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MOC COACHINGU

Coaching to odblokowanie potencjatu osoby w celu maksymalizadji jej dokonari i dziatari. Jest raczej
pomaganiem w uczeniu sie niz nauczaniem.
John Whitmore

Odkrywanie wyjatkowych osobowosci

(oaching — czym jest ta dziedzina, dynamicznie rozwijajaca sie takze w Polsce przez kilka
ostatnich lat? Jest wspaniatym procesem, wzmacniajacym indywidualny, staty i kompleksowy
rozwoj kompetendji cztowieka. Coaching inspiruje. Pomaga w budowaniu wartosciowych postaw.
Pozwala rozwina¢ nowe strategie myslenia i zachowania oraz wspomaga osigganie zamierzonych
celéw. Sprawia, ze poddawana mu osoba lepiej wykorzystuje swoje umiejetnosci i naturalne
zdolnodci, staje sie bardziej kreatywna i zwieksza site swojej motywacji.

Popularno$¢ coachingu wynika z faktu, ze wspiera on zardwno jednostki, jak i organizacje

w uzyskaniu optymalnego tempa rozwoju oraz inspiruje do przetomowych dziatan. Jesli czujesz,
ze Twojg pasja jest odkrywanie w ludziach tego, co ma dla nich najwieksze znaczenie,
wydobywanie ich potencjatu i budowanie odpowiedzialnej postawy, jestes urodzonym coachem.
713 ksiazka poznasz dwadziescia jeden metod coachingowych o réznym stopniu zaawansowania.
Inajdziesz tu takze kilka autorskich pomystéw, wskazéwek i porad, ktdre przyczynia sie

do wzbogacenia Twojego warsztatu. Jest to wygodny w uzyciu podrecznik dla osob uczacych

sie coachingu oraz promujacych coachingowy styl zarzadzania. Opisano w nim kluczowe
umiejetnosci coacha oraz narzedzia wykorzystywane podczas sesji coachingowych.

Ruszaj w podroz z coachingiem:

« Zasady coachingu i postawa coacha.
- Swiadomos¢ potencjatu cztowieka.
+Model rozmowy coachingowej.

« Narzedzia coachingowe.

« Droga do rozwoju coacha.

« Zaplecze coacha.

Ksigzka krok po kroku wprowadzi poczatkujacego coacha w tajniki najmocniejszych, najczesciej
stosowanych narzedzi coachingowych. Przygotuje go do efektywnego przeprowadzania rozmowy
z klientem w sposob niedyrektywny, okreslony przez standard ICF. Zostata przygotowana

przez zesp6t doswiadczonych coachdw i praktykéw biznesu w oparciu o ich bogata praktyke
coachingowa i biznesowa, certyfikacje Erickson College International oraz kompetencje
doskonalone w czotowych na Swiecie szkotach i organizacjach coachingowych: Erickson College
International, Center for Right Relationship European, International Coach Federation.
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Rozdziat 4.
Narzedzia coachingowe

Asocjacja i dysocjacja

Nie ma nic w umysle, czego by przedtem nie byto w zmystach.

Arystoteles

Postrzeganie przesztych zdarzen

Kiedy przypominamy sobie pewne sytuacje czy wydarzenia, to niektére z nich
wspominamy w taki sposob, jakby$Smy ponownie ich doswiadczali zmystami
i z pelng intensywnoscig towarzyszacych im wowczas emocji. Inne znéw potra-
fimy wspomina¢ w taki sposob, jakbysmy przygladali im sie z boku — jako zew-
netrzny, analizujacy te wydarzenia obserwator.
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W pierwszym przypadku jestesmy z wydarzeniem zasocjowani. Oczami wyo-
brazni oglgdamy obrazy, bedac wewnatrz tego wydarzenia, wewngtrz swojego
ciata. Ponownie przy uzyciu zmystéw doswiadczamy tego zdarzenia. Widzimy
i styszymy otaczajgcg nas rzeczywistos¢, jestesmy w jej centrum. Ponownie prze-
zywamy i odczuwamy emocje, ktérych doznawali$my w pierwotnej sytuacji.

