TRZNICA IDEJ ZA IZOBRAZEVALCE, TRENERJE IN
COACHE, maj 2015

Pozdravljenil

Se tudi vam kdaj dogajajo presenetljive stvari, ki jih niste pricakovali, in vnesejo nove barve v
vase Zivljenje?

Zadnji mesec moje Zivljenje barvajo presenetljiva, nepri¢akovana, izobrazevalna in turisticna
potovanja, ki me spominjajo na case, ko je spomladi, z za¢etkom lepega vremena, moj
pokojni oce Cisto po navdihu kako nedeljo “nalozil” druzino v avto in nas odpeljal na izlet v
neznano. Vc¢asih so bili to hribi, drugi¢ morje ali slovensko podezelje, dovolj, da sem za vse
Zivljenje “okuzena” ne le s sicer$njo, temvec tudi s potovalno radovednostjo.

Ta mesec sem prisla nepri¢akovano “na svoj racun.” Kar dvakrat sem pakirala kovcke in
odletela v Bruselj in na Madeiro, mojo dolgoletno Zeljo. Verjamem, da drzi, kar pravijo
nevrologi, namre¢, da ¢lovek potrebuje nove draZljaje, nova okolja in vtise in da ga to
ohranja v dobri miselni kondiciji. Po vsakem takem potovanju se pocutim prenovljeno.

Tokrat bom pisala o svojem nedavnem potovanju v Bruselj, kamor sem bila povabljena kot
predstavnica izobraZevalcev iz zasebnega sektorja, skupaj s tremi udelezenkami iz institucij
za izobraZevanje odraslih in ministrstva.

Aprila se je v Bruslju odvijala 1. konferenca za predstavitev spletnega portala EPALE,
namenjenega raziskovalcem, izvajalcem in praktikom v izobraZevanju odraslih.




Spletni portal EPALE ima namen povezovati, obvescati in izmenjevati znanje in izkusnje med
evropskimi izvajalci in raziskovalci v izobraZzevanju odraslih, tako institucionalnimi kot
zasebnimi.

Z njim smo izobrazevalci dobili moZnost predstaviti SirSi slovenski in evropski javnosti svoje
programe, deliti z njimi dobre izkusnje in dostopati do znanja, izobrazevanj in izkuSenj
drugih evropskih izvajalcev in raziskovalcev. EPALE je tako priloZnost tudi za vse, ki se v
Sloveniji ukvarjate z izobrazevanjem odraslih.

V kratko odmerjenem ¢asu je bilo mogoce le za urico ali dve zacutiti utrip Bruslja, ki je prava
poslovna prestolnica Evrope, kar je opaziti na vsakem koraku. Le malo ¢asa smo imeli za
kratko degustacijo znamenitega belgijskega piva in Cokolade, kajti pred nami je bila
celodnevna otvoritvena konferenca.

Prizorisce je bilo — kako simboliéno!- v stavbi stare, a obnovljene Zelezniske postaje. Ko smo
izstopili iz avtobusa, ki nas je odloZil na “peronu”, smo vstopili v veliko konferen¢no
dvorano. V preddverju so dobili majhne razstavne prostore predstavniki nacionalnih EPALE,
seveda tudi slovenski. Z oglasnim materialom so vabili k spoznavanju portala, katerega
delovanje se Sele oblikuje.

Za prijetno dekoriranimi mizami smo sedeli predstavniki razli¢nih evropskih narodov in
poslusali pozdrave in predavanja o pomenu in namenu evropskega spletnega portala za
ucenje.
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Med razliénimi prispevki sta posebej izstopali predavanji nemskega predstavnika Ulfa-
Daniela Ehlersa iz Nemcije, ki se je v svojem predavanju konkretno dotaknil posebnosti
procesov ucenja pri posamezniku v tem spremenljivem casu, in angleskega Allena
Tucketta, ki je kot starosta andragogike v Evropi s svojim nalezljivim navdusenjem
navdihujoce podprl delovanje EPALE.

Prisotni so posebej poudarili pomen vsezZivljenjskega ucenja, ki v teh casih poteka po
veliko razliénih poteh. Portal EPALE je ena od mozZnosti, ki to uéenje podpira. Zdaj je




seveda na nas, da se preko njega zatnemo povezovati, predstavljati svoje delo in
obvescati uceco se javnost o njem.
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prakti¢nih izkusenj, kjer — kot na Zelezniski postaji, kjer se je odvijala konferenca — lahko
vstopamo v razlicne “nacionalne vlake in vagone” izobrazevanja, da bi tam delili in krepili
svoje znanje, izkusnje in dejavnosti in razvijali medkulturnost.

Upam pa, da portal ne bo samo mesto tega srefevanja za javne organizacije za
izobrazevanje odraslih, temvec¢ da boste sodelovali in prispevali tudi tisti zasebniki, ki vas
trzna naravnanost spodbuja k nenehnemu ucenju in izboljSevanju kakovosti svojega
dela. Verjamem, da lahko pri tem vsi pridobivamo, kajti prihaja ¢as sodelovanja in
profiliranja, ne ¢as tekmovalnosti in rivalstva. Zdaj je poteza na nas, kajti nobenih
sprememb ni samo s pozitivnim misljenjem, ¢e ga ne spremlja odlo¢na akcija.

