Tatjana Zidar Gale

Kaksne vescCine coach
potrebuje za uspesno delo

Z ljudmi

|z sedanjega v prihodnje zeleno stanje

C

oaching je metoda, s katero coach pomaga klientu
iz sedanjega v prihodnje zeleno stanje. Prvi korak je
dolocanje cilja in ugotaviljanje temeljnih vrednot, ki klien-
tu sluzijo kot merilo pri oblikovanju cilja. V nadaljevanju pa
coach potrebuje pet temeljnih vescin: poslusanje, intuicijo,
radovednost, povratne informacije, usmeritev k akciji. Na
poti K cilju navadno klienti ugotovijo svoja prepricanja, ki jih
odvracajo od zacrtane poti. Postavlja se vprasanje, katere
vescine coach Se potrebuje, da pomaga klientu spremeniti
omejevalna prepri¢anja. Klient namrec zivi v svojem skript-

nem sistemu, ki ga omejuje pri izbiri moznosti, da bi ustvaril Zzeleno stanje. Ostaja dile-
ma, ali ima coach potrebne vescine, ki mu bodo zagotovile kakovostno delo s klientom
- Zlasti takrat, ko se klient sreCa z negativnimi izkusnjami, travmami ... Za dosego cilja se
je treba v takih primerih zazreti v preteklost, da bo klient lahko dosegel oziroma ustvaril

zeleno prihodnost. .

Clovek se v dolocenem Zivljenjskem obdobju
znajde na tocki, ko ne ve ve¢, kako naprej.
Razmislja o novih moznostih, spremembah.
Sam s sabo, z zivljenjem ni ve¢ zadovoljen,
zato iS¢e izhod iz stanja, v katerem je obtical.
Sam si ne zna ali ne more pomagati. Kaj lah-
ko stori? Lahko poisc¢e pomoc coacha, ki mu
bo pomagal oblikovati cilj in ga usmerijal, da
ga bo dosegel. To je lahko Zivljenjska spre-
memba, lahko si zeli le spremembe na delov-
nem mestu ... Razlicna podroc¢ja zahtevajo
razlicne coache

Coach - izhodisca
Coach izvira iz srednjeveske angleske besede co-
che, ki pomeni voz (noSenje, prenos — a wagon,
carriage). Beseda ima $e vedno enak pomen — ko
¢lovek potuje, potrebuje prevozno sredstvo (coa-
ch — kocija, potniski vagon ...). Coach je torej
prevozno sredstvo, ki posameznika ali skupino
prepelje z zaCetne lokacije na Zeleno.

To je tudi pomen coachinga in coacheve vioge:
pomagati klientu, da »prepotuje« pot iz zacetnega
stanja v zeleno stanje. Coaching je torej metoda,
kako posamezniku (ali skupini) pomagati, da

sam ugotovi, kaj Zeli, in sam spozna, kako lahko
cilj doseze. O'Connor in Lages (2004) poudar-
jata, da coaching pomaga posameznikom razcle-
niti, kaj Zelijo — oblikovati, konkretizirati, ugotovi-
ti Zelje. Poudarjata, da se vsi gibljemo k necemu:
iz sedanjega v prihodnje Zeleno stanje.

Dolociti cilj
Coach klientu pomaga raziskati sedanje in
zeleno stanje.
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STRATEGIJE IN TRENDI ‘e ®

Coachevo prvo orodje, ki ga bo potreboval, je strategija oblikovanja cilja.
Moznosti je vec. Lahko si pomaga s sedmimi koraki:

1. Oblikovanje cilja
Kaj zelis?
Kako bos to lahko dosegel?
Kaj bi raje imel?

Kaj namesto tegda, kar imas sedaj, si zelis?

. Konkretizacija cilja
Kaj konkretno Zelis?
Lahko to natancneje opiSes?

Koliko casa bos potreboval, da cilj dosezes?

Kdaj Zelis ta cilj doseci?

