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Anotace

Bakalafska prace ,,Teorie motivace a aktivace” se zabyva dikladnym
vysvétlenim teoretickych poznatkii z dané oblasti a nasledné jejich aplikaci
a vyuzitim v kouCovacim procesu. Hlavnim cilem je vysvétlit a dale na
praktickém ptipad¢ pochopit principy a dalezitost motivace v dnesni moderni
dob¢, ktera na Cloveka klade stale vyssi naroky. Teoretické poznatky odhali
dalezitd fakta, nezbytnd pro pochopeni celé problematiky, a jejich vliv na
pracovni vykon ¢lovéka. Prace rozebira podstatu koucinku, postupy a nastroje
celého koucovaciho procesu. V zavéru prace je vysvétlena diilezitost motivace
na piipadové studii z prostiedi profesionalniho koucinku. Vliv motivace na
dosaZzeni cilti a schopnost motivace zménit anebo zkvalitnit zivot kazdého, kdo

o pozadovanou zménu skute¢n¢ stoji a je ochoten na sobé tvrde pracovat.

Kli¢ové pojmy

aktivace, emoce, koucink, koucovaci proces, motivace, pracovni vykon,

primarni cile, stimulace, strategie, vykonova motivace, zdroje motivace.



Annotation

This bachelor thesis "The theory of motivation and activation" deals
with a thorough explanation of theoretical findings in this area and
consequently their applications and use in the coaching process. The main goal
is to clarify and comprehend the principles and the importance of motivation in
today's modern age that puts people at ever greater demands. Theoretical
findings reveal important facts necessary for the understanding of the issues
and their impact on production rate of working people. Bachelor thesis
examines the essence of coaching, procedures and tools in the coaching
process. The conclusion explains the importance of motivation in a case study
from professional coaching environment. The influence of motivation in
achieving goals and the ability of motivation to change or improve the life of

anyone who truly stands for change and is willing to work hard for it.

Key words

activation, coaching, coaching process, emotions, work performance,
motivation, sources of motivation, stimulation, strategies, the primary goals,

work motivation.
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UVOD

Zakladni otazkou psychologie je pochopit a vysvétlit podstatu lidského
chovani. To znamena pochopit, pro¢ se lidi chovaji v urcité situaci tak, jak se
chovaji. Pochopeni lidské psychiky je klicem k pochopeni motivace chovani
¢loveka a vede K jeho porozuméni a chapani.

Motivace je soucasti kazdodenniho Zivota ¢lov€ka a hraje v ném velice
dilezitou roli. Nese v sob¢ obrovsky pozitivni potencidl, ktery je hnacim
motorem Kk uspokojovani potieb jedince a prosttedkem k dosahovani
stanovenych cilii. Motivace ndm vysvétluje divody chovéani ¢lovéka v dané
situaci a objasniuje jeho orientaci na rizné cile. Kazdy ¢lovek je jedinecny
a dosahuje své cile riznymi zplsoby, to znamena, ze jeho chovani je
ovlivnéno vnéj§imi nebo vnitinimi podminkami v dané situaci.

Zasadnim problémem je skutecnost, jak dilezité je pochopit rozdil mezi
vnitini a vné&js$i motivaci, protoze toto rozliSeni pomaha Iépe chapat motivaci
lidského chovani. Vnitini motivace vychdzi z vlastniho popudu a jejim cilem je
vlastni uspokojeni na rozdil od vnéjsi motivace, kde dochédzi k dosazeni cile
zpopudu vychazejiciho z vnégjSiho prostiedi. Podstatné vSak zlstdva, Ze
hlavnim zdrojem motivace ¢lovéka je jeho ocekavani uspokojit své potieby, at’
uz vnitini nebo vnéj$i, a dosdhnout svého cile aktivaci svého organismu.
Obsahem tohoto uspokojeni jsou motivy, které pisobi na viili ¢lovéka a urcuji
zpusob jeho chovani.

Dulezitost motivace se projevuje jak v soukromém zivoté, tak v oblasti
pracovni. Tyto dvé oblasti jsou vzdjemné propojené a navzajem se ovliviiuji.
Diulezité¢ je, aby byla mezi nimi rovnovédha a vzijemna souhra. Motivaci
kazdého Cloveka je byt spokojeny jak v osobnim Zzivoté, tak mit v pracovni
oblasti takové pracovni naplnéni, které ho bude uspokojovat a naplnovat.
Motivace tady hraje klicovou roli, protoZe bez motivace neni mozno zvySovat
vykonnost ¢lovéka a dosahovat pfedem stanovenych cili. Smyslem motivace je
vytvofit pozitivni pfistup k dané cCinnosti nebo typu chovéani, co povede

k uspokojivému vysledku. Spravné motivovany ¢loveék, ktery naplni své



ocekavani, se citi spokojeny, $t'astny a potiebny. Na jeho pracovni nebo osobni
rust to ma zasadni vliv a jeho nasazeni na dosazeni cile v jakékoliv oblasti je
pii spravné motivaci velice efektivni. Motivace je zdkladnim a zaroven prvnim

krokem na dlouh¢ cesté ke spokojenému a plnohodnotnému zivotu.

Téma bakalaiské prace ,, Teorie motivace a aktivace* zvolila autorka na
zéklad¢ svého celozivotniho zajmu o tuto oblast. At uz se jedna o vrcholovy
sport, ktery aktivné provozovala tiinact let, nebo o jeji pracovni oblast, ktera je
uzce spjata s motivaci a aktivaci lidského chovani. Dal§im diivodem je fakt, ze
je momentalné pracovné zaméfena na zvySovani a udrzovani motivace lidi, na

jejich vedeni k dosazeni ptfedem stanovenych cild prostiednictvim kouc€inku.

Vymezeni cile prace

V bakalaiské praci autorka nejdiive vysvétli obecné pojmy, které souvisi
s motivaci. Dale popiSe zdroje motivace a rozebere jednotlivé obecné teorie,
které se zabyvaji motivaci lidského chovani. Vysvétli, jak velky vliv maji
emoce na motivaci lidi.

Dalsi oblasti, kterou se bude autorka zabyvat, je zasadni vliv motivace na
pracovni vykon. V této Casti prace se zaméii na pracovni a vykonovou
motivaci a zhodnoti dopady motivace na ¢lovéka.

V posledni ¢asti prace se autorka bude vénovat svému profesnimu
zamé&feni, kterym je samotny koucink, objasni jeho zakladni principy
a poukdze na hlavni pfinosy v samotném procesu koucovani. Na konkrétnim
piipadé ukaze, jak probiha cely proces a jakou zasadni llohu ma motivace pfti

samotném koucovani smérem k dosazeni stanovenych cild.

Vysledek prace

Vysledkem prace bude nejprve objasnéni teoretickych poznatkii ohledné
motivace a dale vysvétleni na konkrétni piipadové studii, jak miize pocatecni
motivace, a nadale jeji udrzovani pomoci specidlnich metod koucovaciho
procesu, pomoci klientovi udrzet smér, zamétfeni a vysokou troven motivace,

ktera se odrazi ve splnéni jeho pfedem nastavenych cili. Vyuziti poznatka



z bakalarské prace objasni teoretické poznatky ohledné¢ motivace a aktivace,
ale dialezitym pfinosem bude samotny proces a postup koucovaciho rozhovoru,
ktery ukaze, jak funguje vyuziti motivace v samotné praxi.

Velkym piinosem muze byt také struktura celého koucovani, ktera
poskytuje ur€ity navod, jak konkrétné postupovat ke svému pozadovanému
cili. Jedna se 0 postup stanovovani cill, nastavovani strategii, které naplitujeme
konkrétnimi akcemi. Tento systém je vyuzitelny u kazdého motivovaného
¢lovéka a miize mu pomoci na cesté k dosazeni vlastniho cile a k rozvoji jeho

potencialu.
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1. OBECNE POJEDNANI O MOTIVACI

Pro¢ se lidé chovaji v dané situaci tak, jak se chovaji, to je hlavnim
predmétem zkoumani psychologie, ktera neustale hleda odpovédi na zplsob,
cil a motivaci lidského chovani v dané situaci.

Nakone¢ny (1996, s. 5) tika: ,,V tomto smyslu patii problematika
motivace chovani k nejslozitéj$im, ale také nejzavaznéjsim ukolim
psychologie a jeji uspé$na aplikace na kterykoliv obor lidské ¢innosti je bez
poznatkli o motivaci nemozna.*

Motivace podnécuje ¢lovéka k ur¢itému chovani a pomaha udrzovat jeho

dynamicky rust osobnosti a jeho vnitini psychiku. Hlavnim smyslem motivace

je vytvoreni pozitivniho pfistupu k ur¢itému chovani nebo k néjakému vykonu.

1.1 Vymezeni pojmii motivace, motiv, aktivace

Motivace

Pojem motivace pochazi z latinského vyrazu ,,movere®“ — Cc0Z
v piekladu znamena hybati, pohybovati. V psychologii se pojmu motivace
pfisuzuje vice definici, jejich podstata vSak zlstava stejnd. Obecné to miZeme
charakterizovat, ze je to proces, ve kterém vnitini potfeby vedou k urcitému
jednani, k urcité ¢innosti a sméiuji aktivitu ¢loveéka k predem vytycenému cili.

Hlavni podminkou pro spusténi motivace je dostatecné silny motiv,
dosazitelny a uspokojivy cil. Motivace ¢lovéka je ovlivnéna mnoha faktory,
jako jsou spolecenska kritéria a spoleCenské normy, které musi kazdy ¢loveék
ve spolecnosti dodrzovat. Hlavni funkci motivace je uspokojeni potieb

Cloveka, ktery vykazuje urcity nedostatek ve fyzickém nebo socialnim byti.

11



Nékteré teorie motivace

Pojem motivace vyjadiuje skutecnost, ze v lidské psychice ptisobi urcité

ne vzdy védomé vnitini hybné sily — pohnutky, motivy, které orientuji
a aktivizuji Cinnost ¢lovéka urCitym smérem, a které vzbuzenou aktivitu
udrzuji. Tato aktivita se projevuje V podobé motivovaného jednani (Provaznik,
Komarkova, 2004).

Podle J. Nuttina je motivace jako ,,hypoteticky proces, jehoz podstatnym
znakem je zamé&fovani a energetizace chovani® (Nakonecny, 1996, s. 12).

Dalsi teorii motivace se zabyval K. Lewin, ktery tvrdi, Ze ,,vychodiskem
motivace je vnitini stav napéti, cilem je dovrSujici reakce™: z vyse uvedeného
piikladu jsou to tedy stav hladovéni a stav nasyceni (Nakone¢ny,1996, s. 12).

Nakoneény vysvétluje, pro¢ se lidé chovaji tak, jak se chovaji. Podle
ného ,,toto ,,pro¢“ ma vsak dva zakladni aspekty: jeden se vztahuje ke zpusobu
chovani, tj. napf. pro¢ se nékdo v urcité situaci chova pratelsky a ohleduplné
a jiny v podobné¢ situaci zdrzenlivé a lhostejn¢, druhy se vztahuje k otazce cile
tohoto chovani, Kk jeho psychologickym diuvodim® (Nakone¢ny, 1996, s. 5).

Podle Nakone¢ného (1996, s. 15) ,,souhrnné lze tedy fici, ze motivace je
postulovany proces, urcujici zaméfeni (zacileni), trvani a intenzitu chovani
(jednani). Vtomto smyslu je to psychologicky hypoteticky konstrukt

popisujici, resp. vysvétlujici ,,psychologické pticiny* chovani.*

Motiv

Provaznik a Komarkova (2004, s. 24) tikaji: ,,Motiv ptfedstavuje urcitou
jednotnou vnitini psychickou silu — popud, pohnutku, ktera ¢lovéka — jeho
¢innost — ur¢itym smeérem orientuje (zamétuje), kterd ho v daném sméru
aktivizuje a kterd vzbuzenou aktivitu udrzuje. Motiv teda predstavuje
psychologickou pohnutku, pii¢inu ¢i dtvod uréitého lidského chovani C¢i
prozivani, dava mu psychologicky smysl.*

Podle Nakonec¢ného (1996, s.29) ,motivy vyjadiuji obsah dovrsujici
reakce (uspokojeni), a jako takové jsou to dale neanalyzovatelné psychologické

pfi¢iny chovani®.
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Motiv znamena jednoduse néco, co nas zaktivizuje, uvede do pohybu
a pohani nas kuptedu. Je to urcita potieba nebo touha, kterd nds nuti jednat
ur¢itym zpusobem. Motiv vyjadiuje obsah uspokojeni, ktery pak vede
k redukci potieby. Dochazi k minimalizaci nepiijemného a maximalizaci
piijemného. Motivy jsou pro zahajeni chovani nezbytné, ale pokud nedojde
k rozhodnuti podminénému vili, zistanou nezrealizované. Cilem motivu je
nasyceni — dosazeni vnitiniho uspokojeni a urcitého psychického stavu. Motiv
pusobi tak dlouho, dokud nedojde k dosazeni pozadovaného cile. Motivy
muzou byt jak védomé, tak nevédomé.

Podle Provaznika a Komarkové (2004) je velice dulezitym fenoménem
fakt, Ze v psychice Clovéka plsobi v dany okamzik vice motivii najednou,
mizou mit shodny, ale i opaény smér, shodnou, ale i rozdilnou intenzitu.
Z toho vyplyva, ze motivy, které maji stejny smér, se vzajemné posiluji, a ty,
které maji protikladny charakter, se vzajemn¢ oslabuji. Motivovana ¢innost je

narusena az znemoznéna.

Druhy motivi:

= Biogenni — maji piivod ve fyziologii organismu.

= Sociogénni — vztahuji se k socidlnim potiebam jedince.

Dalsi formy motivii:

=  Pud - vrozena pohnutka uréité ¢innosti.
» Zijem — motiv ziskany pozitivnim piistupem.
» (Ctizadost — snaha o vyniknuti.

» Cil — zamé&fena aktivita k uspokojeni potieby.

Schéma motiva¢niho procesu vyjadiuje Obrazek 1, ktery vznikd uvnitf
cloveka, ukazuje, jak probiha cely proces motivace a jakym zptisobem dochazi
k redukci potieby a posileni jednotlivce. Proces je iniciovan vnitini pohnutkou

— motivem, dochazi ke zméné chovani, které vede k predem stanovenému cili.

13



Jestlize je cile dosazeno, je uspokojena potieba, kterd vede k posileni

jednotlivce.

Obrazek 1: Schéma motivaéniho procesu

Vnitini — :
pohnutky - Chvc.wanl Cile
motivy g ciny
Posileni jednotlivce Uspokojeni

Zdroj: VACIK, E., SULAK, M. Strategicky management. 1. vyd. Plzet: Zapadoeska
univerzita v Plzni, 2001. s. 84

Aktivace

Podle Provaznika a Komarkové (2004, s. 35) ,,aktivace predstavuje tedy
jakousi nespecifickou mobilizaci energie organismu, tj. mobilizaci, nabuzeni ¢i
vzruseni, ke kterému neni vlastni specifické zaméfeni, konkrétni orientace®. To
znamena, Ze zdrojem vzruseni jsou urcité vnéjsi podnéty 1 urcité vnitini stavy,
které souvisi s motivaci lidského chovani (Nakone¢ny, 1996).

