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Dva lidi, kteFi nesoupefri
ale navzajem se doplnuj

Pred nékolika lety jsme
se potkaly v Praze ve
frankofonnim klubu, kde
se schazeli lidé z celého
svéta se zajmem

o francouzstinu

a frankofonni svét.

4§ prvni rozhovor probéhl fran-

couzsky, ale uz pfi dalS§im setkani

se ukazalo, Ze moje nova znama

Annette hovori bajecné Cesky,
prestoze je Némka a studovala v Anglii. Toto
druhé setkani se odehrélo na seminari Exo-
tic Summer Mix, kde Annette Reissfelder,
mezinarodni kou¢, prednasela na téma: Pro¢
to délam, kdyZ nemusim? Jednoduché na-
stroje k sebereflexi a sebekontrole.

Nedavno se na jejich webovych stran-
kach objevily velmi zajimavé e-books, v nichz
Annette zpracovala své zkuSenosti a znalos-
ti prace kouce do podoby kratkych uzitec-
nych radct, uréenych kazdému, kdo fidi se-
be a ostatni.

Proc tyto elektronické knizky viastné
vznikly?

E-books jsou pritazlivou formou, jak nabid-
zabyvam. Mnozi lidé si mysli, Ze kouCovani je
trénink nebo empatické naslouchani, ale to
neni ono. Davam potencialnimu klientovi moz-
nost zastavit se, zamyslet se a premyslet:
»O co se snazim, ¢eho chci dosahnout,
v ¢em potrebuji zménu?« K tomu je dobré mit
partnera, ale toho si musim velmi peclivé vy-
brat — nestaci jen tak nékdo. Kdyz takto klient
uvazuje — poté, co si procetl mé e-booky, zis-
kéava uz jistou predstavu o moznostech spolu-
prace — a miiZe o ni projevit zajem.

Potfebuiji, aby lidé uz pred nasim setkanim
usli kus cesty sami, aby uz védeéli, k emu by
jim kou€ mohl byt; pak zbyva jen zjistovat, zda
se k sobé hodime. K tomu se e-booky vybor-
né hodi.

Takze e-books jsou takovym avizem

pro klienty: podivejte se, toto jsou na-
méty, se kterymi se lidé v praxi a v kou-
covani setkavaiji; je to pro vas zajimavé?
Ano, ukazuji v nich témata, se kterymi pracu-
ji, tedy néco, v Eem se mnozi lidé snadno na-
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jdou. Mam i zpétnou vazbu, Ze to tak funguje
- od lidi, ktefi prostfednictvim e-booki zjis-
tovali, Ze nejsou sami s urcitym typem pro-
blémd. Ted jsem i Gplné pretvofila své stran-
ky. Ukazuji tam vic, co prozili mi zékaznici,
a umoznuiji, aby se lidé v jejich pribézich na-
8li a rozmysleli si, zda maji zajem pracovat
pravé se mnou. Diky e-bookim jsou aspon
zCasti pripraveni na to, co by tak mohli oce-
kavat.

Klienti se sami prihlasi? Nebo jde o fi-
remni klientelu, kdy vedouci pro néko-
ho objedna kouce?

Ja se snazim oslovit primo $éfy, tedy lidi, ktefi
si mé mohou vybrat sami. Nékdy si mé vybe-
rou také pro své zaméstnance, ale nejsem ty-
picky kou¢, ktery oslovi HR manazery, aby ho
v ramci své firmy doporucili. Nejradéji uspora-
dam ve firmé workshop uz s vytipovanymi ma-
nazery, kterym predstavim, v ¢em je koucova-
ni unikatni a jak pracuji. Pak nasleduji
individudini rozhovory s vaznymi zdjemci
o koucovani — teprve poté dohodneme kon-
krétni spolupréci.

Ty si taky rozhodujes, zda klienta pri-
jmes?

KouCovani je hodné intenzivni dialog a vyza-
duje blizky osobni kontakt. Proto mi zélezi na
tom, aby mne klient oslovoval i po lidské
strance. Prosté mé bavi, kdyZz mu nebo ji hroz-
né fandim v tom, o€ se snazi. TakZe to dopa-
da tak, Ze se vybereme navzajem. Mym klien-
tm tedy vétsinou nejsem »naordinovanas,
sami se pro mé rozhodli.

Jak dlouho trva koucovani?

