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Онлайн-марафон

ВОСТРЕБОВАННЫЙ
HR-КОНСУЛЬТАНТ

12, 13, 14 и 15 октября 19-00 (мск)
День четвертый
Арина: “Добрый вечер!

Друзья мои: я как часы. Вовремя мы начинаем. Спасибо огромное тем, кто приходит тоже тютелька в тютельку вовремя! Я очень признательна вам! Все остальные пусть пока подтягиваются, ну а мы начинаем наш четвертый день марафона.

И особенно приветствую всех кто дошел до этого финала. Ну еще не финал: это начало финала и сегодня мы проведем бомбический вебинар с нашими смелыми активными учасницами, которые выйдут сюда в прямой эфир. Но это будет немножечко попозже.

Сейчас я сориентирую. Что мы сегодня с вами делаем. И так у нас четвертый день. Как обычно запись ведется. Вы сможете все это пересмотреть. Особенно те, кто будут в эфире. Потом очень будет полезно и интересно посмотреть на нашу беседу еще раз в записи. Одно дело когда у вас останутся впечатления (так скажем) “по горячим следам” (изнутри этой ситуации) и когда вы еще раз пересмотрите, перепробуете, перепроверите, то будут другие совершенно ощущения. Я вам это гарантирую.
И так у нас сегодня основной ключевой блок это разбор. Истории мы взяли и договорились с двумя участницами, которые сегодня выйдут к нам в прямой эфир. Которые выйдут к нам сегодня на разбор своих ситуаций и вот я вижу, что … пока одна есть, второй пока нет но я думаю пока еще … раз раз раз … кто первая пришла та первая и будет.
Дальше по поводу бонусов за выполненные задания. Все те кто выполнили домашнее задание (все три домашних задания): есть несколько человек, которые это сделали и завтра в течении дня вам на почту мы вышлем бонусы. Я сейчас расскажу что это за бонусы. Я уже некоторым образом их анонсировала но сейчас чтобы вы понимали что вам завтра ждать в качестве бонуса. Я неоднократно говорила про шесть маркетинговых компетенций, которые мы прокачиваем как консультанты для того чтобы получать результат: привлекать клиентов, продавать им свои услуги, делать клиентов удовлетворенными, чтобы распускать ветви сарафанного радио. И одной из таких компетенций является компетенция «экспертный сторитейлинг». Экспертный сторитейлинг – это то как вы пишете истории для того что … и как вообще … можете ли вы можете ли вы выступать можете можете ли вы заворачивать драматургически какие-то кейсы и ситуации для того чтобы быть интересным для своей аудитории. Я вам пришлю подробнейшую методику по поводу того что вы можете чтобы ваш фейсбук или любая другая социальная сеть, которую вы ведете она приносила вам клиентов. Как писать таким образом чтобы быть не только интересным читателям? Очень многие пишут интересно, ярко, образно. Их лайкают, ставят им там плюсы, минусы, комментарии пишут… Но клиентов это не приносит потому что нет определенных нюансов, которые обязательно нужно знать и в этой методике будут все подробнейшие комментарии, инструкции, советы, рекомендации и т. д. по поводу того как вести социальные сети. Для привлечения клиентов даже если вы еще работаете в организации можно таким образом писать что люди будут четко и конкретно понимать что они могут … какую помощь от вас получат. Вот это бонусы. Поздравляю всех тех кто активно участвовал в нашем марафоне и эти бонусы заслужил.
Пишет что связь подвисает я немножко прокомментирую что вы видите, наверное по картинке что я сегодня выхожу в эфир из другого места, из другого города: я в командировке. И я несколько раз проверила свою сеть. Я проверила ее с Питером. Я в Екатеринбурге сейчас нахожусь. Я завтра выступаю на конференции, поэтому сюда приехала заранее. С Питером проверила видеосвязь. С Крымом проверила видеосвязь. Все вроде хорошо работает. Поэтому в том случае если что-то будет не корректно вы пишите, пожалуйста! Я очень надеюсь, что нам удастся … нам сегодня главное поговорить с вами, услышать друг друга. Как обычно мы не обойдемся без полезного контента. Я приготовила для вас круг после разбора ситуации. Я приготовила для вас полезный контент. Я отвечу на те вопросы, которые мне задали. Те кто делали домашнее задание вы задавали вопросы и я подготовила подборку этих вопросов и на них сегодня отвечу. Ну и плюс еще маленький такой кусочек: лайфхаки для фейсбука тоже вам как некий бонус за ваше активное участие в этом марафоне: за то что вы здесь, за то что вы сегодня с нами будете до самого конца. Отвечу на ваши вопросы, как я уже сказала и в конце: в заключительной части я еще раз расскажу о нашей программе. И, безусловно, некоторые подробности еще под раскрою как вы можете двигаться со мной вместе дальше. В том случае если этот марафон был для вас полезен, в том случае если вы получили для себя какие-то инсайды здесь (польза), в том случае если вы доверяете мне, то я предлагаю двигаться дальше вместе для того чтобы у вас уже был устойчивый результат. Вы сейчас в теме, вы сейчас прикоснулись к ней своими лапками (ноготочками). А вот мы сделаем так чтобы вы взяли инструмент в руки и уже с ним вышли. И тоже я про это раскажу.
Первая часть нашей сегодняшней работы это ваши истории. Истории … вот у нас здесь есть Юлия Доможирова и Юлия Яблонская: две девушки, которых мы выбрали для участия в асесменте. Ну и я как уже сказала что Юлия Яблонская была раньше здесь как учасник, а Юля (вторая Юля) уже присоединилась чуть-чуть попозже то тогда мы эту очередность и сделаем. Да? То есть сначала Юлия Яблонская потом Юля Доможирова вот если вы не возражаете? В комментариях просто отметьте: “Да я готова” “Да я готова” или можете там написать, что хотели бы поменятся местами. А я пока прокомментирую вообще, в чем смысл вот таких вот асесментов, в чем смысл вот таких вот обратных связей. Понятно, что мы сделаем маленький кусочек. Да? То есть я на своих сессиях с клиентами делаю подробно целый час. Такую историю я расспрашиваю у них про их карьеру, про их истории, про их сценарий, про то, что они пережили уже в своем прошлом. И так как я асессер с огромным стажем в моей практике было несколько лет буквально одного сплошного асессмента. Тойсть я в этом деле очень сильна и без ложной скромности я всегда говорю о том, что я шикарный диагност. Я умею увидеть сильное в человеке: его яркие особенности, его яркие черты и умею увидеть быстро то, в чем человеку лучше было бы скомпенсироваться и таким образом эта обратная связь и, возможно, какие-то мои рекомендации замотивируют вас, подтолкнут, вдохновят. Возможно, что-то новое вы для себя узнаете для дальнейшего движения. Потому что то, насколько комфортным и результативным будет ваш путь в консалтинг зависит исключительно от вашей прошлой карьеры, от того как складывалась ваша карьера дальше.
Так: Юлии у нас отметились что готовы. Яблонская из Беларуси. Давайте сделаем с вами эфир. Я вам дала возможность … Юличка да бывает так ну … это правда. Вот я учусь сама как можно спокойно на это реагировать. Такое бывает. Ну вот к сожалению. Да. Давайте, пожалуйста, Юлия Яблонская если вы здесь если вы далеко не ушли? Да. Давайте подключайтесь, вот отлично. Ну и все то же самое: сразу к делу.”
Юлия: “Да. Спасибо!”

