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Wstep

Czym jest coaching?

W coachingu chodzi o wspomaganie ludzi
w zdobyciu tego, czego pragng

bez robienia tego za nich Iub moéwienia im, co majg robic.

I nternational Coach Federati on, naj wi eksza mi edz
troche bardzi ej rozbudowang definicje:
Profesjonal ni coachowie zapewniajag nieust
pomocy klientom w osigganiu satysfakcjont
Coachowi edgomang pjogprlawi a¢ i ch osiagniecia i

Sg oni nauczeni stuchani a, obser wowani a i
potrzeb klienta. Dagza do wydobyci a r 0 zzwitug:
kreatywny i pet en pomyst 6w. Zadani e coac
ikreatywnos$ci, ktoére klient juz posiada.

www.coachfederation.org

www.icf.org.pl
Wedt ug t e] definicjli kazdy moze nazwaé¢ siebie c
wyksztatceniem w tym KkierunkuswoKaczhdyumioezieet n o6
o“coachingu.” Coaching | akm rmrzovog uj d jna £t pwevi wmz

ograniczaé¢ poprzez zbyt formalne wustalenia.

Coachowie wuzywajg wielu definicji. Czes$é¢ z nic
naprawde uprawia mentoring, usctzayr, ¢ zsaz kuosltiu, g rkaodnzsi u
Dl a tych, ktérzy nigdy nie zetkneld] sie z coachi
pokrewnych zawododow. We wszystkich z nich potrze
Ws zy st Ki mcowhafodldngj $ ci u

Proces | est w catosci zorientowany na Kkl ienta,
odpowiedzi al ny Zza stawianie sobie cel 6w, pl ano
zasobow, a takze pode¢jamowakispeosdgwmaennyywdndz | o0CcC:¢


http://www.coachfederation.org/
http://www.icf.org.pl/

Jes | nie zadawal asz sie powyzszym wyjasnienier

wiedzie¢ wiecej. Ten podreczni k dokt adni e

wyj as

byt maidaiiesz chciat wyrobi ¢ sobie niezaleznag

Zarys metodyki

Metodyka CoachWise™ obejmuje cztery gtéwne komponenty wspdtpracy coacha
z klientem:

Zasady. Opis pieciu podstawowych =zatozen, na ktorych opiera sie koncepcja
wspottworzenia, a ktore dotycza przekonan coacha na temat klienta oraz podejscia do
klienta w procesie coachingowym. Zasady opisuja kim coach jest w relacji z klientem,
czym jest proces coachingowy, i moze nawet $wiat jako taki. Tych samych umiejetnosci
uzywa tez wielu przywodcow stosujacych coachingowy styl zarzadzania.

Umiejetnosci. Czes¢ zawierajaca cztery podstawowe bloki umiejetnosci coacha, czyli to,
co coach robi podczas coachingu. Tych umiejetnosci uzywa tez wielu przywodcow.

Mapa. Opisuje 5 podstawowych o b s z a,rjakie zgtebia sie podczas coachingu na
okreslony temat. Jest to mapa coachingu, ale réwniez sciezka zmiany i kreacji, a takze
przywodztwa, jako ze w przywodztwie chodzi o zmiane i ruch.

Pole. Coachowie pomagaja klientom dostrzegac i pracowac nad catoscia ich wewnetrznego
i zewnetrznego otoczenia. Ta cze$¢ modelu dostarcza strukture pomocng w dostrzezeniu
Swiata klienta w catym jego bogactwie, réznorodnosci jak i ograniczonosci. Przypomina
o potrzebie zadania kilku podstawowych pytan i udzielenia na nie odpowiedzi. Co
doktadnie klient chce stworzy¢ dla siebie, dla innych? Jakie zasoby do stworzenia tego sg
dostepne? Co ksztattuje lub okresla dostep klienta do zasobow?
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Zasady

Zasady sag podst-aowdg suqlakesdsSychioed edm@acha w jego r el
pamietaj, Zze sg to takzzie mdagadyt poadwasei av Cay
wzarzagdzani u, coachingu, budowaniu relacji, szko

Rozdziat ten opi suj eeacpKlien€-Caach.sad o kt ore opiera s

Zaufanie

Uwierz, ze klient jest zdolny, kreatywny, madry i dobry

Aby uf ac swoim klientom, musi sz w nich wierzy
inspirujagcych przekonan, kt 6r e ddniksiantu doj khentaw T woO i r
Polecamy kilka na poczagtek. Aa@c zzndiol nod Kmrzak gmw
i dobrzy.

Klienci sg zdolni

Wi ara w to, ze Twaoj klient jetst sizldmy ,nymo e nazi
iodwazniNi e patrz na klientdéw jak na stabych [ ub
 ub s ami tak uwazaj g. Na jeszcze innym poziomie
klienta, a Twoj mandat d 0 boycleowagia, aCnie & prAiekenmmia wy ni k a
owt asnej wyzszos$ci

Klienci sg kreatywni
Coachowie wierzag w wewnetrzng kreatywnos$¢ swoi

rozwoju klienta, jego checi tworzeniiatsai adbiok oh a
Kl ienci poddajag sie coachingowi, by odkryé¢, <co
potagczyé¢ obie te rzeczy, by co$ stworzy¢. Z teg

okresl enia cel u.

Bycie “krejadytwnryandzwmyezaj na cechag wyrdézniajagca |

Wszyscy ja posiadamy. W momencie, gdy nauczysz ¢
stanie sie tatwiejszy, gdyz zrsuwbszyé e60D6ébika 0i
w to uwierzysz, zdasz sobie sprawe, ze nie do
Twoich klientow | ub wymys$lenie, co i j ak powinr
»,pomdéc”, mogageniczuc¢ sie zawiedz

Kiedy bedziesz gotdow zrezygnowmdkreaywnynrzkatsrwee gioe qph
Twoj e ego, bedziesz mile zaskoczdmiyat aOndipao,wijeadkzii ¢
anawet pytania do samynt hdosi gtbowy (aki peptrzwyg hart
kreatywnos$Sci), beda o wiele ciekawsze niz te, Kkt

Klienci sg madrzy

Wi ara w t o, ze klienci sag mgdrzy, oznacza, ze W
doswi adczeniiehi dkietapi ami . Lecz magdrosc¢ | est

kontekscie jest to potagczeni e |jwi edvigyd,r odads wigacdzcyz
iwi edze o Swiecie, budowang przezehttaddjodwsalbice
jest i stotne w danym momenci e I na czym nal ezy s
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| dea, ze klienci sa magdrzy, tworzy podstawe gt o
sensu zadawanie pytan i sbeehwacpomdpowibetdzizegag!
niemozl i we. Coachowi e, ktdérzy nie wierzag w mad
naki erowujgc klienta na swoje wnioski. Stuchaja
tego, czego braku | e, l ub co trzeba poprawi €. Gdy wierzys:z
pytania z zaufaniem i wyczekujesz btyskotliwych

Nie otrzymujemy madrosci; musimy sami ja odkryd
kt 6rej ni kt nam MaicedPraousb Zze oszczedzi ¢. -~

Klienci sa dobrzy

Uwi er z, ze Twoli klienci sa z natury dobrzy i
przychylnie na klienta, badz jego f anzimjegozapal o
jak na bohatera podczas $S$miatej wyprawy.

