sức khỏe. Hệ thống y tế của chúng ta đang trở nên thực sự phức tạp về mặt máy móc và tính chuyên môn hóa cao, dẫn tới chi phí tăng lên. Tại Bắc Mỹ, châu Âu và Nhật Bản, số dân trong độ tuổi lao động đóng bảo hiểm y tế đang giảm nhanh chóng, trong khi số dân già lại tăng nhanh. Đến năm 2050, 40% dân số Nhật Bản và 35% dân số châu Âu và Mỹ sẽ vượt quá độ tuổi 65. Khi những người già tốn chi phí nhiều hơn và đóng góp ít hơn – gánh nặng chi trả y tế cho họ sẽ trở nên nặng nề hơn lúc nào hết.
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Người bạn tốt của tôi, Scott Parker, cựu chủ tịch của International Hospital Federation (Liên đoàn các Bệnh viện Quốc tế), đùa rằng phương châm cũ kỹ của hệ thống chăm sóc sức khỏe là: “Bạn có thể tiếp cận nhiều thứ, với chất lượng cao, hoặc chi phí thấp – nhưng không có tất cả cùng một lúc được”. Nghịch lý thay, khi mà kiến thức về y học của chúng ta tiến bộ hơn, chính ta lại càng không thể áp dụng những kiến thức ấy tới tất cả những người cần nó.
Vậy phải làm thế nào với điều này? Như thường lệ, người ta lại đứng về hai phe. Phe tự do lập luận rằng được hưởng dịch vụ chăm sóc sức khỏe tốt nhất là quyền lợi cơ bản của tất cả mọi người và xã hội phải chịu chi phí, cho dù là chi phí gì. Nhưng tư duy kiểu này có thể dẫn đến việc chi phí, chi tiêu tăng lên chóng mặt đầy tai hại. Nhiều người cho rằng chúng ta sẽ phá sản bởi điều này. Phe bảo thủ lại lập luận rằng, dịch vụ y tế cũng giống như những dịch vụ khác; bởi không phải ai cũng có thể chi trả được cho những thứ tốt nhất, vì thế mỗi người chỉ nên hưởng những gì mà họ có thể trả. Có lẽ, một thị trường tự do sẽ là câu trả lời cuối cùng cho nhu cầu của mọi người. Nhưng tư tưởng này có thể thu hẹp mạng lưới an sinh xã hội với người già, người nghèo và những người yếu thế - những người thường phải đối mặt với những vấn đề sức khỏe nghiêm trọng nhất.
Tôi thừa nhận là mình đang châm biếm hai phe này, nhưng đó vẫn là những chiều hướng thực tế. Toàn bộ thế giới bị kéo vào mâu thuẫn này; tại Mỹ, các hệ tư tưởng đối lập đấu đá với nhau rất quyết liệt. Cả hai bên đều có những người thông minh, có nguyên tắc; và họ đều đưa ra những lập luận rất thuyết phục. Tuy nhiên, họ lại không hỏi đối phương một câu hỏi quan trọng của Lựa chọn tối ưu thứ 3: “Bạn có sẵn sàng tìm kiếm một giải pháp tốt hơn những gì cả hai bên đã đưa ra không?”. Nếu họ đặt câu hỏi này cho chính mình, một câu hỏi khác sẽ xuất hiện: Nếu như những giả thiết của chúng ta là sai lầm thì sao? Làm thế nào chúng ta biết được rằng việc cung cấp cho tất cả mọi người dịch vụ tốt nhất với chi phí thấp là không khả thi? Kết quả chúng ta thực sự muốn là gì? Liệu chúng ta có đang xây dựng một hệ thống nhằm đạt được những kết quả đó hay không?
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Hãy thử tưởng tượng hai phe trong cuộc tranh cãi lớn này cùng hợp lực với nhau thay vì đối đầu. Hãy thử tưởng tượng điều gì sẽ xảy ra nếu họ dành thời gian tranh cãi với phe kia để cân nhắc kỹ về phương án thực tế có thể thực hiện. Họ sẽ nhận ra sự khủng hoảng trong y tế xảy ra không phải là do thiếu giải pháp – mà là do thiếu sự hợp lực.
Nhiệm vụ cần thực hiện không phải là chữa trị bệnh tật, mà là ngăn chặn nó. Tại mọi quốc gia, ngành y tế tuyệt vời thực ra lại là “ngành bệnh tật”. Tiến sĩ Frank Yanowitz, người đã cống hiến đời mình cho sức khỏe thay vì bệnh tật, rất thích kể cho tôi nghe câu chuyện về người sinh viên trường y đi dạo dọc bờ sông với vị giảng viên của mình. Bỗng nhiên, họ thấy một người đang sắp chết đuối ngụp lặn trên sông. Người sinh viên nhảy xuống dòng nước, kéo người kia lên bờ, thực hiện hồi sức tim phổi, và cứu mạng sống của người đó. Tất nhiên, cậu sinh viên hy vọng rằng vị giảng viên sẽ ấn tượng với điều này. Sau đó, không biết vì lý do gì, họ lại thấy một người sắp chết đuối khác, và cậu sinh viên lặp lại hành động của mình. Rồi rất nhanh sau đó, dòng sông đầy những người sắp chết đuối và cậu sinh viên hụt hơi không thể xoay xở nổi. “Em biết mình là một bác sĩ có nhiệm vụ giúp đỡ người khác, nhưng em không thể trụ nổi nữa!”, cậu hét lên với vị giảng viên. Người này hét vọng lại: “Vậy thì tại sao cậu lại không ngăn cản người đã đẩy những người bất hạnh này khỏi cậu?”.
Với những người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 như Yanowitz, đây là câu chuyện về ngành y tế. Chúng ta tạo ra một ngành khoa học đòi hỏi quá nhiều cũng giống như việc kéo những người bệnh từ dòng sông lên thay vì giúp họ tránh xa dòng sông ngay từ đầu. Jordan Asher, một bác sĩ nổi tiếng đồng thời là giám đốc bệnh viện, giải thích như thế này:
Y tế ở Mỹ hoàn toàn lạc hậu. Chúng ta thực hiện điều trị theo giai đoạn sau khi bệnh nhân đã mắc bệnh. Đây là nơi tốt nhất để điều trị nếu bạn mắc bệnh tim, nhưng sẽ là nơi tệ nhất để sống nếu bạn muốn ngăn chặn cơn đau tim này ngay từ đầu. Chúng ta đang cố gắng ngừng dòng nước bằng cách siết chặt vòi nước, thay vì tìm ra xem dòng nước này bắt đầu từ đâu.55
55. Phỏng vấn Jordan Asher, 19/2/2011.
Thẳng thắn mà nói, vấn đề này ở nước Mỹ cũng không khác là bao so với vấn đề ở tất cả những nơi khác trên thế giới. Những biến thể của cuộc tranh cãi lớn này rất phổ cập, khi mà các quốc gia đang cạn kiệt nguồn lực để giải quyết cơn lũ các vấn đề sức khỏe ngày càng dâng cao, khi mà dân số đang già đi. Tất cả mọi người đều tranh cãi về cách xử lý cơn lũ này tốt nhất, thay vì đi đến một Lựa chọn tối ưu thứ 3 để dừng nó, hay ít nhất là làm chậm dòng chảy của cơn lũ.
Cách đây một thế kỷ, việc các bác sĩ chú trọng vào bệnh tật là điều dễ hiểu. Đa số mọi người chết vì các bệnh truyền nhiễm (đã được đẩy lùi từ lâu). Ở thế kỷ hiện tại, chỉ có hai phần trăm dân số chết vì những bệnh dịch này. Vấn đề của thế giới phát triển hiện tại là “những căn bệnh lối sống” – bệnh tim, tiểu đường hay ung thư – những căn bệnh rất tốn kém nhưng phần lớn có thể ngăn chặn được chỉ đơn giản bằng cách thay đổi lối sống.
Tổ chức Y tế Thế giới WHO định nghĩa Wellness là “trạng thái thoải mái hoàn toàn về mặt thể chất, tinh thần và xã hội, chứ không phải chỉ là không có bệnh hoặc không bị tàn tật.”56 Đây là định nghĩa chính xác về sức khỏe: Tình trạng khỏe mạnh của toàn bộ một con người. Lựa chọn tối ưu thứ 3 để giải quyết sự khủng hoảng trong hệ thống y tế hiện tại của chúng ta là biến mô thức tư duy “ngành bệnh tật” thành mô thức “ngành sức khỏe”.
56. “Preamble to the Constitution of the World Health Organization as Adopted by the International Health Conference, New York, 19-22/6/1946”, http://www.who.int/about/definition/en/print.html.
Vậy thì những bác sĩ về sức khỏe ở đâu? Những trường y, mà ở đó, bảo vệ sức khỏe không chỉ là một chú thích trong chương trình giảng dạy ở đâu? Những người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 – những người sẽ có suy nghĩ mẫu nghịch đảo khác biệt với toàn bộ ngành y tế hiện tại và đưa nó đi theo một định hướng ý nghĩa - ở đâu?
Tôi có thể nghe thấy những quan điểm phản đối từ ngành y: “Nhưng người ta sẽ không quan tâm đến sức khỏe của mình cho đến khi họ bị ốm. Họ sẽ không đi khám sức khỏe. Họ không bỏ thời gian và công sức để tập thể dục. Họ sẽ không ngừng hút thuốc. Họ ăn quá nhiều và căng thẳng quá nhiều”. Tất cả đều đúng. Chúng ta không thể chối bỏ trách nhiệm của mỗi cá nhân cho sức khỏe của chính mình. Trớ trêu thay, một chế độ ăn kiêng hợp lý và chế độ luyện tập vừa phải lại có thể ngăn chặn hầu hết những căn bệnh gây ra do lối sống. Vậy thì tại sao chúng ta không nghiêm túc chịu trách nhiệm cho sức khỏe của mình hơn?
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Mô thức toàn bộ cơ thể con người: Để thay đổi ngành y tế, chúng ta phải thay đổi từ “mô thức bệnh tật” sang một mô thức có thể đảm bảo sức khỏe của toàn bộ một người, từ tinh thần, cảm xúc, tâm thần cũng như thể chất.
Đa số chúng ta sẽ đổ lỗi cho sự thiếu kỷ luật. Nhưng thực ra còn hơn thế. Tôi cho rằng hầu hết những lời đổ lỗi là do cách chúng ta nhìn nhận bản thân qua lăng kính của Thời đại Công nghiệp. Chúng ta xem cơ thể mình là những cỗ máy có thể “sửa chữa” được nếu bị hỏng hóc. Chúng ta xem bản thân là những nhà sản xuất phải hoạt động mọi lúc thay vì là những người đóng góp – những người cần sự đổi mới, tình bạn và tinh thần để phát triển. Thật ra chúng ta rất cần những lần vận động thể dục tại công viên hay đâu đó để giải phóng tinh thần cũng như củng cố hệ thống tim mạch. Chúng ta nghĩ rằng mình cần ham muốn để có thể tiếp tục phát triển, nhưng thứ chúng ta thực sự cần là một cái nhìn chân thực về bản thân, rằng ta đã được ban tặng cuộc sống này, và theo Kinh thánh nói là “được tạo ra một cách diệu kỳ và sợ hãi”. Chúng ta cần nhìn thấu toàn bộ bản thân – cơ thể, tâm trí, trái tim và tinh thần – và nuôi dưỡng tất cả những món quà vô giá đó.
Chúng ta thường nản lòng với chu kỳ lặp lại: đặt ra mục tiêu tập thể dục, ăn uống hợp lý và giảm cân để rồi lại từ bỏ chúng. Chúng ta tự bỏ cuộc vì lười biếng và thiếu kỷ luật. Kinh nghiệm của tôi cho thấy vấn đề lớn nhất không phải là kỷ luật, mà là chúng ta vẫn chưa nhìn nhận được con người thực sự của bản thân mình.
Nhưng thẳng thắn thì, một lý do chính vì sao con người không quan tâm đến sức khỏe của chính mình là do chính hệ thống y tế. Cơ sở y tế được thiết lập, được đào tạo, chứng nhận và được trả lương không phải để phòng bệnh mà là để chữa bệnh. Nó đơn giản là không đủ tiền và thời gian để chú trọng vào phòng bệnh, bởi hệ thống đã quá tải do nhu cầu cấp bách để chữa cho những căn bệnh cấp tính. Một nghiên cứu chuyên sâu về vấn đề này cho biết: “Có một cuộc khủng hoảng trong hệ thống y tế là kết quả của sự thiếu hụt các nguồn lực và sự phân bổ không công bằng, khi những nguồn lực này chủ yếu hướng đến những người có khả năng chi trả nhất… Mô thức khan hiếm này, nơi các cá nhân phải cạnh tranh cho các nguồn lực khan hiếm, đã thống trị hệ thống y tế phương Tây; góp phần vào cuộc khủng hoảng này”57. Nói cách khác, chính mô thức của chúng ta đã khiến hệ thống chăm sóc sức khỏe trở thành một thứ khan hiếm, một hàng hóa đắt đỏ… Những người mang trong mình tư tưởng khan hiếm tin rằng không có thứ gì có thể phung phí cả và với bác sĩ, đó là thời gian. Tất cả mọi người đều biết rằng phòng bệnh hơn chữa bệnh, nhưng bác sĩ không có thời gian để chú tâm vào phòng bệnh. Họ không thể thực hiện các cuộc kiểm tra kỹ lưỡng thường niên với bệnh nhân của mình bởi nó sẽ lấy đi rất nhiều thời gian từ khối lượng thời gian dành để chữa trị những bệnh nhân này khi họ bị ốm. Họ quá bận rộn đập ruồi đến nỗi chẳng có thời gian để sửa lỗ hổng trên cửa chắn.
57. Richard Katz và Niti Seth, “Synergy and Healing: A Perspective on Western Health Care” trong Prevention and Health: Directions for Policy and Practice ed. Alfred Hyman Katz và Robert E. Hess. (New York: The Haworth Press, 1987), 109.
Bởi tâm lý khan hiếm này, chúng ta tập trung vào chữa bệnh và bỏ bê phòng bệnh, kết quả là chi phí tăng lên – chưa kể đến những nỗi đau và mất mát trong cuộc sống. Các bác sĩ “thường quen với quy trình suy nghĩ dùng cho bệnh nhân có triệu chứng (ví dụ: ốm) hơn là quy trình suy nghĩ sử dụng để phòng bệnh”58. Kết quả là có những hàng dài bệnh nhân tại các phòng cấp cứu của bệnh viện – những người ngay từ đầu đã có thể không mắc bệnh.
58. Steven H. Woolf và cộng sự, Health Promotion and Disease Prevention in Clinical Practice (Hagerstown, MD: Lippincott William & Wilkins, 2007), 9.
“Đấy là lý do dẫn đến chi phí cao”, Shawn Morris, một giám đốc y tế tại Nashville nói.
Phòng cấp cứu và bệnh viện. Không ai muốn tới đây, nhưng rồi cuối cùng đa số mọi người vẫn phải đến đây. Bạn chỉ đến gặp bác sĩ khi bị ốm, và nếu bác sĩ dành cho bạn sáu phút thì bạn rất may mắn đấy. Còn bác sĩ thì bực bội với cả điều này. Đó là do thứ mà hệ thống này gọi là “phí dịch vụ”, cũng chính là cách mà họ được trả lương. Bác sĩ không được trả tiền nếu làm đủ việc để giúp ích cho bệnh nhân, vì vậy họ cứ thế thực hiện theo hệ thống. Họ không thể dừng lại để kiểm tra xem liệu bạn có phải nội soi hay chụp tuyến vú không. Nếu bạn bị cảm lạnh, họ sẽ không cởi giày của bạn ra để thực hiện bài kiểm tra bàn chân nhằm xem xét liệu bệnh tiểu đường của bạn có nghiêm trọng hơn không.
Morris không những rất hiểu về vấn đề này, ông và cộng sự còn đưa ra một Lựa chọn tối ưu thứ 3 để giải quyết việc tập trung khẩn cấp toàn bộ lên việc trị bệnh mà hoàn toàn thờ ơ với phòng bệnh. Nó được gọi là Living Well Health Center (Trung tâm sức khỏe Living Well).
Một loại hình “Câu lạc bộ sức khỏe” mới
Tại Gallatin, bang Tennessee, Trung tâm sức khỏe Living Well mang không khí miền Nam giản dị, với những chiếc ghế xoay, lò sưởi bằng đá và các bàn cờ; một số người ngồi thư thái trước lò sưởi chỉ để chơi cờ. Những người chủ trung tâm gọi đây là “ngôi nhà y tế lấy bệnh nhân làm trọng tâm”, nhưng nó giống như nơi tụ họp của người cao tuổi tại Gallatin thì đúng hơn. Ở đây có một “đại sứ dịch vụ” vô cùng thân thiện để hướng dẫn mọi người sử dụng các dịch vụ sẵn có hay đơn giản chỉ là trò chuyện cùng họ. Có các nhóm tập thể dục, các lớp vẽ tranh, cắm hoa và nấu ăn.
Nhưng đằng sau những điều này, trung tâm hướng đến sức khỏe của các khách hàng. Những người già có thể đến vào bất cứ lúc nào, nhưng họ luôn được theo dõi kỹ càng và thực hiện lịch trình chăm sóc sức khỏe, một danh sách kiểm tra 32 chỉ số nguy hiểm. Chỉ một yếu tố trong danh sách này – là bài kiểm tra thông thường để xét nghiệm nồng độ PSA59 trong máu cho các cụ ông – cũng đã có thể phát hiện ung thư tuyến tiền liệt và có tỷ lệ chữa khỏi lên đến 99,7% nếu được phát hiện sớm. Danh sách kiểm tra này cũng có thể cảnh báo sớm đến các bác sĩ nếu bệnh nhân có bất kỳ dấu hiệu nào liên quan tới các bệnh có thể gây nguy hiểm đến tính mạng như tiểu đường hoặc tim mạch. Các bác sĩ gặp các bệnh nhân không chỉ trong sáu phút (mức trung bình của quốc gia!) mà là cho đến khi thực hiện hết danh sách kiểm tra này, theo sau đó là thủ tục thăm khám, hoặc chỉ chuyện trò. Họ thực hiện theo đúng tiêu chí mà họ gọi là (khá hài hước) “lấy bệnh nhân làm trọng tâm”. Họ tìm hiểu kỹ về bệnh nhân và xây dựng sự tin tưởng.
59. PSA – Prostate-Specific Antigen: kháng nguyên đặc hiệu tiền liệt tuyến hay loại enzyme được tiết ra bởi tiền liệt tuyến. (ND)
Một mục tiêu chính của Living Well là giúp bệnh nhân tránh được những buổi thăm khám không cần thiết ở bệnh viện. Tất cả đều hướng đến phòng bệnh và quản lý bệnh mãn tính. Với sự giám sát cẩn thận và theo dõi được phối hợp kỹ càng này, tỷ lệ mắc phải các sự cố nghiêm trọng của họ không đáng kể, đồng nghĩa với việc có ít các cơn đau tim, ung thư, đột quỵ hơn, cũng như giảm số ca bệnh tiểu đường và bệnh mãn tính hơn.
Những tiết kiệm chi phí nhận được sẽ được chia sẻ giữa các bác sĩ dưới hình thức tiền thưởng cho sức khỏe và chất lượng. Shawn Morris nói rằng: “Điều chúng tôi đang cố gắng làm là thay đổi toàn bộ mô hình cách thức các bác sĩ kiếm tiền, từ đó họ có thể dành cho bệnh nhân nhiều thời gian hơn. Chữa trị các bệnh mãn tính mất rất nhiều thời gian, và công tác phòng bệnh cũng vậy. Bệnh viện là để dành cho những ca bệnh cấp thiết và khẩn cấp. Người ta lẽ ra không cần đến bệnh viện chỉ bởi không thể xoay xở với căn bệnh do lối sống - vốn dĩ có thể kiểm soát được - chẳng hạn như hen suyễn, tiểu đường; chúng có thể kiểm soát được bằng điều trị ngoại trú”. Khi một vấn đề sức khỏe nghiêm trọng xuất hiện, Trung tâm sức khỏe Living Well sẽ gửi bệnh nhân đến nơi khác để nhận được sự chăm sóc đặc biệt. Nhưng sau đó đội ngũ chuyển tiếp của trung tâm sẽ đưa bệnh nhân về nhà, thực hiện các cuộc kiểm tra sức khỏe, và làm việc tại nhà của bệnh nhân – tất cả để giúp bệnh nhân không phải nhập viện nữa.
Theo các chỉ số chất lượng quốc gia, Trung tâm sức khỏe Living Well đạt được kết quả cao hơn 55% so với mức trung bình của các nhà cung cấp dịch vụ y tế. “Chúng tôi đạt 90%, cao hơn so với mức trung bình 45-50% của quốc gia”, Morris cho biết60. Điều này đồng nghĩa với việc các khách hàng khỏe mạnh hơn, và chi phí y tế cùng chi phí xã hội được tiết kiệm đáng kể.
60. Phỏng vấn với Shawn Morris, Nashville, TN, 18/10/2010.
Trung tâm được tạo ra bởi những người có ý tưởng về hợp lực. Đó là một sản phẩm không chỉ của các bác sĩ và y tá, mà còn là của các đầu bếp, các huấn luyện viên thể dục cá nhân, những người cắm hoa, giáo viên, các bộ trưởng, các giám đốc tổ chức xã hội đã đóng góp vào sức khỏe toàn bộ của một người – để đáp ứng các nhu cầu thể chất, tâm thần, tinh thần và xã hội. Nơi này tồn tại không chỉ để hướng đến cơ thể, thể chất – mà còn nhằm giúp mọi người học tập, kết bạn và vui vẻ.
Từ những điều đó, Living Well đã mang đến một khái niệm hoàn toàn mới mẻ cho thuật ngữ “câu lạc bộ sức khỏe”. Đó là một nơi để gặp gỡ, không phải là một phòng cấp cứu. Đó là một trung tâm giải trí, không phải là một tòa nhà văn phòng với những tấm bảng ghi tên và chức vụ viết tắt đầy đáng sợ của bác sĩ. Đó là một nơi trú ẩn, không phải là “một tổ chức”. Với những bữa buffet, những ván cờ, những chiếc TV lớn, nó mang đến cho người ta cảm giác đang ở trên một chiếc tàu du lịch. Thực chất người ta đến đây chỉ để gặp gỡ, tụ tập. Đây là sự thông minh của những người lập ra Trung tâm sức khỏe Living Well – thay vì dỗ dành bệnh nhân đến kiểm tra sức khỏe, họ thu hút bệnh nhân bằng cách tạo ra một điểm đến phục vụ tất cả các nhu cầu của một người.
Trung tâm cũng có một giải pháp tuyệt vời cho một trong những vấn đề chính của chăm sóc y tế: cách thức các bác sĩ được trả lương. Có hai cách thông thường. Trả theo số lượng dịch vụ cung cấp (fee for service), nghĩa là bác sĩ được trả tiền cho mỗi buổi thăm khám họ thực hiện, từ đó họ có động lực tiếp nhận nhiều bệnh nhân và thực hiện nhiều ca khám bệnh. Phương pháp còn lại là “giá khoán” (capitation) có nghĩa là các bác sĩ được trả một khoản phí cố định, vì thế họ không có động lực tiếp nhận bệnh nhân hay thăm khám bởi họ vẫn được trả lương cho dù có gặp bệnh nhân hay không. Một lần nữa, ta đối mặt với lối tư duy hai phương thức, và không có phương pháp nào mang lại động lực tích cực.
Nhưng tại Trung tâm sức khỏe Living Well, các bác sĩ được trả lương cho những công việc cần được thực hiện: giúp người khác vui khỏe trong tất cả mọi mặt của cuộc sống. Hệ thống này được gọi là “chăm sóc phối hợp”. Một bác sĩ chính sẽ phối hợp tất cả mọi mặt, đảm bảo rằng bệnh nhân của mình nhận được phương pháp điều trị và xét nghiệm tốt nhất. Vị bác sĩ đó sẽ được trả lương vì đã đáp ứng các tiêu chuẩn chất lượng đối với bệnh nhân, cùng với tiền thưởng khỏe mạnh vì đã giúp họ không phải nhập viện vì ốm đau. Lựa chọn tối ưu thứ 3 này vượt trội hơn về chất lượng chăm sóc sức khỏe và giảm được chi phí so với hai phương thức chi trả cho bác sĩ thông thường kể trên.
Rõ ràng, những nơi như Trung tâm sức khỏe Living Well là hiện thân của những Lựa chọn tối ưu thứ 3 đã thoát khỏi cuộc tranh luận giữa hai lý tưởng về các hệ thống. Bắt đầu với những sứ mệnh cần phải hoàn thành, những con người tại Living Well đơn giản đã tạo ra một cách thức tiếp cận tiến bộ hơn, tốt hơn trong vấn đề chăm sóc sức khỏe – thay vì chờ đợi giải pháp của cuộc tranh cãi lớn mà ta đã nhắc đến.
Phòng khám Norman: Một tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong khi đó, cuộc tranh cãi kể trên vẫn diễn ra âm ỉ, có phần vô ích.
“Phải chăng tất cả mọi người đều nên có quyền được hưởng những dịch vụ y tế tốt nhất sẵn có?”.
“Nhưng chi phí ngày một tăng lên thì sao? Mọi gia đình và quốc gia trên thế giới sẽ phá sản nếu phải trả chi phí dịch vụ tốt nhất cho tất cả mọi người.”
“Vậy chúng ta cứ mặc những người không thể chi trả đau ốm và chấp nhận cái chết ư?”
“Vậy ai sẽ trả cho việc này? Tôi? Hay bạn?”
Chỉ cần suy nghĩ một chút, bạn sẽ thấy tình thế khó xử này đều chưa được nhận thức đúng cách. Lấy Trung tâm sức khỏe Living Well làm minh chứng, việc tất cả mọi người có được sự chăm sóc y tế thực sự với mức giá hợp lý là hoàn toàn có thể. Trên thực tế, tại sao chi phí không thể giảm xuống đồng thời chất lượng lại tăng lên cơ chứ? Vấn đề chỉ là tìm ra một Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Vấn đề thực sự không phải là chi phí hay chất lượng. Vấn đề thực sự, một lần nữa, lại là những mô thức không vững chắc. Các cơ sở y tế bị chìm trong lối tư duy hai phương thức, lối tư duy lạ đời, phi lý này khăng khăng rằng, bạn phải chọn giữa chất lượng và tính hiệu quả trong chi phí. Họ nói rằng bạn không có lựa chọn nào khác đâu.
Câu chuyện đáng kinh ngạc của phòng khám Norman đã bác bỏ điều này.
Năm giờ sáng một ngày thứ Ba, những cánh cửa tại phòng khám tuyến cận giáp Norman, bệnh viện đa khoa Tampa, bang Florida (Mỹ) bật mở, mười ba bệnh nhân từ Canada, Ấn Độ, Mỹ Latinh và nhiều bang của nước Mỹ nhanh chóng đăng ký với đội ngũ nhân viên đang mỉm cười. Mỗi bệnh nhân đi đến một căn phòng nhỏ, ở đó, một bác sĩ sẽ cho họ biết tình trạng sức khỏe của họ và những điều cần làm sau ca phẫu thuật. Bác sĩ giải thích rằng họ sẽ phải uống canxi trong một thời gian. Sau đó họ được chuẩn bị.
Đến buổi chiều, tất cả mười ba bệnh nhân đều được chữa trị thành công một loại bệnh ít người biết đến nhưng không phải hiếm gặp – chứng cường giáp. Chúng ta đều được sinh ra với bốn tuyến cận giáp nhỏ, mỗi tuyến có kích thước khoảng một hạt gạo. Phân bổ xung quanh một tuyến giáp trạng lớn hơn nhiều, những tuyến cận giáp này kiểm soát lượng canxi trong máu. Đôi khi, một trong các tuyến này tiết ra quá nhiều và kích thích cơ thể hấp thụ thêm nhiều canxi vào máu. Kết quả là mất xương, đau đớn trong cơ thể tăng, trầm cảm và kiệt sức – kêu than, la lối vì đau khắp cơ thể và trong xương. Nếu không được chữa khỏi, nó hoàn toàn có thể khiến cơ thể suy nhược và dẫn đến đột quỵ hay ung thư.
Khoảng một trên một ngàn người mắc phải căn bệnh này. Nguyên nhân của nó vẫn chưa được phát hiện, nhưng cách chữa trị thì lại đơn giản: Cắt bỏ tuyến cận giáp có vấn đề. Trong vài giờ, lượng hormone của bệnh nhân sẽ trở lại bình thường khi các tuyến cận giáp khỏe mạnh còn lại hoạt động để bù đắp.
Việc chữa trị đơn giản, nhưng việc phẫu thuật thì không. Bởi vì các tuyến cận giáp nằm ở cổ, các bác sĩ phẫu thuật phải hết sức cẩn thận để không gây tổn thương đến động mạch cảnh, thanh quản, dây thanh quản và những bộ phận phức tạp và mỏng manh khác. Đó là lý do vì sao phẫu thuật cắt bỏ tuyến cận giáp luôn được xem là phẫu thuật lớn và phức tạp. Bác sĩ rạch một đường trên cổ họng bệnh nhân kéo dài từ tai này đến tai kia và cả quá trình phẫu thuật kéo dài trung bình đến ba giờ đồng hồ. Bệnh nhân cần nằm viện nhiều ngày và mất đến hàng tuần để hoàn toàn phục hồi. Cách chữa trị thông thường này đã không thay đổi gì mấy kể từ những năm 1920. Tỷ lệ chữa khỏi là từ 88% đến 94%, theo báo cáo có 5% xảy ra biến chứng, và nó cũng vô cùng tốn kém. Tại Mỹ, phẫu thuật này có thể tốn đến 30.000 đô la.
Trái lại, các bệnh nhân tại phòng khám Norman lại chỉ ở trong phòng phẫu thuật với khoảng thời gian trung bình 16 phút và được cho ra viện trong vòng vài giờ. Dấu vết duy nhất của ca phẫu thuật là một vết rạch nhỏ khoảng 3 cm dưới cổ họng. Tỷ lệ chữa khỏi của bệnh viện Tampa là 99,4% và gần như không có ca biến chứng nào – và điều quan trọng là chi phí chỉ bằng một phần ba cách chữa trị thông thường.
Tiến sĩ Jim Norman là một người thẳng thắn và có óc khôi hài. “Chúng tôi không điều trị căn bệnh này. Chúng tôi chữa khỏi nó!”. Ông nói bằng giọng rất nhanh. Tỷ lệ chữa khỏi gần 100% mang đến cho ông sự tự tin. Là nhà sáng lập của phòng khám chuyên về tuyến cận giáp Norman, ông đã thực hiện hơn 14.000 ca phẫu thuật tuyến cận giáp – nhiều hơn bất cứ bác sĩ phẫu thuật nào trong lịch sử - và đã trở thành một bậc thầy trong chuyên môn này. Ông thực hiện khoảng bốn mươi hai ca phẫu thuật một tuần, trong khi một bác sĩ phẫu thuật tuyến giáp dày dạn kinh nghiệm nhất tại Mỹ cũng chỉ thực hiện số ca phẫu thuật này trong một năm.
Đồng thời, Norman cũng tạo ra một mô hình kinh doanh đáng chú ý. Những nhân viên quanh ông là các chuyên gia. Ông có những người cộng sự luôn nỗ lực để trở nên giỏi hơn. Kết quả chụp phim chất lượng hơn bởi các bác sĩ X-quang thực hiện hơn hai nghìn lần ca chụp một năm. Các y tá thực hiện những công việc giống nhau mỗi ngày và có được “giác quan thứ sáu” về bệnh nhân; họ có thể nhận thấy ngay lập tức nếu một bệnh nhân tiến triển tốt hơn trong một hoặc nửa giờ. Các bác sĩ hiếm khi phải hỏi bất cứ điều gì. Họ liên tục suy nghĩ: “Chúng ta có thể cải thiện thêm toàn bộ trải nghiệm cho bệnh nhân như thế nào?”.
Có rất nhiều sự hợp lực tại phòng khám Norman. Khi trung tâm đã có danh tiếng, bệnh nhân từ khắp nơi trên thế giới đều tìm về đây, họ cần một nơi để ở. Đa số các bệnh nhân ở lại Tampa trong một ngày, phẫu thuật vào ngày tiếp theo và trở về nhà vào ngày sau đó. Vì thế phòng khám đã hợp tác với các khách sạn và dịch vụ xe cộ lân cận để tìm được mức giảm giá tốt nhất cho bệnh nhân. Các bệnh nhân được chào đón ở sân bay và đưa về khách sạn, nơi các nhân viên biết được toàn bộ nhu cầu đặc biệt của các vị khách này.
Mark Latham, quản lý kinh doanh của phòng khám, chia sẻ: “Chúng tôi cố gắng kiểm soát và đảm bảo mọi trải nghiệm của bệnh nhân từ khi họ rời khỏi nhà đến khám bệnh cho tới khi họ về tới nhà. Chúng tôi mang lại cho các khách sạn nhiều cơ hội kinh doanh, và họ quyên góp tài chính cho tổ chức của chúng tôi. Chúng tôi đưa nhân viên của họ đi tham quan phòng khám. Họ hiểu được các bệnh nhân cần gì, để họ chuẩn bị những thực phẩm như là các loại kem. Bạn có thể mua các viên canxi ngay tại khách sạn”.
Một phần chiến lược tiết kiệm chi phí của phòng khám Norman là đảm bảo rằng tất cả các bệnh nhân đều được định hướng tốt trước khi tới Tampa. Họ sử dụng một trang web lớn, ít chi phí bảo trì để giao tiếp và hướng dẫn người bệnh trên toàn cầu. Về thiết kế, trang web này không hào nhoáng, nó được viết bằng tiếng Anh dễ hiểu. Bạn có thể xem một video về cuộc phẫu thuật, đọc truyện và thơ do các bệnh nhân cũ sáng tác, và thậm chí nhìn xem các bệnh nhân đến từ đâu trên bản đồ thế giới. Sử dụng Internet để cung cấp kiến thức cho bệnh nhân và ghi lại hồ sơ giúp tiết kiệm thời gian và tiền bạc cho phòng khám.
Tóm lại, Tiến sĩ Jim Norman mang đến cho bệnh nhân của mình dịch vụ chất lượng tuyệt vời với mức giá thấp hơn bất cứ đâu. “Nếu toàn bộ ngành y tế lưu tâm đến chúng tôi, thì mọi thứ sẽ tốt hơn”, Latham nói. “Điều khiến tôi kinh ngạc là chúng tôi rất dễ nhận thấy. Có rất nhiều bài báo viết về chúng tôi, rất nhiều buổi diễn thuyết, tất cả thông tin đặc biệt thiên về kết quả hoạt động - nhưng rồi vẫn không có ai thực hiện điều này. Dù là lý do gì, không một ai cả.”61
61. Phỏng vấn với Mark Latham, 18/11/2010.
Tất nhiên, lý do của việc “không ai thực hiện điều này” vô cùng hiển nhiên. Bởi hệ tư tưởng hai phương thức đã thống trị cuộc tranh cãi về hệ thống y tế. Các nhà tư tưởng sẽ không nhìn thấy một Lựa chọn tối ưu thứ 3 nào cả - phương thức để mọi người được hưởng sự chăm sóc sức khỏe tuyệt vời hơn hẳn, với mức giá giảm đi rất nhiều. Và một Lựa chọn tối ưu thứ 3 là vô cùng cần thiết. Hãy nghĩ về những sự hợp lực có được tại phòng khám Norman, bệnh viện Tampa, các khách sạn, và cả chính các bệnh nhân – tất cả liên kết với nhau để giảm chi phí và nâng cao chất lượng.
Nhưng những thế lực đáng sợ lại liên kết với nhau chống lại những người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 như Tiến sĩ Norman. “Chúng tôi chỉ chiếm được khoảng 12% thị trường trong nước. Các bác sĩ sẽ không giới thiệu bệnh nhân đến với chúng tôi. Cách thức hoạt động thường thấy là các bác sĩ, bác sĩ phẫu thuật và các bên bảo hiểm – họ hợp tác với nhau. Họ giới thiệu bạn tới các bên còn lại. Thứ mà họ gọi là ‘Chăm sóc y tế có kiểm soát’62 giống như một phường xã thời trung cổ. Họ không muốn chúng tôi chiếm thị phần kinh doanh của họ”63. Phần lớn các bệnh nhân không lựa chọn mua sự chăm sóc y tế, họ có xu hướng làm những thứ được chỉ định bởi bác sĩ và bên bảo hiểm, những người khả năng cao là sẽ không nói với bệnh nhân của mình là hãy thoát ra khỏi hệ thống này và đi tới Florida.
62. Managed care: một hệ thống y tế mà trong đó các bệnh nhân đồng ý tới thăm khám các bác sĩ và bệnh viện nhất định, các chi phí điều trị được giám sát bởi một công ty quản lý. (ND)
63. Phỏng vấn với Latham.
Điều này đưa chúng ta trở lại với tình thế khó xử không có thật khi phải lựa chọn một trong hai phương án: chất lượng – chi phí. Liên quan đến cuộc tranh luận lớn về y tế, những đảng viên Đảng Tự do nhiệt thành sẽ nói rằng lẽ ra tất cả mọi người đều có thể tìm đến Tiến sĩ Norman, và chính phủ nên tăng thuế và chi trả cho nó. Những thành viên Đảng Bảo thủ nhiệt thành sẽ nói rằng chỉ những người có thể chi trả thì mới có thể tìm đến Tiến sĩ Norman, chính phủ không có quyền đánh thuế tất cả mọi người, vì thế chỉ một số người có thể tới Florida. Nhưng cả hai bên đều thiếu sót bởi những giả thiết của họ đều thiếu sót, câu chuyện về Intermountain Healthcare sẽ chứng minh điều này.
Hình mẫu cho thế giới
“Bạn có thể tiếp cận nhiều thứ, với chất lượng cao, hoặc chi phí thấp – nhưng không có tất cả cùng một lúc được”. Đây là nguyên tắc không thay đổi được đã có từ lâu mà Scott Parker học được khi theo học ngành quản trị bệnh viện tại Đại học Minnesota. Tất cả mọi người nói như thế, tất cả gật gù, và tất cả biết rằng điều đó đúng. Nhưng vào những năm 1970, Parker trở thành người đứng đầu của một trong những chuỗi bệnh viện phi lợi nhuận lớn nhất tại Mỹ, ông bắt đầu thắc mắc về quy luật ràng buộc ba yếu tố này.
Các ủy viên của Hệ thống Y tế Intermountain Healthcare (IHC), một chuỗi mười lăm bệnh viện, yêu cầu Parker lãnh đạo một đội ngũ để biến hệ thống của họ trở thành một “hình mẫu cung cấp dịch vụ y tế cho thế giới”. Thách thức này khiến họ vừa hân hoan lại vừa nản chí; nó đồng nghĩa với việc IHC sẽ phải trở nên thực sự khác biệt, và sứ mệnh làm cho nó khác biệt sẽ không bao giờ kết thúc.
Tất nhiên, hầu hết các bệnh viện phải vật lộn với tình thế khó xử này: làm thế nào để cân bằng giữa chất lượng dịch vụ y tế với giá cả. Nhiều bệnh viện đưa ra một bộ dịch vụ tiêu chuẩn hạn hẹp, và miễn là họ giữ được sự công nhận và nằm trong vùng an toàn, họ sẽ thấy hài lòng. Họ tránh những sự đổi mới, họ chỉ quanh quẩn trong những định mức được chấp nhận về tỷ lệ tử vong và nhiễm trùng, và họ cố gắng tránh rủi ro. Một khi liệu trình khám bệnh trở thành quy chuẩn, họ sử dụng nó và không nghĩ nhiều về nó.
Vậy là những nhà lãnh đạo của IHC tự hỏi: “Làm sao chúng ta có thể khác biệt? Chúng ta có thể làm gì tốt hơn? Nếu chúng ta trở thành một hệ thống ‘hình mẫu’, điều gì cần được thay đổi?”. Họ không lạc quan về vấn đề chi phí – chất lượng, vì thế họ quyết định đầu tiên sẽ chú trọng vào khả năng tiếp cận, yếu tố thứ ba trong sự ràng buộc ba yếu tố.
Nhìn chung, các bệnh viện sẽ cố gắng điều trị cho bất cứ ai tìm đến cửa bệnh viện. Đó là lý do phòng cấp cứu bệnh viện luôn đông nghẹt bệnh nhân, cho dù họ có khả năng chi trả hay không, và IHC cảm nhận được một nghĩa vụ đặc biệt khi phục vụ những người tìm đến họ. Nhưng nhóm của Parker suy nghĩ về những người không tìm đến họ, những người quá nghèo, hoặc quá xa để tìm kiếm sự giúp đỡ. IHC phục vụ một khu vực rộng lớn tại miền Tây nước Mỹ, hơn 100.000 dặm vuông; và tại những thị trấn xa xôi nhỏ hơn thì lại không có bác sĩ nào cả. Vậy là IHC quyết định tìm tới họ. Mặc dù tại thời điểm đó, điều này không có ý nghĩa kinh tế lắm, nhiều bệnh viện và phòng khám nhỏ mới mở của IHC vẫn bắt đầu đặt chân đến miền Tây. Và khi họ xuất hiện, các bệnh nhân tìm đến. Mất một thời gian dài để những cơ sở này có thể hoàn vốn, nhưng hàng nghìn người cuối cùng đã được tiếp cận y tế.
Sau đó, vào cuối những năm 1980, một bác sĩ phẫu thuật – một nhà sinh vật học được đào tạo từ Harvard tên là Brent James đã tìm đến Scott Parker. Ông tuyên bố rằng việc tăng cường chất lượng chăm sóc y tế cho bệnh nhân và giảm đáng kể chi phí cùng lúc là điều khả thi. Parker không tin người này – nó trái ngược với tất cả mọi lý thuyết ông từng biết. Ông tin rằng sẽ mất rất nhiều đầu tư chỉ để tạo ra những thay đổi nhỏ trong kết quả sức khỏe của bệnh nhân. 99% bệnh nhân ra viện với thể trạng tốt, và rất tốn kém để tăng con số này lên, dù chỉ một chút.
Nhưng Brent James thuyết phục đội ngũ lãnh đạo của IHC dành vài ngày cùng ông tìm hiểu về cách cải thiện quy trình một cách khoa học. Parker bắt đầu hồ nghi: “Liệu IHC có thể trở thành Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho vấn đề mâu thuẫn giữa chất lượng - chi phí? Liệu chúng ta có thể đạt được thành tựu xuất sắc theo cách mà chưa bệnh viện nào từng làm được?”. Vậy là họ cho phép James có quyền thử nghiệm. Một đội ngũ phẫu thuật của IHC đã trở thành “chuột bạch”. Với nền tảng kiến thức về thống kê, James xác định mọi thứ có thể xảy ra với một bệnh nhân qua tay đội ngũ này: chẩn đoán, nhập viện, chuẩn bị, gây mê, phẫu thuật, điều dưỡng, phục hồi, ăn uống, thuốc men, ra viện và các bước sau đó. Sau đó ông gặp các bộ phận liên quan và trình bày dữ liệu, hỏi họ rằng: “Vai trò của bạn trong quy trình này là gì? Điều gì chưa từng có trước đây mà chúng ta có thể làm để cải thiện quy trình này?”.
Căn phòng trở thành một “Sân khấu Kỳ diệu”. Các ý tưởng tuôn chảy từ các bộ phận. Các y tá thấy rằng họ có thể cải thiện khâu chuẩn bị của mình ở những đâu. Các bác sĩ phẫu thuật nhìn thấy những cơ hội hoạch định công việc của mình để tăng tính hiệu quả. Họ thấy rằng việc sử dụng thuốc kháng sinh sau phẫu thuật đang quá tràn lan. Ngay cả các chuyên gia dinh dưỡng cũng gợi ý các phương pháp để tìm ra thực phẩm hợp lý cho bệnh nhân. Họ thu hoạch những ý tưởng này và tìm ra cách áp dụng chúng.
Mỗi tuần, Brent James sẽ gặp đội ngũ và trình bày kết quả của tuần theo một đường cong phân bổ. Các bộ phận bắt đầu cạnh tranh với nhau xem ai có thể thu hẹp đường cong nhiều nhất, từ đó đạt được nhiều hơn và nhất quán hơn trong quy trình của họ. Bị ấn tượng bởi điều này, Parker đã thay đổi và yêu cầu James biến “các dự án khoa học” của ông trở thành một hệ thống hoàn chỉnh để quản lý y tế. Cuối cùng, hơn 50 quy trình lâm sàng quan trọng đã được thực hiện dưới sự giám sát kỹ lưỡng.
Cách thức hoạt động là thế này. Các đội ngũ sẽ đánh giá những gì họ đang làm và sau đó là các công cụ nguyên mẫu - chẳng hạn như các danh sách kiểm tra hay quy trình hướng dẫn - để tăng tính nhất quán, tiết kiệm thời gian và sử dụng nguồn lực hiệu quả hơn. Sau đó họ sẽ kiểm tra, và kiểm tra lại các nguyên mẫu cho đến khi họ thấy được sự cải thiện có thể đo lường được.
Các kết quả đã tự chứng minh được sự hiệu quả của phương án này. Chứng nhiễm trùng bệnh viện – mối nguy hiểm chết người trong các bệnh viện hiện đại – đã giảm đáng kể. Các phản ứng có hại của thuốc (quá liều, thiếu liều, dị ứng) giảm đi một nửa. Hơn 1,7 triệu người Mỹ nhập viện mỗi năm vì viêm phổi và 14% trong số đó tử vong, nhưng IHC đã giảm tỷ lệ này xuống 40% số đó. Tỷ lệ tử vong của các bệnh nhân phẫu thuật tim giảm xuống còn 1,5% - trong khi tỷ lệ trung bình quốc gia là 3%. So sánh với những bệnh viện khác, tình trạng tái nhập viện ở IHC hiếm khi xảy ra. Điều này đồng nghĩa với việc thêm hàng ngàn sinh mạng được cứu sống mỗi năm.
