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I. Вовед во коучингот 

Историјата на коучингот датира од времето на Сократ кој рекол:  

- Неможам никого ништо да научам, можам само да ги натерам да размислуваатт. 

 

1. Што е коучинг? 

 

Народски речено, процесот на коучинг може да се крсти, Отварање на очи. 

Во стилот на коучингот, јас нема веднаш да ви дадам дефиниција, туку прво ќе ви дадам 

некои информации кои ќе ви помогнат сами да ја креирате сопствената дефиниција. 

 

За почеток ќе го опишам процесов на еден многу прост начин кој многу реално го 

отсликува она што се случува како реакција на коучингот. 

Замислете дека вие или вашиот бизнис сте штотуку ископан дијамант. За обичниот 

човек вие изгледате како најобично стакло, прљаво, необработено и скоро безвредно. 

Коучингот е процес на брусење и полирање на дијамантот (вашиот бизнис и вработени). 

Коучот или коучинг тимот се луѓето кои го спроведуваат брусењето, тоа е нивна 

специјалност и професија, занает ако сакате. 

Крајниот резултат на овој процес е вие и вашиот бизнис да засветат во целосна 

величенственост на прекрасен драг камен. 

Во македонско-англискиот речник, зборот коучинг се преведува како тренинг, но овој 

прецизен и буквален превод не му врши услуга и недоволно го опишува процесот на 

коучинг. Во македонскиот јазик има 2 фантастични збора кои извонредно го опишуваат 

процесот. 

Првиот е ВОДЕЊЕ и вториот е НАСОЧУВАЊЕ. 

Најинтересно од се е кога двата збора ќе се расцепкаат, тогаш го добиваат идеалниот 

смисол позади она што е коучингот. 

ВО-ДЕЊЕ, или насочување на луѓето или бизнисите кон светлината и 

НА-СОЧИВО, или насочување и доближување на луѓето и организациите кон нивните 

сакани цели. 

Дополнително би сакал да посочам на неколку работи.  

Прво на фактот дека модерниот коучинг како професија е прилично млада гранка која е 

во подем во последните две три децении и како многу други работи, во литературата 

често се среќава под различни имиња и тоа понекогаш создава забуна кај недоволно 

запознаените. Некои од термините се: 

Potential Enhancement - "Зголемување на потенцијалот". 

Personal Performance Cousultation - "Консултации за лични перформанси". 

Executive Coaching - " Директорски или менаџерски коучинг" 

Business Counselling – “ Бизнис советување” Итн. 

 

Второ, коучингот е легура, составена од неколку различни дисциплини и тоа: 
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sportskiot trening, psihologijata i menaxmentot. 

 

Еве неколку различни дефиниции и толкувања за коучингот. So ova i samiot ~itatel 

ili poznava~ na tematikata }e mo`e da ја sozdade или ко-креира svoja li~na slika i 

mislewe. 

Definicijata {to лично ја davam okolu kou~ingote e slednata: 

 

Koучингот е водење или насочување на личноста или тимот, кон нејзината 
(нивната) посакувана цел, со исполнетост и уживање. 
 

Eден од кумовите на модерниот коучинг, Thimmoty Gallaway го дефинира процесот  

вака: 

” Коучингот е отклучување на потенцијалот кај личността, со цел таа/тој да ги 
максимизираат своите лични и работни перформанси”. 
 

Обрнете внимание на начинот на кој што Галавеј го користи зборот отклучува, 

алудирајки на фактот дека потенцијалот е присутен, но неискористен во нас. 

 

Jonn Whitmore, nekoga{en partner i kolega na Galavej veli: 

”Kou~ingot e osnovniot menaxerski stil ili alatka, za optimizirawe na 

potencijalite i performansite na lugjeto”. 

 

2. Бенефитите на коучингот 
 

Дали знаете дека 7/8 седум осмини од тежината на една санта лед е невидлива над 

површината и потопена во вода? 

Примерот со сантата е многу адекватен за опис на искористеноста на потенцијалот кај 

луѓето и бизнисите. Закопан, и латентен во секој од нас постои куп на неискористена 

енергија. Како санта лед користиме само фракција од она што го поседуваме. 

Па каде е сиот тој потенцијал? 

 

                                                                * * * 

 

Тимоти Галвеј кого го споменав претходно се смета за еден од основоположниците на 

модерниот бизнис коучинг.  

Во 1970 година, Тимоти бил успешен тениски тренер во САД.  

Неговата љубопитност и креативност го донела до едно за него интересно прашање? 

Како да ги зголеми перформансите и учењето кај своите студенти? 

 

Со тек на работата открил дека кога го намалил нивото на давање инструкции и 
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наредби за тоа како треба да се одигра одреден удар во тенисот, а за возврат ја 

зголемувал свесноста и фокусот кај своите студенти, нивното ниво на учење и 

перформанси драстично се зголемило. 

 

Двајца негови тениски ученици биле егзекутивни директори на тогаш сеуште 

нетрансформираниот телефонски гигант и монопол во САД, телекомуникациската 

компанија АТиТ. Фасцинирани од необичниот стил на Тимоти и ефектите од истиот, го 

замолиле да го примени истиот метод на подучување во еден одсек во компанијата. 

Резултатите биле над сите очекувања. После ова, како што викаат, се е историја. 

   

Денес, според Брајан Трејси (Brajan Trejsi), коучингот е најбрзо растечка услужна 

дејност во светот, која во 2006 година имала пораст од 100%. 

Во Септември 2004 објавен е таканаречен Бел Документ од страна на ЕЦИ- Европски 

Коучинг Институт кој вели: 

 

После тренинг во дадена област, продуктивноста кај вработените пораснала во 
просек 22.4%. Кога тренингот бил дополнет со коучинг, продуктивноста во просек 
била зголемена за 88%. 
 

Ова се феноменални 400% зголемени перформанси и само замислете што тоа би 

значело за вас и вашиот бизнис? 

Во 2002 Квалификуваниот Манаџмент Институт ја објавува својата анкета наречена 

коучингот при работа во која што ги дава следниве податоци:  

 

Од 280 анкетирани организации, 23% имаат коучинг програми во развојниот дел, а 44% 

користат коучинг по потреба. 

Истата анкета покажува неверојатни 80% од анкетираните менаџери, веруваат дека би 

имале добивка од константен коучинг на работното место. 93% од менаџерите 

веруваат дека коучингот треба да е достапен до сите нивоа во организациите. 

 

Благодарение на ваквите бенефити од коучингот, мултинационални компании успешно 

соработуваат со коучинг тимови или индивидуални коучеви. Тие се свесни за 

потенцијалот и ефектот што коучинг процесот може да го ослободи од нивните 

вработени и менаџери. 

 

Во Септември 2007 ДИАГЕО (глобален светски  лидер во индустријата со алкохолни 

пијалоци) мултинационална компанија со 23 000 вработени, поддржана од 

интернационален тим од 100 светски коучеви, почнува процес на промена на 

менаџерската култура, со цел да ги подобрат лидерските и коучинг способностите на 

своите 900 средни менаџери. Претходната година, истата компанија низ истиот процес 
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ги ставила своите 100 топ егзекутивци.  

 

Мултинационални компании низ целиот свет на поголемо или помало ниво ги прават 

истите чекори. 

 

Неколку елитни МБА програми во последните две години имаат коучинг во својот 

развоен програм, бидејки идните лидери и менаџери ќе мора да бидат и одлични 

коучеви. 

 

Слично на големите светски фудбалски тимови и воопшто големите спортисти и 

институции, бизнис лидерите ја согледуваат големината на коучингот во работната 

средина и едноставно ја користат за бенефит на организацијата и себе си. 

