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Коучинг – дорога к успеху

Если он действительно мудр, он не пригласит вас в дом своей мудрости, а лишь подведет к порогу вашего собственного ума.

Джебран Халиль Джебран, пророк




Книга Джули Стар «Полное руководство по методам, принципам и навыкам персонального коучинга» раскрывает основные особенности этого метода, показывая его место и возможности в бизнесе и жизни. Коучинг – это один из эффективных путей достижения положительных перемен. Позволяя формировать будущее, а не преодолевать прошлое, коучинг помогает достигать поставленных целей. При выборе коуча необходимо четко осознавать, что его основной талант должен заключаться в умении обучать, видеть возможности для роста, помогать находить пути их осуществления, а не его личные успехи в рассматриваемой сфере. В отличие от других форм обучающего взаимодействия и общения, коуч-общение представляет собой сочетание объективной беспристрастности и приверженности целям клиента. Коуч не дает ответы, ответы должен давать сам клиент. Его основное назначение – поддержка и руководство.
Сама идея коучинга основывается на взаимозависимости людей друг от друга, необходимости поддержки, одобрения, наставничества. Люди постоянно учатся друг у друга, и коучинг использует это. В отличие от специалистов, консультантов, которые решают частные вопросы, коуч обеспечивает поддержку в общих жизненных ситуациях, помогая находить и преодолевать препятствия, возникающие на пути к искомой цели.
В книге Джули Стар широко освещены техники и методы, с которыми работают коучи. Однако это пособие для коучей может служить и самоучителем, позволяющим применить данные подходы к самому себе в любой жизненной ситуации. Обычно коучинг проводится в рамках сессий – специально организованного общения коуча и клиента. Строится коучинг на принципе сотрудничества. Коллаборативный коучинг – это совместная работа коуча и клиента над формированием пути достижения положительных перемен. К результатам всегда приходят двое. Важнейшая задача коуча – понять, что у клиента происходит в действительности. И, помня его цели, помочь выделить главное. Ключевой навык коуча – добиться взаимопонимания, которое достигается благодаря умению выделять различные «уровни слушания» и даже использовать интуицию. Важный принцип, который помогает сотрудничеству, – это искренняя вера коуча в то, что его клиент способен на большее. Клиенту не нужен коуч, который в него не верит. А сам коуч достигает успеха тогда, когда выигрывает его клиент.
В книге подробно раскрываются и основные ошибки, которые допускают коучи. Подчеркивается необходимость поддержания баланса между влиянием и контролем, а также умения задавать вопросы, направлять разговор в нужное русло и мягко воздействовать на идеи клиента. Важно и умение поддерживать обратную связь. Для совершенствования данных навыков в книге предлагаются различные приемы игрового плана. Автор отмечает, что навыки коуча подобны мускулам. Надо регулярно их нагружать и тренировать. Кроме того, автор обращает внимание на физические барьеры в коучинге, когда проведению сессий мешают неприемлемые условия для занятий – суета, шум, дискомфорт, а также на поведенческие барьеры, когда коуч проявляет нетерпение, задает много вопросов, не учитывает эмоционального состояния клиента и др.
Специальные упражнения, приведенные в книге, позволяют преодолевать эти «ловушки» для коучей. В ней также даются поддерживающие схемы типичных коучинговых сессий, примеры диалогов и др. Согласно известному высказыванию, «Для музыки одинаково важны как удары палочек по барабану, так и не удары палочек по барабану». Так и для коуча важно не только то, что он делает, но и то, что он не делает, поскольку основная цель коучинга – помочь клиенту познать самого себя. Чудо коучинга состоит в том, что коуч помогает клиенту обнаружить у себя в голове великолепную идею.
Для достижения наиболее весомых результатов нужна совместная работа. Коучу важно соединение собственного пути с надежными профессиональными стандартами, а клиенту требуется желание меняться. Коучинг – это эффективный способ поддержать клиента в его стремлении к переменам. Для этого в его арсенале есть специальные приемы, например, «прогулка в будущее», позволяющие конкретизировать атрибуты цели. При этом надо помнить о том, что для достижения цели необходим переход из зоны «думания» в зону «делания». Причем в ходе работы само понимание цели может меняться и развиваться. Занятия коучингом повышают способность клиента к самоуправлению в тех областях, в которых он хочет совершенствоваться.
Коучинг в настоящее время – одно из самых популярных и востребованных направлений индивидуального развития личности. Книгу Джули Стар «Полное руководство по методам, принципам и навыкам персонального коучинга» могут использовать и коучи для совершенствования своих профессиональных навыков, и специалисты из других областей деятельности, решивших стать «коучами для самих себя». Книга способствует тому, чтобы воспринять коучинг как общий стиль поведения, что, безусловно, поможет достижению успеха во многих областях.
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Введение

«Радуйтесь настоящему так, будто сами его создали».

Пема Чодрон




Вы держите в руках четвертое издание The Coaching Manual. Это новое переработанное издание отражает мое нескончаемое стремление сформулировать основополагающие принципы и «истины», на которых строится эффективный коучинг. Главная цель книги остается неизменной: предложить вам простые принципы и советы, подходящие для коучинга любого типа.

После издания первой книги в 2002 году я наблюдала весьма любопытные тенденции в профессиональном развитии. Я заметила, что интерес к коучингу рос по мере того, как люди понимали влияние, преимущества и ценность этого метода содействия и развития. Любой коуч, практикующий или будущий, имеет теперь доступ к обширным знаниям, тренингам, советам и руководствам, которые помогут им профессионально развиваться. В организациях коучинг все чаще признается средством позитивного воздействия на бизнес-цели. Итак, коучинг привлекает людей на личностном и профессиональном уровнях, отражая основополагающую взаимозависимость между людьми и их потребность поддерживать друг друга. Как показывает мой опыт, эта простая истина приносит много пользы.

Книга The Coaching Manual переведена на многие языки и активно способствует развитию коучинга во всем мире. После выхода первого издания я продолжаю исследовать область личностного развития применительно к коучингу.

Внеся некоторые изменения, мы сделали это руководство более разносторонним, включив в него приложение «Арсенал коуча», а также шаблоны, которые можно бесплатно скачать в Интернете. Моя цель – снабдить читателей практическими знаниями и познакомить с методами и процессами, которые позволят им развивать свои способности коуча.

Глава 9 объясняет, как использовать эти принципы и навыки самостоятельно – например, в повседневной жизни или в работе профессионального коуча. Каким бы ни был ваш интерес к коучингу, надеюсь, вам понравится эта книга, благодаря которой вы сможете добиться большего.

Как устроена книга

Эта книга разъясняет принципы и методы коучинга, а также показывает, как применять их в любой коучинговой ситуации – от бизнес-коучинга в рамках компании до личностного коучинга и индивидуальных потребностей. Если вы новичок в коучинге, эта книга станет для вас практическим руководством в процессе его освоения, а также в повседневных ситуациях. Практикующим коучам это руководство предлагает новейшие методы и идеи, которые наверняка пригодятся в их работе. А менеджерам книга предлагает инструменты, которые можно использовать в команде.

Я буду часто обращаться к вам так, будто вы уже коуч или тем или иным образом практикуете коучинг. Однако не забывайте, что вам совершенно не нужно быть коучем, чтобы воспользоваться советами этой книги. Если в своей работе вы помогаете людям вносить изменения путем того или иного обучения, уверена, это руководство будет полезно вам.

В этой книге я призываю к коллаборативному коучингу, предполагающему совместную работу коуча и клиента, направленную на изменение ситуации. Будучи коучем, вы используете свои конкретные навыки, подстраиваясь под проблемы, намерения и нужды конкретного клиента. Для того чтобы вовлечь клиента в процесс, предлагаю менее директивный стиль поведения и язык, поддерживающий изменения. Для того чтобы ваш коучинг стал эффективнее, я разъясню принципы и убеждения, лежащие в основе коучинга, а также представлю новый взгляд на навыки, которые вам нужно развивать. Вы также ознакомитесь с простыми примерами позитивного коучингового поведения и языка, чтобы развивать свое самосознание: например: «Мне нужно яснее формулировать свою позицию с самого начала» или: «В этой ситуации я слишком много говорю». Я покажу примерную структуру разговора коуча с клиентом, чтобы помочь вам пройти весь путь – от приветствия до прощания. Вы также найдете здесь практические советы о том, как преодолевать непредвиденные препятствия, которые мешают первоклассному коучингу. Выработать определенный подход к коучингу вам поможет перечень стандартных этапов коучингового задания. Когда вы будете готовы перейти к действиям, «Арсенал коуча» поможет укрепить вашу уверенность.

