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Koucing a Mentoring — vyjasnenie nejasnosti
Manazér ako kouc€ a mentor

Ako viest koucovacirozhovor s cielom ...

Otdzky a odpovede



Byf spolu v kontakte a
hovorit spolu

« Co je moja profesia?

e Aké/kolko mam skusenosti s

kouCovanim, rozvojom?@

oo 5
9 « Co ma sem dnes privadza, Co
Ma zaujima?e



Pozitivny sp6sob ako

najst nové moznosti

CO JE KOUCING?

Spésob ako poskytnut radu

odbornika, ¢o urobit

Pozorovanie a ucenie

sa od odbornika




CO JEKOUCING?

« Koucing je uzito€ny sposob rozvoja zrucnosti a
schopnosti ludi a zvySovania vykonnosti.

+ MObze tiez pomoct pririeseni problémov a
vyziev skor, ako sa stanu zavaznymi
problémami.



CO JEKOUCING?

X O- v
Koucing je
pozitivnhy sposob

p 4 @) ¥ ako ngjst nové
S~/ \ moznosti rieseni
) 4 O \ O problémov a
pracovnych situacii
X O ¥ a rozvijat potencidl

zamestnancov

O




CO JEKOUCING?

Aj ked' je koucing na
pracovisku rovnako
dolezity ako koucing v
sporte, pristup je odlisny.

Sportovi tréneri koucuju
svojich sportovcov
pomocou technik,

skUsenosti a
nasmerovania. Naopak,
pri kouc¢ovani na
pracovisku sU ¢asto
dolezitejsie otazky a
reflexie.




PATRI KOUCING DO MOJEJ PRACE 2

o Expert na oblast ......
e Lider timu ....
* Manazér, organizator ...

o Kouc ....

o Mentor



PATRI KOUCING DO MOJEJ PRACE 2

e Manazéri a lidri v organizdcii moézu byt rovnako

efektivni ako externy kouc.

e Manazéri nemusia byt formdlne frénovani.
Pokial zostanU v rozsahu svojich kompetencii a
zachovaju strukturovany pristup, mozu pridavat
hodnotu a pomdhat rozvijaf zruCnosti a

schopnosti svojich ludi.
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Chce byt kouCom

Pozna zasady koucingu

Veri v potencial zamestnancov

Vie sa vcitit’ do situacie druhych

Objektivny a uprimny voci sebe samému

Objektivny a nestranny

Ochotny komunikovat’ so svojimi 'ud'mi nedirektivnym sposobom
Schopny najst’ svoj viastny sposob koucovania

Schopny prekonat’ pociatocny ,,odpor" zamestnancov

Naucit’ sa koucovat’ moze byt jednoduchsie, ako zbavit’ sa nutkania davat’ pokyny.



»Sila kouCovania vychadza predovsetkym z nevycerpatelnych zdrojov Cloveka a
jeho aktivnej spoluucasti v procese koucovania. Koucovanie uvoliuje potencidl,
umoznuje maximalizovat vykon. Uvazuje o ludoch nielen na zaklade ich vykonu, ale

predovsetkym z hladiska ich potencidlu.*



Su v poriadku taki aki su

Menia sa s kazdou vofbou — UZ maju vetky zdroje, ktoré

zmena je nevyhnutna potrebuj
\ Vietci /

ludia

VZdy robia najlepsie
rozhodnutie, aké v danej
chvili vedia

Maju pozitivny zamer za
svojim spravanim



Koucovanie je dialdg

1. Vyzva zostat v roli kouca
Pripravif seba a koucovaného
Podporif raport

Aktivne pocuvaf

o K~ OB

Aktivne sa pytaf

o

KoucC

[\
\J

.
o

Koucovany



PODPORUJU
SEBADOVERU

POSILNUJU
VNIMANIE
REALITY

STARTUJU
PROCES
MYSLENIA A
OBJAVOVANIA

ZVYSUJU
ZODPOVED
NOST

ODHALUJU
NOVE UHLY

POHLADU

POMAHAJU K
UVEDOMEN
SEBA SAMEHO




NeruSené prostredie

Dostatok ¢asu

70% hovori kouCovany, 20% sa pyta kouc, 10% hovori kouc

O ¢om hovorime s koucovanym:

Hovorime na zaklade jeho potrieb, spatnej vazby
Pytajte sa na jeho perspektivu/sebareflexiu a dajte mu priestor si premysliet odpoved.
Robte back tracking — zopakujte povedané

Nechajte pomenovat ,slabé miesta” — ¢co musi byt zmenené

Pomenujte spolo¢ne ,,dobré miesta” — o su jeho zdroje

Nastavte ciele (urobte dohodu) — €o je potrebné zacat robit, s ¢im prestat, ¢o je
potrebné trénovat, ako je potrebné Cinnosti robit, komunikovat a podobne (budte
uplne konkrétny a jasny)

Aké ma koucCovany moznosti, kedy a ako zaCne, prestane s aktivitami?

