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UvoD

Kouc€ovani je znamo jiz po staleti, ale az v sedmdesatych letech minulého
stoleti se diky siru Johnu Whitmorovi a Timothymu Galleweyovi dostalo vice do
povédomi nejen sportovclim, ale hlavné i manazerdm. Technika Inner Game, kterou
zacCal pouzivat T. Gallewey nejprve jako tenisovy trenér — kou€ se postupné zacala Sifit
i mezi ostatni sportovni discipliny jako jsou napf. lyzovani a golf. Tuto unikatni metodu
zaCal postupné aplikovat k rozvoji osobnich a profesnich dovednosti. Jako radce
a kou¢ nasledné pulsobil v mnoha vyznamnych korporacich.

V dnesni dobé se stale vice vyuziva kou€ovani nejen k rozvoji osobnosti, ale
i jako manazerského stylu vedeni, které pomaha organizacim k dosazeni lepSich
vysledku, dale pomaha také rozvijet potencial podfizenych pracovnikl a vede k vétsi
odpovédnosti. Kouc€ovani neznamena davat nékomu rady, €i navody, ale pouze
pomaha kladenim vhodnych otazek koucovanym udavat smér jejich dalSi cesty
a vyvoje, odpovédi a feSeni by méla vychazet od samotnych klientd. Ve firmach kdy
nadfizeny vyuziva kouCovaci styl vedeni, mizeme pozorovat lepSi vztahy na
pracovisti, podporu tymové spoluprace a vztahy mezi podfizenymi a nadfizenymi jsou
vice rovnocenné. Zaméstnanci téchto organizaci, jsou také vice motivovani
a dokazou lépe zvladat stresové situace. AvSak jako obtizné se zde muze jevit
kouCovani v tymu, kde je nezbytné, aby se do kou€ovani zapojili vSichni zu€astnéni.
Dobry manazer — kou¢, dokaze efektivnéji vyuzivat dovednosti zaméstnancu, objevit
a rozvijet pfipadny potencial pracovnikl a delegovat ukoly svym podfizenym.

V neposledni fadé je kou€ovani vyuzivano k osobnimu rozvoji jedinca, v tomto
pfipadé mluvime o tzv. zivotnim koucovani — life coaching. Tento koucovaci styl je
zaméfen na jedince a dosazeni jeho stanovenych cild. Dale také pomaha rozvijet
talent, pomaha zvysit vykonnost, napfiklad ve sportu, v praci, zméné kariéry, ale také
Zivotniho stylu a feSeni rodinnych problémd. Umoznuje lepSi vnimani reality
a napomaha k vnitini stabilité jedince.

DalSi ¢ast této prace je zaméfena na osobu kouce. Pro uspésné koucovani je
jeho role velice dllezita. Kazdy kou¢ vyuziva ve své praxi své dovednosti, rizné styly,
techniky a metody. Pro efektivni vysledek kouCovani je nezbytné, aby kou€ se svym

klientem navazal davérny vztah, a také, aby se kou¢ umél na kouGovaného spravné



raportovat, tedy zrcadlit urlité charakteristiky klienta, napf. volit podobna slova, sdilet
stejny smysl pro humor, napodobovat gestikulaci atd., velmi dullezité je, aby toto
chovani kouc€e bylo pfirozené. KliCovou podstatou pfi spravném koucovani je vybér
vhodné kouc€ovaci metody a spravné kladeni otazek. Tyto otazky by mély byt z vétsi
Casti oteviené (tedy takove, aby kou&ovany mohl svou odpovéd rozvijet a nikoli jen
odpovidat ano — ne), aby pomohly kouci spravné pochopit klienta. Z praxe koucu
vyplyva, ze skute€na pfiCina problému kouCovanych je jina, nez kterou puvodné
pojmenovali. AvSak aby toto dulezité rozpoznani skute¢ného problému kou¢ odhalil, je
nezbytné, aby svému klientovi velice pozorné naslouchal, ale také pozoroval jeho
reakci na urcita slova, mimiku ¢i vyjadfovani. Nastane-li okamzik, ze kou¢ rozezna
problém u klienta, ktery se neda feSit koucovanim, nybrz je to problém, ktery provazi
potencionalniho klienta z minulosti do soucasnosti, pak je na misté, aby kouc
koucovaci rozhovor ukoncil a klienta dale doporucil specialistovi, ktery bude vhodny pro
feSeni tohoto typu problému, muize se jednat napf. o specialniho terapeuta, psychologa
aj.

DalSi dulezitou soucasti kouCovani je podani vzajemné zpétné vazby, ktera
pomaha k dalSim krokim v kou€ovani klienta. Vyjadfenim zpétné vazby mize zabranit
nedorozuméni mezi koucem a koucovanym, ale také muze napfiklad upozornit
samotného kouce v momenté, zacne-li se z néj stavat vice radce a také pfi vkladani
vlastnich pocitl a emoci. Je velice dulezité, aby se kou€ vyhnul jakémukoli posuzovani
klienta, negativismu a sebestfednosti. Naopak je Zadouci, aby umeél vyjadfit zajem
o kou€ovaného, angazovanost a pusobit pozitivné.

DalSim nezbytnym krokem koucCovani je také stanoveni cile a vytvoreni planu
akci. V tomto pfipadé je vhodné vyuzivat znamou techniku SMART, tak, aby bylo jasné
vyjadieno, co je cilem, kdo se jej uastni, zda je proveditelny a v jakém terminu bude
vyhotoven. Pro lepSi motivaci kou€ovanych, je také vhodné, aby si sami urcili odménu
pfi dosazeni stanoveného cile. Jedna-li se o cil, ktery se jevi jako obtizny, je
ku prospéchu, aby si koucovani jeho dosazeni rozdélili do nékolika dil¢ich kroku.

Koucovacich metod a technik je mnoho a zalezi na kazdém kouci, jakou zvoli.
Dulezitym krokem pro spravné kouc€ovani, je zapojeni kou€ovanych jedincu do celého
procesu.

Hlavnim cilem prace je zjistit, zda za pomoci kou€ovani je mozno dosahnout
vytyCené pozitivni zmény a zlepSeni vykonnosti. K naplnéni cile bakalarské prace

pfispéje analyza odborné literatury zabyvajici se problematikou kouCovani
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a individualni rozhovory mezi kou€em a koucovanymi, které ovéfi teoretické poznatky
v praxi. Dal8im dil¢im cilem bude dosahnout zmapovani realného stavu koucovanych,
vytvofit davérny vztah s nimi a nasledné stanovit vhodny postup a metodu. Pro kontrolu
spravného postupu v procesu koucCovani je mozné pouzit sebereflexi kouce
a hodnoceni klienta. Pro zefektivnéni kou€ovani Ize vyuZzit dalSi techniky kouce —
pozorovani verbalnich a neverbalnich projevu klienta, aktivni naslouchani, technika

kladeni otazek aj.
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TEORETICKA CAST

1 ZAKLADNI POJMY KOUCOVANI

1.1 Definice kouéovani

V odborné literatufe muzeme najit mnoho definic pro vyznam slova koucovani,
ale jen tézko mizeme urcit, ktera z nich je spravna. Definice se mohou liSit na zakladé
toho, v jakém oboru jej pouzivame, ale také jestli je aplikovan na jednotlivce, Ci
skupiny. Déale se mohou definice kouCovani liSit také v tom, jestli se jedna
0 koucovani jako styl vedeni lidi, nebo jestli se jedna o formu zivotniho kou€ovani.
Slovo ,koucovani — koucink® pochazi z anglického slova ,coach,” jehoz vyznam je
kocar, tedy prostiedek, ktery nam muize pomoci se dostat, kam chceme, nebo také
novéji mizeme pod timto terminem najit slova ,trenér,“ nebo ,instruktor,” tedy osoba,
ktera nam pomaha se ucit néjaké dovednosti a tyto dovednosti také zlepSovat.
Koucovani je znamo od dob Soékrata, avSak o moderni a v dnesni dobé nejvice
pouzivanou formu se zaslouzili v 70. letech Sir John Whitmore a Timothy Gallwey.
Obecné by se tedy dalo fict, ze se jedna o vztah mezi kou¢em a kou€ovanou osobou,
kde kou€ by mél byt koucovanému oporou a skrze néj, by si mél koucovany uvédomit,
Vv jaké realné situaci se sam nachazi. Whitmore popsal kou€ovani takto: ,Koucovani
pfinasi vysledky zejména proto, Ze vytvari mezi kou¢em a kouéovanym vztah, v némz
je koué koucCovanému oporou, a pouZiva specifické prostfedky a styl komunikace.
Koucovany sam, s pomoci kouce, zjistuje fakta o skutecnosti a uvédomuje si realitu
takovou, jaké je. Prvorady je samoziejmé cil, kterym je lepSi vykon. To, co nas zajima,
Je, jak tohoto cile co nejlépe dosahnout” (Whitmore, 2013, s. 19). Koucovani také Ize
definovat jako proces, ktery nam pomaha dosahnout vyssi urovné uspéchu, umoziuje
nam ziskat jasnost o tom, kdo jsme, co délame, pro¢ to délame a kam chceme dojit.
Ve slovniku Hartla a Hartlové je kouCovani popsano jako ,metoda prace s lidmi
zaloZzena na mySlence, Ze dospély ¢lovék se nejlépe uéi praxi a vlastni zkuSenosti;
metoda uZivana k taktnimu a ohleduplnému ovliviiovani pracovniho chovani ¢lovéka;
Jejim cilem je rozvoj aktivity, iniciativy, samostatnosti a tvorivosti; pfestoZze nevyuZiva
pfikazovani ani poucovani, vede ke zvySovani pracovniho vykonu® (Hartl, Hartlova,
2009, s. 276).
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Kouc€ovani bylo dfive bézné pouzivano ve sportu, ale pozdéji byl tento termin
postupné prejat do managementu a jeden ze zakladateld W. Timothy Gallwey
koucCovani vyjadfil jako: pfeménu potencialu na vykon tim, Ze odstranujeme prekazky
stojici mezi celkovym vykonnostnim potencialem Clovéka a jeho a jeho skuteCnym
pracovnim vykonem kde: V=P -1, kde: Vykon=rozdil mezi potencialem
a interferencemi (W. Timothy Gallwey, 2012).

1.2 Podstata kouéovani

Podstatou kou€ovani je ujasnéni si zivotnich cili a hodnot, je to spoluprace
kouCe a kouCovaného za ulelem dosaZeni trvalych zmén. Whitmore podstatu
kouCovani uvadi ve dvou zakladnich prvcich a to, aby koucCovany docilil lepSiho
vhnimani reality a také, aby se zvysila jeho vlastni odpovédnost (Whitmore, 2013).
Smyslem koucovani je, aby kou€ovany nalézal sam odpovédi na své otazky a na jejich
zakladé nachazel rozhodnuti, ktera se tykaji kou€ova osobniho, nebo pracovniho

Zivota.

1.2.1 ZlepSeni vnimani reality

Peclivym pozorovanim a zintenzivnénim toho, co se kolem nas déje, muzeme
lépe vnimat realitu a fakta (zaznamenavame vSemi smysly — zrak, sluch, €ich, hmat,
chut). Kazdy ¢lovék ma vSak nastaveni viemu jinak, tyto filtry se odviji od naSich
zkuSenosti, stavu, ve kterém se zrovnha nachazime, ale také podminkach aj. Timto
zpusobem nas mozek filtruje informace, které pfijme a které ne. Mnohdy se také mize
stat, Zze diky témto subjektivnim filtrdm se naSe realita maze ,pfizpusobit* jen tomu, co
chceme vidét, nebo slySet a mohou nam tak uniknout velmi dudlezita fakta a informace.
Snadno tak dochazi k riznym nedorozuménim v mezilidskych vztazich. Jednim ze
zpUsobu jak se vyvarovat takovému nedorozuméni je zpétna vazba z prostredi, které
nas obklopuje a je jednim z dullezitych ukazateld naSeho vnimani. Také v§imanim si
nejen detaill, ale i celkovych obrazu reality se mizeme vyhnout rliznym Usudkim. Déti
pfejimaji vzorce chovani a hodnot od svych rodi€u a nejblizSiho okoli, dospéli uz se
mohou rozhodnout sami, jaké hodnoty a postoje pfijmou za své.

Koucovani posiluje sebedlvéru a sebevédomi, umoznuje nam intenzivnéji
vnimat realitu a posiluje nasi intuici. Pomoci kou€inku mdzeme ovlivnit vnimani sebe

sama, mlze nam pomoci zintenzivnit vnimani nasich télesnych pocitl, které bychom
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neméli podcenovat. Tyto aspekty se nam pak mohou pozitivné projevit v daldich

rozhodnutich a vykonech.

