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Autorzy magazynu to osoby z dużą wiedzą merytoryczną, wieloletnim doświadczeniem w biznesie, coachingu oraz
szkoleniach. To ludzie, którym zależy na rozwoju osobistym i biznesowym. Dzięki swojej wieloletniej praktyce, są efektywni
i skuteczni w swojej pracy. W Business Coaching kreują kierunek merytoryczny magazynu.

AUTORZY NUMERU

Tomasz Mnich – Przeprowadził zmianę organiza-
cyjną IT w Lukas Banku. Zbudował Shared Service 
Centre Roche (Azja, Europa Zachodnia, CEE i USA). Re-
organizował departamenty IT dla Getin International 
na rynku CEE. Zbudował IT w AIG CFG. Doradzał w BRE 
Banku, mBanku, TempoFinanse, MultiBanku, KBC, Ża-
giel, Tekom, Ceneo, SanMarkos. Twórca metody The 
Why Method™ oraz coachingu grupowego OCGC™ 
i PCGC™.
Ukończył MBA, Executive Studies in Finance, Licencjat 
psychologii zarządzania oraz studia magisterskie z in-
formatyki.
Certyfikowany: PMP, Prince2, Advanced Master in PM, 
IPMA, ISO, CISA, CISM, ITIL,. Group coach: ORSC, TCI, 
CDC. Executive coach: Co-Active, ICC, The Coaching 
Academy, Purposeful Coaching, Performance Coaching.
Trener: ATS, NLP Coaching, Szkoły Tippinga, Dream 
Universtity, Pathway Institute, NLP Polska, Mistrz Re-
iki oraz HUESA (18 poziom).

Kontakt:
mnich@thewhymethod.com
www.thewhymethod.com
tel. +48 502 254 193

Adam Dębowski Współzałożyciel Instytutu NLP
Coaching. Prowadzi cykl szkoleń certyfikujących Mas-
ter Coachów i Licencjonowanych Trenerów Life Coaching.
Twórca metody Coaching Value System. Trener Co-
achów, Master Trener Time Line Therapy® i psycholog.
Szkolił  się m.in. w USA i Wielkiej Brytanii. Prowadził 
szkolenia dla specjalistów z takich firm jak PGNiG, 
Nokia, X-Trade Brokers, czy ING. 

Kontakt
Mail: info@nlpcoaching.pl
www.nlpcoaching.pl
 

Agnieszka Kosicka
Beata Kupiec, 
Beata Lebiocka, 
Andrzej Nowel,
Jarek Nuszczyński, 

Monika Sadowska,
Witold Salski,
Marcin Waniek,
Łukasz Wójcikowski

POZOSTALI AUTORZY

Witold Salski – Trener, Master Coach, psycholog. 
Na co dzień pracuje jako trener i coach w Stowarzy-
szeniu na Rzecz Rozwoju Kapitału Społecznego. Po-
maga osobom długotrwale bezrobotnym i niepeł-
nosprawnym ruchowo w poznaniu siebie, odbudo-
waniu poczucia własnej wartości, zbudowaniu au-
tomotywacji i ułatwieniu powrotu na rynek pracy. 
Dodatkowo indywidualnie prowadzi lifecoachingi 
i biznescochingi jak również współpracuje z firmami 
jako trener zewnętrzny.

Mariusz Gołaszewski – jest coachem kadry zarzą-
dzającej w zakresie rozwoju kompetencji menedżerskich 
i przywódczych oraz komunikacji. Jest też trenerem bizne-
su w zakresie coachingu i sprzedaży. Posiada doświadcze-
nie z zakresu life i business coaching. Ma na swoim koncie 
ponad 10 lat doświadczenia jako menedżer. Jest członkiem 
ICF (International Coach Federation).
Jego pasją jest praca z ludźmi, którzy chcą osiągać więcej 
i wspomaganie ich na drodze do realizacji zamierzeń, któ-
re wcześniej mogły być jedynie marzeniami. W ten sposób 

tworzą się fundamenty pod budowę życia odzwierciedlającego najważniej-
sze osobiste i zawodowe cele, pragnienia i wartości. Dalsza praca skupia się 
na odkryciu i wzmocnieniu wewnętrznych potencjałów oraz zbudowaniu 
umiejętności, które umożliwią osiągnięcie tych celów. 
Mariusz rozpoczynał swoją karierę w branży FMCG zajmując się project ma-
nagementem. Kolejne doświadczenia zdobywał zarządzając zespołami ludz-
kimi w branży telekomunikacyjnej i w bankowości. Z sukcesem zarządzał ze-
społem zakładającym jeden z banków w Polsce, obejmując w nim stanowi-
sko Dyrektora ds. Zarządzania Ryzykiem. Posiada doświadczenie w sprzeda-
ży bezpośredniej zdobyte w sektorze usług finansowych. Aktualnie pełni 
funkcję Dyrektora ds. Rozwoju w Corporate Coach U Poland.
Od kilku lat jego pasją jest coaching, rozwój osobisty, komunikacja i moty-
wacja. Uczył się od największych autorytetów w dziedzinie motywacji, za-
rządzania i rozwoju osobistego: Anthonego Robbinsa, Richarda Bandlera 
i Tada Jamesa.
Ukończył stosunki międzynarodowe i zarządzanie w Szkole Głównej Han-
dlowej w Warszawie, prawo podatkowe na Uniwersytecie Warszawskim oraz 
program akredytujący w ramach najstarszej i najbardziej prestiżowej amery-
kańskiej uczelni szkolącej coachów Coach University (CoachU) w USA. Posia-
da tytuł Mastera NLP, Mastera Time Line Therapy oraz Coacha NLP zdobyty 
w American Board of NLP. Jest licencjonowanym trenerem programu kształ-
towania coachingowego przywództwa Coaching Clinic® i programu badania 
profilu zachowań sprzedażowych Persolog®. Jest w trakcie akredytacji Asso-
ciate Certified Coach (ACC) w International Coach Federation. 

Kontakt
Mail: mariusz.golaszewski@coachu.pl
Telefon: 0793 00 74 74
 

mailto:mariusz.golaszewski@coachu.pl
mailto:mnich@thewhymethod.com
www.thewhymethod.com
mailto:info@nlpcoaching.pl
www.nlpcoaching.pl
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Zachęcamy Cię do tego, abyś 
sam / sama dopisał  / dopisała 
takie elementy, które są istotne 

dla Ciebie i będą odzwierciedlać Two-
je potrzeby. Identyfikacja tych potrzeb 
pozwoli Ci na znalezienie takiej szkoły, 
z której masz szansę być zadowolony / 
zadowolona. Potraktuj ten artykuł jako je-
den z drogowskazów na drodze do zdo-
bycia nowego zawodu.

Wybór szkoły coachingu nie jest pro-
stym zadaniem, bo pod uwagę trzeba 
wziąć wiele elementów stojących zarów-
no po stronie uczestnika, jak i szkoły.

