business

A BUSINESS COACHING MEGTERULESE

Az Egyesiilt Allamokban és Nyugat-Eurépaban mar szamos kutatast végeztek
azzal kapcsolatosan, hogy hanyszoros a coaching megtériilése. Minden kutatas
egyetértett abban, hogy nagyon nehezen szamszeriisithetd, mégis az eddigi
szamitasok alapjan a ROI (Return On Investment) valahol 4,7 és 5,6 kozottire
tehetd, azaz minden 1000 dollarnyi coachingba tortént befektetés 4700-5600
dollart hozott a kasszara.

Minek mérjiik?

»,Ha nem tudod mérni, nem tudod menedzselni sem”, mondja Peter Drucker, azaz igen,
érdemes mérni a hatékonysagot.

Mint az International Coach Federation magyar tagozatanak elndke, sok kilfoldi kutatast
olvastam végig. Mivel eredetileg kozgazdaszként pénziigy szamvitel szakon végeztem, régoéta
torekszem magam is szamszer(siteni a coaching eredményét.

Alapvetden az tekinthet0 sikernek, ha a megbizd elégedett, Ugy érzi elérte a coaching a
céljat, megtériilt a befektetése, de a legtdbb coach ezen kivill még Ugy szokta visszamérni
munkajat, hogy hivjak-e Ujra az adott megbizdhoz.

Azt szoktam mondani, hogy mar régen rossz, amikor utdlag a megbizd azt kéri, hogy
bizonyitsak be, mutassak ki szamszer(isithetéen a coaching eredményét, mert akkor ezek
szerint hozza nem jutott el a valtozas hatasa.

Mégis, a mai piaccentrikus vilagban van arra igény, hogy a coaching folyamatok eredménye
(mint minden egyéb fejlesztési eszk6z€) mérhetd legyen.

Teljesen egyetértek Dan Tobinnal, miszerint, ha a coaching elejétdl a végéig arra fokuszal,
hogy Uzleti haszna legyen, akkor utdlag senki nem fog ROIt szamoltatni, mert elég, ha a
vezet6 azt mondja: elértiik (tulszarnyaltuk) a kitlzott céljainkat és ez nem lett volna
lehetséges coaching nélkil.

Hogyan szamoljak?

Ha mégis szamolasra keril sor, az ligyfél meggybzésére az értékesitési folyamatban a
tudasatadas hatékonysaganak demonstralasara az alabbi tablazatot szoktak hasznalni:

Metodus Azonnali tudasvaltozas Transzfer a munkaba
Prezentacio 10-20% 5-10%

Demonstracio 35% 5-10%

Gyakorlat 70% 5-10%

Gyakorlat visszajelzéssel |80% 5-10%

Tréning utan Coaching 90% 90%
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A tréningek eredményességi méréséhez hasonléan ebben az esetben is hasznalhaté a
Kirkpatrick modell, miszerint:

szint - Reakcid: Kozvetlen a tréning/coaching utan kitoltendd értékeldlap
szint - Megértés: Tesztek, esettanulmanyok, szerepjaték

szint - Transzfer a munkakdrnyezetbe: 2-4 honappal késdbb interju

szint — ROI: Termelékenység, arbevétel novekedés...

hwn =

A ROI-ban a nevezd viszonylag egyszer(i, hiszen ide keriil a coachnak fizetett 0sszeg. A
szamlalé kicsit bonyolultabb. A coachee adja meg, hogy a kit{iz6tt célbol mennyi eredménye
szarmazott, majd azt megszorozza, hogy ebbdl hany szazalék tekinthetd a coachingnak,
majd korrigal egy bizonytalansagi tétellel, ami azt mutatja, hogy mennyire biztos a
kalkulacidjaban az ligyfél. A legnagyobb kihivas természetesen az, hogy nagyon nehezen
lehet levalasztani a coaching hatasat a tobbi hatastol, példaul a piaci, gazdasagi hatasoktol.
El6fordulhat példaul, hogy a coaching célja az értékesités novelése, de pénziigyi valsagban
lehet, hogy mar az is eredmény, hogy nem csokkent, mert lehet, hogy coaching nélkil még
visszaesés is lett volna. Ennek ellenére a coaching vilagban elterjedt mérészam képlete az
alabbi:

Eredmény * Coaching szerepe * Becslési pontossag / Coaching dija

Nemzetkozi kitekintés

A The Manchester Reviewban kozzétett 1996 és 2000 kozott 100 felsGvezetd bevonasaval
készitett nemzetkozi kutatas, akik 50%a els6 szamu vezetd, 28%uk éves jovedelme 100 és
150 ezer dollar kozott, 19%uk 250 ezer dollar folotti, a coaching programok id6tartama
dont6 tobbségében: 6-12 hdnap.

