Nazev projektu: ICT jako nastroj inovace vyuky

Reg. &. projetku: €Z.1.07/1.3.00/51.0040

Koucing ve skolstvi

- role mentora pfi zavadéni ICT do
vyuky
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ICF Eticky kodex

ICF- Advanced Art, Science and Practise of Professional Coaching
Definice koucinku

Sekce 1: Definice

- Koucink: Koucink je partnerstvi s klienty v procesu, ktery je tvarci,
podporuje nové napady a inspiruje je k maximalnimu vyuziti jejich
osobniho a profesniho potencialu.

- Profesiondlni koucovaci vztah: Profesiondlni koucovaci vztah
nastava tehdy, kdyZz koucovani zahrnuje obchodni dohodu nebo
smlouvu, kterd definuje odpovédnosti

kazdé strany.

- ICF profesionadlni kouc: ICF profesiondlni kou¢ souhlasi s tim, zZe
bude koucovat v souladu s klicovymi profesiondlnimi kompetencemi
podle ICF a zarucuje se, Ze bude dodrzovat ICF Eticky kodex.

Pro vyjasnéni roli v koucovacim vztahu je ¢asto nutné rozliSovat mezi
klientem a sponzorem.

Ve vétsiné pripadl je klient a sponzor ta sama osoba a lze tedy
pouzivat jeden termin: klient.

Z davodl jednoznacného pojmenovani definuje Mezinarodni
federace koucu tyto role

nasledovné:

- Klient: ,Klient” je Clovék (lidé), ktery je koucovan (ktefi jsou
koucovani).

- Sponzor: ,Sponzorem” je ¢lovék (véetné jeho zastupcu), ktery plati
a domlouva doddavani sluzeb kouce.
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Ve vsech pfipadech by koucovaci smlouva nebo dohody mély jasné
stanovit pravidla, role a odpovédnosti, jak pro klienta, tak i pro
sponzora, pokud to neni jedna a taz osoba.

ICF ZAKLADNi KOMPETENCE PROFESIONALNiHO KOUCOVANI

A. VYTVORENIi ZAKLADU PRO PRACI S KLIENTEM

1 DODRZOVANi ETICKEHO KODEXU A PROFESIONALNICH
STANDARDU

2 DEFINICE DOHODY (KONTRAKTU) PRO KOUCINK

B. VYTVORENi VZAJEMNEHO VZTAHU

3 VYTVORENI DUVERY A BLiZKOSTI S KLIENTEM

4 KOUCOVACI POZICE (PRITOMNOST KOUCE)

C. EFEKTIVNi KOMUNIKACE

5 AKTIVNI NASLOUCHANI

6 UZIVANI SILNYCH OTAZEK

7 PRIMA KOMUNIKACE

D. PODPORA UCENI A DOSAZENI VYSLEDKU

8 ROZVOJ SEBEUVEDOMENI (UMOZNIT KLIENTOVI UVEDOMIT SI
SVOU SITUACI)

9 NAVRHOVANI AKCIi

10 PLANOVANI A STANOVENI CiLU

11 RIZENi ROZVOJE A ODPOVEDNOSTI
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A. VYTVORENi ZAKLADU PRO PRACI S KLIENTEM

1. Dodriovani etického kodexu a profesionalnich standardi —
porozuméni etiky a standard( koucinku a schopnost je vhodné
pouzivat ve vSech situacich kouc€ovaciho procesu.

a. Rozumi Pravidlim chovani ICF (ICF Standards of Conduct) (viz
seznam,

Oddil Ill Etického kodexu ICF) a fidi se jimi pfi svém jednani.

b. Zna a dodrZuje vSechna eticka doporuceni ICF (viz seznam).

c. Informuje srozumitelné o rozdilech mezi koucovdnim,
poradenstvim,

psychoterapii a dalSimi podporujicimi obory.

d. V pfipadé potteby odkaze klienta na jiny druh odborné pomoci. Je
schopen rozpoznat situace, kdy je toho zapotiebi, a znd kontakty a
zdroje.

2. Definice dohody (kontraktu) pro koucink — Schopnost rozpoznat,
co bude cilem

daného koucovaciho vztahu a dospét k dohodé s potencidlnim a
novym klientem ohledné zpUsobu, jakym bude vztah mezi kou¢em a
klientem a samotné koucovani probihat.

a. Rozumi a efektivné s klientem projednd pravidla a specifické
podminky ve vztahu mezi klientem a kou¢em (napf. kde a konkrétné
jakou formou bude koucovani probihat, cena, ¢asovy plan, zapojeni
dalSich osob do procesu koucovani, jestlize je to vhodné).

b. Dosdhne dohody, co bude ¢i naopak nebude vhodné v jejich
vztahu, co v sobé nabidka koucovani zahrnuje a co uz ne, jaké jsou
zodpovédnosti klienta a kouce.
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c. Rozhodne, zda je jeho metoda koucovani pro potencialniho
klienta a jeho potfeby skutec¢né vhodna.