Pokud lidé chtéji prenastavit néco zésadniho
u sebe, aby se to pak promitlo i do situace ve
firmé&, pak je Casovy horizont pro tak komplexni
zmény asi 6 az 12 mésicl. Schazime se na za-
Catku jednou mésicné asi na pul dne, postup-
né intervaly prodluzujeme. Mam rovnéz klien-
telu, se kterou se schéazim i nékolik let kazdy
druhy mésic. Nékdy ale mam také klienty, ktefi
po dvou sezenich spokojené odchazeji.

Co ten pulden délate? Prece si jen ne-
povidate?

Povidame - to je, co? A navic mame nékdy
pocit, Ze Cas leti. Pracujeme s rGznymi per-
spektivami a kontexty. Je to kreativni, ale
i narocné. Presto nas to vétsinou strasné ba-
vi — kdyZ se zabyvame tim, co chce zékaznik
zrovna nejvic fesit. Tam je velmi zajimavé, ko-
lik toho lidé chtéji — jakmile pochopili, ze je
nikam netlacim, nic jim nepotrebuji prodat,
a proto nemusi byt neustdle ve strehu. Ne-
muaZeme jen tak vzit vysledky néjakého Ho-
gan nebo Profiles testu a predstirat, Ze tam
uZ je ten nas cil... nebo snad dokonce na-
znaky toho, co by mélo byt feSenim. To by
zékaznik se sebou zachazel jako s trividlnim
strojem - coZ si nezaslouzi, vzdyt mame
mnohem lepSi moZnosti!

Tolik klientd, problémi, osobnosti - dr-
zet to v hlavé, zpracovavat, vést...

Tahle prace musi ¢lovéka bavit a kou¢ musi
mit dobrou pamét. Kazdy klient je jiny, i jejich
problémy, osobni situace a firemni kontext se
prirozené hodné lisi. Kazdy clovék ma svij ty-
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picky styl vyjadfovani, a jakmile ten jazyk usly-
Sim, pri dalSim setkani si vybavim i jeho pribéh
a potreby.

Ty nepotiebujes znat detailné prostie-
di, ze kterého klienti prichazeji?

Ne, vzdyt to znd muj klient. To bychom jen
ztréceli €as. My se rovnou zabyvame vySSimi
kontexty, jako jsou tfeba jeho motivace, potre-
by, zplsob prozivani rznych situaci, pohledy
na problémy... Podivéate-li se na mé stranky,
miZete si precist konkrétni priklady.

Jaka byla tvoje cesta od poradenstvi ke
koucovani?

Poradenstvi a kou€ovani jsou dva zcela odlis-
né svéty. Poradce, obdobné jako préavnik, Zije
v expertnim svété, na vSechno musi znat od-
povéd. Jako kou€ se musim s timto modelem
rozlougit. Sama jsem zaZila klasické poraden-
stvi. KdyZz tam prezentujete predstavenstvu
své zavéry a rady, mnozi lidé poslouchaji a vy-
ckavaji v defenzivni pozici, jen aby nasli slaba
mista, protoze si tfeba uz pro sebe rozhodli,
Ze se témi radami nehodlaji fidit. Tohle je pra-
vy opak prace kouce — ten nejdriv potrebuje
s kouCovanym navazat takovy vztah, ve kte-
rém je mozné néceho dosahnout.

TakzZe co znamena vzdat se naroku na ex-
pertnost? Kdyz j& sama neznam odpovéd na
to, co vlastné mdj klient potfebuje, musime na
to pfijit spole€nym usilim. Musim se ptét, na-
slouchat mu a pochopit, co potiebuje, a pak
s nim neustdle vyjednavat, jak spolupracovat,
aby mu to néco prineslo. A on zacne vibec
néco chtit, teprve az pochopi, Ze budeme pra-
covat jen na tom, co on chce, namisto toho,
abych mu ja vysvétlila, co by mél délat. NeZe-
nu ho do defenzivy, ale naopak pracujeme
tak, aby se ve svych cilech nasel.

Kde ses to naucila?

