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Anotace

Bakalatské prace se zabyva tématem motivace pii kouCovani. Analyzuje systém
koucCovani v jednotlivych krocich a vyzvedava motivaci jako nedilnou soucast celého
procesu. Popisuje novou metodu kouCovani v oblasti, ktera je vnynéSim pojeti
vnimana vetejnosti pouze jako oblast pisobeni poradenstvi pro finanéni experty a
poradce, nikoliv pro kouce a jejich vedeni klienti k samostatnosti. Autor v soucasné
dobé pracuje na rozvoji finanéniho koudovani v Ceské republice sestavovanim norem a
pravidel pfi tomto specifickém druhu koucinku. Zalozil firmu, kterd si dala za ukol

rozsifit finan¢ni gramotnost mezi Sirokou vefejnost.

Kli¢ové pojmy

Osobni rozvoj, vnitini zdroje, motivace, koucink, hodnoceni, kou¢, klient,
metody, vize, cile, gramotnost, sebezdokonaleni, sebereflexe, sebevédomi, rozhodovani,

zpétna vazba.



Annotation

This bachelor’s thesis deals with an issue of motivation by couching. It analyses
the system of couching in its particular steps and point out the motivation as an integral
part of the whole process. The thesis describes new method of couching in an area that
is by public in nowadays understanding considered solely as a consultancy area for
financial experts and advisors rather than couches leading their clients to self-reliance.
Currently, the author works on the development of financial couching in Czech
Republic drawing up the set of norms and rules used by this specific type of couching.
He has founded the company that sets the target to spread the financial literacy to the
broad public.
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Client, couch, couching, decision making, evaluation, feedback, financial literacy,
internal resources, methods, personal development, self-confidence, self-perfection,
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UVOD

Bakalatska prace Koucink jako motivace se zabyva koucinkem, ktery je v praxi
relativné neddvno aplikovanym oborem. Fenomén koucinku je v soucasné dobé casto
skloniovéan napfi¢ celou spole¢nosti. Je vniman jako jeden z néstroju, kterym se da zvysit
efektivita tymu 1 jednotlivce. Svym zpiisobem je koucink modni zélezitost. Jisté tomu
prispéla aktudlni doba ,,recese®, kterd zada efektivitu a tlak na maximalni vykon. Tento

obor tomu ma napoméahat

Hlavni ukol koucinku je v motivaci klienti pro zménu jejich dosavadnich
zvyklosti a znalosti jak v osobnim Zivoté tak 1 zaméstnanct v pracovnim prostiedi. U¢i
premyslet jinak nad béznymi vécmi, obraci tok myslenek pro ziskani novych moznosti,

které nejsou vidét na prvni pohled.

Prace je délena na teoretickou a praktickou a autor se pokusi objasnit princip

koucovani a néasledné vyuziti v praktické ¢asti formou motivace.

Cilem teoretické ¢asti prace je seznamit Ctendfe s odbornou terminologii,
dalezitou pro oblast koucovani. V prvni Casti je definovana postava kouce, ktery tvoii
jednu z ustfednich postav samotného koucovani. V této oblasti jsou popisovany
vlastnosti kouce a role, které je nutno zastavat béhem prace s rozdilnymi klienty. Déleni
externiho a interniho kouce zduraziuje kladné a zaporné stranky osobnosti kouce.
Nasleduje zakladni terminologie samotného koucinku, piinosy, cile a vize koucovani.
Ctenaf bude sezndmen s diilezitymi nastroji koudovacich metod, jako je komunikace a

motivace.

V druhé¢ casti terminologie je objasnéno d€leni koucinku na jeho druhy, dale pak
dle hloubky a oblasti, do kterych koucovani pronika. Jsou zde objasnény vztahy

komunikace a motivace ke kouéinku.

Zavér teoretické Casti popisuje vznik moderniho koucovani a definuje dvé
dominantni metody pouzivané pii kouCovani. Kazda z metod je pouzivana na jiny druh

cilit koucovani a po jejich precteni bude ¢tenai schopen rozlisit zékladni rozdilnost obou



metod. V kazdém oboru se nachéazi bariéry a tyto uzaviraji teoretickou ¢éast bakalarské

prace.

V praktické ¢asti bude zjistovano, jak moc dokéaze byt koucovani silny motivacni
nastroj. Bude provadén osobni prizkum pii né€kolika sezenich s klienty. Osobni
prizkum bude praktikovan na dvou rozdilnych osobach, které maji rozlicné finan¢ni
postaveni ve vztazich a spolecnosti. Aplikace metody GROW pii prizkumu bude
zam¢ifena na rozbor finanéni gramotnosti. Bude definovat stavajici stav klientd, jejich
vize a cile. Faze vyzkumu Moznosti popisuje kroky realizace, plynouci z priubéznych
vystupti v dotazniku. Motivace klienta ke zménam je publikovéna v ¢asti hlavniho

vystupu z vyzkumu a zavérecného shrnuti s novymi stavy.

Cil bakalafské prace ma poukazat na to, jak 1ze koucovanim otocit mysleni, jak
motivovat klienta, aby nasméroval sviij Zivot jinam a dokézal zménu opravdu ud¢lat,
jak umi byt koucovani silny motivacni néstroj, pokud je vedeno spravné a systematicky.
Dalsi vymezeni cilil prace je prokazani toho, jak 1ze pomoci koucinku v jedinci zvysit
sebevédomi nebo jak piimét klienta k sebereflexi — poznani sebe sama a svych

moznosti.

Autor mé dlouhodobé zkuSenosti na poli vztahového poradenstvi a posledni pul
rok se aktivné¢ vénuje oblasti finanéniho koucinku. Je spolumajitel koucinkové
spolecnosti, odkud oba zkoumané piipady pochéazeji. Jeden konkrétni ptipad z praxe
sam osobn¢ vedl. Systém financniho koucinku pomaha lidem zorientovat se ve svéte
financi, naucit se hospodafit a efektivné investovat. Finan¢ni kouc¢ink vSak nelze brat
izolované. Je potfeba ho vsadit do SirSich souvislosti k soucasnému partnerskému

vztahu, minulosti i dalSim zivotnim okolnostem.

Autorsky pfinos do této bakalarské prace je predevSim v realnych praktickych
zkusenostech a aplikaci novych metod koucinku v oblasti financi, které se uplatiiuji na

realnych ptipadech.
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TEORETICKA CAST
1. Vymezeni zakladni terminologie

Pro spravné uvédoméni a pochopeni koucinku je potieba vydefinovat zakladni
pojmy, které ndm objasni v prvnim kroku vyznam koucinku jako takového, vztah kouce

a koucovanych i samotna pravidla a nastroje koucinku

2. Kou¢

Pro Wooda (2012) se zjednodusené feCeno kou¢ stavd divérnym pravodcem
koucovaného a jeho ukolem je vzdy sméfovani vhodného toku myslenek koucovaného.
Tyto mysSlenky ma ¢lovék v sobé&, jen s nimi neumi efektivné nebo vibec pracovat.
Samotné koucovani umoziiuje predchazet komplikacim v Zivoté. BohuZzel se stava, ze je
vyhledano az pfed samotnou komplikaci, se kterou si dany jedinec uz nevi sdm rady. A
proto hledd pomoc u specialista, ktefi jim ukdzou smér nebo moznosti, jak se v dané
komplikaci 1épe orientovat nebo se ji dokonce zbavit ¢i efektivné vytesit. Po GspéSném
koucovani nésleduje dobry pocit, prozivani Uspéchu a radosti. V této fazi by ale také
m¢elo nasledovat uvédomenti si vyfeseni problému vcetné rozhodnuti, které k tomu vedlo

a hlavné pouceni, jak postupovat déle.

,,Dnes si s pojmem kouc casto spojujeme sportovniho trenéra, ktery se stard i o

psychickou stranku sverenych jedincii “ (Daigeler, 2008, s. 18)

Pfi koucovani mozku je to jako s koucovanim téla pii sportu. Mozek a télo je
spojeno a proto je i princip uzce propojen. Kouc je povazovan za trenéra mysli a mozku.
Trénuje duSevni schopnosti, zna postupy na povzbuzeni mysli k vétSim vykoniim a
relativné v bezpeci vede svého svéfence. Kou¢ je profesional, ktery se snazi maximalné
vytézit vSechny myslenkové pochody a napady koucované osoby a prenést ji svoji praci

do lepsi zivotni kvality.

Dosahovani cilit a pozadavki je diky kou¢i mnohem efektivnéjsi a rychlejsi a

mnohdy i jednodussi, nez kdyby koucovany pracoval sam se sebou a snaZil se sebevic
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v nejlepsi vife a védomi. Mnohdy spole¢na cesta prekond piekazky k cilim, které by

bez této pomoci nebyly zdolany.

Kou¢ motivuje k otevirani novych alternativ, prostorti a ptilezitosti vedoucich
k vylepSenému premysleni a kondni s maximalni efektivitou. Kouci jsou svéfovany

predsevzeti, touhy, vize i cile a v jeho z4jmu je klientiim pomoci k jejich dosazeni.

Kou¢ je presvédcen svoji virou, ze koucCovany je ten nejlepsi odbornik a
nejdokonalejsi tvlirce svého zivota. Neni totiz v tak velkém zajmu nikoho jiné¢ho, nez
samotné koucované osoby, néco zménit a namotivovat se k tomu vnitin€é. Pokud tohoto
dosdhne, ma kou¢ polovinu uspé$né¢ prace za sebou. Druhd polovina prace tkvi

v podpote kouce v zamysleni se nad vlastnim zivotem a jeho zkvalitiiovani.
Kouc se snazi vyvarovat téchto tfi zdsadnich véci:

Bod 1 - Hodnoceni, znamkovani a souzeni.
Bod 2 - Rad se zaru¢enym fungujicim feSenim, tikolovanim klienta.

Bod 3 - Sdélovani informaci o klientovi tfetim osobam.
(Suchy, Nahlovsky, 2012)

Tyto body jsou casti nepsané¢ho etického kodexu, kterym se fidi kazdy
profesionalni kou¢. Pokud by byly poruseny, vznikla by nevratna trhlina na vztahu

klienta a kouce.

Vztah klienta a kouce je o vzajemné duvére. Kou¢ koucované osobé veéri, vidi
jeho moznosti a to, co ten druhy dokéze, jeho nevyuzity potencial a cestu k realizaci

cilii. Spojuje je spolecna definice cilti a hovory o jeho dosahovani.

., Kou¢ je jako horsky viidce, ktery Vam pomiize vylézt na Mont Blanc v casovém
limitu a s prijatelnym rizikem. V naléhavém pripadeé Vam miize hodit lano, nikdy vsak
neleze za Vas. Bez kouce Vam hrozi nebezpeci, Ze ztratite motivaci, trpélivost, nakonec i

sebediiveru a vzdate to. “ (Suchy, Nahlovsky, 2007, s. 15)
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2.1 Osobnost kouce, vlastnosti kouce

Definice kvalitniho ¢lovék pro roli kouce neni vlibec snadna, protoze se zde jen
velmi obtizné stanovuji objektivni kritéria, kterd by vyhovovala v§em. Existuji ovSem
alespont obecnd kritéria a pozadavky, kterymi lze fidit. Osobnost kouce je velice

dilezita pro koucovaci vztah. Plati, ze osobnost kouce a jeho zkuSenosti jsou pro klienta

vvvvvv

2010).

Vytvéii se velice komorni vztah, partnerstvi, které by nefungovalo, pokud by si

dva lidé osobnostné nesedli.
Vlastnosti kouce

John Whitmore (2013), jako profesionalni kou¢, konzultuje se svymi klienty
pohled na vlastnosti vhodného kouce. Vétsina z nich je stale se opakujici rutina, kterou

1ze nazvat jako akceptovatelné pozadavky, které klienti vyhledavaji a oceniuji u kouct.

Z jeho profesni a zivotni praxe se odviji vlastnosti, kterymi piisobi na klienty a na
samotny uspéch béhem koucovani. Pro lepSi pochopeni je ve své publikaci rozdélil

Suchy, Nahlovsky (2007, s. 25):

—  Pozitivni postoj ke klientiim a dané problematice.

—  Schopnost naslouchat a sebeovladat se.

—  Sebedivéra a schopnost sebemotivace.

—  Umeni aplikovat, rozvijet a pracovat se ziskanymi zkuSenostmi a praxi.
—  Vnitrni hnaci motor pro pomoc druhym.

—  Viile se vzdélavat a zdokonalovat.

—  Zustat v pozadi a nechat sklizet uspéchy koucovanych.

- Trpélivost, tolerance, vyrovnanost.

—  Laskavost, pokora, prizpiisobivost.

Neni potifeba odborné vzdélani kouce v oblastech svych klientti. Nékdy je to

dokonce na Skodu, kdy se kouCovani mlze proménit na samotné podavani rad bez

-13 -



pottebného nadhledu. Chybéjici odstup pak vede k zaujatosti a nepfesnym cilim. Neni
tomu tak ale pokazdé. Pokud kou¢ dokéze skloubit odborné znalosti a odstup, ma
vyhrano. Stava se odbornikem a profesiondlnim koucem v jedné osobé a o to vice

vyhleddvanym pro soucasnou dobu plnou slu¢ovani a optimalizaci (Whitmore, 2013)

‘

,,Dobrého kouce pozndte i podle toho, Ze kdyz s nim jedndte, citite se dobre."

(Suchy, Nahlovsky, 2007, s. 26)
Nezadouci vlastnosti kouce
Tyto nejsou zadany a mohou komplikovat vztah. Patfi mezi n¢€ zejména:

- autoritativnost a agresivita,

- lhostejnost a pasivita,

- neangazovanost a pesimismus,
- sobeckost a sebestrednost,

- namyslenost a manipulativnost.

(Suchy, Nahlovsky, 2007, s. 27)

2.2 Koucova role

Kou¢ ma naucit lidi myslet, ne za né¢ pfemyslet. Toto je zadkladni pravidlo hry
jménem koucink. Kou¢ s nadhledem vede klienta, nenastupuje za n¢j v feSeni situaci
nebo problémt, nezastupuje ho. M4 vsak pestry vybér raznych roli, ve kterych muze

vystupovat podobné¢ jako divadelni herec a snazit se vzivat do osoby, kterou koucuje.

