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JAK RADZIC SOBIE Z NERWICA,
STOSUJAC COACHING NARZEDZIOWY?

Uwazamy, ze nerwica to stan, w ktorym kto$ uzywa jakiegos
zachowania w sposob przymusowy, mimo ze widzi, iz ten spo-
sob jest nieskuteczny i dodatkowo naraza go na niepozadane
koszty. Pokazemy to na przykladzie naszego pracownika, ktory
nie potrafil odnie$¢ sie do oporu klienta inaczej niz walkg na
argumenty i przekonywaniem do swoich racji. Mozna powie-
dzie¢, ze w relacji z oceniajgcym i deprecjonujacym go klientem
mial nerwice, bo reagowal uporczywie tylko w jeden sposob.

W sprawie takiej wiaSnie nerwicy poprosit o pomoc i coaching
Mariusz, podwtadny jednego z autoréw tej ksigzki:

— Wojtku, mam klopot z waznym klientem. Bardzo si¢ oba-
wiam jego krytycznych uwag, bo mnie to wkurza, irytuje i wy-
prowadza z rownowagi. Nie daj¢ rady przekonaé go do swoich
racji i rozmowa kuleje. Zaraz opowiem ci co$ wiecej o kliencie
i calej sytuacji...
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FILOZOFIA 1 MECHANIZMY COACHINGU NARZEDZIOWEGO

Jak to najczesciej bywa, pracownik probowal wyczerpujaco opi-
sywac rozne trudne zachowania klienta. Przedstawial rowniez
wazny kontekst sytuacji, ale prawie nic nie méwit o swoich poczy-
naniach. A ja nie chciatem by¢ zdany tylko na jego subiektywne
1 silg rzeczy »tendencyjne” relacje. Musialem zobaczy¢ mojego
pracownika w dziataniu. Zgodnie z jedng z podstawowych zasad
coachingu narze¢dziowego — chcialem by¢ swiadkiem doswiad-
czenia.

PoszliSmy na wspdlng wizyte do klienta — prezesa duzej i waz-
nej firmy. ,Nerwicowe” zachowanie Mariusza mogtem szybko
dostrzec w jego reakcjach na typowe protekcjonalne obiekcje
»waznego” klienta:

— Prosz¢ pana, na tym szkoleniu majg by¢ starzy, doswiad-
czeni menedzerowie, a pan jest przeciez jeszcze bardzo mtodym
czlowiekiem. Czego pan takie stare wygi moze nauczyc?

Mariusz szybko zdenerwowat si¢ i pospiesznie zaczal klien-
towi ttumaczy¢:

— Panie prezesie, prowadze takie szkolenia od siedmiu lat.
Bylem takze wczeSniej szefem zespolu, mam duze doswiadczenie
1 odpowiednie certyfikaty. Ukonczytem wiasnie studia MBA
1 specjalizuje si¢ w pracy z menedzerami...

Tyrada szkoleniowca nie zrobila na prezesie wickszego wra-
zenia, a wiele sygnalow (podniost glos, stukat dtugopisem) wska-
zywalo na to, ze nawet si¢ zirytowal:

— Prosze pana, to naprawde sg bardzo doSwiadczeni i wyma-
gajacy ludzie. Oni potrzebujg spotkania z kims, kto bytby dla nich
autorytetem. Jak pan sobie to wyobraza, skoro ma pan pewnie
trzydziestke, a wyglada jeszcze mlodziej?
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JAK RADZIC SOBIE Z NERWICA?

Mariusz, niestety, zamiast wycofac sie i sprobowac innego
sposobu niz argumentowanie, wszedl w swojg ,nerwiceg” i prze-
konywat dalej:

— Panie prezesie, znam bardzo dobrze pana branze, szkolitem
wiele firm i zapewniam pana, ze wiek nigdy nie byl dla nikogo
przeszkoda. Wiele osob znacznie starszych ode mnie uznato mnie
za eksperta, z ktorego zdaniem warto si¢ liczy¢. Moge panu dac
szereg rekomendacji od moich klientow...

