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1 Uvod

Téma koucovani jsem si pro svou diplomovou praci vybrala z divodu mého zajmu o
personalni problematiku, kterd je soucasti mé pracovni naplné.
strategie rozvoje podnikatelské jednotky. Koucovani jako novy styl fizeni a vedeni lidi
k rozvoji jejich osobnosti a zvySovani vykonnosti mé svou podstatou zalozenou na
konzultativnim stylu fizeni velmi zaujalo.

Ve své pozici neobchodniho naméstka feditelky regiondlni pobocky nemam zadné
podfizené. Z toho diivodu zavedeni koucCovani vnasi firmé a jemu pifedchazejici kurzy
zpocatku pfili§ neupoutaly mou pozornost. Slovo koucink, koucovani jsem pouze slychala, ale
nedéavala jsem mu pftiliSnou pozornost.

To se zménilo v okamziku, kdy se na poradach feditelky zaCalo s ndcvikem
koucovacich dovednosti feditelti pobocek. Zjistila jsem, Ze koucovani je o né€em jiném nez
hodnoceni a zacalo m& zajimat. Pujc¢ila jsem si proto od své nadfizené publikaci Johna
Whitmora ,, Kou¢ovani — Rozvoj osobnosti a zvySovani vykonnosti®“. Po jejim pfecteni jsem
se rozhodla, ze toto téma bych rada prostudovala podrobnéji a také ho pouzila do své
diplomové prace.

I kdyZ zatim nemohu uvést své poznatky v praxi, jsem pfitomna na poradach vedeni
regionalni pobocky s fediteli pobocek, na setkanich vedeni regionalni pobocky, jezdim do
terénu a setkavam se s kolegy na pobockach.

VSechny ziskané poznatky bych chtéla vyuzit také pro svou praci. Poznianim
problematiky koucovani bych rada zlepsila sviyj styl jednani s kolegy i nadfizenymi, a pokud
tomu bude pfiznivé naklonéna atmosféra, stala se prozatim teoretickym radcem feditelky
regiondlni pobocky v oblasti koucovani, pii kterém bych mohla uplatnit svlij odstup od
obchodnich problémi manazert nasi regiondlni pobocky.

Cilem mé préace je popsat a zanalyzovat metodu koucovani v konkrétni firmé, a to
v oblasti distribuéni sité, tedy hybné ¢asti tohoto systému. Jak jsem jiz uvedla vyse konkrétni
oblasti bude regionalni pobocka.

Z diivodu citlivosti tématu a feSeni redlnych problémli manazZeri jsem se rozhodla
neuvadét presny nazev této firmy. Jednd se o velkou finan¢ni instituci, kterd patii

k nejvyznamnéjsim bankovnim institucim nejen v Ceské republice, ale iv regionu stfedni



a vychodni Evropy a spada pod jednu z nejvétSich bankovnich skupin v Eurozéné. Proto ji
budu dale v textu oznacovat jako ,,banka*.

Soucasti praktické c¢asti budou také koucovaci pohovory s manazery regionalni
pobocky, které se pokusim zhodnotit a vypracovat na jejich zékladni doporuceni pro
manazera - kouce.

Dale bych réda prostfednictvim kratkého anonymniho dotazniku a ziskanych
teoretickych znalosti posoudila vnimani a rozsah implementace metody koucovani a nazory
manazert regionalni pobocky.

Vysledky této ankety ve formé stru¢né a obecné informace planuji mimo jiné pouzit
pro fteditelku regiondlni pobocky, kterd bude mit na zdklad¢ zjiSténich moZznost rozvijet
kouCovani vramci svého tymu. Déale mohou byt vyuzity i jako obecny piehled pro
implementaci kou€¢ovani v jinych firmach.

Konkrétnim piinosem mé prace by mélo byt zlepSeni pouziti principti kouc¢ovani pro
rozvoj firmy a jejich pracovnik.

Uvodni kapitolu vénuji struénému popisu zakladnich pojmi a prvki komunikace.
Dtivodem uvedeni této kapitoly do mé prace je moje presvédceni, ze kdo chce koucovat musi
umét komunikovat, a to s ostatnimi i sdm se sebou.

Dalsi kapitola bude teoretickym shrnutim problematiky koucovani. Chci zde uvést
nejdilezitéjsi poznatky ze studia odborné literatury, ¢lankti souvisejicich s touto
problematikou a také Skolicich materidl z kurzu koucovani a zkurzu manaZerskych
dovednosti.

Obsahem tfeti kapitoly bude popis objektu, tedy regiondlni pobocky banky a jejich
manazerl a popis provadéni koucovani.

Ctvrtd kapitola bude praktickou Gasti mé diplomové prace. Zahrnuje zaznam
koucovaci rozhovor s konkrétnimi manazery regionalni pobocky. Jednd se o feditele pro
obCany a firemni klientelu a fteditele obchodniho centra, jejichz koucem je teditelka
regionalni pobocky.

V zavérecné kapitole budou shrnuty vysledky dotazniku s manaZery regiondlni pobocky.



2 Komunikovani

Komunikovani je zdkladem koucovani. Ten kdo neumi komunikovat s ostatnimi lidmi
nemuze byt dobrym koucem, ale ani vhodnym adeptem pro koucovani.

Komunikovéni odrazi naSe vzdjemné vztahy i osobnost, ale také je spoluutvari. Zakladem
utvareni téchto vztahii je kvalitni komunikace, at’ uz slovy intonaci, gesty, mimikou nebo

mlcenim.
2.1 Zakladni pojmy

2.1.1 Interakce

V souhrnu lze interakci chapat jako proces socialniho kontaktu a znamend vlastné vzajemné
komunikovani v §ir§im smyslu. Konkrétné ji mizeme specifikovat jako skutecnost, Ze akce

jedné osoby muze ovliviiovat akci osoby jiné.

2.1.2 Komunikace

Komunikace je proces nebo akt sdélovani.

Miuzeme ji d€lit na intrapersonalni a interpersonalni. Jak jiz z ndzvu vyplyva, intrapersonalni
komunikaci rozumime komunikaci, kdy hovofime sami se sebou, pozndvadme nebo
posuzujeme sami sebe. Sebepoznani je vychodiskem pro kvalitni interpersondlni komunikaci.
Pti interpersonalni komunikaci na sebe vzajemné ptusobime s druhymi lidmi, poznavame je i
sami sebe a poskytujeme jim moZznost nas poznat.

Komunikaci povazuje socidlni psychologie za socialni akt a v tomto smyslu ji definuje jako
druh socialni interakce znamenajici jednostranné sdé€lovani nebo vziajemnou vyménu
informaci.

Piivod slova komunikace je z latinského slova ,,communis* majici vyznam ,,spole¢ny*.
Komunikace vyjadfuje, co mezi lidmi probiha, kdyz si spolecné piedavaji informace,
spole¢né debatuji, fesi spoleéné tikoly a problémy, maji spoleCnou radost nebo zarmutek,
néco spolu vytvari, néjak se k sobé navzajem chovaji.

Komunikace je zakladem mezilidského styku. Vzajemna vymeéna vyznamu probiha pfedevsim
prostfednictvim pouzivani tradi¢nich symbold, sdilenych znaki.

Hlavnim a nejobecnéjsi cilem komunikace je co nejlepsi vzajemné porozuméni.



2.2 Sebepojeti, sebeuvédoméni a sebeodhaleni

Jak pohliZime na svou osobu, jak se vnimame, to jsou skutecnosti, které zdkladnim zptisobem
ovlivituji zptisob nasi komunikace s ostatnimi lidmi a také naSe reakce na né.

* Sebepojeti
Jedna se o predstavu ¢loveéka o tom, kdo je — tzn. vnimani sebe sama, jaké jsou naSe silné a
slabé stranky, jaké mame schopnosti atp.

Pohled sama na sebe je ovlivnén:

Pohledem druhych pro nas vyznamnych osob.
Srovnanim s ostatnimi sobé rovnymi.
Vlastnim hodnocenim svych nazort a svého chovéani.

Kulturnimi vlivem.

=  Sebeuvédoméni

Jde o zéklad komunikace, ktery je v odborné literatufe vysvétlovan pomoci tzv. okna Johani.
Toto okno je slozeno ze Ctyt Casti predstavujicich soucasti osobnosti: otevienost, slepota,
skryvani a neznamé. V oblasti otevienosti se nachazi véci, které o sobé vime a sdilime je dle
svého uvazeni s ostatnimi. Oblast slepoty obsahuje skutecnosti, které o nas védi ostatni, ale
mi je netusime. Zde mame prostor pro otevieni komunikace, a to minimalizaci této oblasti.
Veéci, které o sobé vime, ale skryvame je pted ostatnimi jsou soucasti oblasti skryvani. Jak jiz
napovida nazev ¢tvrté oblasti jedna se o ¢asti, které jsou podvédomé, nezname je mi ani nikdo
jiny.
= Sebeodhaleni

Jedna se o pfesun z oblasti skryvani do oblasti otevienosti. Aby mohlo byt naplnéno musi byt
pritomny minimalné dvé osoby — odesilatel a ptijemce. Pomoci sebeodhaleni mizeme dospét

k silngjsi ditvéte mezi zuCastnénymi a komunikace se tak stdva mnohem otevienéjsi.

2.3 Vnimani

Jedna se o prvek procesu komunikace.
Vstup (stimul) - vnimani - vystup (chovani)
Nase vnimani je subjektivnim odrazem reality. Je ovlivilovano subjektivnimi

psychologickymi a socialnimi faktory.



- Minula zkuSenost

Do vnimani se promitaji naSe znalosti a védomosti, minulé zkusSenosti a v§e co jsme doposud
prozili.

Motivy
Jedna se o vnitini pohnutky, které se generuji z nasich potieb, zajmu, navyku, hodnot, ideali a
postojil.

Emoce
Nase vnimani je ovlivnéno také aktudlnim emociondlnim prozivanim. V ptipadé, ze madm
strach z trestu od svého nadfizeného, jen tézko s nim budu kriticky diskutovat o néjakém
procesu v jim podfizeném useku.

Socialni podminénost

Nase socidlni podminky (rodina, Skola, nase skupiny) €asto urcuji co vnimame — tzn. urcitou

selektivitu a dale hodnoceni vnimaného.

2.3.1 Chyby ve vnimani lidi

Vsechny vyse uvedené psychologické a socialné psychologické faktory se uplatiiuji pii naSem
vnimani ostatnich lidi. Abychom se vyvarovali $patnému vnimani druhého ¢lovéka méli
bychom znéat chyby, kterych se mizeme dopustit.
- Prvni dojem

V ptipad€ setkdni probih4d na obou strandch utvareni dojmu. Pozorujeme chovani druhého
podle kterého usuzujeme na jeho charakteristiky. Pokousime se odhadnout jeho potieby,
emoce, cile, postoje a osobnostni rysy. Pfesnost naSeho odhadu zavisi mimo jiné na
otevienosti druhé osoby. Jestlize vSak na nasi nebo druhé strané dojde k chybnému odhadu,
muze dochazet k nedorozuméni. VSem se jist€é obcCas stava, ze jejich dojem je bud pfili§
negativni a posléze jsou mile pfekvapeni a naopak.

Vvbérova organizace

Jedna se o utvéfeni celku na zakladé dil¢ich informaci o osobnosti ¢loveéka. Opét mizeme
»Sklouznout* jak k negativni tak pozitivni vybérové organizaci. Mizeme si napiiklad na
zaklad¢ dil¢i informace, ze dand osoba ma rada psi, utvofit obraz osobnosti, kterd ma rada
vSechna zvifata a kdo ma rad zvifata ma rad i lidi. To vSak mtize byt velky omyl — dand osoba
ma mozna rada své psi, ale ty ma tfeba na hlidani, aby se k ni nikdo nedostal, protoze nechce

komunikovat s zddnymi lidmi.



Halo efekt
Neboli zkreslené hodnoceni podle povrchniho, ale ndpadného dojmu. Pfi vniméni osoby, o
které mame obecné pozitivni dojem, mame tendenci velmi vysokého hodnoceni v zddoucich
rysech a nizkého v nezadoucich a naopak.
- Prekoncepce
Kazdy znis ma svou prekoncepci neboli soukromou teorii osobnosti — jak je osobnost
organizovand, jaké rysy se vyskytuji spolecné s rysy jinymi. Fixace tohoto pfesvédceni je tim
vyssi, ¢im cCastéji jsme presvédCovani o jeji platnosti. KdyZz potom piijde néco nového,
neznamého a nezapadajiciho do naseho vzoru, je velmi tézké toto spravné vnimat.
Stereotyp

Jsou to naSe relativné zjednoduSend poznani socialnich skupin, ktera mohou stirat rozdilnosti
mezi jednotlivymi ¢leny. Pfislusnost ke skupin€ pro nas znamena jasné charakteristiky jejich
¢lent.
Pro efektivnost komunikace je dulezité¢, abychom méli neustale na paméti, Ze naSe vnimani je
podminéné, jak se tato podminénost projevuje a jaké ma disledky. Kazdy z nds ma tendenci
vnimat okolni svét svym pohledem, ktery nam nékdy nedovoli vidét to, co je a naopak nés
svadi k vySe uvedenym chybam. Je proto tieba osvojit zakladni zasady, které ndam pomohou
snizit riziko chybného vnimani na minimum:

» Dokonald znalost sebe sama — jaka je moje podstata, hodnoty, potieby, jaké

mam piedsudky, jaky je muj fyzicky a duSevni stav = podminénost .
» Neustdle si pfipominat mozné disledky chyb ve vnimani.
» Snaha o co nejobjektivnéjsi poznani druhych — vyzaduje to neustalé ovérovani

a dopliiovani informaci o nich.

2.4 Zakladni komunikacni pravidla

Permanentnost

Kontakt dvou a vice lidi znamena komunikaci. I odmitnuti vyslat nebo pfijmout sdéleni je
svym zpiisobem komunikace — davam najevo své pocity.

Nelinedrnost
Komunikace neni jednoduchy ptimocary proces. Do komunika¢niho toku, tedy mezi to, co

chci komunikovat a co komunikuji vstupuje tzv. uhel zkresleni.



2.4.1 Obsahova a vztahova rovina

Obsahova rovina sdéleni tvofi vécnou informovanost.

Na druhé strané vztahova rovina vystihuje vztah jedincii a vyznam informace v souvislosti
tohoto vztahu. Nedorozuméni mezi lidmi vyplyvaji vétSinou ze vztahovych zdleZitosti. Bez
vétSich problému probiha komunikace zaloZzena na rovném a otevieném vztahu, tfebaze jde o
sporné téma. Jestlize je vSak néjakym zpiisobem naruSen vztah mezi komunikacnimi partnery,
tzn. komunikace je agresivni, jeden partner shazuje druhého partnera apod., pak dochdzi
velmi Casto ke konfliktim, ani ne tak kvili tématu jako praveé kvili vztahové rovin€ sdéleni.
Jak miizeme nalézt v odborné literatute, pomér mezi vztahovou a vécnou slozkou komunikace

ukazuje na primarnost vztahové slozky — vécna 7-9%, vztahova 91-93%.

2.4.2 Prubéh komunikace

Prvnim 20-40 vtefin pii komunikaci dochazi k testu vztahu s naS§im komunikaénim partnerem.
Jestlize je tato faze vyhodnocena jako v potfadku, dochazi k pfechodu na rovinu vécnou.
Ptechod na vécnou rovinu vSak neznamena zmizeni vztahovych signali, znamena to jen, ze
nase pozornost je soustiedénd na signaly vécné.

Jestlize zacneme pocitovat, Ze nas naSe vztahové signaly zacinaji néjakym zplsobem rusit,
méli bychom ukoncit vécnou komunikaci a pokracovat v ni az po ujasnéni komunikaéniho
vztahu s partnerem. Z tohoto vyplyva dalsi pozadavek na efektivni komunikaci a sice uméni
rozlisit vztahové a vécné signaly. Neumime-li signaly rozliSit miize se stat, Ze se zacnou oba
typy signall misit a komunikace se stavd neptfehlednou, ztrdci se cil a mulze dojit

k vzajemnému nedorozuméni az ke konfliktu.

2.5 Vztahova komunikace

Nositelem vztahovych signali je naSe neverbalni chovdni a tzv. paralingvistické
charakteristiky feci. Mezi paralingvistické charakteristiky fe¢i fadime barvu, ton a intenzitu
hlasu, pomlky v fe¢i, rychlost fe¢i atp. Neverbalnim chovanim rozumime te¢ téla a jeji slozky
— mimika, gestikulace.

Obé jsou nezavislé na slovech a jazyce, nejsou tedy nositelem vécného, nybrz vztahového
obsahu.

Vnimani a vysilani neverbalni komunikace casto neni védomé, avSak jeho pisobeni je

neoddiskutovatelné. Z mimiky, o¢niho kontaktu, gestikulace, hlasu apod. jist¢ pozname, zda



se jedna o piikaz, zdkaz, prosbu; z tonu a intenzity hlasu, zda se jedna o skute¢nou radost ¢i
smutek.

Jak uvadi docent Ivo Planava ve své knize Privodce lidskou komunikaci je velmi zavadéjici
chapat riizné neverbalni projevy jako dogma — napt. ruka pted usty = chci néco fici. Bez
situacniho kontextu jen velmi té¢Zko mulzeme rozpoznat, co piesn¢ uréitym neverbalnim
signalem vysilajici ¢lovek sdéluje.

Pro efektivni komunikaci je v této rovin¢ podstatné sladéni vztahové a vécné slozky sdé€leni.
Vhodné je také pouziti slov pro vyjadieni pocitl. Budeme-li lidi kolem sebe informovat o
tom, co si myslime a ptipadné, co citime, mizeme tim zabranit mnoha omylim ve vnimani.

