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Заключение.
“Когда ты чего-нибудь желаешь очень сильно, вся Вселенная помогает тебе достигнуть этого”.

Пауло Коэльо «Алхимик».

Часть 1. Искусство проведения тренинга.

Введение.


Как вы думаете, какой знак препинания должен стоять после названия книги? Вопросительный, восклицательный, точка или многоточие? А может всё вместе? А может неплохо бы и внутри заголовка что-нибудь изменить, например, поставить между перечислениями «или»? Или поставить не «или», а «и»? А?


Вышеприведённый абзац выполняет несколько функций:

1. С первых слов вызывает интерес к дальнейшему материалу, вводит интригу в повествование.

2 Заставляет читателя (извините за принуждение) задуматься буквально на ровном месте («включить голову» на жаргоне тренера).

3 Выключает читателя из тех мыслей, того контекста, который у него присутствовал до начала чтения этой книги, и включает в контекст данной книги, переводя, таким образом, в изменённое состояние сознания (не надо так пугаться этих слов, когда вы смотрите телевизор, вы тоже находитесь в таком состоянии).

4 Иллюстрирует один из методов работы тренера – задавание неожиданных и может быть идиотских (с точки зрения участника тренинга) вопросов для «раскачки» ситуации, для появления возможностей взглянуть на ситуацию с нескольких сторон, увидеть несколько различных путей развития событий и, в конце концов, сделать по другому,  и что-то изменить в себе.

5 Моделирует тренинг вообще, когда в процессе тренинга в небольшом временном отрезке спрессовано очень много всего - и новая информация, и новые навыки, и обратная связь, и позволение измениться, и работа с внутреннем разговором и убеждениями участников, и психосинтетическая работа с подсознанием, и много другого.

А теперь взгляните, для того чтобы рассказать о функциях первого абзаца, мне понадобилось в четыре раза больше слов, а ведь сейчас у меня в распоряжении только вербальные средства (слова), с помощью которых передаётся только от 7 до 15 процентов информации (по разным источникам). А опытный тренер использует все имеющиеся в его распоряжении каналы передачи – аудиальные, визуальные, кинестетические и, возможно, какие-то другие. Действительно: два удара – восемь дырок! А может и шестнадцать, и больше. Недаром после тренинга тренер от усталости еле ноги волочит и полночи заснуть не может (правда не все, а почему, об этом я напишу дальше). Кстати, вас не раздражает использование мною местоимения «Я» и его производных. Если не раздражает – хорошо, если раздражает – ещё лучше, есть с чем работать. И кстати, кто такие вы? Я думаю, ты читаешь эту книгу один (одна), и к тебе никто не заглядывает через плечо, а если заглядывает, то я обращаюсь и к тебе тоже. Так что в дальнейшем я буду использовать личное обращение к тебе, читатель, на «ты». Если ты согласен (согласна), то продолжай читать дальше. Если нет, то займись чем-нибудь другим!

И ещё по поводу использования местоимения «Я». «Я» подразумевает личную ответственность за все, что со мной происходит, или исходит от меня. И недаром руководители нашего государства так любят обращение от имени «мы». Причём, раньше это было в форме «Мы, Николай второй, …», или ещё более, как бы обезличенное и как бы скромное - «Есть мнение, назначить товарища Берию комиссаром …».  А сейчас в форме - «Мы будем мочить их в сортире!». Кто эти мы? Как говорится не царское это дело … (дальше ты можешь продолжить сам). А как эта фраза могла бы звучать по-другому? С позиции человека ответственного это звучало бы наверно так: - «Я приказал мочить их в сортире!». Чувствуешь разницу? Одна из задач тренера - это постоянно создавать условия для расширения у участников круга возможностей, создание вот этих разниц.

Итак, с обращением друг к другу мы (ты и я) определились. Вернёмся к теме. Что же всё-таки такое тренинг - шаманство, зомбирование или наука?

Начнём с шаманства.

Как это выглядит в оригинале? Группа охотников формулирует определённую цель, например, забить мамонта. Шаман (он же тренер), убеждается в том, что все члены группы (участники тренинга) осознают эту цель, определяют её адекватно, понимают важность её достижения для всего племени и для себя лично (последнее очень важно). После этого он приступает к процессу камлания. Каким образом? Сначала, с помощью определённых «психотропных» средств (специальные напитки или ритмичная однообразная музыка или ритмичные однообразные движения-танцы или всё вместе) охотники переводятся в изменённое состояние сознания и начинают серьёзно относится к предлагаемым упражнениям.  Затем шаман каким-либо образом моделирует процесс охоты, при этом охотники, как бы играют в охоту, выслеживая, догоняя и поражая добычу, и заодно, совершенствуют соответствующие навыки и отрабатывают командное взаимодействие. После камлания (если шаман профессионал и всё сделал правильно) у охотников появляется уверенность в победе (достижении цели), а уверенность ещё никому не мешала, и помимо этого нечто неуловимое, что тоже способствует достижению целей. К этому неуловимому я вернусь немного дальше. А эффективность этого метода доказывается тем, что охотников и сейчас полно, а вот мамонты поперевелись. 

А как выглядит схема этого процесса?

1. Заявление цели и её визуализация (громко и публично).

2. Что-то сделать (то есть заплатить определённые цены, каким-то образом вложиться).

3. Иметь непреклонную уверенность в достижении.

4. Получить, то, что хотел и за что «заплатил».

То есть схема этого процесса очень хорошо коррелируется с принципами достижения целей, которые используются в коучинге:

1. Создать чёткую, ясную цель и решить её достигнуть (убить мамонта).

2. Создать план игры. Дать конкретные публичные обещания. (Сделано).

3. Быть ответственным за то, чтобы это произошло, а не за то, как конкретно это произойдёт. Действовать так, как будто это уже произошло. (И охотники, поразив условную цель, радуются так же, как если бы поразили настоящую).

4. Искать тренировку у тех, у кого есть опыт тренировки, и быть готовым следовать этой тренировке. (А то!).

5. Всегда понимать, где по отношению к цели находишься и какими ресурсами обладаешь, (Аналогично).

6. Движение и безотлагательность вместо отчаяния. (Да какое там отчаяние, там такая уверенность, что о-го-го!)

7. Завершить начатое. Детали важны. Превосходная степень определяет всё. (Да уж не дикарю рассказывать про решение задачи в общем виде. Мамонт или убит или нет. И ни каких -«результат достигнут на 97%»).

8. Сдаваться всегда слишком рано. (Я думаю, что охотнику, за спиной которого голодное племя, такая мысль даже не приходит в голову).

В данном случае, я процитировал принципы достижения цели, которые предлагаются проходящим лидерскую программу (последняя ступень ряда тренингов личностного роста) в одной из питерских тренинговых компаний. В других тренинговых компаниях используются примерно такие же принципы, т.к. уши у всех российских тренингов личностного роста растут из лайфспринга. 

Здорово! Неграмотные шаманы и продвинутые тренеры личностного роста используют одни и те же инструменты тренировки (камлания). Только тренеры не скачут, как угорелые вокруг костра в дикой раскраске, и не призывают в помощь духов (специфические матерные мантры в конце продвинутого курса лайфспринга не в счёт).

Но устают не меньше!

А почему? Казалось бы, чего сложного. Зачитал задание, позадавал вопросы. Поговорил за жисть (если не сказать более грубо). В общем - рот закрыл, рабочее место убрал. Откуда же эта дикая усталость, особенно в первый день тренинга? Что-то непонятное и неуловимое. 

Ага! Опять неуловимое! Может пора к нему вернуться?

Попробую описать процесс достижения цели, как покупку её в магазине.

Итак, я прихожу в магазин, подхожу к продавцу и громко формулирую свою цель. О том, как правильно её формулировать, мы поговорим в «научной» части. Продавец отвечает типа: - «Их есть у меня, и стоит это соответственно». Я проверяю качество своей цели, внимательно осматриваю, примериваю, ощупываю (Как это делать правильно? В смысле – примерить. Об этом дальше), уточняю цену. Можно и нужно узнать, а сколько это стоит в соседнем магазине или в другом городе. После этого я принимаю решение о покупке именно этой цели, соглашаюсь с ценой, подхожу к кассе и оплачиваю. При этом я плачу деньги, то есть условные единицы моего труда. После оплаты я получаю в кассе чек, в котором подтверждается факт оплаты покупки, затем подхожу к продавцу, отдаю ему чек и получаю то, за что заплатил. 

Хочу отметить несколько моментов этого процесса. 

Первое – в кассе я плачу именно условные единицы.

Второе – продавец вообще не в курсе, какой валютой и какими купюрами я расплатился, он принимает чек и выдаёт товар.

Третье – деньги, которыми я расплачиваюсь, грубо говоря, не пахнут, и отследить их происхождение довольно проблематично (к этому моменту мы тоже вернёмся).

Что же происходит на тренинге? В начале тренинга тренер (в тренинговых компаниях специальные помощники-менеджеры до тренинга) работает с участниками, выясняя, есть ли у них и какие цели на этот тренинг, что они ожидают от него и к каким изменениям (разумеется, положительным) в их жизни приведёт прохождение этого тренинга. Как работать с целью, мы, конечно же, выясним в дальнейшем. После того, как участники определились со своими целями (тренер часто использует выражение «соединиться с целью»), ощутили, увидели и почувствовали как это здорово, когда цель достигнута, тренер путём несложных манипуляций (ловкость рук и никакого мошенничества) даёт понять, что достижение этих своих личных и выстраданных целей зависит от того, как данный участник будет проявляться на тренинге, берёт с него публичное обещание, что на тренинге он будет делать всё не так, как в жизни, а очень даже по-другому (ха-ха, можно подумать, что это возможно), и, в результате получает: 

во-первых, хорошую мотивацию к активной работе на тренинге, 

во-вторых, возможность вовлекать его в различные «идиотские» игры и упражнения,

в-третьих, уверенность участника в том, что если на тренинге он будет делать всё так, как говорит ему тренер, то у него всё будет пучком и цели будут достигнуты (самое интересное это то, что обычно так и происходит).


После прохождения тренинга у участника складывается следующая ситуация. Цель выбрана, примерена и как бы оплачена тем трудом, которым он занимался во время тренинга (получен чек). Теперь он морально готов к достижению своих целей. Приходит с чеком к продавцу и уже не просит цель, а требует, имея на это полное право. И естественно получает. 


Если рассмотреть этот процесс с привлечением каких-то высших сил, то выглядит это так. Громкая и мотивированная просьба к небесам, оплата трудом (а на небесах это любят) и получите запрашиваемое.


Ну а где здесь тренер? 


А кто, по-твоему соединил участника с целью, дал ему понять, что достижение её – главное дело его жизни на сейчас (а мы всегда живём только сейчас, никакого прошлого и будущего нет – это глупые и ненужные выдумки), привёл его в изменённое состояние сознания, поиграл с ним в разные игры, которые так же соединил с жизнью. И вспомни про неуловимое. Тренер каким-то образом (мне непонятным) обеспечивает прямой канал связи с верхом, с тем местом, где принимают решения, доведение дотуда запросов о целях, и подтверждение подлинности чеков об оплате. А это ведь не ближний свет. Поэтому и усталость, особенно в первый день, когда этот канал ещё не пробит. Ведь всегда легче поддерживать отверстие, чем пробивать новое.


Теперь поговорим о зомбировании. Для начала придём к определению этого понятия. Ну, конечно же, это не ожившие мертвецы, выполняющие волю своего хозяина-колдуна. 

Зомбирование в современном понимании - это процесс воздействия одного индивидуума (нескольких) на другого (других), вследствие которого у объекта воздействия появляется убеждение в каких-либо идеях или какое-то мнение по нужному для зомбификатора вопросу. Причем это достигается не прямым убеждением с использованием открытого диалога и привлечением логичных аргументов и фактов, а скрытно, путем воздействия на подсознание ненавязчивой пропагандой, которая замаскирована под самые безобидные вещи, где ни словом не упоминаются факты, противоречащие или выставляющие в невыгодном свете ту идею, которую внедряет зомбификатор. 

Таким образом, в моём понимании, понятие зомбирование совпадает с манипуляцией. А что такое манипуляция. Негативное определение манипуляции: манипуляция - это вид психологического воздействия, искусное исполнение которого ведёт к скрытому возбуждению у другого человека намерений, не совпадающих с его актуально существующими желаниями. Определение манипуляции из словаря – «Работать или действовать рукой или руками, обращаться с кем-нибудь или пользоваться чем-нибудь особенно с умением; искусно руководить или управлять". Это не имеет ничего общего с добром и злом. Дело здесь в том, чтобы уметь что-нибудь делать эффективно. А эффективно – это значит быстро и хорошо. 

Итак, применяются ли на тренингах зомбирование и манипуляция. Однозначно да, и в версии негативного определения, и в версии позитивного, хотя эти понятия также очень относительны. А вообще, что такое манипуляция? Так, просто, на пальцах? Манипуляция в моём понимании – это эффективное достижение целей с помощью не прямых и не лобовых методов. Кстати, когда ты рассказываешь ребёнку сказку – это тоже определённая манипуляция, и даже зомбирование (хотя называется воспитанием). А действительно, практически в каждой сказке есть мораль. И все хорошие окончания к детским сказкам дописаны в 20 веке. А ранее Красная Шапочка была конкретно съедена волком, за то, что ослушалась маму и заговорила с незнакомцем. И никто потом волка не убил и не выпустил из брюха целых и невредимых бабушку и девочку. Да и от козлика остались рожки да ножки.

Наши предки не ставили целью развлечь ребёнка сказкой. В сказке непрямо было заложено мощное воспитательной воздействие, основанное на манипуляции. А наши сказки советского периода, про Павлика Морозова, Тимура и его братву, Александра Матросова и Зою Космодемьянскую. Какова была цель написания этих сказок?

Да, существуют способы непрямого воздействия. И чаще они применяются в направлении родитель – ребёнок. Но способы такого взаимодействия возможны и между взрослыми людьми в том случае, когда у обоих есть договорённость о допустимости такого воздействия. И тренер на тренинге получает от участников позволение на необходимую манипуляцию. 


А вообще давай рассмотрим, кто и для чего применяет манипуляцию.


Свойственна она определённым соционическим психотипам (о соционике мы поговорим в разделе «Тренинг и соционика»). 

1. Манипуляцию применяют в тех случаях, когда целью манипуляции является действие или намерение, аморальное в глазах общества.

2. Манипулируют индивиды, для которых заявить о своих намерениях или просьбах невозможно, из-за влияния различных комплексов (чувство вины, чувство превосходства, повышенная тревожность, беспокойство о будущем и другие).

3. Естественно, манипулируют политики, всегда, просто по привычке, чтобы не потерять форму.

4. Однозначно манипулируют журналисты, телеведущие, следователи, прокуроры, адвокаты и прочие юристы.

5. Манипулируют врачи, учителя и психологи.

Давай разберёмся с последними двумя (с врачами понятно). Здесь я тоже не буду говорить прямо, а немного поманипулирую – расскажу одну притчу. 

Итак, однажды был маленький мальчик с плохим характером. Его отец дал ему сумку с гвоздями и сказал, что каждый раз, когда он теряет самообладание, он должен забивать один гвоздь в забор. В первый день мальчик забил в забор 37 гвоздей. За следующие несколько недель, когда он научился управлять своей злостью, количество забиваемых гвоздей понемногу сокращалось. Он открыл, что легче сдерживать свой характер, чем вколачивать эти гвозди в забор.

Наконец пришёл день, когда мальчик ни разу не терял контроль над собой. Он сказал об этом своему отцу, и тот предложил вытаскивать один гвоздь каждый день, в который ему удастся держать себя в руках.

Проходили дни и, наконец, подросток смог сказать своему отцу, что все гвозди вытащены. Отец взял сына за руку и подвёл к забору. Он сказал: «Ты хорошо поработал, сын, но посмотри на дыры в заборе. Забор раньше таким не был. Когда ты говорил слова в злости, они оставляли раны, подобные этим. Ты можешь воткнуть нож в человека и вытащить его. И не имеет значения, как много раз ты скажешь «Извините», рана останется там. И часто раны от слов хуже физических».


 Выше приведён пример воспитательного воздействия. Конечно, манипулятивного. А давай  рассмотрим альтернативное неманипулятивное воздействие. Как бы оно могло выглядеть? Отец подходит к сыну и говорит: - «Веди себя не плохо, а хорошо». Точка. Конец истории.


Помимо примера воспитательного воздействия, я проиллюстрировал пользу и роль манипуляции в деятельности Учителя (я тоже не просто так написал это слово с большой буквы) и психолога. Только Учители с большой буквы применяют манипуляцию продумано и с позитивными (для учащихся) целями. 


Эта притча также формирует позитивное отношение к использованию манипуляции в деятельности психолога-тренера. Хотя не всякий тренер является психологом по образованию (интуитивным психологом – всегда).


Ещё одной притчей, притчей о деревне, я хочу проиллюстрировать пример приведения человека в ресурсное состояние (выведение его из депрессии и т.п. состояния). Эта притча рассчитана на гражданина США, принадлежащего среднему классу (хотя здорово работает и на российского продвинутого интеллигента) и распространяется по сети Интернет. Я привожу её в том виде, в котором получил:

Если сократить все человечество до деревни в сто жителей, принимая во  внимание все пропорциональные соотношения, вот как будет выглядеть  население этой деревни:

- 57 азиатов; 

- 21 европеец; 

- 14 штатовцев (северных и южных);

- 8 африканцев; 

- 52 будут женщинами; 

- 48 мужчинами; 

- 70 не белыми; 

- 30 белыми; 

- 89 гетеросексуальными; 

- 11 гомосексуальными; 

- 6 человек будут владеть 59% всего мирового богатства и все шесть будут из США; 

- у 80 не будет достаточных жилищных условий;

- 70 будут неграмотными; 

- 50 будут недоедать; 

- 1 умрет; 

- 2 родятся; 

- у 1 будет компьютер; 

- 1 (только один) будет иметь высшее образование. 

Если посмотреть на мир с этой точки зрения, становится ясно, что  потребность в солидарности, понимании, терпимости, образовании очень  высока. Подумай об этом. 

Если сегодня с утра ты проснулся здоровым, ты  счастливее, чем 1 миллион человек, которые не доживут до следующей недели. 

Если ты никогда не переживал войну, одиночество тюремного заключения, агонию пыток или голод, ты счастливее, чем 500 миллионов человек в этом  мире. 

Если ты можешь пойти в церковь без страха и угрозы заключения или  смерти, ты счастливее, чем 3 миллиарда человек в этом мире. 

Если в твоем холодильнике есть еда, ты одет, у тебя есть крыша над  головой и постель, ты богаче, чем 75% людей в этом мире. 

Если у тебя есть счет в банке, деньги в кошельке и немного мелочи в  копилке, ты принадлежишь к 8% обеспеченных людей в этом мире. 

Если ты читаешь этот текст, ты благословлен вдвойне, потому что: 

1) кто-то подумал о тебе; 

2) ты не принадлежишь к тем 2 миллиардам людей, которые не умеют читать и... у тебя есть компьютер! 

Кто-то когда-то сказал: 

- работай, как будто тебе не надо денег, 

- люби, как будто тебе никто никогда не причинял боль, 

- танцуй, как будто никто не смотрит, 

- пой, как будто никто не слышит, 

- живи, как будто на земле рай. 

Текущая неделя - международная неделя дружбы. Пошли эту страницу тем, кого ты называешь друзьями. Если ты не отправишь этот текст дальше, ничего не случится. Если отправишь - кто-нибудь улыбнётся.

Механизм воздействия тоже понятен, вспоминается детский анекдот про автомат, повышающий настроение. 

Итак, манипуляция может быть полезной и решать такие задачи, которые невозможно или очень трудно решить другими способами, или эти способы неприемлемы. Помнится в книге Юлиана Семёнова «Приказано выжить» один из гестаповцев - охранников Штирлица, рассказывал, как в разведшколе его отучили храпеть во сне. Ему сказали, -  «Будешь храпеть – расстреляем!». И храп тут же прошёл. Видимо, похожие средства можно применять в целях воспитания или оказания психологической поддержки, или для мотивации сотрудников (как работали «шарашки» при Сталине), но, … (каждый может продолжить сам).

Значит, остаётся манипуляция. Различные авторы применяют различные термины, типа: непрямое воздействие, рычаги влияния, нематериальное стимулирование и т.д. А на самом-то деле  - это он и есть, крест, а ни какая не буква «ха». А если вспомнить, что термином «манипуляция» мы заменили понятие «зомбирование», то … .

Так всё-таки, есть на тренинге зомбирование или нет, и чем работа тренера отличается от работы кидал и разводящих  различного рода, от скорлупок и разных уличных аукционов, до солидных MLM компаний?

Для того, чтобы получить ответ на этот вопрос, я предлагаю ответить на другой вопрос (да, тренеры в чём-то одесситы) – Зачем? То есть, какова цель зомбирования-манипуляции в каждом случае? (Вообще, вопрос «зачем?», один из самых действенных инструментов в арсенале тренера.)

В случае кидания клиентов, цель манипулятора – личное обогащение путём отъёма денег у клиента. При этом цель манипуляции, чтобы клиент добровольно отдал деньги, и как можно дольше не понимал факта потери денег. 

С другой стороны, услуги тренера тоже не бесплатны, а очень даже наоборот. Но! Цель тренера – это обучение участников более успешным способам работы, эффективному достижению целей или иное изменение жизни участников тренинга к лучшему для них самих. Да, цели участников могут быть не всегда позитивны для остальных людей, и в этом случае – это уже ответственность участника, а не тренера. Достаточно трудно тренера мотивировать работать для тренировки тех же кидал. В этом случае возникают трудности с тем самым неуловимым, с организацией канала наверх. Я знаю многих тренеров, которые принципиально не работают с компаниями, торгующими алкоголем и сигаретами. Тренеры - это тоже люди с определёнными установками, и если у него есть установка, что работая с такими компаниями, он «портит свою карму» или «закрывает канал» или что-то ещё в таком роде, то естественно он не сможет эффективно работать на таком тренинге. Конечно это лишь моя точка зрения (как впрочем, и всё выше, а также и ниже изложенное) и вполне возможно существуют и другие мнения. 

Другое отличие – это то с чем работает тренер, а с чем кидала. Кидала работает с комплексами жертв, такими как чувство вины, беспокойство, гиперответственность, жажда наживы и аналогичными. Задача тренера, как раз наоборот – убрать те рамки и комплексы, которые ограничивают участников, снижают их эффективность, мешают ставить и достигать цели, и не просто цели, а «наглые и волосатые».

Так, с зомбированием вроде разобрались. Теперь попробуем разобраться с наукой. Начнём с физики. Да ни я, ни редактор не ошиблись, именно с физики. Когда вода течёт легко? Когда ток через проводник больше? Тогда, когда существует разность потенциалов между начальным уровнем и конечным в случае воды, или между различными концами проводника в случае электрического тока. Причём, чем больше эта разность потенциалов, тем больше работа, совершаемая водой или током, и соответственно, больше эффективность данного процесса.

Для начала промоделируем процесс получения знаний, сравнив его с заполнением кувшина какой-либо жидкостью, приятной для тебя. Кому-то приятней сок, кому-то пиво, кто-то предпочитает просто родниковую воду. Здесь это не важно. Если кувшин пуст, процесс заполнения не займёт много времени. Ты просто нальёшь туда искомую жидкость. И так ты учился в раннем детстве, когда любая информация или навык были для тебя новыми. Даже новый для тебя язык (твой родной, на котором ты сказал первое слово) был выучен не только без особых усилий, но вообще для тебя незаметно. А теперь представь ситуацию, когда твой двухлитровый кувшин  полон воды, а твоя задача – налить туда такое же количество сока. После того, как ты разольёшь сок вокруг кувшина, в кувшине окажется раствор воды и сока, причём сока видимо будет гораздо меньше. Примерно также обстоят дела с получением знаний и навыков сейчас. Твой кувшин полон. Плохо это или хорошо – это вопрос отношения к этому, а сейчас рассмотрим варианты наших действий по оптимальному наполнению кувшина соком. Как это можно сделать оптимально с точки зрения физики?

Ты можешь прочитать про это (не «про это», а про то, как наполнить кувшин, а про это будет дальше) ниже, а можешь закрыть страницу, и подумать сам. Я за небольшое время (около 5 минут), слегка подумав, нашёл пять таких способов. Правда, у меня открытый канал с верхним миром. (Шутка.) Сколько найдёшь ты? Слабо найти больше меня? (Это кстати тоже один из приёмов тренера – бросить вызов, и он чаще используется в коучинге.)

Итак, сравни свои и мои находки, или просто прочитай мои, если тебе лень думать (я тебя пойму, сам такой).

Во-первых, можно создать большой напор сока и подавать его в кувшин узкой сильной струёй. Этот процесс можно отождествить с хорошей мотивацией к обучению – типа, не выучишь - расстреляют, или выгонят из института, или уволят (не примут). 

Во-вторых, можно увеличить плотность или удельный вес сока, т.е. ценность и значимость получаемых знаний или навыков. Видимо, ртуть в воду влить легко, ртуть даже и не заметит, что в кувшине что-то было, и отсюда следующий пункт,

В-третьих, жидкость, которая вливается должна быть абсолютно другого типа, как ртуть и вода. В этом случае мы учим абсолютно другому, например научного работника – водить машину.

В-четвёртых (опять выходим за рамки, русские люди привыкли считать до трёх), напрашивается самый простой выход – наклонить кувшин и вылить воду, т.е. каким-то образом освободить ячейки памяти или девальвировать ценность и истинность имеющейся информации.

В-пятых, каким-то образом увеличить ёмкость кувшина, раздвинуть его стенки в несколько раз, и тогда сок, смешавшись с водой, всё равно будет в высокой концентрации. В данном случае, видимо при обучении, необходимо дать понять обучаемому, что те знания, которые он имеет, намного меньше необходимого и желательного уровня знаний и навыков, и те дополнительные знания, которые он получит, способны кардинально улучшить его жизнь.

Вот такая вот физика получения знаний. Обычно на тренингах используется все пять подходов в различных сочетаниях и помимо этого ещё много других подходов, которые базируются и на биологии, и на физиологии, и на химии, и на филологии, и на программировании, и на математике. Только на тренинге ты можешь понять, что 2+2 может быть равно и четырём, и нулю, и минус четырём, и пяти, и пятнадцати, и шести миллиардам. И что один в поле и не воин и воин. И что женских могил в поле нет. И что можно без особого труда вытащить из пруда даже кита. И как помочь плохому танцору без использования радикальной хирургии. И как понимать фразу «Возможно всё!» - как постулат теории вероятности, как рекламный лозунг, как бред, или как ощущение, восприятие и видение жизни человека, свободного от рамок и ограничений.

Философия также используется в тренингах. Особенно в тренингах личностного роста (а практически во всех тренингах тренер работает с личностным ростом участников). И тренеры используют экзистенциальную философию, как теорию управления жизнью с помощью изменения представлений о жизни в целом.


Естественно, в тренингах используется и психология. Хороший тренер использует практически все разделы психологии, хотя может считать себя приверженцем какого-то одного направления. Но об этом подробнее мы поговорим дальше.


Итак, в качестве резюме по этому разделу.


Тренинги - это и шаманство, и зомбирование (манипуляция), и наука. 

А также и искусство. 

Хороший тренер использует весь арсенал средств, наработанный им, и до него за всю историю тренингов (от охоты на мамонтов до наших дней) для достижения следующей цели – повышение качества жизни у участников тренинга. 

Каждое слово, каждое движение, каждый жест – значимы на тренинге, и тренер в каждый момент времени решает несколько различных локальных задач (принцип два удара восемь дырок) и знает, зачем он это делает.

На тренинге присутствует необъяснимое и неуловимое, с точки зрения современной науки, что, тем не менее, тоже входит в обязанности тренера.

А теперь о тренингах и работе тренера подробнее и конкретно.

1. Арсенал тренера.
Инструментов у тренера много, они очень разнообразны, каждый тренер имеет свой набор. Хотя есть, конечно, и общепризнанные, каждый тренер вносит в применение что-то своё, очень личное, затачивает свои орудия труда под себя. На всю жизнь мне запомнилось простое слово «ага» в исполнении одного из самых выдающихся тренеров компании «Лайфспринг» Ивана Маураха. У него это звучало очень своеобразно, очень интимно, и в зависимости от контекста несло невероятное количество оттенков. Это могло быть и «да», и «нет», и «посмотрим», и «может быть», и «вполне вероятно», и т.д. Причём каждый участник искал и находил свой ответ. Я был свидетелем многих диалогов, где Иван употреблял практически одно это слово, а второй участник диалога был в полной уверенности относительно большого объёма трафика, получаемого от тренера. И он был прав. Действительно, в этом «ага» было очень много необходимого, для того, чтобы тренируемый смог задуматься и сделать определённые выводы, начать этот нелёгкий процесс изменения.

Я немного отвлёкся. Дело в том, что Иван Маурах стал первым тренером в моей жизни, человеком, который стал для меня во многом примером качественной тренерской работы, умения делать свою работу внешне легко и красиво, лёгкими аккуратными касаниями.

Итак (это одно из моих любимых слов паразитов), начнём про инструменты.

Один из, на первый взгляд основных, инструментов – это различные игры и упражнения. Многие начинающие тренеры думают, что набрать библиотеку игр и упражнений, и всё, я тренер. (Я, кстати, в своё время тоже так считал.) Не всё так просто. Библиотек игр сейчас очень много. И в книжных магазинах и в сети. Из них хороших гораздо меньше. А что считать хорошей игрой? Да любая игра, которая понравилась тебе, и к которой у тебя есть десяток разговоров. 

При этом игра может быть очень сложной, требующей большой подготовки, использования различных материалов и команды обученных помощников для организации игры. Такие игры очень любят организовывать тренеры, ведущие различные тренинги навыков. При этом если они моделируют какие-то бизнес процессы в государстве, то в игре у них будет и президент, и правительство, и центробанк, газеты и телевидение, армия и полиция, бандиты и природные бедствия, различные валюты, боны и чековые книжки, ряд «реально» работающих предприятий и биржа, где котируются их акции. Обслуживают такую игру около тридцати человек персонала. При этом «деньги», заработанные в ходе такой игры можно реально потратить в баре и ресторане, на спортивной площадке или в сауне. Такие игры-процессы могут длиться несколько дней и очень захватывают самих участников. Об одной из них, проводимой очень раскрученным тренером, который любит употреблять в своих тренингах военные термины, мне взахлёб рассказывал один из участников такой игры. Его горящие глаз, с которыми он вспоминал события двухгодичной давности, не оставляли сомнений, что это было одно из самых ярких и интересных времяпровождений в его жизни. После рассказа, где я искренне позавидовал этому человеку, я, без всякой задней мысли, спросил его, - «Что изменилось в твоей жизни, после прохождения такой яркой и интересной программы?», рассчитывая услышать не менее захватывающую историю. Он был несколько выбит из колеи этим вопросом, подумал, затем, погрустнев, сказал, - «Ничего». Я, честно говоря, был просто поражён, нашёл ещё несколько участников таких тренингов, но картина была примерно одинакова. Огромный восторг по поводу процесса и практически нулевые изменения в жизни участников. Я сознательно не говорю о нулевых результатах, так как результат есть всегда, и он не положительный или отрицательный, он нейтральный, а окрашивает его в разные краски только моё к нему отношение.

Хорошая игра не обязательно должна быть очень дорогой, и расписанной по минутам. Единственно желательно, чтобы тренер или знал условие наизусть, или просто зачитал его. Участники сами запутаются в условиях и правилах (а это тема для отдельного разговора-тренировки), и не стоит их путать тренеру. Когда я использую в тренинге какую либо игру, у меня нет жёстких установок, что она должна пройти именно так, как это запланировано. Вполне вероятно развитие событий по различным сценариям, введение каких-то новых измерений и степеней свободы. Единственно, что я знаю чётко –это цель игры, зачем я ввожу в тренинг эту игру. Что будет результатом, который меня удовлетворит? Какой результат потребует доработки? Как я узнаю о том, что достиг искомого результата?

И тут мы подошли к следующему инструменту тренера – вопросу. К играм мы ещё вернёмся и будем их разбирать подробно, а сейчас поговорим о вопросах. На мой взгляд, самый главный вопрос тренера – это вопрос «Зачем?». И когда ты задаёшь его кому-либо или себе, ты в этот момент становишься тренером, так как заствляешь того кому задаёшь вопрос задуматься над, казалось бы, привычной и не требующей вопросов деятельностью. А чем этот вопрос отличается от «Почему»? Давай опять – 20 секунд на размышления. …. 20 секунд прошло. Правильно, ты догадался. Попробуй кому-нибудь задать вопрос, - «Зачем ты делаешь что-то?». Дети, да и большинство взрослых, отвечая на этот вопрос, начинают рассказывать про обстоятельства, которые привели к нынешней деятельности, то есть отвечают на вопрос «Почему?». Основная разница между «Почему?» и «Зачем?» в том, что вопрос «Почему?» восстанавливает цепь событий, которые заканчиваются в момент времени «сейчас», А вопрос «Зачем?» разворачивает цепь событий из «сейчас» в будущее. Оставь вопрос «Почему?» для следователей, прокуроров, психоаналитиков. Вопрос тренера – это очень часто «Зачем?» в различных модификациях.

Как и зачем могут звучать модификации и развития этого вопроса? Я приведу несколько вариантов, выделяя смысловое «Зачем?» жирным шрифтом.

1. Какие возможные развития событий ты видишь, к чему они могут привести?

2. Что ты можешь хорошего извлечь из этой ситуации?

3. К чему приведёт тебя использование этих стратегий?

А вопрос «Зачем?» можно применять и для рефлексии (анализ совершённых поступков).

4. Для чего (для достижения каких целей) ты выбрал именно такое развитие ситуаций?

В этом случае, отвечая на вопрос, ты поневоле становишься хозяином ситуации, переходишь на позицию ответственности (о понятиях жертвы и ответственности мы поговорим в дальнейшем). Вообще отвечая на вопрос «Почему?» человек чаще становится в позицию жертвы обстоятельств, употребляет непродвигающие местоимения меня, со мной, они. А одна из задач тренера, на любом тренинге, это помощь участнику в осознании позиции ответственности за своё будущее и поддержка его в этой позиции.

Помимо вопросов «Зачем?» в различных видах используется ещё ряд других вопросов. Зачем? Для разрушения различных рамок и барьеров, выстроенных участниками в своём сознании. Для соединения с целью (об этом мы поговорим в разделе «Работа с целями»). Для снятия различных искажений восприятия ситуаций. Для поисков путей развития ситуаций. Вообще по большому счёту (а также и по всем остальным счетам) тренер имеет право говорить без использования вопросительных знаков только во время зачитывания правил игры и упражнений. Во всех остальных случаях – только вопросы. Это лично моё мнение, и ты можешь иметь своё мнение по этому поводу. Я же считаю, что когда тренер начинает что-то выдавать прямым текстом, вещая или отвечая на вопросы, он вырождается в гуру. Особенно часто такие варианты происходят с тренерами личностного роста (конечно не на тренинге, заставить тренера личностного роста ответить на какой-нибудь вопрос на тренинге – подвиг достойный Гастелло и примерно также полезный для здоровья вопрошающего). От бизнес тренеров они отличаются повышенной капризностью и нетерпимостью (также вне тренинга). Повторяю, это только моё ощущение, и оно не претендует на истину в последней инстанции (и во всех предыдущих тоже).


То, что каждый человек воспринимает (видит, слышит и ощущает) картину мира по-своему для тебя не секрет. Как это происходит? Существует определённая глубинная структура в каждой ситуации и в каждой картине. В большинстве случаев на входе восприятия человек имеет дело не с глубинной структурой, а с поверхностной, хотя и подробной картиной. Далее, при обработке информации он эту картину подвергает (без всяких дурных намерений) обобщению, искажению и опущению. Для простоты и удобства обработки и хранения, а то и просто так.

Представим  себе этот процесс, как рисование карты территории. Допустим, у нас есть качественный аэрофотоснимок (это уже не глубинная структура, а подробная картина), сделанный с очень хорошим качеством (True Color, 2 в 24-ой степени цветов). Хранение такой картинки требует очень много памяти. Давай переведём её в High Color (2 в 16-ой цветов) или даже 256 или 16. Для целей картографии, по-моему, достаточно. Да и ты, когда рассказываешь о том, в какого цвета платье была твоя подруга на прошлом дне рождения, вряд ли используешь больше чем 16 цветов. Этот процесс называется обобщение, и, вроде, только полезен. Хотя не забывай, 16777216 цветов мы, с благими намерениями обобщили в 16 цветов, ровно в 1048576 раз меньше. Восхитительно!
Затем посмотрим, что получилось. (Не забыл? Мы рисуем карту местности.) Вроде стало попроще, но плохо видны дороги, реки, мосты и населённые пункты. Давай-ка сделаем их потолще, увеличим хотя бы до миллиметра (раз в сто, а то и в тысячу), да заодно и выделим цветом. Здорово! Все дороги и реки, речушки и тропинки стали видны. Это мы уже сделали искажение. Причём нехилое! В глазах рябит от всех этих тропинок и ручейков. Надо бы сделать что-то ещё. Что? Правильно, давай все эти мелкие ручейки и тропинки почикаем.

Убрав ещё процентов 90 информации (опущение), мы получаем карту местности, с которой можно и удобно работать, говорим, - «Здорово!», и с чувством хорошо сделанного дела идём отдыхать. «И сказал он, что это хорошо!»

В этом месте рисунок, иллюстрирующий процесс картографирования.

А давай посчитаем неточность карты, по сравнению даже не с глубинной структурой (местностью), а хотя бы с аэрофотоснимком. Сначала мы обобщили в миллион раз (хотя True Color - это тоже не идеал). Затем исказили в 1000 и опустили 90%. По моим расчётам получается где-то миллиардов десять. А мы смотрим на карту и говорим да, это  Россия, а это Америка, это Жмеринка, а это Урюпинск. А на самом деле это небольшие раскрашенные кусочки бумаги, к Жмеринке никакого отношения не имеющие. Видимо права одна из пресуппозиций НЛП (так в НЛП называют общие принципы и постулаты) – «Карта – не территория».

А что теперь с этим делать? Зачем мы с этим разбирались? Наверно затем, чтобы в дальнейшем у нас появилось понимание необходимости не принимать на веру карты участников тренинга, уметь работать с этими картами, выявлять подробные картины, высвечивать те участки, которые не видит сам картограф, искать опущенные тропинки выхода из нежелательных ситуаций, плыть по незамеченным ручейкам, сдувать раздутые (порой в 1000 раз) проблемы (здорово не люблю это слово, в дальнейшем объясню почему) и видеть все краски, посмотреть и пощупать ситуацию со всех сторон.

Для всех этих действий понадобятся вопросы, которые выявляют эти самые процессы (языковые конструкции): опущение, обобщение и искажение. Эти вопросы производят следующие действия:

· уточняют обобщения,

· выявляют неоднозначности,



· восстанавливают опущенные подробности,

· исправляют искажения,

· проясняют туманность смысла,

· помогают понять точное значение,

· побуждают к осознанию ситуаций,


· восстанавливают глубинную структуру языка.

Помимо перечисленных выше, при картографировании различных ситуаций часто используются следующие процессы:

· Чтение мыслей, когда я почему-то думаю, что мой партнёр должен (тоже слово, которое на тренера действует, как красная тряпка на быка – он тут же привяжется, - «Кому должен? Кто тебе сказал, что ты должен? А что случится, если ты или он не сделает так, как должен?») меня понять, или сделать так как я думаю (Не говорю, а только думаю!).

· Зеркальность восприятия собеседника, когда я считаю, что матрица поведения (раздел  «Тренинг и соционика») и система ценностей моего партнёра по общению такая же, как моя.

· Штампы («наверняка это знает», «просто не слушает», «должен понимать»).

Вопросы прочёсывают сознание и подсознание в поисках подробностей, в которых мы хотим разобраться. 

Существует достаточно много неопределённых конструкций, для которых можно подобрать вопрос или комментарий, вскрывающий глубинное значение утверждения.

Итак, я буду приводить пример конструкций, и вопрос, который тренер может задать.

Искажения.

Чтение мыслей

 «Я вам не нравлюсь».  

Почему вы думаете, что мне не нравитесь?

Безличность 

«Критиковать плохо».  

Почему вы решили, что это плохо? Кто так считает? Кто сказал, что это плохо?

Причинно-следственные обороты

«Вы заставляете меня сердится». 

По какой причине мои поступки заставляют вас выбирать реакцию гнева?

Сложная равнозначность 

«Вы всегда на меня кричите, то есть совершенно ко мне равнодушны!» 

Почему то, что я кричу, означает, что вы мне безразличны? Вы никогда не повышали голос на того, кто вам не безразличен?

Допущения 

«Если бы начальник знал, сколько у меня работы, он не просил бы меня об этом». 

Почему вы уверены, что он не знает, сколько у вас работы? Почему вы считаете, что у вас слишком много работы?

Обобщения

Кванторы общности 

«Она никогда меня не слушается». 

Совсем никогда? Что случилось бы, если бы она вас послушалась?

Модальные операторы необходимости. 
Ключевые слова: «следует», «не следует», «должен», «не должен», «обязан», «нужно», «необходимо». «Мне нужно сделать это к вечеру». 

Что произойдёт, если вы этого не сделаете?

Модальные операторы возможности. 

Ключевые слова: «можешь», «смогу», «способен», «возможно», «невозможно». 

«Я не смогу сдать этот экзамен». 

Что помешает вам его сдать? Что случится, если вы его всё-таки сдадите?

Номинализация 

«Общение здесь невозможно». 

Кому не удаётся общаться и с кем именно? Как именно вы хотели бы общаться?

Неопределённые глаголы 

«Он меня обидел» 

Чем и как именно он вас обидел?

Отсутствие точной ссылки 

«Никого это не волнует» 

Кто именно проявляет безразличие?

Опущения

Простое опущение 

«Я сыт по горло» 

Чем? Кем? Что именно случилось?

Опущения при сравнении 

Ключевые слова: «хорошо», «плохо», «лучше», «хуже», «лучший», «худший», «больше», «меньше», «самый». 

«Он плохой друг». 

По сравнению с кем?

Здесь же я привожу и схему использования вопросов.

1. Вслушивайся в то, что говорит собеседник.

2. Мысленно повторяй его слова.

3. Спрашивай себя: «Чего не хватает в этих утверждениях?».

Во многих случаях можно задавать сразу несколько вопросов, а по мере повышения опыта себе можно задавать больше вопросов, например:

· Что вызвало или вызывает такое ограничение?

· В каком направлении нужно искать подробности?

· Что именно вызывает у меня сомнения?

· Чего я добьюсь, задав такой вопрос?

· Какие ещё вопросы могут оказаться полезными?

Чтобы извлечь смысл утверждения или фразы партнёру по общению приходится мириться с вложенными в неё допущениями. С точки зрения осмысливания различных ситуаций, эти допущения, или пресупозиции в терминах НЛП, делают предполагаемое чем-то реальным. Высказанное допущение нередко влечёт предполагавшееся поведение или событие. Задавая вопросы, тренер может выявить и восстановить то содержание, которое скрыто в этом допущении и оказывает влияние на поведение. Помимо этого тренер может использовать эти допущения для определённых манипуляций. Примеры этих допущений, которые можно разделить на семь видов я привожу ниже.

1. Существование 

«Я вот гадаю, сколько этому лет» 

Самое распространённое допущение о существовании. В данном случае допускается, что «я» и «это» существует.

2. Возможность 

«Интересно, насколько быстро вы научитесь играть в шахматы?» 

Предположение о том, что вы способны научиться играть в шахматы. Разум соглашается с этим и сосредотачивается на вопросе: «насколько быстро?»

3. Причина и следствие (последовательная пресупозиция) 

«Если вы будете заниматься кулинарией, то быстро станете хорошим поваром». 

Это утверждение предполагает, что одно влечёт другое, служит его причиной.

4. Сложная равнозначность 

«Путешествуй по всему миру – расширяй свои взгляды!» 

Предположение, что одно = другому.

5. Время 

«При следующей попытке вам будет намного легче с этим справиться». 

Фраза предполагает влияние времени и опирается на то, что «следующая попытка» непременно произойдёт. Разум сосредоточивается на слове «легче», не подвергая сомнению вопрос возможности «новой попытки».

6. Порядковые числительные 

«Свинина была третьим пунктом меню» 

Предположение существования последовательности, упорядоченности, существования первого и второго блюда.

7. «ИЛИ» (невольный выбор)  

«Вы подпишете договор завтра или послезавтра» 

Подразумевается, что договор будет подписан.


Использование вопросов имеет и свои минусы. Главный минус, на мой взгляд, в том что задавание вопросов в глазах человека, а особенно русского человека, выглядит похожим на допрос, и может вызвать обиду и напряжение. Существуют способы смягчения этих вопросов – придать вопросам прозрачный, неугрожающий, заслуживающий доверия либо даже наивный вид:

«Мне очень хочется хорошенько вас понять. Что именно вы имеете в виду, когда говорите о ..?

«Просто интересно: а почему Х означает у?»

«Очень интересное замечание. И что, так всегда бывает?»

«Вы не могли бы представить себе – хотя бы на мгновение! – что случится, если ..?

Помимо использования на тренинге, эти вопросы могут быть мощнейшим средством изменения и своей жизни и жизни тех людей, которые тебя окружают. Эти вопросы можно использовать, для того чтобы:

· собирать сведения,

· уточнять смысл,

· определять ограничения,

· выявлять возможности выбора,

· лучше формулировать результаты,

· разрывать и устанавливать раппорт (об этом дальше),

· улучшать свои взаимоотношения,

· решать проблемы,

· добиваться важных озарений.

И в качестве резюме по блоку вопросов. Помнишь ту аэрофотографию, которую мы исказили в 10 миллиардов раз, когда рисовали карту на её основе? Так вот среди этого невероятного количества искажений, наверняка затерялось не менее 1000 хороших выходов из практически любых ситуаций. И среди них – десяток очень хороших, и один самый лучший. Как их найти? Задавай вопросы. И задавая вопросы ты приближаешь эту территорию ближе, и видишь подробно все те тропинки и ручейки, которые ведут в туда, которое освещено вопросом «Зачем?».

Ещё один мощный инструмент тренера – это его видение. Видение того, куда придёт группа. И если группа этого может и не знать, то тренер, не знающий маршрута бывает довольно редко. В процессе тренинга, после каждого упражнения тренер сверяется со своим видением, приблизились ли к цели и насколько. О видении мы будем говорить подробно дальше, а сейчас я привожу отрывок из книги Василия Звягинцева «Разведка боем», где он пишет о том, как сильный человек с помощью вовлечения окружающих  в своё видение может изменить историю огромной страны. Я здесь не оцениваю личность этого человека, а обращаю внимание на то, какими инструментами для изменения настоящего (или реальности) он пользовался.

«Всю его жизнь ему удавалось абсолютно все.  Да  он  и  не  сомневался никогда, что должно быть так, и только так.

Он всегда знал, что любая его идея, любая мысль обладает невероятной, почти сверхъестественной силой, имеет свойство  непременно  воплощаться  в реальность. Как всякий великий человек,  Ленин  пребывал  в  непоколебимой убежденности в собственном предназначении,  в  своем  праве  распоряжаться судьбами  мира  и  населяющих  его  людей,  ничуть   не   интересуясь   их

собственными желаниями и намерениями. Люди вообще интересовали его  только в одном смысле - являются ли они его сторонниками или нет. Если их взгляды расходились с  его  собственными  хоть  в  малом,  человек  превращался  в злейшего  врага,  по  отношению  к   которому   переставали   существовать какие-либо принципы. Независимо от того, какие отношения  связывали  их  в прошлом.

И, что самое интересное, его  убеждение  в  собственной  гениальности имело под собой почву. Пусть и не ту, о какой принято думать.

Он был гением в  осуществлении  желаний.  На  протяжении  тридцати  с лишним лет ему  удавалось  абсолютно  все.  Причем  неважно,  зависело  ли осуществление этих желаний от его личных возможностей и способностей,  или нет.

Даже  если  его  построения  и  замыслы  объективно  являлись  полным абсурдом.

Создание  партии  нового  типа  -  сколько  умнейших  вождей  мировой социал-демократии: Каутский, Бернштейн, Плеханов, Струве и иже  с  ними  - называли эту идею абсурдом. А он так решил и сумел подавить  все  фракции, расколы, оппозиции, и  к  Октябрю  создал  монолитный  инструмент  захвата власти при полном отсутствии общенародной поддержки. Вон кичившиеся  своей связью с массами эсеры  -  набрали  на  выборах  в  "Учредилку"  почти  70 процентов голосов - и где теперь те эсеры? Кто в могиле, кто  в  тюрьме,  а кто в эмиграции.

Или взять русско-японскую войну. Он страстно желал поражения  России, надеясь на порожденный этим поражением революционный  взрыв  и  ничуть  не беспокоясь тем, что достижение этой  мечты  невозможно  без  гибели  сотен тысяч людей, представителей того самого народа, о  благе  которого  он  на словах пекся всю жизнь, попутно бурно радуясь любому случающемуся бедствию - голоду, холере, Ходынке...

Так вот - с японской войной все вышло по его.  Россия  ее  проиграла.

Причем не в силу каких-то  непреодолимых  исторических  закономерностей  и объективных  факторов,  а  так...   С   первого   дня   все   складывалось парадоксально:   реализовывалась   любая,   скаль   угодно   маловероятная случайность,  если  она  была  России  во  вред,   и   не   осуществлялись возможности, куда более закономерные, но идущие империи на пользу.

Примеров можно привести  массу.  Да  вот  наиболее  яркие.  Абсолютно случайная  гибель  адмирала  Макарова,  который,  несомненно,  имел  почти стопроцентные шансы выиграть войну  на  море  и,  соответственно,  сделать невозможной победу  Японии  на  суше.  Не  зря  автор  книги  об  адмирале Макарове, вышедшей ровно полвека спустя, то  ли  от  глупости,  то  ли  от слишком большого ума написал: "Макаров и не мог уцелеть, потому что В.И. Ленин  в  своей  исторической  статье  "Падение   Порт-Артура"   обосновал неизбежность поражения прогнившего  царского  режима,  а  останься  Степан Осипович жить, данная статья оказалась бы ошибочной, что  невозможно".  (И это не шутка, так и написано.)

Не менее случайна и гибель адмирала Витгефта в практически выигранном бою в Желтом море, и столь же  чудесное  спасение  адмирала  Того  десятью минутами раньше.

Загадочна завязка Цусимского сражения, когда только  низкое  качество отпущенных на эскадру снарядов не позволило закончить побоище в первый  же час и с противоположным результатом.

Необъяснимы с рациональной точки зрения приказы Куропаткина на  отход в практически выигранных Мукденском и Ляоянском сражениях.

И  так  далее,  и  тому  подобное.  В  результате  -  Первая  русская революция.

Дальше - то же самое. Царский манифест и столыпинские  реформы,  чуть не лишившие Ильича его социальной  базы,  и  тут  же  -  выстрел  Богрова, катастрофическая для всех, кроме твердокаменных ленинцев, смерть  премьера и конец реформ.

Первая мировая, которой, как следует из исторических хроник, не хотел никто и которая тем не менее произошла. И снова здесь история работала  на него. В этой войне проиграли все  -  Сербия,  Австрия,  Германия,  Турция. Франция и Англия  тоже  проиграли,  хоть  пока  и  думают,  что  победили. Выиграли Ленин и немножко САСШ.

Словно тотальное умопомрачение охватило тогда Россию  снизу  доверху. Жаждавшая барышей и политической власти буржуазия трудилась изо всех  сил, чтобы подготовить падение самодержавия, и лишилась всего, включая огромное количество собственных голов.

Генералы саботировали  приказы  своего  Верховного  и  требовали  его отречения, чтобы  всего  через  год  стреляться  в  своих  кабинетах,  как Каледин, брести с винтовкой в метельной степи, как Корнилов, или  давиться пайковой перловкой и ржавой селедкой, как последний герой  царской  России Брусилов...

Солдаты, не пожелавшие досидеть в окопах или запасных полках полгода до видимой уже невооруженным глазом победы, получили возможность повоевать еще пять лет, теперь уже на своей земле и друг с  другом,  да  еще  и  под командой вождей, перед которыми самый свирепый офицер или  унтер  выглядел эталонным толстовцем.

И так далее, и так далее... Факты общеизвестны. А вывод из них только один - этот невысокий рыжеватый  человек обладал нечеловеческой силой воли, которая позволяла ему деформировать Реальность в желаемом  направлении.  С начала девяностых годов прошлого столетия эта неизвестно откуда  взявшаяся способность достигла такой силы, что начала определять судьбы мира.

А  еще  -  его  литературные  труды.  При  внимательном  их  изучении становится  очевидным  -  никаких  гениальных  прозрений  и  теоретических откровений в них нет. Возникает даже  сильнейшее  недоумение  -  как  этот набор банальных фраз,  прямых  подтасовок  и  фальсификаций  общеизвестных фактов,  провокационных  призывов  и  человеконенавистнических   лозунгов, маловразумительных рассуждений на темы философии и физики  мог  так  долго восприниматься вполне нормальными и зачастую неглупыми  людьми,  как  свод высшей мудрости и окончательных ответов на любые вопросы.

А дело и здесь обстояло достаточно  просто  -  для  автора  полусотни увесистых томов большая  часть  их  содержания  была  лишь  разновидностью заклинаний. Формулируя и перенося  на  бумагу  свои  мысли  и  эмоции,  он придавал им завершенность и  определенность,  позволяющие  с  максимальным эффектом  влиять  на  действительность.  А  уже во вторую очередь - информировать своих адептов, как  следует  думать  и  поступать в данный конкретный момент, без всякой связи с реальным положением дел и с тем, что он же говорил и писал год, месяц, неделю назад.»

Прошу прощения за такую длинную цитату, но события начала двадцатого века действительно дают очень много материала для осмысления. И вполне возможно всё могло быть и так, как пишет Василий Звягинцев. 
Какие ещё есть инструменты в арсенале тренера? Коротко на них остановимся. Это личные качества самого тренера, такие как:

· высокая креативность – способность к творческому мышлению,

· спонтанность, как умение всегда быть адекватным ситуации, быстро реагировать на изменения,

· харизма, в части умения внушать доверие уже своим внешним видом,

· чувство юмора,

· высокая наблюдательность,

· ответственность,

· любовь к людям и соответственно высокая толерантность,

· знание и навыки применения различных техник влияния.

Обо всех этих инструментах-качествах я буду подробно говорить в дальнейших разделах, а пока для снятия разрядки и без комментариев, я хочу рассказать один анекдот про лайфспринг.


Пациент, страдающий энурезом, совершенно достал своего лечащего врача, и тот, в качестве последней надежды на чудо, отправил его на Основной курс тренинга «Лайфспринг» (соответствует первой ступени многих тренингов личностного роста).

Через три дня пациент возвращается сияющий и очень довольный. 

· Неужели помогло, - спросил врач.

· Нет! – отвечает пациент, - я продолжаю писаться.

· Почему же ты такой радостный?

· Я теперь делаю это с удовольствием!

2. Начало тренинга. Работа с целями.

Не бойтесь будущего. Вглядывайтесь в него, не обманывайтесь на его счет, но не бойтесь. Вчера я поднялся на капитанский мостик и увидел огромные, как горы, волны и нос корабля, который уверенно их резал. И я спросил себя, почему корабль побеждает волны, хотя их так много, а он один? И понял – причина в том, что у корабля есть цель, а у волн – нет. Если у нас есть цель, мы всегда придем туда, куда хотим.
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Что делает тренер на тренинге? В основном его задача создать разницу между тем, что есть, и тем, что должно, по его мнению, создаться у участников в процессе тренинга. Промоделирую этот процесс следующим образом.

Представь, что ты идёшь по дороге. Идёшь долго и давно (в общем-то, всю свою жизнь). Набрал уже определённую инерцию, развил хорошую скорость, привык к дороге, к покрытию, к тем дорожным знакам, которые на ней появляются. Периодически в поле твоего зрения появляются другие дороги, эти дороги и лучше и хуже твоей, но даже лучшие дороги расположены очень для тебя неудобно – или к ним надо идти по целине, или есть какой-то барьер между твоей дорогой и лучший, или, хотя они и пересекаются с твоей дорогой, но под таким углом, что тебе не свернуть (мешает скорость и инерция). 

Задача тренера – дать тебе возможность перейти на другую дорогу, ту которая позволит тебе достигать твоих целей быстрее и с меньшими затратами, при этом сам тренер может (и чаще всего так и есть) эту дорогу и не видеть, его задача создать тебе условия для перехода, грубо говоря протоптать и замостить ответвление от твоей старой дороги и дать тебе хорошего пинка, чтобы с помощью этого ответвления ты достиг новой дороги. 

И снова любимый русский вопрос «Как?» (а впрочем, не только русский, в штатах, а теперь и у нас полно всякой популярной литературы, названия которой начинается со слова «как»). Всё воздействие тренера на участников формируется по касательной, как в айкидо. Тренер присоединяется к движению участника и может, в дальнейшем влиять на это движение. Каким образом присоединиться к движению? В первую очередь необходимо понять, куда он движется. Но для того чтобы понять, куда он движется надо это движение заметить. А с этим тоже не просто.

Типичная ситуация бизнес тренинга (возьмём самый популярный бизнес тренинг – тренинг продаж): в один из выходных дней отдел продаж в полном составе (правда чаще всего без начальника отдела продаж) «пригнали» на тренинг. Народ (участники тренинга), настроен довольно агрессивно: вместо заслуженного отдыха заниматься непонятно чем. 

· Какой-то дядя (это в лучшем случае, а в худшем «хрен с горы») будет учить меня продавать! Ха! Меня! Да я этим занимаюсь уже 5 (6, 7, 10) лет, и с продажами у меня всё нормально! Ладно, как-нибудь переживу эти два дня. 

Примерно такой внутренний разговор ведут участники. Внешне это также здорово заметно. Закрытые позиции тела, тягостное молчание. Движение, к которому надо бы присоединиться, отсутствует полностью. Что делать? 

Существуют определённые техники, игры и упражнения, направленные на то, чтобы начать это движение и желательно в нужном направлении (помнишь принцип: два удара – восемь дырок). Эти игры носят название разогревающих игр и психотехник. Эти игры описаны в различных книгах по тренингу, их очень много. Часть из них я привожу ниже.

Игра "Встреча взглядами".

Все участники стоят в кругу, опустив головы вниз. По команде тренера они одновременно поднимают головы. Их задача - встретиться с кем-то взглядом. Та пара игроков, которой это удалось, покидает круг.

Игра "Коллективный счёт".

                Участники стоят в кругу, опустив головы вниз, и не глядя друг на друга. Задача группы -называть по порядку натуральные числа, стараясь добраться до самого большого, не совершив ошибок. При этом должны выполняться 3 условия: 

1. никто не знает, кто начнёт счёт, и кто назовёт следующее число (запрещается договариваться друг с другом вербально и невербально), 

2. нельзя одному и тому же участнику называть два числа подряд, 
3. если нужное число будет названо вслух двумя или более игроками, ведущий требует снова начинать с единицы. Общей целью группы становится увеличение достигнутого числа при уменьшении количества попыток.

  Если начинают говорить по кругу, ведущий предлагает отказаться от этого приёма.

Дискуссия на тему "Что особенно отталкивает и что привлекает в людях".

Группа делится пополам. Одна половина образует внутренний круг участников дискуссии, другая - внешний круг наблюдателей. Каждый из участников дискуссии вытягивает карточку с именем кого-то из членов группы ,сидящих во внутреннем круге, кроме своей. Каждый из наблюдателей получает задание следить за одним из участников дискуссии с целью определить, чью роль тот играет.

 
Дискуссия продолжается 5-10 минут. По её завершении, слово представляется наблюдателям. Те высказывают предположения относительно роли своего подопечного, затем высказываются участники дискуссии и обосновывают свои ответы. После того, как участники дискуссии раскроют кого они изображали, обсуждается успешность и точность исполнения ролей.

Затем роли меняются.

Вариант 2 .Участники дискуссии играют не роли друг друга, а роли наблюдателей. Те в свою очередь, следят за всеми игроками, пытаясь найти себя.

Игра "Ответы за другого".

              Насколько хорошо вы знаете друг друга. Способны ли вы на основе той информации, что у вас есть о человеке предугадать его ответы на те вопросы, которые я вам предложу. Для этого предлагаю следующее упражнение.

Возьмите лист бумаги и разделите его вертикальными линиями на три части. В центре своё имя, слева человек сидящий слева от вас через одного, справа-справа через одного. Таким образом, у каждого из вас есть два человека, глазами которых вы должны будете посмотреть на мир, и за которых дадите ответы на вопросы, которые я предложу.

Итак, сейчас прозвучат вопросы. Их записывать не нужно. Ставьте номера вопросов и записывайте ответы, которые по вашему мнению, дают ваши партнёры. Не спешите, пробуйте вжиться во внутренний мир человека, от имени которого вам приходится писать. В среднем столбце вы отвечаете за себя. Отвечайте кратко и определённо.

Вопросы:

1.Ваш любимый цвет?

            2.Ваше любимое мужское имя?

            3.Смотрите ли вы сериал и какой?

            4.Ваше любимое занятие?

            5.Самая неприятная для вас черта человека?

            6.Самая приятная для вас черта?

            7.Ваш любимый киногерой?

            8.Ваш любимый исполнитель(группа)?

               Для проверки степени "попадания" предлагаю участникам после завершения процесса сравнить свои результаты и подсчитать количество совпавших ответов. Поделитесь.


Помимо этих игр, существует великое множество различных детских игр, например «спутанные цепочки», «испорченный телефон» и т.д., которые также можно успешно использовать для разогрева. При этом использование детских игр, вызывает воспоминания детства и снимает часть негативных установок.


Следующий этап, после того как аудитория разогрелась - это принятие правил тренинга. Для того чтобы сделать это мероприятие неформальным, тренер может предложить представить участникам эти два-три дня обучения в виде игры, в которую они будут играть, и предложить им назвать все атрибуты игры (и кстати, к этим атрибутам он будет часто возвращаться в дальнейшем). Выделив из атрибутов правила игры, тренер предложит участникам поговорить о правилах.


При разговоре о правилах, тренер может использовать вопросы:

· Что для тебя правила? 

· Когда ты выполняешь правила?

· Когда ты не выполняешь правила?

Желательно вывести участников на разговор типа, «я выполняю правила, если принимаю их, как свои, или наказание или плата за их невыполнение кажется мне чрезмерной». 

Какие правила необходимо принять? Подумай сам. И кстати, лучше наверно правила в будущем называть словом «договорённости». Вроде то же самое, но подразумевает включение личных связей со всеми участниками тренинга.

              Итак, договорённости.

1. В первую очередь, наверно необходимо договориться о том, как обращаться друг к другу. Каждый участник может выбрать себе специальное тренинговое имя, а может оставить своё. Также, тренер обговаривает обращение - по имени, по имени отчеству, на ты, на вы. Обычно в бизнес тренингах выбирается обращение по имени и на вы, в тренингах личностного роста – на ты. Я предпочитаю в любых тренингах обращение по имени и на ты. Почему, я объяснил в самом начале.

2. Сохранять конфиденциальность относительно любого конкретного упражнения и переживаний любого участника. Данное требование обеспечивает безопасность каждого участника. Причём, все видеоматериалы, тренер демонстративно уничтожает после того, как они использованы в процессах и упражнениях.
3. Быть вовремя. Обсудить цены за опоздания.
4. Не пить, не есть и не жевать жвачку в месте проведения тренинга. Обеспечивается определённое выделение территории, где проходит тренинг, определённая алтаризация этой территории. И исключаются отвлекающие факторы.
5. Быть здесь и сейчас в каждый момент тренинга. Этот принцип ориентирует участников на то, чтобы предметом их анализа постоянно были процессы, происходящие в группе в данный момент, чувства, переживаемые в данный конкретный момент, мысли, появляющиеся в данный момент. Кроме специально оговоренных случаев, запрещается рассказывание историй о прошлом и будущем.
6. Правило тотального «Я». Во время тренинга, каждый из участников говорит только о себе и о своих переживаниях и открытиях, используя местоимение «Я». Никаких «мы», «у нас» и т.п. Зачем, я думаю понятно, исходя из всего предыдущего контекста.
После того, как группа разогрета, и приняты правила, тренер заводит разговор о целях присутствия каждого участника на этом тренинге. Для чего это? Помнишь, вначале мы говорили о достижении цели, моделируя этот процесс покупкой товара в магазине. Так вот, разговор о цели в начале тренинга – это процедура примерки, ощупывания и обсматривания цели со всех сторон.

На тренинге тренер (или его помощники, если количество участников больше 12-15 человек) организует ряд упражнений или просто опрашивает всех, без исключения участников. Тема его вопросов – что для тебя будет результатом данного тренинга, как это поможет достичь твоих целей, что ты будешь на тренинге (а потом в дальнейшем и в жизни) делать по-другому, для достижения этих целей (иначе говоря, какие цены ты готов заплатить и заплатишь за достижение этих целей). Всё как в том магазине. На эту процедуру тренер готов потратить 10-15% времени, отведённого на тренинг. Да и в дальнейшем, многие упражнения, игры и разговоры он привязывает к достижению целей.

Для чистоты восприятия, отложи эту книгу в сторону, возьми лист бумаги и напиши свои ближайшие цели, начиная от самых мелких, типа купить определённую книгу, починить машину и т.п. После этого читай дальше и сравнивай как ты сам описал свои цели и как это можно сделать по-другому.

Как опросить человека о его целях, для того чтобы он сам понял, насколько эти цели важны для него и подходят ему? У каждого тренера свои способы. Я думаю, они должны укладываться в общие принципы описания результата.

Итак, любая цель (и именно этим она отличается от мечты) соответствует следующим требованиям:

· Точность,

· Соразмерность,

· Достижимость,

· Реалистичность,

· Своевременность.

Для того, чтобы проверить, соответствует цель этим требованиям, или нет тренер может использовать следующие вопросы, которые проверяют цель на следование шести определённым принципам. Эти принципы приводятся во многих книгах, посвящённых изучению НЛП, и я приведу их здесь их практически без изменений. Каждый тренер так или иначе ими пользуется, может быть даже и не выделяя их. Итак, принципы:

1. Формулируй свою цель в утвердительных терминах.

2. Соотноси свою цель с контекстом.

3. Выражай свою цель точно, в сенсорных категориях.

4. Выбирай такую цель, которой сможете достичь своими силами

5. Трезво оценивай последствия достижения своей цели.

6. Выбирай такие цели, которые заслуживают их достижения.

Теперь подробнее по каждому пункту.

Формулируй свою цель в утвердительных терминах. 


Как часто ты говорил себе, что со следующей недели будешь не курить, не есть много сладкого, не смотреть так много телевизор и ещё может быть много другого не делать? Ну и где все твои благие намерения? Нет, я не глумлюсь. Хочу обратить твоё внимание, что когда ты говоришь себе что-то с использованием частицы «не», твоя голова этого не слышит. Действительно, когда мы используем эту частицу, – это значит, что мы применяем элемент Оруэлловского новояза, обедняем язык. У первобытных народов практически отсутствовали слова с «не». И те немногие слова, которые они использовали в своей речи, отражали именно те события, которые с ними происходили. Они или ели сытно, или голодали, охотились, собирали коренья или отдыхали, воевали или жили в мире. Каждый момент в их жизни был наполнен и значим. Частица «не» изобретена уже в дальнейшем, когда в жизни человека стало больше свободного (ничем не заполненного) времени. Поэтому видимо эта частица ещё и не дошла до глубинных структур мозга, или что там у нас отвечает за достижение целей.


Почему-то многие люди, когда им задают вопрос об их целях и ценностях, говорят о том, чего они не хотят, а не о том чего они хотят. Наша голова устроена так, что формулировка цели при помощи отрицаний способна привести к результату прямо противоположному. Особенно это заметно у детей. Родители часто говорят детям чего нельзя делать (не беги, не разбей, не шуми, не балуйся), после чего ребёнок чаще всего поступает наоборот. Это относится не только к детям. Вспомни Ходжу Насредина и попытайся не думать о белой обезьяне. Получилось? Ну-ну. Футболист, которому кричат «не промахнись» в тот момент, когда он собирается пробить пенальти, скорее всего, промажет. Его система «разум-тело» будет зациклена мыслью о промахе, а не о том, как попасть в ворота. Мысль-отрицание норовит подменить и вытеснить мысль-утверждение и именно так воплощается в жизнь. 

 
То, что больше всего занимает наши мысли (сознательно или несознательно), обычно отражается в поведении и становится явью.


Когда ты мыслишь в утвердительных категориях, ты концентрируешься на цели, а не на препятствиях. Просто можно определиться с тем, что ты хочешь - не опаздывать или приходить вовремя, не толстеть или быть стройной. Для достижения целей лучше думать о том чего хочется, даже если для этого надо приложить определённые волевые усилия, чем о том чего не хочется, даже если оно само лезет в голову.

Вопросы, приведённые ниже могут помочь прояснить поставленные цели и выразить их в утвердительной форме..

Чего я хочу?


Что я хочу изменить прямо сейчас?


Какого результата я хочу добиться?

Чего я хочу достичь?


Что я хотел бы изменить?



Что я хотел бы делать иначе?
                

Представляю ли я себе результат?


Какой именно результат я себе представляю?


Что бы мне хотелось сделать? 



Стало быть: я хочу …

Лето, солнце, жара... Мужик идет из бани с канистрой пива. Предвкушает, как дома попьет холодного пивка... На дороге лежит бутылка, которую мужик пинает, и та разбивается о камень. Как водится - джин, желание.
Мужик заказывает:
- Хочу, чтобы в канистре пиво никогда не заканчивалось.
Джин, поколдовав, исчезает. А мужик до сих пор пытается канистру открыть.


Позитивные формулировки целей работают лучше.
Соотноси свою цель с контекстом. 

Для того, чтобы «примерить» цель, мало написать её на бумаге. Желательно представить, как она впишется в твою реальную жизнь, как она её изменит.

То, что ты видишь, слышишь и чувствуешь в воображении, даёт представление о реальных событиях в будущем.

Вопросы для оценки цели.

К чему меня приведут  эти перемены?

Когда бы лучше этому произойти?

В каких обстоятельствах я воспользуюсь полученным результатом?


