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De altfel, coachii au reputatia ca actioneazi bazindu-se pe
competentele existente, intrinseci ale clientului. Din aceasti per-
spectivd, profesia coachingului ar putea considera utild in prezent
trasarea unor paralele teoretice precise intre tiparele structurate
negative si cele pozitive din interactiunile umane.

* Deo parteaacestora se situeaza Jocurile plasate pe latura ,,intune-
cata” a relatiilor; avand rezultate previzibile, tip pierdere-pierdere;

* De cealaltd parte se afla procesele echivalente structurate si repe-
titive bazate pe latura ,,luminoas3” a relatiilor, conducand la rezul-
tate previzibil pozitive, tip castig-castig.

Pentru a ne figura aceasta provocare,

*  similar modelului conceput de Eric Berne pentru formula sa de
Joc ca fiind un proces in sase pasi, finalizat cu un beneficiu perso-
nal si relational negativ,

* ar putea fi posibil pentru coachi sd distingd formule total echiva-
lente Tn sase pasi, care sd descrie procese interactive pozitive ce
se finalizeazd cu rezultate personale si profesionale previzibil
constructive, tip cagtig-castig.

In aceastd lumini, obiectivul ciirtii de fatil este si-i ofere citi-
torului cateva strategii si idei practice despre cum ar putea folosi
coachii teoria jocurilor a lui Eric Berne pentru a reusi mai bine
sd-si indrume clienti in conceperea unor strategii pozitive echi-
valente, care si fie clar definit si posibil de recunoscut. De fapt,
acestea ar putea chiar si fie niste echivalente pozitive, construc-
tive, ale acelor Jocuri pe care le percepem drept intrinsec negative.

CLIENTI S| COACHI INTELIGENTI
JOACA ,PROSTUL”

Titlul acestui prim capitol contine o afirmatie destul de provo-
catoare. Totusi, In functie de perspectiva adoptatd, s-ar putea ca
afirmatia si fie ct se poate de adevirati. Concret, ea subliniazi
faptul c& atunci cind coachii au in minte unele optiuni rezonabil
de bune si care ar putea fi benefice pentru client, ajutandu-1 si-si
rezolve problemele, ei aleg si se abtina sa i le comunice. Uneori
el chiar pretind cd nu au nicio idee despre vreo optiune. De fapt,
coachii sunt instruiti in mod uzual si se abtind si-i mentioneze
clientului posibilele solutii. Unii merg pana la a adopta o expresie
si o atitudine total neutrs, incercand si transmita cd nu au nici
cea mai vagi idee despre nimic — in special despre cum ar putea
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sa-si ajute clientul. Evident, daci este exageratd, o astfel de pos-
turd poate deveni foarte frustrant pentru client.

* Conform teoriei analizei tranzactionale (TA), aceastd pozitie
ostentativ nestiutoare ar putea fi perceputa foarte bune ca tema
centrald a Jocului' ,Prostul”2.

Intr-un cadru de referinti TA , implicarea in jocuri este consi-
deratd in mod clar negativi. n termenii lui Eric Berne:

* Jocurile conduc in mod clar la beneficii negative sau rezultate
pierdere-pierdere.

* Jocurile stirnesc emotii negative si le epuizeazi jucitorilor energia
vitala.

* Jocurile confirma conceptiile negative despre propria viati si rela-
tiile cu cei din jur.

*  Jocurilefiiau ostatici pe partenerii de joc, care devin legati unii de altii
intr-o relatie de dependenti si contra-dependent3, sau simbiotica.

*  Jocurile sunt neproductive in ceea ce priveste realizarea obiectivelor.

* Peste toate acestea, Jocurile tind si fie procese repetitive!

Cu toate cd astfel de tipare relationale negative nu sunt in mod
necesar congtiente, ele sunt in orice caz considerate a fi strategii
de manipulare, indreptate atat spre sine, cit si spre altii.

* Pentru alte informatii despre jocul Stupid, consultati Games People Play, Eric
Berne, Ballantine books, 1973, p.157. Cartea riméane un bestseller in domeniul
teoriei jocurilor manipulative (n.a.).

