,Liderzy, ktorzy ksztattuja i wychowuja przysztych Liderow,
pomnazaja swoja efektywnosc”

John C. Maxwell

» Iworzyc Liderow”

Podstuchane i podpatrzone z Terenu ...

Czy aby na pewno wiesz,

co moze Ci dac coaching?
czyli wstep do D3

Kazdy menedzer, ktéremu przyszto wspotpracowac z innymi i co wiecej odpowia-
dac za rezultaty ich dziatan, jest swiadom roli coachingu. Wszak coaching jest
aktywnoscia umozliwiajacg menedzerom prace z podopiecznymi nad ich umie-
jetnosciami, rozwojem, przekazywaniem wiedzy, wartosci, zmiang przekonan
i zachowan.

Ten, kto miat okazje zaistnie¢ w roli coacha, wie tez, ze coaching pochtania
najcenniejsze i najbardziej cenne aktywa kazdego menedzera, czyli czas.

Drogi LS, mozna powiedziec, ze jestes menedzerem. Jak wiesz, praca menedze-
ra polega na uzyskiwaniu okreslonych rezultatow poprzez dostepne mu zasoby.
Doskonale znasz zakres swojej odpowiedzialnosci; cele, jakie stawia przed Toba
firma oraz oczekiwania co do rezultatow, jakie ma wypracowa¢ Twoj miniokreg
w kazdym Katalogu. Znasz harmonogram i strategie dziatan na kazdy kwartat.
Odpowiadasz za wynik, planowanie i organizacje pracy okregu. Innymi stowy,
nie nudzisz sie i masz co robi¢. Zapewne zastanawiasz sie, jak w tym wszyst-
kim znalez¢ czas na coaching? Coaching wymagajacy tak duzo czasu i wysitku?
Czy warto sie tym zajmowac?

Ano, warto! Otéz, okazuje sie, ze jesli proces coachingu konczy sie sukcesem,
praca menedzera staje sie tatwiejsza, a szanse na rozwoj i realizacje celow
rosng. Coaching jest zatem dobra inwestycjg. Zaangazowanie w nig czasu
i wysitkow przynosi wiele korzysci. Oto wybrane z nich:

Przezwyciezanie
problemoéw zwiaza-
nych z osigganiem
wynikow

Czy masz w zespole Liderow, ktdrzy nie radza sobie z poszczegolnymi aktywnosciami? Jeden chaotycznie prowadzi
mianowanie KK, drugi nie radzi sobie z rekrutacjg Liderow, trzeci ,pali” kontakty na prospectingu? A moze ktérys z
Liderow w Twoim okregu zawsze i wszedzie sie spoznia, z opodznieniem wysyta raporty i sms'y z waznymi komunikata-
mi biznesowymi? A moze jest taki, ktory wiecznie ma jakies ,ale”, jakby byt przekonany, ze wszystko dziata na przekor
niemu?

Coaching moze usuna¢ takie problemy. Przeciez kazde z tych niedociggnie¢ utrudnia Ci prace. Nieprawdaz?

Tworzenie silnego
zespotu zastepcow
(tzw. back'upow)

Czy aby na pewno jestes swiadom tego, ze podnoszenie kwalifikacji innych ludzi prawie zawsze zwieksza szanse na
Twoj rozwoj i awans? Nasz rozwoj zawodowy niemal zawsze zalezy od tego, w jaki sposob rozwijamy swoich wspot-
pracownikow.

Zmniejszanie
odptywu wartoscio-
wych ludzi

Czy rozmowom z kandydatami na Liderow poswiecasz duzo czasu? Czy wcigz szukasz na nowo Liderow do swego
biznesu i borykasz sie z tym, ze co zamianujesz nowego Lidera, to inny Ci z biznesu ucieka? Czy masz do czynienia
z duzg rotacja Liderow i Konsultantek w swoim biznesie? A moze szkolenie wciaz nowych nowych pochtania Ci duzo
czasu? Problem mozna rozwigza¢ za pomocg coachingu, by ograniczy¢ rotacje. Po udanym procesie coachingu
ludzie okazuja wieksza lojalnos¢, sa bardziej zmotywowani.