Hlavnim zdrojem aktivace jsou emoce, které jsou reakci na vnéjsi
a vnitini zmény. Aktivace charakterizuje zacatek urcitého chovani nebo
prozivani. Podle Milana Nakone¢ného (1996) je koncept aktivace v soucasné
psychologii spojovan s energetizaci chovani, resp. vzruSenim.

Aktivace muze mit exogenni i endogenni puvod, kde jsou zdrojem
vzruseni ur€ité vnéjsi podnéty i urcité vnitini stavy, které¢ souvisi s motivaci

(Nakone¢ny, 1996).

Nakone¢ny (1996, s. 93) uvadi jako zdroje aktivace:

»= Popudy a incentivy — hlad, Zizen a dalsi.

14



* Situaéni okolnosti vnéjSiho prostifedi — napf. silné podnéty,
prostiedi.

= Urcité drogy — kofein, kokain a dalsi.

Vyznamnym zdrojem aktivace jsou také potieby, a to jak Vv prubéhu

jejich vzniku, tak v prubéhu jejich uspokojovani.

1.2 Stimul a stimulace

Podle Provaznika a Komarkové (2004, s. 25) je stimulace ,,vnéjsi
pusobeni na psychiku ¢lovéka, v jehoz disledku dochdzi k urc¢itym zménam
jeho c¢innosti prostiednictvim zmény procesl, prostfednictvim zmény jeho
motivace*.

Adair (2004, s. 19) tika: ,,Slovo stimulus pochazi z latiny a znamena
puvodné pobidnout nebo bodec — tedy oceli zakoncenou hil, kterou se
pohénéla zvirata a nutila je jit proti jejich vili nebo ptani.*

Znamena to, Ze kazdy clovek potiebuje nékdy pobidnout nebo postrcit,
aby zaktivizoval svoji vili k dosazeni svého cile. Stimul je jakykoliv podnét
vyvolavajici zmény v motivaci ¢loveka. Jestli bude podnét dostatecné silnym
stimulem pro clovéka, aby vyvolal urcitou zménu, zélezi na dostateCné
motivaci daného ¢lovéka. Jifi Plaminek (2010) chape stimulaci jako ochotu
néco udeélat pomoci vnéjSich stimuld.

Vztahy mezi stimulaci a motivaci jsou jednoznacné a vzajemné
propojené. Stimulace ma na ¢loveéka zasadni vliv, a pokud je stimul dostatecné
silny, aby se proménil v motiv, vzristd jeho vnitini motivace k dosazeni cile
nebo uspokojeni jeho potieby. Zasadni rozdil mezi motivaci a stimulaci je ten,
Ze pti stimulaci pasobi na psychiku ¢lovéka vnéjsi podnéty — stimuly, a pii

motivaci ptsobi na ¢loveka vnitini pohnutky — motivy.

Stimuly rozliSujeme:

*  Vnitini — impulsy, které poukazuji na néjakou zménu organismu.
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"  VnéjSi — incentivy, které aktivuji ur€ity motiv a vychazeji z okoli

¢lovéka.

Stimulace mize zasadn¢ zménit motivaci ¢lovéka, protoze muze byt jak
pozitivni tak negativni. Pozitivni stimulace vede ke zvySeni motivace ¢loveka

K urcité ¢innosti, a pii negativni stimulaci naopak dochazi k jejimu snizeni.

1.3 Dimenze motivace

Motivace probihd v urcitém case, jednd se o motivacni proces, ktery

probiha soucasn¢ ve tiech dimenzich.

Motivace lidského chovani ma tfi dimenze (Provaznik, Komarkova,
2004):

* Dimenze sméru — zaméfuje motivaci clovéka urcitym smérem,
a naopak ji od jinych smért odvraci.

» Dimenze intenzity — urcuje intenzitu motivace ¢lovéka, ktera je zavisla
na jeho ¢innosti, ¢lovék na dosaZeni cile vynaloZi vice ¢i méné energie:

= Dimenze vytrvalosti (perzistence) — projevuje se schopnosti ¢lovéka
piekondvat rizné prekazky a bariéry, které se v prib&hu motivované
ginnosti mohou objevit. Cim je vytrvalost vét§i, tim se zvySuje
pravdépodobnost dosazeni cile. Tato dimenze je Uzce spjata s vili, bez

které neni mozno dosdhnout pozadovaného cile.
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2. ZDROJE MOTIVACE

Pro snadnéjsi pochopeni motivace je nutné pochopit, odkud motivace
pochazi. Motivace pochazi ze zdroju, které se podileji na jejim vytvafeni, a je
jich hned né¢kolik. Mezi zakladni zdroje patii: potieby, navyky, zajmy, idealy
a hodnoty.

2.1 Potieby

Podle Provaznika a Komarkové (2004) je potieba ¢lovékem si prozivany
a n¢kdy taky ne uplné¢ uvédomovany nedostatek néceho, co je pro clovéka
subjektivné dulezité a potfebné, je to zdkladni zdroj motivace ¢lovéka a jeho
¢innosti. Potfeba md motivacni charakter, aktivizuje clovéka k odstranéni
negativné prozivaného stavu. Potfeba vyvolavd napéti a je spojena s urcitou
¢innosti, ktera ma za nésledek odstranéni pocitovaného nedostatku a dosazeni
vyrovnanosti organismu.

Cely proces od vzniku potieby az po jeji uspokojeni podle Provaznika

a Komarkové (2004), mtze byt schematicky vyjadien:

nedostatek — potifeba — motiv — ¢innost — uspokojeni, odstranéni

potieby

Schéma nam ukazuje, pribéh motiva¢niho procesu, kdy je motivace
iniciovana néjakym nedostatkem, nebo nadbytkem v organismu, vznika
potfeba a motivace néceho dosdhnout, dale dochazi k zacileni ¢innosti, ktera

vede k uspokojeni potieby.

Poti‘eby délime na (Provaznik, Komarkova, 2004):

* Primarni (biologické) — jejich plivod je ve fyziologii organismu a jsou

vyvolany psychickym napétim, napt. hlad, zizen, spanek.
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» Sekundarni (socialni, spoleCenské) — vychazi ze zivota Clovéka ve
spoleCnosti a jeho socidlnich potfeb, napt. potfeba lasky, potieba

dominance, touha po uznani, po citovém naplnéni.
2.2 Navyky

Kazdy clovek vykondva urcité Cinnosti ve svém Zivoté opakovang,
nékteré az pravidelné. Dochazi az k jejich automatizaci a stavaji se navykem.

Provaznik a Komarkova (2004, s. 31) tikaji: ,,Navyk tedy piedstavuje
opakovany, fixovany a zautomatizovany zpusob c¢innosti Clovéka v ur€ité
situaci.“ Je to vzorec chovani, ktery je nauceny a pravidelné pouzivany, ale
muze vznikat i podvédomé na zakladé¢ opakovani urcité aktivity. Navyky
mizou byt také vysledkem vychovy a sebevychovy, zilezi na samotném
Cloveéku, jaka usili vynaloZi na jejich vypéstovani. Navyky miiZzou mit takeé
negativni charakter, jedna se o zlozvyky, které je tézké se odnaucit. Jedna se

napiiklad o koufeni, okusovani nehtii nebo pozivani alkoholu ¢i drog.
2.3 Zajmy

Zajmy nadm ukazuji trvalejsi zaméteni ¢lov€ka na urcitou oblast Zivota
nebo skuteCnost a jsou spojeny s aktivizaci ¢innosti ¢loveéka. Charakterizuji
nam jeho osobnost a podnécuji ho k vétsi aktivité, a tim pfispivaji k rozvijeni
jeho schopnosti a dovednosti. Provaznik a Komarkova (2004, s. 32) fikaji:
,» Zajem je tedy specifickou formou zaméteni ¢loveka na urcitou oblast jevd,
které jej v daném sméru aktivizuje, navic s uréitou persistenci. V souvislosti
se zajmy se hovofi o jejich hloubce, stalosti a $ifi. Zajmy mizou mit rizné
podoby jako napiiklad: zajmy sportovni, technické, hudebni, literarni, vytvarni
a dalsi. Jejich délka trvani je také riznoroda: kratkodoba, dlouhodoba az

celozivotni.
2.4 Hodnoty

Hodnota vymezuje néco podstatného v Zivoté ¢lovéka, ¢eho si vazi, co

ovlivituje jeho zpiisob chovani a jednani. Clovék je v zivoté vystaven mnoha
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novym situacim, které musi také hodnotit a pfisuzovat jim urcity vyznam
a prioritu. Jeho hodnoty miazou byt ovlivnény prostiedim, ve kterém zije
a které na ného ptisobi. Zebii¢ek hodnot se v pribshu Zivota ¢lovéka méni
Vv zavislosti na jeho zkuSenostech a znalostech. Mezi hodnoty patii cokoliv, co
je pro Clovéka zadouci, jedna se napiiklad o zdravi, pratelstvi, penize, lasku,
tispéch, rodinu, postaveni. Cim vys3i je pro ¢lovéka priorita danych hodnot, tim
vys$i je jeho motivace k dané Cinnosti. Mezi nejcastéjsi hodnoty ¢lovéka patii

naptiklad zdravi, laska, rodina, ptatelé, vzdelani, aspéch, penize a dalsi.
2.5 Idealy

Provaznik a Komarkova (2004) pod pojmem ideal rozumi urcity vzor
nebo pfedstavu néfeho pozitivné hodnoceného a zadouciho, co ovliviluje
¢lovéka v jeho jednani a snaZeni.

Snaha ¢lovéka vede k tomu, aby se co nejvice prfiblizil svému idealu-
vzoru. Kazdy ¢lovék ma individualni pfedstavu o svém idedlu, a k tomuto cili
se pomoci motivace snazi smétfovat. Tvorba idealu podléha spolecenskému
hodnoceni a pfedev§im rodinnému prostiedi, ve kterém clovek Zije. Idedlem
muze byt jakykoliv jev a skuteCnost, naptiklad osoba, Zivotni styl, autority,

Zivotni naplnéni atd.

Provaznik a Komarkova (2004, s. 34) tikaji: ,,Potfeby, ndvyky, zajmy,
hodnoty 1 idealy pfedstavuji tedy zékladni zdroje motivace veSkeré lidskeé
¢innosti, jsou zakladnimi determinantami skutecnosti, Ze se Clovék o néco
snazi, ze po néem touzi, néco odmita, k né€emu smetuje atp.*

Zavaznost a vyznam uvedenych zdroji motivace se u kazdého jedince
1181 v zavislosti na jeho vrozenych, biologickych faktorech, tak v zavislosti na

socialnich, spolec¢enskych podminkach a na jeho Zivotnich zkuSenostech.
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3. OBECNE TEORIE MOTIVACE

Obecné teorie motivace vychazeji ze zakladnich vykladovych modeli

motivace lidského chovani (Provaznik, Komarkova, 2004):

Homeostaticky model motivace — jejim autorem je americky fyziolog
W. B. Cannon, a jeho podstatou je psychickd rovnovdha organismu.
Pokud dojde k naruSeni psychické rovnovahy ¢Elovéka, vznika napéti
a potieba, kterou se jedinec snazi uspokojit zamétenim svého jednani
na urcitou ¢innost, dojde ke snizeni tlaku a k uspokojeni dané potieby.
Po jejim uspokojeni dojde k obnoveni narusené rovnovahy organismu.
Hédonisticky model motivace — podstatou tohoto modelu je, ze emoce
jsou v zivoté ¢lovéka velice vyznamné a veskera lidska ¢innost sméfuje
k dosaZeni slasti a vyhnuti se strasti.

Aktivacni, pobidkovy model motivace — zakladnim motiva¢nim
Cinitelem tohoto modelu je podnét-pobidka, ktery piichazi z vnéjsiho
prostiedi a ma silovy ucinek. U Clovéka dojde k vyvolani napéti, které
ho nasledné aktivuje k ¢innosti.

Kognitivné-poznavaci model motivace — hlavnim ptedstavitelem byl
L. Festinger, model vychazi z pfedpokladu, ze poznavaci procesy maji
motivacni uc¢inky. Poznani umoznuje ¢lov€ku lepsi schopnost orientace,
a tim lepsi reakci na urcity podnét. Podle Nakone¢ného (1996, s. 51)
,»Kognitivni procesy pfedevsim determinuji zptisob chovani z hledisek
jiz zde uvedenych, ale predpokladd se i existence tzv. kognitivnich
potieb, které souvisi s nutnosti orientace v situaci a s tendenci lidskych
individui objevovat kauzélni vztahy, uspofadat poznatky do urcitych
struktur apod. To je vyjaddieno slovem zvédavost, ale také patrani
a dalsimi.“ Muze tady dochazet k rozporim mezi jednotlivymi vjemy,
poznatky a hodnoticimi soudy a tomuto stavu se fika kognitivni

disonance (Provaznik, Komarkova, 2004).
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* Humanisticky model motivace — podle Nakone¢né¢ho (1996) je
hlavnim hlediskem v humanistické psychologii systém hodnot
a konflikt lidské pfirozenosti, ktery je =zakofenén ve struktufe
organismu, jedna se o konflikt biogenni. Abraham Maslow byl jejim
hlavnim pfedstavitelem a velkym piinosem je jeho znama teorie potieb
a jeji hierarchické uspofadani, kde nejdiive dojde K uspokojeni nizsi

potieby a az potom se uspokoji potieba vyssi.

Teorie motivace usnadiuji pochopeni lidského chovani, ale dodnes
neexistuje jednotnd teorie, kterd by poskytovala univerzalni vysvétleni celého
procesu. Kazda teorie nabizi své poznatky a pohledy tykajici se motivacniho
procesu a kazdy poznatek je velkym piinosem K lepsimu pochopeni motivace

¢lovéka.

3.1 Teorie zamérené na obsah

Teorie zaméfené na obsah se soustfed’'uji na poznani motivacnich pficin

a hledaji odpovédi na otazku ,,pro¢* se tak d¢je.

Maslowova hierarchie poti‘eb

Mezi nejznaméjsi teorie motivace patii Maslowova hierarchie potieb,
kterou vyjadiuje Obrazek 2.

Hunt (2010, s. 478) fika: ,,Maslow zobrazoval lidské potieby a z nich
pramenici motivace jako hierarchii ¢i pyramidu.*

Maslow byl ptedstavitel americké humanistické psychologie a jeho teorie
vychazi z piesvédCeni, ze Cloveék je motivovan vnitinimi potfebami, a nikoliv
vn&jSimi podnéty. Pokud dojde k uspokojeni potieby, ¢lovék piestane byt
motivovan. Maslowova teorie vychazi z hierarchie potieb, kde se vyvojové
vyssi potieby aktivuji, az jsou uspokojovany vyvojove nizsi potieby. Dnes je
jiz jejich uspokojovani ovlivnéno kulturou, socidlnim a spoleCenskym

prostiedim.
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Obrazek 2: Maslowova hierarchie potieb

eberealizact

Spolecenské uznani

Piijeti soc. potieby

Bezpedi, jistota

Fyziologické
potieby

Zdroj: PLAMINEK, J. Tajemstvi motivace. 2. dopl. vyd. Praha: Grada, 2010. s. 74

Maslowova hierarchie poti‘eb se sklada:

» Fyziologické potieby — zikladni potfeba nutna k preziti lidského
organismu: jist, pit, dychat, spanek, sex, teplo.

= Potieby bezpeci — potieba jistoty, stability a ochrany pfed nebezpecim.

» Potieby naleZeni a lasky — potieba patfit nékam a byt néceho soucast,
spoleCensky Zivot, pratelstvi.

