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B Kluczowe Kompetencje Coacha ICF

A. USTALANIE ZASAD WSPOLPRACY

1. Zgodnosc z wytycznymi Kodeksu Etycznego i standardami zawodu coachingu - zro-
zumienie zasad etycznych i standardéw coachingu oraz umiejetnosc¢ zastosowania
ich we wszystkich sytuacjach coachingowych.

a) Rozumie i potwierdza swojg postawg i zachowaniem Standardy Zachowan Etycznych
ICF (zobacz liste, Czes¢ Il Kodeksu Etycznego),

b) Rozumie i stosuje wszystkie Etyczne Zasady ICF (zobacz liste),

C) Jasno wyjasnia réznice pomiedzy coachingiem, konsultingiem, psychoterapig oraz
innymi pomocowymi zawodami,

d) Rozpoznaje sytuacje w ktérej klient wymaga pomocy innego specjalisty i kieruje tam
klienta w razie takiej koniecznosci.

2. Uzgodnienie kontraktu coachingu - umiejetnosc zrozumienia potrzeb danej interakcji
coachingowej oraz umiejetnos¢ doprowadzenia do zawarcia z klientem umowy w za-
kresie przebiegu procesu coachingu oraz zasad wspoétpracy klienta i coacha

a) Rozumie i w sposob efektywny omawia z klientem reguty i konkretne parametry re-
lacji coachingowej (m. in. kwestie organizacyjne, optaty, terminy, wtgczenie dodatko-
wych oséb, jezeli zajdzie taka potrzeba),
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b) Uzyskuje porozumienie na temat tego, co jest odpowiednie w relacji a co nie, co jest
a Co nie jest przedmiotem oferty oraz w sprawie podziatu odpowiedzialnosci miedzy
coacha i klienta,

c) Rozstrzyga czy istnieje efektywne powigzanie pomiedzy jej/jego metodg coachingu
a potrzebami potencjalnego klienta.

B. WSPOLTWORZENIE RELAC)I

3. Budowanie zaufania i poczucia bezpieczenstwa klienta - umiejetnosc¢ stworzenia
bezpiecznego, wspomagajgcego srodowiska, dzieki ktéoremu rozwija sie wzajemny
szacunek i zaufanie pomiedzy klientem i coachem.

a) Okazuje autentyczng troske o dobro i przysztos¢ klienta,

b) Nieprzerwanie prezentuje osobistg uczciwos¢, szczerose i wrazliwose,

c) Wprowadza jasne zasady | dotrzymuje obietnic,

d) Okazuje szacunek wobec przekonah klienta, jego stylu uczenia sie i sposobu bycia,

e) Na biezgco wspiera oraz inspiruje klienta do nowych zachowan i dziatah wigczajac te
obejmujgce podejmowanie ryzyka oraz obawe przed porazka,

f) Pyta o pozwolenie klienta w przypadku poruszania nowych delikatnych dla niego
tematéw.
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4. Obecnos¢ coachingowa - zdolnos¢ bycia w petni Swiadomym oraz tworzenia sponta-

nicznej relacji z klientem, stosowanie stylu, ktéry jest zaréwno otwarty, elastyczny,

jak réwniez daje poczucie pewnosci.

Jest obecny i elastyczny podczas procesu coachingowego, ,tanczy z klientem",

Korzysta z wtasnej intuicji i ufa wewnetrznej madrosci - podgza za nimi,

Pozwala sobie nie zna¢ odpowiedzi i podejmuje ryzyko,

Dostrzega wiele sposobéw pracy z klientem i potrafi na biezgco wybiera¢ najefek-

tywniejsze,

e) Efektywnie wykorzystuje humor aby stworzy¢ odpowiedni nastréj, energie,

f) Odwaznie zmienia punkty widzenia oraz eksperymentuje z nowymi mozliwosciami
w swoim dziataniu,

g) Okazuje pewnosc¢ podczas pracy z silnymi emocjami oraz potrafi kierowa¢ samym
sobg, tak by nie dac sie przyttoczy¢ i uwikta¢ w emocje klienta.