Rozwijanie umiejet-
nosci podopiecz-
nych (LS i KK)

Jak sadzisz, czy Lider z nowymi umiejetnosciami jest w stanie lepiej wykonac¢ swoje zadania?

A czy taki Lider, ktory nabyt nowe umiejetnosci, np. w zakresie prowadzenia Novej Szansy, jest w stanie Cie zastgpic?
Przejac¢ czes¢ innych zadan, ktore ,,zjadajg” Twoj cenny czas?

Czy nie warto sie tym zajac, by mie¢ wiecej czasu na myslenie, motywowanie i planowanie?

Zwigkszanie pro-
duktywnosci

Czy nie jest przypadkiem tak, ze dzieki coachingowi przekazujemy innym bardziej specjalistyczng wiedze i uczymy ich
wiekszej efektywnosci, przez co oni osiggajg szybciej swoje cele? Jakie jest prawdopodobienstwo, ze Twoj miniokreg
bedzie sie w takich okolicznosciach rozwijat prezniej i szybciej? Jaki to moze mie¢ wptyw na wzrost jego pozyciji

w programach dla Liderow?

Pielegnowanie
atmosfery wspot-
pracy, pogtebianie
relaciji

Wszyscy wiemy, co jest podstawg kontaktow w Avonie. Wszyscy zdajemy sobie sprawe z wagi i mocy zbudowanych

i sukcesywnie pogtebianych dobrych relacji. Czy Twoim zdaniem dobry coaching jest w stanie wptyna¢ w pozytywny
sposoéb na relacje pomiedzy Tobg a Twoimi LS i KK? Czy moze stanowi¢ okazje do naprawienia btedow, jesli takowe
miaty miejsce w komunikacji pomiedzy Wami wczesniej? Odpowiedz jest oczywista: dobry coaching pogtebia satys-
fakcje ze wspotpracy i moze polepszy¢ relacje pomiedzy zaangazowanymi osobami.
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Mam nadzieje, iz podsumowujac jedynie nieliczne z opisanych wyzej korzysci z coachingu, uswiadomitas sobie, jak wiele dzieki temu pro-
cesowi mozesz zyska¢. Nie da sie ukryé, COACHING JEST TWOIM WIELKIM SPRZYMIERZENCEM.

JAKIE OBSZARY DO COACHINGU WIDZISZ W SWOIM MINIOKREGU?
KTO SPOSROD TWOICH LIDEROW POTRZEBUJE COACHINGU?

KIEDY PROWADZIC COACHING | W JAKI SPOSOB?

Teraz, kiedy juz wiesz, jaki wptyw coaching moze mie¢ na Twoj biznes, pomysl nad odpowiedziami na powyzsze pytania.

KROK 1 - przeanalizuj wyniki swego miniokregu pod katem KPI's, realizacji planu sprzedazy i zastanow sie, jakie wskazniki ,ciagng” Twoj

biznes w dét. By¢ moze to parametry osiggane w LOA1-6, a moze nikty rozwoj ASLF? Jakg masz aktywnosc¢? Jak duzo kadry usu-
wasz w kazdym Katalogu? Czy ratowalnos$¢ jest Twojg mocng strong? A co powiesz o wartosciach takich jak: srednia sprzedaz i
srednie zamowienie KK?
Analiza kluczowych wskaznikow pozwoli postawi¢ Ci diagnoze. Kiedy odkryjesz, co wptywa na wynik w Twoim biznesie, warto za-
stanowi¢ sie nad tym, jakie aktywnosci ,kulejg” oraz co za tym stoi? Jesli jakos¢ LOA jest niska, to moze warto przyjrze¢ sie jakosci
kontaktow szkoleniowych z nowymi KK, zaczynajac od AT1, a konczac na T4? Jesli w rubryce ,Mianowania LS” czesto przy nume-
rze Twego Okregu widnieje O lub 1, a rekrutacje na Liderow w Twoim biznesie odbywaty sie dzien w dzien, to moze warto zapytac
siebie i swéj zespdt, jakie sg przyczyny takich rezultatow? Czy rekrutacje przebiegaty zgodnie ze standardem? A moze Srednia
mianowan na Liderow w Twoim okregu oscyluje w granicach jedynki? A oczekiwanie w ramach 3x2 jest wyraznie okreslone. Moze
prospecting i Nova Szansa wymagajg coachingu i mogtyby stanowi¢ recepte w tych okolicznosciach?

