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Pracovat s koucem — k c¢emu?

Mili Ctenari!

Jste manazery Ci podnikateli a jeSté
jste Uplné nepochopili, pro¢ nékteri
Vasi znami nedaji na kouCovani
dopustit? Nebo si pohravate s my—
Slenkou, ze zaCnete spolupracovat
s kouc¢em, a mate konkrétni otazky
(prubéh, naklady, trvani, jaké
vysledky mizete oekavat atd.)?

Pak je moje e-kniha Pracovat s
koucem - k ¢emu?, kterou bych
Vam na nasleduijicich strankach rada
predstavila, urCena Vam. Vénuje se
vSem podstatnym aspektim, které
Vam ozfejmi praveé koucovani pro
kompetentni manazery — na zakladé
otazek, s nimiz se jiz pres 14 let
nejCastéji setkavam. Mize Vam
slouzit k rozhodnuti jak pro
kouCovani, tak pro konkrétniho kouce.

E-kniha pojednava o koucovani
zkuSenych manazerd, jak ho praktikuji
profesionalni koucové. P¥i té pfilezi—
tosti se také dozvite, jak rozlisit
kouCe-marketéra od kouce s velkym
K

Annette B. Reissfelder

Na 36 strankach étete v tfech
Castech, napf. toto:

Prvni ¢ast poskytuje detailni
informace o zakaznicich, cilech a
vysledcich koucovani. Zamyslim
se i nad fundamentaini pfekazkou
koucovani pro senior manazery —
stejné jako nad vyvojem koucCovani
jako takového.

Druha ¢ast je zaméfena na to, jak
najit toho pro Vas ,pravého” kouce.
V/ této Casti se také dozvite néco o
mém pojeti koucovani a prectete si
ohlasy zékazniku.

Treti ¢ast obsahuje velmi podrobné
informace a je urCena pfedevsim
lidem, ktefi se pro spolupraci

s kouCem uz rozhodli. VSe dalSi
doporucuiji zjistit od vybranych
kou€U, a to v osobnim kontaktu.

Dodatek pro néro¢ného Ctenare se
pak zabyva i filozofickymi zaklady
systemického koucovani.

www.annettereissfelder.com, www.an-edge-for-you.com

LinkedIn Profil
LinkedIn reference od zakaznikt

Tel.: +420 603 151 550 nebo +49 178 97 515 97

Pfeji Vam podnétnou Cetbu této
ochutnavky, ktera Vam nabizi
uryvky z prvni a druhé Casti.

Pfirozené se budu tésit, kdyz Vas
zlaka na objednavku celého textu.
Pokud byste e-knihu radi dostali,
je k dispozici v ¢estiné, anglictiné
i némcing.

Staci poslat Vasi elektronickou
vizitku a zvolit jazyk. Rada Vam

ji zaSlu. Je to pro Vas bezplatné a
naprosto nezavazné.

Moje emailova adresa:
Annette@an-edge-for-you.com.

Annette B. Reissfelder
Dipl.-Psych.,
Professional Accredited Coach (CAKO)




V prubéhu své kariéry dosahnou ¢lenové
top tymu bodu, kde je pouze na nich, zda
si trvale udrzi konkurencni vyhodu a posili
pozici, z niz Ize proaktivné jednat. Péce o
vlastni schopnost podavat dlouhodobé
vykon se stava, stejné jako zodpovédnost
zajistit naskok vlastni firmy na trhu,
méfitkem jejich Uspésnosti — a pak jesté
musi samozfejmé zachovat svou vlastni
atraktivitu v ramci koncernu...

V nejvysSich patrech firem uz slavna
strma kfivka u€eni prosté nestaci ani na
udrZeni si pozici, natoz naskoku. Kli¢ovou
se stane schopnost pfedjimat budouci
poZadavky v pfedstihu, a poté je umét
takto ,prekladat tymu, aby vedly jejich
mysleni a posléze jednani. Tento néroény
Ukol manazefi nemohou nikomu
delegovat.