Jes | i nie postrzegasz go wW ten sposob i ni e wie
zCoachowania go. Oczywi scie ,dobry” jestepojzeci e
coach przyjmie role Sedziego. Jes| i nie wierzys
bedziesz w stanie mu zaufaé¢ w relacji zaro6wno Wa
W coachingu nie c¢hod zdtetgkilub moralnobSycsi  ul cuzby tp r sowwaj dezg ot
zT WO i mi wartosci ami . Chodzi o to, begd a jpoimély ¢ z yna h
wartos$ci [ zasad. Postrzeganie klienta jako dobr

Dzigki zaufaniu klient napedza proces coachingu

Razem z | CF i wi el oma i nnymi uznany mi standar da
klientawr O | i podst awowego z2r 6dta zasobodw.

Gdy <coachowie powaznie podchodzag do presonk@hi ngu,
napedzany, mozna zaobserwowac¢, ze:

« Klienci ustanawi ajag cel e, har monogram i wy n
zdanie na temat tego, co styszy, widzi i u wi
leczniekierujek | i ent a do okresl onego wniosku.

« Klienci sa gtownym 2Zzrodtem informacji [ wn i
moze zaoferowaé¢ swoje dosSwiadczeni e, dzi el
zasobow, ale th wszsysthe, njakjwbbasma wiedze
madros$s¢ klienta.

« Klienci sag Zro6dtem planu i strategpbsoBdgwzac
kt 6re najl epiej dla nich dziakajaglelzawéwecrt
to odbywaé¢é w ramach zakres$lonych przez klien

« Klienci s ami podej muj g dziatani a, by zwi e
sprzymierzencem, nie aktywnym par tindente m Kkl i e
zadnych dziatan, i nie dziata jako jego prze
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« Klienci sa zachecani do oceny samych siebie
nad procesem, w ktoérym uczestniczag. . Chodz
ipopi@at swoja samoswi adomosc.

Przekraczanie granic
Czasem coachowie naduzywaja zasady zaufania i

Wy
prowadzeni a procesu coachingu. Coachowi e powin
wypowiadanych przez klienta, jednak St e r uj ncy za prodesdiigwdosertzz duravlegh i
materiatu do rozmdébdw, |l ecz to coach ksztattuje | e
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Tworzenie

Coaching skierowany jest na tworzenie wtuka, a
mozIliwos$sci. Zaczynaj od stawiania pytan: “Czego
Wi ara w to, ze Twoj klient j est t wOr dzymoazenac z
ksztattowac¢ je dowolniz2.g®zhpakbnpaspoawezega,e POB
ludzi, okolicznos$ci, | ub wtasnej osobowos$ci, nav
Poni ewaz uwazasz swoich klientéw za twoérczych, L
[ skupi asz sireonnaac hi.c hNineo cunwyaczha sszt, Ze sag odpowi ec
widzisz ich jako ws p - GtOW i mc aw.wi dzi zycie jako co$, co si
zewnetrznych, na Kktor e, jak sadzi, diz kalmmao $z¢a dan
wszystko i wtedy obwiniajag sie jak meczennicy (
ignorujg rzeczywistos$¢ i sprawczo$¢ innych osdb
Wedtug tworcy, zycie jextlecalzywnonizkéw.kr Epnwaam j
kontrol owa¢c¢, czasem ni e, ale zawsze mozesz wybhbr
wydar za. Zadaniem coacha | est pomoc W nawigowart
Swiadomych wybor 6w.

Poni ewaz gt 6wna sit g napedowg coachingu |jest 1
kompetencij.i klienta. Zdajemy sobie sprawe z teg

oceny biznesowej, a coaching jest postrzegany jako remediumis pos 6 b na ul epszani e s/
rekomendujemy zaczynania coachingu od zatozeni a
bedziesz prowadzi't coaching mgrzndéej mprdkz mataj gce my
ispytaj klienta,c 0 on/ ona chce stworzy¢ na wieksza skale.

dazenia (i j est z nNim zwi gzpaonpyr oemécjoonaé¢ st & Wi,
zumi ejetnosci ami, kt ore chce zdoby Crientbwank fes6r € pon
wtedy na cel (maty |l ub duzy). Kl ienci zdobywaj g

nich najwazniejsze.

Mozesz takze stosowa¢ to podejsScie do wykreowani

klientem. Odstawnh a bok cel e organi zacj.i i zacznij od cel
pot aczyt swoje cele z cel ami organi zaciji . (Ten
wspol not , rodzin, zwiagzkoéw partnerskich, etc.).
W tym miejscu studen C i coachingu pytaja: “Czy to nie |jest
pokrywajag sie z cel ami fir my ?aizogWozkledea rogpny | a Wi a
wkt éry klient nie jest zaangagioawamlkagz and ek cmiaecdharn
j est coaching. I na dtuzszg mete klient ni e osi
siebie odpowiedzialnos¢ za efekty, kiedy coachin
Jesli chcedhdbumi &d gwrso gani exnp ré .
~ Robert Anthony
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Obecnos¢
Jedng z najwazniejszych rzeczy, jakie coach wno:
obecny, jest wuwazny, spokojny, ma debrzyspoewe e@wo
“@achowuje zimng Kkrew."” Coac hrowoiwea,6 Kkt 6wyzbyi esaqa o by
itrudno jest zbi ¢ ich z tropu.spasht ruzweaggaaC | sezsctz epgc
isposob, w jaki sag powiagzane.
Cata uwaga skiupi a $iegond wkleice e. Coach koncentruj
momenci e i w dal szej perspektywie, a nie na tym
zmierza, co widzi i co wie.
Kiedy coach |jest cawhawyci k|l skabhcerrztuj @wawsyp air ¢ u ¢
Swi adomym. Co wiecej, klient mo£e sbhaiei ] sspmegar

ini e ba¢ sie swoich odkryc.