Naj se vasa zacne z obiskom na spletni strani http://www.cmepius.si/epale/, kjer se

lahko prijavite na njihove e-novice, prijazna svetovalka Ajda Turk pa vam bo objavila tudi
komentarje, ¢lanke ali informacije o vasih izobrazevanjih.

Nada Mulej

Krog nasih narocnikov se vse bolj Siri, zato vabljeni k sodelovanju, saj bo to popestrilo nase
vsebine, za vas pa bo tudi promocija, zato delite z nami svoje znanje in dobre izkusnje.

Veseli bomo vasih mnenj, Zelja in prispevkov.

Odslej lahko v TrZnici, ki si pridobiva vse vec¢ narocnikov, ponudite tudi svoja
izobraZevanja, svetovanja in knjige. Po ugodni ceni boste nagovorili ravno pravo publiko,
saj so nasi bralci ljudje, ki cenijo ucenje in osebnostno rast. Poklicite nas.

Navdusite tudi svoje znance: za samo 18 EUR letne narocnine boste vsak mesec v svojem
e-nabiralniku nasli novo zalogo idej, vaj in drugih uporabnih namigov za ucinkovito ucenje,
poucevanje in coaching. Z naroCilom na e-naslov sledi@t-2.net boste dobili racun in
dostop do spletne povezave.

VSEBINA
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POSLOVNI COACHING

Raziskave v ZDA in Nemciji kaZejo, da v nekaterih poslovnih okoljih Ze spada k “primernemu
poslovnemu vedenju”, da ima$ svojega poslovnega coacha. To ni ¢udno, saj zahteve v
poslovnih okoljih naras¢ajo, zahtevnost, hitrost sprememb in nepredvidljivost okoli¢in se
veca. Raste tekmovalnost in primerjanje — ne le z lokalno, temvec s svetovno konkurenco.
Vse to pogosto vodi v probremenjenost poslovnezev in stresni odziv.

MenedZerji potrjebujejo nekoga, ki jih razume, saj je v poslovnem svetu pogosto beseda
empatija nekaj, ob ¢emer se marsikje le prizanesljivo nasmehnejo. Zato vodje in menedzeriji
potrebujejo podporo coacha.

Kaj zares prinasa coaching?

Poslovnezi najprej potrebujejo zavedanje o tem, kako njihovo vedenje in odloditve vplivajo
na cilje in dosezke podjetja, kaj povzrocijo z dolocenimi odlocitvami, potrebujejo pa tudi
smisel v svojem delovanju.

Zaradi velike odgovornosti mnedzerjev se veca njihova socialna izolacija, manjsa socialna
kompetentnost in empatija. Ljudje tudi zasebno ne Zivijo vec v velikih druZinskih skupnostih,
temvec pogosto v spreminjajocih se partnerstvih ali sami. Tako imajo Se komaj moZnost
obcutiti, kaj jim dobro dene.

Mediji sugerirajo, kaj potrebujemo, da bi se dobro pocutili, zato ne znamo ve¢ poslusati
svojega telesa in obCutkov. A empatije in intuicije ne morejo nadomestiti spletne aplikacije.
Za dobre dolocitve so pomembni razum, ¢ustva in intuicija.

Smisel predstavlja v teh ¢asih pomamben vir moci, a ga ljudje izgubljajo, ker si ne vzamejo
¢asa za mir, refelksijo, obcutenje resnicnih vrednot.

Kako lahko pri tem pomaga coaching?

Med coachingom klient prepozna svoje vire moci in potenciale ter razkrije najboljSo varianto
sebe, najboljse, kar zna. Podpiramo ga, da kar na najboljSe nacine resi prihodnje naloge.
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prevzame coach, hkrati pa deluje spostljivo in “v viSini o¢i”. Vrhunski menedzZeriji pricakujejo
varnost, zaupnost, jasnost, analiticne sposobnosti, hitre rezultate in izku$nje v coachingu.
Brez odli¢nega poznavanja ljudi in njihovih notranjih “zemljevidov” oz. modelov sveta ne bo
uspeha.

Dober coach ponudi uvodni, enourni neobvezni pogovor za spoznavanje, kjer pojasni potek,
cilje in spremljanje napredka. Dogovori se o kriterijih uspeha, v€asih tudi skupaj z
nadrejenim.

Coach postavlja Stevilna vprasanja; je nevtralni partner, dajalec povratne informacije, z
vprasanji odpira nove perspektive in omogoca uporabo vseh — tudi nezavednih —
potencialov.

Srecanja so osebna, po potrebi tudi po telefonu, redkeje po e-posti. Vodje po pravilu is¢ejo
ljudi, s katerimi lahko varno spregovorijo o aktualnih temah.

Obicajnih je 5-9 srecanj. 80 % coachingov (v Nemciji) plac¢ajo podjetja.

Teme: ugotavljanje stanja, na€rtovanje kariere, prepoznavanje in uporaba virov moci, kako
se bolje predstaviti. Mnogi bi radi okrepili vodstvene kompetence, se bolje odzivali ob
konfliktnih sitaucijah, prozneje upravljali s spremembami in uravnovesili zasebno in
poslovno podrodje.

Cilji coachinga?

Primeri:

“Rad bi reagiral spros¢eno v pogajanjih.

Rad bi znal reci NE in postaviti meje.

Rad bi ugotovil, kje imam Se “rezerve”, neizkoriséene potenciale.”

Umetnost coachinga je v tem, da klienta podpre ob novih nalogah, ki ga plasijo, da najde
notranjo mo¢, mir in vztrajnost.

