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Katarzyna Kuzak'

Relacja coach—klient jako fundamentalny element
procesu coachingowego.

Dlaczego i w jaki spos6b warto zadbac

o relacje z klientem?

Abstrakt

Z wielu badan nad relacjg coach—klient wynika, ze jest ona jednym z kluczowych
czynnikéw wptywajacych na efektywnosc¢ procesu coachingowego. Dlatego tez
celem tego artykutu jest dokonanie przegladu wybranych metod i narzedzi coa-
chingowych, stuzacych budowaniu relacji pomiedzy coachem a klientem.
Stowa kluczowe: budowanie wigzi, relacja coach-klient, efektywnosé
procesu coachingowego, narzedzia coachingowe

Coach-client relationship as a fundamental element

of a coaching process.

Why is it worth it and how to take care of a relationship
with a client?

Abstract

There are many researches done on a coach-client relationship and it turns out
that it is one of the most important factors of the effectiveness of a coaching
process. Therefore, the purpose of this article is to review chosen methods and
coaching tools which serves building the relationship between a coach and
a client.
Keywords: relationship building, coach-client relationtionship,
effectiveness of a coaching process, coaching tools
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Wstep

Najwieksza organizacja coachingowa na $wiecie — International Coach Federation
— definiuje coaching jako ,,partnerskga wspotprace z klientami w prowokujacym
do myslenia i kreatywnym procesie, ktory inspiruje ich do maksymalizacji swojego
osobistego i zawodowego potencjatu”. Wilkins (2000, za: Gyllensten i Pamer,
2007) opisuje coaching jako interakcje miedzy coachem a klientem, w ktorej cel
coachingowy, jego proces oraz relacja coach—klient funkcjonuja wzpoétzaleznie.
Sugeruje, ze relacja coachingowa jest czynnikiem, ktéry pomaga w rozwijaniu
klienta do jego najpetniejszego potencjatu.

Istnieje wiele badan, ktérych celem byto dokonanie identyfikacji kluczowych
czynnikow wptywajacych na skutecznos¢ coachingu. Hann i in. (2013) przeprowa-
dzili badanie na 156 relacjach coach-klient, ktérego wyniki wykazaty korelacje
pomiedzy tym, w jaki sposéb klienci doswiadczajg i postrzegaja wiez z coachem,
a postrzeganiem przez nich swoich wynikéw osigganych w procesie coachingo-
wym. Schmidt (2003, za: Gyllensten i Pamer, 2007), przeprowadzit badanie nad
czynnikami sukcesu w coachingu. Za pomocg analizy czynnikowej wykazat, ze
najwieksze znaczenie majg: (a) zaangazowanie coacha oraz jego zdolnos¢ do
budowania zaufania, (b) jasnos¢ celéw, w tym jasnos$¢ dotyczaca rol, stosowanych
metod oraz dziatan podejmowanych w trakcie procesu coachingowego (c) wspot-
praca rozwijajaca gotowos¢ do dzielenia si¢ oraz budujgca zdrowg relacje miedzy
coachem a klientem.

Wsylyshyn (2003, za: Gyllensten i Pamer, 2007) przeprowadzit badanie do-
tyczace kluczowych kwalifikacji skutecznych coachoéw oraz skutecznych narzedzi
coachingowych. Wyniki tego badania wykazaty, ze indywidualnymi cechami
skutecznego coacha s3: umiejetnos¢ budowania silnej relacji, profesjonalizm oraz
czysta metodologia coachingu.

Berry iinni (2011) przeprowadzili badanie, poréwnujac mozliwos$¢ zbudowa-
nia wiezi miedzy coachem a klientem w procesie coachingowym, ktéry odbywat
sie (1) twarza w twarz i (2) w pracy na odlegtos¢: za pomocy telefonu, e-maili
i wideokonferencji. Wyniki tego badania sugeruja, ze nie ma znaczacej roznicy
w budowaniu wiezi w przypadku spotkan bezposrednich oraz coachingu na od-
legtos¢. Wyniki badania sugeruja takze, ze coachowie sg w stanie zbudowac¢
wspierajacg wiez z klientem bez wzgledu na to, gdzie i jak si¢ spotykaja.
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Relacja miedzy coachem a klientem

Badania przeprowadzone przez Gyllensten i Palmer wskazuja, ze zaufanie i trans-
parentnos¢ s3 dwoma kluczowymi czynnikami, ktére wptywaja na tworzenie
dobrej relacji coachingowej. W swojej publikacji podkreslaja, ze relacja miedzy
coachem a klientem wydaje si¢ by¢ jednym z zasadniczych aspektow procesu
coachingowego. Podkreslajg, ze waznym czynnikiem dla uczestnikoéw badania,
wspierajagcym budowanie zaufania, byta poufnos¢. Transparentnos¢ dotyczyta
omawiania z klientem procesu coachingowego oraz teorii wspierajacych ré6zno-
rodne techniki coachingowe.