Zgoda na skoncentrowani e si e na ki mencowieawnet na

izewnetrznych zr 6det zakt 6cania spokoj u, poj awi a
coachow wewnetrzne ,rozpraszacze” trudniej opanc
e KIlient co$ méwi, aatyjakcrypynase sdeoszasdan&y
zajmowaé¢ sie soba.
e« Powro6¢ do klienta. (Jak wiele stracites?)
o Potem klient mbéwi co$ innego, a Ty mys$lisz:
opinia nie jest tak wazna, jak klienta.
o Powt06¢C do klienta.
« Nastepnie klient méwi cos$, co Cie przeraza i
w tej sytwuacji, jak bym sobie z nig poradzi
klienta. Moz e roamzonniye, jae sw nmcmadreciper,zegdy pod
Twoje nastepne pyt ani eTwbjeplddi, snle thocpkiiettaz eni e bedz
e Powré6¢ do klienta.
Wi ekszosci ludzi ni e nauczono, j ak S Wizygad 0 mi e y
ol §ni ewajgca sceneria, wspawialaea mutzy&h zeowg ¢
uwage. Zwracamy na nie uwage poniewazponi ewainy
przykuwajaga naszag uwage. <Zaehpanrziemwzaj emaegos$ el ad
temu uwagi —t € dwi e rzeczy karmiag sie nawzajem. W co
poswiecenie 100% swoj ej uwag.i komus$ i nnemu. 4

radosci g shaenthz iwve stoabdtivee . |

Gdybym miat rozpoczg¢ zycie od nowa, nic bym w n
~ Jules Renard



f:{’/;_;:{\h ‘ ";'%Af:fﬁ r
Kt,::/ } 3:-_.‘{:_’/

The Member of Co-creative Aliance ( £, en 1o

Partnerstwo

Coaching jest relacjag, kt ora wymaga od obydwu s
Abywsp0t praca byt a efektywna, cpachobgkliwat zpd®wpo
isposoby postepowani a, dzi eki i efkktywné. Ydmlna peladjat ner st \
wcoachingu jest elastyczna, obustronna, trwat a
Celemr el acj i j est pomoc klientowi W O0Ssiaggnieciu |

wstepnie przewi duj es zelastyceey dwi e strony powinny by

Podejscie do siebi e nawwzajdmaego Sjzalkcau nka . pdampvred r § ve $
odbywa sie w Srodowisku zawodowym, w ktoérym p
hi erarchiczna, coaching nie moze prowadzi ¢ do
klientowi lub nim kieruje.

Praca nad tym, twhblymapilkatkdnsak@ehch: povémmichid/otindsi lepsze skutki
niz kompromi s; posSwiecenie moze prowadzi ¢ do wy|
warunkéw porozumienia buduje zauf-bhiekodcébycie p
Niezal ezne od tego, jak bakldizentfipomilna) j2sa) dej a
mozecie uzgodni ¢ przed rozpoczeciem wspoétpracy:
e« Czas. Kiedy, jak czesto i na jak dtugo bedzi
upr zedzac¢ o odwot aniu spotkani a?
e« Miejsce. Czy bedziecie sie porozumiewac¢ o0sob
« Finanse, w przypadku gdy pieniagdze przechodz

bedziecie sie rozliczad fiakt udrak? GCGpowopr z E:
nie sg zaptacone?
e Poufnos¢. Jaki procent konwersacji pozostaje
osobom trzecim? Jes$li prowadzicie notatki, g
e SposOb. OpiszaspoaoOhi pgaowaldzénego planujesz
« Nacisk.. Zdecydujcie, na czym chcecie skonce
e Zakres. Zdecydujci e, j aki eo tkelmaetnyt az bzeydezii e cd
a jakich nie.
e« Jezyk. Zdefiniujciter miarkg regkauribwi Z&kk 6 rsyp e enjoa len e
wkonwersacji. Dojdzcie do porozumienia w spr
W niektoérych relacjach <coachingowych, zwt aszcze
partnerstwo | est st abe, agmare. s@Ped nhiangstrmavi @an pa¢k
powi erzchowny, chaotyczny | ub mentorski. Poni ev

mozesz zaczaé¢ traktowac¢ kogos$ jako partnera w ka

Jesli nie ma polkogjpoy, zezzapemsi el i dkydl 2ze nal e
~ Matka Teresa
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Tak, i

“Tak, 17 jest gra i ¢cwiczeniem, stosowanym podcz
podej $ci a, bo i mprowizujacy aickhej zypyraqy misrreead
wjakiej sie w danym momencie znajduj g.

Traktuj “Tak, i " jako rdéwnanie. CzesSc¢ “Tak” rov
Z tym, zamiast przeciwkoe mu . Nawet |jesl i teowantiee$S ,j ensite toop,i ecrzaesgz
odrzucasz tego. Czes¢ “i” rownania oznacza, Ze
to, czego pragniesz, majagc do dyspozycji to, <co
W i mprowizacj.i stosowani e e“ Tiakegntiu’zjmaezame Wowao teyww
zdarza sie w danym momencie |est przyj mowane i
zgtaszac¢ swoje pomysty, przejmowac¢ inicjatywe i
Zapewni eni eTakdpadwi edziwa“l a |l udziom by¢é¢ odwaznymi
Zastosowani e t ej gry w coachingu oznacza, ze
dosSwi adczeni om. M6éwi sz ,tak?” ich dagzeni u, pomys:
przegrywaj g. W i mprowi zacj i nie ma przegranych
rzeczywistosci. Oczywi Scie zcagaroadgjoagvi ideg i rr 6 Wwibiye X
2zt ego, czego sie nie spodviiceaddwaezZ, “nakpi ¢er womuzaiak
I nie zapomni j powi edziec¢ ,i". W odniesieniu d
pozagadane 2z tym, co jest dane. W catym tym ,r dédwn

idgac do wegkorzKsiepe rzeczywistosc, by pchngé¢

siebie kierunku.

Méwi eni e “tak, i klientowi uj awnia sie w podst
., L ak?” oznacza, ze pytasz i Kengdhkrktwase s& dilspeht
wdanym momenci e. Ni e odrzucaj tego, Co jest ter:
Stuchasz, jestes$ uwaztmteypz. Drddbhkteuwjaszz tjoega ositkdwar

iint eresuj gce.

Petla trzech podstawowych umiagijj@ttpiacesdnCodbieranip y t ani a

iuzywania tego, co oferuje klient. Wtedy Ty szul
stworzy¢ w dal szeaj tper Zppee kntaywneite .j eGzlniackl i ent tr
probl emu, zaczynasz od tego (tak), po czym wyko

Taka praktyka pozwala Ci odkryc¢ zasothmacew kazdej
W skré6cie, zasada “Tak, i" oznacza, ze:

o Akceptujesz to, co jest.

o Wykorzystujesz to, co jest dane.

e Improwizujesz!

. Tworzysz to, czego pragniesz z pomocag tego,

Gtupiec szuka szczesScia d-aJamekmmheimedr zec hod.l

10



| jeszcze jedno: zaangazowanie

Mi mo , ze nie jest™MgdembhapkiezaasathgGaawhWi eseze str
pogtebia proces coachingu i relacje miedzy <coa
powierzchowny -jakmi + @ r ozmowa mi edzy znaj omymi badz przyj
Zaangazowanie pozwala klientowi ryzykowac¢ i by ¢
ktérych nie ma pewnosSci . Kiedy jako klient wiem
rozwoiji,ejbeasricez staram i mam wi eksze aspiracje. Ki
[ angazuje sie catym sercem, to nawet jesli ni e
W zaangazowaniu chodzi O robieniOz ndalcaz akltioentzae w:
sie wytrwale powtarzac¢ wiele razy rdézne techni ki
catym sercem procesowi coachinlgiu ni esepmaswi ep &jl ¢ @i
ij eS| k1djeencti an,i ecomar oppbi ¢ dal ej. Pozostajesz, na
jesli wydaje Ci sie, ze zmierza doni kad.

