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Wstep

Coach jest kims, kto moéwi ci, czego nie chcesz styszeé, ktory widzi
to, czego nie chcesz widzie¢ — po to, zebys byt kims, kim zawsze
chciates byc.

Tom Landry

Jezeli zaintrygowal Cie tytul tej publikacji, by¢ moze to oznacza, ze
juz spotkales sie gdzie$ z coachingiem. By¢ moze w prasie, by¢ moze
w Internecie lub tez slyszale$, ze Twoj prezes ma swojego coacha
i przed podjeciem strategicznej dla firmy decyzji zamyka sie z nim
w gabinecie na kilka godzin, gdzie spedza czas na dlugiej rozmowie.
Obojetne, gdzie zapoznale$ sie tym pojeciem po raz pierwszy, istotne
jest, ze zainteresowala Cie ta ksigzka i by¢ moze chcialby$ znalezé
kilka odpowiedzi na nurtujace Cie pytania, poniewaz pracujesz np.
jako coach lub jeste$ klientem coacha albo zastanawiasz sie, czy roz-
poczac swoja przygode zycia z coachingiem.

Coaching jest w ostatnich latach jedna z najbardziej dynamicznie
rozwijajacych sie dziedzin na $wiecie. Jego popularno$¢ wynika
z faktu, ze przynosi nadzwyczajne efekty i pomaga osigga¢ ludziom
sukcesy w zyciu zarowno zawodowym, jak i prywatnym. Najwiek-
szym sekretem popularnos$ci coachingu jest to, ze nie ma w nim zad-
nych sekretéw. Proces coachingu oparty jest na zaangazowaniu
dwbch osob: coacha (trenera) oraz klienta. Gdy zabraknie tego nie-
zwykle waznego elementu, coaching moze zakonczy¢ sie rozczarowa-
niem po obu stronach.
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Coaching to forma wsparcia, ktéra mozna stosowaé praktycznie
wszedzie: w pracy, w szkole, w organizacjach pozarzadowych, w po-
mocy psychologicznej i spolecznej, a takze w rozmowie z przyjacie-
lem, ktéry ma klopoty i zwrocil sie do nas o pomoc. Jest to forma po-
magania, ktora nie jest ani terapia, ani doradzaniem. Coach pomaga
drugiej osobie, zadajac odpowiednie pytania, ktore pozwalaja jej
uporzadkowa¢ wewnetrzny chaos i znalez¢ wlasciwg odpowiedz
w sobie. Wlasnie umiejetnos¢ zadawania wlasciwych pytan jest pod-
stawowym narzedziem pracy coacha. Ale nie tylko. To, co by¢ moze
jest najwazniejsze, to zaangazowanie w proces, a takze wiara w to, iz
cel mozna osiggna¢. Coach jest przekonany, ze jego klient ma w sobie
niezbedny potencjal, aby odpowiedzie¢ na wlasne pytania, rozwigzac
swoje problemy i doj$¢ tam, dokad zmierza. To przekonanie pozwala
mu by¢ nie doradcg, a jedynie przewodnikiem swojego klienta na po-
krytej wybojami drodze do upragnionego celu.

Coaching, jak wspomnialam wyzej, jest nowym zjawiskiem, co nie
znaczy, ze wezesniej nie byt stosowany. Coaching, ktérego elementa-
mi sa np. przekazywanie informacji zwrotnej, aktywne sluchanie, za-
dawanie pytan, stawianie wyzwan, sugerowanie kolejnych krokow
W rozwoju i nauce, tworzenie sytuacji, w ktorej klient sie uczy, ofero-
wanie wsparcia na kazdym etapie rozwoju i otwarto$¢ na pytania, byt
i jest stosowany w roznych firmach i instytucjach, chociaz wielu do-
brych coachow (treneréw) moglo nigdy nie uzy¢ stowa ,,coaching”.

