Александр ДЕРЕВИЦКИЙ

Партизанская война с работодателем
ИЛИ
ПРАКТИКА КОНТР-МЕНЕДЖМЕНТА

Управлять учат тысячи книг по менеджменту.

Только «контр-менеджмент» учит противостоять управлению

Партизанская война

с работодателем?!
Какова она? Какова военная машина врага? Как провести наступление и разведку боем? Как выбрать ору​жие и оснащение? Как захватить плацдарм и осущест​вить внедрение? Что такое «Устав партизанской борьбы»? Как  вести позиционную войну? Как управлять конфликтами? Что пригодится в войне с боссом? Как ата​ковать по диагонали вверх? Как устранять соперников и конкурентов? Как использовать в войне подчиненных? Что та​кое война с «внешними»? Что та​кое Арт-шланг? Что такое осада и как готовить от​четы? Как организовать трофейную службу? Что и как брать от работы? Как манев​рировать? Как насту​пать? В чем секреты тыла? Как вести ак​тивное отсту​пление при увольнении? В чем вкус борьбы?

 «Смысл жизни в том, 

чтобы всех и всегда 

оставлять в дураках»

Джеймс Брук, 

губернатор острова Борнео
ВВЕДЕНИЕ.

Безразлично, по какой причине ты работаешь по найму.

Это может быть привычной ориентацией. И это может быть временным явлением – пока вновь не встанешь на ноги и не вер​нешься к собственному делу.

Что бы ни заставило тебя продавать самого себя, задача при всех раскладах одна – продать себя как можно дороже.

Ты знаешь цену самому себе. Ты можешь ее снизить – чтобы получить работу. Но ты можешь и заломить втридорога.

Есть еще один способ продавать свой труд, получая справедли​вую плату. Просто-напросто не стоит перерабатывать.

Можно ради пресловутой «стабильности» терпеть обман и унижения, получая из месяца в месяц вместо денег лишь новые обещания. Но лучше, пожалуй, скользить по жизни и, скользя, получать столько, сколько ты стоишь. Лучше временно работать в нескольких местах и в каждом из них получать по своим собственным расценкам.

Эта книга поможет тебе не оставаться в дураках. Иногда я проигрываю, но уж учить-то побеждать – это я умею!

Ты купил мою книгу. Значит, я тебя в чем-то одурачил! Ведь должен же я был что-то на тебе заработать. Но поверь - это сущий пустяк. По крайней мере - в сравнении с тем искусством, которым ты сможешь овладеть с помощью этого приобретения. 

Итак – в путь!

Мне нравится придуманный мною термин – Арт-Шланг. «Арт» – искусство, а «шланг»,  «шланговать» - это жаргонное выражение, обозначающее что-то вроде «избежать глупой и пустой работы». 

«Арт-Шланг» – это не ничегонеделанье.  Безделье всегда безыскусно. Арт-шланг – это способность получить за свой труд полную цену. 

Получить за работу ее полную стоимость в большинстве случаев никак невозможно - без насилия. Но насилие нельзя возвести в ранг искусства. Такова природа и таков человек. 

Высокий арт-шланг – это искусство определить, сколько тебе заплатят за предстоящую работу. Плюс - искусство наработать именно на эти деньги (копейка в копеечку!) или на несколько меньшую сумму. 

Мастера арт-шланга способны оставить в работодателе твердое чувство, что он вам недоплатил. Его угрызения совести, дневная и ночная бессонница, его попытки покрыть этот долг иными путями – это нормальный ореол успеха истинного виртуоза арт-шланга.

Ты можешь осуждать подобный подход к работе. Но при этом ты врешь и лукавишь сам с собой. 

Если ты заранее осуждаешь арт-шланг – это отражение твоей склонности к двойным стандартам.

Подход с позиций двойного стандарта типичен как во многих рабочих ситуациях, так и вообще в отношении к жизни. 

Пока ты подыскиваешь работу и прилагаешь колоссальные усилия для внедрения в ту или в иную фирму, тебя бесит суровость условий каждого работодателя. Тебя раздражает многоступенчатость тестирования и собеседований, настороженность к тебе, чужаку. Но когда желанная работа получена, тебе уже ни к чему облегчать проникновения в фирму новых варягов – ведь они будут наступать тебе на пятки.

Ты ненавидишь босса за черствость и жестокость его управленческих приемов. Но когда микро-боссом становишься ты, отношение к технике управления персоналом резко меняется. И собственный босс уже становится учителем, преподающим не всегда лицеприятную науку удержания персонала в узде, – и ты усердно перенимаешь все его способы влияния на подчиненных. Если ты не захочешь использовать инструменты, жесткость которых испытана на собственной шкуре, то тебе предстоит возненавидеть и подчиненных – они применят к тебе весь арсенал арт-шланга, сядут на шею и приведут тебя к краху карьеры.

Двойные стандарты – совершенно нормальное явление в оценке приемов контр-менеджмента. Многие вслух осуждают приемы борьбы с работодателем, но собственных детей в глубине души все-таки хотели бы выучить искусству сопротивления манипуляторам и секретам выживания в бизнесе.

Мы можем считать аморальным исходить из того, что работодатель мошенник, но, оказавшись обманутыми, излагаем мокрой подушке самые жестокие варианты отмщения. Почему не мстить авансом? Этим мы просто даем возможность работодателю когда-нибудь сквитаться с нами...

Карл Маркс писал: «Всякой общественной форме собственности соответствует своя мораль». 

У твоего нанимателя – своя, очень частная собственность. И – соответствующая ей мораль. В соответствии с ее принципами он с чистой совестью навязывает персоналу удобные для него моральные принципы:

- работай честно (даже если я обманываю тебя);

- не воруй (даже если я ворую твое время, силы, нервы, здоровье);

- работай сверхурочно (даже если я частенько позволяю себе паузы и в самое жаркое рабочее время);

- сражайся с врагами и конкурентами фирмы, защищай фирму от рэкета (даже если я не пошевелю и пальцем ради того, чтобы когда-нибудь выручить тебя);

- верь в то, что фирма тебя оценит (хотя я тебе ни за что не поверю и ни за что не повышу зарплату авансом, даже в счет потрясающих будущих заслуг);

- информируй руководство о проблемах, угрозах, опасности (хотя я никогда не стану предупреждать тебя о надвигающихся черных днях и о необходимости подыскать новую работу).

У твоего нанимателя – своя собственная мораль. У тебя должна быть своя. Не позволяй навязать тебе чужую мораль. Тем более что тебе обычно навязывают не просто чужую мораль, а мораль, враждебную тебе, вредную и опасную для тебя, для твоей семьи и для твоего дома.

Хозяин, ворочая рычагами своего бизнеса, использует сырье. Это принято называть – «сырьевые ресурсы». О людях говорили чуть иначе – «трудовые резервы». В Стране Советов это словосочетание было закреплено даже в названии спортивного клуба.

Для босса ты – это «кадровый ресурс». Ты для него – просто материал.

Твоему боссу это определение наверняка не понравится. Опровергая его, он постарается припомнить все примеры своего «человеческого», «дружеского» и даже «отеческого» отношения к тебе. В некоторых фирмах эта «любвеобильность» к наемному работнику возведена в ранг корпоративного стиля. Часто это является элементом старательно рассчитанной формулы фирменного имиджа.

Да, демонстрировать любовь к персоналу выгодно. Это помогает получить наилучших специалистов, удержать их, дополнить выгодными штрихами свою вывеску, попутно «очеловечить» свой товар, а также успешно отстроиться от конкурентов. Но ничто не меняет твоего предназначения: ты для нанимателя – всего лишь сырье.

Почему нет книг, родственных нашему пособию? 

Кто платит – тот и заказывает музыку. Возможно, что уже только по этой причине ни один издатель не решился на подобную публикацию. Издатель – тоже босс. Зачем ему учить собственный персонал технике арт-шланга?

А что еще могло сдерживать авторов?

В каждом пишущем, в каждом авторе живет редактор. Жестокий, своенравный, беспощадный. Это собственный внутренний цензор. Внутренняя цензура часто строже державной.

Возможно, что тот, кого посещала мысль написать что-то похожее, был еще до начала работы одернут внутренним цензором: «Что это ты задумал? Учебник для бездельников?! Пособие для вредителей?! Инструкцию по саботажу?!!» И подчинился приказу, который был заложен в эти вопросы.

Кстати, это один из изощренных механизмов управления – подобные окрики. Для того, чтобы повлиять на подчиненного, иногда достаточно просто гиперболизировать его намерения, утрировать их, рассмотреть в мощный микроскоп. И подать эту гиперболу на стол для осмеяния.

Красива и приятна для осязания нежная девичья кожа. Что сделает с ней микроскоп? В его окуляре ты увидишь вместо глянца рытвины, оспины. Вместо тонкого пушка – грубую шерсть. Соблазнительная родинка превратится в отвратительную бородавку.

«Ты хочешь добиться для этого клиента еще двух процентов скидки?! Это безумие! Ты хочешь разорить меня! Этому – два, другому – пятнадцать, еще кому-то – тридцать пять. И мы уже в глубоком минусе. Почему ты приходишь ко мне с просьбой об увеличении зарплаты, но никогда не подумаешь о том, как принести фирме не убытки, а доход?! За что вообще я плачу тебе эти сумасшедшие деньги?!» – и вот ты уже растоптан, посрамлен. Ты не только покорно идешь уламывать клиента на обычные условия, но и откладываешь так и не удовлетворенные претензии на увеличение зарплаты.

Есть и еще одна причина, по которой существуют десятки тысяч пособий по управлению, но нет книг по контр-управлению.

Все мы устремлены вверх. Это направление предполагает получение знаний, которыми располагает тот, кто находится на самом верху. Увы, ему – самому верхнему – ни к чему искусство контр-управления, ибо над ним нет уже совсем никого.

Мы устремлены вверх, но этих высот достигают только единицы. Всем остальным нужны знания не только менеджмента, но и контр-менеджмента. Но мы норовим учиться у верхних, и потому упускаем очень важный раздел подготовки.

Открою очень важный секрет.

Дейл Карнеги писал в предисловии к одной из своих книг: «Лично я беседовал со многими преуспевающими людьми, среди которых были такие всемирно известные фигуры, как Маркони, Франклин Делано Рузвельт, Оуэн Д. Янг, Кларк Гейбл, Мэри Пикфорд, Мартин Джонсон. Я пытался выяснить, какие методы они применяли в своем общении с окружающими. На основе всего этого материала я подготовил книгу «Как завоевывать друзей и оказывать влияние на людей».

Понимаешь, дружище?! Та книга, которой до сих пор упиваются миллионы простаков, никогда и ни в чем им не поможет. До тех пор, пока они не станут настоящими звездами. Эта великая книга – учебник, написанных на опыте тех, кто занимает верхние ступени иерархии. На этих вершинах интерес к искусству, которое мы называем техникой арт-шланга или контр-менеджментом, уже либо утерян, либо делиться подобным опытам звездам просто уже как-то не с руки.

В какой-то степени книги Карнеги – это попытка вбить в головы простаков  принципы и мораль, которые выгодны тем, кто этими простаками управляет. Остерегайся оказаться лохом!

Ты открыл книгу партизана и готовишься к войне.

Вряд ли в своей войне ты дойдешь до радикального способа, который в начале девяностых рекомендовала одна из украинских политических партий, и который сводился к следующему: «В цехах душно, а в кабинете директора ласковый кондиционер? Брось в его окно банку с бензином!» Но кое-что ты все-таки на вооружение возьмешь.

Великий китаец Сунь-Цзы в своем трактате о военном искусстве писал: «Война – это путь обмана». В необъявленной войне работодателя против собственного персонала это - одно из наиболее популярных средств. 

Чтобы победить, ты вынужден иметь адекватный арсенал. В нем будут и обман, и месть тому, кто обманул тебя. В нем -  интриги, хитрость, имитация усилий, подножки соперникам. 

Я предпочел бы не иметь с этим дела и тем более – не учить тебя искусству псевдо-партизанской войны. Но сегодняшний день не оставляет мне выбора. Нет выбора и у тебя.

Одна из особенностей твоей будущей войны в том, что техника ее борьбы будет остро индивидуальной.

Я знаю молодую даму, которая несколько лет использует в своем коммивояже прием, почти недоступный все остальным. Суть ее трюка заключается в том, что, явившись на переговоры с потенциальным покупателем, она заявляет: “Понимаете, это мой дебют!..”. У нее дрожат руки, она говорит с волнительным придыханием. Покупатель спешит ее успокоить. Итог: она обычно делает продажу уже в этот, в первый визит. 

Ты можешь вот так? А она делает это вот уже шесть лет!

Некоторые из моих рекомендаций будут в твоей практике совершенно неуместны. Некоторые трюки, которые я тебе посоветую, пригодились бы кому-нибудь другому, но не тебе. Уже одна лишь мысль о некоторых приемах тебе покажется просто недопустимой.

Ну и пусть. Я хотел вложить книгу даже не изложение техники арт-шланга. Я хочу показать читателю Путь. Он веселее, чем труд на мошенника. И если перечень моих партизанских трюков поможет просто откорректировать твое отношение жизни и наемному труду – это почти сто процентов моего успеха.

Меня обманывали почти столь же часто, как и тебя. И кое с кем я еще не сквитался. Шагом к этому станет книга, которую ты держишь в руках. Если в твоем лице мошенники потеряют еще одного простака – это шаг второй. А если ты когда-то облапошишь меня – это шаг третий, но после этого я буду вынужден сквитаться с тобой.

Да, есть ситуации, в которых ради защищенности близких, ради выживания семьи и детей нужно обманывать. Если ты на грани краха – это простительно. Вспомни - звери не убивают ради забавы. Но если ты мошенничаешь не ради выживания, а ради преумножения капитала – это уже преступление.

«Партизанская война с работодателем» – это первый опыт контр-менеджмента. В оглавлении структура книги кажется достаточно стройной, но это впечатление обманчиво – поверь в этом автору. Содержание глав достаточно пестро – уж очень неравновесны и конфликтны слагающие их рекомендации. Но когда-нибудь из пока не поддающихся упорядочению рецептов партизанской войны наемного работника сложится нечто столь же структурно строгое, как учебник физики или «Строевой устав». Кто-то из тех, кто пойдет следом, обогатит описанный здесь арсенал, отшлифует стратегию, выверит тактику. Может быть, это будешь ты.

И в заключение затянувшегося «Введения». Если работодатели знают, как подавить стихийное, хаотическое сопротивлением, то к твоей продуманной стратегии борьбы они обычно не подготовлены. А вообще-то на все приемы и трюки персонала, которыми ты овладеешь, есть контр-приемы и контр-трюки. Я их знаю. Но это - для моей следующей книги. Это будет что-то вроде «Советов боссу для работы с трюкачами и виртуозами арт-шланга»...

ГЕРИЛЬЯ.

Так в традиционно партизанских странах, на Кубе и в Южной Америке, называют партизанскую войну – герилья. Весьма примечательно, что у них для этого понятия существует особый термин. В нашей же традиции - заниматься партизанской войной параллельно со своим основным занятием: “честной армейской” войной или мирным крестьянским трудом.

Партизанские приемы борьбы часто применяются в войнах гражданских. Твоя герилья на работе – это твоя гражданская война.

Любые доходы хоть в чем-то связаны с обманом. Большие – тем более. Работодателю эту известно лучше, чем тебе. Уж он-то знает, чьим потом и чьей кровью пахнут его деньги. Вступи с ним в партизанскую войну. Пусть полученная тобою зарплата пахнет его кровью. Кстати, по свидетельству Тацита, древние германцы были уверены, что «добывать потом то, что может быть приобретено кровью, - леность и малодушие...» 

Обычно диктатор (читай – работодатель) вынужден быть лояльным к народу в целом. Разумеется, ему известно, что хотя среди покорной массы есть и партизаны. Они могут брать оружие в руки лишь по ночам, а на деньпревращаться в патриотов режима. Им иначе не выжить, ибо в распоряжении диктатора – специальные карательные службы.

Кстати, чем днем заняты такие, как ты патриоты режима? Казнями партизан...

У каждого работодателя есть свой карательный механизм. И потому не стоит на лацкане своего пиджака носить значок с надписью «Я – партизан». Ибо скоро тот же текст будет написан на табличке, повешенной на твою шею. С этой табличкой тебя возведут на эшафот. Это привычный и желанный путь для профсоюзных лидеров.

Твоя задача – не диверсии ради уничтожения противника. Если ты уничтожишь хозяина – кто будет выплачивать тебе жалованье? Война на уничтожение имеет иногда смысл только post-factum – как возмездие.

Твоя партизанская война – это, скорее, что-то вроде Resistance, движения Сопротивления. Твоя задача – нейтрализовать профилактическое воздействие фирменных карательных служб, снизить уровень эксплуатации. Твоя  цель – привести к разумному балансу вложения твоего труда и размер получаемого вознаграждения. А в последствие - гибко поддерживать этот баланс. Но самое главное – при минимальных вложениях подняться как можно выше. Это не обязательно делать на иерархической лестнице. Тебе, вероятно, полезнее достичь вершины на лестнице доходов.

Ты очень одинок в своей войне. Государство целиком на стороне работодателя. Каждое государство – вор. И оно никогда не поможет в твоей войне с ворами. Отстоять право на справедливую оплату труда –только твоя проблема. И даже суд никогда не поможет тебе. А порядочный адвокат похлопает по плечу и по-доброму поделится дедовским советом: “С богатым не судись”.

На этой чертовой работе ты потеряешь зубы, волосы, здоровье, сорвешь сердце и заработаешь язву. Но, когда станешь инвалидом, никто не поможет тебе. Если ты решишь открыто выступить против работодателя, то одной лишь записью в трудовой книжке он может сквитаться за опрометчивую строптивость. Это месть работодателя, узаконенная родной страной.

Люди тебе тоже не помогут. Да, народ у нас хороший. Но люди сволочи.

В твоей войне ты одинок.

В этой войне – каждый сам за себя.

Ты – один против всех.

КАКОЙ БУДЕТ ЭТА ВОЙНА?

Анализ интересов. 

Погоди, тебе не обязательно бросать нынешнюю работу. То, о чем мы с тобой потолкуем в этой главе, пригодится в следующий раз – когда тебя в очередной раз уволят и, как кутенка, возьмут за шкирки и выбросят снова на улицу.

То, о чем мы сейчас поговорим, – просто мотай на ус. Ну, и не забывай о том, чтобы не очень-то переработать на нынешнем месте. Всегда можно придумать что-то такое, что облегчает жизнь. Ради этой придумки стоит даже особо потрудиться. Кстати, по этой причине я выдумал каламбур, которым очень горжусь: “Я готов сколь угодно много трудиться. Лишь бы не работать!”

Итак, когда-нибудь ты придешь домой и опять не сможешь объяснить родным, ни почему тебя уволили, ни почему не выплатили расчет.

Конечно, ты привык начинать с нуля, и поэтому спокойно примешься за поиски новой работы. Но не ищи ее так, как искал предыдущую.

Мы склонны жить по привычке. Уйди от той модели последующего трудоустройства, которую любезно подсказывает тебе жизненный опыт. Брось ее на заплеванный асфальт.

Почему?

Давая рекомендации по подготовке к жизни наших детей, Харви Маккей в своей книге «Как уцелеть среди акул» писал: «Независимо от того, насколько безопасна та маленькая ниша, которую, как им думается, ваши дети себе подыскали, в мире, где капитализм постоянно уничтожает свои собственные создания, характер их работы обязательно изменится. А значит, изменятся и навыки, необходимые для ее исполнения, равно как и потребность в них. В результате они не только не смогут просидеть на одном месте в ожидании золотых часов, но не исключено и то, что им снова придется отправиться в жестокий опасный мир, чтобы продавать себя на рынке». 

Так почему нужно попытаться оторваться от диктата собственного опыта?

Да потому, что, пока ты гробил здоровье на последнего босса-мошенника, мир изменился. Изменился рынок труда, изменился спрос на те или иные профессии, в конце концов – изменился ты сам. Ты стал партизаном.

Не руби шашкой наотмашь и не спеши жечь мосты. Может быть, тебе стоит “выдержать марку”.

Если за спиной у тебя есть багаж серьезного опыта и если есть шанс этим воспользоваться, то не стоит идти в дворники. Хотя бы для того, чтобы не испортить трудовую книжку.

Мне приходилось сталкиваться с людьми, которые, не смущаясь, включают при трудоустройстве в свои резюме вот такие фразы:

- “был безработным”;

- “подрабатывал грузчиком”;

- “был дворником”.

Есть тысячи граждан, которые мечтают о том уровне пособия по безработице, который принят, например, в США. Это – мечта почти каждого эмигранта. Но граждане США чаще предпочитают терпеть нужду, но не садиться на “вэлфор”. 

Если ты хоть однажды жил на пособие по безработице – значит, ты в чем-то ущербен. Если в твоей трудовой книжке после записи “менеджер” стоит “дворник” – значит, ты паршивый менеджер.

Реши, не лучше ли потерпеть. Может быть, стоит, даже блефуя и играя в преуспевающего, найти более достойное место.

Имей в виду, что ты можешь выбирать не только работодателя. Перед тобою всегда есть возможность сделать ставку на собственный профессионализм и автономность. То есть, возможно, что тебе нужен не работодатель, а заказчики на те товары, которые ты можешь производить, или на те уникальные услуги, которые ты можешь оказывать, не идя в найм.

Таким образом, есть несколько вариантов:

- найти новую работу на чью-либо фирму;

- найти заказчиков;

- найти партнеров, чтобы вместе искать заказчиков.

В двух последних вариантах арт-шланг пригодится тебе не для того, чтобы выиграть войну с работодателем, а для того, чтобы оседлать партнера, побольше выжать из заказчика и взнуздать свой собственный персонал.

Но займемся более распространенной схемой. А за советами по работе с компаньонами и с персоналом ты всегда можешь обратиться к множеству иных умнейших книг.

Раздумывая о том, какая работа тебе нужна, попытайся вычислить, как на это же занятие могли бы посмотреть другие люди. Более удачливые и более несчастные. Это полезно. Мне так кажется. И вот почему.

Когда-то в Цейском ущелье у кромки ледника мы с напарником встретили группу альпинистов. После долгого подхода они готовились к выходу и работе на заснеженном льду. Один из них, озирая открывшееся снежное поле, с восторгом продекламировал: «Вот тут-то наша Пахота и начнется!» Слово «пахота» в его устах прозвучало так, будто оно пишется с большой буквы. 

Им предстояло, сменяя друг друга, топтать тропу в глубоком снегу. Я не понял тогда, и не понимаю до сих пор, почему перспектива этого тупого труда так воодушевляла альпиниста.

Из-за того, что люди по-разному видят одну и ту же работу, работодатель всегда имеет в своем распоряжении тех, кому труд на предлагаемом месте не покажется тупым и дебильным.

Так ты уверен, что работа, о которой ты мечтаешь, действительно хороша?

Хорошо бабульке в стеклянном «стакане» сидеть в устье эскалатора метро. Сидит, глядит, зарплата идет, и старушка довольна. Она получает около 50 долларов в месяц. Я знаю множество ребят, которые на такой работе рехнулись бы. Они согласились бы на этот каторжный труд ну никак не меньше, чем за тысячу «баксов».

Если занятие, на которое ты положил глаз, достаточно тупо по своей природе, то оправданием этой траты времени может быть очень мало причин. Две из них – высокая зарплата и хорошие перспективы в ближайшем будущем.

Обрати внимание на важный момент.

Твой потенциальный работодатель и его партнеры делают деньги на извлечении прибавочной стоимости. 

Люди делают нечто. На это «нечто» они тратят труд, сырье, время и деньги. Потом готовое «нечто» они продают за деньги, которые покрывают все накладные расходы – стоимость труда, сырья, времени и денег. И у них еще остается навар – прибавочная стоимость.

Свою прибавочную стоимость должен извлекать и ты. Если хочешь не быть бедным ты должен сделать так, чтобы твои доходы были выше накладных расходов.

В чем твои накладные расходы? Еда, жилье, семья, образование, время, здоровье, отдых, развлечения и так далее.

Если на что-то не хватает – значит, ты не извлекаешь прибавочной стоимости, и нет смысла заниматься избранным делом. 

Можно ли снизить накладные расходы? И можно ли снизить те расходы, которые, лукавя с самим собой, ты пытаешься от себя скрыть? Я имею в виду расход здоровья и жизни.

Ты в минусе не только тогда, когда вынужден выносить вещи на базар или продавать родительский дом. Ты в минусе и тогда, когда каждый день не увеличивает твой капитал, который можно передать своим детям.

Так обеспечит ли новое занятие достаточный уровень твоей прибавочной стоимости?

Бывает работа типа «один из многих». 

Часто есть смысл искать работу иного типа – «один над многими». Или, по крайней мере, «сам по себе». 

Но в том случае, когда ты имеешь шанс в толпе многих оказаться лучшим, бывает правильным ввязаться в соревнование. Хотя опять-таки – лишь для того, чтобы стать «одним над многими»...

Военная машина врага

Мошенничество на рынке труда.

Как нас обманывают, когда мы лишаемся работы и подыскиваем новое место? На треп об этом мы отведем целую главу. Не удивляйся тому, что я не назову здесь настоящих названий ни одной из фирм-мошенниц. Я не камикадзе и не продажный журналист, который якобы занимается «журналистскими расследованиями», но прикрыт от наездов клана-жертвы теневой армией клана-заказчика. Мне не нужны неприятности, которые при откровенном разговоре на такую тему гарантированы.

Подчеркиваю – в этой главе нет реальных фирм, а всякая кажущаяся схожесть – случайна.

Разумеется, остаются популярными старые классические способы – извлечение сверхприбыли и банальный обман. 

Тебя могут заставить продавать товар втридорога, а в качестве комиссионных оставят гроши.

Один из вариантов – ты хорошо знаешь, во сколько обошелся товар твоему работодателю. Значит, можешь легко вычислить, сколько он наваривает на каждой из твоих продаж. И значит, скоро у тебя появятся мыслишки о том, не стоит ли попытаться торговать тем же самым мимо хозяина. Как только такие мыслишки у тебя появились, остановись и подумай: почему до сих пор ты работаешь на хозяина, а не он на тебя?

В чем тут закавыка? В закупках? В растаможке? В лицензии на продажи? В надежной «крыше»? В наглости?

Если ты не можешь ответить на эти вопросы, не спеши браться за аналогичный бизнес. В нем наверняка есть что-то такое, что тебе пока не знакомо, и что ты еще не учел.

Достаточно часто бывает так, что твой удачливый босс однажды проговорится. Это прозвучит примерно так: «Если бы ты, пацан, знал, что нужно для..., то и не думал бы пробовать заняться этим самостоятельно». В большинстве случаев он прав «на все сто» и тебе, пацан, не стоит соваться в эту трясину.

Второй вариант – от тебя тщательно скрывают настоящую цену товара. Скорее всего, этот механизм попроще предыдущего. Чтобы сделать кальку этого бизнеса, в большинстве случаев достаточно найти столь же великолепного поставщика. Или – перехватить поставки у собственного босса.

Тебя очень легко обмануть, отобрав твои вложения в дело. Хозяин выгодно «прокрутит» твои деньги пару-тройку месяцев и отдаст или придержит еще на несколько месяцев.

Яркий пример – блестящая махинация одной из киевских иммиграционных контор. Рассмотрим ее.

В одной из газет появилось объявление, обещающее недорогую схему иммиграции и предоставляющее достаточно надежную систему гарантий. С желающих были собраны деньги. Через три месяца каждый жаждущий был приглашен для беседы, в ходе которой ему были изложены извинения, предоставлены доказательства возникших объективных проблем. Деньги не только вернули копейка в копейку, но и немножко добавили – как компенсацию за моральный ущерб. В итоге о фирме, которая четверть года крутила деньги доверчивых соотечественников, по городу пошли предельно благожелательные россказни. Абсолютно аналогичны этой и аферы с вербовкой на «очень выгодные» промыслы...

Тебя можно выбросить на улицу, выплатив только «официальную» часть зарплаты. Ты легко принимаешь условия деления зарплаты на легальную и нелегальную часть – это помогает уйти от налогов. Но при увольнении и задолженности по зарплате за несколько месяцев, ты ни в каком суде не докажешь, что тебе должны выплатить кроме официальной зарплаты что-то еще.

При расчете можно ввести ранее не заявленные «штрафы» и так далее. Иногда так делают, испытывая тебя. И если ты проглотил это молча, то вскоре столкнешься с новыми штрафами.

Но новые времена обогатили торговцев работой множеством свежих уловок и трюков. 

Теперь работодатели взимают деньги с простаков за право продавать их «совершенно уникальный» товар. А также - за красивый «контракт» на мелованной бумаге с золотой печатью, за «пробные товары», за «демонстрационные образцы», за «экспресс-обучение», за «спец-литературу», за «пакет презентационных материалов», за «управленческий сервис» и даже «за занесение вашего имени в американскую компьютерную базу данных, благодаря чему вы сможете получать свои агентские комиссионные безо всяких задержек». Размер дани колеблется от 20 до 500 долларов.

Что такое «плата за контракт»?

Я приведу один из примеров. Этот контракт найден мною на столике одного из киевских кафе. Это был обрывок, на котором не сохранилось название фирмы и имя подписанта. Я понятия не имею, что это за контракт и чем торгует фирма, которая его использует. Но я знаю, как можно использовать подобный контракт для «теневой эксплуатации» персонала.

Вот этот обещанный пример, в котором я только исправил некоторые грамматические ошибки:

«1. Я  являюсь лицом совершеннолетнего возраста в стране моего постоянного проживания. Я согласен, что я независимый контрактор и несу ответственность за ведение своего бизнеса, а не агент, служащий или официальный представитель Компании.

2. Занимаемое мной положение не предусматривает покупки права на маркетинг или дистрибьюторство и с меня не требуется и не потребуется никакой иной платы за право распространения услуги, оговоренной в этом соглашении, кроме приобретения дистрибьюторского набора Компании.

3. С целью приспособления текущей Маркетинговой Программы, а также Правил к изменению законов или экономических условия Компания может изменять и модифицировать Правила и компенсационный план по своему усмотрению. Все изменения должны быть опубликованы и после этого становятся составной частью этого соглашения.

4. Я понимаю, что мое дистрибьюторство может быть унаследовано по завещанию, но не может быть передано или поручено кому-то в течение моей жизни без письменного согласия Компании. При этом отказ Компании должен быть обоснован.

5. Настоящее соглашение вступает в силу после того, как оно будет получено и утверждено Компанией в штаб-квартире в Нью-Йорке.

6. Я не буду использовать фирменные названия, торговые марки, символы, материалы, охраняемые авторским правом, названия продуктов и услуг Компании, кроме материалов, выпускаемых компанией или одобренных Компанией в письменном виде. Я понимаю, что запрещенное использование или копирование авторских материалов является нарушением законов.

7. Я несу ответственность за помощь и обучение дистрибьюторов, которых я привлек в свою организацию, с которой получаю комиссионные. Я согласен ежемесячно поддерживать связь и помогать дистрибьюторам моей организации одним или несколькими из следующих способов: личным контактом, по телефону, письменно и посещением дистрибьюторских собраний.

8. Компания обеспечивает следующие условия для своих дистрибьюторов: доставляет рекламные материалы и деловую документацию, ведет бухгалтерию и начисляет комиссионные в соответствии с маркетинговым планом, организует учебу и консультации для всех дистрибьюторов.

9. Я обязуюсь не делать ложных или вводящих в заблуждение заявлений относительно Компании и возможностей в этом бизнесе.

10. Списки дистрибьюторов и клиентов являются собственностью Компании и не могут быть использованы в коммерческих целях без письменного разрешения Компании.

11. Это соглашение регулируется законами штата Нью-Йорк. Обе стороны соглашаются, что любые претензии, споры или другие разногласия будут разрешаться исключительно в соответствии с законами штата Нью-Йорк.

12. Подписывая этот документ, я свидетельствую, что ни я, ни кто-либо из членов моей семьи не состоял дистрибьютором Компании в течение предыдущих 6 месяцев...».

Что пункты этого контракта говорят – понятно. Но что они «шепчут в сторону»?

«Я согласен, что я независимый контрактор и несу ответственность за ведение своего бизнеса» = «Разве мы обещали тебе успешный бизнес?!»

«Никакой иной платы за право распространения услуги, оговоренной в этом соглашении, кроме приобретения дистрибьюторского набора Компании» = «Нам плевать на то, будешь ты продавать или нет. Нам надо просто сделать тебя покупателем».

«Все изменения должны быть опубликованы» = «Ищи-ищи, где-нибудь они будут опубликованы...»

«Я обязуюсь не делать ложных или вводящих в заблуждение заявлений относительно Компании и возможностей в этом бизнесе» = «Ты подписался не трепаться о том, как лоханулся в нашей фирме».

«Это соглашение регулируется законами штата Нью-Йорк» = «Нам до фени то, что ты являешься «лицом совершеннолетнего возраста в стране моего постоянного проживания». И страна «твоего проживания» нам, кстати, тоже до фени!»

Каким бы издевательским ни был подтекст документа, но действует он безупречно.

Есть, между прочим, такая отрасль знаний, как паралингвистика. Это наука об использовании слов, действующих напрямую на подсознание. С точки зрения этой науки рассмотренный документ составлен отменно. Как правило, новички отмечают только его серьезность и основательность. Получив для подписания подобный контракт, ты с потрясающей легкостью выложишь свои кровные 50 или 100 долларов.

Ну, как можно не заплатить эти гроши, если они заботятся даже о моих детях – «мое дистрибьюторство может быть унаследовано по завещанию»? Тем более, запрещая передачу бизнеса моему братану, они все-таки делают оговорку о том, что «отказ Компании должен быть обоснован»...

Как можно отказаться выложить деньги? Ведь они идут со мной на такие хлопоты, как утверждение контракта Компанией «в штаб-квартире в Нью-Йорке»!..

И ведь это я не пожизненно, и не кровью на пергаменте... Вот ведь они внизу приписали: «Участник этого плана многоуровневого маркетинга имеет право выйти из него в любой момент, независимо от причины»... А тебе и выходить ведь уже нет никакого смысла. Ведь деньги - тю-тю!

У нынешних безработных денег не много, поэтому в практику вошло «обучение в счет последующей отработки». 

Тебе наверняка приходилось встречать вот такие объявления: «Двухмесячные курсы рекламных агентов. Стоимость курса – 150$. По итогам собеседования возможна скидка до 95% в счет последующей отработки».

Что это значит?

Это значит, что на собеседовании должны решить: сумеют ли они заставить тебя отработать?

Если решение положительное, то тебя выучат. И ты будешь отрабатывать, бесплатно работая на благодетелей рекламным агентом или раздавая в метро листовочки с приглашением новых доверчивых. 

Если ты не производишь впечатления человека, на котором можно покататься, то итогом собеседования будет приговор: «Вам придется платить».

Но заставить человека отработать все-таки трудно. Да и отработать ведь можно по-разному. Поэтому такой вариант взноса за трудоустройство предпочтительнее прочих.

Все чаще у тебя пытаются отобрать не деньги, а время. На это нацелена, например, неоплачиваемая работа в течение «испытательного срока», после которого ты ни за что не получишь штатное место. Этот прием используют даже очень солидные фирмы. В частности, он часто он используется для эксплуатации программистов, макетистов, верстальщиков.

Иногда работодателю нужна та или иная информация.

На тебе могут тестировать свой новый товар или новые приемы продаж. За это надо было бы платить, но ведь ты так хочешь получить эту работу и удержаться на ней.

Из управленцев под видом «конкурсов на замещение должности» выуживают перспективные производственные решения. 

Большой старый завод, превращенный в молодое акционерное общество, ищет пути выхода из кризиса. Условие конкурса на замещение должности председателя правления – предоставление проекта преодоления финансовых и производственных проблем. Двадцать честолюбивых кандидатов на протяжении месяца разбираются с ворохом старых хвостов и, воруя друг у друга наилучшие идеи, готовят свои конкурсные проекты. Акционеры получают двадцать вариантов, из которых выбирают все лучшее, а место занимает давно подобранный человек.