Это руководство работает, когда работаете вы

В этой книге вы найдете небольшие вставки, которые помогут практической работе и изучению материала, укрепляя ваше самосознание и способность наставлять других людей. Эти вставки представляют собой:

Тестовые вопросы
Эти вопросы помогают адаптировать методы и советы к вашей конкретной ситуации и поразмышлять над ними. Можете записать ответы, произнести их вслух, опробовать их на деле или просто обдумать. Важно помнить, что вопросы призваны дать вам пищу для размышлений и побудить к действиям. Сделайте паузу и обдумайте вопросы, чтобы получить максимальную пользу от этой книги.

Проверки
Список вопросов для проверки того, насколько хорошо вы поняли материал, помогающий вам вспомнить те или иные моменты – например, насколько структурированным должен быть коучинг, или как понять воздействие вашего коучинга на клиента.

Рассказ коуча
В основном здесь представлены примеры, иллюстрирующие принцип или идею с использованием предполагаемых ситуаций и людей. Они продиктованы моим личным опытом работы и зачастую опираются на реальные случаи, которые я подкорректировала, чтобы они были актуальны для вас.

Упражнения
Периодически я буду просить вас опробовать тот или иной метод или идею на практике, зачастую в повседневном общении. Именно в такие моменты вы сможете развивать свои коучинговые способности наиболее эффективно. Одни упражнения довольно простые и помогают проверить ваше понимание материала, а другие намного сложнее и призывают вас выйти за рамки зоны комфорта. Хотя эти упражнения необязательны, как вы понимаете, я все же настоятельно рекомендую вам выполнить как можно больше упражнений! Помните: только практика сделает из вас коуча.

Арсенал коуча: также онлайн
В конце книги вы найдете приложение «Арсенал коуча». Здесь собран материал, который поможет вам развивать навыки коуча и работать с клиентом. В этом разделе представлен краткий обзор коучинга для потенциального клиента, а также указаны принципы, которым вы можете следовать, чтобы совершенствовать свои навыки. Можете использовать это для личной практики или рекомендовать другим – но только бесплатно.

Весь контекст, помимо дополнительного материала, можно скачать бесплатно на моем веб-сайте www.starrconsulting.co.uk


Что такое коучинг

Эффективный коучинг влияет на понимание, обучение, поведение и развитие человека



В двух словах, коучинг представляет собой разговор или серию разговоров одного человека с другим. От привычного для нас разговора его отличает воздействие на клиента. Эффективный коучинг обязательно влияет на понимание, обучение, поведение и развитие человека. Коучинг может проходить в разных временных рамках и в разных местах. Например, можно общаться с глазу на глаз с клиентом в течение двух часов или провести десятиминутный телефонный разговор, поскольку коучинг определяется степенью воздействия на человека, а не продолжительностью общения.

Как правило, именно клиент способен судить о том, можно ли считать разговор коучингом, если он согласится со следующими утверждениями о коучинге:

• разговор был сосредоточен на клиенте и на его ситуации;

• общение было полезным для мышления, действий и развития клиента;

• без этого разговора клиент вряд ли сумел бы достичь тех же результатов за то же время.

Что представляет собой личностный коучинг

Личностный коуч проводит коучинг-сессии в течение определенного времени (зачастую это называют коучинговым заданием). В ходе общения коуч создает условия для исследования и обсуждения проблемы, например, слушает, задает вопросы и формулирует то, чего удалось достичь, передает свои наблюдения, высказывает собственное мнение. Сосредоточившись на клиенте и его ситуации, можно помочь ему осознать свою проблему, чтобы он смог достичь положительных изменений. Кроме того, клиент сам решает, как двигаться дальше; например, коуч может создать условия, чтобы клиент самостоятельно принимал решения, или призывать клиента к действиям и изменениям. Кроме решения сегодняшних проблем, со временем клиент ощутит более масштабные результаты – уверенность в себе, гибкость и изобретательность, эмоциональную зрелость. Коучинг не всегда предполагает формальные встречи. К примеру, непринужденное обсуждение проблемы, задачи или цели может расцениваться как коучинг, если клиент чувствует положительное воздействие: «Я действительно задумался…» или: «Теперь я точно знаю, что мне делать». Скорее всего, вы сами участвовали в подобных беседах, когда неформальное обсуждение проблемы приносило вам неожиданное понимание или озарение.

Сосредоточенность на конкретной теме с долгосрочным воздействием и преимуществами

Коучинг помогает людям развиваться и учиться новому, чтобы достичь желаемого результата. Это происходит потому, что коуч сосредоточивается на конкретной ситуации клиента с таким вниманием и интересом, какие клиент вряд ли найдет где-либо еще. Как правило, такой тип общения воздействует и на профессиональную, и на личную жизнь клиента, независимо от того, чему конкретно посвящен коучинг.

Клиент получает четкое понимание ситуации или проблемы, что позволяет ему достичь положительных изменений.



Резюме раздела

Коучинг опирается на типы поведения, методы и инструменты, способные воздействовать на результаты, которых хочет достичь клиент. Например, во время разговора коуч внимательно слушает и задает вопросы, делает конструктивные замечания или передает свои наблюдения и высказывает свое мнение. У клиента может быть конкретная проблема, которую он хочет решить, или он стремится к определенному образу жизни. Успешный коуч так строит обсуждение, чтобы оно способствовало укреплению самосознания клиента, его пониманию ситуации и вариантов действий. Для любого коуча совершенствование своих навыков является весьма полезной задачей, позволяющей в первую очередь узнать больше о себе, чтобы лучше понять других людей и помочь им. В мире, где многие из нас сталкиваются с непростыми ситуациями, помимо достижения личностных целей и желаний, опытный коуч может буквально помочь нам жить полноценной жизнью.

Глава 1

Коллаборативный коучинг

Знание говорит, а мудрость слушает.

Неизвестный автор




Эта книга основана на коллаборативном стиле коучинга. Коллаборативный коучинг подразумевает совместную работу коуча и объекта коучинга (клиента) над формированием изменений. Коллаборативный коуч не «исправляет» кого-то, не решает его проблемы и не «смотрит на него свысока».

Напротив, коуч исходит из того, что его клиент знает больше о своей ситуации, чем он. Коуч верит в способность человека порождать идеи, способствующие разрешению его ситуации. Задача коуча – использовать отработанные навыки слушания, задавания вопросов и рассуждения для выстраивания максимально полезной для клиента беседы.

Клиент воспринимает взаимоотношения с коучем скорее как партнерство равных, нежели как отеческие или наставнические.

Недирективный язык против директивного

Язык коллаборативного коуча недирективный. Отличие директивного языка от недирективного показано на рис. 1. Пример использования в беседе того и другого языка приведен в табл. 1.

Задача коуча – использовать отработанные навыки слушания, задавания вопросов и рассуждения для выстраивания максимально полезной для клиента беседы.



Коуч (или менеджер) с исключительно директивным стилем речи считает, что он авторитетнее других и лучше разбирается в какой-либо ситуации, поэтому остальные обязаны следовать его указаниям.
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Рис. 1. Стили речи





Таблица 1. Директивный и недирективный язык
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Клиент воспринимает директивный стиль как указание сделать что-то, а недирективный – как совет.

Кроме того, коуч с директивным стилем считает, что выдавать идеи и предлагать план действий в ходе беседы – это именно его задача. Такой коуч не столько работает с клиентом, сколько над клиентом. Это может выглядеть таким образом.
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Вы заметили, что в вышеприведенном диалоге говорит в основном коуч, который явно контролирует ход беседы. От него же исходят идеи и решения, которым и должен следовать клиент.

Коллаборативный стиль предполагает, что у человека зачастую есть свои собственные ответы, и ему лишь нужна помощь на пути к решению. Например, человек, который постоянно откладывает важные задания, обычно хорошо знает и себя, и свои способности к совершенствованию. Коллаборативный коуч сосредоточит внимание клиента на соответствующем моменте проблемной ситуации, чтобы побудить его высказать свои мнение и идеи, необходимые для достижения прогресса. Это может выглядеть таким образом.
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Обратите внимание, как клиент сам приходит к пониманию, обретает собственный взгляд и смотрит на ситуацию под другим углом зрения. Заметьте, что коуч направляет внимание клиента, но не указывает при этом, что ему следует думать.

Клиент убежден, что он сам нашел ответ, проанализировав свои собственные мысли.


