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Технология живого моделирования и ее отличие от тренингов и предметного консалтинга 
 
Если Вы - топ-менеджер или владелец бизнеса, Вы наверняка уже имели опыт общения с консультантами и бизнес-тренерами. В данном случае не так важно, положительным он был или отрицательным.
Важно следующее. Каждый из консультантов и бизнес-тренеров пытался сформировать в Вашем сознании систему критериев оценки его работы.
Попробуем описать все поле возможных критериев оценки деятельности консультанта или бизнес-тренера и обозначим ту область инновационного консалтинга, до которой бОльшая часть предметных консультантов и бизнес-тренеров просто не дотягивается в силу ограниченности их социально-технологических возможностей. Попробуем задать систему оценок деятельности тех людей, задача которых – развивать бизнес с точки зрения клиента, потребителя их услуг.
В самом деле, чего ожидает заказчик от тренера и консультанта? Реального прироста эффективности его организации (команды). Иногда мерой прироста эффективности выступает регулярный прирост прибыли, иногда повышение управляемости организацией, иногда - упорядочение информационных потоков. В каждом случае мера прироста эффективности может формулироваться по-разному.
Допустим, что заказчик хочет получить прирост управляемости организацией: чтобы его организация стала послушным и легко управляемым социальным автомобилем, в котором он может легко переключать режимы деятельности и задавать направление движения. 
Консультант, который приглашен для решения этой задачи, переформулирует ее в соответствие с собственными профессиональными критериями, а, вернее, в соответствие с имеющимся у него социальным инструментарием. Если консультант хорошо владеет таким социальным инструментарием, как регулирование документооборота, он скажет заказчику, что его цель может быть достижима засчет улучшения документооборота. Если консультант лучше владеет психологическими инструментами, то он предложит работу с персоналом как оптимальный путь достижения цели. Если консультант является специалистом по оборудованию, которым пользуется организация заказчика, то он предложит техническую модернизацию. Если консультант работает с компьютерными системами управления, он сообщит клиенту, что лучшим способом прироста эффективности (увеличения управляемости) станет внедрение той или иной компьютерной системы. Если консультант является специалистом по реструктуризациям, то он предложит реструктуризацию. Если финансистом - то новую систему финансового учета и планирования. И так далее...
На первый взгляд кажется, что каждый из путей, предложенных разными консультантами, ведет к одной и той же цели, сформулированной заказчиком. Однако, при более пристальном анализе оказывается, что ни один из этих путей не ведет организацию заказчика к желаемой цели. Обоснуем это утверждение.
Любой из предложенных выше подходов ориентирован только на часть коллективной деятельности организации. Предполагается, что изменение одной части деятельности начнет преобразовывать деятельность в целом. Это предположение, на самом деле, ничем не обосновано. Попробуйте спросить об этом консультанта, который будет предлагать Вам для прироста эффективности Вашей организации сделать что-нибудь из перечисленного выше (или другое, столь же частичное). Спросите его: "Почему Вы уверены, что улучшение этой части работы нашей организации изменит всю деятельность организации в целом?". В лучшем случае, Ваш собеседник будет улыбаться в ответ и недоуменно поднимать брови, всячески олицетворяя фразу: "Не понимаю, о чем Вы говорите". Вы будете читать на его лице разнообразные эмоции, но не прочтете ни в мимике, ни в его словах ответа на этот главный вопрос. А ведь эффективность организации (чем бы она ни измерялась) не может быть частичной, согласны? Эффективность организации растет только в целом! Потому что если обмениваться  друг с другом красивыми документами по идеальной схеме документооборота,  но при этом не заниматься ассортиментом продукции и услуг, набором и подготовкой продавцов, развитием компьютерной системы, правильным маркетингом, логистикой и еще дюжиной других важных направлений, никакого прироста эффективности не будет. 
Если же говорить не о консультантах, а о тренерах, то последние стараются настолько сузить задачу, чтобы вообще не касаться эффективности организации в целом, даже не думать о ней, даже не задавать себе этого вопроса. Они, словно современные медики, работают с симптомами, а не с первопричиной болезней. Плохие продажи? Давайте проведем стандартный тренинг для продавцов! Плохая атмосфера в коллективе, давайте проведем стандартный тренинг на командоформирование. Собственно, вся слабость тренингистов именно в стандартности их инструментария. Легко можно себе представить анекдотический персонаж: человека, который всюду ходит с молотком и отверткой, и пытается пользоваться ими во всех жизненных ситуациях для решения любых задач.  
*** 
Так что же получается? Предметные консультанты и тренеры не могут реально способствовать приросту эффективности Вашей организации? 
Очень многие топ-менеджеры и владельцы бизнеса уже пришли к этому выводу. Исключение составляют только те заказчики, которым повезло пригласить в качестве консультантов по-настоящему ярких, интересных личностей, с которыми им было интересно общаться, и которые, засчет своей личной харизмы, сумели изменить отношение первых лиц к тем или иным процессам, происходящим в их организации. В этом случае, воздействуя на первых лиц и изменяя их представления о ситуации, консультанты действительно смогли оказать позитивное воздействие на консультируемые организации. 
Однако, это обстоятельство не снимает главного вопроса. Существует ли социальная технология, которая может способствовать реальному приросту эффективности организаций? Эффективности в целом, а не по частям! 
Наш ответ на этот главный вопрос: ДА, СУЩЕСТВУЕТ. Именно обладание этой технологией делает нас уникальными на консалтинговом рынке. 
Работа с организацией (с социальной системой) как с целым - вот основная, главная идея, вокруг которой строится наша социальная технология. Мы реализуем ее засчет правильной диагностики социальной системы, засчет правильного проектирования необходимых изменений, засчет правильного логического, математического и социального (живого) моделирования изменений и засчет правильного обновления социальной системы по результатам моделирования. 
 