B. VYTVORENIi VZAJEMNEHO VZTAHU

3. Vytvoreni dlvéry a blizkosti s klientem - Schopnost vytvorit
bezpecné a podporujici prostiedi, které rozviji trvaly vzajemny
respekt a davéru.

a. Projevuje skuteény zajem o blaho klienta a o jeho budoucnost.

b. Vidy jednd tak, Ze demonstruje svoji integritu, Cestnost a
upfimnost.

c. Stanovi jasnd pravidla a dodrZuje své sliby.

d. Projevuje respekt vici nazorlim klienta, jeho zpUsobu uceni a
osobnimu byti.

e. Poskytuje stdlou podporu a povzbuzuje klienta v nové nabytych
zpusobech chovani, véetné cind, které v sobé nesou riziko a strach
ze selhani.

f. Zada klienta o souhlas, nez zaéne koucovat v nové citlivé oblasti.

4. Koucovaci pozice (pfitomnost kouce) — Schopnost byt v priibéhu
koucovani plné soustfedény, vytvofit s klientem sponténni
(pfirozeny) vztah; ktery vytvari oteviené, flexibilni a dlvérné
prostredi.

a. Pri koucovani je zcela pfitomen a je flexibilni; ,dancing in the
moment”.

b. Pouziva svou intuici a davéruje svému vnitinimu védomi -
nasleduje sv(j instinkt.
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c. Je otevieny tomu, Ze nerozumi vSemu a je schopen jit do rizika
s tim spojeného.

d. Vidi mnoho zplsob(i, jak pracovat s klientem a voli ten
nejucinné;jsi v daném okamziku.

e. U¢inné pouzivd humor pro odlehéeni a vytvorfeni energie.

f. S jistotou stfidd nahledy na situaci a experimentuje s novymi
moznostmi vlastniho postupu.

g. Pri préci se silnymi emocemi se projevuje s jistotou; dokaze se
kontrolovat a nenechat se pfemoci emocemi klienta nebo se do nich
zaplést.

C. EFEKTIVNi KOMUNIKACE

5 Aktivni naslouchani — Schopnost plné se soustfedit na to, co klient
fika ¢i nefikd. Schopnost pochopit vyznam rfeceného v kontextu s
klientovymi touhami a podpofit sebevyjadreni klienta.

a. Vénuje se klientovi a jeho programu, ne svému programu kouce
pro klienta.

b. Slysi (vnima) klientovy obavy, cile, hodnoty a presvédcéeni o tom,
co je mozné ¢i nemozné.

c. Rozlisuje mezi slovy, ténem hlasu, fedi téla.

d. Pro zajiSténi presnosti a porozumeéni sdéleni shrnuje, parafrazuje,
opakuje, zrcadli zpét, co klient fekl .

e. Povzbuzuje, akceptuje, prezkoumava a povzbuzuje klientovo
vyjadreni pocitl, nadzord, obav, presvédceni, domnének atd.

f. Ujednocuje myslenky a podnéty klienta a dale na nich stavi.

g. Vystihne a rozumi podstaté sdéleni klienta a pomaha klientovi
vyjadrit se k jadru véci namisto dlouhého popisovani.
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h. Umozni klientovi dat priichod pocitlim ¢i bez obalu popsat situaci,
bez odsuzovani ¢i ztraty nestrannosti, aby se klient mohl posunout
k dalsim krokdm.

6 UzZivani silnych otazek — Schopnost klast otazky, které odhali
skutecnosti potfebné pro ziskani maximalniho uzZitku z koucovani a
pro klienta.

a. Klade otdzky, které vychazi z aktivniho naslouchani klientovi a
porozuméni jeho stanovisku.

b. Klade otazky, které vybizi k novym objevim, vhledu do situace,
zavazkim ¢i jedndni (tj. otazky, které zpochybni klientovy
domnénky).

c. Klade oteviené otazky bez predem danych jednoznaénych
odpovédi, které napomdhaji schopnosti jasného uvaZovani,
podporuji nachazet nové moznosti ¢i pfindsi nové znalosti.

d. Klade otdzky, které klienta pfiblizi tomu, ¢eho touzi dosdhnout, ne
otdazky,které by vedly k sebeobhajovani nebo ohliZeni se zpét.