Арина: “Меня слышно и видно?”

Юлия: “Как меня слышно? Как меня видно?”

Арина: “Давайте! Мне отлично. Все. Мне отлично видно и слышно. Пишут что им хорошо все видно. Поехали!”

Юлия: “Так … с того момента где, как мне кажется, началась моя карьера. Может вопрос сразу? Давайте, наверное по полочкам! Я начала свою карьеру с того места что я была учителем, преподавателем немецкого языка. Я по специальности преподаватель. Отработала в школе один год. В связи с тем, что хорошо очень училась, у меня было бесплатное образование высшее, меня распределили в какую-то деревню, скажем так. Сама я из Минска поэтому долго я не смогла выдержать. Вернулась в Минск. Устроилась воспитателем в детский сад для того чтобы отработать 2 года. То есть мне еще плюс один год пришелся. В принципе меня все устраивало. Я дополнительно занималась репетиторством немецкого языка. Реализовала себя (как я считаю) в тот момент очень хорошо. У меня и заработок был хороший. 10 лет у меня такая функция была подработать. Сколько хотела столько и брала учеников. Тойсть нагрузку свою сама распределяла. После того как была воспитателем ушла в декретный отпуск первый, отсидела там два года. Отсидела и прервалась на работу. Вернулась вновь в сад, отработала там год. И после поменяла свою деятельность. У меня какой-то был взрыв мозга: что это не для меня: хочу вообще все по-другому. И я ушла в сферу обслуживания в крупную компанию. Не буду называть, как она сейчас называется (она достаточно известная в Беларуси).

Арина: “Когда было? Когда было это?”

Юлия: “Когда это было? Это был 2008 год. Там я работала 2 года специалистом по обслуживанию клиентов. В принципе мои прошлые навыки общения с людьми, коммуникация, обучение… это кстати тоже нужно было. Потому что мы обучали клиенту продукта … немножко я поднатаскалась там в продажах. У меня репетиторство пошло чуть лучше. Больше больше больше стало учеников. В принципе я так для себя решила что наверное я буду заниматься репетиторством. Но тут я забеременела второй раз запланировано. Планированный ребенок (счастье, наверное) получилось, так как нужно было. Я занималась репетиторством сидя в декретном отпуске. Вот прям три года я находилась там и очень-очень-очень много работала. Из 7ми дней вот 3 дня у меня полная такая нагрузка такая была, и после этого периода (обратно плюс два года где-то) у меня обратно случился такой бум в голове про то что мне надо что-то обратно менять. И я решила что нужно обучится направлению в IT это сейчас распрастранено: тестировщиком я к сожалению не … там IT-шник поэтому тестирование - рынок про меня. Там я познакомилась с такой методологией как Agile и хорошо себя зарекомендовала на этом обучении. У меня была стажировка. Я немножко там даже подрабатывала. И пришло, вот время выходить из декретного отпуска. Я собиралась увольнятся со своей компании и тут мне делают предложение в моей же компании про то что у нас есть отдел IT … “Не хотите ли вы попробовать вот там поработать специалистом у вас такие хорошие навыки … Agile это сейчас вот … все. Хорошие рекомендации с компании там где вы обучались вообще компания очень хорошая. Давайте попробуем!”

Ну я для себя так знаете, так думаю ну если есть такой вызов мне что-то внутри так дернуло, думаю: Попробую! Попробую …”
Арина: “Это какой год был? Какой год был?”

Юлия: “ Там был испытательный срок 3 месяца и в принципе я втянулась. Я увидела там свое развитие через вот эти новые методологии. Я, Арина, вас не вижу сейчас… Все таки попробовать увидела для себя развитие в этом … Плюс думаю полученые навыки можно будет там прокачать.Меня затянула, скажу чесно: увидела там для себя перспективы в том плане что у нас в отделе ушел руководитель (его попросили уйти) и я понимала что из тех сотрудников (а их было у нас 5: я была пятая) я знаю больше всех, я понимаю больше всех хотя я вошла туда просто новичком”
Арина: “Юля а какой это был год? Год какой?”

Юлия: “Год … минус три … 2017й”

Арина: “2017й. Правильно ли я поняла что, работая тестировщиком, вы получили предложение войти в зону HR? ”

Юлия: “Да”

Арина: “Через Agile ”

Юлия: “Да”

Арина: “И в какой-то момент, когда вы приняли это приглашение, ушел руководитель.”

Юлия: “Да. Я месяц там отработала и как раз, вот уходил руководитель (его попросили уйти). Были перестановки в компании и его попросили уйти. И я поняла, что там есть возможность … надо работать. И я целый год просто пахала день и ночь. Мне не хватало какой-то информации … мне не хватало … вообще я пустая тогда пришла.”

Арина: “Можно я задам вопрос? Чем вас привлекло это направление? В связи, с чем вам показалось это интересным? Вот откуда была мотивация пахать?”

Юлия: “Вы знаете? Работая в Agile ты становишься гибким и работая в отделе развития персонала (он так и называется) я могла себя прокачать ну вообще практически во всех сферах жизни. Это эмоциональная часть это управленческая … везде. Это коучинг. И чем глубже я начала узнавать, про что моя работа я понимала, что я могу из нее работать над собой и становится лучше с каждым днем.”

