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Harlan Howard powiedziat
kiedys, ze na kazda dobra
piosenke country sktadaja sie
trzy akordy i szczera prawda.

Ta ksiazka przedstawia
siedem pytan i narzedzia,
dzieki ktorym bedziesz
pracowac (zej, ale skutecznie].
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Pytania -
warsztat
mistrzowski

czesc 1




[adawa] jedno
pytanie na raz

Warsztaty mistrzowskie pojawiaj
sie reqularnie na kartach te] ksigzki.
[wracaj na nie baczng uwage i staraj sie
wcielac w zycie zawarte w nich porady,
aby wykorzystac w petni mozliwosc
tkwigce w siedmiu kluczowych
pytaniach.



6j kolega Matt May, autor ksiazek In Pursuit of Elegance

i The Laws of Substraction opowiedziat mi historie o tym,

jak pierwszy raz przejezdzal samochodem przez centrum

Paryza. Gdy znalazl si¢ na rondzie przy stynnym tuku
Triumfalnym, szybko zauwazyt, ze ruch nie odbywa sie tam zgodnie
z typowymi zasadami.

Na tym, znajdujgcym sie na styku 12 ulic, skrzyzowaniu o ruchu
kotowym pierwszenstwo maja nadjezdzajace pojazdy, natomiast te
znajdujace sie juz na rondzie muszg czeka¢. Mimo ze
taki system jest skuteczny — ach, ci szaleni Francu- @

zil — Matt przezyt chwile grozy, bo miat wrazenie, ze

hodv naiezdsai ) Kich Postuchaj wywiadu
Sal’I(l:OC (o) y Ilézl]eZ za]a% na niego ie WS}ZYS'[ 1C StI‘OI.l. 7 Mattem Mayem na
Zasami, gay zosta]esz przez Kogos zasypany nie- Great Work Podcast.

zliczonymi pytaniami, mozesz si¢ poczu¢, jakbys zna-
lazt si¢ na paryskim rondzie. Pytania atakuja ci¢ zewszad, nie masz
czasu, by na ktérekolwiek odpowiedzie¢, czujesz si¢ ogtupiaty i zdez-
orientowany.

Niektorzy nazywajg to krzyzowym ogniem pytan. Nie sprawia to
wrazenia wspierajgcej rozmowy, a raczej tworzy nieprzyjemng at-

mosfere przywodzaca na mysl przestuchanie.
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[adawa] jedno
pytanie na raz.
lylko jedno pytanie
Na [z




PYTANIA - WARSZTAT MISTRZOWSKI czeé¢ 1

Oto twdj nowy nawyk

GDY TO SIE DZIEJE...

po tym, jak zadatem pytanie...

ZAMIAST...
zadawac kolejne pytanie, a p6Zniej by¢ moze nastepne, i jeszcze na-
stepne, bo przeciez, jakkolwiek by patrze¢, wszystkie te pytania sg

dobre, a ja jestem ciekaw odpowiedzi...

BEDE...
zadawat tyko jedno pytanie (a nastepnie zamilkne w oczekiwaniu na

odpowiedz).

ZOBACZ, JAK TO DZIALA

Obejrzyj krotkie filmy dostepne na stronie TheCoachingHabit.com/videos,
aby pogtebic¢ swa wiedze i przekuc nowe odkrycia w dziatanie.

How to ask a great question (Jak zada¢ $wietne pytanie] - w swobod-
nym, webinarowym stylu Michael opowiada o pieciu warunkach, ktére

musza zostac spetnione, aby zadac dobre pytanie.
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1: Pytanie
wprowadza-
Jace




Rozdziat, w ktorym
odkrywasz

moc pytania
wprowadzajacego,
UmozLiwiajaceqo
Szybki rozwo)
'0zmowy | dotarcie
00 Sedna




Przetamywanie lodow

Dobre pierwsze zdanie moze mie¢ ogromne znaczenie. ,,Byta to naj-
lepsza i najgorsza z epok...”. ,,Dawno, dawno temu w odlegtej galak-
tyce...”. ,,Bolato cie, gdy spadtas z nieba?”.