7. Pfima komunikace - Schopnost efektivni komunikace v pribéhu
koucovani.Schopnost pouZivat jazyk, ktery ma na klienta nejvétsi
pozitivni dopad.

a. Pti sdileni a podavani zpétné vazby se vyjadfuje jasné, pfimo a za
pomoci vhodnych slov.

b. Preformuluje vyjadreni, aby klientovi jinym udhlem pohledu
pomohl porozumét jeho ptrani nebo tomu, ¢im si neni jist.

c. Jasné sdéluje, jaké jsou cile koucovani, program setkani, ucel pro
uziti urcitych technik nebo cviceni.
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d. Vyjadfuje se zplUsobem, ktery je vhodny a respektujici klienta
(tedy nikoli sexisticky Ci rasisticky, neuzivd hovorové ani slangové
vyrazy).

e. PouZivda metafory a analogie, aby ilustroval fakta nebo nazorné
(slovné) vykreslil situaci.

D. PODPORA UCENi A DOSAZENI{ VYSLEDKU

8. Rozvoj sebeuvédoméni (umoznit klientovi uvédomit si svou
situaci) — Schopnost sjednotit a presné vyhodnotit cetné zdroje
informaci a interpretovat je tak, aby klient ziskal sebeuvédomeéni a
dosahl tak predem dohodnutych vysledka.

a. Pti posuzovani zalezitosti klienta dokazZe proniknout i za jeho slova
a nenecha se omezovat klientovym popisem situace.

b. Klade otazky za ucelem lepSiho porozuméni, sebeuvédomeéni a
presnosti.

c. Urci, v ¢em spocivaji zasadni problémy klienta, v jakych oblastech
na sebe ¢i na svét pohlizi pfiznaénym ¢i utkvélym zplsobem;
rozpozna rozdil mezi fakty a jejich interpretaci, nesrovnalosti mezi
myslenkami, pocity a skutky.

d. Napomaha klientovi objevovat pro sebe nové myslenky, nazory,
nahled, emoce, ndlady atd., které posili jeho schopnost jednat a
dosahnout toho, co je pro néj dilezité.

e. Prinasi klientovi SirSi perspektivu a inspiruje ho k zadvazku zménit
svlj uhel pohledu a k nalezeni novych moznosti jednani.

f. Napomaha klientovi vidét rGzné, navzajem propojené faktory,
které jej a jeho chovani ovliviiuji (napf. myslenky, emoce, télo,
prostredi).
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g. Vhled do situace vyjadri tak, aby to bylo uzite¢né a smysluplné pro
klienta.

h. Rozpozna hlavni silné stranky stejné jako hlavni oblasti pro uceni
a rast. Identifikuje to nejpodstatné;jsi, cemu je tfeba se pfi koucovani
vénovat.

i. Pozada klienta, aby pfi odhalovani rozporl mezi svymi slovy a
skutky rozliSoval podstatné problémy od banalnich, chovani
vychazejici z konkrétni situace od opakujiciho se vzorce chovani.

9 Navrhovani akci — Schopnost vytvaret s klientem pfrileZitosti k
neustalému uceni, k u€eni pfi koucovdani i v béznych Zivotnich a
pracovnich situacich, a pfilezitosti k podniknuti novych akci, které jej
co nejucinnéji dovedou k pfedem dohodnutym ciliim koucovani.

a. Inspiruje a napomaha klientovi definovat akce, které mu umozni
projevit, procvicit a prohloubit nové poznatky.

b. Pomahd klientovi zaméfit se na podstatné, systematicky
prozkoumavat specifické problémy a pfilezitosti stézejni pro
dosazZeni predem dohodnutych cil( koucovani.

c. Zapojuje klienta do objevovani alternativnich napadl a reseni,
vyhodnocovani moznosti a ucinéni souvisejicich rozhodnuti.

d. Povzbuzuje aktivni experimentovani a pozndvani sebe sama, kdy
klient ihned aplikuje to, co se probiralo a ¢emu se naudil pfi
koucovani, do svého osobniho nebo pracovniho Zivota.

e. Chvali klienta za uspéchy a schopnost budouciho ristu.

f. Vybizi klienta k prezkoumavani jeho domnének a stanovisek, aby
jej provokoval k novym myslenkam a k nachazeni novych moznosti
jednani.
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g. Obhajuje nebo predklada nazory, které jsou v souladu s
klientovymi cili, a objektivné a bez osobnich pocitl vede klienta k
jejich uvazeni.

h. Pomahd klientovi jednat ihned, pfimo v pribéhu koucovani;
poskytuje okamzitou podporu.

i. Povzbuzuje, inspiruje klienta k plnému nasazeni sil a k novym
ukollm. Také udrzuje pohodIné tempo uceni.

10 Planovani a stanoveni cili — Schopnost s klientem rozvijet a
dodrzZet ucinny plan koucovani.

a. Shromazduje nasbirané informace a sestavuje s klientem plan
koucovani a cile pro rozvoj, které pokryji problémy i hlavni oblasti
pro uceni a rozvoj.

b. Vytvafti plan s vysledky, které jsou splnitelné, méritelné, konkrétni
a maji stanovené datum plnéni.

c. V opravnénych pripadech upravi plan koucovani dle pribéhu
koucovani a podle zmén v situaci.

d. Pomaha klientovi poznat nové zdroje pro uceni (napf. knihy, jiné
odborniky).

e. Rozpozna a zaméruje se na prvni Uspéchy, které jsou dulezité pro
klienta .