Где бы лучше этому случиться?




Хочу ли я этого в любых взаимоотношениях?  

В каких обстоятельствах намеченный результат не принесёт мне пользы?


Есть ли иные ситуации, когда этот результат тоже полезен?

Хочу ли я, что бы он проявлялся всегда во всех сферах моей жизни?
                  

Как долго мне бы хотелось пользоваться полученным результатом?


Когда у меня может возникнуть желание воспользоваться этим результатом?


В каких обстоятельствах это станет неуместным?
                                                  

В каких  обстоятельствах достижение этого результата принесёт мне пользу?

Эти вопросы помогают ощутить, получить представление о том, что произойдёт при достижении цели, укрепить мотивацию и настойчивость.

Выражай свою цель точно, в сенсорных категориях.  

Это о том, что конкретно ты увидишь, услышишь и почувствуешь при достижении цели. То есть, при оценки цели ты задействуешь все свои каналы восприятия. (Подробнее о каналах восприятия мы поговорим в разделе «тренинг продаж»). На первых порах может быть и не просто будет увидеть яркие сочные картины, услышать звуки голосов окружающих тебя в момент достижения цели людей, ощутить свои чувства, когда ты достигнешь желанного результата. Здесь, для тренировки, можно воссоздать приятные события в прошлом, а затем «вспомнить» желанные события в будущем. Живое, наполненное различными ощущениями, представление намеченного результата устанавливает последовательность ассоциаций, которые подталкивают тебя от внутренних переживаний к конкретной внешней действительности-реальности. Вспомни пример из Звягинцева.

Всё вокруг нас, что было создано человеком, первоначально возникло у кого-то в мыслях.

Вопросы для оценки цели.

Что я увижу, услышу и почувствую, когда достигну своей цели?


Как я узнаю, что уже достиг цели?
      

Что даст мне  знать об этом?

Выбирай такую цель, которую сможешь достичь своими силами. 

Определив нужный лично тебе результат, ты будешь двигаться к нему самостоятельно, не позволяя себе сваливать вину за недостижение цели на других или на обстоятельства. Мы в дальнейшем ещё поговорим о категориях ответственности, а сейчас важно понять, насколько ты независим от других и от обстоятельств в достижении целей. Если ты говоришь, - «Я ставлю целью стать хозяином крупной фирмы», и при этом ориентируешься на то, что первым шагом к этому станет вступление в наследство, оставленное тебе неизвестным в настоящий момент штатовским дядюшкой-миллионером, то флаг тебе в руки и барабан на шею, возможно, ты и добьёшься успеха. Ведь теория вероятности утверждает что, в принципе, если вероятность события не нулевая, то событие возможно в любой момент. Вперёд.

Достигнуть цели означает достигнуть своей цели.

Не занимайся целями других людей, если это не входит в твои профессиональные обязанности или не способствует достижению твоих личных целей. В мои профессиональные обязанности входит. Но я не помогаю клиенту в достижении его целей, а тренирую его на достижение этих целей, точно так же, как тренер футбольной команды не бегает с мячиком по полю, а создаёт условия для достижения целей командой спортсменов, во главе со своим капитаном. Правда, бывают и играющие тренеры, но это уже отдельная история. 

Не обязательно самостоятельно осуществлять желания своих детей (а моё мнение – это просто вредно), но можно поставить перед собой те цели, достижение которых поможет детям в достижении их целей. 

Также можно обдумать цели других людей в твоей жизни, сформулировать эти цели таким образом, что достижение этих целей способствует достижению твоих личных целей. Кстати в этом секрет эффективной мотивации работников умелым и успешным руководителем.

Я немного отвлёкся, а по плану у нас вопросы для оценки цели.
Что я сделаю для достижения этой цели?  

Удавалось ли мне прежде добиваться чего-либо подобного?                  

В чем сходство?
 

Может ли мне что-то помешать достичь этой цели?


Смогу ли я сам осуществить все необходимые перемены?



Какие возможности я должен предусмотреть, чтобы достичь?  

Нужна ли мне чужая помощь, и какая, и от кого я завишу в достижении своей цели? 


В какой степени я управляю достижением результата? 



Что я могу сделать прямо сейчас?

Иногда на твою цель могут влиять обстоятельства, а не другие люди. Например, если достижение твоих целей зависит от курса рупии относительно евро, или уровня цен на нефть в следующем месяце, а ты не директор Центробанка Индии (или европейского сообщества) и не генеральный секретарь ОПЕК, то эти факторы едва ли в твоей власти.

Управляй тем, чем можешь управлять и не тревожься об остальном? А вообще тревожиться о чём бы то не было, дело не нужное, хлопотное и не прибыльное. Так что если есть возможность, живи спокойно. Чего и себе желаю.

Трезво оценивай последствия достижения своей цели.  

Проверяй результат на экологичность. Это не об окружающей среде. Есть в НЛП такое слово, которое означает (в контексте проверки цели), а не станет ли тебе хуже оттого, что ты достигнешь своей цели, а если станет хуже, то компенсируется это хуже тем, что где-то станет лучше. Конечно, здорово и на ёлку влезть и жопу не ободрать, и к этому хочется стремиться. А вот как этого достигнуть в реальности? Для этого и необходимо в процессе постановки цели оценивать общую совокупность перемен, связанных с достижением намеченного результата. О как!...  Ты понимаешь, что это не мои слова, мои – про ёлку. Выбери, что тебе ближе, а можешь пользоваться и обоими формулировками.

И для того, чтобы проверить результат на экологичность конечно также есть вопросы для оценки цели.

Уверен ли я, что действительно этого хочу?
   

Чего я добьюсь, как только достигну этого результата?

Чего я хочу на самом деле?   

Как изменится моя жизнь?    

Как это впишется в мою нынешнюю жизнь? 

Что значит для меня этот результат?




Будет ли он уместен в любых обстоятельствах?

Какое влияние он окажет на мою жизнь?      



Что случится после этого?




Какие преимущества это мне принесёт?



Как это повлияет на мою дальнейшую жизнь?
    

Что станет невозможным, если я  этого достигну?


Что случится, если я не добьюсь своей цели?


Что станет невозможным, если я этого не достигну?


Почему я считаю этот результат важным?

В каких сферах моей жизни достигнутый результат принесёт преимущества, а в каких может обернуться потерей?


В общем, строя великие и грандиозные планы на будущее (а только такие наверно и стоит строить, и об этом мы сейчас поговорим) выявляй и сберегай лучшее, что у тебя есть сейчас!

ХРЯСЬ!
Мужик протирает глаза, видит перед собой джинна.
"А теперь, мужик," - говорит ему джинн, - "давай свое третье желание".
"Не понял!" - возмущается мужик - "А как же первые-то два?"
Джинн объясняет: "Так ведь твое второе желание было - забыть все то, что произошло после исполнения первого желания. Вот ты и не помнишь".
"Ладно", - соглашается мужик, - "Ну-у, сделай тогда так, чтобы все женщины всегда меня хотели сильно-сильно, так чтобы от них отбоя не было!"
"Будет сделано", - обещает джинн, исчезая. "Но это, мужик, как раз и было твоим первым желанием". 

1. Мы учимся на своих ошибках, только когда о них помним.
2. Прежде, чем поставить цель, стоит подумать о последствиях её достижения.
Выбирай такие цели, которые заслуживают их достижения. 

Цель действительно возбуждает, если она бросает вызов. А если не бросает, то это значит, что эту цель можно достичь не особо и напрягаясь, просто живя себе и живя. Например, цель – вырастить детей. Да они  и сами вырастут, если ничего не случится. А вот какими – это уже повод для разговора. Говоря другими словами, если уж лезешь на ёлку, обдирая не самые тебе не нужные части тела, то уж пусть эта ёлка будет и высокой, и стройной, и чтоб на лицо приятная, и умом бог не обидел и темпераментом. Да, что-то меня не туда занесло. Вот до чего могут довести ассоциации. В общем так: цена, которую ты платишь за достижение цели, окупается выгодами, которые ты получаешь при достижении цели, а иначе не цель и была. И помимо всего прочего твоя цель должна соответствовать твоему характеру и твоей системе ценностей. А об этом мы поговорим в разделе «тренинг и соционика».

Вопросы для оценки цели.

Стоит ли результат тех усилий, которые придётся потратить на его достижение?

Какие последствия вызовет достижение этой цели?

Как изменится моя жизнь?

Повлияет ли эта цель на мой характер и мои общие стремления?

Соответствует ли цель моей системе ценностей?

Что я обрету, достигнув её?

Что будет после?

Приведёт ли это к появлению новых целей? Какими они могут быть?

По какой причине я этого хочу?

Какова цена, которую я плачу за достижение цели? 

Какова цена, которую я плачу за отказ от достижения цели? 

А теперь переведём непонятную и расплывчатую мечту «Я не хочу переживать неудачи в работе» в правильно сформулированный результат:

1. Утвердительная форма.

На работе я чувствую уверенность в себе и полностью использую все свои способности.
2. Контекст.

Особенно уверенно я себя чувствую на совещании в понедельник, когда я ставлю задачу сотрудникам своего отдела.

3. Сенсорная отчётливость.

Я держусь уверенно, мой голос звучит внушительно, речь твёрдая и весомая.

4. Самостоятельность.

Я исполняю свои обязанности в лучшем виде!

5. Трезвая оценка последствий.

Я готов к расширению своих обязанностей после повышения, к которому привела моя отличная работа. Я смирюсь с потерей части симпатий моих коллег, которым тоже не хватает уверенности в себе. Я согласен с тем, что мне приходится больше работать, ведь я стал зарабатывать в три раза больше.

6. Важность цели.
Для меня эта цель действительно важна, т. к. после её достижения я стал больше зарабатывать, у меня выросло самоуважение, и хотя я позже прихожу с работы, но теперь я могу позволить дать детям лучшее образование, а в отпуск мы вместе с женой поедем отдыхать в Египет. 

Кроме этой методики есть и другие приемы, помогающие выявить плохо осознаваемые стороны целей. Одна из них это «Вопросы по декартовой схеме».

Выбрав одну из своих конкретных целей, задай себе четыре вопроса:
Что не случится, если ты сделаешь это?
            Что случится, если ты сделаешь это?

Что не случится, если ты не сделаешь этого?
     
Что случится, если ты не сделаешь этого?

Прямой вопрос, что случится, если цель достигнута, понятен. 

Обратное суждение, что не случится если цель достигнута, позволяет выявить «вторичные выгоды», которые могут быть как выгодами, так и совсем наоборот, лишением каких-то мелких радостей. Например, я, когда пересел на машину, лишился возможности читать в транспорте.

Перевёрнутое суждение, что случится, если цель не будет достигнута, обозначает цену, которая платится за недостижение цели. Я не оговорился. Очень часто мы не видим тех цен, которые платим за отказ от достижения цели, и очень часто эти цены гораздо выше тех, которые платятся за их достижение. Так-то. И задача тренера – как раз и состоит в том, чтобы заострить этот момент.

Зеркальное суждение, что не случится, если цель не достигнута, вгоняет в стопор логическое мышление и ставит в тупик левое полушарие. Попытка ответить на этот вопрос означает обход сознательного мышления и заставляет мозг активизировать другие нейронные каналы, по-новому (а значит по-другому!) обдумывая уже известное. Такая постановка вопроса помогает осознать те ценности и внутренние резервы, о которых прежде и не думал. Ответ на этот вопрос требует включения интуиции.  

Естественно, тренер не использует всех этих вопросов. Применяет несколько, самых подходящих для данного участника и данного контекста. Как он их выбирает? Элементарно, Ватсон, интуиция и опыт.

Наконец-то разговор о целях закончен. Это я о тренинге. Ты мог этот разговор и пропустить. А вот участникам тренинга деваться некуда. И профессионализм тренера состоит в том, чтобы эту скучную для всех, кроме участников диалога процедуру, сделать интересной и весёлой (это о чувстве юмора, как инструменте тренера). Кстати, вместо скуки один из участников диалога (да ты угадал, не тренер) обычно испытывает некоторое раздражение. Ну не привык народ у нас (да и не только у нас), задумываться над казалось бы очевидным. Кстати, по статистике (помнишь, есть три вида лжи: ложь, наглая ложь и статистика) только 5% людей на нашей планете осознают свои цели. Остальные живут просто так. И по той же статистике, только 5% людей на этой же планете считают себя и считаются успешными. Странная корреляция. Нет ли здесь совпадений? Ну, это так, информация к размышлению. Про цели пока (до тренингов личностного роста) закончили, а теперь перейдём к не самым уловимым, но очень важным понятиям тренинга – к энергетике и динамике.

3. Энергетика и динамика тренинга.


Об этих понятиях часто пишется в различной литературе, посвящённой тренингам, причём говорится о том, что их (энергетику и динамику) необходимо постоянно поддерживать, что их легко потерять, но что это такое – так и не понятно.

Что же такое энергетика тренинга? А это оно и есть, неуловимое, но всегда заметное, когда его нет. Типа здоровья, начинаешь его замечать, когда его уже нет! Обидно. Попробуем всё-таки разобраться с этим понятием. Были ли у тебя в жизни моменты, когда ты не замечал течения времени, забывал о том, голоден ты или сыт, устал или отдохнул, жарко тебе или холодно, забывал о желании посетить туалет и т.п. состояния? Я думаю, что да, были. В это время твой фокус внимания был не на себе, со своими заморочками, а на чём-то внешнем, при этом очень интересном тебе внутреннему. Вот когда это есть в тренинге, когда тренер говорит о том, что сейчас перерыв на обед, а ты вроде недавно завтракал, и время прошло незаметно – вот это она и есть – хорошая энергетика и динамика. Как этого добиться? Да просто в каждый момент времени отслеживается интерес к тому, что в данный момент происходит и делается так, чтобы интерес был максимальным.

Я помню в детстве (мне было лет 7-8) у меня как-то здорово заболело ухо. Видимо вода попала. Перенырял. Я лежал на диване и страдал. Затем стал смотреть по телевизору фильм «Четыре танкиста и собака» (кстати, до сих пор люблю этот совершенно безбашенный польский сериал). Я был настолько вовлечён в происходящее на экране, что забыл про своё ухо. Самое интересное, я про него не вспомнил даже тогда, когда серия (а серии там небольшие, где-то 35 минут) закончилась. 

Помимо интереса есть ещё и неуловимое (а как же без него). Это когда вначале тренер выходит в режим излучения энергии. Как это померить, я не знаю, но что на тренинге мне всегда жарко вне зависимости от температуры в помещении – это факт. Да в общем-то и из физики вспоминается, что любая работа сопровождается выделением энергии. Куда эта энергия девается? Как всегда, часть рассеивается в пространстве, часть доходит до участников тренинга. Особенно много энергии уходит в начале тренинга, когда люди начинают притираться друг к другу, когда тренеру необходимо преодолеть этот барьер отстранённости и настороженности. И кстати, тренеры, поэтому не любят коротких мини-тренингов, на один день, на три-четыре часа. Потому что в таких случаях идёт одно сплошное начало. 

После того как группа раскачалась, тренер в части поддержания энергетики следит за тем, чтобы этот «огонь» не гас, а это, по-моему, легче чем разжигать его снова. Более того, ближе к концу, группа уже сама поддерживает свою энергетику, и даже начинает возвращать энергию тренеру, как впрочем, и подпитывать энергией друг друга (как часто бывает тепло в хороших семьях). Очень часто, после хорошего тренинга группа не хочет расходиться, не понимая почему. Да потому что им становиться вместе тепло и уютно. А это состояние не каждый может испытать тогда когда захочет.

При этом маленький нюанс. Участники тренинга не вампирят друг друга. На тренинге происходит такое неуловимое таинство «создавания», термин понятный пожалуй только творческим личностям (а элемент творчества есть в любой работе, только не каждый вносит этот элемент в свою деятельность), тренерам и участникам тренингов и программ личностного роста, где с этим понятием работают сознательно в течение нескольких дней. Где берётся энергия для создавания? Не знаю. Да и какая разница. Кто-то говорит о канале с верхом, кто-то выискивает внутренние резервы, кто-то приводит в качестве объяснения разрушение границ и снятие зажатостей и комплексов. У меня есть много объяснений, но и как в случае наличия многих религий, из этого видимо следует то, что ни одно из этих объяснений ни является исчерпывающим и единственно верным. Ко мне на дачу можно добраться тремя разными маршрутами. В зависимости от настроения, я выбираю один из них. И это значит, что оптимального пути нет, был бы оптимальный – ездил бы по нему. Так и здесь.

Как же разжечь этот костёр в начале тренинга? Сначала о неуловимом. Вспомни моменты в своей жизни, когда у тебя всё удавалось, всё получалось, когда ты просто кипел энергией. Я не знаю с чем у тебя это связано. Может с любовью, или с интересным проектом, или с захватывающим отдыхом. Это чисто твои «моменты истины». Вспомни это своё состояние и промоделируй его. Всё, ты можешь остаться в этом состоянии и пользоваться им. Вообще такое состояние, когда ты полон энергии и можешь использовать все свои ресурсы, долго не мудрствуя, назвали ресурсным состоянием. И тот внутренний разговор, который стоит за таким состоянием, звучит примерно так, - «Да! Я могу!», или так, -  «Да. Я могу.»

Теперь об уловимом и скучном (это правда, как к этому отнестись). В НЛП есть такие понятия как «подстройка» и «раппорт». На слуху. Подробно мы поработаем с этими понятиями в тренинге продаж, а вкратце – если на меня кто-то чем-то похож – то он мне нравится. И если я становлюсь на кого-то похожим, я нравлюсь ему, и он готов с радостью со мной взаимодействовать. А как подстроиться к группе? Ведь они все такие разные! Разные то разные, но, однако все собрались в одном помещении и объединены одной темой тренинга. Задача тренера найти максимальное количество общих ценностей, общих задач, общих целей. Дать понять участникам, что это общее разделяет и тренер и всё. Готовченко. На самом деле не всё так просто. Слепое применение штатовских НЛП техник приводит к карнегизму, когда человек начинает с подозрением относиться к ведущему, который начинает слепо его копировать. Российский человек не особо верит в такие мульки. Научен опытом. Если кто-то к нему подстраивается (а для российского человека это звучит, как подмазывается), значит что-то от него нужно. А что же делать? А просто найти в этих людях, в этой группе, то за что их можно полюбить, найти действительно то общее, что есть у тебя с ними. И тогда можно не заучивать всех этих техник, ты будешь пользоваться ими интуитивно, как пользовались ими все талантливые учителя и психологи, когда Ричард Бендлер и Джон Гриндер попытались описать и формализовать их успешный опыт языком программистов и инженеров. И появились в психологии такие понятия как подстройка и отстройка, карта действительности и ключи доступа, конгруэнтность и масштабирование, метамодель и моделирование, модальный оператор возможности и модальный оператор необходимости, фреймы и рефрейминг, пресуппозиции и сенсорная восприимчивость, субмодальности и фильтры восприятия, экология и якорение. Такой вот птичий язык. Однако если послушать диалог программеров, типа: 

· Моя писюха совсем повисла,

· Что и тремя пальцами не поднять?

· Нет, совсем. Видимо мать сдохла.

· А мозги менять не пробовал?

И так далее. У человека непосвящённого такой диалог может вызвать оторопь. Но таких (непосвящённых) становится всё меньше и меньше.


НЛП отвечает на вопрос как? Какие техники для чего использовать. На какие кнопочки нажать, какие рычажки повернуть, какие рамки раздвинуть, а какие вообще разрушить. Всё правильно, и, кстати, довольно завлекательно. Может применяться для понимания тех процессов, которые сопровождают изменения в человеке. А может и для конструирования этих процессов. Как-то на одном из сайтов я подсмотрел опрос на тему - пользуется кто-либо из участников опроса техниками НЛП в повседневной жизни. У меня сразу же возник вопрос – а как можно не пользоваться этими техниками. Ведь когда я рассказываю своему собеседнику о каком-то событии - я уже «нарисовал карту», а для того, чтобы собеседник меня услышал, я подстроился по нескольким каналам и вошёл с ним в раппорт. Но если на тренинге тренер задумается над всеми этими техниками, то вряд ли он сможет вести тренинг. Как та сороконожка, которая или ходила или думала какую ногу и куда ей поставить.


Ладно, вернёмся к теме раздела. Про энергетику поговорили. А что есть динамика? Игорь Вачков в своём учебном пособии (кстати, очень рекомендую почитать) «Основы технологии группового тренинга. Психотехники» (М.: Издательство «Ось-89»,2000г.) на странице 70, для анализа групповой динамики предлагает ввести такое понятие как ведущий контекст самосознания. О как! Конечно не рефрейминг, но тоже звучит круто. Я определяю понятие динамики тренинга как процесс непрерывных изменений убеждений, внутренних разговоров и навыков участников, переоценки ценностей, расширения границ и рамок.


Для того чтобы этот процесс шёл эффективно, он должен быть незаметным, плавным и в каждый момент времени быть направлен по касательной к траектории «движения» участников. Помните, мы моделировали движение по дороге? Динамика в том и заключается, чтобы это движение продолжалось постоянно до конца тренинга (а в хорошем тренинге этот процесс продолжается ещё в течение двух трёх недель). Причём, тут есть такая штука, как готовность человека к изменениям. И тренер не может тащить группу, если она не готова двигаться (в смысле сдвигаться). Тренер может только направить это движение с помощью тех игр, упражнений, процессов, которые есть у него в арсенале, но ускорить или подтолкнуть этот процесс довольно сложно. В таком случае энергии тратиться море, а выхлоп очень небольшой, или лучше даже сказать, что вся энергия тренера уходит в выхлоп. Если группа не пришла к тем выводам, которые планировались тренером, то всегда есть возможность сделать на эту тему ещё одну игру, или как-то по-другому подойти к этой теме. 


А зависит ли динамика тренинга от личности тренера? А от личностей участников? Чтобы ответить на эти вопросы мы перейдём к следующему разделу.

4. Тренинг и соционика.

Зачем вообще нужно типирование личности? 

Просто сказать, что все люди разные – значит не сказать ничего. Для успешного исполнения  человеком, возложенной на него «миссии» (а это касается как его служебных обязанностей, так и личностных качеств) ему необходимо знать и грамотно использовать свои сильные стороны, а также правильно диагностировать (и признать для себя!) слабые. А как ты считаешь, пригодились бы такие навыки определения типа человека, с которым вы имеете служебные или партнёрские отношения руководителю любого уровня? А директору или менеджеру по персоналу чётко знать, насколько претендент на должность, по своему психотипу, соответствует предъявляемым требованиям? А также здорово было бы наверняка знать, как сработаются вместе разные люди, каких сотрудников лучше объединять в группы, где они будут дополнять и активизировать друг друга! Если провести анализ успешных команд, оставивших след в человеческой истории, становится ясно, почему они добились таких успехов, какие механизмы воздействия друг на друга были включены. Надеюсь, я ответил на вопрос зачем.


Идею классификации людей по типам в начале ХХ-го века открыл немецкий ученый-психолог Карл Густав Юнг, а затем в 70-х годах усовершенствовала прибалтийская исследовательница Аушра Аугустинавичюте в своей работе «Модель информационного метаболизма». Она применила также теорию информационного метаболизма А. Кемпинского. 

Такой подход ею был назван соционикой и дал возможность смотреть на каждого индивида как на носителя определенной социальной функции, которая обусловливается типом его личности или интеллекта. В соционике считается, что тип интеллекта определяет способ, каким индивид воспринимает информацию из внешнего мира и какой селекции эту информацию подвергает. Этим обусловливается способность проявлять внимание к одной или другой стороне жизни: интересы, устремления индивида, направленность его поведения, отношения к другим людям и т.д.

В каждом человеке уживаются одновременно два противоречивых стремления: это и желание "показать себя" - завоевать авторитет, выделиться "из толпы", привлекая к себе внимание окружающих. И в то же время желание "быть как все", чтобы находиться в ладу с людьми и находить у них понимание. И это стремление "раствориться" в обществе имеет глубокую основу. Ведь несмотря на то, что каждый из нас незаменим, по-своему неповторим и уникален, при всем своеобразии мы носим в себе и общие свойства личности, которые определяют нашу принадлежность к одной из шестнадцати основных человеческих групп. Эти закономерно повторяющиеся черты, основа нашего психологического склада, проявляющиеся в общении с окружающими, и составляют наш психологический тип. 

То, к какому типу мы принадлежим, определяет многое в нашей жизни, включая как отношение к миру (стиль мышления и общения, особенности эмоционального реагирования, способы принятия решений), так и взаимоотношения с людьми. На чем основаны подобные взгляды? Это - практическое приложение типологии и соционики. Первооткрывателем современной теории психологических типов был выдающийся врач и психолог Карл Густав Юнг, описавший их в своей фундаментальной книге "Психологические типы", увидевшей свет в 1922 году. Первоначально количество типов, которые выделил Юнг, было всего 8; нынешнее же представление о 16 типах личности сформировалось благодаря работам современных ученых, создавших психологическую типологию в ее нынешнем виде

Типология К.Г.Юнга кардинально отличается от всех других типологий, которые, как правило, ограничиваются описанием поведения людей и классификацией этого поведения. Наверно, Юнг первым создал типологию здоровых людей, позволяющую понять психику и больного человека в том числе, а не наоборот, как это обычно бывает. Но работу свою он не закончил, дал лишь контурную карту человеческих типов, требующую доделки и завершения. 

Преимущество типологии Юнга заключается, прежде всего, в том, что это структурный подход. Кроме того, автор классифицирует здоровых, а не больных людей, поэтому пользуется не такими неприятными названиями как другие. За его названиями типов стоят не психические отклонения, а самые сильные стороны психики человека, называемые автором психическими функциями. Основные функции - это способности человека с особым умением разбираться в определенных аспектах мира и действовать на основе этой информации.

Существует и другая типология, разработанная на принципах типологии Юнга и теории информационного метаболизма А. Кемпинского, созданная Аушрой Аугустинавичюте из Литвы в конце 70-х годов - соционика. Предметом рассмотрения соционики являются закономерности взаимоотношений типов, а также их строгая и в то же время практически удобная систематика 

В Штатах и на Западе нет такой науки, как соционика. Ее аналогом является типология (в трактовке штатовских авторов Дж. Тьюсон и О. Крегер). Это не совсем одно и то же. И хотя у них есть общее, скорее это разные вещи. Из существенных отличий следует отметить, что в типологии не рассматриваются интертипные отношения. Соответственно, штатовская типология не позволяет рассматривать отношения между людьми на основе типа личности.

Аушра Аугустинавичюте усовершенствовала и теоретически доказала 16-типность типологии человека. Соционика позволяет воспринимать каждого человека как носителя определенного типа переработки информации. Под типом переработки информации подразумевается порядок восприятия, селекции и переработки получаемых извне и из самого организма сигналов. Многие психологические свойства - внимание, способности, склонности, интересы, память, целенаправленность и мотивация поведения, отношения с другими людьми могут быть выведены из предложенного ею механизма информационного метаболизма. 

Соционическая классификация основана на следующих предпосылках: 

1. Необходимым условием существования любого организма являются его двойные связи с окружающим миром. Процессом энергетического метаболизма (ЭМ) он включен в химический обмен веществ. Процессом информационного метаболизма (ИМ) - в систему информационного взаимодействия с окружающим миром. Как образно выразился А. Кемпинский - для информационного метаболизма внешние сигналы являются тем же самым, чем пища для энергетического метаболизма.

2. Мозг функционирует как аппарат ИМ при условии его обеспечения химическими веществами (ЭМ) и постоянными сигналами (ИМ) из окружающего мира. Если поток сигналов обрывается, через некоторое время наступает начало дезинтеграции психики.

3. Сама по себе жизнедеятельность живого существа, т.е. любое взаимодействие организма с окружающей средой является источником двухстороннего потока сигналов: потока принимаемых и потока посылаемых сигналов. 

4. Человеческая психика, как любая другая система, воспринимает только тождественную информацию, т.е. принимает сигналы только о том, о чем и сама может сигнализировать. Раздражитель воздействует на организм лишь постольку, поскольку он сам в нем в каком-нибудь виде находится.


Подробнее о соционике ты сможешь узнать в соответствующей литературе. Очень рекомендую книгу Анны Барсовой «Типология личности или как прожить свою, а не чужую жизнь» и страницу «Соционика Физиогномическая» на сайте narod.ru, откуда я взял часть теоретического материала, приведённого выше. 


Вообще, как и любой навык, практическое применение навыков соционического типирования людей требует достаточно длительной тренировки. Я предлагаю более простую схему типирования, которая обычно используется в тренингах личностного роста во время прохождения лидерской программы. Эта система основана на разделении людей по двум большим категориям. 


Первое разделение  - по признаку формальный – неформальный. В следующей таблице я записал признаки формальных и неформальных людей от нейтрального до положительного. Ты можешь дополнить эту таблицу самостоятельно.

	Формальные
	Неформальные

	Аккуратные

Рассудительные

Точные

Классическая одежда

Педантичные

Надёжные

Практичные

Спокойные

Пунктуальные

Исполнительные

Правильные

Дисциплинированные

Уравновешенные

Прогнозируемые
	Спонтанные

Быстро принимают решения

Креативные

Толерантные

Необычные

Романтики

Хорошие прирождённые коммуникаторы

Оригинальные

Творческие

Непредсказуемые

Неординарные



Второе разделение – доминирующий – легко идущий (недоминирующий).

	Доминирующие
	Легко идущие (Недоминирующие)

	Заметные

Яркие

Склонны к управлению 

Инициативные

Властные

Карьеристы

Уверенные в правоте

Самостоятельные

Упорные

Ведущие

Руководящие

Решительные
	Хорошие исполнители

Мягкие

Заботливые

Неконфликтные

Легко сдвигаемые

Компромиссные





На пересечении этих двух разделений, мы найдём следующие четыре типа.

	Формальные
	Неформальные
	

	КОНТРОЛЁР
	МОТОР
	Доминирующие

	АНАЛИЗАТОР
	ПОДДЕРЖКА
	Недоминирующие



У каждого из этих типов есть свои плюсы и минусы. И эти плюсы и минусы можно использовать. А теперь вкратце о каждом из обобщённых типов, что является ценностями для каждого типа личности.


Начнём с моторов. Это мой любимый тип (видимо потому, что я и сам мотор). В чистом виде встречается довольно редко, всегда заметен, довольно шумный, очень креативный. Тип исключительно экстравертный. Прирождённые интуитивные манипуляторы. Основной недостаток – может с успехом заниматься только тем, что ему интересно. Если неинтересно, то в лучшем случае делает формально, или не делает вообще (под любыми предлогами). Большие проблемы с работой в команде и с делегированием полномочий. А если уж мотор вдруг начинает тормозить, что, слава богу, бывает нечасто и ненадолго, то сильнее «тормоза» не найти. Это в основном политики, консультанты, психологи, артисты, продавцы, журналисты. Очень много моторов среди тренеров. 


Следующий тип – контролёр. Кстати, довольно часто моторы завидуют контролёрам, их способностям достигать целей, всё распланировать, холодному уму, практичности. Контролёров же, а впрочем, и всех остальных, моторы обычно раздражают своей непредсказуемостью, характерным «моторизмом» и тем, что легко и играючи, решают, казалось бы неразрешимые проблемы (если им это интересно). Контролёры же всегда направлены на результат. Это в основном мастера, менеджеры, руководители, координаторы, военачальники. Основной недостаток – неумение строить отношения, отчего часто сами очень страдают, резкость, порой переходящая в грубость, недоверие к другим, нетерпеливость. 


Анализаторы – тип прямо противоположный моторам. Интраверты. Основное достоинство – высокое качество всего, чем они занимаются. Основной недостаток – очень трудно получить от них готовый продукт. Часто сомневаются в качестве и постоянно улучшают. Это, в основном, бухгалтеры, банкиры, учёные, изобретатели, предприниматели, путешественники. 

Последний тип – поддержка. Чем-то похожи на моторов в умении создавать отношения с людьми. Эксперты в организации сотрудничества. Часто забывают о себе. Пристрастны, сентиментальны, злопамятны. Склонны к фанатизму. Упаси господь задеть их ценности и верования – наживёшь врага на всю жизнь. Ориентированы на справедливость и тёплые человеческие отношения. Встречается среди историков, поэтов, психологов, медиков, юристов, учителей, секретарей. Тип исключительно интровертный. Очень хорошо работает связка контролёр-поддержка. Посмотрим на особенности поддержки. 


Для удобства сравнения я привожу таблицу, где особенности этих обобщённых типов приведены вместе. Эта таблица была разработана тренером огромного ряда лидерских программ Татьяной Кудрявцевой, человеком с которым связано много изменений в моей жизни, и слегка доработана мною.

Матрица поведений различных психотипов.

	
	Контролёры
	Анализаторы
	Поддержка
	Моторы

	Спрашивают
	Что? Когда?

Вопросы, направленные на результат
	Как?

Технические, аналитические вопросы
	Почему?

Личные, доминирующие вопросы
	Кто?

Личные, доминирующие вопросы

	Ценят
	Время, всегда находишь их занятыми и эффективными
	Качество, не терпят что-то плохо делать
	Взаимоотношения между людьми, дружба и участие много для них значит
	Силы, неожиданные решения, быстрые достижения.

	Измеряют продвижение
	Конкретными результатами, ориентированы на достижение цели, могут идти на пролом
	Активностью, всегда заняты, а результаты придут
	Вниманием, возможностью участвовать в жизни  других людей.
	Одобрением и восхищением окружающих., ориентированы на хорошее настроение и интересный процесс

	Обстановка, внешний вид, манера держаться
	Угловой кабинет с окном. Большой рабочий стол в идеальном порядке. Часы на столе. Почётные дипломы и награды на видном месте. Крепкое рукопожатие. Говорит быстро чётко и громко. Одевается строго и со вкусом.
	Медлителен в речи, движениях и решениях. Тихий голос Рукопожатие крепкое. Держит всех на расстоянии кроме небольшого круга самых близких людей. Одевается консервативно. Редко смотрит в глаза собеседнику. Жесты сдержанные.
	На рабочем столе стоят семейные фотографии, комнатное растение, безделушки. Не протягивает руки. Располагает к непринуждённой беседе. Неофициальная обстановка в рабочем кабинете, на котором лежит отпечаток личности. Носит удобную одежду.
	Всегда заметен, часто шумен. Те же предметы на столе, что и у поддержки. Старается всё держать под рукой. Рукопожатие тёплое, говорит быстро и громко, смотрит собеседнику в глаза, одевается удобно, ярко, необычно, часто экстравагантно.

	Им должно быть позволено
	Попадать в ситуации конкуренции и пытаться выиграть
	Работать в том темпе, которые нои выбирают сами с минимальным давлением
	Быть расслабленными в мире с окружающими
	Быстро продвигаться вперёд с также быстро меняющимися задачами

	Полагаются на силу
	Индивидуальности, надеятс на то, что достаточно сидьные, чтобы справиться
	Авторитета, обращаются к источникам дополнительной информации
	Мягкости, принятия и участия, умения быть обходительными
	Чувств и надеются, что их победные пути ведут к цели

	Эксперты
	В расширении возможностей задачи, благодоря тому, что выясняют и находят причины проблем
	В сложных вопросах, в которых считают себя специалистами
	В том, как стать открытыми, решать задачи сотрудничая
	В одобрении кого-либо и упрощении задач

	Получают одобрение
	Благодаря достижению конкретных результатов
	Благодаря знаниям и навыкам
	Друзей и знакомых, которым помогают во многом
	Благодаря мастерству общения, и умению находить лёгкие нетривиальные пути

	Должны научиться
	Прислушиваться к ощущениям и интуиции, быть скромнее
	Принимать решения не ожидая дополнительной информации, проявлять инициативу
	Достигать целей, быть решительной, заботиться о себе
	Останавливаться, считать до десяти, контролировать себя, быть дисциплинированным, делегировать полномочия

	Нуждаются в лидерстве, которое
	Даст им свободу делать всё по-своему
	Обозначит структуру и рамки, наметит путь по которому нужно идти
	Даст детали, конкретные планы и виды деятельности
	Вдохновит их на большие и лучшие результаты

	Для большей эффективности должны получить
	Условия, которые вызовут необходимость действий
	Навыки эффективного общения с другими людьми
	Структуру действий, методы решения задач, возможность взаимодействия с другими людьми
	Структуру, в рамках которой цель достигается автоматически

	Хотят
	Власти и авторитета, престижа, широкого размаха деятельности, прямых ответов 
	Гарантий надёжности, соблюдения правил, ощущения безопасности, устоявшегося течения жизни
	Ощущения безопасности, нужности, сохранения существующего положения, разделение работы и семейной жизни
	Общественного признания, свободы самовыражения, равенства в отношениях, свободы действий и возможность не заниматься мелочами.

	Им нужны
	Трудные задачи, бросающие вызов, эпизодические потрясения, другие люди, которые готовили бы информацию, размеренность и умение снимать с себя напряжение, прямые ответы.
	Точная работа, подробное описание задания, регулярная оценка результатов работы, партнёр, который быстро принимает решения, больше информации
	Убеждаться в своей значимости и полезности, коллеги равных способностей и компетенции, знать что выполняемая работа способствует общему успеху, получение конкретных указаний о том как решать поставленные задачи
	Внешние планирование задач по важности и срокам, организованность, умение разумно использовать время, простор для творчества, признание и уважение окружающих

	Слабые места
	Интересуются лишь тем, что приносит быстрый результат, существенны соображения престижа, не доверяет окружающим, любит командовать, резкий, грубый, нетерпелив
	Многословен, нерешителен, чрезмерно осторожен, очень серьёзен, негибок
	Придаёт очень большое значение личным отношениям, пристрастен, сентиментален, откладывает дела в долгий ящик., субъективен, не любит ставить цели, злопамятнен и обидчив
	Невнимателен к подробностям, несобран, скоропалительно принимает решения, непрактичен, зависим от оценок окружающих

	Боится
	Что его обойдут
	Критики и давления
	Потерять чувство безопасности и уверенности в завтрашнем дне, ошибиться
	Потерять общественное признание, скуки

	Выгоды, которые могут его привлечь 
	Сберечь время, признание, здоровье, престиж, заработать деньги
	Сэкономить деньги и ресурсы, получить удовлетворение
	Признание окружающих, тёплые отношения, значимость работы
	Престиж, признание, творческая работа, гибкость, комфорт и удобство

	Они завидуют
	Другим, более успешным контролёрам, способностям моторов к конструктивному общению
	Никому, самые самодостаточные из всех
	Контролёрам, их организаторским способностям
	Контролёрам, их способностям мобилизоваться на достижение целей

	Их раздражают
	Моторы, своей непредсказуемостью
	Никто, принимают и изучают всех
	Моторы, яркостью, игрой на публику и креативностью
	Поддержка, своим фанатизмом и морализированием



Естественно, этой таблицей не исчерпываются все черты, но какие-то полезные и практические моменты для применения отсюда вытащить возможно. И это как раз и будут рычаги воздействия, векторы мотивации или, своего рода, «инструкции по эксплуатации». Не бывает плохих специалистов, бывают люди не на своём месте, и к каждому человеку нужен свой подход.


Конечно же, тренинги не пишутся отдельно для моторов или контролёров. Для чего же в теме этого раздела кроме слова соционика присутствует и слово тренинг? Да просто тренеру (хотя он и чаще всего мотор), для того чтобы быть понятным для всех групп, надо не просто находиться в средине, а объять всю эту матрицу. Быть контролёром для контролёра (взаимодействовать на языке целей), анализатором для анализатора (дать ему возможность получит максимум информации), поддержкой для поддержки (расширить её понятия об отношениях с людьми) и быть ярким, интересным, захватывающим для мотора. А как? Иметь четыре маски? Нет дружище, быть всем. Расширить свои возможности до всей таблицы, и взять из неё только лучшее. О как! А никто и не обещал, что будет легко! Вон шаман после камлания тоже по три дня отходит. 


Самая, на мой взгляд, трудная категория для тренера-мотора – это конечно анализатор. Ну трудно ему перепрыгнуть пропасть за один прыжок! Хоть ты разорвись, а построй ему мост, причём кирпичик за кирпичиком. И этот мост он будет переходить ставя ногу только туда, где есть точка опоры, куда тренер уже положил очередной кирпичик, который анализатор предварительно подержал в руках и проверил качество. Игры для анализатора должны быть максимально привязаны к действительности и как можно более подробные. 


Помнишь, ранее я приводил пример «тренинга со всеми подробностями», обслуживаемый тридцатью помощниками. Его мне описывал как раз анализатор. И тренер, естественно, тоже был анализатор. Да, есть и такие тренинги. Действенный тренинг для анализатора растягивается на несколько месяцев. При этом то, что анализатор отработал и принял, остаётся с ним навсегда, в отличие от креативного, но ветренного мотора. Но типы в чистом виде встречаются редко. И правда, если взять четырёх моторов, то наверняка, кто-то будет ближе к контролёру, кто-то к анализатору, кто-то к поддержке, а кто-то останется самым моторным мотором. Соответствующая таблица, с привязкой к 16 соционическим типам представлена ниже.

	Контролёр-Контролёр

Максим

Диспетчер, Военный, Прокурор

Рациональный

 логико-сенсорный интроверт, ЛСИ, ISTJ

И.Сталин, М.Горький, А.Руцкой, А.Карпов, Е.Киселёв, Л.Филатов, А.Делон, М.Влади
	Контролёр-Мотор

Жуков

Руководитель, Полководец, Директор

Иррациональный

 сенсорно-логический экстраверт, СЛЭ, ESTP

Н.Бонапарт, Г.Жуков, С.Королёв, В.Ленин, Б.Ельцин, Ю.Лужков, Л.Зыкина, А.Пугачёва, Т.Доронина
	Мотор-Контролёр

Цезарь, Наполеон

Политик,

Функционер

Иррациональный

сенсорно-этический экстраверт, СЭЭ, ESFP

А.Пушкин, У.Черчиль, М.Горбачёв, Э.Тейлор, Л.Смирнова, Л.Голубкина
	Мотор-Мотор

Гамлет

Артист, Режиссёр, Музыкант, Педагог

Рациональный 

этико-интуитивный экстраверт, ЭИЭ, ENFJ

М.Лермонтов, Н.Гоголь, Э.Пиаф, Дж.Леннон, В.Жириновский, С.Кириенко, М.Ростропович, Д.Дибров, Л.Гурченко, Л.Милявская

	Контролёр-Анализатор

Габен

Мастер, 

Трудяга

Иррациональный

сенсорно-логический интроверт, СЛИ, ISTP

Ж.Габен, Ж.Сименон, Э.Пьеха, И.Владимиров, ,Л.Долина, С.Сорокина, Н.Гундарева
	Контролёр-Поддержка

Штирлиц

Менеджер, Экономист, Бухгалтер

Рациональный

логико-сенсорный экстраверт, ЛСЭ, ESTJ

В.Тихонов, Р.Рейган, Г.Явлинский, У.Отт, Л.Вайкуле, Н.Фатеева, Ж.Кеннеди-Онассис
	Мотор-Анализатор

Гексли

Журналист, Психолог, Консультант

Иррациональный

интуитивно-этический экстраверт, ИЭЭ, ЕNFP

Д.Карнеги, Г.Каспаров, А.Маслюков, М.Боярский, А.Абдулов, Л.Ярмольник, Ф.Раневская, О.Аросева
	Мотор-Поддержка

Гюго

Продавец, Дилер, Клоун, Рекламный агент

Рациональный

этико-сенсорный экстраверт, ЭСЭ, ESFJ

Л.Орлова, А.Жирардо, Ю.Никулин, Н.Фоменко, Ф.Киркоров, В.Меньшов, М.Распутина, Н.Королёва

	Анализатор-Контролёр

Джек

Предприниматель, Путешественник

Рациональный

логико-интуитивный экстраверт, ЛИЭ, ENTJ

Дж.Лондон, Дж.Кеннеди, Б.Клинтон, В.Маяковский, М.Булгаков, Н.Мордюкова, А.Пахмутова, А.Маринина
	Анализатор-Мотор

Дон-Кихот

Изобретатель, Исследователь, Открыватель

Иррациональный

интуитивно-логический экстраверт, ИЛЭ, ENTP

А.Эйнштейн, А.Сахаров, О.Даль, К.Циолковский, З.Фрейд, А.Блок, И.Чурикова
	Поддержка-Контролёр

Драйзер

Медик, Юрист, Воспитатель

Рациональный

этико-сенсорный интроверт, ЭСИ, ISFJ

Л.Брежнев, С.Степашин, Н.Караченцев, Н.Михалков, И.Тургенев, С.Ротару, В.Толкунова, Г.Польских
	Поддержка-Мотор

Дюма

Дизайнер, Кулинар, Конферансье

Иррациональный

сенсорно-этический интроверт, СЭИ, ISFP

О.Табаков, Л.Броневой, Е.Леонов, А.Вовк, Л.Якубович, А.Макаревич, Ю.Антонов, А.Цекало, 

	Анализатор-Анализатор

Робеспьер

Учёный, 

Мыслитель

Рациональный

логико-интуитивный интроверт, ЛИИ, INTJ

М.Робеспьер, А.Суворов, Д.Менделеев, А.Чехов, И.Тальков, Ф.Дзержинский, Б.Васильев, О.Ефремов, С.Рахманинов
	Анализатор-Поддержка

Бальзак

Банкир, Финансист, Писатель

Иррациональный

интуитивно-логический интроверт, ИЛИ, INTP

М.Кутузов, О.Бальзак, Л.Толстой, Н.Гумилёв, Ю.Андропов, В.Путин, В.Геращенко, М.Жванецкий, Р.Горбачёва,  Д.Банионис, М.Захаров, В.Леонтьев
	Поддержка-Анализатор

Достоевский

Психолог, Философ, Священник

Рациональный

этико-интуитивный интроверт, ЭИИ, INFJ

Ф.Достоевский, Н.Бердяев, А.Солженицын, А.Мень, Д.Лихачёв, М.Монро, Ю.Соломин ,Т.Трубич,  Н.Белохвостикова,
	Поддержка-Поддержка

Есенин

Историк, Поэт, Мечтатель

Иррациональный

интуитивно-этический интроверт, ИЭИ, INFP

С.Есенин, Н.Бухарин, Ю.Гагарин,  П.Маккартни, И.Смоктуновский, Р.Бёрнс, А.Вознесенский, Т.Лаврова, Л.Удовиченко, Л.Савельева, Э.Радзинский



В таблице, в каждой клетке представлена следующая информация:


Название по обобщённому типу


Название соционического типа


Наиболее подходящая область деятельности


Определение типа, краткое определение, название по международной классификации


Примеры известных людей.


Каким образом соционика определяет эти 16 типов? Исследование ведется по каждой паре юнговских признаков: экстраверсия – интроверсия, рациональность – иррациональность, логика – этика, интуиция - сенсорика

Например, для определения признака экстраверсия – интроверсия можно обсудить: любит или испытуемый резкие и громкие звуки, неожиданные визиты гостей (наносит ли сам подобные визиты), незнакомые компании; как переносит длительное одиночество, бездействие, однотипную работу. 

Для определения дихотомии интуиция – сенсорика можно выяснить, как часто сбываются его предчувствия и осуществляются намеченные планы; насколько ему легко следить за своим здоровьем, ежедневно готовить пищу, любит ли он работать руками. 

По дихотомии логика – этика попробуй задать вопросы: может ли испытуемый назвать себя бесхитростным, прямодушным, рубящим “правду-матку в глаза”. Способен ли он быть жестким и требовательным ради дела. Насколько хорошо чувствует эмоции людей, способен “заряжать” окружающих своим настроением, вдохновлять на "подвиги". 

Для уточнения дихотомии рациональность – иррациональность поинтересуйся у респондента: стабильная ли у него работоспособность или она подвержена переменчивому настроению, есть ли тяга к новым впечатлениям, легко или нет человек переключается с одного дела на другое.

Интуиты – самые не приспособленные люди в хозяйственном отношении. “Головастые” или поэтичные от природы, они поражают своей неприспособленностью к реальной жизни. Интуиты достаточно равнодушны к окружающей обстановке. Они годами могут не делать ремонт, вовсе не потому, что у них нет денег или они боятся грязной работы. “Витая в облаках” они не замечают обшарпанных стен и копоти на потолке. 

Для мужчины-интуита может показаться катастрофой командировка жены. Без нее он не способен вспомнить, где хранится хлеб и как правильно поджарить яичницу. Про таких нередко говорят: “Золотая голова, да руки не из того места растут”! Женщины-интуиты поражают всей непредсказуемостью. Их имидж напрямую зависит от настроения. Вчера она поразила всех элегантным костюмом, а сегодня пришла в джинсах. В ее шкафу хранятся платья с оторванной молнией и без пуговицы. Она так занята, что взяться за их починку некогда.

Сенсорики – поистине люди бытового комфорта. Даже при минимальных затратах они способны, только им известным способом, добиться комфорта и уюта. У них все расставлено по своим местам. Здесь вы не найдете вещей, не гармонирующих с обстановкой. Даже горшки для цветов подобраны в тон к обоям. Женщина-сенсорик способна превратить домашнюю работу в творчество. Она самостоятельно шьет одежду, изобретает кулинарные рецепты, с удовольствием вышивает и вяжет. К мужчинам-сенсорикам подходит эпитет “золотые руки”. В их обиходе много сделанных собственными руками полок и этажерок, табуреток и рамок для картин.

Проверить принадлежность человека к тому или иному типу личности можно путем исследования его хобби. Ведь в свободное время человек занимается тем, что ему особенно близко, нравится и доставляет удовольствие. 

Кто в вагоне метро, уткнувшись носом в газету, разгадывает кроссворд? Скорее всего, логик. Мужчины-логики обожают игры в преферанс и занятия на компьютере. Для логиков, свойственно разграничение сфер работы и досуга. Как говорится, на работе они работают, без остатка погружаясь в дела, а дома могут повозиться с детьми или организовать дружескую вечеринку. Конечно, внешне сухой логик тоже обладает чувством прекрасного, и даже может писать картины (Рерих). Только в отличие от этиков их чувства и эмоции будут или недостаточно проявлены, или чересчур надрывны. 

Женщины логики достаточно категоричны и прямодушны в своих высказываниях. Это женщины-амазонки, которые не будут ждать своего принца на берегу, как Ассоль капитана Грея. Скорее всего, они сами пустятся в путешествие по открытому морю, и будут топить корабли не соответствующих их идеалу женихов.

Этики чаще путают работу и отдых. Мужчины-этики на службе часами способны болтать о женщинах, а в кругу семьи рассуждать о делах. Их излюбленное хобби – ухаживание. Ибо в женской психологии они настоящие эксперты. Их комплименты, букеты и прочие знаки внимания редко остаются без ответа. Если посмотреть в театральный зал, то большая половина женщин, пришедших посмотреть премьеру сезона, будут представителями этических типов. Нередко они убеждены, что сыграли бы роль значительно лучше, богаче, ярче, чем профессиональная актриса, занятая в спектакле (особенно если она логик) и в этом они частенько правы. Женщины-этики с детства обладают прекрасной способностью к кокетству и с годами оттачивают мастерство флирта. Они любят организовывать всевозможные вечеринки и встречи друзей, при этом сами становятся душой компании.

А теперь посмотрим в каких сферах деятельности наиболее успешными могут быть представители различных психологических типов.

В производственно-управленческой (такие профессии, как администратор, руководитель, бухгалтер, экономист, рабочий, техник, мастер, хозяйственник) - несомненными лидерами могут стать люди с сильными функциями логики и сенсорики. Обоим типам свойственна усидчивость, скрупулезность, точность исполнения. Ни один психологический тип не обладает таким аналитическим и беспристрастным умом, умением организовать работу и завершить даже очень трудное дело. В работе они опираются на факты, стараются быть беспристрастными в оценках. Представители данных типов хорошие тактики. Им можно поручать все виды работ связанные с составлением графиков, всевозможных логических структур. Они способны решить даже очень сложные технические вопросы.

В социальной сфере (воспитатели, учителя, психотерапевты, врачи, повара, массажисты, менеджеры по туризму, социальные работники) смогут найти себя люди с сильными функциями этики и сенсорики. Представители этих типов умеют контактировать с людьми, налаживать связи, они гуманистичны, эмоциональны от природы. В тоже время они последовательны, опираются на то, что проверено и надежно. Представители этих типов сумеют наладить отношения в коллективе, порой выступая в роли негласных психологов. Этики способны сопереживать, убеждать и прочувствовать скрытые потребности людей.

Коммуникативную сферу (журналисты, психологи, PR-менеджеры, менеджеры по рекламе, артисты, религиозные (или идеологические) деятели, секретари, библиотекари) - украсят представители тех типов, у которых сильны функции этики и интуиции. Коммуникабельность и умение разбираться в человеческих взаимоотношениях сочетается у них с поиском новизны. Представителям этих типов можно поручать рекламную деятельность и дипломатические функции. Они с удовольствием возьмут на себя ответственность за решение вопросов отдыха и праздничных мероприятий, установят необходимые контакты с нужными людьми, с воодушевлением расскажут о новых теориях, интересных выставках, книгах, а также о товарах и услугах.

В научно-исследовательской сфере (все виды научной работы, маркетинг, консалтинг, диспетчерская служба) несомненных успехов добьются люди с сильными функциями интуиции и логики. Интуиция помогает им осуществлять поиск новых ресурсов и возможностей. Они способны в считанные секунды предугадать и спрогнозировать развитие рынка, изменить направление деятельности, проанализировать не только сложные научные теории, но и мотивы поведения людей. Кстати, “отцы” психоанализа и аналитической психологии принадлежали как раз к этой группе типов.

Интровертированные люди с преобладанием функции сенсорики ориентированы на повышение благосостояния и качества жизни. Значит, стимулом к деятельности у представителей этих типов может стать создание комфортных условий. 

Экстравертированные люди с преобладанием функций сенсорики предпочитают повышение по службе. В противоположность комфорту они ценят престиж. Такого человека следует стимулировать почетными грамотами или другими видами отличий за хорошую работу. А если до медали еще далеко, следует подумать, как подчеркнуть его высокий статус в каком-либо деле. Что он умеет делать лучше всех? В чем уже может выступить руководителем, организатором?

Представители интровертированных типов с преобладанием функции интуиции превыше всего ставят личный интерес к работе или учебе. Я заметил, что наилучших результатов можно добиться, если поощрять такого сотрудника интересной для него работой. 

В отличие от интровертированных, экстравертированные типы с преобладанием интуиции настроены на уникальность. Их заинтересованность в деятельности растет пропорционально чувству исключительности того дела, которым они занимаются: “Никто такого еще не делал!”, или собственной исключительности: “Никто больше так не умеет, как я!”. “Заниматься необычным, быть непохожим на других” – главный девиз их деятельности. Перехвалить такого сотрудника невозможно. Для них это всегда работает на плюс, повышает самодостаточность. Внимательно приглядись к представителям этих типов и ты поймёшь, что они переполнены всевозможными идеями. Они могут дать разумный совет о различных нововведениях. Лучшим стимулом к деятельности для них является похвала за нестандартно принятое решение.

Можно ли изменить свой тип, развить в себе качества не свойственные своему типу? И опять ключевой вопрос - Зачем? Стоит ли это изменение тех целей, к которым я иду? Если да – то вперёд, за нами танки. А как? Вообще, в управлении существует два основных подхода. Я для себя определяю их как менеджерский и лидерский. Чем они отличаются?
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[image: image11.wmf][image: image12.wmf][image: image13.wmf]Представь себе много различных снежинок или звёздочек. Каждая из них моделирует конкретного человека со всеми его особенностями, способностями, ценностями и т.д. Видимо какая-то серединка у них является общей, а дальше к краям всё меняется. Можно вырезать эти серединки и работать только с ними, искусственно обрезав все ненужные лучи. Как это можно сделать на практике? Да просто выпустить множество инструкций на все случаи жизни и запретить любые шаги в сторону. Этот подход я условно называю менеджерским. Другой подход – это увеличение площади этих звёздочек и превращение их в круги, то есть развитие качеств, которые в данный момент не развиты. Это подход лидерский, и на практике реализовать его довольно сложно. Он требует от каждого понимания того, кто он сейчас, какая снежинка является его моделью, и что и зачем он хочет развивать. То есть понять, где моя точка отсчёта и куда я хочу прийти. 

А вот как раз понять себя, понять, что во мне развито хорошо, а в чём я испытываю иллюзии, где откровенно хромаю, и помогает понять соционика. Я могу сказать про себя, что в моей жизни знакомство с соционикой позволило понять себя и сделать один из главных выборов в моей жизни, изменить себя и изменить свою жизнь. Конечно к лучшему, а иначе я бы и не хвастался. Когда нам моторам плохо, мы обычно сидим где-нибудь в углу и не хотим никого видеть. Нет зрелище печальнее на свете, чем вид мотора в депрессии. Впрочем выйти из неё ему довольно легко, особенно если он владеет соответствующими техниками. Но об этом в разделе, посвящённом личностному росту.

Зачем я ввёл этот раздел в книгу? Вроде как к тренингам притянуто не очень естественно. Две причины. Первая и наверно самая главная – мне очень нравится соционика. Мне очень близок её девиз – нет неуспешных людей, есть люди, которые занимаются не своим делом. Вторая причина -  дать тебе возможность понять себя, что-то взять полезное из этого материала, побудить к поиску большей информации. И на кроме этого, соционика – это один из элементов диагностики. А каким образом проводить в тренинге диагностику, и зачем она там нужна, мы поговорим в следующем разделе.

5. Диагностика. Выявление стратегий. Изменение стратегий.


В самом начале, во введении, мы рассмотрели процесс получение новых знаний и навыков, смоделировав заполнение уже полного кувшина другой жидкостью. Ты помнишь, там было несколько способов. Рассмотрим последний способ – увеличить ёмкость кувшина, расширив его стенки. И опять наш любимый вопрос «Как?». А может лучше «Зачем?». 


Цель расширения границ и раздвижения рамок – это показать обучаемому, что существует много такого, что он и не знает, и именно в использование этого незнаемого и лежит развитие его профессиональных и личностных качеств. Если квадратиком обозначить все мои знания, то это будет квадрат в центре рисунка. Вокруг этого квадрата лежит область моих незнаний, то есть то в чём я уверен, что я этого не знаю. И намного больше в этом мире того, о чём я и не подозреваю, что я этого не знаю. 


Как ты думаешь, где находится резерв твоих свершений – там, где ты всё знаешь, там, где ты знаешь, что ты не знаешь, или там, где ты и не подозреваешь о существовании каких-то знаний? Придумал? Ну и где? Правильно, везде. Везде, но по-разному. 

[image: image14.wmf]В первом случае ты развиваешься в сторону уверенного и эффективного применения своих знаний и развития навыков. Например, прочитав эту книгу, ты получишь конкретную практическую информацию о том, как проводить различные бизнес-тренинги. Станешь ли ты после прочтения этой книги тренером? Я не знаю. А надо ли тебе это, хочешь ли ты стать тренером? Если тебе это важно, и ты этого хочешь, и будешь что-то последовательно делать в этом направлении – значит станешь, если нет, то полученные знания ты можешь использовать для личностного роста, или понять, что можно добиться с помощью тренинга, а что нет, понять, чем отличаются тренинги и тренеры, начать разбираться в этих вопросах, т.е. получить знания, достаточные для уровня тренинг-менеджера.

Во втором – ищешь, что бы тебе надо бы узнать, из того, что ты сейчас не знаешь. Например, если ты бухгалтер и никогда не работал с валютными счетами, то ты точно знаешь, что изучив это направление ты повысишь свою профессиональную компетенцию и сможешь рассчитывать занять более высокую и лучше оплачиваемую должность.

В третьем случае – ты даже и не знаешь, что тебе чего-то не хватает. А это «чего-то» может быть очень большим и полезным куском. Например, ты начальник с десятилетним опытом руководства людьми, вдруг узнаёшь о том, что существуют и другие, непрямые средства мотивирования подчинённых на более эффективную работу, понимаешь, что есть способы изменить отношение к работе своего коллектива с позиции «мне надо» делать то, что мне говорит начальник и ни на грамм больше, на позицию «я хочу» сделать, как можно больше для своего отдела и своей фирмы. Я даже не буду задавать риторический вопрос. 

Другой пример. Каким-то образом, ты получаешь информацию о том, как ты проявляешься для других людей, т.е. как и каким другие люди тебя видят, слышат и ощущают. Я опускаю твои эмоции, которые ты будешь испытывать, получив эту информацию. В данном случае ты можешь получить правдивую и реальную картину о себе любимом (любимом это в лучшем случае, многие люди, к сожалению, себя не любят) и что-нибудь с этим сделать. Для многих (практически для всех) людей эта информации эквивалентна хорошему пинку под зад, получив точку отсчёта, они начинают что-то менять в себе, развиваться личностно и профессионально. Как получить такую информацию? Об этом мы поговорим в разделе «Тренинги личностного роста» когда будем говорить об обратной связи на второй ступени тренинга личностного роста.

На вопрос «Зачем?» ответ вроде бы появился. Теперь поговорим о «Как?». Как должна проводится диагностика? Начнём с конца. Хорошее выражение. Я даже повторю его ещё раз. Начнём с конца, т.е. оттуда куда нам надо прийти, от результата. 

Какими свойствами должна обладать диагностика?

1. Наверно, она должна быть объективной.

2. При этом максимально не обижать участника, не вгонять его в чувство вины и самобичевание.

3. Быть конструктивной, т.е. давать направление для развития.

4. Создавать разницу.

Что такое разница в этом контексте? Это разница между тем, что я имею, применяя обычные и привычные стратегии и тем, что я могу и хочу иметь, эти стратегии изменив.

И тут мы подходим к следующему вопросу, – А что такое стратегия? Я употребляю это слово, как сумму способов реагирования на различные ситуации, привычных способов достижения целей и способов мировосприятия. Стратегия определяет и тактику, то есть все мои каждодневные и ежеминутные действия (или бездействия).

Чаще всего стратегии неосознанны и являются результатом всего нашего предшествующего опыта, или, говоря по-другому, исходят из прошлого. Каждое событие, случившиеся в нашей жизни вносит изменения в сложившуюся стратегию, но чем больше событий позади, тем больший вес имеет уже сформированный опыт. То есть, чтобы реально что-то изменить в своих стратегиях, учесть новый опыт необходимо, чтобы этот новый опыт был довольно протяжённым, а это значит, что встречаясь с другими событиями в своей жизни я буду использовать прежние стратегии, ошибаться и реагировать неадекватно и не оптимально. 

Например, представьте себе человека, который всю жизнь забивал гвозди молотком. Других объектов воздействия, кроме гвоздей, и другого инструмента, кроме молотка у него не было. Мало того, он даже и не подозревал о том, что существуют не гвозди и не молотки. И вот, вместо гвоздей у него появляются болты и гайки, а вместо молотка гаечный ключ. Он удивлённо смотрит на эти новые «гвозди», удивляется тому, что они толстые и тупые, выкидывает, как лишние детали гайки, берёт гаечный ключ и начинает, яростно матерясь на тех, кто подсунул эму такие неудобные молоток и гвозди, забивать гаечным ключом болты. Возможно, приложив очень много усилий, он их и забьёт. Но эффективность этого процесса ...

Сколько пройдёт времени, сколько он испортит болтов и гаечных ключей, сколько выкинет гаек, прежде чем попробует сделать по-другому? Ты думаешь эта ситуация утрирована? Ты никогда не забивал болт? И не использовал гаечный ключ в качестве молотка? Восхитительно! (Это я вспомнил старый анекдот про трёх выпускниц ПТУ, встретившихся через 10 лет).

Если ты всё же ответил нет на эти вопросы, то наверно у тебя есть друзья или знакомые, которые это делают, и уж наверняка ты знаешь анекдот про прапорщика, обезьяну и кокосовую пальму.

«А что тут думать, трясти надо!». Как часто этот немудрёный лозунг становится нашей основной жизненной стратегией.

Так, что такое стратегия разобрались. Теперь как их выявить и зачем.

Зачем нужно выявлять стратегии? А как ты думаешь? 

Стратегия часто не осознаётся и является чем-то вроде привычки реагирования на внешние раздражители именно так, а не иначе. И выявлять их необходимо для того, чтобы перевести в категорию осознанных действий, осознать все плюсы и минусы использования этих стратегий.

Для того чтобы их выявить, на тренинге проигрываются различные ситуации, в которых человек неосознанно проявляется так, как он привык проявляться в реальной жизни. Ты можешь сказать, что, мол на тренинге я буду думать о том, как мне вести себя «правильно», реагировать не так, как я обычно реагирую. Дудки! Тренер способен поставить тебя в такие условия (ограничив время, заострив задачу, бросив вызов на соревнование), что у тебя просто не будет возможности подумать и сыграть несвойственную тебе реакцию. Например, на тренинге продаж, я, перед тем как запустить игру на диагностику умений вести переговоры, всегда даю блок теоретического материала, применение которого позволяет провести переговоры успешно и эффективно. Но, каждый раз диагностика выявляет грубейшие ошибки и нарушения этих правил. 

Вообще взрослый человек применяет одни и те же стратегии везде, в семье, на работе и на тренинге. И изменение этих стратегий на тренинге позволяет изменить их и в жизни. Другой вопрос в том, что изменить их сложно, так как они базируются на всём предшествующем опыте этого человека. Сложно, но можно. Для того, чтобы изменить, надо показать ему неэффективность этих стратегий, показать, что те цены, которые платятся за применение привычных стратегий очень высоки, показать ему, что он конкретно теряет, применяя привычные стратегии. И соответственно, что он может получить, если будет использовать для достижения целей другие, более эффективные стратегии.

Итак, как можно выявить привычные стратегии? Проиграть или промоделировать какие-то жизненные ситуации, максимально приблизить игру на тренинге с жизнью. После проведения игры, после разбора полётов, тренер обычно предлагает каждому участнику подумать и ответить на вопрос, - «А где в жизни ты применяешь такие же стратегии, какие цены за это платишь (и это не только деньги, а и зря потраченные время и силы, разрушенные отношения, непонимание у близких людей), к каким результатам придёшь, если и дальше будешь использовать их?». И эта привязка к жизни и осознание цен, действительно позволяет человеку осознать своё поведение и сделать первый шаг к его изменению.

Как от осознания стратегий прийти к их изменению? После того, как участник тренинга приходит к неэффективности своих привычных стратегий, он уже готов к принятию новых стратегий, новых способов взаимодействия с окружающим миром. И вот, как раз здесь и появляется реальный запрос к тренеру, своеобразный крик души, - «НАУЧИ КАК!  А КАК НАДО?», и у тренера есть возможность дать нужные знания и затем тренировать навыки применения этих знаний на тренинге, и научить, как тренировать их самостоятельно после тренинга.

Подробно о том, как конкретно проводить диагностику стратегий и их изменение мы поговорим, когда будем заниматься конкретными тренингами в соответствующих разделах этой книги.

6. Обратная связь.


Для того, чтобы участник тренинга осознал свои стратегии ему необходимо каким-то образом дать понимание того, как он проявляется для окружающих, дать ОБРАТНУЮ СВЯЗЬ тех способов его проявления, какие являются темой данного конкретного тренинга. Какие способы для этого существуют?


Самое первое, что приходит в голову – это просто сказать ему об этом. Как это может выглядеть?

Да типа, - «Петров, да ты просто козёл!». Так? Нет, ты, может быть, выберешь и другие слова, ты можешь сказать, - «Петров, ты плохой продавец, потому что клиент ушёл, не сделав покупки и недовольный». Но какие бы ты слова не выбрал, для Петрова это будет звучать именно так. И, в 99 случаях из 100 он обидится. Почему? Потому, что он весь такой хороший и классный, делает всё хорошо и правильно, а ты, не зная всех обстоятельств дела, его критикуешь. А как же тогда можно сказать, не обижая человека? 


Можно критиковать не человека, а его действия. «Петров, в данной ситуации ты поступил неправильно, и это привело к тому, что клиент ушёл, не сделав покупки и недовольный». Уже лучшеет, здесь критикуется не человек, а его действия. При этом в кавычках подразумевается, что человек то хороший, просто поступает, как м---к, а на самом деле он белый и пушистый.

Но! Давай посмотрим, какая у Петрова будет реакция. А, в общем, такая же, как и в предыдущем случае. Он то убеждён, что всё сделал правильно, а ты, совершенно не разобравшись в обстоятельствах дела, катишь на него бочку. И поэтому то, как раз ты и есть этот самый м---к.

Попробуем третий вариант – говорить о своих ощущениях. Типа: - «Петров, я ощущаю, что в твоём общении с клиентом было что-то не так, так как после вашего общения, клиент не сделал покупки и ушёл недовольный». Давай разберём, о чём ты говоришь в этом случае, и что слышит Петров.  (Бедные Петровы, Ивановы и Сидоровы. Как их только не склоняют. Одно радует, что редко этот список продолжают Степановы.) Ты говоришь о своих ощущениях, о том, как ты видишь и ощущаешь данную ситуацию. С чем тут можно спорить и на что обижаться? С тобой о твоих ощущениях? Об ощущениях не спорят. 

Третий вариант, видимо, самый действенный. Но тоже требуёт определённой взрослости от получающего обратную связь. В тренингах личностного роста (вторая ступень), где применяются похожие формулы, для того чтобы участник тренинга был в состоянии принять эту обратную связь, используется специальная подготовка участника до тренинга и на первом дне тренинга.

А как можно дать обратную связь на бизнес тренинге, где участник частенько вообще не замотивирован руководством на работу в тренинге? Есть хороший способ – видеосъёмка специальных деловых игр, а потом показ этих материалов с комментариями тренера. Способ очень действенный и эффективный и часто используется в различных бизнес тренингах и не только. Более подробно и конкретно мы поговорим об этом способе в разделе «Тренинг продаж».

Конечно, только от получения обратной связи люди не меняются. Изменения начинаются тогда, когда я, получив обратную связь принимаю её, говорю себе, - «Да, я именно такой, и я много теряю в своей жизни от того, что я такой, и я готов изменяться, чтобы изменить свою жизнь». При этом, обратная связь – это не клеймо и не ярлык, который вешается раз и навсегда, а всего лишь обозначение определённого препятствия, которое объективно существует в данный момент времени и мешает мне эффективно достигать моих целей. 

