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Wstep do wydania polskiego

Dajemy zbyt wiele odpowiedzi, jednocze$nie zadajqc za mato pytan. Adekwatne pytania inspirujq
do szukania nowych mozliwosci i pomagajq w odkrywaniu drzemigcego w nas potencjatu. Coaching jest
sztukg pomagania ludziom w rozwoju bez méwienia im, co majq robié.

Tony Stoltzfus od wielu lat z pasjq zajmuje sie coachingiem, zaréwno w wymiarze indywidualnym,
jak i grupowym. Jest autorem wielu poczytnych ksigzek, artykutéw i narzedzi coachingowych.

Z wielkg radosciq udostepniamy Paristwu ten praktyczny poradnik oparty na bogatym doswiad-
czeniu i warsztacie autora. Wierzymy, Ze niniejsza ksigzka bedzie nie tylko inspiracjq, ale rowniez stanie
sie w Panstwa rekach skutecznym narzedziem pomagajgcym w rozwijaniu umiejetnosci zadawania

pytan.

Instytut Rozwoju ,Ztote Jabtko"

ZLOTE JABLKO

~Stowo wypowiedziane we wtasciwym czasie jest jak ztote jabtko na srebrnych tacach”
Ks. Przystow 25,11
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Wstep

,Czy mégtbys podaé wiecej przyktadéw dobrych pytan coachingowych? Czy masz gotowg liste?"

Koniecznos¢ ustosunkowania sie do tej ciagle powracajacej prosby stata sie dla mnie pierwszym bodz-
cem do napisania niniejszej ksigzki. Postanowitem udostepni¢ sprawdzone pytania, ktére opracowatem (albo
ktére w decydujacych momentach spontanicznie przychodzity mi na mysl) i z ktérych regularnie korzystam.

Jednak po namysle doszedtem do wniosku, ze moge zrobi¢ znacznie wiecej. Wiele pytan coachin-
gowych zwiazanych jest z konkretnymi narzedziami i technikami. Na przyktad, jesli pytam klienta: Jak
wyglada twoja idealna rola? Odmaluj mi jej obraz, odwotuje sie do umiejetnosci wizualizacji. Proszac
o odpowiedZ wyrazong w jezyku obrazowym (np. Odmaluj mi jej obraz), pomagam klientowi w wyobrazeniu
sobie atrakcyjnej wizji przysztosci, ktérg mozna niemal zobaczy¢ i poczué.

Przytoczone pytanie sprawdza sie, poniewaz jest oparte na przekonaniu, ze namacalne i sugestywne
obrazy gteboko nas poruszajg, a przez to motywujg do zmiany. Poza tym zadaje je wtasnie w taki sposéb,
aby poprzez odmalowanie fascynujacego, ekscytujacego obrazu przysztosci, uruchomic proces przemiany.
Gdy poznasz technike wizualizacji (patrz str. 43) i dowiesz sie, dlaczego coach z niej korzysta, nauczysz sie
uktadac wtasne pytania wizualizacyjne, a wobec tego lista gotowych pytan nie bedzie ci potrzebna.

Czy to potrafisz?

Przynajmniej tak to wyglada w teorii. Wyjasnitem juz zasade, wiec teraz w ciggu 45 sekund wymysL 5
réznych pytan wizualizacyjnych (nie zaczynaj ich od zwrotu: ,0dmaluj mi obraz" — juz go wykorzystatem).
Pospiesz sie — klient czeka na nastepne pytanie!

Zastosowanie nowej umiejetnosci w sytuacji coachingowej jest trudniejsze, niz sie wydaje. Jesli wcze-
$niej opanujesz technike, sformutowanie konkretnego pytania nie bedzie trudne — zrobisz to w jednej chwili,
poniewaz twéj umyst postuzy sie wczesniejszymi doSwiadczeniami. Jednak w przypadku nowo nabytej
umiejetnosci nie przechowujesz jeszcze wspomnien, do ktérych mozna bytoby sie odwotaé. Bardzo mozliwe,
ze w takiej sytuacji nagle poczujesz pustke w gtowie albo bedziesz miat wrazenie, ze cie zamurowato.

Uzycie pamieci krotkotrwate)

Przyda ci sie wtedy lista przyktadowych pytan, ktéra pomoze wypetni¢ pamie¢ krotkotrwatg, a takze
pozwoli uzyc jej zamiast pamieci dtugotrwatej cechujacej doswiadczonego coacha (tej jeszcze nie posia-
dasz). | to jest wtasnie najlepszy sposéb wykorzystania niniejszej ksigzki, ktéra zostata opracowana w formie
zestawu Sciggawek utatwiajgcych szybka powtdrke najwazniejszych informacji. Gdy musisz Lepiej opanowac
nowe narzedzie albo zastosowaé stabo znang technike, po prostu otwérz odpowiedni rozdziat i szybko go
przejrzyj. Kilka minut poswieconych na przyswojenie zestawu zwrotéw w pamieci krétkotrwatej dostarczy ci
odpowiednich wskazéwek, by w jednej chwili spontanicznie sformutowaé wtasciwe pytanie.

