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Wprowadzenie

do coachingu

Materiaty szkoleniowe przygotowane przez Szkote Lideréw
dla uczestnikdw i uczestniczek warsztatow coachingowych

w ramach projektu Przywddztwo i zarzqdzanie w oswiacie
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Wprowadzenie

Projekt ,Przywddztwo i zarzadzanie w oswiacie — opracowanie i wdrozenie systemu

ksztatcenia i doskonalenia dyrektoréow szkét/placéwek" stawia sobie za cel przygotowanie
modelu ksztatcenia, doskonalenia i wspierania dyrektoréw szkoét w XXI wieku.
Polska szkota, aby sprosta¢ wyzwaniom wspodtczesnosci, potrzebuje nowego typu
przywodztwa — ktorego istotg jest wytyczanie wizji, koncentracja na rozwoju i uczeniu sie,
dzielenie sie przywddztwem i odpowiedzialnoscig, budowanie relacji i sieci wspétpracy,
docenianie i wykorzystywanie rdézinorodnosci, uwzglednianie globalnego i lokalnego
kontekstu.

Taka wizja zakfada, ze rolg dyrektora szkoty nie jest administrowanie nig, lecz
przewodzenie catemu Srodowisku szkolnemu, aby zapewnic¢ efektywny proces uczenia sie
ucznidéw i rozwadj nauczycieli. By jg osiggnac¢ konieczne sg zmiany w sposobie przygotowania i
wspierania w rozwoju dyrektoréow szkét. Potrzebna jest, zatem przede wszystkim edukacja
liderska, w ktdrej wzmacniane sg przywddcze kompetencje, a dyrektor szkoty rozwija sie w
roli i zadaniach lidera.

Jej skutecznos¢ opiera sie na indywidualizacji — dostosowaniu oferty programu do
indywidualnych potrzeb dyrektoréw, odpowiedzi na ich szczegdlne problemy i wyzwania.

Coaching to metoda, ktéra zapewnia taka indywidualizacje. Pozwoli na wzmocnienie
dyrektora szkoty w roli liderskiej, odkrywajac jego czy jej potencjat i umozliwiajgc swiadome
wykorzystanie posiadanych zasobdéw. Pomoze wspieranym w rozwoju liderom edukacyjnym

skuteczniej realizowac zamierzone cele i przeprowadzac zmiany w szkole.

Warsztaty i towarzyszgce im materiaty szkoleniowe przygotowujg uczestniczki i uczestnikéw

do prowadzenia coachingu dla dyrektoréw szkét i wspierania ich w rozwoju jako lideréw

edukacji.
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Co to jest coaching?

Coaching jest opartym na dialogu procesem wspierania w rozwoju.
Jego celem jest:

— uruchomienie potencjatu osoby wspieranej (tzw. klienta),
— iwzmocnienie w skutecznym i samodzielnym przeprowadzeniu
zamierzonej przez nig zmiany.

W trakcie cyklicznych spotkan coach pyta, stucha, dzieli sie wtasnymi spostrzezeniami
i intuicjg. Jego obecnos¢ pomaga klientowi odkry¢ i swiadomie wykorzystywaé swoéj potencjat,
poszerzy¢ obecne mozliwosci i skuteczniej realizowaé zamierzone cele, wypracowac rozwigzania

probleméw, opracowac plan rozwoiju.

Zaproponowana definicja pokazuje istote coachingu i kluczowe dla jego rozumienia cechy
charakterystyczne:

Dialog

Coaching to przede wszystkim rozmowa, dialog z klientem prowadzony po to, by jasniej uswiadomit
sobie swoje cele i potrafit do nich dgzyc.

Philip Sandhal
Rozwydj i uczenie sie
Coaching jest raczej pomaganiem w uczeniu sie niz nauczaniem.
John Whitmore
Coaching jest procesem umozliwiajgcym uczenie sie i rozwdj, a tym samym poprawe dziatania.
Eric Parsloe
Uruchomienie potencjatu
Coaching jest odblokowywaniem potencjatu osoby w celu maksymalizacji jej czy jego dokonan.
John Whitmore

Coach pomaga w uswiadomieniu sobie i nazwaniu, a w rezultacie w odblokowaniu wtasnych
zasobow, a takze odkryciu mozliwosci ich wykorzystania.

Zmiana zamierzona przez klienta
Coaching jest procesem doskonalenia kompetencjiw obszarze, ktdry chce rozwijac klient.

Joseph O'Connor
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Zasady coachingu

Podazanie za klientem

Klient obiera kierunek rozwoju oraz decyduje o celach i zakresie wspétpracy, coach za$
towarzyszy w tej podrdzy, lecz tylko w takim stopniu, w jakim zostanie do tej wspdlnej drogi

zaproszony.

Indywidualne podejscie

Nie ma uniwersalnego podejscia — specyficzna sytuacja klienta, jego szczegdlny potencjat,
talenty i stabe strony wyznaczajg indywidualny charakter pracy (odpowiedni dobér metod,

technik i stylu).

Autentyczna relacja

Podstawg metody jest partnerska, bliska, oparta na wzajemnym zaufaniu relacja.
Fundamentem pracy coacha jest jego autentyczne zaangazowanie, zaciekawienie osobg

klienta i otwartosé na jej potrzeby.

Koncentracja na celu

Coaching jest relacjg zadaniowa, skupiong na osigganiu konkretnych efektéw: poprawie

funkcjonowania osoby w roli zawodowej, dokonywaniu zmian, rozwigzywaniu problemodw.
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Zatozenia coachingu

U podstaw coachingu jako metody edukacyjnej lezg zatozenia dotyczace rozwoju jednostki i

warunkéw skutecznosci tego procesu.

e Rozwoj to wykorzystanie
ukrytego potencjatu

samoswiadomosci

e Rozwoj potrzebuje
autonomii

e Rozw0j natepuje w relacji

* Rozwdj wymaga }

UNIA EUROPEJSKA
y KAPITAL LUDZKI EUROPEJSKI
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI FUNDUSZ SPOLECZNY

Projekt wspotfinansowany przez Unie Europejska w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego

Strona 5



Rozwoj to wykorzystanie ukrytego potencjatu

Istotag rozwoju jest uruchomienie ukrytych, niewykorzystanych zasobéw jednostki.

Rozwdj nastepuje, gdy stworzymy przestrzer dla petnego ujawnienia jej potencjatu.”

Coaching opiera sie na zatozeniu, ze cztowiek ma duzy, czesto ukryty i nie w petni wykorzystany
potencjat, ktédry w odpowiednich warunkach moze sie ujawnié. Klient jest w naturalny sposéb
twérczy, obdarzony talentami, mozliwosciami, ktére moze w sobie obudzi¢. Rozwéj nie polega
jedynie na zdobywaniu wiedzy czy umiejetnosci, lecz ujawnianiu tych czesto uspionych, ukrytych,
niewykorzystanych mozliwosci. Proces rozwojowy, jaki ma miejsce w ramach coachingu, polega na

ich odkrywaniu i na efektywniejszym wykorzystaniu.

Aby wydobyé¢ to, co najlepsze, konieczna jest wiara w potencjat twdérczy podopiecznego. Liczne
eksperymenty w zakresie edukacji pokazujg, ze przekonanie nauczyciela o mozliwosciach uczniéw
bezposrednio wptywa na poziom ich osiggnie¢. Podobnie w coachingu — przekonanie coacha o

mozliwosciach osoby wspieranej zwieksza szanse na ich ujawnienie i wykorzystanie.

Rozwdj wymaga samoswiadomosci

Samoswiadomos¢ jest zardwno punktem wyjscia do rozwoju, jak i podstawowym jego narzedziem.
Richard Barrett w swojej koncepcji rozwoju lideréw wskazuje, ze proces rozwoju przywddczego musi
rozpoczynaé sie od osobistej transformacji: odkrycia siebie i swoich mocnych i stabych stron,

lepszego zrozumienia zrédet swojego wptywu na ludzi. Innymi stowy: poznania swojego potencjatu.

Znaczenie samoswiadomosci jeszcze mocniej podkresla Martin Buckingham, autor badan, ktére staty
sie podstawg rozpowszechnionej dzi$ koncepcji zarzagdzania talentami. Aby mysle¢ o rozwoju, o
sukcesie — zawodowym, osobistym czy spotecznym — rozumianym jako petne wykorzystanie swoich
talentow, konieczne jest bardzo dobre poznanie siebie, zrozumienie swoich mocnych i stabych stron.

Aby osiggngc¢ doskonatos¢ w swojej dziedzinie — pisze Buckingham — i czerpac z niej nieustanng

P Whitmore, Coaching. Trening efektywnosci, Warszawa 2011 [Coaching for performance, 2002].
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satysfakcje, powinienes poznac indywidualny, niepowtarzalny zbiér swoich cech. Powinienes stac sie
ekspertem w znajdowaniu, opisywaniu, stosowaniu swoich mocnych stron. Istnieje tylko jeden sposdb
rozpoznania potencjalnie najmocniejszych stron: spojrzenie wstecz i uwazna obserwacja samego

siebie’.

Opieranie procesu rozwojowego na samoswiadomaosci, staje sie w ostatnich latach reguta. Oznacza to
odejécie od uniwersalnych modeli (kompetencji, ksztatcenia) na rzecz zindywidualizowanego wzorca
rozwoju jednostki. Aby doskonali¢ sie, zmieniaé, rozwija¢, musze dobrze siebie pozna¢, musze
wiedzie¢, w czym jestem lub moge byé naprawde dobry, co jest mojg pasjg. Dla coachingu jest to
punkt wyjscia do pracy nad rozwojem osobistym klienta. Coaching opiera sie zatem na budowaniu
samos$wiadomosci uczestnika: Moge zmienic i wptywac tylko na to, czego jestem swiadomy. To, czego

nie jestem swiadomy panuje nade mnq.

Samoswiadomos¢ jest takze niezbednym warunkiem zdobywania nowych umiejetnosci. Coach méwi
do podopiecznego: Nie ma dwdch identycznych umystow. Skqgd mam wiedzied, jak mozesz swego uzyc

najlepiej. Tylko ty sam mozesz to odkry¢. Ja moge ci tylko w tym pomac.

