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W coachingu chodzi o wspomaganie ludzi w zdobyciu tego, czego pragnq bez robienia
tego za nich lub mdéwienia im, co majq robic.

Stoltzfus T., ,Sztuka zadawania pytan w coachingu.” Wydawnictwo Aetos Media, Wroctaw 2012

Zgodnie z zatozeniami nowego systemu doskonalenia rola szkolnego organizatora rozwoju
edukacji (SORE) na etapie realizacji rocznego planu wspomagania (RPW) to m.in.:

e wspotpraca z zewnetrznymi ekspertami/specjalistami (jesli zaistnieje taka potrzeba);

e monitorowanie przebiegu realizacji rocznego planu wspomagania, reagowanie na
pojawiajace sie trudnosci;

e zarzadzanie relacjg ze szkotg;

e dokumentowanie przebiegu dziatan;

e przygotowanie sprawozdania z przebiegu realizacji rocznego planu wspomagania.

Charakter tych dziatan doprecyzowany jest w poradniku dla beneficjental. Dzieli on
obowigzki SORE na etapie realizacji RPW na dwa rodzaje dziatarn wspomagajgcych.

Pierwsza kategoria dziatan (w poradniku ETAP Il) zwigzana jest gtéwnie z organizowaniem
warsztatéw i innych form spotkan grupowych dla nauczycieli. W tym zakresie SORE ponosi
odpowiedzialnos¢ za ich organizacje, a w szczegdlnosci za pozyskanie ekspertow
zewnetrznych bedacych specjalistami w zakresie tematyki RPW.

Druga kategoria dziatan SORE zwigzana jest z pomocg ze strony SORE w przetozeniu
nowych umiejetnos$ci nauczycieli nabytych podczas szkolen na praktyke szkolng. W tym
obszarze od SORE oczekuje sie gtdéwnie roli facylitatora i coacha — lub zapewnienia eksperta
szkole w tym zakresie. Dzieki wsparciu ze strony SORE, nauczyciele powinni mie¢ stworzong
w szkole mozliwos¢ do regularnej wymiany doswiadczen i rozmdéw na temat dziatan, ktére
prowadzone sg w praktyce szkolnej, a takze na temat napotkanych trudnosci we wdrazaniu
danej umiejetnosci (np. na poziomie zachodzacej zmiany w ich sposobach dziatania). Dlatego
tez RPW powinien uwzgledniaé cykliczne konsultacje SORE z nauczycielami, pracujgcymi w
danej placowce.

W trakcie konsultacji indywidualnych nauczyciel bedzie miat mozliwos¢ przedyskutowac
z SORE (lub ekspertem) swoje watpliwosci, omdéwié¢ problemy, przedstawi¢ nowe pomysty
na wdrazanie do rzeczywistosci szkolnej umiejetnosci nabytych w trakcie doskonalenia
prowadzonego w ramach RPW. W tym obszarze szczegdlnie przydatne mogg okazaé sie
umiejetnosci coachingowe, aby proponowane wsparcie miato charakter niedyrektywny
i rozwojowy dla nauczycieli.

W trakcie konsultacji grupowych nauczyciele beda mogli wymienié sie doswiadczeniami
i spostrzezeniami, poszukiwaé¢ wspdlnie nowych rozwigzan, omowié¢ biezgce problemy
zwigzane zwdrazaniem do rzeczywistosci szkolnej umiejetnosci nabytych w trakcie
doskonalenia prowadzonego w ramach RPW. Za stworzenie warunkéw do wymiany

! ,Poradnik dla beneficjenta”; Program Operacyjny Kapitat Ludzki 2007-2013,Priorytet Ill Wysoka jakos¢ systemu oswiaty;
Dziatanie 3.5. Kompleksowe wspomaganie rozwoju szkot; Konkurs otwarty nr 1/POKL/3.5/2012 —ORE
http://www.ore.edu.pl/strona-ore/index.php Poption=com phocadownload&view=category&id=134:poradniki&Itemid=1017
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doswiadczen jest odpowiedzialny jest SORE, ktory prowadzi konsultacje grupowe wchodzac
w role facylitatora oraz coacha.

Réwniez dyrektor placéwki moze w trakcie realizacji RPW korzysta¢ z indywidualnego
wsparcia ze strony SORE, m.in. w obszarze radzenia sobie z nowymi okolicznosciami, ktére
niesie ze sobg wprowadzanie RPW (np. promocja zmiany, radzenie sobie z oporem,
zniecheceniem, rozwigzywanie pojawiajacych sie probleméw itp.) Proponowang forma
wspotpracy miedzy SORE a dyrektorem placowki w tym obszarze jest rozmowa coachingowa.

Jak wynika z opisu zadah na etapie realizacji RPW, SORE potrzebuje z jednej strony
umiejetnosci organizowania warsztatow i wspoétpracy z ekspertami zewnetrznymi. Z drugiej
strony SORE powinien wykaza¢ sie umiejetnosciami facylitatora i moderatora spotkania.