1.2.2 ZvySovani odpovédnosti

DalS§im dudlezitym prvkem koucovani je zvySovani odpovédnosti kou¢ovanych.
Odpovédnost je velmi dulezitd chceme-li zvySit naSi pracovni vykonnost. Také nam
dava moznost volby. Ti zaméstnanci, ktefi chtéji nést odpovédnost za svou praci,
nepini pouze pfikazy svych nadfizenych, ale vétSinou disponuji vétSi mirou
rozhodovani a vlastni volby. Tato zvySena odpovédnost zaméstnancu, také pfinasi
vétsi motivaci ke zlepSeni pracovniho vykonu.

Jak bylo jiz zminéno, kou€ovani dodava lidem sebedlvéru a sebevédomi a to
také vede k vétsi uvazenosti nad dalezitymi rozhodnutimi. Clovék si je védom svého
chovani a pfijima sva rozhodnuti, i prfesto, Zze néktera se mohou nakonec jevit jako

chybna. | timto chybnym rozhodnutim by méli lidé posilovat odpovédnost.

1.3 Druhy koucovani

Jiz na zacatku prace bylo zminéno, ze definice koucinku neni jednotna, ale lisi
se podle druhu &i typu kou€ovani a to ve smyslu kladeni otdzek kou€e smérem ke
kou€ovanému, prostfedim kde kou€ovani probiha, ale také jedna-li se o firemni
koucink, pak také na poctu koucovanych, ¢i objednavateli kou€ovani, kdy kou€ovanym

neni sam objednatel, ale zaméstnanec organizace.

1.3.1 Manazersky koucink (executive coaching)

Mnoho firem jiz zjistilo, Ze uroven vykonu je spojena s lidskou dynamikou,
kontrolou kvality a dobrého finanéniho hospodareni. Zakladnim prvkem v tomto
procesu jsou lidé, ktefi se stavaji hybnou silou organizace. ManazZersky koucink se
muze vyvijet ze strany manazera, tedy jako manazera — kouce, ktery vede své
podfizené za pomoci koucovani. S pokrokem védy a vyvojem technologii, se naroky
organizaci na vedeni lidi a tymu zvySuji. Dfive se do vedeni firem dostavali lidé starsi
a zkuSenéjsi, v dnedni dobé uz je od toho pravidla upousténo. Jako kli¢ova kritéria pro
vybér na pozici manazera je svéfovana lidem, ktefi maji zdravou sebejistotu, premysli

o vécech kolem sebe, uméni delegovat na druhé, umét rozhodovat, ale také umét nést
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nasledky, mit uctu a dobry vztah k lidem kolem sebe, schopnost posilovat a motivovat
svUj tym. KouCovani zde muzeme popsat jako styl vedeni lidi. Manazersky koucink
pomaha lidem na manaZerskych pozicich zlepsSit komunikaci a vztahy na pracovisti,
urcit priority a cile svého oddéleni, &i firmy, pfipravit a realizovat zmény, nastoleni
spole¢né vize, zvladat tlaky, ale pomaha také vedoucim pracovnikim zabranit

pfetizeni a naslednému syndromu vyhoreni.

1.3.2 Profesni koucovani

Na rozdil od manazerského koucinku, je vice zaméfen na zaméstnance
organizace, muze se jednat o fadové zaméstnance, ktefi zrovna nastoupili do firmy,
nebo pfesli zjiného Utvaru, ale také se mize jednat o kouCovani zaméstnancu ve
firmé, ktera pfechazi na nové vyrobni technologie. Tento druh koucovani je zaméren
na efektivni rozvoj zaméstnancl. Timto zplsobem by mélo dochazet
k ,probouzeni“ potencialu u zaméstnancu, ale také je spravnym zpusobem motivovat
k praci. Kou€ovani pomaha ucit se rychle a za pohybu, pomaha také objevovat skryté
talenty zaméstnancu a jejich nasledného vyuziti. Pro nékteré zaméstnance to maze byt
zpusob jak bojovat se strachem, nebo jak byt sebevédoméjsi a vice odolny vici stresu
a konfliktim nejen na pracovisti, ale i v osobnim Zivoté. Pozitivné ovliviiuje pfijimani
zmén na pracovisti, mize pomoci preklenout stresové situace. Ke kouéovani dochazi
vétSinou z iniciativy personalniho oddéleni, nybrz od samotného zaméstnance, avdak
nékdy i pfes prvotni odpor zaméstnance, mize byt pozdéji velice pfinosny.

Profesni kou€ovani mlze probihat individualné, kdy interni, nebo externi kou¢
pracuje s kouCovanym zaméstnancem osobng, na jeho vlastnich potfebach. Nebo také
muze probihat skupinové, kdy v tomto pfipadé je kouCovani zaméfeno na cely tym
a posiluje se napfiklad tymova spoluprace, komunikacni dovednosti, prace
s konfliktnim klientem a;j.

Dale sem mlzeme zaradit kariérovy koucink, ktery se zabyva zejména
planovanim budouci kariéry, zménu zaméstnani, zvladnuti situace pfi ztraté
zaméstnani atd. Business kouCovani je zaméfeny na zdokonaleni obchodnich
dovednosti, komunikace s nadfizenymi, kolegy, ale i zakazniky, lepSi zvladnuti time

managementu apod.
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1.3.3 Zivotni kou&ovani (life coaching)

Jedna se o individualni formu koucCovani a je zaméfena na jednotlivce a jejich
zivot. Tento druh kouCinku je ur€en lidem, ktefi si pfeji napf. objevit sv(j osobni
potencial, nalézt Zivotni rovnovahu, nebo jednat s lidmi asertivné. KoucCovani se
zaméfuje na charakter a postoje &lovéka. Zivotni koudovani se snazi koudované
pozitivné orientovat, oddélit osobni Zivot od pracovniho, pomaha nam lépe pochopit,
pro€ tu jsme a co délame. Naopak se snazi zbavit se negativnich a depresivnich stavd,
které pak ovliviuiji kvalitu zivota jak v osobnim, tak i pracovnim zivoté.

Suchy a Nahlovsky poukazuji na to, ze kou¢ povzbuzuje k odpovédnému
a pozitivnimu postoji k zivotu, dale také uvadéji, ze poznani sebe sama je tou nejlepsi

prevenci pfi zivotnich nepfijemnostech (Suchy, Nahlovsky, 2012).

1.4 Formy koucovani

Kouc€ovani Ize také délit podle poctu zucastnénych osob. Ziejmé nejbéznéjsi
formu tvofi individualni koucovani, kdy se bé&hem sezeni setkavaji pouze koué
a kouc€ovany, dalSi vyuzivanou formou je tymovy/ skupinovy koucink, ktery nejcastéji
probiha formou tzv. team buildingu. Posledni model koucovani je sebekoucink, kdy

kou€ a kouCovany je v jedné osobé.

1.4.1 Individualni kouCovani

Jedna se o nejucinngjsi model koucovani, tato forma se soustfeduje na
sebedlvéru a sebeuvédoméni koufovaného jedince. Mezi kou€em a kouCovanym
vznikd davérny vztah, kou¢ navazuje raport, tzn., Ze se pfizpusobi tempu
kou€ovaného, feci téla, humoru, sdéleni informaci o sobé, oslovovani apod.

Koucovani jedince je zaméfeno na cile kou€ovaného, dosazeni urcitych zmén,
profesniho ristu, mize byt zaméfen jak na manazery, ktefi feSi néjaké krizové situace,

tak i na talentované zaméstnance, ktefi maji potencial stat se manazery.

1.4.2 Tymové/ skupinové koucovani

U skupinového koucCovani se pouziva stejnych metod jako u koucovani

individudlniho. Stejné jako u individualniho koucinku, kou¢ je zde pfedevSim v roli
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radce, nikoliv nékoho, kdo pfinasi feSeni. Vhodné zvolenych technik pomaha
jednotlivedm v tymu, aby se vyjadfili k dané problematice a aby zapojili své kreativni
schopnosti a mysleni. U této formy kou€ovani, je nutné, aby se zapojili a vyjadfili
vSichni Clenové tymu, jediné tak muze byt skupinové koucovani uspésné. Neéktefi
zaméstnanci také touZi po tom, aby jim bylo aktivné naslouchano, mnohdy se také
ukaze, Ze to co trapi jednoho zaméstnance, tak trapi i ostatni, tim tak vznika prostor

pro feSeni problému a odstranéni bariér.

1.4.3 Sebekoucovani

Jedna se o proces, kdy kou¢em a kouCovanym je jedna a tataz osoba. Cilem
sebekoudinku je zvySeni vykonu, dosazeni vét$i spokojenosti, poznani sebe sama
a vyuziti svého potencialu, zlepSovani schopnosti ucit se. Suchy a Nahlovsky vytvofili
tfisloZzkovy model pro sebekoucovani. Jako prvni sloZku oznacili sebepoznavani, kde
uvadéji, ze je to nekoncici proces, kdy Clovék cely zivot poznava sam sebe a mlze
ztoho ziskavat uzitek pro svdj zivot. DalSi slozku oznalili jako sebekazen -
sebeovladani, kde popisuji, Zze bez sebekazné a nasledné sebeovladani nemize
fungovat efektivni sebekoucink, tuto vlastnost také oznacuji jako velmi praktickou, diky
niz lidé nejednaji impulzivng, ¢&i zbrkle. Posledni sloZzku toho modelu tvofi
sebezlepSovani, které ma probihat cely Zivot a pfinaSet radost a Zivotni uspokojeni
(Suchy, Nahlovsky, 2012).

Jednim z hlavnich principl je sjednotit, co chce sebekoucujici osoba délat, tedy
zvazit kazdy krok, ktery je udélan, snaha, rozvijet nové a tvofivé navyky. Byt piné
odpovédny za své chovani a €iny. Suchy a Nahlovsky shrnuli sebekoucovani do
nasledujici formulace: ,Uvédomim si, jak se chci chovat. A pak se peclivé pozoruji na
kazdém kroku. Zjistim-li, Ze se tak nechovam, ihned to napravim nebo se i omluvim.
Kdyz se cely den chovam tak, jak jsem si predsevzal, zajasam a oteviu Sampariské“
(Tamtéz, s. 33).

1.5 Kou¢é

Osobnost kouce je Casto popisovana jako Clovek, ktery je silny, divéryhodny,
pozitivné orientovany, vyrovnany a dal se rozviji a pracuje na sobé. Darikova uvadi,
ze kouCem je kazdy Cloveék, at uz manazer, ktery koucuje své podfizené, nebo rodic,

ktery koucuje své déti, nebo dokonce mizeme kou€ovat sami sebe (Darikova, 2008).
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Mezi dal8i pfedpoklady, které by mél dobry kouC mit je dostatek zkuSenosti
a vzdeélani, schopnost inspirovat, podnécovat k rozvoji talentu a novym dovednostem
kougovného. Uspé&sny koud nefesi klientovy problémy a nedava piimé rady, ale pouze
podnécuje kou€ovaného k lepSimu uvédoméni reality, provazi a poskytuje podporu
kou€ovaného k pozadovanym zménam a cilim.

Casto vyvstava otazka mezi odborniky, jestli je nutné, aby kou¢ disponoval
dostateCnymi odbornymi znalostmi v oblasti, které koucuje. Whitmore uvadi, ze jedna-li
se o uspésného koucCe, tyto znalosti nejsou zapotfebi a o to, bude koudovani
pfinosnéjsi. Také uvadi, Ze ma-li kou¢ odborné znalosti z dané problematiky, pak muze
velmi snadno témto znalostem podlehnout a kou¢ se tak stava méné objektivni
(Whitmore, 2013).

1.5.1 Vlastnosti kouce

Uspésny koué by mél mit nasledujici vlastnosti:

e pozitivni postoj sam k sobé a ostatnim lidem;
e motivace a ochota pomahat jinym;

e uméni sebeovladani a kontroly, zvladani svych emoci;
e znalost sebe sama, sebedlvéra;

e schopnost empatie, respekt ke kouCovanym;
o laskavy;

o trpélivy;

o optimisticky za kazdé situace;

e racionalni a emocionalni inteligence;

e byt vZdy nestranny a objektivni;

e socialni dovednosti;

e umét aktivné naslouchat;

e byt zaujaty pro véc;

e dostatedné znalosti a zkuSenosti.

Koué by se mél vyhnout:

e autoritativnimu chovani a vystupovani;

¢ neangazovanosti;

18



e pasivité;

e manipulaci;
e agresi;

e pesimismu;

e sobeckosti a sebestfednosti.

