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COACHING - MODA
CZY SKUTECZNE

NARZEDZIE ROZWOJU?
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Kazda branza jest podatna na nowe mody i trendy, czyli
nagty i stale rosnacy wzrost zainteresowania konkretnymi
rozwigzaniami, metodami czy tez technologiami.

Dotyczy to réwniez zarzadzania potencjatem ludzkim

w organizacji i elementami zwigzanymi ze szkoleniami

i rozwojem pracownikéw. W chwili obecnej coaching

jest kolejnym modnym odkryciem, takim jak wczesniej
systemy kompetencyjne czy ocena 360 stopni. Niedawno
jeszcze mato znany, trudno dostepny, stanowigcy niemal
ekskluzywng ustuge dla wtajemniczonych. Dzis, po ponad 9
latach obecnosci w Polsce coraz bardziej popularny i czesciej

stosowany.

Dla kogo coaching?

Wedtug raportu ,Rynek ustug
coachingowych w Polsce” ogtoszonego
przez House of Skills w 2007 roku
najczesciej celem stosowania
coachingu jest rozwéj umiejetnosci
przywddczych i zwiekszenie
samodzielnosci oséb na stanowiskach
menedzerskich. Organizacje deklaruja
chec objecia coachingiem gtéwnie
pracownikéw top managmentu (53%) i
kadry zarzadzajacej wyzszego szczebla
(33%) oraz pracownikéw sredniego
szczebla zarzadzania (26%). Poza kadra
zarzadzajaca firmy w Polsce zamierzaja

przy pomocy osobistego trenera
wesprzec realizacje celéw réwniez
wsréd pracownikoéw dziatéw sprzedazy
(36%).!

Na polskim gruncie. ..

Zjawiska obserwowane obecnie w
Polsce moga prognozowac dalszy
rozwoj coachingu. Na polskim rynku
funkcjonujg zaréwno amatorzy, jak

i przygotowani do petnienia roli
coacha profesjonalisci. Po drugie
trwa proces standaryzacji ustugi na
polskim rynku. Miedzynarodowe
organizacje certyfikujace (ICF, ICC)
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wymuszajg na osobach swiadczacych
ustugi coachingowe certyfikacje,
dokumentowanie doswiadczenia,

a takze stosowanie i przestrzeganie
tzw. ,dobrych praktyk”. Po trzecie
firmy inwestujgce w coaching coraz
czesciej pytaja o wymierne efekty.
Takie podejscie powinno zaowocowac
metodami pomiaru efektéw procesu
coachingu (zaréwno w trakcie jak i po
jego zakonczeniu).

Weryfikacja zachwytu

Po pierwszej fazie zachwytu, obecnie
przyszedt czas na zastanowienie

nad skutecznoscia i efektywnoscia
coachingu. Sprzyjajaca jeszcze
niedawno koniunktura gospodarcza
W powigzaniu z niedoborami na
rynku pracy, szybkimi awansami i
koniecznoscia uzupetniania, a takze
rozwijania kompetencji pracownikéw
pozytywnie wptynetfa na rozwdj
coachingu. Organizacje chetnie
inwestowaty w rozwoj pracownikéw,
a coaching byt jednym z drozszych,

a mimo to czesto wykorzystywanych
narzedzi. Jednak obecnie, w czasie
kryzysu gospodarczego, osoby
zarzadzajace i decydujace o finansach
przedsiebiorstw zaczety domagac sie
dowoddw na skutecznos¢ coachingu.




Jak mierzy¢ skutecznos¢?

Efekty coachingu mozemy zbadaé w
dwdch wymiarach - indywidualnym oraz
organizacyjnym. Oceniajac skutecznos$¢
wspotpracy z coachem mozemy wybraé
jedna z trzech metod pozwalajacych na
weryfikacje efektdw.

Po pierwsze sprawdzenie czy cel
ustalony na wstepnie zostat osiagniety.
To wymaga jednak bardzo precyzyjnego
opisania celu na poczatku procesu.

Po drugie ocena, jakie wymierne
korzysci biznesowe zostaty osiggniete.
Gdzie nalezy pamietac o uwzglednieniu
wszystkich aspektéw, poniewaz
niektérych rezultatéow nie da sie
przewidzie¢ z gory, a coaching wptywa
na wiele obszaréw pracy i zycia klienta.
Po trzecie obserwacja zmiany w
zachowaniu klienta, ktéra moze

zostac¢ potwierdzona np. powtérzong
oceng 360 stopni (jesli taka byta
przeprowadzona réwniez na poczatku
procesu).

Jak osiagna¢ sukces?

Z zatozenia proces coachingu powinien
przynies¢ wymierne efekty zaréwno

dla klienta, jak i dla organizacji, ktora
sponsoruje caty proces. Jednak aby
zakonczyt sie sukcesem kilka warunkéw
musi zostac¢ spetnionych.

« Klient,,musi chcie¢”. To wtasnie
dazenie do zmiany powinno
charakteryzowac klienta
coachingu. Przymusowe
skierowanie pracownika na
coaching najprawdopodobniej
bedzie nieefektywne, poniewaz

za caty proces zmiany w procesie
odpowiada klient.

Cel coachingu powinien by¢ celem
klienta, dodatkowo zbieznym z
celami organizacji. Jednak to dla
klienta cele nad ktérymi pracuje
muszg by¢ atrakcyjne. | przez niego
wypracowane.

Kazda sesja posiada swoj cel. Dzieki
temu proces jest bardziej spojny i
mniej podatny na dezorganizacje i
dygresje, a przy tym rezultaty moga
by¢ monitorowane na biezaco.
Harmonogram spotkan, ktory
zagwarantuje ciaggtos¢ procesu.
Spotkania powinny by¢ regularnei
oddalone od siebie o nie wiecej niz
3 -4 tygodnie.

Skuteczny czy nie?

Przeprowadzone dotychczas badania,
sprawdzajace skutecznos¢ coachingu
opierajg sie gtéwnie na opiniach osoéb,
ktére skorzystaty z takiej ustugi. Wyniki
naukowych badan przeprowadzonych
przez Development Dimensions
International wskazuja, ze 91% os6b
korzystajacych z coachingu wskazuja na
to, ze coaching miat znaczacy wptyw na
ich zycie?.

+ 46 % respondentow stwierdzito, ze
coaching ma wspaniaty wptyw,

+ 45% respondentéw stwierdzito, ze
coaching ma umiarkowany wptyw,

« 8% respondentéw, stwierdzita, ze
coaching ma maty wptyw,

+ 1% respondentéw, stwierdzita, ze
coaching ma niewielki wptyw.

Owoce coachingu

Coaching zmusza jego uczestnikéw

do chwilowego zatrzymania, refleksji

i podjecia decyzji o kolejnych krokach

i dziataniach. Implikuje koniecznos¢
odpowiedzi na pytania: czy to, co

robie dzien po dniu i jak to robie,

zbliza mnie do realizacji wizji i celu,
ktéry obratem. Samodzielnos¢ klienta

i odpowiedzialnosc¢ za efekty sprawia,

ze caly proces buduje w uczestniku
postawe gotowosci do zmiany,

podjecia wyzwan i konsekwencji w
dziataniu. Dzieki temu coaching jest
skuteczna metoda kierowania rozwojem
pracownikow, ktorzy przyjmuja na siebie
odpowiedzialno$¢ za rozwdj swoich
kompetenciji.
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