Menedzerowie nie prowadzg zbyt czesto coachingu takze dlatego,
ze nie wiedza, jak zaczaé Czasem z pewnoscig czujesz, iz wystarczy-
toby jako$ ruszy¢ z miejsca, a dalej juz byS$ sobie poradzit. Ale jak
to zrobic¢? Jesli za$ kiedykolwiek odniostes wrazenie, ze rozmowa,
w ktorej bierzesz udziat, jest nieco sztuczna, nudna lub po prostu
mato owocna, bardzo mozliwe, Ze zaszta jedna z nastepujacych sy-
tuacji: tango pogaduszek, skostniata agenda lub domyslna diagnoza.

Tango pogaduszek

Nie ulega watpliwosci, ze tzw. rozmowy o niczym sa nam potrzebne.
Stanowig spos6b na nawigzanie kontaktu z druga osobg i wzbudze-
nie jej zainteresowania, pomagaja w nawigzywaniu relacji oraz przy-
pominajg obu stronom, ze rozmdéwca to tez cztowiek. Ale na pewno
zdarzato ci si¢ poczu¢ nieprzyjemny ucisk w dotku, gdy zdates$ sobie
sprawe, ze majgc kwadrans do dyspozycji, osiem minut poswiecites
na nieistotne pogaduszki. W takich chwilach myslates: ,Czy napraw-

de zawsze musimy rozmawiaé o tym, ze zimg w Kanadzie jest mroz
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36 NAWYK COACHINGU

i pada $nieg? Albo o naszej druzynie sportowej i o tym, czy kiedykol-
wiek zacznie lepiej grac¢?”. Takie rozmowy o niczym moga by¢ rodza-
jem rozgrzewki, lecz rzadko kiedy stanowig pomost prowadzgcy do
znaczgcej dyskus;ji.

Skostniata agenda

Ta sytuacja ma zazwyczaj miejsce w trakcie spotkan wewnetrznych —
ta sama pora, ci sami ludzie, to samo miejsce, ta sama agenda. Naste-
puje nudna wyliczanka faktoéw i danych, niewiele wnoszace sprawoz-
danie, ktore zdaja si¢ wysysac energie z pomieszczenia. Taka agenda
mogta by¢ skuteczna tydzien, miesiac czy rok temu, lecz teraz stata sie

celem samym w sobie, przystaniajac to, co naprawde ma znaczenie.

Domyslna diagnoza

Nie padly zadne pytania ani ustalenia w zwiagzku z gtéwnym tema-
tem rozmowy. Jeste$ przekonany, ze wiesz, do czego ma prowadzic.
Albo twoi rozmoéwcy sg przekonani, ze to wiedza. A moze wszy-
scy sadzicie, ze wiecie. I wtedy... bach! Ruszacie z kopyta i brniecie
w co§, co (jesli szczescie wam dopisze) choéby w niewielkim stopniu
przypomina wtasciwy temat rozmowy. Jest to wygodne i moze spra-
wiaé wrazenie, ze czynicie postepy, bo przeciez rozwigzujecie jakis
problem. Jednak pogtebiacie nie ten dotek, co trzeba. A kopanie go
szybciej lub sprawniej nic tu nie pomoze.



1: PYTANIE WPROWADZAJACE

Pytanie wprowadzajace
,,0 czym myslisz?”

Zazwyczaj niezawodnym sposobem na rozpoczecie pogawedki, kto-
ra szybko przerodzi sie w prawdziwg dyskusje, jest zadanie pytania
,O czym myslisz?”. To pytanie niczym z bajki o Ztotowtosej i trzech
niedzwiadkach. Cechuje si¢ idealng rownowaga. Nie jest ani zbyt
ogoblne i swobodne, ani zamkniete i ograniczajgce.