Prawdzi we zaangazowanie nie oznacza o0siaggania r
klienta | akontorswjbes z nsiiee kmoancrozwi gzaniu jego bi
el astycznos$¢. Skupiasz sie anvay , c apt roGhbca wawi zrj & z,n yn
iszybko dochodzisz do siebie po nieudanej prdébi e

Do nas nawgsayt Wuoz®&eizel t at p o MahatmaeGarehizaws ze w

11



Umiejetnosci

Jes | i zasady opisane w poprzednim rozdziale odnosz
sie do ,robienia” coachingu. cZzasady zmadzmd ywy € D wa
zarejestrowac. Z umiejetnosci ami j est inaczej . M
umi ejetnosci, jakich uzywasz w danej chwili

Ten rozdzi at opisuje trzy podst awdoweeiedlahien Cz@atae t N 0 S C i
czyli wspierani e, jest wtasciwie potagczeniem pokr
by¢ stosowane umiar kowani e.

Mozesz uwazaé¢ zadawanie pyt@@:- wredhchifu Eulhjsepytahic, 0d z wi e

stuchasz odpowiedzi klienta i reagujesz na to, co
nowa. Cwiczenie tych trzech umiejetnos$ci daj e
intensywniejsogcbitagi el mi begwéj wdrazasz zasady, j
bedzie on skuteczniejszy.

Co wazne, mozesz uzywac¢c tych umiejetnosci wszedzi ¢
oficjalnej relacji pytdnieat emyadryi g asdtawalkia ©ttweagd e
co widzisz i styszysz. Cwicz. Gdziekol wiek. Bez wy

Zadawanie pytan

Naj bardzi ej rozwijajagce sa pytania otwarte. Ni e m
Kto, Co, Gdzie, Kiedy i Jak, itd.

Najlepsze otwarte pytania to:

e Krotkie. Np.: “Co widzisz?”
e Og6lne. Np.: “Co sie stato?”
e« Adekwatne do tego, co klient powiedziat chwil e
Np. jesli klient powiedziat “Poszto Swietnie,”
e OtwarteizadanezC i ekawoscig. “Co waznego dla ciebie jes
e Zmierzajgce w strone tworzenia: "“Czego chcesz?
Sposo6b, w | aki zadajesz pytaniazé¢estzadkwasd mot warz
imogag one wciagzprizresrhiuvebhapalb. nBRyctaekawaadiagvasé&i er
st rromzméwcy i odkrywajace jego sposO6b widzenia w
odkrycia i rozwoj
Oto kilka rad, zZzeby wiedzieé¢ czego uni kac:
Unikaj pytan zaczynajacych si¢ od ,Dlaczego”. Mi mo , Z e e jsa BoRuMieniwV@zfczyny
izrodt a, pytania zaczynajagce sie od ,Dlaczego” poc
sie od ,Jak” i ,C0O0” pociaggajag katoesothzai alpa?. Cdpzr 6L
Unikaj dtugich pytan. Pytania robig sie dtugie w momencie, gd
dzieje. Dziata to tak: coach ma swoje zdanie i Wi
opiniyéawi p, kt ore jest dtugie i sugerujace. Zami as
zdani e i badz przygotowany na tad,e¢ze ,Mdzeszmnixi e© m
W coachingu nie chodzi o przedstawianie Twojej opinii klientowi, ale kiedy mus
bezposrednio i bagdz otwarty na odpowiedz klienta.
Sprzedaj swo6j SRumyt i kup zdziwienie.
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Stuchanie

Prawdzi we stuchanie o0oznacza <cat kowite nastawi et
odpowi ada, a Ty wtedy stuchasz go catym umystem
st 6w, uczuc, my $ 1 i i spostrzezen, tego, CoO zosta
Jakos§¢ stuchania zalezy od wieltkriednyotdvar we $ ati
wkonkretnych pojeciach, wiec trzeba go opisac.
zachwycanie sie pogodg w piekny dzien |l ub chtoni
to od coacha przebywania w stanice wdz i € cznos$ci . Stuchanie w ten spo
del ektowaé¢ tym, ze klient dosSwiadcza, zaglagda w
Przyjmuj wszystko, co moéwi klient i akceptuj to
Wspanial i pstetuawhakze prnajj g bez osgdzania | ub anal
chtong to jak ggbka.™wasnadarodanaf armsitaaclaach W LCa
wkl ient a, mozesz traktowac¢ kazde jagdctdanimgdjra
klienta.

Twoja uwaznos$s¢ sprawi a, ze welsltiedncikaipbhbwazyi g3 ioe
ijego Swiecie. I dl atego pomagasz mu sie skonce
powi nna si e t aek z eg dsykzu pjieasét enSa cTzoebSici g tego proces
idziesz, co oznacza, ze masz posSwieci ¢ jakas cze
jestes na Sciezce coachingu, jiedryonae £miag dotwamnu |

[ met od postepowani a.

Il nnym powodem, dla ktdérego powinieneé$ zwracac¢c uv

klienta moze wptynacé¢ na Twoj stan. To jest jed
zdezor i ent owany | ub znudzony, Twoj klient tez moze
wptywaé. Jesli jestes$ przestraszony | ub podekscy
jego sytuacj e, on moze Pawieniges zT wbg j psipeorsw bs toadéc z:
uczué¢ i umiec¢ je odpowiednio kontrol owac.

Twoja uwaga | est w wiekszos$ci skupiona na tera
pami ec¢. Mozesz | ej uzyc¢, by wczegpaoamej e j a&bisd ¢
zachowat , j aki byt W innych okolicznosciach. (
przesztosSci

Podobniwojcegpsdwdgi |jest skupiona na przysztosSci

j esli zachowuj esz odpowi edni dystans, mozesz za

Uni k aj rad |l ub takich sformumpshae, iakto“pboglted
dobre..

