Jak se stat kouéem
aneb kdy se to ve dvou (a vice) lépe tahne...

Odpovéd na takto polozenou otdzku se zdd byt nasnadé - koucem se
prece stanu absolvovdnim specidinich tréninkd s ndslednou supervizi Ci
certifikaci, podle toho, jak mé to bude bavit, a jak budu vnimat pozadavky
trhu. To vie, pokud budu splfovat néjaké zdkladni pozadavky, jako treba
z4djem o rozvoj sebe a druhych, schopnost naslouchat, chovat se empaticky
a autenticky a rychle navazovat divérypiné vztahy. To sice ano — ale to je
ta prvni jednoduchd Cast. Na dalsi vzdéldni v uméni pracovat s lidmi zcela
jinym zpUsobem se budouci koucové 1&si, nadsené se uci novym vécem,
ale také Casto s mensim nadsenim zjistuji, ze celd véc je mnohem slozitefsi,
nez se jim zddlo, kdyz byli tfelba sami v roli zdkaznika...

Pak oviem ndsleduje zcela jind fdze na cesté stat se kouCem. Tady bych se
méla ptdt frochu jinak: jak se jako kouc uplatnim v praxi — tedy jak se stanu
Zadanym koucem? Jelikoz vétsina Cerstvych koucU jiz md néjakou kariéru
za sebou, chtéji, aby je kouCovani Zivilo alespon tak dobre jako predeslé
zaméstndni. Aby nezUstalo ndrocnym konickem, ale stalo se novym
povoldnim. Ze to neni zrovna jednoduché, vyplyva i z téchto &isel: jen 16%
kouc€U uvdadi, ze se Zivi pouze koucovAnim. Prizkum amerického ICF z roku
2006 zjistil, Ze 52% koucU mad roéni trzby nizsi nez 30.000 dolar( (asi 450,000
KE). 32% jich vydéld méné nez 10.000$ a to jsme v americkych cenovych
relacich!

Skoro 53% kouc€l md méné nez 6 klientd mésicné.

O tom, kdo je a neni dobrym kouc¢em, nakonec rozhoduje zdkaznik, leda Ze
bychom mu upirali kompetentnost posoudit a poznat, co mu skutecné
pomdahd a prindsi vysledky... Ale kou€ samoziejmé také rozhoduje - o tom,
za jaké ceny a podminky vUbec vstoupi na trh.

Polozme si otdzku, jak se jako kouC dostanu k zdkaznikovi, kdyz vypadd, ze
trh vyzaduje akreditaci, certifikaci, interni akreditaci nebo-li kvalifikaci do
kouc&ing poolu nebo pro centrdini ndkup velkych firem atd. Clovék by tomu
klidné mohl dlouhodobé vénovat nékolik dnU z tydne — a stejné mu z toho
v dohledné dobé zadny prijem neplyne!

Je oviem dulezité zamyslet se nad tim, jestli je tohle pfimd cesta k mym
cilovym zdkaznikOm, tedy zda jim na tom skutecné zdlezi. Nékteré cilové
skupiny (se kterymi napriklad hodné pracuji j&) tomu nepriklddaji az tak
velkou vahu. Na druhé strané plati, Zze &im jsou zdkaznici samostatnéjsi
v rozhodovani (feditelé, volné profese...), tim byvaiji i zkusenéjsi a naroCné&jsi.
IZrovna pro zacdtecniky mize byt dost obtizné takového potencidlniho
zOkaznika presveédcit. Plipomenme si, Ze jako kouCové nabizime zcela
nespecifickou, procesni odbornost v superexpertnim svété nasich
z&kaznik.... Zacingjici kou¢ stejné prozivd rizné nejistoty (,,co kdybych



prece jen potreboval vic fréninku") a nervozitu (,,v fom oboru viastné jesté
nemdm moc referenci, budou mé vibec chtite"), takze je pfirozené, ze
bude hledat cesty, jak z foho ven.

Cesty k zakdzkam pro kouce

V z&sadé existuji 3 cesty:

(1) n&s kouc si sém(sama) bude budovat ,svou znacku", tedy néco, ¢im se
lisi od jinych koucU a co je atraktivni pro potencidini zdkazniky. Pak najde
prilezitosti se jim predvést — vystoupi na konferencich, kde jsou oni, bude
chodit na workshopy a panelové diskuse, poradat akce, kde bude
prezentovat sebe a své sluzby. Tato varianta nejvic 1dkd siné osobnosti,
které umi dobre prezentovat, co prindsi zakaznikovi. Ale ani tak nenese tato
cesta ovoce okamzité.

(2) nechd se zaméstnat u vétsich koucovacich institutld, kde bude pracovat
castecné jako supervizor/facilitGtor vycvikl tohoto institutu, cdastecné jako
kouc, ktery pracuje sklienty-manazery, a to za stdly, ovsem nijak zvI&st
atraktivni plat &i honordr.