Арина: “Тойсть это скорей личностный карьерный мотиватор?”

Юлия: “Да. Да. Вот …”

Арина: “Отлично. Что было дальше?”

Юлия: “Да. Я поняла что репетиторство я тянуть не могу. Но прямо я начала отказывать. Отказывать своим ученикам, хотя зарплата у меня сотрудником была не очень большая … и я свое репетиторство перенесла по выходным дням. Чисто по выходным дням. Так целый год я пропахала. И мне не предлагали повышение”

Арина: “Я хочу уточнить. Вы говорите это в такой достаточно позитивной интонации, но все-таки слово «пахать» - оно такое все таки смущает меня. Вы испытывали какие-то неудобства в этом или вам нравилось?”

Юлия: “Да”

Арина: “Испытывали. Что испытывали?”

Юлия: “На первых порах мне очень нравилось, потому что я видела возможность стать руководитем. Меня это как-то мотивировало. Мне обещали и говорили это через 7 месяцев, что да как бы … можно. Я буду утверждать. Руководитель вышестоящих говорил, что я буду утверждать вашу позицию на совете директоров. И как бы она собиралась, собиралась и ничего для этого не делала. Мне так хотелось, что я работала … я ложилась в пять часов утра. Я участвовала во всех проектах, которые мне кажется, были у нас забыты в компании”

Арина: “Ничего себе!”
Юлия: “ Ну прям вообще до изнемогания. И почему позитивно говорю, потому что я ну практически ровно через годик просто сломала две ноги на ровном месте и у меня были очень крупные проекты, и я не могла в них участвовать. И меня это как-бы подломало.”

Арина: “ Это подкосило. Как вам кажется, почему вас не назначали? Почему ваша руководительница как вы говорите ничего не делала для того чтобы вас повысить?”

Юлия: “Ну неправильное поведение изначально наверное вот…”

Арина: “Чье поведение?”

Юлия: “Неправильно вела себя, наверное, вот именно в тот момент в компании. Тойсть не понимала, как нужно сотрудничать. Я в руководителе своем видела конкурента и чувствовала с ее стороны что она меня воспринимала как конкурента.”

Арина: “Поняла. Вы потом это только осознали правильно? Да?”

Юлия: “Да. Да. Да. ”

Арина: “ А до этого думали что просто хорошо работать это уже заявка на успех.”

Юлия: “Да. Все верно. Я не видела того что, как-бы, я должна выдавать какой-то результат бизнесу. Немножко узковато так смотрела там много было моментов. Много моментов было в личных моих мировоззренческих для себя. После этого события я долго ограничена была 3 месяца…”

Арина: “Щас можно? Юля, можно я еще покопаюсь именно вот в этом в год вот в этой … У меня там еще есть несколько вопросов. Был ли у вас еще когда-нибудь с вашей руководительницей разговор что вот «Я хочу повышения Мне бы хотелось, чтобы вы как-то посодействовали. Как вы вообще оцениваете мои вложения?»”

Юлия: “Да”

Арина: “Вот такой разговор был? Был.”

Юлия: “Он начался после того как я 6 месяцев отработала специалистом и он тянулся …”

Арина: “И что вы слышали? И что вы слышали?”

Юлия: “Ну … я, как-бы говорю на совете директоров, я подымаю этот вопрос но они не утверждают. Когда я спрашивала «Почему?» Что я …”

Арина: “Она снимала ответственность с себя и говорила это другим людям. Ну и вы просто периодически напоминали и больше ничего не делали с этим”

Юлия: “Я включала большую инициативность и брала на себя еще большую ответственность ”

Арина: “Начали еще лучше работать”

Юлия: “Да”

Арина: “Ну как-бы тупиковый такой момент … И еще второй вопрос. Скажите, несмотря на то, что у вас не оправдывались ожидания в плане карьерного роста, что вот больше всего вот за этот год вы можете вспомнить как самое яркое событие профессиональное?”

Юлия: “Я себя как личность полностью изменила, Я другой человек. Я вообще трансформировалась в другого человека.”

Арина: “А что изменилось?”

Юлия: “Я начала слышать и слушать других людей. Я не доказываю больше свою позицию. Я пытаюсь людям донести свою точку зрения. Я немножко стала понимать про то, что не всегда хорошо, когда ты много работаешь. И это даст тебе вот знание, которое у тебя в голове.”

Арина: “Можно я немножко скорректирую свой вопрос? Я имела в виду не те выводы, какие вы из этого сделали, а какое-нибудь событие с вами профессиональное, которое произошло в тот год и просто «Вау!!!» Вообще разорвало вас в позитивном смысле. Что-то самое яркое, что вы вспоминаете. Что вы делали? С кем вы были? Что это было? Какую задачу вы решали? Что-то что вам больше всего понравилось. За тот год вот пока не случилась трагедия с травмой?”

Юлия: “Я общалась … У меня был свой проект: я внедряла Scrum в производственный блок. Я общалась с консультантом. Компания проплачивала услуги консультанта. Яна - это у нас такая была. Она у нас и есть консультант. И вот общение с ней, наверное, такое вот яркое событие. Я увидела как можно по-другому вообще мыслить”

Арина: “А что в ней вас впечатлило больше всего?”

Юлия: “Она была особенная. Она понимала, что она делает. Она знала, зачем она это делает. Не просто … Ну вот просто пришла, а со смыслом. ”

Арина: “Просто хорошо работает”

Юлия: “Да. Она просто хорошо работает. Это точно.”

Арина: “Хорошо. Двигаемся дальше. После травмы, когда вы отправились что-было-дальше?”

Юлия: “Да. Я, кстати, человек очень настойчивая. Я даже дошла до такого (признаюсь) …”

Арина: “Это я поняла”

Юлия: “У меня крупная компания: больше тысячи. Тысяча у нас плюс региональные подразделения есть ещё там плюс триста – тысяча триста. Я была обычным сотрудником, чтобы вы понимали. Я узнала телефон нашего исполнительного директора. У нас просто директор в России а этот – исполнительный. И вышла с ним на связь, чтобы поговорить о том, что я очень … Мне не нравится быть в этом отделе. Я вижу точку роста отдела. Я знаю что делать У меня нарисовалась предложение. Но я не могу, как бы, работать с этим руководителем и хотела ему объяснить, в чём именно. ”

Арина: “Это ужасно смело Как это пришло вам в голову? Вы сами так решили? ”

Юлия: “Я не знаю. Ну конечно сама! Да! Я же дома была три месяца”

Арина: “Осознавали ли вы что это большой риск так сделать?”

