Odnos med coachem in klientom
najbolj vpliva na uspesnost coachinga

dnos med coachem in klientom je pogosto

najpomembnejSi dejavnik, ki vpliva na uspesnost
coachinga. Pri tem so si edini klienti in coachi. Za dobre
odnose med klientom in coachem mora slednji izpol-
niti nekaj osnovnih pogojev. Coaching se lahko dlede
izpolnjevanja teh pogojev veliko nauci od psihoterapije,
ki se s tem problemom ukvarja ze desetletja. Osnova
za dobre odnose je vsekakor raport med coachem in
klientom. Za nadaljnje razvijanje odnosov pa mora co-
ach obvladati tudi svojo »notranjo igro« — mentalni in ¢custveni odnos do dela s klien-
tom. Za obvladovanje »notranje igre« potrebuje stanje »v conik, ki ga lahko doseze z
uporabe metode stanje »coach.

Eden najpomembnejsih faktorjev, ¢e ne celo
najpomembnejsi faktor, ki vpliva na uspes-
nost coachinga, so vsekakor odnosi, ki na-
stanejo med coachem in klientom. Tudi coa-
ch, ki ima najve¢ znanja in obvlada najvec¢
metod, tezko pomaga klientu doseci cilje, ¢e
ne zmore navezati dobrih odnosov. To trdi-
tev potrjuje tudi raziskava, ki jo je opravila
Wasylshynova (2003) med 87 vodilnimi ka-
dri, od katerih je vecina zaposlena v podjet-
jih, uvrscenih na seznam 500 najboljsih po
reviji Fortune. Pri vprasanju, katere so naj-
pomembnejSe osebnostne karakteristike
ucinkovitega coacha, so bili trije najpogo-
stejsi odgovori:

1. sposobnost, da ustvari mo¢no povezavo s
klientom (86 odstotkov): empatija, topli-
na, ustvarjanje zaupanja, sposobnost po-
slusanja, se hitro zavzame;

2. profesionalnost (82 odstotkov): inteligen-
tnost, postenje/odkritost, zaupnost, objek-
tivnost;

3. uporaba jasne in praktitne metodologije
(35 odstotkov): konstruktiviio pove resni-
co, poenostavitev konteksta in kljucnih
vsebin, uporaba psihometrije.

Osebnostne karakteristike, ki jih klienti nava-

jajo pri prvem in drugem odgovoru, so za do-

bre odnose kljucne. Ceprav ne popolnoma,
lahko coach deloma vpliva nanje, da se $e bolj
izrazijo pri delu s klienti. Marsikdo bo sicer
rekel, da gre bolj za vprasanje kemije, vendar
obstaja nekaj pomembnih dejavnikov, ki lahko
pripomorejo k ustvarjanju dobrih odnosov pri
coachingu. Seveda bi bilo nerealno pricakova-
ti, da bomo z vsakim klientom lahko ustvarili
enako dobre odnoes in enako stopnjo raporta.
Vendar mora coach dati klientu dovolj$nji ob-

Cutek varnosti, da si klient upa preizkusiti
nove nacine delovanja v svojem okolju.
Coaching je v nekaterih potezah zelo soroden
svetovanju in psihoterapiji, ki prav tako upo-
rabljata odnose za razvoj klientove osebnosti.
V svetovanju in psihoterapiji so ve¢inoma v
ospredju vsebine iz zasebnega Zivljenja, pri
coachingu pa je fokus na vsebini iz poslovne-
ga zivljenja. Nikoli ne moremo popolnoma lo-
Citi zasebnega in poslovnega zZivljenja, niti pri
coachingu, saj moramo delati s klientom kot
celovito osebnostjo, da lahko dosezemo Zele-
ne cilje. Zato coaching poteka vedno na pod-
rocju prepletanja zasebnega in poslovnega zi-
vljenja.