Jezeli juz myS$laleS o tym, zeby zosta¢ coachem osobistym lub co-
achem kadry menedzerskiej, ten poradnik jest wlasnie dla Ciebie. Je-
zeli jeszcze nie wiesz, z czym wigze sie to pojecie, a zaciekawil Cie ty-
tul, dowiesz sie, na czym polega proces coachingu. W tej publikacji
staram sie przedstawi¢, jakie sa podstawy pracy coacha, typy klien-
tow, z ktorymi mozesz sie spotka¢ w swojej pracy, a takze uzyteczne
techniki i narzedzia, ktére bedziesz moglt zastosowaé w praktyce.
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Znajdziesz w nim wiele praktycznych porad, ktore pozwolg Ci sta-
wiac pierwsze kroki w tym niezwykle fascynujacym zawodzie. Bo co-
aching pozwala rozwijac sie nie tylko klientowi, ale rowniez samemu
coachowi. Ale zeby sie o tym przekonaé, musisz zacza¢ pracowac
z klientami. Dolgcz wiec do $wiatowej druzyny coachéw, ktoéra stawia
przed klientami wyzwania, pomaga im wykorzystywac ich wlasny po-
tencjal i osigga¢ sukcesy. Badz efektywnym coachem. I niech to be-
dzie Twoim wyzwaniem!

Historia o rozgwiazdach

(thumaczenie z ksigzki ,,Co-active coaching”)

Weceze$nie rano mezczyzna wedrowal wzdluz plazy, patrzac na ocean
i fale rozchodzace sie po piasku. Nagle zauwazyl co§ niesamowitego.
Zobaczyl, ze plaza jest pokryta tysiacami rozgwiazd, ktore zostaly
wyrzucone na brzeg i umieraly w stoncu. W oddali spostrzegl mloda
dziewczyne, ktéra brata w reke rozgwiazde i wrzucala do wody, jedna
za kazdym razem. Kiedy zblizyl sie do niej tak, aby mogla uslyszeé
jego glos, mezczyzna powiedziat:

— Marnujesz swoj czas. Tutaj sg tysigce rozgwiazd. Prawdopodobnie
nie spowodujesz zadnej roznicy.

Mloda dziewczyna schylila sie, podniosta jedng rozgwiazde i rzucila
ja tak daleko, jak tylko mogla, z powrotem do oceanu:

— Zrobilam ro6znice tej jednej — odpowiedziala i schylila sie, zeby
podnie$¢ nastepna.

Kup ksiazke


http://septem.pl/page354U~rt/e_015i_ebook

Definicja coachingu

Wyobraz sobie relacje, ktora koncentruje sie tylko na tobie, na tym,
czego chcesz w swoim zyciu, i na tym, co pomoze ci to 0siggna¢. Re-
lacja coachingowa jest taka. Jest wyjatkowa. Nie ma innej relacji
w twoim zyciu, ktora konsekwentnie daje ci ten nadzwyczajny po-
ziom wsparcia i zachety... Coaching jest silng relacja dla os6b wpro-
wadzajacych istotne zmiany w swoim zyciu.

,Co-active coaching”, Laura Whitworth i inni

Coaching w jezyku polskim oznacza po prostu trening. Czy jest to
stare zjawisko w nowym przebraniu, zeby wygladalo bardziej atrak-
cyjnie? Czy tez zupelnie nowa, rewolucyjna metoda wspierania roz-
woju? Niewatpliwie jest jednym i drugim. Wykorzystuje niektore na-
rzedzia znane z arsenalu trenera sportowego, polaczone jednak
z pewnego rodzaju innowacja. Odmiennie jednak od klasycznego sty-
lu znanego na przyklad ze sportu, koncentruje sie raczej na calym zy-
ciu jednostki niz na jednej wybranej dziedzinie. Konwencjonalne
metody wykorzystywane w treningu sg specyficzne w swoim podej-
Sciu. To znaczy, ze trener specjalizuje sie tylko w jednej dziedzinie.
Trenerzy sportowi najczeSciej rowniez byli sportowcami. Udowodnili
swoimi sukcesami swoje wybitne umiejetno$ci. W tenisie najlepsi
trenerzy zawodnikow, plasujacych sie na najwyzszych miejscach
w rankingach, sami wcze$niej byli osiggajacymi sukcesy profesjona-
listami. Na poczatku lat 80. w Stanach Zjednoczonych pierwsi co-
achowie biznesu zaczeli pomaga¢ menedzerom zarzadzajacym firma-
mi oraz konsultantom finansowym. Najcze$ciej zatrudniano tego
typu specjalistow, gdy w firmie pojawialy sie jakie§ problemy.
Coachowie byli obecni w procesie reengeringu firmy lub gdy firma
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miala wypuséci¢ na rynek nowy produkt. Wkroétce zauwazono, ze ta
forma pomagania wypelnia luke na rynku, poniewaz szukanie pomo-
cy upsychologa lub psychoterapeuty wcigz kojarzone jest zlecze-
niem zaburzen psychicznych. Fundamentalnym celem procesu co-
achingu jest uzyskanie rownowagi pomiedzy pracga a zyciem osobi-
stym klienta.