 
Консалтинг как применение социальной технологии живого моделирования
 
 
Социальная технология - это последовательность операций и процедур, которые управляемо повышают эффективность консультируемой социальной системы.
Из данного определения прямо следует, что любое отклонение от социальной технологии ведет к понижению эффективности консультируемой социальной системы или (более общий случай) к неуправляемому изменению эффективности консультируемой системы.
Главной идеей, вокруг которой может строиться социальная технология - это возможность воздействовать на социальную систему в целом, а не на отдельные ее части. Инструменты и технологии, которые использует консультант, должны позволять делать это. Поговорим о тех инструментах, которые используются консультантом на разных этапах консультирования.
 
Диагностика консультируемой организации
 
Те характеристики организации, которые интересуют нас, не отражены в организационных документах. И, тем не менее, они хорошо известны всем сотрудникам. Любую организацию можно описать как сеть отношений и связей (под словом "связь" мы понимаем отношение, которое регулярно наполняется потоками информации или коммуникативным взаимодействием). Представим себе, что мы можем с достаточной для нас точностью описать наиболее важные отношения и связи, возникающие между субъектами в ходе коллективной деятельности. Неважно, по какому поводу эти отношения и связи возникают. Они могут быть чисто деловыми, личными,  ситуативными и т.п. Для нас важно другое: организация как целостность может быть описана именно такой релятивной сетью. Следовательно, в структуре этой релятивной сети могут содержаться важные особенности, отражающие особенности данной организации.
Релятивная сеть имеет некоторые узловые точки - на некоторых субъектах сходится больше связей, чем на других. Если такие ключевые персоны собрать в одном месте и предоставить им обсуждать проблематику развития организации, мы получим коммуникативную модель организации, в которой будут проявляться некоторые тенденции и особенности развития именно этой организации. Если направлять этот процесс, позволяя ему на каждом этапе пробегать весь спектр возможных путей развития организации, мы можем построить естественную траекторию развития организации в некоем воображаемом пространстве инновационных изменений. Так можно, на очень простом уровне описать идею социального (живого) моделирования организации. Это необходимо сделать именно сейчас, чтобы читатель четко осознавал: диагностика, которую мы проводим, нужна для того, чтобы спроектировать такую живую модель консультируемой организации.
Теперь мы можем вернуться к собственно диагностике. Вначале нам необходимо составить максимально полный список отношений, которые существуют в релятивной сети организации и договориться о том, как их пронумеровать. Чтобы было понятно, что за отношения имеются в виду в первую очередь, скажем, что, например, каждый этап того или иного бизнес-процесса получает такую нумерацию, которая позволяет по номеру прочесть, что это этап именно данного бизнес-процесса. Каждый этап бизнес-процесса, таким образом, становится отношением между парой или несколькими субъектами. В дальнейшем, беседуя с сотрудниками организации, просматривая деловую документацию, консультанты уточняют и выясняют для себя, между какими субъектами какие виды отношений существуют. Итогом становится многомерная таблица, которая строится в памяти компьютера с помощью специальной программы. Говоря несколько упрощенно, в памяти компьютера создается  массив