Kluczowg a jednoczesnie rozwojowa umiejetnoscig dla obu stron, na tym etapie
wspotpracy w zakresie doskonalenia, moze okazad sie umiejetnosé korzystania przez SORE z
technik coachingowych. Techniki te mozna wykorzystywac zaréwno na poziomie konsultacji
indywidualnych jak i podczas warsztatow wymiany doswiadczen miedzy nauczycielami.
Umiejetnos¢ pracy w oparciu o metode coachingu moze by¢ réwniez bardzo dobrym
narzedziem we wsparciu dyrektora na poziomie pomocy we wdrazaniu zachodzacej w szkole
zmiany. Praca w oparciu o techniki coachingowe pozwala SORE wspomagaé nauczycieli w
sposob niedyrektywny w placéwce, odchodzacy od oceny, a idgcy w kierunku autorefleks;ji
nauczycieli na temat ich wtasnego rozwoju i efektéw doskonalenia sie.

Coachingowe metody mogg w bardzo efektywny sposéb wesprzec¢ zachodzace zmiany w
placowce. Z jednej strony umozliwiajg one analize (a przez to czesto zmiane postrzegania)
przez nauczycieli ich dotychczasowych sposobdéw dziatania. Z drugiej opieraja sie na pracy na
motywacji wewnetrznej, a tym samym gwarantujg wiekszg pewnos$é, ze zmiana w zakresie
doskonalenia sie i wprowadzania innowacji we wskazanym przez nauczycieli kierunku
faktycznie zajdzie i bedzie trwata.

Praca technikami coachingowymi stwarza réwniez mozliwo$¢ blizszego poznania i
doswiadczenia ich przez nauczycieli na sobie. To moze sta¢ sie inspiracjg dla nich do
wykorzystywania tych technik w ich codziennej pracy w placéwce.

I. CZYM JEST COACHING — DEFINICJE COACHINGU

Coaching jest interaktywnym procesem, ktéry pomaga pojedynczym osobom Ilub
organizacjom w przyspieszeniu tempa rozwoju i polepszeniu efektdw dziatania. Coach
pracuje z klientem w okreslonym obszarze. Dzieki coachingowi klienci ustalajg konkretniejsze
cele i optymalizujg swoje dziatania, podejmujg trafniejsze decyzje i petniej korzystajg ze
swoich naturalnych umiejetnosci.

Coaching jest procesem, ktérego gtdwnym celem jest wzmocnienie klienta oraz
wspieranie go w samodzielnym dokonywaniu zamierzonej zmiany (w oparciu o wtasne
odkrycia, wnioski i zasoby).

Cechy charakterystyczne coachingu, jako dyscypliny:

2 definicja coachingu wedlug organizacji ICF
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e jest dobrowolny;

e wyklucza jakakolwiek dyrektywnos¢ np. ze strony coacha;

e pomaga ludziom uczy¢ sie, a nie jest po to, by ich uczy¢;

e jest zbudowany na bazie pytan;

e pobudza do myslenia;

e dokonuje sie w atmosferze szacunku i petnej akceptacji dla wartosci klienta;
e prowadzi do swiadomego dokonywania zmian;

e skupia sie na osigganiu celow?.

Istotg coachingu jest wykorzystanie zasobow: wiedzy i umiejetnosci juz posiadanych i
odpowiednie zmotywowanie i towarzyszenie klientowi w celowym usprawnianiu jego
funkcjonowania.*

,Dajemy zbyt wiele odpowiedzi, jednoczesnie zadajgc za mato pytan. Adekwatne
pytania inspirujq do szukania nowych mozliwosci i pomagajq w odkrywaniu
drzemigcego w nas potencjatu. Coaching jest sztukqg pomagania ludziom w rozwoju
bez mowienia im, co majq robic”.

Stoltzfus T., ,Sztuka zadawania pytan w coachingu.” Wydawnictwo Aetos Media, Wroctaw 2012

OPIS METODY — CECHY CHARAKTERYSTYCZNE

Coaching to indywidualna praca z coachem pozwalajaca, rozpoznaé klientowi zdolnosci i
talenty po to, aby petniej wykorzystaé posiadany potencjat. Coaching jest zorientowany
wyfacznie na terazniejszosé i przysztos¢, poniewaz na naszg przesztosé nie mamy juz wptywu.
Coaching pomaga przekracza¢ bariery, rozszerzaé strefe komfortu, poznaé lepiej samego
siebie, podnies¢ poczucie wtasnej wartosci, znalez¢ réwnowage pomiedzy zyciem
zawodowym a prywatnym?.

Coaching jest procesem w zakresie:

e wzmacniania klienta w samodzielnym dokonywaniu zamierzonej zmiany (w oparciu
o wtasne wnioski i zasoby).

e doskonalenia kompetencji w obszarze, ktory chce rozwijaé klient. Pomaga ludziom
w stawaniu sie tym, kim chcg byé iulepszaniu sie tak, jak to tylko mozliwe.
Wydobywa i wzmacnia to, co w ludziach najlepsze.

e budowania partnerskiej relacji i wzajemnego zaufania. To bardzo wazne, poniewaz
zmiana wymaga osobistych odkry¢ klienta, a dzielenie sie osobistymi odkryciami
mozliwe jest jedynie w atmosferze obopdlnego zaufania klienta i coacha.

Coaching jest metoda pracy silnie skoncentrowang na konkretnych celach, ktére okresla
sie na wstepie pracy z klientem. Bez zdefiniowanych celow na poczatku pracy, metoda
coachingu nie bedzie miata sensu i nie bedzie przynosita pozgdanych i wymiernych efektow
W rozwoju.