* Pentru a face distinctie intre terminologia folositi in Jocurile TA si termenii similari
folositi _'m limbajul uzual, in primul caz se folosesc in mod traditional parantezele si/
sau scrierea cu majuscule. In cartea de fatd am optat pentru a doua optiune (n. a.).
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Nota. Dacd ajuca,,Prostul” este un proces de Joc atat de negativ,
atunci de ce este jucat de coachii profesionisti?

Cineva ar putea merge si mai departe, intreband cum poate fi
ridicat echivalentul jocului Prostul la nivelul definirii lui ca stra-
tegie profesionald utila?

Noti. Insisi temelia unei relatii de coaching ar putea foarte bine
sa fie definitd ca un Joc ,Prostul” reciproc, in care atat coachul, cat
si clientul se intrec s3 ocupe cea mai buna pozitie de Prost.

Mai mult chiar, cAnd un client potential initiaza o relatie cu
un coach, scopul sdu este, evident, sa solicite sprijin pentru rezol-
varea unei probleme, indeplinirea unui obiectiv, abordarea unei
chestiuni personale, realizarea unui proiect, gestionarea unei
tranzitii etc. Pentru client, insési ideea de a lucra cu un coach se
intemeiazd pe convingerea personald cd nu stie cum sd-gi inde-
plineascé obiectivele pe cont propriu. La drept vorbind, dacd ar
putea, de ce ar mai cduta si plati un coach?

n general, aceast# pozitie nestiutoare a clientului s-ar putea s
fie insotitd de un numir de sentimente, idei, convingeri, judecéti
sau elemente concrete precum:

* Incompetenta personald sau profesionald de a indeplini diferite
sarcini, precum managementul oamenilor, echipelor, retelelor,
proiectelor, timpului sau vanzarilor, ori elaborarea rapoartelor,
prezentarile publice, sofatul, inotul etc.

»  Géanduri, sentimente, emotii sau comportamente coplesitoare
sau apdsitoare, cum ar fi irascibilitatea, preocuparile obsesive,
accesele de furie, teama paralizanta, stresul si epuizarea.
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= O istorie de insuccese, interpretate ca egecuri, in relatiile per-
sonale, sport si sanatate, sau in demersurile sale sociale si
profesionale.

* Descalificarea personald sau sociald, ca atunci cind cineva este
trimis la un training sau i se sugereaza de citre altii s3 apeleze la
coaching ca sa-si rezolve ceea ce persoanele respective percep a
fi deficiente personale sau profesionale.

* Rezultate profesionale sau personale slabe, ca atunci cind per-
soana Tn cauzad este convinsd cd nu avut succes in cariera sa
manageriald, in special cand si-o comparia cu ale colegilor foarte
performanti.

« Tipare comportamentale neproductive recurente, precum obi-
ceiul de a amana, de a ldsa o treabd pand in ultimul minut, de a
incepe ceva in forta fard insd a finaliza, de a visa cu ochii deschisi,
de a cduta tot felul de ratiuni pentru a nu trece la actiune etc.

*  Gestionarea unor tranzitii sau schimbdri importante in plan perso-
nal si profesional, de exemplu la schimbarea profesiunii, a locului
de muncd, a carierei, sau in caz de divort, separare, pierderea
cuiva apropiat, concediere, pensionare.

O privire cdtre aceast lista ne aratd cd un client nestiutor ape-
leazd la coach din aceleasi motive pentru care se adreseazi unor
experti — intr-un domeniu precum cel medical, planificarea carie-
rei, financiar, psihologic, legal etc.

Nota. Diferenta dintre coachi si experti, desigur, este ci cei din
urma ofera solutji. Ei nu joacd ,,Prostul” — ei au solutii si vin cu solutii!

Oricare ar fi tipurile de probleme cu care vin clientii la coachi si
experti, multi dintre ei initiaza relatia cu acestia prezentandu-se
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ca persoane blocate sau incompetente. Ei nu stiu ce s facd pentru
a reusi si se schimbe, si se vindece ori s aib# succes. In ultimi
instantd, acesti clienti se pot pozitiona ca victime nevinovate ale
mediului lor, dac nu ale propriilor greseli sau deprinderi proaste.
Evident, aceasti pozitie initiali a clientului este aproape identicd
cu echivalentul TA din jocul Prostul.

