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vat, jak o nich premyslet, coz vam kurzy a trénin-
ky nezajisti. V kurzu se sice naucite, jak postupo-
vat, jaké techniky pouZivat, ale v praxi mtzete
narazit na véci, s nimiz si nedokazete podle nau-
¢enych postupd, trikli a technik poradit.

Uvedu ptiklad: obchodnik se nauci, jak postu-
povat pti obchodni schtizce, natrénuje si to, déla
to automaticky, az mu to ptejde do krve. Jenze je
to typ ¢lovéka, ktery se pti setkani se silnou
osobnosti, neciti iplné jisty ,v kramflecich".
Znervozni, vysledek pak nemusi byt dobry. A to
je néco, co zadny trénink nezméni, to zmeéni jedi-
né koucovani. P¥i ném se jde vic do hloubky
osobnosti, musite zjistit, jak ten dotyény o sobé
premysli, jak se citi v riznych situacich, co s tim
udélat, aby se to zménilo. TakZe na zméné mysle-
ni a postoju se da pracovat pravé jen koucova-
nim.

Struéné feceno - koucovani zahrnuje oblast,
na kterou uz nestaci $koleni, ptednésky, trénin-
ky, nacviky. KdyZ se néco tyka mysleni, osobnos-
ti, vztaht k sobé a okoli, emoci - tak tam pomaha
pravé koucovani.

O koucovdni se ¢asto hovori a pise, objevujeme
ho vlastné jako novy fenomén. Védi vasi
klienti, co od kouce éekat?

Nékteii védi, nékteti si nés stdle pletou s porad-
cem ¢i trenérem. Podle mé zkuSenosti vétsina lidi
u nas zaziva kouc¢ovani poprvé. Nevim, zda je dutle-
zité predem o tom néco védét nebo nevédét, proto-
ze zkuSeny profesiondlni kou¢ si musi poradit

s kazdym klientem. Najit k nému vztah a ten roz-
vijet.

Jakd by tedy méla byt osobnost kouce

a jak si ho md firma vybirat?

Vybér kouce je velké téma samo o sobé. Pokud
mate zkuseného, profesionalniho kouce, tak ten
siumi s klientem vytvotit vztah zaloZzeny na da-
véte, umi se s nim domluvit. Opakuji tady dilezi-
té sltivko - profesionalni koué. Obvykle vam pro-
fesionalni kou¢ také nabidne pilotni kou¢ovani
zdarma, abyste jako zdkaznik ,na vlastni kuzi“
zazil, co vam takové spoluprice mutze ptrinést.
Ostatné i samy firmy se uz v posledni dobé doza-
duji pilotniho kou¢ovani, protoze jejich dosavad-
ni zkuSenosti s koud¢i byvaji rizné a nechtéji se
tzv. spalit. Sama jako kou¢ tomu dobie rozumim,
investice do koudovani neni pro firmu nijak le-
vnou zalezitosti. Jistym voditkem miiZe byt

i akreditace kouce v profesni asociaci. Pouhé
¢lenstvi nic neznamena.

Jaké druhy zakdzek na koucovdni se ze strany
firem objevuji nejéastéji?

Obecné se velmi podobaji zakdzkam na rozvoj lidi
ve firmach. To znamen4d, kdyZ nékdo chce, aby mu

obchodnici lip prodavali, tak si zvoli néjaky speci-
alni kurz na rozvoj obchodnich dovednosti. Ale
muze také toto dat jako pozadavek na kouce.
Nebo kdyz chce manazer zlep$it svou sebeprezen-
taci ¢i zptsob komunikace, také si k tomu mtze
vybrat kouce. Konkrétni typ zakazky je vzdy za-
visly na potiebach dané firmy. T¥eba z oblasti top
managementu piichazeji hodné specifické poza-
davky. Naptiklad na propojeni osobniho rozvoje
top manazera s rozvojem a strategii firmy. Casto
si ptitom vrcholovi manazeti fesi s koucem své
osobni problémy, které souviseji s jejich soukro-
mim a ovliviiuji jejich pracovni zivot. Kou¢ se tak
pro né mnohdy stava vlastné jedinym davérni-
kem, s nimz mohou naprosto otevi'ené probirat
sviij pracovni a osobni Zivot.

Do jaké miry je pti vybéru kouce diileZité brdt
v tdvahu tiroveri jeho vzdéldni a praxe, ziskané
certifikdty apod.?
Budu mluvit pouze za Ceskou asociaci koudtt
(CAKO), jejiz jsem predsedkyni. Akreditace u nas
jsou pomérné naroc¢né a tedy uréitou kvalitu kou-
¢e garantuji. O ostatnich institucich doma a ve
svété sice vim, ale nemohu se ke kvalité akredita-
ci vyjadrovat. Urcité v8ak obecné plati, Ze pokud
ma koué néjaky doklad o absolvovanych hodi-
néch vycviku ¢i o akreditovanych zkouskach, je
to pti vybéru jisté pozitivni hledisko. I kdyz zadna
akreditace na svété vam nezaruci kvalitu na
100 %. Je to jen jedno z fady hledisek.

Podle mého nazoru jsou dale dtlezité reference.
Vzdy bych dala prfednost nejprve osobnimu setka-
ni, abych kouce sama vice poznala.

Z dosavadnich nejriiznéjsich kampani kolem
koucinku u nds nabyvdm dojmu, Ze vlastné
kaZdy z nds se miiZe stdt kouc¢em. Mylim se?
Na ¢em to zdvisi?

Koucem se jisté muze stat kazdy, kdo ma velkou
motivaci a je ochoten investovat mnoho ¢asu,
energie a penéz do svého rozvoje. Co se tyce pred-
pokladii pro profesionalni koudovani, tam nejde
ani tak o talent, jako spi$ o osobnostni vyzralost.
Takovy ¢lovék musi mit na sobé hodné odpraco-
véano, mél by mit i Zivotni zkuSenosti. To byva pro
navazani vztahu s klientem velmi podstatné. Neni
to tedy rozhodné o tom, jak se nékdy uvadi, ze
kou¢ je ten, kdo umi klast vhodné otazky.

Vysledky koucovdni by mély byt uchopitelné,
zméritelné. Jak se uzavird smlouva?

Zakladem uspéchu je opravdu sestaveni dobré
smlouvy mezi kou¢em a zadavatelem uZ na pocat-
ku projektu. Mimochodem i podle toho, jak si
koucové dokazou vyjednat konkrétni a vyhodno-
titelné cile, lze poznat jejich kvalitu. Obavam se,
Ze nékdy nedtvéra ke kou¢tim plyne i z toho, Ze
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