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Этап 3 — формирование идей
На этом этапе объединяют предложения 
и идеи для решения проблемы и выяснен-
ные на первом этапе подходы к решению, 
как это предло жил Уве Грау: «...уже суще-
ствующие подходы к решению по возмож-
ности должны быть дополне ны другими 
предложениями, так как с ростом ко личества 
существующих идей также растет веро-
ятность решения проблемы». При этом осо-
бенно важно, чтобы при сборе идей они 
были как мож но более разнообразны и мно-
гочисленны, а коуч и клиент изначально не 
оценивают их. Ведь в соот ветствии с ориен-
тированным на решение подхо дом, все идеи 
и предложения нужно сформулиро вать 
и принять во внимание, так как креативный 
процесс — думать в критериях возможно-
го — мо жет очень сильно «пострадать», ес- 
ли очень кри тично относиться к отдельным 
предложениям.

«Критику нужно оставить на потом. 
Более эффек тивна рефлексия, когда все 
участники процесса еще раз анализируют 
уже выясненные особенности си туации со 
всех сторон. Этот процесс очень точно 
описывает английское понятие «мозговой 
штурм». Два ключевых правила «мозгового 

штурма»: 1. Любая идея важна. 2. Любую 
критику лучше оставить на потом».

Другая возможность действовать кон-
струк тивно — проверить, какие ресурсы 
есть в наличии. То есть, например, задать 
вопрос: что раньше луч ше всего помогало 
в подобных проблемных ситу ациях? Как 
правило, клиент чрезмерно концентрируется 
на своем видении проблемы, что ме шает ему 
проанализировать себя и свои возможности 
решить эту проблему, а также поверить в се- 
бя и свой потенциал это сделать. Поэтому 
име ет смысл вернуться к позитивному про-
шлому, где клиенту удавалось реализовать 
решение пробле мы. Вероятно, можно будет 
перенести варианты прошлых, успешно реа-
лизованных попыток на те кущую проблем-
ную ситуацию. Важная задача для коуча, 
который хочет работать с клиентом, ориен-
тируясь на цель и решение, — осознанно 
стимули ровать его задуматься над своими 
преимущества ми. Ведь таким образом ста-
новятся «...понятны отправные точки, кото-
рые подходят лучше всего». В этой коучинг-
модели «клиент — король», и, ис ходя из 
этого, может быть выработан только такой 
способ работы с клиентом, который соответ-
ствует его характеру и его личностным свой-
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ствам. Ведь чем больше предложения по 
решению проблемы будут соответствовать 
способностям и навыкам клиента, тем боль-
ше вероятность успеха в реше нии проблем-
ной ситуации. Выяснение компетен ций кли-
ента с целью использовать их — один из 
важных моментов в консультировании, по- 
скольку в этой модели консультирования ос- 
новная гипо теза состоит в том, что клиент 
занимает централь ное место.

«Что для Вас могло бы быть первым, 
неболь шим, но важным шагом к решению 
проблемы?» — вот следующий вопрос для 
сужения разнообразия способов решения. 
Поскольку этот вопрос зада ют на фоне рас-
суждений о том, что, как правило, большие 
изменения — это следствие малых шагов, 
угол зрения клиента перенаправляется на 
его по зитивные ожидания. Он будет проек-
тировать по добные маленькие шаги в ходе 
консультирования и в результате сконцен-
трирует свое внимание на том, чтобы раз-
глядеть эти небольшие изменения и в реаль-
ной повседневной жизни. Поэтому целесо-
образно стимулировать клиента проговорить 
эти небольшие позитивные изменения на 
уровне по ведения. Ведь в результате этого 
они действитель но будут наилучшим обра-
зом доступны наблю дению. Так, консуль-
тант во время последующих встреч должен 
задавать клиенту вопросы о том, какие кон-
кретные изменения он смог разглядеть 
в своей повседневной практике. В большин-
стве случаев этот метод позволяет получить 
позитив ные результаты, поскольку, как из- 
вестно, измене ния происходят непрерывно, 
и очень важно пони мать — как это сформу-
лировал Грау — «...воспри нимаются ли эти 
изменения». Таким образом, за дача коуча 

состоит в том, чтобы сделать клиента «чув-
ствительным» к этим изменениям.