Zasebno Zivljenje pogosto tako zelo vpliva na
cilie coachinga, da se lahko tudi razvije v
kratkotrajno intenzivno psihoterapijo.
Vsekakor je dobro, da coach pozna osnove
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psihoterapije, saj lahko s tem znanjem dose-

Zejo boljsi odnosi pri coachingu. V psihotera-

piji se ze ve¢ kot 30 let ukvarjajo z razmerjem

med terapevtom in klientom. Ugotovitve raz-
licnih raziskav potrjujejo pomen razmerja kot
dejavnika sprememb. Assay in Lambert

(1999) sta identificirala relativai pomen

kljucnih faktorjev, ki vplivajo na klientov izid:

* Kklientovi faktorji imajo 40-odstoten vpliv
na izid terapije (odprtost, optimizem, mo-
tivacija, mocna socialna mreza ...);

* faktorji pricakovanja/ efekta placebo ima-
jo 15-odstoten vpliv na izid terapije
(upanje, ki prinese zavzetost);

* faktorji modelov in metod imajo 15-od-
stoten vpliv (uporaba teorij, modelov ali
metod);

* faktor odnosa ima 30-odstoten vpliv (kli-
entu je terapevt empaticen, spostljiv in od-
krit).

Zasebno Zivljenje pogosto
tako vpliva na cilfe coachinga,
da se lahko tudi razvije

v kratkotrajno intenzivno
psihoterapijo.

Ce nasteto prenesemo v okvir coachinga,
spet izstopa dejavnik odnosov. Navezava do-
brih odnosov med coachem in terapevtom je
vitalnega pomena, saj je odnos pomembnejsi
od teorij in metod.

Kilburg (1997) je Se podrobneje razi-
skoval, kaj vpliva na uspesnost odno-
sov pri coachingu:
¢ predvidljivost in zanesljivost;
 higienski faktorji v smislu casa,
prostora, zaupnosti in odpovedi
S0 jasno postavljeni ze od zacetka
in tudi coacheva pri¢akovanja
glede domacih nalog;
coach kaze spostovanje, uposte-
vanje in razumevanje za komple-
ksnost klientove izkusnje;
coach izkazuje empatijo do klien-
ta;
coach se odziva svojstveno in
avtenti¢no ter kaze neposesivho
upostevanje.

Na osnovi tega je Kilburg (1997) uvrstil
k vedenju, ki ga naj coach izkazuje
klientu, Se:
* spostovanje klienta kot osebe,
¢ upostevanje in razumevanje kom-
pleksnosti klientovega zivljenja in
njegovega notranjega sveta,
vljudnost,
empatijo,
takt.

ZASEBNO

POSLOVNO

COACHING

ZIVLJENJE

ZIVLJENJE

Slika: Prepletanje poslovnegda in zasebneda Zivljenja

Ta pristop do klienta ni nov, bolj so ga za-
celi poudarjati z zacetki na klienta orienti-
ranih terapevtskih smeri. Eden od zacetni-
kov tega pristopa Carl Rogers (1957) je
postavil osnovne pogoje, ki dolocajo kako-
vost odnosa in so zelo podobni nastetim.

To so:

* brezpogojno pozitivno upostevanje — po-
meni globoko komunikacijo in iskreno
skrb, ki ni obsojajoca;

* usklajenost/originalnost pomeni, da delu-
je v skladu svojimi vrednotami in preprica-
nji in da se v interakcijah z ljudmi ne pre-
nareja;

e empatija pomeni, da razume svet klienta,
ki izhaja iz njegove subjektivne realnosti in
skusa razumeti, kako je biti v klientovi
kozi;

* neposesivna toplina se nanasa na kakovost
prijateljstva, ki je v pravilnem ravnovesju
do klienta, vkljucuje spostovanje in tudi
doloceno stopnjo distance.

Da lahko coach zagotovi klientu vse, kar

omogodi izboljSanje in ustvarjanje kakovo-

stnih odnosov pri coachingu, mora tudi sam
veliko narediti pri sebi.

