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Annette Reissfelder
Je kouc

a diplomovand
psycholoZka. Pracuje
v Hamburku a Praze
s mezindrodni{
klientefou. Od roku
2006 je akreditovand
v CAKO jako
profesiondini kouc.
Hraje na klavir, tanci
salsu a vdsnivé rdda
vai.

Kvalitni kou¢ pomaha
nachazet i dobre

text: Alena Kazdova foto: Radovan Mica

Koucovani se stava marketingovym a medialnim hitem. Ale vime
viichni opravdu, co je koucovani, jaky mé byt kvalitni kouc a co
véechno dokéaze? Odpovédi jsem naila na webovych strankach Annette
Reissfelder, ktera uz deset let plisobi mezinarodné jako business a exe-
cutive kou¢ (www.an-edge-for-you.com). Annette Reissfelder mi také
vysvétlila, e podnétem k napsani tzv. e-book byla jeji obava, ze kou-
¢ovani je ¢asto vykladano velmi zjednodudené, Ze se stava komoditou,
kterou leckdy nabizeji kou¢i-samouci. | o tom jsme si spolu povidaly.

Vytvoieni specidlnich e-bookil na
webu jste vénovala hodné casu,
proé?

Chtéla jsem na zdklade svych zkugenos-
i podrobngji vysvétlit, co je smyslem
kouc¢ovani a k éemu ho vyuzivaji kon-
krétni lidé v riznych situacich a fazich
kariérniho rastu. Neide o to tct, Ze kou-

¢ovani je to a to... Jde o to ukazat, Ze
koutovani mize mit vétaf hloubku

a zcela jiné rozmeéry neZ jen manaer-
ské dovednosti. Konkrétné e-book ,Pro-
fesionalni koucovani” ma klientovi po-
moci orientovat se na trhu a dozvédét
se, co by od koute mohl chtit. Daldim
ditvodem bylo odstranit nejasnosti

a myty, které o kouttovani panuji. Jelikoz mam svou
profesi rada a nepochybuiji o jejf uzitetnosti, neni
mi jedno, jak je nékdy devastovana, Myslim, ze ma
smysl chranit jeji dobré jméno. Tou nejlepsf ochra-
nou je podle mé uvédomely zakaznik. Proto sve e-
booky nabizim zdjemciim na svém webu zdarma,
kazdy si je miZe objednat.

Podle toho, co zaznamendvdm v médiich, mdm
dojem, Ze zdjem o koucovdni roste.

Nejsem tiplné piesvédtena o tom, ze zajem roste,
mozna tuto iluzi vytvaii urcity druh marketingu. Ja
myslim, ze zdjem je feknéme “stabilni". Koutovani
vyzaduje od klienta &as, energii, koncentraci

a hlavne presvéidteni, ze opravdu hled4 jinou per-
spektivu pro sviij osobni rozvoj. Je to proces obias
nepohodiny. Ne kazdého oslovi, protoze se tyka
jeho nitra, jeho energie, silného vnitiniho piresved-
teni, ze chce ve svém Zivoté zménu. Rada lidi si
dnes klade otdzku, proé se cit{ unaveni, proc se jim
prace nedafi jako dfiv, pro¢ nestihajf. Aby nasli
nové perspektivy, samoztejmé nestaéi si klast stale
stejné otazky. To si uvédomuje hodné lidi, ale jen
mal4 ¢4st se zatne pidit po nékom, kdo by jim

z toho pomohl.

Co obvykle zdkaznici od koude ocekdvaji?

To je velmi rizné a zélezi to predevsim na obrazu,
ktery si zakaznik o koutovan{ vytvoiil. Gasto za-
kaznici na zatatku kougovani zjisti, Ze to, s ¢im
piisli, byl takovy zastupny cil - a postupné zjistuji,
%e by mohli mit i néco mnohem lepéiho. Ale to vy-
vstava aZ pFi intenzivnim a kreativnim dialogu. Je
to tézka prace, pii niz se klient s podporou koute
dostava k vyhodnoceni své situace, uvaZuje o ni

z riiznych hledisek, nejen z ihlu, na ktery byl do-
sud zvykly. Probirame riizné alternativy, jak se do-
stat ze zajetych stereotypi. Klient sam rozhoduje,
o je pro ngj optimalni, V praci i v osobnim Zivoté.

