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TRŽNICA IDEJ ZA IZOBRAŽEVALCE, TRENERJE IN 

COACHE 

 

 

Ne hodi tja, kamor  vodijo mnoge poti. 

Pojdi tja, kjer ni poti, in zapusti sledi. 

(R. W. Emerson)    

Pozdravljeni, dragi bralci TRŽNICE IDEJ, 

pred vami je prva “zaresna” številka naše spletne revija, ki vas je, kot kaže, nagovorila, saj 

vas je vsak dan več z nami. Pomlad je najboljši čas za nove začetke, zato bomo veseli, če 

boste te začetke delili s tistimi, ki nas še ne poznajo. Če vam je naša revija všeč, povejte to 

znancem, ki so – kot mi – zavezani vseživljenjskemu učenju in osebnostni rasti.  

Ravno v teh turbulentnih časih se še bolj zavedamo, kako je edina naložba, ki jo vedno 

nosimo s seboj, znanje, tako formalno, pridobljeno s študijem, kot izpopolnjevanje, ki nas 

spremlja ob našem delovnem vsakdanu.  

Kot izobraževalci opravljamo pomembno poslanstvo, s katerim smo agenti sprememb v 

svojem okolju. Tudi če si želimo, da bi se spremembe dogajale hitreje, zaupamo v naravni 

tek dogodkov, ki spremljajo razvoj sleherne družbe in posameznika. Kot v  tejle zgodbi: 

Živel je oče s štirimi sinovi. Kot vsi očetje jim je želel dati na pot v življenje posebno 

popotnico, sporočilo. Zato si je izmislil nalogo zanje: rekel jim je, naj poiščejo jablano daleč 

od doma in ko se vrnejo, opišejo, kaj so videli.  

Prvi sin je odšel pozimi, drugi spomladi, tretji poleti in četrti jeseni.  Prvi sin je povedal, da je 

našel jablano, ki je bila vsa zvita, gola in upognjena. Drugi sin je opisal drevo, polno zelenih 

popkov. Tretji se ni strinjal, češ da je bilo drevo odeto v razkošne, nežne cvetove in je bilo 

nekaj najlepšega, kar je kdaj videl. Četrti sin je pripovedoval o jablani, ki je bila obtežena z 

razkošnimi plodovi, polna življenja in izpolnjenosti.  Oče jim je pojasnil, da ima vsak po svoje 

prav, kajti vsakdo od njih je videl jablano v drugem letnem času. Zato naj ne sodijo drevesa 

ali ljudi po enem letnem času, po kratkem vtisu.   
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Ne dovolimo, da sence kratkega obdobja življenja zatemnijo lepoto in zadovoljstvo vseh 

drugih.  Živimo na svoj način in si dovolimo, da nas srečni časi  navdihujejo, izkušnje krepijo, 

žalost dela človeške, neuspeh skromne, uspeh in zadovoljstvo pa nas spodbujata, da se 

razvijamo, in napredujemo. Kajti vse to je del človeške izkušnje.  

 

 
V tej številki vam ponujamo nekaj idej in novega znanja. Veseli bomo vaših mnenj, želja in 

prispevkov. Edina omejitev: ustreznost teme in največ 2 strani dolg prispevek. Navdušite 

tudi svoje znance: za samo 18 EUR letne naročnine boste vsak mesec v svojem e-nabiralniku 

našli novo zalogo idej, vaj in drugih uporabnih namigov za učinkovito učenje, poučevanje in 

coaching.  

Z naročilom na e-naslov  sledi@t-2.net boste dobili račun in  dostop do spletne povezave.  

      Nada Mulej  
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SPREMLJANJE IN VODENJE (pacing, leading) SKUPINE 

 
 

Že krščanski mislec Frančišek Asiški je pisal o tem, kako pomembno je dobiti “dovoljenje” 

poslušalcev, preden jim želiš kaj pomembnega povedati.  Preden želiš vplivati na drugega, ga 

voditi, je pomembno, da ga srečaš v NJEGOVEM modelu, zemljevidu sveta. 

Kako natančno to storiti, če imamo pred seboj skupino udeležencev na izobraževanju ali 

sodelavcev na sestanku? 

Dober način za to je zaznavanje in poimenovanje resničnosti v tem trenutku (preden 

usmerjamo njihovo pozornost nekam drugam). 

Primer (ob začetku delavnice): “Danes smo tukaj, skupina navdušencev, v Ljubljani, v soboto 

dopoldne, medtem ko so drugi na smučanju ali na kavici v mestu ..., ker imamo dober razlog 

za to, da sobote zapravljamo (ali investiramo) za taka srečanja, za učenje in osebnostno rast 

(vrednote: učenje, rast ...)” 

 

Spremljanje (izjave): 

- “Tukaj smo ...” 

- “Je sobota zjutraj ...” 

- “Zgodaj je še ...” 

- “Imamo dober razlog, da smo tukaj ...” 

- “Razlog je ... naredili bomo korak, več korakov ... Naredili bomo napredek, najprej sami, 

tukaj, potem tam zunaj, skupaj z drugimi ...” 