Tworzona z takiej pozycji percepcyjnej wizualizacja to asocjacja.

W drugim przypadku jestesmy z wydarzeniem zdysocjowani. Za pomocg
wyobrazni oglagdamy obrazy, patrzac na nie z dystansu, z pozycji zewnetrznego
obserwatora. Widzimy, jak co$ wykonujemy, jesteSmy w interakcji z innymi oso-
bami. Obserwujemy samych siebie, swoje zachowanie, postawe. Z perspektywy
widza widzimy, jak przezywamy rdzne emocje, a odczucia, ktdre nam towarzysza
podczas ogladania tych obrazéw, to emocje widza. Ten sposob wytwarzania przez
nasz umyst obrazéw to dysocjacja.

Asocjacja i dysocjacja nie zalezg od czasu i nie dotyczg postrzegania tylko
przeszlych zdarzef. Stany te sg wykorzystywane przez ludzi w kazdej chwili —
w odniesieniu do przeszloéci, terazniejszosci, a nawet przyszlosci. Swiadome
zastosowanie stanow asocjacji i dysocjacji w stosunku do przysztosci stanowi
potezne narzedzie w procesie coachingowym.

Doswiadczanie $wiata w stanie asocjacji i w stanie dysocjacji

Kiedy doswiadczamy danej sytuacji w stanie asocjacji, zanurzamy sie w nig i jeste-
$my Swiadomi samych siebie poprzez pelne odczuwanie wszystkimi zmystami.
Stojac przy kominku, mozemy poczué otulajgce nas cieplo, uslyszec trzask pala-
cych sie galgzek i igielek, poczuc zapach sosny. Mozemy obserwowac¢ plomienie,
ktore przybierajg nieprzewidywalne i magiczne ksztalty, i cieszy¢ sie z bycia
z drugim czlowiekiem, a nie obok niego. Zanurzenie w tej chwili i pelne jej
doswiadczenie daje nam intensywny kontakt ze wszystkimi przezywanymi emo-
cjami. Czyni nas szczesliwymi. Czas sie zatrzymuje, liczy sie tylko TU i TERAZ —
maksymalne, pelne doswiadczanie TE] chwili.

Naturalng i réwnoczesnie bardzo dobrze rozwinieta umiejetnos¢ doswiadcza-
nia §wiata w stanie asocjacji majg dzieci. W kazdg sytuacje potrafig sie zaanga-
zowaé bez reszty, wszystkimi zmystami. Wszystko traktujg ,naprawde”, chlong
otoczenie. W ten sposéb w petni doswiadczajg codziennych sytuacji; dzieki
temu szybko i skutecznie uczg sie.
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Jako dorosli rowniez dysponujemy cenng umiejetnoscig wchodzenia w stan
asocjacji: dla wielu moze to by¢ ogladanie wciagajacego filmu, dla innych lek-
tura ksigzki lub przebywanie w towarzystwie kogo$ dla nas waznego. Sytuacje
doswiadczane w sposob asocjacyjny to te, ktére utkwily zywo w naszej pamieci
i ktérych wspomnienie przywoluje réwniez towarzyszace nam wowczas emocje
— tak intensywne i wyrazne, jakby to wydarzyto sie dopiero wczoraj.

Mozemy takze pewnych sytuacji doswiadczaé w stanie dysocjacji, z pozycji
obserwatora. Nie angazujemy sie emocjonalnie w to, co przezywamy, ale z dys-
tansem podchodzimy nawet do sytuacji stresowych. Uzyskujemy dzieki temu
przestrzen na pelne zaangazowanie umystowe. W stanie dysocjacji mozemy inten-
sywnie mysle¢ o tym, co sie dzieje, analizowa¢ doktadnie informacje, ktore do
nas docieraja, i trzeZzwo, obiektywnie oceni¢ dang sytuacje. Jestesmy bardziej
zorientowani na cel, koncepcje, informacje i rzeczy niz na emocje innych ludzi.
Wykazujemy wowczas podejécie zadaniowe, skoncentrowane na rezultacie.