Rozmowa ta trwala diuzej i oczywiScie zaden z argumentow
Mariusza nie przekonal prezesa do zmiany zdania. Ja, bedac tam
w roli coacha, nie ingerowalem w rozmowe — moja praca zaczela
si¢ dopiero po wyjSciu od klienta. Przekazatem podopiecznemu
kilka informacji na temat zaobserwowanych z boku konsekwencji
jego poczynan. Jednak najwazniejszym etapem coachingowych
dzialan bylo wspodlne poszukiwanie sposobéw — innych niz
przekonywanie argumentami — dzieki ktérym mozna byloby
poprawi¢ relacj¢ z tym klientem 1 zwigkszy¢ szanse na podjecie
z nim wspolpracy. ,,KombinowaliSmy” razem z Mariuszem i stwo-
rzyliSmy nastepujacg liste alternatywnych zachowan 1 tekstow:

Stlysze, ze ma pan obiekcje co do mojego wieku. Czego si¢ pan
najbardziej obawia?
(Zrozumienie zastrzezen klienta)

Czy jest cos, co mogloby dac panu gwarancje, ze jestem wystarczajgco
doswiadczong osobg do prowadzenia tych szkolen?
(Sprawdzenie, co mogloby zmniejszy¢ obawy klienta)

Panie prezesie, nie jest mi tatwo 2 pana opinig. Czuje si¢ zdepry-
mowany, a chciatbym jak najlepiej przedstawic swojq oferte. Czy
mimo tych zastrzezen dopuszcza pan mozliwosc wspotpracy ze mng?

(Nazwanie swoich uczuc i potrzeb, danie mozliwos$ci wyboru)
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FILOZOFIA 1 MECHANIZMY COACHINGU NARZEDZIOWEGO

Wydaje mi sie, ze pan tez jest miody jak na stanowisko prezesa.
(Zachowanie konfrontacyjno-paradoksalne)

Panie prezesie, Jezus miat raptem 33 lata, kiedy zakoriczyl swojq
dziatalnosc, a przeciez dla tylu osob byt 1 jest do dzis autorytetem!
(Ryzykowne, ,kolorowe” pokazanie innej perspektywy)

Panie prezesie, sprawa mojego wieku 1 miodego wyglgdu czesto

pojawia sie w rozmowach z klientami. Mam z tym kiopot. Fa mysle

o sobie jako o doswiadczonym szkoleniowcu. Proszse mi poradzic,

co mam zrobic, zeby wiek w mniejszym stopniu przeszkadzat mi

w zdobywaniu kontraktow 1 budowaniu potrzebnego autorytetu.
(Nazwanie problemu, proSba o pomoc)

Mariusz po chwili zastanowienia uznal, ze w czasie nastgpnej
rozmowy tego typu, zamiast przekonywac klienta, uzyje drugiego
z listy powyzszych pomystéw. Zmodyfikowal go do nastepujacej
postaci:

Rzeczywiscie, panie prezesie, jestem dos¢ miodym czlowiekiem. Czy
jest jednak cos, co mogloby pana upewnic, ze mam wystarczajgce
doswiadczenie, aby zdobyc autorytet podczas szkolenia dla ,,sta-

rych wyg”?

Kilka razy przecwiczyl ze mng swoj wybrany tekst, zeby miec
pewnosé, ze nie bedzie bat sie go uzy¢ w kolejnej rozmowie z waz-
nym, oceniajgcym klientem. I to byl koniec mojej pracy jako
coacha.

Ktopot naszych podwiadnych czy podopiecznych najczgsciej
polega na tym, ze w trudnych emocjonalnie sytuacjach nie dostrze-
gajg innych mozliwych zachowan, a tym bardziej nie potrafig ich
zastosowac.
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JAK RADZIC SOBIE Z NERWICA?