Dzigki temu, Ze jest otwarte, zacheca ludzi do szybkiego przejscia
do sedna i dzielenia si¢ tym, co jest dla nich najwazniejsze. Nie na-
kierowujesz ich ani nie instruujesz. Okazujesz im zaufanie, zapew-
niajac przestrzen, by samodzielnie podjeli decyzje.

Zarazem jednak takie pytanie jest tez konkretne. Nie zacheca roz-
moéwcey do opowiadania o wszystkim i o niczym, lecz stanowi zapro-
szenie do szybkiego podjecia tematéw, ktore go emocjonujg, niepo-
koja, pochtaniaja, budzg o czwartej nad ranem i sprawiaja, ze serce
zaczyna mu bi¢ szybciej.

To pytanie wysyta rozméwcy komunikat: ,,Porozmawiajmy o tym,
co najwazniejsze”. Takie pytanie kruszy skostniate agendy, omija
tango pogaduszek i przetamuje domysine diagnozy.

Gdy juz je zadasz, mozesz skorzysta¢ z metody, ktéra nazywam
modelem PLS, aby jeszcze bardziej skonkretyzowaé rozmowe. Jednak
zanim przejdziemy do PLS, warto bySmy zrozumieli réznice miedzy
dwoma rodzajami coachingu.
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Coaching transakcyjny vs.
coaching transformujacy

Niektore instytucje czynia rozr6znienie pomiedzy coachingiem trans-
akcyjnym a coachingiem transformujgcym. Coaching transakcyjny
ma pomoc w rozwigzaniu okreslonego problemu czy zmierzeniu sie
z konkretnym wyzwaniem. Jest niczym walka z pozarem lub wznie-
canie ognia badz tez podtrzymywanie go, by nie wygast. To codzien-
ne sprawy, ktore s3 wazne i potrzebne. Z kolei coaching transformu-
jacy polega na przekierowaniu uwagi z problemu na osobe, ktoéra si¢
z nim mierzy — na osobe, ktora walczy z ogniem. Takie rozmowy sg
rzadsze, a ich efekty bardziej znaczace. Jesli poprosze cig, bys przypo-
mniat sobie, kiedy ostatnim razem ktos prowadzit z tobg coaching,
ktory faktycznie do ciebie trafit i umozliwit realng zmiane, zatoze sie,
ze byt to wtasnie coaching transformujacy, czyli rozmowa majgca na
celu zmotywowanie cie do nauki, samodoskonalenia i rozwoju, nie
za$ rozwigzanie konkretnego problemu.

Model PLS to prosta metoda umozliwiajaca wiasciwe ukierunko-
wanie uwagi, przeprowadzenie bardziej owocnej dyskusji oraz (gdy
jest to wskazane) przeniesienie jej na wyzszy poziom, jakim jest co-
aching transformujacy. Najczesciej wyzwanie skupia si¢ wokot pro-

jektu, osoby lub schematu zachowania.



[achecaj

do nauki,
samodoskonalenia
| rozwoju,

a Nig po prostu
SZUKanIa rozwiazania
Konkretnego
yroblemu
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T0 ZAMKNIETE POKOJE,
A PYTANIA

TO OTWARTE DRZWI,
KTORE ZACHECAJA,

BYSMY WESZLI DO SRODKA.

Nancy Willard




1: PYTANIE WPROWADZAJACE

Pogtebianie uwagi metoda PLS

Model PLS stanowi rame teoretyczng utatwiajgcg zdecydowanie, na
czym chcemy skupié sie w trakcie rozmowy coachingowej — ocene,
z jakiej perspektywy nalezy przyjrze¢ sie trudnosciom, z ktoérymi

mierzy si¢ dana osoba.