(3) nebo bude spolupracovat se zprostredkovateli zakdzek, které md ve
svém networku, a doufat, Ze je to pfiméj§i cesta k zakdzkdm, nez je sdm
(sama) schopen(schopna) vygenerovat. Tam pocitd bud scasové
omezenou nebo stdlou variantou.

Vsechny tyto 3 cesty maji svd pro a proti, ve fazi etablovdni se na trhu
pocitd spousta koucU s kompromisy. Protoze rozbéh kariéry je bezesporu
vyzva, hodné koucU uvazuje i o networcich a aliancich. To Casto i proto, ze
Véfi, ze to mohou perfekiné zkombinovat s viastnimi pokusy ziskat zakazniky
— coz mu muUze i vychdzet, kdyz zrovna neoslovi podniky, které uz o ném
védi pres zprostredkovatele... Kazdopddné vérfi, ze jini urCité budou umét
prodat jeho sluzby [épe nez on sdm. To je Casto bohuZel mylnd Uvaha.

Pokud jste osobnost, nejen ,predstavitel kouCovaci 3koly", kdo by Vdas
dokdzal prodat Iépe nez vy samie A vérte, ze ten, kdo to umi, si to nechd
velmi draze zaplatitt Mnohem Castéjsi je situace, kdy nds zatim nezkuseny
kouC spoji sily s lidmi, ktefi ho také moc neprodaiji... Nabizeji totiz v ,,core
businessu" néco Uplné jiného - freba trénink. Pri tréninku se o koucovani —
tedy o sluzbé, kterou si zprostredkovatel sdm musi jakoby ,,pfikoupit", zmini
opravdu az v poslednim okamiziku, kdyz uz zdkaznik na frénink neslysi,
anebo vyuziji koucovani jako trumf, ktery ordmuje tréninkovy koncept. A
jaké jsou dalsi moznostie

1) Velké mezindrodni networky koucU. Neni jednoduché se do nich dostat,
protoze jsou tam velmi dobfi a dobre placeni koucové s dlouholetymi
zkusenostmi. A samoziejmé jsou oteviené jen koucUm s angli¢tinou jako
pracovnim jazykem (osobné koucuiji ve 3 jazycich, ale vim, ze to neni zrovna
obvyklé).



2) Koucovaci asociace, které svou zprostredkovatelskou Cinnost nabizeji za
Uplatu nebo zdarma, tady existuji rbzné modely. Nejzndméjsi je ,,Coach
Referral System* od International Coach Federation, ktery dnes po zdsadni
Upravé bohuzel pracuje jen s tremi zakladnimi vyhledavacimi kritériemi:
abeceda, stupen certifikace ICF, a sidlo. Neposkytuje informace o jazycich,
zkusenostech atp.

Kromé& toho samoziejmé& existuji asociace koudl, napriklad CAKO, které
propaguji koucovdni jakozto profesi, a tim pddem nedoporuluj
konkrétniho kouce, pouze je eviduji.

Protoze zndm hodné koucU z némeckého prostredi, ktefi pracuji s velkymi
networky/ zprostredkovateli zakdzek, provedla jsem maly prizkum a
nabizim vdm jeho vysledky.

Pfedtim chci upozornit, Ze mantinely profesionality network( jsou skutku
velké (po precteni budete védét, pro¢ neuvddim jména). Samoziejmé
existuji i naprosto profesiondlni hrdaci, ktefi dlouho budovali jméno a nabizeji
Spickové sluzby. Pracovat pro né je motivujici vyzvou, nabizeji kouc¢im
mezindrodni zakdzky, nabizeji lidsky a profesiondini kontakt mezi kouci, a
budou mit presné ty assessmenty atp., s kterymi byste radi pracovali. Oviem
v praxi to mize vypadat Uplné jinak.

Co oéekavat od networku?

Kratky pohled na spoluprdci s networky v praxi

V zdsadé lze s jistotou fici, Ze spoluprdce prindsi ovoce jen tehdy, kdyz
v networku vyvstane skuteénd poptdvka. Mnoho "skvélych" network(
kouCe nabird do zdsoby a slibuje jim hodné prdce. To jsou Casto jen
prdzdnd slova — nékdy se network dokonce pokousi dostat k zakdzkdm
pravé pres tyto kontakty kouco...

Doporucuiji, abyste se omerzili na nékolik mdlo networkd. Zkuseni koucové
jsou opatrni a networky opoustéji, kdyz jsou tam jen uvedeni na webové
strdnce a nevidi zadny uzitek.