,, Kou¢ vstupuje pri koucovani do riiznych roli podle potieb situace. Cim vice roli
je sto sehrat, tim lépe pro jeho uspésnost i pro uspésnost koucovani.“ (Suchy,

Néhlovsky, 2007, s. 56)

vvvvvv

jeho vizitka vypovidajici o kvalité.
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Priklad roli, ve kterych se kou¢ miize ocitnout:

Vrba - Typicka role posluchace, kdy klientova potieba tkvi pouze ve vyslechnuti
bez otazek a rad. Je spokojen s nékym, kdo mu investoval sviij Cas a zdjem. Vyhoda této

role je sbér informaci, které se daji nasledné pracovné vyuzit.

Vypravée pribéhii - Tato role je na prvni pohled obracena. Kou¢ vypravi ptibéh,

ktery sam prozil a nechava klienta, aby si sam vzal pouceni z tohoto ptib¢hu.

Oponent - Tato role ma aspekt rizika. Koucovany si chce s kouc¢em potvrdit
spravnost svého kroku nebo rozhodnuti a neocekava nesouhlas. V tento okamzik ale
musi kou¢ vstoupit s jasnym nestrannym nazorem na danou véc a mize se tak dostat na

nemilost kouc¢ovaného, ktery v ném vidi prave toho oponenta misto spojence.

Partner - KoucCovany ma v kouci partnera, nikoliv oponenta. Vedené dialogy

prispivaji k rozsifeni obzort a nalézani SirSich souvislosti a lepSich feSeni.

Trenér - Role pouzivajici se pii potfebé zvySovani kvalifikace klienta a jeho

doskolovani do pozadované urovné pro nutny posun déle.

Moderator - Role plynouci ze skupinovych koucinkt skupin, kdy jsou vedeny

diskuze k problémim a je potieba je koordinovat.

Mediator - v ptipad¢ konfliktl dvou stran uzije kou¢ svoji roli jak uklidiovatel

nebo smir¢i osoba pro dosazeni shody.

Mentor - Tato role nastane, pokud kou¢ za¢ne klientovi predavat své zkuSenosti a
znalosti, at’ uz své nebo aplikované jinymi osobami. Mentor je obdoba role trenéra, kdy

je zvySovana kvalifikace a schopnosti klienta.

2.3 Externi a interni kouc¢

Tak jako mince ma dv¢ strany, tak i kouCink mize byt veden dvéma stranami.

Koucovani je mozné z venku anebo uvnitf. Obé tyto varianty jsou zosobnény v kou¢i,
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ktery béhem tréninku zacne pracovat. Na klientovi je zasadni rozhodnuti, jakého kouce
vyuzije.

Horska (2009) stanovila dvé jednoducha pravidla na vybér mezi externim a
internim z hlediska nakladovosti. Levnéjsi varianta je forma interniho koucinku. Externi
koucovéni je mnohem drazsi, ale na druhé stran¢ mé odstup od problematiky a muize
vnést nové myslenky a napady z vnéjsku. Zde je poté jednoduchy navod na vybér pro
firmy nebo klienty. Bud’ chce koucovany uSetfit a pozvolna dosahuje cilii malymi
kracky, nebo investuje a jeho vysledky jsou mnohem vétsi a cili obvykle dosahne

rychleji.
Klady externiho kouce

Klady lze spatiit v novém pohledu. Pokud nastane problém, ktery nelze vyiesit
snadno, nastdva misto pro pohled z venku. Tento odstup externich partnert umozni
vidét feseni tam, kde neni vnimano. Jedno staré piislovi tika, ze pfes samé stromy
nevidim les. Pfesn¢ takto by se dala nezpochybnitelna vyhoda externisty nazvat. Druhy
dominantni faktor je nezaujatost. Kou¢ se bude snazit pomoci klientovi v nejlepsi

mozn¢é vife, protoze neni svazan s firmou.
Zapory externiho kouce

Externista je cizi ¢lovék a je potfeba k nému vybudovat divéru. Toto se muize
odrazit pfi kouCovacim vztahu, kdy se nejprve dve strany ot'ukavaji. Druhy markantni
zéapor je cena. Ceniky spole¢nosti zabyvajici se koucinkem zacinaji hodinovou sazbu na

2 tisicich K¢ a experti v oboru si uctuji 1 12 tisic za hodinu prace.

Soucasna doba je doba tspor. Sazby dobrych koucii vyvolavaji obavy z hlediska
efektivnosti vylozenych nakladd, a tak se mnoho korporatnich spole¢nosti uchyli
k praktice interniho koucovani svymi vlastnimi lidmi. Posledni bod, ktery muze
omezovat praci externistovi, jsou vnitini poméry firmy a jeji podnikatelské aktivity.

Firma miiZe mit obavy z vyneseni svého know how.
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Kladné stranky interniho kouce

Tam, kde pfevazuji zapory externiho ¢lovéka, byvaji vyhody osoby interni. Neni
potieba budovat divéru a vztah u lidi, ktefi se znaji. Obor a smér firmy je internistovi
znamy a cile kouc¢inku mohou byt pro oba spole¢né. Je zde mensi pravdépodobnost

vynaseni informaci. V neposledni fadé¢ je cena za internistu nesrovnateln¢ nizsi.
Zaporné stranky interniho kouce

Zainteresovanost kouce ve firmé¢ mize znamenat ovliviiovani kou¢ované osoby,
ktera je spiSe vedena ve stylu rad nez koucovani ve smyslu pfichdzeni na mozna feseni.
Mnohdy dojde i k nedivéte, kdy maé klient pocit, ze kou¢ informace bude predavat dal

ve firm¢ kolegim nebo nadiizenym.

, Kouc vurcitych situacich miize pusobit jako mentor. Mentorem myslime
nekoho, kdo predava svoje zkusenosti druhym. Pribyva manazeru, kteri nemaji viastni
zkusSenosti s vedenim lidi a maji Fidit tym. V tomto pripadeé je ucelnéjsi, aby kouc-mentor
predal své nebo cizi zkusenosti, znalosti a tim pomohl koucovanému. “ (Dankova, 2008,

s. 15)
Definice koucinku

,, Koucovani je vztah mezi dvéema rovnocennymi partnery — koucem a koucovanym
- zaloZeny na vzajemné ditvere a otevienosti a uprimnosti. Zakladni metodou kouce je
kladeni otdazek s umyslem dovézt koucovaného k tomu, aby si sam odpovédel. “ (Suchy,

Nahlovsky, 2007, s. 15)
Co je koucovani

Koucovani je v dnesni dobé bézné¢ pouzivand forma vzdelavéani, zdokonalovéani
nebo i sebezdokonalovéani. RozSifuje oblast mysleni a zvySuje efektivitu. Napomaha
k feSeni nefeSitelnych problémt a oblasti, kde nejsou viditelné prvoplanové cile.
Zejména oblast manazeri ve firemnim sektoru je standardni pro koucink nebo oblast
zvySeni efektivity zaméstnancli. Soucasné se ale rozméaha vice i mimo firemni sektor.
Snazi se pevné, ale zaroven laskave, vést lidi k vlastnim ndpadim nebo zplsobim

feSeni vzniklych problémt a jejich piedchéazeni.
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Z hlediska koucovani je diilezité nejen co délat, ale hlavné jak to délat. Uvédomit

si realitu takovou jak4 je. (Whitmore, 2013)

Nejcastéjsi forma pro uziti kou€inku je management firemniho sektoru. Je to
zejména proto, aby lidé ve vedoucich pozicich uméli dobfe fidit a motivovat své
podiizené, se kterymi nasledné plni cile. Priorita kou¢ovani neni jen ve vedeni lidi, ale
také v zaméfeni na znalosti a dovednosti kouCovanych osob. Klient tak muze své
zkuSenosti a znalosti vyuzit k dosazeni urcitych cilti, které si pifedem stanovi sam nebo

jsou mu urceny.

Kouc¢ink mize firmé pfinést jasnou, konstruktivni atmosféru, jasnéjs$i komunikaci
a méné intrikdnskych praktik. Investice vlozené do koucinku se vraci v podobé
dosahovani cilti, stanovenych hodnot nebo i1 zjednoduseni jednotlivych procesti napiic
celou firemni strukturou. A kazdé zjednoduSeni se rovna tspora. Pokud tato Uspora
znamend navic i zdokonalovani lidskych zdroji celé firmy, tak vloZené néklady se

mohou vnimat jako vysoce efektivni.

Uz Haberleitner (2009) zjednodusené popsal koucovani vedoucich a jejich
podfizenych. V praxi je kouCink urCitou ¢asti prace vedouciho pracovnika, kde je bod
z4jmu pracovnik. Vedouci koucovanim miize nasmeérovat pracovnika pii jasné
stanovenych cilech a podminkach k vy$§im vykonim nebo k jejich optimalizaci. Pfi
automatickém zaclenéni ¢innosti koucinku s jeho zakladnimi principy a postoji do stylu
jeho prace bude toto znatelné pfi rozvoji nejen podiizenych pracovniki, ale také na
samotném zlepSeni prace vedouciho. Ten bude efektivnéj$i, mnohem vice bude
delegovat a mén¢ kontrolovat a vznikne vétsi pouto divéry, kterd nejen zavazuje, ale

také pracovniky motivuje.

Pokud by zajem manazerii o své podfizené byl ve vétsi mite, nez byva, koucovali
by je. Misto hlidani finan¢nich vysledka a ukazatelii by se vice soustiedili na rozvoj

podfizenych a finan¢ni ukazatele by se postaraly samy o sebe. (Whitmore, 2013)

Definice koucinku je v praktickém orientovaném tréninku. Pfi ném je feSeno

mnoho konkrétnich soucasnych problémi, nebo téch, které vzniknou v nésledujicim
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obdobi. Koucink byva také pouzit jako jeden z néstrojii na motivaci lidi. Je to zplsob,

jak s nimi pracovat spravné poloZzenymi otazkami.

Vhodné formulovanymi, cilenymi otdzkami, zaméfenymi na konkrétni stanovené
cile se sméfuje na optimalni feSeni nebo cil, kterého je potieba dosdhnout. Otazky
kouct nuti kouc¢ované jedince premyslet jinak, jinym zptisobem. Hledat feseni, ktera na
prvni pohled nejsou viditelna, nebo se zdaji nedosazitelnd. Nalézat nové cesty tam, kde
nejsou patrnd na prvni pohled. Vnimat moznosti a souvislosti, které byly piedtim
piehlizeny. Divat se za problémy, jakoby do budoucnosti, do mist, kde uz problémy
nejsou. Pozorovat véci s nadhledem. Dosahne se tak lepSich vysledkd, efektivnéjsich

zpusobt, novych objev.

,, Koucink otevirenymi otazkami a dalsimi technikami vytvari nova spojeni v nasich
myslenkovych mapdch. Tedy mapujeme si sviij vnitini prostor, nase vnitini vanimani,
r r 14 . . r v v {(1
chapani. Mapujeme si nas pohled na svet.
Pokud se stane koucovani Zivotnim stylem ¢lovéka, dokéze koucovat nejen sam
sebe, ale také podvédomé své pratelé¢, zndmé, kolegy nebo rodinu. Celkové se tak

prirozené pozvedne rozvoj myslenek a chapani u vice lidi za cenu motivace prvotniho

¢lovéka. Uz v této rovnici je znazornéna efektivnost kou¢ovani.

,, Koucovani uvolnuje potencial cloveka a umoziuje mu tak maximalizovat jeho

vykon. “ (Whitmore, 2013, s. 21)

! Zdroj: Future & leader projekt. [online]. © 2013. [citovano 3.1.2013] Dostupné z:

http://www.futureleader.cz/articleDetail. yhtml?id=7
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3.  Prinosy koucinku, cile, vize

3.1 Prinos koucinku

Koucink je popisovan jako interaktivni proces, jehoz ucelem je dosazeni urcitych
stanovenych cili. Kou¢ je v roli trenéra mysli, mozku koucovaného. Ptinos koucinku je
ve vys$S§im vykonu mysli, mozku a duSevnich schopnosti. Diky tomu lze rychleji

dosahnout stanovenych cilt s vétsi efektivitou a pruznosti.

3.2 Cile koucinku

Cile koucovani je vyuziti potencialu jedince. Pii koucinku kou¢ pomaha nalézat
klientovi jeho vlastni cestu, ktera ukazuje kou¢ovanému jeho potencial a moznosti na
maximalizaci jeho vykonu. Tato cesta a plnéni cili probiha vlastnim pii¢inénim

koucovaného. Kou¢ je pouze v roli vodice.

3.3 Vize koucinku

Koucink je duvéryhodny vztah napomahajici klientovi podnikat konkrétni kroky
vedouci k jeho vizi a cilim. Lidé si uvédomuji, co je omezuje a Ze je potieba zménit
zpusob uvazovani i zivota jako takového. Stale ¢astéji bude kladen diraz na osobni riist

jedinct a lidrt.

,, Koucovani, stejné jako vychova a vzdelani, motivace a rizeni musi byt v kontaktu
a drzet krok s rozvojem psychologie a s poznatky o tom, co lidem umoziuje vydat ze

sebe to nejlepsi. “ (Whitmore, 2013, s. 13)
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4. Nastroje koucinku

4.1 Komunikace

a jeho svérencem. Komunikace miize byt chapana jako spojnice dvou bodt, po které se

prenasi data a informace mezi dvéma osobami.

Koucink je postaven dominantné na pienaSeni dat a informaci. Vztah mezi
koucem a jeho klientem je divérna komunikace. Ta je prostfedkem, kterym si navzijem
predavaji své myslenky, se kterymi se dale pracuje. Nekomunikativnost znamena
blokace pfenosu, spravnd a cilend komunikace naopak vhodné pochopeni obou
spolupracujicich stran. Proto je komunikace pro koucink zdkladnim stavebnim

kamenem.

