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Autorzy magazynu to osoby z duzq wiedzg merytoryczng, wieloletnim doswiadczeniem w biznesie, coachingu oraz
szkoleniach. To ludzie, ktorym zalezy na rozwoju osobistym i biznesowym. Dzieki swojej wieloletniej praktyce, sq efektywni
{ skuteczni w swojej pracy. W Business Coaching kreujg kierunek merytoryczny magazynu.

Sylwia Rogala - Trener biznesu, coach. Ukoriczyta
akredytowang przez organizacje ICF szkote coachingu
4Art and Science of Coaching” Erickson College Inter-
national oraz roczng szkote treneréw biznesu orga-
nizowana przez Stowarzyszenie Konsultantéw i Tre-
neréw Zarzadzania MATRIK. Absolwentka studiow z
zakresu zarzadzania firma oraz zarzadzania kadrami.
Doswiadczenia zawodowe zdobyta pracujac w agen-
cjach marketingowych oraz reklamowych, gdzie
jako Account Manager realizowata projekty sprzeda-
zowe. Obecnie jako trener i konsultant wspétpracu-
je z firmami szkoleniowymi oraz klientami indywidu-
alnymi. Gtéwnymi zagadnieniami jej praktyki zawo-
dowej jest doskonalenie obszaréw zwigzanych z mo-
tywacja, ksztattowaniem postaw i wartosci poprzez
systemowe patrzenie na rozwdj cztowieka i organi-
zacji. Jako Trener specjalizuje sie w szkoleniach do-
skonalacych kompetencje interpersonalne w proce-
sie sprzedazy, budowaniu zespotéw oraz coachingu.
Jako Coach, pracuje z klientami prywatnymi, bizne-
sowymi oraz realizuje projekty team-coaching’owe.

Anna Kostrzewa trener, coach, kryminolog. Ab-
solwentka Profilaktyki Spotecznej i Resocjalizacji, oraz
Studium Terapii i Treningu Grupowego na Uniwersyte-
cie Warszawskim. Posiada duze doswiadczenie w pra-
cy z ludzmi: zaréwno rozwojowej, jak i kryzysowej, in-
terwencyjnej. Specjalizuje sie w doskonaleniu umiejet-
nosci interpersonalnych. Tworzy programy szkolenio-
we, poczawszy od diagnozy potrzeb, az do wdrazania
zdobytych umiejetnosci. Zajmuje sie réwniez tworze-
niem procedur ochrony danych w duzych i $rednich
firmach. Prowadzi konsultacje indywidualne, oraz kom-
pleksowe szkolenia zaréwno dla firm, jak i dla oséb pry-
watnych. Jej ulubione dziedziny pracy to: twodrcze
myslenie, oraz motywowanie w biznesie i w sporcie.
Prywatnie pasjonatka rajdéw samochodowych.
Kontakt

Anna Kostrzewa

Tel. 606 34 54 97

Mail:lan.kostrzewa@oZpl]

Matgorzata Matecka - prezes firmy doradczej
Salander Consulting Group (www.salander.pl). Od
2005 roku prowadzi projekty zwigzane z reorganiza-
Cjg i usprawnianiem struktur firm, w tym szczegol-
nie dziatéw handlowych. Wczesniej przez 14 lat pra-
cowata w biznesie (jako handlowiec, kierownik ze-
spotu sprzedazy, manager ds. szkolen). W 2008 roku
ukonczyta studia MBA w Szkole Gtéwnej Handlowej
w Warszawie. Jest autorka Strategicznego Procesu
Sprzedazy (SPS®) - narzedzia do rozwoju kompeten-
¢ji dziatow sprzedazy.

Salander Consulting zajmuje sie doradztwem w ob-
szarach: strategii, Zarzadzania Sprzedazg, HR | IT. Od
stycznia 2010 spotka nalezy do Grupy Macrologic SA.

Tomasz Mnich - Przeprowadzit zmiane organiza-
cyjng IT w Lukas Banku. Zbudowat Shared Service
Centre Roche (Azja, Europa Zachodnia, CEE i USA). Re-
organizowat departamenty IT dla Getin International
na rynku CEE. Zbudowat IT w AlG CFG. Doradzat w BRE
Banku, mBanku, TempoFinanse, MultiBanku, KBC, Za-
giel, Tekom, Ceneo, SanMarkos. Twérca metody The
Why Method™ oraz coachingu grupowego OCGC™
i PCGC™.

Ukonczyt MBA, Executive Studies in Finance, Licencjat
psychologii zarzadzania oraz studia magisterskie z in-
formatyki.

Certyfikowany: PMP, Prince2, Advanced Master in PM,
IPMA, ISO, CISA, CISM, ITIL,. Group coach: ORSC, TCl,
CDC. Executive coach: Co-Active, ICC, The Coaching
Academy, Purposeful Coaching, Performance Coaching.
Trener: ATS, NLP Coaching, Szkoty Tippinga, Dream
Universtity, Pathway Institute, NLP Polska, Mistrz Re-
iki oraz HUESA (18 poziom).

Kontakt:

|mnich@thewhymethod.com |

www.thewnymetnod.com

tel. +48 502 254 193

Adam Debowski Wspotzatozyciel Instytutu NLP
Coaching. Prowadzi cykl szkolen certyfikujacych Mas-
ter Coachdw i Licencjonowanych Treneréw Life Coaching.
Twérca metody Coaching Value System. Trener Co-
achow, Master Trener Time Line Therapy® i psycholog.
Szkolit sie m.in. w USA i Wielkiej Brytanii. Prowadzit
szkolenia dla specjalistow z takich firm jak PGNIG,
Nokia, X-Trade Brokers, czy ING.

Kontakt

Mail: info@nlpcoaching.pl

www.nlpcoaching.pl

Robert Izdebski jest certyfikowanym Cochem
ICC, Architektem Korporacyjnym i trenerem grupowym.
Buduje dtugoterminowe strategie rozwoju [T, ktorych
istotg jest zmiana podejscia informatyki do biznesu
i odwrotnie. Jako lider i mentor uczestniczy w rea-
lizacji projektéw o wielomilionowym budzecie. Jest
tworcg cyklu zmiany: 3 Przemiany, w ktérym uczestnicy
za pomocg eksperymentéw behawioralnych, narzedzi
coachingowych, procedur NLP i indywidualnych sesji
coachingowych, przemieniaja sie w bohatera, ktory
w danym momencie ich zycia jest niezbedny do roz-
wigzania ich biznesowych probleméw. Prowadzi blok
poswiecony rozwigzywaniu probleméw w Szkole Profe-
sjonalnego Coachingu w Instytucie Psychoedukacji i Roz-
woju Interpersonalnego w Krakowie.

Kontakt

Mail:frobert.izdebski@mentat.biz.pl|

Tel. 503063068

Kontakt: POZOSTALI AUTORZY

m.malecka@salander.pl .
Ire/. 48602 332 069 —] Grzegorz Brzozowski Urszula Onepunga-Yango

Agnieszka Jakubowska Witold Salski
Agnieszka Pieczynska Marcin Waniek
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COACHING

CO ZROBIC ZEBY COACHING
ZACZAt GENEROWAC
EFEKTY BIZNESOWE

Co sie stato na rynku ze coaching zaczyna by¢

postrzegany w biznesie jako mato efektywna metoda?

Wiekszos¢ menedzeréw postrzega proces coachingu

jako metode rozwojowa na ktora nie ma czasu. Oni

musza sie zajmowac rozwigzywaniem probleméw

biznesowych. Firmom zalezy na efektach. Osiaganie

celow rozwojowych traktowane jest przez prezesow

firm jako wymog motywacyjny: ,tak sie przyjeto na

rynku w zwiazku z tym trzeba inwestowac”. Skad sie to wzieto i czy jest to prawda?

Co sIE sTALO

Z COACHINGIEM?

Rynek coachinguw Polsce ulegtznaczne-
mu rozwojowi w ostatnich lata. Jeszcze
piec lat temu funkcjonowaty dwie szkoty
przygotowujgce coachy. W tej chwili jest
ich ponad czterdziesci. Wiekszo$¢ osob
konczacych szkolenia z coachingu pozy-
cjonuje sie jako coachowie uniwersalni.
Staraja sie pracowac dla wszystkich. Sytu-
acja ta doprowadza rynek do skrajnosci.
Obecnie wiekszos¢ treneréw, psychote-
rapeutow, ktdrzy pracowali z biznesem
przemianowato sie na coachy bizneso-
wych. Firmy zaczynaja wykorzystywac
te sytuacje i zamiast inwestowac w ja-
kos¢ wydaja pienigdze na masowe co-
achingi, dla swoich menedzeréw, ktére
catkowicie odbiegaja od celéw organi-
zacyjnych. Coaching zaczat by¢ trakto-
wany w firmach jako metoda na zmoty-
wowanie menedzeréw.Dostajg coaching
to bedg bardziej zadowoleni.

DLACZEGO BIZNES
ZACZYNA MIEC DOSYC
COACHINGU?

Pojawita sie cicha opinia w biznesie, Zze co-
aching przestaje by¢ postrzegany jako co$
efektywnego. Dlaczego? Poniewaz wiele
0s0b parajacych sie coachingiem, prébu-
je pracowac z biznesem na tej samej zasa-
dzie jak prowadzity do tej pory szkolenia.
Nie majg oni pojecia o tym jak rzeczywi-
$cie funkcjonuje menedzer w firmie, z ja-
kimi okolicznosciami sie zmaga. Skad oso-
ba, ktdéra nigdy nie funkcjonowata jako me-
nedzer ma wiedziec co ten menedzer czu-
je.Nie chce twierdzi¢, ze tego typu podej-
Scie jest catkowicie pozbawione sensu. To
co mnie martwi to fakt, ze menedzerowie
na hasto coaching zaczynaja reagowac ne-
gatywnie. Spotkatem sie zreakcja:, zostaw-
my ten coaching, szkoda czasu, zajmijmy
sie problemem od razu”. Wielu menedze-
réow doswiadczyto tego, ze coaching nie
jest najbardziej efektywna metodg roz-
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wigzywania ich probleméw. Oni potrze-
buja czasami rady, czasami zrozumienia.
Czesto jezeli nie wiemy na czym polega
biznes i prawdziwe zarzadzanie wtedy co-
achingowo krecimy sie w kétko.

Czy COACHING

MOZE PRZYNOSIC

EFEKTY BIZNESOWE?
Coaching biznesowy przede wszystkim
powinien generowac efekty. Aby tak
sie stato obie strony procesu coachin-
gowego musza miec tego swiadomos¢.
Poréwnat bym proces coachingu w biz-
nesie do pracy zespotowej. Jezeli kazdy
cztonek zespotu ma jasno okreslony cel
i wszystkie cele indywidualne zmierzaja
do wspdlnego celu to jest duza szansa
na powodzenie. Warunkiem koniecznym
jest to aby ten wspdlny cel byt zwigza-
ny z potrzebami organizacji. Przed me-
nedzerami zazwyczaj stajg problemy
takie jak:
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« Wzrost efektywnosci,

«  Optymalizacja proceséw,
» Redukcja kosztow,

« Wzrost sprzedazy.

Kazdy z menedzeréw boryka sie z ze-
spoftem. Zaangazowanie i motywacja lu-
dzi jest kluczem do sukcesu. Wiekszos¢
z menedzeréw na rynku polskim uczy
sie efektywnego delegowania. Prawdzi-
wy coach biznesowy jest w stanie po-
moc takiemu menedzerowi przyspie-
szy¢ proces. Pamietam jak kilku mene-
dzeréw po przejsciu procesu coachin-
guwspartego mentoringiem stwierdzito:
~przez ostatni rok przezylismy najwiek-
szy skok rozwojowy w Naszej karierze
zawodowej". Co byto tego powodem.
Nie rozwoj kompetencji miekkich. Me-
nedzerowie zauwazyli, ze po roku cza-
su przestali tylko zarzadza¢ kilkunasto
osobowymi zespotami. Osiagneli kon-
kretne efekty biznesowe, przyniesli or-
ganizacji korzysci oraz objeli dzieki te-

mu odpowiedzialno$¢ za duzo wieksze
organizacje. Ich rozwéj byt kluczowym
aspektem wspieranym przez coaching.
Sednem sukcesu byto to, ze oni w prak-
tyce doswiadczali zmiany.

CoO JEST WARUNKIEM
KONIECZNYM DO TEGO
ABY COACHING OPLACAL
SIE FIRMIE?

Firma musi by¢ przekonana, ze coach, z
ktorym rozmawia rozumie biznes. Kazdy,
kto czuje organizacje i wie zdoswiadcze-
nia czym jest biznes potrafi rozpoznac
teoretyka od praktyka. Problem polega
na tym, ze do tej pory na rynku weryfi-
kowano tylko dopasowanie coacha do
klienta. Zapominano o tym aby sprawdzi¢
na ile istnieje dopasowanie charakteru
i doswiadczen coacha do potrzeb bizne-
sowych. Jezeli ten aspekt zostanie dodany
do procesu dobory wtedy coaching biz-
nesowy zacznie byc¢ optacalny dla firm
i menedzeréw. Przestanie funkcjonowac

pojecie coachingu w biznesie, ktéry ni-
czym nie rézni sie od zwyktego coachin-
gu. Rozwdéj cztowieka bedzie traktowany
wreszcie jako krytyczny czynnik osigga-
nia efektow. Teraz niestety postrzegany
jest jako cos koniecznego bo ludzie chca
sie rozwijac.

PROSTA RECEPTA NA
ZWERYFIKOWANIE
BIZNESOWEGO PODEJSCIA
W COACHINGU

Zadaj sobie trzy proste pytania a zrozu-
miesz czy to co robisz jest coachingiem
biznesowym (odpowiedz bazujgc na kon-
kretnym przykfadzie coachingu, ktéry re-
alizujesz):

- Jaki efekt finansowy chce uzyskac
zmoim klientem dla jego organizacji?

« Jakie procesy najbardziej przeszka-
dzaja w osiagnieciu tego celu?

« Jakwizjaklienta przektada sie na stra-
tegie firmy?

1. Coaching biznesowy to nie proces, ktéry nastawiony jest na cele rozwojowe pracownika
lub menedzera. To proces, ktéry ma generowac konkretng wartos¢ biznesowa.

2. Czy coach, ktéry probuje byé ekspertem od wszystkiego jest rzeczywiscie

dobrym wyborem?

3. Doéwiadczenie osobiste i zawodowe s3 fundamentem na podstawie, ktérego mozna
budowac coaching. Chcesz wspiera¢ menedzeréw musisz rozumie¢ co oni czuja.

4. Jezeli chcesz zrozumieé menedzeréw powinienes doswiadczyé tego co oni.
Wiekszos¢ osob, ktore przeciera szlaki menedzerskie dopiero post factum zaczyna
rozumiec z czym sie mierzy. W czym lepszy jest coach?

5. Kazdy coach moze znale$¢ dla siebie idealne miejsce. Fakt, ze w biznesie na coachingu
mozna zarobic najwigcej nie powinien by¢ przestanka do tego, zeby kazdy coach

probowat tam swoich sit.

6. Rynek nie dziata w prézni. Predzej czy pdzniej wartoé¢ generowana przez kazdego
z Nas poddawana jest weryfikacji. Lepiej wczesniej zastanowic sie nad tym w czym
sie specjalizuje a nizeli czekac na weryfikacje rynku.

/. Jedyna rada jaka moge sie podzieli¢ z Toba: ,badz ze sobg i innymi szczery. Nie udawaj
kogos kim nie jestes a zobaczysz, ze ludzie docenig w Tobie prawdziwg wartos¢”.
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>>> Generowanie efektow biznesowych

Odpowiedz na te pytania pomoze Ci spraw-
dzi¢ co naprawde interesuje Cie w co-
achingu. Jezeli jestes nastawiony przede
wszystkim na rozwdj Twojego klientaii nie
za bardzo wiesz jak to sie przenosi na biz-
nes zajmij sie coachingiem rozwojowym.
Jezeli we wszystkim co robisz poszuku-
jeszkonkretnych rezultatéw dla organizadji
pozostan przy biznesowym coachingu.
Chcac by¢ uczciwym w stosunku do klien-
ta warto przekaza¢ mu informacje o tym
jakie sa Twoje doswiadczenia bizneso-
we. Styszatem kiedys trenera, ktory stwier-
dzit: ,jestem tak samo jak wy doswiad-
czonym menedzerem, poniewaz praco-
watem kiedys w firmie szkoleniowej na
stanowisku kierowniczym”. Trener miat
przed soba menedzeréw, ktérzy zarza-
dzali kilkutysieczna organizacja. Zgadnij
jaka byfa reakcja. Inny przykfad: trener
sprzedazy stwierdzit, jestem doswiadczo-
nym sprzedawca podobnie jak wy. Bedac
menedzerem kilkunasto osobowego ze-
spotu musiatem sprzedawac pomysty i na-
kfania¢ ludzi do wspotpracy” Wewnetrz-
na reakcja sprzedawcow, ktorzy przez
ostatnie dziesiec lat zajmowali sie profe-
sjonalna sprzedaza byta jednoznaczna. Je-
dyna rada jaka moge sie podzieli¢ zToba:
,badZ ze soba i innymi szczery. Nie udawaj
kogos kim nie jestes a zobaczysz, ze lu-

O AUTORZE

Tomasz Mnich - Przeprowadzit zmiane organizacyjna
IT w Lukas Banku. Zbudowat Shared Service Centre Roche
(Azja, Europa Zachodnia, CEE i USA). Reorganizowat depar-
tamenty IT dla Getin International na rynku CEE. Zbudowat
IT w AIG CFG. Doradzat w BRE Banku, mBanku, TempoFinan-
se, MultiBanku, KBC, Zagiel, Tekom, Ceneo, SanMarkos. Twor-
ca metody The Why Method™ oraz coachingu grupowego
OCGC™ i PCGC™,

Ukonczyt MBA, Executive Studies in Finance, Licencjat psy-
chologii zarzadzania oraz studia magisterskie z informatyki.
Certyfikowany: PMP, Prince2, Advanced Master in PM, IPMA,
ISO, CISA, CISM, ITIL,. Group coach: ORSC, TCl, CDC. Executi-
ve coach: Co-Active, ICC, The Coaching Academy, Purposeful
Coaching, Performance Coaching.Trener: ATS, NLP Coaching,
Szkoty Tippinga, Dream Universtity, Pathway Institute, NLP
Polska, Mistrz Reiki oraz HUESA (18 poziom).

Kontakt:

imnich@thewhymethod.com

www.thewhymethod.com

tel. +48 502 254 193

dzie docenig w Tobie prawdziwg wartos¢”.
Jezeli chcesz sprawdzi¢, czy osoba ktéra
do Ciebie przychodyzi jest w stanie pomoc
Ciw osiggnieciu konkretnych efektéw biz-
nesowych zapytaj o kilka aspektow:

«+ Jakie byly jej najwieksze osiggniecia
w biznesie?

+ Zjakich porazek w firmie wyciggne-
ta najwieksze wnioski?

« W jaki sposdb jej praca w biznesie
wptywata na cele catej firmy?

« Zjakich obszaréw i proceséw bizne-
sowych skfadata sie organizacja w kt6-
rej pracowata?

PLAN DZIRLANIA

1. Bedac coachem w biznesie zastanow sie w jakim stopniu Twoje doswiadczenia zawodowe pokrywajg

sie z definicjg Twoich ustug.

+ Zjakimi sytuacjami musiafa sobie ra-
dzi¢ zarzadzajac zespotem?

+ Jak duzym zespotem zarzadzata?

« Czym jest optymalizacja proceséw?

Jezeli odpowiedzi, ktére uzyskasz beda
spdjne z tym czego ty potrzebujesz to
0znacza, ze najprawdopodobniej dobrze
trafites. Jezeli masz natomiast wrazenie, ze
sg to czysto teoretyczne odpowiedzi po-
szukaj kogos innego. Powinienes podejs¢
do procesu wyboru tak samo jak do pro-
cesu rekrutacji. Im wieksze dopasowanie
do swoich potrzeb znajdziesz tym lepsze
potencjalne Twoje efekty.

2. Dopasuj swojg oferte do tego co rzeczywiscie jestes w stanie robic. Nie popetniaj tego samego btedu
€O wszyscy : ,jestem coachem od wszystkiego”.

3. Jezeli pracowates jako menedzer to bazujac na swoim doswiadczeniu jestes w stanie okreslic jakie
unikalne podejscie stosowates w firmie. Na bazie tego mozesz zdefiniowac szczegoty procesu.

4. Jezeli nie pracowates w biznesie na stanowisku menedzerskim to warto, zebys zastanowit sie nad tym
w czym jestes dobry, jakie sg Twoje doswiadczenia. Zajmij sie innego typu coachingiem.

5. Chcac pracowac z biznesem, sprawdz czy Twoja postawa osobista jest rzeczywiScie nastawiona na
generowanie efektow biznesowych.

o

Wybierz najlepsza dla siebie forme coachingu pamietajgc o tym, ze coaching to odpowiedzialna sprawa.

7. Dobor coacha jest niczym innym jak procesem rekrutacji nowego pracownika. R6znica polega na tym,
ze coach powinien wykazac sie w aspektach, ktorych poszukujesz wieksza dojrzatoscig od Ciebie.
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COACHING
— MALE StOWO,
WIELKA SItA

Witold Salski

Co dat mi coaching? Co dato mi poznanie technik pracy

z soba i z klientem? Kiedy zostato mi zadane to pytanie

i prosba bym na ten temat napisat, odpowiedz pojawita

mi sie natychmiast: wszystko!

ytem w miejscu mojego zycia,

gdzie z fatwoscig znajdowatem

elementy, ktére mi sie nie podo-
baty: ludzie, praca, rutyna, brak wptywu,
niechec¢ do tego co robie i kim sie statem
- ot szara codzienno$¢. Wiedziatem co
chce robi¢, ale krecitem sie w kétko. Za-
rowno pod wzgledem zawodowym jak
i prywatnym. Siadto kompletnie wszyst-
ko. Gdyby wtedy padto pytanie: Witek, co
Ci sie podoba? Z czego jestes zadowolo-
ny? Odpowiedziatbym: wiesz co, musze
sie naprawde dtugo zastanowic...

W nattoku zadan zwigzanych z po-
przednig pracg, ze wczesniejszymi do-
$wiadczeniami, odsunelismy sie od siebie
zmoja partnerka zyciowa, wypielegno-
walismy pieczotowicie wielki mur mie-
dzy nami albo gigantyczna przepas¢
(wybierz co Ci bardziej pasuje). Ale re-
alizowatem sie zawodowo i nawet nie
zdazytem zauwazy¢ tego co sie dzieje.

Nigdy nie lekcewaz mocy zaprzecze-
nia — chciatoby sie zacytowa¢ za boha-
terem filmu American Beauty. | pojawita
sie sytuacja, ktéra zapoczatkowata mo-
je swoiste przebudzenie — zamkneli fir-
me, ktérej wtedy poswiecatem tak wiele
zsiebie: czasu, wysitku, zaangazowania.
Cos$ co zapetniato moje mysli 24/7 pekto
jak bankka mydlana ukazujac mi rzeczy-
wisto$¢ w bardzo jaskrawych kolorach,
ktére mi sie kompletnie nie spodoba-
ty. Mimo, ze szybko znalaztem inne za-
trudnienie, prace w ktérej wymagano
ode mnie zdecydowanie mniej, nie po-
trafitem sie zaangazowac. Nie umiatem
zapetnic tej pustki, wskrzesi¢ tej banki
- mimo wszelkich wysitkéw. Coraz bar-
dziej widoczna byta dla mnie moja fru-
stracja w moim zwiazku, gdyz miatem
teraz zdecydowanie wiecej czasu by sie
wszystkiemu doktadnie przyjrze¢. By do-
$wiadczyc¢ tego muru, tej przepasci, kté-
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rej wczesniej wybratem nie widzie¢. Co-
raz czesciej czutem sie Zle w swojej ro-
li zawodowej, w ktérej odarty bytem
z duzej odpowiedzialnosci odnosnie
obowiazkéw, do ktérych bytem przy-
wykty. Nagle, praca zaczeta mi wypet-
nia¢ jedynie 8 godzin, a nie 12 jak do-
tychczas. Nie wiedziatem co mam zro-
bi¢ z wolnym czasem, bo nigdy go nie
miatem w nadmiarze.

Zaczatem poszukiwac wiedzy, pomo-
cy, chciatem doswiadczy¢ swoistej ka-
tharsis. Wréci¢ do momentu w moim zy-
ciu, w ktérym mozliwe byto usmiecha-
nie sie bez zbednego powodu, ciesze-
nia sie z zycia, odnalezienia swojej dro-
gi zawodowej, ktéra da mi satysfakcje
bez koniecznosci poswiecania jej ca-
tego mojego zycia. Uporzadkowania
swojego zycia prywatnego - konkret-
nej zmiany. Podejmowatem wysitki by
samem sie zmieni¢, wptynac na siebie,



na swoje wybory. W gtowie pojawiaty
mi sie mysli odnosnie konca wszystkie-
go w czym tkwitem — praca, zwiazek,
miejsce zamieszkania — wszystko. Ale
zapalata mi sie wtedy lampka ostrze-
gawcza, ze to nie to, czego potrzebuje.
Potrzebowatem zrozumie¢, zapanowac,
odzyskac réwniez wiare w siebie, w swo-
je poszukiwanie szczescia i w to, ze na
nie zastuguje. Statem sie cieniem czto-
wieka, ktorym kiedys$ bytem. Nic sie nie
zmieniato, robitem plany, okreslatem ce-
le, ale cos powstrzymywato mnie przed
ich realizacja...

Caly czas statem w miejscu, nie widzia-
tem zadnych efektéw i sensu dalszej eg-
zystencji na takich warunkach jakie mnie
zastaty. Pracowatem przy biurku wielkiej
korporacji, majac poczucie bycia trybi-
kiem tak tatwo zastepowalnym, tak moc-
no osadzonym w wszechobecnych od-
cztowieczonych procedurach. Na ame-
rykanskiej zasadzie: clock in - clock out.
Bez myslenia, kreatywnosci, kontaktow
interpersonalnych, stawania na gtowie
by co$ zatatwi¢, bez negocjacji wyma-
gajacych ode mnie duzego zaangazo-
wania. Moim najlepszym przyjacielem
byt komputer, monitor, klawiatura, Of-
fice i rzadkie rozmowy z pracownikami
w pokoju, bo rozpraszaty i nie pozwala-

>>> Co Coaching u mnie zmienif?

ty sie skupic¢ na zadaniach. Miatem ofi-
cjalnie dos¢. Brakowato mi kompletnie
czego$ nowego, s$wiezego, miejsca gdzie
bede mogt sie rozwijaci uczy¢. Gdzie be-
de co$ tworzyt, miat wptyw, miat poczu-
cie sensu. | co mnie bedzie zdecydowa-
nie bardziej stymulowato do dziatania.
Nie wiedziatem jednak czego chce. Mo-
ze sprzedaz? Moze nie... Moze biznes?
Moze nie... Moze wréce do zawodu? Po
takiej przerwie, chyba nie... Amoze? | tak
w kétko. Szukatem pracy, ale wiem teraz,
ze bez przekonania, bez wiary. Jak sie do-
myslasz efekty byly zadne.

Wtedy podjatem decyzje, ze sam so-
bie nie poradze. Ze potrzebuje wsparcia.
Jestem cztowiekiem aktywnym, szybkim,
lubigcym osiggac cele, widziec i czu¢ po-
step i mie¢ wptyw. Dlatego szybko wy-
kluczytem terapie. Co mi zostato... Wte-
dy znajoma wymieniata w luznej rozmo-
wie stowo,coaching”. | zaczatem szukac.
| zaczeta sie przygoda!

Obecnie spetniam sie zawodowo. Re-
alizuje swoje cele, swoja misje i swoje
wartosci. | jestem w tym bardzo efek-
tywny. Nie ma dla mnie rzeczy niemoz-
liwych - s3 jedynie takie, na ktére po-
trzeba wiecej czasu, wiecej przygoto-
wan. Wrécitem do mojego zawodu, do
tego co mnie naprawde interesuje. Je-

stem trenerem, psychologiem i Master
Coachem pracujgcym z ludzmi zagrozo-
nymi wykluczeniem spotecznym - sg to
ludzie dtugotrwale bezrobotni i nieak-
tywne zawodowo osoby niepetnospraw-
ne ruchowo. Praca u podstaw, petna wy-
zwan, wymagajaca ale dajaca wiele sa-
tysfakcji —tego czego tak dtugo poszuki-
watem. Oprécz tego prowadze coachin-
giiszkolenia dla klientéw biznesowych
- tacze to, co kiedys byto dla mnie nie-
mozliwe do pogodzenia. A jednak!

Codziennie pracuje z ograniczeniami,
zwatpieniem, brakiem wiary we wtasne
mozliwosci, brakiem jasno sprecyzowa-
nych celéw. | razem z klientem pracuje
nad tym by to zmieni¢. Zaréwno w trak-
cie szkolen jak i w trakcie coachingéw.
Stosuje metody, ktére podziataty na mnie
i obserwuje, ze jesli tylko jest wola z dru-
giej strony, dziafajg na kazdego.to zdnia
na dzien coraz bardziej aktywizuje mnie
i mobilizuje do dalszych wysitkéw i spra-
wia, ze wierze w te narzedzia, w to podej-
Scie coraz bardziej i mocnie;j.

Moje zycie osobiste rowniez przeszto
kompletna przemiane. Mur runat, prze-
pas¢ przestata istnie¢. Zbudowalismy
zzong efektywng komunikacje, zaczeli-
$my rozmawiac z zainteresowaniem, by
poznac intencje a nie skupiac sie na in-

1. Zastandéw sie nad tym, co masz w sytuacji obecnej, jaka ona naprawde jest. Spojrz
ze swojej perspektywy i zapytaj najblizszych.

2. Zastanéw sie nad tym, co chcesz i czy to jest spdjne z Tobg. Czy czujesz ekscytagje,
gdy sobie to wyobrazasz?

3. Zastanow sie, jak mozesz to zdoby¢, co musiatoby sie zmienic i sta¢, aby to byto mozliwe.

4. Przeanalizuj swoje wewnetrzne zasoby i ograniczenia, co Cie wspomoze,
a co bedzie utrudniad.

5. Przeanalizuj mozliwosci i bariery zewnetrzne, co w $rodowisku moze Ci pomagac,
a co w otoczeniu moze Cig blokowac i jaki masz na to wptyw.

BUSINESS COACHING 4/2010
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terpretacjach. Niby oczywiste - nie za-
wsze. Zblizylismy sie do siebie emocjo-
nalnie, intelektualnie. Znalezlismy wspdl-
ne zainteresowania, wspélne pasje. Na-
uczyli$my sie z soba zy¢ na nowo. Obec-
nie spodziewamy sie dziecka.

Jezeli jest osoba tu i teraz réwnie spet-
niona i szczesliwa jak ja, to z catego serca
jej gratuluje, bo wiem jakie to jest przy-
jemne i petne uczucie. Jakie towarzysza
temu mysli, obrazy, emocje. Teraz jestem
szczesliwy, a to wszystko dzieki pracy na-
rzedziami z Instytutu NLPcoachingu.

Tak wyglada moja historia w rysie mo-
ich uczu¢, mojego doswiadczenia, mojej
przemiany.Teraz, zeby byto to bardziej na-
macalne dla Ciebie, napisze konkretnie
w jaki sposob do tego doszedtem, jakich
narzedzi uzywatem, co na mnie podziata-
toiw jaki sposdb. Jesli Ty rowniez odkry-
jeszw sobie cho¢ cierh moich problemoéw
sprzed coachingu, zaaplikuj te punkty
W swoim zyciu i sprawdz, czy cos ulegnie

Tabela 1.

PRZYKLAD PYTANIA

zmianie. Z uwagi na to, ze tematyka tego
czasopisma jest business coaching, sku-
pie sie na zagadnieniach zwigzanych ze
zmianami w mojej karierze, wspominajac
jedynie o aspektach z life-coachigu.

To cozamieszcze ponizej jest pewnym
uproszczeniem. Jest tym, co podziatato
subiektywnie na mnie, na moja subiek-
tywna percepcje rzeczywistosci. Mapa,
jaka masz w gtowie, Twoje postrzega-
nie rzeczywistosci, otoczenia, ludzi, re-
lacji, Twoje wartoscii przekonania moga
sie rézni¢ od moich. Mapa nie jest jed-
noznaczna z terytorium, jest tylko jego
odwzorowaniem. Czes¢ technik moze
mie¢ na Ciebie pozytywny wptyw i be-
dzie Ci je bardzo tatwo zastosowa, za-
aplikowac i zinternalizowac. Czes$¢ z nich
moze na Ciebie nie podziata¢, moze by¢
niezgodna z Twoimi celami, wartoscia-
mi, postrzeganiem. Petny postep moze
dac¢ Ci jedynie indywidualny coaching,
oparty naTwoim doswiadczeniu, Twoich

USUNIECIA

On jest lepszy

Lepszy od kogo? Lepszy w czym konkretnie?

Oni sg obrzydliwi!

Kto konkretnie jest obrzydliwy?

ZNIEKSZTALCENIA

Przez jego gadanie boli mnie gtowa

Jaki zwiazek ma bdl gtowy z gadaniem?

On nie umie, bo patrzy mgliscie

Jesli moj maz wiedziatby jak cierpie,
nie zrobitby tego.

P1: Ja cierpig;

P2: maz jakos sie zachowat;

P3: maz nie wie, ze cierpie

Czy nie spotkates nigdy kogos, kto zna sie
narzeczy i patrzy w taki sposob?

1. Kiedy i jak zdecydowates/as ze cierpisz?
Skad wiesz?

2. Jak konkretnie sie zachowat?

3. Skad wiesz, ze nie wiesz?

GENERALIZACJE

Wszyscy mnie krytykuja!

Wszyscy? Kto dokfadnie.

Zrédto: Skrypt ze szkolenia Praktyk NLP z Instytutu NLP Coaching
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celachiTwojej mapie. Ale to jest z pew-
noscig dobry poczatek!

«  Okresl swdj stan obecny. Stan obecny
to sytuacja, w ktorej jestes, to tak zwa-
ne tu i teraz. Gdzie jestes? Co robisz?
Jakich ludzi masz wokot? Jakie przy-
$wiecaja Ci wartosci? Jakie umiejet-
nosci posiadasz?

+  Okresl swoj stan pozadany. Stan poza-
dany to miejsce w przysztosci, do kté-
rego dazysz. To jest Twdj cel. Pierwszy
na liscie, od ktérego zaleza nastepne,
wieksze cele. Jest fundamentem dal-
szej drogi, powinien by¢ metaforycz-
nym pierwszym stopniem na Twojej
drodze w gére schodéw. Pomaga je-
$li Twoj stan pozadany, Twoj cel be-
dzie oparty o zasade SMART - czyli,
ze cel powinien by¢ przede wszystkim
SMART, poza tym (od pierwszych liter
nazwy): Simple, Measureable, Achie-
vable, Realistic, Time-oriented a do-
datkowo ma by¢ ekscytujacy! Powi-
niene$ czu¢ drive kiedy myslisz o tym,
Ze go 0siggasz i go osiggniesz.

