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PREFAZIONE


di Osvaldo Danzi


Al 2008, anno della prima grande crisi, imputo l’esplosione del coaching in Italia. Quell’anno molti manager uscirono dalle aziende, più o meno volontariamente: per la maggior parte di loro il passato non si sarebbe più rivisto, certi stipendi altisonanti avevano girato l’angolo per sempre, il mercato facile si era fatto complesso e non era ancora chiaro a nessuno che il destino aveva cambiato sguardo.


C’è da ricordarsi bene che, piuttosto che licenziare, si preferiva spostare in posizioni più “strategiche” quei manager meno adatti all’operatività, quelli più restii al cambiamento, alla rivoluzione digitale che stava prendendo il sopravvento nelle aziende. Si venne a creare un vero e proprio esercito di quadri e dirigenti lontani dal business ma con stipendi fuori mercato che, una volta “accompagnati all’uscita”, si rivelarono irricevibili dal mercato stesso. Irricevibili un po’ a causa di quelle retribuzioni e un po’ perché in Italia, dopo i 50, sei considerato già “scaduto”.


Il coaching arrivò come lo scivolo perfetto verso uno speranzoso quanto illusorio futuro.


Erano convinti che l’esperienza maturata come manager in aziende più o meno strutturate comprendesse in sé grandi capacità di analisi e di problem solving: difficile ammettere, invece, che non avevano capitalizzato competenze sufficienti e di essersi sovrastimati.


Da almeno quindici anni Linkedin ci propone business coach, life coach, mental coach, vocal coach (ho anche un amico che è spiritual coach: lui, almeno, è un monaco). C’è un coach ormai per tutto e, sempre più spesso, c’è un coach a sproposito che inquina le acque di aziende e persone.


Un ruolo troppo spesso affidato all’improvvisazione o a scuole di formazione che in soli tre o sei mesi garantiscono percorsi di instradamento alla carriera, con l’inevitabile conseguenza di non riuscire a coronare i sogni da liberi professionisti, se non grazie al supporto di amicizie e clientele.


Il coaching è materia da maneggiare con cura. Se affidato a narcisi o a irrisolti in cerca di una propria realizzazione personale, il rischio è molto più alto della spesa.


Come fare a riconoscere le condizioni necessarie e il momento giusto per capire se affidarsi al coaching? Questa è la domanda, prima ancora del chiedersi a chi affidare il coaching.


Ho deciso di dare ancora più spazio alla spinta editoriale di FiordiRisorse - inaugurando una prima collana di libri che ha alle spalle tutta la reputazione della nostra community, quindici anni di networking di qualità e la cura di decine di progetti ispirati all’etica e a una sana cultura del lavoro - perché volevo rimarcare quanto sia urgente parlare di persone e stimolarle a comprendere meglio il mercato e la società in cui si muovono.


Se c’è una cosa che davvero manca in questa epoca piena di parole sfibrate e maltrattate (la resilienza, la leadership, la vision), quella cosa è la cultura che tradurrei in: curiosità, approfondimento, ricerca di temi e di punti di vista divergenti e che non siano già stati percorsi migliaia di volte, sempre con lo stesso tono di voce, la stessa retorica, le stesse conclusioni che piacciono a tutti nella necessità di non mettere in crisi nessuno per accattivarsi il favore del pubblico. Oggi quel favore si misura in aridi like.


Ho scelto questo autore e questo tema con un intento ben preciso.


Conosco Carlo da quindici anni, ci ho lavorato, è stato un mio capo, l’ho visto lavorare.


Ho condiviso con lui il prezioso senso dell’ironia (da due paralleli diversi: lui emiliano, io napoletano, e sono convinto che siano due pianeti molto più vicini di quanto non si creda), della trasparenza e della concretezza.


Carlo è una persona sana, è solido. È un vero coach e lo è ormai da vent’anni, certificato da una Federazione Internazionale e, a sua volta, insegna come docente e tutor per altri coach: insomma, sa di cosa parla e ci ha investito tutto sé stesso.


Ero certo che avrebbe trattato il coaching con onestà intellettuale e senza autoreferenze, raccontando molto di più cosa non sia il coaching e quando sia il caso di evitarlo.