11 Rizeni rozvoje a odpovédnosti — Schopnost udrzet pozornost na
tom, co je dulezité pro klienta a ponechat odpovédnost klientovi za
realizaci.

a. Jasné pozaduje na klientovi, aby ¢inil kroky, které ho povedou ke
splnéni stanovenych cild.
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b. Aby byly uUkoly dotazeny do konce, taze se klienta na kroky, ke
kterym se zavazal pfi pfedchozim sezeni.

c. Pomaha klientovi si uvédomit, co udélal, neudélal, co se naudil ¢i
co nového si uvédomil od posledniho setkani.

d. Efektivné pfipravuje, organizuje a opakuje s klientem informace
nabyté pfi sezenich.

e. UdrZuje klienta na vytycené cesté i v dobé mezi sezenimi tim, Ze
jeho pozornost udrZzuje u planu koucovani a jeho vysledcich, u
pfedem dohodnutého priibéhu akci a témat pro budouci setkani.

f. Soustredi se na plan koucovani, ale zaroven je i pfipraven upravit
jedndni a akce na zadkladé vyvoje pfi koucovani a zménach sméru,
kterym se sezeni ubiraji.

g. S ohledem na celkovou situaci a cile klienta, je schopen navigovat
klienta mezi jednotlivymi ¢astmi planu, udava kontext pro rozhovor
a pro to, ¢eho chce klient dosahnout.

h. Podporuje klienta v sebekazni, vede ho k zodpovédnosti za sliby,
které dava, k zodpovédnosti za vysledky planovanych akci nebo za
konkrétni ¢asové vymezeny plan.

i. Rozviji schopnost klienta rozhodovat se, vystihnout podstatné
problémy a dal pracovat na svém osobnim rozvoji (Zaddat zpétnou
vazbu, stanovovat si priority, zvolit pro sebe vhodnou rychlost uceni,
schopnost sebereflexe a pouceni ze svych zkusenosti).

j. Pozitivnim zplsobem konfrontuje klienta s faktem, ze nesplnil
predem dohodnuté kroky.

JAKE VLASTNOSTI MA MIT KOUC?

Strénka 11z 25
Toto vzdélavani je financovano z prostredku ESF prostfednictvim OP
Vzdélavani
pro konkurenceschopnost a statniho rozpoctu Ceské republiky.



Kou¢ musi byt predevsim silnd, zrald a pozitivné orientovana
osobnost, stale musi na sobé pracovat a ucit se.

Musi mit dostatek zkusenosti a Zivotniho optimismu, aby mél z ¢eho
rozdavat.

Jeho charisma velmi dobte podporuji autentické ptiklady, pfihody a
zkuSenosti z vlastniho Zivota, na toto koucovany velmi dobfre
reaguje.

Kouc¢ by mél mit pfedevsim tyto vlastnosti:

Sebed(ivéra a pozitivni postoj k sobé i k lidem
Silny vnitfni zdjem pomdhat lidem k uspéchu
Dostatek Zivotnich a pracovnich zkusenosti
Schopnost umlicet sdm sebe a s plnou pozornosti a respektem
naslouchat
Pripravenost plnit sliby, stdt si za tim, co fekne a oteviené mluvit o
tom, jak se mu véci jevi
Schopnost sebeovldddni
Vile neustdle se ucit z literatury, ze svych i cizich zkusenosti i od
koucovanych
Odhodldni ménit sém sebe k lepSimu
Pripravenost pozitivné pfijimat kritiku
Prizpusobivost
Ochota zistat v pozadi a nechat sklizet uspéchy koucované
Urcita pokora
Laskavost
Trpélivost
Tolerance
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Vyrovnanost

Optimista kaZzdym coulem

Schopny zvlddat namitky a ndroc¢né situace
Umi efektivné ridit ¢as

Poskytuje spravnou zpétnou vazbu

Dobrého kouée poznate podle toho, Ze se s nim citite dobre,
nevnimate nic, ¢im by vas rusil ¢i odpuzoval, ani nemate pocit
ménécennosti. Prosté se vedle néj citite dobfe a prejete si tento
prozitek opakovat.