Юлия: “ Очень большой! Да. Ну вы понимаете я тогда не … У меня был такой шторм в голове! То есть или я остаюсь или я ухожу. Ну, прям чтоб вы понимали, в день, когда я сломала ногу, у меня был очень серьёзный разговор с этим руководителем. Я ей сказала, что я так больше не могу, как бы работать. ”

Арина: “Все”

Юлия: “Ну тойсть все. У меня видимо было вообще уже всё.”

Арина: “Поняла. Поняла. Ну тойсть это был как последний шанс который вы решили использовать.”

Юлия: “Да. Да.”

Арина: “Поняла. Что было после этого разговора?”

Юлия: “Да! Я ему сказала что могу ли я … Ну я не по телефону прямо это сказала. Я говорю: «Могу ли я к вам приехать в офис? Я же на костилях!» А он говорит: «Юля, я всё понимаю. Давайте вы когда окрепнете прийдете ко мне!» Я говорю: «Это будет через 2 месяца я столько не могу ждать» Он меня выслушал по телефону и сказал: «Я вас услышал.» Пару вопросов мне задал такие достаточно правильные. И я поняла что он будет ждать меня когда я выйду с больничного. ”

Арина: “А ваши ожидания оправдались?”

Юлия: “Он меня услышал. Ну пошел со мной на контакт.”

Арина: “Я поняла. Он вам пообещал вернуться к этому разговору ”

Юлия: “Да”

Арина: “Что было дальше?”

Юлия: “Я вышла с больничного. Пришла в офис. Мы с ними поговорили. Он спросил: «Чего я хочу?» Я ему рассказала. Он спросил о моих целях личных: личных целях в этой компании я ему честно призналась что я хочу развиваться. Сама как личность через своё развитие развивать компанию и точки ему нарисовала. Он сказал: «Давайте с вами поработаем!» Подключил ещё больше встреч консультанта (это Яна), со мной тоже вместе работал”

Арина: “Юль можно я сделаю… Извините ради Бога! Можно я сделаю монтаж, потому что … ну иначе у нас времени просто нет. Что вот самое яркое ключевое было после вашей травмы, когда ваш исполнительный директор дал вам эту возможность? Что произошло?”

Юлия: “Что произошло?”

Арина: “Да-да-да. Ну что вы получили в профессиональном плане в итоге?”

Юлия: “После этого, что я получила?”

Арина: “Да-да-да.”

Юлия: “Ну, в профессиональном плане меня повысили в должности я вот как вышла и сразу на совете директоров принялась это решение.”

Арина: “А что было с вашей тетенькой, которая замыливала?”

Юлия: “Ну вот такие отношения они где-то продолжались еще месяца четыре. А потом я работала с коучем … Ну я поняла что я типа в тупике но должен быть выход и я перестроила с ней общение на то что мы вместе сотрудничаем. То есть я должна ей - моему руководителю вышестоящему помочь вывести наш департамент на новый уровень и позиция конкуренции работает в процессе сотрудничества: что мы вместе можем дать бизнесу. И когда я поменяла своё отношение к ней. Это было сложно.”

Арина: “Ну удалось? Ну удалось. Да?”

Юлия: “ Ну вообще она счас делает всё что я хочу. ”

Арина: “ В каких вы отношениях статусных с ней? Кто кому подчиняется или равное отношение?”

Юлия: “ Я не слышу вновь Арину. Вижу что у меня есть звук.”

Арина: “ Юля сейчас слышите? Алло! Алло-алло! Так коллеги напишите, пожалуйста, кого из нас вам слышно видно или мы обе выпали. Дашь! Вы мне ответьте, пожалуйста! Я там вам написала. Юля выпала. Юль, попробуйте, пожалуйста, ещё раз подключиться! Меня слышно? Меня видно? Вы выпали. И Даша, ответьте мне пожалуйста в ватсаппе! Юль попробуйте ещё раз! Ну по сути … Слушайте! Друзья мои! Если вам слышно мы можем больше не подключать вас. Я просто дам обратную связь. Я конечно хотела ещё один вопрос важный задать, так что давайте ещё раз подключим. Юль! Давайте ещё раз вас подключим ненадовго, если можно, там с телефона просто с аудио выйдите, пожалуйста! Юли нет. Так. Юли нет. Обе Юли у нас куда-то вылетели из эфира. Так. Ну что? Я тогда дам обратную связь. Я тогда вот то что я хотела сказать Юля вообще. Наргиз да. Юля - просто прекрасно. Это просто готовый консультант, которому нечего делать в организации. Но это моя краткая обратная связь Юля я не знаю, слышите вы меня или нет.”

Юлия: “Слышу”

Арина: “Делать в организации вам больше нечего! Давайте так: я очень кратко дам обратную связь. Вы мне зададите свои вопросы Окей? Сейчас слышно меня?”

Юлия: “Да. Да.”