Predvsem se mora nauciti obvladati svojo

»notranjo igro« (Inner Game), ki je klju¢ do

uspes$nega in kreativnega ustvarjanja odnosa

v coachingu. »Zunanja igra« (Outer Game) v

coachingu so vedenjski in okoljski vidiki coa-

chinga. Predvsem strokovno znanje in izku-
$nje coacha ter higienski faktorji, ki jih je
omenil Ze Kilburg (1997). »Notranja igra« je

v bistvu mentalni in ¢ustveni odnos coacha do

tega, kaj dela. Vkljucuje odnos do dela, pre-

pricanje vase in lastne metode dela, sposob-

nost koncentracije, sprijaznjenje z napakami,
pritiski in pricakovanja klientov itd.

Da lahko coach zagotovi
klientu vse, kar omogoci
izboljsanje in ustvarjanje
kakovostnih odnosov pri
coachingu, mora tudi sam
veliko narediti pri sebi.

Sam koncept »notranje igre« je prvi razvil Ti-
mothy Gallwey (2000), da bi posameznikom
pomagal doseci odli¢nost v razlicnih $portih,
pri glasbenem ustvarjanju in vodenju. Uspeh
na vsakem podrocju zahteva uporabo uma in
telesa, saj sta nelocljivo povezana. Mentalna
in Custvena priprava na coaching je bistvo
»notranje igre«. Ko »notranja igra« podpira
»ZUnanjo igros, vse poteka v smislu nenapor-
ne odli¢nosti. Vse nam gre lahko od rok, upo-
rabljamo prava vprasanja ob pravem casu,
odli¢no vodimo coaching. V $portni psiholo-
giji se za to stanje uporablja beseda In the
Zone (v coni).
Nekateri indikatorji, ki nam povedo, da smo
» conik, po Diltsu (2010):
* obcutek skromne avtoritete — samozavest
brez arogance,
* obcutek samozavesti brez strahu in
anksioznosti,
* ni strahu pred neuspehom,
 osredotocenost na ucinkovito in odlitno
izvedbo,
* uspesnost pride brez truda ali razmislja-
nja o njej.
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B Klientovi faktorji

B Faktorji pricakovanja/
efekt placebo

Faktorji modelov in metod

Faktor odnosov

Graf: Pomen kljucnih faktorjev za izid v terapiji

Ko smo »v coni«, smo v stanju naravne kreativ-
nosti. Nasprotje tega stanja so obcutje anksio-
znosti, pomanjkanje zaupanja, nizka raven
energije, strah, stres, mentalna paraliza, iz Ce-
sar lahko izhaja veliko neuspesnih poskusov.
Podobno kot coach osvaja razlicne metode,
ki mu pomagajo pri »zunanji igri«, obstajajo
tudi mentalne in fizicne vaje za izboljSanje
»notranje igre«. Klju¢ne metode iz NLP-ja, ki
lahko coachu pomagaju osvojiti to »notranjo
igro« pri coachingu, so ozavescanje, modeli-
ranje, kalibriranje, sidranje.
V bistvu je mojstrstvo »notranje igre« usklaje-
nost in integracija treh umov, to so:
1. kognitivni um, ki izhaja iz mozganov;
2. telesni um, centriran v telesu;
3. um »poljas, ki pride iz naSe povezanosti in
odnosov z drugimi sistemi okoli nas.

Navezava dobrega odnosa
med coachem in terapevtom
je vitalnega pomena, saj je
odrnos pomembnejsi od
teorij in metod.