Из вольных художников, рекламистов и дизайнеров аналогичным путем извлекают свежие идеи, сюжеты и творческие наработки. Часто это делают под предлогом того, что фирма выбирает себе новое рекламное агентство.

Под особым прицелом – эксперты, у которых во время собеседования так легко получить очень важные сведения. Им достаточно пообещать, что они получат возможность провести на предприятии заказчика дорогостоящий семинар.

Спросом пользуются имена и телефоны твоих состоятельных друзей, которые могут стать клиентами фирмы-работодателя. Для этого претендентам на работу предлагают заполнить анкету. Там в одной графе – имена и координаты рекомендателей. Кто попадает в эту графу? Ну конечно – очень серьезные и влиятельные люди.

Ходовой товар – списки таких же, как ты, доверчивых чудаков, которые всегда готовы под радужные надежды пару месяцев потрудиться бесплатно. Эти имена извлекают из претендентов на работу почти принудительно.

Помни, что довольно часто ты для фирмы – первопроходец на новых рынках. Новые рынки осваивают именно с помощью коммивояжа. Не случайно об этом помнят даже фантасты: «Он был одним из бродяг и гончих псов космоса, что рыщут по звездным тропинкам, которыми большие компании пренебрегают, ибо тропинки эти слишком новые, слишком опасные и не сулят верной прибыли» (Андре Нортон). Это не измерить зарплатой. У них останутся твои связи, контакты, у них останется Новый Рынок Сбыта – тысячи, миллионы продаж! 

Человека, прикоснувшегося к торговле недвижимостью, гораздо легче склонить к махинациям с собственным жильем. Интересно, какой процент пострадавших составляют бывшие неудачники-риэлтиры?

Широко используемый прием – превратить наивную толпу соискателей престижной работы в эффективный рекламоноситель, в добровольных презентаторов товара. Помнишь вот этот фрагмент уже цитированного мною контракта: «Компания обеспечивает следующие условия для своих дистрибьюторов: доставляет рекламные материалы...»? Так не расслабляйся – Компания делает это не для тебя, а для себя. Она в твоем лице нашла дармовой рекламоноситель и курьера – ты бесплатно будешь распространять ее рекламные материалы.

Уйма людей бесплатно работает ради создания иллюзии массовой увлеченности тем или иным товаром и исполняет роль статистов во время рекламных или вербовочных шоу.

Что ты будешь думать о товаре, чье название носят на значках сотни горожан? Наверное, по крайней мере, заинтересуешься.

Что ты будешь думать о фирме, чье название ты видишь на тысячах полиэтиленовых кулечков в руках очаровательных киевляночек? Наверное – эта фирма хотя бы отчасти будет ассоциироваться с их привлекательностью.

Обманы бывают разными. Есть менее опасные виды эксплуатации. Например, многие фирмы делают ставку на перехват агентской клиентуры: тебе специально создают невыносимы условия – только ради того, чтобы найденные клиенты после твоего ухода стали сотрудничать с фирмой напрямую. Часто так поступают после того, как созданная агентская сеть начинает делать реальные продажи, – для переключения потока покупателей, которых уже познакомили с товаром, на офис.

Столь же многие просто экономят на продажах через агентский канал: торговым агентам, работающим «в поле» или с домашнего телефона, не нужны фирменные кабинеты, телефоны, клозеты, свет, тепло, связь. 

Но если это внештатная работа, то кое-что выигрываешь и ты. Ты выигрываешь возможность уйти от части налогов, свободный режим и график, комфорт homeworker’а’, возможность дистанцироваться от фирмы и сваливать на нее все грехи, использование своей базы данных с новыми обращениями по старым контакторам. Наконец - ты вне иерархии, у тебя нет самодура-босса, врагов-коллег, дебилов-подчиненных. Плюс – возможность сделать горизонтальную карьеру.

Да! Черт с тобой! Приходи, и мы позволим тебе работать! Но – на комиссионных, с домашнего телефона, и тиражированием презентационных материалов займешься сам, и сам себе купишь проездной билет или какой-нибудь «Opel-Kadet», и обойдешься без оплаты больничных, без отпускных и без золотых часов по случаю тридцатилетия безукоризненной службы. Но такой вариант – это вполне терпимо. Даже если кроме этого еще недодают сверхурочные, плату за особые условия, гонорары, сервис, еду, комфорт. Хуже когда отбирают право жить по закону и право на личную жизнь...

Есть более опасные виды эксплуатации. Например, многие фирмы перекладывают на своих бродячих торговцев ответственность за торговлю безлицензионным либо просто вредным для здоровья товаром.

Чтобы не связываться с розничной торговлей, но частично прикрыть своих коммивояжеров, фирма может использовать следующий простой прием.

Когда милиция задерживает человека с полной сумкой зажигалок, ему предлагают предоставить доказательства того, что он не торговец, что товар – его собственность. И коммивояжер выкладывает справку о том, что он только сегодня приобрел эти запасы поджигателя, и что, если покупка его не удовлетворит, то он имеет право вернуть покупку в течение суток. По вечерам в офисе фирмы столпотворение – все «покупатели» «возвращают» товар. Для того чтобы утром получить его с новой справкой и снова выйти продавать – на улицы и в чужие офисы. Три десятка коммивояжеров – и ни к чему головная боль с регистрацией магазина.

Вы помните этих ребят. Никто не знает, на какую фирму они работают, но называют их «канадскими мальчиками».

У «носорогов» сегодня опять распродажа и вообще день рожденья у менеджера - как каждый божий день! И они снова готовы предложить вам из своих необъятных баулов зажигалки, обезьян, фонарики, радиоприемники и перочинные ножики.

«Носороги»

Почему «носороги»? Потому что это их фирменный зверь. Им внушают: «Этот зверь достоин подражания. Его защищают плиты кожной брони. Он не чувствителен для всяких досадных помех. У него во-о-от  такой рог на носу! Он уверенно идет к цели». К какой? А вон там и вон там - везде вокруг тебя ждут деньги!

Их учат стряхивать с себя упреки и оскорбления: отряхнул рукава и полы, шаркнул пару раз подошвами по осыпавшемуся праху обид и - вперед! Вон там тебя ждут деньги!

Немногие причины могли помешать тебе познакомиться с этой братией. Лишь если ты всегда спешишь, если в глазах у тебя - волчья тундра, то к тебе вряд ли совался кто-то из них. Это ловцы неспешных и добродушных...

Тот, кто имеет некоторый опыт поиска работы, помнит загадочные тексты в газетах бесплатных объявлений: «Для работы на складе требуются тридцать крепких мужчин...» Так вербуют новых уличных охотников многочисленные последователи компании, известной в народе под именем Канадская Оптовая. Но все начиналось с WWI.

- О, Дабл-ю, Дабл-ю, Ай!.. - доносится с их новой тренировочной площадки. Это гимн и благодарность компании, давшей им эту азартную и нагловатую работу.

Они встречаются каждый день в половине восьмого утра. Они тренируются.

Инструктор вызывает одного из молодых «носорогов». Пока парень идет к центру их каре, он гадает - что в той сумке, что у ног инструктора? Но вот он подошел, инструктор выхватил из сумки кошелек (или сковородку, или фонарик-брелок), и экзаменуемый начинает импровиз - он должен влет изложить достоинства этого товара и выдать аргументы, перед которым не устоит ни один уличный лох.

Они скандируют так называемые правила и ступени продаж. Выйдя на улицы города, эти коммивояжеры каботажного плаванья не должны думать о том, как продавать. Они должны думать, как продать именно этому прохожему, должны изучать его, мгновенно корректируя арсенал своих доводов.

Сунуть в руки. Это непременно. Человек - собственник. Взял твой товар в руки, ощутил его приятную тяжесть, легкость, гладкость, колючесть - и уже трудно отдать.

- Это бесплатно! Это подарок! - и эта нелепица тоже отлично работает.

Сравнить с ценой в других местах:

- Всего десять гривень! А вот в универмаге «Украина» - я только что заходил! - там тридцать пять!

А когда продажа удалась - скорее сделать то, что называется «рехеш» - послепродажная продажа. Если взял один утюг - всунь ему еще один, два, нет - лучше еще три! Для друзей, для соседей, для жены и любовницы!

Те, кто пришел по объявлению, после агрессивного собеседования умелых менеджеров, забывают, что их приглашали на склад. Отобранных завтра ждет показательное выступление наставников.

На следующий день новичок обалдеет от талантов инструктора. Старший товарищ сделает и тридцать, и сорок продаж. И это окончательно убедит новичка - дело стоящее.

Говорят, у них покупает каждый шестой. Сорок продаж - это двести сорок блиц-контактов. Это две с половиной сотни отточенных и просчитанных презентаций! Это двести козлов, которые не захотели купить! Но вон там, впереди - там лежат деньги!

Мальчики-носороги - это не купринские «зайцы». Они не такие. Это новая генерация. Это мутанты от коммивояжа. И конечно - хоть малость, но зомби.

Столичное кишение педлеров (мальчиков «канадской оптовой») - это не бизнес. Это - знамя всеобщей, тотальной коммерциализации нашего общества.

В раме их бурной деятельности иначе видишь детей, протирающих слепые стекла черных авто. Обнаруживаешь жесткую конкуренцию сигаретных бабулек, с виду так похожих на говорливых деревенских кумушек с семечками. За нищенством пронырливых инвалидов вдруг выступает заумь принципов стимулирования сбыта. И в окне легковушки-попутки видишь не веселого ухаря, а торговца ночными дорогами.

И вот уже слышу на вокзальной площади:

- Здравствуйте! Я с ICTV! Вы смотрите наш канал?

Мое дурацкое «А якого бісу ICTV розмовляє російською?”»- для нее не помеха.

- Мы хотим вам сделать подарок! Отличный калькулятор! Вот возьмите!

Мое «Так ты, красавица, из Канадской оптовой?!» для носорожицы - ничто:

- Вы меня обижаете! Я не торговка! И там, к сожалению, девчат не берут! Смотрите: всего 12 гривень! Почти бесплатно только из-за того, что это наша юбилейная рекламная акция!

Они работают и под ICTV. Они могут работать даже под «Rosvoorugenie»! Они могут все, что угодно!

Их часто оскорбляют. Время от времени бандиты отбирают товар. Некоторые фирмы пишут объявления: «Агентам Канадской оптовой вход категорически запрещен!» Иногда их бьют. Но носорогам на это плевать. Потому что вон там, за углом, лежат и ждут деньги…

«Носороги»-то хоть продают. Но нынешний рынок переполнен специалистами по всем видам мошенничества. Как распознать работодателей-мошенников и как уберечь себя от многочисленных стандартных приемов одурачивания? Нужно набить шишки и проанализировать собственный опыт.

Разумеется, тебе важно научиться определять тип сети, в которую ты нанимаешься, – научиться заранее определять, на чем тебя хотят нагреть.

Как тебя охмуряют и как затаскивают в свои сети искусные вербовщики?

Познакомимся с двумя публикациями, которые я встретил в сети Internet без указания авторства, но со ссылкой на газету «Киевские ведомости».

«Жажда обогащения загоняет наших соотечественников в ловушку.

Гремела музыка. От голоса бессмертной Тины Тернер публика завелась с полуоборота. Двое ребят - совсем мальчишки - в такт как-то по-особому били друг друга в ладошки и во время сего действа восклицали радостное “йес!” Да что там мальчишки! Зал буквально стонал. “Неужто Тину Тернер фаны решили чествовать? - полезли мысли в голову. - А вот и самые “фанистые” стоят в проходах - с круглыми большими белыми значками на груди!” Тогда зачем на столе на сцене, где обычно восседает президиум, выставлены пирамидой какие-то коробки? И тут действо начало стремительно развиваться.

“Я - Татьяна, в прошлом - парикмахер, мне 21 год, - радостным голосом сказала со сцены девушка. - Сейчас Елена, 28 лет, 10 месяцев сотрудничает с нами, расскажет о нашей фирме”. “Я - Елена, 28 лет, 10 месяцев сотрудничаю с фирмой, представляю вам коллекцию французских духов, три аромата. За один год - шесть новых запахов. За год оборот фирмы увеличился на 120 миллионов долларов. Мы нуждаемся в дополнительных сотрудниках, ни в магазинах, ни на рынке вы не купите нашу продукцию - косметологическую линию (перечисляет известные в мире фирмы), только через дистрибьюторов!” - заученной скороговоркой, но громко и с хорошей интонацией произносит Елена. “А сейчас передаю слово Василию Васильевичу Казаченко.”

Василий Васильевич, бодро пробежав по проходу через весь зал, заскакивает на сцену. И предстает во всем великолепии, из коего особенно запоминается яркий черно-белый клетчатый пиджак. Понизив голос до интима, В.В. сам себе задает вопросы, и сам на них отвечает. В быстром темпе:

- Сколько денег платит нам компания, расскажут наши сотрудники. В субботу и воскресенье выезжаем на учебу. Наша компания дает 25% розничной скидки (другие компании - 8-12%). Система оплаты многоступенчатая.

И тут на сцену побежали дистрибьюторы первой ступени. Оказывается, это именно они с белыми значками на груди стояли в проходах зала. Бежали под музыку отрепетировано: энергично, но не суетливо. Один за другим поднимались на сцену. У микрофонов не толпились. 

“Меня зовут Лена. Я работаю телеграфистом и получаю 90 гривен в месяц. За неделю работы в фирме получила 120 гривен”. “Я получала на заводе 40 гривен. С июня зарплату не выдавали. За месяц, что работаю в фирме, получила 90 гривен”. “Я - Сергей, мне 18 лет. Я сам оплачиваю квартиру в Киеве”.

- Вторая ступень - 50% скидки! - вещал В.В. - Пожизненно! На всю продукцию!

Побежали дистрибьюторы второй ступени.

“Я работала на хлебозаводе и кормила людей калориями. Теперь - диетическим продуктом. И все довольны, они худеют!” “Я закончила университет и не имела никакой перспективы. Теперь благодаря фирме побывала за рубежом!” “Я - врач в декрете. За неделю зарабатываю 300 гривен!” “Моя талия уменьшилась на 17 см!” “А моя - на 20!”...

И так далее...

- Вы будете иметь постоянную работу! - клетчатый В.В. со сцены вел доверительный разговор с залом. - И пользоваться всеми социальными благами. Отпуск, страхование - в общем, весь блок социальной защиты, признанный в мире. Итак, как стать сотрудником фирмы!

Зал замер.

- Вы должны приобрести лицензию на право ведения коммерческой деятельности, - перешел к главному В.В. - Она стоит не много - всего 110 американских долларов в год. Затем мы даем набор литературы. Из зала - “бесплатно?!” - “Да!!!” В зале бурные аплодисменты. И рекламный набор, который стоит дороже, чем лицензия, - продолжает В.В. - Для того, чтобы вы попробовали чудодейственный эффект нашего препарата и чтобы рассказывали об этом людям!!! “Бесплатно?” - колышется зал. - “Да!” И самое дорогое, что дает наша фирма, - подводит к апофеозу В.В. - Это обучение! Самый дорогой подарок в мире! Теперь заполните анкеты и те, кто пройдет анкетирование, будут приглашены на собеседование. И после собеседования вы станете сотрудниками нашей фирмы!

Ответных “ура” на этот раз не последовало. Мальчики рядом со мной побледнели и поникли. Они хотели заработать сразу и много. А тут надо сначала 110 долларов внести. Где взять-то? Пока мальчишки молча горевали, я переписала вопросы из анкеты. Вопросы меня шокировали своей последовательностью.

Итак. Укажите должность, семейное положение, в каких странах СНГ имеете знакомство. Есть ли опыт в области коммуникации. Укажите шесть человек (адрес, телефон), страдающих лишним весом, усталостью, головными болями, мигренью, сахарным диабетом. Укажите шесть человек и их координаты, заинтересованных работать. Сколько человек на планете и в вашем государстве? Ваш ежемесячный доход и что бы вы хотели иметь? Какие цветы предпочитаете? К какому типу людей себя относите? Каких домашних животных любите? Какие качества соответствуют вашей личности (агрессивность, лояльность, лидерство)? А в начале анкеты справка: это новая программа клеточного питания, система тибетских трав, барьер, чтобы не получать вредных веществ... Речь-то идет о гербалайфе, как это я сразу не догадалась, даже по надписям на значкам, типа “похудел сам, помоги похудеть другому”.

Конечно, услышав о предоплате за будущие миллионы, зал поскучнел. Но основная работа, как стало ясно, начиналась после общего заседания. Главное, чтобы лед тронулся. Потом консультанты, объединив вокруг себя своих подопечных (причем, дисциплина армейская - у каждого консультанта свои подопечные), рассказывали более подробно о перспективных заработках. Любая моя попытка вклиниться в разговор заканчивалась так: консультант с глазами, вдруг ставшими ледяными, строго спрашивал меня, какое отношение я имею именно к нему. А так как никакого - отправлял к В.В. И на вопросы больше не отвечал. В фойе молодой человек, такой же клетчатый, как и В.В., на мои назойливые вопросы на предмет, а есть ли у них лицензия Минздрава на продажу препаратов, влияющих на здоровье, а имею ли я право продавать эти препараты или только должна пропагандировать их чудесные качества, тоже отправлял меня к В.В. Причем, очень агрессивно. И на повышенных тонах. А потом этот “клетчатый-2” сказал: “А что вы тут вообще делаете? Вы не похожи на человека, который ищет дополнительного заработка или хочет похудеть. Лучше вам уйти, вы - чужая”. И кликнул В.В.

Честно говоря, я струсила и ушла. Потому что испугалась - уж очень гэбистскими глазами смотрел на меня консультант. А вечером того же дня нашла у себя в почтовом ящике типографскую записочку: “Дополнительный заработок. Один-два часа работы - 170-350 гривен в месяц. Три-четыре часа работы в день - 500-550 гривен в месяц. Полный рабочий день - более 800 гривен в месяц. Консультант Колосова Наталья”. И адрес - тот, где я была.

Выходит, я не чужая. И адрес мой кто-то в анкетку уже вписал, раз записку получила. Вроде того, что перепиши сто раз и разошли по адресам, - и через месяц придет к тебе счастье или получишь большой денежный выигрыш.

...До каких же пор можно из граждан этой страны делать идиотов?”

Из граждан этой страны можно идиотов делать до тех пор, пока они рвутся в идиоты. Я надеюсь, что ты догадался – мы читаем это не ради потехи, а ради того, чтобы тебя насторожили похожие фокусы в технике тех вербовщиков, с которыми встретишься ты.

Это шоу впечатляет. Но наиболее в нем интересна одна деталь, которая хоронится за всей театральностью и игровым характером действа.

Работодателю никогда не интересно, можешь ли ты позволить себе несколько месяцев бесплатного удовольствия работы на его фирму. Среди безработных – очень разный народ. И далеко не все держат в доме чулок на черный день. У большинства этот чулок уже давно опустел. Этим людям действительно срочно нужно поправить свое финансовое положение. Но с ними играют на тех же условиях, что и с обеспеченной супругой бизнесмена, которую заставила искать работу свекровь.

О чем это я? Я о том, что когда подл уже сам фундамент, который закладывает в отношениях с тобой работодатель, то надо сразу думать о том, как ты вскроешь сейфы в этом его лживом коттедже и как ты потом его заминируешь.

«Мы все работаем на Хеопса. Строим пирамиду.

Какую работу нам сегодня предлагают? Если вы не отягощены знаниями в области западной бухгалтерии, банковского дела или биржевой деятельности, если с английским и компьютером у вас не сложилось, с поиском достойной работы могут возникнуть некоторые сложности. Итак, я начинаю искать работу.

Оборвав кучу объявлений с уличных столбов и проштудировав ворох киевских газет, пытаюсь выяснить, где я, собственно, могу быть полезен со своим гуманитарным образованием, аналитическими способностями и организаторским опытом.

В первой же “американской” компании, куда я позвонил, страшно обрадовались. Бодрый мужской голос сообщил, что такие, как я, им точно нужны. “Ну, вот я и в “Хопре”, - мелькнула счастливая мысль в голове. Тут же, не вдаваясь в лишние формальности, голос посвятил меня в стратегические планы безымянной компании, которая в ближайшее время выйдет на рынок Украины с высокофторной зубной пастой, мылом и иными гигиеническими средствами. Мне же, как человеку неглупому, должно быть абсолютно понятно, какие грандиозные деньги можно заработать, влившись в ряды распространителей этой замечательной продукции?

В следующей “иностранной” компании молодой человек в трубку мне популярно объяснил всю выгоду работы уже с мылом, которое намного мыльнее, чем у предыдущего телефонного оратора. Моя работа будет заключаться в создании своеобразной пирамиды. Я привлекаю одного, второго, третьего реализаторов, они, в свою очередь, тоже не сидят, сложа руки, а разрастаются соответствующим образом, что в конечном итоге приводит к колоссальной торговой схеме. По ней все работают на меня. Через год, как утверждал молодой человек, я стану миллионером (!). При этом в краткой форме он изложил историю создания и падения всевозможных финансовых пирамид, которые, по его мнению, плохо закончили, ибо плохо начинали. Мыльная же пирамида - это надежное и честное сооружение... Видимо, мой собеседник уже давно разбогател на этой пирамидальной почве, и теперь ему хотелось поделиться с первым встречным своим богатством.

Желая, наконец-то, завершить мыльную тему, я обратился в “новозеландскую” фирму, которая в объявлении интригующе сообщала всем джентльменам, что только в сотрудничестве с ней можно добиться успеха. Юная особа, взявшая трубку телефона, была рада меня услышать и без лишних условностей сообщила, что изделиями фирмы является... бижутерия. Носится она там, где ей и положено, а главным достоинством ее является то, что она не темнеет. В общем, можно заработать кучу денег, если таинственно улыбаться дамам, вешая им на уши не темнеющую бижутерию стоимостью от 8 до 110 долларов.

Во “французской” фирме, где так же гарантирована любовь всех женщин, предложили заняться реализацией духов, клятвенно заверив, что они действительно из Франции со всеми необходимыми сертификатами. Стоимость духов была невелика, во всяком случае, почти в три раза меньше, чем в универмаге “Украина”.

В ряде “американских” компаний, где американизированные старушки-пенсионерки явно занимали руководящие должности, мне предложили активно включиться в распространение всяких всякостей. В частности, можно заняться реализацией по системе “многоуровневого маркетинга” косметической продукции фирмы “Нью-вейс”. С каждого привлеченного человека буду иметь 7%, плюс зачетные очки, которые суммируются и подымают меня на следующую профессиональную ступеньку в семиуровневой пирамиде.

Не менее актуальна и реализация дешевых международных телефонных карточек. Вы хотите звонить в США за 94 цента в минуту вместо $2.5 - пожалуйста, покупайте телефонную карточку стоимостью от $25 до $1000. Вас подключат к американскому компьютеру (за $5), дозвонившись до которого надо сразу положить трубку, а он уже сам сообразит, чего вы от него хотите.

Кроме того, моим образованием и опытом работы заинтересовались в фирме, реализующей японские водоросли “Neptunus”, которые просто обожают поглощать пыль и табачный дым, на том и живут. Благосклонно отнеслись в польско-украинской фирме, занимающейся продажей “отличных” польских водяных фильтров для кухни и недорогих ионизаторов воздуха, в придачу к которым можно приторговывать косметикой и продуктами питания. Не отвергли и в так называемой “канадской оптовой компании”, где за 25% от реализации необходимо ходить по улицам, цепляясь ко всем, как Паниковский. Рады видеть меня и расклейщиком афиш (3 коп. за штуку), лоточником в центре или не в центре города (зарплаты нет, зато весы твои), рекламным агентом, реализатором на базаре, маклером в сфере недвижимости, и вообще, я оказался ценным кадром, нужным многим, ибо все сейчас строят свои торговые пирамиды и не сегодня-завтра будут восседать на них, как... раз Хеопс, два Хеопс...»

Во время вербовок в ход идут все приемы воздействия:

- интерьер;

- музыка;

- свет;

- слайды;

- фильмы;

- образцы товаров;

- цитирование авторитетов;

- выступления ветеранов;

- заключения экспертов;

- энтузиазм «подсадных уток»;

- широкий спектр печатных материалов.

Это настоящее шоу! Но шоу вербовочное. 

Это шоу – обязательный элемент вербовки. Поэтому при попытке получить информацию о фирме по телефону, ты услышишь: “Приезжайте – узнаете”. Это значит, что на том конце телефонного провода ушлые шоумены намерены применить для твоей вербовки более сильный арсенал воздействия. Они знают, что телефонная аргументация не достаточно убедительна.

Тут впору вспомнить совет Харви Маккея: «Никогда ничего не покупайте в помещении, где стоит канделябр». Да, обратите внимание не только на само предложение, но и на окружающую обстановку и

- если эта обстановка слишком пышная;

- если вокруг слишком много незнакомых лиц;

- если это слишком далеко от вашего местожительства;

- если люди слишком любезны;

- если дело выглядит слишком привлекательным;

- если название должности, которую вы получите, слишком элегантно, - иными словами, даже если предложение кажется хорошим, но с учетом всех перечисленных факторов выглядит уж слишком хорошо, то бегите прочь со всех ног».

Остерегайся торговцев надеждой. Этот товар легко поддается подделке.

Между прочим, на стадии набора персонала кандидатов засыпают информацией о товаре и фирме чаще всего тогда, когда не желают информировать о своих обязательствах.

Рассмотрим еще кое-что.

Инструментарий ММ. 

Очень трудно не поддаться на текст «Справочника дистрибьютора» одной из очень известных компаний. Прочти и сопоставь это с только что изложенными откровениями жертв.

«Многоуровневый Маркетинг (ММ) - самое новое и интересное направление в современном бизнесе. Это колоссальный бизнес, предлагающий людям больше возможности разбогатеть, чем любой другой вид бизнеса. В США сегодня живет приблизительно 500 000 миллионеров и 20% из них нажили свои деньги в Многоуровневом Маркетинге. 

ММ, наконец, завоевал заслуженное признание. Его преподают в Гарвардской школе бизнеса, а «Станфорд Ресеч» и «Уолл-Стрит Джорнал» заявляют, что возможно от 50% до 65% всех товаров и услуг в 90-х годах будет продаваться многоуровневыми методами. Эта отрасль имеет многомиллиардные обороты. «Дедушка» ММ «Амуэй» имел объем продаж свыше 1 млрд. долларов ужу в 1980 году, а сравнительный новичок «Мери Кей Косметикс» перевалила за 600 млн. долларов в 1982 году. Практически любые товары, которые вы можете купить в магазине, можно сейчас купить и через Многоуровневый Маркетинг. Витамины, диетические продукты, препараты Алоэ, косметика и моющие средства - самые популярные линии ММ. 

За последнее десятилетие через ММ нажили миллионные состояния больше людей, чем в любом другом виде бизнеса. В то же время компании, занимающиеся ММ, терпят банкротство ничуть не реже, чем любые другие новые компании. Часть людей считает, что ММ - это сбывшаяся мечта, другие, говоря об ММ, недовольно кривятся. 

Что же являет собой этот феномен, захлестнувший ряд стран? Путь ли это к богатству или афера века? Легкий путь сделать деньги или напрасная трата времени? А самое главное: найдется ли для Вас место в ММ? Давайте повнимательнее посмотрим, что же это за новаторский вид бизнеса и чем он отличается от бизнеса обычного. Прежде всего, ММ - это индустрия, как, например, строительство, электроника, металлургия или видео. 

ММ - это маркетинговая концепция, которую можно применить почти к любому товару или услуге. Преимущество заключается в так называемом множащемся виде дохода (мультиплексном). Каждый знаком с линейным видом дохода - вы работаете один день и получаете зарплату за один день или одну неделю за недельную зарплату; вы сошьете одно платье и получите за него плату. Некоторые виды бизнеса и профессии предоставляют возможность получать огромный линейный доход, например, в кинематографе, юриспруденции и медицине. 

Концепция проста! Компания, избравшая ММ, подбирает ядро энтузиастов в ключевых районах страны и обучает их особенностям бизнеса и продукции. После этого компания в полном смысле зависит от того, как эти люди распространяют свой бизнес. Естественно, у этих людей должна быть мотивация стать преданными компании и продукции дистрибьюторами. Эта мотивация базируется на хорошо известном факте, что дистрибьюторы, начинающие распространение сети в новом районе, снимают громадные деньги при условии, конечно, что компания стабильная. 

Привлечение нового человека означает, что он становится распространителем продукции компании. Причина колоссальных заработков в том, что вы собираете комиссионные и бонусы, получаемые за продажу продукции с каждого, кого Вы привлекли в организацию, а также от продажи тех, кого привлекли Ваши люди, и т.д. 

Мне не известен ни один вид бизнеса, способный предложить такой потенциал. А Вам? 

Будьте готовы встретить разочарования и неудачи на Вашем пути. Вы будете с энтузиазмом делиться с каждым своей надеждой и возможностями достигнуть финансовой независимости, которые предлагает Вам ММ, и ждать, что люди разделят Ваши чувства. Но, к сожалению, они этого не сделают. Многие скажут, что Вы сошли с ума, они будут смеяться над Вами и подшучивать. Они даже могут рассердиться. Их гнев вызван страхом, что у Вас может что-то получиться, и Вы разбогатеете, а они останутся в том же самом финансовом положении. 

Для того чтобы достигнуть успеха в ММ, Вы должны быть готовы упорно идти вперед, даже если это означает, что некоторые Ваши друзья оставят Вас. 

ММ не для всех. Подумайте хорошенько и подготовьтесь, чтобы принять решение: стоит ли посвятить себя этому бизнесу и подходит ли он Вам. Если Ваше решение будет положительным, беритесь за свой список потенциальных дистрибьюторов, список задач, книги и кассеты, мобилизуйте свой потенциал и - ВПЕРЕД!»

Впечатляет? Ну, так давай – «Вперед!»

Мне стало казаться, что всякая новая форма бизнеса – мошенничество. Хорошего «нового» не может быть, пока оно не стало старым, надежным, испытанным.

А теперь смотри, что размещено в фирменной папке, которую получают волонтеры еще одной сети многоуровневого маркетинга.

Пластиковый переплет. Отличная цветная печать. «Руководство для распространителя».

Тебе предлагают начать просто – поздравь себя. Потому что ты «оказался в хорошем окружении».

Несколько абзацев об оптимистической идеологии Компании. Это тоже воздействует.

Портрет основателя. Улыбающийся молодой человек. Я боюсь таких – очень уж обаятелен и потому его «чиз» отдает мне плесенью.

«Как быстро Вы достигнете цели – все зависит только от Вас!»

«Ключи к успеху»:

«1. Пользуйтесь нашими продуктами». (Еще бы! Ведь им ты нужен как покупатель!).

«2. Носите рекламные значки». (Еще бы! Ведь им ты нужен как рекламоноситель!)

«3. Беседуйте с людьми». (Еще бы! Ведь ты нужен им как говорящий рекламоноситель!).

Несколько листов с красочным описанием товаров. Симпатичные баночки и приторные «чиз» их потребителей.

А среди всего этого – «Проверенные Советы для Построения Удачного бизнеса».

«Не останавливайтесь – ничто не может заменить настойчивость: ни Ваши способности (широко распространены случаи, когда способные люди терпят неудачу и не достигают успеха), ни талантливость гения (не получившие достойной оценки – явление, вошедшее в поговорку), ни образование – мир полон образованных и потерпевших поражение».

Ты, наконец, понял, что с тобой делают?

Все они пытаются отключить твое сознание. Этого пытаются достичь и особым языком, и отличной полиграфией, и слащавыми образами. А на самом деле им нужно внушить всего один-единственный тезис: «Если у тебя ни хрена не выходит – просто не верь этому! И продолжай работать на нас!»

Хочешь продолжать? Ну, так иди и вкалывай на основателя этой Компании!

Специально для господ пацифистов.

Тебя мучают угрызения совести, и ты не решаешься взять на вооружение предлагаемый стиль войны с работодателем? Ты не хочешь быть партизаном? Ты вообще не хочешь воевать? Ты пацифист?

Ну, так смотри, пацифист, к применению каких приемов воздействия на тебя готов работодатель (Таранов П.С., «Приемы влияния на людей», Симферополь, “Таврия”, 1995):

«Обычные способы:

1) упрек;

2) разговор по «душам»;

3) «убеждающие» беседы;

4) «охлажденное» общение;

5) замечание;

6) постановка на вид;

7) оконфузить:

- вызвать неподготовленным для доклада;

- напомнить прилюдно о давней оплошности;

- громко и нарочито крикливо переспрашивать о чем-либо;

- переставать подавать руку;

- не предлагать сесть, присутствуя в кабинете;

8) начать критически отзываться:

- о нем;

- о его работе;

- о сделанном им ранее;

- о его образе мыслей;

9) уколоть зарплатой:

- уменьшить ее неугодному;

- повысить ее всем, кроме него;

- повысить ее его недоброжелателю;

10) отчитать как «мальчишку»;

11) разово лишить премии;

12) пригрозить увольнением;

13) провести кампанию «мелких придирок»;

14) представить его нарушителем трудовой дисциплины;

15) объявить выговор (все равно за что);

16) «забыть» пригласить на общее коллективное мероприятие, к примеру:

- поездку «на море» или «по грибы»;

- празднование дня рождения начальника;

- «обмывание» очередных достижений;

17) психически надавить угрозой причинить неприятности коллективу, где он, неугодный, работает;

18) начать ущемлять по работе:

- «загнать» в неудобный график;

- ухудшить условия труда;

- «измордовать» командировками или «доставально-выбивальными» поездками;

- обеспечивать материалами только по «остаточному» принципу;

19) перевести в другое подразделение с целью отделения его от «своих»;

20) устроить ему персональное обсуждение на одном из собраний;

21) схлестнуть с кем-нибудь якобы «на национальной почве»;

22) обойти в повышении по службе;

23) «устроить» увольнение людей из-под его подчинения;

24) не предоставлять отпуск по его просьбе;

25) обвинить в алкоголизме;

26) демонстративно уделять время всем, кроме него;

27) сделать внезапно... паузу в критике, то есть начать против него «выжидающие действия»;

28) попробовать «купить» (намекнуть на возможные перспективы в якобы строящемся жилье и т.п.);

29) поручать ему такую работу, от которой он будет заведомо отказываться;

30) «доверить» внешне почетную, но явно невыполнимую работу с целью опозорить;

31) неподготовлено повысить его в должности, подведя таким образом под «принцип Пиггера» (т.е. под «некомпетентность");

32) заклеймить «придурком»;

33) в присутствии других покрыть грязными ругательствами;

34) натравить на него коллектив;

35) еще раз... объявить ему выговор;

36) регулярно лишать премий;

37) «заподозрить» в наркомании;

38) испытать подстроенной выдачей «лишних денег» при получении им в кассе зарплаты или иных сумм (цепочка здесь такая: слезы кассира - проверка остатка в сейфе - подозрение - гнев сослуживцев - шушуканье за спиной - осуждающее общение и т.п.);

39) организовать «коллективное письмо» в «инстанции» против него;

40) пустить порочащий слух;

41) намекнуть во всеуслышание, что у этого человека, де, «не все дома», что он «шизик»;

42) организовать «утечку» сведений о якобы «неэтичном» поведении его в семье;

43) демонстративно давать дорогу «наверх» его оппонентам или явным недругам;

44) задергать вызовами «на ковер»;

45) замучить «проверками»;

46) нагрянуть с комиссией;

47) подвергать непрерывно дисциплинарным санкциям;

48) начать копаться в биографии, вороша там «грязное белье» и ища уже там неблаговидные следы;

49) кулуарно причислить его к сексуальным меньшинствам;

50) провести структурную реорганизацию с целью ликвидации должности;

51) уличить в финансовых нарушениях;

52) организовать «пропажу» из его стола или сейфа важного производственного документа;

53) подбросить в вышестоящую организацию компромат на него;

54) организовать поток обличающих анонимок;

55) устроить провокацию (скандал, драку, шумное выяснение отношений по поводу якобы похищенных чужих денег или вещей);

56) объявить обструкцию (бойкот), т.е. начать делать изгоем;

57) опорочить всю его предыдущую деятельность какой-нибудь сочиненной нелепостью (например, обвинением в плагиате...);

58) начать откровенно игнорировать со стороны руководства;

59) «измочалить» телефоном:

- организовать периодические звонки с «угрозами»;

- расклеить в городе листочки с номером его домашнего телефона с указанием предложения постыдных услуг (другой вариант: человек по этому телефону якобы назначен ответственным за сбои в коммунальном хозяйстве города);

60) писать его имя в кабинках общественных туалетов, снабжая соответствующим «грязным» комментарием;

61) публично объявить «сумасшедшим»;

62) организовать провокационное обследование его и двух-трех подставных лиц - для показной «объективности» - врачом-психиатром;

63) создать «клеймящее» общественное мнение;

64) опубликовать в местной печати что-нибудь против него «горяченькое»;

65) методично травить и держать его постоянно, как говорится, «под пистолетом»;

66) разговаривать с ним только в пренебрежительном, полупрезрительном тоне;

67) в общении с ним иметь на лице такое выражение, что как будто бы от него «чем-то воняет»;

68) поручить кому-то в коллективе говорить ему (но исключительно в форме неявного обращения) колкости, резкости, гадости;

69) ежедневно держать в стрессе;

70) организовать «протокол» задержания его в общественном месте в пьяном или ином непотребном виде;

71) вызвать к нему неуважение и отвращение у окружающих (мол, он и гонореей болел, и любит тайком заглядывать в окна женских общежитий; что он «бьет жену» и «выгнал родную мать из дому»);

72) сделать человека «белой вороной»;

73) делать так, чтобы никто не хотел работать с ним вместе;

74) создать ему противовес в виде слаженной и искушенной в интригах оппозиции (для этого подойдет любой выборный общественный орган);

75) нагло насмехаться над ним;

76) публично глумиться над тем, что для этого человека дорого и свято;

77) организовать заявление соседей (по месту жительства) о «неправильном» поведении в семье;

78) начать шить «амурные дела»;

79) поссорить его с тем, кто его поддерживает;

80) жестоко и неожиданно расправиться с кем-то из тех, кто находится в его окружении;

81) устроить ему «стычку» с кем-то из лиц, не пользующихся уважением в коллективе, и таким путем еще больше «измазать» его;

82) организовать какую-нибудь «документальную» фальшивку с тем, чтобы этого человека, уже «придавленного», из «борца» превратить в «склочника»; 

83) объяснять всем, что все его, так сказать, «возмущенное» поведение - следствие того, что ему, видите ли, указали на упущения по работе;

84) начать осуществлять (конечно же, якобы) то, что он предлагает, но так, чтобы еще больше дискредитировать этого человека;

85) открыто обвинить его в непрофессионализме или гражданской незрелости;

86) «устроить» (с прицелом под него!) внеплановую аттестацию или лицензирование (с заведомо известными результатами);

87) лишить его любимой им работы;

88) открыто говорить ему «пшел вон»;

89) отстранить от должности;

90) уволить «по статье».