I pfesto musime mit stale na paméti, Ze nasSe télo za nas néjakym zpusobem mluvi 1 kdyz

bychom si to tfeba mnohdy neptali.

2.5.1 Zpétna vazba

Chceme-li si pfi komunikaci co nejlépe rozumét, zejména pak ve vztahové roving, je dulezité
se vzajemn¢ informovat, jak prozivame komunikacniho partnera resp. jeho chovani pfi
komunikaci s ndmi. K tomu ndm slouzi zpétna vazba, jak ve verbalni, tak v neverbalni formé.
,Zpétna vazba je informace podana zpét v reakci na informaci (sdéleni) zdroje.' Muze
pochazet z vlastnich sdé€leni (znakt, informaci) zdroje (naptiklad slySime, co fikame) nebo od
prijemce naptiklad ve form¢ zivani, potlesku, dotazti, prekvapenych vyrazii apod.

Pozadovat, davat a pfijimat, co mozna nejcastéji, to je zlaté pravidlo tispéSného porozuméni
pfi komunikaci s ostatnimi.

Jako zéklad pro moznost vyuzivani tohoto pravidla mizeme dialog rozdé€lit na tzv.
komunikacni sekvence. Jednd se o jednotlivé ¢asti, po nichz by mél byt dan prostor
komunika¢nimu partnerovi. Jde o to ujistit se, Ze skute¢né nasloucha a dekoduje sdéleni ve
shod€ s nasim zamérem.

Aby zpétna vazba méla odpovidajici vyznam méli bychom se vyvarovat tzv. dvojnym
zpétnym vazbam, tedy nesouladu mezi verbdlni a neverbalni zpétnou vazbou. Tim se
vyvarujeme nepochopeni.

partnera a popis naseho prozivani jeho chovani.

Tato pravidla bychom méli vyuzivat tam, kde je nasim zamérem konkrétni chovani posilit ¢i

upravit. Nejprve popiSeme konkrétni chovani — napt.“VSimla jsem si, ze pfi jednani se mnou

: Joseph A. DeVito; Zaklady mezilidské komunikace, Grada Publishing, Praha, 2001, ISBN: 80-7169-988-8;
strana 409.



stale odvraci§ pohled...... ,» a poté informujeme o svych pocitech — ,, trochu mé to
znervoziuje.*.

Pti druhém pravidlu bychom se méli vyhnout zaméné popisu prozivani s agresi, hodnocenim,
interpretaci, domyslenim toho, co je skryto za pozorovanym chovanim ¢i dobrymi radami.
Tato zaména piinasi do komunikace vztahové defekty, které ji narusuji.

Proto bychom se pii poskytovani zpétné vazby méli snazit o:

* Pfiméfenost — brat ohledy na potteby vSech zii¢astnénych osob.
= Upotiebitelnost — upozornéni na chovani, které miize piijemce u¢inné€ ovlivnit.
» Zadoucnost — vyzadana zpétna vazba je nejucinngjsi.

= Vcasnost — ¢im mensi Casova prodleva od ptislusSného chovani tim je G¢innéjsi.

2.6 Vécna komunikace

Prostiedkem vécné komunikace je jazyk. Slova jsou znaky, které vytvareji znakovy a jsou tak
nositeli obsahové slozky komunikace.

I zde nam jde o co nejlepsi pochopeni pfi komunikaci. Nicméné i jazyk obsahuje vice ¢i méné
nejednoznacné pojmy, které mohou zptisobovat jisté zkresleni. Proto bychom se méli zamérit
na zadkladni pfedpoklady jasné a srozumitelné vécné komunikace a témi jsou zpusob

vyjadfovani a aktivni naslouchani.

2.6.1 Zpisob vyjadrovani

Jedna se o zplisob, jakym formulujeme nase mysSlenky a jak4 je jasnost poskytovanych
informaci.
Zamgétime-li se na efektivitu zpisobu vyjadfovani — ptame se:
= (CO? —uvédomeni si, co chceme fici.
= JAK? — nejlépe sdélit, aby nam vSichni, co nejlépe porozuméli a nedochazelo ke
zkresleni.

Zakladni zasady:

Stru¢nost — pouze podstatné informace.

vvvvvv

Srozumitelnost — pouzivat jen takové pojmy o nichz jsem piesvédcen, ze je

vSichni chapou.

Je nutné se vyvarovat nasledujicich chyb:

Neuspotadanost myslenek pted zapocetim hovoru.
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Neptesné vyjadirovani.
Mnoho nepodstatnych informaci, ve kterych se ztraci podstatné.
Nedani prostoru partnerovi pro odhaleni jeho vnimani.

Ptehlédnuti podstatnych bodii v odpovédi partnera.

2.6.2 Aktivni naslouchani

Jedna se o naslouchani, pfi némz se naslouchajici na rozhovoru podili a to jak kognitivné,
emocné 1 akéné, Cili je aktivni. Aktivita spo¢iva nejen ve snaze porozumét, ale také se do
komunika¢niho partnera vcitovat. Uméni naslouchat neni tak snadné, jak se mize mnohdy
zdat. Jednim ze zakladnich pozadavk je prestat se soustiedit sdm na sebe.

Zasady aktivniho naslouchani:

Vhodné prostfedi — uspofadani prostoru bez ruSivych vlivii a vymezeni si ¢asu pro
komunikac¢niho partnera.

Kontakt — jasné vyjadieni, ze poslouchdme — verbalné i neverbalné.

Soustfedénost — nemyslime na svou odpovéd, ale na to co ndm nas partner sdéluje.
Hledani podstaty — zaméfeni se na smysl a podstatu celého sdéleni na ukor
podrobnosti.

Nedomysleni — nedomyslime myslenky partnera, soustfedime se na to co nam opravdu
komunikoval.

Sumarizace — test vzdjemného porozuméni — parafraze slySeného — ujistime tak sami

sebe 1 partnera, jak jsme porozuméli.

2.7 Komunikac¢ni pasti

Nedodrzovani pravidel kvalitni a efektivni komunikace nas mtize svést do komunikac¢ni pasti
nedorozuméni, neporozumeéni a k dal§im komunikanim problémtm.
Porusovani pravidel mize byt jak nevédomé (chyby) tak védomé (triky).
S jakymi nejcastéjSimi chybami (¢i triky?) se mizeme setkat a jak se jim mizeme branit?
» ZamlZovani
= maskovani vlastni chyby, viny ¢i necistého umyslu:
- vyroky typu: ,, situace je slozita“ — obrana —,, V ¢em vidite slozitost?*
- odborniceni, pouzivani cizich slova a odbornych vyrazi — obrana — ,,Mohl byste mi to fici

srozumitelngji?*.
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* Tvrzeni
= pouziti riznych tvrzeni namisto logického diikazu:
- ale — ,,Ano mas pravdu, ale v nasi firmé toto neplati.* - obrana - Zadost o vécné detaily
- kontra — ,,Ne, nemas pravdu, tak to neni.“obrana — zadat argumenty
- hodnotici — ,,Tomu nerozumis.“— obrana - nereagovat na hodnotici ¢ast vyroku
- odvolavka — ,,Vét§ina normalnich lidi se domniva,...“— obrana — Zadost o konkretizaci —
kteti lidé?
- odvolavka na autoritu — ,I pan naméstek je toho nézoru.“ — obrana — jsou autority
neomylné?
= Zabihani
= odklon od tématu, vétSinou od véci k ¢loveéku.
Obrana — nereagovat na osobni rovinu sdéleni a vratit se k véci.

= 7Zneuzivani empatie

= odhad postoje, ndzoru partnera na véc a snaha zneuzit tento jeho postoj:
-,,Je ziejmé, Zze se mnou nebudete souhlasit.“ — obrana — hlidat si neverbalni slozku
komunikace, jestlize se partner trefi, pak potvrdit tvrzeni a ptat se vécné na detaily.

=  PorusSeni miry

= porozumeéni po svém, bagatelizovani, vytrzeni z kontextu, zkresleni, piehanéni apod.
Obrana — uvést véci na pravou miru — bagatelizované prehnat, prehanéné bagatelizovat,
vytrzené zasadit do kontextu, zkreslené narovnat.

=  Logicka chyba

= nespravné pouziti statistiky vytrzenim z kontextu.
Obrana — vést vécnou diskusi.

= Nesjednoceni definic

= kazdy ¢loveék rozumi pod tyz slovem néco jiného.
Obrana — zpétnd vazba vyzadana — ujistit se, zda mluvime o stejné veci.
= Relativizace
= zpochybniovani sdéleni poukazanim na vlastni minulou zkuSenost.
Obrana — vécné konstatovat realné skute¢nosti — ,,Ano, ale ve vaSem ptipad¢ to bylo u¢inéno
Spatné a jisté by se to nemélo stat vzorem.*
= Ano, ale
= nepiimé ne schované za pocatecni souhlas.

Obrana — pozadame (ne)schvalovatele, aby detailn¢ popsal vSe pied ale.
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* Vazba
= navazani na tvrzeni o dobrych ¢i §patnych vlastnostech.
- ,,Kazdy slusny €lovek by se mnou souhlasil...” — obrana — pozaddame fe¢nika, aby vécné
upfesnil, o co mu jde.

» Utok na autoportrét partnera

= napadani partnera misto vécného vysvétleni.
Obrana — vracet diskuzi k véci.
* Vydirani
= snaha o ziskani vyhody poukdzanim na ustupek.
- ,,Ja jsem ti ustoupil ve vybéru dodavatele, ted’ ustup ty mné.* — obrana — neustoupit a vratit
se k véci.
= Alibismus
= protichidné ptikazy vyslovené odd¢lené a maskované krycim hovorem.

Obrana — upozornéni na rozpor a snaha o vécnou diskusi.
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3 Koucovani

Pojem koucovani vychazi z anglického slova ,,coach”. Pivodnim vyznamem tohoto
slova je kocar. Z hlavniho smyslu pouziti ko¢aru, tedy jako pomocného prostiedku cestovani,
vyplyva i vyuziti pojmu coaching neboli po ¢esku koucovani. To je vlastné také prostiedkem
pomoci jehoz se miizeme vydat na cestu za stanovenym cilem a dosahnout ho.

V bliz§im vyznamu se slovo coach zacalo pouzivat v 1.poloviné 19.stoleti a to jako
oznaceni soukromého opatrovnika pro studenty university. V 2.poloviné 19. stoleti se zacal
tento ndzev vyuzivat 1 ve sportu, odkud ho zna vétSina populace. Do podnikatelské sféry
proniklo koucovani jako styl vedeni lidi zaméfeny na osobu a jeji rozvoj v 70. a 80. letech 20.
stoleti.

V soucasné dob¢ si mliizeme tento pojem piedstavit ve tfech souvislostech, a to jako:
* individualni psychologicka péce ve vrcholovém sportu;
= styl vedeni, které je orientovano na vyvoj, osobu a rozvoj;

* individualni poradenstvi pro manazery a projektové manazery.

3.1 Definice koucovani

Co je to koucovani? Na tuto otazku nalezneme v odborné literatufe, Casopisech i na
Internetu velmi mnoho odpovédi.
Velmi ¢asto pouzivana definice zni takto:
Koucovani je védomy proces, kdy kouc (nadfizeny ¢i nestranny) pomahd koucovanému
(podiizenému ¢i klientovi) dosahovat vytyCenych cili a maximalizovat jeho potencidl pii
plnéni kazdodennich tkolt.
Dalsi definice je uvedena v publikaci Kou¢ovani v manazerské praxi, Kli¢ k pozitivnim
zménam a osobnimu ristu od autorit Suchy, Nahlovsky je koucovani definovano takto:
»Koucovani je vztah mezi dvéma rovnocennymi partnery — koucem a kou¢ovanym — zalozeny
na vzdjemné diivéte, otevienosti a uptimnosti. Je to specifickd a dlouhodobé péce o ¢loveka, o
jeho uspésnost a rast v profesnim 1 osobnim zivoté. Zakladni metodou kouce je kladeni otazek
s umyslem dovést koucovaného k tomu, aby si sam odpovedél, poznal 1épe sdm sebe 1 své
okoli, stanovil svou vizi budoucnosti, odvodil z ni své cile a pak je zacal krok za krokem

uskuteciiovat.*?

* Suchy, J.- Nahlovsky, P. Koucovdni v manazerské praxi. KIi¢ k pozitivnim zméndm a osobnimu riistu. Praha :
Grada Publishing, 2007. ISBN 978-80-247-1692-3; strana 15.
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V ptipadé, Ze kouCem je nadiizeny miizeme fici, ze koucovani je nedirektivnim zplisobem
vedeni lidi, kdy vztah mezi nadfizenym a podfizenym je partnersky a panuje v ném
oboustranna divéra. Podiizeny pii kouCovani piindsi problém a zarovenl jeho feSeni a jeho
nadfizeny mu pomaha dojit co nejefektivnéji k feSeni. Nezaméfuje se na chyby, které se staly,
ale na prilezitosti, které ptijdou.

Zakladnim ptedpokladem koucovéani je samoziejmé zdjem koucovaného ménit sam sebe,
svoje postoje a navyky, musi byt rozhodnuty pro vlastni riist. Tento zajem miiZe samoziejmé
kou¢ vhodnymi otazkami vyvolat. Nikdy by vSak nemélo byt koucovani povinné, neni totiz
mozné n¢koho pfinutit, aby na sobé zacal pracovat a koucovani pak znamena ztratu casu pro

ob¢ strany, jak pro koucovaného, tak pro kouce.

3.2 Podstata koucovani

»Koucovani uvoliiuje potencial Clovéka a umoziuje mu tak maximalizovat jeho vykon.
Koudovani spiSe nez by né¢emu utilo, poméaha uéit se.*> Tak jak je uvedeno v povidce o
rybafi a hladovém — rybaf ned4 hladovému rybu, ale radéji ho nauci si rybu ulovit.
K uvolnéni lidského potencidlu dochézi na zaklade€ jasného a nezkreslené¢ho uvédomeni si cile
a situace, v které se s ohledem na cil koucovany nachézi. Klicovymi faktory uspéchu jsou
postoje, znalosti a dovednosti. Koucovani by se mélo byt zaméfeno na postoje, pies které se
znalosti a dovednosti realizuji do praxe.
Zakladnim a klicovym cilem koucovani je tedy:

» zlepSovani vnimani reality;

» zvySovani odpovédnosti.

3.2.1 ZlepSeni vnimani reality

Umeéni vnimani reality znamena védét, co se kolem nés dé&je, dava ndm jasnéjsi a zietelndjsi
pohled na svét kolem nés. Prostfednictvim koucovani lze dosdhnout soustfedéni pozornosti,
koncentrace a jasného pochopeni konkrétni situace a tim zlepSeni vnimani reality. Jedna se o
rozvijeni schopnosti pozorovat a naslouchat. Velmi dtlezité je také ziskavani relevantnich dat
a informaci na zaklad¢ kterych jsme schopni rozlisit, co je pro nds vyznamné. DalSim krokem
je poznéni a uvédomeénti si sebe sama, které nam pomize pochopit, které nase emoce a pocity

naru$uji nase vnimani reality — vnimat sebe sama znamena védét, co prozivame. Vyznamné je

* Whitmore, J. Koucovéni. Rozvoj osobnosti a zvySovani vykonnosti. Praha: Management Press, 2004. ISBN 80-
7261-101-1; strana 18.
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také uvédoméni si télesnych pocitli neboli vniméni vlastniho téla, které nam dava jasné
signaly, které bychom nem¢li ptehliZet.

Kazdy c¢lovék vnimd véci kolem sebe, uvazuje o nich a zdkladé toho reaguje urCitym
zpisobem. Problémem nékterych manazert je jejich predpoklad, Ze jejich lidé nejsou schopni
si uvédomit, co se kolem nich déje a proto nejsou schopni adekvatné reagovat na konkrétni
situaci. Misto, aby pomoci koucovani pomdhali zlepSit vnimani reality, dali svym podiizenym
divéru a umoznili jim pfevzit odpovédnost, rad€ji vS§e mnohokrat vysvétluji, kontroluji a
rozhoduji misto svych podfizenych. Z toho poté plyne na strané¢ jedné jejich pietiZzeni,
zahlceni nepodstatnymi vécmi a roste jejich presvédceni, ze jsou nepostradatelni. Na strané

druhé nechut’ a neochota podfizenych vyuzit svého potencialu.

3.2.2 ZvySovani odpovédnosti

Odpovédnost je tedy dalsim klicovych pojmem a cilem koucovéni. V ptipadé, ze ¢lovek
skutecné piijme odpovédnost za konkrétni Cinnost, oblast nebo cil, vyvola to automaticky
zvyseni jeho odhodlani realizovat a s tim spjaté podani lepSich vykont, tzn. vyraznéjsi vyuziti
jeho potencialu. Toto funguje u skutecné odpovédnosti tedy tam, kde je moznost volby —
moznost rozhodnout jakym zplsobem budu realizovat - zapojeni vlastniho
potencidlu.Vyznamnym prvek je zde budovani sebedivéry a poskytnuti duvéry, coz je
povazovano za nejlepsi motivaci. Naopak neni mozné toto ocekavat u odpovédnosti vynucené
¢i tam, kde odpovédnost vyplyvd pouze zpocitu, ze bychom ji m¢li mit. Zde mizeme
identifikovat problém obvinovani, ktery funguje pravé tam, kde neni moznost volby, nejsme
tazani a pouziva se prikazovani. V této situaci neni piekvapujici nechut’ na strané realizatora
a pii ptipadném nezdaru svalovani viny a obvinovani typu: dostal jsem ptikaz, €inil jsem dle
n¢j a nepovedlo se, ale ja za to nemlzu, ¢inil jsem presné dle instrukce. Proto je koucovani
zaméfeno na posileni pocitu odpovédnosti, kou¢ koucovanému neradi, jak se ma
v konkrétnich situacich chovat, ale kou¢ovany s jeho pomoci nalezne vlastni feSeni, za které

se citi odpovédny.