. Zbiranje dokazov in oblikovanje povratnih informacij
Kako bos vedel, da ti gre dobro, da gres proti cilju?
Kako boS$ ocenil, Ce si na pravi poti?

Kako bos to preverjal? Kako pogosto in kako?

. Potrebni viri

Kaksne vire/ kaj potrebujes, da bos cilj dosegel?

Kaj Ze imas/ Ze obviladas/ poznas?

Kje bos potrebno nasel (znanje, vescine/ informacije ...)?

Kdo ti lahko pri tem pomaga?
. Proaktivnost

Kaj bos$ delal/ naredil, da bos cilj dosegel?

Kaj nameravas storiti?

Kako ti lahko drugi pomagajo/ pomagamo?

. Posledice

Je cilj vredno doseci? (povezava z vrednotami)

Kaj bos moral opustiti?

Kako bo doseganije cilja vplivalo na okolje/ zaposlene ...2

. Akcijski plan

Kako lahko cilj razdelis na manjse korake,

ki jih lahko postopoma dosegas?

Kaj bo prvi korak? Kaj bo drugi korak ...2
Koliko korakov bos naredil/potreboval? Kateri so?

Vodi ga iz stanja, »kjer je sedaj«, v stanje,
»kjer zeli biti«. Skupaj pa poiSceta vire, ki jih
za dosego cilja na tem »potovanju« potrebuje.
Pravzaprav je treba cilj razdeliti na dva dela:
cilj kot rezultat oziroma izid (kon¢ni cilj, ka-
mor klient Zeli priti), cilji procesa (delni cilji
na poti h kon¢nemu cilju).

Coach klientu pomaga
raziskati sedanje in Zeleno
stanje.

Za oblikovanje cilja se lahko uporabijo razlic-

ne metode (GROW-model, SCORE-model,
SMART-cilji, POSE-model ...).

Vrednote

Naslednja pomembna vescina coacha je odkri-
vanje klientovih vrednot. Vrednote so nacela,
ki dolocajo, kako delujemo, kako se odlocamo,

kaj je za nas pomembno. Pri coachingu je po-
membno ugotoviti vrednote klienta.

Coach si lahko pomaga s preprostimi vpraSanji:
Kaj je zate pomembno pri ...?

Kaj zate to pomeni?

Kaj bos uresnicil, ko bos pocel/ dosegel ...?
Primer dialoga (povzeto po: O'Connor & La-
ges, 2004, str. 37):

Coach:  Pomislite na pokojnino in mi povej-
te, kaj boste imeli od nje, ce jo do-
bite?

Klient:  Imel bom dusevni mir.

Coach:  Kaj vam bo prinesel dusevni mir?

Klient:  Imel bom financno varnost!

Coach: In kaj vam bo prinesla financna
varnost?

Klient: ~ Ne bo me skrbela starost.

Coach:  Kaj boste imeli od tega, da vas ne
bo vec skrbela starost?

Klient: ~ Sreco. (To se zdi konec poti, a co-

ach je spraseval $e naprej, ker ga
klientov ton ali telesna govorica ni-

sta prepricala, da je priSel do kljuc-
ne vrednote. Njegov odgovor se je
$e vedno zdel nekoliko povrsen in
njegovo telo ni bilo uravnotezeno na
stolu, nagnjen je bil na stran.)

Coach:  Kaj vam bo prinesla sreca?

Klient:  Osebno se bom razvijal! (Njegov
ton se je dramati¢no spremenil,
drza je bila bolj uravnotezena in po-
gledal je coacha naravnost v oci.
Prvi¢ je uporabil izjavo o identiteti.
Sebe je povezal z vrednoto — Razvi-
jal se bom.)

Coach:  To je nekaj drugega!

Klient: ~ Ampak ... Mislil sem, da je financna
varnost glavni razlog ...

Coach: V redu. Torej mi povejte, kaj vam
bo prinesla financna varnost.

Klient:  Lahko bom potoval in sreceval ljudi
iz razlicnih krajev.

