Використання відкритих запитань у коучингу
1. Вступ: роль запитань у коучинговому процесі
Коучинг — це мистецтво ставити запитання, які допомагають клієнту усвідомити власні ресурси, цілі та шляхи їх досягнення. На відміну від консультування чи наставництва, коуч не дає готових порад — він створює простір для мислення клієнта через відкриті запитання.
Відкрите запитання — це запитання, яке не передбачає відповіді «так/ні», а спонукає до розгорнутої відповіді, аналізу та рефлексії.
Наприклад:
· Закрите: «Ви задоволені своєю роботою?»
· Відкрите: «Що саме у вашій роботі приносить вам задоволення, а що — ні?»
2. Типи відкритих запитань
2.1. Дослідницькі запитання
Спрямовані на виявлення фактів, деталей ситуації, розширення картини бачення.
Мета: допомогти клієнту чітко усвідомити реальність.
Приклади:
· Що зараз відбувається у цій ситуації?
· Які фактори впливають на ваше рішення?
· Хто ще залучений до цього процесу?
· Які варіанти ви вже розглядали?
2.2. Рефлексивні запитання
Спрямовані на усвідомлення емоцій, переконань, внутрішніх реакцій.
Мета: поглибити саморозуміння клієнта.
Приклади:
· Що ви відчуваєте, коли думаєте про це?
· Чому це для вас важливо?
· Які переконання стоять за вашим рішенням?
· Що ця ситуація говорить про ваші цінності?
2.3. Мотиваційні запитання
Спрямовані на виявлення внутрішніх ресурсів та стимулювання дії.
Мета: активізувати відповідальність та готовність до змін.
Приклади:
· Що зміниться у вашому житті, коли ви досягнете цієї мети?
· Наскільки це важливо для вас за шкалою від 1 до 10? Чому не менше?
· Що допоможе вам зробити перший крок?
· Який найменший крок ви готові зробити вже зараз?
3. Формулювання потужних запитань для стимуляції самоаналізу
Потужні запитання мають такі характеристики:
1. Відкритість — починаються з «що», «як», «яким чином».
2. Нейтральність — не містять оцінки чи підказки.
3. Спрямованість на майбутнє — стимулюють розвиток.
4. Глибина — зачіпають цінності, сенси, мотивацію.
Порівняння:
❌ «Чому ви не зробили цього раніше?» (може викликати захист)
✅ «Що раніше заважало вам рухатися у цьому напрямку?»
❌ «Ви ж розумієте, що це неправильно?»
✅ «Як ви оцінюєте цей вибір з позиції ваших цінностей?»
4. Баланс між відкритими та закритими запитаннями
Хоча відкриті запитання є основою коучингу, закриті запитання теж мають значення:
Коли доречні закриті запитання:
· для уточнення фактів;
· для структурування розмови;
· для перевірки розуміння;
· для фокусування.
Приклад балансу:
1. Відкрите: «Які варіанти вирішення ви бачите?»
2. Закрите: «Чи правильно я розумію, що для вас важливі гнучкість і стабільність?»
Баланс полягає у тому, щоб не допитувати, а створювати простір для мислення.
5. Вплив запитань на процес саморефлексії клієнта
Запитання:
· структурують мислення;
· допомагають усвідомити сліпі зони;
· знижують емоційну напругу через вербалізацію;
· формують відповідальність за рішення.
Правильно поставлене запитання може:
· змінити перспективу;
· активувати нові ресурси;
· трансформувати обмежувальні переконання.
Наприклад:
«Якби страх не був перешкодою, що б ви зробили?»
— це запитання дозволяє тимчасово усунути бар’єр і побачити справжнє бажання.
6. Практичні приклади ефективних запитань
Ситуація 1: Клієнт не може прийняти рішення
· Що для вас найважливіше у цьому виборі?
· Який варіант найбільше відповідає вашим цінностям?
· Що станеться, якщо ви не приймете рішення?
· Яке рішення ви б порадили другу у такій ситуації?
Ситуація 2: Клієнт боїться змін
· Чого саме ви боїтеся?
· Наскільки цей страх обґрунтований?
· Який найгірший сценарій? А найкращий?
· Які ваші попередні успішні зміни можуть стати опорою?
Ситуація 3: Клієнт втратив мотивацію
· Що раніше надихало вас у цій діяльності?
· Який сенс має ця ціль для вас сьогодні?
· Що потрібно змінити, щоб повернути інтерес?
· Як виглядатиме ваш ідеальний результат
7. Аналіз відповідей клієнта для поглиблення діалогу
Постановка запитань — лише половина роботи. Важливо:
1. Слухати на трьох рівнях:
· зміст (що говорить клієнт);
· емоції (як він це говорить);
· приховані сенси (що залишається між рядками).
2. Використовувати уточнюючі запитання:
· Що ви маєте на увазі, коли кажете «важко»?
· Можете навести приклад?
· Що для вас означає «успіх»?
3. Віддзеркалювати:
· «Я чую, що для вас важлива свобода у виборі…»
· «Здається, ця ситуація викликає у вас розчарування…»
4. Помічати суперечності:
· «З одного боку, ви хочете змін, а з іншого — уникаєте ризику. Що для вас тут ключове?»
8. Типові помилки коуча
· Надмірна кількість запитань поспіль.
· Запитання з прихованою порадою.
· Оціночні формулювання.
· Переривання клієнта.
· Поспішний перехід до рішень.
9. Висновки
Відкриті запитання — це головний інструмент коуча для:
· стимуляції самоаналізу;
· розширення усвідомлення;
· [bookmark: _GoBack]підвищення відповідальності клієнта;
· активізації внутрішніх ресурсів.
Майстерність коуча полягає не у кількості запитань, а у їх якості, доречності та глибині.
Сильне запитання не дає відповіді — воно змінює мислення.