 

Vodenje (Izjave): 

“Morda ste radovedni, o čem bomo danes govorili ...” 

 “Vem, da boste z zanimanjem sodelovali pri tem ...” 

 

Izjave o sedanjosti naj bodo preverljive (kar je tukaj in zdaj, npr.): 

... “Sedim na stolu in vas gledam ... 

... zunaj je oblačno in rahlo rosi ... 

... sobota je ... 

... veselimo se sproščenega sodelovanja ...” 

Spremljanje (pacing) in izjave o drugi osebi 

Ljudje imamo radi tisto, kar nam je podobno, domače. Zato je spremljanje vzorec odgovora 

na to, kar je res v umu druge osebe. Možgani iščejo vzorce, ki se ponavljajo in če rečejo 
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 “da, to je res” TRIKRAT, bodo verjetno tudi četrtič. Ko 3-krat rečemo, kar je resnično,  

lahko začnemo počasi voditi:  P-P-P-L / P-P-L-L / P-L-L-L 

 

Napredna raba spremljanja in vodenja pri udeležencih, ki dvomijo, ali pri skeptičnih klientih 

v coachingu je koristna, ker  z njo že preokvirimo možne ugovore in utiliziramo  pomisleke: 

“Ja, prav je, da ste skeptični glede tega izobraževanja/coaochinga in glede mene ...  

Dokler ne boste sami doživeli in videli, kako hitro lahko dosegate rezultate, je prav, da ste 

previdni ..” (klient se sprosti, ker je dobil dovoljenje, da  občuti, kakor se počuti). 

Če je skeptičen glede mene in tega, kar mu pravim, je lahko skeptičen tudi glede sebe in 

svojih pomislekov ...  

 

Spomnim se poseben izkušnje s skupino najstnikov, ki je bila zame  poseben izziv, kako 

vzpostaviti in obdržati stiki z njimi (in jih še kaj naučiti). 

V čem je skrivnost, da si pridobimo  tudi nepozorne, zdolgočasene poslušalce? 

Seveda spet SPREMLJANJE IN VODENJE! 

Ko sem šla na oder, sem imela že idejo, kje začeti (empatija) in kam hočem priti (cilj): 

“Živijo, fantje in dekleta, lepo vas je videti, ko tukaj sedite in me poslušate. Morda se zdaj 

sprašujete, kaj ima povedati ta ženska, kar bo zanimivo in koristno za naše življenje. 

Naj vam povem, da sem se ob prihodu k vam natanko to spraševala tudi jaz.”  

(V tej izjavi so dejstva, resnične stvari- sedite, me poslušate – sledi pa sugestija, ki postaja 

res, ko jo poveste. (kaj bo povedala zanimivega ...) 

Um ima rad vzorce – nekaj resničnih stvari in nekaj novega, kar bo sledilo.  

Ko smo se srečali v njihovem zemljevidu resničnosti, sem v nadaljevanju izrazila iskrenost, 

ranljivost): 

“Razmišljala sem, kaj je bilo zame in za moje prijatelje pomembno, ko smo hodili v srednjo 

šolo. 

Št. 1: Družiti se in srečevati s prijatelji. 

Št. 2: Predstavljati si, kaj bom počela v življenju. 

Št. 3: Ljubezen in seks. 

Zadnja točka je bila točka PRESENEČENJA – neznano.  

Ob besedi “seks” so  bruhnili v smeh. Prvi dve točki sta bili nujno zlo na seznamu, tretja pa je 

bila presenečenje. 

 Dober trener/govorec  si že ob pripravi ustvari predstavo, kako bo začel, da bo prebudil 

radovednost.  Osebni nagovor in spremljanje prevladujoče izkušnje skupine je eden od 

najhitrejših načinov. Zahteva pa empatijo, sposobnost vživljanja in uporabo pravih, 

predvsem procesnih besed, ob čemer naj dobro razmisli, da pri tem nagovarja tudi 

prevladujoče vrednote skupine. 
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NLP ORODJA ZA DELO S SKUPINAMI 

 
NLP ponuja množico učinkovitih orodij za delo s skupinami za trenerje, predavatelje in 

coache.   

Nekaj dragocenih možnosti za uporabo: 

1.  V skupini nagovarjajte udeležence z imeni, posredujte jim občutek, da je vsakdo v redu, 

spoštujte in sprejmite njihove predhodne izkušnje in povežite udeležence med seboj. 

Kriteriji: Vsi sodelujejo, vsi si ustvarjajo pozitivne učne izkušnje. 

2. Postavite okvir za to, kar se bo dogajalo med izobraževanjem, da bo lahko vsak 

udeleženec razvrstil svoje trenutne izkušnje in znanje. 

3. Ponudite nekaj  za vse zaznavne tipe – razlago za avditivne, vizualizacije in demonstracije 

za vizualne (flipčart, PowerPoint ...), gibanje, vaje, nastope za kinestetične tipe. 