JAKY NEMA BYT KOUC?
Kou¢ rozhodné nema byt:

Autoritativni
Agresivni
Manipulativni
Pasivni
Lhostejny
NeangaZovany
Vznétlivy
Netrpélivy
Sobecky a sebestredny
Namysleny
Preziravy
Pesimisticky
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Zivotni pristupy klientt

Kou¢ v praxi narazi na rGzné typy klientd (mentee). Spravny
odhad patfi rovnéz k profesionalni vybavé dobrého kouce. Existuje
mnoho typologii. Zde je ukazka typologie podle pfistupu v matici
Aktivni/ Pasivni a Pozitivni/ Negativni
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GOALS - CILE

e (o je cilem tohoto rozhovoru?

e Co by mohlo byt cilem nasi spoluprace?

e Ceho chcete z dlouhodobého hlediska dosdhnout?

e (o je Sirsi souvislost?

e Co vidite, slysite, citite pfi predstavé, Ze jste u cile?

e KdyzZ se podivate ,,zpét”, jaké milniky jste musel prekrocit?
e Co ,bylo” prvnim krokem?

e Jaky mate na uskutecnéni Vaseho cile vliv? (1 —100 %)
e Kdy chcete dosdahnout Vasich cil(?

e Jsou SMART a pozitivné formulovany?

e Jak moc chcete tyto cile naplnit? (1 — 10)

REALITY - REALITA

e Cose déje ted (kde, kdy, jak s kym...)?

e Jak to konkrétné vypada?

e Kdo ovliviiuje situaci (pfimo, nepfimo)?

e KdyZ se nebude dafit v této situace, co se stane?
e Jaké budou dopady na lidi pfimo zu¢astnéné?
e Jaké budou dopady na ostatni?

e KdyzZ se bude dafit v této situaci, co se stane?
e Jaké budou dopady na lidi pfimo zucéastnéné?
e Jaké budou dopady na ostatni?

e Co jste dosud udélal?

e Jaké ucinky to mélo?

e Jaké jsou ted hlavni obtize pfi postupu vpred?
e O coopravdu jde?

OPTIONS - MOZNOSTI

e Jaké mozZnosti feSeni mate?

e Co jesté byste mohl délat?

e Co kdyby... (bylo vice ¢asu, penéz, vlivu,...)?

e Co by udélal ve Vasi situaci ten, koho obdivujete?

e Co by udélal Vas konkurent?

e Co by udélal v této situaci nékdo, o kom byste fekl, Ze danou véc opravdu umi?
e Mate jesté néjaky dalSi navrh?

e Jaké jsou ziska a ztraty kazdého navrhu?

WILL - VULE
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e Co hodlate udélat?

e Kdy?

e Bude to, co hodlate udélat, napliovat Vas cil?

e Co by mohlo ohrozit tuto akci?

e Jakto prekonate?

e Kdo o tom potiebuje védét?

e Jakou podporu potiebujete (kdo by mohl pomoci)?
e Obodujte svou vali udélat to (1 — 10).

Zdroj: WHITMORE, John: Kouc¢ovani, Rozvoj osobnosti a zvySovani vykonnosti. Praha : Management
Press, 2004

Druhy otazek

Instruktivni

Jednosmérné (pfimé)
e Kdy uZ konecné za¢nete spolupracovat se Skolnim psychologem?

e Vicesménné (nabidkové, rozhodovaci) — jsou nebezpecni, protoze brzdi iniciativu
pracovnika, mize byt pro néj tézké predlozit autorité vlastni navrh
e Kdyz reSite vychovny problém s Zakem, davate prednost tomu, abyste to s nim
neprve zkusila sama, nebo hned kontaktujete rodice?

e Protichtidné - manipulativni ZAKAZANO
e Mate jesté néjakou otazku, nebo mohu pokracovat?

e Jednosmérné (pfimé)
e Kdy uZ konecné vytvorite plan ¢etby pro studenty maturitnich rocnik?

Konstruktivni
Pozor! Vyzaduji alespon zakladni kompetenci u tazaného! Jinak deprimuiji. Proto opatrné.

Priklad: ,Jak vam mohu pomoci?“

Sugestivni otazky
Tyto otdzky jsou pokladany s uréitym jasnym zamérem, kterého chce mluvéi poloZzenim této
otdzky dosahnout. Jsou zaloZeny na volbé slov a omezeni mozZnosti posluchace. Vétsinou se
jedna o oznamovaci vétu, kterd ma na konci otaznik. Casto v nich mluvéi pouzivaji ovliviiujici
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slova — prece, urcité, jisté, samoziejmé, bezpochyby, zaruéené. S koucovanim jsou sugestivni
otazky neslucitelné. Sugestivni otdzky manipuluji.

e Urcité se shodneme na tom, Ze tento zplsob feSeni situace bude nejlepsi?
e Jak jste mohl pfijit na néco takového?
e Bezpochyby byste to nechtéla nechat dojit tak daleko?

Recnické otazky
Maji podnitit premysleni klienta.

e Urcité se shodneme na tom, Ze tento zplsob feseni situace bude nejlepsi?
e Jak jste mohl pfijit na néco takového?
e Bezpochyby byste to nechtéla nechat dojit tak daleko?