* Potieby uznani a ucty — potieba ohodnoceni, ocenéni, sebetcty,
socialni status.

» Potieby seberealizace — potifeba rastu znalosti, osobniho rozvoje,

sebenaplnéni, ispéchu.

Podle Maslowa je seberealizace nejvyssi lidskou potiebou.

Adair (2004, s. 36) iika: ,,Maslow definoval seberealizaci jako ,,touhu
cloveéka po sebenaplnéni, zejména jeho tendenci realizovat se v oblasti, pro
kterou ma jisté predpoklady ... touhu stavat se vic a vic tim, ¢im je, stat se
vS§im, ¢im se Clovék muze stat. Zietelné objeveni téchto potieb je vétSinou
podminéno predchozim uspokojenim fyziologickych potieb, potieb jistoty,

lasky a uznani.*
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Podle Nakone¢ného (1996, s. 147) je dulezité ,,Maslowovo rozliSeni
deficitnich motivli a motivll rlstu, snimz souvisi 1 rozliSeni dvojiho
uspokojovani: az na nejvyssi potieby sebeaktualizace jsou vSechny ostatni

potieby reakci na stavy nedostatku a jsou uspokojovany redukci tohoto stavu®.

ERG teorie — teorie motiva¢nich poti'eb

Clayton Alderfeld navrhl rozdilnou hierarchii potteb nez Maslow. Svoji
teorii pojmenoval podle prvnich pismen trovni, do kterych rozdélil lidské
poti‘eby:

= Existence (existen¢ni) — jsou to konkrétni potieby, mezi které patii
potieba bezpeci a fyziologické potieby.
» Relatedness (vztahové) — jsou to potieby socialni interakce.

=  Growth (ristové) — je to potieba sebetcty a seberealizace.

Alderfeld charakterizoval mezi nimi zavislost a nazval ji frustraéni
regresi. Podstatou teorie je, ze pokud jsou uspokojeny potieby existencni, tak
se zvySuje vyznam vztahovych potteb a po jejich uspokojeni vzriistd vyznam

1 ristovych potieb.

McClellandova teorie ziskanych potieb

McClellandova teorie ziskanych potieb se zabyva motivaci lidi a n€kdy
se ji tika ,teorie tfi potieb* nebo ,teorie naucenych potieb”. Americky
behaviorista a socialni psycholog David McClelland vystudoval socialni
psychologii na Harvardské univerzité a tvrdi, Ze lidé maji urcité potieby, které

se 1181 jen jejich vnitini prioritou.

Jedna se o potieby:

= Potieba tUspéchu — neustala potreba chtit podnécujici tkoly, které
vyzaduji odpovédnost, potieba néco dokazat a predstihnout ostatni.

» Poti‘eba moci — potieba ovladat a kontrolovat lidi, mit nad nimi moc.
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= Poti‘eba nékam patFit — potieba osobnich a socialnich vztahu s lidmi,

byt jejich soucasti a rozvijet je.

Podle teorie McClellanda nejsou tyto potfeby vrozené, ale vznikaji
Vv pritbéhu zivota Cloveka, a zdlezi na osobnosti jedince, kterd z nich bude vice
dominantni. V praxi je tato teorie vyuzitelnd v mezilidském jednani a je

dualezita pfi vytvareni motivacnich faktorti pro jednotlivce.

McGregorova teorie X a'Y

Autor teorie X a Y Douglas McGregor piistupuje k motivaci
pracovniho jednani dvéma protikladnymi zptisoby. Cerpal také z prace
Maslowa a piijal jeho teorii hierarchie potieb. Podstatou teorie X a Y je, ze
vedeni lidi zalezi na tom, jak jejich viidce o nich smysli, podle toho jim vytvari

vhodné pracovni podminky a formuje si k nim svij piistup.

John Adair (2004) uvadi nékolik prikladi teorie X a Y:

Teorie X - tradi¢ni pohled na fizeni a kontrolu

* Primérny clovek je liny, mé& vrozenou nechut’ k praci, a pokud muZe,
snazi se ji vyhnout.

= Vzhledem Kk tomu, Ze ma odpor k praci, musi byt kontrolovan, nucen
a pod hrozbou trestu.

»  Primérny ¢loveék dava prednost svému fizeni, vyhyba se odpoveédnosti,

jeho ambice jsou malé a preferuje jistotu.

Teorie Y — spojeni cili organizace a jednotlivce

* VynalozZeni fyzického a mentalniho usili v praci je pro ¢lovéka Y stejné
jako hra a odpocinek.

*  Primérny ¢loveék se za vhodnych podminek nauci nejenom pfijimat, ale
také vyhledavat odpovédnost.

=  Zévazek k naplnéni cilt je funkci odmén spojenych s dosazenim téchto

cilu.

24



» méfit lidskou motivaci. V modernim pramyslovém zivoté je

intelektualni potencial ¢loveéka vyuzit jen z Casti.

McGregor zastaval nazor, ze prumérny clovék disponuje kapacitou
K uplatnéni vynalézavosti, tvorivosti a predstavivosti (Adair, 2004, s. 47).
Soucasna vedeni pouziva kombinaci obou teorii. Teorie X, ktera je
pesimistickd a autoritativni, ptredpoklada, Ze podiizeni potiebuji dohled
a fizeni. Naopak teorie Y, ktera je optimisticka a liberalni, pfedpoklada kladny

vztah 1idi k préci, jejich odpovédnost k ni a snahu o produktivitu.

Herzbergova dvoufaktorova teorie motivace

Teorie byla publikovana v roce 1959 v knize Motivace k praci, kde
Frederick Herzberg popisuje své vyzkumné teorie v oblasti postojii k praci.
Zajimavosti pro n¢ho byl také fakt, Ze se postoj pracovnika k praci méni na
zaklad¢ toho, zda se vyzkumnik zajimal o véci, které ma pracovnik na své
praci rad, nebo o ty, které nema rad (Adair, 2004). Jeho motivacni teorie je
dvouslozkova, kde prvni slozku tvoii vnitini ,,motiva¢ni® faktory a druhou
tvoti vnéjsi ,hygienické* faktory. Dle Adaira je dlouhotrvajici spokojenost
VvV praci ovlivnéna faktory, které Herzberg pojmenoval jako ,,motivatory®.
Herzbergova teorie zastava fakt, ze lidé jsou motivovani vysSimi potiebami,
jako jsou uznani a seberealizace, a pokud by byly tyto ,,motivatory* posileny,

vedly by k vétsimu uspokojeni z prace.

Herzbergove faktory — ,,motivatory*, které vedou k uspokojivym nebo
neuspokojivym pocitim a souvisi s vlastni praci, jsou (Adair, 2004, s. 62):

= Uspéch.

=  Uznani.

»=  Moznost rustu.

= Povyseni.

= Odpoveédnost — pravomoci.

=  Prace sama.
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Dale zkoumal Herzberg dalsi faktory, které mulzou zpUsobit
nespokojenost a souvisi s okolim prace, situaci v praci. Pojmenoval je
,whygienické faktory“ a jsou to (Adair, 2004, s. 56):
= Strategie spoleCnosti a jeji administrativa.

» Technicky dohled.

* Interpersondlni vztahy.
=  Plat.

= Postaveni ve firmé.

= Jistota z prace.

» Osobni zZivot.

* Pracovni podminky.

Porovnanim motivatori a hygienickych faktort Herzberg dospél
k zavéru, ze uspokojeni hygienickych faktorti pfinese jen kratkodoby efekt
a uspokojovani motivacnich faktorG piindsi dlouhodobé uspokojeni.
Dulezitym piinosem této teorie je hlavné nalezeni vztahu mezi pracovni
motivaci a pracovni spokojenosti. Podle Herzberga je alesponn neptitomnost
dlouhodobé pracovni nespokojenosti nezbytnou podminkou zadouci pracovni
motivace. Pracovni spokojenost nemusi vSak automaticky znamenat

motivovanost pracovnika (Provaznik, Komarkova, 2004, s. 68).

3.2 Teorie zamérené na proces

Teorie zaméfené na proces se zabyvaji motivacnim procesem a hledaji
odpovédi na otazku ,jak* se to déje. Zkoumaji cely proces chovéani od jeho

vyvolani azZ po ukonceni.

Vroomova teorie o¢ekavani

Americky psycholog Victor Vroom se zabyval motivaci z hlediska

kognitivnich procesil. Jeho teorie se zabyva tim, jak méfit lidskou motivaci.
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Kli¢ova role v teorii ocekavani ptipada dvéma pojmim — expektanci
a valenci (Provaznik, Komarkova, 2004). Vys$i prioritou je pro clovéka
vysledek — valence. Vroom zavedl termin subjektivni pravdépodobnost, ktery
popisuje ocekavani jedince, Ze jeho chovani povede k urCitému vysledku
(Adair, 2004).

Adair (2004, s. 25) tika: ,,Sila motivace K ur¢itému ¢inu tedy zavisi jak

na valenci vysledku, tak i na subjektivni pravdépodobnosti jeho dosazeni.*

Tuto teorii vyjadiuje rovnice (Provaznik, Komarkova, 2004, s 69):

M = f (V. E), motivace (usili) = expektance (o¢ekavani) x valence (hodnota).

Vroomova motivacni teorie ocekavani je vyuzitelna predevsim pro lidi,
ktefi uvazuji racionalné a objektivné a uvédomuji si vztah mezi vykonem

a vysledkem.

Teorie spravedInosti — rovnovahy

K ptedstavitelim teorie spravedlnosti patfil J. S. Adams. Teorie vychazi
z kognitivnich teorii motivace a jeji podstata je vtom, jak ¢lov€k vnima
zachazeni s nim v porovnani sjinymi lidmi. V praxi to znamend socialni
srovnavani pracovniki ve skupinach (Provaznik, Komarkova, 2004).
Vysledkem srovnavani je subjektivni pocit spravedInosti nebo nespravedinosti.

Zachazet spravedlivé znamena, Ze je slidmi zachdzeno stejné jako
s jinou osobou nebo skupinou. SpravedInost je tady podstatnym motiva¢nim
faktorem, ktery ¢lovéka motivuje k vyssimu pracovnimu usili, a pokud nebude
s lidmi zachazeno spravedlive, budou demotivovani. Nespravedlnost se mize
také negativné odrazit nejen na samotné vykonnosti pracovnika, ale také na
jeho pracovnich vztazich. Principem je tedy to, ze ¢im je vétSi spravedlnost

v odménovani, tim je vétsi motivace k dosazeni cile.
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Teorie cile

Predstaviteli této teorie jsou E. Lock a G. Latham. Jeji podstata spociva
v tom, ze pokud jsou cile narocné, ale dosazitelné, a je vyuzito zpétné vazby na
vykon, tak se velkou mérou podileji na zvySeni motivace a pracovniho vykonu
Cloveéka. Hlavnim prvkem je definovani cile, ktery ovlivni chovani a usili
¢lovéka k jeho dosazeni, a proto je dilezita spolutucast jedince na samotném

stanoveni konkrétniho cile.

Teorie kompetence

Autorem teorie kompetence je R. W. White a jeji podstatou je poticba
ovladat své okoli. V pracovni oblasti je to potieba prokazat své pracovni
dovednosti — svoji profesni kompetenci. Prostfednictvim této potieby ¢loveék
ziskava respekt druhych lidi, jejich obdiv a uznani. Prakticky pfinos teorie
kompetence je vtom, Ze by fidici pracovnik mél mit snahu povéfovat své
spolupracovniky takovymi ukoly, které jsou piiméfené naro¢né (Provaznik,

Komarkova, 2004).
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4. EMOCE A JEJICH VLIV NA MOTIVACI

4.1 Emoce

Zakladni otazka psychologie ,,pro¢ délame to, co délame?“ je sttedem
moderni psychologie a emoce se povazuji za dilezitou soucast odpovédi na
tuto otazku (Hunt, 2000).

Slovo emoce pochazi z latinského slova ,,matio* — pohyb, a jeho znakem
je libost nebo nelibost. VV psychologii je definice emoci opét nejednotna
a Vsoucasné dob¢ existuje vice nez tficet definic, které jsou v odbornych

kruzich piijiméany a respektovany.

Nékteré definice emoci:

Morton Hunt (2000, s. 460) fika: ,,Emoce jsou zmény v pohotovosti
K ¢innosti, které maji pii regulaci chovani piednost (pferusuji nebo se snazi
potlacit alternativni duSevni a behavioralni ¢innosti), jsou to zmény zptisobené
ohodnocenim udalosti jako dillezitych pro vlastni zajmy (a tudiZ vyvolavajici
pozitivni nebo negativni pocity).*

Podle Hunta (2000, s. 481) Robert Plutchik ,,definuje emoce jako souhrn

udalosti v sloZitém systému zp&tné vazby*.

Mezi zakladni funkce emoci patii:

» Regula¢ni funkce.
* Adaptacni funkce.
* Hodnotici funkce.
* Motivaéni funkce.
» Integracni funkce.

* Organizacni funkce.
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Nékteré druhy emoci:

= radost, $tésti, naklonnost, strach, hnév, zlost, smutek, nenavist.

Energetizace chovéani je v soucasné psychologii Uizce spojend s aktivaci
a emocemi. Emoce jsou vnitinim a vnéjSim zdrojem aktivace a jsou reakci na
subjektivné vyznamné vnéjsi a vnitini zmény (Nakonecny, 1996). Emoce nam
vyjadiuji nd$ aktudlni stav — nase j4, naSe pocity a jsou z velké Casti geneticky
dand. Pocit je subjektivni a individudlni vjem emoce. Kazdy ¢lovek reaguje na
ur€itou situaci odlisné a jeho emoce muzou zustat skryté, nebo naopak jsou
velice patrné. Zalezi predevsim na jeho osobnosti, na prostiedi a také na sile
a intenzit€¢ pocitovanych emoci. Za urCitych okolnosti miize dochézet
k nekontrolovatelnému vybuchu emoci — erupci emoci (Plaminek, 2010). Je
potfeba je odliSovat od emoci, které jsou hrané-umélé, ty se Casto vyuzivaji
jako nastroj k manipulaci, k vyjednavani a tlaku na druhou osobu. Na tyto
emoce je lepsi nereagovat. Dulezitym zdrojem emoci je sebehodnoceni, kdy se

porovnavame a hodnotime.

4.2 VIiv emoci na motivaci

Motivace lidského jednani byva spojena semocnim prozitkem. Vliv
emoci na motivaci ¢lovéka je skutecné veliky, protoze vse, co ¢lovek déla, je
doprovazeno pravé emocemi a ty miZzou byt jak pozitivni, tak negativni. Pokud
Clovék u dané cinnosti proziva pozitivni emoce, jeho troven aktivace je
vysokd, a tim se zvySuje pravdépodobnost dosazeni daného cile nebo zvyseni
jeho vykonu. Jedinec je aktivni, plny energie a odhodlani k akci. Kdyz je
emoce, kterou ¢lovek proziva, negativniho charakteru, tak ma také negativni
dopad na jeho aktivaci a pravdépodobnost dosazeni cile nebo zvySeni vykonu
klesa. Jedinec mtze byt az v depresi, je neschopen efektivné jednat a dostava

se do atlumu.
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Pravé motivace ndm umoziiuje zvladat vliv negativnich emoci na
Cloveka, protoze je-li jedinec dostatecné motivovan, tak i pies to, ze jeho

emocni stav je negativni, dokaze plnit své ukoly a cile.