Арина: “Всё. Смотрите! Значит вот это вот бешеная работоспособность у меня аж мурашки. Это очень импонирует. Это очень круто! Ваша гибкость в плане разнообразия профессий вот это вот воспитательница потом репетитор потом тестировщик потом эйчар … И всё это вы прошли! Это в принципе как-то всё связать в одну кучу. И вот она ваша консалтинговая уникальность! Тойсть что у вас есть? Вы умеете преподавать. Вы умеете строить команды и в проектах работать. Я не очень понимаю, что такое тестировщик, но я уверена, что это что-то с digital явно модное крутое интересное. И если это соединить с HR-ом … Это уже яркая и уникальная ваша экспертность, из которой можно лепить услугу, которая отстроит вас от конкурентов. Значит, что касается организации. Ну хотя вы сделали некоторые выводы. Но слышала вас (вот я думаю, что коллеги тоже со мной согласятся), слушая вас - вы это ваша особенность личности. В период «эффективность результата» я не остановлюсь ни перед чем. Я рискую, и … я могу ошибаться но, как мне кажется, сначала реакция потом уже всё обдумала. И это не компетенция, которая помогает карьерный выстраивать коммуникации. Это компетенция, которая очень хорошо помогает продвигаться на рынке. Вот именно вот это ваша часть поможет вам очень быстро сориентироваться с услугой, выйти на клиентов, позиционировать себя очень красиво… мы хотя бы какую-то часть вас не видели, но мы все успели заметить какая вы красивая какая вы яркая какая харизматичная. И это то что в любом случае большой плюс. Вы смелая. Вы не боитесь продаж. Вы работали – у вас даже вот этот опыт есть. Вы работали в сфере обслуживания, и Вы точно знаете, как вообще к клиентам выходить. Тойсть у вас вот этот вот комплекс: такое сочетание необходимых компетенций очень хорошо развитой, которые помогут вам в продвижении. Что я бы советовала либо компенсировать либо развивать - это уже там вот для индивидуальных встреч Такой формат чтобы как-то ну подумать что с этим делать либо компенсировать либо развивать это безусловно эмоциональный интеллект. Хотя вы сказали что проанализировали себя я вижу что вы очень быстро меняетесь: вы такой человек, который любит изменения, которому скучно в одинаковой ситуации. Человек которому быстро хочется чего-то нового: это как раз тоже про консалтинг когда она работает с разными организациями получается разный-разный опыт работы с разными отраслями, бизнесами, статусами и так далее. Вот это для консультанта очень хорошее качество. Но это же качество вот это вот это нетерпимость, негибкость, и опять же подчеркну хотя вы делаете выводы… Но всё-таки вот это вот я полгода долбилось прежде чем (извините за этот термин)… Прежде чем я поняла что как то надо вообще с ней ещё раз про это поговорить. Ещё полгода ждала, и травма должна была случиться, чтобы я решилась. То есть вот это вот, что тоже очень важно для консультанта и то чему вам нужно учиться это идти в конфликт. Вы очень круто понимаете, как ваши цели связаны с целями бизнеса. Вам нужно научиться идти в конфликт. Вот еще одна компетенция, которая обязательно необходимо консультанту - это держать удар. Вы смелая. Но нерешительная напрямую: в прямых каких-то коммуникациях. Выстраивать коммуникации, в которых клиенты вас услышат и захотят вам доверять. Доверие. Формировать доверие. Вот вы яркая активная будете быстро двигаться. Чтобы сформировать доверие нужно здесь придушить себя, нужно сделаться незаметной, нужно уметь подстроиться под конкретного человека, и я бы в этом отношении посоветовала бы вам развиваться. Если очень коротко сказать то, то что вы сказали про Яну: настолько было видно что вы ей восхищаетесь и пусть она будет вашей ролевой моделью. Возьмите у неё интервью. Спросите, как она шла в профессию. Если у вас хорошие отношения доверительные просто чашкой кофе поспрашивайте, как она вышла в профессию. Это очень здорово поможет вам для себя какие-то сценарии подобрать. Я сейчас поставлю здесь точку потому что понятно что без обратной связи от вас мне трудно давать обратную связь дальше. Я думаю, что это было полезно. Напишите в комментариях, если подключиться не можете.

Что касается Юли. Юля Домажирова (что-то еще хочется сказать) …”

Юлия: “ Арина, спасибо вам большое за обратную связь!”

Арина: “Насколько откликается?”

Юлия: “ Интересная композиция. Как и про то в чём вы видите какие-то плюсы и в том, где стоит развиваться. Спасибо вам огромное! Я успела все зафиксировать и обязательно ещё раз пересмотрю.”

Арина: “ Хорошо! Юля, Спасибо и вам! Вам спасибо большое за смелость! За то что вышли и рассказали о себе. Ну что? Что касается Юли Домажировой: я хочу объявить об этом сейчас сразу. Из-за того что были технические сложности я для Юли (Юля будет пересматривать) завтра наш эфир в записи. И мы сможем ей написать об этом ещё раз почтой Я хочу предложить Юле (скорее всего в субботу) не завтра а в субботу встретиться на индивидуальный краткий получасовой асессмент. Юлечка, я вас буду ждать. Пишите мне. Мы вам тоже напишем. Соединимся в удобное для Вас время. Завтра у меня плотный график, а вот в субботу я выберу полчаса времени для того чтобы, быть тоже самое сделать для вас. Не в прямом эфире, но индивидуально вы получите от меня обратную связь, которую я для вас обещала. 
Всё мы сейчас двигаемся дальше, потому что катастрофически нам не хватает времени. Я перехожу в режим презентации. Ну что? Друзья мои! Я думаю, что вам тоже было очень полезно. Возможно, история Юлина как-то тоже откликнулась в ваших сердцах. Ещё раз тем не менее хочу сделать акцент на том что такого рода вот обратной связи. Вот смотрите: за 15 минут сколько интересного и полезного Юля могла узнать для себя вот такие обратные связи каждую неделю на нашем курсе «Побег из курятника» о котором я ещё чуть позже подробнее расскажу и 19го он стартует. Если вы хотите тоже про себя такое узнать и получить более спокойной обстановке, не в обстановке вебинара не у всех на глазах, а на глазах только группы то, конечно же, присоединяйтесь! Сейчас мы повесим уже ссылку в чат, чтоб у вас была возможность перейти и уже присоединиться к нашей группе. Сейчас я отвечаю на вопросы, на которые обещала ответить. Но сначала некоторые лайфхаки про фейсбук. Ещё раз напомним, что бонус для тех, кто делал домашку постоянно мы пришлём вам на почту.