Coach:  Kaj boste imeli od tega, da boste
potovali in srecevali ljudi iz razlicnih
krajev?

Klient:  Ucil se bom.

Coach:  Kaj boste imeli od tega, da se boste
ucili?

Klient: ~ Osebno se bom razvijal.

Pri coachingu je pomembno
ugotoviti vrednote klienta.

Temeljna orodja coacha

V nadaljevanju, torej v nadaljnjih pogovorih s
klientom, pa naj si coach pomaga s petimi te-
meljnimi ves¢inami (Withworth & Kimsey-
House & Sandahl, 1998):
1. poslusanje,
2. intuicija,
3. radovednost,
4. povratne informacije,
5. usmeritev na akcijo.
Oglejmo si nekaj prakticnih pristopov, ki jih
lahko coach uporabi pri vsaki vescini.
1. Poslusanje (preverjanje razumevanja)
Preglednost
Imam obcutek, da ta posel Zelis izpeljati
ne glede na stevilo ur, ki jih bos za to po-
rabil.
Zveni, kot da bi ti to delo zacelo presedati.
Iz tvojih besed lahko razberem, da cutis
nasprotje med lojalnostjo do delodajalca
in tem, da bi dal odpoved.
Vidim, da nadaljujes vedenje, za katerega
si se odlocil, da ga bos spremenil.
Jasnost
Kar sem slisal, je torej ... Je pravilno?
Se pravi, da iSces nacin, s katerim bo$
lahko ...?
Rad bi ti opisal, kako jaz vidim problem.
Ce prav razumem, se je zgodilo ...
Se pravi, da ...
2. Intuicija
Imam obcutek, da je se nekaj, kar te ovira ...
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Proces, s katerim bomo ugotovili temeljne vrednote:

1. Kaj je klientov cilj? Kaj klient zeli?

2. Coach naj klientove informacije povzame s klientovimi besedami in z vprasanji poseze na visjo raven:
»Ko bos to imel (cilj, povzet s klientovimi besedami), kaj ti bo to prineslo« (vpraSanje naj se zacne s
»kog, ne pa s »Cex, saj »Ce« vsebuje dvom o tem, ali bo klient sploh dosegel cilj). Prav tako ga asociira s

ciliem. To pomeni, naj bo v sedanjiku: »Predstavijaj si, da to zdaj imas? Kaj bos pridobil/od tega imel2«

. Klient pojasni oziroma odgovori z drugo vrednoto ali ciliem.

. Coach naj postavi enako vprasanje, pri Cemer naj uporabi klientov odgovor na prejSnje vprasanje.

. Klient odgovori z drugim ciljem ali vrednoto.

. Klient in coach naj nadaljujeta toliko ¢asa, dokler klient ne doseze nekaj resnicno pomembnega. Prav
to je temeljna ali odlocilna vrednota za oblikovanim ciljem.
Seveda je to le nekaj izhodiS¢, kako naj coach razvija vescine, ki jih bo potreboval, da klient oblikuje svoj
cilj in spozna svoje temeljne vrednote.

Zdi se mi, da ...
Sprasujem se ...
Razmisljam o tem, da ...
Lahko poves, ali je to, kar se mi dozdeva,
skladno z .../ je to tisto, kar ...
Rad bi preveril. Nisem povsem preprican,
ali je to ...

3. Radovednost
Zanima me ...
Rad bi vedel, kako ...
Kaj Zelis vedeti/poznati,
kar se ne ves/ poznas?
Kaj bo pozitivni rezultat pomenil zate
(Ne: Kaj bos storil, da doseze$ pozitivni
rezultat?)
Kaj Zelis? Kaj je zate pomembno?

4. Povratne informacije
Na najinem zadnjem srecanju si se odlocil,
da ... Zdaj pa pravis, da si dokoncal le ...
Se enkrat preveriva cilf in napredek v zad-
njem tednu ( ...) Kje so se pojavile ovire?
Povedal si ..., zdaj pa pravis. Kaksen je
tvoj pogled na trenutne razmere?