Mozna powiedzieé, ze trzymajg si¢ kurczowo swojej nerwicy
lub, jeszcze bardziej dosadnie, ze to ona trzyma ich w swoich
sidfach. Przypomnij sobie, ile razy Ty sam czules$ si¢ tak, jakby$s
walil glowg w mur — probowate$ kogo$s do czego$ przekonad,
bedac pewnym swoich racji, a opor partnera nie malal. Efekt
Twoich dziatan byl zaden. Czule$ bezsilno$¢ i bezradnosé, ale
mimo to nie byle§ w stanie zmieni¢ swojego zachowania i spro-
bowac innego, nowego sposobu radzenia sobie z oporem. Trwate$
W SWojej nerwicy.

Coach (podczas obserwacji doSwiadczenia z udzialem swojego
podopiecznego), jako osoba mniej zaangazowana w dang sytuacje,
moze jg oglagda¢ chlodnym okiem. Dzigki temu ma szans¢ dostrzec
najgrozniejsze pultapki, ryzykowne posuniecia oraz niewykorzy-
stane mozliwoSci. Coach przekazuje podopiecznemu informacje
o swoich spostrzezeniach i razem z nim tworzy pul¢ pomysiow
bardziej skutecznych, nowych zachowan. Coach pomaga mu je
przetrenowac i zastosowaé w praktyce, co faktycznie poszerza
arsenal nowych umiejetnosci osoby zmagajacej si¢ ze swojg
nerwica.

Bedziemy to powtarza¢ w tej ksigzce bez konca, niezaleznie
od wszystkich opisywanych w niej technik i procedur: coaching
sprowadza sie do wypracowania nowych wypowiedzi i zachowan
w trudnych sytuacjach oraz jest przygotowaniem podopiecznego
do ich zastosowania. Coaching dostarcza ,,narzedzi”.

Wszelkie techniczne aspekty prowadzenia sesji coachingowej
majg stuzy¢ temu celowi. I niczemu wigcej. Jezeli umiesz osiggngé
ten cel w inny niz proponowany przez nas w tej ksigzce sposob,
to jest OK.
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Coaching narzedziowy
Jak skutecznie doprowadzic¢ do zmiany?

Wielu szefom coaching weiaz kojarzy sie z wiedzg tajemng dla wybranych lub
czyms trudnym i skomplikowanym. Wielu podwiadnych, ktérzy podlegajg coachin-
gowi, trakiuje go jako kolejne narzedzie cceny i presji na wyniki.

Autorzy ksigzki rozprawiajg sie z tymi mitami i stereotypami. Pokazujg, ze metoda
coachingu narzedziowego jest prostg i naturalng procedurg rozwoju nowych umie-
jetnosci, ktdre] mozna uzywac w kazdej relacji — zawodowej | osobiste]. Stojg za
tym gleboka wiara | przeswiadczenie, Ze tylko trening nowego zachowania i uzycie
nowego narzedzia moga doprowadzié do prawdziwej zmiany. Coaching narze-
dziowy daje mozliwosé wyboru | pomaga uwolnié sie od neurotycznych przymu-
sow. Pozwala wypracowac nowy sposob dziatania, a nie ogranicza sie do dobrych
rad i refleksji. Tej metody moina uzywac w sposch naturalny w roli szefa, rodzica,
nauczyciela czy przyjaciela.

Ta ksigzka jest drugg czescig cyklu Psychologia szefa. Pierwsza czesé, Szef fo
Zawod, jest obecna na rynku od dziesieciu lat | sprzedala sie w nakladzie ponad
40 000 egzemplarzy. Wojciech Haman i Jerzy Gut w obu ksigzkach konsekwentnie
proponuja konkretne narzedzia, kidre zapewniajg skuteczne dziatanie, | pokazujg,
lak mozZna pomnagac innym bez madrzenia sig | oceniania,
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