Mai mult, la un nivel social sau contractual, clientii care sus-
tin ¢& pur si simplu nu stiu cum s3 se descurce cu problemele lor
vin in totald contradictie cu filozofia fundamentald a profesiei
coachingului. Intr-adevir, abilititile si strategiile corespunzi-
toare ale profesiei coachingului se bazeaza toate pe o premisa de
bazi: chiar daci pretind altceva, clientii sunt niste adulti intrinsec
puternici si sindtosi, care sunt, de fapt, in launtrul lor, fiinte
umane total capabile.

*  Conform filozofiei coachingului, toti clientii posedd abilitatile si
mijloacele necesare ndeplinirii oricdror obiective pe care si le-au
ales cu mintea sau sufletul.

Un pas mai departe in filozofia fundamentald a profesiei
coachingului — coachii sunt constienti in orice moment ca ei insisi
nu ar putea niciodat s aib la fel de multe cunostinte ca clientii
lor. Mai mult, chiar daci clientii isi descriu contextele si situatiile
dificile zile in sir, ei incd stiu mult mai multe despre propriile vieti
decit ar putea explora sau intelege coachii lor.

In consecintd, afirmatia unui coach ci stie mai multe despre
client sau problema lui decét acesta ar denota totald arogantd
din partea sa, descalificindu-1 ca ins cu pretentii de competenta
intrinseci in lucrul cu clientii.
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«  Cum ar putea cineva sa rezolve problemele altcuiva, standu-i pur si
simplu aproape si ascultdndu-l doar citeva ore? Doar un geniu ar fiin
stare si vina de fiecare datd cu o idee clar despre ce ar trebui facut.

Uneori se poate intdmpla si asa, cAnd cineva extrem de inteli-
gent ajutd o persoani realmente obtuza sau incompetent, dar o
astfel de situatie este exact ce sustin coachii profesionisti c este
de neimaginat in relatia cu clientii.

Asadar, clientul este cel care initiazi relatia de coaching, pre-
tinzdnd ci este Prostul, in termenii TA. Coachul intra la rdndul
siu in relatie, pretinzand ca nu stie nimic despre cum ar putea
clientul si-si indeplineasci obiectivul. In consecint:

+ Insisi temelia unei relatii de coaching ar putea fi foarte bine defi-
nitd ca un Joc Prostul reciproc, in care atat coachul, cat si clientul
se luptd pentru pozitia celui mai Prost.

Si ca s mai facem un pas,

+  Luandin considerare indelungatul proces de formare si certificare
profesionald parcurs de coachi, se presupune cd acegtia hu pot
decit s iasd invingatori necontestati din Jocul Prostul!

De fapt, scopul strategiei coachingului profesional este si-1
faci pe client si-si pirdseascd pand la urma pozitia de Prost si
si treaci el insusi, progresiv, la cdutarea raspunsurilor. De-abia
in momentul in care incepe si perceapa si sa creada cu adevarat
despre coach ci nu poate face nimic ca sa-1 ajute, clientul incepe
si se gAndeasci serios la solutii. Game over! Coachul e cel care
invinge in Jocul Prostul!
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Ideile de mai sus pot fi percepute ca o descriere ironicd, mani-
pulativd — sau ,joculard” — a unor uzuale procese relationare
coach-client. Dar ele ofer# explicatii privind doud cadre de refe-
rinta total complementare:

« In privinta clientului, perspectivele acestuia sunt definite de difi-
cultitile foarte reale cu care se confruntd in incercarea de a-si
indeplini obiectivele dorite. Acestea constituie motivul pentru
care se adreseaza unui coach.

« In privinta coachilor profesionisti, acestia sunt instruiti si facd
uz de filozofia fundamentald, strategiile si abilittile specifice
ale profesiei lor pentru a se mentine la distanta de continutul
problemelor clientilor si a nu le oferi niciodata optiuni sau solutii
concrete.

Ca urmare a acestei instruiri profesionale in coaching, coachii
au abilititile necesare pentru a reactiona in mod adecvat, in
decursul unor secvente interactive foarte scurte. Dacd la un
moment dat, dupa doar cateva propozitii, clientul incepe sa arate
i nu stie ceva, coachul reactioneazd imediat, ardtand cé stie chiar
mai putin decit clientul — o adevirata arta! O astfel de strategie a
coachului nestiutor poate fi de fapt mai mult sau mai putin sub-
tila. Iatd un exemplu:

Clientul: Nu stiu ce sd mai fac. Dumneavoastra aveti cumva vreo
idee?