Không quá quan trọng nhưng vẫn rất đáng chú ý, đó là hàng trăm triệu đô la đã được tiết kiệm. “Chúng tôi chỉ mới bắt đầu thêm kết quả chi phí vào các thử nghiệm liên quan đến khám chữa bệnh và chứng minh nó đúng trong vòng một vài tháng”, Brent James nhớ lại. Dù vậy, trớ trêu thay, do cách thức hoàn trả của bảo hiểm cho các bệnh viện, nên trong thực tế việc chữa trị ít ca bệnh hơn hóa ra lại khiến họ tốn chi phí hơn. Cảm thấy xấu hổ với điều này, chính James đã xin lỗi với ban điều hành của IHC, nhưng ông lại ngạc nhiên khi thấy mình bị la mắng vì đã xin lỗi. “Đâu cần xin lỗi vì những kết quả tốt hơn dành cho bệnh nhân”, Giám đốc tài chính Bill Nelson nói. “Là nhà quản trị, công việc của chúng tôi là tìm ra cách cân bằng tài chính”64. Tuy nhiên, cuối cùng, giờ đây các bệnh viện IHC đã thu phí bệnh nhân ít hơn 30% so với mức trung bình của các bệnh viện khác tại nước Mỹ.
64. Curtis P. McLaughlin và Arnold D. Kaluzny, Continuous Quality Improvement in Health Care (Sudbury, MA: Jones & Bartlett Learning, 2006), 458, 480.
Tài chính không phải là rắc rối duy nhất. Vấn đề khó khăn nhất phải giải quyết là thay đổi tư duy của đội ngũ y tế. Brent James giải thích như sau:
Là một bác sĩ, thử thách chất lượng của tôi phần nào chính là thử thách năng lực của tôi, năng lực nghề nghiệp của tôi, thử thách cá nhân tôi… Đó là điều rất đáng sợ với nhiều bác sĩ và y tá.
Để thực hiện công việc này, các bác sĩ cần tạo nên một sự thay đổi lớn trong cách nhìn nhận chính mình. Sự thật là trong quá khứ, tôi là một cá nhân độc lập, chỉ chịu trách nhiệm với chính bản thân tôi. Tôi sẽ nói cho bạn biết tôi tốt đẹp như thế nào bằng những hồi tưởng về những điều đẹp đẽ tôi đã làm cho bệnh nhân của mình. Giờ đây, điều khác biệt là chúng tôi đo lường nó. Và chúng tôi phát hiện ra rằng, gần như điều chúng tôi làm chẳng tốt đẹp được như chúng tôi nghĩ khi nói đến các kết quả của bệnh nhân. Và điều đó, tất nhiên là, mở toang những cánh cửa đến những sự cải tiến lớn lao.65
65. Hedrick Smith, “Interview With Dr. Brent James”, Inside American Medicine, http://www.hedricksmith.com/site_criticalcondition/program/brentJames.html
Tất nhiên, vấn đề này không kéo dài bởi các bác sĩ vốn đã có tính cạnh tranh. Họ sẽ không muốn thụt lùi trong cuộc đua về kết quả chất lượng.
Giờ đây khi đã nghỉ hưu, Scott Parker tận hưởng việc trở thành một trong những người tìm kiếm chất lượng. Bởi ông vô cùng xem trọng các ý tưởng, ông đi đến mọi nơi có thể để học hỏi từ những bệnh viện khác. Ông kết bạn với rất nhiều giám đốc điều hành bệnh viện, ông tiếp nhận ý tưởng thông minh của họ về việc tạo ra những sự hợp tác để mua hàng hóa và bảo hiểm với mức chiết khấu cao, một cách để tiết kiệm hàng trăm triệu đô la. Ngành y tôn vinh ông bằng cách bầu ông làm chủ tịch Hiệp hội Bệnh viện Mỹ (American Hospital Association), và sau đó là Liên đoàn Bệnh viện Quốc tế (International Hospital Federation).66
66. Phỏng vấn với Scott Parker, 5/4/2011.
Theo ý kiến của Parker, câu châm ngôn cũ rằng bạn không thể hưởng cả chất lượng cao lẫn mức giá thấp cùng lúc rõ ràng là sai lầm. Dù dùng phương pháp đo lường nào, chất lượng y tế tại IHC luôn dẫn đầu, cao hơn rất nhiều mức trung bình quốc gia trong khi chi phí lại ít hơn một phần ba mức trung bình quốc gia. Rõ ràng, thành tựu này đã đáp ứng được sứ mệnh của IHC trong việc trở thành một hình mẫu cung cấp dịch vụ y tế. Tiến sĩ John Wennberg của trường Đại học Dartmouth, người đã nghiên cứu về hệ thống y tế trong nhiều năm, nói rằng: “Đó là hình mẫu tuyệt vời nhất tại đất nước này về cách bạn có thể thực sự thay đổi y tế”67. Tờ The Wall Street Journal viết: “Giá mà phần còn lại của nước Mỹ có thể cung cấp loại hình y tế chất lượng cao, giá thấp mà… Intermountain Healthcare cung cấp, các vấn đề y tế của quốc gia sẽ được giải quyết”.68
67. David Leohardt, “Making Health Care Better”, New York Times Magazine, 8/11/2009, MM31.
68. Ron Winslow, “A Health Care Dream Team on the Hunt for the Best Treatments”, The Wall Street Journal, 15/12/2010.
Từ những gì Jim Norman đã thực hiện ở quy mô nhỏ, đội ngũ IHC đã cố gắng thực hiện ở quy mô lớn. Phát triển thành hai mươi ba bệnh viện và có nửa triệu khách hàng, IHC là một Lựa chọn tối ưu thứ 3 cực kỳ phát triển, là lời đáp cho giả thiết lỗi thời – rằng y tế phải được phân bổ hợp lý hoặc chi phí sẽ tăng chóng mặt. Cả Norman lẫn Parker đều không quan tâm đến cuộc tranh cãi y tế nảy lửa kia. Cả hai đều vượt lên trên hệ tư tưởng bởi họ hiểu được công việc cần được thực hiện: tăng chất lượng cho bệnh nhân và giảm mức giá nhỏ nhất có thể. Cuộc tranh cãi lớn chỉ là câu chuyện về những cơ hội bị lỡ mất để tạo ra những Lựa chọn tối ưu thứ 3 nhằm thực hiện công việc này.
Nhưng ngành y học hiện đại không phải là một thất bại. Mà khác xa với điều đó. Đó là một phép màu. Và với những sự hợp lực ngày càng tăng giữa các bệnh nhân và các chuyên gia y tế, tương lai sẽ rất hứa hẹn. Như Brent James nói: “Chúng ta sẽ không tốt dù chỉ gần bằng so với chúng ta ở tương lai”.
“Sức khỏe toàn diện”69 của Trái đất
69. Nguyên văn: Wellness.
Tại nơi từng là bãi biển Saida xinh đẹp của Lebanon, một bãi rác thải độc hại khổng lồ to lên từng giờ bởi những đống rác chất ngổn ngang từ các thị trấn lân cận. Cao gần bằng bốn tầng với khối lượng nửa triệu mét khối, rác từ núi rác này thường xuyên trôi nổi ra biển, giống như những tảng băng trôi từ một dòng sông băng, tràn ngập vùng biển Địa Trung Hải, làm nghẹt thở những con rùa biển nơi đây, gây tắc nghẽn đến tận những bãi biển Syria và Thổ Nhĩ Kỳ xa xôi.
Tất cả mọi người, từ cư dân ở đó đến những quốc gia láng giềng, đều muốn đống rác này biến mất.
Thành phố nói rằng đây là vấn đề của Chính phủ. Chính phủ nói rằng đó là trách nhiệm của thành phố. Cả hai bên đều có những lý lẽ rất thuyết phục, và các vấn đề chính trị cũng rất khó để giải quyết. Nhưng trong khi hai bên đang bận tranh cãi, núi rác vẫn ngày càng lớn hơn và đầu độc nguồn nước và không khí, giết chết sinh vật biển và khiến người dân địa phương nghẹt thở, đặc biệt là trẻ em phải đối mặt với tình trạng hen suyễn gia tăng.70
70. “Mountain of Trash Blights Historic City of Saida”, News.com, 24/9/2010, http://www.voanews.com/english/news/middle-east/Mountain-of-Trash-Blights-Historic-Lebanese-City-of-Saida-103741374.html; “Lebanon: Political Rivalries Prevent Clean-up of Toxic Rubbish Dump”, IRIN, 21/3/2008, http://www.irinnews.org/Report.aspx?ReportId=77399.
“Núi rác” Saida chỉ là một ví dụ địa phương cho thấy lối tư duy hai phương thức đã gây ra vấn đề suy thoái môi trường toàn cầu như thế nào. Không một nơi nào trên trái đất thoát khỏi điều này. Đây không phải là một vấn đề kiểu “phe tự do đối đầu phe bảo thủ”, thế nhưng họ vẫn tranh cãi dữ dội về nó. Với mọi xã hội, “sức khỏe” của hành tinh chúng ta là một trong những thách thức khó khăn nhất mà ta phải đối mặt. Những phản hồi trong cuộc khảo sát “Những Thách thức Nghiêm túc” của chúng tôi đã lựa chọn “quản lý môi trường” là một trong ba mối quan tâm toàn cầu hàng đầu, bạn có thể nhìn thấy những nhận xét điển hình này từ khắp nơi trên thế giới:
• Chi-lê: “Đa số các vấn đề của thế giới bắt nguồn từ lối sống không bền vững của con người”.
• Ấn Độ: “Chúng ta cần quan tâm đến môi trường. Chúng ta đã tàn phá nó theo những cách không tưởng”.
• Hà Lan: “Các nước nằm dưới mực nước biển71 có thể chịu hậu quả nặng nề từ những tác động gây mất cân bằng môi trường của chúng ta”.
71. Low Countries: chỉ khu vực ven biển ở Tây Âu, bao gồm Hà Lan, Bỉ và những vùng đồng bằng thấp của các con sông Rhine, Meuse, Scheldt và Ems - đây là khu vực có diện tích đất ngang hoặc thấp hơn mực nước biển. (ND)
• Hoa Kỳ: “Thực sự chúng ta không thể tiếp tục sống như thế này, trừ khi chúng ta tạo ra những thay đổi to lớn tới lối sống của mình. Nguồn tài nguyên thiên nhiên của chúng ta là hữu hạn. Chúng có giới hạn, và chúng ta thì quá tham lam. Sẽ không có bất cứ thứ gì còn lại cho các thế hệ sau”.
Tất nhiên, những quan điểm này không hoàn toàn chính xác, nhưng chúng cho thấy nỗi sợ của con người ở khắp mọi nơi. Khát khao giải quyết vấn đề này rất mãnh liệt, chẳng hạn như những phản hồi mạnh mẽ dành cho “Giờ Trái đất” – một hiện tượng qua mạng Internet khuyến khích con người và các tổ chức trên toàn cầu tắt đèn trong một giờ cố định mỗi năm. Những biểu tượng như tháp Eiffel, nhà hát Sydney, cùng với hàng triệu hộ gia đình đã tắt đèn để tiết kiệm một lượng điện đáng kể trong một giờ. Trớ trêu thay, tại nhiều thành phố, Giờ Trái đất lại được tổ chức với những cuộc diễu hành cùng đuốc – nó tất nhiên sẽ làm ô nhiễm không khí với khí đốt bị thải ra – điều này minh họa cho sự phức tạp của vấn đề, dù chúng ta đã có những ý định tốt nhất để bảo vệ môi trường.
Cuộc tranh cãi về môi trường có thể bị phân cực đầy gay gắt ở mọi mức độ xã hội, từ cá nhân đến toàn cầu. Nó có thể nằm ngay ở cấp độ khu phố. Như tôi đã chia sẻ, ở bang Utah xinh đẹp nơi tôi sống, hàng nghìn người dân giận dữ với quyết định của bang: dỡ bỏ nhà ở của họ để xây dựng một con đường thay vì xây dựng nó ở phía tây, qua một vùng đất ngập nước tràn đầy cuộc sống hoang dã. “Ai quan trọng hơn kia chứ?”, họ gào khóc. “Gia đình của tôi hay là mấy con ếch quý hiếm?” Những người khác phản bác lại: “Bạn luôn có thể tìm một ngôi nhà khác – nhưng lũ ếch thì không!”.
Vấn đề này có thể tóm tắt trong câu hỏi đầy tính gợi mở từ nhà văn David Pepper: “Liệu chúng ta có thể đạt được những giải pháp ‘cùng thắng’ thay vì ‘thắng/thua’ cho những mâu thuẫn trong phát triển môi trường không? Là một xã hội công nghệ toàn cầu, liệu chúng ta có thể cải thiện môi trường thành công như ta cải thiện cho bản thân?”.72
72. David Pepper, Environmentalism: Critical Concepts (Florence, KY: Taylor & Francis, 2003), 78.
Ở mức độ toàn cầu, người ta căng thẳng với những thông tin từ các nhóm nghiên cứu khoa học, rằng hoạt động của con người có thể khiến cho khí hậu biến đổi theo chiều hướng xấu hơn. Phải công nhận rằng các nhà khoa học đã tạo nên nỗ lực thực sự để trình bày những phát hiện của mình khách quan nhất có thể, và thường họ cũng không khăng khăng rằng kết luận của mình luôn đúng. Đó là cách khoa học nên hoạt động, nhưng nó lại được trình bày các vấn đề tới những người thực sự phải đưa ra quyết định.
Đa số các nhà khoa học dường như nghiêng về quan điểm rằng, hoạt động công nghiệp đang làm nóng trái đất một cách bất thường, và một số vô cùng chắc chắn về điều đó. “Con cháu của chúng ta sẽ rơi vào thời kỳ khó khăn”, nhà vật lý James Hansen từ Viện nghiên cứu vũ trụ không gian NASA nói. “Trái đất có thể gặp nguy hiểm bất cứ lúc nào.” Ông dự đoán rằng nhiệt độ tăng lên vì lượng dầu khí khổng lồ được tiêu thụ sẽ khiến cho “băng ở Bắc cực biến mất, các lớp băng và sông băng sẽ tan chảy” – điều này sẽ gây ra sự tàn phá khí hậu “đe dọa không chỉ hàng triệu sinh vật trên hành tinh này mà còn cả sự tồn tại của chính loài người”.73
73. James Hansen, Storms of My Grandchildren (New York: Bloomsbury USA, 2009), ix.
Mặt khác, lại có những nhà khoa học nổi tiếng cho rằng mối đe dọa này đang bị phóng đại. Richard Lindzen, một nhà khí tượng học tại Viện Công nghệ Massachusetts (MIT) kết luận rằng: “Không có một cơ sở vững chắc nào cho những dự đoán về hiện tượng nóng lên toàn cầu đáng kể được quan sát là do sự gia tăng của các khí nhà kính như CO2, methan, và CFC”.74
74. “Is Global Warming is a Myth?”, Scientific American, 8/4/2009.
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Đây sẽ chỉ là một cuộc thảo luận khoa học nhẹ nhàng thú vị nếu xã hội chúng ta đang không gặp quá nhiều rủi ro. Nếu khí hậu biến đổi theo chiều hướng khiến chúng ta không thể tồn tại trên hành tinh này, ai đó sẽ phải quyết định xem nên làm gì với nó – và việc “không làm gì” cũng chỉ là một quyết định giống như là “làm gì đó”. Thật không may, vấn đề này đang ngày càng bị chính trị hóa sâu sắc, và các nhà tư tưởng hai phương thức đang bận rộn khiến chúng ta xao nhãng và bôi nhọ lẫn nhau. Một bên phủ nhận rằng biến đổi khí hậu cần một lời hồi đáp:
[Các nhà môi trường học] muốn bạn sống trong một nơi nhỏ hơn, bất tiện hơn, kém thoải mái hơn, đắt đỏ hơn, buồn chán hơn, và ít hy vọng hơn. Và sự quát tháo về đạo đức sống xanh chỉ là sự bắt đầu [qua] lòng nhiệt thành nóng vội [của họ] để bắt đầu quy định khả năng di chuyển của bạn, chế độ ăn của bạn, việc sử dụng năng lượng gia đình của bạn, kích thước nhà cửa của bạn, bạn có thể đi xa đến đâu, và thậm chí là số con cái mà bạn có thể có thông qua áp lực cưỡng chế về pháp luật… Sống xanh thực chất chỉ là ai đó điều chỉnh trong phạm vi nhỏ của bạn mà thôi – thu hẹp ước mơ của bạn và ép tất cả chúng ta vào một trật tự xã hội mới… Rằng bạn đang sống dưới một bàn tay chăm bẵm.75
75. Steve Milloy, Green Hell: How Environmentalists Plan to Control Your Life (Washington, DC: Regnery, 2009), 2-3.
Và phe còn lại cũng khăng khăng rằng những kẻ hoài nghi kia là sai lầm:
Thái độ chối bỏ hiện tượng biến đổi khí hậu đang lan rộng như một căn bệnh truyền nhiễm. Nó tồn tại trong một quả cầu mà không thể tiếp cận bằng bằng chứng hay những lý lẽ thuyết phục; bất cứ nỗ lực gây chú ý nào tới các phát hiện khoa học đều phải đón nhận sự phẫn nộ, tức giận. Quả cầu này đang phình to ra với tốc độ kinh ngạc… Những cuốn sách và website phục vụ cho một thị trường văn học mới: những người có chỉ số IQ từ 80 trở xuống76. Tôi liên tục bị tấn công bởi lối suy nghĩ của những người này… những người tuyên bố rằng họ là người hồ nghi, nhưng lại tin vào bất cứ ý tưởng ngớ ngẩn cũ kỹ nào vừa ý với quan điểm của họ.77
76. Room-temperature IQs: chỉ số IQ “nhiệt độ phòng”, chỉ những người có chỉ số IQ từ 80 trở xuống. Nhiệt độ phòng thông thường là 72 độ F (22 độ C). (ND)
77. George Monbiot, “Climate Change Deniers Are Not Sceptics – They're Suckers”, Guardian (Manchester), 3/11/2009.
Tất nhiên, đấy là tiếng nói từ những người tư duy hai phương thức, trắng/đen rõ ràng – những người biết rằng ném những lời xúc phạm qua lại sẽ gây được nhiều chú ý. Thật dễ dàng để họ gắn cái mác tâm thần, nham hiểm hay ngu ngốc lên phe đối đầu. Theo tổ chức Gallup, quan điểm của thế giới có xu hướng phân thành hai cực với những vấn đề này.78
78. Anita Pugliese và Julie Ray, “Awareness of Climate Change and Threat Vary by Region”, Gallup.com, 11/12/2009; Frank Newport,“Three Key Findings on Americans’Views of the Environment”, Gallup.com, 18/3/2011.
Chúng ta là loài gì?
Tất nhiên, cuộc tranh cãi về môi trường là một khu vực nhạy cảm với những người có cảm xúc mạnh mẽ. Cả hai bên đều có những thành phần cực đoan, nhưng đa số mọi người đều chỉ muốn có không khí sạch, sử dụng hiệu quả nước sạch và đất mà không cần phải hy sinh lợi ích nền văn minh của chúng ta. Đây là những mục đích có tính đối đầu, thậm chí mâu thuẫn với nhau - nhưng là những người hướng đến sự hợp lực, mỗi khi nghe thấy rằng chỉ có hai phương án, chúng ta sẽ thấy đó chỉ là một tình thế tiến thoái lưỡng nan sai lệch và phấn khích tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3. Chúng ta cũng biết được điều này yêu cầu những gì.
Chúng ta không nên xem bản thân là những người chỉ đại diện cho một quan điểm, mà là những người học hỏi và giải quyết vấn đề. Chúng ta nhìn nhận người khác với sự tôn trọng và cảm thông. Chúng ta tìm hiểu họ với mong muốn thấu hiểu chứ không phải lao vào những cuộc tranh cãi mệt mỏi, không lối thoát. Cuối cùng, chúng ta chia sẻ mục tiêu hợp lực – tìm ra một Lựa chọn tối ưu thứ 3 giúp cho toàn bộ thế giới cùng có lợi: đất, không khí, nước, cuộc sống hoang dã, chính gia đình và bản thân chúng ta.
Khi hướng dẫn những nguyên tắc hợp lực này, tôi thường đưa ra câu hỏi: “Có bao nhiêu người ở đây đồng cảm mạnh mẽ với lối tiếp cận thuần túy tới cách bảo vệ và gìn giữ môi trường, nước và không khí của chúng ta?” Thường thì sẽ có khoảng một nửa số người tham gia giơ tay. Sau đó tôi hỏi: “Bao nhiêu người cảm thấy lối tiếp cận thuần túy này đơn giản là đi quá xa và không dành đủ sự tôn trọng cho nhu cầu tiến bộ và phát triển?” Thường thì tôi thấy một nửa ở phe này. Sau đó tôi yêu cầu mỗi nhóm cử một đại diện. Tôi hỏi cả hai người: “Bạn đã sẵn sàng tìm kiếm một phương án tốt hơn phương án mà bạn có trong đầu ngay bây giờ chưa?”.
Nếu họ nói có, tôi sẽ nhấn mạnh rằng mục đích chung của họ giờ đây là hợp lực – tìm ra một giải pháp tốt hơn giải pháp mà mỗi người đang có. Họ phải nghĩ về hợp lực như là thành quả của cuộc thảo luận ấy. Nếu bản thân họ chưa cảm nhận được sự đồng điệu, nếu họ chưa cảm thấy thoải mái để chia sẻ thẳng thắn và đồng thời dành sự tôn trọng cho người kia, tôi thắc mắc rằng liệu họ có thể đạt được sự hợp lực hay không. Họ không nên phán xét lẫn nhau bởi quan điểm của riêng mình. Khi họ đồng ý tìm kiếm một Lựa chọn tối ưu thứ 3, cả hai tạm thời sẽ có thái độ “các bên cùng thắng”, dù họ không biết điều gì sẽ diễn ra. Một tư duy thứ ba đã được tạo ra.
Sau đó tôi yêu cầu họ bắt đầu nói. Đây là một cuộc thảo luận diễn ra giữa một người đàn ông và một người phụ nữ trong một buổi hướng dẫn của tôi:
Cô ấy: Họ đang phá hủy hành tinh của chúng ta. Chúng ta sẽ không thể sửa chữa được nữa. Hãy nhìn vào những cánh rừng nhiệt đới, họ đang làm gì vậy. Anh nên nhìn thấy những hẻm núi. Những cánh rừng, những thung lũng nên được giữ nguyên sơ để chúng ta có thể tận hưởng chúng theo cách đó. Tôi không nghĩ rằng chúng ta cần đến sự phát triển kia.
Anh ấy: Tôi tôn trọng góc nhìn này, nhưng chắc chắn có những công nghệ và sự tiến bộ mà chúng ta cần thực hiện.
Cô ấy: Nhưng tại sao? Đó là những gì người ta nói từ khi bắt đầu, và nhìn xem họ đã làm gì kìa!
Anh ấy: Tôi hiểu điều đó, những hãy xem thử liệu tôi có thể giúp cả hai chúng ta hay không. Cô có đang mặc quần áo từ sợi tổng hợp không?
Cô ấy: Không, đây là từ sợi tơ tằm.
Anh ấy: Thế còn đôi giày thì sao? Không động vật nào chết đi? Không da động vật?
Cô ấy: Tôi không biết…
Anh ấy: Tôi thích đôi giày da của mình.
Cô ấy: Ồ, chắc con bò cũng vậy đấy.
Anh ấy: Chúng không phải từ công nghệ, từ xăng dầu sao?
Cô ấy: Không, chúng là cotton. Chúng được dệt từ bông vải.
Anh ấy: Cô không nghĩ là chúng ta cần một lượng phát triển hợp lý đi cùng với bảo tồn ư?
Cô ấy: Nhưng dù vậy, anh không nghĩ là sự phát triển đã đi quá xa sao?
Anh ấy: Rõ ràng là cô nghĩ thế. Chúng ta vẫn thực sự cần một lượng sản xuất nhất định. Một số người nói rằng cỗ máy sản xuất đã đi quá xa, rằng chúng ta đang phá hủy môi trường. Chúng ta nên cẩn trọng. Chúng ta nên hợp lý. Cô có đồng ý không?
Cô ấy: Đó là điều họ luôn luôn nói.
Rõ ràng chưa có sự thấu hiểu nào ở đây. Cuộc thảo luận nhanh chóng trở nên gay gắt và không có lối thoát. Vậy nên tôi đã chỉ cho họ cách truyền đạt bằng “Chiếc gậy trình bày” – lối tư duy và kỹ năng lắng nghe thấu hiểu. Quy tắc cơ bản là: Bạn không thể đưa ra quan điểm của mình cho đến khi bạn hiểu rõ được quan điểm của người kia và khiến họ hài lòng. Người kia phải cảm thấy được bạn thấu hiểu.
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Sau đó người phụ nữ bắt đầu thử. Một cách dè dặt, cô ấy nhìn vào đối phương và nói: “Anh tin rằng với sự cẩn trọng, sự tiến bộ có thể tiếp tục diễn ra và vẫn giữ gìn được môi trường. Khi yêu cầu sản xuất tăng cao và các quy định môi trường không chặt chẽ, doanh thu rất dễ dàng điều khiển mọi thứ. Vậy anh nói rằng nếu chúng ta có sự cân bằng hợp lý, chúng ta có thể thực hiện điều này với sự khôn ngoan và không ảnh hưởng nặng nề tới môi trường đến mức khiến cho các sinh vật nhỏ chết”.
Đó không phải là điều cô ấy đồng ý. Cô ấy vẫn chưa ở vào vị trí của anh ấy. Cô ấy mới chỉ cố gắng thấu hiểu. Nhưng người đàn ông vẫn chưa thỏa mãn với những gì cô hiểu. Anh cảm thấy cô đang nhại lại anh. Cô phải hiểu lập trường của anh, hiểu cách anh nhìn nhận mọi thứ. Nhưng tinh thần giữa hai người đã bắt đầu thay đổi. Nó đã bớt xung đột hơn nhiều.
Sau đó tôi hỏi người đàn ông: “Với thang điểm từ một đến mười, cô ấy hiểu bạn được đến đâu?”. Anh ấy chấm năm trên mười điểm. Cô ấy chỉ tự cho mình một điểm, điều này không khiến tôi ngạc nhiên lắm. Nỗ lực sử dụng “chiếc gậy trình bày” để trò chuyện giúp người ta cảm thấy được thấu hiểu, dù sự thấu hiểu vẫn chưa thực sự xuất hiện. Khi bạn cố gắng thấu hiểu ai đó, thực ra bạn đang cố gắng thuyết phục chính mình. Bạn nói với bản thân: “Mình sẽ không phán xét. Mình sẽ thực sự đặt bản thân vào vị trí của người kia và cảm nhận những cảm xúc của người đó”.
Sau đó đến lượt người đàn ông cố gắng thấu hiểu người phụ nữ. Tôi yêu cầu anh cố gắng cảm nhận quan điểm của cô đúng theo cách cô trình bày, hiểu rõ sự thuyết phục trong quan điểm của cô và đạt mức tám, chín thậm chí là mười trên mười trong việc thấu hiểu quan điểm của cô. Anh ta nói: “Chất lượng môi trường đang suy giảm. Động vật đang bị tổn hại, cảnh quan đang bị phá hoại, con người rồi sẽ bị giảm chất lượng sống bởi môi trường đang ngày càng tệ hơn. Thế hệ sau sẽ phải thừa hưởng những thứ kém chất lượng hơn những gì chúng ta có được ngày nay. Chúng ta đang phá hủy chất lượng sống của động vật, và thực vật bởi vì rác thải của chúng ta”.
Cô ấy chấm anh bảy điểm. Anh tự cho mình số điểm thấp hơn. Với tôi, tôi cho rằng tông giọng và cảm xúc anh ta thể hiện khá là vị tha với cô ấy. Chúng ta đang tiến dần đến sự cảm thông.
Tôi hỏi cả hai người: “Các bạn đã sẵn sàng để phản hồi chưa? Rằng lượt của bạn đang đến? Hay bạn đã thực sự lắng nghe thấu hiểu chưa? Còn sự cởi mở hoàn toàn để đi tới ý định thực sự thấu hiểu thì sao?”.
Họ đồng ý rằng họ đang đi đúng hướng, nhưng người đàn ông hỏi tôi: “Thế chúng ta sẽ làm gì với quy trình này? Mục đích của nó là gì?”.
Rõ ràng, anh ta chưa nhìn thấy mục đích của việc này. Tôi trả lời: “Mục đích của bạn từ khi bắt đầu là gì? Một sự hợp lực. Một giải pháp tốt hơn so với điều bạn nghĩ trước đó. Cả hai bạn đều sống trên trái đất này. Bạn, gia đình của bạn, toàn bộ loài người, toàn bộ sinh vật sống đều phụ thuộc lẫn nhau”. Anh ta gật đầu, dường như cuối cùng anh ta đã hiểu được điều chúng tôi đang cố gắng đạt được.
Đó là tất cả những gì chúng tôi có được trong khoảng thời gian đó, nhưng tôi đã được khích lệ bởi sự đồng cảm, thấu hiểu mà họ bắt đầu thể hiện, một điều hết sức quan trọng với hợp lực. Cuối cùng, cả hai dường như đã tôn trọng lẫn nhau hơn. Có lẽ, nếu có thời gian, họ sẽ có thể giải quyết những vấn đề của thế giới.
Suy cho cùng, môi trường tự nhiên không tách biệt với chúng ta. Sự tôn trọng và cảm thông dành cho bản thân chúng ta và những người khác không tách rời với sự tôn trọng và cảm thông cho toàn bộ cuộc sống. Khi nói đến mối quan hệ với môi trường, điều quan trọng là nhìn nhận những động lực sâu kín nhất bằng trái tim của chính mình. Liệu chúng ta có lãng phí? Bàng quan? Khinh miệt và hạn hẹp? Nhỏ nhen? Tham lam? Cuồng tín? Nói theo lời các học giả uyên bác thì: “Trước khi trả lời câu hỏi sứ mệnh cần phải thực hiện là gì? thì trước hết chúng ta phải hỏi, Chúng ta là loài gì?”.79
79. Michael Shellenberger và Ted Nordhaus, Break Through: Why We Can’t Leave Saving the Planet to Environmentalists (New York: Houghton-Mifflin, 2007), 8.
“Sứ mệnh cần thực hiện” vì môi trường
Một cách lý tưởng, hợp lực nên bắt đầu từ sự thấu hiểu được chia sẻ về sứ mệnh cần được thực hiện. Nếu không có những tiêu chí thành công, bạn sẽ không thực sự biết được thành công trông như thế nào và giải pháp của bạn sẽ không hiệu quả. Đấy là lý do chính giải thích cho việc vì sao chúng ta cần có sự thấu hiểu với những góc nhìn khác nhau; bạn sẽ không đi được đến một Lựa chọn tối ưu thứ 3 bằng cách nhạo báng và lăng mạ lẫn nhau. Bạn sẽ có khả năng đến đấy cao hơn bằng cách hiểu sâu sắc công việc cần phải thực hiện từ nhiều góc nhìn.
Khi đám đông hăng hái tắt đèn hưởng ứng “Giờ Trái đất” để giảm ô nhiễm từ nhà máy điện, và sau đó diễu hành trên đường phố với những ngọn đuốc đầy khói, những người biết nghĩ hơn sẽ tự hỏi: Liệu có bất cứ ai thực sự hiểu nhiệm vụ cần được thực hiện ở đây là gì hay không? Nếu không có sự hiểu biết này, chúng ta sẽ hành động không hiệu quả, đưa ra những giải pháp yếu kém và thậm chí còn phản tác dụng.
Chẳng hạn như, cách đây nhiều thập kỷ tại miền Tây Bắc nước Mỹ, các kỹ sư đã nạo vét lượng lớn các khúc gỗ gây tắc nghẽn (logjam) có từ xưa, tích tụ trong lòng những con sông chảy ra eo biển Puget Sound. Họ không chỉ muốn giúp tàu thuyền lưu thông thuận lợi hơn mà còn giúp loài cá hồi di cư về thượng nguồn sinh sản dễ dàng hơn. Họ thực hiện điều này mà không hỏi đến những người dân Mỹ bản địa – những người đã đánh bắt cá trên những dòng chảy này trong hàng thế kỷ - những người được cho là dốt nát và “không hiểu biết gì về khoa học”. Tuy nhiên, không lâu sau đó, loài “vua cá hồi” Chinook, vốn có rất nhiều ở những dòng chảy này, bắt đầu biến mất một cách bí ẩn.
Thực chất không có bí ẩn nào hết. Những người Skagit hoặc Snoqualmie đã có thể nói cho các kỹ sư biết rằng môi trường sống ưa thích của cá hồi Chinook là những vùng nước sâu và xoáy xung quanh những đống gỗ tắc nghẽn được hình thành từ lâu này. Không có các vùng nước này, lũ cá hồi Chinook sẽ biến mất. Nhưng đây chỉ là khởi đầu của tình trạng suy giảm cá hồi tại Puget Sound. Trong nhiều thập kỷ, sự phát triển nhanh chóng tại khu vực Seattle đã làm ô nhiễm eo biển Sound, đầu độc cá và khiến chúng thiếu hụt oxy. Việc xây đập và đánh bắt cá quá nhiều càng khiến cho số lượng cá giảm đi. Ngày nay, cá hồi Thái Bình Dương đang đối mặt với nguy cơ tuyệt chủng. Trong một thế kỷ rưỡi qua, lượng cá hồi đã giảm 40%, và chiều hướng giảm này đang diễn ra ngày càng nhanh chóng. Một phần ba chủng loại này đã biến mất hoàn toàn. Giờ đây các nhà khoa học phát hiện ra rằng, các cánh rừng và động vật hoang dã quanh Puget Sound đang chết đói vì thiếu đi nửa triệu tấn chất dinh dưỡng mỗi năm. Hậu quả cuối cùng có thể là thảm họa cho cả một vùng. John Lombard, nhà khoa học đến từ Seattle, nhận định về vùng đất xinh đẹp Puget: “Chúng ta sẽ đánh mất tâm hồn của mình nếu chỉ đứng nhìn nó biến thành một mảnh đất cô đơn, chết chóc và không có sự sống”.80
80. David Montgomery, The King of Fish: The Thousand Year Run of Salmon (Boulder, CO: Westview Press, 2004), 3; Ted Gresh và cộng sự, “Salmon Decline Creates Nutrient Deficit in Northwest Streams”, Inforain.org, tháng 1/2000.
Tất nhiên, không ai vui vẻ với điều này, và mọi người chỉ trích lẫn nhau: ngư dân đổ lỗi cho tiều phu, tiều phu đổ lỗi cho những nhà phát triển, và tất cả đổ lỗi cho chính phủ. Một số người nhún vai và nói rằng mất đi loài cá hồi là cái giá của sự phát triển. Một số khác, ghê sợ với quan điểm này, và dựa vào những định kiến của mình, yêu cầu chấm dứt việc chặt cây/đánh cá/xây dựng. Cuối cùng giữa cá hoặc người thì vẫn phải chọn một. Nhưng đa số chúng ta đều không thỏa mãn với lối tư duy “thắng-thua” hoặc “thua - thắng” về môi trường. Chúng ta cần “các bên cùng thắng”, hoặc đến cuối cùng tất cả chúng ta đều thua cuộc.
Và đó là nhiệm vụ thực sự cần phải hoàn thành. “Sinh thái” là một từ mô tả cơ bản sự hợp lực trong tự nhiên: tất cả mọi thứ đều liên quan đến những thứ khác. Đó là mối quan hệ mà trong đó, sức mạnh sáng tạo được phát huy tối đa. Chúng ta sống trên một hành tinh phụ thuộc lẫn nhau – nơi mà tổng thể luôn vượt xa hơn cả tổng các phần, vì thế chúng ta không thể đối xử với các phần riêng biệt hoặc như thể không tính đến chúng. Giống như khi làm việc nhóm, nếu các thành viên không chiến thắng, cả nhóm sẽ không thể chiến thắng. Tiến sĩ Peter Corning cảnh báo rằng, chúng ta phải bắt đầu nhìn nhận thế giới qua mô thức hợp lực:
Chúng ta liên tục được thôi thúc phải mở rộng sự hiểu biết của mình về tất cả mọi “phần” trong những hệ thống của chúng ta, và phải đối phó với các mô hình về sự tương thuộc mà những hệ thống này đã tạo ra. Có một mối nguy hiểm luôn hiện diện, rằng tầm nhìn hạn hẹp của chúng ta sẽ tạo ra những sự kinh ngạc không mấy dễ chịu (hoặc nguy hiểm chết người). Bởi lẽ ấy, chúng ta phải học cách phát triển những phương thức đa chiều hơn để hiểu sâu rộng hơn những hậu quả mang tính hệ thống từ hành động của mình.81
81. Peter A. Corning, “The Synergism Hypothesis”, Journal of Social and Evolutionary Systems 21, no. 2 (1998): 314.
Phép màu hợp lực của thế giới phụ thuộc vào sự tồn tại khỏe mạnh của tổng thể. Chúng ta thường buộc phải làm gì đó vì môi trường chỉ khi nó gặp vấn đề. Nhưng chúng ta có thể thấy, ta cũng đối xử với cơ thể của mình theo cách tương tự. Chúng ta nhìn nhận bản thân qua lăng kính của Thời đại Công nghiệp, tự xem mình như những cỗ máy có thể “sửa chữa” nếu có gì đó hỏng hóc trong hệ thống. Chúng ta quan sát môi trường qua lăng kính tương tự, như một cỗ máy. Đó cũng chính là lối tư duy biến y tế thành một ngành bệnh tật thay vì một ngành sức khỏe.
Nhưng, nói như Corning: “Những mô hình xác định, giống như cỗ máy của quy trình sinh học về cơ bản là còn thiếu sót”82. Thế giới là một hệ thống sống, không phải là một cỗ máy chết, nó là thực tế tương thuộc, trong đó, sự tồn tại của mỗi phần riêng lẻ đều liên quan đến sự tồn tại khỏe mạnh của toàn bộ tổng thể. Một trong vô số các ví dụ là loài chim báo mật (honey guide) châu Phi, một loài chim sống bằng sáp ong nhưng không thể phá vỡ tổ ong để tìm sáp. Khi nó tìm ra một tổ ong, nó báo hiệu cho loài lửng mật ong – con vật này sẽ cào xé tổ ong để ăn mật, còn con chim sẽ được thưởng thức sáp ong. Loài chim này chỉ có thể tiêu thụ sáp ong bởi vi khuẩn trong ruột chúng có thể phân giải sáp ong thành chất dinh dưỡng. Là một phần của bức tranh này, người Borana (Kenya) đi theo những con chim báo mật để hòa mình vào bữa tiệc. Là những người chăn nuôi gia súc du mục, người Borana chăn thả động vật trên những đồng cỏ, xới đất và bón phân cho cỏ khi họ đi qua. Đến lượt mình, những con ong thu thập phấn hoa và mật hoa về để làm mật.83
82. Corning, “The Synergism Hypothesis”, 293.
83. Corning, “The Synergism Hypothesis”, 54, 60; A. V. Bogdan, “Grass Pollination by Bees in Kenya”, 18/7/2008, http://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1111/j.1095-8312.1962.tb01326.x/abstract.
Nếu xóa bỏ một phần trong vòng tròn cộng sinh này, chúng ta có thể phả hủy toàn bộ, từ vi khuẩn tới người Borana. Còn nếu như thêm vào một phần – chẳng hạn như gia súc châu Âu với những phong cách chăn thả khác nhau – chúng ta có thể biến đồng cỏ thành một sa mạc. Tình trạng khỏe mạnh của tổng thể là thứ cực kỳ nhạy cảm và yêu cầu một cái nhìn tổng thể – điều này chỉ có thể bắt nguồn từ sự hiểu biết thực tế sâu rộng.
Tôi cần nghe các mảnh sự thật khác nhau của mọi người về thực tế này. Hãy ghi nhớ câu thần chú của hợp lực: “Nhiều ý tưởng từ nhiều người nhất có thể, sớm nhất có thể”. Trước khi phá bỏ những đống gỗ tắc nghẽn tại Puget Sound, tôi nên lắng nghe người Skagit. Nếu tôi muốn những đồng cỏ tại Đông Phi tươi tốt, tôi cần sống, làm việc cùng người Borana và được họ tư vấn. Đồng cảm với con người là đồng cảm với đất đai.
Và tôi cũng cần thấu hiểu về sự tương thuộc của toàn bộ cuộc sống. Nếu tôi là một nhà môi trường học hiếu chiến, tôi sẽ có nguy cơ tự làm mình bị xa lánh bởi những người khác – những người nông dân đang cố gắng trồng trọt, các gia đình cố gắng kiếm sống. Tôi có thể thúc đẩy hành động trong sự đơn độc, và cuối cùng điều tôi nhận được là không hiệu quả hoặc tệ hơn, giống như thắp lên một ngọn đuốc đầy khói để có thể tắt ánh đèn điện đi vậy. Một chiến dịch đối đầu để cứu loài cá hồi Chinook đã tự hé lộ tinh thần “sửa chữa nó” chứ không phải là một tinh thần thay đổi toàn diện.
Trái lại, nếu như tôi không tôn trọng những nhà môi trường học, tôi đã loại đi giải pháp được đóng góp từ những người có hiểu biết sâu sắc và năng lượng nhiệt thành nhất. Tôi có thể hết lòng cam kết với tăng trưởng kinh tế và quyền sở hữu, và đồng thời vẫn đồng cảm sâu sắc với loài ếch quý hiếm kia và những người quan tâm đến nó. Với một người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3, vấn đề không bao giờ đơn giản là “hoặc thứ này/hoặc thứ kia”.
Theo John Lombard, tình trạng của Puget Sound và bất cứ môi trường dễ bị tổn thương nào khác đòi hỏi “một tầm nhìn về toàn bộ hệ sinh thái, chứ không chỉ riêng về biển, hay cá hồi, mà là toàn thể cảnh quan môi trường thiên nhiên của toàn bộ khu vực đổ ra eo biển Puget Sound… Phục hồi những con sông tại Puget Sound chẳng phải là một giấc mơ ban ngày viển vông”84. Lombard đang nỗ lực truyền bá một Lựa chọn tối ưu thứ 3 gọi là “phát triển ít gây tác động” – tái chế nguồn nước mưa bị ô nhiễm gần khu vực này thay vì thải ra biển. Con người có thể xây dựng và cá hồi có thể sinh sản – nhưng phải có ít nhất một người tin tưởng vào Lựa chọn tối ưu thứ 3, một người không chối bỏ khả năng hợp lực, một người có thể giúp tạo ra viễn cảnh về công việc thực sự có thể thực hiện.
84. “John Lombard: Saving Puget Sound”, University of Washington Lectures, 23/1/2007,
http://www.seattlechannel.org/videos/watchVideos.asp?program=uwLectures.
Vậy thì thành công trông như thế nào? Chúng ta đã thấy quá nhiều bất đồng về câu hỏi này, nhưng rõ ràng với Puget Sound và toàn bộ thế giới, thành công phải mang tính toàn diện. Đó là giải pháp các bên cùng thắng cho con người và môi trường sống tự nhiên của họ.
[image: 69]
Hãy tưởng tượng một ngọn núi hùng vĩ được bao phủ bởi những cánh rừng thông, cùng đàn sói và nai sống ở đó. Nếu chúng ta can thiệp để cứu loài nai và giết toàn bộ loài sói – ngọn núi giờ đây sẽ phải đối mặt với nguy cơ loài nai sẽ sinh sản vô độ. Chúng sẽ biến ngọn núi thành một sa mạc, và khiến nó bị xói mòn bởi gió và nước. Nhà sinh thái học vĩ đại Aldo Leopold từng nói: “[Chúng ta đã] không học cách suy nghĩ như một ngọn núi. Vì thế chúng ta có những vùng hạn hán kéo dài đầy khói bụi, và những con sông cuốn trôi tương lai ra biển cả”.85
85. Aldo Leopold, A Sand County Almanac (New York: Random House Digital, 1990), 140.
Nhiệm vụ cần hoàn thành chính là “suy nghĩ như ngọn núi” để thúc đẩy sự hợp lực của con người và thiên nhiên. Leopold sử dụng từ “bảo tồn” để mô tả sự hợp lực này – “một Lựa chọn tối ưu thứ 3 thực sự” để vừa có thể khai thác khoáng sản, vừa có thể cứu thiên nhiên khỏi “loài người hủy diệt”.86
86. Pepper, Environmentalism, 78.
Cảnh quan của Lựa chọn tối ưu thứ 3
Nếu tôi có tinh thần hợp lực, tôi sẽ không dừng lại ở những phương thức hai chiều đơn giản. Tôi cũng biết rằng, như Peter Corning nói: hợp lực liên quan đến “công việc nghiêm ngặt, kỷ luật và thậm chí là buồn chán. Nó đi ngược lại với văn hóa hành động hung hăng, vội vàng - vốn ưa thích những đổi mới công nghệ, cho dù có sẵn sàng hay không”87. Tôi phải đánh đổi cho một Lựa chọn tối ưu thứ 3.
87. Corning, “The Synergism Hypothesis”, 314.
Những người hành động liều lĩnh, hung hăng thường bận rộn hạ gục lẫn nhau. Những nhà môi trường học cấp tiến tại New York phẫn nộ phản đối “chủ nghĩa tư bản chú trọng đồng tiền” mà theo quan điểm của họ - đã biến Cảng New York thành một sa mạc biển bởi đã hành động mở rộng đô thị điên cuồng vì lòng tham. Doanh nghiệp bàng quan phản bác lại: “Mấy người hy vọng gì ở chúng tôi? Phá hủy Manhattan chăng? Trả nó lại cho những người Da đỏ chăng?”. Không có bên nào có được sự tôn trọng dành cho đối phương, sự đồng cảm, hay tính kỷ luật để tiến tới hợp lực.
Nhưng nếu họ có thể kết hợp lòng nhiệt thành với môi trường cùng với kiến thức kinh doanh, họ có thể tạo ra một vài Lựa chọn tối ưu thứ 3 kỳ diệu. Một hình mẫu sống động của hợp lực là Natalie Jeremijenko, một nhà hoạt động môi trường người Úc, người muốn biến New York thành một môi trường sinh thái đô thị - mà không phá hủy nó. Là sinh viên ngành kỹ thuật hàng không vũ trụ, hóa sinh, thần kinh học và vật lý, Jeremijenko kết hợp những kiến thức từ tất cả những môn học này với nhau trong những dự án nhỏ được thiết kế để tạo ra sự khác biệt to lớn.
Trong nhiều năm, Cảng New York đã bị tàn phá bởi sự ô nhiễm từ các thành phố lớn. Đã có nhiều nỗ lực được thực hiện để tách cảng khỏi hệ thống nước thải, nhưng khi trời mưa, đường phố tràn ngập lượng lớn nước chứa cadmium, các chất độc hại thần kinh như khí tràn, dầu diesel và bụi từ hàng triệu phanh xe hơi. Không có cách nào để ngừng tình trạng này – trừ khi bạn là Natalie Jeremijenko.