Dla przyktadu docenimy zdysocjowanego chirurga operujgcego pacjenta,
zdysocjowanego strazaka prowadzgcego akcje ratowniczg czy zdysocjowanego
przedsiebiorce ustalajgcego dtugoterminowe cele strategiczne w dobie kryzysu
gospodarczego. Wszyscy oni, bedac w stanie dysocjacji, koncentrujg sie na rezulta-
cie, a nie odczuwaniu negatywnych emocji, zwigzanych z trudng sytuacja. W pelni
wykorzystujg swéj potencjal w momencie, kiedy najbardziej tego potrzebuja.

Swiadome wybieranie miedzy stanem asocjacji i dysocjacji

Stan asocjacji dostarcza petnego doswiadczenia emocji i uczué zwigzanych
z dang sytuacjg. Stan dysocjacji umozliwia trzezwg, racjonalng ocene i konstruk-
tywne zadaniowe dzialanie w kryzysowej sytuacji. W pewnych obszarach naszego
zycia, sytuacjach czy rolach wyraznie preferujemy stan asocjacji, w innych za$
stan dysocjacji.

Umiejetnos$¢ przelaczania sie pomiedzy stanem asocjacji i dysocjacji jest
bardzo przydatna. Wiekszosci z nas przychodzi ona catkiem naturalnie, chociaz
spotkamy tu dysproporcje. Zdarzajg sie ludzie, ktérzy albo niemal caly czas sg
zasocjowani, albo zdysocjowani ze wszystkim, czego doswiadczaja. Tak pozba-
wione réwnowagi doswiadczanie rzeczywistosci pocigga za sobg konkretne kon-
sekwencje. Swiadome wybieranie miedzy stanem asocjacji a dysocjacji to nie-
zwykle skuteczne narzedzie — stanowi fundamentalng umiejetno$¢ z obszaru
programowania neurolingwistycznego (NLP).
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W jaki sposéb mozemy skorzysta¢ z umiejetnosci swiadomego asocjowania
lub dysocjowania sie z tym, czego doswiadczamy?

Aby naprawde cieszy¢ sie zyciem, warto doswiadczaé przyjemnych zdarzen
w stanie asocjacji. Bedac ,wewnatrz” tych sytuacji i catkowicie ,,dostrojonym”
do samego siebie, mozna odczuwac wszystkie pozytywne emocje, ktérych nam
dostarczajg. Gdy chcemy rozwingé jaka$ umiejetnosé, warto asocjowaé sie ze
swoimi pozytywnymi doswiadczeniami i wykorzystywac je jako zasoby utatwiajace
osigganie zamierzonych rezultatow.

Aby konstruktywnie dziata¢ i skutecznie osigga¢ pozadane cele, warto prze-
chodzi¢ przez trudne sytuacje w stanie dysocjacji — dzieki przyjeciu pozycji
obserwatora. Zdystansowanie sie wobec wlasnych, zwigzanych z dang sytuacjg
uczué umozliwia spokojne jej przeanalizowanie. Pozwala z pelnym potencjalem
racjonalnego umyshu wyciggnac konstruktywne wnioski oraz zaplanowaé nowa-
torskie strategie na przyszlo$¢.