3.3 Vyuziti koucovani

V pojeti koucovani jako stylu vedeni lidi znamenda disledné uplatiiovat principy koucovani,
promitnout je do chovani manazerti a jejich vztahl s ostatnimi pracovniky, coz umozni
uvolnéni jejich pracovniho potencidlu. V tomto pojeti by mélo byt koucovani pouzivano
spontanné pii kazdodennim kontaktu se zaméfenim na vyse uvedené klicové pojmy — vniméni

reality a odpovédnost.
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Koucdovani prostiednictvim manazeru ¢i odbornych koucu (internich nebo externich) muzeme

aplikovat v oblastech:

= . motivace zaméstnanct;
» delegovani;

= feSeni problém;

= vztahové problémy;

= vytvafeni tymu;

= ocenéni a hodnoceni;

= realizace ukolu;

= plénovani a kontrola;

= osobni rist zaméstnanct;
= innosti tymi.«*

Dal$imi moznostmi vyuziti koucovéani jsou:

,urceni osobni pozice, vyvoje a vize a formulovani cilg;
* rozvoj vhodnych strategii feSeni problémi a jejich pfeneseni do praxe;
* analyza a dalsi vyvoj vlastniho chovani;
* yjasnéni roli a vymezeni pozice v obtiznych situacich rozhodovani;

= zvladani viedniho pracovniho dne.*
3.4 Modely koucovani

3.4.1 Individualni

Vyuziva se vétsinou pro vedouci pracovniky u nichz firma ptedpokladd potencidl dalsiho
rustu, po nastupu do pozice, pfi nutnosti vyteSit urcity problém a dale pro talentované
zaméstnance, ktefi jsou v planu néstupnictvi tzn. maji potencial stdt se manazery. Jedna se o
zéakladni model. Jeho nevyhodou je vysoka cena. Probiha prostfednictvim osobnich schiizek

kouce a koucovaného, které jsou doplnény telefonickou a e-mailovou komunikaci.

3.4.2 Skupinové

Jak jiz ndzev napovida pouziva se skupinové koucovani pro praci se skupinou nebo tymem,

ktery musi byt pro tento ucel vhodné sestaven. Je levnéjsi nez individualni model, proto je

* Whitmore, J. Koucovdni. Rozvoj osobnosti a zvySovani vykonnosti. Praha: Management Press, 2004. ISBN 80-
7261-101-1; strana 24.

> Fischer-Epe, M. Koucovdni: Zdsady a techniky profesniho doprovizeni. Praha: Portal, 2006. ISBN 80-7367-
140-9; strana 18.
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mozné zapojit do n¢j vice pracovnikl. Skupinové schiizky se zpravidla konaji blizko
pracoviste, proto je zde uspora i v oblasti ¢asu a cestovnich nakladi. Nadfizeny pracovnik je
také v pravidelném kontaktu s kou¢em. Ugelem t&chto setkani je pfedani informaci: ze strany
manazera dostava kou¢ podnéty, ocekéavani, novinky; ze strany kouce dostdva manazer
obecné informace — nikdy nesdéluje divérné informace o koucovanych.

Cile skupinovvch schuzek:

»Podpora spoluprace a dobrych vztahti mezi jednotlivymi ¢leny kou¢ované skupiny;
» podpora sebediivéry, pozitivniho postoje k sobé, k lidem, k firmé;
» sebepoznani, poznani vlastniho potencialu;
= gdileni zkuSenosti;
«6

» pfijimani novych znalosti.

Pro vyssi u¢inek miize byt jest¢ doplnéno individualnimi schizkami.

3.4.3 Vedouci = kou¢

Jedna se o koucovani ze strany vedouciho pracovnika. Vzhledem k tomu, Ze analyza v
praktické cCasti je analyzou tohoto modelu, vénovala jsem tomuto modelu vétsi pozornost

v kapitole Manazer jako kouc¢.

3.4.4 Sebekoucovani

Zakladnim predpokladem je vytvoteni jakéhosi vnitiniho kouce. Sebekoucovani je uvadéno
jako vhodny piedstupeit pro budouciho kouce. Ten musi dokonale poznat sdm sebe a je

vhodné, aby si svoje poznatky vyzkousel ptfimo na sobé.

3.5 Typy koucovani

Obecné miizeme koucovani rozlisit na dva typy, a to koucovani v poli a koucovaci pohovor.

3.5.1 Koucovaci pohovor

Jednd se o rozhovor mezi koucem a koufovanym, pii némZz nedochdzi k pozorovani
pracovniho vykonu.
Pro uspésny pribeh koucovaciho rozhovoru je dilezita jeho priprava, jak na strané kouce, tak

na stran¢ koucovaného. Oba ucastnici by méli ptijit na pohovor piipraveni:

% Suchy, J.- Nahlovsky, P. Koucovdni v manazerské praxi. KIi¢ k pozitivnim zméndm a osobnimu riistu. Praha :
Grada Publishing, 2007. ISBN 978-80-247-1692-3; strana 49.
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* na uvodnim setkani by mél kouc¢ vysvétlit kou¢ovanému, co to koucovani je, jak bude
probihat a jaké naroky klade na oba tcastniky
= oba by méli mit pfedstavu o tématu rozhovoru

» velmi dilezité je, aby méli oba pro koucovaci rozhovor vymezen ¢as

3.5.1.1 Struktura koucovaciho rozhovoru

Uvod

Nejprve je vhodné vytvofit pfijemnou partnerskou atmosféru. Vhodné je pouziti neutralnich
otazek na uvolnéni piipadného napéti — napt. Jak jsi se mél o vikendu?

Poté by se m¢l kou¢ zaméfit na tivahu o splnéni akéniho pladnu z predchoziho sezeni. Zde je
vhodné pouzit popisné otazky, tzn. ty které podnécuji koucovaného k detailnimu popisu
zpusobu prace a konkrétnich situaci. Poté kou¢ vede koucovaného k uvédomeéni si disledka
jeho dosavadniho kondni. Zde je tfeba byt ostrazity a vyhnout se hodnoceni, spise je vhodné
vyjadfit emoce, pfipadné vécné definovat vystupy a disledky. Je vSak nutné mit stale na
paméti, ze koucovaci rozhovor neni vyslechem a snazit se o budovani vztahu zaloZzené¢ho na
daveéte, pii kterém koucovany sam dostate¢né popise uspéchy i netispéchy.

Piiklady otazek pro uvod:

» Dostal(a) jsi se k akénimu planu, ktery jsme si minule stanovili?
Jak jsi udélal(a)....?

Jaké byly reakce zuc¢astnénych stran?

Nakolik vysledek naplnil tvoje oekavani?

Myslis, ze byl problém vytesen?

YV V V V V

Jaké to v tob¢€ vyvolalo pocity?

» Jaké dalsi kroky jsi podnikl(a) k vyfeseni problému?
Na zacatku koucovani mizou mit kouCovani obavu, Ze jejich otevienost a upifimnost bude
zneuzita pii jejich hodnoceni. Proto je nutné stale ujistovat o divérnosti kouovani. Zejména
je-li koucem nadiizeny je velmi dulezité, jak bude jednat v budoucnu. Piedpokladem
uspésného zvladnuti na strané kouce manazera je dusledné oddéleni manazerské role od role
kouce.
Problém
V dalsi fazi se snazime zjistit ,,v ¢em je problém*. ALE slovo problém by v kouCovani nikdy
nemélo zaznit. Cilem této faze je otevieni se koucovaného. Kou¢ se primarné snazi o

maximalni porozuméni. V nékterych ptipadech piijde sam koucfovany s jiz piipravenym
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problémem. Zde by mél kou€ rozpoznat, zda se nejedna o pouze zastupny ¢i sekundarni
problém. ,,ZkuSenych* koucovanych se mize kou¢ ptimo ptat:

» Co pro tebe mohu ud¢lat?

» Na ¢em bys rad(a) pracoval(a)?

Tam, kde koucovani nejsou pfili§ otevieni, méli bychom otazkami zjistit jejich pocity:

» Je néco na vasi préci, s ¢im nejste zcela spokojen(a)? Prosim zkuste mi o tom

povypraveét.

» Co pro vas v praci vytvari nepohodu?

» Z ¢eho mate ve své praci radost a co vas naopak rozciluje? Myslite, Ze jste schopen(a)

pro zlepSeni sami néco ud¢lat?

» Je néco co byste rad(a) zlepsil? Co to je a jak byste to udélal(a)?

» Napada vas néjaka situace, kterou byste rad(a) fesil(a) jinak? Zkuste mi to popsat.
Zakladnim aspektem je, aby koucovany porozumél, jak mize situaci pozitivné ovlivnit on
sam.

Pokud koucovany uvede vice problémi, je tfeba mu pomoci stanovit priority. Vhodné otazky
jsou:

Co vas tizi nejvice?

Co byste chtél(a) zlepsit jako prvni?

Definice cili

V okamziku, kdy méame definovin a popsan problém, mulzeme zahajit praci na jeho
odstranéni ¢i vyfeSeni. Pro start feSeni je nutné stanovit zadouci stav, kterého chceme
dosdhnout. Na rozdil od definice problému, cil je tfeba vymezit pozitivné. Jednd se o jednu
k porovnéni posunu koucovaného.

Vlastnosti cild - aneb jaké bychom méli stanovovat cile:

»opecifické, méfitelné, odsouhlasené, realistické, rozlozené v Case, pozitivné formulované,
dobfe pochopené, relevantni, etické, ndrocné , legalni, ekologicky pfijatelné, pfimétené,
zaznamenané*’

Muzeme pouzit nasledujici otazky:

» Zkuste si predstavit, ze mam tu moc va$ problém odstranit. Jak poznate, ze uz ho

nemate?

7 Whitmore, J. Koucovéni. Rozvoj osobnosti a zvySovani vykonnosti. Praha: Management Press, 2004. ISBN 80-
7261-101-1; strana 72.
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» Zkuste si predstavit, Ze se rano probudite a zjistite, ze vas problém pies noc zmizel. Na
¢em to poznate?

» Az toto kouCovani skon¢i, na ¢em pozna vnéjsi pozorovatel, ze bylo tispésné?

\4

Jak piesné by to mélo vypadat?

» Jak presné...... ; kolik pfesné.....; jak to poznam.....; co jeSté.....; jak to poznaji

kolegové, §éf, podtizeni.....; jak to poznate vy.....7

Po zaznamenani cilti je vhodné provést jejich prioritizace, ptip. je rozdélit do n€kolika dil¢ich
cili a stanovit si, jak bude postupovano.
,Chtit je pro dosazeni dobrého vykonu lepsi nez muset. Kdyz néco chci, délam to kvili sobé.
KdyZ néco musim, d&lam to kvili nkomu. Vnitini motivace je véc osobni volby.«*
Hledani FeSeni
V této fazi jde o to najit co nejvice moznych feseni. Tuto fazi mizeme rozdélit do tii subfazi a
v kazdé pouzit vhodné otazky typu.

Otazky na pfimé zkuSenosti s podobnymi situacemi:

» Jaké teseni jste jiz zkousel(a)? Co presn¢ jste udélal(a) a jaky to mélo vysledek?
» Myslite, ze toto feSeni mohlo po néjaké uprave fungovat? Po jaké?
» Uz se vam néco podobného stalo? Jak jste to fesil(a)? Bylo to u¢inné?

Otazky na zkuSenosti jinych lidi, u nichZ byl kouéovany svédkem:

» Znate n¢koho, kdo to déla dobte? Jak to presn¢ déla?
» Vidél(a) jste nékdy nékoho fesit podobnou situaci? Jak to presné¢ udélal(a)? Jaky byl
vysledek?

Otazky na vlastni pfedstavy feseni:

» Jaka vas napada moznost feSeni?

» Napada vas jeste dalsi?

» Co by se jesté dalo délat?
Po vycerpani zasobarny napadi na moznosti feSeni se pristupuje k vyhodnoceni moznych
feSeni zejména z ohledem na jejich efektivnost a realizovatelnost. Dalsi fazi je pak tvorba
ak¢éniho planu.
Tvorba akéniho plianu
Jedna se vlastné o plan realizace zvoleného feSeni, jde tedy o to napldnovat:

» Ptesny a konkrétni popis tikolu

=  Termin realizace

¥ Whitmore, J. Koucovdni. Rozvoj osobnosti a zvySovani vykonnosti. Praha: Management Press, 2004. ISBN 80-
7261-101-1; strana 68.
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Ze strany kouce by v této fazi méli zaznit otazky typu:
» Je néco, co bych mohl(a) ud¢lat ja, abyste sviij cil dosahl?
» Mohu vam né&jak pomoci pfi plnéni cile?
Zavérecné shrnuti
Tato faze by méla obsahovat.
= Rekapitulaci akéniho planu — ujisténi se o sprdvném porozumeni na obou strandch.
= UjiSteéni se, Ze kouCovanému je tento druh prace ptijemny, piip. zjiSténi, co by na ném
rad zménil.

» Urceni dal$iho terminu koucovaciho pohovoru.

3.5.2 Koucdovani v poli

Oznaceni v poli znamend, ze kou¢ je uUCastem pracovniho vykonu koufovaného (napf.
obchodni schiizky, vedeni porady) a kouc€uje pfimo pii jeho praci, a to na zéklad¢ sledovani

jeho vykonu.

3.5.2.1 Struktura koucovani v poli

Stanoveni cile koucovani
Jesté pred zacatkem vykonu je tieba, aby si kou¢ s kou¢ovanym domluvili, na co se zaméfi, a
to pomoci otazek typu:

» Na co se chcete dnes zaméfit?

» Na ¢em budeme dnes pracovat?

» Ke vidite nejvétsi mezeru, vyzvu, prilezitost pro rozvoj?

> Cim byste se chté&l(a) dnes zabyvat?
V této fazi se mize stat, Ze kouCovany odmitd na tyto otazky odpovédeét, moznd je
presvédcen, ze zadné problémy nemd. Pro kouce je mozné smifit se s touto odpovédi pfi
prvnim setkani, které¢ miize kou¢ pojmout jako diagnostiku. Do budoucna to vSak neni mozné,
nebot’ zde hrozi riziko piesunuti zodpovédnosti na kouce nebo pfiliSné obecnosti akéniho
planu. Resenim je napf. nabidnout jako vychodisko posledni hodnoceni vykonu. V kone¢né
fazi je tieba si dohodnout pravidla spole¢ného fungovani pti vykonu kou¢ovaného.
Sledovani jednani kou¢ovaného
Spociva ve sledovani a délani si poznamek. Je tfeba ptedem upozornit koucovaného o stylu
kouc¢e — napf. neplati, Ze ¢im vice si pisi poznamek, tim horsi je vas vykon. Je vhodné popsat

co nejvice konkrétné, pouzivat piimé citace vyroki a vyhnout se zobecniovani. Je tieba si

-21 -



vSimat pozitivnich dovednosti, protoze pravé jejich dalsi rozvoj a upeviiovani je zdaleka
nejefektivnéjsi cesta rozvoje lidi.
Sebereflexe kouc¢ovaného
Reflexi svého vykonu provadi sam koucovany. Kouc¢ v zadném ptipadé nehodnoti,
neposkytuje zpétnou vazbu, nepoucuje, pouze dotazy pomahd kouCovanému uvédomit si
nejveétsi tspéchy a vyzvy. Kladenim otazek podnécuje kou€ovaného pojmenovat své jednani a
jeho reflexi — tzn. zlepSuje jeho vnimani reality. Pro otdzky plati stejna pravidla jako pfi
vedeni koucovaciho rozhovoru. Cilem je, aby si kouCovany uvédomil a pojmenoval, jak
postupoval a jaké mélo jeho jednani dusledky.
Zpétna vazba kouce
Pomaha pfi identifikaci prvkil vykonu, které je nutné zmeénit a téch, které je vhodné udrzovat
v nezménéné formée. V piipadé provedeni kvalitni sebereflexe, probihd zpétnd vazba pouze
v urovni ocenéni postiehii kou¢ovaného a vyjadieni souhlasu.
Shrnuti kouc¢ovaného
Koucovany shrne, co se mu povedlo, co fungovalo dobfe, na cem by mél déle pracovat a kde
vidi nejvetsi rezervy a mezery, tzn. sdm sob¢ urci priority své prace na sobé. Pokud kou¢ citi,
Ze je tieba jeste néco dodat, mize podpofit otazkami typu napt.:

» Napada vas jesté néco dalsiho, na co bychom se mohli zaméfit?
AKkéEni plan
Poté, co si kouCovany vybral oblasti, na které je tfeba se zaméfit, kou¢ vede otdzkami
koucovaného k vytvoreni akéniho planu.
Vhodnymi otazkami jsou napf-.:

» Co udélate, aby...... ?
Kdy to ud¢late?
Pomiize tato ¢innost naplnit cil, ktery jste si stanovil(a)?
Znate néjaké prekazky, na které mizete narazit a jak je prekonate?
Jakou podporu potiebujete, jak a kdy ji ziskate?
Co mohu ud¢lat ja, aby vas cil byl splnén?

Napada vas jesté néco dalsiho? O ¢em jesté uvazujete?

V V.V V V V VY

Pokuste se vyznacit na desetistupiiové stupnici jistotu, ze dany plan zrealizujete. Co
vam brani k dosazeni 10 bodi?

Zde odborna literatura doporucuje opustit cile, které kou¢ovany hodnoti méné nez 8 body a
pokusit se postupné dosdhnout vice.