Ucila jsem se to dlouho. Uz béhem studia psy-
chologie jsem pfi§la do styku se systemikou
v rdmci kurzu rozvoje organizaci v Hamburku.
Tam nas v interdisciplinarnich tymech vyuco-
vali prikopnici z praxe. Ti spoluvytvareli ve
svych firmach »ucici se« organizace podle
principu tzv. »rodinné terapie«. Tu v 70. letech
zacala radikalné ménit milanska skola, kde ko-

lem péar genidlnich terapeutti vznikl Gplné jiny
zplsob prace s celymi rodinami. Prisli na krea-
tivni metody, kterymi dokazali ovliviiovat, jak se
v rodiné doma komunikuje, a o ¢em se vlastné
mluvi. To byly poznatky, které hodné rychle pfi-
nasely ovoce, a kde se nejen »problémovy pfi-
pad, ale cela rodina posouvala. No, a v Ham-
burku jsem méla to Stésti, Ze jsem kolem roku
1990 potkala lidi, ktefi tyto poznatky aplikovali
do firemniho a manazerského svéta.

Pak jsem sama pracovala v poradenstvi
a ve své poradenské firmé jsem po nékolika
letech se spoleénikem zjistila, Ze kazdy chce-
me jit jinym smérem. V té situaci jsem navazo-
vala na tyto systemické myslenky dalSimi
dlouhodobymi vycviky, a dokonce zde v Praze
narazila na lidi, kteff byli vySkoleni »mym« ham-
burskym institutem, coZ bylo pfirozené& velmi
zajimavé zjisténil

Takze k tobé chodi lidé, ktefi na sobé
potrebuji zapracovat...

Za mnou lidé vétSinou neprijdou s tim, Ze se
chtéji v nécem zménit. Spis$ potrebuji, aby né-
co bylo jinak. Otézka, co pro to musi udélat sa-
mi, je aZ na druhém misté — i kdyZ samozfejmé
tusi, 7e ta zména jde pres né. Casto nevédi, co
maji sami délat pro to, aby doséhli vysledkq,
které potrebuiji. Spolu pfijdeme na to, co pres-
né za tim jejich cilem stoji a jestli je to pro né
vibec dost dobry cil. Pokud ano, jdeme za
timto cilem a pak vyhodnotime vysledky.

Myslela jsem, Ze si najdu kouce v oka-
mziku, kdy nevim, jak dal, ale ono to
tak neni?

Jsou mnohé zajimavé vychozi situace! N&kdo
chce tfeba transformovat svoji spoleCnost
azmény jsou prili§ pomalé, nékdo se potrebu-
je rozhodnout v dulezité véci a nékdo chce
prosté jen pracovat na rozvoji své osobnosti
nebo zkvalitnit svij Zivot. A také koucové ne-
jsou stejni, Casto maji »parketus, na které se
pohybuji. Mé tfeba zajimaiji lidi, ktefi nechtéji
pracovat jen »ve vleku« a ktefi premysli tak,
aby zmény, které realizuji v systému, dlouho-
dobé nékam smérovaly.

Asi neexistuje kouc, ktery by byl scho-
pen pracovat s jakymkoli klientem...

Otézka je, zda to takhle stoji: potrebuiji si ja ja-
ko kou¢ dokézat, Ze umim pracovat s kazdym
klientem? J& osobné ne, ja tam vyhledavam ji-
né véci — tu vyzvu, jinakost, néco v té osob-
nosti, co mé zajima. Chci se tésit na kazdy
rozhovor s klientem, i kdyz nas treba ceka téz-
ké téma. Jiny kou¢ treba vidi svoji profesiona-
litu pravé v tom, Ze se dokaze pripojit ke kaz-
dému klientovi. Pro€ to neotogit: i klienti maji
rGzné naroky na kouce podle toho, jak blizko
ma k tomu, co délaji oni. Jeden mdj dobry ka-
marad v Némecku pracuje napriklad jen s ma-
nazery z vyzkumu a vyvoje. Ne proto, Ze by ji-
né nezvladl, ale zajima ho tento typ lidi
a problémd.

Co jazyk? Koucujes ve tifech jazycich,
jsou mezi tim néjaké rozdily?

Ano. Dva z mych pracovnich jazyku jsou pro
mé cizi jazyky a mozna je to i vyhoda. V cizi fe-
¢i ddvam mnohem vic pozor na jazyk jako na
»pracovni nastroj« kouce. | kdyz pfiznavam, ze
mé tfi, Ctyfi hodiny v Cestiné vyCerpavaji vic
nez némcina ¢i anglictina. Myslim si, ze kazdy
Clovék ma »svdj vlastni jazyke, nezavisle na
tom, jakou feci hovori. Mi klienti maji Casto
velmi zajimavy osobni slovnik, a tak si nékdy
i zapisuiji jejich obraty...