C. EFEKTYWNE KOMUNIKOWANIE

5. Aktywne stuchanie - umiejetnos¢ catkowitego skupienia sie na tym co moéwi a czego
nie mowi klient, w celu zrozumienia znaczenia stow klienta w kontekscie jego pra-
gnien oraz w celu wspomagania klienta w autoekspresji.

a) Kieruje sie klientem i celami klienta, nie narzuca klientowi celéw, ktére uwaza
za stuszne.

a)
b)
c)
d)
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b) Wstuchuje sie w obawy cele, wartosci i przekonania klienta w zakresie tego co jest
a co nie jest mozliwe,

c) Rozpoznaje réznice w stowach, tonie gtosu i jezyku ciata,

d) Podsumowuje, parafrazuje, powtarza i odzwierciedla wypowiedzi klienta w celu za-
pewnienia jasnosci i petnego zrozumienia,

e) Zacheca, akceptuje, pogtebia i wzmacnia wyrazane przez klienta uczucia, spostrze-
zenia/wyobrazenia, obawy, przekonania, propozycje itp.

f) Rozumie i wytawia istote tego, co klient komunikuje oraz pomaga klientowi dotrzec
do sedna zamiast wdawac sie w dtugie szczegétowe opisy.

g) Pozwala klientowi na ,otrzasniecie sie" i wyrzucenie z siebie sytuacji bez oceniania
i przywigzania sie, aby moc przejs¢ do nastepnych krokow.

6. Pytania Siegajgce sedna - umiejetnos¢ zadawania pytan, ktére odkrywajg informacje
potrzebne do uzyskania maksymalnego efektu dla klienta i dla relacji coachingowej.

a) Zadaje pytania, ktére odzwierciedlajg aktywne stuchanie oraz rozumienie punktu
widzenia klienta,

b) Zadaje pytania, ktére pobudzajg odkrywanie, gtebsze/dogtebne zrozumienie, zobo-
wigzanie lub dziatanie (np. takie, ktére stanowig wyzwania dla zatozen klienta),
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C) Zadaje pytania otwarte, ktére prowadzg do wiekszej przejrzystosci, odkrywania no-
wych mozliwosci, nowych wnioskéw oraz nauki,

d) Zadaje pytania, ktére przyblizaja klienta do jego pragnien, zamiast pytan, ktore doty-
Czg oceny lub spojrzenia wstecz.

7. Bezposrednia komunikacja - umiejetnosc efektywnej komunikacji podczas sesji co-
achingowej oraz stosowania jezyka, ktory ma najsilniejszy pozytywny wptyw na klien-
ta.

a) Rozmawia z klientem w sposdéb jasny, zrozumiaty i bezposredni oraz przekazuje infor-
macje zwrotna,

b) Przeformutowuje i wzmacnia komunikaty, aby pomaoc klientowi spojrze¢ z innej per-
spektywy na to, czego chce lub czego nie jest pewien,

C) Jasno ustala cele coachingu, plan sesji coachingowej, cele stosowanych technik lub
cwiczen,

d) Uzywa wtasciwego jezyka ktéory wyraza szacunek dla klienta (np. bez zabarwien
zwigzanych z seksem, rasga, a takze bez zargonu i jezyka technicznego),

e) Uzywa metafor i analogii aby zilustrowa¢ punkt widzenia lub naszkicowac stowny
obraz.
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D. WSPIERANIE PROCESU UCZENIA | OSIAGANIA REZULTATOW

8. Budowanie Swiadomosci - umiejetnosc integracji i wtasciwej oceny wielu réznych zré-
det informacji oraz przedstawiania interpretacji, ktére pomagajg klientowi poszerzac
Swiadomose, a tym samym osiggngc¢ uzgodnione rezultaty.

a) Wykracza po za to, co powiedziat klient wytawiajgc jego obawy i nie utyka w opowie-
Sciach klienta,

b) Prowokuje/wywotuje ciekawos¢ do gtebszego zrozumienia, wiekszej Swiadomosci
i jasnosci,

c) ldentyfikuje dla klienta jego ukryte obawy oraz typowe i utrwalone sposoby postrze-
gania siebie i swiata, a takze réznice pomiedzy faktami i interpretacjami, rozbiezno-
$ci pomiedzy myslami, uczuciami i dziataniami,

d) Pomaga klientowi w odkrywaniu nowych, sprzyjajacych mu sposobdéw myslenia,
przekonan, sposobdéw postrzegania, emocji, nastrojow, itp. ktére wzmacniajg jego
zdolnos¢ do podejmowania dziatah oraz osiggania tego, co dla niego najwazniejsze,

