Elzbieta Reda

O celach nie wiadomo
czyich, czyli o kliencie, ktory
nie akceptuje celu na proces
coachingowy

Prace z Sebastianem podjetam w ramach projektu skierowanego do mtodych lideréw, w firmie, ktdéra
dziata na rynku instytucjonalnym i konsumpcyjnym w branzy spozywczej. W projekcie tym coaching
byt waznym, ale nie jedynym, narzedziem rozwojowym, z jakiego mogli korzystac liderzy.

W czasie spotkania otwierajgcego proces coachingowy, Sebastian opowiedziat o swojej drodze
rozwoju w firmie. Zanim zarzad powierzyt mu stanowisko dyrektora sprzedazy na rynku
instytucjonalnym, przez cztery lata pracowat jako kierownik regionalny.

Sebastian dobrze wiedziat, jakie zadania postawiono mu na nowym stanowisku. Prezes, oferujac
awans, powiedziat, ze liczy na to, iz kierowany przez niego pion bedzie nie tylko dobrze sprzedawat,
ale takze bedzie umiat wprowadza¢ na rynek nowe zaawansowane produkty. To wtasnie te nowe
produkty miaty w niedalekiej przysztosci by¢ najwazniejsze dla firmy.

Dotarcie do klientéw z zaawansowanymi produktami wymagato innego niz do tej pory sposobu
dziatania na rynku oraz budowania z klientami diugoterminowych relacji. Sebastian rozumiat, ze
takiego zadania nie zrealizuje sam. Potrzebowat zaangazowania catego zespotu. W ciggu poét roku
zbudowat zespdt, ktéry systematycznie i skutecznie radzit sobie z wprowadzeniem na rynek nowych
produktow. Mozna by powiedzieé, ze mtody dyrektor osiggnat petny sukces, ale niestety nie zupetnie.
Na kwartalnym podsumowaniu wynikdéw, okazato sie, ze drastycznie spadta sprzedaz produktow
masowych. Trudno byto mu w to uwierzy¢, bo przeciez do tej pory , sprzedawaty sie prawie same.”
Zamiast zadowolenia, Sebastian zaczat odczuwac swojg porazke. Usiadt nad analizami sprzedazy,
whikliwie przegladat wszystkie dostepne dane, chciat zrozumie¢, co i dlaczego nie zadziatato...

Tak przedstawit swojg sytuacje Sebastian, gdy rozpoczynat proces coachingowy. Po rozmowie
wstepnej bytam przekonana, ze mdj Klienta ma silng potrzebe rozwoju, jest otwarty na zmiany i
Swiadomie wybrat coaching. To byt dobry poczatek i zapowiedZ ciekawej wspotpracy. Szybko
uzgodnilismy zasady i harmonogram. Sebastian nakreslit obszar, w ktédrym chce sie rozwijaé. Méwit
jak wazne dla niego jest budowanie ambitnego i zaangazowanego zespotu, ze chciatby w tym
kierunku sie doskonali¢. Juz z tego, co opowiadat wczesniej wynikato, ze praca z ludzmi jest dla niego
bardzo wazna i ze dobrze wie jak istotne jest zespotowe dziatanie. Dalszy rozwdj w tym obszarze
mogt wiec by¢ jego naturalng potrzeba.

Do tego momentu Klient byt peten energii, a jednoczesnie spokojny i wywazony. Jasno formutowat
wypowiedzi, sprawiat wrazenie, ze wszystko co méwi jest przemyslane, czy wrecz wypracowane. To
dawato nadzieje, na szybki postep w pracy. Jednoczesnie meczyta mnie uporczywa mysl, ze to moze
tylko pozornie jest takie tatwe?



W tym rozdziale przeczytasz o:

Wiecej informacji o zaangazowaniu i motywac;ji

Akceptacja celu pozwala na utozsamienie sie z celem i uznanie go za wtasny
Brak akceptacji celu .... Niezaakceptowany cel powoduje spadek zaangazowania
Klient nie akceptuje celu, gdy go nie rozumie lub nie widzi korzysci

Emocje pozytywne wspierajg realizacje celu, a negatywne utrudniajg
Zrozumienie i akceptacja celu podnoszg motywacje do dziatania

Aktywnosc¢ spod znaku ,,flow” wymaga jasnego sformutowania celu

Dostrzeganie korzysci z realizacji celu jest kluczem do zaangazowania

Przepis na energie

Zanim rozpocznie sie proces

Tematy drazliwe

Niezrozumienie celu czy niedostrzeganie korzysci?
Zmierzenie sie z negatywnymi emocjami
Interwencja w sytuacji niezrozumienia celu

Interwencja w sytuacji niedostrzegania korzysci

Przetom

Cwiczenia rozwojowe dla Coacha