Dle vztahu koucée, kou¢ovaného a firmé lze kouce rozdélit nasledné:

» Externi kou¢ — odbornik, s psychologickymi znalostmi, vétSinou ma take
manazerskou praxi, neni zaméstnancem firmy, do organizace externé dochazi.
Muze koucovat bézné zaméstnance, tymy, ale také manazery a kliCové
zaméstnance. Vyhody, které plynou ve spolupraci s externim koucem, je
objektivita, se kterou pfichazi na pracovisté firmy, neni zde také zadna emocni
zainteresovanost, finan¢ni odména externiho kouce muize byt i také nastrojem
vétsi motivace kouce pro dosazeni lepSich vysledku u kou€ovanych. Naopak
i tato finanéni odména mlze pUsobit jako nevyhoda externiho kouce, jako dalsi
nevyhodou se muze jevit jako minimum davéry ze strany koucovaného,
upevnéni vztahu mezi kouéem a klientem muze trvat déle.

» Interni kou¢ — ma stejné dovednosti, znalosti a vzdélani jako externi kouc, ale je
zaméstnancem organizace, zpravidla se jedna o osobu, ktera je soucCasné
specialistou na lidské zdroje. Ma-li organizace vlastniho kouce, pak to mize
pfinést mnoho vyhod, jako napfiklad Usporu nakladd, zpravidla dochazi ke
kouCovani vétSiho poltu zaméstnancd, interni kou€ je také lépe obeznamen
s kulturou firmy. Jako hlavni nevyhody patfi zaujatost vi&i nékterym
zaméstnancu, koucovani zaméstnanci mohou mit problémy s ddvérou z davodu
mi¢enlivosti. V mnoha pfipadech také mize dochazet k absenci nadhledu pfi
feSeni problém(. U internich kou¢d snadno dochazi ke sklonim odbornych rad
a nabizeni urcitych FeSeni.

» Manazer — jedna se o zaméstnance firmy, tedy obdoba interniho kouce. Kou¢ —
manazer je nadfizenym koucovanych zaméstnancu ve stejné organizaci.
U toho druhu se nedoporucuje pfiliSna hloubka kou€ovani, protoze ve vétSiné
pfipadu je zcela nemozné, aby manazer — kou¢ zuUstal nezaujaty, nepokousSel
se radit svym podfizenym a nenabizel feSeni, ktera jsou vhodna z jeho uhlu
pohledu. Jako velmi pfinosnym je oznaCovano manazerské kou€ovani jako styl

vedeni lidi a tymU. Tento styl vedeni pomaha také s lepSim delegovanim
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a duavérou svym zaméstnancim. Manazer a kou¢ v jedné osobé pomaha
zvySovat potencial svych podfizenych a vyvolava u nich motivaci a ochotu
zapojit se.

Obrazek 1: Kou€ovani jako styl vedeni

Koucovani
Manazer Vi, co se déje nositel vykonu se ROZHODUJE
prevzit odpovédnost

Zdroj*: WHITMORE J.

1.5.2 Role kouce

Kou¢ béhem sezeni s kou€ovanym vystupuje v mnoha rolich, které se méni
v zavislosti na situaci. Jednou z dulezitych roli kou€e je aktivni naslouchani, nékdy se
nékterym kou€im stat, ze ,spadnou” do role radce, obzvlasté je-li odbornikem v feSeni
urcitého problému. Trpi-li klient vétSi psychickou zatézi, pak je nezbytné, aby kouc byl
trpélivy a dokazal mu poskytnout oporu.

DalSim ukolem kouce je klast spravné otazky koucovanému tak, aby ho donutil
premyslet. Pomoci vhodné zvolenych otazek dochazi u koucovaného Kk lepSimu
vnimani reality, ur€eni cili a priorit, kou¢ dale pomaha svymi otazkami stanovit co
nejvétsi poCet moznosti a vybéru fedeni, nasledné pomaha klientovi sestavit akéni
plan. Mezi dal8i funkce kouce patfi partnerstvi, které poskytuje klientovi, kou€ se stava
partnerem do dialogu kouCovaného, pomaha mu vidét realitu a skute€nosti i z jiného
Uhlu pohledu.

Kou€ je také stavén do role vypravécCe, kdy jeho pfibéhy by mély poskytnout
kouCovanému ponauceni, pomoci mu tak pochopit uréité situace a spravnost jednani.
Pfi sezeni s klientem, kou¢ pomaha najit inspiraci a motivaci, které vedou ke zméné

chovani kou€ovaného. Jedna-li se o skupinovy kouc€ink, tak se kou¢ Casto také ocita

LWHITMORE 1., Rozvoj osobnosti a zvysovani vykonosti. Metoda transpersondlniho koucovani. 3.dopli.
a preprac. vyd. Praha: Management Press, 2013. ISBN 978-80-7261-209-3.
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v roli mediatora a moderatora, kdy usmériiuje diskuzi, pomaha ostatnim vidét véci

objektivné a pfedchazet tak nedorozuménim.

1.6 Bariéry koucovani

Kouc€ovani muze narusit prekazky, které se mohou vyskytnout kdykoli — pfed
zahajenim kouc€ovani nebo béhem koucovani. Tyto bariéry se mohou objevit jak u
kouce, tak i u kou€ovaného. Whitmore déli bariéry v kou€ovani na vnéjsi a vnitfni
(Whitmore, 2013).

1.6.1 Vn&j$i bariéry

e Neduvéra lidi vu¢i novym pfistupdm — klienti jsou nedlvéfivi ohledné
koucCovani, Casto si mysli, Ze se jedna jen o trik, je nezbytné v tomto pfipadé
vysvétlit, co pfesné kouCovani obnasi a jaké pfinasi vysledky.

e Firemni kultura neni v souladu s kou€ovanim — jestlize se kultura firmy
neshoduje s principy koucovani, pak je velmi obtizné pro manazera vytvofit
vhodné prostfedi pro kou€ovani. Je-li tento kou€ovaci pFistup organizaci pfijat,
pak je doporu€ovano, aby tento styl vedeni lidi byl aplikovan napfi¢ celou
organizaci.

e Koucovani vyzaduje pfili§ mnoho €asu — tento duvod je velmi Casto pouzivan
jako hlavni divod pro¢ nekoucovat. Kou€ovani je dlouhodoby proces, avSak
brzy pfinasi pozitivni vysledky a zlepSeni vykonu. Koucovaci styl vedeni je
pfinosnéjsi, nez pfikazovaci styl.

e Lidé odmitaji odpovédnost — Casto se setkdvame ve firmach stim, Ze lidé
odmitaji pfevzit odpovédnost, jsou neochotni délat praci, ktera je nad jejich
ramec a Cinit rozhodnuti. Dobry manazer by mél své zaméstnance motivovat
k lepSim vykonim. V kompetenci Uspé&Sného manazera je uméni delegovat

nékteré Ukoly na své podfizené a dodavat jim sebedlvéru.

1.6.2 Vnitfni bariery

Jednd se o vnitfni (subjektivni) pfekazky, které se vyskytuji na strané kouce.
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Obavy kouce, Ze to nebude délat dobfe — koucCovani je dovednost, ktera
vyzaduje neustaly trénink, uvizne-li kou¢ na tomto bodé, je doporucovano, aby
nejdfive kou€oval sam sebe nebo za pomoci supervizora.

Pocit, Ze se nic nezlepSilo — nastane-li okamzik, Ze kou¢ovany ma pocit, Ze i po
nékolikatém sezeni jsou s kouCovanym stale na stejném bodé, je dobré zjistit,
jestli i klient vnima situaci stejné a popfipadé se dopatrat pficin, i zde je
doporucovano koudi, je-li to mozné, obratit se na kou€ova supervizora.

Nebudu védét na co se ptat — tato situace mlze nastat velice snadno, kouc
muze tuto bariéru jednoduse odstranit tim, Ze se opét vice soustfedi na
kou€ovaného a bude mu nazorné poslouchat a vnimat jeho chovani.

Kou€ se dostal do role mentora — tady je opét nezbytné, aby si kou¢ uvédomil
svou roli, aktivné naslouchal a eliminoval vlastni ivahy. Kou€ovany pak snadno

najde fedeni sam.
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2 NASTROJE KOUCOVANI

2.1 Zakladni postoje

Kromé pozadovanych vlastnostech, které jsou pro uspésSného kouce nezbytné,

je nutné, aby také zaujimal urcité zakladni postoje. Lidé maiji tendence vnimat sebe

sama zkreslené a Casto se to liSi od toho, jak okoli daného jedince pfijima. Kou¢ by

mél zaujimat tyto zakladni postoje - empatie, akceptovani a kongruence.

Empatie — je schopnost kouce vcitit se do kouCovaného, aniz by hodnotil
vyjadiené pocity, nebo zkuSenosti. Kou¢ se snazi druhého pochopit, ne soucitit.
PFi tomto postoji je dulezité, aby kou¢ CHTEL kougovaného pochopit. MoZnymi
prekazkami u kouc€e jsou, Ze se nedokaze dostateéné& odprostit od vlastnich
emoci, to muze znemoznit, aby se dostatecné vcitil do ,svéta“ kou€ovaného.
Negativnim pfinosem také muze byt, jestlize se kou¢ snazi podavat rady, nebo
déla navrhy na pfipadna feseni.

Akceptovani — jedna se o postoj kouCe, ktery respektuje a akceptuje svého
klienta, které neni vazano na zadné podminky. Jedna se postoj rovnhocenného
partnerstvi mezi kou€em a koucovanym. Koucovany je vniman jako osoba
s vlastni hodnotou a individualitou. Tato akceptace a respekt neni vnimana jako
druh chovani, kdy kou¢ schvaluje veSkeré chovani, ale nechava svému klientovi
odpovédnost, jeho vztek, radost, atd.

Kongruence — tento postoj vyjadiuje autenticitu a soulad, kou¢ a koucovany
jsou k sobé otevieni, nepredstiraji své pocity, vyjadfuji navzajem své chovani,
tak jak to vdanou situaci prozivaji. Kou¢ neutéSuje koucovaného, mluvi

oteviené o svych pocitech, jasné fika svuj nazor.

Tyto postoje by se mély navzajem prolinat a neni mozné jeden z postoju opomenout.

Klient vnima vySe zminéné postoje a sam se tak uci pfistupovat k sobé stejné, timto

zpUsobem muize kou€ovany posilit svou sebedlvéru a sebekontrolu, je si védom svého

chovani, prfestava vidét sam sebe zkreslené, ale ziskava jasnéjSi obraz o sobé. Tato

trojice postojl posiluje klientovu osobnost, pomaha nalézt nova a kreativni feSeni,

kouCovany nevnima jen své silné stranky, ale akceptuje i ty slabé. Prebira vlastni

zodpovédnost a dokaze lépe vnimat a pfijimat sam sebe.
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2.2 Utvareni a nastaveni kouc¢ovaciho vztahu

Mezi zakladni nastroje kouc€ovani, patfi vytvofeni vztahu mezi koucem
a koucCovanym. To jak k sobé pfistupuji, ovliviiuje jejich vztah. Lidé, ktefi zanou
napodobovat gesta druhych, chovani, ton a intonaci hlasu, pouzivaji stejna slova
a vyznacuji se duverou, pak fikame, Ze ,jsou naladéni na stejnou vinovou délku,“ tzv.
raport. Mnoho lidi navazuje raport nevédomky, avSak koucové to vyzivaji védomé.
Raport neznamena souhlasit s nazorem druhého, ale jedna se o vyjadreni respektu
a vnimani signall a feci téla.

Je nezbytné, aby navozeni védomého raportu probihalo velice citlivé a opatrné,
v opacném pfipadé, by to mohlo plsobit velice napadné a kou€ovany by mohl nabyt
dojmu manipulace ze strany kouce. V tomto vztahu je Zadouci, aby vSichni za€astnéni
byli upfimni a otevieni, jediné tak se mulze utvofit divérny a prospésny vztah,
popfipadé také se ,sponzorem,” tedy zastupcem firmy, ve které kou¢ plsobi. Vztah je
zapotfebi stale udrzovat, ale také rozvijet. Kou¢ by mél byt schopny rozpoznat a umét
pracovat s emocemi klienta, projevit empatii a zajem o néj. Crkalova a Riethof uvadéji,
Ze vztah a jeho vytvofeni mezi kouCem a kouc€ovanym, jsou zakladnim kritériem pro

uspésné koucovani (Crkalova, Riethof, 2012).

2.3 Aktivni naslouchani

Mezi dal$i dilezité nastroje kouovani patfi aktivni naslouchani. Uméni aktivné
naslouchani, je pfestat se soustfedit sdm na sebe. Mnoho lidi vyuziva naslouchani
k planovani své faze mluveni. Tedy pfemysli, jak budou reagovat, co budou fikat,
ovSem vtomto pfipadé pak neni mozno pozorné poslouchat klienta a vzZit se do néj
a jeho pocitd. Castou chybou pfi aktivnim naslouchani maze také byt to, koud si
pfedem domysli, co bude kouCovany fikat, dalsi chybou je pfilisné oddélovani
dllezitych a nedulezitych informaci. Ten kdo koucuje, by tedy mél v tomto pfipadé
zastavat postoj k rozhovoru, tak Zze bez jakéhokoli hodnoceni bude akceptovat, co
klient fika, eliminuje své mySlenky, nazory a pfesvédcCeni. Stacke jesté ve své knize
poukazuje na to, ze je-li kou¢ nadfizenym a ma dojem, zZe neni dostateCné objektivni,
nebo dotyka-li se ho dynamika druhého, pak neni zakazano pfizvat tfeti osobu, ktera

bude nestranna, aby pomohla vyfeSit pfesny bod neshody. Také uvadi, ze jediny
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zpusob jak zaujmout nestranny postoj v rozhovoru je, trénink objektivity a odstupu
(Stacke, 2005).