Pierwsze pytania, od których należało-
by zacząć to te związane z sobą samym, 
a wśród nich min: Do czego i w jaki spo-
sób będę wykorzystywać umiejętności 
nabyte podczas kursu?, Jaki jest obecny 
poziom moich kompetencji potrzebnych 
do bycia coachem?

Ponieważ stawanie się coachem jest 
według nas czymś więcej niż tylko naby-
waniem różnorodnych technik komuni-
kacyjnych, przede wszystkim pracą do-
tyczącą własnych postaw, wartości, prze-

konań etc., niezwykle istotne będzie zna-
lezienie szkoły, której program odpowia-
da naszej filozofii życia i pracy. Pojawiają 
się więc kolejne pytania: jaka filozofia jest 
mi bliska, co stanowi moje wartości, jakie 
postawy chcę wzmacniać/modyfikować? 
Z pewnością warto więc na tym etapie... 
skorzystać ze wsparcia coacha, by dotrzeć 
do tych  informacji w samym sobie, nim 
zdecydujemy się na tę czy inną szkołę.

Ważne, by w drodze do celu mieć właści-
wego towarzysza !

Poniższy tekst podzieliłyśmy na kryte-
ria, które należy rozważyć przy wyborze 
szkoły/studiów/kursu. Zacznijmy od kryte-
riów ilościowych. A na początek od akredy-
tacji szkoły/kursu/studiów. Jakie akredyta-
cje posiada szkoła i kim są instytucje akre-
dytujące? Nie dajmy się zwieść fantazyj-
nym nazwom, zwłaszcza tym z dużą ilo-
ścią obcojęzycznych wyrazów, za którymi 
stoi wyłącznie bujna wyobraźnia jej twór-
ców. Samo słowo akredytacja, certyfikacja 
brzmi całkiem doniośle, ale kto akredytuje 

tych którzy akredytują? Pamiętajmy o tym, 
że w zasadzie nie istnieją żadne regulacje 
zewnętrzne decydujące o tym, kto i w ja-
kich warunkach akredytacji może udzie-
lać. Kryteria akredytacyjne tworzą same 
jednostki udzielające akredytacji. Nie ma 
niezależnej organizacji, która weryfikuje 
instytucje  i ich kryteria, jak to ma miejsce  
np w przypadku uczelni wyższych. Może-
my więc głównie liczyć na powszechnie 
panującą opinię dotycząca tej czy owej 
akredytacji, udzielanej przez tę czy ową 
instytucję. Nie można jednak całkowicie 
odejść od wagi akredytacji. Bez wątpienia 
obecnie funkcjonujące na naszym rynku 
organizacje takie jak np ICF czy ICC tworzą 
własne kryteria przyznawania akredytacji, 
a to już jakiś punkt odniesienia. Oby nie 
jedyny jednak.

Kolejnym ilościowym kryterium jest 
ilość godzin/dni szkoleniowych oraz roz-
łożenie ich w czasie. Jeśli przyjmiemy, że 
sam coaching jest związany ze zmianą, 
to z pewnością uznamy, że ta potrzebu-
je czasu. Sprawdźmy więc, jak często, jak 
długie i w jakim okresie odbywają się spo-

Jeśli chcesz zostać coachem, to wybór szkoły, czy kursu 
można potraktować jako pierwsze i bardzo ważne 
ćwiczenie coachingowe. W tym artykule piszemy 
o wielu istotnych kryteriach tego wyboru, ale uważamy, 
że mają one być dla Ciebie tylko inspiracją.  Na pewno 
nie stanowią one wyczerpującej listy zawierającej 
wszelkie potrzebne dane do podjęcia decyzji. 

Beata Kupiec, Beata Lebiocka, Monika Sadowska

JAK I GDZIE UCZYĆ 
SIĘ COACHINGU?

COACHING
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tkania. Wartościowe jest także uzyskanie 
informacji o liczbie absolwentów. Należy 
zapytać o to, ilu kurs ukończyło? Jak wielu 
zrezygnowało w trakcie? Czy zapisanie się 
na kurs/szkolenie jest tożsame z jego ukoń-
czeniem ? Ile jest stopni pośrednich weryfi-
kujących etapy zdobywania wiedzy i umie-
jętności?  Cena kursu, to także ważne kry-
terium. Jeszcze ważniejsze jest uzasadnie-
nie, z czego cena wynika. Warto uważnie 
posłuchać odpowiedzi na to i poprzednie 
pytania, by móc postawić plus lub minus 
przy kryterium ilościowym, jako jednym 
z czynników decydujących o wyborze. 

Kolejnym istotnym kryterium jest kry-
terium jakościowe. Te podzieliłyśmy na 
merytoryczne,  metodologiczne i ... po-
zostałe. 

NLP, koncepcja ericksonowska, Ge-
stalt, podejście behawioralne ... na na-
szym rynku pojawia się wiele szkół ba-
zujących na tych i innych koncepcjach. 
Sprawdźmy, co to znaczy? Jak dana szkoła 
rozumie wykorzystanie poszczególnych 
koncepcji/filozofii, co za tym stoi? W ja-
kim stopniu do nich się tylko odwołuje, 
a w jakim na nich bazuje? Zadajmy pyta-
nie, jak szkoła rozumie wykorzystanie tej 
koncepcji /filozofii w samym coachingu? 
Czy dana koncepcja/filozofia nam samym 
odpowiada? Czy jesteśmy w stanie się 
z nią utożsamić, by móc z niej korzystać 
w naszej dalszej pracy? Nie dajmy zwieść 
informacji, że szkoła łączy wiele różnych 
koncepcji i sama w sobie stanowi sumę 
ich wszystkich. Doskonale wiemy czym są 
proszki trzy w jednym. Nie obawiajmy się 
prosić o wyjaśnienia, na czym to połącze-
nie polega i co oznacza w praktyce.

Program szkoły/kursu jest ważną in-
formacją jakiej potrzebujemy. Przeczy-
tajmy go uważnie. Czy jest sformułowa-
ny w pytaniach? Jeśli tak, to warto docie-
kać, co z odpowiedziami na nie. Czym in-
nym w programie jest np  punkt jak zo-
stać coachem?, a czym innym etapy zo-
stawania coachem, a do nich podpunkty. 

W programie szukajmy informacji czego, 
i na jakiej podstawie  będziemy się uczyć, 
nie zaś pytań, które sami sobie stawiamy 
idąc na kurs.