Emocni inteligence

V soucasné dobé se Casto pouziva termin emocni inteligence, ktery
znamena komplexni schopnost Clovéka regulovat své emoce, aktualizovat
pozitivni emoce, schopnost navazovat a udrzovat vtahy mezi lidmi a schopnost
empatie — vciténi se do emoci druhych lidi. Emo¢ni inteligence ma také vliv na

motivaci ¢lovéka, protoZze ¢im je jeho emocni inteligence vyssi, tim se zvySuje

pravdépodobnost lepsi motivace.
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5. MOTIVACE A PRACOVNI VYKON

5.1 Pracovni motivace

Provaznik a Komarkova (1996, s. 69) charakterizuji pracovni motivaci
jako ,,celkovy pfistup cloveéka k praci obecné, ke konkrétnim okolnostem jeho
pracovniho uplatnéni a ke konkrétnim pracovnim ukolim, tj. vyjadiuje
konkrétni podobu pracovni ochoty*. Pracovni motivace vychdzi z vnitinich

nebo vnéjSich motivi prace.

Pracovni motivace mize mit:

"  Vn¢jsi motivy — extrinsicka motivace: motiv souvisi s praci samotnou,
jedna se o chovani, kde hlavnim ucelem je dosazeni cile z vnéjsiho
popudu (napf. pro penize, pro jistoty, snaha po uplatnéni, touha po
moci, sebepotvrzeni).

* Vnitini motivy — intrinsickd motivace: motivy nesouvisi se samotnou
praci, jednad se o chovani, které vykonavame z vlastniho popudu, pro
vlastni pottebu a uspokojeni (napf. hra, zabava, radost z prace,

partnersky vztah).

Typy motivii:

= Aktivni motiv — pfimo podnécuje jedince k vykonu (napf. motiv
uspéchu).

»  Podporujici motiv — podporuje ptisobeni aktivnich motivi, vytvari
jim podminky (dobré vztahy na pracovisti, podporuji pracovni
vykon).

» Potlacujici motiv — odvadi pracovnika od pracovni ¢innosti (motiv

soukromé komunikace na pracovisti).
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Velkym pfinosem v oblasti pracovni motivace byla Herzbergova
dvoufaktorova teorie motivace, kde objasnuje své teorie postoju K praci. Jedna
se faktory, které ovliviiuji pracovni motivaci ¢lovéka a vedou k uspokojivym

nebo neuspokojivym pocitiim (,,motivatory* a ,hygienické faktory*).

5.2 Vykonova motivace

Vykonova motivace je téma, které je v dneSni dobé velice aktualni
a vénuje se mu velikd pozornost, protoze vykonnost patii v kapitalistické
spolecnosti  k zakladnim zadoucim charakteristikdm clovéka (Nakonecny,
1996).

Nakoneény (1996, s. 225-226) uvadi zZe: ,,Vykonova motivace je pak
chépana jako ocekavani urcitych afektivnich zmén ve vztahu k dosazeni ¢i
nedosazeni cile; Konkrétné jde o motivaéni vliv nadéje na Gspéch a strachu
z neuspechu, zavisly na zkuSenostech jdoucich az k vychové v rodiné, na
kauzalnich atribucich a dalsich €initelich.*

Vykonova motivace souvisi s uspokojovanim potieb, jedna se o potiebu
dosaZeni urcitého vykonu. Kazdy ¢lovék ma jinou touhu a pottebu dosahnout
urcitého vykonu a zavisi to predevsim na sile jeho motivace k dané¢ praci. Na
samotném vykonu se podili jak motivace €lovéka k dosaZeni cile, tak jeho
schopnosti ten cil dosdhnout. Jedna se o jeho dovednosti a znalosti, které jsou
podminkou dosazeni ur¢itého pracovniho vykonu. Pracovni vykon je
ovlivitovany také vnéjSimi podminkami.

Podle Provaznika a Komarkové (2004) ma na vykonovou motivaci
vliv také vychova déti vroding, kde je dulezité klast pfimeéfené naroky na
osobnost ditéte a na jeho vedeni k samostatnosti jiz od détstvi. Pravé minula
zkusenost z détstvi ma veliky vliv na hodnotu motivu vykonu. Sila motivu
vykonu zavisi na odménovani uspésnosti jiz od ranniho véku, kdy dité zakousi
uspéchy velice intenzivné, protoze je pocituje jako vlastnimi schopnostmi
dosazené. Osoby, které maji silny motiv vykonu, se projevuji vetsi pohotovosti

k pievzeti ukolti (Nakonecny, 1996).
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Nakone¢ny (1996, s. 227) uvadi, ze se ,,ve vykonové motivaci uplatiiuji
tii proménné*:

» Pohnutka k ur¢itému specifickému uspéchu.
» Ocekavani tspéchu.

=  Zazitek uspechu.

V souvislosti s vykonovou motivaci se lidé rozdéluji na ty, u kterych
prevazuje potieba uspéchu, a na ty, u kterych pievazuje potfeba vyhnout se
neuspéchu. Ti, co se vyhybaji netispéchu a davaji prednost bud’ velmi lehkym,
nebo velmi t&zkym tkoltim, a ti, co jsou silné motivovani, voli obvykle tkoly

stiedné t€zké, ale realn¢ dosazitelné (Provaznik, Komarkova, 2004).
Provaznik a Komarkova (2004, s. 43—44) tikaji: ,,Osobnostné ptiznacna
sila (intenzita) vykonové motivace je pak dana pomérem obou téchto tendenci

podle vzorce*:

Potieba tispéchu

Vykonova motivace =
Potieba vyhnout se neuspéchu

Kazdy c¢lovek touzi po uspéchu, ale sila jeho motivu k vykonu je
rozdilna. Cim je niz$i pravdépodobnost dosazeni daného vykonu, tim se sniZzuje
vykon jedince, a ¢im je dosaZitelnost vykonu vyssi, tim se zvySuje moznost

dosazeni urc¢itého vykonu.

5.3 Vztah pracovniho vykonu a motivace

Zékladnim ptedpokladem dobrého pracovniho vykonu je motivace
k dané pracovni Cinnosti, dale jsou to schopnosti a dovednosti pracovnika

a v neposledni fadé pracovni podminky, ve kterych pracovni vykon probiha.
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Rozhodujici vliv na kvalitu pracovniho vykonu ma také hodnota cile
a jeho subjektivni pravdépodobnost dosazeni. Pokud je cil silné motivujici
a pravdépodobnost jeho dosazeni je realna, hodnota vykonu bude stoupat,

a naopak.

Obrazek 3: Model vztahu motivace a vykonu

Motivace
Individualni vykon

i

> Moznosti

Schopnosti

Zdroj: NAKONECNY, M. Motivace pracovniho jedndni a jeji Fizeni. 1. vyd. Praha:
Management Press, 1992. s. 110

Obrazek 3 vyjadiuje vztah mezi motivaci, pracovnim vykonem
a pracovnimi podminkami. Principem modelu je, Ze vysoka motivace ¢lovéka
k vykonu a nizka troven jeho schopnosti neznamena vzdy nizky pracovni
vykon. Ten se mize zvysit na zékladé zdokonaleni jeho dovednosti
a schopnosti. Dal§i moZnosti je, Ze slaba motivace a vysoka troven schopnosti
neznamend vzdy nizky pracovni vykon. Na jeho zvySeni se miZe podilet
efektivnéjsi motivovani Clovéka, coz mize mit za nasledek zvyseni jeho
pracovniho vykonu. Pokud je motivace a schopnosti pracovnika na vysoké
urovni, a pracovni vykon je stale nizky, je mozné zvysit vykon na zékladé
zlepseni pracovnich podminek.

Motivace K uréittmu vykonu je zakladnim ptedpokladem dosazeni
vykonu, problémem muize byt ale pfiliSnd pfemotivovanost pracovnika, kterd
vede ke zvySeni psychického napéti Cloveka, které ma negativni vliv na
dosazeni vykonu. Mtuze se jednat o neadekvatni formu odménovani

pracovnikil, monoténni pracovni ¢innost, konflikt na pracovisti a dalsi.
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Podle Provaznika a Komarkové (2004) vyjadiuje vztah motivace,
naro¢nost tkolu a pracovniho vykonu tzv. Yerkes-Dodsonlv zakon -

,,obracena U-kiivka“ (Obrazek 4).

Obrazek 4: Yerkes-Dodsoniiv zakon — vztah miry, intenzity motivace a urovné, kvality
vykonu

uroven
vykonu

A

opti-
malni

neza-
douci
sila motivace

»
»

1
1
nedostate¢na ' optimalni nadmérna

Zdroj: PROVAZNIK, V., KOMARKOVA, R. Motivace pracovniho jedndni. Praha: VSE,
2004. s. 29

Dle Yerkes-Dodsontivho zédkona bude Groven pracovniho vykonu nizka,
pokud nebude pracovnik dostate¢n¢ motivovan. Pokud bude mit jeho motivace
vzristajici charakter, bude to mit kladny vliv na zvySeni pracovniho vykonu,
ale jen do urcité urovné. U siln€ pfemotivovaného pracovnika vykon klesa.

Z toho vyplyva, Ze k dosazeni maximalniho pracovniho vykonu je
potiebna optimalni Uroven motivace v zavislosti na obtiznosti konkrétniho

vykonu (Provaznik, Komarkova, 2004).
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5.4 Formy a metody motivace a jeji dopady na ¢lovéka

Motivace K praci je velice dulezitym tématem. Zakladnim predpokladem
vysoké pracovni vykonnosti je spravnd forma motivace pomoci stimulacnich
prostiedktll, kterda se velkou mérou podili na motivaci pracovnika k pracovni
¢innosti.

Provaznik a Komarkova (2004, s. 102) tikaji: ,,Zakladni podminkou pro
ucinnost stimulace pracovnikll je znalost jejich osobnosti a v rdmci osobnosti
pak znalost motiva¢niho profilu.*

Motivaéno-stimulac¢nich prostfedkii je mnoho a kazdy nadfizeny by se
mél zajimat o to, co motivuje jeho podiizen¢ho k tomu, aby vykazoval vykon,
ktery se po ném vyzaduje.

Podle Plaminka (2010, s. 86) ,,jsou pfi vedeni lidi v podminkéch firem

maximalné uc¢inné napiiklad stimuly*, které znazoriiuje Obrazek 5.

Obrazek 5: Pyramida stimuld

UZite¢na prace

Kladné hodnoceni a respekt

Dobry tym s kvalitnimi vztahy

Fyzické pracovni podminky, finan¢ni odména
a pracovni jistota

Zdroj: PLAMINEK, J. Tajemstvi motivace. 2. vyd. 2010. s. 87

Metody motivace miZou mit:

*  Hmotny charakter
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* Nehmotny charakter.

Mezi zakladni motivacni prostiredky, které stimuluji zaméstnance
K pracovnimu vykonu, patii (Provaznik, Komarkova, 2004):

» Hodnotova odména — je zakladnim prosttedkem stimulace
zamé&stnancl a ma hmotnou podobu. Jedna se napiiklad 0: mzdu,
plat, odmény, prémie, sluzebni auto, pfiplatek na stravu,
podnikové zbozi, pojisténi a dalsi.

* QObsah priace — je motivujici, pokud je pracovni naplii pro
zaméstnance v souladu s jeho pozadavky a piedstavami.

* Povzbuzovani — jeho podoba je neformalni a v zasadé se jedna
0 zpétnou vazbu od vedouciho pracovnika zaméstnanci.
Provaznik a Komarkova (2004, s. 105) fikaji: ,,Neformdlni
hodnoceni ovliviiuje jak racionalni — obsahovou rovinu, tak
rovinu prozitkovou — emocionalni.*

= Atmosféra pracovni skupiny — je dilezitym faktorem, ktery
ovliviluje motivaci zamé&stnance k lepSim vysledkiim. Jedna se
predevSim o mezilidské vztahy mezi jednotlivymi ¢leny skupiny,
které stimuluji jednotlivce k dosahovéani danych cili. Zakladnim
pfedpokladem pozitivni atmosféry je pozitivni a profesionalni
pusobeni vedouciho pracovnika na své podfizené.

* Pracovni podminky — jsou dileZitym stimula¢nim prostfedkem
pro zaméstnance. Provaznik a Komadarkova (2004) vysvétluji:
»Zajem podniku vytvaiet zaméstnanciim lepsi pracovni podminky
se odrazi jak ve zlepSeni pracovniho vykonu, tak v lepSim vztahu
mezi firmou a zaméstnanci.*

» |dentifikace s praci a profesi — znamena, Ze postoj zaméestnance
K praci je natolik pozitivni, az se stal jeho soucasti.

= Externi stimulacni faktory — jedna se piedevSim o pozitivni
image firmy, ktera stimuluje zaméstnance k lepsim pracovnim

vykontim.
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5.5 Frustrace a deprivace

V pribéhu motivace miizou vzniknout urité piekazky, které brani
motivaci, a ¢lovek se za¢ne chovat podivnym zptsobem. Jedna se o frustraci,
konflikt a stres.

Podle Nakone¢ného (1996), tyto situace zpusobuji specifické reagovani
Clovéka, ale nevymykaji se obecnym principim motivace, protoze lidské
chovani za vSech okolnosti sméfuje kudrzeni psychické rovnovahy,

k dosahovani pfijemného a vyhybani se neptijemnému.

Flustrace
Provaznik a Komarkova (2004, s. 36) fikaji: ,,Frustrace ve svém
zdkladnim vyznamu pfedstavuje zmareni nebo znemoZznéni realizace

motivované ¢innosti.*

,Frustrace: Tento pojem, jak upozornuji C. N. Cofer a M. H. Appley
(1964, s. 418), se pouziva k oznaceni tfi riznych, ale navzajem spojenych jevi
(Nakoneé¢ny, 1996, s. 121):

" Vnéjsi situace blokuji dosazeni né&jakého cile (uspokojeni
potieby), vystupuji jako bariéra zacileného chovani (dosazeni cile
je znemoznéno).

* Vnitini psychicky stav, ktery tato situace vyvolava, vyznacujici
se vznikem emoce (afektu) a vnitfnitho napéti s motivaci po
piekonani prekazky.

= Zvlastni zpisoby chovani, které jsou touto situaci a vnitfnim
stavem jedince zpusobeny a vyznacuji se prevazné nevédomym
pokusem vyrovnat se stouto situaci a zbavit se vnitini tenze,

ktera s ni souvisi.*
Dusledky frustrace maji negativni charakter, mize se jednat o zklamani,

pocity selhani, neuspokojeni, az po poruchy chovani. Specifickym piipadem

frustrace je konflikt a stres.
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Konflikt
Konflikt ma podle Nakone¢ného (1996) dvé roviny, v prvni vyjadiuje
stav rozhodovani se mezi vice tendencemi, ve druhé roviné se jednad o stret

z4jmu-cili v mezilidskych vztazich.

Stres

Stres je uréita zatéz, ktera vyjadiuje silnou frustraci. Nakone¢ny (1996)
pod timto pojmem rozumi velice silny podnét, nebo situaci, na kterou se nelze
adaptovat, ¢i frustrace zvlasté silné potieby. Stres ma na c¢loveka velice

negativni vliv jak po fyzické, tak po psychické strance, a ohrozuje jeho zdravi.

