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achee) szukaja najlepszych rozwigzan probleméw czy
dylematéw umozliwiajac klientowi rozwéj pozadanych
kompetencji, dostep do nowych obszaréw wiedzy, czy
wreszcie wzrost samo§wiadomosci. Co wiecej, klient
zdobywa umiejetno$¢ samodzielnego rozwigzywania
podobnych probleméw w przysztosci. Sesje coachni-
gowe sa zaplanowane w logicznej, dlugoterminowe;j
perspektywie, tak, aby pozytywne zmiany zachowan
1 postaw klienta zostaly utrwalone.

W Polsce coaching prowadzony przez osoby z zewnatrz
firmy jest wcigz zjawiskiem nowym. Wszyscy o nim
styszeli, ale nie wszyscy rozumiejg jego istote. Czgsto
mylony jest z doradztwem. Wielu klientéw w czasie
pierwszej sesji oczekuje od coacha rad, wskazéwek, czy
wrecz gotowych rozwiazan. Nierzadko Klient opisuje
problem i jego kontekst a nastepnie zwraca si¢ do swo-
jego coacha: ,,To powiedz mi teraz co mam zrobic? .
Coaching nie jest doradztwem — coaching opiera si¢
na zalozeniu, ze to klient ma wiedze¢ i umiejetnosci,
zeby znalez¢ rozwigzanie czy odpowiedZ na trudne
pytania. Za$ rolg coacha jest ten potencjat uruchomic.
Niektére firmy buduja kulture coachingu na rozwoju
umiejetnosci w tym obszarze u wlasnych menedzeréw.
I to jest bardzo wartoSciowe podejscie, bo uruchamianie
mozliwo$ci tkwigcych w ludziach, owo turbodowlado-
wanie, szybko przynosi wymierne efekty. Sa jednak
sytuacje, w ktérych pracownik nie chce lub nie potrafi
catkowicie otwarcie méwic¢ o swoich problemach,
jezeli dotycza one relacji z przetozonym lub innymi
czfonkami zespotu. Dyskrecja coacha z zewnatrz
firmy i jego obiektywizm taka otwarto$é, niezbedna
dla skutecznosci procesu, znaczgco zwickszaja.

W firmach farmaceutycznych, w ktérych powadzilam
réznego rodzaju projekty, czesto jedynymi szefami
majacymi mozliwo$¢ coachowania w pracy Przedsta-
wicieli Medycznych, bez angazowania coacha z ze-
wnatrz firmy, to Regionalni Managerowie Sprzedazy.
Spedzajac 70-80% swego czasu w terenie ze swymi
podwladnymi, w co najmniej 70% czasu powinni
poswiecad coachingowi. Jak to wyglada w praktyce?
Stowem coaching okresla si¢ zwyczajowo, bardzo
szeroko, wszelkg interakcje kierownictwa pierwszej
linii z Przedstawicielem. Jednak wlas$ciwy coaching
to bardzo specyficzny rodzaj relacji przelozonego
z podwladnym, ktéry rzadzi si¢ pewnymi regutami.
Szef nie narzuca swojego pogladu, racji, czy stanowi-
ska, a raczej stara si¢ uzyskac rozwigzanie problemu
ze strony Przedstawiciela, ktoremu pomaga za pomoca,
trafnie zadawanych pytan.

Niektére zagadnienia i cele rzadko podlegaja dyskusji.
Wielko§¢ wzrostéw sprzedazy czy udziatéw w rynku
na Twoim terytorium, liczba wizyt czy czestotliwo$é
odwiedzania lekarzy i farmaceutéw z poszczegélnych
grup docelowych, sa zazwyczaj opracowane przez
kierownictwo dzialéw marketingu i sprzedazy i przed-
stawione Ci jako tzw. ,twarde” cele do realizacji. Zeby

je zrealizowac, codziennie podejmujesz wiele decyzji,
planujesz liczne dziatania, rozwiazujesz pojawiajace
si¢ trudnosci. Z wigkszoScia spraw radzisz sobie do-
brze sam, nawet jesli dotarcie do lekarza to dzisiaj
czasami ,,mission impossible”, a budzet terytorialny
znowu zostal ,,obciety” ...