Это методология, а сейчас ма-асенький кусочек из нее. И так: что нужно делать в Фейсбуке в обязательном порядке в том случае если вы вообще хотите развивать свою карьеру. Вообще неважно: В организации, не в организации … Вы хотите развивать свою карьеру. Вы что должны сделать?
Первое: обязательно, конечно же, активничать в плане выкладывания своих постов в том случае если вы консультируете уже или хотите консультировать добавляете в друзья тех кого вы считаете своими потенциальными клиентами. Стучитесь! Ну то есть я. Когда я поняла что HR – это моя целевая аудитория каждый где написано HR, менеджер по персоналу, директор по персоналу я стучалась в друзья и теперь в моих там почти 5000 а может и больше там вместе с подписчиками больше 5.000 у меня там тысячи 4 точно HR-ов. комментируйте обязательно лидеров мнения. Вот вы любите кого-то читать, за кем-то следить обязательно пишите комментарии. Будьте заметны! Будте навиду! Включайтесь в это общение. Отвечайте на комментарии, если они пишутся под вашими постами. Ну то есть в обязательном порядке. Не просто лайк (мне нравится твой комментарий) а отвечайте на комментарий. Это позволяет ваш пост увидеть большиму количеству людей. Контент развлекательный экспертный 20% про то где я на море с детьми с грибами и 80% где я эксперт При этом если вы только даете советы это никому не интересно скучно и противно Эксперт должен интересным делать свою экспертизу для своих читателей. Если бы только начинаете то вы соответственно должны обязательно часто выкладывать посты так Facebook вас быстро идентифицирует и будет продвигать. Что касается фотосессии. Ну, безусловно, лучше заказывать профессиональные фотосессии. Сейчас люди избалованны контентом и хотят видеть красивые фотографии.
Значит по хейтерам. Вот буквально мы вчера одного хейтера моего обсуждали. Что с ним делать? Пишет мне в личку. Пишет гадости. Пишет матом. Я с ним пытаюсь вести позитивный диалог. Вчера. Вот именно вчера. Да. Я поступила не очень правильно. Я начала иронизировать. Ну вроде я правильные вещи пишу. Я пишу о том, что вы можете отписаться, если вам не нравится. Ну, я немножко иронизирую, что его сразу же начинают выводить из себя. Значит хейтер только за правду! Вот если человек пишет мне что я пишу бред. Вот как будто это искреннее моё желание узнать: «Скажите, пожалуйста, что конкретно вы считаете бредом?» Но это смелость. Это как раз вот то самое качество идти в конфликт. Что вам непонятно в моих постах, что бы вы хотели чтобы я писала по-другому вот как будто это не хейтер, а человек просто хочет с вами общаться. Вот. Бывает, не помогает. Но у вас вот это вот компетенция должна быть разработана. Хейтеров не надо бояться. Любой прямой заданный хейтером вопрос он помогает вашему посту подвигаться за счёт комментариев, дискуссии которую вы сама строите. И ваши читатели видят это. Если начинаются маты непристойности - безусловно банте. Конечно я сейчас не про это. Пост о себе, который вы сегодня писали в домашних заданиях в закрепленные сообщения. И ваша лента конечно же это ваше лицо. ваша экспертиза. Ваш личный бренд. И ваша площадка для продаж. Ваша социальная сеть - это ваша площадка для продаж. 
Я двигаюсь дальше. Если есть вопросы – пишите. А я буду уже немножко ускоряться.И так: сейчас отвечаю на вопросы которые вы мне задавали вместе с домашними заданиями. Вместе с домашними заданиями вы мне задавали вопросы. Я на них сейчас отвечаю.
«Какое направление в HR-консалтинге самое востребованное?»
Ну, безусловно, вы понимаете, что я делюсь только своим мнением. Я никаких специальных социальных исследований не проводила на этот счёт. Но судя по тому спросу и судя по тому количеству предложений, которые мы видим вокруг себя это, безусловно, на первом месте карьерное консультирование. Я не знаю ни одного HR-а, который не прошел бы курсы по карьерному консультированию. Если кто-нибудь из вас вот здесь присутствующих ни разу не учился карьерному консультированию – напишите. Мы вам поопладируем: ну круто! Ну вы отсроились от конкурентов. Все остальные – это как карьерное сплошное консультирование. Что логично. Во-первых школа Айгуль она действительно очень крутая. Но она молодец. Она вовремя на эту волну встала. И во-вторых HR-ы все абсолютно точно идеальные карьерные консультанты априори уже. Вот поэтому … здесь вот про карьерное консультирование думаю, у вас нет вопросов. Тренинги. Тренинги. Женщин в тренингах меньше, мужчин больше, но каждая компания точно также как и рекрутинг. Почему много рекрутинга, тренинга и почему эти направления востребованы? Потому что они рано появились. Они появились ещё в конце девяностых. И тренинги и рекрутинг - это две услуги, которые появились ещё тогда. И компании уже начали… Ну как мы привыкли к айфонам и уже без них жить не можем. Никто не может без них жить. А сначала айфоны были там у избранных, условно говоря. Точно также и тренинги. Раньше тренинги избранные компании себе позволяли и рекрутинг тоже сейчас это сплошь и рядом. Нет ни одной компании у которых хотя бы раз не было какого-нибудь тренинга по лидерству или продажам поэтому это очень востребованно Какие-то другие более специфические услуги: они безусловно … только мы разрабатываем рынок, так скажем. Вот поэтому если вы устраиваетесь в эти форматы со своей темы, то будет вам счастье. Дальше я говорю.
«Какие инструменты есть для создания уникальности своего продукта?»