 

Листа на pridobivkite na Biznis kou~ingot: 

- Prevzemawe na pove}e, podobri i pomudri akcii-postapki 

- Gradewe liderstvo i liderski kvaliteti 

- Gradewe na timskiot duh 

- Razvivawe na neophodnata disciplina i davawe nasoka na biznisot 

- Postignuvawe - proizveduvawe na pove}e i vo pokratok vremenski rok 

- Donesuvawe na pokvalitetni odluki za vas i biznisot {to go rakovodite 

- zapo~nuvawe na nov biznis i pretvorawe na istiot vo uspeh 

- vospostavuvawe ramnote`a megju rabotata i privatniot `ivot 

- polesno soo~uvawe so otpu{tawata vo va{at kompania i ostanatite promeni 

- precizno i temelno planirawe, gradewe na biznis strategija 

- kako da sorabotuvate i komunicirate polesno so va{ite vraboteni, partneri i 

sorabotnici 

- namaluvawe na stesot pri rabotata itn. 

 

So kou~ingot mo`ete da ja razviete neophodnata DISCIPLINA potrebna za 

izvr{uvawe na dol`nostite vo bilo koj del od `ivotot, vo rabotewe, vo u~ewe, vo 

dobar gra|anin, vo sport, vo qubov, vo u`ivawe … 

Kako, za se vo `ivotot, porteben e PRAVEC = CEL = GOL. 

Kou~ingot vi pomaga da go izgradite na~inot na davawe PRAVEC/CEL и postigawe na 

rezultati vo va{iot `ivot, vo bilo koj del od nego. 

Dokolku neznaete kade odite i {to e va{ata cel, toga{ ste kako pu{ka {to puka vo 

prazno, bez efekt, samo bescelno tro{ite energija. 

Zamislete fudbalski natprevar dokolku se trgnat stativite??? 

So kou~ingot se stiga do studentski osmici, devetki i mnogu ~esto desetki. Se 

postignuvaat maksimalnite uspesi i performansi kaj ednа li~nost ili tim/ekipa. 

Spodeluvajki go sopstvenoto iskustvo, mo`am so apsolutna sigurnost da ka`am deka 

najdobrite rezultati vo mojot `ivot (i na raboten i na li~en plan) sum gi postignal 
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so pomo{ na kou~ingot i so asistencija na mojot kou~. 

 

3. Рazlikata pome|u avtokratski menaxerski stil i 

kou~ing menaxerski stil 
Za pouspe{no odgovorање на ова пra{awe, погледнете ja slednata tabela, koja e 

del od studija napravena vo IBM kon krajot na osumdesetite. Rezultati so sli~ni 

brojki se dobieni i vo edna ponova studija napravena za Angliskite po{ti “UK Post 
Office”. 

Za ovaa cel bile zameni tri grupi na vraboteni. Na prvata grupa zada~ata im bila 

samo ka`ana, na vtorata, ka`ana i poka`ana, a tretata grupa bila kou~irana. 

Procentualno e dadeno kolku vrabotenite uspeale da zapamtat od instrukciite. 

 

 Запамтено после 3 недели Запамтено после 3 месеци 
Kaжано или наредено 70 % 10% 
Кажано и покажано                 72% 32% 
Искуствено учење-Коучинг 85% 65% 

John Whitmore “Coaching for Performance- A practical guide to growing your own skills”, 1992 

Nicholas Bradley Publishing LTD 

 

Edna karakteristika na avtokratskiot menaxerski stil e ednonaso~nosta vo 

odnosot menaxer-rabotnik, naj~esto iska`ana so: 

- Napravi go ova na ovoj na~in ili 

- Ovaa rabota se izvr{uva ovaka, itn. 

 

Pritoa menaxerot ka`uva ili ka`uva i poka`uva. 

Naj~esto ova e prifateno kako naredba, {to vsu{nost i e, a rabotnikot istata ja 

izvr{uva. Pri vakviot odnos samo edno e sigurno, deka menaxerot ili bosot ja ima 

celata kontrola vo svoi race. 

Pritoa naj~esto e celosno skoknat eden isklu~itelno va`en kreativen, produktiven 

i informativen proces. Vsu{nost se skoka kou~ingot, a eve {to se se gubi pri 

vakviot odnos: 

1. Pri davaweto na naredba ili instrukcija od gorenavedenata priroda (bez razlika 

na toa kolku ~uvstvitelno taa e prenesena) kako prvo i najosnovno se gubi (mu se 

odzema) li~niot izbor, na rabotnikot ili asistentot da bide del od celokupniot 

kreativno - proizvodstven proces. 

Psiholo{ki gledano so gubeweto, t.e. odzemaweto na izborot, se namaluva 

kreativnosta, motivacijata i najbitno od se odgovornosta na rabotnikot kon 

izvr{uvawe na dadenata naredba-rabota. 

Vo ovoj slu~aj celata odgovornost e na grbot na menaxerot koj ja dal naredbata, 

rabotnikot e samo pasiven izvr{itel. 

Dokolku krajniot rezultat e nezadovolitelen, rabotnikot e izzemen od 
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odgovornosta i naj~esto lesno }e se opravda: 

- Vie mi rekovte da go napravam toa na ovoj na~in 

2. Samo za moment zamislete kolku dnevni naredbi bi trebal da dade liniskiot 

menaxer ili sopstvenikot na nekoj pogon vo koj {to se vraboteni 15-20 lugje i kolku 

vreme }e mu odzeme seto toa? 

Vo biznisite i organizaciite kade {to se praktikuva avtokratskiot menaxerski 

stil, menaxerite se konstantno okupirani so re{avawe na raznorazni problemi ili 

takanare~eno “gasnewe na po`ari”. Prevzemaweto na golem del od odlukite go 

namaluva kvalitetnoto vreme vo koe menaxerite }e razmisluvaat za strategijata na 

kompanijata, novite proizvodi, marketi itn. 

Dokolku za moment povtorno ja poglednete tabelata, }e uo~ite kakov namalen efekt 

vrz memorijata imaat metodite na trening, obuka ili naso~uvawe koi se potpiraat 

na ka`uvawe ili ka`uvawe i poka`uvawe. 

Menaxerite koi se potpiraat isklu~ivo na ovie dve metodi, konstantno }e treba da 

tr~aat pozadi svoite vraboteni i da im ka`uvaat {to da pravat. 

Ponatamu, dokolku vakviot na~in na menaxirawe se pretvori vo navika i dolgoro~na 

praksa, vo kompanijata se sozdava atmosvera na pasivna zavisnost, na golemi 

tatkovci (bos/menaxer) i mali sinovi i }erki, vo koi rabotnicite se nesposobni da 

razmisluvaat, odlu~uvaat i prevzemaat odgovornosti za svoite postapki. 

Dodatno na ova, od strana na rabotnikot, se formira odbivnost, qutina i sabota`a 

kon samata rabota, pogotovo vo slu~ai vo koi rabotnikot ne se soglasuva so idejata 

ili na~inot na koj {to treba da se izvr{i dadenata cel. Ovie emocii (nesvesno ili 

svesno) naj~esto se proektiraat i na samiot menaxer, a mo`ete da zamislite kakov e 

nivniot efekt vrz rabotnata atmosfera i performansite voop{to. 

Duri i rabotnikot da ja izvr{i vo celost dadenata instrukcija, se postavuva 

pra{aweto od kade znael menaxerot deka istata rabota ne bi mo`ela podobro –

pokvalitetno da se izvr{i? 

Dokolku pak menaxerot ja prepu{ta celata odgovornost vo racete na rabotnikot, 

postoi golem rizik za obajcata, za menaxerot, bidejki ja izgubil kontrolata nad 

odgovornosta, a rabotnikot mo`e da izraboti ne{to pod standardite poradi 

nedostatok na svesnost okolu mnogu aspekti na zadadenata cel. 

Pri kou~ing menaxerskiot stil, interakcijata pomeѓu dvete li~nost ovozmo`uva em 

rabotnikot da bide zapoznaen so potrebite na menaxerot i kompanijata, em da ima 

~ista cel koja }e gi zadovoluva standardite na kompanijata. 

Pritoa negovata svesnost kon dadenata cel e zgolemena, a so toa i negovite li~ni 

odgovornost se potencirani. 

Menaxerot od druga strana e celosno zapoznaen so mislewata, ideite i na~inot na 

koj {to rabotata }e bide izvr{ena i e osloboden od del od odgovornosta koja vo ovoj 

slu~aj ja spodeluva so rabotnikot. 