3 definicja coachingu wedlug organizacji ICC

* Krasiejko I., Metodyka dziatania asystenta rodziny. Podejscie skoncentrowane na rozwiazaniach, wyd. Slask,
Katowice 2010, s. 125.

> http://www.coachingdosukcesu.pl/
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Podstawowym narzedziem w pracy coacha sg pytania. Jest to metoda oparta na
zatozeniu: "Coach zna pytania - klient zna odpowiedzi”. W klasycznym podejsciu do
coachingu niedopuszczalne jest sugerowanie rozwigzan, doradzanie, konsultacje iinne
przejawy pokrewnych dziedzin.

Praca coacha opiera sie o pewng przemyslang i zaplanowang strukture. Kazda sesja
coachingowa ma swojg strukture — a utrzymywanie jej kolejnosci czesto ma wptyw na
efektywnosé.

W pracy coacha zaktada sie réwniez cykliczno$¢ spotkan. Kazda sesja trwa do dwdch
godzin — a praca klienta i zmiana zachodzi gtdwnie miedzy sesjami na poziomie dziatan w
realnym $wiecie. Czas sesji jest pewnego rodzaju ,stopklatkg” pozwalajgcg klientowi
zatrzymad sie i zobaczy¢ z réznych perspektyw to, co sie dzieje wokét niego.

Coaching jest procesem mierzalnym. Efektywnos¢ mierzy sie na poziomie zachowan,
a wiec widzialnych zmian w dziataniu klienta .

COACHING A INNE FORMY WSPOMAGANIA W ROZWOJU

Coaching jest stosunkowo nowg dyscypling i tak jak istnieje wiele jego definicji, tak
istnieje wiele jego odmian. Popularno$é tej metody pracy sprawia, ze coachingiem nazywa
sie dzi$ wiele roznych pokrewnych form wspierajacych rozwéj. Sg one czesto mylone lub
kojarzone z coachingiem, chociaz nim nie s3. Kazda z nich jest uzyteczna i ma swoje miejsce
W procesie wspierania rozwoju. Petna $wiadomos$é roéinic pomiedzy poszczegdlnymi
metodami, ich znajomo$¢ i umiejetnos¢ postugiwania sie nimi, daje nam
mozliwos¢ swiadomego doboru metody do okreslonego klienta i elastycznos$é w dziataniu.

Mentoring

Mentoring wystepuje wtedy, gdy osoba, ktéra jest od nas bardziej doswiadczona,
posiadajgca duzg wiedze, udziela rad i przyjmuje role wzorca do nasladowania. Mentor jest
patronem z duzym doswiadczeniem zawodowym. Zna sie bardzo dobrze na wykonywanej
przez podopiecznego dziatalnosci. Wspomaga w ten sposdb rozwdj kompetencji. Jest to
bardzo uzyteczna metoda wdrazania do pracy nowo zatrudnionego pracownika.

Jednak jesli to jest pracownik z wieloletnim doswiadczeniem, mentoring moze nie dac
spodziewanego efektu. Taki pracownik najczesciej wie, co i jak ma robié. Przyczyny spadku
efektywnosci pracy moga by¢ z innego poziomu (nieuzyteczne przekonania, wypalenie
zawodowe, nawyki i rutynowe dziatania nie przynoszace efektow).

Doradztwo

Doradztwo jest pracg z klientem nie usatysfakcjonowanym rezultatami swoich dziatan.
Klienci tacy potrzebujg przewodnictwa i porady. Doradca pomaga rozwigzywac klientom ich
problemy. Doradca wystepuje z pozycji eksperta. Z zatozenia posiada on wieksza wiedze w
danym obszarze niz klient i proponuje mu swoje rozwigzania, ktére uwaza za najlepsze i

® Ratajczyk A., Filipczuk P. ,, Czym jest
coaching http://www.iccpoland.pl/Artykuly/0,2,Czym_jest Coaching.html
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najskuteczniejsze. Doradzajac jednoczesnie przejmuje na siebie odpowiedzialnos¢ za ich
skutecznosé.

Terapia

Terapia jest praca z klientem, ktéry potrzebuje usuniecia psychologicznych lub fizycznych
symptomoéw. Klient potrzebuje uwolnienia od bdlu, barier, blokad. Najczestszg motywacjg
klienta do wejscia w terapie lub wyrazenia potrzeby porady jest cheé¢ uwolnienia sie od
dyskomfortu, a nie dazenie do pozgdanych celdw (przynajmniej nie wprost).

Nawet, jezeli wezmiemy pod uwage terapie krotkoterminowg (zorientowang na cele)
réznica w odniesieniu do coachingu jest ogromna. Terapeuta dokonuje wielu interpretacji,
stawia sie w pozycji eksperta i przejmuje duzg czes¢ odpowiedzialnosci za efekty, jakie
uzyskuje klient.

Zaréwno terapia jak i doradztwo wymagajg zrozumienia i pracy z doswiadczeniami z
przesztosci, w przeciwienstwie do coachingu, ktéry pracuje w oparciu o generowanie
rozwigzan i w tym znaczeniu zorientowany jest na przysztosc.