Relacja w coachingu oparta jest na partnerstwie i ma charakter rownorzedny
(Czarkowska i Wujec, 2011). Kukietka-Pucher (2009, za: Marciniak i Rogala-
-Marciniak, 2012) podkresla, ze budowanie relacji partnerskiej miedzy coachem
a klientem jest zadaniem wieloetapowym i ztozonym, wymagajacym konsekwent-
nego oddziatywania, bazujgcego na obustronnym zaufaniu. Badania Gyllensten
i Palmer (2007) wykazaty, ze gtbwnymi czynnikami budujacymi relacje coachin-
gowa s3 zaufanie oraz transparentnos¢. W budowaniu relacji wykorzystywane
sa indywidualne cechy i kompetencje coacha (Pyrek i Szmidt, 2009, za: Marciniak
i Rogala-Marciniak, 2012), ktory to powinien: (a) wzbudza¢ zaufanie i pracowac
w sposob godny zaufania, (b) angazowac si¢ w proces rozwoju klienta, (c) wzmacniac¢
obustronng odpowiedzialnos¢ za przebieg coachingu (Silsbee, 2004), (d) komu-
nikowac sie w sposob dostosowany do oczekiwan klienta oraz (e) stwarza¢ moz-
liwos¢ swobodnej i szczerej rozmowy.

Na podstawie wymienionych wczesniej badan oraz przytoczonych publikacji
mozna stwierdzi¢, ze jednym z kluczowych elementéw skutecznego procesu coachin-
gowego jest zbudowanie zdrowej wspierajacej, otwartej relacji miedzy coachem
a klientem. Dlatego tez warto dokonac przeglagdu wybranych metod budowania
takiej wiezi.

Wybrane metody i narzedzia coachingowe stuzgce
budowaniu relacji miedzy coachem a klientem

Budowanie relacji wspierane jest przez szereg roznorodnych czynnikéw. Mozna
dokonac ich podziatu na trzy kategorie: (1) dziatania zwigzane z klaryfikowaniem
i okreslaniem rol oraz zasad wspotpracy, (2) komunikacja werbalna i niewerbalna,
(3) inne kompetencje coacha.
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Tabela 1. Przeglad wybranych metod i narzedzi coachingowych, stuzacych
budowaniu relacji miedzy coachem a klientem

Lp. Kategoria Metody i narzedzia coachingowe
Dziatania zwigzane Poznanie rél oraz wzajemnych oczekiwan coacha i klienta
1. z klaryfikowaniem i okre$laniem co do przebiegu procesu i sposobdw pracy za pomoca
rol oraz zasad wspotpracy formularza, listy zachowan. Stworzenie kontrkatu.

Umiejetnosci coacha, w tym: tagodzenie, odzwierciedlanie,
parafrazowanie, stuchanie, stosowanie pytan, werbalne

Komunikacja werbaln ! 3 . .
omunikacja werbalna zmigkczacze, nazywanie celu z wyprzedzeniem, backtracking,

R dopasowanie tonu gtosu i tempa moéwienia, dopasowanie
rytmu oddychania i pogtebianie stanu odprezenia.
Stosunek coacha do klienta, w tym: okazywanie szacunku
3 Inne kompetencie coacha i zainteresowania klientowi, dopasowanie wartosci, zajecie

stanowiska coacha (postawy coacha), praca w zgodzie
z 5. zasadami ericksonowskimi.