Директивный язык – преимущества

Важно понимать, что директивный стиль речи имеет свое приложение и может оказаться полезным при определенных обстоятельствах. В качестве примера можно привести ситуацию, в которой один обучает другого каким-то простым навыкам. Если я знаю, как работает блендер, а вы – нет, вам могут не понравиться мои расспросы о том, что вы думаете на этот счет. Вам просто надо узнать, для чего нужны кнопки и в каком порядке их нажимать.

Директивный язык необходим, если человек ничего не знает или мало знает о чем-то и хочет быстро этому научиться. Для него это будет выглядеть скорее как инструктаж, нежели как коучинг.

Использование директивного языка иногда необходимо и в персональном коучинге. Например, простой короткий ответ может лучше подействовать на человека, чем множество косвенных замечаний.

Представьте себе человека, который постоянно отклоняется от темы беседы, не желая сосредоточиться на теме, над которой они с коучем договорились работать.



Приведем некоторые примеры прямых ответов или просьб.

«Я заметил, что вы все время меняете тему разговора, Джек, а мне нужно, чтобы мы обсуждали изначальный вопрос: что вы в связи с этим чувствуете».

«Джек, мне неважно, что он думает; просто расскажите мне подробнее, что вы сами думаете».



Для того чтобы вышеприведенные реплики имели эффект, отношения Джека и коуча должны основываться на доверии и взаимоуважении. В этом случае Джек воспримет их как поддержку, а не как агрессию.

Директивный язык – недостатки

Применительно к коучингу директивный стиль речи имеет множество недостатков.



Например.

• Клиент может почувствовать себя под контролем или давлением, поскольку коуч действует с позиции «я знаю лучше».

• Коуч считает, что у него есть правильные решения для человека, а это часто оказывается не так.

• Беседа сфокусирована в основном на идеях коуча, что уменьшает возможность клиента углубить свои знания в процессе беседы.

• Возможно, во время беседы коучу придется работать с позиции «я все знаю, я все исправлю», и это создает дополнительную нагрузку на него.

• Если коуч действует с позиции «я должен найти верный ответ», а не с позиции «как может клиент найти верный ответ», тогда вполне вероятно, что он не примет во внимание некую ценную информацию или какие-то ключи к решению.

• Коучу необходимы «обязательства» клиента по отношению к тем предложениям, которые вносит коуч. Если такие «обязательства» отсутствуют, обе стороны чувствуют себя разочарованными и не продвигаются вперед.

• Решения, исходящие от коуча, могут показаться клиенту неподходящими для него, и он расценит их как пустой, не имеющий смысла совет.

• Если клиент склонен избегать ответственности вообще, то ему может быть даже удобно то, что кто-то контролирует все, а директивный стиль коуча лишь укрепит это положение вещей.

Недирективный язык – преимущества

Если же обучение идет от человека, мы получаем следующие преимущества.

• Человек чувствует, что его внимательно слушают, и высоко ценит усилия коуча, старающегося вникнуть в суть ситуации.

• Взаимоотношения основаны на равенстве, открытости и доверии. Коуч не делает вид, что у него есть готовые ответы на все вопросы, и клиент чувствует, что его вклад тоже имеет значение.

• Мнения, точка зрения и идеи имеют самое непосредственное отношение к клиенту, и он относится к ним как к собственным, с чувством ответственности.

• Поскольку большая часть идей и действий исходит от клиента, то и ответственность за действия и результат также ложится на него.

• Решения выносятся исходя из понимания человека, который сам проходит через данную ситуацию, поэтому они, как правило, более адекватны и эффективны.

• Размышления и идеи запускают процесс развития в сознании клиента. Беседа подобна камню, брошенному в пруд: вопросы являются катализатором, который вызывает реакцию. Волны, поднятые коучинг-сессией, порой уходят за ее пределы.

• Если идея не приносит желаемого результата, клиент, помня о своем авторстве, будет тем не менее стремиться и дальше к достижению результата.

Недирективный язык – недостатки

• Для овладения недирективным стилем коуч должен обладать соответствующими навыками. Построение предложений и вопросов обеспечивает влияние, а не контроль (подробнее рассмотрим это ниже).

• Пока клиент не почувствует всех преимуществ такого стиля беседы, он может поначалу испытывать разочарование от того, что коуч не руководит беседой и не предлагает ему готовых решений.

• У коуча значительно меньше возможностей для контроля хода беседы, и это может создавать ощущение дискомфорта для обеих сторон.

• Коуч должен уметь различать явные отклонения от предмета разговора и темы, имеющие большое значение для беседы. Так, если вы обсуждаете тему здоровья, имеет смысл говорить о том, что вы едите, а не о том, в какие рестораны ходите, хотя и это не всегда именно так.

• Иногда беседы занимают больше времени, поскольку коуч исследует размышления и опыт клиента с той скоростью, которая комфортна именно для клиента.

Признаки хорошего коуча

Хотите ли вы развивать свои навыки коучинга или собираетесь воспользоваться услугами коуча, вам полезно знать, как отличить хорошего специалиста от не очень хорошего.

Табл. 2 дает нам представление о том, что же мы ищем.



Таблица 2. Признаки хорошего и не очень хорошего коуча
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Конечно, это не исчерпывающее описание, но оно дает вам представление о том, как отличить хорошего коуча от не очень хорошего. У хорошего коуча процесс коучинга выглядит непринужденным, не требующим усилий.

Таким образом, признаки хорошего коуча можно сгруппировать по трем основным областям.

• Принципы и положения, на основании которых работает коуч, например: «В этом разговоре мы равны» или: «Сначала я должен это понять».

• Что коуч может сделать – его навыки и знания.

• Что он действительно делает, то есть его фактическое поведение.

У хорошего коуча процесс коучинга выглядит непринужденным, не требующим усилий.




РЕЗЮМЕ ГЛАВЫ

Коллаборативный коучинг

Коллаборативный коучинг – это прекрасный стиль коучинга, поскольку он использует недирективный, «поддерживающий» подход. И хотя директивный стиль тоже может быть эффективным, он требует от коуча уверенности как в прочности отношений с клиентом, так и в своих знаниях и опыте. В коллаборативном коучинге клиента побуждают мыслить, высказывать свои взгляды и генерировать идеи, которые он часто оценивает как невероятно освобождающие. Для коуча ослабление директивной составляющей, если подходить к этому правильно, оказывается непростой задачей, требующей особых навыков, а для клиента зачастую становится полезнейшим опытом, который может буквально перевернуть его жизнь.

Глава 2

Принципы коучинга

Ваша философия жизни влияет на вашу личность больше, чем что-либо другое.

Энтони Роббинс




Принципы коуча

Коллаборатиный коучинг основан на определенных принципах и убеждениях. В комнате может находиться множество прекрасных коучей. Они выглядят по-разному, говорят по-разному и кажутся разными. Однако в своей работе они исходят из общих убеждений. Например, они все верят в возможности коучинга и в то, что могут быть коучами. Эти убеждения помогают дать определение эффективному коучингу. В этой главе мы рассмотрим следующие положения коучинга.

• Я останусь верным своему обязательству помогать клиенту.

• Мои взаимоотношения в коучинге строятся на правде, открытости и доверии.

• Клиент несет ответственность за результат, которого он добивается.

• Клиент способен на более высокие результаты, чем достигнутые сейчас.

• Я сосредоточусь на мыслях и чувствах клиента.

• Я знаю, что клиенты могут предлагать отличные решения.

• Мои коучинг-сессии основаны на равенстве.



Мы выделили общий для коучинга набор положений. Эти положения станут принципами, на основе которых мы сможем работать, чтобы со временем добиться эффективности. Размышляя о них и сравнивая их со своими поведенческими стереотипами и подходами, мы можем определить те области, которые требуют совершенствования. Если вдруг наш коучинг не приносит результатов, эти принципы помогут найти причину неудачи. Иногда клиент с удовольствием жалуется на ситуацию на работе в течение всей сессии, но отказывается подумать над тем, как ее можно исправить. Коуч безуспешно пытается переключить клиента на позитивный подход или подвигнуть его на какие-либо действия. Затем, вспомнив эти принципы, коуч понимает, что клиент сам несет ответственность за свою ситуацию и собственные действия. Случается, что коуч, обескураженный сложившейся ситуацией, просто забывает о том, что в коучинге некоторые вещи, кажущиеся сложными, на самом деле имеют очень простое решение. Одни принципы представляют собой правила поведения, другие – взгляды на то, что входит в обязанности коуча, а что нет. Если коуч в состоянии последовательно применять эти принципы, со временем это повысит эффективность его коучинга.