Deprivace
Daleko zavaznéjsim problémem je deprivace, kdy se jedna o dlouhodobé
neuspokojovani zakladnich a pro c¢lovéka dulezitych potieb (Provaznik,

Komarkova, 2004).
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6. MOTIVACE V KOUCINKU

6.1 Podstata koucinku, jeho metody a formy

Slovo koucovat pochazi z anglického slova ,coach® a znamena —
vyucovat davat hodiny, trénovat, pomahat piekonavat obtize. Ma pivod ve
sportu, kdy tenisovy odbornik a ucitel z Harvardu - Timothy Gallwey,
pochopil, Zze pokud kou¢ odstrani vnitini bariéry hrace, tak se zlepsi jeho
vykonnost (Whitmore, 2009).

Gallwey (2007, s. 53) vystihuje podstatu kouc¢inku v této véte:
»Koucovani uvolnuje potencidl ¢lovéka a umoznuje mu tak maximalizovat
jeho vykon.*

Definici koucinku je vice, ale jejich podstata zlistava stejna. Je to cesta,
jak efektivnim zplsobem pomoci vlastnich feSeni dosahovat piredem

vytycenych cili a tim naplnovat sviij vnitini potencial.

Definice pojmu ,,koucink“ podle Mezinarodni federace kou¢i (ICF)
zni (Results Coaching Systems, 2008, s. 431):

,Profesionalni koucink je trvaly profesiondlni vztah, ktery podporuje
klienty vytvaret vysledky, které je napliiuji v jejich osobnim a profesionalnim

Zivote.*

Nékteré dalsi definice koucinku:

Timothy Gallwey napsal: ,,KouCovani uvoliluje potencial cloveka
a umoziiuje mu tak maximalizovat jeho vykon.* (Whitmore, 2009, s. 21).

Whitmore (2009, s. 19) uvadi dalsi definici: ,,Koucovani se nezaméiuje
na chyby, které se staly, ale na pfilezitosti, které ptijdou.*

Podle Results Coaching Systéms (2008, s. 39) je koucovani

»usnadilovani pozitivni zmény zlepSovanim mysleni®.
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ZlepSovat mysleni je hlavnim cilem koucinku, ke kterému dochézi na
zakladé¢ propracovanych koucovacich metod a postuptl.

Znamy podnikatel a investor Robert Kiyosaki (2007, s. 194), ktery
vyuziva koucink jako soucast svého zivota, ve své knize ,,Pro¢ chceme, abyste
byli bohati pise: ,,Jakmile jsem zménil své myslenky a postoj, zménily se mé

¢iny a nasledné i mé vysledky.*

Jeho myslenka je vyjadiend nasledujicim schématem (Kiyosaki, 2007,
s. 42): Myslenky - Ciny — Vysledky. Podstatou jeho schématu je, Ze pokud se
cloveék zaméii na své mysleni a nasledné uskutecni potfebnou Cinnost, tak se

pozadované vysledky dostavi.

V samotném koucinku je dulezity fakt, Ze se nezamétuje na problémy
¢lovéka, ale na hledani feSeni daného problému, coz ma velice pozitivni vliv na
jeho motivaci. To znamena, Ze v kou€inku neni podstatné ,,pro€ se néco déje®,
ale ,,jakym zpusobem to vyresit*.

Zakladem tspéSného koufovani je maximalni snaha koucovaného

o dosaZeni cile a jeho ochota ud¢lat pro to maximum. To znamena aktivné se

podilet na plnéni akci a ukold, které si béhem koucovacich sérii sam nastavil.
Stejny pfistup je ocekdvany od kouce, ktery musi véfit, ze potencial
koucovaného je vétsi nez ten, kterym se projevuje.

Podle Whitmora (2009, s. 24) kou¢ ,,musi proto o lidech uvazovat
nikoliv na zékladé jejich vykonu, ale z hlediska jejich potencialu®. Kou¢ musi
koucovaného neustile podporovat, vést ho profesiondlnim zplsobem podle
specifickych metod koucinku a diikladné se pfipravovat na vSechny koucovaci
sezeni. Whitmore (2007, s. 52) fika: ,,Citlivost, trpélivost a diivéra ve vlastni
schopnosti patii k dal§im vlastnostem dobrého kouce.*

Dutlezity je taky samotny vztah kouce a koucovaného, ktery musi byt
zalozen na absolutni divéfe a porozuméni. Pfi samotném rozhovoru
kouCovany sd€luje svému kouci velice duvérné a citlivé informace, které jsou

ale pro samotny pribéh a ispésné dosazZeni cile kliCové.
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V zésadé¢ na otazku: ,,Co je to koucink?* se da odpovédét nasledovné.

» Koucink je specifickd metoda, kterd pomaha nalézt zivotni rovnovéhu,
zlepSuje mysleni a rozviji skryty potencial ¢loveka.

» Koucink je efektivni a rychly zplsob, pomoci kterého dochazi
k dosaZeni pfedem stanovenych cilt.

= Koucink je metoda, kterd se nezaméfuje na problém, ale na jeho
efektivni feSeni.

» Kou¢ink pomoci pozitivni zpétné vazby pomaha koucovanému
doséhnout jeho cili a udrzovat jeho motivaci na cesté k témto cilam.

» Koucink odstrafiuje vnitini bariéry ¢lovéka a tim napomahd zlepSeni
vykonu koucovaného.

» Koucink je unikatni metoda, kterd pomoci efektivniho kladeni otazek
pomahd koucovanému nachdzet si vlastni feSeni a tim vytvaret nova
propojeni v mozku a nové mentéalni mapy.

» Koucink je nastroj pozitivni zmény koucovaného, ke kterému dochazi

pomoci vytvaieni a udrzeni jeho novych navyki.
Dulezité je taky si uvédomit odpovéd’ na otazku: ,,Co neni koucink?“

= Koucink neni naboZenstvi ani filosofie.
= Koucink neni mentorink ani konzultovani.

» Koucink neni psychoterapie.

Jiz Galileo vyslovil velice pravdivou a dnes pro koucink typickou
myslenku, kterd ma své opodstatnéni a zni (Atkinson, 2009, s. 127): ,,Clovéka

nemuzete naucit vitbec nic. Jen mu miizete pomoci najit, co v ném je.*

Metody koucinku

V dneSni moderni a vzdé€lané spoleCnosti existuje vice metod
kouCovani. Podstatné je vSak vyzvednout ty, které zasadnim zplsobem
ovlivnily tento moderni a velice perspektivni zplisob vzdélavani.

Whitmore (2009, s. 22) tika: ,,Tim Gallwey byl zfejmé prvni, kdo
(zejména v knize The Inner Game of Work a dalSich publikacich) predstavil
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jednoduchou a piitom komplexni metodu koucovani, snadno pouzitelnou témef

ve vSech situacich.

Mezi ty nejznaméjsi a dnes svétové nejvice uznavané metody patii:

= Metoda Sira Johna Whitmora.
= Metoda Marilyn Atkinson.

= Metoda Davida Rocka — Results Coaching Systems.

Jsou to metody, které v sob& zahrnuji poznatky z neurolingvistického
programovani (NLP), vyuzivaji nejnovéjsi poznatky o fungovani mozku

a veskeré moderni metodologie koucinku.

vvvvvv

vvvvvv

VNIMANI REALITY a zvysit ODPOVEDNOST*. Jeho metoda p¥inasi navod,
jak uvolnit lidsky potencial a dosdhnout zvySeni vykonnosti ¢lovéka pomoci

specifického kladeni otazek zamétenych na Ctyii odliSné oblasti.

Jedna se o metodu GROW (Whitmore, 2009):

= GoalSetting — Cile

= Reality — Realita

= Options — MoZnosti
= Will - Vile

Marilyn Atkinson je feditelkou Erickson College International
a akreditovanou kouckou u International Coach Federation — ICF. Jeji postupy
jsou zalozeny na transformacnich rozhovorech, které aktivizuji vnitini silu a

pomahaji kou¢ovanému dosahnout svého cile.
David Rock — Results Coaching Systems (dale jen RCS) je zalozen na

nejnovejSich poznatcich o fungovani mozku. Dle Davida Rocka (2009) je

dalezit¢ pomoci lidem 1épe myslet a nefikat jim, co a jak maji délat. Kazdy
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mozek je jedinecny, a vytvaii si své vlastni propojeni a mentilni mapy
unikatnim zptisobem. Zastaralé mentalni mapy nejdou zménit ani odstranit,
proto je dulezitéjsi se zaméfit na vytvareni novych a uzitecnéjsich. V globalu to
znamena, Ze je podstatné zaméfit se na feSeni, ke kterému vedou nova
propojeni, nez se zabyvat problémem, ktery je v mozku ovladan starymi
neurospoji.

Metoda RCS je zaloZena na nalezeni vlastnich feSeni, které mozek vytvaii,
a proto je jejich dosazeni daleko pravdépodobnéjsi. Pomoci této metody, ktera
pomaha vytvaret nova propojeni v mozku namisto starych a mén¢ efektivnich,
je mozné zménit mysleni a naplnit osobni potencial ¢lovéka. Podle Davida
Rocka (2009) je snadné vytvafet v mozku nova propojeni, a cestou k této
zméng je prave koucink, ktery pomoci specidlniho kladeni otdzek pomaha
koucovanému dojit knovému napadu nebo pozadované zméng.
Prostiednictvim kouc¢inku dochazi k vytvareni novych navyka, které se casem
zautomatizuji a tim zlepSuji kvalitu Zivota koucovaného. To je hlavnim
pfinosem metody RCS, kdy nejenom, Ze koucovany dosdhne svého cile, ale
pomoci nového navyku dokaze pracovat na zkvalitnéni svého Zivota jiz sam,

bez pomoci kouce.

Formy kouc¢inku
Dnes existuje vice forem koucinku v zavislosti na oblastech, kterych se
ptimo dotyka. Kazda forma je velkym piinosem pro ¢loveka, ktery hleda nové

odpovédi, nova feSeni a nové cile, které vedou ke zkvalitnéni jeho Zivota.

Zivotni kou¢ink — Life Coaching:
Jedna se o formu koucinku, ktery je zaméten na zivot kou¢ovaného

a prostfednictvim n¢hoz je mozné dosahnout tato zlepSeni:

» Nalezeni Zivotni rovnovahy ¢lovéka.

* Vyuziti a naplnéni osobniho potencialu ¢loveka.

= ZlepSeni a udrzeni zdravi, vitality — zdravého Zivotniho stylu.
= Ptekonani krize stfedniho veku.

» Nalezeni sebedtvéry, sebevédomi nebo jejich posileni.
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= Nalezeni feSeni krize ve vztazich.

Kou¢ink Zivotni zmény — Transitioncoaching:

Zamgéiuje se na feSeni dulezitych zmén v zivoté ¢lovéka a pomahd mu tyto
zmény dobie zvladnout, pochopit a vyuzit k nastaveni novych a pozitivnich
cili.

Koucink Zivotni zmény pomaha ptrekonavat:

=  Zménu nebo ztratu zameéstnani.
»  Zménu ve vztazich.
= Ztratu motivace.

Jakoukoliv Zivotni zménu.

Firemni kou¢ink — Business Coaching:

Dnes velice popularni a bézn€ vyuzivany zptisob vzdélavani, ktery pomaha
obchodniklim, podnikatelim, top manazerim a manazerim zlepSovat jejich
mysleni a nalézt Zivotni rovnovahu mezi profesnim a osobnim Zivotem. Zivotni
rovnovaha je dnes klicovym faktorem, ktery ovliviiuje préci lidi, protoze pokud

dojde k jejimu naruseni, vede to ¢asto k negativnim nasledktim.

Pomoci firemniho koucinku je mozné docilit téchto pozitivnich zlepSeni:

= ZvySeni efektivity prace a pracovni vykonnosti.

» ZlepSeni komunikacnich dovednosti v pracovni oblasti.

= Nalezeni efektivniho feSeni mezilidskych konflikti na pracovisti.
= Nastartovani nebo obnova podnikatelskych aktivit.

= Efektivni nastaveni cilll, strategii a jejich efektivni plnéni.

» Maximalni vyuZiti potencidlu jednotlivce nebo firmy.

= Efektivni ,,Time management®.

» SniZeni faktoru stresu v pracovnim prostiedi.

Tymovy koucink:
Koucink tymi je zaméfen na praci s vice lidmi, kdy je tlohou kouce

dosazeni pozadovaného cile vramci celého tymu. Kou¢ sleduje spolecny
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zajem, spole¢né hodnoty, spolecné cile a pomoci koucovacich metod se snazi
o jejich dosazeni. VétSinou se jedna o firemni koucink, kde s tymem pracuje
na urcitych projektech, strategiich a konkrétnich cilech tykajicich se pracovni

oblasti daného tymu.

6.2 Proces koucovani podle metody Results Coaching Systems

Nejunikatnéjsi a nejvice védecky podlozenou metodou koucovani je
metoda Davida Rocka — Results Coaching Systems. Jeji piistup podle mozku je

jedine¢ny a védecky dokazatelny.

Podle Davida Rocka (2009, s. 54-55) tento proces Vv sobé zahrnuje Sest

krokd, kterym se fika: ,,Sest krokii ke zméné vykonnosti®, a jsou to:

* Pfemyslet o zméné.

* Naslouchat potencialu.

= Mluvit s amyslem.

» Tanec pro myslenku — model ,,Ctyfi tvafe napadii.
= Tvofit nové mysleni — model ,,CREATE*.

» Nasledné posouzeni.

Pomoci téchto Sesti krokd je mozné se dostat nejkratsi cestou z bodu A do

bodu B a fika se ji ,,cesta nejmensiho odporu‘ (Rock, 2009).

Piemyslet 0 zméné

Zakladem tohoto kroku je nechat koucovaného piemyslet o svoji
zmeéng, nedavat mu své rady a vést koucovaci rozhovor takovym smérem, ktery
mu umozni najit své vlastni feSeni a vytvofit své vlastni nové propojeni
v mozku. Ulohou kouée je vyzvednout to pozitivni, pokladat otizky, které

vedou koucovaného k feSeni a nezabyvaji se problémem.
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Naslouchat potencialu

Dulezitym faktorem, ktery ovliviiuje cely rozhovor, je schopnost kouce
naslouchat potencidlu koucovaného. Kou¢ musi byt plné soustfedén, schopen
empatie, nesmi hodnotit kouc¢ovaného, musi byt schopen vnimat jeho emocni

stav, energii a byt pln¢ pfitomen svou mysli.

Miluvit s imyslem

K dosazeni pozadovanych cili je nutné vést rozhovor tak, aby se
udrzela pozornost koucovaného po celou dobu jeho vedeni. To zavisi na
schopnosti kouc¢e mluvit s umyslem, tedy se zdmérem. Jedna se o schopnost
byt v kazdé situaci struény a konkrétni. Podle Davida Rocka (2009) schopni
vedouci pracovnici jsou konkrétni a struéni, hlavné kdyz se pokousi o zlepSeni

vykonnosti svych lidi.

Tanec pro myslenku

DalSim a klicovym krokem, pomoci kterého vede kou¢ koucovaného
k vytouzenému cili, je ,,Tanec pro myslenku“. V tomto kroku se uplatiiuje
model ,,Ctyfi tvafe napadu®, ktery ukazuje, jak koucovany piichazi na nové
napady a myslenky. Nejdiiv dochazi k uvédomeéni si problému, pak nastane
faze premysleni, ktera vyusti do faze osviceni, vznikaji nova spojeni v mozku
a uvolfiyje se energie. Nastava faze motivace, kterd je podstatnym prvkem pro
vznik konkrétnich akci, které vedou k dosazeni cile (Rock, 2009).