Jak wspomniano, do pierwszej grupy nalezg takie dziatania coacha, ktérych
celem jest jasne okreslenie rol i zasad wspotpracy. Jedna z metod zapewniajgcych
omowienie tych kwestii jest tworzenie kontraktu (Marciniak i Rogala-Marciniak,
2012). Kontrakt jest rodzajem umowy, ktora jasno okresla takie aspekty jak:
zasada poufnosci, zasady wspotpracy, wskazniki efektywnosci oraz odpowie-
dzialnos¢ za wyniki procesu. Dzigki oméwieniu tych elementéw zaréwno coach,
jak i klient lepiej rozumieja swoje role oraz wiedza, czego moga sie spodziewac
w trakcie procesu. Daje to poczucie bezpieczenistwa oraz stwarza podstawe do
wzajemnego zaufania i dalszej pracy.

W celu dokonania klaryfikacji zasad wspotpracy pomocne moze by¢ takze
uzycie proponowanego w ksigzce Marciniak i Rogala-Marciniak (2012) formu-
larza pn. ,,Moja najlepsza oferta”. Jego zadaniem jest zakomunikowanie drugiej
stronie preferencji dotyczacych wspotpracy coachingowej. Wypeltnienie formu-
larza polega na dokonczeniu przez coacha oraz przez klienta nastepujacych zdan:
(1) Oferuje Ci... (2) Gwarantuje, ze... (3) Potrzebuje od Ciebie... (4) Uméwmy sie
na... . Taki dokument pozwala na jasne okreslenie oraz przedstawienie wzajem-
nych oczekiwan i regut wspotpracy. Co wiecej: na ostatniej sesji coachingowej
mozna powrdéci¢ do wypetnionych formularzy oraz potraktowac je jako podstawe
do ewaluacji procesu coachingowego.

Kolejnym narzedziem wzmacniajagcym proces budowania relacji z klientem
oraz szerzej opisanym w ksigzce Coaching. Zbior narzedzi wspierania rozwoju jest
tzw. ,,Czarno-biata lista zachowan”. Ma ona za zadanie jasno okresli¢ to, czego
mozna si¢ spodziewac, ale takze czego oczekuje sie w trakcie procesu coachin-
gowego. Lista zachowan dotyczy nastepujacych aspektow: (1) dziatania, ktore
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coach i klient decyduja sie robi¢ oraz nie robi¢ przed sesja, (2) zachowania poza-
dane i niepozadane w trakcie sesji, (3) tematy, ktore bedg omawiane oraz unikane
w trakcie sesji, (4) dziatania, ktére zostang wykonane oraz ktoére beda unikane
miedzy sesjami oraz (5) na co coach i klient umawiajg sie¢ po zakonczeniu cyklu,
a czego nie beda po jego zakonczeniu robi¢. To narzedzie moze by¢ szczegdlnie
przydatne, gdy coach rozpoczyna prace z klientem nieufnym, zdystansowanym
lub nie do konica rozumiejgcym istote procesu coachingowego.

Wszystkie wyzej wymienione narzedzia pozwalaja nie tylko oméwic sposoby
pracy i wzajemne oczekiwania, lecz takze ustali¢ zasady wspolnego funkcjono-
wania, do ktérych zaréwno coach, jak i klient beda mogli sie¢ odnies¢ w trakcie
procesu, jesli poczuja, ze w jakis sposob zostaly one naruszone.

Druga grupa czynnikéw budujacych i wzmacniajacych relacje coacha i klienta
stanowig werbalne i niewerbalne aspekty komunikacji, czyli konkretne kompe-
tencje coacha. Jedng z nich jest tzw. tagodzenie, czyli stosowanie przez coacha
pytan lub zwrotéw ,,zmiekczajacych”. Metoda ta polega na przygotowywaniu
klienta do nadchodzacej sytuacji, w ktorej coach zada wazne, by¢ moze z jakie-
go$ powodu trudne lub nieco intymne pytanie. Przyktadem takich tagodzacych
pytan i zwrotéw moga by¢ m.in.: ,,Czy moge zada¢ Ci pytanie?”, ,,Ze wzgledu na
nasz cel chciatbym jeszcze zapytac o...”, ,,Aby Ci pomoc, potrzebuje nieco wiecej
szczegotow. Czy mozesz powiedzieC mi jeszcze o...?”. Dzigki takiemu zmigkczaniu,
coach buduje atmosfere otwartosci i zaufania w relacji z klientem, daje mozliwos¢
przekraczania barier w relacji, zapewniajac klientowi poczucie bezpieczenstwa
oraz okazujac mu szacunek.