5. Usmeritev na akcijo
Kaj bos storil? Kdaj bos to storil?
Kako bos to storil?
Vidim, da si prisel do/uresnicil ...
Kako bos uposteval svojo odgovornost in
dokoncal ...?

Ovire na poti K cilju

Coachovo temeljno orodje je sprasevanje, Se
posebej, ko klient naleti na ovire.

Navadno so to ovire preteklosti: neprijetne iz-
ku$nje, omejevalna prepricanja, strah pred
spremembami ...

Omejevalna prepricanja klientu najpogosteje
preprecujejo doseci cilj in to, da bi zazivel
skladno z vrednotami.

Coachovo temelfno orodje je
sprasevanje, Se posebej, ko
klient naleti na ovire.

Ce coach klienta vprasa, kaj mu preprecuje
doseci cilj, je odgovor pogosto omejevalno
prepricanje. Nekaj tipicnih omejevalnih pre-
prican;:

Uspeh zahteva napor in veliko casa.
Nikomur ne morem zaupati ali se zanesti nanj.
Nikoli ne dobim, kar zelim.

Drugi so boljsi kot jaz.

Nisem fleksibilna oseba.

Ne morem doseci tega, kar Zelim.

Dosegel sem, kar najve¢ zmorem.

Cez svoje omejitve ne morem.

Omejevalna prepricanja
klientu najpogosteje
preprecujejo doseci cilf in to,
da bi zazivel skladno

z vrednotami.

Pri tem se pojavi najverjetneje ena najvecjih
dilem. Bistvo coachinga je ukvarjanje s seda-
njostjo in s cilji v prihodnosti. Bo to dovolj?
Kaj pa takrat, ko klient naleti na ovire prete-
klosti in zato ne more nadaljevati poti proti
cilju. Bodo coachu omenjene vescine zado-
stovale, da bo klienta »premaknil« blize cilju?

Sheme in skriptni sistem

Najvecja ovira je klientov skriptni sistem,
dolocen s shemami — vzorci, ki jih uporablja-
mo, da generaliziramo dogodke v razrede —
stvarem damo pomen, ime in prostor v sve-
tu, ki nas obdaja, uteleSena pravila in kate-
gorije, ki dajo neobdelanim izku$njam kohe-
renten pomen.

Znanje in izku$nje so zdruzene v sheme,
surove sestavine nasih izkuSenj, sanj, zelja
in imaginacij (Moursund & Erskine, 2004,
str. 19).

Sheme razsirimo oziroma povezemo v S§irse
vzorce ali skripte. Bern (navajata O'Reilly-
Knapp in Erskine, 2009, str 1.) je skript
oznacil kot zapleten niz opravil, ki dolocajo

identiteto in usodo posameznika. Erskine pa
ga (1997, str. 151) definira kot Zivljenjski
nacrt, temeljec¢ na odlocitvah, sprejetih v zi-
vljenjski fazi, ki zavira spontanost, omejuje
fleksibilnost v reSevanju tezav in v odnosih z
drugimi.

Skript so torej posameznikove stare navade
in ze vnaprej opredeljene moznosti v odno-
sih s samim sabo ali drugimi oziroma sis-
tem, v katerem zaradi izkuSenj predvideva-
mo, kaj se nam bo zgodilo, kaj se nam lahko
zgodi, kako se bo to zgodilo, saj delujemo
po Ze znanem vzorcu izbiranja in odlocanja.
To pa posameznika ovira oziroma mu pre-
precuje razvoj in spremembe. Skripti so sa-
moohranjevalni: zaradi vzorcev vedenja, ¢u-
stvovanja in predvidljivega odzivanja ustvari-
mo situacije, ki jih skript napoveduje (Mour-
sund in Erskine, 2004, str. 20).