А что дальше? Дальше я или говорю себе, что теперь я понял, почему у меня не получается моя жизнь так, как я хочу, и я больше не буду дёргаться в этом направлении (а тем более теперь у меня есть такая классная отмазка), или я ставлю перед собой цель изменить то, что мне мешает, изменить свои минусы на плюсы, например, упрямство на упорство и целеустремлённость, мягкость на принятие, боязнь рисковать на разумную осторожность, высокомерие на гордость и честь, холодность на логичность и объективность, взбалмошность на спонтанность и т.д., и при этом развивать те качества, которые не развиты. Иначе говоря, я выбираю видеть свои недостатки, или как стену, в которую упираюсь лбом или как препятствие, которое будет преодолено. При этом, на самом то деле, само препятствие остаётся объективно таким же, меняется только мое отношение к нему. И, конечно же, для того чтобы препятствие преодолеть, его необходимо для начала увидеть. Вот для этого то и нужна обратная связь.

7. Классификация тренингов.
Все тренинги можно разделить на две больших категории: тренинги навыков и тренинги изменения отношений. Деление довольно грубое, но давай считать, что если в тренинге большая часть времени уходит на тренировку конкретных навыков – то это тренинг навыков. И обычно это уже есть в названии тренинга, например – «Тренинг навыков выявления лжи», «Тренинг навыков эффективных переговоров», «Тренинг навыков телефонных продаж» и т.д. С другой стороны, тренинг изменения отношений (больше времени на работу с внутреннем разговором и убеждениями тренируемого) так явно не называется и может иметь,  например, такие названия: «Тренинг лидерства», «Тренинг успешных продаж», «Тренинг успешных переговоров», «Тренинг личностного роста», «Тренинг достижения целей», «Тренинг командной работы», «Экстремальный тренинг» и т.д.

Иногда тренинги навыков ещё называют технологическими, а тренинги изменения отношений – философскими.

[image: image15.wmf]В своё время мне очень понравился пример одного из моих учителей – ректора Северо-западного университета психологии и организации управления профессора Александра Анатольевича Векшинского, тренера с 1989 года. Он предложил распределить тренинги по системе координат следующим образом. По оси Х – откладывать технологичность, по оси У – то, для кого тренинг, для какой группы людей, от «уборщицы» до «директора».
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Из этого рисунка видно, какие тренинги на кого рассчитаны. И между чисто технологическими тренингами и чисто философскими находятся, так называемые, психологические. Тёмная зона внутри огурца на рисунке – эта зона, в которой тренер работает на тренинге. Понятно, что уборщицу грузить философскими вопросами не стоит, и наверно не нужно директора фирмы дрессировать, вырабатывая условные рефлексы на раздражители.

Из этого рисунка также становится понятно, что для того, чтобы быть максимально эффективным, тренеру необходимо владеть не только всей горизонтальной осью, но и иметь опыт и по всей вертикальной оси. Опаньки, а это-то зачем? Любой тренер (конечно не любой, а хороший, хотя с другой стороны, плохие тренеры не выживают) – прежде всего практик. И если он проводит тренинг переговоров, то уж сам-то умеет их вести хорошо, если ведёт тренинги продаж – то и сам умеет продавать, если ведёт тренинг лидерства, то и сам является эффективным лидером. Если проводит тренинг по управлению для директоров фирм не будучи сам в прошлом или настоящем директором, то как возможно передать что-то этим людям, самому не испытав этого ощущения единоличной ответственности за свои решения, не узнав цену этой ответственности, не набив шишек и не вкусив побед? Если нет опыта общения с налоговиками и администрацией, ментами и братками? Не зря успешные тренеры имеют в своём распоряжении опыт всей вертикальной оси.

Из рисунка видно, что в чистом виде – чисто технология или чисто философия тренинги проводятся очень редко. Рассмотрим этот процесс на примере самого распространённого тренинга – тренинга продаж. Что такое чисто технологический тренинг продаж? Наибольшее приближение может дать следование инструкциям Дейла Карнеги. Как может выглядеть такой тренинг? Примерно –так.

Сейчас мы отрабатываем улыбку, так, улыбочка, держим улыбочку, приклеем пластырем уголки губ к вискам, запоминаем ощущения, и т.д.

А теперь запишите наиболее выигрышные фразы, с которых надо начинать разговор …

А теперь как побудить клиента к приобретению товара …

Отработаем походку вместе с улыбкой …

Отработаем процедуру «Дай подержать товар клиенту» …

Так, а теперь давайте выучим ответы на самые распространённые возражения клиентов …

Отработаем технику работы с комплексами клиента для завершения сделки …

Отрабатываем работу с комплексом превосходства …

… с комплексом вины …

… с комплексом неполноценности …

… с комплексом гиперответственности …

… с комплексом комформности …

Примерно так это может выглядеть, и наверняка выглядело в начале (да и в средине) девяностых. А иначе, откуда бы взялись эти очень энергичные деловые люди из «канадских» компаний, которые пытались всучить нам различные, часто абсолютно ненужные предметы. Сейчас наверно таких «тренеров» становится меньше, хотя попадаются книги с названием типа «Тренинг активных продаж», в которых говорится примерно об этом. 

Конечно, это утрировано, а реально – это может выглядеть так. Тренер представляет, например, техники активного слушания, затем даётся упражнение, где участники отрабатывают до автоматизма эти техники. Когда это входит в привычку, тренер – свободен.

Если тренинг продаж ведётся в таком стиле – его можно вести месяцами. Неделю отрабатываем один навык, неделю второй, неделю третий и т. д.  И я не верю в двух или трёхдневный тренинг продаж на уровне только технологии. Хотя без технологий совсем не обойтись (в тренинге продаж), но можно к ним приходить по-другому. Не тренировать часами улыбку, а изменить отношение к клиенту, показать продавцу где и за что его можно искренне полюбить, обрадоваться и улыбнуться уже не клиенту, а близкому человеку, другу. 

Довольно много зависит и от уровня группы. Давай вспомним пирамиду Маслоу. На всякий случай, напомню, как она выглядит.
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Итак, это иерархия потребностей человека. Согласно теории Абрахама Маслоу, все человеческие потребности можно классифицировать по иерархическим уровням, и прежде чем человек начнёт задумываться о более высоких уровнях, он должен удовлетворить (хотя бы до определённой степени) свои потребности более низкого уровня. 

Мне очень нравится ироничное описание пирамиды А.А. Деревицким:

«На первом этаже пирамиды человек должен удовлетворить свои физиологические потребности - голод и жажду.

Только после этого он может почувствовать потребность самосохранения и искать безопасности, защищенности.

На сытый желудок и при относительной защищенности человека тянет удовлетворить потребности социальные - испытать чувство духовной близости и любовь.

Тот у кого все это есть, начинает нуждаться в уважении, самоуважении, добивается признания и более высокого статуса.

Очень уважаемые люди стремятся к самоутверждению - саморазвитию и самореализации.»

Об этой пирамиде написано довольно много и я не буду здесь повторяться. Скажу только, что она хорошо работает по штатовцам, а вот с россиянами случаются и огрехи. И довольно часто наши люди выходят на высшие уровни, не разобравшись с низшими.

Я предлагаю эту пирамиду слегка преобразовать, для понимания того, с какой группой людей и на каком уровне, необходимо работать тренеру для достижения максимальной эффективности. В таблице приведены примерные уровни, на которых желательно проводить тренинги для определённых категорий людей. При этом цифрами обозначены приоритеты каждого уровня в тренинге. Чем меньше цифра, тем больше времени уделяется работе с этим уровнем. Буквой «М» показан минимальный уровень развития самого тренера, а буквой «О» – оптимальный (конечно для проведения тренинга именно с этой социальной группой).

	Тип взаи-модействия
	Уровень развития личности
	Уровень проведения тренинга и

минимальная и оптимальная позиции уровня тренера

	Отдавание
	Самореализация
	
	
	
	       О
	 2           М

	
	Творчество
	
	
	          О
	 4    М
	 1

	
	Инициативность
	
	          О
	 4       М
	 1
	 3

	
	Принятие
	          О
	 4       М
	 3
	 3
	 4

	Забирание
	Управление
	 3       М
	 3
	 1
	 2
	 5

	
	Сотрудничество
	 2
	 1
	 2
	
	

	
	Выживание
	 1
	 2
	
	
	

	Социальная группа
	Рабочие
	Продавцы
	Менеджеры
	Топы
	Хозяева бизнеса


Для работы с хозяевами бизнеса лучшим тренером, видимо был бы наверно бог, если бы ему захотелось бы этим заниматься.

Эта таблица конечно условна и отражает, в основном, лично моё видение, хотя я знаю ряд тренеров, которые также разделяют этот подход.

В левом столбце указан основной способ взаимодействия человека с социумом. Что он больше делает - отдаёт или забирает. И это не о товарах народного потребления и не о деньгах. Подробнее об этом поговорим в разделе, касающемся тренингов личностного роста. 

Эта таблица поможет в дальнейшем определять цели, задачи и тематику конкретных тренингов, речь о которых пойдёт в следующих частях этой книги.

Часть 2. Методические материалы по проведению тренингов.

В этой части книги будут представлены методики проведения различных тренингов. Схема представления следующая: 

Цель тренинга.

Темы и задачи тренинга.

Примерный план проведения тренинга.

Необходимые комментарии с остановкой на определённых упражнениях и ключевых моментах.

Естественно, это только моё видение проведения тренинга, и оно не претендует на эталонность. 

8. Тренинг успешных продаж.

Цели тренинга: 

Увеличить объёмы продаж и их качество, повысить эффективность бизнес-коммуникаций, научить основам умений недопускать и разрешать конфликты, создать навыки клиентоцентрированного поведения.
Основные темы тренинга:

· Методики выбора эффективной стратегии и тактики ведения переговоров, приёмов эффективного диалога, клиентоцентрированного поведения (с практическим освоением техник слушания, понимания и убеждения);

· Формирование навыков психологической диагностики ситуаций возникающих во время переговоров и личностных особенностей клиента;

· Выработка умения расшифровывать скрытые мотивы  и потребности клиентов с целью формирования обстановки большего комфорта при общении;

· Формирование личной успешности (контроль и планирование успеха, профессиональный и личностный рост, формирование личного имиджа и забота об имидже фирмы, самопрезентация);

· Нахождение методов разрешения межличностных и внутренних конфликтов, самоанализа, саморегуляции и психологической защиты;

· Создание коллектива, сплоченного вокруг единой групповой цели, обеспечивающей его эффективную работу.

· Психоэкология в практике деловых контактов. Создание партнерских отношений и сотрудничества в бизнес общении.

Время проведения:


Тренинг проводится в течение двух или трёх дней по 8 часов в день с перерывом на обед.

План тренинга.

1. Знакомство, разговор о целях. Создание мотивации для эффективной работы на тренинге. Принятие правил.

2. Разговор о продажах. Что мы продаём когда продаём что-то? Продажа, как удовлетворение поверхностных и глубинных потребностей клиента.

3. Представление стратегий и тактик ведения эффективных диалогов. Пассивное слушание. Активное слушание. Влияние на собеседника. Вербальные и невербальные составляющие диалога и их роль. Подстройка и отстройка, присоединение и ведение. Каналы восприятия. Выявление доминирующих каналов. Продажа с использованием всех каналов.

4. Переговоры и спор. Основные отличия. Стратегии проведения переговоров. 

5. Игра на диагностику умения вести диалог. Игра снимается на видео. Анализ видеоматериалов на основе знаний о правильном поведении во время диалога. Выявление и акцентирование неэффективных техник. Получение обратной связи. Выводы по каждому участнику. Построение индивидуальных векторов развития для каждого участника.

6. Анализ собственных мотивов поведения. Выявление мотиваций препятствующих и помогающих эффективному взаимодействию с клиентом и коллегами. Продавец – стиль жизни, манера поведения, маска, профессиональная одежда. Использование манипуляций в продажах. Плюсы и минусы. Границы допустимых манипуляций.

7. Игра на применение эффективных техник ведения диалога с проговариванием техник и закреплением навыков. Представление и обработка допустимых техник.

8. Формирование личного имиджа, как профессионального инструмента продавца. Ожидания клиента относительно продавца. Позитивные и негативные ожидания. 

9. Выявление истинных потребностей клиента. Клиентоцентрированное поведение. Рассмотрение товара с глубинных позиций, выявление выгоды 1 и выгоды 2. Эффективность работы на высоких уровнях. Упражнения на выявление скрытых свойств товара и привязка их к истинным потребностям клиента. Использование техник убеждения на завершающем этапе покупки.

10. Типология продавца и клиента. Различные типы клиентов и основные стратегии поведения продавца. Упражнения на выявление типа клиента.

11. Выявление личностных и профессиональных качеств продавца. Торговля качествами. Дневник развития качеств.

12. Упражнение на отработку взаимовыгодного поведения. Анализ различных стратегий поведения продавца и клиента. Поиск максимальной обоюдной выгоды. Зона компромиссов. Плюсы и минусы компромиссов. Максимальные положения продавца и клиента. Согласие и взаимовыгодное сотрудничество, как альтернатива компромиссу.

13. Игра на вовлечение в командную работу, на сплочение коллектива. Анализ привычных стратегий и вовлечение в успешные стратегии. Преимущества командной игры.

Комментарии.

Итак, тренинг продаж.

В тренинге продаж я выделяю, и соответственно работаю с четырьмя главными моментами.

1. Что я продаю, когда продаю товар или услугу?

Этот материал взят прямо из маркетинга.

Например, когда продавец в магазине продаёт кровельные материалы, что покупает покупатель?

На первом, явном уровне он покупает шифер, или металлочерепицу, или рубероид и т.п.

На втором уровне (уровне выгоды) он покупает сухость и долговечность своего дома.

А вот на третьем уровне возможны варианты. 

· Или он удовлетворяет свою потребность в экономии и покупает самый дешёвый материал.

· Или клиент удовлетворяет свою потребность в самовыражении и покупает самый оригинальный материал. 

· Или его желание - быть как все, и он выбирает такой материал, которым покрыты крыши его соседей.

· Или главное для него основательность и долговечность и он выбирает соответствующее покрытие.

· Или он настроен на самый дорогой материал, т.к. у него есть твёрдое убеждение в том, что самое дорогое – самое лучшее.

А вот как раз сам шифер (или черепица) ему, в общем-то, и не нужен. У него не было мечты купить шифер! И покупает он его только для того, чтобы удовлетворить свои потребности, поверхностные и глубинные. 

Я предлагаю заполнить продавцам таблицу по каждому товару. Таблица выглядит так:

	Тактико-технические характеристики товара.
	Выгоды, обеспечиваемые этим качеством товара.
	Потребности покупателя, удовлетворяемые этими выгодами товара

	
	
	

	
	
	


После заполнения мы имеем примерно следующее распределение:

Свойство 1.



Выгода 1.



Потребность 1.

Свойство 2.



Выгода   2.



Потребность 2.

Свойство 3.



Выгода  3.



Потребность 3. 

Свойство 4.



Выгода  4. 



Потребность 4.

…




…





…

Свойство N.



Выгода  M.



Потребность L.

После этого я обычно предлагаю развернуть это распределение в другую сторону, то есть идти не от свойств и характеристик товара, а от потребностей. И рисуется уже распределение наоборот, где определяется удовлетворение каких потребностей клиента, обеспечивается какими свойствами товара.

Потребности клиента

Комфорт 

Уверенность 

Надежность  

Безопасность


Престиж

Общение

Любознательность 
Выгода 

Авторитет 


Здоровье 
Возникает вполне закономерный вопрос, - «А как узнать глубинные потребности клиента?». Да, опять этот любимый вопрос «Как?». Я предлагаю ответить на этот вопрос продавцам. Предложения возникают самые разнообразные – от проведения разведывательных мероприятий, до пыток и допросов. И тут совершенно естественно мы переходим к стратегиям и тактикам ведения диалога.

2. Как узнать о глубинных потребностях клиента или правила эффективного диалога.

Литературы (самой разной) по переговорам написаны горы, поэтому я здесь не буду заниматься цитированием. Остановлюсь на нескольких моментах. 

1. Определение и проговаривание цели переговоров.

2. Переговоры с точки зрения интересов, а не позиций.

3. Слушание и его элементы: пассивное слушание, подстройка, ведение, активное слушание.

4. Значение невербальных способов ведения диалога.

5. Каналы восприятия человека.

Примерный открытый конспект правил ведения диалога, используемый одним из моих учителей профессором А.А. Векшинским на своих тренингах продаж приведён ниже. 

Открытый конспект:

Общая структура и алгоритм ведения диалога.

Структура - составляющие, взаимосвязь частей, последовательность.

Диалог - разговор двух – монологи, соединенные контекстом, имеющие общий контекст. (Через смысл)

Факторы, влияющие на контекстуальность:

	повышающие


	понижающие

	_______________________________________

_______________________________________

_______________________________________

_______________________________________

_______________________________________
	               ___________________________________________

               ___________________________________________

               ___________________________________________

               ___________________________________________

               ___________________________________________


Возможные цели ведения диалога:

-ведение переговоров

-понять собеседника

-установить взаимопонимание

-узнать его интересы, мотивы, цели

-убедить что-либо сделать

-склонить к нужному решению

-скорректировать поведение человека

-скорректировать его отношение к чему-либо

-отказать в чем-либо

_____________________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________________

Стратегия ведения диалога

От желания собеседника _________________________________

- к пониманию его ______________________________________

и от понимания к ________________________________________.   

Этапы диалога

Нулевая стадия

Цель - составить общий план ведения предстоящего диалога  

Задачи:

1 Определить и сформулировать общую цель диалога и поведения в целом. Программу 

min.      _________________________________________________________________________

и max.  _________________________________________________________________________

2  Проанализировать собственные мотивы поведения.

	+
	+-
	-

	_____________________

_____________________

_____________________

_____________________

_____________________
	_____________________

_____________________

_____________________

_____________________

_____________________
	_____________________

_____________________

_____________________

_____________________

_____________________


3  Представить возможные варианты мотивов и целей к которым будет стремиться Ваш собеседник его интересов и состояний.

	+
	+-
	-

	_____________________

_____________________

_____________________

_____________________

_____________________
	_____________________

_____________________

_____________________

_____________________

_____________________
	_____________________

_____________________

_____________________

_____________________

_____________________


4 Оценить объективные и субъективные переменные факторы, которые могут повлиять на его мотивы, состояния, отношения к объективным компонентам  проблем, которые обсуждаются в  диалоге и на сам ход диалога.

	+
	+-
	-

	_____________________

_____________________

_____________________

_____________________

_____________________
	_____________________

_____________________

_____________________

_____________________

_____________________
	_____________________

_____________________

_____________________

_____________________

_____________________


5 Продумать перечень предполагаемых аргументов, которые можно будет привести.

______________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________

6 Продумать перечень предполагаемых контраргументов собеседника.

7 Найти область возможного пересечения интересов.    

8 Определить какой частью своих интересов можно пожертвовать.

9 Предположить какой частью своих интересов может пожертвовать партнер.

10 Составить общий план разговора.      

Контактная фаза.

Цель: создать такую атмосферу диалога, при которой у собеседника появится или сохраниться желание вести с вами диалог. Сформировать потребность вести диалог с вами как в источнике удовлетворения коренных потребностей человека.

Задачи: 1 Оценить внешние обстоятельства сопутствующие началу диалога. Определить какие из них положительно влияют на ход диалога. Рассмотреть возможность усиления их воздействия (объективное и субъективное). Определить - какие влияют отрицательно. Рассмотреть возможность объективного и субъективного снижения воздействия. 

Тактика на фазе контакта:

-активное видение

_______________________________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________________________

-пассивное слушание

_______________________________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________________________

-контроль обратной связи по невербальным каналам

_______________________________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________________________

-синхронизация поведения

_______________________________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________________________

Техника

Невербальные средства:

-контакт глазами



0%                               30%                                  60%                              100%

-дистанция 

как формируется? 

_____________________________________________________________________________________

ее нестабильность

_____________________________________________________________________________________

что она позволяет контролировать в диалоге

______________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________

-поза  

-интонация

________________________________________________________________

-мимика

-жесты

-пауза

________________________________________________________________

________________________________________________________________

Вербальные средства:

-продолжение ранее начатого разговора или имитация продолжения

что обеспечивает?

________________________________________________________________

-шутка

когда необходима?

________________________________________________________________

-информирование о цели разговора

главное требование

________________________________________________________________

-запрос обратной связи.

что обеспечивает?

________________________________________________________________

________________________________________________________________

Фаза ориентации

Цель:

Понять собеседника.

Установить взаимопонимание.

Задачи

Информировать собеседника о своей цели и ИСО (интересы, состояние, отношения)

Понять цели и ИСО собеседника

Обнаружить область пересечения целей и ИСО

Где возможны потери информации?

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

Тактика на фазе ориентации:

Активное слушание

________________________________________________________________

задача активного слушания

________________________________________________________________

Активное видение

Контроль обратной связи по вербальным каналам

Техника

-пауза

-вербализация на начальной стадии фазы

________________________________________________________________

-на завершающей стадии вопросы для уточнения

________________________________________________________________

-резюмирующая вербализация для констатации имеющегося мнения или позиции собеседника.

Что позволяет получить вербализация?
________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

как спровоцировать клиента на использование вербализации?

________________________________________________________________

________________________________________________________________

Фаза аргументации

Цель

Склонить (?) собеседника к нужному (кому?) решению или поступку.

(обнаружить оптимальное решение)

Конфликт интересов

Мои интересы                                                            Удовлетворение интересов обоих партнёров

100%

                                          Зона       компромиссов                         

                                                                                     Интересы партнёра

 0%                                                              100%
Задачи

Сохранение контакта и взаимопонимания

Поиск аргументов и фактов принадлежащих ДСП (диапазону субъективной приемлемости) партнера

Тактика 

-согласование целей







                                                                  
         Общие






           цели

-поиск области компромиссов

Техника

-связка для получения принципиального согласия

________________________________________________________________

-ссылка на авторитет

________________________________________________________________

-инверсия

________________________________________________________________

-поэтапное согласие

________________________________________________________________

-выделение деталей

________________________________________________________________

Границы допустимых манипуляций

________________________________________________________________

Завершение диалога

Цель 

Обеспечить себе хороший деловой контакт на будущее, чтобы сохранить желание и впредь решать с вами вопросы.

Задачи:

Дать собеседнику обратную связь.

Получить обратную связь по поводу прошедшего разговора, его результатов, каких-либо имеющихся сомнений или опасений и т.д.

Тактика

Активное видение 

Пассивное слушание

Контроль обратной связи по всем каналам

Техника

Запрос обратной связи 

Пауза

Обратная связь на фазе завершения дается без аргументации, а принимается молча, без оправданий. 

как  организуется  получение обратной связи?

______________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________

Техники ведения диалога способствовавшие оптимальному его развитию и  вредившие ему (по материалам видеоанализа).

______________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________

Что я хочу изменить в своем поведении.

______________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________

На заполнение такого конспекта уходит 2-3 часа. А затем начинается самое интересное. Игра на стратегии и тактики переговоров, снимаемая на видео.

После того, как в процессе просмотра участники убеждаются в том, что в реальной жизни они не пользуются этими тактиками и стратегиями, и что вот только что, в игре, они потеряли (или не заработали) конкретные деньги (а разница между возможными и реально, в игре, заработанными деньгами, может отличаться на порядок), у них возникает жгучий интерес к освоению эффективных стратегий и тактик. Вот такие блин дела!

И дальше мы уже занимаемся практическим освоением и отработкой соответствующих навыков.

3. Практическая соционика в продажах.

Из соционики я беру матрицу поведений различных социотипов, затем мы определяем обобщённые типы (мотор, контролёр, анализатор, поддержка) самих продавцов, определяем дефициты качеств у каждого продавца, как у социотипа, и смотрим чем отличаются продажи, когда мы работаем с конкретным клиентом. Соответствующие материалы по соционике приведены в разделе Соционика в тренинге.

После того, как продавцы получают информацию и начальные навыки по работе с товаром, проведению переговоров и соционике, мы переходим к работе с такими понятиями как ответственность продавца за продажу, сознательный выбор и уверенность. И это уже не столько профессиональные качество, сколько качества личности. Итак, следующая тема тренинга продаж:

4. Блок личностного роста.

Этот блок не может быть очень большим. Главная задача этой части перенести ответственность за результат продажи с внешних обстоятельств (а они могут быть самыми разными, каких только историй про то, почему продажа не получилась - я не выслушал) на продавца, сделать его не жертвой обстоятельств, а хозяином ситуации, и добавить ему уверенности, изменив его внутренний разговор, каким бы он не был на «Да, я могу!». 

Блок о выборе я взял из тренинга личностного роста и сейчас я о нём не буду говорить. То же касается чувства вины и работы с неудачами. Об этих моментах поговорим в соответствующем разделе этой книги. 

Для работы с ответственностью я применяю упражнение «Лабиринт» из Экстремального тренинга. Смысл его в том, что участник идёт по нарисованному на полу лабиринту с закрытыми глазами, а другой управляет его движением словами. Затем я каким-либо образом минимизирую количество слов, используемых для управления, и участник идёт ещё раз. Из этого упражнения вытаскивается активность и ответственность продавца, умение подстроиться и вжиться в человека, идущего по лабиринту, умение использовать минимум слов для достижения результата (а в уме имеем - для продажи). Упражнение и разбор полётов занимает около полутора часов.

Следующая задача – это уверенность. Для тренировки уверенности (а заодно и доверия к своей команде) я использую упражнение «Фултраст» из Экстремального тренинга. Человек падает спиной назад с высоты около двух метров на руки товарищей по работе. Первый раз делать это достаточно страшно. И здесь важно грамотно привязать страх прыгать со страхами, связанными с продажами. После преодоления одного – значительно снижается и другое. Перед этим упражнением, я обычно, как разминочное, делаю упражнение «Качалка». Участник стоит в кругу и остальные участники положив руки на него раскачивают его внутри круга. Упражнение на выработку доверия и способность получать удовольствие от процесса, которого недавно опасался.

Подробно эти упражнения описаны в разделе Экстремальный тренинг.

После этих упражнений игра «Обмен и продажа качеств». Каждый из участников пишет 10-15 своих положительных и отрицательных качеств. Оценивает их по десятибальной шкале и затем в процессе общения обменивает, например, меняет две единицы целеустремлённости (которой у него много) на две единицы упорства. Если лишнего упорства ни у кого нет, то он может (по подсказке тренера или сам догадается) взять упрямство, и доработать его до упорства. И т.д. Что можно взять из этого упражнения? Во-первых, осознание того, каких качеств мне не хватает (плюс получение определённой обратной связи от коллег), а какие в избытке (то же упрямство). А во-вторых, я чётко понимаю, кто может мне быть образцом для моделирования у себя тех качеств, которых мне не хватает. И заканчивается это упражнение составлением дневника развития качеств, где каждый участник решает, какие качества до какого уровня и за какой срок он хочет развить, а также, что даст ему знать, что эти качества у него развились. Примерно так же, как мы обсуждали цели, теперь мы обсуждаем и средства для достижения этих целей.

И после этого – окончание тренинга, подведение итогов, обратная связь тренеру.

Карьера продавца. (Нелирическое отступление и информация к размышлению.)


Продавец и карьера. Сочетание довольно непонятное. И что такое для продавца карьера? Продавец, старший продавец, самый старший продавец, очень старший продавец и т.д. Вспоминается шутка 80-х годов – «Я стар, я слишком стар, я просто суперстар». В подавляющем большинстве фирм есть чёткая зависимость между качеством работы продавца (под продавцом я понимаю как продавца или консультанта в магазине, так и торгового представителя или менеджера по продажам) и его заработной платой или даже, наверное, лучше сказать заработанной платой. То есть, прослеживается чёткая связь – повышает продавец свой профессиональный уровень – больше денег, а то, как конкретно называется в данный момент его должность вроде как дело десятое. Ан нет. Тут, наверное, следует рассмотреть внимательно  соционический тип среднестатистического продавца. Я, конечно, понимаю, что среди разновидностей лжи статистика занимает особое место, но и по своим личным наблюдениям и по исследованиям специалистов усреднённый продавец – это, скорее всего мотор. А для моторов есть своя мера ценностей и свои больные мозоли.

А что такое мотор? В чистом виде встречается довольно редко, всегда заметен, довольно шумный, очень креативный. Тип исключительно экстравертный. Основной недостаток – может с успехом заниматься только тем, что ему интересно. Если неинтересно, то в лучшем случае делает формально, или не делает вообще (под любыми предлогами). Большие проблемы с работой в команде и с делегированием полномочий. А если уж мотор вдруг начинает тормозить, что, слава богу, бывает нечасто и ненадолго, то сильнее «тормоза» не найти. Итак, вспомним матрицу поведения моторов.

	Боятся
	Потерять общественное признание.

	Выгоды, которые могут его привлечь
	Престиж, признание, гибкость, комфорт и удобство.

	Нуждаются в лидерстве, которое
	Вдохновит их на большие и лучшие результаты.

	Ценят
	Силы, они выбирают лёгкие пути.

	Получают одобрение
	Благодаря мастерству общения и умению находить лёгкие пути.

	Хотят
	Общественного признания, свободы самовыражения, равенства в отношениях, свободы действий и возможность не заниматься мелочами. Не тратить силы, чтобы другие воплотили их идеи.

	Полагаются на силу 
	Чувств, ожидают, что их победные пути ведут к цели

	Измеряют продвижение
	Одобрением, доминирующей обратной связью слушателей, ориентированы на настроение.

	Им должно быть позволено
	Быстро продвигаться вперёд с также быстро меняющимися проблемами.

	Должны получить
	Структуру, в рамках которой достигается цель.

	Слабые места
	Невнимателен к подробностям. Несобран, скоропалительно принимает решения, непрактичен.

	Должны научиться
	Останавливаться, считать до десяти, контролировать себя, быть дисциплинированными.

	Им нужны
	Планирование работ по важности и срокам, организованность. Умение разумно использовать время, признание и уважение.

	Он хочет
	Общественного признания, свободу самовыражения, равенства в отношениях, свободы действий и возможностью не заниматься мелочами. Не тратить силы, чтобы другой воплотил его идею.



Помимо всего прочего моторы прирождённые интуитивные манипуляторы (кстати, видимо, поэтому среди них так много психологов и тренеров). Им достаточно сложно не манипулировать окружающими, например, просто попросить помощь или поддержку в решении каких-то сложных задач. 


Исходя из вышеприведённой матрицы, мы можно ясно видеть те мотивы, которыми руководствуются моторы (а, говоря о моторах, мы подразумеваем продавцов) в повседневной жизни и в бизнесе. Таким образом, оказывается, что внешние названия должностей имеют большой вес в глазах продавцов-моторов. То есть продуманная иерархия продавец – старший продавец – самый старший продавец имеет смысл. Конечно, в каждой конкретной фирме – это может выглядеть по-разному, например, менеджер по продажам – старший менеджер – мастер-менеджер – независимый менеджер  и т.п. Очень хорошо воспринимается любое выделение начальством – от похвалы (обязательно прилюдной) до награждения «большой медалью с закруткой на спине», памятным дипломом или чем-то подобным. При этом независимо от названия должности, продавцу лучше не иметь людей в прямом и жёстком подчинении. Допускается и приветствуется наставничество, даже в форме покровительства новичкам, особенно в режиме «делай как я».


Иногда карьера продавца развивается в направлении продавец – руководитель группы продавцов – начальник отдела продаж – коммерческий директор. При этом не факт (а чаще всего наоборот), что из хорошего (лучшего) продавца получится хороший начальник отдела продаж. Скорее в этом случае фирма теряет и там и там. По своим личностным качествам мотор-продавец не способен к руководству коллективом в системе жёстко структурированного менеджмента. У него большие проблемы с делегированием полномочий, с контролем подчинённых, со сбалансированным сочетанием наказаний и поощрений в повседневной практике управления, с организацией командной работы. Мотора как руководителя, я вижу в роли наставника, играющего тренера. При этом он готов щедро делится наработанным опытом, навыками и умениями. Но руководить – упаси господь. В тех редких случаях, когда из продавца выходит хороший менеджер (в смысле начальник), мы, скорее всего, имеем дело с экстравертным, иррациональным, но всё же контролёром, роль продавца, для которого была лишь ступенькой в его рассчитанной до мелочей карьере. Вы можете мне возразить, что встречали в своей жизни и директоров фирм и собственников бизнеса – моторов. Я полностью с вами согласен и тоже знаю таких людей! Попробуйте присмотреться, наверняка рядом с таким руководителем мотором вы увидите контролёра. Это или соучредитель, или финансовый директор, но обязательно это человек, имеющий право решающего голоса в управлении предприятием.


Мы ушли немного в сторону, а теперь опять вернёмся к карьере продавца. Итак, наверное, в карьере продавца главное это всё-таки совершенствование профессиональных и личностных качеств, или чаще используется такое понятие как профессиональный и личностный рост. Какими путями этого можно достичь? Ну, самый традиционный путь – это наработка опыта. И не зря в объявлениях о вакансиях на должность продавца (а это, наверное, самые часто встречающиеся вакансии) практически везде встречается фраза «желателен (обязателен, приветствуется) опыт аналогичной работы (2, 3, 5 лет)». Действительно человек, в течение нескольких лет занимающийся продажами, наверняка уже наступил на все возможные грабли, набил кучу шишек и выработал свои успешные стратегии. Но! Времена меняются, и те стратегии и механизмы продаж, которые были эффективны несколько лет назад или даже вчера, сейчас нуждаются в улучшении или даже в коренном изменении.


Каким способом это возможно изменить? Существует традиционное обучение – лекции, семинары, самообразование. Но вернёмся к матрице поведения. Моторы выбирают лёгкие пути. А является ли путь постепенного усвоения материала из книг по продажам или конспектирование лекций лёгким путём для мотора? Это путь теоретика анализатора, который может знать очень много о продажах, но при этом быть в лучшем случае средним продавцом. Что же делать с обучением мотора? 


Самый лучший путь – это создать у обучаемого потребность в обучении, идущую из него самого (кстати, касается не только моторов). Каким образом это можно сделать? Видимо, это тренинг продаж. Что же представляет собой тренинг продаж, описанный выше? Сейчас я буду повторятся, и я делаю это сознательно. Во-первых, и, наверное, самое главное, - это диагностика и обратная связь. Причём под диагностикой и обратной связью мы понимаем не ситуацию когда тренер в роли взрослого дяди (или ещё хуже гуру), характерным образом загнув пальцы, указывает обучаемым на их недостатки. Задача тренера, чтобы продавец на тренинге сам увидел все свои дефициты навыков эффективного общения и успешных продаж, ужаснулся тому, что увидел и сказал бы себе: - «Да, здесь я делаю не так, и при этом теряю конкретные деньги. Мои стратегии нуждаются в изменении, и я хочу их изменить, хочу узнать какие существуют другие стратегии и механизмы, которые позволят мне продавать ещё более успешно». При таком внутреннем разговоре мы получаем мотивацию к обучению, а уж чему научить – их есть у нас. 


Другое отличие описанного тренинга продаж от различных тренингов и семинаров на эту тему в том, что основной упор делается не на механической дрессировке навыков продавца (как входить, как улыбаться, какую дистанцию сохранять с клиентом, каким образом вести телефонные переговоры, хотя и об этом тоже говорится), а на изменение внутреннего разговора продавца, изменение его внутренних убеждений о продажах на более адекватные и эффективные, на понимание своей роли в продаже как автора, конструктора и творца всего процесса сделки, на создание потребности в обучении и совершенствовании своих профессиональных качеств. Иначе говоря, мы создаём разность потенциалов или уровней между тем, что есть и тем, что мне, как продавцу-профессионалу необходимо. А под гору вода уже течёт сама собой, это в гору её гнать нелегко.


Итак, у нас есть инструмент для эффективного обучения продавцов – тренинг успешных продаж. Что ещё имеется в нашем арсенале? И главное зачем? Помимо знаний и навыков, для успешной карьеры продавца немаловажное значение имеют такие трудноуловимые вещи, как настрой на успех и вера в собственные силы. Большое значение этим категориям уделяется в MLM компаниях. Специальные ведущие на еженедельных «семинарах» с помощью тщательно срежиссированных манипулятивных «представлений» только и занимаются накачкой веры и настраивают на успех своих «партнёров». А есть ли другой путь? Одно только осознание продавцом реального уровня своего профессионализма уже частично решает эту задачу. А как быть с трудноуловимым? Для этого есть экстремальный тренинг командной работы. Кроме отработки командного взаимодействия, выработки чувства локтя, сплочения коллектива (с чем так туго у индивидуалистов моторов) этот тренинг решает вопросы выработки в себе уверенности, способности в будущем решать те задачи, о которых ранее он даже боялся и думать, даёт устойчивый навык или даже привычку быть победителем, тем человеком, который в течение дня тренинга совершил много такого, о чём ранее и не помышлял. 

Ну и в качестве резюме.

1. Продавец это чаще всего мотор, со всеми его достоинствами и недостатками.

2. Карьера продавца видимо заключается в росте его профессиональных и личностных качеств как продавца, а не в стремлении его к руководству. При этом этот рост необходимо должным образом отлеживать, своевременно меняя название занимаемой должности, для сохранения у продавца чувства успешности и значимости.

3. Большое значение для продавца имеют и нематериальные формы поощрения.

4. Самый эффективный инструмент профессионального роста для продавца на сегодняшний день - это видимо тренинг продаж, а для развития уверенности – экстремальный тренинг.

5. Люди меняются, только если у них есть к этому внутренняя потребность и эту потребность можно создать с помощью специальных методик.

Итак, изменения возможны! Трудны, да, но возможны! На этой позитивной ноте я заканчиваю это отступление, и в качестве постскриптума хочу поделиться одним наблюдением. В визитках многих современных тренеров вместо перечисления их титулов, учёных званий и должностей часто наблюдается только два слова «Специалист по изменениям».

Удачи и тебе в нелёгком, но таком захватывающем процессе, как изменение себя и своей жизни! Каждый хочет жить на вершине горы, но всё счастье и развитие приходят, когда ты лезешь на неё.

Идеальный начальник отдела продаж. (Ещё одно лирическое отступление). 

Начальник отдела продаж – продавец, менеджер, наставник, тренер или … ?

А действительно – кто он? Я тоже задал себе этот вопрос. Но немножко его перефразировал. Вместо вопроса «кто?» задал такой типично тренерский вопрос «зачем?». И как всегда после такого вопроса начала появляться ясность.


Итак, зачем фирме нужен начальник отдела продаж?


Ну, самое первое, что приходит в голову – это контроль и ответственность. Чтобы было кому поставить задачу (а понятно, какие ставятся задачи НОПу – увеличить продажи в следующем периоде на 20, 30, 50, 100 и так далее процентов), а затем строго спросить о её выполнении. Какая это функция? Правильно, менеджер. И ещё одна менеджерская функция – это координация работы сейлов, распределение рынков и клиентов, контроль за выполнением планов и т.п. Что ещё? Ну, конечно же, проведение производственных совещаний, доведение информации о новых товарах и услугах, новых технологиях продаж, проверка усвоения этой информации. Однако, тоже менеджер.


А сам НОП продаёт что-нибудь? Где как. Но редкий НОП упустит возможность вести одного или нескольких крупных постоянных клиентов, то есть выполнять функции продавца. Почему? Во-первых, живые деньги в виде процента от продаж. Во-вторых, эти клиенты тянутся из предыдущей торговой истории НОПа. Ведь начальник не всегда был начальником. Чаще всего, начальником отдела продаж делают одного из лучших менеджеров по продажам (кстати совсем не факт, что из хорошего продавца получается хороший НОП, чаще совсем наоборот и компания, которая идёт по такому пути, теряет и хорошего продавца и, к сожалению, не находит хорошего начальника). Конечно же, ему жаль отдавать наработанную потом и кровью клиентскую базу, а потом, наша российская специфика обязывает (очень много держится на неформальных личных отношениях). А если начальника приглашают со стороны, то довольно часто он приходит и со своими связями и со своими клиентами. Недаром, довольно часто при подборе нового НОПа, директор фирмы ставит конкретное условие – обязательный опыт работы начальником отдела продаж не просто в той же области, а чуть ли не таким же товаром. Тут очень понятны и прозрачны ожидания директора – расширить свою клиентскую сеть и при этом опустить конкурента. Оставим за скобками вопрос об этике таких руководителей предприятий и таких НОПов. Я здесь бы задал другой вопрос, – Насколько долго такой НОП проработает уже в этой фирме, куда он пойдёт дальше, и что он возьмёт с собой?


Давайте посмотрим, где НОП выполняет функции наставника, и вообще что такое наставник для продавца и нужен ли он ему. С одной стороны, продавец мотивирован на улучшение качества своей работы сдельной оплатой, с другой, для российского человека деньги – это ещё не всё. Недаром во многих компаниях с иностранным капиталом вовсю используются социалистические принципы нематериальной мотивации: доска почёта, награждение грамотами, конкурсы на лучшего по профессии, организация «капиталистического» соревнования и т.п. В данной ситуации роль НОПа, как наставника, как раз и состоит в том, чтобы к каждому своему продавцу найти свой ключик, замотивировать его на активную работу и на совершенствование своих навыков и умений. Помимо этого необходимо показать своему подчинённому (при этом, сделав это максимально тактично и доходчиво) его дефициты в области проведения эффективных продаж, и научить его продавать максимально профессионально и эффективно. А эти задачи обычно решает уже тренер при проведении тренинга продаж. То есть ещё и наставник, ещё и тренер. Вообще-то, есть такая профессия, которая лежит на стыке наставничества и тренерства. Это коучинг. Значит хороший НОП должен (правда это ещё вопрос, что и кому он должен) быть в какой-то степени и коучем.


Итак, давайте посмотрим, что у нас получилось в результате. Начальник отдела продаж – это и менеджер, и продавец, и коуч. А помимо всего этого ещё и мальчик для битья, ведь если дела в организации идут не так, как это хочется топу, то первому всегда достаётся на орехи отделу продаж. Эта должность часто является вакантной ещё и потому, что хороший НОП не задерживается долго на этой должности, а уходит наверх, на должность коммерческого директора или директора филиала. Немудрено, что начальник отдела продаж, на сегодня, одна из самых дефицитных позиций в нашем городе, да и не только в нашем. В Москве ситуация ещё хуже. На хороших НОПов хедхантерами уже давно открыт сезон охоты. 


Давайте посмотрим, как обстоят дела в настоящий момент на практике. Северо-западный университет психологии и организации управления задался вопросом исследования психологического профиля идеального руководителя отдела продаж, и в июне 2002 года провёл соответствующее исследование. Мы пригласили ряд НОПов из предприятий города, как производственных, так и чисто торговых, и провели с ними деловые игры с анализом и обработкой результатов с помощью специализированной методики оценки персонала на основе компьютерной программы поддержки принятия кадровых решений «Профи-Эксперт». Эта программа разработана специалистами университета. В результате исследования мы определили и проранжировали по степени важности список качеств, которыми должен обладать идеальный руководитель отдела продаж.

1. Организаторские способности.

2. Авторитет.

3. Целеустремлённость.

4. Настойчивость

5. Умение воодушевлять подчинённых.

6. Компетентность.

7. Амбициозность

8. Навыки эффективного общения.

9. Психологическая устойчивость.

10. Толерантность.

11. Интуиция.

12. Лояльность фирме.

13. Хитрость.

14. Стратегическое мышление.

15. Креативность.

16. Умение обучать подчинённых.

17. Харизма.

18. Обучаемость.

19. Чувство юмора.

Как видно из вышеприведённого распределения, помимо всего прочего, хороший НОП должен иметь хорошо развитые лидерские качества. 

И ещё одно отступление. Мой доклад на конференции по мотивации в Санкт-Петербурге 14 декабря 2006г. Стандартизация бизнес процессов, в том числе, обучения и карьерного развития сотрудников, как элемент системы мотивации.

Кого сейчас заманишь в фирму с "неформальными отношениями", 


с размытыми рамками обязанностей, с условными условиями труда? 

Где нет ни структуры, ни записей в трудовых книжках.

А. Иванов «Рекрутинг: как это делается в России».


Что такое мотивация? И для чего она нужна? …


На мой взгляд, для того, чтобы человеком (подчинённым) можно было искусно управлять. Это искусство обычно называют лидерством. И здесь я привожу определение лидерства Вэнса Паккарда: «Лидерство — это искусство заставить других захотеть сделать что-то, что, как вы убеждены, должно быть сделано».

Так вот, мотивация в моём понимании, это когда «… заставить других захотеть сделать что-то». Иногда встречается и упрощённый вариант, просто «… заставить других сделать что-то».  Но это уже не совсем мотивация, а скорее стимуляция. Хотя если абстрагироваться от процесса – результат и там и там достигается: «что-то, что как вы убеждены, должно быть сделано», таки делается.


А хочешь или не хочешь – это уже личное дело конкретного сотрудника. Зачем же мы всё-таки много говорим о мотивации, устраиваем целые конференции, а о стимуляции я, например, давно уже как-то ничего не читал и не слышал. Чтобы разобраться с этими понятиями вспомним, что слово стимуляция произошла от стимула – палки, которой в древнем Риме наказывали рабов. Стимулировали, одним словом. 


Давайте попробуем разделить эти два понятия. 

Какие слова и понятия приходят на ум при слове мотивация? Это хорошо, люди сами хотят, современно, разные способы мотивации, прицельная мотивация, учитывающая психотип (социотип), цели и интересы конкретного сотрудника, самомотивация. 

Самомотивация – это ваще круто! То есть. Я! Сам Себя! Должен! «Заставить захотеть сделать что-то, что», как убеждён мой начальник, «должно быть сделано»! Причём для чистоты картинки, ведь мы говорим о САМОмотивации, вместо «должен» надо поставить «хочу». Да ещё и получать от всего этого процесса удовлетворение. Прямо мазохизм какой-то. Причём «само», что придаёт особенную пикантность этому процессу и превращает его в результате в новое извращение – самосадомазохизм! Фрейд – отдыхает!

Самое интересное, когда я писал эти тезисы, Word мне не подчеркнул это длинное слово. Откуда-то он его знает. Причём ранее я его не использовал. Однако навевает на определённые подозрения. (
Получается, что мотивация это сказка. Или извращение. Выбирайте сами.

Теперь давайте разберёмся со стимуляцией. Если стимул применялся для рабов, то по идее, стимуляция тогда должна ассоциироваться с рабством. Сделаем ту же работу по поиску ассоциаций: это плохо, из под палки, формально,  безынициативно, надзиратель, надсмотрщик, кнут.

Кстати, перевод слова супервайзер знаете? Да, у нас обычно переводится как начальник, руководитель, а вообще: смотритель, наблюдатель, надзиратель, надсмотрщик! Однако тенденция!

А кого мы обычно называем супервайзером? У нас это обычно руководитель торговых представителей, мерчендайзеров или промоутеров. А какие у него функции? 

Ну, во-первых – обучение подчинённых, сначала небольшое теоретическое, а в основном – делай, как написано в инструкции (обязанностях, стандарте и тому подомном документе), где прописано, что и КАК, в каком порядке и с каким качеством, должен делать работник. Кстати, догадываетесь, от какого слова произошло слово работник? 

А во-вторых – постоянная или периодическая проверка того, насколько его подчинённые придерживаются этих, подробно прописанных инструкций и правил.

И разве плохо, если ваш работник будет точно и формально исполнять всё, что он должен делать согласно инструкции, бизнес процессу и подробно прописанным правилам? И, наверное, особенно это касается исполнителей, особенно на складе, за прилавком, на кассе. А что касается инициативы – то инициативный грузчик, или мерчендайзер, или бухгалтер может приснится только в страшном сне. А если не дай бог кассир?! 

Может всё-таки пусть без инициативы, но по правилам? А ведь существительное правило и произошло от глагола править, управлять. А за соблюдением правил пусть наблюдают, надзирают и надсматривают бригадиры, супервайзеры и другие начальники? А как сделать для них инструкции для качественной и результативной работы, или прописать эффективные бизнес процессы – это уже задача их руководителей более высокого уровня, чем супервайзеры.

Тем, кто прописывает бизнес процессы и придумывает правила для рабочих должностей очень рекомендую книгу Фредерика Тейлора «Принципы научного менеджмента», где он показал, как можно повысить в 2 раза эффективность даже рабочих, переносящих  чугунные болванки.

С торговыми представителями уже получается вроде как сложнее, вроде бы нас учили на тренингах, что торговля процесс творческий. Но и здесь, оказывается можно всё формализовать. Есть ряд стандартных задач у ТП, такие как: привлечение нового клиента, расширение ассортимента, увеличение объёма продаж, путём проведения акций в торговой точке, использования мерчендайзинга и промоутеров, работа с просроченной дебиторкой. Вот в общем и всё. И есть 7 ступеней продажи, или 8 этапов визита или что-то подобное.

Таким образом, получается, что никакой мотивацией при организации работы исполнителей и не пахнет? Так может и нехай будет стимуляция. То, что работа должна приносить радость, придумали в глубокой древности в позапрошлом веке, два бородатых немецких сказочника, один из которых (главный в этой паре) вообще никогда сам не работал. Видимо не нашёл такое работы, которая бы соответствовала этому критерию. (
Конечно сейчас супервайзер, или бригадир не используют кнут, розги, зиндан и даже не поставят в угол. Хотя иногда хочется что-то из этого списка использовать. Чисто по человечески хочется.

Как-то на тренинге продаж для ТП был случай, когда во время ролевой игры, вместо рекомендованной фразы: «Я внимательно изучил ассортимент стиральных порошков и чистящих средств в вашем магазине и …», третий подряд торговый представитель использовал сокращённый вариант: «Я прошёлся по вашему магазину и …». Причём я каждый раз останавливал игру и поправлял играющего. В третий раз я уже рассвирепел и сказал, что если кто-нибудь ещё скажет, - «Я прошёлся …», - буду наказывать физически. Выходит четвёртый ТП. Худенькая маленькая девушка. И говорит, - «Я тут прошлась по Вашему магазину», - тут она с испугом смотрит на меня, и поправляется, - «внимательно изучила ассортимент…» и т.д. 

То есть угроза наказания действует, даже если она выражена в шутливой форме таким добрым, интеллигентным и не страшным человеком, как я. (
Кстати, раз уж мы заговорили об обучении. Кто из Вас любит учиться? Положа руку на сердце! Честно! Ходить после работы или в выходные на курсы или тренинги, даже если за тебя платит организация! А тем более, за свои кровные, «заработанные честным непосильным трудом»? В кавычки слова беру не потому, что не верю в это понятие, а потому что, типа, цитата.

Сам второе образование получал по вечерам, и знаю как это не в кайф. Особенно когда по выходным ещё и сам тренинги проводишь. Вообще никакой личной жизни! Если вы понимаете о чём я. ( Сам щас удивляюсь, как меня жена тогда из дома не выгнала.

Немного отвлёкся. Итак, даже мы (а аудиторию здесь, я так понимаю, составляют люди, которые постоянно нацелены на повышение своего профессионального и личностного уровня) не особо любим учиться. То есть теоретически любим, а вот фактически часто откладываем.

А что вы скажете о Ваших заместителях, подчинённых? Многие из них любят учиться?

Я, как тренер, могу сказать, что очень часто (практически всегда) приходя проводить корпоративный тренинг (а особенно если это первый раз в компании, где меня ещё не знают участники) сталкиваюсь с очень недружелюбно настроенной аудиторией, которую оторвали или от отдыха, или, в лучшем случае, от сдельно оплачиваемой работы, которую всё равно придётся делать. И первые полчаса – час я трачу на то чтобы вовлечь аудиторию в процесс, сделать его интересным, весёлым и захватывающим.

Почему? Потому что процесс обучение взрослого человека отличается от процесса обучения ребёнка.

Можно рассмотреть процесс получение новых знаний и навыков, смоделировав заполнение уже полного кувшина другой жидкостью. При этом в отличие от ребёнка у взрослого человека кувшин, к сожалению, уже полон. И есть несколько способов заполнить новыми знаниями этот кувшин. Мой любимый способ – увеличить ёмкость кувшина, расширив его стенки. Как? А может лучше «Зачем?». 



Цель расширения границ и раздвижения рамок – это показать обучаемому, что существует много такого, что он и не знает, и именно в использование этого незнаемого и лежит развитие его профессиональных и личностных качеств. А может и карьерный рост! Если квадратиком обозначить все мои знания, то это будет квадрат в центре рисунка. Вокруг этого квадрата лежит область моих незнаний, то есть то в чём я уверен, что я этого не знаю. И намного больше в этом мире того, о чём я и не подозреваю, что я не знаю.

Как вы думаете, где находится резервы наших свершений – там, где мы всё знаем, там, где мы знаем, что мы это не знаем, или там, где мы и не подозреваем о существовании каких-то знаний? Придумали? Ну и где? 

Правильно, везде. … Везде, но по-разному.

В первом случае мы развиваемся в сторону уверенного и эффективного применения своих знаний и развития навыков. Например, прочитав книгу – пособие по подготовке бизнес тренеров, вы можете получить конкретную практическую информацию о том, как проводить различные бизнес-тренинги. Станете ли вы после прочтения этой книги тренером? Я не знаю. А надо ли это вам? Если мне это важно, и я этого хочу, и буду что-то последовательно делать в этом направлении – значит стану, если нет, то полученные знания смогу использовать для личностного роста, или понять, что можно добиться с помощью тренинга, а что нет, понять, чем отличаются тренинги и тренеры, начать разбираться в этих вопросах, т.е. получить знания, достаточные для уровня тренинг-менеджера.

Во втором – ищем, что бы нам надо бы узнать, из того, что мы сейчас не знаем. Например, если я бухгалтер и никогда не работал с валютными счетами, то я точно знаю, что изучив это направление я повышу свою профессиональную компетенцию и смогу рассчитывать занять более высокую и лучше оплачиваемую должность.

В третьем случае – мы даже и не знаем, что нам чего-то не хватает. А это «чего-то» может быть очень большим и полезным куском. Например, я, начальник с двадцатилетним опытом руководства людьми. Вдруг я узнаю о том, что существуют и другие средства мотивирования или стимулирования подчинённых на более эффективную работу. Понимаю, что есть способы изменить отношение к работе своего коллектива с позиции «мне надо» делать то, что мне говорит начальник и ни на грамм больше, на позицию «я хочу» сделать, как можно больше для своего отдела, для своей фирмы. 

Третий случай чаще реализуется на тренингах, когда сама обстановка способствует таким озарениям. Но не всегда. Бывает, попадаются книги, которые тоже меняют жизни. У меня в моей жизни были несколько таких книг. И много тренингов.

К чему я веду? Обучение, само по себе, не является мотивацией для сотрудника. Особенно для исполнителя. А даже наоборот, является своего рода наказаниям. Люди моего возраста помнят, с каким удовольствием мы, вместо уроков собирали металлом. То есть с радостью работали вместо учёбы.

А что в обучении тогда является мотивацией? Результаты. Исполнитель получает ответ на свой любимый вопрос «КАК?» И если есть завязка между результативностью труда, и его оплатой, то научившись он будет более эффективно работать и соответственно больше зарабатывать. При этом задача супервайзера (бригадира), ЗАСТАВИТЬ его использовать эти новые знания и навыки. И для этого в мотивации должны быть учтены не только результаты работы, а и то, какие промежуточные результаты, влияющие на конечный результат, поощряются и оплачиваются.

Например. Для ТП логична оплата по конечному результату – сколько продал – столько получил, или в более манипуляционном случае, на сколько выполнил план, столько получил. Казалось бы, что сюда можно ещё включать? И зачем? Затем, чтобы понять, почему один ТП продаёт в 2 раза больше чем другой, и как первому догнать второго. Смотрите, опять вылезло «КАК».

Когда мы в марте ввели для ТП новую мотивацию основанную не только на объёме продаж (за выполнение плана ТП получал только 40% бонуса), а и на премиях за количество «живых» клиентов, за количество визитов в день, за количество результативных визитов в день – продажи резко пошли вверх. Исполнитель конкретно увидел, что и как надо делать, чтобы больше зарабатывать. Можно также вводить и другие параметры мотивации по «как»: средневзвешенное количество наименований товаров на одного клиента, минимальный объём накладной, количество отгрузок в месяц на одного клиента, планы по продажам определённых групп товаров и т.п. Всё зависит от того, какие задачи стоят перед организацией или отделом продаж сейчас.

И также ввели стандарты для работы супервайзера, где подробно прописано сколько раз и в каком объёме супервайзер обучает, контролирует ТП или проводит аудит торговой точки. И на 4 дня в неделю выгнали его в поле. А супервайзера в свою очередь контролирует и обучает уже его начальник. По индивидуальной программе. К сожалению пока не прописанной. Но это дело ближайшего будущего.

Да. После этого часть людей ушла. 27% продавцов и мерчендайзеров покинуло компанию за год. Часть супервайзеров. Причём ушли самые худшие ТП, и те супервайзеры, которые не захотели превращаться в «злых» и требовательных надсмотрщиков и дрессировщиков-тренеров. Извиняюсь за дрессировщика. Но, к сожалению это так. По разным данным от 3 до 5 процентов людей на этой планете имеют цели и двигаются к ним. Развиваются, учатся, набивают лбы, падают, встают и снова применяют новые знания и навыки. Рискуют и выигрывают. Остальные движутся вперёд, только если сзади приближается пропасть. 

И почему российский народ любит Путина и не любит Горбачёва и Ельцина?  Горбачёв дал свободу. Вернее дал возможность взять свободу. Так будет точнее. Свободу взяли эти самые 3-5%. Ну что творилось при Ельцине – все помнят тоже. Путин же дал СТАБИЛЬНОСТЬ и УВЕРЕННОСТЬ в будущем. Свобода нужна 3-5%. А стабильность и уверенность в будущем всем. Причём даже тем, кто выбирает свободу. Предложи сейчас европейцу или штатовцу выбрать свободу, о которой они так громко разглагольствуют (я бы выбрал более короткое слово, но сейчас я, к сожалению, не на тренинге) или стабильность, и я не сомневаюсь, что свобода будет свободна. Как народ Зимбабве.


Итак, с исполнителями мы разобрались. Для них нужны жёстко прописанные стандарты, бизнес процессы и постоянные контроль. Однозначно!

Кстати, наверное, у каждого из нас есть опыт работы исполнителем. Ведь не сразу же мы все стали вдруг руководителями, ответственными и творческими работниками? Может, кто-то ездил на картошку в студенчестве или в стройотряды? Там где была тупая исполнительская работа. 

Я был и там и там. А помимо этого, имею опыт работы столяром, плотником, а также разнорабочим (то есть абсолютно неквалифицированным рабочим, старшим куда пошлют) на «Монетном Дворе». В основном перетаскивал заготовки из цеха в цех. Кстати зарабатывал больше инженера. ( Но как-то поставили меня там собирать медаль «Дружбы народов». Процесс сборки был следующий. Составить нескольких фигулек в определённом порядке, перенести весь этот бутерброд на станину штамповочного станка и удерживая эту шаткую конструкцию одной рукой в определённом месте, нажать другой рукой на рычажок. Раздавалось «Хрясь!». Сверху очень быстро опускалась маленькая хреновина и спрессовывала всё вместе. Точность требовалась большая. Проще было бы удерживать медаль двумя руками, но нечем было бы нажимать на рычажок. Абидно!  … Но! Минут через 10 я придумал привязать к рычажку кусок проволоки с петлёй под ногу и в дальнейшем нажимал рычажок ногой, спокойно держа детали двумя руками. Самое интересное в этой истории то, что рабочие работали на этом станке годами, причём СДЕЛЬНО, и никто не додумался привязать проволочку. …

Без комментариев. И я очень тогда собой гордился. Несколько дней.

К чему это я? В самой тупой работе, наверное, можно найти простор для творчества. 

А может не можно, а нужно? Может всячески поощрять и мотивировать (и здесь как раз наконец то МОТИВИРОВАТЬ, а не стимулировать) «народное творчество», выражающееся во внесение рацпредложений по изменению бизнес процессов, с целью их совершенствования и увеличения экономической эффективности. И вознаграждение для таких предложений должно быть адекватно экономическому эффекту от изменений.

Как этот процесс реализовать технически? А надо ли реализовывать? Может пустить на самотёк? Вот предложат что-то, посчитаем эффективность, и, может быть, наградим чем-нибудь.

Я тут как-то наткнулся на одно изречение, и оно мне очень понравилось: «Дело подобно автомобилю: само по себе оно будет двигаться только под гору». Так чтобы это дела не скатилось в ущелье и не застряло там намертво, лучше его организовать.

Как? Да по той же протоптанной тропинке! 

1. Включить в руководящие документы компании стандарт по организации потока рацпредложений и бизнес процесс воплощения этих предложений в жизнь. 

2. Назначить ответственного за этот процесс менеджера.

3. А также ориентировать руководителей всех рангов, начиная от супервайзеров и заканчивая топ менеджерами на то, что основная их функциональная обязанность не поддержание работы компании, а совершенствование, развитие и повышение эффективности бизнеса, с соответствующей записью в стандарте должности.

4. И обеспечить техническую возможность беспрепятственного обмена информацией и опытом, чтобы предложения любого сотрудника компании было услышано.

И в этом случае мы достигаем максимальной гармонии удовлетворения потребностей «тела» и «духа». 

Для «тела» (стабильность, безопасность, уверенность в завтрашнем дне, хороший коллектив на работе, то есть потребности выживания и общения):

· Меня научили, что и как (очень подробно) делать, чтобы зарабатывать столько, сколько мне обещали при поступлении на работу. 

· Мне не даёт расслабиться мой начальник, и я уверен, что моя лень, не приведёт к тому, что я не достигну заданных показателей и не заработаю денег.

· У меня есть объективные показатели эффективности моей деятельности, и я уверен, что никакие субъективные мнения моего руководителя не скажутся на моей зарплате.

· Я периодически повышаю свой профессиональный уровень на обязательных тренингах, и отрабатываю навыки на практических занятиях, что приводит к тому, что я лучше выполняю свои обязанности, и значит моя зарплата растёт.

· Я уверен, что если я или кто-то из моих коллег придумает что-то, что позволит увеличить эффективность и оплачивоемость моей работы, это обязательно будет внедрено и на моём рабочем месте.

· Я могу дополнительно заработать, если придумаю какое-нибудь рацпредложение.

Для «духа» (востребованность, статус, влияние, власть, самоуважение, самореализация, обучение):

· Мой «голос» будет всегда услышан, каким бы «тихим» он не был. Я могу «влиять» и участвовать в изменении условий моей работы, что повышает моё самоуважение и дает мне возможности для самореализации. 

· В Стандарте каждой должности прописаны необходимые знания и навыки. Эти стандарты доступны всем, и я, если нацелен на карьерный рост, могу сам выстроить свою программу обучения, чтобы через некоторое время соответствовать должности, на которую претендую.

· Стандарт работы с кадровым резервом позволяет мне видеть, как работают механизмы карьерного роста сотрудников в организации и, соответственно, встраиваясь в эти механизмы, планировать свою карьеру.

И вот в этом случае, весь этот комплекс мер, как мне кажется, мы с полным правом можем назвать мотивацией. 

То есть, возвращаясь к началу, мне действительно «хочется делать то, что, как убеждён, мой лидер-руководитель, должно быть сделано».

Красивая картинка получилась. …

Мне аж самому захотелось работать в такой Компании! 

Или сделать так, чтобы моя Компания стала такой!

А Вам?

9. Тренинг уверенности.

Программа Тренинга Уверенности.

Основная цель тренинга – уверенность и эффективность бизнес-общения, повышение самомотивации к работе, тренировка Успеха.

Уверенность человека складывается из многих факторов. В корне этого понятия - слово «вера». Вера во что? Вера в «У»! И наши «У» - это: Умения, Упорство, Устремлённость, Убедительность, Удовлетворение, Увлечённость, Удача, то есть всё, что Управляет нашим Успехом. 

Основные темы и задачи тренинга:

· Работа с Умениями. 

· Цели, роль упорства и увлечённости в их достижении, роль целей в сознательном выборе действий. Миссия и видение человека. Обязательства. Ответственность. Адекватная оценка себя и своих ресурсов. Выявление дефицитов и мотивация к развитию. 

· Профессиональные умения. Диагностика дефицитов и профицитов при бизнес-общении. 

· Методики выбора эффективной стратегии и тактики ведения переговоров, приёмов эффективного диалога, клиентоцентрированного поведения (с практическим освоением техник слушания, понимания и убеждения).

· Формирование навыков психологической диагностики ситуаций возникающих во время общения и личностных особенностей партнёра, определение своего социотипа, своих внутренних и внешних особенностей, тренировка определения типологии партнёра. Работа с умением расшифровывать скрытые мотивы  и потребности партнёра.

· Управление Успехом и Удачей.
· Формирование личной успешности (контроль и планирование успеха, профессиональный и личностный рост, формирование личного имиджа и забота об имидже фирмы, самопрезентация);

· Тренировка ресурсного состояния, позитивных убеждений, оптимизма. Извлечение пользы из «неудач». Обратная связь в работе с партнёрами. Преодоление личных страхов в конкретных упражнениях. Закрепление состояний удачи.

· Удовлетворение, Убеждения, Устремлённость, Упорство – факторы Успеха в командной работе.
· Диагностика стратегий взаимодействия с коллегами и партнёрами. Определение выигрышных стратегий. Изменение убеждений в сторону использования успешных стратегий.

· Преодоление «непреодолимых» препятствий в составе команды. Тренировка сотрудничества, доверия и взаимопомощи. Обратная связь в команде. Умение давать и принимать обратную связь. Закрепление состояния командного успеха.

Тренинг проводится в течение 16 или 24 часов (2 или 3 дня по 8 часов).

План проведения тренинга.

1. Начало. Разговор о целях. Создание мотивации для эффективной работы на тренинге. Принятие правил.
2. Основы эффективной коммуникации. Активное и пассивное слушание. Невербальные факторы успешной коммуникации. Переговоры об интересах, а не спор с разных позиций. Выявление истинных интересов. Слова паразиты. Отработка во время всей дальнейшей работы грамотных коммуникаций.
3. Игра на проведение переговоров. Обратная связь. Разговор о стратегиях. Конфликты и поведение в конфликтах. Стратегия выиграть-выиграть и её применение в жизни. Цены за неприменение этой стратегии. 
4. Что я боюсь в переговорах. Вовлечение или манипуляция. Игра на вовлечение «Презентация». Отличие вовлечения от манипуляции. Цены. Призы. Результаты.
5. Упражнение на формирование ответственности и доверие «Вождение слепого». Упражнение «Лабиринт». Обсуждение упражнений. Умение встать на сторону своего партнёра, увидеть его глазами, ощутить его руками, услышать его ушами. Фокус на партнёре, как способ концентрации и снятия неуверенности.
6. Разговор об ответственности и выборе. Жертва и ответственный человек. История из жизни с точки зрения жертвы. Обсуждение историй. Словарь жертвы. Поведение жертвы. Призы и цены жертвы. История из жизни с позиции ответственности. Обсуждение историй. Словарь ответственного человека. Цены ответственности. Роль ответственности в достижении целей и уверенности.
7. Кто я? Мой герб и девиз. Обсуждение гербов и девизов. Обратная связь. Внутренний разговор? Роль внутреннего разговора в достижении целей. Изменение внутреннего разговора. 
8. Соционика. Матрица поведений социотипов. Моя уникальность. Игра «Продажа и обмен качеств». Векторы развития. 
9. Тренировка ресурсного состояния, позитивных убеждений, оптимизма. Начало игры «Ресурсное состояние всегда». Упражнение «Фултраст». Упражнение «Падение со стула». Сделать невозможное для себя. Упражнение «Планка». Сделать невозможное в составе команды. Внутренние разговоры и страхи, и их роль в преодолении препятствий. Цены. Настрой на уверенность. 
10. Подведение итогов тренинга. Создание мотивации для дальнейшей работы. Обязательство. Обещания.
Комментарии.

Как ты можешь видеть, тренинг уверенности очень похож на тренинг продаж. И там и там коммуникации, стратегии, работа с внутренними разговорами и убеждениями. Отличие в том, что акцент делается не на продажи, а на изменение внутреннего разговора о вовлечении, на личных целях каждого участника и на стратегиях успешного взаимодействия.

Тренинг построен на следующей пресупозиции: уверенный человек – это человек, знающий что он хочет (осознавший свою уникальность и свои цели на ближайшее время и на перспективу), определивший и принявший цены за достижение важных для него целей, умеющий вовлекать окружающих в достижение своих целей, оптимист, умеющий работать со страхами и опасениями, психологически независимый от обстоятельств, имеющий устойчивую привычку успешно преодолевать препятствия. 

Упражнение «Планка» и «Фултраст» описано в разделе «Экстремальный тренинг». Блок личностного роста в соответствующей части. Упражнение «Падение со стула» представляет собой просто падения человека, сидящего на стуле, спиной назад вместе со стулом. Об этом упражнении я прочитал в книге Виктора Суворова «Аквариум». Абсолютно безопасно, но страхи, которые при этом возникают, заслуживают того, чтобы с ними поработать. При этом неплохо к страху падения со стула привязать страхи преодоления препятствий на пути к целям, поговорить о том, какие страхи в данный момент больше. А когда участник выполнит это упражнение, то автоматически уменьшится страх и перед другими препятствиями.

10.   Маркетинг-тренинг.

Этот тренинг написал Владимир Михайлович Терещенко, автор книги «Маркетинг: новые технологии в России», Издательство «Питер», 2001г. Идею написать и проводить этот тренинг ему подкинул я, прочитав его книгу. Книга, в отличие от многих других трудов по маркетингу, написана простым и ясным языком, и не сделать на её базе тренинг – просто гневить господа.  

Проводит тренинг он вместе с моим товарищем - Игорем Борисовичем Канифольским  (тренер с большим стажем, но мало знающий маркетинг). Получилась очень хорошая команда – один в совершенстве знает предмет, а второй умеет проводить тренинги, отслеживать динамику, поддерживать энергетику, проводить рефлексию и работать с рамками сознания.

Цель тренинга: За время проведения программы разработать реальный план улучшения (создания) и продвижения конкретных товаров (услуг) для каждого участника.

Темы программы:

· Товар, уровни и проблемы.

· Цена, факторы и проблемы.

· Система сбыта, как поставляется товар.

· Эффективное продвижение.

· Потребитель и поставщик, что им мешает.

· Ваша реклама, проблемы рекламы, формирование задания для рекламного агентства, разработка рекламы.

· Практическое позиционирование.