Oteviené otazky
Pfi koucovani jsou nevhodnéjsi, protoze davaji kou¢ovanému nejvétsi prostor pro odpovéd.
Podnécuji jeho mysleni.

e Jakou zkuSenost s kooperativnim uéenim?

e Co si myslite o tomto zpUsobu reseni?

e Kde vidite pfriciny slabych vysledk( tohoto zaka?

e V ¢em spocivaji podle vaseho nazoru problémy, se kterymi se v této tridé
potykame?

Uzaviené otazky
Jedind mozZnost odpovédi na né je ,,ano” i, ne”. Ziskdvame jimi kratké, stru¢né informace.

e Vyhovuje vdm zpusob reSeni, ktery navrhla Skolni psycholozka?

e Je pro vas akceptovatelné, Ze prijdu na hospitaci ptisti tyden?

e Souhlasite se vsemi cili tak, jak jsme si je naformulovali ve vasem osobnim
planu?

Hypotetické otazky
znemozniuji efektivni ptijem informaci. Prostiednictvim nich mizeme u lidi identifikovat jejich
zjevné i skryté predsudky.

e Predpokladejme, Ze byste pfece jen znovu zkusila jednat s rodici toho Zaka, co
nejhorsiho by se mam mohlo stat?
e Co by vam mohlo pfinést, kdybyste prece jen vyzkousela pouzivat metody
kooperativniho ucéeni?
e Predstavte si, Ze by opravdu rodice souhlasili se slovhim hodnocenim. Co pak?
e Predstavte si, Ze je to bézna véc. Co by bylo jinak?
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e Co by se stalo, kdybyste si to s kolegyni vyrikala?

Zazraéna otazka/Otazka na zazrak

Jednd se o specifickou formu hypotetickych otdzek. Vyzyvd koucovaného, aby se novym a
neotrelym zplsobem zabyval moZnostmi, které odporuji soucasné realité. Zaméruji
koucovaného od problému smérem k feseni. Vétsina problému, které mame, v nasem Zivoté
plni i pozitivni funkci. Kdyby tomu tak nebylo, tak bychom se jich uz ddvno zbavili. Zazracna
otazky umozZiuje objevit tuto skrytou funkci problému, a tim skuteény problém fresit.

Predstavte si, Ze by se jedné noci, zatimco budete spat, stal zazrak — a vSechny vase problémy
by se vyresily...”

e Podle ¢eho byste si toho vSimla?

e Co by bylo jinak?

e Jak by se o tom dozvédéla/i Vase kolegyné/Vasi zZaci, aniz byste se ji/jim o tom slovem
zminila?

e Kdo by si zmény vSiml jako prvni?

e Podle ¢eho by si toho vsiml?

e Kdo jesté by si né¢eho vsiml|?

e Jak byste stravil ten den?

Otazky zamérené na feseni
Jimi zamétfujeme koucovaného od problému smérem k reSeni. Maji kou¢ovaného utvrdit v
tom, Ze feseni existuje.

e Kdybyste mél svij problém sepsat jako novinovy ¢lanek, jaky byste mu dal titulek? Jaky
titulek byste dal druhé &asti ¢lanku, kde byste popsal Uspésné reseni situace?

Cirkularni otazky

MuzZeme je pouzivat v kombinaci s jakymkoliv typem otazek. Oteviraji novy Uhel pohledu, vyssi
rovinu pozorovani. Umoznuji pracovnikovi vidét situaci jinyma ocima, vZit se do jiné osoby. Pti
pokladani téchto otazek mizZeme vyuzit i zmény Zidli apod.

e Predpokladejme, Ze bychom se zeptali vasich zaka, jak hodnoti vasi vyuku. Co myslite,
Ze by nam rekli?

e Co se domnivate, Ze si o vasem problému mysli kolegové?

e Kdybychom se mohli zeptat vasi kolegyné, jak si myslite, Ze by nam, za predpokladu,
Ze bude upfimny, popsal situaci ze svého pohledu?

e Ceho si na vasi praci ceni rodice vasich 7ak(?

Strénka 19 z 25
Toto vzdélavani je financovano z prostfedkd ESF prostfednictvim OP Vzdélavani
pro konkurenceschopnost a statniho rozpo¢tu Ceské republiky.



Zjistovaci

Pouzivame, kdyZ chceme néco védét

e Zjistovaci — neutralni
e Jak se vam pracuje v této tridé?
e Zjistovaci matouci
e Kolik je ti hodin?“ — muZeme pouzit, kdyz chceme zaktivizovat, odvést
pozornost
e Zjistovaci — negativni — pro kouce velmi rizikova. Vedem pozornost k tomu, co se jim
nepovedlo, v ¢em zamrzl. Pfedpoklada, Ze vSechno funguje jako stroj a ma pfic¢inné
vztahy. Obracime pozornost k negativnim zkuSenostem z minulosti. V pomoci
nepouZivame, v kontrole ano.
e Covas trapi?, Mate néjaké potize?, Co vas zneklidfiuje na pfistupu tohoto zaka?
V ¢em jiném mUZe byt potiz, Ze spustilo tento problém?
e Zjistovaci — pozitivni — povzbuzuji, mobilizuji, otviraji
e Jak to, Ze to zvladate aspon takhle? Co nam ma ten problém pfinést? Co se na
tom miiZete naucit?
e Zjistovaci na zdroje
e U7 jste to nékdy zazil? Co vdm pomohlo to prekonat? Jak jste to tenkrat zvladla?
e Zjistovaci otazky na vyjimky
e Kolikrat se vdm to stalo? KdyZ na to vzpomenete, stalo se vam nékdy, Ze jste to
zvladla lépe?