2.4 Pozorovani

Jako jeden z dalSich postojll, ktery by mél spravny kou¢ zastavat je technika
pozorovani. Casto se muiiZe stat, ze koucovany vyjadiuje verbalné& néco jiného, nez co
ve skutecnosti citi, z tohoto divodu by mél kou€ pozorné sledovat neverbalni chovani.

Kazdy Clovék je jiny a odliSuje se v emocich a prozivani, proto by ani kou¢
nemeél pfipisovat konkrétnim signalim jeden vyznam. Je nezbytné, aby ten, kdo
pozoruje, sledoval zménu v chovani, intonaci feci, drzeni téla apod. Ma-li kou¢ dojem,
Ze se chovani, nebo néktery z vySe uvedenych signalt zménil, pak je dobré, aby si svij
dojem ovéfil, a to nejlépe dotazem. Jak hlavni signaly popsala Haberleitner a kol., jako
nasleduijici:

» drzeni téla (napf. vzpfimeny, uvolnény postoj, zkfizené ruce);
pohyb (napf. rychly, pomaly);
tén hlasu (napf. hluboky, vysoky);

mimika a gesta (napf. usmév, mraceni);

YV V V V

hlas (napf. rozruSeny, tichy);
» dech (napf. pomaly, rychly, nepravidelny);
(Haberleitner a kol., 2009).

Tyto zmény v chovani, tzv. inkongruence (slova a pocity nejsou totozné) se jen
obtizné skryvaji, proto by i kou¢ mél davat pozor na své chovani. Klienti ¢asto reaguji
na neverbalni chovani védomeéji, nez na vyjadfovani verbalni. Je tedy dllezité, aby se
kou¢ pfizpUsobil klientovi védomé tak, aby plUsobil divéryhodné.

Podle Darikové je dulezité se zaméfit na to, jak véci fikame, je nezbytné, aby

druzi pochopili spravny vyznam, nez to co jsme fekli (Darikova, 2008).

2.5 Zakladni komunikacni pravidla

Komunikace by méla byt zalozena na otevieném a rovném vztahu, i pfestoze

se nékdy muze jednat o sporné téma, vétSinou se odehrava ve dvou rovinach, a to
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primarné na slozce vztahové, ktera tvofi cca 90% a pak na roviné vécné, kterou tvofi
asi 10%.

V prvni fazi komunikace, probiha vztahova rovina k naSemu komunikaénimu
partnerovi. Jestlize tuto fazi vyhodnotime jako uspéSnou, pfechazime do roviny vécné.
Tim, ze pfejdeme do druhé roviny, ovSem neznamena, Ze bychom prestali tuto rovinu
vhimat, pouze se soustfedime na vécné signaly.

Vztahova slozka vyjadfuje naSe neverbalni, tzv. paralingvistické chovani,
vyjadfovani. Zpravidla se jedna o tén hlasu, jaky pouzivame, mimiku a gestikulaci.
Neverbalni komunikace ¢asto neni védoma, ale podle jejich signald mizeme rozpoznat
napr., zda se jedna o pfikaz, radost, prosbu atd.

Hlavnim nastrojem vécné slozky komunikace je jazyk. Nékdy dochazi
k vyjadifeni pomoci slov, které je nejednoznacné, nebo také mize zpusobit jisté
zkresleni, proto by se mélo pfi komunikaci pouzivat srozumitelny vyznam slov a také

aktivné naslouchat.

2.6 Otazky

Kladeni otazek v kouCovani je zakladnim a dalezitym nastrojem. PFi kouCovani
se pokladaji presné formulované otazky, které pak vedou kou€ovaného k zamysleni
a nasledné ke spravné formulaci mySlenek, tim klient také aktivuje svou kompetenci
fesSit problémy. V kou€ovani neni nezbytné ziskat celé odpovédi, ale alespon takove,
které pomohou FeSit problémy a nabadaji k dalSimu prfemysleni. Kou¢ dale muze
Z téchto odpovédi pokladat nové otazky, které budou vyvolavat u klienta lepsi vnimani
reality, nejen silné, ale také slabé stranky, o kterych néktefi lidé neradi hovofi.
Spravného dotazovani dojdeme za pomoci aktivniho naslouchani. Ze zacatku dialogu
se kou¢ muze ptat ze Siroka a postupné se zaméfovat na detaily. Jones a Gorell
uvadéji, ze smyslem vSech otazek je odhaleni pravdy, které si sam kouCovany ani
nemusel vS§imnout. Klade-li kou¢ spravné otazky, pak muze klientovi pomoci odhalit
jeho talent a schopnosti, kterych si neni védom (Jones, Gorell, 2013).

Kou€¢ ma tedy roli navigatora, ktery pouze pomaha zorientovat se klientovi
a nabadat jej tak k volné odpovédi, kouCovany by sam mél pfijit na feSeni a Iépe si
uvédomit realitu. Volba jazyka (napf. vulgarnost, détské vyrazy), by mély kouci pomoci
rozpoznat skryty vyznam slov, tim mu také pomuze se do néj Iépe vcitit a nasledné pak
efektivnéji kouCovat. Béhem rozhovoru je také vhodné, aby se kou¢ obCas zastavil

a shrnul to, co bylo kou€ovanym feceno, aby nedoslo k pfipadnému nedorozuméni,
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Ci pochopeni ze strany koucée. Je nezbytné, aby si kou¢ b&éhem rozhovoru délal

pravidelné poznamky, ke kterym se muze vracet i pozdéji.

Obrazek 2: Otazky v procesu koucovani

F naslouchani ‘ otazka ﬁ

nechte klienta odpovédét nechte klienta odpovédét

; otazka _ naslouchani g

Zdroj?: Jones G., Gorell R., 2013

2.6.1 Techniky kladeni otazek

Otazky by mély byt pokladany tak, aby pfimély klienta co nejvice pfemyslet a to
jak za pomoci védomé, tak i nevédomé mysli. Poklada-li kou¢ otazku, mél by se
nasledné odmicet a dat kouCovanému prostor na usporadani myslenek a nasledné
vyjadreni. BEhem této chvile je dobré, aby kou¢ sledoval o€i kou¢ovaného a dokazal
tak rozpoznat, kdy se nachazi v mySlenkovém procesu a vytvafeni naslednych
myslenek, tak aby nedoslo k pfed€asnému zastaveni toku t&chto informaci u klienta.

Na zacatku kazdého rozhovoru by se také mélo ujasnit co je cilem koucovani
a co od néj klient oCekava. Spravné poloZzené otazky by nikdy nemély navadét
kouCovaného k urcitému sméru, mély by byt nezaujaté a nehodnotici. V tomto pfipadé,
je také dulezité jakym tonem kou€ovany poklada otazky, jakou voli intonaci, ¢i energii
vklada do otazek. Tyto aspekty mohou negativné ovlivnit cely prabéh koucovani
a zmaifit tak jeho cile.

NejlepSim zpUsob techniky kladeni otazek je, zacit pokladat otazky, které znaci
kvantifikaci, nebo mohou pomoci ziskat fakta, jako jsou CO, KDY, KDO, KOLIK.
Naopak se nedoporuduje pfi kladeni otazek pouzivat PROC a JAK. Pouziti t&chto slov
muze vyvolat analytické mysleni, které je poté kontraproduktivni. Analytické mysleni

2 JONES, G.,GORELL, R. 50 nejlepsich rad pro iispésné kouce. Kompletni poradentstvi k obohacovani
lidi. 1. Vyd. Praha: Pragma, 2013. ISBN 978-80-7349-357-8.
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a vnimani reality jsou dva rozdilné zpUsoby pfemysleni a nelze je efektivné vyuzivat
soucasn&. Otazku zadinajici PROC, je vhodné nahradit napt. ,Jaké davody...?*
a chce-li kou¢ zacit otazkou JAK, pak ji muze preformulovat na ,Které Kroky...?*
(Whitmore, 2013).

2.6.2 Oteviené otazky

Tento druh otazek je pfi kouCovani nejvhodnéjsi a také nejpfirozenéjsi, dava
moznost kou€ovanému vétsi prostor pro vyjadreni se a svych pocitl. PFi kladeni téchto
otazek vétSinou nelze jen odpovédét jen ,ano” &i ,ne“. Oteviené otazky podnécuji
k pfemysleni a vétSinou nuti kou€ovaného k podrobnéjSimu vyjadfeni svych mysSlenek.
Vyhodou téchto otazek je, ze jsou velice informativni, tedy podavaji kouéi vice
informaci o klientovi, ale také je to typ otazek, které nepredkladaji zadné varianty
odpovédi.

Oteviené otazky zpravidla zacinaji pfislovci a zajmeny jako napf. kdo, co, jak,
¢im. Priklady otevienych otazek jsou nasledujici:

e Kde vidite pfi€iny?

e Jak se chovate, kdyz...?

e Co si o tom myslite?

e Co se stalo?

e Co je hlavni pfekazkou?

o Jak muzete tuto prekazku odstranit?

e Jak byste mohl/a tuto mySlenku rozvinout?

e Zjakého duvodu jste se tak zachoval?
2.6.3 Uzaviené otazky

U uzavienych otazkach se zpravidla se kladou jasné a pfimé informace, které
vedou k odpovédim jako ,ano“, ,ne“, nebo ke kratkym (vétSinou jednoslovnym)
struénym informacim. Pfi koulovani se tento druh otazek pouziva jen zfidka a to
v pfipadé chceme-li dospét ke konkrétnim dohodam, nebo snazime-Ili se nasmérovat
k akci. MUzZe se jednat napfiklad o tyto otazky:

e Souhlasite s podminkami?
e Chcete to znovu vysvétlit?

e Mulzeme se sejit pfisti tyden?
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¢ Kolikrat tydné chodite plavat?

2.6.4 Hypotetické otazky

V koucovani jsou hypotetické otazky velmi otevirajici, je nezbytné, aby je kouc
pouzival v kontextu a vzdy davaly smysl. Tento druh otazek by mél klienta navodit na
nové myslenky, pfemyslet o novych alternativnich moznostech, vidét a premyslet
Z jiného uhlu pohledu. Hypotetické otazky jsou také vhodné, snazime-li se u klienta
uvést nové myslenky, odpovédi, nebo dohodu, aniz bychom u néj vyvolali obrannou
reakci. Pokladanim téchto otazek bychom se méli také kou€ovanému pomoci se zbavit
bariér, které mohou byt prfekazkami pfi cesté k cili, ¢i zméné chovani. Hypotetické
otazky zpravidla zacCinaji takhle:

e Co kdyby...?
e Co takhle...?
o Predstavte si, Ze by to 8lo. Co pak?

o Kdybyste byl na mém misté, jak byste se v takové situaci zachoval?

2.7 Zpétna vazba

Dal$i nedilnou a velmi vyznamnou ¢&asti kouCovani je podavani, ale také
pfijimani zpétné vazby. Zpétna vazba je fixni soucasti kouCovaciho procesu. Je-li
zpétna vazba dostate€né prinosna, pak kouCovaného posouva dal na cesté ke
stanovenému cili. Podavanim zpétné vazby klientovi, mu kou& také pomaha pfiblizit se
lépe realité a skutecnosti, podava mu pfedstavu o tom, nakolik se stava uspé&sSnym na
cesté kcili. Také poukazuje na to, které strategie jsou uUspé&sSné, a pomaha
kou€ovanému si lépe uvédomit odpovédnost za své chovani, zvySuje vyuzivani silnych
stranek ve svUj prospéch a motivuje k dalSim akcim. Chybi-li zpétna vazba, kouCovany
pak ztraci orientaci, jestli jeho dosavadni kroky byly Uspé&Sné a v em se muze
pFipadné zlepsit. Méla by se vztahovat ke konkrétnim situacim a krokim.