Ý tưởng của cô ấy là tạo ra một khu vườn nhỏ quanh mỗi trụ cứu hỏa trong thành phố. Cây cỏ sẽ lọc lượng độc tố ra khỏi nước mưa trong rãnh và tô điểm cho thành phố. Những chiếc xe cứu hộ thỉnh thoảng đỗ ở đây sẽ chỉ cán qua một vài cây cỏ - và chúng sẽ mọc lại. Điều này có thể tạo nên sự khác biệt như thế nào? Nếu bạn biết rằng New York có khoảng 250.000 trụ cứu hỏa, chừng đó khu vườn nhỏ có thể lọc được rất nhiều.
Bi kịch thay, sinh vật biển ở cửa sông lại bị đầu độc bởi hợp chất nguy hại PCBLs từ nhiều nhà máy công nghiệp. Vậy là Jeremijenko đã thả dọc bờ sông những chiếc phao huỳnh quang phát sáng khi cá bơi quanh chúng. Người ta có thể ném cho cá những thức ăn đặc biệt để khử chất độc.
Jeremijenko cũng thiết kế một ống khói năng lượng mặt trời thải ra khí ấm từ một tòa nhà, đưa không khí đi qua một tấm lọc và loại bỏ carbon từ CO2. Những ống khói của cô có thể thu được 80 đến 90% lượng CO2 thải ra từ mười nghìn tòa nhà ở New York. Và muội than có thể được sử dụng để sản xuất ruột bút chì!
Nhưng dự án có ảnh hưởng sâu rộng nhất của Jeremijenko là nông nghiệp đô thị. Nếu thực phẩm có thể sản xuất được trong thành phố, chúng ta có thể tránh được tình trạng mất chất dinh dưỡng và tổn hao chi phí vận chuyển thực phẩm từ trang trại. Sân thượng của một tòa nhà có thể là một nơi lý tưởng cho một vườn rau, nhưng phần lớn mái của các tòa nhà sẽ không chịu nổi khối lượng hàng tấn đất. Vậy nên Jeremijenko đã thiết kế ra một hệ thống trồng rau làm từ thép nhẹ và màng bọc polymer, nằm trên các tòa nhà như một phi thuyền không gian có chân. Trong mỗi hệ thống là một khu vườn thủy canh phát triển trong sương mù và ánh sáng, trong khi chân của hệ thống chuyển trọng lượng lên bộ khung của tòa nhà. Một hệ thống đường ống thông minh giúp sưởi ấm và làm mát phần dưới tòa nhà, và nguồn nước thải sẽ tưới tiêu cho cây cối. Kết cấu trông giống như một con sâu màu bạc của mô hình có thể phủ kín thành một đường chân trời của New York, mang đến cho thành phố rau quả tươi và tiết kiệm một nguồn năng lượng khổng lồ.
Là “một ngôi sao của thế giới nghệ thuật ứng dụng” cũng như một kỹ sư có chuyên môn, Jeremijenko dễ dàng thoát khỏi những giới hạn thông thường giữa nghệ thuật và công nghệ, giữa sự sáng tạo của tự nhiên và con người. Cô nhìn thấy “một thế giới tự nhiên mà chúng ta ở trong nó, tương tác với nó, nơi mà các hình thái thành thị là một phần của tự nhiên và thực hiện theo bản năng tự nhiên của chúng”. Cô không xem công việc của mình là câu trả lời cho các vấn đề môi trường, mà như những câu hỏi gợi mở tư duy: “Những đường ống trong nước ấy là gì? Những hệ thống trồng cây trên sân thượng các tòa nhà là gì? Tại sao cây cỏ lại không được trồng quanh mỗi trụ cứu hỏa của thành phố?”? Cô muốn kích thích mọi người tự hỏi mình họ có thể tạo nên điều gì. Tô điểm không gian thành thị với các Lựa chọn tối ưu thứ 3, Natalie Jeremijenko là một chuyên gia hợp lực hiếm có.88
88. Kevin Berger, “The Artist as Mad Scientist”, Salon.com, 22/6/2006. Natalie Jeremijenko, “The Art of the Eco-Mindshift”, TED.com, tháng 10/2009, http://www.ted.com/talks/lang/eng/natalie_jeremijenko_the_art_of_the_eco_mindshift; Rob Goodier, “The Future of Urban Agriculture in Rooftop Farms”, Popular Mechanics, 3/6/2010, http://www.popularmechanics.com/technology/engineering/infrastructure/future-urban-rooftop-agriculture.
Cách New York nửa vòng trái đất, ô nhiễm không khí tại thành phố Delhi, Ấn Độ giết chết mười nghìn người mỗi năm. Trong khi chính quyền miệt mài đấu tranh với vấn đề này, Delhi vẫn có không khí ô nhiễm nhất thế giới. Khi Kamal Meattle, chủ sở hữu một khu văn phòng, nhận thấy rằng việc hít thở đang giết chết mình, ông không chờ cho đến lúc có người chiến thắng trong cuộc chiến kia. Tự thực hiện các cuộc nghiên cứu, ông phát hiện ra rằng một số loài cây nhất định có thể cung cấp toàn bộ không khí trong lành ở trong nhà mà bất cứ ai cũng cần. Vậy là ông đã đưa vào khu văn phòng của mình cây cau cảnh, một loại cây sản xuất nhiều lượng oxy và cây kim ngân để loại bỏ chất độc trong không khí. Để làm sạch mát tòa nhà vào ban đêm, ông sử dụng cây lưỡi hổ (nó được gọi như thế vì những chiếc lá sắc!) – loài cây này không cần ánh sáng mặt trời để biến các-bô-nic thành ôxy.
Kamal nói, chỉ với ba loài cây phổ biến này, “bạn có thể ở trong một cái chai đóng chặt nắp và không cần thêm một nguồn không khí sạch nào khác”. Khi theo dõi kết quả, ông nhận thấy rằng những loài cây này giảm một nửa kích ứng mắt, giảm một phần ba kích ứng hô hấp, và giảm một phần tư các cơn đau đầu. “Những thử nghiệm đó của chúng tôi đã gia tăng năng suất làm việc lên tới 20%, và giảm 15% nhu cầu năng lượng trong tòa nhà.” Khi mà gần một nửa năng lượng của thế giới được sử dụng để thông gió, sưởi ấm và làm lạnh các tòa nhà, nguồn năng lượng tiết kiệm được từ việc sử dụng những cây trồng này có thể rất kinh ngạc.89
89. Gigi Marino, “The Mad Hatter of Nehru Place Greens”, MIT Technology Review, 8/9/2006, http://www.technologyreview.com/read-article.aspx?id=17442; Kemal Meattle, “How to Grow Fresh Air”, TED.com, tháng 2/2009, http://www.ted.com/talks/kamal_meattle_on_how_to_grow_your_own_fresh_air.html.
Tại miền Tây Ấn Độ, một thợ gốm có tên Mansukh Prajapati đã phát minh ra một chiếc tủ lạnh chi phí thấp – Mitti Cool – một chiếc nồi đất được thiết kế khéo léo để làm mát nước, hoa quả, rau củ và thậm chí là sữa trong nhiều ngày cùng một lúc. Chiếc tủ lạnh này chỉ tốn 60 đô la và không cần điện, vì thế nó có thể đến được với những người nghèo – họ đã mua hàng nghìn chiếc tủ này. Trên toàn thế giới, tủ lạnh tiêu thụ một lượng lớn điện năng từ việc đốt cháy nhiên liệu hóa thạch, vì thế những giải pháp như chiếc tủ lạnh này có thể tiết kiệm được hàng triệu tấn than, khí đốt và hàng triệu thùng dầu.90
90. Raja Murthy, “India’s Rural Inventors Drive Change”, Asia Times, 29/1/2010, http://www.atimes.com/atimes/South_Asia/LA29Df03.html; David Owen, “The Efficiency Dilemma”, New Yorker, 20/12/2010, http://www.newyorker.com/reporting/2010/12/20/101220fa_fact_owen#ixzz1IxhCPA7H.
“Sức khỏe” của đất đai
Một mối đe dọa nghiêm trọng tới cuộc sống trên trái đất là tình trạng mất đất. Theo một học giả, “chúng ta đang dần dần cạn kiệt nguồn đất… Mỗi năm, các nông trại ở nước Mỹ bỏ đi một lượng đất đủ để đổ đầy một chiếc xe đưa rước cho mọi gia đình trên toàn Hoa Kỳ. Đây là một lượng đất khổng lồ… Ước tính khoảng 24 tỷ tấn đất bị mất đi hàng năm trên toàn thế giới – hàng tấn đất cho mỗi người trên hành tinh này. Mỗi giây, sông Mississippi lại đổ một xe tải đất mặt vào biển Caribe”. Như một kết quả của kỹ thuật nông nghiệp hiện đại, áp lực dân số và chăn thả gia súc quá mức, rất nhiều vùng đất có thể canh tác được trên hành tinh này đã biến thành sa mạc. Khoảng 40% vùng đất của chúng ta bị khô cằn, sa mạc đang ngày càng nhiều lên, và đa dạng sinh học đang mất đi. Bởi phải mất năm trăm năm để tạo ra một inch đất bề mặt, phục hồi đất là một thách thức vô cùng khó khăn. “Công nghệ đơn giản không thể giải quyết được vấn đề chúng ta tiêu thụ tài nguyên nhanh hơn việc tạo ra nó: một ngày nào đó, chúng ta sẽ cạn kiệt tài nguyên”91. Vậy nên, liệu chúng ta có nên từ bỏ cuộc cách mạng nông nghiệp đang nuôi sống thế giới, hay là đẩy các thế hệ sau vào một hành tinh đói khát, không có sự sống?
91. David Montgomery, Dirt: The Erosion of Civilizations (Berkeley: University of California Press, 2008), 4, 6.
Một người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3, Allan Savory, nhà sinh vật học người Zimbabwe, đã đạt giải thưởng Buckminster Fuller Challenge nhờ bác bỏ lập luận chỉ được chọn một trong hai này. Đây là giải thưởng thường niên tôn vinh những nhà vô địch tuyệt vời về hợp lực, những người sáng tạo ra “các giải pháp lớn lao, có tác động sâu rộng tới những vấn đề tưởng như không thể giải quyết được”92. Giải pháp xuất sắc của Savory cho việc tái tạo lại nguồn đất thực chất lại khá đơn giản: Ông chăn thả các đàn gia súc với mật độ lớn – chúng sẽ xới đất lên bằng móng, bón phân cho đất khi chúng đi qua, sản sinh thực vật và lớp đất bề mặt mới chỉ trong vài năm chứ không phải là hàng thập kỷ. Khi chính quyền cố gắng cứu nguồn đất bằng cách cấm chăn thả gia súc, Savory lại làm ngược lại và tạo ra mười nghìn mẫu đất mới.
92. Cliff Kuang, “Method That Turns Wastelands Green Wins 2010 Buckminster Fuller Challenge”, Fast Company, 2/6/2010.
Savory gọi giải pháp mẫu nghịch đảo khác lạ này là “quản lý đất đai toàn diện”. Theo bản năng, khi bạn thấy một đàn gia súc ăn hết cỏ, bạn sẽ muốn để vùng đất đó được nghỉ ngơi, vì thế bạn đuổi đàn gia súc đi. Nhưng đây là tâm lý “sai đâu sửa đó” trong công việc, chứ không phải là tinh thần “sức khỏe”. Theo Savory, nhiệm vụ thực sự cần phải hoàn thành thực chất trái ngược với bản năng đó – quản lý toàn bộ hệ thống tự nhiên, và thế thì bạn sẽ không phá hỏng nó với những sự sửa chữa vội vàng hấp tấp để cố gắng cứu nó:
Lấy ví dụ những cuộc tàn phá nguy hiểm đến thực vật – nếu bạn giải quyết chúng như một vấn đề riêng biệt, bạn sẽ thất bại. Các nhà lãnh đạo tại bang Montana (Mỹ) đã chi hơn 50 triệu đô la nhằm cố gắng diệt cây xa cúc. Họ cũng có thể tuyên bố đó là loài hoa của bang bởi giờ đây nó nhiều hơn bao giờ hết. Nguyên nhân là vì sự sinh sôi mạnh mẽ của loài hoa này chưa bao giờ là vấn đề tiêu cực; đó chỉ là một dấu hiệu của sự mất đa dạng sinh học. Người dân bang Texas đã chi hơn 200 triệu đô la để nhổ tận gốc loài cây Mesquite93, nhưng giờ đây nó lại mọc nhiều hơn bao giờ hết. Nó chưa bao giờ là vấn đề; đó chỉ là một dấu hiệu của sự mất đa dạng sinh học.94
93. Loại cây bụi có gai thuộc họ đậu mọc ở vùng Tây Nam Hoa Kỳ và có vỏ quả được dùng như thức ăn cho gia súc. (ND)
94. C.J. Hadley, “The Wild Life of Allan Savory”, Range, số mùa Thu 1999, http://www.rangemagazine.com/archives/stories/fall99/allan_savory.htm.
Đa dạng sinh học biểu hiện cho đất đai tươi tốt. Khi bạn cầm xẻng đào một lớp đất màu mỡ, bạn có thể cảm nhận được sức sống của vi khuẩn, nấm mốc, giun đất, thực vật phong phú, sự cân bằng của sinh sản, sự sống và phân hủy. Vùng đất chết thì khô cằn không sức sống. Có một thực tế không mấy vui vẻ, đó là tương lai loài người phụ thuộc vào “sức khỏe” của đất đai. Nếu không cho đất thở và bón phân, đất sẽ chết và sự đa dạng sinh học cũng biến mất. Sau ba mươi năm quan sát sự sống của những đồng cỏ tại châu Phi, Allan Savory đã thực hiện theo những nguyên tắc này, không đi ngược với chúng.
Mặc dù Savory phải chịu nhiều chỉ trích, và tính hiệu quả của phương pháp của ông tại mỗi vùng là khác nhau, ông vẫn có bản năng của một người hợp lực và có lối tư duy khác biệt, không bằng lòng với những giải pháp hai phương thức thông thường mà tìm kiếm những Lựa chọn tối ưu thứ 3 đơn giản, thú vị. Ông nhìn thấy những kết nối sâu rộng giữa văn hóa loài người với động vật, sự sống hoang dã, đất đai, nguồn nước và “sức khỏe” của toàn bộ hành tinh này:
Quản lý toàn diện đàn gia súc và các động vật ăn cỏ khác có khả năng thúc đẩy sự tái tạo lớp đất bề mặt hết sức nhanh chóng, phần lớn lớp đất này đã bị mất đi tại bất cứ nơi nào mà nền nông nghiệp của loài người xáo trộn và phá hủy mọi thứ. Lớp đất bề mặt mới này tất nhiên sẽ chứa lượng lớn carbon hấp thụ từ không khí, đủ để - khi diễn ra đồng thời cùng sự giảm khí thải nhà kính từ việc đốt nhiên liệu hóa thạch - đưa bầu khí quyển quay trở về sự cân bằng thời kỳ tiền công nghiệp.95
95. Jonathan Teller-Elsberg, “Following up with Allan Savory on Using Cattle to Reverse Desertification and Global Warming”, Chelsea Green, 25/2/2010, http://www.chelseagreen.com/blogs/jtellerelsberg/2010/02/25/following-up-with-allan-savory-on-using-cattle-reverse-desertification-global-warming/.
Tôi không biết liệu Lựa chọn tối ưu thứ 3 của Savory có được chứng thực hay không. Nhưng tôi tôn trọng những người như ông bởi đã tự do thoát khỏi lối tư duy hai phương thức và sự tầm thường của cuộc tranh cãi lớn. Mặt khác, họ cũng không bị ràng buộc bởi chủ nghĩa môi trường – thứ mà “cố gắng hạn chế tham vọng, khao khát, và sức mạnh của loài người thay vì giải phóng và chỉ đường cho chúng” – theo lời một người quan sát thấu đáo.96 Mặt khác, họ cũng thoát khỏi sự mù quáng đầy hoài nghi của những người tự xem lợi ích kinh doanh của mình không gây hại gì đến trái đất (đặc biệt là khi lương của họ phụ thuộc vào việc không nhận thấy điều đó). Họ đã không bị mắc kẹt giữa cuộc tranh cãi lớn, nảy lửa và vô vọng kia.
96. Shellenberger và Nordhaus, Break Through, 17.
Khả năng của chúng ta để tạo ra một Lựa chọn tối ưu thứ 3 – thay vì phải chọn hoặc phá hủy hành tinh này, hoặc từ bỏ lối sống của bản thân – chỉ bị giới hạn bởi tư duy của chúng ta. Có nhiều ý tưởng mẫu nghịch đảo khác biệt để giảm sự tiêu thụ năng lượng. Nhưng chúng ta đã thấy, những Lựa chọn tối ưu thứ 3 có vẻ nhỏ nhặt nhưng lại có thể mang đến tác động to lớn với môi trường. Bằng cách giải phóng sức mạnh hợp lực, chúng ta có thể tìm lại vinh quang và vẻ đẹp của thế giới mà chúng ta cùng chia sẻ.
Một thế giới không còn nghèo đói
Có lẽ vấn đề khó khăn nhất mà xã hội phải đối mặt là nghèo đói – nguồn gốc của tội phạm, bạo lực, lạm dụng và nhiều vấn nạn xã hội khác. Chúng ta thường nhìn sự nghèo khổ xung quanh bằng ánh mắt đầy chua xót và bất lực. Tất nhiên, sự nghèo đói còn phụ thuộc vào văn hóa từng quốc gia, ở nước này bạn được xem là người nghèo, nhưng ở một quốc gia khác, bạn lại được xem là có một cuộc sống tốt đến đáng kinh ngạc. Dù vậy, đói nghèo vẫn hiện diện ở khắp nơi, và những người thật sự có tâm vẫn luôn đau đáu vì điều này. Trong cuộc khảo sát “Những Thách thức Nghiêm túc” của chúng tôi đã thực hiện khắp nơi trên thế giới, và những người được mời tham gia đều tỏ ra rất quan tâm về sự ảnh hưởng của đói nghèo tới bất bình đẳng về kinh tế.
• “Nghèo đói luôn là chất xúc tác cho giận dữ, thù hằn, tham lam và ghen tỵ, chỉ sau chiến tranh, khủng bố và thất nghiệp – do vậy, đẩy lùi nghèo đói sẽ trở thành đòn bẩy quyết định trong công cuộc đấu tranh vì một xã hội tốt đẹp hơn.”
• “Vẫn còn rất nhiều người thậm chí còn không có nổi những điều kiện sống cơ bản như những gì chúng ta được ban cho từ khi mới lọt lòng.”
• “Không có ai đáng phải chịu sống đời nghèo khổ. Nghèo đói là nguồn căn của những vấn đề nổi cộm khác như dân trí thấp hay ô nhiễm môi trường.”
• “Đói nghèo là vấn nạn mang tính toàn cầu, là nguyên nhân chính của khủng bố. Những người nghèo trình độ học vấn thấp là đối tượng dễ bị bọn khủng bố sai khiến nhất.”
• “Với tất cả số tiền gần đây sử dụng để chi cho mọi thứ - nó rõ ràng thành một cuộc chiến với nghèo đói, ma túy, thất nghiệp – nhưng thực ra chẳng có cuộc chiến nào hết. Chúng tôi đã và đang bị lừa dối và tiếp tục phải chi trả, với một số người còn là bằng cả mạng sống của mình – cho lợi ích của một nhóm thiểu số.”
• “Tỷ lệ thất nghiệp ở nước tôi đang tăng vượt tầm kiểm soát. Sẽ chẳng có hy vọng gì với quá nhiều người thất nghiệp như vậy.”
• “Nước chúng tôi là một trong những nước nghèo nhất châu Á. Thật đáng buồn vì phần lớn dân số nước tôi đang phải sống trong nghèo đói. Chúng tôi thiếu việc làm, giáo dục kém phát triển, cơ sở hạ tầng còn thiếu thốn, nợ công lớn, bộ máy lãnh đạo chưa thực sự hiệu quả và tham nhũng tràn lan.”
• “Theo tôi, một thế giới tốt đẹp hơn là một thế giới không còn đói nghèo.”
Các đảng cánh tả và cánh hữu khẳng định nếu người dân ủng hộ họ thì một thế giới không còn đói nghèo sẽ chẳng còn là ước mơ xa vời. Hiếm khi hai phe này có cùng tư tưởng trong các vấn đề, và quan điểm về việc phải làm gì để giải quyết đói nghèo lại càng khác biệt.
Một số nghiên cứu đã công bố một số liệu giật mình, rằng mỗi mùa đông ở Anh, có khoảng từ 25.000 đến 30.000 người chết vì lạnh, phần lớn là người nghèo và người già, mà đây còn là một trong những quốc gia phát triển nhất thế giới. Đưa ra nhận xét chỉ trích của mình về vấn đề này, cánh tả đã đặt câu hỏi rằng tại sao lại có nhiều người chết vì mùa đông giá lạnh ở Anh hơn là ở Siberia và đổ lỗi rằng “một nền kinh tế ưu tú bậc nhất sẽ không mảy may lo lắng chỉ vì những căn bệnh làm những người khác gục ngã”. Họ cho rằng, giá dầu cao gây khó khăn cho người nghèo, nhưng những tập đoàn năng lượng lại giàu lên nhanh chóng. Đây chính là bất công xã hội. Hướng giải quyết ở đây là: kiểm soát giá dầu và “phân chia thu nhập từ người giàu hơn cho người nghèo hơn”.97
97. George Monbiot, “Cold-Hearted”, 27/12/2010, http://www.monbiot.com/
2010/12/27/cold-hearted/.
Ở phía đối lập, cánh hữu lại muốn người nghèo dừng phụ thuộc vào chính phủ trong việc đáp ứng nhu cầu (dù tối thiểu) của họ. Đảng Bảo thủ ở Anh chỉ ra cái “vòng lẩn quẩn” của việc phụ thuộc phúc lợi xã hội từ thế hệ này sang thế hệ khác, khi mà số lượng những người trong độ tuổi lao động thuộc những gia đình thất nghiệp đã chạm tới con số năm triệu. Họ cho rằng hệ thống phúc lợi xã hội “ban đầu được tạo ra nhằm hỗ trợ những người nghèo nhất trong xã hội thì nay trói họ vào một tình trạng mà đáng ra phải dễ chịu hơn”, và càng cho họ nhiều sự ấm áp, thức ăn hay dịch vụ chăm sóc sức khỏe thì lại càng nhấn họ sâu hơn vào sự phụ thuộc không lối thoát.98
98. “Tories Vow to Tackle National Scandal of Welfare Dependency”, Telegraph (London), 27/8/2009, http://www.telegraph.co.uk/news/politics/conservative/6098889/Tories-vow-to-tackle-national-scandal-of-welfare-dependency.html; “Reforms Will Tackle Poverty and Get Britain Working Again”, U.K. Department for Work and Pensions, 27/5/2010, http://www.dwp.gov.uk/newsroom/press-releases/2010/may-2010; shdwp070-10-270510.shtml.
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Không ai có thể bất đồng với những lời kêu gọi thực hiện trách nhiệm cá nhân, nói cách khác, tất cả mọi người đều gặp rắc rối với nghèo đói, những người nghèo thì phải sống khổ sở trong khi phần còn lại của xã hội lại sống vô cùng thoải mái. Đây là tình thế khó xử cho những người tư duy hai phương thức, do đó họ bị ép phải chọn ra một hướng. Trong khi đó, những người ở tầng lớp trung lưu thường không quan tâm và không thực sự trông đợi quá nhiều, họ chỉ thở dài: “Cái nghèo sẽ luôn đeo bám chúng ta mà thôi”.
Tôi không nghiêng về phe nào trong hai phe. Cả hai phe đều bám vào những nguyên tắc về trách nhiệm cá nhân và trách nhiệm xã hội, cả hai đều có những đóng góp đáng kể với thành công của nền kinh tế, thường trong vị trí ngang bằng với nhau. Nhưng xung đột giữa hệ tư tưởng của hai phe đã không giúp ích được nhiều cho việc phá vỡ vòng lẩn quẩn nghèo đói. Việc trợ cấp khiến người ta phụ thuộc, và lời hô hào “từ chối trợ cấp và kiếm một công việc tử tế đi” cũng chẳng giúp ích được gì. Là những người có tư tưởng hợp lực, chúng ta mệt mỏi vì bị giằng co giữa hai luồng ý kiến, chúng ta luôn mong họ có tư tưởng giống ta, và hướng tới một điều gì đó cao cả hơn, tốt đẹp hơn, thay vì chỉ biết gò bó giữa hai thái cực của một vấn đề. Mục tiêu lớn nhất của chúng ta là một thế giới không còn nghèo đói.
Sự giàu có đích thực với sự giàu có thứ yếu
Hướng đi cao cả hơn, tốt đẹp hơn này cần phải bắt đầu từ tôi. Tôi sẽ nhìn người nghèo bằng con mắt công bằng chứ? Liệu tôi có tin rằng nếu họ tử tế và nhanh nhạy như tôi, họ sẽ không còn nghèo nữa? Mặt khác, nếu tôi không giàu có như mong muốn, liệu tôi có tự xem mình như một nạn nhân? Liệu tôi có cảm thấy mình cũng có quyền được hưởng những thứ giống như những người may mắn hơn có được? Trong tư tưởng của tôi, liệu lăng kính cánh tả có mạnh mẽ hơn lăng kính cánh hữu, hay ngược lại? Cái tôi của tôi có bị đánh cắp bởi một đảng chính trị nào đó hay không?
Cả thủ phạm lẫn nạn nhân đều không trong tâm thế mong muốn xây dựng một giải pháp.
Chỉ cần bị khiếm khuyết về thể chất, tinh thần hay cảm xúc – nguyên nhân có thể do tai nạn, gien di truyền hay kém may mắn một chút trong quá trình chọn lọc gien bẩm sinh – một vài người trong xã hội của chúng ta sẽ phải phụ thuộc vào những người còn lại để tồn tại. Tôi có biết một chàng trai trẻ tên là Frank mắc chứng teo cơ, cậu ấy chẳng thể làm gì ngoài việc yếu ớt gõ bàn phím, và chỉ kiếm được một vài đô la một tuần với những công việc được trả lương theo sản phẩm. Người ta phải cho cậu ấy ăn và chăm sóc cậu ấy như một em bé sơ sinh vậy. Frank không có gia đình và không có tài sản gì ngoài bộ quần áo cậu đang mặc, đến ngay cái xe lăn của anh cũng thuộc sở hữu của Chính phủ. Tuy vậy, tôi không thể nói cậu ấy nghèo được, bởi cậu ấy giàu bạn bè, giàu trí tuệ, và tính cách rất nhẹ nhàng điềm đạm. Khi tôi nói tới một thế giới không còn nghèo đói, tôi muốn nói về một thế giới giàu có phong phú như Frank đang tận hưởng. Đó là một kiểu giàu có khác.
Có nhiều tiền chỉ là một trong rất nhiều những loại giàu có, nhưng đó là một dấu hiệu của thành công thứ yếu. Thành công đích thực, như tôi đã từng nói, khởi nguồn từ nhân cách của chúng ta và được đánh giá qua những gì chúng ta đóng góp. Sự chính trực, thành thật, chăm chỉ làm việc, lòng trắc ẩn với mọi người – nếu chúng ta sống dựa trên những nguyên tắc này, chúng ta sẽ không bao giờ là một người nghèo – xét theo định nghĩa về sự giàu có đích thực tôi nhắc tới ở trên. Trong một thế giới gồm toàn những người như vậy, không ai là người nghèo cả, kể cả người ốm yếu hay tàn tật. Loại giàu có về tâm hồn này được gọi là giàu có đích thực. Thường thì sự giàu có thứ yếu cũng sẽ đến với những người này như một kết quả tự nhiên. Những tài sản thường mang tới sự giàu có vật chất không bao giờ thay đổi: đó là nhân cách, giáo dục, kỹ năng, các mối quan hệ không ngừng phát triển, và sự kiên nhẫn. Có những quy luật tự nhiên trong công việc, và những người sống theo quy luật này có thể vừa khiêm tốn lại vừa tự tin. Đúng là người ta có thể giàu lên không nhờ những đức tính ấy, mà là mới sinh ra đã ngậm thìa vàng trong miệng, hay do may mắn, hay do thừa kế - thật dễ mà cảm thấy cay đắng với thực tế đó. Nhưng nếu tôi xem mình như một nạn nhân, tôi sẽ trông chờ xã hội thực hiện cái gọi là “công bằng” hộ tôi, thay vì nuôi dưỡng những đức tính tốt đẹp để dẫn tới sự giàu có. Ngược lại, nếu tôi xem người nghèo là những kẻ ăn bám lười biếng, tôi sẽ tin rằng trợ cấp cho họ thực sự là một mối nguy hại cho chính họ và cả xã hội. Bên cạnh đó, cũng không công bằng cho chính tôi, khi mà họ chẳng làm gì mà vẫn được nhận tiền.
Tuy nhiên, là những người có tư tưởng hợp lực, chúng ta không chỉ quan tâm đến sự công bằng – hơn thế, ta muốn đi đến một lựa chọn tối ưu thứ 3. Chúng ta đồng ý với nhau rằng, sự thành công đích thực đến trước sự giàu có về vật chất; và công việc đầu tiên cần hoàn thành là thúc đẩy những phẩm chất của thành công đích thực cho chính mình và cho mọi người. Đồng thời, chúng ta không cho rằng người nghèo luôn là những kẻ ăn bám chỉ chực chờ sống phụ thuộc vào sự trợ cấp từ chúng ta. Hơn hết thảy, với tất cả mọi người trên thế giới, người nghèo là những người cần sự tôn trọng và cảm thông từ chúng ta nhất. Chúng ta nhìn nhận họ theo tinh thần “Ubuntu”, xem họ là những cá thể độc đáo riêng biệt, không thể thay thế được mà nếu thiếu họ, ta cũng không thực sự là con người. Chúng ta sẽ mở rộng tầm mắt của họ, để họ thấy được giá trị và tiềm năng của chính mình. Một khi họ có được tầm nhìn này, họ sẽ nhanh chóng đạt được sự giàu có trong tâm hồn – và dẫn đến sự giàu có về vật chất.
Như nhiều người khuyết tật khác trong xã hội, chàng trai trẻ Weldon Long vô gia cư và rỗng túi. Bỏ học trung học ở tuổi mười lăm và không có kỹ năng đáng giá nào, anh tìm đến sự an ủi từ rượu bia và chất kích thích bất cứ khi nào ăn xin được chút tiền. Anh hoàn toàn không ý thức được về giá trị bản thân. Ở tuổi ba mươi hai, anh vào tù ra tội với ba lần trộm cắp, không tiền, không hy vọng, không cả tương lai. “Anh ấy là một kẻ thất bại. Anh ấy không có một công việc ổn định. Anh ấy bỏ rơi đứa con trai ba tuổi bé bỏng của mình. Anh chưa từng có một ngôi nhà nào. Anh ấy đã dành cả thời trai trẻ vùng vẫy trong sự tuyệt vọng không lối thoát.”99 Weldon Long là người nghèo khổ nhất trong tất cả những người nghèo khổ.
99. Weldon Long, “Emerson Was Right – If You THINK He Was!”, Sources of Insight, 30/3/2011, http://sourcesofinsight.com/2011/03/30/emerson-was-right-if-you-think-he-was/.
Trong suốt những tháng ngày bị giam cầm, anh bắt đầu đọc sách và khám phá những tác phẩm của Ralph Waldo Emerson100. Một trong những quan điểm của nhà triết học vĩ đại này đã ám ảnh anh: “Chúng ta sẽ trở thành người mà chúng ta luôn nghĩ về”. Anh nhớ như in những lời đó, lặp đi lặp lại trong đầu khi anh nhìn bản thân mình trong tấm gương ở phòng giam.
100. Ralph Waldo Emerson (1803–1882) là nhà viết tiểu luận, nhà thơ, triết gia người Mỹ, và cũng là người đi đầu trong phong trào tự lực cánh sinh và chủ nghĩa siêu việt. (ND)
Anh nghĩ về những câu từ đó khi anh ngắm nhìn hình ảnh khốn khổ của bản thân mình hiện tại. Anh nhìn chằm chằm vào hình bóng trong gương và tự hỏi mình nhiều điều. Có điều gì hơn nữa trong cuộc sống này không? Làm sao có thể tìm ra nó? Liệu anh có thể thay đổi số phận này chỉ nhờ vào việc thay đổi suy nghĩ của mình?
Mặc dù không hy vọng nhiều, anh vẫn quyết định thử.
Anh tự đặt ra cho mình một lịch trình lột xác bản thân, làm lại cuộc đời. Anh đang tuyệt vọng, và một người tuyệt vọng sẽ dám làm những điều tuyệt vọng. Anh đã quyết định sẽ thay đổi toàn bộ số phận và cuộc đời mình.
Anh bắt đầu nghĩ về một Weldon Long “mới”, một người chồng, một người cha đầy yêu thương, một người có giáo dục, một thương nhân trung thực, một người có ích cho xã hội. Anh tự kể cho bản thân nghe những câu chuyện giả tưởng mà anh đóng vai trong đó. Anh tự lấp đầy tâm trí mình bằng lý tưởng thành công đích thực mỗi ngày, mỗi ngày. Sự thay đổi trong suy nghĩ này đã dẫn đến sự thay đổi thần kỳ trong hành vi. Anh đọc mọi thứ giúp nâng cao tư duy mà anh tìm thấy: Emerson, Kinh thánh, sách kỹ năng. Anh còn viết thư cho con trai mỗi tuần. Anh tham dự tất cả các lớp học nhà tù tổ chức. Cuối cùng, anh lấy được bằng cử nhân và bằng thạc sĩ quản trị kinh doanh (MBA) loại xuất sắc (“Tôi học trường tù (Jail), không phải trường Yale!”, anh hay chơi chữ một cách bông đùa như vậy).
Tôi bắt đầu tin rằng mình hoàn toàn chịu trách nhiệm cho quá trình thay đổi bản thân. Tôi không thể kiểm soát người khác hay những thứ xung quanh mình, vì thế chịu trách nhiệm với chính cuộc đời mình nghĩa là không được than thở, không được ngụy biện. Không có gì đảm bảo rằng tôi sẽ thành công trong việc nhận ra cái nhìn của mình. Bất kể như vậy, tôi vẫn phải làm điều đó, phải có trách nhiệm, làm mọi thứ bằng tất cả cố gắng của mình để trở thành một người tốt.
Vào thời gian tôi được ra tù lần thứ ba vào năm 2003, mọi thứ đã hoàn toàn thay đổi. Tôi đã thay đổi. Thay vì làm những điều tồi tệ mà mình đã từng làm – say xỉn, nghiện ngập và liên tục phạm tội – tôi trở thành một công dân trong sạch và nghiêm túc. Tôi tự hứa với lòng mình rằng sẽ thành công và sẽ xây dựng cuộc sống mới bằng cách lao động chăm chỉ, chính trực và sống có trách nhiệm.101
101. Weldon Long, The Upside of Fear: How One Man Broke the Cycle of Prison, Poverty, and Addiction (Austin, TX: Greenleaf Books, 2009), 124.
Được trả tự do và quay về với cuộc sống bình thường, Weldon phải đối mặt với thử thách lớn nhất từ trước tới nay. Liệu anh có “ngựa quen đường cũ”, hay sẽ vượt qua mặc cảm và tiếp tục xây dựng cuộc sống mới tốt đẹp hơn? Thật may mắn, bởi bây giờ anh đã quen với việc hình dung mình trong tâm thế một người có ích và khác hoàn toàn với trước đây. Tìm việc không phải là điều dễ dàng, bởi rất ít công ty sẵn sàng trao cơ hội cho một người từng phạm tội. Cuối cùng anh cũng xin được một công việc: bán thiết bị sưởi ấm và thông gió. Ngay tháng đầu tiên, anh đã phá kỷ lục doanh số của công ty. Lần đầu tiên trong đời, anh kiếm được một khoản tiền trung thực. Sau đó, anh tự thành lập công ty cung cấp thiết bị của riêng mình, và giàu lên nhờ bền bỉ cố gắng và chăm chỉ làm việc. Giờ đây, anh đang sở hữu những căn nhà xinh đẹp của riêng mình ở Colorado và Maui với vợ và con trai.
Tôi quen Weldon Long ngoài đời và thật sự ngưỡng mộ anh. Những điều trên sẽ không thể xảy ra nếu anh không khám phá ra con người thực sự của mình: một cá nhân mạnh mẽ với những tiềm năng chỉ bị giới hạn bởi những lựa chọn của chính anh ấy. Định hướng trong tư tưởng đã lèo lái nhận thức, quyết định tới hành vi, và dẫn tới kết quả. Nếu bạn thực sự khiến người ta nghĩ về những cống hiến của họ, vậy thì họ sẽ lập tức đi đến một khuôn khổ tinh thần của tâm trí. Khi bạn chạm tới trái tim những người nghèo, khi bạn giúp họ nhận ra giá trị vô tận của bản thân mình, họ sẽ tự tìm đường thoát nghèo. Đây chính là sứ mệnh cần phải được thực hiện.
Bất kỳ ai cũng có thể làm được như Weldon Long, nhưng sự biến chuyển mô thức từ “kẻ thất bại” thành một người đóng góp đầy tài năng, sung sức, thành công cho xã hội thực sự là một cú nhảy vọt táo bạo. Khi được hỏi, anh ấy sẽ chia sẻ với bạn rằng trở ngại lớn nhất là nỗi sợ: “Tôi nhận ra rằng nỗi sợ hãi là nguyên nhân chính khiến tôi thất bại… Những suy nghĩ đầy sợ sệt của tôi đã trở thành lời tiên tri tự thành hiện thực”102. Người nghèo luôn phải đối mặt với những tình thế tiến thoái lưỡng nan đầy chán nản. Nhiều người sinh ra đã có sức khỏe ốm yếu và một gia đình rối loạn. Học hành bị gián đoạn, và khó mà kiếm được một công việc tử tế nếu không có giáo dục. Năm tháng qua đi, người nghèo sẽ thấy trước mắt mình có một khoảng cách lớn chưa từng có, đòi hỏi họ phải có sức mạnh phi thường và sự dũng cảm để vượt qua. Đó là lý do tại sao nhiều người sợ phải cố gắng. Đối với họ, sự lựa chọn là nhảy qua và thất bại liên tục, hoặc cứ thế chìm sâu vào sự nghèo đói không lối thoát.
102. Long, Upside of Fear, 115.
Tại sao họ không tìm việc mà làm?
Tất nhiên, như hầu hết các tình huống tiến thoái lưỡng nan khác, chúng ta thường nhận thức không đúng. Câu chuyện về Weldon Long khẳng định rằng, có một thứ gọi là Lựa chọn tối ưu thứ 3. Tuy nhiên, áp lực văn hóa khiến nhiều người nghèo bị mắc kẹt lại khi cố gắng vươn lên. Xã hội chúng ta gồm những người luôn bực dọc hỏi: “Sao họ không đi kiếm việc làm đi?” và những người đặt lòng tốt sai chỗ đã vô tình tiếp tay cho cái nghèo tái diễn. Trong thời đại ngày nay, “kiếm một công việc” có thể là một thử thách quá sức đối với những người bị hạn chế về mặt sức khỏe, giáo dục hay không có mối quan hệ. Và tương tự với việc thể hiện sự tử tế với người nghèo bằng cách cung cấp cho họ tất cả mà không để họ nỗ lực gì, nhà đạo đức học vĩ đại C. S. Lewis từng nói rằng: “Yêu thương phải là một điều gì đó cứng rắn và tỉnh táo hơn là lòng tốt đơn thuần”103. Xã hội của chúng ta có rất nhiều việc cho người nghèo, thay vì chỉ đơn giản là đưa cho họ ít đồ ăn và vài lời khuyên vô thưởng vô phạt.
103. C.S. Lewis, The Problem of Pain (New York: Harper-Collins, 2001), 32.
Sau ba mươi hai năm làm việc ở một công ty kiểm toán lớn, Dave Phillips không có ý định nghỉ hưu để ngày ngày vác gậy đi đánh golf. Trong nhiều năm, ông cùng vợ mình, bà Liane, tình nguyện dành thời gian rảnh rỗi cho các tổ chức phi lợi nhuận và luôn khao khát làm được nhiều hơn nữa cho quê hương mình, Cincinnati, Ohio. Họ đã rất ngạc nhiên khi biết được rằng tỷ lệ người nghèo ở Cincinnati đã tăng vọt từ 12% lên 24% trong thập kỷ trước, và họ đã quyết định cống hiến phần còn lại của cuộc đời mình để giúp đỡ người nghèo thoát khỏi cái nghèo đeo bám.
Họ chưa biết sẽ làm như thế nào, nhưng Dave có một nền tảng kiến thức kinh doanh rất vững chắc và cả hai đều có sự thấu hiểu sâu sắc với người nghèo, vì thế họ đã bắt đầu nỗ lực hết sức để tìm hiểu về vấn đề này và tìm cách để giúp đỡ. Sau khi nghiên cứu kỹ về các chương trình tuyển dụng trên cả nước, họ đã tổng hợp các ý tưởng và phát triển thành “Cincinnati Works”, một cộng đồng phi lợi nhuận, nay được đánh giá là “hành động tuyệt vời nhất trong những hành động tuyệt vời để tạo ra các giải pháp đôi-bên-cùng-có-lợi cho người nghèo và cho những doanh nghiệp đang cần lao động phổ thông có chất lượng tốt”. Mô hình này đang nhân rộng nhanh chóng trên toàn nước Mỹ.
Cincinnati Works (CW) chính là một ví dụ điển hình cho Lựa chọn tối ưu thứ 3 dành cho người nghèo. Bởi thiếu đi một mạng lưỡi hỗ trợ chặt chẽ, những người nghèo thường cầu cứu các trung tâm việc làm công cộng – phần lớn những nơi này nỗ lực hết sức để giới thiệu cơ hội việc làm cho người nghèo, dạy họ cách viết CV104 và xếp lịch phỏng vấn. Công việc của trung tâm chỉ kết thúc khi “khách hàng” của họ tìm được việc. Nhưng lối tiếp cận này vẫn chỉ là một phần quá nhỏ của sứ mệnh thực sự cần phải thực hiện. Những người thất nghiệp lâu năm thường ít khi giữ được việc khi đã vào làm, tỷ lệ những người thất nghiệp tìm được việc và gắn bó với công việc đó trên ba tháng chỉ vào khoảng 15% đến 20%. Theo cách nói của Liane Phillips, nhiệm vụ thực sự cần phải hoàn thành là “tiếp cận toàn diện tới những người đang tìm việc”. Bà nhìn nhận những người nghèo là những người đang cần giúp đỡ về tất cả mọi mặt, không đơn thuần chỉ là vật chất mà còn là về cảm xúc, tâm thần và tinh thần.
104. CV – Curriculum Vitae: bản tóm tắt thông tin cá nhân, nghề nghiệp, kinh nghiệm, trình độ học vấn, người tham chiếu của người tìm việc làm. (ND)
Ở CW, những người thất nghiệp lâu năm không phải là “khách hàng” mà là “thành viên” của một câu lạc bộ hỗ trợ lẫn nhau, với mục đích cải thiện sự nghiệp nhờ những mối quan hệ lâu dài gắn bó. Hầu hết các thành viên là phụ nữ Mỹ gốc Phi, các bà mẹ đơn thân gặp khó khăn khi phải vừa làm việc vừa chăm sóc con cái. “Họ gặp phải rất nhiều thách thức,” Shirley Smith, một chuyên gia ở CW chia sẻ. “Để con cái lại cho người khác chăm sóc, bắt xe đi làm, cố gắng kiếm tiền… Họ cần phải nghe đi nghe lại, ‘Đúng thế, bạn có thể làm được’, bởi họ chưa từng được nghe thấy nó từ bất cứ ai. Những thành viên của chúng tôi sẽ cảm nhận được rằng họ đang ở một nơi đầy sự thấu hiểu và cam kết, nơi chúng tôi sẽ luôn đồng hành cùng họ trên hành trình thoát nghèo.”
Sự ủng hộ về mặt tinh thần này rất quan trọng. Theo nghiên cứu của mình, vợ chồng nhà Phillips nhận thấy khoảng 60% thành viên phải chịu đựng nỗi đau khổ kéo dài, đó là thực tế của người nghèo, không chỉ ở Cincinnati mà còn ở khắp nơi trên thế giới. Biểu hiện của sự phiền muộn thường bị hiểu lầm là lười biếng. Liane Phillips nói rằng:
Chúng tôi thấy rằng nhận thức của mọi người có sự hiểu lầm rất lớn. Hầu hết những người nghèo xung quanh chúng ta không hề lười biếng. Mỗi ngày thực sự là một cuộc đấu tranh và đòi hỏi họ phải liên tục giải quyết hàng đống vấn đề. Những việc đó có vẻ dễ dàng và đơn giản với chúng ta nhưng lại khiến họ mất rất nhiều thời gian và công sức để hoàn thành: đi làm và trở về nhà hàng ngày mà không có xe riêng, mua sắm các nhu yếu phẩm, rút tiền mặt từ quỹ lương mà không có tài khoản ngân hàng,… Qua đó, chúng ta bắt đầu thấu hiểu hơn nỗi tuyệt vọng khi nỗ lực tìm kiếm việc làm và thất bại cứ lặp đi lặp lại thành một vòng tròn lẩn quẩn.
Sẽ có một chuyên gia sức khỏe tâm thần tư vấn tại nhà giúp đỡ các thành viên xử lý những vết sẹo mà đói nghèo gây ra với thể chất và tinh thần của họ. Một cuộc đời toàn thất bại và bị chối bỏ đã khiến họ luôn sợ hãi. Một thành viên trong câu lạc bộ chia sẻ: “Tìm việc thật là đáng sợ. Bị nhà tuyển dụng từ chối liên tục khiến tôi thất vọng về bản thân. Tôi luôn tự hỏi mình đã làm sai điều gì”. Một người khác thì mô tả về “nỗi sợ hãi của việc rời nhà, đi ra ngoài tìm việc, nỗi sợ bị từ chối hay xua đuổi, nỗi sợ sẽ không bao giờ được nhà tuyển dụng liên lạc lại”. Họ đau khổ vì bị cô lập và suy nghĩ của phần đông xã hội cho rằng họ có vấn đề. Đối với nhiều người, dù cho cuộc sống của họ có tồi tệ đến mức nào, thì việc chấp nhận rủi ro thất bại thêm là một điều quá đau đớn.