Każdy kurs/szkolenie jest prowadzone 
przez kogoś. Z doświadczeń wiemy, że to 
właśnie ten ktoś wnosi, lub nie do szko-
lenia bardzo wiele. Ten ktoś to trener. Ilu 
trenerów będzie przekazywało nam wie-
dzę podczas szkolenia? Czy będzie to jed-
na, czy kilka osób? To informacja znacząca. 
Przecież dobrze jest próbować z róznych 
źródeł, poznawać z różnych perspektyw, 
korzystać z różnych doświadczeń, zanim 
zdecydujemy, co ma być naszą oryginalną 
drogą.  Jeden choćby baaardzo doświad-
czony trener nie da nam tego, co może 
wnieść kilku doświadczonych trenerów. I 
tu pojawia się kolejne pytanie. Kim są oso-
by prowadzące?  Czy są wyłącznie trenera-
mi czy także coachami praktykami? Zde-
cydowanie radzimy sprawdzać obydwie te 
kompetencje. Zacznijmy od trenerskiej. Ja-
kie doświadczenia ma nasz trener, od jak 
dawna to robi, skąd umie to, co robi, jak 
rozwija swoje kompetencje trenerskie i jak 
często to robi? Z jakiej metodologii korzy-
sta? Co stanowi jego zaplecze, jeśli chodzi 
o wiedzę i umiejętności? Ile dni szkolenio-
wych  poświęca w miesiącu na pracę tre-
nerską ? Wiemy, że by w zawodzie trenera 
być efektywnym, to maksimum prowadzo-
nych dni szkoleniowych w miesiącu przy-
padających na jednego trenera ogranicza 
się do ośmiu. Pozostały czas to praca wła-
sna i przygotowywanie szkoleń. 

Czy nasz trener jest również coachem? 
Jeśli ważne jest dla nas, by mieć do czynie-
nia z praktykiem coachingu, to sprawdź-
my również i te informacje. Od jak dawna 
nasz nauczyciel zajmuje się coachingiem? 
Z iloma klientami pracuje i jacy klienci są 
w stanie udzielić mu referencji? I wresz-
cie czy nasz coach ma coacha? Wiele mię-
dzynarodowych stowarzyszeń coachów, 
jako jedno z kryteriów przyjęcia do swe-
go grona wyznacza określoną ilość go-
dzin coachingu własnego oraz spotkań 

superwizyjnych. Czy jest ktoś, kto nadzo-
ruje i weryfikuje jego / jej pracę? 

Jakościowym kryterium metodologicz-
nym warto poświęcić sporo uwagi. Poza in-
formacjami dotyczącymi filozofii, czy teo-
retycznego podłoża realizowanego pro-
gramu, istotna jest także odpowiedź na 
pytanie, jak będziemy uczeni ? Ile będzie 
teorii, a ile praktyki? Co zawiera praktyka? 
Czy będziemy mieli okazję ćwiczyć, odgry-
wać role, doświadczyć własnego coachin-
gu? Czy będziemy mogli prowadzić sesje 
coachingu z innymi uczestnikami szkole-
nia pod okiem prowadzącego? W jaki spo-
sób będziemy wspierani między moduła-
mi szkolenia? Czy dostaniemy prace do-
mowe? Czy w międzyczasie trener/coach 
będzie do naszej dyspozycji, jeśli tak, to 
w jakiej formie i w jakim zakresie? Pa-
miętajmy, że uczenie się to proces, który 
nie kończy się wraz z opuszczeniem sali 
szkoleniowej. To w codziennym życiu 
właśnie, będziemy chcieli ćwiczyć i doś-
wiadczać. Czy będzie dostępny dla nas 
ktoś, kto te eksperymenty zechce zwery-
fikować? Krótko mówiąc, co będzie po-
między sesjami?

Jednym z elementów jakości metodo-
logicznej są materiały dydaktyczne. Co za-
wierają, jak są nam przekazywane, czy do-
stajemy pakiet na początku kursu, czy też 
materiały dodatkowe podczas szkole-
nia. Możliwość otrzymywania materia-
łów dodatkowych w trakcie zajęć, zwięk-
sza  szansę na to, że trener „idzie za, a nie 
przed grupą” i jest chętny i gotowy, by 
modyfikować/rozwijać i dostosowywać 
poszczególne moduły do oczekiwań i po-
stępu grupy. Czy mamy dostęp do bazy 
wiedzy danej szkoły (czy nasza szkoła ma 
coś takiego) , linki do ciekawych artykułów, 
listę lektur uzupełniających....i wreszcie jak 
często będziemy to otrzymywać?

Co dalej czyli inne, to kolejne kryterium 
warte rozważenia.Jakie zakończenie ofe-
ruje nam szkoła? I jakie możliwości po jej 
ukończeniu? To właśnie wtedy, gdy sto-
imy u progu swojej praktyki, najbardziej 
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potrzebujemy wsparcia, mentora i super-
wizji. Czy to wszystko znajdziemy w szko-
le, z której usług korzystaliśmy, przygo-
towując się do bycia coachem? Czy taka 
usługa zawarta jest w pakiecie szkolenia, 
które ukończyliśmy? Niektóre ze szkół co-
achingu wprowadzają  cykliczne spotka-
nia swoich absolwentów. Taka inicjatywa 
wydaje się być cennym wsparciem dla po-
czątkującego coacha. Istotne jest, czy i ja-

kie mamy dalsze możliwości doskonale-
nia się? Czy szkoła, którą ukończyliśmy 
oferuje kolejne etapy szkolenia? A może 
daje możliwość kierunkowego rozwoju 
naszych kompetencji w wybranym zakre-
sie tematycznym na przykład coachingu 
personalnym czy biznesowym. Takie in-
formacje pozwolą nam, nawet jeśli nie 
zdecydujemy się iść „dalej”, sprawdzić ile 
„dalej” szkoła mogłaby nas zaprowadzić.

Wyborowi szkoły coachingu warto 
przyjrzeć się z wielu różnych perspektyw 
i do zaproponowanych wyżej kryteriów 
dodać te, które są dla nas istotne. Podję-
cie decyzji o wyborze konkretnego szko-
lenia może być jednym z pierwszych ćwi-
czeń coachingowych, które wykonamy. 
Życzymy powodzenia w tym ciekawym 
i fascynującym procesie zmian!

O AUTORZE
Beata Lebiocka, Beata Kupiec, Monika Sadowska 
– coaching.info.pl – pierwszy wortal na temat coachingu

REKLAMA

Więcej informacji na stronie Wszechnicy Uniwersytetu Jagiellońskiego  www.wszechnica.uj.edu.pl  

Zapisy: Agata Piasecka , tel. 12 424 08 65, agata.piasecka@uj.edu.pl 

�������������

��������������
�������������������������������

������������
�����������������������

Uczy zdolności wspierania ludzi w przejściu od osobistych £
interesów do zespołowej wizji
Pokazuje jak w powtarzalny, stabilny sposób tworzyć innowacyjne rozwiązania£

Najbliższa edycja: £ Kraków 19 – 21.10.2010 

Kompleksowy, akredytowany przez ICF program rozwoju coachów£

Prowadzony przez trenerów Erickson College z Vancouver£

Przygotowuje do samodzielnego prowadzenia sesji coachingowych zgodnie z metodologią Erickson College£

Uczy podejścia skoncentrowanego na rozwiązaniach£

Daje możliwość prowadzenia sesji coachingowych już od pierwszego dnia kursu£

Rekrutacja już trwa! £ Terminy rozpoczęcia najbliższych edycji: Kraków 30.09.2010 | Warszawa 28.10.2010

