Пусть меня научат!

Получение новых знаний – процесс и трудоемкий, и захватывающий, а стремление к познанию – одна из основных потребностей современного человека. Потому мы и продолжаем учиться, даже тогда, когда, казалось бы, овладели необходимыми навыками для качественного выполнения своих обязанностей. Особенно приятно, что грамотный работодатель всегда поощряет это стремление, предлагая сотрудникам мастер-классы, семинары и тренинги. Принято считать, что бизнес-тренинг (и в частности корпоративный тренинг) выгоден в первую очередь организации, поскольку развивает навыки сотрудника и в перспективе повышает эффективность производственной деятельности. А с другой стороны и риски работодателя довольно велики. О роли бизнес-тренингов в построении карьеры рассказывает корпоративный бизнес-тренер Андрей Григорьевич Соломаха.
– Андрей Григорьевич, давайте начнем беседу с самого общего вопроса. Для чего нужны тренинги взрослым людям с высшим образованием?

– Каждый руководитель стремится укомплектовать штат интеллигентными и образованными сотрудниками. Прогресс и наука не стоят на месте, а значит, постоянно возникает необходимость в расширении кругозора, получении новых знаний. И это не наше ноу-хау: сотрудники любой крупной организации всегда должны были обучаться, посещать курсы повышения квалификации – без этого обычно не назначают на руководящую должность. И если раньше для этого необходимо было временно отойти от дел и выделить значительную часть времени на получение дополнительного образования, а в некоторых случаях и выехать в другой город или другую страну, то сегодня благодаря развитию информационных технологий работодатель имеет возможность обучать своих сотрудников дистанционно.
– Есть мнение, что модель дистанционного обучения недостаточно эффективна.

– Эффективность дистанционного обучения зависит не столько от самого материала, сколько от уровня ответственности сотрудника. Безусловно, все специалисты заняты прежде всего выполнением своих непосредственных обязанностей, но ведь и обучающие мероприятия можно проходить пошагово, уделяя им, скажем, по 15-20 минут несколько раз в неделю. Кроме того, нужно помнить, что такие тренинги – это только основа, инструмент повышения профессионального уровня, а основную работу проделывает сам сотрудник и его непосредственный руководитель.
Как же разрабатывается тренинг?
– Все начинается с проблемы. Скажем, человек не умеет грамотно ставить задачу, а по долгу службы ему необходимо регулярно это делать. Нужно выяснить, в чем причина – в нем самом или в его подчиненных. На основании анализа ставится «диагноз» и назначается «лечение».

– Мы говорим о предтренинговой диагностике?

– Предтренинговая диагностика – это следующий за определением задачи этап. Тренеру необходимо понимать, с кем он работает, для этого он максимально подробно анализирует свою аудиторию. Здесь важно все: возраст слушателей, их должность, их вкусы и предпочтения. Важно даже то, как они разговаривают, как выглядят. Все эти факторы учитываются при выборе тактики.
– Значит, тактика постоянно меняется?

– Тренер должен обладать психологической гибкостью и способностью адаптироваться к общению с людьми двадцати, а то и тридцати разных типов. Если он выработал один-единственный шаблон, то вероятность эффективности его тренинга, продуктивного управления группой – одна из миллиона. Группу нужно чувствовать.

– Допустим, у него это хорошо получается. Тогда можно рассматривать тренинг как панацею от всех бед, или чему-то он все же не научит?
– Тренинга, который не может чему-либо научить, не существует. Есть люди, которых невозможно научить. Например, в случае, когда уровень обучаемости конкретного индивида уже достиг своего пика. Самое страшное для тренера – это не пробелы в знаниях, а предел обучаемости, когда человек уже не в состоянии усвоить материал, когда он уже на грани своих интеллектуальных способностей. У всех эта грань есть, и у всех она разная.