Neni koneckoncU dobré nabizet své sluzby na rdznych networcich za rizné
ceny... Mnoho networkG nemd zddné konkrétni pozadavky ohledné
konkrétnich koucovacich modelud, spis se zajimaji o Uspéchy z Vasi praxe. V
tom pripadé se prace prakticky nelisi od prace s viastnimi klienty (v
nejlepsim pfipadé pouze v dokumentaci).

Jiné networky jsou do znacné miry svdzané s urCitou metodologii/modely,
Casto dokonce obchodnimi modely. Tam se kou€ musi rozhodnout, jestli se
hodi do jeho osobni filozofie a osobnosti. Spekirum je pfitom hodné Siroké,
jako v koucingu obecné.

Dalsi moje otdzka byla, jestli se celd ta Casova a finanéni investice/ndmaha
vyplati — z hlediska honordfe a vytizeni. Tady se zku$enosti rOzni. Cim vic
vykonU predem network vyzaduje, napt. dalsi vzdélavani (i kdyz je zdarma),



tim vyssi je riziko, ze se spoluprdce s nim nevyplati. A kdyz network navic
chce, aby kouc¢ za toto dalsi vzdéldni zaplatil, aniz by se dohodl na
konkrétni protisluzbé ze své strany, tak bych do toho nesla vibec. Nékteri
kolegové na druhou stranu fikaji, Ze jsou i networky, u kterych se nasazeni
vyplati rychle.

A jak to vypadd v oblasti kolegidini vymény a neformdiniho poradenstvi
mezi kolegy v rdmci network? Tady se zkusenosti lisi i podle region. Zatimco
ameri¢ti a holandsti kolegové casto informuji o dUvérypiném kolegidlnim
poradenstvi, v Némecku je spiS v popredi snaha zachovat si masku
profesiondla.

Mnoho networkU slibuje supervizi a (vysokou) cenu ve vztahu k zdkaznikovi
ospravedinuje mimo jiné i tfimto aspektem zqijisténi kvality. Tyto casto velmi
vaziné minéné pokusy viak casto maji jednu ,,vadu na krése" — to kdyz chce
ten, kdo spravuje zakdzky a rozdéluje je mezi kouce, vést supervize — nebo
je na nich pfitomen. Pak samoziejmé nemUze prekvapit, kdyz nikdo
neotevre pusu...

Ipatky na zem

V mych rozhovorech se opakovala urCitd témata. Na zavér bych proto
rdda shrnula nejcastéjsich ,,neredinych ocekdavani' — a doplnila, jak casto
vypadd skutecnost.

Ocekavani: V prvnim roce vydéldm 50% trzeb pres 2-3 zprostredkovatele,
ztoho asi 80% stim, ktery vyzadoval nejvéfsi investice do vzdéldni a
zAvazek, ze si pro ného rezervuji min. 25 dni rocné. To znamenad, ze ma
hodné kseftU.

Skuteénost: ,Od 2 - 3 zprostfedkovateld neplyne zadny business, za to ale
strdvite 4 az 6 dni na rdznych internich certifikacnich workshopech, které
jsou sice zdarma, ale stoji Vas Cas, ktery nemUzete prodat jinde."

Pozor: Kdyz se navic zprostredkovatel snazi ziskat od Vds penize, m& mozind
business model, ktery je zaloZzen na nécem Uplné jiném...

Ocekavani: Dostanu kontakty, které mi pomulzou vybudovat si pres
reference svUj vlastni business. Navic mi prinese dalsi nabidky spoluprdce
v dobé, kdy uz s tim networkem nebudu spolupracovat.

Skutec¢nost: ,,Ve druhém roce spoluprdce konecné probéhl tzv.
»syndication day", kde se zprostredkovatelskd spolecnost aktivné snarzila
ziskat nové kontakty prostfednictvim kontaktd koucU, se kterymi
spolupracovala. A to dokonce i od téch koucuU, kterym nenabidla zddnou
placenou spoluprdci (jen poslala jejich profil z&kaznikim).*

Ocekavani: Koexistence vliastnino koucovaciho businessu a zakdzek, které
zprostredkuje spolecnost.

Skutecnost: Vazaci smlouvy, které koucovi témér neumoznily, aby jako kouc
soubéiné pracoval pro sebe nebo jiné spoleCnosti



Ocekavani: Férové rozdéleni piijm0 — 2/3 kou¢, 1/3 zprostredkovatel.
Skutecnost: Zprostredkovatel si ndrokuje 40-55% honordre, pritom
negarantuje zadny objem spoluprdce. (pozndmka: samoziejmé existuji i jiné
modely!)