Komunikace vypovida o kvalité vztahu kouce a klienta. Komunikace je nastroj
ovliviiyjici upfimnost a otevienost obou stran. Je to vizitka spoluprace. Vyvazenost
komunikacnich stran by méla byt idedln¢ v poméru padesat na padesat. Neexistuje zde
vztah nadfizeny a podfizeny, rodi¢ a dité, ale pouze partner a partner nebo vitéz a vitéz

v dobrém slova smyslu.
Formy komunikace

Zakladni rozdéleni formy komunikace je na verbalni a neverbalni. Drobnéjsi
déleni komunikace jsou monolog ¢i dialog ¢i vertikélni a horizontalni komunikace,
praktikovana ptevazné ve firmach. Pfi koucCovani jsou dulezit¢ obé hlavni formy

komunikace, které pfenaSeji myslenky a data mezi zainteresovanymi.
Verbalni komunikace

,Jedna se o pisemnou nebo také mluvenou komunikaci mezi osobou ci vice

osobami. Verbalni komunikace se pouziva z 10%. “ (HirSova, 2005, s. 35)

Koucink by se dal zjednoduSen¢ ptirovnat k radiovému vysilani. Na jedné stran¢

je vdany okamzik kou¢ pfijima¢ a klient v roli vysilace. Role se ota¢i béhem jejich
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konverzace, jak se koucink rozviji. Ve formé ustni komunikace primarn¢ pasobi jako
bezprostiedni zpétnd vazba, kterou je mozno doplnit neverbalni komunikaci. Pisemny
projev vytvaii naopak podklady a zaznamendva, ale bez zpétné vazby, kterd u pisemné

komunikace nefunguje.
Neverbalni komunikace

Neverbalni komunikace dopliiuje slova nebo je sama nosicem informaci.
Devadesati procentni podil této komunikace je dominantni oproti verbalni komunikaci
Tato forma odhaluje emoce c¢lovéka. Pokud na druhé strané stoji Skoleny jedinec,
dokaze diky této komunikaci velice dobie vnimat emocni rozpolozeni pozorovaného
jedince bez jediného slova. V kouc¢inkové praxi tato forma komunikace umoziuje kouci
poznat, jak se klient citi, jak vnima jeho slova, jestli je mySlenkové pfitomen nad
rozebiranym tématem nebo se vzdalil a nevnima. Gesta téla klienta jsou v tomto piipadé
urcity vysila¢ slov, ktery kou¢ svyma ocima pfijima a vyhodnocuje. A dle tohoto i
ptfizpisobuje nasledné kroky ve vedeni koucinku. Dalsi citelné znaky neverbalni
komunikace jsou pro kouce ve form¢é mimiky koucovaného, héajeni jeho osobniho

prostoru nebo 1 fyzicky kontakt ve form¢e dotek.

,,Pro posileni vztahu neni dulezité, co rikam, ale jak to rikam. Jak to ten druhy
chape v celem kontextu naseho rozhovoru. Vztah miizeme posilit i neverbalni

komunikaci“ (Dankova, 2008, s. 15)

4.2 Komunikacni proces

Proces komunikace umoziluje vzajemnou interakci mezi osobami. Tyto osoby
spolu interaktivné komunikuji v prostiedi, které je pokazdé jiné. Proto 1 styl
komunikace se pfizptisobuje ménicim se vliviim. Jinak bude komunikovat clovek
v prostiedi elektronickém a jinak v personalni trovni. Koucink muze kombinovat

rovinu personalni i elektronickou. Toto je idealni pro cely proces.

., Koucink je predevsim konverzaci mezi koucem a klientem, napomdhajici

klientovi zit plnohodnotny napliujici Zivot“ (Wood, 2012, s. 9)
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4.3 Motivace

Motivace je slovo odvozeno z latiny ,,movere* nebo ,,moveo*. Doslovny pieklad
zni pohybovat, hybati se. Uderna parafraze by znéla asi takto: Motivace je sila hybajici
Clovékem dodavajici smér a energii pro potiebné chovani a prozitek. Motivace
umoznuje zdolavat prekazky. Otevira dvete ke sntim. Je to vnitini proces, ktery stanovi
cil chovani, stimuluje uvolnéni energie, kterda umozni smérovani a dosaZzeni na vybrany

cil v jedinci, ktery se zmotivoval.

. . . v, o ’ v s 7. ro. Y
., Motivace je mechanismus podnétii, které podminuji lidske jednani.

Motivace kazdého clovéka vypada jinak. S nékym hne doptedu vidina zisku,
nékdo potiebuje zménit souCasny styl svého Zivota. Nékdo se chce jen v nécem
zdokonalovat. Hybna sila motivace se nazyva pii¢ina. Pfi¢ina je uvniti kazdého a je to
stimulujici motiv pro rozhodnuti k motivaci. Dulezitost motivace a jeji realistické
uskuteénéni tkvi v cili, kterého chce dany jedinec dosdhnout. Pokud je cil redlny,
motivace je UspéSna a fungujici. Nasobek schopnosti a motivace se rovnd vykonu.
Spravny kou¢ by mél odhalit hlavni motivaci svéfen¢ho klienta, aby byl trénink

efektivni.
Teorie motivace

V chovéni a jednani lidi existuji hybné sily, které dokazou rozpohybovat jak mysl
Cloveka, tak nasledné 1 télo k ¢inim. Tyto sily se nazyvaji motivy. Motivace je tedy
predpoklad, ktery nas nastartuje na urcité jednani a chovani k danému vyty¢enému cili.
Motivace je mnohdy chapana jako jedna z diilezitych osobnostnich struktur, jako jedna
ze zakladnich. Rukopis motivace je v kazdém lidském organismu odliSny. Proto je

velice slozité motivovat lidi z vnéjSku.

Motivace v jedinci rozpouta reakci. Za touto reakci je mozné hledat pficinu nebo

divod, ktery danou reakci zpusobil. Zkoumani reakci povede k osobnosti jedince.

2 Zdroj:  Andromedia.cz. [online]. © 2013. [cit. 2013-2-14]. Dostupné z:

www.andromedia.cz/andragogicky-slovnik/motivace-ve-vzdelavani
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Vystoupi samotnd hierarchie hodnot, znalosti, zkuSenosti a dovednosti. Jednd se o
samostatny psychicky proces ¢lovéka. Pro v§echny druhy koucinku je dtlezité naucit se

pracovat s motivaci.

Dtivodem pro to, aby bylo néco vykonano, je motivace. Ta se €leni na tfi druhy:
smér, usili a vytrvalost. Smér ukazuje, co se dany jedinec snazi uskutecnit. Usili
promitne pili, s jakou je motivace kondna. Vytrvalost koresponduje s casem vénovanym

motivaci a motivu.

,,Motivace je psychicky proces. Predstavuje vnitrni aktivaci, tedy vzbuzovani
aktivity jedince a soucasné i regulaci jednani, zamereni urcitym smeérem. Motivace
souvisi s pricinami, pro¢ néco delame. Hlavnim zdrojem motivace jsou jedincovy
potieby (zejména pokud jsou vyvolany pocitem nedostatku), dale to mohou byt zajmy,

hodnoty idedly a navyky.

Déleni druhu motivaci

Motivace je typologicky délena na primarni a sekundarni, vnitini a vnéjs$i. Mensi

rozdéleni na pozitivni a negativni motivaci.
Primarni motivace

Zakladni vrozené lidské potfeby znazornil Abraham MASLOW. Jednd se
primarn¢ o lidské potieby biologického pivodu. Maslow znazornil lidské instinkty a
potteby ve svém diagramu hierarchie potieb. Potieby jsou zékladnim prvkem motiva.
Potieba jist, spat, bydlet, patfit do skupiny atd. startuje v kazdém jedinci motiv, ktery
vede k potfebnym ¢inim a nésledné cilim. Dosazeny cil mtze byt ukofisténd potrava

na uspokojeni hladu, nebo spanek po vyc€erpavajicim dni.

3 Zdroj: Else international [online]. © 2013. [cit. 2013-2-01]. Dostupné z:

http://www.elseaz.cz/slovnik/motivace/

-4 -



Primarni motivaci lze nejlépe vystihnout modelem pyramidy, kterd znazoriuje
siroké zaklady v dulezitosti potieb a jejich Siroky rozsah a postupné stoupajici k méné

dalezitym potiebam, které nejsou jiz tak prioritni.

Obrazek 1 - Maslowiiv diagram hierarchie potieb

-

Potieba
seberealizace

(tormaovzat sebe, rozvijet
a vyuZival schopnosti)

=

Potfeba uznani a ocenéni
4 (respekt, sebelicta, naklonnost, uznanl,

potieby widino Fadu

spokeojenost s viestniprofesionalitou a pravomoci)

—

Spolecenské potreby
3 (#ska, na<lonnost, pratelstyi, pocit piislusnosti
k n&jaké skuping)

P

Potieba jistoty a bezpeci
{ochrana a stakilita materidiniho s-ost*edi & mezilidskych vatahl)

potialy nizéiho *acu

Zdroj: http://www.halek.info/www/prezentace/management-cviceni3/mngcv3-print.php?projection&l=06

Sekundarni motivace

Zde se potkava realita s nauc¢enou tendenci chovéni. Jedna se o psycho-socialni
potieby, které jsou naucené, vstépované, zaryté. Definice takovych motivaci se vyjadii
hesly jako uplatnéni, obdiv, laska, ale také nenavist a zloba. I zloba je velice silny
motivacni nastroj ovliviyjici cile jedince. V pracovnim prostfedi se jako vnéj$i motiv

uplatiiuje moznost odmény nebo hrozba postihu a trestu.

Vnitini motivace

Vv

Pro kazdého jedince je vzdy vnitini motivace nejen blizsi, ale hlavné silngjsi
oproti vnéjsi. Vychazi z jeho nitra. Je s ni sam nejlépe seznamen, nepiejima ji od ciziho
¢lovéka ani od svého okoli, ale ze svého nitra. Vnitini motivace je formulovana na
pozadavky dané osoby, na jeho dané¢ moznosti. Malokdo se motivuje nécim, o ¢em uz

dopiedu vi, Ze nikdy mit nebude. T¢Zko se stane obycejny Ccloveék Spickovym
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sportoveem bez dispozi¢nich vloh a dlouhého tréninku. Oproti vnéj$i motivaci je tato

vnitini mnohem vice trvald a neménna pii ménicich se okolnich podminkéch.
., Zdrojem vnitrni motivace je mysl ¢loveka*“ (Whitmore, 2013, s. 118)
Vnéjsi motivace

Tato motivace je soubor stimuld, které se dostavaji od okoli a plisobi na jedince.
Hmatatelné ptiklady tohoto typu jsou napiiklad finanéni odmény a rizné privilegia ¢i

zvyhodnéni. Také pochvaly a upfednostiiovani.

Motivace maji mnoho teorii. Nej¢ast€jsi z nich jsou potieby. Vyvinutd mira usili
odpovidd moznému dosazeni vytycené¢ho cile, ktery bude schopen uspokojit

pozadovanou potiebu. (Whitmore, 2013)
Pozitivni motivace

Je vytvorena z psychologickych podnét, které vzbudi pozitivni rozpoloZeni.
Jednd se zejména o radost z Gspéchi nebo spokojenost, pokud je nééeho dosazeno.
Pozitivni motivace je v nejznaméjsi podobé odmeéna za praci v podobé penéz. Pocit

vnitiniho uspokojeni umociiuje pozitivni motivaci.

Cyklus pozitivni motivace znazornuje obrazek Cislo 2, ktery ukazuje, jak kladny
motivacni postoj vedouciho miiZze nastartovat automotivacni sklony zaméstnance, ktery
dosahuje vyssich vykond, efektivity a lepSich vysledkli. Tento vlivny postoj vedoucich
pracovnikli ptfi koucovéani svych podiizenych znamena snadnéjsi a jednodussi

dosahovani spole¢nych stanovenych cilt.

-26 -



Obrazek 2 - Cyklus motivace

vedoucl vysoce hednoti
schopnosti pracovnika
{ocefiuje jeho jedinednost,

soustfeduje se na jeho
sliné stranky a pozitivni
pfispévky, hodné
il wéf atd)
pracovnik se zacina stale VEF’IUUC‘ 2 Eodie who_ -
A P chov_a {vgllhamll a peverbahr
hodnoceni vedouciho Sgnaty VIl b oo
potvrzuje (kreativni odpovida jeho zrr_lénénému
fefeni, samostatnost hodnocenl, vyjadiuje
InI‘ciatlva atd) f uznani a kenstruktivni

zpétnou vazbu atd.)

motivovana nalada
pracovnika (stdle vice si
sam véfi, soustieduje se
na své silné stranky atd.)

Zdroj: HABERLEITNER, Elisabeth, DEISTLER, Elisabeth, UNGVARI, Robert. Vedeni lidi a kouc¢ovani
v kazdodenni praxi. Strana 57. ISBN 978-80-247-2654-0

Negativni motivace

Je pouzita, pokud pozitivni motivace nefunguje. Jedna se o tlak nebo natlak, ktery
je cileny. Strach ze sankce, permanentni kontroly, vyhruzka vypovédi nebo sesazeni
z pozice a nahrazeni jinym pracovnikem nebo spoluhracem vedou k negativni motivaci
a snaze motivovaného o zmény, aby k sankcim a vyhrizkdm nedoslo. Diulezitéjsi je

vSak pozitivni motivace oproti negativni. Ta je daleko silnéjsi.

Nevhodné¢ vedeny koucink pii hodnoceni podiizeného vedoucim muze vést k jeho
demotivaci. Ta je zndzornéna na obrazku Cislo 3 ve formé& cykli demotivace. Pokud
dochazi k Castému opakovani, mize tato demotivace skoncit odchodem z pozice a

totalnim rozkolem mezi stanovenymi cily a realitou.
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Obrazek 3 - Cyklus demotivace

vedouei hodnoti
schopnosti pracovnika

jako ni#si, nei jsou (pied-
sudky, Jednostranng
informace, méalo mu vaif,
osobni antipatie atd.)
pracovnik se zating vedouci se podle toho
stale vice chovat tak, chova {verbalni a never-
#e se hodnoceni balni signaly; vnima jen
vedouciho potvrzuje to, co edpovida jeho
{dela chyby, vaha, hadnoceni = selektivni
neustéle se na néco vnirmani, dava destruktiv-
pta atd.) ni zpétnou vazbu atd.)

demotivevand nilada
pracovnika (sam si malo
v, rezignuje,
soustieduje se na své
nedostatky misto na
své siiné stranky ated.)

Zdroj: HABERLEITNER, Elisabeth, DEISTLER, Elisabeth, UNGVARI, Robert. Vedeni lidi a kou¢ovani
v kazdodenni praxi. Strana 56. ISBN 978-80-247-2654-0

., DuleZité je si uvedomit si, Ze pouzijeme-li negativni motivaci, vidy jakmile tlak a

kontrola povoli, nastoupi staré chovani. “ (Hospodarova, 2008, s. 107)
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5. Typy koucinku a jejich déleni

Podoby koucinku jsou riizné. Nejmarkantnéjsi rozdéleni 1ze vidét ve dvou stylech
a to externim nebo internim koucinku odvijejici se na rozhodnuti klienta. Neméné
dalezité¢ je deleni dle kritérii typt koucinku. Jsou to individudlni a skupinova a
transakéni a transformacni. V neposledni fadé¢ muze byt sebekoucovani nebo koucink

pouzity pii stylu fizeni.

