EDUKACJIA KADR BANKOWYCH

COACHING

DROGA DO SUKCESU

Coaching staje sie koniecznoscia

z tej prostej przyczyny, ze wiedza
wyniesiona za szkot dezaktualizuje
sie z powodu szybko zmieniajgcych
sie realidw otoczenia rynkoweqo,

a wiedza teoretyczna do bycia
skutecznym na swoim stanowisku
pracy nie wystarcza. Edukacja

w srodowisku pracy daje najszybsze
| najlepsze efekty z uwagi na to,

ze trenujemy na prawdziwych,

a nie symulowanych sytuacjach.

LESZEK GREN

oaching (ang. trenowanie) to koncepcja, za ktora
kryje sie idea uczynienia z menedzera — trenera dla

swoich pracownikéw na wzoér sportowy. Taki typ |
 kazdy awansowany dyrektor ma predyspozycje do bycia co-

menedzera towarzyszy pracownikowi w jego co-
dziennej pracy i rozwijaniu jego kompetencji zawodowych.
W tym procesie menedzer-coach planuje, organizuje i obej-
muje kontrola proces edukacyjny swojego zespohu.

PERMANENTNE KSZTALCENIE

Coaching realizowany przez menedzera/trenera ma dla fir-
my takze aspekt ekonomiczny. Mozliwos¢ pozyskiwania
wiedzy od swojego menedzera, i to codziennie, w zasadzie

jest nieograniczona. Dzis ciagte zaspokajanie potrzeb edu- |

kacyjnych w organizacjach powinno by¢ procesem perma-
nentnym — tylko tak sprosta¢ mozna konkurencji rynkowej.
Jedna z wazniejszych form edukacji sg szkolenia. Firmy,
ktore cheag odnosic sukcesy w dobie gospodarki rynkowej,
muszg by¢ konkurencyjne. Wielokrotnie decyduja o tym
przede wszystkim kompetencje pracownikow. Zatem orga-
nizacje i przedsiebiorstwa powinny rozwoj kadr traktowacé
jako dlugoterminowa inwestycje, tym bardziej ze dzi$ moz-
na korzystac ze szkolenn w ramach projektéw dofinansowy-
wanych przez UE.
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Leszek Gren, psycholog biznesu, dyrektor generalny Gref Communication

5p. z 0.0., specjalizuje sie w ksztattowaniu postaw, w tym przywodczych, oraz
w przygotowywaniu menedzerdw do ksztaftowania postaw ich podwladnych.

20 lat doswiadczeri zdobytych w biznesie i w sporcie na poziomie olimpij-
skim czynig z niego wzietego coacha na uslugach kadry menedzerskiej. Pro-
wadzi zajecia m.in. w zakresie: coachingu, przywodztwa, komunikagji inter-
personalnej, charyzmatycznych wystapien, zarzadzania osobistym rozwojem,
efektywnosci osobistej, réwnowagi miedzy pracq a zyciem prywatnym

Mozna powiedzie¢, ze kazdy menedzer jest trenerem swo-
ich ludzi - czy tego chce, czy nie. Jego wybér polega na tym,
ze moze by¢ lepszym lub gorszym coachem. Upowszechnia-
nie idei coachingu natrafia jednak na wiele barier. Jedna
z nich jest mentalno$¢ menedzera, kandydata na coacha. Nie

achem, co wiecej, nie kazdy wtasnie tak widzi swoja role
w organizacji. Po drugie wazna jest kultura organizacji, czy-
li sposéb, w jaki okresla ona zadania dla menedzeréw, jakie
znaczenie nadaje treningowi czy szerzej — edukacji realizo-
wanej sitami menedzerow.

Owe bariery sklonily mnie wlasnie do promowania coachin-
gu nie jako procesu, nie jako umiejetnosci, ale jako postawy
menedzera wobec rozwoju swoich podwladnych. Aby orga-
nizacja mogta cieszy¢ sie sukcesami we wdrozeniu coachin-
gu, zanim zacznie uczy¢ umiejetnosci, musi wypromowac
w umystach swoich dyrektoréw idee bycia menedzerem/tre-
nerem. Menedzerem, ktory dba jednoczesnie o wynik i o roz-
woj swojego zespotu. Umie pracowac na tych dwach plasz-
czyznach rownoczesnie.

COACHING A MOTYWACUA
Podczas jednej z sesji coachingowych, ktorg prowadzitem dla

' menedzera sprzedazy jednego z duzych bankéw, pojawit sie

problem: ,Jak radzi¢ sobie z komunikowaniem z podwtad-
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KILKA PRZYCZYN, DLA KTORYCH DZIALANIA
MENEDZERA/TRENERA SA NAJLEPSZYM ROZWIAZANIEM:

» jako zwierzchnik najlepiej wie, jakich kompetendii potrzebuie od swoich ludzi,

® najczescie] sam posiada te kompetencie,

® jest jednym z najblizszych wspdtpracownikdw,

® ma nieskrepowany dostep do kazdej sytuacji zawodowej swoich ludzi,

® sesje treningowe dajq ogromne mozliwosci budowania morale, ksztattowa-
nia postaw | motywacji,

® jest postrzegany jako autorytet | wzor do nasladowania.

nymi w coraz to bardziej wysrubowanych oczekiwaniach
sprzedazowych, skoro juz poprzednie wymagania wydawa-
ly sie nieosiggalne? Jak to zrobié, aby nie zatraci¢ przy oka-
zji morale zespotu?”