Istnieje wiele definicji coachingu. Jedna z nich prezentuja Eric Par-
sole i Monika Wray w ksigzce , Trener i mentor”:

Coaching to proces, dzieki ktoremu mozliwe staje sie przyswajanie
wiedzy 1 rozwdj, a przez to doskonalenie umiejetnosci. Aby byé do-
brym trenerem, trzeba znaé i rozumieé ten proces, a takze opano-
waé caly wachlarz stylow, umiejetnosci i technik zgodnych z kon-
tekstem, w ktérym coaching jest realizowany.

Coaching jest forma wsparcia, ktéra ma na celu usuniecie przeszkod
i przekroczenie barier, ktére powstrzymuja klienta przed realizacja
swoich marzen i aspiracji. Coach wykorzystuje umiejetno$ci komuni-
kacji, aby wydoby¢ z klienta to, co najlepsze, a takze zidentyfikowaé
przeszkody w codziennym zyciu czy tez pracy, ktére blokuja jego roz-
woj i samorealizacje. Coach wierzy, ze jego klient ma ogromny po-
tencjal, ktory czeka na uwolnienie i bedzie dzialal na jego korzysc.

Jak przebiega proces coachingu?

Proces coachingu poprzedzany jest zawsze kontraktem miedzy co-
achem a klientem. Okres$la on m.in. czas trwania, czestotliwo$¢ spo-
tkan, miejsce spotkan, oplaty za sesje oraz zasady kontaktu poza se-
sjami (jezeli za coaching placi firma, jest ona wlaczona rowniez w za-
wieranie kontraktu). Klient decyduje, nad czym bedzie chcial praco-
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wac w trakcie procesu. Wraz z coachem ustala, jakie konkretne kroki
podejmie po kazdej sesji. Zobowigzuje sie rowniez wobec coacha, ze
bedzie podejmowal wyzwania i realizowal wyznaczone dzialania.
Wlasnie to zobowigzanie i odpowiedzialno$¢ klienta czyni coaching
tak poteznym i efektywnym procesem.

Zanim jednak coach rozpocznie proces — warto, aby ocenil mocne
i stabe strony klienta, co moze, chociaz nie musi by¢ podstawa do
dalszej pracy. Ocena stanowi jeden z pierwszych etapow udanego co-
achingu. W organizacji taka podstawa oceny moze by¢ ocena okreso-
wa, metoda oceny 180 stopni, 270 stopni lub 360 stopni, Develope-
ment Centre, testy kompetencyjne czy tez testy wiedzy zawodowe;j.
Wyniki uzyskane z wykorzystaniem wspomnianych narzedzi beda
baza pracy coacha lub menedzera wykorzystujacego metode coachin-
gu. W takim przypadku celem bedzie na przyklad uzupelnienie
w procesie zdiagnozowanej luki kompetencyjne;j.
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Kompetencje coacha

