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Rozdziak 3.

Poziom zachowan

Jesli to, co robisz, nie dziata, zmien co$.

Na tym poziomie pelnisz role coacha przez matle ,,c”, gdy
pomagasz zrozumie¢ klientowi jego zachowania. Przez za-
chowania mam na mysli konkretne czynnosci, na przyktad
wyznaczanie celow, budowanie relacji z innymi ludZzmi, wy-
razanie uczué, komunikowanie si¢ za pomocg stow 1 ge-
stow, zadawanie pytan, odrabianie zadan itp.

Warto tu wspomnie¢ o tym, ze bardzo cz¢sto chcemy
zmienia¢ zachowania innych ludzi, bo wydaje nam sig, ze
wtedy nasze zycie si¢ zmieni. W coachingu i chyba po pro-
stu w zyciu wazng zasada jest to, ze mozesz zmieni¢ za-
chowanie drugiego czlowieka tylko poprzez zmiang wla-
snego zachowania. Wowczas masz bezposredni wplyw na
to, co si¢ dzieje. Jesli cheesz na przyklad, aby twoje dziecko
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Coaching przy rodzinnym stole

zaczelo sprzata¢ swoj pokoj, weigz mu o tym przypomi-
nasz i twoje slowa nie przynosza zadnego skutku, moze
to oznaczad, ze to ty sam potrzebujesz gdzie$ posprzatac,
czyli zmieni¢ co$ w swoim zachowaniu.

Jak realizowac¢ w zyciu to, co chcesz

Ustalanie celow.

Po co cztowiekowi cel w zyciu?
Otéz szczesScie przychodzi do tych, ktérzy
majg marzenia i robiq doktadnie to, co
potrzeba, aby sie spetnily.

Przeczytaj histori¢ o hinduskim naukowcu, nobliscie Sub-
rahmanyanie Chandrasekharze, ktérg uslyszalam podczas
Treningu Trenerskiego Transforming Communication od
Richarda Bolstada.

W latach 50. Subrahmanyan Chandrasekhar byl wykla-
dowca fizyki na Uniwersytecie w Chicago. Stal si¢ znany
dzigki powstatemu w 1930 roku tekstowi z zakresu fizyki,
wyjasniajacemu funkcjonowanie czarnych dziur w kosmo-
sie. W latach 50. mieszkal w poblizu gtéwnego obserwato-
rium uniwersyteckiego, znajdujacego si¢ trzydziesci mil od
Chicago. Postanowil wtedy poprowadzi¢ zaawansowane
seminarium z astrofizyki. Zapisato si¢ na nie tylko dwoch
studentéw. Uniwersytet zakladal, Ze profesor odwola kurs
ze wzgledu na znaczng odleglosé, ktoéra musial pokonad,
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Rozdziat 3. Poziom zachowan

jezdzac do Chicago. Jednak Chandrasekhar nie zrobil tego.
Jezdzil tam dwa razy w tygodniu przez caly semestr. Wielu
ludzi bylo tym rozbawionych. Rzeczywisdcie, rezultaty jego
pracy nie byly oczywiste, az do 1983 roku...

Czesto zastanawialam sig, co powoduje, Ze jedni ludzie
0siagaja to, co sobie postanowia, a inni nie. Wiele lat temu
nie wiedziatam, czym jest wyznaczanie celéw. W moich ko-
lejnych miejscach pracy ktadziono nacisk na ich osiaganie.
Czulam wywierang na mnie presje, jednak nie oznaczalo
to, ze miatam zwiazek z tym, co robig.

To nie byly moje cele. Ja nie wiedziatam, co tak napraw-
d¢ znaczy miec cel.

Co wigc powodowalo, ze profesor fizyki jezdzil do
dwoch studentéw przez pot roku? Byl przeciez pracowni-
kiem etatowym, nikt mu tego nie kazal robi¢, ba, oczekiwa-
no wrecz, ze nie rozpocznie wykladania na tym kierunku.

Stownik Webstera definiuje cel jako ,,zakonczenie, do
ktérego dazy wysilek lub ambicja” albo ,,warunek lub stan
osiagany poprzez okreslone dzialanie”. Cel jest w istocie
stanem pozadanym i jest odpowiedzia na pytanie: ,,Co
chcesz osiagnac?”.

Cel jest tym, czego chcesz, a zadanie jest tym, co musisz
zrobié, aby osiagnaé cel.

Wyznaczanie celéw powoduje, Zze mamy
bezposredni wplyw na swoje zycie, na
Jjego kierunek i ostatecznie prowadzi nas
do znalezienia sensu zycia.
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Coaching przy rodzinnym stole

W pewnym okresie swojego zycia przezylam wypalenie za-
wodowe. Pracowalam za duzo i za ci¢zko, majac dwojke
malych, kilkuletnich dzieci — bylam woéwczas dyrektorem
sprzedazy w firmie medycznej. Postanowilam wigc troche
zwolnic 1 znalez¢ 1zejsza prace. Przez pot roku jezdzitam na
rozmowy rekrutacyjne do réznych firm farmaceutycznych
1 staralam si¢ o stanowisko menedzerskie. Do Zadnej z nich
si¢ nie dostatam. Przezywalam porazki. Myslatam, ze nie na-
daje si¢ do tej pracy, po gtowie chodzilty mi rézne inne dotu-
jace mysli. Po pol roku i odmiu rozmowach rekrutacyjnych,
podczas ktérych dochodzitam do ostatnich etapow, pomy-
slatam sobie wreszcie: to nie jest moja wina, ze nie otrzyma-
tam tej pracy. Odkrylam wtedy, ze zdobycie tego stanowiska
nie jest tak naprawde moim zyciowym celem. Pomyslatam,
ze chce taka prace, ktora pozwolitaby mi by¢ wiecej w domu
z dzie¢miijednoczesnie utrzymac podobny status materialny.
Zapragnelam wiec wziac los w swoje rece. Sporo myslalam
o tym, co potrafig, jakie mam umiej¢tnosci i predyspozycje
1 postanowilam zatozy¢ w koncu wlasna firme. Zdecydowa-
tam, Ze bede uczy¢ innych tego, co sama potrafitam. Umia-
tam sprzedawac¢. Wiec zaczetam uczy¢ ludzi technik sprze-
dazy. I udalo si¢. Moja firma istnieje do dzis. Ewoluowala do
firmy zajmujacej si¢ profesjonalnie coachingiem, a ja odnala-
ztam w niej pasj¢ 1 rado$¢ w niesieniu ludziom pomocy.
Czasem mozemy si¢ jednak zatraci¢ w realizacji swoich
celow. Idziemy do nich ,,po trupach”. W osigganiu celow
chodzi jednak o to, aby realizowa¢ je w zgodzie ze soba,
a nie za wszelka cene. Wtedy bedziemy miec¢ staly doplyw
energii zyciowej. Deepak Chopra w swojej ksigzce zatytu-
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Rozdziat 3. Poziom zachowan

Yowanej 7 duchowych praw sukcesu® opisuje prawo najmniej-

szego wysitku. Mowi ono, ze w kazde dziatanie nalezy wlo-

zy¢ tylko tyle pracy, ile potrzeba, nie wigcej. Po czym mam
poznad, ze wlozylam wystarczajaco duzo pracy w swoje
dzialania?