Jest dopełnieniem ścieżki rozwoju kompetencji coachingowych£

Stanowi kompleksowe wsparcie w spełnieniu wymagań niezbędnych do uzyskania certyfikatu £
International Coach Federation oraz Erickson College
Spotkanie inauguracyjne prowadzone przez Marilyn Atkinson: £ Kraków 18.10.2010

coaching.info.pl
www.wszechnica.uj.edu.pl
mailto:agata.piasecka@uj.edu.pl
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Czym według Pana jest Life Coaching?
Jest to rodzaj coachingu, który koncentruje się na tematach ży-
ciowych, takich jak: relacje, rodzina, zdrowie, wybór swojej dro-
gi życiowej, kontrola emocji, czy umiejętność rozumienia siebie 
i swojej osobowości. Klasycznie coaching i life coaching były ro-
zumiane jako praca nad rozwojem potencjału, pomoc w osią-
ganiu celów . Dla mnie do tego należy dodać pracę nad prze-
szłością. Dlaczego? Ponieważ bardzo często ciężko jest realizo-
wać swoje plany, jeśli coś wewnątrz blokuje. Często są to nega-
tywne emocje i ograniczające przekonania z przeszłości, które 
w nas siedzą. Jeśli się od tego nie uwolnimy, ciągle coś będzie 
nam przeszkadzało.

Kto korzysta z Life Coachingu: osoby prywatne czy też mene-
dżerowie i firmy?
Tak naprawdę każdy. Można powiedzieć, że nie każdy korzysta z 
business coachingu, ale każdy kto korzysta z coachingu pracuje 
poprzez life coaching. Nasi absolwenci pracujący jako coachowie 
w dużych organizacjach obserwują, że 80% poruszanych pod-
czas sesji coachingowych tematów  to kwestie życiowe. Mene-
dżerowie nie są w stanie efektywnie działać w pracy, jeśli coś we-
wnątrz nich jest niepoukładane.
Osoby prywatne decydują się na coaching głównie w tematach 
takich jak: znajdywanie harmonii między rodziną a pracą, upo-
rządkowanie spraw rodzinnych, odnalezienie siebie i swojej dro-
gi, zdrowie – ponieważ nie działają leki, może być to kwestia psy-
chosomatyki.

Jakie są korzyści dla klienta, który korzysta z Life Coachingu?
Poznaje siebie, działanie swojego umysłu i emocji co pozwala na 
przejmowanie większej kontroli nad swoim życiem i decyzjami, 
które podejmuje. Zaczyna rozumieć znacznie lepiej swoją oso-
bowość, co jest kluczowe w budowaniu relacji, związków i współ-
pracy biznesowej. Rośnie wtedy wewnętrzna pewność, spokój i 
równowaga. Daje to znacznie więcej siły i energii do działania.

Ile trwa sesja Life Coachingu i ile to kosztuje?
Ceny na rynku są różne i zależą od coacha, jego doświadczenia, 
specjalizacji, metod i organizacji w jakiej działa. Ceny potrafią 

wahać się od 100 zł za godzinę do kilku tysięcy zł. Wysokie ce-
ny są kierowane do osób na wysokich stanowiskach menadżer-
skich w dużych, międzynarodowych firmach. Czas trwania jed-
nej sesji to 1h-2h. Jeśli chodzi o formę pracy, z moimi klientami 
pracuję na trzy sposoby:

1.  Każde spotkanie to praca nad konkretnym tematem. 
2.  Jeśli widzę, że problem czy wyzwanie jest złożoną kwestią, 

proponuję  opcję: Sesja Przełamania albo Tworzenie Przyszło-
ści, cykle ośmiu spotkań, podczas których działamy komplek-
sowo korzystając z różnych metod pracy.

3.  Czasami zgłasza się do mnie osoba, która potrzebuje pomocy, 
ale nie jest w stanie płacić za coaching. Wtedy proponuję jej 
opcję „Podaj Dalej”. Realizuję tym samym swoją misję wspie-
rania ludzi. Polega ona na tym, że ja oferuję coaching, a osoba 
ma za zadanie pomóc komuś innemu w takim zakresie, w ja-
kim potrafi. Np. ostatnio na coachingu był student, który w za-
mian pracował jako wolontariusz w schronisku dla zwierząt. 

Czy każdy może zostać Life Coachem?
To zależy po co chce nim zostać. Można powiedzieć, że każdy 
kto chce, może przejść przez szkolenia i praktyki, tak jak każdy 
może zostać informatykiem, psychologiem, czy prawnikiem. 
Wszystko zależy od jego prawdziwej potrzeby i zaangażowa-
nia. Life Coach to osoba, która dotyka często delikatnych tema-
tów życiowych, a klient podczas sesji bardzo się otwiera. Istotne 
są nie tylko metody z jakich Life Coach korzysta, ale jego posta-
wa i podejście. Na pewno ta praca nie jest dla wszystkich. Jed-
nak Ci którzy zdecydują się pójść tą drogą, będą czerpać z tego 
ogromną satysfakcję. 

Jak wybrać Life Coacha?
To częste pytanie, na które jak zawsze trudno odpowiedzieć. To 
tak jakby zapytać, jak wybrać dobrego pracownika albo mena-
dżera. Na pewno warto popytać znajomych w firmie albo w ro-
dzinie i poszukać coacha, który jest polecany przez godną za-
ufania osobę. Jeśli korzystamy z Internetu, bądźmy uważni i po-
święćmy czas na przejrzenie informacji o tej osobie. Gdy kiedyś 
tego typu pytanie zadałem moim klientom i absolwentom na-

WYWIAD 
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szego Instytutu, powiedzieli, że ważne były dla nich następują-
ce kwestie:

• doświadczenie,
• osobowość coacha,
• strona internetowa, która budowała zaufanie i pozwalała do-

wiedzieć się więcej o Coachu,
• referencje klientów,
• jakie jest wykształcenie Coacha i gdzie się uczył. Czy jest „sa-

mozwańczym coachem” czy posiada certyfikaty albo czy dzia-
ła w większej organizacji,

• materiały, które zostały stworzone przez Coacha: Artykuły, na-
grania Audio/Video.

Jakie są wyzwania Life Coachingu?
Na pewno istotne jest doskonalenie dziedziny i poszukiwanie 
najskuteczniejszych metod pracy.  Współczesny zauważalny 
trend to łączenie wielu form pracy z różnych szkół, a nawet kul-
tur. Bardzo ważne jest, aby dbać o wysoki poziom pracy i nie eks-
perymentowanie na „żywym organizmie”. Wyzwaniem dla Co-
acha jest bycie w cieniu i jak najmniejszy wpływ na klienta. To 
klient ma być gwiazdą i mistrzem dla siebie. To on rozwiązuje 
swoje problemy i podejmuje wyzwania, a nie Coach.

Problemem w środowisku Life coaching są tzw. „samozwań-
czy coachowie”, którzy po przeczytaniu kilku książek i byciu na 
kilku dniach szkoleń uważają się już za specjalistów. Jest to nie-
bezpiecznie zarówno dla samych samozwańców, ponieważ nie 
zdają sobie sprawy z tego, z czym tak naprawdę wiąże się praca 
z umysłem człowieka, jak i dla klientów, którzy obdarzają zaufa-
niem kogoś, kto tak naprawdę nie ma kompetencji.

