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Как консультанты учатся у клиентов.

Лидия Валентиновна Чукина

Национальная Гильдия Профессиональных Консультантов

Генеральный директор
Консультант – представитель профессии, наиболее полно и гармонично развивающей человека. В нем сочетаются исследовательский пыл, упорство разработчика (проектов), терпение и мудрость наставника, креативность социального технолога, предпринимательская смекалка. Его деятельность  сродни управленческой, но  в более широких границах. Профессия требует от консультанта  постоянного расширения сферы его компетенций и приобретения новых качеств («саморазвитие» - см. В. С. Дудченко).  «Строительными лесами» для этого служат три области: 1)- научные (предметные) знания,  2)- внутрипрофессиональное  клубное пространство и 3)-  практика работы в консалтинговых проектах. В статье пойдет речь о третьей составляющей профессиональной жизни  консультанта, а более конкретно – об обучении консультанта при работе с клиентом.

Обучение можно рассматривать с точки зрения  процесса, либо  результата. Результат – это что получает обучаемый, процесс – каким образом он получает результат.  В контексте данной статьи главный вопрос – как, каким образом, на основе каких принципов?   

Основные принципы обучения.

1. Принцип взаимообучения консультанта и клиента. Клиент – партнер, а не ученик.

Консультант без клиента – никто в профессиональном плане. Например, преподаватели в ВУЗах, называющие себя консультантами, не выполнившие ни одного проекта, путают две профессии.  

Модель консультанта как всезнающего учителя не только неконструктивна в плане получения клиентом практических результатов (его собственных, а не навязанных извне),  но и закрывает для самого консультанта мощный источник нового.

2. Принцип андрагогики: от практики к новым знаниям, а от них – к новой практике.

Решения, построенные на теоретических знаниях без учета уникальной целостности организации-клиента, «внедряемые» в нее,  вредны и противопоказаны. Пример – внедрение информационных технологий на основе модельных бизнес-процессов. Усечение  проекта до узких рамок модели  калечит организацию.

Ситуации и материал клиента – постоянный источник развития консультанта. Ему необходимо находить все новые и новые решения «на ходу», т. е. «синтезировать новые реальности» [2]. 

Только через свою деятельность как консультанта он может обучаться  (а не на  книгах западных авторов или готовых рецептах, технологиях).

3. Принцип соответствия уровней консультанта и бизнеса. 

Консультант выбирает партнера так же, как его самого выбирает клиент. Консультанту должно быть интересно, иначе он ничему не научится. 

Уровень бизнеса, с которым консультант сейчас работает, адекватен уровню его компетентности.  Бизнес не должен быть  ниже притязаний консультанта.

По мере развития консультанта у него появляются новые более «сильные» клиенты.

4. Принцип Мюнхгаузена («вытягивание себя за волосы») - консультант вместе с клиентом ставит задачи, превышающие сегодняшний уровень его компетентности. 

Как консультанту расти дальше? Консультант находит задачи и клиентов, которые увеличивают неопределенность в его профессиональной работе, делает «бросок в незнаемое». Только в этом пространстве для него возможны новое знание и обучение.

5. Принцип он-лайн – создание новых средств и методов работы в ходе выполнения проекта. 

В момент начала работы по проекту  консультант может не иметь средств и способов решения какой-то из задач клиента. 

Эти способы создаются, изобретаются, исходя из текущей ситуации, «живого материала» проекта. 

6. Принцип «общего котла» - новые средства, методы работы консультанта создаются в результате  его работы  с группой и в группе и являются общим достоянием.  

Консультант в организации  имеет дело не только и не столько с функциями, схемами, структурами и технологиями, сколько с людьми – носителями знаний, умений, творческого потенциала, идеологии организации. 

Поэтому новые средства и методы работы, адекватные ситуации, консультант  разрабатывает  не в одиночку, а совместно с партнерами из организации клиента, почти всегда  – с коллегами-консультантами.

7. Принцип «вширь и вглубь» -  развитие консультационного продукта. 

В проектах  консультант параллельно держит два аспекта развития своего продукта: во-первых, он углубляет конкретные знания и как результат -  совершенствует  свои методы и средства; во-вторых, расширяет сферу применимости созданных средств за счет работы в разных отраслях, на разных уровнях, с разными клиентами. 

По взаимной договоренности между клиентом и консультантом  проект  включает    экспериментальную составляющую.   

Что  консультант получает в результате работы с клиентом:

· Способность действовать в рамках разных стратегий 

· Вариабельность, способность многовариантного видения ситуации и мира.

· Вкус к исследовательской работе.  

· Лидерские качества, умение отвечать на вызовы.

· Навыки творческого мышления. 

· Умение  решать задачи  в группе.

· Системный подход к явлениям и проектам.

И,  конечно, консультант получает непревзойденное ощущение вкуса жизни. 
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