А вот еще «Специальные способы»:

1) Обвинить:

- в коррупции;

- в связях с мафией;

- в сексуальной непорядочности и развратных действиях;

2) разнообразно и многообразно дискриминировать;

3) дискредитировать «ученой» (в «научном» облачении) дезинформацией;

4) сфабриковать самые нелепые измышления и слухи;

5) пустить гулять самые нелепые измышления и слухи;

6) избить;

7) покалечить;

8) объявить шарлатаном;

9) публично оскорбить;

10) подводить любые его действия под «амбициозность», «тщеславие», «заносчивость», «политиканство»;

11) дать пощечину;

12) вызвать на «суд чести»;

13) вызвать на дуэль;

14) сделать с человеком что-нибудь изощренно эдакое:

- вывалять в перьях;

- измазать дегтем;

- написать похабные слова на стенах его дома;

- помочиться ему на голову;

15) «устроить» ему привод в милицию за то, что он якобы открыто «справлял нужду», оскорбляя своим видом и действиями общественную нравственность;

16)устроить ему погром;

17) искупать его, идущего на какое-нибудь срочное и ответственное мероприятие, в ближайшей речке;

18) вляпать:

- в неприглядную историю;

- в соучастие;

- в «громкое» убийство;

- в какой-либо надуманный скандал;

19) изнасиловать кого-нибудь из членов семьи, включая детей;

20) устроить ему изматывающий скандальный обыск или в офисе, или дома;

21) взять в заложники семью или кого-то из ближайшего окружения;

22) театрализовано «арестовать» на глазах соседей, сослуживцев, учеников;

23) поручить кому-то символически или реально его изнасиловать, лишить достоинства и мужской чести;

24) скомпрометировать подброшенной «любовной связью»;     

25) подбросить ему оружие;

26) подбросить ему наркотики;

27) устроить «исповедь» якобы изнасилованной им женщины, причем, как она должна будет рассказать, обязательно, «с садизмом» и «в извращенных формах»;

28) «забрить» в солдаты;

29) кастрировать;

30) инфицировать воздух в помещении, где он бывает;

31) заразить тяжелой венерической болезнью или проказой;

32) довести его до инфаркта;

33) прервать дело, которому он отдал много лет жизни;

34) прокрутить через «прокуратуру»;

35) повесить на него судимость;

36) упрятать за решетку;

37) под любым предлогом спровадить на пенсию;

38) «сделать» замешанным в уголовном деле;

39) дать на время «понюхать парашу»;

40) подвергнуть воздействию отпетых уголовников в общей камере;

41) исключить;

42) дисквалифицировать;

43) «отозвать»;

44) вывести из рядов;

45) вычеркнуть из исторического процесса;

46) публично сжечь написанные им книги;

47) информационно заблокировать;

48) предать забвению;

49) внести в «черный список»;

50) выжечь клеймо;

51) подвергнуть «гражданской казни»;

52) подвергнуть церковному осуждению и анафеме;

53) урезать в правах;

54) отлучить;

55) объявить ему «священную войну»;

56) выслать из столицы;

57) выслать за пределы страны;

58) лишить гражданства;

59) высадить на необитаемый остров;

60) лишить званий и наград;

61) конфисковать имущество;

62) «обвинить» в неуплате налогов;

63) устроить кампанию гневного обличения в средствах массовой информации;

64) устроить зарубежные критические публикации - «сенсации»;

65) инспирировать «митинги протеста» с требованием к властям «принять меры»;

66) начать ущемлять семью;

67) лишить права работать по специальности;

68) обвинить в государственной измене;

69) приписать ему участие в массовых репрессиях или терроризме;

70) методично осквернять дорогие ему могилы;

71) организовать в средствах массовой информации «порочащие» свидетельства очевидцев тайных дел;

72) устроить «предупредительное» покушение;

73) взорвать или сжечь его дом;

74) устроить в прессе «воспоминания» лиц из ближайшего окружения (предварительно переведя их на другие работы), обеспечив таким образом пачкание его же людьми;

75) обанкротить банк, где он хранит свои сбережения;

76) разбить его семью;

77) дать ход уголовному делу по заявлению его секретарши о якобы имевших место сексуальных домогательствах с использованием служебного положения;

78) «подбросить девочку», заснять все на кассету, и начать шантаж угрозой прокрутить «фильм» по телевидению;

79) созывать время от времени «изобличительные» пресс-конференции;

80) снабдить непристойной кличкой;

81) организовать хождение унижающих анекдотов;

82) начать изобличать подчиненных ему людей в незаконных действиях и грубейших профессиональных ошибках;

83) унижающе коверкать фамилию, оговариваться при произнесении имени или отчества;

84) обеспечивать специально подобранной группой народа показ критикующих плакатов и скандирование шельмующих лозунгов, а также ревов-призывов: «Позор!», «Долой!», «В отставку!», «Требуем суда!» и т.п.;

85) публично сжигать по стране его чучело;

86) имитировать его похороны;

87) организовать по всей стране кампанию митингов всеобщего осуждения и презрения;

88) «заочно» приговорить к смерти;

89) опубликовать как бы вскользь «мнение» известного специалиста по маниакальным психозам и шизофрении с намекающим прицелом на этого человека;

90) направить его на принудительное психиатрическое лечение;

91) подвергнуть медленному отравлению (свинцом, мышьяком, ртутью);

92) подвергнуть его мозг разрушительному действию психотропных и психотронных средств;

93) организовать «заказное» убийство;

94) устроить авто- или авиакатастрофу; 

Может быть, парень, теперь я смог убедить тебя, что с тобой не намерены цацкаться?

Когда из уст работодателя я слышу слово «культура», моя рука тянется к пистолету.

Тебе не нравится то, что я обыгрываю слова выродка, погубившего миллионы жизней? Я делаю это для того, чтобы до тебя дошло – мы живем в жестоком мире. Он живет по принципам:

«Бей первым, Фредди!»

«Смеется тот, кто стреляет первым!»

«Основополагающий закон обороны – опережать удары врага!»

ПОДГОТОВКА НАСТУПЛЕНИЯ И РАЗВЕДКА БОЕМ. Трудоустройство.

Арсенал трудоустройства.

Самое важное оружие – четкое осознание твоих целей и задач. Но с этим ты уже разобрался в главе «Анализ интересов».

Среди всего остального тоже нет мелочей. Только помни, что все остальное оружие – ситуативно. То есть оно может оказаться уместным и мощным, а может сделать тебе подножку. Проще всего эту странность проиллюстрировать на примере ... ума.

В некоторых фирмах принято тестирование с целью определения интеллектуальных потенций кандидата. Казалось бы – чем выше IQ (коэффициент интеллектуальности), тем лучше. Ан нет! Во многих местах слишком умные не нужны.

Во-первых, потому, что не везде умны боссы. А кто потерпит под собой умника?

Во-вторых, потому, что не все хотят отталкивать покупателей умничающим продавцов или менеджером.

А в-третьих, умных боятся там, где работу и обман может выдержать только законченный дурак.

Поговорим о внешности.

Каким ты должен быть? Прежде всего, таким, как все нормальные люди. Поэтому тебе стоит покопаться в материалах о том, что избранные тобой авторитеты считают пристойным. 

Смело можно рекомендовать следующие нормы внешнего облика и принципы их поддержания: 

«1. Возьмите для подражания знакомого вам преуспевающего человека, стоящего выше вас на иерархической лестнице. Одевайтесь, как принято одеваться на той работе, которую вы бы хотели иметь. 

2. Держитесь подальше от модных направлений. Приобретайте сегодня, чтобы одеть завтра. 

3. Выбирайте хорошие материи. 

4. Выбирайте скромные и неброские ювелирные изделия и аксессуары. 

5. Смотрите на себя в зеркало. Делайте это, по крайней мере, три раза в день: в начале, в середине и конце дня. 

6. Сочетайте цвета одежды и обуви. Спросите совета у профессионала. 

7. Посмотрите на то, как одеты другие люди. Запомните, как выглядит одежда, которая вам понравилась, и это может пригодиться. 

8. Регулярно чистите свою одежду и обувь. Вы удивитесь, узнав, как много людей делают серьезные выводы о других, основываясь на виде и качестве их одежды и обуви. 

9. Купите хорошее руководство по тому, как одеваться. 

10. Соблюдайте личную гигиену. 

11. Будьте внимательны к тому, что другие говорят о вашей внешности. Прислушивайтесь к мнению коллег, которым вы доверяете» (С.Дип, Л.Сесмен, «Верный путь к успеху (1600 советов менеджерам)», М., Вече-Персей-Аст, 1995). 

Ценные подсказки ты сможешь найти в самых неожиданных источниках. Вот характерный пример текста, ставшего для меня сюрпризом: 

«Внешность человека может оттолкнуть от себя любой незначительной на первый взгляд мелочью. Недаром существует пословица: «По одежке встречают - по уму провожают». Людям в разной степени свойственно чувство, в силу которого человек не может заставить себя преодолеть чисто физиологическое неприятие раздражающих его ощущений, в том числе происходящих от неопрятной внешности, запаха, грубого голоса и т.п. Священник обязан помнить об этом постоянно. Не обратив внимание на ничтожную, казалось бы, мелочь, он может оттолкнуть от себя человека и тем самым отдалить его от Церкви и от спасения. 

Пастырь должен самым тщательным образом заботиться о своем внешнем облике, помня, что он находится в центре внимания сотен людей, пристально всматривающихся в его внешность, следующих за каждым его движением и внимательно ловящих каждое его слово. Ряса и подрясник должны быть целыми, чистыми и отглаженными, обувь - скромного фасона и всегда вычищена. Бедность облачения никто не поставит в вину, но его неопрятность может вызвать неприязненное чувство к священнику и, безусловно, нарушит молитвенное настроение прихожан. 

Дорогая ряса также может подействовать неблагоприятно, подав повод для упрека священнику в щегольстве или стяжательстве. Фелонь, сшитая не из дорогой парчи, а из скромной ткани, вызывает почтение и одновременно ощущение доступности пастыря для каждого прихожанина. 

Чистота тела, лица, зубов, волос, бороды и усов священнослужителя должна быть безукоризненна. Чернота под ногтями, нечистые уши, дурной запах изо рта, давно не стриженные и не расчесанные волосы и борода могут ввести в соблазн немалое число душ. В самом деле, требуется немало внутренней собранности и полное отсутствие брезгливости, чтобы в переполненном и душном храме стоять во время исповеди в непосредственной близости от человека, из уст которого или от тела исходит дурной запах. 

Традиционное пристрастие наших священнослужителей к длинным волосам и бороде также должно умеряться требованиями опрятности. Церковный Устав прямо предписывает подстригать «косматые усы». Умеренно и регулярно подстригаемые волосы, борода и усы никак не могут уменьшить духовности священника и подать повод к упреку» ("Настольная книга священнослужителя», М., 1988). 

Впрочем, опрятности требует любая профессия. Например, в «Строевом уставе Вооруженных Сил Союза ССР» в главе «Общие положения» в разделе «Обязанности командиров и солдат перед построением и в строю» был п.25, гласивший: 

«Солдат (матрос) обязан: 

- проверить исправность своего оружия, закрепленной за ним боевой и другой техники, боеприпасов, индивидуальных средств противохимической защиты, шанцевого инструмента, обмундирования и снаряжения; 

- аккуратно заправить обмундирование, правильно надеть и пригнать снаряжение, помочь товарищу устранить замеченные недостатки..."

Да, следить за своей внешностью необходимо. И может быть пора хотя бы теперь впервые трезво взглянуть на себя:

“Он вдруг встал и заглянул в засиженное мухами зеркало над умывальником. Он тщательно протер его полотенцем и смотрел на себя долго и внимательно. В сущности, Мартин Иден рассматривал себя впервые в жизни. У него был зоркий и наблюдательный взгляд, но до сих пор он слишком был поглощен пестрым разнообразием внешнего мира, и у него не оставалось времени взглянуть на себя” (Джек Лондон, «Собрание сочинений», М., “Правда”, 1976).

«Каким ты должен быть?» - на этом вопрос можно ответить и по принципу отрицания. Например, по аналогии вот с этим высказыванием одного из преподавателей разведшколы: 

« - Вот так выглядит шпион, - преподаватель показывает большой плакат с человеком в плаще, в черных очках, воротник поднят, руки в карманах. - Так шпиона представляют авторы книг, кинорежиссеры, а за ними и вся просвещенная публика. Вы - не шпионы, вы - доблестные советские разведчики. И вам не пристало на шпионов походить. А посему вам категорически запрещается: 

а) носить темные очки даже в жаркий день при ярком солнце;

б) надвигать шляпу на глаза;

в) держать руки в карманах;

г) поднимать воротник пальто или плаща.

Ваша походка, взгляд, дыхание будут подвергнуты долгим тренировкам, но с самого первого дня вы должны запомнить, что в них не должно быть напряжения» (В.Суворов, «Аквариум», Черкассы, «Сіяч»,1993).

Оружие. Оснащение.

Ф.Котлер советует: «Подготовьте краткую справку о себе и сопроводительное письмо. 

Краткая справка должна дать представление о ваших возможностях, образовании, предшествующих занятиях, профессиональной подготовке, опыте работы и личных качествах. При этом она должна быть краткой и занимать не более одной страницы. Цель такой справки - добиться положительного отклика от потенциальных работодателей. 

Сопроводительное письмо должно быть убедительным, профессионально выдержанным и интересным. В идеале оно должно поставить вас выше всех прочих претендентов на должность и особняком от них. Каждое письмо по внешнему виду и по содержанию должно быть оригинальным, т.е. для каждой организации нужно писать отдельное послание с учетом ее специфики. Письмо должно содержать описание должности, на которую вы претендуете, пробуждать интерес, давать представление о вашей квалификации и сообщать, как с вами связаться. В сопроводительном письме должна быть указана фамилия, а не просто титул должностного лица, к которому вы обращаетесь. Отправив письмо, следует через некоторое время позвонить в фирму» (Котлер Ф., «Основы маркетинга», М.,"Прогресс»,1992).

Важнейший элемент оснащения для соискателя работы – презентационная папка, резюме или то, что их заменяет.

Личная презентационная папка может сказать то, что в твоих устах и в резюме звучит не вполне скромно. Что это такое и что она может содержать?

Папка может быть пластиковой обложкой с несколькими десятками прозрачных файлов, в которые ты вложишь свои материалы. Среди них могут быть:

- твоя «заставка» – что-то вроде большой визитной карточки. И хорошо, если она будет с умело подобранным фото;

- твоя «декларация» – лист с твоими профессиональными лозунгами и девизами;

- описание твоего жизненного пути – для каких фирм и сколь успешно ты потрудился;

- рекомендации твоих прежних работодателей или клиентов;

- информация о твоих достижения – образование (хорошо смотрятся копии дипломов и сертификатов), книги и публикации (может быть - с кратким содержанием);

- некоторые рабочие материалы, иллюстрирующие твой профессионализм;

- газетные и журнальные публикации – твои, о тебе или о тех фирмах, в которых ты работал.

Пока потенциальный работодатель будет тонуть в твоей папке, ты сможешь ему что-то рассказывать. Прелесть такой тактики в том, что роль твоих комментариев будет родственна роли 25-ого кадра – минуя сознание, они будут достигать и воздействовать на подсознание собеседника, чье сознание занято изучением папки.

Отдельно стоит поговорить о подготовке автобиографии. Она наверняка получится у тебя блестящей, если ты... был активен при построении своей биографии. Итак: 

«1. Сделайте ее короткой и простой. Вам не надо писать автобиографическую повесть; вы просто суммируете основные факты своей профессиональной карьеры. Сообщите о самом важном, о чем обязательно должны знать. Расскажите о своих достоинствах и биографических данных в нескольких словах. Используйте короткие предложения. Отредактируйте их и сделайте краткими. Создайте вариант на одну страницу для ситуации, где краткость высоко ценится, а длинный, полный вариант (2-3 страницы) в случае, когда необходимо больше деталей. 

2. Сделайте автобиографию привлекательной. Когда ее получит наниматель, он должен сказать: «Кажется, это профессионал». Используйте стандартный размер бумаги, высокого качества, белую. Используйте черные чернила. 

3. Не прикладывайте к автобиографии визитку. Иначе вы будете выглядеть претенциозно. 

4. Поместите наверху в центре свое имя, адрес и номер телефона. Это поможет найти вашу автобиографию, если она окажется на столе среди бумаг. Другие данные, такие как физические характеристики, редко включаются. Они могут больше навредить, чем помочь. 

5. Укажите, чем бы вы хотели заниматься. Сообщите в одном-трех предложениях о желаемой работе и в какой организации вы хотели бы работать. Например: «Вести семинары для служащих крупных компаний». Если вы можете, будьте более конкретным, например: «Обучать менеджеров среднего уровня лидерским навыкам в производственной компании». Если вы укажете свои пожелания, будет казаться, что вы уверены в том, что вы хотите. 

6. Напишите автобиографию, состоящую из разделов согласно функциональным категориям. 

Стандартные категории автобиографии можно выбрать из следующего набора: 

1. Образование. 

2. Специальное обучение. 

3. Сферы профессионального интереса. 

4. Языки. 

5. Опыт. 

6. Способности и достижения. 

7. Публикации и доклады. 

8. Награды. 

9. Профессиональные ассоциации. 

10. Личная информация. 

11. Рекомендации. 

Включите данные только в том случае, если вы в них сильны, и компания, в которую вы нанимаетесь, их оценит. Ограничьтесь 5-8 категориями, раскрывающими ваши сильные стороны, и сведите до минимума слабые. 

7. В пункте «Образование» перечислите звания, учебные заведения, где вы учились, время обучения, семинары, которые вы посещали. 

В некоторых случаях было бы неплохо перечислить курсы, которые особенно полезны для работы, которую вы хотели бы получить. Или опишите только работу, по которой вы получили ученую степень, сертификат или профессиональную аттестацию. Не стесняйтесь придать большее значение гуманитарным наукам - исполнитель должен быть широкообразованным. 

8. В пункте «Опыт» перечислите работодателей, название должностей и даты в хронологическом порядке. 

Включите любую работу, имеющую отношение к вашей карьере, даже если она была временной. Покажите прогресс, которого вы достигли, переходя от работы к работе. В этом пункте вы можете перечислить свои самые важные достижения на работах, особенно те, которые вы можете выразить в числах, не надо помещать эти данные в раздел «Способности и достижения». 

Если у вас были периоды безработицы, не акцентируйте внимание на них, указывая точные даты (месяцы) каждой работы. 

9. В пункте «Способности и достижения» перечислите определенные, измеримые достижения, касающиеся вашей карьеры. 

Опишите свои достижения с помощью таких слов как «предназначенный, руководящий, покоряющий, упрощающий, устанавливающий». Подчеркните то, чего вы действительно достигли, а не то, для чего у вас есть потенциал. Вместо того чтобы сказать: «Я могу эффективно управлять бюджетом», скажите: «Снизил затраты до 10%, при этом повысил продуктивность на 15%». Перечислите достижения, ассоциируемые с каждой работой, указанной в пункте «Опыт». 

10. Если у вас есть печатные работы, включите их в раздел «Публикации и доклады». 

Коммуникативные навыки - дефицитны в мире бизнеса. На нанимателей произведут впечатление кандидаты, которые могут подтвердить их документами. 

11. Если вы против пункта «Рекомендации», не пишите «Если нужно, могу предоставить рекомендации». 

Предполагаемым работодателям не стоит говорить, что они могут у вас просить рекомендации. Если вы собираетесь перечислить имена, убедитесь, что у вас есть телефоны и почтовые адреса. Никогда не перечисляйте рекомендующих, не спросив сначала их согласия. «Вы не против того, чтобы дать мне положительную рекомендацию для работы в..?» Не включайте в список того, кто снабдит вас вялой похвалой. 

12. Напишите, по крайней мере, две автобиографии. Одну напишите, используя эти рекомендации, а вторую - нетрадиционную, чтобы она отразила ваш индивидуальный стиль. Поменяйте порядок категорий, будьте хвастливым, выберите яркие краски, напечатайте на старой машинке, включите неожиданную информацию или сделайте что-нибудь еще, что придет вам в голову. Используйте этот вариант только в том случае, когда инстинкт подскажет, что это привлечет внимание. Поэкспериментируйте с этим и попытайтесь получить обратную связь. Отредактируйте свои автобиографии для разного типа нанимателей из разных отраслей и из разных частей страны. 

13. Попросите двух человек отредактировать окончательный вариант. Не затрудняйте людей, которые не являются хорошими корректорами и тех, кто не хочет критиковать. Никогда не отправляйте автобиографию, в которой есть неточности, ошибки или чувствуется тон, который вам не нравится. 

14. Напишите сопроводительное письмо. Никогда не отправляйте автобиографию без короткого сопроводительного письма. Адресуйте его на имя человека, который, как вы надеетесь, прочтет его. Опишите, насколько вы заинтересованы в перемене работы и почему. Не пишите ничего негативного. Закончите письмо тем, что бы вы хотели получить от этого человека: «Я готов к беседе в любое для вас удобное время и надеюсь встретиться с вами». (С.Дип, Л.Сесмен, «Верный путь к успеху», М., Вече-Персей-Аст, 1995).

Как ты мог получить у предыдущего работодателя то, что может тебе пригодиться сейчас? Рекомендации и характеристики нужно писать самому – это нельзя доверить не заинтересованному человеку. Чтобы получить распечатку на фирменном бланке – оставь им дискету со своим текстом. Это позволит избежать редактуры со стороны слишком умной секретарши.

Трудоустройство напрямую всегда слабее, чем через рекомендателя. К тому же, при неудаче он будет вынужден вытянуть тебя. 

Один из трюков - оставь в резюме года полтора без указания рода деятельности. Объясни: «Я не имею права об этом говорить». Обычно расспросы на этом прекращаются и это производит ошеломляющий эффект. Паркинсон писал: «Ваше прошлое вырисовывается из мимолетных намеков, а вот деньги должны быть хоть частично реальными». Трудно сказать, к чему относится часть его фразы о деньгах, но очень выпуклое прошлое, в самом деле, легко вылепить из намеков.

Часто единственным, что можно использовать во время трудоустройства кроме резюме, является предлагаемая к заполнению анкета.

А вот приложением к анкете может быть, например, твоя книга. В одной из фирм, которая нанимала торговых агентов, один из пунктов фирменной анкеты предложил мне изложить мои взгляды на агентскую работу. Я написал: «Мои взгляды на это ремесло изложены в прилагаемой к анкете книге «Шпаргалка агента».

Имей хорошие часы. Это должна быть известная марка. Кстати, они должны еще и позволять незаметно контролировать время.

И вооружайся для будущего поиска работы: возьми у нынешнего собеседника все, что можно взять – рекламные материалы, визитки, удостоверения, фирменные бланки с оттиском печатей, страницы именных блокнотов, разработки, планы, инструкции, правила, тарифы, спиши на дискеты фирменные программы, все доступные базы данных, заголовки договоров, файлы с текстами и графикой. Только не попадись! Повтори эту же попытку и тогда, когда придет пора увольняться. И занимайся этим заранее. По крайней мере - не в последнюю неделю.

Улучшим твои шансы

С помощью таблицы «мозговой атаки» М.Смолла попытаемся подобрать тебе новые отмычки к удаче. Мои ответы на ее вопросы – импровиз и пример. Подумай над этими вопросами сам.

   1. Можно ли получить такой же результат, не используя ныне используемый продукт?


Т.е. как получить желанную работу, не используя в качестве товара самого себя? 

- Используй как товар влиятельного дядю.

- Используй в качестве товара свои достижения.

   2. Можно ли достичь тех же результатов, вообще не делая этой работы?


- Дай объявление о поиске работы в газету.

   3. Можно ли сделать продукт или работу более легкими?


- Не воспользоваться ли экспресс-техникой поиска и облегченной формой подачи себя? Это, может быть, позволит снять сливки. 

   4. Можно ли сделать что-либо для ускорения процесса?


- Автоматизировать, механизировать поиск.

   5. Можно ли сделать это более приятным?


- Искать работу в приятных беседах по ночным клубам.

   6. Можно ли найти не портящуюся или более прочную форму?


- Использовать свою молодость или принять моложавый вид.

   7. Можно ли сделать это более безопасным?


- Предварительно наводить справки о фирме.

   8. Можно ли сделать это более полезным?


- Совместить бродяжничество по фирмам в поисках работы с продажей чего-нибудь или с исследованиями.

   9. Можно ли это сделать более удобным?


- Вызывать работодателей на дом.

   10. Можно ли это сделать более чистым и аккуратным?


- Переделать свои презентационные материалы.

   11. Можно ли это сделать более надежным?


- Предлагать работодателю контракт, разработанный собственным адвокатом.

   12. Каким другим образом можно сделать это более эффективно?


- Нанять человека для поиска работы.

   13. Можно ли сделать это более дешевым?


- Тщательнее готовить список тех, на кого стоит тратить время.

   14. Можно ли сделать этот продукт более привлекательным и ярким на вид?


- Приодеться.


- Сделать из их собеседования свое шоу.

   15. Можно ли расширить сферу использования продукта, сделать его многоцелевым?


- Искать работу по совместительству.

   16. Можно ли приспособить его к чему-то другому?


- Не искать работу, а заняться сочинительством.

   17. Можно ли что-нибудь добавить в него, чтобы повысить его ценность?


- Прелагать взятки.


- Запастись сногсшибательными рекомендациями.

   18. Можно ли это соединить и развить вместе с другими изобретениями?


- Искать работу с напарником или своей бригадой.

   19. Можно ли сделать это более удобным в использовании или более портативным?


- Предлагать себя в качестве надомного сотрудника.


- Предлагать свой мобильный сервис.

   20. Можно ли улучшить способы распространения?


- Поискать работу через телекоммуникационные сети.

   21. Можно ли улучшить упаковку?


- Купить новый плащ.

   22. Что еще можно улучшить?


- Изучить гипноз.

Поиски работы можно вести и следующим образом. 

Ты приходишь в одну из фирм из твоего длинного «перспективного списка». Приходишь как клиент, как покупатель. То, что ты в итоге ничего не купишь, не содержит в себе криминала. Напротив, раз ты ищешь фирму, которой ты будешь полезен - значит, ты благодетель. 

Обрати внимание на их организацию работ. Поищи пробелы. Пробелы и недоработки есть у самой лучшей компании. Приди, гляди по сторонам и помни - ты просто обязан найти эти пробелы. Более того - ты должен придумать, как их восполнить. Точнее - как они могут быть восполнены с твоим участием или с иллюзией твоего участия.

В любой фирме есть серьезные проблемы:

- с поставками (срыв графиков, ненадежность поставщиков);

- со складированием (избыточные или недостаточные запасы, загроможденность проходов, сложность поиска и учета);

- с балансом контроля и автономности отделов  и отдельных специалистов;

- со свободными и теневыми деньгами;

- с обслуживанием клиентов;

- с послепродажным обслуживанием;

- с доставкой товаров и вообще с транспортной схемой;

- со злоупотреблениями персонала;

- со сбытом.

Не вздумай делиться своими наблюдениями с потенциальным работодателем. Просто скажи: «Я готов заниматься у вас тем-то и тем-то». 

- Я  готов попытаться расширить ваш рынок - у меня есть машина, и мне было бы нетрудно прошвырнуться с образцами ваших товаров по пригородам. 

- Я  готов разгрузить ваших приемщиц заказов - давайте предлагать клиентам мой телефон. Это будет выгодно для вас, потому что обслуживание заинтересованным лицом - всегда более высокого качества. 

- Я  готов заняться доставкой клиентам ваших счетов-фактур. 

В конце концов:

- Я  готов быть поваром в вашей артели. На первых порах - за стол и спецодежду. 

Не стоит претендовать даже на минимальную ставку. Лучше строить модель вашего бизнеса в выбранной фирме, исходя из получения комиссионных. Свое высокооплачиваемое место в этой фирме ты займешь через некоторое время - тогда, когда вживешься в нее. 

Я называю это трудоустройством «методом внедрения». Либо ты найдешь пустую штатную нишу, либо подведешь администрацию к ее учреждению, либо приучишь руководство к выгодам, получаемым с вложением твоего труда и, опять-таки, сможешь претендовать на штатную должность, разумеется - если это может быть выгодно для них и если ставка может быть для тебя предпочтительней комиссионных... 

Готовь к поискам работы детей.

Когда-нибудь тебе наверняка придется переживать по поводу того, как там сегодня прошли собеседование при устройстве на работу твои дети. А перед этим - в той или иной форме – тебе придется вести тяжелые беседы, пытаясь сориентировать чадо во взглядах на трудоустройство, на работу и вообще на нашу сложную жизнь. Если эти беседы для тебя еще не стали пройденным этапом, прислушайся к советам Харви Маккея: 

«Расскажите им об их первой работе. Не о той работе, за которую они взялись, чтобы отделаться от вас или чтобы заработать деньги на покупку автомобиля. Я имею в виду их первую настоящую работу. Они придут в восхищение оттого, что зарабатывают столько денег. Вы обязаны сказать им правду. Им переплачивают. 

Им переплачивают потому, что они почти ничего не знают из того, что имеет коммерческую ценность, и их надо еще обучать, и они должны приобрести некоторый опыт, прежде чем от них будет настоящая польза. «Что за глупости, - скажут они. - Я стою этих денег. Чего ради они станут нарочно мне переплачивать?» Ответ заключается в том, что они переплачивают вам в первые два года, а затем, как только вы научитесь вашему делу, они будут недоплачивать следующие двадцать лет, что они, разумеется, и сделают. Ни одна фирма не может делать деньги, если не будет платить своим сотрудникам меньше, чем берет за их труд с клиентов. 

«Так почему же тогда находятся люди, которые не уходят?» - могут они спросить. Да потому, что если вы сумеете продержаться следующие двадцать лет и занять высокое положение, благодаря которому вы будете участвовать в руководстве фирмой, вам снова будут переплачивать. 

Таков принцип функционирования современного капитализма. Вам переплачивают, пока вы проходите процесс обучения, вам недоплачивают, пока вы выполняете свою работу, но у вас имеется стимул для того, чтобы примириться с недоплатой, - у вас есть надежда вскарабкаться на самый верх, что даст вам возможность присматривать за теми, кто работает, и снова получать завышенную оплату в течение нескольких лет. Весь фокус в том, как свести к минимуму продолжительность этих «промежуточных лет». Для этого надо понять, что 

как только вы овладеете своим ремеслом,

пора думать о переходе или о повышении.

Если вы работаете на кого-то другого, то с того момента, как вы стали понимать, что именно вы делаете, вы начинаете зарабатывать деньги для этого человека, вместо того чтобы зарабатывать их для себя. Но если вы решили остаться, то вашим самым действенным оружием для борьбы с недоплатой является осознание своего невежества. Осознайте, что вы не знаете все обо всем. Вступите в единоборство с самим собой и заставьте себя приобретать новые знания при всякой возможности. 

Сделайте это - и вы сможете одолеть систему. Ваш работодатель не сможет просто наживаться на том, что вы выучили, потому что вы будете вынуждать этого работодателя платить вам за то, чтобы вы постоянно приобретали какие-то новые знания, нечто, имеющие коммерческую ценность, всякий раз, как вы приходите на работу. Кстати говоря, если вы усвоите такой метод, то весьма вероятно, что вы продвинетесь на самый верх гораздо быстрее, чем если бы заняли пассивную позицию и просто использовали то, что вы уже знаете. 

Вы должны непрерывно учиться, с тем, чтобы иметь возможность постоянно вести единоборство с самим собой и добавлять к своему репертуару несколько новых песен при всяком удобном случае. А если вы не будете так поступать, то останетесь позади. И эта истина справедлива независимо от того, являетесь ли вы работодателем или работаете по найму». 

Вот тот минимум напутствий, который ты должен дать своим детям накануне их вступления в самостоятельную трудовую жизнь. Если на этом рубеже находишься ты сам или если раньше ты хотел «проработать на одном месте до тех пор, пока тебя не отправят на пенсию, наградив золотыми часами» - подумай над этим. 

Подумай о трудоустройстве в качестве агента.

Кстати, то занятие, которое можно было бы таки называть вольной агентурой, благодаря своему универсализму дает совершенно ни с чем не сравнимые возможности постоянного профессионального роста. И помни, что твоя горизонтальная карьера непременно однажды окажется трамплином, но трамплином уже для прыжка вверх. 

Хотя невероятно трудно представить ситуацию, когда человек в большом городе не может найти никакую работу, но к блоку, посвященному борьбе с безработицей, все-таки можно добавить еще несколько слов. 

Представь себя на месте руководителя преуспевающего предприятия. Допустим, тебе понадобился коммивояжер, заместитель, руководитель рекламного отдела или иной специалист. Как ты будешь его искать? Станешь ли ты прибегать к помощи службы трудоустройства? Неужели ты не поведешь поиск через сеть личных связей или, на худой конец, путем объявления конкурса? У меня сложилось впечатление, что все службы трудоустройства появляются на свет лишь ради того, чтобы одни бездельники могли оправдывать свое иждивенчество мифической помощью бездельникам другим... 