e) Pokazuje klientowi szersze perspektywy oraz inspiruje do zobowigzania popatrzenia
z innych punktéw widzenia i znajdowania nowych sposobéw dziatania,

f) Pomaga klientowi dostrzegac rézne, powigzane ze sobg czynniki, ktére wptywaja
na niego i jego zachowania (np. mysli, emocje, ciato, otoczenie),
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g) Wyraza swoje spostrzezenia w sposéb, ktéry jest dla klientéw uzyteczny i wartosciowy,

h) Identyfikuje gtdéwne silne strony versus gtbwne obszary uczenia sie i rozwoju, a takze

najwazniejsze obszary do zaadresowania podczas coachingu,

i) Prosi klienta o rozréznienie pomiedzy sprawami btahymi a waznymi, pomiedzy zacho-

waniami sytuacyjnymi a powtarzajgcymi w sytuacji, gdy zauwaza rozdzwiek pomie-
dzy tym co zostato powiedziane a co sie zadziato.

. Projektowanie Dziatah - umiejetnosc¢ tworzenia z klientem mozliwosci ciggtego
uczenia sie, podczas coachingu oraz sytuacji w zyciu/pracy, a takze do podejmowa-
nia nowych dziatan, ktére w najbardziej efektywny sposéb prowadza do uzgodnio-
nych rezultatéw coachingu.

a) Pobudza do kreatywnosci oraz asystuje klientowi w procesie okreslania dziatan, ktére

umozliwig klientowi zaprezentowanie, ¢wiczenie oraz pogtebianie nowej nauki,

b) Pomaga klientowi skupic sie i systematycznie poznawac¢ konkretne obawy i mozliwo-

Sci, ktére sg kluczowe do osiggniecia uzgodnionych celéw coachingu,

C) Zacheca klienta do poszukiwania alternatywnych pomystéw i rozwigzan, wartoscio-

wania alternatyw oraz uwzgledniania ich w podejmowanych decyzjach,

d) Promuje aktywne eksperymentowanie oraz odkrywanie siebie, gdzie klient od razu sto-

suje w zycCiu prywatnym i pracy to, co byto omawiane i czego sie nauczyt podczas sesji,
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e) Swietuje sukcesy klienta oraz jego mozliwosci rozwoju w przysztosci,

f) Podwaza zatozenia i przekonania klienta, aby sprowokowac¢ nowe pomysty i odkrywac
nowe sposoby dziatania,

g) Wytawia oraz wspiera punkty widzenia, ktére sg spdjne z celami klienta oraz zache-
ca, bez przywigzywania sie do nich, do ich rozpatrzenia,

h) Pomaga klientowi wdraza¢ pomysty ,od zaraz" podczas sesji coachingowych, zapew-
niajgc natychmiastowe wsparcie,

i) Zacheca do poszerzania skali i podejmowania wyzwan, ale rébwniez do komfortowego
tempa uczenia sie.

10. Planowanie i wytyczanie celéw - umiejetnosc¢ tworzenia i utrzymywania razem
z klientem efektywnego planu coachingu.

a) Konsoliduje zebrane informacje i tworzy z klientem plan coachingu oraz cele rozwojo-
we, ktore obejmujg obawy i gtbwne obszary nauki i rozwoju,

b) Tworzy plan, ktérego rezultaty sg osiggalne, mierzalne, konkretne i majg okreslone
docelowe daty,

c) Dostosowuje plan do przebiegu procesu coachingowego oraz zmieniajgcej sie sytuacji,

d) Pomaga klientowi identyfikowa¢ oraz dociera¢ do réznych materiatdw wspomagajg-
cych uczenie sie (m. in. ksiagzki, inni specjalisci),

e) ldentyfikuje oraz ukierunkowuje pierwsze sukcesy, ktére sg wazne dla klienta.
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11. Zarzadzanie postepami i zaangazowaniem - umiejetnos¢ utrzymania uwagi klien-
ta na tym co wazne przy jednoczesnym pozostawieniu klientowi odpowiedzialnosci
za podejmowanie dziatan.