Rozwaj potrzebuje autonomii

Rozwdj opiera sie na odpowiedzialnosci i wolnych wyborach jednostki
Kierunek pracy, jej przedmiot, cele, plan sg wyznaczane przez osobe wspierang. To ona decyduje,
dokad zmierza, co chce w sobie zmieni¢. Podstawowym zatozeniem coachingu jest to, ze klient

pracuje po to, aby osiggnac te cele, ktdre chce osiggnac.

Kluczowym czynnikiem rozwoju jest bowiem odpowiedzialnos¢ jednostki, bedgca wynikiem wolnego
wyboru i poczucia wptywu. Jesli wybieram zaréwno cele, jak i sposdb ich realizacji, Swiadomie biore
na siebie odpowiedzialnos¢ za nie. Wzrasta moje zaangazowanie, osiggam lepsze wyniki. Aby czué sie
naprawde odpowiedzialnym, trzeba mie¢ wolny wybdr. Kolejng zasadg coachingu jest zatem wolny

wybdr podopiecznego.

2 ckingham, D.O. Clifton, Teraz odkryj swoje silne strony, Warszawa 2003 [Now, Discover your strengths, 2001].
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Rozwaj nastepuje w relacji

Rozwdj jest wzmacniany poprzez relacje

Sita coachingu wynika z relacji. Jego skutecznos$é jest rezultatem spotkania i dialogu. Nie zalezy
wytgcznie od coacha, jego kompetencji czy talentu, lecz powstaje pomiedzy dwoma osobami, i

przez nie jest ksztattowana.

W rozwoju towarzyszy partner — osoba, ktéra nie ukrywa sie za swojg rolg, lecz jest autentycznie
obecna, prawdziwa. Relacja coach — klient jest zbudowana na zaufaniu, umiejetnosci udzielania i
przyjmowania informacji zwrotnych, umiejetnosci bycia obecnym — tak, by nastepowat proces
rzeczywistej wymiany opartej na doswiadczeniu obydwu stron. Kluczem do jej sity i skutecznosci jest
wzajemnos¢. Aby osoba wspierana dzieki relacji z coachem mogta sie rzeczywiscie rozwijaé¢, musi
ujawnic siebie, wejs¢ w te relacje jako autentyczna osoba. Z drugiej strony coach takze musi ujawnié

swojg osobowos¢, zapewniajgc wzajemnosé i partnerstwo.
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Wymiary coachingu

Relacja

Odpowie- Zadania
dzialno$é coacha
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Cele coachingu

CELE COACHINGU W PROJEKCIE
e Wzmocnienie dyrektora szkoty w roli liderskiej,

odkrycie i nazwanie potencjatu oraz praca nad

jego wykorzystaniem.

e \Wsparcie w przeprowadzeniu zmiany w szkole.

Cele coachingu

1. Odkrycie i petne wykorzystanie potencjatu

Wspodtpraca z coachem pomaga klientowi odkry¢ i Swiadomie wykorzystywaé swoj potencjat
oraz skuteczniej realizowac zamierzone cele.

Klient umacnia sie w swojej roli (np. zawodowej), zyskuje wiekszg pewnos¢ siebie i staje sie
bardziej zdecydowany, dzieki temu, ze zdobywa nowe kompetencje oraz rozwija juz
posiadane, poszerza mozliwosci dziatania i wptywu, odkrywa witasne talenty oraz mocne

strony.

2. Skutecznos¢ w osigganiu celéw
W ramach relacji coachingowej klient pracuje nad konkretnymi kompetencjami i

rozwigzaniami w odpowiedzi na najwazniejsze wyzwania zawodowe czy liderskie.

3. Samodzielno$¢ w rozwijaniu sie
Celem coachingu jest zwiekszenie samodzielnosci w uczeniu sie. W ramach relacji
coachingowej osoba wspierana zdobywa doswiadczenie w zakresie planowania swojego

rozwoju oraz jego Swiadomego ksztattowania.
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Relacja w coachingu

RELACIA
Jestem twoim sojusznikiem w zmianie.
1. Zaufanie i poczucie bezpieczenstwa

2. Autentyczna obecnosc:

Relacja

e Koncentracja na ,tuiteraz”.

e Uwaznosc¢ i ujawnianie siebie

3. Pozytywne nastawienie:

e Nastawienie na zmiane, rozwigzania, mozliwosci
e Przekonanie o zasobach liderach i zdolnosci do

rozwoju i dziatania

Coaching jako relacja

Sita coachingu opiera sie na relacji, na spotkaniu, na budowaniu wiezi.

Coachowie gdy przygotowujg sie do petnienia swojej roli, najczesciej oczekujg narzedzi, pytaja,
jakimi technikami majg sie postuzy¢, by wspierac rozwdj klienta. | stopniowo, w praktyce, staje
sie dla nich jasne, ze nie narzedzia sg tu kluczem do sukcesu, lecz ich relacja z osobg wspierana. A
jesli mozna mowic o narzedziach — najwazniejszym z nich jest osoba coacha, ktéry, budujac wiez,
decyduje o jakosci procesu. Mozna powiedzie¢ nawet wiecej, ze skutecznos¢ w pracy coacha
jest rezultatem jakosci spotkania i dialogu miedzy coachem a klientem. Oczywiscie wynika
takze z kompetencji, talentu, osoby coacha, lecz przede wszystkim powstaje pomiedzy dwiema
osobami, jest wynikiem ich interakcji i przez nig jest ksztattowana. Choé oczywiscie i osoba, i

kompetencje coacha na te relacje silnie wptywaja.

Co decyduje o sile relacji?
W coachingu relacja, ktéra budowana jest na wzajemnym zaciekawieniu, posiada charakter
partnerski, rownorzedny, wzbogaca obydwie strony.

Opiera sie na trzech filarach dotyczgcych postawy coacha:
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Jestem autentycznie obecny.

Whnosze do tej relacji siebie.

Coach jest autentyczny w swoich kontaktach z podopiecznym, nie ukrywa sie za rolg. Jest soba.
Mowi, co mysli i czuje. Rzeczywista obecnosc¢ i autentycznosc coacha jest warunkiem koniecznym, by ta
relacja zadziatata i przyniosta rozwojowe efekty.

Na autentycznosci buduje sie partnerstwo i skutecznos$¢ relacji. Aby klient mégt sie rzeczywiscie
rozwijaé¢, musi ujawnic siebie, wejs¢ w relacje z coachem jako osobg. Nie stanie sie tak, jesli po drugiej
stronie bedzie miat do czynienia z kims, kto odgrywa role. Autentyczno$s¢ w relacji opiera sie na
wzajemnosci. Osoba wspierana nie ujawni w petni siebie, swoich probleméw, ani tez potencjatu, bez
prawdziwej, zywej obecnosci coacha. Coach ujawnia siebie, swojg osobowos¢, zapewniajgc wzajemnosc i
partnerstwo.

Wyrazanie swoich prawdziwych odczué, intuicji, doswiadczen to takze podstawowe narzedzia pracy.
Coach moze pomdc osobie wspieranej, jesli szczerze, otwarcie dzieli sie swoimi uczuciami, wrazeniami,
intuicjg i doswiadczeniem oraz przekazuje informacje zwrotne.

Jestem twoim sojusznikiem.

Jestem, zeby cie wspieraé, aby$ dotart tam dokad zmierzasz.

Coach nie moze promowaé gotowych rozwigzan ani propagowaé swoich przekonan. Jego postawe
powinien cechowac szacunek wobec dazen i systemu wartosci klienta, co winno wyraza¢ sie w
rozumiejacej akceptacji dziatan podejmowanych przez tego ostatniego. Chce cie zrozumiec; to, co robisz
budzi moje zaciekawienie. Chce ci w tym towarzyszyc.

Coach, aby stac sie sojusznikiem wspieranej osoby, musi obdarzy¢ jg zaufaniem, przede wszystkim
jednak musi zdoby¢ jej zaufanie. Poprzez szczero$¢, otwartosé, lecz takze gwarancje poufnosci, coach nie
wprost komunikuje: Wierze w ciebie, wierze w twoje mozliwosci.

Jestem nastawiony na zmiane, dziatanie, uczenie sie.

Relacja w coachingu jest nastawiona na kreowanie zmiany, wykorzystanie zasobéw coachowanego,
sprawienie, by lepiej radzit sobie z wyzwaniami. Budowanie relacji nie jest celem samym w sobie, lecz
srodkiem stuzgcym osigganiu rezultatow. Konieczne jest takie ustawienie relacji, aby stwarzata warunki
do dziatania, podejmowania wyzwan, uczenia sie. Coach motywuje do stawiania zadan, a takze oczekuje
ich realizacji, jednoczesnie stara sie zachowa¢ rGwnowage miedzy zadaniowym i relacyjnym wymiarem
wspotpracy. Zadaniowy charakter relacji jest wzmacniany poprzez jezyk coacha, ktéry jest konkretny i

rzeczowy, pozbawiony ogdlnikdow, wieloznacznych i mglistych okreslen. Coach potrafi méwié o

konkretnych doswiadczeniach, wydarzeniach i zachowaniach.
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Podstawowe dylematy

Miedzy sita a wrazliwoscia.

Coach staje przed wyzwaniem/dylematem: jak pozosta¢ sobg i rownoczesnie podagzaé¢ za
podopiecznym. Powinien z jednej strony rozumiec klienta, z drugiej zas pomaga¢ mu wychodzié poza jego
perspektywe poprzez ukazywanie wtasnej. Powinien wyraza¢ swoje prawdziwe ja, a jednoczesnie
wspierac i wzmacnia¢ podopiecznego. Coaching polega na ciggtym réwnowazeniu: wrazliwosci i empatii
oraz sity swojej osobowosci. Coach musi rozumiec¢ perspektywe partnera, a réwnoczesnie pokazywac
swoj punkt widzenia, w taki sposdb, by z tego spotkania wytonita sie nowa jakos¢.

Sita coacha, sita jego osobowosci, musi by¢ zatem réwnowazona wrazliwoscig i zrozumieniem. Ale
niezbedne sg obydwa te elementy. Wrazliwos¢, otwartos¢ i empatia budujg relacje. Ale nie wystarczg,
zeby poméc dokonac zmiany. Czasem coach musi skonfrontowaé wspierang osobe z innym punktem
widzenia; pokaza¢, ze mozna na sytuacje patrzec inaczej. Tylko wéwczas moze powstaé co$ nowego.
Poczucie bezpieczeristwa budowane w tej relacji jest punktem wyjécia. Kwestionowanie sytuacji zastanej
jest konieczne, by jg zmienié¢. Zmiana nie dokona sie bez krytycznej informacji zwrotnej, bez dzielenia sie
przez coacha z podopiecznym swoimi trudnymi uczuciami. Rédwnowaga miedzy sitg i wrazliwoscig,
pozwala zachowac poczucie bezpieczenstwa i jednoczesnie przekraczaé ograniczenia.