4. Zasidrajte pozitivne dosežke in izkušnje. Ponavljajte ta sidra, posebej pri ponovitvah. 

Uporabljajte različne referenčne izkušnje – od radovednosti, (pre)obremenjenosti do rahle 

zmede in sprostitve.  

5. Ste model za skupino, zato delajte to, kar učite. To ustvarja razumevanje na zavestni ravni 

in prepričljivost na nezavedni ravni. 

6. Ustvarjajte zase stanja, polna virov moči. Gre tudi za vaše življenje in čas, ki ga preživljate 

s temi ljudmi, zato poskrbite, da je prijetno tudi za vas. 

7. Uporabite spontane skupinske procese. Vsega ne morete načrtovati, a načrtujte, da boste 

pripravljeni tudi na nepričakovano. 

8. Odzivajte se na pozitivne namere, ki se skrivajo za pomisleki in ugovori.  

Napaka: Ugovore in pomisleke jemljete osebno. Stopite v METAPOLOŽAJ. 

 

Odzivi na pomisleke in ugovore 

- Sprejmite ugovore:  

Vidim, da ste kritični, kar je tukaj koristno ... Hvala za vašo iskrenost. 

- Preverite informacijo: 

    Kaj natančno mislite s tem? Kaj pomeni ...? 

- Kako je to povezano z aktualno temo? 

     Morda tudi drugi tako mislijo ... To je pomembna točka našega programa danes. 
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- Preformulirajte kot željo: 

“To pomeni, da bi radi ... Pomembno vam je torej, da se tukaj zgodi ...? 

- Preverite pogoje: 

-  Okvir “kot da bi ...” 

Predstavljajte si, da bi šlo ... delajte, kot da bi bilo tako. 

- Psevdoorientacija v prihodnost 

Kako bi bilo, če bi na koncu lahko rekli, da je bilo dobro? 

- Prenesite na skupino: 

Kaj mislite drugi o tem? 

- Premaknite na kasneje. 

Zapišite si, zapomnite si, obravnavali bomo kasneje, ko bomo ... 

 

Tudi prekovirjenje (in mala preokvirjenja) na začetku, ob vzpostavljanju stika, je močno 

orodje za učinkovit učni proces. Cilji:  

- Sprejemanje in spoštovanje udeležencev (problem = želja) 

- Obojstransko sprejemanje 

- Sprostitev omejitev 

Milton Erickson je npr. ustvarjal spremembe s tem, da je vsaki aktivnosti pripisoval pozitiven 

pomen. Njegova strategija je temeljila na prepričanju, da ima vsak človek naravno željo po 

rasti in je zanjo tudi aktiven, če spodbudimo pozitivne vidike njegovega vedenja. 

Primeri: 

Vsi govorijo križemkraž.     “Tema je, vidim, za vse zelo pomembna.” 

Udeleženci se glasno prepirajo med seboj.  “Vidim, da imate vsi veliko energije, da   

uveljavite svoje potrebe.” 

Udeleženci predolgo govorijo o tem.  “Vidim, da vam je dober dosežek zelo  

 pomemben.” 

Vsi socialni sistemi so organizmi, katerih deli (člani) predstavljajo vire moči.  

Ko izboljšamo sodelovanje, to omogoči razvoj in uspešnost vseh.  
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INTUITIVNA VPRAŠANJA V COACHINGU 

 
 

Zveni nenavadno, a v coachingu ali svetovanju rešitev ne prinašajo dobri odgovori ali nasveti, 

temveč inteligentna vprašanja. Vprašanja so najpomembnejše orodje svetovalcev, trenerjev 

in coachev. 

Že v šoli je bilo tako: Ko nam je učitelj postavil vprašanje, je pričakoval bliskovit odgovor, s 

čimer smo dokazali svoje znanje. Toda v resnici hitri odgovori odpirajo le gornje predale 

zavesti in ne vsebujejo pravih spoznanj. 

Tudi coaching je včasih podoben podajanju žogice: vprašanje-odgovor-vprašanje-odgovor ... 

Odgovori so navadno precej površinski.  

Ko gre za odločitve ali vizije, klient potrebuje globlji vpogled vase, da njegove odločitve  

pridejo iz notranjosti, iz tistega mesta, kjer je res usklajen s seboj. Pri tem mu lahko  pomaga 

intuicija, ki je na hitrejših nogah kot razum ali čustva, saj je bolj celostna. 

 

Kdor ne ve, kaj hoče, morda to sluti. Takšne slutnje lahko coach okrepi, nagovori in uporabi.  

Z inutitivnimi vprašanji povabi klienta, da vsaj za nekaj časa odloži  “gospostvo razuma” in 

prisluhne tihemu notranjemu glasu. Večja notranja jasnost povzroči tudi več odločnega 

delovanja. 

Ob običajnih vprašanjih pridejo odgovori že po 2-3 sekundah.  Malo večji miselni odmor, 

recimo 60 sekund,  da klientu priložnost, da se potopi v globlje plasti svoje zavesti, od koder 

se pogosto pojavijo presenetljive ideje.  