Trije glavni nesporazumi v coachingu:

1. Drugi ljudje Zelijo biti obravnavani kot jaz.

NE! (Vaba naj privlaci ribo, ne ribica.)

2. To, kar se je obneslo v preteklosti, bo delovalo tudi v prihodnosti.

Res se s tem pocutimo varne, a v poslu je kot sicer v evoluciji: Nenehno se je treba na nov
nacin odzivati na spremenjene razmere.

3. Mnogi so zelo angatzirani v poslu, zato jim manjka potreben notranji odmik, pogled iz
razdalje.

Vcasih je treba stopiti iz akvarija in ga pogledati od zunaj. Tako laZje ocenimo, katere ribe so
v prihodnosti zares pomembne.



Kaj coaching zmore in Cesa ne?

Coaching ni univerzalno zdravilo za vse: iz jablane ni mogoce narediti ¢eSnje, lahko pa
vzgojimo najboljSo jablano. Coach daje spodbude, odkriva vzorce, spodbuja, ustvarja nove
poglede. Deluje klient.

Ali je poslovne? pripravljen svoje delovanje in vedenje kriticno premisliti?

V preteklosti je coaching odpravljal predvsem primanjkljaje, zdaj dela s potenciali. Ankete pa
kaZzejo, da ga Se vedno najvec uporabljajo v javnih podjetjih, bolnisnicah, Solah, univerzah
ter v manjsih in srednjih podjetjih. Podatki veljajo za ZDA in Nemcijo.

Vir: Frankfurter Allgemeine, Beruf und Chance, april 2015



Ste dober poslusalec?

Zivimo v ¢asu, ko vsepovsod od nas pri¢akujejo govorjenje, nastopanje in (samo)promocijo.
Vsepovsod naj bi govorili, govorili in le redko poslusali. Poslovnezi naj bi znali predstavljati
ideje, argumentirati, prepri¢evati — in to z bleS¢eco, izpiljeno retoriko. Da o politiki niti ne
govorimo. (Zanimivo, v nedavnem intervjuju z novo hrvasko predsednico Kitarovicevo sem
prvic slisila nekega politika izjaviti, da je potrebno za reSevanje problemov najprej prisluhniti
drZavljanom in se potem odlocati. No, bomo videli, ali je to le demagoska fraza ali bo to
obrodilo kake sadove, op. N. M.)

Pri tem pogosto pozabljamo na pristop, ki pogosto veliko hitreje vodi k cilju: sposobnost
poslusanja. Najbrz se tezko spomnimo primera, ko bi nas nekdo prevec poslusal. Hitro nam
pade na pamet nekdo, ki je prevec govoril.

Stara legenda pripoveduje o grskem kralju, ki je prisel v prerocis¢e Delfi prosit za odgovor, ali
naj s svojo vojsko napade Perzijce.

“Ce to naredis, bos unicil mogoéno kraljestvo,” je bil odgovor prerociséa. “Super,” si je mislil
kralj,” Perzijci imajo mocno res mocno kraljestvo, torej odgovor zagotavlja, da bomo
zmagali.”

Preprican v zmago se je odpravil v boj in bil porazen. V svoji Zelji po veliki zmagi je namrec
slisal le tisto, kar je hotel sliSati. Tako je njegovo kraljestvo propadlo. Kar je preslisal, je bilo
vprasanje, katero kraljestvo je bilo misljeno v napovedi.

Tudi v poslovnem svetu vecina vodij nasteva svoje potenciale:
- Znam se uveljaviti.

- Znam dobro organizirati.

- Znam motivirati druge.

- Dobro obvladam stroko.

Vse to je pomembno, a Se mocnejsa je sposobnost poslusanja.

V vecini podjetij je ta ves¢ina podcenjena, a je hkrati eno najmocnejsih sredstev
menedzerjev in vodij. Kdor druge ljudi, posebej svoje sodelavce, dobro poslusa ...

- veliko izve in tako sprejema boljSe odlocitve;

- zna razlikovati pomembno od nepomembnega;

- daje drugim obcutek, da so spostovani in cenjeni;

- pomaga njemu samemu, da se laZzje osredotoca in je zato bolj spoStovan in cenjen.



A ne zamenjujmo pozornega poslusanja s prisluskovanjem ali molkom. Dobri poslusalci so
vedno tudi dobri sprasevalci.

Poslusanje je oblika empatije in s tem Custvene inteligence.

Poslusanje pomeni uporabiti vse Cute. Dobri poslusalci opazujejo govorico telesa, zaznajo
drhtenje glasu ali obcutijo agresiven prizvok v govoru. Na to se odzovejo — neposredno ali na
metaravni.

Dobri poslusalci ne prekinjajo in ne dokoncujejo stavkov sogovorca. Znajo vzdrzati tisino in ji
prisluhniti.

Tudi k dobremu pogovoru spada poslusanje. To je ugotovilo 80% vprasanih v anketi.
Poslusanje preprecuje selektivno poslusanje. Le-to ni samo koristno (zaradi informacijske
poplave). Pogosto je posledica slabega poslusanja. Medtem ko drugi govori, smo v mislih ze
pet kilometrov pred njim in delamo svoje zakljucke. Posledica: Govorimo drug mimo
drugega in se ne razumemo.

Kaksen je dober poslusalec?
Dober poslusalec je vedno tudi dober sprasevalec.

