Coaching w biznesie

Metoda rozwoju pracownikoéw, czy takze sposéb na wzrost zyskow?

kiedy w Polsce mamy juz bardzo dobrze wyszkolong kadre, niczym nie-

ustepujgcg swojg wiedzg i doswiadczeniem Zachodniej Europie, czy Sta-
nom Zjednoczonym. Wrecz coraz czesciej spotykamy sie z przypadkami, kiedy
nasze, polskie rozwigzania sg kopiowane w ramach jednej firmy na reszte Swia-
ta lub stawiane za przyktad. Dodatkowo, coraz mtodsze roczniki z pokolenia
Y i Z wstepujg w korporacyjne szeregi. Roczniki, znane z tego, ze praca nie jest
gtdwnym sensem ich zycia, a zbudowanie zaangazowania wymaga od przeto-
zonych nie lada wprawy. W takich warunkach tradycyjne zarzadzanie zespo-
tem, wydawanie polecen czy nawet motywowanie najczesciej okazuje sie mato
efektywne. Jest jednak metoda, ktéra dziata. Rozwigzaniem, ktére stosuje coraz
wiecej firm, jest coaching.

Po okresie rozwoju i stabilizowania sie naszej gospodarki, nadszedt czas,
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COACHING — CO TO TAKIEGO?

Czym wtasciwie jest coaching? Przy-
toczmy tutaj definicje, ktorg poda-
je International Coach Federation
(ICF), najwieksza globalna organiza-
cja zrzeszajgca i akredytujgca pro-
fesjonalistow w tej dziedzinie. ICF
pisze ,coaching jest relacjag miedzy
coachem a klientem, ktéra pomaga
klientowi osiggna¢ nadzwyczajne wy-
niki w swoim zyciu, karierze, bizne-
sie lub organizacji. Poprzez coaching
klient pogtebia swdj proces ucze-
nia sie, zwieksza swoje osiggniecia
i podnosi jako$¢ swojego zycia.” Nic
dodac. Nic ujac.

W biznesie nie chodzi juz bynaj-
mniej o dziatania rozwojowe dostep-
ne tylko dla kadry zarzadzajgcej, ale
o szeroko pojete budowanie kultury
coachingowej. Oznacza to w praktyce
dostep do coachingu pracownikdéw
prawie wszystkich szczebli, a takze
przyjecie coachingowego stylu za-
rzadzania przez menedzeréw. Takie
podejscie staje sie coraz czesciej
standardem, a jego rezultaty widac
w liczbach.

COACHING A WYNIKI

Zanim przejdziemy do wynikéw czy-
sto biznesowych, przyjrzyjmy sie,
jak coaching wspiera budowanie
fundamentu pod efektywnga i roz-
wojowa organizacje. Pokazuje to ba-
danie ,Building a coaching culture”
przeprowadzone przez International
Coach Federation Global i Human
Capital Institute opublikowane pod
koniec 2015 roku. Prawie 2/3 respon-
dentdéw z organizacji o wysokiej kul-
turze coachingowej okresla sie jako
,bardzo zaangazowani” w porow-
naniu do zaledwie potowy w przy-
padku firm, ktére takiej kultury nie
wprowadzity. Zaangazowanie jest
wtasnie tym fundamentem, na bazie
ktorego dzieki rozwojowi pracowni-
kow, rozwija sie rowniez organizacja,

a co za tym idzie poprawiajg sie jej
wyniki finansowe.

PrzejdZzmy, wiec do wynikow.
Zgodnie z tym samym badaniem,
firmy z rozwinietg kulturg coachin-
gowa odnotowuja wiekszy wzrost
dochoddéw. Méwimy tu o 63% firm,
ktérych wzrost jest powyzej rynku

Z liczb jasno wynika,
ze coaching nie jest jedynie sposo-
bem na podniesienie kompetencji
pracownikéw, ale ma dtugotermino-
wy systemowy wptyw na zdolnos¢
organizacji do utrzymania talentdw,
a takze na trwatg poprawe wynikéw
finansowych.

Klienci coachingu biznesowego wskazali rowniez indywidualnie na poprawe
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w poréwnaniu do organizacji bez roz-
winietej kultury coachingowej. Auto-
rzy cytujg takze poprzednie badania,
z ktérych wynika, ze coaching mozna
rozpatrywac¢ w oparciu o wskaznik
ROI. Firma PricewaterhouseCoopers
(PwC), na zlecenie ICF w 2014 i 2015
roku, przeprowadzita badanie, w kté-
rym wzieto udziat ponad dwa tysigce
0sO0b w 64 krajach. Badanie to ewi-
dentnie potwierdzito zwrot z inwe-
stycji (ROI) w coaching:
m prawie co pigta firma osiggneta
50-krotny zwrot z inwestycji
m $rednio firmy odnotowaty 7-krotny
zwrot z inwestycji
m 86% firm, ktére dokonaty analizy
wynikéw, deklaruje przynajmniej
zwrot z inwestycji.