Drugg zasadniczg réznicg miedzy terapig a coachingiem jest cel — celem terapii jest
poradzenie sobie z problemami — celem coachingu jest rozwdj, ktéry czesto opieramy na
rozwijaniu mocnych stron klienta.

Szkolenie

Trening jest procesem zdobywania wiedzy i umiejetnosci poprzez studiowanie,
doswiadczenia i nauczanie. Trener z definicji jest ekspertem i przebieg treningu wymaga
nastawienia na specyficzne umiejetnosci zdobyte w celu osiggania natychmiastowych
rezultatdw. Trener przychodzi z gotowymi, zaplanowanymi éwiczeniami i zadaniami. W
coachingu klient jest decyzyjny w kazdej sprawie, bo to jego coaching i jego sprawy, w
ktdrych jest jedynym ekspertem.

Konsulting

Konsultant zapewnia ekspertyze i rozwigzuje problemy lub pomaga w rozwoju organizacji
jako catosci. Konsultant patrzy na rozwigzanie problemu przez pryzmat catej organizacji, a
nie zajmuje sie poszczegdlnymi osobami. W tym rozumieniu konsultant ma jedynie posredni

wptyw na jednostki. W coachingu pracujemy gtéwnie z jednostkami i poprzez ich rozwdj
wspieramy rozwdj catej organizacji.

Nauczanie

Nauczanie jest przekazywaniem wiedzy przez nauczyciela uczniowi. Nauczyciel wie cos,
czego nie wie uczen. Odwrotnie dzieje sie w przypadku coachingu. Klient jest ekspertem i to
klient zna odpowiedszi, a nie coach.

RODZAJE COACHINGU

Coaching sportowy

Coaching swoje zrddta czerpie wtasnie ze sportu. W wegierskim jezyku wystepuje stowo
kocs, ktére oznacza rodzaj powozu, w ktédrym z tytu siedzi woznica (coach). Coaching to
natomiast jazda tym powozem. Dawno temu u angielskich treneréw zauwazono dziwne
zachowania, zamiast trenowac¢ ze swoimi zawodnikami, zaczeli z nimi rozmawiac o tym, jak
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grajg. Stwierdzono wowczas, ze dzieki tym rozmowom zawodnicy podnoszg swoje
umiejetnosci i wyniki. Trenerzy potrafili, dzieki rozmowie, przenies¢ zawodnika z poziomu
podstawowego do poziomu bardziej zaawansowanego. Zauwazono wiec analogie trenerow
do coachdéw przewoznikdw oraz zaczeto nazywacd ich coachami, a ich prace — coachingiem.
Stosujgc metafore: coach przewoznik siedzi z tylu powozu za pasazerem (zawodnikiem),
pomaga mu prowadzi¢ jego pojazd (coaching), by dotart do swego celu.

Obecnie czesto zawodnicy (zawodowcy i amatorzy) oraz trenerzy zastanawiajg sie, co
moze sta¢ na przeszkodzie do wygrania zawoddw lub osiggniecia najlepszych dla siebie
wynikéw. Bywa, ze za niemozliwoscig uzyskania najwyzszej dyspozycji — stoi brak
umiejetnosci zsynchronizowania swoich celdéw, mozliwosci psychicznych oraz fizycznych,
motywacji oraz wiary w sukces. Coaching stanowi narzedzie, ktére to utatwia. Coach
sportowy nie prowadzi zawodnika za reke, on pomaga mu tylko nie zabtadzi¢ i daje dobre
rady, by ten mogt osiggnac¢ swaj cel. Coach prowadzi swojego klienta za pomocg pytan, ktére
majg u niego wywotaé refleksje, zastanowienie Ilub przemyslenie, zmierzajace do
wyeliminowania trudnosci, ktérych zawodnik czesto nie jest Swiadomy, a ktére obnizajg jego
efektywnos$¢ (fizyczng lub psychiczng) i nie pozwalajg na osiggniecie celu.

Podstawowy model coachingu w sporcie sktada sie z kilku etapéw min:

1/ ustalenie celéw.

2/ okreslenie zasobow (fizycznych i psychicznych).

3/ wykorzystanie wszystkich dostepnych zasobéw do osiagniecia celéw.”’
4/ coaching biznesowy

Coach prowadzacy coaching dla biznesmendéw ma do czynienia z tematami zwigzanymi z
pracg i jej przebiegiem.

Executive coaching

Jest to coaching wyzszej kadry zarzgdzajgcej prowadzony w celu polepszenia sposobu
podejmowania decyzji strategicznych i zdolnosci przywddczych.

Coaching zyciowy

Coaching ten zwigzany jest z podejsciem holistycznym i obejmuje on wszystkie obszary
zycia klienta.