Powiedzmy, ze przygotowujesz sie do poprowadzenia sesji coachingowej, do ktérej doskonale pasuje
model konwersacji GROW, ale nie korzystate$ z niego od miesiecy i nie czujesz sie zbyt pewnie. W takim
przypadku siegnij do rozdziatu poSwieconego modelowi GROW i przez kilka minut przed spotkaniem przej-
rzyj tekst, by w ramach rozgrzewki przypomniec¢ sobie ten materiat.

JO(J(JII’\(J pamigcCl a uczenie sig Na pamigc

Gdy po raz pierwszy wyprébowujesz nowg umiejetnosé, taka jak model konwersacji, mozesz zostawic
otwartg ksigzke, zeby do niej zerka¢ w trackie éwiczen. Ale nastepnym razem rzu¢ okiem na najwazniej-
sze punkty i zamknij ksigzke! Nie chodzi o to, aby uczy¢ sie na pamie€ listy pytan albo przegladaé gotowe
pytania, gdy klient z nudéw zaczyna juz rozmawia¢ przez komérke — takiej sesji nie nazwalibysmy udana.
Zalezy nam raczej na tym, by wypetni¢ pamie¢ wzorami pytar i zrozumieé, co sie sprawdza, tak by wta-
Sciwe pytania same nasuwaty sie w odpowiedniej chwili. W ten sposéb prébujemy odwzorowaé dziatanie
pamieci dtugotrwatej, tak jakbysmy wczesniej wielokrotnie postugiwali sie ta technika. Stad optymalnym
rozwigzaniem jest szybki przeglad materiatu — zapewniasz umystowi wystarczajacg ilo$¢ surowca, z ktérego
w odpowiednim momencie bedziesz w stanie zbudowa¢ wtasne pytanie, bez szczegétowego analizowania
przyktadéw i dostownego ich cytowania.

Zastosowanie
Przeglad ksigzki
i wskazowki, jak
z niej korzystac.

Cytaty...

Nie mam wyjqt-
Rowych talentow.
Jestem tylko
namietnie ciekawy.

Albert Einstein



Wskazowki

i rady

Niniejsza ksigzka
zostata pomyslana
jako praktyczny
poradnik pomocny
w rozwijaniu umie-
jetnosci zadawania
pytan, dlatego nie
obejmuje wszyst-
kiego, czego nalezy
sie nauczy¢, zeby
zostac¢ coachem.
Zaktada sie, ze
czytelnik przyswoit
sobie wartosci

i zasady coachin-
gu oraz ze potrafi
postugiwac sie
podstawowymi
kompetencjami,
takimi jak umie-
jetno$é stuchania.
Obszerne wprowa-
dzenie do co-
achingu —i cenne
uzupetnienie tego
poradnika — mozna
znaleZ¢ w ksigzce
pt. Leadership Co-
aching autorstwa
Tony'ego Stoltzfusa
(ksigzka dostepna
W witrynie www.
Coach22.com).

Jak korzystac z tej ksigzki?
Sztuka zadawania pytarn w coachingu moze by¢ Swietng pomocg dla nowych coachdw, dla 0séb przy-
gotowujacych sie do zawodu coacha oraz dla tych, ktérzy zajmuja sie coachingiem dorywczo lub spotecznie.

Praktyczna pomoc w ksztatceniu adeptéw coachingu

Sztuka zadawania pytar w coachingu znakomicie sprawdzi sie w programie ksztatcenia
coachéw. Jesli pracujesz nad okreslong technika, np. ,pie¢ opcji” (str. 42), poswiec 30 sekund na
powtdrzenie przyktadowych pytan, zamknij ksigzke, a nastepnie wyprébuj pytania, zadajac je
kolezance Lub koledze. Dzieki temu nauczysz sie bardziej skupia¢ uwage na tym, co méwi klient,
a nie na wymyslaniu kolejnego pytania. Im pewniej sie poczujesz, tym szybciej bedziesz sie uczyé.

Pomoc dla nowych coachéw w rozwijaniu umiejetnosci i pewnosci
siebie

Sztuka zadawania pytan w coachingu zawiera dziesigtki praktycznych wskazéwek do natych-
miastowego zastosowania. Aby rozwing¢ okreslong umiejetnosé, znajdZ odpowiednie narzedzie,
a potem wykonaj ¢wiczenia praktyczne. Wieksze kompetencje szybko przektadajg sie na wzrost
pewnosci siebie, a to rzecz niezbedna przy promowaniu swoich ustug i prowadzeniu udanej prak-
tyki coachingowej. ZamiesciliSmy nawet oddzielny zestaw ¢wiczeri pt. ,Zostaf mistrzem zadawa-
nia pytan” (str. 10), abys mégt sie ciagle rozwijac jako coach.

Sciggawka dla coachdw z doskoku

Jesli zajmujesz sie coachingiem dorywczo (na przyktad jestes coachem w firmie dla kilku klu-
czowych pracownikéw albo wykonujesz swojg dziatalno$¢ spotecznie w parafii lub zborze), kilka
minut poSwieconych tej ksigzce przed kazdym spotkaniem moze znaczaco zwiekszy¢ efektywnosé
i pewnos¢ siebie. Zamiast stopniowo traci¢ umiejetnosci zdobyte na kursie coachingu, zachowasz
je, a nawet rozwiniesz kolejne.