Menaxerot e avtomatski posloboden, porelaksiran i ima pove}e vreme za strate{ko 

razmisluvawe. 



 8

Zamislete samo kolkav tovar ili stres e osloboden od negoviot grb. 

Kou~ing menaxerskiot stil sozdava edna pozdrava, pokreativna i poproduktivna 

vrska na relacijata menaxer – vraboten, vo koja {to se formira duh na zaedni{tvo, 

partnerstvo i sorabotka. 

 

4. Како коучинг 

 

 

The Process of Performance Coaching 

Ask  
Effectively

Follow the interest 
Use their words,  
reflect, reframe. 
 

Use all your senses 
Listen for words,  

feelings and  
meaning

Listen  
Emphatically

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Слушање во коучингот 

 

Коучингот има две главни цели. Тие се зголемување на свесноста и одговорноста кај 

коучираните.  

Но пред да одиме на деталите и описот на еден од коучинг моделите кои се користат 

во секојдневието би требало да напоменам неколку клучни работи без кои коучингот е 

невозможен.  

За успешно да водите некого кон одредена цел, вие прво треба да дознаете која е таа 

цел, т.е. што сака личноста. 

Менаџерите кои раководат со тимови имаат одредени цели пропишани со бизнис 

плановите или стратегиските планови за развој. Сепак, едно е да се знае целта а друго 

е да се дојде до неа. Постои вештина која е неопходна за процесот на менаџирање да 

оди на повисоко ниво, те, во коучинг. Овде станува збор за комуникациската вештина 

на слушње.  

Ќе си речете, дека ова ви е познато и дека можеби сте добар слушател, но ќе ве 

замолам да обрнете внимание на овие редови. 
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Слушањето или во овој случај доброто слушање, кое е непоходно доколку сакате да 

коучирате, е една од најтешките работи кои јас ги познавам и приметувам кај луѓето. 

  

На работилниците за коучинг вештини кои ги оддржувам правам една вежба со која 

што сакам да демонстрирам што се случува секојдневно во нашите заемни 

комуникации. 

Скоро без исклучок, после вежбава, констатациите во групата се следниве: 

 

- за добро да се слуша потребна е голема концентрација и додатен напор, поготово 

доколку сме заморени или темата на говорникот не ни е од голем интерес 

- луѓето прават сопствени толкувања или интерпретации на она што го чуле или 

жаргонски кажано, си прават свои филмови кои не се согласни со она што им е кажано 

- Кога нешто не им е доволно јасно или не разбираат што им говори говорникот, 

слушателите многу често избегнуваат да прашаат за дополнителен опис и појаснување 

- Кога пак слушателот е тој што не е добро разбран, многу често не се труди да ја 

разјасни ситуацијата. 

- Поради сите овие чести појави во начинот на нашата комуникација, луѓето прават 

неверојатно многу претпоставки. 

 

И тука доаѓаме до една извонредно важна состојба во процесот на комуницирање, а 

уште поважна од гледна точка на коучинг. 

Претпоставките се еден од најчестите но и најголемите проблеми во комуникацијата 

помеѓу луѓето. Тие се како да играте црно или црвено во рулетот. Шансите за точно 

или неточно ви се 50%. Во процесот на коучирање, тоа значи дека доколку го базирате 

коучингот врз претпоставки, подобро е да се занимавате со нешто друго бидејки, 

коучунгот и претпоставките не идат заедно. Комуникацијата на менаџерот со 

коучираната личност не ни може да се оцени како коучин. Тоа е во најдобар случај 

процес на наредување или кажување, но не и на коучирање. За ефектот од ова 

повторно видете ја табелата од страна 6. 

 

Ова не остава на фактот дека коучунгот е неодвоив од прецизно и добро слушање, 

прочистен од нејаснотии, претпоставки нечистотии кои ја реметат чистата 

комуникација. 

 

Практичник: 

Во наредните неколку дена, обрнете внимание на начинот на кој што комуницирате со 

луѓето.  

Колку често правите претпоставки?  Дајте си оценка од 1        до        10. 

 

 Што треба да промените и превземете со цел да го намалите нивото на 
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претпоставување во вашата комуникација? 

 

Кога нешто не ви е доволно јасно или чисто во комуникацискиот канал, како се 

однесувате? 

а) не прашувате за појаснување и молчите 

б) барате од вашиот соговорник да ви ја објасни подетално состојбата 

в) се повлекувате и станувате незаинтересиран/а? 

г) друго 

Опишете го детално во 10ина реченици вашиот стил во вакви ситуации. 

 

Кога некој со кого што зборувате, гледате дека не ве разбира или погрешно ве 

разбира или погрешно ве интерпретира, што правите? 

 

а) го игнорирате и продолжувате 

б) го поправате и дополнително му објаснувате 

в) се фрустрирате и се откажувате 

г) друго 

Опишете го детално во 10ина реченици вашиот стил во вакви ситуации. 

  

Во вакви ситуации користете ги следниве реченици и прашања, кои вие можете да ги 

модифицирате по свој терк и креативно да импровизирате. 

 

Во ситуација кога некој брзо збори или не го разбирате: 

 

- Извинете, не ми е јасно што ми кажувате, дали можете да ми објасните 

дополнително? 

 

Кога концентрацијата ви е намалена и не сте дослушале: 

 

- Извини, дали може да ми го повторите и/или појасните последниот дел од она што го 

рековте. 

 

Доколку не сте сигурни дали она што го разбирате е она што соговорникот ви го  

говори: 

 

- Само да проверам дали добро те разбирам. Она што ми кажуваш е АБВ... Дали точно 

сум те разбрал? 

 

Кога сум изморен, понекогаш им кажувам на луѓето дека едноставно мојот капацитет 

во даден момент е под потребното ниво за да ги разберам, и барам одложување на 
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комуникацијата или одредена пауза за да се одморам. 

 

Дополнително, учесниците на работилниците потврдуваат дека многу од нив кога некои 

работи не им се јасни или нешто не разбираат, не бараат дополнително објаснување 

бидејки се срамат или плашат да не бидат оценети како, смотани, незаинтересирани 

или глупи. 

Тука им сугерирам дека доколку сакаат добро да го разберат соговорникит или добро 

да бидат разбрани ќе мора да го пребродат стравот и срамот и едноставно да си 

дозволат да бидат смотани или глупави се додека работите не им станат јасни и чисти.   

 

Користење на јазикот како моќно оружје 

 

Обидете се да ја почуствувате енергијата кога некој ви се обраќа со македонче и со 

Македонец. Како се чуствувате во првиот , а како во вториот случај. 

Кога се осеќате посилен, помоќен и поголем? 

 

Јазикот и зборовите имаат неверојатно значение и моќ во процесот на коучинг и 

лидерство.  

Тие се како магија. Горниот пример кој е многу реален и на жал сеуште многу чест кај 

нас, ја илустрира моќта на зборот кој го користиме.  

Употребениот збор во говорот, а и во мислите е тој што ја дава насоката и фокусот кон 

нашата цел кон која се движиме.  

 

Многу често ги слушам родителите или бабите/дедовците како им викаат на своите 

деца додека ги шетаат низ парк: 

 

- Немој тоа, пази таму, не така... Не само што ги рестриктираат малишаните во нивното 

движење, ја кочат нивната креативност туку и ги плашат кутрите деца од рана возраст. 

Така и ги програмираат на НЕ ситуации. Кога истиве ќе пораснат, го минуваат животот 

исплашени и без доволна храброст да влезат во нови и неоткриени предели.  

Некои од овие Македонци, кога ќе пораснат живееат НЕ животи од типот: 

Абе ова НЕ е држава, НЕма фајде од ова, НЕ не бива, НЕма пари, НЕможе и да не 

набројувам.  

 

Па нормално, ако се фокусираме на НЕ, тоа најчесто и ни се случува.  

Фокусот ја креира нашата реалност, т.е. мислите и зборовите кои ги користиме ја 

креираат истата.  