Всегда - да, всегда! - можно найти работу, прошвырнувшись по: 

- страховым компаниям; 

- рекламным агентствам; 

- уличным лоткам и киоскам; 

- редакциям хороших газет (там обычно рады распространителям). 

Ни в одном из этих мест ты не получишь даже обещаний по поводу какого-либо оклада, но зато получишь товар или информацию о товаре, сбыт которых позволит тебе стать на ноги. 

При поступлении на какие-либо курсы всегда проверяй - даст ли тебе полученный диплом работу. Города переполнены объявлениями о приеме на учебу на специальности: 

- машинопись; 

- работа на компьютере; 

- массажист; 

- бухгалтер; 

- рекламный агент.

Но - специалистами первых трех специальностей города переполнены так же, как и объявлениями об их обучении. А бухгалтера без стажа на работу не возьмет никто. Следовательно, учиться этим специальностям в состоянии безработицы можно лишь при уверенности в трудоустройстве. Что касается профессии рекламного агента - то обещаемое трудоустройство, как правило, предполагает внештатную работу с комиссионной системой оплаты труда. 

Никогда не бери на временной работе авансы. Особенно - если их предлагают как-то слишком уж радушно. 

Никогда не отправляйся на заработки слишком далеко, в незнакомые места и не оставив дома у родных суммы, которая равна удвоенной стоимости проезда к месту твоего следования и расходам на ее пересылку телеграфом (удвоенной - в том случае, если вы отправляетесь в путь за счет работодателя, ибо вас вряд ли отпустят без возвращения этого долга). 

Твои сезонные и «датские» (приуроченные к какой-либо дате) коммерческие туры: косметика - перед 8 марта; вентиляторы и кондиционеры - в конце весны; шоколад, страховые полисы и елочные игрушки - перед Новым годом. Этим можно заниматься, в самом деле, временно. Но - весьма прибыльно.

Никогда не начинай работу с торговли вразнос слишком дорогими товарами. Во-первых, у тебя могут просто отобрать товар, и ты получишь проблему с возвратом его стоимости, а во-вторых, такая торговля реже дает быструю отдачу. И, разумеется, всегда делай предварительный маркетинговый анализ - что за товар, каковы конкурирующие аналоги, насыщенность рынка товаром и его продавцами, насколько велик спрос, каков уровень цены и т.д. 

Что и кому продавать?

Есть одна очень теплая работа - продавать крестьянам. Фермерам. Что продавать? Да какая разница! Вспомни мошенника  Энди Таккера из бессмертных рассказов О’Генри: «Фермеры всегда были для меня чем-то вроде запасного фонда. Всякий раз, бывало, чуть дела у меня пошатнутся, я иду на перекресток, зацепляю фермера крючком за подтяжку, выкладываю ему механическим голосом программу моей плутни, бегло просматриваю его имущество, отдаю назад ключ, оселок и бумаги, имеющие цену для него одного, и спокойно удаляюсь прочь, не задавая никаких вопросов» (О'Генри, Рассказы, М., "Моск.рабочий", 1957).

Крутись!

Поиск.

Построй прогноз интересов работодателей в избранной тобой отрасли. Каковы их цели? Каковы их задачи? Какова их ориентация в отношениях с персоналом? Каковы их стратегия и тактика? 

Ф.Котлер так пишет об этом этапе поиска: 

«Изучите рынок рабочих мест и оцените его возможности.

Не спеша проанализируйте особенности интересующих вас отраслей и фирм: перспективы роста, тенденции прибыльности, шансы на продвижение по службе, уровень зарплаты, особенности исходных должностей для новичков, частоту и длительность необходимых служебных разъездов и т.п.» (Котлер Ф., «Основы маpкетинга», М .,"Пpогpесс",1992).

Черт его знает, чем тебе доведется заниматься. Но пусть под рукой будет реестр некоторых видов частного бизнеса, составленный А.С.Солопом:

«...секретарь на дому;

рекламный и коммерческий агент;

поездки по стране (в другие страны) с целью купли-продажи товаров;

мелкая торговля по почте;

садово-огородные работы;

ремонтно-строительные работы;

справочные бюро;

бюро объявлений;

почта в собственном доме;

бытовые услуги (мытье окон, стирка и глажка белья, уборка квартир, подъездов, улиц);

доставка продуктов, лекарств населению;

мотокурьер;

репетиторство;

составление сборника лучших сочинений, решение задач по математике, физике, химии и т.д.;

служба проката (инструмента, детских велосипедов, игрушек);

частный детский сад;

частный склад;

домашняя гостиница;

домашнее кафе;

маклер по обмену жилой площади;

художественное ателье на дому;

автосервис;

частное издательское дело;

организация викторин;

заочные курсы (бухгалтеров, массажистов, секретарей-машинисток);

организация труда и отдыха населения;

частная библиотека;

машбюро на дому;

ксерокопирование на дому;

частный извоз с помощью своего авто;

частный пляж;

изготовление печатей, бизнес-атрибутики;

частная автостоянка, велостоянка, мотостоянка;

частные школы, магазины, бани, рынки;

фотоуслуги (улица, детские сады, школы, торжества, на дому);

организация азартных игр;

частный видеозал (кафе, вокзал, аэропорт);

услуги по охране автомашин;

производство жареных кукурузных, картофельных хлопьев, сахарной ваты;

видео- и звукозапись;

организация службы знакомств;

выдача денег в долг под высокий процент;

уборка территории после строительства, реализация отходов кирпичного производства;

кролиководство, звероводство (ондатры, норки, нутрии), свиноводство, цветоводство (гвоздики, розы), разведение породистых кошек и собак;

выпуск значков (популярных людей, сувениры, созвездия зодиака);

врачебная практика;

сбор и обработка шкур животных у населения, организаций, сдача в швейные фирмы;

швейная фирма;

ритуальные услуги (похороны, венки, ленты, оркестр);

сбор лекарственных трав;

крестьянское хозяйство (лук, подсолнух);

ремонт квартир, детских яслей, садиков, школ;

экскурсионное бюро (гид для рыболовов);

точильные услуги (ножи, маникюрные инструменты, ножницы);

вязание одежды (свитера, шарфы, детская одежда);

выращивание раков для ресторанов;

резьба по дереву (ложки, игрушки, статуэтки);

выращивание грибов;

производство сгущеного молока;

выращивание женьшеня;

программирование на ЭВМ;

перевод текстов с иностранных языков;

внедрение собственных конструкторских разработок в производство по договорам с фирмами;

изготовление полуфабрикатов, узлов, запчастей по заказу фирм;

ветеринарное обслуживание;

зубопротезное обслуживание;

изготовление ключей;

производство стройматериалов;

производство одноразовой посуды;

операции с ценной недвижимостью;

организация шоу;

вырезки из газет и рассылка их клиентам;

обучение танцам;

телефонный пересказ любой серии телесериала”( А.С.Солоп, Тайны бизнеса, Киев, УФИМБ, 1997).

А.Гостюшин предлагает следующие рекомендации по технике поиска работы:

«Безработица - одна из тех экстремальных ситуаций, которая чаще всего прячется от статистики как прямая причина гибели человека. Но по косвенным данным опасность безработицы для жизни можно высчитать. Например, в США при повышении уровня безработицы на один процент возрастает число самоубийств на 4,1 %, увеличение числа заключенных - на 5,7 % и случаев убийств - на 4 % (исследование Университета им. Дж. Гопкинса). Это значит, что для конкретного человека, потерявшего работу (его «уровень безработицы» вырос на 100 %), жизнь становится опаснее примерно в 14 раз даже по трем факторам риска (а безработица влияет еще и на рост психических и обычных заболеваний и т.д.). 

Итак, от безработицы надо уходить, не раздумывая, и для поиска информации о вакансиях у вас есть несколько каналов. Ими всегда надо пользоваться одновременно: 

1. Биржи труда (государственные и частные). Для начала обратитесь в центр занятости своего района: это экономия времени, близость вероятных мест работы. Кроме того, если вы увольняетесь по сокращению штатов, необходимо в двухнедельный срок обратиться туда, чтобы потом получать пособие по безработице. Здесь вы можете бесплатно проконсультироваться с юристом, социальным работником, устроиться на учебу, найти временную или вторую работу. 

Кстати, на временное трудоустройство есть смысл согласиться, даже если вы вот-вот можете получить постоянную должность. Это и приработок, и новый опыт, новые люди, а значит - и новые возможности. Однако поиски постоянной работы нужно продолжать. 

Вы можете обратиться и на частные биржи труда: пусть ваши данные будут в разных информационных банках. Только не платите деньги, потому что все услуги по трудоустройству должны оказываться бесплатно. 

2. Объявления в газетах и журналах, специальных бюллетенях; реклама на радио и ТВ, на улице (городская и у проходных предприятий). Для работы с печатной рекламой лучше всего выделить специальное время в своем режиме дня или недели: во-первых, так будет меньше уходить времени, во-вторых, вы убережете себя от частого заблуждения - прочитав несколько газет, считать, что вы искали работу. Искать работу можно только по плану, и отмечать все сделанное надо на бумаге. 

Профессиональные издания, местные газеты, рекламные объявления стоят денег, поэтому лучше работать с ними в читальном зале ближайшей библиотеки. Со временем в информационном потоке вы научитесь распознавать рекламу мошенников и прожектеров. Но с самого начала даже не отвечайте на предложения (обычно очень заманчивые) некоего субъекта немедленно найти работу за небольшую сумму - никакой помощи не будет. 

3. Сообщения знакомых, коллег, друзей, бывших сослуживцев, соседей. До бирж труда доходит обычно не больше половины сведений о вакансиях. Чтобы узнать о второй половине, возьмите свои старые записные книжки и внимательно просмотрите их, выписывая на отдельный листок телефоны всех, кто вам может пригодиться. 

Вам предстоит обзвонить знакомых, построив беседу так, чтобы они не только ответили вам, есть или нет у них на примете свободное рабочее место. Главное, чтобы они запомнили о вашей просьбе (поэтому стоит через некоторое время о себе напомнить) и при информации о вакансиях сразу вспомнили о вас. Если они попросят помощи у своих знакомых, круг поиска расширится в геометрической прогрессии. 

4. Информация по каналам профессиональных и общественных организаций. Комитет женщин проводит ярмарку вакансий, профсоюз собирает свой отраслевой банк данных, общественный фонд организует курсы переподготовки офицеров запаса... Если этим специально не заниматься, вы можете так и не узнать, что где-то есть организация, готовая помочь именно вам. 

5. Отделы кадров предприятий и учреждений, различных организаций, служб, расположенных в удобном для вас районе. Визиты и деловые переговоры надо объединять в группы (по принципу «один день - один район"). Самые неожиданные предприятия, расположенные в вашем районе, могут нуждаться в вашей профессии. 

6. Ответы из различных источников на ваши запросы и объявления в газетах. Активное поведение на рынке труда включает и такое умение - правильно составлять объявления и письма. «Зацепить» читателя (работодателя) - загадочное искусство, и овладеть им можно, только серьезно анализируя удачные объявления других и полагаясь на опыт специалистов. 

Несколько слов о технике поиска работы. Самое главное здесь - систематичность, настойчивость и учет. Если вы не будете отмечать в специальной тетради встречи, телефонные звонки, работу с объявлениями, вы никогда не узнаете, действительно ли вы ищете работу или просто несколько раз обратились в два-три места. Записанное легче поддается контролю и исправлению - вот в чем дело. Кроме того, у вас появится законное ощущение выполненной программы. 

Важно знать о психологических трудностях поиска работы. Запретите себе думать, что вы «навязываетесь», «продаетесь» и т.д. 

Среди самых важных вещей, которые надо помнить о безработице, есть опасность уныния и отчаяния. Часто они приходят из-за беспорядочных действий, отсутствия распорядка дня, неумения найти поддержку у других людей. А еще - из-за инфантильности и неумения постоять за себя... Во многих случаях человек совершенно не виноват в состоянии, в которое его погрузили обстоятельства. Но возможность исправить эту экстремальную ситуацию у него есть. Правда, лишь при одном условии - действовать» (А.В.Гостюшин, «Энциклопедия экстремальных ситуаций», М., "Зеркало", 1994). 

Помни - картотека при поиске работы не только облегчит выбор и поможет оценить интенсивность и верность направления твоих усилий. Она еще и очертит «белые пятна». Она даст резерв-задел для поисков в будущем – после того, как ты уволишься с найденного места.

Твоя картотека может храниться в каталожных ящиках. И она вполне может поместиться в карманчике блокнота типа «бизнес-организатор». Это могут быть и записи в электронной книжке, и в обычной записной. Накапливай информацию: названия фирм, их сотрудники, все имена, телефоны, адреса. Когда-нибудь это сослужит отличную службу.

Всегда был люд оседлый и люд, склонный к кочевьям. Кочевники уходили из загаженных внутренних областей государства и осваивали, покоряли Пограничье. Где-то оно было Дальним Востоком, где-то Диким Западом, где-то – работой на стыке дисциплин и наук.

Есть два типа занятий  - в зависимости от вашего места в «географии» фирмы.

Первое – центральные зоны. Нет, место руководства не там. В глухих центральных областях работает производственный персонал. Там доходы – только зарплата. Там контакты – только внутрифирменные. Там маневр – только в количестве произведенных за восемь часов болтов, в количестве написанных за день строк, в количестве собранной редьки.

Все иначе – на Пограничье. Пограничье – это закупки, сбыт и прочие связи с внешним миром.

На Пограничье кроме зарплаты есть сторонний доход и левые выгоды. Там контакты во всех направлениях – внутрь (вниз и вверх), наружу и очень далеко наружу. Там – абсолютная свобода маневра. Кстати, по последней причине у служащих Пограничья и зарплата повыше – чтобы не сбежали на более хлебное место, ведь это для них так легко.

На Пограничье работают снабженцы, сбытовики, кадровики, руководство, транспортники, манипуляторы информацией.

На Пограничье работают преимущественно люди синтетических профессий. Все учебные заведения готовят к работе в центральной зоне. И только некоторые особы, получая смежные профессии и овладевая полезными сторонними навыками, выбиваются на Пограничье.

Там, на Пограничье, конкуренция со стороны коллег по профессии значительно ниже. На тебя не давит собрат конструктор, в затылок не дышит молодой перспективный бухгалтер, на пятки не наступает ищущий и динамичный агроном.

Ищи, мой читатель, работу на Пограничье!

Остерегайся мест, на которых с тобой конкурируют студенты. Здесь избыток трудовых ресурсов и ставки занижены.

Ты никогда не встретишь объявлений с приглашением на хорошую работу с высоким заработком. Такие места расходятся гораздо раньше того момента, когда есть смысл искать человека через газеты.

Каждое газетное объявление – это своеобразное предупреждение. За сладким приглашением ищи фразы о том, что:

- тут есть подводные камни;

- зарплата на самом деле гораздо ниже уровня предъявляемых требований:

- тут справится только исключительно талантливый человек:

- это работа для тех, кто совсем не боится риска, и т.д.

Поэтому искать работу стоит не там, где тебе должен кто-то понравиться, а там, где ты должен кому-то понравиться. Это дает возможность НЕ ПОПАСТЬ к мошенникам, а БЫТЬ мошенником.

И не надо стеснительно колупать пальцем штукатурку стены! На самом деле ты не мошенник, ты никогда не дурачишь работодателя. Ты просто защищаешь благосостояние своей семьи.

Пусть тебя не введет в заблуждение и подчеркнутая откровенность вербовщика в описании ожидающих тебя проблем. Часто это делают для того, чтобы через пару месяцев твоих неудачных попыток заработать на хлеб иметь право заявить:

- Парень! Да разве мы тебя не предупреждали о трудностях? Так какие могут быть претензии? Ты просто не умеешь работать. А бездельникам в нашем деле места нет! Уходи.

Не забудь узнать у конкурентов их мнение о той фирме, к которой ты присматриваешься. Это делается очень просто. Набираешь телефонный номер конкурента и, позвонив, расспрашиваешь так, как будто хочешь сделать покупку. Потом делишься сомнением – а не стоит ли, мол, купить у ваших конкурентов?.. После этого получение компромата почти гарантировано.

Помни - нет такой работы или образования, которые нельзя получить, даже не желая вносить назначенную ими плату за трудоустройство. Не спеши раскошеливаться. Лучше подойти еще раз – с идеей относительно того, как внедриться в избранную фирму бесплатно. 

Как внештатный сотрудник ты можешь попробовать продавать их товар на особых условиях.

Во-первых, образцы можно получить для выдуманной вербовки. Способы получить работу посулом привести других – вполне партизанский прием.

Во-вторых, в использовании для продаж своих мифических потрясающих связей с какой-нибудь сильной фигурой.

В-третьих, и без товара можно попытаться продавать и получить достаточно верное представление о спросе и о перспективах успеха.

Если тебе действительно нужны знания, а не диплом, можно эффективно использовать общение с состоявшимися слушателями, таки заплатившими деньги и посещающими занятия.

Иногда возможна кооперация – вы в складчину платите за одного, ходите на занятие по очереди и делитесь друг с другом конспектами и полученными знаниями. Аналогичная кооперация возможна при групповом поиске работы.

Разведка.

Студент Украинского государственного морского технического университета С.Матусевич в своем реферате «Внешняя Разведка США» написал: «Испокон веков слово «разведчик» было окружено почитанием и глубоким уважением, а слово «шпион» произносилось с презрением и отвращением. В толковом словаре Владимира Даля: «Шпион - соглядатай, лазутчик, скрытый разведчик и переносчик... Шпионить - соглядать, лазутничать; подсматривать, подслушивать, выведывать, что у одной стороны, и передавать противной; служить лазутчиком...» Но Владимир Иванович Даль допускает, что «шпионство в военное время считается дозволенным»...

У тебя, партизан, все времена - военные.  Ты ведешь разведку в интересах своего выживания. Поэтому спокойно копируй опыт лучших шпионских служб.

По примеру ЦРУ учреди свой «оперативный директорат» – для «решения задачи  по  добыванию информации  силами  агентурной  разведки, организации и проведения тайных операций и осуществления контрразведывательного обеспечения агентурной деятельности».

Есть двенадцать вопросов, которые желательно задать, прежде чем дать согласие на работу: 

«1. По каким причинам люди сами покидают компанию? Если вы хотите услышать правду, не задавайте этот вопрос тому, кто вербует вас. 

2. Каков стиль управления руководства? По возможности задайте этот вопрос всем. Вы получите много соображений по этому поводу. Соберите все данные, чтобы составить общую картину. 

3. Какие самые важные ценности компании? Внимательно прочитайте ее литературу. Сравните прибыль этой компании с прибылью других в этой области. Как конкуренты оценивают эту компанию? 

4. Чем больше всего гордится компания? О чем больше всего беспокоится?

5. Что выделяет эту компанию среди ее конкурентов? Отвечают ли вашим интересам эти особенности? 

6. Если все сложится хорошо, на что я могу рассчитывать через три года? через пять лет? Когда решите, что ответили себе на этот вопрос, поинтересуйтесь, как идут дела у других служащих. 

7. Каким образом компания награждает за личные достижения? Попытайтесь найти несколько конкретных примеров. 

8. Как относятся к служащим в трудные времена? Как относятся к увольнению из-за отсутствия работы? 

9. Происходит ли перемещение кадров между этой компанией и ее главным конкурентом? Имеются ли списки стремящихся попасть в компанию или уйти из нее? 

10. Какую власть имеет ваш предполагаемый босс? Босс без влияния - это помеха эффективной работе и карьере. 

11. Насколько ценится в компании индивидуальная работа? Обратите внимание на размещение внутренних ресурсов компании. 

12. Что эта компания делает для повышения квалификации своих служащих? Существует ли возможность для обучения? Будут ли вас готовить к тому, чтобы вы взяли на себя в будущем ответственность и власть?» (С.Дип, Л.Сесмен, «Верный путь к успеху [1600 советов менеджерам]», М., Вече-Персей-Аст, 1995).

Избавляйся от шаблонов. Даже если ты уже ведешь разведку, и цель ее – трудоустройство, то это вовсе не значит, что ты не можешь сменить направление приложения сил и угол атаки. На стадии разведки вполне можно реализовать внедрение-прикосновение даже просто для приобретения товара по себестоимости или с большой скидкой. Это, кстати, один из способов делать выгодные покупки. Ты делаешь вид, что решил работать на фирму. Следовательно, ты получаешь право на продажу товаров фирмы и получаешь за это комиссионные. Иногда ты также получаешь право предоставить покупателю особую агентскую скидку. И если ты чувствуешь, что тут не заработать, то здесь стоит, по крайней мере, сделать те покупки, которые в другом месте оставили бы тебя и без скидок, и без комиссионных.

На стадии разведки при поисках работы ключевую роль играет информация. Не будь простаком – не позволяй тебя обманывать пирамидам многоуровневого маркетинга, но используй их. В дистрибьюторских сетях можно получить информацию о приемах продаж, о рынке, о конкурентах, клиентах и, разумеется, о товаре. Всем этим в соответствии с контрактом с тобой обязан поделиться так называемый спонсор.

Ты уже признал важность сбора информации. Не забывай использовать ее на будущих собеседованиях для спровоцированной отстройки фирмы от мошенников. Как это делается? Тут сработают вопросы типа: «Вы ведь не такие?», «Ведь у вас не так, как в фирме N?» и так далее. Эти ходы заставляют представителя фирмы раскрыться больше, чем им было задумано. Аналогично (провокационными вопросами) – осуществляется и зондирование, и относительно достоверная проверка честности нанимателя.

Ты уже нормально воспринимаешь мою терминологию? Тебя ведь не смутило слово «провокация»? Конечно же – нет! Ты уже готов согласиться не только с тем, что «провокация – мать революции», но и неплохой инструмент партизана деловых джунглей.

Кстати отстройка при трудоустройстве необходима и тебе. Покажи, чем ты выгодно отличаешься от всех возможных претендентов на эту работу.

Что при трудоустройстве можно взять от персонала фирмы и как завязать продуктивные контакты?

Скажи охраннику: “Хрен тут уследишь за всеми! Да?” И после того, как вы обсудите преимущества и недостатки 9-миллиметрового РР, ты уже будешь кое-что знать о фирме и ее руководстве.

Скажи уборщице: “Вот ведь натаптывают тут каждый день, да?” И она выложит все. И обо всех!

Скажи секретарю, кивнув в спину уходящему посетителю: “Иногда попадаются странные люди, да?” И ваша последующая беседа пойдет в более выигрышном ключе.

Скажи вербовщику: “Вас, наверное, уже замучили все визитеры?..” И тебя будут вербовать не так, как всех остальных.

Интересные подсказки разведчику и соискателю работы ты найдешь в книге «Основы эффективных продаж» Майкла Макгали («София», Киев, 1997):

«Начинайте сразу с как можно более высокого уровня. Если необходимо, обращайтесь непосредственно в офис президента компании. Скорее всего, вас отошлют в подчиненные подразделения. Однако там вы сможете с гордостью сказать: «Господин Робертс из президентского офиса посоветовал мне обратиться прямо к вам» Гораздо лучше начать с более высокого уровня и быть отосланным на более низкий, чем начинать с низкого уровня и оказаться запертым в такой позиции, из которой вы не найдете прямого контакта с нужным вам человеком».

И еще от Макгали:

«Когда вы пытаетесь поступить на работу, отдел кадров склонен рассматривать свои первые шаги как «отбрасывание квадратных затычек», что облегчает затем поиск «круглых затычек» для «круглых дыр». Если вы во всех отношениях «круглая затычка», - для вас все это очень хорошо. Однако если ваша форма хоть немного отличается от круглой (например, если вы привносите что-нибудь уникальное), то вам лучше избежать процесса сортировки и прямо отправиться на то место, где ваши уникальные возможности будут распознаны и признаны».

Проникай сквозь приемную, задавая секретарю вопросы, превышающие его полномочия. Как советует Майкл Макгали: «Задайте секретарю или служащему системы отсева вопросы, на которые он не сможет ответить. Вопросы должны соответствовать причине вашего разговора с руководителем, но с небольшой толикой технических деталей – так, чтобы секретарь был вынужден соединить вас с боссом».

Бывает так - фирма набирает персонал. Решение об этом часто принимают до того, как найдется человек, который будет этим персоналом управлять. И отнюдь не каждый сотрудник фирмы рвется на эту амбразура – у каждого из них достаточно теплое место. Поэтому часто сработает твоя претензия на еще не занятое место. Если не в роли директора агентского бюро, то пусть хотя бы в роли старшего агента.

Залетай свежим ветром в будни их мрачной берлоги, освежай их привычный серый уклад. И – возьми за это гонорар.

Не забывай сентенцию Паркинсона: «Важную роль играет слово «честность», особенно часто употребляемое жуликами». Вслушайся – не слишком ли часто оно звучит в устах собеседников? А сам чаще произноси это слово на публике.

Повтори самому себе контрольный вопрос: нужны ли им твои продажи? Если нет, то, значит, ставка на что-то другое. Возможно на то, что ты будешь их дармовым рекламоносителем.

И снова вернись к попытке прогноза полноты реализации своих целей и задач применительно к конкретной фирме. И еще раз задумайся - что и как тут можно взять?

Что ты должен стараться узнать о тех людях, от которых зависит твое трудоустройство и с которыми тебе предстоит работать? Пусть ориентиром для тебя будет стандартное досье, используемое в настоящей разведке (Р.Ронин, «Своя разведка», Минск, «Харвест», 1998):

Досье персональное

Персонографические данные и факты из жизни

К блокам данных добавлена информация о том, где эти сведения можно получить и чем они могут быть полезны. 

1. Фамилия, имя, отчество

· Где: личные документы, деловые и персональные бумаги, почта, контакторы...

· Зачем: ориентирование в национальности, родственниках и предках, представление о претенциозности и взглядах родителей, содействие при контактах...

Параллельные имена, клички, прозвища, псевдонимы и их использование

(когда, где, почему, степень их скрываемости...)

· Где: письма, личные бумаги, телефонные и обычные разговоры, контакторы

· Зачем: для определенного воздействия (поразить осведомленностью, запугать...), для исходного контакта (пароль-подтверждение...), в ходе выявления контакторов...

Дата рождения, знак зодиака, возраст

(по имеющемуся паспорту, фактически, степень скрываемости, причины...)

· Где: личные документа, учетные карточки (на работе, в домоуправлении, паспортном столе, военкомате, больнице, библиотеке, институте, партъячейке...); контакторы, подарки и поздравления

· Зачем: вероятные взгляды (консерватизм старости, романтизм юности, рационализм зрелости...), мотивации (секс, карьера, желание покоя...), физиологические возможности организма (физическая сила, обоняние, слух, память, выносливость...), время оптимального воздействия (биоритмика...), повод для сближения (визит, поздравление, подарок...).

Место рождения

(страна, населенный пункт, климат, причины...)

· Где: личные документы и учетные карточки, контакторы, сам...

· Зачем: представления о некоторых особенностях личности (сексуальности, агрессивности, склонности к определенным болезням...), повод для сближения (земляки...), поиск жизненных перипетий...

Национальность 

(по имеющемуся паспорту, фактически, степень скрываемости, причина, чувство общности...)

· Где: личные документы, учетные карточки, контакторы, «экстерьер», сам...

· Зачем: представление о некоторых особенностях личности (и возможных мотивациях) (конформизм, предприимчивость, «дикость»... чувство элитарности, локальная враждебность...), для задействования объекта и манипуляции...

Родители

(ФИО, даты, адрес, фамилии до брака, микросреда, занятия, степень близости, авторитетность...)

· Где: личные документы (свидетельство о рождении), лично дело (автобиография), домовые книги, учетные карточки (военкомат, вуз), различные анкеты, контакторы, сам...

· Зачем: понимание определенных особенностей личности (воспитание) средство воздействия на объект (шантаж, влияние...), источники информации.

Семейность

(состав, с кем живет, дата свадьба, национальность жены (мужа), краткие данные членов семьи, взаимоотношения, тон общения (авторитарность, равноправие...), общая атмосфера...).

· Где: личные документы и бумаги, письма, учетные карточки, контакторы (родственники, знакомые, родители, соседи...), перехваченные разговоры, наблюдения, сам...

· Зачем: средства для воздействия на объект (шантаж, завуалированное влияние...), выявление мотиваций (сексуальная неудовлетворенность, любовь к детям...), точные источники информации, некие возможности для сближения (посредники)...

Родственные связи и знакомства

(бывшие жены и любовницы, не живущие вместе дети, друзья детства, коллеги по работе, знакомые по увлечению, «нужные знакомые», родственники с той и другой стороны..., их ФИО, адреса, телефоны, возраст, образование, занятия, степень и причина близости...).

· Где: перехваченные письма и разговоры, наблюдение, контакторы, личные упоминания, частные бумаги (записные книжки, старые письма и открытки, обрывки записей и номера телефонов на различных носителях...)

· Зачем: новые источники информации, понимание некоторых мотиваций, факторы воздействия (через них, через угрозу им...), средства выхода на объект и возможности сближения с ним, в ходе поисков объекта, ложный след при нейтрализации...

Партийность и религиозность

(членство, активность, искренность, уровень притязаний и авторитетность, «смена лошадок» и причины этого, отношение к другим партиям и их лидерам...).

· Где: личные документы и учетные карточки, отловленные разговоры и случайные наблюдения, контактеры и сам, слухи и пресса...

· Зачем: понимание некоторых мотиваций и черт характера (идеализм, карьеризм, национализм...), средства для воздействия (шантажирование дискредитацией, подавление авторитетом...), некие возможности для сближения, повод для задействования в игре, ложный след при нейтрализации...

Образование и специальность по образованию

(что, где, когда, с кем, отношение к этому, подлинность диплома, работал ли по этой специальности, почему нет, хочет ли работать...)

· Где: личные дела, учетные карточки (военкомат, паспортный стол...), трудовая книжка, контакторы, слухи и сплетни, сам...

· Зачем: представление о возможностях карьеры и типичных взглядах на жизнь, выход на вероятных контакторов (сокурсники, преподаватели...), для использования их как информаторов или средств сближения, выявление покровителей, поводы для привлечения к игре...

Учеба в настоящее время

(где, как, зачем, какое время, с кем).

· Где: личные дела, контакторы, слухи, сам...

· Зачем: понимание некоторых установок и черт характера, некие возможности для сближения, обоснованность для подключения к игре, подбирание моментов для конкретных акций...

Знание языков

(какие, как, где, степень скрываемости или гордости).

· Где: личные дела (анкета, автобиография), места прежнего жительства, учетные карточки библиотек, получаемая и приобретаемая пресса, наблюдение, контактеры, сам...

· Зачем: какие возможности для сближения (деловое предложение, содействие в изучении...), неплохая зацепка для привлечения к игре...

Профессия, место работы, служебные обязанности

(в настоящее время, в прошлом, сколько работал, когда ушел, причины ухода (официальные и реальные), отношения с коллегами, уровень профессионализма, связана ли работа с полученным образованием, отношение к работе, график работы, уровень допуска, номера рабочих телефонов, адрес...)

· Где: личные дела, учетные карточки, трудовая книжка, контактеры (родственники, знакомые, коллеги по работе...), слухи, наблюдение, сам...

· Зачем: понимание некоторых мотиваций, черт характера, взглядов на жизнь, устремлений, уязвимостей; выявление контакторов для получения информации (коллеги по работе), выявление путей сближения, средства для воздействия, некие возможности для устранения, поводы для привлечения к игре, ложный след при нейтрализации...

Перспективы карьеры

(профессионализм, личностные качества, чья-то поддержка...)

· Где: контакторы (коллеги по работе и учебе, родственники, старые знакомые, близкие приятели, эксперты), слухи, тщательный анализ деятельности и личности.

· Зачем: средства для воздействия на объект, хорошие возможности для сближения, ложный след при нейтрализации...

Переломные этапы в биографии

(когда, почему, как повлияли..)

· Где: личное дело (автобиография), трудовая книжка (послужной список), персональные документы (прописки в паспорте, штампы в военном билете...), собственные архивы (старые письма, фотографии...) контакторы, слухи, сам...

· Зачем: понимание некоторых черт характера, уязвимости...

Щекотливые моменты биографии

(когда, что, участники, последствия, афишируемость в свое время, кто еще знает, кто “не должен знать”, уровень скрываемости...)

· Где: тайное прослушивание телефонных и обычных разговоров, перехват писем, изучение прессы, слухи, проникновение с обыском (наудачу), мнение контакторов, изучение белых пятен в автобиографии и трудовой книжке, ловкое выявление на допросе...

· Зачем: средства сильного воздействия, вариант нейтрализации...

Здоровье и болезни

(когда, где, не хроник ли, состоят ли на учете, соответствует ли возрасту, где и у кого лечится, отношение к нетрадиционной медицине...)

· Где: медицинские карты, контакторы, сам, внешний вид, лечащий врач.

· Зачем: представление о чертах характера, средства воздействия, некие возможности сближения (общность, новые лекарства, лучшее лечение, связи с модными врачами и целителями), путь для “тихой” нейтрализации...

Места жительства

(сейчас, в прошлом, причины смены, живет ли там, где прописан, а если нет – то где, мотивы этого, места временного обитания (друзья, родственники, снимаемые квартиры...).

· Где: личные документы, учетные карточки, паспортный стол, контакторы, сам, АТС (по номеру телефона), отслеживание...

· Зачем: средства воздействия (локальный террор...), учет в игре (появление возле...), возможности для сближения (выгул собак...), учет при нейтрализации (тип нападения...), поиск при необходимости...

Бытовые условия и их оценка

(количество комнат, метраж, тип квартиры, сколько человек живет (по документам и фактически), кому принадлежит, как досталась, обстановка и удобства, престижность и обжитость района...).

· Где: учетные карточки ЖЭК, домовые книги, контакторы (соседи, знакомые, работники коммунальных служб и сервиса, дети...), сам, аналогия (стандартность квартир...), засланный визитер.

· Зачем: понимание отдельных черт характера (обстановка) и мотивации (расположение), помощь в проникании в помещение с разными целями (изъять или подложить что-либо, установить “жучок”, нейтрализовать человека).

Наличие дачи

(район, участок, тип строения, соседи, куплена или построена, на какие средства, кто и когда пользуется, у кого ключи, как добираются...)

· Где: отдел регистрации, контакторы, сам, отслеживание...

· Зачем: учет в игре, облегчение контроля, повод для знакомства, вариант нейтрализации...

Материальные условия

(зарплата, наследство, побочные источники дохода, сколько и когда получает, сколько и кому должен, у кого обычно берет в долг...)

· Где: расчетный отдел, контакторы, сам, отслеживание...

· Зачем: понимание возможных мотиваций (добывание денег, желание скрыть реалии и контакты...), средство для воздействия на объект (шантаж, подкуп...).

Обладание автомашиной

(тип, номер, место регистрации (город), на кого оформлена, кто и как водит, кто пользуется, когда куплена, сколько заплачено, откуда деньги, есть ли трудности с ремонтом и запчастями, где стоит, есть ли гараж, проверена ли на угон, тип сигнализации, подвозит ли других...)

· Где: контакторы (родственники и знакомые, работники автосервиса)... отслеживание, ГАИ, сам...

· Зачем: средство давления, облегчение визуального контроля, учет в игре, некие возможности для сближения, вариант нейтрализации...

Телефон

(номера домашнего, служебного и в местах, где часто бывает, тип (кнопочный, дисковый, сотовый, радио-...), наличие АОНа, “анти-АОНа” и “анти-анти-АОНа”, доступ к месту нахождения).

· Где: контакторы (друзья, родственники и знакомые, работники сервиса, коллеги по работе и увлечениям, засланный визитер...), сам, контроль на линии, АТС...

· Зачем: для сугубо анонимного общения, при установлении приборов прослушивания, для прессинга знанием, в техниках нейтрализации...

Разное

(вероятное участие в особых мероприятиях, правительственные награды, место воинской службы, воинское звание и профессия, связи с криминалами, обладание собакой и компьютером, детали поездок за границу...)