Az eredmény 90%ban 1 és 5 millié dollar kdzé esett, de volt olyan, akinél 25 millié szerepelt.
Az eredményt 10t6l 90%-ig tekintették a coaching hatasanak, atlagosan kdzel 50%-ban.

A biztonsagi tényezd 50 és 100% kozott szért, atlagosan 95%.
Ezen kutatas eredményeként 5,45 volt a ROI.

Hogy konkrétan miket jeloltek meg szamszer(isithetd és nem szamszer(isithetd
eredményeknek, azt az alabbi 2 tablazat mutatja.
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Szamszeriisithetd lizleti eredmények

egyéb 7%

Csokkent megtériilésiido 12%

Arbevételndvekedés 14%

Profitnovekedés | 22%

Koltségcsokkentés ] 23%

Fluktuacié csokkenés | 32%

Csokkend ligyfél elégedetlenség, panasz | 34%

Jobb ligyfélszolgalat 39%

Szervezeti er6sodés | 48%

Minéségjavulas | 48%

Termelékenységjavulas | 53%
I I I I I
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Nem szamszeriisithet6 lizleti eredmények

[
egyéb ] 31%

Jobb iigyfélkapcsolat | 37%

Megnovekedett elkotelezettség | 44%

Kevesebb konfliktus | 52%

Magasabb munkahelyi elégedettség ] 61%

Jobb kollegialis kapcsolatok ] 63%

Csapatmunka javulas | 67%

Kiils6 kapcsolatok javulasa (tulajdonosokkal) | 71%

Bels6 kapcsolatok javulas (beosztottakkal) | 77%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Nagyon sok egyéni, specifikus elényrdl szamoltak be a megkérdezettek.

Arra a kérdésre, hogy 1-t6l 5ig értékelje a coaching hasznossagat (3, amikor a coaching
annyit ért, mint amennyi idébe és koltségbe keriilt, 4 hasznosabb volt, 5 nagyon hasznos
volt), a megkérdezett megbizok 74%a valasztotta az 56s kategoriat.
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Arra a kérdésre, hogy ajanlanak-e a coachingot masnak, a megkérdezettek 92%a valaszolt
igennel.

A kutatas azt a kérdést is feltette mi a zadloga a coaching sikerének és az alabbiak voltak a
leggyakoribb valaszok:

v A megdfeleld, az ligyfél altal elfogadott coach kivalasztasa

v" Coachingot tamogatd vallalati kultdra

v" A hatas mérése és kommunikalasa

v" A coaching dnkéntes vallalasi lehetdsége és minél szélesebb kdrben vald biztositasa

Egy masik nagy nemzetkdzi kutatds, a Metrix Global kiilonb6zd iparagakbol és funkcionalis
teriiletekrol (értékesités, informatika, pénziigy, marketing) kérdeztek meg coacholt
vezetOket, az altaluk szamolt ROI 529% volt. Hasonldan az el6z6 kutatashoz 6k is az els6
kort, ahol beazonositottak kik azok akik mérhetd eredményrdl tudnak beszamolni
elektronikusan végezték, majd a beazonositott vezetokkel személyes vagy telefoninterjut
készitettek.
A megkérdezettek 60%-a tudott beszamolni mérhetd, szamszerlsithetd eredményrdl a
coaching hatasara. A 3 legnagyobb teriilet, amire hatassal volt a coaching:

v Termelékenység-, teljesitményndvekedés (60%)

v" Munkavallaldi elégedettség (53%)

v" Mindségjavulas (40%)

Egy harmadik nemzetk6zi kutatas (Manchester Ltd. Nemzetkozi executive coaching cég), ami
100 fels6vezetot kérdezett meg a Fortune 1000 cégek koziil, akik 57%-a évi 200 ezer dollar
feletti jovedelmdi. Itt is szinte kivétel nélkill a coaching programok 6 és 12 honap kozotti
idétartamuak voltak és a megtériilés 5,7 volt.