Z moich obserwacji wynika, że Life Coaching musi zawierać 
w sobie pracę zarówno nad rozwojem człowieka w przyszłości, 
jak i rozwiązywaniem problemów w przeszłości. Wielu coachów 
nie jest uczonych pracy nad przeszłością i negatywnymi emo-
cjami z nią związanymi. Opierając się o standardy amerykańskie 
wprowadziliśmy w naszym Instytucie pracę poprzez techniki Ti-
me Line Therapy®, które pozwalają skutecznie uwalniać się od 
blokad z przeszłości. 

Ostatnio można zauważyć wzrost zainteresowania coachin-
giem w Polsce zarówno po stronie klientów, jak i osób które 
chcą pracować w tym zawodzie, czym to jest spowodowane?
Myślę, że jest kilka konkretnych powodów. Coaching zaczął roz-
wijać się w środowisku biznesowym, ponieważ menadżerowie, 
jak każdy człowiek, potrzebują wsparcia mentalnego i emocjo-
nalnego. Problem polegał na tym, że większość ludzi wstydziła 
się i bała przyznać do tego, że ma problem, że sobie z czymś nie 
radzi albo, że potrzebuje pomocy. Świadomość, że potrzebna 

jest terapia wywoływała silne blokady. Gdy pojawił się coaching 
i „moda” na niego wielu ludzi zrozumiało, że praca nad sobą, pra-
ca nad swoimi emocjami jest kluczowa i daje wiele korzyści.  Ten 
trend z zachodu nie jest tylko pustym marketingiem, ale bierze 
się z faktycznych efektów. 

Kolejny ciekawy mechanizm jest taki, że kiedyś, gdy ktoś pra-
cował nad sobą i korzystał z pomocy specjalisty, oznaczało to, że 
był chory i coś z nim było nie tak. Dzięki coachingowi to myśle-
nie zaczęło się zmieniać. Uświadomiliśmy sobie, że tak napraw-
dę to normalne, co więcej: daje możliwość rozwoju, pokonania 
swoich ograniczeń, a nie tłamszenia ich w sobie.

Drugie imię coachingu to praktyczność, czyli jak najmniej 
teorii i zbytniego dywagowania, zamiast tego konkretna pra-
ca nad zmianą.

Choć zawód coacha jest dość nowym w Polsce, powstało już 
wiele szkół w naszym kraju.

Jaką widzi Pan przyszłość dla tego zawodu ?
Przyszłość zależy od jakości jaką będzie prezentować środowi-
sko coachów i jakie ich klienci będą osiągać efekty. Na pewno na 
rynku zostaną najlepsi, którzy prezentują najwyższą jakość.  Waż-
ne jest to, że coaching otwiera wielu osobom możliwość zmiany 
i rozwoju, z której dotychczas nie zdawali sobie sprawy.

Jak Pan myśli, jak za 10 lat będzie wyglądał zawód coacha?
Nie wiem. Ale wiem, że w ciągu tych 10 lat coaching wiele zmie-
ni w poziomie świadomości ludzi, firm i organizacji. To potężnie 
wpłynie na jakość naszych relacji i biznesów.

Wywiad przeprowadził Marcin Waniek

Adam Dębowski
Współzałożyciel Instytutu NLP Coa-
ching. Specjalizuje się w Life-coachin-
gu. Charakteryzuje go stosowanie 
nietypowych metod w coachingu. 
Wykłada w Wyższej Szkole Handlowej
we Wrocławiu. Prowadzi cykl szkoleń
certyfikujących Master Coachów i Li-
cencjonowanych Trenerów Life Co-
aching. Twórca metody Coaching 
Value System. Trener Coachów, Master
Trener Time Line Therapy® i psycholog. 
Szkolił się m.in. w USA i Wielkiej Bry-
tanii. Prowadził szkolenia dla specja-
listów z takich firm jak PGNiG, Nokia, 
X-Trade Brokers, czy ING. Przeprowa-
dził ponad 100 szkoleń dla ponad 
2000 ludzi. 

Kontakt
Mail: info@nlpcoaching.pl
www.nlpcoaching.pl
 

mailto:info@nlpcoaching.pl
www.nlpcoaching.pl
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Dziś dysponujemy mnóstwem narzędzi do 
oszczędzania czasu. Samochody, telefony, 
Internet, e-maile, organizery – one wszyst-
kie pozwalają nam zaoszczędzić minuty 
i godziny czasu dziennie. Skupiamy się na 
oszczędzaniu godzin, a nie zauważamy, że 
jednocześnie tracimy lata…

Czy nie jest tak, że jesteśmy pochłonię-
ci tym, co konieczne jest tu i teraz? Zepsu-
ty samochód, wywiadówka dziecka, za-
kupy, raport na wczoraj w pracy? Żyjemy 
w pędzie, nie mamy czasu na refleksję. 
Wspinamy się mozolnie po drabinie ka-
riery w tej czy innej dziedzinie nie zasta-
nawiając się, czy drabina jest przystawio-
na do właściwej ściany…

Dlaczego tak się dzieje? Dlaczego nie po-
święcamy chwili na to, by postanowić, na 
którą ścianę będziemy się wspinać? Dlacze-

go wielu z nas żyje życiem reaktywnym? Re-
agujemy tylko na bodźce, które przychodzą 
z zewnątrz. A jeśli reaguję tylko na bodźce, 
to czy ja jestem panem swojego czasu? Czy 
ktoś inny? I kto (szef, korporacja, rodzice?). 

Innymi słowy, przed zastanowieniem 
się nad zarządzaniem czasem, pierwotna 
jest odpowiedź na pytanie: czy to ja jestem 
autorem scenariusza swojego życia (posta-
wa proaktywna)? Czy raczej jestem aktorem 
drugoplanowym w innym scenariuszu (po-
stawa reaktywna)? I czy mam ochotę napi-
sać swój własny scenariusz? Jeśli tak, to po-
trzebuję systemu, który nie tylko umożliwi mi 
napisanie scenariusza, ale też jego zrealizo-
wanie. I to w czasie jednego tylko życia…

Z���������� ������ 
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Ludzie od dawna szukają sposobów, by 
kontrolować czas, a raczej jego upływ. 

Najpierw był notes i lista zadań do wyko-
nania, żeby niczego nie przeoczyć i mieć 
poczucie kontroli nad tym, co się dzieje. 
Można nazwać to pierwszą generacją za-
rządzania czasem. Atrybutem drugiej ge-
neracji może być kalendarz i terminarz. Tę 
generację charakteryzuje usiłowanie prze-
widywania i wcześniejszego planowania 
przyszłych zajęć, co jest już postępem 
w porównaniu do pierwszej generacji.