Miedzy podazaniem a prowadzeniem.

Miejsce dla inspiracji.

To klient wie, dokad zmierza, to rowniez on wyznacza cele wspétpracy. Coach ma za nim podazaé, ale
jednoczesnie ma inspirowaé, poszerzac¢ perspektywy, zacheca¢ do zmiany.

Jak zachowad réwnowage miedzy podazaniem drogg wybrang przez coachowanego, a wykraczaniem
poza nig, przetamywaniem schematéw, zachecaniem do marzen?

Coach szuka tej rGwnowagi zaczynajac od zrozumienia sytuacji, problemoéw i celéw podopiecznego.
Takie zanurzenie w jego rzeczywistosci moze by¢ dopiero punktem wyjscia. Coach przedstawia inne
perspektywy jako mozliwe do wykorzystania, przeksztatcenia, ale i odrzucenia propozycje. Nie s3 to
gotowe rozwigzania. Coach mowi: Pokazuje ci, jak to widze z zewngtrz, ale to ty decydujesz. | to nie jest
pusta deklaracja.

Przed naruszaniem réwnowagi chronig coacha stale obecne w jego swiadomosci pytania: Czyj to
scenariusz? MGdj czy klienta? Czy nie popycham go w kierunku, ktory mnie jest bliski? Coach inspirujgcg
role odgrywa w sposéb niejako posredni — nie tyle wskazuje rozwigzania, co raczej zacheca do refleksji,
przemyslenia dotychczasowych kierunkdw czy sposobdw dziatania. Ponadto wzmacnia poczucie wtasnej
wartosci i poczucie bezpieczenistwa klienta, dzieki czemu jest on gotowy do podjecia ryzyka wyjscia poza

to, co znane i bezpieczne.
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Miedzy spontanicznoscig a struktura.

Spontanicznos¢, naturalnos¢, autentyczno$é to fundamenty skutecznej relacji coachingowej. Na
pewno nie stuzy jej formalizacja. Jednakie koniecznym warunkiem osiggania rezultatéw jest
wprowadzenia struktury opartej na zadaniach. Nakfadajg sie na siebie dwa porzadki: pierwszy,
wyznaczony przez schemat uniwersalnego procesu oraz drugi, porzadek wiasciwy danej relacji,
wynikajgcy ze szczegdlnych potrzeb konkretnego klienta. Inaczej ten dylemat mozna ujgé jako
poszukiwanie réwnowagi pomiedzy reaktywnoscig, czyli odpowiadaniem w elastyczny sposdéb na
potrzeby podopiecznego, a panowaniem przez coacha nad procesem. Coachowi i klientowi stuzy jedno i
drugie. Panowanie nad procesem, jego porzadek i przewidywalnos¢ budujg zaréwno poczucie
bezpieczenstwa, jak i pomagajg w osigganiu rezultatow. Natomiast spontaniczne reagowanie pozwala
docierac gtebiej, do obszardw, ktore w pierwszej chwili sie nie ujawnity, mierzy¢ sie z tym, co ,tu i teraz”

jest wazne.
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Odpowiedzialnos¢ w coachingu

ODPOWIEDZIALNOSC

Jestesmy wspdtodpowiedzialni za wspdtprace.

Odpowiedzialnos¢ klienta

e Agenda —jego cele, jego pomysty, jego

Odpowie
dzialnos¢

rozwigzania; wynik
Odpowiedzialnos¢ coacha:

e Proces, zbudowanie relacji

e Swiadomos¢ wiasnego wptywu i wiasnych

ograniczen

Odpowiedzialnos¢ w coachingu spoczywa zaréwno na coachu, jak i na osobie wspieranej. Klient
odpowiada za realizacje celu za$ na coachu spoczywa odpowiedzialnos¢ za stworzenie warunkéw dla jego
osiggniecia-

Coach jest odpowiedzialny za: kierowanie procesem, zbudowanie relacji w ktérej mozliwy jest rozwdj,
kontrolowanie swojego wptywu na osobe coachowang oraz rzetelng informacje zwrotng. Natomiast
klient bierze na siebie odpowiedzialnos¢ za: sformutowanie wyzwan i celéw, planowanie dziatan
stuzacych zmianie, rzetelng analize swoich zachowan i wycigganie wnioskéw, oraz za wdrozenie

planowanej zmiany.

Kierowanie procesem

Zbudowanie relacji Rozwigzania

Rzetelna Informacja Analiza zachowan
zwrotna i wnioski

Wdrozenie

el osoba
wspierana
KAPITAL LUDZKI D
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Proces coachingu

PROCES
Niesformalizowany, ale ustrukturalizowany i zaplanowany.
Podzielony na wyrazne etapy:
1. Kontakt i kontrakt, uzgodnienie celu wspdtpracy
2. Diagnoza:
e jaka jest rzeczywistos$c
e jakie sg potrzeby rozwojowe osoby wspieranej
3. Rozwigzania:
e wydobywanie potencjatu osoby coachowanej do tworzenia

rozwigzan

e praca nad rozwojem
e poszerzanie perspektywy

4. Plan dziatania i wdrozenie

Coaching jest metoda zadaniowg i ustrukturalizowang, choé bardzo nieformalnga
Proces, cho¢ spontaniczny i niedajgcy sie wttoczy¢ w zadne schematy, jest do pewnego stopnia
uporzadkowany i zaplanowany, ma wspdlne ramy, poczatek i koniec. Rolg coacha jest zarzadzanie

tym procesem i dbanie o jego ciggtos¢ i spdjnosc.

Kontrakt N AVIEYENIE]

Diagnoza i praca nad
rozwojem

cele
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o
Zadania coacha
Zadania Umiejetnosci

Stuchanie

Zadawanie pytan

Pozytywne przeformutowanie
Odkrywanie, nazywanie zasoboéw
Docenianie podejmowanych dziatan

Konfrontowanie

Pokazywanie konsekwencji
Informacja zwrotna

Witaczanie nowej perspektywy: Tak i...
Wspieranie w generowaniu pomystow

Zadania

Identyfikowanie mocnych stron
Dowartosciowanie

Przepracowanie porazek

Budowanie zaangazowania klienta i
koncentracji na jego celach
Motywowanie do podejmowania dziatan

Koncentracja na ,tu i teraz”
Porzadkowanie informacji
Podsumowywanie

Zadania coacha

Najprosciej mozna powiedzieé, ze coach przede wszystkim stucha. Obdarza coachowanego niezaktécong
uwaga. Pyta, by go zrozumieé. Pyta, by podopieczny modgt lepiej zrozumie¢ siebie. Porzgdkuje myslenie,
skojarzenia, pomysty i plany. Pomaga nazwac cele i dylematy.

Inspiruje, uruchamia wyobraZnie. Dzieli sie doswiadczeniami, zatozeniami, wyobrazeniami, metaforami,
intuicjami.

Pomaga wyciggac¢ wnioski z doswiadczen. Udziela informacji zwrotnych. Stawia zadania rozwojowe. Wspiera i
monitoruje ich realizacje. Wzmacnia podopiecznego w poszukiwaniu rozwigzan probleméw, trudnych sytuacji.
Pokazuje konsekwencje planowanych dziatan.

Docenia, uswiadamia wartos$¢ tego, co robi coachowany, pokazuje postep w jego rozwoju, zmiany, jakich

dokonuje.

UNIA EUROPEJSKA
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Podstawowy model coachingu

Model GROW

GROW to najbardziej popularny model
prowadzenia  coachingu, ktory  zostat
opracowany przez Johna Whitmore'a.

Reality Options

RZECZYWISTOSC OPCIE

Cztery kroki modelu

Krok 1 Ustalenie gtéwnego celu
CEL Co chcesz osiggnqgc?
Krok 2 Opis rzeczywistosci
RZECZYWISTOSC Jaka jest sytuacja?
Krok 3 Wypracowanie mozliwych rozwigzan
OPCIE Jakie sqg mozliwe rozwigzania?
Krok 4 Podsumowanie i wybér dziatania
WYBOR Co zrobisz? Kiedy? Jak?
KAPITAL LUDZKI A Rope s -
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI FUNDUSZ SPOLECZNY
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Zbudowac relacje stuzgca rozwojowi.
Zbudowac¢ zaangazowanie.
Ustalic¢ cel i oczekiwania.

Zdiagnozowac problem lub sytuacje.
Zrozumiec przyczyny.
Okresli¢ potrzeby osoby wspierane;.
Nazwac jej potencjat.

Okresli¢ mozliwe rozwigzania.
Sprawdzi¢ ich konsekwencje.
Poszerzy¢ perspektywe.

Wybra¢ rozwigzanie.
Okresli¢ plan dziatania.

Will do Zaangazowac osobe wspierang w
WNIOSKI g e :
realizacje planu.
Podsumowac.
KAPITAL LUDZKI

NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI
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Uzgodnij sposdb pracy i jej zasady.

Uzgodnij konkretny temat i cel rozmowy.

Ustal, jaki jest cel dtugoterminowy.

Popros o opisanie aktualnej sytuacji.
Unikaj zatozen lub je sprawdzaj.

Pokaz zasoby osoby wspieranej.
Przekaz konkretng informacje zwrotna.
Pomijaj nic nie wnoszace opowiesci.

Stworzcie razem liste mozliwych opgji.
Zachecaj osobe coachowang do
proponowania rozwigzan.

Ostroznie proponuj wtasne wyjasnienia.

Skton do podjecia zobowigzania.
Ustal, jakie mogg pojawic sie przeszkody
i jak je przezwyciezy¢.

Ustal harmonogram konkretnych dziatan.

UNIA EUROPEJSKA
EUROPEJSKI
FUNDUSZ SPOLECZNY

I S R S NN

Co chcesz osiggna¢?
Jakiego wyniku oczekujesz?
Jak zorientujesz sie, ze juz to osiggnates?

Co sie aktualnie dzieje?

Jakie sg symptomy tej sytuac;ji?
Gdzie i kiedy to zauwazasz?

Co juz zrobitas/es?