Poniewaz funkcjonujemy i pozostajemy pod wptywe
SwWoj ej uwagi na o0go6l ny kont ek sklient? W grapieroCeldzigeh i € . Co
Firmie? ?WKmiag &4®?i eNa Swiecie? Zwracaj uwage ha C .
widzisz z klientem, jesli uwazasz, ze to bedzie
Prawdzi wa mgdros¢ zaktada mniej niz gtumota. Med

i nigdy nie watpi, zna~Akezpsc BO 13F5)r 6cz wt asr
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Odzwierciedlanie

Odzwierciedl anie tego, co ustyszate$§ wyptywa w
styszysz i wyczuwasz w kliencie stuzy kil ku cel oo
« Klient czuje sSie zauwaz 0 Mydae pSchude dioaumighia i pozr
i zaufanie.
e« Poprzez bycie zauwazonym i stuchanym, klien
odzwierciedlani e emocj i moe ei nptoebluidgzeantc jsia meonson

Ot

Dokt adne odzwierciedlanie moze poméc w wyjas
Proste odzwierciedlanie moze wptywaé na wyt

sie, a to jest kluczoweswipozostaniu w kont a
Reagowanie na to, co styszysz sprawia, zZe pr
ze dobrze zrozumiates$ jego doswiadczenie.

il ka wskazowek dotyczacych tej umi ej etnosci

Staraj sie nie nasSladowaéedklineet dedali e dio&¢ |

Uzywaj jezyka i terminologii klienta, jesli
Nazywaj zasobow i strategii, kt 6re obser wuj
zwi ekszaj $Swiadomos$¢ klienta.

M6 w, kim wedltugi Erebéed!| ppsiefgbieharabtdew. )
“To byto petne wspdbétczucia.?

Kiedy mo wi s z, dobierz SwWOoj t on i predkos$¢
porozumienie. (Dotyczy to catego procesu, ni
Méw kr 6t ko. whzgstplhiweago zago klient powi edzi a
moze by¢-krndtelgireujsatcreeszczenie mysli, spostrz
Odzwierciedlanie nie musi by¢ dost owne. Mo z
czujesz jak |l ew w klatce..

Czasem reagujesz nato,czegonied st yszat es od klienta, ale co w
Nie przywiazuj sie do swojej percepciji sytu

zdani em, odpusc¢.

Jedyna przystuga, jaka pokypgepiak mowbpeagnapgwawgede

| ustr o, w ktorym widzisz szlachetny obi
~ George Bernard Shaw
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Wspieranie
Umi ejetnos¢ wspierania kogos$ jest poltagczeniem r ¢
wkt ad wiaeachzgyaziowani a coacha. Poniewaz coach tak:
i stnieje ryzyko, ze proces skupi sie na nim (tyn
coachingu jest zadawani e py¢tamoscit,uckbdie i wordz
dawania wsparcia sg tyl ko dodat ki em. Mozna i ch
plan.
Mozesz wspiepaéthwihent aaawgpgowani em
. Swietowanie, entuzjazm: “To brzmi wspaniale®*
o Zachecani e, dodawanie odwagi, motywowanie: *“V
Swietny.” ,Mozesz wiecej!"“
e« Okazywanie uznani a, czyli nazywanie pozytyw
Twoim odbiorze: .,Jestes zoragnizowany i uwa z
Mo z eeszz Wwspi ewaedgd $ vwajedwiuagede nevmainéra | ub oczeki wat
zgodniezTwWOoj g propozytTywaej ubpizgodzi sie z
e Przedstawianie analizy: “To co sie tutaj dzi
e Proponowanie perwwpelefywyt umacjies powziuagvge X,
e Burza mézgdbébw: “Mam pomyst, mozna by ..~
e Przekazywanie wiedzy: “Dziata to w ten sposbo
e Proponowanie konkretnego przekonani a: “Moze
potowy petltna, a nie ypuszeast'o lwazn‘i eWsmaej £6
efektywnosc¢."”
e Opowi adanie historii: “Dawno, dawno temu, w
e Przedstawianie modelu |l ub paradygmat u, pr ze:
“I'stnieje sze$sé rodzajow przywodztwa..’
e OferowanieswOi ch zasobow: “Mam znajomego, z ktodoryr
“Czytatem ksigzke, ktoéra moze Ci sie spodoba
e Normali zowani e dos$wiadczenie klienta: “0Oczy\
byt. Twoja reakcja jest catkowicie natural na
W relacjach o chrakterze mentoringowym mozesz tak
A Proponowanie rozwigzania: “Mozesz to zrobié
A Wyrazanie swojego zdania: “Uwazam, ze to dob
A Odnoszenie swoich dos$wikhylcemiAnwdbaliy¢juasyi ukd
to..
Wiekszos¢ z nas potrafi to robié¢. Czesto zaczyne
(radami, pomyst ami, reakcjami) w odpowi edzi na
udziel atwa gzyadvatmoczyjes problemy | ub opowiadat a
Moga to by¢ wazne umiejetnos$ci, a jesli sg uzy
proces coachingu. Umi ej et ne stosowani e tych zZ
wyj at kowych.
Im bardzi e ] jestes zakorzeni ony™w zzwatsaasdzacczha cw az&s ad
(klient j est kreatywny, zdol ny, madry i dobry),
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Sposd6éb, w jaki dzielisz skzeiswbpgzwiedbpagmadkbiBe
od sposobu, w jaki to robisz, mys$lagc, ze klient

Gt 6wnym darem coacha | est wspieranie odkryc¢ kIl
magdr os$ ¢ . Kiedy wiestzykgzawywoy, zedbkl ngnt mpdry i

potrzebuje on Twoj ej wiedzy | ub rad. Twoje dos$wi
powodu jest to gtoébwna umiejetnosc¢c w wiely zawod
konsulting), ale nie jest gtoébwng umiejetnosSciag Vv
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CoachWise Map™

Ten rozdzi at opisuje poszczegoblne etapy <coachin

jest do niego podobna, bedzie przebiegata wedt ug
1 D a z eQxdgogrhcesz?

2 Rzeczywistos§¢. Co jest teraz? Czego mozesz uUuZ
3. Pl an. Co jest mozliwe? Jakie sg opcje?

4 Dziatanie. Zrdéb to!

5 Przeglgd. Czego sie nauczytes? Co dalej?

Dazenia: Czego chcesz?

Coaching odbywa sie ponpajzwazzns erjisgepyttan.doPiketron
powracat to: Czego pragniesz?

Moge nauczy¢ kazdego jak zdoby¢ to, czego pragr
jeszcze nikogo, kto umMakiThagn mi powi edzi e¢

Pojecieacebupmbzywac na dwac cposmwbwiye PNawiwi reik sgap
by powaznie sie zastanowil i nad tym, co chce st
wzigé¢ w tym udziat. To jest doegydajcygcyrpymwliddzt jwe

i biznesowego.

Na wiekszg skale pytamy: Jaka jest Twoja wizja I
idealne ,Ja”? Odpowiedzi na te pytania stanowi g
tth etap ma przypomnie¢, ze coaching najlepiej dz

spotkania coachingowego pytamy: Jakie masz oczekiwania wobec tej sesji? Czego chcesz potem? Na czym
chcesz sie skupi ¢? JakhcgestsiTavotje rmastepwmiye dzil €¢

Trzy drogi do celu

|l stnieje wiele drdég, by sprecyzowac¢ cel klienta.
Wizja:Z mi ana zewnetrzna, ktora klient chce wykreowa
Wartosci: Te, Kkt 6re majag serce i znaczeni e.