Synergia stanu asocjacji i stanu dysocjacji

W sytuacjach wymagajacych podjecia waznych decyzji lub uzyskania istotnych
dla nas informacji niezwykle przydatna jest umiejetno$¢ swiadomego, swobod-
nego przelgczania sie miedzy stanem asocjacji i dysocjacji. Mozemy wowczas
przyjac rézne punkty widzenia, a kazdy z nich pozwoli uzyskac inng informacje,
wywola¢ inne uczucia. Gdy wymagana jest szczytowa efektywnos¢, umiejet-
nos$¢ uzyskiwania pelnej samoswiadomosci i przejmowania catkowitej kontroli
nad sobg jest kluczowa. W stanie dysocjacji konstruktywnie korzystamy z poten-
cjalu naszego swiadomego umystu: kreatywnie planujemy, precyzyjnie analizujemy
mozliwe strategie i posiadane zasoby oraz opracowujemy plany awaryjne. W stanie
asocjacji uzyskujemy szybki dostep do podswiadomych zasobéw, do naszego
systemu wartosci. Poziom przezywanych przez nas emocji to wskaznik waznosci
danej sytuacji: realizacji lub zagrozenia jednej lub wiecej naszych wartosci.
W stanie asocjacji mamy mozliwos¢ systemowego kontaktu z wieloma aspektami
danej sytuacji, niezidentyfikowanymi na poziomie $wiadomym. Nie bez powodu
u wiekszosci 0s6b podejmowanie decyzji odbywa sie pod wplywem uczud.

A zatem umiejetno$¢ $wiadomego, swobodnego przelaczania sie miedzy dyso-
cjacja i asocjacjg to efektywny sposdb na podejmowanie decyzji zaréwno roz-
sadnych, jak i spojnych z naszym najglebszym systemem wartosci.



Narzedzia coachingowe

47

Umiejetnos¢ swobodnego przelgczania sie miedzy dysocjacjg i asocjacija
mozemy rowniez zastosowaé do rozwiniecia nowej postawy, spojnej z wykre-
owanym przez nas idealem, czy tez do rozwiniecia nowego sposobu zachowania
w okreslonej sytuacji. Z takim zastosowaniem asocjacji i dysocjacji doktadnie
zapoznamy sie w rozdziale ,,Wizualizacja”.
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Pytania odkrywajace horyzont dostepnych mozliwosci

Wazine jest, by nigdy nie przestac pytac. Ciekawos¢ nie istnieje bez przyczyny.
Albert Einstein

Z pewnoscig kazdy z nas wiele razy szukal réznych wyjs¢ z sytuacji oraz roz-
maitych mozliwosci osiggniecia stawianego sobie celu. O kreatywnos¢ jest naj-
trudniej, gdy sami zapedzimy sie w kozi rog. Czasem nawet jedna przeszkoda
powoduje, ze na drodze do celu zatrzymujemy sie w miejscu, jakby przed
ogromnym, niewzruszonym murem. By¢ moze juz na etapie tworzenia wizji
lub planu dzialania pojawita sie trudno$¢ ,nie do przejscia”, przerastajaca nas
i druzgocaca te wizje czy plan. Mozemy uznaé, ze wazne i bliskie naszemu sercu
marzenie, pragnienie czy cel przekracza nasze mozliwosci, bo dostepne nam
zasoby sg niewystarczajace. Nierealne marzenie... Czasem przez jaki$ czas dazymy
do osiggniecia postawionego sobie celu i napotykamy na przytlaczajace nas
trudnos$ci. Mozemy nabra¢ przekonania, ze zrealizowanie zadania jest niemoz-
liwe. Emocje i stany, jakie nam wdwczas towarzysza, uniemozliwiajg dalsze daze-
nie do upragnionego celu. Odczucia te mozna poréwnaé do tych, ktore towarzy-
szylyby nam, gdybysmy zostali przycisnieci do $ciany w ciasnym kacie:

Aktualny sposob utrzymania naszej linii produkcyjnej przynosi ogromne
straty! Nigdy mi si¢ nie uda. ..
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Kiedy cel jest dla klienta szczegdlnie wazny i bliski jego sercu, kiedy bardzo
pragnie go osiggnad, to w chwili gdy na drodze do jego realizacji napotka wyjat-
kowo trudny problem — mur nie do przejscia — moze sie u niego uruchomié
mndstwo negatywnych emocji: poczawszy od frustracji i ztosci, poprzez zal,
skoficzywszy na ironii i cynizmie.