CELE W COACHINGU

Coaching ma miejsce jedynie wtedy, gdy istniejg cele do osiggniecia. Dopdki nie ma mowy
o celu, nie ma tez mowy o coachingu. To wazne, bowiem w wielu sytuacjach praca z
klientem krazy wokot problemu i te forme uznajemy za coaching. W rzeczywistosci jest to
rozmowa o problemach (i czesto blizej jej do terapii niz coachingu). Coaching zaczyna sie, gdy
w ramach danego problemu, zostanie okres$lony cel, ktéry ma zostaé osiggniety. To jest
poczatkiem procesu coachingowego i podstawg jakichkolwiek dziatan. Putapka jest tez
sytuacja, w ktérej coach ma swoje wyobrazenie tego, co chce osiggnagé klient i na tej

" Pogorzelska Aleksandra, ,, Jak coaching pomaga w osigganiu celéw” http://akademiatriathlonu.pl/coaching-w-
sporcie/psychologia-sportu/coaching-w-sporcie/jak-coaching-pomaga-w-osiaganiu-celow

8 A. Ratajczyk, P. Pilipczuk ,, Czym jest coaching
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podstawie rozpoczyna prace. Zazwyczaj jest to bardzo mato efektywne, powoduje wiele
pomieszania, zagubienia, jest stratg czasu juz na starcie. Cele powinny by¢ jasno i w miare
precyzyjnie okreslone na wstepie procesu coachingowego. To klient musi mieé¢ petng
Swiadomos¢ i zrozumienie tego, czym bedzie sie zajmowat podczas coachingu i czego
dotyczy¢ ma zmiana, przez ktérg przechodzi. Coach jest jedynie katalizatorem tego procesu.
Potrzebuje mie¢ swiadomos$¢ celow, ktére klient ma do osiggniecia po to, by w
odpowiednich momentach pracy, przypominac o nich klientowi. Zdarza sie bowiem, ze klient
w procesie eksplorowania, traci je (swoje cele) z przed oczu. To naturalne - tak dziata ludzki
umyst, ale miedzy innymi wtasnie po to obok jest coach, by unikngé mozliwych przeoczen.

ROLA COACHA

Relacje coacha z klientem mozna okresli¢ jako partnerska. Coach nie podchodzi do klienta
z pozycji eksperta czy autorytetu. Coach i klient wspdlnie ustalajg cel i oczekiwane wyniki ich
pracy. Klient nie zrzuca odpowiedzialnosci za powyzsze na coacha, ani tez coach nie decyduje
sie na podjecie petnej odpowiedzialnosci za catos¢ procesu.

Rola, ktérg ma do spetnienia coach, wymaga od niego duzej sSwiadomosci. Wymaga
rowniez duzej Swiadomosci siebie, wtasnych zasobow, ograniczen, ale i zadan, ktdrych sie
podejmuje.

Odpowiedzialnoscig coacha jest diagnozowanie zasobdw klienta, nazwanie je i pomoc
klientowi w znalezieniu odpowiedniej Sciezki, aby klient mogt swiadomie adekwatnie z nich
korzystac i dziata¢ w realnych warunkach, w realnym zyciu.

Niestety, niejednokrotnie zdarza sie, ze to coach wchodzi w role "eksperta od spraw
klienta". To nie jest charakterystyczne dla idei coachingu.

Najwazniejsza rola, jakg ma do spetnienia coach polega na tym, zeby...
.. klient uwierzyt w swoje mozliwosci;
.. klient rozszerzyt swoje pojecie o otoczeniu i zyskat wiekszg samoswiadomosé;
.. klient wziat petng odpowiedzialnos¢ za swéj rozwdj i swoje decyzje;

.. klient szedt na wtasnych nogach - drogg, ktérg sam wybiera.

Il. KLUCZOWE KOMPETENCIJE COACHA.

Kompetencje coacha mozemy rozpatrywaé na poziomie wiedzy i umiejetnosci.

Na poziomie wiedzy coachowi przede wszystkim potrzebna jest Swiadomos¢, czym jest
coaching, jakie sg etapy i narzedzia, ktdre stosuje. Istotna jest znajomos¢ réznic miedzy
coachingiem i innymi formami rozwoju osdéb dorostych. Niezbedne jest zrozumienie roli
coacha oraz specyfiki partnerskiej relacji: klient — coach. Przydatna i pomocna jest réwniez
wiedza z zakresu andragogiki.

Na poziomie umiejetnosci kluczowe sg umiejetnosci komunikacyjne z poziomu
zrozumienia. Przede wszystkim stuchanie i zadawanie pytan.

Stuchanie
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Sednem stuchania w coachingu jest prawdziwe zainteresowanie tym, co méwi rozmdwca,
ustyszenie i zobaczenie drugiej osoby, a takze zauwazanie, jakie wartosci sg dla niego wazne,
co go blokuje w dziataniu. Jest to mozliwe, jesli coach potrafi skupi¢ uwage na kliencie, a
jednoczesnie dostrzegac¢ to, co sie dzieje z ogdlnej i szerszej perspektywy. Pierwszym
krokiem jest stuchanie z zaciekawieniem i szczerym zainteresowaniem tego, co klient mowi.

W pracy nad doskonaleniem, umiejetnosci stuchania przydatna jest Swiadomosc¢ trzech
poziomodw tej umiejetnosci.

Poziom 1. Stuchanie wewnetrzne, skupione na naszych wifasnych myslach, sadach,
emocjach i na naszym wewnetrznym gtosie. W coachingu jest to poziom wtasciwy dla klienta.
Woyraza sie on mys$lami typu: ,Czy to jest dla mnie wazne? Jakie to ma znaczenie? Co moge
zrobié?”

