Pfiloha A:  Vztah u€eni, rozvoje a vzdélavani

Uceni (se)

Pramen: Hronik, F., 2007, s. 31



Pfiloha B:  Osm principll rozvoje managementu

1. Vdldcovstvi je chapano jako ,obnovitelny zdroj“, ktery se neda snadno
okopirovat nebo odcizit;

2. Manazefi maji autonomii, ktera odpovida jejich zkusenostem a pozici;

3. Vykon nebo uméni managementu je chapano jako proces interpretace, a
nikoli jako proces kontroly;

4. Zasadni vyznam ma angazovanost nebo princip vlastnictvi;

5.  Existuje silna orientace na trh, coz stale vice znamena dliraz na zakaznika

6. Jsou pfijimany a prakticky aplikovany principy komplexniho fizeni kvality
(TQM);

7. Je akceptovana myslenka kontrolovaného chaosu a jsou podporovany
inovace a mény;

8.  Soucasti kulturni orientace je osobni poctivost nebo zdrava obchodni
etika, ktera vede k respektu pfislusné komunity a ke zlepSeni vztahl se
zakaznikem.

Pramen: Belcourt, M., Wright, P. C., 1998, s. 201



Pfiloha C:  Evropsky model EFQM Excelenece
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Vedeni

Politika a strategie

Lidé

Partnerstvi a zdroje

Procesy

Vysledky vzhledem k zdkaznikim
Vysledky vzhledem k zaméstnancim
Vysledky vzhledem ke spolecnosti
KliCové vysledky vykonnosti

Pramen: Petfikova, R., 2002, s. 76

Pfiloha D: Zasady normy ISO rady 9000
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Zameéreni na zakaznika

Vedeni

Zapojeni pracovniku

Procesni pristup

Systémovy pfistup k managementu
Neustalé zlepSovani

Rozhodovani na zakladé faktd
Vzajemné vyhodné dodavatelské vztahy

Pramen: Veber, J., 2002, str. 62



Pfiloha E:  Prehled ucastnik a jejich cile/predmét hodnoceni
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ucastnik poskytuje

sebehodnoceni - pfinos akce pro jeho rozvoj a spokojenost

hodnoceni lektora a jeho vykonu

hodnoceni vzdélavaci akce a jeji organizaci

lektor/dodavatelska vzdélavaci instituce poskytuje

hodnoceni skupiny a jeji miru zapojeni, zlepSeni a identifikaci dalSich
vzdélavacich potreb

hodnoceni jednotlivcl

zadavatel/manazer poskytuje

hodnoceni spokojenosti se vzdélavaci akci, lektorem, organizaci akce,
tedy s HR

hodnoceni miry u€innosti — v ramci pravidelného hodnoceni vykonu a
planovani kariéry daného jedince

HR v zadavatele a garanta metodiky a kvality poskytuje

hodnoceni dodavatelské instituce

hodnoceni lektora

hodnoceni zapojeni a motivace skupiny

HR zastupujici organizaci/vedeni spole¢nosti

hodnoceni pfinosu akce pro jednotlivce

hodnoceni pfinosu akce pro organizaci

Pramen: Langrova V., 2008



Priloha F:  Kritické faktory uspéchu fizeni lidi v organizacich
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Pramen: Deloitte Touche Tohmatsu, 2007



Ptiloha G:
Evropy
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Zivotni cyklus stadii souéasného kouéovani v 35 zemich

Maturity

Figure I: Current product Life-cvcle stage of coaching in the

35 European connfries covered by the Enropean Coaching Sarvey

Pramen: Bresser, F., 2007/8, s. 11
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Pfiloha H: Techniky a dovednosti kouce

Navazovani vztahu/raport

Z anglického jazyka pFevzaty termin ,raport znamena vzajemné naladéni se
mezi dvéma ¢&i vice lidmi. Vyjadfuje zajem, davéru a pochopeni. Hledani zpusobu
komunikace, ktera bude vyhovovat obé&ma stranam a povede k vzajemné dohodé.
Raport kou¢e znamena pfizpusobeni svého postoje, feci téla, preferovanych vyrazl a
slovniku kou€ovaného. Reflektovani jeho zpusobu vnimani, preferenénich smysli a
struktufe mysleni. Pro snadnéjSi navazani vtahu kou€ pracuje s typologii klienta, to
usnadfiuje dorozuméni se mezi obéma, efektivnéjsi zacileni komunikaéniho procesu.
Vztah mezi kou€ovanym a kou€em je v koulinku povazovan za klicovy pro uspéch

celého procesu.