David Rock (2009, s. 132) fika: ,,Model Ctyfi tvafe napadu popisuje, co
se d¢je, kdyz ne¢kdo zazije okamzik nahlého pochopeni. Model Tanec pro

mysSlenku vam tika, jak vlastn€ pisobit, aby k okamziku prozieni doslo.*

Tanec pro mySlenku se sklada ze ¢ty kroki (Rock, 2009):

* Svoleni — je Zadost kouce o vedeni rozhovoru uréitym novym smérem
nebo zadost o vedeni rozhovoru do vétsi hloubky, kterd se dotyka
osobngjsi roviny koucovaného. Pomaha mu tim ziskat z kouovani jesté
efektivnéjsi vysledky. Svoleni snizuje u kou¢ovaného pocit ,,ohrozeni*

a dava mu moznost rozhodnout se, jakym smérem se koucovaci
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rozhovor mlze posunout. Je to vysoce efektivni néstroj, jak jesté vice
prohloubit divéru mezi kouéem a koucovanym. Rock (2009, s. 139)
vysvétluje: ,,Pozadani o svoleni vyznamné zvySuje vasi nadé&ji, ze Si
snekym skvéle zatancujete a zazijete zahrnujici rozhovor vysoké
urovné, ktery zdokonali lidské mySleni.*

Situovani — je krok, ktery naprosto jasné urcuje, ve které fazi se
rozhovor nachazi, co se bude dit dal a k jakému cili sméfuje. Situovani
zajistuje rovnocenné postaveni kouce 1 klienta a udrzuje jejich
soustfedéni na vysoké urovni a na spravné cesté. Je to nastroj ke
zvySovani vykonnosti, pomoci efektivniho sdélovani informaci, které
jsou pro dosazeni cilii nepostradatelné.

Dotazovani — je pomoci metodologie RCS velice efektivni zplsob,
ktery posouva koucovaci proces smérem k cili. Je to klicova Cast
koucinku, kde si klienti nachazeji své vlastni odpovédi a feSeni a tim si
vytvateji své vlastni a nova neurospojeni. David Rock (2009, s. 153)
nastrojii ke zlepSeni vykonnosti, které jsem objevil.“ VSechny otazky
jsou zamétené smérem k cili, nezaméfuji se na detail nebo problémy
a ani nefikaji lidem, jak by méli myslet, ba naopak podporuji ¢lovéka
V tom, aby aktivizoval své vlastni mysleni. Dale Rock (2009, s. 259)
vysvétluyje: ,,Je to pokladani otazek s cilem vyvolat prozteni, napad.*
Vyjasiiovani — je to zpisob, jak jesté vice zvysit efektivnost koucinku
pomoci pojmenovani klicového poznatku Klienta v urcité fazi
rozhovoru. Pomoci ,,Vyjasiiovani zaméfime rozhovor na jeho podstatu
a posouvame ho do vétsi hloubky. Podle Davida Rocka (2009, s. 162):
»Vyjasnéni poskytuje chybégjici clanek, myslenku, kterd dopliuje
fetézec spojeni, takze mozek je pfipraven na dalSi ndpad“. Hlavnim
ukolem dobrého kouce je pozorné naslouchat a poznat, co stoji ,,za*
slovy klienta, jaky je emocionalni kontext jeho slov, co se snaZzi fict

a jaka je podstata jeho vyjadieni (Rock, 2009).
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Tvorit nové mysleni — Model ,,CREATE*

Model ,,CREATE®“ je makro modelem, ktery kou¢ vyuziva v prub&hu
rozhovoru s klientem. Je to celkové propojeni prvnich péti kroka ze ,,Sest
krokti ke zméné vykonnosti“. Model ndm poskytuje nejefektivnéjsi a nejkratsi
zpusob, jak zlepsit vykonnost kou¢ovanému a pomoci mu nalézt jeho vlastni
feSeni, zkterych vytvoii konkrétni akce. Jeho soucasti je ,,Tanec pro

myslenku®, ktery se neustale opakuje a napomaha k dosazeni cile.

Model ,,CREATE® ma tii &sti (Rock, 2009):

= Soucasny stav — pomaha koucCovanému ptemyslet o své dané situaci
a ujasnit si dilema, s kterym piichazi. Pomoci otazek na ptemysleni si
koucovany dojde k svému vlastnimu napadu.

= ZvaZovat moZnosti — piivede kouCovaného k novym myslenkam
a napadim, které zvazuje a ptrehodnocuje. Spravné kladeni otazek
podpoii premysleni kou¢ovaného a ptival energie s novymi napady ho
posouva k vyteseni jeho dilematu. Je to faze, kterd pozaduje po lidech,
aby uvazovali intenzivngji a dtikladnéji (Rock, 2009).

» Cerpat energii — je posledni faze, kterd vyuziva energii kou¢ovaného
z piedeslé faze, kde si pfiSel na nové moZznosti, myslenky, a dale pak
tyto nové poznatky vyuZzil k planovani konkrétnich akci, které ho
posouvaji k dosazeni svého cile. Je to faze, kde motivace je na vysoké

urovni a je dobfe vyuZitelna pravé k dosaZeni cile.
Nasledné posouzeni

Jedna se o proces, ve kterém se posuzuji jednotlivé akce koucovaného,
které si sam v prubehu koucovaciho procesu stanovil. Podle Davida Rocka
(2009) je hlavnim pfinosem tohoto kroku ukotveni jakékoliv zddouci zmény,
ktera se v pribéhu koucovaciho procesu vyskytne a muize se stdit novym

navykem.
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Vyuziva se tady ,,Modelu Feeling*, ktery provadi kontrolu akci s citem
a zahrnuje v sobé¢ Sest kroki (Rock, 2009):

= Facts (Fakta) — kontrola dokonceni akce.

= Emotions (Emoce) — pocity z dokonéeni nebo nedokonceni akce.

= Encourage (Pochvala) — ocenéni a povzbuzeni koucovaného. Zaméteni
se na to, co kouc¢ovany udé¢lal, a ne na to, co neudélal.

= Learning (UCeni) — pomaha kouCovanému pochopit, co mu doneslo
vykonani konkrétni akce, co se naucil, co ho ptekvapilo a jaky kliCovy
poznatek objevil. V této fazi dochazi k identifikovani starych navyku
a vytvareni novych, které se tim, Ze se na né poutd pozornost, vice
zakotvuji. Dochazi k vytvareni novych mentélnich map a navyk.

= Implications (Dopady) - vyuzivaji ziskany kli¢ovy poznatek
koucovaného k propojeni vseho, co k sob¢ patii, a tim zvysuji dopad
koucovani k dosazeni primarniho cile.

= New Goal (Novy cil) — pracuje s novym napadem, ktery si kou¢ovany
Vv ptedchozi fazi uvédomil, a smetuje ho k vytvoteni takové akce, kterd

jeste vice ukotvi jeho poznatek a napad.

6.3 Dulezitost motivace v procesu koucovani a jeji prinos pro

klienta a kouce v praxi

Motivace v koucovacim procesu je zakladnim predpokladem k dosaZeni
stanoveného cile. Stejn¢ jako je tomu u kazdé Cinnosti, také v koucinku je
motivace hybnou silou, kterd podnécuje koucovaného k potfebné aktivite.

Rock (2009, s. 62) tika: ,,Nechat lidi pfichazet s vlastnimi napady je
hlubokou studnici motivace, Z niz 1ze neomezené Cerpat. Je velice neefektivni
fikat lidem, co maji délat, nebo za né¢ myslet. Kazdy clovek ma své myslenkové
pochody, své mentdlni mapy a vytvaii si své neurospoje vlastnim zplisobem.
MozZnost nechat lidi pfijit si na vlastni feSeni je jedinecny zplsob, jak zamé&fit
energii spravnym smérem a dosahnout téch nejlepSich vysledkl. Prave ve fazi

nalezeni nejlepSiho nédpadu vzrista energie kou¢ovaného a tim i jeho motivace.
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Ulohou kouée je prostiednictvim specialniho kladeni otazek zajistit, aby
dochdzelo k ttmto momentim prozieni, kterym se fika ,,Aha“ momenty. Jsou
kliCovym néastrojem v celém procesu koucovani, jsou zasobnikem energie
potiebné ke konkrétnimu ¢inu-akci.

David Rock (2009, s. 66) uvadi, ze ,hlavnim ptfedpokladem zvySeni
vykonnosti je pfimét druhou osobu, aby hledala vlastni odpovédi®.

Celkové¢ to znamend, ze koucovaci proces pomaha zvySovat vykonnost
Cloveka a napliiovat jeho potencial, ale bez spravné motivace by tento proces
nebyl zdaleka tak efektivni. Prvnim pfedpokladem naplnéni cile je vysoka
motivace kouCovaného jak na zacatku procesu, tak i vjeho prabéhu. Koué
musi koucCovanému poskytnout vSechny néstroje, které zajisti udrzeni
motivovaného chovani po celou dobu procesu.

Hlavnim piedpokladem koucovaného k udrzeni motivace je neustalé
zamétovani jeho pozornosti K feSeni problému. To mu pomahd smétovat
spravnym smérem a udrZovat jeho energii ve spravné hlading. Pokud by se
kou¢ zamétoval hlavné na problém, dochazelo by ke snizovani motivace,
koucovany by byl vyCerpan, jeho duSevni energie by ubyvala a cely proces by
byl velice sloZity, pomaly a neefektivni. Aby lidi 1épe mysleli, pfichazeli
snovymi napady a vyuzivali svlij potencidl, musi se soustfedit na feSeni
problému (Rock, 2009).

Zasadni chybou, kterd zpiisobuje sniZzeni motivace, je pouZivani
slovicka “proc*, které zptisobuje zaméteni na problémy. Misto toho je daleko
efektivnéjsi ptat se: ,,Co s tim udélame?*

David Rock ve své knize ,,Leadership s klidnou mysli* uvadi priklady
otazek, které se zaméruji na problém, a téch, které se zaméruji na jeho

feSeni (Rock, 2009, s. 68):

Otazky zamérené na problém:
,»Pro¢ neplnite své cile?*
,,Proc se to stalo?*
,,Proc jste to udélali?

,»Pro¢ to nefunguje?*
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Otazky zamérené na FeSeni:
,Co budete potiebovat ptisté, abyste splnil své cile?
,,Ceho zde chcete dosahnout?*

,,Co chcete udé€lat pristeé?*

,Co musime ud¢lat, aby to fungovalo?“

Na néazornych ptikladech je jasn¢ vidét, ze pouzitim slovicka ,,proc¢* se
cely rozhovor zahlti detaily a nebude sméfovat smérem k cili. Dalsi disledkem
bude snizeni motivace koucovaného, bez které bude cely proces neefektivni.

Z pohledu neurovédy je prokazano, ze pevna spojeni v mozku nejde
zmeénit, protoZze snaha o tuto zménu je zakotvi jeste¢ hloubé&ji, a namisto toho je
potfeba vytvafet novd propojeni a nové zvyky, které se stanou soucdsti
kazdodenniho zivota. Prvnim krokem k vytvofeni novych propojeni je
soustiedéni se na feSeni, co vede k samotné zméné (Rock, 2009). Pravé
efektivni kladeni otdzek pomize vytvaret takova neurospojeni, kterd pomahaji
dosaZeni stanoveného cile, a ¢im je cil dosaziteln€jsi, tim je 1 samotna motivace
vetsi. Kazda zména je velice ndro¢néd a je ovlivnéna negativnimi emocemi,
nékdy az frustraci, coz miize mit za nasledek pokles motivace. Uloha kouge je,
aby pomahal koucovanému prochézet tyto zmény co nejsnadnéjsSim zplisobem,
aby neztracel motivaci a nadale sméfoval ke svému cili.

Mezi hlavni nastroje kouce, které usnadiiuji koucovanému zvladat
naro¢né¢ zmény, patii poskytovani pozitivni zpétné vazby a povzbuzeni.
Ulohou kou¢ovaného je zase vystoupit z pohodli, chtit a taky zagit véci délat
jinak, byt na sebe dostatecné naro¢ny. Dal§im dalezitym faktorem je schopnost
kouce naslouchat ,télu koucovaného®, sledovavat jeho neverbélni signaly

a reagovat na n¢ patfiénym zptsobem.

Brian Clegg (2005, s. 171) ve své knize Motivace fika: ,,Kou¢ musi
pfesné rozliSovat mezi vytizenim a ptetizenim. Kazdy bude mit pfinos z toho,
ze bude vytizeny. Neuspéch je Casto jedinou cestou k uspeéchu.*

Vykonnost je silné¢ ovlivnéna motivaci Clov€éka a odrazi se v celém
kouCovacim procesu. Pokud je hlavnim cilem koucinku zvySit vykonnost

clovéka, je potieba silné motivacni tirovné.
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Timothy Gallwey se zabyval vykonnosti a vytvofil ndsledovny vzorec
(Rock, 20009, s. 82): ,,Nas vykon (v) se rovna naS§emu potencialu (P) minus nase
zabrany (Z). Vzorec zni: v=P - Z.*

Vzorec vyjadiuje, ze vykonnost Clovéka je zavisla na jeho osobnim

potencidlu a na velikosti jeho zabran, které samotny vykon snizuji.

Pozitivni zpétna vazba

NejefektivnéjSim zplisobem jak snizit zdbrany a tim zvySit potencial
¢lovéka je poskytovani pozitivni zpétné vazby. Rock (2009, s. 84) doporucuje:
,»Chceme-li ménit né¢i vykon, musime si osvojit dovednost projevovat uznani.*
Dobry kou¢ se snazi v pribéhu koucinku zdiraziiovat to pozitivni, a tim
motivovat koucovaného k dal§im naroénym akcim a krokim. Dulezité je
pokladat takové otazky, které zdirazni pravé to pozitivni a pomuzou

koucovanému nalézt jesté lepsi varianty feseni.

Rock (2009, s. 85) uvadi priklady pozitivné poloZenych otazek:
,Co jste délali dobfte a co jste v disledku toho o sobé zjistili?*
,Co jste udé€lali dobte a jaky si myslite, Ze to mélo vliv na v§echny ostatni?*

,Jaké byly hlavni aspekty tohoto projektu a co jste se naucil?*

Na samotnych otazkach je vidét jejich zamétenost na pouceni a dopad,
ktery je pfinosem pfi zvySovani vykonnosti a dosahovani lepsich vysledkda.

Zduraznit to pozitivni je doprovazeno samotnym ocenénim koucovaného.

Rock (2009, s. 86) uvadi priklady ocenéni:
,Opravdu ocenuji, ze jste dokon¢il tu zpravu vcas.*
,Vidim, Ze jste této zpraveé vénovali hodné pfemysleni a pozornosti.*
»Dekuji vam za to, Ze jste si udélal ¢as a vénoval se stoprocentné¢ tomuto

projektu.*

Tady je vidét pozitivni pfistup ke kouCovanému, coz bude mit jisté za

nasledek prohloubeni divéry mezi kou¢em a koucovanym, a tim i pozitivni
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dopad na motivaci potifebnou k dal§im kroktim, které smétuji k dosazeni cile.
DalSim pifinosem pozitivni zpétné vazby bude zakotveni nového néavyku

a vytvofeni nové mentalni mapy.