To problem ze swiata sportu. Rekordy sa coraz bardzie wysru-
bowane. Do rywalizacji staja coraz lepsi. Czasami nawet tacy,
ktérzy poza dyscyplina, ktéra uprawiaja, $wiata nie widza, la-
konicznie méwiac, to jeden nieustajacy ,,wyscig szczuréw”. Jed-
nym z rozwigzan jest skoncentrowanie uwagi pracownika
na osobistym rozwoju, na sprostaniu postawionym mu wyso-
kim wymaganiom. Motywowanie do bycia coraz lepszym. Od-
wracanie uwagi od tego, na co pracownik nie ma wplywu, czy-
li od wymagar otoczenia rynkowego i od wymagan, ktére
przychodza, ,z géry” czy ,z zagranicy”. Wypracowanie przeko-
nania, ze mozna cos osiagnac — wszak droga do sukcesu jest
nauka koncentrowania sie na zmienianiu tego, na co ma sie
wplyw. Nalezy skupia¢ sie na najblizszym zadaniu, a nie na my-
sleniu o rankingach, o konkurentach, bo takie myslenie jest de-
moralizujace, wprowadza zamieszanie i obniza motywacje.
Zadaniem coacha jest wypromowanie takiego sposobu my-
slenia, ktory gwarantuje utrzymanie wysokiego poziomu mo-
rale pracownikow. Jednym z oczywistych sposobdw jest ta-
kie ksztaltowanie mentalnosci pracownika, by systematycznie
chciat pogtebiac swoje kompetencje. Dzi$ dla coraz wieksze-
go grona pracownikow bardzo wazna i istotna jest mozliwosé
podnoszenia kwalifikacji. Czesto jednym z kryteriéw wybo-
ru pracy jest wtasnie gwarancja zdobywania nowych umie-
Jjetnosci podczas regularnych szkolen.

COACHING A PRZYWODZTWO

Organizacje, aby sprostaé¢ konkurencji, powinny stawia¢ |

na ksztaltowanie przywodztwa. Przywédztwo to wyzwanie
— kluczem do znaczacych rezultatow jest tu ksztattowanie po-
staw ludzi i sSrodowiska pelnego energii oraz zapatu do podej-
mowania nowych wyzwan. Jedni uwazaja, Ze jest to dar, z kto-
rym przychodzi sie na swiat, czyli tzw. naturalne przywodztwo.
Inni z kolei sadza, ze kazdy czlonek zarzadu staje sie z klucza
liderem. Podczas szkolen zajmujemy sie rozwojem ludzi w or-
ganizacji, a zatem rozpatrujemy rozwoj takich kompetencji,
ktére nadaja dzialaniom menedzeréw charakter przywddczy.
Jesli postuzymy sie jednym z najprostszych modeli opisujacych
kompetencje przywodcze, jakim jest model WENA, czyli Wizja
—Energia — Nauka, zobaczymy, ze mozemy uczy¢ m.in. formu-
towania i komunikowania wizji, wyzwalania energii w innych,
a takze w sobie, oraz rozwijania otoczenia i siebie. Jedynie tak
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rozumiane przywodztwo gwarantuje umiejetne motywowa-
nie innych do ksztattowania i doskonalenia siebie. Z przywodz-
twem jest tak, jak z kazdym innym zawodem czy funkcja: jed-
ni maja wieksze predyspozycje, a inni mniejsze. Jednym zajmie
ta edukacja kilka lat, a innym ,,nie starczy zycia”.

Przywodca to ktos, kto musi umiec radzi¢ sobie ze zmiana,
a menedzer to osoba, ktora musi radzi¢ sobie z roznorodno-
scig. Zatem przywodztwo jest wyzwaniem komunikacyjnym,

 azarzadzanie — organizacyjnym. Tak rozumiane przywodz-

two jest jak najbardziej do nauczenia, a coaching jest nie tyl-
ko najlepsza metoda do rozwijania kompetencji przywad-
czych, ale i podstawowym narzedziem sukcesu.

Zadaniem coacha jest wypro-
mowanie takiego sposobu
myslenia, ktéry gwarantuje
utrzymanie wysokiego pozio-
mu morale pracownikéw. Jed-
nym z oczywistych sposobdw
jest takie ksztattowanie men-
talnosci pracownika, by syste-
matycznie chciat pogtebiac
swoje kompetencje.

COACHING A KULTURA ORGANIZAUI
Kultura organizacji to system znaczer i symboli, jakie regulu-

Jazachowaniami ludzi w organizacji. Coaching jest ta metoda,
ktora pozwala liderowi budowaé i ksztaltowaé rozumienie
owych symboli u swoich podwladnych. Moze tez nadawaé zna-
czenia pewnym sytuacjom, z ktérymi pracownik, stykajac sie,
nie bardzo wie, jak je interpretowac lub interpretuje niezgod-
nie z systemem wartosci organizacji, w ktorej pracuje, czy tez
zespotu, ktorego jest czlonkiem. Oto kilka przykltadéw: ,tam
gdzie sg ludzie, tam wszystko mozna zatatwi¢” - to cytat-slo-
gan, jaki zostal wypromowany w pewnym zespole sprzedazo-
wym, ktéry pracowat w warunkach bardzo wysokich wyma-
gan i oczekiwan klientéw. Inne wypromowane hasto to:
»Sprzedaz jest jak gra w karty — musisz gra¢ takim zestawem
kart, jaki przypadt ci w tym rozdaniu”. Innymi stowy — nie masz
wplywu na to, jakimi dysponujesz narzedziami ty, a jakimi twdj
rywal. W takich sytuacjach coaching okazuije sie jednym z naj-
lepszych sposobéw upowszechniania i zakorzeniania przeko-

' nain na temat swojej roli zawodowej.

Autor jest psychologiem biznesu, dyrektoremn generalnym Gren
Communication Sp. z 0.0
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