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Недосекин А.О., 17 мая 2011 г.

Практический опыт консалтинга показывает, что существует четыре типа человеческого мышления – и четыре отвечающим им стиля моделирования и проектирования живых систем (компаний, трудовых коллективов, проектов и т.д.). Каждый человек подобен эквалайзеру или радиоприемнику: он настроен в определенной полосе частот и нормально воспринимает сигналы только в этой полосе. На других частотах он слышит и передает хуже. Эту особенность надо знать и учитывать в работе. Профессиональный консультант должен быстро оценить диапазон собеседника – и включить внутри себя риторику и аналитический аппарат, отвечающие этому диапазону. В каждом частном случае надо применять специфический глоссарий и особо выстроенную схему аргументации. На языке НЛП это называется техникой присоединения. Действуя так, ты даешь понять собеседнику, что ты готов слушать и слышать в первую очередь его, а не только самого себя. Слышать означает уважать и принимать, признавать равенство себе, признавать собеседника и себя частью одной системы.
Нельзя сказать, что какой-то уровень восприятия или какой-то тип мышления один хуже или лучше другого, равно как и нельзя сказать, что какой-то тип мышления является обобщающим, а все остальные являются частными случаями. Все типы мышления и восприятия занимают свои специфические ниши на карте познания реальности и самопознания. Находиться в своей нише и глубоко разработать ее – это дар. Можно и нужно пытаться расширить собственный диапазон восприятия, но это будет не более чем дополняющие компетенции, неорганические приобретения. Все равно наша органика будет в чем-то одном, потому что такими уж мы замыслены, и в этом наша уникальность.

Итак.