Trzecia generacja jest bardziej współ-
czesna. Dodaje do wcześniejszych pozio-
mów ustalanie priorytetów, jasne określe-
nie hierarchii wartości i porównywanie wa-
gi konkretnych działań do tych wartości. 
Dodatkowo zajmuje się ustalaniem celów 
długo-, średnio- i krótkoterminowych tak, 
by kierowany na ich realizację czas i ener-
gia były w harmonii z tymi wartościami. 
Zawiera też zasadę dziennego planowa-
nia, robienia konkretnych planów z my-

Czy zdarza ci się, że wracasz wieczorem do domu 
i mimo zmęczenia czujesz, że twoje działania i wysiłki 
nie miały najmniejszego sensu i nie posunęły cię do 
miejsca, w którym chciałbyś być? Masz może wtedy 
wrażenie, że źle wykorzystujesz swój potencjał,
energię i czas? Że życie przecieka ci między palcami? 
To jasny znak, że potrzebujesz zainteresować się 
nowymi regułami dotyczącymi zarządzania czasem.
Zdobądź MBA w zarządzaniu swoim życiem!

Mariusz Gołaszewski

MBA W ZARZĄDZANIU 
CZASEM CZYLI ZARZĄDZANIE 
CZASEM IV GENERACJI
CZĘŚĆ PIERWSZA
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•  Co jest Twoją największą potrzebą 
w momencie w którym druga osoba 
prosić Cię o wykonanie zadania?

•  Jeżeli tego zadania nie przyjmiesz to co 
dzięki temu będziesz mógł zrobić?

•  Jeżeli zrobisz to co chcesz zrobić to co 
Ci to da?

•  Jaką korzyść będziesz miał z tego, że 
zajmiesz się swoim zadaniem nie przyj-
mując dodatkowego?

•  Co osiągniesz dzięki temu?
•  I co Ci to da?

Wybierz jedną lub dwie potrzeby, z odpo-
wiedzi, które padły. Wybierz takie, które są 
dla Ciebie najbardziej prawdziwe w tej sy-
tuacji. Jakie one są? 

Masz już zdefiniowane potrzeby, na 
których Ci zależy. Zastanów się teraz nad 
tym co takiego w danej chwili robisz (w 
momencie kiedy ktoś Ci przeszkadza, 
prosząc o wykonanie czegoś dodatko-
wego). 

Odpowiedz na poniższe pytania:

•  Czym się zajmuje w danym momen-
cie?

•  Co konkretnie robię?

6 GŁÓWNYCH MYŚLI
1. Ludzie poświęcają więcej czasu na pracę niż to jest wymagane,
 2. Powodem braku równowagi jest nieumiejętne zarządzanie czasem,
3. Chęć pomagania innym sprawia, że ciągle pozwalamy sobie na przerywanie własnych 
    obowiązków,
 4. Im więcej razy w ciągu dnia przerywamy wykonywane czynności tym trudniej jest nam 
     je zakończyć na czas,
5. Warunkiem koniecznym do osiągnięcia równowagi pomiędzy życiem zawodowym 
    i prywatnym jest umiejętne, asertywne porozumiewanie się ze współpracownikami, 
    szefem oraz pracownikami,
 6. Kluczem do sukcesu jest koncentracja na najważniejszych aspektach pracy, 
     determinacja w osiąganiu swoich celów coraz szybciej oraz mądre zaangażowanie 
     we współpracę z innymi.

•  Jak mogę to co robię wyrazić w trzech 
czterech słowach?

Załóżmy, że tym co robisz jest „pisanie 
raportu ze spotkania”. Twoją potrzebą 
związaną z tym co robisz będzie „wywią-
zując się ze zobowiązania w terminie bę-
dę czuł się bezpiecznie”. Potrzebą jest bez-
pieczeństwo. 

Mając te dwa elementy możesz udzie-
lić prostej odpowiedzi: „Nie mogę zająć 
się teraz twoim zadaniem. Piszę raport 
ze spotkania. Wywiązując się z tego zo-
bowiązania w terminie będę czuł się 
bezpiecznie”. Porównaj tę odpowiedź 
ze standardową odpowiedzią, która pa-
da: „przepraszam nie mam czasu”. Któ-
ra jest trochę lepsza? To dopiero począ-
tek. Teraz zajmiemy się udoskonaleniem 
odpowiedzi.

Co jest powodem tego, że nie 
chcesz zająć się zadaniem kolegi w da-
nym momencie? Jak przerwiesz swoje 
to nie zdążysz na czas. Stracisz poczu-
cie bezpieczeństwa. Wstaw sobie w po-
dany przeze mnie przykład swoje po-
wody. Dodamy do Twojej odpowiedzi 
bardziej precyzyjne pokazanie konse-

kwencji przerwania działania i zajęcia 
się nowym zadaniem. Co powiesz na 
zdanie: „Nie mogę zająć się teraz two-
im zadaniem. Piszę raport ze spotkania. 
Jak przerwę teraz pisanie to wtedy nie 
zdążę  na czas. Nie będę się wtedy czuł 
bezpiecznie.”

Ludzie potrzebują w komunikacie od 
Ciebie jasno wyrażonej intencji. Gdybyś 
miał czas i mógł się tym zająć pewnie 
nie było by problemu. Twoją intencją 
w danej chwili jest zrealizowanie naj-
ważniejszej na daną chwilę rzeczy. Po-
kazując jasno drugiej osobie, że pracu-
jesz teraz nad czymś co jest dla Ciebie 
ważne dajesz jej do zrozumienia, że nie 
teraz. Tak działa wyrażanie własnych
potrzeb.

Jeżeli chcesz wykonać to o co Cię ktoś 
prosi trochę później to wystarczy że do 
odpowiedzi dodasz jasną deklarację. Na 
przykład: „ Nie mogę zająć się teraz two-
im zadaniem. Piszę raport ze spotkania. 
Jak przerwę teraz pisanie to wtedy nie 
zdążę  na czas. Nie będę się wtedy czuł 
bezpiecznie. Zajmę się tym za trzy dni” 
Pokazując, że chcesz się tym zająć da-
jesz drugiej osobie poczucie ważności. 
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Gdybyś powiedział tylko „nie mam cza-
su zajmę się tym za trzy dni”. Jaka by by-
ła różnica? 

Ć�������� ����������� 
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Wypisz kilka sytuacji, w których chciał-
byś dyplomatycznie odmówić komuś 
wykonania zadania i napisz do każdej 
odpowiedź, która przychodzi Ci do gło-
wy. Dla każdej z sytuacji przeprowadź 
poniższe kroki.

•  Zadaj sobie pytanie o potrzeby jakie 
masz do zrealizowania w danym mo-
mencie.

•  Określ precyzyjnie to czym się teraz 
zajmujesz. Użyć kilku słów. Ludzie 
mają tendencję do mówienia wielu 
rzeczy jak chcą się z czegoś wymigać. 
Skuteczność komunikacji gwaranto-
wana jest przez  jej prostotę.

•  Ułóż zdanie odmowne. Ma ono być 
proste. Przykłady:
– Nie mogę teraz wykonać twojego 

zadania.
– Przepraszam, teraz się tym nie zajmę.
– Nie jestem w stanie ...