Chopra wymienia trzy skladowe wymienionego prawa:
> akceptacj¢ — akceptowanie tego, co przynosi zycie,

» odpowiedzialno§¢ — nieobwinianie nikogo ani niczego
za SWojg sytuacje, rowniez siebie,

» niezmaganie si¢ — nieforsowanie za wszelka ceng swo-
jego zdania czy pomystu. Jednym stowem, jesli twojego
celu ,,nie daje si¢” zrealizowa¢ pomimo spelnienia dwoch
poprzednich warunkdw, to po prostu odpusé go sobie.

Znalam wszystkie prawa sukcesu i reguly definiowania
celu, gdy przydarzyta mi si¢ nastepujaca historia.

Przez kilka lat biuro 1 gabinet mojej firmy miescily si¢
w moim domu na drugim pigtrze. Prowadzilam tam tez
male szkolenia. Klienci przechodzili przez caly dom. Moja
rodzina zaczela si¢ wkrotce skarzy¢ na hatas w mieszkaniu.
Postanowilam wyprowadzi¢ si¢ z firma z domu. Myslalam
dlugo, jak to zrobi¢. W koficu zaplanowalam zabudowanie
tarasu 1 dobudowanie schodow tak, aby stworzy¢ oddzielne
wejscie 1 gabinet.

Miatam juz odlozone pieniadze, zrobiony projekt 1 dos¢
szybko znalaztam firme do jego wykonania. Po dwoch tygo-
dniach wtasciciel firmy zadzwonil z informacja, ze niestety

> D. Chopta, 7 duchowych praw sukcesn, Konstancin-Jeziorna 2008.
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Coaching przy rodzinnym stole

nie moze wykonac tej budowy, bo jego najlepsi pracowni-
cy wyjechali do Anglii, wiec firma praktycznie przestaje ist-
nie¢. OK, nie zrazitam si¢ i znalaztam kolejna. Tydzien przed
rozpoczeciem robot otrzymalam telefon z wiadomoscia, ze
w tym roku nie wykonaja zlecenia, bo maja powazne opoz-
nienia w innym miejscu. Jeszcze si¢ nie poddatam i gdy roz-
mawialam z rodzing o tym, jak idzie mi budowanie, to brat
mojego meza zadeklarowal che¢ wykonania zadania i dal mi
dobra znizke. Pomyslatam z radoscia: ,,wreszcie!”; tym wigk-
sza, ze brat meza jest solidnym fachowcem, tzw. ,,zlota racz-
ka”. Tydzien przed rozpoczeciem robét zadzwonil, by mi
powiedzieé, ze nie moze mi pomoc. W jego firmie, wraz ze
zmiang zarzadu, zmienil si¢ system pracy pracownikow (do
tej pory pracowali na zmiang przez tydzien, a drugi mieli wol-
ny). W trakcie rozmowy przypomniatam sobie o prawie naj-
mniejszego wysitku. Wtedy ,,odpuscitam” ze swoja budowa.

Od tamtej pory minely trzy lata, przyszty nowe pomysty,
pieniadze i wlasnie wprowadzitam si¢ do nowego budynku
firmy zlokalizowanego za moim domem. Jest tam gabinet
coachingowy, recepcja i sala szkoleniowa, gdzie odbywaja
si¢ warsztaty Szkoly Coachingu, ktore prowadze. Wszystko
to jest na mojej dzialce. Tego chcialam! Tym razem poszto
jak po masle. Potrzebowalam w pewnym momencie po
prostu ,,odpusci¢” moj cel, aby go osiagnac.

Czy rozumiesz teraz, na czym polega prawo najmniej-
szego wysitku?

Jesli chcesz pomoc komus$ wyznaczyc cel 1 towarzyszy¢
mu w jego osiagnigciu, to musisz pamietac, ze definiowanie
celéw jest procesem i podlega pewnym regutom.
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Rozdziat 3. Poziom zachowan

Co to oznacza? Proces coachingowy sa to spotkania
nastepujace w czasie, zwykle od szesciu do dwunastu spo-
tkan, ktore maja doprowadzi¢ do osiagniecia wyznaczone-
go celu. Poszczegdlne spotkania maja swoje szczegotowe
cele, ktore podlegaja nadrzednemu celowi coachingu. Cze-
sto zdarza sig, ze cel lub problem do rozwiazania, ktéry
pierwotnie definiuje klient, zmienia si¢ w trakcie procesu
coachingowego.

Jak to wygladato w konkretnym przypadku jednej z mo-
ich klientek — Grazynki?

28-letnia kobieta, pracownik duzej firmy z branzy I'T, przy-
szla do mnie, abym pomogla jej rozwiazac nastgpujacy pro-
blem: w tej firmie juz nic wigcej nie zdziatam, szukam nowe;
pracy. Pierwotnym celem, ktory wyznaczyly$my, bylo znale-
zienie nowej pracy. Temu celowi mial by¢ poswiecony caty
proces coachingowy. Oto w jakim kierunku poszly sesje.

Zaraz na poczatku pierwszej sesji, w trakcie glebszego
opisywania celu, okazalo sig, ze gtéwna przyczyna szuka-
nia nowej pracy byly Zle uktadajace si¢ relacje z jedna ze
wspolpracownic. Pracowaly$my wigc nad ta wlasnie rela-
cja. W trakcie drugiej sesji znowu problemem okazaly si¢
relacje w pracy, podczas analizy ktorych wyszedl nierozwia-
zany problem z ojcem. W czasie trzeciej sesji dotarty§my
do kolejnej waznej sprawy, a moja klientka opisala tu siebie
jako silnego krytyka. W kolejnej dotarlysmy do glebokiego
pragnienia bycia w relacji z mezczyzna. Ostatnia sesja po-
$wiecona byla zbudowaniu waznego dla niej przekonania:
,»Chce na nowo uwierzy¢ w ludzi”. Nasze spotkania trwaly
sze$¢ miesigcy, spotykaly§my si¢ co trzy, cztery tygodnie.
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Coaching przy rodzinnym stole

Abys mogla zrealizowaé swoje marzenia i z wyobra-

zen przeksztalci¢ je w co$ konkretnego, namacalnego,

nalezy poznac reguly, dzigki ktorym cele latwo jest re-

alizowac. Jak zaraz zauwazysz, najpierw musisz przy-

gotowaé sobie mocny grunt, troch¢ pomyslec, spisac

najwazniejsze rzeczy i dopiero wtedy zaczaé dzialac.