· Торговая марка: больше чем товар.

· Концепция товара: от поставщика к потребителю.

Порядок проведения.

В виде двух или трёх дневного тренинга с группой участников10-12 человек.

Участники приходят на этот тренинг с конкретным товаром или услугой, который продвигают или хотят продвигать на рынок. Работая в группах и индивидуально под руководством тренера,  они создают новую концепцию своего товара.  Для этого мобилизуется творческий потенциал всех участников. В тренинге появляется уникальная возможность протестировать её на своих коллегах, выявить слабые и сильные места своего товара, увидеть его глазами потенциальных потребителей, прийти к совместному выигрышу.

Открытый конспект тренинга по маркетингу.

Тренинг

ТОВАР-ЧЕМПИОН

Задание 1

	Разработка маркетинг-микса* для товара (услуги):

-создание концепции товара (услуги);

-назначение цены товара (услуги);

-выбор и обоснование системы сбыта товара (услуги);

-разработка системы продвижения товара (услуги).


*Маркетинг-микс (или 4Р маркетинга) – это товар (product), цена (price), система сбыта (place), продвижение (promotion).

Товар (услуга)

Потребитель покупает не сверло

 диаметром в четверть дюйма, 

а отверстие того же диаметра 

(Теодор Левитт)

Товар – все то, что может предложить компания для удовлетворения потребностей и желаний потребителей.

Услуга – товар, не дающий права собственности на какой-то объект, она нематериальна, неосязаема, невидима, неотделима от источника, неохраняема, не обладает постоянным качеством.

Виды товара:

Автомобиль, зерно, компьютер, компьютерная программа, кассовое обслуживание, лизинг, театральная постановка, розничная продажа, поставка электронной торговли, авиаперевозка, аренда офиса, тренинг, статья в газете, ремонт телевизора, рекламная кампания, маркетинговое исследование, эфирное время, проявка фотопленки, обещание депутата, гостиничная услуга, лечебная программа, экскурсия, фаст-фуд, товарный знак и пр.

Три уровня товара

Согласно традиционной трехуровневой концепции товара разделяют: 1)товар по сути, 2)фактический товар и 3)добавленный товар.

Товар по сути – выгода (благо), которую потребитель желает получить.

Фактический товар – это совокупность характеристик и свойств, наилучшим образом подчеркивающих товар по сути.

Добавленный товар – все то, что компания может предложить потребителю помимо фактического товара, чтобы выделить его среди схожих товаров. Чем выше процент добавленного, тем товар ценнее для потребителя.



Добавленный

Фактический

По сути

Товар по сути

Газета – информация

Автомобиль –транспортировка \ престиж

Кино – развлечение \ эстетическое удовольствие

Одежда – внешний вид \ тепло

Магнитофон – музыка

Книга – чтение \ информация

Розничная торговля – выбор товаров

Зубная паста – здоровые зубы

Пищевое оборудование – пищевой бизнес

Тренинг – навык 

Фирменный стиль – визуальная самоидентификация

Вэб-сайт – обратная связь

Фактический товар

Состав Вес Габариты Физические свойства Форма Дизайн Фасовка Упаковка Качественные параметры Марочное название    
Добавленный товар

Гарантия Страховка Торговый сервис Доставка Монтаж Наладка Пуск Инструкции Горячая линия Бесплатные консультации

Послепродажный сервис Кредит Замена Возврат Чашечка кофе Надежность Скидка на последующие покупки

Эти противоречия стоит иметь ввиду:                     Таблица 1
	Товар
	Потребитель

	1.Много конкурентов

2.Слишком сложен в комплексе

3.Какие свойства главные?

4.Как показать товар лицом?

5.Как сообщить обо всех достоинствах товара?

6.Как заинтересовать Потребит.?

7. Кто Потребитель?

8. Как заставить купить повторно?

9. Как не разочаровать потребителя товаром?

10.Товар, увы, слишком конкретен
	1.Много похожих товаров!

2.Нужны ли мне эти свойства?

3.Все и не запомнишь!

4.Почему он не рекламируется?

5.То ли это, что мне надо или не то, а как он называется?

6.А вдруг он не понравится?

7.Кажется, это не для меня!?

8.Это я покупал в прошлый раз?

9.Попробую что-нибудь новенькое!

10.А у вас нет … без крыльев? 


А)В последующую таблицу заносятся разработанные вами параметры товара

Вид товара _______________________________________ Таблица 2

	По сути
	Фактический
	Добавленный

	
	
	


Цена

Цена – это обменный эквивалент стоимости товара или услуги, выраженный в денежной форме. Это единственный показатель компании, который образует доходы, прибыли, капитализацию.

Факторы, влияющие на цену

Издержки производства

Вид самого товара

Жизненный цикл товара

Позиционирование товара

Имидж компании

Цели компании

Цены конкурентов

Характер спроса

Внешняя среда

Целевой сегмент рынка

Цели ценообразования

Максимизация прибыли

Завоевание доли рынка

Увеличение продаж

Лидирование по качеству

Выживание компании

Стратегии ценообразования

Стратегия снятия сливок

Стратегия проникновения на рынок

Стратегия снижения цен

Стратегия назначения цены по ощущаемой ценности товара

При желании используйте для работы следующую матрицу

Высокая цена

	Стратегия ценового ограбления
	Стартегия завышенных цен
	Стратегия премиальных цен

	Стратегия низкой ценностной значимости
	Стратегия средней ценностной значимости
	Стратегия высокой ценностной значимости

	Стратегия экономии
	Стратегия достаточной ценностной значимости
	Стратегия наивысшей ценностной значимости


Низкая цена
Низкое качество                                                                            Высокое качество


Выберите подходящий для вашего товара квадрант и поставьте кружочек в то его место, которому цена наиболее соответствует.

Эти противоречия стоит иметь ввиду:                          Таблица 3
	Цена
	Потребитель

	1.Ниже цена – больше конкурентов.

2.Выше цена – меньше покупок.

3.Средняя цена – трудно выделиться.

4.Надо обеспечить прибыльность

5.Должна соответствовать воспринимаемой ценности.

6.Цена всегда конкретна.
	1.Подозрительно дешевый товар!

2.Никакой совести у них нет!

3.То же, что у других – ничем не лучше!

4.Явно завышенная цена.

5.Надо бы купить, но за 100 рублей ни за что не куплю!

6.Почему 100, а не 88?


Б)В отношении разработанной вами концепции товара определитесь с ценой. Для этого заполните таблицу, приведенную ниже: перечислите учтенные вами факторы, выбранные цели и стратегию ценообразования (если возможно, с пояснениями).

                                                                                                                                   Таблица 4

	Факторы
	Цель
	Стратегия

	
	
	


Система сбыта

Сбыт – это деятельность по организации системы доставки товара от производителя к потребителю.

Система сбыта – совокупность технологий доставки товара потребителю и\или взаимозависимых посредников (предприятий и отдельных лиц), доставляющих товары от производителя к потребителю.

Торговые посредники

Оптовые продавцы 

Розничные продавцы

Торговые представители (агенты)

Дистрибьюторы

Дилеры

Основные типы систем сбыта

	Производитель товаров (услуг)















	Потребитель (конечный пользователь)


Факторы, влияющие на выбор длины каналов сбыта     Таблица 5

	Характеристика
	Длинные каналы
	Короткие каналы

	Размер фирмы
	Маленький
	Большой

	Количество потребителей
	Много
	Мало

	Расположение потребителей
	Разбросаны по территории
	Сконцентрированы

	Знания потребителей
	Значительны
	Ограничены

	Помощь в установке и обслуживании
	Не требуется
	 Требуется


Эти противоречия стоит иметь ввиду:                           Таблица 6

	Система сбыта
	Потребитель

	1.Как добраться до каждого?

2.Сократить срок поставки.

3.Потеря качества при поставке.

4.Как представлен товар?

5.Как подан товар в рознице?

6.Большие скидки оптовикам.

7.Общая цена растет.

8.Замедление расчетов за товар.

9.Не видно реакции Потребителя.
	1.Как купить товар?

2.Слишком долго ждать!

3.Срок годности истек.

4.Не найти товара на полках.

5.Даже объяснить не могут!

6.До нас не довозят хорошего!

7.Местные «заряжают»!

8.То товар есть, то его нет! 

9.До них не докричишься! 


В)Постарайтесь учесть приведенные выше факторы и выберите систему сбыта для своего товара.

	Производитель товаров (услуг)















	Потребитель (конечный пользователь)


Обоснуйте свой выбор:

Сможет ли данная СС ответить на все вопросы потребителей?

Продвижение

Продвижение – это всевозможные способы, используемые компанией для координации усилий всех участников системы сбыта, для создания осведомленности потенциальных клиентов, для их побуждения к совершению покупки товаров компании и создания долговременной заинтересованности в этих товарах.

Способы продвижения

Реклама 

PR 

Стимулирование сбыта (скидки, подарки, купоны, сувениры) 

Личная продажа

Факторы выбора способа продвижения

Размер целевого рынка

Особенности целевого рынка

Вид товара

Размер бюджета на продвижение 

Основные цели продвижения

Информирование

Убеждение

Напоминание

Г)Выберите способ продвижение, основываясь на факторах выбора, приведенных выше или каких-то иных (предложенных самостоятельно), установите цель продвижения (можно предложить свою собственную цель) и занесите их в таблицу. 

                                                                                              Таблица 7

	Факторы выбора
	Способ продвижения
	Цель продвижения

	
	
	


Реклама

Реклама – форма неличного представления товара или фирмы через средства массовой информации с помощью полиграфических, электронных или иных рекламоносителей.

	Реклама – единственный стабильный, поддающийся управлению способ влияния на удаленных потребителей


На кого оказывает влияние реклама (группы влияния):

Потребители Не-потребители Сотрудники Рекламные агентства СМИ Исследовательские фирмы Банковско-финансовый сектор Государственные органы Поставщики Партнеры Розничная сеть Конкуренты  

	1.Реклама – это «магнитное поле», которое наводится фирмой на рынок и позволяет проявить его явные и скрытые тенденции

2.Отсутствие рекламы означает отсутствие эффективной обратной связи и точной информации из окружающей среды.


Эти противоречия стоит иметь ввиду:                            Таблица 8
	Реклама
	Потребитель

	1.Ее не замечают.

2.Она обходится дорого.

3. У нас маленький бюджет.

4.Что сказать о товаре?

5.Как сказать о товаре?

6.Какие СМИ выбрать?

7.Как часто ее повторять?

8.Ее много или мало?

9.Делать самим или нанять РА?

10.Доверять РА или давить на них посильнее?
	1.Ее слишком много!

2.Пора ее ограничивать!

3.У них денег куры не клюют.

4.Что они рекламируют?

5.Я ничего и не понял.

6.Где найти информацию?

7.Нет, рекламы я не видел.

8.Они экономят на информации.

9.Не реклама, а «самопал»!

10.Не уверен, что мне это надо – какая-то путанная реклама.


Как написать задание рекламному агентству

1.Описать целевую аудиторию.

2.Сформулировать какое предложение компания должна сделать целевой аудитории.

3.Представить доказательства, которые необходимо привести аудитории, чтобы показать ценность предложения.

4.Описать конечное впечатление, которое должна произвести реклама.

Правильные цели рекламы*

1.Создавать осведомленность о товаре.

2.Расширять информированность о товаре.

3.Создавать убежденность в потребительской ценности товара.

4.Пробуждать желание иметь товар.

5.Стимулировать желание приобрести товар.

6.Создавать удовлетворенность товаром.

7.Стимулировать повторную покупку.

*Цель увеличить продажи является некорректной с точки зрения профессиональной рекламы.

Д)Выберите для своего товара группу влияния (см. на предыдущей странице), определитесь с целью рекламы и сформулируйте концепцию этой рекламы для рекламного агентства и занесите эти данные в таблицу.

Группа влияния _______________________________

Цель рекламы _________________________________

Концепция рекламы                                                        Таблица 9

	Задание
	Решение

	Целевая аудитория
	

	Что следует сообщить
	

	Основные аргументы
	

	Производимое впечатление
	


Разработку рекламы при наличии достаточного бюджета принято доверять рекламному агентству. Взаимодействие с РА – это сложное многоступенчатое сотрудничество, позволяющее получить более профессиональную рекламу и лучший результат. В нашем тренинге предусмотрена возможность разыграть два акта этой драмы. Но произойдет это несколько позднее – в одном из последующих заданий.

Задание 2

	Для поставщика (производителя) полученного вами товара перечислить по 5 групп потребителей (например, оптовики, розница, дилеры, мерчендайзеры, торговые представители, банкиры, чиновники, конечные покупатели, пользователи, СМИ, РА, консультанты, исследовательские компании и пр.) и для каждой из них разработать список требований к поставке


Поставщик – потребитель

Все взаимоотношения в бизнесе осуществляются по принципу «поставщик – потребитель».

Зачастую в разных ситуациях одни и те же лица (организации) последовательно оказываются то поставщиком, то потребителем.

Журналист

Его потребители:

Читатели (информация)

Редактор (материал)

Коллеги (репутация)

Издание (рейтинг)

Его поставщики

Ньюсмейкер (сведения)

Редактор (условия труда, задание)

Коллеги (уважение, сведения, советы)

Издание (марка, аудитория)

Тренер

Его потребители:

Участники тренингов (навыки)

Заказчик (профессионализм сотрудников)

Коллеги (мастерство, уровень, репутация)

Школа (программа, профессионализм))

Его поставщики

Участник (активная работа) 

Заказчик (запрос на новые тренинги)

Коллеги (помощь в проведении, уважение, сведения, советы)

Школа (условия труда, задание, марка,)

	1.У каждого человека (организации) есть поставщики и потребители, и с каждым из них осуществляется свой обмен.

2.Любой трудовой процесс – это цепочка поставок.


А) Предложите свои примеры

В чем суть поставки?

Товар – статья

Что предлагает журналист читателю:


Мысли, идеи, впечатление

Статья, интервью

Информация

Товар – тренинг

Что предлагает тренер участнику тренинга:


Настроение, уверенность, идеи

Тренинг

Навык

Б)Рассмотрите свои примеры взаимодействия и определите суть соответствующей поставки.

Чего хотят потребители от поставщика (требования к поставке):

Товар – статья

1.Интересная

2.Хороший язык

3.Броский заголовок

4.Заметное место, хорошее оформление

5.Удобная для чтения верстка

6.Содержать ценные мысли

7.Соответствовать ценностям читателей

Товар – тренинг

1.Оказался полезным.

2.Выработал соответствующий навык.

3.Дал пищу для размышления.

4.Не занял много времени.

5.Был хорошо организован.

6.Собрались интересные люди.

7.Был недорогим.

8.Квалифицированные тренеры.

9.Навык можно было бы применить на практике.

	Требования к самой простой поставке (товару) разнообразны и зависят от интересов соответствующих потребителей


	1.На пути поставки товара много препятствий.

2.Маркетинг должен минимизировать препятствия.


В)Используя данные материалы заполните таблицу

                                                                                       Таблица 10

	Потребители производителя вашего товара (не конечные)
	Требования потребителей к производителю

	1
	

	2
	

	3
	

	4
	

	5
	


Задание 3

Сегментация рынка

	Цель сегментации – выбрать тех потребителей, чьи потребности мы сможем удовлетворить лучше других или наилучшим для своих возможностей образом


Примеры сегментации

Пятерочка – для экономных

КАМАЗ – для работающих в самых тяжелых условиях

СПС –для сторонников экономической свободы

ОН клиник Нева –для богатых мужчин с проблемами потенции

Три толстяка – магазин для толстых людей  

Мерседес – для ценящих престижные вещи

Кирпичи и Пароходы – для модной небогатой молодежи

ФинЭк – для детей состоятельных родителей

Критерии сегментации

Географическая (регион, город, район, квартал)

Психографическая (тип личности, соц. положение, образ жизни)

Демографическая (пол, возраст, семейное положение, семейный жизненный цикл, жилищные условия, образование, уровень культуры, религия, доход)

Это стандартные, но могут быть и другие 

Процесс сегментации и нацеливания товара

1.Определение критериев сегментации

2.Описание профилей сегментов (что это за сегменты)

3.Оценка степени привлекательности этих сегментов

4.Выбор сегментов

5.Разработка маркетинга для выбранных сегментов

6.Позиционирование товара

Позиционирование

Что это такое?

1. Позиционирование – это процесс внедрения в сознание потребителей мысли об уникальности объекта. 

2. Позиционирование – это убежденность Потребителя в уникальности товара, компании, идеи.

Примеры позиционирования

Новый жемчуг – самая популярная паста в России

Лада – ключ к дорогам России

Зюганов –«коммунист»

Мерседес – престиж

Чубайс – надежный финансовый партнер \ грабитель народа

Пятерочка – недорогой повседневный магазин

Ролекс - роскошь

Космонавт – Гагарин

Лучший советский футбольный тренер – Лобановский 

Хоккеист №1 – Валерий Харламов

Террорист – Бен Ладан

	1.Позиционирование помогает решить ряд важных проблем потребителя 

2.Позиционирование помогает поставщику предложить вместо обычного товара более ценный эквивалент – торговую марку
3.Позиционирование – это утрата материальности


Товар

Торговая марка     Позиционирование

Цена

Торговая марка (ТМ)

Что такое торговая марка?

1.ТМ – это миф, созданный потребителем, индивидуализированный продукт, которому покупатель приписывает повышенную ценность. Именно в этом залог высоких прибылей, к которым стремится маркетолог. (Тим Амблер)

2.ТМ – это способ решить проблемы потребителей, связанные с восприятием, узнаванием и выбором товара.

Образ ТМ формируется из

Оригинального названия, товарного знака, упаковки, рекламы. 

Задание 4

придумывать рекламу 

Что мешает Потребителю и Поставщику?

	Поставщик
	Потребитель

	1.Рассстояние

2.Незнание пожеланий и требований Потребителя.

3.Отсутствие прямого выхода на Потребителя, возможности дополнить информацию

4.Цена

5.Как передать необходимую Потребителю информацию

6.Ограниченный рекламный бюджет

7.Безразличие Потребителя

8.Экономические условия в стране

9.Конкуренты

10.Умение людей отсекать информацию

11.Объективное реальное несоответствие потребности и товара

12.Невозможность поставить для каждого в тот момент, когда он хочет и может

13.Как заставить купить повторно

14.Осторожность Потребителя
	1.Как и где купить?

2.То ли это, что надо, или не то?

3.Как это вернуть или отремонтировать, у кого получить консультацию?

4.Цена

5.Непонимание сути или содержания рекламы

6.Недостаток нужной информации 

7.Недоверие к Поставщику

8.Ограниченный бюджет семьи

9.Другие искушения

10.Лавина бесполезной информации

11.Противоречие между желанием иметь и желанием не тратить

12.Когда хочу, его нет, но когда не могу, он вдруг появляется

13.Хочется попробовать и другие схожие товары

14.Страх быть обманутым


11. Тренинг сплочения коллектива и эффективных внутрифирменных коммуникаций и Тренинг командной работы.

Очень часто этот тренинг называют тренингом командной работы. Когда я общаюсь с руководителем фирмы, который хочет провести тренинг «командной работы на сплочение коллектива» (иногда и так называют), то я в первую очередь спрашиваю о том, какая цель (или иначе говоря «Зачем») должна быть достигнута с помощью этого тренинга. Обычно, они говорят примерно так: «Мне нужно, чтобы наши сотрудники были одной командой. Чтобы они понимали, что у них есть общая цель и были более ответственными». 

Когда на тренинге я задаю вопрос, - «Что, по-вашему, определяет хорошую команду?», наиболее частыми являются ответы: «взаимопонимание», «дружеская атмосфера», «взаимовыручка», «поддержка», «чувство плеча/локтя» (в зависимости от того какой именно орган у данного человека отвечает за сплочение), «взаимопонимание и хорошее отношение друг к другу не только в рабочее время», «каждый на своем месте, и прикрывает соседа», «желание помочь в трудной ситуации», «доверие друг другу». Гораздо реже встречаются «общая цель, важная для каждого члена команды», «профессионализм», «ответственность», «лидерство», «вклад», «делегирование полномочий». То есть, члены команды должны быть, в первую очередь, симпатичными, дружественно настроенными и достаточно близкими людьми, с которыми приятно общаться (желательно не только на работе) и на которых можно положиться в трудную минуту. Эмоциональная составляющая является самой важной. Осознание того, что это не просто компания хороших друзей, работающих вместе, присутствует, но явно не на первом плане. 

С точки зрения достижения целей организации, эта наша привязанность к «человеческим отношениям», частое предпочтение личных качеств профессиональным («ничего, что специалист не самый лучший, зато – душа человек!») и преимущество отношений внутри коллектива над задачами, поставленными перед этим коллективом, здорово мешает решению этих самых задач.

А вообще давай разберёмся, где начинается команда и чем она отличается от коллектива.

Итак, что такое команда? По моему мнению, команда – это сплоченная группа людей, объединённых общением и сотрудничеством для  достижения общей цели, важной для каждого члена этой группы.

Работа команды — совместная работа членов команды плюс феномен синергии — команда достигает в работе больших результатов, по сравнению с суммой результатов отдельных индивидов. 2+2=5

Итак, одна из ключевых фраз в определении команды – это «для  достижения общей цели, важной для каждого члена группы». И отсюда мы переходим к целеполаганию. Ведь что такое сплочённая группа людей, объединённых общением и сотрудничеством, но не имеющей ясной цели, поставленной руководством компании и разделяемой всеми членами группы? Такая группа тут же найдёт общую цель, которую можно выразить так: – работать меньше, получать больше. Поэтому цель для команды – это то единственное, что оправдывает её существование, и более того, после того как эта цель достигнута, и нет другой достойной цели – команда должна быть тут же распущена.

Иначе говоря, команда – это группа специалистов-профессионалов, подчиненных конкретной задаче и взаимодействующих друг с другом через поиск путей решения этой задачи. Если какой-либо член такой команды не соответствует актуальной цели, он достаточно безболезненно заменяется на другого, более подходящего. 

А коллективом я буду называть группу, в первую очередь, достаточно близких, доверяющих друг другу людей, которые, к тому же, имеют общую задачу. 

При таком определении «команда» – это больше западное или даже штатовское определение, а «коллектив» – ближе к нашему постсоветскому менталитету.  

В команде чётко различаются личные и служебные отношения. Член команды ясно отличает служебные отношения, при которых главным является решение поставленной задачи, и все прочие типы отношений. Ситуации, когда он играет роль начальника, приятеля или родственника имеют определенные границы; они как бы отделены заборчиками, на каждом из которых висит табличка с надписью: «руководитель», «старый приятель», «партнер по футболу», «муж» и т.п. И переходя с одного «участка» на другой, он не забывает плотно прикрыть за собой дверь. На каждом «участке» существуют свои, вполне конкретные правила поведения, которые ясно осознаются и используются. Такой подход позволяет члену команды днем раскритиковать своего коллегу в пух и прах за допущенную ошибку, а вечером пригласить его попить пивка и расслабиться. Критикует он как коллега, а пиво пьет как приятель, и две эти роли не смешивает. Это западный подход. Встречается он и у нас, но достаточно редко.

Такое поведение немыслимо для коллектива. Здесь человек одновременно играет роли и, скажем, директора, и друга Иван Иваныча, и соседа по даче. Правила поведения в разных ситуациях, конечно, отличаются, но не так сильно. Поэтому, даже если руководитель справедливо накажет сотрудника, являющегося одновременно его приятелем, то, скорее всего, он будет чувствовать себя перед ним виноватым и постарается как-то это загладить или компенсировать.  Этот подход ближе к нам. При длительном общении члену коллектива не удаётся ограничиться чисто служебными отношениями и он неизбежно пускает другого в свою личную зону (насколько далеко – будет видно). И поэтому ему очень важно, что это за человек, какие у них отношения, и можно ли ему доверять. Для него это значительно важнее профессиональных качеств партнера. 

В коллективе присутствует негативное отношение к конфликтам: их считают злом и стараются всячески избегать. Это понятно – ведь любой конфликт, даже чисто производственный, неизбежно затрагивает личные отношения его участников, а это весьма неприятно. 

Из этого можно также сделать некоторые выводы по поводу того, чего именно члены коллектива ждут от руководителя. Очевидно, что заботы и понимания. У нас по-прежнему в большой цене руководитель, который умеет «войти в положение» подчиненного, разобраться в его проблемах и, если нужно, оказать поддержку не только в рабочей сфере.

А какие же отношения ценятся в коллективе? Штатовский бизнес принес на наш рынок свою «любимую» систему Управления по Целям (management-by-objectives). Руководитель А ставит перед сотрудником Б цель, они договариваются, что Б будет ее реализовывать и в конце оговоренного срока оценка результата его работы покажет, насколько он приблизился к поставленной цели. Успешное достижение целей ведет к продуктивным отношениям между А и Б. Логично, четко, ясно. Почему же до сих пор в тех организациях, где внедряется Управление по Целям, мы слышим от руководителей, что «люди слишком субъективно подходят к оценке деятельности», «сотрудники боятся, что все это сведется к критике», «разве возможно реально объективно оценить человека?». Действительно, невозможно, когда мы оцениваем человека, а не какое-то конкретное выполняемое им действие. А в коллективе это воспринимается именно так. Здесь можно оценивать человека, только принимая во внимание всю его ситуацию, его прошлые заслуги и достижения, его связи, его семейное положение и т.п. 

Это, однако, не значит, что коллектив не достигает целей. Просто он идет с другой стороны: от качества взаимоотношений к качеству выполнения задачи. Чем лучше взаимоотношения, тем больше гарантий, что будет достигнут хороший результат. Понятно, что, с точки зрения управления, коллектив в отличии от команды, требует существенно большего времени и терпения для налаживания работы: устойчивые отношения за пять минут не создаются.

Итак, возвращаемся в начало этого раздела. Если есть конкретная цель перед группой сотрудников, собранных вместе для достижения этой цели, то я провожу тренинг командной работы, жёсткий и рассчитанный на «взрослых» людей, упражнения и игры провожу с максимально строгими правилами, каждое упражнение привязываю к цели, приучаю участников к обратной связи и к тому, чтобы они эту связь могли друг другу давать и после тренинга, конфликты, существующие между участниками выявляются, заостряются и разбираются. Тренинг строится на понятиях: выбор, ответственность, вклад, целепологание и целедостижение, цены и ценности, миссия и видение команды и её членов. Большое внимание уделяется взаимоотношениям со временем, жёстко разбирается любые неточности, связанные со временем: опоздания, перерасходование или неиспользование времени, выделенного на упражнение. Во время тренинга определяются и принимаются определённые штампы и шаблоны неконфликтных служебных взаимоотношений. По сути, тренинг командной работы происходит в виде короткой двух или трёх дневной начальной коучинг-сессии.

Итак, ниже приводится тренинг сплочения – командной работы.

Цель: сплочение коллектива, повышение коммуникативной компетентности, совершенствование навыков командного взаимодействия и развитие корпоративной культуры предприятия. 

Темы тренинга.

· Выявление и осознание личных стратегий поведения. Понятие о жертве и ответственности. Роль выбора в позиции ответственности. Принятие корпоративного словаря, основанного на позиции ответственности. Составление списка запрещённых слов и выражений.

· Выявление долговременных стратегий взаимодействия в коллективе, осознание плюсов и минусов этих стратегий.

· Осознание существования других стратегий взаимодействия. Выбор и осознание эффективных стратегий. Принятие их как своих.

· Выработка и принятие совместных правил, направленных на повышение эффективности командной работы.

· Осознание себя командой и понимание общекомандных целей.

· Отработка командного взаимодействия с использованием упражнений верёвочного курса. Роль невербальных способов общения в достижении целей.

· Основы конфликтологии. Стратегии и тактики эффективного общения. Диагностика и принятие эффективных способов. 

· Спор и дискуссия. Отличия. Правила проведения дискуссий. Тренировка действенных способов выработки общего мнения и прихода к согласию. 

· Распознавание и недопущение манипуляций при общении. Неманипулятивные способы воздействия. Выработка формальных неманипулятивных шаблонов для прояснения внутрифирменных отношений.

· Психоэкология в практике общения.

· Формирование корпоративного и личного имиджа сотрудников.

Тренинг проходит в течение двух или трёх дней. Третий день занятий тренинга может проводится на природе или в спорт зале в виде экстремального тренинга и заключаются в преодолении различных препятствий в составе команды. 

План проведения тренинга.
В процессе проведения тренинга желательно получить следующие документы:

1. Список слов и выражений, не рекомендуемых для употребления в организации.

2. Список рекомендуемых слов и выражений.

3. Список корректных шаблонов для применения в острых ситуациях.

4. Внутрифирменные правила взаимодействия, направленные на достижение цели. 

Первый день – тяжёлые игры и процессы.

Второй день – светлые игры. 

Третий день – игры и упражнения верёвочного курса.

Список запрещённых фраз и выражений.

Меня, мной, потом.

Нет и не, как междометие и начало возражения.

Долгие предисловия (вместо того чтобы по делу).

Высказывание не по Теме (пришло в голову и распирало).

Долгоговорение.

Перебивание собеседника.

На самом деле, Однозначно, Невозможно, Никогда, Всегда и другая категоричность.

Чёрт, Кошмар, Беда, Ужас и аналогичный эмоциональный негатив.

Безадресные обращения типа Надо сделать.

Рекомендуется обозначение следующих намерений.
Просьба – я обращаюсь к тебе с просьбой.

Предложения – я обращаюсь к тебе с предложением.

Возражение – я хочу тебе возразить.

Требование – я обращаюсь к тебе с требованием.

Обвинение – я выдвигаю к тебе обвинение.

 Запрещается:

· настаивание на своих Просьбах и предложениях,

· предъявление необоснованных Требований и Обвинений,

· отсутствие ответа на обоснованные Требования и Обвинения.

Пошаговый план.

1. Начало тренинга. Цели. Цены за достижение целей. Правила. Отношения к правилам. Принятие правил. Разминка.

2. Игра «Озеро». Обсуждение игры. Разговор о необходимости поддержания дисциплины и механизмах, обеспечивающих выживание и развитие фирмы. Наказание и поощрение. Соответствие реально существующей системы поощрений и наказаний (ПиН) корпоративной культуре фирмы. Предложения по совершенствованию системы ПиН. Существует ли корпоративный стиль и в чём он выражается.

3. Игра «Тонущая подводная лодка» (Только для тренинга командной работы) и её обсуждение.

4. Диагностика командного взаимодействия. Игра «Встреча двух цивилизаций». Выявление привычных стратегий взаимодействия. Осознание цен пользования привычными стратегиями. Возможность других стратегий.

5. Игра «Рекламная компания». Игра «Молчащее и говорящее зеркало». Процесс «Личный герб и девиз». Обсуждение гербов. 

6. Игра «Адские башни». Разбор игры. Осознание важности понимания каждым своего места в команде и своего вклада в достижение общей цели. Отладка системы обмена и передачи информации в организации.

7. Понятия жертвы, ответственности, выбора. Плюсы и минусы. Упражнения в парах. Составление словаря жертвы и словаря ответственности. Обсуждение способов общения. Выделение манипулятивных и неманипулятивных шаблонов. Разговор о манипуляциях. Выявление и недопущение манипуляций. Составление списка шаблонов, использующих неманипулятивные конструкты.

8. Команда. Что делает группу людей командой. Типология личности. Выявление типов сотрудников. Выработка принципов и правил командного взаимодействия. (Для тренинга командной работы).

9. Определение эксклюзивности фирмы. Ценности. Миссия. Определение миссии фирмы. Видение. Определение видения фирмы. Моё место в этом видении. Утверждение герба и девиза фирмы исходя из миссии и видении фирмы. Определение командной цели.

10. Спор и дискуссия. Каналы восприятия. Игра на переговоры «Катастрофа в пустыне». Разбор игры с выделением дефицитов.

11. Игра на взаимодействие и развитие креативности «Дигикон». Обсуждение игры.

12. Упражнение на доверие «Фултраст» (не проводится в трёхдневном тренинге).

13. Упражнение «Планка» (не проводится в трёхдневном тренинге).

14. Окончание тренинга. Подведение итогов. Обратная связь.

Комментарии.

Игра «Озеро».

Цель игры: выработка у участников понимания необходимости и действенности контроля и угрозы наказаний в организации.

Оборудование: плакат с полем игры, таблица правил, фишки или картонки пяти цветов (белый, жёлтый, зелёный, красный, синий) по числу участников.

Легенда.


Вы все директора целлюлозно-бумажных комбинатов крупного холдинга,  равномерно расположенных вокруг большого озера (пусть это будет озеро Байкал). Ваша задача, определённая в Уставе предприятия – это извлечение максимальной прибыли. Вы можете в процессе своей работы использовать несколько разных стратегий действий.


Зелёная стратегия – обозначается зелёным цветом – работа в соответствии с заданным техническим процессом. При этом за квартал работы вы получаете прибыль, обозначенную на поле игры зелёным цветом.


Красная стратегия – обозначается красным цветом – работа с нарушением технического процесса – вы сбрасываете воду в озеро мимо очистных сооружений. При этом, если вас не поймали, то  за квартал работы вы получаете прибыль, обозначенную на поле игры красным  цветом.


Синяя стратегия – обозначается синим цветом – помимо работы в соответствии с заданным техническим процессом вы выполняете роль экологической полиции. При этом за квартал работы вы теряете $12000, если вы один выбрали такую стратегию, или в «А» раз меньше, если указанную стратегию выбрали «А» участников. При этом, если в этом квартале кто-то выбрал красную стратегию, то он штрафуется на $100000, которые идут государству (а не тому, кто выбрал синюю стратегию).


Жёлтая стратегия – обозначается жёлтым цветом – помимо работы в соответствии с заданным техническим процессом, вы выполняете роль пропагандиста сбережения природы. При этом за квартал работы вы теряете  $12000, если вы один выбрали такую стратегию, или в «А» раз меньше, если указанную стратегию выбрали «А» участников. При этом, если в этом квартале кто-то выбрал зелёную стратегию, то он премируется $12000, или в «А» раз больше, если жёлтую стратегию выбрали «А» человек.

Белая стратегия – обозначается белым цветом – вы уходите в другой бизнес и за каждый квартал получаете $5000.

Если кто-то из участников выбирает красную стратегию, то качество воды ухудшается на один пункт за каждую красную стратегию.


Раз в год, после весеннего паводка, качество воды может улучшаться на 1-6 пунктов, в зависимости от бросания кости. 


Тренер раз в квартал, обходит директоров комбинатов, и они показывают ему (так, чтобы никто не увидел, кроме тренера) фишку, соответствующую по цвету выбранной стратегии. После окончания года, тренер (уже в роли директора холдинга) подводит итоги работы за год. При этом, директор холдинга всячески хвалит тех, кто за год заработал больше денег и, соответственно, ругает тех кто заработал мало. После подведения итогов участники имеют право в течении трёх минут обсудить в «кулуарах» итоги работы и выработать совместную стратегию на следующий год.

Поле игры.
	Качество воды
	Уровень качества воды
	Зелёная стратегия
	Красная стратегия

	Столовая питьевая вода
	92
	94
	96
	98
	100
	$60000
	$160000

	Питьевая вода
	82
	84
	86
	88
	90
	$50000
	$140000

	Чистая вода
	72
	74
	76
	78
	80
	$40000
	$120000

	Техническая вода
	62
	64
	66
	68
	70
	$30000
	$100000

	
	52
	54
	56
	58
	60
	$20000
	$80000

	Загрязнённая вода
	42
	44
	46
	48
	50
	$10000
	$60000

	
	32
	34
	36
	38
	40
	$5000
	$40000

	Грязная  вода
	22
	24
	26
	28
	30
	$1000
	$20000

	
	12
	14
	16
	18
	20
	- $1000
	$10000

	Очень грязная вода
	2
	4
	6
	8
	10
	- $5000
	$1000



Нюансы.


Обычно, часть участников в первый год начинает выбирать красную стратегию и качество воды (а вместе с ней и количество зарабатываемых денег) начинает падать. Это начинает не нравится тем, кто действует по зелёной стратегии и некоторые из них под влиянием эмоций начинают выбирать синюю стратегию, чтобы наказать нарушителей (хотя и сами за это платят 12000 или 12000/А, чисто по русски). После первого года идёт бурное обсуждение, «зелёные» призывают всех не пользоваться красными стратегиями, но в следующем году ситуация повторяется. Через несколько лет группа начинает понимать, что призывы и добрые намерения не работают, и или находит эффективную стратегию или погружается в депрессию. 


Эффективная стратегия заключается в том, чтобы в жёсткой очерёдности выбрасывать одну синюю фишку и одну жёлтую. При этом в каждый квартал все точно знают, кто выбрасывает синюю, а кто жёлтую и в случае отсутствия в этот квартал синей или жёлтой, можно чётко указать, кто конкретно не выполнил взятых обязательств. Синяя стратегия, выбираемая одним из участников, делает бессмысленной использование красных стратегий, а жёлтая – поощряет к выбору разрешённых технологий.


После окончания игры можно привязать игру к существующим внутри коллектива правилам и поговорить о ценах использования «Красных стратегий», о системе наказаний (синих стратегиях) и системе поощрений (жёлтых стратегиях) существующих в данном коллективе. Если есть желание руководства, эту систему можно обсудить и доработать прямо на тренинге, и тогда это будет не внедрённая сверху (например, приказом директора) система, а плод коллективного творчества работников, их совместное, принятой всеми решение. Чувствуешь разницу?

Игра «Шлюпка». 

Жёсткая игра на обратную связь, лидерство, ответственность, ценность для команды. Подробно эту игру я опишу в тренинге Лидерства.

Игра «Встреча двух цивилизаций».

Цель игры: выявление стратегий взаимодействия принятых в организации, оценка этих стратегий, принятие новых стратегий, направленных на взаимовыгодное взаимодействие по принципу «Выграть – Выграть».

          Группа делится на две команды - представляющие цивилизации "клингонов" и "протейцев".

            Легенда.

Космическая экспедиция клингонов обнаружила необитаемую землеподобную планету, недра которой, оказались насыщены разнообразными полезными ископаемыми и стратегически важными видами сырья. Но одновременно с клингонами на эту планету высадилась экспедиция протейцев, тоже заинтересовавшихся этой планетой. заметив присутствие друг друга, и клингоны и протейцы укрылись в своих космических кораблях, приведя в боевую готовность нейтронные орудия и ручные бластеры. Эта планета крайне необходима и той и другой цивилизации. По-видимому, вооружённого столкновения не избежать. Вопрос в том, кто начнёт первым, то есть на кого ляжет ответственность за развязывание конфликта. Началось тягостное ожидание.

               Впрочем, ещё остаётся возможность мирно договориться. Но между кораблями нет связи, и чтобы высказать свои предложения, необходимо покинуть корабль и выйти наружу. Это риск: соперники могут не сделать такого же шага, а просто уничтожить конкурентов. В этой игре вам придётся решить, как поступить, совершив 10 ходов. В зависимости от выборов команд складываются разные ситуации, оценка которых в баллах приведена в таблице.

              Клингоны                 Протейцы            
  Клингоны              Протейцы

 1.   открыть огонь     
открыть огонь              
-3                
 
-3

 2.    открыть огонь      
выйти наружу             

+5                  
-5

 3.   выйти наружу      
открыть огонь              
-5                

+5

 4.   выйти наружу      
выйти наружу              

+3                 
+3
            Смысл таблицы достаточно ясен: если обе команды начинают военные действия, они теряют по 3 балла, если какая-то команда решает выйти из корабля для переговоров, а соперники прицельным огнём стирают их с лица планеты, то погибшие лишаются 5 баллов, а меткие стрелки по парламентёрам приобретают также по 5 баллов, если же представители обеих цивилизаций решат попытать удачи на пути переговоров, то и те и другие получают по 3 балла.

            На каждый ход отводится по 5 мин. Каждый ход голосуется отдельно.

Команды узнают о ходах друг друга, только после того, как сделают свой ход.

В случае если решение за 5 мин. не принято, то команда штрафуется на 3 балла. Голосовать можно сколько угодно раз, но если при окончательном голосовании есть люди поднявшие руки против, то за каждого из них команда лишается одного балла. Голосовать можно только за или против. Решение команд передаёт соперникам ведущий или его ассистент.

            Цель игры:  набрать максимальное количество положительных баллов. 


Нюансы.


Перед началом игры провести разговор на тему, что такое игра, что в ней есть. Обратить внимание на азарт, победителей и побеждённых, правила, цель игры и т.п.


После этого предложить правила игры, ответить на вопросы по правилам и когда правила будут понятны всем – объявить цель игры и развести команды по разным помещениям.


В подавляющем большинстве случаев обе команды выбирают «Открыть огонь», и на счету у каждой к концу игры будет по минус тридцать баллов.


В процессе делёжки после окончания игры, выясняется, кто, как играл, какие стратегии кто предлагал и т.п. Из процесса принятия решений можно вытащить очень много различных разговоров и опытный тренер так и делает, обращая внимание на малейшие мелочи. 


Затем, тренер спрашивает - кто выиграл. А затем показывает, что выиграть можно было  бы используя стратегию «выйти наружу» обоими игроками. При этом зарабатывается максимальное количество положительных баллов – плюс 60, которые делятся пополам между командами.

Если у тренера есть информация о группе, то он может пользоваться ею при разборе полётов приводя конкретные примеры ситуаций, когда неиспользование стратегии «выиграть-выиграть» приводило к неуспеху «играющих».


После анализа тренер даёт следующее письменное домашнее задание.

Домашнее задание.

1. Вспомни, как ты играл в игру «Встреча двух цивилизаций». Где и как в своей жизни, дома и на работе, ты играешь так же? Какие цены ты платишь, если «выигрываешь» и если проигрываешь. Какие цены платят твои родственники, друзья и коллеги за твои стратегии игры?

2. Что произойдёт с тобой и с отношениями с важными тебе людьми, если ты и дальше будешь так же играть в эту игру?

3. Что изменится в твоей жизни, если ты будешь использовать стратегию «выиграть-выиграть»? Что изменится в твоей жизни, если ты вовлечёшь в использование этой стратегии своих близких, друзей и коллег?

Утром, после начала второго дня тренинга, желательно провести делёжку, т.е. дать людям возможность высказаться по темам домашнего задания.

Игра «Рекламная компания».

Цель игры: получше узнать друг друга с хорошей стороны. 

Задание. 

В течение 20 мин, разбившись на пары, поговорить друг с другом, с целью узнать как можно больше о своём партнёре. Затем, по очереди, в течении 2-х минут партнёры представляют друг друга, проводя своего рода рекламную компанию своего партнёра, а потом отвечают на вопросы остальных участников от имени своего партнёра.

Игра «Молчащее и говорящее зеркало».

              Тренер предлагает выйти в круг добровольцу, который будет "смотреть в зеркало.

              - Твоя задача только по отражению в "зеркале", точнее в двух ,определить, кто из членов группы подошёл к тебе сзади. Эти два "зеркала", разумеется будут живыми .Одно будет молчащим: оно сможет объяснить тебе, кто находится за твоей спиной, только с помощью мимики и жестов. Второе "зеркало" - говорящее. Оно будет объяснять, что это за человек, конечно, не называя его имени. Выбери из группы тех двоих, кто станет твоими "зеркалами".

               - "Зеркала" встают рядом у стены. Игрок перед ними. Все остальные участники группы располагаются за его спиной и по одному бесшумно подходят к нему сзади. Сначала работает молчащее "зеркало". Если игрок не может угадать человека за спиной ,то вступает "говорящее зеркало" и произносит одну фразу. Если игрок опять не угадывает, то снова - можно по другому - отражает "молчащее зеркало" и т.д.. Задача игрока - угадать человека за спиной как можно быстрее.

              Для зеркал есть определённые условия. "Молчащее зеркало" фактически не ограничивается в способах "отражения" человека за спиной основного игрока. Но не стоит ограничиваться только на изображении чисто внешних особенностей людей и тем более подчёркивать какие-то физические характеристики.

              На говорящее "зеркало" накладывается ряд ограничений. 1. Естественно, запрещено называть имя человека за спиной игрока. 2.Нельзя ссылаться на воспоминания о событиях с участием этого человека вне группы.

3. Следует избегать простых описаний внешности.

               Начинаем.

               Несколько циклов, а потом обсуждение. Вопросы следующие:

               Кому из игроков потребовалось меньше всего зеркальных "отражений", чтобы определить, кто находится за его спиной?

               В чём секрет такой прозорливости?

               Кто из участников группы оказался самым талантливым "зеркалом"? Что ему в этом помогло?

               Кто из участников удивлён тем, как был отражён "зеркалами"?

               Что вы почувствовали, когда увидели своё отражение?

Игра "Рекламный ролик". 


Легенда.

Всем нам хорошо известно, что такое реклама. Ежедневно мы множество раз видим рекламные ролики на экранах телевизоров и имеем представление, какими разными могут быть способы презентации того или иного товара. Поскольку мы все потребители рекламируемых товаров, то не будет преувеличением  считать нас специалистами по рекламе. Вот и представим себе, что мы здесь собрались для того, чтобы создать свой собственный рекламный ролик для какого-то товара. Наша задача - представить этот товар публике так, чтобы подчеркнуть его лучшие стороны , заинтересовать им. Всё как в обычной деятельности рекламной службы.

Но один маленький нюанс - объектом рекламы будут являться конкретные люди, сидящие здесь в этом кругу. Каждый из вас вытянет карточку, на которой написано игровое имя одного из участников группы. Может оказаться, что вам достанется карточка с вашим собственным именем. Ничего страшного! Значит, вам придётся рекламировать самого себя. В нашей рекламе  будет действовать ещё одно условие: вы не должны называть имя человека, которого рекламируете. Более того, вам придётся представить человека в качестве какого-то товара или услуги. Подумайте, чем мог бы оказаться ваш протеже, если бы его не угораздило родиться в человеческом облике. Может быть холодильником? Или загородным домом? Тогда что это за холодильник? И каков этот загородный дом?

             Назовите категорию населения, на которую будет рассчитана ваша реклама. Разумеется, в рекламном ролике должны быть отражены самые важные и - истинные - достоинства рекламируемого объекта. Длительность ролика не более одной минуты. После этого группа должна будет угадать, кто из её членов был представлен в этой рекламе.

             При необходимости можете использовать в качестве антуража любые предметы, находящиеся в комнате, и просить других игроков помочь вам.

             Время на подготовку - 10 мин.

             Упражнение, как обычно, завершается обсуждением и рефлексией собственных переживаний каждого из игроков по поводу представления его в рекламном ролике.

Процесс "Личный герб и девиз".

          
Процесс "Кто я". Тренер говорит примерно следующий текст:

        
Каждый отвечает на вопрос не более чем десятью словами и пишет его на карточке. Ходят смотрят и знакомятся с ответами друг друга.

           
Только что вы увидели , как велико разнообразие способов ответить на этот ёмкий вопрос "Кто я?". Кто-то считает наиболее важным одно, кто-то другое. Первые три ответа, пожалуй, и представляют отражение внешнего поверхностного слоя нашего Я-образа. Давайте и поработаем пока с этим поверхностным слоем, чтобы уточнить и прояснить для себя и других, что же представляет наш  Я-образ в первом приближении.

           
Итак подчеркните первые три ответа на вопрос "Кто Я?". Каждый из этих ответов отображает какую-то одну сторону вашей личности. Я прошу вас подумать именно с позиций этой стороны. Каким мог бы  стать ваш девиз, адекватный характеристике, сформулированной в первом пункте. В качестве девиза может выступать всё что угодно - известный афоризм, пословица, строчка из песни или ваше собственное высказывание. Главное - чтобы он как можно точнее отражал суть, заложенную в вашей самохарактеристике. Запишите его на отдельном листе... Теперь обратитесь ко второму и третьему пункту, придумайте девизы к ним и также запишите их на отдельных листах…  Хорошо.  Следующее задание - к каждому пункту придумать какой - либо символ, воплощающий в форме знака внутреннее содержание самохарактеристики...

            Все закончили. Читать девизы и показывать свои символы пока не нужно. То, что я скажу дальше, вам , наверное покажется неожиданным. Есть ли среди нас люди, в жилах которых течёт дворянская кровь древних родов? 


Процесс «Личный герб».

             Но давайте немного пофантазируем. Вообразим, что и мы все принадлежим к знатным и древним родам и приглашены на праздничный бал в средневековый королевский замок. Благородные рыцари и прекрасные дамы подъезжают к воротам замка в золочёных каретах, на дверцах которых красуются гербы и девизы, подтверждающие дворянское происхождение их обладателей. Так что же это за гербы и какими они снабжены девизами? Настоящим средневековым дворянам было значительно легче - кто-нибудь из их предков совершил выдающееся деяние,  которое прославляло его и отображалось в гербе и в девизе. Его потомки получали эти геральдические атрибуты в наследство и не ломали голову над тем, какими должны быть их личные гербы и девизы. А нам придётся самим потрудиться над созданием своих собственных геральдических знаков.

     
На больших листах бумаги с помощью фломастеров вам нужно будет изобразить свой личный герб, снабжённый девизом. Материал для его разработки у вас уже есть. Но может быть, вы  сумеете придумать нечто ещё более интересное и точнее отображающее суть ваших жизненных устремлений, позиций, понимания себя. В идеале человек, разобравшийся в символике вашего герба и прочитавший ваш девиз, смог бы чётко понять, с кем он имеет дело.

    
Вот примерная форма герба. Контур разделён на  несколько областей. Постарайтесь учесть предназначение каждого участка герба и символически передать необходимую информацию.

    

Левая часть - мои главные достижения в жизни.

    
Средняя часть - то, как я себя воспринимаю.

    
Правая часть - моя главная цель в жизни.

    
Нижняя часть -мой главный девиз в жизни.

    
У вас есть 30 мин.

    
А теперь, прекрасные дамы и благородные кавалеры, у вас есть по минуте на каждого, чтобы представить свой герб. 

         
 А теперь вы идёте на перерыв и на перерыве посмотрите на гербы ваших товарищей и похвастайтесь своими. 

Процесс "Разработка герба группы".

             Сейчас вы обсудите, что именно вам показалось похожим и близким в ваших гербах и девизах, что в них является наиболее важным. Через 20 минут вы представите всем остальным не только свои выводы, но и предложить общий для членов группы - символ и объединяющий вас девиз. Таким образом, у вас должен появиться герб вашей команды, если конечно вы команда.

Игра «Адские Башни».

Время: около часа.

Цель: это упражнение на построение команды, в котором делается попытка показать конфликт, возникший из-за коммуникационных барьеров между участниками и из-за необходимости делегировать полномочия и ответственность. Такие барьеры возникают в связи с тем, что люди, расценивая своё восприятие мира как единственно верное, зачастую отказываются принимать иные точки зрения. 

Размер группы: несколько групп по 4-7 человек.

Порядок действий. 

1. Разбить группу на команды.

2. Дайте каждой команде побольше кубиков или деталей типа «Лего».

3. Всем участникам каждой из команд вручите карточку, на которой будут записаны данные, касающиеся какой-то одной части задания. Подчеркните, что этой информацией ни с кем нельзя делится никаким образом.

4. Объявите, что игра будет проходить в полном молчании, и разрешите игрокам приступить к делу.

Примерные инструкции на группу из 5 человек.

1. Башня должна состоять из 20 уровней и быть устойчивой и красивой. Прозрачные детали могут находиться только на последнем уровне. Вы эксперт по красоте, и если вам что-то не понравится, вы должны добиться изменения этого.

2. Жёлтые детали не должны соприкасаться с белыми. Каждый следующий этаж не может быть шире предыдущего.

3. Красные детали не могут стоять на синих. Красные детали не могут быть под белыми.

4. Синие детали не должны соприкасаться с зелёными. Чёрная деталь может соприкасаться только с синей.
5. Башню должны строить именно вы. Если за детали возьмутся другие члены вашей команды, остановите их и настаивайте, что построите башню самостоятельно.
Понятия жертвы, ответственности, выбора. Плюсы и минусы. Упражнения в парах. Составление словаря жертвы и словаря ответственности. Обсуждение способов общения. Выделение манипулятивных и неманипулятивных шаблонов.


Про жертву, ответственность, выбор поговорим в тренинге личностного роста. Одним из результатов этого блока будет создание списка запрещённых слов и рекомендованных шаблонов общения. То, как мы говорим, здорово влияет на, то, как мы мыслим и живём. И если изменить разговор человека, то изменится и его жизнь. Задача этого блока изменить разговор жертвы на разговор человека ответственного, сознательно делающего и принимающего свой выбор, и убрать манипуляции из общения. Причём, с момента принятия этих шаблонов, задача тренера отслеживать их применения в оставшейся части тренинга. После тренинга, уже задача коллектива (команды) отслеживать использование этих шаблонов. Кстати, только применение таких шаблонов, может до полутора раз повысить производительность труда и укрепить дисциплину в фирме.


Помимо приведённых выше шаблонов можно использовать и следующий список.


Список выражений, запрещённых в офисе.

1. Звонил, но не дозвонился.

2. А почему я?

3. Мне не довели.

4. В это время меня не было (был в отпуске, в командировке, болел и т.п.).

5. Они ничего не хотят. (Про потенциальных клиентов).

6. Меня подставили (обманули).

7. Мне помешали обстоятельства.

Остальное допиши сам!

Команда. Что делает группу людей командой. Типология личности. Выявление типов сотрудников. Выработка принципов и правил командного взаимодействия. 


Что такое хорошая команда? Это команда звёзд или команда-звезда? 

Какие же факторы влияют на создание Команды?


Наверное, как и в семейное жизни, люди составляющие команду должны иметь следующие общности:

1. Общие жизненные ценности.

2. Общую цель.

3. Примерно одинаковый уровень образования и мышления (ума).

4. Профессионализм и компетентность примерно одного уровня.

5. Одинаковый уровень лидерства и ответственности.

6. Толерантность и уважение друг к другу.

7. Умение принимать обратную связь и, при необходимости, изменяться.

А чем они должны или могут отличаться. А всем остальным. Это и характер, и психотип, и увлечения, и профессия, и многое другое.

Причём, очень желательно, чтобы люди в команде различались по психотипу.

Организация, состоящая целиком из людей одного типа, не будет звёздной командой, между тем это - нередкий случай, так как руководители бессознательно стараются набирать похожих на себя людей. Я, в своей деятельности бизнес-консультанта, встретил две успешные строительные компании. Во главе одной из них стоял мотор, во главе другой – анализатор. И в той и в другой я проводил  Экстремальный тренинг командной работы. И та и другая команда справилась со всеми заданиями. Каждая по своему. И как им не хватало друг друга для большей эффективности! Команда, состоящая из людей разных социотипов, которые умеют и хотят между собой взаимодействовать, будет успешной: будет и планирование, и внимание к людям, и проведение планов в реальность, и человек, который скажет: "Позвольте, а если вы это будете делать, как мы будем потом отчитываться?!". Следовательно, необходимо тщательно подбирать или корректировать стили работников. Причем важно, чтобы сотрудники знали - и признавали свою роль в команде, осознавали все свои достоинства и недостатки! 


И здесь неплохо провести упражнение на выявление социотипа каждого члена команды (смотри раздел соционика в тренинге), рассмотреть матрицу поведений, а затем утвердить роли каждого члена команды в соответствии с его социотипом, то есть позволить человеку проявлять лучшие качества, присущие данному социотипу на благо всей команды.


И ещё немного о команде. Моя глубокая убеждённость, команда – это или группа топ-менеджеров, или специально созданная под конкретный проект рабочая группа. При этом лидер команды не управленец в нашем понимании, а координатор и вдохновитель. Во всех других случаях, на мой взгляд, создавать команду не только нецелесообразно, но даже противопоказано. В этих случаях достаточно пирамидальной или матричной системы управления.
Определение эксклюзивности фирмы. Ценности. Миссия. Определение миссии фирмы. Видение. Определение видения фирмы. Моё место в этом видении. Утверждение герба и девиза фирмы исходя из миссии и видении фирмы. Определение командной цели.


Вообще миссия и видение организации – это отдельный двухдневный тренинг, но в 3-х дневном тренинге командной работы для определения миссии и видения можно выделить определённое время.

Для успешного развития организации необходимо чёткое понимание её желаемого состояния в будущем, видение её долгосрочных целей: продукция и услуги, которые компания планирует производить и продавать; рынки на которых планирует работать; способы выхода на эти рынки; технологии и оборудование, необходимые для обеспечения выпуска продукции или оказания услуг; политика финансирования и управления капиталами и самое главное - убеждения и принципы, разделяемые персоналом компании. Миссия для организации - это, по сути то же самое, что смысл жизни для человека.

     
Формулировка миссии - это результат серьёзной работы управленческой команды (если это действительно команда) с привлечением внешних консультантов. Хорошо сформулированная миссия способствует решению, по меньшей мере трёх задач управления:

     1. Миссия заставляет руководство систематически заниматься всесторонним анализом сильных и слабых сторон организации и её конкурентов, определением возможностей и угроз и на этой основе повышать общую эффективность своей деятельности.

     2. Миссия, которую знают и разделяют работники компании, способствует лучшей интеграции людей в единое целое, повышению уровня приверженности и мотивации персонала и лучшему взаимодействию между руководителями и подчинёнными на разных уровнях.

     3. Миссия способствует формированию хорошего имиджа организации у потребителей, поставщиков, деловых партнёров и инвесторов.

     
На сегодняшний день большинство российских компаний не имеют чётко сформулированной миссии. Для того чтобы управленческая команда и персонал организации были готовы работать на долгосрочные цели, они должны понимать и принимать тот смысл, который заложен в самом существовании данной компании. Реализация стратегии, в которой зафиксированы долгосрочные цели, будет невозможна без согласованной работы руководящего состава и поддержки всего персонала.

Миссия, видение и ценности.

Коллектив людей действует как Команда, когда у нее:

· есть миссия и ценности 

· они осознанны

· они функционируют как рабочий инструмент.

У миссии и ценностей есть внутренние и внешние стороны. Внешняя - роль компании в обществе, мощный цементирующий фактор. Например, во внешней миссии может предусматриваться расширение компании - и создание рабочих мест и инфраструктуры. Если компания выполняет эту миссию, то люди знают, что они создают социально-позитивные блага. А внутренней миссией может быть, к примеру, стабильность сотрудников: компания заботится о социальных благах, системе, соответствующей миссии: зарплата, плюс проценты, плюс бонусы.

Очень важно, чтобы миссия и ценности в компании были осознаны и вовремя изменялись. Например, ценностью компаний, возникающих на заре капитализма в России из коллективов друзей, было - "все в равной позиции". Но по мере развития бизнеса организации расширяется, появляются связки отделов, уровни по вертикали. Невозможно находиться на равной позиции, объективно возникают другие ценности. Это нужно осознать - и менять! А если изменение ценностей вовремя не осознать - команда может развалиться!


Помнишь, мы ранее разрабатывали гербы участников тренинга и общий герб группы. Вернёмся к этому ещё раз, но на другом уровне.


Я предлагаю каждому члену коллектива «нарисовать» реальную картинку своего видения себя в этой компании через несколько лет и вовлечь окружающих в своё видение. Из этих картинок затем мы составляем общую картину видения фирмы. Этот процесс непростой, он состоит из медитаций, обсуждений в парах и мини группах общих ценностей, из мозгового штурма и достижения общего согласия, т.е. вовлечения каждого в это общее видение.


После определения видения мы переходим к миссии организации, как. пути достижения этого видения. 


Следующая фаза определение девиза и герба фирмы.


И наконец, исходя из миссии и видения мы определяем ближайшие конкретные цели, стоящие перед конкретной командой.

Спор и дискуссия. Каналы восприятия. Игра на переговоры «Катастрофа в пустыне». Разбор игры с выделением дефицитов.


Следующий шаг в развитии командного взаимодействия – это умение правильно и эффективно общаться. Для этого я применяю блок переговоров из тренинга продаж, и игру типа «Катастрофа в пустыне», или любую другую игру на приход к согласию. Игра снимается на видео и затем делается анализ использования стратегий и правил эффективных переговоров.

Игра на взаимодействие и развитие креативности «Дигикон».

Время: около 40 мин.

Цели:  


-     Провести упражнения на планирование

· Проиллюстрировать лидерское поведение

· Исследовать чувства, испытываемые подчинённым к своим лидерам.

Сценарий.


Вы все  - герои н/ф рассказа. Одни пришельцы из космоса, а другие роботы. Земляне заключили всех пришельцев в тюрьму и заперли в камеры. Стража в любой момент может увести их на казнь. Единственная возможность для пришельцев убежать – приказать роботам принести ключ (лежит на виду), который подходит к дверям всех камер. Но необходимо спешить, т.к. неизвестно, кем окажутся пленники в других камерах – друзьями или врагами.


Те, кому удастся бежать, могут либо выпустить остальных, либо убить их.


Роботы могут заходить куда угодно, кроме камер. До того, как узники смогут воспользоваться услугами своих роботов, им придётся создать их «память» и отдать последним ряд команд, которые нужно записать. К сожалению, «память» роботов способна удержать лишь 10 команд, каждая из которых состоит максимум из двух слов. Это единственные звуки, на которые роботы могут реагировать. Более того – команды не могут отдаваться на каком-либо известном языке; они должны состоять из бессмысленных слов: например «зин» – «иди вперёд» или «чат» – «иди назад».Это продиктовано тем, что в каждой камере сидят представители различных цивилизаций, у которых нет общего языка, и потому им приходится его изобретать. 


В каждой команде группа ЗК должна выработать свои условные команды и занести их в «справочные таблицы» соответствующих роботов, чтобы затем им можно было приказать пойти, взять ключ и принести его в камеру. Таким образом, роботы реагируют на ряд заранее определённых команд. 


Эти команды, когда их усвоят, можно повторять и отдавать в любой последовательности. Однажды сформированную память роботов нельзя изменить.

Процесс игры.

1. Разбейте игроков на группы от 4 до 8.

2. В каждой группе выберите робота. Они обязаны повиноваться своим хозяевам, могут видеть, слышать, двигаться и реагировать, выполнять простейшие однозначные команды, но не умеют говорить.

3. Сообщите остальным, что они являются узниками, и поместите каждую группу в угол отгородив её столами и стульями, чтобы получилась «камера». Расположите камеры как можно дальше друг от друга.

4. Обратите внимание на большой ключ, который вы положите у всех на виду.

5. Ознакомьте всех со сценарием.

6. Кратко ответьте на вопросы. Дайте 5 минут на формирование памяти роботов.

7. По истечении 5 минут удалите роботов из комнаты.

8. После этого объявите, что стражники сделали в тюрьме кое-какие перестановки, и немного сдвиньте мебель, сделайте туннель, по которому роботам придётся ползти за ключом. Добавьте ещё несколько препятствий. Если хотите, можете перекладывать ключ с места на место, а если вы играете с очень умной группой, то можете положить ключ туда, где роботам будет трудно его увидеть. После такого узники придут в полное смятение, поскольку им наверняка не пришло в голову ввести в память роботов слова ползти и перелезать. Успокойте их и посоветуйте стараться изо всех сил.

9. После того как пленники уяснят последовательность действий, которые необходимо выполнить их роботам, чтобы добыть ключ, пригласите роботов подойти к вам, заберите у них шпаргалки, перемешайте их и раздайте так, чтобы ни у одного из них не оказалось в руках первоначального варианта, объяснив это тем, что роботы всего лишь машины, и неважно, чьим командам они подчиняются.

10. Объявите, что теперь роботы готовы к действию.

Игра проходит весело и интересно. После игры необходимо провести обсуждение и посмотреть что работало, что не работало. Чей вклад в достижение цели и в чем и почему был весомый. 

Упражнение «Фултраст». Упражнение «Планка».

Эти упражнения будут описаны в Экстремальном тренинге.

И в конце, подведение итогов, делёжка и прощание.

12. Экстремальный тренинг.

Цель тренинга – сплочение коллектива и построение эффективного командного взаимодействия.
Основные темы и задачи тренинга:
· Выявление существующих стратегий взаимодействия в коллективе, осознание плюсов и минусов этих стратегий.

· Осознание существования других стратегий взаимодействия. Выбор и осознание эффективных стратегий. Принятие их, как своих.

· Понимание ответственности и вклада каждого сотрудника в решении общих задач.

· Осознание влияния внутренних убеждений сотрудников на степень эффективности достижения личных и командных целей. Способы изменения убеждений. 

· Доверие и делегирование полномочий.

· Выработка и принятие совместных правил, направленных на повышение эффективности командной работы.

· Осознание себя командой.

· Стратегии и тактики эффективного взаимодействия. Диагностика и принятие.

· Роль невербальных средств коммуникации в эффективном общении.

· Распознавание и недопущение манипуляций при взаимодействии. Неманипулятивные способы воздействия.

· Психоэкология в практике взаимодействия.

Летом этот тренинг проводится на специально оборудованной лесной поляне, а зимой в спортивном зале. Тренинг проводится для групп от 8 до 12 человек и представляет собой ряд игр и упражнений, часть из которых может проходить на высоте до 17 метров. Тренер постоянно поддерживает и направляет команду во время выполнения упражнений. По завершению каждого упражнения важной частью тренинга является обсуждение и подведение итогов – вот тут-то участников и ожидают сюрпризы и открытия, как о себе, так и о команде в целом. Они помогут перенести полученный опыт в реальную жизнь, а в результате многое изменить, наладить улучшить – именно в том направлении, в котором это необходимо самой компании.

Участие в тренинге не предполагает особой физической подготовки или туристского опыта. Максимальная безопасность участников  обеспечивается в каждый момент тренинга.

Тренинг проводится в течении одного дня. 
Материально-техническое обеспечение (в ценах 2002 года).

1. Верёвка альпинистская 10 мм (динамика) 

– 100 метров 

– 3500 руб.

2. Обвязки  






- 3 штуки 

– 3000 руб.

3. Карабины 





– 15 штук 

– 1500 руб.

4. Каски альпинистские

 


– 2 штуки 

– 2000 руб.

5. Верёвка альпинистская 14 мм (статика)  

- 100 метров 

– 2500 руб. 

6. Ножовка хорошая 







– 300 руб.

7. Фанера 10мм 





– 3 листа (1,5х1,5)
– 700 руб.

8. Крепёж, отвёртка, молоток, пассатижи, гвозди 



– 400 руб.

9. Мелкие верёвки, скотч, резинки 





– 200 руб.

10.  Тент полиэтиленовый 







– 1000 руб.

11.  Аптечка полевая 







– 300 руб.

12.  Трос металлический 




– 40 м. 

– 1000 руб.

План проведения тренинга.
Разминка.

1. Обычная:

· В кругу каждый по очереди предлагает выполнить какое-либо упражнение.

· Чехарда, бег вдвоем (спиной друг к другу, взявшись за руки) разными способами.

· Спутанные цепочки.

2. Упражнения разминки на командное взаимодействие и доверие.

· Взявшись за руки, лицом друг к другу, одновременно сесть на землю, затем одновременно встать вдвоём, вчетвером, вшестером, всей группой.

· То же самое, спиной друг к другу.

· Став спиной друг к другу, одновременно достать колени партнёра руками.

3. Игра «Построиться с закрытыми глазами».

Один из игроков с закрытыми глазами должен построить остальных игроков по росту. Упражнение проходит в молчании. Засекается время. Затем тренер предлагает улучшить результат. Опять игра. Затем тренер провоцирует на результат – 7-10 секунд. Разговор о взаимодействии. После игры – разговор об установках и рамках, о позволении добиваться лучших результатов, о взаимодействии.

4. Ходьба с закрытыми глазами по лесу, друг за другом в колонну по одному. Тренер ведёт за руку первого, остальные держат за плечи впереди идущего. Через несколько минут тренер предлагает продолжить выполнение упражнения в полном молчании. После игры – делёжка, разговор о доверии и ответственности.

5. Упражнение «Качалка».

Один из игроков в центре с закрытыми глазами и скрещенными на груди руками. Остальные по кругу кладут руки на центрального игрока в районе плечевого пояса и начинают его плавно раскачивать. Игра проходит в молчании. Тренер контролирует вертикальную ось центрального игрока и то, чтобы он не сгибался и не отрывал ног от земли. Перед началом качания тренер спрашивает ЦИ, какие ощущения тот хотел бы испытать, какие картинки увидеть, что услышать. Тренер останавливает качание, притрагиваясь к макушке ЦИ, после того как ЦИ перестаёт бояться и начинает кайфовать. После каждого качания – разговор об ощущениях ЦИ, об ощущениях качающих передаваемых и воспринимаемых через руки, легко или тяжело им было качать в зависимости от поведения и ощущений ЦИ. Вывести игроков на разговор о доверии и ответственности.

6. Переход вслепую к фултрасту.

Основная часть.

Упражнение «Фултраст» – падение на доверие.

Оснастка – пень высотой 150-200 см или нечто подобное.

Построить игроков в две шеренги, лицом друг к другу, около пня в направлении предполагаемого падения. Попросить игроков протянуть друг навстречу другу руки, вверх ладонями так, чтобы между своими руками были две чужие руки разных людей (кроме крайних). Тренер объясняет цель упражнения – упасть спиной назад на руки своей команды, поясняет, как сложить руки. Предупреждает об опасности расцепления рук во время падения. Затем помогает залезть на пень, проверяет, как сложены руки и контролирует направление падения. Перед падением предлагает игроку сместить фокус с себя, на тех, кто его будет ловить, чтобы игрок не расцепил руки и упал прямо. ЦИ спрашивает громко, – Поддержка готова? Если все готовы (тренер контролирует руки у поддержки), то игроки громко отвечают, - Готова! Игрок громко говорит, - Падаю! Игроки ему кричат, - Падай!

 Тренер в процессе упражнения следит за тем, чтобы тело падающего было вытянуто в струну, если игрок сгибается, то тренер заводит разговор о доверии и о том, насколько легче ловить прямого игрока. В процессе делёжки акцентировать внимание на доверии, ответственности, влияния беспокойства падающего на результат.

Упражнение «Ядовитое болото».

Оснастка: две жерди длиной 3,5-4метра, четыре полена диаметром 20см длиной 50-60 см, ровная поляна.