Ez a kutatas az aldbbi kategdriakat emliti, amire jo hatassal volt a coaching:

Kapcsolatjavulas beosztottakkal (77%)

Kapcsolatjavulas munkaltatéval (71%)

Csapatmunka javulasa (67%)

Kapcsolatjavulas kollegakkal (63%)

Munkakori elégedettség (61%)

Termelékenységndvekedés (53%)

Kevesebb konfliktus (52%)

Mindségjavulas (48%)

Ugyfélszolgélat javuldsa (39%)

Kevesebb vevii elégedetlenség, panasz (34%)

FelsGvezetk megtartasa, alacsonyabb fluktuacié (32%)

Profitndvekedés (22%)

Koltségesokkenés (22%)
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A negyedik nemzetkozi kutatas, melyet S. Dembowski neve fémjelez nem az atlagra, hanem
a szélsoértékekre helyezte a fokuszt és az 0 kutatdsukban részt vett coachingok koziil a
legmagasabb ROI 22-szeres megtériilést mutatott.
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Magyarorszagi helyzetkép

Magyarorszagon a coaching még gyerekcipében jar az Egyestilt Allamokhoz, vagy Nyugat-
Eurdpahoz képest, igy a mérése is hasonldan kezdetleges. A legtébb vallalatnal még mindig
ad-hoc jelleggel hasznaljak, igy nincs mogotte egy hatékony mérési folyamat, rendszer. A
helyzeten vald javitasban nagy feleldssége van a HR vezet6knek, a megbizéknak, de nekiink,
business coachoknak is. A HR vezetdk, megbizok az alabbi egyszer(i I1épések bevezetésével
mar nagyon sokat tehetnek az ligy érdekében:
- A folyamat inditasakor:
o célkijelolésben, fejlesztési fokusztok megfogalmazasaban meghatarozasaban
vegyen részt a coachon, a megbizon és az tigyfélen kiviil a HR szakembere is
o A folyamat induljon és zarédjon haromszog —megbeszélésekkel (Megbizd-
tgyfél-coach)
o a cél legyen SMART, azaz specifikus, mérhetd, attraktiv, realis, tervezhetd
o dokumentalt a kiinduld helyzet (AS IS) és a cél (TO BE), legyenek kitlizve az
elérend6 szakaszok, és a visszamérések
- A folyamat lezarasakor:
o0 Késziiljon dokumentacid, hogy mit sikertilt megvaldsitani a kit(izott célbdl, mik
a tovabbi Iépések
o Ertékelje a megbizé a coaching sikerét
o Ertékelje az ligyfél a coaching sikerét

Ezért is inditott az International Coach Federation magyar tagozata és a Business Coach
Szakmai K6zosség 2009ben egy olyan kutatast, amiben a coaching sikerét kivanjuk mérmni, de
mivel nem sikerdlt 100 adatra szert tenni, amibol mar lehetne statisztikat késziteni, ezért
ezen tanulmany él azzal a feltételezéssel, hogy a magyar atlag is valahol a 4,7 és 5,6 kozott
szorodik és inkabb alljon itt néhany konkrét egyperces esettanulmany.

Erdemes elgondolkodni azon a mérési lehetfségeken is, amelyek nem teljesitményalapon
szamszer(isithetOek, de tényszerlien mutatjak egy-egy coaching folyamat eredményességét,
s ily mddon kihatassal vannak a teljesitményre is.

Ezek az alabbiak:

Teljesitményértékelo beszélgetés (munkatarsi szinten) —PPR (Potential and
Performance Review - vezeti szinten)

Kiinduldpontja a fejlesztési célokat kitliz6 beszélgetés, aminek eredményét egy év mulva
értékel6 megbeszélésen lehet kielemezni, megnézni, hogy a coachee a fejlesztendd teriileten
mennyit lépett elbre .

Haromszog beszélgetés

A coaching folyamat elején a megbizd, a leendé coachee és a coach kozosen inditjak a
folyamatot, tisztazzak az elérendd célokat, hozzarendelik az ehhez sziikséges id6t, és a
folyamat végén (esetleg kozben is) Ujra kdzdsen néznek ra a fejlodésre.