Wyobraz sobie siebie w przysztosci, gdy
zrealizujesz ten cel. Wyobraz sobie to co
czujesz, co i jak méwisz, gdzie jestes, co
sie zmienito? Czy jest to whasnie to cze-
go potrzebujesz? Jesli tak, zacznij dzia-
ta¢, bedziesz miat dodatkowa motywa-
cje by to osiggnad.

+ Kiedy juzmasz ustalony swdj cel, okresl
swoje mocne strony i Twoje wewnetrz-
ne ograniczenia. To znaczy, co juz masz
a czego jeszcze potrzebujesz by osia-
gnacto na czym Ci zalezy, by Twoj stan
pozadany stat sie z czasem Twoim tu
i teraz.

«  Okresl rowniez swoje otoczenie - to
jest co$ ma istotny wptyw na Twoje
dziatanie, ale bywa, ze zapominamy
tego wzig¢ pod uwage. Pamietaj, ze
kazdaTwojazmiana mawptyw posred-
ni lub bezposredni na Twoje otocze-



nie. Dlatego warto zada¢ sobie pyta-
nie: co w moim srodowisku blizszym i
dalszym bedzie wspiera¢ mnie w moim
dziataniach i dlaczego? Kto i co moze
ogranicza¢ mnie w moich dazeniach
i po co? Co moge zrobi¢ w takiej sy-
tuacji? Jakie powinienem/powinnam
zaplanowac dziatanie i kroki by udato
mi sie doj$¢ do mojego celu?

« Spisz wszystko, by utozy¢ wizje i pa-
mietac o kazdej swojej mocnej stro-
nie, o kazdej metodzie na zwalczenie
trudnosci, zaplanuj swoje dziafania,
okresl niezbedny Ci czas.

« Zacznij realizowac ten plan. To jest
jeden z najwazniejszych punktéw tej
kombinacji! Na pewno tak jak ja, znasz
ludzi, ktorzy maja wielkie plany. Plany,
ktére mozna realizowaé, mozna osig-
gnac sukces. Mozna. Jedyna réznica,
ktéra wystepuje miedzy ludzmi suk-
cesu (réznie pojmowanego: zawodo-
wy, prywatny, sportowy, rodzicielski),
a tymi ktérzy go nie osiggaja jest bar-
dzo prosta: jedni i drudzy chca, ale Ci
pierwsi robia to co zaplanowali!

+ Wez pod uwage swoje przekonania
i zastandw sig, czy sam siebie bedziesz
wspierat czy sobie przeszkadzatw dro-
dze do celu.

Czym SA PRZEKONANIA?

Przekonania wynikaja z wartosci. S nasze,
lub nie czujemy zwigzku z nimi, s zapo-
zyczone. S3 to wszelkie sady na nasz te-
mat i na temat otaczajgcego $wiata.,Ze-
by by¢ bogatym, trzeba by¢ nieuczciwym’,
JJjesli mi pomaga, musi czegos chcie¢
w zamian’, tylko piekniludzie maja szanse
zaistnie¢ w biznesie’;, ludzie ¢wiczacy na si-
towni, s glupkami” - to tylko cze$¢ nega-
tywnych przekonar, ktére moga Cie bloko-
wac. Zte przekonania beda Cie zatrzymy-
wac, nie pozwola rozwinaé potrzebnych
Ci umiejetnosci, wyrobi¢ pozadanych za-
chowan i nie pozwola Ci wptyna¢ naTwo-
je srodowisko. Zblokuja mozliwos¢ zycia
zgodnie zTwoimi wartosciami. JesliTwoja

>>> Co Coaching u mnie zmienif?

wartoscig jest zdrowie, a posiadasz prze-
konanie, ze sitownia jest dla nasterydowa-
nych glupkéw, to jest mate prawdopodo-
bienstwo, ze wiasnie tam pojdziesz, praw-
da? Zdecydowanie lepiej jest mie¢ dobre
przekonania, te ktére wzmacniaja. Ide na
sitownig, by osiagnac swdj cel, pomoc tre-
nera bedzie bezcenna, lub: sprawdze sam
i ocenie poprzez moja perspektywe.
Jedli masz jakie$ negatywne, ograni-
czajace przekonanie - mozesz je bez pro-
blemu i bardzo prosty sposéb zmienic.
Bardzo przydatnym narzedziem wyste-
pujacym w NLP jest tzw. Metamodel.

METAMODEL!

To umowna, schematyczna wizja, w ja-
ki sposdb ludzie tworza sobie reprezen-
tacje dla wiasnych przekonan, wierzen,
prawidtowosci. Cztowiek funkcjonuje
w $wiecie, w ktérym dociera do niego
mnostwo informacji. Niemozliwym by-
toby przyswojenie go swiadomie, takim
jakim jest. Dlatego Twoja S$wiadomos¢,
tworzy sobie uproszczenia, generaliza-
cje, stereotypy. W sposobie komuniko-
wania sie zkims, i z samym sobg stosu-
jesz rbwniez uproszczenia, a s nimi:

+ Usuniecia — ma miejsce wéwczas, kie-
dy zwracasz uwage tylko na pewien
wycinek informacji, catkowicie igno-
rujac pozostate jej czesci

« Znieksztatcenie — dotyczy gtéwnie
btednego interpretowania i przypi-
sywania faktom mylnego znaczenia

+ Generalizacja - zachodzi, kiedy na
podstawie pojedynczych doswiad-
czen budujesz ogdlne przekonania
na temat catej kategorii, ktorej te do-
$wiadczenia dotyczyly.

Zadajac sobie te pytania, mozesz dojs¢
do Zrédet Twoich przekonan i dopaso-
wac je do Twoich potrzeb i rzeczywistych
przemyslen.To poczatek Twojej drogi do
samos$wiadomosci, do zdania sobie spra-
wy z tego, ze to my sami sobie tworzy-
my ograniczenia. Ze to Twoje myslenie,
emocje i dziatania wspieraja Cie w Two-
jej efektywnosci lub moga przeszkadzac
Ci skutecznie dziatac.

To nie okolicznosci tworza cztowieka,
to cztowiek tworzy okolicznoscil

Moja przemiane wspomogty réwniez
dziatania metodamiTime Line Therapy ™,
czyli praca na linii czasu, uwalnianie ne-
gatywnych emogji, praca na intuicji i nie-
$wiadomym umysle. Bardzo duza role
odegrato réwniez wydobycie moich war-
tosci zyciowych, a co za tym idzie potrzeb.
Sporarole odegrata réwniez praca z nie-
$wiadomoscia za pomoca niedyrektyw-
nej hipnozy i autohipnozy. Tych narzedzi
jest bardzo duzo i wszystkie sg skuteczne,
a w moim przypadku potaczyly ze soba
swoje dziatania. Z checia przyblize jesz-
cze inne techniki, o wielkiej mocy spraw-
czej. Na chwile obecna jednak, postano-
witem podzieli¢ sie zTobg podstawowy-
mi narzedziami, ktére odniosty na mnie
najwiekszy skutek. Tak na poczatek.

O AUTORZE

wnetrzny.
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Witold Salski - Trener, Master Coach, psycholog. Na co
dzien pracuje jako trener i coach w Stowarzyszeniu na Rzecz
Rozwoju Kapitatu Spotecznego. Pomaga osobom dtugotrwa-
le bezrobotnym i niepetnosprawnym ruchowo w poznaniu
siebie, odbudowaniu poczucia wiasnej wartosci, zbudowa-
niu automotywacji i utatwieniu powrotu na rynek pracy. Do-
datkowo indywidualnie prowadzi lifecoachingi i biznesco-
chingi jak réowniez wspétpracuje z firmami jako trener ze-
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JAK ZOSTALEM
COACHEM

Z TOMSZEM MNICHEM

ROZMAWIA MARCIN WANIEK

Panie Tomaszu Pana biogram jest bardzo bogaty, od cze-
go zaczynat Pan swojq kariere zawodowq?

Swoja prace zaczynatem ponad dziesie¢ lat temu w AlG.
Pracowatem jako programista, analityk systeméw informa-
tycznych. Juz po kilku miesigcach okazato sie, ze pasjonu-
je mnie praca z ludZzmi. Bardzo szybko zostatem liderem ze-
spotu, pdzniej kierownikiem. Poniewaz bytem bardzo mtody
w firmie a Cztonkowie mojego zespotu byli duzo starsi mu-
siatem nadrobic braki. Zaczatem sie interesowac psychologia,
zarzadzaniem. Wtasnie 10 lat temu po raz pierwszy przeczy-
tatem ksiazke ,Jedno minutowy menedzer” Kena Balnchar-
da w wersji angielskiej. Zrobita na mnie ogromne wrazenie.
Pamietam jak wtedy postanowitem, ze chce pracowac jako
taki wtasnie jedno minutowy menedzer. Menedzer, ktéry za-
daje pytania. Lider, ktory stawia na rozwdj swoich ludzi no i
tak juz sie dalej to potoczyto.

Co Pana sktonito do zostania coachem?

8 lat temu poznatem na studiach z psychologii po raz pierw-
szy koncepcje mentoringu i coachingu. Byt to okres, w ktérym
ciagle poszukiwatem metod skutecznego oddziatywania na
zespot. Zalezato mi na tym aby moi pracownicy nie tylko ge-
nerowali rezultaty ale, zeby byli zadowoleni ze swoich osia-
gniec oraz wtasnego rozwoju. Wtedy postanowitem zgtebic
bardziej psychologie i r6zne metody rozwojowe. Mocnym
akcentem w moim zyciu, ktéry ostatecznie przypieczetowat
Sciezke coacha byta prac w Roche. Spedzitem dwa lata nad
doswiadczaniem zupetnie innego modelu zarzadzania oraz
rozwoju pracujac dla centrali Rocha w Szwajcarii. Roche po-
kazat mi czym jest naprawde coaching. Poznatem skuteczne
modele zarzgdzania zmiana. Spotkatem sie zmenedzerami z
réznych krancow $wiata. To byto bardzo inspirujace. W trakcie
zarzadzania zmiang organizacyjna dla Rocha po raz pierwszy
miatem swojego osobistego coacha z Francji: Henryka Szmidt

oraz Artura Johnes z Anglii. Obaj Panowie pomogli mi bar-
dziej zrozumiec siebie. Praca z zespotem Rocha pozwolita mi
na doswiadczanie procesu coachingu na sobie. Henryk jest
jednym z najbardziej doswiadczonych coachy na rynku pol-
skim a Artur to byt 70 letni menedzer, ktéry pracowat w P&G
w Anglii, jako dyrektor dywizji, p6zniej szef HR. Zrewolucjo-
nizowat tam zarzadzanie ludzmi. Pamietam jak powiedziat:
,TWOj zespot powinien ptynac do pracy. Powinienes tak uto-
zyc strukture aby oni pracowali bez ciebie” Od tego momen-
tu zaczatem doskonali¢ metody zarzadzania, ktére sprawia-
ja, ze jako menedzer nie musisz robi¢ nic a Twéj zespdt dzia-
ta wspdlnie i skutecznie. Coaching grupowy i indywidualny
byt jednym z narzedzi.

Czy Coaching ma wplyw na strefe zycia prywatnego?
Kazde szkolenie coachingowe ma dwa wymiary. Jeden to
rozwéj umiejetnosci coachingowych. Drugi to praca nad
soba. Mozna powiedzie¢, ze kazdy kurs coachingu jest za-
razem coachingiem dla uczestnika. Przez ostatnie pie¢ lat
duzo zmienito sie w moim zyciu. Nie byty to najtatwiejsze
okresy. Z jednej strony zarobitem sporo pieniedzy, ktére po-
zwolity mi zainwestowac w rozwdéj. Natomiast dwa lata te-
mu catkowicie zbankrutowatem. Stracitem prawie wszyst-
ko tonag¢ w potwornych dtugach. To doswiadczenie nauczy-
to mnie troche wiecej pokory. Zmienitem swoje nastawie-
nie. W coachingu najwazniejsze jest to zeby kierowac sie
dobrem klienta, dobrem osoby, ktérg wspieram a nie pie-
niedzmi. Kazdy poczatkujacy coach mysli o zarobkach. To
jest naturalne. Pienigdze nie daja satysfakcji. W zyciu ro-
dzinnym réwniez przeszedtem wiele wzniesien i upadkow.
Mam synka, z ktérym na razie nie moge utrzymywac rela-
cji. Wierze, ze to sie zmieni.

Coaching sprawia, ze cztowiek zaczyna bardziej inten-
sywnie sie rozwijac¢. Rozwijajac sie doswiadcza wielu rze-
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czy. Méwi sie o tym, ze psychoterapeuci, nie potrafig po-
moc sobie samym i szewc bez butéw chodzi. Kiedys tez tak
myslatem . Teraz podchodze do spraw zupetnie inaczej. Nie
wyobrazam sobie w jaki sposéb mozna poméc coachingo-
wo drugiej osobie nie majac gtebokich wewnetrznych do-
Swiadczen.

Co zmienif coaching w Pana zyciu?

Przede wszystkim coaching sprawit, ze bardziej stucham lu-
dzi. Kiedys bytem przekonany, ze wiem wszystko. Bytem
ekspertem. Skonczytem mase szkét wyzszych. Wiekszos¢
pomystéw innych oséb torpedowatem, a przynajmniej pod-
wazatem. Coaching dat mi inng perspektywe patrzenia na
ludzi. Doswiadczenia ostatnich czterech lat pokazaty mi,
ze w kazdym cztowieku tkwi potencjat. Problem polega na
tym, ze cztowiek sam nie potrafi go dostrzec. Rola coacha jest
wiasnie wsparcie drugiej osoby w odkrywaniu siebie, swoich
silnych stron, budowania wtasnej wartosci. Coaching po-
mogt mi zrozumied, ze jestem bardzo chaotyczny. To odkry-
cie sprawito, ze z wiekszym spokojem realizuje rewolucje
i zmiany organizacyjne. Mogtem wreszcie to zaakceptowac
a wrecz wykorzystac jako zaséb. Prowadzac warsztaty pisze
w sposob tak niewyrazny, ze sam nie potrafie odczytac.
Okazuje sie, ze te bazgroty zapadajg w pamieci bo zaczynam
to robi¢ naturalnie.

Czy coachem moze zostac osoba bez znaczqcego doswiad-
czenia zawodowego?

Nie chciatbym oceniac¢ jednoznacznie. To moze sprawi¢, ze
ktos sie zniecheci a tego bym sobie nie zyczyt. Coaching jest
wartosciowym narzedziem, procesem. Powiem tak: warto
sie go nauczy¢. Dzieki umiejetnosciom zgtebionym w trak-
cie kursu coachingu mozna lepiej utozyc sobie relacje z ludz-
mi, efektywniej zarzadza¢ zespotem. Wptywa to na zycie ro-
dzinne.To czy zostanie sie coachem po skoriczeniu kursu za-
lezy juz od innych aspektow. Kazdy kto czuje ze chce zostac
coachem powinien pdjs¢ w tym kierunku. Rynek i zycie po-
kaze czy sie nim stanie.

Jezeli kto$ mysli o tym zeby zosta¢ coachem w biznesie
warto aby wczesniej doswiadczyt pracy w korporacji. Twier-
dze z petnym przekonaniem, ze doswiadczenie pracy w firmie
bardzo wspomaga proces coachingu. Nie ma wtedy mowy o
samym procesie zadawania pytan ale o efektywnym bizne-
sowym podejsciu do wydobywania z osoby potencjatu i roz-
wigzywania probleméw. Bo o to chodzi w biznesowym co-
achingu. W korporacjach nie ma czasu na chodzenie dooko-
ta po omacku. Liczy sie szybki efekt. Do tego potrzebne jest
zrozumienie biznesu.

>>> Wywiad

I czy taka osoba ma szanse na pozyskanie klientéw bizne-
sowych?

Rozumie, ze chodzi o osobe, ktdéra nie ma doswiadczenia biz-
nesowego. Szansa jest zawsze. Sprzedaz coachingu realizo-
wana jest czesto przez coacha. Na pewno coach weryfikowa-
ny jest przez klienta przed podjeciem ostatecznej decyzji. Nie
rozumiejac biznesu trudno jest pokazac swojg wartos¢. Nie
chciatbym generalizowac. Jest catkiem sporo coachy, ktérzy
sg dobrzy a nigdy nie pracowali w biznesie. Wszystko zalezy
od tego jaki cel ma coaching. Jezeli tylko rozwdj to wtedy do-
$wiadczenie moze nie by¢ najwazniejsze. Jezeli chodzi o rozwoj
i konkretny efekt biznesowy to odpowiedz nasuwa sie sama.

W Pana biogramie mozna zauwazy¢ ze ma Pan bardzo du-
Zo certyfikatow szkot coachingowych ze Stanéw Zjednoczo-
nych, Europy Zachodnieji Polski. Czy to oznacza ze aby zo-
sta¢ dobrym coachem nie wystarczy uzyskac¢ dyplom jed-
nej szkoty coachingu?
Nie, nie trzeba. Jezeli ktos skonczy jedng szkote to o niczym
nie $wiadczy. Moze by¢ dobrym coachem. Osobiscie uwazam,
ze chcac inspirowac ludzi do rozwoju, wptywac na ich zmia-
ne sami jako coachowie powinnismy sie rozwija¢. Inaczej
bedzie to niespdjne. Znam osoby, ktére twierdza, ze wazniej-
sze jest doswiadczenie. Zgadzam sie z tym w petni. Nato-
miast jeszcze lepsza opcja jest spore doswiadczenie i ciagty
rozwdj coacha. Rekomenduje przynajmniej trzy szkoty z réz-
nych nurtéw. Wtedy przestajemy Slepo wierzy¢ w genialny
proces coachingu a zaczynamy wierzy¢ w klienta.

Dlaczego u mnie tak duzo?Zalezy mi na tym aby mie¢
w swoim portfelu narzedzi mozliwie najszersza palete me-
tod, technik. Zauwazytem przez ostatnie pét roku prowa-
dzac coaching z 35 osobami, ze kazda sesja jest inna. Kazdy
cztowiek potrzebuje innego podejscia. Nawet ta sama oso-
ba wymaga innego narzedzia i podejscia w trakcie ré6znych
sesji. Z jedng osoba realizowalismy standardowy proces co-
achingu ICC. Inna wymagata bardziej intuicyjnego podej-
$cia Co-Active Coaching. Byty osoby, z ktérymi realizowa-
lismy proces rozmowy z czesciami. NLP czasami pomaga.
Kilku uczestnikow wymagato doswiadczenia medytacji oraz
wizualizacji zamiast coachingu. Dla mnie nie ma znaczenia
to czego uzywam. Wazne jest to aby osoba z ktéra pracu-
je osiggneta efekt. Stad tak wiele szkét. Czym sie kierowa-
tem przy wyborze? Intuicja. Konczac jedna szkote lub bedac
w trakcie intuicyjnie odnajdywatem kolejna.

Jak duzo czasu zajeta Panu edukacja w tych szkotach?
tacznie bedzie to ponad 170 dni szkoleniowych w réz-
nych miejscach i kulturach. To byto kilka lat dtugich wy-
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jazdow, spotkan z setkami coachy. Czasami poczatkuja-
cych a czesto doswiadczonych. Najwazniejsze nie sg sa-
me szkoty a bardziej wiasnie wymiana doswiadczen, po-
glagdéw. W Stanach Zjednoczonych coaching funkcjonu-
je kilku krotnie dtuzej niz w Europie. Doswiadczenia tam-
tejszych treneréw i coachy sa duzo wieksze. Warto jezeli
mysli sie o profesjonalnym podejsciu do coachingu zain-
westowac troche w edukacje za granica. Zdaje sobie spra-
we z tego, ze jest to drogie i wszystko wymaga odpowied-
niej kolejnosci. Wierze w to, ze jezeli sie o czym$ marzy
to predzej czy pdzniej pojawiajg sie mozliwosci. Czasami
niespodziewanie.

Czym sie Pan kierowat przy wyborze szkoty coachingu?
Jak juz wspominatem wcze$niej w moim przypadku dziata
intuicja. Po tym jak natrafie na jakas szkote weryfikuje tre-
neréw. Kim sa, jakie majg doswiadczenie w biznesie i by-
ciu coachem. Nie interesujg mnie zupetnie szkoty, ktére
nie potrafia wykazac sie solidnym doswiadczeniem. Cze-
sto na rynku pojawiaja sie programy, ktére wywodza sie
zlokalnych doswiadczen trenerskich. Kazdy trener w dzisiej-
szych czasach namaszcza siebie samego jako coacha. Naj-
gorsi sg Ci ktérzy dopiero co zaczeli doswiadczac coachin-
gu a juz go ucza.

Zapewne byta to duza inwestycja czy zatem sie optacita?
Moéwi sie o tym, ze o rozlanym mleku nie powinno sie my-
$le¢ w kategorii czy warto byto. Oczywiscie p6t zartem p6t
serio po czasie trudno by mi byto powiedzie¢, ze nie. Musiat-
bym sie przyzna¢ do btedu. Z obecnej perspektywy wiem,
ze byto warto. Wiem réwniez, ze zawsze mozna wiecej. Od
dziesieciu lat moje wynagrodzenie podwajato sie kazdego
roku. Kazdego roku wydawatem spora cze$¢ swojej wyptaty
na rozwdj. Pierwotnie byty to studia podyplomowe, pézniej
kursy specjalistyczne i certyfikaty menedzerskie. W dalszej
kolejnosci szkoty coachingu, rozwoju duchowego i podroé-
ze. Dzieki tym inwestycjom moge pracowac bardziej efek-
tywnie. Po czasie okazuje sig, ze jedyna rzecza, ktérej nam
nikt nie zabierze jestesmy my sami. Tyle ile wtozysz w sie-
bie tyle bedziesz miat. Pieniedzy mozesz mie¢ wiecej lub
mniej. Mozesz je zyskac lub straci¢. Ostatecznie pozosta-
jesz zsamym soba.

Czy taka réznorodnosc certyfikatow pomaga w wyréznie-
niu sie z posréd konkurencji?

Nie. Certyfikaty nie maja ostatecznie wiekszego znaczenia.
Na poczatku pomagaja w budowaniu ztudnego poczucia
wartosci oraz pewnosci siebie. Pomagaja w odwazniejszym

stwierdzeniu, ze jestem coachem. Takim certyfikatem jest
ICC. Jedyny certyfikat miedzynarodowy, ktory dostaje sie
po ukonczeniu 10 dni szkolenia, i zdaniu egzaminu. Poma-
ga on odwaznie powiedzie¢ rynkowi: jestem coachem. In-
ne szkoty wymagaja duzo wiecej. W coachingu najwazniej-
sze jest to aby wystartowac i zacza¢ doswiadczac. Stad do-
ceniam fakt ukonczenia ICC.

Najbardziej w kontekscie mozliwosci wyréznienia licza sie
umiejetnosci stuchania klienta oraz zrozumienia tego kim sie
jest. Widocznie ja potrzebowatem sporo czasu.

Na co zwracajq firmy przy wyborze coacha?
Najwazniejsze jest to aby spdjnie pokazac kim sie jest i cze-
kac na swoja kolej. Coach dobierany jest w oparciu o proble-
matyke z ktdra boryka sie klient. Jezeli wiesz w czym sie spe-
cjalizujesz klient bardziej bedzie potrafit Cie zapamietac. Jak
bedzie miat potrzebe to sie do Ciebie odezwie. Jezeli jeste$
od wszystkiego to konkurujesz z tysigcami.

Poza tym rynek stat sie trudny. Sporo firm realizuje maso-
we coachingi. Wtedy jakos¢ przestaje miec¢ znaczenie. Spo-
tkatem sie w korporacji z programem w ktérym firma ofe-
rowata coachy dla kilkuset menedzeréw. Do programu do-
starczano psychoterapeutéw, treneréw, wszystkich, kté-
rzy potrafig pracowac z ludZzmi. Takie podejscie powoduje,
ze coache specjalizujacy sie w konkretnej dziedzinie maja
wiecej do zrobienia. Wierze, ze rynek ureguluje sie w przy-
sztosci sam. Tak jak to sie stato w Stanach. Dziesiatki tysie-
cy coachy, ktérzy konkurowali ze soba. Ostatecznie na ryn-
ku pozostali Ci, ktérzy sg cenieni w biznesie oraz Ci, ktérzy
sg do wszystkiego.

Mowii sie ze kazdy coach ma swojego coacha? Czy ma Pan
swojego coacha?

Przez kilka lat miatem swoich coachy: Henryka Szmidt-a, Ar-
tura Johnes. Ostatni Jack Van Dyck z Californi prowadzit mnie
przez pét roku. Od czasu do czasu korzystam ze wsparcia co-
achy bardziej interwencyjnie. Teraz koncentruje sie na medy-
tacji i rozwoju duchowym. Jestem w trakcie 22 stopniowego
programu rozwoju szkoty HUESA Mistrza Dang z Australii.

Czy polecit by Pan szczegédlnie jakqs szkote coachingu?

Kazda, ktdéra skoriczytem miata swoje pozytywne i nega-
tywne strony. Najbardziej sp6jnie moge zarekomendowa¢
szkote Co-Active Coaching prowadzona przez Pawta Sob-
kowskiego. Obecnie ten program juz nie funkcjonuje. Sty-
szatem o tym, ze nastepca programu Coach Wise jest jesz-
cze bardziej efektywny. Jezeli, jeste$ zainteresowany co-
achingiem relacji to genialng szkota jest Center for Right
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Relationship, program Organizational Relationship System
Coaching.

Czy mégftby Pan dac krotkie wskazowki naszym czytelni-
kom ktorzy zastanawiajq sie nad tym jak zosta¢ coachem?
0Od czego powinni zaczq¢? Takq wskazowke ku drodze do
sukcesu w tym zawodzie.

Pisatem o tym w poprzednim numerze Business Coaching
Magazine. Warto najpierw zastanowic sie po co chcesz by¢
coachem. Jezeli ten etap zamkniesz to kolejnym jest zreali-
zowanie prostego, krotkiego kursu i rozpoczecie stosowa-
nia metod coachingowych w pracy. Jak osiagniesz lepsze
wyniki wtedy bedzie Cie sta¢ na dodatkowe szkolenia. Naj-
lepszym miejscem na doswiadczanie coachingu jest Two-
je obecne miejsce pracy. Kiedys jak jeszcze tego nie wie-
dziatem wydawato mi sie, ze aby doswiadczac coachingu
musze nazwac sie coachem i odejs¢ z firmy. Teraz wiem, ze
to jest btedne myslenie. Nie musisz nazywac sie coachem
a mozesz zacza¢ stosowac narzedzia coachingowe w pra-
cy. Jak zobaczysz, ze to dziata i jest dla Ciebie wtedy za-
czniesz bardziej oficjalng droge.

>>> Wywiad

Przeprowadzit zmiane organizacyj-
na IT w Lukas Banku. Zbudowat
Shared Service Centre Roche (Azja,
Europa Zachodnia, CEE i USA).Re-
organizowat departamenty IT dla
Getin International na rynku CEE.
Zbudowat IT w AIG CFG. Doradzat
w BRE Banku, mBanku, TempoFi-
nanse, MultiBanku, KBC, Zagiel, Te-
kom, Ceneo, SanMarkos. Tworca
metody The Why Method™ oraz
coachingu grupowego OCGC™
i PCGC™.

Ukonczyt MBA, Executive Studies
in Finance, Licencjat psychologii
zarzadzania oraz studia magister-
skie z informatyki.

Certyfikowany: PMP, Prince2, Advanced Master in PM, IPMA, ISO, CISA,
CISM, ITIL,. Group coach: ORSC, TCl, CDC. Executive coach: Co-Active,
ICC, The Coaching Academy, Purposeful Coaching, Performance Coaching.
Trener: ATS, NLP Coaching, Szkoty Tippinga, Dream Universtity, Path-
way Institute, NLP Polska, Mistrz Reiki oraz HUESA (18 poziom).

Kontakt:
mnich@thewhymethod.com |
www.thewhymethod.com

tel. +48 502 254 193
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JAK OSIAGNAC PEENA
MOTYWACJE DZIEKI
COACHINGOWI

Adam Debowski

Temat motywacji w pracy zawsze jest na topie.

Dlaczego? Poniewaz wiecznie poszukujemy odpowiedzi:

Jak by¢ zaangazowanym? Jak zrobi¢, aby sie chciato?

Jak sprawic, aby pracownicy byli zmotywowani?

Uwazamy, ze czesto jest to kluczem do sukcesu. Mamy

ogromna motywacje do szukania sposobow i technik na

motywacje. To co jest kluczowe, to odnalezienie skad

motywacja sie bierze i jak sprawi¢, aby nie musiec sie

ciagle nakreca¢, ale posiadac staty potencjat energii, ktory daje site i che¢ do dziatania.

O tym miedzy innymi mowi model Coaching Value System™ oraz metoda Creating

Your Future®

aty artykut jest oparty o prace
zarébwno nad sobg, jak i z moimi
klientami. Dlatego tez potraktuj-
my ten tekst jako catosciowy proces co-
achingowy. Jesli szukasz motywacji i sku-
tecznych metod do pracy nad sobg, znaj-
dziesz tutaj to, co sie naprawde spraw-
dza. Jesli jeste$ coachem, warto wykorzy-
sta¢ te metody w pracy ze swoimi klien-
tami. W przedstawieniu catej koncep-
¢ji mojego modelu Coaching Value Sys-
tem™ skorzystam z coachingu z Bartkiem
(imie zmienione).
Bartek jest menadzerem w jednej
z firm IT. Osiggnat dobre stanowisko

&

iwyniki, ale sie zatrzymat. Od ponad ro-
ku czut niedobér energii do dziatania
i brak zaangazowania. Jego efektywnos¢
izadowolenie z pracy spadato. Nie wie-
dziat, czy ma odejs¢, czy zostac, czy be-
dzie tak trwat w marazmie. Stwierdzit, ze
wybierze sie na coaching, poniewaz czy-
tat, ze moze to poméc. Gdy skontakto-
walismy sie po raz pierwszy, ustalilismy
poczatkowe cele. Bartek okreslit, ze mu-
si zdoby¢ motywacje, musi sie nakreci¢,
aby miec sity do realizowania projektow.
Jak to bywa w 95% przypadkdw, zrédto
rozwigzania nie jest tam, gdzie klientowi
sie wydaje. Dlatego coaching nabrat zu-

BUSINESS COACHING 4/2010

petnie innego wymiaru. Znacznie gteb-
szego i szerszego.

ODKRY] TO KIM ]ESTEé
NAPRAWDE

W poprzednim wydaniu Business Co-
aching Magazine opisywatem koncep-
cje Coachingu Wartosci, ktéry opiera
sie na wydobyciu prawdziwych warto-
$ci cztowieka, ktére go definiuja. Dzieki
temu mozemy zacza¢ odnajdywac jego
potrzeby, a nastepnie cele i plany. Idea
Coaching Value System™ jest dojscie do
gtebi. Do nieswiadomych zasoboéw, ktére
sq w kazdym, ale czesto sa nieuswiado-




mione. Gdy osoba zacznie uczyc sie od-
krywania w sobie tego co najistotniejsze
i wreszcie ztapie kontakt z, prawdziwym”
soba, wtedy rzeczy zaczynaja sie dziac.
Nie jest to kwestia oczywiscie jednego
spotkania albo dnia. Potrzebujemy pra-
cowac na réznych poziomach, réznymi
metodami, aby znalez¢ do danej osoby,
odpowiedni kod dostepu’, dzieki kté-
remu klient poczuje w pefni siebie i to,
w ktorym kierunku chce is¢.

Jak to robi¢? Zlokalizuj jakie role pet-
nisz w swoim zyciu: np. maz, pracow-
nik, sportowiec itp. Do gtéwnych ,toz-
samosci”zacznij lokalizowac swoje war-

Na ile chcesz nimi zy¢? Czy czujesz spoj-
nos¢, gdy moéwisz o tym co wazne?

To nie jest szybki proces. Wymaga on
uwagi i dojrzatosci.

Bartek potrzebowat kilku spotkan,
aby zacza¢ faktycznie odkrywac to, co
w nim naprawde siedzi. Zarazem istot-

>>> Motywacja

tow albo szeféw. | moze czasami jest to
prawda. Jednak ile mozna przenosi¢ od-
powiedzialnos¢ na innych? W Time Line
Therapy® méwimy: czesto, aby osiagnac
swoje cele w przysztosci, nalezy uwolni¢
sie od negatywnych emocji i ogranicza-
jacych przekonan w przysztosci.

Zycie to proces stawania sie sobg,
na miare jakqg sobie wyznaczasz

ne dla niego byty rozmowy z bliski-
mi osobami, ktore byty zadaniem co-
achingowym.

1. Odkryj swoje wartosci i potrzeby

2. Uwolnij sie od blokad i ograniczajacych przekonan
3. Wyznacz prawdziwe cele spéjne z Tobg i innymi obszarami swojego zycia

4. Naucz sie korzystac z Nieswiadomego Umystu

tosci, poprzez pytanie — Co jest dla mnie
wazne? Co jest dla mnie najwazniejsze?
Aby wydoby¢ te prawdziwe, potrzebu-
jesz dac sobie czas na sprawdzanie tych
wartosci.

Na ile faktycznie je realizujesz w zy-
ciu? Na ile one daja Ci poczucie sensu?

ODBLOKUJ SIE

OD OGRANICZEN

Bardzo czesto okazuje sie, ze osoba nie
jest w stanie realizowac swoich planéw,
poniewaz co$ ja wewnatrz ogranicza.
Czesto przenosi odpowiedzialnos$¢ na
zly okres w zyciu, na pracownikéw, klien-

Adam Debowski

| taka tez sytuacja pojawita sie u Bart-
ka. Opowiadat, jak byt wczesniej u dwoch
psychologéw, jak czytat ksigzki o mo-
tywacji i nic. Podczas naszej pracy nie
miat energii do robienia zadan coachin-
gowych, ktore miat realizowa¢ w do-
mu. | podczas tej sesji odkrylismy o co
chodzi. Zaczelismy prace poprzez me-
tody TLT®. Pojawit sie fascynujacy me-
chanizm: Nie moge sie zmienia¢, nie
moge realizowac swoich celéw, ponie-
waz oznaczatoby to porzucenie warto-
$ci rodzinnych. Patrzac na to z boku, by¢
moze ciezko to zrozumiec. Co ma jed-
no do drugiego? Okazuje sie, ze ma.
Ot6z, zawsze gdy Bartek chciat sie rozwi-
jac i realizowa¢ wyzwania, pojawiata

1. Odnajdz to co siedzi gteboko w Tobie poprzez Twoje prawdziwe potrzeby w zyciu
prywatnym i zawodowym (Coaching Value System™).

2. Zlokalizuj wartosci i cele organizadji, a nastepnie poszukaj spdjnosci miedzy tymi

dwoma swiatami.

3. Jesli to konieczne uwolnij sie od ograniczajacych przekonar i negatywnych emogji
z przesztosci, ktore moga w Tobie tkwic i blokowa¢ mozliwos¢ realizowania sie
w przysztosci (Metody Time Line Therapy®).