Celkoveé se da fici, ze motivace je v procesu koucovani zakladnim
a hlavnim predpokladem k uspésnému postupu smérem k cili. Bez ni by
nebylo mozné aplikovat zadny z uvedenych modeli ani postupti, které se
velkou mérou podileji na efektivité koucCovacich sezeni. Jak motivace kouce
K vyuzivani vSech nejnovéjsich poznatkl, tak motivace koucovaného
uskuteCnit narocné zmény a kroky vedouci k t€émto zménam, je klicem
k uspéchu v celém naro¢ném procesu. Motivace je zdkladnim stavebnim
kamenem v tomto projektu a bez jeji ptitomnosti by nebylo mozné vybudovat

silné zaklady pro dalsi rist a zmény pozadované.
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7. KOUCOVACI SEZENi A VLIV MOTIVACE NA
DOSAZENI STANOVENEHO CILE

7.1 Cil pripadové studie

Tato ptipadova studie ma za cil na ndzorném ptipadé s klientkou ukazat
prabeh a postup celého koucovaciho procesu v praxi a poukazat na dulezitost
motivace potiebné k dosazeni pfedem stanoveného cile. Postupné budou
rozebrany vSechny podstatné kroky koucovaciho procesu, a tim bude
umoznéno pochopit podstatu a princip koucinku do jeho hloubky a jeho
spojitost s motivaci.

Prvni koucovaci — uvodni sezeni bude zaméfeno na stanoveni primarnich
cilt, na kterych chce klientka pracovat po dobu tfi mésicti. Dal§im krokem
bude nastaveni strategii, to znamena postupnych kroki, které povedou
k dosaZeni jejiho cile. Dalsi ¢ast se bude zabyvat postupnym vypliiovanim
jednotlivych strategii, to znamena postupnym vytvafenim a kontrolou
jednotlivych akci. Posledni, uzaviraci sezeni zhodnoti UspéSnost a pfinos
celého procesu smérem ke klientce 1 k samotnému kouci.

Vysledkem ptipadové studie bude na zdkladé¢ dikladného vysvétleni
jednotlivych sezeni ukdzat, jaky vliv méla motivace v pribchu jednotlivych
sezeni na klientku a na efektivitu dosazeni stanovenych primdrnich cild.

Pouzité udaje jsou z divodu etiky koucinku anonymni.

7.2 Informace o klientovi

Pohlavi: Zena
Vék: 45 let
Vzdélani: vysokoskolské

Povolani: generalni manazerka mezindrodni spole¢nosti
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Koucovaci plan: 12 sezeni, celkem tfi mésice, jedenkrat za tyden
Diivod zajmu o koudink: nespokojenost ve firmé, nespokojenost se zivotni
rovnovahou — vyvazenost prace a soukromi, nizsi sebedivéra, stres, zajem

o lepsi partnersky zivot, zajem o lepsi hospodafeni s Casem — planovani.

7.3 Prvni koucovaci sezeni — primarni cile

Prvni koucovaci sezeni bylo pfedevSim o nastoleni vzdjemné duvéry
a respektu, pochopeni principti koucinku, zodpovézeni vSech pottebnych
otazek a samoziejmé ochutnavka samotného koucovaciho procesu. Klicovym
prvkem bylo nastaveni primarnich cilii klientky, s kterymi se pracuje celych
dvandact tydnli. Sezeni mélo urcity postup, ktery zajiStoval jeho profesionalni

uroven.

Hned na zacatku kou¢ dobfte ,,situoval® klientku, aby ziskala pfedstavu, jak
bude celé sezeni probihat a v jakém Casovém horizontu. Je dilezité, aby byla
nastavena jasna pravidla a postupy a aby byly vyjasnéné jednotlivé role aktéra.
Pak kou¢ pfedstavil sdm sebe, a tim vznikla urcitd vzajemna diivéra mezi nim
a klientkou.

Dutlezitou soucasti jak prvniho, tak kazdého nésledujiciho sezeni bylo
specialni cviceni, kterému se fika ,,uvolnéni prostoru“. Jedna se o zpusob, ktery
uvolnil mysl kouce i klientky, a byl dobrym zakladem pro efektivni sezeni. Je
to postup, kdy oba zaméfi svou pozornost na myslenky, které by jim mohly
branit soustiedit mysl na nové mySlenky a népady. Pak jednoduse tyto rusivé
mySlenky silou viile odlozi stranou a jsou pfipraveni zacit efektivné
komunikovat a koncentrovat se. Klientka pochopila podstatu cviceni a ocenila
jeho vysledny efekt.

Kdyz byla mysl Cista a pfipravena soustfedit se pouze na samotné sezeni,
bylo vSe pfipravené zacit se samotnym procesem. Dale nasledoval strucny
vyklad, o ¢em koucovani je a jak funguje, pro jasné¢ pochopeni principl

a ptinost koucinku.
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Nasledoval krok stanoveni primarnich cilii. Tento postup mél tfi faze
(RCS, 2008, s. 198):

e Dolovani — je zplsob, jak si klient predstavi vSechny oblasti svého
zZivota, z kterych se sklada jeho zZivot nebo které mu v ném chybi.

e Tridéni — je zpisob, jak zkratit seznam vSech oblasti na ty, které jsou
vhodné pro koucovani, ve kterych klient citi, Ze je potfeba néco zmenit.
Cilem je najit tfi oblasti, z kterych vzejdou primarni cile.

e Definovani — je poslednim krokem postupu smétujicimu k tvofeni
inspirativnich cilti, kdy se ze tfi vybranych oblasti z ptedesl¢ho kroku

nadefinuji primarni cile klienta.

Primarni cil musi byt:

e Inspirativni.

e Naro¢ny, ale zaroven dosazitelny.
e Mctitelny.

e Jasny.

e (dlisny od dals$ich cilt.

Vztah cili a motivace je jednoznacny. Cil musi byt pro klientku natolik
zajimavy, Ze motivace k jeho dosazeni je velice silnd a trvald. Po procesu
nastaveni primarnich cilii nasledovalo uzavfeni koufovaci dohody, klientka
projevila zdjem pracovat s danym koucem a je spokojena se sezenim a jeho
vysledkem.

Byly ptfedany veskeré dokumenty potfebné pro samotny proces jako
napiiklad: Pracovni list klienta: primarni cile (Pfiloha A), Pracovni list klienta
(Ptiloha B), Pracovni list klienta: strategie (Pfiloha C), Pracovni list kouce:
sezeni ¢. 1 (Priloha D), Pracovni list kouce: sezeni €. 2 (Ptiloha E) a dalsi. Po
pfedani veSkerych formalit kou¢ uzaviel ukdzkové sezeni, kde ocenil snahu
klientky a pod€koval ji za projevenou diivéru a otevienost.

Pokud bylo sezeni piinosné, jsou v ném pfitomny i emoce a motivace
k dosazeni cile graduje. Pokud je motivace klientky velika, znamena to dobfie

provedeny proces a dobry zaklad pro start celého koucinku. V daném piipadé
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byla klientka velice motivovana a plna emoci. Ulohou kouce bylo provadét
klientku celym procesem na zdkladé svych zkuSenosti a vyuzivat vSechny
postupy a metody (uvedené v predesié Casti), které zvysily efektivnost celého

sezeni.

Stanoveni primarnich cili klientky

Klientka s nizkou sebedtivérou, nesystematickym zptsobem zvladani
Casu a s nespokojenosti ve vztahu pro$la stanovenim primarnich cilti podle
daného postupu. Podivala se na sviij zZivot jako na celek a velice jasné
definovala, na ¢em chce pracovat a ¢eho chce za tfi mésice dosdhnout pod

vedenim svého nového kouce.

Primarni cile klientky jsou:
1. ,,Nastaveni nové a fungujici struktury ve firmé.*
2. ,LepSi zvladani ¢asu a byt vice uvolnéna.*

3. ,,Pohodovy rodinny Zivot.*

Dale se budeme nazorné zabyvat jen cilem €. 1.

Klientka si definovala, co bude obsahem jejiho vysledku - cile ¢. 1.
Tahle faze je nesmirné dileZitd, dosazitelnost cile ovliviiuje motivaci a dobry

kou¢ musi zajistit, aby cil odpovidal pozadavkiim na primarni cile.

U cile ¢. 1 klientka ocekavala dané vysledky: nové efektivni postupy
V pracovni oblasti, funk¢ni firmu, vice davétovat lidem, lepsi kazdodenni
komunikace, kazdy den v préaci bez stresu, nové rozd€leni pracovni ¢innosti
a vetsi samostatnost zaméstnancti, reorganizace pracovisté, vymena nékterych

zaméstnancl a vznik novych pracovnich pozic.
Z prvniho sezeni odchazela klientka s vysokou hladinou motivace,

citila, Ze miliZze nastat pozitivni zména v jejim zZivoté. DoSlo k navazani

divérného vztahu mezi ni a kouc¢em a jeji emoc¢ni nalada byla velice pozitivni.
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7.4 Druhé koucovaci sezeni — strategie a akce

Druhé koucovaci sezeni se neslo v duchu vytvareni jednotlivych krokii,
které vedly k dosazeni jednotlivych cilli, to znamend strategii a konkrétnich
akci (Pfiloha C). Bez strategii a akci by nebylo mozné efektivné pracovat
a postupovat K cilim, protoze jsou milnikem, ktery urcuje tvar cesty, po které
chce klientka kracet. Poméhaji udrzovat aktivitu klientky, brani ji délat véci
tak, jak byla zvykla doposud, zlepsuji jeji mySleni.

Sezeni zacinalo opét ,.,situovanim® klientky, to znamena vysvétlenim,
jak bude sezeni probihat, kde se nyni nachazi a co mize od n¢ho ocekavat. Pak
nasledovalo cvifeni na vy¢isténi mysli ,,uvolnéni prostoru®, se kterym byla
klientka obezndmena na prvnim sezeni. V dal$im kroku si s kou¢em prosli
primérni cile a zkontrolovali jejich platnost a vztah k nim. Timto zpGsobem
dochazi k naladéni se na jednotlivé cile a klientka se plné soustiedila na
koucovaci proces. Vytvofeni kontextu pro konkrétni sezeni bylo dal§im
dalezitym bodem, ktery se na kazdém sezeni provadi. Hlavnim cilem je
stanovit pfesné zaméfeni jednotlivého sezeni a snaha o jeho naplnéni.

Nasledoval samotny proces nastavovani strategii, kde kou¢ vedl
Klientku, aby si sama pojmenovala takové kroky, kterymi chce kracet
a napliovat je akcemi dalSich jedendct tydni. Pocet strategii je obecné
doporuc¢en mezi 4 az 8 ke kazdému cili a ukolem kouce je, aby spliiovaly urcité

pozadavky.

Strategie musi byt:
e Konkrétni.

e Jasné.

e Pozitivni.

e Vzijemné logicky propojené.
Na druhém koucovacim sezeni si klientka nastavila jak strategie, tak akce

k prvnimu kroku strategie ke kazdému cili. Tento krok motivoval klientku, aby

pocitila silu samotného koucinku, ziskala motivaci a zacala pracovat na svém
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cili. Akce daly klientce pocit, Ze za¢ind sama vyvijet konkrétni aktivitu

smétujici k jejimu mocnému cili.

Efektivni akce musi spliiovat tyto pozadavky:
e Dostatecné jasna.

e Splnitelna.

e Piesn¢ formulovana.

e Terminovana.

Kdyz méla klientka nastaveny strategie ke svému primarnimu cili a akce
K prvnimu kroku strategie, spolu s kou¢em zkontrolovali jejich znéni a pak
uzavreli celé sezeni.

V prubéhu celého sezeni kou¢ vyuzival vSech modell a postupt
zminovanych v piedeslé Casti prace (viz. 6. 2), které pomahaly sezeni zvysit
jeho efektivitu a udrzet vysokou motivaci klientky. Toto sezeni bylo velice
motivujici, protoZe si z ného klientka odnesla jak pfesny postup ke svému cili,
tak konkrétni akce, které ma vykonat do ptistiho sezeni. Dosahla pocitu, Ze se
vydala spravnym smérem, ktery si urila sama, a to ji motivovalo K jeste vetsi

aktivité. Vidina cile je silnd a velice motivujici.

Postup nastaveni strategii a akci klientky k cili ¢. 1
Klientka si na prvnim sezeni stanovila primarni cil ¢. 1, ktery je pro ni
aktualni a siln€ motivujici. Pracovala na ném se svym kouc¢em po dobu tii

meésicl a jeho znéni je:
Cil ¢. 1:,Nastaveni nové a fungujici struktury ve firmé.*

Ve druhém sezeni si stanovila nasledovné strategie K cili ¢. 1:
1. ,,Existujici stav* — mapovani soucasné situace.

2. ,JIdealni stav — vize do budoucna.

3. ,,Hledat moZnosti“ — vybér vSech moznych moznosti.

4

»Vybrat nejlepsi moznosti“ — volba nejlepSich moznosti.
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5. ,Naplanovat jednotlivé kroky*
6. ,,Realizovat kroky*

Tyto kroky si klientka vytvofila sama, svym jasnym a zaméfenym
myslenim smérem k cili. Jeji motivace byla vysoka a jeji odhodlanost k praci

tomu nasvédcovala.

Piiklad akci, které si nastavila K prvnimu kroku strategic ,,Existujici
stav®:
e Zjistit a zapsat zplsob, jak vykondvaji zaméstnanci své pracovni
povinnosti — pracovni zafazeni, pracovni napln, jejich nazory.
e Sepsat stavajici komunikaci na pracovisti.
e Sepsat jejich oCekavani.

e Sepsat soucasné platové ohodnoceni zaméstnancil.

Tyto akce poukazaly, jaka je soucasnd situace ve firme. Je dulezité
zmapovat nejdiiv soucasnost, najit vSechny tuskali, aby bylo moZzné postoupit
dal k cili. Klientka byla velice motivovana a odhodlana uskute¢nit v§echno, co
si na sezeni pfedsevzala. Jeji motivace byla nezbytnym faktorem pro tak

uspesné sezend.

7.5 Treti az dvanacté koucovaci sezeni

Tteti az dvanacté koucovaci sezeni bylo o kontrole, tvofeni akci a nakonec
o celkovém uzavieni. Byl to velice aktivni a naro¢ny proces, ktery vyzadoval
spravnou davku zaméfeni a motivace. Proces probihal stejnym zptisobem jako
ptedchozi sezeni, kdy kou¢ nejdiive ,situoval® klientku, jak bude sezeni
probihat. Déle nésledovalo cviceni na uvolnéni vnitiniho prostoru mysli a pak
kou¢ pfistoupil k praci na jednotlivych strategiich. Postupné se kontrolovaly

akce z predeslého sezeni a nastavovaly nové akce.
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Na dvanactém sezeni se zhodnotila cela koucovaci séric a vyvodily se

patfiéné zavéry. Doslo také k prohloubeni ziskanych znalosti.

Zhodnoceni tietiho azZ dvanactého sezeni klientky

V pribéhu tietiho az dvanactého sezeni, klientka pracovala s kou¢em na
cili ¢. 1, strategiich a akcich k nému. Postupné vytvarela efektivni akce ke
kazdé strategii, které vykonala do pfistiho setkani. Postupné naplnovala
jednotlivé strategic a postupovala ke svému cili. Pii kontrole akci si klientka
postupné uvédomovala, jak vylepsit chod firmy a jak jest¢ 1épe nastavit
strukturu firmy. V pribéhu dotazovani a hloubani si pfichazela na nové
a zajimavé napady, z kterych méla velikou radost, a citila se byt velice

motivovana.