a) Jasno wymaga od klienta dziatan, ktére pomoga mu posungc sie w kierunku ustalo-
nych celéw,

b) Demonstruje podgzanie poprzez zadawanie pytah zwigzanych z dziataniami do kté-
rych wykonania klient zobowigzat sie podczas poprzednich sesji,

c) Docenia klienta za to, co zrobit, czego nie zrobit, czego klient sie nauczyt, co sobie
uswiadomit od czasu poprzednich sesji,

d) W sposob efektywny przygotowuje, organizuje i przeglagda wraz z klientem informa-

cje uzyskane podczas sesji,

e) Dba o trzymanie kursu przez klienta pomiedzy sesjami poprzez utrzymywanie uwagi
klienta na planie coachingu i rezultatach, uzgodnionych dziataniach oraz tematach
Na przyszte sesje,

f) Koncentruje sie na planie coachingu i rownoczesnie jest otwarty na dostosowanie za-
chowan i dziatan do przebiegu procesu coachingowego i zmiany kierunkéw podczas

sesji,
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g) Potrafi poruszac sie w przdd i w tyt pomiedzy szerszym kontekstem tego, dokad
klient zmierza, stworzeniem kontekstu do tego, co jest omawiane na sesji oraz tym,
czego klient pragnie,

h) Wspiera samodyscypline klienta oraz utrzymuje klienta odpowiedzialnym za to, co
klient moéwi, za to, co zobowigzuje sie zrobi¢, za rezultaty dziatan, ktére planuje pod-
jg¢ oraz za konkretne plany w powigzaniu z wyznaczonymi ramami czasowymi,

i) Rozwija zdolnos¢ klienta do podejmowania decyzji, adresowania gtownych obaw oraz
rozwijania samego siebie (otrzymywanie informacji zwrotnej, okreslanie priorytetéw,
ustalanie tempa uczenia sie, refleksji oraz uczenia sie z doswiadczen),

j) W sposéb pozytywny konfrontuje klienta z faktem nie wywigzywania sie z podjetych
zobowigzan.
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BCykl uczenia sie Kolba

Psycholog David Kolb stwierdzit, ze aby sie uczy¢ potrzebne jest doswiadczenie,
refleksja nad nim, nadanie mu znaczenia (czesto poprzez odniesienie do
istniejgcej lub stworzenie teorii) oraz zastosowanie teorii w zyciu, czyli planowanie
wtasnego zachowania w takiej samej sytuacji w przysztosci. Aby sie uczy¢ poprzez
doswiadczenie trzeba przejs¢ caty cykl uczenia sie. Opuszczenie ktéregos z etapdw
moze utrudni¢ lub zahamowac proces uczenia sie. Czasem proces uczenia sie
wymaga wielokrotnego przejscia przez caty cykl.

Cztery stadia cyklu uczenia sie:
o Doswiadczanie (konkretne przezycie, do ktérego uczacy moze sie odwotac)

o Refleksja (pogtebiona analiza przezytych doswiadczen)

o Teoria (odwotanie sie do istniejgcych teoretycznych koncepcji na dany temat lub
stworzenie nowej teorii)

o Praktyka (eksperymentowanie - przetozenie uzyskanych wiadomosci na jezyk
praktycznego dziatania)



B Formutowanie celu - Pytania Kartezjanskie

Pomocne przy pracy z celem jest zastosowanie czterech pytan, ktérych autorstwo
przypisywane jest Kartezjuszowi:

1. Co sie stanie, gdy osiggne cel?

2. Co sie nie stanie, gdy osiggne cel?

3. Co sie stanie, gdy nie osiggne celu?

4. Co sie nie stanie, gdy nie osiggne celu?

Dobrze sformutowany cel powinien by¢:

o Pozytywny, czyli odpowiadac na pytanie ,Czego pragniesz?" i unika¢ uzywania za-
przeczen typu: ,Nie chce dtuzej...", ,Chce przestac...".

o Precyzyjny, czyli konkretnie odpowiadajgcy na pytania ,kiedy i co doktadnie?".

o W obszarze wptywu, czyli zalezny od osoby, ktéra go formutuje, w odréznieniu od celu
bedgcego w obszarze troski. Jest to tez czesto wazny cel, ale niezalezny w petni od
nas. Dobry cel to cel, ktérego osiggniecie wprost zalezy od nas.

o Realny, czyli mozliwy w okreslonym czasie i w okreslonych warunkach do osiggniecia.

o Ekologiczny, czyli nie bedacy w kolizji i sprzecznosci z ogdlnymi normami spotecznymi
innymi naszymi celami.
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Ml Struktura rozmowy Coachingowej RSS2

G oal Ustalcie cel spotkania

R eality Przeanalizujcie rzeczywistos$¢
O ptions Rozwazcie opcje rozwigzah
W ill Wybierasz dziatanie, decyzja

W niektérych rozmowach skoncentrujesz sie na omawianiu szczegotow sytuacji,
w innej na szukaniu rozwigzan i planowaniu konkretnych dziatah. Zachowanie
struktury rozmowy pozwoli Ci by¢ pewnym, ze poruszytes wszystkie niezbedne
tematy i uzgodnites dziatania na przysztosc.