Nieoceniona staje sie tutaj postawa coacha, przejawiajaca sic w tej sytuacji
prawdziwym przekonaniem, ze klient dysponuje wszystkimi zasobami konieczny-
mi do tego, aby osiggna¢ cel. W takim towarzystwie nawet najbardziej sfrustrowa-
ny trudnosciami klient potrafi przej$¢ na inny poziom myslenia i postrzegania —
poziom zaufania do siebie samego, inspiracji i kreatywnosci. Jest skfonny da¢ so-
bie kolejng szanse, aby zmierzyc sie ze stojagcym na drodze wyzwaniem.

W rozdziale ,Ruszaj w podrdz z coachingiem” w czesci ,,Sprawcza moc pytan”
zostala opisana jedna z kluczowych kompetencji komunikacyjnych coacha —
zadawanie pytan. Na podstawie wiedzy o tym:

m jak nasz proces myslowy stymulujg pytania zamkniete, a jak otwarte;

m jak postrzegamy mozliwe rozwigzanie, gdy koncentrujemy sie tylko
na swoich dotychczasowych doswiadczeniach, a jak, gdy rozpatrujemy
osiggniecia réwniez innych ludzi;

m jak rosnie nasz potencjal postrzegania mozliwych rozwigzan,
gdy przechodzimy do $§wiata marzen i fantazji; powstato narzedzie
Pytania odkrywajace horyzont dostepnych mozliwosci.

Narzedzie to wykorzystuje naszg umiejetnos¢ kreowania pomystow i znajdo-
wania rozwigzan, uruchamiang poprzez szczegdlng, skuteczng strukture jezykows.
Poniewaz z pojedynczymi tak skonstruowanymi pytaniami mamy do czynienia
niemal na co dzief, pytania te uruchamiajg nasze nawykowe wzorce myslowe,
tym latwiej ze potencjat do tego mamy juz w sobie.

O skutecznosci tej szczegolnej struktury jezykowej decyduja:

m skladnia jezykowa,
m  kolejnos¢ zadanych pytan.

Zadane pytania wplywaja na sposob myslenia i postrzegania. Jezeli porow-
namy je do $wiatla latarki, to kazde pytanie jest skierowaniem swiatla latarki
na wybrany obszar. Co dzieje sie wowczas z uwagg osoby, ktorej zadajemy pyta-
nie? Zostaje skierowana na oswietlony przez zadane pytanie obszar, a odpowiedzi,
jakie znajduje klient, s3 wynikiem zadanego wczes$niej pytania.
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Dlatego w narzedziu Pytania odkrywajace horyzont dostepnych mozliwosci
kluczem do sukcesu — obok Postawy Coacha — jest kolejnos$¢ i sktadnia zada-
wanych pytan.

Zastosowanie tego narzedzia coach rozpoczyna od zadania klientowi pytania
doprecyzowujgcego cel po to, aby klient wzmocnil w sobie $§wiadomos¢, jaki
jest jego cel w tej chwili.

Coach pyta klienta:

Rozumiem, ze chcesz (CEL), ktory da Ci (REZULTAT), czy tak?

Jesli klient potwierdza cel, coach przechodzi do zadawania pytaf po kolei,
wedtug okreslonego schematu, ktory myslowy krok po kroku sktania klienta do
refleksji, doprowadzajgc w efekcie do tworzenia przez niego szeregu rozwigzan
i pomystow.