Оставаться верным своему обязательству помогать клиенту

Хороший коуч хочет заниматься коучингом с клиентом и остается верным своим отношениям с ним. Он поддерживает клиента, помогает ему или отказывается от задания.

Зачастую это случается в начале работы. Коуч, скорее всего, думает о том, как успешно выполнить задание, а не о том, хочет он или не хочет помочь клиенту в его ситуации. Со временем могут возникнуть факторы, побуждающие коуча прекратить помогать клиенту и поддерживать его. Коуч может не осознавать, что он перестал это делать. Возможно, процесс коучинга идет тяжело или не видно никаких положительных сдвигов; в этом случае коуч может прекратить поддержку, зачастую даже не отдавая себе в этом отчета. Он может вдруг почувствовать скуку и усталость. Очень важно, чтобы на этой стадии коуч умел управлять собой. Коуч должен постоянно оценивать характер развития отношений с клиентом и выявлять любые связанные с ними негативные проявления.

Вышесказанное не следует воспринимать как анализ анализа. Перед сеансом коучинга я стараюсь уделить две минуты подготовке к сессии. За это время я просматриваю свои записи предыдущих сессий, обдумываю задачи клиента и напоминаю себе, каким образом я содействую решению этих задач.

Это переключает меня на режим поддержки клиента вне зависимости от того, насколько трудной может оказаться сессия.

Беспристрастный коучинг

Иногда коуч может почувствовать, что его клиент не внушает ему симпатий. Не забывайте, что мы, люди, имеем, естественно, свое мнение об окружающих. Мы сравниваем внешний вид, способ мышления и действия другого человека со своими. Нам могут нравиться или не нравиться другие люди из-за их прически, одежды, внешнего вида, манеры речи, тона голоса и т. д.

А если коучу не нравится его клиент? Если он слышит о поступках, которые, считает недостойными? Коуч может услышать о лжи, жестокости или неверности – о том, что, по его мнению, делает человека в каком-то отношении «плохим».

Мы не будем обсуждать, что «правильно», а что «неправильно». В отношениях коуч-клиент любое неодобрение мешает плодотворной беседе. Кроме того, неодобрение коуча обычно передается клиенту, даже если оно не было озвучено.

Представим, что коуч работает с человеком, который очень напоминает ему бывшего партнера, стремившегося доминировать в их отношениях. Клиент, например, говорит: «Видите ли, у меня есть определенные жизненные правила, которых я всегда буду придерживаться». Коуч вспоминает, что именно эти слова он слышал от своего бывшего партнера. И вот уже коуч, сравнивая клиента со своим бывшим партнером, начинает ненавидеть его. Коуч вступает во внутренний диалог с тем, что говорит клиент: «О-о, это именно то, что он обычно делал» или: «С тобой, наверное, непросто жить». Это то же самое, что смотреть телевизор с включенным радио: ваш внутренний диалог мешает вам внимательно слушать.

Если мы не смотрим на человека объективно, не открыты ему, нам труднее понять его. Такой недостаток понимания напрямую влияет на нашу способность устанавливать отношения с человеком и вникать в его ситуацию. В то же время ослабленное взаимопонимание снижает нашу способность влиять на человека. Вполне вероятно, что клиент почувствует неодобрение по выражению лица, тону, жестикуляции или некоторым фразам, например: «Так почему же вы сделали это?». Как только клиент почувствует неодобрение, он станет сдержаннее в своих ответах. Почувствовав, что клиент в чем-то «небезупречен», коуч начинает действовать с позиции «наладчика», например, говорит: «Вам не кажется, что вы должны извиниться за это?». Клиент, опять почувствовав неодобрение, может отстраниться или занять оборонительную позицию.

Поскольку способности коуча устанавливать отношения и понимать клиента являются ключевыми на пути к успеху, его личное суждение о человеке может стать для него поистине камнем преткновения. Коуч должен наблюдать клиента с позиций объективности, не вынося собственного суждения. Если коуч придерживается нейтральной, открытой позиции, он может получить более ясную информацию и понимание ситуации. Мысли коуча прояснятся, и он почувствует себя спокойнее по мере того, как постепенно начнет понимать клиента. Он уже не раздумывает над тем, чего не мог бы озвучить, и его разум остается спокойным в течение беседы.

Коуч не вправе судить клиента за его отношение к людям или выражать неодобрение по поводу образа жизни этого человека. Задача коуча – установить взаимосвязь между поведением человека и результатами, которые он получает. Например, клиент стремится к повышению по службе, но осознает, что этому мешает отсутствие поддержки коллег. Он рассказывает о своих спорах с коллегами, в которых старался «поставить их на место» или обидеть.

Коуч легко устанавливает связь между поведением клиента и достижением его цели. Однако если коуч начнет убеждать клиента в том, что он «неправильно» ведет себя по отношению к коллегам, тот, скорее всего, станет отрицать это. Гораздо убедительнее для клиента оказалось бы предположение, что его поведение «не срабатывает» и непосредственно влияет на достижение поставленной им цели. Это позволило бы коучу и клиенту обсудить более позитивные варианты поведения, от которых выиграют и этот человек, и его коллеги.


Что ощущает коуч, старясь быть беспристрастным?

Сохраняя беспристрастность, коуч не думает про себя: «Это ужасно, жестоко, грубо и проч.». Коуч не хмурится, неодобрительно покачивая головой. Он всего лишь внимательно слушает, оставаясь в русле беседы.

Возможно, пристрастность вытеснит растущее любопытство по отношению к тому, что говорит человек и что он чувствует. Коуч должен понять, что происходит в действительности, и, помня цели клиента, выделить в этом главное, имеющее отношение к делу.

Как избавиться от пристрастности?

Если вам не довелось многие годы идти по пути познания под руководством буддийского наставника, то знайте, что на это может уйти вся жизнь. Вы все равно будете субъективно судить о других, но фокус заключается в том, чтобы вовремя это заметить и остановиться.

Коуч не вправе судить клиента за его отношение к людям или выражать неодобрение по поводу образа жизни этого человека.



Упражнение для тренировки
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Шаг первый: узнайте
1. Найдите объект наблюдения. Вы должны находиться в одной комнате с ним, чтобы четко видеть и слышать его. Идеален был бы вариант стороннего наблюдателя, позволяющий ни на что не отвлекаться, то есть не участвовать в совещании. Держите наготове блокнот и ручку, чтобы вовремя сделать заметки.

2. Не напрягайтесь, но оставайтесь собранным. Сохраняйте ровное дыхание, тело расслабьте, но держитесь прямо. Начинайте наблюдение и делайте заметки.

3. Наблюдая за объектом, обратитесь к собственным мыслям. Что вы думаете или говорите про себя? Просто обратите на это внимание, пока этого достаточно. Например.




– Я согласен/не согласен?

– Мне нравится/не нравится?

– Я уже слышал это раньше.

– Он/она напоминает мне…

Наблюдайте за своими мыслями отстраненно, как будто они не ваши, как будто вы наблюдаете себя наблюдающего.

Шаг второй: отбросьте свои мысли
4. Заметив, что о чем-то думаете, постарайтесь прогнать свои мысли. Отследите свою мысль и отгоните ее. Позвольте ей проплыть по волнам, подобно палке, а затем отпустите ее. Если это поможет, сначала запишите мысль, затем отпустите ее.

Шаг третий: осознанно управляйте своим вниманием
5. Для переключения своих мыслей воспользуйтесь следующими вопросами.




– Что говорит этот человек?

– Что этот человек чувствует по этому поводу?

– Что важно для этого человека?

РЕЗЮМЕ РАЗДЕЛА

Набор инструментов коуча. Медитация для беспристрастности

Это непростое упражнение! Однако польза от него стоит того, чтобы попробовать. Если вам трудно выполнить все упражнения сразу, попробуйте освоить сначала шаг первый. Когда вам станет легче, добавьте шаг второй. И, наконец, переходите к третьему шагу.

Главное – выработать навык отслеживания собственных мыслей и суждений и научиться абстрагироваться. Это называется медитацией, потому что построено на простейших принципах основных медитаций, то есть на наблюдении за собственными мыслями с тем, чтобы дать им уйти. Другой способ научиться отстраненности от своих мыслей – просто начать практиковать медитацию.

Как только мы научимся абстрагироваться от собственных мыслей или суждений о другом человеке, они перестанут мешать нам делать что-то другое, например, выслушивать клиента.

Основывайте взаимоотношения в коучинге на правде, открытости и доверии

Вступая в коучинговые отношения, вы стремитесь честно служить клиенту. Это следует упомянуть, поскольку наша честность в этом отношении может быть достаточно легко коррумпирована.