PosluSanje je oblika empatije in s tem ¢ustvene inteligence. Najbrz ste Ze opazili, da so
mnogi genialni ljudje tudi dobri poslusalci.

Poslusati pomeni odpreti vse ¢ute za sprejemanje, opazovati govorico telesa pri sogovorcu,
zaznati drhtenje njegovega glasu ali obcutiti agresivni prizvok. In se na to odzivati —
neposredno ali preko metaravni. Tako smo osredotoceni in vzbujamo pri drugem zaupanje.
Dobri poslusalci ne prekinjajo in ne dokoncujejo stavkov govorca — Se ve¢, sposobni so
vzdrzati tiSino, ji prisluhniti, medtem ko drugi oblikuje svoje misli.

Dobri poslusalci nimajo potrebe deliti svoje modrosti in dobrih nasvetov. To bi jim bilo
prevec vsiljivo. To naredijo le, ¢e so vprasani po njih ali za to placani. To je sposobnost, ki je
zelo pomembna tudi v poklicu.

8 priporocil za dobro poslusanje

PosluSanje je “hrana za mozgane.” Nase sive celice delujejo kot baterija, ki se polni z elektro-
nevronskimi drazljaji.

Bliskovito hitro zvoki in Sumi posiljajo svoj elektro potencial v male mozgane, ki nadzirajo
telesne gibe in ravnotezje. Od tam potujejo v limbiéni sistem, ki upravlja s Custviin z
izlo€anjem hormonov in drugih biokemiénih snovi v telesu.

Poslusanje torej vpliva na nase celotno telo, in to precej neodvisno od vsebine.

Kako postati boljsi poslusalec?

1. Jezik za zobe. Resno. Ni mogoce hkrati govoriti in poslusati, torej najprej dovolite
drugemu, da pove, kar misli.

2. Sprostite se. S tem boste sprostili ne le svoje telo, temvec celotno ozracje pogovora. Kako
gledate, se nebesedno odzivate , kimate z glavo, seveda vpliva na sogovorca.

3. Postavljajte vprasanja. Poslusanje je aktivna strategija. Ne zamenjujemo je z mol¢anjem.
Dobri poslusalci postavljajo npr. pojasnjevalna vprasanja. Sprasujejo po tem, ¢esar niso
dobro razumeli in povzemajo s svojimi besedami: “Pravite torej, da ...?”



4. Ohranjajte stik z o¢mi. Bodite pozorni na govorico telesa drugega, prepoznavajte drobne
kretnje, kot npr. Zivéno zibanje noge pod mizo. V nekaterih situacijah ste lahko neposredni:
“Oprostite, ali vas delam nervozne? Vidim, da se presedate ...” Ce to naredimo obzirno, se
drugi odpre, ve, da ga jemljemo resno in takoj dobimo vec zaupanja.

5. Ne prekinjajte. Dokoncevanje stavkov drugega je nespostljivo.

6. Uporabite premore. Da bi izre¢eno “prebavili” in premislili, potrebujemo nekaj ¢asa.
Vzemite si ga, tako boste laZje odgovarjali.

7. Ne poucujte. Dober poslusalec si Zeli dolgorocne resitve, ne hitrih u¢inkov, niti ne takih, ki
krepijo njegov ego. Zato delite nasvete le, e ste zanje zaproSeni. Vse drugo deluje vsiljivo.
Poslusanje sluzi dobremu odnosu, ne (samo)terapiji.

8. Pogosteje driite jezik za zobmi. Poslusajte dlje, kot govorite. Ljudje, ki manj govorijo kot
njihov sogovorec, delujejo kot bolj inteligentni in simpati¢ni sogovorci.

Kako doseci, da sef poslusa?

1. Bodite kratki. Ne glede na to, o ¢em Zelite govoriti s svojim Sefom, poskusajte to
“zapakirati” v najvec 60 besed. Mnedzerji imajo malo ¢asa in imajo radi sodelavce, ki znajo
takoj preiti k bistvu.

2. Ponudite alternative. Ponudite scenarije in prepustite Sefu, naj izbere alternative.
Spregovorite o moznih posledicah izbire. Svojo izbiro izrazite na koncu.

3. Govorite o priporocilih. Najbolje je, da ob svojih analizah ponudite Ze priporocilo. To
dokazuje, da razmisljate vnaprej. Njegovo pozornost boste zagotovo pridobili, e zato ne
boste rabili ve¢ kot 180 besed.

Znanstvena dejstva o sliSanju in poslusanju

1. Odrasel ¢lovek je sposoben povedati 125 besed na minuto, v enakem casu pa slisati 400
besed. (Carver, Johnson & Friedman, 1970)

2. Ni dvoma, da branje izobrazuje, Siri znanje. A redkokdo ve, da smo se 85 % vsega, kar
vemo, naucili s poslusanjem.

3. Moski znajo bolje poslusati kot Zenske. Znanstveniki Univerze v Tuebingenu so so odkrili,
da so bili moski sposobni daljSe koncentracije ob zvoénih motnjah in da so kljub njim znali
doloditi vir zvoka in se nanj osredotociti. Razlog je po mnenju znanstvenikov evolucijski:
moski so bili lovci, ki so v preteklosti skrbeli za hrano, pri ¢emer je bila ta sposobnost zelo
pomembna, saj so tako prepoznali zvoke Zivali, Se preden so jih zgledali.