1. Coach zadaje pytanie otwarte w liczbie pojedynczej:
Jaki masz ponryst?

Tym pytaniem chce zacheci¢ klienta przynajmniej do pozytywnego
myslenia o realnosci celu. Skomplikowane pytania na poczgtku rozmowy
nie przynoszg spodziewanego skutku, poniewaz wymagaja skomplikowanych
odpowiedzi. Sfrustrowany trudnosciami klient jest w stanie zrobi¢ jeden
drobniutki kroczek, ktory bedzie na tyle bezpieczny, ze nie narazi
go na trudnosci, jakich juz doswiadczyl i jakich sie obawia. Na tym etapie
podanie przez klienta nawet najbardziej ironicznego czy tez cynicznego
pomystu, np.:

Zwolnic¢ pot zatogi!

moze by¢ zwrdceniem sie whasnie w kierunku realnosci celu.
Oto prawdopodobny dialog wewnetrzny klienta po udzieleniu takiej
odpowiedzi:

OK. Jakis sposcb istnieje. Absurdalny, ale osiggniecie celu jest mozliwe.
Innymi slowy: moze po trupach do celu, ale jednak do celu.

Oczywiste jest, ze ironia i cynizm w glosie klienta sygnalizujg, iz nie
akceptuje on takiego sposobu postepowania. By¢ moze jest on niezgodny
z innymi jego celami lub niespdjny z jego systemem wartosci. Wazny
natomiast jest sam stan klienta w tym wlasnie momencie, a konkretnie mata
zmiana w postrzeganiu przez niego realnosci celu.
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2. Kolejne pytanie coach stawia w trybie przypuszczajagcym, co powoduje
u klienta poszukanie innego rozwigzania, np.:

Jaki to jeszcze moglby byc inmy pomryst?

3. Nastepne pytanie w liczbie mnogiej otwiera klienta na kolejne
mozliwosci, np.:

Jakie to mogg byc jeszcze inne pomrysty?

4. Pytanie w formie ,,moglyby by¢” powoduje, ze klient bardziej skupia sie
na szukaniu rozwigzah poza juz przez siebie wymienionymi, np.:

Jakie to moglyby byc ponzysty?

5. Pytanie sugerujace wielos¢ i réznorodnos¢ pomystéw moze brzmieé np.:
Jakie to moglyby byc réine pomysty?

6. Oto pytanie, po ktorym klient wybiera kilka ciekawych pomystow, np.:
Ktore z tych pomystow sq, Twoim zdaniem, warte przyjrzenia sig?

7. Mozna zastosowac pytanie eliminujace, ktore pozostawia najlepszy
pomyst z wymienionych przez klienta wczesniej, np.:

Ktdry z tych pomystow jest najlepszy DLA CIEBIE?
8. Pytanie o plan dzialania klienta moze brzmie¢ np. tak:

Gdybys na podstawte tego pomrystu mial stworzyc plan dzialania, ktory
pomoze ten pomyst zrealizowad, to co by w nim bylo?

Podczas sesji coachingowej narzedzie Pytania odkrywajace horyzont dostep-
nych mozliwo$ci bardzo dobrze sie sprawdza na etapie planowania dziatan przez
klienta. Wtedy wlasnie tworzy on rézne koncepcje, znajduje rozwigzania oraz
wyszukuje i dostrzega zasoby. Pytania zadane wedlug tej struktury mogg zaowo-
cowal jeszcze szerszym spojrzeniem na swoje mozliwosci i potencjal. Znajgc
mozliwosci, klient wybierze jeden pomyst, nad ktérym bedzie chcial pracowad,
a pozostate bedg mu stuzyly do dalszej pracy nad postawionym sobie celem.

Narzedzie Pytania odkrywajace horyzont dostepnych mozliwosci moze by¢
zastosowane w kilku sytuacjach. Przykladem moze by¢ (tak jak w powyzszym
schemacie) potrzeba znalezienia rozwigzania problemu lub szukanie pomystow
zblizajacych klienta do osiggniecia celu. W takim aspekcie Pytania odkrywajgce
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horyzont dostepnych mozliwosci otwierajg droge do ulozenia przez klienta pla-
nu dziatania.