Od urcité Grovné také chybéji byvali
mentofi, s nimiz mohli diskutovat slozité
nebo politické otazky; i jiné zdroje
inspirace uz mohou byt v té dobé
nedostupné. Zlstava jen pozadavek se
vZzdy umét znovu zaméfit na stézejni
Ukoly a byt ostatnim vzorem a podporou —
a to i kdyZ pravé utrpéli porazku.

Kdo se nachazi uprostied naroéné
situace, téZko soucasné rozviji pohled na
sebe zvenci, z néhoz by se mohlo
odvinout nové feSeni. Klienti koucu védi,
jaké vyrazné zlepSeni zde pfedstavuje
pracovat s kouCem. Plati zejména, kdyZ
se potfebuji Uspésné pohybovat v
naroéném terénu, a navic zustat vérni
sami sobé a vlastnim hodnotam - to uz
vibec neni jednoduché.

“Koucovani bylo momentem, kdy
jsem mél moznost si o problémech,
které reSim, promluvit s nékym,
komu jsem dal Sanci mi porozumét
a kdo mne naved| na to, abych se
na problém skutec¢né podival
SINAK. “ Vysledkem byla cesta, jak
nayjit feSeni. Moje cesta.
Koucovanim se dostanete v feSeni
problému dal, nez se dostanete
napr. rozhovorem se sebou samym.
Je to hodné podobné rozhovoru s
velmi chytrym pritelem, ale neni to
uplné stejné. Téma rozhovoru
stanovujete Vy, ne kouc. Kouc Vas
pak navede, jak proniknout i do
oblasti, které ani Vas dobry pritel i
Vy nemusite znat. Pro mne osobné
fo bylo uchopeni néc¢eho, co pro
mne na zacatku nebylo az tak
hmatatelné.”

Kou€ovani v poslednich letech
nabyvalo na vyznamu a nejspi$ tomu
tak bude i nadéle. Pro¢, je nasnadé:
Kdo musi efektivné jednat v novych a
komplexnich situacich a pod ¢im dal
vétsim tlakem, toho budou zajimat
cesty, jak se rychle zorientovat nebo si
osvojit nové zplsoby mysleni a
chovani, pfizpsobené tomu, co aktual-
né potiebuje. Nebo také, jak si udrzet
priority, kdyZ kazdy kolem prohlaSuje za
priority néco jiného. Klienti navic fikaji,
Ze Clovéka nic nepodpofi tak, jako ¢as
k pfemysleni s dobrym koucem.

Popohanét vlastni projekty a témata
dopfedu stoji hodné sily. Na to
potiebuji vedouci pracovnici jistotu, byt
v nejlepsi kondici — a pokud zrovna
nejsou, mit strategii, jak se do ni co
nejdfive vratit. Mit svého kouce
pfedstavuje takovou strategii.

1. Top manazefi z koncernového
prostiedi a jednatelé stiednich firem

Na vrcholku hory byva ¢lovék
osamoceny. Top manazefi sice maji
skvélé pozice a vliv na déni, ale jen
malo moznosti promluvit si o svych
zélezitostech oteviené a nefiltrované
s rovnocennym partnerem, aniz by
ohrozili vlastni pozici. Pohybovat se
suverénné v riznych proudech,
zajmech a koalicich (a kromé odborné
roviny nezanedbavat ani tu politickou)
vyzaduje hodné Sikovnosti a sily — ale i
vyraznou schopnost podivat se na
sebe a svoji oblast zvenku. Pri
budovani této perspektivy mize koué
s pfislusnymi zkuSenostmi prokazat
manaZzerovi nezmérnou sluzbu.

Pravé velmi vykonni lidé jednaji pfedevsim
z vnitfniho popudu — a to, co na nich
spole¢nost uznava, jim zdaleka nestaci

k tomu, aby své konani povazovali za
Uspésné. Ze zkuSenosti mohu dodat:
Mnozi lidé, s nimiz pracuji, mysli

v systémech. Védi, Ze jejich U¢innost
mohou rozvijet jen tehdy, kdyZ budou
ovliviiovat, pfip. nové formovat nejen

své bezprostfedni spolupracovniky, ale

i komplexni kontexty. A vypracovat za
pulden koncept, ktery jim “sedi” i umozni
skute¢ny skok vpfed, |ze pravé s patficné
zkuSenym koucem.