Затем коуч предпринимает попытку вме-
сте с клиентом целенаправленно «держать 
курс» на одно определённое решение про-
блемы. Так, на пример, он задает вопрос: «По 
каким признакам Вы определите, что про-
блема исчезла?» Этот во прос уже прямо-
таки «внушает» определенный подход к ре- 
шению проблемы, и угол зрения кли ента 
направляется на свободное от проблемы бу -
дущее. При этом используется конструктив-
но-конструктивистский элемент консульти-
рования, а именно — сознательная игра 
с фантазиями, где кли ента стимулируют за- 
думаться над тем, как выгля дела бы ныне 
проблемная ситуация, если бы про блемы 
больше не было. Примером конструктивно-
конструктивистского вопроса является так 
на зываемый «волшебный вопрос», который 
может звучать так: «Если бы к Вам сегодня 
ночью при шла фея и, взмахнув палочкой 
и произнеся сло ва заклинания, сделала так, 
чтобы Ваша пробле ма исчезла, как тогда 
выглядела бы Ваша ситуа ция?». Этот вопрос 
по большей части не использу ют в начале 
консультирования, поскольку он мо жет зву-
чать настолько фантастически ненормаль но, 
что отпугнет клиента. Тем не менее, на пос-
ледующих этапах консультирования, когда 
клиент уже доверяет консультанту, он очень 
сильно при ближает к цели, как это опреде-
лил Грау: 

«Таким образом, создается контекст, 
который помо гает освободиться от огра-
ниченного взгляда на ре альность, обеспечи-
вает пространство для игровых рассужде-
ний и, благодаря своему характеру фанта-
зии, заставляет сформировать определен-
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ные ожида ния в отношении будущей ситуа-
ции. Значение этих вопросов заключается 
в том, что они позволяют пря мо понаблю-
дать за представленными изменениями. 
Неясные представления желаемых измене-
ний мало способствуют тому, чтобы реали-
зовать их или заме тить, если они уже 
наступили».

Поэтому сконструированные вместе 
с клиен том описания изменений для дости-
жения желае мой ситуации должны быть 
конкретны и понятны настолько, насколько 
это возможно.

Противоположными так называемым 
«вол шебным вопросам» являются «обостря-
ющие вопросы»: «Что может осложнить 
проблему?». Впрочем, парадоксальным во- 
просом с соответст вующей подоплекой 
является следующий: если проблему мож- 
но обострить, значит, есть возможность 
и уменьшить ее. Поэтому этот вопрос очень 
полезен, так как люди часто чувствуют себя 
бес помощными перед лицом проблемы, 
поскольку у них есть представление о внеш-
них обстоятельс твах и устоявшихся услови-
ях и об отсутствии возможности повлиять на 
проблему. Таким образом, с помощью этого 
вопроса выясняют, может ли клиент оказы-
вать влияние на проблему, ведь если он мо- 
жет ее обострить, он, по меньшей мере, от- 
части может и контролировать её. Кроме 
того, этот вопрос может поставить под со- 
мнение слож ность проблемы, в результате 
чего вероятность преодолеть ее будет выше:

«Этот вопрос может поставить под 
сомнение сложность проблемы. Если все 
еще мыслимо обос трить проблему, то 
текущее положение — не самое худшее. 
Уже само прояснение этого может ока-
зать облегчающее действие».

Важный отличительный признак «Киль-
ской модели консультирования» — это рабо-
та с мета форами и метафорическими вопро-
сами. Благода ря работе с метафорами появ-
ляется возможность с помощью языка обра-
зов и образных ассоциаций добиться боль-
шего понимания ситуации, если она сложна 
и ее трудно определить или объяснить.