Bởi những vết thương tinh thần nhạy cảm như vậy, vấn đề thực sự của họ thường không phải là tìm việc, mà là giữ việc. Đó là một phát hiện sâu sắc với vợ chồng Phillips. Khi đã được nhận vào làm, nhiều người nghèo có thể bỏ việc nếu đồng nghiệp tỏ ra thiếu tôn trọng, hay chỉ đơn giản là họ lỡ xe buýt đi làm hoặc con ốm. Việc liên tục từ bỏ công việc khiến họ chán nản và càng lún sâu hơn vào vũng lầy thất nghiệp. “Khi có biến cố xảy ra, hoặc phải đối mặt với vấn đề nào đó – cả thật lẫn tưởng tượng – họ thường từ bỏ ngay, cho dù việc giữ lại công việc đó quan trọng như thế nào với tương lai của họ”. Với đầu óc nhanh nhạy của mình, Dave đã nghiên cứu vấn đề này và nhận ra rằng, mất khoảng một năm để các thành viên duy trì được công việc, và nguy cơ họ bỏ việc thường diễn ra trong ba tháng đầu. Vì vậy CW được tổ chức theo dạng khóa kéo dài ba tháng, đòi hỏi các thành viên phải giao tiếp thường xuyên và luôn bám sát lịch trình. Câu thần chú ở đây là “Gọi cho chúng tôi trước khi bạn muốn từ bỏ”. Những thành viên của câu lạc bộ nếu gặp vấn đề và bị căng thẳng quá độ sẽ gọi đến đường dây nóng của CW để yêu cầu được giúp đỡ.
Một năm duy trì công việc ghi nhận sự ổn định cả về thể chất và tinh thần của một người nghèo. Một thành viên nói: “Tôi nghĩ rằng trước đây thất nghiệp đã phóng đại nỗi buồn phiền của tôi, với sự cô lập… và cảm giác sai lầm. Nhưng khi tôi làm việc và gắn bó với công việc, tôi cảm thấy thật tuyệt vời. Tôi có mục tiêu. Tôi cảm thấy ổn. Tôi cảm giác như mình thực sự thuộc về xã hội, thực sự được hòa mình vào đó”.
CW cũng nỗ lực nâng cao đời sống tinh thần của các thành viên. Các buổi hội thảo dạy “những quy tắc ngầm” nơi công sở, làm sao để xây dựng được những mối quan hệ lâu dài, làm thế nào để đối phó với sếp khó tính, hay đừng bao giờ vội vàng từ bỏ công việc mà không đến CW nhờ tư vấn trước. Các thành viên học cách chú trọng thực hiện “bước tiếp theo” trong công cuộc thoát nghèo: học các kỹ năng thị trường cần, thi lấy chứng chỉ và bằng cấp, hoặc bằng lái xe.
Lợi ích cho các doanh nghiệp tại Cincinnati sử dụng lao động là thành viên của CW là tỷ lệ duy trì việc làm ngày một tăng lên: “CW đã giảm sự luân chuyển nhân sự giữa các công ty một cách kỳ diệu - ở một số công ty là giảm hơn một nửa - bằng cách giúp 4.000 người nghèo thất nghiệp lâu năm kiếm được việc làm và duy trì công việc đó lâu dài. Tại ngân hàng Fifth Third, 90% người lao động được tuyển qua chương trình này gắn bó với ngân hàng ít nhất một năm”105. Còn CW ghi nhận tỷ lệ trung bình các thành viên gắn bó với công việc mới là 80%.
105. Brian Ballou và Dan L. Heitger, “Tapping a Risky Labor Pool”, Harvard Business Review, tháng 12/2006, http://hbr.org/2006/12/tapping-a-risky-labor-pool/ar/1.
Tác động từ CW thực sự là một cuộc cách mạng. Khi chính phủ phải chi tới 30.000 đô la mỗi năm để hỗ trợ một hộ nghèo ở Cincinnati, thì chi phí bỏ ra một lần của CW giúp một người nghèo tìm và duy trì công việc chỉ là 1.200 đô la. Tính ra trong một thập kỷ, Cincinnati có thể tiết kiệm được hơn 100 triệu đô la. “Tại sao họ không kiếm việc mà làm đi? Đó chính là câu hỏi triệu đô khi nói về những người thất nghiệp lâu năm”, bà Liane Phillips nói: “Con số đáng sửng sốt này lại là mức chi phí nhỏ nhất của xã hội giúp ích lâu dài cho tất cả hộ nghèo ở Mỹ.”106
106. Liane Phillips và Echo Montgomery Garrett, Why Don’t They Just Get a Job? (Highlands, TX: aha! Process, 2010) 31, 54, 86, 128-29, 159.
Thật tiếc là thường thì, lựa chọn của những người thất nghiệp lâu năm là bỏ cuộc, hoặc phụ thuộc vào cơ chế làm việc quá tải của dịch vụ tìm việc làm công. Lối tiếp cận toàn diện của Cincinnati Works thực sự là một Lựa chọn tối ưu thứ 3. Một số ít người, như Weldon Long, suy nghĩ và tự đưa mình thoát khỏi nghèo đói; nhưng với đa số 37 triệu người nghèo ở Mỹ, tình yêu “vừa nghiêm khắc lại vừa tuyệt vời” của những người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 như gia đình Phillips có thể đồng nghĩa với sự khởi đầu của tính độc lập và chấm dứt đói nghèo.
Chấm dứt nghèo đói từ bên trong
Một thế giới không còn nghèo đói là một điều không tưởng với chúng ta. Trên thế giới, có khoảng 878 triệu người không thể mua nổi những thứ cơ bản nhất cho cuộc sống của mình, như nước sạch, đồ ăn hay chỗ ở. Trong số đó có 10 triệu trẻ em sống lang thang trên đường phố. Hơn 11 triệu trẻ em nghèo sẽ chết trước năm tuổi. Đối với những người giàu lòng nhân ái, điều này thực sự là một thử thách và thôi thúc họ phải làm gì đó.
Nhưng tin tốt là, từ 2005 đến 2010, số lượng người nghèo đã giảm khoảng 500 triệu người nhờ tăng trưởng kinh tế ở các quốc gia đang phát triển. Laurence Chandy đến từ Brooking Institution nhận định: “Sự giảm thiểu tỷ lệ nghèo đói với số lượng như vậy chưa từng có trong lịch sử: chưa bao giờ có một số lượng người nghèo nhiều như thế thoát khỏi cảnh túng quẫn chỉ trong thời gian rất ngắn. Điều đó chứng tỏ các nước đang phát triển cuối cùng cũng đã thực sự phát triển, và có lẽ xóa bỏ nghèo đói sẽ chẳng còn là điều xa vời nữa”.107
107. Laurence Chandy và Geoffrey Gertz, “Poverty in Numbers: The Changing State of Global Poverty 2005 - 2015”, Brooking Institution, tháng 1/2011, http://www.brookings.edu/papers/2011/01_global_poverty_chandy.aspx.
Khoảng 10 triệu người đã hành động như Weldon Long và tự mình thoát khỏi nghèo đói, đặt chân vào thị trường lao động. Tất nhiên, chất xúc tác ở đây là sự tăng trưởng thần kỳ của nền kinh tế toàn cầu khắp châu Á, châu Phi và châu Mỹ Latinh – cần phải biết rằng, việc đối mặt với quá nhiều cơ hội sẽ buộc họ phải chủ động nắm bắt hơn.
Ở khắp nơi trên thế giới, những người nghèo đang tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho mình để thoát khỏi nghèo đói thay vì chờ ai đó chìa tay ra cứu họ. Họ đang tìm kiếm điều đó trong chính bản thân mình. Chính phủ và các tổ chức thiện nguyện đã đóng góp rất nhiều, nhưng cuối cùng, cách hiệu quả nhất để đẩy lùi nghèo đói phải đến từ bên trong họ. Những nỗ lực xuất phát từ lòng tốt của người ngoài bằng cách cho người nghèo tiền bạc và các nguồn lực gần như không mang lại hiệu quả gì cho đến khi có một điều gì đó thay đổi bên trong họ. Điều đó chính là lòng tự tôn của họ dành cho chính mình.
Những người ngoài có thể giúp đỡ bằng cách tạo điều kiện cho sự thay đổi. Nhiều năm về trước, Jerry và Monique Sternin đại diện cho một quỹ từ thiện đã cố gắng cải thiện dinh dưỡng cho trẻ em Việt Nam. Những đứa bé khỏe mạnh ở hàng nghìn làng quê Việt Nam phải đối mặt với chứng bệnh suy dinh dưỡng, do đó chính phủ Việt Nam đã mời vợ chồng Sternin đến thăm và nghiên cứu xem có thể làm gì để hỗ trợ hay không. Họ không phải là những người đầu tiên. Nhiều tổ chức đã đến và đi, mang theo sữa và những chiếc bánh quy giàu protein; nhưng khi nguồn cung thực phẩm và sự sẵn lòng giúp đỡ cạn dần, họ bỏ cuộc. “Họ đến, họ cho bọn trẻ ăn, họ rời đi, và rồi chẳng có gì thay đổi cả”, Jerry Sternin nói.
“Nguyên nhân của thất bại này không khó để nhận ra”, Sternin cho biết. “Người dân trở thành những người hưởng lợi thụ động từ các chương trình, nên họ không còn để tâm tới bất kỳ thay đổi nào để con cháu họ không bị suy dinh dưỡng nữa.” Mặc dù mang theo rất nhiều đồ tiếp tế nhưng vợ chồng Sternin quyết định không phân phát thức ăn một cách vô nghĩa nữa, thay vào đó họ bắt đầu nghiên cứu sâu hơn bằng sự đồng cảm và tình yêu thương, nhằm tìm ra câu trả lời từ trong chính người dân.108
108. Jerry Sternin, “Childhood Malnutrition in Vietnam: From Peril to Possibility”, trong The Power of Positive Deviance (Cambridge, MA: Harvard Business Press, 2010), 22.
Đầu tiên, họ gặp gỡ người đứng đầu của bốn ngôi làng và nhận ra rằng, không ai trong số đó từng tìm hiểu vấn đề thực sự với sức khỏe của bọn trẻ là gì. Khi được hỏi, người dân tỏ ra rất hợp tác. Những tình nguyện viên cân từng đứa trẻ một và thống kê lại thành biểu đồ, kết hợp với các thông tin về thu nhập gia đình. Người dân thực sự kinh ngạc khi biết rằng, một vài đứa trẻ được nuôi dưỡng tốt nhất lại là con của những gia đình nghèo nhất làng. Cảm thấy lúng túng vì việc này, hầu hết mọi người đều muốn biết họ đã làm gì khác biệt, và bắt đầu một quy trình lắng nghe thấu hiểu thực sự. Dân làng chăm chú tới tất cả mọi thứ mà hàng xóm của mình nói với họ, dù cho đó là những người nghèo khổ nhất.
Dần dần, mọi thứ được sáng tỏ: những gia đình nghèo nhất trong làng quê nghèo ấy đã thêm mớ tép và rau lang hái lượm trên cánh đồng vào bữa cơm hàng ngày của họ. Nguồn protein và vitamin dồi dào ở những loại thức ăn mà hầu hết người dân trong làng đều xem là “cỏ rác” không phù hợp cho bọn trẻ, đột nhiên trở nên giá trị. Điều này và một số phát hiện khác nữa cuối cùng đã cứu hàng nghìn đứa trẻ thoát khỏi suy dinh dưỡng trong toàn cộng đồng, nhưng những bậc cha mẹ lại không nhìn thấy khả năng của bản thân bởi họ không xem trọng chính mình. “Làng chúng tôi rất nghèo”, họ luôn nhắc đi nhắc lại. “Chúng tôi không có giải pháp nào, chúng tôi sẽ nghèo cho đến khi người giàu và người có học đến đây giúp đỡ chúng tôi.”
Là những người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3, vợ chồng Sternin biết rằng nếu không có sự biến đổi mô thức, những đứa trẻ trong làng sẽ trở thành nạn nhân của lối tư duy hai phương thức – rào cản với hầu hết người nghèo: “Những người khác sẽ không giúp chúng ta, còn chúng ta cũng không thể tự cứu chính mình”. Ở Việt Nam, vợ chồng Sternin học được một điều rằng: “Mô hình truyền thống cho sự thay đổi xã hội và tổ chức không hiệu quả. Không bao giờ hiệu quả. Bạn không thể thực hiện các giải pháp dài hạn chỉ bằng cách tác động từ bên ngoài được”109. Nhưng một khi quyết tâm tìm kiếm ở chính bản thân mình các giải pháp để xóa đói nghèo, xem trọng giá trị của bản thân, người nghèo có thể trở thành những người giải quyết vấn đề xuất sắc.
109. David Dorsey, “Positive Deviant”, Fast Company, 30/11/2000, http://www.fastcompany.com/magazine/41/sternin.html.
Vợ chồng Sternin cũng chỉ ra cách làm thế nào để tư duy theo mẫu nghịch đảo khác biệt, nghệ thuật của việc tìm kiếm sự đồng tâm hiệp lực bằng cách đảo ngược suy nghĩ thông thường. Là các chuyên gia công nghệ có trình độ cao từ phương Tây, họ được mời đến Việt Nam để khai sáng cho những người dân làng “quê mùa”. Nhưng vợ chồng Sternin lại thay đổi mọi thứ. Họ đến để học hỏi, không phải để dạy. Họ lắng nghe thay vì áp đặt ý kiến của mình. Họ hợp lực cùng với mọi người thay vì rao giảng diễn thuyết. Họ đã tìm thấy những câu trả lời quý hơn vàng từ những người nghèo nhất trong những người nghèo.
Khi nhắc đến giải pháp thứ ba cho sự nghèo đói, Magic Theater biết rằng không có ranh giới nào giữa các tầng lớp hay giáo dục. Sự đổi mới xuất hiện ở mọi nơi có những người nghèo, những người phải nghĩ ra cách giải quyết vấn đề sao cho thông minh nhất có thể để họ thoát nghèo. Khi nghĩ về cải cách, chúng ta nghĩ về Apple, Google và các tập đoàn lớn với ngân quỹ khổng lồ cùng những phòng thí nghiệm hiện đại, nhưng những phát minh đáng kinh ngạc nhất trên thế giới được đơm hoa từ vườn ươm của những người nghèo sáng tạo.
Mỗi năm hai lần, các sinh viên đến từ Học viện Quản lý Ấn Độ tại Ahmedabad có buổi dã ngoại về vùng nông thôn trong khoảng thời gian từ 8 đến 10 ngày. Trong những buổi shodhyatra (đi bộ tham quan), những sinh viên hành hương này sẽ tìm kiếm Lựa chọn tối ưu thứ 3 – những ý tưởng khác biệt, những sáng tạo độc đáo và mới mẻ được nảy sinh do nhu cầu ở những vùng quê xa xôi của Ấn Độ. Những sinh viên này bị hấp dẫn bởi những sự khác biệt mang tính tích cực dù là nhỏ nhất. Nếu họ tìm thấy một phương pháp hoặc một thiết bị mới mẻ nào đó được sáng tạo bởi một người nông dân hay nhân viên cửa hàng, họ sẽ mang nó về và chia sẻ nó với những người trong “Mạng lưới Ong mật” (Honey Bee Network), một tổ chức quốc gia có mục đích thúc đẩy những kiến thức mới.
Giáo sư Anil K. Gupta đã thành lập nên Mạng lưới Ong mật - lấy cảm hứng từ sự cộng sinh của những chú ong và những bông hoa - để tạo ra một nơi cho “các nhà phát minh nông dân”, các nhà đầu tư mạo hiểm và các học giả có thể tìm đến và hợp lực với nhau. Là một lối tư duy nghịch đảo khác biệt, Mạng lưới Ong mật hoạt động dựa theo tiền đề: nguồn kiến thức tuyệt vời nhất của Ấn Độ không đến từ các trường đại học, mà là từ những vùng quê xa xôi. “Khi chúng ta nói về Ấn Độ với tư cách là một nền kinh tế tri thức, chúng ta luôn cho rằng những người dân nông thôn sẽ chỉ được tuyển dụng cho những công việc mang lại ít giá trị nhất, mà không bao giờ nghĩ đến việc họ cũng có thể là một nguồn cung cấp kiến thức hữu ích. Điều đó thật phi lý”, Giáo sư Gupta nhấn mạnh.
Trong ít nhất một nửa thế kỷ, mô thức phát triển luôn bị thống trị bởi quan niệm vai trò duy nhất của nhà nước hay xã hội dân sự chỉ là cung cấp những thứ mà người nghèo không có, như nguyên liệu sản xuất, cơ hội có được các kỹ năng, các nguồn lực hay việc làm. Mô thức này đã thất bại trong việc tận dụng một nguồn tài nguyên mà những người nghèo sở hữu: nguồn kiến thức của chính họ.
Nghèo khó về mặt tài chính không đồng nghĩa với việc nghèo kiến thức. Nhưng những người nghèo ở đáy của tháp kinh tế cũng thường bị xem như nằm ở đáy của tháp tri thức. Thật là một sai lầm.110
110. Sarah Rich, “Anil Gupta and the Honey Bee Network”, WorldChanging.com, 21/3/2007, http://www.worldchanging.com/archives/006333.html; Raja Murthy, “India’s Rural Inventors Drive Change”, Asia Times, 29/1/2010, http:/www.atimes.com/atimes/South_Asia/LA29Df03.html.
Ong mật cung cấp các thông tin từ những buổi tham quan tản bộ cho Quỹ phát minh quốc gia, nơi đã thống kê và phân loại hơn 50 nghìn sáng chế được thu thập từ khắp Ấn Độ, sau đó thu hút những nhà đầu tư, những người dân sống ở các vùng nông thôn tương tự như họ hay bất cứ ai có thể tận dụng lợi ích từ những phát minh này. Những sinh viên đi tìm kiếm đã cẩn thận ghi chép những loại thảo dược, cách tận dụng mới mẻ những chiếc mô tơ (ví dụ như một chiếc Sony Walkman được sử dụng để quay quạt điện), và thậm chí là cả các công thức cà ri ở một địa phương nào đó. Họ cũng bắt gặp những điều kỳ diệu bé nhỏ, như một đứa trẻ có thể học thuộc tên và công dụng của hơn 300 loài cây địa phương.111 Họ cũng thường phát hiện ra những ý tưởng thực sự sáng tạo và có khả năng thay đổi cuộc sống của những người nghèo. Một trong những phát hiện hết sức thành công đó là phát minh tủ lạnh “Mitti Cool” của Mansukh Prajapati, một chiếc tủ lạnh được làm từ một khối đất sét hình chữ nhật có thể làm lạnh mà không cần điện, và đã có hàng nghìn chiếc tủ lạnh như thế được phổ biến và sử dụng rộng rãi. Mansukh Prajapati cũng sáng tạo ra máy cày ruộng biến thể từ xe máy, một chiếc chảo chống dính bằng đất sét có công dụng tương đương với chảo Teflon nhưng với giá chỉ một đô la.
111. Các báo cáo của shodhyatras có thể tìm thấy ở http://www.sristi.org/cms/shodh_yatra1. Truy cập tháng 4/2011.
Ở nơi mà những xưởng xay xát không nhận đơn hàng của những hộ nông dân nhỏ lẻ, một nhà phát minh sẽ mang đến cho bạn một chiếc máy nghiền lúa mì cầm tay hai bánh và giúp bạn khi mùa thu hoạch đến, nó thậm chí còn có một máy giặt đi kèm nếu bạn muốn giặt quần áo luôn tại đó. Nhà phát minh của thiết bị leo dừa hiện nay đang bán sản phẩm của mình ra khắp thế giới. Kem thảo mộc trị bệnh chàm có nguồn gốc từ một nông trại giờ đây đã trở nên phổ biến khắp toàn cầu. Một người khác đã sáng tạo ra xe đạp lội nước để anh ta có thể băng qua sông đến gặp bạn gái. “Tôi không đủ kiên nhẫn để đợi thuyền”, anh nói: “Tôi phải gặp người tôi yêu. Sự tuyệt vọng biến tôi thành một nhà sáng chế. Ngay cả tình yêu cũng cần đến sự trợ giúp của công nghệ.” Chiếc xe đạp này không phải là một trò đùa; những nhà sáng chế đang kỳ vọng nó sẽ trở thành phương tiện cứu nạn cho những vùng lũ lụt.112
112. Anil Gupta, “India’s Hotbeds of Invention”, TED.com, tháng 11/2009, http://www.ted.com/talks/lang/eng/anil_gupta_india_s_hidden_hotbeds_of_invention.html.
Đối với Giáo sư Gupta và Mạng lưới Ong mật, khắp nơi trên đất nước Ấn Độ đều là Sân khấu Kỳ diệu của những Lựa chọn tối ưu thứ 3 đối với những vấn đề thường nhật. Không chỉ những ý tưởng mà bản thân Mạng lưới Ong mật cũng là một tư duy nghịch đảo vô cùng khác biệt, tận dụng những ý tưởng có tính thay đổi lớn lao và mang lại nhiều lợi ích từ những người dân quê nghèo khổ, chứ không phải từ những phòng thí nghiệm ở các tập đoàn lớn. Gupta đã có công đấu tranh không ngừng nghỉ để bảo vệ quyền sở hữu trí tuệ cho hàng ngàn nhà phát minh thuộc Mạng lưới Ong mật. “Khi chúng ta học được một điều mới từ ai đó, thì điều đó phải được chia sẻ với họ”, ông nói. Và vì vậy những lợi ích về kinh tế cũng phải được chia sẻ.
Hơn cả giá trị lợi ích về kinh tế, những giá trị tinh thần mới là điều đáng giá nhất mà công trình của Gupta mang lại. Khi kiến thức của họ được tôn trọng, khi ai đó xem trọng những đóng góp mà họ có thể tạo ra, những người nghèo sẽ đáp lại điều đó bằng cả trái tim. Một bà cụ sống ở nơi thôn quê chẳng được ai chú ý đến trong một thời gian dài có thể bất ngờ trở thành nguồn tư liệu vô giá về những loại thảo mộc nếu người ta lắng nghe bà nói. Những đứa trẻ nông thôn cạnh tranh để được khoe những phát minh của mình, và sự tự hào vì những thành quả sẽ thổi bùng lên tinh thần của các em.
Sự hợp lực to lớn
“Nghèo đói không thuộc về xã hội hiện đại. Vị trí phù hợp của nó là ở trong viện bảo tàng. Đó là nơi nó sẽ thuộc về”, Tiến sĩ Muhammad Yunus, người đoạt giải Nobel Hòa bình, nói. Là cha đẻ của ngành tài chính vi mô – một Lựa chọn tối ưu thứ 3 sáng tạo – Yunus hiểu rằng về cơ bản sự nghèo đói là một thách thức mang tính chất tinh thần. Nó có liên quan đến toàn bộ một con người. Bạn không thể nào tách biệt giữa sự nghèo đói vật chất ra khỏi suy nghĩ, trái tim và tinh thần. Xóa bỏ nghèo đói đòi hỏi sự hợp lực tích cực từ bên trong của tất cả các phần tự nhiên hình thành nên một con người. Một cơ thể tàn tạ và đói khát, một trái tim suy sụp và bị coi rẻ, một bộ óc thiếu học thức, một tinh thần tuyệt vọng – những mảnh ghép này tạo nên một tổ hợp tiêu cực mà chúng ta gọi là sự nghèo đói.
Yunus tin vào việc giải phóng những tiềm năng vốn có trong chính bản thân những người nghèo có thể giúp họ vươn lên. Vào những năm 1970, với tư cách là một giáo sư kinh tế học ở Bangladesh, ông đã kết luận rằng nghèo đói về vật chất phần lớn là hệ quả của lối tư duy hai phương thức. Người nghèo cần vay vốn để bắt đầu công việc kinh doanh nhỏ của họ, nhưng các ngân hàng không cấp vốn cho họ bởi họ nghèo; các khoản vay của họ quá nhỏ để trở thành vấn đề đáng lưu tâm đối với các ngân hàng và đồng thời cũng tiềm ẩn rủi ro cao. Kết quả là, những người nghèo buộc phải tìm đến những người cho vay nặng lãi để có tiền mua nguyên liệu thô. Những người nghèo đơn giản là không thể thoát khỏi vòng tròn lẩn quẩn này; tất cả lợi nhuận mà họ kiếm được lại chảy vào túi những kẻ cho vay nặng lãi.
Do đó Yunus đã đưa ra một Lựa chọn tối ưu thứ 3: những tổ chức tài chính vi mô chuyên cho vay những khoản vay nhỏ phục vụ những người thợ thủ công nghèo và các nông dân nhằm giúp họ dần dần tiến lên phía trước, đồng thời, tránh được việc phải nhờ cậy đến những kẻ cho vay nặng lãi. Ông hiểu những người ông cho vay đủ rõ để tin vào bản chất chính trực và trung thực của họ; tỷ lệ trả nợ của họ vượt xa tỷ lệ của các khách hàng thuộc các ngân hàng lớn. Hiện nay hơn 100 triệu người đang cố gắng thoát khỏi vực sâu nghèo đói với sự giúp đỡ của phong trào tín dụng vi mô. Mặc dù vẫn có những người thiếu trung thực đã cố tình hiểu sai bản chất của tín dụng vi mô, nhưng nó vẫn tiếp tục là hy vọng của hàng triệu người. Khi tôi có dịp ăn tối cùng tiến sĩ Yunus, ông đã nói với tôi mục tiêu của cuộc đời mình là được nhìn thấy một thế giới không còn nghèo đói.
Yunus tin rằng vô số những tranh cãi chính trị xoay quanh nghèo đói mới chỉ đơn thuần chạm đến bề mặt của vấn đề, bởi chúng chỉ đề cập đến kinh tế chính trị, thứ mà “chỉ là những điều cứng nhắc khi thiếu đi khía cạnh con người”. Đối với cánh cực tả, những người muốn giải quyết vấn đề nghèo đói đơn thuần bằng việc viện trợ cho những người nghèo, ông cho rằng thông điệp của họ gửi đến những người nghèo khiến cho họ yếu đuối hơn: “Bạn chẳng thể làm gì cả, chính phủ phải chăm lo cho bạn. Vì vậy bạn sẽ trở nên phụ thuộc”. Và ông nhắc đến cánh cực hữu với lòng tin của họ vào sự tự điều chỉnh của học thuyết kinh tế thị trường: “Một thị trường tự do không đồng nghĩa với việc các vấn đề xã hội sẽ được giải quyết mà thay vào đó, có thể làm trầm trọng hơn vấn đề đói nghèo, bệnh tật, ô nhiễm môi trường, tham nhũng, tội phạm và bất bình đẳng”113. Đối với Muhammad Yunus, không có bên nào nhìn nhận rõ ràng nhiệm vụ mà mình phải thực hiện - đó là khích lệ tinh thần, phẩm giá của những người nghèo.
113. Muhammad Yunus, Creating a World Without Poverty (New York: Public Affairs, 2008), 5.
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Yunus luôn mơ về một sự hợp lực to lớn giữa các doanh nghiệp và những người nghèo, nơi mà sức mạnh của các nguồn vốn kết nối với khát vọng vươn lên của những người nghèo để tạo ra một Lựa chọn tối ưu thứ 3 được ông gọi là “Kinh doanh xã hội”. Theo ông, mục đích của kinh doanh xã hội là “để mang đến sự kết thúc cho các vấn đề xã hội” thay vì tạo ra lợi nhuận cho các cổ đông. GroupeDanone, người khổng lồ trong lĩnh vực thực phẩm Pháp, đã cùng ông xây dựng công ty phi lợi nhuận Grameen-Danone, thuê hàng ngàn công nhân nghèo tại Bangladesh để sản xuất một loại sữa chua tăng cường sức khỏe có giá cả hợp lý cho trẻ em nghèo tại nước này. Bằng cách cải thiện sức khỏe trẻ em, tiêu thụ nguồn sữa địa phương, và cung cấp việc làm để người nghèo tự xây dựng giá trị bản thân, ví dụ về mô hình kinh doanh này mang đến rất nhiều giá trị vượt trội. Đó là sự hợp lực có thể thay đổi cả một quốc gia.114
114. Muhammad Yunus và Karl Weber. Building Social Business (New York: Public Affairs, 2010), 33-61, 95.
Yunus tin rằng Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong kinh doanh xã hội có sức mạnh mang đến một thế giới không còn nghèo đói trong một thời gian ngắn. Điều này không khó để dự đoán. Những nhà đầu tư tại Danone biết rằng điều duy nhất họ có thể nhận được là “giá trị tâm lý và tinh thần trong việc giúp đỡ những người nghèo cách họ nửa vòng trái đất”. Có lẽ lời hứa hẹn về “sự giàu có đích thực” sẽ thu hút đủ nguồn vốn để tạo nên sự thay đổi đó. Yunus cho rằng: “Thương gia không phải lúc nào cũng chỉ mong muốn tạo ra lợi nhuận lớn nhất. Các doanh nghiệp cũng có thể có cho mình mục tiêu khác: phục vụ các mục tiêu xã hội. Chúng ta cần những thương nhân không bị điều khiển bởi đồng tiền, mà bởi khát khao cống hiến cho xã hội”.115
115. Marco Visscher, “The World Champ of Poverty Fighters”, Ode Magazine, tháng 7-8/2005, http://odemagazine.com/doc/25/the_world_champ_of_poverty_fighters/.
Bất kể tầm nhìn của Yunus có kết quả hay không, tôi vô cùng ngưỡng mộ lối tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 của ông, nó đã khuyến khích hàng triệu người nghèo phấn đấu vì một tương lai tốt đẹp hơn dựa vào năng lực và sức sáng tạo vốn có của họ. Ông cũng nhận ra vai trò quan trọng của các doanh nghiệp và chính phủ. Sự kết hợp giữa trách nhiệm cá nhân và các tổ chức thúc đẩy công bằng xã hội có thể nâng cao phẩm giá của người nghèo và chấm dứt hoàn cảnh khó khăn của họ. Trong cuốn sách này, tôi đang cố gắng trở thành một shodhyatri, một người luôn đau đáu tìm kiếm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho xã hội của chúng ta. Chúng ở khắp nơi, lấp lánh như những đốm lửa trại trong bóng tối. Mỗi đốm sáng đó là thành tựu của một người ở đâu đó, sử dụng mô thức hợp lực thay vì mô thức phòng thủ và tấn công.
Tôi nhìn nhận chính mình. Đó là Weldon Long, người nghèo khổ nhất trong những người nghèo khổ, nhìn vào hình ảnh bản thân trong gương mỗi ngày, và nhận ra rằng đói nghèo – cũng như đạo đức, vật chất, cảm xúc – là một lựa chọn, và anh ấy hoàn toàn có thể chọn một hướng đi khác.
Tôi nhìn nhận bạn. Đó là Anil Gupta, một giáo sư về quản lý đô thị, người đã nhìn thấy trong đôi mắt những người dân quê nghèo ở Nam Á một kho tàng kiến thức khổng lồ có thể làm ra của cải, chứ không phải là một sự ngu dốt vô vọng. Ông nói: “Con người có thể nghèo về kinh tế, nhưng họ không nghèo trí tuệ. Những đầu óc bên bờ vực thiếu thốn không phải là những đầu óc thiếu thốn”.
Tôi cố gắng thấu hiểu bạn. Đó là Ward Clapham, viên cảnh sát tận tụy, thuộc lực lượng Cảnh sát Hoàng gia Canada, người săn tìm trẻ vị thành niên nhưng không phải để giam giữ chúng, mà là để khen ngợi những đức tính tốt đẹp của chúng, học hỏi và làm việc cùng với chúng. Ông không xem chúng là những kẻ tội lỗi đầy mình - mà là những công dân của tương lai, những bậc phụ huynh, những người đồng hành trong sứ mệnh hợp lực: xây dựng một xã hội văn minh cho các thế hệ sau.
Tôi hợp lực cùng bạn. Đó là Natalie Jeremijenko, người luôn tham gia cùng với các nghệ sĩ, kỹ sư, người làm vườn và các nhà sinh vật biển – bất kỳ ai có chung suy nghĩ về Sân khấu Kỳ diệu – để biến đổi sinh thái của một thành phố lớn nhờ những sự hợp lực nhỏ bé nhưng thần kỳ.
Nếu tôi là một người có tư tưởng hợp lực như những con người kỳ diệu ấy, tôi sẽ nhìn lại xã hội của mình và xem mỗi sự yếu kém là một cơ hội để chuyển mình, là lời mời gọi thay đổi tình thế và kiến tạo tương lai tốt hơn, thay vì chỉ ngồi mơ mộng. Nếu tôi và bạn đều là những người hợp lực như vậy, ranh giới giữa hai chúng ta sẽ trở nên vô nghĩa. Và sẽ chẳng có gì khác biệt nếu Vòng tròn Ảnh hưởng của chúng ta nhỏ hay lớn, là một gia đình nhỏ hay toàn xã hội, bởi vì kết quả của hành động sẽ lớn dần theo thời gian. Chúng ta không bị tê liệt vì rơi vào trạng thái tiến thoái lưỡng nan. Chúng ta không cần chờ xã hội đổi thay. Chúng ta có thể tự tạo ra thay đổi của chính mình.
HỌC HỎI TỪ TRUYỀN ĐẠT
Cách tốt nhất để rút ra các bài học từ cuốn sách này đó là truyền đạt lại những gì bạn đọc được cho người khác. Ai cũng biết rằng người dạy học được nhiều thứ hơn so với người học. Do đó, hãy tìm ai đó – đồng nghiệp, bạn bè, người trong gia đình – và dạy người đó những gì bạn học được. Bắt đầu với những câu hỏi kích thích suy nghĩ dưới đây hoặc tự đưa ra câu hỏi của bạn:
• Alan Greenspan nói về “một sự phân ly tổng thể trong xã hội này – thứ đang dần gây nhiều tổn hại hơn”. Các giả định về xã hội nằm ở hai mặt của sự phân ly này là gì? Điểm hạn chế của cả hai mặt này là gì?
• Thế nào gọi là “sự tương thuộc”? Tại sao những người suy nghĩ theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 đánh giá cao sự tương thuộc trong việc giải quyết các vấn đề xã hội? Khái niệm dharma có ý nghĩa gì khi áp dụng vào các đụng độ mang tính chất cá nhân vẫn xảy ra xung quanh chúng ta?
• Chúng ta học được bài học gì qua câu chuyện về quá trình khôi phục Quảng trường Thời đại trong việc giải quyết các xung đột với hàng xóm và cộng đồng? Chúng ta học được gì về giá trị của việc tham gia các tổ chức đoàn thể khác nhau? Họ áp dụng quá trình nguyên bản như thế nào để tìm ra được Lựa chọn tối ưu thứ 3.
• Các giới hạn của suy nghĩ cứng rắn và mềm mỏng về tội phạm là gì? Tại sao và bằng cách nào Ward Clapham thành lập được lực lượng cảnh sát hợp lực? Tại sao hình ảnh về “tấm vé tuyên dương” và chiếc xe đua đường phố MINI Cooper là những mẫu nghịch đảo sáng tạo? Giá trị của một mẫu nghịch đảo là gì?
• Hai khía cạnh của Cuộc tranh luận về chăm sóc sức khỏe là gì? Tại sao cuộc tranh luận này lại là tình thế tiến thoái lưỡng nan sai lệch?
• Trách nhiệm của bản thân chúng ta trong việc chăm sóc sức khỏe của bản thân mình là như thế nào? “Chăm sóc toàn diện cho một con người” nghĩa là gì?
• “Nền công nghiệp sức khỏe ngày nay chỉ là một nền công nghiệp bệnh tật”. Điều này có nghĩa là gì? Chúng ta học được gì từ Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong chăm sóc sức khỏe qua câu chuyện về Trung tâm sức khỏe Living Well, phòng khám Norman và IHC?
• Việc hai người tranh luận về môi trường dạy chúng ta điều gì về lắng nghe thấu hiểu?
• Chúng ta học được từ Natalie Jeremijenko và Allan Savory về tiềm năng của Lựa chọn tối ưu thứ 3 quy mô nhỏ có thể tạo nên các ảnh hưởng quy mô lớn như thế nào?
• Sự khác biệt giữa sự giàu có đích thực và giàu có thứ yếu? Tại sao sự giàu có đích thực tác động cơ bản đến hạnh phúc của chúng ta nhiều hơn là sự giàu có thứ yếu?
• Weldon Long nói rằng nỗi sợ là trở ngại chính khi người ta cố gắng thoát nghèo. Nguyên nhân chính của nỗi sợ là gì? Câu chuyện của Weldon Long dạy chúng ta điều gì để vượt qua nỗi sợ đó?
• Khi nói rằng ngày tận thế của đói nghèo sẽ đến từ bên trong nó điều đó có nghĩa là gì? Bạn nhận ra điều gì qua câu chuyện của Jerry và Monique Sternin và Mạng lưới Ong mật?
HÃY THỬ ĐIỀU NÀY
Khi bạn nhìn ra xung quanh mình, bạn thấy vấn đề xã hội nào nổi cộm? Hãy thử phác thảo những Lựa chọn tối ưu thứ 3. Mời những người khác cùng đóng góp. Sử dụng công cụ “Bốn bước để hợp lực”.
BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
“Bạn có sẵn sàng cho một giải pháp tốt hơn bất cứ giải pháp nào mà chúng ta đang nghĩ ra?”. Nếu có, tiếp tục sang bước 2.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Hãy ghi ra ô trống này những đặc trưng của một giải pháp mà sẽ khiến tất cả mọi người hài lòng. Thành công trông như thế nào? Nhiệm vụ thực sự cần phải thực hiện là gì? Giải pháp “các bên đều có lợi” cho tất cả các bên liên quan là gì?
3. Tạo ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong ô trống này (hoặc các ô trống khác), hãy tạo ra các mô hình, vẽ tranh, vay mượn ý tưởng, lật ngược tư duy của bạn. Thực hiện nhanh chóng và sáng tạo. Gạt đi mọi phán xét nếu chưa xuất hiện khoảnh khắc thú vị - khoảnh khắc mà bạn biết rằng mình đã đi đến sự hợp lực.
4. Đi đến Hợp lực
Hãy mô tả Lựa chọn tối ưu thứ 3 của bạn và nếu bạn muốn, mô tả cách mà bạn định thực hiện nó.
HƯỚNG DẪN SỬ DỤNG CHO CÔNG CỤ BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
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Bốn bước để hợp lực: Quy trình này giúp bạn áp dụng các nguyên tắc hợp lực. (1) Thể hiện sự sẵn sàng tìm kiếm một Lựa chọn tối ưu thứ 3. (2) Xác định thành công dành cho tất cả mọi người là như thế nào. (3) Thử nghiệm các giải pháp cho đến khi (4) bạn đi đến sự hợp lực. Lắng nghe thấu hiểu những người khác trong suốt quá trình này.
Làm thế nào để hợp lực
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong một tình huống xung đột hay sáng tạo, câu hỏi này giúp mọi người gạt đi những định kiến vốn có để có thể phát triển được quan điểm thứ ba.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Liệt kê những đặc điểm hoặc viết một đoạn văn mô tả một kết quả thành công trông sẽ như thế nào với mọi người? Trả lời những câu hỏi dưới đây khi bạn thực hiện:
• Liệu tất cả các bên có liên quan đều tham gia quá trình thiết lập tiêu chí? Bạn có thu thập nhiều ý kiến từ nhiều người nhất có thể hay không?
• Những kết quả nào chúng ta thực sự muốn? Nhiệm vụ thực sự cần được hoàn thành là gì?
• Những kết quả nào sẽ “có lợi” cho tất cả mọi người.
• Chúng ta có bỏ qua những nhu cầu cố hữu của bản thân để đi đến những giải pháp tốt hơn?
3. Tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3
Làm theo các hướng dẫn sau:
• Hãy chơi hết mình với nó. Đây không phải là “thực tế”. Mọi người đều biết rằng đây là một trò chơi.
• Tránh những thỏa thuận hoặc đồng thuận nóng vội, hoặc chưa chín muồi.
• Tránh phán xét ý kiến của người khác – hoặc của chính bạn.
• Tạo ra các mô hình. Vẽ tranh lên bảng trắng, phác thảo biểu đồ, xây dựng các mô hình thu nhỏ, viết các bản nháp sơ bộ.
• Truyền đạt ý tưởng cho họ. Đảo ngược lối suy nghĩ thông thường.
• Làm việc nhanh chóng. Đặt ra giới hạn thời gian để giữ cho năng lượng và ý tưởng được tuôn chảy.
• Tạo ra thật nhiều ý tưởng. Bạn không thể tiên đoán trước ý tưởng nào sẽ đưa bạn đến phương án thay thế thứ ba.
4. Đi đến hợp lực
Bạn nhận ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 bằng cảm giác phấn khích và cảm hứng trong căn phòng. Xung đột cũ đã được xóa bỏ. Phương thức mới đáp ứng những tiêu chí của sự thành công. Cảnh báo: Tránh nhầm lẫn thỏa hiệp với hợp lực. Thỏa hiệp tạo ra sự thỏa mãn nhưng không vui vẻ. Thỏa hiệp có nghĩa là tất cả đều mất đi thứ gì đó. Hợp lực có nghĩa là tất cả đều chiến thắng.
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8. 
LỰA CHỌN TỐI ƯU THỨ 3 TRÊN THẾ GIỚI 
Bạn không thể bắt tay với một nắm đấm.
- Indira Ganhdi
Trên đường đi nghỉ tại một bờ biển gần Tel Aviv, Mohammed Dajani và gia đình bắt gặp cảnh tượng một hàng xe dài đang chờ được thông quan tại một trạm kiểm soát của lực lượng quốc phòng Israel. Người mẹ già yếu của Dajani đang bị hen suyễn, trở nên khó thở. Bà quên mang theo ống thở cho chuyến đi này. Đột nhiên bà ngã quỵ, cơn đau tim tái phát. Cố gắng để không hoảng sợ, Dajani đã cầu xin những người lính Israel cho phép họ đi qua trạm kiểm soát nhanh chóng để có thể đưa bà đến bệnh viện.
Vào thời điểm đó, cuộc sống của Dajani trở nên khủng hoảng. Trong nhiều năm liền, ông đều bắt buộc phải làm theo những trạm kiểm soát này. Là một người Palestin có nhiều thế hệ đã sống ở vùng đất này, ông thấy việc bị dừng lại và bị lục soát liên tục bởi những tên lính được trang bị vũ trang mà ông vẫn xem là những người ngoài hành tinh ở đất nước này đối với ông là một sự nhục nhã. Gia đình Dajani đã sống ở Palestine hàng trăm năm qua. Những thế kỷ trước, Hoàng đế còn trao đặc ân cho gia đình thực hiện việc trông giữ lăng mộ của Vua David ở Jerusalem, một nhiệm vụ họ thực hiện từ thế hệ này qua thế hệ khác. Nhưng sau đó là sự xuất hiện của Nhà nước Israel vào năm 1948 khiến nhiều gia đình Palestine Ả Rập như gia đình Dajani bị xem là al-Nakba - thảm họa - một sự áp đặt không công bằng của chính phủ và văn hóa nước ngoài. Gia đình của Dajani đã bị mất gốc.
Ông từng nói: “Trong nhiều năm sau chuyện đó, ước mơ lớn nhất của tôi là thoát khỏi vùng đất của người Israel”. Tại một trường đại học ở Beirut, ông phát hiện ra rằng ông có thể là một người kết nối trong chiến dịch của mình. Hiện tại, bức tường tại nơi ông làm việc treo đầy những bức ảnh tin tức của ông từ những năm 1970, phát biểu trước đám đông về việc giải phóng người Palestine. Sau đó ông đã trở thành Trung úy của Tướng Yasser Arafat, một nhà lãnh đạo chống lại nhà nước quốc gia Do Thái. “Trong một thời gian dài, tôi đã tin rằng chỉ có vũ trang mới là cách giải quyết cho chuyện này.”
Xung đột giữa Israel và Palestine đã trở nên quá quen thuộc với chúng ta. Nó bắt đầu từ thế kỷ thứ 19 với sự phát triển của chủ nghĩa phục quốc Do Thái, một bước trong kế hoạch tạo ra một nhà nước Do Thái mà ở đó, người Do Thái nhắc đến như là eretz Israel, quê hương tổ tiên của họ ở Palestine. Từ sự khiếp sợ trước cuộc thảm sát Holocaust cùng với việc chủ nghĩa chống người Do Thái ở châu Âu lên đến cực điểm, dẫn đến việc nhiều vị lãnh đạo trên thế giới ủng hộ chính quyền nhà nước Israel, và chính quyền này được thành lập vào ngày 14 tháng 5 năm 1948 theo như thông báo của Liên Hợp Quốc. Nhưng với những người Palestine Ả Rập, đa số họ theo Hồi giáo, nên họ thấy chủ nghĩa phục quốc Do Thái hiển nhiên là một sự bất công, với họ, như vậy không khác gì cướp đi vùng đất tổ tiên của họ. Ngay lập tức, họ đã đứng dậy để chống lại quyền lực của đất nước Israel mới. Trong những năm sau đó, cả hai bên đều phải trải qua những vụ đánh bom tự sát, tấn công tên lửa, những cuộc nổi dậy và những vụ ám sát.
Xung đột giữa người Israel và người Palestine lâu dần đã trở thành cuộc chiến giữa thế giới Hồi giáo và các nước phương Tây. Những liên minh lớn đe dọa có thể xảy ra chiến tranh. Những nỗ lực ngoại giao nhằm giải quyết sự bất đồng này liên tiếp thất bại. Hòa bình là chuyện dường như rất khó có thể xảy ra.
Cuộc tranh cãi đẫm máu phức tạp và lâu đời này, như những cuộc tranh cãi khác, có nguồn gốc từ lối tư duy hai phương thức. Mỗi bên đều nói với bên kia: “Chủ quyền của chúng tôi với mảnh đất này lớn hơn của anh. Tôn giáo của chúng tôi mạnh hơn của anh. Anh phải đầu hàng và trả lại cho chúng tôi”. Tâm lý hẹp hòi này ngự trị tất cả. Đó là trò chơi có tổng bằng không, theo đó một bên chắc chắn thua, hoặc bên còn lại không thể thắng được.