Zpétna vazba pro kouce, zavér
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Pted zavérem je vhodné, aby se kouc zeptal kouCovaného, zda mu koucovéni v takovéto
podobé vyhovuje, co by rdda zménil a co se mu libilo. Na uplny konec je vhodné shrnout
akeéni plan, ujistit se, Ze v tomto bod¢ panuje shoda a vSe bylo spravné pochopeno. Pak jiz

zbyva dohoda o dal$im terminu, pozitivni ukoncéeni a rozlouceni.

3.6 Kouc

Kou¢ by mél byt zral4, silna a diivéryhodna osobnost. To, co kdZe by m¢l i €init. M¢l by tedy
byt pozitivné orientovany, stale na sob& pracovat a ucit se. Pfedpokladem je samoziejmé
dostatek zkuSenosti, pfiméfené vzdélani a zivotni optimismus na rozdavani. Je inspiratorem,
podnécujicim rozvoj talentu, intelektu a dovednosti koucovaného.

Pro zdarny pribeh koucinku je jisté¢ vhodné, aby si kou€ovany vybral svého kouce sam.

Podle vztahu ke kouCovanému a k firmé se mize jednat o:

» Externtho kouce — specialista, zpravidla psycholog, ktery ma =za sebou
psychoterapeutické vzdélani, zkusenost a zdroven 1 manazerskou praxi.

* Interniho kou¢ — obdoba externiho kouce, ktery je vSak zaméstnan ve firmé, kde
koucink provadi. Hodné Casto se jedna o specialistu lidskych zdroja.

» Manazera — jedna se v podstaté o typ interniho kouce, kdy osobou kouce je nadfizeny

koucovaného.

3.6.1 Vlastnosti kouce

Idedlni a ispésnv koud by mél mit nasledujici vlastnosti:

» ,sebediivéra a pozitivni postoj k sobé i k lidem;
silny vnitini zajem pomahat lidem k uspéchu;
dostatek Zivotnich a pracovnich zkuSenosti;

schopnost umlcet sam sebe a s plnou pozornosti a respektem naslouchat;

YV V V V

pfipravenost plnit sliby, stat si za tim, co fekne, a oteviené¢ mluvit o tom, jak se mu
veéci jevi;

schopnost sebeovladani;

vile neustale se ucit: z literatury, ze svych i cizich zkuSenosti i od koucovanych;
odhodlani ménit sam sebe k lepSimu;

pripravenost pozitivné€ pfijimat kritiku;

prizptsobivost;

ochota ziistat v pozadi a nechat sklizet uspéchy koucované;

YV V V V V V VY

urcitd pokora;
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laskavost;
trpélivost;

tolerance;

YV V VYV V

vyrovnanost;
> optimista kazdym coulem.’

Dalsi charakteristiky jsou.

» odborné znalosti, védomosti, zkuSenosti, duveérnost, autorita;

» vysoka emocni inteligence — vyznamné jsou zejména jeji slozky sebeovladani a
empatie; dalsimi slozkami jsou sebeuvédoméni, motivace a socialni dovednosti;

» pfi jednani s nim se citime dobfe.

Kou¢ se musi vyvarovat bvt:

»Autoritativni, agresivni, manipulativni, pasivni, lhostejny, neangazovany, vznétlivy,
netrp&livy, sobecky, sebestiedny, namysleny, pieziravy a pesimisticky.«'?

Spatny kou¢ neni schopen dostat koudovaného do zony komfortu — aby se s nim citili lidé
dobfe a otevieli se mu a nebo se snazi udrzet si kou¢ovaného pod kontrolou, tzn. nepodnécuje

ho k samostatnému rustu.

3.6.2 Role kouce

Dle potieb situace vstupuje kou¢ do rtiznych roli. Cim vice roli je schopen kou¢ zastat, tim
Jedné se zejména o nasledujici:

Kladeni otazek:

- jde o zakladni a hlavni roli kouce v procesu koucovani. Kladenim otazek kou¢ podporuje
samostatné uvazovani, rozhodovani a jednani koucovaného. Pomoci kladeni otazek dochazi
k urceni cilli, priorit, poznadni a uvédoméni si reality, stanoveni moznosti a vybéru feSeni,
postupu a v kone¢né fazi sestaveni akéniho planu.

Vrba:

- na rozdil od kladeni otdzek dochdzi v procesu koucovani k situacim, v kterych je tfeba
koucovaného trpélivé vyslechnout bez kladeni otazek a rad. Do této role se kou¢ dostava
v pripad¢, ze koucovany se potiebuje zbavit psychické zatéze a vyjasnit si sdm realitu.

Vypravé¢ pribéhii:

? Suchy, J.- Nahlovsky, P. Koucovdni v manazerské praxi. KIi¢ k pozitivnim zméndm a osobnimu ristu. Praha :
Grada Publishing, 2007. ISBN 978-80-247-1692-3; strana 25.
' Suchy, J.- Nahlovsky, P. Koucovdni v manazerské praxi. Kli¢' k pozitivnim zméndm a osobnimu riistu. Praha :
Grada Publishing, 2007. ISBN 978-80-247-1692-3; strana 26.
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- vSichni lidé bez rozdilu radi poslouchaji ptibéhy ostatnich. Roli kouce je nejen vypraveét, ale
zejména vypraveét tak, aby si kouovany vzal z ptibehit ponauceni pro své jednani.

Oponent:

- v této roli se kou¢ ocita ve chvili, kdy kou¢ovany zadéa Gsudek na svilj zamér. Muize se zde
objevit riziko nepochopeni kritiky, proto je nutné si vziajemné ujasnit, Ze se jednd o
oponenturu.

Partner:

- pro mnohé manazery, ktefi jsou odtrZzeni od skutecné reality, ¢i pro uzaviené lidi je kou¢
partnerem do dialogu, z kterého plyne lepsi sebepoznani, porozuméni situaci a rozsiteni thlu
pohledu.

Trenér:

- v procesu koucovani velmi ¢asto dochazi k nacviku dovednosti.

Prizkumnik:

- na zaklad¢ zadani manaZera provadi priazkum v rdmci skupiny jeho lidi a pfinasi informace
z neformalnich rozhovort, své poznatky a postiehy.

Inspirator:

-podnécuje k nalezeni vhodnych variant a feseni.

Moderator:

- pti skupinovém koucovdni — vede a usmériuje diskusi, sdili zkuSenosti a pfispiva
k atmosféte spoluprace.

Mediator:

- fizeni dvou stran konfliktu, moznost feSeni nedorozuméni, pfi neschopnosti znesvarenych

stran vytesit konflikt samostatné s objektivnim nadhledem.

3.6.3 Vyhody a nevyhody externiho kouce

3.6.3.1 Vyhody

» nadhled s jakym vidi nas a naSe pracovni prostiedi;

= odstup od odborné problematiky;

= absence emotivniho vtazeni do problematikys;

* nezaujatost - absence souvislosti ze vztahy na pracovisti, coz umoziuje poskytnout
pomoc bez ohledu na okolnosti;

" moZznost srovnani s naprosto odliSnymi situacemi — pomoc pii objeveni variant a

moznosti, které jinak kou¢ovaného nenapadly;
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finan¢ni zainteresovanost — je za kouCovani placen — a ztoho vyplyvajici snaha v

dosazeni stanovenych vysledki;

kou€ovany si na nic nehraje - pfitomnost externiho kouce pfi koucovani béhem
vykonu neboli koucovani v poli prekvapivé rusi méné nez ptritomnost nékoho, s kym

mame pracovni vazby. Pfed svym nadfizenym ¢i kolegou se vétSinou snazime vypadat

vykonnéjsi, vzdélangj$i, znalejsi atp. nez ve skutecnosti jsme.

3.6.3.2 Nevyhody

vysoké cena — pohybuje se od 4 do 15 tisic za hodinu sezeni;
omezeny pocet pracovniki, kterym je koucovani poskytnuto;
neznalost podnikatelskych aktivit;

dlouhodobé¢jsi budovani divery.

3.6.4 Vyhody a nevyhody interniho kouce

3.6.4.1 Vyhody

uspora nékladii — jedna se o vyhodu na strané zadavatele neboli firmy;
moznost poskytnout kou¢ovani vice lidem,;

znalost podnikatelskych aktivit;

porozuméni kultufe vlastni firmys;

piiprava a vycvik manazerd.

3.6.4.2 Nevyhody

absence nadhledu, emocni zainteresovanosti;
kou¢ muize byt soucasti problému;
mozna neduvera koucovaného v mlcenlivost kouce- obavy z postihu;

sklon k odbornym radam;

velké pokuSeni nabidnout koucovanym urcité feSeni jejich problémi misto prostoru k

samostatnému hledani moznosti feSeni.

3.6.5 Manazer jako kouc

Jak je uvedeno vyse koucovani pomoci internich kouct a zejména koucCovani prostiednictvim
samotnych manazerii sebou piinasi fadu nevyhod. Pouziti manaZerii jako koucl neni
zpravidla vhodné pro hlubsi koucovani, ale spiSe pro koucovani orientované na ukol. Spornou

otazkou je také situace, kdy je manazer soucasti problému tzn. je pro n¢j velmi tézké zachovat

odstup a nepokouset se radit a navrhovat fesent.
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Na druhou stranu pfind$i nespornou vyhodu, a to moznost vyuzivat kouCovani jako
systematické a spontdnni a ucinit z n¢j styl vedeni lidi a tymt. Ptedpokladem pro dobrého
manazera kouce je predevSim jeho vira v potencidl lidi, které vede. Své podiizené¢ muiize
uspésné koucovat jen tehdy, kdyz predpoklada, Ze jsou lidmi na svém misté, Zze jsou
dostate¢n¢ kompetentni k tomu, aby byli schopni si své pracovni problémy fesit sami. Nesmi
posuzovat své lidi dle minulych vykont, ale snazit se rozvijet jejich osobnost, pfistupovat ke
kazdému jako kindividualit¢ a maximalné¢ vytézit jejich potencidl, a to zejména
prostiednictvim predanim divéry, nebot’ to je ta nelep$i motivace pro ochotu pievzit
odpovédnost. Pfevzeti odpovédnosti je pak zadkladem pro zvyseni ochoty zapojeni, vykonnosti
a maximalni produktivity. Vede k aktivaci zaméstnancti a zvySeni jejich iniciativy. Spociva
v zadani tkoli a cinnosti k samostatnému provadéni, tedy pifedani odpovédnosti a je
podporovano individudlnim ¢i skupinovym koucovanim. Pfeddni odpovédnosti vsak
neznamend, ze manazer se ziikd své zodpovédnosti. Koucovani je cesta, jak zafidit, aby
manazeti nepracovali za své lidi a ti aby pfemysleli o tom, co délaji a proc, ¢inili sami za sebe

rozhodnuti a byli za né zodpovédni. Prehled mizeme ziskat z obrazku:

Obrizek 1Koucovani jako styl vedeni''

Koucovani

Manazer Vi, co se déje podiizeny pracovnik jako nositel vykonu

ROZHODNE ptevzit odpovédnost

Manazer, ktery se rozhodne své lidi vést prostfednictvim koucovani byl mél mit s koucovani
osobni zkuSenosti a ziskat teoretické poznatky. Je vhodné vyuzit sebekoucovani a velmi
ucinna je také zkuSenost z vlastniho koucinku. Problémem manazeri v procesu koucovani je
casto kladeni otazek a trpélivé vedeni k samostatnému nalezeni feSeni, nebot’ maji tendenci
feSeni vymyslet.

Koucovani prostiednictvim manazerd mize mit ze své podstaty neformalni a
nestrukturovanou formu zalozenou na kazdodennim styku a komunikaci a byt doplnéno

kouCovacimi rozhovory. Pro fungovani je dulezité nastavit vztah manazera a jeho

"' Whitmore, J. Koucovdini. Rozvoj osobnosti a zvySovani vykonnosti. Praha: Management Press, 2004. ISBN 80-
7261-101-1; strana 34.
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podftizenych jako vztah partnersky, kde partneti usiluji spolecné o stejny cil. Pro tento vztah je
nezbytnou podminkou vzéjemné diveéra, pocit jistoty, bezpeci a minimalniho natlaku.
Nezbytnymi schopnostmi, které musi manazer kou¢ mit jsou:

» uméni empatie — vciténi se do druhych;

» objektivita;

» upfimnost vic¢i sobé samému;

» ochota prijmout principy koucovani jako stylu vedeni.
Mylnou ptedstavou mnoha manazeri je jejich presvédceni, ze hotova fakta, davani pokynt a
ptikazl je rychlejsi nez vedeni v duchu koucovani a ze maji véci vice pod kontrolou. Tento
velky omyl vede k demotivaci a pasivité pracovniki, ktefi vykonévaji jen co se jim fekne bez
tvlurci fantazie a kreativity a bez vyuziti svého potencialu. Tato pasivita vede velmi Casto ke
Spatnym naladdm, nespokojenosti, vysoké fluktuaci a hlavné k vykonu hluboko pod
potencidlem. Pfili§ autokratické fizeni mimo jiné vyvolava také atmosféru strachu, kdy nikdo
nedava najevo své pocity a nazory, tudiz nefunguje zpétna vazba. Jak uvadi ve své knize John
Whitmore: ,,Cukr a bi¢ jsou pouZivané a motivacni stimuly. Pokud ale zachazime s lidmi
stejné jako s osly, budou se tak chovat®.
Pomoci metody koucovani se manazer prostfednictvim otazek dozvi, co jeho podfizeny bude
skutecné délat, nebot’ ten si je v ptipad¢ prevzeti odpovédnosti védom, co tkol obnasi a co j
nutno udélat pro jeho realizaci a manazer ma tak mnohem vétsi kontrolu nez pfi systému
fizeni pomoci piikazovani. Zapojenim manazera do koucovani mu umoznime byt bliz lidem a
dat jim najevo motivaci k jejich rozvoji.
Na nize uvedeném schématu muizeme vidét, jak management zalozeny na koucovani

multiplikuje zdroje do né&j vloZené a jaka pozitiva nam mize piinést:
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Obrazek 2Management zaloZeny na koucovani'?

/ Vyvolava \
Vnimani reality Odpovédnost
Kvalita a kvantita Individualni volba a
vstupl kontrola
Kvalita a Zapamatovani Zajem Jedine¢nost  Sebeucta Prijeti za své
kvantita
vystupl
Vykon Uceni (se) Pozitivni Potencial Sebediivéra  Vnitini
prozitky motivace

-

Vyssi produktivity
Lepsi komunikace
Lepsi pracovni vztahy
Vyssi kvalita pracovniho zivota
Lepsi poznani
Lepsi péce o zékazniky

'2 Whitmore, J. Koucovdini. Rozvoj osobnosti a zvySovani vykonnosti. Praha: Management Press, 2004. ISBN 80-
7261-101-1; strana 179.

-20 -



3.7 Bariéry koucovani

Uspéch koucovani miize narusit nékolik skutecnosti.

3.7.1 Vnéjsi bariéry

Kultura spole¢nosti — jestlize kultury spolecnosti neni v souladu s principy
koucovani je pro manazera velmi slozité¢ prosadit svlij styl vedeni prostfednictvim
koucovani. Neni to vS§ak nemozné.

Neditvéra lidi — obava z nepochopeni a nedani divéry. Lze piekonat dislednosti a
systemati¢nosti. Lidem je tfeba vysvétlit, ze kouCovani neni jen dal$i manazersky trik,
ale Ze se jedna o nastaveni lepSich vztaht, zvySeni vykonnosti atd.

Cas — nedostatek ¢asu je mnohdy povaZovan za nejvyznamn&jsi davod, prod
neprovadét koucovani. V naléhavych pripadech je mozno pouzivat prikazovani (pokud
mozno s vysvétlenim), ale dlouhodobé se doporucuje pracovat s lidmi pomoci metod
koucovani.

Neochota prevzit odpovédnost — manaZzeti jsou piesvédceni, Ze jejich lidé chtéji
presné védet, co maji delat a nechtéji nést zodpovédnost. V tomto ptipadé, je tieba
v podtizenych péstovat sebedtivéru, nebot’ sebevédomi lidé odpovédnost piijimaji bez

problémii.

3.7.2 Vnitini bariéry

Jedna se o obavy manazera tykajici se vlastni osoby.

Nebudu to délat dobie — k odstranéni této obavy je doporuceno zkusit koucovat
nejprve sebe nebo se domluvit se svym partnerem ¢i pfitelem, aby se nechal
zkoucovat. A nakonec nezbyva nez zkusit.

Nebudu védét na co se ptat — tato obava se d4 odstranit pozornym naslouchanim
koucovaného (kou¢ vlastné jen piihrava), je nutné sledovat jeho chovani — soustredit

se na kouCovaného a ne na sebe.

3.8 Prinosy koucovani

Koucovani je zaloZzeno na principu vyhra/vyhra/vyhra — ma kladny vliv jak na kouc¢ovaného,

tak na firmu, tak na kouce (manaZzera). Jedna se zejména o tyto vyhody:
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» vys$Si vykonnost a produktivita

= zékladni cil kouCovani, které probouzi skryty

potencial a vyuziva ho ke zvySeni vykonnosti lidi a maximalizaci vykonu.

» rozvoj lidi - koucovani jako styl fizeni — systematické vénovani se rozvoji osobnosti.