Kdy je vhodné obratit se na kouce?
Kdyz chces ziskat dalsi perspektivu, kdyz je
situace tak slozita nebo v sobé skryva takovy
potencidl, Ze ji potfebuje$ rozplést s Elove-
kem, se kterym se ti hodné dobre premysli.
Navic s ¢lovékem, kde mas jistotu, Ze nic ne-
zneuZije a naopak ti da zpétnou vazbu na to,
co jsi vymyslela. Mi klienti jsou hodné pracov-
né vytizeni. Spousta z nich by se shodla na
tom, Ze jsou v naSem dialogu neobvykle krea-
tivni. Proto si vyhledavaji partnera, se kterym
jim to takhle funguije.

Asi nejsem sama, kdo v tom porad ne-
ma UGpliné jasno...

To urcité ne, navic to i koucové maji kazdy tro-
chu jinak! Rozhodné ale plati toto: pfi hovoru
s kou€em si nastavi$ véci z jiné perspektivy,
podivas se na né shora, s nadhledem a i s hu-
morem. Kou¢ té nerusi, otevre ti jiné pohledy
na véc, polozi neocekavané otazky, ne- »
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cha ti prostor pro orientaci a nachazeni
novych cest a feSeni. Pracuiji s lidmi a kon-
textem, nepotrebuji presvédcit se o své
pravdé ¢i thlu pohledu. Jsme dva lidi, ktefi
nesoupefi, ale navzajem se dopliuji.

Bylo by dobré slySet i nazor kouco-
vaného...
To urcité — jenze se do toho moc nehrnou.
Spousta mych zékaznikl vychazi z koncer-
nového prostredi, kde komunikaéni politika
prakticky znemozni prednim predstavite-
[Gm firmy mluvit s tiskem o né€em, co sou-
visi s jejich praci. Ani nechtéji, aby kolego-
vé v predstavenstvu na to shliZeli jako na
self-marketing, ktery si osobné zafidili pres
predmét, ktery jim zaplati firma. Ale mdzu
poskytnout pohled jednoho nejmenované-
ho $pickového manazera: »Kazdy Elovék
se dostane v soukromém i profesiondlnim
Zivoté do faze, kdy premysli jak dal, jaké
jsou dalsi cesty ke zlepSeni a osobnimu rl-
stu. Po vice neZ dvaceti letech kariéry pro
mne tento okamzik nastal v roce 2007. Pro
udrzeni dynamiky osobniho i profesniho ri-
stu je samoziejmé nezbytné nejen chtit, ale
vyuzit i prilezitosti a zdrojd, které jsou k dis-
pozici. Proto jsem se rozhod| najit si osob-
niho kouce a po prvnim setkani s pani Re-
issfelder jsme se vzajemné uijistili, Ze oba
vidime vysokou pfidanou hodnotu v bu-
douci spolupraci. Béhem vice nez plilro¢-
niho programu jsme se zaméfili na témata,
jako jsou napriklad fizeni svych emoci a se-
be sama, spravnost versus prichodnost
_feSeni nebo stanovovani cilli v souvislosti
s cestami k jejich dosaZeni. Kougink v po-
dani pani Reissfelder v kombinaci s vy¢le-
nénim si kvalitniho ¢asu na pfipravu mi po-
tvrdil, Ze osobni rozvoj kazdého manaZera
musi byt nedilnou soucasti jeho prace.«
Myslim, Ze k jeho slovim by se pfipojilo
mnoho dalSich lidi, ktefi maji vlastni zkuSe-
nost s profesionalnim koucovanim. |

Zdena Bocarova

Nejcastéjsi manazZerské
myty

® Prosté musim vSechno délat sam/ni-
kdo to neumi tak dobre jako ja

® Nejdriv je musim presvédcit, ze
jsem legitimnim $éfem. Kdyz diky
svym odbornym védomostem zis-
kam jejich respekt, bude vSechno
jednodussi

® Musim svoje lidi |épe motivovat

® City do byznysu nepatr{

® Vedeni je prosté talent. Lidi jako ja
to vzdycky maji tézké

® Vést lidi se clovék nauci casem —
vétSinou metodou pokus — omyl!

Z e-book ManaZerské myty a dvojnd vazba