Первая ловушка, в которую легко попасть, поджидает вас тогда, когда услуги коучинга заказывает не сам клиент, а кто-то другой. Такое часто случается в бизнесе, когда старший по должности заказывает коучинг для своего молодого коллеги. В качестве примера я приведу историю Скотта.

РАССКАЗ КОУЧА

Вопрос лояльности




История из жизни, только имена изменены. Гэри, менеджер Скотта, попросил меня провести со Скоттом несколько сеансов коучинга. Гэри считал, что Скотт мог бы достичь больших результатов, умей он выстраивать отношения на работе. Похоже, Гэри был сильно разочарован в Скотте.

Таким образом, я уже имею набор целей, поставленных для того, кто может захотеть, а может и не захотеть заниматься коучингом. С самого начала было важно объяснить Скотту, почему его менеджер пригласил меня. Вместе с менеджером мы обсудили конкретные области, которые требовали совершенствования и являлись целью коучинга, а также то, что будет включать в себя коучинг. Мы договорились, что коучинг станет поддержкой для Скотта, от которой он сможет отказаться в любое время, если захочет.

Мы также обсудили, каким образом коучинг может помочь Скотту в решении его собственных задач, и включили их в план коучинга. Я рассказала Скотту, что будет входить в мои отчеты его менеджеру, заверив его, что само содержание наших бесед останется между нами.

С Гэри, который оплачивал мои счета, мы договорились, что я буду информировать его о ходе нашей работы и достигнутом прогрессе, однако не стану посвящать его в содержание наших разговоров со Скоттом. Мы также решили, что если Гэри захочет узнать больше, он может напрямую обратиться к Скотту.

Скотт охотно воспользовался коучинг-сессиями, чтобы обсудить свою ситуацию. Он раздумывал, стоит ли ему оставаться в этой организации, поскольку очень сомневался в том, что сумеет сплотить команду для работы.

В наших разговорах со Скоттом мне предстояло установить, что лучше для Скотта, а затем определить, как это связано с его менеджером и вообще с компанией, в которой он работал. Мы проработали с ним несколько сценариев, включая его уход из компании или перевод на другую должность.

Пусть это покажется нелояльным по отношению к моему спонсору (Гэри), но я хочу подчеркнуть, что только на таких принципах мы можем проводить коучинг. Если бы я стала уговаривать Скотта остаться на работе или взять на себя больше обязанностей, как этого хотел Гэри, наши отношения с ним испортились бы в тот же момент.

Но честно ли это по отношению к Гэри, оплатившему коучинг? С самого начала я объяснила ему, как работает коучинг, и рассказала об основных правилах работы коуча. Как правило, спонсоры соглашаются с тем, что их не будут посвящать в содержание бесед. Просто коуч должен договориться со спонсором о том, как он будет его информировать, а потом сообщить об этом клиенту.

Для того чтобы спонсор лучше знал содержание коучинг-сессий, необходимо побудить его к регулярным беседам с клиентом. Очень часто это приводит к открытости и, следовательно, к доверию между ними, а от этого выигрывают их рабочие отношения.

Для того чтобы впоследствии клиент не услышал о себе что-то, чего вам не хотелось бы доводить до его ушей, никогда этого не говорите.

А что же дальше случилось со Скоттом? Ну что ж, он решил остаться и воспользоваться имевшимися у него возможностями. Проанализировав различные варианты, а также возможные подводные камни и потенциальную выгоду, он сумел прийти к этому решению.

Ему помогли понять, что всегда есть выбор. Скотт перестал себя чувствовать загнанным из-за давления, оказываемого на него менеджером. В процессе наших бесед он наконец понял, что это было не столько «давление», сколько побуждение к действию. Могу только добавить, что без коучинга этого бы не случилось. Жизнь не всегда прекрасна, и я стараюсь быть благодарной, когда она все-таки оказывается таковой.

Для того чтобы впоследствии клиент не услышал о себе что-то, чего вам не хотелось бы доводить до его ушей, никогда этого не говорите.



ТЕСТОВЫЕ ВОПРОСЫ

Уровни открытости и честности




Вспомните о своих взаимоотношениях с кем-либо. Задайте себе следующие вопросы, чтобы оценить уровень честности и открытости этих отношений. Это будет особенно полезно, если вы используете реальные коучинг-отношения.

? Насколько комфортно вам в компании этого человека?

? Насколько свободно вы можете говорить, выражать свои мысли в присутствии этого человека?

? Как вы считаете, этот человек избегает обсуждать с вами какие-либо вопросы?

? Вы когда-либо лгали этому человеку?

? Говорили ли вы что-либо об этом человеке, чего бы вам не хотелось, чтобы он услышал?


Клиент несет ответственность за достигнутый результат

Если мы принимаем на себя ответственность за что-либо, это означает, что мы можем повлиять на это. Например, если я ответственен за свою удовлетворенность собственной работой, то именно мне следует что-то делать, если она меня не устраивает. Таким образом, коуч руководствуется принципом, по которому клиент в конечном итоге сам несет ответственность за свою жизнь и достигнутые им результаты. Это и его работа, и выбираемые им взаимоотношения, и место жительства, и проч.

В коучинге это понимание личной ответственности клиента является ключевым, если мы хотим, что бы он действовал активно и позитивно в своей ситуации.

Роль жертвы

Противоположностью этой позитивной, активной роли является роль жертвы. Люди, принимающие роль жертвы, действуют так, как будто они не хозяева своей жизни и никоим образом не могут на нее повлиять. Они часто вопрошают: «Ну что я с этим могу поделать?» или: «Похоже, со мной это все время случается», или: «Это все не имеет смысла, я ничего не могу сделать в любом случае».

Такой человек-жертва с недостаточным чувством ответственности всегда стремится обвинять других. Например: «Мой партнер не дает мне жить так, как мне бы хотелось», или: «Моя жизнь не сложилась из-за моего детства», или: «Это несправедливо».

В ситуации коучинга роль жертвы не позволяет клиенту увидеть свои возможности в изменении своей жизни и достижении ожидаемых результатов. В трудной ситуации клиенты-жертвы обнаружат для себя значительно меньше возможностей, чем другие. Они могут вообще не найти выхода из ситуации или просто не искать его.

Иногда на сессиях приходится обсуждать вопросы, возбуждающие сильные эмоции. Некоторым людям довольно тяжело согласиться с тем, что они сами ответственны за то, как живут. Например, если у человека было тяжелое детство, или возникли финансовые проблемы, или его только что уволили, то довольно трудно побудить его к оценке ситуации с точки зрения своей ответственности.

Коучу необходимо помнить, что этот постулат – всего лишь принцип, который мы используем в работе, но он может и не быть истиной в конечной инстанции. Однако готовность обвинять других в поворотах нашей судьбы не делает нас сильнее. Наоборот, мы чувствуем себя жертвой, зависящей от прихотей судьбы. Но как только мы принимаем ответственность за нашу ситуацию на себя, это дает нам силы и способность воздействовать на нее. Например, такая ситуация, как сокращение на работе, часто ставит человека, оказавшегося на «перепутье», перед выбором. Одни люди только выигрывают в такой ситуации, действуя позитивно, что влечет за собой перемены в карьере, нахождение лучшей работы, повышение уровня образования и проч.

В конечном итоге клиент сам несет ответственность за свою жизнь и за достигнутые им результаты.



Другие люди не столь конструктивно подходят к потере работы; они обвиняют других или утверждают, что ничего не могут сделать. Человек, принимающий на себя ответственность, автоматически становится сильнее, чем тот, кто согласился на роль жертвы.

Ответственность не есть вина

Важно понимать, что «вина» и «ответственность» – это разные понятия.

Вина предполагает расплату за неправильный поступок и ассоциируется с сожалением, страданием, ощущением виноватости. Ответственность – это просто признание нашей возможности влиять на ситуацию. Как коуч вы должны четко отличать одно от другого.

Если клиент принимает на себя вину, а не ответственность, это никак не поможет ему ощутить себя сильным. Больше того, он, скорее всего, почувствует себя еще хуже, например, ни на что не способным.

Роль мученика будет создавать у человека ощущение, что он «плохой». Например: «Да, это характерно для меня – я бесполезен» или: «Всегда у меня так этим и заканчивается, наверное, планида у меня такая, и надо просто с этим жить».

Обратите внимание на язык жертвы и мученика в следующих диалогах.
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Обратите внимание: клиент считает, что с ним просто что-то произошло, а в данной ситуации он – жертва.