Nie musisz by¢ ekspertem, aby stosowa¢ coaching w swojej organiza-
cji. Sukces coachingu polega na tym, iz nie musisz mie¢ formalnego
wyksztalcenia psychologa, aby moc go stosowac. Najwazniejsze jest
to, aby to, co mowisz i przekazujesz swojemu klientowi, bylo na-
prawde wiarygodne, a te wiarygodno$¢ potwierdza Twoje doSwiad-
czenie i wiedza w danej dziedzinie. Jednak musisz pamietac, ze to, iz
jesteS w czyms$ dobry, niekoniecznie czyni z Ciebie efektywnego co-
acha. Nie zawsze sportowcy osiggajacy najlepsze wyniki sg §wietnymi
trenerami i potrafig przekaza¢ swoja wiedze mniej do$wiadczonym
sportowcom. Aby odnie$¢ sukces i pomagac¢ ludziom osiagaé wiecej,
musisz przede wszystkim mie¢ wole tego, aby inwestowac¢ swoj czas
dla dobra innych i organizacji, w ktorej pracujesz. Wazne, aby$ miatl
wewnetrzne przekonanie, ze ludzie moga osiggac wiecej, jezeli beda
do tego odpowiednio zmotywowani, i nie oczekiwaé¢ zbyt wiele
wdziecznoSci za to, co robisz. A to, co najwazniejsze w tej roli, to:
praca z ludzmi powinna sprawia¢ Ci rados¢.

Jakich umiejetnosci potrzebujesz?

Jako coach powiniene$ posiada¢ kilka niezbednych umiejetnosci,
ktére pomoga Ci odnosi¢ sukcesy w tej roli. Sg to przede wszystkim
tzw. umiejetnosci miekkie, jak np.: umiejetno$¢ budowania relacji,
wysoki stopien komunikatywno$ci, umiejetno$¢ zadawania pytan,
udzielania informacji zwrotnych, ale tez bycie otwartym na otrzymy-
wanie informacji zwrotnej, umiejetno$¢ aktywnego stuchania, wply-
wania na innych i motywowania. Wazna kompetencja coacha jest
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umiejetno$¢ obserwowania i my$lenia analitycznego, ktéra pozwala
trafnie interpretowac zaistniale sytuacje. Ustawiczne samoksztalce-
nie jest niezbednym warunkiem tego, aby$ mogl uczy¢ innych. Nie-
zwykle wazna jest wysoka kultura osobista, ktéra pomaga wybrnaé
taktownie z trudnych sytuacji. Bedziesz mégl pomaga¢ innym osig-
ga¢ wyniki na wyzszym poziomie, jezeli bedziesz potrafil tworzy¢ wi-
zje i rysowac z klientami w ich wyobrazni pozadane przez nich wyni-
ki. Wazne jest, aby$ mial wiare we wlasne mozliwosci. Musisz by¢
jednak przygotowany na granie drugich skrzypiec, bo ta relacja to nie
poszukiwanie chwaly dla Ciebie, ale dla Twojego klienta. Powiniene$
mie¢ pewnego rodzaju wrazliwo$¢, ktora pozwoli Ci rozpoznaé, kiedy
powiniene$ sie wycofa¢ i siedzie¢ cicho. Waznym elementem jest
rOwniez poczucie humoru, ktore pozwala rozladowaé¢ atmosfere
w trudnych sytuacjach.

Czy coaching jest dla wszystkich?

Chociaz wcze$niej wspomniatam, ze kazdy moze by¢ coachem, to za-
jecie moze by¢ nie dla wszystkich. Niektérzy ludzie nie maja ku temu
predyspozycji, nie widza siebie w takiej pracy, nie maja do tego nie-
zbednych, podstawowych umiejetnosci lub nawet ochoty, by praco-
wact z ludZmi. Moga mie¢ Swietne umiejetnosci techniczne, ale nieko-
niecznie lubig pracowac z ludZmi.