Kaj lahko posameznik stori

Spozna stare skriptne vzorce in jih odpravi, saj
so to vzorci, v katerih smo ujeti z vedenjem,
dolocenim zaznavanjem, mislimi in dozivlja-
njem. Poiskati je treba nove, s katerimi se lah-
ko izboljSajo stiki s samim seboj in drugimi.

Najvecja ovira je klientov
skriptni sistem, dolocen

s shemami — vzorci,

ki jih uporabljamo, da
generaliziramo dogodke

v razrede — stvarem damo
pomen, ime in prostor

v svetu, ki nas obdaja,
utelesena pravila in kategorije,
ki dajo neobdelanim
izkusnjam koherenten pomen.

Torej je treba najprej sprejeti preteklost, se
je osvoboditi, saj Sele tako lahko nadaljujemo

34

HRM

JuNIy 2009



pot proti cilju. Zato coach potrebuje dodatne
vescine, ki jih coaching v svoje programe ve-
cinoma ne vkljucuje. Ostaja pomislek, kako
»vesC« je coach, da zna klienta »razbremeniti«
preteklosti, da sploh lahko nadaljuje pot v
prihodnost.

Doloceni skripti so lahko tako obremenjeval-
ni (fravme, negativne izkuSnje, potlacena Cu-
stva ...), da ne more napredovati proti cilju.
Dilema ostaja.

Iz omejevalnih prepricanj
oblikovati dovoljevalna

Ne glede na to ima seveda coach nekaj te-
meljnih vprasanj, da resuje omejevalna klien-
tova prepricanja in mu jih pomaga spreminja-
ti v dovoljevalna:

Kaj je razlog za to (da se ne da, da je nemo-
goce izpeljati ...)?

Obstaja kaksen razlog za to?

Kaj je tisto, kar doloca, da je to ...

(nujno, da je treba, da ne bo mogoce)?

Na osnovi cesa lahko sklepas, da je to ...
(nujno, da je treba, da ne bo mogoce)?
Zakaj tako mislis?

Kako to, da si preprican, da ...?

Zakaj ne bi slo tako?

Kaksne bi bile posledice, ce bi naredili drugace?
Kaj bi se zgodilo, ce bi se odlocili za

(nov predlog)?

Kaksne so tvoje izkusnje?

Kaj je ovira/ ti preprecuje, da bi naredil ...?7
Klient: Nikoli mi Se ni uspelo?

Coach: Nikoli? Res nikoli? Kaj pa ...

(poisce vsaj tri nasprotne primere)?

Lahko se odlo¢i tudi za vpraSanje:

Kaj bi se zgodilo, ce ...

(tega ne bi naredili/Ce bi naredili izjemo ...)?

Ostaja pomislek, kako »esc«
je coach, da zna klienta
»razbremeniti« preteklosti, da
sploh lahko nadaljuje pot v
prihodnost.
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Odkrijte svoj »karierni DNK« s pomocjo svetovne knjizne uspesnice, sedaj tudi v slovenskem prevodu:

KARIERA 1z STRASTI

Avtorica z drugacnim pristopom h kariernemu nacrtovanju opisuje kaj storiti, ¢e na
karierni poti obti¢imo v slepi ulici. Bralca spremlja na potovanju skozi njegove poklicne
zaplete in jih poveze z njegovo poklicno zapuscino, njegovo »karierno DNK«, pri ¢emer
premaguje ovire, kot so strahovi, sanje starSev, napacna prepric¢anja in priCakovanja.

Do leta 2008 je bilo izdanih 22 ponatisov, prodanih pa ve¢ kot 45.000 izvodov knjige.
knjiga je poucno in hkrati prijetno pocitniSko branje!
Knjigo lahko narocite po navadni posti na naslov:

Planet GV, Einspielerjeva ulica 6, 1000 Ljubljana.
Hitreje gre po faksu: 01/30 94 445, e-posti: knjigarna@planetgv.si ali po spletu na: www.planetgyv.si.

Oreni et vana:
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