Zestaw narzedzi dla doswiadczonych coachéw

Jako zawodowy coach znajdziesz tu nowe narzedzia — a takze odmienne zastosowania dla technik,
z ktérymi juz sie spotkates. Przejrzyj listy pytan, aby odkry¢ innowacyjne sposoby ich zadawania.
Cechg dobrego coacha jest ciggte doksztatcanie sie i rozwijanie swoich umiejetnosci. Ksigzka
Sztuka zadawania pytari w coachingu pozwoli ci zapoznac sie z zaawansowanymi technikami
zadawania pytan stosowanymi przez innych do$wiadczonych coachéw.

Bez wzgledu na to, z ktérego miejsca zaczynasz, zabierz sie do dzieta i odkryj narzedzia, ktére pomoga
ci osiggnat wyzszy stopieri biegtosci w sztuce zadawania pytar coachingowych!



Czescl Zaczynamy

Pytania majg moc zmieniania zycia. Mogg pobudzi¢ kreatywne myslenie, sktoni¢ do przyjecia innej
perspektywy, zacheci¢ do wiary w siebie, zmusi¢ do przemyslen albo zmobilizowa¢ do dziatania. Niniejszy
podrecznik zawierajacy narzedzia do zadawania pytart ma na celu rozwiniecie w coachu umiejetnosci reago-
wania na kazdym etapie rozmowy coachingowej za pomocg trafnego i wnikliwego pytania.

Znajdz to, czeqgo potrzebujesz

Ksigzka zostata przygotowana w formie podrecznego przewodnika i stuzy raczej do tego, by jg przegla-
dac i sprawdza¢ informacje pod katem konkretnych potrzeb, a nie czyta¢ od deski do deski. Stanowi zatem
wygodng pomoc, z ktérej mozna wielokrotnie korzysta¢, aby odswiezy¢ lub przecwiczy¢ okreslong umiejet-
nos¢ badZ nadrobi¢ braki w posiadanych kompetencjach.

Aby odnaleZ¢ to, czego potrzebujesz, rozpocznij od spisu tresci (str. 3). Ksigzka sktada sie z szesciu
nastepujacych czesci:

e Zaczynamy
Dlaczego warto pytac? Jak unikng¢ dziesieciu najpowazniejszych btedéw popetnianych przez co-
achow? Omowienie technik uzywanych do nawigzania relacyjnego porozumienia z nowym Rlientemn.

«  Proces coachingowy
Narzedzia do zadawania pytar na gtéwnych etapach procesu coachingowego. Ta czes¢ przed-
stawia wzory rozméw, wyznaczanie celéw, eksploracje, opcje i plany dziatan.

«  Coaching zyciowy: odkrywanie przeznaczenia
Narzedzia, ¢wiczenia i przyktady pytan stuzqgcych do odkrywania celu zycia i dostrajania sie do
niego. Zastosowanie modelu: predyspozycje, pasje, doSwiadczenie, powotanie.

«  Coaching zyciowy i lepsze zycie juz dzisiaj
Narzedzia i przyktady pytan stuzqcych do diagnozowania probleméw zyciowych oraz podejmo-
wania decyzji prowadzqcych do zrdwnowazonego, zdrowego trybu zycia.

« Narzedzia zaawansowane
Umiejetnos¢ zadawania pytan przenoszqcych na wyzszy poziom coachingu. Oméwienie tema-
téw takich jak stawianie wyzwar, przeramowanie, motywacja itp.

« Nisze w coachingu
Krétkie artykuty i przyktady przedstawiajqce specyficzne zastosowania coachingu w szerokiej
gamie specjalizacji.

Spis tresci nie ogranicza sie tylko do wskazania tytutéw rozdziatéw — ujeto w nim sekcje odpowiada-
jace poszczeg6lnym umiejetnosciom, ktére obejmujg zazwyczaj jedng do trzech stron z opisami narzedzi
i przyktadami.

Indeks i odnosniki

Na wiekszosci stron w dolnej czesci znajduje sie ramka zatytutowana ,Dowiedz sie wiecej" z odnosnika-
mi, ktére utatwiajg odnalezienie stron przedstawiajacych inne narzedzia i przyktady dotyczace okreslonego
tematu. | wreszcie indeks tematyczny na koricu ksigzki (str. 99) pozwala wyszukac konkretne narzedzia
i przestudiowac zagadnienia, ktére pojawiajq sie w réznych czesciach ksiazki.

Przeglad czesci |

Czes¢ | to ogblne wprowadzenie do sztuki zadawania pytar i oméwienie rodzajéw pytaf zadawanych
przez coachéw podczas nawigzywania relacji coachingowej. Znalazty sie tutaj takze kluczowe pytania, ktdre
nalezy zada¢ samemu sobie, gdy przygotowujemy plan marketingowy albo wybieramy szkote coachingu.
Pytania formutowane podczas zawierania przymierza coachingowego z klientem nadajg ton dalszym kon-
taktom, dlatego warto rozpocza¢ doskonalenie umiejetnosci zadawania pytar od zapoznania sie z tg czescia.



Zastosowanie
Oméwienie pieciu
gtéwnych powo-
déw postugiwania
Sie pytaniami.

Cytaty...