Kolejna metoda na budowanie dobrej relacji z klientem, a zwigzana ze sposo-
bem komunikacji, jest stosowanie tzw. werbalnych sposobow stuchania (Marci-
niak i Rogala-Marciniak, 2012). Zaliczamy do nich: (a) stosowanie pytan otwartych,
(b) odzwierciedlanie oraz (c) parafrazowanie. Majg one na celu demonstrowanie
otwartosci coacha na klienta oraz okazywanie mu zainteresowania jego sytuacja.
Pomagajg takze w budowaniu relacji i poprawianiu jakosci komunikacji. Przy-
ktadem pytan otwartych moga by¢ nastepujace sformutowania: ,,Dlaczego to
jest dla Ciebie wazne?”, ,,0d czego chciatbys zacza¢?”. Odzwierciedlanie polega
na powtarzaniu po kliencie stéw, zwrotéw, termindw, czy tez innych form ekspre-
sji, ktore klient wezesniej uzyt, a ktore wydaja sie wazne. Parafrazowanie nato-
miast jest powtorzeniem lub tez podsumowaniem wypowiedzi klienta, ktore czesto
rozpoczyna si¢ od stoéw: ,,Jesli dobrze Ci¢ zrozumiatem, to...”; ,,Rozumiem, ze...”.
Wszystkie te werbalne sposoby stuchania pozwalaja klientowi bardziej si¢ otwo-
rzy¢, wzbogaci¢ wypowiedzi o dodatkowe informacje, ktore do tej pory nie zostaty
przekazane, a ktore mogg okazac sie kluczowe. W ten sposob coach okazuje takze
swoje zainteresowanie oraz gotowo$¢ do poglebiania wiedzy i Swiadomosci klienta.
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Poza werbalnymi metodami stuchania bardzo istotna jest umiejetnosc tzw.
stuchania globalnego, ktora polega na uwzglednianiu szerszego kontekstu wy-
powiedzi klienta. Chodzi tutaj o zwrdcenie uwagi nie tylko na to, co mowi klient,
ale takze na to, o czym nie wspomina, na jakie aspekty zwraca szczegdlng uwage
poprzez odmienne akcentowanie, w jakich sytuacjach i jakie gesty wykonuje, na
co wskazuje jego mowa ciata. Kazdy z tych elementéw moze by¢ bogatym zrodtem
informacji, szczeg6lnie wtedy, gdy klient zostanie zapytany o ich znaczenie. Glo-
balne stuchanie podkresla zaangazowanie coacha oraz jego otwartos¢, ktore
takze wspieraja proces budowania relacji.

Mowa ciata jest Zrédtem wiedzy nie tylko dla klienta, lecz takze dla coacha,
ktory poprzez odzwierciedlanie postawy tego pierwszego takze nawigzuje z nim
wiez. Podgzanie za klientem daje mu poczucie wsparcia, akceptacji, toruje droge
do budowania relacji. W potaczeniu z odpowiednim doborem tonu gtosu, tempa
mowienia oraz poziomu energii coach okazuje klientowi swoje zaangazowanie,
che¢ wspotpracy, tworzac mu komfortowe warunki pracy.

Wszystkie wymienione elementy komunikacji majg na celu dopasowanie sie
coacha do klienta, zwiekszanie jego otwartosci i gotowosci do pracy, ale przede
wszystkim daja podstawy do tworzenia relacji opartej na zaufaniu, szacunku i po-
czuciu bezpieczenstwa.

W ksiazce Coaching krok po kroku autorstwa dr Marilyn Atkinson i Rae Chois
(2010) rowniez poswiecono wiele uwagi tematyce nawigzywania relacji coach—klient.
Autorki podkreslaja, ze kluczowym aspektem tego procesu jest nawigzanie po-
rozumienia (ang. rapport), ktére pochodzi z jezyka greckiego (grec.: rappoarte)
i oznacza odniesienie do wtasnej osoby do§wiadczania przez drugiego cztowieka
samego siebie. Atkinson i Chois zachecajg do jak najlepszego zrozumienia swiata
klienta, aby poprzez dopasowanie si¢ do niego pod wzgledem zachowania czy spo-
sobu mowienia w jak najwiekszym stopniu wczuc si¢ w te osobe.