Poskytovani zpétné vazby je nejvice, uCinné odehrava-li se co nejdfive po
kou€ovacim rozhovoru. Kou€ by se mél snazit vzit do klientovy kize, a vyvazit tak
negativni s pozitivnim, kou€ by si také mél byt védom svého tonu hlasu a vybéru slov.
Zpétna vazba by neméla byt odsuzujici, a ani bychom se neméli snazit presvedcit
druhé o nasi pravdé. Kou¢ by se mél vyhnout slovim jako napf. ,v8e“, ,vzdy*, ,stale”,

aj. Také by neméla byt pfili§ strojend, poskytovatel zpétné vazby by nemél pfehnané
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chvalit, moralizovat, nebo posuzovat. Whitmore vystihl zpétnou vazbu takto: ,Kvalitni,
relevantni zpétna vazba je kliCova pro neustéalé zlepsovani, at uZz v zaméstnani, ve
sportu nebo kterékoli jiné &innosti. Opravdu kvalitni zpétnou vazbu musim hledat spise

u sebe sama, nez ji o¢ekavat od odbornikd“ (Whitmore, 2013).

30



3 KOUCOVANI

Koucovani je proces, ktery by mél byt peclivé planovan a kou¢ by mél byt co
nejlépe pfipraven. Je dobré, aby si kou¢ dopfedu pfipravil otdzky, nebo alespoi
schéma, podle kterého se bude kou€ovaci rozhovor odvijet. Po prvnim setkani by si
mé&l kouc€ a klient vyjasnit vzajemna oCekavani, cil kouCovani a plan akci, kterymi bude
tento cil nasledovan.

Bylo-li prvni setkani s klientem uspé&sné, pak dalsim krokem je stanoveni
koucCovaci smlouvy mezi kou¢em a klientem, popfipadé sponzorem. V této smlouvé se
ujasni cil a plan akci, ktery povede k tomuto cili. Daldimi aspekty smlouvy bude také
Casovy plan, kdy a kde se budou koucovany a kou¢ setkavat a jak dlouho bude jejich
sezeni trvat. Dobry kou€ by si mél také béhem prvni schiizky stanovit, jaky kouCovaci
model bude vyuzivat. Mél by to byt takovy model, ktery odpovida osobnosti

a charakteristice klienta a povede k dosazeni cile.

3.1 Stanoveni cilu

PFi zaCatku kouCovani je velice dllezité jasné definovat a stanovit cil. Je také
nezbytné se ujasnit, co kouCovany od setkani s kouCem ocekava a jestli vytyeného
cile chce dosahnout z vlastni vile. Whitmore déli cile na kone¢ny a vykonnostni.
Koneény cil — napf. ziskat zlatou medaili, byt jmenovan feditelem, zaméfeni na
konec¢ny cil vétSinou nezavisi jen na nas samotnych, nelze kontrolovat, co dokaze,
nebo udéla konkurence.

Vykonnostni cil — napf. prodat urcity pocet vyrobkl pfisti mésic, ubéhnout 1 km pod 5

minut. Je to cil, u kterého sami mlizeme stanovit vykon, pfi kterém dosahneme lepsich
vysledku. V tomto pfipadé uz vykon zavisi na nas samotnych, neseme zodpovédnost
za urcité vykony. Konecny cil by pro nas mél byt inspiraci a vykonnostni cil(e) vymezuji
konkrétni kroky, podniknuté k pfiblizeni se kone¢ného cile (Whitmore, 2013).

Je dulezité, aby vyty€eny cil kou€ovany pfijal. Jestlize manazer, nebo vedouci
svého tymu, stanovi pfilis ambiciozni plan, ktery bude pro jejich podfizené narocny,

demotivuje tak sve lidi pfi vykonu prace.

31



Stanovi-li kou€ s kou€ovanym konecny cil, je vyhodnéjsi, aby tento cil rozélenil
do menSich a méfitelnych krokd. Tyto milniky na cesté ke konecnému cili, je dobré
zapsat do formulafe a pak dat kopii kou¢ovanému. Je doporu€ovano, aby si tuto kopii
klient ponechal na viditelném misté. Také je dulezité, aby tyto cile byly méfitelné
a kou€ovany mél moznost ovéfit si, Ze jeho dil€i kroky k cili jsou uspésné.

Whitmore pfesné stanovil, jak by stanové plany mély vypadat:

e konkrétni;

e mérfitelné;

e realistické;

e odsouhlasené

e rozlozené v Case;

e pozitivné formulované;

e dobfe pochopené;

e relevantni;

o etické;

o ekologicky pfijatelné;

e zaznamenané
(Whtimore, 2013).

3.2 Plan akci

Plan akci navazuje na stanoveni cill a jako nastroj slouzi k tomu, jak bude
kouCovany svuj postup meéfit. Na kazdém sezeni se bude tento plan vztahovat
k ur€itym dil¢im cilm. PFi ur€ovani planu si také kou€ovany vyjasni, pro¢ vibec chce
byt kou€ovan a jedna-li se o organizaci, tak mize Iépe pochopit pfinos a smysl proc€ je

zaméstnanec koucovan, mlze pozorovat navratnost investice do koucovani.

3.2.1 Model SMART

PFi planovani akci, které vedou k cili kou€ovaného se, pouziva metoda SMART,
tedy takova, pfi které se stanovi a zajisti, aby kroky vedouci k cili byly: specifické
(Specific), méfitelné (Measurable), dosazitelné (Achievable), realné (Realistic)
a Casové vymezené (Time framed). Pfi rozhovoru s kou€ovanym je dobré si ujasnit, co

je pro klienta zvladnutelné, jaké ma moznosti a také podpoie. Je nezbytné, aby sami
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klienti si urc€ili, jak budou dil€i vysledky méfit, jak poznaji, Ze dosahli stanoveného
dil¢iho cile, ktery vede ke kone¢nému. Mezi dalSi dllezité kroky patfi identifikace
moznych bariér, které bude nutno pfekonat. Nékterym kou€ovanym také mize pomoci,

stanovi-li si, jak oslavi svuj dil¢i uspéch.

3.3 Modely kou€ovani

V literatufe zabyvajici se kouc¢ovanim mazeme nalézt mnoho technik a modeld,
které se zabyvaji kouCovanim. Je vzdy na uvazeni kouce, jaky vhodny model zvoli.
Nejcastéji pouZivanou metodou je model GROW, z tohoto modelu bylo dale odvozeno
nékolik podobnych. Vhodnou volbu metody koucovani, néktefi voli na zakladé
typologie osobnosti klienta. Je nezbytné, aby kazdy koul ovladal alespof nékolik
technik kouCovani a umél je spravné vyuzivat. Podle Armstronga by méli koucové
pouzivat takové metody, aby si sami klienti mohli formulovat své vlastni odpovédi
a vytvaret plany akci. Také uvadi, Ze kouCovani by se mélo Fidit uspéchy a nejen

zamérovat na problémy (Armstrong, 2011).

3.3.1 Model GROW

Autorem této metody je John Whitmore a tento zpisob kou€ovani se pouziva
pfedevSim u vzdélavani manazer(. AvSak tato technika je také velmi ucinna ve
sportovnim odvétvi koucovani. Samotné slovo ,GROW* slouzi jako mnemotechnicka
pomucka, z jejichz pocateCnich pismen jsou utvofeny Ctyfi zakladni oblasti tvofeni
otazek.

G (Goal Setting) — pfi kou€ovani vyjadfuje konkrétni méfitelny cil, jedna se o cile
kratkodobé i dlouhodobé, &i dil€i kroky, které vedou ke kone¢nému cili.

R (Reality) — popisuje, jaky je skuteCny stav véci, co je potieba, aby se koucCovany
naucil.

O (Options) — vyjadfuje moznosti a strategie, ale také postupy, kterymi Ize dosahnout
cile.

W (What, When, Will, Who) — pfi procesu kou€ovani popisuje, co se ma udélat, kdo to
udeéla, kdy se to udéla a jaka je vlle kouCovaného to udélat.

Kromé téchto zakladnich oblasti by mél dobry kou¢/ manazer za pomoci klienta

identifikovat mozné prekazky, které se mohou v jednotlivych krocich a postupech

3 Vyznam anglického slova GROW znamena rtist, vyvijet se.
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vyskytnout na cesté ke stanovenému cili. Whitmore klade diraz na to, aby se cile
kladly jesté pfed prozkoumanim reality, zdlrazhuje tak, ze kdybychom zameénili tyto
polozky, pak stanoveni cili by mohlo byt méné ambiciézni, nékdy dokonce az
kontraproduktivni (Whitmore, 2013).

3.3.2 Model ORACLE

Tuto techniku vyvinuly Jones a Gorell. Jedna se téz o mnemotechnickou
pomucku, kde z prvnich pismen slova ORACLE stanovuji zakladni okruhy pro kladeni
otazek. Jones a Gorell uvadéji, ze je dllezité klast dlraz na osobnost kou¢ovaného
a podle toho volit vhodné otazky (Jones, Gorell, 2013).

O (Outcome) — objektivni vysledek, co je cilem.

R (Reality) — uajsnéni problému.

A (Alternatives) — mozna feSeni a napady, které jiz byly ucinény.

C (Creative Ideas) — tvofivé napady, vytvareni novych alternativ.

L (Likelihood) — pravdépodobnost Uspéchu, slouzi k vyhodnoceni a kontrole.

E (Execute) — naplanovani a uvedeni do praxe.

3.3.3 Metoda Vnitini hry (Inner Game)

Autorem metody Inner Game je Timothy Gallwey. Tato metoda byla plvodné
pouzivana ve sportovnim odvétvi (pfedevsim tenis a golf) a pozdéji se zaCala vyuZivat
i voblasti podnikani a managementu. Gallwey metodu Vnitfni hry popisuje, jako
prekonavani vnitfnich bariér, které popsal jako strach, nedostateéna sebeduveéra, ale
také jako naruseni pozornosti a pocit bolesti.
Technika Vnitfni hry je zaloZena na tfech zakladnich principech a to:
e nehodnotici vnimani;
e dU0véra v sebe sama;
e svobodna védoma volba.
Hlavni mySlenkou této metodologie je tedy udlit se pfirozené a dosahnout tak
poZadovanych zmén, umét se vyrovnat s pfichazejicimi pfekazkami, Celit vyzvam

a vyuZzivat vnitfni moudrost, kterou disponuje kazdy ¢lovék (Gallwey, 2014).
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3.3.4 NLP (Neuro — Linguistic Programming)

Neurolingvistické programovani vzniklo v 70. letech 20. stoleti. Jedna se o
metodu koucovani, kdy se utvafi jedineéné vzorce védomého a nevédomého chovani
a mysleni tak, aby bylo dosazeno pozadovaného vysledku. Tato metoda umoznuje
odhalit skryty talent, pomaha k lep§imu sebepoznani a seberozvoiji.

Jednou z technik vyuzivanou v NLP je ,kotveni, kdy vyuzivanim rdznych
asociaci navozujeme zvoleny stav. Pfi ,kotveni“ mizeme vyuzivat vizualizace (napf.
fotka, obraz aj.), dale také audiovizualné (napf. urcity zvuk, motto, pisnic¢ka, atd.),

kinesteticky (napf. stiskem urcité ¢asti téla, dotyk néjakého pfedmétu apod.).

3.3.5 Gestalt* koucovani

Jedna se o druh koucovani, ktery neni definovan, ale vychazi z poznatku
Gestalt psychoterapie. Tento typ kou€ovani je zaméfen na pfitomnost ,ted a tady®,
dale také vychazi z toho, Ze pfi vnimani je celek vice nez suma. Klade se zde dlraz na
dialog mezi kouCem a klientem. Jak uvadi Crkalova a Riethof, kou¢ mél hlavné
sledovat, kde v klientové ,systému” se vyskytuje energie. Klienti ¢asto svou mysl
soustfedi na véci, které nebyly dokonceny, a to mlze zpUsobit blok u kouc¢ovaného. P¥i
tomto druhu koucovani se v praxi vyuziva tzv. cyklus prozivani, ktery se Casto
znazornuje jako kruh, nebo sinusoida (Crkalova, Riethof, 2012).

Je vhodné tuto metodu pouzivat v pfipadé, kdy koucCovany feSi né&jakou
nedokon¢enou zalezitost, nebo dilema. B&Ehem tohoto procesu se zpfitomriuji vSechny
minulé nebo momentalné nepfitomné pocity, osoby aj. Pfi Gestalt kouCovani mizeme
vyuzivat napf. techniku zidli, kdy klient pfesedava z jedné Zidle na druhou. Na jedné
sedi sam za sebe a na druhé se snazi vzit do role druhé osoby (napf. svého

nadfizeného, nebo partnera).

3.3.6 Zména mysSlenkovych vzorcu

Technika zmény myslenkovych vzorcu se mulze pouzivat v pfipadé, kdy se
klient smysli negativné, nebo dokonce jedna-li v urCitych vzorcich pfi komunikaci
s lidmi, nebo reaguje stéle stejnym negativnim zpisobem na udalosti, které se opakuiji.