Idealne “Ja:Ch ar akt er ,oesbowp&ci rdzelh osoba, kt 6rag kI i

Opis, jak te trzy aspekty celu odnoszag sie do kIl
“Ni e chodzi 0O wygrang czy przegrang, ale o to w¢
“Ni e chodzi 0O wygrangagszy @reegrtamagkil mbj eaawed | a
“Wszystko wspaniale, ale ja wcigz chce wygracé¢ mi
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Wizja: Jak wspaniata mozesz wykreowac?
Coaching zaczyna sie do wiedzy,omnidedod Sknlyi, e mto Zz@h

na matag skal e. Al e nie zapominaj, ze powinienes
klient bedzie zmotywowany i zainspirowany.

Oto kil ka wskazowek, ktore daje maeigjim Kkl i ent om,
Badzwielki.Bedzi esz w stanie zainspirowac¢ impodrcthajt yz &«
tym, co zapiera ci dech Wpiegswas z w mor zu mozl i wosSci . Il stnieje
lub za ktoérymistmoizejse wioalag ai ejl s d, gdzie mozna
wytropi ¢ ptotke, jak wieloryba. Wi el oryby przyr
Podazaj za wielorybami

Podejmij ryzyko. Wi el ka wi zja to taka,t zae SKHti 6rug awar.t d| pac
wi el ka osobista wizja angazuje najlepszag strone
najbardziej chcesz by¢.

Utrzymuj wizje. Tr zeba pozwol i ¢ wi zji zmi eni a¢ sike, ros
sytuacje sie zmieniajgag, tworzag si e nowe Ssojusze,
ukryte rynki. Co najwazniejsze, w miare jak wucz
takze si e zmieni aecnicthtMx vzbogataricviziiz awi er a w s obi
Poniewaz w coachingu chodzi o t o, by pomagac¢ | u
nich, bardzo wazne jest odkry¢, czego chcag. A gd
Wartosci

Wartoscil ulmh wagzrnaepoj ecia, ktdre maj-gnieghodibo ki e i
tu o wartos$ci o0g6l no spoteczne (B6g, honor , 0]
, Wazn-erézceic’zy wazne dla klienta.

Rozumieni e war todadhodkwii enrtaaz wpnoineaég,a co jest dl a r
gdy dobrze opisana wizja daje Ci wyobrazenie o
i nnego. Np. klient chce wybudowac¢ sttadindre dla&k
chce, zeby on wygl adat i gdzie ma sie znajdowa¢.
dl aczego on chce to stworzy¢, a rowniez jak checi
Jes| i klient ceni doskoywd mise€ , navjalzenes dydlz i matdd rai
bedzie chciat , by stadion byite eadtaetrnyicezgioy . walzersd
zi nnymi | udz mi

Idealne “Ja”

Wszyscy mamy wyobrazenie tego, kKiemy meswémy nbhy ¢t g
potencj at. Niektdérzy ludzie nazywajag to naszag d
jestesdmy. Jaki kol wiek termin przyjmiemy, wazne |
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Rzeczywistos¢: Co jest?
Etap nazywany rzeczywistoscig ma kilka oddzielnyc
e Sprawdzeni e, gdzie znajduje sie klient w odn
jest zarobienie 100 000 PLN w tym kroku zadaj
e Dostrzezeni e, kto i co jest dostepne dla kI i
przeznaczasz czasS ha rozpoznanie dostepnych
e Odkrycie i zaakceptowanie $wiata takim, |jaki
W poprzednim etapi e ziomasggamliees ikd @ alnnty wst awy o(blruab
etapie eksplorujesz obecny $Swiat klienta tak, |
jest. Staraj sie zrozumi ecGcipekygwa§aiywadrykigegkizit Kot e p
(powstrzymujagc réwniez klienta od obwiniania czy
Kl ient ma poznaé¢ struktury, ktdre tworzag rzecz)y
zmi eni ¢, by zblizy¢ sie deczwikjgzcepiici@akonieDdkr yj , co n
To waamye dokonac¢ real nej zmi any, klient potrzebu
rzeczywistos$ci, widzieé¢ ja przejrzyscie i kl ar o
rzeczywistjoaskéau ¢tjzegsitwi e . W p e wap ftem dotScey MpSsAuk@vaniav i € C
i dochodzenia do prawdy.
Pokdéj, jesli to mozliwe, ale prawda z:

~ Martin Luther

Nie patrz w dét
Kiedy wspinasz sie na szczgtawgspkopatrrgsigcw

zty pomyst . Dl aczego? Poniewaz czesSé¢ mbzgu pr ze
sygnaty ,bd6j sie jeszcze bardziej“, zanim bardzi
I jesloi sjzu,z tsoi enibe byt oby najmadrzejszym bac¢ jes
odrobina strachu jest dobra, zmusza Cie do uwazn
Wy pieranie rzeczywistos$ci w i mie rbiyeci,anioep tpyantirsz e
jest czym$ innym od médwienia ,upadek Cie nie zal
kt amst wem.

Kiedy wi ec wchodzi sz na szczyt wysokosSci tysi i
zabezpieczenia prawdopodobnie Ci € zabi j e. Taka $wiadomos¢ spow
dwukrotni e, bedzi esz uwazny, SKupi s zpartBeterl? na ty
Swiadomo$¢é ryzyka jest czym$ rzeczywistym (nie
przygotowanym, jak to mozl i we: praktykowanie um
mo gt na nich polega¢ nawet w duzym stresi e, uz

partner 6 w. RO Zypmedzdhiad)posadanie planueniatyjnegd, itd.
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Zasoby — FIES

Fizyczne Intelektualne
Pieniagdze Wi edz a, doswi adczern
Czas Umi ej etnosSci
Wyposazenie, sprzet Wyobrazni a
Materiaty Koncepcje, pomysty
Produktu Inne
Pojazdy
Ni eruchomos$ci, bud:"

Inne
Emocjonalne Spoteczne
Emocje Rynki
Optymizm Fani, zwolennicy
Odwaga Klienci
Sit a Dostawcy
Determinacja Pracownicy
Wytrwat o$¢ Me d r Beptorzy, nauczyciele
El astycznos$é¢ Wzotce, bohaterowie
Rados¢ Alianse
Entuzjazm Znajomi
Spokoj Sieci
Wspétczuci e Dream Team
Kultura
Inne

EQ - Inteligencja emocjonalna
Samoswi adomos$¢
Wrazliwos¢ spotec
Zarzgdzanie samym
Zarzgdzanie relac

Inne
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Plan: Co jest mozliwe? Co zrobisz?