Jakie istniejg mozliwosci dziatania?
Jakie alternatywne rozwigzania sg dostepne?
O czym jeszcze mozesz pomyslec?

Jaki bedzie twdj pierwszy krok?
Co moze temu przeszkodzi¢?

Na jakie wsparcie mozesz liczy¢?
Jakie zobowigzania podejmiesz?
Do kiedy?

Strona 1 9
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Krok |

Cele:

1. Zbudowac relacje stuzacg rozwojowi
2. Zbudowac zaangazowanie
3. Ustalié cel coachingu i oczekiwania

Sformutowanie celu w kategoriach efektu, rezultatu jest kluczowym zadaniem na tym etapie. Czesto
wigze sie to z przeformutowaniem wyzwania czy problemu. Coach pomaga okresli¢, co klient chce
uzyskac, a nie czego chce unikngc.

Co robi coach? Mozliwe pytania

Co chcesz osiggngc?

Jaki jest Twoj cel?

Co chcesz zmienic?

Czym chcesz sie dzis zajgc?

Czym chciatbys zakoriczyc te sesje?

Co chciatbys osiggngc w trakcie sesji?

Po czym poznasz, Ze to byta dobra sesja?
Co chciatbys czuc na koniec sesji?

Pyta o:
— oczekiwania wobec ses;ji,
— cel, jaki stawia sobie klient.

Wspiera w przeformutowaniu

problemu w cel e Wiem juz, czego nie chcesz. Czego zatem chcesz?

e Co znaczy dla ciebie.....

Pomaga skonkretyzowac cel. o e o G

e (Co sprawia, ze dqzysz do tego?
e Jakie korzysci przyniesie Ci osiggniecie tego celu?

Sprawdza jego znaczenie e Co mozesz stracic realizujgc ten cel?
i sposdb weryfikacji. e Po czym poznasz, Ze osiggngtes swoj cel?
o Skqd bedziesz wiedziec, Ze problem jest
rozwigzany?
e (zego oczekujesz ode mnie?
Uzgadnia zasady i sposdb pracy. e W jaki sposéb mamy pracowad, aby to przyniosto
efekty?
KAPITAL LUDZKI T -
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Krok Il

Reality

RzeczywISTOSC

Cele:

— Zdiagnozowad problem lub sytuacje
— Zrozumieé przyczyny
— Okresli¢ potrzeby osoby wspieranej
— Nazwad jej potencjat

Analiza i rozumienie sytuacji pogtebia samoswiadomo$é klienta. Jest zrédtem twdrczego napiecia,

miedzy stanem pozgdanym i aktualnym. Pozwala odkry¢ zasoby i potrzeby rozwojowe. Czesto

prowadzi do sformutowania na nowo celu coachingowego.

e Jak jest teraz?
e Jakie dziatania juz podjgtes?
Pyta i pomaga zrozumied sytuacje. e Jakich dziatan jeszcze nie podjgtes?
e Codziata?
e (o nie dziata?

e Na czym polega twdj wptyw, jaki jest wptyw

innych?

Identyfikuje korzysci i koszty sytuacji. e Cotracisz?

e Jak sytuacja ma sie do celu?

Sprawdza, jak sie ma obecna

. bys ocenit obecng w skali od 1 do 10?
sytuacja do celu.

e (zego potrzebujesz, by osiggngc cel?
e Jakiego postepu juz dokonates?

e Co masz? Jakie kompetencje, wiedze..
Okresla zasoby i potrzeby rozwojowe. e (Czego Ci brakuje?
UNIA EUROPEJSKA
KAPITAL LUDZKI EUROPEJSKI
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI FUNDUSZ SPOLECZNY
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e Co zyskujesz na zachowaniu status quo?

e Jezeliidealng sytuacje okreslic liczbg 10, to jak

.?
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Krok Ill

Options

OPCIE

Cele:

1. Okresli¢ mozliwe rozwigzania.
Poszerzy¢ perspektywe.
3. Wybrac rozwigzania.

Ten etap stuzy wygenerowaniu potencjalnych rozwigzan i przeanalizowaniu ich uzytecznosci. Coach
pomaga klientowi dostrzec rézne mozliwosci i sprawdzi¢ ich konsekwencje.

e Co mozesz zrobic, aby osiggngc cel?

ERIEI) vy (POl QL) (ORI, e Co magtbys zrobic, aby przyblizy¢ sie do celu?

e Podaj mi pie¢ wariantdw rozwigzania tego
problemu.

e (o jeszcze mozesz zrobic?

e Jakie widzisz inne mozliwosci dojscia do celu?

e  Gdybys nie byt niczym ograniczony, co bys zrobit?

Sktania do generowania nowych
pomystéw.

e  Gdybys zdecydowat/ta sie na radykalne
rozwigzania, co bys zrobit/ta?

e Jakie dziatania w tej sytuacji podjgtby ktos inny —
szef, wspotpracownik, osoba, ktdrg cenisz?

Wprowadza nowe punkty widzenia.

e (o robites/tas w przesztosci w podobnej sytuacji?
Co sie sprawdzato?
e Jakie kroki mozesz podjqc?

Odwotuje sie do posiadanych zasobdw.

e Jakie sg wady i zalety poszczegdlnych mozliwosci?

e Ktdra z opcji/rozwigzan zapewni najlepsze
rezultaty?

e Ktdre z rozwiqzan jest ci najblizsze?

UNIA EUROPEJSKA
KAPITAL LUDZKI EUROPEJSKI
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI FUNDUSZ SPOLECZNY
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Krok IV

Cele:

e  Okresli¢ plan dziatania.

Aleje Ujazdowskie 28
00-478 Warszawa
tel. 22 345 37 00

fax 22 345 37 70

www.ore.edu.pl

e Zaangazowac osobe wspierang w realizacje planu.

e Podsumowac.

Na tym etapie klient podejmuje decyzje, jakie dziatania podejmie.

Wspiera w podjeciu decyzji.

e Ktdra z opcji jest dla ciebie najlepsza?
e (o chcesz zrobi¢ w zwigzku z tym?
e (o sktfania Cie do takiego wyboru?

Pomaga przetozyc jg na konkretne kroki.

e Jaki bedzie Twdj pierwszy krok?

e Od czego zaczniesz?

e Jakie bedg nastepne dziatania?

e Do kiedy to zrobisz?

e W jaki sposob zdobedziesz potrzebne
wsparcie?

Okresla wskazniki.

e Po czym poznasz, ze osiggngtes cel?
e (o bedzie dla ciebie sukcesem?

Wzmacnia w podjeciu dziatania.

e Na skaliod 1 do 10 okresl swoje
zaangazowanie.
o (o sprawi, Ze przesuniesz sie o 1 punkt?

KAPITAL LUDZKI
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Rola coacha

Postawa

Zaciekawienie

Samoswiadomos¢é

.. . o Otwartos¢
Swiadomos¢ relacji i

procesu Autentycznos¢

Pozytywne nastawienie

Elastycznos¢

Umiejetnosci
Budowanie relacji

Stuchanie

Narzedzia

Zadawanie pytan

Wspieranie uczenia sie Komunikacyjne

Prowadzenie procesu Coachingowe

Strona 2 4‘

UNIA EUROPEJSKA
KAPITAL LUDZKI EUROPEJSKI
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI FUNDUSZ SPOLECZNY

Projekt wspotfinansowany przez Unie Europejska w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



Umiejetnosci i narzedzia w pracy coacha

Narzedzia

Aktywne

wspierania w
stuchanie

uczeniu sie i
osigganiu rezultatéw

Techniki

Pyta N Ia wzmachniania

odpowiedzialnosci

Stuchanie

Aktywne stuchanie to umiejetnosc polegajgca na petnej koncentracji na tym, co méwi druga
osoba oraz na wspieraniu jej w wyrazaniu opinii i uczu¢. Prowadzi do rozumienia znaczenia

jej wypowiedzi.
W prowadzeniu coachingu szczegdlnie istotne s3:

— Koncentracja na tresciach wypowiedzianych, jak i niewypowiedzianych, tzn. nie tylko na
tym, co osoba wspierana moéwi, aletez na tym, czego nie mowi.

— Rozumienie znaczenia wypowiedzi klienta w kontekscie jego celdw.
»W coachingu wszystko zalezy od stuchania, a w szczegdlnosci od stuchania ze wzgledu na proces,
w ktérym jest osoba coachowana. Czy podaza w kierunku realizacji wtasnej wizji? Czy zyje w

zgodzie ze swoimi wartosciami? Gdzie znajduje sie dzisiaj?
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Coach nastuchuje oznak ozywienia klienta, przyglada sie dokonywanym przez niego wyborom i
temu, czy zblizajg go one do realizacji celu, czy tez oddalajg od niego.”3

Koncentracja zaréwno na wypowiadanych sfowach, jak i na towarzyszacych im
sygnatach niewerbalnych.

»Stuchajac, nie tylko odbieramy przekazywang informacje, uzywajac stuchu, lecz takze stuchamy
wszystkimi innymi zmystami i za pomocg intuicji. Styszymy, widzimy i przezywamy dzwieki, stowa,
obrazy, uczucia, energie. Nasza uwaga moze zosta¢ zwrdécona na wszelkg informacje, ktdrg
uzyskujemy za posrednictwem zmystow. Jestesmy wielostronnymi odbiornikami, majgcymi
mndstwo rdznego rodzaju receptordow, z ktérych kazdy nieustannie odbiera informacje: jesli
rozmawiamy przez telefon z jaka$ osoba, zauwazamy jej sposdb oddychania, rytm
wypowiadanych stéw, modulacje gtosu. Wyczuwamy napiecie, ktére towarzyszy stowom; gtos
moze by¢ miekki lub szorstki, bez wyrazu i niepewny lub natadowany wsciektoscig. Stuchamy nie
tylko osoby, lecz réwniez tego, co sie dzieje wokét niej.””

Zapewnianie zrozumienia intencji klienta, dzieki adekwatnemu uzyciu technik
komunikacyjnych: parafrazy, klaryfikacji, podsumowywania.

Zachecanie do wyrazania uczué, obaw, niepokoju.

Swiadomos¢ wptywu, jaki stuchanie wywiera na osobe wspierana.