Ml Struktura rozmowy Coachingowe) IS

- pytania pomocnicze

1. OTWARCIE - ustalasz cel spotkania

Przygotowujesz grunt do dyskusji. Otwierasz temat.

Okreslasz o czym chcesz méwic i pytasz jakie sprawy chce omdéwic¢ podwitadny.
Ustalacie cel rozmowy i dyskutujecie dlaczego jest wazny.

Przyktadowe pytania:

o O czym chcesz dzisiaj porozmawiac?

o Dlaczego ten temat jest dla Ciebie istotny?

o Jaki napotkates problem w realizacji zadania?

o Jaki cel chcesz osiggngc?

o Jakie sg oczekiwane rezultaty w zakresie jakosci, ilosci, kosztéw, czasu?
o Po czym rozpoznasz, ze osiggnates cel?



Ml Struktura rozmowy Coachingowe) IS

- pytania pomocnicze

2. WYJASNIANIE SYTUACJI - analizujecie rzeczywisto$¢
To jest etap poszukiwania faktow. Nim bedziecie szukali rozwigzan, trzeba poznac tto

sytuacji, problemy, istotne dla tematu sprawy.

Przyktadowe pytania:
o Jakie zmiany sg konieczne, aby osiggna¢ cel?
o Jakie korzysci przewidujesz dla siebie, zespotu, firmy, klientéw, dostawcow?
o Jakie bariery mozesz napotkac?
W jaki sposéb mozesz odkryc nieprzewidziane przeszkody?
o Jakie zasoby sg dostepne?
> Na czyje wsparcie mozesz liczy¢?
o Czy potrzebujesz szkolenia?
o Jakie umiejetnosci musisz rozwing¢, nabyc¢?

o Czy inne dziatania podejmowane aktualnie w firmie mogg sprzyjac realizacji
Twojego celu?



Ml Struktura rozmowy Coachingowe) I IEEEZEN

- pytania pomocnicze

3. POSZUKIWANIE ROZWIAZAN

Na tym etapie pomagasz podwtadnemu znalez¢ najlepszg droge

do osiggniecia celu, zadajesz pytania i dzielisz sie swoimi przemysleniami.
Wspolnie analizujecie alternatywne rozwigzania i dziatania.

Przyktadowe pytania:

o Jakie dziatania planujesz, kiedy, kto bedzie zaangazowany?
Jakie kroki podejmiesz, aby pokonac przeszkody?

o Jakie sg alternatywne rozwigzania?

o Jaki masz plan awaryjny?

o



B Struktura rozmowy coachingowej

- pytania pomocnicze

4. POROZUMIENIE - wybér dziatania, podjecie decyzji

Nim zakonczysz rozmowe sprawdz, czy obydwie strony

zgadzajg sie na proponowane rozwigzanie. Ustalcie kto, co i kiedy robi.
Pamietaj o zmotywowaniu pracownika, ale upewnij sie, ze to on

czuje sie odpowiedzialny za podjecie ustalonych dziatan.

Przyktadowe pytania:
o Jakie rozwigzanie wybierasz i dlaczego?

o Jakie to bedzie miato konsekwencje dla Ciebie, pozytywne i negatywne?

o Jaki ustalasz harmonogram czasowy?

o Jaki masz plan komunikacji, jak zaangazujesz innych w swoje dziatania?

o Czy chcesz sie kontaktowac¢ ze mng w trakcie realizacji celu, w jaki sposéb?
o Czy chcesz jeszcze 0 czyms$ porozmawiac?