В таких случаях коуч может попросить своего клиента занять более активную позицию, «примерить» на себя принцип ответственности, то есть действовать так, как если бы это было в действительности.
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Наверное, этого недостаточно для спасения отношений, но это может повысить уровень знания клиента по сравнению с тем, какой был бы у него, оставайся он на позиции жертвы. Обратите внимание, что во второй части приведенного диалога клиент говорит как более сильный, более осознающий ситуацию человек. Он обсуждает то, что ему подконтрольно: сохранить отношения или нет, говорить с партнером или нет. В конечном итоге, когда мы работаем с человеком, чтобы осуществить перемены в его жизни, такой свежий взгляд может оказаться именно тем, что необходимо для представления ситуации в новом свете.




ТЕСТОВЫЕ ВОПРОСЫ

Ответственный или жертва?

Если вы хотите заниматься коучингом, руководствуясь принципом ответственности, я рекомендую вам для начала определить, как вы сами к нему относитесь. Нижеприведенные вопросы помогут вам понять, насколько вы сами в состоянии принимать ответственность за себя и свою ситуацию. Сначала поразмышляйте над ними, затем ответьте на каждый вопрос по очереди.

? Вы предпочитаете жаловаться на проблемы или обсуждать их решения?

? Вы часто обвиняете других людей или обстоятельства в своих проблемах?

? Вы можете сопоставить свое поведение с результатами, которые получаете? Например: «Я не положил квитанцию за стекло в машину, и теперь меня оштрафовали» или: «Я опоздал, потому что не вышел вовремя».

? В разговоре вы осознаете свои проблемы как собственные? Например: «Я должен с этим что-то сделать».

? Жалуетесь ли вы, что все «несправедливо», или оцениваете ситуацию более объективно?




Если вам самому трудно определиться с ответами, спросите у того, кому вы доверяете. Или в следующий раз при обсуждении какой-либо проблемы или ситуации, которую вы хотели бы изменить, обратите внимание, сколько времени вы говорите с позиции ответственного, сильного человека и сколько времени ноете и жалуетесь.


Клиент способен на более высокие результаты, чем те, которых он добивается сейчас

Коуч должен верить, что человек, с которым он работает, способен сделать больше, добиться большего, особенно в отношении установленных целей. Это может быть что угодно – от успехов в фитнесе до укрепления личных отношений, лучшей работы и проч.

Если коуч втайне считает, что клиент вряд ли достигнет этих целей, полагая, что он просто не способен на это, такие мысли могут подорвать процесс коучинга.

Например, представьте себе, что вы как коуч работаете с клиентом, который хочет научиться красиво и уверенно выступать перед аудиторией. После предварительных обсуждений вы соглашаетесь поработать с ним, чтобы помочь ему достигнуть этих целей.

Позанимавшись с ним какое-то время, вы наблюдаете его попытки выступить на публике. Вы понимаете, что все это выглядит ужасно, он очень сильно нервничает, и невозможно даже представить, что ему когда-нибудь удастся успешно выступить перед аудиторией.

От таких мыслей ваша способность поддержать человека в достижении его цели немедленно снижается. Вы уже ожидаете негативных результатов от коучинга, что, конечно, помешает вашим беседам.

Наверное, вы знаете, что когда родители или учителя ждут от детей большего, они и показывают лучшие результаты, чем при заниженных ожиданиях.

И хотя это не одинаковые ситуации, я абсолютно убеждена, что тот же принцип приложим к коучингу – взрослых или детей. Если как коуч вы говорите одно, а думаете другое, это чувствуется. По выражению лица, тону голоса или жестам ваш клиент поймет, что вы не верите в него. Возможно, вы побудите его довольствоваться меньшим или научиться «справляться со своей слабостью».

В худшем случае вы можете подорвать веру клиента в себя и сделать достижение им результата менее вероятным. Наверное, это процесс, обратный коучингу!

Однако иногда бывает полезно сформировать такую точку зрения. Клиент может ставить заведомо нереалистичные цели или придавать им слишком большое значение. Однако будьте в высшей степени осторожны, не переносите свои собственные ограничения на других.

Например, представьте, что ваш клиент ставит цель удвоить свой доход в течение ближайших шести месяцев. Хотя такое повышение редко случается, оно тем не менее вполне вероятно. Вы сами должны решить, стоит ли вам проводить коучинг, чтобы поддержать клиента в достижении этой цели, или нет. Если вы решаетесь на это, то должны быть убеждены в способности клиента удвоить свой доход.

Если как коуч вы говорите одно, а думаете другое, это чувствуется.



Соглашаетесь ли вы на работу, зная, что клиент не способен достигнуть поставленной цели? Говорите ли вы клиенту, что считаете эту цель недостижимой, но готовы помочь ему как коуч в достижении более реальной цели, – и при этом рискуете работой? Это подводит нас к вопросу о честности, не так ли? (Под честностью я подразумеваю верность своему слову: говорить то, что вы считаете правдой, и делать то, что вы обещали.)

На мой взгляд, если коуч не уверен, что цель достижима, он должен честно сказать об этом клиенту. Если вы начинаете коучинговые отношения, утаив от клиента то, что вы думаете, тогда честность этих отношений уже сомнительна.

Как коуч вы будете все время подсознательно помнить о своих обязательствах и раздумывать о том, «сработает» ли курс коучинга. Это негативно скажется на вашей способности честно помогать клиенту.


Конец ознакомительного фрагмента.
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BMpeKTUBHBIF A3bIK

HeAMpeKTUBHIN A3bIK

PacckaxyiTe MHe TO4HO, 4TO Bbl
caenanu

He mornu 6l BbI pacckasats 06
aTOM NoGonsLe?

Her, OTBET, KOTOPbIA Bbi LLIETE, —
M

TIOACKXVITE MHe, KaK Bbl MPULLNA
K Takomy oTeeTy

BynbTe co MHOM OTKpOBEHHEe

1 3ameTun, 41O, 06CYXAan CO
MHOI HEKOTOPbIE BELLM, Bbl VHOTAA.
uyBCTBYeTe Ce6A He B CBOEI
Tapenke. i NbITaioch MOHATS,
TIoteMy T NPOVCXOUT

EChu BbI XOTHTe, 4TOGHI BalUa
XU3Hb BHE PAGOTHI Gbina
pasHooGpasHee, Bam crienyer
BCTYNTb B KNYE WM NPUMKHYTH
K KaKoi-nu60 rpynne

Kak BbI CHUTagTe, Kak MOXHO
PA3HOOBPA3UTE KUHb BHE
paGorei?

1 aHalo, NPOCTO BeTyNMTE
B O[HO U3 COOBLLECTB AN
OOMHOKYX B VIHTEpHETE — OHI
RECTBUTENLHO HENNOXo
paboraior

Kaxoit BapviaHT ebi npeanovTere,
KaK Bbl AymaeTte?
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Coxpanser 0GbeKTBHOCTS
U 6ECTPUCTPACTHOCTS Ha MPOTAXEHMM
BCEr0 PA3roBOPA, HANPUMEP:

51 [IOHAMAI0, NIOEMY BbI MOTTIM TaK
NIORYMATb, HO MHE TAKXE UHTEPECHO
Y3HaTb 1 0 APYIUX NPUHMHAX
noseneHvs salwero apyra»

TpUBHOCHT CyxpeHve v
npeny6Gexnenve B 6eceny, Hanpumep:
«51 cornaceH, oHa fBHO xoTena
MPOYHNTH BAC — Bbl GbiNK NPaBbl, 410
paccepaunmcs»

Hetasna4ueo CCnenyeT cutyaumio,
COGUpas! BCe OTHOCSLLMCH K Aeny
haKTbl, HANPUMEP: </ 4TO KOHKPETHO
BaM He HPABUTCS! B auMe?»

CHMTaeT, 4TO NOHUMMAET, 4TO MMeeT
B BYAY KIMEHT, BO3MOXHO, AN TOFO,
70661 Pa3rOROP HE OCTaHaBNMBANCS,
Hanpuvep: «[la, s HeHaBIKy My,
BEflb 970 U3-32 TEMHOTHI, NaBRa?»