KROK 2 - zastanow sie, kto w gronie wspotpracujacych z Tobg Lideréw potrzebuje coachingu. W tym celu przygotu;j liste oséb, z ktorymi
obecnie wspdtpracujesz i ktore mogtyby skorzystaé z efektywnego coachingu. Wybor ludzi do coachingu jest kluczowy. Nie dys-
ponujesz przeciez czasem dla wszystkich. W danym Katalogu pod Twoje skrzydta moga dosta¢ sie wybrancy. Wg jakiego klucza
warto ich dobierac¢? Ponizsze wskazéwki powinny Ci pomac:

KOGO COACHOWAC?

Nowy Lider w Twojej | generacji.
Nowy nabytek w Twoim zespole to zawsze nowa wielka nadzieja
i kto wie, moze wielki sukces i prawdziwa perta. Standard moéwi, ze
takiej osobie poswiecamy systematycznie czas w ramach Kon-
taktow Rozwojowych D1-D4. Caty proces powinien sie zamknacé
w 6 Katalogach. Rzecz w tym, by teorie i demonstracje prowadzone w ra-
mach poszczegdlnych kontaktéw uzupetni¢ rzetelng i konsekwentng prak-
tykg w Terenie. Jedli tak zrobisz i dopilnujesz, by Lider posiadt wszystkie
umiejetnosci w ramach procesu od prospectingu, poprzez 5 Czynnikéw Suk-
cesu, skuteczny coaching, motywacje, podstawy zarzgdzania zespotem oraz
prowadzenia spotkan grupowych, Twoj Lider w 7 LOA najprawdopodobnigj
bedzie co najmniej SLZ.

Doswiadczony LS 2z potencjatem to ktos, kto moze mieé¢ lep-
sze wyniki, jesli poradzi sobie z pewnymi niedociggnieciami Ktos,
w kim widzisz przysztosc¢; z kim dobrze Ci sie wspotpracuje, bo sie chetnie
uczy i stara sie polepszac¢ swoje rezultaty co Katalog. W dodatku taka osoba
moze zapewni¢ Ci w danym Katalogu duzy wptyw na realizacje kluczowych
celow. Taka osoba potrzebuje Twojej pomocy w pokierowaniu. Dzieki niej jej v
motywacja jeszcze bardziej wzrosnie.

LS gotowy do podjecia nowych zobowiazan, czyli taki, ktory juz posiadt
podstawowe umiejetnosci i bardzo chce sie rozwija¢ dalej. Taki Lider to cze-
sto kluczowa osoba w Twoim biznesie lub kto$, kto takg kluczowa osobg
moze sie za jaki$ czas sta¢. Mowa tu takze o kims, kto moze Cie wyreczy¢,
zastapi¢, oszczedzi¢ Twoj czas. Nie tylko zrobi to najlepiej, jak potrafi, ale po-
traktuje to jako wyréznienie i dowod zaufania. Jesli masz co rozwijac u takiej
osoby i wiesz, ze poswiecony czas zagwarantuje Ci wynik, to warto w takg

osobe ten czas zainwestowac. H
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Wiesz juz, w jakim zakresie szkoli¢ i kogo. Upo-
rzadkuj jeszcze liste swoich celow i kandyda-
téw do coachingu wg priorytetéw, pomysl nad
tym, jakie rezultaty ma przynies¢ coaching i
zaplanuj swoj kalendarz.

Wyobraz sobie, ze jeste$ juz po sesjach co-
achingowych z wybranymi osobami i posiadty
one wymagane umiejetnosci. Ukonczyty pro-
ces coachingu celujgco. Wdrozyty feedback i
wszyscy widzicie i odczuwacie tego rezultaty
w postaci wynikow. O ile tatwiejsze moga te-
raz by¢ Twoje dziatania? O ile bardziej efek-
tywne?

