Coaching menedzerski ‘

Pojecie i1 zjawisko coachingu na state juz umiejscowito sie w Polsce, szczegolnie w swiecie biznesu.
Wielu pracownikow i menedzerow odmienia to obco brzmigce stowo przez przypadki i rodzaje. Coach,
coachowany, przecoachowaC - stowa czesto sg uzywane w dobrej intencji, ale nie zawsze ze
zrozumieniem tego czym jest rzeczywiscie coaching. Celem tego szkolenia jest pokazanie
uzytecznosci coachingu w praktyce menedzerskiej. ,Ludzie sg jak kwiaty, stworzeni do tego aby sie

rozwijac” ten cytat André Liége doskonale oddaje to do czego stuzy coaching - do ciggtego rozwoju.

Czes¢ menedzerow nadal nie docenia rozmowy z pracownikiem. Brakuje im zrozumienia istoty

coachingu i ,miekkich” kompetencji, aby konstruktywnie rozmawiac z pracownikami. Uwazaja, ze dialog

oparty na partnerskich relacjach bedzie postrzegany przez pracownika jako stabosc szefa. To szkolenie ma

ambicje aby zmieni¢ to przekonanie i dostarczy¢é menedzerom umiejetnosci stuchania, rozmawiania,

budowania dialogu, wzajemnego szacunku, doceniania i zaufania. A to, wedtug wielu wspotczesnych

znawcow zarzgdzania, sg cechy prawdziwego lidera.

Czego uczestnik nauczy sie na szkoleniu?

Uswiadomi sobie role i miejsce coachingu w dzisiejszym swiecie biznesu

Poszerzy sobie zrozumienie pojecia coachingu oraz pozna go z roznych punktow widzenia

Pozna kompetencje niezbedne do skutecznego prowadzenia coachingu

y

Cena:
Cena: 1700 pin netto / 2 dni / os.

Zdobedzie umiejetnosc¢ oddzielania zachowan od ocen, uogdlnien i stereotypow

Zdobedzie wiedze na temat fundamentalnych kompetencji potrzebnych coachowi

Pozna i zdobedzie umiejetnosc stosowania skutecznych narzedzi w rozmowie coachingowej

Nabedzie wiedze na temat struktury rozmow coachingowych

Przecwiczy je w praktyce dzieki praktycznemu charakterowi zajec
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Dokona analizy swoich mocnych stron jako coacha i obszaréw rozwojowych




. Coaching 360 - spojrzenie z réznych perspektyw, diagnoza tego co juz wiemy Zamiana pytan na stwierdzenia

Sit i
Przyblizenie uczestnikom pojecia i zrozumienie coachingu przy pomocy metody 6 kapeluszy Edwarda de Bono 8 pauzy W rozmowie
. - . . . ) Przeformutowanie
Co wiemy juz o coachingu - informacje, fakty, liczby dane
) . ) L . . Informacja zwrotna
Jakie mamy odczucia, emocje, przeczucia i intuicje kiedy myslimy o coachingu RG3 "
Za co mozna by skrytykowa¢ coaching? Jakie sg jego stabe strony? 0ZNE perspextywy
. Skalowanie
Jakie korzysci i szanse daje menedzerom coaching?

. ) . o o . Historie i metafor
Jak mozna wykorzystac coaching w praktyce menedzerskiej inaczej niz o tej pory? I el Y

Podsumowanie zebranych informacji, pogladéw i opinii - stworzenie wspolnej mind mapy coachingu _ ' N '
menedzerskiego w formie plakatu VI. Struktury prowadzenia rozméw coachingowch w relacji menedzer - pracownik
Czym jest a czym nie jest coaching? Model GROW, IGROW i REGROW
Model SCORE
. Kluczowe cechy i kompetencje menedzera coacha Model GOLD
Potrzeby dzisiejszego biznesu i rosngca rola coachingu w zarzgdzaniu Model STORM
Dynamika zmian w dzisiejszym swiecie i zwigzane z tym wyzwania dla stylu zarzgdzania pracownikami Model
STAGES

Kompetencje psychologiczne i oscbowe coacha

Kompetencje specjalistyczne i techniczne coacha Kryteria optymalnego doboru modelu rozmowy coachingowej do specyfiki i kultury firmy oraz do pracownika

Stworzenie profilu kompetencyjnego menedzera postugujgcego sie stylem coachingowym w zarzadzaniu Praktyczny trening wybranych modeli

VII. Struktura procesu coachingowego
lll. Obserwacja zachowan jako pierwszy krok w kierunku rozwoju Analiza sytuacji poprzez obserwacje
pr@cownikd Dobor stylu coachingowego do pracownika
Czym sg zachowania a czym osgdy, stereotypy i uprzedzenia? Definiowanie celow i zadan
Oddzielenie zachowan od osgdéw Negocjowanie oczekiwar wobec coachingu
Obserwacja pracy na stanowiskach tatwo i trudno kwantyfikowalnych Kontraktowanie w coachingu
Narzedzia wspierajace obserwacje zachowan Monitoring realizowanych celow i zadan
V. Umiejetnoéci fundamentalne w procesie coachingu Podsumowanie zmiany oraz ustalenie dalszych dziatan
Podmiotowe podejécie da pracownika - po pierwsze cziowiek Dobdr zadan rozwojowych do mozliwosci i kompetencji oraz preferencji pracownika
Dbaj, wspieraj, rozmawiaj - trzy filary dobrej relacji z pracownikiem ) ' ) ) )
Otwartos$¢, gotowosé na zmiane i znajomose procesu przechodzenia przez zmiane VIII.JA jako menedzer coach - bilans otwarcia pod kgtem mocnych i stabych stron
Koncentracja na rozwigzaniach - coaching skupiony na rozwigzaniu Autodiagnoza na swoj wtasny styl pracy coachingowej
Budowanie zaufania Indywidualna siatka celéw — auto coaching pod katem swojego potencjatu
Budowanie relacji w procesie coachingu Trening rozmoéw coachingowych w oparciu o scenariusze

Konstruktywny feedback
V. Sprawdzone narzedzia coachingowe
Techniki aktywnego stuchania ze szczegélnym naciskiem na odzwierciedlenie
3 poziomy stuchania

Pytania przydatne w procesie coachingu - otwierajgce i inspirujgce
Pytania, ktdrych coach powinien unikac¢ - zamykajace i sugerujace
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