5.1 Rozdéleni podle poctu osob, se kterymi je pracovano

Individualni kouéovani

Jedna se o zakladni model pro koucink. Je zaméfen na klienta jednotlivee, ktery je
svym koucem podporovan a veden k nalézani novych moznosti. Finan¢ni naro¢nost

tohoto modelu je enormni a i z ¢asového hlediska naro¢na.
Pro klienta mtiZe byt pfinosny v oblastech:

—  Novych pohledl na problematiku.

—  Vyssi vyuziti osobniho potencialu.

—  Osobniho uspéchu ¢i sebevédomi.

—  Soustfedéni na dilezité véci pro klienta.
—  Uplatiovani silnych osobnich stranek.

—  Nalezeni vlastni cesty.
Skupinové (teamové) koucovani

Skupinové koucovani je financné dostupnéjsi oproti internimu. Mlze mit ovSem
mensi efektivitu, protoze se zde pracuje s vétSim poctem lidi, kteti maji jiné potfeby a
myslenkové pochody. Nejcastéjsi pouziti nastane ve firmach pti praci vice lidi nebo
tyml na spolecném projektu. Dalsi varianta je pro vice lidi podobnych z4jmu, nazor

nebo potieb.
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Ptinosy, které skupinovy koucink nabizi:

—  Prohloubeni schopnosti vytvaret tymové vize, stanovovat a dosahovat
tymovych cilt.

—  ZlepSeni interni komunikace.

—  Nastaveni a kontrola procest.

—  Zefektivnéni planovani.

—  ZvySeni synergie tymu - ,,sladéni se*.

—  ZvySeni motivace tymu.

—  ZvySeni efektivity tymu.

—  SniZeni fluktuace v tymu.

—  ZvysSeni zisku tymu a vykonu v Case.

—  ZlepSeni komunikace v tymu.

—  V¢tsi radost z tymové préce.

— U jednotlivych &lenti tymu prohloubeni pocitu sounaleZitosti s tymem.”

5.2 Zaméreni koucinku dle hloubky, do které pronika a zasahuje

Transak¢éni kouéovani

Casto je uplatiiovano ve firemnim sektoru. Jednoduché zadéani cilt tohoto druhu je

zvyseni vykonnosti zaméstnancii nebo jejich efektivity a lepSiho vyuziti zdroji

Zdroj:  Coaching  Word [online]. ©  2013. [cit. 2013-02-14]. Dostupné =z

http://www.coachingworld.cz/cs/tymovy-koucink
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., Zameéreni vysledku je na vyreseni konkrétni ,, situacni* zaleZitosti. Rychly zasah
vam pomiize dokoncit narocny ukol, vyjasnit dilema, posunout se ve strategii apod.

Nabizi rychly vysledek.

Transformacni kouéovani

Transformacni kou€ovani se opird o zkusenosti klienta, ze kterych se snazi vytézit
jesté vice, nez je na prvni pohled patrno, a odstranit interni zdbrany v rozvoji daného
klienta. Tento typ je uzivan pfi individudlni praci s jednim klientem. Jde o celkovou
transformaci osobnosti, kdy je pracovano s paradigmaty a mysli ovlivitujici dosazeni

cilt projevem chovani.

,, Transformacni koucink meni lidi samotné, kouc jim dopomdaha k vyrovnanosti a

r v . . . v K(6
cilevedomosti, k integrite.

Schéma procesu koucovani

Schéma na obrazku ¢islo 4 zndzornuje, jak probihd koucink transakéni nebo
transformacni. Znazornéni je mozné pouzit i pro sebekoucink nebo zmény hlubokého
charakteru. Dulezity bod je reflexe/sebereflexe, ktery znazornuje vnimani dosazené¢ho
vysledku. Je potfeba vnimat zpétné vazby pro posun doptedu. Vysledek je cil nasi cesty,
ale zpétnd vazba ukazuje, jestli cesta, kterd k nému vedla, byla ta spravnd a pro

budoucnost opét pouZzitelna.

> Zdroj: Expertis [online]. © 2013. [cit. 2013-02-17]. Dostupné z http://www.expertis.cz/Expertis-

programy/Leadership-a-management-vykonnosti/ostatni/Sluzby-na-miru-%282%29/Sluzby-na-miru

6 Zdroj: eTerapie [online]. © 2013. [cit. 2013-02-16]. Dostupné z http://www.eterapie.cz/clanky/24-

transakcni-transformacni
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Obrazek 4 - Schéma procesu koucovani

SCHEMA PROCESU KOUCOVANI

S;T/

Vysledek ﬁ}sm]\

Akce /;cck:l:é

Zdroj: Bartoni¢kova In: Horska, 2009, s. 20

Zkuicnost

5.3 Zaméreni koucinku na oblasti Zivota, kterych se dotkne

Profesni kouc¢ink

Profesni kouCink se tyka se zalezitosti v praci. Klient je veden k lepSim
vysledkiim nebo stanovenym cilim na pracovisti. Objednavatel, také nazyvan sponzor,

byva zaméstnavatel klienta.
Osobni koucovani

Osobni koucovani je vyuzivano v soukromém zivoté lidi. Pomahd klientim

zvladat téZké osobni situace nebo dulezita rozhodnuti.
Sebekoucovani

,,Obecné se vi, ze clovek udeéla dobre, kdyz se na sebe obcas podiva ocima

druhych lidi. “ (Suchy, Nahlovsky, 2012, s. 31)

Dle Suchého a Nahlovského je pohled klienta na sebe sama tou nejlepsi pripravou
na tento typ kouCinku. Mize fungovat jako alternativa k praci s profesiondlem. Pfi

sebekoucovani se pouzivaji stejné praktiky jako u prace ve dvojici kou¢ a klient. V této
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roli ovSem klient zastupuje i kouCe a proto je potieba patficny nadhled a

preorientovavani se myslenkové podle role.

Vyhodou tohoto stylu je zlepSeni v oblasti poznavani sebe sama, kazné a

sebeovladani. Povede i k sebezlepSovani, sebeucté a sebereflexi.
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6. Druhy koucinku

Koucink je od svého prvotniho vzniku neustdle rozvijen a zdokonalovan.
Rozvétvuje se podle novych oborl, které vznikaji, a kde je lze pravoplatné uZzit.

Specializace koucinku je riznoroda, ale obsahuje nékolik zadkladnich specializaci.

6.1 Zivotni koudink (Life coaching)

Je zamétfen na lidi a jejich vztahy vuzké vazb&é na psychoterapii. Pestrost
zaméeieni odpovidd pestrosti zivota, se kterym se zde pracuje. Je zde pracovano
s dlouhodobymi komplexnimi cily. Témata jsou zacilena na mezilidské vztahy,
spokojenosti s probihajicim Zivotem ¢i na pfechody pies klicové Zivotni situace jako

umrti, rozhodnuti o svatbé, zméné mista k zivotu apod.

Suchy, Néhlovsky (2012) &erpaji z jejich osobni mnohaleté Zivotni praxe. Zivotni
koucink uci klienty fidit sviij zivot bezpecné a spolehlivé tak, aby dosahli svych cilt a
neziistali stat nékde v pilce cesty bez energie nebo pomoci. Radi klientlim, jak zlstat
nad véci, vnimat vSe ve vé&tSich souvislostech a soustiedit se na véci, které zménit

opravdu lze.

 Zivotni kouc nebude it V4§ Zivot za Vs, nebude Fesit Vase problémy. Zivotni
kou¢ Vas povzbudi k odpovédnému, pozitivnimu postoji k Zivotu a bude Vas v tom
podporovat po celou dobu, co s nim budete v kontaktu. (Suchy, Nahlovsky, 2012, s.
16)

6.2 Podnikatelsky koucink (Business Coaching)

Podnikatelsky koucink se orientuje na pomoc klientim pfi rozhodovani v jejich
podnikani. Na rozvoj a tvorbu produktl a sluzeb ¢i pozadovanym inovaci a identifikaci
potieb zékaznikid. Tento druh vedeni se §tépi na pomoc pfi stavajicim stavu podnikani
nebo na strategickd rozhodnuti spojend tfeba sexpanzi na nové trhy. Je rozdil

v individualnim vedeni managementu anebo jednotlivych tymech.

-34 -



6.3 ManazZersky koucink (Executive Coaching)

Pfi tomto druhu koucinku je vyuzivano kouct s manazerskou praxi a specializaci
na vedeni, strategie Ci fizeni. Je potieba jejich znalosti a know how v oblasti
korporatniho prostredi, také zkuSenosti s problémy a situacemi konfrontujici klienty
pravé v této oblasti. Pracuje se zde od posilovani vykonnostniho koucinku az po

leadership koucink, ktery je povazovan za vysoce cenény benefit.

6.4 Vykonnostni koucink (Performance Coaching)

Specializace tohoto druhu je v oblasti stanovovani cilti, efektivnosti prace se
zdroji jako nastroji motivace v korporacich. Dominantni cil je zvySovani pracovnich

vykonil nebo rozsifovani klicovych kompetenci.

6.5 Karierovy koucink (Career Coaching)

Profesni draha a kariérni trh jsou klicova slova pro tento druh. Orientuje se na
nové trendy v zaméstnanosti, kontakty na headhuntery, vlastni ohodnoceni schopnosti
klienta v oblasti vloh a limitd. Hnacim motorem jsou zmény v oblastech profesniho

zivota nebo 1 rozjezd vlastniho podnikani.

6.6 Finan¢éni koucink

Finan¢ni koucink se zacal profilovat z ostatnich forem koucinku teprve v nedavné
dob¢. Jedna se o vysoce specializovany a tzce profilovany typ koucovacich metod, pro
ktery je nutnd vysoké odbornost kouce. Zac¢ina u zdkladniho povédomi o penézich a jde
detailng az ke specifickym formam investovani. Casto si lidé mysli, Ze jde o investi¢ni
poradenstvi k jednotlivym produktim na trhu. To je ale velky omyl. Finan¢ni kouc
nikdy nebude doporucovat konkrétni investice a produkty. Primarné jde o nastaveni
vtahu k penézim, optimalizaci individualnich rozpoctl a finan¢ni gramotnosti zasazené
do Sir§iho kontextu, do vztahu k okoli, partnerovi, vlastnim pocitim a tfeba praci.

Obecné plati, ze se zakladnim finanénim nastavenim maji vétsi problém Zeny. Stéle

-35-



plati obecné pravidlo, Ze se o finance stard v rodiné muz. Cim vé&tsi investice, tim vetsi

problém s rozhodnutim a pfijmutim odpovédnosti o investici.

Déle se vyskytuji druhy jinych profilaci. Vztahovy koucink pomadhajici
k ptekonavani tézkych situaci ve vztahu jedincii nebo k obnovée jejich zivotaschopnosti.
Koucink obchodnikli zvysujici jejich profesionalitu a sméfujici k vy$§im vykontim a

vysledkiim.

6.7 Komunikac¢ni proces v koucinku

Podand (2012, s. 35) publikuje manazerské pravidlo, které vystihuje komunikacni
proces velice vystizné€: ,, Pomoci dobré otazky prived’ svého komunikacniho partnera

k premysleni, spoluprdci a samostatnosti. Nejvic si ceni toho, co sam vymysli!

Pti kouCovani se nejcastéji vyuziva personalni komunikace. Kou¢ v osobni roviné
navede koucovaného do urcit¢ého myslenkového pochodu. Nésledné mulze byt
v elektronické komunikaci tento pochod zachycen klientem a posldn kouci, ktery

vyhodnocuje a pfipravuje mozné interakce.

Mezi koucem a kouCovanym je velice dulezita osobni vazba, kdy komunikace je
nez jakékoliv jiné spojeni. Koucovani je uzplsobeno vstiebavanim a reakcemi
koucovaného. Rychlost komunikace odpovidd osobni povaze obou ucastnika. Pti
osobnim setkavani je budovan trvaly vztah zalozeny na diivéte a otevienosti. Vznikajici
pouto je upeviiovano a prohlubovano mimikou, gesty a pohledy. Tyto buduji
komunikacni ditvéru a znalost navzajem. Dochazi k empatickému vnimani a dopliiovani
jak myslenek, tak samotnych slov. Komunikace byva dopliiovéna i elektronicky.
Idealnim néstrojem je internet a jeho pfenos dat e-mailem nebo sdileni na serverech.

Toto slouzi k pfipravam na dalsi setkavani a posuniim v etapach koucinku.

Pti koucinku vznikne specificky proces komunikace, néco obdobného byva pfi
partnerskému vztahu. Komunikace odrdzi samotny vztah kouce a koucovaného. Cil
koucinku se musi odrazit ve zvolené¢ form¢ komunikace. Samotné néstroje koucinku

jsou uzpusobeny kazdému vztahu individualné. (Suchy, Nahlovsky, 2007)
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7. Motivace v kouc¢inku

Zakladnim nastrojem pro praci s klienty je odhaleni a spravna klasifikace jejich
vlastni motivace. Na prvni pohled se to mize jevit jako bandlni ukol, ale jedna se o
vysoce specifickou a odbornou ¢innost. Pokud je spravnd motivace vcas odhalena, mize
se problém vyfesit mnohem rychleji. Klient ¢asto svou motivaci zna, jen ji nechce ¢i
neumi vyslovit nebo si ji paradoxn¢ ani neuvédomuje. Jiz to, ze se klient rozhodl sviij
problém fesit s kou¢em, znamend urcité nastartovani vnitini motivaci. Pfi vzajemném
poznavani mezi koucem a klientem je dulezité zjistit potfeby, hodnoty a individualni

zajmy.
Potieby

Potieby lze povazovat za dominantni a nejsilngjsi zdroj motivace. Je to néco, co
danému jedinci chybi a vyvoldva stav napéti a nutkani zisku chybéjiciho podnétu.
Napéti spusti proces motivace a dané Cinnosti, kterd vede k uspokojeni pozadované

potieby.
Hodnoty

Hodnoty jsou naprogramované postoje cloveéka k zivotu a jeho zékladnim
oblastem. Kazdy jedinec ma hierarchii hodnot rozdilnou. Pokud jsou hodnoty daného
jedince v souladu s jeho zivotem, je spokojen. Pokud se rozchazi, je to signal pro
motivaci a zménu.