Mam szesciu
niezawodnych stu-
zqcych. Nauczyli
mnie wWszyst-
Riego, co wiem.
Nazywajq sie Co,
Dlaczego, Kiedy,
Jak, Gdzie i Kto.

Rudyard Kipling

Po co pytac?

Po co w ogéle pytac?

Jaka korzys¢ wynika z zadawania pytar coachingowych —w przeciwiefistwie do udzielania rad lub
pouczania z pozycji mentora Llub konsultanta? To bardzo proste. Pytania zmuszajg do myslenia, prowadzg
do sformutowania odpowiedzi, w ktére sami wierzymy, i motywujg nas do dziatania w oparciu o wtasne
przemyslenia. Zadawanie pytar chroni przed biernym przyjmowaniem tego, co mowig inni, i przeciwdziata
stagnacji, a takze inspiruje do energicznego zastosowania naszych zdolnosci twérczych w celu rozwigzania
problemu.

Ponadto pytania definiujg na nowo zalezno$ci miedzy ludzmi. Gdy doradzam, oferuje konsultacje lub
jestem mentorem, wystepuje jako ekspert. Moja rola sytuuje mnie na wyzszej pozycji (przynajmniej pod
wzgledem posiadane] wiedzy). Natomiast gdy pytam o czyje$ zdanie, stawiam sie na tym samym poziomie.
Przez pytania okazuje szacunek drugiej osobie i komunikuje, Ze jest réwnie wartosciowa.

A poniewaz takie podejscie zmienia relacje, zmienia takze nas samych. Czy zakoriczyte$ kiedykolwiek
rozmowe, myslac: ,O rany, alez to byto jednostronne. Caty czas gadaliémy tylko o nim"? Moja Zona nazywa
co$ takiego ,brakiem konwersacyjnej wrazliwosci". Nie znosimy, gdy ludzie caty czas méwig tylko o sobie
i swoich pomystach — ale czesto nie zauwazamy, ze sami tak postepujemy.

Coaching wymusza inne podejscie, w ktdrym nie skupiasz sie na wtasnych pomystach, na swoim wkta-
dzie w konwersacje, czy na tym, jak pokierowac rozmowa w celu uzyskania odpowiedzi, ktéra twoim zdaniem
bedzie dobrym rozwigzaniem. Zaczynasz stucha¢ — naprawde stuchaé — drugiego cztowieka. Méwisz mniej,
aby wiecej mogta powiedzie¢ druga osoba. Wtedy wtasnie dzieje sie co§ magicznego — im wiecej stuchasz,
tym lepiej widzisz, jak zdolna jest dana osoba, jak wiele moze osiggnac przy matej zachecie i jakim jest
wspaniatym cztowiekiem. Im wiecej pytasz, tym bardziej kochasz.

Kto pyta, nie btadzi

Podczas pobytu w Indonezji odwiedzitem pewng uczelnie razem z Davem, przyjacielem
rektora uczelni. Rektora nie byto, dlatego Dave zaprosit mnie, abym poczekat w ga-
binecie, a sam zajat sie jakas inng sprawa. Nagle niespodziewanie pojawit sie rektor.
Przedstawitem sieg, a po chwili niezrecznej ciszy, zaczatem go pytac o studentéw uczelni:
.Z jakiej czesci Indonezji pochodza? Czego sie ucza? Co robig po skoficzeniu uczelni?".
Okazato sig, ze uczelnia deleguje jedng trzecig studentéw do wykonywania prac
spotecznych. To mnie zainteresowato, zapytatem wiec: ,A dokad jada? Co ro-

big w wioskach? Czy wypetniajg swoje zadania? W jaki sposéb jest to finansowa-

ne? Jak sie rozwija?". Przez 20 minut zadawatem pytania, a rektor opowiadat.

Nagle Dave wsunat gtowe przez drzwi, pozdrowit rektora i powiedziat do mnie: ,Keith,
musimy juz iS¢, zaraz zaczynajg sie nasze zajecia". Pozegnatem sie z rektorem. PéZniej
Dave wspomniat, ze zrobitem na nim wielkie wrazenie. ,Tyle sie dowiedziatem od Ke-
itha na temat pracy spotecznej" — stwierdzit. ,Zapro$ go, zeby przyjechat i poprowadzit
u nas kurs". Dave byt zaskoczony, gdy wyjasnitem mu, ze tylko zadawatem pytania.

Keith Webb, Creative Results Management



Pie¢ waznych powodow, by pytac

PowiedzieliSmy o tym, jakie wartosci liczg sie w podejsciu nastawionym na zadawanie pytan. Istnieja
tez wzgledy praktyczne przemawiajace za uzywaniem pytan w coachingu. Oto 5 podstawowych powoddw, by
pytad, a nie pouczac czy nakazywac:

1. Klient posiada wszelkie informacje
Nikt nie wie o nas wiecej niz my sami. Skoro wszystkie wspomnienia przechowywane sg w na-
szych gtowach, jestesSmy najlepszymi ekspertami w sprawach zwigzanych z naszym zyciem.
A zatem jesli klientowi zalezy na przyktad na poprawieniu relacji ze wspétpracownikiem, moze
przywota¢ wspomnienia z wielu lat pracy z tg osobg, wymieni¢ rozwigzania, ktérych juz prébowat,
wskazad, co w przesztosci zadziatato w przypadku innych os6b, opisaé kulture organizacyjng
w swojej firmie itp. Coach nie ma dostepu do tych informacji — dopdki nie zapyta. Klient zawsze
wie wiecej na temat swojej sytuacji niz coach.