II. Особенности личности

Знание физических качеств  облегчает взаимодействие с объектом, намекает на его предрасположенности (к болезням, боли, активности...), уточняет варианты использования... Тщательное ознакомление с функциональными качествами попросту неоценимо для установления реакции объекта на сообщение или событие (изменение походки, голоса, речи...). Общие нюансы обеспечивают оптимальное понимание объекта и высвечивают психоинтеллектуальный раздел, на основе которого выстраивается «психологический портрет» индивида – источник сведений для оттачивания беспроигрышных схем вербовки, манипулирования, физической или деловой нейтрализации...).

А. Физические особенности

1. Рост (низкий – средний [167-175] – высокий).

2. Телосложение (атлетическое, коренастое, среднее, слабое, рыхлое).

3. Вес или упитанность (малая, средняя, большая).

4. Глаза (цвет, размер, дефекты, особенности).

5. Волосы (цвет, тип, облысение, особенности).

6. Зубы (размер, цвет, наличие дефектов, тип искусственных...).

7. Особые приметы (непропорциональность отдельных частей тела, шрамы и татуировки, характерные мозоли, неестественный цвет кожи).

Б. Функциональные особенности

1. Походка (темп, движения рук, особенности).

2. Жестикуляция (интенсивность, направление жестов, особенности).

3. Мимика (богатство, бедность, рисованность, конкретика).

4. Улыбка (поводы, способствующие появлению, впечатление, особенности).

5. Голос (тембр, сила, чистота, особенности).

6. Речь (темп, акцент, жаргон, мат, особенности).

7. Динамика кожи (изменение цвета, потливость...).

В. Общие особенности

1. Жизненные привычки.

Уважаемая музыка и литература, обожаемые напитки и кушанья, тип используемых сигарет, доминирующее настроение, режим сна, читаемые газеты и журналы, темы разговора, способы траты свободного времени, излюбленные маршруты, наиболее посещаемые места, избегаемые места, предпочитаемая одежда, обычная прическа, ношение бороды и усов, использование глазных линз и очков, носимые украшения, тип людей, с которыми предпочитает встречаться, проведение отпуска.

2. Взгляды и их устойчивость.

Политические, моральные, житейские, эстетические, ...; разнятся ли высказывания в официальной обстановке и личном кругу...

Отношение к происходящим событиям.

Безразличное, ироничное, экстремистское...

Национализм.

Скрывание национальности, превознесение своей нации, соблюдение национальных традиций, отношение к другим национальностям...

Отношение к родным и близким.

Степень привязанности, частота и тип контактов...

Отношение к себе.

Требовательность, попустительство, ироничность, мнение о себе (адекватное, повышенное, низкое)...

Возможности.

Внешние: по причине делового положения, знакомств, родственных связей... и внутренние: в силу личностных качеств, образования, тренировки...

Увлечения, с учетом их профессионализма и притягательности.

Женщины, алкоголь, кухня, деньги, путешествия, спорт, коллекционирование, порнография, музыка, театр, телевизор, компьютер, христианство, язычество, восточные религии, азиатское военное искусство, нетрадиционная медицина, оккультизм, история, астрология, йога, охота, собаки, шахматы, азартные игры, автомобиль, радиолюбительство, народные промыслы...

Всевозможные умения.

Водить машину, чинить машину, пилотировать самолет, ремонтировать телевизор, драться, стрелять, плавать, соблазнять женщин, класть печи, ориентироваться на местности...

Странности.

Вера в приметы, особые ритуалы, необычность в манерах, одежде, прическе...

Отношение к разным аспектам жизни.

К женщинам, алкоголю, деньгам, приключениям, литературе и искусству, моде, торговле, материальной выгоде, проституции, гомосексуализму, наркомании, терроризму, ценам, акциям, приватизации, религии, партиям, политическим деятелям...

Мотивации и иерархия.

Потребность в безопасности и понимании, любовь к детям, сексуальная неудовлетворенность...

Слабости и уязвимости.

Внутренние: слабости характера, физические недостатки, некоторые привычки, «мелкие» радости и пороки, сильные привязанности... и внешние: щекотливые моменты биографии, тщательно скрываемые аспекты личной и деловой жизни...

Затруднения.

Денежные, сексуальные, информационные...

Честолюбивые замыслы.

Стремление к деловой или политической карьере, тайной или явной власти, всяческой известности...

Враждебность.

К человеку, организации, стране, нации, образу мыслей, определенному поведению...

Неудачи.

Семейные, профессиональные, деловые, любовные, престижные...

Методы действий.

Словом, делом, прямой атакой, хитростью, компромиссом, чужими руками...

Поведение в пьяном виде.

Контролируемость, слезливость, добродушие, агрессивность...

Поведение в экстремальной ситуации.

«Бросается в бой», убегает, выжидает, замирает...

Поведение в группе.

Стремление к лидерству, подчинению, анархии, равноправию, изолированности...

Эмоциональное реагирование.

Речевое поведение, уровень скрываемости чувств, характерные для определенной эмоции жесты и психофизические реакции...

Сексуальные нюансы.

Степень мотивации, отклонения от нормы, контролируемость, привычки...

Г. Психологические и интеллектуальные качества

Оценку конкретных качеств целесообразно проводить по пятибалльной шкале: очень высокая («ОВ»), высокая («В»), средняя («С»), низкая («Н»), очень низкая («ОН»). В случае полярного варианта лучше ориентироваться на один из полюсов.

1. Мышление (конкретное – абстрактное).

2. Эрудиция (общая и частная).

3. Интеллект (догматичность – гибкость).

4. Способность к анализу – верхоглядство.

5. Сообразительность – тупость.

6. Проницательность – поверхностность.

7. Критичность мышления – легковерие.

8. Практичность – фантазийность.

9. Консерватизм – новаторство.

10. Рискованность –нерешительность.

11. Уступчивость – агрессивность.

12. Одержимость – пассивность.

13. Стремление к лидерству – подчиняемость.

14. Приспособленчество – независимость.

15. Маневренность – прямолинейность.

16. Легковерие – подозрительность.

17. Любознательность – безразличие.

18. Внушаемость – способность преодолеть внушение.

19. Совестливость –практичность.

20. Принципиальность – конформность.

21. Снисходительность – требовательность.

22. Альтруизм – эгоизм.

23. Вера в себя – вера в обстоятельства.

24. Открытость (экстравертность) – замкнутость (интравертность).

25. Склонность хитрить – бесхитростность.

26. Хладнокровие (как в опасности, так и в ожидании) – импульсивность.

27. Сдержанность (в поступках, разговорах, выдаче информации...) – распущенность.

28. Уверенность в своих силах – беспомощность.

29. Жестокость – мягкость (доброта).

30. Храбрость – трусливость.

31. Отношение к угрозе (ярость – безразличие – страх).

32. Работоспособность в стрессовой ситуации.

33. Переносимость боли и стрессовых ситуаций.

34. Быстрота реагирования (на внезапное изменение темы разговора, на отдельные действия...).

35. Эмоциональная уступчивость.

36. Сила и длительность эмоций.

37. Способность долго скрывать свои чувства.

38. Уровень притязаний.

39. Наблюдательность.

40. Обязательность.

41. Тревожность.

42. Лживость.

43. Мстительность.

44. Чувство благодарности.

45. Тщеславие.

46. Сексуальность».

Если ты все это узнал о своем боссе – твоя карьера обеспечена!

Собеседование.

На этапе собеседования тебе помогут советы Ф.Котлера. И изредка вспоминай его рекомендации:

«Добейтесь интервью. 

Подготовка. 

1. Со стороны интервьюеров будьте готовы ко всему. 

2. Потренируйтесь с кем-либо из друзей. Пусть он вас покритикует. 

3. Задайте интервьюеру как минимум пять вопросов, на которые нелегко найти ответ в изданиях фирмы. 

4. Продумайте возможные вопросы интервьюера и заранее подготовьте свои ответы. 

5. Избегайте интервью, следующих «впритык» друг за другом, поскольку они могут оказаться изматывающими. 

6. Приходите на интервью одетым скорее консервативно, нежели остро модно. 

7. Планируйте визит так, чтобы прийти минут на десять пораньше и собраться с мыслями перед началом интервью. Проверьте, есть ли ваша фамилия в списках интервьюируемых, запомните фамилию интервьюера и номер комнаты. 

8. Повторите основные моменты, на которых вы хотите остановиться. 

Во время интервью. 

1. Здороваясь с интервьюером, твердо пожмите ему руку. Представьтесь в той же форме, в какой представился интервьюер. Постарайтесь произвести благоприятное первое впечатление. 

2. Сохраняйте выдержку. Держитесь непринужденно. Время от времени улыбайтесь. Во время всего интервью сохраняйте оптимистический настрой. 

3. Обязательно смотрите интервьюеру в глаза, держитесь прямо, говорите четко и ясно. Не стискивайте руки, не теребите украшения, волосы и т.п. Садитесь на стул поудобнее. Не курите, даже если вам предложат. 

4. Имейте при себе несколько дополнительных экземпляров краткой справки. 

5. Четко заучите рассказ о себе. Изложите свои коммерческие доводы. Отвечайте на вопросы, не уклоняясь. Избегайте односложных ответов, но и не будьте слишком многословны. 

6. В течение большей части беседы предоставьте интервьюеру держать инициативу, но и не оставайтесь пассивным. Найдите подходящую возможность повернуть разговор на проблемы, которые вы хотели бы изложить интервьюеру. 

7. Заключительная часть интервью - самое удобное время для изложения вашего самого существенного довода или постановки актуального для вас вопроса, чтобы закончить беседу на высокой ноте. 

8. Не бойтесь выступать «зачинщиком» окончания интервью. Можно, к примеру, сказать: «Я очень заинтересован в этом месте, и мне очень понравилась наша беседа». 

После интервью.

 1. Возвратившись после интервью, запишите его основные моменты. Не забудьте записать, кто должен дать вам ответ и когда следует ожидать решения. 

2. Проанализируйте все аспекты интервью. 

3. Пошлите благодарственное письмо, упомянув в нем о каких-то дополнительных моментах и своей готовности предоставить более подробную информацию. 

4. Не получив ответа в течение оговоренного срока, напишите или позвоните интервьюеру, чтобы узнать о положении дел» (Котлер Ф., «Основы маpкетинга», М., "Пpогpесс",1992). 

Звоня по объявлению о найме, скажи: «Очаруйте меня!». Для того чтобы перехватить инициативу. И для того, чтобы не услышать их коронное - «Докажи, что мы без тебя не обойдемся!» Нечто подобное есть смысл повторить и во время собеседования. 

Старайся все-таки интервьюировать работодателей по телефону. Это экономит время и силы.

Не доверяй безличностным контактам. Резюме, отправленное по факсу, лишено твоего личного обаяния. Анкета, заполняемая и уходящая от тебя в отрыве от сотрудника фирмы, принимающего решения, - лишена самых эффективных коммуникативных инструментов. Выходи на человека.

Среди соискателей работы есть особые категории бедолаг, которым никогда не суждено получить хорошую работу. Условно я назвал бы их «бродячими психологами» и «теми, кто с идеями». Эти определения расшифровать трудно. Попытайся воспринять их смысл на интуитивном уровне. И попробуй быть не похожим на них.

Сам понимаешь, что, упоминая о своей скромности, не стоит ее демонстрировать и, тем более, доказывать.

Не нужно жаловаться новому работодателю на подлость прежнего. Прежде всего, чтобы он не заподозрил, что ты столь же выпукло сможешь рассказывать и о нем.

Не тушуйся от респектабельности сотрудника фирмы, который ведет собеседование с тобой. Он в этом кресле только потому, что может обманывать таких как ты. И еще потому, что кому-то удобен.

Между прочим, если тот, кто ведет собеседование, кажется тебе беспричинно угрюмым, не лишне на всякий случай предположить его непохмеленность. Это для тебя сегодняшний день – праздник и событие. Для него это – такой же будничный день, как и другие. И накануне угрюмый собеседник вполне мог позволить себе расслабиться. Войди в его состояние и делай поправку на плачевность этого состояния. Может быть, уместно под каким-то предлогом отложить беседу и подойти завтра.

Я уже советовал: пытайся выдерживать свое русло и  не роняй марку строчкой в трудовой о твоей работе дворником. Подчеркиваю - не упоминай этого и устно во время собеседования. Не проговорись!

Мне часто приходилось сталкиваться с сильным искусом. Я часто встречал людей, способных настолько заманчиво рассказать о той работе, которую они мне предлагали, что удержаться от согласия было не очень легко.

В таких ситуациях есть только один безотказный контр-прием.

В ответ на «красивые картины» из твоего цветущего будущего – прямо спроси о том, что из перечисленного есть сегодня у вербовщика. Выверни его карманы!

Бывают собеседники-«вампиры». В твоей ситуации им может быть человек, которому просто скучно. И если это так, то даже если ты будешь петь соловьем, это не решит твоей главной задачи. Да, ты скрасишь его досуг, но – и только.

Иногда при трудоустройстве полезно использовать «клонов». 

Во-первых, в целях разведки.  Свой человек, который прощупает фирму и пройдет собеседование накануне твоего визита, сможет посоветовать тебе много полезных приемов. Ты сможешь избежать ошибок, которые непременно допустил бы, если бы отправился на собеседование без клон-разведки.

Во-вторых, клоны бывают полезны как фон. В этом случае их нужно запускать непосредственно перед собой и внимательно следить за тем, чтобы между вами не вклинился твой настоящий конкурент. Разумеется, поведение и облик клона при этом должны быть таковы, чтобы ты на его фоне выглядел предельно выигрышно.

Имей в виду, особенно при завоевании руководящего поста, что боссы привыкли различать людей, пришедших пешком и приехавших на авто. Между прочим, автомобиль, пейджер или мобильный телефон можно взять напрокат. И использовать как декорации.

Да, демонстрация обеспеченности иногда необходима. Мне приходилось наблюдать за собеседованиями, на которых работодатель нисколько не стеснялся напрямую спрашивать о том, что из дорогих вещей было последней покупкой претендента на работу. Наверное, в таких случаях нужно спокойно признаваться, что только на прошлой неделе вы купили подержанный автомобиль. Например, двухлетний «линкольн».

Вопросы, касающиеся благосостояния кандидата, могут быть обусловлены многими причинами. Вот две.

Во-первых, если ты зажиточен, то не будешь слишком нагло воровать у хозяина.

Во-вторых, если ты давно не делал дорогих покупок, значит, нуждаешься давно и работу ищешь тоже давно. Человек, который долго ищет работу, всегда имеет какой-то скрытый изъян. В этом на собеседовании не признаются, а вопрос о покупках позволяет заглянуть в твой тайник.

Ну а в-третьих, это один из тех вопросов, которые трудно «держать». И в ответе характер претендента раскрывается достаточно полно.

Под собеседованием обычно почему-то подразумевают процедуру обмена: на свои вопросы работодатель получает ответы потенциального сотрудника. Обратную ситуацию соискатели рабочего места почему-то не моделируют. Хотя многие книги, посвященные технике поиска работы, в главах, посвященных прохождению собеседования, уделяют вопросам соискателя работы достаточное внимание. 

Какую бы схему вопросов соискателя ты ни принял, учти одну широко распространенную ошибку твоих предшественников. Те, кто проводит собеседование, видели всякое, то есть – они к твоим вопросам готовы. Их не нужно готовить и расшаркиваться, объясняя, почему тебе взбрело в голову спросить о такой глупости. Не ломай ответ работодателя своими суетливыми пояснениями к вопросу. Если ты ляпнул-таки глупость, смирись. Если спросил дельное – дай собеседнику высказаться без твоих подсказок.

Задав вопрос, помни о следующем. Ты наверняка спросил о чем-то важном, может быть – о чем-то решающем для твоего трудоустройства. Значит, тебе нужно услышать в ответ не то, что услышать хочется, а то, что отражает реальную ситуацию на фирме. Поэтому не давай работодателю возможности по твоим комментариям построить ответ, который тебе «подойдет». Пусть отвечает вслепую. Но сам - следи за подсказками неопытного переговорщика.

Перешагивая порог новой фирмы, помни – ты входишь в обитель клана, который еще незнаком тебе. Но ты знаешь – этот клан жив в частности и из-за того, что обладает достаточной враждебностью ко всему, что его окружает. В том числе – и к тебе. За всем их радушием есть лишь одно, в чем эта враждебность отражается с самых первых минут разговора. Это – язык.

Чем более замкнут и чем более сосредоточен на себе, замкнут в себе клан – тем сильнее отличается от общеупотребительного языка их сленг, жаргон, профессионально-терминологическое лингво. Проявляй осторожность в кругах со сложным словарем и языком – люди этих кругов настроены к чужакам враждебно.

Кроме языка и состава словаря учитывай в собеседнике: пол, национальность, вероисповедание, политическую и жизненную ориентацию, его ближайшие и дальние цели, теневые интересы, его связи, покровителей, положение – рабочее, социальное, профессиональное, уровень образованности и обеспеченности, состояние здоровья и психическую стабильность, и все прочие пункты из приведенного выше досье.

Во французском Иностранном легионе существует понятие «дух Чичероне». У местечка под таким названием солдаты легиона якобы впервые продемонстрировали в пику расхожему мнению о меркантильности наемников потрясающий командный дух. Уже на стадии трудоустройства можно с воодушевлением поддерживать разговоры работодателя об их фирменном «духе Чичероне». При этом вовсе не обязательно позволять себе этим духом пропитаться.

В продолжение принципов карнегианства заставь работодателя признать, что ему нужны люди именно такие как ты. Этого будет достаточно для того, чтобы даже самый тупой босс догадался, что именно ты для него незаменим.

- Вам ведь нужны те, кто готов работать сверхурочно? Парни, которые не задают лишних вопросов и умеют держать зык за зубами, всегда были в цене, не правда ли? В конце концов, главное вовсе не деньги, а удовольствие работать на такого типа как ты...

Медуза холодна и скользка. Представь себе ощущения купальщика, прикоснувшегося к этому очаровательному существу. Соприкосновение с тобой и твоим очарованием должно воодушевлять. Об этой способности хорошо написал Энкельман Николаус Б. («Преуспевать с радостью», М., «Интерэксперт»,1993): 

«Только то пламя, которое горит, может зажечь других. Для этого требуется три компонента: мотиватор, мотив и те, кого мотивируют. Но не бывает мотивации без большой цели. Чтобы воодушевить людей, прежде всего вы сами должны быть тем человеком, который верит как в себя, так и в стоящие перед ним и перед его сотрудниками цели. Только тогда вы можете передать и укрепить эту веру в других. Вы можете испытывать огромные трудности и проблемы, но до тех пор, пока вы верите во все, предпринимаемое вами, и в свое будущее, с вами ничего не может случиться. 

1. Воодушевление дает возможность обрести веру и убеждение. 

2. Воодушевление побуждает человека к действиям. 

3. Воодушевление помогает вам достичь своих целей. 

4. Воодушевление преобразует негативные моменты в позитивные. 

5. Воодушевление привлекает к вам окружающих. 

6. Вслушивайтесь в речь собеседника с воодушевлением. 

7. Воодушевление - это тот ключ, который открывает все двери. 

8. Воодушевление лишает приказ жестокости. 

9. Воодушевление - способ воздействовать на других людей, не доминируя над ними. 

10. Воодушевление ведет к тому, что вы раскрываете свои карты. 

11. Способность вдохновлять - это тот лазерный луч, который заставляет светиться положительные аргументы. 

12. Посредством воодушевления вы можете придать мыслям и чувствам других то направление, которое вас устраивает. 

13. Воодушевление пробуждает воодушевление и уверенность. 

14. Воодушевление заинтересовывает и пленяет людей. 

15. Воодушевление не допускает скуки. 

16. Воодушевление - это средство внушить другим, что вы хотите им помочь. 

17. Воодушевленный человек не проводит никаких сравнений. 

18. Воодушевление придает вам блеск. 

19. Воодушевление - это признак того, что вы не ведете двойную игру. 

20. Кто умеет воодушевлять других, может отказаться от принуждения”. 

Подумай об эмоциональной настройке накануне дня собеседования. Мне хорошо помогает насвистывание известного марша:

«Я вранці рано

У партизани

Піду з боївкою УНСО...”

А сейчас еще один абзац о воодушевлении.

Тот, кому доводится попасть в тюрьму, в милицию или в рабство, очень скоро научается не показывать надсмотрщикам приподнятое состояние духа. Ибо это чревато увеличением нормы выработки, усилением прессинга – до тех пор, пока твоя бодрость не перестанет раздражать охраняющих тебя гоблинов. И многие меняют тактику выживания. Но мне не приходилось встречать людей, понимающих, что воодушевление просто необходимо демонстрировать друзьям. Плач в жилетку приятелей окружает тебя их общей аурой соболезнований. Подчеркнутое воодушевление даже в случае безработицы скорее подтолкнет друзей к мысли о том, что именно тебе стоит дать рекомендацию к их влиятельным знакомым – твоим потенциальным работодателям. 

И на этом покончим с воодушевлением, поскольку о нем можно написать отдельную книгу, что я сделаю как-нибудь позже.

Кстати, люди не любят больных. Но жалеют нищих. 

Обязательно постарайся предоставить работодателю такое виденье своей будущей работы, которое соответствует ЕГО взглядам и планам в отношении тебя. В этом без предварительной разведки не обойтись. 

Трезво оценивай наживку, которую тебе предлагают проглотить.

Если при трудоустройстве работодатель апеллирует к нематериальным мотивам – здоровье, безопасность, профессиональное удовлетворение – значит, тебя хотят купить подешевле.

Если апеллируют к твоему корыстолюбию – тебя уже купили. И очень дешево. Корыстолюбие – всегда самый выигрышный козырь торговца работой.

Чувство противоречия непреодолимо – независимо от силы личности, вступившей с тобою в контакт. Именно на нем основывается одна игра, в которую можно сыграть с работодателем - игра с формированием его контр-мнения. Я ему честно говорю: “Я человек ядовитый”. Он кивает, но думает: “Шутник. И рубаха-парень”.

В ходе разговора естественно уделять внимание смыслу слов и сути фраз. При этом главное не перестараться. Объясняю.

Насколько серьезно ты относишься к чтению этой книги? 

Не активизировал ли я этим вопросом твое внимание? Если да, то до этого оно было обострено отнюдь не до предела. Понимаешь, к чему я клоню?

В большинстве случаев твои собеседники относятся к беседе если не халатно, то, по крайней мере, обыденно. Если ты не дашь повода собеседнику насторожиться, то его речи обыденными и останутся – не выверенными, не просчитанными, со случайными словами и образами. Пока он говорит на обыденном уровне, работа над слогом и словом практически отсутствует. Поэтому смысл найденных им слов не есть ключевым, а суть его фраз – обща. Главное из того, что он хотел бы тебе сообщить остается за рамкой разговора. И настрой беседы при этом гораздо важнее содержания всего, что произнесено.

Вчувствуйся в его речь. 

Но этого мало.

Плавное течение его монологов оборвется, если сказанное будет уходить в пустоту. К нему должно возвращаться эхо.

Поэтому будь не только слушателем, но и резонатором. Отрази его настроение и продемонстрируй лояльность «зеркала».

Гипнотизируй. 

Используй возможности богатого и образного языка.

Твое воздействие на собеседника должно быть таковым, чтобы он поверил – ты таков и с другими. Если ты можешь произвести впечатление на работодателя – он поверит, что ты сможешь производить впечатление и на покупателей, клиентов, партнеров. Не стесняйся подтолкнуть его к этому выводу.

Во время трудоустройства выгодно отодвигание ответа на вопрос о желаемой зарплате с подчеркнутым интересом к самой фирме. Эффект аналогичен тому, как клиенты искусных продавцов, всучивших им в руки товар, уже не могут выпустить его из рук. Сегодня товар ты. Дай почувствовать тебя как состоявшееся отличное приобретение. Минуты – и вот к тебе уже привыкли, тебя уже успели оценить, уже примерили то платье «голого короля», которое ты сшил им из ткани своего шоу.

Но выгодно подать себя – это еще не верх искусства шитья платьев для голых королей. Настоящий «индпошив» - это показать, насколько твои таланты и навыки полезны именно здесь, в королевстве именно этого короля. Заметь: следует демонстрировать не то, сколь легко адаптировать твой опыт к специфике конкретной фирме. Лучше сразу говорить о том, что ты всю жизнь готовил себя именно для этой фирмы.

Продемонстрируй потенциальному работодателю, насколько ты:

а) надежен;

б) оперативен;

в) насколько ты владеешь технической и товарной информацией;

г) покажи свою «систему скидок»;

д) посули «послепродажное» и «авансовое» обслуживание;

е) проиллюстрируй масштабность своих знаний;

ж) объясни простоту контакта с тобой;

з) дай свои гарантии (придумай их).

Хороший маркер выполняет свою роль – выделяет в тексте что-то самое важное. Но по ошибке воспользовавшись несмываемым маркером для работы с белой доской, ты навсегда испортишь хорошую вещь – удалить веселый зеленый след с белого пластика очень трудно.

Одним ярким словом можно решить беседу, можно выиграть спор. Но не менее сочным словом можно навсегда и испортить впечатление о себе – как актом блевания в общественном месте. Видишь - я не боюсь испортить твое мнение о себе, но попробуй-ка произнести нечто этакое во время важного собеседования!..

Покажи работодателю комфортность атмосферы его фирмы. На тебя начнет работать контраст – ведь из любого босса его подчиненные выуживают фирменные улучшения, и ты на их фоне наберешь дополнительные очки.

Конечно, не спорь с работодателем ни о чем. И лучше – не только во время собеседования при трудоустройстве, но и потом. Кроме – рассчитанных показушных споров. Но их задача – иная.

Процедура собеседования – это не вспышка трудоустройства, не миг. Это процесс, который имеет свою стратегию и тактику, который растянут во времени. Для решения стратегических и тактических задач трудоустройства фактор времени имеет колоссальную роль. Борись за время! Его можно выиграть, используя и простейшие трюки:

а) повторение вопроса – «То есть вас интересует, часто ли и много ли я пью?»;

б) лирические отступления - «Это интересный вопрос! И вот почему...»

Более искушенные претенденты кроме резюме всегда имеют на руках дополнительные материалы, в которых на несколько минут можно утопить любого визави – «Обратите внимание вот на эту статью...» или «На этой гистограмме отражен скачок продаж в итоге моей рекламной компании"»

Есть множество пособий, посвященных чтению невербальных сигналов собеседника и чтению глазодвигательных реакций. Меня всегда интересовало, почему даже те, кто прослушал специальные курсы по этим хитроумным предметам, не использует их в практике переговоров. Первым ответом на мои расспросы всегда был ответ:

- Переговоры всегда настолько динамичны, что на анализ этих нюансов просто не хватает времени.

Но всегда после обсуждения и моделирования переговоров я получал от обескураженных собеседников признание:

- Да, переговоры действительно не настолько динамичны, чтобы нельзя было уследить за глазами, мимикой, жестами. Знаешь, наверное, мне это делать просто  лень.

У тебя тоже есть возможность благополучно потратить несколько сот долларов на изучение языка тела и глаз, а потом ... предать приобретенные навыки забвению.

Кстати, знание языка тела дает не только возможность пассивного прочтения собеседника. Он дает активные и иногда даже до агрессивности жесткие приемы подавления оппонента. Ярчайшим примером этому служит трюк с профилактикой властного рукопожатия. 

Ты знаешь этих самодовольных типов, которые привыкли протягивать для рукопожатия свою вялую кисть ладонью вниз – надменно, по-барски. Не нужно ему выкручивать руки. Всего лишь один шаг в правую сторону в обход диктатора переводит ваши встретившиеся руки в партнерское положение. Это всегда происходит незаметно для оппонента, но задает дальнейший беседе равный, партнерский характер.

Кроме властного рукопожатия, способного превратить тебя в жалкого просителя, у твоего противника есть целый арсенал. Об этом оружии можно долго рассказывать. Например, о коварных низких креслах. Они замаскированы камуфляжем роскошной кожи или дорогого велюра, но, приняв тебя в свое логово, эта ловушка заставит глядеть на хозяина кабинета снизу вверх.

Я не буду рассказывать о прочих ловушках. Причина нежелания одна – я хочу, чтобы ты не готовился сражаться с низким кожаным креслом. Я хочу, чтобы ты привык расценивать как оружие босса любой предмет в его кабинете. Его оружие – бронзовые канделябры, портрет за спиной кресла, настольная лампа, жалюзи, ковер с глубоким ворсом, ручка двери и вторая дверь, блестящий чернильный прибор и рамка с фотографией какой-то породистой лярвы на рабочем столе. Вокруг тебя – сплошные ловушки!

Канделябры – это давящая тебя роскошь. Портрет – прессинг авторитета. Лампа и жалюзи слепят не хозяина кабинета, а только тебя. Ковер – укор за оставленные вмятины-следы. Ручка двери норовит зацепить за полу пиджака, а вторая дверь – для того, чтобы было труднее с ними обеими справиться. Чернильный прибор, ощетинясь перьевыми ручками, не позволяет протянуть собеседнику бумаги напрямик. Рамка с фото незнакомки внушает тебе: «Расслабься, он тоже человек!..» 

Кроме ловушек в кабинете твоего противника есть и «ключи» - ключи к противнику. Это - бронзовые канделябры, портрет за спиной кресла, настольная лампа, жалюзи, ковер с глубоким ворсом, ручка двери и вторая дверь, блестящий чернильный прибор и рамка с фотографией на рабочем столе.

Канделябры – это его слабость к роскоши. Портрет – за спиной – конформизм. Лампа жалуется на то, что он работает вечерами, а жалюзи дадут тебе возможность пожаловаться на них и пересесть так, чтобы выйти из конфронтационной, «барьерной» позиции... Ключи на его столе, на стенах его кабинета, на полу и на подоконниках – каждый из них кричит тебе о какой-то черте их хозяина, и твои знания благодаря наблюдениям пополняются с каждой секундой пребывания на этом «чужом поле».  Даже если его стол стерильно чист – это тоже ключ, это сигнал... – сам догадайся о чем!

Надеюсь, что ты не забыл о том, что собеседование с боссом начинается с контакта с его секретарем. Чтобы подчеркнуть важность этого факта, сделаю одно рискованное признание. Когда мне доводилось проводить собеседования с лавиной претендентов, рвущихся ко мне после удачного газетного объявления о наборе персонала, я грешил – доверял отбор будущих сотрудников секретарю. 

Мне нужны были хорошие продавцы. Мне было важно, чтобы это были приятные люди. И я просил:

- Лена, пропускай ко мне только тех, кто тебе нравится.

- А как с остальными?

- Пусть оставляют номер телефона – мы им «обязательно перезвоним»...

Старайся понравиться секретарям!

А вот о чем, как ни странно, знает отнюдь не каждый директор: работу получают не те, кто будет хорошо работать. Ее получают те, кто умеет ее получать.

Одно дело – успешно устроиться на работу, другое – работать. Трудоустройство – это особая профессия. На спор (при хорошей ставке) я могу устроиться куда угодно. Но я никогда не стану спорить, что смогу удержаться на завоеванном месте больше трех месяцев.

По поводу хитрых фирменных анкет. Ты уже знаешь, что с помощью анкетирования из тебя можно извлечь имена и телефоны серьезных и состоятельных людей, для чего достаточно включить в анкету пункт «Рекомендатели». Столь же легко получить имена твоих друзей, на которых тут тоже смогут покататься. Но и с другими пунктами некоторых анкет следует быть осторожным. Далеко не всегда следует доверчиво вписывать адрес родителей жены. Часто лучше избирательно подойти к изложению всех перипетий рабочего и жизненного пути. Короче – думай, что можно доверить этим ловкачам! Излишняя откровенность иногда выходит боком.

Журналисты умеют с потрясающей виртуозностью разговорить собеседника. Задень больную струну, и босс расскажет тебе всю историю своего бизнеса и проводит тебя из своего кабинета со словами – «Мы вас берем. И вы, кстати, замечательный собеседник!» Помни, что журналисты, задавая раскрывающие вопросы, часто блефуют, умело пользуются чутьем, интуицией, и – знают толк в разведке. Помогает также способность перевоплощаться - почаще мысленно ставь себя на место принимающего решения собеседника.

Еще один трюк. Кое-где, желая найти человека на постоянное место, побаиваются – «а не слишком ли сложно будет от этого парня избавиться?» В таком месте поможет, если назовешь себя «специалистом на такой-то срок»...

Карта конфронтации
Во время собеседования, а также до и после него, то есть на всем продолжении разработки той или иной фирме тебе может пригодиться изобретение Джона Роберта Паркинсона – его «Карта конфронтации». Уместно ли использовать для изучения потенциального работодателя карту еще несостоявшейся конфронтации? Конечно, уместно! Ведь ты партизан и к этой конфронтации ведут все твои партизанские тропы! 

«Наблюдение.

Следите за началом конфронтации, наблюдайте за поведением своего противника:

   - Была ли неожиданной «проблема» или причина конфронтации?

   - Когда она началась?

   - Как началась?

   - Кто ее начал?

   - Она преднамеренна или случайна?

   - Может быть, это лишь недоразумение?

   - Очень ли существенна разница во взглядах?

   - Возможны ли долгосрочные последствия конфронтации?

   - Кто участники игры?

   - Кто ваш противник?

   - Что вы о нем знаете?

   положение в учреждении?

   возможности?

   статус?

   влияние?

   - Что за человек ваш противник?

   властный?

   отзывчивый?

   восприимчивый к чужому мнению?

   несговорчивый?

   чуткий?

   стремящийся помочь?

   буквоед?

   Примечания: ...

Размышление.

   Ваша цель?

   - Что вам нужно, чтобы выиграть?

   срочные меры?

   долгосрочное изменение поведения?

   изменение образа действий?

   небольшое изменение в тактике?

   единичное действие или противодействие?

   - Что нужно, чтобы выиграл ваш противник?

   сломить ваше сопротивление?

   срочные меры?

   долгосрочное изменение поведения?

   небольшое изменение вашей точки зрения?

   единичный компромисс?

   - Вы в состоянии обеспечить условия для победы?

   - Как скоро вам необходимо начать действовать?

   - В чем выразится ваша победа?

   - Сможете ли вы выдержать условия конфронтации, пока не добьетесь желаемого?

   - Какие предложения вы готовы принять?

   - Что для вас главное?

   - Как соотносится то, что необходимо вам, с тем, чего вы хотите?

   - Готовы ли вы пойти на соглашение с вашим противником?

- Будете ли вы - следует ли вам - требовать встречи с более высокопоставленным лицом?

   - С кем? Его должность?

   - Чем вы обоснуете это требование?

   - Что вы сможете узнать об этом человеке до того, как потребуется следующая встреча с ним?

   -  Смотрит ли он на вещи так же, как и вы?

   - Почему вы так думаете?

   Примечания: ...

Планирование.

   Как можно использовать в своих целях некоторые факторы, определяемые людьми и обстоятельствами?

   - Что вам необходимо подготовить к конфронтации?

   изучить?

   оценить «среду обитания» противника?

   - Встреча должна состояться в офисе?

   в чьем?

   почему?

   - Что вы знаете о «среде обитания» противника?

   - Встреча должна быть на нейтральной территории?

   что это за место?

   ресторан?

   офис друга, ваша квартира и т.п.?

   - Какая обстановка предпочтительней и удобней для вас?

   деловая?

   светская?

   почему?

   - Как вы предпочли бы начать конфронтацию?

   договориться по телефону о времени и месте встречи?

   договориться по переписке о времени и месте встречи?

   - Где и как вы можете получить нужные сведения?

   из собственного опыта?

   по переписке?

   изучая материалы в библиотеке?

   изучая публикации корпорации или учреждения?

   из личных контактов?

   деловых?

   светских?

   - Кто может рассказать вам о противнике?

   регистратор?

   секретарь?

   коллеги?

   сотрудники информационного агентства?

   другие?

   - Где и как можно получить сведения об учреждении, в котором работает ваш противник?

   при личном посещении?

   из газет?

   из информационного бюллетеня корпорации?

   в библиотеке?

   в отделе информации учреждения?

   из других источников?

   - какие сведения вам нужны?

   статистического характера?

   фотокопии документов?

   архивные?

   страховые договоры учреждения?

   законы?

   другие?

