Tehnici de ascultare activa si de punere a intrebarilor
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Ce este ascultarea activa?

Ascultarea activa este o tehnica de comunicare constienta in
care ascultatorul isi indreapta intreaga atentie, empatie si

intelegere catre vorbitor Si faciliteaza comunicarea prin feedback.

@ Mai mult decat simpla ascultare

Ascultarea activa nu inseamna doar a auzi cuvintele, ci si a intelege emotiile,

intentiile si semnificatiile care stau la baza lor.

0 Prezent totala

Prezenta mentala si emotionala, in timpul careia lasam deoparte propriile

ganduri si judecati, astfel incat sa putem asculta pe deplin cealalta persoana.

o Baza increderii

Ascultarea activa este unul dintre cele mai importante instrumente pentru
stabilirea si mentinerea unei relatii de incredere in procesul de coaching.

0 intelegere mai profunda

Ajuta la descoperirea problemelor, motivatiilor si oportunitatilor ascunse, care

altfel ar ramane necunoscute.
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Tehnici de ascultare activa

© Atentie deplina
Mentineti contactul vizual, limbajul corporal deschis, eliminati distragerile.

Exemplu: ,Vad ca acest lucru este important pentru tine.”
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EMPATHY

THE AWARENESS OF THE
FEELINGS OF OTHERS

O Validarea emotiilor

Recunoasterea si normalizarea sentimentelor clientului fara a-l judeca.
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Exemplu: ,Este de inteles cé esti frustrat in aceasta situatie.” TN ARE ) o | LISTENER
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O Folosirea tacerii Si rezumarea SIMILARITIES
Pauze deliberate si rezumarea punctelor principale ale conversatiei. 6 Slzti (rlsgle:ﬁfling S

Exemplu: ,Deci, principalele provocari cu care te confrunti sunt...”
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Bariere in calea ascultarii

Dialogul intern

L

Concentrarea asupra propriilor ganduri in loc sa acordam atentie celorlalti.

) Prejudecati si presupuneri

S,

Prejudecati fata de vorbitor sau subiect, care distorsioneaza ceea ce auzim.

Nerabdarea

Grabirea, intreruperea vorbitorului sau formularea unui raspuns in avans.
m) Distrageri

Distrageri externe (telefon, zgomot) sau ganduri interne care distrag atentia.

. Egocentrismul

Revenirea conversatiei la propriile experiente si probleme.

@ Sfat

Practicati mindfulness! Observati cand atentia va rataceste si readuceti-o usor
la interlocutor.

Inadequate
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Barriers
to Active
Listening

Lack of

Intolerance Fiteradt

Pre-
judgement

Diffidence
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Notiuni de baza privind tehnicile de interogare

Punerea eficienta de intrebari este unul dintre cele mai importante
instrumente in coaching, ajutand clientii sa se angajeze intr-o auto-

reflectie mai profunda si sa obtina noi perspective.

Scopul

Intrebérile bune au intotdeauna un scop specific: clarificare, intelegere mai

profunda, explorarea de noi perspective sau incurajarea de a actiona.

Q Deschidere

Intrebarile deschise permit reflectia si exprimarea de sine, in timp ce intrebarile

inchise colecteaza informatii specifice.

G Momentul

Intrebarea potrivitd la momentul potrivit: ordinea si momentul in care sunt puse

intrebarile influenteaza in mod semnificativ eficacitatea acestora.

Q Simplitate

Intrebarile trebuie sa fie simple, usor de inteles si fara jargon sau formulari
prea complicate.

4 TYPES OF EXECUTIVE COACHING QUESTIONS

Open-ended Hypothetical
Questions Probing Questions  Decision-

Questions making
Questions
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Tipuri de intrebari

intrebari deschise

Acestea necesita raspunsuri mai detaliate si nu pot fi raspunse cu un simplu da

sau nu. Ele ajuta la dezvaluirea gandurilor si sentimentelor.

Exemplu: ,Ce pdarere aveti despre aceasta situatie?” ,Cum va simtiti in legatura
cu asta?”

intrebari inchise

Acestea necesita raspunsuri specifice, scurte, adesea sub forma da/nu. Ele pot
fi folosite pentru a clarifica fapte, dar pot limita conversatia.