Co mu to prinesie — aky benefit mu zmena spravania prinesie

Kedy s tym zacCne



Spatna vazba

® je opravna

* je 0 minulom spravani

® je zamerana na
preskiumanie

e byva hodnotiaca

* je 0 pomoci pochopit,
¢o mi braniv
dosiahnuti ciefov

e zarucuje, ze
zamestnanci
dodrziavaju hodnoty a
plnia oCakavania

Koucing

® je pripravny

* je 0 budicom spravani

* je zamerany na
potreby

e orientovany na rozvoj

e pomoc dosiahnut ciele
do buducnosti

e je 0 hfadani
optimalneho vykonu

e vedie predajcov
smerom, ktory im
najlepSie vyhovuje



SPATNA VAZBA PODIA VZTAHU K PRACI

Pracu vnima ako nutné zlo, jeho
sebarealizacia je mimo pracu,
pracovat’ vlastne musi a nechce

Pracovat’ chce, praca ho bavi, ma
navrhy podnety k zlepSeniu, je
iniciativny, snazivy

Dougles Mc Gregor
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« (Y) Nemotivovany pracovnik \

Je vhodné zapdjat ho do nastavenia spolocnych cielov (Co ho zaujima, preco tato praca,
ktora cast cinnosti ho naplna), odovzdavat im aspon ¢igstkovu zodpovednost, chvdlif za

kazdy pokrok a vyjadrovat doveru v zmenu. Ak uZ ho praca nebavi (vyhorenie), tak hladat

cestu ako sa déstojne rozlucit.

« (Y) Jednym uchom dnu a druhym von

Tento pracovnik pri spatnej vdzbe nereaguje. Dava najavo, Ze informdacia akoby prechddzala
cez neho. Nevzdoruje, ale ani neprejavuje suhlas. Niekedy vysiela neverbdlne signdly o tom,
Ze mu je to jedno (,,prevracanie ocCi"). Vhodnou formou podavania spdtnej vézby je nechat
ho zopakovat povedané. Nechat ho vysvetlit ako rozumel informaciam o ocakavani.

« (Y) Rychly pritakdavac

KedZe je mu nepriiemnd situacia prijimania spdtnej vazby, snazi sa situdciu urychlit, teda
demonstrativne suhlasit so vietkou kritikou tak aby uz konecne futo situaciu ukoncil. Niekedy
pritakava este skér ako je informacia dokoncend. Povrchné pritakdvanie zostava falosnym
sUhlasom, teda snahou rychlo ukoncCit komunikdciu. Vhodnou formou je prehodenie aktivity
na jeho plecia a poziadavka na konstruktivne navrhy premeny: ,,Som rdd, Ze so mnou
sUhlasite, teraz mi skuste naformulovat, ¢o spravite aby sa to zmenilo... M&Zete mi predstavit
podrobnosti tej zmeny2g*
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« (X) Urdzajuci sa \

Podriadeny, ktory je motivovany a nabudeny k vykonu, byva niekedy citlivejsi na kriticku
cast spdtnej vazby a ma tendenciu urazit sa. Aby sme tejto reakcii predisli, nechdme na
zaciatku hovorit podriadeného - ¢o sa mu podarilo a kde ma rezervy. Ndsledne kladieme
otdzky k fomu o ¢om nas informoval a potom to len doplnime o informdcie, ktoré si vo

svojom vykone nevsimol.

« (X) HAdagjuci sa

Konflikt obvykle vznika z rozdielneho hodnotenia situacie. Vtedy ma podriadeny tendenciu
argumentovat, ako to ,bolo naozaj“. Pokial pristdpime na tento druh komunikdcie,
nastava prestrelka argumentov k dokazaniu PRAVDY. Samozrejme tJ svoju si presadzuje
poskytovatel spdtnej vazby i hodnoteny. Cely koncept je chybny —netreba sa bit za
pravdu v hodnoteni minuleho, nam predsa ide o buduce spravanie. Skusme sa teda
dohodnuf ako to robit inak. Idedlne je ak podobne ako v predchadzajucom pripade
najskér hovori hodnoteny.