»Coach powinien by¢ swiadomy nie tylko tego, czego stucha, ale rowniez tego, jaki wptyw
wywiera na innych, gdy dzieli sie tym, co styszy. [...] Podczas stuchania coach dokonuje wybordw,
ktore zmieniajg kierunek i obszary koncentracji uwagi. To wtasnie mamy na mysli, méwiac o
»Wywieraniu wptywu” poprzez stuchanie. Wptyw ten miedzy innymi wyraza sie w spontanicznym

wyborze zastosowania kolejnej umiejetnosci coachingowej w danym momencie.”’

3 Coaching koaktywny, L. Whitworth, K.K. House, H. K.-House, P. Sandahl, Warszawa 2014.

4 Tamze.

5T,
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Techniki komunikacyjne wspierajace rozumienie

Parafraza

Parafraza to powtdrzenie wtasnymi stowami tego, co zrozumieliSmy z wypowiedzi rozmdwcy. Coach

upewnia sie w ten sposob, ze rozumie tresc zgodnie z intencja klienta.

Parafraza zazwyczaj rozpoczyna sie od zwrotow:

Z tego, co mowisz, rozumiem, Ze...
O ile cie dobrze zrozumiatem...

Z tego, co rozumiem...

ChodZzi ci o to... czy tak?

Rozumiem, ze pytasz...

Parafraza nie zawiera oceny, interpretacji i w zaden sposdb nie wartosciuje wypowiedzi klienta. Nie

powinna zawierac nic ponad to, co zostato powiedziane.

Podsumowywanie

Podsumowanie to ponowne przedstawienie najwazniejszych kwestii, mysli, odczu¢, ktére pojawity sie

na danym etapie pracy. Coach podsumowuje, aby:

zebrac¢ najwazniejsze fakty i potwierdzi¢ ich rozumienie,

pokazaé, jaki postep zostat osiggniety i zacheci¢ do dalszych wysitkow,

upewnic sie, ze wszystkie sprawy w danej czesci spotkania zostaty oméwione i mozna przejs¢ do
nastepnej kwestii,

klient mdgt skorygowad rozumienie jego wypowiedzi.

Podsumowanie zazwyczaj zaczyna sie od zwrotéw:

To moze podsumujemy to, co dotychczas omowilismy...
To, co dotgd padto z twojej strony, mozna by podsumowac w nastepujgcych punktach...
Wydaje mi sie, ze podstawowe mysli, jakie zostaty wyrazone, to...

Wyglgda na to, Zze najwazniejsze kwestie, ktore dotgd padty to... Czy cos pomingtem?
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Klaryfikacja
Klaryfikacja stuzy rozjasnieniu i uporzadkowaniu komunikatu klienta. Polega na podsumowaniu

wypowiedzi, wydobywajgcym jej istote, a takze na upewnieniu sie, czy trafnie zostata przez coacha

Zrozumiana.

Coach stosuje klaryfikacje, gdy klient nie jest w stanie jasno wyrazi¢ swoich potrzeb i celéw, jest
niepewny lub zdezorientowany. Coach méwi to, co styszy i widzi, prébujgc wlasnymi stowami

zinterpretowaé wypowiedz osoby wspieranej. Np.:

Stysze, ze...

— Czy chodzio to, ze...?

—  Mam wrazenie, ze sie zagubitam. Pozwdl, ze powiem co zrozumiatam...
— To znaczy wedtug ciebie...

—  Brzmi to, jakbys szukat...

Klaryfikacja ogniskuje obraz i nadaje mu ostrosci, dotyka jego szczegétéw, poddaje go badaniu po to,
zeby klient mdégt powiedzie¢: ,Tak! O to chodzi!”. W ten sposdb sytuacja staje sie dla osoby
wspierane] bardziej klarowna, a ona sama wraca do gtdwnej mysli. Klaryfikujgce wsparcie coacha

sprawia, ze klienci zyskujg mozliwos¢ spojrzenia na swoje wyzwania w jasniejszy i bardziej precyzyjny

sposdb.®
6 dstawie: Coaching koaktywny, 1. Whitworth, K.K. House, H. K.-House, P. Sandahl, Warszawa 2014.
UNIA EUROPEJSKA [IENCEEN
KAPITAt LUDZKI el
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI FUNDUSZ SPOLECZNY * ok

Projekt wspétfinansowany przez Unie Europejska w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



Zadawanie pytan

Pytania sg gtéwnym narzedziem coachingu. Stuzg odkrywaniu celéw klienta, zwiekszeniu
jego swiadomosci, ujawnieniu informacji potrzebnych do zmiany i osiggania rezultatéw.
Pomagaja w znalezieniu rozwigzan dla postawionych probleméw. Motywujg do wziecia

odpowiedzialnosci za swoje dziatania, a takze inspirujg do dalszego rozwoju.
Coach zadaje pytania’, ktére:

— odzwierciedlajg aktywne stuchanie i stuzg zrozumieniu perspektywy klienta,

— wywotujg odkrycia, refleksje, zaangazowanie lub dziatanie,

— dajg wiekszg jasnos¢, mozliwosci lub nowe informacje,

— powoduja, ze klient zmierza w pozgdanym przez siebie kierunku. Unika zas takich, ktore

sprawiatyby, ze klient usprawiedliwia sie lub zwraca ku przesztosci.

Pie¢ powoddéw, aby pytac®

1. Klient posiada wszelkie informacje
Nikt nie wie o nas wiecej niz my sami. Nawet najwybitniejszy coach nigdy nie bedzie miat dostepu
do wieloletnich doswiadczen, réznorodnych wspomnien, do petni wiedzy, umiejetnosci i
potencjatu, jakie drzemig w drugiej osobie. Tylko ta osoba zna swdj zréznicowany wewnetrzny
Swiat, wie jakich rozwigzan prébowata w przesztosci, pamieta, co zadziatato a co nie (i dlaczego),
potrafi dotrze¢ do swoich zasobdéw i zrozumiec wtasne aspiracje. Ma tez petng wiedze o sytuacji,
jaka omawia z coachem, wiedze niedostepng nikomu innemu. Coach nie ma dostepu do tych

informacji — dopdki nie zapyta. Klient zawsze wie wiecej na temat swojej sytuacji niz coach.

2. Budowanie zaangazowanie.
Kluczem do zmiany nie jest nauczenie drugiej osoby jak co$ zrobi¢, ale zmotywowanie jej, zeby to
zrobita. Liczne badania (i codzienne doswiadczenie) potwierdzaja, ze ludzi najbardziej motywujg
ich wtasne pomysty i rozwigzania. Na cudze praktyczne porady i sugestie czesto reagujg silnym
oporem. Zadawanie pytan pozwala wiec dotrze¢ do takich sposobdw rozwigzania problemu,

ktore rozmowca akceptuje.

" Na podstawie Modelu kompetencji profesjonalnego coachingu wedtug ICF.

& Opracowane na podstawie ksiazki Tony’ego Stoltzfusa Sztuka zadawania pytar w coachingu.
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3. Sitai motywacja do zmiany

Wiele oséb uczestniczacych w coachingu zna rozwigzania swojego problemu albo sposéb na
pozadang zmiane. Tego, czego potrzebujg, to potwierdzenie, wzmocnienie i wsparcie. Nie ma
lepszego sposobu na podbudowanie czyjego$ poczucia wiasnej wartosci niz uwazne i petne
szacunku pytania o jego opinie, uczucia i pomysty. Robigc tak prostg rzecz jak zadawanie pytan,
coach przekazuje wazng wiadomosé — jestem ciebie ciekaw, bo jestes ciekawqg osobq. Chce
wiedzie¢ co myslisz, bo to interesujgce. Pragne znac twoje pomysty, bo uwazam, ze sq dobre i
praktyczne. Wierze w ciebie. Juz samo zadanie pytania mobilizuje rozméwce do wykonania

rzeczy, ktérych nie potrafitby zrobié¢ sam z siebie.

Budowanie odpowiedzialnosci
Kiedy coach zadaje pytanie: Co ty zrobisz z tq sytuacjg?, buduje odpowiedzialnos¢ klienta za
wiasne dziatanie, (ograniczajgc tym samym bierne zachowanie oraz zalezno$¢ od innych).

Zapytany w ten sposdb cztowiek nie bedzie oczekiwat odpowiedzi od coacha. Poszuka jej w sobie.

Wzmacnianie relacji

Sztuka zadawania pytan tworzy wiez. Wyrazajac zainteresowanie drugim cztowiekiem, wyrazamy
nasz do niego szacunek. Znalezienie czasu na zadanie istotnych pytan (i wystuchanie odpowiedzi)
komunikuje rozmdwcy, ze chcemy go poznac gtebiej. Podejscie polegajagce na zadawaniu pytan
jest najszybszym sposobem zbudowania atmosfery zaufania i otwartosci. | gdy rozmawiamy o

rzeczach, na ktérych naprawde zalezy naszym klientom, sg gotowi na przetomowe zmiany.
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OSRODEK
. ’ Rozwoju
EbukAc)i

Jak pytac?

W coachingu sprawdzajg sie pytania:

1. Proste —zrozumiale, jasno sformutowane.

2. Krétkie — im bardziej zawite pytanie, tym wieksze prawdopodobienstwo, ze zostanie Zle

zinterpretowane.

3. Otwarte, zachecajace do ujawnienia siebie. Pytania zamkniete majg zastosowanie wytgcznie w

koncowym etapie procesu — stuzg potwierdzeniu wyboru, decyzji.

Niczego nie narzucajace.

N o v &

pytaniu.

Rodzaje pytan

Wykraczajgce poza pytanie o fakty/informacje i sktaniajgce do odkry¢
Wymagajace szczerych i konkretnych odpowiedzi, ograniczajgce ogdlniki, generalizacje.

Wynikajgce z autentycznego zaciekawienia. Jesli doktadnie wiesz, co ustyszysz, pomysl o innym

Nawigzywanie waznych rozméw — pytania znaczgce

Wazne sprawy

Co waznego wydarzyto sie w twoim zyciu w ostatnim
miesigcu?

Co uwazasz za najlepszg rzecz obecnie w twoim zyciu? A co
chciatbys$ zmienic?

Z jakimi trudnosciami ostatnio sie spotykasz?

Najwieksze pragnienia

O czym marzysz?

Gdyby$ miat mozliwos$¢ wyboru, co bys zrobit ze swoim
zyciem?

Czego aktualnie pragniesz? Za czym tesknisz?

Gdybys miat zrzuci¢ dzi$ z siebie jeden ciezar, co by to byto?

Tozsamos¢

Jakie sg twoje mocne strony — w czym naprawde czujesz sie
dobry/dobra?