2. Stredni manazefi

Stale tu jde o pocetné nejvétsi skupinu
odbératell koucovani. Nejen koncerny
totiz vyzaduji od manazer( uz po kratkém
Case ten nejlepsi vykon a jsou pfipraveni
podpofit své zaméstnance, aby se
zapracovali do novych Ukol( a roli. Nékdy
proto, Ze to jinak nejde. Obvykle teprve
kombinace nékolika novych pozadavkii
vede k tomu, Ze je dotyénému nabidnuto
koucovani. Nékolik pfiklad:

(1) Firma vysila do zahrani¢i zaméstnan—
ce, ktery se osvédEil po odborné strance.
Pokud tam ma dotyCny pfevzit tlohu ve
vedeni spoleénosti, asto se rozhodne
jeho prechod podpofit.

(2) Pfechod od liniového managementu
k projektovému. Vést tym kolegu ze
stejného oboru je pro fadu manazer(
jednodussi nez vést velmi nesourody
projektovy tym s kolegy od controllingu,
vyroby po marketing a prodeje. Najednou
maiji co do Cinéni s kolegy, kterym Uplné
.nerozuméji‘. Aby se zde nevycerpali,
nesklouzli k autoritativnimu chovani, ani



na sobé ,nenechali tipat dfivi*,
potiebuji si osvojit zcela nové
zplsoby fizeni a ovliviiovani.

(3) Povyseni: Kdyz razni vedouci
a nadFfizeny posuzuji potencial
urcitého pracovnika rozdilné. Zde
muze byt kou¢ povéfen tim, aby
doty¢ného doprovézel po nastupu
na novou pozici nebo ho pfipravil
tak, aby jiz na stavajici pozici
uplatnil své védomosti, a dokazal
tak nadfizenému ze na vysnénou
pozici opravdu ma.

(4) Velky kariérni skok: Kdyz si
povySeny manazer nemuze
dovolit udélat chybu, pficemz jde
0 to dostat odbornym pozadav-
kiim a zaroven prohlédnout
komplexni sit nevyslovenych
ocekavani. Zde mize vnéjsi
perspektiva a zkusenost kouce
znamenat rozhodujici vyhodu v
tom, aby manazer naro¢né ukoly
nejen Uspésné zvladal, ale se
takto i prezentoval.

3. Podnikatelé a
viastnici mensich firem

Podnikatelé jsou zvykli FeSit své
problémy sami. Casto se jesté
nesetkali s poradenstvim oriento—
vanym na potfeby zakaznika.
Jsou opatrni na penize a poradné
si rozmysili, jestli investovat do
poradenskych sluzeb. | vlastnici
malého Ci stfedné velkého
podniku se ale mohou dostat do
situaci, kde vyvstava jejich
potfeba poradit se s kouéem.
Nékolik pfikladu:

(1) Podnikatel si za¢ina uvédo-
movat, Ze postrada strategické,
inovativni cile, které tahnou
spole¢nost dopfedu a souCasné
vi, ze pouhé vyladovani procesl
ho nem(Ze uspokojovat. Proto
hleda partnera, s nimz by
pléanoval budoucnost firmy, a tim
dodaval novou energii celému
vykonnému tymu.

(2) Podnikatel nemuze spat nebo
ma zdravotni problémy, které mu
naznacuji, ze musi zvolnit & néco
zasadné zménit. Uvédomuije si, Ze
potifebuje od zékladu zménit
zpUsob mysleni - nez nékteré své
Ukoly a povinnosti pfeda svym

pracovnikiim - a chce si uSetfit
frustrujici pokusy, kdy se o to bude
snazit sam.

(3) Mozné strategie stahnuti se z firmy.
Podnikatel pfemysli, jaké mozZnosti
odchodu ma v horizontu nékolika let a
konstatuje, Ze firma je bez ného skoro
hodnotu, nez si myslel. Proto ma zajem
zavest takové struktury, aby po prodeji
nebo ,buy-outu” mohl z firmy po
pfechodné dobé odejit.