Zajmy

Zajmova oblast se stane dominantnim motivaénim zdrojem. Pokud je néco

v zajmu daného jedince, udéla vse pro splnéni.
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8. Vznik moderniho koucovani

Za duchovni otce jsou povazovani dva zakladatelé, kazdy na jiné strané Atlantiku.
Oba pracovali na metodach zvySujicich vykonnost lidi v oblasti osobni i profesni. Na
zépadni stran¢ ocednu to byl Ameri¢an Timothy Gallwey a jeho pfistup zvany Inner
Game (vnitini hra). Na vychodni strané¢ Anglican Sir John Whitmore. Jeho metoda je
nazvana GROW. Ob¢ metody vedou k jedinému vysledku a tim je, aby si klient ud¢lal
jasno, a aby si vytiibil mySlenky a mySlenkové pochody. Toto klienta nasledné vede ke
kvalitnimu rozhodovani, za které pfijima plnou zodpovédnost, smétujici k vysokeé

kvalité vysledkt, pii kterém je zachovan pIné pocit rozvoje a radosti.

8.1 Metoda Inner Game

Cilem koucovani je zvySeni vykonnosti zaméstnance. Zde je kliCova rovnice
V(vykon) = P (potencial) — I (interference). Metoda ptivodné vymyslend pro sportovce
na zvyseni jejich vykonu odbouranim piekazek, které je brzdi nebo rusi. Ta se poté
presunula do manazerské praxe. Samotny Gallwey rad uvadi, ze sportovci se koucuji
k vykonu a manazefi v mysleni. Klient miize mit pocit, ze uz vSechno vi a zna a neni
potieba se cokoliv ucit a brzdi sam sebe. Oproti tomu stoji jeho vnitini ja se skrytymi
vlohami, které svym postojem o vSevédéni brzdi v rozvoji. Metoda Inner Game toto

odstraiiuje a umoznuje klientovi rozvinout jeho vnitini vlohy.

Dospéli si sami sobé v procesu uceni prekazeji, jak mu sami brani. (Gallwey,

2007)

8.2 Metoda GROW

Whitmore nazval metodu GROW podle pocatecnich pismen klicovych slov, ktera
vyjadiuji jednotlivé faze, kterymi klient pfi koucovani prochéazi. Goals — cile, Reality —
realita, Options — moznosti, Will — vile. Cile jsou zde nastaveny kratkodobé i
dlouhodobé. Klient je zde konfrontovan s otdzkami na jeho ptedstavu o budoucim

ideadlnim zivoté, kam v ném sméiuje. Otazky kladené na realitu jsou zaméfeny na
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souCasn¢ prekdzky, na funkéni a nefunkéni véci v soucCasném zivoté. MozZnosti
specifikuji odpovédi na predstavu o vylepSeném zivote, o predstavach vice penéz, vice
Stésti, na definici nejlepsich vysledki. Volba vede k rozhodnuti klienta, co si pro sebe

vybere, k jednotlivym krokam, které jsou potieba zacit délat.
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9. Bariéry koucinku

Ani oboru koucovani se nevyhybaji prekazky, bariéry a tskali. Tti nejvnimavé;jsi

uskali koucovéani jsou tyto:

—  Davani rad klientovi.
—  Koucovany nema cas na samotné koucovani.

—  Odpor ke zménam.

,Smysl koucovani neni vtom, aby kou¢ daval dobré rady a tim resil za
koucovaného. Smyslem koucovani je pomoci koucovanému, aby si s kazdym ukolem

dokazal prijatelnym zpiisobem poradit. ““ (Suchy, Nahlovsky, 2007, s. 62).

Rada klienti vyzaduje po kou¢i radu, co maji délat, jakym smérem se vydat. Je to
jednodussi forma premysleni, nez na jakou je koucink pfipravuje nebo smétuje. V tento
okamzik nesmi kou¢ sklouznout do stylu rad a doporuceni, ale musi si udrZet

nestrannost.

Pokud koucCovany projevuje nedostatek Casu, mize to znamenat i nezdjem o

samotny kouc¢ink. Pokud ma klient zdjem, Cas si dokaze vzdy vysSetfit.

Odpor ke zménam je stiet dvou sil. Jedna podporuje zmény a druha je zasadné
proti. Vzijemnym pomérem se stanovuje uspéch. Z pohledu klienta je dilezité, aby

vnimal vnitini motivy ke zménam a jejich vnimani a uskutec¢iiovani.
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PRAKTICKA CAST

V nasledném vyzkumu praktické ¢asti prace bude chtit autor znazornit, jak moc
silny nastroj koucovani je. Cilem autora je, aby Ctenaf pochopil systém fungovani
kouc¢inku. Pokusi se aplikovat metodu finan¢niho koucovani a zménit mySlenkové
pochody dvéma zkoumanym klientiim. Kazdy z klientti mé rozdilné finan¢ni postaveni
v partnerském vztahu 1 ve spolecnosti. Osobni rozbory finan¢ni gramotnosti pfi

koucovani odstartuji jejich myslenkovou preménu.

Pti finan¢nim koucinku se nejednd o rozbor psychologického mysleni ¢lovéka, ale
o motivovani k jeho celkové zméné a naslednym krokim. Pro dlouhodobou zménu
mysleni je potfeba spravnd motivace. Pokud tomu tak nebude, bude se jednat pouze o
kratkodobé zmény, které se Casem vrati do situace pred koucovanim. Motivacni faktor
musi presvédc¢it zkoumané osoby, ze jejich stdvajici vlastnosti a znalosti nejsou ty
spravné a musi se jich vzdat. Bude nutné zde pozménit hluboce zakotenéné mysleni
vychézejici z presvédCeni, Ze na souCasném jednani neni nic Spatného. Z logického
hlediska si kazdy jedinec mysli, Ze chyba neni v ném, ale v jeho okoli. Pravé finan¢ni
kouc¢ink dokdze odhalit skryté rezervy soucasnych stavi, ale také hrozby, které si
kolikrat klienti neuvédomuji. Na povrch vyplynou i chyby, které klienti v bézném

zivoté denné provadéji, a které ovliviuji jejich sttednédobé plany a cile.

Vyzkum bude proveden nékolika osobnimi sezenimi s klienty. Bude veden
rozhovory, pii kterych se pouzivaji dotazniky na zaznamendvani nejen odpovédi, ale
také dil¢ich shrnuti kouce. Po téchto sezenich, kterd jsou vzdy zaméfena na dil¢i ¢asti
finan¢ni gramotnosti jako napiiklad situace v soucCasné dob¢, budovani vztahu
k penéztim v rané dob¢ zivota Ci na praci s penézi ve vztahu s partnerem, bude vzdy
proveden vystup nastifiujici doporucené nasledné¢ kroky zkoumanych osob. Tato
doporuceni budou pouze voditko, kterého se klient neni nucen drzet. Je to pouze
doporuceni, kudy se ma vydat ke svému cili, ktery si musi béhem koucinku sam vytycit
a vzit za vlastni. Pokud tomu tak nebude, nedoslo ke spravné stimulaci motivace a je

pravdépodobné, ze se klient brzy ocitne opét ve stejné nebo dokonce horsi situaci.
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Cile vyzkumu

—  Znazornéni koucinku jako hybné sily motivace ke zménam v mysleni.

—  Prokazani zvySeni sebevédomi koucované osoby.

—  Odstranéni zabran a strachu proti zménam, pokud si klient uvédomi klic¢ové
zmény mysleni aplikované motivaci pifi koucinku.

—  Vytvofeni redlnych ak¢nich pland, které povedou ke zméné ptistupu klienta.

—  Aplikace dovednosti k GspéSnému prosazeni.

U obou objektii zkoumani bude pouzita metoda GROW. Spolecné s klienty
budeme prochazet jednotlivymi fdzemi této metody v duchu slova GROW, ktery se
ptelozi do ceského jazyka jako rtst. Nejen, ze béhem této metody budeme zvySovat

finan¢ni gramotnost, ale také se zamétime na zdokonaleni finan¢nich znalosti a jejich

vvvvvv

Proces finan¢niho koucinku

Pti zahajeni koucovani s klientem bude potieba zjistit, na jaké teoretické trovni
se pohybuje jeho finan¢ni gramotnost. Zkoumdni pomoci dotaznikové metody
s otevienymi otazkami vede k zjiSténi reality financi a vztahu koucované osoby k nim
samotnym. Bude zjiStovan optimalni stav a cile, které bude potieba dosidhnout.
Nasledné bude klient koucovan, aby si uvédomil své moznosti, navysil efektivnost
zjisténych parametrti a bude mu v§tépovan novy styl prace s penézi, ale jen takovym

zpusobem, ktery sdm nalezne a bude mu vyhovovat.
Dotaznik finan¢ni gramotnosti

Vyzkum velice detailné prokaze klientovy znalosti o financich a schopnosti prace
s nimi. Klient bude vystaven osobnim otazkam, které¢ povedou kouce k ziskani piehledu
o finanénim povédomi klienta jak vic¢i sobé€, tak vaci své rodin€. Je dulezité také
pochopit, jak se klient ucil s penézi zachazet v mladém véku. Jakou financni gramotnost
mu vstépovali rodie. Po kazdé Casti dotazniku se provadi shrnuti problému. Celkové

vyhodnocovani pfichazi az nasledné.
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Dotaznik je pojmenovéan ,,Finan¢ni data® a je d€len do 4 ¢asti:

Cast A - VaSe soutasnost - zde budou kladeny otazky na zékladni povédomi
klienta o slovech typu pfijem a vydaj, spofeni, financni ohodnoceni, hospodafeni

a finan¢ni nezavislost, dluhy, jistoty a spokojenost.

Cast B - VaSe minulost - zaobiré se zjiStovanim o budovani gramotnosti v raném
véku a prvnimi kroky pfi setkani se s penézi. Tato ¢ast je rozSifena na subjektivitu pii

utraceni pen€z a vnitini pocity.

Cast C - Rodinné finance - rozebirani aktualniho stavu finanénich toku v roding
je dominantni pro tuto ¢ast. Otazky jsou zaméfeny na detaily piijmu a vydaji a Gspory,

které mohou vznikat.

Cast D - Partnerské finance - detail otazek bude zaméten na finance partnerii od
spolecného uctu ptes tvoieni uspor po mozny rozpad vztahu a nasledné déleni se

o vydaje a finan¢ni hrozby.

Po dotazniku bude nasledovat vyhodnoceni a nasledné hledani moznosti

a zasadnich voleb.
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10. Vyzkumy

10.1 Vyzkum ¢islo 1 — objekt zkoumani ALEX

Pro zkoumani byla uzita metoda rtastu tzv. GROW. Sir John Whitmore sestavil
Ctyfi roviny této metody, které maji vzdjemnou posloupnost. Tato metoda je postavena
na principu uvédoméni si reality a svych moznosti, na hledani pfilezitosti a moznych
cilti a na vili a volbé udélat pottebné zmény. Vse je v duchu slova Grow (rist), které

vyjadiuje vysledek metody.
Casovy harmonogram vyzkumu

Harmonogram koucovacich rozhovort byl veden v ndvaznych fazich metody
GROW dle pfedem stanoveného Casového harmonogramu v pravidelnych tydennich

setkanich:

Féaze vyzkumu ¢islo 1 — Cile (2 sezeni).
Féaze vyzkumu cislo 2 — Realita (3 sezeni).
Féaze vyzkumu cislo 3 — Moznosti (3 sezeni).

Féaze vyzkumu ¢islo 4 — Volby (2 sezeni).
Charakteristika osoby

Objekt zkouméni se jmenuje Alex, jeji vék je 39 rokll a je vdana. Studium
ukoncila na obchodni Skole maturitou v oblasti cestovniho ruchu. Jedné se o Zenu bez
pravniho ¢i finan¢niho vzdé€lani. Ve spolecné domacnosti Zije s manzelem a dvéma

détmi $kolniho véku. Ziji v panelakovém byt& na okraji Prahy, ktery splaci hypotékou.

Alex pracuje na plny tvazek jako asistentka v kancelafi pro spolecnost, kterd je
jedni¢kou na mobilnim trhu v Ceské republice. Jeji pracovni pozice je v kancelafi na
finanénim oddéleni. Hlavni pracovni néplil jsou fakturace dodavatelim, se kterymi
firma spolupracuje. Jako nefinan¢ni bonus vyuziva Alex od svého zaméstnavatele

studium jazykl a slevu na ro¢ni kupon MHD na kazdodenni dojizdéni do prace. Jeji
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Cisty mésicni pfijem se v priméru pohybuje na trovni 20.000 K¢ vcetné¢ odmén a

bonusu.

Manzel pracuje jako IT technik u statni organizace. VEék 45 rokt, vzdélani
vysokoskolské. Jeho €isty mésic¢ni ptijem se v priméru pohybuje na trovni 45.000 K¢

véetné odmén a bonusu.

O veskeré vydélané financni piijmy se stard manzel bez finan¢nich poradct nebo
zéasahti jinych osob. Jejich kompletni vyplaty chodi na spole¢ny ucet manzeld, ktery
spravuje manzel. Dle vyjadieni Alex jde o pragmatické rozhodnuti, aby byly snizeny
naklady na vedeni uctu. Proto je icet spole¢ny pro oba manzele, ale ovladany pouze
jednim. Alex nevlastni samostatny ptistup na ti¢et, ma pouze platebni kartu s omezenym

limitem plateb a vybérti z bankomatu.
Popis stavu

Manzelstvi nefunguje téméf po vSech strankach a tak je logicky krok rozvod. Alex
ma strach, ze bez manzela se ekonomicky zhrouti a jejich spoleéné déti ji to budou
vycitat. Proto ma strach pfistoupit k rozvodu a nartstajici problémy odsunuje a
potlacuje. Jeji strach vychazi z finan¢ni negramotnosti a absolutnim nulovém piehledu o
stavu spole¢nych financi, které ovlada manzel. Finan¢ni negramotnost zde neni myslena
ve smyslu, Ze nevi, co jsou penize, ale z toho, Ze s nimi neumi pracovat a nema zakladni

ptehled, kterym disponuje jejim manzel.

Faze vvzkumu ¢islo 1 — Cile

Vytyceni cile a oblasti zkoumani

Dle autorova nazoru je pro spravny vyzkum pouzité metody koucovani

vvvvvv

stanovenych cili a zdokonalit se v oblasti, kterou zna pouze povrchné.

Na Alex bylo zkoumano, ¢eho je mozné dosahnout u financné¢ méné¢ gramotné
osoby, zda byla schopna zménit celé¢ dosavadni mysleni okolo financi a postavit se sama

na vlastni nohy bez nutné podpory manzela. Hlavni cile tkvély v samostatnosti
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zkoumané osoby, ve schopnosti tvofit rezervy, ziskani maximalniho pfehledu o svém

cash-flow a nejefektivnéj$im vyuziti vS§ech dostupnych investic.