Naslouchani

Znamena aktivni proces poslouchani nejen slov a jejich obsahu, ale celkovy
vyznam a podstatu sdéleni v€etné emocniho projevu klienta k danému tématu. Koué
projevuje zajem o klienta a jeho téma, povzbuzuje ho ke sdileni tématu, otdzkami
zkonkrétiiuje a zpfesfiuje téma rozhovoru. Dava najevo verbalné a predevsim
neverbalné svuj zajem o klienta i jeho situaci, udrzuje o¢ni kontakt, pozici téla vyjadfuje
uCast a porozuméni. Zaroven sleduje neverbalni komunikaci kou€ovaného, soulad jeho

gest a mimiky s mluvenym projevem.

Kladeni otazek

Otazky jsou kliCovym nastrojem kouce. Kou€ pracuje s Sirokym repertoarem
otazek, prevazuji otazky oteviené. Reaguje na vypovéd klienta a zaroven udrZuje
ramec rozhovoru v pfedem definované struktufe. Kou€ové obecné pracuji s jakymsi
ramcem rozhovoru, ten vychazi z modelu koucinku, ktery kou€ uplatriuje pfi své praci.
Zpocatku rozhovoru kou€ zjistuje, ,co“ nebo ,Ceho“ chce kou€ovany dosahnout,
v druhé fazi, ktera je zaméfena na akci, zjistuje koug, ,jak" toho klient chce/umi nejlépe
dosahnout. Kou€ klade otazky v reakci na konkrétni situaci klienta, které mohou

sméfovat k odhaleni nasledujicich oblasti:

o k sebereflexi a sebepoznani klienta
e zhodnoceni situace z vlastniho uhlu pohledu, hlub$i prozkoumani

o otazky sméfujici do budoucna s cilem tvorby budouciho scénare



e otazky, které pomahaji pfekonat strach, neduvéru, motivaéniho charakteru
e provokativni otazky, které vybizeji k dalSim uhlim pohledu, novym pfistuptiim
o otazky sméfujici k pfijeti odpovédnosti a navazné akci
o rekapitulujici, sumarizacni, potvrzujici
VyCet mozny otazek a jejich zaméfeni rozhodné neni uplny, nicméné uvedené

oblasti patfi mezi nejCastéji vyuzivané v ramci kouCovaciho procesu.

Parafrazovani a vyjasnovani

Kou€ ovéfuje vzajemné pochopeni a porozuméni, parafrazuje vlastnimi slovy
to, co pojmenoval klient, a to jak po obsahové strance, tak i po strance emocni.
Ovérfuje naladéni klienta a jeho pocitové rozpolozeni, zda je v souladu obsahova i
emocni slozka sdéleni. Pokud nedojde k vzajemnému porozuméni, pak kou¢ opét

skrze otazky necha klienta vyjasnit a zpfesnit své sdéleni.

Sumarizace

Kou¢ sjednocuje a shrnuje obsah sdéleni, pomaha klientovi strukturovat vlastni
mysSlenky a dovést kou€ovaného k vyhodnoceni jejich dulezitosti. Pracuje s klientem
nejen vroviné obsahu sdéleni ale i vroviné emoci. Empaticky pomaha najit
spole¢ného jmenovatele pocitll a nechava klienta pojmenovat vlastni rozpolozeni,

pokud je pfinosem pro danou situaci.

Zpétna vazba

V ramci otevieného vztahu klienta a kouce je neodmyslitelnou soucasti procesu
i zpétna vazba. Ta by méla jit nejen ze strany kouce ke kouCovanému, ale zaroven
samotny kou€ovany by mél byt schopen dat zpétnou vazbu sam sobé. Identifikovat své
pokroky, vyhodnotit, jak se mu dafilo v naplhovani dil€ich kroku, co se podafilo, a pro¢
a naopak, které chovani nevedlo kcili a pro€. Zaroven kou¢ dava zpétnou vazbu
kouCovanému, a to jak pozitivni, tak i negativni. Kou¢ by ji mél sdélit takovou formou,
aby vzdy méla motivacni a podpurny charakter. Na to, jakym zpusobem davat
efektivné zpétnou vazbu, existuje nékolik modeld, ty jsou vyuzivany nejen kouci
profesionaly, ale také manazery, ktefi vyuZivaji kouCovacich technik pro svoji praci

s tymem. Mezi kliCové zasady zpétné vazy patfi:

e vyvazenost
e konkrétnost

e konstruktivnost



¢ vhodné nadasovani
e popis chovani a jednotlivych projevu
e smeéfovani do budoucna

e pfijeti na obou stranach

Pramen: Langrova V., 2008



