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Термин «заклинатель лошадей» связан с Дэниелом Салливаном, ир-
ландским тренером лошадей, который более 200 лет назад прославился 
своей способностью перевоспитывать несговорчивых лошадей. Сегодня 
это относится к тем, кто одарен глубоким пониманием лошадиной психо-
логии, позволяя умеющим «нашептывать», приручать лошадей.

Некоторые коучи (и консультанты) очень похожи на заклинателей ло-
шадей. Однако вместо того, чтобы иметь дело с трудными лошадьми, они 
шепчутся с руководителями. Их эффективность обусловлена интуитив-
ным пониманием того, что движет этими руководителями. Они знают, как 
интерпретировать их вербальный и невербальный язык. Кроме того, они 
признают, что многие из этих руководителей – несмотря на их успех или, 
возможно, в связи с ним – могли приобрести дисфункциональные пове-
денческие паттерны.

Как проводить коучинг CEO:
Успешный коучинг направлен

на работу с сопротивлением человека,
а не против него

Манфред Кетс де Врис
(Перевод с англ.: Андрей Карпов)

«Знать – это самое легкое, а говорить вслух – самое трудное»,
Николас Эванс, «Заклинатель лошадей»

КЛАССИКИ ПРИКЛАДНОГО
ПСИХОАНАЛИЗА 
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Создание рабочего альянса

Чтобы добиться успеха, заклинатели СЕО должны первым делом уста-
новить рабочий альянс со своими клиентами и помнить, что отношения 
разворачиваются в определенном контексте, а не в вакууме. Учитывая ха-
рактеристики и особенности обеих сторон, можно ожидать некоторого 
количества суеты на этом этапе.

Умение слушать имеет решающее значение для успеха рабочего альян-
са. Глубокое активное слушание позволит заклинателю CEO расшиф-
ровать вербальные и невербальные сигналы, посылаемые клиентом на 
протяжении всех их отношений.

Первая сессия всегда самая сложная, так как обе стороны пытаются 
определить, смогут ли они работать вместе. Если потенциальный клиент 
не чувствует себя вовлеченным, существует очень мало шансов, что рабо-
чий альянс будет установлен.

Кроме того, создание рабочего альянса всегда удается труднее с клиен-
тами, которые занимают чрезмерно оборонительную позицию; которые 
крайне осторожны или тихи; или которые не имеют никакого представ-
ления о том, что они хотят получить в результате работы с коучем. CEO 
также должен быть готов прилагать усилия к достижению изменений.

Определение желаемого будущего

Во время первого собеседования я часто задаю вопросы, чтобы немно-
го разговорить и попытаться понять желания руководителя, например: 
«Что привело вас ко мне? Что вы считаете неправильным в своей работе 
и личной жизни? Над какими вопросами вы хотели бы работать? Что бы 
вы хотели изменить?».

Я прошу их представить, что они смотрят в хрустальный шар: что бы 
они хотели видеть в будущем, особенно в результате нашей совместной 
работы? Воображение желаемого будущего создает тип мышления, сфо-
кусированного на развитии. 

Чтобы лучше понять их внутренние движущие силы, я прошу их рас-
сказать мне что-нибудь из своей личной истории, например, про образо-
вание, отношения или карьерный рост. Однако я воздерживаюсь от за-
трагивания тем, которые могут оказаться чувствительными, таких как 
детство человека. Клиенты должны быть в состоянии решить, при ка-
ких условиях и в какой момент определенные темы становятся частью 
отношений коучинга.

Не тыкать медведя (слишком рано)

Чтобы слегка подтолкнуть клиентов вперед, коучу важно продемон-
стрировать хотя бы толику понимания их затруднительного положения. 



149Журнал клинического и прикладного психоанализа. Том I. № 1. 2020 г.

Классики прикладного психоанализа

Клиенты должны чувствовать себя принятыми, уважаемыми, находящи-
мися в безопасности. Коучинг требует открытого отношения, а также те-
плоты и эмпатии. Клиенты могут придерживаться самых разных ценно-
стей и убеждений, но работа коуча заключается в том, чтобы помочь им 
достичь своих целей, какими бы они ни были. Меньше всего клиенты хо-
тят, чтобы им читали лекции, или чтобы они чувствовали себя находящи-
мися под контролем.

Разумно с самого начала занять осторожную позицию и избегать лю-
бых споров. Подумайте о рабочем альянсе как о форме дзюдо. Дзюдоист 
движется с сопротивлением, а не борется с ним. Крайне важно, чтобы 
коуч знал, что работает, а что нет, и приспосабливался соответствующим 
образом. Мой опыт показывает, что прогресс может застопориться, если 
клиентам приходится решать проблемы, с которыми они еще не готовы 
столкнуться. В коучинге лучше всего ковать железо, когда оно холодное.

Кроме того, коучи должны воздерживаться от дачи ложных заверений. 
Как я уже писал ранее, в помогающих профессиях не случается чудес-
ных исцелений. Клиенты действительно могут надеяться улучшить свою 
жизнь с помощью коучинга, но важно не создавать совершенно нереали-
стичных ожиданий.

Касаясь уязвимостей

Серьезный заклинатель CEO также попытается углубиться в неудоб-
ные и трудные аспекты жизни руководителя. После установления проч-
ного рабочего альянса я всегда стараюсь возбудить любопытство моих 
клиентов, осторожно начиная бросать им вызов. В зависимости от скла-
дывающейся ситуации можно прибегнуть к юмору для облегчения 
диалога.

На этом этапе коуч должен оставаться настроенным на клиентов, про-
буждать любопытство и работать над созданием кадра для будущих от-
ношений. Один из способов добиться этого – поощрять клиентов де-
литься подробностями об их источниках стресса, разочарованиях и не-
удовлетворенности. Такой подход помогает в формулировании целевого 
компонента отношений.

Имея в виду эти различные проблемы, также было бы полезным узнать, 
как клиент относится к рабочим отношениям. Чувствует ли он себя на-
ходящимся в безопасности, услышанным, воспринятым всерьез и окру-
женным заботой? Продолжает ли он все еще надеяться на успех или даже 
ожидает его?

Возможность для саморефлексии
Подводя итоги, важно отметить, что роль заклинателя CEO – помочь 

руководителям меньше притворяться и играть роли, и стать более реф-
лексивными. Заклинатель CEO побуждает их исследовать свою жизнь 
и максимизировать свой потенциал.
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Сократ говорил, что неисследованная жизнь не стоит того, чтобы жить: 
слишком много людей путешествуют по жизни, не задумываясь о сво-
ем предназначении или цели. Эти люди попросту двигаются в темноте. 
Именно здесь на первый план выходят заклинатели CEO, помогающие 
своим клиентам рассеивать тени и видеть вещи такими, какие они есть, 
а не такими, какими они хотели бы их видеть.
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