4. Pamietaj, aby to co robisz miato SENS, dawato Ci PRZYJEMNOSC, abys robit to
w czym JESTES DOBRY ( Model SPP wedtug Tal Ben-Shahar).
5. Wbuduj swoje cele na poziomie niewiadomym, aby$ w petni czut spéjnoéé z tym,
co chcesz robic (Creating Your Future®).
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sie blokada na poziomie nieswiado-
mym: nie réb tego, bo zniszczysz to,
co wazne. Zniszczysz ideaty rodzinne,
ktére méwity zawsze ,nie wychylaj sie,
badz w cieniu, nasza rodzina tak robita
i dzieki temu nie miata zadnych proble-
mow”. Bartek okazat sie kolejnym klien-
tem coachingowym, ktéry dostrzegt co
tak naprawde nie pozwalato muis¢ do
przodu. Dzieki coachingowym meto-
dom Time Line Therapy® potrafimy so-
bie z tym skutecznie poradzic.
Zadaj sobie pytania:

« Kiedy podjatem decyzje o tym, aby
miec to ograniczajgce przekonanie?

+ Jaka nowg decyzje chce podjac?

« Czy jest to moje przekonanie, czy
wzigtem je od kogos innego?

« Czy warto miec to przekonanie, czy
warto sie od niego uwolnic?

« A gdybyinne przekonanie byto prawdzi-
we, to jak bym wtedy myslat i sie czut?

PozNAJ SIEBIE:
SWOJE WARTOSCI | TO CO
JEST DLA CIEBIE WAZNE

CZEGO POTRZEBUJESZ?

« Jakmozesz pofgczy¢ to cowaznez prze-
sztosci i to co wazne w przysztosci?

ODNAJDZ SPOJNOSC

W INNYCH OBSZARACH

Gdy odkrywasz to, co jest dla Ciebie istot-
ne i odblokowujesz sie od barier, czas
zastanowic sie nad tym, jak Twoje indy-
widualne potrzeby facz3 sie z potrzeba-
mi i planami organizacji, w ktérej pracu-
jesz. Jesli nie masz przestrzeni na reali-
zowanie sie, Twoj nieswiadomy umyst
bedzie méwit: Po co masz by¢ zmoty-
wowany, skoro i tak nie mozesz osiggac
swoich celow. Jesli blokuje Cie gora, to
nie bede wytwarzac energii, poniewaz
bedziesz czu¢ frustracje. | tutaj pojawia
sie moment na decyzje:

« Czy ide w innym kierunku i odcho-
dze z firmy poniewaz juz diuzej nie
wytrzymam? (dla niektérych jedyny
scenariusz).

« Dostosowuje siebie do organizacji,
zmieniam swoje wartosci albo je
ttumie. (niezdrowe ani dla Ciebie, ani
w dtuzszej perspektywie dla orga-
nizacji).

« Szukasz sposobu, jak mozna zmie-
ni¢ standardy w organizacji (jesli to
mozliwe), aby méc sie realizowad. Wy-
maga to czesto zmiany swiadomosci
innych oséb, w szczegdlnosci zarza-
dzajacych.To jest test dla organizacji,
czy jest elastyczna, czy konserwatyw-
na. Czesto bez coachingu indywidu-
alnego albo grupowego zmiany nie sg
w stanie zajsc.

Jak sprawdzi¢ spdjnos¢ swoich celéw
z celami organizacji? Zadaj sobie kil-
ka pytan:

+ Co jest najwazniejsze dla firmy?
« Co jest najwazniejsze dla dziaty,
w ktérym pracuje?

PoznaJ swoua
ORGANIZACJE: CO JEST DLA
NIEJ NAJWAZNIEJSZE, JAKIE

SA PRIORYTETY

JAKIE POTRZEBY, PLANY MA

Co pA Ci ENERGIE?

. J

!

(JES'LI NIE MOZESZ SIE REALIZOWAC,N
ZACZNIJ SZUKAC SWOJEJ SCIEZKI
POZA ORGANIZACJA. INACZEJ
BEDZIESZ WYTRACAL. ENERGIE
| MOTYWACJE. TWOJA

EFEKTYWNOSC ZACZNIE SPADAC.
_ Y,

Rysunek 1. Proces odnajdywania motywacji w pracy

JAK TWOJE POTRZEBY MOGA

POLACZYC SIE Z POTRZEBAMI

1 PLANAMI ORGANIZACJI? Czy
JESTES W STANIE SIE REALIZOWAC?

v

JESLI NIE MOZESZ SIE REALIZOWAGC, A NIE
CHCESZ REZYGNOWAC, ZACZNIJ SZUKAC
ROZWIAZAN WEWNATRZ ORGANIZACJI.
PRZESTAN MYSLEC: TO NIEMOZLIWE, TEGO
SIE NIE DA. ZADAJ SOBIE PYTANIE: CO JEST
mozLwWe? Co MUSIALBY SIE STAC, ABY
zAszry ZmIANY? CZEGO POTRZEBUJE OD
ORGANIZACJI, ABYM MOGL SIE SPEENIAC?

&

N\

/
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ORGANIZACJA. CoO PLANUJE
REALIZOWAG?

Y

JESLI INTERESY SIE LACZA TO
NAJLEPSZY SCENARIUSZ DLA
CieBIE. RozwIJAJ SIEBIE | DBAJ
O CIAGLA AKTUALNOSC TwoicH
POTRZEB.

s
-

~
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« Czycelesazapisane, czy wszystko kra-
zy w powietrzu i jest nieformalne?

« Czy cele firmy sa realizowane, czy tyl-
ko zadeklarowane? Jaka jest rzeczy-
wistos¢ i jakie sa prawdziwe podej-
mowane dziatania?

« Czy,gora”liczy sie zczynnikiem ludz-
kim i stosuje elementy coachingu?
Czy oprocz realizowania zatozen fir-
my tworzona jest przestrzen dla roz-
woju jednostek?

« Jak do tej pory mogtem realizowac
swoje zatozenia i potrzeby?

«  Comusiatoby sie sta¢, abym mégt le-
piej realizowac sie w firmie?

Bartek zaczat szuka¢ drég, dzieki kto-
rym moze realizowad sie w organizacji.
Czuje mozliwos¢ zmiany, dlatego chce
sie w niej rozwija¢. Dojrzewa takze do
mysli, ze jesli nie beda one zachodzity,
bedzie gotowy do zmiany firmy.

PRrRACUJ NAD SOBA

Sam coaching pozwala odkry¢ siebie, od-
blokowac i uporzadkowac wiele spraw.
Jednoczesnie, to jest dopiero poczatek.
Dziatajac w biznesie musimy posiadac

Kontakt

>>> Motywacja

Mail: info@nlpcoaching.pl

www.nlpcoaching.pl

podobne standardy, jak sportowcy, czy
muzycy - trening odbywa sie niemalze
codziennie, niezaleznie czy jestem do-
bry, bardzo dobry, czy wybitny. Dlate-
go tez niezwykle istotne jest, aby konty-
nuowac poznawanie nowej wiedzy oraz
umiejetnosci coachingowych i auto co-
achingowych.

Bartek otrzymat sporo zadan i spo-
sobow na to, jak moze dalej sie rozwi-
ja¢. Miedzy innymi dobrym sposobem
jest korzystanie z Modelu SPP wedtug
Tal Ben-Shahar.

(na cele artykutu zostata uproszczona, petna technika wymaga wyjasnien na zywo)

1. Nazwij konkretnie swdj cel:

a. Cel musi by¢ konkretny, mierzalny, realny, okreslony w czasie, precyzyjny, ekscytujacy i za-

pisany na kartce.

b. Ogromnie wazne jest, aby zobaczy¢ ten cel w swojej wyobrazni. Najlepiej, aby byt to wyra-
zisty film przed Toba, jak w kinie, ktory jest kolorowy i wypetniony szczegdtami. Najlepiej
zamkngc¢ oczy i przywotac to wyobrazenie. Zawsze ttumacze klientom: Ten cel musi by¢
taki, aby malarz mégt go namalowac, a rezyser nakreci¢ na podstawie tego obrazu film.

2. Zadaj sobie pytanie: Co bedzie na samym koncu? Jak bedzie wygladata sytuacja, gdy juz

wszystko bedzie gotowe?

3. Wyobraz sobie, ze wchodzisz w to wyobrazenie, tak jakbys tam byt. Jak sie czujesz, gdyby to
byto prawda? Co jest tutaj wazne? Czego doswiadczasz? Zadbaj o to, aby to wyobrazenie byto

jak najbardziej realne.

4. Ponownie wyobraz sobie ten cel przed sobg, jakbys siedziat w kinie. Zobacz siebie w tym ob-

razie.

5. Wyobraz sobie przysztos¢ np. jako linie, droge, ktdrg rozposciera sie przed Toba. Umies¢ ten
obraz na linii czasu, w danym momencie w przysztosci np. za péttora roku.

6. Wyobraz sobie droge, ktora taczy terazniejszos¢ z celem w przysztosci. Badz swiadomy tego,
czego potrzebujesz, aby zblizac sie do tego celu, krok po kroku.
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STWORZ swojA
PRZYSZLOSC

Bartek juz wie, ze cele powinny by¢
pofaczone i oparte o wartosci. Jedno-
czesnie, aby czu¢ w petni chec realizo-
wania swojego celu nalezy korzysta¢
z wiedzy na temat naszej nieSwiadomo-
$ci i wptywania na swoje mysli i emo-
cje. Praktyczne narzedzia pochodza
z technik Creating Your Future® stwo-
rzonych przez dr Tada Jamesa. Odpo-
wiednio wykonana ponizsza technika
jest najsilniejsza metoda wyznaczania
celu i programowania siebie na reali-
zowanie go. Zarébwno ze swojego, jak
i zmoich klientéw doswiadczenia wy-
nika, ze zastosowanie catego proce-
su Coaching Value System™ i techniki
CYF® daje konkretne efekty. Przejscie
przez te metode daje duzo energii do
dziatania. Wzmacnia wiare w to, co ma
wydarzy¢ sie w przysztosci.

Po catym procesie i kilku spotka-
niach, ilos¢ energii, ktéra zaczeta po-
wstawac u Bartka jest niezwykta. Skad
sie zaczeta bra¢?

Z uswiadomienia sobie, co tak na-

prawde jest wazne w jego zyciu.

« Z odblokowania napiec¢ z przesztosci.

« Ze$wiadomosci, jak moze realizowac
swoje potrzeby w organizacji

+ Zkontaktu z nieswiadomym umystem

i wyznaczenia konkretnych celéw.

O AUTORZE

Adam Debowski Wspotzatozyciel Instytutu NLP Coaching.
Prowadzi cykl szkoler certyfikujacych Master Coachéw i Li-
cencjonowanych Treneréw Life Coaching. Twérca metody Coa-
ching Value System. Trener Coachéw, Master Trener Time Line
Therapy® i psycholog. Szkolit sie¢ m.in. w USA i Wielkiej Bryta-
nii. Prowadzit szkolenia dla specjalistow z takich firm jak PGNiG,
Nokia, X-Trade Brokers, czy ING.
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ARTS COACHING
W StUZBIE BIZNESU

Urszula Onepunga-Yongo

Proces tworczy jest nieodzowna czescia kazdej

dziedziny zycia. Istota pracy coachingowej w swiecie

biznesu i przywodztwa jest odkrycie potencjatow

i ograniczen w celu osiagniecia okreslonych zmian,

odkrywanie strategii do osiagniecia pozadanych

celow i optymalnych korzysci z wprowadzanych

zmian. Otoz gdybysmy ten proces pracy przeniesli na

grunt pracy artysty — malarza, rzezbiarza, wokalisty,

grafika, architekta wizjonera, rezysera, muzyka to mozna by dostrzec sedno procesu

wprowadzania zmian, kreowania pozadanego stanu i zmierzenia sie z wyzwaniami

rowniez w Swiecie biznesu.

Co MA WSPOLNEGO
BIZNES ZE SZTUKA

Na pierwszy rzut oka, wydaje sie ze tyle
wspoélnego ma biznes ze sztuka, ze ten
pierwszy sponsoruje te druga.

Juz od lat wiadomo, ze najstawniejsi
artysci wiekow gdyby nie byli promowani
przez moznych $wiata - to ani by$my ich
dziet nie ujrzeli ani nazwisk nie ustyszeli.
Tak zapewne bytoby z wiekszoscig dziet
Michata Aniota, Picassa czy Mozarta.

Ale ja mam na to gtebsze spojrzenie,
wynikajace bardziej ze specyfiki proce-
su twoérczego i cech artysty?

ARrTs COACHING

I TWORCZA
ROZNORODNOSC

Osobiscie, nie wyobrazam sobie zy-
Cia bez sztuki, bez swiadomosci kreacji

tworczej jaka proces zycie i kazdy z nas
jest. Przygladajac sie jednak egzystencji
ludzkiej z perspektywy czasu i doswiad-
czenia swojego jakiiinnych, zauwazam ze
wciagz charakteryzuje nas silna potrzeba
identyfikacji, nazywania, oceniania, roz-
nicowania siebie i rzeczy w oderwaniu
od przemijajgcego czasu, swiadomosci
ze wszyscy jestesmy takim samym ga-
tunkiem ludzkim, skads przychodzimy
i dokads zmierzamy - moze wynika ona
z braku dojrzatosci, moze wiedzy albo
po prostu $wiadomosci. R6znorodnosc
stuzy nam do podziatu, zamiast docenia-
nia jej bogactwa i szukania tego co nas
w istocie taczy. Dlaczego czasem tak fa-
two nam stang¢ w opozycji do wyznawa-
nych przekonan, wykonywanych zawo-
doéw, zachowan i wygladu a jednoczesnie
tak trudno dostrzec i doceni¢ te wielo-
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barwnos¢ réznic i podobienstw w kaz-
dym z nas osobno jak i razem?

No c6z nie musimy zna¢ odpowiedzi
na te pytania, ale warto by¢ ich ciekawym.

Z racji wyksztatcenia psychologiczne-
go i zainteresowan artystycznych a tak-
Ze pasji do rozwoju wielowymiarowego
cztowieka i jego otoczenia, staram sie
faczyc jako Coach metody pracy rozwo-
jowej NLP Coachingu - czyli coachingu
poprzez wartosci z elementami arte-
terapii, psychodramy, muzykoterapii
i réznymi formami wyrazu twoérczego.
Poczatkowo w mojej pracy idea Arts
Coachingu miata stuzy¢ jako ztozona
metoda pracy z artystami, ludzmi kul-
tury i sztuki.

Obserwujac jednak zmieniajace sie pa-
radygmaty przywddztwa na swiecie, a co
za tym idzie przewartosciowanie priory-



tetéw zarzadzania i koniecznos$¢ dosto-
sowywania sie do tak szybko zachodza-
cych w Swiecie zmian, zaczetam wyko-
rzystywac tworcze artystyczne spojrze-
nie na procesy jakim w skali indywidu-
alnej i globalnej podlegamy, do pracy
w Life i Business Coachingu. Zaskaku-
jace byly efekty uwolnionego twércze-
go potencjatu dla réznego rodzaju biz-
nesowych wyzwan.

,Nie istnieje nic takiego, czego by
sztuka nie mogta wyrazic ..."

Oscar Wild - “Portret Doriana Graya”

PROCES TWORCZY

W SWIETLE PRACY
COACHINGOWE]

Podjete dziedziny pracy w Arts Coaching
dla artystéw, dotycza m.in.;

« konkretnego dzieta, jego rozwoju
i ukonczenia,

« zlozonych projektéw artystycznych,

« pracy nad rozwojem twérczej osobo-
wosci artysty.

>>> Arts Coaching

Rysunek 1.

1. Arts Coaching — pozwala elastycznie taczyé elementy arteterapii i klasycznych metod
pracy coachingowej — Sesji Przetamania i Creating Your Future, Time Line Therapy
— rozwijajac kreatywna swiadomos¢ jednostki, jej relacji z drugim cztowiekiem, grupa
ludzi i z otaczajgcym Swiatem.

2. Arts Coaching rozwija wrazliwo$é, kreatywne myslenie, wzmacnia samoocene
i uczy odbioru innych poprzez swiadomos¢ réznorodnosci.

3. Metaforyczne przeniesienie, celéw wspotczesnego przywoddztwa i zarzadzania
organizacj lub grupa ludzi w $wiat sztuki - pozwala odnalez¢ prosty symboliczny wymiar,
najbardziej skomplikowanych wyzwan i probleméw nad ktérymi zechcesz pracowac.

4. Coaching z uzyciem réznych form tworczych i artystycznych rozwija ciekawosé
i intuicje w kazdej dziedzinie zycia, pozwala takze przewidywac zmiany i porzad-
kowac ich procesy, do ktorych dzisiejszy swiat biznesu musi by¢ przygotowany.

5. Odniesienie procesu pracy coachingowej w wymiar artystyczny, pozwala osiggna¢ dystans
do rozwigzywanych wyzwan jako tworzonych dziel, staje sie takze kluczem do taczenia
procesow swiadomych z nieSwiadomymi. Tym samym pozwala przezy¢ zmiane i sobie
ja uswiadomic — poczuc jg i zrozumiec.
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Tabela 1. Etapy procesu tworczego

Impuls / Emocja =

Analogicznie jak w coachingu bizneso-
wym pracujemy nad konkretnym celem,
zmiang, strategia lub nad rozwojem cech
efektywnego przywaodcy.

Spodjrz na to z nowej perspektywy
- Twoj wyznaczony cel, to Twoje dzieto
—Ty jestes twdrca catego procesu — wy-
nika ono z Twoich przezy¢, wartosci,
doswiadczen, otoczenia, planéw i wy-
zwan.

Coach uswiadamia Ci jedynie jakie
masz narzedzia i materiaty i jak mo-
zesz ich uzy¢, by swoje dzieto dokon-
czy¢. Faza zakonczenia dzieta w naszym
przypadku to wprowadzenie danej zmia-
ny wzycie.

Stanem wyjsciowym do tworzenia
moze by¢ impuls, przeczucie, wrazenia
zmystowe na jawie lub we $nie, emocje,
refleksje — czyli wszystko to co wyptywa
zumystu nieswiadomego, podobnie jak
stan wyjsciowy w pracy coachingowe;j.

Na pewnym etapie pracy tworczej
jak i coachingowej, mozesz przyjrzec
sie zmianie z réznych perspektyw i od-
powiednio jg zweryfikowa¢ - tak aby by-
ta dla Ciebie satysfakcjonujaca.

Tak jak malarz ktéry przybliza sie do
obrazu i oddala by dojrze¢ czy to co
przelat na ptétno jest dla niego zada-
walajace.

Artysci postuguja sie réoznymi srod-
kami wyrazu, ale wszyscy tworza kon-
Tabela 2. Zmysty i ich tworcze ekspresje

Wyobrazenie w danym systemie

reprezentacji zmystowej

kretne dzieta. Gdybysmy na siebie sa-
mych spojrzeli jak na dzieto naszych do-
$wiadczen, emocji, przekonan i warto-
$ci, to pewnie tatwiej bytoby nam zro-
zumie(, dlaczego czasem przemierza-
my przez zycie lekko unoszac sie nad
ziemig, a czasem wyjatkowo czujemy
przyciaganie ziemskie.

ETAPY PROCESU
TWORCZEGO

Caty proces tworczy jest mocno energe-
tyczny, emocje uwalniaja sie w trakcie
tworzenia jak i po zakonczeniu dzieta.
Petny proces twérczy angazuje wszyst-
kie zmysty, intelekt, emocje, umyst swia-
domy z nieswiadomym. Impuls rozpo-
czyna zwykle prace twdrczg, nastepnie
przychodzi faza wyobrazenia w danym
systemie reprezentacji zmystowej i po
niej nastepuje faza tworzenia czyli eks-
presji tworczej. Potem proces tworczy
jest weryfikowany zgodnie ze stanem
wyjsciowym wyobrazenia i docieramy
do ukonczenia dziefa.

Istotne jest to ze czesto impuls nega-
tywnej emodji staje sie poczatkiem wy-
jatkowo twdrczej pracy i efekt dzieta wy-
zwala bardzo pozytywne emocje.

Wiele aktywnosci twérczych muzy-
kéw i tancerzy, ktére powstawaty z nega-
tywnych, traumatycznych przezy¢, staty
sie motywacja do tworczego rozwoju.
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. Ekspre.SJa tworcza Y Weryfikacja =
/ Emocja

Wykonanie na przyktad utworu mu-
zycznego, wokalnego przez artyste, wia-
ze sie z wielu etapdéw; przygotowania,
¢wiczen, opanowania technik wokal-
nych i oddechowych, opanowania tak-
ze swojego ciafa - tak by stato sie po-
stusznym instrumentem z ktérego po-
przez dzwiek, emocje i sens przekazu
wydobedziesz wokalne dzieto. Podob-
nie tancerz musi traktowac swoje ciato
jako instrumentem do wykonania swo-
jego dzieta, jakim jest taniec.

Czy dostrzegasz tu jakies podobien-
stwa do swojej profes;ji?

ZMYSLY 1 ICH TWORCZE
EKSPRESJE

Kazdy z nas dysponuje kilkoma réznie
rozwinigtymi zmystami — wzroku, stuchu,
czucia, wechu, smaku i rbwnowagi. Za
pomoca tych zmystéw odbieramy bodz-
ce ze Swiata zewnetrznego, wstepnie je
przetwarzamy iwysytamy do tzw. cen-
trum zarzadzania czyli centréw uktadu
nerwowego. Tam tez je ostatecznie ana-
lizujemy i przetwarzamy w zaleznosci
od naszych doswiadczen, temperamen-
tow, predyspozycji osobowosciowych
i systemoéw wartosci. BySmy mogli
w petni wyrazi¢ swoje cztowieczenistwo
potrzebujemy mysle¢, dziata¢, przezy-
wac i tworzy¢. Kazdemu zmystowi od-
powiada inna ekspresja twdrcza, choc
wiele z nich taczy sie ze soba.

Warto zadac sobie tu pytanie, dlacze-
go tak fatwo przychodzi nam poruszac
sie w swiecie codziennych aktywnosci,
mysli, intelektu, rozumowania, odbioru
$wiata poprzez jego nazywanie - a za-
razem nie fatwo wyrazi¢ sie poprzez na-
szg wtasng tworcza ekspresje. Zapew-
ne odpowiedz tkwi w naszym pozna-
niu, jestesmy mistrzami we wiadaniu
jezykiem, przetwarzaniu tysiecy infor-
macji ze $wiata widzialnego, ale juz to




Rysunek 1.

co umyka naszemu oku staje sie trudno
dostepne.

Uswiadom wiec sobie jakimizmystami
oprocz wzroku dysponujeszijakie moga
wynikna¢ z nich tworcze ekspresje.

DZIELO ARTYSTYCZNE I TY
JAKO TWORCA

Zawsze mozesz by¢ tworcg, lub dzie-
tem. Inaczej stac po stronie Przyczyny
—jako twédrca, albo po stronie Efektu ja-
ko dzieto. W zyciu zapewne w réznych
sytuacjach, rolach i wymiarach stajemy
po réznych stronach. Jednak warto mie¢
Swiadomos¢ swojej sprawczosci, odpo-
wiedzialnosci i decyzyjnosci w kontek-
$cie bycia tworca.

Czy chcesz tworzy¢ rzeczywistos¢ wo-
kot siebie, czy zgadzasz by to rzeczywi-
sto$¢ tworzyta ciebie?

Zastanow sie gdybys dzi$ miat wybrac
dla siebie jaki$ artystyczny srodek wyrazu
- twojej profesji, stylu zarzadzania ludz-
mi i projektami to co by$ wybrat? Co ten
wybér méwi Ci o Tobie? Warto rozréz-
nic tu takze artyste od rzemie$lnika i by-

najmniej nie po by wykazywac przewa-
ge jednego nad drugim, ale by wykazac
ich roznice w wymiarze intencji.
Rzemieslnik wykonuje swoje dzieto
zgodnie zwyznaczonym przez siebie lub
innych kanonem- gtéwnie uzytkowym,
artysta wprowadza do swojego dzieta in-
nowacje, kazde jego dzieto ma co$ szcze-
golnego w sobie i budzi specyficznego
dla kazdego estetyczne odczucia.
Ostatecznie czy co$ jest dzietem ar-
tystycznym czy nie — decyduje to kto
je wykonuje i kto je ocenia. Spéjrzmy na
to oczami artysty — jesli w Twoim prze-
$wiadczeniu udato Ci sie stworzy¢ co$
oryginalnego, utrzymates tre$¢ przekazu
w ryzach formy, zawarte$ w nich swoje
emocje i wartosci a jednoczesnie uda-
to Ci sie domknga¢ catos¢ w pewnej es-
tetyce, ramie to z pewnoscia osiagna-
te$ sukces jako artysta. A jesli przy okazji
odbiér Twojego dzieta przez innych tak-
Ze budzi odczucia estetyczne, pozytyw-
ne to Twadj sukces jest podwojny. Jako
tworca zacznij myslec elastycznie, prze-
famuj stereotypy, wychodz poza ramy
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nawykdw i znanych strategii myslenia.
Dzieki takiemu podejsciu do swojej pra-
cy i jej wyzwan, bedziesz moégt znalez¢
szybkie i trafne rozwigzania postugujac
sie metafora, zmienna perspektywa, in-
tuicja i twdrczym dystansem. Czestym
ograniczeniem dla efektywnych rozwia-
zan jest naszintelekt, logika, utarty sche-
mat myslenia.W pracy twérczej poddajac
sie jej procesowi, znosimy site intelektu
na rzecz umystu nieswiadomego, emo-
¢ji, przeczu¢, Swiata symboliki i intuigji.
Dzieki temu wtasnie stajemy sie bogat-
si 0 nowe przezycia, odkrycia i bardziej
pobudzeni do zycia z pasja.

SAMOOCENA W PROCESIE
TWORCZYM

Kazdy z nas nosi w sobie piekno. Cata
sztuka polega na tym, by umiec je od-
kry¢.

Zardéwno jako artysta jak i przywéd-
ca, manager, lider - musisz wykazac sie
wysokim poczuciem wartosci, samooce-
ny ktéra jest gwarantem doprowadzenia
dziefa do konca. Dokonczy¢ go potrze-
bujesz dla siebie lub/ i innych.

To spojrzenie pewnie nasuwa Ci juz
w tej chwili konkretne przemyslenia, mo-
ze sie tak okazac¢ ze masz gotowy ide-
alny projekt dla organizacji czy innego
celu, jednak nie mozesz go zacza¢ al-
bo skonczy¢ bo brak Ci wystarczajagco
wysokiej samooceny, lub inaczej wiary
w siebie. Warto wtedy przyjrze¢ sie war-
tosci siebie z réznych perspektyw na Li-
nii Czasu.

Przed wykonaniem dziefa, w czasie je-
go wykonywania i po jego wykonaniu.

Mozesz takze od razu zadac sobie py-
tanie - Czego potrzebuje by wzmocni¢
swojg wartos¢?

Czego innego potrzebuje by dokon-
czy¢ swoje dzieto?. Moze jednak brak mi
dobrych materiatéw, albo narzedzi, lub
po prostu potrzebuje takze innych ludzi
by dzieto zakonczy¢.

Uzywajac do tego wszelkich metod
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NLP Coachingu pracy z submodalnoscia-
mi, uwalnianiem negatywnych emodji,
integracji czesci - docierasz do rozwia-
zania w kwestii lepszej samooceny, me-
tod i narzedzi.

Wtedy ze spokojem i radosciag mozesz
powrdci¢ do realizacji podjetego dzie-
fa. Badz takze zawsze uwazny i otwarty
na swoj proces, moze w twojej ekspre-
sji Srodek wyrazu ulegt zmianie i z ma- T
larza states sie muzykiem lub pisarzem.
Innymi stowy szukaj swojego najbar-
dziej efektywnego systemu reprezen-
tacji zmystowe;.

TWORCZA ROWNOWAGA
W pracy coachingowej mozemy skupic

sie na kilku dziedzinach - zyciowej, biz-
nesowej czy zdrowotnej. Wzajemnyich  Rysunek3.

PLAN DZIALANIA

1. Niezaleznie w jakiej dziedzinie dziatasz jako manager, zastanow sie w jakich kanatach per-
cepcyjnych najczesciej sie poruszasz, co jest dla Ciebie wazne?

2.Czy bardziej przemawia do Ciebie to co widzisz, czy styszysz, czy czujesz?

3. Rozwin swojg Swiadomos¢ zmystow - wzroku, stuchu, czucia, wechu, smaku i rownowagi.
Znajdz dla kazdego z nich jakas ekspresje tworcza. Przetam takze swoje nawyki i zadbaj o
ekspresje mniej uzywanych zmystow.

4. Wybierz jedna dziedzine tworczosci artystycznej, ktora bedzie odpowiadata najbardziej two-
jej osobistej ekspresiji i do dzieta! Maluj, Spiewaj, graj na instrumencie, tancz, stworz rzezbe lub
forme przestrzenna, uzyj formy literackiej lub po prostu zastanéw sie nad metaforg artystycz-
ng swoich wyzwan osobistych i zawodowych.

5. Czerp ze swojej tworczosci radosc i ciekawos¢, nie oceniaj, daj sie ponieS¢ procesowi.

6. Przenies swoje obserwacje na grunt swojej pracy zawodowej, pomysl co mogibys wykorzy-
stac z procesu tworczego, aby uczyni¢ swojg prace bardziej satysfakcjonujaca.

7. Zastanow sie takze nad swoim zespotem, ludzmi ktorymi zarzgdzasz - jakimi Srodkami
ekspresji tworczej oni by sie wyrazili, porozmawiaj z nimi, podziel sie swoimi przemysleniami!
Z pewnoscig sprawi Ci to duzo satysfakcji i przyczyni sie do odkrycia ukrytych potencjatow
osobistych i zespotowych.
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wplyw nie pozwala zwykle zamkna¢ da-
nejzmiany w jednej dziedzinie. Wszyst-
ko zalezy juz tylko od nas, naile chcemy
wprowadzac spojne zmiany w zakresie
naszego rozwoju lub organizacji. Sam
prawdopodobnie doswiadczyte$ juz
jak bardzo Twoja spdjnos¢, motywacja
i zaangazowanie udzielaja sie zespoto-
wi, czy tez twoim bliskim.

Podstawy spéjnego i efektywnego
kierowania sobg i zespotem, przedsta-
wia w bardzo twérczy sposéb w ksigzce
»Sztuka mozliwosci, Benjamin Zandler
- méj wielki inspirator, dyrygent Boston-
skiej Orkiestry Symfonicznej oraz profe-
sor Konserwatorium Nowej Anglii.

Wyobraz sobie jak by to byto, gdy-
bys tworzyt ze swoim zespotem/dziatem
wielka symfonie. Ty jestes managerem
- dyrygentem a oni twoimi muzykami.
Masz w swoim zespole paru solistéw
i wielu muzykow drugiego planu, ktorzy
tak naprawde podtrzymuja dzieki swo-
im umiejetnosciom rytm, strukture i wy-
raz catej symfonii. Pomysl teraz jakim je-
ste$ dyrygentem, czy wiecej dyrygujesz

>>> Arts Coaching

O AUTORZE

Kontakt:

Urszula Onepunga-Yongo - Coach, Master Time Line Therapy,
Manager Human Resources w Porr (Polska) S.A. Z wyksztatcenia psycholog,
Z pasji artystka i wokalistka. Wspotzatozycielka Centrum Kultury Afrykan-
skiej Motema Africa, gdzie prowadzi sesje ArtsCoachingu.

Mail: urszula.onepunga@porr.pl |

Tel. 513455735
[www.nlpcoaching.pl |

i strofujesz, czy wstuchujesz sie w dzwie-
ki swoich podopiecznych?. Czy zalezy
Ci by grali doktadnie tak jak Ty chcesz,
czy dajesz im swobode by wydoby¢
w nich potencjattwérczy? Amoze trudno
ciich okietzna¢? Czy masz swiadomos¢,
ze twoj styl prowadzenia batuta z pasja,
maja bezposredni wptyw na wykonanie
symfonii przez Twoich muzykéw i na te
gromkie brawa odbiorcéw. Od twojego
styluizaangazowania zalezy czy w kulu-
arach bede o Tobie méwi¢ - Chciatbym
by¢ w jego orkiestrze.

W gruncie rzeczy istotna jest zawsze
pewna réwnowaga we wiasnym rozwo-
juirozwoju ludzi, ktérym przewodzisz.

Jako dobry manager, lider wiesz ze po-
trzebujesz sie sam rozwija¢, faczyc¢ swoj
$wiadomy i nieswiadomy umyst, poprzez
proze i poezje zycia. Czasem potrzebuje-
my chwili spokoju, refleksji w kakofonii
zycia, a innym razem Igniemy do moc-
nych wrazen, czerpiac z nich energie do
zycia i pracy.

Zatem podsumowujac, nie obawiaj
sie wejs¢ w tworczy swiat, nie oceniaj
ani siebie ani innych, po prostu rado-
$nie zabierz sie do dzieta!

Zy¢ to przeksztatcac siebie w dzieto
sztuki.

— Fiodor Dostojewski
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JAKO METODA NA PRACE Z OPOREM W FIRMIE

Zmiana organizacyjna stata sie nieodzownym aspektem

towarzyszacym kazdej organizacji. Rynek rozwija

sie w blyskawicznym tempie. Nie mozesz pozwoli¢

sobie na kilkunasto miesieczne projekty. Ty musisz

zarzadzac organizacja tak aby uzyskiwac szybkie

efekty wprowadzanych zmian. Kierownictwo stara

sie przygotowac zmiane w sposoéb, ktory zapewni,

ze pracownicy beda chcieli ja zrealizowa¢. Pomimo

tego statystyki pokazuja, ze 80% zmian nie osiaga sukcesu. Robisz wszystko

co mozesz aby zapewnic sukces zmianie. Twoje zespoty zachowuja sie tak jakby

wcale nie rozumiatly powagi sytuacji. Co mozesz zrobic¢ w tej sytuacji?

CzYM JEST ZMIANA
ORGANIZACYJNA DLA
LUDZI?

Kazda zmiana organizacyjna kojarzy
sie ludziom w pierwszej chwili z czyms
ztym. Nie lubimy zmian. Zmiany powo-
duja, ze to co do tej pory dziatato naj-
prawdopodobniej sie zmieni. Ludzie pre-
feruja dziatanie w przestrzeni, ktora jest
dobrze znana. Wtedy czuja bezpieczen-
stwo, przewidywalnos¢ i rozumieja wta-
sng role w catym procesie. Wprowadze-
nie czegos nowego do organizacji po-
woduje u ludzi wiele mysli:

« Cosie bedzie ze mna dziato po zmia-
nie?

« Czy zmiana na pewno zakonczy sie
powodzeniem a jezeli nie to co be-
dzie dalej?

« Czym sie zakoriczy zmiana?

«+ Jak ja sie sprawdze w nowych oko-
licznosciach.

« Czy bede osiggat takie same wyniki
jak teraz?

« Na pewno bedzie trudniej.

+ Nie bedzie juz tak jak kiedys.

W momencie ogtoszenia zmiany okazuje
sie, ze to co funkcjonowato do tej pory
staje sie dobre. Wszelkie animozje oraz
negatywne aspekty obecnej rzeczywi-
stosci przestajg miec znaczenie. Ludzie
zaczynaja utwierdzac sie w przekonaniu,
ze to co mieli byto najlepsze. To standar-
dowy mechanizm obronny przed niezna-
nym. Dlaczego tak sie dzieje? Nie wiem
i szczerze méwiac to szkoda czasu na to
zeby to probowaé zrozumieé. Wazniej-
sze jest to co z tym zrobimy.
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]AKIE SA TYPOWE REAKCJE
LUDZI NA ZMIANE?