   - Где можно получить эти сведения?

   - Как много это займет времени?

   - Сколько это будет стоить?

   - Что можно предпринять, если каких-либо сведений не будет?

   - Как вам выглядеть?

   одежда?

   «реквизит» (кейс и т.д.)?

   - Как вы выглядите?

   - Как вы говорите?

   - Когда, где и с кем вы можете прорепетировать?

   - Знаете ли вы в достаточной степени соответствующий жаргон?

   - Как, где вы можете его выучить в случае необходимости?

   Примечание:...

Действия.

   Займитесь выполнением пунктов плана. Проделайте необходимую подготовку.  Выполнив все пункты плана, задайте себе следующие вопросы:

   - Что вы сделаете в первую очередь, встретив своего противника?

   - Как вы это сделаете?

   - Какие действия предпримет, по вашему мнению, противник?

   - Как вы намерены реагировать?

   - Какова ваша позиция?

   - Каковы ее предпосылки?

   - На что вы рассчитываете?

   - Когда ваши ожидания сбудутся?

   - Как вам сохранить самообладание?

   - Какие сведения надо записывать?

   - Какой момент  наиболее благоприятен для того, чтобы процитировать высказывание вашего оппонента для того, чтобы усилить вашу позицию?

   - Как вы намерены завершить встречу после того, как обе стороны выскажут свои аргументы?

   - Когда было бы уместно предложить набросать соглашение, если в том будет необходимость и представится возможность?

   - Как вы будете готовиться к следующей встрече, если не будет достигнуто соглашение?

   - Чему еще, если в том будет необходимость, надо уделить внимание?

   - Когда состоится встреча?

   - Каков план встречи?

   Примечания:...

Оценка.

   Система работает? После встречи, оставшись наедине, поразмышляйте над следующими вопросами:

   - Вы добились желаемого?

   полностью?

   отчасти?

   еще нет?

   - Почему вы добились успеха?

   хорошо планировали?

   хорошо подготовились?

   хорошо все продумали?

   точные данные?

   счастливая случайность?

   другое?

   - Почему вы потерпели неудачу?

   неудачно планировали?

   плохо готовились?

   неудачно отвечали?

   не было нужных сведений?

   оппоненту больше везло?

   другое?

   - Как избежать этой проблемы в следующий раз?

   - Как можно больше узнать о вашем оппоненте: о его «среде обитания» и прочем?

   - Какие навыки надо совершенствовать, чтобы успешно проводить встречи?

   умение говорить?

   умение писать?

   умение собирать данные?

   умение одеваться?

   другое?

   Примечания:...

Корректировка.

   Проанализируйте свои достижения и заблаговременно составьте план следующей встречи. Если будет необходимо, внесите изменения.

   - Что вы сделаете по-другому в следующий раз?

   подготовка?

   сбор данных?

   «реквизит"?

   жаргон?

   другое?

   - Как ясно и понятно объяснить, что для вас желаемое, ожидаемое или необходимое?

   - Как вам совершенствовать свои навыки?

   на курсах?

   с репетиторами?

   путем чтения?

   практическим освоением того, что уже знаете?

   другое?

   - Вернитесь к самому началу и начните все снова.

Строго спросите себя:

   - Я действительно подготовлен?

   изучил проблему?

   изучил своего оппонента?

   тщательно готовился к защите своей точки зрения, подготовил аргументы?

   слушаю оппонента и должным образом реагирую, если не согласен с ним?

   правильно веду записи?

  точно знаю, чего хочу?

   ясно объясняю это своему оппоненту?

   - Не сдался ли я раньше времени?

   - Как избежать этого в следующий раз?

   Подробный и честный анализ всех вышеприведенных пунктов позволит вам иметь точную картину всей конфронтации. Вы определите, в чем проявились ваши сильные стороны и над чем необходимо работать».

Подписание контракта. Торг

Минные поля. Ловушки на старте.

Трудовой контракт – вовсе не обязательный атрибут взаимоотношений наемного работника с работодателем. Его может вообще не быть. А если отношения строятся вне поля государственной законности, контракт может быть подменен так называемой «подпиской». Подписка – это устный эквивалент контракта или договора, но в поле не закона, а «понятий». В обоих случаях наемный работник имеет относительную защиту. 

Гораздо шире распространены пограничные отношения. Чаще всего тебе предложат законную часть зарплаты, которую ты будешь получать через бухгалтерию, и – ежемесячный конверт, в котором будет все остальное. Это снизит налоговое бремя, но в случае конфликта с работодателем суд не поможет тебе получить что-то кроме официальной части вознаграждения. Но ведь ты помнишь древнее – «С богатым не судись». Это особенно актуально в наши годы, когда изобретение «кризиса неплатежей» парализовало экономику всей страны.

Попытка получить недополученное подзаконными путями возможна при условии достаточной серьезности суммы, при твоем согласии отдать своим «агентам» 30-50% и при правильном выборе «агента» (он должен быть «круче» обманувшего тебя работодателя).

В большинстве случаев тебе не удастся снять долги с бесчестного босса. Единственной относительно надежной защитой от обмана может быть опять-таки разведка. При этом следует убедиться не только в порядочности потенциального работодателя – это сделать легко. Важнее и труднее правильно оценить защищенность работодателя от внешних факторов – от воздействия криминального, политического и государственного давления.

Универсальным инструментом обмана всегда был и остается испытательный срок. Поэтому тебе лучше поскорее достичь той стадии профессионализма, когда в ответ на упоминание этого условия твои глаза будут округляться со столь искренним возмущением, что работодатель начнет немедленно и унизительно просить прощения за такую бестактность.

Даже те фирмы, которые не практикуют мошенничество, связанное с испытательным сроком, предпочитают заложить в трудовой договор два-три пробных месяца. Их понять можно – это дает возможность изящнее и проще избавиться от склочного результата ошибки своей кадровой политики. В таких случаях обычно договариваются о том, что после окончания срока стороны подпишут уже не временный, а постоянный контракт.

Часто тест-срок используют для экономии.

Наиболее распространенная схема – тебе обещают действительно достойную плату лишь к концу, например, двухмесячного испытания. Это значит, что два месяца ты платишь работодателю законно оговоренную разницу. Крайний вариант этой схемы – перманентная ориентация фирмы на работников, живущих лишь до конца испытательного срока.

Есть большое количество профессий, представители которых практически не нуждаются в длительной адаптации к фирменной конкретике, а готовы полноценно работать, начиная с первого дня. Это продавцы, агенты, дизайнеры, верстальщики. Они выполняют работу на каком-то участке производственного конвейера, и могут быть легко заменены. Я знаю одну очень солидную столичную фирму, которая на протяжении уже нескольких лет благополучно экономит на специалистах по верстке и компьютерщиках. Они работают по три месяца на мизерной зарплате, а потом на их место берут новых безработных, очарованных солидностью фирмы. Обещанной высокой зарплаты постоянного сотрудника там не получал никто.

Получает распространение и разовая штурмовая работа под видом конкурса – своеобразного краткого испытательного срока. Если тебе нужно быстро набрать текст книги для издания, то нужно объявить конкурс профессиональных операторов компьютерного набора. Раздели рукопись книги на двадцать частей, раздай тридцати пишбарышням и установи для них невыполнимую норму. Норма должна быть такой, чтобы конкурс не прошел никто. Так всего за один день можно бесплатно осуществить компьютерный набор книги, над которой штатная девочка сидела бы целый месяц, и целый месяц доставала бы тебя жалобами на мизерность зарплаты и неразборчивость почерка в рукописи.

О конкурсах для руководящих работников, условием которых является подготовка проекта вывода предприятия из кризиса, я тебе уже рассказал. Это – тоже один из трюков с испытательным сроком, только тут срок «виртуальный».

Торг за условия испытательного срока ты должен вести предельно умно и жестко. Но до того как за это возьмешься, убедись, не являются ли эти два-три месяца твоей работы всем, что и нужно от тебя нанимателю. 

Иногда, при хорошей игре, можно вырвать лучшие условия, ссылаясь на слухи о не вполне корректном обращении фирмы с персоналом. Заставь работодателя оправдываться и вырви особые условия.

Помни: если в письменном или устном контракте ловушки не видны, то они там наверняка есть.

Всегда полезно показать, расписать все работы, которые остаются за тарифной сеткой, и добиться оплаты за эту «внештатную» деятельность. Например, если тебе предлагают комиссионные, то можно попытаться вырвать хотя бы что-нибудь и за ту работу, которой тебе тоже предстоит заниматься – презентации товара, распространение рекламных листовок и так далее. Попробуй поторговаться, но, скорее всего у тебя с этим ни черта не выйдет...

В любом случае постарайся не позволить привязывать твою зарплату к уровню продаж. Слишком многое из того, что ты делаешь за оплачиваемыми рамками, может давать хозяину выигрыш.

Чувствуй меру достаточности своей платы – даже чепухи не давай работодателю бесплатно, если только эта чепуха не может принести выгод несравненно больших.

Иногда срабатывает такие наглые приемы, как требование особой платы за твою коммуникабельность или требование аванса. Менее наглая и менее сложная претензия – не помесячная, а понедельная зарплата. Вообще – старайся добиться максимального дробления вознаграждения. Лучше получать копейки ежедневно, чем после прошествия месяца ждать рублей, которых никогда не получишь.

Помни о цене твоих предложений, наблюдений, идей – они ничего не стоят только для тебя, а нанимателю они всегда приносят доход. Отдавая их, бери хоть что-то взамен.

Франц Лаутеншлегер («Грубые приемы в свободном предпринимательстве»,  М., «Юр. лит-ра» - «Право и коммерция», 1992) проанализировал широкий спектр грубых приемов в свободном предпринимательстве и выработал ряд рекомендаций по профилактике и разрешению конфликтных ситуаций. Тебе есть смысл познакомиться с этим небольшим, но весьма актуальным изданием. Рассмотрим некоторые примеры из этой работы. 

«Запрещенным приемом N1» Ф.Лаутеншлегер называет ситуацию, когда претензии исполнителя работ на оплату отвергаются заказчиком с помощью такой краткой формулировки как «Рекламация». Особенно болезненным этот удар является тогда, когда был заказан некий интеллектуальный продукт, само знакомство с которым равнозначно его приобретению, например - некоторое техническое решение, идея, рекламный ход и т.д. 

В качестве антиконфликтной стратегии Ф.Лаутеншлегер рекомендует: «Всегда тщательно обговаривать контракты, и затем все фиксировать письменно. Подтверждение клиента. От новых клиентов требовать немедленной выплаты задатка. Обычно это составляет треть от общей суммы контракта. При заключении контракта проработать с клиентом все вплоть до деталей. Если речь идет о товаре, то продемонстрировать его работоспособность и надежность. Духовный или интеллектуальный продукт обсуждать с клиентом до тех пор, пока он не согласится с вами или ясно не определит свои пожелания. Высказанные клиентом дополнительные пожелания четко фиксировать и требовать подтверждения». 

Против тех пройдох, которые пытаются вас чем-либо пристыдить, Ф.Лаутеншлегер рекомендует применять ... улыбку! Да-да! И я проверил - помогает превосходно! Вам отвечают другой улыбкой, смысл которой чаще трудно постичь, некая смесь понимания “брата по крови” и “ну ты тоже хитер!”, и необоснованные претензии спускаются на тормозах. Вот как Ф.Лаутеншлегер описывает попытку агента получить гонорар не только за продажу, но и за дорогостоящую презентацию: “На слова о том, что надо зарабатывать не на презентации, а на заказе, отвечайте улыбкой...»

Против тактики затягивания платежей можно использовать следующие «трюки": 

«По возможности разделите заказ на много мелких частей, требуйте расчета тотчас же за каждую часть и отказывайтесь от дальнейшей работы, пока не будет оплачена предыдущая часть. Это должно быть зафиксировано при заключении договора. Сразу определите в условиях контракта неустойку, подлежащую уплате в случае, если клиент по истечении 14 дней не примет выполненную работу. Во время выполнения заказа попытайтесь поддерживать контакт с клиентом. Часто из незначительных разговоров можно понять, придерживается ли он своих обязательств. Когда у вас появились обоснованные подозрения, что ваш клиент хочет увильнуть от выполнения своих обязательств, сделайте вид, что вы этого не замечаете. Встретьтесь с ним в присутствии одного из ваших сотрудников и обговорите подробно все дело. Если ваш клиент в этом разговоре подтвердит свой заказ, то ваш сотрудник сможет позднее свидетельствовать об этом в суде. Попытайтесь, кроме того, выжать еще один маленький промежуточный платеж. Тогда сумма, на которую вы будете предъявлять иск, станет немного меньше». 

Наконец, не забудь еще об одном моменте. Ты уже знаешь, что новое место – не последняя точка в твоей трудовой биографии. Поэтому для тебя не может быть безразличным, как ты впоследствии будешь подавать новым работодателям твою нынешнюю работу. Думай о том, как лучше назвать твою должность - в трудовой книжке, на визитках, в документах, резюме, интервью, статьях.

Обзор основных систем оплаты твоего труда я предлагаю рассмотреть с помощью Майкла Макгали («Основы эффективных продаж», «София», Киев, 1997):

«Обзор основных способов вознаграждения.

1. Оклад.

Оклад – это система фиксированных почасовых, поденных, понедельных или помесячных выплат.

Преимущества:


а) система легко управляется;


б) стимулирует лояльное отношение служащих к компании;


в) предсказуема как для работников, так и для работодателя.

Недостатки:


а) как работодатель, вы замыкаетесь на платежной ведомости. Произошла продажа или нет – вы все равно платите;


б) вы рискуете производительностью труда новых работников;


в) гарантированная оплата может создать слишком высокий уровень комфорта, привести к самодовольству, потере стимула к повышению эффективности своего труда.

Лучший способ использования:

а) оклад хорош при торговле через магазин. Клиенты приходят сами, будучи уверенными в необходимости приобретения того или иного товара, что сводит инициативность продавцов к нулю. Зато менеджер может легко проконтролировать время, отношение и подход своих подчиненных;


б) оклад хорош в тех ситуациях, когда цена товара настолько низка, а объем продаж настолько высок, что становится невозможным или непрактичным проводить подсчет комиссионных. 

2. Задаток.

Задаток – это аванс от ожидаемых комиссионных. Теоретически задаток должен быть возвращен из комиссионных, когда они будут заработаны.

Преимущества:


а) выравнивает доход продавца так, что он может рассчитывать, по крайней мере, на определенную сумму;


б) задаток дает новым работника для начала немного наличных, что позволяет им преодолеть период, пока не начнутся реальные продажи.

Недостатки:


а) как и в случае с окладом, обязательство выплатить задаток означает, что вы должны сразу выложить деньги;


б) вы можете просто потерять деньги, если новый работник оказывается неспособным к торговой деятельности.

3. Комиссионные.

Комиссионное вознаграждение выплачивается работнику в процентах от цены проданного. В некоторых случаях комиссионная цена основывается на оптовой цене.

Комиссионные могут иметь прогрессирующий характер. При этом можно даже не выплачивать комиссионные, пока не достигнут некоторый заранее оговоренный уровень продаж. Выплата комиссионных может происходить только после погашения задолженности по окладу или задатку.

Некоторые компании практикуют «срезание» комиссионных, чтобы агенты не могли заработать больше определенной суммы. Это пример своеобразной «щедрости в мелочах». Росс Перот ушел из компании IBM, когда узнал, что если бы он получал неограниченные комиссионные, то сумма, которую он должен был получить только за февраль, сравнима с его годовым заработком в системе ограниченных комиссионных. Такая система «поощрений» способна привести к потере самых ценных работников. Как сказал один мудрый менеджер: «Назови мне день, когда мои заработки будут ограничены, и я тебе скажу, когда перестану добросовестно относиться к работе».

Преимущества:


а) это здорово мотивирует начинающих;


б) это хорошо мотивирует опытных торговых агентов;


в) это освобождает вас от необходимости выкладывать деньги заранее;


г) торговец получает прекрасный стимул к работе «с полной выкладкой».

Недостатки:


а) чисто комиссионное вознаграждение фактически превращает ваших агентов в независимых предпринимателей. Они могут работать по совместительству и действовать чисто в своих, а не в ваших интересах. Такая система приводит к потере контроля над работниками и не позволяет формировать отношений длительного сотрудничества между вами.


б) независимость торговца приводит к потере лояльности по отношению к вам и вашей компании;


в) если комиссионные основаны на валовом доходе (это лучше, чем на прибыли), то в интересах торговца генерировать сделки любой ценой. Если вы оплачиваете транспортные издержки, он не станет экономить на транспорте в угоду возможным сверхсделкам. Такая ситуация не стимулирует агентов к работе с новыми товарам, требующими «раскрутки» – они предпочитают старые, проверенные, ходовые. Если комиссионные не учитывают скидок, то практически все агенты будут предлагать скидки своим агентам.


г) происходит полная потеря контроля над процессом продаж. Вы не можете диктовать агентам приоритеты в их работе, не можете принудить их к ведению деловых дневников, которые могут потребоваться вам в дальнейшем. Вы не можете заставить нужных работников принять участие в необходимых вам мероприятиях (например, выставках), если это не будет отвечать их интересам;


д) это сужает рабочий диапазон агентов, ориентируя их в первую очередь на немедленные сделки. Если какой-то клиент требует значительных вложений времени и усилий, ваши агенты просто не станут им заниматься, т.е. есть шанс, что вы останетесь без большинства потенциальных постоянных клиентов;


е) в некоторых случаях на работу приходят люди, вовсе не являющиеся хорошими торговцами. Они будут приносить вашей компании только вред, а ваш контроль за их работой будет невероятно затруднен;


ж) часто агенты стремятся «снять сливки» с самых простых продаж. Это в ваших интересах на старте, но в дальнейшем оборачивается против вас, так как не способствует формированию серьезного круга постоянных клиентов;


з) оплата чисто комиссионными не может работать в системе с разделением труда. Например, если один человек ищет клиентов, а другой с ними работает, то эта система оплаты вызовет трения как между ними, так между ними и вами.

Лучший способ использования:


а) несмотря на недостатки – идеальный вариант для старта, т.к. позволяет привлечь к работе тех опытных агентов, которым вы не в состоянии платить оклад полностью или частично;


б) хороший способ при формировании команды сильных профессиональных агентов, в добросовестности и заинтересованности которых вы уверены.

4. Бонусы.

Это специальный вид вознаграждения, назначаемый за точно оговоренный объем работ, например, – за продажу товаров на определенную сумму, или определенного количества единиц товара, или количество продаж определенного вида товара. Срок, за который происходит начисление бонусов, может быть различным – от месяца до года. Может быть индивидуальным и групповым, хотя последнее чревато конфликтами.

Преимущества:


а) хороши для стимулирования кратковременных усилий и усилий специального характера (например, программы поиска новых клиентов);

б) хороши как средство «раскрутки» нового товара или как средство, поощряющее к поиску новых клиентов. Могут преодолеть нежелание персонала прикладывать сверхусилия;


в) способны поднять дух рабочих групп и поощрить их членов к взаимопомощи и взаимному обучению.

Недостатки:


а) действие бонуса непредсказуемо. Хороший торговец может приложить массу усилий – и все-таки не получить бонуса. Плохой торговец может забросить свои основные обязанности и целиком сосредоточиться на программе, которая сулит ему бонус;


б) в зависимости от того, как спланирован бонус, он может стать причиной ненужной внутренней конкуренции.

5. Специальные призы и награды.

Напоминают бонусы, но носят более кратковременный характер – от месяца до квартала. В отличие от бонуса могут выплачиваться не деньгами, а товарами, круизами и т.д. Награда может выдаваться как абсолютному победителю, так и тому, кто достиг самых высоких относительных результатов (например, превысил свою обычную месячную норму на определенное или наибольшее число процентов).

Преимущества:


а) эта программа предназначена для увеличения краткосрочных усилий или для концентрации усилий на определенных направлениях (например, продвижение нового товара или поиск новых клиентов);


б) программа полезна для стимулирования работы во время неудачных для вашей компании периодов.

Недостатки:


а) чтобы правильно стимулировать активность персонала, необходимо вводить своеобразные форы, иначе те, у кого нет шансов тягаться с лидерами, просто не станут участвовать в соревновании. Однако создание системы уравнивания шансов – работа очень сложная;


б) награды воспринимаются людьми по-разному. Если агенту приходится преодолевать 200.000 миль в год, идеей путешествия его не вдохновишь;


в) в ряде случаев соревновательность может привести к внутренним конфликтам и нанести вам моральный ущерб.

6. Доля в прибыли.

Теоретически – хороший метод. На практике очень трудно провести необходимые подсчеты. Кроме того, очень трудно предсказать, как индивидуальные усилия влияют на доход в каждом конкретном случае. Есть еще один недостаток – вам приходится раскрыть сотрудникам все финансовые “тайники” вашего дела, а при наличии спорных ситуаций без этого не обойтись.

7. Партнерство или доля в собственности.

Это означает работу на партнерских отношениях с вашим персоналом и предоставление работникам доли собственности в компании. Теоретически – это великая идея, но на практике это потенциальное бедствие, особенно для маленьких и начинающих компаний.

Для большинства предпринимателей партнерство – самое худшее устройство бизнеса. Вместо того чтобы принимать решения самостоятельно, как единственный полноправный хозяин, вы будете вынуждены получить согласие ваших партнеров».

И последнее - не всегда стоит сдавать в их отдел кадров свою трудовую книжку. 

ЗАХВАТ ПЛАЦДАРМА. Начало работы.

Внедрение, обустройство.

Если в технике трудоустройства еще можно начертать общие закономерности и вывести из рекомендации для ищущего работу «партизана», то для этапа начала работы универсальных рекомендаций почти нет. Похоже, их вообще не может быть. Но одна все-таки есть: не спеши.

За кратким «не спеши» стоит целая философия варяга. 

Ты – новичок. Ты еще наверняка не знаешь ничего, хотя о многом  уже догадываешься. Тебя тоже пока не знает никто, хотя присматриваются и сверху, и сбоку, и снизу.

У тебя еще есть право на стартовые ошибки. От первых предупреждений до первых карательных санкций – несколько недель. Но уже сейчас ты закладываешь фундамент этого интервала карьеры.

Хотя «порядок клевания» в фирме основан на четкой иерархии, но очень многое зависит от первых мгновений знакомства с каждым из фирменных ветеранов. То, как застынет бетон первых впечатлений, изменить уже почти невозможно. И дело тут отнюдь не в служебных отношениях. Гораздо больше в закладке этого фундамента чего-то непостижимо первобытного, чуть ли не звериного. За мгновенным обменом взглядами – благополучие будущего кольца союзников, а за случайной глуповатой шуткой и идиотским смешком – непреодолимое сопротивление всего коллектива.

Наблюдай. А сам маскируйся – под маской приятного парня спрячь напористость и дотошность лучших шпионских школ.

Внедряйся, а потом оценивай – на какое место лучше дрейфовать. То, на какую должность ты попал – не значит ничего. Выбирай направление своего движения. Может быть - вбок, в уютную нишу, где возможна блестящая горизонтальная карьера, может быть – вверх. А может - даже вниз.

Анализируй работу предшественников и коллег. Для того чтобы получить все, что только можно найти, у тебя сейчас есть серьезный повод – тебе нужно войти в работу. И именно сейчас тебе может быть доступна та информация, которая потом будет закрыта. Часто доступ к информации на стадии вхождения в работу можно использовать позднее – перед тем рывком, на который ты решишься, ознакомившись с новым местом.

Ищи ошибки предшественников и учись. Колоссальные залежи материалов – в легких диалогах курилки. Ты пока имеешь право на наивные и глупые вопросы – воспользуйся этим сполна. Совсем скоро такие вопросы уже будут вызывать подозрение, и получить исчерпывающие и честные ответы будет невозможно.

Поработав в начале пути с подчиненными, которые пока не воспринимают тебя как начальника, можно получить мощные рычаги для управления коллективом в будущем.

Устав партизанской борьбы

В начале нашего разговора мы выяснили – кто такой партизан. В начале твоей работы самое время начать всерьез жить по партизанскому уставу.

Герилья – всегда двойная жизнь. Прими это как должное и учись жить именно так. Что за этим стоит?

«Днем», то есть на глазах босса, ты – лояльный гражданин. Ты истово исполняешь волю хозяина. 

«Ночью» - ты боец невидимого фронта. В тайне ото всех ты знакомишься с местностью, строишь запасные базы, организуешь подполье, на всякий случай минируешь коммуникации, готовишься к устранению офицеров противника. Твоя главная задача – управлять той местностью, на которую ты попал пока на птичьих правах новичка.

Демонстрируй заинтересованность и инициативу, но не пытаться что-то поправить по существу – если состояние таково, каково оно есть, значит, это выгодно или устраивает того, кто это состояние контролирует.

Выгляди уверенно. Создавай вокруг себя ореол осведомленности, эрудированности, компетентности, дружелюбия.

Навсегда раздели дом и работу. Не тащи на работу домашние проблемы. И ни под каким видом не позволяй контактов фирмы с семьей.

На новом месте учишься, восторгаясь профессионализмом ветеранов фирмы. Потом убеждаешься – прав был Паркинсон, утверждая, что всякий на восхождении по иерархической лестнице, в конце концов, достигает уровня своей некомпетентности... У тебя есть выбор из двух поведенческих линий: терпи уродов или меняй работу.

Будь осторожен с иллюзиями. Иногда кажется, что твои работодатели очень порядочные люди и их жаль обманывать. Это – самообман. Тебе просто лень вести активную партизанскую борьбу, тебе просто наплевать на свое будущее.

Учитывай, что менеджер лоялен к власти, а предприниматель терпит ее с трудом. В неустойчивых условиях (разгул криминала, глупая власть) организации должны действовать как предприниматели. Ты должен всегда быть предпринимателем – независимо от наличия работы.

Для партизана всегда выигрышна роль чудака, роль в чем-то чокнутого. Впрочем, роль простака, рубахи-парня и шланга выгодна всегда и всем.

Меньше болтай. Почему? Потому что за любой, даже за вполне нейтральной и безобидной фразой твое новое окружение может уловить «наезд». А именно сейчас к твоим высказываниям прислушиваются особенно чутко – все интересно и небезразлично, человеком какого из теневых лагерей ты станешь. 

Когда нельзя промолчать - издавай «социальные» звуки. Именно так часто поступал Штирлиц (кстати, перечитай эту историю Юлиана Семенова).

Будь слушателем. 

«Всегда есть способ повлиять на ситуацию, это: «Слушать! Слушать очень внимательно!” Большинство людей на самом деле не слушает, что им говорят во время разговора или спора. Им гораздо интереснее обдумывать свои мысли, нежели выслушивать идеи или мысли других. Ученые Чикагского университета называют такую ситуацию - «дуолог». Это совсем не то, что «диалог». 

«Диалог» - это когда два человека разговаривают. Это обмен мыслями. «Дуолог» же - это ситуация, когда процесс «говорения» не связан с обменом мыслями. «Дуолог» протекает примерно так: один говорит, другой в это время обдумывает, что ему сказать, когда первый кончит говорить. Оба говорят по очереди, но ни тот, ни другой не слушают собеседника. Каждому интересней не то, что говорит другой, а то, что скажет он сам. 

Хотите влиять на ситуацию - слушайте, что говорит партнер. Он может сказать нечто весьма ценное. Слушайте внимательно, извлекайте из этого пользу. Для этого концентрируйте внимание на отдельных моментах. Вот они. 

Слова, идеи, узкие места, противоречия.

Слушайте, чтобы найти ключевые слова. Слушайте, чтобы найти ключевые идеи. Слушайте, чтобы определить узкие места. Слушайте, чтобы определить возможность маневра. Слушайте, чтобы найти противоречия в рассуждениях собеседника. Порассуждайте над этим перечнем, попробуйте его расширить или улучшить. Слушайте, чтобы выявить ключевые слова. Во всяком разногласии есть свое яблоко раздора: цены, сроки, количество, условия платежа. Внимательно слушайте - вам надо знать, чего же действительно требует противная сторона, на что она рассчитывает. Оставьте в стороне эмоции. Вам нужны факты и только факты - слушайте же внимательно. 

Ключевые идеи.

Слушайте, чтобы выявить ключевые идеи. Надо знать истинные намерения, действительные цели оппозиции. Эмоции не должны мешать вам мыслить здраво. Определите: нужна ли вашему оппоненту только победа? Или он удовлетворится ничьей? Между этими исходами большая разница. 

Когда человеку достаточно не проиграть, он склонен к компромиссу. При этом возможен поиск приемлемого для обеих сторон выхода из затруднительной ситуации и, как правило, такой выход находится - выход, нужный обеим сторонам. 

Узкие места.

Слушайте, чтобы определить узкие места. А не ограничен ли ваш оппонент в решении данной проблемы определенными рамками? Не установлен ли ему срок в решении вопроса? Нет ли ограничений с финансовой точки зрения, не тяготят ли его финансовые заботы? Не заинтересован ли он в скорейшем решении проблемы? Возможен ли компромисс? Может ли оппонент действовать без одобрения свыше? Насколько он авторитетен в своей организации? Кто его начальники, где они находятся? Будет ли у вас, в случае необходимости, доступ к ним? Предполагает ли, уверен ли ваш оппонент, что вы можете обратиться к его начальству? Эту информацию можно получить, лишь внимательно слушая, вникая в детали, сопоставляя детали. 

Возможность маневра.

Слушайте, чтобы найти возможность маневра. Не пропустите признаки, которые скажут вам: вот прекрасная возможность договориться. В начале конфронтации были две разные позиции: ваша и вашего оппонента. Изложив свою позицию и выслушав слова, которыми оппонент обрисовывает свою позицию, будьте внимательны, чтобы уловить признаки того, что он склонен несколько изменить свою точку зрения. Даже если оппонент не хочет в этом открыто признаться, может быть дан намек, что он готов обсудить какое-либо деловое предложение. Уловив такой момент, немедленно ухватитесь за него! Сформулируйте свои предложения, делающие вашу позицию более приемлемой для оппонента. Если у него нет заинтересованности в скорейшем решении проблемы, он не сделает шаг навстречу. Но, если такая заинтересованность есть, и вы убедились в этом, - действуйте быстро. 

Поиск противоречий.
Внимательно слушайте, чтобы уловить противоречия. Внимание к подробностям, изложенным вашим оппонентом, позволит уловить малейшие нюансы его позиции. И если вам предлагается возможность маневра, компромисса, то противоречия, несообразности его точки зрения вам необходимо выявить самостоятельно. Если ваш оппонент смущенно и путано объясняет некоторые частности проблемы, вы можете сделать вывод, что его позиция не отличается твердостью. Если же он уверенно оперирует фактами, его позиция - непоколебима. Но если он заикается, говоря вначале одно, потом другое, - он уязвим. В этом случае тщательная запись его «фактов» может сослужить добрую службу - у вас сразу же появятся сильные аргументы. Зачитывая запись собственных слов оппонента, указывая на их противоречивость, несообразность, вы заставляете его перейти к обороне. А это почти выигрыш» (Паркинсон Д.Р., «Люди сделают так, как захотите вы», М., «Новости», 1993).

Камуфляж.

Камуфляж может быть маскирующим, а может - декоративным.

Есть много советов относительно того, как следует выглядеть. У каждой из таких подборок есть одна общая черта – все они спорные. Прежде всего, потому, что советчики не могут учесть твоей индивидуальности. Но ради того, чтобы ты представлял, о каких элементах внешности стоит подумать, просмотрим рекомендации Анатолия Семеновича Солопа (А.С.Солоп, «Тайны бизнеса», Киев, УФИМБ, 1997):

Костюм. Костюмы бизнесмена, как правило, бывают синего, серого и бежевого цветов. Костюмов у бизнесмена должно быть не менее пяти, чтобы каждый день он надевал как бы новый костюм. Нет необходимости подчеркивать, что костюмы должны быть постоянно глаженные, не засаленные и не затертые.

Рубашка. Рубашки предпочтительно носить белого цвета. Ни в коем случае рубашки не должны быть «цветастые», в крупную клетку, черного цвета. Воротники и манжеты должны всегда держать форму, не должны быть затертыми. Поэтому рекомендуется бизнесмену иметь, по крайней мере, дюжину рубашек.

Ювелирные изделия. На пальцах можно носить только обручальное кольцо. Всевозможные золотые печатки, как правило, воспринимаются как знак принадлежности бизнесмена к какому-либо клану, как формально, так и не формально.

Запонки. Запонки должны быть или золотые, или серебряные, или с драгоценным камнем. Однако все они должны быть неброские.

Ремень. Ремень допускается только кожаный, без фигурной пряжки.

Бумажник. Бумажник необходимо иметь только кожаный и только темно-коричневого цвета.

Кейс-атташе (дипломат). Лучше всего иметь кейс кожаный, темно-коричневого цвета.

Ручка. Не рекомендуется использовать дешевые ручки. Необходимо иметь ручку с надежным золотым пером.

Перчатки. Перчаток надо иметь несколько пар, обязательно кожаные темно-коричневого или серого цветов на тонкой подкладке.

Зонт. Зонт должен быть не складной, черного цвета с простой ручкой.

Шарф. Шарф бизнесмена или шерстяной, или шелковый неброских расцветок, обязательно сочетающийся с одеждой.

Носовые платки. Как правило, носовые платки должны быть хлопчатобумажные, белого цвета.

Обувь. Бизнесмены носят обувь двух цветов: черного и коричневого. Ни в коем случае они не одевают лакированную обувь и обувь на высоком каблуке.

Носки. Носки бизнесмены носят только темного цвета. Главным требованием к носкам является то, что они должны быть без единой морщины.

Шляпа. Шляпа бизнесмена – обычная, в зависимости от конституции тела она может быть с маленькими полями и средними полями, высокая или низкая, мягкая или жесткая.

Часы. Часы, как правило, бизнесмены носят престижных фирм. По форме – это, как правило, плоские часы на кожаном ремешке.

Плащ. Плащи бизнесмены носят двух цветов: синего и бежевого, но только не черного.

Пальто. Пальто для бизнесмена – дорогое, однотонное, лучше – цвета верблюжьей шерсти. Если бизнесмен хочет носить кожаное пальто и пальто из замши, они должны быть только не черного цвета

Главное, что должен иметь в виду бизнесмен при формировании своего облика – это стремление к тому, чтобы его одежда и аксессуары всегда были весьма консервативными».

Мы обсудили «камуфляж», который ты можешь получить, используя одежду и аксессуары. Но есть и другие возможности приближения себя к тому идеалу, который забрел тебе в голову. 

Обрати внимание на свою природную внешность и задумайся – как ее оптимизировать. Может быть, стоит даже вычистить зубы, вымыть голову, подстричь бакенбарды, обратить внимание на ногти, укоротить кудри в носу и ушах.

Не забудь и о такой возможности, как макияж. Макияж в обычном понимании – занятие сугубо дамское, но макияжем поведенческим грешат все. Он может быть кардинальным, для чего требуются незаурядные актерские качества, и он может быть легким, когда ты добавляешь к своему поведению две-три приятных черты или несколько нейтрализуешь свои наиболее яркие недостатки, например – нервозное постукивание костяшками пальцев по столешнице...

Поработай со своим голосом, воспользовавшись рекомендациями С.Дипа и Л.Сесмена («Верный путь к успеху [1600 советов менеджерам]», М., Вече-Персей-Аст, 1995):

"1. Запишите свой голос на магнитофон. 

Послушайте его объективно. Поэкспериментируйте с разными тонами, высотами, ударениями, скоростью, силой и дикцией. Сила звука является особенно важным компонентом, с которым необходимо попрактиковаться; посчитайте от одного до пяти, повышая и снижая громкость до тех пор, пока вы не приобретете способность к вариациям. 

2. Попытайтесь говорить со скоростью 120 слов в минуту. 

Это средняя скорость для речи. Попросите друзей проконтролировать вас. 

3. Произносите слова отчетливо. 

Выучите скороговорки. Сконцентрируйте усилия на том, чтобы произносить конечный согласный звук каждого слова. 

4. Подчеркивайте ключевые слова и идеи своим голосом.