Klientku bylo potieba vyrazné¢ motivovat, vzbudit v ni zajem o zmenu a hlavné o
dotazeni navrzenych smérti do konce. Smérodatné na tomto koucinku byly vystupy
z jednotlivych ¢€asti, které poméhaly v nastaveni nutnych kroka k vytycenému cili.
Neméné¢ dilezitd byla kone¢na volba doporuc¢enych sméri, které si musela klientka

v§tipit a nasledné se podle nich fidit.
Predbézny zavér kouce:

Predbézny zavér kouce pred zahajenim vyzkumu naznacil, ze ma pied sebou dle
charakteristiky samotné osoby finanéné¢ malo gramotnou osobu, kterd je zavisld na
partnerovi a ma strach odejit z nefungujiciho vztahu. Nejvétsi hrozba, kterd tomu

branila, byly partnerské finance a hrozba jejich ztraty a omezeni komfortu a standardu.

Faze vvzkumu ¢islo 2 — Realita

Tato faze byla zaméfena na zjiStovani skutecného stavu gramotnosti Alex a
moznych smért, kterymi se dokazala sama fidit nebo vydat. Jasné¢ definovanymi

otazkami si Alex sama vnitin¢ nastavovala zrcadlo realité, ve které sama zila a zije.
Aplikovany dotaznik Alex

V tomto dotazniku jsou publikovany odpovédi Alex bez jakychkoliv uprav a
korektur. Odpovédi na otazky behem sezeni jsou autentické bez Casové prodlevy.

Klientka odpovidala spontanné¢.

Financni data

Jméno:  Alex prace: asistentka
Cast A (VaSe soucasnost)

Dokazete definovat slovo pfijmy a vydaje?
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Prijmy jsou miij plat a manzela a vydaje vse, co musime zaplatit. A je toho ¢im dal
vic. Mam pocit, Ze uz takhle to nezvladame. Rada bych jela vicekrat za rok na

dovolenou.
Dokazete ovlivnit své dané?
Dané neresim. Resi je za mé v praci. Jen mé Stve, ze jsou tak vysoké.

Jste pocitoveé spokojena se svou financni situaci? (ohodnot'te od 1 — 10, kde na stupnici

1 je nejhorsi a 10 nejlepsi)

Hodnotim svou situaci na 3, chci odejit od manzela a nemam sanci, navic bych si

chtéla kupovat spoustu véci a nemam na to.
Vyftesilo by Vasi situaci vice penéz?

To by bylo super, kdybych vyhrdla ve sportce a nemusela pracovat.
Na ¢em se da podle Vas efektivné spofit?

O penize se stara manzel, i o ispory.
Co pro Vas penize znamenaji?

Problém, mam pocit, Ze mi porad nestaci a hadame se doma kvuli nim. Rada bych si

chtéla koupit néco bez svoleni manzela.
Co byste délal, kdybyste dostala nebo vyhrala 100 milionti korun?

Prestala bych pracovat a jela na 2 mésice na luxusni dovolenou, pak poplatila dluhy

a zbytek Zivota si uzivala.
Je na Vas rodina finanén¢ zavisla?

Rodice ne, jen s manzelem to davame tak akorat. Teda aspon mi to tvrdi, Ze porad

nic nemame.

Umite s penézi hospodafit?

-47 -



Kupuji domit jidlo a détem obleceni a véci do skoly a par drobnosti pro sebe. O

zbytek se stara manzel.
Mate dluhy? Jak se k nim stavite?

Mame hypotéku, a obcas jdeme do minusu na kreditni karté. Nevim, ale kolik.
Co pro Vas znamend pojem ,,finan¢ni jistota*?

Nevim, nikdy jsme se nad tim nezamyslela, asi Ze vyhraji v loterii a nebudu muset

pracovat.
Kdy budete spokojend? (ve vztahu k finan¢ni situaci)

Az budu mit miliony na uctu.
Kdo se stard o Vase finance?

Manzel, ale chci zacit sama, jen nevim kde a jak viibec zacit.
Reknéte 3 finanéni cile ve vyhledu 5 let.

Chci odejit od manzela a byt samostatnad. Chci zabezpecit déti a v budoucnu zaplatit

Jjejich skolu.

Shrnuti problému: Zena nema absolutné piehled o toku financi v roding, nema
piehled o vydajich. Chybi pojem o souctu financi a jejich vydajich. Nevi, kolik stoji
cerpani debetu na kartach, jestli nemaji jiné dluhy. Bude problém opustit manzela, bez
vytvotenych rezerv. Nemd jasno, jak zabezpeCit déti financné. Chybi zdkladni

povédomi o fungovani penéz.
Cast B (Vase minulost)
Kdy jste se poprvé setkala s penézi?
Kdyz jsme chodili k babicce a dostavali na navstéve 50 K¢.

Dostavala jste kapesné?
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Ne kapesné jsem nikdy nedostdivala, doma mi zaplatili nutné vydaje a obcas mi

prispéli na zabavu, ale nebylo to pravidelné ani systematicke.
Bylo to z vaseho pohledu hodn¢ nebo malo?

Chtéla jsem dostavat kapesné, ale rodice byli zasadné proti, pry bych se neuméla o

penize starat.
Co jste si kupovala? Setiila jste?

Bézné véci, co jsem chtéla, zmrzlinu hracky atd. Setiila jsem, ale jen velmi malo.
Kdy jste pocitila nedostatek penéz?

V dobe, kdy se nam narodily deéti.
Jak jste si penize opatfovala za mlada?

Sem tam néjaka brigada, ale nic dlouhodobého. Jinak mé podporovali rodice.
Jaky je to pocit, kdyz dostanete penize?

Celkem ocekavam, Ze penize dostavam pridelené.
Jaky je to pocit, kdyz vydélate penize?

Dobry pocit, ale rada bych si zacala penize spravovat sama, moc nedokdzZu

odhadnout, jestli po rozchodu vyjdu s penezi.
Jaky je to pocit, kdyZ penize utracite?

Nevim, nikdy jsem nad tim nepremyslela. Spis manzel mi obcas vynadal, kdyz jsem

Jjich utratila zbytecné moc.
Jaky mate vztah k hazardu?

Zaporny, nikdy jsem nebyla v kasinu, ani jsme nezkouSela zZadné hry. Obcas si

vsadim sportku.
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Rozvedli se Vasi rodice?
Ne nerozvedli. Mela jsme pohodoveé détstvi.

Shrnuti problému: Klientka je finanén¢ nesamostatna. Nikdy nebyla vedena
k hospodateni s penézi. Vzdy ji byly penize ptidéleny nebo méla dohled manzela pti

jejich utraceni a zodpovidala se mu nebo rodi¢im.
Cast C (rodinné finance)
Jakymi druhy pfijmi jako rodina disponujete?

Pouze z platii plus manzel uzavrel stavebni sporeni, chceme zrekonstruovat byt,

rozsirit deétske pokojicky.
Jaké vydaje jako rodina generujete?
Nevim, hypotéka, jidlo, deti, obleceni, 1x za rok dovolenda pro vsechny.
Jaké jsou priority Vasich vydaja?
Bézny provoz.
Muzete nékteré vydaje omezit?
Manzel muze jezdit do prace MHD, jinak mé nic nenapada.
Potykala se VaSe rodina s nedostatkem pen¢z?

Tak nejak normalne, porad se remcalo, Ze nejsou penize, ale v podstaté jsme méli

relativné vse.
Co délate s usetienymi penézi?
Naposledy manzel koupil novou televizi.

Shrnuti problému: Rodina se nepotyka s finan¢ni hranici chudoby, ale také nema

naspotfené rezervni finance na moznd neplanovand vydani. Pokud se urcita céstka
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uspofi, je investovana do zbytnych véci jako TV apod. je potieba nastavit nové finan¢ni

rovnice ohledn¢ vydaju a rezerv.
Cast D (partnerské finance)
Ovliviiuje Vasi financni situaci partner?
Ano, velmi. Prakticky o vse se stara prave on. Navic vydeéla mnohem vic penez.
Pokud budete bez partnera, zvladnete situaci po finan¢ni strance?

Nejsme si jista, proto jsem Vas kontaktovala, abych to zjistila. Potrebuju pomoct

v zacatku, jsem trochu bezradna.
Mate spole¢né ucty?
Ano, mame jeden na vsechno a jeden sporici.
Zvladate si vytvaret Gspory pii soucasné situaci?
Ano spolecné s manzelem néjaké vytvarime, ale nemam prehled jake.
Dokézete generovat uspory, o kterych partner nevi?
Ne, nikdy jsem nedélala nic za jeho zady. Veérim mu.
Je pro Vas predstavitelna napt. hypotéka na pal?

Mame hypotéku na piil. Nevidim v tom problém. Teda viastné az ted, kdyz chci
odejit.

Jak to budete fesit, pokud se rozejdete?
Moc nemam predstavu.

Shrnuti problému: Klientka pln¢ diavéifuje manzelovi. Ma strach ho opustit,
protoze by to ekonomicky nezvladla. Opét vyjadieni absolutniho finan¢niho nezajmu o

toky pen¢z.
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Faze vvzkumu ¢islo 3 — MozZnosti

Moznosti a schopnosti Alex pro mozna dosazeni naplanovanych cila.

Vystupy informaci z dotazniku jsou oblast velice dulezitd pro nasledné volby
klienta. Plynou ze shrnuti problémi jednotlivych Casti a stanovuji zde pottebné kroky,
které je nutné nasledovat pro dosazeni pozadovanym cilim a odrazu od soucasné

situace.

Cast A - Vase soucasnost - Alex je tazena svym partnerem. Nemé absolutnd
piehled o vydajich a pfijmech a moznych usporach. Je odevzdand schopnostem svého
manzela. Alex je doporufena osobni diskuze s manzelem, nasledné manzelovo
predlozeni vypist z Gctu, ziizeni piistupu pro Alex na ucet (elektronicky a na pobocce).
Alex ziska piehled o vydajich a piijmech v redlné rovin€ (je mozné, Ze zjisti informace
o tom, Ze jsou z uctu odCerpavany finance i na jiné véci nez rodinné vydaje). Je nutné
ucit klientku propoctu piijmil a vydaji (nastaveni cashflow). Vysvétlit klady a zapory
kreditnich karet. Je potieba se s klientkou dohodnout na zahajeni tvoteni rezerv. Naucit
ji zékladni pravidla chovani penéz. Velky diraz bude kladen na propocet financi pii
opusténi manzela. Jestli bude ekonomicky unosné vyjit bez jeho pfijmi. Jedna
z prioritnich ukoll klientky bude zavedeni pen¢zniho deniku se zapisy piijmt a vydaji
za sebemensi drobnosti. Tim klientka ziska redlny piehled o své ekonomické situaci a

muze si zacit zpracovavat ¢asovy harmonogram penéz.

Cast B - Vase minulost - Klientku je potfeba naudit odpovédnosti za své
samostatné finance. K tomu by m¢l fungovat finan¢ni denicek, ktery si povede. Zde
uvidi v ¢asovém rozpisu kazdy den, jak se jeji pfijmy ztencuji formou vydajli. Toto
bude nésledné s finanénim kouem vyhodnocovéno a rozebirany jednotlivé tikony, které

by mohly vést k efektivnim vydajim a omezeni plytvani penézi samotné klientky.

Cast C - Rodinné finance - Hledani moznych Gspor u celé rodiny. Objasnéni
pojmu financéni rezerva a jeji pouziti v pfipadé¢ nouze, nikoliv pii pocitu potieby

zbytnych véci.

Cast D - Partnerské finance - Pfistoupeni k zaloZeni samostatného uétu klientky.

Zde budou ukladany prebytky mezi vydaji a ptijmy, které si dokdze klientka uspofit. Na
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uspofené castce bude aplikovan model rozdéleni na strategické tspory a na Uspory
bézného charakteru, které budou slouzit pfi nutnych nepldnovanych ndkupech nutnych
pro chod rodiny. Pokud klientka skute¢né piistoupi k zasadnimu kroku, ze opusti
manzela, méla by jiz mit alespon zvelké c¢asti vyfeSené financovani odchodu a
vytvorené rezervy. | tak bude mit jisté dalsi problémy spojené s rozvodem, jako soudni
fizeni, péCi o déti, mozna psychické zvladdnuti celé komplikované situace. Urcité

doporucuji péci odborniki, nez se cela situace zklidni a rodina si zvykne na novy rezim.

Faze vvzkumu ¢islo 4 — Volba

Dle ptedlozenych vystupti se Alex rozhodla pro osobni komunikaci s manzelem o
spole¢nych financich. Je nucend si objasnit, jaké jsou skutecné piijmy a vydaje jejich
manzelstvi. Souhlasila s vedenim penézniho deniku. Cilem je se naucit hospodatit bez
pomoci manzela. S pomoci kouce si Alex sestavila finan¢ni plan na nasledujiciho ptl
roku, kde je zahrnut i systém spofeni. Rozhodla se pro vlastni iniciativu nad kontrolou
spolecnych penéz. Vytvorila si evidenci spoleéné¢ho majetku, pro ptipadny rozvod, aby

veédeéla, s ¢im mitize kalkulovat po odchodu od manzela.

Alex zjistila, ze si po piipadném rozvodu nebude moci tvotit zadné tspory. Pokud
by pfiSel necekany vydaj, byl by feSen drahym spotiebitelskym tivérem. Sama zacala
zvazovat zménu zamé&stnani nebo by si ptibrala dalsi préci, coz by ale bylo na ukor ¢asu

vénovany détem.

Alex se zacala intenzivné financné vzd¢lavat, aby mohla piipadné odejit od

manzela bez finan¢nich obtiZi.
Vystup z vyzkumu:

Alex si skutecné pozadala o ptredloZeni vypisu z G¢tl, coz bylo velmi negativné
piijato doma. Nakonec manzel svolil. Timto faktem se situace doma zhorSila, a je
piedpoklad, ze dojde k rozvodu. Z vypisu je patrné¢ zZe manzel utracel i za jiné vydaje
nez predem dohodnuté a rezervy se nachazely na nule. Alex nyni s pomoci kouce

nastavuje nové finan¢ni rovnice a pfipravuje se na rozvod.
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Shrnuti

Alex zjistila béhem obdobi, které¢ intenzivné travila s kou¢em (1x tydné po dobu
tii mésicit), ze se dokaze postavit na vlastni nohy, ale mnohem pozd¢ji nez si myslela.

S manzelem zacala vice komunikovat a nastavovat si nova pravidla v ramci financi.