Zdaniem autorek istnieje wiele sposobow i aspektéw, poprzez ktore nawig-
zywane jest porozumienie. Cze$¢ z nich dotyczy sposobu komunikacji z klientem,
inne dotyczg tworzenia pewnej przestrzeni, a jeszcze inne nawigzujg do postawy
coacha oraz jego podejscia do pracy. Atkinson i Chois wymieniajg nastepujgce
elementy: (a) uznanie drugiej osoby, wspolnych zainteresowan oraz dopasowanie
wartosci (b) werbalne zmigkczacze, (c) nazywanie celu z wyprzedzeniem, (d) back-
tracking, (e) umiejetnos¢ zajecia stanowiska coacha, (f) dopasowanie rytmu oddy-
chania i pogtebienie stanu odprezenia, (g) dopasowanie tonu gtosu.

Uznanie drugiej osoby, wspolnych zainteresowan oraz dopasowanie war-
tosci jest zwigzane przede wszystkim z okazaniem szacunku i zainteresowania
drugiej osobie, gtebokim, skoncentrowanym na kliencie stuchaniem, ale takze
na znalezieniu z klientem pewnych podobienstw. Chodzi tutaj o umiejetne wy-
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korzystanie zasady podobieristwa, ktéra moéwi o tym, ze lubimy ludzi podobnych
do nas. Poszukiwanie wspolnych umiejetnosci i zainteresowan moze pomoc w zbu-
dowaniu bliskiej relacji opartej na zrozumieniu.

Stworzenie przestrzeni, w ktorej u klienta pojawia si¢ poczucie podzielanych
wartosci sprawi, ze wejdzie on z coachem w prawdziwg relacje, czujac bezpieczen-
stwo i gotowos¢ do otwierania si¢. Mimo zZe na poziomie osobistym coach nie
musi si¢ zgadzac¢ z warto$ciami coachee, to kluczowym aspektem jest okazywanie
autentycznego szacunku temu, co dla klienta jest wazne.

Werbalne zmigkczacze sg bardzo waznym narzedziem, dzieki ktéremu zada-
nie klientowi trudnego, prowokacyjnego lub intymnego pytania staje si¢ mozliwe.
Mowa tu o stworzeniu przestrzeni, w ktorej klient poczuje sie bezpiecznie, zre-
laksowany, dzieki czemu zwigkszy sie jego gotowos¢ do udzielenia odpowiedzi.
Przyktadowo, zanim coach zada wazne pytanie, moze uzy¢ nastepujacych zwro-
tow: ,,Czy to bedzie OK jesli spytam ciebie, co myslisz o...”; ,,Chciatbym ci¢ o co$
zapytac, moge?”, ,,Doceniam to, co méwisz i bardzo chciatbym si¢ dowiedziec...”.

Nazywanie celu z wyprzedzeniem ma w sobie pewng ceche werbalnych zmigk-
czaczy. Sprawia, ze klient staje si¢ zrelaksowany i nie ma koniecznosci przybiera-
nia postawy obronnej w trakcie odpowiadania na kolejne pytania. Réznica polega
na tym, ze w tej sytuacji zmiekczaczem jest swoisty cel, ktory jest wazny dla
klienta i ktéry zostaje nazwany i wykorzystany, aby w tagodny sposéb zadac¢ coa-
chee trudne pytanie. Np.: ,,Zebys mogt podja¢ decyzje, czy moge spytac...”, ,, Abys
mogt znalez¢ sedno problemu, czy moge spytac...?”

Backtracking to kolejny wazny aspekt budowania porozumienia, a tym samym
relacji coach—klient. Jest to ponowne powtarzanie kluczowych stow czy wyrazen,
w taki sam sposob, w jaki powiedziat to klient (rowniez w kwestii mowy ciata czy
tonu gtosu). Backtracking jest formg podsumowania informacji, przypomnienia
tego, co klient w jakis sposob podkreslit w swojej wypowiedzi, lub co moze mie¢
najwicksze znaczenie. Pozwala takze na dopytanie i uzupetnienie informacji.

Dopasowanie rytmu oddychania i poglebienie stanu odpre¢zenia — polega na
zaobserwowaniu i dostosowaniu sie do sposobu i tempa, w jakim oddycha klient.
Jesli jest on chaotyczny, szybki, krotki, zadaniem coacha bedzie docelowo zamo-
delowanie spokojnego i gtebokiego oddechu. Jesli najpierw oddech zostanie od-
zwierciedlony przez coacha, a nastepnie zmieni on rytm oddychania na spokojny
i gleboki, wowczas klient zareaguje na te zmiane i podazy za coachem. Zaowo-
cuje to zwiekszeniem rozluznienia u coachee oraz pomoze mu w docieraniu do
glebszych pozioméw Swiadomosci.