«С помощью метафор, которые в пер-
вую очередь ис пользуют визуальный канал 
переноса, можно сделать «наглядным» 
сложное положение вещей. При этом эф- 
фективность метафор основана на том, 
что они активизируют другие сферы чело-
веческого интеллек та — не только логиче-
ски-рациональное мышление, которое ле- 
жит в основе речи, но и образно-ассоциа-
тивное мышление, которое убеждает сво-
им путем».

Рефрейминг проблемной ситуации:
центрирование на проблеме или на
решении?
Специальной техникой в системно-конст-
рук тивистском консультировании является 
«рефрей минг» проблемы и проблемных об- 
стоятельств дела. Буквально понятие «ре- 
фрейминг» означа ет что-то наподобие «по- 
местить в новые рам ки, переформатировать». 
По мнению Ариста фон Шлиппе и Йохена 
Швайтцера, эта техника с боль шим отрывом 
является «самой важной системной интер-
венцией» в системной терапии и консульти-
ровании.

«Этот метод предполагает придание 
происшедшему другого смысла. Это делают 
при помощи того, что помещают проис-
шедшее в другие рамки (англ. frame), кото-
рые изменяют его значение».
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При этом предпринимается попытка 

иначе оценить обстоятельства (проблемы) 
или ее кон текст. Ситуациям стараются при-
дать положитель ную коннотацию, то есть 
«положительно переос мыслить» их. По- 
скольку проблемное в ситуации, как прави-
ло, выходит на первый план, в ориен тиро-
ванном на решении подходе к консультиро-
ванию крайне важно «расхваливать» поло-
жительное влияние поведения человека 
в проблемной ситуации. Цель этой техники 
рефрейминга состо ит в том (как это полага-
ет Грау), чтобы предста вить ситуацию более 
целостно:

«Но если мы попытаемся придать 
смысл любому (возможно, даже изначально 
кажущемуся стран ным) поведению, может 
возникнуть адекватный це лостный образ 
ситуации. (...) Ограниченный взгляд на вещи, 
который направлен на один или небольшое 
количество аспектов, не позволяет нам за- 
метить по тенциальные возможности пре-
одоления проблемы»1.

Часто рефрейминг проблемной ситуации 
при водит к «ага-переживанию»2 у клиента, 
который, предположительно, еще не видел 
ничего положи тельного в проблемной ситу-
ации. Такие «ага-переживания» могут изме-
нить эмоциональную оценку проблемного 
состояния и, таким образом, создать новые 

1  Пол Ватцлавик определял рефрейминг так: «Сле-
дователь но, переосмысление состоит в том, чтобы 
заменить поня тийные и эмоциональные рамки, 
в которых переживается и оценивается ситуация, 
другими, которые соответствуют «фактам» ситуа-
ции так же хорошо или даже лучше и в ре зультате 
этого изменяют ее общее значение».
2  Ага-переживание — внезапное усмотрение свя-
зей, сопро вождающееся приятным переживанием 
(прим. перев.).

возможности для способов интерпретации 
проблемы. Ведь, в конце концов, как подчер-
кивал Грау, «...речь идет о том, чтобы извлечь 
большую пользу также из тех событий, кото-
рые изначально оценивали негативно».

Необходимо стимулировать внимание 
и силу воображения клиента, чтобы он уви-
дел некото рые аспекты и влияния проблем-
ной ситуации, ко торые придают ей положи-
тельное значение. Ведь негативные оценки 
привязывают силы и энергию к состоянию, 
которое мы, в конце концов, стре мимся пре-
одолеть.

Рефрейминг, то есть переосмысление си- 
туа ций, в общем, выполняет следующую 
функцию: вместе с устоявшейся и влияю-
щей точкой зрения на проблему клиент дол-
жен открыть также пози тивные аспекты 
в своём поведении. Здесь мы ис ходим из 
предположения, что «...изменение мне ния 
уводит от ориентации на проблемное и со з-
даёт возможности в будущем действовать бо- 
лее функционально».

