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Ratkaisukeskeinen coaching-ohje
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Coaching - tai suomalaisittain koutsaus - on tehokas tyokalu. Se on
tulostavoitteista ja konkreettiseen toimintaan tahtaadvaa.

Coachingin osapuolet ovat Asiakas ja Coach. Asiakas on tavallisimmin yksi
henkil6. Asiakkaana voi olla myds ryhma.

Coach ei - konsultin tapaan - tee asioita Asiakkaan puolesta eika neuvo
Asiakasta, vaan auttaa Asiakasta tasmentamaan tavoitteensa, tiedostamaan
ja tunnistamaan kdytettavissa olevat voimavarat ja resurssit taysimittaisesti,
padttamaan tarvittavista toimenpiteista ja toteuttamaan ne.

Coach ei pohdi sit3,
miten kyseiseen tavoitteeseen
pddsee vaan Coach auttaa
Asiakasta parhaaseen
mahdolliseen ajatteluun ja tasta
seuraavaan tavoitteen
maarittelyyn, toimintaan ja
tulokseen. Asiakkaan ajatukset

ovat siis kasiteltdvassa asiassa,
Coachin ajatukset ovat Asiakkaan ajatuksissa!

Coaching on pitkdaan mielletty kalliiksi, harvojen saatavilla olevaksi ja vain
ammatticoachien osaamaksi johdon tyokaluksi. Koutsaus ei kuitenkaan ole
rakettitiedetta vaan me kaikki voimme helposti auttaa toisiamme —ja
itsedamme — parempaan ajatteluun, toimintaan ja tulokseen koutsaamalla.

Taitona se on vahan kuin polkupyoralla ajo: harva osaa sen syntyessaan



mutta kerran opittuaan ja harjaannuttuaan sen voi ottaa kayttoonsa
uudelleen ja uudelleen. Menetelma on yksinkertainen, kun siitd paasee
“jyvalle” —ja harjoitus tekee mestarin.

Itse asiassa koutsaus on nykytyoeldmassa usein ainoa tapa, jolla voimme
todella auttaa toisiamme. Harvalla meista on esimies tai muu ohjaaja, joka
0saa antaa meille selkeat ohjeet ja neuvot tydomme suorittamiseen. Jos
meilld on hommansa osaava Coach, han voi auttaa meita oivalluttavilla
kysymyksilld ajattelemaan paremmin ja edistymaan tydssamme.

Koutsin ei siis tarvitse olla Asiakkaan kasitteleman asian asiantuntija. Tama
antaa paljon mahdollisuuksia: koutsaamalla voit auttaa melkein keta
tahansa ja melkein minka tahansa asian
tiimoilta ajattelemaan paremmin,
ottamaan kayttoon kaikki resurssinsa ja
saavuttamaan pdamaaransa. Ja jos olet
asiantuntija, osaat varmasti tehda viela
parempia oivalluttavia ja uusia
ndkokulmia avaavia kysymyksia
asiakkaallesi.

Usein jo yksi koutsaava keskustelu
hammastyttada tehokkuudellaan.
Tarvittaessa siita on hyva jatkaa
eteenpdin sopimalla seuraavan

keskustelun aika.

Me Heuristicassa piddamme
koutsauksen voimaa niin merkittdavana, etta sen pitadisi kuulua ihan jokaisen
tyokalupakkiin. Siksi teimme taman minioppaan, jonka avulla voit kokeilla
itse. Keta sind voisit nyt auttaa koutsaamalla? Kokeile koutsauksen voimaa
seuraavana olevan ohjeistuksen tuella.



Taman ohjeistuksen ja esimerkkikysymysten avulla voit itse kokeilla
koutsauksen voimaa. Kysy siis “Asiakkaaltasi”, onko joku asia, jossa voit
auttaa hanta koutsaamalla. Jos et l0yda sopivaa Asiakasta, niin kokeile
koutsata itse itsedsi taman ohjeen avulla.

Noudata ohjetta joustavasti. Voi olla, etta itsellesi tulee mieleen parempia
kysymyksia kuin tdassa esitamme. Varo kuitenkin sita, etta et johdattele
Asiakastasi sellaisiin ratkaisuihin, joita sind itse pidat hyvina vaan autat hanta
tarkastelemaan asiaa hanen omista lahtokohdistaan.

Tama ohje perustuu motivaation “kaavaan”

jonka mukaan ihmisen toimintakykya ja -tarmoa lisaa toisaalta se, etta han
kokee tavoitteen mahdollisimman innostavana ja toisaalta se, ettad han
uskoo onnistuvansa asiassa.

Auta ensin asiakastasi maarittelemaan, mita asiaa han haluaa kasitelld, mika
on hanen tavoitteensa taman asian suhteen ja mita han toivoo talta
koutsaus-keskustelulta.
e Kiitos, kun saan auttaa sinua. Kuinka kauan kdaytdmme nyt aikaa tahan
koutsaus-keskusteluun?
e Mita asiaa haluat kasitella? Miksi haluat kasitella juuri tata asiaa?
e Mika on tavoitteesi tdman asian suhteen? Miten asiat ovat, kun olet
paadssyt tavoitteeseesi?
e Milloin haluat taman tavoitteen olevan saavutettuna?
e Milla tavoin toivot taman koutsaus-keskustelun vievan sinua
eteenpadin?
TEE YHTEENVETO tasta asiakkaallesi: Ymmarsinko oikein, etta haluat nyt
kasitella... [asia], koska... Tavoitteesi on... [tavoite] ja haluat paasta siihen...
[ajankohta] mennessa. Toivot, ettd tdma koutsauskeskustelu... [toive].