Umiejetnos¢ zajecia stanowiska coacha to jedna z najwazniejszych kompe-
tencji coacha, ktora jest niezbedna, aby nawigza¢ prawdziwg, coachingowg rela-
cje z klientem. Stanowisko coacha jest stanem wolnym od wiasnych pomystow,
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idei, zatozen na temat klienta. Oznacza nieprzywigzywanie si¢ do jakichkolwiek
opinii i punktéw widzenia. Jest to stuchanie klienta z punktu widzenia neutral-
nego obserwatora, ktory postrzega rozmowe jako catos¢. To mentalna rezygnacja
z osobistego zaangazowania, ktére mogtoby w jakis sposob kierowa¢ klienta ku
danemu rozwigzaniu czy danemu sposobowi myslenia. Przyjecie postawy coacha
rozpoczyna obserwacje klienta w atmosferze neutralnej ciekawosci.

Dopasowanie tonu glosu, tempa méwienia jest istotna kwestia w budowaniu
porozumienia. Autorki podkreslaja, ze dobrze jest na poczatku sesji wczu¢ sie
w kogos tak, jakby si¢ byto tg osobg — wstuchaniu si¢ w ton glosu, tempo oraz
glo$nos¢ mowienia, aby moéc umiejetnie dostosowac sie do wokalnej ekspresji klienta
oraz odpowiada¢ na nig. Waznym elementem jest tutaj takze spos6b prowadze-
nia rozmowy, a wiec rozpoznawanie informacji zwigzanych z tym, w jaki sposob
klient zwraca na co$ uwage. Ktore ze zmystow wowczas uruchamia. Czy méwi
»czuje”, ,widze”, ., stysze” albo ,,mowie sobie”, ,,mam poczucie”, ,,zobaczytem”
oraz umiejetne ich wykorzystywanie w celu dopasowania si¢ do klienta.

Podsumowujac wyrdznione przez Atkinson i Chois czynniki wptywajgce na
nawigzywanie si¢ porozumienia miedzy coachem a klientem, mozna zauwazy¢,
ze backtracking, werbalne zmiekczacze, nazywanie celu z wyprzedzeniem oraz do-
pasowanie rytmu oddychania, poglebianie stanu odprezenia i dopasowanie tonu
glosu s3 elementami nalezagcymi do drugiej grupy czynnikéw — werbalnych i nie-
werbalnych aspektéw budowania relacji, a uznanie drugiej osoby, wspélnych
zainteresowan, dopasowanie wartosci, jak i umiejetnos¢ zajecia stanowiska
coacha, nalezg do trzeciej kategorii, czyli postaw coacha, ktore buduja wspiera-
jaca wiez z klientem.

Trzecia grupe czynnikéw nalezy takze poszerzyc o 5 fundamentalnych zasad,
ktore opisujg sposob, w jaki nalezy postrzegac klienta, jego zasoby, decyzje oraz
caty proces coachingowy. Mowa tu o wyr6znionym przez Atkinson i Chois w ksigzce
Wewnetrza dynami coachingu (2009) podejsciu psychiatry Miltona Ericksona do
pracy z ludzmi. Na podstawie jego prac wyrdzniajg one 5 zasad, ktore stajg si¢
fundamentem budujacym relacje coacha i klienta, opartg na szacunku.

Zasada 1: ,,Zasada OK. Ludzie sg OK tacy, jacy s3”. Zasada ta moéwi, ze to
co jest obecnie, lub to, co byto, daje mozliwos$¢ wspiecia sie o szczebel wyzej po
drabinie uczenia sie. Obecny stan jest wiec punktem wyjscia do dalszego rozwoju.
Jesli do tej pory klient myslat negatywnie, to jest to dosSwiadczenie, ktore moze
pozwoli¢ mu p6js¢ dalej w kierunku pozadanej zmiany. Co wiecej, zasada OK
podkresla, ze ludzie moga si¢ rozwija¢ i zmieniac przez cate zycie, moga rozwijac¢
nowe nawyki, nabywac¢ kolejne kompetencje.