Potrzebujesz okolo jednej godziny, aby przygotowac je-

den cel.

>

>
>

Oto przyklady zdefiniowanych celow:

Chce nauczy¢ si¢ spokojnie rozmawia¢ z moja corka na
temat szkoly.

Chce nauczy¢ si¢ gotowaé potrawy wegetarianskie.
Chcg zalozy¢ prywatne przedszkole.

Abys te cele mogla zrealizowad, przejdz ponizsze ¢wi-

czenie 1 zobacz efekt kofcowy.

Skuteczne wyznaczanie celow

Poéwicz:

Cwiczenie: Osiem regul wyznaczania celéw
Pozytywnie sformutowany cel. Cele powinny
by¢ sformulowane pozytywnie, tj. wskazywac kierunek,
w jakim chcemy zmierzac, a nie problem, od ktérego
chcemy uciec. Na przyklad zamiast stwierdzac: ,,nie
chce tu pracowac”, powiedzie¢: ,,chce pracowaé w fir-
mie, w ktorej jest dobra atmosfera”.
* Cele sformulowane pozytywnie s3 motywujace 1 ener-
getyczne. Pozytywnie sformutowany cel jest odpo-
wiedzig na pytanie: ,,Czego chcer?”.
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Rozdziat 3. Poziom zachowan

* Cele formutuj w czasie terazniejszym dokonanym, na
przyklad: ,,Mam dziesigciu klientow w ciagu dwoch
tygodni”.

» Uzywaj stow mocy. Poczuj réznice miedzy tymi trze-
ma celami:

* Chce mie¢ dziesigciu klientéw w ciagu dwoch ty-
godni.

® Chcialbym mie¢ dziesigciu klientéow w ciagu
dwoch tygodni.

® Mam dziesig¢ciu klientow w ciagu dwoch tygodni.

Sprawdz swoje odczucia przy kazdym z tak sformulowa-
nych celéw. Ktéry z nich jest najbardziej motywujacy?
Z ktorym z nich tacza cie najsilniejsze emocje?

(Podpowied%: mam dziesi¢ciu klientow w ciqgn dwich tygodni).

2. Cele powinny by¢ rozpoznawalne
» Co zobaczg, uslysze, poczuje, kiedy osiagne cel?

* Co zobacza, uslysza, poczuja inni ludzie, kiedy ja
osiagne cel?

» Wizualizacja celu. A teraz zamknij oczy 1 wyobraz
sobie moment osiggniecia celu tak dokladnie, jak to
tylko mozliwe, zobacz kolory, postaci, ustysz wszyst-
kie odglosy, poczuj calag moc wlasnych odczud.

3. Konkretne — gdzie, kiedy, z kim? Najpierw
cele musza by¢ dokladnie okreslone w czasie, koniecz-
nie wyznacz sobie granice¢ czasowa — dokladng date,
daj sobie odpowiedni czas.

» Kiedy osiagne cel?

" Podaj pierwsza datg, o ktorej pomyslisz. To. ..
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Coaching przy rodzinnym stole

Spraw, by twoje cele byly tak konkretne, jak tylko to
mozliwe.
» (Gdzie tego chce?
» Kiedy tego chce?
» Z kim tego chcg?

. Mozliwosci

* Co mi da osiagniccie celu?

®» Jakie inne mozliwosci bed¢ mial dzi¢ki temu celowi?
Na przyktad napisanie tej ksigzki da mi nastepujace

mozliwosci:

* Rozpoczng dobra wspolprace z wydawnictwem, co
umozliwi mi wydanie kolejnej ksiazki.

* Dochody umozliwig mi zrealizowanie marzenia, ja-
kim jest zalozenie ,,eksperymentalnej szkoty podsta-
wowej”, prowadzonej przez nauczycieli coachow.

. Osiggalne — jakie mam zasoby? Zréb liste za-
sobow, ktére pomoga ci osiagnac cel. Wszyscy mamy
zasoby, o ktorych czgsto zapominamy. Mozemy podzie-
li¢ je na trzy grupy:

" zasoby osobiste (zdolnosci, talenty, umiejetnosci,
wiedza, warto$ci/przekonania),

* Judzie (kto robi to dobrze, kto moze ci pomdc, od
kogo si¢ uczy¢, kto moze by¢ dobrym przykladem
— modelem zachowania),

" rzeczy (plenigdze, urzadzenia, materialy, ksigzki).

. Realny. Czy to ja uruchamiam i utrzymuj¢ dzialania
w ramach tego projektu? Zadaj sobie nastepujace pytania:
* Co mam zrobic, aby osiggnac cel?
* Co inni ludzie musza zrobi¢, abym ja osiagnela cel?
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7.

Zaplanowany. Sporzadz plan dziatania. Dobrze jest

sprowadzi¢ duzy cel do kilku realizowanych zadan. Aby

jednak w gaszczu detali nie straci¢ z oczu catosci, nie

dziel celu na wigcej niz pig¢—siedem zadan (siedem eta-

pow). (Tutaj pomocne bedzie ¢wiczenie opisane poni-

zej: ,,Droga dojscia do celu Roberta Diltsa”, dostepne

réwniez na plycie DVD dolaczonej do ksigzki).

Ekologiczny. Jakie konsekwencje bedzie mial ten cel

dla innych aspektow twojego zycia?

Odpowiedz sobie na nastepujace pytania:

" Co zyskasz, jesli osiggniesz cel?

» Co stracisz, gdy osiagniesz cel?

» (Czy istniejq sytuacje, w ktorych nie chcesz, aby ten
cel zostal zrealizowany?

" Czy ten cel pasuje do tego, kim jestes?

Kim si¢ staniesz, jak osiagniesz cel?

Cwiczenie: Droga dojécia do celu metoda Diltsa dla twojej
przyjaciotki Zosi. (Zapis wideo procesu jest dostepny na ply-
cie DVD dolaczonej do ksiazki). To ¢wiczenie pomoze ci:

>

>

>
>

Wydoby¢ umiejetnosci, jakich potrzebujesz do osiagnie-
cia wyznaczonego celu.