Moze by¢ rowniez tak, iz zwyczajnie pracuja pod zbyt duza presja,
zeby posSwieca¢ innym czas. Jezeli masz poczucie, szczegoblnie
w przypadku coachingu wewnetrznego, ze to nie dla Ciebie i ze sie do
tego nie nadajesz, popro$ kogo$ innego, aby peknit te role.
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Kontrakt

Nigdy nie rozpoczynaj procesu coachingu bez uzgodnienia kontrak-
tu. Dotyczy to zar6wno coachingu wewnetrznego w firmie, jak i ze-
wnetrznego, czyli pracy z indywidualnym klientem. Kontrakt pozwa-
la unikna¢ pulapek coachingu, o ktérych pisze w tej publikacji. Gwa-
rantuje rowniez jasne zasady i bezpieczenstwo dla obu stron. Zawsze
trzymaj sie uzgodnien kontraktu. Jezeli Twdj klient umoéwil sie
z Toba na dziesie¢ sesji, to zakoncz proces wlasnie po dziesieciu spo-
tkaniach. Nie przedtuzaj procesu o jedenasta czy tez dwunasta sesje,
nawet jezeli klient na to bardzo nalega. Zaproponuj zwyczajnie kolej-
ny kontrakt na coaching, podczas ktérego klient bedzie mog} realizo-
wat swoje kolejne cele. Przykladowy kontrakt znajdziesz ponizej —
mozesz go dowolnie modyfikowaé, jednak pamietaj, aby gléwne
punkty zostaly zachowane.

KONTRAKT'

To jest kontrakt pomiedzy .........ccccceeevuvreennnnnns A teeeeeeeeerrrreeee e e eeeans ,
ktory obowigzuje nas od ........ccceeeeeivveeeennnns e (o TP I.
Czym jest coaching?

Uzgodnilismy, iz coaching jest formq wsparcia, z ktorej korzysta
Klient (podopieczny coachingu) w celu zastanowienia sie nad
aspektami swojego zycia i pracy. W trakcie coachingu Klient ko-
rzysta z formalnych i nieformalnych informacji zwrotnych. W pro-

! Kontrakt opracowany na podstawie ksigzki ,Facilitating reflective learning
through mentoring and coaching”, Anne Brockbank & Ian McGill, Kogan Page
2006.
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cesie coachingu Klient uczy sie, jak zmaksymalizowaé swdj poten-
cjal i osiggnqé pozgdane cele, korzystajqc z informacji zwrotnych.

Strona praktyczna

Bedziemy sie spotykaé przez ..............eeeeunnn. godz. Raz / dwa
razy W MieSiqCU, W/WE ......cccevueeereeevrveeeeanns (nalezy wpisaé dzien ty-
godnia), 0 godz. .........ccceeevueeennn. W eereeeeeereenrrereeeeeeeens (nalezy wpi-

saé miejsce spotkan) lub w dniu i o godzinie uzgodnionej na koncu
kazdej sesji coachingu. Spotykamy sie W MiejSCU ..........eeeeeeeuveeeeeennnen.
1 uzgadniamy, ze zaden z nas nie bedzie wprowadzal niepotrzeb-
nych zakiocen (telefonéw komorkowych, rozmoéw telefonicznych,
rozmow z innymi ludzmi).

W coachingu bedziemy wykorzystywac:

a) nastepujace pomoce techniczne .........ccceeevveeernneen. ;
b) nastepujace formularze ............ccccuveenneen. .

Istnieje mozliwos$é kontaktu Klienta z Coachem za pomocq telefonu,
e-maila, faksu.

Procedura
UzgodniliSmy, iz obowiqzujq nas nastepujqce procedury:

@ Odwolanie sesji .....cccceeeeevveeeeennnen. .

@ OpUSZCZENIE SESJ1 .evvvvrrrereeeerererennennns

@ Obszary konfliktowe w dyskusjach pomle;dzy Coachem a Klien-
L) 8 0 R

@ Jezeli zaistnieje potrzeba dodatkowej Sesji .....ccceeeeeevvreeereannnen. .

@ Kontrakt z organizatorem projektu ........cccceeevvveeeeuneennns .

@ W przypadku watpliwo$ci co do procedury i prowadzenia
coachingu mozna sie odwolac do ..........ccceeeeeuveeeennnnee .
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@ Robienie notatek .......cccceeeeeveernnnnn.
@ W naglych przypadkach (mozna zadzwonlc do Coacha w naglych
przypadkach pod numer telefonu ...........ccccuuueeennen. ).

