Sales dilemma — eladni MAGAMat MAGAMnak

Ugyfelem egy kereskedelmi csapat vezet&i pozicidjabdl kilépve érkezett hozzam aktiv
allaskeres6ként.

Témanak el6sz6r a munkahelyi elakadasokat jelolte meg, majd bekuszott az allaskeresés, de a teljes
palyavaltasba menekilés is.

Mar az elsé (ilésen elkezdtiink egyre mélyebbre &sni és sz(ikiteni a tag témakoroket — ahogy az Ugyfél
lendiilete megkivanta / engedte. Jellemz6 volt az Ugyfél kommunikacidjara a problémak
felsorakoztatasa és a ,MIT NEM AKAROK” fokusza.

A kérdésre, hogy hova szeretne eljutni a k6zos munkank végére, elGszér a ,,LASSAM MAGAM
REALISAN SZAKMAILAG” mondatot fogalmazta meg.

Megvizsgalva, hogy mit ad neki a realis szakmai énkép, elGjott egy masik vagy: jo lenne, ha
,TISZTAZODNA MITOL FELEK”. Ezt a vagyat tovébb szalazva megfogalmazdédott a , FELEK, HOGY ELEG
JO VAGYOK-E”, tovabbi kérdések utan végiil az ,ELHIGGYEM, HOGY JO VAGYOK!” mondatra
szerzédtiink célként. Megallapodtunk, hogy 2 hetenként tartjuk az Gléseinket, tisztaztuk a coaching
mkodését és benne a szerepeinket, valamint megegyeztiink, hogy a hatarokat és azok esetleges
atlépését nyiltan jelezzik egymasnak.

Az els6 és masodik (ilés kdzotti iddszakra Ugyfelem azt a feladatot adta magénak, hogy dsszegy(ijti
milyen modszereket és eréforrasokat hasznalt a multban az 6t blokkold helyzetek feloldasara. A
feladatot atbeszélve érkezett meg a felismerés, hogy mennyire fontos szamara a visszajelzés, a kiilsé
megerdsités. Az Uj felfedezés nyomvonalan elindulva eljutottunk a FELELEM-hez, ami az elSrevetitett
HIBAK-kal kapcsolatos. Ahogy haladtunk volna mélyebbre az érzelmek vildgéba, észrevettem és
visszajeleztem neki, hogy SIET-ve ugrik tovabb, amikor valamilyen érzelemmel keriil kapcsolatba. Itt
hosszan elgondolkodott és sokszor kijelentette, hogy ,NEM TUDOM MIERT VAN EZ”. Abban
maradtunk, hogy eltessziik kés6bbre a kérdést, ha most nincs hozzaférés a valaszhoz. Az Gilés végén
aztan a HIBAK — KOVETKEZMEYEK — SIETSEG 6sszefiiggését vitte el dtgondolasra a kovetkezd
taldlkozasig.

A harmadik alkalomra a sietség okat ugyan nem, az érzések leirdsaval azonban az igazsagtalansagot
felismerte, amiért olyan hibakért, vagy nem tokéletes megoldasokért marcangolta magat, amiben
nem volt koradbbi tapasztalata.

A minden kérdés nélkul tobbszér kihangsulyozott csak munkahelyen jelen levé 6énbizalom-probléma
felhozta bennem a kérdést: vajon mi lehet ennek a jelentGsége? Lesitott szemmel jott a valasz:
,NEM ERTEM”. Csavartunk még egyet a kérdésen: mit mond az magardl, hogy amikor olyan oldalat
mutatja be, ami nem feltétlen tokéletes — azonnal exkuzalja magat valahogyan. Ezen a ponton
zokogasban tort ki, mert ,talalt valamit, ami fontos lehet és eddig nem tudta”. Ereztem én is, hogy
fontos mérféldk6hoz érkeztiink és nagyon szerettem volna a lehetd legtobbet kihozni a helyzetbdl.
Tudtam, hogy itt valami olyan toérténik, ami csak a koztiink kialakult bizalom mellett térténhetett meg
és nagyon hasznos tanulas lehet neki az érzések kimutatasaval kapcsolatos batorsag felé, ezért
biztattam, hogy hagyja csak az érzést dolgozni magdban és felszinre térni, ami sajnos azonnal vissza is
hozta a ,,gondolkodd valésagba”. Ma mar tudom, hogy sokkal tébbet adhat, ha csak csendben vele
vagyok egy ilyen jelentGségteljes helyzetben.

A folyamatban Ulésrél Glésre egyre jobban érz6dott az dlldskereséssel kapcsolatos nyomads, dm az
eredeti cél megmaradt, mert Ugyfelem Ggy érezte, hogy amig az dnbizalma nincs rendben, az
allaskeresésben sajat magat gatolja a negativ el6feltételezéseivel.

Szerette volna az erGforrdsait alaposabban megdolgozni, igy a tanulasi stilusanak (irds) megfelelGen a
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SOAR analizist kinaltam fel neki lehetséges eszkozként. A mddszer révid bemutatasa utan felcsillant a
szeme és nagy lelkesedéssel jegyezte fel maganak.