W tym kroku, pl anujesz dziatani a, kt 6re pot gcza
najbardziejsk ut eczne, eS| bedag opierac¢ sie na biezace
Dziatania mozemy postrzegac¢ jako sposoOb na trans
nowe j umi ej etnosci czy z agaamearegiiiea, ( Kildkeaavwo $ € )
iumi ej etnos$ci . Czas [ energi aehbroS@ai nkleiskmthacw
iwysokiej jakosci energia wystepuja w niedoborze

Typowo plan przebiega wedtug nastepujagcych et apé

e Burza moéozaglbawa opcjami. Co mégtbys zrobi ¢? Cc

e Wybor mierzalnych cel 6w i krokow mil owych. Cu

e Podjecie decyziji co do priorytetow, bi oragc
i stniejgce projekty, idid?2 Co aodlodi ysszz wnagirea aw

odmowi sz?
e Roztozenie zasobdédw. Skagd wezmiwgdz waz oas€ ?Pi en

e Podjecie sie konkretnych okreslonych w czasi

e Zaplanowanie kryteriow wiaeygbdabdwi Po spbpgr
(Lub jesli klient chce aby to coach utrzymy
poznam? *“)

|l stnieje wiele dostepnych metodol ogi i pl anowani a
Kilka wskazowek:

e Uwazapieapyzet adowac¢ pl anu. Dla niektdérych p
przysztosé¢ jest Swietne, dla innych jednak |
tak prosty jak ,Znajde partnera“ |l ub , Przec:

e ROwni e&r znyi eklti enci beda bardziej zmot ywowani

do zamknietych terknlnediw ocabr atachy .t d nogtmg zz ¢
te potrzeby klienta, dotyczgce pdrzagdku czy ¢

e Zaakceptuj sugestie klienta dotyczgce planu,
im przynaj mni ej szanse wyprodébowania ich spos
szybko i bedziesz miat mozliwoé$é¢ kolejnego pct
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Dziatanie: Zrob to!

Na etapie dziatania to klient tak naprawde wyko
kont akci e, coach moze poszukacd mozl i wosSci dawan
rel acji coachi mgzoweji, relmawet zvawwidekvy c h, klient
sprawczos$ci coacha.
| deal ny klient na tym etapie jest tez Dbardzo :
rzeczywistos$¢, czerpie stosufdae, nowleowi agszoabnyi a (
przyjaci oé6t, sprzymierzencoéw, partnerow, dobre wz
Nie czekaj az twdédj] okret doptynie do Cie

~ Autor nieznany

Kl ienci powi nniplbgréa czjaic hie calns p elroy neekrst owani a. Je s |
prawdopodobni e mo g a im umknag¢ i stotne mozIl i wo:
wykorzystac?)

KIient bedzie odnosit sukcesy i POr@agdiwtaki Zar 6 wn
sposo6b, ktory nie jest mozliwy przez Ciebie do
wzgledu na to, jak dokt admie wykoinaj e Ssubspytkruw
i zmieniania pola.

Pomys$| hwi ez oc wyprawie na nieznany | ad. Mozesz
zdoby¢ mapy i wyposazeni e, n a ukcsziygz eki ei smd ukina
zaplanowac¢ trase. Jednak nie wi dzgodaidamsi $C ijeezskzicnz e
plecakiem czy nie spates$ na ziemi. Czy 2 cal owa
przespa¢ na niej cata noc? Dopoki nie przespisz
W dziataniu klti emad gzadéz i za ppléodbmenvm, a jednoczes$ni
po drodze. Spodzi ewaj sie niespodzi ewanego i Spc
momenty, w ktorych rzeczy bedag sie zdarzac¢ niezg
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Przeglad: Co sie wydarzyto?

Podst awowym celem tego kroku |jest odkrycie tego
Bardzo wazne jest zatrzymaé¢ sie w ferworze wal ki

W tym kroku:

e Sprawdz rezultaty.
e Zastanow smogi, Wyciagni|j

« Rozpoznaj i wzmocnij zmiany, ktore przynosza
e« Wr6¢ do dgzenia i ponownie sie zaangazuj .
W czasie sprawdzania aktualnosSci dgzenia i ponov
wracaé¢ tyl ko do jteesdo kmomerctziny . KtIJ®rSy i potrzebuj
wr ¢ do tego kroku. Jesli potrzebujesz sie cofnas
sie zmieni ¢, zmien | a.
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Pole
Jesli przystuchiwatbys sie dobrym coachom w trakcie pracy, zobaczytbys, ze zwracaja
uwage nie tylko na kilka prostych spraw, al e na
Swiat klienta, kt ory jest nieuporzgdkowany, chac
Il stnieje wiele moztleigwoy,c hc opumky oiw Sdwidateni aki m | a
ocachingowej kn z2wj szyjonsi g ats@emwwz struktur i dzi
e Zasoby to surowy materiat, aspekty mozli we d
e Struktury sag tymecoi kkehttboluppedOwasnrdwst ep
o Dziedziny opisujag wtasnosc¢ |lub 1l okalizacje
osobiste (indywidualne), lub zbiorowe (wfasn

Dodatek A, ZaSobyktpryedstawia przyktady wielu
rowni ez przyktady pytan, kt 6ére mégtbys zadac,
Nastepna czesS¢ daje bardziej 0go06l ny wothsniclz t ego,
wiedziec.

Jesli popetnites btedy...zawsze bedzie dla Cie
poni ewaz to, co nazywamy "porazkag" to nie uyg
~ Mary Pickford
Jes| i przyst wc hciovaacthboyns ws iter ackochirey pr acy, zobaczyt
kil ka prostych spraw, ale na cate ich bogactwo.
ni euporzgdkowany, chaotyczny peten ztozonych int
|l stniejewywihel pumkotzdw wi dzenia tego, Cco czyni S w
ocachingowe|j ki 2wj szyjonsi gatsemwwz struktur i dzi
e Zasoby to surowy materiat, aspekty mozliwe d
e Struktuo yksat dtytmujce 6w surowiec i kontroluje
e Dziedziny opisujag wtasnos¢ |l ub |l okalizacje z
osobiste (indywidualne), l ub zbiorowe (wtac
kultury).
Dodat ek A, “Struktury i Zasoby"” przedstawia prz
rowni ez przyktady pytan, kt ore mogtbys =zadac,

Nastepna czes¢ daje bardzi ejdzoigadtlanjyg, o bir adzl atcezgeog, ¢
wiedzi ec.
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Zasoby
Zasoby to nieobrobiony materi at, z ktoérego kil
wyrazone w zasobach (przyszte zasoby |l ub ideal n¢

zbizGrsobow obecnie dostepnych.