Zaplanowac¢ kolejne etapy realizacji celu na poziomie
podswiadomym.

Omina¢ wewngetrzne blokady.

Uzyska¢ u mentoréw rady potrzebne do realizacji celu.

Droge dojscia do celu planujemy, zaczynajac od kofca,

a wiec od momentu osiggnigcia celu (zob. rysunek 3.1).

37



Coaching przy rodzinnym stole

DROGADOIGETU:
Wa|

Integracja

Mentor Instynktu
Mentor Niewinnosci
- Mentor Madrosci

Integracja

Mentor Instynktu
Mentor Niewinnosci
- Mentor Madrosci

Integracja

' Mentor Instynktu
Mentor Niewinnosci WS KIDK
- Mentor Madrosci NazwijEtap

~ Mentor Instynktu

= KIOK Mentor Niewinnosci
NazwijlEtap ~ Mentor Madrosci

Krok do tytu Integracja

Rysunek 3.1. Droga do celu wedlug R. Diltsa

38



Rozdziat 3. Poziom zachowan

. Ustal miejsca na podlodze odpowiadajace ,,dzisiaj”
i,cel” oraz zaznacz je kartkami. Dopytaj Zosig, w ja-
kiej odlegtosci chce, aby si¢ znalazta kartka ce/ w sto-
sunku do miejsca dz7sza. Uwaga: obie kartki mogg by¢
w bliskiej odleglosci od siebie, moga by¢ tez bardzo
daleko. To nie ma znaczenia. Potraktuj to jak metafore
odleglosci Zosi od swojego celu.

. Teraz powiedz Zosi, aby przeszta w miejsce celu i po-
czula wszystkimi zmystami moment jego realizacji. Py-
taj: co widzisz, co slyszysz, co czujesz, gdy osiagasz cel?
(Jest to proces wizualizacji).

. Teraz Zosia ma zrobi¢ krok do tylu. Przesuwajac si¢ do
tytu, niech nazwie ten krok. To jest miejsce, ktore znaj-
duje si¢ tuz przed osiagnieciem celu. Zaznacz je kolejng
kartka.

. Niech Zosia wejdzie na kartke o tej nazwie 1 poczuje, co
tu si¢ dzieje; jak si¢ czuje, czego potrzebuje, by zrobic
nastepny krok... (tu $wietnie dziala wyobraznia), niech
nazwie ten krok — etap w drodze do celu — i poda
dat¢ jego osiggniccia (intuicyjnie — niech to bedzie
pierwsza data, o ktorej pomysli, zeby racjonalny umyst
nie wkroczyl ze swoja analiza).

. Wazne! Na kazdym etapie niech Zosia korzysta z do-
radztwa trzech mentorow (doradcow): Madrosci (naj-
czgdciej jest to osoba starsza, do§wiadczona zyciowo,
moze by¢ z otoczenia Zosi; z mojego dos$wiadczenia
wynika, ze osoby wybieraja swoich dziadkéw, babcie,
nauczycieli, moga to by¢ tez osoby, ktore juz nie zyja, ale
zyja w pamieci klienta), Niewinnos§ci (male dziecko,
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w wieku przedszkolnym czy wezesnoszkolnym — niech
Zosia wybierze mentorow z kregu znajomych, moga to
by¢ jej dzieci badz dzieci z rodziny) 1 Instynktu (zwie-
rze, ktore pierwsze przyjdzie jej do glowy).

Gdy Zosia bedzie korzysta¢ z pomocy mentoréw, popros
ja, aby zeszla ze swojego miejsca na drodze do celu i1 po-
patrzyla na te droge z innej perspektywy (fizycznie niech
przejdzie na bok, a nastepnie niech wchodzi z powrotem
na drogg).

Zadawaj pytania:
> Jak mozesz, mentorze, wesprze¢ Zosie?
> Jaki masz wspierajacy komentarz dla Zosi?
» Co chcesz Zosi przypomniec?

Szukamy wsparcia tak dlugo, az Zosia jako mentor poczu-

je, ze juz wyczerpala wszystkie rady.

6. Zosia wraca na droge po kazdym wejsciu w perspek-
tywe mentora 1 przyjmuje wspierajacy komentarz od
mentoral

7. Punkty 4-5 powtarzamy dla kazdego kolejnego kroku.

8. Gdy wszystkie kroki sa zrobione, Zosia rusza od dzi-
siaj do celu, a ty jako coach na kazdym kroku przypo-
minasz jej rady mentorow.

9. Potem Zosia wraca bokiem (nie depcze drogi) i ponow-
nie idzie od dzisiaj do celu, juz tylko powtarzajac na-
zwy krokow.

10.1 jeszcze raz to samo bez powtarzania.

11.1 jeszcze raz bardzo szybko.
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Cwiczenie’» Wizualizacja celu i drogi do celu

Wyobragnia jest wagniejsza nig wiedza. Zaprzegni
swojq wyobrazgnie do realizacji wilasnych celow
— Albert Einstein

Czemu stuzy to éwiczenie?

Twoéj umyst najpierw musi zobaczyé
cel, dopiero potem bedziesz moégt go
zrealizowad.

Tworzac obrazy w swojej wyobrazni,
mozesz dostrzec wiecej mozliwosci.
Wizualizacja celu wywota emocje, ktore
wzbudzq twojq wewnetrzng motywacje.

Przypominam sobie, jak zobaczylam efekt koficowy pisania
wlasnie tej ksigzki, tzn. wyobrazitam sobie ja na pélce w kon-
kretnej ksiegarni w Tarnowie. Zobaczylam swoje nazwisko
1 tytul ksiazki. Emocje, ktére mi towarzyszyly, zaskoczyly
mnie swojg sita. Poczulam satysfakcije, rados¢ 1 wzruszenie
oraz bardzo silng wewnetrzna motywacje do jej pisania.
Z16b z zainteresowaniem ponizsze ¢wiczenie 1 zobacz,
dokad ci¢ ono doprowadzi. To ¢wiczenie najlepiej jest wy-

3 Cwiczenie pochodzi z ksiazki NILP. Nowa technika osiqgania sukcesow
Steve’a Andreasa, Chatlesa Faulknera, wydanej w 2009 roku, zamieszc-
zam je dzigki uprzejmosci wydawnictwa Helion.
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kona¢ z zamknigtymi oczami. Przeczytaj ponizsze punkty,

a nastepnie zamknij oczy i wykonaj polecenia.