– А пример успешного тренинга из вашей практики, который действительно способствовал движению по карьерной лестнице, Вы могли бы привести?
– Это тренинг, основанный на китайской стратегии. Но он не для всех, позитивно настроенным специалистам я бы его не рекомендовал.
(Ряд экспертов, хорошо знающих культурные традиции Китая, его дипломатическую и деловую практику, отмечают, что китайцы обладают глубоко заложенными в их культуру стратегиями ведения переговоров, которые позволяют им достигать значимых дипломатических и торговых побед. Важными аспектами этих стратегий являются алгоритмы изматывания противника, оказания на него психологического давления, дезинформация, а также множество других приемов, которые эксперты называют «школой политического цинизма», входящих в состав традиционной китайской философии. – Прим. ред.)
– Как Вы думаете, откуда появился миф о том, что тренинги зомбируют людей?
– Не знаю. Не слышал о таком (улыбается).

– Однако это довольно популярная точка зрения.
– Что мы называем зомбированием? Изменение осознания внешнего мира и своего места в нем или грубое навязывание чужой воли? Задача любого тренера – поменять отношение человека к проблеме и, соответственно, поменять программу действий, направленных на решение этой проблемы. И, кстати, это ничем принципиально не отличается от того, что делают руководители, требуя от своих подчиненных эффективности. Разница лишь в том, что руководитель только говорит: «Сделай вот это в такой срок», а тренер подсказывает, как это сделать. 
С другой стороны, многие бизнес-тренеры пытаются использовать технологии, которыми они, к сожалению, не способны управлять, не могут грамотно их реализовывать. Возможно, их тренинги тоже являются благодатной почвой для взращивания подобных слухов. Технологий изменения сознания действительно достаточно много, кто-то их использует, кто-то нет. Но я с трудом представляю себе тренинг по программированию, во время которого мы дружно встанем в круг и начнем произносить заклинания. Или тренинг по продажам: что даст методика хождения строем? Это, кстати, тоже зомбирование. Зачем, по-вашему, в армии так много ритуальных процедур – воинское приветствие, четкие формулировки? Для того, чтобы выработать у человека мышление исполнителя.
– Могли бы Вы привести аргументы, опровергающие слухи о промывке мозгов?

– А какие тут могут быть аргументы? Вы когда-нибудь встречали человека, который мог бы вас зазомбировать? Я, например, общался с такими, которые с горящими глазами повествовали о своих удивительных способностях. Уж они и зомбировали, и гипнотизировали, но только – вот беда! – не поддается никто.

– Практика подтвердила, что корпоративное обучение дает свои результаты, компании стали вкладывать больше усилий и средств в его организацию. Однако сотрудники в лучшем случае посещают тренинги без энтузиазма. С чем это может быть связано?

– С тем, что учиться трудно. Работать может быть и не тяжело, а вот учеба – это всегда тяжелый труд. Страх обучения присутствует всегда, потому люди и не хотят учиться. Отсюда, кстати, и слухи о том, что на тренингах зомбируют: проще придумать оправдание для того, чтобы не учиться, чем найти в себе силы взяться за труд. Человеку, овладевшему необходимыми профессиональными знаниями, кажется, что применение их на практике элементарно, и ему всегда комфортнее работать с помощью тех инструментов, которыми он уже владеет, а не изготавливать новые.

– А как на месте руководителя Вы ответили бы на вопрос сотрудника «Для чего мне нужен этот тренинг?»

– Если руководитель отправляет человека на тренинг, значит, он хочет решить какую-то конкретную проблему, профессиональную или этическую. И своему сотруднику он конкретно скажет: «Ты не умеешь продавать или программировать – иди, учись». Если же руководителю просто нужно, чтобы его сотрудники прошли тренинг, потому что это престижно и модно, то пусть зря не тратит деньги. Тренинг – это профессиональный инструмент, который решает проблему нехватки профессионализма, не более и не менее, а если какая-то компания рассматривает его как некое развлечение, то пусть лучше подарит своим сотрудникам билеты в цирк.
– Тренинги следует проводить регулярно или по мере возникновения конкретной необходимости?

– Смотря какой тренинг. Это и от группы зависит тоже.
Здесь мы снова возвращаемся к вопросу о зомбировании. Некоторые компании не могут сразу и безболезненно вложить людям в голову то, что им необходимо, и поэтому делают это два, три, пять, десять раз. В таких случаях – да, люди могут воспринимать тренинг как зомбирование.
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