Их огромное множество. Я сейчас не могу отвечать на этот вопрос полностью, но это есть на нашем курсе. Есть специальный маркетинговые инструменты. Скажу про парочку. Буквально парочку которые вот сейчас очень помогли бы вам отстроиться. Если раньше … Что помогало отстроиться раньше? - западные технологии. Хорошы были те тренеры, которые где-нибудь в Стэнфорде учились или в стокгольмской школе. Не которые в Москве, а которые в Стокгольме. И привозили какие-то модные технологии там: 3D коучинг ,тот же Agile, Scrum и так далее. Да? Тойсть какие-то технологии с Запада когда попадали к нам-то это было … Ну, прям, супер уникально! Супер уникально! Тойсть когда человек, который обладает этими технологиями он на этом строит свое позиционирование и очень-очень здорово получает возможность продвигаться. Что я вижу сейчас? Вот две возможности, которые я всегда использовала (не всегда успешно) я просто неумела и делала … я не знала про такие маркетинговые инструменты я действовала интуитивно абсолютно. Что я сделала? Я пришла и сказала: «Слушайте! Вы продолжаете мотивировать свой персонал. Не надо мотивировать персонал! Развивайте их ответственность. Вы уже их перемотивировали так, что у вас в день люди пухнут от денег, которые в них скачивайте. Прекратите их мотивировать! У вас не работают люди, не выполняют задачи, нет производительности команде. Перестаньте их мотивировать! Давайте повышать ответственность! И это была моя отстройка. Это была моя уникальность. Это первое. И второе. Второй подход, о котором тоже мне хочется с вами сейчас поделиться это когда мы говорим клиентам о том что они … не ту причину считают причиной вы считаете что у вас плохо работает подбор персонала, а мы там скажем вам о том что ваш подбор персонала работает хорошо. Например, можно какие-то другие технологии использовать для этого. Вот у меня есть как-то вот новая технология, которая даёт возможность привлекать уже качественный персонал. Ну, например. Да? Я сейчас вот с ходу фантазирую… Ну например, так даёт возможность, вы оцениваете 10 человек и эти 10 человек не… ну не подходят вам хотя вы их 10 пришли и они вам не подходят на собеседование проводить. А у меня есть технологии. Да? Причина не в том, что вы не можете их оценить. А причина в том, что вы не можете найти тех людей, которые к вам придут. Тойсть люди, которые вам нужны, не хотят к вам приходить. Например, вам надо развивать что-то там, в плане и HR-брендинга на этапе работа со студентами. Ну вот такой формат. Поэтому инструментов маркетинговых для создания уникальности очень-очень много я вам, наверное, два навскидку дала сейчас. Новые технологии, они продолжают работать. Просто это не каждый может поехать Стэнфорд, чему-то научится, привезти… Не у всех есть такие возможности. Да и сейчас уже как-то поднаелись люди, да вот какими вот такими-то западными вещами. Им что-то прикладное, более такое … важное. И уникальное для них нужно. И так: двигаемся дальше.
«Где искать клиентов, готовых платить?»
Прекрасный вопрос! Вообще замечательно! Я так вам скажу: Есть реально, ну как бы, не платежеспособная группа клиентов. Обычно это либо очень молодые люди в нашей теме. В теме персонала. В нашей теме. Либо это … вот если это частный клиент если вы работаете с частными клиентами то, условно говоря, неплатежеспособная группа это подростки и студенты. Люди которые… Вот там… Профориентирование вот это. Всё что я знаю про профориентирование - это какое-то либо массовое там, условно говоря, 100 человек по 10 рублей либо родители. Работа с родителями. Родители платят за людей. Это сложная схема, которая у вас есть клиент, его спонсор - заказчик и вы. Сложная схема. Поэтому вот я там крайние какие-то варианты, условно говоря, пристраивать на работу пенсионеров и помогать устраиваться на работу вчерашнему студенту. Вот сразу отсекаем не платежеспособную аудиторию. Все остальные - платежеспособные. Я вам гарантирую. В том случае, если вы будете способны описать какой результат вы им дадите. Люди берут кредиты на обучение, если им нужно. Люди вкладываются инвестиции, в том случае если хотят получить карьеру и так далее. Это про частных лиц. Что касается бизнеса. Бизнес всегда платежеспособный любой бизнес и стартап. И активно развивающийся бизнес и какой-нибудь холдинг стабильный: бизнес всегда платежеспособный. Даже если у них не заложено в бюджет, при правильном позиционировании, при правильных продажах - всегда платежеспособный. Единственное от чего зависит заплатит вам или нет: - сможете ли вы описать грамотно тот результат, который получит этот клиент. В том случае если грамотно описываете результ а клиент не платит это не потому что у него нет денег: просто это не ваш клиент. Ну как бы мы не можем продавать всем всё! Да. Есть такое понятие как воронка и в нашу воронку попадают платежеспособные клиенты, но некоторые из них не наши.
«Сколько вложить в раскрутку на старте?»
Я всегда топлю за то, что никакие вложения на старте не нужны. Помните я вам рассказывала свою историю? Не делайте как я! Не палите свою финансовую подушку которая у вас скопилось на … например, первый год собственной раскрутки. Не палите ее ни в коем случае на рекламу. Вашими первыми клиентами всегда становится ваше окружение. Когда я там всю подушку свою спалила на зарплату сотрудникам, на офис, на рекламу и так далее. Ну, это принесло мне клиентов. Да. Но это было не целесообразное вложение. Значит, мы учим тому, что вы прокачиваете свой продукт на своем ближайшем окружении и продаете свой продукт первое кому - своему ближайшему окружению. А уже заработанные деньги вы потихонечку вкладываете в рекламу это грамотный подход. Лучше вложить, конечно же, в обучение. Например: заходите по ссылке и присоединяйтесь к нашей группе. Сегодня специальные цены и вы сможете получить работу со мной в течение месяца: индивидуальную работу, групповую работу и все эти вопросы, на которые вы пишите свои ответы, вы сможете задать и получить точно не только ответный уже результат
«Как преодолеть страх саморекламы?»
- “Слушай! Никак. Бери и делай!”
Но на самом деле страх невозможно преодолеть. Ну … как бы … Ему можно заглянуть в глаза. Вот те, кто боятся: сделайте это шаг - загляните в глаза своему страху и начните сначала презентовать себя в лабораторных условиях. Группа, в которой вы учитесь. Вебинар, в котором вот у нас несколько человек решили выйти в эфир, а все остальные побоялись, постеснялись, посчитали ненужным. Спросите себя: «Может быть вы боитесь? Почему вы не хотите? Почему? Что заставляет вас как-то скрываться?» Возможно это страх. Страхи есть у всех. И смелый человек не тот, который не имеет страха. Смелый человек - тот, который смотрит в глаза своему страху. Поэтому, что важно? Важно найти такую гармонию со своим страхом, чтобы было немножко волнительно, но не ужасно страшно. Вот это очень важно! Мне волнительно, когда я провожу вебинар. Когда я на моём вебинаре позиционирую себя как тренера и свой продукт как услугу для вас у меня возникает технический сбой. Я понимаю что это волнительно тревожно некомфортно и я боюсь Это нормально. Но я выбрала этот путь. Путь максимально комфортный для меня. Путь, с которым я могу справиться. Путь, в котором я могу выдохнуть и дать пользу и результат. Я справляюсь с этим. А вот завтра, например, я буду выступать на сцене и это максимально крутой для меня максимально крутой для меня формат. А когда вас сто человек горящих глаз смотрят на меня и дышат со мной в унисон никто никуда не вылетит. Ну максимум может не включиться презентация но я точно справлюсь. У вас, возможно, другой способ. Вы, возможно, найдёте себе другой способ, который будет для вас комфортный. Который … вы будете радоваться, и будете использовать его для саморекламы. Путей очень много.