Задача: Препятствие представляет собой ядовитое болото. Пункт «А» находится до первого полена, пункт «Б» – за четвёртым поленом. Второе и третье полено представляют собой кочки. Цель игры – с помощью жердей, в составе команды перейти из пункта «А» в пункт «Б» не дотронувшись никакой частью тела до поверхности болота. Использование других подручных средств не допускается. В случае если кто-либо из команды дотрагивается любой частью тела до поверхности болота, вся команда возвращается в пункт «А». Сколько вам необходимо времени для выработки стратегии? … Сколько вам необходимо времени для преодоления препятствия? … Тренер вправе остановить выполнение упражнения в любой момент, если конкретный способ применения покажется ему опасным.

Тренер может предложить взять ответственность за соблюдение правил команде игроков. В случае затруднений может предложить выполнить это упражнение в молчании. При анализе обратить внимание на делегирование полномочий, распределение обязанностей, ответственность и вклад каждого, акцентировать гиперответственность и ненужное беспокойство.

Упражнение «Переправа со скалы на скалу».

Оснастка: два квадратных пятачка земли, ограниченных верёвочками, со стороной 80-100 см, находящиеся на расстоянии 3м друг от друга. Посредине свисает верёвка. Нитяные перчатки.

Задача. Препятствие представляет собой бездонную пропасть. Пункт «А» – это первый квадрат. Пункт «Б» – второй квадрат. Цель игры – с помощью верёвки, в составе команды перейти из пункта «А» в пункт «Б» не дотронувшись никакой частью тела до земли за пределами верёвки, ограничивающей квадраты. Запрещается вставать ногами на головы и плечи игроков. Использование других подручных средств не допускается. В случае нарушения правил, вся команда возвращается в пункт «А». Сколько вам необходимо времени для выработки стратегии? … Сколько вам необходимо времени для преодоления препятствия? … Тренер вправе остановить выполнение упражнения в любой момент, если способ преодоления покажется ему опасным.

Тренер может предложить взять ответственность за соблюдение правил команде игроков. В случае затруднений, может предложить выполнить это упражнение в молчании. При анализе обратить внимание на делегирование полномочий, распределение обязанностей, ответственность, творчество и вклад каждого, акцентировать гиперответственность и ненужное беспокойство.

Упражнение «Высокое бревно».
Оснастка. Бревно диаметром 15-20 см, длиной 2,5-3м, окоренное, подвешенное на верёвках горизонтально, на высоте пояса, верёвки, натянутые параллельно бревну на расстоянии 1-1,1 метра от его проекции на землю.

Задача. Препятствие представляет собой бездонную пропасть. Пункт «А» – с одной стороны бревна. Пункт «Б» – с другой. Цель игры – в составе команды перейти из пункта «А» в пункт «Б» через бревно, не дотронувшись никакой частью тела до земли за пределами верёвки, ограничивающей пространство пропасти. Запрещается вставать ногами на головы и плечи игроков, прикасаться к верёвке, на которой висит бревно. Через бревно переходит в конкретный момент времени только один участник. Разрешается оказывать помощь переходящему из пункта «А» в пункт «Б» в конкретный момент времени только с одной стороны. Использование других подручных средств не допускается. В случае если кто-либо из команды дотрагивается любой частью тела до поверхности земли между ограничивающими верёвками или каким-либо другим способом нарушает правила, вся команда возвращается в пункт «А». Сколько вам необходимо времени для выработки стратегии? … Сколько вам необходимо времени для преодоления препятствия? … Тренер вправе остановить выполнение упражнения в любой момент, если способ преодоления препятствия покажется ему опасным.

Тренер может предложить взять ответственность за соблюдение правил команде игроков. В случае затруднений, может предложить выполнить это упражнение в молчании. При анализе обратить внимание на делегирование полномочий, распределение обязанностей, ответственность, творчество и вклад каждого, акцентировать гиперответственность и ненужное беспокойство.

Упражнение «Лабиринт».
Оснастка. Ровная поверхность земли, ограниченная верёвочками в виде лабиринта. Платок для завязывания глаз.

Задача: Препятствие представляет собой лабиринт. Пункт «А» находится у входа в лабиринт, пункт «Б» – после выхода. Цель игры – одному из игроков, с завязанными глазами, под руководством остальных игроков команды, перейти из пункта «А» в пункт «Б» не дотронувшись никакой частью тела до ограничивающих верёвочек и не переступая через них. Игроки руководят его действиями по очереди, используя каждый только одно слово. Использование подручных средств не допускается. В случае если идущий игрок дотрагивается любой частью тела до верёвочек, или кто-то из команды нарушит правила, игрок удаляется и не принимает участие в дальнейшей игре. Игра заканчивается, если выполнена цель игры или в команде осталось два игрока. Сколько вам необходимо времени для выработки стратегии? … Сколько вам необходимо времени для преодоления препятствия? 

Тренер может предложить взять ответственность за соблюдение правил команде игроков. При анализе обратить внимание на делегирование полномочий, распределение обязанностей, творчество, ответственность и вклад каждого, акцентировать гиперответственность и ненужное беспокойство, рассмотреть такие качества как исполнительность и точное и безукоризненное выполнение указаний исполнителем, способность к чувству локтя.

Упражнение «Паутина».

Оснастка. Верёвки, натянутые между двумя деревьями в виде паутины.

Задача: Препятствие представляет собой паутину. Прикосновение к паутине любого из игроков ведёт к «гибели» всей команды. Пункт «А» находится с одной стороны паутины, пункт «Б» – с другой. Цель игры – всей команде перейти из пункта «А» в пункт «Б», не дотронувшись никакой частью тела до ограничивающих ячейки паутины верёвочек. Каждый игрок идёт через своё отверстие в паутине. Использование одного отверстия для прохода двух и более игроков не допускается.  Запрещается вставать ногами на головы и плечи игроков. Использование подручных средств не допускается. В случае если идущий игрок, или кто-то из команды дотрагивается любой частью тела до верёвочек, команда возвращается на исходную позицию. Сколько вам необходимо времени для выработки стратегии? … Сколько вам необходимо времени для преодоления препятствия? … Тренер вправе остановить выполнение упражнения в любой момент, если конкретный способ применения покажется ему опасным.
Тренер может предложить взять ответственность за соблюдение правил команде игроков. При анализе обратить внимание на делегирование полномочий, распределение обязанностей, творчество, ответственность и вклад каждого, акцентировать гиперответственность и ненужное беспокойство, рассмотреть такие качества как исполнительность и точное и безукоризненное выполнение указаний исполнителем, способность к чувству локтя.

Упражнение «Паук».

Оснастка: Две верёвки, крепко натянутые между двумя деревьями и соединённые посредине. Перчатки.

Задача: Препятствие представляет собой пропасть, на краях которой растут два дерева, соединённые крест накрест двумя верёвками. Пункт «А» находится с одной стороны, пункт «Б» – с другой. Цель игры – всей команде попарно, навстречу друг другу преодолеть препятствие, не дотронувшись никакой частью тела до земли. Остальная команда страхует идущих, не прикасаясь к ним. Запрещается вставать ногами на головы и плечи игроков. Использование подручных средств не допускается. В случае если один или оба из идущих игроков дотрагивается любой частью тела до земли или до страхующих, команда начинает преодолевать препятствие снова, с первой пары. Сколько вам необходимо времени для выработки стратегии? … Сколько вам необходимо времени для преодоления препятствия? … Тренер вправе остановить выполнение упражнения в любой момент, если способ применения покажется ему опасным.
Тренер может предложить взять ответственность за соблюдение правил команде игроков. При анализе обратить внимание на делегирование полномочий, распределение обязанностей, творчество, ответственность и вклад каждого, акцентировать гиперответственность, ненужное беспокойство, страх и его преодоление.

Упражнение «Растяжка».

Оснастка: Две верёвки, крепко натянутые между двумя деревьями в горизонтальной плоскости на высоте 1м под углом 30 градусов друг к другу.

Задача: Препятствие представляет собой пропасть, на краях которой растут три дерева, соединённые крест накрест двумя верёвками. Пункт «А» - дерево где сходятся верёвки, пункт «Б» – метка на одной из верёвок. Цель игры – всей команде попарно, опираясь друг на друга руками, преодолеть препятствие, не дотронувшись никакой частью тела до земли. Остальная команда страхует идущих, не прикасаясь к ним. Использование подручных средств не допускается. В случае если один или оба из идущих игроков дотрагивается любой частью тела до земли или до страхующих, команда начинает преодолевать препятствие снова, с первой пары. Сколько вам необходимо времени для выработки стратегии? … Сколько вам необходимо времени для преодоления препятствия? … Тренер вправе остановить выполнение упражнения в любой момент, если способ применения покажется ему опасным.
Тренер может предложить взять ответственность за соблюдение правил команде игроков. При анализе обратить основное внимание на доверие.

Упражнение «Лыжи».

Оснастка: Четыре верёвки длиной 1,5м каждая, две обрезные доски шириной 10-15см, толщиной  25-30мм. Перчатки.

Задача: Препятствие представляет овраг с глубоким снегом. Пункт «А» находится с одной стороны, пункт «Б» – с другой. Цель игры – всей команде одновременно, используя доски и верёвки, преодолеть препятствие, не дотронувшись никакой частью тела до земли. Использование других подручных средств не допускается. В случае если кто-то из игроков дотрагивается любой частью тела до земли или до страхующих, команда начинает преодолевать препятствие снова. Сколько вам необходимо времени для выработки стратегии? … Сколько вам необходимо времени для преодоления препятствия? … Тренер вправе остановить выполнение упражнения в любой момент, если способ применения покажется ему опасным.
Тренер может предложить взять ответственность за соблюдение правил команде игроков. При анализе обратить внимание на делегирование полномочий, распределение обязанностей, творчество, ответственность и вклад каждого, чувство локтя.
Упражнение «Планка».
Оснастка: Лёгкая планка, длиной 3 м. Два стояка выстой до 2,5 м. Приспособление для закрепления планки на стояках.

Перед выполнением упражнения разговор о том, какие планки вы ставите для себя и своей команды. Предложить выбрать высоту планки вашей команды.

Задача: Препятствие представляет планку. Пункт «А» находится с одной стороны, пункт «Б» – с другой. Цель игры – всей команде преодолеть препятствие над планкой, не дотронувшись никакой частью тела до планки. Использование других подручных средств не допускается. В случае если кто-то из игроков дотрагивается любой частью тела до планки или до земли с другой стороны от черты под планкой, он возвращается в пункт А. Сколько вам необходимо времени для выработки стратегии? … Сколько вам необходимо времени для преодоления препятствия? … Тренер вправе остановить выполнение упражнения в любой момент, если способ применения покажется ему опасным. Упражнение выполняется в молчании. Если кто-то нарушает это правило, то он или кто-то из команды возвращается в пункт А.

Тренер может предложить взять ответственность за соблюдение правил команде игроков. При анализе обратить внимание на делегирование полномочий, распределение обязанностей, творчество, ответственность и вклад каждого, чувство локтя. Обратить внимание на внутренний разговор, на доверие, на страх, на заботу о других членах команды.
Упражнение «Пятиметровая стена».

Оснастка: Стена из фанеры высотой 4,2 – 4,5 метра.

Перед выполнением упражнения страхующие висят на стене, тренер находится наверху, и после открытия глаз участниками, которых подвели к стене с закрытыми глазами, говорит текст:

Препятствие представляет собой фрагмент бесконечной пятиметровой стены. Пункт «А» находится вашей  стороны, пункт «Б» – наверху. Цель игры – всей команде преодолеть препятствие. Использование подручных средств не допускается. Запрещается вставать ногами на головы и плечи. Сколько вам необходимо времени для выработки стратегии? … Сколько вам необходимо времени для преодоления препятствия? … Тренер вправе остановить выполнение упражнения в любой момент, если способ применения покажется ему опасным.

 
Упражнение выполняется в молчании. Если кто-то нарушает это правило, то он или кто-то из команды возвращается в пункт А.

При анализе обратить внимание на возможность в составе команды преодолевать те препятствия, которые кажутся непреодолимыми.


Упражнение Постройка башни.

Команда получает задание построить небольшую башню, высотой  не более 6 метров, используя для этого жерди и верёвку. На построенную башню должен забраться один из членов команды, закреплённый страховкой и снимает вымпел.


Упражнение Построение моста через ручей.

С помощью жердей и верёвок команда строит мост через небольшой ручей и переходит по нему на другой берег.

Упражнение Преодоление пропасти.

С помощи верёвки построить переправу и перейти всей командой через пропасть.

Комментарии.

Итак, что такое Экстремальный тренинг? Можно попробовать дать следующее определение:

Экстремальный тренинг является систематизированным активным тренингом личностного и командного роста, используемый для формирования командного духа и сплочения групп любой профессиональной ориентации. Он проходит, как правило в естественных природных условиях с использованием специальных снарядов и альпинистского снаряжения.

Характерной особенностью тренинга является то, что поставленные цели могут быть радикально достигнуты за предельно короткий срок времени, например, за один световой день.

Тренинг представляет собой комплекс последовательно выполняемых упражнений (задач), которые различаются по уровню сложности и экстремальности (от легких к более сложным). В программу проведения тренинга входят две группы упражнений: 

Низкие - представляет из себя комплекс задач, не содержащих в себе экстремальных моментов. В игровой имитационной форме отрабатываются различные аспекты внутригруппового взаимодействия: поиск способов решения поставленной задачи в условиях ограниченного времени, согласованное принятие решений, четкость выполнения совместно выработанной тактических приемов и т.д. 

Логическим продолжением низких упражнений являются высокие, выполняемые со специальным страховочным альпинистским снаряжением на высоте до 30 метров: подъем на деревья, прохождение высотной полосы препятствий, свободное падение с высоты на страховке и т.п. 

Многие люди, занимающиеся продвижением этого тренинга на рынок, практически единодушно указывают на первую трудность Экстремального тренинга, как коммерческого продукта: бывает крайне сложно дать правильное представление о тренинге для лиц, ранее ничего не слышавших о таком мероприятии. Действительно, с одной стороны организация проведения тренинга представляется довольно серьезным мероприятием, связанным с поездкой целого коллектива сотрудников за город, что должно быть вполне обосновано и тщательно организовано, а с другой стороны бывает трудно дать заранее четкое представление о том, что конкретно ожидает участников во время прохождения тренинга, и что они в итоге получат после его завершения.

Вставляемые в презентационные папки фотографии или описания упражнений часто не решают поставленной задачи, а бывает даже могут оказать «медвежью услугу». Некоторых может отпугнуть «экстремальность», у других может вызвать негативное впечатление фотографии снарядов и процесса прохождения через них команд. Часто приходилось слышать замечания вроде: «Все это несерьезно! Какие-то веревки, бревна! Мне что делать больше нечего, как возвращаться в детство и играть в пионерскую игру «Зарница»? Встречаются и скептики, принципиально не верящие в возможность достижения поставленных перед тренингом целей. Однако, на все эти возражения вполне можно найти позитивные контраргументы, хотя по опыту лучше всего срабатывают рекомендации лиц, уже прошедших тренинг. Хорошо работает профессиональный ролик, сделанный из видеоматериалов, являющихся неотъемлемой частью тренинга. При этом необходимо получить согласие участников тренинга на использование этих материалов в рекламных целях.

Факторы, влияющие на проведение тренинга.

Погода

Я уверен и имею подтверждение того, что тренинг может быть проведен практически в любое время года и практически при любых погодных условиях, за исключением особо неблагоприятных случаев (сильный ветер, буран, проливной дождь и т.д.). Плохая погода (естественно в разумных пределах) может послужить дополнительным фактором, увеличивающим общую сложность тренинга, а следовательно, и эффективности результатов. Единственно, очень не люблю проводить тренинг зимой на природе (так видимо сам не люблю природу зимой по причине южного происхождения).

Питание

Вопрос не так прост, как это может сначала показаться. Естественно, так как участники и инструктора заняты на тренинговой площадке целый день и расходуют свою мышечную и эмоциональную энергию, то им должна быть представлена возможность приема пищи. Однако прием пищи во время проведения тренинга может иметь и отрицательные последствия: после обеда команды, как правило, расслабляются, в результате снижается эффективность всего мероприятия. Особенно это заметно тогда, когда в программе проведения тренинга специально отмечается, что участникам будет предложен шашлык, который по сложившейся традиции непременно ассоциируется с отдыхом в лесу. По моему мнению, чтобы не потерять эмоциональный подъем участников и тем не менее не оставить их голодными, оптимальным было бы предложение «нехитрой» и вместе с тем добротной пищи: каша, сваренная на костре, тушенка, копченые окорочка, быстрорастворимый суп-лапша «Доширак» или «Ролтон» и т.п. Также неплохой вариант - раздача всем участникам типовых одноразовых комплектов НЗ армейского образца, где есть все необходимое для восстановление сил. Время на прием пищи должно быть ограничено заранее: не более 45 минут, включая время на послеобеденный отдых. 

Во время всего тренинга участникам должна быть доступна питьевая вода, а еще лучше горячий чай, сваренный на костре. Алкогольные напитки, естественно, должны быть исключены.

Отдельно следует обсудить возможность совместного отдыха у костра после окончания тренинга (шашлык, гитара и т.п). С одной стороны можно вполне понять людей, желающих расслабиться и отдохнуть после тяжелого дня, но с другой стороны это «культурное мероприятие» может смазать общую позитивную картину от проведенного тренинга (особенно в случае неумеренного употребления алкогольных напитков у костра). Вполне приемлем вариант, когда после проведения сеанса «обратной связи» все участники немедленно разъезжаются по домам. Действительно, организовать пикник в лесу они смогут и в другой раз, тем более, что участники команды стали по-другому относиться к друг другу после проведения тренинга.

Экстремальность.

Ряд упражнений, включенных в тренинг, действительно носит экстремальный характер в привычном понимании этого слова, так как выполняются на высоте и как правило сопровождаются выбросом адреналина в кровь. Однако, «экстремальность» (по-французски: крайность) всего тренинга можно понимать и по-другому. В случае успешной организации мероприятия и правильной методологии его проведения, группа участников достигает результата за счет «крайних» условий выполнения и сложностей, которые команде предстоит преодолеть в условиях ограниченного времени. Это в первую очередь касается низких упражнений, которые практически не содержат каких-либо «опасных» или в привычном значении «экстремальных» упражнений. Поэтому тренинг может быть рекомендован практически для всех групп населения, не зависимо от состояния здоровья и уровня физической подготовки. 

Ряд упражнений могут показаться сложными и требующими определенной физической подготовки участников, на самом деле это совсем не так. 

Во-первых, способ прохождения того или иного упражнения команда разрабатывает самостоятельно и может ВСЕГДА найти ту правильную тактику, которая не потребует значительных физических затрат для участников Например, классическое упражнение «Переправа со скалы на скалу», которое часто воспринимается участниками как тарзанка с завешиванием на одних руках, на самом деле перестает таким быть, если участники сами догадаются сделать на веревке один или два узла или петли, после чего переправиться на этой веревке сможет практически любой человек любой физической подготовки.

Во-вторых, как правило команда неоднородна, в ней всегда выделяются «рабочие лошадки», берущие на себя самые сложные этапы и помогающие другим преодолеть их - в этом, кстати, заключается одна из задач тренинга: выработка «чувства локтя», поддержка своих ослабленных товарищей.

Заканчивая тему «экстремальности», следует отметить, что Высокие упражнения все-таки противопоказаны лицам, страдающими сердечно-сосудистыми заболеваниями, психическими или нервными расстройствами, а также женщинам в состоянии беременности или страдающим нарушениями гормональной системы или расстройствами менструального цикла. Поэтому решение о прохождении высоких упражнений может приниматься только индивидуально без какого-либо нажима со стороны.

Формирование рабочих групп из участников.

Если количество участников тренинга превышает 13-14 человек (это одноразовая максимальная пропускная способность ряда упражнений тренинга), то в таких случаях команда разбивается на отдельные приблизительно равные по числу участников подгруппы по 8-12 человек, каждая из которых работает самостоятельно. Желательно, чтобы группы были подобраны так, чтобы в них было бы равное количество «сильных» и «слабых» участников, мужчин и женщин и т.д. В отдельных случаях набор команд идет случайным образом, но следует учесть и пожелания заказчика или отдельных участников по формированию групп в зависимости от целей тренинга. 

Отдельно следует остановиться на участии в группах детей. Наличие в группе детей, которым, кстати, не делается каких-либо особых поблажек, часто воспринимается как некоторое «слабое звено» команды. Однако бояться этого не стоит, так как с одной стороны это повышает степень собранности и ответственности других участников команды. С другой стороны дети, как правило, очень охотно участвуют в тренинге наравне со взрослыми. Детей следует активно подключать к обсуждению тактики выполнения упражнений. Очень часто бывает так, что именно дети предлагают самый оригинальный и изящный способ выполнения упражнения. «Устами младенца глаголет истина». У меня есть опыт проведения этого тренинга с подростками 13-17 лет и впечатления самые хорошие. А с 17 метровой сосны прыгала и 8-ми летняя девочка и 70 летняя женщина.

Оптимальное количество участников команды 10-12 человек, маленькие же группы (4-5 человек) крайне не эффективны, так как снижаются затраты каждого участника на создание собранности и командного духа. 

Работа тренера.

Очевидно, что этот фактор является наиболее значимым для успеха всего тренинга. От того как тренер ведет свою команду, зависит достигнет ли команда поставленной цели или уедет домой ни с чем. Я не следую установке, что тренерами обязательно должны быть специально обученные психологи, хотя конечно фактор коммуникабельности, чувства юмора и умения разбираться в людях бесспорно очень важны для тренера. 

Агрессия, которая неминуемо возникает, когда команда испытывает трудности при прохождении того или иного упражнения, иногда является тем фактором, который в итоге приводит команду к достижению поставленной цели, мобилизуя участников на поиск правильной тактики. Главная задача тренера - способствовать, чтобы энергия агрессии группы пошла в нужное русло - на внутреннюю мобилизацию всех творческих сил команды. В этом смысле следует отметить важный по нашему мнению аспект: тренер должен быть строгим и по возможности не давать команде никаких поблажек. Действительно, именно сложность выполнения упражнений командой является залогом достижения положительного эффекта от всего тренинга в целом. В противном случае, легко достигнутый успех приведет к обратным результатам: Экстремальный тренинг превращается в банальное развлекательное мероприятие, которое ничего или почти ничего не дает участникам. 

Помимо этого, немало важно и чувство уверенности тренера, так как в случае неудачи прохождения командой того или иного упражнения он должен быть в состоянии дать утвердительный и обоснованный ответ на возможный вопрос участников: «А сами-то вы это все можете пройти?». Здесь также следует упомянуть, что тренер просто обязан остановить выполнение упражнения, если команда выберет опасный способ его выполнения.

Что самое сложное в работе тренера? Остаться невозмутимым и перебороть искушение подсказывать команде решения тех или иных задач, так как не секрет, что любой нормальный тренер «вживается» в свою группу.

В заключение хочется пожелать всем успехов и попробовать свои силы в прохождении тренинга тем, кто это еще не делал.  Впечатления незабываемые!

13.  Тренинг «Миссия и видение организации».

Давай перед тем как отвечать на вопрос «А зачем вообще нужен этот тренинг?» определимся в терминах.

Умные слова про миссию и видение я писал в разделе, посвящённому тренингу командной работы, а теперь давай поговорим по-русски.

Помнишь книгу Волкова «Волшебник Изумрудного города». И ей главного героя – Элли. Когда она попала в страну Жевунов (не по своей воле) у неё появилось огромное желание очутиться обратно в Канзасе. Или можно сказать по другому, - у неё появилось видение того, что через некоторое время она вернётся домой. При этом, из той точки, где она находилась в этот момент было очень много вариантов движения к этому видению. Чисто теоретически она могла вовлечь Жевунов в то, чтобы они помогли перебраться ей и Тотошке через горы и пустыню (а Жевуны были очень ей обязаны, за то что она уничтожила злую волшебницу Гингему), могла построить воздушный шар и перелететь на нём к дому, могла обратиться за советом и помощью к Гудвину Великому и Ужасному, к Стэлле или к Виллине.

Но! Тут из ниоткуда появилась Виллина, открыла свою Волшебную книгу и прочитала Элле её миссию. Элли должна отправится в Изумрудный город по дороге вымощенной жёлтым кирпичом и по пути помочь трём существам исполнить их самые заветные желания. И тогда она попадёт домой. Вот такие блин дела.

Уже исходя из этой миссии (определённой видением), Элли определила свои ближайшие цели.

1. Найти трёх существ, у которых есть заветные желания.

2. Помочь им их исполнить.

3. Дойти до Изумрудного города по дороге ВЖК (а никаким другим способом).

4. Преодолеть все опасности на этом пути и выжить. 

Определив цели и ужаснувшись тяжёлому и опасному пути, Элли пошла по дороге ВЖК. При этом она постоянно мотивировала себя своим видением. По пути она нашла Страшилу, Железного Дровосека и Трусливого Льва, у которых были свои заветные желания (своё, личное видение). Она сумела вовлечь этих существ пойти вместе с ней в Изумрудный город для удовлетворения и своих и её желаний. То есть, на каком-то этапе, миссии Элли и её новых товарищей совпали и они стали Командой персонажей, объединённых достижением целей, одинаково важных для каждого члена команды и взаимодействующих вместе для достижения этих целей. Классическое определение команды. При этом в этой команде собрались абсолютно разные персонажи со своими достоинствами и недостатками. Их уникальные достоинства пригодились всей команде при преодолении различных препятствий (достижении ближайших целей) типа Саблезубых тигров, Людоеда, Оврагов, Большой реки, Страшного макового поля, зверей Бастинды и т.п. А с недостатками друг друга – слабостью Элли, говорливостью Страшилы, сентиментальностью Дровосека и ограниченностью Льва – они мирились и принимали, учитывая их в своих планах.

Итак, исходя из выше и очень выше изложенного, определим основные свойства миссии и видения. Видение – это путеводная звезда, которая позволяет идти, падать и снова вставать, преодолевать трудности и достигать цели. Миссия - это направление, в котором развивается компания, по пути взаимодействуя с окружающим миром: с клиентами и потребителями, с партнёрами по бизнесу, со своими сотрудниками, с социумом. Для того чтобы миссия компании разделялась всеми её сотрудниками, в видении компании каждый сотрудник обязательно должен увидеть и кусочек своего видения. И в этом ключ к успешной мотивации работы человека. Когда он ощущает и видит, что, двигаясь к целям фирмы, он достигает и своих целей, то работает он уже не только за зарплату, а и для себя любимого.

В применении к человеку – ценности, это базовые приоритеты и убеждения, их которых выходят мечты, цели и действия людей, а принципы – это законы, по которым эти действия совершаются. И в применении к человеку мы можем говорить о том, что это примерно одно и тоже, хотя принципы – всегда осознанны, а ценности не всегда.

Примеры: 
Ценность – семья, из неё вытекает принцип – никаких действий во вред семье.



Ценность – быть хорошим для родителей, принцип – не совершать действий, неодобряемых родителями.


В применении к Компании, ценность – это то, что уже создано в Компании, и с чем Компания не желает расстаться, а принципы – это внутренние законы компании (её конституция), направленные на сохранение и приумножение ценностей, на соответствие которым проверяются все действия сотрудников.


Кстати, бывает так, что те ценности, которые были вчера основными, уже не соответствуют текущему моменту и не обеспечивают выживание компании, а других, нужных ценностей, наоборот не хватает.


Поэтому, ценности (как багаж и основа для движения), принципы (правила движения), миссия (как план движения к видению) и видение (как далеко видимая обобщённая цель) должны периодически (раз в два - три года) уточняться в зависимости от внешних условий.

Посмотрим, как выглядит план по проведению тренинга по определению миссии и видения фирмы.


План проведения тренинга.

1. Определение целей на тренинг.

Здесь всё, как и в любом тренинге

2. Понятие ценностей. Выяснение ценностей каждого участника тренинга.

И об этом подробно прописано в разделе работа с целями.

Сначала каждый прописывает их для себя, ранжирует, затем рассказывают друг другу о своих ценностях. И после этого общее обсуждение. Здесь уже стоит задача найти общее в ценностях каждого.

3. Определение ценностей фирмы.

Здесь выявляются ценности организации, или другими словами то, чем мы дорожим и гордимся. И это – и  маркетинг (то эксклюзивное, что есть в нашем товарном предложении или в услугах), и корпоративная культура. Возникает трезвый вопрос, а что такое корпоративная культура?

Для примера я приведу здесь пару, так называемых корпоративных кодексов, принадлежащим реальным фирмам. По вполне понятным причинам названия фирм опускаю.

Корпоративный кодекс фирмы «Х».

Наша цель – удовлетворение потребностей  внешнего клиента, не только предлагая то, что ему нужно самым лучшим и экономичным образом, но формирование специфической потребности в получении современной качественной услуги через постоянное улучшение качества работ, услуг; работников (внутренних клиентов) предприятия через гарантию  их стабильности, обеспеченности и личного развития в компании; и акционеров (собственника) через неуклонный рост дохода предприятия.

Главная ценность нашей компании – наши клиенты. Наши внешние клиенты – это все те, кто позвонил нам, все те, кто когда-либо обращался к нам или размещал у нас заказы.  Каждый коллега – внутренний клиент, и общение с ним требует не меньшей корректности, заинтересованности и вдумчивости, чем общение с внешним клиентом. Все клиенты одинаково значимы для нас. Все: наши взаимоотношения, взаимодействия внутри компании, социальная активность – все подчинено главному интересу – интересу клиента. 

Мы – это люди, которые работают в фирме, внутренние клиенты друг друга.  «Х» – это место для предприимчивых и ответственных людей, которые понимают, что гарантия стабильности  и роста доходов в полной удовлетворенности клиента (внутреннего и внешнего).

Мы стремимся завоевать и поддерживать стабильно растущее и авторитетное положение на рынке. 

Мы - коммерческая организация и должны получать максимальную прибыль, наращивать капитал и конкурентные преимущества. Именно это является гарантией стабильности фирмы и каждого сотрудника в ней.

Наше преимущество во внимании к качеству создаваемых отношений, продукции, услуг. Те качественные отношения с внутренним и внешним клиентом, которые мы строим на основе честности и доверия, являются основой для нашего преимущества на рынке. 

Цель каждого - доказать компании, что он нужен команде для достижения общего результата. А это значит, что каждый  сотрудник компании должен стремится использовать все свои навыки и знания на благо клиента (внешнего и внутреннего). 

Наши уникальные черты: 

· весь спектр услуг от проектирования до чистовой отделки при монтаже нами произведенной качественной современной продукции, ориентированной на потребности клиента;

· динамизм развития и сохранение традиций; 

· стремление к стабильности через непрерывный рост.

Приоритеты: 

· умение работать в команде и ориентированность на качественный результат. Только команда может стать лидером. Поэтому успешным членом нашей организации может стать только тот, кто будет работать в первую очередь на результат и имидж компании, тем самым, работая на свой личный результат. В рамках достижения целей организации мы хотим дать сотрудникам возможность полностью реализовать свои знания, опыт и идеи. Мы ожидаем от сотрудников проявления лояльности и  инициативы.

· Единые стандарты общения. Только единые стандарты коммуникаций и поведения гарантируют стабильное положение на рынке и положительный имидж нашей компании.

· Гибкость и готовность к инновациям. Компания постоянно находится в процессе роста и совершенствования. Успешность члена команды во многом определяется его умением проанализировать ситуацию и быть готовым к позитивным изменениям. 

· Равенство возможностей. Любой сотрудник, пришедший в компанию на любую должность, имеет возможность пройти все ступени карьерного роста вплоть до самых высот. Такие примеры в компании существуют. Все определяется индивидуальными способностями и вкладом в общее дело, умением работать в команде. Компания будет создавать все условия для сотрудников, чтобы они имели возможность учиться и совершенствовать свои собственные способности на благо клиентов.

Памятка сотруднику фирмы «Х»

Вы пришли в коллектив, где уже сложилась корпоративная культура, которую мы ценим и поддерживаем. Вы сможете иметь успехи в нашей организации, если примите и разделите наши ценности. 

Наша корпоративная культура – это правила, нормы, традиции, обычаи и даже образ мыслей, которые были накоплены в процессе функционирования и развития компании, и которых стремятся придерживаться все сотрудники. Важными элементами корпоративной культуры являются: история фирмы, структура фирмы, корпоративный стиль одежды, внутрифирменные правила поведения, правила общения, традиции и обычаи фирмы, миссия фирмы.

Производительность, квалифицированность, инициативность, мобильность и лояльность сотрудников являются важными предпосылками для успеха нашего предприятия, поэтому наша кадровая политика основывается на следующих принципах:

1. Принимать на работу людей, подходящих не только по деловым качествам, но и по личным, и использовать их труд согласно способностям и умениям.  Мы даем возможность человеку проявить себя настолько, насколько он способен. 

2. Управлять предприятием на основе взаимного доверия, уважения и сотрудничества между администрацией и работниками. 

3. Создавать условия для создания качественной продукции: способствовать обучению и повышению квалификации сотрудников. 

Для того чтобы полноценно влиться в наш коллектив, Вам необходимо:

· понимать и разделять политику компании;

· осознавать, что критерий хорошо выполненной работы – это ее результат и удовлетворение клиента (внутреннего и внешнего);

· достойно представлять внешний и внутренний имидж компании, следить за своим внешним видом и манерой общения;

Прежде всего, это уметь:

· работать в команде;

· ориентироваться на результат;

· согласовывать инициативы с непосредственным руководителем: вы не всегда в курсе некоторых внутрифирменных и рыночных политических нюансов;

· не скрывать свои ошибки и промахи,  просить о помощи для скорейшего их исправления и недопущении в последующей деятельности, не искать виноватого, а искать пути выхода из сложившейся ситуации;

Вы правильно сделаете, если будете:

· задавать вопросы руководителю или компетентному сотруднику, если что-то не понимаете;

· обсуждать вопросы условий труда, оплаты, взаимоотношений в коллективе только с лицами, от которых зависит принятие решений: вашим непосредственным руководителем либо менеджером по персоналу;

· приветствовать всех находящихся в офисе людей, будь то: незнакомые вам сотрудники нашей фирмы или наши клиенты; 

· обсуждая производственные вопросы, следить за громкостью вашего голоса, возможно, вы мешаете работать другим сотрудникам;

Не приемлемы: разговоры на повышенных тонах, неэтичные замечания, демонстративное поведение – любой конфликт решается путем конструктивных переговоров. О случаях нарушения этики в отношении вас или других членов коллектива, психологических проблемах с коллективом или отдельными лицами вы можете конфиденциально проконсультироваться в Службе персонала. Всегда следует помнить, что хорошие манеры подразумевают знание и понимание других людей, позволяющее достойно воспринимать их поведение.

Постарайтесь помнить, что:

· для обсуждения производственных трудностей необходимо привлекать только тех, кто компетентен в сложившейся ситуации, либо способен на нее повлиять;

· сотрудники получают зарплату за полный рабочий день. Если вы закончили порученное дело, а ваш руководитель в данный момент занят, начинайте другое или проассистируйте кому-либо из коллег; если у вас нет работы, значит Вы – лишний.  

· вам не всегда будут делать замечания при опозданиях, но учтут при аттестации их регулярность;

· окружающие вас сотрудники и ваш руководитель видят, сколько времени вашего рабочего дня занимают перекуры (курение разрешается только в строго отведенных для этого местах), чаепития и другие занятия, не относящиеся к работе; дружеские отношения между сотрудниками приветствуются руководством, но они должны содействовать улучшению работы, а не вступать с ней в противоречие;

· недопустимо использование оборудования и средств связи фирмы в личных целях без письменного разрешения Генерального директора; учитывайте: регулярно производится мониторинг использования Вами электронной почты и других средств связи, работы в Интернет. 

· в процессе делового разговора между сотрудниками фирмы, особенно в присутствии посторонних лиц или клиентов, принято обращаться друг к другу по имени и отчеству, на «Вы»;

· приветствуется тщательно продуманная, инициативная, качественно и вовремя выполненная работа;

· присутствие и участие в организации корпоративных мероприятий обязательно для всех сотрудников фирмы.

Стиль одежды сотрудников, непосредственно общающихся с клиентами, партнерами, сторонними организациями:

Мужчины: обязателен деловой костюм, желательно из шерсти, в черных, серых, синих или коричневых тонах. Летом возможны светлые костюмы. Пиджаки и брюки можно комбинировать. Рубашки хлопчатобумажные или из смесовых тканей, классической расцветки. Галстук должен быть классических расцветок, желательно из натуральных тканей.

Женщины: обязателен деловой костюм (жакет, жилет, юбка или брюки или платье-футляр (прямого силуэта) в сочетании с жакетом. Блуза, юбка, брюки не должны быть обтягивающими. Блуза не должна быть прозрачной. Ткани предпочтительно натуральные, серого, синего, бежевого, коричневого, черного цветов. Обязательный элемент одежды – колготки или чулки телесного или темного тонов без рисунка (в любое время года). Прическа должна быть аккуратной, макияж умеренным, маникюр неярким.

Рекомендуемый стиль одежды для сотрудников офиса, непосредственно не общающихся с клиентами, партнерами, сторонними организациями.

Мужчины: желательно то же, что и для сотрудников, ведущих непосредственную работу с клиентами, но возможны брюки и рубашки  классического цвета и фасона без пиджака и галстука, классические джемпера.

Женщины: желательно то же, что и для сотрудниц, ведущих непосредственную работу с клиентами, но возможно и сочетание блузы, джемпера с юбкой или брюками классических, неброских расцветок и фасонов. В жаркую погоду допустимы блузы и платья с коротким рукавом, но закрытыми плечами 

Строго запрещается ношение джинсовой, спортивной одежды с элементами «клубного» стиля, поскольку это подрывает имидж компании в глазах клиентов, партнеров, сторонних организаций и самих сотрудников фирмы. Исключение составляют работники административно-хозяйственной службы и водители автомобилей, в силу специфики должностных обязанностей. Для них допустимы джинсовые брюки и спортивная одежда (кроме спортивных брюк). 

Для сотрудников рабочих специальностей (сборщиков, монтажников, грузчиков, водителей, работников АХО) предусмотрена форменная одежда с символикой «Х», которая должно поддерживаться в чистом, опрятном виде.

Опора фирмы – дружный, сплоченный коллектив с множеством добрых традиций, таких как:

· Руководство фирмы всегда приветствует участие сотрудников в разработке новых проектов.

· Традицией также считаются хорошие, доброжелательные отношения между сотрудниками фирмы, участие во всех корпоративных мероприятиях и торжествах. Многие праздники отмечаются коллективом вместе: Новый Год, День Защитника Отечества, Международный Женский День, День рождения Фирмы. Фирма поздравляет каждого сотрудника с Днем рождения.

· День рождения фирмы мы отмечаем _____________________________________________

· В конце сезона проводится собрание с подведением итогов работы всех отделов и фирмы в целом.

Мы надеемся, что наше сотрудничество будет долгосрочным и взаимовыгодным.

Администрация Фирмы «Х»

Корпоративный кодекс Фирмы «Y» (Хартия компании).

1. Наша Компания – достойная компания для достойных людей. Поэтому  ее сотрудники  общаются друг с другом  вежливо, не повышая тона голоса и не перебивая друг друга, кроме тех случаев, когда этого требуют форс-мажорные обстоятельства ( пожар, наводнение, срывающаяся сделка , угроза потери прибыли компании  и т.п.).

2. Быть лояльным Компании для  сотрудника так же естественно, как дышать, так как все  понимают, что развитие компании в целом – необходимое и достаточное условие для развития  в ней каждого (под  развитием понимается улучшение интерьеров,  повышение культурного уровня,   рост доходов  etc).

3. Понятие преданности интересам Компании  включает в себя некоторую долю инициативы, направленной исключительно в мирных  целях на улучшение деятельности компании и укрепление ее позиции среди конкурентов. Разжигание вражды и споров неконструктивного характера среди сотрудников не допускается.

4. В случае возникновения разногласий  они устраняются путем переговоров, а в ситуациях, требующих немедленного принятия решения  -  путем подчинения воле руководителя согласно структуре подчиненности в подразделениях. Последнее не исключает возможного  обсуждения и подробного прояснения  ситуации для подчиненных в дальнейшем по принципу  “case study”  -  «обучение на примере». 

5. Мнение руководителя – закон для подчиненного.  Однако подчиненный имеет право задавать вопросы по всем, касающимся работы, пунктам решения руководителя и получать на них ответы, а также излагать собственное мнение и быть услышанным (в качестве средств для передачи руководителю мнения подчиненного могут использоваться: личные беседы, электронные письма,  выступления на собраниях, ответы в анкетах и пр., и пр.).

6. Руководитель принимает во внимание мнение подчиненных  и терпеливо отвечает на заданные ему ими вопросы, в интересах дела рассеивая тьму непонимания в сознании вверенных ему людей. 

7. Общий дух компании и атмосфера в ее стенах поддерживаются общими усилиями, как руководства, так и сотрудников, поскольку обе эти стороны  в равной  мере заинтересованы  в создании здорового психологического климата на рабочем месте.

8. Каждый сотрудник спонтанно заботится о том, чтобы имидж компании в глазах посторонних наблюдателей и клиентов  никоим образом не нарушался. Это происходит легко и  самостоятельно,  помимо его воли и сознательного желания, исключительно в силу действия вышеперечисленных пунктов.

9. Помощь друг другу в компании – долг и  обязанность каждого сотрудника . К пониманию этого его приводит не только расчет, – если поможешь ты,  помогут и тебе, - но и приятное чувство от помощи ближнему в совместно выполняемом деле, а также непонятное уму стремление к постоянному ощущению единства в коллективе.

10. Коллектив компании  представляет собой гармонично сложенный коллектив с устойчивыми и стабильными отношениями между сотрудниками, служащими предметом  подражания и зависти со стороны  конкурентов.

11. Такие отношения предоставляют каждому идеальные условия для его самореализации, духовного роста и душевного комфорта в пределах компании, а также   роста личного материального благополучия, вместе с благополучием и богатством компании в целом. 

12. Настоящая «Хартия» создана на основе  многолетнего и разностороннего опыта работы компании и принимается всеми ее сотрудниками «по умолчанию». В случае возникновения вопросов, сомнений, критических замечаний или дополнений они применяются  согласно п.п.1,4,7 настоящей «Хартии».

Корпоративная культура у компании есть всегда. Даже (и особенно) если она не прописана и не принята руководством и коллективом. И, в общем-то это и есть отражение миссии компании, воплощённое в отношениях внутри компании, с клиентами и контрагентами.

И в одном и в другом кодексе не хватает определения миссии и видения компании.

Во время тренинга в первой фирме (которая занимается производством и установкой стеклопакетов) мы пришли к следующей миссии-девизу компании: «Пропуская свет, сохраняем тепло», которая на мой взгляд очень удачно отразила и ценности компании и её стратегии взаимодействия с клиентами и персоналом.

4. Определение главных жизненных целей (видения) участников тренинга.

И здесь мы тоже используем механизмы работы с целями, описанные в соответствующем разделе книги. Только уже здесь мы работаем в парах, вовлекая в своё видение своего партнёра. Следующая задача вовлечь в своё видение всю группу. А для этого оно должно включать в себя цели всех участников. А значит мы приходим к обще фирменному видению. И здесь главное – чёткое понимание – в каком месте общего видения находится видение каждого участника.

В этом пункте широко используется медитация для визуализации личного желательного будущего каждого участника и фирмы в целом.

5. Осознание миссии фирмы.

И теперь когда нам понятно куда идти, возникает вопрос: А как достичь этого видения? И задача этого пункта как раз и построение и осознание механизмов внутрифирменных взаимоотношений и взаимоотношений с внешним миром для успешного достижения видения фирмы. При этом уже на начальном этапе построения миссии определяются (причём чисто автоматически) ближайшие цели, формируются рабочие группы и назначаются ответственные за координацию этих рабочих групп (команд) для достижения этих целей. Ещё один бонус!

Также после осознания миссии идёт корректировка корпоративного кодекса.

6. Упражнение по построению своего герба и девиза и герба и девиза фирмы.

Это упражнение описано выше, и здесь оно для того, чтобы поставить жирную точку, и создать своего рода фетиш, олицетворяющий то, что было создано на этом тренинге.

7. Окончание тренинга, обратная связь и подведение итогов.

Тренинг по определению миссии и видения фирмы помимо поставленных в его названии задач, также сплачивает и объединяет его сотрудников.

14. Шпионский тренинг или тренинг навыков выявления лжи и неадекватного поведения.

Цель тренинга: Развитие у слушателей наблюдательности и умения обращать внимание на все проявления человека, умение быстро и адекватно реагировать в сложной обстановке.

Задачи:

· Выработать навыки определения лжи по вербальным и невербальным проявлениям.

· Выработать устойчивые навыки определения неадекватного поведения.

· Изучить эффективные способы общения, ведения дискуссий, влияния в переговорах. Понять отличие дискуссии от спора.

· Овладеть навыками эффективного бесконфликтного общения.

· Получить представление о психологическом карате, научиться выявлять и нейтрализовывать манипуляции.

· Получить практические навыки применения психологического айкидо.

· Получить начальные навыки комплексного применения полученных знаний.

Программа тренинга.

· Знакомство, представление, цели, задачи, результаты, цены. Создание мотивации для эффективной работы на тренинге.

· Диагностика вербальных и невербальных признаков выявления лжи, с использованием видео. Участники по очереди рассказывают сначала истории из своей жизни, а затем выдуманные истории. Каждая история записывается на видео, после этого идёт анализ и выявление признаков лжи.

· Игра «Мафия» с использованием видеосъёмки.

· Обсуждение игры с просмотром видеоматериалов. Выявление признаков неправдивого     поведения. Расстановка акцентов и выявление вербальных и невербальных признаков. 

· Определение искажения информации по невербальному поведению

· Определение обмана по речи.

· Язык телодвижений: руки, рукопожатия, ноги, открытые жесты, закрытые позиции, динамические позиции, голова, зрачки, взгляд, лицо, тело, парные взаимодействия, тактильные средства общения, сексуальные жесты.

· Классификация неистинной информации:

· Правда, «случайная правда».

· Неправда-заблуждение.

· Неправда.

· Враньё.

· Обман.

· Мнимая ложь.

· Самообман.

· Ложь.

· Психологические приёмы искажения информации:

1. Манипуляции с информационными потоками:

· Умолчание (сокрытие).

· Селекция.

· Передёргивание.

· Искажение

· Переворачивание

· Фальсификация (подтасовка).

· Ложное объяснение.

· Дезориентация.

· Пустословие.

· Полуправда.

· Подбрасывание ложных доказательств.

· Создание «несуществующей реальности».

2. Маскировка:

· Существенной лжи несущественной ложью.

· Существенной истины несущественной ложью.

· Существенной лжи несущественной истиной.

· Существенной истины несущественной истины.

3. Ложный вывод.

4. Изменение контекста.

5. Обман «от противного».

6. Сообщение правды под видом обмана.

7. Обман путём перестановки.
· Показатели искажения информации.

· Приманивание.

· Поглаживание.

· Подталкивание.

· Создание чувства общности.

· Использование внутренних состояний человека для искажения информации.

· Использование повышенной мотивации (по Маслоу).

· Использование состояний любви и ревности.

· Использование благородных мотивов.

· Использование сильных эмоций.

· Использование индивидуальных особенностей.

· Использование жадности.

· Игра «Мафия» с пошаговым обсуждением и пониманием процессов. Игра идёт под руководством тренера с заострением всех моментов.

· Упражнения на тренировку внимательности. Задания на самоподготовку.

· Механизмы психологической защиты, которые помогают обманываться:

· Вытеснение.

· Проекция.

· Замещение.

· Рационализация.

· Реактивное образование.

· Регрессия.

· Отрицание.

· Сублимация.

· Методы защиты себя от обмана.

· Игра «Таможня».

· Спор, дискуссия, диалог. Цели, задачи, отличия. Использование подстройки и отстройки для управления процессом получения информации от партнёра и влияния на него. Невербальные и вербальные способы влияния.

· Игра на эффективное общение с использованием видеосъёмки.

· Обсуждение игры, диагностирование участников, выработка рекомендаций, обратная связь.

· Понятие о психологическом карате. Основные приёмы, способы защиты и противодействия. 

· Психологическое айкидо. Понятие и методика применения.

· Игра «Мафия» в пошаговом режиме с анализом видео.

· Игра «Мафия» с использованием всех теоретических знаний под руководством тренера для закрепления материала.

· Подведение итогов. Обратная связь.

Игра "Мафия"

 
Эта милая безобидная психологическая игрушка состоит в том, что по ночам Мафия методично отстреливают Честных граждан, а Город безуспешно борется с Мафией с помощью Детектива, Медсестры, и, как ни странно, Правдолюбца-Маньяка, по ходу игры отстреливающего представителей как одной, так и другой стороны. При большом скоплении народа, на помощь  также приходит Прихлебатель Мафии, а в Городе образуется большее количество Игроков во главе с Бессмертным другом Мэра Город, часто играющем немаловажную роль в процессе. 

Правила игры 

Итак, в зависимости от численности игроков, раздается соответствующее количество карт. По-хорошему, играть могут как минимум 7 игроков, иначе нарушается баланс сил, как максимум – до 20. 

Есть обязательные роли, есть те, которые добавляются по мере прибывания игроков. Объявляю их по мере убывания важности: 

Участники игры 

· Мафия - Пиковый Король, Пиковая Дама, Пиковый Валет

· Детектив  - Червонный Король 

· Медсестра - Бубновая Дама 

· Правдолюбец-Маньяк - Трефовый Туз 

· Честные граждане - мелкие Бубновые и Червонные карты 

· Бессмертный - Червонный Туз 

· Прихлебатель мафии – Пиковая шестёрка 

При получении карты главное - запомнить ее значение и, соответственно, свою роль в игре, плюс, конечно, сделать так, чтобы кроме вас это значение никто не узнал.


Теперь подробнее.


Мафия 
Роль Мафии - самая трудная и самая интересная в игре. Их всего две-три, поэтому главное, чтобы народ не вычислил, что Мафия - именно вы. Для этого приходится быть вдвойне настороже, чтобы ничем себя не выдать. Ночью вам предоставляется замечательная возможность убрать с поля боя мешающих вам игроков. Во-первых, это Детектив, который в любую минуту может спросить о вас у ведущего, во-вторых, Правдолюбец-Маньяк, который заподозрив неладное, просто пришьет вас той же ночью, все остальные также само собой разумеются. Важно не попасть на Бессмертного, так как драгоценный выстрел просто окажется холостым. Не менее важно помнить, что за одну ночь можно <убить> всего лишь одного игрока, и уметь быстро определиться с выбором - чем меньше времени это у вас займет, тем меньше шансов сделать какой-нибудь неосторожный выдающий вас жест. 

Детектив 
Надежда и опора Города, роль Детектива не менее важна, по сути, вы - единственный человек, обладающий наиболее весомой в игре ценностью, а именно - точной информацией. Поэтому постарайтесь днем попытаться вычислить, кто может являться Мафией и подозрительнее всех себя ведет, чтобы ночью, точно это выяснить. Используйте полученную информацию на благо Города, стараясь не раскрывать свою принадлежность, иначе эта неосторожность может стать для вас последней в этой игре.


Медсестра 
Это милое и нежное создание является совершенно необходимым для Города. Во время массовых ночных убийств именно она может возвратить к жизни одного из только что убитых, так сказать, <вылечив> его. Бывает очень жаль, если по невнимательности Медсестричка вылечивает только что замоченного Правдолюбцем-Маньяком Мафию, но если уж попадает точно, ей просто вручается медаль <За заслуги перед Городом>!


Правдолюбец-Маньяк 

Очень своеобразная и наиболее всего (не поймите меня неправильно) любимая мною роль. Дело в том, что это наиболее действенная принадлежащая Городу роль. Самое приятное в ней то, что если днем вас не поддерживают, ночью можно самому убрать подозрительный тебе вариант. Абсолютно не нервничая - ведь вы за честных игроков, вы тихонько изучаете обстановочку, мирно поглаживая лежащую в кармане бензопилу и дожидаясь своего часа.


Честный Игрок 
Самая спокойная роль в игре. Ночью вы просто сидите с закрытыми глазами, дожидаясь своей нелегкой участи. Зато днем! Вы должны сделать все, чтобы поскорее замочить Мафию. Идея проста, ведь чем скорее Город победит, тем скорее начнется новая игра, в которой, вам выпадет новая, возможно, более интересная роль.


Бессмертный 
По сути своей Бессмертный - тот же Честный Игрок, отличающийся лишь тем, что ночью (для пуль Шулеров и Правдолюбца-Маньяка) он абсолютно неуязвим. Главное в вашей роли - дать понять, что вы - мирный, и не дать убить себя днем. Потом же, в лицо, обвиняя подозреваемых вами Шулеров, вы просто глумитесь над ее тщетными попытками замочить вас ночью, одновременно принимая смертельный для остальных удар на себя. 


Прихлебатель мафии 

Роль весьма коварная и неоднозначная. Пока все Мафиози живы, вы должны сидеть тихо, как мышь, постепенно вычисляя роли соигроков, но как только одного из Мафии убивают, ближайшей же ночью Мафией становитесь вы, приобретая все функции этой роли. Надо только, конечно, благополучно дожить до этого звездного часа.

Ход игры 

Непосредственно процесс состоит в том, что ведущий объявляет: <Ночь. Город заснул!> - все участники честно закрывают глаза. 

<Проснулся Бессмертный> - открыв глаза, в поле зрения ведущего оказывается счастливый обладатель Червонного туза, подает знаки, чтоб его заметили, и снова закрывает глаза. Это делается для того, чтобы ведущий знал, что все ночные попытки убить это создание совершенно бессмысленны, и случайно не объявил его погибшим. 

<Проснулась Мафия, и кого-то убила> -  получившие карты Мафии открывают глаза и неслышно указывают на того, кого они <убивают>. В задачу ведущего входит тщательное запоминание указанных людей! 

<Просыпается Правдолюбец-Маньяк и убивает> - соответствующая личность открывает глаза и выбирает свою жертву, предпочтительно Мафию, хотя: кто из нас не ошибался? 

<Просыпается Медсестра и лечит> - владелец красной Дамы открывает глаза и <лечит>, указывая на кого-то из присутствующих. 

<Просыпается Детектив и спрашивает> - Комиссар указывает на предполагаемого Мафиози (это Мафия?), и ведущий должен жестами(!) ответить - Да или Нет. И снова закрывает глаза. 

<День. Город проснулся!> - объявляет ведущий, и все радостно открывают глаза, - Без:  (перечисление убиенных ночью - помним, Бессмертный и вылеченные Медсестрой в этот список не входят) С этой минуты <убитые> в игре не участвуют. 

Затем, оставшиеся в живых, обсуждают произошедшее и путем голосования принимают решение вывести из игры еще одного человека - по предположению – злобного Мафиози, то есть попросту <убивают> его. Конечно, каждый, припертый к стенке игрок, имеет полное право защищаться, чем по очереди они и занимаются до окончательного решения. После которого, открыв карту, <убиенный> также выходит из игры. 

<Ночь. Город заснул> - и оставшиеся в живых игроки вновь, по очереди занимаются своими прямыми обязанностями, пока в живых не останется либо ни одного из Мафии, либо ни одного из честных игроков. 
Игра «Таможня».

Цель игры: Определение по невербальным признакам, что человек хочет пронести что-то неразрешённое.

Каждый, по очереди, играет роль таможенника. Участники, по очереди, проходят мимо него. У нескольких из них есть предметы (макеты оружия или драгоценностей), которые они скрытно несут.

Задача таможенника – определить, кто нарушитель.

Игра снимается на видео и затем анализируется поведение «преступника». При этом обращается внимание на невербальные признаки.

15. Тренинг для секретарей  «Ассистент руководителя или внутрифирменный пиар».

Основная цель тренинга – повышение квалификации  в области эффективного общения,  изучение основ умения недопускать и разрешать конфликты, адекватная поддержка имиджа фирмы и руководства, реальное управление потоками информации и временными ресурсами.

Основные темы и тренинга:

· Методики выбора эффективной стратегии и тактики общения, приёмов эффективных переговоров (с практическим освоением техник слушания, понимания и убеждения).

· Формирование навыков психологической диагностики ситуаций возникающих во время общения.

· Выработка умения расшифровывать скрытые мотивы и потребности партнёров по общению с целью формирования обстановки большего комфорта при обмене информацией.

· Диагностика и выявление собственных внутренних и внешних особенностей, мешающих более успешно общаться с коллегами, клиентами и руководством.

· Формирование личной успешности (контроль и планирование успеха, профессиональный и личностный рост, формирование личного имиджа и забота об имидже фирмы и руководства, самопрезентация)

· Тайм-менеджмент в повседневной работе помощника руководителя

· Нахождение методов недопущения и разрешения межличностных и внутренних конфликтов, самоанализа, саморегуляции и психологической защиты;

· Психоэкология в практике общения.

План проведения тренинга

1. Знакомство, разговор о целях. Создание мотивации для эффективной работы на тренинге. Принятие правил.

2. Представление стратегий и тактик ведения эффективных диалогов. Пассивное слушание. Активное слушание. Влияние на собеседника. Вербальные и невербальные составляющие диалога и их роль. Подстройка и отстройка, присоединение и ведение. Каналы восприятия. Выявление доминирующих каналов. Эффективное общение с использованием всех каналов.

3. Обсуждение  и спор. Основные отличия. Стратегии общения. 

4. Игра на диагностику умения вести диалог. Игра снимается на видео. Анализ видеоматериалов на основе знаний о правильном поведении во время диалога. Выявление и акцентирование неэффективных техник. Получение обратной связи. Выводы по каждому участнику. Построение индивидуальных векторов развития для каждого участника.

5. Анализ собственных мотивов поведения. Выявление мотиваций препятствующих и помогающих эффективному взаимодействию с клиентами, коллегами и  руководством. Секретарь – стиль жизни, манера поведения, маска, профессиональная одежда. Использование манипуляций в общении. Плюсы и минусы. Границы допустимых манипуляций.

6. Игра на применение эффективных техник ведения диалога с проговариванием техник и закреплением навыков. Представление и обработка допустимых техник.

7. Формирование личного имиджа, как профессионального инструмента секретаря. Ожидания клиента, сотрудников и начальников относительно секретаря. Позитивные и негативные ожидания. Секретарь, как отражение фирменного стиля компании и её руководства.

8. Разговор о выборе, как варианте между жертвой обстоятельств и автором своей жизни. Плюсы и минусы ответственного подхода.

9. Упражнение на отработку конфликтов. Анализ различных стратегий поведения в конфликте. Поиск максимальной обоюдной выгоды. Зона компромиссов. Плюсы и минусы компромиссов. Максимальные положения в конфликте. Согласие и взаимовыгодное сотрудничество, как альтернатива компромиссу.

10. Тайм-менеджмент в деятельности секретаря.

11. Выявление личностных и профессиональных качеств секретаря. Торговля качествами. Дневник развития качеств.
Блок Тайм-менеджемента

«Пока вы не сможете управлять своим временем, вы не сможете управлять ничем другим»

                                                                                                           (Питер Друкер, гуру менеджемента).

Упражнение 1.  О чем Вы думаете, когда думаете о времени?

    Напряжение при принятии решений, может запускать два различных уровня мозговой активности:

· бдительность, помогающая делать более правильный выбор;

· сверхбдительность, когда излишний стресс приводит к катастрофически ошибочным суждениям.

    Определяющим фактором является количество времени для принятия решений.

    Отношение к времени может быть различным: 

      - идти в ногу со временем, совпадать во времени, своевременно принять меры, – какие чувства вызывает у Вас этот ассоциативный ряд?

      С другой стороны – отстать от времени, потерять время, преждевременно проговориться, - какие чувства возникают при этом? 

Упражнение 2.  Какие у вас сейчас отношения со временем? 

Для организации времени надо знать как минимум три вещи:

· ваши цели, во времени

· ваш расход времени сейчас

· ваши представления об эффективной организации времени.

Упражнение 3.  Идеальное распределение времени.

Четыре вопроса в организации времени:

1.
Нужно ли это делать вообще?

2.
Должен ли это делать я?

3.
Можно ли отложить?

4.
Необходимо ли это сделать немедленно7

        По закону Парето  80% результатов достигается за 20% времени и наоборот.

    Один из способов узнать, от чего можно точно отказаться - это иметь ясные цели.

Упражнение 4.  Какие еще способы распределения времени Вы можете предложить? 

Упражнение 5. Расчет стоимости  времени:

Стоимость времени     =     количество затраченных средств / кол-во рабочих часов.

      
Делегирование 

     Типичные барьеры:

· опасение потерять авторитет;

· боязнь ошибок

· боязнь не получить повышение.

Когда и что делегировать?

· Когда работу может хорошо выполнить кто-нибудь, кто зарабатывает меньше, чем получаете или стремитесь получать вы.

· Когда для выполнения задачи вам не хватает умений, знаний или опыта.

· Когда задание не требует квалификации вообще.

· Когда задание способствует профессиональному росту подчиненных.

Ошибки делегирования:

· неверный выбор исполнителя;

· неточная передача информации; (способы активного слушания).

· недостаточный контроль.

Упражнение 6.  Оценка зрелости.

  Зрелость = компетентность + мотивация.

Низкая зрелость   = низкая компетентность + низкая мотивация.

Средняя зрелость = низкая компетентность + высокая мотивация  или

                                 высокая компетентность + низкая мотивация.

Высокая зрелость = высокая компетентность + высокая мотивация.

Задержка во времени (промедление). 

 Причины: перфекционизм, скука, скрытая враждебность, привлекательность возбуждения крайнего срока.

 Задержка может быть полезна:

 - в пользу высокоприоритетного дела;

 - чтобы успокоить чувства;

 - в силу нехватки ресурсов  - «Если вам нужен быстрый ответ - это НЕТ!» (Байер)  

   Три случая отказа в просьбе:

  - просьба необоснованна;

  - вам не хватает ресурсов (знания, умения, навыки и т.п.);

· вы задеты эмоционально.

 До  97% населения не ставит перед собою целей.

       30% - пассивные, управляются другими

       50% - реактивные, т.е. реагируют на события

      10% - мечтатели

       10% - активные, проявляют инициативу, из них только 3% ставят перед собой какие-либо цели в жизни.

Упражнение 7.  Приоритеты.

                                  Умение – это правильное выполнение работы.

                    Эффективность – это выполнение правильной работы.(Питер Друкер).

                   Приоритет = Важность х Срочность.

Упражнение 8. Распределение задач по приоритетам:

        Важные и срочные                                                                                Важные, но не срочные

 (Выполнять немедленно)                                                                              (Выполнять планомерно)

  Не важные, но срочные                                                                            Не важные и не срочные.

  (Можно  делегировать)                                                                          (Запланировать или  отказаться).

                     Жертва спешки  Симптомы       

-     вам постоянно не хватает времени на решение повседневных проблем

· вы сердитесь или расстраиваетесь даже из-за неизбежных задержек

· с трудом успокаиваетесь, придя домой

· не можете расслабиться даже в выходные

· вам не хватает терпения в общении с людьми, темп жизни которых медленнее вашего

· вы откладываете все до последней минуты, постоянно испытывая цейтнот.

      Стресс может быть тонизирующим. Управление стрессом включает: осознание, предвидение,избегание, оценку, самосохранение,изменение ситуации.

                    Синдром сгорания:      

· потеря энергии

· недоверие и цинизм

· сосредоточенность на неудачах

· потеря уверенности в себе

· раздражительность

· низкая самооценка

· проблемы со здоровьем

· избыточное курение и алкоголизация

                    Некоторые способы освобождения от чрезмерного стресса:

  Осознайте его наличие  

        Осознайте его причины

               Устраните их по возможности

                      Измените свое отношение к тому, что изменить невозможно

                              Перестаньте осуждать себя

                                     Измените темп жизни

         Используйте отдых (массаж, релаксация, физические упражнение, хобби).

                                                       Измените свою организацию времени.                 

Упражнение 9.  Вопросы для осмысления:

1. Как часто я  уделяю время выполнению низкоприоритетных задач?

2. Как часто я сам выполняю то, что можно было бы делегировать?

3. Как часто меня отвлекают, когда я работаю над задачей с высоким приоритетом?

4. Как часто я откладываю важную, но неприятную работу в пользу менее важных или срочных, но более интересных занятий?

5. Как часто мои дела заняли бы меньше времени, если бы выполнялись иначе?

Упражнение 11.  Линия времени.  Оцените баланс будущего и прошлого в ваших мыслях и чувствах. 

Упражнение 12.  (Домашнее задание). Составьте Ваш личный план на ближайшее будущее (срок определите сами).

16. Тренинг лидерства и управления.

Цель тренинга: Новый взгляд на управление и развитие лидерских качеств руководителей.

Темы тренинга:

1. Выживание и развитие фирмы. Поощрение и наказание в практике управления. 

2. Правила применения поощрений и наказаний. Соционика в управлении. Определение сильных и слабых сторон руководителя.

3. Мотивация. Принципы управления. Организация управленческого труда.

· Нормы управления. 

· Делегирование полномочий. Игра «Кубики».

· Контроль исполнения.

· Регламенты и технические приёмы регулирования отношений, формирование традиций.

4. Циркулирование информации в организации. Игра «Адские башни».

5. Стили управления.

6. Миссия и видение организации и их роль в развитии компании и достижении целей.

7. Команда и командная работа.

План проведения тренинга управления.

1. Начало тренинга. Цели. Цены за достижение целей. Правила. Отношения к правилам. Принятие правил. Разминка.

2. Игра «Озеро». Обсуждение игры. Разговор о необходимости поддержания дисциплины и механизмах, обеспечивающих выживание и развитие фирмы. Наказание и поощрение. Соответствие реально существующей системы поощрений и наказаний (ПиН) корпоративной культуре фирмы. Предложения по совершенствованию системы ПиН. Существует ли корпоративный стиль и в чём он выражается.

3. Понятие менеджмента. Мотивация. Спорный пример мотивации. Типология руководителей и сотрудников. Психопрофессиональный профиль идеального управляющего. Игра на построение профиля и эффективное общение  Обсуждение способов общения. Выделение манипулятивных и неманипулятивных шаблонов. Разговор о манипуляциях. Выявление и недопущение манипуляций. Составление списка шаблонов, использующих неманипулятивные конструкты. Рычаги управления. Приёмы управления. Правила отдачи приказов и распоряжений. Основы управления временем. 

4. Диагностика командного взаимодействия. Игра «Узкое место». Выявление привычных стратегий взаимодействия. Осознание цен пользования привычными стратегиями. Возможность других стратегий. Команда. Что делает группу людей командой. Место команды в в процессе достижения целей. Роли в команде и связь ролей с типологией личности. Выработка принципов и правил командного взаимодействия. 

5. Игра «Шлюпка» и её обсуждение. Лидерство и влияние. Понятия жертвы, ответственности, выбора. Плюсы и минусы. Упражнения в парах. Составление словаря жертвы и словаря ответственности. Делегирование полномочий и ответственности. 

6. Игра «Адские башни». Разбор игры. Осознание важности понимания каждым своего места в команде и своего вклада в достижение общей цели. Отладка системы обмена и передачи информации в организации.

7. Структура управления. Игра «Покер-менеджмент». Пирамидальные и матричные структуры управления. Разработка оптимальной действующей структуры.

8. Игра на взаимодействие и развитие креативности «Дигикон». Обсуждение игры.

9. Определение эксклюзивности фирмы. Ценности. Миссия. Определение миссии фирмы. Видение. Определение видения фирмы. Моё место в этом видении. Утверждение герба и девиза фирмы исходя из миссии и видении фирмы. Определение командной цели.

10. Игра «Продажа качеств» (на основе списка качеств идеального управляющего и типологии).

11. Упражнение на доверие «Фултраст» или (и) упражнение «Планка» (не проводится в трёхдневном тренинге).

12. Окончание тренинга. Подведение итогов. Обратная связь.

Сегодня истинная проблема у основной части руководителей не в том, что они: 

НЕ понимают, что бизнес-процессы в Компании должны быть выстроены, а значит прописаны:
- функции и должностные инструкции, 
- модели заработных плат,
- технологии работы  
- и фирменные стандарты; 

НЕ видят необходимости:
- нормировать и подсчитывать загрузку сотрудников, 
- разделять и "правильно" распределять функции, 
- стимулировать 
- и принимать на работу НЕ методом "психотыка", 

а в том, что чаще всего они это не делает (либо делают, но частично), ибо НЕ ясно:
- кто это будет делать?
- когда этим заниматься? 
- сколько времени это займет? 
- что будет потом? 
- кто уже так делал?
- что делать, если "в одном месте внедрим, в другом - "вылезет"...

Но самое главное, увы, как правило, "нет времени".
И здесь, я привожу бессмертные строки А. Милна, с которых начинаются его истории про Вини Пуха:
«Ну вот, перед вами Винни-Пух. 

      
      Как видите, он спускается по лестнице вслед за своим другом Кристофером Робином, головой вниз, пересчитывая ступеньки собственным затылком: бум-бум-бум. Другого способа сходить с лестницы он пока не знает. Иногда ему, правда, кажется, что можно бы найти какой-то другой способ, если бы он только мог на минутку перестать бумкать и как следует сосредоточиться. Но увы -- сосредоточиться-то ему и некогда.» 
Нет времени. Потому что бумкает. На самом то деле «нет времени» не на работу, а на то чтобы задуматься над тем, как эту работу сделать по другому. Для того чтобы  это время появилось необходимо показать, что так как делается всегда – крайне неэффективно, а это как раз можно и показать на тренинге. Чтобы руководитель прочувствовал, не просто прочитал об этом где-то, или услышал от вышестоящего начальника, и именно прочувствовал на своей шкуре, что так дальше жить нельзя. И после этого, уже задача тренера показать иные стратегии взаимодействия и способы решения проблем.

Из моего опыта сложился круг тем, которые я затрагиваю на таком тренинге:

- отсутствие в «команде» управленцев игры "Выграть-Выграть",

- расплывчатость зон ответственности,

- неумение давать и принимать обратную связь,

- нежелание решать вопросы между собой - "Вот приедет барин, барин нас рассудит",

- отсутствие механизма циркулирования информации,

- неумение и нежелание брать ответственность на себя,

- непонимание важности и неумение пользоваться системой поощрений и наказаний в организации,

- отсутствие привязки личных целей с целями организации,

- непонимание миссии и видения фирмы,

- отсутствие коммуникационной компетентности в общении между собой и с подчинёнными,

- манипуляция вместо вовлечения.