Суеверието функционира токму на овој принцип. Ако некој верува дека црната мачка ќе 

му донесе беља, неговите мисли го фокусираат на бељата и тој/таа од целокупното 

постоење на добри, лоши, црни и бели настани, се фокусира на бељата и нормално 
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дека со фокусот таа и си доаѓа.  

 

Запомнете,  

Јазикот и зборовите го даваат фокусот и ни ги одредуваат целите. 

 

Ако ви поставм прашање: Како можете да ја завршите работава без ниедна 

грешка? 

На што сум ве фокусирал? 

Прашањево е како да сум ве ставил во стапица, а стапицата се последните зборови, без 

ниедна грешка. 

Дали се сеќавате на ситуација кога вашите родители ви викале: 

 

- Пази на вазната (чашата) на масата... 

   

Јас се сеќавам на неколку. Обавезно сум ја кршел истата на масата.  

 

Баш заради овие работи, треба да се научиме и да вежбаме да користиме и креираме, 

моќни, суперлативни реченици и прашања. 

Менаџерите, едукаторите и лидерите треба да ги збогатат своите прашања со 

суперлативи кои даваат повисок фокус и поголема енергија. Ова е поготово важно во 

процесите на коучирање, прашањата кои се исполнети со суперлативи им даваат 

додатна моќ и мотивација на коучираните. 

 

Ќе го илустрирам ова со неколку примери. Ќе земам едно најпросто, корисно коучинг 

прашање: 

 

Како да го направиме ова? 

 

Одговорот на ова прашање и превземената акција ќе донесат одредени резултати без 

сомнение. Сепак ова е обично прашање кое ќе ги фокусира луѓето само на обични 

резултати. Но замислете доколку го збогатам прашањево со неколку суперлативи од 

типот на најдобри, подобри итн: 

 

Како да го направиме ова, со цел да ги постигнеме најдобрите резултати? 

 

Ова збогатено прашање, го збогатува фокусот, го подигнува нивото на целта и како 

резултат на ова и самите крајни резултати ќе бидат подобри.   

Ако се потрудам уште малку, тоа би изгледало вака: 

 

Како да го направиме ова, со цел да ги постигнеме најдобрите резултати, да учиме 



 13

од процесот и да уживаме во работата? 

 

Како на тројката да сте додале малку повеќе квалитет па станала четворка или петка. 

Во коучингот велат, решението на одреден проблем е во прашањето. Што помоќно 

прашање, тоа помоќно решение и резултати. 

 

Дополнително, кога менаџирате, а посебно кога коучирате треба да обрнете внимание 

на тоа какви прашања користите во ситуација кога вработение прават грешки. 

Дали користите прашања кои креираат страв, осуда и ги плашат луѓето, или вашите 

прашања се ориентирани кон решението и даваат можност за учење и напредок. 

 

 

 

 

 

 

Коучинг прашања, кои даваат дирекција и 

усмеруваат кон учење и  

решавање на проблемот 

Штетни прашања, кои создаваат вина, го 

исцрпуваат човекот и системот и се тотално 

неефикасни, ниту пак водат кон учење и 

решение на проблемот. 

 

Како ќе го направиш ова следниот пат? 

Како би го направил ова поинаку? 

Што научи од оваа грешка? 

 

 

Зошто си го направил ова? 

Кој е крив овде? 

Чија е оваа грешка? 

Зошто продажбата не е подигната, покрај 

големите пари потрошени на маркетинг? 

 

Велат дека “Зошто“ прашањето е најчесто користеното прашање во бизнисот. 

Ова прашање е воедно едно од најнекорисните прашања доколку коучирате, а и 

воопшто. Ги фокусира луѓето кон нивната слабост, грешка  и на тој начин ги ослабува 

биквално и енергетски. 

Кога некој ќе ве праша. Зошто си го направил ова? Вие најчесто ќе бидете под 

притисок да се извадите и почнувате да се правдате. Тоа ви ја црпи енергијата, ве 

фокусира на проблемот, мааната кој ја имате, но не и на решението на проблемот. Кое 

е фајдето на еден менаџер ако ве фокусира на проблемот, а не на решението или 

целта која сакате да ја остварите. Тотално трошење на време и енергија.  

Токму заради ова, ве повикувам да внимавате какви прашања користите додека 

менаџирате со луѓето и со себе? 
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II. Osnovite na kou~ing procesot 

 
Postojat nekolku razli~ni modeli koi se koristat vo kou~ingot.  

Eden od niv e GROV (GROW) koj e razvien od Xon Vitmor. Drug model e EHACT 

(EXACT) itn. 

Li~no go praktikuvam prviot i smetam deka e izvonredno efikasen i pred se 

ednostaven. Tokmu ovoj model i }e go opi{am. 

GROV (GROW) e inaku kratenka od Goal ili Cel, Reality ili Realnost, Opcii ili 

Options I voqa ili Will 

 

 

 

 

 
 
 

G  GOAL  What do you want?

R  REALITY  What is happening how? 

O  OPTIONS  What could you do?

W  WILL  What will you do?

Structure of the Coaching Dialogue

 
 
 
1. Prva kou~ing faza, Formirawe na celta, SMART Goal 
Kako {to napomenav погоре, celta na kou~ingot e da go naso~uva 

rabotnikot/studentot/sportistot kon zadadenata cel i nejzino ostvaruvawe 

Kako kou~, (menaxerot mo `e da go primenuva istiot princip) jas se trudam da go 
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minimiziram davaweto na soveti-sugestii i ednostavno so precizni pra{awa go 

naso~uvam i motiviram klientot, a samiot toj/taa so svoite odgovori ja kreira 

celta, nasokata i pravecot na svoite postapki. So ova raste svesnosta i 

odgovornosta na rabotnikot okolu izvr{uvaweto na rabotata. 

Prviot ~ekor pri kou~iraweto, odnosno naso~uvaweto na energijata vo eden pravec 

i takanare~enata ”GOAL” faza na kreirawe na “Celta”. 

Kristalno formirana cel, e menaxerskiot klu~ za ponatamo{noto vodewe i slu`i 

kako patokaz. Toa e metata ili golot, koja e neophodna za bilo koj menaxer ili 

biznis strateg. 

Postoeweto na celta go dava pravecot vo koj biznisot treba da se naso~uva. 

Bez razlika dali celta e mala/kratkoro~na ili golema/dolgoro~na, povtoruvam, taa 

e neophodna. 

Luѓeto ili biznisite so nedefinirana i precizno zacrtana cel mo`at da potro{at 

mnogu vreme, pari i energija na zboruvawe i vrtewe vo krug, koe na krajot na 

krai{tata te{ko da donese uspeh. 

Toa e normalna pojava dokolku ne se znae kade to~no se odi. 

Cenata {to vaka organiziranite (dezorganiziran) biznisi go pla}aat, e neverojatno 

visoka, {to od izgubeno vreme, neprecizni dogovori, dodatni frustracii itn. 

Dokolku se raboti za proizvodstven proces ili izgradba, (kako za primer), 

neprecizno postavenite celi davaat gre{ni proizvodi i na krajot na krai{tata ja 

zgolemuvaat cenata na finalniot proizvod, konkurentnosta e afektirana, se gubi 

pazarot itn. 

Iskustvoto mi poka`uva deka golem broj luѓe imaat napor pri oformuvawe i 

konkretizirawe na celta i naj~esto se spremni so saati da zboruvaat okolu ne{to, 

no nikako da go konkretiziraat. 

Li~no, dodeka коучирам некого se dodeka krajnata cel ne e precizirana i kristalno 

oformena, ~esto se oseќam zbunet, a neretko imam senzacija na vrtoglavica. 

Pretpostavuvam deka vaka najverojatno se ose}a i коучираниот, ~ija 

mentalna sostojba, dokolku ne se izbistri i vtemeli kako ~ista cel, najverojatno }e 

go afektira negoviot raboten/proizvodstven `ivot. 

Od gledna to~ka na nabquduva~ vakvite klienti izgledaat kako da ja rasfrlaat 

svojata energija vo najrazli~ni pravci i bescelno ja tro{at, a glavite ili ideite im 

se nekade vo magla ili oblaci, nespoeni so zemjata ili ne{to konkretno. 