Non aspettatevi dunque un manuale; questo è un libro che non ha la pretesa di vendere il metodo migliore per raggiungere straordinari obiettivi personali e di lavoro. Di quelli ce ne sono già troppi, così come le inevitabili delusioni che ne conseguono.


Questo libro è una conversazione utile a orientarsi nella giungla dei corsi e del sentito dire, lontano dalle formule facili per avere successo e dai diplomifici.


State per aprire le pagine più oneste che potevate leggere sul coaching.




PREMESSA DELL’AUTORE


C’E SEMPRE UNA GENESI


Gennaio 2004, alla fine la conferma è arrivata. Brutta. Ormai me lo sentivo, non ci volevo credere, ma me lo sentivo. E pensare che pochi giorni prima, il 12 gennaio per la precisione, ero andato dal notaio per costituire la mia società, Carriere Italia, una compagine sociale snella, oppure banale, scegliete voi, eravamo io e mia moglie. Alla domanda del notaio - “Quale sarà la prima cosa che farete ora che siete soci?” - avevo risposto: la spesa. Lo studio del notaio era sopra il Conad.


Ero contento, incosciente ma contento: non avevo idea di cosa significasse lavorare in proprio in una società di consulenza, ero sempre stato in azienda, con tutti i supporti e i benefit del ruolo, non avevo mai gestito un’aula come trainer, non avevo mai fatto vere consulenze, solo consigli ad amici e conoscenti. Dovevo partire da zero, come il comprare un’auto perché nei diciotto anni precedenti avevo solo avuto auto aziendali.


Immaginando alcune complessità pratico-economiche della mia nuova professione, diciotto mesi prima, quando avevo concordato l’uscita dall’azienda, avevo fatto in modo di definire una buonuscita che mi avrebbe garantito tra o quattro anni di relativa tranquillità; occhio ai termini: ho detto buonuscita, non tfr.


Ecco perché la notizia arrivata a fine gennaio era davvero brutta: azienda in forte difficoltà, rischio fallimento - cosa poi successa qualche tempo dopo - e, visto che non ero un dipendente, nessuna buonuscita e nessun tfr; Per riassumere: da amministratore delegato di un’azienda del gruppo, e al tempo stesso direttore commerciale di tutto il gruppo a niente; da retribuzioni e benefit coerenti con la posizione a niente. Niente è una parola che finché non ce l’hai davanti, in carne e ossa, quelle sei lettere non te le immagini nemmeno. In una situazione simile può capitare di sentirsi un coglione e, infatti, è andata esattamente così. In più ti senti così perso, e senza una direzione, che non sei nemmeno consapevole di tutto ciò che hai imparato nei diciotto anni precedenti, e all’età di 43 anni ti ritrovi di fatto senza lavoro, senza una copertura economica, con una famigliola fatta da moglie e tre figli, e sei sicuro di non saper combinare niente di serio al mondo. Qualcuno dirà: potevi trovarti un lavoro in azienda, come amministratore o come direttore commerciale. Giusto. Peccato che, uscendo dall’azienda, mi ero fatto due promesse: non sarei mai più rientrato in un’azienda e non avrei mai più gestito un team di miei collaboratori.


MAI PIÙ IN AZIENDA. PERCHÉ?


Ho partecipato a una galoppata di dodici anni nello stesso gruppo di aziende crescendo fortemente come carico di responsabilità: ero partito come venditore per poi diventare area manager, responsabile commerciale, direttore vendite, direttore commerciale, amministratore delegato. Un buon percorso, peccato che fossi completamente snaturato come persona. La cultura organizzativa dell’azienda era basata sui risultati, che erano sempre davanti a tutto il resto: si lavorava quattordici ore al giorno, si facevano settantamila chilometri l’anno, si raccontavano balle alle persone per assumerle, per illuderle e per licenziarle, si facevano consigli di amministrazione solo per decidere come ottenere vantaggi più o meno etici da clienti e fornitori. C’erano anche cose positive, certo: tipo imparare dal nulla a gestire prima dieci, poi trenta, poi cento fino a duecentoventi persone, negoziare con i capi dei grandi produttori di computer, sviluppare contratti particolari come il franchising in un mondo che non sapeva cosa fosse il franchising, aprire da zero mercati nuovi, uno su tutti portare l’informatica in grande distribuzione.