Zasade t3 mozna odnie$¢ takze bardziej globalnie, co czyni Atkinson i Chois.
Autorki pisza: ,,Wszystko we wszechSwiecie po prostu istnieje. Wszystko jest OK,
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gdyz nie moze by¢ niczym innym, niz tym, czym jest. (...) Usuniecie jednego ele-
mentu wszechS§wiata tylko dlatego, ze wydaje nam si¢ zty lub brzydki, jest nie-
mozliwe. Wszystkie odmiany doswiadczenia sg niezbednym elementem szerokiego
kontinuum wyboréw nam oferowanych.” Dzigki takiemu podejsciu, coachowi
tatwiej jest utrzymac¢ odpowiednig postawe, ktéra nie ocenia, ani niczego nie
narzuca. Przypomina o szacunku, jaki nalezy sie klientowi oraz jego wartosciom.
Sprawia, ze buduje relacje z klientem, ktora nie chce go zmieniaé, ale ktéra jest
pelna zrozumienia i przyzwolenia na bycie po prostu soba.

Zasada 2: ,,Ludzie juz maja w sobie wszystkie potrzebne im zasoby”. Zasada
ta koncentruje si¢ na posiadaniu przez klienta r6znorodnych umiejetnosci, wie-
dzy, kompetencji i innych zasobow, ktore sg kluczowe do wprowadzania zmiany,
i ktore przede wszystkim sg wystarczajgce. Autorki zauwazaja, ze: ,,Gdy ludzie
zaczynajg sie rozluznia¢, ufa¢ i dowodzg sami sobie, ze juz posiadaja wewnatrz
siebie wszystkie zasoby niezbedne do osiaggnigcia sukcesu, przestaja czuc potrzebe
opierania si¢ na radzie lub akceptacji innych. Odkrywaja ogromne mozliwosci
sukcesu wbudowane w ich system glebszej wiedzy i zaczynaja stawiac sobie wy-
zwania, by i$¢ dalej do przodu.” Budowana dzigki tej zasadzie relacja coach—klient
jest nie tylko wspierajgca, ale przede wszystkim rozwojowa. Uczy, ze wszystko,
czego klient potrzebuje, moze znalezZ¢ w samym sobie. Jest podstawg wyjatkowej
relacji, jaka nawigzuje si¢ miedzy coachem a klientem, ale uczy takze pozytywnej
relacji klienta z samym soba.

Zasada 3: ,,Czlowiek zawsze dokonuje najlepszego mozliwego wyboru
w danym momencie”. Zasada ta oddaje klientowi odpowiedzialnos¢ za dokony-
wane wybory oraz jest petna akceptacji klienta i jego decyzji. Akceptacja jest tutaj
kluczowym aspektem, ktory buduje relacje coach—klient. Dzieki temu wyrdznia
sie ona na tle innych relacji, w jakie wchodzi klient w swoim zyciu. Jest pozbawiona
oceny, a w zamian za nig pojawia si¢ petna i gteboka akceptacja wyboréow klienta.

Zasada 4: ,,Kazdemu zachowaniu towarzyszy pozytywna intencja”. Zdarza
sie, ze klient postrzega siebie jako sabotazyste, ktory dziata przeciwko sobie. Cho-
dzi tu o podejmowanie dziatan, ktére w jakis sposob klientowi nie stuza, przez
co moze on siebie negatywnie ocenia¢. Zasada ta przypomina, ze ludzkie wybory
wynikaja z gtebokiej, wewnetrznej potrzeby dbania o siebie i mimo, ze czasami
przybieraja niestuzaca klientowi forme, to kryja si¢ za nimi pozytywne intencje.
To takze wazna informacja dla coacha, aby nie oceniaé, ale szuka¢ tego, co kryje
sie za danymi zachowaniami, postawami czy decyzjami klienta, po to, aby pogte-
bia¢ i dociera¢ do prawdziwych wartosci, ktorymi klient kieruje si¢ w swoim zyciu.

