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Lustro dla szefa

Wyzwania rynkowe zmuszaja przedsiebiorcéw do zmian. Jak zmieni¢ swoje podejscie do
biznesu? W walce z nieefektywnymi sposobami dziatania pomocny moze by¢ coach.

Przegladanie sie w lustrze.

Na poczatek metafora - czesta technika uzywana w coachingu. Czasem wazny przekaz lepiej do nas
dociera, jesli odwotamy sie do reprezentacji symbolicznej. Pozwala to uruchomi¢ w naszym umysle
procesy w pozgdanym kierunku, pomijajac cata mase mysli w postaci blokujacych przekonan.

Po co przeglagdamy sie w lustrze? Chcemy poprawi¢ wyglad i sprawdzi¢ czy jesteSmy z niego
zadowoleni. Robimy to regularnie poniewaz wiemy, ze w réznych sytuacjach nasz wyglad ulega
zmianie, zmieniamy sie réwniez z wiekiem. Lustro jest mi potrzebne, abym ogladajac swoje odbicie w
zewnetrznym przedmiocie, sama mogta wprowadzi¢ poprawki. W lustrze niestety nie zobaczymy
naszego wnetrza: tego wszystkiego co sprawia, ze reagujemy w okreslony, sobie tylko wiasciwy
spos6b. Co wiec w sytuacji, kiedy czujemy, ze i tu potrzebna jest poprawka? Ze chcemy dokona¢
zmiany, bo dotychczasowy sposdéb dziatania jest niesatysfakcjonujacy? Wiele oséb uwaza, ze zmian
dokonajg sami. | dobrze, bo to $wiadczy o poczuciu wewnetrznej sity i kompetencji oraz dobrej
komunikacji z samym sobga. Ale z drugiej strony - ktéz z nas nie ma frustrujgcych doswiadczen z
niespetnionymi postanowieniami noworocznymi, rzucaniem ztych nawykéw, prébami zmiany stylu
zycia... Samodzielne wprowadzenie trwatej zmiany funkcjonowania jest oczywiscie mozliwe, ale
czasem zbyt bolesne i moze by¢ nietrafione. WyobraZz sobie twarz mezczyzny, ktéry golit sie bez
lustra. Coach moze stac sie lustrem dla wnetrza Klienta. Oczywiscie to Klient ustala jaki efekt jest
pozadany, decyduje czy w ogdle chce dokona¢ zmian i wprowadza poprawki.

Potrzeba zmiany i dobrze sformutowany cel

Warunkiem koniecznym jest potrzeba zmiany. Stwierdzenie ,mam problem taki a taki, i nie chce, aby
tak byto”. Istniejg dwa kierunki motywacji do zmiany: ,od” i ,do”. Motywacja ,0d“ oznacza np.:
stwierdzenia: ,nie chce sie denerwowac podczas rozmowy dyscyplinujgcej z trudnym
pracownikiem”, ,nie chce sie czerwieni¢ podczas wystapienia publicznego”. Motywacja ,do” wyraza
sie przez: ,chce byc¢ bardziej pewna siebie w rozmowach z partnerami biznesowymi” lub np.: ,czuje,
ze mdégtbym bardziej pociggac za soba swoich pracownikdw, ale nie wiem jak to zrobi¢”. Zadaniem
coacha jest najpierw pomoéc Klientowi w okresleniu tzw. dobrze sformutowanego celu. | okazuje sie,
ze nie jest to wcale takie tatwe nawet dla menedzeréw, ktére znajg rézne techniki ustalania celéw
biznesowych np. SMART. tatwiej nam stwierdzi¢, ze czego$ nie chcemy, niz okresdli¢, czego tak
naprawde chcemy. Menedzer méwi do coacha: - Kiedy musze przeprowadzi¢ rozmowe z trudnym
pracownikiem bardzo to przezywam. Podczas rozmowy trace pewnos¢ co do swoich racji. Czesto
rozmowa konczy sie tym, ze i ja i pracownik jesteSmy zdenerwowani. Wcale nie mam pewnosci, ze
zmieni swojg postawe.Coach zapyta: - Nie chcesz sie czucé sie niepewnie i nie chcesz sie
denerwowad, tak? Zatem czego chcesz w zamian? Jak chcesz sie czu¢ i zachowywac podczas
rozmowy z pracownikiem? Po czym poznasz, ze osiggnates Twdj cel? Czy znasz kogos, kto jest dla
Ciebie wzorem zachowania w danej sytuacji? Szukamy parametréw oczekiwanej zmiany. Zdarza sie,
ze proces ustalania celu zajmuje kilka sesji, a po wykonaniu tej pracy Klient méwi: ,wreszcie
zrozumiatem czego ja tak naprawde szukam, teraz moge dziata¢”. | zaczyna dziata¢ bez dalszej
pomocy. Rolg coacha byto sprowokowanie odpowiednimi pytaniami do precyzyjnych odpowiedzi i
»pilnowanie”, aby Klient ,nie uciekat” w znane sobie sposoby myslenia o niepozadanej sytuacji.