Trong chương này, chúng ta sẽ mở rộng quan điểm về việc áp dụng Lựa chọn tối ưu thứ 3 vào thế giới mà chúng ta đang sống, một thế giới đầy tranh cãi, nơi mà sự hiện diện về một cuộc chiến tranh tàn khốc là có thật. Những người tham gia trả lời cuộc khảo sát “Những thách thức khó khăn” của chúng tôi cho rằng “chấm dứt chiến tranh và khủng bố” là thách thức hàng đầu mà thế giới chúng ta đang phải đối mặt trong thời điểm này. Sau đây là một số quan điểm của họ:
• “Khủng bố vẫn là thách thức hàng đầu hiện nay trên thế giới. Nó đe dọa đến sự tự do và những nỗ lực thiết lập chế độ dân chủ phục vụ cho công dân toàn cầu.”
• “Chiến tranh và khủng bố là tàn bạo, ảnh hưởng đến cuộc sống của người dân. Nhà cao tầng bị phá hủy, cuộc sống bị phá hủy, và vô số tiền của bỏ ra để hỗ trợ cho sự phá hủy này, để làm cái gì?”
• “Thế giới bị tàn phá bởi chiến tranh, với các công xưởng vũ khí ngày càng mở rộng có sức phá hủy khủng khiếp.”
• “Nếu không phải chiến đấu vì chiến tranh hay chống lại khủng bố, chúng ta sẽ có thể tập trung nhiều hơn vào việc phát triển nền kinh tế và giảm thiểu đói nghèo.”
• “Chiến tranh và khủng bố phá hủy khả năng một con người có thể có một cuộc sống an toàn, và tự cung cấp cho bản thân họ và con cháu của họ một nền giáo dục vững mạnh.”
Vấn đề xung đột Israel-Palestine là một trong những vấn đề đau lòng. Chúng ta đều có vai trò quan trọng trong việc nghĩ ra các giải pháp hòa bình và sáng tạo theo tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 để mang lại cho cộng đồng, các bang và các quốc gia. Chúng ta không cần gì ngoài một cuộc cách mạng để đấu tranh và thực hiện vấn đề ngoại giao. Có rất nhiều người tiêu biểu đang cố gắng tìm ra lựa chọn tối ưu thứ 3 ở Trung Đông, và nỗ lực của họ có thể dạy chúng ta về sự hợp lực có thể có được trong Vòng tròn Ảnh hưởng của bản thân.
Xây dựng hòa bình: Cách mạng hóa ngoại giao nội bộ
Một trong số những người như thế là Mohammed Dajani. Vào cái ngày tồi tệ tại trạm kiểm soát, nơi mẹ ông nằm bên bờ vực của cái chết, ông đã phát hiện ra thứ thay đổi cuộc đời mình.Trước đó, sự tiếp xúc duy nhất của ông với người Israel chỉ là ở trạm kiểm soát, với những người lính trẻ đeo những khẩu súng máy. Nhưng giờ đây, cũng chính những người lính đó gác lại công việc để giúp đỡ người mẹ đang gặp nguy kịch của ông. Họ gọi hai xe cứu thương đến nơi chỉ trong vòng vài phút. Họ chuyển mẹ ông đến bệnh viện quân đội Israel bởi vì đó là cơ sở y tế gần nhất. “Chiều hôm đó tôi đã chứng kiến cảnh kẻ thù của tôi cố gắng cứu sống mẹ tôi. Đó chính là một sự kiện quan trọng trong cuộc đời tôi. Với tôi, đó chính là một trong những bước ngoặt chuyển từ ‘chúng ta hoặc bọn họ’ thành ‘chúng ta và bọn họ’.”1
1. Phỏng vấn với Mohammed Dajani, Wasatia Headquarters, Beit-Hanina, Israel, 12/1/2010.
Giờ đây, Giáo sư Mohammed Dajani của Đại học al-Quds là một trong những người diễn giả hàng đầu về Lựa chọn tối ưu thứ 3 ở Palestine, một mô thức “chúng ta và họ”. Chính sự thay đổi to lớn trong trái tim ông đã khiến ông thành lập một tổ chức có tên là Wasatia để giáo dục những người trẻ tuổi Palestine, đặc biệt là chống lại phương thức thứ hai. Tên của tổ chức được đặt từ một câu trong kinh Qur’an: “Chúng ta đã biến mọi người thành một cộng đồng wasatia”. Theo nhiều cách dịch, cụm từ “wasatia” có nghĩa là những thứ giống như là “điểm giữa hai điểm cực đoan”. Vì thế, Wasatia hướng đến thoát khỏi sự cực đoan, tìm đến một cách tiếp cận cao hơn và cân bằng hơn trong cuộc sống.
Giáo sư Dajani nói: “Gốc rễ của vấn đề chính là do giới trẻ Palestine lớn lên học được hai bài học: cách duy nhất để giải quyết xung đột và sự khác biệt là qua công thức thắng – thua; và người theo Hồi giáo, Thiên chúa giáo và Do Thái giáo không thể tồn tại cùng nhau, huống chi là phát triển cùng nhau”2. Tất nhiên, đây là lối tư duy hai phương thức kinh điển.
2. Mohammed Dajani, “The Wasatia Movement – An Alternative to Radical Islam”, Worldpress.org, 21/6/2007, http://www.worldpress.org/Mideast/2832.cfm.
Ấn tượng của tôi về khái niệm wasatia của người Hồi giáo là nó rất gần với khái niệm của Lựa chọn tối ưu thứ 3. Đó là sự phủ nhận của lối tư duy hai phương thức - đã cầm tù con người trong cái mà Dajani gọi là “sự hăng hái, đoàn kết dân tộc, sự cuồng tín, phân biệt chủng tộc, sự hỗn loạn, và cả sự không bao dung... những xu hướng khiến con người trở thành kẻ thù chết người của chính con người”3. Những người mang trong mình tinh thần wasatia sẽ tìm ra cách tốt hơn, cao hơn, thoát khỏi sự thỏa hiệp cùng tồn tại, hướng tới một Lựa chọn tối ưu thứ 3 để phát triển cùng nhau trên cùng một mảnh đất.
3. Mohammed S. Dajani Daoudi, Wasatia: Centrism and Moderation in Islam, 17, http://www.ptwf.org/Downloads/Wasatia.pdf.
Điều gì đã khiến cho Dajani bắt đầu bước chuyển mình mang tính ảnh hưởng như thế với những người đồng hương Palestine? Phần lớn là do sự đồng cảm của những người lính Israel đã tạo nên sự khác biệt. Ấn tượng này còn được củng cố thêm khi bố của Dajani được chữa trị ung thư tại một bệnh viện của Israel. “Nhân viên trong bệnh viện đã cười đùa với ông ấy và không đối xử với ông như người Ả Rập – chuyện đó đã khiến tôi rất ngạc nhiên”, Dajani chia sẻ.
Giáo sĩ Do Thái giáo Ron Kronish, giám đốc của Hội đồng Điều phối Liên Tôn giáo ở Israel (Interreligious Coordinating Council in Israel - ICCI), đã dành hết cuộc đời để cung cấp các cơ hội cho người Israel và Palestine lắng nghe lẫn nhau. Đó chính là tiền đề cho một Lựa chọn tối ưu thứ 3 hòa bình trên vùng đất đầy rẫy những khó khăn này - hay bất cứ nơi nào khác trên thế giới.
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Giáo sĩ Kronish nói: “Người Palestine và Israel hiếm khi gặp mặt nhau trong cuộc sống thường ngày. Chúng tôi thường bị bội thực bởi những tin tức kinh khủng trên báo chí về nhau. Người Palestine gặp người Do Thái chủ yếu tại các trạm kiểm soát. Ở đó, họ nhìn người Do Thái như những người lính – một phần của quân đội chiếm đóng ở đây. Đối với người Do Thái, người Palestine được xem như là những tên khủng bố và Hồi giáo thì bị xem là tôn giáo của chết chóc, khuyến khích đánh bom tự sát”. Dù vậy đó vẫn là những người được ông mời đến gặp mặt thường xuyên trong những buổi gặp gỡ mang tính hợp lực lâu dài, ý nghĩa và nhạy cảm, để họ tiếp xúc với đối phương – có thể là phụ nữ, giới trẻ, người trẻ, nhà giáo dục, những người lãnh đạo Hồi giáo – những người có thể là nhân tố chính gây ảnh hưởng rộng trong xã hội và cộng đồng. “Chúng tôi làm gì ở ICCI? Chúng tôi khiến mọi người tham gia đối thoại, thay đổi trái tim và suy nghĩ của họ về các khả năng và lợi ích của việc chung sống hòa bình, bây giờ và cho tương lai lâu dài về sau.”
Đó thực sự là một bất ngờ căn bản đối với những người tham gia các cuộc đối thoại nghiêm túc với người khác – cũng là kẻ thù của họ – để nhận ra thực chất những người khác cũng là con người, và mỗi người đều có một câu chuyện riêng, thường liên quan lớn hơn đến xung đột về tôn giáo và chính trị với họ. Thêm vào đó, khi họ nghiên cứu một ít về tôn giáo của nhau, họ phát hiện ra rằng cốt lõi trong tôn giáo của họ có giá trị nhân đạo chung. Những người Do Thái chưa bao giờ mở Kinh Qur’an và ngược lại – người Hồi giáo Palestine và người Thiên Chúa giáo biết rất ít về Do Thái giáo. Trong một nhóm, khi lần đầu tiên một người lãnh đạo Hồi giáo nghe một lời truyền dạy trong truyền thống Do Thái giáo: “Nếu anh cứu một mạng người thì giống như là cứu cả thế giới”, anh ta đã kêu lên: “Chúng tôi cũng có một câu tương tự trong Kinh Qur’an!”. Qua việc nghiên cứu những Kinh thánh thiêng liêng của nhau, người Do Thái giáo, Thiên Chúa giáo và Hồi giáo tại Israel đã phát triển sự tin tưởng như cách họ học hỏi lẫn nhau.
ICCI đang tạo ra một môi trường cho những cá nhân bị lôi kéo vào cuộc chiến này để chủ động tìm hiểu và lắng nghe người khác. Giáo sư Kronish cho biết: “Họ chia sẻ cảm xúc của mình về nhiều vấn đề. Thỉnh thoảng, mọi thứ trở nên căng thẳng đến nỗi chúng tôi nghĩ có thể nên dừng lại – nhưng những người tham gia vẫn kiên quyết tiếp tục”. Mặc dù những cuộc đối thoại của ICCI thường rất khó khăn, nhưng hầu hết những người tham gia vẫn tiếp tục tham gia khóa học vì họ có một nhu cầu được lắng nghe thấu hiểu sâu sắc. Họ muốn hiểu người khác và xem làm thế nào họ có thể học được cách sống cùng nhau. Một trong những người Do Thái đã tham gia nói rằng: “Tôi đọc được một số vấn đề trên tin tức, và trong nhóm đối thoại của mình, tôi muốn nghe từ các bạn – dù cho bạn là người Hồi giáo Palestine hay Thiên Chúa giáo - cảm nhận và suy nghĩ về vấn đề đó như thế nào. Anh ta thực sự đang nghĩ gì?”. Họ đưa những vấn đề quốc gia ra bàn luận theo một cách cá nhân.
Để tiếp cận những người trẻ tuổi, ICCI là một trong những đối tác quốc tế của Viện thần học Auburn ở NewYork (Auburn Theo Logical Seminary of New York) trong quá trình đối thoại kéo dài một năm, bao gồm một trại hè với sự tham gia của các sinh viên Palestine và Israel cũng như các học sinh trung học từ Nam Phi, Bắc Ailen và các bang khác nhau của Hoa Kỳ. Tại trại hè “Mặt đối Mặt/Niềm tin với Niềm tin” được tổ chức tại NewYork vào mỗi mùa hè, mọi người cùng ăn kosher, halal, và đồ ăn chay; họ đi ngủ cùng nhau; họ tranh luận; và khóc khi họ phải rời đi, giống như bất kỳ trại hè nào khác.4
4. Phỏng vấn Tiến sĩ Ron Kronish, Hebrew University of Jerusalem, 7/1/2011.
Làm việc cùng với Giáo sĩ Kronish tại ICCI là Margaret Karram, một người Palestine Ả Rập. Bà chia sẻ: “Danh tính của tôi rất phức tạp. Tôi là một người Israel Công giáo, một người Ả Rập Palestine theo Thiên Chúa giáo”. Khi còn nhỏ, bà từng phải đối mặt với những đứa trẻ người Do Thái ở gần nơi bà tống trên những triền núi Mt. Carmel. Giống như phản chiếu những gì người lớn đã làm, bọn trẻ ném đá và trêu đùa tên của người khác. Bà nhớ lại “Tôi luôn luôn khóc”. Một ngày, khi trở về từ một cuộc chiến như thế, bà khập khiễng đi về nhà. Người mẹ đặc biệt của bà đang nướng bánh và nói với bà hãy mời những người bạn người Do Thái vào bếp, và bà đã cho những đứa nhỏ bánh mì Ả Rập mang về nhà. Những người Do Thái đã đến cảm ơn bà, và sau đó họ tham gia các lễ hội của nhau. Một mối quan hệ tốt đẹp đã bắt đầu lớn lên trong khu dân cư Haifa nhỏ bé đó.
Vào tuổi mười lăm, Karram tham gia Phong trào Focolare, một phong trào của người theo Công giáo trên toàn thế giới với mục đích khuyến khích các cuộc đối thoại ở mọi tầng lớp, giữa những con người khác nhau và tôn giáo khác nhau. Noi gương ví dụ của mẹ, và theo cách bà được nuôi dưỡng bởi những giá trị tinh thần của Phong trào Focolare, Karram trở nên yêu quý những người bạn Do Thái của mình, và với tư cách là một người theo Thiên Chúa giáo, bà muốn biết về họ nhiều hơn. Bà đã đến Los Angeles để nghiên cứu về người Do Thái tại Đại học Do Thái. “Tôi đã không mở miệng trong suốt sáu tháng”, bà nói. Những sinh viên khác cho rằng bà là người Do Thái, nhưng cuối cùng thì họ cũng phát hiện ra bà là ai. Họ rất kinh ngạc vì họ đã học Ngũ thư và Kinh thánh Talmud của người Do Thái cùng với một người Palestine Ả Rập. Bà đã phải giải thích rằng bà đến đây với mong muốn thu hẹp khoảng cách giữa họ và dân tộc của bà. “Để làm được chuyện đó, tôi phải hiểu các bạn”, bà nói. Sau năm năm lắng nghe thấu hiểu, bà tốt nghiệp và quay lại quê hương, một người Ả Rập với tấm bằng đại học chuyên ngành về tìm hiểu người Do Thái.
Giờ đây, Margaret Karram đang giảng dạy về mối quan hệ giữa người Do Thái, người theo Thiên Chúa giáo và người Ả Rập, bà cố gắng làm hết sức mình để kết nối họ với nhau. Bà cống hiến cả cuộc đời mình để tạo ra các cuộc đối thoại và thúc đẩy sự thấu hiểu, đồng cảm. “Tôi chưa thể tạo ra quá nhiều sự khác biệt”, bà chia sẻ, “chỉ từng bước một”.5
5. Phỏng vấn Margaret Karram, Wasatia Headquarters, Beit-Hanina, Israel, 12/1/2011.
Tôi nghĩ Margaret đã đánh giá thấp tầm ảnh hưởng của bà. Khi mọi người nói chuyện, những người như Margaret Karram và các thành viên của những tổ chức như ICCI và Wasatia đều tin tưởng và có tình cảm chân thành với người khác. Họ nhận thức được rằng chỉ đối thoại không là không đủ, nhưng đó chính là bước đầu tiên và cơ bản đối với việc tạo ra các khả năng mới. Và theo quan điểm của tôi, điều đó giải thích tại sao có rất nhiều nỗ lực ngoại giao thất bại trong việc giải quyết xung đột như vấn đề ở Trung Đông. Chính việc bỏ qua cơ hội tạo ra sự kết nối đồng cảm mà mọi người cần từ người khác, tiêu chuẩn về ngoại giao đã không có được một “bầu không khí tâm lý thấu hiểu”.
Cách tiếp cận thông thường với hòa giải tạo ra hòa bình là sự đàm phán hợp lý giữa những người mà nhà khoa học chính trị nổi tiếng Samuel P. Huntington gọi là “văn hóa Davos”. Mỗi năm, lãnh đạo đứng đầu và các doanh nhân ưu tú của các nước trên thế giới đều họp mặt ở một nơi rất sang trọng ở Davos, Thụy Sĩ. Họ biết nhau khá rõ và thành lập một “sự nhất trí xuyên quốc gia của tầng lớp thượng lưu đứng đầu xã hội, những người kiểm soát hầu như tất cả các tổ chức quốc tế, chính phủ các nước trên thế giới và phần lớn năng lực về kinh tế và quân sự”6. Nhưng bầu không khí ngột ngạt của Davos hầu như không cung cấp được bầu không khí tâm lý thấu hiểu cho hàng triệu người đang thực sự chịu đau khổ.
6. Trich từ Richard K. Betts, “Conflict or Cooperation? Three Visions Revisited”, Foreign Affairs, tháng 11-12/2010, https://www.foreignaffairs.com/articles/66802/richard-k-betts/conflict-or-cooperation?page=show. Truy cập ngày 30/11/2010.
Ví dụ, Hiệp định Hòa bình Oslo năm 1993 được ca ngợi là một đột phá theo phong cách Davos, sẽ làm thay đổi mọi thứ. Đại diện của Israel và Palestine đã thống nhất công nhận “quyền tự quyết” của mỗi bên và cùng chia sẻ lãnh thổ. Các đại biểu rất phấn khởi khi nói về chấm dứt xung đột, rằng mọi thứ đều được tiến hành theo nguyên tắc và các phần việc chi tiết sẽ để cho luật sư giải quyết.
Làm sao những đối thủ truyền kiếp lại có thể cùng nhau đi đến đột phá này? Bởi vì những đàm phán ở đây thực sự không phải là cuộc gặp mặt chính thức điển hình giữa những nhà ngoại giao với nhau. Mà là những cuộc thảo luận “phía sau”, một cách im lặng và tránh khỏi sự chú ý của truyền thông. Những vị đại biểu đã sống cùng nhau trong vài tuần ở một ngôi nhà gần Oslo, ăn cùng nhau và đi dạo cùng nhau vào trong những khu rừng ở Na Uy. Trong thời gian đó, họ đã hiểu về nhau và sự giao tiếp theo “chiếc gậy trình bày” được diễn ra. Trước sự ngạc nhiên của các nhà ngoại giao chính thức, hai bên đã đi đến một bản thỏa thuận làm việc mà bọn họ có thể hỗ trợ cho nhau.
Thật không may, việc tiến hành bản thỏa thuận lại không đi theo một quy trình thấu hiểu như thế. Những người trong cuộc phải thực hiện Hiệp định này đã không đạt được bầu không khí tâm lý thấu hiểu. Mặc dù có chữ ký chính thức trên các văn bản, nhưng nhiều năm trôi qua, không có bất kỳ sự tiến triển nào trong việc thực hiện Hiệp định Hòa bình Oslo.
Tiến sĩ Marc Gopin, một học giả nổi tiếng và cũng là người đang thực hiện các nỗ lực vì hòa bình ở Trung Đông, hiểu được tầm quan trọng của việc kết nối cảm xúc, cá nhân phải được thực hiện nếu như có một giải pháp sáng tạo. Những biên bản thỏa thuận chính thức là không đủ. “Giải quyết xung đột chỉ là bước đầu của tiến trình”, ông nói. “Các nhà lý thuyết dường như không giỏi trong việc đối mặt với những cảm xúc và bất cập của chính mình. Các nhà ngoại giao không cảm nhận được những sự khổ đau sẽ diễn ra. Họ trốn chạy khỏi chuyện đó.” Chủ nghĩa duy lý của những nhà đàm phán không có chỗ để thực sự tìm hiểu nhau.
Những thứ tốt đẹp đạt được tại các cuộc họp ở Oslo không được hoàn thành tại hội thảo Trại David năm 1999 giữa những vị lãnh đạo người Israel và nhà lãnh đạo nổi tiếng người Palestine Yasser Arafat. Mặc dù ở đất nước của mình, ông rất được tôn sùng nhưng người Israel lại xem ông như một tên khủng bố tàn nhẫn. Phái đoàn Israel đã đối xử rất thiếu tôn trọng với Arafat. Họ để ông chờ đợi hàng giờ đồng hồ và sau đó vào phòng với một tờ kế hoạch đã được soạn sẵn. Vứt nó lên bàn, họ nói với ông những gì ông phải nói và những gì họ sẽ đáp lại. Vì vậy Arafat đã đứng dậy, rời căn phòng và không bao giờ gặp những người Israel đó lần nào nữa. Cuộc họp Trại David kết thúc trong thất bại. Sau đó, Arafat đã phủ nhận về việc người Do Thái có bất cứ lịch sử nào tại Palestine, và không có tuyên bố nào liên quan đến “vốn được gọi là vùng đất Thánh”.
Trớ trêu thay, tại Trại David hai mươi năm trước đó, Thủ tướng Israel Menachem Begin và Tổng thống Ai Cập Anwar Sadat đã đối mặt với nhau trên cùng bàn đàm phán đó và cũng đã từng bế tắc với bản thỏa thuận hòa bình của hai bên. Với tư cách là bên thứ ba, Tổng thống Jimmy Carter đã rất nỗ lực để xây dựng một mối quan hệ nồng hậu với cả hai bên, và Sadat cũng đã sẵn sàng để ký. Nhưng Carter lại thấy Begin không có thiện ý khi đưa ra bản thỏa thuận cuối cùng. Vào ngày thứ mười ba, khi cuộc hội thảo sắp sửa thất bại, Carter yêu cầu thư ký của ông tìm tên của tất cả những người cháu của Begin. Sau đó ông đã chụp ảnh ba nhà lãnh đạo và viết một lời nhắn cá nhân trên một bức ảnh tới từng đứa cháu. Những người có mặt ở đó nói: “Begin hoàn toàn xúc động khi thấy tên từng đứa cháu của ông trên các bức ảnh. Một thời gian ngắn sau, Begin đã đồng ý xóa bỏ rào cản cuối cùng trong Hiệp ước Hòa bình”.7
7. Joyce Neu, “Interpersonal Dynamics in International Conflict Mediation”, trong Natural Conflict Resolution, ed. Filippo Aureli (Berkeley: University of California Press, 2000), 66.
Có phải cử chỉ thấu hiểu của Carter chính là yếu tố quyết định mang đến hòa bình cho Israel và Ai Cập? Có phải Thủ tướng Begin nhìn thấy khuôn mặt những đứa cháu của mình khi ông nhìn vào tên bọn trẻ, và tự hỏi rằng thế giới mà ông mang đến cho chúng là gì? Không ai biết cả. Nhưng chúng ta chắc chắn biết rằng, Carter đã bỏ nhiều công sức cho mối quan hệ này. Hai người lãnh đạo đã có những cuộc nói chuyện riêng rất dài. Vợ chồng Tổng thống Carter đã dùng bữa riêng với vợ chồng Begin và biết được chuyện Begin đã mất bố mẹ và anh trai trong vụ thảm sát Holocaust. Begin hiểu được rằng Carter đã mang đến cho ông bầu không khí tâm lý thấu hiểu. Có ai có thể nghi ngờ về những điều diễn ra trong trái tim của người đàn ông này khi ông run rẩy nhìn vào tên những đứa cháu của mình, khi ông lặng lẽ đọc lên từng cái tên lúc nhìn vào những bức ảnh đó?
Marc Gopin tin rằng những cử chỉ thấu hiểu như thế này vô cùng cần thiết khi kiếm tìm một Lựa chọn tối ưu thứ 3. Vào một trong những thời điểm tồi tệ nhất trong cuộc xung đột giữa Israel và Palestine, Gopin có cơ hội được gặp mặt trực tiếp với Arafat và thực hiện điều này.
Hàn gắn khoảng cách không thể thu hẹp
Vào mùa xuân năm 2002, quân đội Israel và Palestine đã đấu với nhau trong những cuộc chiến khủng khiếp trên các con đường ở khu vực Bờ Tây. Những người dân vô tội trở thành mục tiêu bị giết chết. Người Israel đã cách ly Arafat và giam giữ ông tại gia. Kinh hoàng trước sự chết chóc, Marc Gopin đã quyết định vượt qua sự phong tỏa của quân đội và đến nói chuyện với Arafat. Đó thực sự là giây phút đầy sợ hãi, nội tâm Gopin đầy bất ổn, ông tự hỏi: “Tôi có nên ôm lấy ông ấy không? Tôi có nên tặng ông ấy một món quà?”. Gopin phải quyết định liệu chính ông có thể vượt qua định kiến và nỗi sợ của chính mình và ngồi xuống nói chuyện với kẻ thù của những người dân quê hương ông.
Tôi ngồi xuống cạnh ông ta, đó là lần đầu tiên tôi chạm vào kẻ đã giết chết rất nhiều người Do Thái, người vẫn ra lệnh giết người Do Thái. Nhưng tôi nghĩ: “Nếu chuyện này có thể cứu một mạng người thì nó cũng xứng đáng thôi”. Đó chính là những gì chúng tôi đang phải đối mặt. Mỗi ngày đều có sự chết chóc, và ông ấy thực sự có vai trò quan trọng trong vòng tròn bạo lực vô tận này. Giá mà ông ấy có thể nói một vài từ để làm dịu mọi chuyện xuống.
Vì thế tôi đã nhìn vào đôi mắt ông ấy như thể ông ấy là một người rất tốt bụng, và bộc lộ nỗi đau buồn chân thành cho tất cả trẻ em Palestine đã chết.Tôi nói rằng có một mitzvah (điều răn) trong Do Thái giáo để làm xoa dịu sự đau buồn. Tôi nói rằng theo truyền thống của Do Thái giáo và Hồi giáo, thì chuyện chia sẻ Kinh thánh với người khác là một chuyện rất linh thiêng. Đó là một sự kết nối rất linh thiêng. Có một câu trong Kinh thánh Talmud nói rằng thế giới tồn tại nhờ ba thứ: niềm tin, hòa bình và công bằng. Giáo sĩ Muna nói rằng nơi nào không có công bằng thì nơi đó sẽ không bao giờ có hòa bình.
Arafat hiểu rằng tôi đang công nhận mong muốn công bằng của người dân của ông, nhưng tôi cũng đang chỉ trích phương pháp của ông ấy trong việc đạt được sự công bằng. Phần lớn thời gian ông đều im lặng. Sau đó ông ấy nhìn tôi chăm chú và nói: “Anh biết đó, khi tôi còn là một đứa bé, tôi cầu nguyện tại Bức tường. Anh biết đó... Bức tường. Với những người đàn ông lớn tuổi. Họ cầu nguyện và tôi cũng cầu nguyện”.
Tôi đã rất ngạc nhiên. Sự sùng đạo của ông ấy thật đáng ngạc nhiên. Bạn phải hiểu sự tinh tế này. Ông ấy đang nói gì với tôi? Ông ấy nhận thức được Bức tường Bờ Tây ở Jerusalem là khu vực linh thiêng của người Do Thái, rằng người Do Thái và người theo đạo Hồi có thể cùng tôn thờ. Đó là lời từ cùng một người đàn ông mà lúc ở Trại David đã phủ nhận về việc từng có sự hiện diện của người Do Thái ở Jerusalem. Ông phá tung mọi hội nghị Trại David dựa trên lý luận này.
Sau chuyến viếng thăm của Gopin, Arafat đã ra lệnh cho lực lượng của mình ngừng tấn công thường dân Do Thái.
Gopin nhận định: “Hiện tại Arafat đang rơi vào thời kỳ đen tối. Ông ấy phá sản, mất hàng triệu đô la, và còn phải tài trợ cho khủng bố nữa. Nhưng trọng điểm tôi muốn chỉ ra ở đây là một minh họa rõ nét cho sức mạnh của những hành động thể hiện sự tôn trọng. Đôi khi nó còn hiệu quả hơn bất kỳ điều gì khác. Khoảnh khắc giữa Carter, Begin và Sadat khi Carter gợi đến những đứa cháu của Begin, khoảnh khắc này xuất hiện ở đâu trong các học thuyết về quan hệ quốc tế?8
8. Phỏng vấn Marc Gopin, Hebrew University of Jerusalem, 10/1/2011. Xem thêm tại Marc Gopin, Healing the Heart of Conflict (Emmaus, PA: Rodale, 2004) 187-88.
Những nhà ngoại giao và đàm phán duy lý hoàn toàn không hề chuẩn bị trước những hành động kiểu như vậy, nhưng đó là bước đầu tiên để giải quyết bất cứ xung đột kéo dài nào.
Trong suốt cuộc nổi dậy năm 2003 ở Palestine, các con phố ở Jerusalem bị bỏ hoang. Không khách du lịch, không người buôn bán. Gopin là một trong số rất ít du khách ở lại trong một khách sạn lớn tại Jerusalem. Ông tản bộ ngoài đường vào ban đêm và vẫy taxi. Có năm chiếc taxi trống ở lề đường nơi ông đứng và một chiếc đỗ đơn độc ở bên kia đường. Một trong năm tài xế tiến lại gần ông và nói: “Đừng lên chiếc taxi kia. Ông ta là người Ả Rập”. Với tư cách là một cầu nối hòa giải, ông đã băng qua đường và lên chiếc taxi của người Ả Rập nọ.
Người đàn ông ngồi ở đó một mình, trầm ngâm hút thuốc. Ông ta biết tôi là người Do Thái. Ông ta cũng biết tôi đến có mục đích. Ông ta chỉ im lặng. Tôi chỉ nói mười từ với ông ấy: “Hẳn anh và gia đình sống không dễ dàng gì”. Lẽ tất nhiên, tất cả những tài xế đều gần như không kiếm được mấy vì không có khách. Thật bất ngờ,ông ấy bắt đầu nói và nói, như thể trút hết nỗi lòng về điều gây khó khăn cho ông bởi chính những người đồng hương Palestine của mình. “Cái ông Arafat đó đã phá hủy mọi thứ. Chúng tôi vốn dĩ rất hòa thuận trước khi ông ta đến. Ông ta đã gây ra tất cả những điều tồi tệ kinh khủng này”. Giờ đây, việc ông dốc lòng tâm sự là một món quà đáng nhớ với tôi, nhưng tôi hiểu rằng đó cũng là do tôi đã bày tỏ niềm cảm thông sâu sắc với ông ấy. Ông ấy cũng hiểu rằng khi tôi chọn lên chiếc xe của ông, là tôi đã chọn phản đối định kiến của những người Do Thái như mình.
Đó là những điều xảy ra khi bạn sẵn lòng bước ra khỏi định kiến. Những cử chỉ bộc lộ sự tôn trọng và thấu hiểu rất dễ lan tỏa, cũng giống như cơn giận vậy. Tối đó tôi đã nghe những lời từ tận đáy lòng của người tài xế ấy, thật hơn bất kỳ cuộc đàm phán ngoại giao ngu ngốc nào mà ở đó, tất cả đều đóng kịch và chẳng nói gì. Giải pháp thực sự cho những xung đột cần phải bắt đầu từ những mối quan hệ cá nhân đơn lẻ như vậy.9
9. Phỏng vấn Gopin.
Bản giao hưởng hợp lực
Một ngày nọ, một người Israel và một người Palestine gặp nhau tại một khách sạn ở thành phố London, với mối quan hệ cá nhân đơn lẻ như Gopin đã nói ở trên. Nhạc trưởng kiêm nghệ sĩ piano vĩ đại Daniel Barenboim ngồi ở sảnh khách sạn, cất lời chào với người đàn ông ngồi trên ghế bành đối diện. Người đó tự giới thiệu mình là Edward Said, một người Palestine Ả Rập, hiện là giáo sư nhân văn ở Đại học Columbia. Tối đó, hai người đàn ông này đáng lẽ có thể bất đồng trong quan điểm chính trị, nhưng họ lại bắt đầu cuộc đối thoại đã tiếp diễn hàng năm nay.
Barenboim và Said trở thành những người bạn thân thiết. Sau cái chết của Said năm 2003, Barenboim nói về ông như sau: “Edward Said không giống bất kỳ người nào. Ông ấy là tinh hoa của bản chất con người bởi ông ấy hiểu được sự mâu thuẫn … Anh ấy đấu tranh cho quyền lợi của người Palestine trong khi vẫn thấu hiểu những mất mát của người Do Thái, và không xem đó như một nghịch lý”. Theo cách nói của chúng ta, Said là một người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3: “Anh ấy luôn tìm kiếm những điều ‘vượt trên’ một ý tưởng, điều ‘không thể thấy được’ bằng mắt, những điều ‘không thể nghe được bằng tai”’.
Về phần mình, Said nhận định về Barenboim như sau: “Ông ấy là một người phức tạp… một thách thức và thậm chí là một sự sỉ nhục với đa số những người ngoan đạo”. Được đánh giá là một trong những nghệ sĩ vĩ đại nhất lịch sử, Barenboim đã chỉ huy dàn nhạc giao hưởng Chicago lẫn Nhà hát Opera Quốc gia Berlin, thu âm nhiều tác phẩm nhạc cổ điển hơn bất kỳ ai khác, và thẳng thắn ủng hộ cho hòa bình ở Trung Đông. Ông là nghệ sĩ Israel đầu tiên và nổi tiếng nhất từng được mời biểu diễn tại Bờ Tây Palestine (lời mời có sự sắp xếp của Said), và sự thấu hiểu của ông với hai dân tộc Israel và Palestine đã trở thành huyền thoại.
Trong những cuộc đối thoại kéo dài hàng năm của họ về cuộc khủng hoảng đang diễn ra ở Trung Đông, cả Said lẫn Barenboim đều không tin tưởng lắm vào việc hòa bình sẽ được lập lại khi dựa trên các cuộc đàm phán mang nặng tính hình thức và cứng nhắc giữa chính phủ hai bên. Họ kết luận rằng gốc rễ của vấn đề là cả Israel lẫn Palestine đều lờ đi ý kiến của đối phương. “Sự thờ ơ không phải là một chiến lược chính trị đúng đắn, và vì vậy, mỗi bên phải tự hiểu thấu giới hạn của bên còn lại”, Said viết.
Khi người ta không sẵn lòng tìm hiểu về đối phương, họ sẽ đơn giản hóa quá mức về đối phương – hậu quả của cái mà tôi gọi là mô thức “Tôi chỉ nhìn nhận phe của tôi”. Nếu, khi tôi soi gương, tôi nhìn thấy bản thân mình ở trong những hội nhóm tôi thuộc về – phe của tôi, quốc gia tôi, giới tính của tôi, tôn giáo của tôi, dân tộc tôi – và chẳng bao giờ tôi nhìn sâu hơn vào thân phận phức tạp và phong phú của mình, cũng như của những người khác. Với tư cách là một người Ả Rập, Said kết luận:
Đối với người Ả Rập, thật là một chính sách khờ dại và lãng phí khi từ chối tìm hiểu và phân tích Israel trong hàng năm trời, với lập luận rằng sự tồn tại của người Israel phải bị phủ nhận bởi họ đã gây nên nakba10 của người Palestine. Lịch sử là một thứ thay đổi liên tục, và nếu chúng ta trông đợi người Do Thái ở Israel không sử dụng kiểu thảm sát tập thể phát xít Holocaust để biện hộ cho sự đàn áp nhân quyền kinh hoàng với người Palestine, thì chúng ta cũng phải vượt lên trên sự ngu ngốc này và nói rằng cuộc thảm sát này chưa từng tồn tại, và rồi tất cả người Israel, từ đàn ông, phụ nữ đến trẻ em đều chìm trong sự thù hận không bao giờ tắt của chúng ta.
10. Sự kiện người Palestine bị đánh bại và di cư được gọi là nakba (thảm họa). (ND)
Vỡ mộng với hy vọng lập lại hòa bình ngày càng mong manh, Barenboim và Said đều tự hỏi liệu mình có thể làm gì theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 để giúp hai phe thấu hiểu nhau. Họ nảy ra ý tưởng thành lập một dàn nhạc gồm những nghệ sĩ Palestine và Israel trẻ tuổi. Said nhớ lại: “Ý tưởng này nhằm xem điều gì sẽ xảy ra nếu chúng tôi đặt những con người ở hai đầu chiến tuyến vào cùng một dàn nhạc”. Bắt tay vào thực hiện ý tưởng này, họ đã gửi thư mời tới một hội thảo được tổ chức ở Weimar, Đức, tự hỏi có ai hồi đáp hay không. Và rồi họ ngập trong hàng đống thư từ các ứng viên. Giống như phần lớn trải nghiệm của Lựa chọn tối ưu thứ 3, điều này thật sự rất thú vị, liều lĩnh và đầy bất ngờ. Dự án này sau đó đã trở thành “sự kiện quan trọng nhất” trong suốt cuộc đời của Barenboim và Said.
Barenboim hướng dẫn dàn nhạc hàng ngày còn Said chủ trì một cuộc thảo luận mỗi tối “về âm nhạc, văn hóa, chính trị,… Không ai có áp lực phải đè nén bất cứ điều gì nữa”. Có cả những sinh viên Do Thái đến từ Israel, Nga, Albania và các sinh viên Ả Rập từ Syria, Lebanon, Palestine. Said bắt đầu cuộc thảo luận bằng cách hỏi: “Vậy người ta cảm thấy thế nào về toàn bộ những việc này?”. Ngay tức khắc có một nghệ sĩ Do Thái phàn nàn về việc bị kỳ thị bởi những người Ả Rập và họ không cho anh ta học chơi nhạc Ả Rập trong các buổi biểu diễn ngẫu hứng. “Họ bảo tôi rằng ‘Cậu không thể chơi nhạc Ả Rập được. Chỉ có người Ả Rập mới chơi nhạc Ả Rập thôi’.”
Barenboim khẳng định rằng họ không ở đó để đè nén cảm xúc mà là giãi bày cho người khác hiểu. Ông nói với các thành viên tham gia: “Đây không phải chỉ đơn giản là việc các nghệ sĩ chúng ta tụ tập chơi nhạc để thư giãn và quên hết mọi thứ. Ngược lại, đây là một dự án mà mọi người đều có quyền, có khả năng, và nhiệm vụ bộc lộ chính xác quan điểm của mình”.11
11. “Barenboim’s Music: A Bridge across Palestinian-Israeli Divide”. AFP, http://www.youtube.com/watch?v=GpGS1gVcU-k&NR=1.
Sau một vài tuần tranh luận khá căng thẳng và gay gắt, mọi thứ bắt đầu thay đổi. “Cùng một người vừa mới trước đó cho rằng chỉ những người Ả Rập mới có thể chơi được nhạc Ả Rập thôi thì giờ đang dạy Yo-Yo Ma cách chỉnh dây đàn cello để phù hợp với việc chơi nhạc Ả Rập. Do vậy, hiển nhiên, anh ta nghĩ rằng người Trung Quốc cũng có thể chơi được nhạc Ả Rập. Dần dần vòng tròn mở rộng ra và tất cả họ đều chơi bản giao hưởng số 7 của Beethoven. Đó thực sự là một sự kiện phi thường.12
12. Daniel Barenboim và Edward Said, Parallels and Paradoxes: Explorations in Music and Society, Ara Guzelimian (New York: Vintage Books, 2002), ix-xi, 8-9, 181.
Sau khi dự án đó hình thành được một dàn nhạc giao hưởng trẻ đã sẵn sàng cho việc biểu diễn, dàn nhạc có tên là West - Eastern Divan, với các nhạc sĩ đến từ Ai Cập, Iran, Israel, Jordan, Palestine và Syria. Tên của dàn nhạc bắt nguồn từ tiêu đề tập thơ của Goethe, được sáng tác nhằm tôn vinh mối liên hệ tuyệt vời giữa văn hóa phương Đông và phương Tây. Từ năm 1999 hàng trăm người trẻ tài năng nhất ở Trung Đông đã kết nối với nhau theo cách đó. Dàn nhạc này đã chơi ở hàng tá quốc gia, cả trên lãnh thổ Israel lẫn Palestine, mà không hề gặp bất kỳ nguy hiểm nào. Khi dàn nhạc biểu diễn ở Carnegie Hall tại New York, khán giả đã phải đi qua máy dò kim loại để vào trong.13 Daniel Barenboim nói:
13. Anthony Tommasini, “Barenboim Seeks Harmony, and More Than One Type”, The New York Times, 21/12/2006.
Dàn nhạc Divan được thành lập như một dự án chống lại sự thờ ơ… Thật cần thiết để con người tìm hiểu lẫn nhau, hiểu người khác nghĩ gì và cảm nhận mà không nhất thiết phải đồng thuận. Tôi không lay chuyển các thành viên Ả Rập của Divan nghe theo quan điểm của những người Israel, và cũng không thuyết phục những thành viên người Israel của Divan quan điểm của người Ả Rập là đúng đắn. Nhưng tôi muốn tạo ra một mặt bằng chung nơi mà hai bên có thể trình bày quan điểm, có thể bất đồng và không dùng bạo lực nữa.14
14. Ed Vulliamy, “Bridging the Gap, Part Two”, Guardian (Manchester), 18/7/2008, http://www.guardian.co.uk/music/2008/jul/13/classicalmusicandopera.culture. Truy cập 21/10/2010.
Vẫn có hàng nghìn người Israel hàng đêm mơ về một ngày nọ khi họ tỉnh giấc vào buổi sáng, sẽ không còn người Palestine nữa, và tương tự với người Palestine… Họ hoàn toàn thờ ơ với đối phương, nhìn nhận nhau như những con quái vật. Nhưng khi học cùng chơi nhạc Beethoven với nhau, ngày ngày tháng tháng cố gắng tập trung cùng chơi cùng thể hiện một bản nhạc, điều đó thực sự không giải quyết được vấn đề chính trị nhưng tôi nghĩ, nó đã tác động đến cách họ nhìn nhận nhau.15
15. “Palestinian-Israeli Orchestra Marks 10th Anniversary”, Al-Jazeera English, 21/8/2009, http://www.youtube.com/watch?v=gDJui5-zoeg. Truy cập 20/10/2010.
Vậy dàn nhạc Divan có tác động đến các nghệ sĩ của mình không? Một nghệ sĩ người Israel kể về trải nghiệm này:
Vấn đề chính là mọi người bị bao bọc bởi thế giới quan của mình. Chúng tôi không biết gì về họ, và họ cũng chẳng hiểu gì về chúng tôi; và dù có muốn hay không, thì chúng tôi vẫn phải sống cạnh nhau mãi mãi… Chúng tôi cần phải bắt đầu học cách chung sống với nhau, chúng tôi phải phá vỡ bức tường ngăn cách trong tư tưởng, và chúng tôi phải bắt đầu thấu hiểu nhau.16
16. Knowledge Is the Beginning: Một bộ phim của Paul Smaczny, 2005.
Noa Chorin, một nghệ sĩ cello người Israel, nói: “Khi tôi chơi nhạc cạnh Dana đến từ Syria, tôi chẳng hề nghĩ ‘Cô ta đến từ Syria’, tôi nghĩ ‘Đó là bạn mình’”. Sau khi họ chơi nhạc ở một thị trấn tại Palestine, Chorin nhớ lại: “Một cô gái đã nói rằng chúng tôi là những người Israel đầu tiên không phải là lính mà cô ấy gặp gỡ. Và đến khi nói lời tạm biệt để bước đi trên con đường của riêng mình, chúng tôi ai cũng khóc”.17
17. Vulliamy, “Bridging the Gap, Part Two”.
Hai nghệ sĩ piano tài năng khác chơi trong dàn nhạc Divan, Shai Wosner đến từ Israel và Saleem Abboud Ashkar từ Palestine, nhanh chóng kết thân. Barenboim hồi tưởng: “Họ muốn chơi cùng nhau hơn là luyện tập riêng với tôi, và họ còn bắt đầu chuẩn bị cho một buổi trình diễn song tấu các tác phẩm của Mozart với đàn piano cùng nhau. Thực sự đáng kinh ngạc khi thấy họ có thể chơi nhạc cùng nhau. Âm nhạc của họ tràn đầy sự thấu hiểu và đồng cảm với phong cách chơi nhạc của đối phương… Đó cũng là một bước tiến mang tính biểu tượng thực sự, là một dịp tuyệt vời cho tất cả chúng tôi”18. Barenboim tỏ ra yêu thích biểu tượng này: “Khi tôi thấy Karim bé nhỏ - một người Palestine đến từ Jordan - ngồi bên chiếc piano, và Inbal từ Israel bên cây cello của mình, trong tôi dâng trào một niềm vui khôn tả”.
18. Daniel Barenboim, A Life in Music (New York: Arcade Publishing, 2003), 188.
Barenboim khiêm nhường với vai trò của mình trong phép màu nhỏ bé này. Qua dàn nhạc Divan, ông đã thành công trong việc kéo những người trẻ tuổi tài năng ở vùng Trung Đông chạm tới ngưỡng tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3. Theo cách nói của Carl Rogers, ông ấy đã tạo ra “một câu chuyện mà trong đó các bên khác biệt đã đi đến việc thấu hiểu đối phương từ quan điểm của đối phương. Và thực tế là ông đã thành công, ngay cả khi cảm xúc dâng trào bởi sức ảnh hưởng của một người luôn sẵn lòng thấu hiểu một cách đồng cảm từng quan điểm”19.
19. Carl Rogers, “Communication: Its Blocking and Its Facilitation”, http:// www.redwoods.edu/instruct/jjohnston/English1A/readings/rhetoricandthinking/communicationitsblockingitsfacilitation.htm. Truy cập 20/10/2010.
Giống như bất kỳ một người can đảm nào theo đuổi Lựa chọn tối ưu thứ 3, Barenboim cũng vấp phải sự chỉ trích. Những nhà hoạt động trong Pro-Palestine đã buộc tội ông vì tạo ra “bằng chứng ngoại phạm không tưởng” cho sự hiếu chiến của người Israel và duy trì trạng thái bất công20. Cùng lúc đó, rất nhiều đồng bào người Israel của ông đánh mất lòng tin với ông vì ông đã đồng cảm phối hợp với người Ả Rập, “kẻ thù của Israel”.
20. Raymond Deane, “Utopia as Alibi: Said, Barenboim and the Divan Orchestra”, Irish Left Review, 9/12/2009, http://www.irishleftreview.org/2009/12/09/utopia-alibi-barenboim-divan-orchestra/. Truy cập 21/20/2010.
Nhưng Barenboim không hề ảo tưởng về dàn nhạc Divan. Ông hiểu rằng riêng nó không thể mang tới hòa bình cho khu vực, cũng như ông không tin người Israel và người Palestine sẽ đánh giá công bằng câu chuyện này. Ông công khai phê bình chính phủ của mình. Tuy nhiên, dàn nhạc này đã cho những người ở hai đầu chiến tuyến cơ hội được biết nhau và ít nhất là cũng đã bắt đầu hiểu nhau.