Ludzie w zmianie dzielg sie na przynajm-
niej trzy grupy. Pierwsza grupa to osoby,
ktore w kazdej sytuacji poszukuja szans
dla siebie. Sa to ludzie liczacy na awans,
na mozliwosc¢ rozwoju. To ludzie, ktérych
pierwszych zauwazysz na froncie zmia-
ny. Oni nie generuja problemdéw, sg sko-
rzy do dodatkowej pracy. Potrafig sie za-
pali¢ do zmiany i stac sie jej ambasado-
rami. Druga grupa oséb to ludzie, ktorzy
zawsze oporuja. Na wszystko znajda ne-
gatywne zdanie. Kazda zmiana dla nich
jest powodem do narzekania. To grupa,
ktéra kosztuje sporo energiii jest bardzo
niebezpieczna. Jezeli, nie poradzisz sobie
z jej okietznaniem zaczna przekonywac
innych do stawiania oporu. Trzecia grupa
to ludzie, ktérzy sa niezdecydowani. Nie



stawiajg wiekszego oporu ani nie wyka-
zuja zainteresowania. O ile pierwsza i dru-
ga grupa wykazuja pewien poziom emo-
Cji zwiazanej ze zmiang o tyle trzecia jest
catkowicie ptaska emocjonalnie.

JAK ZACHOWU]JA SIE
MENEDZEROWIE?
Menedzerowie stajg miedzy mtotem
a kowadtem. Z jednej strony zarzad, kto-
ry oczekuje. Z drugiej strony ludzie, nad
ktorymi trzeba zapanowac. Menedzero-
wie najczesciej nauczyli sie wyczekiwad
w zmianie tego co bedzie dalej. W wielu
firmach przyzwyczajono sie do tego, ze
zmiany realizowane s co chwile i nalezy
chwile poczekac zzaangazowaniem. Ma-
drzy menedzerowie wykorzystuja zmiany
do tego aby poprawic efektywnos¢ swo-
ja i swojego zespotu. Zaczynaja angazo-
wac ludzi od poczatku zmiany. Zaanga-
zowanie to przejawia sie prébami zrozu-
mienia celéw zmiany, okreslenia wizji ze-
spotu w zmianie. Kluczowym aspektem,
ktéry podejmujg jest praca z grupa i jej
obawami. Zaczynaja stuchac i wspierac
swoich pracownikéw. Mniej madrzy me-
nedzerowie przejmuja dyrektywny styl
i zaczynaja wydawac polecenia. Tymi nie
bedziemy sie dalej zajmowac.

CoO JEST PRAWDZIWYM
POWODEM TEGO ZE
LUDZIE NIE CHCA?
Aby zrozumie¢ prawdziwy powdd opo-
ru trzeba siegna¢ gtebiej. Kazda grupa
tworzy pewien poziom swiadomosci. Ro-
I lidera jest poméc ludziom w jego od-
kryciu. Wytowienie prawdy o tym co sie
dzieje w grupie w jej Swiadomosci na po-
wierzchnie pomaga w skutecznym po-
ruszeniu zmiany do przodu. Dodatkowo
$wiadomos¢ grupy oraz sytemu organi-
zacyjnego jest fantastycznym nosnikiem
informacji. Zadaniem lidera zmiany jest
umiejetne wykorzystanie tych informa-
¢ji. Do obu z tych celéw wykorzystywany
jest proces grupowego coachingu.
Pamietam jak firma informatyczna,
po wielu dyskusjach zdecydowata sie
na zastosowanie coachingu grupowego
w przeprowadzeniu zmiany w strukturach
sprzedazy. Zaczeto sie od dyskusji na te-
mat tego jak podnies¢ sprzedaz. Pierwsze
kilkanascie minut rozmawialismy na te-
mat tego co chcg osiagnac i jak to moz-
na zrobic. Po kilkunastu minutach stucha-
nia dyskusji prowadzonej przez szefow
w gronie wszystkich pracownikéw za-
czelismy proces. Padto do grupy pytanie:
»~Cowy nato?”. Przebieg spotkania zmie-

>>> Grupowy coaching

nit sie catkowicie. Ludzie zostali podzie-
leni na podgrupy. Zaczelismy pracowac
z obawami. Wykorzystywalismy do tego
metafory, prace z obrazem, narzedzia wi-
zualizacji, modele pracy z podswiadomo-
$cig zbiorowa. Przez osiem godzin byto
bardzo goraco. Kazdy pracownik wkfa-
dat do pracy wiasng energie i motywacje.
Ludzie zapalili sie do rozmoéw.

Co nam to dato? Po osmiu godzinach
cata grupa zrozumiata, ze czas najwyz-
szy zabra¢ sie do Tworzenia wizji. Szcze-
ra rozmowa dotyczaca obaw, przeszio-
$ci, konfliktow sprawita, ze cos sie w po-
wietrzu oczyscito. To pozwolito przejs¢
do kolejnego etapu.

DLACZEGO zZARZAD
NAJCZESCIE]J BOI SIE
ZAANGAZOWAC LUDZI
Prezesi i zarzady firm niechetnie anga-
zujg ludzi z prostego powodu. Nikt ich
nie nauczyt panowac nad grupa w zmia-
nie. Nikt nie powiedziat im co maja ro-
bi¢ jak grupa zacznie poruszac bardzo
emocjonalne obszary. Boimy sie wcho-
dzi¢ w konfrontacje. Pamietam jak w jed-
nej z organizacji prezes planowat zmiane
przez kilka miesiecy, zastanawiajac sie
nad tym jak jg przekazac ludziom.

1. Opor w firmie jest najczestsza sytuacja jaka pojawia sie w kazdej zmianie. Odpowiednie
podejscie do ludzi sprawia, ze staje sie on neutralny.

2. Zmiany organizacyjne powoduja, ze ludzie przestajg odczuwac stabilizacje
i bezpieczenstwo. Zrozumienie tego aspektu pozwala skuteczniej dziatac.

3. Najczestszym btedem popetnianym przez lideréw w trakcie zmiany jest nie stuchanie

pracownikow.

4. Kierownictwo firmy w zmianie zastanawia sie nad tym jak dziata¢ skutecznie.
Ich btad polega na tym, ze robia to sami.

5. Otwarto$¢ zarzadzajacych na wystuchanie ludzi sprawia, ze zmiany odnosza wieksze
efekty i s zarzadzane znacznie szybciej.
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Zazwyczaj szefowie firmto najbardziej
samotne osoby w organizacji. Mowi sie
o tym, ze im wyzej w strukturze jestes
tym masz mniej mozliwos¢ do szczerej
rozmowy. Wiasciciele firm stawiaja spo-
re oczekiwania oraz odpowiedzialnos¢
na zarzadach. Z drugiej strony ludzie nie
wykazuja catkowitego zrozumienia. Co
w tej sytuacji pozostaje Naszym szefom?
Nic poza mysleniem i oddalaniem przez
to fazy komunikacji zmiany. Takie odda-
lanie powoduje, Ze oszczedzaja sobie
stresu.

Nie chce zeby to zabrzmiato jako je-
dyna $wieta racja. Zarzad po prostu boi
sie ludzi. Na codzien jest tak oddalony
od swoich pracownikéw, ze trudno jest
im zej$¢ na dét. Pamietam jak sam przez
dwa miesiace nie pojawiatem sie w biu-
rze ze wzgledu na koniecznos$¢ wyjazddw
za granice. Po powrocie przez kilka go-
dzin rano zastanawiatem sie jak przebrnac
przez biuro. Odczuwatem ogromny stres.
Tego sie nie da wyttumaczyc. Nalezy zato-
zy¢, ze prezes to tez cztowiek i ma prawo
do odczuwania wtasnych emocgji.

We wspomnianej firmie informatycz-
nej po fazie pracy zobawami przeszlismy
do pracy nad archetypem szefa. Okazuje
sie, ze szefowie w firmie zazwyczaj wy-
znaczaja poprzez wiasny przyktad kul-
ture organizacyjna.To od nich zalezy na
ile grupa otworzy sie na zmiane. Jezeli
szef otworzy sie przed grupa wtedy gru-
pa otworzy sie przed szefem. Zastoso-
walismy liczne narzedzia grupowego co-
aching oraz coachingu indywidualnego
w trakcie przerw aby pomaoc catemu sys-
temowi osiggnac¢ przetamanie. W efek-
cie pomiedzy wszystkimi cztonkami ze-
spotu a szefem nastgpita petna integra-
cja. Nie znali jeszcze do konca celéw. Do-
$wiadczyli natomiast tego czym sa oba-
wy i odbudowali wiasne relacje.

JAK ZAMIENIC OPOR NA
ENERGIE DO DZIAEANIA?
Zrozumienie obaw i oporu ludzi pozwa-
la na przejscie do kolejnego etapu. Two-
im zadaniem jest teraz przekierowanie
uwagi grupy na myslenie o przysztosci.
Mozesz to wykonac¢ w dowolnej chwili,

PLAN DZIRLANIA

Przeprowadz w swojej firmie coaching grupowy w swojej zmianie organizacyjnej wedtug

nastepujgcego schematu:

w ktorej bedziesz miat wrazenie z grupa,
ze zrozumieliscie wszystko co Was bloku-
je.Czasami zdarza sie, ze ludzie za szybko
kieruja sie w strone rozwigzan i wizji po-
mijajac kluczowe aspekty obaw i oporu.
Jezeli tak sie stanie mozesz sie spodzie-
wac automatycznie powrotu. Grupa nie
pozwoli Ci p6js¢ dalej jezeli cos pozosta-
nie ukryte. Dlatego tak wazne jest wyko-
rzystanie wszelkich mozliwych metod aby
wydoby¢ petnie swiadomosci grupy.

Koncentrujac swoja uwage na przy-
sztosci zespot zacznie tworzy¢ pomy-
sty na zmiane. W pierwszej kolejnosci
skupiga sie na poszukiwaniu rozwigzan.
Ty musisz by¢ bardziej swiadomy. Zda-
jesz sobie przeciez sprawe z tego, ze
Zanim zaczniecie rozmowe o rozwigza-
niach powinniscie poznac sens zmiany.
Aby skutecznie poprowadzi¢ te zmiane
proponuje:

« Skupicsienadoktadnym poznaniu po-
trzeb zmiany. Jezeli zrozumiecie sens
zmiany bedzie Wam tatwiej rozma-
wiac o rozwigzaniach.

1. Okresl intencje z jakq sie spotykacie. Twojg intencje jako szefa lub coacha.
2. Otworz grupe na odpowiedni poziom szczerosci i zaufania. Pokaz im, ze szanujesz

odmienne zdania.

3. Zaangazuj ludzi w dyskusje w mniejszych grupach. Bedzie bezpiecznie.
4. Zmierz sie z obawami i przeszkodami. Skup sie na doktadnym stuchaniu tego co ludzie

majag do powiedzenia.

5. Wykorzystaj metody grupowego coachingu zarzadzania zmiang aby wydoby¢ z grupy
to wszystko co moze w przysztosci przeszkadzac.
6. Zintegruj szefa zespotu, grupy z nig sama. Aby to wykona¢ musisz przygotowac szefa
do otwartosci i szczerosci. Jego postawa wptynie na catosc.
7. Przeprowadz grupe przez proces definiowania misji, celow, potrzeb i kierunku.
8. Zapewnij integralnos¢ kazdej pojedynczej osoby w grupie oraz spojnosc catego

systemu/grupy.
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« Opracowac wspodlng wizje zmiany,
ktdra okresli co tak naprawde chce-

cie osiggnac. Bedziecie mieli wspdl-
ny cel, ktéry zjednoczy ludzi.

+ Rozpoczac¢ wypracowywanie rozwig-
zan, ich alternatyw.

Ten prosty schemat dziatania sprawia, ze
zesp6t oszczedza czas. Ty mozesz sie ja-
ko ich szef lub coach skupic na stuchaniu
i kontrolowaniu wynikéw pracy. Do kaz-
dego z trzech elementéw mozesz wyko-
rzystac przerézne narzedzia. Najbardziej
podstawowym jest dyskusja w grupie,
burza mézgow. Jezeli zmiana jest bar-
dziej wymagajaca warto skorzystac z bar-
dziej zaawansowanych metod. Pamie-

>>> Grupowy coaching

O AUTORZE

Tomasz Mnich - Przeprowadzit zmiane organizacyjna
IT w Lukas Banku. Zbudowat Shared Service Centre Roche
(Azja, Europa Zachodnia, CEE i USA). Reorganizowat depar-
tamenty IT dla Getin International na rynku CEE. Zbudowat
IT w AIG CFG. Doradzat w BRE Banku, mBanku, TempoFinan-
se, MultiBanku, KBC, Zagiel, Tekom, Ceneo, SanMarkos. Twor-
ca metody The Why Method™ oraz coachingu grupowego
OCGC™ i PCGC™.

Ukonczyt MBA, Executive Studies in Finance, Licencjat psy-
chologii zarzadzania oraz studia magisterskie z informatyki.

Certyfikowany: PMP, Prince2, Advanced Master in PM, IPMA,
ISO, CISA, CISM, ITIL,. Group coach: ORSC, TCl, CDC. Executi-
ve coach: Co-Active, ICC, The Coaching Academy, Purposeful
Coaching, Performance Coaching.Trener: ATS, NLP Coaching,
Szkoty Tippinga, Dream Universtity, Pathway Institute, NLP
Polska, Mistrz Reiki oraz HUESA (18 poziom).

Kontakt:

mnich@thewhymethod.com
www.thewhymethod.com

tel. +48 502 254 193

taj o tym, izzmiana to proces ciggty. Po-
szczegdlne elementy moga sie na siebie
nachodzi¢. Nic w zmianie nie jest sta-
te. Twojg rolg jest zdawac sobie sprawe
gdzie w danym momencie jestescie i od-
powiednio na te sytuacje reagowac. Pa-
mietam jak po kilku dniach pracy nad

relacjami w grupie, obawami, oporem
wreszcie przeszliSmy do rozmowy o wi-
zji. Zespot zarzadzajacy wypracowat no-
wa misje i wizje firmy. Powstata zupetnie
nowa jakos¢. Po czym w pewnym mo-
mencie na powierzchnie wyszta niespoéj-
nos¢. Jeden z cztonkéw zespotu zarza-

dzajacego odkryt swoje karty. Okazato
sie, ze nie jest w stanie zaangazowac sie
w nowo powstatg wizje. Byta dla niego
za bardzo odwazna. Mozesz sobie tylko
wyobrazi¢ co sie stato dalej. Cata grupa
wrécita do poczatku rozméw. Pojawity
sie konflikty, spory, dyskusje.

REKL ANMA

Coaching
osobisty

0 dla klientéw indywidualnych i na zlecenie organizacji;
0 praca nad indywidualnymi celami klienta;

Szkota Coachdw
The Art and Science of Coaching

realizowany we Wszechnicy UJ przez Erickson College z Vancouver

0 jeden z najbardziej rozpoznawalnych akredytowanych programoéw szkoleniowych;
O przetomowy kurs, oparty na ngjlepszych praktykach coachingowych;

0 praktyczne, aktywizujagce podejicie do edukacii

0 moiliwosc prowadzenia sesji coachingowych juz od pierwszego dnia kursul

Certyfikacja
kompetenciji dla coachdéw

O dopetnienie Sciezki rozwoju kompetenciji coachingowych;

O wsparcie profesjonalnych, praktykujacych coachdéw w zdobyciu doswiadczenia;

0 kompleksowe wsparcie w spetnieniu wymagan niezoednych do uzyskania certyfikatu International Co-
ach Federation craz Erickson College;

-
W
WSZECHNICA

Wszechnica Uniwersytetu Jagielloriskiego, ul. Stawkowska 10, 31-016 Krakow tel. 012 424 08 80, fax. 012 429 14 35e-mail:wszechnica@uj.edu.pl , www.wszechnica.uj.edu.pl
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OACHING W DZIALE
SPRZEDAZY

SPRAWDYZ ILE WART JEST TWOJ HANDLOWIEC

w

azdy szef firmy, lub dziatu sprze-
Kdazy pod ktérego podlegaja sity
sprzedazowe marzy o tym aby
osiagnac niewiarygodnie wysokie wy-
niki, zrealizowac postawione przed nim
cele, a wykonawca tego wielkiego wy-
darzenia ma by¢ zespét podlegtych oséb
zajmujacych sie sprzedaza. Czesto zadaja
sobie pytanie jak to zrobi¢, dlaczego mdj
zespot nie jest taki jak sobie go wymarzy-
tem. Handlowcy przechodzg przez cykle
szkolen wewnetrznych z technik sprze-
dazy, komunikacji, negocjacji, wysta-
pien publicznych. Otrzymujac duza daw-
ke wiedzy teoretyczneji praktycznej. Bra-
kuje im tylko jednego - COACHINGU, PO
CO ? Aby sprawdzi¢ swoja wiedza i odna-
lez¢ brakujace elementy uktadanki.
Coaching to proces dzieki ktéremu
klient, w naszym przypadku handlowiec
odnajduje kierunek swojej drogi, uzupet-
niajac ja w okreslonym czasie brakuja-
cymi kompetencjami, a wzmacniajac te

Zarzadzasz grupa przedstawicieli handlowych, kierujesz

dziatem sprzedazy, zastanawiasz sie jak to jest ze inni

managerowie osiagaja rewelacyjne wyniki i posiadaja

najlepszych ludzi w swoich zespotach. Twoi ludzie

szukaja tylko wymowek a sprzedaz stoi w miejscu?

Moze warto ich sprawdzic¢ ?

ktore sa juz wysoce rozwiniete. W ostat-
nim czasie coraz czesciej firmy inwestu-
ja w coaching dla swoich pracownikéw
sprzedazy, czesto w ostatnim momen-
cieidla firmy i dla pracownika.

Osobiscie w ostatnich dwdch miesia-
cach przeprowadzitem coaching kilku-
nastu przedstawicieli handlowych z réz-
nych firm. Przyczynkiem do tego byt brak
wynikéw u tych osob. Na szczescie ktos to
w pore zauwazyt i datim szanse, zamiast
zwalniac - rozwoj. Kazde spotkanie jest
podzielone na etapy, dzieki ktérym okre-
$lam kompetencje, wiedze, umiejetno-
$ci handlowca (klienta), klient odnajduje
w czym lezy problem i nad tym pracuje-
my. Wydaje sie proste ? | takie jest, poni-
zej szczegOty kazdego z etapdw.

ETAP 1.

Krto JEST TEMU WINIEN ?
Klient okresla gdzie lezy problem (to co
czuje). Stosuje do tego etapu kilka pod-
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stawowych pytan coachingowych, kt6-
re pozwalajg mi dowiedzie¢ sie wiecej
na temat przekonan klient, jego podej-
$cia do pracy, do tego co robi i czym sie
zajmuje.

Pytania przykfadowe :

+ Co spowodowato ze Twoje wyniki
w pracy sa tak niskie ?

« Colub kto przeszkadza Tobie osiggac
lepsze wyniki od innych ?

« Czego bys potrzebowat zeby je
zmienic¢ ?

« Czy gdybys to miat to Twoje wyniki
byty by lepsze ?

« Co zrobite$ w ostatnim miesigcu aby
je zmienic?

Ponizej przedstawione najczestsze od-

powiedzi moich klientéw :

«+ zly produkt,
- zla prowizja,
« zly szef a nawet cata firma,



« niedojrzali kontrahenci,
+ nattok obowigzkéw nie zwigzanych
bezposrednio z moim stanowiskiem.

Znasz to ? Moze styszysz to codziennie
od kogos zTwojego zespotu ? Niektdrych
wymowek nie warto cytowac, najdziw-
niejsze jest to ze zaden z tych przedsta-
wicieli ani w jednym procencie nie okre-
$lat winy po swojej stronie. Jest to takze
etap w ktérym buduje z klientem raport
dopasowujac sie do niego co pozwala
na dalsze prowadzenie catego procesu.
Klient na tym etapie odpowiada z pozio-
mu $wiadomego i logicznego.

ETAP 2.

FORMULARZ
KOMPETENCYJNY

Formularz kompetencyjny stuzy do za-
poznania sie z wartosciami klienta. Klient
sam opisuje swoje kompetencje, wiedze
i umiejetnosci, poprzez wartosciowa-
nie kazdej kategorii, dajac kazdej z nich
od 1 do 9 punktéw. Powyzsza tabela jest
tylko przyktadem, kazdy coach, menager
sam powinien okresli¢ co bedzie znaj-
dowato sie w tabeli tak aby uzyskat jak
najwiecej informacji na temat jego war-
tosci, umiejetnosci, oceny, wiedzy. For-
mularz powinien zawiera¢ kilkadziesiat
kategorii.

>>> Coaching w dziale sprzedazy

ETAP 3. SPRAWDZI1AN
PRAKTYCZNY, CZYLI
SPRAWDZ cO TwQj
HANDLOWIEC POTRAFI

Ten etap dla niektdrych jest przypo-
mnieniem czaséw szkoty podstawo-
wej i najtrudniejszej klaséwki. Zasta-
nawiasz sie dlaczego ? Bo na tym eta-
pie handlowiec przed kamera pokazuje
swoje petne umiejetnosci, musi sprzedac
to co sprzedaje na co dzien, czy umowic
spotkanie przez telefon. Pamietaj aby
przygotowac kamere, ustawi¢ w odpo-
wiednim miejscu tak aby nawet przy
przemieszczaniu klienta byt w kadrze.
Dotacz do tego dyktafon z mikrofonem,
ktoéry pokaze prawde o lingwistyce klien-
ta. Utéz odpowiedni scenariusz ktory be-
dzie odgrywat Twdj klient. Ja stosuje kil-
ka podstawowych scenariuszy :

+ Scenka sprzedazowa ( sprawdz tech-
niki sprzedazy, znajomos¢ etapow roz-
mowy handlowej, budowanie relacji
zklientem, negocjacje, zachowania, mo-
wa ciata, pierwsze wrazenie, emocje),

« Dlaczego jeste$s odpowiednig osobg
na odpowiednim miejscu czyli sprze-
daj siebie w 5 minut ( klient ma za za-
danie przedstawic i sprzedac siebie
jak najlepiej potrafi),

. Rozmowa telefoniczna,

Jest to idealny test ktéry powie nam stan
rzeczywisty wiedzy klienta, zweryfikuje
ja pod katem praktycznym oraz teore-
tycznym. Okazywato sie bowiem ze oso-
ba bedaca od kilku lat na stanowisku
handlowca, nie potrafita przejs¢ przez
caty proces rozmowy handlowej np. za-
dac kilku pytan by rozwia¢ wszelkie za-
strzezenia, lub w ciagu 5 minut mowic
o sobie czy o swojej firmie tak abym jako
klient stwierdzit: TO JEST OSOBA KTO-
RA SPRAWILA ZE CZUJE SIE DOBRZE.

A przeciez o to chodzi w procesie
sprzedazy aby nasz klient poczut sie do-
brze znami i naszym produktem bez kté-
rego juz dzis nie bedzie wyobrazat sobie
zycia, a my staniemy sie dla niego ide-
alnym doradcom ktérego bedzie pole-
catinnym.

ETAP 4. ANaL1zA
ZGROMADZONYCH
MATERIALOW

Analiza nagrania odbywa sie wraz z klien-
tem, pozwala na ukazanie brakéw ktére
wystepuja u klienta. Analizuj kazda na-
grana scene opowiadajac o tym co do-
brze zostato zrobione, ale takze daj feed-
back klientowi pokazujgc gdzie popetnit
bfad, oraz czego nie zrobit. Zadaj pyta-
nia jak wg niego powinno to wygladac.
Wyciaganie wtasnych wnioskéw przez

1. Prowadz coaching z kazdym z zespotu niezaleznie czy osiaga rewelacyjne wyniki czy ich
nie ma, kazdy potrzebuje wsparcia, Swiezego spojrzenia, nowej wiedzy lub jej przypomnienia.

2. Wykorzystuj metodologie NLP, narzedzia i techniki z tym zwigzane.

3. Pracuj systematycznie, dyscyplinuj do tego siebie i swéj zespdt, tylko taka praca
osiggniecie wspodlnie sukcesy.

4. Pamietaj ze Coach nie sugeruje, nie wskazuje jak ma by¢, tylko przez umiejetne
prowadzenie klienta doprowadza do odpowiedzi.

5. Jezeli Tobie brakuje wiedzy jako osobie zarzadzajacej sam zacznij od siebie aby przetozy¢
swoja wiedze i doswiadczenie na Twoj Zespot.
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Tabela 1

Wiedza o produkcie

Wedzonnka
Wiedza o procedurach

Tl 00 00
- meeora |
Umilemosckomunikadi
Umiejetnosci radzenia sobie ze stresem

Tl 00 00
| cmebowosa | ||
Keawwnos¢

Empatia

klienta spowoduje petng swiadomos¢
nad czym musi pracowac oraz zmiane

przekonac z etapu pierwszego, co mie-
dzy innymi jest naszym coachingowym
celem. Mozemy sobie okresli¢ prawdzi-
we poziomy na ktérych znajduje sie nasz
klient. Zweryfikuj takze formularz kom-
petencji. Daj go klientowi jeszcze raz do
wypetnienia. Sprawdz co sie zmienito,
jaka zmiana zaszta.

ETAP 5.
PRACA Z KLIENTEM
NAD DOSKONALENIEM
TEGO CO JESZCZE
NIEDOSKONALE!
Gdy juz wiesz nad czym chce pracowac
Twaj klient, rozpocznij etap pracy nad tym.
Dobierz odpowiednie techniki ktére be-
da towarzyszyc¢ temu procesowi. Ja 0so-
biscie caty proces coachingu opieram na
narzedziach i technikach znanych z NLP
Coachingu (Neuro Lingwistyczne Progra-
mowanie zelementami coachingu- model
Instytutu NLP COACHING), takich jak pra-
cana submodalnosciach (opisuja znacze-
nie naszych wewnetrznych reprezentadji),
burzenie przekonan poprzez meta model,
czy sleight of mouth (zrecznosci jezyko-
we), dzieki ktérym otrzymuje konkretne
informacje od klienta.

Wykorzystuje takze prace z techni-
kami zwigzanymi z TLT (Time Line The-
rapy — Linia Czasu), stworzone przez Ta-

da Jamesa, jednego z najlepszych trene-
row oraz coachdw na $wiecie w zakresie
NLP oraz Hipnozy. Praca na Linii Czasu
to praca z naszym nieSwiadomym umy-
stem, okreslanie wydarzen z przesztosci
na niej i miedzy innymi uwalnianie sie z
negatywnych emocji. Jedna z technika
jest Creating Your Future polegajace na
formutowaniu celéw zgodnie z zasadg
S.M.ARR.TE.Riprzenoszeniuich na swoja
Linie Czasu osadzajac w przysztosci.

Kazdy z nas posiada nieodkryte kom-
petencje a coach jest miedzy innymi po
to aby je uzewnetrzni¢. Zadajac odpo-
wiednie pytania, stosujagc rézne techniki,
mozemy wejs¢ w dotad nieodkryta nie-
$wiadomos¢ naszego klienta i uzyskac
rewelacyjne wyniki. Klient zas, w moim
przypadku opisywany przedstawiciel
handlowy po spotkaniu ze mna potra-
fit zdefiniowac :

+ nad czym musi pracowac aby by¢ lep-
szym,

+ co jestdo natychmiastowej catkowi-
tej zmiany (pewne nawyki, przekona-
nia, maniery, zachowania),

« jakie kompetencje sg u niego na wy-
sokim poziomie a ktére wymagaja du-
Zej pracy.

Pozostaje tylko sprobowac i trzymac sie
maksymy...

,Kto nie dazy do rzeczy niemozliwych,
nigdy ich nie osiggnie”

Heraklit z Efezu

1. Okresl kto z Twojego zespotu potrzebuje wsparcia i dlaczego.
2. Ustal terminy oraz czas ktory temu poswiecicie.
3. Przygotuj potrzebne narzedzia np. kwestionariusze oceny

kompetencji, kamere itp.

4. Postepuj wg przedstawionych etapow.
5. Pamietaj aby zapewni¢ swoim pracownikom petng dyskre-

cje i anonimowos¢.

ster NLP.

{;: Kontakt:

" ﬂim Grzegorz Brzozowski - Od lat zwiazany z dziatem sprzedazy Tele-

fonii Dialog SA, ktérym kieruje w pétnocnej czesci Polski. Posiada wyzsze
| wyksztatcenie pedagogiczne, absolwent zarzadzania, coach, trener, ma-

Mail:lgrzegorz.brzozowski@dialog.pl |

Tel. 601-899-850
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SPRZEDAZ

JAK SKUTECZNIE
SPRZEDAWAC?

CZY COACHING MIW TYM POMOZE?

Zanim odpowiemy na pytanie dotyczace wykorzystania

metody i narzedzi coachingu w procesie sprzedazy,

warto pochylic sie nad pytaniem: czym dla mnie jest

praca w sprzedazy? Skad pomyst na taki zawod? Jakie

sa moje predyspozycje i przekonania do wykonywania

zawodu handlowca? Ktore z nich mnie wzmacniaja,

a ktore stanowia kotwice w wykonywanej przeze mnie

pracy? Kiedy znajdziemy wtasciwa dla siebie odpowiedz

na nurtujace nas pytania, mozemy zmienic perspektywe i na sprzedaz spojrzec nie

jako handlowiec, lecz jako zarzadzajacy procesem jako catoscia zagadnien zwigzanych

z tematyka okoto sprzedazowa.

atem skad rekrutowac handlow-
Z cow?, jak ich szkoli¢ i wdrazac
do prawidtowego wykonywania
obowigzkéw, jak podnosi¢ entuzjazm
i utrzymywac dobry nastréj wérdéd ca-
tego zespotu przy stale rosnacych pla-
nach sprzedazy? Kiedy i w jaki sposob
wiozy¢ przystowiowy ,termometr” i do-
kona¢ pomiaru nastrojow handlowcow?
Skad wzig¢ pozytywna energie na realiza-
cje tych wszystkich aktywnosci zawodo-
wych? A przeciez poza praca istnieje dru-
gi, rownolegly $wiat, z ktérego dobrodziej-
stwa chcemy korzystac, ale czy zawsze wy-
starcza nam na to czasu, checi i energii?
Z takimi zagadnieniami codziennie
zmaga sie menadzer sprzedazy beda-
cy ogniwem przekazujagcym informa-
cje pomiedzy zespotem handlowcéw
a swoim przetozonym. Menadzerze je-

$li w powyzszych zdaniach odnajdujesz
swoj sposdb myslenia, zatem coaching
mozna dedykowac¢ wiasnie Tobie. Mo-
zesz ten proces potraktowac dwutoro-
wo: jako dziafanie rozwojowo - wzmac-
niajgce dla siebie, nastepnie pozyskana
wiedze transformowac na zespot, celem
nie tylko poprawy rezultatow sprzeda-
zowych, lecz réwniez szeroko rozumia-
nego rozwoju. Pojawia sie pytanie jak to
zrobi¢? Przyjrzyjmy sie dwdm stanowi-
skom - handlowca i menadzera.

HANDLOWIEC

Jest osobg kazdego dnia spotykajaca sie
z klientami. Do jego obowiazkéw nale-
zy pozyskiwanie nowych klientéw, bu-
dowanie i utrzymywanie relacji z nimi,
sprzedaz okreslonych débr czy ustug,
pozyskiwanie referencji i polecen w ce-
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lu budowy nowego rynku zbytu. | tak
toczy sie” koto sprzedazy” z miesigca
na miesiagc, roku na rok... Nowe wy-
zwania, produkty, szkolenia i tylko cel
ten sam — sprzedac. Czy jest tu miejsce
na nowosci? Oczywiscie, ze tak. Mozna
te same czynnosci wykonywac wieloma
sposobami, wykorzystujac rézne narze-
dzia osiggac i potegowac stawiane ce-
le. Skad czerpa¢ pomysty? - Otéz roz-
wigzania sg schowane w nas samych,
czesto tak gteboko, ze nie mamy swia-
domosci lub odwagi aby z nich skorzy-
sta¢, lub nawet nie zdajemy sobie spra-
wy z wartosci posiadanych zasobéw. Po-
przez odpowiednio zatozony przez co-
acha filtr pytann mozna uruchomic owe
osobiste zasoby i spowodowac lawine
nowych pomystéw i rozwigzan. Tak ro-
dzi sie coachingowy styl sprzedazy.
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Zatem handlowcu jak coaching moze
Ci poméc w pracy?

Spéjrzmy na Twoja prace kaskadowo,
uwzgledniajac trzy poziomy gotowosci
i zaangazowania w wykonywane przez
Ciebie aktywnosci zawodowe: wiedze,
umiejetnosci i postawe.

Wiedza — c6z to jest takiego? Wedtug
Platona —prawdziwe, uzasadnione prze-
konanie. To dzieki niej jesteSmy skuteczni
w podejmowanych dziataniach, to ona
udraznia i usprawnia nasze myslenie
oraz postrzeganie $wiata, réwniez za-
wodowego. Jaki cel na proces coachin-
gu stawiasz sobie w tym obszarze? Po-
znaj swoje zasoby wewnetrzne sprzyja-
jace podniesieniu poziomu posiadanej
wiedzy, a wiec np.: motywacje, determi-
nacje, naturalna ciekawos¢, czy obowigz-
kowos¢? Poznaj rowniez usadowionych
wewnatrz siebie ,hamulcowych’, ktérzy
kazdego dnia szepca Ci “daj spokdj, po
co Citaedukacja, przeciezitak sprzeda-
jesz, po co nowosci - teraz jest komfor-
towo niczego sie nie uczysz i tez masz
LJakis” wynik.

Przejdzmy do drugiego poziomu
— umiejetnosci. Jakie umiejetnosci sta-
nowig o Twoich mocnych stronach jako
handlowca? Jak mozesz te umiejetnosci
wzmocniéi potaczyc¢ aby osiggnac lub po-
tegowac efekt synergii w dazeniu do re-
alizacji celu? Ktére z nich wymagaja do-

szlifowania, aby mogty stanowic brylant
Twoich kompetencji sprzedazowych?

Trzeci poziom to postawa - rozumia-
na jako catoksztatt dziatan zwigzanych
z wykonywaniem obowiazkéw zawo-
dowych - co i w jaki sposéb robisz, ja-
ki masz wptyw na rezultat wykonywa-
nej pracy, jaka atmosfere kreujesz, kim
sie otaczasz, jak zarzadzasz emocjami
w relacji z klientem, menadzerem, inny-
mi handlowcami?

Powyzsze rozwazania mozna uja¢
w dwojaki sposdb:

« W relacji zsamym sobga i wewnetrz-
nym Srodowiskiem pracy,
« W relacji z klientem.

Pytania faczace te kaskade to: czego mo-
zesz robic wiecej, a czego mniej, jak dzia-
tac¢ inaczej? Jaki rezultat przewidujesz i
jak go pozycjonujesz na swojej skali suk-
cesu? Handlowcu jakich zmian chcesz
dokona¢w dotychczasowym dziataniu,
aby mnozy¢ sukces w swojej pracy. Klu-
Cczowaq sprawag jest relacja oraz rozumie-
nie klienta jako ztozonego systemu dzia-
tajacego w kilku integralnych ptaszczy-
znachwyznaczanych przez:elementybe-
hawioralne, emocjonalne i poznawcze.
Elementy te przenikaja sie, a najdrob-
niejsza zmiana w jednym z nich gene-
ruje cigg zdarzen wptywajacych na ca-

6 GEOWNYCH MYSLI

tos¢ systemu. Zatem np.: Twoja zmia-
na zachowania w danej sytuacji skut-
kuje wywotaniem nowych emocji i my-
$li u Klienta. Dlatego prowadzac sprze-
daz w oparciu o metody coachingowe,
badz przygotowany na niespodzianki ze
strony klienta, szczegdlnie gdy zapyta
Cie skad wiesz?