ЗАГАДКА №1 Человека должны казнить. Судья говорит: “Пусть это решает жребий. Мы положим в непрозрачный мешочек два камешка — белый и черный. Вытащит белый — будет помилован”. Но смертник замечает, что судья кладет два черных камешка, потому что его заставили это сделать. Как человеку остаться в живых, не подставив судью? 

Детсадовские ошибки руководителей:
Ругали присутствующих за отсутствующих.

Мотивировали к участию в чем-либо запретами и штрафами.

Обижались.

Сводили счеты.

Делали выволочки за критику.

Вводили ограничения на смех.

Экономили на главном, а тратили на безделицы.

Старались урвать кусок пожирнее.

Бахвалились.

Давили авторитетом.

Замалчивали.

Подсиживали.

Манипулировали.

Проверяли язык на влажность.

Толкли воду в ступе.

Садились в лужу.

Пытались выделиться за чужой счет.

Подминали.

Делали благоглупости.

Перед обсуждением систем мотивации предлагаю участникам следующий отрывок:

Отрывок  РОМАН ЗЛОТНИКОВ АРМАГЕДДОН (ИМПЕРИЯ-2)

… Понимаете, те, кто прошел вашу школу, действительно могли заставить любого выполнить то, что нам было необходимо, но эти ребята... они не просто могут заставить повиноваться любого, они еще умеют поставить дело так, что им повинуются не только с неудовольствием, но даже с... воодушевлением! Вы себе не представляете, что они могут сделать с людьми.

   — Ну, положим, кое-что представляю, — с легкой иронией произнесла Тучина. Дарья нервно хихикнула:

   — Ну да, извините..., — И это все, что тебя тревожит? Или есть что-то еще?

   Дарья мгновение как будто колебалась, говорить или нет.

   — Понимаете, в их отношении к людям проскальзывает что-то странное, я бы назвала это... равнодушием или даже безжалостностью... вот черт, все не так... я не могу это сформулировать. Они делают для людей гораздо больше, чем любой другой руководитель, но как-то... вот дьявол, не могу объяснить.

   Тучина нахмурилась:

   — Жаль. Мне бы очень хотелось понять, что ты имеешь в виду. Это для меня действительно важно. Дарья глубоко вздохнула:

   — Понимаете, другие, наверное, этого бы и не заметили, но я прошла вашу школу и кое-какие нюансы мне бросились в глаза... Вот один пример. Представьте, что в одном подразделении работают три человека — один мужчина и две женщины. Он — тихий алкоголик, одна женщина — шлюха, а вторая — стареющая стерва, которая дня, да что там дня, часа не может прожить без того, чтобы с кем-нибудь не пособачиться. При этом все трое — неплохие специалисты, вполне способные выполнять порученную работу, но, поскольку результат подразделения зависит от согласованности действий всех троих, а они или ненавидят, или презирают друг друга, получается затык. — Дарья замолчала и бросила на Тучину испытующий взгляд, проверяя, поняла ли та ситуацию. Тучина сосредоточенно кивнула. Дарья продолжила:

   — Так вот, это реальная ситуация, с которой я столкнулась. Я ясно понимала, что с этим подразделением придется что-то делать, иначе оно станет помехой для всего производственного процесса, но тут как раз место руководителя этого мелкого подразделения занял один из ваших мальчиков, а на меня навалились другие заботы и я как-то выпустила эту проблему из вида. Ну а когда у меня снова появилось время, оказалось, что этой проблемы больше не существует.

   Тучина удивленно вскинула брови:

   — Ну и что же тебе не понравилось? Даша поджала губы:

   — То, как он ее решил. Он дал каждому все, в чем тот нуждался: алкоголик — пил, шлюху трахали иногда по два мужика на дню, а сам он регулярно собачился со стервой, но при этом подразделение работало так, что переваривало в два, а иногда и в три раза больший объем работы, чем я от него ожидала. То есть сначала мне показалось, что руководитель из него никакой, что он пустил дело практически на самотек и не сумел завоевать авторитет у подчиненных. Лишь когда я поняла, какую это подразделение выдает производительность, присмотрелась повнимательнее. — Дарья передернула плечами. — Понимаете, все это было сделано очень виртуозно, но он мне очень напомнил... кукловода. Его абсолютно не интересовало, что тихий алкоголик через два года такой жизни умрет от цирроза печени, шлюха скорее всего окончательно скатится к бешенству матки, а стерва, если уйдет из отдела, вообще больше не сможет работать с нормальными людьми, или, как минимум, им обеим потребуется серьезная психологическая помощь. Он, фигурально выражаясь, посадил эту троицу на иглу их комплексов и выжимал как лимон.

   Тучина задумчиво покачала головой и внезапно спросила, глядя в глаза Дашуни:

   — А как ты думаешь, эти трое, как они себя чувствовали в это время?

   — В какое?

   — Ну, пока там верховодил «один из моих мальчиков» (Дарья явственно ощутила в ее голосе эти кавычки)?

   — То есть?

   — Ну, чувствовали ли они себя счастливыми или хотя бы удовлетворенными жизнью? Дарья смешалась:

   — Не знаю... наверное... Во всяком случае, они получали полной мерой то, что хотели, иногда даже не сознавая этого. Да и с работой у них ладилось..... Но поймите, нельзя так обращаться с людьми...

   Но Тучина не дала ей договорить:

   — А разве этого мало — хоть какое-то время чувствовать полное удовлетворение жизнью? И что бы ты предложила взамен?

   Даша упрямо тряхнула головой:

   — Все равно, нельзя поступать с людьми как с марионетками.

После этого провожу обсуждение этого текста, и вывожу на разговор о мотивации. Остальные упражнения уже описаны выше. И в заключение хочу привести  две цитаты. Без комментариев.
Лидерство — это искусство заставить других захотеть сделать что-то, что, как вы убеждены, должно быть сделано.

 Вэнс Паккард
Вопросы, а не ответы определяют будущее. И на пути в будущее не надейтесь на помощь ваших технологий, потому что, как однажды сказал Пабло Пикассо, "компьютеры бесполезны. Все, что они могут нам дать, - это ответы на наши вопросы"."- Поэтому, если вы способны задавать нужные вопросы, вопросы уникальные, и способны задавать их быстрее, чем другие, успех вам гарантирован. Наслаждайтесь им. Но через секунду вам уже придется подумать о новом вопросе. А затем о следующем.
«Бизнес в стиле фанк» Кьелл А Нордстрем & Йонас Риддерстрале 
И ещё небольшая история 
КАК ВОЗНИКАЮТ ТРАДИЦИИ?
"Традиции, как люди - обычно рождаются      
здоровыми, а с возрастом впадают в маразм"
Скилеф 


      Расскажу вам анекдот. 


      В клетке сидят четыре обезьяны. Чем заняться обезьянам в клетке? Конечно, они резвятся, иногда устраивают потасовки, а потом ищут друг у друга вшей и прочих насекомых в знак примирения. У них те же самые страсти, что и у людей, только проявляют они их по-своему. 

      Но, как говорится, голод - не тётка и вскоре начинает вступать в свои права. А на самом верху клетки, над самой ее серединой, висят бананы - целая связка. Обезьяны начинают коситься на пищу. 

      Надо в скобках заметить, что тут же в углу клетки находится лестница-стремянка.

      Сначала обезьяны пытались достать пропитание наиболее естественно напрашивающимся путем - становились аккурат под висящие бананы и тянули вверх то одну руку, то другую, то обе вместе, и при этом максимально вытягивали губы - но этого не хватало. Затем они усложнили действие - они, как и прежде, тянули вверх руки и губы, но теперь уже, плюс к этому, одновременно верещали, но и это не помогало. Потом они подпрыгивали, хватались за прутья клетки и т.д., - в общем, старались достичь желаемого теми средствами, которые подсказывал им их рассудок. Ну и, в конце концов, конечно же, додумались пододвинуть стремянку из угла клетки в середину, прямо под банановую связку.

      Самый вертлявый гамадрил (назовем его первый), подгоняемый чувством голода, пуще любого техасского ковбоя взлетел на самый верх лестницы. До заветной цели рукой подать. В его слаборазвитых полушариях промелькнула уверенность в успехе предприятия, но в этот момент, находящийся за пределами клетки человек хорошенько обдал его сильнейшей струей ледяной воды из шланга, а также окатил остальных троих. Это был полноценный стресс для каждой из них, и теперь наши собратья, мокрые и ритмично трясущиеся от холода (в особенности тот нетерпеливый гамадрил), сгрудились в углу клетки, инстинктивно чувствуя, что так они быстрее согреются. "Хотели культурно отобедать и вот тебе раз!" - вероятно, думали все четверо. 

      Через некоторое время физический дискомфорт после бодрящего душа стал отступать, и голод потихоньку начал напоминать о себе - жрать, извините, хочется. И хочется, и колется - наши друзья периодически боязливо подходят к стремянке, трогают ее и тут же с визгом отбегают обратно. Наконец, самый голодный из них, уже второй смелый герой, решил взойти наверх. Твердое решение - необходимое условие действия - и он сделал первый шаг навстречу своей цели. Его друзья, все, как один, насторожились, особенно первый, которому больше всего досталось - он даже поднял хвост трубой в знак особого протеста. Но наш второй герой, между тем, стал неуверенно подниматься вверх по лестнице - и все его друзья замерли. С одной стороны страшно - вдруг опять из шланга…, а с другой - чувство голода вселяет надежду на успех предприятия и толкает на поступки. Второй, наконец, добрался до самого верха, несмело протянул руку в сторону желаемых бананов и… В этот момент человек хорошенько обдал его все той же струей ледяной воды и не забыл обильно полить всех остальных. Опасения оправдались. Соответственно, надежды рухнули. Все четверо, мокрые и дрожащие, опять сгрудились в углу клетки.

      Двух случаев оказалось достаточно, чтобы выработать условный рефлекс - мокрые обезьяны поняли из личного опыта: к бананам подходить нельзя. Так что третий и четвертый в герои решили не подаваться. 

      Тем временем одну из четырех мокрых обезьян высаживают из клетки, а вместо нее сажают первую сухую. Сухая быстро адаптируется к местным условиям и, перезнакомившись со всеми, с чувством голода поднимает голову вверх: ой, бананы! А под ними стремянка - забирайся и бери. "Странно, конечно, что их еще не стрескали - думает сухая обезьяна - хотя, может быть, все тут просто обожрались" - и быстро прыгает на первую ступеньку с целью достичь пищи. Но что же тут началось?! Три мокрые обезьяны набросились на сухую с дикими воплями. Особенно больно били первый и второй - сила их ударов была прямо пропорциональна объёму вылитой на них ледяной воды из шланга. "Что такое? - подумала сухая обезьяна - странные агрессивные действия, конечно, со стороны братанов". Но тут же нашла для себя объяснение их непонятному поведению: "Наверно у них тут традиция такая: к бананам подходить нельзя". 

      "Ну, что ж, традиция, так традиция - я все поняла - традиции надо чтить" - заключила первая сухая обезьяна.

      Из клетки высадили еще одну мокрую обезьяну и вместо нее запустили второго сухого. Новый собрат, как и ожидалось, сначала носился по клетке, знакомясь с ее обитателями. На первых порах он пытался приставать к самым красивым обезьянам, но затем устал, потому что не обладал должным красноречием, чтобы быстро их уговаривать и обратил свой жадный взор к пресловутой связке бананов. Фрукты! Он удивленно фыркнул, дескать, неужели тут среди вас не нашлось умников, которые до сих пор не смогли их достать? Конечно же, он, по простоте душевной, решил взобраться вверх по стремянке, но тут же получил дружную оплеуху со стороны сородичей: на него набросились обе мокрые обезьяны и, заметьте, сухая (которая чтит традиции) тоже.

      Второй сухой примат, как и первая сухая, сначала тоже был в недоумении: "Не понял. За что?", но потом, после того, когда он робко предпринял вторую попытку добычи еды, и затрещины опять решительно посыпались на его косматую голову, решил для себя: "Теперь понял, - здесь традиция такая: бить морду тому, кто полезет за бананами".

      Мокрых обезьян продолжали заменять сухими. Сначала вместо очередной мокрой в клетку посадили третью сухую и, наконец, убрали последнюю мокрую и запустили четвертую сухую.

      Итак, теперь в клетке сидят только сухие обезьяны, которые не знают, что за посягательство на тропический фрукт им грозит холодный душ. Но как только в клетку запускают новую обезьяну, которая вскоре норовит взобраться вверх по лестнице - все остальные набрасываются на нее с кулаками. 

      Так возникают традиции.

Информация к размышлению:

Как отличить хорошего бизнес-тренера и консультанта от плохого?

Ниже я привожу отрывок из рассылки Александра Левитаса, часть его статьи об этом. Полностью архив рассылки «Больше денег от Вашего бизнеса» находится по адресу: http://subscribe.ru/archive/marketing.levitas/ 
Александр Левитас.                         Как отличить орла от курицы? 
Упоминание о том, что есть способ отличить хорошего бизнес-тренера, консультанта, ведущего семинаров или автора книг от плохого, вызвало целый шквал писем. Я подумал, что эта тема может быть полезна и другим читателям рассылки. 

Итак, что я думаю о своих коллегах и конкурентах?  Я не буду называть конкретных имён, чтобы, с одной стороны, не обижать людей, а с другой - не рекламировать тех, кто рекламы не заслуживает. Я вообще не стану комментировать конкретных тренеров, поскольку большинство подписчиков рассылки о них никогда не слышали. Вместо этого напишу в двух словах, по каким критериям я оцениваю любого бизнес-тренера, консультанта, ведущего семинаров, автора книг или рассылок. Тогда Вы сможете самостоятельно оценить человека, который предложит Вам свои услуги. 

Есть четыре типа фальшивых бизнес-тренеров. Наверняка на самом деле их больше четырёх, и я уверен, что Вы поделитесь со мной историями из Вашего богатого опыта. Но те плохие учителя бизнеса, с которыми доводилось общаться мне, обычно относятся к одной из этих категорий: "cheergirls", "архистратиги", "попугаи" и "яйцеголовые". 

"Cheergirls" не учат бизнесу, а только накручивают своих клиентов эмоционально. Настоящие cheergirls - это такие длинноногие девушки, которые на матчах по штатовскому футболу или регби скачут у края поля в мини-юбках, бодро задирают ноги, выплясывая канкан, машут эдакими пушистыми помпончиками и кричат: "Мальчики! Вы самые крутые! Мы вас любим! Вы всё можете! Вы их всех порвёте! Ура-ура!" 

И примерно то же делают бизнес-cheergirls, которые считают, будто учат бизнесу, маркетингу, созданию своего дела или продажам... Они скачут и выкрикивают лозунги вроде "Человек может всё!", "Вы справитесь!", "Я в тебя верю!", "Вперёд, бегом, без оглядки!", "Некогда думать, трясти надо!" Вот только в исполнении пожилого мужика с необъятным пивным брюхом эти пляски выглядят далеко не так привлекательно. 

"Архистратиги" порываются учить стратегии. Причём сразу на уровне глобальном или концептуальном. Примерно как сова из анекдота: 
Приходят мыши к сове и говорят:
 - Надоело нам, что все на нас охотятся - и кошки, и собаки, и лисы... Ты, сова, в лесу самая мудрая. Скажи, что нам делать?
Сова прищурилась, призадумалась, да и выдала решение:
 - Вам, мыши, надо ёжиками стать. Ёжики, они колючие, на них никто не охотится...
Мыши обрадовались, идут назад, пляшут, поют, несут плакаты "Все станем ёжиками!" И тут одна мышь спрашивает: "А как, собственно, нам ёжиками стать?" Побежали мыши обратно к сове:
 - Сова! Скажи, сова, а как нам ёжиками стать?!
 - А я-то почём знаю?! - возмущается сова. - Это же тактическое решение, а я стратегией занимаюсь. 

Примерно такие же советы дают "архистратиги": "Используй силу конкурента против него самого. Мысли креативно. Ударь твёрдым по мягкому. Заранее обеспечь спрос на свой товар, вырасти себе покупателей. Будь уникальным..." Да только из их советов никак не следует, что же конкретное следует сделать, чтобы решить стоящую перед бизнесом проблему. 

"Попугаи" когда-то прочитали много книг и любят их цитировать. А уж в Интернете им и вовсе раздолье: текст даже не нужно вспоминать, его можно скопировать прямо из книги. Вы к ним с вопросом, а они в ответ: "Вот что писал Ог Мандино в своей знаменитой книге «Величайший торговец в мире»: ..." Иногда ответ оказывается к месту, иногда совсем не к месту. Но вот от себя "попугай" не добавляет ничего: либо цитирует любимые книжки, либо пересказывает их своими словами близко к тексту. И если за 10 долларов можно купить все те книжки, которые "попугай" прочитал, стоит ли платить сотни долларов за их пересказ? Кстати, если в этих книжках не было готового ответа на Ваш вопрос - от "попугая" Вы решения не получите. 

Наконец, "яйцеголовые" (они же "академики хреновы") говорят таким языком, который без пары стаканов водки понять нельзя. Впрочем, после пары стаканов - тем более. Обычно эти люди - бывшие университетские преподаватели каких-то относительно близких к бизнесу дисциплин: экономисты любят учить маркетингу, лингвисты - рекламе и т.п. И получается нечто вроде такого: "Путём преобразования дискурсных синтагм в парадигму суггестивно-риторических средств..." Я отнюдь не считаю себя идиотом и даже игрывал против Друзя и Поташева в "Что?Где Когда?" - но этого текста я не понял. А Вы? 

К сожалению, большинство бизнес-тренеров и консультантов на рынке - по вполне объяснимым причинам - являются либо "cheergirls", либо "архистратигами", либо "попугаями", либо "яйцеголовыми". Либо и теми, и другими сразу  

Поэтому, если Вы хотите поработать с бизнес-тренером или консультантом, приобрести дорогую книгу, записаться на семинар и т.п. - проверьте сперва, не идёт ли речь об одной из этих четырёх категорий: 

· Учит ли человек тому, что делать - или же все его советы относятся к области эмоций? ("cheergirl") 

· Учит ли человек тому, что делать конкретно - или же только в очень общих чертах, так что воплотить его советы в конкретику нельзя? ("архистратиг") 

· Есть ли в том, чему учит человек, новизна и/или уникальность, ссылается ли он на свой опыт - или же только пересказывает чужие книги и ссылается на авторитет их авторов? ("попугай") 

· Учит ли человек доступным языком, так что можно понять, что надо делать - или же говорит на наукообразном "птичьем языке"? ("яйцеголовый") 

Как же распознать хорошего бизнес-тренера? И чем он отличается от тренеров фальшивых? 

Перво-наперво, хороший тренер учит так, чтобы, завершив обучение, студент мог бы дальше справляться самостоятельно, без учителя. По меньшей мере, в тех областях, которым было посвящено обучение. Поэтому если не все, то большая часть его учеников добиваются успеха. 

· Плохой же учитель, а тем паче консультант, наоборот, постарается сделать так, чтобы ученики не смогли сделать и двух шагов самостоятельно, всё время спотыкались и падали, и снова обращались к нему за дополнительной поддержкой - небесплатной, разумеется. Поэтому один неуспешный клиент для такого "гуру" может быть выгоднее трёх успешных
Как хороший бизнес-тренер добивается самостоятельности выпускников? Он учит системным вещам: приёмам, методам, алгоритмам. Так что решив несколько бизнес-задач вместе с тренером, Вы сможете потом решать другие задачи того же класса самостоятельно. Хороший тренер не достаёт решения из ниоткуда, как фокусник - зайца из шляпы. Он объясняет, шаг за шагом, как пришёл к тому или иному решению, так что Вы в своём бизнесе при необходимости сможете повторить эти шаги. Даже если преподавателя рядом уже не будет. 

Разумеется, хороший тренер учит на понятном языке. Он всячески избегает "мамонтофизических тензорносингулярных парадигмоидов", а если вводит какие-то термины не из бытового языка - немедленно и подробно объясняет их простыми и понятными словами. 

И точно таким же простым и доступным языком хороший тренер может объяснить, чему Вы у него научитесь и какая Вам будет от этого выгода. Он не будет "грузить" Вас ни общими словами вроде "эффективность возрастёт" или "произойдёт личностный рост", а объяснит чётко и конкретно, в чём именно будет заключаться Ваша выгода. 

· Например, если меня спросят, чему учит курс "Скрытые возможности Вашего бизнеса", я могу ответить так. Вы уже создали бизнес, уже вложили в него деньги, время и силы - и таким образом приобрели разного рода ресурсы: помещение, оборудование, персонал, клиентуру, опыт, деловые связи и т.п. Подобными ресурсами обладают также другие бизнесы вокруг Вас. Мой курс учит тому, как без больших вложений получить дополнительную прибыль, используя уже существующие ресурсы собственного бизнеса или других бизнесов
Ещё один важный нюанс - хороший тренер учит так, чтобы Вы понимали, что Вы делаете. Если речь идёт о компьютерах, хороший учитель не будет диктовать "Запишите: нажать мышью на нижний левый угол экрана, потом пять раз «стрелку вверх», один раз «стрелку вправо» и «Enter»" - он объяснит, что такое меню и как им пользоваться. Аналогично, хороший бизнес-тренер не только перечислит Вам шаги, которые надо предпринять для решения Вашей проблемы, но и позаботится о том, чтобы Вы поняли суть каждого шага, осознали, зачем Вы его делаете, почему делаете именно так, а не иначе, и могли понять, если что-то пойдёт не по плану. 

Далее, методика, которой учит хороший бизнес-тренер, обычно не привязана к конкретному виду бизнеса (а если привязана, это явно указывается в рекламе). То есть, если Вы пройдёте обучение по такой методике, Вы сможете использовать полученные навыки и в том бизнесе, которым занимаетесь сейчас, и в тех бизнесах, которыми будете заниматься потом. 

Самое главное, пожалуй - методика хорошего бизнес-тренера или консультанта позволяет прийти к конкретным решениям. Т.е., применив её, Вы должны получить на выходе идеи не на уровне "Будьте креативны" или "Будьте уникальны", а на уровне "Разместите рекламу в изданиях такого-то типа" или "Заключите такой-то альянс с бензоколонками и гаражами". 

· И когда хорошего бизнес-тренера или консультанта просят привести примеры решений из его практики, он выдаёт в ответ не обтекаемые пустые слова вроде "у одной фирмы были проблемы, но они пригласили меня и мы совместно эти проблемы решили", а конкретные же примеры вроде "у фирмы, торгующей ..., были проблемы с ..., я предложил ряд решений, в частности ... и ..., и таким образом нам удалось достичь следующих результатов: ..."
И, наконец, последний нюанс, отличающий хорошего бизнес-тренера или бизнес-консультанта от посредственного - хороший бизнес-тренер стремится максимально снизить для ученика/клиента как цену попытки, так и цену ошибки. Помните, мы говорили об этом в предыдущих выпусках рассылки? 

Когда Вам в следующий раз предложат пройти курс или семинар, купить книгу или нанять консультанта - обязательно проверьте человека или фирму по этим параметрам. Иначе Ваши деньги могут быть потрачены без пользы для Вашего бизнеса, а то и с ущербом для него. 

Чтобы не быть голословным - вот пример из сегодняшней почты: 

Занимательная математика - до чего доводят скидки 

Сергей из Симферополя, торговец садово-огородным инвентарём, написал мне: 

	"Мой напарник (назовём его Васей - А.Л.) почти каждому покупателю пытается заранее сделать скидку, когда клиент даже и не торгуется. Говорит, хочет путем снижения цены привлечь больше покупателей и якобы больше заработать. Это правильно?" 


Я попросил у Сергея информацию в числах. Расклад, после двух минут расчётов, вышел такой: 

· Закупочная цена единицы товара - 7.2 доллара 

· Продажная цена единицы товара - 9 долларов 

· Прибыль с единицы товара - 1.8 доллара или 25% 

· Вася предлагает клиентам скидку в 5% или 0.45 доллара с единицы товара 

· Поскольку 0.45 доллара - деньги небольшие, клиента такая скидка не мотивирует 

· В то же время 0.45 доллара составляют ровно 25% от 1.8 долларов прибыли 

То есть, Вася охотно жертвует 25% прибыли ради сомнительной мотивации клиентов. Причём я не сомневаюсь, что ни Вася, ни Сергей до сих пор не проверили эффективность такой мотивации. 

Более того, 1.8 доллара с единицы товара - это только разница между ценой закупки и продажи. А ведь есть ещё уйма других расходов, связанных с ведением бизнеса: помещение, телефон, пересылка товара, реклама... И эти расходы оплачиваются из тех же 1.8 доллара с единицы товара. 

То есть, чистая прибыль с единицы товара фактически не составляет даже 1 доллара. Причём Вася выбрасывает 0.45 доллара из этих денег в виде скидки - 50% чистой прибыли идёт псу под хвост!!! 

Когда я выслал Сергею свои расчёты, я получил в ответ такое письмо: 

	"Я в ужасе! Так и выходит, мы теряем 30-40% и без того малой прибыли, вернее не прибыли а просто дохода. Отняв издержки только на связь и транспорт, пока аренда равна нулю, и отдав ту самую "5% скидку", я вышел на полный ноль. А я-то голову ломаю, почему мы почти в ноль РАБотаем. Вот где собака порылась. 

Спасибо огромное, пойду мировоЗрение ломать партнеру, про скидки. 

Вот жена довольна будет, она все время смеется, что мы пашем [image: image1.png]


, а прибыль нулевая" 


Возможно, уважаемый читатель, Вы до сих пор не задумывались над этим, но какова реальная цена скидки в 1% для Вашего бизнеса? В зависимости от конкретного бизнеса, скидка в 1% нередко может означать снижение чистой прибыли на 10%-20%. А иной раз и больше. Покупатель выигрывает 1% (и зачастую даже не замечает этого) - а на сколько процентов уменьшается Ваша прибыль? Посчитайте - и, возможно, Вы увидите, почему Ваш бизнес буксует, как увидел это Сергей. 

Возвращаясь к орлам и курицам 

Кстати, письмо Сергея имеет непосредственное отношение к разговору о фальшивых бизнес-тренерах. По некоторым признакам можно без труда понять, у кого Сергей учился бизнесу. Этот человек, вдохновитель Сергея - совершенно очевидная "cheergirl". Он эмоционально накручивает своих учеников, заводит их, побуждая немедленно заняться любым бизнесом, каким угодно, лишь бы срочно, немедленно, прямо сегодня. Причём советует бросаться в бизнес, как в омут головой: без подготовки, без денег, без бизнес-плана, да ещё и сжечь за собой мосты - уйти с работы и расплеваться с родными. Но при этом собственно бизнесу он не учит - и его ученики допускают все мыслимые и немыслимые ошибки. В результате нередко складывается ситуация, когда такой бедолага крутится, суетится, занимается тем, что он считает бизнесом - а денег у него нет и не предвидится. Насколько я знаю, именно про ученика этого человека Людмила писала в своей рассылке: 

	"Мне на днях пишет ученик подобной школы и говорит: «Я благодарен автору этой школы за то, что я бизнесмен».

Я ему говорю: «У тебя хотя бы $1000 в месяц есть?»
Он мне: «Нет, а разве дело в деньгах?»
Я ему: «Ну, а что у тебя вообще есть?»
Он: «Ну, я уволился с работы и месяц назад я открыл фирму, теперь я бизнесмен!»
Между тем, если некто купит пианино, поставит его в своей комнате и скажет, что теперь он пианист, любой человек ему возразит: «Ты, брат, не пианист, а придурок»..." 


Такой горе-бизнесмен сидит на шее у жены или занимает деньги у родственников. А учителю только того и надо. Почему? Да очень просто! К кому обратится ученик со своими проблемами? К гуру же и обратится. Скажет: "Не идёт у меня бизнес, прибыли нет". А гуру, не будь дурак, ему ответит: "Человек может всё! Если у тебя нет прибыли - значит, ты слабоумный. Избавься от своей тупости, и тогда у тебя всё получится. Кстати, я тут провожу семинар - игру по лечению от тупости. Всего за $200..." Как Вы думаете, помогает такой ответ поднять доходы? Конечно, помогает! Вот только не ученику, а учителю  Неудивительно, что среди учеников этого человека едва ли найдёшь хоть одного, кто бы стал преуспевающим бизнесменом. 

Поэтому ещё раз повторю: если Вы планируете учиться бизнесу - по меньшей мере проверьте своего предполагаемого учителя. 

Как со мной списаться 

Пишите мне на адрес a-l@kursy.ru. Предлагайте свои идеи для рассылки. Делитесь своим опытом. Задавайте вопросы. И, если можно, рассказывайте о себе и своём бизнесе. Пишите! 

Всего доброго! 

С уважением,
Александр Левитас. 

1 сентября, 1 класс
Учительница говорит:
- Дети, вы пришли в школу. Здесь нужно сидеть тихо, а если что-то хотите спросить - нужно поднять руку. Вовочка тянет руку...
У: - Ты что-то хочешь спросить, Вовочка?
В: - Нет, просто проверяю, как работает система.

Введённые правила перестают действовать без контроля за их выполнением. Система должна работать. Иногда сотрудники нарушают правила только чтобы проверить, правда ли оно работает.

А вот о задачах, решаемых на тренинге управления:
Автор: Юрий Анушкин, 
Тренинговое агентство "Мастер-класс" 
Сайт: http://www.master-class.spb.ru
Цель этой статьи – продемонстрировать руководителям различного уровня те пользы и выгоды, которые можно получить на тренинге по руководству сотрудниками. С учетом того, что для многих начинающих руководителей ощущающих свою недостаточную компетентность остро стоит вопрос о том, что лучше: пойти учиться менеджменту в учебном заведении, прочитать несколько хороших книг по менеджменту или пройти тренинг, эти заметки, возможно, помогут кому-то сделать оптимальный выбор.

 Ведение корпоративного (внутри компании) тренинга руководства сотрудниками зачастую позволяет в очень короткое время  увидеть и понять проблематику   тренируемой  сферы у конкретных участников тренинга.  Иногда, корпоративный тренинг может быть вполне представительной моделью системы управления  организации  заказавшей тренинг. В таком случае, после нескольких дней работы с участниками, можно довольно прицельно диагностировать  "тонкие места" в организации и  рекомендовать заказчику тренинга  как  долговременные, так и точечные  воздействия  на  бизнес-процессы в организации.

· Например, после тренинга руководства  для территориальных директоров розницы  крупной розничной сети  выяснилось, что  центральной проблемой  в деятельности этого управленческого звена  было непонимание своих функций, границ полномочий и ответственности, что порождало их пассивность и постоянный страх наказания.   Так как второй по значимости проблемой были отношения со смежными подразделениями, был организован выезд за город с  командными (директора против смежников)  пейнтбольными схватками.  После этих "боев"  тренеры получили хорошую возможность  в живой и непосредственной обстановке  J провести  с участниками серию  мозговых штурмов и реверсивных игр по итогам которых был разработан конкретный перечень мероприятий по оптимизации процессов управления и взаимодействия между подразделениями-смежниками. 
      В случае с открытыми тренингами ситуация иная: участники - это представители разных организаций, работающие в различных сферах бизнеса и находящихся на разных уровнях  управления.  Впрочем,  после проведения десятка открытых тренингов и здесь вырисовываются  общие закономерности, позволяющие  тренеру  сформулировать актуальные для потенциальных участников вопросы и дать на них  ответы. 

· Как это обычно бывает на тренинге: "На Ваши ответы у нас есть несколько хороших вопросов:" 

Эти вопросы и ответы и предлагаются Вашему вниманию:  

  Кто чаще всего  становится участником тренинга по руководству сотрудниками?
 Как правило, это мужчина или женщина в возрасте 25-35 лет, успешно  поднявшийся по служебной лестнице  до уровня  начальника отдела, департамента, службы, либо бизнесмен  имеющий свой  успешный бизнес, который недавно перерос стадию семейно-дружеского.

        В том и другом случае  острая потребность в получении навыков руководства  возникает в тот момент, когда человек   оказывается "оторван"  от  непосредственного  исполнения. Это первый  управленческий кризис -  когда один из продавцов становится начальником отдела, когда директор фирмы набирает штат, который уже не помещается за обеденным столом J, когда  руководитель (ну или менеджер, если так привычнее) уже физически не может сделать работу за своих подчиненных  и вынужден, наконец, начать выполнять свою работу - руководить.

       Отдельная категория участников - это менеджеры, переживающие второй управленческий кризис -  появление  среднего звена и   руководство теми, кто руководит исполнителями.   Соответственно,   эти люди могут быть чуть старше и могут обладать уже приличным опытом руководства, но  повышение уровня  в иерархии управления часто сопровождается желанием  обновить свои знания и умения,   пополнить свой арсенал управленца  новыми  приемами, техниками, просто "встряхнуться", а так как времени на долгосрочное обучение уже нет, тренинг оказывается вполне хорошей альтернативой.
     Что вызывает у участников тренинга максимальный интерес?
  В первую очередь возможность  осознать свой личный стиль управления, свои  установки, убеждения,  влияющие на эффективность руководства.  Дело в том, что на тренинге создается особая среда - среда свободы, игры и экспериментирования. В этой среде  каждый участник  имеет редкую возможность увидеть себя со стороны,  в, казалось бы, отвлеченных от реальности ситуациях  отыграть свои привычные шаблоны взаимодействия с подчиненными,  в случае необходимости  подкорректировать их , добиться   реального изменения   своих приемов руководства.

       Большой интерес вызывает также отработка  элементарных алгоритмов  руководства сотрудниками: диагностика уровня  сотрудника,  постановка задач,  делегирование полномочий,  алгоритм выговора и похвалы, определение оптимальных мотивирующих воздействий и  их использование на практике, противостояние манипулированию. 

       Особняком стоит навык  восприятия  любой ситуации  как управленческой.  Так как тренинг идет в режиме  on-line,  участники привыкают мыслить и действовать  целеориентированно и стратегически.  Серии упражнений, игр и взаимодействий в любой момент  могут быть осмыслены как управленческие ситуации, требующие применения только что изученных технологий и умений.

 На каких основных идеях построен тренинг?
 На  тренинге участник  имеет все возможности для того, чтобы: 

1. Узнать свои сильные и слабые стороны. Прекратить  лгать самому себе. 

Ни прочтение многих книг по менеджменту, ни  блестящее академическое образование  не дает человеку возможность  проявить себя как руководителя и узнать как это проявление воспринимается  окружающими. В реальной практике безопасное получение  объективной информации о себе  безопасности чрезвычайно затруднено для любого руководителя.  На тренинге  люди, как правило, не связанные друг с другом ничем, кроме  потребности в обучении эффективному руководству,  вполне доброжелательно и корректно помогают друг другу увидеть себя со стороны.  

2. Иметь  внятные жизненные и карьерные цели. 

Менеджер, не имеющий   целей в  работе, может быть трудоголиком - тираном или альтруистом, но не может быть хорошо сбалансированным управленцем. Менеджер, не имеющий плана своей жизни и карьеры, может управлять чем угодно, кроме своей собственной  жизни и карьеры.   

3. Уметь расставлять приоритеты в любой деятельности. 

Любое действие или бездействие  продвигает или удаляет от достижения целей.  Осмысленность  выборов  действия или бездействия  определяет скорость движения к цели. Далеко не всегда немедленное действие приближает. Иногда важнее остановиться и подумать.  

4. Четко ставить задачи себе и подчиненным. 

 Известная военная поговорка  о том, что "приказы не выполняются только в двух случаях: если они нечетко отданы, либо  если они неверно поняты" в бизнесе  работает, хотя военных  там не так уж и много.  По некоторым  прикидкам,  примерно треть задач ставится нечетко и еще одна треть неверно понимается. Оставшаяся треть задач просто угадывается  подчиненными благодаря их профессионализму J.   

5.  Уметь "продавать" себя и свой статус. 

Имидж руководителя,  маркеры статуса,  индикаторы  ранговости - все это про то, что люди "встречают по одежке". Умение выглядеть "как начальник"  в соответствии с социальными ожиданиями  - неотъемлемое качество лидера.  Харизма - это не только врожденная характеристика.  Это то, что формируется сознательным усилием.  

6. Уметь "покупать" сотрудников и их работу. 

Понять систему  ценностей сотрудника, суметь каждого поощрить или подстегнуть в нужный момент с нужной силой - это искусство. Тот, кто выдрессировал  хотя бы цыпленка, никогда не наделает глупостей в деле мотивации персонала.  Иногда   хочется предложить каждому  руководителю перед тем, как начать руководить людьми, потренироваться на кошечках или щеночках.   

7. Использовать   любую ситуацию в своих целях. 

 Нет проблем - есть задачи. Нет обид - есть информация. Нет побед и поражений - есть обратная связь.  Руководитель, искренне следующий этим принципам, обречен  быть успешным.

Насколько эффективен тренинг, длящийся всего несколько дней? Что является результатом?
Главный результат - это то, что в голове у  руководителя "щелкает тумблер".

У каждого свой.

У одних этот тумблер переключает "Исполнитель" на "Руководитель"

У других "Родитель" на "Взрослый"

У третьих "Реактивность" на "Проактивность"

А некоторые участники просто получают хорошую встряску, после которой  свой и чужой опыт, знания из книжек и знания, полученные на тренинге,  старые и новые умения и навыки  образуют новую конфигурацию. И человек приходит на работу, с интересом  глядя на подчиненных, и начинает потихоньку экспериментировать и пробовать, оттачивая свое искусство руководителя  уже не на тренинговой площадке, а в реальном бизнесе.
Не достало обилие цитат? Помнишь, я говорил о том, что я очень ленивый? Рефрейминг этого слова, который мне лично очень нравится – экономный в действиях. Или, иначе говоря  - эффективный, достигающий цели с минимумом затрат. Если один умный человек написал хорошую статью, с которой я полностью согласен, зачем зря стучать по клавишам, рожая что-то своё? Тренер – это очень часто компилятор и интерпретатор. За всё время работы я придумал только одну новую игру «Покер-менеджмент», для иллюстрации преимуществ матричного способа управления над пирамидальным и определения оптимальности использования этих способов. Я думаю, эффективный продавец и сейчас и 2000 лет назад использовал одни и те же приёмы. То же касается и управления. Зачем тогда выдумывать велосипед? Задача тренера, на мой взгляд, – найти свой эффективный способ передачи знаний,  навыков и жизненных стратегий. А сами учебные материалы – стары как мир. Поэтому я никогда не делаю секретов из своих конспектов, как бы полны они не были.  Чтобы не быть голословным, в приложении к книге я привожу конкретный конспект проведения тренинга продаж для торговых представителей конкретной компании, занимающихся продажей стиральных порошков и чистящих средств.
И, кстати, описание игры:

Игра «Покер-менеджмент».

Правила игры.

Играют две команды по пять человек. Моделируется работа двух филиалов компании с пирамидальной структурой управления. В каждой команде имеется руководитель и 4 исполнителя. 

Колода карт (54 карты) раздаётся на 10 человек. По 5 карт 8 исполнителям, остальные пополам руководителям. До начала раздачи каждый руководитель получает по джокеру. После начала раздачи карт разговаривать нельзя. Всё общение идёт с помощью записок. Записки передаются тренером или помощником тренера.

Цель игры: как можно быстрее собрать у всех исполнителей максимальное количество наиболее выигрышных покерных комбинаций.

Для этого исполнители могут писать записки своему руководителю с предложением об обмене тех карт, которые у них есть, на те карты, которые им нужны (указывается не более двух карт на обмен за один цикл), а руководители удовлетворять эти просьбы, используя свои карты и карты, предложенные на обмен другими исполнителями. Кроме этого руководитель, приняв ненужные карты у своего исполнителя, может выдать ему не те карты, которые заказал исполнитель, а те, которые он сам считает нужным выдать. 

Руководитель, приняв решения на основе информации о картах, предложенных к обмену исполнителями, с помощью записок приказывает своим исполнителям собирать те комбинации, которые считает нужным. Исполнитель не имеет права выходить с инициативой о сборе той или иной комбинации и не имеет право ставить никого в известность о тех картах, которые у него на руках.

Если руководитель не может удовлетворить заявки своих исполнителей, то он может обратиться к вышестоящему руководитель (в лице тренера) с просьбой передать его записку о варианте обмена к руководителю другой команды. И в случае согласия, тренер организует этот обмен.


Каждая выигрышная комбинация считается произведённым продуктом и приносит команде соответствующее количество денег. (Смотри таблицу раскладов).


Цель игры – заработать как можно больше денег.
Таблица раскладов.

	Комбинация
	Расклад
	Стоимость, $

	Стрит 
	5 карт по порядку
	4

	Флеш 
	5 карт одной масти
	5

	Фуллхаус
	2 карты одного ранга + 3 карты одного ранга
	10

	Каре 
	4 карты одного ранга
	20

	Стритфлеш 
	5 карт по порядку одной масти
	50

	Стритфлешрояль 
	5 карт по порядку одной масти начиная с десятки
	100

	Покер 
	Каре + джокер
	200



Цитата:

вот вам первый урок, вернее даже два. Первый - то, что кажется правильным и истинным вам, совсем, не обязательно представляется таковым кому-то другому и уж, конечно, вряд ли является абсолютной истиной. И второй - все на свете можно объяснить и оправдать. Так что если основным критерием для вас будет являться мнение других, пусть даже и выраженное в столь солидных и уважаемых формах, как Священный Завет, общепринятые правила, законы или кодексы, - вы обречены на постоянные ошибки. «Виват, император», Злотников
Цитата:

наивысшей эффективности управления, что только и способно обеспечить нам успех, мы можем добиться лишь в том случае, если каждое из моих решений будет нести с собой продвижение вперед в выполнении не одной, а двух, трех или даже большего числа задач.  «Армагеддон», Злотников
Элитариум — Центр дистанционного образования
Экономический эффект "влипания"
30 ноября 2005
Очень часто люди сознательно выбирают худший для них вариант развития событий. При этом они руководствуются не рациональными экономическими или другими неденежными принципами, а тем, что в экономике получило название "эффектом издержек влипания".
Автор: эксперт Николай Борисович Рудык, кафедра корпоративного управления и финансов Высшей школы международного бизнеса Академии народного хозяйства при Правительстве РФ.
Парень выигрывает в лотерее бесплатный билет на футбольный матч любимой команды. Он не хочет идти на этот матч в одиночестве и уговаривает друга приобрести аналогичный билет. Когда они уже собираются отправиться на матч, разражается ужасная гроза. Победитель лотереи выглядывает из окна и говорит: «В такую погоду меня может просто смыть с трибуны. К черту этот матч. Лучше останемся дома». А может быть (особенно если имеет экономическое образование), он говорит: «Издержки, которые я понесу в результате грозы, значительно превышают ожидаемое мною наслаждение от матча. К черту этот матч. Лучше останемся дома». Как бы там ни было, но победитель лотереи отказывается от полученного приза. А что же его друг? Да он просто в ярости! Он требует немедленно отправиться на матч: «Я не хочу терять 12 долларов, которые заплатил за билет».

С точки зрения рационального экономического поведения друг ведет себя несколько странно. Ведь если издержки посещения матча превышают его выгоды, то в его наилучших интересах было бы воздержаться от посещения матча. Только предельные издержки должны оказывать влияние на окончательное решение о посещении матча, но никак не издержки влипания. Но с точки зрения друга, он крупно влип, уплатив 12 долл. Эти 12 долл. называются издержками влипания (sunk cost), а поведение друга — эффектом издержек влипания (sunk cost effect).

Примеры издержек влипания встречаются в огромном количестве в различных областях. Например, в конце 1981 г. специальная комиссия конгресса США пыталась понять, стоит ли продолжать субсидирование проекта постройки водного канала Теннесси—Томбигби (Tennessee—Tombigbee Waterway Project), который требовал для своего завершения значительных средств. Хотя проект оказался настолько затратным, что его стоило бы немедленно ликвидировать, конгресс принял решение о выделении дополнительных субсидий. Вот некоторые из аргументов, которыми руководствовались сенаторы.

«Ликвидация проекта, в который уже инвестировано 1,1 млрд. долл., станет беспрецедентным фактом растраты денег налогоплательщиков», — сказал на слушаньях сенатор Дентон.

«Завершение Теннесси—Томбигби не станет растратой денег налогоплательщиков. А вот ликвидация проекта на последней стадии его завершения будет бессмысленной растратой уже проинвестированных средств», — высказался сенатор Сасэр.

Похожая история произошла и с советским БАМом. Уже через несколько лет после начала строительства БАМ оказался инвестиционным проектом, который было выгодней немедленно ликвидировать, нежели продолжать. Тем не менее строительство было продолжено, и не завершено полностью и по сей день.

Насколько контролируемы издержки влипания, можно понять из следующего примера. При обсуждении вопроса о том, почему ядерная энергетика будет превалировать в будущем, один высокопоставленный чиновник департамента энергетики США популярно объяснил:

«В конце концов, ни один человек в здравом уме не решится закрыть проект стоимостью в 2,5 млрд. долл. И, как следствие, ни одна администрация не решится закрыть национальную программу атомной энергетики, в которую уже инвестировано 200 млрд. долл. Трюк нашей индустрии заключается в том, чтобы заложить как можно больше атомных электростанций и сделать это так, чтобы об этом не узнали борцы за окружающую среду. Когда же до них дойдет эта информация и они попытаются отменить нашу лицензию, у нас уже миллионы тонн стали в земле и никто, находящийся в здравом уме, не решится остановить нас».

Последняя фраза чиновника имеет смысл, только если под «здравым умом» понимать обычный ход мыслей людей. В этом случае подобное мышление является иррациональным независимо от того, насколько убедительными выглядят аргументы в его пользу. Повторим еще и еще раз: текущие решения не должны зависеть от издержек влипания.

Наряду с рассмотренными денежными издержками влипания на практике можно встретить множество неденежных издержек влипания. Поясним на примерах:

· Должен ли я поддерживать эти несложившиеся взаимоотношения? Я уже очень много вложил в них. 

· Должна ли я оставаться на этой ужасной работе? Я потратила целый год, чтобы получить это место. 

· Множество плохих фильмов оказывается просмотренным до конца только из-за того, что, когда человек осознал, насколько плох фильм, и должен был бы покинуть зал, он оказывается под воздействием нескольких потраченных минут и денег. Эти минуты и деньги (издержки влипания) и заставляют его дожидаться конца фильма, надеясь, что он будет лучше, чем начало. 

· Многие военные конфликты продолжаются лишь из-за того, что одна из сторон не хочет идти на переговоры и требует продолжения боевых действия вплоть до полной победы. Необходимость полной победы объясняется тем, что ради нее уже принесено слишком много жертв. Любопытная логика. 

Демонстрация издержек влипания
Опросы были проведены среди студентов колледжей. Ни один из них не отвечал более чем на один вопрос. Количество давших ответ приведено ниже сразу после формулировки вопроса.

Эксперимент 1
Вы потратили 100 долл. на билет, позволяющий вам провести свои выходные на горнолыжном курорте в Мичигане. Несколькими неделями позже вы приобрели за 50 долл. аналогичный билет, который отличается от уже имеющегося у вас лишь тем, что в нем указан горнолыжный курорт в Висконсине. Вы считаете, что получите намного большее удовольствие от выходных, проведенных в Висконсине, нежели от выходных, проведенных в Мичигане. Но когда вы собираетесь положить только что купленный билет в свой бумажник, обнаруживаете, что оба билета выписаны на один и тот же выходной. Уже слишком поздно продавать или сдавать приобретенные билеты. Вы должны выбрать, каким именно билетом воспользоваться. Каким билетом воспользовались бы вы?

· 100-долларовый билет в Мичиган — 33 человека 

· 50-долларовый билет в Висконсин — 28 человек 

В соответствии с постулатами классической экономики при принятии решения индивидуум должен учитывать только реальные издержки и выгоды, ожидаемые от каждой альтернативы.

Руководствуясь этим правилом, можно ожидать, что каждый человек выберет поездку, приносящую ему наибольшее удовольствие, — поездку в Висконсин. Однако только 46% всех опрошенных выбрали эту поездку. Это означает одно: что постулаты классической экономики о том, что 100% индивидуумов предпочтут поездку в Висконсин поездке в Мичиган, оказываются ложными. Очевидно, издержки влипания сыграли здесь не последнюю роль.

Эксперимент 2
Эксперимент 1 проводился при помощи простого опроса, и реальные деньги в нем, естественно, не использовались. Хотя многие исследования и обнаружили, что результаты экспериментов, проведенных при помощи опросов, полностью повторяют результаты экспериментов, в которые вовлечены реальные деньги, лучше перепроверить эти результаты в эксперименте с вовлечением реальных денег.

Для проведения эксперимента были выбраны 60 человек, подошедших к окошку кассы театра при университете Огайо, чтобы приобрести годовой абонемент на все постановки данного театра. После того как подошедший сообщал о своем желании приобрести абонемент, кассир продавал ему один из трех типов билетов, которые случайным образом выбирал из своего ящика. Первый тип билета стоил 15 долл. (его обычная цена), второй — 13 долл. (2-долларовый дисконт) и третий — 8 долл. (7-долларовый дисконт). Низкую цену кассир объяснял маркетинговой политикой театра.

Оказалось, что люди, купившие билеты по их обычной цене, посетили за год намного больше театральных постановок по сравнению с теми, кому повезло приобрести билеты с дисконтом.

Эксперимент 3
Ситуация 3А. Являясь президентом крупного авиаконцерна, вы приняли решение об инвестировании 10 млн. долл. в программу R&D. Целью программы является создание самолета-невидимки. Когда ваш проект был уже на 90% завершен, неожиданно на рынке появилась компания-конкурент и начала продавать аналогичные самолеты, оснащенные противорадарными системами. Дальше — хуже. Выясняется, что самолеты компании-конкурента намного быстрее и экономичнее, нежели ваш самолет. Должны ли вы инвестировать оставшиеся 10% фондов для завершения проекта по созданию самолета-невидимки?

· Да — 41 

· Нет — 7 

Ситуация 3В. Как президент авиаконцерна вы получаете следующее предложение от одного из своих работников: использовать последний миллион исследовательского бюджета вашей компании на программу по разработке самолета-невидимки. В то же время вам известно, что компания-конкурент уже начала собственную программу разработки подобного самолета, который, судя по всему, будет более быстрым и более экономичным, чем самолет, который вы можете построить, используя доступные ресурсы. Должны ли вы инвестировать последний миллион вашего исследовательского бюджета в создание самолета-невидимки?

· Да — 10 

· Нет — 50 

Единственное существенное различие между этими двумя ситуациями заключается в том, что в ситуации 3А миллионы уже были инвестированы, а в ситуации 3В никаких инвестиций не было проведено. Если в ситуации 3В большинство респондентов сочло проведение проекта плохой идеей, то в ситуации 3А те же респонденты настаивали на его завершении.

Очевидно, что какие-либо разумные причины для завершения проекта отсутствуют. А единственная неразумная причина, которая бы смогла объяснить подобное поведение, — это издержки влипания.

Эксперимент 4
Ситуации 4А и 4В идентичны ситуациям ЗА и 3В, за исключением того, что в конце каждой ситуации теперь добавлена небольшая приписка: «Используйте шкалу от 0 до 100, где 0 = нет шансов и 100 = наверняка. Укажите такое число, лежащее на этой шкале, которое бы отражало вашу оценку реального финансового успеха самолета».

Средняя оценка 76 респондентов в ситуации 4А оказалась равной 41. А средняя оценка 82 респондентов в ситуации 4В оказалась равной 34.

Эти результаты позволяют нам прийти к выводу, что в случае, когда в ситуацию вовлечены издержки влипания, индивидуумы начинают переоценивать вероятность того, что проект создания самолета окажется успешным.

С уверенностью трудно сказать, является эта переоценка катализатором решения продолжить инвестиции в проект или же, наоборот, следствием принятого решения об инвестировании.

Возможный изъян в экспериментах 3 и 4 может заключаться в том, что в ситуациях 3А и 4А цена создания самолета равна 10 млн. долл. А в ситуациях 3В и 4В он стоит всего лишь 1 млн. долл. Возможно, респонденты в ситуации 3В не захотели вложить деньги в проект из-за своих предчувствий, что самолет, который стоит всего лишь 1 млн. долл., хорошим получиться не может. У респондентов в ситуации 3А отсутствовали причины для подобного беспокойства, и поэтому они оказались готовы вложить дополнительно 1 млн. долл. для завершения проекта. Мы проверим эту гипотезу в эксперименте 5.

Эксперимент 5
Ситуация, использованная в этом эксперименте, идентична ситуации 3В, за исключением того, что сумму в 1 млн. долл. заменили на 10 млн. долл. Решение респондентов относительно постройки самолета оказалось следующим:

· Да — 10 

· Нет — 50 

Данные, использованные в эксперименте 5, идентичны данным, использованным в ситуации 3В. Поэтому можно заключить, что в ситуации 3В решение не строить самолет было вызвано не незначительной ценой самолета по сравнению с его ценой в ситуации 3А.

Различные ответы на вопросы в ситуациях 3А и 3Б являются следствием того, что при ответе на вопрос в ситуации 3А индивидуумы оказались под воздействием издержек влипания.

Эксперимент 6
Рассмотрим еще одну ситуацию. По дороге домой вы заходите в магазин и покупаете ужин для микроволновки всего лишь за 3 долл., тогда как его обычная цена равна 5 долл. Несколькими часами позже вы решаете, что пора ужинать, и уже готовы положить купленный ужин в микроволновую печь. Вдруг вам в голову приходит отличная идея: позвать друга, чтобы вместе поужинать и посмотреть хороший кинофильм по телевизору. Друг соглашается, и вы мчитесь в тот самый магазин, чтобы приобрести второй ужин. Но в магазине оказывается, что распродажа 3-долларовых ужинов уже закончилась и цена ужина обычная — 5 долл. Поэтому вы вынуждены приобрести ужин за 5 долл. Придя домой, вы закидываете оба ужина в микроволновку. Неожиданно, когда оба ужина уже почти готовы, раздается телефонный звонок. Это ваш друг: он, к сожалению, прийти не сможет. Вы не настолько голодны, чтобы съесть оба ужина, но и заморозить один из них уже не можете. Вам придется съесть один ужин и выбросить другой. Какой ужин вы съедите?

· За 3 долл. — 2 

· За 5 долл. — 21 

· Безразлично — 66 

Так как выгоды и издержки использования в пищу 3-долларового и 5-долларового ужинов равны, то мы должны ожидать (в соответствии с аксиомами традиционной экономики), что любой человек будет индифферентен к любому из них. Однако издержки влипания повышают выгоды использования 5-долларового ужина. Так как причины, толкнувшие некоторых индивидуумов выбрать 3-долларовый ужин, основываются на неизвестных нам факторах, то будет разумным не рассматривать этих респондентов. Из оставшихся 87 человек 76% выбрали «безразлично». Подобные результаты позволяют утверждать, что прогнозы традиционной экономической теории о том, что 100% индивидуумов должны быть индифферентными к обоим ужинам, неверны.

Выбор большим количеством индивидуумов 5-долларового ужина (по сравнению с количеством индивидуумов, выбравших 3-долларовый ужин) объясняется воздействием эффекта издержек влипания. Людям кажется, что, так как они затратили большие средства на приобретение 5-долларового ужина, наиболее экономным решением будет съесть именно его. Но очевидно, что это абсолютно бессмысленный акт, вызванный психологическим воздействием издержек влипания. Своего рода лжеэкономия.

Эксперимент 7
Ситуация 7А. Являясь собственником издательства, вы должны принять решение о модернизации своего производства. Для этого вы можете приобрести за 200 тыс. долл. новый печатный станок или на ту же сумму пополнить свой автомобильный парк новыми грузовиками. Вы выбираете новые грузовики, которые смогут доставлять вашу продукцию в два раза быстрее, нежели это делали старые, и при тех же издержках.

Через неделю после того как вы приобрели грузовики, проходит слух, что один из ваших конкурентов испытывает серьезные финансовые затруднения. Пытаясь достать хоть немного наличных денег, этот конкурент обращается к вам с просьбой купить его компьютеризированный печатный станок всего лишь за 10 тыс. долл. По сравнению с вашим старым станком этот будет работать на 50% быстрее и с меньшими в два раза издержками на обслуживание. Вы знаете, что не сможете продать свой старый станок, чтобы выручить деньги для покупки нового. Старый станок был построен по вашему индивидуальному заказу и обладает уникальными характеристиками, которые не могут быть модифицированы. Ваши собственные сбережения составляют как раз 10 тыс. долл.

Должны ли вы купить компьютеризированный печатный станок у своего обанкротившегося конкурента?

· Да — 49 

· Нет — 15 

Ситуация 7В. Являясь собственником издательства, вы должны принять решение о модернизации своего производства. Для этого вы можете приобрести за 200 тыс. долл. новый печатный станок или на ту же сумму пополнить свой автомобильный парк новыми грузовиками. Вы выбираете новый печатный станок, который будет работать в два раза быстрее старого и при тех же издержках.

Через неделю после того как вы приобрели новый станок, проходит слух, что один из ваших конкурентов испытывает серьезные финансовые затруднения. Пытаясь достать хоть немного наличных денег, этот конкурент обращается к вам с просьбой купить его компьютеризированный печатный станок всего лишь за 10 тыс. долл. По сравнению с вашим новым станком этот будет работать на 50% быстрее и с меньшими в два раза издержками на обслуживание. Вы знаете, что не сможете продать свой старый станок, чтобы выручить деньги для покупки нового. Старый станок был построен по вашему индивидуальному заказу и обладает уникальными характеристиками, которые не могут быть модифицированы. Ваши собственные сбережения составляют как раз 10 тыс. долл.

Должны ли вы купить компьютеризированный печатный станок у своего обанкротившегося конкурента?

· Да — 43 

· Нет — 38 

Несмотря на то, что приобретение нового печатного станка приведет к одинаковому пропорциональному увеличению производительности как в ситуации 7А, так и в ситуации 7В, значительно большее количество индивидуумов захотело приобрести станок в ситуации 7А. Когда опрашиваемых попросили указать причину сделанного выбора, те из опрашиваемых в ситуации 7В, которые решили не покупать станок, указали следующую причину: «Я уже имею новый, хороший станок, который стоил мне кучу денег».

Получается, что опрашиваемые имели значительно меньше мотиваций покупать новый станок, если им казалось, что эта покупка повторяет только что сделанную. Отказываясь от покупки нового станка, опрашиваемые считали, что подобным образом они экономят свои деньги.

Подобное поведение имеет одно любопытное приложение: если в ситуацию вовлечены собственные денежные средства опрашиваемого или он несет личную ответственность за проведение инвестиций, то воздействие издержек влипания будет намного более значительным, нежели в ситуациях, в которые не вовлечены собственные средства или отсутствует личная ответственность.

Убедимся в этом на эксперименте 8.

Эксперимент 8
Ситуация 8A. Авиаконцерн АСМЕ Airline Company принял решение об инвестировании 10 млн. долл. в программу R&D.

Цель программы — создание самолета-невидимки. Когда проект был уже на 90% завершен, неожиданно на рынке появилась компания-конкурент и начала продавать аналогичные самолеты, оснащенные противорадарными системами. Более того. Выясняется, что самолеты компании-конкурента намного быстрее и экономичнее, нежели самолет, который создаст ACME.

Должен ли авиаконцерн инвестировать оставшиеся 10% фондов для завершения проекта по созданию самолета-невидимки?

· Да — 37 

· Нет — 21 

Ситуация 8B. Авиаконцерн ACME Airline Company получил предложение от одного из своих работников: использовать последний миллион исследовательского бюджета компании на программу по разработке самолета-невидимки. В то же время стало известно, что компания-конкурент уже начала собственную программу разработки подобного самолета и ее самолет, судя по всему, будет более быстрым и более экономичным, чем самолет, который может построить АСМЕ, используя доступные ей ресурсы.

Должна ли АСМЕ инвестировать последний миллион своего исследовательского бюджета в создание самолета-невидимки?

· Да — 2 

· Нет — 35 

Ответы на вопросы в ситуациях 8А и 3А существенно отличаются друг от друга. Когда индивидуумы принимали решение о постройке самолета от лица президента корпорации, они оказывались под значительно большим влиянием издержек влипания, нежели когда они принимали решение с точки зрения стороннего наблюдателя. Но даже когда решение принимается с точки зрения стороннего наблюдателя, эффект издержек влипания остается более чем значимым.

В эксперименте 9 мы немного поманипулируем личной вовлеченностью индивидуума. В эксперименте 1 опрашиваемый платил за билеты в Мичиган и Висконсин. А исчезнет ли эффект издержек влипания, если билеты индивидуум получит бесплатно?

Эксперимент 9
Солнечным утром в вашей квартире раздается телефонный звонок, и ведущий местной радиостанции сообщает вам, что вы выиграли бесплатный билет, позволяющий вам провести свои выходные на горнолыжном курорте в Мичигане или в Висконсине. Вы считаете, что получите намного большее удовольствие от выходных, проведенных в Висконсине, нежели от выходных, проведенных в Мичигане. Но все же звоните в туристическое агентство, чтобы узнать стоимость каждого билета. Оказывается, что билет в Мичиган стоит 100 долл., а билет в Висконсин — 50 долл. Вам нужно выбирать.

Какой билет выбрали бы вы?

· 100-долларовый билет в Мичиган — 44 

· 50-долларовый билет в Висконсин — 42 

Похоже, что эффект издержек влипания не пропадает, даже когда субъект никаких денег не платит.

Цитаты:
Дверь может свободно открываться и закрываться именно потому, что петли намертво вделаны в косяк. Кажется, это сказал Витгенштейн.

– Знаешь китайскую пословицу? "Тот, кто задает вопрос, рискует на пять минут прослыть глупцом. Тот, кто не задает вопросы, останется глупцом на всю жизнь".

Талант руководителя состоит в том, чтобы быстро принять решение и найти человека, который сделает всю работу.


Автор Дж.Г. Поллард

Человек, который знает КАК, всегда будет иметь работу. А человек, который знает ПОЧЕМУ, всегда будет его боссом.   Автор Diane Ravitch

Искусство лидерства состоит в том, чтобы уметь говорить "нет", а не "да". Говорить "да" - слишком легкое занятие (Тони Блэр)
Даже если Вы на правильном пути, Вас задавят, если Вы будете просто сидеть на дороге
© Уилл Роджерс
- Скажи, как руководить людьми, - попросил Мастера правитель.

- Научись давать указания.

- Как?

- Так, чтобы другие не чувствовали себя подчиненными.

© Энтони де Мелло, источник - "Одна минута Глупости"

Мастер сказал:

"Есть люди, полагающие, что проблемы можно решить усилием. Эти люди просто занимают себя и других делом. Проблемы можно решить только осознанием. Там, где есть осознание, проблем не бывает". 

© притча Энтони де Мелло, источник: Энтони де Мелло "Одна минута Глупости"
17. Тренинги личностного роста.
Немного истории.
ЛАЙФСПРИНГ. История начала и развития трансформационных "тренингов личностного роста" в мире и в России

     История тренингов начинает свой отсчёт с конца 60 - х годов ХХ века. 

	     "Mind Dynamics" (Динамика Разума) тренинг и впоследствии одноимённая компания были основаны Александром Эвереттом в 1968 году в Техасе, США. Тренинг Александра Эверетта явился предвестником и прототипом тренингов "личностного роста, осознания истин бытия, практики лидерства и командной эффективности", которые появились позже в США. 
	


     Александр Эверетт, родом из Англии, приехал в Америку в 1962 году. Участвуя на протяжении семи лет в организации и становлении общеобразовательной школы округа Форт Уорт (Fort Worth County Day School), А. Эверетт завершил в 1968 году труд, который лёг в основу тренинга в ощущениях, направленного на "раскрытие человеческого потенциала" Mind Dynamics (Динамика Разума), ставшего впоследствии прототипом тренингов EST (ЭСТ), Lifespring (Лайфспринг), Actualizations (Актуализации) и некоторых других тренинговых организаций, которые расцвели в полную силу с начала семидесятых годов и продолжили своё развитие в 1980 - х. 

     Александр Эверетт утверждает, что Динамика Разума берёт свои корни из различных направлений духовного и личностного роста, которые он изучал с момента отъезда из Англии. Первоочередное влияние на философию своего тренинга А. Эверетт отдаёт работам Эдгара Кейси (Edgar Cayce), Теософии (Theosophy), Росикрусианизму (Rosicrucianism), Египтологии (Egyptology), Контролю Разума Сильвы (Silva Mind Control) и, Единству (Unity). Создавая тренинг, А. Эверетт намеревался в первую очередь предложить технологию, которая подготавливала бы человека к наступлению т. н. "Эры Водолея (New Age)". 

     Результатом работы стал четырёхдневный тренинг, который в значительной степени состоял из практических упражнений. Свою популярность тренинг приобрел, прежде всего, в Калифорнии, куда Александр Эверетт был вскоре приглашён для презентации своей работы. Результатом этой поездки стало то, что штаб - квартира Mind Dynamics переехала в 1970 году в Сан Франциско. 

     Эверетт воспитал плеяду молодых тренеров, которые вскоре стали лидерами движения. 

    Тренинг "Динамика Разума" принёс успех его создателю и привлёк внимание Уильяма Пенн Патрика (William Penn Patrick), владельца пирамидальной сети продаж косметики, которая называлась "Holiday Magic" ("Волшебство Праздника"). Этот человек также являлся владельцем тренинговой компании "Динамика Лидерства" ("Leadership Dynamics"). Вскоре в 1970 году он купил тренинг Эверетта, расчитывая использовать его в качестве дополнительного тренингового инструмента для своих дистрибьютеров. 

     "Динамика Разума" был курсом, повторяющим метод Сильвы (Silva Method), программа "Динамика Лидерства" являла собой жесткую конфронтационную систему взаимодействия с обучаемой группой. Влияние обоих этих тренингов впоследствии проявилось во многих тренинговых программах, созданных позже. 

    Тренинговая организация Уильяма Пенн Патрика "Динамика Лидерства", по свидетельству Джина Чёрча, автора книги "Пит, неудача группового обучения", вышла из под контроля в силу тех методов, которые использовала в своих программах. Последовавшие вскоре многочисленные судебные разбирательства способствовали скорому закрытию компании. Вскоре прекратились и тренинги "Динамика Разума". Структура Сетевого маркетинга "Holiday Magic" была признана незаконной и закрыта. Уильям Пенн Патрик умер в результате авиакатастрофы на аэрошоу в Сакраменто. 

    После закрытия "Динамики Лидерства" и "Динамики Разума", некоторые из тренеров и инструкторов решили самостоятельно продолжить начатое. 

	    · Четверо из них Боб Уайт, Рэнди Ревелл, Шарлин Афермоу и Джон Хенли (Bob White, Randy Revell, Charlene Afermow, John Hanley) основали в 1974 году Lifespring (Лайфспринг). 
	


    · Вернер Эрхард (Werner Erhard) основал в 1971 году EST (ЭСТ), который впоследствии развился в компанию The Forum (Форум). Впоследствии эта компания развилась в интернациональную корпорацию Landmark Education с центрами в США, Европе, Австралии, Африке и Азии 

    · Боб Уайт оставил Лайфспринг, уехал в Японию и организовал там тренинговую организацию под названием Life Dynamics (Динамика Жизни), которая впоследствии изменила своё название на The Arc. 

    · Рэнди Ревелл оставил Лайфспринг и основал компанию Context Trainings (Контекст Тренинги). 

Шарлин Афермоу присоединилась к организации Эрхарда в качестве тренера. Впоследствии она прекратила сотрудничество в силу разногласий с руководством компании и вернулась в Лайфспринг. 

    · Howard Nease (Хоувард Низ) основал Personal Dynamics (Динамика Личности). 

    · Jim Quinn (Джим Куин) основал Lifestream (Лайфстрим). 

    · Thomas Willhite (Томас Уилхайт) основал PSI World Seminars. 

    · Stewart Emery (Стюарт Эмери) работал на эст и позже основал компанию Actualizations (Актуализации). 

    · Тренинговая организация Уильяма Пенн Патрика возобновила свою деятельность и сегодня известна как Leadership Dynamics (Динамика Лидерства). 

    · Джим Кук, Эмилия Дэвис и ряд других тренеров корпорации Лайфспринг впоследствии создали компанию Asia Works со штаб - квартирой в Гон - Конге. 

    Продолжая свои поиски "новых знаний" Александр Эверетт в 1974 году отправился в путешествия по России и Индии для изучения и исследований восточной философии и религии. В 1977 году он начал проводить свои семинары Inward Bound ("Путь к Себе"/другой перевод - "Внутренние Пределы"), которым до сегодняшнего дня он посвящает большую часть своего времени. Семинар Александра Эверетта "Путь к Себе" проходит в течение двух полных дней. Помимо этого семинара, он также проводит программу Life, Love and Light, это семидневный процесс медитаций. 

     В октябре 2000 года Александр Эверетт впервые после 10 - летнего перерыва приезжает в Россию и проводит два семинара "Путь к себе" ("Inward Bound"). 

    В России тренинги этого направления были впервые представлены Фондом Лайфспринг (Lifespring Foundation) организацией, учреждённой супругой одного из основателей Lifespring Джона Хенли (John Hanley) - Кэндис Хенли (Candace Hanley) в 1989 году. 

    Примерно за год до первого тренинга Основного курса Лайфспринга в Москве группа штатовских туристов прибыла в Россию, намереваясь осуществить сплав на рафтах по одной из уральских рек. В составе этой группы была супруга основателя корпорации Лайфспринг (Lifespring corp.), Кэндис Хенли. В ходе этого путешествия на Урал у штатовских и российских участников родилась идея о проведении пробного тренинга Лайфспринга в России. 

    После успешной премьеры тренингов в Москве, создаётся Благотворительный фонд "Весна Жизни" (один из переводов с английского "Lifespring"). Для проведения своих тренингов штатовцы привозят своих тренеров и одновременно начинают подготовку российских тренеров: Ивана Маураха и позже, Владимира Шубина. 