со структурой: [номер первого субъекта, номер второго субъекта, номер отношения]. Таким образом, анализируя структуру этого массива, можно обнаружить множество ключевых персон, необходимое для построения социальной (живой) модели. Также можно обнаружить области между субъектами, в которых отсутствуют отношения и связи, и такие области, где отношения и связи расположены гуще. Если в организации существует множество различных бизнес-направлений (направлений деятельности), то структура массива обогащается переменными, которые описывают принадлежность субъектов к тем или иным бизнес-направлениям, их уровень в должностной иерархии. Также в массиве может фиксироваться критерий (отношение или связь). Если какие-то участки релятивной сети изобилуют противоречиями, конфликтами, неясностями, то консультанты уделяет этим участкам особое внимание.
Структура релятивной сети показывает, какие именно участки коллективной деятельности являются наиболее насыщенными и важными для эффективности организации. 
Как правило, этап диагностики занимает от 5 до 12 рабочих дней. За это время консультантам удается внести в компьютерную программу наиболее заметные, наиболее часто проявляющиеся отношения и связи между субъектами деятельности. Параллельно, конечно же, консультанты вникают в суть работы организации, в существо тех бизнес-идей, которые позволяют организации зарабатывать деньги, в особенности маркетинговой, кадровой, финансовой и управленческой политики, которые имеются в организации. Консультанты узнают, как именно распределены в организации полномочия, ответственность, функции и материальные стимулы, какие виды взаимного контроля существуют в организации. Вся эта информация детально собирается и, по мере ее накопления, вносится в специально разработанные компьютерные таблицы. Таким образом, можно сказать, что за короткий срок консультанты узнают об организации заказчика все существенное, и это позволяет им приступить к проектированию живой (социальной) модели.
 
Проектирование развития организации
 
Проектирование - это, пожалуй, наиболее тонкая, и наименее понятная для заказчика часть работы консалтинговой команды. Собрав первичную диагностическую информацию, команда консультантов приступает к обсуждению. Если в этот момент заказчик послушает, о чем говорят консультанты, он может вообще не понять, о чем идет речь. Поскольку проектирование - это коммуникация, в которой прошлое, будущее и настоящее консультируемой организации причудливо перемешиваются и начинают оказывать влияние друг на друга. Консультанты знают (по опыту многих лет работы), как может повести себя организация, имеющая такие особенности в структуре релятивной сети, в случае тех или иных инновационных воздействий. Соответственно, команда консультантов начинает моделировать разные варианты будущего консультируемой организации и пытается определить для себя цели, которых необходимо достичь в ходе предстоящих консалтинговых акций, подбирает средства и способы достижения этих целей. Постоянно возвращаясь от полученной диагностической информации в разные варианты возможного будущего и обратно - в этом лабиринте команда консультантов находит тот путь, который окажется для организации наиболее естественным и, в то же время, наиболее результативным. В ходе проектирования используются и математические модели, и опыт, и творческая интуиция консультантов. Ошибка в проекте чревата серьезными ошибками в ходе социального (живого) моделирования, поэтому лучше перестраховаться на этом этапе, чем провести проектирование небрежно.
 