Ocekavani: Stdle nabidky novych ,internich certifikaci®, kde se nejen
naucim nové ndstroje a assessmenty, ale také se sezndmim se zkusenéjsimi
kouci a budu mit prostor pro vyménu zkusenosti

Skuteénost: ,,Po roce a pul jsem Zzistil, Ze jsem vynalozZil 8 dni + cestovni
ndklady za to, ze jsem byl 2 x prezentovdn zdkaznikovi (asi 10x v pisemné
nabidce), ale nevzesla z toho ani jedna placend koucovaci hodina. Za to
nestdla ani ta skvéld parta ..."

Abyste nebyli zklamani: 6 dobrych rad pro vyjedndavani s networky

M Vyjasnit si ocekavdni: Komu ,paftfi zdkaznik, jok dlouho plati zdvazek
nekonkurovat si po ukonceni spoluprdce, atd. Vyplati se precist si
malym pismem natisténé doveétky...

M Nespoléhat se, Ze Vdas spoluprdce s networky bude Zivit. MUzZe to byt
jen dalsi necekany prijem, ale nemUze a nesmi nahradit viastni
marketingové aktivity. “Skutecné penize" si musite vydélat jinde, jinak
Vas vase koucovaci drdha prijde draho...

M Kdyz se rozhodnete nabizet viastni kontakty, nechte si to zaplatit — i
3,75% 1z trzeb prvniho roku spoluprdce se zdkaznikem (nikoliv
kalenddrni rok) je lepsi nez nic!

M Zeptejte se, jak se dostanete vrdmci konkrétnino networku k 10%
nejCastéji zprostredkovanymi koucli — tfeba se néco zajimavého
dozvite.

M Pokud network oslovi Vds, zkuste zjistit, jestli se v dané chvili rysuje
néjakd konkrétni zakazka.

M Urcit€ nedovolte networkim, aby Vas profil nechali na webu celd
léta bez zakdzek. Domluvte se na zkuSebni dobu treba v délce
jednoho roku. Hlavné v pripadech, kdy se vyzaduje ndrocnd interni
certifikace, spojte svou ochotu do toho investovat (svUj Cas, ne
penize!) s konkrétnim zdjmem zdkaznikd.

Nékolik netradi¢nich ndpadu:

Podle mého ndazoru neni nad neformdini networky, kde mdate moznost se
poznat a také trochu pozorovat druhého. Kazdy projekt, ve kterém se o
sobé néco dozvite, je dobry. Nebo muizete nékomu s nécim pomocte
ProC? Protoze se Vdm to vyplatil

Jsou rzné moznosti, jak tyto poznatky aplikovat:

V rdmci své némecké praxe dostavam zhruba 50% zakdzek pres jiné kouce.
J& také ddvam zakdzky ddl a rozhodné nejsem jedind. JenZe: nechci a
nemohu nékoho doporucit jen proto, ze se na mé obrdtil s tim, ze hledd
klienty. Tam je ve hre i moje jméno, které si nemohu jen tak zkazit...



Zkusenéjsi koucové casto dostavaji nabidky ke spoluprdci, které jim
z néjokého divodu ,nesedi*. Bud je zdkaznik daleko, financni c&i jiné
podminky nejsou pro daného kouce vyhodné, nebo prosté nemaiji
momentdalné kapacitu pro dalsino zdkaznika. Tam je Sance pro Sikovného
novacka, pokud si u zkusenégjsino kolegy ,,udélal jméno*. J& osobné nékdy
~prerozdéluji* 3 az 5 takovych pripad’ za mésic. Nékdy dokonce lidi chtéji
vylozené nékoho ,méné zkuseného" nez mé, ale stejné vitaji moje
doporuceni - stejny kouc by se u nich pfimo nejspis nechyil...

Také je moiné, ze se pozndte tak dobre, Ze zjistite, Ze byste rddi
spolupracovali blize a vytvorite se s pdr kolegy viastni mini-network - formdini
nebo neformdini.

Co jsem j& mluvila s kouci, nikdo nemd vic nez 1/3 trzeb pres network, a to
jen ty nejprestiznéjsi. Jiné networky jsou Casto ztrdta Casu. Pocitejte tedy
s tim, Ze neexistuje rovnocennd alternativa k tomu, kdyz si zdkaznika najdete
sami... Stejné stdle proddavdate sebe (nikoliv ,,kouCovaci pristup", af uz se
jmenuje jakkoliv), a tim pddem se musite chvili ucit, abyste presveédcili lidi,

~s ~ees

Na zdvér: Moznosti, jak uspét na trhu, zagjisté jsou. KouCovdni je jedna
z nejsilnéjsich forem uceni se a osobniho a profesnino ristu pro dospélé,
ktefi musi vykazovat vysledky, rychle poftfebuji feSeni, a k tomu chtéji
inspirvjiciho, kompetentniho, flexibiiniho partnera. Nejlépe budeme
premyslet i o tom, jaké prilezitosti mUzZzeme spolecné vytvdaret!
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Akreditovany profesiondini kouc
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