(4) Podnikatel svou firmu zaélenil do
vétSiho celku. Zjistuje, ze (uZ) neni
zvykly na rovnocenné diskuse o
rozhodnutich jinymi a Ze jeho
angazovanost pro novy celek rychle
klesa. Chce s tim sice néco délat, ale
stale znovu upada do starych vzorci
chovani.

(5 a) Otazka nastupnictvi v podniku:
Doty¢ny je smykan mezi odpovédnosti
podnikatele a odpovédnosti rodice.
Hleda néjaké feSeni mezi pdly ,vlastni
déti v managementu® a ,angazovat
manaZzery a mit rodinu jen v dozorgich
grémiich®.

(5 b) Generacni rozdily: Kdyz spolu ve
firmé pracuji dvé generace, méni se pro
vSechny zU¢astnéné fada véci.
Nepfenaset role z rodiny, ale osvobodit
se od nich, vyZaduje nemalo Sikovnosti.
Zde mUze kou¢ svym na feSeni orien—
tovanym pfistupem, ktery respektuje
cile vSech zucastnénych, vyrazné
pfispét k co mozna nejhladdimu
pribéhu pfedani kompetenci.

Pozor, zaplaval!

V poslednich letech Ize pozorovat, jak se nejen
velmi kompetentni némecka koucovaci scéna fedi
zaplavou novych koucl a koucovacich trénink(:
Zejména v némecké jazykové oblasti byvalo totiz
zvykem, Ze koucové méli hluboké znalosti
organiza¢niho rozvoje, systémove teorie a
managementu komplexnich systém(, coz napr.
v anglosaském prostiedi tak roz$ifeno neni. Jde
0 znalosti, které kouCové Easto ziskali jiz za
studia, a které posléze prohlubovali praxi. To
vSe samozfejmé nelze zprostiedkovat ve Ctyi-
mésicnich koucovacich vycvicich - coz plati i pro
hluboké psychologické znalosti. Pravé tyto kurzy
se v dusledku outplacement sluzeb v poslednich
letech hojné rozsifily. Jak bezpec¢né odlisit "light-
koucée* od profesionala se dozvite v mé e-knize.

Ne kazdy manazer ma zkuSenost, Ze se vyplati
mluvit oteviené a bez postrannich imysli o
nejniternéjSich zaleZitostech; fada z nich jiz
takové neplodné pokusy ukondila, ale nékdy
zUstal dojem nejen nepochopeni, ale i
povySeného jednani, nebo dokonce manipulace.

Mnoho potencialnich klientu si nedokaze
predstavit, jak by mohli vést obohacujici a
davérny rozhovor s nékym, koho pravé potkali, a
ktery se navic ani neorientuje v jejich byznysu.
Zkratka neoGekavaiji, Ze najdou rovnocenny
vztah s placenym poradcem, v némz se dvé
osobnosti opravdu soustiedi vylutné na jeho cile
a zaméry jednoho z nich. Do jejich skeptickych
Uvah vpadnou kouGové, ktefi toto nabizeji, ale
pfitom vystupuji tak, ze zvony lidské opatrnosti
zvoni na poplach. Zamyslime se tedy na chvili
nad samymi kouci a zpusoby, jakymi vystupuiji.

Lidumil: To je velka skupina. VétSina koucu
prosté neoslovi cilovou skupinu (tj. na vykon,
feSeni a vysledky orientované manazery) pokud
hovofi o emoc¢ni inteligenci a rozvoji manazers—
kého nebo lidského potencialu. | kdyby byli
manazefi ochotni dat cokoliv (fe¢eno s nadsaz—
kou) za opravdu podnétnou a inspirativni
konverzaci s nékym, kdo neprokaze relevantni
zkuSenosti ani schopnost vcitit se do jejich
prostiedi, nedokazi si to predstavit.

VSevédouci: | tento druh se vyskytuje ¢im dal
Castéji. Jsou obleceni jako manaZefi, coZ byva i
jejich profesni minulost. Bohuzel ¢asto pusobi
dojmem, Ze uvazuji ve smyslu ,....jsem o 20 let
zku8engjsi“ Gi “...tohle vim lépe nez Vy”". A to je
véta, ktera se zkuSenym manazerim a
vlastnikim firem bytostné nelibi. Na rozdil od
lidumilG ob¢as ani nemaji vzdélani v oblasti
koucovani — manaZefi si nékdy mysli, Ze je jejich
manazerska praxe na koucovani dostatecné
pripravila.