MENADZER

Gdy patrzymy na profil idealnego me-
nadzera sprzedazy, jawi nam sie osoba
kompetentna, znajaca sprzedaz i patrza-
ca na nig z roznej perspektywy. Wyko-
rzystujgca w zarzadzaniu zespotem han-
dlowcow elementy coachingu, pozwa-
lajgce na otwieranie nowych obszarow
myslowych swoim podwtadnym. Mena-
dzer poprzez zadawanie odpowiednich
pytan handlowcowi potrafi wydobyc¢
z niego nowe poktady energii, pracowac
zobiekcjamirodzacymi sie w gtowie han-
dlowca, z przekonaniami i wzmacniac
w kontaktach interpersonalnych szero-
ko rozumiany wizerunek.

Coaching pomaga w sprzedazy. Nie
tylko w relacji zklientem. Pomaga przede
wszystkim sprzedawcy w zmierzeniu sie
ztrudami zycia codziennego wykonywa-
nej pracy, jak np.: odmowa klienta, no-
wy wiekszy cel sprzedazowy . Zatem ja-
kie elementy coachingu warto stosowac
w codziennej pracy handlowca?

1. Traktuj coaching jako Twoje dziatanie rozwojowe w procesie sprzedazy.

2. Myl o coachingu jako procesie, a nie dziataniu doraznym.

3. Wyznacz sobie wzorce i staraj sie dazy¢ do nich, zapewniajac sobie dodatkowe zrédta
pozytywnej energii pozwalajace na determinacje w procesie osiggania celu.

4. Pamietaj o harmonii pomiedzy zyciem osobistym i zawodowym.

5. Myél o coachingu : w relacji z klientem, przetozonym, wspétpracownikami

6. Przenie$ coachingowy styl sprzedazy / zarzadzania na inne dziedziny zycia.
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Na pewno praca z celem -zanim po-
stawimy sobie cel, musimy zapytac¢ siebie
czyjto jest cel? handlowca, czy tylko orga-
nizacji dla ktérej pracuje. Brak identyfika-
¢ji handlowca z postawionym celem po-
woduje dystans i mniejsze zaangazowa-
nie sie w wykonywana prace. Jesli ustali-
my, ze cel organizacji jest spojny z moimi
wartosciami jako handlowca i menadzera,
moge rozpocza¢ badanie celu w oparciu
o cechy SMART. Stawiac sobie jako han-

dlowiec i menadzer cel ambitny, lecz re-
Tabela 1.

Poszukiwanie
klienta
(prospecting)

Jaki jest Twoj cel biznesowy?

war?

Kiedy wykonasz poszczegdlne

aktywnosci?

realizacji zatozonego celu?

Rozmowa
handlowa

Serwis klienta
(budowanie relacji)

klienta?

Raporty

Jak zmierzysz rezultat i poziom

Jak czesto odwiedzasz swoich klientéw

Jakie sg twoje przekonania zwigzane ze
sprzedazg podczas wizyty serwisowej u

>>> Jak skutecznie sprzedawac?

alny do realizacji, dajacy sie zmierzy¢ do-
stepnymi narzedziami, okreslony w cza-
sie. Gdy juz okreslimy jasno cel i spraw-
dzimy go pod katem spdjnosci z celem
organizacji, mozemy rozpocza¢ podréz
z wykorzystaniem kolejnych krokow
coachingu. Okredlamy zatem zasoby
pozwalajace na realizacje celu; poten-
cjalnych klientéw, mozliwos¢ ekspansji
na nowe rynki, itd. Badamy szanse i za-
grozenia zwigzane z realizacjg celu oraz
nasze mozliwosci w zakresie jego reali-

Pytania dla handlowca Pytania dla menadzera
- przyktady sprzedazy-przyktady

Jak wspierasz swojego handlowca w
tym zakresie?

Jakie dziatania podejmiesz w zwigzku z
poszerzeniem rynku zbytu na swoj to-

Jakie sa Twoje oczekiwania
w stosunku do podwtadnego?

lle czasu poswiecasz na prace
z handlowcem w tym obszarze?

Czy znasz kluczowych klientéw swoje-
go podwiadnego?

Jakie elementy wykonywania serwi-
su przez handlowca uwazasz za dobre,
ktére wymagaja poprawy?
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zadji. Istotnym krokiem i bardzo pomoc-
nym przy codziennej pracy handlowca
jest jego praca z przekonaniami zaréw-
no wspierajacymi jak i ograniczajacymi
w procesie sprzedazy. Jakze czesto idac
do klienta z géry zaktadamy, ze klient nie
kupi, cena za wysoka, produkt nie jest od-
powiedni, itp. Jako handlowcy musimy
mie¢ swiadomos¢ przekonan nas ogra-
niczajacych i prébowac zmierzyc sie z ni-
mi w aspekcie transformacji na elemen-
ty wzmacniajace. Miejmy tez $wiado-
mos¢ przekonan, ktére na co dzien po-
magaja nam w pracy, np.: jestem kom-
petentny, mam dobry rynek zbytu mo-
jego produktu, moja praca sprawia mi
satysfakcje nie tylko finansowa. Istnie-
je kilka metod wzmacniania przekonan,
np.: codzienna afirmacja swoich dziatan,
samo motywacja i wyzwalanie w sobie
nowej pozytywnej energii do podejmo-
wania nowych aktywnosci, spojrzenie
zinnej perspektywy na nurtujacy nas pro-
blem i znalezienie w sytuacji mato kom-
fortowej dla nas pozytywnych aspektow
sprawy. Jesli przejdziemy przez proces
transformacji przekonan, warto pomy-
sle¢ handlowcu o planie dziatania jaki
nalezy przygotowac aby osiggnac¢ suk-
ces sprzedazowy. Ten plan powinien by¢
Twoim planem, dostosowanym do Two-
ich mozliwosci i przekonan, zaspakajaja-
cym Twoje cele biznesowe, jakie chcesz
zrealizowac.

Jakie narzedzia wykorzysta¢ mozesz
w pracy z samym sobg dla osiggniecia
celéw biznesowych? Na pewno wazne sg
pytania o zatozony cel oraz przyczyny jego
realizacji na takim a nie innym poziomie.
Wizualizacja celu oraz $ciezki dojscia do
jego realizacji wraz z mapa dziatan (tzw.
action plan) jest pomocna w codziennej
pracy handlowca. Wszystkie aktywnosci
zwigzane z elementami wzmacniajgcymi
(afirmacja, pozytywna motywacja, dzia-
tania relaksacyjne, harmonia pomiedzy
zyciem osobistym a zawodowym i jasne
stawianie granic determinuja sukces.
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Wielokrotnie w sprzedazy spotkatam sie
zzupetnie innym rozumieniem znacze-
nia coaching. Wielu menadzeréw, pod
tym pojeciem rozumie wspdlng prace
z przedstawicielem handlowym w tere-
nie. Aktywnos¢ taka wigze sie z obser-
wacja handlowca, jego zachowan w re-
lacjach z klientami, sposobu sprzedazy.
Pozwala na subiektywny pomiar kom-
petencji obserwowanego, oraz udziele-
nie informacji zwrotnej w zakresie wyko-
nywanych dziatan z klientem. Kolejnym
elementem tak rozumianego coachin-
gu jest wspdlny plan pracy menadzera
z handlowcem, w celu poprawy badz
zmiany okreslonych zachowan czy na-
wykoéw, ktére moga stanowic bariere w
procesie sprzedazy. Pakiet zachowarn czy
nawykow, ktéry ma podlega¢ modyfika-
¢ji powinien zosta¢,,uwspdlniony”, tzn.
zarowno menadzer jak i handlowiec po-

O AUTORZE

Kontakt:
Tel. +48 509-266-751
www.ckocompass.nl |

Agnieszka Jakubowska - wiasciciel Centrum Ksztattowania Osobo-
wosci,,COMPASS". Prowadzi szkolenia biznesowe i rozwojowe. Coach - In-
ternational Coaching Community. Wieloletni praktyk biznesu z doswiad-
czeniem nabytym na stanowiskach sprzedazowych i zarzadczych w mie-
dzynarodowych korporacjach finansowych.

ajakubowska@coachingpartners.pl |

winni zatozy¢, iz pracuja nad tymi samy-
mi zagadnieniami. Kluczowa sprawa jest
wzajemne zaufanie w relacji handlowiec
menadzer oraz pewnos¢ w zakresie po-
dazania w tym samym kierunku. Wedtug
mnie jednak sa to dziatania operacyjne,
poprawiajgce w krotkim terminie wyniki
sprzedazowe, a nie dtugofalowe aktyw-
nosci nastawione na rozwoj kompeten-
¢ji handlowca w réznych obszarach nie
tylko biznesowych. Dlatego ja ze swo-

jej strony, nie nazywam takich poczynan
coachingiem, lecz szybkim dziataniem
nastawionych doraznie na osiaggniecie
celu. Natomiast coaching jest procesem
dtugofalowym, trwajacym kilka miesie-
¢y, wnoszacym gtebokie zmiany w spo-
sobie funkcjonowania cztowieka.

Jako podsumowanie proponuje stwo-
rzenie listy pytan dla wybranych obsza-
row dziatania z wykorzystaniem coachin-
gu w pracy handlowca i menadzera.

Przykiadowe pytania dotyczace zarowno

Jaki jest cel biznesowy firmy?

Jaki jest Twoj cel?

Jakie masz zasoby do realizacji celu?
Dlaczego klient / handlowiec ma wspétpracowac wiasnie z Tobg?
Jakie sg Twoje priorytety w pracy?

Kto jest Twoim wspotpracownikiem?

Jaki masz wptyw na panujace relacje w firmie?
Jak chciatbys by¢ postrzegany w firmie?

Jaka marke posiadasz aktualnie?

Jakie decyzje podejmujesz na co dzien i jakie sg ich konsekwencje dla biznesu?

Jakie sg Twoje silne i stabe strony ( jak wzmacniasz silne strony i pracujesz nad stabymi?)
Na kogo i w jaki sposob wywierasz wptyw w codziennej pracy, jakie sg konsekwencje

tego dziatania?

W jaki sposob dokonujesz pomiaru osigganych rezultatow?

Jak interpretujesz wyniki?

W jakim rytmie pracujesz ( cyklicznie, czy stale)
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SPRZEDAZ

PARTNERSKA

COACHING

CZYU BUDOWANIE RELACII Z KLUCZOWYMI

KLIENTAMI

stra konkurencja, rosnace ocze-
kiwania klientéw i btyskawicz-
nie nastepujace zmiany to tyl-
ko niektdre z czynnikoéw, z jakimi mozna
sie teraz spotkac. To, jak dobrze udaje sie
sprzedawac w zmieniajgcym srodowisku
biznesowym, w duzej mierze zalezy od
tego, w jaki sposéb planuje sie sprzedaz
oraz jak wyglada proces budowania re-
lacji. By osiagnac sukces w sprzedazy nie
wystarczy juz sprzedac produkt — obec-
nie dziatania koncentrujg sie na okre-
sleniu wartosci, jaka otrzymuje klient,
a nastepnie wykorzystaniu tej wiedzy
w celu stworzenia nowej, zorientowa-
nej na klienta wizji i strategii sprzedazy,
zaspakajajacej zmieniajace sie potrzeby.
Wspétpraca z klientem stanowi pro-
ces, a jakos¢ kontaktow jest najwaz-
niejszym elementem tego procesu.
Najlepsi menadzerowie uwazaja, ze
trwate relacje sa decydujacym czyn-
nikiem, ktéry przyczynit sie do sukce-

Sylwia Rogala

To, jak dobrze udaje sie sprzedawac¢ w zmieniajacym

srodowisku biznesowym, w duzej mierze zalezy od

tego, w jaki sposob planuje sie sprzedaz oraz jak

wyglada proces budowania relacji. Sprawdz,

co mozesz zrobi¢, by Twéj kontakt z klientem

otworzyt Ci drzwi do fortuny.

su ich organizacji. Jedli beda one silne,
Ty i Twéj klient przetrzymacie zmiany
na rynku, problemy z cenami, z dosta-
wa — wszystko tak dtugo, jak macie do
siebie zaufanie.

Kazda preznie rozwijajaca sie orga-
nizacja docenia znaczenie budowania
zwigzkéw opartych na partnerstwie
z kluczowym klientem. Klienci patrza
obecnie na sprzedawcéw, spetniaja-
cych ich oczekiwania, jako na sro-
dek dzieki ktéremu osiagna swoje
cele, zdobeda wiedze i potrzebne
informacje, w ramach dtugofalowej
wspotpracy rozwiaza problemy i za-
spokoja wszystkie potrzeby.

Organizacje o wysokiej efektywno-
$ci dziatan koncentruja sie natym cona
zewnatrz, okreslajg wartos¢, jaka klient
otrzymuje dziekiich produktom czy ustu-
gom, a nastepnie korzystaja z tej wie-
dzy w celu stworzenia nowej, zoriento-
wanej na klienta wizji i strategii sprze-
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dazy, by zaspokoic¢ ich/jego zmieniaja-
ce sie potrzeby.

CZzZYM JEST SPRZEDAZ
PARTNERSKA?

Zastanawiasz sig, co tak naprawde mo-
ze sie kry¢ pod tym modnym ostatnio
hastem. Oczywiscie odpowiedz moze
by¢ prosta: traktowanie sprzedazy ja-
ko modelu opartego na partnerstwie,
wzajemnej wymianie i wygranej. Mo-
zemy sie z tym zgodzi¢, jednak wyma-
ga to pewnego uzupetnienia. Firmy po-
$wiecaja wiele godzin i pieniedzy, aby
nauczyc¢ swoich pracownikéw sprzeda-
wacé. Mato kiedy ktos natomiast zastana-
wia sie nad odpowiedzig na pytanie, dla-
czego ludzie kupuja?”. Tymczasem,dla-
czego kupuja” jest wielokro¢ razy waz-
niejsze niz,dlaczego sprzedaje”. Zamiast
wiec uczyc sie sprzedawac, zacznij rozu-
miec co takiego sprawia, ze ludzie pra-
gna kupowac.
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Efektywna, dtugofalowa relacja zale-
zy od trzech czynnikéw: odpowiednie-
go nastawienia — autentycznego zaan-
gazowania, aby poméc klientom odnie$¢
ich sukces; wiedzy, wychodzacej daleko
poza poznanie oferowanego produktu
czy ustug swojej firmy, oraz umiejetno-
$ci, utatwiajacych zarzadzanie ta relacja
oraz najpetniejsze przekazywanie swo-
ich intencji poprzez komunikowanie sie
w sposob, ktéry tworzy zrozumienie i za-
ufanie. Taki tréjkatny model nazywamy
sprzedazg partnerska, bedaca kluczem
do dtugofalowej sprzedazy z kluczowy-
mi klientami. Proces sprzedazy partner-
skiej pozwala handlowcowi oraz kliento-
wi na wspdlne zrozumienie strategicz-
nych celéw klienta i osiggniecie ich na
drodze wspétpracy. Kluczowym stowem
jest tu,,strategiczny” - taki model bazuje
bowiem na zatozeniu, ze to wlasnie ta-
kie cele organizacji s3 tematem rozmoéw
handlowych. Za kazda potrzeba klien-
ta stoi jaki$ powdd, a dobry handlowiec
potrafi dotrze¢ do samego rdzenia. Me-
nadzerowie sprzedazy, ktory uznawani
sg za lideréw w swojej dziedzinie, prze-
widuja ze rozmowy handlowe sg zréw-
nowazong wymiang informacji, oparta
na zaufaniu i zorientowang na osiggnie-

cie obopdlnie korzystnego porozumie-
nia. Tak wiec, im wiekszy zakres wymia-
ny informacji - i wspolnej kontroli — tym
lepsze bedzie rozwigzanie.

Dlaczego partnerskie relacje zTwoim
klientem sa takie wazne? Po pierwsze dla-
tego, ze partnerzy polecajacy nas s do-
skonatym zZrédtem referencji. To co naj-
wazniejsze jednak, to ze obopdlne rela-
Cje sa bardziej korzystne finansowo dla
organizacji zuwagi przede wszystkim na
koszty, jakie ponoszone sg podczas na-
wigzywania relacji biznesowych. Pewnie
wiesz ze swoich doswiadczen, ze w prak-
tyce potrzeba srednio kilku spotkan w ce-
lu dokonania pierwszej sprzedazy nowe-
mu klientowi, podczas gdy stali i lojalni
klienci czesto sami dzwonig, aby zyska¢
porade zwigzang z ich biznesem, a przy
okazji ztozy¢ zamdwienie. Z wtasnego
praktycznego doswiadczenia, przypo-
mina mi sie historia jednego z znanych
mi handlowcéw, ktéry stworzyt wiasng
terminologie okreslajaca cykl budowa-
nia relacji — nazwat to ,okres dojrzewa-
nia klienta” i twierdzit, ze w jego bran-
zy potrzebuje okoto 3 lat, aby to klient
sam poszukiwat kontaktu z nim, a inte-
resy stawaty sie bardzo intratne dla obu
stron. Odkrycie to zyskuje na znaczeniu

zwilaszcza w dobie rosngcego poszuki-
wania oszczednosci zwigzanych z pro-
cesem poszukiwania i pozyskiwania no-
wego klienta.

TROJSTRONNY MODEL
Klienci oczekuja, ze handlowcy, ktérzy
z nimi wspétpracuja posiadac beda pod-
stawy do analizy najwazniejszych aspek-
téw ich biznesu oraz wiedze niezbedna
do wykorzystania strategicznych infor-
madji.

Jako dobry handlowiec powinienes
umie¢ odpowiedzie¢ sobie na pytanie,
ktére zada¢ moze Ci klient: , Jesli zdecy-
dujemy sie na robienie intereséw z Pan-
stwa firmgq, w jaki sposéb wptynie to na
rozwdj naszego biznesu?”

W partnerskiej relacji handlowiec przy-
biera trzy przenikajace sie i uzupetniajace
role. Kazda z nich jest niezwykle istotna,
ale tez peten sukces gwarantuje jedynie
w potaczeniu z pozostatymi.

Handlowiec jako koordynator swojego
klienta, w taki sposéb standaryzuje swoje
dziatania, by wykorzystac wszystkie moz-
liwe rozwigzania w stuzbie interesu swo-
jego klienta. Potrafiwywazy¢ koszty i ko-
rzy$ci zwigzane z podejmowaniem dzia-
fan kreujacych wartos¢ klienta.

1. Sympatia to obecnie najpotezniejszy czynnik w relaji z klientem. Prowadzi ona do zaufania.
Zaufanie z kolei prowadzi do zakupu.

2. Wspdtpraca z klientem stanowi proces, a jakos¢ kontaktow jest najwazniejszym
elementem tego procesu.

3. Klienci patrza obecnie na sprzedawcédw, spetniajacych ich oczekiwania, jako na érodek
dzieki ktéremu osiggna swoje cele, zdobeda wiedze i potrzebne informacje, w ramach
dtugofalowej wspotpracy rozwigzg problemy i zaspokojg wszystkie potrzeby.

4. Najlepsi sprzedawcy sa zainteresowani petna satysfakcja klienta i odczuwaja
potrzebe upewniania sig, czy u klienta wszystko funkcjonuj prawidtowo.

5. W partnerskiej relacji handlowiec przybiera trzy przenikajace sie i uzupetniajace role.
Kazda z nich jest niezwykle istotna, ale tez peten sukces gwarantuje jedynie w potaczeniu

z pozostatymi.
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Doradca jest ekspertem w swojej

branzy, ma wiedze nie tylko o swoim
produkcie, ale takze firmie klienta i jej
otoczeniu rynkowym, konkurencji. Pod-
chodzi do rozwigzywania problemoéw w
sposéb kreatywny i widzi je w szerszej
perspektywie.

Jako przyjaciel, petni role partnera
biznesowego bedac sprzymierzericem
dtugofalowym. Broni intereséw swojego
klienta i pomaga mu zebra¢ dane stuza-
ce jego biznesowi, przy czym uczciwie
pozycjonuj swoj produkt, odrzucajac po-
kuse sprzedazy za wszelka cene.

Sprzedaz doradcza polega na po-
faczeniu trzech opisanych rél w jedna
ptynna catosc.

KOMPETENCJE
HANDLOWCA

Kazdy moze skopiowac produkt czy po-
ziom $wiadczenia ustugi, natomiast je-
$li istnieje dobrze zbudowana relacja
zklientem firma ma cos ciezkiego do po-
wielenia, co utrwala jej przewage kon-
kurencyjna. Dlatego tez organizacje do-
chodza do wniosku, ze opisanie relacji
z klientem jest jednym ze strategicz-
nych narzedzi, ktére moga im pomaoc
w rozwoju biznesu, podniesieniu po-
ziomu lojalnosci klientéw i rentowno-
$ci. Sympatia to obecnie najpotezniej-
szy czynnik w relacji z klientem. Pro-
wadzi ona do zaufania. Zaufanie z ko-
lei prowadzi do zakupu. Trwate relacje
budowane sg na kontakcie osobistym,
zaufaniu i wzajemnym szacunku, nato-
miast obecnie, umiejetnos¢ budowania
kontaktéw, chociaz nadal bardzo waz-
ne, nie jest juz wystarczajaca. Wiarygod-
nos¢, rzetelnos¢ oraz wiedza ekspercka
staly sie wyznacznikami takiej nowej re-
lacji. Niezmiennie cenne sa takze umie-
jetnoscikomunikacyjne, jak: umiejetnosc
zadawania pytan, umiejetnosc¢ stucha-
nia i okazywania zaangazowania, a tak-
Ze —jasnego wyrazania sie. [dealny han-
dlowiec posiada réwniez rozlegtg wie-

it

Szkota Wyisza Psychologii Spotecznej

Laboratorium Psychoedukacji we wspétpracy
ze Szkotq Wyzszq Psychologii Spotecznej
zaprasza na

Podyplomowe Studium Treneréw Grupowych

Xll edycja Studium prowadzona bedzie w roku akademickim
2010/2011 i obejmie tacznie 283 godziny lekcyjne
o charakterze seminaryjnym i praktycznym w formie
17 spotkan weekendowych.
Program Studium przewiduje réwniez zajecia w formie
spotkan tutorskich — prowadzona w kilkuosobowych grupach
superwizja pracy stuchaczy Studium.

oraz
Podyplomowe Studium Coachingu

Ill edycja Studium prowadzona bedzie w roku akademickim
2010/2011 i obejmie tacznie 287 godzin lekcyjnych
o charakterze seminaryjnym i praktycznym w formie
17 spotkan weekendowych.

Zajecia, na obydwu Studiach, prowadzone sg zaréwno przez
znanych specjalistéw z dziedziny biznesu jak i terapeutow
oraz psychologdéw na co dzien wspotpracujacych
z Laboratorium Psychoedukacji i Szkotg Wyzsza Psychologii Spotecznej.
W ramach obydwu Studiéw przewidziany jest pieciodniowy
trening interpersonalny w formule Grupy Otwarcia®.

Absolwenci Studiow uzyskajq sSwiadectwo ukonczenia Studium
sygnowane przez Szkote Wyzsza Psychologii Spotecznej
zgodnie z Ustawg o Szkolnictwie Wyzszym.
Serdecznie zapraszamy wszystkie zainteresowane osoby.
Rekrutacja juz sie rozpoczeta.

Szczego6towe informacje na temat organizacji studiéw

oraz prowadzacych mozna uzyskac
u Koordynator studiow podyplomowych 0 605 300 088

e-mail: pstg@lps.pl
e-mail: psc@lps.pl

Laboratorium Psychoedukacji - Podyplomowe Studium Treneréw
Grupowych i Podyplomowe Studium Coachingu
Ul. Katowicka 18, 03-932 Warszawa
Tel. (022) 617 61 64,616 1372
Faks: (022) 617 24 52 www.lps.pl
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ja potrzebe upewniania sig, czy u klienta

C PRZYJACIEL wszystko funkcjonuj prawidtowo.

) Handlowiec, ktéry jest przyjacielem
swojego klienta, czyni to poprzez nie-
ustanne poszukiwanie lepszych rozwia-

zan i udzielanie wsparcia swoim klien-
tom. W tej roli powinienes zadbac o:

- Budowanie zaufania w relacjii umac-
nianie relacji.

- Tworzenieiutrzymywanie pozytyw-
nego wizerunku prezentowanej przez

\ - -
siebie organizadji.

KONSULTANT DORADCA « Przejawianie zainteresowania dtu-
gofalowymi i doraznymi potrzeba-
mi klienta i pomaganie w ich zaspa-

Rysunek 1.Trzy role handlowca w relacji partnerskiej

dze na temat swoich produktéw i po- jace przed Twoimi kluczowymi klien- kajaniu.
trafi poleci¢ najlepsze rozwigzania dla tami? « Dotrzymywanie obietnic, uczciwos¢
konkretnego klienta. + Potrafisz tworzy¢ skuteczne rozwia- i rzetelno$¢ w relacji.
zania i rekomendacje oraz pomaga¢ -« Pamietaj, ze jesli zdobedziesz klienta,
PRZEANALIZUJ w ich wdrazaniu? zyskasz prowizje. Jesdli zyskasz przy-
SWOJE KOMPETENCJE jaciela, zdobedziesz fortune.
PRZYPISANE TRZEM Jako doradca powiniene$ posiadac:
ROLOM. Budowanie wiezi poprzez tworzenie
Jako koordynator powinienes: « wiedze dotyczaca branzy, rynku, go-  wspdlnych wartosci zwigzanych z sprze-
spodarki, daza partnerska jest fundamentem dtu-
« Znacdobrze specyfike branzy wkté- « umiejetnosci komunikacyjne utatwia-  gofalowego procesu sprzedazy. Ludzie,
rej sie obracasz. jace wspotprace z klientem, ktorzy opanowalitag umiejetnosé, nie mu-
« Umiec tworzyc i zarzadzac¢ zespota- + odpowiednie nastawienie, jak entuz-  sz3 sie martwic o swoje dochody. Jest to
mi projektowymi. jazm, wiara i autentyczna che¢ pomocy.  byé moze trudniejsza, ale tez dajaca nie-
« Umiec¢ wyznaczac cele i priorytety zwykte mozliwosci i gwarantujaca suk-
dziatan. Najlepsi sprzedawcy sa zainteresowa- cesy lekcja sprzedazy.

« Umiec koordynowac dostawy i ustu-  ni petna satysfakcja klienta i odczuwa-
gi dla swoich kluczowych klientow.

« Byc skutecznym i elastycznym. O AUTORZE

Sylwia Rogala - Trener biznesu, coach. Ukoriczyta akredy-
towang przez organizacje ICF szkote coachingu ,Art and Science
of Coaching”Erickson College International oraz roczng szko-
te treneréw biznesu organizowana przez Stowarzyszenie
Konsultantéw i Treneréw Zarzadzania MATRIK. Absolwentka
studiow z zakresu zarzadzania firma oraz zarzadzania kadra-
mi. Doswiadczenia zawodowe zdobyta pracujac w agencjach
marketingowych oraz reklamowych, gdzie jako Account Ma-
nager realizowata projekty sprzedazowe. Obecnie jako tre-
ner i konsultant wspoétpracuje z firmami szkoleniowymi oraz
. -‘ klientami indywidualnymi. Gtéwnymi zagadnieniami jej
\ praktyki zawodowej jest doskonalenie obszaréw zwigzanych
Bibliog raﬁa . & z motywacja, ksztattowaniem postaw i wartosci poprzez sys-
‘ . temowe patrzenie na rozwoj cztowieka i organizacji. Jako Tre-
Organizacje skuteczne w sprzedazy. Jak zdoby¢ ner specjalizuje sie w szkoleniach doskonalacych kompeten-
przewage nad konkurencjg, DM Coker, cje interpersonalne w procesie sprzedazy, budowaniu zespotéw oraz coachingu. Jako Coach,
ER Del Gaizo, KA Murray, SL Edwards pracuje z klientami prywatnymi, biznesowymi oraz realizuje projekty team-coaching'owe.

Doradca to osoba, ktéra buduje zaufa-
nie klienta i zaciesnia relacje handlowe
poprzez zademonstrowanie ponizszych
kompetencji. Zastanow sie, czy:

« Posiadasz ogdlna wiedze biznesowg?
« Catosciowo rozumiesz wyzwania sto-
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L IDER, KTORY
MA SPORO CZASU

WPLYW COACHINGU NA EFEKTYWNOSC

Wiekszos¢ menedzeréw w firmach cierpi na nieustanny

ludzie. Co mozesz zrobi¢ aby zacza¢ mie¢ czas?

]A I MOJE WEWNETRZNE
OGRANICZENIA

Zastanéw sie nad tym skad bierze sie
w Tobie brak zaufania do ludzi. Przestan
to traktowac jako co$ ztego. Zacznij po-
strzegac to w kategorii naturalnego me-
chanizmu. Kazdy z Nas zdaje sobie spra-
we z tego, ze zadania, ktére wykonuje-
my zostang wykonane najlepiej przez
Nas samych. Dlaczego? Poniewaz to my
wiemy co jest potrzebne. My mamy do-
$wiadczenie w realizowaniu podobnych
zadan. Ostatecznie to do siebie mamy
najwieksze zaufanie.

Trudno jest przekaza¢ odpowiedzial-
nos¢ za wykonanie czynnosci, osiggnie-
cie celu drugiej osobie, réwnoczesnie
zdajac sobie sprawe, ze ostatecznie my
za to odpowiadamy. Sprawd?z co ciebie
ogranicza w przekazywaniu zadan:

brak czasu. Pracuja po dziesie¢, dwanascie godzin

dziennie starajac sie sprostac oczekiwaniom. Co jest

tego powodem i jak mozna to zmienic? Czy problem

braku czasu dotyczy rowniez ciebie? Recepta na Twéj

osobisty sukces jest zmiana wewnetrznej postawy.

Duza ilosc¢ czasu, ktory poswiecasz na dziatanie jest

czesto wynikiem braku zaufania do tego co robia inni

« W jakim stopniu jestem sktonny od-
da¢ wszystkie wykonywane przeze
mnie zadania innym ludziom?

+ Ktoérej czedci zadan nie przekazatbym
nigdy?

« Jakie sa powody dla ktérych chce po-
zostawic¢ zadania sobie?

« Co mysle o innych ludziach, ktérzy
mieli by wykona¢ moje zadania?

Myslisz o nich jako réwnorzednych part-
nerach, ktérzy maja to samo podejscie
do pracy co ty. Skad! Jeste$ przekonany
o tym, ze oni sg mniej nieodpowie-
dzialni niz ty. Na pewno nie maja ta-
kich kompetencji. Gdyby byto inaczej
nie miat bys problemy z brakiem czasu.
Jedna z wymoéwek moze by¢ to, ze lu-
dzie, z ktérymi wspotpracujesz sa mto-
dzi, niedoswiadczeni. Kiedy zatem be-
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da wystarczajgco dorosli aby w Twoich
oczach urosli do miana godnych Cie-
bie nastepcow.

Po co DELEGOWAC
WIEKSZOSC SWOICH
ZADAN

Co uzyskasz dzieki temu, ze zaczniesz
delegowac swoje codzienne obowigzki?
W jaki sposéb zmieni sie Twoje podejs-
cie do pracy? Pomysl o tym, ze nagle
pewnego dnia ponad 50 procent obo-
wigzkdéw przejmuje, kto$ inny. Dzieki te-
mu zaczniesz miec¢ czas na to co spra-
wia Ci wiecej frajdy. Zaczniesz koncen-
trowac sie na tych dziataniach, ktére ge-
neruja jeszcze wieksze efekty. Efekty te
beda napedzaty kolejne. W ten sposéb
zauwazysz, ze nieustanne delegowa-
nie tego co juz potrafisz, co przestaje
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stawiac przed Toba wyzwanie staje sie
ciekawsze. Twoje wyniki znacznie sie
poprawiga. Czy chciatbys dotrze¢ do te-
go etapu?

Aby rzeczywiscie méc delegowac za-
dania innym ludziom musisz zrozumie¢
swoje indywidualne motywatory. Powi-
nienes$ zrozumiec po co chcesz delego-
wac. Po tym jak to zrozumiesz warto abys
poznat réwniez przyczyny, dla ktérych
do tej pory pozostawiate$ wiekszos¢ za-
dan sobie. W tym celu zadaj sobie kilka
pytan zawartych ponizej. Poswie¢ na to
pot godziny.

Co uzyskam dzieki temu, ze z dele-
guje czesc swoich zadan?

«  Co mi to naprawde da?

« Ajakjuzto osiggne to na co mito po-
zwoli?

« W jakisposéb bede mégtjeszcze sku-
tecznie delegowac?

« Jaki bedzie z tego najwazniejszy dla
mnie efekt?

« Cojest najwieksza korzysciag?

Zapamietaj te korzys¢. Ona pomoze Ci
w zastanowieniu sie nad tym czy robi¢
cos samemu czy delegowac. Za kazdym
razem jak bedziesz zabierat sie do zada-
nia pomysl sobie o korzysci, ktérg mo-
zesz uzyskac z delegowania. Sprawdz
co bedzie dla Ciebie lepsze.

CoACHING MENEDZER-
SKI JAKO METODA NA
TWORZENIE CZASU

Jakie jest ryzyko posiadania czasu? Je-
zeli bedziesz miat duzo czasu to prze-
staniesz mie¢ mozliwos¢ zrzucania od-
powiedzialnosci na czynniki zewnetrze.
Tak to jest paradoks. Zdaje sobie z te-
go sprawe. Jestesmy osobami z poczu-
ciem odpowiedzialnosci. Natomiast bar-
dzo czesto zastaniamy sie brakiem cza-
su jak tylko cos$ nie wyjdzie. Na wszelki
wypadek jak spotykamy sie z kolegami
staramy sie stworzy¢ wizerunek oséb za-
pracowanych. Wtedy nikt nam nie wy-
pomni niekompetencji. Wydaje sie, ze
kazdy bedzie nas podziwiat.

Uswiadom sobie fakt, ze osoby zapra-
cowane wcale nie budujg autorytetu w
oczach innych ludzi. Nie sztuka jest nie
mie¢ czasu. Zacznij Swiadomie spraw-
dzac kiedy stosujesz wymodwke braku
Czasu a sprawisz, ze zaczniesz skutecz-
niej dziatac.

Pamietam jak menedzer, Karol przy-
szedt do mnie na sesje coachingowa
i stwierdzit, ze bardzo dtugo pracuje.
Oczekiwal, ze w coachingu zdofa zna-
lez¢ rozwigzanie na wieczny brak czasu.
Przeprowadzilismy krétka rozmowe:

Ja:,,Czym sie zajmujesz?’,

Karol:,Zarzadzam zespotem’,

Ja:, W jakim celu sie spotykamy?”