KARTA 22

BPiramida Diltsa

PRZEKONANIA/
WARTOSCI

MOZLIWOSCI/
UMIEJETNOSCI
ZACHOWANIE
SRODOWISKO




ll Modele udzielania informacji zwrotnej
MODEL ,,z2”

Poziom ogélny Poziom
szczegotowy
Zacznij Wskaz co
. . od pozytyw- konkretnie
D2|a’rtan|a nych aspektéw wptyneto na
pozytywne zachowania, Twéj pozytywny
ktére oceniasz odbidr
Wskaz na nega- Pokaz,
vkvgrrglgcglajace ktére oceniasz jak najbardziej

szczegdbtowym




ll Inteligencja emocjonalna przywédcéw

EXECUTIVE COACHING - KOMPONENTY INTELIGENC]I EMOCJONALNE) PRZYWODCOW:

Zespot pieciu umiejetnosci, dzieki ktérym najlepsi liderzy moga zmaksymalizowad swo-
je wyniki, a takze, efektywnos$¢ swoich podwtadnych.

Daniel Goleman

1. SAMOSWIADOMOSC: zdolno$¢ rozpoznawania i rozumienia wtasnych mocnych i sta-
bych stron, motywacji i wartosci, jak réwniez ich wptywu na innych.

2. SAMOKONTROLA: zdolnos$¢ panowania nad niszczgcymi impulsami i nastrojami lub
zmiany ich kierunku.

3. MOTYWACJA: zamitowanie do osiggnie¢ dla samych osiggniec.
4, EMPATIA: zdolnos$¢ rozumienia emocjonalnej natury innych ludzi.

5. UMIEJETNOSCI SPOLECZNE: budowanie relacji z innymi, pozwalajacych odpowiednio
nimi kierowac.

Zrédto: Daniel Goleman, “Co czyni cie przywédca?”,
w: O fundamentach zarzgdzania. Harvard Business Review, ICAN Institute 2012.



B COACHING NARZEDZIOWY

1
e 2.
OKRESLENIE I OBSERWACJA

OBSZARU DZIALANIA
PRACY

3.
INFORMACJA

ZWROTNA

5. q.
GENEROWA- . DIAGNOZA
NIE POMY-
stow OWANIE




B COACHING NARZEDZIOWY

0. UMOWA

o Decyzja 0 objeciu podwtadnego coachingiem.

o Przekazanie wartosci coachingu.

o Zaprezentowanie metod, narzedzi celu.

o Przedstawienie roli coacha (zakres odpowiedzialnosci coacha).
o Okreslenie etapéw rozmowy handlowej (karta coachingu).

o Zadbanie o podstawowe filary coachingu (bezpieczehnstwo, zasada zaufania, okresle-

nie kanatu komunikacji, przeptywu informacji).



B COACHING NARZEDZIOWY

1. OKRESLENIE OBSZARU PRACY

Przyktady pytan:

o Czym chcesz sie zaja¢ na coachingu?

o Nad czym chcesz pracowac?

o Ktére obszary pracy sprawiajg ci trudnoscé?

o Ktére obszary pracy chciatbys rozwijac¢?

o

Co chciatbys$ osiggnac, jaki jest Twoj cel?
o Jakiej zmiany oczekujesz?

o Co w twoim obecnym zachowaniu w takich sytuacjach przybliza cie do celu
a co Cie oddala?



B COACHING NARZEDZIOWY

2. OBSERWACJA DZIALANIA

o Ustal kategorie do obserwacji (najlepiej aby zaproponowat je podwtadny)
np. jaki chcesz osiggnac cel.

o Co zrobisz zeby go osiggngc¢?

o Co mam obserwowac?

o Na co mam zwroci¢ uwage?

o Jak mam to robi¢ abys$ czut sie komfortowo?
o Obserwuj to na co sie umoéwites z klientem?

o Skup sie na faktach, notuj je w pamieci lub na kartce.



B COACHING NARZEDZIOWY

3. INFORMACJA ZWROTNA

1. Samoocena

Stwérz klientowi przestrzeh do swobodnej odpowiedzi, daj czas do zastanowienia, nie
ponaglaj, pytaj, parafrazuj, daj czas do zastanowienia. Upewnij sie czy klient powiedziat
wszystko zanim przejdziesz dale;.

2. Informacja zwrotna coacha

Atuty:

o wedtug mnie przyblizato Cie do celu.... To co w Tobie cenie to... Podobato mi sie, ze...

Miate$ odwage siegngc po... Pozgdany efekt wywotato... dzieki temu, ze powiedziates. ..