Az 6todik (zard) tléstinkre a kidolgozott SOAR analizissel és egy elfogadott — kompromisszum nélkuli
— allasajanlat hirével érkezett. EImesélte, hogy a SOAR segitett neki az erGsségei rendszerezésében,
amelyekre az allasinterjun és a felkészilés sordn is tdmaszkodni tudott.

A zé4ras soran felismerte, hogy a négy iilésen keresztiil boncolgatott hiedelme (, NEM VAGYOK ELEG
10”) igazabdl az 6 hajtéereje és ez viszi elére — ezen jot nevetett.

Kozben az is kiderlt, hogy az allas elnyerése szamdra egy kotelezGen teljesitendé feladat volt.
Egyaltaldan nem értékelte sikerként. Amikor ezt koral jartuk, arra a kovetkeztetésre jutott, hogy a
sikerek meglinneplését hasznos lehet felvenni az eszkdztaraba.

Nagy kihivas volt coachként nem bevondédni Ugyfelem helyzetébe, mert — mas kériilmények kézott
ugyan, de — én is abban az idGszakban készitettem el6 a karriervaltdsomat. Nehezit6 tényez6 volt
még a visszajelzéseimre, tandcsaimra tobbszor megfogalmazott igény. A ,sajat receptem” megadasa
helyett ekkor kérdéseket tettem fel arra vonatkozdan, hogy hogyan tudna az én tanacsom hasznos
lenni szdmadra és mit jelenthet, hogy ezt t6lem szeretné megkapni. Ezek a kérdések
elgondolkodtattak, majd felismerte az 6sszefliggést a ,,NEM VAGYOK ELEG JO” és a MASOKTOL VART
MEGEROSITES” igénye kdzott. Masodpercekkel késSbb pedig az is bevillant neki, hogy a nekem
feltett kérdéseket szinte kivétel nélkil maga is megvalaszolta.

Az alapos szerz6déskdtés utan tébbszor elbizonytalanodtam Ugyfelem sz(inni nem akaré
problémaditél. Ez enyhe belsé fesziiltséget is okozott bennem, valamint bizonytalansagot azzal
kapcsolatban, hogy mit tudok kezdeni a helyzettel és hogyan lesz ebbél egy az Ugyfelem szdmara
hasznos folyamat a ventillacidra hasznalt beszélgetés helyett.

Mentoringba vittem a dilemmamat, ahol a hanganyagok koz6s kiértékelése batorsagot adott ahhoz,
hogy a megfigyeléseimet, érzéseimet vissza jelezzem az Ugyfélnek. Azt azonban nem mindig sikeriilt
eltalalni, hogy folyamatosan partneri legyen a kapcsolat. A mentori visszajelzések alapjan mar
kiildndsen figyelek arra, hogy felkinaljam az Ugyfélnek a valasztasi lehetségeket az irdnyokkal
kapcsolatban és engedélyt kérjek, a félbeszakitasra egy-egy altalam jelentGsnek érzett pillanatban.

A folyamatban tébb mérféldkovet is taldlhatunk, am latszélag az utolsé Ulésig ,,ugyanazon a kérbe-
kérbe jaré motoron utaztunk” Ugyfelem szerint. Ezzel ellentétben az én megélésem az volt, hogy a
minden egyes Uilés és a kdztiik elvégzett munka is hozott uj felismeréseket, amelyek a nagy puzzle
apro darabjai voltak, ahogy a zard lésen ez neki is 6sszedllt és tobb fontos felfedezést tett (pl.: a
»hem vagyok elég j6” = hajtéers; a kozelgd negativ spirdl testi jelekbdl idejében felismerhetd;
szokassa valt menteget6zés, ha megmutatja sebezhetdségét), illetve tobb szamara remekiil mikods
eszkozt fedezett fel (irds ereje; technika a negativ spiral megallitdsdra; SOAR; sajat sikerek elismerése
onjutalmazassal).

Ezen eredményeknek a hamar kialakult bizalom 4dgyazott meg és a — nem mindig tokéletesen kezelt,
de — folyamatosan érezhet6 partneri kapcsolat hozta felszinre.

A mentoringgal tamogatott folyamat segitségével megtanultam, hogy a coaching hatdrainak
megtartasa egyértelm(ien segiti mind az Ugyfél, mind a coach hatarainak, korlatozé hiedelmeinek
ledontését. A legnagyobb fejl6dést megitélésem szerint az Glések keretezésében értem el azzal, hogy
nagyon alaposan koril jdrom az tgyfél témajat és abban elmélyiilve tdmogatom a tiszta cél
kijelolésében. Ezaltal sokkal kdnnyebb a zarasnal mérni a haladést és tudatositani az Ugyfél tanulasat.
A konzultaciok megerdsitettek a megérzéseim és megfigyeléseim batrabb hasznalatdban, ami
nagyban tudja tdmogatni az Ugyfelet Uj néz6pontok kialakitdsaban és a régi mintazatainak
feltlvizsgalataban.
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