    Начало девяностых годов в России - время триумфального шествия трансформационных тренингов Лайфспринга. Филиалы Московского фонда "Весна Жизни" открываются в Санкт Петербурге, Риге, Калининграде, Одессе, Екатеринбурге, Набережных Челнах. Тренинги проходят при полных аншлагах по 200 - 250 человек в каждом. Растут амбиции руководителей компании и вместе с этим - растут разногласия в вопросах управления и финансовой политики. Максимальной глубины конфликт между штатовцами и российской стороной достигает к концу 1995 года. К этому времени уже подготовлены два российских тренера. На сторону российского фонда переходит один из штатовских тренеров корпорации Лайфспринг Лиса Крео. 1995 год заканчивается разрывом в отношениях между Кэндис Хенли и "Весной Жизни", во главе которой к этому времени стоит Светлана Чумакова. Разногласия сторон усугубляются отказом российской стороны выполнять прежние обязательства. Грубо говоря перестали платить штатовцам за авторские права.
    Штатовцы решают предпринять вторую попытку и Кэндис Хенли учреждает вторую "Весну Жизни", Благотворительный Фонд поддержки гуманитарных и образовательных программ. Во главе компании встаёт один из выпускников Роман Тихонов. Меньше чем через год прежняя "Весна Жизни" в силу продолжающихся разногласий раскалывается надвое: "Весна Жизни" и "Сеть вдохновения". Во главе второй компании встаёт штатовка, экс - тренер Продвинутого Курса корпорации Лайфспринг Лиса Крео. Вместе с ней уходит ряд выпускников, в числе которых Владимир Герасичев. В середине 1997 года расколовшаяся "Весна Жизни" переживает еще один кризис и еще один раз "делится". В результате остаются "Весна Жизни", которая теперь представляет собой лишь название и офис (впоследствии эта компания начнет проводить бизнес - тренинги с приглашёнными тренерами, в том числе и с Денисом Перси), и Первая тренинговая компания, которая позже будет переименована в "Шаг в будущее". Не проходит и года, как наступает раскол в компании "Сеть вдохновение", из неё уходит Володя Герасичев и организует свою компанию "Открытый Форум". Таким образом, к концу 1997 года в Москве действуют пять компаний, проводящих тренинги Лайфспринг в различных интерпретациях: 

    · "Весна жизни" Лайфспринг, учредитель Кэндис Хенли, директор Роман Тихонов, тренинги личностного роста. Тренинги проводят тренера штатовской корпорации Лайфспринг и Иван Маурах. 

    · "Весна жизни" учредитель Светлана Чумакова, проводит бизнес - тренинги. 

    · Первая тренинговая компания "Шаг в будущее". Тренер Владимир Шубин и подготовленные им в качестве тренеров выпускники тренингов Лайфспринг. 

    · "Сеть Вдохновение", владелица - Лиса Крео, тренинги личностного роста. 

    · "Открытый Форум", владелец Владимир Герасичев, тренинги личностного роста. 

    Примерно с 1993 года в Москве начинает проводить тренинги ЭСТа Вернера Эрхарда в своей редакции психолог Михаил Ляховицкий. Его тренинг называется "Трансформация". К этому времени в Москве уже действует компания "Пролог", руководит которой Михаил Косов, компания была создана психологами - выпускниками тренингов Лайфспринг, переделавших тренинговый материал в своей интерпретации. 

    Наряду с этим, создан центр "Синтон" во главе с психологом Николаем Козловым, выпусником Основного курса Лайфспринг и автором популярных книг "Философские сказки", "Истинная Правда" и т. д., проводящим по его собственному признанию тренинги и семинары в "более мягкой редакции", по сравнению с тренингами Лайфспринг. Определённую известность приобретают "курсы Фиолетовых". 

    К концу 1998 года корпорация Лайфспринг подготавливает ещё двух тренеров, Стивена Карона и Романа Тихонова. К этому времени филиалы фонда работают в Санкт - Петербурге, Казани, Набережных Челнах, Нижнем Новгороде, Ижевске и Владикавказе. 

    К концу 1999 года некоторые филиалы Фонда "Весна Жизни" Лайфспринга начинают самостоятельную деятельность (Казань, Ижевск, Набережные Челны), а некоторые - прекращают свою деятельность (Владикавказ, Санкт - Петербург). Лиса Крео прекращает деятельность своей компании "Сеть Вдохновение" в Москве и уезжает на родину, в США. Компания "Открытый Форум" открывает центры в Екатеринбурге (1998г.), Минске (1999г.), Вогограде (1999г.). С лета 2000 года тренер Иван Маурах переходит работать в компанию "Открытый Форум". Первая тренинговая компания "Шаг в будущее" создаёт сеть самостоятельных центров в Киеве, Калининграде, Риге, Санкт - Петербурге (центр отделяется в 2000 году) и Одессе (центр начинает самостоятельную деятельность с 1999 года). В 1999 году один из выпускников тренингов Лайфспринг, Дмитрий Сёмин создаёт компанию "Тренинговая индустрия", в которой начинает проводить свои тренинги "Трансформация" Михаил Ляховицкий. Летом 2000 года Роман Тихонов создаёт совместно с группой выпускников компанию "Аватар", которая ставит своей задачей "проведение тренингов по подготовке персонала отечественных и иностранных компаний в России, командному строительству, проведение программ личностного совершенствования для менеджмента высшего и среднего звена, VIP тренингов, семинаров и тренингов духовного роста, образовательных программ для молодёжи и программ адаптации военнослужащих после несения воинской службы в местах военных конфликтов в России и за рубежом". 

    Большинство тренингов, проводимых по технологии Лайфспринг, о которых упоминалось выше представляют собой двух или трёх - этапный образовательный процесс, состоящий из Вводного курса (Основной Курс, Базовый Курс, Первая Ступень и т. д.), "Продвинутый Курс" (Лидерский курс, Вторая ступень, Прорыв), и трёхмесячной программы практики "продвинутого образа жизни и достижения реальных результатов и целей, определяемых участниками тренинга". Как правило, Основной курс (первый этап) длится от 2, 5 до 3 полных дней . Стоимость этого тренинга в различных компаниях колеблется от $ 120 до $ 300. Продвинутый курс длится от пяти до шести дней  и стоит от $ 250 до $ 700. Трёхмесячный практический курс, часто называемый "Лидерской Программой" обычно длится 2, 5 - 3 месяца и стоит от $ 200 до $ 1000. Некоторые компании предлагают еще и VIP тренировку. Это индивидуальная тренировка Владельцев или руководителей компаний (фактически, это коучинг). Данный процесс длится в зависимости от желания клиента и предполагает весь спектр тренинговых услуг вплоть до приглашения штатовских и европейских специалистов в области "духовного роста", эзотерики и т. д. 
Вот такая вот информация, которую я нашёл в Интернете минут за пять. Помимо этого я получил ссылки на большое число как хвалебных, так и (большей частью) гневных отзывов об этой программе. Причём гневные отзывы были не столько от прошедших тренинг (практически не было), как от тех, кто тренинг не проходил. Как в анекдоте:
· Не нравится мне 5-я симфония Моцарта!
· А ты что на концерт ходил?

· Нет, сосед напел.

В основном в отзывах присутствует огромное количество эмоций. Часто употребляются такие слова как «эйфория», «снесло крышу» и т.п. Наименее эмоциональную обратную связь от эйчаров (а это профессионалы в области оценки профессиональных и личностных качеств людей) можно посмотреть по этой ссылке: http://www.hrm.ru/db/hrm/395603F35AE42925C3256BF10047EB22/main_id/4FDAEE77AAE086BBC32569BF006170EC/extended/1/forum_card.html 
Для меня, как для бизнес-тренера – главное результат (Поручик, вы детей любите, - Детей нет, но сам процесс…). И результаты тренингов личностного роста примерно следующие:

· Примерно треть достигают тех (наглых и волосатых, по себе знаю) целей, которые ставят.
· Ещё треть не замечают воздействия тренинга.
· Ещё треть западает на около тренинговую тусовку, и вместо того, чтобы что-то реально делать в своей жизни, начинают тасоваться с такими же, как они, тусовщиками. Ходят во всевозможные поддержки, команды и прочие.

· И у какой-то доли процента «съезжает крыша». Примерно одного человека в год увозят в психушку после прохождения второй ступени тренинга. Но! Не факт, что эти люди не были скрытыми психопатами до тренинга. Перед второй ступенью с «подозрительными» «студентами» проводит собеседование врач-психотерапевт, который и даёт допуск на вторую ступень, но и он и сотрудники компании не всегда могут выявить латентных психопатов.
· И один из основных результатов – человек, прошедший тренинг меняет (или теряет) работу, супруга и, часто, друзей.

Итак, что же такое тренинг личностно роста, чем он хорош и чем он плох.

Мне кажется, вернее, я уверен, что имею право писать об этом по следующим причинам:

1. Я сам прошёл этот тренинг: 

· октябрь 1995г. – Основной курс «Лайсфпринг», тренер Иван Маурах,

· декабрь 1995г. – Продвинутый курс «Лайсфпринг», тренер Лиса Крэо,

· декабрь 1995г. – март 1996г. – Лидерская программа «ЛП-4 СПб», координаторы Елена Батурина (ушла из программы до второго уикенда) и Алексей Питюков (принял нас на втором уикенде, сейчас бизнес-тренер и тренер личностного роста).
2. Я проработал в «Первой тренинговой компании» около года в должности администратора (человек, который организует всё шоу тренинга и весь технический процесс, своего рода помощник режиссёра), видел и знаю весь процесс изнутри, и был оттуда выгнан по достаточно формальному поводу. 
3. У меня есть (с 2002г.) психологическое образование (второе высшее) и я могу достаточно профессионально (а второе образование, в отличие от первого, я закончил с красным дипломом) разобраться в том, как работает тренинг личностного роста.

4. Я сам являюсь практикующим бизнес-тренером.

Прощения за кучу «Я» в предыдущем абзаце не прошу.

Вернёмся к тренингу:

Что хорошо:

1. Возможность повышения личной эффективности после прохождения всех (это очень важно, тренинг работает штатно только в полугодовом комплексе) трёх ступеней и тренировок (коучинга) между ними.

2. Возможность «правильно» мыслить в категориях личной ответственности и эффективности. 

Под личной эффективностью каждый подразумевает своё. Для меня же это – умение ставить (в начале книги я писал о том, что ставить цели – это тоже умение) и достигать цели с минимумом затрат энергии. 

А затрат энергии я очень не люблю и  поэтому всегда предпочитал велосипед ходьбе, а пересев на машину – забросил и велосипед. Я, по-моему, писал уже о том, что я очень ленивый или, если применить рефрейминг к этому определению, – эффективный в движениях. 

Что плохо:
1. Возможность остаётся только возможностью. И тренинг ничего не может дать человеку, если он сам не захочет взять, а взяв, не захочет применять, действовать. И тренер, кстати предупреждает об этом. Я запомнил фразу Лисы Крэо на Продвинутом курсе, которая звучала примерно так, - «Я не фея, и у меня нет волшебной палочки, чтобы махнуть ей и всё сразу получилось бы как в сказке, а есть только метла, на которой я прилетела из Соединённых Штатов, и я засуну её вам в жопу, если вы сейчас же не начнёте работать на тренинге!».

2. Детерминированность процесса тренинга (невозможность изменения жёсткого сценария) и отсутствие подстройки тренера к изменениям каждого участника.
А теперь приступим собственно к тренингу. С чего начинается, как идёт, чем заканчивается. 
Как-то меня попросили описать упражнения из которых состоит тренинг лайфспринга. Я ответил примерно таким письмом:

Конретные упражнения, достаточно простые и суть воздействия не в них, а в той атмосфере, которая создаётся на этом тренинге работой тренера, команды тренера и команды поддержки.

Это скоординированная работа, что то вроде театрализованного представления, где тренер является и автором сценария и режиссёром, и гавным исполнителем, и сочуствующим или гневным зрителем.

Я высылаю Вам свою книгу, к сожалению глава про личностный рост ещё не дописана, но в книге я часто ссылаюсь на упражнения из арсенала тренеров личностного роста, которые и сам использую в своих бизнес тренингах.

В этой книге есть упражнения из этого тренинга:

1. Это естественно верёвочный курс (глава - Экстремальный тренинг командной работы). Идёт в лидерской программе.

2. Игра "Подводная лодка" автор Козлов - аналогична игре шлюпка - главной игре второй ступени (продвинутого курса).

3. Главный процесс Основного курса - Линия объятий, описан у Козлова в философских сказках.

4. Играна Выграть-Выграть: Красное и чёрное или икс-игрек, или клингоны и протейцы - описана в главе Тренинг командной работе.

5. До тренинга и во время идёт мощная работа с целями, описана в начале книги.

Но тренинг - не набор игр.

http://www.entheta.ru/forum/viewtopic.php?id=249
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этот пост длинный, скорее - история, когда-нибудь потома запостю обобщение
(да, сначала это писалось для себя, но я уже разобрался, и размещаю здесь исключительно для удовлетворения твоего любопытства, поэтому напиши в комменте свое отношение, для меня) 

14 768 знаков о Lifespring, или о том, как меня колбасило в попытках понять, или что происходит с теми, кто идет, но сопротивляется
Что это за обзор: мне было интересно что такое Лайфспринг, отзывы были только эмоциональные и ничего конкретного. Поэтому я решил написать такой обзор, какой бы хотел прочитать сам неделю назад.

Тренинг: Основной курс Лайфспринга, компания Аватаргрупп
Стоимость: 8750руб.
Длительность: 3 полных дня, + гостевой вечер. С 10:00 по 23:00. Все перерывы рабочие, домашние задания обязательны к исполнению.

Тренер: 1 штука.
Имя: Роман
Элитный профессионал высочайшего уровня.
Можно было бы сказать, что использует все техники эриксонианского и авторитарного гипноза, нлп, НО ИХ НЕ ВИДНО, очень тонко, никаких стандартных шаблонов, по которым можно вычислить банального нлпера и гипнотерапевта.
Подстройку по позе использует только в самых экстренных случаях.
Разговорный транс, но мелодика речи совсем не похожа на общеизвестную гипнотическую, ни Гинзбурга, ни Беккио, ни Пелехатого. В итоге очень сложно отслеживается.
Образование: МГУ, факультет стран Азии и Африки. Медицинского или психологического образования нет.

Участники:
Кто: руководители высшего и среднего звена, собственники, менеджеры по продажам, фотомодели, просто богатые бездельники, студенты, очень много домохозяек.
Уровень дохода: высокий
Средний возраст: за 35. (разброс от 18 до 70)
Сколько: 130 человек

Где:
Большой зал дома офицеров.
Условия наихудшие из известных: в зале холодно, многие в верхней одежде, в туалете нет кабинок поэтому *** не удобно, вода в кране только холодная, сушилки для рук нет.
На перерывах (3 шт. в день по 30мин) чай, печенюшки, из зала выгоняют, в коридоре не уютно.
Обеды: организованные бизнес-ланчи в соседнем ресторанчике, съедобно, дешево, удобно.

Формат работы: теория, упражнение, обсуждение. Группа разбивается на устойчивые микрокоманды, участие в них обязательно во всех перерывах.

Как пройти тренинг, защититься от всех манипуляций и не измениться, не зная НЛП и гипноза:
Не задавать вопросы лично тренеру, не общаться лично с тренером, не выполнять домашние задания, не выполнять упражнения, не общаться в микрокоманде, не встречаться с микрокомандой, не обсуждать с другими своих мыслей.
Опасности изменения: тебе навяжут кучу ценностей, есть опасность, что они тебе не нужны для достижения своих личных целей в жизни. Вообще все изменения в участниках связаны со встраиванием новых ценностей. Но заранее никто тебе не говорит что будет встраиваться.
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На тренинг можно посмотреть с разных точек зрения

1. С точки зрения НЛПера и гипнотерапевта:
Работают на уровне ценностей, убеждений, миссии.
Кстати, пропуская идентичность. Т.е. на курсах люди с самыми разными ролями в жизни. 
Большинство упражнений направлено на встраивание ценностей.
Авторитарность, т.е. техники не на представление выбора, а на навязывание ценностей, которые лайфспринг считает важными.
Навязывание как очень тонкое и манипулятивное, так и очень грубое и прямолинейное. Любимая фраза тренера на несогласие с ним: «вынь голову из задницы». 
Оцените количество импликаций в этой фразе: 
а) тренер знает истину, его точка зрения верна изначально
б) тебе будет плохо до тех пор, пока не примешь точку зрения тренера 

Используют самую сильную манипуляцию – доверие. Всеми способами его выстраивают, а потом направляют в нужную им сторону.
Двухуровневая коммуникация (в терминологии Эриксоновского гипноза: Шизофреногенные двойные связки): на вербальном уровне слова «у вас есть выбор, решайте сами, мы ничего не навязываем и не разрушаем», т.е. подстройка к сознательному; на невербальном уровне, интонации, импликации, намерения, передается метасообщение «правильно только то, что говорю тебе я, у тебя нет выбора, тебе нравится принимать мою точку зрения».

Офигительно сработало постгипнотическое внушение, тренер в зал: «поднимите руки, кто еще сопротивляется изменениям? Спасибо, хорошо. 
Обычно те кто сначала активно сопротивляются, потом совершают особенно глубокие прорывы».

Крышу сносит одно наблюдение: тренер, когда говорит в зал всем, то обращается на «ты» и в мужском роде, хотя в зале есть и мужчины и женщины, типа «ты подумал над этим?.. Ты сейчас сделаешь то-то…». Наблюдение заключается в том, что после тренинга общаясь с женщинами, они иногда говорили мне о себе «я сделал, я понял». Я был в шоке и спросил почему? Ответ был: «а, наверное, я говорю как человек».

2. С точки зрения Ток-шоу:
«Я никогда не любил свою маму, она мне причинила много зла, но я ее простил, хнык хнык», слезы ручьями стекают по лицу «вчера мы плакали навзрыд, мы помирились и теперь любим друг друга»
«я был ***ом, я всю жизнь был ***ом и поливал всех других ***ом, а теперь я изменился, хнык, хнык, я вас всех люблю, я вас всех очень люблю»
Плачут все, особенно бабульки и домохозяйки, эти просто изливаются.
Скупые слезы текут по лицам мужиков «я изменился, я понял что всю жизнь был сволочью»
Почти все результаты были связаны с восстановлением каких-то испорченных загнивших отношений. Очень похоже, как будто на кладбище пришли с живой водой, кирками раскапывали могилы, доставали воняющие трупы и оживляли их. Да, работает, реально.
Вопрос только один: на***а? Чё, живыми людьми больше не интересуемся? 
Знаете, когда на протяжении трех дней раз сто слышишь буквально следующее: «ну уж на что я был критичен, уж как я не принимал и раздражался от того что давали на тренинге, что мне казалось, что уж я то не приму точно. Но я изменился, мне это нравится, подходит. Я вас люблю всех». «оказывается я всю жизнь был г*вном, а теперь я это понял, и уже что-то поменял, я вас всех люблю». То себе говоришь только одно «Чур меня, психи, сумасшедшие, пошли в ***у, я такого никогда не скажу, я же не сумасшедший». 

3. С точки зрения «К чему приводит сниженный контроль»:
На второй день я устал сознательно отслеживать все необоснованные манипуляции, и позволил себе просто послушать и поучаствовать. Результат был охренительным, придя домой я считал лайфспринг лучшим тренингом, реально делающий людей лучшими, в теле было сильное желание привести друзей, рассказать всем как там клёво, и как я изменился, что нашел в себе кучу ***а и теперь его отсколупываю, что у меня совсем другое самоощущение. Я чувствовал себя искренним и целостным, решил строить отношения с людьми совсем по-другому, пересмотрел отношения к людям с которыми уже перестал общаться. Я чувствовал готовность стать социальным животным, полностью влиться в общество и посвятить себя общественной жизни. Я понял что практически все обычные люди руководствуются по жизни не правильными принципами, и только аватарлайфспринг знает как правильно жить, что хорошо, а что плохо. Я осознал, что жизнь людей меня окружающих как у ср**ых засохших к*к*шек, мне их было жалко, и при этом я их все равно любил и хотел чтобы их жизнь изменилась. (вообщем, структурно очень похоже на классическое признание новообращенного в религию: «все было х**ня, а теперь все клёво, я поверил и Он пришел ко мне»)
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Сектантство.

В первый день, пока сознательное у участников активно, используется подстройка «а сейчас я расскажу о том, как меня привели на этот тренинг мои друзья, родственники, знакомые, но это разумеется не означает, что нужно кого-то сюда приводить…»
В пиковые моменты эмоциональных упражнений и в конце тренинга, когда доверие уже выработано идет активный прессинг и прямые внушения «если вы хотите чтобы ваши близкие были счастливы, приводите их сюда, а сами вы не сможете их изменить».
Изменение количества рук людей, готовых привести на тренинг своих знакомых, очень показательно, к концу 3-го дня это 80%.
В течении первого дня спокойно разговаривал с парой десятков человек о уровне «сектантства», о фишках используемых для завлечения, это были адекватные разговоры.
К концу третьего дня на слово «секта» от всех шла скрытая или открытая агрессия, трезво на эту тему разговаривать с участниками было уже не возможно.
Нашел для себя определение секты: это общение в группе людей, которые ставят целью изменить человека на уровне миссии.
Под это определение автоматически попадают все религии. И как не смешно, но и лайфспринг тоже. НЛП и эриксоновский гипноз – нет, т.к. они работают как правило на уровне способностей, реже ценностей.

Вывод:

Я нашел в себе две противоположные и непримиримые точки зрения на тренинг, и в рамках мышления одной из них, вторую всегда можно рефреймировать как ошибочную, и наоборот.

Ниже перечислены «за» по каждой из них.

1. Клево, супер, пройти надо всем, меняешься реально, отношения с людьми меняются, все в кайф, жить удовольствие, начинаешь ценить свое слово, понимаешь и ощущаешь, что значит быть ответственным. Если бы я выложился полностью на тренинге, то я бы вообще просто писал кипятком. Я понял каким ***ом был, и как могу меняться и жить лучше, любить людей, любить жизнь. Я понял, что можно не быть маленьким заносчивым грубым колючим ребенком, а можно стать взрослым, любящим и ответственным. И если это все только после 3-х дней основного курса, то да! Я обязательно пойду на продвинутый курс, я хочу улучшиться и измениться.

2. Манипуляции, сектанские уловки, люди не так уж в жизни и меняются за пределами самого тренинга, многие люди пришедшие на тренинг уже были успешными людьми (деньги, коттеджи, джипы, руководство…). Некоторые восполняют недостаток в ощущениях занимаясь экстремальным спортом, катаясь на горных лыжах, путешествуя по миру, другие выбирают суррогатные ощущения на тренинге, где искусственно тебя расскачивают, то хвалят, то называют ***ом. Одна женщина чтобы пойти на этот тренинг взяла кредит, это настораживает. Лидеры микрокоманд на самопрезентации мохали, теребили свои руки, выглядели не очень уверенно, и блин, это люди прошедшие основной курс, продвинутый курс и лидерскую программу, стыдно за них. В перерыве видел видел каких-то А что уж говорить про мерзкие постгипнотические внушения о том, чтобы участники приводили своих знакомых и близких, и внушение на безответственность и слабость «вы не сможете их изменить и улучшить без меня», МЛМ, Гербалайф, Аумсенрике. Сектанские методы работы – когда то, что не добил тренер, добивает группа, проникшиеся «верой» причащают остальных. У меня есть самоуважение, я не допущу чтобы на меня наезжали и обзывали мою жизнь ***ом, а мое поведение придурошным. На***, я не только ни за что в жизни не пойду на продвинутый курс, я потребую возврата денег за основной.

И пока я для себя эти точки зрения не объединил, не считаю честным рекоммендовать тренинг, или хулить его.
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Спонтанные замечания:

Уже четырежды поймал себя на выполении постгипнотического внушения: ищу людей из своих знакомых и чувствую ощущение, что хочу прямо сейчас рассказать им про тренинг, и объяснить им как это важно для них, чтобы они обязательно на него пошли. ***, я даже помню фразы и формат этих внушений, помню когда это говорилось, помню что это были наиболее глубокие трансовые ситуации тренинга, млять и все равно работает. Сейчас осознаю, что хочу не просто поделиться информацией и предоставить человеку свободный выбор, а чувствую, что хочу любым образом, любыми манипуляциями именно ЗАТАЩИТЬ этого человека на тренинг, и удовлетворюсь, только когда он его пройдет. Со мной такое впервые. Например, мне безумно нравятся семинары Гинзбурга, и я о них рассказываю с удовольствием, но никогда и никого не хотел ЗАТАЩИТЬ туда.
Это пипец. Предупреждаю знакомых со мной людей, потому что не факт, что буду калибровать свои действия на 100%.
Ради их свободы и безопасности не приглашал никого на гостевой вечер.
Любопытно, долго не понимал почему в самом начале тренинга тренер много говорил о том, что мы покупаем не товары, а ощущения. 
Теперь понял, лайфспринг продает ощущения. 
И ощущения сильные. 
И вспомнил что у меня был и остается выбор: пойти на тренинг или купить новый мобильник. И когда сравнил ощущения после приобретения того или другого, то с удивлением обнаружил, что ощущения от тренинга у меня будут сильнее, чем от мобильника, и выбор делается сам собой. Вот вам еще одно постгипнотическое внушение и встраивание стратегии, когда человек выбирает на что ему тратить деньги.
Вспомнил основной вопрос тренера: «вы полностью удовлетворены качеством своей жизни?» «я отвечаю себе: нет, но это не означает, что я собираюсь доверять изменение моих ценностей хрен знает кому. Потому что так можно отманипулировать в любую сторону, как в хорошую, так и пло***, так можно заставить поверить в любого «бога». Тебе плохо? Поверь в сатану. Ты хочешь жить лучше? Женись на мне. Тебе что-то мешает в жизни? Отдай мне все свои деньги. 
Теперь же я нашел критерий: если то, что мне предлагают мне нравится, и мне от этого становится лучше, и я считаю что это разумно, это согласуется с другими моими ценностями, и окружающим меня людям тоже становится лучше, то я принимаю то, что дают»
Часто вспоминаю фразу Гинзбурга: «Люди, приходя на консультацию к психологу, часто имеют в виду следующее:"я хочу измениться, но так, чтобы ничего не менялось"»
После тренинга мне подарили розу, мягкую игрушку и слюнтявую открытку о том какой я на самом деле хороший.
Роза была особенной, единственной в зале красной. Но завяла она на следующий день. Игрушка висит на люстре, сентиментальная слюнтявая открытка на полке между книг.
Наблюдение: хоть там все и выражали свою любовь друг другу. Но тем не менее некоторые люди так и оставались рабами, шестерками, а другие командовали, были лидерами. Т.е. несмотря на любовь, основные жизненные установки людей сохранились.

Анализ с точки зрения: Что получаю и какую цену за это плачу.
Что получаю:

1. более эффективное взаимодействие с людьми

2. … (надо думать)

Цена: 

1. Определенное количество уссурийских енотов

2. Вовлечение в тренинг многих своих знакомых, искренняя пропаганда лайфспринга.

Спонтанные замечания:
Смотрю сейчас на свои отношения с другими людьми, похоже они и вправду были ***овыми, а я талантливо закрывал глаза. Такое впечатление, что впервые за всю жизнь снял мутные и толстые очки сквозь которые смотрел на мир.
Интересно сейчас меня плющит и колбасит: периодически приходят ощущения и хочется всем сказать, что люблю, периодически – кажется, что ничего не изменилось.

Выводы через два дня после окончания тренинга:

Разумеется лайфспринг – это финансовая пирамидка, уже посетившие затягивают новых. 
Но не секта – так как нет поклонения ничему, ни богу, ни тренеру, ни чему-нибудь подобному.
Результаты положительные, так как людей не делают зависимыми, а наоборот, культивируется ответственность. При этом не эгоистами, присутствует разумная степень альтруистичности.

2004 (с) Gressus
Ниже предлагаю ещё один пост от человека, которого лично знаю и уважаю. Лексика сохранена.
http://tomyself.ru/content/view/15/33/
Алексей Ветрюк
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	КАК Я БЫЛ «МУЖЕМ» ТРЕНИНГОВОЙ КОМПАНИИ
Моей бывшей жене 
посвящается.




Преамбула. Анекдот про ворону.

Собираются лебеди на юг. Ходят по пляжу, чистят перья. Вдруг к ним прилетает ворона и говорит: «Возьмите меня с собой на юг!»
Лебеди: «Ворона ты чего? На юг ведь очень далеко, ты же не долетишь!»
Ворона: «Я - яркая, сильная, сексуальная Ворона – лидер! Я долечу!»
Лебеди не стали сильно спорить, мол, пусть летит, через пару дней сама обратно свалит.
В конце первого дня Ворона отстала от лебедей минут на 10. Запыхавшаяся, прилетела на стоянку. Лебеди ей и говорят: «Ворона, может, не надо… еще далеко лететь?»
Ворона: «Я - яркая, сильная, сексуальная Ворона – лидер! Я долечу!»
На следующий день ворона отстала на пол часа.
А потом на час, но все равно на все уговоры отвечала:
«Я - яркая, сильная, сексуальная Ворона – лидер! Я долечу!»
Долго ли, коротко ли, долетели лебеди через море на африканский берег.
Через день на небе появилась черная точка и камнем упала на пляж. Лебеди подходят – лежит ворона, еле дышит. Тут уж лебеди все загалдели: «Ворона, ты такая сильная, красивая, сексуальная!» 
А ворона говорит: «Не знаю уж как насчет «сильная и красивая», но то, что «НА ВСЮ ГОЛОВУ ПИЗДАНУТАЯ», это уж точно!»
К читателю, коли найдется.

Тренинговых компаний развелось как грязи. Возможно, и Вас туда будут звать, может быть, кто-то из ваших знакомых собирается или уже прошел тренинг личностного роста. Может быть, Вы уже в процессе какой-либо ступени, лидерской программы или еще какого-нибудь тренинга. Я попал на первую ступень тренинга Лайфспринг в 1994 году и за полгода сделал головокружительную карьеру до места «мужа тренинговой компании». 5 лет я наблюдал за этим цирком изнутри. Потом собрал все самое ценное и сбежал.
Чтобы не говорили, что я все это напридумывал и нигде не был, напишу пару строк про свою тренинговую карьеру:
Капитан лидерских программ – 3 раза
Команда основного курса – 2 раза
Капитан команды основного курса
Команда продвинутого курса 
Команда мастерского курса – 2 раза
Команда семейной мастерской 
Команда партнеров по образованию (охренительная экзотика - один раз в Питере проводился тренинг)
Инструктор веревочного курса – не считал, но много
Поддержка тренингов – с 1994 по 2000
«Муж тренинговой компании» - с 1994 по 2000
Думаю, что этого достаточно. Надеюсь, читатель сам разберется с тем, нужен ли ему тренинг или нет.


Цирк еще не приехал, а клоуны уже бродят по городу.

Обычно все начинается с того, что кто-то из Ваших знакомых прибегает с неестественным блеском в глазах и рассказывает про чудо-тренинг, пройдя который человек становится самым умным, самым добрым и самым красивым. Никаких подробностей не рассказывает, типа «иначе тренинг не сработает», в показаниях путается, оставляет ощущение средней степени укуренности или алкогольного опьянения. Но более всего настораживает тот факт, что тренинг он прошел вчера, а Вам сегодня надо срочно, бросив все дела, бежать записываться на следующий. Причем подождать пару дней никак нельзя. Стоит признать, что дурь «качественная»! Ни на следующий день, ни через неделю, ни через месяц не отпускает! Все то же странно-возбужденное состояние сознания, перемежающееся попытками затащить Вас на тренинг или феерический взрыв эмоций, связанный с прохождением очередной ступени. Тусуется теперь «тренингист» с новыми друзьями из тренинга и обсуждают они, в основном, тренинг, а также нереальные наполеоновские планы по зарабатыванию всех денег и обретению мирового господства.
Отношения с окружающими, не прошедшими тренинг, вполне описываются одним словом – «Насрать».

Театр начинается с вешалки, тренинг - с гостевой встречи.

Если Вы оказались на гостевой встрече, это еще не смертельно, но уже плохой знак. Значит, Вы умудрились пропустить или игнорировать все странные признаки Вашего «продвинутого» знакомого и, более того, пойти у него на поводу. Это как прийти в гости к человеку, который находится в запое и согласиться выпить с ним по 150. В общем, есть о чем задуматься. 
Что же происходит на гостевой? Сначала выступает кто-то типа тренера-стажера, старательно пудрит мозги псевдонаучной белибердой о глубоких корнях и передовых методах обучения на тренинге. Никаких конкретных вещей не сообщают, только общие слова, которые трудно воспринять критически, потому как вообще непонятно о чем речь.
В общем, этой помойкой засирают мозги с полчаса.
Для понимающих это выглядит как «Василий Шандыбин рассказывает алтайским дояркам о прелестях инвестирования денег в отечественный рынок ценных бумаг через специалистов московской фондовой биржи».
Я стал понимать профессиональных психологов, которые, посетив такие встречи, неопределенно мычат, но в тренинг отказываются идти наотрез.
Но, конечно, самое интересное начинается с кодовой фразы: «А теперь выпускники тренинга расскажут о своих достижениях». С этого момента режиссеры фильмов ужасов могут снимать самые реалистические сцены про зомби в угаре. Всех присутствующих выпускников охватывает нездоровое волнение, у них стекленеют глаза и они пытаются непременно первыми поразить гостей своими чудо-достижениями:
- Я заставил начальника поднять мне зарплату на 28$!
- Я развелся и женился!
- Во мне, наконец, увидели женщину и у меня был секс!
- Я создал фирму! Правда, заказов пока еще нет, зато долгов всего 25000.
- Я достиг небывалого для меня состояния души.
- У меня тоже зарплата выросла на 34$!
- Я продал квартиру и купил девятку, о которой мечтал 10 лет!
И даже,
- Благодаря тренингу я зарегистрировал в тренинг 4х человек и свою бабушку 75ти лет.
В общем, дурдом на выезде. 
Если в этих речах для вас нет ничего подозрительного – «всей птичке пропасть – увяз коготок».

На этом месте стоит сделать интеллектуальное отступление и в двух словах ввести неискушенную часть читателей в проблематику трансформации личности, психологических техник и информационных систем.

Да простят меня профессионалы!

Предупреждение! Не воспринимайте нижеследующий раздел как источник достоверной информации. Если Вам интересно - получите дополнительное образование по этим тематикам. Если Вы профессионал и можете описать лучше – сделайте это, я выкину свой кусок и вставлю Ваш с указанием авторства. 

Итак,
• Люди бывают успешными в разной степени. Этому есть внутренние и внешние причины. Повышением успешности конкретного здорового человека занимаются психологи. Тренинги как бы тоже этим занимаются.
• Человека можно представить как информационную систему. Мозг – биологический компьютер. Органы чувств – система ввода информации. Психика – базовое программное обеспечение. Сознание – пользовательские программы. 
• В отличие от обычных компьютеров, использующих двоичную запись информации и логические операции, информационная система человека опирается на сетевую, аналоговую структуру обработки сложных образов.
• Высокая сложность информационной системы человека не исключает примитивные методы воздействия на эту систему.
• Существует огромное число техник, позволяющих разнообразными способами влиять на сознание и подсознание человека (НЛП, психосинтез, психоанализ, гештальт, метод Макаренко, кнута и пряника, ДЭИР, киянка и др.)

Сравним человека с симфоническим оркестром. Оркестр уж, какой есть – допустим, это - данность. Если нас интересует шедевр симфонического искусства – нам нужен гениальный композитор, талантливый дирижер, толковый администратор и много-много времени для репетиций. 
Сможет ли бравый выпускник командирских курсов при поддержке двух сержантов сверхсрочников командовать оркестром? Безусловно! Они даже смогут достичь оригинальных результатов. Первый и единственный симфонический оркестр, способный выполнить команду отбой за 40 секунд. А как музыканты натыркаются окапываться к концу месяца – любо-дорого посмотреть!
Я вдруг подумал, что это - сценарий первого плана каждого второго и второго плана каждого первого советского фильма! Хорошо загнул!

Наверное, читатель уже догадался, к чему идет повествование. На всех тренингах происходит процесс программирования участников. О нюансах и результатах далее….

Можно ли вообще достичь успехов в программировании человека?
Несомненно!
За два года бизнес-школа Гарварда готовит специалиста, способного найти работу с окладом более 300000$ в год. Эффективность - 95%.
За пять лет институт Герцена готовит специалиста, способного устроиться в школу учителем. Эффективность - 99%
За 10 занятий хороший мастер подготовит водителя к экзамену в ГАИ. Эффективность - 60%.
А каких успехов достигают армейские педагоги за 2 года срочной службы?

А любых ли результатов можно достичь таким образом?
Вот тут-то собака и порылась!
Если Вы мужик, женщину из Вас сделать практически нереально, интроверт – без трепанации черепа – навсегда (хотя и трепанация не поможет). Если Ваша настоящая мечта – домик в деревне, то в городской квартире чувство неудовлетворенности будет Вас преследовать до конца дней, после любых тренингов.
Т.е. наш оркестр силой заградительных отрядов можно привлечь к участию в контртеррористической операции, но на специально обученных арабов это существенного впечатления не произведет.
Вернемся из нашего отступления на передовую….


Компостируем мозги, не теряя времени…

На любой гостевой Вас попросят выполнить пару забавных упражнений с соседом. Типа «вот так все безопасно и просто на тренинге и происходит». Этакое легкое передергивание.
Процесс пошел, в Вас уже вцепились практически мертвой хваткой.
Даже если Вы не пошли на тренинг, человека, который Вас привел, будут регулярно уговаривать позвать Вас еще раз. Впрочем, «уговаривать» - не то слово, лучше - «вымогать при помощи психологического давления и психологического мошенничества». 


Так вот ты какой, тренинг личностного роста!
Довольно, хватит предисловий,
Не буду больше Вас томить,
Я исхожу из всех условий,
И Вас желаю предварить.
(один поэт)

Основная задача, которую ставили пред собой авторы первых тренингов – трансформировать личность! Они исходили из предпосылок, что есть личность, какая получилась, с кучей недостатков, которые можно подправить и заменить на достоинства.
Им даже казалось, что они в этом преуспели. И их последователи сидят в той же колее.

Наши недостатки неразрывно связаны с нашими достоинствами. Все вместе они образуют структуру нашей личности, неизменную на протяжении всей жизни. Эта структура определяет наши мечты и методы их достижения.

Все, чего достигают тренинги – взбаламучивают систему ценностей и насаждают чужие цели.

В тренинге нет времени подумать, понять, что рассказы тренера - набор банальностей, неприменимых к жизни и череда странных передергиваний, когда из тривиальных утверждений следует вроде бы логичный, но совершенно некорректный вывод. Если Вы будете спорить - Вас удалят.
Вообще, тренинг начинается с предложения принимать все, что тут происходит, некритично… и эдак уверенно аргументируют…
Потом пара упражнений «на доверие», с последующим пояснением «как правильно»…
Надо доверять и верить… и тогда…
Это подготовка основного удара.
Целый день забавных банальностей успокаивает и настраивает на некритичный лад. Чистое НЛП.
И вот тут - БАБАХ! 
Удар по самооценке. Вас заставят вспомнить все неудачи и ошибки, пройдутся по всем больным мозолям. Обесценят Ваши достижения. Опустят ниже плинтуса и спустят в канализацию, смешав с дерьмом. 
Вы можете быть гением и святым в одном лице – кнопка, нажатая корявым пальцем, приведет к результату. Только циничное понимание происходящих процессов спасет и дистанцирует от заразительного идиотизма.
Настоящие циники на тренинг, конечно же не пошли, поэтому в зале остаются только удрученные идиоты.
Удрученным идиотам тут же указывают путь к спасению. 
Надо, не рассуждая, делать упражнения на тренинге так, как будто от этого зависит жизнь детей!
В дальнейшем участники тренинга уже сами старательно следят, чтобы «гвозди» заходили в голову по самую шляпку.
Нехитрый прием сформирует правильный эмоциональный финал. 
Как-то так в тренинге рассчитано, что каждое упражнение подтверждает несовершенство участника. Зато очень обильно хвалят, что Вы это упражнение выполнили.
За три-четыре дня тренинга вырабатывается рефлекс, как у собаки Павлова: делаешь, что говорят – сильно хвалят, задаешь неудобные вопросы – опускают всячески.
Темп тренинга – изматывающий. Главное, чтобы у участника не было времени задуматься. Начинают в 10, заканчивают в 23, перерывы короткие, но и на них не перестают грузить, все они проводятся в так называемых малых группах под неусыпным контролем организаторов. На ночь дают домашнее задание.
Чем же еще пачкают мозги?
Любимое упражнение – расставить стулья на время и занять свое место до конца музыки. Тренинг состоит из огромного количества деталей и нюансов, все они направлены на потерю связи с реальностью. Тренера на инструктажах ставят задачу: человек должен совершить «прорыв»! Что такое «прорыв»? Это когда человек с остекленевшими глазами начинает нести полную ахинею. Описания еще нескольких упражнений дам попозже, к случаю.
Пока опишу раздел тренинга про вовлечение. Вовлечение – это процесс затаскивания на тренинг новой порции бедолаг. Почти половину воскресенья тренер тратит на прямое зомбирование контингента. Другие слова гораздо хуже описывают этот процесс. Участники к этому моменту представляют собой восторженную биомассу и благодатно впитывают тему про то, что им надо взять на себя обязательство притащить и уговорить заплатить денег человек 10-15 родственников и знакомых. Причем не вообще когда-нибудь, а в течение двух дней.
Народ радостно берет на себя такие обязательства. Правда, мило?
И теперь понятна настойчивость, с которой тренинганутые бегают после тренинга по друзьям.
Для полноты картины стоит сказать, что, помимо обязательств по привлечению, человека, так скажем, «подталкивают» взять на себя еще всяких обязательств по собственному усмотрению, тоже со сроком «до вторника». Можете себе представить, каких обязательств набирают на себя люди, полностью оторванные от реальности. Чаще всего звучат темы: выучить английский язык, похудеть вполовину, заработать миллион баксов. 


Жизнь после смерти.


Этот раздел про судьбу тех, для кого тренинг сработал «как надо». Где-то половина участников попадает в эмоциональную зависимость от участия в тренингах. Симптоматика такая: человек ходит на все человеконенавистнические тренинги подряд. Когда они заканчиваются, он начинает бесплатно помогать их проводить, в перерывах между тренингами он тусуется в компании тренинганутых, желательно поближе к офису и тренерам, глаза загораются при упоминании слова «тренинг» и в голове включается пластинка, в остальных делах – неадекватен.
Вообще, пластинка в голове – самый яркий симптом. Даже если человек переехал и годами никак не связан с тренингом, спросите его про тренинг и увидите, как он превратится в проигрыватель с рассказом про то, какая классная вещь тренинг. Точно такая же пластинка сидит в голове у всех сотрудников тренинговых компания и тренеров. Различие в том, что у них на ней есть бонус - треки: 
«Теперь у нас совсем другой тренинг»
«Это мы раньше вовлекали, а теперь они сами приводят»
«Мы теперь занимаемся, в основном, бизнес - тренингами»
Про бизнес - тренинги становится ясно, когда заходишь на сайт и смотришь расписание. Там, кроме основных, продвинутых и лидерских только семинары из той же оперы.
Бизнес - направление обычно представлено тренингами продаж и тайм-менеджментом, без даты. Еще они придумали новое слово – «коучинг»! Наиболее адекватный перевод – «Насрем в мозг персонально»!
Таки-вот, народ бродит из тренинга в тренинг, из команды в команду, из группы поддержки в группу поддержки. На всех этапах беспрерывно подправляют мозги, все время нужно брать обязательства привести кого-нибудь. За право постоять около двери в зал тренинга зомби расплачиваются черной работой по уборке, перетаскиванию барахла, готовкой еды и собиранием мусора. В команде необходимо делать все тоже самое + капать на мозги своей группе участников. Сначала в тренинге, а потом по телефону пару раз в день. «Ты выполнишь свое обещание привести 148 человек? Я верю в тебя! Ты - сексуальный мужчина лидер!» 
Самая плачевная судьба ждет того, кого уговорят работать в офисе компании по привлечению клиентов. Тренинганутые все никак не могут понять, почему народ так плохо завлекается в тренинг. Тренинги с каждым годом все меньше и меньше. А денег все хотят много. На несчастного менеджера по вовлечению спускают план, методом обзванивания несчастных выпускников, набрать 200 человек. Нынче удается собрать человек 10-15. Все время несчастный менеджер находится под психологическим прессингом со стороны старших товарищей, особенно изгаляются тренера. «Тебе нужно совершить прорыв! Каким тебе нужно стать, чтобы выполнить свое обещание?» Ну и далее такое же дерьмо. Денег практически не платят – он ведь не сдержал слово! Через год человек на грани нервного срыва убегает куда глаза глядят. И берут следующего.
Аналогичная судьба ждет желающего стать тренером. Не одна сотня талантливых и амбициозных людей бегала за этой морковкой. «Ты пока еще не готов!» - типичный ответ старших товарищей. «Нужно тренироваться в вовлечении и проводить гостевые встречи!»
И такая байда - годами.
Обычно тренер - стажер в какой-то момент бросает нахрен эту ожидалку. И объявляет себя тренером. Открывает свою собственную тренинговую компанию. Один в один как предыдущая. Это - первый путь размножения тренинговых компаний.
Второй путь, почти как первый, «исторический». Первую заразу к нам привезли американцы под названием Лайфспринг. Присылали тренеров на тренинги и забирали 50-75% от сборов. Прошло всего лет пять, как наши тренингисты додумались послать америкосов нахрен и объявить тренерами самих себя. Это было началом цепной реакции: все компании, использующие привлеченных тренеров, в один прекрасный день посылают их и назначают тренером кого-нибудь из числа сотрудников за половину тарифа. 
Во всей этой преемственности меня забавляет следующий нюанс. Одно из упражнений основного курса – линия объятий. Опущу введение. В общем, в конце все должны друг с другом обниматься, символизируя любовь человека к человеку. Пафос типа «теперь все наобнимавшиеся в жизни только так и живут, всех любят и дружат и никак иначе». Особенно самые человечные сотрудники офисов и тренера. Как показывает жизнь, даже такие суперсильные тренинги человеческую натуру не меняют. Не успевает закрыться дверь за «предателем», как на него выливается все дерьмо мира. Его предают анафеме и проклинают одновременно, вешают все собственные ошибки и неудачи.
Вообще, очень трудно заметить какие-то улучшения в человеке, прошедшем тренинг или работающего там. Я даже думаю, можно заметить массу дополнительных недостатков, связанных с отрывом от реальности, да и пластинка в голове - тот еще девайс. 



Небожители


Как Вы, наверное, уже догадались, это – тренера. Люди пользуются фантастическим вниманием и обожанием со стороны выпускников. Многие из них очень талантливы и харизматичны. Не оставляет ощущение, что они очень за дешево продали свои таланты. Засрать себе мозги и заниматься засиранием других – печальный исход. По традиции, заведенной еще американцами, они забирают основную часть сборов. Что при нынешних десяти участниках тренинга составляет одну – две – три тысячи в месяц.


Продвинутый курс


Вы уже прочитали выше, основной хинт первого тренинга - смешать участника с дерьмом и потом его оттуда вынуть. 
Во второй части все гораздо серьезнее. Дерьмо придеться есть большой ложкой! Выковыривать его из своей задницы и задниц других участников, есть самому и кормить друг друга. Угадайте, чем там занимается команда и тренер? Правильно - срут участникам прямо в мозг, но, стоит добавить, себя тоже не забывают.
Человек, сожравший столько дерьма, сколько его на продвинутом курсе, совершенно обоснованно чувствует себя «продвинутым».

Лидерская программа


Основная проблема первых частей – через два дня после тренинга кончается обязательство притаскивать новых клиентов.
Что же делать? Надо сделать программу на 90 дней, которая только тем и занимается, что завлекает новых страдальцев в тренинг и засирает мозги себе и окружающим. К счастью, в это время можно заниматься и своими делами. Но каждый день с утра начинается с ежеутренней засирки мозга.
Чтобы не быть голословным, напишу немного о конкретике…..
Ясен пень, все начинается с тренинга на целый викенд, в процессе которого толпа недолидеров должна придумать себе речевку, картинку типа «логотип», поделиться на группы по пять человек и в них опять придумать себе название – здравствуй, родной пионерский лагерь. Надо придумать себе супер цели на три месяца: Первый пункт обязательный – притараканить человек 10 в тренинг, пока не напишешь больше пяти, от тебя не отстанут. Второй лучше – дерево там посадить, помыть подъезд, насобирать игрушек в детский дом. Третий – что-нибудь для себя. Обычно народ пишет всякий бред – похудеть, выучить китайский язык и тому подобное - реальность уже никого не интересует. 
Далее каждый день нужно отзваниваться своему капитану по утрам. Капитан спрашивает – что ты сегодня будешь делать по своему суперплану и кого конкретно звать в тренинг. Иногда придумывает задание с целью «увеличить зону комфорта». «Что-то тебе, Маша, больно весело живется и ты давно не тренировалась. Давай-ка ты сегодня будешь молчать весь день и ходить на работе в рваной майке шиворот-на-выворот».
К чести предыдущих тренингов, Машу в офисе уже не спрашивают «Что это с тобой?»
Про эту ворону всем все уже ясно. 
Отличное развлечение - собраться в 6:30 утра где-нибудь в центре города всей толпой – пообщаться на тему «мы круче всех остальных потому, что умеем собираться в 6:30 и у нас есть речевка!»
Посредине лидерской программы – очередной сбор на целый викенд. Будете смеяться, но цели две: по-быстрому нырнуть с головой в дерьмо и позвать всех знакомых в тренинг еще раз. В дерьмо ныряют в пятницу вечером: «Что вы за лидеры, если в тренинг привели только одного человека!!!»- орет координатор и хлобысь стулом через всю комнату. «Ни разу в жизни не видел таких недоносков!!!» И так минут на сорок.
Самое смешное, что присутствующие этот цирк воспринимают на полном серьезе – некоторые чувствительные барышни начинают плакать. Или бывают откровения – «Я понял, я не достоин Лидерской программы! Я ухожу!» Вот тут начинается канитель… С одной стороны, конечно, эффект мокания в какашки явно достигнут, с другой – кто ж отпустит, по своей воле, человека, который еще не все отдал тренингу? Он же еще может притащить одного-двух лохов…. Сложный момент – к таким тренера готовят…. В общем, никого не отпускают, как и раньше. 
Оставшиеся два дня бегают за знакомыми, которые убегают от тренинганутых недолидеров и играют в игру «За полдня собрать десять предметов по списку толпой» 
Потом опять полтора месяца грузилова по телефону.
Ну и наконец, «Третий Викенд». Представьте себе последнюю серию мексиканского сериала, где все друг друга находят и плачут от умиления. Вот в такую атмосферу попадают лидеры на четыре дня. Морок этот нагоняется нехитрыми психологическими приемами, а для доверчивых лидеров-буратинок и не требуется особого мастерства морочильшика. Сплошные сопли, слезы, обнимания и целования. 
Помните, в фильме про Электроника мафиози все искали у него кнопку? Сдаю кнопку всех тренинганутых лидеров: запускаете песню «Близкие люди» в исполнении Аллы Пугачевой и любуетесь эффектом. Особенно хорошо действует, когда их много и песня играет как бы невзначай. Сдается мне, что за те пять лет, которые я не участвую в этих играх, песенка не поменялась. 


Рабочие будни

Единственная тема, которая волнует офисы – число зарегистрированных (принесших деньги). Это - единственный параметр, на который ориентируются сотрудники.
Я все пытался организовать какие-то опросы и тестирования до и после тренингов. На предмет определения качества самого процесса. Никакого понимания не нашел – это никого не интересует. Только одна цифра. Хороший тренер – это тренер, у которого высокий процесс зарегистрированных на гостевой после тренинга, см. обязательства на тренинге.


Играем в наперстки или “следите за руками»

Тренингисты и сотрудники офисов очень любят рассказывать о результатах выпускников. Кто-то заработал миллион, кто-то построил дом, ну и так далее. Иногда это правда, но, как всегда, есть нюансы. Случается, что люди чего-то достигают и без тренингов. А если Вы прошли тренинг, то ВСЕ Ваши результаты, будут «после тренинга».
Даже если Вы все проспали и ни разу не пришли. Ловким движением руки, все результаты «после тренинга» превращаются в «благодаря тренингу». 
А как же понять-то «благодаря» или «вопреки»? А посмотрите по сторонам… Все, что имеет реальную стоимость, стоит реальных денег и еще есть очередь…
Сколько стоит форд фокус? Сколько месяцев очередь? Сколько стоит образование в Гарварде? Экзамен простой?
Сколько стоит комплект из трех ступеней? 600 долларов? 650? Если бы от тренингов был хоть какой-то осмысленный толк, очередь бы в Питерский офис начиналась в Москве, а в Московский - в Питере.

О хорошем

В тренинг попадает много интересных людей, совместные переживания сближают.
Тренингисты где-то потырили веревочный курс – отличная вещь.
После тренинга тетки легко соглашаются на секс без обязательств.
Если удалось избавиться от пластинки в голове, появляется иммунитет от сральшиков в голову. 
Тренинг не заставляет отписывать им квартиру.


Заключение


В тренинговых компаниях работают обычные люди, идеалисты и романтики. В головах циников пластинка не помещается. Идеалисты и романтики тащат Вас в тренинг. Если они прочитают этот текст, то, скорее всего, будут говорить, что тут все - злобная неправда, а тренинг - хорошо. Не слушайте, все их слова Вы уже слышали неоднократно – внимательно следите за остекленелым взглядом. Возможно, Вы его увидите в других обстоятельствах и удержитесь от опрометчивых поступков – не везде квартиру оставляют.

P.S.

Тут образовалось продолжение этой темы... механизмы влияния чудо-тренингов



P.S.S
Может быть, среди читателей найдутся не только фанатичные сторонники тренингов и вполне здравые критики, но и некоторое количество странных существ. Существ, в голове которых дискуссия о тренинге оставила вопрос: Если тренинг «плохо», то что же «нормально» или даже «хорошо»? Не буду тут писать, но я для себя кое-что нашел. Пожелаю же и читателям найти.


	Последнее обновление ( 05.02.2007 г. ) 


 
ЗАКЛЮЧЕНИЕ
На этом всё. Будут вопросы – пишите на мыло. 

Пока, до связи!
Приложение 1.

Конспект тренинга продаж для торговых представителей.

Компания «ХХХ»

Бизнес-тренинг
Основы продаж – 2.1
Практические продажи
Конспект материалов к тренингу


Тренер:
Юрий Степанов
Участник тренинга:

_____________________
г. Санкт-Петербург

2005 г.
Правила Игры


· Говорит один

· Без погон

· «Я» высказывание

· Корабль

· Осень

· Записи

· Время – ресурс команды

· «Освободи кувшин»

Рассматриваемые темы

· Суммирование знаний полученных на Основном курсе тренинга продаж «7 этапов визита к клиенту»

· Определение очевидных и скрытых мотивов и интересов клиента

· Техника презентации, основанная на нуждах клиента. Практическая отработка презентации

· Представление цены. Преодоление возражений. Основные техники работы с возражениями. Практическая отработка возражений.


7 ступеней продажи:

Закрытие продажи


                                                                                      Преодоление возражений

                                Предложение


                                                   
  Презентация

                                  
 Анализ ситуации

               
 Открытие визита

Шпаргалка торгового представителя.            Первый визит.

Перед первым визитом к директору или ЛПР:

1. Узнать, кем (каким оптовиком) обслуживается данный магазин.

2. Изучить ассортимент Хенкеля в торговом зале. Сравнить с Проктором и другими конкурентами. Широта ассортимента, выкладка, цены.

3. Определить категорию магазина, и посмотреть, какие наши товары, которые должны быть в матрице этого магазина, отсутствуют.

4. Познакомится с продавцами, и выяснить следующие вопросы:

· Как продаётся Хенкель и Проктор

· Примерный объём поставок Хенкеля

· Как часто завозится продукция Хенкеля и Проктора, и кто привозит Проктор (оптовик или эксклюзивный дистрибьютор).

· Как часто приходит торговый представитель по Хенкелю

· Как зовут директора магазина, и когда он бывает на месте.

5. Подумать над тем, какие возражения может высказать ЛПР, и как я буду их парировать.

6. Выучить, как зовут ЛПР.

Как зайти в кабинет.
1. 2 раза постучать в дверь (не 1 и не 3).

2. Не спрашивать «Можно войти?».

3. Закрыть дверь.

4. Сделать 2 шага (если кабинет большой можно 3).

5. Сказать: «Добрый день», но не «Здравствуйте».

6. Представиться (достаточно громко и уверенно): «Меня зовут (Имя Фамилия), я представляю (а не представитель) концерн «Хенкель». 

7. Подойти к столу, (Если вам не протянули руку, сами не протягиваете её), отдать визитку), в процессе передачи визитки невербально попросить разрешение сесть, и сесть за стол (по возможности) под прямым углом к собеседнику.

8. Если хозяин кабинета не представился, спросить: - «Если я не ошибаюсь, вас зовут Сергей. Вам будет удобно, если я буду вас так называть?».

9. Услышать ответ собеседника и начать разговор.

Начало разговора.

Мне очень понравился ассортимент стиральных порошков и чистящих средств в вашем торговом зале! Кто в вашем магазине занимается закупками?»

ЛПР:
Я.

Здорово! Имя клиента. Насколько я знаю, по Хенкелю вы работаете с нашим клиентом, компанией «Х». Что вам особенно нравится в работе с этим поставщиком?

… В ответе клиента внимательно слушаете, что он назовёт и, особенно, что он опустит.

Выявление существующих у покупателя проблем и показ их ему (скрытая презентация):

Имя клиента. Я, почему спрашиваю, внимательно изучив продукцию Хенкеля в вашем магазине, я обратил (обратила) внимание, что отсутствуют такие ходовые позиции как «А», «В», «С» (называешь конкретные позиции и их расфасовку). Скажите, чем это вызвано?

ЛПР:
Ну «А» у нас кончилось два дня назад, уже заказали, привезут послезавтра. «В» у поставщика давно нет, говорит в дефиците, а «С», мы не берём, так как этот порошок слишком дорогой.


Разбираешься конкретно по каждой позиции. 


То есть получается «А» отсутствует и будет отсутствовать в продаже 3-4 дня, почти неделю. А сколько «А» обычно вы продаёте за неделю? 

ЛПР:
Я точно не знаю, но где-то на 1000-1200.


То есть получается что если бы «А» присутствовал, то вы бы дополнительно к обороту получили бы почти 1000 рублей?

ЛПР:
Ну  покупатель может купить аналогичный порошок другого производителя.


Согласен с вами, Имя клиента, хотя, наверное у каждого брэнда есть свои ценители, которые не покупают продукцию других производителей. А сколько обычно «В» продаёте? Тысячи на две? (Здесь ты, зная сколько продаёт такой же твой магазин такого же  товара приводишь конкретные цифры).

ЛПР:
Где-то так.


То есть, если бы этот товар был у вас постоянно, вы бы могли увеличить недельный оборот ещё на две тысячи.

ЛПР:
Конечно! Сами же не даёте своему оптовику этот товар.


Я с вами согласен, Имя клиента, действительно, этот товар пользуется повышенным спросом, фабрика просто не успевает его сделать в достаточном количестве, и мы, в первую очередь направляем его в ту розницу, которая получает товар от нас напрямую без посредников, прямо с консигнационных складов Хенкеля. (Сделал намёк). В принципе уже сейчас ты можешь получить вопрос о условиях на которых мы работаем с розницей. Если получаешь такой вопрос, то переходишь к предложению. Если нет, копаешь дальше. А какие акции по продвижению продукции Хенкель ваш поставщик транслировал вам за последние два месяца?

ЛПР: 
Ну были какие-то примотки.


И всё?

ЛПР:
Вроде всё.


А акция «6+1» была? рассказываешь про акции, конкретно и подробно, с цифрами, применительно к данному магазину, которые у нас были для розницы  за прошлые два месяца. И считаешь возможную дополнительную прибыль которую магазин мог бы получить, участвуя в этой акции.

ЛПР:
Нет, не было.


А акция ….?

ЛПР:
Тоже не было.

После рассказа о всех акциях: Имя клиента. Получается, что если бы ваш магазин участвовал в этих акциях вы могли бы дополнительно получить за эти два месяца около 8500 рублей. Не так ли?

ЛПР:
Похоже что так.

Имя клиента. А вы знаете о тех промо акциях, которые Хенкель проводит для розницы в этом месяце, например, … рассказываешь про акции, конкретно и подробно, с цифрами, применительно к данному магазину, которые у нас были для розницы  за прошлые два месяца. И считаешь возможную дополнительную прибыль, которую магазин может получить, участвуя в этой акции. Например 6000 за месяц.

Получаешь невербальные квитанции о понимании вопроса от клиента.

А теперь о «С». (Пусть это будет Персил). Теперь по Персилу. Тут я посмотрел на полках, а Ариэль то у вас продаётся?

ЛПР:
Так по Ариэлю какая мощная реклама идёт.

Имя клиента, а по Персилу вы рекламу видели?

ЛПР:
Ну вроде какая-то по телевизору была.

Эмоционально: Да и была и есть, а вообще Ариэль продаётся только в России, вся Европа уже давно признала Персил самым качественным порошком и стирает им. Да и немудрено, немцы его выпускают с 1907 года.

ЛПР:
Всё равно Персил идёт в два раза хуже Ариэля.

Имя клиента, значит, если вы на Ариэле зарабатываете за неделю, допустим 2000 руб, то на Персиле получится 1000. Так?

ЛПР:
Так. Получил ещё одно да.

Подведение итогов и резюмирование:


Имя клиента, смотрите, что получается (подводишь итоги презентации): За счёт того, что на полках ассортимент есть всегда, вы можете дополнительно продать на 1000 руб. в неделю, или на 4500 руб. в месяц, Так?

ЛПР:
Да.


А за счёт наличия дефицитных позиций вы можете увеличить оборот на 2000 руб. в неделю, то есть на 9000 руб. в месяц, Да?

ЛПР:
Да.


И если будете продавать и Персил то получится ещё дополнительно1000 в неделю и 4500 в месяц соответственно, Так?

ЛПР:
Так.


И значит в сумме, складывая 4500, 9000 и 4500 получаем 18000 дополнительного оборота в месяц. У вас наценка около 30 %, Имя клиента?

ЛПР:
Где-то так.


Значит с 18000 дополнительного оборота вы, Имя клиента, можете дополнительно получить: 18000 разделить на 1,3 минус 18000 равно 4153, то есть около 4000 руб. дохода. Да ещё 6000 руб. за счёт акций. Получается 10000 руб. дополнительного дохода. Почти две зарплаты продавца. Неплохо, Да?

ЛПР:
Да.

Предложение.

Уже сейчас ты можешь получить вопрос о условиях на которых мы работаем с розницей. Если получаешь такой вопрос, то переходишь к предложению. Если нет, то: Почему я всё это говорил? Дело в том, что сейчас Хенкель разрешил нам, его партнёру в городе … работать напрямую с некоторыми магазинами города.  Вам это интересно?

ЛПР:
Да, в общем-то интересно, а какие у вас цены?


Имя клиента. Прежде чем ответить на вопрос о ценах, я вынужден задать вам ряд дополнительных вопросов:

Вам удобно платить наличными или безналом?

ЛПР:
Лучше по безналу.

Вы хотите сами приезжать за товаром или вам нужна доставка?

ЛПР:
Конечно нам нужна доставка.
Будете брать с отсрочкой или по факту поставки?

 ЛПР:
Лучше с отсрочкой.


Отсрочка 5 дней или 10 дней?

ЛПР:
Лучше 10 дней.


Вам нужна доставка раз в неделю или 2 раза в неделю?

ЛПР:
Ну наверное достаточно раз в неделю.
Вам удобнее получать товар в пятницу или лучше в четверг?

ЛПР:
А в среду можно?


Да конечно. 

Согласие нарастающим итогом. Резюмирование всех предыдущих ответов:
Итак, Имя клиента, насколько я вас понял, вы хотите платить по безналу? брать с отсрочкой? – 

ЛПР:
Да.


И чтобы мы делали доставку раз в неделю по средам? 

ЛПР:
Да.


И вам нужна отсрочка 10 дней?

ЛПР;
Да.


Вам интересны те акции, которые у нас сейчас идут?

ЛПР:
Да.


Тогда, исходя из того о чём мы с вами договорились, цена у нас будет по третьей графе прайса, которая соответствует этим условиям, и действует для клиентов с оборотом от 50000 руб. в месяц, при достаточном ассортименте.


ЛПР:
При каком ассортименте?


Для вашего магазина, Имя клиента, специалистами Хенкеля  в нашем с вами городе, разработана ассортиментная матрица, которая позволяет максимально эффективно использовать торговые площади и повышать отдачу от торговой полки. Вот она … .

Возражения клиента (могут и не быть):

ЛПР:
Получается, что мне надо увеличить ассортимент почти в два раза, да мне и ставить всё это некуда, и склад у нас не резиновый.


Я с вами совершенно согласен, Имя клиента, торговых площадей всегда не хватает, и я поэтому помогу вам так разместить товар на полках, чтобы с этих же полок вы получали минимум на 20% больше отдачи. А так как товар мы будем поставлять раз в неделю, а не 2 раза в месяц, то количество занимаемого им места на складе останется прежним.

ЛПР:
Да, и цены у вас на 2% выше чем у моего нынешнего поставщика.


При этих условиях да. Мы можем в принципе изменить условия, например снизить отсрочку, или увеличить оборот. А вообще 2% в рублях от месячного оборота, это сколько будет?

ЛПР: 
Не считал.


Имя клиента. А давайте вместе посчитаем. При обороте в 60000 руб. 2% равны 1200 руб. По-моему это почти на порядок меньше тех 10000, которые вы можете заработать дополнительно. Это так?

ЛПР:
Да.

Закрытие продажи:

Значит, мы с вами обо всём договорились и можем приступить к оформлению договора. Вас устроит стандартный договор или вы хотите сделать какие-то изменения в тексте?

ЛПР:
Давайте посмотрю.


Обсуждаешь договор и решаешь технические вопросы. Договариваешься, когда придёшь после доставки чтобы разложить товар по полкам.

После продажи:

Анализируешь что сделано правильно, а где допустил ошибки при переговорах.

Варианты начала разговора (Комплимент с продолжением в виде вопроса):

1. Мне очень понравился ассортимент стиральных порошков и чистящих средств в вашем торговом зале! Кто в вашем магазине занимается закупками?»

2. ________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. ________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4. ________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Переход к выяснению потребностей и анализу ситуации (Открытые вопросы):

1. На какой сегмент покупателей ориентирован ваш магазин?

2. Каких покупателей вам бы хотелось привлечь в ваш магазин?

3. Как вы считаете, какими свойствами должен обладать продукт на торговой полке в отделе бытовой химии вашего магазина?

4. Скажите пожалуйста, какие акции для покупателей по продукции Хенкель вы проводили в вашем магазине в последнее время? 

5. Скажите пожалуйста, какие из стиральных порошков в вашем магазине пользуются максимальным спросом?

6. Что, по вашему мнению, может позволить увеличить удовлетворённость ваших покупателей?

7. Как вы считаете, какие средства стимулирования покупательского спроса мы сможем использовать в вашем магазине?

8. Что вас устраивает в работе вашего поставщика по Хенкелю?

9. Как вы считаете, что можно сделать, чтобы увеличить продажи продукции Хенкель?

Айсберг: Открытые и скрытые мотивы клиента:

1/9 : 


Прибыль


Оборот 


Гарантии 

8/9 :

Безопасность
Стабильность
Сила влияния
Престиж
Имидж

Удобство, Комфорт
Ментальность
Личная выгода
Симпатия к продавцу Привычка

Самореализация
         Сложившиеся отношения 
  Благодарность

Специфика потребностей клиента на разных этапах развития

	1
	Выживание
	Начало работы
	Найти поставщиков, которые будут привозить товар с отсрочкой, набрать персонал, наладить работу
	_________________

_________________

_________________       

	2
	Безопасность и стабильность
	Стабильность и окупаемость бизнеса
	Постоянные поставщики, постоянные покупатели, регулярная доставка, проверенный ассортимент
	_________________

_________________

_________________       

	3
	Социальные потребности
	Мы как все!
	Такое же торговое оборудование как и в других точках, такие же системы мотивации продавцов, такие же цены и т.п.
	_________________

_________________

_________________       

	4
	Самооценка
	Мы особенные!
	Специализация точки в определённом сегменте, появление определённых изюминок, требование к себе особых условий
	_________________

_________________

_________________

_________________       

	5
	Самовыражение
	Развитие бизнеса
	Чем вы нам можете помочь в нашем развитии?


	_________________

_________________

_________________       


Презентация




У клиентов будут одинаковые основные и вспомогательные потребности, но для достижения своих целей они будут пользоваться разными средствами.



Их личные потребности такие же, как и у вас!



Основывайте свой подход к клиенту на том, чтобы удовлетворить как можно большее число его потребностей!

Цель презентации (аргументации):

· Показать клиенту его потребности и сделать на них ударение

· Помочь клиенту осознать свои потребности

· Показать клиенту, что данное предложение удовлетворяет его потребности

Рекомендации:

· Применяй продажу идей, исходя из конкретной ситуации клиента

· Выбирай аргументы, исходя из конкретных мотивов клиента, побуждающих его к действиям

· Конкретизируй выгоды, оперируй точными цифрами

· Демонстрируй (показывай)

· Используй позитивные слова и выражения

· Используй вопросы, нацеливающие клиента на позитивные ответы 

· Убедись, что клиент понимает и принимает все представленные аргументы

Аргументация: 
· Конкретность

· Наглядность

· Ссылки, примеры

· Ориентация на клиента

	     ЕСТЬ                        ДАЁТ                          ЗНАЧИТ ДЛЯ ВАС

КАЧЕСТВА                    ВЫГОДЫ                                      ПРЕИМУЩЕСТВА


· Строй логическую цепочку

· Получай весомые «Да»

Успешная аргументация включает:

· Описание ситуации

· Выдвижение предложения, удовлетворяющего потребностям клиента

· Конкретное объяснение, КАК это будет работать

· Резюме: ещё раз о главных плюсах

Наши основные плюсы

1. Эксклюзивный партнёр Хенкеля


7.    _______________________________

2. Наличие дефицитных позиций



8.    _______________________________

3. Проведение акций и мерчендайзинг


9.    _______________________________

4. Известность брэндов




10.  _______________________________

5. Качество «Хенкель»



      
11.  _______________________________

6. Приемлемая цена





12.  _______________________________

Предложение


       Методы продажи цены

Когда нужно начинать разговор о цене?