> lepSi schopnost ucit se - prostfednictvim koucovani dochézi k rychlejsSimu uceni,

kouCovany ma z uceni radost a 1épe si zapamatuje — nasledujici tabulka mam dava

dukaz:

tabulka 1Schopnost zapamatovani dle typu uéeni

sdéleni, ukazka a
moZnost vyzkousSet
sdéleni sdéleni, ukazka si
vybavi si  po
tydnech 70% 72% 85%
vybavi si  po
mésicich 10% 32% 65%

» lepsi vztahy — koucovani otvird cestu pozitivnimu mySleni a pfistupu k sobé a

ostatnim lidem.

vys$Si kvalita Zivota — koucovani mam pomaha stanovit zivotni priority, dat vécem
spravny vyznam, je to impuls neustalého rozvoje a pozitivniho pfistupu k zivotu.

vice ¢asu pro manaZera — v pracovnim zivoté vytvaii volné ruce pro manazera
pomoci nauceni se divéry ve vlastni lidi, delegovani ¢innosti a pfedani odpovédnosti
za jednotlivé ¢innosti.

tvarci mySleni — tam, kde je podporovana iniciativa a proaktivni jednani, vznikaji
nov¢ inovativni napady.

lepSi vyuziti lidi, dovednosti a zdroji — prostfednictvim koucovdni mizeme 1épe
poznat potencial a dovednosti lidi a proto je 1épe vyuZzijeme.

rychlejSi a efektivnéjsi zpétna vazba v pripadé ohroZeni — tam, kde panuje
atmosféra divéry a kooperace se nikdo neboji upozornit na hrozici nebezpeci a

proaktivné zacit spolupracovat na jeho zazehnéni.
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» vétsi flexibilita a adaptabilita vici zménam - Cloveék s pozitivnim pfistupem
k Zivotu, ktery mé ptfiméfenou sebedivéru dokaze brat zmény jako vyzvy a 1épe se jim
ptizpusobi.

» motivovanéj§i zaméstnanci — divéra jako jeden ze zékladnich ptfedpokladi
kouCovani je jednim z nejvyznamnéjSich faktorti motivace; tam, kde je koucovani
vyuzivano piebiraji 1idé odpoveédnost a jsou vice motivovani k uspéchu.

» schopnost pro Zivot — koucovani je postoj, chovani, filosofie jehoz vyhody lze vyuzit

v pfevazné vétSin€ Cinnosti a roli v Zivote.
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4 Koucovani v bance

4.1 Vyvoj implementace koucovani

Koucovani bylo poprvé predstaveno ve druhé poloviné roku 2003, kdy bylo vydano
Rozhodnuti ,,Zasady obchodniho fizeni v pobockové siti“. Toto rozhodnuti pfineslo jedno
velké pozitivum — manazefi se naucili pravidelné stykat s bankovnimi poradci. Presto mél
stanoveny systém i slabinu. ManaZeriim chybé¢l trénink, jak mé takové koucovani spravné
vypadat. V dusledku toho vétSina z nich pojimala kouCovani jako schizky hodnotici vyluéné
obchodni vysledky, béhem kterych se jejich podifizenym dostavalo casto jen negativni zpétné
vazby. Proto se na zafiatku roku 2005 zacalo v distribucni siti pracovat na oddéleni
koucovani od hodnoceni vykonu.

V srpnu 2005 byl usporadan workshop pro topmanazery distribucni sité - feditele Regionii za
ucelem predstaveni konceptu koucinku a jeho pravidel. Koucink byl pfedstaven jako cesta,
jak manazefi mohou vést lidi k permanentnimu rastu. Cile workshopu byly pochopit
skutecnou podstatu koucovani a rozdili mezi nim a hodnocenim, pfiprava a odsouhlaseni
nového konceptu koucinku a hodnoceni a odstartovani trénovaciho pilotu.

Oddéleni koucovani od hodnoceni bylo formalizovano v Rozhodnuti vykonného feditele pro
distribu¢ni kanaly ,,Hodnoceni vykonu a koucink®. ProSlo doporuenim vedouciho utvaru
Podpora prodeje Retail a MEM (Segment stiedni podniky a municipality) a v neposledni fadé
také doporucenim vykonného teditele pro lidské zdroje.

V listopadu roku 2005 nahradilo rozhodnuti ,.Zasady obchodniho fizeni v pobockové siti
(retail)*“. Navrzeny systém v sob¢ spojuje pravidelné hodnoceni vykonu zaméfené zejména na
prodejni vysledky a pribézné koucovani, které manazerim umoziiuje rozvijet schopnosti a
dovednosti svych podfizenych a zlepSovat tak prodejni vysledky 1 kvalitu sluzeb
poskytovanych klientim. Pro pozice v dennim kontaktu s klientem se vyuziva tzv. kou¢ovani
v poli a pro ostatni pozice tzv. koucCovaci rozhovor. Rozhodnuti se vztahuje na segmenty
Retail a MEM a zahrnuje pozice po uroven feditele regionalni pobocky.

Trénink koucovani byl rozdélen do dvou modulii:

= Modul 1 -2 dny

Zamgéfeni na: pochopeni kouCovani v bance, schopnost identifikace potencialu podfizenych a
stanoveni ak¢éniho planu, pouziti kou¢ovacich metod.

= Modul 2 -1 den
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Podpora manazert po prvnich zkusenostech s kou¢ovanim.

Skoleni bylo ukonéeno v bi‘eznu 2006.

Dalsim krokem v podpoie koucovani bylo zahédjeni Programu Evolution. Program Evolution
byl zahajen 3.Fijna 2006, tchdy o ném dostaly prvni informaci ¢tyfi desitky nejvyssich
manazerd. Cilem tohoto programu je zaméiit se na posileni manazerskych dovednosti v
oblastech, jakymi jsou vedeni lidi, komunikace, osobni a kariérovy rozvoj zaméstnanci. Pro
konkrétnéjsi zacileni a zaméfeni co nejvice prakticky byla manazerska populace banky a
dcefinych spolecnosti rozdélena do ¢ty cilovych skupin :Top manazefi, strategicti manazefi,
operativni manazefi a operativni manazefi — teamleadii. Evolution bude probihat po cely rok
2007 a podle piedbézného harmonogramu je predpoklad ukonceni tohoto vzdélavaciho
programu v poloviné roku 2008.

Vzdélavaci moduly:

= (Operativni manazefi - teamleadfi

- sebehodnotici dotaznik
- 2 denni modul: Implementace strategie; 2 denni modul: Manazerské styly a chovani I.;
Rozvijeni lidi; Vedeni meetingt
- Akeni plan
- Svédectvi a best practices (manazeti z Ceského prostiedi)
= Operativni manazefi

- 180° hodnoceni

- 2 denni modul: Implementace strategie; 2 denni modul: Manazerské styly a chovani I.;
Rozvijeni lidi; Vedeni meetingi
- Akéni plan
- Svédectvi a best practices (manazeti z ceského i mezindrodniho prostredi)
= Strategicti manazeti

- 360° hodnoceni

- 2 denni modul: Role manaZera v zavadéni strategie; Implementace strategie; Manazerské
styly a chovani
- Svédectvi a best practices (manazefi z ¢eského 1 mezinarodniho prostredi)
- 1 denni modul Rozvijeni lidi
- 6 externiho koucinku
- Akeni plan
* Top manazeti

- 1 denni modul
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- 360° hodnoceni
- 6 mésicu externiho kouéinku
- Akeni plan

- Svédectvi a best practices (manazeti z ¢eského i mezinarodniho prostiedi)

4.2 Definice koucovani

»Koucovani je cesta, jak zaridit, aby manazeri nepracovali za své lidi a ti aby premysleli
o tom, co dé€laji a pro¢, Cinili sami za sebe rozhodnuti a byli za né zodpovédni.“

Co bychom si méli zapamatovat o kou¢ovani:

- musi byt oddéleno od hodnoceni vykonu,

- je zaloZeno na rovnocenné komunikaci kouce a kouovaného,

- stoji na aktivnim pfistupu koucovaného,

- je divérnym rozhovorem kouce s kou¢ovanym,

- v distribucni siti slouzi ptredevsim ke zdokonalovani dovednosti potfebnych pro Uspésné
jednani s klienty,

- lze jako styl fizeni pouzit i v dalSich utvarech banky, nebot’ jeho principy jsou obecné

platné.
4.3 Pravidla koucovani pro retail

4.3.1 Matice pozic

Koucovani se provadi vzdy mezi pozicemi v piimé podiizenosti. V segmentu retail plati pro

koucovani nasledujici hierarchie.

Nadfizena pozice Koucovana pozice
teditel regionalni pobocky — feditel pro obCany a firemni klientelu
— feditel pobocky
feditel pro obcany — bankovni poradce naméstek feditele pobocky
a firemni klientelu — bankovni poradce - vedouci tymu

— bankovni poradce top affluent'
— specialista pro hypotécni Gvéry

— specialista pro podnikatelské uvéry

13 Bankovni poradci obsluhujici movité klienty.
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— specialista na investicni a pojistné produkty

reditel pobocky — feditel pobocky — nizsi stupeni
— bankovni poradce naméstek feditele pobocky
— bankovni poradce vedouci tymu
— bankovni poradce top affluent
— bankovni poradce
— specialista pro hypotécni Gvéry
— specialista pro podnikatelské uvéry

— specialista na investicni a pojistné produkty

bankovni poradce — bankovni poradce vedouci tymu
namestek feditele pobocky — bankovni poradce
bankovni poradce vedouci tymu — bankovni poradce

4.3.2 Frekvence

Hodnoceni vykonu a koucovani je nezbytné planovat v oddélenych terminech.

V segmentu retail plati pro kou¢ovani nasledujici frekvence.

tabulka 2 Frekvence koucovani v segmentu retail

Hodnoceni Hodnocena a kou¢ovana pozice 2 x mési¢né 1 x mési¢né 2 x ¢tvrtletné 1 x ¢tvrtletné
vykonu a
koucovani — retail - -
feditel pro obcany a firemni klientelu
©) [ ]
feditel pobocky
(] @) o
BaPo naméstek feditele pobocky
o ©) [ ]
vedouci tymu
([ J O o
bankovni poradce
(] O [
specialista pro hypotééni Gvéry
(] ( J©
specialista pro podnikatelské avery
® ( J©
specialista na investi¢ni a pojistné
[ [ J©)

Hodnoceni vykonu ®  Koucovani O

Zodpovédnost za hodnoceni vykonu a koucovani fediteli pobocek ma feditel regiondlni

pobocky. Je vsak v jeho pravomoci tuto ¢innost delegovat pii zachovani dvou pravidel: na
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feditele pro obCany a firemni klientelu Ize delegovat hodnoceni vykonu a koucovani nejvyse
50% z celkového poctu fediteld pobocek v dané regionalni pobocce; feditel regionalni

pobocky nesmi delegovat hodnoceni a koucovani fediteli pobocek level 2.
4.4 Pravidla pro MEM

4.4.1 Matice pozic

Koucovani se provadi vzdy mezi pozicemi v piimé podfizenosti. V segmentu MEM plati

koucovani nasledujici hierarchie.

Nadfizena pozice Koucovana pozice
feditel regionalni pobocky — teditel obchodniho centra
teditel obchodniho centra — bankovni poradce OC

— specialista MEM — senior

— specialista MEM

specialista MEM — senior — specialista MEM

4.4.2 Frekvence

Hodnoceni a koucovani je nezbytné planovat v oddélenych terminech. V segmentu MEM
plati pro hodnoceni vykonu a koucovani nasledujici frekvence.

tabulka 3Frekvence koucovani v segmentu MEM

Hodnoceni Hodnocena a kouc¢ovana pozice 2 x mési¢né 1 x mésic¢né 2 x 1x
vykonu a ¢tvrtletné ¢tvrtletné
koucovani —
MEM feditel obchodnih
feditel obchodniho centra
o ©) [
bankovni poradce OC
{ J© [
specialista MEM - senior
o O
specialista MEM
( { J©)

Hodnoceni vykonu ®  Koucovani O
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Hodnoceni a koucovéani provadi pouze specialista MEM - senior, ktery nema vlastni

portfolio.

Specialist¢ MEM musi byt koucovani individudln€é. V hodnoceni vykonu specialisty MEM

musi byt obsazeny vysledky tymu tzn. bankovni poradce OC a specialista MEM.

4.5 Koucovani pro oba segmenty

Uc¢inné koucovani musi probihat pribézné, kou¢ dava koucovanému zpétnou vazbu ihned a

tak Casto, jak je potieba. Krom¢ pribézného koucovani, které nevyzaduje pisemny zaznam,

musi kazdy kou¢ provadét:

Pro pozice v dennim kontaktu s klientem tzv. koucovéani v poli: kazdy kou¢ ma za

povinnost v dané frekvenci vidét kouCovanou osobu pri jednani s klientem (na
prepazce, u klienta, pii telefonovani klientim, ...). V prabéhu tohoto setkani si kou¢ déla
poznamky. Po skonceni jednani kouc spolecné s koucovanym vyhodnoti setkdni a
shodnou se na co se koucovany zaméfi, jakym zplisobem dosahne zmény a v jakém
terminu. K zaznamu cild koufovani slouzi formulaf ,,Zaznam z individualniho

rozhovoru®. Spole¢n¢ si dohodnou termin dal$iho koucovani v poli.

Pro pozice, které¢ nejsou v dennim kontaktu s klientem tzv. koucovaci rozhovor: kazdy

kou¢ ma za povinnost se v dané frekvenci setkat s kou¢ovanou osobou. Pii tomto typu
koucovani se problémy rozebiraji bez piimého pozorovéani kouce v poli (koucovana
pozice to neumoziuje). K zaznamu cili koucovani slouzi formulat ,,Zaznam
z individualniho rozhovoru®“ viz Pfiloha ¢. 1. Spole¢né si dohodnou termin dalSiho

koucovani.

wZaznam z individudlniho rozhovoru“ si ponechavaji pouze kou¢ a jeho koucovany.

Zaznam nesmi byt zakladan do osobni slozky zaméstnance a nesmi slouzit jako podklad pro

personalni opatieni vi¢i zaméstnanci.
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4.6 Organizacni struktura

Organizace distribucni sité je zaloZena na systému Regionli a Regionalnich pobocek.

Oblasti popisu a analyzy, kterou jsem si pro svou diplomovou praci vybrala, je regionalni
pobocka. Jedna se o organizacni jednotku na 4. tirovni vykonného fizeni spadajici pod Region
Praha.

Kazda regionalni pobocka se sestava z:

» Retailu zastoupen¢ho jednotlivymi pobockami, které pokryva segmenty obcant a
drobného podnikéni.

= Segmentu stiedni podniky a municipality (Obchodni centra)

* Obchodni centra také odpovidaji za klienty International Desk

Konkrétni umisténi v rdmci organizacni struktury distribu¢ni sit¢ banky znazormuje:
Obrizek 3 Zakladni organiza¢ni struktura distribucni sité

E B pistribuce

- M Utvar Feditele Distribuce

- Privatni bankovnictvi

= Podpora prodeje Corporate

‘= Podpora prodeje Retail
B podpora fizeni sité

"""" B Rizeni Gvérového portfolia

B Mimobank.dist.sit’ a develop.fin.
"""" B Controlling distribuéni sité
E' = Region Praha

= POR Praha 1 - Vaclavské namésti

* & Utvary Regionu Praha

[

“ = POR Praha 1 - Na Piikopé 33

"= POR Praha 4

& POR Praha 5 - Smichov

[

“ = POR Praha 7 - Holeovice

= POR Praha 8 - Podvinny mlyn
B Region Jihozapadni Cechy
B Region Usti nad Labem

- Region Hradec Kralové
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http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700200086000700010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700200086000700020016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700290086000000010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700300086000000010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700410086000000010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700420086000000010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700570086000700010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700570086000800010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700570086000900010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610002007900010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610002007800110016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610002007900000000
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610003007800110016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610004007800110016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610005007800110016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610007007800110016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610008007800110016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700620031007900010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700630041007900010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700640051007900010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700200086000700010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700200086000700020016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700290086000000010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700300086000000010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700410086000000010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700420086000000010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700570086000700010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700570086000800010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700570086000900010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610002007900010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610002007800110016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610002007900000000
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610003007800110016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610004007800110016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610005007800110016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610007007800110016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700610008007800110016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700620031007900010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700630041007900010016
http://intranet.kb.cz/KBNET/cz/info/organizace.aspx?OrgID=0100000700640051007900010016

g | Region Ostrava
H-= Region Brno

- B p¥imé bankovnictvi

Dle organiza¢niho usporadani je tedy regionalni pobocka pifimou nadiizenou organizacni
slozkou pro obchodni mista na 5. irovni vykonného tizeni (pobocky):

Popisovana regionalni pobocka ma ve svém fizeni 15 podfizenych pobocek. Pobocky se dle
poctu obsluhovanych klientti rozd€luji do tzn. leveld, a to vzestupné la, 1b, 2a, 2b.

Pro zajisténi ukoll a projektd mize feditelka regionalni pobocky ziizovat pracovni tymy.
Veskerou personalni pravomoc v ramci regionalni pobocky ma feditelka regiondlni pobocky.

Zakladni organizacni a fidici strukturu mizeme vidét na obrazku.

Obrazek 4Zakladni schéma organizacni a Fidici struktury regionalni pobo¢ky

Reditel regionalni pobocky
4.uroven fizeni
( sekretariat )
| | 1 1
Pobocky HOC HOR HOS
5. aroven fizeni

4.6.1 Nadrizenost a podrizenost vedoucich pracovnikii regionalni pobocky

a) Reditelka regionalni pobo¢ky je pfimym nadiizenym:

= fediteld pobocek na 5. irovni vykonného fizeni ptislusné regionalni pobocky,
= feditele obchodniho centra neboli MEM OC = HOC (Head of Corporate),

= feditele pro obCany a firemni klientelu = HOR (Head of Retail),

» vedouciho pro podporu = HOS (Head of Support),

= sekretariatu pobocky.

b) Reditel MEM OC je pfimym nadiizenym:

* bankovnich poradcit MEM OC,
= senior specialisty MEM OC,

= specialistim MEM OC,
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d)

Reditel pro ob&any a firemni klientelu je pfimym nadfizenym:

specialist pro podnikatelské uvéry,

bankovnich poradct Top Affluent,

team leaderu specialistii pro hypote¢ni a podnikatelské tivéry,
pojistovacich a investi¢nich specialisti.