Первый уровень мышления (люди A) – объектно-производственный. Обладатель такого типа хорошо ориентируется в технике и технологии, в инженерии и в аграрном деле. Он ближе всего находится к Матери (в смысле вселенской диады Мать - Отец). Про таких людей Христос говорил: «Вы – соль земли». Энергоинформационные вибрации – низкочастотные и высокоамплитудные. Это часто люди очень сильные и самобытные, потому что они хорошо энергетически наполнены. Слабость таких людей – в избытке конкретики, они не абстрактны – и не понимают людей абстрактных, считают их чем-то второсортным, поверхностным явлением жизни. Риторика людей в этом типе сознания базируется на измерителях физического и цивилизационного мира: тонны, кубометры, литры, километры, мощность, работа, энергопотребление и энергоемкость. То, о чем выражено хорошо могут рассуждать люди А – это Продукт и его полезные свойства, т.е. о том, что производится. Можно сказать, что эти люди – Делатели, Мастера. Таким они видят свой мир, и в таких контурах они его мыслят и создают. Характерный психотип -  STJ (в смысле Майерс-Бриггс). Также к людям А относятся Целители.  
Второй уровень мышления (люди B) – маркетингово-финансовый. Эти люди работают в средних диапазонах амплитуды и частоты, они – люди срединного мира. Они оторвались от Мамы, но и до Папы еще не дошли. Им уже не так интересно производить Продукт, им интереснее его продать и получить за него деньги. Это люди не сколько, может быть, сильные, сколько вертлявые. Если булат, в пушкинском значении, все берет силой, то эти все покупают или выкруживают. Дискурс людей B сосредоточен не на Продукте, а на Услуге, на каналах продвижения Продукта, на формуле его доставки, на упаковке, на цене, которая должна отвечать качеству Продукта и быть конкурентоспособной. Риторика людей В – это рубли, доллары, рыночные объемы, затраты, активы и пассивы, цена, стоимость, эффективность и качество. При этом каналы продвижения продукции люди B воспринимают еще вполне утилитарно, как сети связи, или как водопровод, по которому бежит вода. В этой приземленности понимания каналов обмена – великая слабость людей B. Также людям B свойственно утилитарно понимать потребителя, как некий мешок, в который надо что-то затолкать. Они не владеют техникой развязывания мешка. Поэтому их рекламные приемы – часто убогие и назойливые. Эти люди – преимущественно Управленцы, причем реже топы, чем менеджеры среднего звена. Характерные психотипы – ST, SF, реже NT.
Третий уровень мышления (люди С) – коммуникационный, базирующийся на человеческих и групповых отношениях. Для людей  С человеческое – это первый приоритет. Успех любого начинания люди C связывают с выстраиванием взаимовыгодных отношений, в идеологии «победитель – победитель». Выстраивается «ромашка взаимоотношений» (с), в центре которой – инициатор коммуникации. Все, что вредит отношениям, называется транзакционными издержками и подлежит преодолению, минимизации, через, опять же, повышение качества отношений. Люди С очень часто пользуются недоразвитостью прочих групп людей в коммуникационных вопросах, прибегая к манипуляциям. Если люди А стараются брать свое силой и упорством, люди B – деньгами и иными благами, то люди С – хитростью, гибкостью и наработанными связями. Люди С лучше других понимают, что качественные отношения между стейкхолдерами бизнеса или проекта – это главный результат бизнеса или проекта, а вовсе не то, что и почем мы продаем. Для людей С принципиально, чтобы у потребителя вырабатывалась долгосрочная устойчивая приверженность к Продукту и к Услуге, в которую завернут Продукт. Поэтому человек C заворачивает Услугу или Продукт  в Ценность. Его риторика такова: «Мы не торгуем Продуктами, мы не оказываем Услуги, - мы приглашаем Вас разделить наши ценности, стать частью нашего мира, сделаться одним миром, одной империей». Например, IKEA не торгует мебелью и не оказывает услуги по ее доставке; она вовлекает людей в свой мир, приглашает разделить транслируемый ею образ жизни. Поэтому люди C сосредоточены на каналах продвижения Ценностей, на пиаре, на присоединении. Каждой группе стейкхолдеров они стараются доставить свою ценность, упакованную в свою риторику. Здесь – лучшие переговорщики и рекламщики. Здесь – Стратеги, Руководители и Решатели (те, кто увязывает). Характерные психотипы – NT, NF. У переговорщиков и рекламщиков также очень часто в психотипе появляется буква P, причем в сочетании с S. Это значит, что они живут в нелинейно-текучем времени, в отличие от обладателей буквы J, для которых время – линейно и нарезано на интервалы.
Четвертый тип мышления (люди D) – энергоинформационный. Люди этого типа мыслят триадно, в терминах «Отец – Мать – Дитя». Они говорят, что все и во всем – Бог, что все и во всем – Любовь. Им принадлежит выражение «тат твам аси» - «ты есть То», ты - часть Единой Души Вселенной. Для них вся Вселенная состоит только из Бога, Она вся живая. Бог, играя Сам с Собой, непрерывно обменивается со своими частями энергоинформационными посылками, где энергия – от Мамы, идея (информация) – от Папы, а форма, в которую это все отливается – Детское проявление Бога (результат алхимического брака Папы и Мамы). Папа структурирует пространства, Мама наполняет их энергиями. Люди D относятся к вещественной реальности человеческого мира очень опосредовано, они практически не связаны с Землей, они – сыны и дочери Неба, в прямом смысле слова. Они – Идеологи. Это им принадлежат все лучшие логотипы мировых брендов. Часто они немощны, слабы и болезненны, но без них мир невозможен, он теряет перспективу и высшее значение. Лучше всех люди D читают будущее, рассуждают о миссиях и предначертаниях, об эгрегорах и их инвольтациях, о свободе, судьбе и карме. Среди них много священников, ясновидящих. Организационные консультанты тоже в их числе (иногда даже о том не подозревая). Про людей D часто говорят, что они не от мира сего, что они «на воздусех», - и это чистая правда. Но ничего страшного, медицине такие случаи известны. Основатели всех мировых религий – это люди D: Христос, Моххамед, Будда и Кришна. Здесь – деятели наук и искусств, здесь Орфей и Сократ, здесь Шнитке и дирижер-немец из фильма «Репетиция оркестра».
Слабость этих людей – в их оторванности от дел мира, в непривязанности к результатам мирового процесса. Для них все это – только игра. «Бог дал, Бог и взял». Очень часто они фаталисты, и им не достает страстности, умения гореть, находиться в наличном контексте реальности и разделять его, они часто выпадают из этого контекста и не дорожат им. Частота вибраций у людей D очень высока, но амплитуда – очень низка, поэтому на фоне сильных сигналов от Мамы сигналы от Папы смахивают на белый шум. Папе не хватает укорененности в Маме; Идеологам далеко до Практики ровно так же, как Земле до Неба. Чтобы мыслеобразы овладели массами и стали материальной силой, Идеологам нужны покровители, спонсоры. Музам нужен Меценат; Марксу нужен Энгельс; Моцарту нужен эрцгерцог Австрийский, а Гете – герцог Баварский. Дереву равно нужны земля, в которую пустить корни, и солнечный свет с небес, чтобы листья могли производить хлорофилл.
Итак, четыре типа, четыре способа видеть мир, четыре мировые стихии, которые должны подружиться между собой, признать ценность друг друга в динамическом Единстве. Тогда «пойдет у нас уж музыка не та, тогда запляшут лес и горы». А пока это – квартет из басни Крылова, по преимуществу. Ну ничего, у нас целая вечность в запасе.
Если рассматривать выделенные 4 стиля по модели SWOT, то получается вот такая картинка:

	Стиль
	Силы
	Слабости
	Возможности
	Угрозы

	А
	Энергия, Сила
	Безыдейность
	Лечь в основу Большого Дела
	Закопаться в своей делянке

	В
	Хитрость, Ловкость, Быстрота
	Цинизм
	Предприни-мательство
	Утерять Смысл Жизни в погоне за благами

	С
	Стратегия
	Бесчеловечность
	Открытие Америки
	Положить миллионы во имя Мечты

	D
	Идея
	Отрыв от Земли
	Указать Путь
	Остаться бесплодным
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