Karol:,Mam problem, ktéry polega na
tym, Zze za duzo czasu spedzam w firmie”

Ja:,To nie problem!’,

Karol:,No ale przeciez ja ciezko pracu-
je, ledwo wyrabiam sie ze swoimi obo-
wigzkami”,

Ja:,To dalej nie jest dla mnie problem.
O co chodzi?’,

Karol:,Ja juz mam tego dosc¢”,

Ja:,Czego masz dos¢. Z tego co widze
to catkiem dobrze Ci jest w tym narzeka-
niu. Mam wrazenie, ze bez tego czut bys
sie Zle!,

Karol:,Jak to Zle. Nie denerwuj mnie.
Ja przyszedtem rozwigza¢ swéj problem
a ty mnie ignorujesz”.

Ja:,Zastandw sie na chwile. Co uzysku-
jesz dzieki temu, Zze nie masz czasu?”

Karol:,Jak to?”,

Ja:,Powtorze jeszcze raz. Co uzysku-
jesz dzieki temu, Ze nie masz czasu?”

Karol:,No nie wiem. Nie musze wyko-
nywac dodatkowych czynnosci?”

Ja:, Co dzieki temu, ze nie musisz wy-
konywa¢ dodatkowych czynnosci uzy-
skujesz?”

Karol: ,Moge skupi¢ sie na tym co
robie”,

Ja:, | co dzieki temu masz?",

Karol: ,Nikt mi nie zawraca gtowy.
Mam wiekszy spokdj. Moge kontrolo-
wac swoje zadania’,

Ja:,No witasnie a na co Ci to pozwala’,

1. Menedzerowie maja spory ktopot w skutecznym delegowaniu zadan.

2. Ktopot ten polega na braku zaufania w to, ze kto$ inny jest w stanie zrealizowac
zadanie tak dobrze jak my.

3. Im mniejsze zaufanie do wspétpracownikéw tym wieksza trudnosé w delegowaniu.

4. Koncentrujac swoja prace na zapewnieniu, ze wszystko bedzie zrobione dobrze
jest najwieksza putapka.

5. Brak czasu jest pierwszg oznaka tego, ze powiniene$ co$ zmienic.
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Karol:,Moge bezpiecznie pracowac.
Nikt sie nie czepia. Ludzie sa mili".

Ja:,Czyli dzieki temu, ze masz ma-
to czasu masz wieksze poczucie bez-
pieczenstwa?”

Karol:,... no tak, ale to gtupie”

Ja:,,Co jeszcze uzyskujesz dzieki te-
mu gtupiemu zastanianiu sie brakiem
czasu?”,

Karol:,,Inni ludzie mi wspotczuja’,

Ja:, A Oni Ci wspotczuja. Co Ci to daje?,

Karol:,Czuje sie lepiej’,

Ja:,Jak sie czujesz?”

Karol:,Mam wrazenie, ze ludzie mnie
rozumieja. Oni mnie zaczynaja stuchac.
Staje sie dla nich wazny."

Ja:,Czyli ten Twoj brak czasu, ktére-
go chciates sie pozby¢ jest Ci catkiem
potrzebny?”

W tym momencie Karol uswiadomit
sobie, ze wbrew pierwotnym przeswiad-
czeniom duzo pracy a w konsekwengji
brak czasu s mu niezbedne do tego,
zeby czu¢ sie waznym. Jak to wyglada
w Twoim przypadku? Zadaj sobie po-
nizsze pytania:

Kontakt:

>>> Lider, ktéry ma sporo czasu

O AUTORZE

Tomasz Mnich - Przeprowadzit zmiane organizacyjna
IT w Lukas Banku. Zbudowat Shared Service Centre Roche
(Azja, Europa Zachodnia, CEE i USA). Reorganizowat depar-
tamenty IT dla Getin International na rynku CEE. Zbudowat
IT w AIG CFG. Doradzat w BRE Banku, mBanku, TempoFinan-
se, MultiBanku, KBC, Zagiel, Tekom, Ceneo, SanMarkos. Twor-
ca metody The Why Method™ oraz coachingu grupowego
OCGC™iPCGC™.

Ukonczyt MBA, Executive Studies in Finance, Licencjat psy-
chologii zarzadzania oraz studia magisterskie z informatyki.
Certyfikowany: PMP, Prince2, Advanced Master in PM, IPMA,
ISO, CISA, CISM, ITIL,. Group coach: ORSC, TCl, CDC. Executi-
ve coach: Co-Active, ICC, The Coaching Academy, Purposeful
Coaching, Performance Coaching.Trener: ATS, NLP Coaching,
Szkoty Tippinga, Dream Universtity, Pathway Institute, NLP
Polska, Mistrz Reiki oraz HUESA (18 poziom).

mnich@thewhymethod.com
www.thewhyvmethod.com
tel. +48 502 254 193

« Co jest pozytywna intencja tego, ze
ja mam mato czasu?

+ Co dzieki temu uzyskuje?

« Jakie korzysci strace jezeli przestane
mie¢ mozliwos¢ zastaniania sie bra-
kiem czasu?

Zgadnij co sie stato dalej w historii Karola.
Zaczelismy rozmawia¢ o tym, w jaki spo-

PLAN DZIRLANIA

1. Zrozum co uzyskujesz dzieki temu, ze nie masz czasu. Jakie korzysci dzieki temu

paradoksalnie osiggasz.

s6b moze zastapic brak czasu innym ele-
mentem, ktéry da mu poczucie waznosci.
Jego potrzeba bycia waznym moze zo-
sta¢ zrealizowana na wiele sposobéw. Lu-
dzie podziwiajg Nas za to jacy jestesmy.
Najczesciej podziwiajg Nas za bycie au-
tentycznym, naturalnym. Zacznij zasta-
nawiac sie nad tym jak Ty mozesz bardziej
$wiadomie realizowac swoje potrzeby.

2. Zastanow sie nad tym co jest Twojg najwiekszg potrzeba w zyciu.

3. Uswiadom sobie to, ze brak czasu jest tylko i wylgcznie nieSwiadomym mechanizmem
obronnym, ktory ma na celu ochrone Twoich potrzeb.

4. Jezeli nie potrafisz sam okresli¢ tych potrzeb i korzysci wynikajacych z braku czasu znajdz

odpowiedniego coacha.

5. Poszukaj innych alternatyw na zaspokajanie zidentyfikowanych potrzeb. Przede wszystkim
znajdz cos co sprawi, ze przestaniesz zastaniac sie brakiem czasu.

6. Zacznij Swiadomie delegowaé¢. Rozumiejac to jakie uzyskasz korzysci z tego, ze bedziesz
miat wiecej czasu bedziesz mogt sprawniej delegowac.

7. Rozpocznij proces obserwaciji siebie w dziataniu. Kazdego dnia zastanow sie nad tym
jakg czes¢ zadan chcesz oddac¢ swojemu zespotowi lub swoim kolegom.

8. Przestan tltumaczyc¢ sie tym, ze w Twoim otoczeniu nie ma nikogo, kto bedzie chciat
zrealizowac Twoje zadania. To tylko wymowka.
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SEGMENTACJA
KLIENTOW

JAKO ELEMENT ZWIEKSZANIA EFEKTYWNOSCI
DZIAL AN HANDLOWYCH NA PRZYKtADZIE FIRMY
DYSTRYBUCYJNO-UStUGOWEJ

Matgorzata Matecka

Kazdy, kto pracuje w firmie handlowej styka sie ze

zjawiskiem, ktore mozna nazwac "bieganiem z pustymi

taczkami”. Prawie jak w dowcipie — handlowcy biegaja

od klienta do klienta, narzekaja na cata mase roboty,

koszty rosna a efekty marne... Jedna z przyczyn (cho¢

nie jedyna) takiego stanu rzeczy jest brak systematyki

w dziataniu handlowym rozumianej jako podziat

rynku, klientow i metod dziatania odnoszacej sie do

tej konkretnej firmy. W niniejszym artykule pokaze przykiad konkretnej firmy, ktéra

dzieki segmentacji klientow wyzwolita sie z syndromu "pustej taczki”.

stotag wprowadzenia segmentacji
I klientéw jest uporzadkowanie sprze-

dazy poprzez przypisanie danych
klientéw do konkretnego kanatu sprze-
dazy. W ramach danego kanatu réwniez
mozna zréznicowac proces sprzedazy,
w zaleznosci od wielkosci klienta i jego
potencjatu.

20 % Klientéw daje nam (od 60) do
80 proc. produkgji, biznesu, a zatem, aby
skutecznie gospodarowac czasem (i efek-
tywnoscia) nalezy z grupy potencjalnych
klientéw czy kontrahentéw wyodrebnic
witasnie owe 20 proc. Technikg stosowa-
na w tym celu jest technika segmentacji
czyli tzw. rynku docelowego.

Klienci —> Zysk Firmy

Powyzsza zasada jest znana jako Zasada
Pareto i osoby zarzadzajgce sprzedaza
zapewne doskonale jg znaja i rozumie-
ja. Gorzej bywa z samymi handlowcami,
ktorzy w wielu firmach narzekajg na bar-
dzo duze obciagzenie praca (ilos¢ kontak-
tow z klientami), ale w wielu przypad-
kach tailo$¢ nie przektada sie na jakos¢
wizyt i ostateczne efekty w postaci pod-
pisanej umowy lub wystawionej faktury.
Ponizej zaprezentuje przypadek takie-
go wiasnie dziatu handlowego.
Miejsce akcji:

Firma dystrybucyjno- handlowa (pro-
dukty i urzadzenia dla firm).
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Wielko$¢ firmy: 60 pracownikéw

Kanaty sprzedazy:

- Hala sprzedazowa (CC- 8 0s6b),

+ Telemarketing (TM- 5 0s6b),

« Handlowcy terenowi (PH- 5 0s6b),

« Zamowienia publiczne i hurt (ZM- 3
osoby).

Do tego wtasna flota samochodowa

(5 kierowcédw) pozwalajaca na dystry-

bucje towaru do klienta.

Czas akgji: styczen-wrzesier 2009

Problem: Pomimo, ze najdrozszym ka-

natem sprzedazy jest dziat PH (samocho-

dy, wynagrodzenia), to generowat on za-

ledwie 5% przychoddw firmy.



Handlowcy jezdzili do klientéw, ktérzy
zamawiali towar za kilkanascie ztotych, byli
tez bardzo czesto wykorzystywani do roz-
wozenia towaru. Nikt w firmie nie natozyt
obowiazku szukania klientéw o odpowied-
nim potencjale, wiec handlowcy rozmawiali
zbardzo matymi klientami, ktrych zdolnos¢
zakupowa byta niewielka. Poczatek 2009 ro-
ku pokazat, ze dalsze intuicyjne zarzadza-
nie portfolio klientéw doprowadzi do wy-
generowania straty. Firma podjeta decyzje
o0 reorganizacji systemu sprzedazy.

Projekt sktadat sie z kilku potaczonych
ze sobg dziatan:

Development PHiTM,
Development kadry kierowniczej,

- Przygotowanie programu rozwoju
dla pracownikéw dziatu handlowe-
go - warsztaty i coachingi,

«  Warsztaty i doradztwo dla Zarzadu,

« Sesje coachingowe z managerami,

« Segmentacja klientéw.

Segmentacja klientéw to wazne narzedzie
zarzadzania klientami i wsparcia procesu
handlowego, jednak nalezy pamieta¢, ze
zrobienie samej segmentacji bez przygo-
towania ludzi (zaréwno handlowcéw jak
i manageréw) na niewiele sie zda: pra-

cownicy muszg przede wszystkim rozu-
mie¢ wymagania wobec nich, tak jak fir-
ma musi rozumie¢ wymagania klientéw.
Przyjelismy zatozenia, ze tylko zintegro-
wane dziatania pozwola uzyska¢ widocz-
ne efekty rynkowe.

Ponizej przedstawiam konkretne, wpro-
wadzone do organizacji dziatania w zakre-
sie segmentacji. Dziatania te zostaty przy-
gotowane w oparciu o audyt dziatu han-
dlowego i sg dopasowane do mozliwosci
tej konkretnej firmy. Catkiem prawdopo-
dobne, Ze dla innej firmy z tego samego
sektora nalezatoby przygotowac zupet-
nie inne zatozenia segmentacji. To waz-
ne zatozenie, bo nie istnieje jedna recepta
na podobne bolaczki. Kazda organizacja
posiada odrebne mozliwosci budzetowe,
zarzadcze, wreszcie kultura organizacyjna
i strategia zmuszajg do tworczego poszu-
kiwania rozwigzan pod katem tej wtasnie
a nie innej organizadji.

Ponizsze zatozenia prosze wiec potrak-
towac jako jeden z mozliwych wariantéw
anie jedyny dostepny na rynku.

Zalozenia segmentacji (po audycie):

« W bazie jest okoto 3300 firm - ak-
tywnych i nieaktywnych zakupowo.

>>> Segmentacja Klientow

« Kanaty PH, TMiHurt maja przypisane
na poczatek konkretnych klientow
z bazy - podziat wynika z obrotéw
w roku 2008.

+ 10% klientow robi 80% obrotéw - ist-
nieje ogromne ryzyko, ze odejscie 1-2
kluczowych klientéw spowoduje pro-
blemy z przychodami.To oznacza, ze
trzeba znaczaco podniesc ilos¢ klien-
téw generujacych obroty na srednim
poziomie (segment B i C).

+ Segmentacja nie dotyczy zamoéwien
publicznych i CC, gdzie inna jest spe-
cyfika dziatan handlowych.

« Klienci przypisani do danego kanatu
dystrybugji, moga migrowac doinnego
kanatu, jesli w ciagu kwartatu ich obroty
zwieksza sie lub zmniejsza na tyle, ze
zasadne jest ich przeniesienie.

PROCEDURA PRZYPISYWA-
NIA NOWEGO KLIENTA

Na podstawie wstepnej analizy (przepro-
wadzanej przez PH lub TM) - wywiad/
pytania o przypuszczalny obrét, ilos¢
zamowien w miesigcu. W zaleznosci od
wyniku wywiadu klient trafia do odpo-
wiedniego kanatu sprzedazy. W przypad-
ku przypisania takiego klienta do PH tra-
fiaondo grupy D-POCZEKALNI, w przy-

1. Segmentacja to jeden z podstawowych sposobdéw zarzadzania sprzedaza i portfolio klientow.

2. Segmentacja powinna by¢ $cisle powigzana ze strategig rozwoju firmy i pomaga¢
w uzyskaniu przewagi konkurencyjnej.

3. Wprowadzenie nowych idei w organizacji powinno by¢ sprzezone z przygotowaniem
pracownikéw zaréwno pod wzgledem merytorycznym (co i dlaczego sie zmienia) jak
i pod wzgledem umiejetnosci (jak maja pracowac).

4. Nalezy z géry zatozy¢ pewien okres wdrozenia i nie oczekiwaé efektéw po
pierwszym miesigcu wdrazania zmian (to dos¢ oczywista teza, jednak pozwalam
sobie ja zamiesci¢, bo zdarza sig, ze whasciciel lub prezes firmy oczekuje zmian
.natychmiast”, chocby dlatego, ze firma juz ma powazne ktopoty sprzedazowe
i pojawia sie parcie na natychmiastowy sukces).
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» OUTSOURCING PROCESOW BIZNESOWYCH

Tabela 1.

6000 - 10000

Poczekalnia — nowi
klienci w procesie analizy
potencjatu

1000 - 3 000

50-200

*Firma XY Z......(firmy z duzymi obrotami, ale nie wymagajace odwiedzin PH)

padku przypisania do TM do standardo-
wo funkcjonujacej grupy D.

W ciggu 3 pierwszych miesiecy wspot-
pracy zamoéwienia tego klienta sg anali-
zowane pod katem wartosci obrotu cat-
kowitego na koncie tego klienta orazilo-
$ci ztozonych zamowien. Gdzie:

« Sr= $rednia warto$¢ zamoéwienia,

«  Oc=obrét catkowity klienta na prze-
strzeni okresu 3 m - cy,

« |z =ilos¢ zamoéwien klienta na prze-
strzeni okresu 3 m - cy

Analiza jest oceng potencjatu zakupowe-
go klienta — na tym etapie nie uwzgled-
niamy jeszcze aspektu optacalnosci dane-
go klienta. Po kwartale obserwacji dziatari
z tym klientem, firma decyduje:

« do ktérego kanatu dystrybucji powi-
nien ostatecznie trafic,

« do ktorej grupy klientéw w danym
kanale powinien zostac¢ przypisany.

W przypadku klientoéw, o ktorych z gory
wiadomo, ze maja potencjat na PH , ale

Tabela 2.

Kanat
Grupa

10000 +

3000 -6 000

10000 +
4 zamoéwienia

<3000 - 6000>
2 zamowienia

trzeba ich rozwing¢ (np. obstuguje ich
konkurencja) od razu kwalifikujemy ich
do kanatu PH i handlowiec przez 3 mie-
sigce pracuje nad rozwinieciem wspétpra-
cy z tymi klientami. Brak efektéw w po-
staci osiggniecia wskaznikéw zatozonych
w projekcie oraz realizacji celéw bizneso-
wych, ustalonych przez szefa sprzedazy,
oznacza przesuniecie danego klientado
kanatu TM. Jesli srednia warto$¢ zamé-
wienia w obserwowanym kwartale jest
wieksza niz 2000 pln netto, klient zostaje
w kanale A (PH). Jesli jest nizsza, klient
zostaje przydzielony do kanatu TM.
Zatozenia pracy PH:

« Kazdy PH powinien mie¢ w swojej ba-
zie klientéw z kazdej grupy (zréwno-
wazony potencjat portfela),

« PH planuja swoj tydzien pracy - w pla-
nie musza znalez¢ sie 3 rodzaje wizyt:
nowi - potencjalni klienci (40%), roz-
woj obecnych (40%), relacje (20%).

- Jesli po podziale klientéw okaze sie, ze
handlowcowi brakuje w portfolio jakiejs
konkretnej kategorii klientow — uzupet-

Kalibracja

zakres wartosci obrotu
zakres ilosci zamowien
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20000 - 50 000

1500 -5 000

nienie portfolio bedzie zadaniem tego
handlowca na pierwsze 3 miesigce od
wejscia w zycie segmentadcji,

+ Plan miesieczny PH musi uwzglednia¢
sprzedaz ré6znych typow produktéw,
tak by handlowcy nie koncentrowa-
li sie na sprzedazy tylko jednego ro-
dzaju produktéw,

«  Wszystkie zapytania ofertowe (po za
przetargami w rozumieniu ustawy) sg
przygotowywane od strony meryto-
rycznej przez PH. Rola back office jest
wylacznie wsparcie PH.

« Wynagrodzenie PH jest zwigzane z
uzyskang marza.

Zatozenia pracy TM:

+ TM aktywnie sprzedaje i dzwoni do
klientéw zgodnie z wdrozong seg-
mentacja - staje sie pro - aktywnym
dziatem ,sprzedazy stacjonarnej’,

« TMbuduje (powieksza) baze kontak-
téw szukajac aktywnie nowych klien-
tow poprzez ogdlnie dostepne bazy,
wiasne kontakty, networking,

« W TM pracuja 4 osoby z nastepuja-
cym podziatem rol:

- telefony przychodzace i zwigzane
z nimi dziatania obstugujg maksy-
malnie 2 osoby - jest to back offi-
cedla PHiich klientéw (przyjmu-
ja zamodwienia, wystawiaja faktury
i inne dokumenty), $Srednio doTM
dzwoni 120 klientéow dziennie,




Jest to grupa klientéw o podobnych potrzebach, postawach i zachowaniach zwigzanych z doko-
nywaniem zakupoéw. Dla kazdego rynku istnieje szereg réznych mozliwosci klasyfikacji nabyw-
cow. Wybor tej najbardziej odpowiedniej stanowi przedmiot sztuki i nauki, jaka jest segmentacja.

- telefony wychodzace czyli aktywny
telemarketing prowadza 2 osoby.

« Z uwagi na potrzebe potencjalnego
zréznicowania pracy mozna wdrozy¢
system rotacyjny rél (osoby w TM mo-
ga np. co miesigc zmieniac sie w za-
kresie realizowanych zadan).

Klienci w kazdym z kanatéw objetych seg-
mentacja zostali podzieleni w zaleznosci od
obrotu na grupy: A, B, C, D (Tabela 1).

Kalibracja portfolio — okreslenie wa-
runkéw jakie powinny spetniac uzyskane
przez PH wyniki handlowe na powierzo-
nym mu portfolio klientéw. Kalibracja stu-
zy takiemu, ustawieniu”aktywnosci han-
dlowca, aby zarzagdzat swoim portfelem
w sposob efektywny — osiggat maksymal-
ny zysk, zachowujac pozadany przez Pan-
stwa poziom bezpieczenstwa.

W Tabeli 2 znajdg Panistwo kalibracji
portfolio dla kanatu A (PH).

Grupa C — wartosc¢ sredniego zamo-
wienia powinna wynosi¢ 3000 plIn net-
to. Klienci z tej grupy powinni genero-
wac 50 % obrotu w kanale A.

Grupa B — wartosc¢ sredniego zamo-
wienia powinna wynosi¢ 2000 pln net-
to. Klienci z tej grupy powinni genero-
wac 40 % obrotu w kanale A.

Grupa A - warto$¢ sredniego zamo-
wienia powinna wynosi¢ 8000 pln netto.
Klienci z tej grupy powinni generowac
maksymalnie 10 % obrotu w kanale A.

Na chwile uruchamiania segmentacji
istnieje duza nieréwnowaga klientéw. Je-
$li przyjmiemy, ze do poszczegdlnych
kanatéw trafiaja klienci z odpowiedni-
mi obrotami, to okaze sie ze w kanale
A (PH) handlowcy dysponuja 16 klien-
tami a reszte powinni oddac do kana-
tu B. Z oczywistych wzgledow nie moz-
na wykonac takiego dziatania, dlatego

zostat wprowadzony okres przejsciowy,
w czasie ktérego handlowcy:

+ Beda rozwija¢ grupe swoich klientow
o potencjale umozliwiajagcym gene-
rowanie obrotu na poziomie 3000 zt
miesiecznie. Ci klienci nastepnie zo-
stang w ich kanale sprzedazy

+ Beda szuka¢ nowych klientéw na ryn-
ku, tak by oddajac mniejszych klientéw
do kanatuTM mogli zastgpic ich pewng
liczba bardziej rentownych klientéw

Nalezy zastanowic sie tez nad tematem:

« llosci klientow przypisanych do dane-
go handlowca (ilu klientéw powinien
mie¢ w swoim portfolio handlowiec,
zeby przynosic zatozony zysk).

+ lloci wizyt dziennych zzastosowaniem
reguty, ze 40% to odwiedziny klientow
potencjalnych, 40% to rozwdj biznesu
ujuzistniejacych i 20% to utrzymywa-
nie relacji.

PODSUMOWANIE

Prawidtowo dokonana segmentacja da-

je wiele korzysci, np.:

+ lepsze poznanie dynamikirynkuikon-
kurencji (innej w wypadku poszcze-

>>> Segmentacja Klientow

go6lnych segmentdéw), dzieki czemu zy-
skuje sie przewage konkurencyjna;

+ lepsze zrozumienie potrzeb, postaw
i zachowan klientow;

+ przystosowanie przedsiebiorstwa do
zaspokojenia tych potrzeb;

« uksztattowanie takiej struktury firmy,
ktéra pozwala na dostosowanie do
wymagan klienta;

« zyskanie szansy na zwiekszenie war-
tosci oferty, wzmocnienie przewagi
konkurencyjnej i zbudowanie barier
wejscia dla konkurencji i produktow
lub ustug substytucyjnych;

- mozliwos¢ podniesienia cen sprze-
dawanych wyroboéw lub ustug

Nalezy zawsze pamietac, ze segmenta-
cja stuzy odpowiedniemu wykorzystaniu
ograniczonych zasoboéw firmy w takich ob-
szarach rynku, w ktérych mozna najlepiej
dopasowac mozliwosci przedsiebiorstwa
do potrzeb klientéw, a wiec prowadzi do
uzyskania przewagi konkurencyjnej. Nie-
koniecznie oznacza to, ze nalezy zaniechac
dziatan poza tymi wybranymi obszarami.
Chodzi jedynie o to, abysmy byli w stanie
wyrazniej okresli¢ priorytety, gdy wystapi
konieczno$¢ dokonania wyboru.

Jeslizaniechamy segmentacji, to w naj-
lepszym razie nie wykorzystamy pojawia-
jacych sie szans, a w najgorszym — narazi-
my sie na niezdolnos¢ do uzyskania prze-
wagi konkurencyjnej i utrzymania dtugo-
okresowej stabilnosci firmy.

O AUTORZE

Kontakt:

Matgorzata Matecka - prezes firmy doradczej Salander
Consulting Group (www.salander.pl). Od 2005 roku prowadzi
projekty zwigzane z reorganizacja i usprawnianiem struktur firm,
w tym szczegdlnie dziatéw handlowych. Wczesniej przez 14 lat
pracowataw biznesie (jako handlowiec, kierownik zespotu sprze-
dazy, manager ds. szkolen). W 2008 roku ukonczyta studia MBA
w Szkole Gtéwnej Handlowej w Warszawie. Jest autorka Strategi-
cznego Procesu Sprzedazy (SPS®) — narzedzia do rozwoju kom-
petencji dziatéw sprzedazy.

Salander Consulting zajmuje sie doradztwem w obszarach: stra-
tegii, Zarzadzania Sprzedaza, HR | IT. Od stycznia 2010 spotka
nalezy do Grupy Macrologic SA.

|m.malecka@salander.pl |
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JAK RADZIC SOBIE

ZE STRESEM?

Anna Kostrzewa

CZzYM JEST STRES?

Jesli chcesz skutecznie przeciwdziata¢
objawom stresu, powiniene$ dowiedzie¢
sie najpierw czym on jest. Wiekszos¢
z nas, gdy méwi: ,stresuje sie”, ma na
mysli wewnetrzne napiecie, brak kon-
centracji, bdl brzucha, bél gtowy, nie-
pokdj. To jest wiasnie stres: reakcja or-
ganizmu, ktéra powoduje zmiany per-
cepcji, emocji, zachowania i proceséw
fizjologicznych. Stres to relacja adapta-
cyjna pomiedzy mozliwosciami jednost-
ki a wymogami sytuacji, charakteryzuja-
ca sie brakiem réwnowagi. Prébg przy-
wrdcenia rbwnowagi jest podejmowa-
nie dziatan zaradczych. Stres dziata na
Ciebie wtedy, gdy znajdujesz sie w sytu-
adji, ktorej z jakichs powoddw nie jestes
w stanie sprostac. Gdy Twoje umiejetno-
$Ci nie sy wystarczajace do zrealizowania
postawionych przed Tobg celéw.

Stres wptywa na caty Twéj organizm.
Jedni moéwig, ze jest dobry, inni oceniaja
go negatywnie. Zalezy to od osobiste-
go progu pewnej odpornosci psychicz-
nej. Mozesz wspaniale sie czu¢, gdy sto-
ja przed Toba nowe, skomplikowane wy-

Od najmtodszych lat uczeni jestesmy rywalizacji:

w przedszkolu toczymy bitwy o hustawki, w szkole

o najlepsze oceny, a na studiach, o idealnego partnera.

Potem walczymy o dobra prace. Taka rywalizacja rodzi

stres. Warto wiedziec jak sobie z nim radzi¢, aby byt

naszym sprzymierzencem, nie wrogiem.

.

zwania. Mimo, ze sg trudne, motywuja
Cie do walki. W takich momentach do-
$wiadczasz pozytywnego dziatania stre-
su. Na ogot okresla sie go jako: uskrzy-
dlajacy, pomagajacy w koncentracji za-
strzyk adrenaliny. Jednak gdy trudnych
wyzwan w jednym czasie bedzie zbyt
wiele, przestaniesz sobie z nimi radzi¢,
chociazby ze wzgledu na ograniczenia
czasowe. W takim momencie stres, kto-
ry do pewnego momentu Cie mobilizo-
wat, dziata juz tylko negatywnie.
Warto dodag, ze stres w sytuacji bez-
posredniego zagrozenia zycia lub zdro-
wia, dziata mobilizujgco - pozytywnie.
Gdy znajdziesz sie w sytuacji ekstremal-
nej, gdzie Twojemu zdrowiu grozi niebez-
pieczenstwo, reagujesz szybciej, celniej
oceniasz sytuacje, podejmujesz trafniej-
sze decyzje. Przez kilka lat zajmowatam
sie wspodtorganizowaniem rajdéw sa-
mochodowych. Znane mi s3 przypadki
gdy ludzie, podczas bardzo groznie wy-
gladajacych wypadkoéw rajdowych re-
agowali niezwykle szybko. W momen-
cie gdy wiesz, ze zycie kierowcy, lub pi-
lota moze by¢ zagrozone, starasz sie jak
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najszybciej dotrze¢ na miejsce zdarzenia
i sprawdzi¢ co sie dzieje. Poziom adrena-
liny jest wtedy tak wysoki, ze przeszkody
na drodze, ktére zauwazasz dopiero wra-
cajac na swoje stanowisko, sg dziecinnie
proste do pokonania. Tak samo gasnice
- w trakcie akgji ratunkowej wydaja sie
duzo Izejsze, niz gdy ustawiasz je profilak-
tycznie na punktach ratunkowych.

Stres dtugotrwaty, wptywa na nasze
funkcjonowanie negatywnie. Nie moz-
na jednak zepchnac go catkowicie na
ztka strone mocy, poniewaz dawkowany
w odpowiednich proporcjach pomaga
nam osiggac cele. Warto wiec poznac
mechanizmy jego dziatania i wykorzy-
sta¢ na plus. Pamietaj, ze pisze tutaj o ne-
gatywnych konsekwencjach takiego stre-
su, z ktérym organizm nie jest w stanie
poradzi¢ sobie sam.

PRZYCZYNY STRESU

Stres pojawia sie wtedy, gdy nasz orga-
nizm odbiera z otoczenia bodziec, ktéry
wywotuje w organizmie stan podwyz-
szonego napiecia. Bedzie to takie zda-
rzenie, ktére zaklasyfikujesz jako zagro-



zenie, wywota w Tobie niepokdj, lek, czy
tezbedzie dla Ciebie wyzwaniem. Jak po-
kazuja badania, aby wywota¢ stres, zda-
rzenie nie musi by¢ rzeczywiste. Mozna
je sobie po prostu wyobrazi¢. Warto réw-
niez wspomnieg, ze stres wywota¢ mo-
g3 zdarzenia zarébwno negatywne, jak
i pozytywne.Wyzwania traktujemy prze-
ciez jako cos$ dobrego, inspirujacego,
a jednak czesto wywotuja w nas stres.
Czy dam sobie rade? Czy uda mi sie do-
trzymad terminéw? Czy spetnie oczeki-
wania przetozonego?

Stres wywotuje w Twoim organizmie re-
akcje walki, ucieczki lub strachu. Gdy jeste$
w stresie, jeste$ gotdw zaatakowac zrodto
swojego zdenerwowania, uciec jak najda-
lej od niego, albo tez nie jestes w stanie
podjac zadnych dziatan, poniewaz parali-
zuje Cie strach. By¢ mozne pamietasz swo-
je pierwsze publiczne wystapienia: refe-
rat w szkole, obrone pracy dyplomowej
przed forum profesorow? Wiekszos¢ lu-
dzi czuje sie wtedy niepewnie. Niektorzy
bez problemu podejma wyzwanie czujac
przyptyw adrenaliny, a niektdrzy nie zde-
cyduja sie wygtosic referatu i zapytaja, czy
mogq oddac go w formie pisemnej. Wielo-
krotnie bytam swiatkiem mniejszych lub
wiekszych wypadkéw rajdowych. Zdarza-
to sie, ze gdy jedna osoba z obstugi rajdo-
wej biegta oceni¢ sytuacje i pomdc, druga
stata jak kamien i nie byta w stanie podja¢
zadnego dziatania.

Niezaleznie od tego jak zareagujemy
na trudng sytuacje, nasz organizm bez

>>> Jak radzi¢ sobie ze stresem?

trudu poradzi sobie z napieciem wy-
wotanym takim pojedynczym wyda-
rzeniem. Problem zaczyna sie w mo-
mencie, gdy po jednym stresujacym
epizodzie, nastepuja kolejne. Nasz or-
ganizm poprzez zdolnos¢ adaptacji do
warunkéw otoczenia przyzwyczaja sie
do,bycia w stresie”. W pewnym momen-
cie przestajemy odczuwac go psychicz-
nie, jednak caty czas wptywa on nega-
tywnie na nasze ciato: miesnie, czy na-
rzady wewnetrzne. Zdarza sie, ze ludzie
Zle sie czuja i nie moga znalez¢ przyczy-
ny powracajacych béléw gtowy, czy pro-
bleméw zotgdkowych. Wielokrotne wi-
zyty lekarskie nic nie wykazuja. Jesli znaj-
dziesz sie w takiej sytuacji, zastandw sie,
jak wiele stresu jest w Twoim zyciu. To
wiasnie on moze by¢ przyczyna nega-
tywnych zmian w organizmie.

Jakie sg popularne przyczyny pojawia-
nia sie reakcji stresowych w naszym or-
ganizmie? Jest ich bardzo wiele i kazdy
reaguje na rézne sytuacje inaczej. Bodz-
ce generujace stres wystepuja zarow-
no w zyciu zawodowym, jak i prywat-
nym. Do popularnych, czyli tych, ktére
wywotuja stres u wiekszosci oséb mo-
zemy zaliczy¢:

« chec¢ wspoétzawodnictwa;

« zlo$¢ na zewnetrzne, niezalezne od
jednostki czynniki opdzniajace jej
dziatanie;

« ztos¢, kiedy cos idzie nie po naszej
mysli;

« agresja wobec innych ludzi, czy oto-
czenia;

+ zbyt duze ambicje, realizowanie za-
dan,po trupach”;

« poczucie winy w czasie odpoczynku;

+ wewnetrzny brak pewnosci siebie,
przy zewnetrznej pewnosci siebie;

« Smier¢ bliskiej osoby;

« zmiana trybu zycia: rozwéd, $lub,
zmiana lub utrata pracy.

+ ktétnia, lub pogodzenie sie z bliska
osoba,

+ reorganizacja w firmie: zmiana go-
dzin lub warunkéw pracy;

« urlop, swieta - poniewaz nie wiemy
co zrobi¢ z wolnym czasem.

OBJAWY STRESU

Co ztego robi zbyt duze natezenie stre-
su? Oprécz postawienia organizmu
w stan gotowosci, wywotuje szereg fi-
zjologicznych konsekwencji:

« podwyzszony poziom adrenaliny,
« wzrost stezenia glukozy we krwi,
- wzrost cisnienia krwi,

« ,gesia skorka’,

. suchos$¢ w ustach,

+ przyspieszony oddech,

+ szybsze bicie serca,

« bol zotadka,

« bdl gtowy,

« bdl w klatce piersiowej,

+ napiecie miesniowe,

« $cisk szczeki,

+ pobudzenie emocjonalne.