4. 7 desnim usesom bolje slig§imo. Ce torej ponudite drugemu pomo¢, npr. nasvet, pijaco,
telefonsko Stevilko — govorite osebi v desno uho. To zelo izbolj$a vase mozZnosti, da boste
slisani.

5. Raje slisimo dobre novice — in slabe izlo¢imo. Zlasti mladi ljudje negativne novice raje
preslisijo, ugotavljajo angleski znanstveniki.

6. Le 16,5 % zaposlenih ocenjuje svoje Sefe kot dobre poslusalce, vsak tretji pa ocenjuje
njihove tovrstne sposobnosti kot “povprecne”.

7. Takoj po 10-minutnem predavanju se spominjamo le Se polovice infromacij, ki so bile
izreCene, po 48 urah pa pozabimo Se polovico tega, tako da ohranimo le ¢etrtino
povedanega.

8. S starostjo se sposobnost poslusanja izboljSuje, a ne pripravljenost to poceti.
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9. Obstajajo mnogi coachi, trenerji in armada svetovalcev, ki vas ucijo nastopati, u€inkovito
prezentirati, bolje prodajati, a komaj kdaj zasledimo usposabljanja in knjige, ki vas naucijo
bolje poslusati.

Vir: http://karrierebibel.de
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Skrinja zakladov

Cilj: zaceti kreativni proces, uporaba intuicije v vsakdanjosti, doZiveti navdih, zbiranje idej za
velje projekte,ustvarjanje zbiralnika idej.

Trajanje: 10-15 minut dnevno

Material: kartice ali papirni samolepilni liski, lepa Skatla (npr. kovinska Skatla za pecivo)
Opomba:

Predstavljen nacin je odli¢en za zbiranje idej na dolo¢eno temo (npr. piSemo knjigo, ¢lanek,
pripravljamo predavanje), vprasanje, ki nas ta hip zaposluje ... Tako dolo¢eno obdobje
zbiramo ideje, vaje, metafore, primere ..., da bi jih kasneje uporabili za predviden namen,

npr. knjigo.

Navodilo:
1. Zapisite skrbno svoje vprasanje, s katerim Zelite doZiveti proces.

2. Pripravite zalogo kartic oz. listkov, lahko celo diktafon. Vedno, ko dobite idejo, jo zapiSete
s kljuénimi besedami na listek ali kartico — eno idejo na eno kartico. Kartice shranjujete v

svoji “skrinjici zakladov”.

3. Zvecer si vzemite 10 minut casa, si v mislih odvrtite dan in se spomnite razli¢nih
odgovorov na svoje vprasanje. ZapiSite jih.

4. Vsakih 14 dni lahko ideje pregledate, jih ovrednotite in jih uredite — morda celo po temah.

5. Po 6 mesecih imate Ze velik nabor idej in lahko ugotovite, koliko materiala se je nabralo za
vas projekt.

6. Potem za mesec dni “pozabite” na projekt. Medtem se ukvarjajte s sprostitvenimi,
kreativnimi dejavnostmi, npr. s slikanjem, petjem, plesom, sprehodi v naravi ...

7. Bodite odprti za navdih, za misli, ki so “kot strela z jasnega”, prebliski. Ce take ideje
spremlja tudi obCutek “Ja, to je to”, si jih takoj zapisite.

8. Dajte mislim ali prebliskom obliko — pisite, slikajte, oblikujte.
9. Poiscite publiko, kjer predstavite svoje stvaritve. Pokazite se!

10. Proslavljajte svoje stvaritve z zavedanjem, da ste ustvarili nekaj enkratnega, posebnega.

Vir: Das Spiel des Intelligenzen, E. Mass, K. Ritschl
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30-sekundni ritual za odlicen zacetek dneva

Ljudje smo bitja navad. Brez razmisleka zjutraj vstajamo, se oblac¢imo, obuvamo — vedno na
isti nacin, ne da bi kaj razmisljali.

Pogosto se osredotoamo na navade in stvari, ki ne delujejo dobro za nas.

Imamo zavestno izbiro, s kak$nimi miselnimi in vedenjskimi navadami bomo zaceli svoj dan.
Kako bi se pocutili, ¢e bi se namesto na pomanjkanje osredotocali na radost, obilje in
hvaleZnost?

Obstaja preprosta tehnika, 1ZZIV 10 DIHOV, katere avtor je Rami Saphiro, in je
revolucionarna praksa, ki vsebuje zavestno hvaleznost in usmerjanje pozornosti na to, kar
nas osrecuje.

Kako deluje?

1. Zaznava.

Zacnite zaznavati stvari v Zivljenju, za katere ste hvalezni, ki vas osrecujejo, ki vam prinasajo
obcutek miru. Lahko je nekaj preprostega, kot npr. vonj zorane zemlje ali pomita posoda,
zdrave noge. Lahko je nekaj velikega, kot npr. ljubezen do vasih otrok — karkoli, kar vam
prinasa obcutek radosti, srece ali hvaleznosti. Te stvari si predstavljajte.

2. Odmor.
Ko ste odkrili reci, ki vas osre€ujejo in razveseljujejo, naredite odmor za nekaj sekund.
Odmor zasidra vas obcutek v zavest.

3. Dihanje.

Ta del je najbolj izzivalen. Ustavite vse, kar po€nete v tem trenutku, obdrzite pozornost na
lepih receh in naredite 10 pocasnih in globokih vdihov in izdihov. Ko dihate, se osredotocajte
na obcutke, na izkusnjo, misel. Samo dihajte in ohranjajte ob&utek hvaleznosti. Povabite
obcutek radosti v svoje Zivljenje.