Coach lahko poglobi pogovor z rahlim hipnotičnim transom: “Včasih je z odgovori kot s 

starimi besedami: razumemo jih in poznamo, odgovor imamo na koncu jezika, a nam ne 

pridejo takoj na pamet. Kako bi bilo, če bi v naslednji minuti zaprli oči in v tišini dovolili svoji 

intuiciji, da vam pokaže, kam vas vleče?” 

 

Tudi coach dobi zdaj podarjenih 60 sekund, čas za samorefleksijo:   

- Kako se počutim, ko pomislim na dosedanji potek coachinga? 

- Kako bi opisal svoj stik in odnos s klientom? 

- Katero vprašanje je bilo najbolj učinkovito in je ustvarilo spremembo? 
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Povežimo glavo in srce 

 
 

Klientka (KL): “Vem, da je čas za premik, spremembo, a ne vem, ali naj ostanem v dosedanji 

službi ali naj se premaknem in tvegam korak v neznano, v samostojnost?” 

Coach (CO): “Denimo, da bi  za nekaj trenutkov popolnoma “izklopili glavo” in prisluhnili 

prvemu glasu, odgovoru od znotraj, iz trebuha: Kam bi vas vleklo?” 

KL: “Po eni strani si zelo želim novih izzivov, kjer bom lahko delala neposredno s strankami, 

po drugi strani pa se drug glas v meni sprašuje, ali bom imela materialno varnost in dovolj 

zaslužka.” 

CO: “Recimo, da bi sedeli na tribuni teniškega stadiona in opazovali oba (vaša notranja dela) 

nasprotnika – reciva jima npr.  Pustolovec in Varnostnik), kako igrata tenis in si podajata 

žogico. Za koga bi navijali?” 

(To hipotetično vprašanje za hip “izključi” racionalni um). Zanimivo, da isti človek, ki je še 

malo prej nihal med dvema odločitvama, s “trebuhom in srcem” takoj prepozna pravo 

smer.)  

KL: “Kot navijač bi spodbujal Pustolovca. Zasluži si zmago, vse predolgo je molčal in sedel na 

rezervni klopi.” 

S tem odločitev še ni sprejeta, a eno je jasno: v klientu je močna potreba po pojasnjevalnem 

pogovoru. Zdaj spet pride na svoj račun razum, intelekt. Ko si podajata žogico intuicija in 

razum, dobimo učinkovite dosežke.  

 Mnogi klienti bi najraje oddali pomembne odločitve coachu, kot položimo denar na banko.  

A coach ne ve, če se njegova ocena ujema  s tem, kar je za klienta skladno. Zato je smiselno 

klientu vrniti žogico. Intuicija je hitrejša in “pametnejša” od razuma: tudi če klient ne ve, kaj 

so razlogi, občuti, kaj je zanj prav ali napačno. Ta “prvi občutek” ob množici “logičnih 

argumentov” pogosto prezremo. 

Naloga coacha je, da v klientu spet ustvari stik s seboj in s tem zavedanje, da so vse 

spremembe v njegovih rokah in vsi odgovori in viri moči v njem samem. 
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INTUITIVNA VPRAŠANJA 

“Recimo, da bi vaš notranji občutek (srce) lahko spregovoril-o ob tej odločitvi: Kam ga v 

prvem trenutku spontano vleče?” 

“Kako si razlagate, da ste to svojo odločitev v prvem trenutku občutili kot pravo?” 

“V katerih situacijah svojega življenja ste dopustili, da vas je vodil vaš notranji občutek?  

V kakšnem notranjem stanju ste bili, ko ste se tako povezali z njim in dovolili, da vas vodi? 

H kakšnim dosežkom je to pripeljalo?” 

 

Neodločnost?  

V takih primerih lahko postavimo vprašanje, ki ustvari pogled iz večje razdalje in s tem več 

jasnosti: “Denimo, da bi vprašali svojo najboljšo prijateljico, v katero smer vas po teh vaših 

ocenah malce bolj vleče – kaj bi ona odgovorila?” 

Ko dobimo odgovor, se lažje pogovorimo o naslednjih korakih. 

Ko coach spodbuja klienta s takimi in podobnimi vprašanji, ga s tem uri tudi v prisluškovanju 

lastnim notranjim sporočilom – zvokom, besedam, podobam in občutkom – s tem pa tudi 

jeziku in govorici najbolj modrega dela v sebi, svoji intuiciji, s čimer spoznava, da je življenje 

zaporedje odločitev, za katere ima moč in modrost v sebi, če jim le zna prisluhniti.  
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RISANJE V PARU 

 
Prav zabavno je opazovati, kako se dva trudita z risanjem ene same risbe. Razen čačkastih, 

otroških potez risbe nastane še veliko več: empatija in občutek vodenja ali sledenja drugemu. 

(Dragoceno v svetu “moči”.) 