Năm 2004, Daniel Barenboim đã được trao tặng Giải thưởng Wolf vì những cống hiến nổi bật cho nghệ thuật. Tại buổi lễ trao giải trước Quốc hội Israel, ông đã miêu tả Lựa chọn tối ưu thứ 3 mà ông tìm ra để thúc đẩy hòa bình trên quê hương mình:
Một giải pháp phải được tìm ra. Tôi tự hỏi mình: Tại sao tôi lại phải chờ đợi để thực hiện một giải pháp như vậy? Đây là lý do tại sao, tôi cùng với người bạn quá cố của mình Edward Said đã thành lập một hội thảo ban nhạc cho những nghệ sĩ trẻ từ các quốc gia khác nhau ở khu vực Trung Đông, cả người Do Thái lẫn người Ả Rập. Bằng bản năng tự nhiên của mình, âm nhạc có thể đưa cảm xúc và suy nghĩ của người Israel và Palestine lên một tầm cao mới.21
21. Daniel Barenboim, trong Smaczny, Knowledge Is the Beginning.
Sau đó, vào năm 2008, sau khi trình diễn piano trong một buổi từ thiện ở Ramallah, Barenboim được cấp hộ chiếu Palestine. Ông là người đầu tiên và có lẽ đến nay là người duy nhất trên thế giới có hộ chiếu của cả Israel và Palestine. Chia sẻ niềm vui của mình, ông gọi tấm hộ chiếu này là “biểu tượng của mối liên kết trường tồn giữa người Israel và Palestine”.22
22. Kate Connolly, “Barenboim Becomes First to Hold Israeli and Palestinian Passports”, Guardian (Manchester), 15/1/2008, http://www.guardian.co.uk/world/2008/jan/15/musicnews.classicalmusic. Truy cập 14/07/2010
Hai tấm hộ chiếu cho thấy Daniel Barenboim là một Lựa chọn tối ưu thứ 3 chân thực, sống động. Một cách kính nể mà nói, ông không giống bất kỳ ai trên thế giới này. Nơi mà lối tư duy hai phương thức đang hạ thấp rất nhiều người, Barenboim đã không để cho cả hai phe ảnh hưởng đến mình. Như một sự ràng buộc đạo đức ông cảm nhận sâu sắc, ông đã đưa tầm nhìn thoát khỏi hai luồng ý kiến của hai khu vực để đạt tới khả năng thứ ba: trở thành công dân của cả hai nền văn hóa tuyệt vời này.
Mô thức xây dựng hòa bình
Trong bối cảnh công việc của những ví dụ điển hình nêu trên, liệu chúng ta có thấy được triển vọng của một Lựa chọn tối ưu thứ 3 có khả năng vượt qua cuộc chiến chết chóc tại Trung Đông và mang đến hòa bình? Không ai có thể trả lời chắc chắn. Hợp lực là điều hoàn toàn không thể dự đoán trước. Điều duy nhất chúng ta biết rõ là hợp lực luôn đem lại kết quả tốt hơn; đó là một nguyên tắc đúng đắn. Mặc dù những người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 mà tôi đã mô tả không thể kiểm soát được mô thức nhìn nhận của những người khác, thế nhưng họ đã tìm ra những cách để tạo ra sự hợp lực trong phạm vi Vòng tròn Ảnh hưởng của chính mình.
Có thể sự hợp lực mãnh liệt được tạo ra bởi những người theo đạo Hồi như Mohammed Dajani cùng những người theo đạo Thiên Chúa như Margaret Karram và những người Do Thái như Daniel Barenboim sẽ tạo ra một giải pháp lớn lao. Nếu như vậy, điều này sẽ xảy ra bởi họ đã đặt ra một nền tảng của sự đồng cảm. Họ có thể đã truyền dẫn vào tư tưởng và trái tim của nhiều người khác những tư duy mô thức cơ bản “Tôi nhìn nhận chính mình” và “Tôi nhìn nhận bạn”. Họ nỗ lực để giúp đối phương đi đến mô thức “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn” để tìm ra sự thấu hiểu. Như lịch sử đã chứng minh, tất cả các hội nghị ngoại giao và thỏa thuận ngừng bắn trên thế giới sẽ không tạo ra nhiều khác biệt nếu không có những cách nhìn nhận này.
Chúng ta học được gì khi tìm hiểu về những người tiên phong trong hòa bình tại Trung Đông kể trên? Chúng ta có thể ứng dụng được những gì từ câu chuyện của họ vào thế giới mà ta đang sống?
Đầu tiên, chúng ta học được sự tuyệt đối cần thiết của mô thức “Tôi nhìn nhận chính mình”. Mỗi cá nhân kể trên đều đã trải qua bài tự kiểm tra chính mình quan trọng bắt buộc phải có ở những người thực sự theo đuổi Lựa chọn tối ưu thứ 3. Thay vì vội vã chấp nhận những sự tự định nghĩa hạn hẹp những người theo cùng tôn giáo, đảng phái của họ áp đặt lên họ, họ thắc mắc về những định nghĩa này. Họ không chịu để cho những tiếng nói cực đoan, không toàn diện đe dọa bản chất vị tha và yêu thương trong tôn giáo của mình.
Nhìn nhận về sự khác biệt giữa những đồng nghiệp vì hòa bình của mình so với những người khác, Marc Gopin nói: “Chúng tôi tập trung sâu sắc vào bên trong. Tôi nhận thấy rằng khi tôi làm việc với những người hòa giải – những chuyên gia thực sự trong kiến tạo hòa bình này thể hiện họ là những nhóm người vô cùng đặc biệt trên hành tinh này. Một điều bất biến là, họ luôn không ngừng cải thiện bản thân. Họ luôn tự hỏi: ‘Tại sao tôi làm điều đó? Tôi sẽ làm gì tiếp theo?’”.
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Gopin chỉ ra rằng, trong lịch sử của bất cứ tôn giáo nào, những thứ vô định hình như tình yêu, lòng trắc ẩn, sự công bằng – luôn là những thứ quan trọng nhất, nhưng chúng ta thờ ơ với những điều này bởi vì chúng quá chung chung. Những thứ chi tiết – lễ nghĩa, quy tắc về quần áo, thực phẩm hay lịch – thực ra lại rất dễ quan sát bằng cách so sánh. Yêu thương kẻ thù của tôi ư? Sao tôi có thể sống theo kiểu đó được? Vậy nên tôi chỉ chăm chăm vào mấy thứ tiểu tiết mà bỏ qua những điều thực sự quan trọng. Việc có nghi lễ của riêng tôi và cảm thấy tốt với bản thân sẽ dễ hơn nhiều.
Theo Do Thái giáo: “Yêu thương hàng xóm của bạn như bản thân của bạn” là toàn bộ cốt lõi của Ngũ Thư (Torah), và đó cũng là điều răn vĩ đại của Thiên Chúa giáo. Nhưng làm sao tôi có thể yêu thương hàng xóm của mình? Thậm chí dù đó là người tìm đến tôi với một cây rìu ư? Nguyên tắc tổng quan đó vô cùng mạnh mẽ, nhưng nó đòi hỏi sự xem xét nội tâm sâu sắc để đạt được.
Sự xem xét nội tâm này thực chất là điều cơ bản với mọi tôn giáo lớn, bao gồm những tôn giáo xung đột tại Trung Đông. Trong Do Thái giáo, người ta gọi đó là cheshbon ha-nefesh, nghĩa là sự soi xét tâm hồn. Từ cheshbon nghĩa là “cân nhắc”. Khi sự thiếu kiên nhẫn, sợ hãi, hay giận dữ có khả năng áp đảo tôi, tôi phải ngừng lại và tính toán: Điều gì đang xảy ra? Mình nên phản ứng thế nào? Hậu quả là gì? Mình đang làm gì? Có điều gì như tốt hoặc không tốt sẽ xảy đến với mình không?
Trong Hồi giáo, từ này là musahabah, “kết nối và phán xét bản thân”: “Đó là sự đánh giá những hành động của bản thân với toàn bộ sự trung thực – điều này yêu cầu ta phải tĩnh tâm, trung thực (và thường xuyên) nhìn vào tâm trí mình”.23
23. Abdul Aziz Ahmed, “Al-Muhasabah: On Being Honest with Oneself”, Al-Jumuah: Your Guide to an Islamic Life, http://www.aljumuah.com/straight-talk/40-al-muhasabah-on-being-honest-with-oneself. Truy cập ngày 20/1/2011.
Gopin nói: “Khoảnh khắc cân nhắc ấy là sự cứu rỗi cho tâm trí của bạn. Nếu bạn kinh ngạc bởi sự tức giận, thì khoảnh khắc mà bạn nói ‘Mình sẽ ngồi đây và suy nghĩ về cơn giận của mình’, não bộ của bạn sẽ thay đổi. Với những nhà tư tưởng vĩ đạo của Hồi giáo và Do Thái giáo, cũng như với Đạt-lai Lạt-ma, đây là điều căn bản”.24
24. Phỏng vấn Gopin.
Giữa bất kỳ sự kích thích nào, phản ứng của chúng ta là một khoảng không tinh thần. Đây là điều khiến cho chúng ta là “người”. Chúng ta không phải là những loài động vật được điều khiển bởi bản năng; chúng ta có sức mạnh để chọn cách phản ứng tới bất kỳ tình huống, con người, suy nghĩ hay sự kiện nào. Trong ta có một nút bấm ngừng lại để suy nghĩ về con người thực sự của chính mình và những gì lương tâm nói với chúng ta trước khi ta hành động. Chúng ta luôn tin rằng đây là thói quen đầu tiên và căn bản của một người làm việc có hiệu quả cao. Đây cũng là nền tảng của một người hòa giải, tạo ra hòa bình.
Bài học thứ hai chúng ta học được đó là sự tuyệt đối cần thiết của mô thức “Tôi nhìn nhận bạn”, khi bạn có thể bỏ qua những khuôn mẫu đơn giản và hạn hẹp để kết nối với một con người thực sự khác – một người khác với bạn.
Vào 5 giờ sáng một ngày mùa xuân năm 1990, năm anh em người Ả Rập đang ngủ say trong một ngôi nhà tại phía Đông Jerusalem. Những người lính Israel phá cửa. Họ chĩa súng vào năm anh em và hét lên: “Các người đã ném đá phải không?” Họ kéo người anh cả, Tayseer, mười tám tuổi, ra khỏi giường. Vào lúc đó, người mẹ thức giấc, cầu xin những người lính, nhưng họ vẫn lôi Tayseer đi. Cậu bị đánh đập trong hai tuần cho đến khi cuối cùng thừa nhận đã ném đá vào những chiếc xe ô tô của người Do Thái. Trong gần một năm sau đó, Tayseer bị tống giam mà không được xét xử. Cuối cùng cậu bé được thả ra, bệnh tật đến tuyệt vọng và nôn ra máu. Ba tuần sau, cậu chết.
Đây là câu chuyện được kể lại bởi Aziz, người em trai của Tayseer, lúc đó mười tuổi. Aziz nhớ lại: “Tôi trở nên cực kỳ giận dữ và thù hận… Tôi lớn lên với sự tức giận bùng cháy trong tim mình. Tôi muốn sự công bằng. Tôi muốn trả thù”. Sau này Aziz trở thành một nhà báo, viết một loạt bài “để lan tỏa sự hận thù”. “Tuy nhiên”, ông nói, “tôi càng viết nhiều, càng trở nên trống rỗng và tức giận”. Aziz biết rằng, để có được một công việc tốt tại Jerusalem, ông phải học tiếng Do Thái. Ông đã cự tuyệt học “ngôn ngữ của kẻ thù”, nhưng bây giờ ông đã ghi danh vào một trường dạy tiếng Do Thái.
Đó là lần đầu tiên tôi ngồi trong một căn phòng với những người Do Thái, những người không tỏ ra hống hách với tôi. Đó là lần đầu tiên tôi nhìn thấy những gương mặt khác với những tên lính tại trạm kiểm soát. Những tên lính đó đã cướp đi mạng sống của anh tôi; còn những sinh viên này lại giống tôi. Tôi thấy mình bối rối, nghĩ rằng: “Làm sao họ có thể là những con người bình thường giống như mình được?”. Tôi ngạc nhiên bởi mình có thể xây dựng tình bạn với những sinh viên này và chia sẻ các vấn đề khó khăn của họ. Chúng tôi đi uống cà phê cùng nhau. Chúng tôi học cùng nhau. Với tôi, đó là một bước ngoặt trong đời.
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Tôi hiểu được rằng những điều bất hạnh luôn xảy ra trong cuộc sống của chúng ta – điều mà ta chẳng thể kiểm soát. Một cậu bé mười tuổi chẳng thể điều khiển được những tên lính đã mang anh trai mình đi. Nhưng giờ đây, khi đã là một người trưởng thành, tôi có thể điều khiển phản ứng của mình với những tổn thương đó. Họ đã hành xử bất công và sát hại Tayseer, nhưng tôi đã có sự lựa chọn, và tôi vẫn luôn có sự lựa chọn, liệu có nên đi theo con đường như họ hay không.25
25. Aziz Abu Sarah, “A Conflict Close to Home”, Aziz Abu Sarah: A Blog for Peace in Israel-Palestine, 6/5/2009, http://azizabusarah.wordpress.com/2009/05/06/a-conflict-close-to-home/. Truy cập 20/1/2011.
Giờ đây, Aziz Abu Sarah là một nhà báo và giám đốc đáng kính của các dự án Trung Đông tại Đại học George Mason, Mỹ. Ông đã phát biểu về việc hòa giải Israel-Palestine trước Nghị viện châu Âu và Liên Hợp Quốc, đồng thời ông cũng là cộng sự của Marc Gopin tại Viện Phân tích và Xử lý Xung đột.
Khi Aziz kết nối với “kẻ thù” của mình – với sự bình thường, các khó khăn, và hy vọng của “phe bên kia” – ông bắt đầu làm việc với mô thức “Tôi nhìn nhận bạn”. Theo thói quen bình thường trong cuộc sống, thật khó để chúng ta sống với mô thức này. Nhưng khi chúng ta nhìn nhận xem những người như Aziz và Mohammed Dajani đã gặp phải những thử thách đớn đau như thế nào, ta nhận ra rằng mình phải đưa ra quyết định sáng suốt để thực sự hiểu người khác và không chối bỏ họ.
Tôi không thể nhấn mạnh thái quá tầm quan trọng của những kết nối cá nhân này. Marc Gopin nói rằng: “Tôi không quan tâm liệu có một nhà nước, hai nhà nước hay ba nhà nước. Aziz và tôi chẳng quan tâm đến điều đó nữa. Với chúng tôi, mọi thứ đều là các mối quan hệ. Các cuộc thảo luận hợp lý sẽ đến sau. Không ai có bất cứ sự kiểm soát nào lên hoàn cảnh chính trị; chỉ trong các mối quan hệ cá nhân, chúng ta mới có sự kiểm soát”.
Trong khi một số người sử dụng tôn giáo như một cái cớ cho thù địch, những người như Gopin và Aziz lại tìm thấy trong những đức tin khác nhau của họ một nền tảng vững chắc cho tình yêu, sự vị tha và lòng bao dung của con người – tất cả những đặc trưng của mô thức “Tôi nhìn nhận bạn”.
Với Gopin, thông điệp bao trùm của Do Thái giáo là “yêu thương người lạ (ger) xung quanh bạn”. Mặc dù theo ông, điều răn này được nhắc lại ba mươi bảy lần trong Kinh thánh, nhưng sự thù hận từ thế giới bên ngoài đã khiến nhiều người theo Do Thái giáo tự định nghĩa lại từ ger tức là chỉ bao gồm những người cùng đạo với họ. Đây là một biến đổi mô thức đầy bi kịch, nhưng điều quan trọng là phải hiểu rằng chính những cuộc chiến tranh và các thế hệ bị hành hạ đã sản sinh ra tư duy này.26
26. Phỏng vấn Gopin.
Tương tự như thế, những người Ả Rập Palestine cũng có những lý do lịch sử chính đáng cho sự giận dữ đáp trả của họ dành cho Israel. Dù vậy, theo nhà hoạt động hòa bình Hồi giáo cũng vô cùng được yêu mến khác tại Jerusalem, Sheikh Abdul Aziz Bukhari: “Không một người theo đạo Hồi nào mà không có tình yêu thương trong trái tim mình dành cho tất cả mọi người”. Bukhari được biết đến vì đã diễn giải khái niệm jihad của đạo Hồi như là khó khăn mỗi ngày của con người để vượt qua sự giận dữ. Ông thuyết phục những người theo đạo Do Thái và những người cùng đạo Hồi với mình ngừng chiến đấu “chỉ vì 3% khác biệt trong Thánh thư của họ, trong khi lại bỏ qua 97% những gì tương đồng giữa hai bên”.27
27. “Sheikh Abdul Aziz Bukhari”, Jerusalem Academy, http://www.jerusalem-academy.org/sheikh-aziz-bukhari.html. Truy cập 20/1/2011.
Tóm gọn lại theo quan điểm của Sheikh Bukhari, thì nhiệm vụ quan trọng cần được thực hiện là khôi phục tính người (rehumanize) cho những ai đã bị mất đi tính người (dehumanized).
Với các nhà hoạt động vì hòa bình tại Jerusalem, tôn giáo không phải là một bức tường giữa con người, mà là một cây cầu đi tới sự thấu hiểu. Khác xa với việc chống lại hay từ bỏ những truyền thống tôn giáo của riêng mình, họ đã tìm thấy trong những truyền thống này mô thức quản lý “Tôi hiểu bạn”: Tôi tôn trọng bạn, trong tôi có bạn, tôi trân trọng sự khác biệt giữa chúng ta.
Bài học thứ ba chúng ta học được là sự tuyệt đối cần thiết của mô thức “Tôi cố gắng thấu hiểu bạn”, đây là lối tư duy cho rằng: “Bạn bất đồng với tôi ư? Tôi cần lắng nghe bạn”. Và tôi thực sự muốn như vậy.
Phần lớn những nỗ lực của những người tiên phong vì hòa bình mà chúng ta đã thấy qua trong những trang sách này đều hướng đến mục đích tạo ra lối tư duy này. Hơn ba trăm tổ chức khác nhau đang cố gắng thúc đẩy những cuộc đối thoại liên tôn giáo giữa người Israel và Palestine. Mặc dù công việc của họ đang theo từng bước nhỏ một, ít được công nhận và thiếu kinh phí, họ vẫn tích cực đưa sinh viên, các lãnh đạo cộng đồng, giáo sĩ, lãnh tụ Hồi giáo (imam), những người mẹ đến các cuộc đối thoại – nói tóm lại, là bất cứ ai sẵn sàng tham gia đều sẽ được tham gia.
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Bạn không thể đánh giá thấp những khó khăn cảm xúc của những cuộc đối thoại này, nhưng chúng lại có hiệu quả, không thể tin nổi trong việc thay đổi cách nhìn nhận của con người. Marc Gopin nói rằng:
Nếu bạn muốn tạo ra một biến đổi mô thức với cảm xúc của ai đó, bạn phải làm họ bối rối bằng cách thực sự lắng nghe họ. Tôi sẽ đón nhận tất cả những điều họ có thể nói ra. Tôi sẽ lắng nghe những lời xúc phạm, những lời đúng đắn và cả những lời buồn cười – những lời hoàn toàn xấu xa về tôi và dân tộc tôi, chối bỏ tội lỗi của họ. Tôi vô cùng muốn đáp trả những thứ đó.
Nhưng ông không làm như vậy. Ông đã luyện cho mình khả năng cố gắng lắng nghe để thấu hiểu. Và ông đã học được rằng sự đầu tư này đem lại kết quả vô cùng lớn lao. “Thật lạ lùng, người dân ở Trung Đông có trái tim vô cùng ấm áp, họ vô cùng nhiệt thành. Sự tôn trọng và quan tâm đúng lúc có thể thay đổi hoàn toàn mọi thứ ở Trung Đông, đặc biệt là ở Trung Đông”.28
28. Phỏng vấn Gopin.
Về phía Hồi giáo, Sheikh Bukhari cũng học được giá trị của việc thấu hiểu toàn bộ đam mê và năng lượng của Những người khác. “Người mạnh mẽ hơn là người có thể tiếp nhận bạo lực và giận dữ từ người khác và biến nó thành yêu thương và thấu hiểu. Đó không phải là việc dễ dàng; nó đòi hỏi nhiều nỗ lực…. Nhưng đó là jihad – bổn phận tôn giáo thật sự”.29
29. Abdul Aziz Bukhari, “Two Wrongs Don’t Make a Right”, Global Oneness Project, http://www.globalonenessproject.org/interviewee/sheikh-abdul-aziz-bukhari. Truy cập 20/1/2011.
Bài học thứ tư chúng ta học được là sự tuyệt đối cần thiết của mô thức “Tôi hợp lực với bạn”. Đây là mô thức đặt câu hỏi: “Bạn có sẵn sàng tìm kiếm một giải pháp thứ ba?”. Nó đòi hỏi những người có mô thức này – những người như Daniel Barenboim và Edward Said – đối mặt với nhau bằng câu hỏi này và tìm ra sự sẵn sàng ấy. Dù vậy, phải đến khi có một lượng lớn mang tính quyết định những người Israel và Ả Rập công nhận nhu cầu được tôn trọng và cảm thông của đối phương, thì Lựa chọn tối ưu thứ 3 mới có khả năng.
Đó là lý do mà Mohammed Dajani, Ron Kronish và những người khác không còn nói về “kiến tạo hòa bình”. Chán ngấy những quan điểm chính trị ngột ngạt của tôn giáo, giờ đây họ nói về “xây dựng hòa bình”, một giải pháp thứ ba cho vòng lặp cứng nhắc của lối tư duy hai phương thức – vốn không dẫn đến đâu cả. Họ cho rằng, kiến tạo hòa bình theo cách thông thường là đàm phán một thỏa thuận. Ngược lại, xây dựng hòa bình không phải là đàm phán bất cứ thứ gì. Mà nó là sự hợp lực – phát triển một cộng đồng thịnh vượng một cách hữu cơ thông qua việc gia tăng, cải thiện những mối quan hệ cá nhân. Đó là lý do họ gọi bản thân là “những người xây dựng hòa bình”.
Tư duy xây dựng hòa bình không dừng lại ở việc tạo ra các hiệp ước đi kèm với quá nhiều giấy tờ đối với những phẫn nộ tạo ra bởi xung đột. “Tôi đã chứng kiến hai mươi bảy năm của những hiệp ước thất bại hoàn toàn, bởi người ta không cảm nhận được sâu sắc bất cứ sự kết nối danh dự và tôn trọng nào”, Marc Gopin nói.
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Có một điểm mù về các hành vi bạo lực – chẳng hạn như các trạm kiểm soát tại Israel. Bạn bị chặn lại, bị những người lính trẻ với súng máy kiểm tra. Họ tạo ra những ký ức khủng khiếp cho người Palestine. Thay vì thế, tại sao không có một quân đoàn niềm nở chào đón, thể hiện sự tôn trọng? Tại sao họ không thể nói:“Xin chào, chúng tôi chỉ cần kiểm tra túi của bạn thôi”? Người ta sao lại cứ thường ưa thích những bản ký kết đàm phán hơn là những cử chỉ và hành động có thể xoa dịu mọi thứ.
Khái niệm “quân đoàn chào đón” minh họa cho lối tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 mà những nhà lãnh đạo tại Israel và Palestine cần làm. Thay vì vậy, họ đã kéo người dân của mình vào sự hợp lực tiêu cực cho chiến tranh bởi vì họ mãi khóa bản thân mình trong lối tư duy hai phương thức.
Sự hợp lực tiêu cực hoạt động như thế này. Đầu tiên, tôi làm bạn mất đi tính nhân đạo và xem bạn như kẻ thù. Như nhà sử học Samuel P. Huntington lưu ý: “Con người luôn bị cám dỗ chia rẽ thành ‘chúng ta và họ’, thành nhóm người cùng chung quyền lợi và những người còn lại, thành nền văn minh của chúng ta và những kẻ không có văn hóa. Các học giả đã phân tích thế giới theo phương Đông và phương Tây. Người Hồi giáo có truyền thống phân chia thế giới thành Dar al-Islam và Dar al-Harb – Ngôi nhà của Hồi giáo và Ngôi nhà của chiến tranh”30. Là một kẻ man rợ, bạn phải bị kiểm soát. Và nếu nhóm của tôi không thể kiểm soát nhóm của bạn, vậy thì tôi phải tấn công bạn với mong muốn tạo ra một sự hợp lực mới, một Lựa chọn tối ưu thứ 3 sai lầm, tiêu cực mà có thể triệt tiêu tính nhân văn của bạn, hoàn toàn phủ nhận bạn và câu chuyện cũng như nhân phẩm của bạn. Rất nhiều người Ả Rập và Israel mơ ước rằng một ngày nọ họ sẽ thức giấc và “những kẻ kia” sẽ biến mất. Họ tự lừa dối bản thân rằng Lựa chọn tối ưu thứ 3 phá hoại này sẽ tốt hơn hiện trạng.
30. Samuel P. Huntington, The Clash of Civilizations and the Remaking of World Order (New York: Simon and Schuster, 1997), 32.
Đây là chu kỳ phản ứng dẫn tới mọi cuộc chiến tranh. Thucydides, sử gia người Hy Lạp cổ đại đã mô tả cuộc chiến tranh Peloponnesus giữa những người Hy Lạp thuộc thời đại của ông như một loại bệnh tật theo chu kỳ, nơi mà một cuộc chiến này được đáp lại bằng một cuộc chiến khác, kết thúc bằng cách đặt dấu chấm hết cho Thời kỳ Hoàng kim đầy vinh quang của người Hy Lạp. Lối tư duy đối đáp theo vòng tròn không suy nghĩ tương tự đã dẫn tới sự hủy hoại của Thế chiến thứ nhất: những quyết định vội vàng chỉ để phản ứng lại tại Vienna, Berlin, London và St. Petersburg. Thế chiến thứ nhất tất yếu dẫn đến Thế chiến thứ hai bởi những điều khoản nhục nhã và thù hằn áp đặt lên phe chiến bại và phe này cuối cùng đã đáp trả bằng sự giận dữ điên cuồng. Anh đánh tôi, tôi đánh trả. Mọi thứ sẽ tốt hơn nếu tôi có thể đánh anh đủ đau và hất anh ra khỏi bức tranh. Chiến tranh là biểu hiện rõ ràng nhất của tinh thần tất cả cộng lại đều bằng không.
Ngược lại, sự hợp lực tích cực là sự trái ngược với chiến tranh. Đó là sự chủ động, không phải phản ứng đáp trả. Đó là sự rộng lượng, không phải sự hằn học. Nó có nghĩa là cẩn trọng tìm ra Lựa chọn tối ưu thứ 3: “Duy trì hòa bình đòi hỏi một cam kết mạnh mẽ với đường lối ngoại giao sáng tạo… chứ không phải là sự bùng nổ tuyệt vọng và sự đụng độ của các hành động quân sự với mong muốn thứ gì đó tốt hơn. Thứ gì đó tốt hơn gần như luôn luôn là thứ gì đó tệ hơn”31. Tất nhiên, đường lối ngoại giao sáng tạo sẽ khó khăn hơn đường lối ngoại giao thông thường.
31. Robert I. Rotberg, Theodore K. Rabb và Robert Gilpin, The Origin and Prevention of Major Wars (Cambridge, UK: Cambridge University Press, 1989), 248.
Một trong những thành công ngoại giao sáng tạo nhất trong lịch sử là Kế hoạch Marshall, đó thực sự là một Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho cuộc chiến tranh châu Âu vẫn đang tiếp diễn. Với mỗi thành phố lớn của châu lục này chìm trong đống đổ nát, với hàng triệu người nghèo chịu lạnh và chịu đói, Quốc hội Hoa Kỳ đã quyết định ủng hộ viện trợ 13 tỷ đô la nhằm cung cấp thực phẩm, chỗ ở và tái xây dựng cơ sở vật chất cho kẻ thù cũ của mình. (Nếu bạn cho rằng số tiền này không đáng kể, thì nếu so với tổng sản phẩm quốc nội GDP của nước Mỹ vào năm 1948, nó chiếm tỷ lệ 1/20 – một khoản chi đáng kể). Kế hoạch Marshall thể hiện tinh thần rộng lượng trong hành động, lối tư duy cho rằng: “Tôi có thể giúp đỡ kẻ thù của mình, tôi có thể chia sẻ, chúng ta có thể cùng nhau xây dựng một tương lai giàu mạnh”. Sự hồi sinh sau đó đã phá vỡ vòng lặp bạo lực trong hàng thế kỷ tại châu Âu.
Tôi xin nhắc đến trải nghiệm của mình với Nhóm Lãnh đạo (Leadership Group) tại U.S. - Muslim Engagement. Đây là một hội nghị của những người theo Thiên Chúa giáo, Do Thái giáo, Hồi giáo – với mục đích xây dựng một mối quan hệ tốt hơn giữa nước Mỹ và cộng đồng người Hồi giáo trên thế giới. Trong căn phòng đó có những học giả, nhà ngoại giao và các chuyên gia về hòa bình nổi tiếng nhất trên thế giới, bao gồm cả cựu Bộ trưởng Bộ ngoại giao Mỹ Madeleine Albright; Imam Faisal Abdul Rauf, người đứng đầu American Society for Muslim Advancement (Tổ chức xã hội Mỹ vì sự tiến bộ của Hồi giáo); và Tiến sĩ Marc Gopin. Họ cho phép tôi giảng dạy phương pháp giao tiếp bằng “Chiếc gậy trình bày” vào đêm hội nghị khai mạc, và trong hai ngày, không một ai được phát biểu mà không dùng “Chiếc gậy trình bày”.
Tôi có thể thấy rằng nhóm lãnh đạo nổi tiếng này đã hoàn toàn thay đổi. Những người ở các bên khác biệt trong hầu hết mọi lĩnh vực – văn hóa, xã hội, tôn giáo – đã hiểu nhau, tôn trọng lẫn nhau và yêu thương lẫn nhau. Tôi chứng kiến điều này xảy ra. Madeleine Albright nói với tôi rằng bà chưa từng thấy bất cứ điều gì mạnh mẽ như vậy, và nó hoàn toàn cách mạng hóa ngoại giao quốc tế. Bà giải thích với tôi rằng phần lớn ngoại giao bao gồm chỉ ra ai là người có quyền lực và những sự thỏa hiệp nào có thể tạo ra với họ. Giải pháp duy nhất trong hầu hết suy nghĩ của mọi người là thỏa hiệp. Đáp ứng một phần yêu cầu của đối phương là điều tốt nhất họ hy vọng, thay vì thực sự sáng tạo và đưa ra một Lựa chọn tối ưu thứ 3.
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Tôi đã đọc Kinh Qur’an, Kinh Cựu Ước và Tân Ước; tất cả đều là những cuốn Kinh thánh truyền cảm hứng, lan tỏa hy vọng. Tôi tin rằng người Hồi giáo, Do Thái giáo, Thiên Chúa giáo của vùng Trung Đông có thể tìm ra những Lựa chọn tối ưu thứ 3 đa dạng để giải quyết chiến tranh từ những đức tin truyền thống của riêng mình.
Một lời khuyên quan trọng của nhóm này là tổ chức một cuộc đối thoại liên tôn giáo mạnh mẽ để mọi người có thể thấu hiểu đức tin của nhau, và tìm ra một cầu nối tới tương lai từ những niềm tin tương đồng của họ. Quan trọng nhất là xây dựng được những mối quan hệ cá nhân sâu sắc từ những điều khác biệt, tạo nên mạng lưới hàng nghìn người muốn tìm hiểu và tin tưởng lẫn nhau. Những sự trao đổi này có thể hiệu quả hơn nhiều so với những hội nghị mang phong cách Davos. Khi người ta cảm thấy được đồng cảm thấu hiểu, trái tim của họ sẽ thấy hài lòng và tâm trí của họ trở nên cởi mở. Khi có đủ những sự thay đổi này, bạn có thể ngừng lại những Lựa chọn tối ưu thứ 3 đang tiếp diễn. Bạn đã đạt đến điểm bùng phát, nơi mà người ta không còn chấp nhận những điều không thể chấp nhận, thay vì thế họ cùng nhau tiến đến một tương lai giàu mạnh.
Chiếc chìa khóa chính là trái tim. Cho đến khi chúng ta chưa hiểu được trái tim của những người khác, chứ không chỉ dừng lại ở tâm trí và hệ tư tưởng của họ, thì không điều gì có thể xảy ra. Đó là lý do tại sao việc tạo ra các cơ hội để mọi người lắng nghe lẫn nhau bằng cả trái tim, tâm trí và tinh thần là điều cực kỳ quan trọng. Chỉ có như thế người ta mới có thể vượt qua những con đường phá hoại lỗi thời để hướng đến “điều tốt đẹp hơn”.
Tổng Giám mục Desmond Tutu hiểu được sức mạnh của Lựa chọn tối ưu thứ 3 và xem nó như một “điều tốt hơn”:
Đôi khi, ta bắt gặp được điều tốt đẹp hơn trong cuộc sống... khi thế giới được bao phủ bởi tinh thần trắc ẩn và ngập tràn sự bao dung diệu kỳ; khi mà trong một khoảnh khắc chúng ta được kết nối với nhau bằng những ràng buộc của một nhân loại biết quan tâm nhau, một ý nghĩa phổ quát của Ubuntu, khi phe chiến thắng lập ra Kế hoạch Marshall để giúp tái thiết vùng đất bị tàn phá của những kẻ thù cũ của họ.
Nếu những nhân vật chủ chốt của các xung đột trên thế giới bắt đầu có những hành động mang tính biểu tượng vì hòa bình, thay đổi cái cách họ mô tả kẻ thù, và bắt đầu nói chuyện với họ, hành động của họ cũng có thể thay đổi.
Đó sẽ là một món quà thật kỳ diệu với thế giới, đặc biệt là khi chúng ta bước vào một thiên niên kỷ mới, nếu sự hòa bình chân chính đến với vùng đất của những người dân nói salama, hay shalom (bình an) ở vùng đất của Hoàng tử Hòa Bình32 (Vua Hezekiah - một vị vua Israel thời cổ đại).
32. Desmond Tutu, No Future Without Forgiveness (New York: Doubleday, 1999), 264, 280-81.
Một quốc gia lẽ ra đã không tồn tại
Khi được mọi người yêu cầu giải thích triết lý của Lựa chọn tối ưu thứ 3, tôi có thể trả lời chỉ bằng hai từ: “Thụy Sĩ”. Thường thì họ có những khái niệm giống như tôi muốn nói.
Đa số chúng ta nghĩ về Thụy Sĩ như một vùng đất yên bình, thịnh vượng với những ngọn núi xinh đẹp và chocolate hảo hạng. Nhưng đất nước với 7 triệu dân này không chỉ có thế - đây là một ví dụ kỳ diệu của lối tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 ở phạm vi một quốc gia.
Hợp lực là dấu hiệu đặc trưng trong tư tưởng Thụy Sĩ. Nếu bạn bước vào một quán cà phê hay một công ty dược phẩm lớn tại Basel vào giữa trưa, với những cánh cửa sổ nhìn ra dòng sông Rhine, bạn sẽ thấy mọi người từ khắp nơi trên thế giới dùng bữa trưa cùng nhau. Bạn sẽ nghe thấy hàng trăm thứ tiếng. Bạn có thể nghe trộm vô số cuộc tranh luận nhiệt tình về khoa học, dược phẩm, nghệ thuật và những phương pháp chữa lành. Bạn có cảm giác rằng đây là những con người thông minh nhất trên thế giới.
Điều gì lôi kéo họ tới đây?
Là một quốc gia, Thụy Sĩ có một câu chuyện thành công không cần bàn cãi. Các công nhân Thụy Sĩ dẫn đầu thế giới về hiệu suất làm việc. Thu nhập bình quân đầu người của Thụy Sĩ đứng tốp đầu thế giới. Chính phủ Thụy Sĩ là “một trong những chính phủ hiệu quả và minh bạch nhất”. Và theo Diễn đàn kinh tế thế giới WEF, Thụy Sĩ nắm giữ vị trí hàng đầu trong nhóm quốc gia có năng lực cạnh tranh tốt nhất thế giới. Họ có “khả năng đổi mới xuất sắc… Các viện nghiên cứu khoa học của họ thuộc hàng tốt nhất thế giới, và sự hợp tác mạnh mẽ giữa các ngành học thuật và các ngành kinh doanh, kết hợp với chi phí đầu tư lớn cho nghiên cứu và phát triển, đảm bảo rằng đa số nghiên cứu sẽ tạo ra những quy trình và sản phẩm có thể thương mại hóa được”33. Dữ liệu Thế giới về Hạnh phúc (World Database of Happiness – WDH) báo cáo rằng Thụy Sĩ chỉ kém Đan Mạch một khoảng cách rất nhỏ để trở thành quốc gia hạnh phúc nhất trên thế giới.34
33. Klaus Schwab, The Global Competitiveness Report 2010–2011, World Economic Forum, 14, http://www3.weforum.org/docs/WEF_GlobalCompetitivenessReport_2010-11.pdf.
34. R. Veenhoven, Average Happiness in 146 Nations 2000–2009, World Database of Happiness, Rank report Average Happiness, http://worlddatabaseofhappiness.eur.nl/hap_nat/findingreports/RankReport_AverageHappiness.php.
Nhưng Thụy Sĩ suýt không thể trở thành một quốc gia như thế.
Thụy Sĩ không có điều kiện thuận lợi nào đối với một quốc gia. Điều kiện địa lý chống lại đất nước này: Người Thụy Sĩ sống ở những phía khác nhau của dãy Alps rộng lớn, được hưởng rất ít tài nguyên thiên nhiên, và hoàn toàn không giáp biển. Ngôn ngữ cũng chống lại đất nước này: Tiếng Pháp được nói ở phía Tây, tiếng Đức được nói ở phía Bắc và phía Đông và tiếng Ý được sử dụng ở phía Nam. Tôn giáo cũng không thuận lợi, với một giai đoạn lịch sử lâu dài bị chia rẽ giữa Kháng Cách (Tân giáo Anh) và Công giáo La Mã (Cựu giáo). Các nhà sử học thắc mắc về đất nước này: “Hãy tưởng tượng việc cố gắng hợp nhất những cộng đồng khác nhau này lại - những người nông dân và thương gia độc lập mạnh mẽ, đặc biệt là khi các khác biệt về tôn giáo, ngôn ngữ và quyền lực luôn muốn tách họ khỏi nhau”.35
35. George A. Fossedal và Alfred R. Berkeley III, Direct Democracy in Switzerland (Piscataway, NJ: Transaction Publisher, 2005), 30.
Lịch sử của Thụy Sĩ cũng không hạnh phúc như người ta vẫn tưởng. Bị chinh phục, chiến tranh và bị chia rẽ nhiều lần, 22 bang hay tỉnh của Thụy Sĩ đụng độ lẫn nhau không ngừng nghỉ trong một nghìn năm. Các bang này bảo vệ quyền lợi và biên giới của riêng mình theo cách đố kỵ lẫn nhau. Trong hàng thế kỷ, thương mại không tồn tại ở đất nước này. “Một mảnh vải, miếng phô mai hay những mặt hàng khác được trao đổi… phải chịu 400 thứ thuế khác nhau.” Tiền là một đống hỗn độn. Bởi mỗi bang ban hành một đơn vị tiền tệ riêng và có đến hơn 700 loại tiền xu khác nhau.36
36. Fossedal và Berkeley III, Direct Democracy in Switzerland, 31.
Nhưng vấn đề nghiêm trọng nhất vẫn là tôn giáo: “Từ những tranh chấp trong nội bộ Công giáo vào thời kỳ Trung Cổ cho đến xung đột trong cuộc Cải cách Tin Lành, Thụy Sĩ không thoát khỏi sự hận thù tôn giáo đã chia rẽ châu Âu. Đến năm 1845, các bang đã hình thành liên minh Công giáo và liên minh Tin Lành, và cuộc nội chiến nổ ra giữa hai phe vào năm 1847. Nhìn thấy trước một sự sụp đổ hoàn toàn Áo, Pháp và Đức đã sẵn sàng tự phân chia cho mình một phần của đất nước Thụy Sĩ đang bị chia rẽ.
Các lực lượng chính phủ Thụy Sĩ đã may mắn khi được dẫn dắt bởi Tướng Guillaume-Henri Dufour. Là một kỹ sư quân đội đa tài, Dufour chiến đấu trong hàng ngũ của Napoleon và thiết kế cây cầu treo cố định đầu tiên trên thế giới tại Geneva. Nhưng ông cũng là một người yêu hòa bình, chịu nhiều thương đau bởi chiến tranh. Người ta nói về ông rằng: “Ông ấy là một người lính, một người lính có lòng nhân đạo cao cả. Ông gây chiến tranh, nhưng ông biến nó thành một sự khởi đầu của hòa bình”.37
37. “Guillaume-Henri Dufour – A Man of Peace”, International Review of the Red Cross, tháng 9-10/1987, 107. http://www.loc.gov/rr/frd/Military_Law/pdf/RC_Sep-Oct-1987.pdf. Truy cập 1/2/2012.
Khi Dufour nắm quyền chỉ huy quân đội Thụy Sĩ, ông ban hành một mệnh lệnh đáng nhớ tới những người lính của mình, rằng phải “xứng đáng để được ghi nhớ vì tinh thần nhân đạo cao thượng”. “Khi băng qua biên giới, hãy để sự giận dữ ở lại phía sau, và chỉ nghĩ về việc hoàn thành nhiệm vụ mà đất nước đặt lên vai anh… Ngay khi chiến thắng thuộc về chúng ta, hãy quên hết mọi cảm xúc hận thù mà hành động như thể những người lính giàu lòng vị tha, vì như thế sẽ càng thể hiện lòng can đảm thực sự của bạn… Hãy bảo vệ những người không có khả năng tự vệ; không cho phép họ bị xúc phạm hay ngược đãi. Đừng phá hủy bất cứ thứ gì nếu không cần thiết; không lãng phí điều gì. Nói ngắn gọn là, hãy cư xử có đạo đức để giành được sự tôn trọng.”38 Quân đội liên bang này đã thể hiện “sự nhẫn nhịn và lòng khoan dung vĩ đại” trong cuộc chiến đó, và các nhà sử học tin rằng công trạng này thuộc về Dufour.
38. William D. McCrackan, The Rise of the Swiss Republic (Boston: Arena Publishing Co., 1892), 330.
Phần lớn thông qua các cuộc đàm phán hòa bình và thỏa ước ngừng chiến, Dufour đã khéo léo chấm dứt cuộc chiến trên chỉ trong 26 ngày. Có rất ít trận đánh thực sự diễn ra, và chỉ có 128 người lính thiệt mạng. (Đối lập với con số này, 8 năm sau, 618.000 người đã chết trong cuộc Nội chiến Mỹ). Sự quan tâm phi thường của Dufour với những người lính bị thương của phe địch và những điều khoản rộng lượng của ông đã giành được sự ngưỡng mộ của phe nổi loạn và giúp thống nhất Thụy Sĩ39. Và sự cống hiến của Dufour không chỉ dừng lại tại đó, năm 1863, ông đã chủ trì Hội nghị Geneva đầu tiên, và Hội nghị đã cho ra đời Hội Chữ Thập đỏ Quốc tế.
39. Fossedal và Berkeley, Direct Democracy in Switzerland, 18, 33, 37-38.
Cuộc nội chiến năm 1847 là sự đối đầu giữa phe Tin Lành theo khuynh hướng tự do, công nghiệp với phe Công giáo theo khuynh hướng bảo thủ, nông thôn ở Thụy Sĩ. Đất nước Thụy Sĩ ngày hôm nay là giải pháp thứ ba đối với cuộc xung đột chính trị, kinh tế và tôn giáo đó. Michael Porter cho rằng, “Là một quốc gia nghèo đói vào cuối thế kỷ 19, sản phẩm xuất khẩu chính [của Thụy Sĩ] là những công dân di cư. Đến những thập kỷ đầu tiên của thế kỷ 20, Thụy Sĩ đã hiện lên như một quốc gia công nghiệp với vai trò vô cùng quan trọng so với diện tích bé nhỏ của nó.40
40. Michael E. Porter, The Competitive Advantage of Nations (New York: Free Press, 1990), 20.
Điều này đã xảy ra như thế nào? Làm thế nào mà từ một đất nước bị chia rẽ gần như tan rã, Thụy Sĩ lại trở thành quốc gia liên bang được cho là thành công nhất trên thế giới này?
Một phần lớn công lao thuộc về sự lãnh đạo của Dufour cũng như lòng quảng đại, nhân ái và vị tha mà ông thể hiện với kẻ thù. Sự hận thù giữa người Tin Lành và người Công giáo đã tồn tại từ cuộc Cải cách Tin Lành, khi cả hai bên rơi vào vòng lặp trả thù lẫn nhau. W. H. Auden viết rằng: “Tôi và cả xã hội đều biết, những gì các em học sinh được học/ Những ai bị đối xử xấu xa sẽ quay lại gieo rắc sự xấu xa”.41
41. W. H. Auden, “September 1, 1939”, http://www.poemdujour.com/Sept1.1939.html.
Nhưng sau cuộc nội chiến, có những thứ thay đổi. Người Thụy Sĩ thiết lập một chính phủ liên bang không giống bất cứ chính phủ nào trên thế giới. Để phá vỡ vòng lặp thù hận đã dẫn tới cuộc chiến tranh, họ đã áp dụng một hệ thống dân chủ trực tiếp thông qua Hiến pháp năm 1848. Mặc dù bộ luật được lập bởi cơ quan lập pháp, nhưng bất cứ công dân nào cũng có thể có ý kiến về một điều luật bất kỳ thông qua một quy trình kiến nghị. Sau đó toàn bộ cử tri sẽ bỏ phiếu cho điều luật đó. Những “cuộc bỏ phiếu” này diễn ra khoảng bốn lần một năm. “Sau cuộc bỏ phiếu, người ta thường nói ‘người cầm quyền tối cao (người dân) đã lên tiếng’.” Theo các nhà phân tích, hệ thống này giáo dục công chúng, khuyến khích chia sẻ quyền lực và tôn trọng các nhóm thiểu số, và thôi thúc các nhà hoạch định chính sách trở nên công tâm và đồng thuận42. Tất nhiên, sự sai sót là không thể nào tránh khỏi, và nếu quyền con người không được tôn trọng, Tòa án Liên bang Tối cao có thể gỡ bỏ một điều luật.