2. Zadawanie pytan motywuje do zaangazowania
Coaching zaczyna sie od zatozenia, Ze kluczem do zmiany nie jest Swiadomos¢ tego, co nalezy
zrobié, tylko motywacja, Zeby to zrobié. Z kolei badania i doswiadczenie potwierdzaja, Ze ludzie
maja o wiele wieksza motywacje, by realizowa¢ wtasne pomysty i rozwigzania. To oznacza, ze
nawet gorsze rozwigzanie wymyslone przez klienta przyniesie lepsze rezultaty niz ,wtasciwe"
odpowiedzi coacha. Pytanie motywuje do zaangazowania, a ono przynosi efekty.

3. Zadawanie pytan uzdalnia
Pracujgc jako coach, dokonatem ciekawego odkrycia. Ludzie czesto proszg o coaching przy
podejmowaniu waznych decyzji. Jednak mniej wiecej w 80% przypadkéw okazuije sie, ze klienci
juz wiedza, co robi¢. Nie majg tylko odwagi, by wykonaé pierwszy krok. Wiara w siebie to bardzo
wazny czynnik potrzebny do zmiany. Gdy pytasz innych o zdanie i traktujesz ich powaznie, wysy-
tasz bardzo wazny sygnat: ,Masz Swietne pomysty. Wierze w ciebie. Uda ci sie". Juz samo zadanie
pytania mobilizuje rozméwce do wykonania rzeczy, kt6rych nie potrafitby zrobi¢ sam z siebie.

4. Zadawanie pytan rozwija zdolnosci przywddcze
Przywddztwo to umiejetnos¢ wziecia na siebie odpowiedzialnosci. Lider widzi problem i méwi:
,Hej, kto§ musi co$ z tym zrobi¢! Tym kims bede ja". Pytanie: ,A co ty bys zrobit w tej sytuacji?"
sprawig, ze ludzie przestajg polegac na sugestiach coacha i zaczynajg przejmowac odpowie-
dzialnos¢ za sytuacje, w ktorej sie znaleZli. Zadawanie pytan rozwija poczucie odpowiedzialnosci,
a tym samym zdolnosci przywdédcze.

5. Zadawanie pytan daje poczucie autentycznosci
Wszyscy chcemy by¢ rozumiani i kochani. Nie ma wiekszego daru w relacjach miedzyludzkich niz
to, ze ktos dostrzega i docenia nasze prawdziwe ja. Sztuka zadawania pytan pozwala coachowi
budowac wiezi z ludZmi, poniewaz pytajac, okazujemy szacunek i doceniamy rozméwce. Poswie-
cenie czasu na zdanie waznych pytan (i wystuchanie odpowiedzi!) przekonuje drugiego cztowieka,
7e naprawde chcemy go poznaé. Podejscie polegajace na zadawaniu pytan jest najszybszym
sposobem zbudowania atmosfery zaufania i otwartosci. | gdy rozmawiamy o rzeczach, na ktérych Agenda s.33

naprawde zalezy naszym klientom, sg gotowi na przetomowe zmiany. Mistrz zadawa-
nia pytan s.10

Dowiedz
sie wiecej
Motywacje s.73



Zostan mistrzem zadawania pytan

Zn

.Mistrz zadawania pytan" to dziesieciotygodniowy program ¢wiczer rozwijajacych umiejetnosci zwigza-
ne z zadawaniem pytan. Ma forme samouczka, ktéry mozesz przerobi¢ wspélnie z innym coachem, zeby po-
szerzy¢ swoje kompetencje. Kazdy tydzier obejmuje jedng sesje trwajgcg 60-75 minut, ktérg mozecie odby¢
na zywo lub przez telefon, wykonujac ¢wiczenia na zmiane. W pozostate dni tygodnia wykonujecie éwiczenia

Zastosowanie

Samouczek, ktory
pomaga rozwi-
na¢ umiejetnos¢
zadawania pytan

z przyjacielem, cztonkiem rodziny lub klientem.