W innym ujeciu narzedzie to moze by¢ zastosowane do szukania kompetengji,
zasobow ludzkich czy materialnych. Przyktad moze stanowi¢ sytuacja, kiedy
klient szuka osdb, do ktorych chee zwrdcic sie o pomoc. Coach moze poszerzaé
pytania, bazujac na pierwszym z nich, np.:

Jaka to moze byc¢ osoba?

Przyktad zastosowania narzedzia podczas sesji coachingowej

Klientka: Chciatabym i$¢ na studia podyplomowe z zakresu psychologii. Jest to
niezbedne do realizacji mojego nadrzednego celu, jakim jest zmiana dotych-
czasowej pracy. Teraz pracuje w dziale marketingu, a moim marzeniem jest praca
w Human Resources. Aby osiggnac ten cel, powinnam poszerzy¢ wiedze z zakresu
stosowane]j psychologii spotecznej. Studia kosztujg 8 tysiecy zlotych, a zajecia
zaczynajg sie w pazdzierniku. Jest jeszcze kilka miesiecy do tego czasu. Nie mam
potrzebnych $rodkéw, aby wnies¢ oplate za studia, a jest to wymagane przy
sktadaniu dokumentéw rekrutacyjnych.

Coach: Rozumiem, ze chcesz zdoby¢ pienigdze, aby podjaé studia z zakre-
su psychologii po to, aby zdoby¢ wiedze, ktéra w przysztosci zblizy cie do celu,
jakim jest praca w Human Resources, czy tak?

Klientka: Tak, chciatabym ukoficzy¢ takie studia, ale nie mam na nie teraz
pieniedzy, a powinnam zaplaci¢ wpisowe oraz czesne.

Coach: Interesuje mnie, jaki masz pomyst na to, aby zdoby¢ te pienigdze?

Klientka: Moge skorzystaé z oszczedno$ci, ale wolalabym zostawié je na
inny cel.

Coach: Taak, oszczednosci. A jaki to moze by¢ jeszcze inny pomyst?

Klientka: Moge poprosi¢ o pozyczke rodzicow, ale tyle razy ich juz prositam,
ze to bedzie ostatecznosd.

Coach: Ciekawi mnie, jakie to mogg by¢ jeszcze inne pomysty?

Klientka: Mogtabym wzig¢ kredyt w banku.

Coach: A gdybys jeszcze sie zastanowila, jakie to moglyby by¢ pomysty?

Klientka: Mam tez mozliwo$¢ skorzystania z linii debetowej na koncie,
to byloby bezpieczniejsze niz kredyt.

Coach: Bezpieczniejsze, ok. Jakie moglyby to by¢ inne pomysly?
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Klientka: Moge poprosi¢ znajomych o pomoc lub zwréci¢ sie do pracodawcy
i skorzysta¢ z refundacji studiéw, ale musialabym zobowigza¢ sie do pracy dla
pracodawcy przez kolejne dwa lata.

Coach: Czy mogtaby$ mi powiedzieé, ktére z tych pomystow sz, wedhug
Ciebie, najlepsze?

Klientka: Wydaje mi sie, ze najlepsze mogloby by¢ skorzystanie z oszczed-
nosci lub refundacja z miejsca pracy.

Coach: A ktory z tych pomystow jest najlepszy?

Klientka: Chyba najlepiej bedzie, jesli poprosze pracodawce o wsparcie finan-
sowe, w sumie raz juz korzystatam z takiej formy i te dwa lata po studiach szybko
zlecialy, mysle, ze moge o to poprosié raz jeszcze.

Coach: Gdybys na podstawie tego pomystu miata stworzy¢ plan dziatania,
ktory pomoze Ci ten pomyst zrealizowaé, to ciekawi mnie, co by to byto?