360 fokos vizsgalat

Ez az eszkdz tobbszinten kapcsolddd vezetbk, munkatarsak megkérdezésével ad lehetGséget
a fejlesztési fokuszok megfogalmazasara, és meghatarozott id6 elteltével ugyanigy alkalmas
az elmozdulas, fejlédés visszamérésére.
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Munkatarsi elégedettségmérés (vezetdi szintre val6 rakérdezéssel)
Evrdl évre %-osan kimutathatd a vezetdi szintre vonatkozd kérdések eredmény-mutatéinak
valtozasa.

Betegallomanyban toltott napok csokkenése

Tapasztalatunk szerint azokban a szervezetekben, ahol a vezet6 coaching folyamatban
vett/vesz részt, a vezetd igyekszik coach tipusi (tamogatd) vezetdként viselkedni, nd az
empatias képessége, ott a munkatarsak is jobb hangulatban dolgoznak, kevesebbet betegek,
és nagyobb a teljesitményt érnek el.

Esetek

Az esetek egy része egyedi, masok nagyon is altalanosak, ezért szerepel mindkettébol egy
csokor. Ezek természetesen kicsit leegyszer(sitik a coaching folyamatat, hiszen csak egy-
perces esettanulmanyok, a részletes leirasok nem képezik ezen cikk részét, itt csak
szemléltetni akartuk a megtériilés bizonyos eseteit.

Bonusz

Egy nagy termelGvallalat kereskedelmi igazgatdjanak a kdvetkez6 problémaja volt. Elkésziilt
az idei MbOja, amiben négybdl harommal el is tud indulni, tudja az eléréséhez vezetd utat,
de a negyedikben szeretné coach segitségét igénybevenni. Az elsd harom mind olyan volt,
ami tisztan szakmai cél, arbevétel novelés, arrés novelés, koltségcsokkentés. Mindharom
pontosan szamszer(sitve, mig a negyedik egy kissé kézzel foghatatlan volt, és bar ez is
szamszer(isitve volt, a vezetd Ugy érezte, hogy tul nagy a kockazat, hiszen mig az arbevételt
napra pontosan tudja kovetni a monitoran, ez a tétel csak egyszer mérhetd meg az év
végén. A 4. pont az volt, hogy az altala vezetett emberek (akik kdzel 500an voltak) legalabb
70%ban jé vezetbnek mindsitsék, akkor megkapja a 100%ot, ha 60%., akkor az 50%ot, és
ha 50% alatti, akkor O forintot kap azért a tételért. Szazalékok voltak benne, mégis
nehezebben volt megfoghatd, mint hogy x millid forinttal n6jon az arbevétel.

A negyedik tételtdl fiiggdtt az évi bonuszanak 25%a, azaz nem babra ment a jaték, mert
el6z6 évben 40 millio forintot kapott bdnuszként, igy a kb 10 millié forintért megérte
kockaztatni a coachnak fizetendd 6sszeget, ami ennek tdredéke volt.

Erre alapozddott a coaching folyamat, a DIADAL-t (Diagnozis — Iranykijeldlés — Alternativa
felallitas — Dontés — Alkalmazas — Lezaras), ami a végén nem is 10, hanem 12 millié forintot
hozott a vezetd konyhajara.

12.000.000 Ft * 0,5 (coaching hatasa) * 0,9 (bizonytalansagi korrekcié) / 500.000 Ft = 10,8
szoros megtériilés

Fluktuacio
A fluktuacio sokba kertil és sok tényez6bdl adddik dssze:
v" A tavozasat tervez6 munkaerd alulmotivalt, azaz ott van egy termelékenységkiesés
v Amig nem vesznek fel a helyére valakit, addig helyettesitésekkel prébaljak megoldani
a problémat. Amivel leterheltebbek lesznek a kollegak, kevésbé hatékonyak az (j
szerepben
v" Rontja a vallalat imaget, amit sokba keriil helyrehozni, esetleg a legjobb
munkavallalok nem palyaznak majd ide emiatt
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v" Toborzas, kivalasztas koltsége
v' Betanitas koltsége

Erre példa egy lgyfél azzal keresett coachot, hogy nagyon nagy a fluktuacio a cégénél, ahol
0 a tulajdonos és ligyvezet6. Kideriilt, hogy az exit interjukon mindenki arrdl panaszkodott,
hogy évekig dolgoznak lelkesen az emberek, de soha egy kdszoném, egy gratulacid, egy
dicséret. A vezetd 2 dologgal védekezett mindig