przez ¢wiczenia ¢wiczenia Czas
z partnerem.
Tydzien 1. Pytania otwarte Data:
o Ustalcie terminy nastepnych sesji i zanotujcie je w kalendarzu 5 min
o Wykonajcie éwiczenie pt. ,Nawigzywanie rozmowy" ze str. 20 20 min
o Wsp6lnie wykonajcie éwiczenie pt. ,Pytania poszerzone" ze str. 39. Na zmiane zada-
wajcie sobie pytania waskie, proszac partnera o ich rozwiniecie. 20 min
o Wykonajcie éwiczenie pt. ,Obserwacja i pytanie” ze str. 41. Oméwcie je, wykorzystujac
procedure ,Sprawozdanie” (z lewej strony). 30 min
o Praca samodzielna: w tym tygodniu trzy razy zastosuj technike nawigzywania rozmo-
Wskazowki wy w réznych sytuacjach. Przygotuj plan sesji prébnej, ktéra w przysztym tygodniu
i rady przeprowadzisz ze swoim partnerem.
Sprawozdanie Tydzieri 2: Sesja prébna Data:
Aby optymal- o Wykonajcie na zmiane ¢wiczenie pt. ,Sesja prébna” ze str. 22, a nastepnie oméwcie je.
nie wykorzystac Co musicie poprawic, aby zwiekszy¢ swojg skutecznos¢? 75 min
cwiczenia, war- o Praca samodzielna: wykonaj ¢wiczenie pt. ,Plan marketingowy" ze str. 17, aby dopra-
to po kazdym cowac swoja prezentacje na sesje prébna,
z nich przeanali- — ——
zowaé je wspélnie Tydzien 3: Koto zycia i cele SMART Data:
Z rozméwea, A oto o Nazmiane wykonajcie wiczenie pt. ,Koto zycia" ze str. 35. Oméwcie wyniki. 35 min
krétki schemat, o PoprowadZcie wzajemny coaching, opracowujac jednozdaniowa deklaracje celéw
jak moze wyglada¢ SMART (str. 38) z dziedzin wybranych z kota zycia. Oméwcie wyniki. 25 min
sprawozdanie. o Praca samodzielna: wykonaj éwiczenie pt. ,Koto Zycia" z przyjacielem, klientem albo
Pytanie dla klienta: cztonkiem rodziny.
Jak czutes sie Tydzieri 4: Opcje Data:
podczas tej sesji? o Okreslcie praktyczne wyzwanie albo rzecz wymagajaca zmiany, a hastepnie po-
Pytanie dla co- prowadZcie na zmiane sesje coachingowga z uzyciem techniki ,Piec opcji” (str. 42).
acha: Co zrobi- Oméwcie cwiczenie. 30 min
tes dobrze? Co o Okreslcie marzenie, ktére chcielibyscie zrealizowad, a nastepnie poprowadZcie na
nastepnym razem zmiane sesje coachingowa z uzyciem techniki ,Wymarzona przyszto$¢" (str. 43).
zrobisz inaczej? Stwdrzcie szczegbtowy, sugestywny obraz idealnej przysztosci. Oméwcie cwiczenie. 45 min
DF’ ?bU,UerStf o Praca samodzielna: popro$ matzonka albo bliskiego przyjaciela, aby opowiedziat
nikow cwiczenia: 0 swoim marzeniu, a nastepnie poprowad? sesje coachingowa, z uzyciem techniki
Czeg 0 Mo Wymarzona przysztos¢".
sie nauczyc z tej
rozmowy na temat Tydzieri 5: Opcje — czes¢ 2 Data:
coachingu? o Zidentyfikujcie miejsce w zyciu, w ktérym utkneliscie albo w ktérym zmagacie sie
z problemem. PoprowadZcie na zmiane sesje coachingowa z uzyciem techniki ,Poko-
nywanie przeszkod" (str. 42). Oméwcie Ewiczenie. 35min
o Wyprébujcie techniki ,Podejscie transformacyjne” i ,Wyjscie poza schemat" (str.
43-44) w odniesieniu do tych samych kwestii. Czy nasunety sie wam jakie$ nowe
pomysty? Omdéwcie ¢wiczenie. 35min
o Praca samodzielna: w tym tygodniu wyprébuj jedng z powyzszych technik w pracy
z klientem.
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Cwiczenia

Czas

Tydzier 6: Modele konwersacji Data:

o Niech kazdy z was przez 25-30 minut poprowadzi coaching wedtug modelu GROW
(str.) w odniesieniu do praktycznego problemu zyciowego (str. 29). Oméwcie ¢wicze-
nie.

o QOceficie zaproponowane przez siebie praktyczne kroki za pomoca techniki ,Cztery
kryteria" (str. 46). Jak wypadaja?

o Praca samodzielna: prze¢wicz model GROW przynajmniej z jedng osobg w tym tygo-
dniu.

75 min

Tydzieri 7: Modele konwersacji — czes¢ 2 Data:

o Niech kazdy z was przez 25-30 minut poprowadzi coaching wedtug modelu lejka co-
achingowego (str. 31). Oméwcie éwiczenie. Jakiego rodzaju problemy najlepiej pasujg
do kazdego z modeli?

o Praca samodzielna: przecwicz uzycie modelu lejka coachingowego przynajmniej raz
w tym tygodniu.

75 min

Tydzien 8: Przeszkody Data:

o Wybierzcie problem coachingowy, z ktérym zmagacie sie od ubiegtego tygodnia,
i wykonajcie éwiczenie pt. ,Rozpoznawanie przeszkdd" (str. 47). Potem wykorzystajcie
éwiczenie pt. ,Pokonywanie przeszkdd", aby znaleZ¢ rozwigzanie. Jesli macie czas,
przeanalizujcie kolejny problem.

o Praca samodzielna: wykorzystaj te samg przeszkode i samodzielnie zastosuj kilka
strategii ze str. 48-49, ktérych nie wykorzystates w czasie sesji z partnerem.