Alex si stanovila nové Zivotni a finan¢ni cile na jeden rok. Hlavni véc, kterou si
uvédomila je, Ze se nemuize na tak dilezitou véc jako jsou penize, spolehnout
stoprocentn¢ na n¢koho jiného, 1 kdyz ho mé rada. Do budoucna Alex zvazuje zajiSténi

vedlejSich pfijmi formou internetového prodeje.
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10.2 Vyzkum ¢islo 2 - objekt zkoumani TOM

Na druhy objekt zkoumani bude aplikovana stejnd metoda kou¢inku GROW, jako
u Alex a bude se snazit nastavit zrcadlo jedinci, ktery je financné gramotny. I kdyZz ma
Tom finan¢ni povédomi a ovladad zakladni terminologii financi, bude zde stale prostor

pro zlepSeni nejen jiz znamych procest, ale také objeveni novych procesii a vloh.

Pro tohoto klienta bude dillezitd nova vnitini motivace. Pokud bude vnitiné
piesveédcen, ze jeho finan¢ni gramotnost je dostacujici a neni potieba s ni dale pracovat,
tak je zbytecné se koucinku vénovat. Pokud bude ov§em Tom tvarny, madme prostor pro
aplikaci koucovacich metod a dosazeni lepSich vysledkt. Cilem bude vytvofit

systematicky a koncep¢ni investi¢ni plan.
Charakteristika osoby

Jmenuje se Tom, jeho vek je 43 rokl a je zenaty. Vzdélan v oboru strojirenském
ukonceném vysokoskolskym diplomem. Ve spolecné domécnosti zije s mladsi pracujici
manZelkou a jednim ditétem $kolniho véku. Ziji v rodinném domku za Prahou, za ktery

splaci hypotéku bance.

Tom pracuje jako konzultant ve firmé ADA s.r.o. na hlavni zaméstnanecky
pomér. Zaméteni spolecnosti, pro kterou pracuje, je optimalizace procest ve firmach,
které pottebuji dosahovat tspor a efektivnosti na ménicim se obchodnim trhu ve vysoce
konkurenc¢nim prostfedi. Tom je analytik a jeho prace je ndrocnd, ale také dobie
finanné ocenénd. Jako nefinancni bonus uziva od firmy firemni vozidlo s pokrytymi
naklady na jeho provoz i pro soukromé ucely. Jeho Cisty mési¢ni piijem se v priméru

pohybuje na trovni 120.000 K¢ véetné odmeén a bonust.

Manzelka je zaméstnana ve velké korporaci jako senior manazerka jednoho
z marketingovych oddéleni. VEk 40 rokt, vzdélani vysokoskolské. Jeji Cisty mésicni
piijem se ustalil na 40.000 K¢ véetné odmén a bonusii. ManZelka se stard o chod
domaécnosti a starost o penize pienechala manzelovi. Vyplaty obou manzelti chodi na

spolecny ucet, ktery spravuje manzel, ale ptfistupova prava maji oba.
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Popis stavu

Manzelstvi funguje velice dobie po ekonomické strance. Financni pfijmy obou
manzell prevysuji vydaje. Piebytky jsou ukladany na spofici ucet s ohledem na budouci
vydaje na vzdelani pro potomka na prestizni Skole nebo na necekané vydaje pii chodu

domacnosti 1 manzelstvi.

Faze vvzkumu ¢islo 1 — Cile

Vytyceni cile a oblasti zkoumani

U Toma probéhl vyzkum jeho znalosti v oblasti finan¢ni gramotnosti. Bylo nutné
zmapovat souCasné védomosti a vytipovat jeho silné a slabé stranky, které mohou

ovlivitovat kroky v sméfovani prace s jeho osobnosti

Hlavni cil je zaméfen na zvySeni soucasnych finan¢nich znalosti na vyssi uroven.
Dale bude kladen dliraz na vybudovani vétsi sebereflexe pro ptipadné ztraty soucasnych

jistot klienta a lepsi efektivitu jeho rodiny.
Piedbézny zavér koude:

Ptedbézny odhad kouce na klienta Toma je, Ze je pfemotivovany a nepfipousti si
chyby. Z pohledu kou¢e ma Tom spoustu otevienych moznosti, pro které je prostor pii
spravné vedeném koucinku. Bude zalezet na vhodné motivaci a usmérnéni Tomovi

sebediivéry a neomylnosti.

Faze vvzkumu ¢islo 2 — Realita

Zde byly mapovany znalosti Toma a jeho piehled o moznych smérech
investovani, uspor a celkové sebereflexe. Z aplikovaného dotazniku naznadily

jednotlivé shrnuti, Ze je zkoumany objekt velice sebevédomy bez sebereflexe.
Finan¢ni data

Jméno: Tom prace: konzultant ADA s.r.o.
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Cast A (Vase soucasnost)
Dokézete definovat slovo piijmy a vydaje?

Jiste, prijmy jsou vse, co vydélame, vydaje jsou vSe, co utratime a spotiebujeme.

Mam prehled o rodinnych financich. Rad bych prijmy zvysil.
Dokazete ovlivnit své dané?

Uplatiuji do nakladu uroky z hypotéky. Nicméné bych dané rad ovlivnil vice. Moc si

s tim ale nevim rady.

Jste pocitové spokojeny se svou finan¢ni situaci? (ohodnot’te od 1 — 10, kde na stupnici

1 je nejhorsi a 10 nejlepsi)

Myslim, ze tak 8, pokud bych ale skoncil v praci, situace by casem nebyla vitbec

prijemnd.
Vytesilo by Vasi situaci vice penéz?
Ani ne, jen potrebuji vic zdroji prijmii a zajistit si i diichod, aby byl solidni.
Na ¢em se da podle Vas efektivné spofit?
Odkladame si penize na sporici ucet, abychom mohli usetrit na jidle a dovolenych.
Co pro Vas penize znamenaji?
Penize, pohodovy Zivot a klid.
Co byste délal, kdybyste dostal nebo vyhral 100 miliond korun?

Zabezpecilo by mé to na diichod, doplatil bych hypotéku, zbytek asi néjak investoval,

pravdépodobné do nemovitosti.
Je na Vés rodina finan¢né zavisla?

Urcité jim davam relativné vysoky standard. Ale asi bychom néjakou dobu preZili.
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Umite s pen¢zi hospodafit?
Myslim si, Ze ano. Nikdy jsme se nedostali do vaznéjsich problémii s penézi.
Mate dluhy? Jak se k nim stavite?

Mame hypotéku, ale to je vSe. Nejsem zastancem dluhii na kreditni karté ani

spotrebitelskych uverii.
Co pro Vas znamend pojem ,,finan¢ni jistota*?

2 roky miyj plat, volné k dispozici pro ucely mé rodiny a vytvoreny alespon maly

pasivni prijem.
Kdy budete spokojeny? (ve vztahu k financ¢ni situaci)

Az budu veédet, ze dokazu zajistit svoji rodinu na nasi soucasné urovni.
Kdo se stard o Vase finance?

Ja, casto to konzultujeme s manzelkou spolecné. Obcas si nechame doporucit

v bance néktery produkt od jejich poradce.
Reknéte 3 finanéni cile ve vyhledu 5 let.

Zacit vytvaret pasivni prijem.
Zaplatit synovi prestizni Skolu v zahranici.

Abych nemusel byt tolik casu v praci a mohl se vic vénovat zenée a konickum.

Shrnuti problému: Tom je finan¢n¢ uvédomeély, ma povédomi o ptijmech a vydajich.
Dokaze si uvédomit zavislost na platu a mozné problémy pii vypadku. Proto fesi
budouci zabezpeceni. Jeho osobni definice spokojenosti ve financich — rovnice pasivni
prijem = aktivnimu. Nicméné¢ Tom si je velmi jisty, Ze ma celou situaci pod kontrolou,

nepiipousti si zadny netispéch.
Cast B (VaSe minulost)

Kdy jste se poprvé setkal s penézi?
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To uz je davno. Jako maly. Dostaval jsem penize od babicky a rodicii.
Dostaval jste kapesné?

Ano pravidelné od 5. tridy. Vidy se zvySovalo za zasluhy a mohl jsem si i privydelat

domacimi pracemi.
Bylo to z vaseho pohledu hodné nebo malo?

Nestezoval jsem si, ale hodilo by se mi vic penéz, tedy v pozdejsim veku.
Co jste si kupoval? Setfil jste?

Béznou utratu s kamarady, Setril jsem, ale ne néjak vyrazné, chtélo by to vic.
Kdy jste pocitil nedostatek penéz?

Na vysoke skole, kdy jsem si nutne musel najit brigadu, abych prezil. Vydaje od
rodiny pokryly jen cast vydajii.

Jak jste si penize opatioval za mlada?

Nejprve riizné prilezitostné brigady, pak jsem mél jednu v IT firmé, ktera se dala

skloubit i se skolou. Navic jsem tam ziskal praxi.
Jaky je to pocit, kdyz dostanete penize?

Divny, nejsem zvykly dostavat penize.
Jaky je to pocit, kdyz vydélate penize?

Je to rutina a povinnost zaroven. Chtel bych z toho mit vétsi radost.
Jaky je to pocit, kdyz penize utracite?

Nerad utracim za hlouposti a obcas se s manzelkou preme, co skutecné potiebujeme

a co ne.

Jaky mate vztah k hazardu?
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Drive jsme chodili cas od casu s kamarady na poker, ale nikdy jsme nehrdli o

vysoké castky.
Rozvedli se Vasi rodice?
Ano rozvedli se, ale az v mé dospélosti.

Shrnuti problému: V mladi budovani povédomi o zisku penéz, vydaje nebyly
kontrolovany, nebylo to nutné, vzdy to né¢jak vySlo nebo tam byla jistota v mozné
zaloze od rodict. Na vysoké Skole prvni setkani s nedostatkem a nutnosti vydélku,
uvédomeni si doplnéni piijmu pii vysSich vydajich. Aktivni pfijem je povazovan za

nutnost kvili vydajlim a rutinu.
Cast C (rodinné finance)
Jakymi druhy pfijmi jako rodina disponujete?

Z platii nas obou a obcas néjaké drobné z urokii.
Jaké vydaje jako rodina generujete?

80% nasich ziskii jsou naklady.
Jaké jsou priority Vasich vydaja?

Bézny provoz, sporime na skolu pro syna.
Muzete nékteré vydaje omezit?

Muizeme, ale nechceme. Chci spis zvysit prijem.
Potykala se Vase rodina s nedostatkem penéz?

Ne nijak zasadne.
Co d¢late s uSettenymi penézi?

Doprejeme si s manzelkou 2x za rok drazsi dovolenou, jinak nic zdsadniho.
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Shrnuti problému: Rodina ma nastaven urCity standard, ktery ji ukroji 80% vsech
aktivnich piijmd. Dokdze klient v piipadé¢ vypadku piijmu omezit vydaje na 60%?
Klient je omezen pii premysleni svym fixnim platem, bere ho jako nejvétsi jistotu a

oporu.
Cast D (partnerské finance)
Ovliviiuje Vasi financni situaci partner?

Ano, Zije se nam lépe, ale pokud bychom se rozvedli, oba v klidu preZijeme, jen si

sniZime standard.

Pokud budete bez partnera, zvladnete situaci po finan¢ni strance?
Ano zvladneme i péci o syna, ale neuvazuji o odchodu.

Mate spolecné ucty?

Mame nekolik ucti, platim vic do domacnosti, ale manzelka prispivd, zbytek je

rozdelen na investice, osobni potiebu a dovolenou.
Zvladate si vytvaret ispory pfi soucasné situaci?
Ano, mam relativné slusné uspory.
Dokazete generovat Gspory, o kterych partner nevi?
Ne, nechci to délat.
Je pro Vas predstavitelna napt. hypotéka na pal?

Ano, mame veSkery majetek na piil. S tim by byl pripadné asi trochu problém, pokud

bychom $li od sebe.
Jak to budete fesit, pokud se rozejdete?

Takto nepremyslim.
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Shrnuti problému: Tom je sebevédomy jedinec, neciti se ohroZzen odchodem
partnera nebo ztrdtou zamestnani. Je si jisty, ze své vydaje staci jen omezit, ale nikdy to
nezkusil redln¢. Neni si védom redlnych hrozeb pii ztrat€ mista. Vykazuje zndmky
sebevédomi, ale nemapuje si situaci na pracovnim trhu pii mozné okamzité ztraté
zaméstnani. NepFipouSti si moZnou ztratu zaméstnani. Prevlada pocit vlastni

diilezitosti a nepostradatelnosti.

Faze vvzkumu ¢islo 3 — MoZnosti

MozZnosti a schopnosti Tomase pro dosazeni vymezeného cile

Vystupy informaci z dotazniku ndm ukézaly silné a slabé stranky klienta. M¢li
jsme moznost pracovat s klientem, ktery si je pln€ védom svych pfednosti, schopnosti a
sebejistoty, ale absolutné podcenuje rizika a zmény, které mohou ohrozit jeho ob¢asnou

situaci.

Cast A - Vase soucasnost: vytvofeni navrhu na finanéni rozlozeni uspofenych
penéz. Vytvoreni portfolia na pasivni pfijem a jeho budovani v ¢asové ose ve financnim
kalendafi. Finan¢ni plan na vytvofeni 6 mésicni rezervy pro mozny vypadek aktivniho
piijmu na spoficim uctu. Zjisténi dalSich moznych odpoc¢tii dani na nemovitost, na déti?
Zjisténi mozného vytvoreni dalSich piijmu, naptiklad publikovanim, externi spolupraci.
Jakym zplsobem omezit standard tak, aby zlistalo vice na usporach? Nutné zavedeni

vétsi kontroly nad vydaji celé rodiny.

Cast B - Vase minulost: Nutny rozbor k motivaci klienta, aby nebral aktivni
piijem jako zlo, ale jako krok ke splnéni svych potieba a radosti nebo ¢lenti své rodiny.
Aktivni pfijem zhmotiiuje myslenky do hmatatelné uzitné hodnoty, které vyvoléavaji
potieby. Vytvorit evidenci vydajii. Bude nutné vypracovat mentalni mapu potencidlnich
investic. S drobnym dohledem nechat klienta aktivné tvotit budouci portfolio. Seznadmit

klienta se Skalou rizik a naucit ho s nimi pracovat.

Cast C - Rodinné finance: Pokud nebude vytvofen vétsi pifjem, tak doporuéené

v

20% a vice nasmérovat do portfolia (spofici Ucet, aktiva). Spole¢ny podil manzelky na
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zvySeni pfijmu, zména prace? Piivydélek? Zefektivnit uspory, ¢astecné zacit pretvaret

na pasivni pfijmy.