В Кильской модели консультирования 
выде ляют 4 этапа рефрейменга на пути 
к позитивному переосмыслению проблем-
ной ситуации:

«1. Существующую ситуацию описыва-
ют и анализи руют в значимых компонен-
тах.

2. Собирают как можно больше пози-
тивных функ ций, значений и последствий 
представленных негативных результатов 
или способов поведения, кото рые они имеют 
для отдельных членов или целой сис темы.

3. Из новых сторон старой ситуации 
выбирают те, которые пробуждают у кли-
ента наиболее сильное впечатление чего-то 
нового, другого.
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4. Рефрейминг проводят четко и одно-
значно, чтобы усилить его влияние. При не- 
обходимости разрабаты вают мероприя-
тия, с помощью которых для клиента мож-
но открыть новые перспективы».

Техника рефрейминга показывает явные 
раз личия между традиционным, центриро-
ванным на проблеме консультированием 
и системно-конс труктивистским консульти-
рованием, которое из начально ориентирова-
но на цель и решение. Тра диционное кон-
сультирование ставит перед со бой цель — 
решить проблему и, в конечном сче те, «при-
внести» определенное решение, в то вре мя 
как системно-конструктивистское консульти-
рование имеет цель решить проблему по- 
средст вом конструктивной, конструктивист-
ской беседы. Так, цель рефрейминга пробле-
мы — не её реше ние, а понимание её как 
относительной и её пере осмысление в пози-
тивном контексте.

Системно-конструктивистский коучинг 
при нципиально сориентирован на решение, 
в отли чие от других (традиционных) подхо-
дов к консультированию, которые сконцен-
трированы на проблеме. Поэтому в этой 
модели на первом пла не находится будущее 
с решениями, а не, в проти воположность 
этому, прошлое с проблемами, как в тради-
ционном консультировании. Так, системно-
конструктивистскую модель можно противо-
поставить традиционным моделям консуль-
тиро вания по следующим признакам: цен-
трированные на проблеме и ориентирован-
ная на решение, ори ентированные на про-
шлое и ориентированная на будущее.

Этап 4 — разработка мероприятий
На этом этапе процесса консультирования 
формируют и развивают самые разные идеи, 

так что клиент, как правило, уже имеет ин- 
туитивное представление о том, какие идеи 
с наибольшей ве роятностью приведут 
к удовлетворительному ре шению пробле-
мы. Важно то, что любая выдви нутая идея 
совместно проверяется на предмет ее преи-
муществ и недостатков для решения пробле-
мы. В большинстве случаев на этом этапе от 
коуча требуется большая чувствительность, 
так как он должен подтолкнуть клиента 
самостоятельно ре шить, какую из новых 
позиций ему занять, и ка жется ли она ему 
разумной, чтобы использовать ее для даль-
нейшей работы над проблемной ситу ацией. 
Как я уже говорил, работа над изменением 
позиций — основной подход к решению 
в этой коучинг-модели, так как в результа-   
те этого появляют ся «возможные альтерна-
тивные планы действий, которые клиент мо- 
жет реализовать в своей про фессиональной 
среде».

«При этом важно, чтобы эти совмест-
но разрабо танные во время консультирова-
ния мероприятия могли быть реализованы 
в соответствии с сущест вующими условия-
ми внешней среды. Согласно базово му прин-
ципу сотрудничества, мы положительно 
оце ниваем то, что клиент изменяет меро-
приятия в со ответствии с существующими 
обстоятельствами, отодвигает их реализа-
цию во времени или отбрасы вает их как 
невозможные. На каждом этапе процес са 
консультирования клиент занимает цен-
тральное место: он принимает решение — 
приемлемы ли пред лагаемые позиции и осу-
ществимы ли выявленные аль тернативные 
действия».