75 min

Tydzien 9: Dziesie€ najczestszych btedéw zwigzanych z zadawaniem pytan
Data:

o Niech kazdy z was przez 25 minut poprowadzi sesje coachingowg w praktycznej
kwestii, korzystajac z modelu GROW. Na zakoriczenie partner ocenia sesje pod katem
dziesieciu najczestszych btedéw zwigzanych z zadawaniem pytan (str. 16).

o Praca samodzielna: wybierz jeden z dziesieciu btedéw, z ktérym masz problem, i prze-
¢wicz rozwigzanie proponowane w ¢wiczeniu.

75 min

Tydzien 10: Decyzje i pochwaty Data:

o Niech kazdy z was wybierze wazng decyzje, ktérg musi podjaé. PoprowadZcie na zmia-
ne sesje coachingowa, korzystajac z éwiczenia pt. ,Strategie podejmowania decyzji" ze
str. 71.

o Wykonajcie ¢wiczenie pt. Wyrazanie uznania" (str. 70), aby pochwali¢ sie nawzajem
za to, co dostrzegliscie w czasie wspdlnej pracy.

50 min

25 min

Zostan mistrzem coachingu zyciowego

Jesli chcesz wypracowac szerszy repertuar umiejetnosci w coachingu zyciowym, przejdZ przez nastepny
dziesieciotygodniowy kurs wspélnie z innym coachem, wykonujgc ponizsze ¢wiczenia. Mozesz samodzielnie
wykonaé zadania, a potem tylko oméwi€ ich rezultaty, ale zyskasz wiecej doSwiadczenia, jesli poprowadzisz

sesje coachingowe z partnerem.

Tydzien 1: Lista celéw zyciowych (str. 52) o
Tydzieri 2: Lista marzeri/przyjemnosci (str. 54)
Tydzieri 3: Idealne zycie (str. 56)

Tydzieri 4: Tworzenie i precyzowanie deklaracji
wartosci (str. 57)

o Tydzieri 5: Do$wiadczenia pomocne w odkrywa-
niu przeznaczenia (str. 60)

sensu w cierpieniu (str. 62)
o Tydzier 7: Tak lub nie (str. 64)

O o o o

65-66)

Tydziefi 6: Komu bede stuzyt? Odnajdywanie

o Tydzieri 8: Pozeracze energii i tolerowanie (str.

o Tydzieri 9: Trudne rozmowy (str. 68)
o Tydzieri 10: Wazne przezycia (str. 82)

Wskazowki
i rady

Praca zinnym
coachem

Jednym z najlep-
szych sposobéw
doskonalenia
umiejetnosci
coachingowych
jest poprowadze-
nie sesji z innym
coachem w roli
klienta. Gdy masz
Swiadomosé, ze
druga strona wie,
co powinienes
robi¢, starasz sie
stanaé na wyso-
kosci zadania! Na
kursie coachingu
zwyKle tatwo jest
znalez¢ kogos

w grupie, kto zgodzi
sie wsp6tpracowac.
Jesli pracujesz
samodzielnie,
sprobuj znalezé
partnera w jednej

z organizacji
coachingowych lub
namow przyjaciela,
ktéry chce sie za-
poznac z coachin-
giem. Mozesz go
nauczy¢ podstaw
w trakcie wykony-
wania éwiczen.
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Zastosowanie
Ocen swojg bie-
gtos¢ w zadawaniu
pytan, biorac pod
uwage dziesie¢
btedéw co-
achingowych.

Cytaty...

Kto pyta, jest
gtupcem przez
pie¢ minut. Kto
nie pyta, pozostaje
nim na zawsze.

Przystowie chifiskie

12

Dziesiec najczestszych btedow
zwigzanych z zadawaniem pytan
(i jak ich unikng¢)

Oto lista opracowana na podstawie wieloletniego doswiadczenia instruktora coachingu, ktéra przed-
stawia dziesie¢ najczestszych btedéw popetnianych przez coachéw podczas zadawania pytan.

1. Pytania zamkniete

Najwiekszg bolaczka sg niewatpliwie pytania zamkniete. Pytania otwarte maja z kolei dwie wazne
zalety — pozwalajg klientowi kierowaé rozmowa (mozna na nie odpowiedzie¢ na wiele réznych sposobéw),
a takze zmuszajg klienta do myslenia, wymagajac odpowiedzi dtuzszej niz jedno stowo. Cho¢ wiekszos¢ ludzi
odpowie na zadane od czasu do czasu pytanie zamkniete tak, jakby byto otwarte, to szereg tego typu pytan
zadanych jedno po drugim sprawi, ze klient zamknie sie w sobie.

Rozwigzanie: zmien pytania zamkniete na otwarte

Aby zmieni¢ pytania zamkniete na otwarte, najpierw uswiadom sobie, o co pytasz. Jesli przytapiesz
sie na formutowaniu niewtasciwego pytania, zatrzymaj sie, zanim je dokoriczysz, i zadaj je od nowa.
Pytanie zamkniete charakteryzuje sie tym, Ze mozna na nie odpowiedzie¢ prostym ,tak" lub ,nie", jak
w ponizszych przyktadach:

* Czy moZesz to zrobi¢ i mimo wszystko zarezerwowacé wieczory dla rodziny?
» Czy patrzqc realistycznie, mozesz sie tego podjqgé?

* Czy mozna spojrzeé na to inaczej?

* Czy maszjakies inne opcje?