« (X) Opozicnik

Riziko vnUtorného opozicnika nevznikd az pri spdtnej vézbe, to vznikd uz skor pri
neakceptovani jeho nazorov, nizkom zapdjani, pripadne urazenych ambiciach na
kariérny rast. Ak opozi¢nik neprijima primerane spdtnu vazbu, tak sa jednd

o demonstrativne odmietanie s prevahou neverbadinych signdlov ()povfs“enecky
pohlad, ironicky Usmev, skrizené ruky alebo ind bariéra a pod.). V fomto pripade
nestaci zmenit spdtnu vazbu. Treba zmenit strategicky spoluprdacu — podme

spolocne hladaft cesty zlepsenia spoluprdce.




1. AKO DAT SPATNU

Priama — do oci.

Okamzita — tykajuca sa toho co bolo
viditelné

Pozitivna — zacinam tym

Objektivna — konkrétne fakty
Rozvijajuca — kon¢im nddejou,
optimizmom, vierou v buducu zmenu.
Informativna — nesnazim sa zmenit
osobu, len ju informujem, ¢o som
vnimal.

Moja — hovorim ¢o a ako som videl ja
a ako som tomu ja porozumel.

2. AKO KOUCOVAT?

@

Prever aktualnu
situaciu

+

Vyber ¢o
zmenis




AKO KOUCOVAT

STAV

@,
%

VOLBA MOZNOSTI




AKO KOUCOVAT




@ Prever aktualnu situaciu

4

Prosim ta povedz mi ako to islo?
Co vsetko sa ti podarilo zistit?
Ako si s tym spokojna?

&8 O 0 9

/Ak)7 mas z toho pocit?
Najdi moznosti zmeny

Je nieco, Co by si urobila inak?

Co by sa dalo robit inak? Aké mads dalsie moZnosti?

Ako by si chcela aby to vyzeralo?

Je nieco, Co by si potrebovala k tomu aby si ....

Ako by sa to dalo urobit tak aby si dosiahla to, co si chcela?

OOOOO‘

Q Vyber ¢o zmenis

Hovoris, Ze by si chcel zmenit ..., ¢im zacnes?
Ak toto zmenis, ako to bude vyzerat?
Co potrebujes aby si s tym zacal?

2 O O 0

Kedy s tym zacnes? Ako uvidis zmenu?



GROW model koucovacieho rozhovoru

Ciel Realita (Reality), t1j.

(Goal Setting), zvis’r,enie
dlhodobé skutocneho stavu

a kratkodobé veci

. : Volba
Moznosti (Options), >
fj. Alternativne co (What), kedy
stratégie (When), Kto (Who),

mam volu (Will)




Otazky GROW

REALITY OPTIONS WILL
suc. stav moznosti vOla a akcia

« Aky ma ciel toto stretnutie?
« Co by si potreboval prediskutovat?
« Co by sichcel v danej oblasti dosiahnut?
o Kedy chces dosiahnut tento ciel?
« |de o konecny ciel, alebo ciel spojeny
s procesome
« Akje , problémov" viac, aké suich priority?
« Ako fi mbézem na tomto stretnuti pomoct?
o Ako budes vedief, Ze ciel je splneny?



Otdzky GROW
GOAL OPTIONS WILL
ciel moznosti vola a akcia

« Aky je suCasny stave (Co, kedy, kde, kolko)

« Ako to prebiehalo? Popis situdciu Co najpresnejsSie?
- Co sivtom doteraz uz urobil?

« Podla mojich informdcii sa stalo este... Co viete povedat o tomto?
« Kto/Co ovplyvnuje situdciu?

- Co sieste vyskusal?

« Aké boli reakcie partnera?

« Aké sU hlavné prekdzky?

« V Com podla Teba spociva(ju) pricina(y) problému?
« V Ccom by este mohla byt chyba... ¢

« O Co skutoCne ide?




Otazky GROW

GOAL REALITY i
ciel suc.stav vOla a akcia

«  Aké mds moznosti?

- Co mbzes urobit?

- Co povies na to, keby si urobil...2

- Co keby (bolo viac ¢asu, pefiazi a pod.)2 Ako by si to riesil?
- Co by urobil v tejto situdcii ten, koho najviac obdivujes?

« Co by urobil tvoj konkurent?

« Ktord moznost sa ti ngjviac pozddva?

« Aké suU zisky a straty kazdého ndvrhu?

« Ako budu reagovaf vietky zuCastnené strany?