Cosfiaet oLLylLLIEHUE CONPUYACTHOCTU
C KIMEHTOM, 4TOGbI ROGUTLCA
OTKPLITOCT 1 AOBEPHA

KIVIeHT HaGTOPOXeH U Hanpsxer Ha
BCEM NPOTAKEHIM GECefbl, HaNpUMep,
OH YYBCTBYET, 4TO y HIX HET C KOyHiem
Huvero obiero

ToRepXMBaET KIVEHTa 8 ero
CTPEMEHIY AOCTUNS GONBLLEID, Hem
0bINHO, TO €CTb 663 MPULENbHON
noARepXK KoyHa

HuKax He BUSET Ha TekyLuyte dena
peaynsTats knvewTa

HeTKo OrpeaensieT MbICA 1 Lenn
KAMEHTa, HANPHMEP: «H1TO KOHKPETHO
O3HavaeT «6onbLue AeHer» 1 Yero,
NIPUMEHITENBHO K STOMY, Bbi
Le/ICTBUTENHO XOTUTE?

OcTaBnseT Kloyesble MbICIV 1 3ana4n
B COSHAHUM KIVIEHTA HEYETKIMM,
Hanpumep: «XopoLUO, UTaK, Bbl XOTUTE
Gonbue aewer. [lasaite nogymaem,
KaK 31070 MOXHO 0CTUNE»

OcTasasch peanucTUHsIM,
BAOXHOBNAET Ha pelLeHYe 6onee
TpyAHbIX 3anay, HanpuMep: «[lse
HEfleN Ha BCe 3TV IBOHKM —
NPEKPaCHO, HO UHTEPECHO, 4TO
NONYNUTCS, ECA BbI CAeNaeTe 310
3a Hepento. Kakve y sac 6yayT
oulyleHva?»

He BAOXHOBNAET UNM OKagbIBAET
HeHyXHOe AaBneHue: «Ai, 1a NaaHo,
HY GKOMBKO MOFYT 3aHATS BEMEHN 3TH
3BOHKM? ECNM Gbl Bbl AEACTBUTENLHO
RONITANNCS, TO CNPABIAUCS Gbl

C HMY K 3aBTPALLHEMY AHIO»

Hacravgaer Ha binonHeHun
[0rOBOPEHHOCTEA, 4TOBbI NOCTORHHO
fepxarts 8 hokyce 3anasu KeHTa,
HanpUMep: «XOpOLLIO, B NPOLLNbIA pa3
BbI ONATL CKAZAMN, MTO K CREAYIOLLEH
HalLeit BCTpeve norosopute

C MeHeKkepoM o 3apnnare. [lasaire
Pas6epemcs, 410 BAC 0CTaHasNMBaeT»

Toasonser ceGe He oGpawars
BHUMAHIA HA HAPYLLIEHHSIE O0eLLHNS,
BOSMOXHO, 4TOGbI HE NOPTUTH
OTHOLLIEHWS C KIMEHTOM, HANPHMEP:
«Hy 4T X, NIaAHO, Bbi AGTICTBUTENHO
3aHATLI, HO MOXETE JTO caenarb, Korga
¥ Bac NoABUTCH BpemA?>
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Koys:

Knuent:

Koys:

KnueHt:

MoxeT GbiTb, Bbl PACCKAXETE MHE NONOAPOGHEE, HTO NPOVU3OLNO
B BALUNX BIAMMOOTHOLLIGHUSIX.

[la OHY NPOCTO BLIKVHYNN MeHs 663 PasroBopos. Bee Wno
NpeKpacHo, a satem — 6ax! ~ 3anvcka Ha NCLMeHHoM cTone. Hu
VIBBUHEHIS, HAYErO.

[lyMalo, Bbi YYBCTBOBANM CEGS OTBPATUTENLHO B TOT MOMEHT.

Bbl MHe 06 3TOM rOBOPHTE! 51 4YBCTBYIO CEGA YXACHO. 51 H &M, He
CnNi0.... HTO MHe Teneps NpUKaxeTe enars?

Kak 861 AyMaeTe, 410 6610 He TaK?

KT0 3HaeT? Kak GyATO BOT TONLKO 4TO i C KEM-TO UM, 1 BAPYT
Oyt coBpanvich 1 ywnu. 51 Gel Aaxe 1 He Gecnokownca. 1o co
MHOV B TPETUi pas. Kak OGhI4HO, Xi3Hb NOBOPAUMBAETCS KO MHE
CNUHONA.
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Bei BCe TAHeTe BpemA? Hano 310 70 MewaeT Bam HavaTe
npocTo chenars neitcToBaTE?








i_006.jpg
Xopowmii koy4

OTKpBIT/HECTeH (HaNpUMe:
«Cnywaiite, § Aymai, 10 He
CpaGaTLIBaeT, He Tak u? Mol MOXewM
pazo6paTLCa NoueMy?»

He ouenb xopowmii koy4

MOXeT He BbiCKa3biBaTL CBOM
BArNSAL N HE MHAOPMUPOBATL
KNenTa (Hanpumep, oH AymMaer Tax.
«o-Moemy, 3TO namoTCKas unes,
HO  He X0My NOKA3ATE eMy, 4TO He
NOARepPXMBaI0 €ro»)

CO3MAET OLLyLIGHYE Y KIMEHT, 4TO
€ro CNYLIAIOT, LEHST 1 NOHUMAIOT.

Ha cneayiouumx cecousx
KNVIeHTE! OLLYLIAIOT Ce6s
GORPSLIMA, MO3UTUBHBIMMN
Y ONTUMUCTASHEIMY

EFO KNWEHT OLLYWAET Ce0s CTPaHHbIM,
HENOHATHBIM: «[i, MOXOXE y BaC
HEObisHeI Cy<arh, Npasna’

BAOXHOBNSIET KIMEHTA Ha PAIIOBOP,
PACCNPALLIMBAN €r0, BHICAYLIMBAs W
NPOCTO COXpansisi MONMaHYe

[lenaer Bce, 4TOOkI CamMomMy HaiiTH
OTBETe! 1 peLIeHNS, NONABNSET ero;
KIWEHT 4yBCTBYET CEOR NLuHM

flenaer Tax, 4To Gecena Tever
Kak Gbl Cama coG0it, TO ecTs
noanepxvieaeT paarogop
NOAXOASLLAMA ANA AAHHOM
CuTyauMm penaukamu

130 BCex cun CTapaeTca noanepxars
Pa3roBOP, FOBOPUT CAMLLIKOM MHOTO
1A IPOCTO «CMLLKOM CTAPAETCA

VIHCTUHKTUBHO KOHUHTPUDYETCH
Ha KNIOYERbIX MOMEHTaX GECeRs,
Hanpymep: <Moxem Ml 3ect
OCTAHOBHTLCS 1 BEPHYTCA HEMHOTO
wasan?»

YNyCKET W He NPUHVMAET BO
BHUMAHVE KTIO4BYIO MHDOPMALWIO,
BEPOATHO, CTPEMSACH «HAXATb»,
6LICTPeE NPONBVHYTLCA Bepen, 4TOOk!
nONysMTL «peaynTats
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Koys:

Knuenr:

Koys:

Knuent:

Koys:

Knment:

ECNMA Gbi Bb1 B3MNAHYAV Ha CUTYaLIO C TOMKN 3DeHIS CBOH
OTBETCTBEHHOCTH, 4TO Gl Bbl yBURENH?

He COBCEM NOHAN, 41O Bbl UMEeTe B Buy. 3a4em MHe 310
nenars?

370 MOTTIO Gl MOMOHS MONYiTH MOMIESHYI0 ATA HAC
UHcbopMaLMIO.

TanHo (naysa). Mol NapTHep BCErAa roBOPMN, HTO A He
CTapaiock paGoTaTh TaK, HTOGb! BCE MONYMANoch, 410
5 NPUKBABIBAI0 K 3TOMY HEAOCTATONHO CH.

Xopouwo, 4o euwie?

Hy, MO/ NapTHep BCE BPEMS FOBOP, HTO HAM HYXHO
Gonblue rOBOPUTL O TOM, KaK WAYT AeNa, BCe W1y Hac
XOPOLLIO, HET 11 HETO-TO, HTO BbI3LIBAET HEYLOBOMLCTBUE, HY
uTak nanee.

W 410 Xe Bbl OTBEYANU?
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Konna6oparveHas 6ecega

Koys:

Knuent:

Koy

Knuenr:

Koys:

KnueHr:

Koy:

Knuent:

Koy:

Knuenr:

Koy:

Knuent:

Kakue e BeLy Bbl OTKNAMIBAETE, C YEM MEANMTE v novemy?

Hy, RyMalo, MOXHO 6bin0 Gbl CKA3aTH U3-3a KAHLENAPCKOM PaBOTHI,
2 UMEIO B By B OGLLEM CMBICTE. 51 He NIOGNI0 BOSUTLEA C GyMaramy,
3ANONHATH GNaHKM, OTCHINATH NMCHMA - y MEHA CTON 3asaneH
Bymarami, OH BLIXONST U3-MOf] KOHTPONS.