V dem je koué nezastupitelnj? Nestadi jen
rada kamardda, $éfa, poradce nebo psycho-
loga?

Déskuji Vam za tuto otazku. To je totiZ snad dplné
nejiast&jsi mytus o kougovéni. Je spojeny s oteka-
vanim rad, 8asto v podstaté nevyzadanych rad

a navodii. Neda se tict, ze koué nikdy nenabidne
radu, ale rozhodné nepodava navody. Kou€ umf
néco, co ostatni prosté nezvladnou: dokdZe se
oprostit od svého nazoru na to, co byste méli zku-
sit. Pidi se s Vami pouze po tom, co by se libilo
Vam, po dem touZite Vy, a jak to redné naplnit. Ne-
nahraditelnou roli v kougovani hraje naprosto je-
dineény vztah mezi klientem a koutem, takovy,
jaky nemitzete sdilet s nikym jinym. Tento vztah
vychdzi z oboustranné divéry a pohybuje se ve
velmi girokych souvislostech. Prednosti koude je
neien to, e umi naslouchat, ale uvazuje i nad tim,
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na cf Oroe se zeptd. Umi klienta vnfmat s nadhle-
dem aWsouvislostech, a hlavné umf zatidit, aby
tento nadhled na sebe a sva ptani ziskal i klient.
Kamarad vas sice taky zna, ale z osobniho a pratel-
ského pohledu, tak¥e ma vlastni predstavu o tom,
co je pro vas dobré a pro¢. To vam nemusi vzdy se-
dét... $6f vas také vidi zizené - jako pracovnika

s uréitymi povinnostmi a tkoly. Posuzuje vas pliro-
zené v téchto mezich, i kdyZ to s vami mysl{ dobfe.
To je prosté lidské. Psychoteraupeut se zase vetsi-
nou nejvic zabyva minulosti. Také je tézké nejdiive
nékoho diagnostikovat, a pak ottekévat, e se od
této nalepky dokaze oprostit. Kout¢ vam pomiiZe vi-
dét sebe a véci kolem komplexné. Fand{ vam, ale
ne nekriticky. Je to partner, ktery vam mnohdy rek-
ne velmi necekané véci, které vam mohou ptipadat
az brutalni, protoZe jdou pifmo ke zdroji energie.
Ustojite to proto, Ze poznate noveé, tasto netudené
moZnosti, v koneéném disledku tedy posun. A po-
kud se vam néco opravdu nelibi a feknete to, kou¢
to také ustoji, nebude trvat na tom, Ze “mé prav-
du”!

Uspéch koudovdni tedy zdvisi na divéfe. Jak ji
ziskdvdte?

Nejen tspéch, ale i dialog je bez diwéry nepredsta-
vitelny. Moji zdkaznici jsou vysoce postaveni ma-
nazeti, tlenové predstavenstev, dozortich rad,
Lidé, ktei{ ¢as na koutovani tézce hledajf, jsot vel-
mi vykonni, zamé&stnan{ a maji tendenci vnimat
lidi kolem sebe jako dodavatele - véetné koudt.~
Otekavaji, Ze se jim investované penize rychle zi-
roéi. Od zagatku potfebuji mit pocit, Ze uz to pro né
zatina mit hlubsi smysl. Musi si u# z prvnfho seze-
ni odnést presvédient, Ze s vami ziskali néco hma-
tatelného a naprosto unikdtniho. Na to si potfebuji
pochopitelné vybrat spravného partnera.

Takze i vy si klienty vybirdte?

Vybiré si jak klient, tak i koué. Rada pracuji s uvé-
domélymi a zvidavymi klienty, ktefi pomérné dob-
te vedi, co chtéji. Vzdjemna duvéra je naprosto za-
sadnim predpokladem. Pokud nenf klient schopen
¢i ochoten byt otevieny k sobé i ke kou¢ovi, nema
moc cenu jit do hloubky. Na to, abychom si ovéfili,
zda a jak bude nam ob&ma vyhovovat piipadna
spolupréce, si vy¢lefiuji jednu hodinu na prvnim
setkani. Koutovani je prosté vztah. Nékdy je viech-
no jasné za par minut, jindy potfebujeme na vybu-
dovéani spole¢né zakladny celou hodinu. Vidy je to
ale dobte vynaloZeny tas.