«Вбивайте» те важные идеи, которые вам бы хотелось, чтобы запомнила аудитория. 

5. Используйте голос, чтобы создать контраст. 

Высокий и низкий, громкий и тихий, возбужденный и погасший. 

6. Практикуйтесь говорить из глубины диафрагмы. 

Не говорите через нос. Пытайтесь создать вибрацию в своих голосовых связках. 

7. Попросите своих близких

отмечать любые раздражающие вокальные моменты вашей речи. Послушайте их сами. Вы будете изумлены тем, что вы услышите в своем собственном голосе; будет уже хорошо, если вы просто задумаетесь об этом. 

8. Заботьтесь о своем голосе. 

Больной или усталый голос нуждается в отдыхе и заботе - выпейте горячую воду маленькими глоточками или пожуйте изюм». 

Но имей в виду, что не все дефекты дикции стоит исправлять. Часто люди невероятно стесняются тех своих речевых проблем, которые только индивидуализируют и даже украшают их речь, и, конечно, служат своеобразной «визитной карточкой». Серьезные люди всегда уделяли этому большое внимание, о чем свидетельствует и Юлиан Семенов: «Шеф службы имперской безопасности СД Эрнст Кальтенбруннер говорил с сильным венским акцентом. Он знал, что это сердило фюрера и Гиммлера, и поэтому занимался с фонетологом, чтобы научиться истинному «хохдейчу»...

Отношения.

Ветви твоих коммуникаций – как дороги Римской империи. Они позволяют быстро достичь того места, на котором возникла напряженная ситуация. Постарайся разобраться, осознать и систематизировать свои связи: эти знакомые – для поиска работы, эти – для выхода на власть, эти – сами власть и одновременно бандиты...

Имей тех, на ком сможешь обкатать свои идеи и мысли. Береги их. Пока ты варишься в собственном соку, от тебя ускользает множество интересных возможностей. Иногда достаточно просто выговориться, описав товарищу status quo, и решение само собой рождается не в его, а в твоей голове. В большинстве случаев не следует объяснять, зачем ты ему все это выгружаешь – почему-то теряется эффективность всей процедуры...

Заставляй окружающих передавать боссу разножанровые доказательства твоего высокого профессионализма и фирменного патриотизма. Это – кроме прямой демонстрации. Окольный путь передачи твоих заслуг перед фирмой делает информацию в ушах босса более достоверной.

Иллюстрируй и демонстрируй свои усилия по самосовершенствованию. Пусть руководство заметит учебники, книги. При этом должно быть четко осознанным – в интересах фирмы ты учишься не в рабочее, а в свое свободное время.

Достаточно эффективно можно демонстрировать свои творческие усилия на благо фирмы с помощью интереснейшего вопросника М.Смолла («Как делать деньги» М., «Молодая гвардия», 1991). Предметом обкатки на списках вопросов могут быть:

ты сам:

твои аргументы;

твое резюме;

твой отчет;

твои предложения по новому направлению;

сфабрикованный тобою слух;

твоя интрига;

все, что угодно!

Стимулятор идей.
   1. Можно ли изменить размеры?

   Больше. Меньше. Длиннее. Короче. Толще. Глубже. Мельче. Поставить вертикально. Поставить горизонтально. Сделать наклонными. Сделать параллельными. Сделать слоями. Перевернуть (поменять местами). Крест-накрест. Сходиться в одной точке. Окружать. Мешать. Вычерчивать.  Граница.

   2. Можно ли изменить количество?

   Больше. Меньше. Изменить пропорции. Делить на более мелкие части. Присоединить к чему-либо. Добавить что-либо к чему-то.

   3. Можно ли изменить заведенный порядок?

   Приведение в порядок. Преимущество. Начало. Собрать или разобрать. Сфокусировать.

   4. Можно ли изменить элемент времени?

   Быстрее. Медленнее. Дольше. Скорее. Размеченное по времени. Вечное. Прерывистое. Непрерывное. Одновременное. Предвосхищать. Обновлять. Повторение. Переменный.

   5. Можно ли изменить причину или следствие?

   Стимулировать. Зарядить энергией. Усилить. Громче. Тише. Изменение. Уничтожать. Восстанавливать. Влиять. Противодействие.

   6. Можно ли изменить характерные признаки?

   Сильнее. Слабее. Изменить. Переделать. Заменить. Взаимозаменяемость. Стабилизировать. Перемена направления. Упругий. Одинаковый. Дешевле. Дороже. Добавить цвета. Изменить цвет.

   7. Можно ли изменить форму?

   Обычная. Необычная. Закругление. Прямой. Зазубрины. Неровный, более грубый.  Более ровно, гладко. Избегать повреждения. Избегать задержки. Форма.  Избегать воровства. Предупреждение несчастных случаев. Добавить что-либо.

   8. Можно ли изменить движение?

   Оживить. Остановить. Ускорить. Замедлить. Направление. Отклонение. Привлекать. Отталкивать. Позволять. Преграждать. Поднимать. Опущенный.  Вращающийся. Колебаться. Возбуждать.

   9. Можно ли изменить состояние или условия?

   Горячее. Тверже. Мягче. Затвердевшее. В форме жидкости. В газообразной форме. В порошкообразной форме. Снашивать. Смазанный. Более влажный. Суше.  Изолированное. Шипучий. Помеченный. Лишенный индивидуальности.  Желеобразное. Эластичное. Сопротивляющееся. Легче. Тяжелее.

   10. Можно ли предложить что-то новое для продажи?

   Для мужчин. Женщин. Детей. Стариков. Инвалидов. Иностранцев».

Учитывай мотивы поступков своего босса и коллег и прогнозируй их реакцию на твои ходы.

Абрахам Маслоу (он же Абрам Маслов) – автор теории мотивации, названной его именем. Он утверждает, что человек всегда пытается удовлетворить свои наиболее острые потребности. Чем хуже его жизнь, тем ниже опустятся его интересы в следующем реестре:

1. Потребности в самоутверждении (саморазвитие и самореализация).

2. Потребности в уважении (самоуважение, признание, статус).

3. Социальные потребности (чувство духовной близости, любовь).

4. Потребности самосохранения (безопасность, защищенность).

5. Физиологические потребности (голод, жажда).

Таким образом, объект вначале должен выпить и закусить, потом обеспечить свою безопасность, потом приходит время заняться любовью, после чего пора возжелать признания и повысить свой статус, ну а когда все удалось – лишь тогда этот типчик обнаружит в себе и тягу к саморазвитию.

Мне кажется, что Маслоу изучал не тех людей, с которыми мне каждый день приходится иметь дело. Так это или нет, но о мотивах окружающих, а тем более босса – об этом поразмыслить стоит.

Кстати, иногда мотивы бывают просто аномальными – например, после каких-то потрясений. Это своеобразные шрамы в поле мотивационных координат.

Кстати-2:  Паркинсон считал, что одним из мотивов является тяга к шалостям...

Как мотивы, так и вообще «характер человека лучше всего узнается в споре» (( Штирлиц).

Выгляди сильным и не показывай своих слабостей. В частности, не демонстрируй своих хозяйственных, домашних забот и осведомленности относительно базарных цен на помидоры.

Демонстрируй погруженность в деловые заботы. Подчеркну – в заботы о деле, но не о людях, которые к нему прикасаются. Хотя бы ради сохранения мира. Помнишь Швейка – «Если бы все люди заботились только о благополучии других, то еще скорее передрались бы между собой». Я думаю, что они передрались бы из-за того, что одних людей не может не раздражать забота других людей о «третьих людях»...

Не будь догматиком. «Плох тот революционер, который в момент острой борьбы останавливается перед незыблемостью закона» (В.И.Ульянов). Законы для того и существуют, чтобы дожить до их очередной редакции.

Пытайся ничего не обещать. Но обещай все.

Ничего не подписывай. Или подписывай неразборчиво.

Собирай домашние адреса и телефоны сотрудников, но ни с кем не делись ими и не позволяй кому-либо узнать о твоей коллекции. Коллекция имен и дат (рождения, юбилеи) даст эффективную технологию решения будущих проблем.

Успех фирмы тебе выгоден. Делай все, чтобы окружающие на всех уровнях иерархии работали на этот фирменный успех. Но ни в коем случае не перетрудись сам.

Следи за двумя глобальными пластами жизни фирм и людей – законным и подзаконным.

Лови обратные связи – все отражения каждого твоего заявления и поступка в каждом из сотрудников фирмы.

Бойся прослыть «теоретиком». Эту ошибку я допускал много раз, но теперь никто не упрекнет меня в разрыве с практикой и излишней погруженности в теорию.

Рабочее место.

Партизанам более подходят быстрые ноги, чем глубокий окоп в чужом офисе. Даже если это офис твоего родного работодателя, он все равно – чужой. 

Излишняя забота о комфортности рабочего места слишком часто противоречит устойчивой динамике карьеры.

Людям импонирует спартанское отношение функционера к обстановке своего кабинета. Но проблема в том, что этот спартанский стиль где-то соприкасается с безвкусицей и просто нищетой...

Демонстрацию достижений твоего участка работы всегда хороша – это расстреливает грозовые облака над днем сегодняшним и, разгоняя облачность, позволяет будущему иметь здоровый розовый цвет. Но всегда ищи еще и косвенные выгоды твоего участка работы – те, которые не запланированы твоим работодателем. Остерегайся только недооценить босса...

Иногда выгодно вообще не иметь стола. Это – индульгенция на твое отсутствие на рабочем месте.

Чаще вырывайся в «библиотеку». Приучай к этому подчиненных, сотрудников, босса. Но не забывай при этом демонстрировать выгоды твоих «библиотечных дней»: находки, информацию. Выдавай свои решения и озарения за итог копания с книгами.

Рабочее место должно удваивать твою обычную осторожность в обхождении с фирменными секретными бумагами. Тем более что на твоем столе могут быть и личные секреты. Разглашение личных секретов почти всегда более болезненно, чем разглашение секретов служебных.

Не стоит держать что-либо постороннее и на рабочем компьютере. Здесь не место твоему хобби, второй работе, здесь не должна быть доступной для сотрудников и босса даже твоя часть работы, твоя персональная рабочая кухня. Самое важное можно носить с собой на дискетах.

В любом случае стоит попытаться превратить тот персональный компьютер, с которым ты работаешь в компьютер по-настоящему персональный. Этого часто можно добиться, инспирировав не вполне корректное обращение с компьютеров тех лиц, которые тебе мешают, и решением босса отлучив их от клавиатуры и от доступа к винчестеру.

Изучи возможности повышение своего статуса с помощью мебели и планировки помещения. И если можно малой кровью получить интерьер, в котором ты будешь управлять более эффективно, то стоит попытаться этого достичь.

В большинстве случаев достичь обстановки, близкой к идеалу, можно с помощью простого коктейля из фантазии и комбинаторики: подумай, как что-нибудь передвинуть. Рассаживая своих помощников, не проявляй ни опрометчивого демократизма, ни уязвимого для насмешек деспотизма.

Если ты не полномочен распоряжаться этажами и кабинетами, то хотя бы выбери рабочий стол и место так, чтобы минимизировать возможность контроля. Или – играй на обратном, то есть – будь на виду, на ветру.

Завоевание полномочий.

Старайся оседлать участок с неконтролируемыми ресурсами. Ими могут быть сырье, энергия, топливо, кадры и так далее.

Пытайся контролировать транспорт, перевозки, поездки. Это еще одна степень свободы.

Пытайся оседлать информационные потоки.

Окружай свою работу таинственностью. Никогда не показывай свою личную производственную кухню, а если показываешь – то только для преувеличения значимости своей работы. Если не имеешь профессиональных секретов, но работу делаешь хорошо – создавай иллюзию, что это все-таки благодаря какому-то секрету.

Найди, придумай «печать», которой будешь владеть, и без которой что-то будет блокировано. Для этого важно зарекомендовать себя в качестве эксперта. Без эксперта по качеству продукция не будет отгружена. Без эксперта по кадрам человек не будет взят на работу. Без эксперта по внешнему рынку...

Ищи место на функциональном Пограничье. На контакте с внешним миром – там, где фирма продает, где она ищет сырье, где ищет людей. Хреново только внутри...

Ищи бескорыстных учителей. Трудно поверить, но в каждой фирме их предостаточно.

Реализуй позиционирование в фирменной иерархии. Иными словами – лучше занимать менее значимый пост, но не быть тем, о ком говорят «ни рыба, ни мясо»...

Отслеживай жизнь внутрифирменных организаций, неформальных групп.

Как без карты на местности – так без кадровой карты в новой фирме. Такую карту я называю матрицей отношений и строю ее каждый раз, изучая взаимоотношения в новом для меня коллективе. Что это такое?

Матрица отношений обычно начинается с простой записной книжке, где для каждого функционера – по одной странице. На каждой странице – строки с именами всех или только ключевых сотрудников.

Наблюдая за людьми, я баллами отмечаю их отношение друг к другу:

+2 – отличное;

+1 – хорошее;

0 – нейтральное;

-1 – плохое;

-2 – очень плохое.

Затем цифры попадают в таблицу, где и по горизонтали, и по вертикали – все имена. На пересечении строк и столбцов оказываются измеренные в баллах отношения. Что делать дальше? А дальше следует разобраться в теневой иерархии и взаимоотношениях неформальных лагерей. Рисуй пиктограммы, разноцветные стрелочки, сердечки и молнии, объединяй группы пунктирными и сплошными контурами – разберись в этой скрытой войне.

Сложно? Не отчаивайся! Я скоро открою Центр партизанской подготовки, и мы там со всем этим быстро и легко разберемся...

В первые же дни работы на новом месте определи то, как тебе следует относиться к твоим должностным обязанностям и к поручениям и работе вне сферы обязанностей.

ПОЗИЦИОННАЯ ВОЙНА. Рабочие конфликты.

Как можно быстрее определи сторонников и врагов. И тех и других типизируй. Определи тактику и стратегию отношений.

Во многих фирмах пласт интриг входит в зону внутренних правил. Этим приходится заниматься параллельно с работой, которая иногда – сложнее, а иногда – проще интриг. Где – проще? Где – сложнее? Ты не мальчик, попробуй припомнить, извлеки примеры из своего жизненного опыта.

Начинай думать над тем, как использовать конфликтную сеть, которую тебе помогла определить моя матрица взаимоотношений. Планируй акции, интриги, десанты, диверсии, расширяй круг сторонников, вербуй противников – воюй.

Учти: то, что получено из матрицы отношений, может отражать только рабочие контакты, но не распространяться на частную жизнь. Поэтому интриги, спланированные по матрице, должны учитывать все виды отношений: производственные-частные, законные-подзаконные, любовь-ревность-войну, отношения собственности...

Избегай покровительства неудачников и тех, кто в опале.

Будь чуток к сигналам лояльности. Не выказывай презрения к ничтожности оказанного знака внимания.

Если ты пользовался чьим-то покровительством, но вы расстались, не чувствуй себя обязанным и не испытывай никаких угрызений совести – бескорыстных покровителей почти не бывает. Если кто-то тебя продвигал, ему это было выгодно.

Если то, что скрыто в твоих тактичных намеках, не понимают, - значит, не хотят понимать. Значит,– с твоими открытыми претензиями будут активно бороться. Но даже если намеки не работают, то претензии все равно нужно реализовывать.

Вспомни смешные мифы о доходах акционеров. Всякое предприятие работает в интересах только горстки людей. «Для вас всех!» – это значит: не для тебя. Принцип лотерей – очаровать многих выигрышем, который получат единицы.

Помни о роли национальных и иных причин для конфликтов.

Война работающих по найму со своим работодателем есть война классов. Используй ее, но не ввязывайся в эту классовую войну. Извлекай выгоды, зарабатывай на ней, но, пожалуйста, – не лезь в нее всерьез. Если, конечно, ты не хочешь быть революционером, большевиком, проф-лидером, жертвой заказного убийства.

Высмеивай врагов. Вольтер считал: «Что сделалось смешным – не может быть опасным». Лучше врагов делать смешными с помощью не собственных слов, а чужих. 

Энгельс утверждал, что «каждый класс и каждая прослойка имеет собственную мораль, которую они притом же нарушают каждый раз, когда могут сделать это безнаказанно». Учитывай различия в морали босса и собственной морали.

Заратустра: «Я служу, ты служишь, мы служим» – так молится служивая добродетель у подножия властителя, чтобы заслуженная звезда прицепилась, наконец, к впалой груди». Разве тебе, партизан, нужна фальшивая позолота их паршивых звезд?..

«Служить бы рад...» Но на службе прислуживаются всегда. Каждая звезда на погоне – за профессиональную иерархическую угодливость.

Остерегайся порода тупых и сытых службистов. Они бессмертны.

Если тебе кажется, что в фирме царит равноправие – будь настороже! Тут наверняка лукавый босс...

Выбирай оптимальные каналы коммуникации. Можно сказать, написать, намекнуть, пустить слух, передать через третье лицо, промолчать, высказаться на языке мимики и жестов...

Охота на короля. Борьба с боссом.

Даже если ты очень ненавидишь босса, не психуй, дружище. Пойми – без них, без директоров, мы никак не можем обойтись. Их надо терпеть.

Правило первое и самое главное – НИКОГДА НЕ СЧИТАЙ СВОЕГО БОССА ДУРАКОМ.

В поединке с боссом дави на совесть, апеллируй к высоким мотивам, идеалам, к его профессиональному человеколюбию – используй оружие работодателя. Но не перестарайся.

Боссы любят рассуждать о «команде». Какая к черту команда, если он получает в 152 раза больше!..

Обращая внимание на все ловушки внутрифирменных конкурсов и искусственной внутренней конкуренции. Их цель одна – форсированный естественный отбор. Боссу завтра нужен персонал, который будет лучше того, который у него есть сегодня. Перебороть эту склонность руководства может только ликвидация...

Сближение с руководством не только способствует карьере, но и закабаляет.

Если на фирме работает жена хозяина, и она не склонна быть в тени, то в большинстве случаев она опекает мужа-романтика. Значит, ЕЕ стоит остерегаться и работать преимущественно с НИМ.

В книге Эриха Берна бесподобно описаны «Игры, в которые играют люди». А расклад игр твоего руководителя с персоналом всегда таков, что есть игры благоприятные и есть игры опасные. Вычисляй, какими посылками-вопросами выводить босса на нужную тональность в рамках той или иной перспективной для тебя игры.

Иногда для тебя будет обременительной излишняя говорливость начальника. Моя добрая знакомая Ванечка Дядюра рекомендует сбивать словоохотливость босса вопросами о зарплате. Я проверил – этот прием работает безотказно.

Считается, что для плохого руководителя главный стимул – зарплата, его слишком волнуют символы положения, собственная персона, он самоизолируется, он скрывает свои мысли и чувства. Если твой босс таков – не ошибись! – он плох не как человек. Он просто плох как руководитель.

Учитывай извечное одиночество и отверженность директоров и вообще первых руководителей. Это каста отверженных, которая по степени изоляции переплюнула всемирно известную индийскую касту неприкасаемых. Директора ото всех отделяет стена иерархии, которую никогда не смогут проломить даже самые добрые взаимоотношения с подчиненными.

Будь чуток к ситуациям, когда критика заместителя или линейных руководителей в твой адрес не есть их инициативой, а является исполнением воли босса. Реагировать нужно по-разному.

Учитывай прошлое босса и сотрудников. Играй на этих знаниях. Ищи эти знания постоянно.

Мы с тобой рассматривали те уловки работодателей, которые позволяют вытянуть из персонала разнородные, но весьма ощутимые выгоды. Одна из них - если используют твои личные связи и возможности. За это нужно брать деньги. Это твои дивиденды с капитала личного опыта прежних лет.

Распространенная отговорка босса на твои претензии по задержке зарплаты - «Да что там твоя зарплата!.. Я сам себе не могу выплатить!» Это – ЕГО проблема, проблема хозяина. Значит, он получает что-то другое, иначе ему не было бы смысла тянуть с продажей фирмы. За каждым ущемлением твоих интересов стоит чья-то выгода.

Праздники – государственные, религиозные и фирменные – часто используются как инструмент управления. Продумай свое поведение при их планировании, подготовке и проведении – постарайся не забыть о том, что тобою управляют и звон бокалов, и тосты, и хмельные разговоры.

За директорским демонстративным поощрением лидера всегда кроется стремление фирмы сэкономить. Но этот мизерный аванс за энтузиазм всего персонала получает всего один человек. Это тем более неприятно, когда лидер – не ты.

Популярны, конечно, всевозможные игры боссов в героизм и благородство. Анализируй фирменные мифы, легенды, предания.

Манипуляции часто ведутся с помощью эквилибра честью и принципами.

Внешние враги помогают сплотить как государство, так и фирму. Для фирмы враги - конкуренты, власть, криминал. Чувствуй, когда тебе «дарят» внешних врагов. Думай, стоит ли тратить твое здоровье и время на борьбу с чужими врагами.

Не расслабляйся от похвал. В этот момент тебе более всего завидуют соперники. Большинство похвал выйдет тебе боком. 

За похвалой руководителя часто стоит расширение круга твоих обязанностей. А кроме этого - что похвалой в твой адрес босс хочет сказать всем остальным?

Сержантские приемы в ходу и на «гражданке». Наказать из-за одного всех; выделить старослужащих; поощрять дешевыми привилегиями. Припомни, как ты противодействовал этому в армии.

Сержанты переносят полученные ими «вздрючки» на солдат. Иногда это выдуманные «вздрючки», позволяющие отменить обещанное солдатам поощрение. Не покупайся на жалобы сержантов на полученные или якобы полученные нагоняи – это их работа, пусть они просто тихо страдают.

Есть не только «сержантские», но и «офицерские» рычаги управления. Твоему микро-шефу платят больше, чем следует платить за его работу. Это премия за то, что он заставляет тебя работать за деньги гораздо меньшие, чем стоит твоя работа. 

Среди распространенных трюков босса тебе должны быть известны приемы “Докажите, что можете” и “Докажите, что справитесь”. Надеюсь, ты не станешь воспринимать это как вызов твоим профессиональным качествам. Это просто трюк...

Тобою частенько управляют, отвечая на твои вопросы вопросами. Поэтому лучше, не демонстрируя нужды в ответе, сразу дать свое предложение и спросить лишь о том, что в этом варианте хорошо, а что нужно исправить.

Боссы и микробоссы успешно торгуют и флиртом. Часто – «сухим», то есть просто работают на очарование подчиненных обоего пола. Но столь же часто – и «мокрым».

У каждого работодателя – свой арсенал трюков и приемов влияния на персонал. Грубо сломать этот механизм в том звене, которое контролирует тебя, – это значит лишить босса иллюзии твоей управляемости. Лучше работать изящнее. Нестандартные ходы всегда позволяют добиться как эксклюзивности отношений, так и эксклюзивности положения.

Тобою управляют, ссылаясь на прецеденты и используя давление авторитетов (очное и заочное). Отличай корректные доказательства спорных вопросов от подобных ссылок. Добивайся использования уместных для данной ситуации доказательств и объективных критериев.

Знаки внимания со стороны руководства. Подумай об их реальной цене (если это форма расчета) и о том, чем за это придется заплатить, если это аванс. 

Пехотинец Второй мировой войны американец Уильям Мэнчестер признался: “Солдат не расстанется со своей жизнью ради вас, но отдаст ее вам за лоскут цветной ленты”. Ты догадался, что пишу я об этом лишь для того, чтобы ты вспомнил об отличиях топ-менеджеров (золотые значки, кабинеты, электронные ключи, допуск в столовую) и об отличиях «сержантов» (беджи, униформа более высокого качества)...

Остерегайся гвардии босса. В каждой фирме есть «серые кардиналы» (вице, служба безопасности, отдел кадров). У босса совершенно особые отношения с ними. Хозяин обычно ведет их за собой с фирмы на фирму, он буквально привязан к ним.

Генерирование ожиданий – один из видов манипуляции и управления персоналом. Отличай реальные многообещающие перспективы оттого, что способен сгенерировать много обещающий босс. Неопределенность даже ближайшего будущего – тоже один из управленческих инструментов. 

Задумайся о механике и воздействии долгих, пристальных взглядов, об управлении взглядом. Обращай внимание – тебя иногда гипнотизируют.

В ходу эксплуатация твоей склонности к структурированию времени. Каждому из нас спокойнее, когда даже суета кажется смыслом. «Плевать на зарплату – ведь жизнь так насыщенна...» На этом ездят. Часто на это ловятся хулиганистые приблатненные мальчики, для которых расписанные по «стрелкам» бандитские сутки «бойца» – иллюзия смысла и насыщенности жизни.

Я очень люблю притчи П.С.Таранова. Вот одна из них, которая должна быть у тебя на слуху тогда, когда босс предлагает тебе новые условия.

«Человек, который кормил обезьян орехами, однажды сказал: 

- Дорогие обезьяны! Орехов стало мало. Теперь я буду вам давать утром только три килограмма, а вечером четыре! 

Обезьяны пришли в ярость. 

- Ну, хорошо, хорошо! - рассмеялся человек, - Я вам буду давать утром четыре, а вечером три! 

Обезьяны обрадовались. Человек этот давно умер, но продолжает управлять нами. Я не знаю его имени. Не знаю ничего, кроме этого поступка и неважно, как отношусь я к истории с обезьянами, задевает она мое достоинство или нет. Но она управляет мной. Я уже не могу делать вид, что никогда не слышал о поступке этого человека и его чудесном результате. Он давно уже истлел, а еще продолжает управлять мной. А теперь - и вами. Потому что этим поступком он вышел за пределы своей жизни. Мы чувствуем величие этого человека»...

И еще Таранов советовал: «Удерживай вредом, а двигай выгодой. Если удерживать выгодой - плохо получится. Удерживать выгодой значит обещать выгоду, если человек не переменит свое мнение, не изменит позицию. С подозрением человек отнесется к предлагаемой выгоде. 

Вы попросили что-то у человека, и он вам отказал. Если вы попросите его подтвердить свой отказ, он, пожалуй, и подтвердит. Но вы попросите его подтвердить и в том случае, если его спросит, действительно ли он вам отказал другой человек. И пообещаете за такое подтверждение какую-нибудь выгоду, он, пожалуй, задумается. Это ему не понравится, ему покажется, что его пытаются удерживать на его позиции выгодой. Ему захочется оставить все же за собой свободу действий, в том числе возможность не подтвердить свой отказ вам. Не подтверждение отказа - это еще не согласие, но начало пути к нему! Лучший способ удерживать человека на месте, на его позиции, указывая ему на вред покидания позиции, на опасность первого же шага: осторожно, окрашено! Не шевелитесь, а то разобьете! Куда вы, там сейчас такое творится! 

А двигать человека лучше выгодой. Вы взяли его за руку и мягко говорите: пойдемте со мной, пожалуйста! В большинстве случаев даже незнакомый человек, ничего не понимая, все же сделает несколько шагов за вами. А если вы, напротив, будете его толкать и говорить: «Уйдите, пожалуйста, здесь нельзя стоять!» - первое его движение будет сопротивлением. Именно поэтому люди, к сожалению, восприимчивы к взятке. Но ненавидят шантаж и стараются до последней возможности ему не поддаваться».

Оцени роль фирменных «групп сопротивления» и профсоюзов. Подумай – стоит участвовать в их деятельности или лучше воздержаться?

Я знал одного ушлого заместителя, который исподтишка норовил заставить руководителей подразделений подталкивать менеджеров к принятию криминальной ответственности. Его основным аргументом была фраза: «Этот твой бездельник должен крутиться!»...

Всегда распространенным инструментом управления был крик. И пусть теоретики не врут о его «неразумности» и «неэффективности». А ты подумай – как ты себя поведешь, если твой интеллигентный и корректный босс однажды заорет на тебя?

Очень редким, но сильным инструментом управления является провокация. Я знаю одного иностранца, который держит в страхе персонал своей фирмы только благодаря тому, что иногда кому-нибудь говорит: «Я узнаваль, что ти про меня некарашо говориль!»

Есть еще один скрытый и никем не замечаемый вид эксплуатации. Дурача тебя, работодатель обеспечивает своим детям преимущества перед твоими детьми. Да, это война продолжается из поколения в поколение. Что ты можешь предпринять в сегодняшней войне с боссом ради побед твоих детей?

Торговые агенты, которых я готовил для многих фирм, иногда спрашивали - «А если мой клиент начнет работать с вами напрямую?..» Однажды я пересказал им совершенно реальную историю потрясающей верности одного из киевских салонов своему рекламному агенту – когда агентство обратилось к ним с предложением работать «мимо» агента, напрямую, салон ответил отказом и продолжал размещение рекламы только через агента.

До сих пор не понимаю – почему эта история производит такое впечатление на слушателей моих агентских школ? Мне интуитивно кажется, что если ты додумаешься и обнаружишь причину, то тебе приоткроется как еще один из механизмов управления, так и способ борьбы с этим инструментом работодателя.

Иногда есть смысл вырвать у босса право на особые условия и стать хотя бы “виртуальным лидером”, на которого станут «равняться» остальные. Мне известен случай такого соглашения между хозяином и торговым агентом одной из фирм.

Аксиома: любое усовершенствование, предпринятое “по просьбам трудящихся” выходит трудящимся боком. Даже если действительно “по просьбам” и даже если с действительно добрым намерением. Контрприемы:

1. Вопрос: «А вот кто эти самые “трудящиеся”? (противопоставь анонимам присутствующих, реальных людей).

2. Подвести босса к согласию с тем, что это эксперимент и добиться:

а) возможности возврата к прежним условиям, (обязательно оговорить условия и сроки возврата);

б) добиться для себя права сохранить прежние условия;

3. Охаять, ссылаясь на того, кто это «уже пробовал».

Когда твоя жизнь на работе характеризуется отсутствием перемен, роста, динамики, иногда стоит показать свою “безвыходность” – т.е. состояние, при котором нет смысла стараться, адаптироваться. Выбивай «стимулы»!

Против танков. Атаки по диагонали вверх.

Если ты партизан, а твои коллеги – «серая пехтура», то заместители первого лица – это «танки».

Широко распространенная проблема облеченных ответственностью вице – недостаток подчиненных под рукой. Они нагружают тебя «вниз по диагонали» - то есть не по прямой линии подчиненности, мимо твоего непосредственного начальника. Поэтому тебе есть резон научиться избегать этой «диагональной» нагрузки.

Часто поручение по диагонали спускается не в виде приказа, а в виде просьбы или намека. Умей выуживать вместо намеков на “уместность помощи” прямые приказы. И сталкивай прямого начальника с вице.

Устранение поручателя-вице обычно легко провести, обыграв его внеиерархические поручения и, завалив, подставить. Но за демонстрацией его оплошности всегда следует столкновение, и к этому нужно быть готовым.

Ответом на внеиерархическое поручение может быть и твое молчание. Когда придет пора отчитаться, у тебя будет аргумент: «Я полагал, что это задание должен подтвердить босс». При этом ты рискуешь приговором босса: «С этой минуты ты обязан выполнять все распоряжения моего зама».

Умей провоцировать. Раскрутить вице можно с помощью вот такой формулы: «Это, конечно, не входит в ваши полномочия и вы, наверняка, не сможете втюхать боссу эту идею...»

Выполняя чужую задачу, ты теряешь индивидуальность и превращаешься в инструмент куратора этой задачи. В случае успеха лавры тоже достанутся тому, кто тобой управлял. Часто есть смысл перехватывать управление порученной задачей.

Ты также можешь провоцировать двух вице на дачу противоречивых указаний, а потом разводить руками –«Ну кто ж тут что поймет!..». Одно иерархически неоправданное поручение заместителя нужно столкнуть со спровоцированным поручением другого замаю. При этом можно эффектно показать боссу тупость обоих командиров.

Возможно игнорирование иерархически неоправданных поручений. Можно даже требовать линейной схемы подчинения – это часто льстит боссу и дает ему возможность попрекать в бесталанности заместителя.

Помни – ты не референт, не «номеронабиратель», не адъютант. Если вице просит предупредить о чем-то или пригласить куда-либо, а тебе это не выгодно, то выполни просьбу, но по объективным причинам настолько поздно, чтобы он не смог успеть извлечь свои выгоды. Можно воспользоваться и медленным каналом связи, или подстроить коммуникационный сбой – передать письмо с приглашением помощнику-вице в такой обстановке, чтобы она наверняка забыла об этом письме.

Критиковать зама нелепо: за это обычно не платят. Обычно за это приходится поплатиться самому. Критика «танков» возможна только в виде активного противостояния при хороших шансах на победу (которая не должна повлечь месть со стороны его окружения).

Никогда не удешевляй свою дружескую услугу – поднимай ее цену. Иначе вице сядет тебе на шею, а тебе придется юлить и изворачиваться перед своим линейным командиром.

Есть люди на фирмах, чья работа – похлопывать по плечу и вдохновлять. Часто таким человеком является один из замов. Такого «замполита» стоит вычислить пораньше – несмотря на высокое иерархическое положение, ты можешь его оседлать.

Не воюй с сытым и ничего не решающим функционером.

Неофициальный «мистер Внешний» (чья задача – реализация жесткой и агрессивной внешней политики) и милашка-вице для парадов и приемов – они прикрывают и сглаживают контроль и насилие со стороны первого лица. Первый принимает огонь критики, второй – служит «сулителем». Не имей дела с обеими.

Выйти из-под контроля вице можно, нахваливая его боссу и сожалея, что за реальными решениями даже чепуховых проблем нужно обращаться все-таки к нему, к хозяину. Эта форма лести и получения прямого «доступа к телу» узнается боссом чрезвычайно редко.

Война на горизонтали

Война на горизонтали – этой война с коллегами, которые стоят на той же ступени иерархии, что и ты.

Мило, если у тебя есть кому поплакать в плечо. Но отсутствие друзей на фирме делает тебя злее, продуктивней, свободнее.

Не считай, что если ты кого-то подставил, то должен прекратить «добрые» отношения. Возможно, что ты и не подозреваешь о такой его зависимости от тебя, которая заставит его просто молча утереться. 

Устранение того, кто высказывает разумную критику твоего проекта возможно с помощью взрыва: «Нам нужны оптимисты! Надо дело делать, а не проектировать неудачу! Надо не трепаться, а зарабатывать деньги!» Это производит потрясающее впечатление на всех боссов.

Попытки упростить свою работу – это попытки усложнить работу другого. Если «другой» – менеджер, то почву для перекладывания на него своей черной работы следует предварительно унавозить публичной или келейной демонстрацией его ошибок и неэффективности. Если «другой» - это твой микро-босс, то нужно демонстрировать большому боссу грядущие выгоды от этой смены ролей или использовать прием «Пусть Иван Иваныч какое-то время отдохнет – у него какой-то замотанный вид...»

Загнав соперника в ловушку, где он занят второстепенными делами, отбирай инициативу в его главном занятии, превращай его в чернорабочего. Это – и инструмент ликвидации микро-шефа.

Чувствуй, когда коллега тебя самого готовит к приему его доли забот. Отлуп давай прямо. Если этим занимается сильный, то на его восторженные охмурения отвечай сменой темы: «Это здорово. А вот если...?» Зондируй обстановку и провоцируй на высказывание мнения: “Это здорово. Но как это воспримет Первый?... Шестой?” Ответами вице на эти вопросы можно дерзко манипулировать в диалогах и с Первым, и с Шестым.

Подтолкни соперника – пусть он в неуместной ситуации расскажет глупый анекдот или сделает иную глупость. Но потом - один на один - приободри его.

Умей узнавать уровень материальных и карьерных притязаний соперников и умело обыгрывай эти знания. Например, готовя проект, подразумевающий формирование новой группы, доверительно сообщи боссу: “Старшим можно было бы поставить Сидорова, но он сказал, что за эту работу ему надо десять штук в месяц и кресло вашего вице...”

Помогай сопернику стать «умником» - его за это возненавидят. Подталкивай его к поучениям и выпендриванию, особенно если его выпады адресованы топ-менеджерам.

Натравливай на соперников контролеров, инвентаризацию, журналистов.

Назначая драку с коллегой на ковре у босса, учитывай возраст противника: молодых вызывай на дуэль с утра, стариков – вечером. На тебя будет работать еще и возрастная физиология.