Ona {to e mnogu va`no e faktot {to vo momentite vo koi {to klientite uspevat da 

ja zacrtaat и специфицираат sopstvenata cel koja tie sami ja odbiraat, rabota na 

kou~ot zavzema mnogu poednostaven tek.( normalna pojava vo kou~iraweto) 

Kako {to е напоменато во predhodniot tekst (Koja e razlikata pomeѓu avtokratski 

menaxerski stil i kou~ing menaxerski stil?), formiraweto na celta e od 

neprocenlivo zna~ewe, eve i za{to? 

Kako prvo, ~isto zacrtanata cel go vodi kou~iraniot vo precizno odreden pravec koj 

samiot (ili vo zaedni~ka sorabotka so menaxerot) go odbral i odlu~il da go 



 16

sproveduva. Zna~i celata energija e naso~ena kon edna edinstvena to~ka 

(ostvaruvawe na zadadenoto). Vaka zacrtanata cel mu ovozmo`uva na rabotnikot da 

go fokusira siot svoj napor i znaewe vo toj pravec. Mu ja dava mnogu potrebnata 

disciplina/samodisciplina, motivacija i energijata na predizvikot. 

Nepostoeweto na specificirana cel e rak rana za bilo koj vid na biznis ili 

voop{to. Biznisite i luѓeto bez cel,stanuvat `rtvi na nadvore{nite vlijanija koi 

gi opkru`uvaat. 

Na po~etokot na sesijata (ili na po~etokot koga menaxerot i rabotnikot ja 

postavuvaat celta) normalno e celta da e nedovolno jasna, neprecizna i 

nerafinirana. Mnogu ~esto kou~iraniot, a i menaxerot lutaat vo ovaa faza okolu 

postavuvaweto na celta. 

Vaka nepreciziranata cel, prvo e nekorisna, neprakti~na i e kako magla za umot, a 

energijata na rabotnikot, e rasfrlana i pomalku efektivna - nefokusirana. 

Vtoro, menaxerot e nedovolno zapoznaen so rabotata na rabotnikot. 

Zna~i, celta na kou~ot/menaxerot vo ovaa faza e da go dovedae rabotnikot do celta 

koja }e bide bistra kako solza. Ovoj del vo literaturata e poznat kako SMART , ~ij 

prv ~ekor e: 

“S – Specific/Specificirawe na celta “. 
Specifi~nata cel e: da go zgolemime proizvodstvoto ili da se podobri 

komunikacijata so sredniot menaxment itn. No so specificiraweto na celta 

rabotata seu{te ne e zavr{ena. Gorenavedenite primeri se nedovolno korisni 

dokolku ne se merlivi I vremenski odredeni. Zatoa sledniot ~ekor e da se izmeri 

zadadenata cel od tipot: Kolku procenti pove}e saka{ da proizvede{? Ili 

Kolku kila saka{ da oslabi{? 

Ova se pravi so cel da se izmeri rezultatot {to rabotnikot saka da go postigne. Ova 

dodatno }e go vodi vo nasokata na celta i toj/taa }e imaat merliva cel “ 

M – Mesurable/Merliv “. Merlivostta na celta ja zgolemuva dodatno motivacijata i 

predizvikot kaj kou~iranata li~nost. 

Ponatamu, celta mora da e dostigliva (attainable) – A i Realna – R. Ako ne e 

dostigliva toga{ nema nade`, ako ne e realna, celta e neostvarliva, na primer “: 

da stanete lideri na Makedonskiot pazar za pivo so ednogodi{na marketin{ka 

kampawa, a ste nov proizvoditel so nov proizvod I va{ite konkurenti toa go 

pravele so godini!!! 

Ova e tipi~no nerealna cel, duri i da ste gigant vo pivskata industrija. 

Posledna rabota vo ovaa faza na vtemeluvaweto na celta, e postavuvawe na 

vremenskite granici kaj klientot za postigawe na istata. T – Time Phased 
So postavuvawe na granicite, kaj rabotnikot/kou~iraniot se kreira edna atmosvera 

na natprevaruvawe so sebe i vremeto, koe dodatno go stimulira i motivira. 

Dokolku ovii vremenski granici na se postavat, rabotnikot/klientot, mo`e da 

zaluta, zaneseno vo beskone~noto odlagawe na postignuvaweto na sakanata cel. 

Kako zaklu~ok, dobro formirana cel izgleda ovaka: 
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Da go zgolemime proizvodstvoto za 23% vo narednite 12 meseci. 

Da otvorime 3 novi proda`ni saloni vo slednite 3 Godini. 

Vo dobro organiziranite biznisi kade {to postojat biznis planovi i strategii i 

kade {to istite i se implementiraat, odredeni celi se formirani i precizirani 

mnogu odnapred. Duri i vo vakvi uslovi kou~ingot e mo{ne korisen. 

 

Primer za kou~irawe kon cel koja gi ima SMART kvalitetite: 

 

Menaxer: [to e tvojata zada~a-cel deneska? 

Rabotnik: Da ja svr{am rabotata za Mu{terijata br1. 

Ne~ista, neprecizna i nejasna cel, makar od gledna to~ka na menaxerot,a 

rabotnikot e nedovolno vklu~en vo procesot. 

M: [to konkretno e toa? 

R: Da ja napravam drvenata masa. 

Neprecizirana dokraj cel 

M: Koja forma }e ima masata? 

R: ]e bide pravoagolna i so ~etiri ~eli~ni nogarki. 

Celta e malku po~ista bidejki e merliva na izvesen na~in. 

M: Dodatno se slu{nav so Mu{terijata br1, insistira na drveni nogarki. 

R: Vo red, }e bide so drveni nogarki. Specificirana cel 

M: Dali }e ima{ problem so toa? 

R: Ne gledam problem, osven vo spojuvaweto na drvenite nogarki. 

Na modificiranata cel I novata situacija povtorno se prio|a so pra{awe. 

M: Kako }e go vr{i{ spojuvaweto? Na koj na~in? 

So ova pra{awe menaxerot dobiva informacija za na~inot na rabota na svojot 

rabotnik, go vklu~uva potemelno vo kreativniot process (so ova se zgolemuva 

motivacijata). 

Vraboteniot prevzema del od odgovornosta i stanuva posvesen okolu metodot 

so koj {to }e se slu`i pri rabotata. 

R: ]e koristam metoda koja nema da gi poka`uva {trafovite. 

M: Dali mo`e toa da ja dr`i masata? Itn. 

M: Vo kolku ~asot o~ekuva{ da ja zavr{i{ rabotata? 

So ova se davaat vremenski granici za zavr{uvawe na proektot, a rabotnikot 

stanuva dodatno svesen za svojata odgovornost i vremenskoto zavr{uvawe na 

celta. 

R: Mi trebaat nekolku saati 

Vakov odgovor ne e precizen i mo`e da predizvika odolgovle~uvawe dokolku 

se raboti za dolgoro~na cel. Dodatno rabotnikot ne e dokraj obvrzan I negovata 

odgovornost za navremeno izvr{uvawe na rabotata e namalena. 

M: Vo kolku saat najrano misli{ deka }e stigne{? 

R: Vo 4:00 
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Dostigliva i Vremenski ograni~ena cel 

 

So ogled na toa deka pra{awata se osnovata na kou~ungot i se tie koi go vodat 

procesot, ova e lista na korisni pra{awa koi menaxerot mo`e da gi koristi vo 

prvata faza: 

 

[to ili koja e tvojata cel? 

[to konkretno saka{ da postigna{? 

Kako }e izgleda krajniot rezultat? 

[to konkretno pravi{ ili prevzema{ za postigawe na celta? 

Na koj na~in ili kako }e go postigne{ toa? 

Do koga to~no saka{ da ja postinge{ celta? 

