KOUCOVANIE: POSTUP

Budovanie kontaktu a
vytvorenie orientacie

Rozpracovanie sitacie

Praca na rieeni

Zaistenie - realizacia

Sme partneri za jasnych a
férovych podmienok

O éo nam presne ide ? Co
by som chcel dnes
dosiahnut' ?

Co potrebujete pre
dosiahnutie ciela ?

Ako zaistime realizaciu ?

Budovanie kontaktu

Pochopenie klientovej
situdcie a jeho potrieb

Vyuzitie zdrojov

Zhrnutie, prehlad

Vytvéranie bezpetia a
orientacie

Triedenie a stanovenie
priorit

Zhromazdovanie predstav
arieeni

Preskimanie vydajov,
namietok a rizik

Ujasnenie zakazok, roli a
ramcovych podmienok

Prehodnotenie

Prehravanie variantov
rieSenia

Konkretizacia,
uskuto&nenie

Preskimanie zhody

Formulovanie cielov a
tvorba kontraktu

Vyhodnotenie variantov
rieSenia

Ukoncenie spoluprace

e Mobzeme komunikovat telefonom,
mailom, listom, chatom.

e Ak sa stretavame osobne -
dohodnut miesto schodzky.

e Treba vopred zistit zdroje a
prostriedky a ¢i su nahraditelné a
ako podporuju splnenie cielov?

e Koucovanie nie je tom, ze som koucovanému
kedykolvek k dispozicii, kedy si praje.

e Koucovanie je dvojity proces - treba to stanovit na
zaciatku.

Treba dohodnut stretnutie, kde
pravidla hry - prava a povinnosti.

DRUHA SCHODZKA
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sa dohodnut

Pravidla hry, prava a povinnosti:

e Zoznam disciplin a oblasti, ktoré
sa vztahuju ku koucovanému a
kde prevySujem koucovaného.

e Zoznam kde koucCovany prevysuje
mna.

e Prebrat zoznamy s koucovanym.
¢« Co

bude
spolupracu?

uzitotné pre vzajomnu budicu

e Ktoru znalost odovzdam koucovanému, aby bol
Uspesny?

e Ktoru znalost u koucovaného vyzdvihnem?

e V ¢om su prekazky?

e Niekedy je lepSie u¢enie ako koucovanie.

e Koucovanie je ziskavanie znalosti od koucovaného.
Ak ho treba ucit odporu¢te mu seminare, knihy a
seba ako poslednti moznost.

e Koucovany musi vediet, co mu moézete ponuknut,
ale tiez to, ¢o mu ponuknut nemozete.

e Musite ziskat suhlas udi, ktorych koucujete.

e Treba urobit zo stretnutia zapis a képiu pre obidve
strany.

e Pocuvanie - kladenie otazok,
pytat sa, usporiadat odpovede

a potom to prehrat
koucovanému - zdoéraznit tie
kroky, ktoré povedu k splneniu
ciela.

e Zamerajte sa na preco a az potom ako.
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Kde v si&asnosti som ?
Podfa €oho poznam, Ze som v tomto bode ?
Podla £oho to pozna moje okolie ?
Ako som sa dokazala dostat na tento bod ?
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Kam sa chcem dostat’ do dalSieho stretnutia ?

Podfa &oho poznam, Ze som sa tam dostal ?
i Podla £oho to pozna moje okolie ?
Co vSetko musim urobit' preto, aby som sa dostala do toho bodu ?

e Myslienkové obohatenie.
e Vztahové obohatenie.
e  Pocitové obohatenie.

e Motivacia k akcii - k zmene. Sila motivacie plynie
z naladenia.

V tom méze byt rozhodujuci

bezprostredny ucinok
koucovania.
e Naladenie je nieco ako

pocasie.

e  Kazdy sa tesi, ze bude slnecno.

e Naladenie je meratelné.

e Naladenie skupiny ovplyviuje kazdy ¢len - i koué.

e Skupina naopak posobi na naladenie kazdého ¢lena

- i kouéa.
Pozitivne naladenie vytesniuje negativne myslienky
a pocity.

e Overit si, ¢i boli splnené ciele a ¢i Vasa ucast na
projekte skonéila.

e Naplanujte aj dalSie pokracovanie a zhodnofte
dosiahnuté vysledky.

e Pokial sa dohodnete na dalSom pokracovani,
nezabiehajte do konkrétneho planu, ale stanovte si
dalsi termin a neberte za to odmenu.
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