Reditel poboc¢ky na 5. irovni vvkonného fizeni je pfimym nadfizenym:

bankovniho poradce - naméstka feditele pobocky,

bankovniho poradce team leadera - v pfipadé¢, Ze zde neni pozice bankovni poradce
nameéstek feditele,

bankovnich poradcti - v piipadé, ze zde neni pozice bankovni poradce team leader,

pokladnikim a pracovnikiim sluzeb ptislusné pobocky.

4.6.2 Kompetence a pravomoci Feditelky regionalni poboc¢ky

Kompetence a pravomoci feditelky regionalni poboc¢ky jsou stanoveny vnitfnimi piedpisy.

Reditelka Regionalni pobo¢ky zejména:

Odpovida za tizeni a rozvoj Regionalni pobocky na trhu podle pravidel definovanych
predstavenstvem banky.

Rozviji svou ¢innost pod vedenim feditele Regionu, ktery je zmocnén feditelem pro
Distribu¢ni kanaly k delegovani limitd a rozhodovacich pravomoci k piijiméni
zavazkl a udélovani aveéri.

Deleguje pravomoci, kterymi byl povéfen, zvlasteé s ohledem na prodej tvérovych
produktd.

Dohlizi na ¢innosti obchodnich mist, v jejichz Cele stoji feditel pobocky

4.6.3 Reditel pobo¢ky

4.6.3.1 Uéel

Efektivni fizeni pobocky banky a soucasné plnéni obchodnich cilti v segmentu masového trhu

v souladu s obchodni strategii Regionu a banky jako celku.

4.6.3.2 Odpovédnosti

Vyhledavat obchodni ptilezitosti a navrhovat obchodni strategii v daném regionu za

ucelem udrZovat a trvale vyvijet klientskou zdkladnu.
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. Ridit provoz pobodky v ramci internich i externich pravidel, politik a zdkont s cilem
zabezpecit funkcénost v souladu s koncepci Regionu a cili banky.

. Zabezpecovat ur¢eni optimalni obsluhy klienta (za dodrzeni segmentace), ucastnit se
pravidelnych jednani o spole¢nych klientech s cilem plnéni obchodni strategie Regionu a
banky.

. Zabezpecovat interni a externi komunikaci s cilem zajistit rychly a pfesny ptenos
informaci.

. Ridit, vést a motivovat své podiizené a zabezpeovat jejich optimalni zaclenéni do
organizacni struktury své oblasti s cilem dosahovat efektivni chod a vykonnost pobocky.

. Zpracovavat reportingy a analyzy pro potieby Reditele regionalni pobocky za Gicelem
zajisténi podklada pro rozhodovani a fizeni.

. Zabezpecovat tvorbu plani a rozpocti souvisejicich s fizenou oblasti, monitorovat
jejich plnéni a v ptipad¢ odchylek iniciovat opravné kroky tak, aby bylo zabezpeceno plnéni
planu a rozpoctu banky.

. Uchovéavat bankovni tajemstvi a zabranit ptipadnému tniku divérnych informaci nebo
materiali mimo banku.

. Ve vybranych ptipadech odpovédnost za poradenstvi v oblasti produktd investi¢niho

bankovnictvi.

4.6.4 Reditel pro ob&any a firemni klientelu

4.6.4.1 Ucel

Zajistovat aktivniho hodnoceni a rozvoj novych obchodnich ptilezitosti u stavajicich a nové
ziskanych klientl s cilem maximalizovat pfijmy na klienta.

4.6.4.2 Odpovédnosti

. Ridit provoz celé regionalni pobocky v segmentech Individuals a Small Business a

poskytovat funkéni fizeni jednotlivym podfizenym obchodnim mistim v obou téchto

segmentech.
. Plnit obchodni cile regionalni pobocky.
. Ridit, vést a motivovat podiizené a zabezpeGovat jejich optimélni zaclendni do

organiza¢ni struktury s cilem dosahovat efektivni chod a vykonnost.
. Podilet se na tvorbé plani a rozpoctlh souvisejicich s fizenymi segmenty, monitorovat
jejich plnéni a v piipad¢ odchylek iniciovat opravné kroky tak, aby bylo zabezpeceno plnéni

planu a rozpoctu.
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. Uchovavat bankovni tajemstvi a zabranit pfipadnému uniku daveérnych informaci nebo

material mimo banku.

4.6.5 Zastupce reditele pro ob¢any a firemni klientelu

Ugel a odpovédnosti stejny jako HOR. Level bude limitovan na SEKTOR, ktery se bude

skladat z vybranych pobocek v rdmci regionalni pobocky.

4.6.6 Reditel obchodniho centra

4.6.6.1 Ucel

Ridit obchodni centrum s cilem pInéni obchodniho planu v souladu se strategii regionu.

4.6.6.2 Odpovédnosti

Ridit obchodni centrum s cilem pInéni obchodniho planu v souladu se strategii regionu.

. Zajistovat provoz obchodniho centra v rdmci internich a externich pravidel, politik a
zakond s cilem zabezpecit funkénost v souladu s koncepci regionu a cili banky.

. Rozsitovat urcené obchodni aktivity obchodniho centra s cilem zabezpeCovat
dlouhodoby tspéch banky v daném regionu a segmentu.

. Reprezentovat banku v daném regionu a segmentu

. Ridit, vést a motivovat své podiizené a zabezpeCovat jejich optimalni za¢lenéni do
organiza¢ni struktury svého obchodniho centra s cilem dosahovat maximaln¢ efektivni chod a
vykonnost obchodniho centra a podfizenych obchodnich mist.

. Zabezpecovat tvorbu planl a rozpoctl souvisejicich s fizenym obchodnim centrem,
monitorovat jejich plnéni a v pfipadé odchylek iniciovat opravné kroky tak, aby bylo

zabezpeceno plnéni planu a rozpocti banky.
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5 Koucovaci pohovory

V této kapitole jsou uvedeny autentické zaznamy z koucovacich pohovort s konkrétnimi

manazery, a to s feditelem pro ob¢any a firemni klientelu a s feditelem obchodniho centra.

5.1 Koucovaci rozhovor - reditel pro ob¢any a firemni klientelu
Koug¢: feditelka regionalni pobocky

Koucdovany: feditel pro ob¢any a firemni klientelu

5.1.1 Zaznam z koucovaciho rozhovoru €. 1 - Feditel pro obéany a firemni

klientelu

Koué: Ahoj xy, posledni dobou jsem si vSimla, zZe travi§ ve své kanceléfi 1 dlouhé vecery.
Trapi té néco?

Koucovany: Nic mé piili§ netrapi, ale myslim, Ze mam problém s time managementem nebo
spis s uspofadanim svych ¢innosti a ¢asu.

Kou¢: Uz jsi se s tim nékdy setkal nebo je to pouze zalezitost posledni doby?

Koucovany: Potykam se s tim jiz dlouho, v podstaté to jiz ani nevnimam jako problém, ale
jako standard, prost¢ jsem si na to jiz zvykl.

Kou¢: Zkousel si nékdy délat néco, co tento stav zménilo?

Koucovany: Zkousel jsem odchazet z prace vcas, ale s tim mam také problém, mam az pocit
viny, kdyZ cokoliv nedodélam. Citim se nestandardné, kdyZ jdu domd v normalnim case.
Uplné se citim $patné, Ze odchazim a myslim na to, co vie jsem nechal rozdélané. Potom si
jesté vecer sednu k notebooku a pripravuji si véci na druhy den.

Kou¢: Znas nékoho ve svém okoli, kdo to zvlada 1épe?

Koucovany: Ano, znam. Zde uvedl koucovany konkrétni jméno — bylo to vSak mysleno
ironicky, nenasel vzor, ktery by chtél nebo mohl nasledovat pro zlepSeni jeho situace.

Koucd: Myslis, ze existuji néjaké cesty, jak toto zlepsit? Co tfeba se zamyslet nad obsahem tvé
prace a nad moznostmi nékteré tvé Cinnosti delegovat.

Koucovany: Zvykl jsem si délat vSechno sam, nemam diivéru, mam pocit, Ze co si neudélam
sdm nebude dle mych predstav — radéji si tedy délam véci sam, nez bych je delegoval.

Kouc: A co si mysli$ o nové pozici tvého zastupce? Nebyl by zde néjaky prostor?

(pozice zastupce feditele pro obCany a firemni klientelu je na naSi regionalni pobocce

pilotovana)
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Koucovany: Ano uz jsem se snazil, ale stdle mam pocit, ze kdyZ ned€lam nékteré veéci sam,
ztracim piehled; jsem nervéozni, kdyz si obchodni vysledky nestahnu sam; chei je vidét hned,
abych mohl okamzit¢ reagovat.

Kouc: Souhlasil bys s ¢asovym rozdélenim zlepseni tvé schopnosti delegace?

Koucovany: Ano, pokusim se. Zkusim najit ¢innosti, které bych mohl déale delegovat bez
nepiijemnych pocitil.

Kou¢: Kdy bychom mohli provést revizi?

Koucovany: Myslim, Ze pfisti tyden.

Kou¢: Souhlasim, domluvili jsme se tedy, Ze se pokusi$ jasné rozd¢lit své ¢innosti a vyberes
vhodné¢ k delegovani?

Koucdovany: Ano, souhlasim.

5.1.2 Zaznam z koucovaciho rozhovoru €. 2 - Feditel pro obéany a firemni

klientelu

Kou¢é: Ahoj xy, jak se dnes mas?

Koucovany: D¢kuji, celkem fajn.

Kou¢: Kdyz jsem se v€era vecer (nedéle) chtéla podivat do jednoho souboru, nemohla jsem
se do n¢j dostat a hlésilo mi to, Ze v ném pracujes ty.

Koucdovany: Ano, to je pravda, pracoval jsem na planech na dalsi ¢tvrtleti.

Kou¢: Aha a myslis, Ze je to v souladu s tvym cilem z naseho posledniho rozhovoru?
Koucovany: Neni, s tim nezbyva nez souhlasit. Nedodrzel jsem sviij cil vypustit v maximalni
mife pracovni ¢innosti ze svého volného ¢asu. Ale musim fici, Ze jsem pfi tom byl celkem
v pohod¢é — kaficko, televize....Chtél jsem mit po vikendu jasno a hned na zacatku ctvrtleti
zaslat plany na feditele pobocek. Bohuzel jsem to nestihl v rdmci pracovniho tydne, protoze
se seslo velmi mnoho ukolil splatnych ke konci Ctvrtleti.

Kou¢: Chces tedy na tomto cili dal pracovat? Vidis jeho dosazeni jako realné?

Koucovany: Ano urcite, chei na tom i nadéle pracovat.

Koucovany: Myslim, ze ted’ uz to piijde, mam ted’ prostor na tom pies den pracovat. Budu to
muset skloubit jen s nav§tévami pobocek, které mam naplanovany na tento tyden.

Kou¢: Nechtél bys tedy rozdélit cil na etapy?

Koucovany: Etapy? No, ja nevim, nedokazi si to predstavit.

Koug¢: Je to pro tebe velmi naro¢ni tkol?
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Koucovany: Myslim, ze jde o systém prace pies den.

Kou¢: Minule jsme mluvili o jasném vymezeni ¢innosti a na zaklad¢ toho jejich rozdé€leni a
ur¢eni ¢innosti vhodnych pro delegovani.

Koucovany: Ano, jsem domluven se zastupkyni feditele pro ob¢any a firemni klientelu z jiné
regiondlni pobocCky. Vypracovala jakysi seznam Cinnosti, j& s nim souhlasim a pouziji ho pro
svého zastupce.

Kouc: Ptisel jsi jeSté na n¢jaké dalsi Cinnosti, které by si mohl delegovat? Mas jesté v zaloze
specialisty pro pojistné a investi¢ni produkty, specialisty pro uvery, feditele pobocek.
Koucovany: Hodné jsem toho uz delegoval kontroly prvniho stupné v oblasti uvéri na
vedouciho tymu avéraia. Specialisté pro pojistné a investi¢ni produkty mi podéavaji informace
na pond¢lnich poradach. Nic vic mé k delegovani nenapada.

Koucd: Myslis, ze tim tedy bylo cile dosazeno?

Koucovany: Ne, mam jesté moznosti a stanoveny postupy, zbyva dotadhnout to do cile.

Kou¢: O ¢em by si tedy chtél mluvit priste?

Koucovany: Rekneme si, co se mi podafilo splnit a ptipadné, co dalsiho mé napadlo.

5.1.3 Zaznam z koucovaciho rozhovoru €. 3 - Feditel pro obéany a firemni

klientelu

Koué: Ahoj xy, tak jsem si vSimla, ze posledni dobou jdes do sebe a nebyvas v praci tak
dlouho jako ptedtim. Jak to citi$ ty?

Koucovany: Ano, citim to také pozitivné. VyuZil jsem moznost delegovani, dostavam se
dom dfive nez pted ¢asem, mam i pocit, ze se udela vic prace.

Koud: To je skvélé! Myslis, Ze je tu jesté néjaky prostor na zlepsSeni?

Koucovany: Myslim, ze by tu prostor byl. Neni to uz, ale v nasi pravomoci - myslim tim
naptiklad nékteré tikoly z Regionu, mnohdy mém pocit, Ze postradaji smysl, ze terminy jsou
prilis kratké.

Koué: Myslis tedy, Ze mizeme tuto etapu povazovat za uspéSnou nebo budeme jesté
pokracovat?

Koucovany: Asi bych uz nepokracoval. Myslim, Ze soucasny Cas je idedlni, prace, kterd
mohla byt delegovana, delegovana byla. Dalsi hledani by bylo na ukor kvality.

Kouc: Jsi tedy s timto stavem spokojeny?

Koucovany: Ano.
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Kou¢: Dobra, jsem rada, ze doslo k takovému posunu. Zkus se tedy zamyslet, co bychom

mohli feSit na nasi dalsi schuzce.

5.1.4 Chyby na strané kouce

Da se fici, ze se jednalo o chyby standardni pro kou¢e manaZzera.

Ptili§ navadéla na mozna feSeni.

Nevyuzivala pomlk k dani prostoru kouc¢ovanému.

Nezvladla uplné nedavat rady.

Neslo se ptilis do detailii — riziko prehlédnuti skutecnych hlubsich pficin.
Nezeptala se jakou podporu by si koucovany piestavoval z jeji strany.

Doslo k lehkému ironizovani — to Ze si vS§imla, Ze je Casto v praci do vecera, je
tim, Ze ona sama hodn¢ Casto v praci vecery travi — z toho plyne dalsi chyba a
to, Ze manazer nedava dobry piiklad.

Chybélo smérovani na moznost stanoveni prioritnich dil¢ich cili k dosazeni

cile celkového.

5.1.5 Chyby na strané koucovaného

Chyba smérem k vlastnimu zéstupci — mél se vice podilet na vymezeni ¢innosti
— jedna se o dal$i znamku nedivéry — kou€ na toto nereagoval. Také by se mél
zeptat na detail Cinnosti a ,,nespokojit* se pouze s konstatovanim, ze n¢jaké
¢innosti delegovany budou.

Zadny detail kromé kontrol prvniho stupné — jen zlomek &innosti. Na druhou
strany koucovaci rozhovor by nemél pfipominat vyslech — je tfeba vhodné

zvolit otazky.

5.1.6 Duvody chyb

Casovy pres.

Nedostatek praktickych zkuSenosti stakovymto napldnovanym sezenim a
rozhovorem, manazerka je zvykla spiSe pouzivat techniky koucovani
spontanng. Navic sama neni kou€ovéna ani svym manazerem, ani externim

koucem.
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5.1.7 Doporuceni

= Navrh pro kou€ovaného na pouzivani Matice planovani ¢asu z knihy Stephena
R. Conveye — 7 ndvyki vidcich osobnosti pro Gspésny a harmonicky zivot.

= Po dotazu na pokracovani ve smérovani kcili bych doporucila nechat
koucovaného ohodnotit pravdépodobnost dosazeni tohoto cile na 10 bodové
stupnici a jak doporucuje John Whitemore ve své knize Koucovani : rozvoj
osobnosti a zvySovani vykonnosti, v pfipad¢ ze bude ohodnoceno méné nez 8
body opustit alespont na ¢as tento cil, piipadné se pokusit rozdélit na n€kolik
dil¢ich cild, jejichz pravdépodobnosti bude ohodnocena vyssim poctem bodil.

* ] do budoucna se nenasilné vracet k tématu.

5.1.8 Pozitiva

= Na schlizce panovala partnerska atmosféra.
= Koucovaci pohovor byl obcas odlehé¢en humornymi ,,pripovidkami‘.
= Doslo k souhlasu s kou¢ovanim na obou stranach.

o ww

= Koucovany byl velmi otevieny — to svéd¢i o jeho duvére v kouce.

5.1.9 Uzavreni tématu

Vhledem k tomu, Ze koucovany je spokojen s vysledkem koucovani, neni vhodné ho tlacit do
dal§iho zlepSeni. Je moZno konstatovat, Ze se podafilo dosdhnout pozitivniho posunu
v pomérn¢ kratké dobé — koucovaci rozhovory byly vedeny cca po 14 dnech. Kou¢ i
koucovany byli pfijemné piekvapeni a rozhodli se dale pokracovat v pravidelnych

koucovacich rozhovorech.