 

Pra{awata od vakov tip se klu~ni, a so odgovorite {to bi sledele, pokraj 

informaciite {to menaxerot ќe gi sobere, i samiot vraboten pri razmisluvaweto 

za istive odgovori }e dobie dodatna svesnost okolu sopstvenite odgovornosti kon 

postigawe na zacrtanata cel. 

 

2. Втора Фаза: Реалност 
 

Pred извесно време се zapoznav и mu ponudiv коучинг sesija na eden prijaten mlad 

Makedonec. 

Negovata cel, be{e lesna za da se 

Specificira “da izgradi vikendi~ka“ 

Merliva – “ Dvosoben objekt i gradbata da dostigne do karabina“ 

Attainable – Dostigliva “ Da se izgradi ku}ata” 

Realna – Vo momentot na odreduvawe na celta, taa izgleda{e realna, a primerov go 

poso~uvam kako odli~en pokazatel za koristnosta na realnosta. 

Time Phased - Limitirana so vreme “ da se zavr{i vo rok od godina dena” 

 

Otkako zavr{ivme so kreiraweto na celta, prejdov na pra{awata okolu realnosta. 

Moeto pra{awe be{e “ {to osven idejata ima{ napraveno do sega vo odnos na 

izgradbata? “ 

Pomalku naivno I dobro~udno mojot sogovornik odgovori “pa ni{to. 

Sledea moite pra{awa okolu finansiite, Koi se poka`aa na nula vo momentot и 

dali e kontaktiran proektant koj bi go napravil planot za ku}ata. Odgovorot и tuka 

be{e negativen. 

 

Pomalku surova, no fazata na realnost ja ima tokmu taa cel. Ne se pravi toa so 

namera da se demotivira rabotnikot ili klientot, tuku ednostavno da se dovedat 

rabotite vo realna po~etna faza, od koja }e se po~ne so zdrav ~ekor napred, a ne so 
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glavata vo oblaci (vaka pote{ko se stiga do celite). 

Zamislete ja situacijata nekoj da ima za cel da stane alpinista (prekrasna 

specificirana cel) и kako po~etna to~ka za osvojuvawe go izbere Everest (merliva 

и dostigliva) и toa da go postigne za 5 (vremenski izmerena) dena??? 

Celta e daleku od realna, a vo ovoj slu~aj duri mo`e и da e samodestruktivna. 

Vo slu~ajot so mojot sogovornik, toj na izvesen na~in sleta и ja dopre zamjata. 

Od ova iskustvo smetam deka toj dobi nekolku korisni informacii, a и go pomrdna 

datumot za dostignuvawe na celta za malku ponatamu. Najva`no od se be{e negovoto 

soo~uvawe so toa {to toj napravil и {to doprva treba da pravi. 

Vo prethodnата глава go objasniv prviot ~ekor vo kou~iraweto.  

Ja ilustrirav takanare~enata GOL faza, koja e edna od ~etirite vo procesot GROV 

(GROW na angliski). 

Sledniot ~ekor e fazata na REALNOSTA, posle koja sledat fazite na OPCII I 

krajnata faza na VOQA ili izvr{uvawe. 

Koga edna{ celta }e bide definirana, sleduva procesot na realno nabquduvawe i 

ocenuvawe na momentalnata situacija. 

Se smeta deka CELTA-GOLOT ne mo`e da bide precizno razberen i konkretiziran se 

dodeka ne se proveri realnosta na situacijata.Koga realnosta e vnesena vo celata 

slika, toga{ CELTA mo`e da se nabquduva poostro, pa duri i da se promeni del od 

nea bidejki koga prvi~no bila presmetana, izvesni elementi ne bile prisutni. 

Najva`niot kriterium za ispituvawe na realnosta e objektivnosta koja e 

podlo`na na golemi poremetuva~i od tipot na li~ni i grupni mislewa, sudovi, 

o~ekuvawa, predrasudi, gri`i nade`i i stravovi. 

Vo vakvi okolnosti menaxerot-kou~, treba da poka`e liderski kvaliteti od tipot 

na integritet, trpenie, vnimanie, humanost…i da se trudi da bide maksimalno 

nezavisen vo procesot na postavuvawe na pra{awata и primaweto na odgovorite. Vo 

isto vreme toj treba da go ohrabruva rabotnikot da dava {to e mo`no pove}e 

odgovori koi slikovito }e ja objasnat-ilustriraat situacijata. 

Paralelno, treba specijalno da se vnimava pra{awata da ne go naveduvaat 

rabotnikot vo }orsokak vo koj toj bi se ose}al kritikuvan ili ukoren i bi se vadel- 

opravduval za svoite postapki, mislewa i idei. Ovakviot pristap go ohrabruva 

rabotnikot, mu sozdava po~ista slika okolu {to se treba da prevzema, dopolnitelno 

go anga`ira vo procesot, mu ja zgolemuva samodoverbata, a paralelno so toa i 

motivacijata. 

Za da go pojasnam ova }e dadam primer: 

Kakvo fajde bi imal bilo koj rabotnik ili menaxer, dokolku po zavr{uvawe na 

negovoto prezentirawe dobie ednostrana kritika deka negovata prezentacija-rabota 

bila LO[A ili neadekvatna (ova pove}e li~и na avtokratski nastap so kritika). 

Sprotivno od kritikata, (kou~irawe) dokolku na primer se iskoristi pra{awe od 

tipot “ {to misli{ za tvojata prezentacija?”, prosledeno so “ dali bi dodal ili 

izmenil ne{to?” rabotnikot, samostojno preku odgovorot }e dobie konstatacii deka 
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negovata prezentacija bila dobro struktuirana, monotona, kratka и pod nivoto na 

razbirawe na publikata… Na ovoj na~in istiot e vo mnogu podobra situacija da se 

podobri vo idnina. 

Posebno vnimanie ovde treba da se obrne kon pra{alnite zborovi koi se koristat. 

Pra{alnikot ZA[TO e prili~no ostra forma i se vnimava da ne se strukturira 

re~enicata so nego. 

Dokolku ve pra{am “Za{to go ~itate ovoj tekst? “ najverojatno najgolem del od 

va{iot odgovor }e bide vo samoodbrana i opravduvawe i nema da vi ovozmo`i da gi 

otkriete ili nabquduvate korisnite strani od nego. 

No dokolku ve Pra{am “ [to naoѓate interesno vo tekstot? “ ili pak “ Na koj 

na~in mo`ete da go iskoristite ona {to e napi{ano? “ sigurno }e bidete vo 

popovolna situacija vo koja nema da imate potreba da se opravdate pred mene и }e 

se koncentrirate pove}e na tekstot и na toa {to mo`ete da izvadite korisno od 

nego. 

Zatoa naj~esto vo ovoj ciklus se koristat pra{alnite zborovi [TO, KOGA, KADE, 

KOJ i KOLKU. 

Izvonredno pra{awe koe vo fazata na realnost neverojatno pomaga e: 

” Koi ili kakvi akcii ste prezele do sega?” ( vo odnos na va{ata CEL). 

ili “ Kakov be{e efektot od prevzemenata akcija?”. 

Ovie pre{awa ja potenciraat vrednosta na akcijata и razlikata pomeѓu akcijata и 

razmisluvaweto okolu problemite. Neretko luѓeto so meseci tro{at vreme и 

energija razmisluvajki okolu izvesna rabota и duri koga }e bidat pra{ani {to 

napravile okolu toa, sva}aat deka vsu{nost ne prevzele nikakva akcija. 

Dokolku zadadenata cel go bara re{enieto na odreden problem, za~uduva~ki e kako 

niz fazata na ocenuvawe i analizirawe na realnosta, se iznajduva re{enieto. 

Vo najgolemiot broj na biznis kou~ing scenarija , realnosta }e bide orientirana 

okolu faktite i figurite, incidentite {to nastanale, prevzemenite akcii, 

preprekite {to go poremetuvaat ili usporuvaat procesot, rabotnicite {to se na 

terenot и materijalite potrebni и nabaveni. 

 

Primer za fazata na realnost: 

Menaxer: Sega e 10:00 ~asot, {to ima{ napraveno dosega okolu masata? 

Rabotnik: Gi imam, zemeno dimenziite I drvoto e izmereno. 