Poziom 2. Mocne skupienie na kliencie, koncentracja na jego stowach, emocjach i tym, co
jest dla niego wazne, wyczuwanie niuanséw. Osoba, ktéra stucha na tym poziomie jest
catkowicie skupiona na kliencie i nie zauwaza, co sie dzieje wokdt. Coach musi umie¢ stuchac
na tym poziomie.

Poziom 3. Coach ma swiadomos¢ nie tylko tego, co méwi klient, co sie dzieje w jego
umysle, ale takze tego, co sie dzieje wokét i jest wyczuwalne réznymi zmystami. Coach na
tym poziomie jest w stanie ustysze¢ wtasng intuicje. Coach, ktéry pyta na tym poziomie,
potrafi zada¢ bardzo dobre pytania. Pytania, ktére czesto dajg poczatek trwatej zmianie —
transformacji klienta w obszarze, ktérego dotyczy coachingg.

% Sidor - Rzgdkowska M. , Coaching- teoria, praktyka i studia przypadkéw. Oficyna Wolters Kluwer Business,
Krakéw 2009
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Wskazowki w zakresie stuchania:

Po prostu stuchaé, nic nie dodawa¢, nie domysla¢ sie, nie planowac kolejnego
pytania.

Nie interpretowac wypowiedzi

Stuchac i oddawac takze intonacje i mowe ciafa.

Zwracac¢ uwage na stowa klucze i powtdrzenia.

PODSTAWOWE TECHNIKI WYKORZYSTYWANE PRZY SLUCHANIU:

Zacheta: ,Powiedz co$ wiecej”;

Oddawanie: ,Médwisz, ze...”;

Podsumowanie: ,Podsumowujac, méwisz ,ze po pierwsze..., po drugie...”;

Nazywanie uczuc: ,Stysze w Twoim gtosie rozczarowanie...”;

Dowartosciowanie: ,,Doceniam, ze masz swoje pomysty...”;

Wyjasnianie: ,Chciatbym sie upewnic, ze dobrze zrozumiatem...”;

Odzwierciedlanie: Odzwierciedlanie tego, co ustyszates.

Reagowanie na to, co styszysz i wyczuwasz w kliencie stuzy kilku celom:

klient czuje sie zauwazony, stuchany i poznany. To daje zaufanie i poczucie
porozumienia.

poprzez bycie zauwazonym i stuchanym, klient lepiej poznaje samego siebie. W
szczegolnosci odzwierciedlanie emocji moze pobudza¢ $wiadomos¢ - podstawe
inteligencji emocjonalnej.

doktadne odzwierciedlanie moze poméc w wyjasnieniu sytuacji klienta.

proste odzwierciedlanie moze wptywaé na wytworzenie atmosfery akceptacji i
sprzyja otwarciu sie, a to jest kluczowe w pozostaniu w kontakcie z rzeczywistoscia.
reagowanie na to co styszysz, sprawia, ze pracujesz razem z klientem. To jest okazja,
by sprawdzié, ze dobrze zrozumiates jego doswiadczenie.

PYTANIA

»Mam szesciu niezawodnych stuzgcych.
Nauczyli mnie wszystkiego, co wiem.

Nazywajq sie: Co, Dlaczego, Kiedy, Jak, Gdzie i Kto.”

Rudyard Kipling I

Po co w ogdle pyta¢? Jaka korzys¢ wynika z zadawania pytan coachingowych — w
przeciwienstwie do udzielania rad, lub pouczania z pozycji mentora, lub konsultanta, pytania:

zmuszajg do myslenia;
prowadzg do sformutowania odpowiedzi, w ktére sami wierzymy;
motywujg nas do dziatania w oparciu o wtasne przemyslenia;
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e chronig nas przed biernym przyjmowaniem tego, co mowig inni;

e przeciwdziatajg stagnacji;

e inspirujg do energicznego zastosowania naszych zdolnosci twoérczych w celu
rozwigzania problemu;

e definiuja na nowo zaleznosci miedzy ludzmi i buduja relacje partnerska.

Gdy doradzam, oferuje konsultacje lub jestem mentorem, wystepuje jako ekspert. Moja
rola sytuuje mnie na wyzszej pozycji (przynajmniej pod wzgledem posiadanej wiedzy).
Natomiast, gdy pytam o czyjes$ zdanie, stawiam sie na tym samym poziomie. Przez pytania
okazuje szacunek drugiej osobie i komunikuje jej, ze jest rGwnie wartosciowa.

PIEC WAZNYCH POWODOW BY PYTAC A NIE POUCZAC CZY NAKAZYWAC:

1. Klient posiada wszelkie informacje

Nikt nie wie o nas wiecej niz my sami. Skoro wszystkie wspomnienia przechowywane sg w
naszym umysle, jesteSmy najlepszymi ekspertami w sprawach zwigzanych z naszym zyciem.
Coach nie ma dostepu do tych informacji — dopdki nie zapyta. Klient zawsze wie wiecej na
temat swojej sytuacji niz coach.

