
    Da manager a manager-coach  
 

    Giorni orsono abbiamo sentito il dovere di richiamare l’attenzione di voi lettori sulla 

circolare “Azione di comando e governo del personale” diramata a fine anno dal Comandante 

Generale dell'arma Generale C.A Del Sette, ringraziandolo per la sensibilità dimostrata 

nell’assumere l’iniziativa che, certamente, avrà fatto rosicare non pochi “armigeri”. 

Era ora. Non se ne poteva più delle riservate personali! Qualcuno doveva dire basta ad una 

prassi così radicata, frutto di retaggi del passato. 

Nel chiudere il nostro pezzo avevamo tenuto a precisare che il Generale Del Sette nella 

seconda parte del documento aveva anche toccato, dobbiamo dire, senza rimarcarlo troppo, un 

secondo aspetto negativo che sovente caratterizza l’azione di comando: l’eccessivo 

interventismo dei comandanti ai minori livelli ordinativi che, anche a fronte di piccoli 

disservizi, avvertono l’esigenza di impartire in forma scritta asfissianti, quanto inutili, 

direttive. 

L’inaspettata circolare, alla luce di questo secondo aspetto, è stata quanto mai innovativa. 

Pensate! Nelle organizzazioni civili, negli ultimi anni, si stavano già studiando le dinamiche 

relazionali interne offrendo spunti di riflessione proprio sul ruolo del manager.  

In molti, al riguardo, hanno invocato la figura del manager-coach (manager allenatore), 

organizzando persino corsi sul tema al fine di far acquisire a chi gestisce risorse umane 

competenze per passare dal ruolo di manager a quello di coach (allenatore). Cosa questa non 

facile atteso che il passaggio implica un difficile cambio di mentalità: passare da uno stato di 

“capisco il tuo problema, so come aiutarti…. ora te lo dico io come fare!” a “sento quello 

che mi stai dicendo, verifichiamo insieme se è veramente il cuore del tuo problema, quali 

sono le tue resistenze e vediamo quale sarebbe per te il modo migliore  di affrontarlo”. 

Già perché un coach (allenatore) non snocciola soluzioni, non ti insegna passo passo come fare 

per vincere la partita. Un buon coach (allenatore) deve prima di tutto potenziare la propria 

capacità di ascolto senza intridere il racconto col proprio vissuto. Un buon  coach (allenatore) 

aiuta il coachee (allenato) a trovare l’orientamento per potenziare le sue prestazioni, lavora 

per migliorare le performance non in una partita, ma in tutte. 

Il coach, infatti, deve essere molto centrato sul suo ruolo per rimanere focalizzato sul coachee 

(allenato) e non farsi guidare dalle proprie emozioni (fossero anche dovute ad empatia), non 

farsi influenzare dalle proprie esperienze precedenti che potrebbero fuorviarlo nella ricerca del 

cuore del problema. Il coach (allenatore) ha la grande responsabilità di aiutare il coachee 

(allenato) a comprendere la natura degli ostacoli che gli impediscono di raggiungere gli obiettivi 

nei tempi e nei modi ottimali, permettendogli di focalizzare le proprie aree di miglioramento e 

trovare una propria strategia per risolverle. 

In che modo tutto questo? Semplice: ascoltando, ascoltando e parlando, parlando, senza mai 

assumere atteggiamenti autoritari ed imperiosi. 

Speriamo che qualcuno, anche nel nostro ambiente, lo abbia finalmente capito! 

 

Detto l'ammiraglio 