Opowiedz historie ze swojego zycia, ktora opisuje kim jestes —
wydarzenie, ktére cie uksztattowato.

Opowiedz o osobie, ktéra miata wptyw na twoje zycie, na to
kim jestes.

Pogtebienie rozmowy

Jaka najlepsza rzecz przytrafita ci sie w ostatnim miesigcu w
twojej szkole?

Jakie masz marzenie o przysztosci twojego zespotu?

Co dostarcza ci 80% radosci jako dyrektorowi, a co 80%

stresu?
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OSRODEK
‘ Rozwoju
EpukAc)i

‘ Pytania o problemi cel

Identyfikowanie problemu =

Pytania w modelu GROW

Jaki jest najwazniejszy problem, ktory chcesz rozwigzac?

Co przyniostoby trwatg zmiane, a nie tymczasowg?

Jaki ma zwigzek rozwigzanie problemu z twoimi celami
zyciowymi/marzeniami?

Gdyby wprowadzenie zmiany byto tatwe, datbys sobie rade
sam, bez mojej pomocy. Co sprawia, ze jest to trudne?

Czy jest to jednorazowa kwestia czy zmagasz sie z tym od lat?
Co w tej sytuacji zalezy od ciebie — twojego nastawienia, a co
nie?

Jak wyobrazasz sobie sytuacje, w ktérej udaje ci sie raz na
zawsze rozwigzac ten problem?

Mowisz o zachowaniu, ktére chcesz zmienié: a co zyskujesz
dzieki temu, ze jest tak jak jest?

Pytania o cel spotkania =

O czym najbardziej chcesz rozmawiac?

Jaki skutek rozmowy uznasz za sukces?

Co ma wynikna¢ z naszego spotkania?

Jak mozesz przeformutowac cel, zeby zrealizowanie go
zalezato od ciebie a nie od innych?

Pytania o cel dtugoterminowy =

Co konkretnie chcesz osiggna¢?

Jakich zmian sie spodziewasz po wykonaniu pracy nad tg
sprawg?

lak zmierzysz realizacje celu, zebys$ wiedziat/ta, ze udato sie go
0siggnac?

W jakim terminie chcesz tego dokonac?

Co zrobisz w ciggu miesigca, zeby w p6t roku osiggnac to, co
zatozytes/tas?

Pytania o cele SMART =

Co konkretnie chcesz osiggngc?

Jak bedzie wygladata sytuacja, kiedy osiggniesz cel?
Jakiego rezultatu oczekujesz?

Jak mozesz ilosciowo okresli¢ ten cel — ubra¢ go w liczby?
Czy istniejg jakies trudnosci lub okolicznosci, ktére mogg ci
przeszkodzi¢ w realizacji celu?

Jak mozesz przeformutowac ten cel, zeby zalezat od ciebie?
Z czego jestes gotéw zrezygnowad, zeby pracowac nad
realizacjg celu?

Okresl w skali od 1 do 10, jak wazne jest dla ciebie osiggniecie
celu?

Do kiedy chcesz go osiggngc?

Kiedy zaczniesz?

Kiedy go osiggniesz?
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Pytania o rozwigzania

Pytania o opcje =  Podaj mi pie¢ wariantéw rozwigzania tego problemu.
=  Podaj miinng opcje
= Co jeszcze mozesz zrobi¢?
= Gdybys zdecydowat/ta sie na radykalne rozwigzania, co by$
zrobit/ta?
= Co robite$/tas w przesztosci w podobnej sytuacji?

Pytania o przeszkody =  Co cie powstrzymuje przed wyborem?
=  Kto mdgtby ci pomédc?

Pytania wzmacniajace = Jakinaczej mozesz to zrobic?
kreatywnos¢ = Do czego to jest podobne?
= Co sie stanie, jak zrobisz to tak?
=  Co bys zrobit, gdybys miat nieograniczone srodki?

Pytania o osobistg transformacje

= Co mozesz zmieni¢ w sobie zeby zmienié sytuacje?

= Zatdzmy, ze sytuacja zostata celowo zaplanowana, by
doprowadzi¢ do twojego rozwoju. Na czym polega ta okazja
do rozwoju?

= Masz 75 lat i opowiadasz te historie, co chciatbys/tabys
powiedzie¢ o tym jak zareagowatas/tes$ na to wyzwanie?

MOCNE PYTANIA

Celem mocnych pytan jest uruchomienie poszukiwania, odkrywanie tego, co nie jest znane.

Mocne pytania majg pomoc klientowi:

- pogtebié jego rozumienie siebie i sytuacji,

- zyskaé samoswiadomosg,

- umozliwi¢ odkrycie wtasnych zasobdw,

- zidentyfikowa¢ hamujgce i ograniczajace przekonania i opinie.

Intencjg zadania przez coacha mocnego pytania jest zaciekawienie. Uczestnikowi — pomaga

odnalez¢ odpowiedzi, o ktdrych nie wiedziat, ze je zna. ™M
(1
=}
o
&
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Mocne pytania nie stuzg zbieraniu informacji, potwierdzaniu naszej wiedzy o $wiecie, lecz
zapraszajg do przyjrzenia sie sobie lub przysztosci. Zachecajg do introspekcji, umozliwiaja

wiekszg kreatywnosc i poszukiwanie nowych rozwigzan.

Pytanie staje sie mocne, jesli pozwala zatrzymac sie i spojrzeé na sytuacje oraz na siebie z
innej perspektywy. Jesli otwiera na kolejne pytania i daje mozliwos$¢ wyciggania wnioskow i

uczenia sie.

Pytanie informacyjne Mocne pytanie

. . , i ienie?
Jakie tematy zamierzasz zawrze¢ w Co da ci to wystqpienie:

. T ' _
swoim wystgpieniu: Kiedy uznasz je za sukces?

o . Co jest ci potrzebne, Zeby mdc
Co odpowiedziates na te propozycje? o .
odpowiedzie¢ na te propozycje?

Jak rozwiqzates ten problem? Czego cie nauczyfa ta sytuacja?

Mocne pytania:

- sgzorientowane na przysztosc,
- prowadzg do dziafania,
- sgzorientowane na cel — nie na problem,

- kryja sie za nimi pozytywne i uzyteczne zatozenia dotyczgce uczestnika i sytuacji.

Przyktadowe mocne pytania:
Czego chcesz?

Cocito da?

Co czyni te sytuacje trudng dla ciebie?
Jakie sq rozwigzania?

Czego potrzebujesz, zZeby to osiggngc?

Co ci da osiggniecie tego celu?
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Czego nie chcesz zmieniac?

Jaki jest koszt tego rozwigzania?

Co musiatoby sie stac, zebys rozwazyt takie rozwiqgzanie?
Jak najgorsza rzecz moze sie zdarzyc, jesli to zrobisz?

Z czego rezygnujesz, zeby to osiggnqc?

Co mogtoby wprowadzi¢ zasadniczg zmiane w tej sytuacji?
Co zrobisz inaczej nastepnym razem?

Co cie powstrzymuje przed dziataniem?

NAJCZESTSZE PULAPKI W ZADAWANIU PYTAN

PYTANIA ZAMKNIETE

Zadawanie otwartych pytan niesie ze sobg dwie podstawowe korzysci. Po pierwsze, tworzy
partnerska relacje i pozwala drugiej osobie ,wspotkierowa¢” rozmowg (na pytanie otwarte mozna
odpowiedzie¢ na wiele réznych sposobdw, na zamkniete nie). Po drugie, zmusza rozméwce do
gtebszego zastanowienia, poniewaz takie pytania wymagajg dtuzszej i bardziej ztozonej odpowiedzi.
Zamkniete pytania, szczegdlnie zbyt wiele zamknietych pytan zadanych pod rzad, moze sprawic, ze

klient zamyka sie w sobie.
Rozwigzanie: zmien pytanie zamkniete na otwarte.

Jesli zorientujesz sie, ze zadajesz pytanie zamkniete, wykorzystaj prostg technike, aby to poprawié:

sformutuj pytanie na nowo, zaczynajac od stowa ,,co” albo ,jak”.

PYTANIE ZAMKNIETE PYTANIE OTWARTE

Czy znasz inne sposoby podejscia do . . ) .
Jak inaczej mozesz do tego podejs¢?
tego problemu?

Czy masz jakies inne opcje? Jakie masz inne opcje?
Czy na pewno mozesz wzigc¢ na siebie Jak zmieni sie twoje zycie, jesli wezmiesz
jeszcze jeden obowigzek? na siebie ten obowigzek?
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PYTANIE DLACZEGO?
Pytania: ,dlaczego?” — kwestionujag motywy osoby pytajacej. Rozmdéwca moze przyja¢ pozycje

obronng, rozumiejgc pytanie jako zarzut lub wezwanie do wyttumaczenia sie.

,Dlaczego” dotyczy przesztosci, wiec nie prowadzi do znalezienia rozwigzan na przysztosc. Czesto za

to sprzyja nic nie wnoszgcemu intelektualizowaniu i racjonalizacji.
Rozwigzanie: zamien ,dlaczego” na ,,co”

Jesli zorientujesz sie, ze zadajesz ,,ryzykowne” pytanie, sprébuj je sformutowaé w mniej ,,zagrazajacy”

sposob.
DLACZEGO? MNIEJ RYZYKOWNE PYTANIE
Co sprawifo, Zze w tej sytuacji zadates pytania

Dlaczego zadates trzy zamkniete pytania? .
zamkniete?

Dlaczego myslisz, ze on tak zareaguje? Co sprawia, Ze przewidujesz takq reakcje?

Czego potrzebujesz, zeby z nim o tym

Dlaczego z nim o tym nie porozmawiasz? .
porozmawiac?

POSZUKIWANIE IDEALNEGO PYTANIA
Poszukiwanie jednego, wybitnego pytania, ktdre otworzy swiat drugiej osoby albo istotnie pogitebi

poziom refleksji nie pozwala na stuchanie i wychwycenie cennych watkéw.
Rozwigzanie: zaufaj procesowi.
Zamiast gtowi¢ sie nad najlepszym pytaniem, uzyj parafrazy, dopytaj, popros o rozwiniecie. Np.:

— Co doktadnie masz na mysli?
— Powiedzie¢ mi o tym cos wiecej?