4. Vaja.

Ponavljajte.

Preprosto, kajne? Vse skupaj traja le 30 sekund.

Ko to naredite, ugotovite, kako vas um bega k drugim stvarem — na sporocila, ki jih morate
prebrati, na rojstnodnevno zabavo ipd.
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Takoj spet pripeljite pozornost na temo, ki vam prinasa mir, radost, hvaleznost ... in jo
koncajte z 10 vdihi: 10 vdihov za son¢ni zahod, 10 vdihov za dom, ki ga imate, 10 vdihov za
smeh s prijatelji, 10 vdihov za zdravega otroka, 10 vdihov za ...

Ob ponovitvah boste ugotovili, da si moZzgani zapomnijo ta stanja srece, radosti, ljubezni ...
Vedno laZje in hitreje se poveZete z njimi in vedno vec stvari vidite, ki jih Zelite zasidrati z 10
vdihi.

Tako si ustvarite navado srece. Svoj um trenirate za sreco.

Samo 10 vdihov in 30 sekund. Za vaso novo sreco, za vaso novo navado in za vaso novo
realnost.

Kako nova navada spreminja vase Zivljenje?

Vir: MindBodyGreen.com
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KDO SO VASI MODELI?

Imate tudi vi kaksno osebo, ki vas navdihuje, model, ki ima lastnost, kakrSno bi tudi sami radi
imeli?

Ljudje se Ze od zgodnjih let u¢imo z modeliranjem (no, na zacetku predvsem s
posnemanjem), kot odrasli pa to lahko delamo bolj ciljno.

Morda ima kdo javno podobo, energijo, vodstvene sposobnosti ali Zivljenjski slog, ki se vam
ga zdi vredno uporabiti za navdih. Ce nekaj vidite, se tega lahko tudi nau¢ite — in prilagodite
sebi. Ste vedeli, da v drugih ne prepoznamo niesar, cesar nimamo tudi v sebi? Te kvalitete
ali sposobnosti torej lahko razvijemo tudi sami.

Preprosta vaja za coaching pomaga vasim klientom (ali vam), da se hitreje priblizajo osebnim
kvalitetam, ki jih cenijo pri drugih in okrepijo svojo samozavest, ko ugotovijo, da so semena
teh sposobnosti Ze v njih.

Kako?

1. Kdo so vasi trije najpomembnejsi “modeli”? Koga zares cenite, spostujete, obCudujete? :

”

.....

Ziv ali Ze pokojen.

N
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2: Kdo je imel najmocnejsi vpliv v vasem Zivljenju zadnjih nekaj let — osebno ali v poslu?

Osebno

Poslovno

3: Ugotovite in zapiSite, kaj je na vas naredilo vtis, kaj najbolj ob¢udujete pri svojem
“modelu” in zakaj. Kaj se lahko naucite od te osebe?

4. Izdelajte seznam kvalitet, ki bi jih radi razvili pri sebi ali imeli.
5: Zapisite 5 nacinov, kako bi lahko pripeljali te kvalitete v svoje vsakdanje Zivljenje.

Opomba: Kako bi lahko prilagodili spretnosti svojega modela, da bi se bolje prilegale v vase
Zivljenje?

PwnNPE

6: Zdaj izberite konkretno dejavnost, akcijo, ki vam bo pomagala, da se premaknete k cilju.

Kdaj uporabiti to vajo? Lahko je del coachinga, lahko je del “domace naloge” za klienta,
celo del delavnice ali skupinskega coachinga. Uporabimo jo lahko za osebno podrodje, v
poslovnem coachingu ali pri coachingu vodij.

Za aktivnost je pomoc branje knjig, spominov, avtobiografij, TV oddaje, dokumentarni filmi,
ki dajejo navdih. Mnoge so Ze kot otroke navdihovali razli¢ni idoli, nekateri pa smo imeli
raje knjizne junake. Koliko navdiha so nam dajali npr. Robinzon, Pika Nogavicka ali pa
nekaterim Oprah, Tina Maze ali avtorica Harryja Potterja!

In ko boste nasledniji¢ spet obCudovali nekoga, si recite: “Zanimivo, da sem to opazil-a,
pravzaprav to pomeni, da lahko to naredim tudi jaz.”

Potem se vprasajte: “Kaj lahko naredim, da bi vnesla in uporabila vec te kvalitete v svoje
Zivljenje?”

* Ce obvladate tehnike NLP-ja, boste seveda s pridom uporabili poznavanje tehnik, npr.
SproZzilec novega vedenja (NBG) ali modeliranje.

Vir: http://coachfederation.org
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“Neprijetni ljudje” ali uc¢na izkusnja?

Vsi poznamo tista srecanja, ko se nam zdi ob koncu pogovora, da bi najraje stopili pod prho
ali da bi pritisnili v svojih moZganih na tipko “delete”, e bi le lahko.

Ali lahko taka srecanja spremenimo v u¢no izkusnjo in pogled vase?
1. Ugotovite, kako se pocutite ob stiku z osebo, ki vas “Zivcira”.
2. Postavite si ob njej naslednja vprasanja:

a) Katera moja vrednota ni zadovoljena? Katerega svojega prepri¢anja nisem
preveril-a?

b) Kje sem to prepricanje razumela preresno? Kje sem bil-a prevec tog-a,
nefleksibilna?

c¢) Kaj, kar sem opazila na drugem, bi lahko bilo tisto, ¢esar se bojim ali sem potlacil-a v
sebi?

