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STRUKTURA ROZMOWY COACHINGOWEJ W MODELU GROW

Krok 1. Generalny cel, czyli co chcesz osiagnac

Identyfikacja celu jest kluczowym etapem w procesie coachingowym. Warto poswieci¢ czas, aby bardzo do-
Ktadnie przeanalizowac cel. Bardzo czesto zdarza sie, ze podczas doprecyzowania celu rozméwca decyduje
sie go przeformutowac.

« Zapytaj, czym chce sie zaja¢ podczas sesji.
« Sprawdz, co powoduje, ze cel jest dla niego wazny.
« Sprawdz, czy cel jest realny i ambitny, jesli nie - zapytaj o inny cel.

Przyktady pytan:

Cocheeszosiqgnac?

Dokqd chcesz dotrzec w tym obszarze?

Po coto robisz?

Naile cel jest konkretny, mierzalny, realny, istotny i ograniczony czasowo?
Kiedy chcesz go osiagnac?

Jakie korzysci przyniesie i osiqgniecie tego celu?

Naile ten cel jest dla ciebie istotny?

Co mozesz straci¢, realizujqc ten cel?

Po czym poznasz, ze osiqgnales/ias swoj cel?
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Krok 2. Rzeczywistosg, czyli co teraz si¢ dzieje

Analiza obecnej sytuacji pozwala spojrze¢ na nia z réznych punktéw widzenia. Z jednej strony poszerza wia-
domosc, z drugiej strony ~ pomaga wytworzy¢ napiecie motywacyjne zwiazane z odczuwalna réznica mie-
dzy atrakcyjnym celem a nieatrakcyjna rzeczywistoscia. Analizujac rzeczywistos¢, rozmowca bardzo czesto
dochodzi do wniosku, ze problem lub bariera lezy gdzie indziej niz sie wczesniej wydawato i decyduje sie

na zmiang swojego celu.
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Pomo6z przyjrze¢ sig temu, jak jest teraz.

Zapytaj sie, co nie dziata, a co funkcjonuje dobrze.

Sprawdz, jakie korzysci i starty ma klient z obecnej sytuacji.
Sprawdz, jakie dziafania juz podejmowat i jakie byly ich efekty.
Zapytaj, co moze mu/jej pomoc osiagnac cel.

Przykfady pytan:

Co, gdziei kiedy sie wydarzylo?

Co dziejesig w tym momencie?

Jezeliidealnq sytuacje okreslic liczb 10, to jak bys ocenit/fa obecnq sytuacje w skaliod 1do 10?

Jakie dziatania juz podjates/tas, a jakich jeszcze nie?

Codziala, a co nie dziala?

Cozyskujesz, a co tracisz z tego, jak jest teraz?

Jak inni reagujq na te sytuacje?

Jak sigz tym czujesz, jak to odbierasz?

Jakimi srodkami dysponujesz teraz - chodzi o umiejetnosci, czas, entuzjazm, pieniadze, wsparcie itp.

Krok 3. Opcje, czyli co mozna zrobi¢

Ten etap stuzy wygenerowaniu potencjalnych rozwiazan i przeanalizowaniu ich uzytecznosci. Coach pomaga
dostrzec rézne mozliwosci.

« Zapytaj, jakie dziatania mégtby podja¢ rozméwca w obecnej sytuacji.

« Zapytaj, jakie dziafania w tej sytuadji podjefaby inna osoba (dyrektor, inny nauczyciel, osoba, ktéra ceni),
gdyby byta na jego miejscu.

« Przeanalizujcie korzysci i straty réznych dziatan.
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Przyklady pytar:

Jak jeszcze inaczej mozesz to zrobi¢?

Comozesz zrobi¢, zeby pojawiajqce sie ograniczenia zniknely?
Jak zrobilby to twdj mistrz? A twoj dyrektor?

Kto mégtby ci w tym pomoc?

Gdzie mogtbys pozyskac informacje?

Wiaki sposéb méglbys to zrobic?

Jakie mozliwosci sq dla ciebie dostepne?

Jakie sq wady i zalety poszczeg6inych mozliwosci?

Ktére z rozwiqzari datoby ci najwiecej satysfakcji?

Co by sie stalo, gdybys nic nie zrobil/la?

Czyistnieje ktos, kto - twoim zdaniem - wykonatby to zadanie rzeczywiscie dobrze?
Czego mozesz sie od takiej osoby nauczyc?
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Krok 4. Wola, czyli co zrobisz
To jest etap, w ktorym rozméwca podejmuje decyzje, jakie dziatania podejmie.

« Zapytaj, co w tej sytuacji decyduje sie zrobic - jaki bedzie pierwszy krok.
« Okres! termin i sprawdz, czy jest ambitny i realny.
« Sprawdz, czy to dziatanie jest w te] sytuacji atrakcyjne. Jesli nie - zapytaj o inne.

Przykfady pytan:

Jakie bedzie twdj pierwszy krok?

Co sklania cig do takiego wyboru?

Do kiedy to zrobisz?

Jesli masz watpliwosci, to jakie?

W jaki sposéb zdobedziesz potrzebne wsparcie?
Dlaczego jest to dla ciebie wazne?




image8.png
MODEL GROW - WAGA PYTAN

GOALS

R 4

(= oRow
MODEL

kie masz mazliwosci? iﬁ/\/\/\}
Jaki masz wybér? Jak sytuacje
Co motesz zrobié wyglada teraz?
Wte] sytuacii? \()NPTIONS
opcje




image1.png
MODEL GROW




image2.png
Model GROW jest jednym z najbardziej znanych narzedzi do wspierania rozwoju. Jego sukces wynika z uni-
wersalnosci, prostoty i mozliwoéci zastosowania wobec dowolnego problemu i w kazdym kontekécie pracy.

Nazwa modelu jest akronimem czterech elementéw procesu pracy nad rozwojem:

CEL (ang. goal)

USTALENIE GLOWNEGO CELU - Pytania o cel klienta, co chce osiagna¢
—~P—

RZECZYWISTOSC (ang. reality)

DOKONANIE OCENY RZECZYWISTOSCI - Pytania dotyczace obecnego stanu rzeczy
~

MOZLIWOSCI (ang. options)

WYPRACOWANIE ROZWIAZAN - Szukanie mozliwych rozwiazari, pomysty
~P—

DZIALANIA (ang. will do)

PODSUMOWANIE | OKRESLENIE PLANU DZIALAN - Klient podejmuje decyzje i tworzy plan dziatania

Rys. 2. Model GROW
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