- egyrészt ha baj lett volna, szdlt volna

- masrészt, hogy a fizetésemelésiikon, bonuszukon nem lattak, hogy elégedett?
Természetesnek vette, ha valamit jol készitettek el a beosztottak, azt szo nélkil hagyta;
bezzeg ha valami nem késziilt el idére, vagy hibasan, azt azonnal visszajelezte. Valahogy a
dicséret, az elismerés hianyzott az eszkdztarabdl, igy a beosztottak is kezdték motivacidjukat
veszteni, illetve nem mertek ebben a légkdrben Uj dolgokkal prébalkozni, kreativak lenni.
Tehat O pozitiv visszajelzés adasaban akart fejlédni, hogy csokkentse a fluktudciot.
Atgondolta az (ligyfél kézosen a coachaval, hogy milyen szituacidkban nem ad pozitiv
visszajelzést. Kideriilt, hogy ez az élet minden teriiletén jellemzi 6t, nemcsak a
munkatarsaktdl, de a maganéletben sem alkalmaz pozitiv visszajelzéseket. Rajott, hogy,
valtoztatnia kell, ha meg akarja tartani embereit. Fokozatosan sajatitotta el, hogyan kell a
pozitiv visszajelzéseket beépitenie vezetdi eszkdztaraba.

A vezet6nek par honap gyakorlas utan mar rutinnd valt a pozitiv visszajelzés és ennek és
mas egyéb tényezOk dsszhatasaként a fluktuacid 20%rdl 7%ra csokkent.

(El6z6 évi fejvadasz koltség + kies6 munka + betanitasi koltség) * Coaching szerepe *
Becslési pontossag / Coaching dija = 8

Dijat nyertek, marketing feliilet ara

Egy magyar informatikai nagylétszamu cég vezetGje keresett coachot. A tulajdonos volt
egyben az ligyvezetl is, nullardl épitette fol a milliardos céget par év leforgasa alatt. Az volt
a stratégidja, hogy olyan embereket vett fel igazgatdnak, akik mind jobbak voltak nala
valamiben. Egyikiik értékesitésben volt jobb, masikuk fejlesztésben, harmadikuk az operativ
feladatokban és igy tovabb. Mesélt magardl, a cégérdl, hogy mennyire bliszke a csapatara,
hogy milyen nagyszer( emberek dolgoznak nala, de énmaga teljesitményét sohasem emelte
ki.

Shadow coaching keretében a coach megnézte egy konferencian tartott el6adasat.. Arrdl
beszélt, hogy a csapata milyen jo, milyen j0 a cég, és hogy mar kilféldon is nyitottak
irodakat milyen nagynevii ligyfeleknek dolgoznak a vilag kiilénbdz6 orszagaiban.

Onismeretének és dnbizalmanak fejlesztésén dolgozott a coachcsal és a személyes markajat,
Personal brand-jét épitették. Néztek filmeket karizmatikus vezetokrol, hogyan adnak elG,
targyalnak 6k, mint példaul Benjamin Zander, Steve Ballmer vagy épp politikusok. Tobb
magyar felsGvezetordl is néztek interjukat, konferenciarészleteket, akiket 6 példaképének
tekintett, amilyenné valni szeretett volna és a filmek alapjan 6 maga szedte dssze mik azok
az elemek, amiken dolgozni szeretne, igy sokkal elkdtelezettebb volt a valtozas Utjan. Meg is
lett az eredménye egy elismert versenyben, mint legjobb vezet6 nyert dijat. A vezetd
lelkesitése, karizmaja nagyon jo hatassal volt az egész cégre, de ez nagyon nehezen lett
volna mérhetd, ezért csak egy apro részelemet szamolt ki. Megnézte, hogy a dij hatasara
hany sajtd, média megjelenése volt, ezt beszorozta egy atlagos hirdetési feliilettel és csupan
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ezt szamolta, mégis 6 lett a ROI, azaz ha hozzaszamolta volna amit a cég Gsszességeben
nyert, (ahogy O fogalmazott) ennek biztosan tobbszordse lett volna.