•  Napisz, krótko czym się teraz zajmu-
jesz. O dziwo to czym się zajmujesz 
nie musi być wyrafinowane aby prze-
konać drugą osobę. Ty nikogo nie bę-
dziesz przekonywać. Powiedz po pro-
stu co robisz, nawet gdyby to było stu-
kanie w stół. Jeżeli jest to dla Ciebie 
w danym momencie ważne to jest to 
ważne. Przykłady:
– Pisze teraz raport ze spotkania.
– Odpowiadam szefowi na maila.
– Pracuje nad analizą rynku.
– Myślę nad nowym rozwiązaniem.

•  Określ konsekwencje oderwania się od 
zadania w tym momencie używając do 
tego zdefiniowanej wcześniej potrze-
by. Nie bój się używać prostych słów 
typu: bezpiecznie, miło, będę czół się 
dobrze, będę spełniony, to pozwala mi 
się rozwinąć. Kilka przykładów:

•  Jak oderwę się od tego co robię to zgu-
bię wątek i przestanę czuć pasję,

•  Przerywając zadanie, zapomnę o tym 
co dla mnie najważniejsze. Będę się 
z tym czuł źle.

•  Jak przerwę teraz to nie zrobię tego 
co dla mnie jest bardzo ważne. Stracę 
wiarygodność.

•  Na koniec możesz alternatywnie okre-
ślić to kiedy chcesz się zając zadaniem 
kolegi lub przygotować odpowiedź, 
która pomorze mu samemu zająć się 
zadaniem. Przykłady:
– Będę mógł zająć się tym za tydzień.
– Skończę za dwa dni, wtedy będę 

mógł z Tobą porozmawiać
– Za trzy dni mogę pomóc Ci. Wiem, 

że to zadanie jest dla Ciebie teraz waż-
ne. Co możesz zrobić żeby je zrealizo-
wać bez mojej pomocy teraz?

R������������ 
���������
Pamiętaj o tym, że jak chcesz w skuteczny 
i miły sposób komuś odmówić musisz:

•  Jasno i krótko powiedzieć czego nie 
zrobisz.

•  Powiedzieć o tym co jest dla Ciebie w 
danym momencie ważne, Twoja po-
trzeba.

•  Pokazać w prosty sposób konsekwen-
cje przerwania tego co robisz.

O ���� ����� ��������
Im krótszy komunikat tym bardziej sku-
teczny. Przypomnij sobie ile razy w życiu 
słyszałeś długą argumentację, która do 
Ciebie nie docierała w żaden sposób. Dla-
czego? Miałeś wrażenie, że każde kolejne 
słowo wypowiadane przez drugą osobę 
gmatwa sens wypowiedzi i osłabia efekt. 
Czujemy jako ludzie podświadomie, że 
im ktoś dłużej mówi tym miej szczery jest 
w tym co mówi. Po co opowiadać dooko-
ła o tym, że czegoś nie zrobisz. Lepiej po-
wiedzieć: „przepraszam nie zrobię tego”. 
Mówiąc wprost powodujesz, że druga oso-
ba nie ma czasu na zastanawianie się nad 
tym jak na Ciebie wpłynąć. Przekazujesz 
w prosty sposób swoją decyzję.

Im bardziej pokażesz potrzebę jakiej 
nie będziesz w stanie zrealizować sam 
tym lepszy efekt uzyskasz. Ludzie nie lu-
bią przeszkadzać nam w ważnych rze-
czach. Zazwyczaj problem nie polega na 
tym, że oni chcą nam koniecznie prze-
szkodzić. Problem polega na tym, że oni 
nie zdają sobie sprawy z tego, że to co 
teraz robimy jest naprawdę ważne. Mu-
sisz im o tym jasno powiedzieć. Sami się 
nie domyślą.
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„Konieczność zmusza nas do 
robienia rzeczy, z którymi 
nigdy wcześniej nie miałam 

do czynienia. Nigdy wcześniej – tak nie-
okiełznane i sprzyjające okoliczności nie 
uderzyły mnie swą siłą. 

I stało się.... Cisza, lęk, ból, złość – te 
emocje rosną, pulsują w oczekiwaniu 
na kulminację. Pomimo swej niewinno-
ści, ciężar oczekiwanych skutków niefor-
tunnych zdarzeń wydaje się być niewy-
obrażalnie uporczywy. Pustka, wydawać 
by się mogło pojęcie proste do zdefinio-
wania, sama w sobie jest charakterystycz-
nie pełna. Pełna nicości, czyli dla mnie rze-
czy całkowicie nieprzydatnych, material-
nych, których podstawowym celem jest 
służyć dla dobra osoby zainteresowanej 
uciechą organoleptyczną.

To, co ja czuję teraz, czuje każdy wkra-
czający po raz pierwszy w bramę rzeczy-
wistości. Ciekawość, strach, niepewność, 
niechęć i podniecenie....

Obawy okazały się bezpodstawne….
Do takich wniosków doszłam po krót-

kiej chwili oddając się bezładnie w ramio-
na szaleńczej uczty zmysłów. Wdech- opa-

nowany zielonymi gwiazdami, które ni-
czym sylwestrowe fajerwerki, mienią się 
w czeluści wyimaginowanego dawcy- jest 
złotym środkiem. Po chwili, niewyraźnie 
odbierana rzeczywistość fizyczna odda-
je wszystko na rzecz wyobraźni”.

4 ������ ����� � ����-
��� – ������� ��� �������
Boisz się. Boisz się rzeczy, które mogą być 
dobre dla Ciebie. Lubisz cierpieć. Wybie-
rając między udziałem w zabawie a szu-
kaniu sprzymierzeńców w rozpaczy – wy-
bierasz to drugie. Często-  nie zawsze. Trze-
ba mieć w końcu trochę odmiany w życiu.  
Robisz to nieświadomie i czytając te sło-
wa możesz się buntować i myślisz: jak to? 
Przecież lubię się bawić, nie boję się rze-
czy dobrych, ja ich chcę ,co ty bredzisz?!!”. 
Możesz również pomyśleć, że coś w tym 
jest, przypominając sobie sytuacje, w któ-
rych odwlekasz rzeczy i wykonujesz je 
na ostatnią chwilę. Oczywiście twoja ko-
ra przedczołowa racjonalizuje, że tak lu-
bisz, że to Cię motywuje, ale na pewno 
dopada Cię chwila refleksji, że może jed-
nak nie. Mimo wszystko, robisz to i powta-

rzasz te same błędy. Jesteśmy swojego ro-
dzaju masochistami, wybieramy to, co nas 
denerwuje. Ma to uzasadnienie w neuro-
biologii, w uwarunkowaniach, z instynk-
tem przetrwania i oceną sytuacji. Szkopuł 
w tym, że nawet się nie opierasz. Nawet nie 
szukasz rozwiązań, aby było lepiej. Nawet 
nie podejmujesz działań, które racjonalizo-
wałyby zwrotnie czyli tak jak w przypadku 
usprawiedliwiania cierpienia, nie  próbu-
jesz nawet zracjonalizować, że to jest ok., 
aby szukać rozwiązań. Nawet nie podej-
mujesz działań, aby zadawać sobie pyta-
nia, których odpowiedzi kierowałyby Cię 
na rozwiązanie. Nie wiesz jak? Wiesz, tylko 
nie masz wystarczającej motywacji, aby za-
cząć tego szukać. Jeśli nie masz motywa-
cji do szukania rozwiązań, aby było lepiej 
oznacza, że masz motywację wystarczają-
cą do tego, aby być w stanie cierpienia. Nie 
masz motywacji, aby samemu znaleźć roz-
wiązanie, nie masz motywacji, aby ktoś po-
mógł dać tobie rozwiązanie, nie masz mo-
tywacji, aby znaleźć w sobie motywacje 
do tego, abyś miał motywację do zmia-
ny uczucia cierpienia. Zrelaksuj się… i po-
myśl czego potrzebujesz do tego, aby się 