Rezerwy:

- oddalato Cie od celu... Nie siegates po ... To spowodowato, ze... Stracites uwage gdy...
3. Wybor

Podsumuj razem z klientem analize obserwacji, zapros klienta do wyboru obszaru(umie-
jetnosci, zachowania) ktérym chcesz sie zajgc¢ i przejdz do kolejnego etapu.

- nad jakim elementem chciatbys$ popracowadc, z tych, ktére wymienilismy?
- ktéry z obszaréw do rozwoju jest dla Ciebie najwazniejszy?
- wymienilismy 3 rezerwy, nad ktérg chciatbys dzisiaj popracowac dzisiaj?



B COACHING NARZEDZIOWY

4. DIAGNOZA | FORMULOWANIE CELOW

JAKIE JAKI EFEKT
OSOBISTE KLIENT
o CEL KLIENTA INTERESY CHCE |
, ) KLIENT CHCE OSIGNAC
o EFEKT, KTORY KLIENT CHCE OSIAGNAC OCHRONIC

(,Chce poprawic
swoj wynik sprzedazowy 0 10%")

o JEGO OSOBISTE INTERESY
(,Nie chce miec poczucia,
ze manipuluje klientami")

o ZEWNETRZNE OGRANICZENIA, WEJV?I:IIET?&NE
KTORE TOWARZYSZA MU
W DANEJ SYTUAC]I OGRANICZENIA

(,Musze jednoczenie utrzymac wynik
dla innych produktéw").




B COACHING NARZEDZIOWY

5. GENEROWANIE POMYStOW

o Co by zrobit Twéj autorytet, ekspert w tej dziedzinie?
o Co Ty bys chciat ustyszec jakbys byt na miejscu swojego klienta w tej sytuacji?
o Co o tym mowi teoria, wiedza np. psychologia sprzedazy, relacji?

o Co ja moge jako cocha podpowiedzie¢ z moich dobrych praktyk wiedzy?



B COACHING NARZEDZIOWY

6. TRENING

1. Wybrany pomyst

o Z puli pomystéw wybieramy najlepszy, czyli ten, ktéry odpowiada klientowi

o Doprecyzowanie i przygotowanie pomystu
Wybrany pomyst dopracowujemy tak aby byt gotowy do zastosowania w praktyce.

2. Trening

Klient ¢wiczy nowe zachowanie do momentu, kiedy nie stwierdzi, ze jest gotowy by za-
chowac sie tak w rzeczywistej sytuacji zawodowej lub osobietej. Po kazdej prébie coach
moze dawac¢ wskazéwki i informacje zwrotna.
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llKultura coachingowa

Model osiggania ponadprzecietnych rezultatéw w pracy z ludzmi.
Autorska koncepcja oparta na wartosciach ACC:
Autorytet oparty na partnerstwie

A - Autorytet (z ang. Authority) oparty na partnerstwie; Autentycznos¢ (z ang. Au-
thenticity) - szacunek, budowanie zaufania, bezpieczehstwa.

C - Kompetencje (z ang. Competence) - rozwdj, stawianie wyzwanh oraz Klient (z ang.
Client), ktéry jest zaangazowany (praca na jego celach, wiara w niego, umacnianie

go).

C - Czyste (z ang. Clean), jasne zasady i transparentnos¢.

Na podstawie: Agnieszka Jurczak-Dzietak, Marta Kwiecinska, Podrecznik Coacha, Wydawnictwo Kam-Art 2013.
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ll Kreowanie nowych przekonan IEEEENN
- 10 krokdéw

Poul Martinelli (na podstawie: Napoleon Hill, ,Mys| i bogac sie”)

. Musisz mie¢ palgce pragnienie.

. Podejmij dziatanie.

. Musisz znalez¢ swoje TAK - pozyskuj lepszych od siebie.

. Nie negocjuj ze swoim marzeniem.

. BadZ kreatywny - koncentruj sie na mozliwosciach, a nie ograniczeniach.
. Rzu¢ sobie wyzwanie.

. Postaw pierwszy krok, nie znajgc pozostatych.

. Pamietaj o prawie poswiecenia.

O© 00 N O U A W N B

. Musisz mie¢ wizje - widzie¢ siebie, jak posiadasz.

10. Swietuj zwyciestwa!
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