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A. VYTVORENi ZAKLADU PRO PRACI S KLIENTEM

1. Dodrzovani etického kodexu a profesionalnich standardi — porozuméni etiky a
standardu koucinku a schopnost je vhodné pouzivat ve vSech situacich koucovaciho

procesu.

a.

b.
c.

d.

Rozumi Pravidlum chovani ICF (ICF Standards of Conduct) (viz seznam,
Oddil 11l Etického kodexu ICF) a fidi se jimi pfi svém jednani.

Zna a dodrzuje vSechna eticka doporuceni ICF (viz seznam).

Informuje srozumiteln€ o rozdilech mezi koucovanim, poradenstvim,
psychoterapii a dal§imi podporujicimi obory.

V pfipadé potfeby odkéze klienta na jiny druh odborné pomoci. Je schopen
rozpoznat situace, kdy je toho zapotfebi, a zna 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 Kklientem
ohledné zpusobu, jakym bude vztah mezi kou¢em a klientem a samotné koucovani
probihat.

a.
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Rozumi a efektivné s klientem projedna 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
kouc€ovani, jestlize je to vhodné).

Doséhne dohody, co bude ¢i naopak nebude vhodné v jejich vztahu, co v
sobé nabidka kouc€ovani zahrnuje a co uz ne, jaké jsou zodpovédnosti klienta
a kouce.

Rozhodne, zda je jeho metoda koucovani pro potencialniho klienta a jeho
potfeby skute¢né vhodna.
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VYTVORENi VZAJEMNEHO VZTAHU

3. Vytvoreni davéry a blizkosti s klientem - Schopnost vytvofit bezpeéné a podporujici
prostifedi, které rozviji trvaly vzajemny respekt a duveéru.
a. Projevuje skute€ny zajem o blaho klienta a o jeho budoucnost.
b VZzdy jedna tak, Ze demonstruje svoji integritu, Cestnost a upfimnost.
C. Stanovi jasna pravidla a dodrZuje své sliby.
d. Projevuje respekt vuci nazoriim klienta, jeho zpusobu uceni a osobnimu byti.
e Poskytuje stalou podporu a povzbuzuje klienta v nové nabytych zplsobech
chovani, vCetné ¢€ind, které v sobé nesou riziko a strach ze selhani.
f. Z&ada klienta o souhlas, nez za¢ne kouc€ovat v nové citlivé oblasti.

4, Koucovaci pozice (pritomnost koucée) — Schopnost byt v pribéhu koucovani piné
soustfedény, vytvorit s klientem spontanni (pfirozeny) vztah; ktery vytvari oteviené,
flexibilni a davérné prostiedi.

a. Pfi kou€ovani je zcela pfitomen a je flexibilni; ,dancing in the moment®.

b. Pouziva svou intuici a davéfuje svému vnitfnimu védomi - nasleduje svuj
instinkt.

C. Je otevieny tomu, Ze nerozumi vSemu a je schopen jit do rizika stim
spojeného.

d. Vidi mnoho zplsobd, jak pracovat s klientem a voli ten nejucinnéjsi v danem
okamziku.

e. Uc&inné pouziva humor pro odleh&eni a vytvofeni energie.

—

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

g. PFi praci se silnymi emocemi se projevuje s jistotou; dokaze se kontrolovat a
nenechat se prfemoci emocemi klienta nebo se do nich zaplést.

EFEKTIVNi KOMUNIKACE

5 Aktivni naslouchani — Schopnost pIné se soustfedit na to, co klient fika i nefika.
Schopnost pochopit vyznam Feceného 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 pfesvédéeni o tom, co je mozné
¢i nemozné.

C. RozliSuje mezi slovy, tbnem hlasu, feci téla.

d. Pro zajisténi pfesnosti a porozuméni sdéleni shrnuje, parafrazuje, opakuje,
zrcadli zpét, co klient fekl .

e. Povzbuzuje, akceptuje, prezkoumavéa a povzbuzuje klientovo vyjadreni pocitd,
nazoru, obav, presvédéeni, domnének atd.

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

g. Vystihne a rozumi podstaté sdéleni klienta a poméha klientovi vyjadfit se
k jadru véci namisto dlouhého popisovani.

h. Umozni klientovi dat prichod pocitim ¢&i bez obalu popsat situaci, bez
odsuzovani ¢i ztraty nestrannosti, aby se klient mohl posunout k dal§im
krokam.

6 Uzivani silnych otazek — Schopnost klast otazky, které odhali skute¢nosti potfebné
pro ziskani maximalniho uZzitku z kou€ovani a pro klienta.

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

b. Klade otazky, které vybizi k novym objevam, vhledu do situace, zavazkum ¢i
jednani (tj. otazky, které zpochybni klientovy domnénky).

C. Klade oteviené otazky bez prfedem danych jednoznacnych odpovédi, které

napomahaji schopnosti jasného uvazovani, podporuji nachazet nové moznosti
¢i pfinasi nové znalosti.

d. Klade otazky, které klienta pfiblizi tomu, ¢eho touzi dosahnout, ne otazky,
které by vedly k sebeobhajovani nebo ohlizeni se zpét.
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7. Prima komunikace - Schopnost efektivni komunikace v pribéhu koucéovani.
Schopnost pouzivat jazyk, ktery ma na klienta nejvétsi pozitivni dopad.

a.

b.