· Когда клиент спрашивает

· Когда клиент точно знает, что он получает взамен

· Когда пора принимать решение

Техники ознакомления с ценой:

· Сам объясняй ему прайс, для чего подсядь к нему поближе

· Представляй цену не как затраты, а как инвестиции

· Сравнивай цену с постоянными затратами клиента

· Сравнение со среднерыночной ценой

· Обыгрывай разницу

· Используй принцип «Только для Вас, только сегодня …»

· «ПРАЙСБУРГ» ( + цена + ? )

Скидки и другие уступки:

· Самому не начинать разговор о скидках

· Объясни клиенту ценовую политику Компании

· Используй не круглые абсолютные цифры, а не проценты

· Заставь клиента побороться (поспорить) за скидку, даже если она ему положена

· Сделай ударение на исключительности предоставляемой скидки

·  Идя на уступку – требуй уступки взамен

· Если клиент спрашивает о скидках в начале беседы, перенеси обсуждение этой темы на завершающий этап переговоров

· Дорогая продажа всего!

Нацеливание клиента на решение.
1. Предложи клиенту купить

2. Попробуй достичь промежуточных решений

3. Попроси клиента оценить положительные и отрицательные стороны своего предложения

4. Предлагай альтернативные варианты

5. Сделай ситуацию критической

6. Уменьши риск принятия решения для клиента

7. Максимально упрости для клиента принятие решения

8. Переведи принятие решения с уровня компании на уровень личной выгоды

Примеры предложений


Я прекрасно понимаю Ваши опасения и Ваши страхи, так как Вы вкладываете в товар свои деньги и никогда не работали с этим товаром. Но я проанализировал продажи в аналогичных магазинах и изучил потребности покупателей в таких же магазинах. И поэтому я знаю, что для бесперебойной работы в Вашем магазине Вам на 10 дней необходимо 10 коробок Персил геля.


Но я, понимая Ваши опасения, предлагаю взять не 10 коробок, а для начала 7, и я приеду к Вам не через 10 дней, как обычно, а через неделю, так как этот товар закончится раньше и возможно надо будет его дозаказать. 

Договорились!?

Предложить выбор без выбора:

Вы возьмёте 5 коробок или 7?

Вы эту пробную партию возьмёте по факту или с отсрочкой?

Будете оплачивать эту партию наличными или по безналу?

Когда Вам лучше привезти заказ в четверг или в пятницу?

Дорогая продажа всего, что делает продавец:

Вы знаете сейчас этот товар у нас в дефиците, но только для Вас я сделаю несколько коробок Ласки.

Вообще-то мы не планировали проводить эту акцию в Вашем районе, но для того чтобы мы с Вами сразу начали работать по полной программе, я наверно всё-таки смогу договориться со своим начальством о проведении этой акции в Вашем магазине.

Исходя из того, что мы вместе с Вами обсудили я Вам предлагаю …

Преодоление возражений

Цель работы с возражениями клиента – сделать так, 

чтобы клиент сам ответил на своё собственное возражение … 

Первый шаг в работе с возражением – согласиться с клиентом слегка его перефразировав, смягчив или превратив недостаток в достоинство.

К: - Все говорят, что ваш товар некачественный!

П: - Я с Вами согласен, что некоторые наши позиции не вполне устраивают некоторых покупателей. Сами знаете, на вкус и цвет товарищей нет.

К: - У вас всё очень дорого!

П: - ______________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________

К: - Все покупатели предпочитают Проктор, а не Хенкель!

П: - ______________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________

К: - Персил – слишком дорогой!

П: - ______________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________

Упражнение: проведи рефрейминг следующих определений:

	Хитрый - 
	Дорогой - 

	Непопулярный - 
	Некачественный - 

	Медлительный - 
	Наглый -

	Молчаливый - 
	Ленивый -

	Старый -
	Неизвестный -

	Извращенец -
	Надзиратель -

	Жадный - 
	Злой -



Второй шаг – перефразировать возражение в виде вопроса

К: - Все говорят, что ваш товар некачественный!

П: - Я с Вами согласен, что некоторые наши позиции не вполне устраивают некоторых покупателей. А как Вы считаете, что определяет качество товара?

К: - Ваш товар нераскрученный!

П: - ______________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________

К: - Меня всё устраивает в моём поставщике!

П: - ______________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________

К: - У вас всего десяток брэндов, а у моего постоянного поставщика все 50!

П: - ______________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________

К: - Если я поставлю на эту полку Лоск, то у меня будет хуже идти Тайд!

П: - ______________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________


Третий шаг – проверить истинное возражение или ложное.

Это единственная причина, которая мешает нам договориться?


Если я смогу решить этот вопрос, мы с Вами сможем договориться?


Четвёртый шаг – отработать настоящее возражение.

Спросить у клиента: «А как вы сами думаете, почему несмотря на то, что … с нами охотно сотрудничают многие магазины?»

1. Рефрейминг.

2. Тщательная аргументация . 
1. Логический способ. 

2. Эмоциональный способ. 

3. Метафоры. 

4. Поговорки, пословицы, цитаты, изречения. 

5. Ссылка на нормы. 

6. Сдвиг в прошлое. 

7. Сдвиг в будущее. 

8. Бумеранг. 

9. Сосредоточение на позитиве. 

10. Подмена возражения. 

11. Активное слушание.

1. Логический способ: превратить недостаток в достоинство.

Каждое возражение можно логически отразить — представить аргументы, достойные интеллекта клиента и способные перевернуть его воззрения. 

Пожалуйста, обратите внимание: мои примеры показывают, как необходимо начинать обрабатывать возражение, т. е. начало ваших фраз. Дальше вы решаете сами, что говорить клиенту. Формы обработки возражений в чистом смысле являются формами начала обработки возражений. Только начало, после которого необходимо поместить ваши дальнейшие «возраженьеубойные» аргументы. Повторяю, примеры, приведенные ниже, не являются завершенными, они суть хороший задел, требующий продолжения — вашего вербального продолжения.

К: - У вас слишком узкий ассортимент!

П: - Значит мы сможем  уделять большее внимание всем  позициям товаров, которые будем поставлять  в ваш магазин.
2. Эмоциональный способ: Здесь самое главное — заразить позитивной эмоцией клиента. Сказать что-то эмоциональное по существу и по форме. Можно применять эмоциональное усиление, когда вы излучаете положительные эмоции.
К: - Я не хочу брать «Персил». Слишком дорогой порошок!

П: - Вот именно! Сейчас, когда наш потребитель начинает ценить качество, в вашем магазине будет продаваться самый качественный стиральный порошок!

Когда вы используете эмоциональные аргументы при обработке возражений, будьте искренне, включайте всего себя, доверьтесь своим чувствам, дайте им волю. Вы не сможете ничего противопоставить возражению клиента, если будете скучным и монотонным голосом констатировать то, что «до-ро-ги-е ве-щи вам и-дут». Только свежие эмоции как теплый ветер, как солнечный луч, как что-то действительно живое, способны повлиять на ход событий.

3. Метафоры: Следующий способ обработки возражений — метафоры. Использование метафорического, иносказательного языка помогает клиенту взглянуть на ваш продукт по-другому, под иным углом. Метафорический язык продуктивен по нескольким причинам.

Во-первых, он обладает реальной силой внушения. Психологическая подоплека такой способности метафоры заключается в фундаментальной характеристике любого человека — сопротивлении изменениям. Но если мы переходим на уровень метафорического объяснения, нашему внутреннему контролеру не кажутся опасными внешние воздействия.

Вторая причина, по которой метафоры являются эффективным методом обработки возражений клиента — это их психологическая легкость. Переключение темы снижает напряжение, снимает усталость, препятствует пресыщению. А что мы делаем, использую метафоры? Мы меняем разговор по форме, но никак не по существу.

Третья причина эффективности — внутренне присущая метафоре эстетика, красота. Люди любят красивые вещи, в конце концов, не зря Ф. М. Достоевский писал, что «красота спасет мир». Красивые вещи завораживают, ими хочется пользоваться, смотреть на них, иметь при себе, дарить другим (если вы не законченный жмот).

К: - У вас слишком молодые промоутеры! Кто их будет слушать.

П.: - Из маленького ростка вырастает большое дерево. [Из капель состоит море. Маленький муравей может поднять ветку в несколько раз тяжелее своего веса, молодые люди могут купить вещь, которая в несколько раз дороже, чем то, что может себе позволить человек средних лет. Знаете, где бывает очень шумно? В детских садах и школах.] Эта молодая аудитория разнесет весть о акции в Вашем магазине по всему городу.

4. Поговорки, пословицы, цитаты, изречения: Когда вы представляете клиенту какую- либо народную мудрость или слова известного автора, энергия спора со стороны клиента направляется не на вас, а на народ или авторитет. Вы не пытаетесь что-то доказать, это не вы сказали, это мудрость веков, вы просто ее вспоминаете. И если клиент захочет поспорить, то ему не удастся спорить с вами, ему нужно бороться с мудростью тысяч людей или с позицией автора.

К.: - У вас слишком молодые промоутеры! Кто их будет слушать.

П.: Наверно, не зря говорят — мал золотник, да дорог. (Мал клоп, да вонюч.) Вопрос не в возрасте наших сотрудников, а в том, сколько они могут принести денег вашему магазину, если со всей своей энергией будут вовлекать Ваших клиентов в покупку товаров в Вашем магазине.

5. Ссылка на нормы: Нами управляют нормы, которым мы, знаем мы об этом или нет, подчиняемся. Это так. Нет людей, полностью освобожденных от норм и правил. С самого детства нам только и говорят, что можно делать, а что нельзя. И даже если нам не говорят это открыто, мы как люди, обладающие определенной способностью к анализу ситуации, видим, что в одних случаях и ситуациях поступают одним способом, в других другим.

К: - У вас слишком узкий ассортимент, всего 7 брэндов! Я лучше буду работать с фирмой «Бильбо», у которой 50 названий в  Прайсе!

П: - А вы знаете, что для человека нормально держать в памяти 7 плюс-минус два наименования. И поэтому я всегда буду помнить, что из брэндов у Вас есть, что заканчивается и что я вам обещал привезти.

6. Сдвиг в прошлое: Если клиент сопротивляется изменениям, ему можно предложить вспомнить такую ситуацию, в которой он вводил что-то новое, и инновация оправдалась. Если клиент сопротивляется насыщению, вы можете предложить вспомнить ситуации, в которых выбирать не из чего. В таких ситуациях человек может чувствовать себя еще хуже, чем при избыточном выборе, и таким образом, вы показываете клиенту преимущества насыщения.

К: - У нас есть пемос-авторитет, он дешевый, поэтому хорошо идет и не надо нам других пемосов!

П: - Это проходило раньше, когда у нас было 2 сорта колбасы (с жиром и без жира), три вида мыла, зубной порошок и зубная паста, три вида стирального порошка. А теперь клиент привык к изобилию и широкому выбору, а если выбора нет, то он и засомневается, не хотят ли ему всучить какие-то бракованные остатки.

7. Сдвиг в будущее: Есть три способа избегания настоящего: уход в прошлое, уход в будущее и смерть. Первое мы уже разобрали, последнее отбрасываем как чуждое нашему энтузиазму, а значит, надо взглянуть в будущее. Какое оно? Вот вопрос вопросов. Клиент часто об этом думает. В менеджменте есть такое понятие, как vision («вижн»). Очень важно представлять свое положение и положение компании, например, через пять лет. Человека ведет цель, которую он видит. Видение компании, видение собственного бизнеса. Помогите клиенту справиться с его «вижном». У вас есть все средства, чтобы стимулировать клиента, думать о будущем в контексте ваших отношений. Пусть в его картине мира будущего ваша продукция занимает немаловажное место. Как же это сделать? А вот как.

К: - У меня лучше продается Ариэль, чем Персил. Зачем я буду его брать? Да и ставить его совсем некуда! 

П: - Сегодня это так, а что будет завтра? Что то опять случится с долларом, Бен Ладен нанесёт ядерный удар по штатам, Штаты поссорятся с Россией! И где будет тот Ариэль? А Персил – это наше российское производство с немецким качеством! Вы же согласны, что Мерседесы будут всегда, невзирая на войны и революции?

По аналогии с прошлым, любой вопрос о будущем клиента снимает напряжение настоящего момента. Итак, если вы задаете вопросы о будущем клиенту или предлагаете представить какую-нибудь ситуацию, которая произойдет в будущем, вы тем самым выбираете самый мягкий способ разговора с клиентом и снижаете накал эмоций, вызываемых возражением клиента как в нем самом, так и в вас.

8. Бумеранг: Возврат возражения клиенту. Общий принцип работы метода «бумеранга» заключается в следующем: вы сообщаете клиенту, что именно потому, что у него есть такое возражение, вы хотите с ним переговорить. Метод еще тот. Возражение препятствует развитию отношений. Вы можете признать данный факт, но вы также способны показать клиенту, что именно потому, что существует подобное возражение, вы и ведете переговоры с ним. Используйте энергию возражения в целях его обработки. Таков принцип бумеранга. Суть бумеранга заключается в том, что вы явно или скрыто сообщаете клиенту: «Именно потому, что есть данное возражение, я и хотел бы поговорить с вами, я здесь именно для этого».

К.: Ваш Персил слишком дорогой.

П.: Именно потому, что у нашего товара такая цена, я бы и хотел рассказать, из чего она складывается и что она гарантирует.

9. Сосредоточение на позитиве:

К.: Говорят, что ваша продукция плохая и плохо идёт!

П.: Вы будете покупать плохую продукцию? Конечно, нет. Вы о ней даже разговаривать не станете! Вы будете приобретать хорошую продукцию! Давайте о ней и поговорим! Давайте сосредоточимся на том, какие качества нашего товарного предложения предоставят вам преимущества перед конкурентами. А именно: постоянная рекламная поддержка, постоянные акции, направленные на конечного потребителя, красивая выкладка, постоянное обслуживание выделенным для Вас торговым представителем, доставка товаров по согласованному с Вами графику.

Что сделал этот продавец? Он сосредоточился на позитиве. Возражение — всегда негативно, иначе оно не было бы возражением, как невеста всегда на выданье, иначе она не была бы невестой. Так заставьте клиента думать о том, какое красивое платье у невесты, о том, какая она великолепная женщина, а не о том, что у ней, как и у всех есть грязное белье, нуждающееся в стирке. Поверните голову клиента на 180 градусов, стимулируйте его видеть наполовину полный стакан, а не наполовину пустой. Настройтесь сами и настройте клиента на позитивное восприятие.

10. Подмена возражения: Все, что хорошо для карточного шулера, хорошо и для продавца (шутка). Продажи подобны игре. Только в карточных играх сумма всегда равна нулю: насколько один проигрывает, настолько другие выигрывают. В продажах перспективы более неоднозначны, и уж вряд ли нулевые. От удачного контракта могут выиграть оба партнера. От неудачного — оба могут значительно пострадать. Сумма колеблется от больших плюсов к большим минусам. Почему я заговорил о шулерах и азартных играх? Шулеры грешат подменой, подтасовкой карт. Мы как продавцы тоже можем кое-что подменить. И это кое-что — возражение клиента.

К: - Нас это не интересует.

П: - Я достаточно давно работаю и знаю, что люди говорят это по разным причинам. Кто-то уже работает с другой компанией. У кого-то запланирована разработка этого направления только через полгода. Кому-то просто не хватает информации, чтобы принять решение. Позвольте спросить, что вы имеете в виду?

Мы предлагаем взамен возражения клиента свои версии возражений, вернее, даже другие возражения, такие, с которыми нам будет легче справляться, которые обрабатываются легче.

11. Активное слушание: Услышав дословно свое возражение, клиент может поставить под сомнение собственную категоричность.

К.: Мы не хотим продавать Хенкель.

П.: Вы не ХОТИТЕ ПРОДАВАТЬ Хенкель? 

Только интонация ваша должна быть максимально корректной, иначе клиент воспримет ваш вопрос как издевательство. Услышав интерпретацию своего возражения, клиент действительно способен поддаться ее влиянию.

К.: Мы работаем с другим поставщиком.

П.: Правильно ли я понимаю, что, чтобы вы стали работать с нами, вам нужны очень веские аргументы? 

К.: Разумеется! 

П.: У меня есть такие аргументы. 

К.: И в чем же они?

Всё! Клиент наш!

Закрытие продажи

1. "Потерянное преимущество". Мы всегда, даже на пустом месте, можем создать дефицит - дефицит товара или дефицит времени. И покупатель действительно "рискует" опоздать - ведь скидки действуют только до 31 июля и ведь на складе осталось всего две штуки!

Кстати, никогда не стоит пугать покупателя тем, что на складе остался всего один экземпляр...

- Ласка сейчас является дефицитной позицией, но у меня хорошие отношения с кладовщиками, и у вас она всегда будет.

- Пока вы думаете, давайте я позвоню в офис и попрошу для вас отложить Пемолюкс, а то на складе остались последние два поддона, а следующий вагон с Пемолюксом будет только через неделю.

- Если мы с Вами успеем сегодня обсудить все вопросы, я ещё успею вписать Ваш магазин в акцию по Деням.

2. "Подразумеваем согласие". 

- Пока вы думаете, давайте я заполню договор. 


- Пока вы думаете, давайте я позвоню на фирму и попрошу, чтобы на завтра запланировали доставку в ваш магазин.

3. "Беспроигрышная альтернатива". Выбор без выбора 

- Заплатите наличными или безналом?

 - Возьмете 2 коробки или 3?

- Будете брать с отсрочкой или по факту поставки?

- Вы хотите сами приезжать за товаром или вам нужна доставка?

- Вам удобнее получать товар в пятницу или лучше в четверг?

- Вас устроит стандартный текст договора или Вы хотели внести в него дополнения?

4. "Согласие нарастающим итогом. «Воронка»". В этой технике не нужно выдумывать ничего, кроме вопросов, на которые собеседник отвечал бы "Да, да, да". Очень хорошо использовать этот прием в сочетании с протоколированием вашей коммерческой беседы.


- Итак, насколько я вас понял, вы хотите брать с отсрочкой? – Да.


- И чтобы мы делали доставку? – Да.


- Насколько я понял, доставка будет наша? – Да.


- И вам удобнее получать товар в пятницу? – Да.


- А в акции по Вернелю мы с Вами начинаем участвовать уже с ближайшего понедельника? – Да.


- Значит, мы с вами обо всём договорились и можем приступить к оформлению договора? – Да.

5. "Последнее возражение". Эта техника хороша для работы с теми занудами, которые упорно и творчески придумывают в пику вам все новые и новые контраргументы, отговорки, отмазки. Оборвать их нельзя, но можно вот так:

- Отлично! Мы нашли ответы на все ваши вопросы. Давайте перед оформлением наших отношений - ваш самый болезненный и коварный вопрос!

Этим вы не мешаете оппоненту самореализоваться еще один раз, но одновременно подводите под этой волынкой черту - "Еще одна отговорка и - баста! - и пора раскошеливаться!"

Приложение:



Решение кейсов.

А. Возражения по поводу цены:

1. Как убедить клиента сотрудничать с нами, если его интересует только цена и другие доводы он не принимает?

2. "Почему у Вас дороже, чем у других поставщиков?"

3. Наши условия менее привлекательные для клиентов.

4. Дайте мне цены, которые будут лучше, чем у конкурентов.

5. Нет ощутимой разнице в цене, зачем к вам переходить?

6. У вас слишком большие цены – почему  у других компаний, которые берут товар у вас, цены значительно ниже?

Суть задачи. Директор магазина говорит продавцу: я не буду брать у вас товар, пока цена на него не будет ниже, чем в тех предложениях, которые я получаю от других поставщиков.

Решение.

Решение в общем виде.


На самом деле директора магазина интересует не столько цена на товар, и не причины по которым цена у вас выше. Главная задача директора извлечь максимальную прибыль из продажи товара на имеющихся торговых площадях. Для того, чтобы убедить его в том, что приняв наше предложение он заработает больше, необходимо опираясь на те характеристики товарного предложения которые у нас есть, убедить его в этом.

Наши ресурсы.

1. Техники убеждения и работы с возражениями: использование вопросов, тотальное «ДА» + активное слушание.

2. Наличие системы мерчендайзинга, проведение акций, более широкий ассортимент по Хенкелевским позициям, наличие дефицитных позиций, чёткое отслеживание наличия товара. 

Диалог.

	Оксана (ТП): - Здравствуйте, Илья Данилович.

Илья Данилович (Директор магазина): - Опять вы.

О: - Да куда ж я от вас денусь, Илья Данилович.

ИД: - Я же вам уже говорил, мне принципиально не нужен товар по вашим ценам, мне «Дуремар» привозит Пемолюкс, на 20 коп. дешевле, а Дени – вообще на 30 коп.

О: - А я думала, сейчас приду, а вы скажете: - «Оксана, наконец-то вы пришли, как я рад вас видеть!», а вы мне про какие-то копейки рассказываете.

ИД: - Вас, Оксана я видеть рад, а вот ХХХ в вашем лице, не очень.

О: - Так я же и есть лицо ХХХа. Обижаете. Ну да ладно, не хотите делать даме комплименты не надо. … Илья Данилович, а что вы так привязались к этой цене?

ИД: - Ну как же, Оксана, меньше цена – больше прибыли.

О: - А сколько вы накручиваете, процентов 30?

ИД: - В принципе, около этого.

О: - То есть, если единицу товара вы получаете по 20 руб. то она у вас стоит по 26, и 6 руб. – это ваш доход?

ИД: - В принципе, да.

О: - А если будете получать товар на 20 коп. дешевле, то у вас он  будет соответственно стоить не 26руб, а 25руб. 74коп., и соответственно доход будет 5руб. 94коп.?

ИД: - В принципе, да. Я понял, к чему вы ведёте. Что продавая дешевле, мы получаем меньше доход.

Но ведь чем товар дешевле, тем он принципиально лучше идёт!

О: - Илья Данилович, я с вами принципиально согласна, что более дешёвый товар, в принципе должен уходить быстрее. Только вот боюсь, что продавцы Мерседесов с нами не согласятся.

ИД: - Ну, мы с вами пока Мерседесами не торгуем.

О: - Илья Данилович, вы считаете, что принципиально необходимое качество для продажи товара это его дешевизна. А какие принципы необходимы ещё, чтобы товар лучше продавался?

ИД: - В принципе, ещё конечно нужна реклама, известность товара, но ведь товар то у вас и у «Дуремара» одинаковый. 

О: - Согласна с вами. А что ещё может помочь продажам?

ИД: - Неплохо действуют всякие акции, типа подарков, лотерей.

О: - А «Дуремар» проводит с вами какие-нибудь акции?

ИД: - По вашему товару, насколько мне известно, уже давно ничего не было.

О: - А ХХХ со своими постоянными клиентами каждый месяц проводит различные акции, направленные на повышение покупательского спроса. С нашими постоянными клиентами работают мерчендайзеры и промоуторы. 

ИД: - И на сколько продажи вырастают?

О: - По данным по магазину «Мастерица», расположенному в соседнем квартале, с которым мы работаем уже два месяца продажи, после того как мы стали работать с ним напрямую, в период проведения акций увеличиваются от 20% до 50%. Можете позвонить поинтересоваться.

ИД: - Да не буду я этим козлам звонить? Только покупателей от меня отбивают.

О: - Илья Данилович, так может нам с вами тоже приманивать покупателей в ваш магазин? Вот тут у нас со следующей недели начинается новая акция, принципиально по ….рассказ по конкретной акции…мне как раз сегодня надо определиться с теми магазинами, которые будут в ней участвовать, так я вас ещё могу туда вписать.

ИД: - Вписывайте, Оксана.

О: - Давайте, Илья Данилович, тогда составим заказ, я тут уже предварительно посмотрела по торговому залу и у меня получился примерно такой список ….

ИД: - Хорошо, принципиально утверждаю. Когда ждать товар?

О: - Илья Данилович, послезавтра привезём, я подъеду помогу красиво расставить, познакомлю с мерчендайзером и объясню вашим продавцам суть акции. Давайте заполним договор….

….

ИД: - До свиданья, Оксана.

О: - До послезавтра, Илья Данилович.
	Практически в каждой фразе продавец обращается к покупателю по имени отчеству. 

Лёгкий флирт и вызвал лёгкое чувство вины

Считаем вместе

Разрядил обстановку

Во время предложения подстраивается к манере говорить клиента (Принципиально).

В разговоре продавец постоянно использует технику вопросов, включая покупателя в обсуждение.

Вываливается гора дополни-тельных плюсов от сотрудничества

Ссылка на авторитет

Создал дефицит времени на обдумывание и сделал предложение

Продавец ни разу не сказал нет и не начал спорить с покупателем


Б. Возражения по поводу расширения ассортимента. Нежелание работать с узким поставщиком:

Задача: 

Церезиты. Менеджер работает с крупным магазином. Название типа «Центр строительных товаров». Поставляется Церезит, но только 5-6 наименований. Остальные наименования директор (он же хозяин) брать не хочет, аргументируя это тем, что остальные позиции Церезитов представлены брэндами других производителей. А так как по этим позициям Церезит и лучше и дешевле, то соответственно он считает, что введя Церезиты в матрицу, он провалится по соответствующим позициям других брэндов (которые таскает из Москвы вагонами) и не получит ту скидку, которую имеет сейчас (потеряет около 2% скидки).

Примерная конкретика: 20 килограммовый мешок смеси конкурентов стоит в магазине 700 руб. 25 килограммовый мешок смеси Церезит стоил бы 500 руб.


Решение.

Решение в общем виде.


Так как директор магазина является и хозяином то основной упор следует делать на выгодность нашего предложения, т.е. показать, что работая с нашим товаром, он заработает больше, чем без оного. 

Наши ресурсы.

1. Он понимает, что смесь Церезит и лучше и дешевле, то есть в этом его убеждать не надо.

2. Наш склад находится неподалёку (до 30мин. езды) и мы всегда на следующий день можем привести ему необходимое количество товара (от 5 мешков), и не обязательно брать целый вагон.

3. Техники убеждения и работы с возражениями: использование вопросов, тотальное «ДА» + активное слушание.

Диалог.

	Андрей (менеджер по Церезитам): - Здравствуйте, Сергей Петрович.

Сергей Петрович (хозяин и директор магазина): - Здравствуйте, Андрей.

А: - Сергей Петрович, как наши дела?

СП: - Да торгуем помаленьку?

А: - Как наш товар, Сергей Петрович, продаётся?

СП: - Да в общем-то идёт.

А: - Сергей Петрович, а может пора ассортимент Церезитов и расширить.

СП: - Андрей, ну я же вам уже говорил, я бы с удовольствием, но ведь тогда у меня Ветонит встанет.

А: - И что будет, если он встанет, Сергей Петрович?

СП: - Ну и зависнет у меня полсклада, на полгода. А оно мне надо?

А: - А обычно за сколько уходит? 

СП: - Ну, за месяц, полтора.

А: - А что вы так много его берёте, Сергей Петрович?

СП: - Ну я беру сразу вагон, в ассортименте. Из Москвы меньше таскать невыгодно.

А: - Мы тоже вагонами получаем, достали эти вечные заморочки с ЖД. …Так может меньше взять этой смеси, а больше другого товара, а Сергей Петрович?

СП: - Андрюша, если я не буду брать полвагона этой смеси, то попаду на ассортиментную скидку, и потеряю 2%. Причём от стоимости всего вагона. А 2% от вагона, это немаленькие деньги. Можешь сам посчитать.

А: - А давайте, Сергей Петрович, посчитаю. Не знаю как у Вас, а у нас вагон Церезита стоит 500-700 тыс. руб. – похоже?

СП: - Ну, где-то так.

А: - Берём, 2%, кстати, анекдот про два процента знаете (рассказывает анекдот). Итак, в нашем случае, 2% получается от 10 до 14 тыс. руб. Так что ли, Сергей Петрович?

СП: - Ну вот сам видишь!

А: - Да, пол моей зарплаты! Сергей Петрович, а на Церезитах, сколько Вы ловите, процентов 30? 

СП: - Примерно.

А: - Значит на мешке Церезита, получается 115 рублей, так?

СП: - Ну.

А: - А на мешке Ветонита – 162?

СП: - Ну вот, на Ветоните видишь, даже больше получается.

А: - Согласен! Сергей Петрович, а если вы мешок Церезита поставите не по 500 руб, а по 600? 

СП: - И что?

А: - Тогда будете продавать на 100 руб. дешевле чем Ветонит, а ловить на 100 руб. больше, то есть 215, кстати, на 50 руб. больше чем на Ветоните!

СП: - Андрей, я же вам уже объяснял, я беру Ветонит не потому, что думаю, что Церезит хуже, а потому, что у меня есть обязательства перед поставщиками брэнда.

А: - Да, Сергей Петрович, я Вас понимаю, у Вас есть обязательства перед поставщиками продавать определённое количество мешков Ветонита, от полвагона в месяц, то есть около 500 мешков. … И за это они вам платят 10-14 тысяч. Так?

СП: - Ну.

А: - Сергей Петрович, извините, что считаю ваши деньги. С 500 мешков вы ловите 500х162=81 тыс. руб. Так? 

СП: - Примерно.

А: - А если вы продадите 500 мешков Церезита, да по 600 руб. за мешок, то получается 500х215=107500 руб. так?

СП: - Дааа.

А: - И если мы отнимем 107500-81000, то получится 26500. … И даже если мы из 26500 отнимем 14000, т.е. ассортиментную скидку, которую может забрать Ветонит, то останется 12500 руб. положительной разницы? Так?

СП: - Даа.

А: - При этом, совершенно не обязательно брать сразу вагон, мы можем возить хоть каждый день по 10-15 мешков, склад у нас рядом, или возить конкретно под заказ вашим клиентам. Мы сразу экономим на складе, на разгрузке, погрузке и Вы не имеете эти заморочки с ЖД. … Ну как, подумаем, Сергей Петрович?

СП: - Да, пожалуй, надо подумать. … А что по 600 руб. в розницу будут брать?

А: - А Ветонит по 700 берут?

СП: - Ну, берут.

А: - Сергей Петрович. Ну тогда давайте возьмём для начала небольшую партию, чтобы посмотреть скорость ухода товара. Вам лучше привезти завтра или во вторник?

СП: - Ну, давай завтра.

А: - Сергей Петрович, Вам сколько мешков привезти завтра 20 или 30?

СП: - А по какой цене?

А: - Ну, а какую отсрочку вы хотите? Если 5 дней то цена будет по графе – 2%, если 10 дней – то – 1%, если по факту – то – 4%.

СП: - Ну, давай, Андрей для начала на 5 дней, 20 мешков. Попробуем! Ну а если не пойдёт, заберёшь всё взад!

А: - Всё сделаем как Вы хотите, Сергей Петрович! Ну я побежал, До завтра!

СП: - До завтра, Андрей.
	Практически в каждой фразе продавец обращается к покупателю по имени отчеству. 

Продавец присоединился к проблемам покупателя, показал, что он похож на него, что у него тоже такие же проблемы.

Разрядил обстановку

В разговоре продавец постоянно использует технику вопросов, включая покупателя в обсуждение.

Продавец ни разу не сказал нет и не начал спорить с покупателем.

Вываливается гора дополни-тельных плюсов от сотрудничества

Во время предложения подстраивается к манере говорить клиента (Ну).

Альтернатив-ные вопросы


На следующий день продавцу необходимо зайти в магазин и проконтролировать выкладку и наличие справочных материалов на товар, рассказать продавцам магазина о новом товаре.

1. Когда в магазине мало места, очень трудно убедить заведующего расширить ассортиментную линейку. Это касается в основном порошков большого веса, порошков с разными отдушками, пемолюксов и брефов с разными отдушками. Например: В магазине стоит пемолюкс-лимон и весна, пемолюкс-морская свежесть можно поставить лишь тогда. когда закончится один из этих видов. Продавцы аргументируют это тем, что какая разница, какая отдушка, все равно весь ассортимент не уместится на полках. Или:"У нас есть пемос-авторитет, он дешевый, поэтому хорошо идет и не надо нам других пемосов."

2. Нет желания раздувать ассортимент Нежелание делить поставщиков по отдельным фирмам. 

3. У вас только продукция одного производителя – нам это не приемлемо, лучше  взять все и сразу  у компании с большим прайсом. 

4. Опасение  потерять скидку у основного поставщика, при переходе на другого, если поставщик дает общую скидку на всю группу товаров?

5. Выбирая по всему прайсу, у одного оптового поставщика,  имею хорошую скидку, а если начну брать у вас, то потеряю эту скидку.

6. Не большой ассортимент.

7. Клиент, наконец-то, начал с нами сотрудничать, но отношения с ним натянутые, он берет то у нас, то в другой компании, предпочтение отдает последней. Как наладить отношения с новым клиентом?

8. Не контролируемые цены и отсрочки со стороны клиентов оптового канала.

9. Не желаю менять поставщиков,  так как долго работаю с одной компанией и все в работе устраивает. 

10. Не хочу увеличивать количество поставщиков. 

11. У меня нет желания сравнивать цены, тем более они у вас одинаковые и меня  разница в копейки  не волнует

12. Мне  удобно работать с одним поставщиком. 

13. Не хотят менять поставщика, так как работают с ним давно, все устраивает.

14. Долго работаю с одним поставщиком на хороших отношениях и не хочу что-то менять.

15. Не торгуем дорогими порошками

16. Нет денег на ваш ассортимент

17. Нет денег.

18. Мне неинтересны все ваши акции, мотивирующие на закуп – я беру только то, что мне надо и не надо мне догружать товар, который нужно вам продать

19. Акции, которые Вы предлагаете, мне не интересны: примотки к товару воруют продавцы 

Задача: 

Увеличить ассортимент товаров. Директор бёрёт только небольшую часть и не у нас. Остальные наименования директор (он же хозяин) брать не хочет, аргументируя это тем, что остальные позиции представлены брэндами других производителей, а полка у него не безразмерная. 

Решение в общем виде.


Основной упор следует делать на выгодность нашего предложения, т.е. показать, что работая с полным ассортиментом нашего товара он заработает больше, чем без оного. 

Наши ресурсы.

1. Возможность проведения акций, мерчендайзинг, наличие дефицитных позиций.

2. Техники убеждения и работы с возражениями: использование вопросов, тотальное «ДА» + активное слушание.

Диалог

	Влад (продавец): - Здравствуйте, Елена Петровна.

Елена Петровна (директор магазина): - Так. А вы по какому вопросу? Ходют тут всякие.

В: - Елена Петровна, меня зовут Владислав Зомбилов, я к Вам пришёл по поручению директора компании ХХХ, представителя компании Хенкель по Сибири и Дальнему Востоку.

ЕП: - Так, ну и что?

В: - Наш директор поручил мне обсудить с Вами возможность поставки продукции Хенкель напрямую от производителя в Ваш магазин.

ЕП: - Так.. я ваши порошки беру в фирме «Химбытспецснаб». По-моему Пемос, Дени, Пемолюкс, Миф.

В: - Да вы правы, Елена Петровна, всё что вы назвали, кроме Миф, это наше.

ЕП: - Так и зачем мне брать у вас только эти три позиции, если мне «Химбытспецснаб» всё это возит, плюс ещё 50 позиций? Что у вас цены сильно ниже?

В: - Я с Вами совершенно согласен, цены у нас примерно на одном уровне.

ЕП: - Ну и зачем мне тогда работать с вами? Меня всё устраивает в моём поставщике. 

В: - Елена Петровна, а как вы считаете, что способствует лучшим продажам товара?

ЕП: - Так… Ну много факторов. Цена, реклама, красивый торговый зал, вежливый персонал.

В: - Так, я Вас поняла, вы считаете что это - цена, реклама, красивый торговый зал, вежливый персонал. А как вы считаете, красивая выкладка товара украсит торговый зал?

ЕП: - Так конечно!

В: - Елена Петровна, а рекламные акции, проводимые в Вашем магазине привлекают покупателей?

ЕП: - Ну наверное. Но акции, которые Вы предлагаете, мне не интересны: примотки к товару воруют продавцы.

В: - Елена Петровна, у нас есть акции и с примоками и без примоток, а чтобы не быть так голословным, мы уже три месяца работаем с магазином «1000 мелочей для дома», который расположен в соседнем квартале, знаете его?

ЕП: - Да, и что?

В: - И за время нашей работы, они стали продавать Хенкеля в два раза больше, и общий оборот магазина увеличился на 10%.

ЕП: - За счёт акций? 

В: - И за счёт акций, и за счёт красивой выкладки, и за счёт полноты ассортимента. Вот я прошёл по магазину, и не увидел Персил, Лоск, Ласку, Пемолюкс жидкий.

ЕП: - Ну так Лоск у меня просто кончился, привезут через неделю, Ласки и жидкого Пемолюкса уже давно у поставщика нет, а Персил дорогой, его не берут.

В: - Елена Петровна, смотрите, за неделю вы пару коробок Лоска уже бы наверняка продали?

ЕП: - Так продала бы, если бы был.

В: - Так вот в обязанности нашего торгового представителя входит и то, чтобы ВЕСЬ ассортимент товара у вас был ВСЕГДА!

ЕП: - Прям таки, что ж вы и одну коробку привезёте?

В: - Елена Петровна, если, надо будет, для вас одну коробку я и сам привезу, а вообще торговый будет к вам приходить достаточно часто, чтобы видеть какой товар заканчивается, и его вовремя закажет.

ЕП: - Все вы мужики – обещаете много, а как до дела доходит, ищи вас свищи.

В: - Что, касается Ласки и жидкого Пемолюкса, Елена Петровна, то это товар дефицитный и мы его оптовикам даём не всегда, оставляем только для розницы.

ЕП: - Вот так жуки, и тут дефицит создали.

В: - Качественный товар всегда в дефиците, даже в наше время. Но зато у вас всегда будет. Теперь по Персилу. Тут я посмотрел на полках, а Ариэль то у вас продаётся. 

ЕП: - Так по Ариэлю какая мощная реклама идёт.

В: - Елена Петровна, а по Персилу вы рекламу видели?

ЕП: - Ну вроде какая-то по телевизору была.

В: - Да и была и есть, а вообще Ариэль продаётся только в России, вся Европу уже давно признала Персил самым качественным порошком и стирает им. Да и немудрено, швабы его выпускают с 1907 года.

ЕП: - Всё равно Персил идёт в два раза хуже Ариэля.

В: - Так, Елена Петровна, значит если вы на Ариэле зарабатываете за месяц допустим 2000 руб, то на Персиле получится 1000. Так?

ЕП: - Так.

В: - Так а что, тыща вам лишняя, что ли?

ЕП: - Ну когда тыща то была лишняя, скажешь тоже.  

В: - Значит, давайте прикинем, что мы с вами можем заказать, чтобы вам было чем торговать следующую неделю.

…

ЕП: - Так, ну ты тут и понаписал. И куда ж я всё это воткну, у меня же полка не резиновая.

В: - А вот мы завтра привезём, придёт мерчендайзер, и поможет вашим продавцам всё разложить, чтобы и влезло всё и продавалось лучше.

ЕП: - Так у меня и денег нет на такой ассортимент!

В: - Елена Петровна, мы же даём отсрочку ровно на то количество дней, которое надо для продажи недельной партии товара.

ЕП: - Так что вы гарантируете, что за неделю я продам ваш товар?

В: - Елена Петровна, могу вам гарантировать, что в наших интересах, чтобы вы продавали и это и ещё большее количество, и мы будем всё делать для этого. Вот тут у нас со следующей недели начинается новая акция, направленная на  … рассказ по конкретной акции…мне как раз сегодня надо определиться с теми магазинами, которые будут в ней участвовать, так я вас ещё успеваю туда вписать. 

ЕП: - Так… Ну ладно, давайте попробуем.
	Практически в каждой фразе продавец обращается к покупателю по имени отчеству. 

Поднял свой статус

Во время предложения подстраивается к манере говорить клиента (Так).

Активное слушание.

В разговоре продавец постоянно использует технику вопросов, включая покупателя в обсуждение.

Ссылка на авторитет

Вываливается гора дополни-тельных плюсов от сотрудни-чества

Продавец ни разу не сказал нет и не начал спорить с покупателем 

Подчеркнул авторитет продукции

Посчитали конкретные цифры

Непрямо определил отсрочку в неделю.

Создал дефицит времени на обдумывание и сделал предложение


В. Конкуренция межтоварная (например, с Проктором):

1. Как переубедить клиента, что продукция Хенкель ничем не хуже продукции Проктер ( массированная реклама, яркий цвет упаковок, доступная цена)? Когда покупатель в первую очередь покупает глазами, ушами, а лишь потом пробует на деле. Тестеры развозятся по магазинам, но  иногда результат бывает отрицательным, пробники ассоциируются как взятка.

2. У меня лучше продается Ариэль, чем Персил. Зачем я буду его брать? Да и ставить его совсем не куда! 

3. Очень сильная межтоварная конкуренция. Например, обойный магазин торгует клеем Келид. Производитель постоянно проводит рекламные акции. Например, такие как, клей в подарок. Наценка на этом товаре выше, чем на нашем. Соответственно нам отказывают, мотивируя это тем, что у них есть Клео.

Задача: 

Увеличить ассортимент товаров и ввести дорогие позиции. Директор бёрёт только небольшую часть и не хочет брать Персил и Ласку. Остальные наименования директор (он же хозяин) брать не хочет, аргументируя это тем, что остальные позиции представлены брэндами других производителей, а полка у него не безразмерная, и вообще Ариэль и Тайд у него продаются лучше, чем Персил и Лоск.


Решение.


Основной упор следует делать на выгодность нашего предложения, т.е. показать, что работая с полным ассортиментом нашего товара он заработает больше, чем без оного. 

Диалог

	Семён Иванович (директор): - Нет, нет и нет Елена, и не уговаривайте! Не нужны мне ваши Ласки, Персилы, Дени, Лоски и Вернеля. Мне такое же добро возит Проктор, товар у него раскручен, идёт хорошо, а полка у меня не резиновая. Вот Пемосы я у вас беру и больше не приставайте ко мне.

Елена (торговый представитель): - Семён Иванович, я совершенно с вами согласна, у проктологов брэнды раскручены, да вы и сами знаете этих горластых штатовцев, умеют черти рекламироваться. Немцы то они народ более консервативный, предпочитают вкладываться в качество.

СИ: - Вот именно, мощная реклама и народ покупает!

Е: - Семён Иванович, а сколько вы продаёте в месяц стиральных порошков и чистящих средств Проктора, тысяч на двадцать?

СИ: - Да поболе будет, на все тридцать. 

Е: - И сколько на них ловите – процентов тридцать?

СИ: - Нет, Лена поменьше, Проктором мы торгуем под 18%.

Е: - Значит, с 30000 доход составит 30000/1,18 – 30000 = 4576, ну округляем, 4600 руб. Так?

СИ: - Ну, как бы так.

Е: - А как вы считаете Проктор по аналогичным позициям на сколько лучше Хенкеля продаётся?

СИ: - Как бы раза в два.

Е: - То есть, если Проктора вы продаёте на 30000, то Хенкеля вы как бы продавали бы на 15000.

СИ: - Как бы да.

Е: - А вы знаете, что аналогичные позиции Хенкеля стоят на 10% ниже чем прокторовские?

СИ: - Ну как бы видел ваш прайс. Зато как бы прокторовские идут лучше!

Е: - Семён Иванович, да я как бы с вами совершенно согласна... Давайте посмотрим, если вы продадите Хенкеля на 15000, да с наценкой не 18%, а 25% сколько вы заработаете? … 15000 делим на 1,25 получается 12000 минус 15000 равно 3000. Так?

СИ: - Ну как бы да, но всё равно меньше чем по Проктору.

Е: - Совершенно с вами согласна, Семён Иванович, что меньше чем у Проктора. А разве 3000 для вас как бы лишние деньги?

СИ: - Ну как бы нет!

Е: - И я также думаю.

СИ: - Лена, но у меня просто некуда ставить ваши дорогие порошки.

Е: - Семён Иванович, я совершенно с вами согласна, что места немного. Я сама сейчас прошла посмотрела. И увидела, что Тайд, Ариэль, Миф, Фэйри (кстати, как их подставили с рекламой, помните, «То работа, а то дом») стоят в ряд по 2-3 единицы. Если их оставить по одной пачке, то мы смело может туда поставить наш товар.

СИ: - Лена, меня как бы прокторовцы просили на эти полки больше ничего не ставить, говорят, что как бы продажи упадут.

Е: - Семён Иванович, а как бы стоят эти просьбы 3000 руб. в месяц?

СИ: - Ну я как бы обещал.

Е: - Семён Иванович, вот представьте, что вы пришли на рынок за Мерседесом.

СИ: - А как бы причём здесь Мерседес?

Е: - Пришли за Мерседесом, и видите стоит один Мерседес, а рядом как бы десять фордов. Что вы купите?

СИ: - Ну, как бы если я пришёл за Мерседесом, я куплю как бы Мерседес.

Е: - Логично, Семён Иванович, ведь вы знаете что немецкое качество, в отличие от штатовского лучше. Так и здесь, если человек пришёл за Персилом или Лоском или Лаской, то он купит именно его, а если не купит у вас, то купит у вашего конкурента через дорогу. Оно как бы вам надо?

СИ: - Да, Лена уговорили, давайте ваш прайс, как бы будем делать заказ. 
	Практически в каждой фразе продавец обращается к покупателю по имени отчеству. 

Во время предложения подстраивается к манере говорить клиента (Как бы).

В разговоре продавец постоянно использует технику вопросов, включая покупателя в обсуждение.

Посчитали конкретные цифры

Упор на выгоду

Продавец ни разу не сказал нет и не начал спорить с покупателем 

Улучшить имидж товара

Подчеркнул авторитет продукции




Д. Проблемы со своевременной оплатой:

1. Клиент злостный неплательщик, но очень крупный, сроки оплаты постоянно откладываются. Как получить своевременно оплату?

2. Клиент имеет дебиторскую задолженность, но вовремя не платит, хотя по счетам сторно может получить дополнительную скидку, как  действовать в данной ситуации?

3. Мне нужно товар на реализацию или на очень большой кредитный  срок. 

Задача: 

Перевести клиента на короткую отсрочку. Добиться своевременной оплаты продукции.


Решение.

Решение в общем виде.


Подразумевается, что клиент в целом живой, и задержки оплаты связаны просто с загибанием пальцев. Если же затягивания выплат связано с общей неплатежеспособностью клиента, то здесь надо просто заканчивать отношения с таким партнёром. 

Для решения этой задачи необходимо показать клиенту, сколько конкретно он теряет, затягивая оплату, и показать какие выгоды он может получить, платя вовремя.

Наши ресурсы.

1. Возможность проведения акций, мерчендайзинг, наличие дефицитных позиций.

2. Техники убеждения и работы с возражениями: использование вопросов, тотальное «ДА» + активное слушание.

Диалог

	Михаил (НОРП ХХХа): - Здравствуйте, Ильхам  Магомедович.

Ильхам Магомедович (директор и хозяин крупного магазина): - Здравствуй, Миша. Давненько тебя было не видать. С чем пожаловал?

М: - Ильхам, пожаловал жаловаться!

ИМ: - Вай, Миша, кто тебя обидел?

М: - Не любит меня твоя бухгалтерия, Ильхам.

ИМ: - Такого орла и не любит, странные слова говоришь. А кто конкретно не любит?

М: - А кто у вас оплатами заведует?

ИМ: - Оплатами, Миша, заведую только я. Сам понимаешь, такое ответственное дело женщине разве можно доверить? Да?

М: - Ильхам, значит получается, это ты меня не любишь?

ИМ: - Миша, не говори так, обижусь. Да.

М: - Ильхам, у нас постоянно все оплаты товара задерживаются на две - три недели.

ИМ: - Слушай дорогой, но ведь в месяц укладываемся? Да.

М: - Да. Согласен с тобой, в месяц укладываетесь.

ИМ: - Ну и что тогда, ругаешься, у меня все поставщики так получают деньги? Ты что, хочешь быть лучше других? Да?

М: - А лучше каких других? 

ИМ: - Ну всех остальных.

М: - Ильхам, ты лучше скажи, есть у тебя люди, которые чётко, по договору получает оплату?

ИМ: - Миша, ты хочешь «Слишком много знать», а знаешь, потом с такими людьми бывает неприятности. Шутка. Да.

М: - Ильхам, не хочешь не говори, меня в общем-то не интересует кто эти люди, я просто хочу войти в этот список. 

ИМ: - Ха, он хочет! А что я с этого буду иметь?

М: - Денег хочешь? Да?

ИМ: - Конечно хочу! А много? Да?

М: - Ну раза в два больше, чем ты сейчас имеешь на нашем товаре. 

ИМ: - Не понял, Миша, давай отсюда помедленнее.

М: - Ильхам, скажи, как мужчина, мужчине: сколько ты сейчас имеешь на нашем товаре? Да?

ИМ: - Ха Миша, ты что налоговый инспектор, чтобы задавать такие вопросы? Да? Тогда обращайся в бухгалтерию. Да. Они тебе покажут маленькую, маленькую прибыль. Ох я всегда плачу, когда вспоминаю как мало я зарабатываю. Да.

М: - Ильхам, ну процентов 30 ты накручиваешь.

ИМ: - Вай, кто тебе сказал? 

М: - Да сам посчитал, посмотрел, почём мы тебе отдаём, и почём стоит у тебя в торговом зале.

ИМ: - О, Миша, какой ты умный.

М: - Ильхам, не буду с тобой спорить, давай ещё посчитаем.

ИМ: - Ну давай, да, посмотрим что ты там высчитаешь, счетовод.

М: - Смотри сюда. Ты берёшь у меня товар на 30000 руб. Так? Да?

ИМ: - Слушай, Миша, наверно, что я помню? Да?

М: - Продав его, ты получаешь 30% от 30000 около 9000 руб. При этом 90% товара у тебя уходит дней через 10, а платишь ты только через месяц после поставки. Да?

ИМ: - Ну раз ты так говоришь, наверно так, и что? Видишь сам что весь товар не ушёл.

М: - А то, что потом две-три недели ты торгуешь оставшимися 10% товара, и больше половины месяца у тебя пустые полки? Да?

ИМ: - Вай, Миша, почему пустые, у меня другой товар там продаётся: Проктор, Нефис, а ты, если хочешь, можешь через 10 дней ещё товар привезти, чтобы у меня на полках был твой товар. Да?

М: - Ильхам, ты же знаешь, есть люди, которые берут только Ариэль, а есть – только Персил. Да? …Привезти то мне не проблема, только бухгалтерия мне не подпишет отгрузку, если предыдущая поставка не оплачена. 

ИМ: - Слушай, как я могу оплачивать товар, который ещё не продан? А?

М: - Ильхам, получается, ты принципиально не хочешь оплачивать поставку, если у тебя остался ещё не проданный товар? Да?

ИМ: - Да. 

М: - И при этом теряешь столько же, сколько зарабатываешь? Да?

ИМ: - И ты тоже теряешь? Да?

М: - Ильхам, давай обсудим не сколько мы вместе теряем, а как можем вместе больше заработать и при этом не нарушить твоих принципов.

ИМ: - Ну говори. Да?

М: - Можно сделать так. В начале квартала мы тебе завозим полный ассортимент и ты его оплачиваешь только к концу квартала. Нравится? Да?

ИМ: - Мёд нравится? А где дёготь? Да?

М: - Почему сразу дёготь? Наоборот ещё конфетка. Олеся, которая работает с твоим магазином, будет по вторникам к тебе приходить и смотреть, что у тебя подкончилось, делать заказ и мы будем по пятницам тебе его привозить, а ты будешь на следующий день его оплачивать.

ИМ: - То есть, получается ты хочешь, чтобы я брал товар по факту? Да?

М: - Фактически ты будешь платить часть из тех НАШИХ денег, что у тебя работают до конца квартала. Да?

ИМ: - Хитро придумал, а ты уверен, что за неделю всё уйдёт? Да?

М: - А так как у тебя, Ильхам, теперь будет полный ассортимент всегда, а не одну неделю месяца, я поставлю к тебе ещё одну симпатичную девочку-мерчендайзера, которая сделает красивую выкладку товара, дам тебе акции, которые помогут быстрее продаваться товару и привлекут дополнительное внимание к твоему магазину, и у тебя всегда будут дефицитные позиции. Ну как, по рукам? Да?

ИМ: - Эх, Миша, умеешь ты уговорить бедного наивного Ильхама. Ну не могу тебе отказать. По рукам Миша, но только из моего уважения к тебе. Да.
	Клиент, очень опытный переговорщик, постоянно сам перехватывает инициативу и сам задаёт вопросы.

Манипуляция на чувстве вины со стороны клиента

Перехват инициативы

Во время предложения подстраивается к манере говорить клиента (Как бы).

Интрига

Упор на выгоду

В разговоре продавец постоянно использует технику вопросов, включая покупателя в обсуждение.

Посчитали конкретные цифры

Продавец ни разу не сказал нет и не начал спорить с покупателем 

Выяснили принципиальную позицию клиента и усилили её.

Игра выграть-выграть

Дополнительные выгоды

Предложение


Е. Проблемы с выкладкой:
1. Как убедить клиента выложить нашу продукцию согласно планограмме? На просьбу о выкладке, я слышу в ответ: "Людям это не нужно, они не знают, что Хенкель, а что не Хенкель"

Задача: 

Обеспечить выкладку товара в соответствии с планограммой.

Решение в общем виде.


Для решения этой задачи необходимо показать клиенту, какие выгоды он может получить, разрешив выкладку товара в соответствии с планограммой.

Наши ресурсы.

1. Возможность проведения акций, мерчендайзинг, наличие дефицитных позиций.

2. Техники убеждения и работы с возражениями: использование вопросов, тотальное «ДА» + активное слушание.

Диалог

	Алёна (КАМ ХХХа): - Здравствуйте, Людмила Петровна.

Людмила Петровна (Товаровед сети магазинов «МойДоДыр»): - Добрый день, Алёна.

А: - Как наши дела, Людмила Петровна?

ЛП: - Да работаем потихоньку.

А: - Людмила Петровна, я тут посмотрела статистику нашей с Вами совместной работы за последние полгода.

ЛП: - Ну и?

А: - За последние полгода месячный оборот по нашему товару вырос в Вашей сети всего на 20%.

ЛП: - Ну и что дальше?

А: - А в сети «МойБезДыр» оборот по нашему товару за этот же срок и на тех же площадях вырос на 50%.

ЛП: - Так вы небось им подешевле товар отдаёте?

А: - Людмила Петровна, товар мы им отдаём по той же цене что и Вам, если хотите могу показать счёт-фактуру. А что кроме как ценой уже ничем другим тягу не увеличить?

ЛП: - Ну акции мы с вами проводим постоянно.

А: - Людмила Петровна, я проанализировала чем отличается Ваша сеть и сеть «МойБезДыр» и нашла одно основное отличие

ЛП: - Какое?

А: - В «МойБезДыре» работает наш мерчендайзер, а у вас нет.

ЛП: - Алёна, я уже вам говорила, я не хочу потом ругаться с вашими конкурентами, из-за того что ваша девочка сдвинула в сторону их пачки и поставила Ваши.

А: - Людмила Петровна, если дело только в этом, то я знаю, как решить эту проблему.

ЛП: - И как?

А: -  Я сегодня прошла по Вашему центральному магазину и замерила длину полок под нашими товарами. У меня получилось 4,2 метра. А длина полок в одной секции составляет 4 метра. Я предлагаю выделить под наши товары одну секцию с тем, чтобы наши мерчендайзеры могли работать только в пределах одной секции и оборудуем небольшое дополнительное место продажи.

ЛП: - Это получается Вам секцию, Проктору секцию, а что останется остальным?

А: - Людмила Петровна, а что остальные приходили к Вам с какими-то предложениями?

ЛП: - Нет, не подходили, только вы меня дёргаете с этим мерчендайзингом и Проктор. 

А: - Так может и не стоит за них думать, Людмила Петровна.

ЛП: - Не знаю Алёна, мне надо подумать.

А: - Людмила Петровна, со следующей недели у нас начинается акция по нашим основным брэндам, причём за повышение продаж более чем на 30% по этим позициям у Хенкеля предусмотрены большая программа призов и подарков, но только для тех форматов торговли, где Хенкель представлен на отдельном стеллаже. И сегодня мне надо дать ответ в Питер, кто участвует в акции.

ЛП: - А что за подарки, Алёна?

А: - Людмила Петровна, подарков много, и хорошие. Вот конкретный список, что за что.

ЛП: - Да неплохо.

А: - Ну что, Людмила Петровна, определяемся по каким позициям мы можем поиграть?

ЛП: - Ну Ладно, Алёна, уговорили.
	В разговоре продавец постоянно использует технику вопросов, включая покупателя в обсуждение.

Интрига 

Продавец ни разу не сказал нет и не начал спорить с покупателем 

Личная заинтересо-ванность




З. Личные проблемы продавцов:

1. Как выявить потребности клиента?

Для того чтобы выявить потребности клиента, необходимо установить с ним нормальные отношения, для чего использовать подстройку, пассивное и активное слушание, отсутствие «НЕТ» и тотальное «ДА».

2. Научите грамотно формулировать вопросы?

Прежде Чем что-то вещать, подумайте какой вопрос здесь можно задать и задайте его.

Использование вопросов имеет и свои минусы. Главный минус, на мой взгляд, в том, что задавание вопросов в глазах человека, а особенно русского человека, выглядит похожим на допрос, и может вызвать обиду и напряжение. Существуют способы смягчения этих вопросов – придать вопросам прозрачный, неугрожающий, заслуживающий доверия либо даже наивный вид:

«Мне очень хочется хорошенько вас понять. Что именно вы имеете в виду, когда говорите о ..?

«Интересно: а почему если сейчас Тайд продаётся лучше Лоска, означает что не надо брать Лоск?»

«Очень интересное замечание. И что, так всегда бывает?»

«Вы не могли бы представить себе – хотя бы на мгновение! – что случится, если ..?

3. При вхождении в новые магазины наблюдается грубость со стороны заведующих,  нежелание работать с новыми поставщиками, хотя цены и условия в "ХХХ-Тюмень" намного лучше, чем у конкурентов. В основном такое наблюдается в муниципальных магазинах, где работают заведующие с "Совдеповских" времен.

Решение: Наладить хорошие отношение с заведующими. Очень помогает в таких случаях грубая лесть, подстройка снизу, мелкие подарки.

4. Есть такие магазины, где хозяин появляется очень редко, а продавцы не в праве заключать договора. Координаты своего начальника они не дают, но и сами не передают наши прайсы. Как связаться с хозяином магазина?

Решение: Наладить хорошие отношения с продавцами, сделать небольшой подарок и попросить: когда хозяин появится, срочно позвонить вам на мобильник. Или узнать мобильник хозяина и позвонив ему сказать примерно такую фразу: - «Здравствуйте, Александр Иванович. … Меня зовут Елена Викторовна. … Директор Холдинга «ХХХ», представителя компании «Хенкель» по региону, поручил мне встретиться с вами и обсудить возможность прямых поставок продукции «Хенкель» в Ваш магазин.  … Когда на этой неделе мы с Вами можем встретиться?» 

5. Чувство неуверенности при встрече с агрессивно настроенными клиентами.

Решение: Делать всё чётко по шпаргалке ТП.

6. У нас нет денег! Мы не продали  еще ваш товар.

Решение: В данном случае налицо ошибка ТП, который взял слишком большой для данной торговой точки заказ и не создал условий для его продажи (не включил акции, не организовал правильную выкладку). Здесь надо подождать пока продастся эта партия и в дальнейшем привозит столько, сколько продаётся в этой точке за неделю.

7. Если меня заинтересует ваше предложение, я вам перезвоню.  

8. При создании воронки, соглашаются со всем, а при завершении опять НЕТ.

9. Категорично НЕТ!!!!!!

Решение: Если предложение не заинтересовало, значит оно было сделано слишком рано, до того, как клиент для себя осознал все выгоды работы с «ХХХом» напрямую. Для того чтобы не попадать в такие ситуации и подходит техника работы с использованием вопросов, когда продавец с помощью вопросов формирует убеждения клиента, и просто не задаёт закрытых вопросов, на которые клиент может ответить «Нет».

И. Другие проблемы:

Бытовая химия это сопутствующий товар – она не приносит  большой прибыли, подарки постоянно все фирмы не довозят – лучшие акции проводятся с привлечением промоутеров.

Диалог.

	Станислав (ТП ХХХа): Здравствуйте, Наталья Павловна.

Наталья Павловна (Директор мини маркета): - Здравствуй, Станислав.

С: - Наталья Павловна, как НАШИ дела?

НП: - Да продаётся Ваш товар помаленьку.

С: - Наталья Петровна, а как сделать, чтобы продавалось не помаленьку, а по много.

НП: - Станислав, да я честно говоря особо внимания вашим порошкам и не уделяю, продаются и продаются, а деньги а делаю на спиртных напитках, продуктах, сигаретах. Честно говоря, если бы не статус универсального магазина, я бы на этих полках разместила бы что-нибудь более ходовое.

С: - Наталья Петровна, а что бы более ходовое вы бы разместили на этих полках?

НП: - Ну, ещё бы пива поставила бы.

С: - Так у Вас и так 15 сортов стоит. Куда уж больше?

НП: - Ну нашла бы что поставить.

С: - Ага, и покупатели бы за порошком бегали бы ни к вам, а к вашим соседям. Да заодно и всё остальное бы у них покупали. Оно Вам надо.

НП: -  Вот поэтому и держу у себя этот отдел.

С: - То есть держите потому, что приходя в Ваш магазин за Лоском и Пемолюксом, люди покупают и всё остальное. Да?

НП: - Ну да!

С: - Наталья Петровна, раз уж вы не собираетесь закрывать этот отдел, давайте вместе подумаем, как сделать так, чтобы прибыль с этих полок стала больше. И для Вас, и для нас.

НП: - И что вы предлагаете?

С: - Обычно ВСЕМИ используются три основных способа: - это правильная выкладка товара, ассортимент – соответствующий особенностям торговой точки и различные акции.

НП: - По выкладке – не хочу я, чтобы в моём магазине распоряжались ваши мечут дайзеры, или как там вы их называете.

С: - Я с вами совершенно согласен, не очень приятно, когда на твоей территории распоряжается чужой человек, и поэтому предлагаю научить ваших сотрудников как это делать по правилам, и буду, заходя к Вам, периодически контролировать эту выкладку.

НП: - Ну хорошо, а что вы говорили там про ассортимент – я не хочу увеличивать, и так негде ставить.

С: - Вы знаете, Наталья Петровна, специалистами Хенкель-Россия была разработана ассортиментная матрица, оптимизированная для каждого формата торговли, с тем чтобы обеспечить максимум продаж. Нам же то же не надо, чтобы наши товары конкурировали друг с другом. А покупатель: одному надо универсальное средство, а другой не верит в универсальность и покупает специализированное. Вот например, есть такое универсальное удобрение «АВА». Люди покупали его и покупали. Но когда это удобрение стали насыпать не в один флакон, а в четыре разных, на которых было написано соответственно: удобрение для клубники, для овощей, для кустов, для плодовых деревьев, то продажи увеличились в 2,5 – 3 раза!

НП: - Ага, продажи увеличатся в два раза, а товара мне надо брать в 4 раза больше. Дудки!

С: - Наталья Петровна, товара я буду вам привозить столько, чтобы за неделю он уходил. При этом количество позиций увеличится в 2 раза, а денег вы за неделю получите больше раза в полтора. И на тех же площадях. Разве не здорово?

НП: - Здорово то здорово, но раньше вы мне вроде давали отсрочку 2 недели, а сейчас говорите про одну?

С: - Вы же сами в начале разговора говорили, что вас не устраивает скорость, с которой уходит наш товар. Так?

НП: - Что-то припоминаю.

С: - И теперь, Наталья Петровна, мы с Вами эту скорость увеличиваем. Будем привозить поменьше, но чаще. И уже наша проблема привезти столько, чтобы за неделю это ушло.

НП: - А если будет плохо уходить?

С: - Так как у нас будет полный ассортимент товара, то мы уже имеем право включать Хенкелевские акции, направленные на стимулирование сбыта: подарки, призы, примотки. Будем ставить промоутеров.

НП: - Лучше бы эти деньги, которые платите промоутерам, отдали бы мне, и я их доплатила бы своим продавцам!

С: - У нас есть акции и для ваших продавцов, если вы хотите, мы тоже их включим, и среди ваших продавцов будем проводить награждения лучших, розыгрыш призов и другие мероприятия. Лишь бы для пользы нашего с вами дела. Так ведь?

НП: - Вашими бы устами, Станислав … Ладно уболтал, чёрт языкастый, давай твой ассортимент, посмотрим, что будем добирать. Но смотри, коли что не так, за базар ответишь.

С: - Однозначно, Наталья Петровна.
	В разговоре продавец пос-тоянно исполь-зует технику вопросов, включая покупателя в обсуждение.

Перехват инициативы

Ссылка на конкурентов

Упор на выгоду

Выиграть вместе

Ссылка на нормы

Не споря с позицией решает по существу

Рассказал историю (притчу) (косвенная аргументация)

Предложение

Эмоциональ-ность, и взгляд в счастливое будущее.

Продавец ни разу не сказал нет и не начал спорить с покупателем 

Дополнитель-ные выгоды




К. Специфические проблемы с клеями

1. "Лишние проблемы". Не хотят заключать договор из-за 2-3 позиций.

2. Не наш товар. "Здесь продаваться не будет, так как рядом рынок и там дешевле"

П: - Скажите пожалуйста, а есть в вашем магазине другие товары, который есть и на рынке?

К: - Ну есть.

П: - А наверное есть люди, которые покупают товар не на рынках, а в магазинах?

К: - Конечно есть.

П: - А почему?

К: - Ну в магазине тепло, светло, спокойно, чисто. Да и товар покачественнее.

П: - Значит для клиентов, которые приходят в магазин, главный критерия всё-таки не цена, а комфорт, удобство, качество. Так?

К: - Вроде да.

П: - А в качестве продукции Хенкель, вы уверены?

К: - Да.

П: - Значит получается наша продукция будет у вас продаваться?

К: - Получается так.

П: - Ну тогда давайте посмотрим, что из нашей продукции будет востребовано Вашими покупателями.

3. Просто не хотят расширять ассортимент (книжные магазины, автозапчасти, фото)

Создать  положительное сравнение появления в ассортименте клея и 4-5 новых книжек или деталей.

К: - Послушайте, мы не торгуем клеем! У нас большой ассортимент автозапчастей, и мне просто не впихнуть на витрину ещё и клей.

П (женщина): - А сколько у Вас наименований автозапчастей?

К с гордостью: - У нас запчасти для Тоёт, Мазд, Ниссанов, Субару в наличии 4 тысячи позиций, и ещё 8 тысяч на заказ.

П: - А покупатель обычно приходит за одной – двумя?

К: - Ну когда и больше.

П: - А если Вы увеличите свой ассортимент ещё на 4-5 позиций, у вас сильно увеличится оборот?

К: - Да мы даже и не заметим.

П: - А почему?

К: - Ну вы же сами догадались, человек приходит обычно за одной-двумя деталями, которые являются уникальными для данной марки машины.

П: - Получается, что вероятность продажи каждой конкретной деталь невелика?

К: - Можно посчитать, но лень. 

П: - А вот вы и машинным маслом торгуете. Много наименований?

К: - Порядка 15-17 названий. 

П: - А почему их так мало?

К: - Потому, что в принципе любое масло подходит к любой машине, и здесь люди обычно выбирают между минералкой, синтетикой и полусинтетикой, нашим или импортным и обычно каждый предпочитает какую-то свою фирму-производитель, в которой уверен. Для кого-то это Эссо, для кого-то Шелл, кто-то любит Манол, кто-то Кастор, кто-то Лук-ойл.

П: - А вот у вас канистра вообще без названия?

К: - А это вообще веретёнка - промывочное масло, у нас его один вид.

П: - А почему только один?

К: - Потому что оно подходит ко всем машинам и к любому маслу.

П: - Я догадалась! Оно наверно у вас идёт лучше всего!

К: - Да, практически каждый, кто покупает масло покупает и веретёнку на промывку.

П: - Слушайте! Так ведь и наши клеи тоже подходят ко всем машинам. Универсальным мгновенным Моментом, например, можно подклеить обивку, или какие-то провода, или дырку в шланге. У меня муж (отец) всегда в бардачке возит тюбик клея. Ведь клей может же пригодиться в пути? Да?

К: - Ну может!

П: - Так давайте на витрину положим 5 разных тюбиков клея.

К: - Так их никто не заметит среди деталей.

П: - А давайте на внутреннюю сторону дверей повесим плакат типа: «А У ТЕБЯ В БАРДАЧКЕ ЕСТЬ КЛЕЙ МОМЕНТ?».

К: - И что, думаете будут покупать?

П: - А у Вас есть клей в бардачке?

К: - Нет.

П: - А почему?

К: - Да всё как-то забываю его положить.

П: - А тут вам об этом напомнят.

К: - Ну ладно, но товар-то копеечный, у нас детали стоят немало, да и масло не дешёвое.

П: - Веретёнка у вас тоже не дорого стоит, а ведь здесь практически каждый ваш клиент может быть покупателем клея. С миру по нитке, голому рубашка. Ведь так?

К: - Так, уговорили, давайте.

4. Не хотят закупать наш товар, так как скоро Новый год. Берут специфический, быстро оборачиваемый товар. Такой как: хлопушки, гирлянды ......

П: - Да я согласен, что вы сейчас вкладываетесь в тот товар, который быстро улетит перед Новым годом. Новый год пройдёт, и будем жить дальше. А за декабрь ваши постоянные покупатель могут привыкнуть, что в вашем магазине нет клея, и будут за клеем (а заодно и за всем остальным ходить к конкурентам). А оно вам надо? 

Л. Организационные проблемы:

1. Отсутствие гарантий своевременной доставки.

Говорить с клиентом не о доставке на следующий день, а о том в какой день недели мы будем осуществлять доставку в его магазин. Соответственно за два дня до дня доставки ТП должен прийти к клиенту и взять заказ.

2. Вы мне завтра сможете товар привезти? А  АБК сможет!

Задавать вопросы:

- А что, вам именно завтра нужен этот товар? Если у вас упёрлось, то могу и завтра? А дальше я буду отслеживать уход товара и планировать доставку для вас за 2 дня.

- А от какого количества возит товар АБК? И разбивает ли он при необходимости коробки?

- Хорошо, я вам привезу завтра. Вы уже знаете, какой товар вам нужен?
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