Prizor je na prvi pogled podoben zabavi ob otroškem rojstnem dnevu: dve osebi držita en 

sam svinčnik in poskušata skupaj narisati risbo. Ker medtem molčita, je dosežek presenetljiv 

in zabaven: spoštljiv odnos do partnerja, skupno učenje, pozornost in sočutna zaznava drug 

drugega, ko dobesedno z roko v roki dosegata cilj.  

Vaja je namenjena izkustvenemu učenju in jo delamo v parih. Dobro se obnese kot uvod v 

teme o empatiji, timskem delu ali kot aktivno doživetje po odmoru. 

 

Cilji: učenje z igro, empatija, sodelovanje, povezovanje, skupno učenje, spremljanje in 

vodenje, izostrena zaznava in pozornost. 

 

Potrebujemo:  list papirja A4 in po en svinčnik za dve osebi  

. 

Navodilo: Vajo delamo molče. Sodelujejo naj pari, ki se – po možnosti – čim manj poznajo.  

Udeležencem damo navodilo za vsebino slike.  

Na njej naj bodo štirje motivi: hiša, vreme, pokrajina in prevozno sredstvo. 

Udeleženci naj začnejo z osnovnim elementom – hišo. 

Ko se lotijo drugega elementa, npr. prevoznega sredstva, postane vaja zanimiva, saj je izbor 

velikanski: od konja do porscheja.  

Pojavi se vprašanje: “Kdo je moj partner? Kaj mu je pomembno?” 

 

Čas: 10 minut (za risanje), celotna izvedba okrog 60 minut, primerna za skupine do 10 

udeležencev. 

 

Refleksija v paru (10 minut): 

- Kako sem se počutil kot vodja/vodeni? 

- Kdaj sem prevzel vodenje? Kako sem zaznal namere partnerja/partnerke? 

- Kako je potekalo usklajevanje? 
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Refleksija v skupini (20-30 minut): 

    Trener  vpraša po situacijah iz poslovnega okolja ali vsakdanjega življenja in postavi 

vprašanje: 

“Če bi imel to izkušnjo in veščine v situaciji XY, bi se ta drugače končala?” 

Sledi skupna refleksija: 

- Kako so spoznanja povezana z našimi odnosi na delovnem mestu? 

- Kako bi spoznanja uporabili? 

- Kaj smo se v vaji naučili o sodelovanju, skupnih dosežkih, vlogah v skupini in o sebi? 

- Kaj se je dobro obneslo in kaj ne? Kako bomo to uporabili v vsakdanjem življenju? 

 

Liste z “otroškimi”, kracajočimi risbami obesimo na steno, da nas spomnijo na otroške dni, a 

tokrat obogatene z novimi “odraslimi” spoznanji. 
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KARIZMATIČNI NASTOP 

 

 
Pomislite za hip na posebno karizmatično osebo. Kdo vam pride na pamet? Nelson Mandela, 

Dalai Lama, Steve Jobs ali Barack Obama? Morda vaša babica ali osnovnošolski učitelj 

matematike? So ljudje, ki imajo “tisto nekaj”, kar zaman iščemo npr. pri slovenskih 

brezbarvnih politikih.  

Politiki, vodje, učitelji, vsi, ki naj bi znali navdušiti ljudi, so pogosto videti “zamrznjeni”, 

brezbarvni, vzvišeni, dolgočasni ali izgubljeni v akademskih razpravah. 

Hkrati pa živimo v času, ki potrebuje karizmatične ljudi, ki znajo povezati, navdušiti in 

prepričati druge.  

Seveda na poslovnem področju poznamo motivacijske guruje (Nekdo je zapisal, da je beseda 

guru tako priljubljena zato, ker je beseda “šarlatan” prezapletena in predolga.), retorične 

umetnike, marketinške bogove, ki se predstvljajo na kongresih in konferencah.  

Po drugi strani pa v vsakdanji psolovni praksi naša kultura spodbuja predvsem zadržanost z 

motom: “Ne sili se v ospredje!”  in “Ne izstopaj iz množice!” 

Sicer pa je karizma zgodnjekrščanski, krščanski pojem,  ki temelji na zapisih iz Biblije.  Po njih 

naj bi  karizma bila posebna milost nekaterih ljudi, ki jo je bog podaril izbrancem.  Omogoča 

pristno, učinkovito, prepričljivo nastopanje s prostim govorom, v katerem govorec 

spoštljivo, pozitivno in povezujoče vpliva na poslušalce. 

Karizma torej nima opraviti nič z bliščem, z učinkom “sladkorne pene” ali z narcistično 

samopromocijo, temveč z avtentično, pogumno, s smislom obogateno močjo prepričevanja 

osebe, ki stoji za vsemi svojimi robovi in vogali in se zaveda svojih moči in omejitev. 

 Te moči so v večini ljudi veliko močnejše, kot si predstavljajo. 

Prvi korak za odkritje osebne karizme je zaznavanje osebnih potreb in želja, kar je povezano 

s spoznavanjem in zaznavanjem sebe. 