A co w sytuacji, kiedy wszystkie metody rozwiagzania
problemu nie przyniosty oczekiwanego skutku? Co,
jezeli problem jest tak trudny, ze sam nie mozesz zna-
lez¢ odpowiedzi? No c6z, w koncu po to ma si¢ Szefa,
ktéry powinien znac¢ odpowiedzi na wiekszos¢ pytan...
Podczas wlasnej pracy coachingowej z kierownikami
pierwszoliniowymi, nierzadko spotykam szefow, ktorzy
w najlepszej wierze i checi wsparcia Przedstawiciela
podsuwajg rozwigzania, kreatywnie tworza nowe
opcje, zatatwiajg sprawe z trudnym klientem, kiedy
Przedstawicielowi ,,opadtly juz rece”. Efekt? Zadowo-
lony klient, lepsze wyniki, zadowolony Przedstawiciel,
ktéry w koficu wie, co ma zrobié. Tylko na jak dtugo?
Pewnie do kolejnego problemu, trudnego klienta, itp.
Prawdziwy efekt? Zapracowany Szef — ma przeciez
Srednio 10-ciu Przedstawicieli. Sfrustrowany Przed-
stawiciel — zostaje z rodzacym si¢ poczuciem ,bycia
gorszym” od Szefa i innych, bardziej samodzielnych
kolegéw, z poczuciem bezradno$ci wobec probleméw,
z obnizajacym si¢ poczuciem wlasnej sprawczoSci
i wartoSci. Ale komfort otrzymywania gotowych roz-
wigzan wcigga, wiec Przedstawiciel znowu pyta przy
nastepnej okazji, Szef odpowiada 1 koto si¢ zamyka.

Czy Twoj Szef jest dobrym coachem?
Oto podstawowe parametry i sposoby dzialania
Szefa-coacha:

Wspdlnie z Tobg ustala cele, zawsze, kiedy tylko

cel nie jest oddelegowany Tobie do wykonania

(patrz wyzej). Od Szefa-coacha czesto uslyszysz:
,»Co chcesz w tej sytuacji osiagnac? ”. Pamigta, zeby
Twoje cele byly SMART (ang. S-Specific — specyficzne;
M-Measureble — mierzalne; A-Ambitious — ambitne;
R-Realistic — do osiggniecia; T-Timeframed — okre-
§lone w czasie). Cele podane przez Ciebie sa czesto
poddawane watpliwosci, czy sa wystarczajaco ambitne.
Jednak podczas wspélnej dyskusji dochodzi do rodzaju
kontraktu, w ktéorym Ty zobowigzujesz sie, ze zrobisz
wszystko by cel osiagnaé, a Szef zobowigzuje sie
do zapewnienia Ci niezbednych Srodkéw i wsparcia.

2 Aktywnie stucha, nie przerywa Ci w trakcie

méwienia Styszenie, to funkcja fizjologiczna.

Stuchanie — sztuka lub co najmniej technika.
Jezeli podczas omawiania podwdjnych wizyt, w czasie
rozméw telefonicznych, Twéj szef méwi tylko 20%
czasu, pozwalajac Ci méwic pozostate 80% — zosta-
wia Ci czas 1 przestrzen na samodzielne dotarcie
do rozwigzania. Jezeli wystepuje w roli eksperta,




udziela licznych rad, podsuwa rozwigzania i masz
wrazenie, ze lubi siebie stuchaé, szansa, ze bedziesz
prawdziwym, samodzielnym i twérczym menedzerem
swojego terytorium maleje. 20% czasu w rozmowie
to niewiele i nie chodzi tutaj o milczenie. Coach swoje
20% wykorzystuje na:
® zadawanie Ci pytan OTWARTYCH, zeby poméc
z kilkunastu rzeczy, o ktérych méwisz wybrac te
najistotniejsze dla osiggniecia celu. Powiniene§
styszec: ,W jaki sposéb...”, ,,Co..”, raczej niz ,,Czy...”.
krétkie podsumowania tego co do tej pory ustalili-
Scie, jesli jest mistrzem, poprosi Ciebie o dokonanie
takich podsumowan
badanie wlasciwego zrozumienia tego, co do niego
mowisz: ,,Jezeli dobrze rozumiem, chodzi ci o...”
zauwaza, ze méwigc o pewnych rzeczach odczuwasz
emocje, ,Widze, ze ta sytuacjspowodowala twoja
z10§¢”. Emocje, ktérych czasem nie jeste§ w pelni
Swiadom mogg ci przeszkadza¢ w budowaniu roz-
wigzania. Szef, uwazny na Twoje emocje potrafi Ci
pomdce odkryé, ze czasami prawdziwy problem jest
inny, niz opisujesz, a ten pozorny to jedynie ,,zasfona”.