Уве Грау в ходе своей консультационной 
прак тики выделил основные вопросы, кото-
рые кли енты при оценке мероприятий зача-
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стую считают наиболее достойными внима-
ния. Решение, какие из этих вопросов осо-
бенно важны в данном конк ретном случае, 
всегда принимает клиент, так как он, как мы 
уже упоминали, может выступать в качестве 
«эксперта» своего специфического (про-
фессионального) контекста, что очень важно 
в от ношении проблемной ситуации и других 
втяну тых в нее людей. Можно выделить сле-
дующие ос новные вопросы:

1. Какие условия существуют для про-
ведения тех или иных мероприятий или как 
их можно создать?

То есть какие материальные и человече-
ские условия необходимы для успешного 
проведения мероприятий и есть ли они 
в этом конкретном случае? Так же важно 
выяснить, какие люди или средства, или объ-
екты еще должны быть привле чены и мыс-
лимо ли это.

2. Какие желательные и нежелательные 
побоч ные эффекты возможны при реализа-
ции ме роприятий?

Чтобы точнее определить, какое ещё 
влия ние может иметь реализация меропри-
ятий в су ществующей системе, Уве Грау 
сформулировал следующие вопросы, кото-
рые необходимо задать клиенту:

«— Какие благоприятные и неблагопри-
ятные послед ствия можно ожидать наряду 
с достижением пос тавленных целей? 

— Как можно бороться с нежелатель-
ными эффек тами? Или ожидаемые нега-
тивные побочные влия ния приводят к тому, 
что принятые идеи решения нужно отло-
жить, изменить или даже вообще от ка-
заться от них?

— Какие дополнительные (поддержи-
вающие) мероп риятия необходимы, чтобы 

обеспечить эффектив ность намеченного 
мероприятия?»

Поскольку медаль, как правило, имеет 
две стороны, необходимо задуматься над 
тем, что «... очевидное преимущество имеет 
также, возможно, скрытый недостаток, и, на- 
оборот, явно негатив ное последствие необ-
ходимо проанализировать на предмет того, 
какие положительные последст вия могут 
быть с ним связаны».

3. Как оценить эффективность меропри-
ятия?

Эффективность мероприятия — безус-
ловно, один из самых важных вопросов, над 
которым следует задуматься при его оценке. 
Чтобы лучше в этом разобраться, можно 
использовать дополни тельные вопросы:

«— Кто верит в эффективность меро-
приятия?

— Кто относится к нему скорее скепти-
чески?

— Чем обоснованы эти разные оценки?
— Сколько времени потребуется на то, 

чтобы мероп риятие «заработало» долж-
ным образом?

— Мероприятие будет иметь скорее 
временный или продолжительный эффект?».

4. Подходит ли — вообще это мероприя-
тие для те кущей общей ситуации?

«Подходит ли» — мы понимаем здесь 
в соот ветствии с принципом «ключа — зам-
ка» — подхо дит ли вообще наша интервен-
ция (ключ) к сущес твующей проблеме (замку).

5. Как соотносятся затраты и прибыль 
меропри ятия, которое планируется прове-
сти?

Другими словами, оправдывают ли себя 
за траты или издержки на проведение меро-
приятия слишком высоко?
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6. Наконец, как клиент, в общем, оцени-
вает за планированное мероприятие?

Чтобы сформировать общую оценку ме- 
роп риятия, необходимо учесть также эмоци-
ональные компоненты. Ведь клиент по при-
чине своего пос тоянного контакта с другими 
членами системы из своей профессиональ-
ной практики лучше чувс твует, будет ли это 
мероприятие вообще иметь смысл. Интуи-
тивное чутье здесь очень важно: 

«Эмоциональная убежденность в эф- 
фективности и полезности мероприятия 
зачастую имеет решающее значение для его 
успешной реализации».

(Продолжение следует.)
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