1. Przygotuj scene¢. Pomysl o tym, gdzie bedziesz re-
alizowala cel — wyobraz to sobie. Zwr6¢ uwage na wy-
glad 1 kolory. Wszystko wyobraz sobie ze szczegdlami.
Ten obraz przysztosci zdarza si¢ w okreslonym miejscu
twojego wewnetrznego teatru. Przyjrzyj si¢ temu przy-
gotowanemu przez siebie wewnetrznemu teatrowi troj-
wymiarowemu — ma on dzwick 1 obraz. Mozesz nawet
wej$¢ na scene.

2. Przyjrzyj si¢ sobie w przyszlosci w wybra-
nej przez ciebie roli. Teraz w tym wewnetrznym
wyobrazonym teatrze spojrz na siebie w przyszlosci,
gdy osiagasz cel. To tak jakby przysztos§¢ byla tuz obok
— bliska, jasna i wielobarwna. Przez szczeling w czasie
widzisz, jak osiagasz ten okreslony cel. Patrz 1 nastuchuj
tych wszystkich szczegdlow, gdy przed toba rozwijac
si¢ bedzie ta bardzo przyjemna wizja.

3. Dobrze sformutuj cel. Patrzac na siebie wystepuja-
caw tej roli, przejdz przez liste warunkéw osiagniecia celu,
aby upewnic sig, ze zostal on dobrze sformutowany.

» Widziany cel jest pozytywny — jest tym, co robic,
a nie tym, czego unikacé.

" Chcesz osiagnac ten cel. To jest pragnienie, a nie po-
winnosc¢.

* Ty bedziesz go realizowala, a nie kto$ inny.

" Dasz rade go wykona¢ — nie jest niemozliwy do
osiagniecia.

Jest to konkretny, a nie ogdlny cel.
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" Jest to cel ekologiczny: mozesz przewidzie¢ jego
wplyw 1 upewnic sig, ze bedzie on pozytywny dla tych,
na ktérych bedzie oddziatywac jego osiagniecie.

4. Niech twoéj obraz stanie si¢ zniewalajacy.
Patrzac na siebie osiggajaca cel w przyszlosci, uzyj do
swego wizerunku réznych rodzajow wizualnych efek-
tow specjalnych. Przeswietl go promieniami rentge-
nowskimi, aby zobaczy¢ wewnetrzne funkcjonowanie
umystu i ciala. Uzyj okreslonych koloréw, aby zilustro-
wac przyjemne stany emocjonalne, ktére przezywasz.
Skorzystaj z kilku ekranow, aby zobaczy¢ rézne sytuacje
lub momenty, ktore wiaza si¢ z tym celem. Przyblizajac
swoj cel, a takze zwigkszajac jego dynamizm 1 waznos¢,
czytaj ze swego ciala 1 uczu¢. Nie spiesz si¢ 1 pozwol
cieszyc¢ si¢ Swojq wizja.

5. Wro6¢ do swojego celu. Wré¢ do momentu, w kto-
rym wiasnie osiagnetas cel. BadZ w tej przyszlosci 1 ciesz
si¢ z sukcesu. Odnotuj swoje uczucia. Przystuchuj si¢ tez
wlasnym myslom. Poniewaz cel zostal osiagniety, Swictu-
jesz. Wyczuj date i czas. Uswiadom sobie, jak bardzo cie-
szysz si¢ z osiagniecia tego etapu. Poczuj smak sukcesu.

6. Spojrz w przysztos§¢. Teraz odwrde sie 1 spojrz dalej
w przysztosé, poza chwile osiagnigcia tego celu. Spojrz
1 zobacz, jak twoja misja rozwija si¢ w dalszej przysztosci.

7. Spojrz w przesztos§é. Teraz odwrde si¢ 1 spojrz
w przesztosé. Zauwaz Sciezki, ktore ci¢ tu przywiodly.
Zobacz w przeszlosci ,,wczesniejsza siebie”, czytajaca
te informacje. Ujrzyj t¢ osobe i zauwaz $ciezki prowa-
dzace stamtad do chwili, w ktorej jestes teraz.
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8. 1dz z powrotem ponownie wzdtuz sciezki. Te-
raz zbadaj sposéb, w jaki osiagnelas swoj cel. Nie odda-
lajac si¢ od $ciezki, zacznij si¢ cofaé¢ w czasie 1 obserwuj
ja uwaznie. Twoja madros$¢ i nieuswiadamiane obszary
umystu sg w stanie pokazac ci fragmenty twoich poczy-
nan podczas drogi — mozesz zobaczy¢ i uslyszeé, co
doprowadzilo do osiagnigcia celu. By¢é moze otrzymatas
wsparcie pewnych osob. Nauczylas sie czegos szczegdl-
nego w jakim$ konkretnym miejscu lub uswiadomitas
co$ sobie. Przygladaj si¢ wszystkiemu wokot, nastuchuj
1 clesz si¢ dzialaniem, ktére umozliwito osiagnigcie
tego celu. Moze cz¢s¢ tych dzialan zobaczysz wyraznie.
Moze uda ci si¢ zobaczy¢ prawie wszystkie. Jesli co$ jest
zatarte, oznacza to, ze potrzebujesz wigcej informacji.

9. Zwrd¢ uwage na kroki poczynione na §ciez-
ce. Patrzac na Sciezke, zauwazysz wiele konkretnych
etapow podrozy. Zadaj sobie pytanie: ,,W jaki sposob
wydobytam swoje umiej¢tnosci i dziatatam, ze udato mi
si¢ w pelni osiagnac cel?”. Obejrzyj i postuchaj, jakie
zasoby, mozliwosci, dzialania 1 kontakty z ludZzmi do-
prowadzily krok po kroku do celu. Nie spiesz si¢. Ciesz
si¢ z ogladania tego, czego dokonala$, aby osiagna¢ cel.
Zwr6¢ uwage na efekt kolejnych poczynan. Ogladaj po-
jawianie si¢ réznych dzialan, nowych umiejetnosci. Po
przejsciu wzdluz $ciezki zanotuj kolejnos¢ wydarzen
oraz czas, jaki moze zajac ich wykonanie.

10.Wr6¢ do chwili obecnej. Wré¢ do terazniejszo-
$ci z nowym zrozumieniem etapow, ktore prowadza do
celu.
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11.Docen cel. Patrzac w przod na cel, ktéry cheesz osia-
gnaé, zwrdc uwage na jego niesamowita atrakcyjnosc.
Jesli potrzebujesz wigcej czasu, aby stal si¢ on jeszcze
bardziej pociagajacy 1 atrakcyjny, nie ma sprawy.