Primer: Petra ocenjujeo svojo sodelavko kot zelo vsiljivo in agresivno. Ko je pogledala v
ozadje tega obcutka, je ugotovila:

Sama je pogosto prevec prijazna in so€utna, kar ji pomaga k bolj harmoni¢nemu Zivljenju.
Pogosto je bila prevec prijazna, namesto da bi se postavila zase in svoja stali$¢a. Pogosto je
razmisljala s precejsSno “ostrino” in kritiénostjo, a tega nikoli ni bila sposobna izreci na glas.
Jo je pa razjezilo, kadar je naredil to kdo drug. Zanimivo, da je takrat, ko je bila prizadeta
zaradi takega agresivnega, odlo¢nega vedenja drugih, izgubljala stik s seboj in s svojo
pomembno vrednoto socutja.

Ta vaja lahko pomaga, da z introspekcijo pridobimo boljSe razumevanje sebe. Ko
prepoznamo pomembne vrednote in prepri¢anja, prepoznamo svoje obcutke (namesto da bi
obtoZevali druge) in ugotovimo, da smo se takrat “odrezali” od njih in samih sebe. To nam
pomaga, da postanemo bolj avtenticni, pristni, da manj razmisljamo o tem, kaksni naj bi bili
in bolj zivimo to, kar v resnici smo.

Vir: http://www.thecoachingtoolscompany.com
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Ob cem vam zaigra srce?

Kar mislimo, da nas osrecuje, ni nujno to, kar nas v resnici dela sre¢ne. Zavidamo sosedom
ali prijateljem, ki gredo na dopust na Havaje, si kupijo nov avto — a kar imajo drugi, ni nujno
tisto, kar je potrebno tudi zase. Kaj nas zares osrecuje?

Vaja: Naredite spisek reci, ob katerih vam zapoje srce. To je nekaj edinstvenega, vasega in je
navadno lazje dosegljivo in cenejse, kot stvari, ki mislimo, da bi jih morali delati ali imeti.

Primer: Alenka se dolgocasi v sluzbi, zato se na prigovarjanje kolegic odloci za vadbo
pilatesa, da bi se bolje pocutila. Ugotovi, da ne mara pilatesa, a se pocuti krivo — saj naj bi v
tem uzivala. Po tej vadbi se odloci, da bo Sla za vikend raje na kolesarjenje s prijatelji. Kar
srce ji zaigra ob misli na prelepo naravo, izzive in prijetno druzbo. Po nekaj mesecih si
pridobi Se nekaj sodelavk iz sluzbe, ki ji sledijo pri njenih kolesarskih podvigih.

Vasi klienti naj dobijo enkratne, osebne ideje o tem, kaj jih zares osrecuje, namesto kar
mislijo, da bi jih moralo osrecevati. Vec tega pocnejo, sre¢nejsi so in bolj so povezani s
svojim pravim jazom, kar jim pomaga k bolj pristnim izbiram in odlo¢itvam v Zivljenju.

Nase vrednote vplivajo na to, kar po¢nemo in kako se pocéutimo in kadar vidimo stvari, ki so
v nasprotju z njimi, smo Zalostni ali jezni. Ko Zivimo Zivljenje, povezano s svojimi vrednotami,
se pocutimo pristni, izpolnjeni in srecni.

Poiscite skupaj s klientom njegovih 10 pomembnih vrednot (nabor 80 tipicnih vrednot
najdete v moji knjigi Rdeca nit).

Najpomembne;jsi del so prioritete: Morda klienti ugotovijo, da jim je svoboda, ljubezen ali
varnost bolj pomembna kot karkoli drugega ...*

Primer: Peter se pocuti slabo v svojem poklicu in odnosu. Njegove glavne vrednote so
svoboda, ljubezen in iskrenost. Ta ugotovitev mu pomaga videti, da se je zaradi obcutka
utesnjenosti pocutil Zrtev in ni bil iskren do svoje partnerke, do Sefa —in do sebe. Ko je
nekaj mesecev prakticiral iskrenost, ki je podpirala njegovo svobodo, se je pocutil veliko
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bolje v svojem odnosu. Zdaj je bil pripravljen, da si izbere novo delo, ki bo zanj bolj
izpolnjujoce.

Ko enkrat poznamo svoje vrednote, lahko zavestno sprejemamo izbire in delujemo tako, da
so te povezane s tem, kar v resnici smo in s tem, kar nam je pomembno. To je eno
najpomembnejsih orodij, da razvijemo svojo pristnost in edinstvenost.

* Tisti, ki obvladate NLP, si boste seveda pomagali s tehniko Hierarhija vrednot.

Vir: http://www.thecoachingtoolscompany.com
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Coaching ali psihoterapija?
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“Wow! You need profesional hefp.”

“Kaj je razlika med coachingom in psihoterapijo?” je zelo pogosto vprasanje na
izobrazevanjih za coache. To je dobro, saj se zavedajo svoje odgovornosti in potrebe, da
delujejo zares eti¢no.

Pred 15 leti, ko je bil coaching Se v povojih, so coachem pogosto rekli, da izvajajo terapijo
brez licence oz. diplome. Danes je coaching uveljavljen kot posebno, ¢eprav precej podobno
podrocje.