2. Zadawanie pytan motywuje do zaangazowania

Coaching zaczyna sig od zatozenia, ze kluczem do zmiany nie jest Swiadomos$¢ tego, co
nalezy zrobi¢, tylko motywacja, zeby to zrobic. Z kolei badania i doswiadczenie potwierdzaja,
ze ludzie majg o wiele wiekszg motywacje, by realizowac wtasne pomysty i rozwigzania, jesli
sami je wymyslili. To oznacza, ze nawet gorsze rozwigzanie - wymyslone przez klienta - moga
przynies¢ lepsze rezultaty niz wtasciwsze rozwigzania — jednak narzucone z zewnatrz.

3. Zadawanie pytan uzdalnia

Ludzie czesto proszg o coaching przy podejmowaniu waznych decyzji. Jednak mniej wiecej
w 80% przypadkéw okazuje sie, ze klienci juz wiedzg, co nalezy zrobié. Nie majg jedynie
odwagi, by wykonaé pierwszy krok. Wiara w siebie to bardzo wazny czynnik potrzebny do
zmiany. Gdy pytasz innych o zdanie i traktujesz ich powaznie, wysytasz bardzo wazny sygnat:
»Masz Swietne pomysty. Wierze w Ciebie. Uda Ci sie”. Juz samo zadanie pytania mobilizuje
rozmoéwce do wykonania rzeczy, ktdrych nie potrafitby zrobi¢ sam z siebie.

4. Zadawanie pytan rozwija zdolnosci przywdédcze

Przywédztwo to umiejetnos$é wziecia na siebie odpowiedzialnosci. Lider widzi problem i
mowi: ,Hej, kto$ musi cos z tym zrobi¢! Tym kims bede ja”. Pytanie: , A co ty by$ zrobit w tej
sytuacji ?” sprawia, ze ludzie przestajg polega¢ na sugestiach otoczenia i zaczynajg
przejmowac odpowiedzialno$é za sytuacje, w ktdrej sie znalezli. Zadawanie pytan rozwija
poczucie odpowiedzialnosci.

5. Zadawanie pytan daje poczucie autentycznosci

Wszyscy chcemy by¢ rozumiani. Nie ma wiekszego daru w relacjach miedzyludzkich niz to,
ze ktos dostrzega i docenia nasze prawdziwe ja. Sztuka zadawania pytan pozwala coachowi
budowaé¢ wiezi z ludZzmi, poniewaz pytajgc, okazujemy szacunek i doceniamy rozmoéwce.
Poswiecenie czasu na zdanie waznych pytan (i wystuchanie odpowiedzil) przekonuje
drugiego cztowieka do tego, ze naprawde chcemy go poznaé. Podejscie polegajace na
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zadawaniu pytan jest najszybszym sposobem zbudowania atmosfery zaufania i otwartosci.
Gdy rozmawiamy o rzeczach, na ktérych naprawde zalezy naszym klientom, budzimy u nich
gotowo$¢ na przetomowe zmiany™.

Formutowanie pytan:
Pytania w rozmowie coachingowej sa:

e krotkie;

e gtéwnie otwarte;

e skfaniajgce do myslenia;

e pomagajgce znalez¢ rozwigzania;
e budujgce relacje;

e uczace samodzielnosci;

e dajgce wiare w siebie;

e zwiekszajgce samoswiadomos¢;
e zachecajace do zmian.

Przyktady pytan coachingowych:

e Na jakim jestes etapie realizacji celu?

e Jakie masz efekty? Co sie udato?

e Jakie napotykasz trudnosci? Co sie nie udaje?

e Jakie widzisz zagrozenia realizacji celu w przysztosci?
e Zjakiego powodu tak sie dzieje?

e Jakie sg potencjalne rozwigzania?

e Co mozesz z tym zrobic?

e Kto ci moze poméc? / Co ci moze pomdc?

e Jaki bedzie Twdj pierwszy krok?

e Co zrobisz inaczej? Jak to wptynie na Twoje rezultaty?

Najbardziej rozwijajgce sg pytania otwarte. Nie mozna na nie odpowiedzie¢ tak lub nie.
Zaczynajg sie od: Kto, Co, Gdzie, Kiedy i Jak, itd.

Najlepsze otwarte pytania s3:

e Krotkie: “Co widzisz?”;

e Ogodlne: “Co sie stato?”;

e Adekwatne do tego, co klient powiedziat chwile wczesniej. Jesli klient powiedziat:
“Poszto swietnie,” zapytaj: “Co byto w tym wspaniatego?”;

e Zadane z ciekawoscig: “Co waznego dla Ciebie jest w tej sytuacji?”;

e Zmierzajgce w strone tworzenia i dziatania: “Czego chcesz? ”.

0 Stoltzfus T.,,, Sztuka zadawania pytan w coachingu.” Wydawnictwo Aetos Media, Wroctaw 2012
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Sposdb, w jaki zadajemy pytania jest tak samo wazny jak to, o co pytasz. Mozesz zadawac
otwarte pytania i mogg one wecigz brzmieé jak na przestuchaniu. Pytania zadawane z zywa
ciekawoscig skierowang w strone rozméwecy i odkrywajgce jego sposdb widzenia w wiekszym
stopniu majg szanse zainicjowac cenne odkrycia i rozwaj.