PO CO TEN COACHING?

Pomimo réznego podejscia do bu-
dowania szeroko rozumianej kultury
coachingowej w organizacji, a takze
réznego stopnia dostepnosci tych
ustug wewnatrz firmy, powody
wspotpracy z coachem pozostajg
bardzo podobne. Coaching najcze-
Sciej stuzy rozwojowi przywddztwa,
zwiekszaniu zaangazowania pracow-
nikéw, poprawie komunikacji, lepszej
pracy zespotowej oraz podniesieniu
efektywnosci. Potwierdzajg to przy-
toczone juz badania — ICF Global
Consumer Awareness Study prze-
prowadzone przez Pricewaterho-
useCoopers. Wedtug nich, do naj-
czestszych powododw, dla ktérych



klienci decydujg sie na wspodtprace
z coachem nalezy cheé podniesie-
nia wtasnej efektywnosci lub efek-
tywnosci zespotu (42%). Wysoko
uplasowato sie rdwniez zwiekszenie
pewnosci lub wiary w siebie (31%)
oraz poprawa skutecznosci zarzg-
dzania w biznesie (29%). To samo
badanie pokazuje rowniez, ze osoby
korzystajgce z ustug profesjonalnych
coachdw bardzo je sobie cenig: 85%
0s0b, ktére doswiadczyty coachingu,
zadeklarowato, ze jest ,zadowolona”
lub ,,bardzo zadowolona” z jego efek-
tow. Pozostaje jeszcze rozwazenie
jednej formy wsparcia: mentoringu.

COACHING CZY MENTORING?

Mentoring czesto okreslany jest jako
relacja mistrz-uczen. W dzisiejszych
czasach mentoring jest czyms wiece;j.
Stuzy rozwojowi zawodowemu pra-
cownikéw, ktorzy czerpig od osoby
bardziej doswiadczonej w danej dzie-
dzinie. Relacja mentoringowa opiera
sie nie tylko na wiedzy mentora, ale
przede wszystkim na wzajemnym
szacunku i zaufaniu. Mentor nie na-
rzuca rozwigzan. Jednak jako znawca
w swojej branzy podpowiada rozwia-

Coaching najczesciej stuzy rozwojowi przywaodz-
twa, zwiekszaniu zaangazowania pracownikow,
poprawie komunikacji, lepszej pracy zespotowej
oraz podniesieniu efektywnosci

zania, wskazuje mozliwosci, dzieli sie
pomystami.

Z kolei relacje klienta z coachem
mozna opisac jako partnerska. Co-
ach nie podchodzi do klienta z po-
zycji eksperta, autorytetu czy osoby,
ktéra ,wie lepiej”. Posiada jednak
odpowiednie kompetencje, wiedze
i narzedzia, zeby wesprze¢ klienta.
Coaching jako metoda rozwoju wy-
dobywa potencjat klienta i pozwala
mu osiggna¢ osobiste cele w ramach
organizacji. Podnosi jego efektyw-
nos¢. Wptywa na zmiane postaw.
W rezultacie przektada sie na sukces
pojedynczych pracownikéow, a na-
stepnie catej firmy. | to w sposdb wy-
mierny.

Z pomocg zndw przychodza nam
badania, z ktérych wynika, ze men-
toring powinien by¢ uzupetnieniem
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procesu coachingowego, a w zadnym
wypadku nie powinien go zastepo-
wac (badanie ,Building a coaching
culture”, ICF i Human Capital Institi-
te).

COACHING NA RYNKU
FARMACEUTYCZNYM

Jak w takim razie znalez¢ najlepsze
zastosowanie dla efektywnej ustugi
na wymagajacym rynku farmaceu-
tycznym? Odpowiedz nasuwa sie
sama i wynika ze specyfiki branzy.
Branzy, ktéra czesto w zastosowaniu
nowych rozwigzaniach wyprzedza
o krok inne. Podobnie jest i tutaj. Co-
aching i zarzagdzanie coachingowe nie
tylko pojawity sie w samych firmach
farmaceutycznych jako element roz-
woju i zarzadzania, ale takze rozwi-

FRIS®

AV
- style myslenia

4VALUE

BUSINESS CONSULTING

FRIS - Style myslenia, dziatania,
proces grupowy
Nowe, rewelacyjne narzedzie rozwojowe

dla menedzerdw, handlowcéw, zespotow
| wszystkich ktdrzy chea sie rozwijac.