Pak je vhodné, aby negativni myslenky byly pfeménény v pozitivni, nebo také nachazet

4 Slovo Gestalt pochazi z némeckého slova tvar, podoba, forma.
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to dobré pfi néem Spatném. Je také vhodné pomoci klientim kladenim vhodnych
otazek, které mohou zmirnit jejich rozruSeni. Mize se jednat o nasledujici otazky:
» Co timto ztracite?
Co timto ziskavate?
Co nejhorsiho by se mohlo stat?

Pokud by nastalo nejhorsi, jak byste to feSil?

YV V V VY

Co nejhorsiho by se mohlo stat, kdybyste to rekl?

Odpovédi na tyto otazky by si mél kou€ovany nejprve odpovédét sam a nasledné je

prokonzultovat s kou¢em.

V teoretické Casti této bakalafské prace byl vysvétlen smysl a charakter
koucovani, dale jeho pfinos pro rozvoj osobnosti, zlepSeni vnimani reality a jeho pfinos
pouzivany jako manaZzersky styl vedeni lidi. Dale byla popsana osoba kouce a jeho
charakteristické vlastnosti, které jsou nezbytné pro spravny pfistup v kou€ovani a ve
vztahu ke klientovi. TaktéZz poznatky o typech a vhodnych metodach koucovani, stejné
jako vyznam a dulezitost zpétné vazby zminéné v této praci jsou dllezitymi prvky pro
praktickou ¢ast bakalafské prace.

V praktické ¢asti budou detailnéji popsané vybrané techniky a metody zvolené

pfi kou€ovani.
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PRAKTICKA CAST

4 PRUZKUM

4.1 Cil prdzkumu

Teoreticka Cast bakalarské prace se zabyva koucovacimi typy a metodami, take
jeho pfinosem pro koucované jedince, proto byl cil prizkumu zaméfen na to, zda za
pomoci koucovani doSlo u kou€ovanych jedincl ke zlep$eni jejich vykonnosti, ¢i zda

bylo dosazeno jejich vyty€eného cile.

4.2 Vyzkumné hypotézy

Pro dosazeni spravného cile byly zvoleny nasledujici hypotézy:

Hypotéza €. 1: Kou€ je na schuzky s kou€ovanym pfipraven.
Hypotéza €. 2: Kou¢ zvolil vhodnou kouc€ovaci metodu.

Hypotéza €. 3: Koucovani jedinci pfistupuji ke kouci pozitivné.
4.3 Pouzité metody prizkumu

- rozhovor

Pro prizkum byla pouzita metoda individualniho rozhovoru. Rozhovor se
zpravidla pfizplsobuje riznym situacim a umozriuje objasnit hloubku kontextd a davod,
pro€ tak respondent odpovida. Pfi této metodé si tazatel nevS§ima pouze verbalnich
projevu, ale klade ddraz také na neverbalni reakce dotazovaného a nasledkem toho
usmérfiuje rozhovor potfebnym smérem. Je zadouci, aby vyzkumny pracovnik navazal
davérny a bliz8i vztah s dotazovanou osobou. Je-li tento vztah UspéSné navazan, pak

muze metoda rozhovoru odhalit dilezité informace, postoje a nazory zkoumanych
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osob, které by jiné metody neodhalily. Vyzkumny pracovnik by se mél vyvarovat

zavadeéjicich otazek a vyhnout se vlastnim emocim pfi pokladani otazek.

4.4 Pripravna faze

Prvnim krokem pfipravné faze bylo stanoveni cile vyzkumu — tedy prozkoumat,
zda koucovani je vhodnym a napomocnym nastrojem ke zlepSeni vykonu, i dosazeni
stanoveného cile kou€ovanych. Po vyty€eni cile byly také stanoveny tfi hypotézy, které
se, bud potvrdi, nebo vyvrati.

Po vybéru kou€ovanych osob byly ujednany terminy a mista pro setkani kouce
s kouCovanymi a nasledné zvoleny cile, kterych chté&ji kou€ovani dosahnout. DalSim
krokem v pfipravné fazi tedy pro kouce bylo zvolit metody tak, aby co nejlépe pomohly
klientdm splnit jejich oCekavani a dosahnout cile, které si vytycCili. Schizky kouce
a klientd byly stanoveny pro obdobi tfi mésict, a to v obdobi mezi Fijnem 2014

a prosincem 2014.

4.5 Realizacni faze

Pro uskuteCnéni realizace bylo nejprve nutné se s koucovanymi jedinci osobné
sejit a seznamit je s kou€ovanim jako takovym a také vysvétlit jeho pfinos. Dale bylo
dalezité vyslechnout klienty a zeptat se na jejich oéekavani a pozadované cile, kterych
chtéji dosahnout. V prvnim pfipadé to bylo zlepSeni &asového harmonogramu
kouCované a dosazeni vice volného €asu pro sebe samu, pozadavky druhé kou€ované
osoby byly na skoncovani s prokrastinaci, tedy hlavné odkladani pozadované prace
na posledni chvili a nasledné navozeni stresovych situaci.

Na zakladé odpovédi kouCovanych a jejich pozadavkl na vytyCeni cile, byl
kou¢em zvoleny model ORACLE v obou pfipadech. Tedy metoda, ktera nejprve
stanovuje cil, klient zde popi8e, jak by mél jeho poZadovany vysledek vypadat, nejlépe
za pomoci vizualizace. Po stanoveni cile, je dalSim krokem ujasnéni si reality, v jaké se
klient nachazi, béhem tohoto kroku je velice dulezité skuteCnou podstatu problému,
a tedy je nezbytné, aby kou€ byl pozornym posluchaCem, pro spravné pochopeni ze
strany koucCe, je také dobré klast ovéfujici otazky, zda kou€ pochopil kouCovaného

spravné. Je-li uvedeni klienta do reality uspé&sné, pak navazuje hledani vhodného
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fedeni, v této fazi by také mély byt prozkoumany feSeni a akce, které klient jiz podnikl,
nebo které bylo v minulosti pro né& uspésné a prozkoumat jej vice do hloubky.

Po ujasnéni téchto feSeni se kou€ snazi s kou€ovanym dale najit jiné moznosti
a volby, které nebyly klientem jesté vyzkouSeny, zde je vhodné, aby koucovany
vymyslel co nejvétsi poCet moznych feSeni, i takovych, ktera se zdaji na prvni pohled
nesmysina. Je-li i tento krok spinén, pak nasleduje faze, ve které klient bude pomoci
stupnice 1-10 hodnotit své napady, tato faze by méla pomoci kou¢ovanému zjistit,
které feSeni bude podle naroCnosti vhodné uvést do praxe. Poslednim krokem této
metody je uvedeni zvoleného feSeni do praxe. Nasledné by mél byt stanoven plan
kou€ovanym tak, aby byl proveditelny a realisticky. Také je dllezité probrat s klientem,
zda existuji néjaké prekazky a moznosti jak je prekonat.

Na zakladé domluvenych setkani kou€e a kouCovanych byly postupné spinény

v8echny kroky této metody.

4.6 Hodnotici faze

V zavérecné fazi byly schizky a rozhovory mezi kouéem a koucovanymi
navzajem zhodnoceny. Zudastnéni klienti dosahli pozadovanych vysledk( a tedy
ZlepSeni jejich vykonu, které spocCivalo v lepSim rozvrZzeni time managementu
a vyclenéni si vice osobniho volna a v druhém pfipadé doSlo k uspéSnému skonceni
s prokrastinaci a taktéz lepSimu c¢asovemu vyuziti kouCovaného a odstranéni stresu,
vyvolaném neustalym odkladanim prace.

Diky vzajemnému hodnoceni mezi kouCem a kou€ovanymi doslo k potvrzeni
vSech stanovenych hypotéz a nasledné byly kou€em doporuceny dalSi metody
sebekoucovani tak, aby klienti i nadale zustali motivovani. Poslednim krokem této faze

bylo podékovani kou¢ovanym osobam.

4.7 Charakteristika souboru

V rozmezi mésicu fijen 2014 az prosinec 2014 byly uskuteCriovany schuzky
s kou€ovanymi osobami, za uc¢elem, aby bylo dosazZeno jejich poZzadovanych vysledka.

Prizkum k této praci byl provadén formou kou€ovani a byla zvolena metoda rozhovoru.
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Prizkumu se zucastnily dvé osoby, na jejichz zakladé koucovani a zpétné
vazby, pak byl vyhodnocen vyzkumny cil. Jelikoz bylo kouCovani provadéno za
pritomnosti pouze jednoho kouCovaného a kouce, Ize pfedpokladat, Ze tento pocet

kou€ovanych osob mizeme povazovat za dostacujici.

Stru¢na charakteristika u¢astnénych osob prizkumu:

Pohlavi Dosazené vzdélani Rodin.stav/pocet
déti
Kougovany &. 1 Zena sS Vdana/3 déti
Kougovany 6. 2 Zena VS Svobodnéa/bezdét.

4.8 Zaznamy koucovacich rozhovort

V nasledujicich odstavcich budou uvedeny pfepsané rozhovory mezi kou¢em
a kou€ovanymi. V prvnim rozhovoru se jedna o zenu, ktera by si za pomoci kou¢ovani
rada nasla vice osobniho volna. Je to Zena - Lucie, ktera je momentalné na matefské
dovolené se svym tfetim ditétem, je vdana a vétSina domacich praci a péci o déti
a manzela pfipada na ni. Tato Zena v sou€asné dobé taktéz studuje a nema €as na své
koniCky, taktéz zanedbava péci o sebe. Jeji manzel podnika ve stavebnictvi a veSkerou
péci nechava na své Zené. Hlavnim cilem Lucie tedy je, aby si za pomoci kou€ovani
dokazala usporadat lépe Cas, ktery vénuje péci o rodinu a domacnost, ziskat trochu
vice €¢asu na studium a take, aby ji zbyl néjaky ¢as na péci o sebe a konicky.

Druhy koucovaci rozhovor je zdznamem mezi kou¢em a koucovanou Janou,
ktera se rozhodla pomoci koucCovani skoncovat s prokrastinaci. Jana je svobodna
Zena, ktera Zije s partnerem, av3ak je zatim bezdétna. Pracuje ve firmé, ktera se
zabyva reklamou. Jana svou praci zvlada dobre, ale Casto se citi ve stresu, jelikoz
praci, kterou nemusi udélat hned, tak odklada na dobu, az tésné v terminu pred
odevzdanim. Casto pak musi zUstavat v praci preséas a také si tim navozuje
nepfijemné stresoveé situace. Cilem Jany tedy je, aby se za pomoci kou€ovani zbavila,

nebo alespon eliminovala neustalé odkladani prace na pozdé&jsi nutnou dobu.
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Pfed zahajenim koucCovani, probéhla v obou pfipadech schuzky, kde se
projednaly cile kouCovani a byly sestaven kontrakty kou€ovani. Tedy misto schlzek,
¢as, nastaveni hranic d{ivérnosti, struktura rozhovoru apod.

V obou pfipadech koucovani byla pouzita metoda ORACLE® a dale byly pouzity
otazky, které se ktéto metodé vztahuji. Zakladé byly pokladany otazky kouéem
kouCovanym Zenam. V bakalafské praci byly pouzity pouze ty pasaze, které autorka

této prace povazovala za dllezité.

4 .8.1 Koudovaci rozhovor ¢&. 1

Kou¢: Dobry den Lucie, na naSi prvni schlizce jsme se dohodly, Zze se budeme
zabyvat lepSim uspofadanim vasSeho Casu, ktery vénujete rodiné a domacnosti, tak,
aby, jste ziskala vice volného ¢asu sama pro sebe, souhlasite s timto tématem, nebo
se chcete vénovat né€emu jinému?

Koucéovana: Dobry den, ano, souhlasim s dohodnutym tématem.

Kou¢: Dobfe, Lucie, mizete mi povédét jaka je v souCasné dobé vase situace?
Koucovana: Citim se uz velice vyCerpané, navic nejmladSi dcera, ktera zatim jesté
nechodi do Skolky je opét nemocna a vyzaduje vétSi pozornost. Brzy mi zacne
zkouskové obdobi a ja nemam zatim hotové zadné potifebné vykresy do Skoly. Manzel
ma ted hodné prace a zZivi celou rodinu, takze jej nechci zbyteéné Zadat o pomoc, vim,
Ze sam toho ma hodné.

Kou¢: Mate néjaky volny ¢as pro sebe?

Kouc€ovana: Ted momentalné vibec, mam obavy, Ze nezvladnu v€as dokondcit ty
vykresy a nebudu mit ¢as na uceni. VeCer padam unavou do postele, citim velké
vyCerpani.

Koug¢: Ujasnéme si tedy vas cil, Eeho byste chtéla dosahnout?