Najczesciej popetniane btedy w zadawaniu pytan coachingowych:

1. Pytania zaczynajgce sie od ,Dlaczego”. Mimo, ze czasem wazne jest zrozumienie
przyczyny i zrédta, pytania zaczynajace sie od ,Dlaczego” pociaggajg za sobg osad, obrone, lub
wine. Pytania zaczynajace sie od ,Jak” i ,Co” pociggajg za sobg opis.

2. Dlugie pytania. Pytania robig sie dtugie w momencie, gdy coach ma swojg opinie na
temat tego, co sie dzieje. Dziata to tak: coach ma swoje zdanie i wie, ze powinien zadawa¢é
pytania, wiec przeksztatca swojg opinie w pytanie, ktore jest dtugie i sugerujace.

”

Zamiast tego - powiedz wprost : ,Uwazam, ze... Wyraz swoje zdanie i badz
przygotowany na to, ze mozesz sie myli¢. Klient moze odpowiedzie¢: , Nie, nie o to chodzi.”.
W coachingu nie chodzi o przedstawianie Twojej opinii klientowi, ale kiedy musisz to zrobi¢,
zréb to bezposrednio i badz otwarty na odpowiedz klienta.

PozIOMY LOGICZNE ZMIANY WEDtUG ROBERTA DILTSA

Kazdy proces uczenia sie ma na celu osiggniecie okreslonych zmian. Robert Dilts opisat
prosty model pomocny przy zrozumieniu procesu zmian — model poziomdw neurologicznych.
Pokazuje on, ze jesli na jakims$ poziomie dokonujemy zmiany, to ta zmiana wywotuje efekt na
poziomie wyzszym lub nizszym. Model ten pozwala zaobserwowac relacje pomiedzy réznymi
zmianami oraz uswiadomic¢ sobie jakie znaczenie ma zachowanie rownowagi na wszystkich
poziomach. Korzystajgc z modelu poziomodéw neurologicznych, mozemy doktadnej okreslié
zrodta problemow i je skutecznie eliminowaé. Mozemy réwniez definiowaé zrddta naszej sity,
przewagi i mozliwosci. Ponizej przedstawione jest syntetyczne opracowanie zatozert modelu
w oparciu o kierunek zadawanych pytan. Model ten jest wykorzystywany podczas pracy
coachingowej oraz w pracy z grupami do analizy problemoéw.

ROZWIAZYWANIE PROBLEMOW ZA POMOCA POZIOMOW NEUROLOGICZNYCH WG DILTsA™ .

Ponizszg tabele mozna potraktowac jako strukture do zadawania pytan coachingowych.
Po rozpoznaniu gtéwnej domeny problemu, nalezy sprébowac okresli¢ reszte poziomow,
zadajgc sobie pytania wskazane w nagtédwku.

Co uzyskuje
funkcjonujac Co bytoby

Co z tego jest na tym nawet lepsze

POZIOM LOGICZNY Wyjasnienie/ Pytania dla mnie? poziomie? od tego?

! Opracowane na podstawie: R. Dilts, Logical Levels (1990) przez: Lubuskie Centrum Rozwoju;
http://www.lubuskiecentrumrozwoju.pl/
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. Gdzie zyjesz, pracujesz
SRODOWISKO i bawisz sie? (Psychiczne, spoteczne
i emocjonalne srodowisko.)

ZACHOWANIE Co robisz i jak sie zachowujesz?

WIEDZA | Co potrafisz zrobic¢?

Jakie sg Twoje zdolnosci?
Jak wazne one s3 dla Ciebie?
MOZLIWOSCI Jak Ci sie przydajg?

UMIEJETNOSCI

PRZEKONANIA | Twoje wartosci, w ktore wierzysz.
Twoje oczekiwania wobec tej sytuacji?

WARTOSCI Co jest dla Ciebie wazne?

Kim jestes?

Jaka role odgrywasz w tym kontekscie?
Jak ma sie Twoja tozsamos¢ wobec
innych, bliskich Tobie os6b?

TOZSAMOSC

Osrovex
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Rogala-Marciniak A. , Coaching. Zbiér narzedzi wspierania rozwoju.” Wydawnictwo Wolters
Kluwer Polska, Warszawa 2012

Law Ho, Ireland Sara, Hussain Zulfi ,,Psychologia coachingu.” Wydawnictwo Naukowe PWN,
Warszawa 2010

Rzycka O. , Niezwykta moc pytan w zarzadzaniu ludZmi.” Wydawnictwo Oficyna Wolters
Kluwer, Warszawa 2010

Adams Marilee ,,Myslenie pytaniami." Wydawnictwo Studio Emka, Warszawa 2007

Stoltzfus Tony ,Sztuka zadawania pytan w coachingu.” Wydawnictwo Aetos Media sp. z
0.0.,Wroctaw 2012

Sidor — Rzgdkowska M. ,Coachingteoria, praktyka i studia przypadkow.” Wydawnictwo
Oficyna Wolters Kluwer Business, Krakéw 2009

Smoétka P. i inni ,,Coaching — inspiracje z perspektywy nauki, praktyki i klientéw.”
Wydawnictwo Helion 2009

http://www.moderator.wroc.pl/upload/articles/doc/slawomir_jarmuz - prawdy i mity o coachingu.pdf

http://www.moderator.wroc.pl/upload/articles/doc/slawomir_jarmuz - racjonalny coaching menedzerski.pdf
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