Ma tutto era fatto senza etica, senza rispetto per le persone, senza divertimento e senza stress positivo, si doveva solo correre, fatturare e correre. Ricordo bene la metafora che ci ripetevano sempre: siamo come una barca che naviga con un buco a poppa, se andiamo veloci va bene, ma se ci fermiamo o rallentiamo andiamo a fondo. A un certo punto capii che non potevo andare avanti così, non ero più io. Ma ero ancora in grado di ricordare come ero prima di questa centrifuga, o era già troppo tardi?


MAI PIÙ UN TEAM DI COLLABORATORI. PERCHÉ?


Basta è la prima parola che ci sale a galla - istintiva, urgente, insaziabile - quando siamo in crisi e non vediamo soluzioni. Basta con gli alibi, basta gente che viene da me per dirmi quanto l’altro o l’altra non mi rispetti, basta con chi viene a chiedere premi o benefit sapendo di non meritarli, basta con chi cerca di mettersi in luce prendendosi meriti di cose fatte o ideate da altri, basta con chi sta con me solo se conviene. Basta.


Forse ero agli albori di un concetto che oggi mi è molto chiaro: reciprocità. Lo sentivo, ma non ne ero consapevole, nel senso che sapevo che qualcosa di molto serio non quadrava, ma non capivo cosa. Adesso lo so.


In questo gioioso quadretto, non vedevo alternative se non far funzionare la mia nuova attività, ma tutto mi appariva nero. Avevo anche preso in affitto un piccolo ufficio perché non mi sono mai saputo vedere come uno che lavora da casa in ciabatte e non c’era ancora la minima idea del lavorare da remoto. Quell’ufficio, per quanto piccolo, in qualche modo avrei dovuto pagarlo e, anche se erano solo cinquecento euro al mese, presto sarebbero diventati un problema anche loro.


Per cinque mesi ho visto una sola via d’uscita: convinto di essere una nullità assoluta, facevo fatica a propormi. Era come buttare via tutte le mie esperienze e competenze in vendita e in management. Continuavo a ripetermi: “Ma se anche chiami il cliente, poi cosa gli dici, che non sai fare nulla? Non sei più credibile, sei un bluff”. Non mi rendevo nemmeno conto di quanto fossi sbalestrato anche nei confronti delle persone a me vicine, familiari compresi.


Una sera, credo fosse fine aprile o inizio maggio, mia moglie si presentò in ufficio di sorpresa, e si era portata da casa tutto l’occorrente per una cena romantica, candele comprese. Va detto subito che mia moglie Annalisa, per tutti Lisetta, ha una camionata di qualità, ma la parte affettuosa-romantica-coccolosa proprio non si era mai vista da quando l’avevo conosciuta nel 1974. Dovevo essere messo proprio male.


Ma neanche questo servì a molto, purtroppo.


Mi era rimasto l’ultimo numero di telefono da fare: il mio vecchio compagno di squadra Gabriele. Giocavamo a calcio insieme, non lo vedevo da quindici anni, sapevo che era uno dei soci più importanti in uno studio di consulenti del lavoro e commercialisti. Una mattina, inspiegabilmente, trovai il coraggio di fare il suo numero. Mi rispose.


“Ciao Gabriele, sono Carlo, ti ricordi di me?”.


“Certo, ciao Carlone, come stai?”.


“Molto bene (balla!), ti chiamo perché ho iniziato la carriera da consulente, ma qui a Reggio non conosco nessuno e non so che tipo di mercato c’è. Mi piacerebbe conoscere il tuo parere”.


E Gabriele, a cui non era mai mancata la chiarezza e l’esser diretto, disse: “Se pensi di vendere sui miei clienti sei fuori strada”.


“Gabriele, dei tuoi clienti non me ne frega niente”.


“Allora ottimo, ti aspetto oggi pomeriggio”.