Eloléptetés

Sok olyan eset van, amikor nem a cég fizette a coachingot, hanem a vezet6 kdzvetlenil és
el6léptették a coachingot kovetden. Ilyenkor a fizetésndvekedése van a szamlaldban, mint
eredmény. Az alabbi egy kiragadott példa a sok kozil:

40.000.000 Ft (0j éves fizetés) — 25.000.000 Ft (el6z0 évi fizetés) * 20% *100% / 600.000
Ft (coach dija) =5

Motivacio — Job satisfaction

Nagyon sok jé szakember egyszer csak kezdi unni a rutinszeri munkajat, mar nem talalja
akkora kihivasnak. Az igazan jo kollegak fonoke, ha figyel, id6ében észreveszi a jeleket és
azért, hogy ne keriiljon a burn out magasabb fokozataiba, akar coachot is kaphat. Ennek
szamszer( eredményét Ugy lehetett visszamérni, hogy megkérdeztiik: Mennyivel kellett volna
a fizetést névelni, hogy ugyanazt a motivaltsagot érezze. Volt, aki szd szerint azt valaszolta,
hogy nem tudna megmondani, hogy az elmdlt 5 évben mennyi fizetésemelést, bdnuszt
kapott, azt végképp nem, hogy azt az adott pénzt ,mire herdalta el”, ezért nem volt
0sszemérhetd azzal a motivacidval az, amit a coachinggal kapott a munkaltatojatdl, mert
azaltal tobbé valt, beépiilt.

Egy Ugyfél, aki konkrétan szamszer(sitette, abbdl jott az adott ROI:

Havi 200.000 forint fizetésemelés * 12 honap / coach koltsége = 6

Ertékesités

Egy prémium szolgaltatast nyujtd cég frissen kinevezett vezetGitdl elvarja, hogy értékesitse
is, ne csak megvalodsitsa a szolgaltatast. Az Ggyfél megvaldsitd és nem értékesitd vénaval volt
megaldva és annyira el volt keseredve, hogy ilyet kell csinalnia, hogy fontolgatta a kilépést.
Az els6 hdénapja nulszaldos lett, alig hivott fel valakit és azt is nagyon (igyetlenil bonyolitotta
le.

A vezetd nem delegalhatta a feladatot, mert példat kellett mutasson a beosztottainak, illetve
mert volt egy specidlis igyfélkdr, akit csak menedzser hivhat fol.

Els6 coachingon csinaltak egy mercedes modellt értékelte a helyzethez vald alkalmazkodas, a
kilépés és a valtoztatas eseteit és egyértelm(i volt, hogy maradni akar, csak ezen szeretne
valtoztatni.

Sokat brainstormoltak, tudatositotta magaban, hogy az elutasitds nem a személyének szol,
hanem az Uzleti ajanlatnak. Olyan id6pontra id6zitette napon beliil, amikor még nagyon
lelkes és aktiv volt, nem hagyta a nap végére és kellemes kdrnyezetben bonyolitotta le az
elsoket, egy kellemes kavézdban a coachaval probaltak ki.

Kitalaltak a cold call helyett egy ,el0melegitett” folyamatot, azaz a titkarnd elGretelefonalt,
hogy majd a fénoke fogja hivni, igy nem kellett magyarazkodnia, tovabba gydijtottek
informacidkat a hivott félrél, hogy személyre tudjak szabni az amulgy standard szbveget,
amivel sajat magat is meg tudna gyozni, hogy miért is jé az lgyfélnek, ha igénybeveszi a
szolgaltatast, de arra is, hogy mit reagaljon visszautasitaskor.

Mar els6 hdnapban 5 ligyfélnek adta el a kdzel 20 millid forint érték{ szolgaltatast ugy, hogy

el6z6 honapban egyet sem, ezért ezt tekintette eredménynek és korrigalva is nagyon magas
ROI jott ki:
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100.000.000 Ft * 0,05 a coach szerepe * 0,5 a bizonytalansag / 200.000 Ft = 12,5
Team coaching

FMCG terlileti képvisel6i csapata coachaval megnézte a csapat erfsségeit és fejlesztendd
teriileteit, illetve hogy milyen paradigmak akadalyozzak Oket a mindennapi miikddésiikben.
Egy szlik ora utan kiderilt, hogy amikor a raktaros reggel bepakolja a terméket a kocsijukba,
akkor nekik mindig ki kell pakolni, hogy az atvételnél lassak mib6l mennyi ard van a
kocsiban. Ez reggel atlagosan negyed orat vett igénybe, s a csapat Gsszes tagjat érintette.
Rovid egyiitt gondolkodas utan kiderilt, hogy nem kell mast tenni, mint a raktarossal
beszélni, hogy Ugy pakolja meg a kocsikat, hogy a cimkék egybdl, pakolas nélkiil lathatoak
legyenek. Ezutdn mar csak a felel6st kellett kijeldlni, és azt, hogy mikor fog beszélni a
raktarossal, mit fog mondani neki, és miként fogjak nyomon kdvetni. A kilenc fés csapat a
team coaching eredményeképpen napi 9x15 perc munkat takaritottak meg, ez a csapatot
tekintve majd 0,3 FTE.