1. Stres moze by¢ Twoim sprzymierzericem, jesli tylko nauczysz sie go kontrolowaé.

2. Przyczyn stresu jest tyle, ilu ludzi. Objawy sa podobne dla wszystkich.

3. Zarzadzaj stresem: rozpoznaj problem, podejmij odpowiednie dziatania i utrzymu;
rownowage w srodowisku pracy.

4. Naucz sie technik relaksacyjnych.

5. Pamietaj o zachowaniu réwnowagi miedzy zyciem zawodowym a prywatnym.

BUSINESS COACHING 4/2010




HUSINESS
@OACHING

» COACHING

Stres powoduje réwniez szereg reakg;ji
psychologicznych, takich jak:

zdenerwowanie,

smutek,

stany lekowe i depresyjne,
niska samoocena

Wymienione wyzej reakcje, sa nastep-
stwem takiego stresu, z ktérym nie je-
steSmy w stanie sobie poradzi¢. Gdy wy-
stepuja rzadko, sg jedynie elementem
nieznacznie zaburzajagcym normalne
funkcjonowanie jednostki. Jesli jednak
zaczna pojawiac sie notorycznie, moga
catkowicie zaktoci¢ przebieg normalne-
go planu dnia, utrudni¢ wyjscie zdomu
do pracy, czy tez przeszkadza¢ w pra-
widtowym wykonywaniu stuzbowych
obowigzkow.

FAzy STRESU

Aby skutecznie walczy¢ ze stresem war-
to, oprécz jego przyczyn i objawdw po-
znac fazy stresu. Mozemy wyréznic trzy
podstawowe, nastepujgce po sobie ele-
menty takiej reakcji:

Reakcje alarmowa, czyli poczatkowa
reakcje zaskoczenia, czy niepokoju.
Jestesmy zadziwieni tym co sie wta-
$nie zdarzyto. Jednoczesnie w tej fa-
zie podejmujemy pierwsze wysitki
obronne.

Tabela 1.

« Przystosowanie, czylinauke skuteczne-
go radzenia sobie ze stresem w danej
sytuacji. Jezeli organizm poradzi sobie
ze stresorem, wszystko wraca do nor-
my, jesli nie, nastepuje trzecia faza.

«  Wyczerpanie i regeneracja. W tej fa-
zie przewlekty stres prowadzi do wy-
czerpania odpornosci organizmu.
W tym momencie pojawiaja sie cho-
roby psychosomatyczne powiazane z
dtugotrwatym dziataniem stresu. Jezeli
znajdziemy sie w sytuacji takiego wy-
czerpania, nalezy koniecznie pozwoli¢
sobie na regeneracje: odpoczac. Jesli
nie pozwolimy naszemu ciatu na od-
nowienie sit, konsekwencje zdrowot-
ne moga by¢ bardzo powazne.

Mimo, ze zdajemy sobie sprawe z wagi
odpoczynku, najtrudniej radzimy sobie
z regeneracja. W fazie regeneracji cze-
sto zaczynamy odczuwac bol, czy lek-
kie obnizenie nastroju. Poziom adrena-
liny, ktora wydzielata sie w fazie pobu-
dzenia i w pewnym stopniu zagtusza-
fa negatywne doznania ptynace z na-
szego ciafa, teraz spada. Wszelkie nega-
tywne konsekwencje stresu odczuwa-
my bardziej dotkliwie w fazie wyczer-
pania i regeneracji. Gdy z bélem brzu-
cha, czy glowy mozemy poradzi¢ sobie
za pomoca tabletek przeciwbélowych,
czasami ciezko przezwyciezy¢ obnizenie
nastroju. W takich momentach chcemy

Pojawia sie problem: stres

I(_

I<_
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cos$ robi¢, podejmowac kolejne wyzwa-
nia. Brak czasu na odpoczynek nie po-
zwala jednak na petne zregenerowanie
naszej odpornoscii w razie kolejnych sy-
tuacji stresowych jestesmy stabsi, bar-
dziej podatni na réznego rodzaju zabu-
rzenia. Pozwolenie sobie na pewng bez-
czynna refleksje pozwala nam zregene-
rowac organizm po wysitku.

W naszej kulturze pokutuje przekona-
nie, ze Zle jest nic nie robi¢, ze ,odpoczne
po $mierci”. Niestety, takie dziatanie nie
pozwala na doprowadzenie organizmu
do optymalnego stanu, przez co podatni
jestedmy na réznego rodzaju negatyw-
ne skutki nadmiernego stresu, tak jak
choroby, czy napady lekowe.

ZARZQDZANIE STRESEM
Stresem, szczegdlnie w réznorodnych
strukturach organizacyjnych mozna za-
rzadzac. Trzeba jednak zdac sobie spra-
we z zaleznosci, ktdre wystepuja miedzy
r6znorodnymi czynnikami w miejscu pra-
cy. Przede wszystkim fatwiej jest zapobie-
gac czynnikom wywotujacym stres, niz le-
czy¢ objawy i skutki stresu u pracowni-
kow. Nalezy wiec obserwowac atmosfe-
re w miejscu pracy i na biezaco korygo-
wac zachowania, ktére nie sg pozadane.
Pamietaj, ze Twoje miejsce pracy wptywa
na Twoj poziom stresu, ale Ty sam row-
niez determinujesz w pewien sposob po-
ziom stresu w swoim miejscu pracy. Zad-
na firma nie jest w stanie osiggna¢ swo-
ich celéw bez wydajnych pracownikéw,
nalezy wiec dbac o to, aby pracownicy
byli skoncentrowani na celach, oraz aby
ich glowy byly petne pomystéw i moty-
wacji, aby je realizowac.

Pamietaj, ze nie da sie catkowicie wy-
eliminowac stresu w organizacji, ponie-
waz jest on elementem postepu. Stresu-
ja nas rzeczy nowe, a wprowadzania no-
wych rozwigzan w ciggle zmieniajacym sie
spoteczenstwie nie da sie unikna¢. Nie musi
byc to jednak stres niszczacy, powodujacy
negatywne skutki w naszym organizmie.



Aby zaczac zarzadzac stresem we wia-
snej firmie, nalezy stworzy¢ pewne sche-
maty reakgji na problemy i dynamicznie
je udoskonala¢. Schemat reakcji bedzie
skfadat sie z trzech elementéw:

+ rozpoznania problemu
+ interwengji
+ oceny interwencji.

Za kazdym razem, gdy chcemy przeciw-
dziata¢ wystapieniu stresu w organiza-
¢ji, musimy zdiagnozowac problem. Gdy
juzwiesz, jaka jest przyczyna napietej at-
mosfery, mozesz podja¢ odpowiednie
dziatania pozwalajace obnizy¢ poziom
stresu u pracownikéw. Ocena interwen-
¢ji natomiast stuzy do sprawdzenia jak
skuteczne sg opracowane przez Twoja
firme reakcje na sytuacje trudne. Jesli
wszystko dziata jak nalezy, mozna dalej
postepowac wedtug scenariusza. Jeze-
li jednak nie udato nam sie zniwelowac
stresu, powinnismy zastanowic sie, kté-
ry element schematu nie zadziatat. Czy
Zle rozpoznali$my problem, czy tez mo-
ze nasza reakcja na niego byta niewta-
$ciwa? Ocena interwencji pozwala nam
na opracowanie jak najlepszego scena-
riusza postepowania, pozwalajacego za-
pobiegac niszczagcemu dziataniu rézno-
rodnych stresoréw.

Niwelowanie sytuacji stresowych wy-
stepujacych w Twojej firmie moze by¢
przeprowadzone na rézne sposoby. Za-
nim jednak zabierzesz sie za dziatanie,
musisz poznac przyczyny, ktére wywo-
tujg u Twoich pracownikéw stres. Ta-
kie przyczyny moga na przyktad miec
zrédto w samym miejscu pracy. W roz-
mieszczeniu sprzetéw, lub braku urza-
dzen potrzebnych do pracy. Przyczyng
stresu moga by¢ réwniez relacje mie-
dzy ludzmi pracujacymi ze soba. Moze
warto przenies¢ kogos$ do innego po-
koju, zmieni¢ mu miejsce. Moze war-
to przenies¢ go do innego dziatu, jesli
jest taka mozliwo$¢? Relacje miedzy-

>>> Jak radzi¢ sobie ze stresem?

ludzkie, jesli s3 negatywne i ciggte po-
woduja napiecie moga stac sie gtdbwna
przyczyna stresu w pracy. Zmieniaj ro-
le i zadania pracownikom do momentu,
w ktérym zauwazysz, ze wszyscy pracu-
ja optymalnie.

Aby zapobiegac negatywnemu dzia-
faniu stresoréw na pracownikdéw mozesz
nauczyc¢ ich nowych reakcji na sytuacje.
Od takiej reakcji czesto zalezy dalsze na-
piecie lub spokéj jednostki. Mozesz réw-
niez sprébowac zmieni¢ nastawienie swo-
ich pracownikéw do trudnych sytuacji.
Czasami wystarczy rozmowa i przepra-
cowanie problemu, aby nie byt on wiecej
postrzegany negatywnie, jako zagroze-
nie.Warto réwniez uswiadomic pracowni-
kom, ze czasem unikanie kontaktu moze
znacznie zmniejszy¢ poziom stresu w or-
ganizacji. Konfrontacja nie zawsze prowa-
dzi do konstruktywnego rozwigzania sy-
tuadji, bywai tak, ze przyczynia sie ona do
eskalacji agresji, a tym samym do zwiek-
szenia stresu. Wtedy warto uswiadomic
pracownikom, ze milczenie bywa ztotem.
Moze sie okazac ze umiejetnos¢ kontro-
lowania przykrych uczu¢ zmieni na lep-
sze atmosfere w miejscu pracy.

Pamietaj, ze jesli w Twojej firmie wy-
stepuje wiele sytuacji stresowych, pra-
cownicy moga na rézne sposoby prébo-
wac sie rozluzniac: siegac po tabletki, al-
kohol, czy narkotyki. Jedli zbagatelizujesz
wysoki poziom stresu w miejscu pracy
a Twoi pracownicy rzeczywiscie zaczng
siegac po,rozluzniacze’, mozesz spodzie-
wac sie spadku wydajnosci a nawet poja-
wiajacych sie od czasu do czasu niekon-
trolowanych zachowan swoich pracow-
nikéw. Lepiej chyba zapobiegaé, niz po-
tem walczy¢ z takimi zjawiskami?

JAK SOBIE RADZIC

ZE STRESEM?

Najprostszym sposobem radzenia so-
bie ze stresem jest nauczenie sie kilku
technik relaksacyjnych i wykonywanie
takich ¢wiczen regularnie. Zanim jed-
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nak sie do tego zabierzesz, powinienes
zastanowic sie nad kilkoma istotnymi
kwestiami ktére pomoga Ci uwolni¢
sie od napiecia.

Co jesT TWoim
STRESOREM? JAKA SYTU-
ACJA, LUB OSOBA WYWO-
LUJE W TOBIE STRES?

Jak reagujesz na bodziec wywotujacy
stres? Co sie dzieje z Twoim ciatem, ja-
kie odczuwasz emocje? Zaczyna bole¢
Cie brzuch? A moze czujesz rosngca ztos¢
i niepokd;j? Odczuwasz zmiany wywota-
ne stresem od razu po dziataniu streso-
ra, czy moze dopiero po powrocie do
domu? Zastanow sie, na co masz wptyw?
Czy mozesz w jaki$ sposob zmodyfiko-
wac taka stresujaca sytuacje? Jesli tak,
zmien ja. Moze sie jednak zdarzy¢, ze sto-
iszw korku, na srodku mostu. Za 10 mi-
nut masz wazne spotkanie i wiesz, ze sie
spo6znisz. Co wtedy? Nie mozesz zmienic
sytuacji, ale mozesz zmniejszy¢ poziom
swojego stresu: zadzwoni¢ do klienta,
uprzedzi¢ o spéznieniu. Mozesz réwniez
stojac w korku przejrze¢ dokumenty, czy
poprawi¢ makijaz/krawat. Zajmij sie tym,
na co masz rzeczywisty wptyw i staraj
sie nie traci¢ czasu i nerwéw na sytu-
acje, ktérych nie zmienisz. W takich wy-
padkach mozesz zmienic¢ jedynie swo-
je nastawienie do zaistniatych wydarzen
i postarac sie wykorzystac to, co sie dzie-
je na swoja korzysc.

Relaksacja to préba osiagniecia sta-
Nnu wyciszenia organizmu, wypoczecia.
Mimo, ze proste, ¢wiczenia relaksuja-
ce wymagaja od nas systematyczno-
$ci. Krok po kroku, dzien po dniu be-
dziesz odkrywat w swoim ciele napie-
te miejsca i nauczysz sie je rozluzniac.
Gdy wstuchasz sie w swoje ciato, tatwiej
Ci bedzie na co dzien zniwelowac po-
jawiajace sie na biezaco napiecia. Bar-
dzo znang metoda relaksowania sie jest
trening autogenny Shultza. Technika ta
polega na skupianiu sie na danej czesci
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ciatai powtarzaniu:,rozluzniam swoje bar-
ki". Po kilku minutach powtarzania sobie
takiej afirmacji wstuchujemy sie we wra-
zenia ptynace z rozluznianej czesci ciafa,
a potem znoéw powtarzamy sobie arfi-
macje. Mozna rowniez powtarzac so-
bie afirmacje:,Moja prawa reka staje sie
ciezka, coraz ciezsza, bardzo ciezka. Czu-
je w niej ciepto. Przeptywa ono przez ca-
fa moja prawa reke od barku, przez to-
kie¢, az po dtonie i same konce palcow”.
Cwiczenia te wykonujemy w skupieniu
i wzglednym spokoju, przyjmujace wy-
godng pozycje.

Inaczej wyglada tzw. trening Jacobsona.
Polega on na napinaniu na ok. 5 sekund
anastepnie rozluZnianiu poszczegélnych
partii ciata. Podczas tego treningu uswia-
damiamy sobie réznice, miedzy napiety-
mi a rozluznionymi miesniami, przez co
fatwiej jest nam rozluzniac je, kiedy na-
prawde tego potrzebujemy.W technikach
rozluzniania wtasnego ciata pomaga nam
rowniez $Swiadome oddychanie, wizuali-
zacje, czy tez rozpylanie w pomieszcze-
niach przyjemnych zapachéw.

Najprostszym ¢wiczeniem relaksuja-
cym organizm jest wysitek fizyczny. Spra-
wia on, ze z krwiobiegu, pod wptywem
wzmozonego wysitku, szybko usuwany
jest nadmiar hormonoéw stresu. Warto
réwniez w czasie ¢wiczen stuchaé¢ mu-
zyki, ktéra koi nasze nerwy. Oczywiscie
do relaksujacego zaliczymy ten wysitek
fizyczny, ktéry nie wymaga rywalizacji.

Zwr6¢ uwage rowniez jak beztrosko
czujesz sie przebywajac z partnerem, ro-
dzing, czy przyjaciotmi. Znajdz swoj krag
ludzi, posrod ktodrych czujesz sie swobod-
nie i spotykaj sie z nimi. Pozwol sobie na
beztroskie rozmowy i zabawe w gronie
najblizszych. Jesli chcesz walczy¢ ze stre-
sem, przede wszystkim zwolnij. Pozwdl
sobie cieszyc¢ sie chwila. Stojac w ulicz-
nym korku, jadac metrem, czy pijac kawe
w restauracji skup sie na biezacej chwili.
Wiacz swoje ulubione piosenki w odtwa-
rzaczu, skup sie na smaku kawy, na wio-

sennym, cieptym wietrze, ktdéry czujesz
na rekach czekajac na autobus. Te nie-
wielkie, codzienne czynnosci pozwolg
Ci na dtuzej zachowac¢ dobry humor, a
to z kolei sprawi, ze nie bedziesz sie tak
szybko denerwowac.

CWICZENIA POMAGAJACE
W WALCE ZE STRESEM
Cwiczenie 1 - prowadzi do zwieksze-
nia Swiadomosci wlasnego ciata.

« Usigdz lub potéz sie wygodnie, nie
zamykaj oczu.

« Skoncentruj swoja uwage na $wiecie
zewnetrznym, obserwuj to, co dzieje
sie dookota, mysl o tym.

« Teraz zamknij oczy, uspokdj oddech.

«  Wstuchaj sie w odgtosy, ktére do Cie-
bie docierajq i poczuj zapachy, ktére
Cie otaczaja.

+ Nastepnie przenies swojg uwage na wia-
sne ciato, ,badaj”’ rézne jego czesci.

« Nazmiane przenos$ uwagerazna$wiat
zewnetrzny, raz na wewnetrzny.

Cwiczenie 2 - sprzyja rozluznianiu
napiecia.

«  Stan prosto, rece opus¢ wzdhuz tutowia.

« Zacisnij piesci, podnies barki i ramio-
na do gory, jednoczesnie wciggajac
nosem powietrze.

« Zatrzymaj powietrze na krotka chwi-
le, po czym energicznie strzas$nij ra-
miona w dét, jednoczes$nie rozluznia-
jac piescii wydychajac gtosno powie-
trze ustami.

+ Powtodrz ¢wiczenie kilkakrotnie.

Cwiczenie 3 - odblokowanie orga-
nizmu.

« Znajdz sobie spokojne miejsce.

« Chwy¢ swoje uszy pomiedzy kciuki i
palce wskazujace.

+ Rozmasuj cate ucho - od samych czub-
kéw uszu, az po platki (mozesz réwniez
rozetrze¢ uszy petnymi dtorimi).

« Po rozmasowaniu uszu posiedz przez
chwile spokojnie.

Cwiczenie 4 - minuta skupienia

+ To ¢wiczenie mozesz wykonac w kaz-
dym miejscu, w dowolnej pozycji.

« Zamknij oczy.

«  Wstuchaj sie w swoje ciato: jak stoisz/
siedzisz, jak uktadajg sie Twoje plecy,
jak oddychasz.

«  Wyprostuj plecy, rozluznij barki.

«  Wez 3 gtebokie oddechy.

« Otworz oczy, i za godzine ponownie
wykonaj to éwiczenie - trwa minute,
a pozwala uregulowac¢ oddech i ob-
nizy¢ ci$nienie.

O AUTORZE

Kontakt

Anna Kostrzewa trener, coach, kryminolog. Absolwent-
ka Profilaktyki Spotecznej i Resocjalizacji, oraz Studium Tera-
pii i Treningu Grupowego na Uniwersytecie Warszawskim. Po-
siada duze doswiadczenie w pracy z ludZmi: zaréwno rozwo-
jowej, jak i kryzysowej, interwencyjnej. Specjalizuje sie w dos-
konaleniu umiejetnosci interpersonalnych. Tworzy programy
szkoleniowe, poczawszy od diagnozy potrzeb, az do wdrazania
zdobytych umiejetnosci. Zajmuje sie rowniez tworzeniem pro-
cedur ochrony danych w duzych i $rednich firmach. Prowadzi
konsultacje indywidualne, oraz kompleksowe szkolenia zaréw-
no dla firm, jak i dla 0s6b prywatnych. Jej ulubione dziedziny
pracy to: tworcze myslenie, oraz motywowanie w biznesie
i w sporcie. Prywatnie pasjonatka rajdéw samochodowych.

Anna Kostrzewa

Tel. 606 34 54 97

[ Mail: an.kostrzewa@02.pl |
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PLAN DZIALANIA

Jak poradzi¢ sobie ze stresem w pracy?

1.

o

© ® N

10.

Traktuj pracownikow jak ludzi, nie jak roboty. Pamietaj, ze kazdy ma prawo popetnic btad.
Wazne, aby sie na nich uczy¢.

Upomnij kiedy trzeba, ale nie zapominaj o nagradzaniu. Staraj sie eliminowac btedy, ale
tez podkreslac pozytywy.

Badz asertywny.

Organizuj swoj czas. Rob listy waznych spraw, nadawaj stopnie waznosci zadaniom i pa-
mietaj, aby planowac tylko 80% swojego czasu. Bedziesz miat czas na nieprzewidziane,
nagle sprawy.

Dbaj o swoje grupy wsparcia. Rodzina i przyjaciele moga by¢ doskonatg, relaksujgcg od-
skocznig od problemow w miejscu pracy.

Pamietaj o work-life balance. Rownowaga miedzy zyciem prywatnym a zawodowym po-
zwala unikng¢ ogromnego stresu zwigzanego z rozpadem wiezi rodzinnych.

Znajdz sobie hobby.

Uprawiaj sport, dbaj o swoje ciato, odpoczywaj.

Unikaj ,rozluzniaczy” takich jak: leki, alkohol, czy narkotyki.

Czytaj, bierz udziat w szkoleniach, ucz sie: asertywnosci, relaksacji, walki ze stresem, za-
rzgdzania czasem.

Jak mozesz zmniejszy¢ poziom stresu u swoich pracownikow?

popraw warunki pracy: zadbaj o sprzety biurowe, oSwietlenie, temperature pomieszczenia,
haucz pracownikow jak radzi¢ sobie ze stresem: moze warto zainwestowac w szkolenia w
tym zakresie, albo poprosic firmowego coacha, aby poswiecit temu problemowi wiecej uwagi,
pomoz walczy¢ z negatywnymi skutkami stresu. Pomoga karnety na sitownie czy dobry
pakiet medyczny,

dostosuj wymagania i poziom kontroli do mozliwosci pracownikow. Wyzwania motywuja
tylko wtedy, gdy mozna im sprostac.

Przyczyny stresu w pracy

zbyt duzo pracy: zbyt wiele obowigzkow, wyzwania niemozliwe do zrealizowania, duza
ilos¢ nadgodzin,

za mato pracy: monotonia, zbyt duzo wolnego czasu, obowigzki nie wykorzystujgce
potencjatu pracownika,

brak okreslonych obowigzkow,

konflikty: sprzeczne polecenia osob wyzszych stanowiskiem, zadania stuzbowe tworzgce
moralny konflikt u os6b, ktére majg je wykonac,

brak wptywu na organizacje wlasnej pracy: scisle narzucony czas pracy, tacznie

Z przerwami ha ,kawe”,

warunki Srodowiskowe: biurko, komputer, oswietlenie, poziom hatasu, temperatura.
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PROBLEM
TO PROCES

CZYLI JAK ULTRASZYBKO PODEJMOWAC DECYZJE ?

Robert Izdebski

musz§ 5“5
PR zespnc 2 TvYm
PROBLEM!:‘M \

FABDATE,,

IsTOTA PROBLEMU

W UJECIU PROCESOWYM

W celu postrzegania problemu jako pro-
ces, warto okresli¢ czym jest ptaszczyzna
kontekstu. Sktada sie ona z masy kontek-
stu i czasu. Masa kontekstu wyraza sie
w sile odczuwanych emocji, obaw i po-
ziomu strachu w jakim funkcjonujemy
strachu. Natomiast czas okresla istotny
fragment naszego zycia w ramach, kto-

Zastanawiates sie kiedys jak racjonalnie podejmowac

decyzje? Co mowi Ci intuicja, emocje, uczucia?

Jak odkryc ukryte potrzeby swoje i osob z Toba

wspotpracujacych? Na czym polegaja spektakularne

sukcesy mistrzow biznesu? Jeden z wielu zestawow

odpowiedzi kryje sie w zrozumieniu istoty problemu.

rego rozpatrujemy dany problem. Jakfa-
two zauwazy¢ problem rosnie jezeli jest
nie rozwigzywany, a jego wielkos¢ mozna
zmierzy¢ prostym pytaniem zadanymtu i
teraz: Jak sie czujesz? Na ktére odpowiedz
styszymy w gtebi umystui serca. Problem,
ktérego nie rozwigzujemy, przechodzi
przez osiem poziomow (Tabela 1). Kaz-
dy z nas ma swoj wiasny styl dziatania.
Jego najwazniejszg czescia jest poziom,

o ktérym najwiecej wiemy, w ktérym ma-
my najwiecej doswiadczen. Kazdy ma tez
swoje tolerancje, czyli umiejetnosci ra-
dzenia sobie na poziomach sasiednich.
Jest tez styl promowany przez rodzicow
i spoteczenstwo, ktéry najczesciej spro-
wadza sie do promowania umiejetnosci
podejmowania trafnych decyzji, szuka-
nia motywacji do dziatania i ustalania
SMARTN'ych celéw.

Masa kontekstu

o

&

Czas

Wykres 1.

Wykres 2.
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Tabela 1.

>>> Problem to Proces

m Stan osoby rozwiazujacej problem

Nieswiadomosci

Nawet nie wiemy, ze cos idzie nie tak lub w naszej historii zdarzyto sie co$ co dopiero teraz bedzie miato swoje konsekwencje

Potrzeb

Potrafimy juz powiedzie¢, ktore potrzeby mamy niezaspokojone, ale jeszcze nie wiemy, z jakiego powodu. Na tym etapie czesto

towarzysza nam liczne konflikty, gdyz zwykle to inne osoby obarczamy tym, ze w naszym zyciu sa nienazwane braki.

Wyboru

stesmy przekonani, ze jedynym rozwigzaniem jest kompromis.

Pozaru

Jest juz za p6zno na jedno rozwigzanie, mamy ich kilka i musimy zdecydowac, ktére chcemy zrealizowac. Czesto w tym stanie je-

Za po6zno jest juz na wybory, nie ma miejsca na szukanie motywacji, trzeba ratowac co sie da. Ten stan to zwykle jest czas najwiek-

szej aktywnosci w dziataniu, w trakcie ktérego staramy sie kontrolowac nasze emocje, najczesciej poprzez ich wypieranie.

BOHATERZY STERUJACY
CYKLEM ZYCIA PROBLEMU
Wiasny styl dziatania obejmuje tylko pewng
czes¢ procesu jakim jest cykl zycia proble-
mu. Przed przezyciem catego procesu nie
mozemy uciec. Co najwyzej ulubiony frag-
ment mozemy w hieskoficzonos¢ powta-
rza¢, tworzy¢ wewnetrzng iluzje, ze jeste-
$my tak bardzo skuteczniw jego rozwiagzy-
waniu. W ramach rozwoju problemu, moz-
na zauwazy¢ jak rézni bohaterowie przej-
muja nad nim kontrole (Tabela2).
Kluczem jest to, ze wszystkie posta-
cie sg rownie wazne i potrzebne do ra-
dzenia sobie z problemem w zaleznosci

od tego na jakim jest poziomie. Zwykle
tez jest tak, ze nasz wtasny styl dziatania
utozsamia sie zjednym z powyzszych bo-
hateréw i to on steruje wiekszoscig na-
szych rozwigzan. Niestety wielbtad nie
potrafi podejmowac decyzji, lew nie po-
trafi dtugoterminowo dziata¢, a dziecko
moze sie bardzo szybko zgubic.
Konkluzje:

« Warto poszerzac swoje tolerancje, po-
przez poznanie swoich wszystkich bo-
hateréw.

« Jedlidominuje wTobie Wielbtad obudz
swojego Lwa.

« Jesli dominuje w Tobie Lew to znaczy,
Ze pewnie juz bytes Wielbfagdem, nad-
szedt juz czas obudzenie Dziecka.

« Jeslidominuje wTobie Dziecko to zna-
czy, ze pewnie juz bytes Wielbtgdem
i Lwem, nadszedt juz czas przebudze-
nie Dziecka.

KoszT ROZWIAZANIA
PROBLEMU

Zatézmy ze mozna utworzy¢ funkcje pro-
blemu, ktéra bazuje na masie kontekstu
i czasie. Koszt rozwigzania problemu to cat-
ka dla tej funkcji w wyznaczonym przez nas
przedziale czasowym. Oczywiscie nieczto-

1. Idealny problem, zaczyna sie w Twojej nie$wiadomosci i korczy sie takim rozwigzaniem,
ktore nie generuje Tobie nowych problemow.

2. Zwyczajny problem, zaczyna sie w Twojej $wiadomosci i generuje Tobie problemy

pochodne.

3. Traumatyczny problem, zaczyna sie gdzie$ w Twojej historii i konczy sie eksplozja, ktéra
eliminuje wszystkie Twoje zwyczajne problemy.

4. Kazdy problem zaczyna sie w Twojej historii i trwa do momentu, kiedy go nie
rozwigzesz, a w przypadku, gdy od niego uciekniesz, on nadal bedzie sie rozwijac.

5. Mozesz mie¢ same idealne problemy.
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A Energia do dziatania A
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Wykres 3. Wykres 4.
wiecze jest stosowanie matematyki do na-
prawiania zyciowych sytuaciji. Istotne jest ggg‘rﬂg" | ADOMO ¢ o mwi i
jednak zrozumienie, ze zaréwno czas trwa- PR"B"EM? NIESW \mw 7 S

nia jak i tempo rozwoju problemu, majg
bezposredni wptyw nailos¢ naszych dzia-
fan, ktére bedziemy musieli podjac¢ aby
w ramach naprawy sytuacji. Co wiecej prak- Pg o1
tycznie nie mozliwe jest okreslenie kosztéw

rozwigzania ,Idealnego Problemu’, z po-
wodu trudnosci okreslenia kiedy éw pro-

blem zaczat zy¢ w naszej nieSwiadomosci,

CHCE

jak réwniez z braku jednoznacznej miary, Mt SIE

kiedy 6w problem definitywnie rozwigze-
my w naszej nieswiadomosci. Wiekszos¢
znas rozwiazuje,,Zwyczajne problemy”.
Robi to wedtug wtasnego stylu, czego
konsekwencja jest najczesciej fakt, ze da-

Tabela 2.

Coohster | Sowaiiucze | zaaaa |

Wielbtad Musze

Dziatac¢ zgodnie z planem

Ugasi¢ pozar

Znalez¢ motywacje do dziatania
Brac rzeczywistos¢ na swoje plecy
Dzwigac swoje garby

Przegrac, by pozniej wygrac

Dziecko Lubie Dziata¢ zgodnie z pasja
Zy¢ chwila

By¢

Bawic sie rzeczywistoscig
Robi¢ to co czuje

Grac

»
Q LAN r?aPRTv'ﬂE CHobZi ?
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AM Jak mAM
c? J, T TO ZROEIET?

—
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xxmm
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€O WAZNEGO _/

tuGgo
IE?

MM ZﬁNIEDM-
ILE WID2

JAK SIE BE D
czveé g 5 ": ¢
0:!46:\!5 CEL?

C2Zy moiliwoscl \\_J/

e mesasgn
ny problem z jednej strony jest nie do
konica rozwiazywany, z drugiej strony ca-
ty czas jest pod nasza kontrola.
Powyzej jest przyktad dla artysty. Gtow-
nym elementem jego stylu jest swiado-
mos¢ jego potrzeb. Zaspakajanie ich roz-
poczyna interpretujac swoje emocje. W klu-
czowym momencie problemu, po prostu
dba o to, aby jego potrzeby byty spetnio-
ne, a jak przegapi ten moment wyznacza
sobie cele, ktére majg zadbac o jego bra-
ki, po czym znowu pozostawia problem
samemu sobie. W ten sposéb tworzy sie
zyciowa sinusoida. Koszt rozwigzywania
+Zwyklych probleméw”kumuluje sie, aby
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>>> Problem to Proces

Robert Izdebski jest certyfi-
kowanym Cochem ICC, Architek-
tem Korporacyjnym i trenerem
grupowym. Buduje diugotermi-
nowe strategie rozwoju [T, ktérych
istotg jest zmiana podejscia in-
formatyki do biznesu i odwrotnie.
Jako lider i mentor uczestniczy

O AUTORZE

w realizacji projektow o wielomil-
ionowym budzecie. Jest tworcag
cyklu zmiany: 3 Przemiany, w kté-

rym uczestnicy za pomocg eks-
perymentéw behawioralnych, na-

Nlhﬂ?

rzedzi coachingowych, procedur
-\ NLP i indywidualnych sesji coachin-
€ gowych, przemieniaja sie w bo-

Czas hatera, ktéry w danym momen-
cie ich zycia jest niezbedny do rozwiazania ich biznesowych problemoéw.

Wykres 5.

jemu sprostac funkcjonuje bardzo wazny
mechanizm. Jest nim prég odpornosci psy-
chicznej. W najwiekszym skrocie kolejne
doswiadczenia i traumy nieustannie pod-
nosza go, co przektada sie na coraz wigksza
mase kontekstu, ktéra mozemy, obstuzyc¢”.
Jednak mozemy osiggnac¢ mase krytyczng,
a wtedy nastepuje eksplozja.

Czym jest eksplozja? To wyrwanie sie
z funkcjonujacych systemoéw, zerwanie
z dotychczasowymi przekonaniami, za-
kwestionowanie systemu wartosci i za-

Prowadzi blok poswiecony rozwigzywaniu probleméw w Szkole Profe-
sjonalnego Coachingu w Instytucie Psychoedukacji i Rozwoju Interper-

negowanie dotych- sonalnego w Krakowie.
Kontakt

CzaSOWYCh doswiad- [Mail: robert.izdebski@mentat.biz.pl |
czen. Takimi eksplo-  [www.3przemiany.ol |
Tel. 503063068

zjami moze by¢ zmia-
na charakteru pracy, zmiana stylu zycia. - Koszt rozwigzanie problemu to ener-

| tak menadzerowie czesto zostajg coacha- gia jaka jest potrzebna do dziatania
mi lub zaktadaja tpensjonaty, singiel za- w celu przeniesienia problemu na niz-
kfada rodzine lub odwrotnie itp. Itd. sze poziomy.

Konkluzje: « Warto unika¢ eksplozji, poprzez elimi-
«  Warto podnosi¢ prég odpornosci psy- nacje zyciowych sinusoid.

chicznej, poprzezrozwigzywanie coraz  « Warto docenic¢ eksplozje, jako ostatecz-

to ciezszych probleméw. ne roztadowanie masy krytycznej kon-

tekstu.

PLAN DZIALANIA

Kiedy masz problem zacznij od nieSwiadomosci i podazaj zgodnie z ruchem zegara.

Odpowiedz sobie na pytanie przy dolnej strzatce. Jezeli odpowiedz przychodzi Ci od razu, bez
zadnego wahania, mozesz iS¢ dalej i odpowiedzie¢ na nastepne pytanie. Jezeli jednak na danym
pytaniu nad odpowiedzig bedziesz sie dtugo zastanawiac, jest to znak, ze jest to poziom na ktéorym

warto popracowac.

Kiedy zatoczysz koto i dojdzie ponownie do nieSwiadomosci, warto sprawdzi¢ czy Twoje rozwigza-
nie jest prawdziwe, aby to zrobi¢ podazaj w strone przeciwng do ruchu zegara. Jezeli bez trudu
wrocisz do poczatku, oznaczac to bedzie ze rozwigzates problem. W przeciwnym przypadku,
ponownie odkryjesz poziom na ktorym warto popracowac.

Jak ultraszybko podejmowac decyzje?

Decyzja to proces myslowy, ktory jest tylko jednym z krokéw cyklu zycia problemu.

Sama decyzja nie rozwigzuje problemu, tylko jej realizacja wptywa na mase kontekstu.
Funkcjonujac na poziomie celu, potrzeb, emoc;ji i nieSwiadomosci, decydowanie jest nie
potrzebne, bo zawsze wiemy co, jak i po co chcemy osiggnac.

Istotg decyzji jest wytgcznie odblokowanie siebie do dziatania.

Odpowiedz: warto zrobi¢ wszystko, aby decydowanie byto zbedne, wtedy proces decyzyjny bedzie
zajmowac zero czasu. Bardziej sie nie da juz go skrocic.
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NA CO ZWRACAC UWAGE
PLANUJAC I ORGANIZUJAC
SZKOLENIE?