Klientka: Powinnam porozmawia¢ z przetozonym i przedstawi¢ mu korzysci,
ktére wynikng z realizacji takich studiéw przeze mnie. Wydaje mi sie, ze sie
zgodzi, mam dobre wyniki w pracy, wiec nie powinno by¢ problemu. Zrobie to
w poniedzialek.

Wersja skrotowa

Pytanie weryfikujace oraz doprecyzowujace cel, jaki chce osiagnac klient.
Pytanie otwarte w liczbie pojedynczej.

Pytanie w trybie przypuszczajacym.

Pytanie w liczbie mnogie;.

Pytanie w formie ,,mogltyby by¢”.

Pytanie zachecajace do szukania w morzu réznorodnych pomystow.
Pytanie, po ktorym klient wybiera kilka ciekawych pomystow.

P NS MR WD

Pytanie eliminujace, ktdre pozostawia najlepszy pomyst z wymienionych
przez klienta.
9. Pytanie o plan dzialania klienta.



Odkrywanie wyjatkowych osobowosci

Coaching — czym jest ta dziedzina, dynamicznie rozwijajaca sie takze w Polsce przez kilka ostatnich lat?
Jest wspaniatym procesem, wzmacniajacym indywidualny, staty i kompleksowy rozwdj kompetencji
czlowieka. Coaching inspiruje. Pomaga w budowaniu wartosciowych postaw. Pozwala rozwinad nowe
strategie myslenia i zachowania oraz wspomaga osigganie zamierzonych celow. Sprawia, 2ze poddawana
mu osoba lepiej wykorzystuje swoje umigjetnosdci i naturalne zdolnosci, staje sie bardziej kreatywna

i zwieksza sife swojej motywacji.

Popularnoéc coachingu wynika z faktu, ze wspiera on zaréwno jednostki, jak | organizacje w uzyskaniu
optymalnego tempa rozwaoju oraz inspiruje do przetormowych dzialan. Jedli czujesz, ze Twoja pasja
jest odkrywanie w ludziach tego, co ma dla nich najwicksze znaczenie, wydobywanie ich potencjalu

i budowanie odpowiedzialnej postawy, jestes urodzonym coachem. £ ta ksigzka poznasz dwadziescia
jeden metod coachingowych o réinym stopniu zaawansowania. Znajdziesz tu takze kilka autorskich
pomystow, wskazdwek i porad, ktdre przyczynia sie do wzbogacenia Twojego warsztatu. Jest to
wygodny w uzyciu podrecznik dla osab uczgcych sie coachingu oraz promujacych coachingowy styl
zarzadzania. Opisano w nim kluczowe umiejetnosci coacha oraz narzedzia wykorzystywane podczas
sesji coachingowych,

Ruszaj w podroz z coachingiem:

- Zasady coachingu i postawa coacha.

- Swiadomosé¢ potencjafu cztowieka.

= Model rozmowy coachingowe].

- Narzedzia coachingowe.

= Droga do rozwoju coacha.

= Zaplecze coacha.

Ksigzka krok po kroku wprowadzi poczatkujacego coacha w tajniki majmocniejszych, najczesciej
stosowanych narzedzi coachingowych. Przygotuje go do efektywnego przeprowadzania rozmowy

z klientem w sposab niedyrektywny, okreslony przez standard ICF. Zostala przygotowana przez zespol
dodwiadczonych coachdw i praktykow biznesu w aparciu o ich bogata praktyke coachingowg

i biznesowg, certyfikacje Erickson College International oraz kompetencje doskonalone w czofowych
szkolach i organizacjach coachingowych na Swiecie: Erickson College International, Center for Right
Relationship European, International Coach Federation. Niniejsza publikacja jest jedna z pierwszych
tego typu ksiazek napisanych przez rodzime autorkl, Dostosowano ja do oczekiwan | mentalnosci

polskich cdbiorcow. Przedstawia przyktady zastosowania opisywanych narzedzi podczas
sesji coachingowych przeprowadzanych w polskiej rzeczywistosci.
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