Kakvie npoGriems 910 BbibisaeT?

Cawmble pagHbie — OT YyBCTBA HENOBKOCTH, KOTAA MHE NPUXOAUTCS
V3BUHATLCA, 70 HACTOSLLIVX NPOBREM. ORHAXTb! BCE TP MOV
KPEAVTHbIE KAPTLI He GbiN MPUHATSI K OMIATE NPOCTO MOTOMY, HTO
A He oTOCRaN Nnatexu. V1 BOT & CTOI0 B aaponopTy Puma, He vMes
CpencTs Ha 06paTHbIi GUneT.

Kakim eLLie 0GPa30M Ha BaC BMSET TO, HTO Bbl BOBPEMS: He
paabupaeTecs co caoMMM Gymaramn?

Hy, 4ECTHO FOBOPR, 5 YYBCTBYHO CE6A HECKOMLKO [IE30PraH30RaHHIM.
51 X0ty CKAGaTh, 4TO BLITAKY AOBONLHO FYIO: BIPOCAbIE HENOBEK,
KOTOPbIiA A@Xe He MOXET OTOCNATH BOBPEMA aHKETY, XOTA U oetuian
370 CAeNATH, A 3ATEM NPOCHT elLie OAHY, MOTOMY 4TO MOTEPAN NEpBYIO,

XOPOLLIO, Mbi MOFOBOPYNY HEMHOTO O MIOCNEACTEMSX, Teneps Aasaiite
NOCMOTPMM, HYTO MeLLaeT BaM BCe 3TO caenats?

3HaeTe, 5 MO Gbl CKagaTh, HTO MHE HE XBaTAET BPEMEHH, HO 3TO He
COBCeM TaK. CKOpee, MHe NPOCTO He XOMETC AenaTb aTo.

10 e UMEHHO B PABOTE C GyMarawh Bam He HpaGHTCA?

51 KaK Gbl HaXOXyCh NOA KOHTPOMEM, GYATO KTO-TO 3aCTaBNAeT MeHs!
YHUTL YPOKH, @ MHE XOHETCA 3aHATLCA YeM-TO APYIvM

ViHTepecHo! A 3TO COOTBETCTBYET AGHCTBUTENbHOCTH?

Hy, HeT, KOHENHO, HeT, CKopee HaoGopoT. Ecu Gbl 3 pasobparca
C 3TUMM GyMaramu, TO NI04YBCTBOBAN Gl CE6A HAMHOTO CBOGOAHEE
U nerve Ha 10 (byHTOB. 5 Gbi MOF C YUCTO/ COBECTSIO 3AHATLCA TeM,
HEM MHE XOHETCA.
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Knvent: Hy, i roopun, 410 BCe 5TO epyHAa, 4TO A He COOMPAIOCe 3TOM0

nenare.
Koy A Ceituac Gbi Bui K STOMy YTO-HUOYAls N06ABINM?
KnuenT [, AyMalo, MHe HARO GbINO Gl MONYHLLE y3HATk, YrO XOTeN MOV

NBPTHEP, TaK 5 XOTA Ol NOHMMAN, 4TO y HAC ECTb MPOCNEMSI.
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®YHAAMEHTA/NbHBIE UCC/IEAOBAHUS

Ibkynm Crap

NOJIHOE PYKOBOACTBO

N0 METOJAM, MPUHLIUMAM 1 HABBIKAM
MEPCOHAJ/TbHOIO KOYYUHTA

RO KHura pexoMengosana Opisttansy
CONCHNG 'MeXayHapOAHOV aKanemmedt KoyuwHra (ICA] I B S
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OVpeKTUBHbIN cTUNb HenupekTusHbIN CcTUNL

A ]

* A aHaio, kaK * Bbl 3HaeTe, Kak
* i roBopto Bam * 4 npoLuy Bac
o Crieqyinte yKkasaHmam * PellieHne 3a BaMu
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[IPEANOATAET YCTOMMBLIE PE3yNbTATH!,
NYCTh 11 OTAGNIEHHbIE, HEONTOCPONHbIM,
HO NONYHEHHbIM CPasy

CuuTaer, 4To He cnpasuncs ¢ paboToin,
€CIM HE MONYNV HEMELIEHHIX
pesynsTaTos

Vicrionsayet cnosa v thpasbl, KoTopsle
NOSUTMBHO BIVSIOT Ha KNeHTa,
Hanpymep: «MpepcTassre cebe, 410
8bl BbICTyNaeTe nepen ayauTopuei

11 Ha 9TOT Pas BaM 9TO NOHPABUNOCH.
Kakwie y 8ac npu oTom 6yayT
oulyweHms?»

VICrioNb3yeT peakue BLIDAKEHHS;
KNUEHT 4yBCTBYET Ce65 HeYAOBHO,
OLLYUIAET HEraTUBHbIN HACTPOM,
Hanpumep: «[la, Bawa npobnema - aT0
HE[OCTATOK yBepeHHOCTM B Cebex

MpnnaeT 6oMbLLOE BHavEH/E

YAOGCTBY KNVEHTa BO BpEMS ceccuy,
Hanpumep: «Mbl AOBOMLHO MHTEHCHBHO
3aHVMANVICH, Bl HE XOTUTE OTROXHYTS?
Xotute kocbe?»

BO Bpems CeccHM N03BonsET

cebe aymars O ApYrom, Hanpumep,
OCTaBNAET BKMOYEHHbIM MOGUNbHBIN
TenedpoH

MoxasbiBaeT NpUMep: He onasabiBaeT,
3BOHUT B HagHaYeHHoE BPEMS,
BbINONHAET BCE AOTOBOPEHHOCTH,
Npenynpexaaet 06 UaMeHeHMsIX B0
BCTpeNax

VcronbayeT ABoiiHbIe CTaHAAPTbI:
OnaspbIBaeT, He UMen Ha To
OCHOBAHMIA, HE FOTOB K CECCUM 1 NPOY.
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Habop UHCTPyMeHTOB
Koy4a

Yro a0 TaKoe?

Meaurauus ans 6ecnpucTpacTHocTn

MeTop 13GasneHns OT NPUCTPACTHOCTU
V1 ONMLIEHNA Halwero pasyma

Korna  Mory 310
ucnonb3osate?

HaGniopas, Hanpumep, 3a Tew, kTo:

BbICTYNAET C PEbIO UMW AENAET NPE3EHTaUMIO;
PasroBapyBaeT C Kem-10;

yHacTeye 8 rpynnosoi Gecene, Hanpvep,
Ha AenoBOM coBeLLaHu1

3aveM MHe 370 flenatb?

1A paseuTus Gonee 0BbEKTUBHOTO BIMAAA
Ha YbI0-NNG0 CUTyaUNIo.

[nA YCTaHOBNEHIA GONCE GNUIKWX OTHOLCHNT,
HanpuMep, B NPOLIECCe KOyuMHra.

[N TOrO, 4TOGbI HaY“MTHCA COXPaHATL
ACHOCTb MbILLNEHUA 1 CMIOKOICTBME BO BpEMS
cnywianua
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OupekTneHas 6ecepa

Koy

KnvenT:

Koy

Knven.

Koyu:

KnuenT.

WTaK, Bbl FOBOPWTe, 4TO MELAMTe, OTTAIVIBAETE Bpems. Movemy xe?

Hy, yMai0, MOXHO 6biNO Gbi CKA3ATb, U3-33 KAHUEMAPCKO PAGOTe,
2 UMEIO B By B OGLLEM CMLICTIS. 51 HE MO0 BO3UTLCA C Bymaramu,
3AMONKATS GN1aHKN, OTCHINATE MUCHMA — y MEHS CTON 3aBaneH
GyMaramis, Oy BLIXONST U3-NIO KOHTPONS.

ToHSTHO. W Bb1 XOTUTE GLICTPO PAGAENaTLCS C STUM 1 BIATS BCE MO
KOHTPOMS, Tak?

[Llywaio, e Crieflyet 310 caenare.

470 x, 3TO MOXHO CAeNaTL HECKOMbKIMM CNocoGamu. Ans Havana
8aM CIeflyeT COCTABUTL CMIMCOK HyXXHBIX f1eN, @ 3aTem OnpefenuTs
TBEPILIE CPOKY VX UGMIONHEHMS. 51 MOTY BaM B STOM NOMON.

(c commenvem) Na-anHo.