Coachul: Nici eu n-am! / Dumneavoastra care considerati ca ar
putea fi totusi cea mai bund solutie? / Ce ati face daca ati sti? / Nu
este rolul coachului sa ofere optiuni. / Si?
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Desi variantele de rispuns ale coachului de mai sus ar putea,
teoretic, si fie considerate niste modalitati adecvate de a evita
furnizarea unor optiuni, ele pot fi percepute si ca niste dezapro-
bari destul de frustrante. Clientul poate s nu se simti acom-
paniat in mod real. Astfel de rdspunsuri virtuoase nu denotd o
atitudine realmente sincer# de coach care nu stie. Pe de altd parte,
ganditi-vi la urmatoarele rispunsuri posibile la aceeasi intrebare
pusi de clientul de mai sus:

Coachul: Da, nu e usor. / Intrebirile pe care vi le puneti sunt
realmente excelente. / Apreciez modul in care vd straduiti sa va
gasiti raspunsurile. / Care credeti cd ar fi cateva dintre cele mai
bune optiuni pe care le aveti? / Cum ati procedat pana acum cand
v-ati confruntat cu situatii similare Tn care v-ati simtit blocat? / etc.

Remarcati ci atunci cind raspunde cu astfel de fraze de vali-
dare sau intrebari exploratoare, coachul nu considerd de fapt
ci intrebirile clientului i sunt adresate lui, in calitate de coach.
Réaspunsurile de mai sus nici mécar nu iau in considerare ipoteza
ci clientul ar astepta de la coach s munceascd in locul sdu. De
fapt, astfel de rdspunsuri se intemeiaza pe conceptia fundamen-
tald ci clientul se afld acolo ca si-si gdseasca singur solutiile.

De fapt, limbajul unui coach bine instruit nu exprima nicio dez-
aprobare a clientului, si nici vreo forma de lupta pentru pozitia de
cel mai mare nestiutor. Astfel de raspunsuri ale coachului nu sunt
menite si-1 autoprotejeze. Dimpotrivi, sunt oferite dintr-o pozitie
profesionald sigurd, indicAnd in mod foarte clar ca un coach nu
considerd in niciun caz ci locul siu ar fi si géseascd solutii in
locul clientului. Toate aceste raspunsuri lasd larg deschis spatiul
pe care clientul va incepe treptat si-1 ocupe.
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Pozitionarea inferioara si delegarea

La fel, sa ne gAndim la o situatie echivalenta destul de uzuala in
management, in care un angajat ii cere managerului sdu un sfat:

Angajatul: Nu prea sunt sigur cum sd procedez in situatia asta.
Dumneavoastra ce credeti cd ar trebui sa fac?

Managerul: Da, nu e usor. / 1ti pui intrebari excelente. / Apreciez
modul in care te straduiesti sa-ti gasesti singur solutiile. / Care ar
fi unele dintre optiunile tale cele mai bune? / Cum ai procedat in
trecut cand te-ai confruntat cu o situatie similara n care te-ai simtit
blocat? / etc.

Remarcati ci aceleasi formuldri ar putea fi percepute ca o
modalitate prin care managerii profesionisti reusesc sd evite sd
preia responsabilitatea angajatilor pe umerii proprii. Cuvintele
lor nu resping si nu contrazic, ci ii invita politicos pe angajati sa
gandeascd cu propria minte.

Bineinteles ci in ambele situatii un coach care alege pozi-
tionarea inferioard sau un manager care delegd ar putea
adiduga ceva context care si explice postura lor de nestiutori.
Managerul ar putea afirma ci nu se afld in situatia respectiva
a angajatului, ci nu are nici pe departe intelegerea profundd a
problemei acestuia. Daca acesta este cazul, cum se si intampld
adesea, managerul ii poate impartasi angajatului cd intAmpind
si el tipuri similare de situatii dificile si cd realmente nu stie
cum sd le trateze intr-un mod eficace. Cand este sincer, acest
tip de rispuns esentialmente uman recunoaste ca solutionarea
problemelor nu este intotdeauna clard pentru cei care se con-
fruntd direct cu ele.



