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NEJCASTE)SI PREDSTAVY A MYTY

O KOUCOVANI

Na Gvod bych chtéla podotknout, Ze zde mluvim za SEBE, nikoli za , koucovani“ véeobecné. Je-
diné, o ¢em mohu psat, je mdj vlastni zpisob prace. Koucovani je véc, se kterou nemaji lidé vét-

$inou primé zkusenosti, ale ¢asto uz o ni slyseli.

Annette Reissfelder je certifikova-
ng systemicky kouc¢ a konzultant-
ka managementu s deoitiletgmi
pracoonimi  zkusenostmi v CR.
Predtim pracovala v oblasti trénin-
ku pro automobilovg pramys/
0 Hamburku a Kasselu. Je zakld-

l.~ ; dajici ¢lenkou Prague Coaching
- Club, kterg od konce listopadu pro-
vozuje manazerske obédy o ramci iniciativy , The Better
Management Society*.

NejcCastéjsi reakce na to, Ze jsem kou¢, byva, ze mi kazdy hned
1ika, kolik zna lidi, ktef by koucovanim mnoho ziskali. Zajimavé
je, ze jen velmi ziidka tento seznam zahrnuje toho doty¢ného,
se kterym pravé mluvim. Jako by se fidili podle hesla ,ten po-
tiebuje (nebo ja potrebuiji) zménit*. Z takového vnimani ¢lovéka
j4 ale nevychazim. Nedokazi se nékomu podivat do hlavy a néco
mu tam preorganizovat. Uménf tkvi pravé v respektovani mno-
hoznacnosti, slozitosti a komplexnosti nas lidi a situaci, s ktery-
mi se musime neustale vyrovnévat - a pritom se v koucovani po-
hybovat vzdy smérem k reseni. To mluvim opét sama za sebe,
existuji totiz i pristupy typu ,vas kouc¢ vi lépe* nebo ,rozumf
vam lépe nez vy sém*.

Osobné se nejcastéji setkavam s témito predstavami:

> Ugel kougovéni si lidé Casto vykladaji Gplng mylng. Mysli si,
ze koucovi popisi svdj problém a budou jen éekat na jeho né-
vrhy feseni. Pritom vime, 7Ze ndam vétsinou tolik neprindsi vy-
slechnout si rady cizich expertd. Mnohem Gcinnéjsi je praco-
vat si na feSeni sam. Ja, jako kou¢, nemusim rozumét
problému do detaild, protoze ho za klienta stejné nemohu
vyresit. Potfebuji spi$ znét jeho predstavu, co potrebuje Fesit
a udélat, jaka pfi tom ma byt moje UGloha.

> Vztah kou¢ - klient je slozity zejména v pripadé, ze pracuji
s nékym, kdo si mé sam nevybral a kdo ¢asto ani nemé pres-
nou predstavu, co od toho mdze ocekéavat. Takovy clovék pak
Casto predpoklada, ze kou¢ bude v roli experta, posuzovate-
le, odbornika a Ze pred nim bude muset obhéjit své napady
a nazory, ze to bude jakoby zkouska. Nékdy se také vyskyt-
nou obavy, zda kou¢ nema néjakou tajnou Glohu a zda ne-
bude po setkani debatovat se $éfem. Podle mé tohle uz hra-
nici se zneuzivanim koudovani a kou¢, ktery dopusti, aby se
ocitl v pasti rliznych ocekévéni, na to urcité doplati. Bude
totiz muset zklamat miniméalné jednu, ale spi$ obé strany. Ja
proto docela chapu, ze kdo nevi, co ho ¢eka a co za clovéka
bude ten koué, pripravuje si spi$ ,defenzivni strategii®, kdyz
méa ,byt koucovan®. To mi pripada logické a prirozené, sama

bych to tak urcité také udélala. Je tedy na kouci zjistit, s ja-
kymi predstavami o spolupraci klient prichazi a jestli je za da-
nych podminek spoluprace vibec mozna. Pokud ne, je treba
nejdrive si vSe vyjasnit.

> Prdbéh koucovani si predstavuji lidé, ktefi jsou koucovanim
jesté ,nepolibeni® tak, ze kou¢ prijde na setkani s programem
a rozvrhem, mozné dokonce s vlastnim tématem. Hned na
zadatku jsou ale vyvedeni z omylu. Pro mé je koucing part-
nerstvi, které poméha klientovi dosahovat uspokojivych vy-
sledkli v profesnim Zivoté, a to tak, ze se v pribéhu kouco-
véani prohloubi jeho porozuménf urcitym vécem, rozsifi se
jeho vnimani a ziska jiny pristup k moznostem, které ma re-
alné k dispozici. Nejdalezitéjsi jsou priority a cile klienta. Vy-
sledkem je, Ze se znacné zlepsi jeho vykon - a celkové ziska
vétsi radost ze zivota.

Pro¢ se s koucovanim roztrhl pytel? Kdo ho potiebuje?

Dalo by se Fict, ze koucovani jako takové vlastné nikdo nepotie-
buje - protoze i bez kouCovéni se situace vétsinou néjak vyresi.
Rozdil je v tom, jak kvalitni a rychlé to reseni je a jaké je spoko-
jenost s vysledky. Pro mé je nejdtilezitéjsi, kdo kouc¢ovanim ziska;
jinak receno, kdo a na co koucovani potrebuje. To neni vibec
jednoduché otazka! Moji klienti uz za sebou vétsinou maji znac-
né Uspéchy, a ted najednou citi, Ze néjak zaostavaji za vlastnimi
moznostmi, komunikace skifpe, ale nechtéji se smifit s tim, ze to
tak bude uz stale. Proto jsou i ochotni néco zménit. Kazda situ-
ace je samozrejmé Uplné jina, ale vétsinou ty otazky a problémy,
o které se v rozhovoru s koucem jedna, klienti neresi, odkladaji
nebo dekaji na impuls od nékoho jiného. A to casto proto, ze
jsou si védomi, Ze na to jdou Spatné nebo Ze to délaji porad stej-
né. Kdyz jim schézi ten opravdu dobry népad, jak situaci vyresit,
vétsinou tusi, 7e je treba reseni hledat Gplné jinde. To pak maze
vést treba do slepé ulicky nebo i k pfilis konfrontaénimu pristu-
pu k ostatnim, ale rozhodné ne k vétsi spokojenosti doty¢ného.
Slusné past .. pomoci nespadnout do ni by mél pravé kouc.

Koudovani je momentéalné v méde, tadi se k modernéjsim kon-
ceptlm Fzenf orientovanym spi$ na ,pull“ nez na ,push” - kde
maji lidé sami prijit a fict si o to, co od vedoucich potrebuji. Za-
nedlouho se k ndm dostanou i dalsi pojmy jako mentoring, me-
diace apod. Lkavé terminy, pod kterymi si kazdy (véetné koudd)
predstavuje néco jiného. Pro mé je hlavni Gcinnost, a ta nenf z4-
visla na médeé. Je to velmi prosté. Cokoli néco prinese, treba i po
delsi dobé, mélo cenu. Z&kaznik, ktery po koucovacim rozhovo-
ru nezaznamenal zadny vysledek, nemél asi pro sebe toho sprav-
ného kouce. Ale to uz jsme u dalsi otazky, nechdme ji na pristé.
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