Zdroje: Parma, P. Uméni koucCovat. Praha : Alfa Publishing, 2006, 232 s. ISBN 80-86851-34-6,
str. 199 — 203

Haberleitner, E. - Deistler, E. - Ungvari, R. Veden/ lidi a kouc¢ovani v kazdodenni praxi. Praha : Grada,
2009, ISBN 978-80-247-2654-0, 256 s., str. 242 - 245

UZITECNE FORMULOVANY CiL

Sen, prani a cil nejsou totéz. - Budete-li zaménovat sny a prani za cile, pravdépodobné zlstanete u
snéni.

Je uzitec¢né, kdyz je cil formulovan pozitivné. - Vétsina lidi umi velmi dobfe vyjmenovat, co nechtéji,
co jim vadi, co se jim nelibi, s ¢im nejsou spokojeni. Zformulujte si takovy cil, ke kterému bude
radost smérovat. Pozitivné ovliviiujte sebenapliujici pfedstavy.

Stanovujte si takové cile, které Vas budou motivovat — jediné tak odolate prekdzkdm. Chcete

e

opravdu cil splnit nebo , byste méli“ ¢i ,,musite”?
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Druhé lidi a vnéjsi okolnosti pravdépodobné neovlivnite. Stanovujte si proto takové cile, které
budete mit pod svou kontrolou. Jestlize potfebujete zménit nékoho jiného, zkuste se zeptat
sami sebe: ,,Co mohu ovlivnit ve vztahu k tomuto ¢lovéku?*“, ,,Co mohu zménit ve svém chovani,
ve svém pristupu k nému?“, ,Co mohu délat jinak? Nebo naopak nedélat?” - Pamatujte, ze i ve
vztazich plati zdkon akce a reakce!

Je uzite€né, kdyz

je cil konkrétni a meéfitelny (nejlépe vyjadreny v pojmech chovani, které budou
pozorovatelné nebo méritelné, nikoliv jako pocity).

ma cil jasné casové parametry.

je cil pfimérené obtiZzny — ani ne moc, ani malo — pokud je pfili$ velky, je dobré ho rozlozit
na smysluplné navazujici kroky.

je cil orientovany na vysledek.

je cil zaznamenany.

je cil vyznamny pro vSechny zucastnéné, predevsim vsak pro Vas.

se cil zaméfuje na pfitomnost néceho, co je pro nas pozitivni, nikoliv na nepfitomnost —
nebudu koufit X budu Zit zdravé.

je cil za¢atkem néceho pro nds pozitivniho — otevirda ndm dalsi (znamé, predstavitelné)
moznosti. Cil by pro nds nemél predstavovat krok do tmy.

je cil realisticky vzhledem k dosaZeni pfi udrieni mozné spoluprace a respektuje nas
dosavadni Zivot v celém jeho kontextu.

je pro nas cil né¢im zajimavy, podnétny, motivuje nas, vyZzaduje od nas urcité usili —
zapojeni nasich schopnosti — tvlrciho potencidlu, kreativity, ma pro nas pozitivni
emocionalni naboj.

Provérte své cile —jsou uzitecné formulovany?

Pri reflexi Vasich cili Vam pomohou i niZe uvedené otazky:

e Je VAs cil formulovan pozitivné? - Obsahuje, co skutecné chcete, a ne to, co nechcete?
e Jak moc chcete, aby se Vas cil splnil?

Je to skuteéné VAS cil?

Co dobrého Vam pfinese splnéni cile? Co Vasim blizkym? Skole?
Mate splnéni cile zcela pod kontrolou nebo je to cil nékoho jiného?
Podle ¢eho poznate, Ze uz jste cile dosahli? Jak ho zmérite?

o Kdo dalsi z Vaseho okoli pozna, Ze uz jste u cile?
e Mate konkrétni termin, kdy bude cil splnén?

e Kde, kdy, s kym chcete dosahnout svého cile?

e Skutecné vérite tomu, Ze svého cile dosahnete?
e Jakym zpUsobem jste cil zaznamenali a zverejnili?
o Jak se odménite po dosazZeni cile?

e Koho vieho nebo co splnéni cile ovlivni?