5.2 Koucovaci rozhovor — reditel obchodniho centra

Koug¢: feditelka regionalni pobocky
Koucovany: feditel obchodniho centra
Kou¢ s koucovanym se pfedem domluvili na tématu jejich rozhovoru a tim je neotvirani e-

maily.

5.2.1 Zaznam z koucovaciho rozhovoru ¢. 1 — reditel obchodniho centra

Kou¢: Ahoj xy, jak jsme se pfedem domluvili nasim dneSnim tématem by mélo byt otevirani
e-maill. Souhlasis$ s tim nebo bys rad probral néco jiného?

Koucovany: Souhlasim s timto tématem.
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Koué: No tak povidej, kolik mas neptectenych e-mailti?

Koucovany: Asi 80. Jsou to ale i e-maily z lofiského roku, které nemaji velkou dulezitost, ale
pfesto bych na né nerad zapomnél. Nékteré z nich jsem si v rychlosti piecetl a znovu je
oznacil jako nepfectené, abych se k nim mohl vratit.

Koué: Myslis, ze neni takto mozné, Ze by ti utekly n¢jaké dilezité veéci?

Koucovany: Ja vim, obc¢as nestihdm a i to se stava.

Kou¢: Jak myslis, Ze by se to dalo fesit?

Koucovany: Bud’ budu v préci i spat nebo si nebudu planovat schiizky s klienty.

Kou¢: Nic jiného té nenapada?

Koucovany: Ano, napada, mohl bych rozdélit svou préci a nékteré ¢innosti delegovat.

Kouc: Které¢ z feSeni se ti zda jako nejvhodné;jsi?

Koucdovany: Nejlepsi je samoziejmé tfeti moznost. Ta je vSak podminéna tim, Ze bych
potieboval clovéka, na kterého bych se mohl spolehnout. Na toho bych ptedal takové ty
provozni ¢innosti a sam bych se mohl vice vénovat obchodu a rozvoji svych lidi.

Koucé: Myslis, Ze nékoho takového bys v tymu nenasel?

Koucovany: Pozice, kterd by méla toto zajiStovat je senior officer, ale s kolegyni, ktera tuto
pozici vykonéava nejsem spokojen.

Kou¢: Zkousel si na ni n¢jaké ¢innosti delegovat?

Koucovany: Ano zkousel, ale nikdy jsem nebyl s jeji praci uplné spokojen. Nakonec to konc¢i
tak, Ze po ni musim véci predélavat a to mi Casto zabere vic Casu neZ kdybych to rovnou
udélal sam.

Kou¢: Zkousel si ji nékdy poslat, co si po ni musel jesté piepracovat?

Koucovany: Ano, nékdy, ale ne vzdy.

Kou¢: Piemyslel si o tom, Ze md mozna jiny styl prace, mohl si ji tim tfeba ukazat sviyj
systém prace. Myslis, Ze je to vhodné?

Koucovany: ZkousSel jsem ji poslat zapis, ale piist¢ mi poslala zpét jen kostru
s odivodnénim, Ze nemd data. Madm to v nepfeCtenych e-mailech. M¢l jsem potom dvé
moznosti, poslat ji informace nebo si to dopsat sam.

Kouc¢: Neni né¢jaka lepsi varianta? Ma opravdu piistup ke vS§em datim, aby byla schopna to
udé¢lat podle tvych predstav.

Koucovany: Myslim, ze m4, ale nedokaZze je zpracovat.

Kou¢: Dobfie napadaji t¢ n¢jaké kroky ke zlepSeni?

Koucovany: Navrhoval bych, ze sepiSu seznam véci, které ma senior officer na starosti a

ur¢im o jaké ¢innosti by se dalo rozsifit. Je to ale opravdu slozité, stidle se ndm nedaii najit
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spoleény jazyk. Nevim, jak to zafidit. Casto mi volaji z Regionu a ptaji se mé, jak jsme to
mysleli v ukolu, ktery jsme poslali. Poslou to zpatky, oteviu to, bavime se o tom, ale ani jeden
nevime, co méla kolegyné¢ na mysli.

Kouc¢: Napada t¢ jesté néco?

Koucovany: Urcité to s ni projednam a budu muset disledné sledovat, zda to zafunguje. Na
pfisti schiizce bych se k tomu chtél vratit a probrat to. Uz mé totiZ mockrat napadlo, Ze bych
pozici senior officera obsadil nékym jinym, ale souhlasim s tim, Ze je tfeba se pokusit na tom
nejprve zapracovat a uvidime, zda se to zlepsi....

Kou¢: Dobie jsme domluveni, pfisté se k tomu opét vratime a znovu to probereme.

5.2.2 Zaznam z koucovaciho rozhovoru €. 2 — reditel obchodniho centra

Koucé: Ahoj xy, jak se mas od posledni schtiizky?

Koucovany:Vyborné. Je pravda, ze tdmhle muazes vidét, jak se mi zase nahromadila posta, ale
jsou to jen dvé podpisové knihy, to mam tak na hodinku.

Kou¢: Minule jsme mluvili o moZnosti delegovani na senior officera, postoupil jsi néjak?
Koucovany: Ano, docela jsem se tomu vénoval. Zamyslel jsem se na tim, co vlastn¢ déla —
obcas posila ukoly na Region, piSe zapisy (jednou za mésic), ¢te kreditni navrhy, ma na
starosti takové ty provozni Cinnosti jako je dochdzka atp., obCas za né€koho déla kreditni
navrh, n€kdy komunikuje s analytickym centrem. Myslim, Ze to je tak na pil tivazku, proto tu
vidim prostor na delegovani.

Koué: Aha, a zkusil jsi se zamyslet na tim, co by se dalo delegovat?

Koucovany: Ano, udélal jsem si stejny seznam tentokrat svych c¢innosti a ndvrh mozné
delegace. Schizky s klienty; pohovory a kouc€ink s bankovnimi poradci a kazdodenni
komunikace; vedeni porad; akce s klienty; Skoleni — nelze delegovat, vyjednavani s centralou
- utvarem risku, s Regionem — spiSe malé procento k delegaci. Moznost delegovat vidim
v ¢innostech jako je posta, podpisy, ¢teni kreditnich navrhll — to je asi 20% mé ¢innosti, pak
ve zpracovani Ukolli na Region a na centralu — to je asi 10% mé Cinnosti. E-mail, ktery byl
vlastn¢ identifikovan jako hlavni problém povazuji nyni za spiSe zastupny. Hlavnim
problémem je uspoiadani ¢innosti.

Koug¢: Jak bys tedy mohl postupovat dal?

Koucovany: Musim se podivat na ty ¢innosti, které jsem urcil jako mozné k delegovani a
rozkli¢ovat je do detailu. Potom udélam seznam tikold ve spolupraci se service officerem.

Kouc: A v jakém smyslu to bude uspora ¢asu pro tebe?
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Koucovany: No je pravda, Ze hodné z toho uz by vlastn¢ méla délat, ale ja se vzdy rozhoduji,
co je pro mé efektivnéjsi — délat to sdm nebo to prepisovat....

Kou¢: No a kdyz se na to podivas z dlouhodobé perspektivy?

Koucovany: Musim prosté donutit service officera, aby se v detailu castnila v§ech obchodd,
které¢ délame. Musim najit davod, pro€ jsou tam rezervy a snazit se je odstranit. Musim ji brat
na vice jednani a asi bych ji m¢l zacit koucovat.

Kou¢: Takze kdyz si ty body shrnes?

Koucovany: Myslim, ze hlavnim cilem je vyfeSit problém samostatnosti service officera.
Premyslel jsem jaky je rozdil mezi pfed rokem a ted’, myslim, ze vSichni mi podiizeni se
posunuli; nékteré véci, co nevédeli, si nyni délaji sami. Jediny u koho tento posun nevnimam
je prave service officer. Musim se tedy ted’ soustfedit na ni.

Koug¢: Jak to udelas?

Koucovany: Az budu ¢ist navrhy, ptijdu za ni a proberu to s ni; vice ji zapojim do schiizek a
pripravy slozek, aby byla u zrodu obchodu. Z toho ziska i ptehled pro efektivni plnéni tkolt.
Kouc: A co jesté n¢jaké cesta v pfipraveé uvéru?

Koucdovany: Ano, kdyZ bude potencionélni obchod, uz v t¢ fazi ji do toho zatdhnu. Potom by
muze prevzit nékteré z mych ¢innosti a ja budu mit prostor na e-maily.

Kou¢: Napada t¢€ jeste néco?

Koucovany: Mam 3 ukoly — rozklicovat ¢innosti k delegovani, zapojit service officera do
maximalné¢ mozného mnozstvi ¢innosti, pokusit se postupné ji zacit kou¢ovat — myslim, ze to
prozatim staci.

Kou¢: Dobfte, souhlasim, Ze je to narocny ukol. Kdy myslis, Ze budeme moci probrat prvni
vysledky?

Koucovany: Vidim to na schiizku tak na mésic.

Kou¢: Souhlasim, termin si jest¢ ujasnime.

5.2.3 Chyby na strané kouce
= Pfili§ navadéla na mozna feSeni.
* Nezvladla upln¢ nedavat rady.

= Nezeptala se jakou podporu by si koucovany piestavoval z jeji strany.

5.2.4 Duvody chyb

= (Casovy pres.
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Nedostatek praktickych zkuSenosti stakovymto napldnovanym sezenim a
rozhovorem, manazerka je zvykla spiSe pouzivat techniky koucovani
spontanng. Navic sama neni kou¢ovéna ani svym manazerem, ani externim

koucem.

5.2.5 Doporuceni

Doporuceni jsou identicka jako u prvniho manaZzera.

Navrh pro kouc¢ovaného na pouzivani Matice planovani ¢asu z knihy Stephena
R. Conveye — 7 navykl vid¢ich osobnosti pro uspésny a harmonicky zivot.

Po dotazu na pokracovani ve smérovani kcili bych doporucila nechat
koucovaného ohodnotit pravdépodobnost dosazeni tohoto cile na 10 bodové
stupnici a jak doporucuje John Whitemore ve své knize Koucovani : rozvoj
osobnosti a zvySovani vykonnosti, v ptipad¢ ze bude ohodnoceno méné nez 8
body opustit alesponl na cas tento cil, ptipadné se pokusit rozdélit na n¢kolik

dil¢ich cild, jejichz pravdépodobnosti bude ohodnocena vyssim poctem bodu.

5.2.6 Pozitiva

Na schilizce panovala partnerskéd atmosféra.

Koucovaci pohovor byl obcas odlehé¢en humornymi ,,pripovidkami‘.

Doslo k souhlasu s kou¢ovanim na obou stranach.

Koucovany byl velmi otevieny — to svédci o jeho divére v kouce.

I presto, Ze se zminovanou pracovnici nebyl spokojen 1 piredchozi manazer,
nevnesla do rozhovoru tento ndzor a snazila se manazera podnécovat k praci na

jejim rozvoji.

5.3 Shrnuti

» Vyvoj vysledki béhem pohovorti dokézal, Ze koucovani je u¢innou metodou k rozvoji

manazerd — bylo ¢aste¢né€ nebo Uplné dosazeno stanovenych cilli; po vytyCeni cile se

manazeii vice zabyvali t€émito dlouhodobymi zaméry a neoddalovali jejich feSeni, coz

by bez pravidelnych pohovori pod tihou operativnich tukoli hrozilo. V ramci

koucovacich pohovorti dostali prostor k zamysleni se nad prioritami.

» VSichni zucastnéni manazefi, jak koucovani tak kou¢ byli vysledky pohovorti piijemné

ptekvapeni. Pied mou zadosti o pfitomnost na koucovacich pohovorech takto blizko
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formalizaci koucovani pohovory prakticky neprobihali. Kouc¢ovani bylo spise védomou
soucasti stylu vedeni.

» Uvedené chyby na strané kouce jsou vzorovymi chybami kou¢i manazert. Kouc€ si je i
védom¢ pfiznava, proto je velkd pravdépodobnost, ze po nékolika koucovacich
pohovorech budou postupné odstranény.

» Zainteresovani manazeti byli velmi otevieni, souhlasili s koucovacimi pohovory a
v nize uvedeném dotazniku uvedli, Ze vradmci regionalni pobocky vnimaji posun
k vedeni prostfednictvim koucovéani. Vzhledem k tomu, Ze tvoii vedeni regionalni
pobocky, je zde velmi dobra zékladna pro $ifeni filosofie koucovani.

» V kazdém piipadé bych firmé doporucila investovat do externich koucii, kteii by

pomohli opravdu nastartovat proces koucovani.
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6 Dotaznik

Obsahem této kapitoly je shrnuti odpoveédi na mnou vytvoreny dotaznik. Jedna se anonymni
dotaznik, jehoz ucel je zjisténi vnimani a rozsahu implementace metody koucovani a nazort
manazerl regionalni pobocky na koucovani v bance.

Oslovila jsem patnact tediteli podfizenych pobocek, z ¢ehoz se mi navratilo dvanact
vyplnénych. Déle jsem oslovila feditele pro ob¢any a firemni klientelu a feditele obchodniho
centra, ktefi mi oba na otdzky odpovédéli. V neposledni fadé¢ jsem pozadala o vyplnéni
teditelku regiondlni pobocky. Dotaznik tedy vyplnilo témét 94% oslovenych a ke tedy mozno
vyuzit vysledky k obecnému shrnuti.

Jednotlivé dotazniky jsou uvedeny v ptiloze €. 2.

1) Vniméate posun od direktivniho Fizeni smérem k vedeni prostiednictvim koucovani?
V ramci Regionu

2 Ne, z Regionu se na moji troven dostavaji pouze tikoly.

»* Ano.

> Ne.

» Ne.

= Snaha dosahnout direktivnich cil je vyS§i neZ zdrava Gvaha o realizovatelnosti

nékterych tkoli.

» Pozitivng.

> Ne.

> Pozitivné.

> Ne.

» Nevnimam zadny posun, nebot’ kouovani ve firmé nebylo aplikovano ve vsech

rovindch jako procesni celek manaZerské Cinnosti. Je nastavovano pouze v téch

v

> Ne.

2» Na regionu vnimam zfizenim novych pozic na fizeni segmentil jesté vétsi dirigismus
nez vloni, o kou€ovani se neda mluvit.

“» Nevnimam nijak.

X.

* Ne.

v
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Z uvedenych odpovédi vyplyva, Ze prevaina cast manaZerit regiondlni pobocky nevnimad

vramci Regionu, ktery je nadiizenym utvarem regiondlni pobocky posun kvedeni

prostiednictvim koucovani. Tato vychozi pozice neni pro vedeni regiondlni pobolky

z hlediska implementace koucovani p¥ilis idedlni.

Vr

vV VY ¥V ¥V ¥V ¥V V¥V §

v

p

mci regionalni pobocky

Ptili$ ne, prakticky nikdo mé nekoucuje.

Ano.

Ne.

Ne.

Nikdy jsem vyrazn€ direktivni zpiisob vedeni nezaznamenal, vzdy se jednalo o
konstruktivni prosttedi.

Pozitivné.

Ano.

Pozitivné.

Ano i ne (fida umi koucovat, ale je to nepravidelné, tudiz ztraci Gc€inek — je to
neefektivni).

Nevnimam Zzadny posun, nebot’ koucovani ve firmé¢ nebylo aplikovano ve vsech
rovindch jako procesni celek manaZerské Cinnosti. Je nastavovano pouze v téch
nejnizsich rovnich na rtizné zpisoby jednotlivych manazera.

Ano.

Vramci RgP jsem s koucovanim spokojen, neni formalizovany, a to povazuji za
nejdilezitéjsi. Minuly rok vSak se mnou mimo APE (rocni hodnoceni) feditel
neprovedl zadné hodnoceni ani koucink.

Pozitivné vnimam, jelikoz se nezaméfujeme na hodnoceni cili, ale pomahame
nachazet cesty a rezervy jak cile snadnéji dosahovat.

Vramci regionalni pobocky koucink piinesl zlepSeni vradmci komunikace
nadfizeny/podtizeny.

Ano.

Dvé titetiny dotazanych manaZerii pocit'uji v ramci regiondlni pobocky posun k stylu vedeni

prostiednictvim koucovani, coi vnimam vzhledem kvysledku prvni Casti otazky jako

uspéch, ktery je tieba ddle zlepSovat.
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2) V ¢em vnimate rozdil mezi hodnocenim a kouc¢ovanim?

-

Hodnoceni: jsme svym nadfizenym zhodnoceni za naSe vysledky — vychazi
z konkrétnich ¢isel.

Koucovani:nas nadfizeny (kouc) by nas mél cilenymi otdzkami dovést k nalezeni cile
nasimi vlastnimi silami, pfi kouc¢ovani se stanovi cil a pak se hleda cesta, nejedné se o
zadné zhodnoceni.

Hodnoceni — popisovani skute¢nosti — jak na tom koucovany je.

Koucovani — pomoc koucovanému zdokonalit se.

Ve stylu fizeni.

Koucovani: dobrovolné, snaha se sam zlepsit.

Hodnoceni: ,,cukr a bi¢*.

Hodnoceni je ukon, kdy se rekapituluje minulost, koucovani je prostfedek pro
budoucnost.

Hodnoceni vnimam jako direktivni, koucovani jako rozhovor mezi rovnymi — lidsky
piistup.

Pti koucovani se mize koucovany vice oteviit. Zalezi ale také na jejich vzajemném
vztahu. Hodnoceni je Cisté o poc¢tu prodanych produkti.

Nejsou cisla — ,,lidsté;si.

Hodnoceni = je vyhradné zaméfeno na tvrda cisla, fakta (plan x plnéni), pfi neplnéni
napravna opatfeni vesmes nafizovana. ...