Arrivai da lui e spiegai in sintesi la mia idea. Gli feci un discorso del genere. Ho assunto tante persone raccontando storielle più o meno plausibili, ho trattenuto in azienda gente che avrebbe fatto meglio ad andarsene sempre grazie a storielle plausibili e quasi mai vere, ho licenziato tanta gente senza minimamente preoccuparmi delle conseguenze per la loro vita e per la loro carriera. Oggi voglio aiutare le persone a capire cosa è meglio per loro, per la loro vita e per la loro professione. Per esempio: se arriva una proposta di promozione o una proposta dall’esterno, la persona con chi ne parla, con la moglie, col marito, con la compagna o il compagno? O con gli amici, i colleghi, persino col capo? Sono tutte figure con possibili conflitti di interesse verso una evoluzione professionale, e poi è probabile che nessuno di loro abbia una competenza specifica in piani di carriera e crescita professionale.


Quindi ecco l’idea che mi aveva portato a costituire Carriere Italia: volevo fare il “procuratore” delle persone, essere al loro fianco per supportarli nel decidere se credere alle promesse di crescita dell’azienda o se scegliere nuove opportunità; nel valutare se l’inquadramento fosse coerente con le responsabilità, se e come negoziare un incremento di retribuzione e di benefit. Gabriele mi guardò. Taceva e pensava. Poi prese dal suo cassetto una pagina di una rivista e mi disse: “Cerca questa donna, si chiama Giovanna D’Alessio e sta lanciando il coaching in Italia. Sono convinto che è il futuro ma io non ho tempo, se ti va lo facciamo insieme perché mi sembra in linea con quello che mi hai appena raccontato”.


Uscii dal suo ufficio col foglio in mano, frastornato, non trovavo la macchina. Era come se il Faro dell’Isola del Tino (ciao, mia amata Versilia) avesse sparato tutta la sua luce su di me, e non state a fare paragoni ridicoli con i Blues Brothers.


Cosa diamine era il coaching, chi era questa Giovanna D’Alessio e come facevo a contattarla?


Non c’erano i social, ma qualcosa si trovava. Di sicuro era stata una manager internazionale di aziende multinazionali, quindi non sarebbe stato facile arrivare a parlare direttamente con lei. Eppure nella mia carriera avevo superato al telefono ogni tipo di filtro.


Dovevo parlare con lei, ero pronto alla battaglia coi suoi collaboratori per farmela passare al telefono, altrimenti sarei andato direttamente a Roma. Trovai nel suo sito un unico numero di telefono fisso. Provai. Rispose una voce di donna: “Pronto?”.


Non capivo, la sensazione era di aver chiamato una persona che mi rispondesse da casa sua, comunque andai avanti.


“Buongiorno, mi presento, cerco Giovanna D’Alessio”.


“Sono io”, dice la voce.


Rimasi spiazzato: e i filtri, la struttura, i collaboratori, i difensori della tranquillità del capo supremo, dove erano finiti?


Usai per la prima volta una delle tecniche forse inventate da me (nel coaching, di sicuro) e che sarebbe dinvetata una costante nella mia carriera: la buttai in vacca (BIV, per i più strutturati che mi conoscono). E le dissi: “Eh no, così non vale. Ero pronto a superare tutti i filtri possibili, se mi risponde così mi sbarella tutti i piani”. Rise.


“Comunque sono io, cosa posso fare per lei?”.


“Ho visto un trafiletto con la sua foto, vorrei saperne di più sul coaching, anche perché non ne so nulla”. Rispose secca con un volentieri. Mi chiese di fissarci un appuntamento e di tenerci un’ora, rassicurandomi che avrebbe risposto a tutte le mie domande. La sua prima disponibilità sarebbe stata dopo quindici giorni. “Può andar bene per lei?”. Pensai: tra quindici giorni, e poi come fa a sapere che ci vorrà un’ora? Comunque confermai e fissammo la data. Cominciai a intuire un diverso valore del tempo, anche se per uno sfregolino come me aspettare quindici giorni era una tortura. Li feci passare come sa passare il tempo e arrivò l’appuntamento telefonico. Era calma, non cercava di vendermi nulla (quasi incomprensibile per me), parlava in modo chiaro, era concreta, mi spiegava di cosa si trattasse, capivo che era un’attività che potevo fare da solo ma fu molto chiara nel dirmi che serviva una formazione specifica, lunga, abbastanza costosa. Aggiunse subito che c’erano due scuole riconosciute da ICF e subito le chiesi quale fosse la migliore, quale mi consigliasse. Ecco che arrivò il primo missile: “Sei tu che dovrai scegliere, è una tua responsabilità, io posso esserti di supporto ma la scelta è tua. Incontrale entrambe e poi decidi”. Scoprii quel giorno che non è mai una buona idea chiedere a un coach di decidere al posto tuo. Vabbè, incontrai le due scuole, anzi le due persone: la prima era in un bell’ufficio in centro a Milano, mi spiegò tutto e capii che lei non sarebbe stata tra i docenti per cui le chiesi di poterne incontrare qualcuno, farmi un’idea. Rispose che erano molto impegnati e che forse avrei potuto parlare con la docente numero due, perché il numero uno era impossible da disturbare, troppo impegnato. Mi trovavo in una scuola di taglio aziendale, tutto obiettivo e piano di azione.