Przedsiewziecie

Przedsiewziecie jest to istota danej sytuacji, materia, na ktorej pracu-
jemy. To element, ktérym najtatwiej sie zaja¢ i dla wigkszosci z nas
jest najbardziej znajomy. Spedzamy cate dni, poszukujac rozwigzan
r6znych problemow i prawie zawsze skupiamy sie na sytuacji bieza-
cej. Wiasnie w tym obszarze zazwyczaj odbywa sie coaching transak-
cyjny i zachodza zmiany. Czesto cata sztuka polega na tym, by zacza¢
od tego tematu, a nastepnie stwierdzi¢, czy rozmowa stataby sie bar-
dziej owocna, gdyby uwzgledni¢ w niej ktéras z dwoch pozostatych

perspektyw, z jakich mozemy spojrze¢ na dane wyzwanie.

Ludzie
Czy zdarzyto ci sie kiedy$ pomysleé: ,,praca bytaby tatwa, gdyby
nie wszyscy ci denerwujacy ludzie”? Z pewnoscia nie tylko ja tak
miewam. Bez watpienia wszelkie sytuacje staja sie bardziej skom-
plikowane, gdy ty — niedoskonaty, nie zawsze rozsadny, chaotyczny,
tendencyjny i czesto nie do konca wszystko rozumiejagcy — musisz
pracowaé z innymi, ktorzy, o dziwo, réwniez s3 niedoskonali, nie
zawsze rozsadni, chaotyczni, tendencyjni i daleko im do osiggniecia
petni madrosci i empatii.

Jednak gdy opowiadasz o ludziach, tak naprawde wcale nie mo6-
wisz o nich. Méwisz o relacji, a doktadniej — o tym, jaka ty odgry-
wasz w niej role (czesto w danym momencie dalekg od ideatu).
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Mow mniej, pytaj wiecej
i stan sig lepszym liderem

Michael Bungay Stanier odczarowuje mity naroste wokét tzw. coachingowego stylu zarza-
dzania, czy szerzej coachingowego stylu komunikacji. Klarownie i metodycznie pokazuie, jak
stosowac coaching i jakie ptyna z niego korzysci, jak wypracowac nie tylko umiejetnosc, ale
i nawyk zadawania wtasciwych pytan we wiasciwym momencie i we wiasciwy sposob. Nawyk
coachingu to obowigzkowa lektura dla menedzerdw, liderow, mentorow — ludzi pracujacych
7 ludZmi —to konkretne, praktyczne wskazowki oraz dawka solidnej, gotowej do uzycia wiedzy.

EWA MUKOID, dyrektor Instytutu Komunikacji i Rozwoju Mukoid

,Kto przewiezie innego cztowieka na drugi brzeg, sam tez tam doptywa”. Dlatego kiedy
wspieramy, pomagamy, inspirujemy innych, sami rowniez na tym zyskujemy. Siedem sku-
tecznych pytan, ktére proponuje Michael Bungay Stanier, to praktyczne i skuteczne narze-
dzie w pracy kazdego coacha czy lidera. A co najwazniejsze: jest réwnie przydatne w obsza-
rze rozwoju zawodowego, jak i osobistego.

JACEK WALKIEWICZ, psycholog

Jest takie powiedzenie: ,Zmiana wynika z tego, co robimy kazdego dnia, a nie od cza-
su do czasu”. Zmiany poprawiajgce jakos¢ zycia zazwyczaj trwajg dtugo. Jesli jednak za-
stosujesz dobre narzedzia wspierania rozwoju, bedziesz mogt ten czas znaczgco Skrdcic.
Proste, skuteczne i praktyczne metody przedstawione w tej ksigzce majg ogromng war-
tos$¢ dla codziennej pracy z ludZzmi. Dajg moc i poczucie efektywnosci, a co najwazniej-
sze — rezultaty, ktére czasem wykraczajg nawet poza oczekiwania 0séb bioracych udziat
W procesie coachingu.

SEBASTIAN KOTOW, praktyk biznesu,
wyktadowca w Kozminski Executive Business School,
autor ksigzek psychologicznych
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