Koucéovana: Rada bych ziskala vice ¢asu pro sebe, abych si mohla odpocinout, taky
abych méla trochu vic ¢asu na skolu a mohla bych se vénovat joze, vzdycky jsem si na
téch hodinach velice odpocinula, ale nemam uz na ni vibec ¢as. Také bych rada ¢as
od Casu zasla na kosmetiku, jak jsem to délavala dfiv. Ale ted si to vubec nedokazu
predstavit, kde bych ten ¢as vzala.

Kougé: Dobra zkusme to takhle. Mohla byste zavfit o€i a pfedstavit si vas idealni den?

Mizete mi popsat, jak by vypadal, co byste délala, jak byste se citila?

% Model koucovani a otazky byly pouzity z knihy: JONES, G., GORELL, R. 50 nejlepsich rad pro
uspésné kouce. Kompletni poradenstvi k obohacovani lidi. 1. Vyd. Praha: Pragma: 2013. ISBN 978-80-
7349-357-8.
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Koucéovana: Hmm, tak by mohl vypadat nasledovné. Rano bych déti odvezla do Skolky
a skoly, nejmladsi dceru bych odvezla tchyni a dopoledne bych pak stravila uéenim,
nebo bych mohla i na tu kosmetiku, mozna s kamaradkou na kavu. Pak bych jela domu
a uvafila pro déti a manzela. Odpoledne bych déti vyzvedla ze Skolky, Skoly, dceru
u tchyné a jeli bychom domu. Vénovala bych se pak chvili détem nez by pfijel manzel,
dala bych celé rodiné vecefi a poté odjela na jogu. Manzel by se mezitim postaral
o déti. Poté co bych se vratila, bych mu bud pomohla s uloZenim déti a mozna bychom
si taky mohli tfeba dat sklenitku vina.

Koug¢: Jak se pfi té predstavé citite?

Koucdovana: Velice dobfe, odpocaté, myslim, ze bych se mohla citit i vice uvolnéné.
S manzelem bychom si mohli uzit vice spoleénych veceru.

Kougé: Chapu to tedy dobfe, Ze s manzZelem malo komunikujete?

Kouéovana: No, asi ne tolik jako dfiv. Po celém dni se vétSinou citim podrazdéna
a jakakoli hloupost mé pak dokaze rychle vytocit. Za posledni dobu se s manzelem asi
vic hadame, myslim, Ze na mné nechava veskeré starosti o rodinu, navic ma hodné
prace, tak je mozna taky nékdy vic podrazdény.

Koué: Aha a myslite si, ze to plyne z vaSeho a jeho €asového vytizeni, nebo v tom
muze byt i jina pficina?

Koucovana: Nevim, ale myslim si, Zze hlavni divod je Spatna komunikace mezi nami.
Myslim si, Ze mné& manzel dostateCné nepodporuje v péci o déti a vSechno nechava na
mné.

Koug: Vedla jste nékdy rozhovor na toto téma se svym manzelem?

Kouc€ovana: V podstaté, kdyz nad tim tak pfemyslim tak asi ani ne, spi$ usuzuju
z jeho chovani.

Kou¢€: Myslite, Ze byste se o to nékdy mohla pokusit?

Koucéovana: Ted se mi to zda jako dobry napad, ur€ité na to téma s manzelem
promluvim.

Koué: Tak to je skvélé, napada vas jesté néco, co by vam mohlo pomoct dostat se
k vasemu cili?

Koucéovana: To nevim, myslim, ze vSechny moznosti jsem uz vyzkouSela a bez
uspéchu.

Koué: Dobra a co kdybychom to jesté jednou spolu probraly? Tfeba by vas napadla
i jina feSeni? Souhlasite?

Koucéovana: No tak dobre.
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Kou¢: Na zaCatku pfi popisu vaseho idealniho dne, jste zminila tchyni, uz vam nékdy
hlidala vasi nejmladsi dceru?

Koucovana: Ano, ale nemyslim si, Ze to byl dobry napad.

Koug¢: Co vas k této myslence pfivadi? Co se stalo?

Koucéovana: Mam pocit, ze tchyné uz je stara na péci o malou dceru, kdyz jsem pro ni
pfijela, tak pofad jen bre€ela. VSimla jsem si, Ze i pro tchyni to nebylo pfijemné.

Koug: A zjistila jste dlivod, pro¢ dcera plakala?

Koucdovana: Nevim, je to uz delSi dobu a méla jsem tenkrat pocit, Ze je mné vic
zavisla.

Koug€: Aha, a nikdy vic uz ji vase tchyné nehlidala?

Koucovana: Ano, jesté jednou ji hlidala u nas doma, ale dala ji spat s po€uranou
plinou, tak jsem byla na ni trochu nastvana, ale manzelovi, ani ji jsem nic nefekla.
Kougé: Dobfe, a myslite si, Ze je dcera pofad na vas tolik zavisla?

Kouéovana: Myslim, Ze ted uz tolik ne.

Kougé: A pfemyslela jste nékdy nad tim, Zze byste ji opét svéfila na hlidani tchyni? Nebo
znate nékoho jiného, kdo by vam mohl pomoci s hlidanim?

Koucéovana: No, mozna, ze bych to mohla zkusit je$té jednou, dcerka uz je trochu
starSi a pfes den obCas nema uz ani plinu. Mozna, ze kdybych né&jak tchyni nenapadné
upozornila, tak by tomu vénovala vic pozornosti.

Kou¢: Tak to je skvély, napad. Napada vas jesté nékdo, kdo by vdm mohl pomoct
s hlidanim?

Koucéovana: Mozna, ze kamaradka, by mi mohla na par hodin pohlidat malou, to bych
zvladla udélat aspon néco do Skoly. Zkusim se ji na to zeptat, hned jak se uvidime na
spole¢ném plavani s détmi.

Kouég: A co manzel?

Koucéovana: Nejsem si jista, myslim si, Ze se o né dostatetné nepostara.

Koug¢: Co tim myslite konkrétné?

Koucéovana: Nedokaze s nejstarS§im synem udélat ukol do Skoly, déti s nim také
nechtéji usinat. Bre€i a Cekaji na mné. TakZze manzel je pak cely otraveny. Taky si
myslim, Ze neumi détem na noc pofadné uvazat plinku, takZze pak rano jsem celé
mokré.

Koug¢: A to se opakuje pokazdé?

Koucovana: Vétsinou ano.

Koug¢: Jako rodina travite spolu hodné Casu? Myslite si, ze je vas muz dobry otec?
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Koucovana: Ano, jezdime €asto na vylety, takze po téhle strance, si nemuzu stézovat.
Ale ano, taky si myslim, Ze je mUj manzel dobrym otcem.

Koué: Tak mozna byste to mohli znovu zkusit, tfeba by détem mohla zkusit zavolat,
nebo je pak ulozit s manzZelem spolecné.

Koucovana: To bychom asi mohli, ale nevim, jak na to manzel bude reagovat. Asi si

o tom budeme muset vic promluvit.

Koug¢: To se mi zda jako rozumné. Napada vas jesté néjaké feSeni?

Koucovana: Asi bychom si ob&as mohli najmout chivu, tfeba jednou do mésice, to
bych si pak mohla udélat ¢as i kosmetiku a cvi¢eni, nebo kavu s kamaradkou. Obcas
nam tak hlida jedna sle¢na, ale neni to pravidelna, ale vim, ze s ni jsou déti v bezpeci
a jsou na ni zvykili.

Koug¢: Tak to je skvélé! Myslim, Ze uzZ jste pfiSla na néjaka fedeni, ted by mé zajimalo,
jak se vam zdaji jednotliva feSeni realna? Muzete je ohodnotit na Skale od 1-10?
Koucéovana: Tak hlidani nejmlad$i dcery tchyni si myslim, Ze by mohlo byt tak na bodé
sedm, ikdyz mozna, kdybych ji néjak vysvétlila ty potize s pfebalovanim, tak by to Slo
i na osmicku, nebo devitku. Myslim, ze tak dvakrat do tydne by to bylo opravdu realné.
Koug¢: Tak to zni skvéle. A jak byste ohodnotila pomoc od kamaradky?

Koucovana: Mozna, ze bychom se mohly domluvit, ze jednou bych mohla pohlidat jeji
dceru, ktera je stejné stara jako ta moje, a pfisté zase ona, tak si myslim, Ze tak 1-2x
do tydne by Slo také. Hodnotila bych to devitkou. V podstaté jsme se na to téma uz
jednou bavily, ale nedotahly ho do konce.

Kou¢: Tak to je vyborné, to uz byste si mohla tfikrat do tydne alesporn na par hodin
odpodinout a vénovat se studiu, nebo vasim konic¢kim.

Kouc€ovana: Ano, to mate pravdu, jen pfi té prfedstavé je mi hned lip.

Koug: A jak to vidite s vasim manzelem?

Koucovana: Zatim to vidim tak na Sestku, ale asi to bude chtit vice komunikovat
a mozna by se to dalo vytahnout tfeba i na osmicku.

Koug¢: Tak to jsem rada, ze to tak vidite. Mate né&jakou predstavu, jak by ta komunikace
mohla vypadat?

Kouéovana: Zatim moc ne, ale asi bude nutné si snim promluvit, aby pfevzal
CasteCné i on peéci o rodinu, domluvit se tfeba na n&jaké dny, kdy bude déti ze Skoly
a Skolky vyzvedavat on, aby se tfeba mohla odpoledne ucit, nebo se jinak realizovat.
Asi se budeme muset domluvit, které dny se vecCer bude starat o déti ja a kdy bude

k dispozici on.
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Kou¢: Myslim si, ze to je dobry napad. Navrhuiji proto, abyste ted’ zkusila realizovat to,
o ¢em jsme se ted bavily a setkaly se pfidti mésic a spole¢né probraly plan vaseho
plnéni.

Koucovana: Také souhlasim.

4.8.2 Koudovaci rozhovor ¢&. 2

Koué: Dobry den Jano, pfi naSem prvnim setkani jste mi sdélila, Ze byste se rada
zabyvala prokrastinaci, ktera se viceméné vztahuje k vasi praci a zadanym ukoldm.
Souhlasite tedy s timto tématem?

Koucéovana: Ano, souhlasim, rada bych se této vlastnosti kone¢né zbavila.

Kou¢: Tak to jsem rada, muzete mi tedy podrobnéji popsat vas problém?

Kouéovana: Ano, tak jak uz jsem zmifovala pfi naSem prvnim setkani, jak jen to jde,
tak praci, kterou mam udélat a nehofi mi termin tak automaticky odkladam na pozdéjsi
dobu. Teda vlastné na skoro na deadline odevzdani. Samoziejmé, ze pak vSechno jde
stranou a kolikrat nemam ¢as na mého pfitele, protoze musim tfeba zustat v praci déle
a to mou vinou. Kdyz jsem byla mlads$i, tak mi to tak nevadilo, ale postupem Casu se
citim vic ve stresu. Rada bych s pfitelem v blizké budoucnosti zalozila rodinu, ale mam
strach, Ze pokud budu pokraCovat timhle tempem, mohl by to byt problém. Za¢inam
pocitovat i problémy se zdravim, ale veSkeré moje testy u Iékare byly negativni.

Koué: Rozumim vaSim obavam. Mizete mi popsat, jak si idealné pfedstavujete, Ze by
to mélo vypadat?

Kouc€ovana: Asi nic moc slozitého, prosté abych délala praci ihned po zadani
a necCekala az do posledni chvile. Ale nedokazu se sama pfinutit.

Kou¢: Dobfe, a jaky by podle vas mohl byt prvni logicky krok, abyste toho tedy
dosahla?

Koucéovana: No prvnim krokem by asi mélo byt to, Ze prosté tu praci po zadani udélam
hned, nebo jakmile budu mit ¢as.

Koug¢: Tak to nezni tak slozit&, mysli§, Ze je v tom jesté néco, nebo jen to odkladani?
Koucéovana: No, rada komunikuju s pfateli pfes socialni sité, taky rada sleduju co se
déje na internetu, teda v podstaté je to i sou€ast mé prace, ale asi Casto se necham
unést a rada se zactu i do véci, které se mé prace az tolik netykaji.

Koug¢: A co v praci, nadfizeni, nebo kolegové, vSimli si toho?

Koucéovana: Myslim, Zze ani ne. Nemam pfimé nadfizené, ani podfizené, skoro kazdy

néjak komunikuje pfes socialni sit. Praci vzdy odevzdam do terminu, ale nékdy se mi
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toho nakupi vic a citim se pak ve stresu, Ze nic nestiham. VZdycky si fikam, Ze pfisté
zacnu véas, ale situace se pofad opakuje dokola.

Koug¢: A co vam tedy brani v tom, abyste tu situaci zménila?

Koucovana: Asi ja sama.

Koug¢: Uz jste to nékdy néjak fesila?

Koucovana: Asi ne, pokazdé si fikam, ze uz to zménim, ale nic se nedgje.

Kou¢: Mate néjaky napad jak to FeSit?