La seconda persona mi incontrò invece in un bar in corso Lodi a Milano: era lei la docente, una Master Coach, il livello più alto, come Giovanna D’Alessio. Mi raccontò la sua scuola, il taglio era molto olistico. Feci diverse domande. Lei, rispondendomi, sbagliò a dire il mio cognome, credo mi chiamò Signor Bisio, il che mi capita spesso e normalmente non correggo. Ma quella volta lo feci e fu lì che ebbi l’intuizione: “Come vede sono una pessima ascoltatrice. Era una persona che non cercava scuse o alibi, aveva sbagliato e lo aveva ammesso, era lei la persona che cercavo ma non volevo decidere sull’onda dell’emotività. Era Marina Osnaghi. Ringraziai, tornai in ufficio, chiesi un appuntamento a Giovanna per raccontarle i due incontri, poi le feci per la seconda volta la domanda che già non aveva trovato la sua risposta. Fu inflessibile, ancora. “La scelta è tua, non voglio e non posso prendermi una responsabilità che non è mia, ripensa a come ti sei sentito negli incontri e poi scegli, io ti supporterò comunque”. Nessuno, da mesi, mi aveva dato supporto tranne Gabriele. Ero solo, davanti a un futuro incerto, e queste due donne rappresentavano un nuovo inizio, parlavano e mi stavano accanto come persona e non per il ruolo che avevo o che avrei potuto avere, non volevano nulla in cambio e non mi ero mai sentito giudicato, volevano supportarmi nel guardare avanti e, qualunque fosse la mia strada, loro sarebbero state con me.


Avevo deciso: anche se ci avessi dovuto mettere vent’anni, sarei voluto diventare come loro, volevo far sentire le persone come mi ero sentito io dopo aver parlato con Giovanna o con Marina, questo sarebbe stato il mio futuro. Peccato che non avessi idea di cosa e come fare in concreto. Ero senza clienti e dovevo pagare l’affitto dell’ufficio, oltre alle altre spesucce familiari. Andai in banca e mi feci dare un prestito a tre anni per pagare il corso, eravamo in luglio e il corso sarebbe partito a settembre, il Faro dell’isola del Tino diventava sempre più luminoso.


Mi chiamo Carlo Bisi e vent’anni fa - ne avevo già 43 - decisi che volevo essere un coach.




PARTE PRIMA


IL COACHING


cos’è, come maneggiarlo, il mio stile




Fare il coach ha a che fare coi comportamenti, esserlo ha a che fare coi valori. Dirlo fin da subito aiuta a sgombrare il campo da dubbi e pregiudizi.


Ma andiamo con ordine, tra teoria e vita pratica: sin dal 2004 ho deciso di seguire le linee guida di ICF (International Coach Federation) ed è una scelta che rifarei anche oggi perché, pur con tutte le criticità di qualsiasi associazione, credo sia un punto di riferimento importante per chi si accosta al coaching: lo dico sia per i clienti che per futuri coach. Certo i coach associati si dividono in due macrocategorie: quelli che portano contributi in una vera logica di volontariato e quelli che, mascherati da volontari, cercano solo visibilità in ottica di sviluppo commerciale. Lo spiego meglio: cercano clienti e per me vanno a finire subito nel cassetto dei furbetti. Non si fa.
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