Seuraavaksi auta asiakastasi ndkemaan tavoitteen saavuttamisen hyvat
puolet ja kaikki hanta innostavat asiat mahdollisimman laajasti.

e Miten asia on, kun se on kunnossa eli olet saavuttanut tavoitteesi?

e Mita asian ratkaiseminen merkitsee sinulle? Kuinka iso merkitys silla

on asteikolla 0-10? Enta ryhmallesi tai organisaatiolle?

e Mita kaikkia hyotyja on tavoitteen saavuttamisesta? Mita vield?

e Kuka muu kuin sina hyotyy tasta ja miten?

e Milta sind naytat, kun asia on ratkaistu? Milta sinusta tuntuu?

e Ketka kaikki ovat tyytyvaisia asian ratkettua?

e Mita tapahtuu, jos tata tavoitetta ei saavuteta?

e Mika tassa on sinulle/teille kaikkein tarkeinta?

TEE YHTEENVETO tasta asiakkaallesi: Kun olet saavuttanut tavoitteesi...

Seuraavaksi auta asiakastasi ndkemaan kaikki olemassa olevat ja mahdolliset
voimavarat eli asiat, jotka lisadvat hanen uskoa onnistumiseen tavoitteen
saavuttamisessa.

e Missd kohtaa olet nyt taman tavoitteen suhteen, esimerkiksi asteikolla
0-10 (jossa 0 tarkoittaa sitd, etta olet aivan alussa ja 10 sit3, etta olet
padssyt tavoitteeseesi)?

e Mitd olet tehnyt paastdksesi tahan kohtaan? Mita on jo valmiina tai
ainakin suunniteltuna?

e Mita voimavaroja ja vahvuuksia olet kayttanyt paastaksesi tahan
pisteeseen? Ketka ovat auttaneet sinua tahan mennessa ja miten?

e Mitka seikat puhuvat sen puolesta, etta sinulla on hyvat
mahdollisuudet saavuttaa tavoitteesi? Mita osaamista sinulla on? Kuka
voi auttaa sinua ja miten?

e Missa saman tapaisissa asioissa olet onnistunut aiemmin? Mita
voimavaroja voit ottaa sielta kayttoosi?



Mika sinua huolestuttaa? Mika voi estdaa padsyn tavoitteeseen? Milla
tavoin voit pienentda tata riskia?

TEE YHTEENVETO tasta asiakkaallesi: Olet nyt kohdassa... ja valmiina on

jo...

Lopuksi auta asiakastasi tekemaan itselleen selked toimintasuunnitelma

aikatauluineen ja mittareineen.

Sanoit asken olevasi nyt kohdassa X asteikolla 0-10. Mihin kohtaan
haluat edeta ldhiaikoina? Milloin haluat olla tdssa kohdassa?

Mita silloin on eri tavalla kuin nyt? Mista huomaat siirtyneesi asteikolla
tahan kohtaan?

Mika on ensimmainen askel? Kuka tekee, mita ja milloin?

Enta toinen askel? Ja seuraavat?

Millainen on toimintasuunnitelmasi nyt? Miten varmistat, etta se
toteutuu?

Kuinka sitoutunut olet nyt tekemdan nama toimenpiteet, esimerkiksi
asteikolla 0-10?

Miten palkitset itsesi/muut, kun olet mennyt suunnittelemallasi tavalla
eteenpadin?

Mita teet nyt heti? Enta huomenna? Enta ensi viikolla?

TEE YHTEENVETO tasta asiakkaallesi: Ensimmaiseksi ryhdyt siis...

Lopuksi kiita koutsattavaasi ja kysy, haluaako han jatkaa asian parissa.

Kiitos, etta sain koutsata sinua! Mita hyotya sinulle oli tasta
koutsaus-keskustelusta?
Haluatko, etta sovitaan aika taman keskustelun jatkamiselle?



Haluatko kasvattaa coaching-taitojasi?

Milta taman koutsausharjoituksen tekeminen tuntui? Mita ajatuksia se
heratti? Haluatko ottaa koutsauksen aktiiviseen tyoelaman tyokalupakkiisi?
Olisiko tasta hyotya muillekin tyopaikallasi?

Katso seuraava avoin Coaching Ajokortti -valmennus

verkkosivuiltamme, tai pyyda tarjous oman tiimin valmennukseen!

https://heuristica.fi/valmennukset/coaching-ajokortti/

Olemme tehneet edullisia, helppo- Tutustu
kayttoisia verkkokursseja parempaan | tyyt.fi-verkkokursseihin

yhteistyohon, vuorovaikuttamiseen ja klikkaamalla tasta:

m.ﬁ

itsensa johtamiseen. Tutustu niihin

klikkaamalla viereista linkkia!
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Saammeko auttaa?

Autamme mielelldmme niin pienissa kuin suurissakin asioissa sinua ja

tyoyhteisoasi entistdkin parempaan tulokseen ja tyohyvinvointiin.

Tulemme myo6s mielelldmme keskustelemaan asioista ihan kasvotusten, jos

vain kutsut meidat!

Jos mielessdsi on jo selked tarve, teemme sinulle tarjouksen toiveittesi
mukaan mahdollisimman pian. Tarvittaessa otamme yhteytta ja kysymme

lisatietoa. Tarjouksen pyytaminen ei tietenkdan sido sinua mihinkaan.

Ota yhteytta

Tutustu palveluihimme www-sivujemme avulla
klikkaamalla tasta:
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