Бизнес – тренинг: западная мода или необходимость?

До недавнего времени ни одна уважающая себя фирма не могла обойтись без услуг тренера – персональщика. Польза проводимых специалистом тренингов огромна: повышается качество работы сотрудников предприятия и, соответственно, увеличивается объем продаж. Современная экономическая ситуация заставляет сокращать расходы даже на самые необходимые услуги. А квалифицированный бизнес – тренер потребует достойной оплаты своего труда. И все же, хорошего руководителя волнует подготовка его подчиненных. Как быть? Директор, занимающегося производством и продажей косметики,  предприятия «Фармакон», Александр Меликоянц полагает, что грамотный директор может самостоятельно справиться с этой задачей.
По мнению директора «Фармакона» целью тренинга является не обучение персонала определенным умениям и не передача им некоторого объема знаний, а создание нужного рабочего настроя. Поэтому успех проведенных занятий зависит от лидерских качеств руководителя, от его таланта заражать своими эмоциями сотрудников. Для директоров, уверенных в своих силах, ниже приводится описание авторского тренинга Александра Меликоянца, разработанного и успешно применяемого им в работе со своим персоналом.
1. Подготовка к занятию. Тема каждого занятия должна быть не только заранее обдумана, но и подробно расписана, не менее чем на пяти страницах. Пример: поступление нового товара. Следует обратить внимание на то, что это за товар, как и для чего он изготовлен, а также кто и для каких целей его будет приобретать. Естественно, написанный текст служит только для подготовки к занятиям с персоналом.

2. Переработка материала. Необходимо превратить подробное техническое описание товара в 2 страницы ярких, эмоциональных и легко запоминающихся слоганов. Для руководителя умение кратко излагать свои мысли всегда является большим достоинством.

3. Список вопросов. Какие вопросы могут задать продавцу покупатели этого товара? Ответив на 5-10 вопросов о товаре составленных руководителем, продавцы смогут уверенней предлагать его покупателям. 
4. Собственно тренинг. Самой большой ошибкой является проведение занятий в скучной форме урока. Человек, вышедший из детского возраста не любит, когда его поучают. Каждый в глубине души уверен, что все знает сам и изо всех сил сопротивляется попыткам навязать ему новую информацию. Дети, обладающие большей гибкостью мышления, и то лучше усваивают новый материал в процессе игры. Что уж тут говорить о взрослых. Разыграйте со своими сотрудниками сценки на тему занятия, проведите шутливые тесты, загадайте им загадки. Главное, чтобы было весело. Но даже веселое занятие не должно продолжаться дольше 45 минут, а число обучающихся не должно быть больше восьми. Еще один совет, за одно занятие должна усваиваться только одна тема. И тема эта должна быть объяснена максимально доступно, так чтобы понял даже умственно отсталый человек.  

5. Домашнее задание. Выполнение задания не только закрепляет пройденное, но и развивает чувство ответственности. Целесообразно проводить тренинги курсами, по 3 занятия в каждом. Через пару недель можно оценивать результативность проведенных занятий. Прошедшие обучение продавцы должны приносить больше денег, чем раньше. Необходимо прилюдно похвалить сотрудника, чья выручка возросла на 200%. При этом лучше воздержаться от критики продавцов, показавших меньшее увеличение объема продаж. Стимулирование должно быть положительным. Старайтесь использовать не «кнут», а «пряник». Если человек понимает только негативное стимулирование, то лучшим выходом будет его увольнение.
6. Повторение тренингов. Оставшийся после занятий положительный заряд со временем ослабевает и через 12 недель сходит на нет. Поэтому проводите со своими сотрудниками тренинги регулярно, не реже чем раз в три месяца. Осваивайте с ними каждый раз новый товар, и эффективности их работы будет возрастать.
Бизнес – тренинг не для русских?

Среди руководящего звена существует и другое мнение о бизнес – тренингах. Например, Оксана Тизяева, совладелица небольшого туристического агентства и нескольких магазинов хозтоваров  считает, что современные продавцы совершенно не обучаемы, управленцы высокого уровня все знают сами, а с теми, кто ничего не знает нужно просто избегать сотрудничества. То есть пользу от тренингов получают только специалисты их проводящие, в виде дохода. Сама западная идея обучения персонала противоречит реальностям нашей жизни, где людям приходится каждый день самостоятельно решать, как выжить. 
В руководящей работе Оксаной Тизяевой накоплен огромный опыт, она сама могла бы обучать правилам ведения бизнеса в современных российских условиях. Только почему – то не находится учеников готовых оплатить такие занятия.
Но даже скептически настроенные бизнесмены признают существование отдельных областей, для которых имеет смысл обучение персонала и создание положительного эмоционального настроя в коллективе. К таковым относятся все группы занимающиеся творчеством.

Подведем итоги: В услугах тренеров - персональшиков нуждаются сотрудники фирм, относящихся к крупному и среднему бизнесу. Именно они стараются научить свой персонал продажам, ведению деловых переговоров и правильному поведению в условиях сильного соперничества.
Малый бизнес обучением персонала не интересуется. Только бухгалтера по необходимости ходят узнавать новую информацию в Федеральную Налоговую Службу, приходят оттуда расстроенные новыми требованиями и продолжают, как и раньше трудиться над отчетами.

Почему же так сопротивляются обучению представители малого бизнеса?

Конечно, руководители малого бизнеса люди не глупые, постоянно обдумывают, как улучшить свои дела. Только информацию они предпочитают добывать через знакомых и не платить за нее. И дело не только в экономическом аспекте. Просто эти люди гордятся своим индивидуальным опытом. Ведь все чего им удалось достичь, досталось им потом и кровью, каждая крупица знания рождалась из множества ошибочных и гениальных решений, длительных раздумий и тяжелого труда. 
 И человек с таким жизненным опытом пойдет к кому-то учиться вести бизнес? Не серьезно. Конечно, на самом деле они не считают, что знают все – это бравада. Просто чему может научить молоденький психолог, бизнесмена умеющего разговаривать с бандитами и налоговыми инспекторами и получающего прибыль от своего дела назло всем мировым кризисам вместе взятым? Малый бизнес не верит в психологию и не считает ее наукой. Все идеи тренингов, по мнению индивидуальных предпринимателей являются данью моде на все западное, совершенно бесполезными в российских условиях. 
Мнение бизнесменов имеет свои резоны. Пройдет время и поставит точку в этом споре, через десяток лет станет ясно, кто прав директора крупных компаний или владельцы небольших магазинов. А может быть и те и другие? Каждый на своем месте? Впору вспомнить слова Конфуция: «если учиться и не думать – запутаешься. Если думать и не учиться – впадешь в сомнения».