Wazne! Powtarzaj te ¢wiczenia codziennie. Dzigki temu
zrealizujesz swoje najwigksze marzenia.

Czasem moze przyj$¢ ci do glowy pytanie: ,,Jesli to
nie wyjdzie, to co wtedy?”. Moze si¢ przeciez zdarzy¢,
ze nie zrealizujesz swojego celu. Zwykle przyczyna tkwi
w naszych przekonaniach. Moga one mie¢ charakter we-
wnetrznego glosu, ktory sabotuje twoje dazenia 1 hamuje
ci¢ w dzialaniu w kierunku zmiany. Moze to by¢ uczucie,
ktére wprowadza ci¢ w stan biernosci, lub jakies obrazy
z przeszlosci, ktore zastaniaja ci cel. Pamietaj jednak, ze
proces, ktory rozpoczetas w drodze do celu, otwiera przed
toba nowe mozIliwosci i stawia ci¢ na nowym, wyzszym po-
ziomie. Ty sama w tej drodze wiele si¢ uczysz.

Jesli odnajdujesz w sobie taki wlasnie stan, mozesz
z tego miejsca w ksigzce przejs¢ do rozdzialu 4., opisuja-
cego emocje, wartosci 1 przekonania, i wykonac¢ znajdujace
si¢ tam ¢wiczenia.

Wréémy do dwoch historii, ktore zaczetam opowiadaé
na poczatku rozdziatu. Teraz przyszed!l czas na ich zakon-
czenie. Wroc oczami wyobrazni na Uniwersytet w Chica-
go.

Jak pamietasz, wladze Uniwersytetu w Chicago nie
mogly uwierzy¢, ze profesor Subrahmanyan Chandrase-
khar prowadzil zajecia tylko dla dwoch studentéw przez
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caly semestr. Jednak po 25 latach sytuacja stala si¢ w pel-
ni zrozumiala. Profesor zostal nagrodzony Nagroda No-
bla w dziedzinie fizyki, a kilka lat p6zniej t¢ sama nagrode
otrzymalo jego dwoch studentow, uczacych si¢ u niego tej
dlugiej zimy.

Coz, nietrudno o puente.

Jesli masz wystarczajaco duze cele, to znajdziesz moty-
wacje, aby je osiagnad.

Pasja 1 rado§¢ w osiaganiu celéw sa bardzo silng moty-
wacja.

Dzigki realizowaniu celow wplywasz na swoje zycie.

A jaka jest twoja puenta?

Jak w komfortowy sposob pomagac
ludziom zmienia¢ ich zachowanie

Informacja zwrotna — po co jg stosowaé?
Aby wzmacniaé pozytywne zachowania
oraz inspirowad ludzi do zmiany.
Wzmacniaé proces uczenia sie.
Stymulowac che¢ do rozwoju poprzez
uczenie sie nowych, bardziej skutecznych
zachowan.

Aby rozwijaé kreatywnosé u ludzi.

Najwazniejsza twojq rola w coachingu zachowan jest to,
aby$ zapewnil drugiej osobie pozytywna informacje
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zwrotna i zache¢te do zmiany zachowan na takie,
ktore beda jej bardziej stuzyc.

Przeczytaj ponizsza histori¢ — badanie naukowe, ktore
przeprowadzil Gregory Bateson® — i zobacz, jaki efekt wy-
wiera pozytywna informacja zwrotna i dobra relacja z tre-
nerem. Histori¢ t¢ ustyszalam po raz pierwszy od Roberta
Diltsa na jednym z warsztatéw coachingowych. Efekt tego
badania wyjatkowo mnie poruszyl.

Antropolog Gregory Bateson badal wzorce komuni-
kowania si¢ delfinéw i mor§winéw. Zwierzeta w centrum
badawczym wykonywaly pokazy dla publicznosci. Pewne-
go razu badacze postanowili zademonstrowaé proces ucze-
nia mor§wina wykonywania sztuczek. Zwierz¢ mialo dwa
zbiorniki: do wystepow i wiasny ,,dom”. Podczas pierw-
szego pokazu trener czekal, dopoki mor§win nie wyko-
nal jakiego$ wyraznie zauwazalnego ruchu. Woéwczas uzyl
gwizdka, a nast¢pnie dal zwierzeciu rybe. Potem czekal
dotad, az morswin powtdrzy poprzednie zachowanie. Wte-
dy trener znowu gwizdal 1 dawal mu rybe. W ten sposéb
morswin zaczal umyslnie powtarzaé swoje zachowanie, aby
otrzymac rybe, prezentujac z powodzeniem swojg umiejet-
nos¢ uczenia sie.

Po kilku godzinach mor$win znowu wykonywal dru-
gl wystep. Zwierz¢ od razu zacze¢lto demonstrowac swoje
poprzednie zachowanie, jednak trener nie nagradzal go,
poniewaz chcial, aby mor§win pokazal, jak uczy si¢ nowe;j
sztuczki. Przez wigkszos$¢ pokazu zwierze¢ pokazywalo sta-

* Bateson, G., Umyst i pryyroda. Jednosé konieczna, Watszawa 1996.
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ra sztuczke, az wreszcie sfrustrowane zrobilo przypadkiem
co$ nowego. Wtedy trener natychmiast zagwizdal 1 dal mu
rybe. Zaskoczony morswin powtorzyl jeszcze raz swoj
nowy ruch, a trener ponownie zagwizdal i go nagrodzil.
Reszte pokazu morswin spedzil na popisywaniu si¢ nowa
sztuczka.

Trzecia swoja sesje, po przetransportowaniu morswina
do zbiornika wystawowego, zwierze rozpoczeto od swo-
jej ostatniej sztuczki. Jednak trener czekal na pokaz no-
wej, wiec go nie nagrodzil. Znowu przez wickszo$¢ sesji
treningowej morswin to powtarzal, az w koncu catkiem
zdenerwowany zrobil jaki§ nowy ruch i natychmiast usty-
szal gwizdek, a nastgpnie otrzymal rybe. Po chwili zwierze
z powodzeniem demonstrowato nowa sztuczke.

Ten sam wzor swojego zachowania mor§win powtarzal
przez nastepnych 14 sesji treningowych.

Gregory Bateson zaobserwowal tez nietypowe zacho-
wanie u trenera. Czasami wieczorem po wystepach trener
odwiedzal mors$wina i dawal mu ,,niezasluzona” rybe, aby
zachowac¢ swoja relacje z nim. W przeciwnym razie, gdyby
morswin byl zbyt sfrustrowany, zwierze mogloby odmowic
wspolpracy z trenerem, co zahamowaloby badania 1 pokazy.