Otdzky GROW

REALITY OPTIONS

suc.stav moznosti

o Co konkrétne teda chces urobit?

e Kedy to chces urobit?

e Aké kroky podniknesS?

e Bude to v sulade s Tvojimi ciel'mi?

e Aké prekazky by sa mohli vyskytnit? Ako ich prekonas?

e Kto o tom musi byt informovany?

e Aku podporu potrebujes? Ako ju ziskas?

« Co by si potreboval odo mna? Ako Ti mdzem pomdct’?

« Na 10 bodovej stupnici stanov, s akou istotou uskutocnis dohodnuté
cinnosti?

e O Com este uvazujes?






V éom sa chcem Co mi k tomu Co tym chcem Ako budem Podpora, ktoru si
zlepsit, zacat robit chyba ziskat, ¢o sa zmeni postupovat Zelam
vV mojom spravani

Aké prekazky su na ceste k mojim cieflom Co urobim na prekonanie prekazok



ZAKLADNE
CHARAKTERISTIKY
KOUCOVANIA

systematicky pristup k  rozvoju

jednotlivca

nedirektivna metdda vedenia l'udi
partnerstvo kouca a koucovaného
rozvija vnutorné zdroje Cloveka
doveruje v potencial koucovaného a
reSpektuje jeho jedineCnost’

KOUCOVACT
PRISTUP

vyuzivanie techniky kladenia otazok
pri komunikacii
podpora hl'adania vlastného rieSenia

KOUCOVACI
CYKLUS

pravidelné koucovacie stretnutia nad
vopred definovanymi rozvojovymi
oblastami

KoucC

nedava rady ani skisenosti
vhodnymi otazkami podporuje
uvolnenie potencialu koucovaného

KOUCOVANY

rozhoduje o spésoboch uskutocnenia
svojich ciel'ov

prebera zodpovednost’' za svoje ciele
a ich dosiahnutie







Co je to mentoring?

Vztah medzi dvoma ludmi s cielom profesiondlneho a osobného rozvoja.
~Mentorom" je zvyCajne skuseny jedinec, ktory sa deli o vedomosti, skusenosti
arady s menej skusenou osobou, Cize ,mentorovanym®.

Mentori sa stavaju déveryhodnymi poradcami a vzormi - ludmi, ktori ,,boli pri
tom* a ,robili to*. Podporuju a povzbudzuju svojich zverencov ponukanim
vSeobecnych a konkréetnych navrhov a vedomosti. Cielom je pomoct
zverenym osobdm zdokonalit ich zru¢nosti a pomoct im napredovaft v kariére.

Mentorske partnerstvo mdze byt medzi dvoma ludmi v ramci tej iste]
spolocnosti, rovhakého odvetvia alebo rovnakej siefovej organizacie.
Akokolvek sa partneri spoja, vztah by mal byt zalozeny na vzajomnej dbvere @
reSpekte a ponuka obom strandm osobné a profesiondine vyhody.



Vyhody pre mentora Vyhody pre mentorovaného

/dokonalenie vedenia ludi Ziskanie cennych rad

/lepsenie komunikacnych Rozvoj zrucnosti a poznatkov
Zrucnosti /lepsenie komunikacnych zru¢nosti
Spoznat nové perspektivy Spoznanie novych perspektiv
Rozvoj vlastnej kariery Budovanie sieti

Osobnd spokojnost Postup v kariére




KoucCing @
mentoring
krok za krokom...

(- Miesto, ¢as?
e Kto je koucovany?
e Neutrdlny postoj
OK-OK?
® Pozvanie?

b

e Co pozorujem?\
e Ako pozorujem?
* \lyhybam sa
chybam?

e Zapisujem si?

J

e Citi sa predajca
bezpecne?

* Je to diskusia?

* Vznika konflikt?

e Vidi koucovany,
¢o chce zmenit?

¢ Nastavujeme
ciele?

b

PRIPRAVA POZOROVANIE
KOUCOVAC VYHODNOTENIE
ROZHOVOR

e Hodnotim osobu
alebo jej spravanie?
e Mam nastavené
kritéria vykonu?

e Zohladnujem
moznosti predajcu?
e Vidim konkrétne
oblasti na rozvoj?

/




Kde mdzem koucCing a mentoring vyuzite

Nastfavenie
cielov

PlGdnovanie Delegovanie

Kontrolny
proces




Co pozitivhe som si dnes o
sebe uvedomile

Ly
O

Co bolo pre mria dnes nové,
CO som sa dnes naucile

—\

N\

Co chcem trénovat aby som
bol Uspesny v predaqiji

\




