«Как найти тренера, который Вам поможет»
Радмило М. Лукич
Трудно спорить с фактом, что в любой профессии бывают, и мастера, и середнячки и любители. Стоит ли, в этом контексте, обсуждать профессию бизнес-тренера отдельно? 
Наверно стоит, потому что:
1. От бизнес-тренеров ожидают, если не чуда, то очень многое.
2. Многие компании, работающие с бизнес тренерами, пришли к выводу, что это пустая трата времени и денег. Я горжусь откликами моих клиентов (эти отклики доступны) и это, как бы, не моя проблема. С другой стороны, это на прямую касается моего бизнеса и, соответственно, это моя, и большая, проблема. 
Можно ли определить некоторые характеристики, которыми должен обладать образцовый бизнес тренер? Я не имею ввиду такие как “добрый, умный, интересный”, а более конкретные. Я это обсуждал с коллегами тренерами, и на основе наших разговоров и моих дополнений, появился такой список. 
Образцового тренера украшают:
1. Честность и соблюдение высоких этических норм
2. Знание предметной области (продаж и т.д.)
3. Навыки по проведению тренингов
4. Опыт и смекалка в бизнесе
5. Навыки по управлению проектами
6. Индивидуальность и обаяние (personality)
Тренеры далеки от образцовых, подпадают под две категории:
Первая категория, это те, которые осознают свой уровень, стремятся к росту и совершенствованию, с реальной самооценкой (не заниженной). Это работоспособный тренер, понимающий свои преимущества и недостатки, профиль и дальность боя. Если он, вдобавок, умеет управлять ожиданиями клиента и определять потребности клиента честно, то все вместе просто работает.
Вторая категория тренеров, к сожалению, пытается (негласно, но навязчиво) представить свои качества как эталонные и не считают нужным (иногда даже возможным) расти. Так как таких немало, они находят счастье в сравнении - “посмотри вокруг и ты поймешь, что я еще ничего”. Они сравнивают себя с такими же либо вообще с полными любителями, которые дискредитируют саму профессию.
Ну, и как, вопреки всему, вторая категория выживает? 
Есть способы, такие как: 
· Работать все время с новыми клиентами,
· Работать только с теми, которым удалось продать идею, что “это и есть то”,
· Работать с теми, которые преследуют другие цели: взятки, подтверждение того, что они сами умные, а тренеры- дураки, потратить бюджет на обучение, НО ничего не изменить и т.д.
Можно ли отличить тренера от “тренера”?
Клиенту, при выборе, стоит обратить внимание на следующее:
1. Зачастую цена говорит о многом. “Тренер” всегда любит держать в запасе такой аргумент: если клиент недоволен, стоит ему напомнить, что то, что ему нужно, и стоит намного дороже. Здесь есть и нюансы. Некоторые “тренеры” удачно подменили тему и продали идею - раз дорого, значить хорошо. И другой нюанс - когда тренера продает тренинговая компания, то трудно судить о его цене.
Кстати, в лучших компаниях мира, из 7 характеристик при выборе программ, у 3 цена была на 6 месте, а у одного на 7.
2. Можно предложить тренеру пообщаться с будущей аудиторией на часок. Это поможет тренеру определить потребности, а клиенту (зачастую это менеджер по персоналу или руководитель отдела) разделить ответственность за выбор.
3. Нужно спросить про опыт в бизнесе, а не только в тренинговой деятельности.
4. Нужно спросить про постоянных клиентов и их отклики.
5. Нужно спросить про опыт в тренинговой деятельности. 

6. Нужно спросить про происхождение тренингов - откуда они - авторские, лицензионные …
7. Нужно спросить про процедуру - что происходит до тренинга, на тренинге, после тренинга, что ожидаем, что будем измерять и т.д. 

8. Есть ли сопровождение и поддержка после тренинга - контакты, вопросы, консультации …
9. Нужно спросить про позицию тренера по важным вопросам – во что верит, чего придерживается, что он думает о манипуляции, трюках, неэтичных приемах и т.д. 

10. Нужно спросить какой литературой тренер пользуется, что ему нравится, что хотел бы порекомендовать. 

Конечно, есть и решение по выбору тренера, которое смахивает на греческий рецепт Deus ex Machina. Просто, надо найти Тренера, так как он точно сможет отличить тренера от “тренера”. 

Как-то все туманно и скользко. Правда. С другой стороны, если у организации серьезные проблемы, похоже, что ей нужно серьезное лекарство. Неэффективность тренинга сегодня, это удачная комбинация преступной халатности при выборе тренера (со стороны клиента) и отсутствия профессиональных стандартов в нашей профессии. Мировой рынок обучения весить около 100 миллиардов долларов в год. Это серьезный бизнес. И на российском рынке, это возможность для профессионалов проявить себя, сыграть ключевую роль в возрождении страны, помочь (“конкретно”) многим российским компаниям.
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