Um polja (field mind) je obcutek povezanosti
z drugimi, ko je celota vec kot sestevek posa-
meznikov. Podoben obc¢utek povezanosti se
ustvari, ko imamo s klientom dober raport in
z lahkoto vodimo coaching. To omogoca tudi
klientu, da laze dosega cilje. Ustvarjanje do-
brega raporta s klientom je lahko za zacetni-
ke v coachingu precej$nja obremenitev. Vpra-
Sanje, ali bodo lahko s klientom ustvarili do-
volj dober raport ali pa bo nemogoce delati z
njim, je na zaCetku pogosto. To je seveda ra-
zumljiva dilema in vsi coachi se spomnimo
kaksnega klienta, ko smo se zaceli ukvarjati s
coachingom, s katerim nismo mogli navezati
stikov. Verjetno se je tudi v klientu vzbudil
podoben obcutek in je zacel dvomiti o pravil-
nosti odlocitve, da se vkljuci v coaching. To bi
lahko popolnoma onemogocilo delo, ¢e ne bi
bila dinamika odnosov spremenljiva. Vedno je
mozno iz trdih zacetkov navezati dobre odno-

se. Pogosto je tudi vprasanje, koliko je coach
sposoben ozave$cati lasten kontratransfer.
Ko ga resi, lahko omogoci osnovne moznosti,
ki smo jih ze omenili. Takrat je klient pripra-
vljen bolj razkriti svojo ranljivost in sprejeti
tveganje, da je odprt do coacha in se uspesno
vkljuci v coaching. Ta obrat lahko tudi v coa-
chu sprozi drugacne, bolj pozitivne reakcije.
Po Bluckertu (2005) se mora coach za iz-
boljsanje odnosa pogledati v ogledalo in se
vprasati:
¢ ali sem bil v tistem trenutku res s klientom;
* ali sem se mogoce skril, vendar pricakoval
od klienta, da naredi ravno nasprotno;
* ali sem bil tam za njega.
Ce so odgovori na nasa vprasanja prevec sa-
mozasCitniSki, se moramo vpraSati znova:
»Ali sem pripravljen tvegati s klientom in biti
tu za njega?«

Coaching ali crashing

Vemo, da se stvari spreminjajo, ni pa nujno,
da gre vedno na bolje. Med spremembami
sprejmemo mnoge izzive, predvsem nas lah-
ko prevzamjo strah pred neznanim in nepo-
znanim, izgubo ali locitvijo, obcutek negoto-
vosti in ranljivosti. V takih trenutkih se lahko
v nas zbudijo strategije prezivetja, ki lahko
vse $e bolj otezijo: napad, pobeg ali rigidnost.
To lahko rezultira v regresiji, inertnosti, am-
bivalenci, zmedi in konfliktih. Ko se to zgodi,
se lahko znajdemo v stanju, ki ga najbolje
opisemo z besedo crash (zlom).

Contraction Skréenost
Reaction Reakcija
Analysisi Paralysis Analiticna paraliza
Separation Locenost
Hurt and Hatred Bolecina in sovrastvo

Zato da lahko v ¢asu sprememb napredujemo
in se dvignemo. Da lahko tudi s klienti, ki so
najvecji izziv, ustvarimo dobre odnose, mora-

mo negovati pri sebi fleksibilnost, stabilnost,
ravnoteZje, povezanost in sposobnost odpu-
$canja. To se lahko zgodi, ko smo centrirani
in smo v »coni« ter se lahko povezemo zunaj
meja nasega ega. Te vrste procesov lahko
oznacimo z imenom stanje coach.

Centered Centriran
Open Odprt
Attending

with Awareness Navzoc z zavedanjem
Connected Povezan
Holding Drzi niti v rokah

Zelo pomembno je, da vadimo dozivljanje
stanja coach tudi takrat, ko nam gre dobro,
ko zlahka navezemo stik s klientom. To nam
omogoci, da laze in z manj upora prebrodimo
tezave in ustvarimo dober odnos tudi s klien-
ti, ki so najvecji izziv.
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dja za odpiranje kanala
COACHing

Za vsakega od navedenih elemen-

tov je treba narediti te korake:

1. Naskali od 1 do 10 preveri, kako
mocno dozivijas ta element v sebi?

2. Kaj lahko naredis, da ta element

samo za malenkost okrepis (fi-
zicno, verbalno, vizualno, izku-
Snja, model, igranje vioge ...)2
. Na kateri stopnji je sedaj? Ka-
kSna je razlika v primerjavi s
prej? Kaj je sedaj mogoce?
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