Dzwignia zmiany
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Kolejnym zadaniem coacha jest pomoc Klientowi w ustaleniu tzw. dZzwigni zmiany. Wiadomo, ze
znalezienie wtasciwego punktu podparcia pozwala ruszy¢ nawet najwieksze ciezary. Jak jej szukamy?
Postuze sie modelem pozioméw neurologicznych Roberta Dilts’'a. Dilts okreslit 6 poziomdéw, na
ktérych moze by¢ opisywane funkcjonowanie cztowieka. Sg to: poziom S$rodowiska, zachowan,
umiejetnosci, przekonah i wartosci, tozsamosci i misji oraz duchowosci. Przebieg sesji coachingowej
bedzie przebiegat odmiennie w zaleznosci od tego, gdzie znajduje sie sedno problemu, a tym samym
dzwignia zmiany. Gdy Klient méwi: - Tak naprawde najbardziej stresuje mnie to, ze musze rozmawiac
z pracownikiem w swoim gabinecie, ktory jest bardzo maty. Siedzac naprzeciwko, musze mu patrzec
w oczy z bliska i to mnie deprymuje. Z jego wypowiedzi moze wynika¢, ze problem lezy na poziomie
srodowiska. Coach moze zapytaé: - Co mozesz zrobié, aby rozmowa z pracownikiem odbywata sie w
takim miejscu, ktére zapewni Ci pozgdany dystans.

Magia pytan

W zaleznosci od poziomu neurologicznego Coach moze zadawac inne pytania. Klient: - Kiedy
przeprowadzam rozmowe z trudnym pracownikiem, gfos mi drzy, zaczynam sie zacinad, nie czuje sie
pewny swojej oceny i argumentéw (poziom zachowan).

Coach: - Jakie zachowania chcesz prezentowac? Jak ma brzmiec twoj gtos?

Klient: - Po prostu nie wiem, jak to sie powinno robic¢ (poziom umiejetnosci).

Coach: - Z czym doktadnie masz najwiekszy ktopot? Jakie umiejetnosci sq Ci potrzebne?

Klient: - Rozmowa z trudnym pracownikiem to zawsze droga przez meke. Oni i tak zawsze odbierajg
to jako niesprawiedliwg negatywng ocene (poziom przekonanh).

Coach: - Czy zawsze w to wierzytes? A wedtug ciebie jakie cele ma spetniac taka rozmowa?

Klient: - Chciatbym byc¢ takim szefem, ktdry zawsze szanuje podwtadnych i tworzy mitg atmosfere, a
takie rozmowy psujg nam relacje (poziom wartosci).

Coach: - Jakie inne wartosci sq dla Ciebie wazne w pracy? Czy jest cos wazniejszego ponad te
wartosci?

Klient: - Czuje, ze nie jestem dobrym szefem. Chyba nie nadaje sie do tej roli (poziom tozsamosci).
Coach: - Jakim szefem chcesz by¢? Jak wazna jest dla Ciebie rola szefa?

Klient: - Zawsze chciatem pokazywad wiasciwg droge moim pracownikom. Chciatem uczy¢ ich jak
pracowac, a teraz nie potrafie nawet zwrécic¢ im uwagi (poziom misji).

Coach: - Co daje Ci to, ze uczysz innych? Czego uczysz ich, kiedy nie zwracasz im uwagi?

Zmiana

Kiedy juz Klient dokona odkrycia co moze by¢ dla niego ,dZwignig zmiany”, coach proponuje
technike wspierajgcag proces zmiany na okreslonym poziomie. Na przyktad w przypadku konfliktu
dwdch wartosci: mita atmosfera w pracy i jednoczesdnie brak tolerancji dla spdzniania sie, praca
coachingowa moze polega¢ na poszukiwaniu wartosci nadrzednej i to z niej ptynie rozwigzanie dla
Klienta. Klient mégtby powiedzieé: - Najwazniejsza w pracy jest dla mnie uczciwosé. Mam zatem
prawo konsekwentnie dyscyplinowac spéZniajgcego sie pracownika, bo nie bytbym uczciwy wobec
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siebie i innych. To nowe przekonanie dodaje mu pewnosci siebie w kontakcie z notorycznie
spdzniajgcym sie pracownikiem. Dalej moze kreatywnie pracowad nad tym, o co powinien zadbaé w
sytuacji rozmowy, aby konsekwentnie walczy¢ ze spdznianiem, jednoczesnie pamietajac o
zachowaniu dobrej relacji. Dotykajgc sedna problemu i znajdujgc w sobie zasoby do jego rozwigzania,
Klient dokonuje trwatej zmiany w swoim postepowaniu.

Zwrot z inwestycji

Coaching staje sie coraz bardziej popularny. Niektérzy méwia - ,kiedys tego nie byto a jakos$ sobie
radzilismy”. Dzi$ ilos¢ informacji, ktére przetwarzamy jest znacznie wieksza niz 15-20 lat temu.
Wyzwania rynkowe i biznesowe nie pozwalajg szefom opiera¢ sie na swoich nawykowych sposobach
dziatania. Zmuszaja do ciggtej zmiany, wychodzenia poza tzw.: strefe komfortu. Badania mdéwig, ze
umyst jesli raz ustyszy pytanie, nie spocznie az znajdzie odpowiedz. Coach uzewnetrznia wazne
pytania. Prowokuje umyst Klienta do poszukiwania odpowiedzi. Czasem na poziomie swiadomym a
czasem nieSwiadomym. Na szczycie firmy - szefom towarzyszy czesto... samotnos¢.

Moze warto przejrzec sie w lustrze pytan coacha i potraktowac to jako metode na wyprzedzenie
konkurencji.

Marta Baraniak-Wisniewska
autorka jest praktykiem HR, konsultantem i coachem
w firmie doradczej Human to Business.
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