— Cojeszcze mozesz dodac?
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DtUGIE | SKOMPLIKOWANE PYTANIE

Dtugie i skomplikowane pytania wynikajg ze strachu coacha przed ciszg lub obnizeniem poziomu
energii podczas prowadzone] przez niego sesji. Czasem zaczynamy pytac zanim zdecydujemy, czego

wiasciwie chcemy sie dowiedzie¢, tylko po to, zeby unikngé niezrecznego milczenia.

Rozwigzanie pierwsze: zaufaj ciszy.

Nic sie nie stanie (a by¢ moze wiasnie stanie sie co$ bardzo ciekawego) jesli pozwolimy sobie na
chwile milczenia. Nam da to moment na zastanowienie i sformutowanie precyzyjnego pytania.
Nasz rozmdwca natomiast dostanie do dyspozycji przestrzen, ktdrg byé moze zechce zapetnié -

nowg, cenng refleksjg czy istotng dodatkowg informacja.

Rozwigzanie drugie: nie bdj sie nieporozumien.

Zamiast nadmiernie komplikowac pytanie, zadaj jego prostszg i krotszg wersje. Nawet jesli krotsze
pytanie nie bedzie doskonate, druga strona zawsze moze cie dopyta¢ o jego intencje. Co
interesujgce, czasami to wtasnie niezrozumienie pytania prowadzi do zaskakujgcych i twdrczych
odpowiedzi, wybijajgc obie strony rozmowy ze strefy komfortu i dajgc niepowtarzalne, bezcenne,

nieprzewidziane dotad mozliwosci.

PYTANIA INTERPRETUJACE

Czasami pojawia sie pokusa, zeby wykroczy¢ poza to,-co mowi nam druga osoba i wyczytac z jej stow
dodatkowe znaczenia, wyciggnac z jej wypowiedzi gtebsze wnioski. Robimy to w jak najlepszej
wierze, ale to bardzo ryzykowne posuniecie. Pytania interpretujgce, ktére majg na celu dotarcie do
prawdy i pomoc rozmowcy w jej zobaczeniu, czesto prawde znieksztatcajg, a zamiast swiadczy¢ o
ostrosci spojrzenia i wrazliwosci na drugg osobe, ostabiaja relacje i podkopujg zaufanie. Ustyszawszy
takie pytanie, rozmdéwca najprawdopodobniej gwattownie zaprotestuje albo wrecz przeciwnie,

zamknie sie w sobie, udzielajac odtad ptytkich i mato znaczacych odpowiedzi.
Rozwigzanie: uzyj stéw drugiej osoby, a nie wtasnych.

To najprostsza technika pozwalajaca unikngc¢ putapki wyciggania nieproszonych wnioskdéw i
nadmiernego interpretowania. Wiacz w swoje pytania konkretne stowa i wyrazenia stosowane

przez rozmowce.
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PYTANIA SUGERUJACE ROZWIAZANIE

Szczegdlny rodzaj pytan zamknietych to pytania sugerujace rozwigzanie. Pytania tego typu sg tak

naprawde radami, do ktérych dodano znak zapytania. Np.:

= (Czy nie powinienes najpierw zapytac szefa, zanim to zrobisz?
= Czy nie myslisz, ze pochwalenie tej osoby przyniesie lepsze rezultaty?

= Czy w tym przypadku nie powinienes przyjqgc¢ zasady domniemanej niewinnosci?
Rozwigzanie: zaufaj swojej ciekawosci.
»,Czy nie powinienes”, ,czy mozesz”, ,czy nie sadzisz, ze” — jesli uzywasz tego rodzaju

sformutowan, stosujesz pytania sugerujgce rozwigzanie. W tatwy sposéb mozesz unikngé tej

putapki, przeformutowujac pytanie. Na przyktad mozesz zaczg¢ tak: Co mozesz zrobic, zeby...?

PYTANIA RETORYCZNE

= Czy nie wolatbys w tej sprawie raczej dogadac sie ze swoim zespotem?

Rozwigzanie: zmien nastawienie.

Nie formutuj sgddw i nie skupiaj sie na negatywach. Zastanow sie, czego nie dostrzegasz w swoim

rozméwcy. Sprébuj zmieni¢ swoje (byé moze uprzedzone) nastawienie.

PYTANIA NAPROWADZAJACE NA SPEENIANIE

OCZEKIWAN OSOBY PYTAJACE)

= (Czy nie chcesz pozosta¢ w organizacji, w ktorq tak duzo zainwestowates?

Rozwigzanie: pytanie o opcje lub technika: ,moze wrecz przeciwnie?”

PRZERYWANIE ZBYT RZADKO

Rozwigzanie: wroc¢ do tematu.

= Czy moge ci czasem przerwac, zebysmy wrdcili do gtownego wqtku?

PRZERYWANIE

Rozwigzanie: nie spiesz sie, pozwdl dokonczy¢ mysl.
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Wspieranie w uczeniu sie i osigganiu rezultatow
Celem coachingu jest rozwdj i dokonywanie zamierzonych przez klienta zmian.

Punktem wyjscia do nich jest budowanie swiadomosci osoby wspieranej, wydobywanie potencjatu,

ktory pozwoli na realizacje celow.

Coach nie tylko pyta i stucha, ale wychodzi poza opis dokonywany przez klienta szukajgc wraz z nim
uzytecznych odkry¢, ktére zmieniajg sposdb widzenia problemoéw i sktaniajg do podjecia dziatan.

Identyfikuje mocne strony, pozwala dostrzec wzory zachowan. Udziela informacji zwrotnej.
Niektore techniki przydatne w budowaniu swiadomosci:

Odkrywanie zasobow
Odkrywanie zasobéw, czyli odkrywanie nieuswiadamianych badz niewykorzystywanych umiejetnosci,
doswiadczen, talentéw, w celu ich wykorzystania.

Kiedy stosowa¢?

W sytuacji, w ktérej osoba wspierana ujawnia jakas trudnos¢, wyzwanie, problem, nie widzi

rozwigzania, ma poczucie, ze nie jest w stanie sobie poradzié, zapytaj:

Przypomnij sobie podobng sytuacje w przesztosci, kiedy sobie poradzites/tas. Jak to byto, co

zadecydowato o sukcesie, co wykorzystates/tas, co ci pomogto?

Pozytywne przeformutowanie (przedefiniowanie)

Przeformutowanie jest prdbg spojrzenia na czesto trudne doswiadczenie z nowej perspektywy,
ukazania jasnych stron zagadnienia oraz wskazania niewykorzystanych mozliwosci. Przeformutowanie
nie polega na pocieszeniu (,Jutro bedzie lepiej”’). Wspiera sie bowiem na rzeczowej analizie faktow z

zycia coachowanego oraz jego potrzeb, dazy do odstoniecia nie branych dotad pod uwage

mozliwosci.
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Coach stosuje przeformutowanie, aby poméc klientowi:

e poszerzyé perspektywe

o zwiekszy¢ elastycznosc

e odkryé nowe zasoby i mozliwosci

e odkrywac w trudnosciach ich aspekt edukacyjny

e wzmocnic¢ sie w trudnej sytuacji

Przeformutowanie polega na spojrzeniu na sytuacje, postrzegang przez klienta jako trudna, z nowej

perspektywy i odkryciu jej (rdwniez)pozytywnego potencjatu.

Poszukaj wspdlnie z podopiecznym odpowiedzi na pytanie, co konkretna trudna sytuacja moze da¢ w
sensie rozwojowym. Jak mozna na nig spojrzeé z innej perspektywy? Powiedz tez, jak ty postrzegasz
te sytuacje: co ona otwiera, co wzmacnia, jakie pozytywne cechy klienta sie w niej ujawniaja. Istotne

jest to, aby wskazywac na konkretne zachowania, sytuacje, sposéb przezywania.

Nazywanie’

Nazywanie jest technikg zwieztego opisu tego, co wynika z wypowiedzi klienta. Osoby
wspierane czesto same nie sg zdolne zobaczy¢ istoty tego, co robig lub méwig. Dostrzegaja
wszystkie szczegdty, lecz nie widzg catos$ciowego obrazu. Stosujgc te umiejetnos¢ coach w
mozliwie precyzyjny sposob, bez osgdzania i oceny dzieli sie swoimi spostrzezeniami.
Przykfad:

,Stysze, ze planujesz dodatkowe zajecia popotudniowe dla swojej rady pedagogiczne;j.
Niedawno powiedziatas, ze styszysz sygnaty niezadowolenia z tego powodu i chcesz sie nimi
zajac. Planowanie dodatkowych zajeé nie wydaje sie spéjne z tym zobowigzaniem. Co sie
dzieje?”

Coach w ten sposéb wskazuje niespdjnosc dziatania z celami postawionymi przez klienta.

P oaching koaktywny, L. Whitworth, K.K. House, H. K.-House, P. Sandahl, Warszawa 2014.
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Informacja zwrotna opisowa

Aby udzieli¢ opisowej informacji zwrotnej wykorzystaj technike: sytuacja-zachowanie-wptyw.

Skutecznosc tej techniki opiera sie na jej prostocie. Zaktada, ze informacja zwrotna zawiera:

— opis sytuacji,
— opis zachowania, ktére zaobserwowalismy,

— opis wptywu, jakie to zachowanie miato na nas.

1. Opisz sytuacje

Okresl precyzyjnie sytuacje, w ktérej wystgpito zachowanie, o ktérym chcesz przekazaé informacje
zwrotng. Nie méw: ,pare dni temu”, czy ,kiedy rozmawialismy z kilkoma osobami z biura”, lecz
wypowiadaj sie jasno i precyzyjnie (kiedy i gdzie wystgpito zachowanie): ,we wtorek w sali

konferencyjnej, kiedy rozmawialismy z Pawtem i Beatg”.

Opatrzenie opisu zachowania informacjg o miejscu i czasie wydarzenia tworzy kontekst dla odbiorcy
komunikatu, umozliwiajgcy mu doktadniejsze przypomnienie sobie wiasnych intencji, mysli i

zachowan. Im wiecej konkretéw, im wiecej szczegdtdw, tym jasniejsza informacja zwrotna.

2. Opisz zachowanie
Opisz doktadnie zachowanie rozméwcy. Uzywaj czasownikéw. Méw nie tylko o tym, co osoba zrobita,
ale takze w jaki sposéb. Mozesz zwréci¢ uwage na jej komunikacje niewerbalng, ton gtosu i sposdb

maowienia oraz uzywane przez nig stowa.