Cast D - Partnerské finance. Je potieba vysvétlit ohroZeni pii déleni majetku napuil
pii rozpadu vztahu a vicenaklady pro vyzivovaci povinnost syna. Nasimulovani s
klientem vydaje pfi rozpadu manzelstvi a jejich doporucené snizeni. Doporucené
zmapovani trhu prace, pro moznou ztratu zaméstnani a nasledné ziskdvani nového
mista. Nastinit vytvofeni novych moznosti pfijmu do rodiny, aby v piipad¢ vypadku
zaméstnani jednoho ¢lena rodiny neutrpél vyznamné standard rodiny a neodrazilo se to

ve vzdjemnych dobrych vztazich.

Faze vvzkumu ¢islo 4 — Volba

Tom se po absolvovaném koucinkovém programu rozhodl pro radikalnéjsi zmény
ve vytvareni pfijmi. Vytvofil jednordzovy podnikatelsky projekt, do kterého chce
zaClenit i manzelku. Je to ,,zkuSebni verze® podnikani. Pokud by se projekt osvéd¢il,
manzelka by v prvni fazi ukoncila pracovni pomér a vénovala se podnikani naplno.
Tom ze svého zaméstnani odejit nechce. S pomoci kouce nastavili zdchranny plan, pro
piipad, ze by Toma propustili z prace. Dalsi krok, ktery Tom uc€inil se svoji manzelkou,
bylo rozdé&leni volného kapitalu. Cést (zhruba dvé tietiny) nechaji na spoficim uétu,
zbylou jednu tfetinu rozdéli na dva dily. S prvnim dilem zahdji spole¢ny projekt a druhy

dil bude investovan agresivnéji, aby pfinasSel vyssi zhodnoceni naspoteného kapitalu.

Tom se rozhodl pro intenzivnéj$i vzdélavani v oblasti kapitalového trhu, kde jako
analytik mlze vyuzit jiz své nabyté znalosti. Své uplatnéni vidi v oblasti intraday

trading s komoditnimi futures.
Vystup z vyzkumu:

Tom uspésné absolvoval koucinkovy program. Uvédomil si své nedostatky 1
piipadné hrozby. Dokazal si definovat ptilezitosti svého rozvoje a rozhodl se vic zapojit
manzelku do tvorby rodinného rozpoctu. Tomova Zena se rozhodla také absolvovat
kouc¢inkovy program, aby byla lépe pfipravena na budouci podnikatelskou dréhu.
Tomovo zahajeni obchodovani na komoditni burze nastartovalo sebevzdélavani

v oblasti financi. Toto bude mit pozitivni vliv na finan¢ni budoucnost celé rodiny.
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11. Navrhy a doporuceni k finanénimu koucovani

V soucasné ekonomické recesi je ve spolecnosti opakované skloniovdno slovo
efektivita a zména. Soucasna turbulentni doba nahrava nastavovanim fidicich systému
tak, aby byly zmény viditelné v nejkratSi mozné dobé. Nejinak je tomu 1 ve snaze ménit
mysleni lidi nebo v nich vzbuzovat vétsi vykony. Najimaji se rizné agentury s trenéry a
kouci, kteti ovSem jesté pred par mésici byli sami v jinych pracovnich pozicich a prosli
pouze rekvalifikacnimi kurzy a je od nich ocekavano, ze v kratké dobé dokézou otocit
vSe o sto osmdesat stupni a vratit vS§e do doby blahobytu. Kvalita kouc¢ti je mnohdy na
pochybach, a proto je dulezité pracovat v této oblasti s profesiondly s mnohaletymi
zkuSenostmi. Pokud jde totiz o finance, musi se mit ¢lovék mnohem vice na pozoru,
protoze miize udélat nevratné kroky a ohrozit tak svoji existenci nebo existenci svych
blizkych na mnoho rokt ¢i dokonce generaci doptfedu, ale také si na mnoho roku

dopiedu polepsit a zajistit oproti stdvajicimu stavu.

V teoretické ¢asti se autor snazil popsat zaklady koucovani a jeho procesy. Je zde
popisovan krok po kroku fenomén koucinku tak, aby ¢tenat mél pocit, Ze je to pfirozena
vec, jako cokoliv jiného v zivote. Neni tfeba se bat nebo se branit metodam koucinku.
Prakticka ¢ast nam ukazuje nutnost jisté profesionalizace v tomto oboru. Pokud by pii
predstaveném koucinku fungoval ¢lovék bez hlubokych znalosti a zkuSenosti z oblasti
financi v roli kouce, mohl by zptisobit katastrofu. Rady pro klienta, jak pracovat
s penézi, jakym zplsobem je d¢lit, jak investovat nebo naopak chranit, kterymi se po
koucCovani fidi, musi vychazet z mnohaleté tispéSné praxe a musi byt ovéfeny trhem.
S velkou nadsazkou se finan¢ni koucink v podani profesionala dé& pfirovnat k operaci
lidského téla naprostym lékarskym odbornikem. Jen zde neni pracovano s télem, ale
s psychikou, a neopravuji se poruchy télesné, ale dusevni. Proto je potifeba pracovat
s klientem velice opatrné¢ a s maximalni péci. Vyhodnocovat veskeré dostupné
informace vychazejici ze stavajicich stava a aplikovat metody koucovani s ohledem na
zpétnd vazba a jeji vyhodnoceni. Nékdy i opakované, aby se potvrdila realita a

nastaveni sméru koucovani bylo opravdu ucinné.
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Pti finanénim koucinku je doporuceno vSe pisemné zaznamendavat. Stanovovat si
kratkodobé&jsi cile, které povedou k dlouhodobym, stanovenym na zacatku. K tomu
slouzi finan¢ni pomticky typt denik, ptehledy o toku financi tzv. cashflow. Na zaklad¢
téchto poznamek ma kouc a hlavné klient moznost vidét dil¢i pokroky a vyhodnocovat
si tak jejich spravnost. Cokoliv napsaného je totiz hmatatelné a mnohem vice motivacni
pro stiednédobé pohledy klientd do budoucna. Kratkodobé zmény nikdy nevedly dale
nez jen ke kratkodobym cilim. Cilem je, aby si klient sdm, bez rad okoli a kouce, zacal
uvédomovat své chyby a nedostatky a aktivné je zacal odstraniovat. Pro financ¢ni
koucink je specifické planovat kroky stfednédobé€, tak aby pfinesly dlouhodobou
perspektivu. Proto i prace s klientem by neméla koncit po par sezenich, ale méla by
pokracovat vzdalené ve formé konzultaci a reportli o financnim vyvoji klienta. Kou¢ by
se m¢l stat v ocich klienta divéryhodnym ,,pfitelem®, na kterého se miize kouCovany

kdykoliv s naprostou divérou obratit s konzultaci nebo i potiebou o pomoc.
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ZAVER

Autorova bakaladiska prace se zameéfila na piedstaveni koucinku jako nastroje
motivaci ke zménam. Koucovani je pouzitelné ve vSech oblastech lidského zivota, ve
kterych je zajem o zmény nebo o zvyseni vykonnosti. Neni rozliSeno, jestli se jedna o
pracovni prostiedi nebo o soukromi klientd. Miize byt zaméfen na oblast Zzivota,
partnerstvi, zdravi a pen¢z nebo bezpoctu dalSich smért, které ovladaji zivot a
myslenkové pochody lidi. Kazdy koucovany klient musi mit prioritné osobni zajem na
sob¢ zapracovat a postupné se menit. M¢l by byt i vnitiné pfipraven na zmény, které

ptichazeji se zménami myslenkovych pochodu.

Koucink nikdy nepiijde do podstaty problému, aby ho odstranil, ale snazi se
vyburcovat zménu mysleni koucovaného tak, aby si na to pfiSel sam. Vice nez kdekoliv
jinde, je zde totiz patrnd skutecnost, Ze si ¢lovék sam ve své hlavé vygeneruje kroky,

kterymi se nasledné tidi. Ty jsou pak velice funkéni, i€inné a dlouhodobé motivacni.

Teoretické metody koucovani byly Cerpany z odbornych literatur a praktickych
poznatkii a zkuSenosti koucCovacich center. V praktické ¢asti publikuje autor jednu
z hlavnich metod koucovéani na relativn€ novém oboru. Cely vyzkum byl proveden
v nové se rozvijejicim oboru koucovani, a tim je finan¢ni koucink, ktery je primarné
zam¢efeny na financni gramotnost. V praktické casti prace se zrcadlily dva reédlné
piiklady z praxe koucovani, kterou autor sam provozuje a jednoho z klientii vedl i

osobné.

Pro spravné pochopeni jakéhokoliv oboru je dilezité pochopit teoretické zaklady.
Nejinak je tomu 1 pii kouCovani. Pokud je nespravné pochopena metoda a princip
kouCovani nebo nutné role kouce ¢i metody kouCinku, nemiize Ctenaf navazat na
praktickou cast, ve které je provadén financni koucink a zjehoz vystupll je patrné
stupniovani vnitinich motivaci pro zvedani sebevédomi nebo také objevovani hrozeb a

zavadeéni sebereflexe v SirSim kontextu.

Praxe ukazuje, jak je nutné pfistupovat ke koucovani z pohledu toho, v jakém
prostiedi se klient nachazi. Kazdy pfistup a hlavné¢ metoda vedeni je tak specificka a

individualni, Ze vyzaduje odbornost samotného kouce a jeho neustilé vzdélavani.
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Odborné znalost samotnych procest koucovani jiz nestaci a je nutné se dovzdélavat
v oblastech psychologie a sociologie anebo i odbornéjsi zaméteni naptiklad technického

sméru, vSe dle pozadavku klienta.

Koucink se vyuziva jako silny motivacni nastroj. Vznika zde ovSem riziko jeho
zneuziti. Proto jsou diilezité odborné znalost a zkuSenosti kouce. Tyto nastavuji nutné
hranice, které jsou jesté piijatelné pro oba zainteresované a nelze je piekrocit. Pokud se

tak stane, porusi se kodex koucovani a koucovaci vztah musi byt ihned ukoncen.

Pokud clovek prebira myslenky druhych, vzdy funguje urcita ztrata pii prenosu
mezi komunikatorem a komunikantem. Kazdé kédovani a dekddovani znamend ztratu
puvodni zpravy. Proto je zde tak velmi dilezitd i zpétnd vazba. Ta ovéfuje spravnost
pochopeni myslenky a také jeji plnost pii pfenosu. Zpétna vazba také prokazuje kouci,

ze je klientem spravné vniman a pochopen.

Jednim z cil prace bylo piedstavit koucink, jeden ze silnych néstroji motivace,
jako néco, co mize znacné ovliviiovat zivotni kroky klientli. Autor se snazil co
nejjednoduseji popsat odbornou terminologii koucovani tak, aby byla srozumitelna i pro
laickou vefejnost, ktera se chce obohatit a porozumét tomuto védnimu oboru. Ctenafi by
méli byt schopni poznat hlavni rozdily mezi metodami koucinku, ale také jejich
spole¢nou linii. M¢ly by byt patrné rozdily mezi externim a internim koucovanim, které
si Ctenatf dokaze vyhodnotit v kladnych nebo zapornych piinosech pro koucovaného.
Prace vyzdvihuje piinosy, vize a cile samotného koucCovani tak, aby byly jasné a

srozumitelné a provazi Ctenare samotnymi nastroji kou¢ovacich metod.

Prakticka cast autorovy prace poukazuje na dva modelové piipady z praxe, na
kterych byl proveden vyzkum motivace. Bylo zde popsano vyuziti metody GROW pro
zkoumani a realizaci finanni gramotnosti. ZjiStovanim cili, soucasné¢ho stavu,
naslednych moznosti a doporuc¢enych kroka vedlo klientku ke zmén¢ Zivotniho postoje
a naslednych kroki, které by bez vnitini motivace nebyly mozné. V tomto vyzkumu
bylo zmapovano navySovani finan¢ni gramotnosti. Ve druhém vyzkumu byl kladem
diraz na efektivnost klienta. Prvni prizkum znazoriiuje vysledky vedouci pomoci
spravného koucovani ke zvednuti osobniho sebevédomi klienta. Druhy priizkum odhalil

nutné sebereflexe pottebné pro sttednédobé planovani v Zivoté klienta. Opét bylo nutné
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pfesvédCit klienta vhodnou formou motivace ke zméné Zivotniho pohledu a

rozhodovani, aby nestagnoval a zacal provadét nutné zmeény a kroky.

Z vyzkumi je patrné, ze pokud koucink vede Cloveék se znalostmi z dlouhodobé
praxe, dokaze u klienta vzbudit sebevédomi a motivovat ho k vys§im a efektivnéjSim
vykonim. Doporucuji proto vyhledavat pro koucovani opravdové odborniky a
profesiondly s prokazatelnymi referencemi v oboru, protoze koucovani znacné

ovlivituje myslenkové pochody a nasledna rozhodnuti, ktera nemusi mit vratné kroky.

Koucovani je jiz nékolik let takzvan¢ v kurzu a ma neustale stoupajici trend a
budoucnost. Pokud je spravné aplikovano, umi v lidech hledat skryté potencialy a
prevracet neuspéchy v uspéchy. Zakladem neuspéchu je strach, ktery se kouc snazi
odstranit a motivovat tak klienta k uspéSnému tazeni k vyt¢enym cilim. K tomuto mu
pomahéd motivace potiebnd pro udrzeni dlouhodobéjsich zmén. Pokud tomu tak neni,

efekt promény se vytrati velice brzy a veSkera snaha kouce ptijde v nivec.

Koucovani autora velice oslovilo hned od prvniho setkani v knize o sebekoucinku.
Vzbudilo vném zijem o tuto problematiku a pfimélo ho k dalSimu studovani a
sebezdokonalovani. Vyusténi této zmény vedlo k zalozeni spole¢nosti, ktera je uzce
profilovana na finan¢ni koucink a dala si za cil zvednout finan¢ni gramotnost populace
v Ceské republice. K tomu viemu autora vedla vnitini motivace a poslani pomoci jinym
lidem, ktefi se ocitli ve slepé ulicce, a pocit, ze jakdkoliv motivace je dokdze posunout o

maly kracek doptedu.

Autor se snazil tuto praci napsat tak, aby ve ¢tenafi vzbudila stejné asociace zajmu
o fenomén koucinku tak, jak se to povedlo knize Sam sobé koucem od autorky Irmy

Bohornkové.
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