Wskazowki
Nastepujqce wskazowki/zasady bedq podstawaq sesji:

@ Zasada poufno$ci (to, co rozumiemy przez zasade
POUTNOSCL): wevvereiieeeieeeeieeenne .

@ Otwarto$¢/uczciwosé (dotyczy wykonanej pracy, relacji, raportéw
itd.).

@ Wykorzystywanie informacji zwrotnych do nauki.

Role i odpowiedzialnosé
Uzgodnilismy, iz ja jako Coach biore odpowiedzialnosé za:

@ Pilnowanie czasu.

@ Zarzgdzanie planem ses;ji.

@ Udzielanie informacji zwrotne;j.

@ Monitorowanie relacji coachingowe;.

@ Zapewnienie bezpiecznego miejsca.

@ Monitorowanie etycznych i profesjonalnych aspektow relacji.
@ Robienie notatek z sesji.

@ Napisanie raportu koncowego.

Uzgodnilismy, iz Ty jako Klient coachingu bierzesz odpowiedzial-
nos¢ za:

@ Przygotowywanie sie do sesji coachingowych.

@ Moéwienie / aktywny udzial w sesji.

@ Okreslenie swoich celow naukai.

@ Stosowanie wskazowek/informacji wyniesionych z coachingu.
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@ Udzielanie informacji zwrotnych zaréwno sobie, jak i Coachowi.
@ Robienie notatek z sesji.

Renegocjacja kontraktu

W dowolnym momencie trwania procesu kazda ze stron (Klient lub
Coach) moze zainicjowaé dyskusje dotyczqcq renegocjacji kontrak-
tu lub jego czesci.

Podpis: ....coeeeeeeeeeeeeeaenneen. (Coach)

Podpis: .....ccceeeeevnrreeeannn. (Klient)
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Sabotaz

Jest to wewnetrzny glos, ktéry sabotuje zmiany. To monolog we-
wnetrzny toczacy sie kazdego dnia. Jego rolg jest zachowanie status
quo. Jest to nasz wewnetrzny monolog, ktéry jak komentator sporto-
wy opowiada nam, co sie dzieje na zewnatrz, i interpretuje rzeczywi-
sto$¢. Jego rola jest pozytywna i negatywna. Czasami ten wewnetrz-
ny glos to glos rozsadku, ktoéry pozwala nam unikngé¢ duzych klopo-
tow. Jednak gdy jest zbyt silny, moze paralizowa¢ nasze dzialania,
nie pozwalajac nam na podejmowanie jakiegokolwiek ryzyka. Inter-
pretacje wewnetrznego glosu moga by¢ np. nieadekwatne do rzeczy-
wisto$ci — 1 wowczas przeszkody, ktore widzimy w tym wewnetrz-
nym krzywym zwierciadle, sa psychicznie nie do pokonania. Z czego
to wynika? Taki monolog wewnetrzny jest pewnym nawykiem, ktory
zostal wprowadzony do §wiadomosci czlowieka, gdy nie miat on jesz-
cze kontroli nad tym procesem, czyli w dziecinstwie — jako zdania
na swoj temat slyszane od swoich rodzicow, dziadkow, rodzenstwa
itd.

Tre$¢ tekstow odzwierciedla po prostu obraz dziecka w oczach naj-
blizszego otoczenia. Poniewaz dziecko nie ma jeszcze tak rozwi-
nietego aparatu psychicznego, aby moc te komentarze kwestiono-
wac, uwewnetrznia je i stajg sie one czescig jego wewnetrznego Swia-
ta psychicznego, a w roznych momentach jego p6zniejszego doroste-
go zycia bedg sie uaktywnia¢ i wspiera¢ lub hamowac rozwoj. Jest to
wewnetrzny glos, ktory mowi: , To ghlupie, zbyt ryzykowne, nie jestes$
jeszcze gotoéw, nie masz wszystkiego, zeby to robi¢”. Jest to tez ko-
mentarz do wewnetrznego obrazu siebie, moze on by¢ zar6wno pozy-

tywny, jak i negatywny, np.:
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,Uda ci sie”;

,Dasz sobie rade”;

»1y zawsze spadasz na cztery lapy”;
sJestes stabszy od innych”;

»,Nie wolno mi przerywac starszym”;
»~Musze by¢ zawsze uprzejma”;

»,Nie moge usiedzie¢ na miejscu”;

L 20 I R T L B 7

sJestem zbyt nerwowa”.