Drugi korak je  notranje dovoljenje za osebno prezenco, da si torej dovolimo biti opaženi, 

viedeni, slišani, da si upamo “pokazati se”.  

Tretji korak je zavedanje svojih sposobnosti in (z)možnosti.  Kakšno znanje in veščine 

potrebujem, da bi lahko zasijala moja osebna karizma?  

Kaj že znam ali imam, a tega še ne uporabljam?  

Večina ljudi ima veliko več virov moči, kot verjame. 

Ko se odločimo, da bomo stopili preko svojega območja udobja in tvegali, je pot že odprta. 
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Karizmatična oseba deluje skladno, pristno  in je sposobna dajati nedeljeno, popolnoma 

osredotočeno  pozornost temi in poslušalcem.  

Nedeljena pozornost je sposobnost dati drugemu čas, prostor in mirno sprejemanje, kar je 

ena največjih dobrin našega časa. Ljudje, ki to znajo, so za druge karizmatični in privlačni.  

Karizma ima ob notranjem tudi zunanji izraz, saj gre za komunikacijski proces.  

Karizmatični ljudje imajo ljudem nekaj pomembnega povedati, zato jim drugi prisluhnejo.  

Ko jih opazujemo, vidimo, da so “gospodarji prostora”.  So prizemljeni, navadno v simetrični 

drži, z nogami trdno na tleh in v svojem osebnem prostoru, a samozavestni tudi na “tujem 

teritoriju”.  So vzravnani, uporabljajo širše kretnje, odprt stik z očmi, dovolijo si odmore med 

besedami.  

Prava karizma nima nič opraviti  z odvisnostjo od odobravanja drugih, samopoveličevanjem, 

narcizmom, oholostjo ali zlorabo moči.   

Ali si je karizmo mogoče pridobiti, se je naučiti? 

Da, a zahteva spoznavanje sebe in delo na sebi, trening in pogum. 

Nekateri ljudje so zelo karizmatični, saj spodbudno vplivajo na druge, da se ti dobro počutijo 

v svoji koži.  

Nekaj navad karizmatičnih ljudi: 

1. Dajejo vam darilo popolne pozornosti. 

Med pogovorom ne preverjajo telefona, ne strmijo v računalniški zaslon, ne osredotočajo se 

na ničesar drugega kot na vas (tudi če le za trenutek). 

2. Pokažejo, da so drugi pomembni.  

Svoje poglede in perspektive  že zelo dobro poznate, kajne? Od sebe se je težko naučiti kaj 

novega. Prav vsakdo, ki ga srečamo – ne glede na to, kdo je, ve reči, ki jih sami ne vemo. 

Torej se lahko učimo od njih. Drži? 

3. So kot žaromet, ki sije na druge.  

Povejmo ljudem, kaj so naredili dobro. Naše delo je, da ugotovimo, kaj je to! Ljudje cenijo 

to, da dajemo pozornost njihovim dosežkom. Tako se počutijo bolj kompetentni in 

samozavestni. 

4. Ne razpravljajo o napakah drugih. 

Radi slišimo “zanimive podrobnosti” o drugih?  Morda, a večinoma ne cenimo ljudi, ki perejo 

umazano perilo. In najbrž je to zadnje, kar bi si želeli zase takrat, ko nismo prisotni.  

5. Sprejemajo svoje napake ali zmote. 

Ljudje si predstavljajo, da so najbolj karizmatični ljudje tisti, ki so najbolj uspešni. Zmota.  

Ni nam treba biti izjemno uspešni, da bi bili karizmatični. Mnogim se karizma “strese”, ko 

odložijo sijoč, smejoč obraz za štirimi stenami svojega doma.  

Karizmatični ljudje so zato iskreni in pogumni. Sprejemajo in spoštujejo tudi svoje zmote, 

napake in se znajo smejati sebi. Ne želijo se smejati vam, raje se smejijo z vami.  

Ker se ne jemljejo preresno, prepomembno, je varno biti v njihovi družbi, saj s svojo 

preprostostjo in odprtostjo izražajo svojo človeškost. 
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Vaja:  

Opazujte izžarevanje karizmatičnih ljudi, ki jih srečujete. Poglejte, poslušajte, občutite, kaj je 

“tisto nekaj več”, kar imajo.  

Delujejo kot polje energije? Kot sončni žarki? Kot valovi?  

Kot bliski iz oblakov? Kot oblak megle?  

V kakšni barvi izžareva posameznik svojo energijo? 

Ni treba biti jasnoviden, da bi tako urili svoje zaznavanje ljudi in njihove energije.   

 

 
 

Nekaj navodil za trening karizme 

Bistvo karizme je v osebnem izžarevanju, v moškem/ženskem bistvu osebe in socialni 

privlačnosti.  

- Kako se počutim v svojem moškem/ženskem bistvu? 

- Kako razvit je moj “VPS faktor” (varnost-povezovanje-samozavest)? 

- Kako visok je moj dejavnik  ugajanja vsem (Everybody’s Darling Style)? 

- Si drznem biti kot človek tudi “drugačen”? 