«Как усилить личный брэнд?»
Это, знаете, вопрос на миллион. Я не могу ответить вам на этот вопрос сейчас развернуто. Но я хочу вас спросить: «Скажите, а зачем вам личный брэнд? Зачем вам чтобы о вас говорили все? Зачем? Чтобы что?» Я исхожу из того что на первых порах достаточно найти двух клиентов. Трьох. И будет вам счастье. А потом вы будете развивать личный брэнд. Это очень длинная история. Я развиваю свой личный брэнд уже шесть лет. Шесть лет я целенаправленно развиваю свой личный брэнд. И тоже не очень понимаю, зачем мне это нужно. Ну, как-то все развивают и я развеваю. Все побежали и я побежала. Вот это вот, наверное так. Мне не кажется, что вам нужен личный брэнд, хотя на нашем курсе мы про личный брэнд тоже говорим.
«Как привлекать клиентов на консультации?»
Ну скорее всего речь идет о частных клиентах. На консультации. Частных клиентов. Я считаю, что максимально эффективный способ в наше время это воронки в соцсетях. когда вы сначала позиционируете себя в соцсетях как эксперт. Вы набираете вокруг себя лояльную к этой экспертизе и к вам аудиторию. Они начинают за вами смотреть. Они начинают вас читать. Они лайкают они вступают с вами в разговор с помощью комментариев. И через какое-то время вы приглашаете их на своей консультации. Вот как это работает. Опять же: вариантов очень-очень много. Есть такие агрессивные рекламные кампании. Есть узконаправленные рекламные кампании. Есть совершенно незаметные рекламные кампании. Но все они строятся практически по одной и той же схеме. Это воронка. Я там показала себя как эксперт, я привлекла нужных мне клиентов. Для этого я должна знать что я продаю. Для этого должна знать в чём моя уникальность. Для этого я должна знать, кто мои клиенты и что конкретно я помогаю им решить. Всё. После этого нет никаких проблем.
«Какие особенности есть в работе с толпами?»
Очень люблю этот вопрос. Прямо вот не первый раз задают мне такой вопрос. Некоторые люди … Сейчас по-другому скажу. Некоторые консультанты (некоторые эксперты) говорят о том что вы можете работать с топами в том случае если вы сами никогда не были толпами. Я даже однажды слышала: «Арина как вы можете работать с директорами по персоналу, если вы сами директором по персоналу никогда не были?» Да. Не была. И сначала я прям комплексовала по этому поводу пока я не увидела, что директоры по персоналу сами приходят ко мне на консультации. Они сами стучаться и говорят: «Арин мы к вам!» Вот. А я даже и не предполагала с ними работать. А как же? Я же не была директором по персоналу. Как я с ними могу работать? Что мне в этом помогает? У меня есть узкая экспертиза, которой у них нет - это первое. У меня есть смелость и уверенность что я могу с ними работать. Ну а чем я хуже? Ну я в своей сфере достигла таких же высот как вы в своей. Ну просто у нас разные пути. И второе … И третье очень важное - работать с толпами. Причём я здесь ни про HR-ов. Хотя у них тоже встречаются такие штучки. Держать эмоциональный удар очень важно. Работая с толпами вы должны научиться работать в ханстве, работать в неконструктиве, работать в безответственной позиции толпы. Толпа очень любит снимать с себя ответственность особенно собственники. Поэтому мы должны понимать что если это есть то работать с толпами вообще одно удовольствие Вот уж где платежеспособная аудитория. Двигаемся дальше.
«Способы и форматы услуг» 
Ну, такой прикладной уже вопрос. Понятно, что способов оплаты услуг их всего там 4 - 5 каких-то. Да? Какие-то онлайн кошельки, ООО, ИП… Вот я, например, зарегистрировалась как самозанятая и кроме как карточки Сбербанка просто может ничего небыть. Ну, у меня есть всё. Потому что уже давно я что ттолько не попробывала. У меня и ООО есть и ИП и самозанятая я. Вот. И поэтому разные-разные могут быть способы но конечно же для начала, для того чтобы начать вы самозанятым фиксируетесь, приложение «мой налог» скачиваете: вообще не проблема. Если вы работаете с организациями то конечно же здесь нужно юрлицо. Они не работают с самозанятыми.
«Как реагировать на негатив хейтеров?»
Я уже чуть-чуть рассказала и конечно же любой негатив он накапливается в любом случае в организме, в теле, во всех других местах у нас. И конечно же супервизия, да, то что каждый коуч должен иметь своего коуча. Мы накапливаем эмоции. Нам не всегда нравится то, что мы делаем. Иногда приходится делать то, что надо делать а не то что нравится. Нам иногда дают некорректную обратную связь. Мы иногда подцепляем какую-то манипуляцию. Понятно, что мы работаем с людьми. И работа с людьми требует в обязательном порядке очищения. Это как знаете … там зубчик. Как чистить зубы
«Что самое главное для выхода?»

Прекрасный вопрос. Им я и закончу. План, желание и готовность сделать первый шаг. И то, как мы сделаем с вами первый шаг, я вам сейчас расскажу. Готовы ли вы слушать, как сделать первый шаг? Потому что всё то что вы спрашиваете всё то что сидит в вашей голове всё то что у вас сейчас там бурлит в виде каких-то собственных мыслей размышлений всё это можно разложить по полочкам все вопросы решить с помощью коучинга в группе. Либо этот вопрос: «Ну что? Остаёмся или уходим?» Там тоже можно решить. Я в очередной раз приглашаю вас, вне зависимости от того как складывался ваш путь до этого. Как у Юли (мы сегодня видели), либо как у вас, либо как у меня, либо как у кого-то ещё. Вне зависимости от того как складывался ваш путь у вас всегда есть возможность сделать первый шаг вместе со мной, заглянуть вашим страхам в лицо, в глаза, в душу. Я помогу, я прикрою , я научу.”
Расшифровка видео

https://www.youtube.com/watch?v=GnPcLbbDOtU
Канал YouTube:

Арина Гороховская