Воздействие на организацию заказчика
 
Правильно спроектированная живая модель строится из ключевых персон (к числу которых обычно относятся топ-менеджеры и ключевые специалисты организации) в течение 4-7 суток. Для этого нужно уехать куда-то за город, на базу отдыха или в санаторий. Это необходимо, поскольку в противном случае ежедневное функционирование будет постоянно отвлекать участников живой модели от инновационного процесса.
Весь состав участников делится на группы, в соответствие с проектом. Состав групп и их численность определяются исключительно структурными особенностями релятивной сети и задачами, которые консультанты хотят решить в процессе живого моделирования.
Каждой группе предлагается для обсуждения такая проблематика, которая выведет все группы в некое общее пространство коммуникаций по поводу развития организации.
В течение первых 2-3 дней социальная (живая) модель воспроизводит все базовые характеристики коллективной деятельности моделируемой организации и обнаруживает невозможность развития организации (бизнеса) при сохранении существующей релятивной сети. Участники модели обнаруживают (формулируя это по-разному, поскольку консультанты не склонны подсказывать формулировки), что структура релятивной сети жестко определяет уровень коллективной эффективности (в чем бы эта эффективность ни измерялась). В живой модели это осознание часто выглядит как некий кризис развития. Консультантам известно, что этот кризис легко преодолим: достаточно прийти к идее изменения релятивной сети, чтобы преодолеть его. Но участники модели не знают о преодолимости кризиса и могут переживать его эмоционально. На этом этапе группы сплачиваются друг с другом, возникает новый дух коллективного единства. Затем кто-то из участников модели предлагает изменить релятивную сеть, и все остальные видят, что такое изменение может привести к существенному приросту эффективности, правда, при этом необходимо учесть многие факторы, сопровождающие и определяющие развитие. С этого момента начинается обсуждение возможных вариантов релятивной сети и нюансов, которые потребует учесть реализация того или иного варианта. В задачу консультантов на этом этапе входит позволить участникам модели пройти все возможные варианты устройства релятивных сетей. 
Этот этап работы живой модели - самый плодотворный, поскольку никто лучше самих сотрудников не знает, к каким последствиям может привести то или иное изменение в устройстве организации. Живая модель позволяет, словно социальный компьютер, просчитывать возможные варианты будущего, взвешивая при этом все плюсы и минусы, важные для ключевых персон организации.
Итогом живой модели обычно становится согласованный между всеми участниками проект изменений и программа его реализации. 
Живое (социальное) моделирование - мощный инструмент, посредством которого оказывается возможно воздействовать на всю организацию заказчика в целом, не упуская важных нюансов, проектируя и изменяя коллективную деятельность как целостный объект, в котором все части оказывают взаимное влияние друг на друга. 
В принципе, такие же инновационные процессы в организации заказчика можно построить и не вывозя ключевые персоны на базу отдыха для участия в живой модели. Но это потребует существенно больше времени (полгода или год). Впрочем, такой вид консалтинга в настоящее время применяется нами довольно часто. Читайте об этом в статье А.Шохова "Базовая методологема системной конфликтологии и технология консультирования социальных систем сетевой природы".  
 
Маркетинговые задачи в ходе живого моделирования
 
Мы полагаем, что если консультируемая организация занимается бизнесом, невозможно уйти в ходе живого моделирования и дальнейшего сопровождающего консалтинга от маркетинговых вопросов. 
Таким образом, маркетинговый консалтинг становится неотъемлемой частью консалтинга управленческого. Иногда маркетинговая тема в заказе настолько превалирует над управленческой, что необходимо строить живую модель маркетинговой деятельности организации, отодвигая управленческие вопросы на задний план как вторичные. 
Разумеется, если консультируемая организация работает не в сфере бизнеса, а в сфере, например, политики или государственного управления, необходимо говорить о ее эффективности в этой среде. Это тоже маркетинг, если понимать этот термин шире, чем обычно, и определять маркетинг как технологию эффективного взаимодействия с внешней средой организации (социальной системы). При этом эффективность определяется как положительный для организации (социальной системы) баланс взаимоотношений с внешней средой. Но сфера политики или государственного управления являются весьма своеобразными, поэтому здесь более уместно говорить о политической стратегии и о стратегии государственного управления как о части управленческого консалтинга. Часто именно эффективность организации по отношению к внешней среде (а не перестройка внутренней релятивной сети) является основной темой консалтинга. 
 