Komdcsin Laura
EIndk — International Coach Federation magyar tagozat
EInok — Business Coach Szakmai K6zosség

Felhasznalt irodalom:

v Joy McGovern, PhD Micheal Lindemann, PhD, Monica Vergara, MA, Stacey Murphy,
Linda Barker, MA, Rodney Warrenfeltz, PhD: Maximizing the impact of executive
coaching - The Manchester Review 6/2001

v" Dr Sabine Dembkowski, Fiona Eldridge Measuring snowflakes? - Calculating the
return on investment from executive coaching - www.coachingmagazin.de 2005

v" Manchester Inc.: Executive Coaching Yields Return of Almost Six Times its Cost! -
01/04/2001

v" Linda Pfeifer, Ed.D: Corporate Coaching for Accelerated Management Development &
ROI -ICF conference 11/2006

v M. C. Anderson PhD: : Cas study on the ROI of executive coaching:
www.metrixglobal.net

v" Daniel R. Tobin, Ph.D.: The Fallacy of ROI Calculations - 1998
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D.I.A.D.A.L. — az els6 magyar coaching modell

OLYHO D YLOIiIJ N|]JHO FRDEBRIGEywY 1DJ
%ULWDQQLIEDQ pO pV GROJR]JLN H]JpUW D
DQJRO Q\HOY& $ OHIJW|EE Q\HOYEHQ D FI
OHIRUGtWRWW PHHIWHBH & RVDHF Kb XQ D RR G H O (
VIyYMIiWpNRNUD pS*O (JHN DODSMiQ ~J\ W&
NeO|Q|VHQ VIHUHWLN D EHW&V]DYDNDW D
PLQGHQ V]y DJRQRV EHW&¥ EOLNIQMZ &EIOND U
&KD@O &RQILUP &RQWLQXH &ORVH YDJ
WDUWDOP~ V]yW DIGRDK NI HDQLW\ 2SWIL
KD]DL FRDFK V]DNPD QDJ\ |&jretpttdd elsé mady4p
coaching modell, a DIADAL.

A DIADAL modell a coaching folyamat egyes fazisait szemlélteti. Természetesen,
ahogy szoktak mondani ,,Ahogy én coacholok nem coachol gy senki”, igy egyik
coaching modell sem szentiras, vagyis a DIADAL sem. Ez csupan segit a folyamat
fazisainak megfogasaban, értelmezésében és tampontot ad ahhoz, hogy az egyes
fazisokban mit is tesz és milyen eszk6zoket hasznal a coach, illetve mire is
szamithat az tigyfél. Mig a GROW modell 4, a 7C modell 7, a DIADAL 6 fazisra
osztja fel a folyamatot az alabbiak szerint:

D LADMKL

'LDJQY]LWIQ$SOWHUQD\GWHPRONDOPLH]MiV

Diagndzis: Ebben a fazisban a jelen helyzetet méri fel a coach: mi a kiindulépont,
honnan indul a coaching folyamat, mik az tigyfél kihivasai. Ahhoz, hogy jol
mérjuk fel a jelenlegi helyzetet, tobb Ut is vezethet, sokfajta eszkozt
hasznalhatunk. Legel6sz6r azonban nagyon fontos, hogy megnyerjiik az tgyfél
bizalmat, hogy tudja, nem kivancsisagbdl ,faggatjuk” (kérdezéstechnika), ,lessik
meg” (shadowing), ,nyomozunk utana” (360 fokos értékelés), hanem mindezt az
0 érdekében tessziik.