B CONSULTING

B SZKOLENIA
ZENIA IT

ZADZWON: 22 298-51-50, 516-546-880

WWW_4VALUE.COM.PL




34

REPRESENTATIVE POLSKA

nety sie na rynku medycznym jako in-
dywidualna praca coacha z lekarzami
i personelem medycznym. W koncu
sg to zawody wysoce specjalistyczne,
pracujgce pod duzg presjg i w inte-
rakcji.

Kiedy méwimy o coachingu w fir-
mie farmaceutycznej, mamy najcze-
Sciej na mysli relacje Regionalnego

wtgczenie w proces zewnetrznego
cocha i konsultanta. Osoba taka
na podstawie swojego doswiadcze-
nia, wykorzystujgc elementy do-
radztwa, mentoringu i coachingu
wesprze rozwdéj Przedstawiciela
i RKS oraz relacje pomiedzy nimi.
3.Czym innym jest indywidualny
coaching pracownika, czyli praca

Coaching i zarzqdzanie coachingowe nie tylko po-
jawity sie w samych firmach farmaceutycznych
jako element rozwoju i zarzgdzania, ale takze roz-
winety sie na rynku medycznym jako indywidualna
praca coacha z lekarzami i personelem medycz-
nym. W koncu sq to zawody wysoce specjalistycz-
ne, pracujgce pod duzq presjqg i w interakcji.

Kierownika Sprzedazy RKS (czy Dys-

trykt Menedzera) z Przedstawicie-

lem.
Trzeba jednak rozrdéznic kilka pro-

cesow:

1.Po pierwsze, praca nad standar-
dem sprzedazy, ktdra jest pro-
cesem wewnetrznym firmy i nie
jest coachingiem sensu stricto.
Zachodzi, kiedy RKS odbywa po-
dwdjne wizyty z Przedstawicielem,
a nastepnie przeprowadza analize
i podsumowanie odbytych wizyt
wedtug pewnego wzoru ,Karty
standardu sprzedazy” nazywane-
go czesto mylnie , Kartg coachin-
gowq”. Proces ten jest w rzeczy-
wistosci doskonaleniem procesu
sprzedazy z wykorzystaniem me-
todologii coachingu, a ,Karta” po-
maga omawiac i weryfikowac po-
szczegblne etapy tego standardu,
ktére powinny wystgpi¢ podczas
wizyty.

2.Efektywnym uzupetnieniem dzia-
tania z pierwszego punktu jest

nad jego rozwojem. Peten proces

odbywa sie najczesciej z certyfi-

kowanym zewnetrznym coachem,
po ustaleniu z przetozonym celow

biznesowych. Praca taka trwa od 8

do 12 sesji, czyli okoto trzech mie-

siecy i przynosi zmiany na wielu
poziomach, ktérych efekty mozna
obserwowac jeszcze w dtugim ter-
minie po zakoriczeniu procesu.
4.Kolejnym podejsciem jest
coachingowe zarzadzanie, w kto-
rym menedzer pracuje réwniez
nad rozwojem pracownika w miej-
scu pracy (On The Job), wykorzy-
stujac metody coachingowe.

W naszej pracy z menedzerami
uzywamy najczesciej rownoczesnie
podwdjnej metodologii, tj. indy-
widualnego coachingu z certyfiko-
wanym coachem oraz doradztwa
i mentoringu, w ktérym doswiadczo-
ny w zarzadzaniu doradca i mentor
przepracowuje z menedzerem bie-
z3ce dziatania i problemy operacyj-
ne. Z naszych doswiadczen wynika,

ze najwiekszg skutecznos¢ przyno-
si firmom wtasnie potgczenie tych
dwdch metod, tj. wprowadzenie
do procesu naprzemiennej relacji
coachingowej i doradczo-mentorin-
gowej, co przektada sie na szybszy
i bardziej trwaty efekt.

CZY COACHING JEST PRZY-
SZtOSCIA ORGANIZACII?

Zaréwno z badan, jak i z naszej ob-
serwacji rynku wynika, ze coraz wie-
cej firm zdaje sobie sprawe z warto-
$ci, jakg niesie coaching. Z liczbami
trudno dyskutowac. Dlatego organi-
zacje coraz czesSciej deklarujg objecie
coachingiem wiekszej liczby pracow-
nikdw. Z kolei, coachingowe podej-
Scie w zarzadzaniu jest coraz czesciej
wymieniane jako niezbedny element
rozwoju organizacji. Dzi$ mozna po-
wiedzie¢, ze jest to metodologia, kto-
ra bedzie miata coraz wieksze znacze-
nie w przysztosci.
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