Загоняй соперника в ловушки времени. Вот их реестр от Макензи Р.А. («Как сделать больше за меньшее время» (из «Как стать предприимчивым и богатым - из американских рецептов» М., «Молодая гвардия», 1991) и мои рекомендации по осложнению жизни врага:

«Расточитель времени
Возможные

причины
Что делать с врагом

Отсутствие планирования.
Неумение увидеть его выгоду
Маскируй выгоду


Ориентация на действия
Мешай думать о результатах, заворожи активностью самой по себе

Отсутствие порядка выполнения дел в зависимости от их важности
Отсутствие долгосрочных и краткосрочных целей
Нарушай его представления о приоритетах

Перегрузка
Широкие интересы.
Стимулируй мании и хобби


Неумение устанавливать порядок дел в зависимости от их важности.
Внушай ложное понимание важности дел

Управление в условиях кризиса.
Отсутствие планирования.
Заставляй паниковать


Нереалистичная оценка времени. 
Стимулируй его уверенность в том, что он справится и с большим количеством дел


Ориентация на проблему
Маскируй реальные возможности

Спешка
Нетерпеливость в отношении деталей.
Ориентируй его на «авось»



Отдаляй выполнение срочных дел



Мешай планированию времени


Пытаетесь сделать слишком много за очень короткий промежуток времени.
Внуши недоверие к подчиненным – пусть боится поручить им даже легкие задачи

Бумажная работа и чтение.
Информационный взрыв.
Завали информацией


Увлечение компьютером.
Снабжай самыми свежими версиями рабочих пакетов и новыми играми


Неумение отсеивать ненужное.
Стимулируй его «эрудированность»

Обычные дела и текучка
Отсутствие порядка выполнения дел в зависимости от их важности.
Уводи в рутину и текучку

Посетители
Удовольствие от общения.
Обеспечь обременительные «интересные» знакомства


Неумение говорить «нет».
Стимулируй его «демократизм»

Телефон
Отсутствие самодисциплины.
Истерзай его телефон. Дай на его номер рекламу


Стремление быть информированным и включенным во все дела.
Внуши идеи тотального контроля подчиненных

Заседания
Страх взять на себя ответственность.
Склони к коллективизму


Нерешительность.
Пугай возможной ошибкой


 Слишком много связей.
Предлагай заседания и совещания

Нерешительность.
Неуверенность в точности фактов.
Внуши недоверие к источникам информации


Если вы хотите иметь “все» факты, то это парализует возможность их анализа.
Внуши необходимость получения «исчерпывающей» информации




Страх последствий возможной ошибки
Подчеркивай трагизм прошлых ошибок


Отсутствие умения принимать рациональные решения.
Разрушай его системный подход к принятию решений

Просьба научить какой-то чепухе создает условия, возможность и атмосферу для узнавания и чего-то еще более важного, что впоследствии пригодится в поединке.

Нейтрализуй наезды на совещаниях благодарностью за критику. Если можешь дать отпор, то сочетай эту благодарность с подтекстом: «Спасибо за то, что научил ожидать от тебя глупости» – и это не наедине, а в расчете на публику.

В наборе обвинений всегда есть пункты, которые можно частично опровергнуть. Обвини критикующего в передергивании фактов, спроси публично – для чего он это делает? какой куш хочет сорвать? на чем? Разоблачением одного ошибочного поспешного упрека будет разрушена вся система заготовленных им обвинений.

Пытайся предвидеть чужие атаки и упредить их своими ударами. Тогда тому, кто хотел растоптать тебя, вместо подготовленного наступления придется перейти к неподготовленной обороне. Но будь терпелив и не выплескивай раньше времени заготовки своих контратак.

Контролируй свои эмоций во время принятия обвинений.

Часто на критику вообще не стоит отвечать. Часто то, что кажется критикой, просто провокация, за которой нет фактов для обвинения. Ее расчет на то, что нужные факты благодаря несдержанности предоставишь ты сам в своей реакции.

Испокон веку великолепно работают вечные ответные удары типа «А еще в шляпе!»

Не всегда будь ежом – трудно непрерывно воевать. Дай кому-то себя одурачить. Это добавляет злости.

«Будьте проще и люди к тебе потянутся» ... своими грязными и потными руками!

Играй сменой ролей говоруна и молчуна. Это вышибает оппонента из седла.

Талантливых соперников превращай в союзников, подталкивай вверх и вбок, а бездарей – уничтожай.

Прилагай усилия для получения информации об уровне доходов соперников и сотрудников.

Умеренный конфликт с сотрудником не позволяет боссу чрезмерно нагружать и тебя, и твоего оппонента. Его энергия уходит на миротворчество. К тому моменту, когда он это поймет, инициацией следующей фазы конфликта должен быть занят твой враг.

Используй коварную похвалу типа «В предложении Х трудно уловить смысл, но мне нравится его энтузиазм именно в этом деле. Наверное, тут зарыта какая-то собака...»

Сбить спесь со всякого можно принуждением к публичному выступлению – от отчета перед директоратом до выступления в подшефной школе. Если выступление не вынужденное, а идея его принадлежит выступающему – все, как правило, проходит на удивление гладко, но если выступать заставили...

Твоя влиятельность для сотрудников измеряется отношением времени, проведенного тобою в кабинете шефа ко времени, проведенному перед этим в приемной. Договоренность с секретарем может сократить знаменатель, и усилить иллюзию твоей близости к боссу.

Ты воюешь с разными людьми и разным инструментом, в разных масках. Поэтому лучше не позволять себе спарринги с группой, т.к. ее члены требуют работы в разных твоих ролях и масках. Узок маневр и в беседе с парой.

Для манипулирования людьми постоянно ищи их персональные кормушки и частные выгоды в деловом кругу этой фирме. Знание этого – мощное оружие. Но не бей из этой пушки по воробьям!

Карательные экспедиции. Укрощение подчиненных.

Об этом, вообще-то, много сказано в учебниках по управлению. Мы рассмотрим только некоторые приемы, которые одновременно являются и приемами управления, и приемами шлангования.

Создавай под собой штат. Из тех, кто не сможет тебя заменить. И (по Виктору Суворову) – из тех, кому тебя трудно предать из-за того, что ты их вытащил из грязи. Идеал – технари, служаки, профи, но без вдохновения, воодушевленности, со сковывающими комплексами, не слишком умные.

Дистанцируйся от непунктуальных боссов. Особенно – перед подчиненными. Но не нарушай корпоративность.

На будущее запасись добрым отношением персонала. А также их рекомендациями, подсказками о моменте для выбивания долгов, компроматом, связями. Не опоздай в сборе этой информации, ведь их тоже когда-то уволят.

Когда только можно – много, вдохновенно и бесплатно учи. Собирай информацию о своих учениках – это пригодится в старости, когда ты, старик, будешь уже никому не нужен – тогда используй учеников.

Остерегайся пожилого босса – он не дает продвинуться. Молодой подчиненный тебя будет подсиживать. К молодому начальнику и его подразделению отношение может быть несерьезным, испытывающим.

Никогда никого не рекомендуй – эту честь всегда можно делегировать вверх или вниз, спихнуть на другого.

Не проси ни о ком – все его ошибки лягут на тебя, а при успехе он попытается дистанцироваться.

Каждый приятель, которого приводишь в хлебную фирму, во-первых, отберет твое время расспросами; во-вторых, будет играть твоим именем как именем рекомендателя; в-третьих, он станет твоим конкурентом.

Старший уходит с работы только или намного раньше подчиненных («по делам»), или чуть позже («горит на работе»).

Старайся не подвозить сотрудников на своем авто. Это панибратство. Ты должен лелеять стену, которая отгораживает тебя от подчиненных...

Щупай работников, которые в своих жалобах на жизнь дадут картинку фирмы потенциального работодателя. Вызывай на это, провоцируй: “У-у, так вам тут, наверное, за такую работу здорово платят!..” Продолжай использование этого приема и после трудоустройства.

Используй передачу полномочий, как метод стимулирования подчиненных. Передача полномочий позволяет быть одновременно в нескольких местах, т.е. – она позволяет работать на несколько фирм. Но скрупулезно оцени соотношение выгоды и риск при передаче полномочий.

Власть можно либо непрерывно умножать, либо получив кусок, растягивать ее растрату. Середины нет. Всего две тактики, два альтернативных стиля.

Будь благодарен за науку старику Энгельсу, который писал – «никакое совместное действие невозможно без навязывания  некоторому числу людей чужой воли, т.е. без авторитета».

Помни персидскую пословицу – «Бойся того, кто тебя боится».

Не говори – «У меня нет полномочий». Говори – «Я подумаю». 

Не признавайся – «Мне запретили». Говори: «Мы отказались от этого варианта».

Никогда не бери в отдел, в партнеры того, кто нравится тебе «как человек». Его в 100 раз труднее заставить делать работу как следует. Его в 1000 раз труднее выгнать, и это увольнение испортит твою репутацию в общем с ним кругу. Оправдаться перед работодателем за рекомендацию, данную этому бездельнику, вообще невозможно. Даже если он не бездельник, а просто пришелся не ко двору...

«Куда солдата ни целуй – у него везде задница».

«Друг-подчиненный – и не друг, и не подчиненный».

Друг-босс – уже не друг. Он может стать даже более агрессивным боссом, чем тот, кто твоим другом никогда не был. На друга труднее подать в суд и сложнее напустить бандитов.

Учитывай совет Паркинсона – подчиненных должно быть не менее двух. Они должны знать по половине того, что знаешь ты. Чтобы ни один из них не мог тебя заменить...

Чувствуй, когда твоими руками хотят кого-то выдрать. Это должно быть оплачено «по особому тарифу». А вообще-то – «паны дерутся, у холопов чубы трещат». Остерегайся - к твоей помощи в этом могут прибегать со всех уровней иерархии.

ОПЕРАТИВНАЯ РАБОТА. Рабочие этапы.

Получение заданий.

Принимая задачу, ищи в ней дополнительные полномочия, права.

Ищи скрытые до некоторой экстремальной ситуации дополнительные полномочия твоей должности. Иногда выгодно создать кризис, чтобы ими воспользоваться. 

В приеме заданий возможен трюк радистов: «Что-то ты идешь с затуханием!..» - «желаемое слышу, нежелательное съедают радиопомехи».

Используй демонстративный прогноз предстоящих осложнений и конфликтов. Вспоминая прогноз, боссы прощают конфликты.

При обсуждении заданий можно одними вопросами снизить жесткость предъявляемых претензий.

«Хочешь, чтобы разрешили – назови экспериментом. Хочешь, чтобы не запретили – не вздумай говорить, что у тебя эксперимент» – это один из афоризмов Таранова.

Не бери дохлых тем, если нет надежды блеснуть на фоне неудачливых предшественников.

Одна грамматическая ошибка бывает той жертвой для критики, благодаря которой можно сохранить основную часть проекта.

Не суйся с предложениями без заготовок решения. Делай несколько слабых решений и одно (нужное тебе) – сильное. Это провокация выбора. Плюс – вызов критики на слабые фрагменты и авансовой похвалы-одобрения для сильного места. Это – страховка при неудаче сильного решения (ведь решение было выбрано и поддержано боссом!).

Вариант предупреждения босса о невозможности выполнить работу без акцента на себе: разговор вокруг да около, но с вкраплением штрихов-предупредителей. Он не будет помнить содержания беседы, но ты сможешь заставить его вспомнить эти «якоря».

Сама война. Арт-Шланг на рабочем месте.

Главное твое искусство должно состоять в обеспечении комплекса гарантий оплаты твоего труда. Ведь ты еще помнишь вот это: «коммунистический труд есть бесплатный труд на пользу общества...»?

Некоторые менеджеры умеют идеально прятаться в бумагах и в компьютере. Ни за что не догадаешься, что они сачкуют. Существуют даже компьютерные примочки, прерывающие игры, типа «Босс идет!»

Лишь иногда праздность персонала законна и нормальна – тогда, когда она компенсируется перегрузкой в другие часы. Такой расклад не оставляет ничего, кроме жесткой борьба с боссом, стремящимся отнять все время («выдраивание медяшки». Паузы при таком режиме физиологически необходимы.

Всегда выбирай для своей партизанской борьбы только одну наиболее грозную проблему. Не распыляйся.

Твоя борьба не может прекращаться. Ты всегда должен грести, иначе тебя снесут течения. Если не знаешь, куда плыть, то греби в любую сторону. Помнишь мышь, упавшую в горшок со сметаной? Никогда не сдавайся!

Клиенты работодателя – это не твои клиенты. Не очень-то усердствуй в создании того, что потом не сможешь унести с собой. Чтобы не очень-то шестерить перед клиентами, убеди босса в том, что чувствуешь, кто купит, а кто – нет. Но с клиентами все-таки будь осторожен.

Экономь время. Грохни все свои компьютерные игры, вообще преодолей компьютероманию. Пожиратели времени – новинки, апгрейды. Снеси работу с базами данных и текстами на вечер и ночь. Доверь видеомагнитофону «посмотреть» те фильмы и телепередачи, которые ты хотел бы не пропустить. Во-первых, всегда найдется «окно», когда просмотр может быть более уместен; во-вторых - ты сможешь «пролистать» запись ускоренно; а в-третьих, скорее всего твое желание смотреть запись ослабнет, затем пропадет и тогда поверх твоего «любимого фильма» можно будет записать другой, который ты боишься пропустить не меньше, чем предыдущий.

Если на твоем нынешнем рабочем месте безделье обременительно, то, возможно, благодаря прогулу тебе придется уволиться, искать новую работу и удовлетвориться местом, на котором мечтой будет даже малая пауза.

Просчитывай все, что в твоих словах может прямо или косвенно касаться фавориток и фаворитов босса, точно вычисли их.

Избегай показывать, что был свидетелем слабостей босса.

Понимай настороженность тех, кому помогаешь, – они уже боятся твоих обратных просьб.

Никогда нельзя «влюбляться» в босса, нельзя подпадать под влияние его харизмы – он босс и контролирует тебя и благодаря этому.

Помни науку пугачевщины - «Лучше раз напиться живой крови, а дальше что бог даст!» Не переноси извлечение выгод из представившейся оказии на завтра – завтра ею воспользуются другие.

Связывай босса своими особыми связями с клиентурой, которые никто, кроме тебя, реализовать не сможет.

Не позволяй боссу начать искать способ прекратить беседу – сам подсказывай и обставляй финал встречи.

Боссы всегда ведутся на предложение хорошего слогана для фирмы, товара, акции. Они всегда в восторге от графической игры с логотипом фирмы и с их инициалами.

Управляй, используя знание интересов. Говоря об интересах можно даже не заикаться о способах их удовлетворения – достаточно красиво рисовать ситуации, близкие к идеальным. Это – Новые Васюки. Строй сказочные города и возводи феерические замки для всей цепи своих начальников.

Остерегайся недооценить себя. Присмотрись – может быть, кто-то увидел в тебе эксперта по какой-либо проблеме и активно пользуется твоими консультациями бесплатно?

Терпи роль исповедника. Те, кто приходит к тебе – опора в худшее время. Но бойся “эффекта скорых поездов” (когда сожалеют об искренности). Уходи от опасной откровенности собеседника, сотрудника, босса.

Как журналисты путем ассоциирования, многозначности и лести умеют загнать слова собеседника в свою заготовленную смысловую формулу, так и ты вынуждай давать разрешение на использование «его» мнения в твоих интересах.

Молчи, пока не поймешь, что от тебя хотят услышать.

Веди постоянный поиск нематериальных выгод в дополнение или даже взамен вознаграждений материальных. Формируй свой имидж.

Думай о будущей работе детей – береги связи.

Затаскивай контактора на свое «игровое поле» – в свой темп, ритм, в свой кабинет, за свой столик, в свою компанию. Футболисты чаще выигрывают именно на родном поле...

Воспринимай терпение в ситуациях, требующих ожидания, как инструмент, более эффективный, чем любое действие.

Экономь: пиши чужими авторучками, на чужой бумаге, пользуйся чужим компьютером, телефоном, принтером, факсом, сигаретами, библиотеками...  Как много можно не потратить, если пользоваться тем, чем ты можешь пользоваться бесплатно!..

Пользуйся также чужими мыслями, идеями, благотворительностью, вещами, возможностями, информацией. Если тебе это дают, если это оставляют доступным для тебя – просто нельзя обидеть людей брезгливостью.

Из боссов, в разговоре теряющих внимание к твоей проблеме, нужно просто извлекать автограф на заготовленные тобою бумаги.

Помни армейское - “Инициатива наказуема”.

Чаще спрашивай себя: «Мне нужно удержать это место или показать, какой козел мой босс?».

Не делись информацией о своих доходах (этого не прощают). Но кричи об успехах.

Что можно недоделать? Что можно лишь изобразить или обставить?

Как реагировать на просьбу “найти человека”? Торгуй людьми! Всегда возможен обмен перспективного кандидата на некое нечто от босса.

Иногда тебя могут незаметно приглашать в свидетели чьих-то усилий или промахом. Роль жлоба-свидетеля, конечно, не для тебя. Выгодно “не понимать” таких приглашений.

Учись ограничивать вилки и время встреч.

Оговорки о том, что ты не сможешь что-либо сделать, лучше не озвучивать, а спрятать в казенных документах или завуалировано подать в публичных докладах (со свидетелями).

Играй по одному из двух кодексов: либо по гражданскому Закону, либо по воровским Понятиям. Остерегайся оказаться посередине.

Остерегайся того, что может «включит счетчик». Остерегайся чужих вещей, машин, денег, услуг, суда, разборок.

Манипулируй высокими мотивами, проецируя на них реальные нужды.

При опасных опозданиях запасайся наиправдоподобнейшей версией и готовь свое алиби с помощью партнеров и клиентов.

Участие в погрузках или уборке иногда выигрышно. Но обычно этого стоит тихо избегать.

Если ты часто бросаешь телефон, чтобы выйти на перекур, то трубку в некоторых условиях лучше снимать и оставлять поднятой.

Можно оставлять в кабинете пальто, а уезжать на автомобиле в костюме. Как в фильме «Суета сует», в кабинете можно оставить на стуле второй пиджак.

Порученные дела можно утопить:

а) в размахе;

б) в подготовке «предварительной информации».

Можно не сделать порученное тебе босом, выдвинув необходимым условием участие или отдельную операцию третьего лица. На этого третьего все и свалить.

Используй прием ухода от темы неприятеля и возврата к своему интересу: «Да, это верно. Я, кстати, обдумал то, что мы уже обсуждали... (или «еще не обсуждали»...)».

Выбивай полномочия и средства – «Я с удовольствием этим займусь! Вот только надо...»

Играй своей ориентацией то на вертикальную, то на горизонтальную карьеру. 

«Не верь. Не бойся. Не проси».

Хороший способ протабанить – гиперболизировать требования и освистать получившийся бред.

Учись говорить “нет”. Чаще говори «нет»!

Говори «да», не отказывай. Всегда найдется причина, по которой необходимость делать обещанное отпадет. Но не «давай подписку» в бандитском понимании этого термина!

Фиксируй обязательства.

Фиксируй изменение требований.

Вычисляй, какая мелкая работа может быть легко выполнена и подана либо с помпезностью благотворительной акции, либо с рассчитанной скромностью, которую следует сделать непременно бросающейся в глаза.

Если приходится работать вечерами, то пусть это усердие будет хотя бы заметным.

Достать босса вопросами – это отличный способ вырвать полномочия, добиться права на самостоятельные решения.

Сложные правила игры тебе предлагают там, где не доверяют. Доверие заслуженное или полученное с помощью провокации («Ах, так вы мы не просто не доверяете!..») упрощает правила и облегчает игру.

При любой успешной сделке демонстрируй свой талант и умение очаровывать клиентов.

Длинные совещания – это управленческий инструмент. Затягивание работает на организатора, участники утрачивают способность сопротивляться проталкиванию нужных решений.

Используй технику модерации: мозговые штурмы, прощупывание соперников, конкурентов, совещания, занятия с персоналом.

Помни прием Тома Сойера (покраска забора). Подкладывай прозаические задачи под высокие мотивы.

Проанализируй и систематизируй свои и чужие предложения, адресованные боссу. Выясни – какие ему нравятся и какие его бесят? Работай только над перспективными предложениями.

Не позволяй боссу узнавать о твоих проколах от третьих лиц. Свои ошибки ты сможешь подать умнее, чем их способны подать твои враги. То же самое – с подачей подозрений об ошибках. А противникам мешай поступать так с их ошибками.

Оставляй возможность для маневра: себе, боссу, а иногда и соперникам.

Не наезжай на фикс-идею босса. Уходи от обсуждения его бзиков. Никому не давай таких аргументов и против тебя.

Щупая интересы босса, имей в виду, что они часто отнюдь не равны его декларациям.

Босса изменить нельзя. Но его можно выбрать.

Умей показывать: ты работаешь по вечерам, ты думаешь о работе дома, ты умеешь заставить людей работать на фирму бесплатно, ты умеешь вырвать особые условия.

Изучи требования босса к внешнему виду и структуре документов. На содержание очень многим руководителям наплевать.

Будь внимателен к требованиям босса в экономии мелочей (например, факс-бумаги, карандашей). Это дает возможность быть расточительным в крупных проектах.

Никогда не показывай боссу, как легко тебе далось выполнение этой работы.

Не учи босса. Даже пустякам типа форматирования текста. Пусть он будет зависим от тебя во многих операциях. Пусть нуждается в твоих услугах, советах, навыках. Объяснение простоты дела ставит его в дурацкое положение, а тебе усложняет контроль за ним.

Даже ради приближения к боссу не следует соглашаться и на эпизодическую роль официанта и прислуги.

«На этом участке можно сэкономить» - это всегда отлично работает и эффектно привлекает внимание босса. 

Безотказно работает поиск дыр в транспортной схеме, в отчетности и документообороте, в складировании и т.д. Это вечно продуктивные темы для твоих предложений.

Используй микро-боссов, конфликтующих с высшим руководством. Когда-нибудь, в другой фирме вы можете оказаться вместе. Тихо поддерживай их, и это когда-то сыграет.

Компьютер позволяет утопить босса в цифрах, рапортах, отчетах. Найди лишь источник, генератор цифр.

Меняй время от времени имидж: одел смокинг, снял бороду. Это освежает и делает более позитивным восприятие тебя коллегами, и часто удивительно помогает решению сложных проблем.

Чем больше ты улыбаешься человеку, чем радушнее ты, тем труднее ему потом выступить против тебя.

«Чем хуже дела, тем шире улыбка».

Плохо, если приходится рассчитывать запасные, проигрышные варианты. Это приводит к снижение самоуверенности. Нужен либо баланс, либо отказ от просчета проигрышных вариантов.

Среди примеров манипуляций боссом Шейнов В.П. («Как управлять другими. Как управлять собой» Минск, Амалтея, 1997) называет следующие:

1)
«обезьяна на шее» - оседлать босса с помощью его же поручения («не с моим авторитетом, помогите» - и вскоре уже шеф начинает отчитываться перед тобой»

2)
«меня рвут на части» (взвали на себя кучу поручений и отмажься от выполнения всех  из-за перегрузки).

3)
«казанский сирота» (держаться подальше от шефа, чтобы потом сослаться на заброшенность).

Используй «цыганские штучки» – прикосновения, заговаривание, лесть, проклятия.

Иногда есть смыл потребовать выдачи задания в письменном виде.

Чаще напевай: «Пока живут на свете дураки, обманывать нам будет их с руки...», «Ему с три короба наврешь и делай с ним что хошь...» Но напевай это про себя или в усы.

В осаде. Отчеты.

Опережай возникновение проблем обращением к руководству за советом. Начинай со слов - «Я предвижу проблемы...»

Обкатывай докладные и письма на доверенных лицах. Тексты не всегда читаются так, как ты рассчитываешь.

Хорош такой вариант отчет: “Вот приготовлено и это, и то. Все добротное. Осталась чепуха – сложить это вместе...”  Т.е. вместо целого, вместо итога ты демонстрируешь великолепие кусочков!

«Танцював, танцював, та не вклонився» – самая глупая из ошибок!

Не спрашивай – как что-либо сделано коллегой. Но стремись узнать. Шумно восхищайся результатом, тихо интересуйся технологией.

Помни – тебе есть на что потратить свободное время в рабочие часы. Пытаться запастись в этой фирме тем, что можно использовать тут потом или потом в другом месте. В эти же паузы  можно разрабатывать варианты роста.

Находи удовольствие в одурачивание методов учета и контроля.

Помнишь Крюгера из фильма «17 мгновений весны»? «За 15 лет пребывания в СС и в партии он научился актерству. Он знал, что сразу отвечать нельзя, как нельзя и полностью оспаривать свою вину...»

При защите отчетов апеллируй к тому, что проект осуществлен по заданию босса. Вынуди противников воздержаться от критики идеи босса или подставить их наезд под критику босса.

Показывай в цифрах те выгоды, которые приносит компании твоя работа.

Не оправдывайся. Но можно признавать критику и ошибки.

Учись диктовать в диктофон. Хотя бы ради того, чтобы удивиться неуклюжести своей речи. Благодаря этому сможешь исправить не только технику диктовки, но и коммуникативные навыки.

Прогнозируй проверки. Всегда важно не улизнуть с работы до предпраздничного обхода и, конечно, не распустить подчиненных раньше времени.

Приурочивай демонстрацию своих достижений и сроки успешных отчетов к тем моментам, когда нужно чего-то добиться, когда ничто не затмит успеха и ничто не смажет триумфа.

Если заврался, то иногда даже на очных ставках можно продолжать наглеть. Этого не выдерживают и часто верят.

Учись организовывать микропаузы во время доклада. Обставляй их, мотивируй – для обдумывания ответа (с помощью бумаг, ведения записей и т.д.).

Вместо мгновенной реакции-ответа чаще говори «Мне надо это обдумать». Это оч-чень солидно!..

Трофейная служба. Что брать от работы?

Что тут дают бесплатно? «Да хоть проездной взять!..»

Часто добиваются мелочей, которые ничего не значат ни в работе, ни в карьере. Парковка у офиса, доступ в столовую топ-менеджеров, фирменный значок, кабинет и особая обстановка... 

Не глупи! Выгоды могут содержаться в других, в гораздо более доступных вещах.

Вот уже почти хрестоматийный реестр «На чем реально и потенциально могут «иметь» менеджеры фирмы?» (А.С.Солоп, Тайны бизнеса, Киев, УФИМБ, 1997):

«Реально и потенциально менеджеры фирмы могут иметь на:

1. генеральный менеджер – на возможностях верхних связей;

2. технический директор – на продаже «мозгов» фирмы, договорах, использовании технических ресурсов, продаже «ноу-хау», промышленном шпионаже, инженерных услугах;

3. менеджер по капитальному строительству – на торговле строительными материалами и услугами;

4. менеджер по экономическим вопросам – на обеспечении работы параллельных производств, игре с ценами, перепродаже ценных бумаг, «отмывке» акций, внешних и внутренних финансовых махинациях;

5. менеджер по производству – на организации производства на резервах, реализации дополнительной продукции, производстве «чужих» заказов;

6. менеджер по коммерческим вопросам – на продаже и перепродаже ресурсов и продукции, выгодных заказов;

7. менеджер по качеству выпускаемой продукции – на браке продукции, реализации параллельной продукции;

8. менеджер по персоналу – на торговле выгодными «местами» на фирме, организации командировок за границу, торговле благами фирмы, рабочей силой, пособничестве в хищениях;

9. менеджер по социально-бытовым вопросам – на продаже объектов социальной инфраструктуры, распределении благ для персонала фирмы».

Джон Рескин считал: «Жизнь без труда – воровство, труд без искусства – варварство». Но искусная жизнь без труда – и не воровство и не варварство, это нормально.

Изучи налоговый кодекс и умей манипулировать своими доходами. 

Свои звонки по межгороду следует вплетать в серию рабочих переговоров. Аналогично – с автотранспортом. В летнюю командировку на юг можно прихватить ... еще кого-нибудь.

Не забывай вовремя использовать отпуска, отгулы и все, что вообще можно использовать до банкротства фирмы.

Постоянно корректируй, выверяй свои задачи и цели. Оценивай – что дает нынешняя работа для будущего? для развития? для следующего трудоустройства?

Советую от души - пытайся за счет фирмы учиться. Хотя бы где-нибудь и хотя бы чему-нибудь! Харви Маккей наставлял: «Если вы работаете на кого-то другого, то с того момента, как вы стали понимать, что именно вы делаете, вы начинаете зарабатывать деньги для этого человека, вместо того чтобы зарабатывать их для себя. Но если вы решили остаться, то вашим самым действенным оружием для борьбы с недоплатой является осознание своего невежества. Осознайте, что вы не знаете все обо всем. Вступите в единоборство с самим собой и заставьте себя приобретать новые знания при всякой возможности. Сделайте это - и вы сможете одолеть систему. Ваш работодатель не сможет просто наживаться на том, что вы выучили, потому что вы будете вынуждать этого работодателя платить вам за то, чтобы вы постоянно приобретали какие-то новые знания, нечто, имеющие коммерческую ценность, всякий раз, как вы приходите на работу. Кстати говоря, если вы усвоите такой метод, то весьма вероятно, что вы продвинетесь на самый верх гораздо быстрее, чем если бы заняли пассивную позицию и просто использовали то, что вы уже знаете. Вы должны непрерывно учиться, с тем, чтобы иметь возможность постоянно вести единоборство с самим собой и добавлять к своему репертуару несколько новых песен при всяком удобном случае. А если вы не будете так поступать, то останетесь позади. И эта истина справедлива независимо от того, являетесь ли вы работодателем или работаете по найму».

МАНЕВР. Продвижение.

Роман Ронин в блестящем пособии «Своя разведка» рекомендует:

«Для быстрейшего продвижения внутри группировки необходимо:

- проявить активность в групповых действиях и быть очень исполнительным функционером;

- обратить на себя внимание некоего человека из руководящего звена команды с помощью его друзей и родственников, эффективности и колоритности своих действий, верности, потакания его слабостям...;

- дерзкими и красивыми акциями обрести значительную популярность у своих «соратников»;

- постараться стать незаменимым, постепенно сконцентрировав в своих руках важные оперативные функции;

- быть отменно информированным в самых разных вопросах, чтобы всегда представить нужные кому-то сведения, либо высказать необходимый дельный совет;

- иметь точное досье на всех тех, кто пользуется в организации определенным авторитетом и при необходимости оказывать на них дозируемое давление;

- сделать ставку на перспективного функционера и, проявив себя необходимым для него человеком, способствовать его выдвижению в лидеры;

- выявить недоброжелателей и, хорошо осознав причины их неприязни, либо дискредитировать сих лиц (распуская определенные слухи и проводя соответствующие акции), либо превратить их в доброжелателей (методами «кнута и пряника»)».

Веди пунктуальный учет своих личных вложений в бизнес фирмы. Демонстрируй их. Подавай ими себя. Это позволит и для самого себя оценить рентабельность работы. Можно преувеличивать. Но не для себя самого.

Сместить конкурента внутри иерархии можно, завоевав доверие и симпатии его подчиненных, подтолкнув их к бунту.

«Быть революционером – значит ломать все вредное, отжившее самым решительным, самым беспощадным образом» (В.И.Ульянов).

Заратустра: «Если хотите высоко подняться – пользуйтесь своими ногами. Не позволяйте нести себя наверх, не садитесь на чужие спины и головы. Я вижу, что ты сел на коня и быстро несешься к своей цели. Ну что ж, скачи, мой друг, только знай, что хромота твоя скачет вместе с тобой». Но охромевшую лошадь можно сменить.

Выбивай необходимое, когда у компании успех, у босса хорошее настроение, а тобой довольны.

Тормозом шага вверх может быть то, что ты не подготовил себе замену, никого не вырастил для кресла, которое ты намерен оставить.

Перед шагом вверх – готовь свою команду, которую потянешь с собой.

Выступай с идеями тогда, когда их воплощение выгодно даже собственными руками.

Пытайся превратить свой участок работы в свое собственное дело.

Не проси того, что не дают никому. Добивайся только реально доступного. Получение каждого отказа только уменьшает успех твоей следующей претензии.

Всегда ищи параллельную работу. Это твои запасные рубежи.

Практикуй поднайм. Подставляя вместо себя другого в свои рабочие часы, ты:

а) выигрываешь время; 

б) занимаешься работой, требующей более высокой квалификации;

в) помогаешь дублеру (его заработок при таком раскладе выше). 

Вычисли ситуации, когда возможен такой поднайм. Оговори это при трудоустройстве.

Ищи способы повысить мобильность своего ремесла.

Пиши книги.

Стать в чем-нибудь экспертом...

АКТИВНОЕ ОТСТУПЛЕНИЕ. Увольнение.

Увольнение «по собственному желанию» всегда лучше, чем «по ликвидации предприятия», т.к. фирмы не умирают, и ценного работника всегда оставляют для нового витка их жизни. Избегай безработицы, даже если вполне обеспечен.

Начинать с нуля – это нормально. Не трусь.

Часто на старой работе задерживает только невыплаченная заплата. Некоторые тянут месяцами в надежде получить причитающееся. Нужно чувствовать ситуацию и легко бросать работу, освобождаясь от кабалы своих должников.

Отличай увольнение типа «есть места получше» и увольнение при достижении «потолка».

Закладывай бомбы замедленного действия в фирму с первого дня работы. Но и не забывай время от времени переводить часовой механизм взрывателя – до той поры, пока не уйдешь со скандалом. Крысолов, очистив склад, оставлял пару крыс. Программист оставляет «крыс» в базе данных, печник вмуровывает в печь «зуду» (банку со ртутью и патефонными иголками), а строитель – тухлое яйцо под штукатурку...

Увольнение без объяснения причин изрядно озадачивает босса.

Всегда держи про запас не очень доходное, но надежное, замороженное место.

Не бросай клиентуру. Возможно, она предпочитает работать с твоим прежним работодателем именно через тебя. В случае конфликтного ухода используй посредника, но не объявляй об этом клиенту.

Оставляй надежные мосты для отступления даже тогда, когда горят демонстративно подожженные тобой лишние мостики.

В большинстве случаев о своих вариантах трудоустройства в контактах с работодателем не стоит заикаться ни до увольнения (провокация агрессии), ни после (уменьшение шансов получить полный расчет – «он уже и так загребает»).

Не делись с прежним работодателем информацией о новом месте работы. Разве что если хочешь ему показать, насколько здорово ты устроился сразу после того, как избавился от его галеры.

Уходя, протолкни на свое место дурака. На его фоне, наконец, оценят тебя. И плюс – это месть.

Не делись тем, как делаешь. 

И работая, и увольняясь, играй с подталкиванием на свою работу или на похожее дело соперника, который не владеет твоей техникой.

Того, кто на рынке труда может быть твоим конкурентом, есть смысл отправить к твоему предыдущему работодателю, оказавшемуся подлецом.

С богатым не судись.

Не мсти. Просто обещай отомстить.

Все их кожаные танкеры с золотыми шейными цепями, кашемировые пальто с торчащими галстуками, их джипы и линкольны – это не для тебя. Ты – охотник, ты – партизан, и тебе уютно в простой «камуфляжке».

Attention! Вооружившись изложенными здесь приемами партизанской войны, следует помнить о главном: нужно быть не только партизаном, но и профессионалом.
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Партизанская война

с работодателем?!

Какова она? Какова военная машина врага? Как провести наступление и разведку боем? Как выбрать ору​жие и оснащение? Как захватить плацдарм и осущест​вить внедрение? Что такое «Устав партизанской борьбы»? Как  вести позиционную войну? Как управлять конфликтами? Что пригодится в войне с боссом? Как ата​ковать по диагонали вверх? Как устранять соперников и конкурентов? Как использовать в войне подчиненных? Что та​кое война с «внешними»? Что та​кое Арт-шланг? Что такое осада и как готовить от​четы? Как организовать трофейную службу? Что и как брать от работы? Как манев​рировать? Как насту​пать? В чем секреты тыла? Как вести ак​тивное отсту​пление при увольнении? В чем вкус борьбы?
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