Jsou momenty, v nichZ jde o hodné, kdy je najednou ve hre tolik véci, Ze jen osobni a dlivérny rozhovor
pomUze ujasnit, co se vlastné déje a jak by mohly vypadat dalsi kroky. Takovy dialog funguje s nékym,
kdo je opravdu myslenkové “na Vasi viné.” Tehdy Ize oCekavat, ze se Vam oteviou nové nahledy na
sebe a Vase okoli, coz Vam pfinese i zcela jiné moznosti.

ZkuSenost kouce s jeho znalostmi o0 zméné - i Vase zkuSenosti se sebou samymi - prfedstavu;ji
neporazitelnou kombinaci k vyuziti svych stavajicich poznatk( a osobnich zdroji. Tolik ke koucovani.

Jak ale zjistite, kdo by pro Vas mohl byt tim spravnym partnerem, kdyz uz jste se pro myslenku
koucCovani nadchli? Nejdfiv si ujasnéme jednu véc. Koué neni v prvni fadé expert, ani procesni
expert - je to predevsim c¢lovék. Ma urcitou profesni historii a individualni cestu, jak ke kou€ovani
dosel. Protoze kouCovani byva zpravidla az druha nebo treti kariéra.

Na zakladé téchto informaci se Vam bude dobre predvybrat, kdo se k Vam hodi. A zda Vas
momentalné vice laka podobna &i odliSna zkuSenost a role si mizete rozhodnout sami.

V kone¢ném dulsledku je (sebe)zkusenost kouce jeho nejcennéjSim pracovnim nastrojem. Proto ma i
pro Vas jako zakaznika velky vyznam zjistit, jak pfistoupi Vas potencialni kou¢ k otazkam dalsiho
rozvoje, totiz k osobnimu a profesnimu rustu. A jestli ma i on sam néjakého supervizora, aby se udrzel
v dobré kondici, i kdyz se dostane do styku s tézkymi tématy. (...)

Velmi uzite€né mné pripadaji otazky:

Od roku 2000 se vénuiji vyhradné koucovani, ¢imz patfim k pomérné malé skupiné koucu ,na plny Uvazek®, ktefi se
zaroven nevénuiji vycvikm koucu. | z tohoto divodu jsem v pribéhu poslednich 14 let nasbirala hodné zkuSenosti
(v mém pfipadé i mezinarodnich) spolupraci s individualnimi klienty-top manazery —v D, CZ, GB, F, Bul, PL a

s manazery z 15 zemi.

Pres 20 let se zabyvam fizenim zmén a tim i otazkou, jak vytvaret kontexty pfiznivé pro zménu. Plsobila jsem jako
poradce managementu, podnikatelka a majitelka poradenské firmy s 30+ zaméstnanci, nyni plisobim jako
akreditovany profesionalni kou¢. Fascinuji mé zasady vyjimeéného managementu a zplsoby mysleni, chovani a
prace vykonnych lidi. Navic se vyznam v tématech jako jsou vedeni, inovace a komplexni systémy. Tato zkuSenost
ze mé d&l4 atraktivniho partnera pro ty, co oéekavaji kvalifikovany a inspirativni dialog na stejné drovni. Ze to celé
sméfuje k vynikajicim kratkodobym ¢i stfednédobym vysledkim mych zakaznikd beru uz jako samoziejmost.

Potésilo by mne, kdyby ve vas tyto fFadky vzbudily zajem o moji e-knihu — staci zaslat kratky e-mail s Vasi
elektronickou vizitkou na annette@an-edge-for-you.com. MlZete mné i zavolat na (+420) 603 151 550 nebo (+49)
178 97 515 97. Zavolam zpét béhem jednoho dne, pokud nebudu moci vzit va$ telefon.

Samoziejmé se muzete takeé blize informovat na mych webovych strankach www.an-edge-for-you.com.