Obuvykle ale ve firmdch doddvaji personalisté
manazZerim kouce bez jejich volby.

Dnes uZ je hodné zakdzek ptipravenych tak, aby si
mohl manaZer sam koute vybrat, pravé proto, aby
se vytvofil vztah divery. Pokud manazerovi pidéli-
te koude piikazem seshora, bude se ptat, na &f stra-

né ten kouc vlastné je a mize to v ném vyvolat
vnitin{ odpor. V takovém ptipadé musi koué ten
nestastny kontext zvladnout a musf klientovi na-
bidnout néco, co je pro ného tak lakavé, e pieko-
na toto pocatecni zklamdni, Jinak nema cenu po-
kracovat. Koutovat lze jen s motivovanymi a otev-
fenymi lidmi. V&tdinou pracuji s lidmi na vy$sich
pozicich, U nich se tedy d4 otekavat, Ze nebudou
moc dobfe reagovat, kdyz bude nékdo mluvit do je-
jich osobniho rozvoje a koude jim naordinuje. Kdy#
uZ chtéji koute, vybiraji si ho sami, podle referenci
nebo na zéklad# osobniho setkant.

Jaké okruhy témat se pri koudovdni nejéastéji
fe$i na riznygch urovnich? Lze to néjak obec-
néji charakterizovat?

Diilezité je rozlidovat, na které urovni se kouc¢ovani
kona. Kdyz naptiklad pracuji se §éfem vyrobniho
podniku, ktery ma nad sebou nadnarodni koncern,
prave koupil nékolik firem a navic se zmeénil séf
holdingu, ktery je o generaci mladsi, tak jsou to do-
slova hrozny nejriznéjsich otazek, jichZ se na seze-
nich dotkneme. Uvadim to jako ptiklad toho, Ze
kazdé kouttovani je jiné. Nékdy mluvime tfi hodiny
o hlubsich aspektech jedné véci, jindy x-krat zcela
zménime téma. Ale stéle je tam Cervend nit... to je
zodpovédnosti koude. Tady bych rada zminila, Ze
spousta lidi dnes uZ vi, #e hlavni osou koudovani
byva napt. problém, jak zménit styl vedeni a ¥zeni,
jak nastavit work life balance, jak efektivnéji pra-
covat s tymy apod. Oviem prioritou ¢islo jedna

u top manazert je spi$ téma, jak v sobé stéle znovu
nachazet vyrovnanost, klid a energii, kdy% z ni ¢er-
pé tolik lidi. Mezi mymi klienty jsou i vrcholovi ma-
nazeti na pokraji vyhoteni, nebo lidi momentalné
tak vyCerpani, Ze po pracovnim dnu sedi ne¢inng

v auté a trva jim pul hodiny, ne najdou sflu vkrocit
ze svéta prace do soukromého Zivota. To pro né
byva signalem, ze by meéli premyslet o zasadnich
zménach. Tito lidé nejsou hloupi a samoziejme si
uvédomuyji, Ze takhle to dal nejde. A také tusi, Ze
sami z toho zfejmé nenajdou cestu ven.

Nemél by takovy élovék spise zménit prdci?
Tézko Fict. To musi v&d&t oni, a oni to vadi. V té
praci jsou vétsinou proto, Ze je bavi. Spis je zajima,
jak to udélat, aby se tam zase citili dobie. Kdyz se
vratim k ptfpadu manazera v auté, tak jemu kon-
krétné pomohla personélni feditelka. Diky ni se
rozhodl, Ze zkusi svou situaci fedit s kouc¢em.

V byznysu se ale kromé koude a klienta jesté
také objevuje tieti strana - zadavatel, firma.
Nekdy chee jeji zdstupce nahlédnout do ku-
chyné koucoevdni, zndt podrebnéji, jak se cile
plni.