Słowa poniżej, które otrzymałem od klientki jako 
podsumowanie spotkań coachingowych, a które 
konkretnie dotyczyły podejścia do hipnozy zrobiły 
na mnie piorunujące wrażenie. Uświadomiłem sobie 
bardzo ważną rzecz i mam ogromną potrzebę dzielenia 
się przemyśleniami w poniższym artykule. 

Jarek Nuszczyński

WSZYSCY JESTEŚMY 
MASOHISTAMI
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skoncentrować. Skup swoją uwagę na roz-
poczęciu poszukiwań rozwiązań tego, co 
wiesz, że może tobie przeszkadzać w by-
ciu bardziej efektywnym. 

Wiesz, ludzie szybko znajdują rozwią-
zania, jeśli poświęcają czas na zadawanie 
sobie dobrych pytań: ok., czy to na pew-
no jest dla mnie dobre? Co mogę zrobić, 
aby mieć inny efekt? Czego potrzebuję, 
aby rozpocząć zmianę? 

W końcu – czy wkurza mnie to, co 
uświadomiłem sobie, że może mi prze-
szkadzać? Jeśli nie-  to albo wkurz się moc-
niej i uświadom sobie co tracisz i jakie ko-
rzyści będziesz miał po zmianie - albo zre-
zygnuj ponieważ potrzebujesz obiektyw-
nie CZTERECH rzeczy, aby rozpocząć efek-
tywny proces. 

Zrób sobie ćwiczenie. Usiądź wygod-
nie i uruchom swoją wyobraźnię. Wcze-
śniej skoncentruj się i poświęć czas na 
pierwszy krok, aby się upewnić, że….

Musisz znienawidzić swój problem, 
bardzo się wstydzić lub mieć ogromne 
poczucie winy w związku z tym.

Zdysocjuj się i spójrz na ten problem z 
boku. Tak jakbyś był inną osobą patrzącą 
na siebie wykonującą czynność albo za-
chowując się w sposób, który Cię ograni-
cza (problem). Pomyśl co chciałbyś mieć 
w zamian. Uruchom swoją wyobraźnie. 
Wejdź w obraz osoby, której się przyglą-

5 GŁÓWNYCH MYŚLI
1. Musisz znienawidzić problem
 2. Zdysocjuj się i popatrz na to z boku. Jak inaczej możesz na to spojrzeć i co widzisz? 
     Uświadom sobie, że ten problem jest nielogiczny. Bo gdyby był to dlaczego? Daj co 
     najmniej 3 wnioski
3. Dlaczego tego problemu potrzebujesz lub potrzebowałeś…
 4. W jaki sposób wykorzystasz w przyszłości lekcję i pomyśl o podobnych problemach, 
     sytuacjach, które zdarzyły się w przeszłości. Roześmiej się.
5. Działaj!! Po prostu Działaj!! Zrób pierwszy krok!!

dałeś (siebie), która zmieniła właśnie za-
chowanie, która zmieniła reakcje na jakiś 
bodziec lub coś innego co jeszcze przed 
chwilą było dla Ciebie problemem. Po-
myśl jak to jest zachowywać się inaczej 
lub patrzeć na problem inaczej

Zacznij działać w kierunku zmian. Za-
planuj sobie jaki będzie Twój mały pierw-
szy mały kroczek w kierunku zmiany.

Coaching jest skierowany na rozwiąza-
nia. Coach nie ma gotowych rozwiązań. Ty 
masz gotowe rozwiązania, ale jako klasycz-
ny masochista oduczyłeś się metod jak po 
nie sięgać (po raz kolejny to słowo i pro-
szę przyjmij je jako symbol- w końcu ma-
sochizm jest też przyjemny prawda?) 

No bo po co zmieniać coś, co się lu-
bi. Coach ma skrzynkę z narzędziami, dla 
Ciebie, i nie wie z czego skorzysta, ale jest 
przygotowany, aby wyprowadzić Cię ze 
stanu uświadomionej niespójności i bra-
ku logiki. No bo przecież przyszedłeś do 
specjalisty ponieważ właśnie uświado-
miłeś sobie, że coś jest nie tak albo jest 
„tak” tylko chcesz bardziej „tak”. Coach 
jest przygotowany do „bodźcowania” Cie-
bie- czyli niepowtarzalnego zbioru i kom-
binacji przekonań, wartości, nawyków, za-
chowań, reakcji. „Bodźcowania”, abyś sam 
dla siebie znalazł najlepsze rozwiązania. 
Chcesz czy nie chcesz, wierzysz czy nie, je-
steś wyjątkowy i tylko Ty możesz rozpo-

cząć działać ,tak jak chcesz. Jedyne czego 
często potrzebujesz to kogoś kto wie jak 
zadawać pytania, uruchamiając procesy, 
które odblokowują Twoje zasoby. Coach 
komunikuje się z Toba procesami, symbo-
lami, metaforami, które bezpośrednio od-
działują na twoją nieświadomość i odblo-
kowują dostęp do Twoich rozwiązań po-
nieważ problemy najczęściej są nielogicz-
ne. Możesz też zrobić to sam tylko czę-
sto przez nieszczęśliwy zbieg okoliczności 
tak masz skonstruowane strategie, sposo-
by myślenia, przekonania, że wolisz cier-
pieć niż dążyć do przyjemności. A mózg 
jak pamiętamy więcej uwagi poświęci na 
obronie przed cierpieniem niż dążeniem 
do przyjemności więc cała energia życio-
wa poświęcona jest na tłumienie cierpie-
nia. A ludzie, otoczenie, w końcu – my sa-
mi- wcale sobie nie pomagamy. 

Rolą Coachingu, life Coachingu jest po-
moc w uświadomieniu innym i asystowa-
niu w tworzeniu obrazu długotrwałego 
wyniku jednej i drugiej decyzji. Co się sta-
nie za 10 lat jak podążysz jedną ścieżką. 
Co się stanie za 10 lat jak podążysz dru-
gą ścieżką. A może są i inne? I nawet jeśli 
nie podejmujesz decyzji to też decyzja. 
Kiedy jednak już wybierzesz dobrze i za-
czniesz zmieniać schematy, aby Cię przy-
bliżały do innego, oczekiwanego obrazu, 
wyniku- to…. O bracie, siostro…
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