Zasada 5: ,,Zmiana jest nieuchronna”. Zasada ta wspiera coacha i klienta
w procesie coachingowym na wiele sposobéw. Pomaga zdystansowac si¢ od we-
wnetrznej potrzeby bycia skutecznym coachem oraz dazenia do zaobserwowania
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zmiany w kliencie tu i teraz. Zasada ta daje klientowi czas i przestrzen. W ten
sposob sesje coachingowe staja sie polem, na ktérym moze zaj$¢ zmiana. Staja sie
serig waznych bodZcow, na ktoére w swoim czasie organizm odpowie. Atkinson
i Chois podkreslaja, ze ,,Nasze wewnetrzne i zewnetrzne Swiaty ciggle sie zmie-
niajg. Transformacja jest rzeczg nieuchronng w reakcji na wszystkie wewnetrzne
i zewnetrzne zmiany. To petla ciggtej informacji zwrotnej. Jako istoty ludzkie
mamy mozliwos¢ siegnaé po nasze zamierzenia i cel zycia — a sam akt sieggania po
co$ przynosi zmiany.”

5 zasad ericksonowskich sprawia, ze relacja, jaka taczy coacha i klienta staje
sie petna szacunku, wiary w zasoby coachee, bogata w akceptacje do tego, kim
jest oraz jakich dokonuje wyboréw. Pozostawia klientowi duzo przestrzeni oraz
daje mozliwos¢ wziecia odpowiedzialnosci za siebie i swoje zycie. Jest to relacja
wspierajaca i rozwijajaca, pozbawiona oceny. Dzigki temu jest ona w swojej isto-
cie wyjatkowa.

Bibliografia

Atkinson, M. i Chois, R (2009). Wewnetrzna dynamika coachingu. Warszawa: New Dawn.

Atkinson, M. i Chois, R. (2010). Coaching krok po kroku. Warszawa: New Dawn.

Berry, R.M., Ashby, ].S., Gnilka, P.B. i Matheny, K.B. (2011). A comparison of face-to-face
and distance coaching practices: Coaches’ perceptions of the role of the working alli-
ance in problem resolution. Consulting Psychology Journal: Practice and Research, 63(4):
243-253.

Czarkowska, L.D. i Wujec, B. (2011). Kiedy mozliwa jest zmiana? Od struktury sesji do
energii zmiany w Coachingu. Coaching Review, 3.

Day, S.X. i Schneider, P.L. (2002). Psychotherapy using distance technology: A comparison
of face-to-face, video, and audio treatment. Journal of Counseling Psychology, 49:
499-503.

De Hann, E., Duckworth, A., Birch, D. i Jones, C. (2013). Executive coaching outcome
research: The contribution of common factors such as relationship, personality match,
and self-efficacy. Consulting Psychology Journal: Practice and Research, 65(1).

Gyllensten, K. i Pamer, S. (2007). The coaching relationship: An interpretative phenome-
nological analysis. International Coaching Psychology Review, 2(2): 168-177.

International Coach Federation, Kodeks etyki, https://ict.org.pl/o-icf/2960-2/ (dostep:
20.02.1018).

Kukietka-Pucher, D. (2009). Coach-klient: etapy budowania relacji. W: M. Sidor-Rzadkow-
ska (red.), Coaching: teoria, praktyka, studia przypadku. Krakdbw-Warszawa: Wolters
Kluwer Polska.

DOI: 10.7206/cr.2081-7029.50 No. 1/2017 (9)



Relacja coach—klient jako fundamentalny element procesu coachingowego... 105

Marciniak, £.T. i Rogala-Marciniak, S. (2012). Coaching. Zbior narzedzi wspierania rozwoju.
Warszawa: Wolters Kluwer Polska.

Pyrek, A.iSzmidt, H. (2009). Coaching jako profesja: standardy nauczania i praktyki coachingu.
W: P. Smétka (red.), Coaching: inspiracje z perspektywy nauki, praktyki i klientow. Gli-
wice: Onepress.

Silsbee, D.K. (2004). The Mindful Coach: Seven Roles for Helping People Grow. Ivy River Press.

Schmidt, T. (2003) za: Dembkowski, S. i Eldridge, F. (2004). The nine critical success factors
in individual coaching. The International Journal of Mentoring and Coaching, 2(2).

Wilkins, B.M. (2000). A grounded theory study of personal coaching. Dissertation Abstract
(A Humanities and Social Sciences), 61(5).

Wysylyhyn, K.M. (2003). Executive coaching: An outcome study. Consulting Psychology
Journal: Practice and Research, 55: 94-106.

No. 1/2017 (9) DOI: 10.7206/cr.2081-7029.50