Warto jednak pamietaé, ze nie w kazdym
przypadku coaching przynosi efekty. Niektore
przyzwyczajenia sa tak gteboko zakorzenione,
ze nie sposéb od razu dokonac¢ ich korekty.
Trudno tez przekonaé Lidera, ktory zawsze
szuka usprawiedliwienia na zewnatrz, ze moze
mie¢ wyniki, jesli zmiany dokona w sobie. Ta-
kiej osobie, nawet jesli bardzo tego pragnie-
my, nie da sie pomoc. No, chyba, ze w miare
uptywu czasu, w toku coachingu, pozwoli sie
nam przekonaé, ze przyczyny nalezy szukac
w niej samej, w jej zachowaniu, postawie czy
zaangazowaniu.

Coaching jest procesem dwukierunkowym
i wymaga dojrzatego podejscia od obydwu
stron. W takiej sytuacji warto to osobie co-
achowanej uswiadomic.

KROK 3 - do coachingu trzeba sie przygotowac. Zaréwno pod katem merytorycznym, jak i wiedzy nt coachowanej osoby. Rozmowe
coachingowg prowadzimy wg 7 KROKOW zdefiniowanych przez standard. Tematem tym zajmiemy sie w kolejnym ,Przegladzie”.
Pozostaje nam jeszcze udzielenie odpowiedzi na pytanie ,Kiedy prowadzi¢ coaching?”. Odpowiedz jest prosta i brzmi tak samo, jak
znane nam wszystkim hasto zachecajgce do prospectingu - ,zawsze i wszedzie”. Kiedy zagladasz w swoj kalendarz, widzisz, z kim
powinnienes pracowac i nad czym. Widzisz tez, ze jest on wypetniony aktywnosciami takimi jak demonstracje i obserwacje Kon-
taktow Szkoleniowych oraz Rozwojowych, Novej Szansy. Sa w nim rozmowy 1:1, spotkania sprzedazne, prospecting. Kazda z tych
aktywnosci jest waznym tematem do coachingu. Kazdg z tych aktywnosci Twoi Liderzy powinni doskonali¢ i doskonali¢, az do mo-
mentu, gdy nauczg sie jg prowadzi¢ tak profesjonalnie i zgodnie ze standardem jak Ty. Codziennie jest wiec czas na coaching.

Na deser, specjalnie dla Was historia pewnego coachingu - opowiedziana przez Miltona Ericksona - specjaliste w zakresie coachingu:
...Pewnego dnia na podwdrko gospodarstwa, w ktorym zamieszkiwatem bedac dzieckiem, przywedrowat nieznany kon. Nikt nie wie-
dziat skad przybyt, a nie miat na sobie zadnego oznaczenia, ktére mogtoby nam pomadc ustali¢ jego pochodzenie. Nie mogto by¢ mowy
0 zatrzymaniu konia, poniewaz z pewnoscig do kogo$ nalezat.

Moj ojciec zdecydowat odprowadzi¢ go do domu. Wsiadt na niego, wyprowadzit go na droge i po prostu zaufat, ze instynkt konia zawie-
dzie go do jego domu. Interweniowat jedynie wtedy, gdy kon schodzit z drogi i zaczynat jeSc trawe, albo zbaczat w pola. Wowczas ojciec

prowadzit go z powrotem na droge.

W ten sposob kon szybko wrocit do swego wtasciciela. Wtasciciel, gdy ujrzat konia nie kryt zaskoczenia i zapytat ojca: Skad wiedziat Pan,
ze kon pochodzi wtasnie stad i nalezy do nas?

Na to ojciec odpowiedziat: ,Ja tego nie wiedziatem, to kon wiedziat! Ja tylko pilnowatem, zeby nie zszedt z drogi”.
Tym wtas$nie jest coaching.

W nastepnym ,Przegladzie” w sekcji ,Pod lupg” ROZMOWA COACHINGOWA i kolejne tajniki coachingu.