C.

d.

e.

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

Preformuluje vyjadreni, aby klientovi jinym Uhlem pohledu pomohl porozumét
jeho pfani nebo tomu, €im si neni jist.

Jasné sdéluje, jaké jsou cile koucovani, program setkani, ucel pro uziti
urcitych technik nebo cviceni.

Vyjadfuje se zpusobem, ktery je vhodny a respektujici klienta (tedy nikoli
sexisticky €i rasisticky, neuziva hovorové ani slangové vyrazy).

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

PODPORA UCENi A DOSAZENIi VYSLEDKU

8. Rozvoj sebeuvédoméni (umoznit klientovi uvédomit si svou situaci) — Schopnost
sjednotit a pfesné vyhodnotit ¢etné zdroje informaci a interpretovat je tak, aby klient
ziskal sebeuvédoméni a dosahl tak pfedem dohodnutych vysledk.

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

b. Klade otazky za uc¢elem lepSiho porozuméni, sebeuvédomeéni a presnosti.

C. Urci, v ¢em spocivaji zasadni problémy klienta, v jakych oblastech na sebe Ci
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, nalady atd., které posili jeho schopnost jednat a dosahnout toho, co je
pro néj dulezité.

e. Pfinasi klientovi SirSi perspektivu a inspiruje ho k zavazku zménit svdj dhel
pohledu a k nalezeni novych moznosti jednani.

f. Napomaha klientovi vidét rizné, navzajem propojené faktory, které jej a jeho
chovani ovliviiuji (napf. myslenky, emoce, télo, prostiedi).

g. Vhled do situace vyjadfri tak, aby to bylo uzite¢né a smysluplné pro klienta.

h. Rozpoznd hlavni silné stranky stejné jako hlavni oblasti pro u€eni a rust.
Identifikuje to nejpodstatnéjsi, cemu je tfeba se pfi kou€ovani vénovat.

i. Pozada klienta, aby pfi odhalovani rozpord 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 pfilezitosti k neustalému uceni, k

uCeni pfi kouCovani i v béznych Zivotnich a pracovnich situacich, a pfilezitosti
k podniknuti novych akci, které jej co nejucinnéji dovedou k pfedem dohodnutym cilim

kou€ovani.

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

b. Pomaha klientovi zaméfit se na podstatné, systematicky prozkoumavat
specifické problémy a pfileZitosti stézejni pro dosazeni pfedem dohodnutych
cili koucovani.

C. Zapojuje klienta do objevovani alternativnich napadu a feSeni, vyhodnocovani
moznosti a u€inéni souvisejicich rozhodnuti.

d. Povzbuzuje aktivni experimentovani a poznavani sebe sama, kdy klient ihned
aplikuje to, co se probiralo a €emu se naucil pfi kou€ovani, do svého osobniho
nebo pracovniho Zivota.

e. Chvali klienta za uspéchy a schopnost budouciho rustu.

f. Vybizi klienta k pfezkoumavani jeho domnének a stanovisek, aby jej
provokoval k novym myslenkam a k nachazeni novych moznosti jednani.

g. Obhajuje nebo predklada nazory, které jsou v souladu s klientovymi cili, a
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objektivné a bez osobnich pocitd vede klienta k jejich uvazeni.
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h. Pomaha klientovi jednat ihned, pfimo v pribéhu kouc€ovani; poskytuje
okamzitou podporu.

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

10 Planovani a stanoveni cild — Schopnost s klientem rozvijet a dodrzet G¢inny plan
koucovani.

a. Shromazduje nasbirané informace a sestavuje s klientem plan koucovéani a
cile pro rozvoj, které pokryji problémy i hlavni oblasti pro u€eni a rozvoj.

b. Vytvari plan s vysledky, které jsou splnitelné, méfitelné, konkrétni a maji
stanovené datum plnéni.

C. V opravnénych pfipadech upravi plan koucovani dle pradbé&hu koucovani a
podle zmén v situaci.

d. Pomaha klientovi poznat nové zdroje pro u€eni (napf. knihy, jiné odborniky).

e Rozpozna a zaméfuje se na prvni uspéchy, které jsou dulezité pro klienta .

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

a. Jasné pozaduje na klientovi, aby &inil kroky, které ho povedou ke splnéni
stanovenych cild.

b. Aby byly Ukoly dotazeny do konce, taZze se klienta na kroky, ke kterym se
zavazal pfi pfedchozim sezeni.

C. Pomaha klientovi si uvédomit, co udélal, neudélal, co se naucil & 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 vdobé mezi sezenimi tim, ze jeho
pozornost udrzuje u planu kouCovani a jeho vysledcich, u pfedem
dohodnutého prubéhu akci a témat pro budouci setkani.

f. Soustfedi se na plan kou€ovani, ale zaroven je i pfipraven upravit jednéni a
akce na zakladé vyvoje pfi kouCovani a zménach smeéru, 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 dosdhnout.

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

Rozviji schopnost klienta rozhodovat se, vystihnout podstatné problémy a dal
pracovat na svém osobnim rozvoji (zadat zpétnou vazbu, stanovovat si
priority, zvolit pro sebe vhodnou rychlost u€eni, schopnost sebereflexe a
pouceni ze svych zkuSenosti).

Pozitivnim zplasobem konfrontuje klienta s faktem, Ze nesplnil pfedem
dohodnuté kroky.
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