- Sem v stikih pogumen in jasen? 

- Katere vrednote/čustva  hočem posredovati in predstavljati? 

- Kaj so ključna sporočila/pozivi mojega nebesednega vedenja? 

- Kakšen je moj odnos do sebe? 

- Sem sproščen, pristen, suveren, humoren? 

- Se zavedam uporabe in vpliva svojega govora in jezika? 

- Znam biti govorno prožen, nagovarjati čustva in se spontano odzivati? 

- Vem, kako ustvariti stanje “nalezljivih pozitivnih čustev” in jih tudi sam sprejemati? 
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Vaja: Menjavanje očal 

Cilj: zavestno vplivanje na druge 

1. Kritična očala (“inšpekcija okolja”): Kaj vidite skozi kritična očala?  

Prah na tleh, prstne odtise na šipi? Gube in podočnjake? Barvno neskladnost oblačil? 

2. Očala občudovanja in navdušenja: lepi predmeti, sijoče oči, čistoča v prosotru, 

zanimiv obraz ...? 

3. Očala humorja: Kaj je tukaj posebej veselo in zabavno? 

4. Zavistna očala: Kaj imate vi, česar jaz nimam? 

5. Očala radovednosti: Kaj se lahko zu naučim/spoznam? 

6. Očala slabe volje: Kaj se mi zdi neumno? Česa ne prenesem? 

7. Očala uspešnosti: Kakšno priložnost lahko srečam za prvim vogalom? 

Ste opazili razliko v počutju in osebnem izžarevanju? Za katera očala se odločate? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Viri: reviji Seminare und Kommunikation, Choice, trening NLP Master coachev, Sledi,  

Žalec, 2014.  
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SPREMENIMO SKUPAJ – NLP in narativna terapija 

 
 

Ob upoštevanju načela, da odkrivamo in uporabljamo, kar je učinkovito, sem odkrila 

zanimive impluze za coaching v pristopih narativne terapije. 

“Narrare” (lat.) pomeni “pripovedujoče, predstavljeno v obliki pripovedi.”  V ZDA in Avstraliji 

je omenjeni pristop precej bolj razširjen kot v Evropi. Izvorna oblika metode prihaja od 

avstralskega družinskega terapetva Michaela Whitea, le-ta pa je povezana s kibernetskim 

modelom Gregorya Bin socialnim konstruktivizmom.  

 

Osnovne ideje pristopa: 

1. Resničnost in indentiteta nista splošno, utrjeno, nespremenljivo stanje, temveč proces. 

2. Na realnost vpliva med drugim uporaba jezika. Način, kako ga uporabljamo, zrcali 

razmerja moči v nas in okrog nas.  

3. Pripovedi se vtisnejo v osebno resničnost. Nezavedno išče dogodke in zgodbe, ki 

podpirajo (ali slabijo) osebne življenjske zgodbe. 

4. Pripovedovanje takšnih “vtisnjenih” zgodb oblikuje identiteto. 

 

Iz teh idej in izkušenj s problemskimi zgodbami je nastala tehnika “novega pripovedovanja”. 

Klient pripoveduje zgodbo, ki je imela pomemben vpliv na njegovo življenje, pri čemer je 

“obelodanjenje” (eksternaliziranje), izražanje teme pomemben korak. 

To ubesedenje pomeni, da o problemu govorimo kot o nečem, kar “živi svoje lastno 

življenje” in se vmešava v živlejnje klienta – problem tako rekoč poosebimo. 

Ob tem klient občuti sebe kot bitje z identiteto, ki je nedotaknjena in nima nič opraviti s 

problemom. To olajša dostop do njegovih virov in pozitivnih izkušenj.  

 

Primer: Klient opiše nesporazume s svojim šefom, ob katerem se počuti prezrtega. Iz strahu 

pred nadaljnjimi težavami se izmika vsakemu izražanju lastnih idej in predstav.  

“Strah pred zavrnitvijo je tako močan, da me je pripeljal k samozatajevanju, k 

samozavračanju, da ne povem stvari, ki so mi pomembne in ki jih imam za pravilne.  

Strah pred zavrnitvijo mi jemlje samospoštovanje.” 

 

V nadaljevanju iščemo vrata k drugačni zgodbi, v kateri npr. skozi iskanje izjem pomaga 

iskati drugačne perspektive.  
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Klient si ustvari npr. “dnevnik samospoštovanja” v katerem opiše svoje zmage nad 

zavrnitivjo – tako tiste iz preteklosti kot novejše. Tako vzpostavi novo ravnovesje.  

Tudi v coaochingu mnogi coachi uporabljamo moč zapisovanja, tako pri oblikovanju ciljev 

klienta kot pri dokumentiranju  njegovih “domačih nalog” ali dnevnih zapisih, ki jih le-ta  

vodi.  

Tako je nastala zanimiva in močna NLP vaja, ki jo uporabljam pri timskem coaochingu in pri 

izobraževanju coachev. 