Ni presentljivo, da ljudje zamenujejo oboje. Obe podrodji zahtevata osebnostno rast in se
izvajata “na Stiri o€i” ali v mali skupini. V resnici je med njima kar nekaj podobnosti.
Eden od trenerjev, ki uci terapevte veséin coachinga, je Patrick Williams. Razlaga razliko
med coachingom in terapijo.

Terapija se ukvarja predvsem z motnjami in travmami. Terapevt diagnosticira problem in
uporabi znanje, s katerim zdravi. Custva so simptomi. Napredek vklju€uje raziskovanje
preteklosti, lahko je pocasen in bolec.

Klient v coachingu je zdrav in Zeli izboljsati, dopolniti svoje dosezke. Coachi ne
diagnosticirajo bolezni in njihova tema ni zdravljenje. Custva so nekaj obi¢ajnega. Coach je
enakovredni partner klienta, fokus je na sedanjosti in prihodnosti, napredek naj bo hiter in
zadovoljujoc.

Michael Bader v zabavnem c¢lanku pise o razliki med coachi in terapevti in pravi, da “se oboji
prevec¢ ukvarjajo z njihovo razli¢nostjo.”

Sam izbira orodja glede na to, kaj dolocen klient potrebuje. Ce potrebuje pogled v
preteklost, gre z njim tudi tja, e pa se je pripravljen premakniti hitreje, ga podpira.

Torej s komerkoli Ze delate —izberite strokovnjaka, ki ima na voljo ve¢ metod dela, izbiro in
je prozen pri uporabi orodij in tehnik.

Bader pravi, da je edina prava razlika med coachi in terapevti v tem, da terapevti razumejo,

zakaj coaching deluje, coachi pa ne razumejo, zakaj je terapija ucinkovita.
Dobro izurjeni coach pa zelo dobro razume tudi to.
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Prava razlika med terapijo in coachingom je v odgovornosti.

V skoraj v vseh deZelah na svetu drZzava postavlja posebne izobrazevalne standarde in
licence za psihoterapevte. To je prav, saj ljudje, ki iS¢ejo pomo¢, v stresu pogosto delujejo
malo omejeno v svojih izbirah. I1S¢ejo strokovnjaka, ki bi potrdil to, kar zaznavajo kot
napacno pri sebi.

Po drugi strani pa drZave za coache ne zahtevajo posebnih standardov, saj coachi nicesar ne
diagnosticirajo. Delajo s strankami, ki so dovolj zdrave, da prevzamejo polno odgovornost za
svoje Zivljenje in si Zelijo partnerja za dolocen cas, da bi bil njihov asistent ob spremembi.
Coach je torej ekspert, strokovnjak za spremembe in osebno transformacijo, klienti pa so
eksperti za svoje Zivljenje. Posaditi klienta v voznikov sedeZ njegovega “Zivljenjskega
avtobusa” je najpomembnejsa naloga coacha.

Dober terapevt je ekspert, ki dobro igra svoje karte. Dober coach je tudi ekspert, a on
polozi vse karte na mizo in povabi klienta, da izbere, s katero bo igral.

To ne pomeni, da coachi niso odgovorni za nicesar. Odgovorni so za to, da povabijo klienta k
njegovi odli¢nosti. Odgovorni so, da razlikujejo svoje delo od terapevtovega, kajti niso
uradno usposobljeni za terapijo. To je seveda bolj izzivalno, kot kadar se terapevti blizajo
coachingu.

Zato ni ¢udno, da mnogi terapevti uporabljajo tudi vescine coachinga, saj je le-ta zelo
ucinkovit.

Kakorkoli Ze, coaching se ne osredotoca na preteklost in na bolezenske simptome. Dela z
zdravimi ljudmi, ki Zelijo iz sebe izvabiti kar najvec.

Eticni coach opazuje, ali klient potrebuje terapijo in jo predlaga, ¢e je potrebno. Dober
terapevt opazuje, ¢e je klient pripravljen prevzeti ve¢jo odgovornost in mu priporoca
coaching.

Ce 7elite postati coach ali psihoterapevt, se torej vprasajte, ali hocete biti ekspert, ki je
odgovoren za svoje kliente, ali hoCete podpirati kliente, ki so odgovorni zase (in postati
coach).

Odgovornost je torej kljuéna razlika med terapevtom in coachem.

Vir: http://www.schoolofcoachingmastery.com
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Kaj je novega pri nas?

Novosti v maju:
e 30.5.2015: 1Z MOJE ORODJARNE COACHINGA, delavnica s predavanjem, Ljubljana
* PRIPRAVLIAMO: V pripravi je povsem nova delavnica o uporabi izraznega pisanja v

coachingu in samocoachingu v juniju.

Vabljeni tudi na poslovni, osebni in limbi¢ni coaching. Imamo bogate
izkusnje ne le v usposabljanju coachev, temvec tudi v samem coachingu.
Odli¢ne rezultate opazamo v poslovnem coachingu, posebej Zenskih strank.
Doslej opravljenih vec kot 100 coachingov.

KNJIGE in CD:

Se vedno lahko pri nas narocite knjigo RDECA NIT - SAM SVOJ COACH (narocilo)

(po ugodnejsi ceni 17 EUR) in (P)OZDRAVI STARE RANE (16 EUR).

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

navodili (10 EUR). Ce vam je na3a spletna revija vie¢, povejte naprej, ¢e vam ni, povejte
nam. Vabljeni tudi k sodelovanju s prispevki.

www.sledi.si
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