42. Clive H. Church, The Politics and Government of Switzerland (Basingstoke, UK: Palgrave Macmillan, 2004), 143.
Hình thức chính phủ theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 này phần nào đã giúp chấm dứt những xung đột dai dẳng giữa các bang của Thụy Sĩ. Khi cuối cùng tất cả nhân dân Thụy Sĩ đã cảm thấy tiếng nói của mình sẽ được lắng nghe, một sự thay đổi to lớn đã diễn ra trên cả nước. Sự chồng chéo các loại phí cầu đường và đồng xu cũng như sự rối rắm của luật pháp đã biến mất. Hòa bình trở thành một nguyên tắc quản lý; trong thế kỷ sau đó, Thụy Sĩ hoàn toàn tránh được sự tàn phá của hai cuộc thế chiến.
Tuy nhiên, dù nền dân chủ đã mang đến tính “thống nhất trong sự đa dạng” của Thụy Sĩ, đó vẫn không phải là một sự giải thích đầy đủ. Những nhân tố đóng góp khác bao gồm hệ thống giáo dục – nhân tố tích cực nhấn mạnh tầm quan trọng của sự thống nhất sáng tạo mà họ chia sẻ, và xóa bỏ những thù hận cũ. Thêm vào đó, luật pháp Thụy Sĩ không phân biệt sắc tộc. Theo Giáo sư Carol L. Schmid: “Thái độ này nhằm ngụ ý sự tôn trọng cho các thành phần thiểu số, có nghĩa là không phải cứ nhóm đa số thì có quyền quyết định, hay một cá nhân sẽ gặp phải bất lợi chỉ bởi vì anh ta là một thành viên của một nhóm thiểu số”. Cốt lõi thành công của Thụy Sĩ nằm ở thứ mà tôi gọi là “đạo đức của sự tôn trọng”. Trong nghiên cứu về các quốc gia có sự chia rẽ dân tộc, Schmid nhận định rằng: “sự chung sống hòa hợp giữa các dân tộc phụ thuộc phần lớn vào sự công bằng giữa các nhóm… Căng thẳng có xu hướng gia tăng trầm trọng bởi nhận thức cảm thấy bị đối xử bất công rõ ràng giữa các nhóm dân tộc”. Nhận thức này là rào cản lớn với sự hợp lực. Schmid cho rằng xung đột sắc tộc phần lớn là kết quả từ sự kiêu ngạo của những nhóm thượng đẳng. “Các xã hội bạo lực thể hiện rất rõ sự bất bình đẳng trong kinh tế và chính trị”.43
43. Carol L. Schmid, Conflict and Consensus in Switzerland (Berkeley: University of California Press, 1985), 155-56.
Đa dạng nhưng thống nhất, nhiều tôn giáo và nhiều ngôn ngữ nhưng Thụy Sĩ đã cho thế giới thấy làm thế nào để xây dựng một nền văn hóa theo Lựa chọn tối ưu thứ 3. Các nền văn hóa cổ của các bang vẫn được tôn kính. Mọi cá nhân, mọi tôn giáo và mọi ngôn ngữ đều được tôn trọng; tiếng Đức, tiếng Pháp và tiếng Ý đều bình đẳng như nhau, “một nguyên tắc bình đẳng trước pháp luật để chiếu sáng tương lai”. Khi người Thụy Sĩ thể hiện những hành vi tôn trọng này với nhau, “các định kiến xấu về nhau tan vỡ - những định kiến ấy khiến cho người ta trở thành đối thủ, và rồi thành kẻ thù, và cuối cùng là thành nô lệ của nhau”. Kết quả tạo ra là một “cuộc hôn nhân với sự uyên thâm kiểu Đức, thanh lịch kiểu Pháp và hương vị kiểu Ý” đầy tính hợp lực, Frédéric La Harpe, một trong những nhà soạn thảo Hiến pháp Thụy Sĩ viết.44 Những người tôn vinh đạo đức tôn trọng, luôn chủ tâm theo đuổi lợi ích của sự đa dạng phong phú quanh mình, không thể nào xa rời sự hợp lực.
44. Schmid, Conflict and Consensus in Switzerland, 3.
Liệu vùng đất bị chia rẽ đầy căng thẳng giữa Israel và Palestine có thể trở thành một Thụy Sĩ thứ hai không? Điều đó chỉ xảy ra khi họ quyết định áp dụng tư duy Lựa chọn tối ưu thứ 3 về sự tôn trọng chung và xem trọng sự khác biệt. Nó chẳng phải là một cuộc xung đột không thể nào giải quyết được như một số người vẫn nói. Và cũng không có cuộc xung đột nào không thể giải quyết được. Thành công của Thụy Sĩ không phải là một sự ngẫu nhiên. Người Đức, người Pháp, người Ý ở Thụy Sĩ đã có quá nhiều thế hệ đổ máu bởi những rạn nứt sắc tộc và tôn giáo, nên họ đã chọn thay đổi. Các học giả biết rằng: “Thụy Sĩ trở nên như thế bởi vào những thời điểm quan trọng nhất, sự khéo léo và thông minh của con người đã có thể khắc phục và vượt qua những khó khăn”45. Nói cách khác, Thụy Sĩ là một sự lựa chọn.
45. Fossedal và Berkeley, Direct Democracy in Switzerland, 30.
Chẳng có lý do nào mà những người khác không thể đưa ra sự lựa chọn tương tự. Vùng đất mà nhiều người gọi là Vùng đất Thánh cũng có thể trở thành một Thụy Sĩ thứ hai. Hãy thử tưởng tượng những Lựa chọn tối ưu thứ 3 có thể đạt được bằng sự kết hợp giữa năng lượng của người Ả Rập và sự thông minh của người Israel. Đó không phải là một giấc mơ hão huyền. Andrew Reding của Viện Chính sách Thế giới (World Policy Institute) đã gợi ý lấy Thụy Sĩ làm hình mẫu cho liên minh Israel – Palestine46. Năm 2010, Alvaro Vargas Llosa, nhà văn người Mỹ Latinh đã tham quan nhà cửa, doanh nghiệp và các con phố buôn bán ở khắp vùng đất này. Những điều ông thấy khiến ông phấn khích: “Nền kinh tế của Israel đang bùng nổ và lãnh thổ Palestine [tại Bờ Tây] đang biết đến sự phồn thịnh của thị trường tự do… Năng lượng kinh tế của các vùng lãnh thổ Palestine, và tinh thần khởi nghiệp đầy mê hoặc của Israel đã cho chúng ta thấy những điều tuyệt vời mà hai xã hội này có thể cùng nhau đạt được. Buồn thay vấn đề không phải do điều này xa rời thực tế như thế nào, mà vì điều đó thật dễ dàng tưởng tượng ra sao”47.
46. Andrew Reding, “Call It Israel-Palestine: Try a Federal Solution in the Middle East”, World Policy Institute, 25/6/2002, http://news.pacificnews.org/news/view_article.html?article_id=60. Truy cập 1/2/2011.
47. Alvaro Vargas Llosa, “Postcard from Hebron”, Washington Post Writers Group, 2/6/2010, http://www.postwritersgroup.com/ archives/varg100602.htm. Truy cập 12/12/2010.
Dù vậy, tôi vẫn lạc quan rằng thế giới nhìn chung đang có xu hướng hướng tới hòa bình. Vẫn có những khu vực xung đột đau thương, nhưng chúng đang dần giảm đi. Vẫn có những kẻ biến thái muốn đạt được những mục đích tàn độc, nhưng chúng đang ngày càng bị cô lập. Tôi tin rằng thương mại toàn cầu và dân chủ hóa sẽ tiếp tục. Chúng ta nhìn thấy những người trẻ có giáo dục ở các quốc gia đang phát triển – từ Morocco đến Indonesia – nắm quyền tương lai của mình từ những lực lượng áp bức trong quá khứ.
Nhà báo Robert Wright nói về vai trò thú vị của lối tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong lịch sử xung đột loài người. Ông chỉ ra rằng, cuộc sống trên hành tinh của chúng ta đã trải qua những chu kỳ thua-thắng, ở đó sự khan hiếm điều khiển tất cả và luôn có người thắng, kẻ thua. Một người đi chinh phạt xuất hiện, biến con người thành nô lệ, và cuối cùng bị xâm chiếm bởi kẻ khác. Nhưng Wright cho rằng xu hướng của lịch sử thường là hướng tới những giai đoạn có “tổng khác không” – ở đó sự rộng lượng điều khiển tất cả và tất cả mọi người đều thắng. “Bạn đã từng nghĩ đến lúc bạn mua một chiếc xe hơi, có bao nhiêu người ở các lục địa khác nhau đóng góp vào việc chế tạo chiếc xe đó chưa? Đó là những người chịu ảnh hưởng của trò chơi có tổng khác không mà bạn đang tham gia cùng.” Sự hợp lực của loài người có thể dẫn tới việc chấm dứt xung đột giữa con người và các quốc gia khi họ trở nên kết nối sâu sắc với nhau trong việc tạo ra tương lai. Khi sự quan tâm của chúng ta chuyển sang việc cống hiến cho xã hội toàn cầu, sự hận thù quá khứ cũng tan biến. Tôi thấy những triết lý trong kết luận của Wright:
Tựu trung, tôi nghĩ rằng suy cho cùng lịch sử vẫn có lợi ích giá trị trong trò chơi có tổng không bằng không này. Và bằng chứng cho điều này là thứ khiến tôi kinh ngạc, ấn tượng và hạnh phúc nhất – rằng luồn tồn tại có một mặt dành cho đạo đức với lịch sử, có một mũi tên đạo đức. Chúng ta đã nhìn thấy sự tiến bộ về đạo đức theo thời gian.48
48. “Robert Wright on Optimism”, TED.com, tháng 2/2006, http://www.ted.com/talks/lang/eng/robert_wright_on_optimism.html.
HỌC HỎI TỪ TRUYỀN ĐẠT
Cách tốt nhất để rút ra các bài học từ cuốn sách này đó là truyền đạt lại những gì bạn đọc được cho người khác. Ai cũng biết rằng người dạy học được nhiều thứ hơn so với người học. Do đó, hãy tìm ai đó – đồng nghiệp, bạn bè, người trong gia đình – và dạy người đó những gì bạn học được. Bắt đầu với những câu hỏi kích thích suy nghĩ dưới đây hoặc tự đưa ra câu hỏi của bạn:
• Chúng ta học được gì từ câu chuyện của Mohammed Dajani về sức mạnh đạo đức của lối tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3?
• Margaret Karram nói về việc theo học một trường đại học Do Thái: “Tôi đã không mở miệng trong sáu tháng đầu tiên?”. Theo bạn, tại sao cô ấy im lặng? Ví dụ của cô ấy dạy cho chúng ta điều gì về giá trị của sự đồng cảm?
• Hiệp định Hòa bình Oslo vào năm 1993 đã ra đời như thế nào? Bạn học được gì về quy trình hợp lực từ câu chuyện này?
• Jimmy Carter đã thúc đẩy Hiệp ước Trại David như thế nào? Vì sao câu chuyện này là ví dụ cho tầm quan trọng của việc mang đến cho người khác “bầu không khí tâm lý thấu hiểu”?
• Theo Marc Gopin, vai trò của “những hành động đồng cảm, thấu hiểu” trong giải quyết xung đột là gì?
• Tại sao Daniel Barenboim lại là một “Lựa chọn tối ưu thứ 3 sống động”?
• Theo bạn, dàn nhạc Divan có vai trò gì trong việc tìm kiếm hòa bình cho Trung Đông? Bạn hiểu được điều gì từ những nhạc sĩ trong dàn nhạc này?
• Hãy giải thích tầm quan trọng của mỗi mô thức hiệp lực trong việc tìm kiếm hòa bình.
• Theo truyền thống của Hồi giáo và Do Thái giáo, vài trò của sự tự nhận thức và tự xem xét nội tâm trong giải quyết xung đột là gì?
“Khoảnh khắc mà bạn cân nhắc là sự cứu rỗi cho tâm trí của bạn”, Marc Gopin. Câu nói này có ý nghĩa gì? Vì sao khoảnh khắc đó vô cùng quan trọng trong giải quyết xung đột?
• “Nếu bạn muốn tạo ra một biến đổi mô thức với cảm xúc của ai đó, bạn phải làm họ bối rối bằng cách thực sự lắng nghe họ”. Vai trò của lắng nghe thấu hiểu trong việc tìm kiếm hòa bình là gì?
• Hãy giải thích sự khác nhau giữa hòa giải, kiến tạo hòa bình và xây dựng hòa bình? Ý nghĩa khi nói đến “Xây dựng hòa bình là hợp lực” là gì?
• Hãy giải thích tại sao sự hợp lực tích cực là sự đối lập với chiến tranh.
• Tại sao các học giả nói rằng Thụy Sĩ suýt không thể trở thành một quốc gia?
• Chúng ta học được gì khi so sánh câu chuyện của Thụy Sĩ với câu chuyện xung đột giữa Israel – Palestine?
• Chúng ta có thể lạc quan với xu hướng nào tồn tại trong lịch sử?
HÃY THỬ ĐIỀU NÀY
Khi xem xét các mối quan hệ, hàng xóm hay cộng đồng của chính bạn, có những xung đột nghiêm trọng nào bạn có thể giúp giải quyết hay không? Hãy thử phác thảo những Lựa chọn tối ưu thứ 3. Mời những người khác cùng đóng góp. Sử dụng công cụ “Bốn bước để hợp lực”.
BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
“Bạn có sẵn sàng cho một giải pháp tốt hơn bất cứ giải pháp nào mà chúng ta đang nghĩ ra?”. Nếu có, tiếp tục sang bước 2.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Hãy ghi ra ô trống này những đặc trưng của một giải pháp mà sẽ khiến tất cả mọi người hài lòng. Thành công trông như thế nào? Nhiệm vụ thực sự cần phải thực hiện là gì? Giải pháp “các bên đều có lợi” cho tất cả các bên liên quan là gì?
3. Tạo ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong ô trống này (hoặc các ô trống khác), hãy tạo ra các mô hình, vẽ tranh, vay mượn ý tưởng, lật ngược tư duy của bạn. Thực hiện nhanh chóng và sáng tạo. Gạt đi mọi phán xét nếu chưa xuất hiện khoảnh khắc thú vị - khoảnh khắc mà bạn biết rằng mình đã đi đến sự hợp lực.
4. Đi đến Hợp lực
Hãy mô tả Lựa chọn tối ưu thứ 3 của bạn và nếu bạn muốn, mô tả cách mà bạn định thực hiện nó.
HƯỚNG DẪN SỬ DỤNG CHO CÔNG CỤ BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
[image: 33]
Bốn bước để hợp lực: Quy trình này giúp bạn áp dụng các nguyên tắc hợp lực. (1) Thể hiện sự sẵn sàng tìm kiếm một Lựa chọn tối ưu thứ 3. (2) Xác định thành công dành cho tất cả mọi người là như thế nào. (3) Thử nghiệm các giải pháp cho đến khi (4) bạn đi đến sự hợp lực. Lắng nghe thấu hiểu những người khác trong suốt quá trình này.
Làm thế nào để hợp lực
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong một tình huống xung đột hay sáng tạo, câu hỏi này giúp mọi người gạt đi những định kiến vốn có để có thể phát triển được quan điểm thứ ba.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Liệt kê những đặc điểm hoặc viết một đoạn văn mô tả một kết quả thành công trông sẽ như thế nào với mọi người? Trả lời những câu hỏi dưới đây khi bạn thực hiện:
• Liệu tất cả các bên có liên quan đều tham gia quá trình thiết lập tiêu chí? Bạn có thu thập nhiều ý kiến từ nhiều người nhất có thể hay không?
• Những kết quả nào chúng ta thực sự muốn? Nhiệm vụ thực sự cần được hoàn thành là gì?
• Những kết quả nào sẽ “có lợi” cho tất cả mọi người.
• Chúng ta có bỏ qua những nhu cầu cố hữu của bản thân để đi đến những giải pháp tốt hơn?
3. Tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3
Làm theo các hướng dẫn sau:
• Hãy chơi hết mình với nó. Đây không phải là “thực tế”. Mọi người đều biết rằng đây là một trò chơi.
• Tránh những thỏa thuận hoặc đồng thuận nóng vội, hoặc chưa chín muồi.
• Tránh phán xét ý kiến của người khác – hoặc của chính bạn.
• Tạo ra các mô hình. Vẽ tranh lên bảng trắng, phác thảo biểu đồ, xây dựng các mô hình thu nhỏ, viết các bản nháp sơ bộ.
• Truyền đạt ý tưởng cho họ. Đảo ngược lối suy nghĩ thông thường.
• Làm việc nhanh chóng. Đặt ra giới hạn thời gian để giữ cho năng lượng và ý tưởng được tuôn chảy.
• Tạo ra thật nhiều ý tưởng. Bạn không thể tiên đoán trước ý tưởng nào sẽ đưa bạn đến phương án thay thế thứ ba.
4. Đi đến hợp lực
Bạn nhận ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 bằng cảm giác phấn khích và cảm hứng trong căn phòng. Xung đột cũ đã được xóa bỏ. Phương thức mới đáp ứng những tiêu chí của sự thành công. Cảnh báo: Tránh nhầm lẫn thỏa hiệp với hợp lực. Thỏa hiệp tạo ra sự thỏa mãn nhưng không vui vẻ. Thỏa hiệp có nghĩa là tất cả đều mất đi thứ gì đó. Hợp lực có nghĩa là tất cả đều chiến thắng.
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9. 
CUỘC ĐỜI THEO LỰA CHỌN TỐI ƯU THỨ 3 
Nhiều kỳ nghỉ hơn không hẳn là thứ chúng ta cần – thứ chúng ta cần là thấu cảm hơn nữa.1
- Eleanor Roosevelt
1. It is not more vacation we need – it is more vocation.
Khi đến thị trấn Ceiba, Puerto Rico, bạn sẽ thấy một ngôi nhà được người dân địa phương gọi là “The Manger”, nơi nghệ sĩ cello vĩ đại Pablo Casals dành hai mươi năm cuối đời ở đây, cho đến khi ông qua đời vào năm 1973. Trước đó gần một thập kỷ, tại quê hương Tây Ban Nha, ông được nghe bản cello đầu tiên, và bản nhạc ấy đã chinh phục ông trước khi ông chinh phục nó. Khi còn bé, ông hiếm khi làm gì khác ngoài việc luyện tập các bản nhạc cello của nhà soạn nhạc vĩ đại Bach từ một bản sao cũ kỹ ông được mẹ tặng. Và khi một nhà soạn nhạc nổi tiếng nghe ông chơi đàn và mời ông đến chơi đàn cho gia đình hoàng tộc Tây Ban Nha, sự nghiệp của ông đã thăng hoa. Ở tuổi hai mươi ba, ông biểu diễn trước Nữ hoàng Victoria; và ở tuổi tám mươi lăm ông biểu diễn trước Tổng thống John. F. Kennedy tại Nhà Trắng.
Sáu thập kỷ ở giữa là một khúc nhạc crescendo dài (crescendo: khúc nhạc chơi càng lúc càng vang rền và mạnh mẽ) trong thế giới âm nhạc. Casals tỏa sáng với các dàn nhạc lớn, giành được mọi sự tôn vinh, và được tung hô là nghệ sĩ cello vĩ đại nhất trên thế giới - và có lẽ cả trong lịch sử. Tại Tây Ban Nha, ông được yêu mến đến mức khi ông biểu diễn trước nhà vua, khán giả chỉ vào khu vực ghế hoàng gia và hét lên: “Đây là vua (king) của chúng tôi, nhưng Pablo là hoàng đế (emperor) của chúng tôi!”.
Trong những năm tháng cuối cùng của vĩ nhân này, những người hàng xóm của ông tại Ceiba thường nghe thấy âm thanh những bản nhạc của Bach vang lên từ cửa sổ “The Manger”. Một ngày nọ, khi ông chín mươi ba tuổi, một trong số họ hỏi rằng tại sao ông vẫn tiếp tục luyện tập cello ba giờ một ngày. Casals trả lời: “Tôi bắt đầu nhận thấy một vài sự tiến bộ… Tôi nhận thấy mình đang chơi hay hơn”.
Sống trong khúc nhạc hào hùng
Pablo Casals không bao giờ ngừng chơi nhạc cho đến ngày ông đặt cây vĩ cầm của mình xuống lần cuối cùng vào năm chín mươi bảy tuổi. Ông đã xây dựng khả năng của chính mình, nâng cao sức mạnh của bản thân, và cống hiến những điều tuyệt vời nhất mà ông có cho đến tận hơi thở cuối cùng. Khi những người khác thắc mắc tại sao ông không chậm dần lại khi gần đi đến hết cuộc đời, ông sẽ đáp lại rằng: “Nghỉ hưu chính là chết.” Casals cũng có thể giải thích cho họ rằng: khi khúc nhạc lịm tắt dần, nó được gọi làdiminuendo; và khi âm nhạc tràn ngập cuộc sống và ngày càng hào hùng, mạnh mẽ, nó được gọi là crescendo. Ông quyết định rằng cuộc đời mình sẽ không trở thành khúc nhạc dần lịm tắt. Ông sống trong khúc nhạc hào hùng.
Trong số tất cả những ý tưởng tôi chia sẻ trong công việc chuyên môn của mình, tôi chưa từng biết đến ý tưởng nào tuyệt vời hơn để truyền lửa và sức mạnh cho những người khác như phương châm sống của tôi: Sống một cuộc đời trong khúc nhạc ngày càng hào hùng, mạnh mẽ! Nhiệm vụ quan trọng nhất của bạn luôn ở phía trước bạn.
Tôi từng truyền đạt ý tưởng này cho một nhóm chuyên gia lớn, và sau đó một vị thẩm phán tìm đến tôi với ánh lửa trong đôi mắt. Ông kể rằng đã định nghỉ hưu sớm, ở độ tuổi thường thấy, nhưng sau khi nghe về chuyện sống trong khúc nhạc ngày càng hào hùng, mạnh mẽ, ông nhận ra rằng mình vẫn còn đam mê cháy bỏng cho công việc và vẫn có thể góp sức giải quyết vấn đề của thành phố. Ông quyết định trì hoãn việc nghỉ hưu vô thời hạn.
Hãy luôn tin rằng sứ mệnh quan trọng nhất của bạn luôn ở phía trước bạn, không bao giờ ở sau bạn. Sống với suy nghĩ này là điều vô cùng quan trọng và cần thiết. Bất kể bạn đã đạt được hay chưa đạt được điều gì, bạn vẫn luôn có thể thực hiện những đóng góp quan trọng. Bạn có thể làm một việc mới mẻ so với những gì từng làm trong quá khứ; nó có thể có ý nghĩa theo nhiều cách khác nhau; nhưng nó vẫn luôn là công việc quan trọng, đặc biệt là nếu bạn có thể tác động tích cực đến cuộc sống của những người khác. Chúng ta nên tránh khỏi sự cám dỗ của việc đắm chìm nhìn lại quá khứ, nhìn những gì ta đã làm và thay vào đó hãy nhìn về tương lai với sự lạc quan.
Cho dù ta bao nhiêu tuổi hay đang ở vị trí nào trong cuộc sống, chúng ta – những người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 – sẽ không bao giờ ngừng cống hiến. Bản năng của tinh thần Lựa chọn tối ưu thứ 3 là luôn tìm kiếm những thứ cao hơn, những điều tốt đẹp hơn từ cuộc sống. Chúng ta có thể thấy thỏa mãn với những thành quả trong quá khứ, nhưng sự cống hiến tuyệt vời tiếp theo vẫn đang ở trước mặt. Như cuốn sách này đã trình bày, luôn có thách thức ở mọi nơi, điều đó yêu cầu sức ảnh hưởng sáng tạo từ một người mang tinh thần hợp lực. Chúng ta có những mối quan hệ cần được xây dựng, những cộng đồng cần được phục vụ, những gia đình cần được thúc đẩy, những vấn đề cần phải giải quyết, kiến thức để gặt hái và những tác phẩm tuyệt vời chờ được tạo ra.
Trong trường hợp của tôi, dù đã qua tuổi nghỉ hưu thường thấy, nhưng tôi vẫn đang tích cực viết lách, giảng dạy, tư vấn và di chuyển vì nghề nghiệp của mình. Hạnh phúc và sự phát triển cá nhân của con, cháu là vô cùng quan trọng với tôi. Với tất cả những thách thức thú vị đó, hơn lúc nào hết, tôi chính là người đang theo đuổi các Lựa chọn tối ưu thứ 3. Giống như câu nói của diễn viên hài George Burns ở độ tuổi chín mươi chín: “Hiện tại tôi không thể nghỉ hưu. Tôi có lịch mất rồi”.
Một trong những cô con gái của tôi hỏi rằng liệu tôi có viết thêm bất cứ thứ gì khác, có thể có sức ảnh hưởng đến cộng đồng lớn được như cuốn sách 7 Thói quen hiệu quả nữa không. Tôi nghĩ rằng tôi đã khiến con gái mình hoảng hốt với câu trả lời: “Con đùa đấy à? Tác phẩm tuyệt nhất của cha vẫn chưa ra đời. Ngay lúc này đây cha có đến tận mười cuốn sách trong đầu!”. Điều đó không phải là tôi đang muốn đánh giá quá cao bản thân tôi – nhưng tôi thực sự tin rằng tác phẩm tốt nhất của tôi vẫn ở phía trước. Tại sao tôi lại không nên cảm thấy như thế kia chứ? Động lực nào sẽ còn lại trong tôi vào mỗi sáng thức dậy nếu tôi nghĩ rằng mình đã cống hiến hết mình rồi và không còn giá trị gì để chia sẻ? Tôi đồng ý với phát biểu của Ernest T. Trigg: “Người nào đã đạt được toàn bộ những thứ anh ta nghĩ là đáng giá thì anh ta đã bắt đầu chết dần rồi” – cho dù anh ta bao nhiêu tuổi!
Rất nhiều người trong chúng ta sống bằng sự tồn tại “hai phương thức”: chúng ta làm việc hoặc là chúng ta chơi. Nhiều người làm việc để chơi. Chúng ta dành những ngày dài tại nơi làm việc mà không có đích đến hay mục tiêu đặc biệt nào trong đầu, ngoại trừ việc vượt qua chúng nhanh chóng và yên ổn nhất có thể để rồi ta có thể được nghỉ ngơi. Lúc nào chúng ta cũng nghe thấy những câu này:
“Ôi chao, lại một thứ Hai nữa.”
“Mình sẽ vui biết mấy khi tuần này mau chóng kết thúc.”
“Giá mà mình có thể vượt qua ngày này…”
“Gần đến cuối tuần rồi.”
“Ơn Chúa hôm nay là thứ Sáu rồi.”
Vậy là chúng ta ao ước các ngày, tuần, năm, và cả cuộc đời của chúng ta biến mất. Mỗi ngày đều là sự phân đôi giữa “não bật” và “não tắt”. Chúng ta nhìn bản thân qua lăng kính của Thời đại Công nghiệp, để rồi xem mình là những cỗ máy thực hiện một chức năng nhất định cho đến khi chúng ta không còn được cần đến nữa. Chúng ta tắt nguồn vào mỗi tối cho đến khi công tắc lại bật lên vào buổi sáng hôm sau – và rồi sẽ đến một ngày chiếc công tắc ấy sẽ tắt mãi mãi. Tới lúc đó thì mọi chuyện sẽ ra sao?
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Chúng ta không còn giá trị. Chúng ta nghỉ hưu để nghỉ ngơi, để vui chơi suốt quãng đời còn lại. Và đó chính xác là điều mà nhiều người trong chúng ta mong muốn bởi chúng ta đã bị tẩy não để nhìn nhận cả cuộc đời mình theo phương thức tư duy hai chiều như thế.
Nhưng đây là lối tư duy sai lầm, sản phẩm của Thời đại Công nghiệp. Chúng ta tin rằng chỉ có hai lựa chọn: tiếp tục làm việc hoặc nghỉ hưu. Chúng ta nghĩ rằng một ngày nào đó khi không còn là “những cỗ máy” nữa, chúng ta sẽ hạnh phúc. Rồi chúng ta sẽ có một cuộc sống vô cùng ý nghĩa. Nhưng trong nhiều năm, nói như nhà thơ William Butler Yeats: “Cuộc sống là một sự chuẩn bị lâu dài cho những điều không bao giờ xảy ra”. Cuộc đời của họ trở thành những khúc nhạc tắt dần và sự suy sụp này có thể kéo dài đến cuối cuộc đời họ.
Tôi tin rằng Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho đến nay là lựa chọn tốt nhất. Hãy cống hiến. Bạn có thể tiếp tục làm việc khi đã qua “thời điểm vàng” sáu mươi lăm tuổi và tiếp tục tạo ra những đóng góp tuyệt vời. Hoặc bạn có thể giã từ sự nghiệp của mình và bắt đầu một sự nghiệp thứ hai – tạo ra những đóng góp ý nghĩa tới gia đình và xã hội, đáp lại những nhu cầu to lớn mà bạn nhận thấy quanh mình.
Tất nhiên, nếu bạn có mô thức cống hiến, những năm tháng làm việc lẫn nghỉ hưu của bạn sẽ rất ý nghĩa. Tôi muốn đề xuất một sự chuyển biến mô thức mạnh mẽ trong cách suy nghĩ của chúng ta về công việc và chuyện nghỉ hưu. Theo các báo cáo nhân khẩu học tại các nước phát triển, có từ 33% đến 40% đàn ông trên năm mươi lăm tuổi không còn làm việc để kiếm sống nữa. Trong khi chỉ cách đây một hoặc hai thế hệ, tổ tiên của chúng ta đã chết vì kiệt sức ở độ tuổi này, hầu hết chúng ta mong ngóng về “lần trưởng thành thứ hai” trọn vẹn vào nửa sau của cuộc đời. Câu hỏi “Nên làm gì với lần trưởng thành thứ hai?” sẽ khiến nhiều người lo lắng trong một vài thập kỷ tới, khi mà số dân trên sáu mươi lăm tuổi sẽ tăng gấp đôi lên hơn 25%. Tuổi thọ trung bình của người châu Âu và châu Mỹ sẽ là bảy mươi lăm, của người Nhật vào khoảng tám mươi hai. Trong thế kỷ trước, mỗi ngày, tuổi thọ của người Mỹ tăng lên bảy giờ, điều này đồng nghĩa với việc mỗi người Mỹ có thêm hai mươi lăm năm để sống! Tin xấu là một vài người trong số chúng ta không biết phải làm gì với số thời gian này, và có thể bỏ nhỡ những cơ hội quý giá để tạo nên sự khác biệt cho cuộc sống của nhiều người khác.
Liệu chúng ta có lãng phí những năm tháng này, không làm được gì nhiều; hay sẽ làm cho nó trở nên có ích?
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Mô thức cống hiến thực sự có thể cứu rỗi cuộc đời bạn. Tôi quan sát thấy rằng, những người nghỉ hưu để nghỉ ngơi thường suy giảm tinh thần và thể chất gần như cùng lúc, trừ khi họ bận rộn tạo ra một sự cống hiến ý nghĩa. Theo như chuyên gia về giải tỏa áp lực, Tiến sĩ Hans Selye, thì:
Dài theo năm tháng, đa số mọi người đều muốn nghỉ ngơi nhiều hơn, nhưng quá trình lão hóa không diễn ra cùng tốc độ ở tất cả mọi người. Rất nhiều người lẽ ra có thể dành thêm nhiều năm để đóng góp thêm những điều có ích cho xã hội thì lại trở nên bệnh tật và lão hóa sớm bởi việc nghỉ hưu bắt buộc ở một độ tuổi nào đó – dù nhu cầu và khả năng cho công việc của người đó vẫn rất cao. Chứng bệnh do căng thẳng thần kinh này phổ biến đến nỗi nó được gọi bằng tên: bệnh nghỉ hưu.2
2. Hans Selye, The Stress of Life (New York: McGraw-Hill, 1948), 413.
Tác giả Chuck Blakeman miêu tả về bệnh nghỉ hưu thế này: “Tôi sẽ đợi cho đến khi tôi sáu mươi lăm tuổi để sống thật ý nghĩa. Tôi sẽ chỉ uể oải vượt qua sáu mươi lăm năm đầu tiên để có thể tới được đó. Cho tới lúc đó, tôi chỉ ngồi đếm thời gian mà thôi”3.
3. Chuck Blakeman, “Business Diseases of the Industrial Age”, http://chuckblakeman.com/2011/2/texts/business-diseases-of-the-industrial-age.
Ngược lại, một cuộc đời được dẫn dắt bởi sứ mệnh lại được trẻ hóa. Sự cống hiến ý nghĩa giữ cho hệ thống miễn dịch của chúng ta khỏe mạnh và khả năng tái tạo của cơ thể hoạt động. Ý thức về sứ mệnh của riêng tôi đang dâng trào bên trong tôi, chứ không phải co rút lại, đó là lý do mỗi một ngày mới lại khiến tôi hứng khởi. Tôi không cảm thấy mình chỉ già đi, như Carl Rogers nói: “tôi cảm thấy mình già đi và trưởng thành hơn”.4
4. Carl Rogers, A Way of Being (New York: Houghton Mifflin, 1995), 95.
Khái niệm từ bỏ công việc có ý nghĩa ở một thời điểm nhất định nào đó trong cuộc đời là một khái niệm tương đối mới. Nếu bạn nhìn lại, bạn sẽ thấy rằng những vĩ nhân trong lịch sử không bao giờ ngừng khao khát khám phá những con đường mới trên hành trình cuộc sống. Với tôi, toàn bộ khái niệm về nghỉ hưu là một khái niệm thiếu sót, một tàn dư lệch lạc về văn hóa của Thời đại Công nghiệp.
Hãy nhìn xung quanh, bạn sẽ thấy có rất nhiều người cao tuổi vẫn làm kỹ sư, giám đốc điều hành, huấn luyện viên, nhà giáo dục, luật sư, thương nhân, nhà phát minh, bộ trưởng, nhà khoa học, chủ doanh nghiệp, bác sĩ – họ là những người không tin vào khái niệm “nghỉ hưu” và vẫn tiếp tục cống hiến đầy ý nghĩa từ năm này qua năm khác. Họ sống trong crescendo – khúc nhạc ngày càng hào hùng, mạnh mẽ và âm vang.
Những cuộc đời theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
Năm 1981, khi Tổng thống Jimmy Carter và Phu nhân Rosalynn trở về nhà của họ tại Plains, Georgia, họ thắc mắc: “Liệu cuộc sống có trở lại bình thường sau khi rời Nhà Trắng không?”. Họ đã gắn bó với thượng viện liên bang, với chức thống đốc bang và cuối cùng là vị trí cao nhất của đất nước, giờ họ sẽ đi về đâu? Hụt hẫng và nghỉ hưu không do ý muốn, họ cảm thấy trống rỗng và e sợ rằng cuộc đời mình sẽ trở thành một bản nhạc tắt lịm dần.
Tất nhiên, họ đã tận hưởng khoảng thời gian lạ lẫm dành cho gia đình, bạn bè và nhà thờ. Dù vậy, cuộc sống của họ vẫn thiếu đi điều gì đó. Họ chắc chắn sẽ không vui đùa trên sân golf mãi mãi. Họ cũng không muốn sống cuộc đời an nhàn thường thấy của một cựu tổng thống Hoa Kỳ: viết hồi ký, xây thư viện tổng thống. Carter muốn không chỉ để lại cho thế hệ sau một cuốn sách và một tượng đài kỷ niệm. Thế rồi, vào một buổi tối, ông thức giấc với viễn cảnh về một cuộc sống theo Lựa chọn tối ưu thứ 3. Ông nhận ra giờ đây mình đã tự do để làm những việc ông không thể nào làm khi còn ở Nhà Trắng: ông vẫn có thể sử dụng chức danh cựu tổng thống Hoa Kỳ của mình để giúp giải quyết một số vấn đề khó khăn nhất của thế giới.
Định hướng của ông là trở thành một chất xúc tác cho sự thay đổi, một đại sứ hòa bình và nhà trung gian hòa giải. Ông sốt sắng thực hiện dự án đầu tiên của mình – lập ra một diễn đàn để mọi người từ khắp nơi trên thế giới có thể gặp gỡ, trò chuyện và khám phá những Lựa chọn tối ưu thứ 3 đầy sáng tạo cho vấn đề của bản thân. Dự án này cuối cùng đã trở thành Trung tâm Carter, cũng khiến cho vợ ông hào hứng. Lúc đó họ đã nhận ra cuộc sống của mình đã thiếu đi điều gì: cơ hội để tạo ra những cống hiến to lớn và ý nghĩa chưa từng có.
Mặc dù trở thành tổng thống Hoa Kỳ là một thành tựu đỉnh cao của con người, vợ chồng Carter vẫn cảm thấy rằng họ có thể đạt được những điều tốt đẹp hơn. “Ai mà biết được cơ chứ?”, họ tự hỏi. “Nếu chúng tôi đặt mục tiêu cao, chúng tôi thậm chí có thể làm được nhiều hơn việc chiến thắng cuộc bầu cử năm 1980.” Cái nhìn sâu sắc mạnh mẽ đó đã thôi thúc cả hai. “Điều gì họ có thể đạt được tới ngoài Nhà Trắng?”, có thể chúng ta sẽ thắc mắc như vậy. Và vợ chồng Carter là đáp án cho câu hỏi đó.
Họ đang sống trong một khúc nhạc ngày càng hào hùng, âm vang. Họ đang bận rộn hơn bao giờ hết. Họ làm việc với Trung tâm Carter để giải quyết những cuộc xung đột, nâng cao nền dân chủ và quyền con người khắp mọi nơi. Là một phần của liên minh bảy mươi quốc gia, họ tài trợ cho những dự án y tế cộng đồng như diệt trừ bệnh giun guinea từng làm dị dạng đau đớn hàng triệu trẻ em châu Phi. Họ thúc đẩy chương trình Tổ chức Nhà ở Nhân đạo (Habitat for Humanity), xây dựng nhà ở từ thiện cho người nghèo; hình ảnh Jimmy Carter với búa và đinh trong tay, cùng làm việc với những người khác để xây nhà đã trở nên quen thuộc với nhiều người. Ông gần như được toàn thế giới biết đến là cựu tổng thống năng động nhất trong lịch sử nước Mỹ.
Làm thế nào mà khi rời khỏi Nhà Trắng, Jimmy và Rosalynn Carter biết được rằng có lẽ sứ mệnh quan trọng nhất của họ vẫn ở phía trước? Họ chưa “nghỉ hưu”, và họ kêu gọi chúng ta cùng hợp lực với những người khác để đáp lại nhu cầu của nhân loại:
Tham gia vào việc mang đến những điều tốt đẹp cho người khác đã tạo nên sự khác biệt lớn lao trong cuộc sống của chúng tôi trong những năm gần đây. Khắp mọi nơi đều cực kỳ cần đến những tình nguyện viên – những người mong muốn giúp đỡ những cảnh đời đói khát, vô gia cư, mù lòa, tàn tật, nghiện ma túy hay nghiện rượu, mù chữ, bệnh tâm thần, già cả, tù tội, hay chỉ đơn giản là cô đơn và không có ai bầu bạn. Rõ ràng vẫn còn rất nhiều thứ cần phải làm, và bất kể chúng ta định làm điều gì, chúng ta nên dành thời gian và tâm sức cho nó.5
5. Jimmy và Rosalynn Carter, Everything to Gain: Making the Most of the Rest of Your Life (Fayetteville: University of Arkansas Press, 1987), 171.
Một trong những người “dành thời gian và tâm sức với nó” là Harris Rosen, một chủ khách sạn đang sống tại Orlando, Florida. Lớn lên trong nghèo đói tại khu Hell’s Kitchen của thành phố New York, ông liên tục nghe bố mẹ mình nói rằng “có giáo dục tốt sẽ giúp con đổi đời”. Thực hiện lời khuyên này, Harris là người đầu tiên trong gia đình ông tốt nghiệp đại học. Ông đã trang trải kiếm sống từ vị trí thấp nhất trong ngành kinh doanh khách sạn, và cuối cùng đã sở hữu bảy khách sạn tại vùng Orlando náo nhiệt. Ông đã có thể ngồi xuống nghỉ ngơi và tận hưởng thành quả lao động của mình.
Tuy nhiên, ông không thể bỏ qua vùng Tangelo Park gần đó, một khu vực cách không xa những khách sạn xa hoa của ông trên Đại lộ International Drive, nhưng lại hoàn toàn khác biệt vì nó chìm trong sợ hãi, đói nghèo, tội phạm, ma túy, thất nghiệp và tỷ lệ 25% học sinh trung học bỏ học vô cùng báo động. Khao khát được đóng góp nền giáo dục tốt cho những đứa trẻ tại Tangelo Park, ông bất ngờ đứng lên tại một cuộc họp của trường và nói với đám đông đang kinh ngạc: “Tôi hứa sẽ làm cho mọi học sinh tốt nghiệp trung học tại Tangelo Park đi học đại học miễn phí!”. Người ta hầu như không tin điều đó, nhưng sáng kiến của Rosen vẫn được thực hiện. Và ông còn làm nhiều hơn thế: Ông tài trợ cho các trường mầm non để các em nhỏ có thể đi học mà không phải đóng học phí, và thành lập Trung tâm Tài nguyên Gia đình để các bậc phụ huynh có thể nhận tư vấn và học thêm các kỹ năng nhằm xây dựng gia đình.
“Đây là một câu chuyện kỳ diệu”, Giáo sư Charles Dziuban của Đại học South Florida, một thành viên của ban tư vấn Chương trình Tangelo phát biểu. Những kết quả của sự lan tỏa hy vọng gần như đến ngay lập tức: tỷ lệ tội phạm giảm 66% và tỷ lệ bỏ học giảm từ 25% xuống còn 6%. 75% các em học sinh tiếp tục vào đại học.6
6. DeWayne Wickham, “An Amazing Story of Giving That Could Change Our World”, USA Today, 20/3/2007, http://www.usatoday.com/news/opinion/2007-03-19-opcom_N.htm.
Rosen còn hơn cả được đền đáp khi một ngày kia, ông đang được kê đơn thuốc, một dược sĩ trẻ nhận ra ông. “Ngài Rosen, cháu đã tham gia chương trình Tangelo Park mà ngài sáng lập và đã tốt nghiệp đại học. Cháu trở thành một dược sĩ ngày hôm nay là nhờ có ngài!” Một cử nhân trẻ khác của chương trình này đã trở thành “Giáo viên của năm” tại Quận Cam (California). Vị giáo viên giỏi này có thể kiếm sống ở bất cứ nơi đâu, nhưng đã chọn sống tại Tangelo Park và chăm sóc con cái ngay cạnh những học sinh mà anh muốn tạo sức ảnh hưởng.
Ở tuổi bảy mươi, Harris Rosen có thể tận hưởng chuỗi ngày nghỉ hưu an nhàn tại Florida. Hoặc có thể tiếp tục làm việc, lo lắng cho việc kinh doanh của mình, ngoảnh đầu làm ngơ và lãng quên những nỗi đau xung quanh. Nhưng ông từ chối cả hai phương án này. Đam mê của ông là một Lựa chọn tối ưu thứ 3 – một sự đổi mới hoàn toàn dành cho khu dân cư nghèo khổ, gặp những vấn đề khó khăn đó. Ông thôi thúc những người giàu có khác đi theo mô hình của mình, tin rằng nó có thể thay đổi xã hội.
Bạn có thể nói rằng: “Nhưng tôi chẳng phải là một cựu tổng thống hay là một giám đốc giàu có như thế!”. Và đây là câu trả lời của tôi: điều đó không quan trọng. Trong phạm vi Vòng tròn Ảnh hưởng của chính bạn, bạn có sức tác động tương xứng giống như sức tác động của vợ chồng Carter và Harris Hosen.
Cực kỳ trái ngược và xa vời với ánh hào quang nổi tiếng là “Jackie”, người mà đến tên thật của cô ấy tôi cũng không biết. Jackie sống trong ngôi nhà chỉ có một căn phòng có kích thước 12 feet x 12 feet (khoảng 3,6m x 3,6m). Tôi không biết chính xác ngôi nhà này ở đâu, chỉ biết rằng nó ở đâu đó tại miền Nam nước Mỹ. Và tôi mong rằng bạn sẽ không đi tìm cô ấy.
Chúng ta có thể tìm hiểu về Jackie thông qua những bài viết đáng chú ý của William Powers – một nhà báo môi trường tới từ New York. Power phát hiện ra Jackie và được cho phép kể lại câu chuyện của cô, bởi nó có thể mang đến những kiến thức quan trọng cho tất cả chúng ta về lối sống thực sự bền vững.
Đối với những người hàng xóm, Jackie được biết đến là một “người giữ trí khôn” theo ngôn ngữ của những người Mỹ bản địa xưa. “Họ là những người phụ nữ lớn tuổi truyền cảm hứng cho chúng ta đào sâu cuộc sống.” Dưới luật pháp của bang mà Jackie sinh sống, một nơi có kích thước 12 feet x 12 feet hoặc ít hơn thì không phải là một ngôi nhà, mà là một nhà kho; vậy là cô có thể hoàn toàn đứng “ngoài lề” các quy tắc và tiện ích công cộng như: không gas, không điện, không nước máy, không cống thoát nước, không điện thoại. Power cho rằng, đối với thế giới quan liêu, Jackie là “vô hình”.
Là một dược sĩ, Jackie cảm thấy kết nối của mình với cuộc sống thành thị hỗn loạn và gấp gáp đang ngày càng yếu đi, và cô muốn được kết nối với một thế giới tĩnh lặng hơn. Sau khi nuôi nấng con cái trưởng thành và bước vào tuổi trung niên, cô đã thu hẹp công việc của mình và tìm một miếng đất bỏ hoang – nơi cô đã định nghĩa lại bản thân, trở thành một người nông dân hướng đến “nông nghiệp bền vững”, sống ổn định và “hòa thuận” với đất đai. Trong mô hình sinh thái nông nghiệp bền vững, đầu vào cân bằng với đầu ra; điều đó có nghĩa là không có thứ gì từ bên ngoài thâm nhập vào hệ thống, và tất cả mọi rác thải đều được tái sử dụng để không thứ gì mất khỏi hệ thống.