Zasoby mozna umie$dci ¢ w czterech szerokich kateg

e Fizyczne: pienigdze, czas, wyposazenie i bud
e I Nntelektualne: wiedza, umiejetnosci i wtasno
e« Emocjonalne: postwa, entuzjazm, zaanhgazowani
e Spot spzreey:mi erzency, fani, przyjaciele, prze\
Struktury
Pomy$ | O zasobach wody. Kiedy woda ptynie rurar
determinujag nasz dostep do wody. Ma e, nidviglc duzo
zNi e ] dostani esz. Kiedy woda sptywa w dot Zbocze
sposoéb, w joaki Zzbocze wzgdbérza kontroluje droge
sposbéb przeptywu spaosdbgw.w W atkdn ssyasmem r ur kont
struktury Kkontroluja nasz dostep do zasobow. Z

oporu W ksigzce Roberta FritzanalheiRazhrozskeangen
zagadni en.

Rozwazmy zasoby i struktury dotyczagce pieniedzy
zasobem o ogromnym potencjale, jednak jest on dl
do nich kontroluja 0 rsoywset eumyo wbya nhkoormoer oiwamad saz ez ast
Budynek banku i bankomaty sg fizyczng struktur
nazwac¢ intelektualng struktur g. Zasady i regul a
Twoj powbfal got 6wkag sl® mEw@g tad wkray wad n kg ochacmen nf i r n
zbioremasz potencjalnie do niej dostep przez byc
Twoj prawdziwy do niej dostep to zupetnie inny t
Dos$¢ 1t atowd rjzesst struktury i potrzebe kontrol]i Cz
Jednak struktury intelektual ne, emocjonal ne i S |
silne i rowni e realne w sz ey figyzy mM batde @sotne ek O Wa  z n
nauczenie sie dokonywania zmian w tych obszarach
Jedmaj)silniejszych struktur sg przekonani a. Pr z
Jes | i wi erzysz, ze ziemia | dsytm,ptzees kjae,stt roukdrngog tje
budujag podtoze dla przyjecia konkretnej wi edzy
sprzecznych z naszymi pogl gdami

Przekonania majag roéwniez wptyw na nasz eosegp d
w stanie poprowadzi ¢ zespotu R&D poniewaz do t e]
to przekonanie obniza Twoje poczucie pewnosSci S i

IRobert Fritz , The Path of-KOESIBERt Resi stance’”, wy d. BERRETT
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Kol ejna silna s-jreuwsktt utryam tkei nf engysSaldipssz€,o0 st abi l ne
towarzyszy Ci przez caty dzien. Jesli sytwuacja
otrzymac¢ to, czego <chcesz, konfrontujesz si e z
namacalnie, j ak cegl ana $Sciana, trudna do przesunieci i
By¢ moze styszate$ powiedzenie ,charakter jest
wzor cow zZzmashzooywahncharakterze. To, ze jested$my i
poni ewaz W znacznym stopniu determinuje to, cCo
jak pozwalamy sobie sie zachowywac. Powi edzmy, 7z
l ubi sz mysl e¢, ze | estoenst)akjteascth , miptraz,y j lapgrnzae j nCao,
potrzebowat stacé¢ sie agresywny czy wymagajacy? (
znajdziesz sie w sytuacji zagr az ajCglgeeyjrysag yecsilu. Cz
zdot ates$ sobie wmowi ¢, ze jeste$ kotem. To |jest
przydatny, nawet | esli odbierasz go jak co$ sub
pomoze Ci zobaczy¢ ksgimemys |l doztege, jlkismedh wi atdiny
sie sta¢ aby osiaggng¢ to, czego pragniesz.
Domeny
Struktury i zasoby istnieja w jednej ' ub kil ku
l okalizacji, al bo wt aysmio Ssctio wzya s odbout ylcuzby sztarkur ketsuur
l ub zakresu dostepu do zasobodw.
Uzywaj agc przyktadu przekonan, i stniejg przekonat
w zyciu Kklienta. |l stnieja rowhiknjaebsbeowe r maz
spoteczenst wo. Zagadni enie domeny staje sie ist
zmiana u klienta wytworzy wystarczajagca, wt asci
cat osc¢?
Przykt adaodowae, pmégcowaéc w firmie, w ktorej wartos$c
jest samo w sobie korzystne, mozesz jednak mie¢
b at wa. Hot duj esz przekonani udciz emasuz rmrzae tdo bd @won
osiagnac¢ wiedzag i organi zacja bez przemeczani a
To konfl ikt struktural ny, w ktdérym Kklient ma
utrzymywane pria@z sdbze igrbiepzyweémaad®idhy ; gptomn leiwam
istadnym. Bezpieczniej gr utlpagt,wineijz jseiset jneajm szpgrozdezc
pracy bez zbytniego wysitku bedzie &deapdm w ni ez
Jak bys$ coachowat tego klienta?
W podobny sposodb domeny mozemy odniesé¢ do zas
wtasnosciag. Wtedy zwykle swobodnie nimi dysponuj
doceni ania Wog&dctowae zza®msaddd@ nas dostepne poprzez
rodzina, szkot a, kosci ot , sptot eagnibiéj bpwacaumgy
wbogat ej firmie moze byc¢ w | epsze jane® pricdwaka j i , ch
wbhi ednej firmie. Przez samo bycie pracowni ki em
przynaj mni ej do pewnewiedegcil udbzior owypbsaasoba)

i stniejag od tegioe,wyrjfagzxd ,c zteadmkadks towgod6lw gr upi e g
grupowych zasobow.
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Pole w kolejnych krokach

Swiat klienta jest zawsze obecny; sagczy sie w Kk
kt orym porusza si g okvicibevnnt méjt@dgte glbedng etoyyem ss e wi

Oto jak mozna wykorzystac¢ pole w kolejnych kroka
Dazenie. Wi zja klienta opisuje idealny $Swiat, poz
cztowi eki em, ktdrym chcenkbyd, navyesk gt si knyichos:
umi ej etnosci [ wiedzy. Ma bogatszy zbidr zasob
produkt, bardzi ej skuteczny dazlinaetg)o. $Waizantea jteaskt
iwyraznioet yjl klo mozl i we.

Rzeczywistos¢. Bi ezgca sytuacj a, aktualna w danym momenc
rzeczywistosci . W tym kroku Twoim zadaniem j est
pomoga klientowi ralktdowadé kwibzjee porrazaujst na to, al
jaki jest.

Planowanie. W kroku pl anowani a, skupi asz si e na tyr
Pl anowanie musi dostrzegac¢, akceptowadkiig.adr esow
Dziatanie. Kiedy klient przystepuje do dziat ani a,

przeprowadzi ¢ pl an dziatani a, jednoczesnie cat
rzeczywistosci na bardziej zblizong oraz przyj az

Przeglad. Mogt bysS powiedziec, ze w tym kroku dokonu
zmienito w wyniku dziatan klienta. Odkrywasz co
klient odni 6st porazke zwmudbipto. pNaovsatu jzenmyycrziag nu

sytuacij e, poni ewaz pole |jest Swi at em, a Swiat
dokonuja zmian, poni ewaz Kkl ient Zmi enitbtalnetc 0S W S
porazceoj eodtkryac§ a, a odkrycie jest juz zmiana.
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