 

Vaja: SPREMENIMO SKUPAJ 

 4-6 udeležencev, ki skupaj tvorijo razmišljujočo skupino poslušalcev, ki je empatična in 

spodbuja vire moči.  

Priprava: 

Oseba A pripoveduje o dogodku, misli ali prepričanju, ki jo omejuje.  

Skupina posluša. Nato vsak član s svojimi besedami povzame, kar je slišal. Ob tem A ob 

različnih pripovedih (in realnostih) občuti prostor za spremembe. 

V nadaljevanju poslušalci predlagajo preokvirjenja, metafore ali vizije za prihodnost. 

Ta ponudba različnih možnosti in vizij za prihodnost sproži ideje za oblikovanje nove zgodbe. 

Nazadnje A novopridobljene uvide in predstave svoje prihodnosti  po svoje oblikuje,  

jo kratko zapiše  in o njej pripoveduje (kot pri “koraku v prihodnost” (Future pace) v NLP. 

Pri tej vaji je koristno, da imajo udeleženci nekaj izkušenj z NLP-jem. 

 

Potek: 

Cilj: sprememba omejujočega prepričanja, ki vpliva na identiteto 

Uporaba: timski coaching, delo z identiteto, uravnovešanje. 

1. Oseba A pripoveduje zgodbo o svojem problemu, omejitvi, temi (prepričanja!) 

2. B,C, D, E stojio v vrsti in poslušajo. 

3. A se nato postavi na konec vrste in B pripoveduje, kar je slišal, tako da začne: “Pravkar 

sem poslušal zgodbo moškega/ženske, ki  ...”   

Potem pripoveduje s svojimi besedami, kar je slišal-a od A. 

4. C, D, E nadaljujejo v vlogi pripovedovalca s tem, kar so sami slišali od A. 

5. A pove drugim, česa se zdaj zaveda, ko je slišal različne variante svoje pripovedi  

(npr. prepričanj, posplošitev, omejitev, popačenj , vrednotenj ...) in kakšen nove možnosti in 

cilje je morda ob tem zagledal. 

6. Skupina (B, C, D, E) se poveže, da bi skupaj oblikovala in pripovedovala zgodbo IZ 

prihodnosti A-ja, potem ko je le-ta SPREMENIL  omejujoča prepričanja in dosegel cilj.  

Pri tem uporabijo preokvirjenja, metafore, besedne spretnosti itn. A tiho posluša.  

7. A pove, kaj je nova zgodba v njem premaknila. 

8. A zdaj iz svoje nove prihodnosti pripoveduje, kaj JE naredil, da je dosegel cilj   (skupina 

vskoči, če je potrebno).  
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To je eden od mnogih močnih načinov, kako lahko pri praktičnem delu povezujemo NLP z 

drugimi metodami, da bi klientom omogočili še hitrejši dostop do njihovih virov moči in s 

tem prevzemanje odgovornosti za spremembe.  

  

 

 

    Povzeto po: MultiMind, 3/2005, Rosvita Carl, NLP Trainer 
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NOVO PRI NAS 

 
Del naše vizije predstavlja tudi zadovoljevanje dodatnih potreb po izpopolnjevanju znanja,  

ki so ga udeleženci naših predhodnih izobraževanj že dobili, zato vas v aprilu in maju vabimo 

k novostim, s katerimi bomo to uresničili.  

Da bi se še bolj približali vašim potrebam, smo prilagodili  tudi cene.    

Novosti v maju in aprilu: 

 15. 4. 2014: SAM SVOJ COACH V ČASU SPREMEMB: http://www.sledi.si/delavnice-

in-dogodki.html  z Nado Mulej (Žalec) 

 Začetek maja (datum določen v naslednjih dneh):  COACHING IN SUPERVIZIJA, 4-

urna delavnica z NLP trenerko in supervizorko, mag. Ireno Pražnikar (Žalec) 

 7. 5. 2014: SAM SVOJ COACH IN ORODJA NLP, predavanje z delavnico za SNLP 

(Slovensko društvo za NLP) (Ljubljana) 

 25.-26. 5. 2014: IZ MOJE ORODJARNE COACHINGA, predavanje z delavnico  na  

1. kongresu SNLP (Ljubljana) 

 

KNJIGE in CD: 

Še vedno lahko pri nas naročite knjigo RDEČA NIT - SAM SVOJ COACH  (naročilo) 

(po ugodnejši ceni 17 EUR) in  

(P)OZDRAVI STARE RANE (16 EUR). 

Na voljo  je tudi še nekaj primerkov  priljubljenega CD-ja s sprostitveno glasbo za coaching z 

navodili (10 EUR).   

 

 

Če vam je naša spletna revija všeč, povejte naprej, če vam ni, povejte nam. 

Vabljeni tudi k sodelovanju s prispevki.  

 
 

 

 

 

      www.sledi.si 

 

http://www.sledi.si/delavnice-in-dogodki.html
http://www.sledi.si/delavnice-in-dogodki.html
http://www.snlp.si/
http://www.sledi.si/naro269ilo.html
http://www.sledi.si/