Cuộc sống của Jackie nghe có vẻ khó khăn và khắc khổ, nhưng nó lại vô cùng hạnh phúc và bình dị như một bài ca. Powers mô tả cuộc gặp đầu tiên với Jackie như sau:
Cô ấy bị che khuất một phần bởi những búp chè. Từ xa, tất cả những gì tôi nhìn thấy là một phần gương mặt lấp ló của cô với mái tóc cột đuôi ngựa màu muối tiêu.
Jackie kéo nhẹ tay tôi, dẫn tôi đi qua những vũng nước mưa đọng lại giữa những cây chè. Chúng tôi cúi xuống nhìn, và một chú ong bay qua tay tôi và sau đó hạ cánh xuống vũng nước. Phía trên đầu chúng tôi là một tổ ong. Jackie nói rằng những chú ong Ý của cô tạo ra bốn mươi pound (hơn 18kg) mật một năm, đủ để cô tặng cho bạn bè. “Hãy lắng nghe xem, bầy ong mới yên lặng làm sao”, cô nói.
Tiếng vo ve hòa cùng tiếng róc rách của dòng nước. Xung quanh chúng tôi là những cây việt quất, hạt dẻ, quả sung và cây me chua đất. Chú ong đã bay qua tay tôi lúc nãy giờ đang nhấm nháp nước mưa. Jackie lại gần và chạm vào cánh nó khi nó đang uống nước. “Đôi khi tôi thức giấc vào buổi sáng ở đây trong sự tĩnh lặng, và sung sướng đến òa khóc.”
Jackie mô tả hệ thống sinh thái nông nghiệp là “những điều mà ông bà của bạn biết nhưng cha mẹ của bạn lại quên lãng”. Phức tạp hơn vẻ bề ngoài, diện tích trồng trọt của cô ấy được quy hoạch theo các khu, một số được dựng hàng rào bảo vệ khỏi những con hươu và thỏ hoang. Ngoài vườn rau, cô còn trồng các loài dâu, quả hồ đào, táo Mỹ, pawpaw giống như xoài. Trong rừng, cô hái nấm hương. Ngôi nhà nhỏ của cô đầy hương thơm cây tuyết tùng, và “rộng rãi đến ngạc nhiên… Bằng cách thu nhỏ lại trong không gian sinh sống này, Jackie đã được tự nhiên bao bọc. Không hệ thống điện, không đường ống nước”.
Dù vậy, Jackie chẳng phải là một ẩn sĩ hoàn toàn xa lánh sự đời. Cô vẫn quan tâm tới bệnh nhân, vui vẻ bên gia đình, và du lịch xa – với kinh phí rất tiết kiệm – để làm việc với các tổ chức vì hòa bình và môi trường. Lối sống của cô là một Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho “hai căn bệnh” của thế hệ cô: chủ nghĩa tôn thờ vật chất thái quá và lối sống buông thả không mục đích. Powers đưa ra một sự tương phản sâu sắc giữa Jackie và một người quen “đã nghỉ hưu, dừng hoạch định tài chính ở tuổi bốn mươi tám và cùng với chồng mình mua một ngôi nhà nhìn ra biển. Ở đó, những năm qua cô đã sống, không hạnh phúc cũng chẳng âu lo… [trong] một ‘kỳ nghỉ vĩnh viễn’, thưởng thức cocktail Pina Colada mỗi buổi hoàng hôn”.7
7. William Powers, Twelve by Twelve: A One-Room Cabin Off the Grid and Beyond the American Dream (Novato, CA: New World Library, 2010), xiv, 15-17, 75.
Một kỳ nghỉ vô tận hay một sứ mệnh vĩnh cửu?
Tôi nhận ra rằng, rất nhiều người thích ý tưởng về một kỳ nghỉ vô tận. Một số người mong mỏi nó trong suốt những năm tháng đi làm. Chúng ta bị tổn thương và rã rời bởi những cuộc đấu đá trong công việc của Thời đại Công nghiệp đến mức ta luôn mơ về một chuyến đi bất tận trên du thuyền xuyên qua những vùng biển nhiệt đới hay một sân gôn xanh vô tận như một lẽ tự nhiên. Chúng ta nên nghỉ ngơi khi cần thiết – chẳng có gì sai khi dành một ngày đẹp trời trên sân gôn hay một chuyến đi kỳ thú - nhưng chúng ta lại tự lừa dối bản thân nếu nghĩ rằng, chạy trốn sẽ làm ta hạnh phúc. Nó đi ngược lại với quy luật tự nhiên. Cho dù chúng ta sống ở đâu, chúng ta vẫn có thể nghiện thói lãng phí: những chương trình TV vô nghĩa, dán mắt vào mạng xã hội, chơi game liên tục và hội hè miên man, những cuốn tiểu thuyết ngớ ngẩn, ám ảnh với thuốc men, ngủ nướng. Những thứ này có thể làm giảm dần giá trị của bất cứ ai, nhưng những người đã nghỉ hưu thì đặc biệt có nguy cơ biến cuộc sống của mình thành một đống sắt vụn.
Ông nội Richards của tôi dạy rằng: “Cuộc sống là một sứ mệnh, không phải là một công việc”. Ông có lẽ nên thêm “và không phải là một kỳ nghỉ bất tận”. Hãy suy nghĩ kỹ về những cuộc đời đối lập của những người sống trong một kỳ nghỉ vĩnh viễn và những người sống trong một sứ mệnh vĩnh viễn.
Có một người sống với một sứ mệnh vĩnh viễn là James Kim, một người lính Hàn Quốc khi mười lăm tuổi đã bị thương và có lẽ suýt chết trên chiến trường của cuộc chiến tranh Triều Tiên tàn khốc. Là một cậu bé sùng đạo và khiêm tốn, cậu cầu nguyện Chúa ban cho mình mạng sống để cậu có thể “đáp lại yêu thương với kẻ thù”.
Kim sống sót trong cuộc chiến, và từ đó trở đi mọi thứ ông làm là để thực hiện lời thề ông đã đặt ra để giúp đỡ những người cùng dòng máu phía Bắc, “để cứu sống họ, chứ không phải giết họ”. Là một người đàn ông bình thường, không được học nhiều hay có nhiều tiền, ông không biết phải bắt đầu làm từ đâu để giúp đỡ những kẻ thù cũ của mình - những người luôn đóng cửa biên giới với ông. Nhưng ông biết rằng mình cần có nguồn lực, nên ông đã đến Mỹ để kiếm tiền.
Kim trở thành một công dân Mỹ, lập một doanh nghiệp nhập khẩu tóc giả Hàn Quốc và theo thời gian, tích lũy được tài sản lớn – nhưng ông chỉ xem đó là một phương tiện để hoàn thành mục đích thực sự của mình. Ông biết rằng tấm hộ chiếu Mỹ sẽ giúp ông thực hiện sứ mệnh của mình. Ông cảm thấy nhiệm vụ cần hoàn thành là giúp giáo dục những người trẻ và mở mang đầu óc của họ bằng giáo dục. Đó là món quà lớn nhất dành cho những người bên kia chiến tuyến mà ông có thể nghĩ ra.
Được mời tới phát biểu tại một hội thảo kinh doanh ở Bắc Kinh, ông sử dụng cơ hội đó để thông báo rằng mình sẽ tài trợ cho một trường đại học nhỏ tại Yanji, nằm ở biên giới Bắc Triều Tiên. Dù vô cùng hoài nghi nhưng vì tò mò, chính quyền Trung Quốc quyết định trường học này có thể hỗ trợ chiến lược mở cửa với phương Tây của họ. Một vài năm sau, Kim và vợ mình, bà Grace, đã chuyển tới ký túc xá của trường, nơi ông có thể sống cùng và làm bạn với các sinh viên của Đại học Khoa học và Công nghệ Yanbia. Để trả ơn, các sinh viên tình nguyện làm việc tại các trường học và bệnh viện địa phương và thực hiện các nghiên cứu của họ. Trường học này đã phát triển, thu hút những giáo viên tài năng nhất trên thế giới.
Sau đó vào năm 1998, biết được tình trạng thiếu lương thực tại Bắc Triều Tiên, Kim đã tình nguyện vượt biên với nguồn viện trợ và ngay lập tức bị bắt. Bị buộc tội gián điệp, ông bị tống giam và bị thẩm vấn hàng ngày trong một tháng rưỡi.
“Khi bị bắt giam, tôi rất bình tĩnh. Tôi viết rằng tôi không sợ chết, bởi tôi biết mình sẽ được đi tới một nơi tốt hơn. Và tôi viết rằng nếu tôi chết, tôi sẽ hiến xác của mình cho các nghiên cứu y khoa tại Bắc Triều Tiên. Tôi nói với họ rằng mình đang an lành.” Câu trả lời mà ông nghe được đó là “‘Lãnh tụ kính yêu’ rất cảm động với suy nghĩ này”.8
8. Bill Powell, “The Capitalist Who Loves North Korea”, Fortune, 15/9/2009, http://money.cnn.com/2009/09/14/magazines/fortune/pyongyang_university_north _korea.fortune/index.htm.
Cuối cùng Kim cũng được trả tự do. Ông tiếp tục thỉnh cầu Bắc Triều Tiên cho phép ông xây dựng một trường đại học cho họ. Đến năm 2001, ông đã thuyết phục được chính phủ và chuẩn bị xây dựng trường Đại học Khoa học và Công nghệ Bình Nhưỡng mới, được tài trợ bởi tiền tiết kiệm của Kim và các nhà tài trợ ông tìm được. Sau chín năm xây dựng, vào ngày 25/10/2010, ngôi trường đã mở cửa và chào đón 160 sinh viên đầu tiên, những người xuất sắc nhất cả nước. Kim tin rằng điều đó sẽ giúp những người dân Bắc Triều Tiên kết nối với thế giới công nghệ thông tin và cuối cùng cũng sẽ gỡ bỏ những rào chắn.9
9. Richard Stone, “PUST Update”, North Korean Economy Watch, 1/11/2010, http://www.nkeconwatch.com/category/dprk-organizations/state-offices/pyongyang-university-of-science-and-technology/.
Nhiều trong số những người được hưởng lợi từ Kim đã sửng sốt với lòng quảng đại của ông. “Khi hỏi Kim về nguồn cảm hứng, ông luôn trả lời rằng: ‘Tình yêu’. Vị giáo sư vui vẻ đó xem tình yêu là một nguồn năng lượng trải dài băng qua cả những đường biên giới, và giáo dục là hộp công cụ để áp dụng nó”. Khi những người chủ nhà Bắc Triều Tiên và Trung Quốc hỏi rằng liệu ông xem mình là một nhà tư bản hay một người cộng sản, ông nhớ lại: “Tôi nói với họ rằng tôi đơn giản là một ‘người theo chủ nghĩa yêu thương’”.10
10. Geoffrey Cain, “Former Prisoner of North Korea Builds University for His Former Captors”, Christian Science Monitor, 16/2/2010.
Tôi sẽ gọi James Kim là một mẫu nghịch đảo “sống”. Trong khi những vết thương chiến tranh làm người ta hận thù, những vết thương của Kim lại làm trái tim của ông trở nên vị tha hơn. Trong khi nhiều người sẽ muốn nhìn thấy cái kết của kẻ thù của mình, Kim lại gần như làm mọi cách để giúp họ. Giờ đây ở độ tuổi mà nhiều người sẽ chọn cách sống qua ngày như trong khúc nhạc tắt lịm dần, ông vẫn sống trong khúc nhạc ngày càng hào hùng, mạnh mẽ. Ông có thể thư giãn ở một bờ biển nào đó, hoặc có thể quên đi lời thề tuổi trẻ không thực tế của mình và tiếp tục điều hành việc kinh doanh tại Florida. Cả hai phương án trên đều hợp lý đến hoàn hảo.
Nhưng, điều đó không hợp lý với Kim, và ông đã chọn một phương án thứ ba. Một kỳ nghỉ vĩnh viễn hay một sứ mệnh vĩnh viễn, điều nào cao cả và tốt đẹp hơn? Đó là câu hỏi mà bạn sẽ phải đi tìm câu trả lời cho chính mình.
Bạn có thể hỏi rằng: “Nhưng sau một quãng đời làm lụng, chẳng phải tôi xứng đáng được sống chậm lại, ngồi xuống và tận hưởng mọi thứ sao? Nếu tôi thấy mình không đủ mạnh khỏe thì thế nào? Nếu sức khỏe của tôi có vấn đề thì sao?”.
Tôi có lẽ sẽ không đồng cảm với bạn nếu tôi không hiểu những cảm xúc này. Mặc dù tôi dễ cảm thấy mệt mỏi hơn, cần ngủ nhiều hơn, và thấy việc di chuyển khó khăn hơn so với những năm trước đây, tôi vẫn thấy biết ơn vì sức khỏe của mình vẫn khá tốt. Tuy nhiên, vợ tôi, Sandra, lại phải thực hiện một chuỗi phẫu thuật ở lưng và điều này đã thay đổi hoàn toàn cuộc sống của cô ấy. Cô ấy chỉ có thể gắn bó với chiếc xe lăn và phụ thuộc vào sự giúp đỡ của người khác, kể cả những việc đơn giản nhất. Thật khó khăn cho cả hai chúng tôi để thích nghi với lối sống mới này, nhưng toàn thể gia đình tôi đã trải qua trải nghiệm khó khăn này cùng với cô ấy.
Tất nhiên, Sandra ao ước được tự do đi lại bình thường và làm những gì cô ấy muốn mà không bị ràng buộc, nhưng giờ đây điều đó là không thể. Mặc cho những khó khăn đó, thái độ của cô ấy vẫn đầy cảm hứng và phải khiến người ta ngạc nhiên: cô ấy làm tất cả những gì có thể với những gì mình có. Phương châm sống của cô ấy là Carpe diem! – “Sống trọn từng khoảnh khắc!”. Cô ấy cố gắng gắn bó và thấu hiểu gia đình, bạn bè và những điều quan trọng với cô. Cô ấy hành động với Vòng tròn Ảnh hưởng của mình, liên tục mở rộng nó mỗi ngày mặc cho những thách thức mà mình phải đối mặt. Cô ấy say mê với câu lạc bộ sách và nhóm ăn trưa với bạn bè, dạy một lớp học tại nhà thờ, làm việc cho một hội đồng đại học, gói tặng hàng xóm những chiếc bánh quy vào ngày St. Patrick’s Day, trêu chọc gia đình vào ngày Cá tháng Tư. Cô ấy tặng những đứa cháu của mình thật nhiều bưu thiếp, những cuộc gọi và chuyến ghé thăm. Cô ấy đọc rất nhiều, vẫn tích cực tham gia chính trị và hỗ trợ một trung tâm nghệ thuật mà tự mình cô ấy đã gây nên một phần lớn quỹ. Cũng không quá tệ khi phải ngồi xe lăn nhỉ! Giống như người ta nói: “Tàn nhưng không phế!”.
Mặc dù cuộc sống của Sandra đã thay đổi hoàn toàn, cô ấy vẫn sống trong khúc nhạc ngày càng âm vang huy hoàng bằng cách cống hiến hết sức có thể. Triết gia Friedrich Nietzsche nói rằng: “Những ai có mục đích sống rõ ràng có thể vượt qua hầu hết bất cứ hoàn cảnh nào”.
Tôi tin rằng chúng ta cũng có trách nhiệm giúp những người khác sống trong một khúc nhạc hào hùng, mạnh mẽ âm vang. Bất kể tuổi tác hay bệnh tật thế nào, mỗi người đều có giá trị và khả năng cống hiến. Tôi có một người bạn gặp áp lực nặng nề trong công việc và có một lịch trình vất vả. Gần đây, người mẹ lớn tuổi của anh ấy đã đến thời điểm ốm yếu, không thể sống độc lập được nữa, và cả gia đình tranh cãi với nhau xem giải pháp tốt nhất cho bà là gì: ở nhà của bà với người giúp việc, chuyển tới viện dưỡng lão, hay chuyển đến sống cùng con trai. Người bạn của tôi đã suy nghĩ rất nhiều và không chắc chắn rằng mình có thời gian để có thể chăm sóc mẹ mình. Thật may là, người vợ tuyệt vời giỏi quán xuyến của anh đã không quá lưỡng lự, và cô ấy chào đón người mẹ chồng cùng về với tổ ấm của mình. Nhỏ bé, yếu ớt, gần như mù và điếc, người phụ nữ già yếu đó thực sự không xác định được phương hướng. Điều đó giống như có một đứa trẻ bị phụ thuộc sống trong nhà; họ phải làm hầu hết mọi thứ cho bà, tắm rửa, cho ăn, đánh thức bà dậy vào buổi sáng và đưa bà đi ngủ vào buổi tối. Người bạn của tôi trở nên mất kiên nhẫn, dù thấy tội lỗi nhưng anh vẫn tự hỏi liệu quyết định này có thực sự đúng đắn hay không.
Thế rồi một buổi chiều, anh ngồi quan sát mẹ mình khi bà ngồi cạnh anh tại bàn ăn, còn vợ anh ở phía đối diện. Mẹ anh đang kể cho vợ anh nghe một câu chuyện nhỏ về tuổi thơ của bà với trang trại của gia đình, khi mọi người đã thu hoạch đậu cùng nhau như thế nào và để dành chúng cho mùa đông. Người bạn của tôi nhận ra rằng TV đã tắt, ngôi nhà thật tĩnh lặng, và những ánh nắng hoàng hôn chiếu lên khuôn mặt của mẹ anh, làm cho bà trông khá trẻ. Anh bỗng cảm thấy hạnh phúc lạ thường với sự kết nối mà anh đã không cảm nhận được trong một thời gian dài. Vì sự ngạc nhiên của mình, anh thấy mình dành nhiều thời gian hơn để thực sự hiểumẹ mình, lắng nghe bà và cảm nhận sức ảnh hưởng điềm đạm từ bà. Bà vô cùng biết ơn với mọi thứ, vô cùng tôn trọng và dịu dàng đến nỗi tưởng chừng như bà đến từ một thế giới và thời đại khác. Vợ anh mỉm cười, chống cằm lên tay, lắng nghe những câu chuyện của người mẹ ấy như thể cô có cả một buổi tối để làm vậy.
Dần dần, lịch trình cuộc sống của bạn tôi đã thay đổi. Anh cùng vợ dìu mẹ theo những bước đi ngắn, cực kỳ chậm rãi. Họ cùng nghe nhạc. Họ ghi âm lại lời kể về những câu chuyện cuộc sống của bà. Bà dạy cho họ những bí quyết nướng bánh lâu đời, và dưới sự trông nom của bà, họ bối rối tạo ra một ổ bánh mì tự làm ở nhà (homemade). Vào buổi tối, họ sẽ xem những bộ phim đen trắng cũ kỹ, hầu hết là những bộ phim hài từ những năm 1930 mà bà đã gần quên hết, và cậu con trai sẽ nhắc lại bên tai bà những câu thoại hài hước bà không thể nghe thấy.
Đến một thời điểm nhất định, người bạn của tôi đã nhận ra trước đây cuộc đời mình còn thô ráp và chưa trọn vẹn đến như thế nào. Mặc dù mẹ anh đã hơn chín mươi tuổi, không thể nhìn, nghe, và làm việc như bình thường được, nhưng sự cống hiến cuối cùng mà bà mang đến cho con trai mình đã khiến cho cuộc sống của anh trở nên sâu sắc và có nhiều ý nghĩa quý giá, theo những cách mà anh chẳng thể nào đoán trước được. Anh, một người đã quen với việc sống gấp gáp, đã học cách sống chậm hơn, thong thả thưởng thức bữa tối, vui thú với một câu chuyện cũ, và mãn nguyện ngồi cạnh mẹ mình chỉ để nắm tay bà. Đến cuối cùng, bà đã sống trong một khúc nhạc dần âm vang (crescendo) một cách dịu dàng.
Tôi ghi nhận sự nhạy cảm của bạn mình trong việc giúp mẹ anh vẫn tạo ra cống hiến đầy ý nghĩa trong những năm tháng cuối đời. “Bà đã mang đến cho chúng tôi một ơn huệ khi đến sống cùng chúng tôi,” anh nói. “Chúng tôi là những người được hưởng lợi.” Anh có thể đưa bà vào viện dưỡng lão, và bà cũng có thể tham gia vào cộng đồng và được chăm sóc rất tốt ở đây. Nhưng anh ấy sẽ mất đi những điều thay đổi cuộc đời mình: phần thưởng âm thầm cho sự yêu thương và phụng dưỡng.
Trong cuộc kiếm tìm vội vã những thành công thứ yếu – tiền bạc và địa vị xã hội – chúng ta đối mặt với rủi ro rất cao là sẽ mất đi hoàn toàn sự hài lòng sâu sắc với những thành công đích thực: tình yêu, sự tin tưởng và lòng biết ơn của những người chúng ta giúp đỡ.
Tôi có một niềm tin cá nhân rằng chúng ta đến trên đời này là để giúp đỡ người khác. Tôi tin rằng phụng sự chính là chìa khóa cho hạnh phúc bền vững và là thước đo của sự thành công đích thực trong cõi đời này.
Một số người, giống như những cỗ máy, vẫn tiếp tục những công việc cực nhọc tẻ nhạt hàng ngày mà không biết đến loại thành công này, cho đến khi cái chết đến “tắt nguồn” họ. Những người khác sẽ chạy trốn và vui chơi cho đến chết. Tuy nhiên những người còn lại sẽ chọn một Lựa chọn tối ưu thứ 3 – nỗ lực hết sức khi họ còn sống để tạo ra những đóng góp cao cả và tốt đẹp hơn cho hạnh phúc của đồng loại. Đây mới là “sứ mệnh cần thực hiện” cuối cùng.
Liệu bạn có chọn phương án thứ ba để cống hiến và sống cuộc đời trong khúc nhạc ngày càng âm vang? Hay bạn sẽ cho phép cuộc đời mình giảm dần giá trị khi bạn già đi? Di sản mà bạn để lại là gì? Đừng nhìn lại. Bạn có điều gì để cống hiến nữa không? Cuộc phiêu lưu hứng khởi phía trước là gì? Bạn sẽ xây dựng giá trị bền vững nào? Bạn sẽ làm gì để giúp đỡ những người xung quanh khi có nhiều thời gian hơn, khi bạn có kiến thức và kinh nghiệm trong mình? Mối quan hệ quan trọng nào bạn cần xây dựng và hàn gắn? Có phải tác phẩm tuyệt vời nhất của bạn vẫn ở phía trước? Những người quanh bạn sẽ chờ đợi và hy vọng bạn có thể trả lời những thách thức khó khăn của thế giới. Và khi bạn trả lời với một tâm trí và trái tim hợp lực, bạn sẽ được ban tặng một cuộc sống ý nghĩa và có mục đích.
Trong trường ca “Ulysses”11, Tennyson đã vẽ ra hình ảnh người anh hùng thành Troy như một “vị vua nhàn rỗi” ngồi trên ngai vàng của mình, rất lâu sau khi cuộc chiến thành Troy vang dội của ông kết thúc, bao quanh ông là những bàn tiệc và những trò chơi tẻ nhạt, ông trở nên già đi và vô dụng với thói bê tha. Ông nhớ về những chiến tích của quá khứ, về những cuộc chiến với bão tố và người khổng lồ, về những khó khăn ông phải đối mặt và vượt qua khi ở giữa biển khơi dông tố - và ông nhận ra mình không thể chết nơi đây. Không phải theo cách này.
11. Theo thần thoại Hy Lạp, Odysseus (hay Ulysses) là vua của xứ Ithaca và là một anh hùng trong sử thi Odyssey của Homer. Ông nổi tiếng khôn ngoan, nhất là trong hành trình suốt mười năm để trở về nhà của mình sau khi đoàn quân Hy Lạp đã hạ thành Troy. (ND)
Không còn là vị anh hùng trẻ tuổi nữa nhưng vẫn khao khát một điều cao cả và tốt đẹp hơn, Ulysses đứng dậy từ ngai vàng của mình và yêu cầu chuẩn bị con tàu của mình. Những người đồng hành cùng ông trong quá khứ cũng cảm thấy như vậy, và họ dong buồm ra khơi cùng nhau, họ biết rằng cuộc phiêu lưu tuyệt vời nhất vẫn đang ở phía trước.
Ta không thể ngừng những chuyến đi: Ta sẽ uống.
Uống đến giọt cuối cùng:Tất cả mọi thời khắc ta đã tận hưởng.
Cùng cực, đã trải qua nỗi đau cùng cực, với tất cả.
Những người yêu thương ta, và riêng mình ta…
Thật nhàm chán khi phải dừng lại, và kết thúc.
Bị bỏ xó han gỉ, chứ không còn được tỏa sáng hữu dụng!
Dù cho còn thở là còn sống. Cuộc sống đóng cọc trên cuộc sống.
Tất cả đều quá nhỏ bé…
… Dù cho.
Giờ đây chúng ta không còn có được sức mạnh cường tráng của những ngày xa xưa.
Nhưng dù cho trời đất có chuyển dời; chúng ta vẫn cứ là như thế, vẫn cứ là như thế.
Một ngọn lửa nóng âm ỉ cháy của những trái tim anh hùng.
Có bị làm cho yếu ớt đi bởi thời gian và số phận, nhưng vẫn luôn mạnh mẽ trong ý chí.
Để đấu tranh, tìm kiếm, phát hiện, và không bao giờ chịu cúi đầu quy phục.
HỌC HỎI TỪ TRUYỀN ĐẠT
Cách tốt nhất để rút ra các bài học từ cuốn sách này đó là truyền đạt lại những gì bạn đọc được cho người khác. Ai cũng biết rằng người dạy học được nhiều hơn so với người học. Do đó, hãy tìm ai đó – đồng nghiệp, bạn bè, người thân trong gia đình – và dạy họ những gì bạn học được. Bạn có thể bắt đầu với những câu hỏi kích thích suy nghĩ dưới đây hoặc tự đưa ra câu hỏi của bạn:
• Sống trong một khúc nhạc ngày càng mạnh mẽ, âm vang có nghĩa là gì? Sống trong một khúc nhạc dần tắt lịm có nghĩa là gì?
• Rất nhiều người trong chúng ta sống theo kiểu tồn tại hai phương thức. Bạn mô tả hai phương thức đó như thế nào? Hạn chế của mỗi phương thức đối với một người mong muốn sống một cuộc đời viên mãn là gì? Lựa chọn tối ưu thứ 3 là gì?
• Tư duy với mô thức cống hiến có thể cứu lấy cuộc đời của bạn. Mô tả quá trình tự nhiên nào khiến cho điều này trở nên đúng đắn?
• Jimmy và Rosalynn Carter phải đối mặt với hai phương thức nào sau khi rời Nhà Trắng? Họ đã làm thế nào để sống một cuộc đời theo Lựa chọn tối ưu thứ 3?
• Những cuộc đời theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 của Harris Rosen và “Jackie” gần như trái ngược nhau về quy mô Vòng tròn Ảnh hưởng của họ, nhưng cả hai vẫn luôn cống hiến. Chúng ta học được điều gì từ họ về quy mô đóng góp của ta trong cuộc sống?
• Chúng ta tự lừa dối bản thân nếu chúng ta nghĩ rằng hạnh phúc là một “kỳ nghỉ vĩnh viễn”. Tại sao điều này lại trái với quy luật tự nhiên?
• Có điều gì hết sức tự do về ý tưởng sống với một “sứ mệnh vĩnh viễn”? Câu chuyện của James Kim dạy cho chúng ta về điều gì?
• Tôi sẽ gọi James Kim là một “mẫu nghịch đảo sống”. Điều khác biệt gì so với thông thường khiến cho cuộc đời của Kim là một mẫu nghịch đảo?
• Triết gia Nietzsche nói rằng: “Những ai có mục đích sống rõ ràng có thể vượt qua hầu hết bất cứ hoàn cảnh nào”. Ví dụ về Sandra Covey minh họa cho cái nhìn này như thế nào? Cái nhìn này sẽ giúp bạn ra sao khi bạn suy nghĩ về những hạn chế của chính mình?
• Chúng ta học được gì về việc sống trong khúc nhạc ngày càng âm vang, mạnh mẽ của bạn tôi và mẹ anh ấy? Tại sao chúng ta lại có trách nhiệm giúp những người khác sống trong một khúc nhạc ngày càng âm vang, mạnh mẽ như vậy? Ai có thể giúp bạn sống như một khúc nhạc ngày càng âm vang, mạnh mẽ?
• Những dòng thơ sau đây từ bài thơ “Ulysses” của Tennyson có ý nghĩa gì với bạn? “Thật nhàm chán khi phải dừng lại, và kết thúc/ bị bỏ xó han gỉ, chứ không còn được tỏa sáng hữu dụng!”.
HÃY THỬ ĐIỀU NÀY
Làm thế nào để “sống trong khúc nhạc ngày càng âm vang?”. Tiêu chí thành công của riêng bạn là gì? Lựa chọn tối ưu thứ 3 có thể thay đổi cuộc đời bạn như thế nào? Hãy thử phác thảo những Lựa chọn tối ưu thứ 3. Hãy mời những người khác cùng đóng góp. Sử dụng công cụ “Bốn bước để hợp lực”.
BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
“Bạn có sẵn sàng cho một giải pháp tốt hơn bất cứ giải pháp nào mà chúng ta đang nghĩ ra?”. Nếu có, tiếp tục sang bước 2.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Hãy ghi ra ô trống này những đặc trưng của một giải pháp mà sẽ khiến tất cả mọi người hài lòng. Thành công trông như thế nào? Nhiệm vụ thực sự cần phải thực hiện là gì? Giải pháp “các bên đều có lợi” cho tất cả các bên liên quan là gì?
3. Tạo ra các Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong ô trống này (hoặc các ô trống khác), hãy tạo ra các mô hình, vẽ tranh, vay mượn ý tưởng, lật ngược tư duy của bạn. Thực hiện nhanh chóng và sáng tạo. Gạt đi mọi phán xét nếu chưa xuất hiện khoảnh khắc thú vị - khoảnh khắc mà bạn biết rằng mình đã đi đến sự hợp lực.
4. Đi đến Hợp lực
Hãy mô tả Lựa chọn tối ưu thứ 3 của bạn và nếu bạn muốn, mô tả cách mà bạn định thực hiện nó.
HƯỚNG DẪN SỬ DỤNG CHO CÔNG CỤ BỐN BƯỚC ĐỂ HỢP LỰC
[image: 33]
Bốn bước để hợp lực: Quy trình này giúp bạn áp dụng các nguyên tắc hợp lực. (1) Thể hiện sự sẵn sàng tìm kiếm một Lựa chọn tối ưu thứ 3. (2) Xác định thành công dành cho tất cả mọi người là như thế nào. (3) Thử nghiệm các giải pháp cho đến khi (4) bạn đi đến sự hợp lực. Lắng nghe thấu hiểu những người khác trong suốt quá trình này.
Làm thế nào để hợp lực
1. Đặt câu hỏi theo Lựa chọn tối ưu thứ 3
Trong một tình huống xung đột hay sáng tạo, câu hỏi này giúp mọi người gạt đi những định kiến vốn có để có thể phát triển được quan điểm thứ ba.
2. Xác định các tiêu chí thành công
Liệt kê những đặc điểm hoặc viết một đoạn văn mô tả một kết quả thành công trông sẽ như thế nào với mọi người? Trả lời những câu hỏi dưới đây khi bạn thực hiện:
• Liệu tất cả các bên có liên quan đều tham gia quá trình thiết lập tiêu chí? Bạn có thu thập nhiều ý kiến từ nhiều người nhất có thể hay không?
• Những kết quả nào chúng ta thực sự muốn? Nhiệm vụ thực sự cần được hoàn thành là gì?
• Những kết quả nào sẽ “có lợi” cho tất cả mọi người.
• Chúng ta có bỏ qua những nhu cầu cố hữu của bản thân để đi đến những giải pháp tốt hơn?
3. Tạo ra Lựa chọn tối ưu thứ 3
Làm theo các hướng dẫn sau:
• Hãy chơi hết mình với nó. Đây không phải là “thực tế”. Mọi người đều biết rằng đây là một trò chơi.
• Tránh những thỏa thuận hoặc đồng thuận nóng vội, hoặc chưa chín muồi.
• Tránh phán xét ý kiến của người khác – hoặc của chính bạn.
• Tạo ra các mô hình. Vẽ tranh lên bảng trắng, phác thảo biểu đồ, xây dựng các mô hình thu nhỏ, viết các bản nháp sơ bộ.
• Truyền đạt ý tưởng cho họ. Đảo ngược lối suy nghĩ thông thường.
• Làm việc nhanh chóng. Đặt ra giới hạn thời gian để giữ cho năng lượng và ý tưởng được tuôn chảy.
• Tạo ra thật nhiều ý tưởng. Bạn không thể tiên đoán trước ý tưởng nào sẽ đưa bạn đến phương án thay thế thứ ba.
4. Đi đến hợp lực
Bạn nhận ra Lựa chọn tối ưu thứ 3 bằng cảm giác phấn khích và cảm hứng trong căn phòng. Xung đột cũ đã được xóa bỏ. Phương thức mới đáp ứng những tiêu chí của sự thành công. Cảnh báo: Tránh nhầm lẫn thỏa hiệp với hợp lực. Thỏa hiệp tạo ra sự thỏa mãn nhưng không vui vẻ. Thỏa hiệp có nghĩa là tất cả đều mất đi thứ gì đó. Hợp lực có nghĩa là tất cả đều chiến thắng.



10. 
BẮT ĐẦU TỪ BÊN TRONG 
Vào một mùa hè của cách đây rất, rất nhiều năm, tôi dẫn dắt một nhóm người trẻ trong một chuyến cắm trại sinh tồn ngoài trời. Mục đích của hoạt động này là dạy cho họ cách sinh tồn trong hoang dã với rất ít sự chuẩn bị, làm sao để sống chủ yếu nhờ thiên nhiên. Khi tuần lễ đó gần kết thúc, chúng tôi hướng dẫn cho họ cách băng qua một con sông với một sợi dây thừng được thắt chặt giữa các cây lớn ở hai bên bờ sông. Tôi minh họa cho các em thanh thiếu niên cách băng qua sông – đu người giữ chặt sợi dây thừng bằng tay và chân, và di chuyển tay này rồi đến tay kia hướng về phía bên kia. Được nửa đường, tôi quyết định sẽ bày trò một chút và khoe mẽ bằng cách đu dây tự do. Con sông rất sâu và chảy chậm, nên trong trường hợp này không nguy hiểm lắm. Đám trẻ thích điều đó. Tôi cười để xua tan sự lo âu, thậm chí còn trêu chọc họ: “Tôi cá là các em sẽ không làm được ‘oách’ như thế này đâu!”. Vấn đề là, tôi đã hao phí quá nhiều năng lượng để pha trò nên khi thực hiện nhiệm vụ chính là đu dây qua sông, tôi cảm thấy cơ bắp của mình bắt đầu bị chuột rút và mất đi sức mạnh. Tôi tập trung toàn bộ ý chí và quyết tâm để thực hiện “nhiệm vụ”. Tuy nhiên, chỉ được một lúc, tôi không thể di chuyển thêm nữa. Tôi chỉ bám thêm được vài giây. Cơ bắp mất cảm giác. Tôi rơi tòm xuống dòng nước phía dưới, vật vã bơi vào bờ, người như sắp chết và chịu đựng sự trêu chọc suốt thời gian còn lại ở cùng bọn trẻ.
Tôi học được một bài học sâu sắc, bài học mà tôi không thể nào quên. Bạn thấy không, cơ thể - giống như hầu hết mọi thứ trong tự nhiên – dạy cho chúng ta quy luật thu hoạch – gieo nhân nào, gặt quả nấy. Đó là những quy luật của tự nhiên. Và chúng điều khiển toàn bộ cuộc sống này. Cho dù tôi có lên dây cót tinh thần bao nhiêu và khao khát băng qua con sông, cuối cùng tôi vẫn phải phụ thuộc vào điều kiện, sức mạnh và khả năng chịu đựng của cơ bắp của mình. Nếu không có sức mạnh từ bên trong, tôi chẳng thể nào hy vọng thành công ở bên ngoài bản thân.
Bạn sẽ đối mặt với thực tế tương tự khi cố gắng tạo ra các giải pháp theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 cho những vấn đề và thách thức khó khăn nhất. Mặc dù bạn vô cùng khao khát và nỗ lực, tôi đảm bảo rằng, sẽ có lúc bạn không đạt được mục tiêu và trải qua cảm giác giống như là thất bại khi bạn cố gắng giải quyết mâu thuẫn với bạn bè, đồng nghiệp, hay thành viên trong gia đình và mọi chuyện không diễn biến như bạn kỳ vọng. Có khi nó lại làm cho vấn đề tệ hơn.
Tôi luôn luôn gặp phải những hạn chế này. Tôi mất kiên nhẫn. Tôi phản ứng thái quá. Tôi thấy thật là khó để lúc nào cũng phải ra sức lắng nghe… đặc biệt là khi TÔI BIẾT mình đúng! Và bởi tôi đã giảng dạy những nguyên tắc này cho những đứa con mới lớn của tôi quá thường xuyên trong nhiều năm, chúng không ngại ngần nhắc nhở tôi khi tôi không lắng nghe. Vậy là tôi học cách mỉm cười, hít một hơi thật sâu, nhanh chóng xin lỗi và sau đó nói: “Được rồi, hãy giúp cha hiểu vấn đề”. Và thực lòng mà nói, đôi khi phải mất nhiều thời gian tôi mới đạt được điều đó.
Chúng ta có thể bắt đầu với những ý định vĩ đại, nhưng khi vật lộn với vấn đề, chúng ta thấy mình trở nên phòng thủ, tổn thương, đáp trả ngay lập tức, hoặc rơi vào lối mòn giao tiếp “đương đầu hoặc bỏ chạy”. Những điều kể trên không đồng nghĩa với thất bại, nhưng chúng cho ta biết rằng mình cần thực hiện nhiều điều hơn từ bên trong tâm hồn mình và phát triển sức mạnh lớn lao hơn trong “cơ bắp” của tính cách mình.
Càng quan tâm hơn, chúng ta càng nỗ lực để sống với tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 trong mọi thách thức và cơ hội của cuộc sống, chúng ta càng khao khát giải quyết những vấn đề to lớn và quan trọng mà ta đối mặt, chúng ta càng cần nhiều sức mạnh hơn từ bên trong. Vấn đề càng nghiêm trọng thì nhu cầu đối với sự an toàn bên trong, lối tư duy các bên cùng thắng, kiên nhẫn, yêu thương, tôn trọng, dũng cảm, cảm thông, quyết tâm bền bỉ và sáng tạo càng lớn. Con sông càng rộng, càng cần nhiều sức mạnh bên trong để bạn vượt qua.
Làm thế nào để chúng ta phát triển sức mạnh bên trong này? Đây là một trong những câu hỏi thực sự tuyệt vời của cuộc sống. Đó là cốt lõi của điều mà tôi cố gắng đạt được khi tôi viết cuốn sách “7 Thói quen hiệu quả”. Tựa đề ban đầu tôi định đặt cho quyển sách này là “Khôi phục nhân cách”. Nên tôi gợi ý bạn đọc hoặc đọc lại cuốn sách 7 Thói quen hiệu quả. Tôi không ngần ngại gợi ý như thế bởi đây là một cuốn sách về những nguyên tắc hiển nhiên, phổ quát, không bao giờ lỗi thời để con người trở nên hiệu quả. Chúng thuộc về mọi nền văn hóa, xã hội, tôn giáo, gia đình và tổ chức bền vững. Tôi không sáng tạo ra chúng; tôi chỉ đơn giản là xâu chuỗi và sắp xếp chúng theo một khuôn mẫu mang đến cho mọi người cách tiếp cận cá nhân tới chúng. Tôi tin rằng những nguyên tắc phổ quát này đến từ tự nhiên, nơi chúng ta chưa thể hiểu hết. Tôi cũng công nhận và dành sự tôn trọng sâu sắc nhất cho những người không có cùng niềm tin này, nhưng vẫn có những nguyên tắc sống riêng của mình và có những cống hiến tuyệt vời.
Thành công của bạn trong việc trở thành người tư duy theo Lựa chọn tối ưu thứ 3 sẽ bắt đầu từ bên trong. Tôi gợi ý hai mươi điều hữu ích trong việc phát triển sức mạnh và sự an toàn bên trong để tạo ra những giải pháp theo Lựa chọn tối ưu thứ 3:
1. Hãy cẩn thận với lòng kiêu hãnh. Buông bỏ ham muốn thể hiện bản thân luôn “đúng”. Dù sao đi nữa, bạn luôn chỉ có thể nắm bắt một phần thực tế. Hãy cho phép bản thân đạt được những đột phá quan trọng trong các mối quan hệ và giải pháp sáng tạo mà nếu bạn luôn khăng khăng rằng mình đúng, bạn sẽ không bao giờ có thể nhận ra chúng.
2. Hãy học cách nói “Tôi xin lỗi”. Nhanh chóng thực hiện điều này khi bạn nhận ra bạn đã có lỗi hoặc làm tổn thương ai đó. Hãy chân thành và đừng ngần ngại nói ra. Và đừng nửa vời. Hãy xin lỗi chân thành, chịu trách nhiệm và bày tỏ mong muốn thấu hiểu của bạn.
3. Hãy nhanh chóng tha thứ những lời xúc phạm mà bạn nhận được. Hãy nhớ rằng, bị xúc phạm hay không là do bạn lựa chọn. Nếu bạn cảm thấy bị xúc phạm, hãy quên nó đi.
4. Tạo ra và giữ những lời hứa nhỏ nhất với chính mình và với người khác. Hãy làm từng bước một. Khi bạn đã quen với cách thức thực hiện này, hãy đưa ra và giữ những lời hứa lớn hơn. Sự chính trực của bản thân bạn sẽ trở thành nguồn sức mạnh và an toàn lớn lao nhất của bạn.
5. Dành thời gian với tự nhiên. Đi bộ những quãng dài. Tạo ra không gian trong cuộc sống của bạn vào mỗi ngày để nhìn nhận những sự hợp lực trong thế giới quanh bạn.
6. Hãy đọc thật nhiều – đây là cách tốt nhất để tạo ra những kết nối tinh thần và có được những kiến thức có thể dẫn đến những Lựa chọn tối ưu thứ 3.
7. Thường xuyên tập thể dục và tập mỗi ngày nếu có thể. Hãy ăn uống lành mạnh với sự cân bằng và điều độ. Cơ thể chính là công cụ của tâm trí và tinh thần.
8. Ngủ đủ giấc, ít nhất bảy đến tám tiếng một ngày. Khoa học nói rằng não của chúng ta phát triển những kết nối mới trong khi ngủ, đó là lý do tại sao chúng ta thường thức giấc với những ý tưởng tươi mới. Và bạn sẽ thấy chính mình có những năng lượng cảm xúc, tâm thần và tinh thần cần thiết để tạo ra những Lựa chọn tối ưu thứ 3.
9. Nghiên cứu những tác phẩm văn học giá trị hoặc những cuốn sách truyền cảm hứng. Suy ngẫm, thiền định hoặc cầu nguyện. Sự khôn ngoan và uyên thâm sẽ đến với bạn.
10. Dành cho bản thân những khoảng thời gian tĩnh lặng để suy nghĩ về những giải pháp sáng tạo theo phương thức thứ ba cho vấn đề của bạn.
11. Bày tỏ tình cảm và sự trân trọng tới những người mà bạn hợp tác. Lắng nghe thấu hiểu họ. Dành thời gian để tìm hiểu về họ, điều quan trọng với họ là gì, câu chuyện của họ là gì.
12. Bạn có hai cái tai và một cái miệng: Hãy sử dụng chúng một cách tương xứng. Nghe nhiều nói ít.
13. Hãy tập trở nên rộng lượng với người khác – với thời gian, trái tim, sự tha thứ và ủng hộ của bạn. Hãy khôn ngoan và rộng lượng khi chia sẻ những gì bạn có với những người cần chúng. Hãy rộng lượng với chính bản thân bạn và tha thứ cho chính mình. Chúng ta đều có điểm yếu. Chúng ta đều có điểm mạnh. Hãy nhìn về tương lai và tiếp tục tiến bước. Tất cả những điều này sẽ nuôi dưỡng sự khoáng đạt, rộng rãi trong bạn.
14. Tránh so sánh bản thân với người khác. Tuyệt đối đừng làm vậy. Bạn là duy nhất và khác biệt. Bạn có giá trị vô hạn và tiềm năng tuyệt vời. Hãy xác định sứ mệnh đặc biệt của bạn trong cuộc đời này. Hãy cứ chân thật với nó, là chính mình, đối xử với những người khác và thế giới một cách thật giản dị và tuyệt vời!
15. Hãy biết ơn và thể hiện điều đó.
16. Không ngừng nhiệt tình khám phá các phương pháp tạo nên lợi ích to lớn cho người khác – lợi ích làm gia tăng sự yên bình của họ, hạnh phúc của họ và sự thành đạt của họ. Điều này sẽ lan tỏa và bạn sẽ thấy những người khác mang đến cho bạn điều tương tự. Đây là chìa khóa để tạo nên những sự hợp lực quan trọng.
17. Khi mọi thứ không như ý muốn, hãy nghỉ ngơi, đi dạo quanh khu nhà, ngủ một giấc thật ngon và quay trở lại vấn đề với sự tươi mới và cái nhìn của một ngày mới.
18. Nếu bạn thực sự không thể đạt được giải pháp để các bên cùng có lợi, hãy nhớ rằng trong một số trường hợp, “không thỏa thuận” là phương án tốt nhất.
19. Khi gặp các vấn đề liên quan đến người khác, phản ứng của họ, điểm yếu và thói quen của họ, hãy mỉm cười thật nhiều. Và khi gặp các vấn đề liên quan đến bản thân bạn, hãy tự nhắc mình nhớ rằng: “Điều này rồi sẽ qua đi”.
20. Đừng bao giờ ngừng tin tưởng vào năng lực của Lựa chọn tối ưu thứ 3.
Sau khi đạt được các Thành tích cá nhân (Personal Victories) này, bạn sẽ thấy những Thành quả chung (Public Victories) sẽ tìm đến bạn.
Để kết thúc quyển sách này, tôi muốn bày tỏ với bạn tình yêu và niềm tin của tôi dành cho bạn và tiềm năng của bạn cũng như lòng tin xác thực rằng bạn sẽ chọn đi theo con đường của tư duy và hành động theo Lựa chọn tối ưu thứ 3, bạn sẽ mang đến những điều vĩ đại cho cuộc đời này. Thế giới rất cần bạn. Ơn trên phù hộ bạn!
- Stephen R. Covey
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