Wieczorem migdzy czternasta a pigtnasta sesja mor§win
wykazywal oznaki ogromnej radosci i podniecenia. Kiedy
rano przetransportowano go do zbiornika wystawowego
na pigtnasty pokaz, dal niezwykle przedstawienie. Zwie-
rz¢ pokazalo osiem zupelnie nowych zachowan, z ktorych
cztery nigdy dotad nie zostaly zaobserwowane 1 opisane
u tego gatunku zwierzat.
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Mozesz wyciagnac nastepujacy wniosek z tego badania:
skuteczny trener mor§wina musi mu dawa¢ informacije
zwrotnga (zasluzona ryba), ale musi mu réwniez dawac
zachete (niezastuzona ryba) w celu podtrzymania relacji.
Analogicznie do tej historii trener przedstawia si¢ nam
jako coach, za$ morswin jako klient, natomiast zbiornikiem
moze by¢ biuro, klasa szkolna czy gabinet menedzera.

Sukces trenera opiera si¢ tu na jego umiejetnosci wydoby-
cia na §wiatlo dzienne zdolnosci kreatywnych mor§wina. Uzy-
wa do tego informacji zwrotnej. Na nizszym poziomie celem
tego rodzaju informacji jest zidentyfikowanie wlasciwie wyko-
nanych czynnosci oraz zachgcenie klienta do czgstszego ich
wykonywania. Natomiast na glebszym poziomie celem infor-
macji zwrotnej jest zachecenie klienta do wigkszej kreatywno-
Sci, elastycznodci i1 stalego poszukiwania sposobéw wiasnego
rozwoju.

Skuteczna forma informacji
zwrotnej zawiera kilka istotnych
elementéw:

Co dobrego, pozytywnego
zaobserwowatem? (konkretne
zachowanie)

Co proponuje robié¢ inaczej? (konkretne
zachowanie)

Pozytywne wrazenie z twojego
zachowania.
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Wezmy przyklad z zycia mojej firmy.

Mtody pracownik przez dwa tygodnie uczyl si¢ przy-
gotowywa¢ dokumentacje przetargows. Pomagalam mu
przy tym codziennie, razem tworzylismy dokumenty, wyce-
n¢ 1 inne potrzebne rzeczy. Przyszedl czas na samodzielne
przygotowanie przetargu. Widziatam, jak duzo serca i wy-
sitku czlowiek ten wkladal w kazdy szczegot 1 dokument.

Przetarg wygralismy. Okazalo si¢ réwniez, ze jedna ze
skladowych przetargu zostala przez niego za nisko wyce-
niona. Wiedzialam, ze musz¢ to zauwazy¢ 1 porozmawiac
z nim o tym.

Przekazalam mu nast¢pujaca informacje zwrotna:

»Marku, widze, jak bardzo duzo serca wkladasz w przy-
gotowanie dokumentéw. Bardzo to doceniam. To, na co
chee, aby$ zwrdcil szczegdlng uwage, to przygotowanie
1 sprawdzenie cen do przetargéw. Podoba mi sig, jak spraw-
nie i szybko nauczytes si¢ tej nowej umiejgtnosci’”.

Ta informacja zwrotna dodata mu skrzydel, podniosta
poziom jego energii 1 wzbudzila motywacj¢ do jeszcze do-
kladniejszego przygotowywania przetargow.

Pocwicz:
Przypomnij sobie dwie sytuacje, w ktérych moglabys
zastosowa w powyzszy sposob informacj¢ zwrotna.
Informacja zwrotna:

» Co dobrego, pozytywnego zaobserwowalam (fakt)?
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MY, czyli jak by¢ razem

Tadeusz Niwinski

O naszym powodzeniu zyciowym, sukcesie i za-

dowoleniu decyduje przede wszystkim umiejet-
nos¢ postgpowania z rodzina, szefami, podwladnymi, przyjaciétmi, znajo-
mymi i sasiadami.

Wiele probleméw, ktérych doswiadczamy w zyciu, ma zrédlo w kontak-
tach z ludZzmi. Udane przyjaznie, szczesliwe malzenstwa i kochajace si¢ ro-
dziny nie sq przypadkiem ani prezentem od rodzicow, kosmitéw, rzadu lub
sily wyzszej — chociaz wielu ludzi zachowuje sig, jakby tak wlasnie bylo.

Tymczasem nie jest to kwestia zrzadzenia losu, ale cigzkiej pracy! Nasz
sukces w stosunkach z ludZmi jest wynikiem §wiadomego poznawania i sto-
sowania praw funkcjonowania spoleczefistwa, a takze wiedzy na temat zasad
dzialania ludzkiego umystu — siedziby mysli, uczu¢ i emocji. Udane zycie
jest wynikiem pracy nad wlasng umiejetnoscia postegpowania z otoczeniem.
Ta umiejetnosé nigdy nie moze by¢ zbyt duza.

Ksigzka ,,MY” moéwi o zwiazkach, o tym, jak je tworzy¢ i pielegnowac.
Wyjasnia, na czym polegaja te udane, jakie sa ich dobre i zle strony oraz jak
warto w takim zwigzku postgpowac. Traktuje rowniez o mitosci, przyjaz-
ni i zasadach wspolzycia z ludZzmi: jak zgodnie, a jednoczesnie asertywnie
iz poczuciem wlasnego prawa do samorealizacji wspotdziata¢ z innymi.

Ta publikacja opiera si¢ na zaloZeniu, ze to wlasnie Ty kierujesz calym
swoim zyciu. Wszystkie podane tu rady prowadza wigc do zmian, ktérych
mozesz dokonac sam, tak aby skutecznie poprawi¢ relacje z Twoim najbliz-
szym otoczeniem.

Ksiazke zamdwisz na stronie Zlotych Mysli:

HTTP:/ /NIWINSKI-MY.ZLOTEMYSLLPL


http://niwinski-my.zlotemysli.pl/mp,dfebookinfo?&utm_source=zlotemysli&utm_medium=pdf&utm_campaign=darmowy-fragment&utm_content=12431
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Mezczyznaod Ado Z
Piotr Mart

Wyobraz sobie swoj szczesliwy zwiazek z mez-

czyzng. WyobraZ sobie sobotni poranek, gdy on
przynosi $niadanie do 16zka i czule glaszczac Cig po twarzy, budzi Cig, a za-
nim otworzysz oczy, moéwi, jak bardzo Ci¢ kocha. Wyobraz sobie mezczy-
zng czulego, kochajacego, pomagajacego Ci we wszystkim. WyobraZ sobie,
jak czesto Cig przytula i glaszcze, mowiac, jaka wspaniala jestes kobieta.
Wyobraz sobie wsparcie mezczyzny, milo$é, wiernosé i swoje szczescie,
o jakim zawsze marzylas.