Zajimavé a klicové momenty v priibéhu jednotlivych koucovacich sérii,

které zasadné ovlivnily dosaZeni cile €. 1:

= Na ¢tvrtém sezeni si klientka uvédomila zajimavy poznatek, Zze nechce
odkladat negativni véci v praci na pozd¢ji, ale udélat je hned. Sviij novy
a pozadovany navyk pojmenovala: ,,Dnes vyFeSim neprijemné
zalezitosti jako prvni.“ Nasledné si vytvofila akci, kterd znéla:
»Vytvorit si na pracovnim stole upozornéni, Ze prvni, co riano
udélam, je to, co ma negativni charakter, a zapiSu to také do diare.*
Toto malé¢ upozornéni ji pomohlo, aby si naSla systém, ktery ji
vyhovuje, ale je taky pro ni nutny. Tady je vidét, Ze n€kdy 1 zdanlivé
malickosti mizou mit zasadni charakter na zivot ¢lovéka. Pokud se na
n¢ poutd dostatek pozornosti, postupné se vytvori mechanizmus na
jejich zlepSeni, dochazi k pozitivnim zménam. V mozku vznikaji nové
spoje, nové mentalni mapy, které se zautomatizuji. Klicovym faktorem
je tady opét motivace, bez které by nebylo mozné zéddnou zménu
provést.

e Na patém sezeni si klientka uvédomila a identifikovala sviij dalsi

navyk a chtéla na ném intenzivné pracovat. Jednalo se 0 nesystematické
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planovani. Tento navyk si ptevedla do pozitivni formy (na doporuceni
kouce), se kterou se dale pracovalo. Jeho znéni bylo: ,,Chci zdravé
planovat, predem a védomé.” Poté si sama stanovila akci, kterd méla
zaCit vytvaret novy a pozadovany navyk. Jeji akce znéla: ,,Naplanovat
a zaznalit do diafe plan jak pracovnich, tak mimopracovnich
aktivit na jeden mésic dopredu.” Klientka si sama nasla zptisob, ktery
ji vyhovuje, a hned ho zacala aplikovat. V prubéhu tfech tydnt zacala
sama védom¢ a automaticky planovat veskeré Cinnosti ve svém zivote.
Z hlediska neurovédy jsou tfi tydny dostacujici k hlubokému a trvalému
zapisu nového navyku. Pfinos vytvoreni si nového navyku byl skute¢né
obrovsky a motivoval ji k dal§im pozitivnim zmeénam a aktivité.

e Osmé sezeni pfineslo nové poznatky, kde si klientka uvédomila, ze aby
mohla dobfe fungovat struktura ve firm¢, musi byt sama vice aktivni,
a zacala pracovat na zdokonaleni svych komunika¢nich dovednosti.
Dostudovala urcité postupy a navody, které¢ hned aplikovala pfi
komunikaci se zaméstnanci. Vypracovala konkrétni manual
komunikace, dale si uvédomila, jak dualezité je nechat zaméstnanciim
samostatnost. Vytvofila si plan, jakym zptisobem budou zaméstnanci
pracovat, za co budou odpovidat, a hlavné pochopila, jakym zplisobem
je co nejlépe vést.

e Dvanacté sezeni ukézalo, Ze se podafilo naplnit cil ¢. 1 na 95 %.
Klientka byla nad$ena s dosazenou urovni, V praci se citi opét dobte,
bez stresu a vSe funguje tak, jak si stanovila. Velikym piinosem bylo
zhodnoceni novych navykt a jejich automatické pouzivani. Tyto
navyky se promitly i1 do ostatnich oblasti Zivota klientky tim, Zze védomé
planuje a dokaze tesit negativni zalezitosti jako prvni a neodklada je na

neurcito.

Cim aktivnéji se klientka podilela na realizaci akci, zlepSovala své staré
navyky a vytvarela nové, tim vice byla odménéna motivaci ke svému cili.
Zalezi hlavné na klientce, jak moc chce cile dosdhnout, podle toho se odviji

taky jeji aktivita. Pokud by jeji motivace vykazovala nizkou uroven, je
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nepravdépodobné, ze by byla schopna pii pokladani otdzek na mysleni byt tak
aktivni a kreativni. Jeji vysledky by odpovidaly jejimu nasazeni. Na poslednim
dvanactém sezeni doslo k vyhodnoceni jednotlivych cill, ocenéni dosazenych
uspéchu a k uzavreni celé koucovaci série. Velikym piinosem bylo zhodnoceni

novych nadvykl a novych myslenek a jejich ukotveni.

7.6 Vysledek pripadové studie

Ptipadova studie vysvétlila pribéh a postup jednotlivych koucovacich
sezeni s klientkou a tim umoznila pochopit, jakym zplisobem proces probiha
a jakym zplsobem je jeho vysledek zavisly na motivaci samotné klientky.
Motivace klientky byla v priabéhu jednotlivych sérii na vysoké trovni, coz
dosvédcoval 1 jeji jasny cil, strategie a hlavn¢ ndrocné akce, které si kazdy
tyden sama naplénovala a velice dikladné¢ je realizovala.

Splnéni cile ¢. 1 na 95 % je jasnym dikazem jejiho motivovaného
a zacileného chovéani. To by bez velké davky motivace nebylo mozné.
V pribéhu jednotlivych sezeni jeji motivace rostla takovym zplsobem, Ze
sama pozadala o praci na hluboko zakotenénych navycich, coz u kouc¢inku neni
pravidlem. Dosazeni jejiho cile se odrazilo nejenom na jeho samotném splnéni,
ale pfedevsim na ukotveni si novych navyki, které bude pouZivat i po skonceni
samotného koucinku.

Na zaklad¢ ptikladu zpraxe se d& konstatovat, ze motivace byla

klicovym a zékladnim pfedpokladem dosazeni cile klientky a bez ni by nebylo

mozné dosdhnout takového pokroku.
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ZAVER

Tato bakalafskd prace se zabyva tématem teorie motivace a aktivace
a na zdklad¢ dikladného objasnéni teoretickych vychodisek vysvétluje
dulezitost a nepostradatelnost motivace lidského chovani v koucinku
a v prab¢hu celého koucovaciho procesu.

Uvodni ¢ast je vénovana motivaci a aktivaci v obecné roviné
a odpovida na zakladni otazky souvisejici se samotnou motivaci clovéka.
Pochopeni jednotlivych pojmi a obecnych teorii, které se vyvijely mnoho let,
objasiiuje, ze prave tyto dilezité poznatky jsou kli¢em k pochopeni ,,pro¢ se
lidé chovaji tak, jak se chovaji“. Emoc¢ni inteligence kazdého ¢lovéka hraje
dalezitou roli vjeho kaZdodennim zivoté, a podili se na jeho kvalité
a schopnosti vyuzivat motivaci k dosahovani svych snii a cild. Kazdy sni
o lepsim zivoté a pieje si, aby byla jeho motivace natolik velika a stabilni, aby
ho vedla k samotnému cili a pomohla mu pfekonavat v§echny prekazky.

Problematiku a nésledn€ propojeni motivace s dosahovanim cilt
objastiuje ¢ast prace, kterd je vénovana vztahu pracovni a vykonové motivace.
V dnesni dobé je dosahovani Spickovych pracovnich vykoni absolutni
nezbytnosti a zakladnim poZadavkem vSech firem, které vyvijeji veliky tlak na
své pracovniky. Proto je jejich motivace nezbytna k plnéni tak naro¢nych cilt,
které jsou jim pfedem ur¢ené. Firmy vyuzivaji nejriznéjsi stimulacni
prostiedky, aby své zaméstnance stimulovaly k vrcholovym vykonim, které
jim pfindSeji pozadovany vysledek, a nésledné 1 zisk. Nékdy dochazi az
k takovému tlaku, Ze je pracovnik v depresi a jeho prace je neefektivni i pfes
to, Ze jeho vynaloZené Usili je maximalni. Samotnd motivace je zékladnim
predpokladem k dosahovani firemnich cilt, ale adekvatni pozadavky na lidsky
zdroj jsou hlavnim faktorem k jejich GspéSnému naplnéni. Je potifeba, aby
dne$ni vedouci pracovnici vyuZivali vS§echny motivacni prostiedky ke zvySeni
vykonu svych podtizenych, ale adekvatnim a spradvnym zpiisobem.

Druhé ¢ast prace se zabyva pravé metodou, kterd je velkym piinosem

pii zvySovani vykonnosti ¢lovéka a zdsadnim zplisobem pomaha zlepSovat
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jeho mysleni a naplnit jeho osobni potencial. Jedna se koucink, ktery velice
jasnym a ucelnym zplisobem otevira Cloveéku cestu ke splnéni jeho osobnich
1 pracovnich cili. Motivace je v kouCovacim procesu jedinym nutnym
pozadavkem, ktery je kladen na koucovaného, a vede ho k naplnéni jeho snti.
Motivace pomaha ménit zivoty lidi v kazdé zivotni oblasti, zdlezi jen na
samotném c¢loveéku, jak moc velika je jeho touha po dosazeni cili. Poméhat
lidem nachazet si sva vlastni feSeni a napliiovat své sny je poslanim kazdého
dobrého kouce, ktery se této profesi seriozné vénuje a klade si za cil pomahat
svym klientim, byt tady pro né a stimulovat jejich motivaci co
nejefektivnéj$im zptisobem.

Koucink je skvely zpiisob, jak co nejlépe objevit a nasledné vyuzit své
skryté vlohy, jak objevit vzité navyky, které clovéku brani v dosahovani jeho
cilt, a moznost, jak tyto navyky ptepsat na nové a daleko efektivnéjsi. Prave
nové navyky, na které se v prubéhu koucinku poutd pozornost, vytvareji
v mozku cloveéka zcela nové mentdlni mapy, které zkvalitiiuji jeho Zzivot
a délaji ho spokojenéj§im a StastnéjSim. To je hlavnim cilem koucinku, aby
lidé méli motivaci rano vstat z postele, aby méli motivaci jit s nadSenim do
prace, usmivat se a radovat se ze Zivota a jeho kras, 1 kdyZ je na jejich Zivotni
cesté potka jakakoliv prekazka. Je skvélé védét, ze existuje védecky podlozeny
zpiisob, jak pomoci ¢lov€ku naplnit jeho potencidl aZ na samou hranici jeho
moznosti, aniz by mu bylo vnucovano néco, co nevychazi z ného samotného.
To je krésa koucCinku, kterd dava kazdému moZznost svobodné volby, jak nalozit
S vlastnimi myslenkami a pocity.

Nezbyva nez jen doporucit kazdému, kdo potfebuje svou motivaci
promé&nit v konkrétni ¢in, aby okusil tento moderni, védecky ovéteny a velice
piinosny zplsob seberealizace a sebenaplnéni na vlastni kiizi. Kdo prozije tuto
svou pozitivni zménu, pochopi, jak krasny mize byt Zivot a jak velkym darem
je schopnost vyuzivani jeho hlavniho nastroje vedouciho ke spokojenosti, a tim
je motivace lidského chovéani.

Na samotny zavér myslenka od Joe Vitaleho (2009, s. 25): ,, Jestlize
chcete, aby svét byl Stastnéjsi, zdravéjsi a bohatsi, zaCnete tim, Ze do néj

prispéjete jednim $astnym, zdravym a bohatym ¢lovékem: sebou.*
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PRILOHY

Priloha A — Pracovni list klienta: primarni cile

p

Pracovni list klienta: primarni cile profikoucink.eu

Poznamky pro stanoveni primarnich cilii
v Cil musi inspirovat jak klienta, tak kouce
v Cil nesmi byt p¥ili§ tésné propojen s jinym primarnim cilem
v' Cil by mél byt skuteénou vyzvou, ale dosaZitelny do 3 mésicii
v' Musite byt schopen sdélit cil jednou vétou

v Cile musi byt néjakym zpiisobem méFitelné, s méfitkem, které je souéasti cile

Cil 1:

Cil 2:

Cil 3:



Priloha B — Pracovni list klienta

(

Pracovni list klienta sezenic. ......... profikoucink.eu

Vztah k cilium

Vztah k cili 1:

Vztah k cili 2:

Vztah k cili 3:

Kontext pro dnesSni SEZemi: .............cc.ciiiuiiiit it iit it it e et e e e e e e e

Akce — co udélam do piistiho sezeni



Piiloha C — Pracovni list klienta: strategie

®

Pracovni list klienta: strategie profikoucink.eu
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Priloha D — Pracovni list koude: sezeni €. 1

Pracovni list kouce: sezeni €. 1

Prubéh a obsah sezeni

1. Nastavit ¢as a prostor

2. Objasnit, jak bude sezeni probihat

3. Néco o koucovi

4. Vysvétlit cviceni ,,Projasnéni a uvolnéni prostoru
5. Projasnit a uvolnit prostor

6. Strucny vyklad, o ¢em je koucovani

7. Strucény vyklad, jak koucovani funguje

8. Nastavit primarni cile — hledani (dolovani)

(

profikoucink.eu

Udgélejte seznam viech oblasti klientova Zivota (pouZijte pracovni list primarnich

cili)

9. Nastavit primarni cile — vybér (rafinace)
Omezte na 3 klicové oblasti (pouzijte pracovni list primarnich cilii)

10 Nastavit primarni cile — definovani a lesténi
Definujte 3 cile (pouzijte pracovni list primdrnich cilii)

11 Uzaviit proces stanoveni primarnich cilt
12 Probrat platbu

13 Ziskat zavazek:

pokud se dohodnete na dal$im koucovani, ptejdéte k bodu 14 — 17

pokud ne, ptejdéte k bodu 16 ,,Uzavieni*

14 Dokon¢it diskusi o kou¢ovaci dohodé

15 Projit klientskou slozku

klient vyplni svijj ,,pracovni list pro sezeni ¢. 1

vysvétlit klientovi:  (a) mésicni kontrolni ptehled, (b) pfipravny

dotaznik, (c) formulat ,,sekundarni cile*

16 Uzavieni

17 Dohodnout se na misté a ¢asu pfistiho sezeni

do...........

Minuty
Pocet Nacitané

1 1

2 3

2 5

2 7

6 13

4 17

2 19

10 29

10 39

10 49

2 51

3 54

3 57

10 67

3 70

4 74

1 75



Priloha E — Pracovni list kouée: sezeni ¢. 2

Pracovni list kouce: sezeni C. 2 profikoucink.eu

p

10.

11.

Priabéh a obsah sezeni

Projasnit a uvolnit prostor

Projit tii primarni cile a ovéfit (emodni) vztah ke kazdému z nich.

ciLe.1 ciLe.2 ciLe.3

Vytvoftit kontext pro sezeni

Cil ¢. .... zopakovat si cil, definovat strategii k cili a stanovit akce pro 1. krok / etapu strategie
Cil ¢. .... zopakovat si cil, definovat strategii k cili a stanovit akce pro 1. krok / etapu strategie
Cil ¢. .... zopakovat si cil, definovat strategii k cili a stanovit akce pro 1. krok / etapu strategie

Uzaviit proces definovani strategii

Posoudit jakékoliv dopliujici akce pro tento tyden

Klient ¢te nahlas své akce a tkoly do piistiho sezeni (ujistit se, Ze jsou jasné)
Uzavieni

Dohodnout se o misté a ¢asu ptistiho sezeni, resp. probrat jakékoliv otdzky ohledné plateb
(pokud jsou relevantni)

Minuty
Pocet Nacitané
5 5
5 10
5 15
15 30
13 43
13 56
2 58
7 65
3 68
5 73
2 75
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