Exemplu: ,Ai vorbit cu cineva despre asta?” ,Ai inceput deja sarcina?”

intrebari exploratorii

Incurajeaza gandirea mai profunda si ajuta la explorarea detaliilor si conexiunilor.

Exemplu: ,Care ar putea fi motivul pentru asta?” ,Cum se leaga asta de
experientele tale anterioare?”

intrebari ipotetice

Acestea deschid noi perspective si te ajuta sa-ti imaginezi diferite posibilitati si

consecinte.

Exemplu: ,Ce s-ar intdmpla daca...?” ,Cum s-ar schimba situatia daca ai aborda-
o diferit?”

4 TYPES OF EXECUTIVE COACHING QUESTIONS

Hypothetical
Questions

Open-ended
Questions Decision-
making

Questions

Probing
Questions
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Intrebari puternice

intrebérile puternice sunt cele mai eficiente instrumente din setul de
instrumente de coaching, conducand la noi perspective, o intelegere

mai profunda si schimbari reale.

Caracteristicile intrebarilor puternice:
° Sunt deschise si nu pot fi raspunse cu un simplu da sau nu°

Incurajeaza reflectia si nu sugereaza o solutie

° Deschid noi perspective

° Sunt simple si clare, evitand jargonul

Exemple de intrebdri puternice:

,Care ar fi cel mai bun rezultat pentru tine in aceasta situatie?”

,Ce ai invatat din aceasta experienta si poti folosi in viitor?”

,Daca ai avea toate oportunitatile, ce ai face?”

10 Powerful
Coaching
Questions

for Difficult Decisions

1.What matters most in this decision?

2.What do | really want here?

3.What's the worst-case scenario—and how likely is
that to happen? If it did, could | handle it?

4. If | say yes to this, what am | saying no to?

5.What would | choose if | weren't worried about
disappointing anyone?

6.What does my gut say? What does my head say?
What does my heart say?

7.What would my future self thank me for?

8.What would a trusted mentor or friend ask me to
consider?

9.What would the most courageous version of me
do?

10.What's one small step | can take toward clarity?

@theleadershipcoachinglab
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Reflectie si rezumat

a Reflectie (parafrazare)
Repetarea cu propriile cuvinte a ceea ce a spus clientul, ceea ce ajuta la

verificarea intelegerii si la aprofundarea conversatiei.

Penda. ,Dacéa bine, spui ca iti este dificil sé trasezi limite intre viata

profesionala si cea privata.”

o Feedback emotional

Recunoasterea si reflectarea emaotiilor clientului, ceea ce il ajuta sa
constientizeze si sa proceseze sentimentele sale.

Exemplu. ,, Péreti frustrat de aceasta situatie si putin dezamagit.”

e Rezumat

Rezumatul principalelor puncte ale conversatiei, care il ajuta sa organizeze ceea

ce s-a spus Si sa identifice pasii urmatori.
,Vom discuta despre provocarile dvs., posibilele solutii si care
va fi urmatorul pas pe baza deciziilor luate de partile interesate.”




Rezumat

Ascultarea activa

Ascultarea activa este o tehnica de comunicare constienta care necesita atentie
deplina, empatie si feedback. Aceasta ajuta la dezvoltarea unei intelegeri mai

profunde si la construirea unei relatii de incredere.

Bariere in calea ascultarii

Ascultarea eficienta poate fi impiedicata de o serie de factori, cum ar fi dialogul
intern, prejudecatile, nerabdarea, distragerile si egocentrismul.

Tehnici de interogare

Diferitele tipuri de intrebari (deschise, inchise, exploratorii, ipotetice) si
intrebarile puternice sunt esentiale in procesul de coaching, ajutand clientul sa

se angajeze intr-o auto-reflectie mai profunda.

Pasii urmitori

—» Exerseaza ascultarea activa si diferite tipuri de intrebari in conversatiile tale
de zi cu zi.

—» Observati barierele de ascultare in propria comunicare si lucrati la

depasirea lor.

- Continuati sa invatati cu urmatorul modul: ,Sustinerea obiectivelor si a

motivatiei”
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