A wszystko tylko dlatego, ze wiesz, jak na niego pozytywnie wplywac!

Niestety moze by¢ tez inaczej. ..

WyobraZ sobie, ze mija kilka lat od Twojego zwigzku z mezczyzna.
Masz z nim dwojke dzieci. Wyobraz sobie agresje i niezrozumienie, ktore
sa obecne w Waszym zwiazku niemalze kazdego dnia. WyobraZ sobie p6z-
ne powroty do domu Twojego meza, tylko dlatego, ze nie chce przebywac
z Tobg pod jednym dachem. Wyobraz sobie mezczyzng, ktory nie jest czuly,
opiekuniczy, ktérego nic nie obchodzisz, ktory nie interesuje si¢ dzie¢mi tak
jak one tego potrzebuja. W koficu wyobraz sobie rozpad zwiazku, rozwod,
cierpienie Twoje, dzieci, ale takze i mezczyzny, z ktérym jestes zwiazana.

Przeczytaj t¢ ksiazke, a nigdy nie spotka Cig ta druga wizja. ..

Ksiazke zamdwisz na stronie Zlotych Mysli:

HTTP:/ /MEZCZYZNA.ZLOTEMYSLLPL.


http://mezczyzna.zlotemysli.pl/mp,dfebookinfo?&utm_source=zlotemysli&utm_medium=pdf&utm_campaign=darmowy-fragment&utm_content=12431
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Sztuka przyciagania ludzi
Mitosz Karbowski

»Udanego zycia z innymi mozesz si¢ nauczy<¢

jak gry na gitarze. Wierze, Ze ta ksiazka pozwoli
Ci by¢ kims$ wyjatkowym dla siebie samego i dla Twojego otoczenia.” autor
ksiazki, Mitosz Karbowski

,»,Kazdy z nas chce by¢ szczesliwy. ,,Sztuka przyciggania ludzi” to recepta
na osiagnigcie tego stanu. Tylko bedac w dobrych relacjach z innymi, moze-
my go uzyskac. Ta fascynujaca lektura stanowi zbiér regul, ktére jak koktajl
owocowy s3 zrdédlem lepszego, bo opartego na zdrowych zasadach, Zycia
spolecznego. Dzigki niej, wykazatam inicjatywe i pogodzitam si¢ z przyja-
ciotka. Jeden z fragmentéw sprawil tez, ze zdecydowalam si¢ odswiezy¢
zaniedbane kontakty towarzyskie”.

Maltgorzata Myszkowska, socjolog, polonista

WS 3tuke pryyeiqgania lndzi pochtonalem jednym tchem. Bardzo interesuja
mnie publikacje o takiej tematyce, a t¢ czytalo mi si¢ wyjatkowo dobrze.
Przydatnych wiadomosci jest tyle, ze niedlugo zamierzam powtdrzy¢ cala
lekture. Zawiera szeroka, uporzadkowana wiedze, ktorej musialbym szukac
w wielu réznych ksigzkach. Jestem instruktorem tenisa i na co dzier staram
si¢ umiejetnie dotrze¢ do moich uczniéow. Stosujac rady z ksiazki Mitosza,
znacznie poprawilem jako$¢ relacji z podopiecznymi, a co za tym idzie, calej
pracy. Latwiej mi si¢ z nimi porozumied, a ta lepsza komunikacja daje efekty
na treningach. Goraco zachgcam do przeczytania tej publikacji”.
Piotr Dzikiewicz, trener tenisa ziemnego

Ksiazke zamdwisz na stronie Zlotych Mysli:

HTTP:/ /SZTUKA-PRZYCIAGANIA-LUDZIL.ZLOTEMYSLLPL


http://sztuka-przyciagania-ludzi.zlotemysli.pl/mp,dfebookinfo?&utm_source=zlotemysli&utm_medium=pdf&utm_campaign=darmowy-fragment&utm_content=12431

Dlaczego warto mie¢ petng wersje?

.Zdarza sie nam styszeé¢, ze zyjemy w
czasach absurdu. Pos$piech i towarzyszace
mu napiecie nerwowe pozbawiajg wielu ludzi
zdrowia i zwyktej radosci zycia. Wiasnie ta
ksigzka jest matym, ale silnym reflektorem
rzucajgcym $wiatto na ludzkie zyciowe drogi,

T niejednokrotnie zawite i niewyrazne” - Lilianna
LR et Kupaj [ZDJECIE PO LEWEJ STRONIE?]

. Ksigzka jest praktycznym przewodnikiem
CoaChlng opisujacym, co konkretnie robi¢ i jak dziataé,

FRZY KUCHENNYM ST OLE: aby pomagac sobie oraz innym. Uczy, krok po
kroku, jak stosowaé sprawdzone metody i

narzedzia, aby kreatywnie wychodzi¢ z

trudnych sytuacji i jednoczes$nie sie rozwijac.

#=  Publikacja inspiruje do podjecia trudu zmiany

swojego zycia na lepsze, dajac proste i
skuteczne wskazéwki i pokazujac, w jaki sposéb dokonywaé zmian w sobie.
Pozwala tez odkry¢ w sobie site, mozliwosci i ogromny potencjat do budowania
sSWojego zycia z najblizszymi tak, by byto zrédtem rados$ci. Naucz sie podsycac
zar domowego ogniska, by stato sie miejscem, do ktérego domownicy chetnie
wracajg. Zastosowanie wskazéwek zawartych w ksigzce sprawi, ze: bedziesz
umiata rozmawia¢ bezkonfliktowo, nauczysz sig szuka¢ pozytywnych intencji w
zachowaniach swoich i swoich najblizszych, bedziesz rozwija¢ sie mentalnie,
podniesie sie jako$¢ Twojego zycia, stworzysz w swoim domu atmosfere ciepta
i bezpieczenstwa, staniesz sie kobieta dobrego wptywu. Korzystaj i naucz sie
by¢ coachem swojej rodziny juz teraz.

Petng wersje ksigzki zamoéwisz na stronie wydawnictwa Ztote Mysli
http://coaching-przy-kuchennym-stole.zlotemysli.pl

Dodaj do koszyka
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