Jesli zorientujesz sie, ze zadajesz pytanie zamkniete, wykorzystaj szybka technike, aby to poprawié:
sformutuj pytanie na nowo, zaczynajac od stowa ,co" albo ,jak". Oto pytania zamkniete zmienione na
otwarte:

* Co mogtbys zrobié, zeby mimo wszystko zarezerwowac wieczory dla rodziny?
* Jak zmieni sie twoje zycie, jesli sie tego podejmiesz?

* Jak inaczej mégtbys na to spojrzeé?

* Jakie inne opcje masz do dyspozycji?

2. Pytania sugerujace rozwigzanie

Szczeg6lny rodzaj pytan zamknietych to pytania sugerujace rozwigzanie. Pytania tego typu sg tak
naprawde radami, do ktérych dodano znak zapytania. Chcemy zaproponowac klientowi gotowa odpowied?,
ale pamietamy, ze zajmujemy sie coachingiem, dlatego udzielamy rady w formie pytania:

* Czy nie powinienes$ najpierw zapytaé szefa, zanim to zrobisz?

» Czy mozZesz biega¢ razem z Zong/mezem?

* Czy nie myslisz, ze pochwalenie tej osoby przyniesie lepsze rezultaty?

* Czy wtym przypadku nie powiniene$ przyjq¢ zasady domniemanej niewinnosci?

.Czy nie powinienes", ,czy mozesz", ,czy nie sadzisz, ze" — jesli uzywasz tego rodzaju sformutowan, sto-
sujesz pytania sugerujgce rozwigzanie.

Rozwigzanie: zaufaj swojej ciekawosci

Na poziomie praktycznym pytania sugerujgce rozwigzanie powstajg jako intuicyjne rozwigzanie. Cos,
co powiedziata dana osoba, budzi nasza ciekawos¢ i dlatego (wszystko to dzieje sie w naszej gtowie)
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Opanowana do perfekcji sztuka zadawania pytan to najwazniejsza umiejetnos¢ w coachingu.
Celne pytanie zadane we wtasciwym momencie przez coacha moze zmieni¢ zycie rozmowcy.

Sztuka zadawania pytan w coachingu to podrecznik prezentujgcy praktyczne techniki, narzedzia
i éwiczenia, zilustrowane za pomocg setek przyktadowych pytarn coachingowych. Autor — doswiad-
czony coach i instruktor coachingu — omawia szeroki wachlarz technik, od podstawowych umie-
jetnosci (takich jak poszukiwanie alternatywnych rozwigzan czy motywowanie klienta do podjecia
zaplanowanych krokéw) po techniki zaawansowane (np. rzucanie wyzwania i przeramowanie).

Sztuka zadawania pytan w coachingu to lektura obowigzkowa dla adeptéw coachingu i nowych
coachéw, a takze dla osdb, ktére zajmujg sie coachingiem dorywczo lub spotecznie. Réwniez zawo-
dowi trenerzy praktykujacy od wielu lat znajdg tutaj innowacyjne sposoby zastosowania znanych
technik i pomocne informacje na temat wybranych specjalizacji coachingowych, opracowane przez
kilkunastu doswiadczonych coachéw.

Sztuka zadawania pytan w coachingu nie ogranicza sie do zaprezentowania gotowych szablonéw
pytan. Autor wyjasnia powigzania miedzy proponowanymi pytaniami a technikami coachingowymi,
w ktérych znajdujg one zastosowanie. Podpowiada réwniez najwtasciwszy moment sesji coachin-
gowej, w ktérym warto wykorzysta¢ dane pytanie.

* Prawie 1200 przyktadowych pytan zacytowanych
z prawdziwych rozméw coachingowych

* 10 najczestszych btedéw popetnianych przez coachéw podczas
zadawania pytan

* Narzedzia do odkrywania zyciowego celu na podstawie modelu
obejmujgcego 4 kluczowe wymiary: pasje, usposobienie,
doSwiadczenie i powotanie

* Przeglad 15 popularnych specjalizacji coachingowych,
wraz z technikami i przyktadowymi pytaniami stosowanymi
w kazdej z nich

* Program treningowy: ,Zostan mistrzem zadawania pytan”

Tony Stoltzfus to znany i ceniony na catym Swiecie amerykarski coach

i instruktor coachingu, wspotzatozyciel szkoty coachingu, autor siedmiu
ksigzek oraz wielu programdéw szkoleniowych i kurséw na CD i DVD do-
stepnych w witrynie www.coach22.com. Sztuka zadawania pytan w co-
achingu to jego najpopularniejsza ksigzka — absolutny bestseller, ktéry juz
od kilku lat otwiera ranking ksiegarni Amazon w kategorii podrecznikéw
szkoleniowych z zakresu zarzadzania i przywédztwa.

Patroni:

persone! . ;

< dsve ola-

Se n ‘« zarzadzanie polske Towarzystwo [ kontrakt osh Psy ,Llh( logia
nowoczesnafirma Treneréw Biznesu e mimmmees Biznesu

Ksiqzka ukazuje sie dzieki staraniom

Instytutu Rozwoju ,Ztote Jabtko"

PSYCHOLOGIA BIZNESU / COACHING
\/ www.aetos.pl
aetos ISBN 978-83-61097-21-1

788361

097211