M: Dali e ise~eno? 

R: Sega zapo~nuvam so toa. 

M: Kolku vreme ti e potrebno za toa? 

R: Okolu 3 ~asa 

M: [to dopolnitelno treba da se napravi so drvoto pred da se spojuva? 

R: ]e treba da se izbu{at drvenite nogarki. 

M: So kakov lak ke go lakira{ drvoto I kako }e ja {mirgla{? 

R: ]e ja {mirglam otkako }e se isu{I lepakot, a }e ja lakiram so potemen lak, broj 
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17. 

M: Kolku vreme e potrebno za seto toa. 

R: Za su{ewe na lepakot i lakot se potrebni 24 ~asa, plus u{te saat za {mirglawe. 

 

vo fazata na CELTA, rabotnikot proceni deka }e ja zavr{i masata do 4:00 ~asot 

popladne. So procenka na realnosta, uvidlivo e deka }e mu trebaat najmalku 

24+3+1 ~asa. 

 

R: Najverojatno }e mo`e da ja zavr{am masata do utre vo 4:00 Sega celta e realno 

pomestena vo drug porealen vremenski rok, a rabotnokot i menaxerot imaat 

poprecizna 

slika okolu celiot proces i postapka na izvr{uvawe. 

Dopolnitelen primer 

Eden mlad predpriema~, sopstvenik na IT prodavnica na svojata kou~ing sesija vika: 

- Mojata cel e da ja zgolemam proda`bata vo mojata prodavnica. 

Go pra{av za kolku procenti saka da ja zgolemi i vo koj period. 

Mi odgovori deka saka da ja zgolemi za 40% vo period od 12 meseci. 

Celta be{e, specifi~na, merliva. dostigliva, izgleda{e realna i be{e i vremnski 

izmerena. 

Sepak mojata dol`nost kako kou~ be{e i da ja proveram realnosta na istata. 

Go pra{av dali ima podatoci za toa kolku bila celokupnata proda`ba vo 

prethodnata godina i kolku procenti pove}e bila zgolemena proda`bata vo 

sporedba so godinata pred toa? 

Prvo be{e malku za~uden no vedna{ svati deka ne gi ima ovie podatoci. 

Vo konsultacija so svojot smetkovoditel, dozna deka proda`bata vo izminatite 12 

meseci bila zgolemena samo za 12% vo sporedba so prethodnata godina. 

Ovaa obi~na i ednostavna kou~ing intervencija na krajot be{e mo{ne korisna za 

nego. Toj svati deka negovata posakuvana cel e malku pregolem i nerealen zalak za 

negoviot biznis. Na kraj ja pomesti svojata godi{na ambicija na i ne taka lo{i 20%. 

 

3. Treta faza, Opciite {to gi imate 

Fazata na OPCII, e kontinuitet na prethodnite dve. 

Celta na ovaa faza ne e da go najde “pravoto re{enie – odgovor ” tuku da iznajde {to 

e mo`no pove}e alternativni pravci za prevzemawe na akci. Brojot na opcii e 

pova`en od kvalitetot na bilo koja od niv, bidejki od listata na kreativnite 

mo`nosti (opcii) specifi~nite akcii }e bidat prevzemeni. 

Menaxerot-Kou~, treba da bide vnimatelen vo ovaa faza и da gi izvle~e najdobrite 

mo`ni opcii od rabotnikot poedinec ili od celiot tim {to go menaxira. Za da go 

postigne ova menaxerot treba da kreira atmosvera vo koja rabotnikot(grupata) }e se 

~uvstvuva siguren da gi izlo`i svoite kreativni razmisluvawa ili zabele{ki bez 

strav od osuduvawe, ismejuvawe, kritika ili bilo kakov drug vid na kaznitelni 
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inhibitorni ~uvstva. 

Site sugestii, bez razlika na nivnata smisol treba da bidat respektivno 

zabele`ani. 

Izborot na najprifatlivite }e sledi podatamu. 

Eden od najgolemite problemi и faktor koi go popre~uvaat formiraweto na 

kreativnite mo`nosti(opcii) vo biznis ili drugi uslovi, se pretpostavkite, koi 

site nie kako baga` gi nosime so nas, kako naprimer: 

 

Toa nemo`e da se napravi, 

Nemo`e da se napravi na toj na~in 

Klientot nikoga{ nema da se slo`и so toa 

Toa }e ko{ta mnogu 

Nemo`eme da si go dozvolime vremeto, Parite…itn. 

Konkurencijata najverojatno razmisluvala za istoto i mnogu drugi. 

 

Samo obrnete vnimanie na toa deka site od niv vo sebe sodr`at negativnost i/ili 

otka`uvawe koe pretstavuva mentalen blok za odewe napred и prevzemawe na 

soodvetni, kreativni odluki. 

Pretpostavkite ne se ni{to drugo nego neprovereni informacii za koi {to 

smetame deka se vistiniti. Kako takvi, se mnogu {tetni, nekorisni i ja 

ograni~uvaat objektivnosta и realnosta na ne{tata. Dobriot i mudar 

menaxer/kou~ }e vnimava da ne bide avtokratski postaven и dogmatski da se potpira 

na pretpostavki и vo vakvi uslovi bi postavuval pre{awa kako: 

 

[to ako ima{ dovolno golem buxet na raspolagawe? 

[to ako ima{ pove}e vraboteni na raspolagawe? 

[to ako go znae{e odgovorot? Kakov bi bil? 

Dokolku nema{e prepreki, kako bi izgledalo seto toa? [to bi pravel toga{? 

 

Na ovoj na~in se skoknuva preku cenzoriraweto – zabranite {to racionalniot um gi 

postavuva и mnogu pokvalitetni и pokreativni idei izleguvaat na videlina. 

Voedno, prvi~nite blokovi na koi se smetalo deka postojat ili go popre~uvaat 

ostvaruvaweto na celta, naj~esto stanuvaat ne tolku stra{ni и polesni da se 

prebrodat. 

Koga pogotovo se raboti so gupa na trenirani, sekoga{ eden od ~lenovite }e ponudi 

opcija na koja {to drugite nikoga{ ne ni pomisluvale. Klu~ot e vo vnimatelno 

postavuvawe na pra{aweto. 

Avtokratskoto nametnuvawe, koe kako alatka go koristi stravot, kritikata иli 

kaznata (dokolku se misli poinaku), na rabotnikot mu go odzema pravoto na sopstven 

izbor i ulogata na sorabotnik vo procesot. Vaka celata odgovornost e prakti~ki 

prefrlena na kou~ot (liderot). 
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Pretpostavkata nesmee da go nametnuva re{enieto na bilo koj problem (vo 

biznisot, politikata, sportot Itn) pred da se ispitaat temelno opciite. 

Kako {to porano napomenav avtokratskiot stil na menaxirawe meѓu drugoto e 

ograni~en bidejki ja osporuva mo`nosta na rabotnikot da go dade svojot kreativen 

doprinos и go stava menaxerot vo neprijatna pozicija da ja nosi celosnata 

odgovornost na svojot grb, situacija koja e retko produktivna и gi ostvaruva 

zacrtanite celi na timot. 

Odgovorite na vakvite и sli~nite pre{awa }e ja kreiraat listata na opciite koi ќe 

и bidat na raspolagawe na treniranata osoba. 

Koga edna{ listata na opcii ke bide formirana sleduva fazata na VOQA vo koja 

najpogodnite opcii }e bidat izbrani и sprovedeni. 

Vo slu~aj na pokompleksni problemi, kakvi {to naj~esto ima vo biznisot, korisno bi 

bilo da se ocenat korisnite и {tetnite strani na sekoja opcija. Ovoj proces, 

povtorno treba da se izvede so kou~irawe. 

Koga listata na opcii se kreira, interesно е да се примети дека (potsvesna 

hierarhija) najpogodnite mo`nosti izleguvaat prvi na spisokot. 

Kou~ot mo`e da doprinese so svoe mislewe vo procesot na opcii, no vo nieden 

slu~aj nesmee da јa dovede vo pra{awe sopstvenosta na izborot na treniranata 

osoba. 

