Model ten jest najczesciej uzywanym wzorcem rozmowy coachingowej
( skrét od goal - cel, reality check - ocena rzeczywistosci, options - opcje -
will - wola). Te cztery etapy rozmowy prowadza klienta od wyznaczenia
celu poprzez jasne okresSlenie punktu wyjscia (analiza rzeczywistosci) i
opracowanie kilku mozliwych planéw dziatah (opcje) do wyznaczenia
konkretnych krokéw (wola), ktére zmobilizujg klienta i pozwola mu
przyblizy¢ sie do osiggniecia celu.

Na poczatku rozmowy nalezy ustali¢ jasny i konkretny cel. Przyktadowe
pytania, ktére mozna zadac klientowi na tym etapie rozmowy to:
1. O czym najbardziej chciatbys porozmawiac?
2. Co ma wynika¢ z naszego spotkania?
3. Jak modgtbys przeformutowaé cel, zeby realizowanie go
zalezato w catosci od Ciebie, a nie od innych?
4. Jakich zmian spodziewasz sie po wykonaniu pracy nad ta
kwestia ?
5. Jak mozemy zmierzy< realizacje tego celu, abysmy wiedzielsi,
czy juz go osiagnates?
6. W jakim terminie chcesz tego dokonac?

Drugi etap modelu GROW dotyczy oceny rzeczywistosci. Ocena
rzeczywistosci umozliwia okreslenie obiektywnego stanu
wyjsciowego, od ktdérego rozpoczyna sie wprowadzenie zamierzonych
zmian. Nalezy ustali¢ konkretne fakty, aby klient nie opierat sie tylko na
swoich subiektywnych wrazeniach dotyczacych rzeczywistosci.
Przyktadowe pytania o ocene rzeczywistosSci zaprezentowano ponizej:
1. Co sie teraz dzieje (co, kto, kiedy i jak czesto)? Jaki jest efekt
lub rezultat tego?
2. Czego juz prébowates? Jakie byty rezultaty?
3. Co jest najwazniejsze w tej kwestii?
4. Jakie wydarzenia albo decyzje doprowadzity Cie do tego
miejsca?
5. Gdzie jestes teraz w stosunku do swojego celu?
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6. W skali od jednego do dziesieciu, gdzie jestes?

7. Jakie postepy poczynites do tej pory?

8. Co teraz dziata dobrze?

9. Co sprawia, ze nie osiagnates jeszcze tego celu?

10. Jak myslisz, co cie powstrzymuje?

11. Czy znasz innych ludzi, ktorzy osiagneli ten cel?
12. Czego nauczytessiez  ?

13. Czego juz prébowates?

14. Co mogtes zrobic¢ lepiej?

15. Jesli zapytatbys __ , co by powiedzieli o tobie?

ETAP3
Kolejnym etapem modelu GROW sg opcje. Jest to etap kreatywnego
myslenia w celu opracowania kilku wariantow rozwiazan. W
coachingu kariery etap ten moze odnosi¢ sie do wyboru alternatywnych
sciezek rozwoju kariery zawodowej. Przyktadowe pytania o opcje sg
nastepujgce:

1. Jakie sa twoje opcje?

2. Jak myslisz, co musisz zrobic dalej?

3. Jak sadzisz, co musisz zrobi¢, aby uzyskac lepszy wynik
(lub zblizy¢ sie do celu)?

Kto jeszcze moze ci pomoc?

Co by sie stato, gdybys nic nie zrobit?

Co juz Ci sie udato?

Co by sie stato, gdybys to zrobit?

Co zyskatbys / stracitbys robiac / méwiac to?

O Nawnm A

Jaka jest najlepsza/najgorsza rzecz w “tej opcji”?
10. Ktdra opcje uwazasz za gotowa do wdrozenia?
11. Kogo znasz, kto rozwiazat podobna sytuacje?
12. Co jeszcze?

ETAP4
Ostatnim etapem procesu coachingowego jest etap woli badz woli
i zamierzen. Na ten etap skfadajg sie dwa elementy: plan dziatania i
wola. Innymi stowy, ten krok pozwala przetozy¢ preferowane
rozwigzania na konkretne dziatania gwarantujgce zaangazowanhie
klienta.
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Przyktadowe pytania o wole to:

1. Ktora opcje chcesz realizowad?

2. Jaki krok, ktéry przyblizy Cie do realizacji celu mdgthys
wykonaé¢ w tym tygodniu?

3. W skali od 1 do 10, jakie jest prawdopodobienstwo, ze
wykonasz ten krok w podanym przez siebie czasie?

4. Czy istnieja jakies przeszkody, ktore nalezy pokonaé, aby

zrealizowac ten krok?