Jak juz wspomnialam, takie przekonania pomagaja, ale moga tez
przeszkadzac. I wowczas tworzymy sobie psychiczne wiezienie, z kt6-
rego nie potrafimy wyj$¢. Twoja rolg jako coacha jest zidentyfikowa-
nie tych wewnetrznych przekonan i pomoc w ich zmianie. Uwaga —
jezeli nie jeste$ doSwiadczonym terapeuta, nie eksploruj tego tematu
zbyt gleboko, poniewaz mozesz uruchomi¢ w kliencie taki proces,
ktérego nie bedziesz mogt zamkngé. Nie komentuj np.: ,,A kto byl
taki okrutny i wmoéwil ci te bzdury, ze nie potrafisz?”. Skup sie na
znaczeniu przekonan dla klienta i postaraj sie je podwazac, np.:

Klient: Moje zycie jest ciezkie.

Coach: Jesli myslisz, ze zycie jest ciezkie, to dlaczego tak sqdzisz?
Od kiedy tak sqdzisz? Co mogtbys zrobié, aby to sie zmienilo? Kiedy
mogtbys to zrobic¢?

Kiedy klient generalizuje, méwigc np.: ,Zawsze zachowuje sie tak
samo”, zapytaj: ,,Zawsze? Opowiedz, kiedy tak sie zachowale$ ostat-
nio?”.

Coach moze klienta frustrowa¢ takimi pytaniami. Celem coacha jest
zmiana przekonan, ktére przeszkadzaja klientowi odnosi¢ sukcesy.
Ty jako coach nie mozesz pozwoli¢ na to, aby klient zrezygnowat
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z osiggania wyznaczonego przez siebie celu z powodu wewnetrznego
sabotazu. Nadajcie imie temu wewnetrznemu krytykowi Kklienta
i woéwezas, przy kazdej okazji, kiedy sie taki schemat mySlowy uak-
tywni, staraj sie go podwazaé, zmieniajac tym samym perspektywe
klienta.
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Narzedzia i techniki pracy coacha

Kwestionariusz:* Poznaj swgj preferowany
wzorzec myslenia

Celem niniejszego kwestionariusza jest pomoc w zidentyfikowaniu
preferencji dotyczacych wzorcéw myslenia. Nie jest to ostateczna
analiza i ma jedynie na celu podniesienie $wiadomosci tego, w jaki
sposOb myslimy. Wzorce myslenia moga sie r6zni¢ w zalezno$ci od
okoliczno$ci, mozliwe jest tez uzyskanie calkiem zréwnowazonego
profilu.

Przy kazdym z kolejnych pytan pomys$l o opisanej rzeczy, osobie
i miejscu i zaznacz zmysl (zmysly), ktére przychodza Ci do glowy.
Uswiadom sobie wlasne mysli, zanim zasugerujesz sie przykladami
przy kazdej opcji.

Mozesz zaznaczy¢ tyle zmyslow, ile rzeczywi$cie uruchamiasz przy
kazdym pytaniu, na przyklad jeden zmyst w jednym pytaniu,
a w drugim pie¢ zmystow.

Przechodz po kolei do nastepnych pytan i odpowiadaj na nie od razu.

1. Benzyna:

a) obraz pewnego rodzaju, np. samochdd, stacja benzynowa;
b)dzwiek, np. szum benzyny wlewanej do baku, dzwiek eksplozji;
c¢) dotyk, np. uchwytu wlewu pompy paliwowej;

d)zapach, np. zapach benzyny;

e) smak, np. smak benzyny (zakladajac, ze jest Ci znany).