Pokud jsou cile domluvené a klient jich doséahl,
je to vidét v jeho chovéani a v pracovnich vysled-

koucovéni a MBA

cich, takZe neni co tesit. Viechny zi¢astnéné stra-
ny poznajf, Ze koutovani splnilo cil. Nekdy ale
chtéjf zadavatelé vé&dat, pro¢ tomu tak je, co zpliso-
bilo, Ze zména nastala, a nejlépe jesté n&jaké tipy
a triky, jak na tv kolegy. Na to musim fict dvé véci.
Jednak, ze kouzlo kougovaciho dialogu i jeho efek-
tivitu poznd predeviim klient. Kou¢ovani neni zad-
na show. TakZe pfedpokladam, Ze ten, kdo po kou-
tovi takové informace chee, ogekava, Ze pii kouto-
véni piece jen dojde k néjakému diagnostikovani,
a ten kout pak bude ,expertem” na toho ¢lovéka.
A pravé tak to nefunguje. J4 bych dokonce tekla,
kdo se chee stat expertem na svého klienta, roz-
hodné nekoucuje. Jind véc je, Ze se na trhu pohybu-
jilidé, ktefi se nazyvaji kouci, ale nemaji k tomu
#4dné vycviky. U nich Ize ocekavat, Ze se budou
chovat jako poradci, ktef{ maji naprosto jinou
piedstavu o tom, co pfinasi uzitek.

A pak, jako akreditovany kout jsem vazana ne-
jen divérou klienta, ale i etickym kodexem, takze
samoziejmé nemohu takové informace sdélovat.

A i kdyby $lo samotné koucovani pozorovat, bylo
by to neskolenému tazateli nejspis k nitemu. Ten
by se nedokézal dostatené odprostit od vlastnich
preferenc, nazort a uvedenych souvislosti a hned
by zatal fesit problém zakaznika - tak, jak mu ro-
zumi. To je pfesné to, co koud nedsla. Trva mu
mnoho let, neZ se to odnauci...

Co kouéovdni a setkdvdni se s tolika rizngmi
klienty v Némecku, Cesku i jinde ddvd vdm?
Hodné. Kdyby mi nekdo pied 10 lety tekl, ze si vy-
beru néjaké povolani, které mé bude bavit a budu
ho vykonavat do konce Zivota, tak si feknu, Ze mé
vitbec neodhadl. Patrim k lidem, ktef{ vyhledavaji
vyzvy a potiebuji zmény v zivoté. Koutovanim se
zabyvam uZ deset let a stdle mam pocit, Ze si ve
vsech koudovacich sezenich osahém v8echno, co
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jsem se kdy nautila. Kazdé setkani je pro mé nova
vyzva a nabiji mé. Ale na druhou stranu je to ne-
smirné tvrda profese, ktera se dlouho uct. Z vlastni
zkudenosti vim, jak jsou prvni roky za¢inajictho
koude frustrujici.

Jste puvodné psychelozka, zabyvala jste se
manaZerskym poradenstvim. Jakd byla vade
cesta ke kouéovdni? Jak to zacalo?

Nahodou. Jsem velmi rada, Ze jsem mohla prvni
kriéky udélat jesté v manazerské pozici. Prvni dva
roky vycviki jsem jesté Fidila svou firmu. Ale rych-
le jsem zjistila, Ze pokud chci délat kou¢ovani po-
tadne, musim mit ¢istou hlavu. Je tézké naladit se
na pil dne na zakaznika, kdyZ soutasné ridite fir-
mu tticeti profesiondlil, a mate tfeba vainy pro-
blém na projektu. A bohuzel, i kdyz absolvujete vy-
cviky a hodiny a hodiny koucovani, pofad jste po-
mérné spatny koud.

Potrebuje zkuseny kou¢ mit také svého koude?
Pro kazdéhp je samoziejme obohacujici mit kolem
sebe lidi, se kterymi miZe sdilet to nejnitern&jsf,
cO v praci a v zivoté proziva. Pro koude je to doslo-
va potteba. Pro mé je dobry kout nékdo, kdo vyhle-
dévd inspirujici lidi a neustdle pracuje na svém
dalsim profesnim rozvoji. I's cflem, Ze toho za krat-
51 dobu spoleéné s klienty zvladne mnohem vic. Po-
dobné cile maji koneckonen i jejich z4kaznici!
Mém skupinku kouét, s nimiz se jedenkrat me-
siéné setkavame. Je to obohacujici pro véechny.
Miizeme oteviené mluvit o vécech, vyménovat si
zku$enosti, davat si supervizi (jednoduseji feteno
zpétnou vazbu) a udit se od sebe navzajem. Nage
vztahy byly nejdfiv predevidim profesionalni, ale
¢asem i hloubkou fefenych témat se dnes uz velmi
daveérné zname. Nekdy jsme premysleli i o tom,
jestli bychom nase rozhovory neméli natacet... =