Agnieszka Pieczynska

Szkolenie pracownikow jest juz standardem dla

wielu firm. To, ze nowoczesne przedsiebiorstwa

buduja przewage konkurencyjna w oparciu o

kapitat intelektualny jest bezdyskusyjne. Co za tym

idzie upowszechnia sie Swiadomos¢ koniecznosci

doskonalenia kompetencji personelu. Jak wybra¢

skuteczne szkolenie? Czym kierowac sie analizujac

propozycje firm szkoleniowych? Po czym pozna¢

profesjonalna firme szkoleniowa i kompetentr&h trenerow?

WSTEP — PRZYJECIE
OFERTY I BADANIE
POTRZEB

Pierwszym, bardzo waznym etapem w or-
ganizowaniu szkolenia, wymagajacym
sporych naktadéw czasowych i dokfad-
nosci jest badanie tzw. potrzeb szkolenio-
wych. Celem tego procesu jest poznanie
faktycznych potrzeb szkoleniowych, za-
réwno po stronie zlecajacego szkolenie
tzw.,sponsora’; jaki i po stronie uczestni-
kéw. Proces ten powinien by¢ prowadzo-
ny w takim zakresie, aby zdiagnozowac¢
co nie dziata w firmie (w zakresie objetym
szkoleniem), jakie moga by¢ przyczyny
i w konsekwencji jakie podja¢ dziatania
szkoleniowe. Sposéb w jaki firma szkole-
niowa przeprowadza diagnoze potrzeb
szkoleniowych jest pierwszym istotnym
elementem oceniania jej fachowosci. Do-

bra firma nie poprzestanie na lakonicz-
nych ankietach i z géry przyjetych zato-
zeniach (czesto bedacych udziatem zle-
cajacych szkolenie). Kompetentni szko-
leniowcy przeprowadza wnikliwa anali-
ze, wykorzystaja kilka metod do zebra-
nia informacji.

Najczesciej kontakt z firma szkolenio-
wa zaczyna sie od prosby o przedstawie-
nie oferty. W odpowiedzi otrzymujemy
propozycje przeprowadzenia np. dwu-
dniowego szkolenia, dla grupy kilku-
nastu oséb, za pomoca tzw, aktywnych
metod uczenia, najczesciej przez trenera
praktyka biznesu. Czesto proponowany
program zawiera tyle pozycji, ze trudno
uwierzy¢ w mozliwos¢ nabycia propo-
nowanych umiejetnosci w jeden week-
end. Wszystko okraszone jest serig za-
checajacych, psychologiczniebrzmiacych
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okreslen i atrakcyjna cena. Z tak przygo-
towanej oferty, potencjalny zleceniodaw-
ca wyczytuje o skutecznosci propono-
wanego szkolenia. Co bardziej wnikli-
wi pytaja o referencje i doswiadczenie
trenera.

GRUPA SZKOLENIOWA
To, co wyrdzni dobra firme szkoleniowa,
to umiejetnos¢ przekonania klienta, ze
warto przeznaczy¢ szkolenie na ¢wicze-
nie najwyzej kilku, ale precyzyjnie dobra-
nych, konkretnych umiejetnosci. Szkole-
nia, ktérych program to spis treéci ostat-
nio wydanego podrecznika dla handlow-
c6w, nalezy omija¢ szerokim tukiem
Organizujac szkolenie warto powaz-
nie zastanowic sie nad liczebnoscia grupy
szkoleniowych. Warsztat dla grupy wiek-
szej niz 10 osobowa jest nieefektywny.



Jasne przeciez jest, ze im wieksza gru-
pa, tym mniejsza szansa na wykonywa-
nie ¢wiczen pod bacznym okiem trene-
ra. Mniejsza szansa na informacje zwrot-
na, ktérej moze uczestnikom udzieli¢ tre-
ner. Rozwigzaniem w tym przypadku jest
szkolenie prowadzone przez dwdch
szkoleniowcéw, ale to istotnie podraza
jego cene. Spotkatam sie z sytuacjami,
gdy klienci chcieli szkoli¢ grupy nawet
ponad 20 osobowe, liczac, ze szkolenie
bedzie miato forme warsztatu!

Nagminnym jest rowniez udziatw gru-
pie szkoleniowej 0séb o bardzo ré6znym
poziomie kompetencji. tatwo wtedy
osytuacje, gdy czes¢ uczestnikdwnie mo-
Ze opanowac umiejetnosci lub ci o wyz-
szych kompetencjach nudzg sie.

W kwestii dobrze brzmigcych, mod-
nych okreslen zawartych w programach
szkoleniowych, proponuje przyja¢ jed-
na zasade; pytajmy po prostu, co nasi
pracownicy po szkoleniu beda potrafili.
Jednak pamietajmy, w czasie szkolenia
dwudniowego trudno o nabycie trwatych
umiejetnosci. Te, aby mogly sie pojawic,
konieczny jest systematyczny trening w
srodowisku pracy. Skuteczne w budowa-
niu trwatych efektéw sa programy szko-
leniowe, proponowane w formie rozto-
zonego w czasie cyklu, z przerwami po-
miedzy poszczeg6lnymi sesjami, w cza-
sie ktorych uczestnik ¢wiczy wzorce na-
bywanych umiejetnosci w praktyce.

Niestety, tego typu rozwigzania pro-
ponuje bardzo mato firm. Dlaczego? Po

NAJWAZNIEISZE ZRSADY

>>> Organizacja szkolenia

pierwsze: szkolenia takie majg wyzsza
cene i cho¢ wykorzystanie zaangazo-
wanych srodkow jest znacznie bardziej
efektywne, wielu pracodawcéw nadal na
inwestycje patrzy w kategoriach ceny,
anie optacalnosci. Po drugie: takie szko-
lenia skutecznie moga prowadzi¢ tylko
trenerzy znajacy i rozumiejacy codzien-
ne funkcjonowanie firmy.

JAK WYBRAC TRENERA?

Kwestia treneréw jest kolejnym aspek-
tem, ktéry zleceniodawca powinien
wzigc szczegdlnie pod uwage wybie-
rajac firme szkoleniowa. Po pierwsze
i chyba najwazniejsze: unikajmy trene-
row, ktorzy potrafig (ich zdaniem) po-
prowadzi¢ szkolenie w prawie kazdym

Konkludujac, moje rozwazania mozna powiedzie¢, ze wybierajac szkolenie i firme,
ktora je przeprowadzi, nalezy pamietac o nastepujacych zagadnieniach:

« szkolenie nie rozwigzuje wszystkich probleméw pojawiajacych sie w firmie,

* nawet najlepsza firma szkoleniowa nie bedzie skuteczna jesli szkolenie bedzie
prowadzone dla nie zmotywowanych pracownikoéw, a potrzeba szkoleniowa Zle lub,
co gorsza, nie zdiagnozowana,

 nie wierzmy w oferty o ,przetadowanym” zakresie - cztowiek do zdobycia umiejetnosci
potrzebuje czasu, na pewno wiecej niz dwoch dni,

 nie faczmy w zespoty osdb o zréznicowanych kompetencjach, z dziatow
o zroznicowanej specyfice dziatania. Gdy grupy warsztatowe liczg powyzej 10 o0sdb,
spada efektywnosc¢ ¢wiczen,

« unikajmy trenerdw, ktérzy deklarujag multidyscyplinarng wiedze i praktyke, a nie potrafig

jej poprzec faktami,

 z potencjalnym trenerem rozmawiajmy dtugo i wnikliwie, sprawdZzmy jego faktyczne
doswiadczenie, pytajac o opinie, rowniez, uczestnikdw jego szkolen,

« jesli wysytamy na szkolenie niezmotywowany personel, nie dziwmy sie, ze praca,
ktorag wykonat trener bedzie mniej skuteczna lub w skrajnych przypadkach nieskuteczna

wogole,

 czy szkolenie byto skuteczne, czy tez nie swiadczy poziom satysfakcji uczestnikéw, choé
jest waznym elementem. Profesjonalna firma szkoleniowa przygotuje ewaluacje na
wielu poziomach. Jednak nie uda sie to bez scistej wspotpracy z menedzerami i bez checi

wdrazania zmian.
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zakresie. Bardzo rzadko klienci pytaja

o specjalizacje danego trenera. Tym-
czasem trudno uwierzy¢, ze szkolenio-
wiec ma doswiadczenie w biznesie (ro-
zumiem przez to, ze pracowat na roz-
nych stanowiskach i szczeblach w kilku
przedsiebiorstwach), wiedze i praktyke
w szkoleniu np. zarzadzania projektami,
negocjacji, sprzedazy, kompetencji oso-
bistych i dodatkowo potrafi nauczy¢ jak
radzi¢ sobie ze stresem i etykiety biz-
nesowej. Oczywiscie nie wykluczam,
ze istnieja osoby, ktore wykaza sie wy-
sokimi kompetencjami we wszystkich
wskazanych obszarach, jednak pracu-
jac w biznesie od prawie 17 lat, osobi-
$cie, nie spotkatam takiej osoby. Nato-
miast czesto spotykam trenerdéw, ktd-
rzy deklaruja taki potencjat.

Pytajmy treneréw bardzo konkret-
nie o doswiadczenia: dla kogo szkolit,
co byto efektem, z czego byt zadowolony,
a z czego nie, jak w praktyce wyglada-
ja metody, ktére wykorzystuje w pracy
zgrupy, dlaczego takie, w czym jest do-
bry i dlaczego. Na koniec jak widzi anali-
ze potrzeb i kolejne etapy procesu szko-
leniowego, ale z nastawieniem na szcze-
gotowy opis z uzasadnieniem do jakie-
go efektu dziatania te maja doprowadzic.
Dosc¢ szybko przekonamy sig, czy trener
przygotowuje szkolenie tzw. na miare,
czy po prostu po raz kolejny chce sko-
rzysta¢ z opanowanego juz wzorca i ja-
ka jest jego wiedza w danym obszarze.
Nie béjmy sie pytac o referencje, a w fir-
mach rozmawiajmy nie tylko z osobami,
ktore zlecaty ustuge, ale przede wszyst-
kim z uczestnikami.

CHCE CzY NIE

CHCE ? — OTO JEST
PYTANIE

Tym, co ma kapitalne znaczenie dla pro-
cesu uczenia sie jest motywacja uczest-
nika. Jak mawiajg doswiadczeni trene-
rzy, cztowiek moze nauczyc sie jedynie
sam, trener moze tworzy¢ ku temu do-

bre warunki, dostarcza¢ wiedze i wzor-
ce dziatania. Jesli uczestnik szkolenia nie
chce sie uczy¢, nikt go niczego nie na-
uczy. To dos¢ oczywiste.

Jasne jest, ze skuteczny trener po-
trafi stymulowa¢ poziom motywacji
uczestnikéw w trakcie szkolenia, jednak
nie zgadzam sie z opiniami, ze w trak-
cie szkolenia mozna zmotywowac¢ do
uczenia sie uczestnikéw, ktérzy gdyby
nie przymus, z wiasnej woli na pewno
nie przybyli na szkolenie. Zanim podej-
miemy decyzje o wyborze szkolenia dla
pracownikéw naszej firmy sprawdzmy
jaki oni majg do tego stosunek. Z po-
moca w okresleniu poziomu motywa-
¢ji u pracownikéw w kontekscie plano-
wanego szkolenia powinna przyjsc¢ fir-
ma szkoleniowa, ktéra w trakcie bada-
nia potrzeb bedzie w stanie wnikliwie
przyjrzec sie temu zagadnieniu i podsu-
nac recepty na uswiadomienie pracow-
nikom koniecznosci uczenia sie. Jednak
to, co istotne: podpowie co zrobi¢, ale
nie zrobi tego za przetozonych i perso-
nel dziatu HR.

KIEDY SPRAWDZAC
EFEKTY?

Ostatnim waznym zagadnieniem przy
omawianiuwspdtpracy zfirmaszkolenio-
wa jest kwestia ewaluacji procesu, czyli
sprawdzanie jego skutecznosci. W prak-

tyce ocene tg, w znakomitej wiekszosci
przypadkoéw, sprowadza sie do badania
zadowolenia uczestnikéw ze szkolenia,
zaraz po szkoleniu. Element wazny, ale
absolutnie niewystarczajacy. Dzieki an-
kietom wypetnianym przez uczestnikéw
dowiemy sig, jak im sie podobato szko-
lenie, ale nie dostaniemy odpowiedzi,
co z nowej wiedzy i umiejetnosci fak-
tycznie wykorzystaja w pracy zawodo-
wej i z jakim skutkiem! Profesjonalna fir-
ma prowadzi badanie efektywnosci swo-
jej pracy w Scistej wspotpracy z kierow-
nictwem firmy jeszcze kilka tygodni po
szkoleniu. Po pierwsze: uczestnicy szko-
lenia otrzymujg opracowane dla siebie
zadania i ¢wiczenia, ktére pozwolg im
¢wiczy¢ umiejetnosci w pracy. Dzieje sie
to pod okiem przetozonego, a z efektow
pracownik jest rozliczany. Nauka to row-
niez wysitek i praca. Dobra firma potrafi
pokazac pracodawcy korzysci zwdraza-
nia zmian po szkoleniu. Po drugie: od-
bywaja sie sesje wzmacniajace, na kto-
rych trener omawia z uczestnikami ich
postepy i trudnosci. Po trzecie: uczest-
nicy maja okreslony czas po szkoleniu,
w ktérym moga korzysta¢ zpomocy tre-
nera po szkoleniu, kontaktujac sie znim
mailem lub telefonicznie.
Podsumowaniem procesu jest ob-
szerny raport, w ktérym trenerzy uj-
muja wnioski dotyczace procesu.

O AUTORZE

stycznego.

Agnieszka Pieczyriska - Jest trenerem i konsultantem
biznesu. Od ponad 15 lat gromadzi doswiadczenie jako mene-
dzer r6znych szczeblizarzadzania. Jako dyrektor handlowy i czto-
nek zarzadu byta odpowiedzialna za polityke zakupowa w jed-
nej z sieci handlu detalicznego, jako prezes zarzadu tworzyta
dziat produkcji w ogoélnopolskiej firmie dystrybuujacej artykuty
biurowe, jako dyrektor zarzadzajacy kierowata firma szkolenio-
wa. Zarzadzata personelem wieloosobowych dziatéw.

Szkoli w zakresie zarzadzania strategicznego, organizacji pracy,
zarzadzania personelem. Praktyk Programowania Neurolingwi-

Petni funkcje petnomocnika zarzadu Polskiej Izby Firm Szkole-
niowych, ktéra integruje srodowisko szkoleniowe. Jest czton-
kiem Polskiego Stowarzyszenia Zarzgdzania Kadrami.

Pracuje jako wyktadowca WSB w Gorzowie Wlkp., m.in. na stu-

diach podyplomowych dla treneréw. Pisze doktorat o rozwija-
niu kompetencji pracownikéw w przedsiebiorstwach.
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JAK ZWALNIAC
PRACOWNIKOW?

Anna Kostrzewa

Nasza gospodarka powoli wychodzi z trudnej sytuacji.

Firmy ostroznie zwiekszaja zatrudnienie, pensje ida

w gore. Wielu z nas pamieta jednak poczatek zesztego

roku, gdzie co chwila styszato sie, ze ktos ze znajomych

stracit prace, ktos boi sie zwolnienia i szuka nowej. O ile

duzo moéwi sie o samym fakcie zwalniania, o klopotach

finansowych i trudach szukania nowej pracy, niewiele

uwagi poswieca sie samemu procesowi zwalniania

pracownika. Proces ten jest trudny zaréwno dla osoby zwalnianej, jak i zwalniajacej,

mozna jednak podja¢ pewne dziatania, aby przibiegal jak najmniej bolesnie.

odczas, gdy istnieje bardzo wie-

le ksigzek o tym jak rekrutowac

pracownikow, niewiele jest po-

zycjiotym, jakzwalnia¢. Na ryn-
ku nie ma réwniez zbyt wielu szkolen
o procesie derekrutacji. Skad wiec wzigc
wiedze o tym, jak zwalnia¢? Wiadomo, ze
mozna wezwac do siebie pracownika i
powiedziec¢,Juz tu nie pracujesz’, ale co
dalej? Osoba zwalniana bedzie chciata
dowiedziec sie, co jest powodem rozwig-
zania umowy o prace, by¢ moze bedzie
prosita 0 zmiane decyzji, moze zacznie
byc¢ agresywna... Co zrobi¢, aby jak naj-
mniej bolesnie przeprowadzi¢ taka roz-
mowe? Wezwanie ochroniarza nie wy-
starczy. Pamietaj, ze ten proces ma by¢
jak najtagodniejszy nie tylko dla Ciebie,
aleidlazwalnianego pracownika. Szcze-
gdlnie, jezeli rozwigzujesz umowe z pra-

cownikami wyzszego szczebla. By¢ mo-
ze jestes$ przekonany, ze taka osoba bez
problemu znajdzie sobie nowa prace, ze
zwolnienie nie bedzie dla niej zyciowa
tragedia, ale czy wiesz jak pozostawic
dobre wrazenie? Jak sprawi¢, aby zwal-
niany pracownik caty czas darzyt firme
szacunkiem? Nie wiesz przeciez, kiedy
los zetknie Cie ponownie z tym cztowie-
kiem, szczegolnie, jezeli pracujesz w wa-
skiej branzy. Pamietaj, ze kazde zwolnie-
nie (nie liczac dyscyplinarnych) powinno
przebiegac w spokojnej i rzeczowej at-
mosferze. W tym artykule skupiac sie be-
de na zwolnieniach, ktérych przyczyna
jest redukcja etatéw i niedostosowanie
pracownikéw do wymogdw firmy.

Do dzi$ pamietam firme z sektora ustu-
gowego, ktéra na poczatku kryzysu re-
dukowata zatrudnienia, zwalniajac oso-
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by o najwyzszych pensjach - menedze-
réw. Kazda ze zwalnianych oséb praco-
wata w tej firmie minimum 3 lata, mie-
li bardzo dobre wyniki, cieszyli sie sza-
cunkiem wsréd kolegéw i kolezanek.
Menedzerowie najpierw dostali pisem-
ne upomnienia od szefowej HR z zarzu-
tami: spézniania sie do pracy i prowa-
dzenia prywatnych rozméw telefonicz-
nych w czasie pracy. W firmie, gdzie nie
prowadzi sie automatycznej kontroli cza-
su pracownikéw trudno to udowodni¢.
Ciezko réwniez odnies¢ sie do zarzutu
rozméw, jezeli wszystkie cele sg zreali-
zowane, a billingi stuzbowych telefo-
néw nic nie wykazuja. Jakies dwa tygo-
dnie po upomnieniach menedzerowie
dostali wypowiedzenia —z dnia na dzien
- bez uprzedzenia. Wspaniatomysinie
dostali rowniez wybér: ,Podpisujesz to,
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albo piszesz wiasne”. Prezes, ktéry byt bez-
posrednim zwierzchnikiem tych oséb nie
pofatygowat sie, aby spotkac sie z kté-
ryms z pracownikéw. Tego samego dnia
wszyscy musieli odda¢ laptopy, stuzbo-
we samochody i telefony. W ciggu jed-
nego dnia mieli réwniez przekaza¢ swo-
je obowiazki podwtadnym.

O ile wszyscy zwolnieni szybko zna-
lezli prace, to niesmak pozostat. Kazda
z tych zdolnych os6b méwi, ze nigdy, za
zadne pienigdze, nie chciataby pracowac
w firmie, ktéra zwalnia pracownikéw
w taki sposéb.

Co sie dziato w tym czasie z pracow-
nikami, ktérzy w firmie pozostali? Stres,
lek o wtasna posade, spadek motywa-
¢ji. Wiekszos¢ stwierdzita, ze nie ma sen-
su sie stara¢, jezeli w kazdej chwili mo-
ga zosta¢ zwolnieni. Cze$¢ oséb w go-
dzinach pracy zaczeta odwiedzac por-
tale z ogtoszeniami pracy, kilka 0séb za-
czeto pracowac ponad sity, aby wykaza¢
sie przydatnosciy, ale skorczyto sie prze-
meczeniem, a u kilku oséb nawet zwol-
nieniem lekarskim. Ostatnio styszatam, ze
w owej firmie w ciaggu 2 lat wymieniono
wiekszo$¢ pracownikoéw. Ci, ktorzy praco-
wali tam dtugo, albo zostali zwolnieni, al-

bo sami odeszli. Powodem takiego sta-
nu rzeczy sa pensje pracownikéw. Po kil-
ku latach pracy ludzie domagaja sie pod-
wyzek, czy awanséw, a nowym pracow-
nikom mozna przeciez zaptaci¢ mniej.
A Ze cierpi na tym firma? Niektérzy przed-
kfadajg wtasny wynik finansowy, nad in-
teres firmy. Pamietaj jednak, ze stawia-
jac na pierwszym miejscy wyniki wtasne,
a nie firmy mozesz sie przyczyni¢ nawet
do upadku swojej organizacji. Nadrzed-
nym celem kazdego pracownika powin-
no by¢ realizowanie celéw ogoélnych ca-
tej korporacji, przed celami poszczegol-
nych stanowisk. Jednak firm, gdzie inte-
res prywatny stawiany jest na piedesta-
le, istnieje wiele. Po zwolnieniu pozosta-
je niesmak i zal, zaréwno do firmy, jak
i do osoby zwalniajacej, jesli ta nie potrafi
podac konkretnych i realnych powodéw
zwolnienia. Niestety rozzalony pracownik,
gdy zamkna sie za nim drzwi naszej fir-
my, caly czas funkcjonuje, rozmawia zin-
nymi ludzmi, wylewa swoj zal na ze-
wnatrz. Pamietaj, ze zwolniony pracownik
moze Ci sprawi¢ duzo problemow. Czar-
ny PR wptywa miedzy innymi na przyszte
procesy rekrutacyjne w Twojej firmie, jak
i na opinie kontrahentéw o Tobie.

KTO 1 JAK ZWALNIA
Najlepsza osoba do przeprowadzania
rozmowy derekrutacyjnej jest bezpo-
$redni przetozony zwalnianego. Jest
on jedyna osobag, ktdra wie, jakie osia-
gniecia miat dany pracownik, jak funk-
cjonowat na stanowisku, oraz jakie zda-
rzyty mu sie btedy. Wiadomos¢ o zwol-
nieniu powinna by¢ przekazana osobi-
Scie. Powinien réwniez zosta¢ podany
powod zwolnienia. Bardzo czesto nega-
tywne emocje podczas procesu derekru-
tacji budzi fakt, ze zwalniany nie wie tak
naprawde, dlaczego go zwolniono? Je-
sli firma ttumaczy sie problemami eko-
nomicznymi, zapewne nasz zwalniany
pracownik nie bedzie jedynga osoba, kté-
rg objat ten proces. Warto o tym wspo-
mnie¢, poniewaz taka informacja czesto
pomaga fatwiej poradzi¢ sobie z trud-
ng sytuacja.

Co zrobic¢ jedli pracownik sie nie
sprawdzit i chcesz go zwolni¢? Warto
wdrozy¢ w firmie okreslong procedure
zwalniania, poprzedzonga jasnymi, pi-
semnymi ostrzezeniami kierowanymi
w strone pracownika. Jezeli Twoi pra-
cownicy maja $wiadomos¢, ze trzecie
pisemne upomnienie jest ich ostatnig

1. Zwalniajac jednych, pamietaj o tych, ktorzy zostaja w firmie. Poinformuj ich odpowiednio
o sytuacji. Poméz uporac sie ze zmiang i spowodowanym przez nig stresem.

2. Szanuj zwalnianego. Nie deleguj tego zadania osobom, ktére ledwie znaja te osobe.
3. Pamietaj o zasadach komunikacji werbalnej i niewerbalnej. Bagdz asertywny, utrzymu;j
kontakt wzrokowy. Postaraj sie, aby Twoje komunikaty byty konkretne, jasne i proste.

Unikaj emogji.

4. Stwérz procedury poprzedzajace zwalnianie pracownikéw. Da to zagrozonym
pracownikom czas na poprawe. Lojalni bedg sie stara¢, inni odejda sami.

5. Zadbaj o siebie. Pamietaj, ze poziom Twojego stresu w sytuacji zwalniania pracownika
znacznie wzrasta. Zrelaksuj sie i pamietaj, ze dziatasz dla dobra firmy i zwolnienie kogo$

nie jest Twoja ztg wola.
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szansg, fatwiej bedzie im pogodzi¢ sie ze
stratg zatrudnienia. Istnieje oczywiscie
prawdopodobienstwo, ze juz po drugiej
z6Mej kartce pracownik zacznie szukac
nowej pracy, ale nie powiniene$ sie tym
przejmowac. Jesli taka osoba nie petni
dobrze swoich obowigzkéw, lepiej, je-
$li sama odejdzie. Zaoszczedzi to Tobie
stresu powiadomienia pracownika o wy-
powiedzeniu, a takze potencjalnej spra-
wy sadowej, jesli pracownik bedzie uwa-
zat zwolnienie za bezpodstawne. A co
z wolnym miejscem pracy? Zawsze na
znalezienie nowego pracownika masz
czas, ktéry gwarantuje Ci okres wypo-
wiedzenia. Warto réwniez mie¢ w swo-
jej bazie danych kilka dobrych CV. Jest
szansa, ze ktéras z tych osdb, mimo, ze
nie zatrudnites jej wczesniej, doskona-
le nada sie na wolne stanowisko. Moz-
na rowniez wreczajac ktéres z ostrzezen
spytac pracownika, czy uwaza, ze pasu-
je do profilu firmy, do zajmowanego sta-
nowiska. Moze sie okaza¢, ze pracownik
sam stwierdzi, ze ta praca nie jest dla nie-
go i rozstaniecie sie w zgodzie, za obo-
polnym porozumieniem.

Gdy dochodzi do samej rozmowy
derekrutacyjnej podaj konkretne po-
wody zwolnienia. Dla pracownika be-
dzie to szansa na poznanie swoich stab-
szych stron, dzieki czemu bedzie miat
$wiadomos¢ nad czym powinien praco-
wac w przysztosci. Mozliwe réwniez, ze
zwalniany nie doceni Twojej szczerosci
i konkretnego podejscia do sprawy, ale
w tym momencie Ty nie masz sobie nic
do zarzucenia. Jesli sytuacja stanie sie
nieprzyjemna i pracownik nie doceni
podjetych przez Ciebie staran, warto
mie¢ w pokoju kogos, kto Ci pomoze.
Uwazam, ze trafnym wyborem bedzie
trener wewnetrzny, lub osoba zHR o wy-
sokich umiejetnosciach interpersonal-
nych. Warto réwniez uprzedzi¢ ochro-
ne tuz przed rozmowa derekrutacyjng,
ze taka sie odbedzie, aby w razie trud-
nosci nie szuka¢ w panice ochroniarza,

>>> JAK ZWALNIAC PRACOWNIKOW?

ktéry akurat w tym momencie wyszedt
do toalety.

Stosujac polityke zottych kartek, mo-
Zesz, przyznajac druga z kolei kartke, wy-
znaczyc¢ pracownikowi cele, ktérych brak
realizacji pociagnie za sobg konsekwen-
cje w postaci zwolnienia. Bedziesz miat
wtedy konkretny powdd rozwigzania
umowy o prace, a pracownik straci po-
le manewru: A dlaczego ja? Mam Zone,
dzieci i kredyt! Nie moze mi Pan tego
zrobi¢! Gdy dajesz ostrzezenie jestes fa-
ir. Grasz w otwarte karty. Nie wywracasz
niespodziewanie do goéry nogami cate-
go zycia pracownika.

Pamietaj réwniez, ze zwalnianie pra-
cownika to nie negocjacje. Decyzja zo-
stata juz podjeta, nie dyskutujwiec z pra-
cownikiem na temat zmiany decyzji. Mo-
zesz natomiast porozmawiac o ew. wa-
runkach zwolnienia i btedach popetnia-
nych przez pracownika, jesli oboje macie
nato czasiochote. Zdarza sie, ze pracow-
nik jest wdzieczny za przekazane infor-
macje i pracuje nad wymienionymi przez
Ciebie brakami, co pomaga mu w péz-
niejszej jego karierze zawodowe;j.

Podczas rozmowy o zakoriczeniu
wspotpracy, pamietaj o zasadach komu-
nikacji zarébwno werbalnej, jak i niewer-
balnej. Zadbaj o prywatnos¢. Wylacz te-
lefon, zamknij drzwi. Dla kazdego pra-
cownika zwolnienie to nieprzyjemny mo-
ment, w ktérym tatwo dac sie ponies¢
emocjom. Jesli stworzysz atmosfere sza-
cunku i bezpieczenstwa, unikniesz czyn-
nikéw rozpraszajacych uwage, mogacych
wywotac agresje u zwalnianego. Podczas
tej ostatniej rozmowy kazdy z nas chciat-
by sie przeciez czu¢ szanowany. Posta-
raj sie unika¢ wyrazen nacechowanych
emocjami, poniewaz mogg one zakté-
ci¢ whasciwy przekaz rozmowy. Pracow-
nik lepiej zapamieta sposob w jaki mo-
wites, niz wypowiadane stowa.

Pamietaj réwniez o kontakcie wzroko-
wym, czy postawie ciata. Bagdz konkretny,
peten zrozumienia. Uwazaj jednak, aby
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nie zacza¢ sie ttumaczyc¢ przed pracow-
nikiem. Zastanow sie réwniez w jaki spo-
sob przekazesz tg informacje pozostatym
cztonkom zespotu: zrobisz zebranie? Wy-
$lesz e-mail? Niezaleznie od tego jaki spo-
sOb wybierzesz, podaj pozostatym pra-
cownikom informacje, zkim maja sie kon-
taktowac w sprawach, ktérymi do tej po-
ry zajmowata sie zwolniona osoba. Infor-
macje przekaz zwieZle. Nie pisz, ze:,Jan
zostatzwolniony/wyrzucony”, ale, Wspot-
praca Jana z naszg firma dobiegta kon-
ca’; albo,Od dzi$ Jan juz z nami nie pra-
cuje” Wiadomos¢ przekazana w ten spo-
séb nie budzi niepokoju, ze kogos w fir-
mie zwolniono.

DLACZEGO ZWALNIAMY?
Zanim rozpoczniesz procedury derekru-
tacyjne w swojej firmie, zastanow sie, ja-
kie sa powody planowanych zwolnien.
By¢ moze pozwoli Ci to unikna¢ w przy-
sztosci podobnych dziatan, ktére nie na-
leza do przyjemnych. Najczestsze przy-
czyny derekrutacji to niedopasowanie
ilosciowe i finansowe pomiedzy firma,
a pracownikami. Gdy praca podwtad-
nych nie jest w zaden sposéb kontro-
lowana, fatwo zatrudnic zbyt duzg ilos¢
pracownikéw. W momencie, kiedy za-
czniemy kontrolowac obowigzki okazuje
sie, ze 20% pracownikéw zajmuje sie w
czasie pracy zadaniami, nie zwigzanymi
z dziatalnoscig firmy. Niedopasowanie
finansowe wystepuje wtedy, gdy firma
ponosi wieksze niz zamierzone koszty
na pensje pracownikow. Finanse firmy
stajg sie przyczyna zwolnien zwtaszcza
w chwilach, gdy sytuacja gospodarczo
- polityczna kraju w ktérym dziata da-
na firma nie jest stabilna.

ZAGROZENIA

Zwalnianie pracownikéw to nie tylko re-
dukcja kosztéw. Wigze sie ona z czynnika-
mi, ktére moga powaznie zachwiac pozy-
cja firmy. Zwalniajac kadre wyzszego szcze-
bla pozbawiasz sie pracownikéw, ktérzy
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maja duza wiedze, oraz rozbudowanag sie¢
kontaktow. Zastandw sig, czy te czynniki
nie pozbawia Twojej firmy klientéw. Zwal-
niany pracownik, moze przeciez otworzy¢
wilasng dziatalnosc¢ i odebrac Ci kilku kon-
trahentéw, dlatego pamietaj o klauzuli za-
kazujacej prowadzenia konkurencyjnych
dlaTwojej firmy dziatan przez jakis czas po
wygasnieciu umowy o prace.

Zwalniajac zastandw sieg, czy pracow-
nicy pozostajacy w firmie poradza sobie
ze zwiekszong iloscig obowigzkow. Jesli
beda przemeczeni, zmniejszy to ich po-
ziom motywacji, kreatywnos¢, by¢ mo-
ze zaczng narzekac¢ na przetadowanie
obowigzkami. Pojawi sie rowniez ner-
wowa atmosfera.

Podejmujac dziatania derekrutacyjne,
na ogo6t chcemy osiggnac jakis cel. Pamie-
taj, ze efekty Twoich dziatah mozna mie-
rzy¢. Aby przekonac sie jak skuteczne by-

O AUTORZE

Anna Kostrzewa trener, coach, kryminolog. Absolwent-
ka Profilaktyki Spotecznej i Resocjalizacji, oraz Studium Te-
rapii i Treningu Grupowego na Uniwersytecie Warszawskim.
Posiada duze doswiadczenie w pracy z ludZzmi: zaréwno roz-
wojowej, jak i kryzysowej, interwencyjnej. Specjalizuje sie
w doskonaleniu umiejetnosci interpersonalnych. Tworzy
programy szkoleniowe, poczawszy od diagnozy potrzeb, az
do wdrazania zdobytych umiejetnosci. Zajmuje sie réwniez
tworzeniem procedur ochrony danych w duzych i $rednich
firmach. Prowadzi konsultacje indywidualne, oraz komplek-
sowe szkolenia zaréwno dla firm, jak i dla 0séb prywatnych.
Jej ulubione dziedziny pracy to: twdrcze myslenie, oraz moty-
wowanie w biznesie i w sporcie. Prywatnie pasjonatka rajdéw
samochodowych.

Kontakt

Anna Kostrzewa

Tel. 606 34 54 97

| Mail: an.kostrzewa@o2.p! |

ty podjete przez Ciebie dziatania, poddaj
proces zwalniania pracownikéw ewaluagji.
Okre$l cel, do jakiego ma doprowadzi¢ de-
rekrutacja. Opisz go za pomoca prostych
do zaobserwowania zdarzen. Jesli chcesz

ksiegowych.W ten sposéb mozesz stwier-
dzi¢ czy i w jakim stopniu udato Ci sie zre-
alizowac cel, a jesli nie uda Ci sie osiagna¢
zamierzonych efektéw bedziesz wiedziat,
ze musisz podjac inne kroki, aby osiggnac

zaoszczedzi¢, beda to liczby w raportach ~ zamierzony rezultat.

PLAN DZIALANIA

1. Wprowadz w firmie polityke zottych kartek.

2. Przygotuj sie do rozmowy. Spisz na kartce powody zwolnienia.
3. Zadbaj o miejsce i czas rozmowy derekrutacyjnej.

4. Komunikaty przekazuj jasno i precyzyjnie.

5. Nie negocjuj. Decyzja zostata podjeta. Badz asertywny.

6. Jesli nie chcesz by¢ sam na sam ze zwalnianym pracownikiem, zapros$ na rozmowe trenera,
lub osobe z dziatu HR.

7. Postaraj sie nie da¢ zwalnianemu powodow, do rozsiewania negatywnych informacji o firmie.
8. Zmierz cel, ktory chciates osiggna¢ zwalniajgc pracownikow.
9. Poinformuj zesp6t o zmianach personalnych.

10. Zwalniaj z szacunkiem
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Temat przewodni przysziego numeru:

Sztuka skutecznyc
negocjacii

Redakcja zastrzega sohie mozliwo$¢ zmiany zawartoSci pisma
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