2 Zroédlo: Knight S., NLP w biznesie, Wydawnictwo Helion, Gliwice 2006.
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2. Najlepszy przyjaciel:

a) dzwiek, np. dzwiek jego glosu;

b)emocja, np. Twoje uczucia wzgledem niego;

c) zapach, np. zapach jego wody toaletowej;

d)smak np. smak zjedzonego razem positku;

e) obraz, np. jego wyglad lub miejsce, gdzie byliScie razem.

3. Najlepszy sposob spedzania czasu:

a) dzwieki zwiazane z robieniem tego, np. dzwiek glosu ludzi lub od-
glosow odchodzacych z otoczenia;

b)smak, np. smak ulubionego dania;

c) zapach, np. zapach unoszacy sie w powietrzu;

d)obraz, np. miejsce pobytu lub osoba, z ktora spedzasz czas;

e) dotyk lub emocja, np. jak czujesz sie, kiedy myslisz o spedzaniu
czasu w ten sposob, odczuwanie mie$ni pracujacych w Twoim cie-
le.

4. Co robiles wezoraj:

a) smak pewnego rodzaju, np. positku;
b)wyobrazenie lub obraz, np. miejsca, gdzie byles;
c) odglos, np. rozmowy;

d)dotyk, wrazenie lub emocja;

e) zapach, np. zapach unoszacy sie w powietrzu.

5. Chwile, ktorych nie wspominasz najlepie;j:

a) zapach, np. czego$ niemilego;

b)dzwiek, np. co$, co uslyszale$ lub mowiles do siebie;
c) smak, np. smak niesmacznego positku;

d)obraz, np. dotyk czego$, emocja, jak sie wtedy czules;
e) to, co wtedy czules.
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6. Twoja ulubiona restauracja:

a) dotyk lub emocja, np. jak sie czujesz, kiedy tam jestes;
b) co widzisz, np. ludzie, z ktorymi jeste$, otoczenie;

c) co slyszysz, np. rozmowe, muzyke;

d) smak, np. jedzenia;

e) zapach, np. zapach rozchodzacy sie po kuchni.

7. Co$ z Twojego dziecinstwa:

a) zapach, aromat, np. perfum
b)dotyk lub emocja;

c¢) obraz;

d)dzwieki lub glosy;

e) smak.

8. Twoja praca:

a) dzwiek, np. maszyn lub glosy ludzi;

b)obraz, np. tego, nad czym pracujesz;

c¢) zapach, np. otoczenia;

d)dotyk lub emocja, np. faktura jakiego§ materiatu lub Twoje uczu-
cia wobec pracy;

e) smak.

9. Gdzie bedziesz jutro:

a) wyobrazenie lub obraz;
b)emocja lub dotyk;

c¢) smak;

d)zapach lub aromat;

e) dzwiek.
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10. CoS, co trudno jest Ci zrobi¢:

a) wyobrazenie lub obraz;

b)smak;

c¢) dzwiek lub rozmowa prowadzona ze sobg;
d)emocja lub dotyk;

e) zapach.

11. CoS$, co odbierasz jako nagrode:

a) emocja, np. poczucie satysfakcji, lub dotyk, taki jak fizyczne
doznanie zwigzane z uprawianiem sportu;

b) smak;

c) zapach;

d) dzwiek, np. to, co do siebie moéwisz, lub odglosy dochodzace
z otoczenia;

a) obrazito, co on przedstawia.

12. CoS, co Cie bawi:

a) dzwiek, np. to, co kto§ méwi lub co slyszysz;

b)obraz, np. czegos lub kogos;

c) emocja, np. wrazenie rozbawienia lub fizyczny dotyk;
d)smak;

e) zapach.

13. Cel, jaki planujesz osiggnaé w przyszlosci:

a) co widzisz;

b) co styszysz;

C) co czujesz;

d) czujesz jego smak;
e) czujesz jego zapach.
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14. Twoje oczekiwania co do reszty tygodnia:

a) co widzisz;

b)emocje, ktorych sie spodziewasz;
¢) aromat;

d)smak;

e) uczucie.

15. W tej chwili:

a) czujesz jaki$ zapach:
b)widzisz co$ konkretnego;
c) styszysz;

d)czujesz jaki$ smak;

e) co$ odczuwasz.
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