Koucdovana: Tak jediné tak, Ze zaCnu zadanou praci fesSit hned, ale nevim, jestli se
dokazu pfinutit.

Kou¢: Napada vas néjaky zplsob, jak byste se mohla sama pfinutit?

Kouéovana: Asi ne.

Kougé: A co takhle tfeba si udélat néjaky harmonogram, kde si urcite, jak ¢asto bude
vyuzivat socialni sité k osobni komunikaci, nebo jaky ¢as si vyty€ite pro ¢teni ¢lankd na
internetu, které se netykaji prace?

Koucovana: To bych asi mohla.

Koué: Mozna byste si mohla také kazdy den urcit néjakou malou odménu, ktera by vas
motivovala?

Koucovana: Tak to zni dobfe, moc rada vafim pro pfitele a taky chodim do fitka, takze
bych na to mohla mit vice ¢asu.

Koug: Tak to je motivujici! Napada vas ted tedy néjaky konkrétni napad?

Kouc€ovana: Ano, mohla bych si napsat na néjaké kartiCky, co ten den po praci budu
chtit délat. Mozna bych si taky mohla dat fotku pfitele na pracovni stul pro lepsi
motivaci.

Kou¢: Jaka je podle vas pravdépodobnost, Ze budete uspésna na stupnici od 1-10?
Kouc€ovana: Asi tak sedm.

Koug¢: Dalo by se s tim néco udélat, aby tomu $la dat desitka?

Koucovana: Asi by to Slo, ale to bych musela hodné chtit a snazit se.

Koug¢: A co by vas k tomu mohlo motivovat?

Koucovana: Asi ta predstava, Zze vSechno stiham a nemam tolik stresu. Mohla bych
chodit i Castégji cvicit.

Koug¢: Jak byste se pfi tom citila?

Kouéovana: Myslim, Ze skvéle. Taky si myslim, Ze by zmizely i moje zdravotni
problémy.

Koug: To je vyborné. A kdy s tim zacnete?
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Koucovana: Hned zitra, teda vlastné asi uz dnes vecer, kdy si sepisu, jak dlouho budu
chatovat na internetu s kamaradkami a kolik ¢asu se vénuiji praci. Taky se kouknu na
rozvrh ve fitku a zaregistruju se vybrané hodiny.

Kou¢: Nastanou-li néjaké prekazky, jak je budete fesit?

Koucéovana: Pokusim se v prvnich tydnech si udélat po praci néjaky program tak,
abych v praci nemohla zustavat déle. Mozna, Ze bych se mohla svéfit také kolegyni,
a ta by mi mohla pomoct s kontrolou a malym dohledem.

Koué: To by mohlo fungovat. Navrhuji vam, abychom se sesly opét az za mésic a vy
mi pak fekla, jak se vam dafi pInit vami stanoveny plan.

Kouéovana: Ano, diky. Souhlasim.

4.9 Shrnuti

V praktické ¢asti prizkumu byl popsan zkoumany cil a také hypotézy, které
mély napomoci dojit k zavére€nému vyhodnoceni cile této prace. Vyzkumu se
zucastnily dvé Zeny, které byly nasledné kou€ovany zvolenou metodou ORACLE. Tato
metoda se projevila jako ucinna a dostacujici v obou pfipadech.

Po prvotnim setkani kouc€e s kou€ovanymi a nasledném struéném vykladu co
kouCovani je a obnasi, klientky pfistupovaly ke kouci oteviené, upfimné a divérné.
Setkavani s obéma Zzenami probihalo v rozmezi tfi mésicl a to jednou tydné&, postupné
s delSim intervalem 2 tydnu. Kazdé klientce byl pfedem stanoven plan, podle kterého
se odvijela i setkani. Tyto plany byly kouCem zpracovany podle potfeb a vytyCenych
cild kou€ovanych. V priibéhu koucovani dochazelo k individualnim Upravam téchto
planu, tak aby byly co nejvice napomocny jak koudi, tak i kou¢ovanym Zenam. Obé
klientky se aktivné projevovaly a drzely se dohodnutych planu a postupt, na kterych se
s kou¢em dohodly. Na zavér po uspésném zhodnoceni a dosazeni cilu, byla kou¢em
doporuCena klientkam dalSi metoda sebekou€ovani, tak aby v budoucnu mohly
snadnéji pfekonat bariéry a problémy, které by se mohly vyskytnout v udrzovani jejich
poZadovaného vysledku.

Vzhledem k tomu, Zze v obou pfipadech klientky zhodnotily, Ze koucovani jim
pomohlo dosahnout jejich cile, Ize vyhodnotit, Ze koucovani diky potvrzenym
hypotézam je u€innym nastrojem, jak zlepSit vykonnost daného jedince, nebo

dosahnout vyty&eného cile.
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4.9.1 Doporuceni

Autorka bakalarské prace se na zakladé svého Setfeni dopracovala k zavérim
Ze, je dulezité, aby pfed samotnym zahajenim kouc€ovani, byli klienti s touto metodou
seznameni a bylo jim vysvétleno, co to obnaSi a jaka je role kou€e. Tento postup
umozni lepsi navozeni atmosféry a vztahu mezi kou¢em a kouc¢ovanymi. Kou¢ by se
mél postupné na klienta raportovat, tedy navazat na klientovo vyjadfovani, sdilet
podobny smysl pro humor, napodobovat jeho gestikulaci apod.

Jako koucovaci postup zde bylo vyuZzito teoretickych poznatk( koucovani
a kladeni otazek podle univerzalniho modelu ORACLE. Tyto univerzalni techniky jsou
vhodné pro vSechny druhy kou€ovani a jsou taktéz vhodné pro zacinajici kouce. Mezi
hlavni nastroje kou€ovani je vyuzivano rozhovoru, pozorovani a aktivni naslouchani
kou€ovaneho. Je také dullezité, aby kou€ byl pozorny nejen pfi verbalni komunikaci, ale
i v pfipadé neverbalniho projevu. Je nezbytné, aby kou& svému klientovi aktivné
naslouchal a nesnazil se do rozhovoru vnést vlastni emoce, &i jinak posuzovat
kouCovaneého. K efektivnimu koucovani také pfispivaji typické vlastnosti dobrého
kouCe, byt zaujaty pro véc, byt dostateCné empaticky a plsobit optimisticky. Pred
samotnym zahajenim procesu je nezbytné, aby byl vytvofen kontrakt mezi koucem
a klientem, ve kterém se vymezi misto konani schlizek, pfipadné kontaktovani obou
stran, zpusob ruseni schlizek, hranice duvérnosti vztahu, popfipadé je-li sponzorem
tfeti strana, pak co bude této strané sdéleno. Pfi kouCovani je také podstatné zvolit
a spravné definovat cil tak, aby byl néjakym zpisobem méfitelny a dosazitelny. Pro
spravné vymezeni cile je vhodné pouzit metodu SMART.

Kontrakt je vhodné vyhotovit pisemné a ujistit se, Ze obé& strany byly s témito
nalezitostmi dobfe seznameny. Tyto nalezitosti by mély byt dodrzovany jak ze strany
kouce, tak i klienta. Pro dalSi vyvoj procesu je dulezité, aby kou¢ dbal na dodrzovani
sebereflexe a také hodnoceni ze strany klienta. Tato hodnoceni tak ujisti kouce
i kouCovaného, ze se koucCovani rozviji spravhym smérem. Prakticka cast prace
ukazuje, ze i to dopomohlo k pozitivnimu vysledku a bylo dosazeno vyty€enych cild,

tak jak si kouCované stanovily.
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ZAVER

Na zacCatku této prace byly popsany zakladni pojmy koucovani, ¢im se
kouCovani, jako samostatna disciplina zabyva a ¢im se vyznacuje. Déle zde byly
vyliCeny nezbytné vilastnosti a charakteristiky, které musi kvalitni koul splfovat.
V teoretické Casti bakalarské prace také bylo vytyeno, co je nezbytné pro spravné
utvofeni vztahu mezi kou¢em a kou€ovanym, tak aby bylo dosazeno pozadovanych
vysledkld. Nesmime zde opomenout fakt, Zze pro efektivni koucovani je dllezité, aby
i klienti, ktefi se uc€astni koucovani, méli dostate¢né otevieny a duvérny vztah ke
svemu kouci, pouze tak Ize u€inné zacit s kou¢ovanim.

Jak jiz bylo uvedeno v prvni Casti bakalafské prace, existuje mnoho metod
a postupu pro kouc€ovani a kazdy kou€, by mél pouzivat takovou metodu, ktera mu
vyhovuje a kterou ovlada. Existuji takové metody napf. GROW a ORACLE, které
muzeme oznaclit za vSeobecné pouzitelné, tedy daji se vyuzivat v témér kazdych
situacich kouc€ovani. Jiné metody se pak vztahuji k riznym problémim, ale také
osobnostnimu typu kou€ovaného c¢lovéka. V praxi mize dojit k situaci, kdy prvné
zvolena metoda neni u€inna, neztrati-li kouCovany motivaci k daldimu pokracovani, pak
by mél kou€ volit jinou metodu a to velmi peclive.

PFi prvni schiizce by mél kou¢ co nejasnéji objasnit, co kou€ovani je, k ¢emu
muze dopomoci a jaka je jeho role. Souhlasi-li kouCovany s dalSi schizkou
a koucCovanim, pak meélo nasledovat vytvofeni kouCovaciho kontraktu, kde bude
obsazeno, kdo se koucovani u€astni, misto setkavani, popfipadé zpusob ruseni
schuzek, pfiblizna délka trvani kou€ovaci schizky, jaka jsou oCekavani ze strany
kouCované osoby, ale je-li sponzorem kouc€ovani organizace, tak i pfipadné oCekavani
treti strany. Neméné dulezité je také do této smlouvy zahrnout pfipadny zplsob, jak
ukon it koucovani, jestlize kou€, nebo klient neni spokojen, nebo ma pocit, ze vztah
nefunguje. Nasledujicim krokem by mél byt plan akci, ktery pomuze klientovi
v uvédomeéni, pro¢ se kou€ovani ucastni. Dulezité je, aby si kazda kou€ovana osoba
zvolila takovy cil, ktery dle metody SMART, mGzeme oznacit jako specificky, méfitelny,
dosazitelny, realny a v jakém Casovém horizontu bude uskute¢nén. Nesplfiuje-li cil

klientd jednu z nasledujicich polozek, pak je mozné, Ze kouCovany odmitne

49



v kou€ovani dale pokraCovat, také muze nabyt dojmu, Ze je jeho cil nedosazitelny.
Dulezité tedy je, aby byl cil spravné definovan.

Zvoli-li kou¢ vhodnou metodu, popfipadé jednu z univerzalnich metod, pak by
také mélo nasledovat reflexe a hodnoceni sezeni. Sebereflexe a sebehodnoceni by
meélo slouzit kou€i jako jeho vlastni kontrola pfi kou€ovani. Toto hodnoceni muze také
pfipadné probrat se svym supervizorem, ktery mu muze pomoci s dalSim spravnym
vyvojem. DulezZitou soucasti kouCovani je také hodnoceni od kou€ovaného, které
pomaha vyhodnocovat uc¢innost procesu.

Pro vypracovani praktické Casti bakalaiské prace, bylo nezbytné se nejdfive
seznamit s teoretickym obsahem, co koucovani je, ¢im se zabyva a co je nutné pro
uspésné dosazeni cile. Pro uleh&eni byla pouzita univerzalni metoda ORACLE, ktera
se nakonec v obou pfipadech prokazala jako u€inna. Kou¢ se pfedem na schizky
pfipravoval, coz se pozitivné projevilo v prvnim i druhém procesu koucovani. To bylo
kladné hodnoceno i obéma Zenami. Pro kouce bylo také velice dilezité, aby po celou
dobu koucovani byl pozitivné naladén a pusobil tak i na koucované, dale byla také
pfikladana velka vaha vyjadfovani a to jak verbalniho, tak i neverbalniho. Jiz od prvni
schizky se kou¢ snazil na kouCované klientky navodit raport, tedy naladit se na
spoleCnou fe€ téla a vyjadfovani. Dulezitou soucasti kazdého koucCovani je také
pozorovani klienta, jeho intonace hlasu, aby se pfipadné daly odhalit i jiné problémy,
které se mohou jevit v prvni chvili jako méné podstatné. Diky peclivému pozorovani
kouce, ani tady nedoSlo k selhani.

Zavérem lze tedy fici, Ze diky dusledné praci kou€e a otevienému vztahu ze
strany kou€ovanych doslo ke zlepSeni vysledku, které se klientky vytyCily. Hlavnim
pfinosem této prace bylo zjisténi, ze navozen i divérného vztahu mezi koucem
a klientem a také spravny vybér metody koucovani vede k lepSim vysledkim

a umoznuje pozitivni a Zadouci zménu chovani kou¢ovaného jedince.
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