Wierzy, ze masz wiedzg, motywacje¢ 1 potencjat,

zeby znalez¢ odpowiedzi na pytania i rozwigzania

sytuacji, ktérych W TE] CHWILI WYDAJE CI
SIE, ze nie znasz.

dzie, kiedy to mozliwe. Wiesz, jak Twéj szef

ocenia Twoje kompetencje, ktére strony uwaza
za Twoje silne atuty. Wiesz, bo wspdlnie ustaliliScie,
ktore obszary Twojej pracy, ktére kompetencje i w jaki
spos6b powiniene$ rozwijac. Zmiana Twoich zachowan
czy postaw jest szybka, poniewaz Szef podajac Ci in-
formacje zwrotne, np. po podwdjnej wizycie opiera si¢
na konkretach, unika ogélnych stwierdzen, swoje uwagi
opiera na Twoich biezgcych, konkretnych zachowaniach.
Ma tez odwage, zeby powiedzie¢ Ci o sprawach trud-
nych do powiedzenia. Podczas oceny rocznej wlasciwie
nic Ci¢ nie zaskakuje. Nie dowiadujesz si¢ w lutym,
co szefowi nie spodobalo si¢ w maju ubiegtego roku
1 nie czujesz si¢ tym zaskoczony — przeciez wszystko
omawiacie na biezaco. Jesli co§ bylo nie tak, Twdj
szef od razu o tym z Tobg rozmawial. Miate§ szanse
na korekte i poprawe catorocznej oceny odpowiednio
wezesnie.

1 Udziela Ci informacji zwrotnej zawsze 1 wsz¢-

Celebruje z Toba sukcesy. Te duze, nagradzane sg
premiami, ogtaszane w calej firmie z prezentacjg
lideréw rankingu sprzedazy. Za te najbardziej
spektakularne mozesz nawet wylgdowaé w Meksyku
1 uScisnac zacng prawicg CEO firmy. Twoj Szef, dobry
Coach, celebruje z Tobg te codzienne, Twoje male,
przez nikogo ,na gérze” nie dostrzegane osiggniecia.

Z entuzjazmem chwali Ci¢ za prawie stuprocentowa,
frekwencje lekarzy na warsztatach zorganizowanych
przez Ciebie w Szczebrzeszynie, z radoScia cieszy sig,
ze podczas ostatniej prezentacji utrzymywates§ kontakt
wzrokowy z lekarzami (poprzednio badale§ raczej kolor
Scian), podczas Twojej wizyty w biurze, w Twojej obec-
noSci chwali Cig¢ przed Prezesem firmy za ciepte stowa
waznego lidera opinii, ktére otrzymaliScie po Waszej
ostatniej wspoélnej wizycie w Klinice. Wigkszo$¢ z nas
potrzebuje akceptacji 1 uznania. Milo jest pracowaé
nie tylko dla premii i pensji. Chcesz pracowac takze
dla takiego przelozonego.

Stanowi dla Ciebie wzér do nasladowania. Jest spojny,
ezeli czego$ od Ciebie wymaga — terminowoSci,
punktualnosci, odpowiedzialnosci, wiesz, ze masz
od kogo si¢ uczy¢. Nie odwoluje zatem 1 nie przektada
swoich przyjazdéw na Wasze wspélne wizyty, a jezeli,
to wyjatkowo i w sytuacjach krytycznych. Jezeli o co$
go prosisz, realizuje prosbe w ustalonym terminie, jesli
dzwonisz, oddzwania i odpowiada na maile w ciggu
24 godzin. Wymaga od Ciebie prezentacji do klientéw
na najwyzszym poziomie, zorganizowanych do perfekcji
warsztatéw, nic trudnego — masz wzér do nasladowania.
Jego prezentacje podczas spotkania regionalnego i spo-
tkania cyklicznego to przyklad najwyzszych standardéw.
Czy czasami, na wizyte u blizej Ci znanego klienta,
z ktérym masz naprawde bliskie relacje, chciatbys zatozy¢
ulubione wyciagnicte sztruksy? Pewnie tak, gdyby nie
natychmiast pojawiajacy si¢ obraz Szefa w granatowym
garniturze i blekitnej koszuli.

O AUTORZE: Anna Augustyn. Wlascicielka
Augustyn Consulting, jest licencjonowanym
coachem biznesu (LMI, TROP, ICF) i doradcg
personalnym. Specjalizuje si¢ w coachingu
przywodztwa wyzszej kadry menedzerskiej
i dyrektorskiej.

Jezeli tak jest w Twoim przypadku, jestes
szczeSciarzem! Twoj Szef wie co to coaching!
Nie zawsze? ,,Nobody's perfect” — moze pomysl
o daniu Szefowi informacji zwrotnej, czego
potrzebujesz od niego w waszych codziennych
kontaktach. Tak, Ty tez mozesz by¢ coachem
swojego Szefa. To rodzaj interakcji nie za-
rezerwowany dla stanowiska. Coaching to
raczej kultura wzajemnych relacji.

Twoj kontakt z Szefem znaczaco odbiega
od wzorca opisanego powyzej? Pozostan
z nadzieja, ze i Twoj Szef spotka na drodze
skutecznego coacha!