A helyzetfelmérés, diagndzis fazis részét képezi tehat annak felmérése is, hogy a
coachee mennyire nyitott, melyek azok a titkos zonak, amelyeket inkabb
kertljink (példaul business coaching esetén kikotheti, hogy semmilyen magan
vonatkozasl témardl ne beszéljiink). Ha tudjuk mik a tabu témak, hasznalhatjuk
a megnyitasi modszereket, majd erre éplilve végezhetjiik a részletes kutatast.
Ebben a fazisban hasznalatosak alapvetden a pszicholdgiahoz kozel allo coaching
eszkozok, illetve a kreativ iras kilonb6z6 médozatai, de a coachnak mindenképp
jol kell hasznalnia az aktiv hallgatas és kérdezéstechnika fortélyait is.

Iranykijelolés: kovetkezd Iépés, amikor az ligyfél meghatarozza a coach
segitségével az altala vagyott jovoképet, kijeloli az iranyt, a célt. Itt a coach
alapvet6en abban segit az tigyfélnek, hogy az kijel6ljon egy olyan célt, amelyet
realisan, majd el is tud érni. (SMART cél). Az ekkor hasznalt eszk6zoket 2 nagy

D] 86%
FRDFKLQJ V]!
RDFKLQJ V]yQl
D LV DQJRO Q!
. QLN D] DQJR
ONDOPD]QL C
0l G& &H D W H
D NH]G EHWZ&
'RQV :UDSXS
PHJ

csoportra lehet osztani attdl fiiggéen, hogy az ligyfél mennyire vizualis tipus.
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Lehet példaul az el6z6 fazis folytatasaként montazst, életkerék/mokuskerék, old
house - new house eszkozt, heraldikat bevonni, de van olyan tgyfél, aki mar az
els6 coaching lilésre hozza magaval a par szoban Gsszes(ritett, egyéni SMART
céljat.

Alternativak: Ebben a fazisban arra koncentralunk, hogy opcidkat, lehet6ségeket
talaljunk és vazoljunk fel annak érdekében, hogy meghatarozhassuk, hogyan
lehetne elérni a fent kijelolt iranyt, célt. Ez a szakasz azért is nagyon fontos, hogy
ne elhamarkodottan hozzon az tgyfél dontést, hanem megalapozottan, tobb
opciot is végiggondolva legyen lehet6sége majd a kovetkez6 fazisban a dontést
meghozni. A coach kiilonb6zd brainstorming fokozd eszkdzoket hasznalhat, mint
pl. az ellentét, felfUjas, szotar, példakép tett, vagy épp a CREATE modell, de
lehet, hogy 0szténos kérdezéstechnikaval is nagyon jo eredményre jutnak.

Dontés: Ebben a fazisban az a coach feladata, hogy tamogassa ligyfelét abban,
hogy az 6sszegylijtott alternativak kozil melyik utat valassza. Ilyenkor a
legnagyobb segitség a pro-kontra analizis, de tucatnyi mas lehetdség is meg kell
jelenjen a coach eszkoztaraban. Ha még nem hasznalta korabbi szakaszban,
akkor itt eléveheti a Mercédesz szimbolumot, vagy a CHOICE modellt, de lehet,
hogy elég, ha ilyenkor egy kicsit belebujik a provokativ, konfrontativ coach
szerepébe.

Alkalmazas: Ebben a fazisban a coach abban tamogatja tigyfelét, hogy a
kivalasztott utat végig is jarja, el is érje a céljat, ne hatraljon meg az els6
akadalynal.

Eddig a pontig az ligyfél altalaban nagyon jol érzi magat a coaching tiléseken,
hiszen legtobb esetben ,nem faj” neki a diagndzis, sem az iranykijelolés, sem az
alternativak kidolgozasa, sem a dontés. Legkésbbb itt azonban mar ki kell Iépnie
a komfortzonajabol. Elképzelhets, hogy elkezdi lemondogatni az eddig
megszokott rendszeres talalkozokat is. Ez egy teljesen természetes folyamat, amit
érdemes a coacheeval is tudatositani, amire szintén megvannak a felkésziilt
coach eszkozei, mint a vitorlashajo, varazsbolt, gumiszalag, vodrok/lufik, ha még
az Iranykijelolés fazisaban nem hasznalta el.

Lezaras: A coaching sorozat idedlis esetben akkor zarul le, ha az Ugyfél elérte a
kit(iz6tt célt.. Ilyenkor a coach a cél elérését az ugyféllel egyttt Gnnepli, ekkor
0sszegzik a megbizd felé is a kozos munkat. Ebben a fazisban segit az 6sszegzési
sablon, kiils6 megerGsités, visszajelzés példaul a megbizotol, vagy mas érintettdl.
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