Сопровождение внедрения проектов и программ
 
Это наиболее простой технологический модуль, если все было сделано правильно на предыдущих  этапах работы, а также если не возникли новые обстоятельства или новые задачи.
Сопровождение внедрения может продолжаться довольно долгое время, часто по электронной почте или по телефону. Иногда сопровождение вообще не требуется, поэтому данный этап не является строго обязательным.
РАЗЛИЧИЯ РЕКОМЕНДАТЕЛЬНОГО КОНСАЛТИНГА И ИГР ПО ТЕХНОЛОГИИ ЖИВОГО МОДЕЛИРОВАНИЯ
	ИГРЫ (ЖИВОЕ МОДЕЛИРОВАНИЕ)
	РЕКОМЕНДАТЕЛЬНЫЙ КОНСАЛТИНГ

	Технология: 
1) Консультанты изучают ситуацию
2) Консультанты проектируют игру
3) Консультанты проводят игру, на которой выясняют детально особенности консультируемой организации и проверяют в "живой" коммуникации, насколько внедряемы и реализуемы те или иные решения. В ходе игры формируется команда единомышленников, заинтересованных во внедрении разработки, сделанной на игре.
4) Консультанты пишут рекомендации, описывают ход игрового процесса, на материале игры делают выводы о наиболее естественном направлении развития консультируемой организации.
5) Консультанты сдают отчет и фильм об игре, в котором запечатлены наиболее интересные идеи и моменты 
	Технология: 
1) консультанты изучают ситуацию, 
2) разрабатывают и пишут рекомендации, 
3) сдают отчет.

	Результаты:
1) Получается внедряемый проект
2) Формируется команда людей, заинтересованных во внедрении
3) Формируется или развивается корпоративная культура
4) Участники осваивают инструменты управления деловой коммуникацией, на порядок повышающие ее эффективность.
	Результаты:
Отчет, написанный консультантами, изучается в компании. Разрабатывается план мероприятий.
Вопросы согласия или несогласия топ-менеджеров, менеджеров и сотрудников с решениями, предложенными консультантами, детально не рассматриваются. Внедряемость проекта, как правило, оставляет желать лучшего.

	Скорость:
Инновационный проект может быть разработан и внедрен в течение 30-45 суток.
	Скорость:
Разработка и внедрение проекта занимают от полугода до полутора лет.

	Стоимость:
От 25000$
	От нескольких сотен тысяч долларов до нескольких миллионов.


РАЗЛИЧИЯ ТРЕНИНГОВ И ИГР ПО ТЕХНОЛОГИИ ЖИВОГО МОДЕЛИРОВАНИЯ
	ИГРА (ЖИВОЕ МОДЕЛИРОВАНИЕ)
	Тренинг

	Каждая игра индивидуальна, ведь игра проектируется для решения задач бизнеса конкретного заказчика
	Стандартный продукт

	Решает актуальные бизнес-задачи, при этом генерируются оригинальные, яркие, неожиданные, интересные решения, формируется команда людей, способных развивать и совершенствовать бизнес.
	Не претендует на решение конкретных бизнес-задач, актуальных для компании-заказчика сегодня

	Коммуникация на игре разворачивается в том проблемном поле, в котором осуществляется ежедневная деятельность сотрудников компании, общение только по делу, только о том, что касается бизнеса.
	«Игрушечная» реальность: давайте представим, что вы на необитаемом острове и т.п.

	Игра является сложным инструментом, который может быть использован для консалтинга компании по вопросам функционирования, развития и маркетинга
	Не является инструментом консалтинга

	Каждое решение, разработанное на игре и выдержавшее огонь критики, может принести компании значительную прибыль
	Не претендует на прямой финансовый результат


 

 

 

 