Opis zachowania to niezbedny, a czesto pomijany krok w informacji zwrotnej. By¢ moze dzieje sie tak

dlatego, ze wiele oséb ma trudnosci z rozréznieniem, a takze nazwaniem zachowan.
Jak opisywac zachowania?

— Powiedzco i jak zrobita osoba, ktdrej udzielasz informacji zwrotnej, uzywajac czasownikéw.
To czasowniki opisujg zachowania.

— Nie uzywaj przymiotnikéw dotyczacych cztowieka (jego osobowosci czy charakteru). Tego typu
ocena nie daje odbiorcy komunikatu informacji o tym, co i jak ma robi¢ lub czego i jak ma nie
robi¢ w przysztosci, zeby sie poprawic.
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— Nie méw o swoich wrazeniach. Zamiast: ,bytas znudzona na wczorajszym spotkaniu”, powiedz
raczej ,ziewatas”, ,, przewracatas oczami”, ,wyglgdatas przez okno”.

— Mobw nie tylko o tym, co ktos zrobit, ale takze o sposobie, w jaki to sie stato. Uzywaj
przystowkdéw, ktére odpowiadajg na pytanie ,jak”. Tu wazne sg trzy aspekty ,jak” — jezyk ciata,
ton gtosu i sposéb méwienia oraz dobdr stow. Jezyk ciata obejmuje gesty, wyraz twarzy, ruchy
oczu i postawe ciata. Ton gtosu i sposdb modwienia odnoszg sie do gtosnosci, wysokosci,
szybkos$ci méwienia, a takze do przerw i wahan. Dobdr stéw réwniez moze by¢ elementem

informacji zwrotnej, chociaz jest by¢ moze najmniej waznym elementem zachowania.

3. Opisz wptyw
Opisz, jaki wptyw miato zachowanie osoby na ciebie. Pokaz jaka byta twoja reakcja, opisujac jakie
uczucia wzbudzito w tobie jej zachowanie. Nie méw jak zareagowali inni, powiedz o twojej reakcjii o

swoich uczuciach.
Jak opisa¢ wptyw?

— Mow wytgcznie o wptywie zachowania odbiorcy na ciebie. Nie opisuj wptywu, jaki
konkretne zachowanie miato na organizacje, wspétpracownikéw, projekt, klientéw, czy
jakakolwiek osobe trzecig. Jedyny wptyw, jaki mozemy wiarygodnie opisa¢, to wptyw czyjegos
zachowania na nas samych.

— Opisz, jakie emocje wzbudzito w tobie zachowanie drugiej osoby, np.
,Kiedy w czasie spotkania powiedziatas mi, ze moje obawy s3 «przesadne», poczutam sie
zignorowana”.

Nazwanie swoich emocji méwi o naszej reakcji, naszym witasnym, i niczyim innym, doswiadczeniu

spowodowanym czyims zachowaniem. Osoba otrzymujaca informacje zwrotng nie moze nie zgodzic¢

sie z naszymi odczuciami ani uzna¢ ich za nieprawdziwe, jest wiec bardziej prawdopodobne, ze

wystucha nas i przyjmie te informacje do wiadomosci.

Pokazujgc wptyw, jakie miato zachowanie rozméwcy na ciebie, dzielisz sie swoim punktem widzenia i
zachecasz drugg osobe do spojrzenia na sytuacje z twojej perspektywy. Dzielenie sie takg informacjg
buduje zaufanie, ktére z kolei prowadzi do lepszej komunikacji w przysztosci, co moze stac sie

zrédtem stworzenia pozytywnej praktyki przekazywania sobie nawzajem informacji zwrotnych.
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Rekomendacyjna informacja zwrotna

Rekomendacyjnej informacji zwrotnej mozesz uzywaé przede wszystkim w sytuacjach, w ktdrych

formalnie oceniasz prace swojego odbiorcy (jestes szefem, superwizorem, nauczycielem).
Taka informacja zwrotna zawiera:

— Opis sytuaciji.
— Opis zachowania.
—  Wptyw, jaki wywiera rozmdweca na ciebie i/lub swojg ocene tego zachowania.

— Twoje oczekiwania wobec rozmdwecy.

Rekomendacyjna informacja zwrotna moze by¢:

= Pozytywna

Przedstaw pozytywng informacje zwrotng opisujac te zachowania i efekty dziatan, ktore

— chcesz wzmocnié,
— chcesz, aby odbiorca kontynuowat.

= Negatywna
Przedstaw negatywng informacje zwrotng opisujgc te zachowania i efekty dziatan, ktére:

— nie spetniajg twoich oczekiwan,

— chcesz, aby odbiorca zmienit, poprawit.

= Zrédwnowazona informacja zwrotna to taka, ktéra zawiera zaréwno informacje
pozytywne, jak i negatywne. Przekazujgc zrownowazong informacje zwrotng opisujesz
zaréwno pozytywy jak negatywy w zachowaniu odbiorcy. Jesli skoncentrujesz sie tylko na
btedach, odbiorca nie otrzyma informacji o tym, co warto kontynuowac¢ i wzmacniaé.
Zréwnowazona informacja zwrotna pomaga przyjaé krytyczne opinie i ostabia obronne

nastawienie odbiorcy.
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Techniki wzmacniania odpowiedzialnosci'®

Pytanie o pozwolenie

Jeden z najwazniejszych sposobdéw, w jaki coach moze przypominac klientowi, ze to w jego rekach

lezy odpowiedzialnos¢ za swoéj rozwdj. Przyktadowe pytania:

— Czy mozemy pracowac nad tym tematem?
— Czy moge powiedziec ci, co dostrzegam?
— Czy chcesz otrzymac informacje zwrotne na ten temat?

— Czy moge ci powiedziec, co dostrzegam w sposobie, w jaki sobie z tym radzisz?

Kiedy coach pyta o pozwolenie, pokazuje, ze to podopieczny ma wptyw na relacje. Pokazuje takze, ze

zna granice swojej odpowiedzialnosci.

Pytanie o pozwolenie jest wyrazem szacunku wobec coachowanego, a takie wiary w jego
samodzielnosé, odpowiedzialno$¢ i autonomie. Jest to szczegdlnie wazne, gdy temat, nad ktdrym

chcesz pracowac jest w jaki$ sposdb osobisty lub potencjalnie niekomfortowy dla wspieranej osoby.

Jesdli zapytasz: ,Czy mozemy pracowac nad tym tematem?”, w naturalny sposdb przekazujesz

odpowiedzialnos¢ za podjecie decyzji osobie coachowanej.

Wazne, aby zadac pytanie o pozwolenie w sposdb faktycznie dajgcy poczucie swobody wyboru. Pokaz
wyraznie, ze jest dla Ciebie do przyjecia kazda odpowiedz podopiecznego: ,— Nie, dla mnie nie jest to

dobry moment, zeby o tym rozmawiaé. — W porzadku, rozumiem”.

Stawianie zadan

To klient posiada wszystkie potrzebne zasoby, aby znalez¢ odpowiedzi na swoje problemy. Takie
zatozenie okresla relacje coach — coachowany. S3 jednak takie momenty, kiedy to ty, jako coach,

wymagasz pewnych dziatan.

Opierasz sie na swoim doswiadczeniu i znajomosci podopiecznego. Jako ze posiadasz zewnetrzny (i
zobiektywizowany) oglad sytuacji, mozesz uznaé, ze wazine w rozwoju osoby wspierane] bedzie

zrealizowanie pewnych konkretnych zadan. Woéwczas formutujesz je w postaci wyraznego

10 Qaelina podstawie Coaching koaktywny, 1. Whitworth, K.K. House, H. K.-House, P. Sandahl, Warszawa 2014.
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oczekiwania: ,, Oczekuje, ze w tym tygodniu opracujesz szczegdtowy podziat zadan w swoim zespole,

tak by zaangazowac wszystkich jego cztonkéw. Czy zrobisz to?”.

Bardzo wazny jest tu jezyk, ktdrym sie postugujesz. Oczekiwanie przybiera szczegdlng forme: jest
konkretne, z okresSlonym terminem, moze zosta¢ zweryfikowane. Klient moze (i powinien) by¢
rozliczony z zadania. Na koncu formutujesz pytanie o zobowigzanie. To dziata silniej niz zwykte
poproszenie lidera, aby popracowat w tym tygodniu nad swoim zespotem. Uzyty jezyk wzmaga

osobiste zaangazowanie.

Aby z powodzeniem stawia¢ zadania musisz sie od nich oddzieli¢. Kiedy jestes nadmiernie
przywigzany do swojego wtasnego pomystu, kiedy myslisz, ze zaproponowana droga jest najlepszym
rozwigzaniem, wowczas staje sie ona twojg drogg, a nie klienta. Za kazdym razem, gdy stawiasz
zadanie podopiecznemu daj mu trzy mozliwosci wyboru: moze zgodzi¢ sie na twoje zadnie, moze
odrzuci¢ je lub ztozy¢ kontrpropozycje. Jezeli Twoja propozycja zostanie odrzucona, masz prawo

broni¢ swojego pomystu. Powiedz, dlaczego uwazasz, ze to zadziata i jakg miatoby to wartosé.

Jezeli jednak coachowany odrzuci twoje zadanie, zapytaj zwyczajnie: ,,Co zrobisz?”. Jest duza szansa,

Ze zaproponuje inne dziatanie. W procesie uczenia sie nie ma znaczenia, kto wychodzi z pomystem.

Wzmacnianie odpowiedzialnosci za zadanie

W niektérych sytuacjach mozesz pomdc podopiecznemu wecielic w zycie zadanie, na ktdre sie
zdecydowat. Czasem potrzebne bedzie mu z Twojej strony wsparcie, by rzeczywiscie zrobit to, co

powiedziat, ze zrobi. Mozesz wzmocnic jego gotowos¢, za pomocg trzech pytan:

— Co zrobisz?

— Kiedy to zrobisz?

— W jaki sposéb sie o tym dowiem?

Zadanie staje sie konkretne, klient zobowigzuje sie nie tylko do jego wykonania, ale tez do zdania Ci z
tego sprawy. Twoim celem nie jest tu ocena, czy kontrola, ale zewnetrzne wzmacnianie jego

odpowiedzialnosci za podejmowane zadania.

KAPITAL LUDZKI unia europeska [N

*
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI FUNDUSZ SPOLECZNY * ok

Projekt wspétfinansowany przez Unie Europejska w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego

Strona4 5