Nejcast

v

€jSi chyby komunikace

ewv s

1. Predpokladdame, uvazujeme stereotypné
2. Neptame se, neklademe otazky
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Nevhodné reagujeme ,feci téla“, nesledujeme neverbalni signaly komunikujicich partner(
Nezjistujeme pfticiny, davody, pohnutky

Snazime se , pfebit” argumenty, soustfedujeme se na vymysleni argument
Neovéfujeme, zda rozumime spravné

Podsouvame své ndzory, domnénky

Naslouchame aktivné

. Nechovame se vstficné, nejsme empaticti

10. Vedeme dlouhé monology

©®ONDU AW

Komunikacni pyramida

Komunikaéni pyramida obsahuje zdkladni algoritmus postupu pfi prdci s klientem. Od
ziskani davéry a navazani vztahu, pres ziskani informaci, nabidnuti prinosu pro klienta aZ po
zavéredlni ziskani souhlasu a realizaci.

S

V4

Expertni a partnersky pristup ve vedeni lidi

EXPERT PARTNER

UrCuje cile, Casto i cesty, rozhoduje, Navrhuje, nabizi spolupraci, ¢eka na
doporuCuje ovéfena feSeni, predava odezvu partnera, domlouva se s nim,
zkuSenosti, pfedvida, nafizuje, radi, stara nasloucha mu, vnima podnéty a zadosti,
se, pecCuje, vysvétluje, prFesvédCuje, poskytuje jen to, co od néj partner zfetelné
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manipuluje, vcituje se,
motivuje, ovliviuje, dohlizi.

predpovida,

zada a na Cem se s partnerem predem
dohodl.

Hodnoti nebo alespon odborné posuzuje
a stvrzuje vhodnost X nevhodnost,
spravnost X nespravnost, chvali, vytyka,
kara.

Do rozhovoru pfedem nevnasi zadna
méfitka, co je spravné a nespravne,
nechvali ani nekara, jen reflektuje,
ocenuje, podporuje, posiluje.

Na zakladé své odbornosti vede
koudovaného k uréenému cili a dohlizi na
to, aby se udalo vSe potiebné.

Pro splnéni cile vyuziva rizné metody,
zna mnozstvi tipl a trikd, jak cile
dosahnout a s kouCovanym se o né déli.

Ovéfuje dle svych kritérii, zda je situace
opravdu takova, jak ji prezentuje
koucCovany.

(Do)provazi, facilituje, zplnomocnuje,
ovéfuje, zda sméfuji k partnerovu cilu,
nema ,patent na rozum“ ani ,na pravdu®.

Je otevieny k vyuzivani riznych metod,
ale pokud za kouCovaného v nékteré chuvili
prebira kontrolu, ihned ho s tim seznami a
vysveétli mu, pro€ to bude délat.

Bere partnera vazné, respektuje jeho
pohled na situaci, nezpochybriuje ho,
akceptuje ho i v pfipadé, Ze osobné
zastava jiny nazor.

Pta se proto, aby mél informace o situaci
a mohl je vyhodnocovat a rozhodovat.

Pta se proto, aby mohl partnerovi
porozumét a orientovat se v situaci a

7 b

Koriguje ,nespravny“ pohled = jiny nez ten
jeho z hlediska odbornosti.

podnitii tak jeho konstruktivni/tvarci
mysleni.
Vic vypravi nez posloucha, je pfesvédcen, Vice posloucha/nasloucha, vnima,
Ze ma k véci co fici. pfemysli, otevira prostor pro nové
moznosti.

Pokud s kouovanym nesouhlasi, je
schopen o tom korektné hovofit, akceptuje
i jeho jiny pohled a nesnazi se ho
korigovat podle ,spravnosti®.

Upraveno podle materidlu MUDr. Frantiska Matusky, Institut S &K Hermés Praha, zdroj K. Giertlovad.

Zpracovala Mgr. S. Dobrovolnd

Zaveér

Koucovani, mentoring jsou nastroje, které v oblasti Skolstvi stale vice pronikaji do
praxe. Od prvnich nesmélych ,,ochutnavek” az po skutec¢né profesionalni, cilené a promyslené
nasazeni v praxi. Je rovnéz zfejmé, ze role kouce nebo mentora neni nijak snadnd, naopak jde
o vysoce naro¢nou a profesiondlni dovednost, kterd se opird o systematicky a dlouhodoby
vycvik a také osobni profesni rlst a zkuSenosti z praxe. Nezbytnou podminkou je tedy kvalitni
koucing a hlavné kvalitni a po vSech strankach profesiondlni kouc.
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Na druhou stranu spravné nasazeni v praxi midze souasnému managementu Skol
pomoci zvladnout nelehké Ukoly a ndroéné situace, do kterych se stale castéji dostavaji.
Koucing lze, mimo jiné, efektivné vyuzit v nasledujicich procesech:
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