Pra{awe od tipot: 

- Jas imam и nekoi drugi opcii, dali bi sakal da gi slu{ne{? 

totalno mu ostavaat prostor na treniraniot da go napravi svojot izbor bez da mu se 

vlijae so nametnuvawe. 

Korisni pra{awa vo fazata na opcii: 

 

Kakvi se opcii (mo`nosti) ima{, za da ja postigne{ sakanata cel? 

и {to drugo ima{ kako opcija? 

Dali ima ne{to [to funkcioniralo za tebe porano i mo`e{ da go primeni{ и 

vo ovaa situacija? 

Ima{ li u{te nekoja interesna opcija? 

 

6. Voqa, ^etvrta, zavr{na faza. 

[to }e naparvi{? 

Vremetraeweto na eden kou~ing ciklus zaisi od goleminata na celta {to 

treniranata osoba ili timot ja imaa zacrtano. Ponekoga{ dovolna mo`e da bide и 

edna edno~asovna sesija, no naj~esto se prepora~uva procesot da trae minimum 3 

sesii. Bez razlika na dol`inata na kou~ingot, procesot minuva niz 4 glavni fazi. 

Toa bea fazite na vospostavuvawe na Celta, Realnosta и fazata na Opcii. Procesot 

se kompletira so zavr{nata faza и toa e fazata na VOQA. 

Celta na ovaa faza e da go pretvori zboruvaweto ili planiraweto od prethodnite 

tri fazi vo akcija. Oba e vsu{nost obedinuvawe na akcioniot plan, koj e postaven 
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kako Cel vo prvata faza, Realno e razraboten(vtora faza) I se doneseni najgolem 

broj na mo`ni Opcii(treta faza). 

Pred da gi ponudam pra{awata {to se koristat vo ovaa faza povtorno }e napomenam 

deka avtokratskiot na~in na menaxirawe e neproduktiven vo sporedba so kou~ing 

menaxerskiot stil. Demandot na avtokratskiot menaxer naj~esto se do~ekuva so 

tivka-pre}utna ostavka, otpor ili ogor~enost (ova go objasniv vo prethodnite 

tekstovi) I e rezultat na odzemeniot izbor pri davaweto na naredba od strana na 

menaxerot. 

Kako bi se osetile koga nekoj bi vi naredil ili nametnal ne{to? 

Od druga strana so kou~ing pra{awata povtrono se vnesuva potrebnata disciplina I 

red. Ova vo fazata na voqa se postignuva, no bez podigawe na gorenavedenite 

~uvstva na otpor. Ova se dol`I na toa {to menaxerot ne ja nametnuva svojata voqa, 

tuku ja aktivira voqata na rabotnikot (treniraniot). Na ovoj na~in rabotnikot 

sekoga{ ima izbor I sopstvenost vrz akciite {to }e gi prevzeme, duri I toa da e 

neprevzemawe na nikakva akcija vo momentot. 

Dokolku vraboteniot se oseti butkan ili pod pritisok, toa zna~I deka 

menaxerottrenerot 

podsvesno smeta deka vraboteniot treba da prevzeme akcija. 

Povtoruvam deka za pocelishodno iskoristuvawe na kou~ing procesot, menaxerot 

treba da vnimava na svoeto trpenie-netrpenie, da bide objektiven vo procesoti I da 

ne go butka vraboteniot vo nasoka koja e prakti~na samo za nego(menaxerot). 

Tokmu I poradi pristrasnosta {to menaxerot(sopstvenikot) ja ima vo svojot biznis, 

objektivnosta se gubi I zatoa naj~esto se pretpo~ita kou~iraweto da se vr{i od 

strana na nezavisen (I od rabotnikot I od menaxerot) kou~. 

[to }e napravi{? 

Pra{aweto e povrzano so listata na opciite {to se proizlezeni od prethodnata 

faza na kou~iraweto I se razlikuva na primer od “ [to mo`e{ da napravi{?” ili “ 

[to misli{ da napravi{?” ili “ {to pretpo~ita{ da napravi{ “. Nitu edno od 

poslednite tri ne naso~uva na konkretno prevzemawe na akcija. 

[to }e napravi{?, indicira deka e vreme za odluka I prevzemawe na akcija. 

Ova pra{awe mo`e da e proprateno so “ Koi od ovie opcii ke gi prevzeme{?” (se 

misli na mo`nostite identifikuvani vo prethodnata faza). Vo najgolem broj na 

kou~ing scenarija, akcioniot plan ke bide sostaven od nekolku opcii ili 

kombinacija na istite.. 

Dokolku opciite ne se cvrsto definirani, sega e vreme kou~ot-menaxer, da postavi 

pra{awa koi ke gi preciziraat detalite za odbranite opcii. 

Koga }e go napravi{ toa? 

Ova e najsilnoto pre{awe od site vo fazata na voqa. Site nie imame golemi idei 

za toa {to sakame da pravime ili }e pravime, no samo koga }e postavime vremenska 

ramka, ne{tata dobivaat dimenzija na realnost. Ako ne{to treba da se prevzeme 

vremetraeweto e neophodno. 
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”]e go po~nam toa idnata godina”, ne e dobar odgovor ovde. 

Pri ova pra{awe menaxerot-kou~ treba isklu~ivo da vnimava odgovorot da go 

specificira po~etokot I krajot na akcijata. 

Dali ovaa akcija }e te pribli`i-donese do zadadenata cel? 

Koga ve}je imame opredelena akcija I vremenska granica, pred da se odi ponatamu, 

va`no e da se proveri dali akcijata e vo nasoka na zadadenata cel(kratkoro~na I 

dolgoro~na). 

Kakvi prepreki mo`e da ima{ na patot? 

So ova pre{awe se podgotvuva treniraniot na eventualnite situacii koi mo`at da 

izlezat I da go inhibiraat zavr{uvaweto na akcijata. 

Neo~ekuvani nadvore{ni no I vnatre{ni scenarija mo`at da izlezat koi bi go 

zako~ile procesot. Nekoi lugje imaat navika da se otka`at od proektot vo 

momentite koga ne{to }e im se prepre~I I potoa se opravduvaat so toa pred sebe I 

ostanatite.Na vakvite situacii mo`e predvremeno da se reagira so kou~irawe. 

Koj treba da znae? 

Mnogu ~esto vo biznisot, planovite se menuvaat I lugjeto {to treba da doznaat za 

niv prvi, doznavaat pokasno I toa preku vtora ili treat osoba. Ova e mnogu {tetno 

za rabotnite odnosi. Trenarot-menaxerot treba da ja bara celosnata lista no lugjeto 

{to }e bidat informirani I plan za toa kako I koga oa }e bide napraveno. 

Kakva podr{ka ti e potrebna? 

Ova pra{awe na izvesen na~in e povrzano so prethodnoto, no podr{kata mo`e da 

dojde vo mnogu razli~ni formi. Mo`e da bidat toa lugje od strana, razni drugi 

izvori ili treninzi. Ponekoga{ podr{kata mo`e da e ednostavno informirawe na 

kolegata okolu predvideniot akcionen plan I molba da ve potse}a na va{ata cel. 

Spodeluvaweto na va{ata cel so druga osoba go ima efektot na ” zakletva ” I ve 

dr`I da ja ispolnite. 

Kako I koga }e ja dobie{ podr{kata? 

Ne e dobro da se ~eka za podr{kata da dojde od nekade. Treba da se odi direktno I 

da se pobara. Ovde kou~ot-menaxerot treba da e uporen se dodeka akciite na 

treniraniot ne se ~isti I jasni. 

Dali ima{ u{te nekoi raboti koi bi gi zemal vo obzir? 

Ova e pra{awe so koe {to na izvesen na~in menaxerot proveruva dali ne{to ne e 

propu{teno. Treniranata li~nost posle vakvo pra{awe nemo`e da se opravduva 

deka ne{to bilo zaboraveno vo procesot. Odgovornostta na menaxerot e da osigura 

deka nema ni{to ispu{teno. 

 