Koucink = az exaktni véda, musi se umét vést nékoho tam kam je to pro celek (a
pfedevS§im pro ného samotného) posun vpied v jakékoliv discipliné (kouzlo je v
»autoerotice™ — navrhnes si to a udélas, jak je to NEJ pro samotného koucovaného).
Rozdil je mezi zpisobem dosazeni cili, tj. kou¢ovani a hodnoceni ¢innosti jest zptisob
ocenéni prodejnich vysledkd.

Vtom, Ze pii kouCovani se vlastné uc¢im pracovat na sobé sam. Tedy vice
samostatnosti.

Pti hodnoceni se soustfed’uji na vysledky, na komparaci s ostatnimi poboc¢kami resp.
bankovnimi poradci a chei od hodnoceného sebehodnoceni a predevsim vycet aktivit,
kterymi pozadované cile dosdhne. Charakterizoval bych to jako rozhovor na téma
kvantitativni ukazatele.

Pfi koucovani se soustieduji na zpétnou vazbu, zjisténi nalady bankovniho
poradce(pozitivni X negativni), k motivaci a na uvédoméni jako clena tymu,

spolecné se soustfed’'ujeme na dalsi akci, na dal$i rozvoj osobnosti.
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» Hodnoceni - kontrola a porovnavani, konfrontace uspé&$nosti plnéni ukoll a planu se
skute¢nosti.
Koucovani - nezaméfujeme se na hodnoceni uspé$nosti plnéni vytyCenych cild, ale
pomahame nachdazet cesty a rezervy a zpiisoby, jak cile snadnéji dosahovat Odhalovat
si sam vlastni chyby pomoci otazek druhych.

2 Kougink je vice osobni a fesi mé aktudlni problémy. Hodnoceni je ryze za vykon a fesi
mé uspechy.

2 Hodnoceni — zcela vztah ke konkrétni praci.
Koucovani — rozvoj osobnosti, profesionalni rozvoj.

Odpovédi dokazuji, e manaZeii jsou schopni odlisit koucovini od hodnoceni. Rozumi

podstaté koucovani.

3) Pouzivate koucovani pouze formalné (z diivodu rozhodnuti vedeni distribucni sité)
nebo se stalo prirozenou soucasti Vasi prace?

» Bohuzel spiSe formalng, zejména z asovych diivodd, vSichni jsme zahlceni jinymi
ukoly s vétsi prioritou, i kdyz mij osobni nazor je, ze koucovani pokud by bylo
provadéno tak jak mé byt by mohlo byt uzite¢né.

Oboji.
Ptirozeng.

Koucink nepouzivam.

VVVy

Tak jak si to pfedstavuje vedeni, tak je to formalni a délam to tak jak si to piestavuji

osobné.

v

Snazim se, aby bylo pfirozenou soucasti.

v

Beru to jako pfirozené, ale bohuzel vzhledem k dal$im tkoliim neni tolik prostoru
k pravidelnosti. Na Skoleni, kdyz byl dostatek Casu to vypadalo velice pozitivné —
praxe je trochu jiny.

>» 7 dtvodu rozhodnuti vedeni distribu¢ni sit€ — nejsem PP.

3 Ze 2/3 formalng, z 1/3 to je piirozenou soucasti moji prace = tj. 8x v roce to délam, Ze

musim — leteckd forma a 4x v roce to délam tak, jak by to mé¢lo vypadat.....

2» Koucovani v pravém slova smyslu se stalo pfirozenou sou¢asti mé prace a neni pouze
formalitou, ale i kazdodennim ,,chlebem a soli* mé prace.

2» Pouzivam dlouhodobé i s pouzitim osobniho ptikladu.
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» Koucovani provadim neformalné dennodenné pii svém plisobeni na hale. Naopak
formalni je podpis formulafe, snazim se ze vSech sil alespont odleh¢it koucovaci
rozhovor.

2» Jak kdy, jak u koho a dle ¢asovych moZnosti.

2 Zatim jsem pouzil pouze v par piipadech, nicméné je to ¢inny nastroj.

» Myslim, e kou¢ink ¢aste¢né vyuzivam jiz dlouhodobg, avsak formalni strinka mé
zatézuje.

Detailni rozbor odpovédi ukazal, Ze témér 94% zucastnénych manaZerii pouZiva koucovdni,
at’ jig formdlné Ci prirozené jako soucdst svého stylu vedeni, pripadné obojim zpiisobem.
Pouze jeden 7z manaZeri koucink nepouZiva vitbec. 33% vyuZiva obou forem, 18% provadi
koucink pouze formdalné dle rozhodnuti vedeni distribucni sité. 43% povazuje koucink za

PpiFirozenou soucdst své prdce.

4) Pozorujete zlepSeni VasSich podrizenych kolegii po implementaci koucovani?
“* PFili§ ne, z diivodu viz. otdzka 3 (formalni koucovani).

Castedné.

Ano.

X

U osobniho koucovani ano, ale to jsem délal i bez implementace.

VVy vV Vvy

Urcite, alespon v tom, Ze se podiizeny kolega neboji za mnou s ¢imkoli pfijit a o
problému si promluvit.

Céstecné ano. Zase zalezi na postoji kou¢ovaného — zda se s tim ztotozni.

Ne — asi to délam blbé.

Ano.

Ano, pozoruji. Snad si to pouze nenamlouvam.

Ano.

VYV vy

v

Myslim, ze kazdy manazer musel neformalné koucovat jesté pred implementaci
prislusného rozhodnuti DIST, pokud chtél fidit pobo¢ku a mél vysledky. Formalni

zavedeni kouc¢inku samo o sob¢€ nic nepfinese.

¥

Nelze objektivné hodnotit, jelikoz na pobocce je vysokd migrace pracovniki. Dle
mého nazoru za standardnich podminek ano.

2» Ano, tam kde bylo provedeno.

> Ano.
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Odpovédi dokazuji, e tam kde je koucovani provdadéno, pozoruji zlepSeni u svych
podiizenych kolegii. Pouze ve tiech piipadech byla odpovéd’ negativni - jednou tam,
kde koucovani neprobiha, dvakrdat tam, kde je provadéno pouze formdalné na zakladé
rozhodnuti vedeni distribucni sité. Odpovédi se daji povaiovat za dikaz, Ze kdy?

manaZer koucovani piijal a pouZiva ho, ma koucovani pozitivni vysledky.

5) Domnivate se, Ze by Vasim podrizenym kolegim pomohlo skupinové nebo
individualni koudovani s externim koucem a z jakého diivodu?

» Prakti¢t&jsi by mohlo byt skupinové koucovani s externim koucem, zkusenéjsi externi
kou¢ by pravdépodobné provadél kvalitnéjsi koucovani, v rdmci vétsi skupiny by se
bankovni poradci ,,nestydeli* jako pfi individualnim koucovani. Koucovani je naro¢na
zalezitost, bohuzel pii dvoudennim Skolen, kterého jsem se zucastnila, se neda naucit
vSe, aby se Clovék stal kvalitnim kou¢em. M¢la by probihat ,refresh Skoleni* se
zaméfenim na praktickou stranku koucovani.

> Individualni, z dfivodu nestrannosti.

v

Urcité — pohled zvenci.

postaveni.

2» Pokud je to ¢lovek zpraxe, pak je to vporadku a urcité to prospiva obohaceni
védomosti. Pokud je to vyhradn¢ teoretik nezasvéceny do konkrétni problematiky, je
to vétSinou jen okrajového efektu.

 Ne. Myslim, Ze kou¢ovani ma byt individualni.

2 Nejsem si jista + externi kou¢ nevidi skute¢né chovani koucovaného v praxi. Myslim,
Ze to muze byt vytrzené z kontextu.

» Rozhodné individuelné a s externim koucem, nejlépe cca 20 let tmavé oko, tmavy
vlas, to pro kolegyné a pro kolegy n¢jakou tu bloncku.

# Domnivam se, ze otevienéjSim by se koucovany stal na skupinovém (mensi osobni
tiha). Efektivnéjsi zcela urcité individualni (opak skupinového).

= Ne nepomohlo. Z jednoduchého a to praktického diéivodu neznalosti obchodniho

prostfedi jednotlivych pobocek. Koucink je dlouhodoby proces — koucink je

pravidelny — koucink je kontinualni — koucink je Zivy proces — koucink je individualni
citlivy proces ¢innosti fizeni.

» V b&znych neodbornych vécech ano, jinak ne.
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> Externiho kouce si dovedu piedstavit vedle strategického manaZera na centréle, aby
obrousil bohorovnost centraly (obecné — nejen v bance). U bankovnich poradct
nevidim podstatny ptinos pro obchod, ale pro osobnost — ale na to zadna firma nema
prostiedky.
» Ano. Z divodu : 1)odborné vzdélaného koude.
2) skupinové : ostatni se uci i z chyb ostatnich (tyto chyby si tfeba dosud viibec
neuvédomovali)
2 Ano, jelikoZ se oddéli hodnoceni od kouginku.
» Ano, mam pocit, Ze externi kou¢ miZze vice prispét k otevieni problémil, se kterymi se
obtizn¢ chodi za nadfizenym.
Koucovani externim koucem je ai na jednu zcela negativni odpovéd’ vhimdno pozitivné.
Jako divod bylo uvedeno zejména: moZnost vétsi otevienosti, pieddani zkuSenosti,
nestrannost, efektivita, odbornost, otevifenost k problémiim, které nelze resit s nadiizenym,
lepsi oddéleni od hodnoceni. Obavami byly: vytrieni 7 kontextu, nezasvéceni do
problematiky. Dal§imi zminénymi nevyhodami externiho kouce byly neznalost prostiedi a
nutnost dlouhodobosti koucovani. Diivodem obav je podle mého nazoru zejména silné

zaméieni na obchod, obchodni vysledky.

6) Jakym zpiisobem vyuZivate kou¢ovani ve vasi praci?

3 Na malé pobodce vyuzivam kouovani spiSe k okamzité zpétné vazb& napf. pfi
prodejnim rozhovoru, slySim, jak bankovni poradce proddava a pokud se ji néco
nepovedlo nebo povedlo, ihned si o tom povidame.

Ke zlepSeni kou¢ovaného, koucovanim v poli a rozhovorem.
Trvaly koucink = styl vedeni.

X

¥V V¥ vy

K dosazeni osobnich cili (pro tym) kazdodenné a to i n€kolikrat v pribéhu dne, je-li

to potieba.

v

Pozitivné vyuzit k plnéni, feSeni problému.

v

Slouzi mi k posouzeni toho jak bankovni poradce vnimd svoji praci, piednosti,
nedostatky a jakou ma motivaci ke svému zlepSovani.

Klasickym, asponi si to myslim.....

v ¥V

Zaméreni na.

» Cojeto za.....otdzku?
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>

>

>
-
-

Takovym zptisobem, aby ptfi feSeni néjakého obchodu ziskal i know - how pro
podobné.

Skoro zasadné neformalnim pfistupem — snazim se hlavné davat zpétnou vazbu a
motivovat. Snazim se dodrzovat zdsadu chvalit intimné i vefejné, vycitat mezi 4
o¢ima.

Snazim se bankovni poradce neustale opakovat pozitivni o¢ekavani a dbat, aby je brali
1 oni za své.

Momentalné¢ se snazim dosdhnout vyrovnanych prodejnich vysledki u vSech
bankovnich poradct, aby se nikdo nemohl jen vézt. Je to velmi slozité, pracné a asi
nedosazitelné. Ale snazim se o to s postupnymi mirnymi pozitivnimi vysledky. Vétim,
Ze mi v tom vyrazné pomuze nova bankovni poradkyné, protoze je stejny ro¢nik jako
saldmistka, kterou mam nyni na musce.

Vyuzivam s orientaci na zvyseni prodejnich uspéchti obchodniki.

Pti navstévach pobocek, kdy pottebuji zjistit, co feditele trapi.

U obchodnikl zejména v poli; u manaZzert pii posilovani jejich autority.

Tam, kde se koucuje pievaZnd cast manaZeri vnimd koucink jako soucdst svého stylu

vedeni. Odpovédi napovidaji, Ze prevlada pouZivani obou typi, tedy jak v poli, tak rozhovor.

7) Co vnimate jako nejvétsi problém pri koucovani?

-
-

v

v

VVVVYVYY

Nedostatek casu.

Ze znam slabiny kou¢ovaného a je t87ké nedostat se k raddm = hodnoceni; dale
neotevienost kou¢ovaného + neumeéni klast ty spravné otazky.

Cas.

Jsou jiné priority, které se musi plnit, neni aplikovan nadiizenym, necitim ani ja
potiebu koucovat.

Demotivaci podfizenych venkovnimi (mimo tymovymi) vlivy, kterd se odrazi
v nechuti zdolavat tézké tkoly a vytvaret hodnoty.

Cas.

Nedostatek ¢asu a prostoru.

Cas.

Cas.

Cas. Siroky zabér nastavenych cilii u bankovnich poradcti a feditele pobodky.

Malo Casu.
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» Urdité formalizaci, neochotu manaZerti fikat lidem pravdu, nenalhavat si. Casto
slySim, Ze banka néco d¢la Spatné, Ze my bychom to prece uméli 1épe. Ja fikam pravdu
vice méné v legraci, ale fikdm a vSichni tu jiz mij styl vzali a pfemysleji o ni.

» Nedostatek ¢asu.

» Zjistit koucovaci cil.

> Nedostatek ¢asu, tzn. nemoZnost soustavnosti.

Jedendct 7 patndcti manaZerit vnimd jako nejvétsi problém mnedostatek casu zpiisobeny
velmi ndarocnymi prodejnimi plany. DalSimi problémy jsou vSeobecné nedostatky koucii
manazeri, formalizace, zjisténi koucovaciho cile a demotivace venkovnimi vlivy. Posledni
uvedeny nepovaZuji za problém pii koucovani, ale spise o problém ve vnimdani samotného
manazera. Vzhledem k tomu, Ze mam povédomi o ndarocnosti obchodnich cilii, nejsem si
Jista, zda na tomto misté doporudit Skoleni time managementu. V kazdém pripadé bych ale

doporudila dopliiujici Skoleni koucovani pro ziskani jistoty.

8) Co si myslite, Ze by vam pomohlo v rozveji Vasich koucovacich dovednosti?
“» Moznost sledovat kou¢ovani od externiho zkuseného koude.

Kdyby nékdo pravidelné koucoval mé.

Pokrocilejsi skoleni.

Na koucovani musi byt Cas a prostor.

V¥V VY

Vétsi rozhodovaci svoboda, jasné dané cile na pocatku roku a nezasahovani do fizeni
v prubehu roku.

N¢jake skoleni.

Provédeét koucovani s podiizenymi pravidelné — tedy praxe.

N¢gjaky to Skolenicko ve Skolicim stfedisku s tim externim koucem viz vyse.

Pravideln¢jsi/neformalnéjsi sezeni s odbornikem ptes koucink.

¥V VVY

Diskusni forum s néjakym uspéSnym manazerem, ktery by hovofil o koucinku
z praktického pohledu a jako s zivym a potiebnym ndstrojem moderniho zplisobu
fizeni.

Vice Casu.

Externi kouc.

Cas (jak na piipravu, tak na samotny kougink) a §koleni.

Vice ¢asu a trénink.

VYV VVYy

Nékolik setkani s riznymi externimi kouci (okoukéni ¢i procviceni riznych technik).
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Odpovédi je moZno rozdélit do dvou Casti. Prvni je pocit nedostatku Skoleni, at’ uz je to

Skoleni, sledovani nebo jina forma podpory od externiho kouce, diskuse s uspéSnym

manazerem &i praxe. Druhym je ji7 vySe zminény nedostatek Casu.

9) Uvitali byste, kdyby Vasim koucem byla externi osoba a z jakého divodu?

-

-
-
-
-

v ¥

¥

-

L

-

Ano, pfedpokladam vétsi zkuSenosti a profesionalitu v oblasti koucovani.

Ano, z divodu nestrannosti a studu.

Ano, viz.bod 5.

Ano, Iépe vnimana — nezévisla na zadavaci firmé¢.

Pro obecnou psychologii fizeni tymu ano, pro vlastni dosazeni obchodnich vysledka to
nevidim jako pfinos.

Ne. Nezna prosttedi, ani kou¢ovaného.

Myslim, Ze to neni v tom, zda je to externi osoba nebo jina osoba z firmy. Nevnimdm
to odlisné, zélezi spiSe na uméni kouce.

Ano viz. vyse.

Ano, méné osobné¢j$i — vice otevienéj$i (paklize bych véde¢l, ze proti mné sedi
odbornik).

Neuvitali — dtto 5.

Ano. Mohli bychom se oprostit od jinych véci.

A uz je to tady, jsem rad, ze premyslime stejnym smérem. Externista piinese nové
pohledy, nové metody, fekne na rozdil od nadfizenych vzdy pravdu, na nic si nemusi
hrét a je za to nakonec kralovsky placen.

Ano.

Nezavislost a neexistence nadiizeneckého/podiizeneckého vztahu.

VéEtsi otevienost.

Ano, nezavisly pohled a odd€leni od hodnoceni.

Ano, muj nadfizeny pouziva direktivni fizeni.

Jedendct kladnych odpovédi je podloZeno divody jako jsou: zkuSenosti, profesionalita,

nestrannost, odstranéni studu, nezavislost na firmé, neosobnost, nové pohledy, nové

metody, otevienost, veétsi upiimnost ze strany koucovaného, nezavisly pohled, oddéleni od

hodnoceni. Dvé vyloZené zaporné odpovédi byly zdiivodnény zejména neznalosti prostiedi a

tymu. Dvé 7 odpovédi jsou jak se iika ,na hrané“.
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10) Vérite, Ze vyuziti technik koucovani (rozhovor, v poli, styl vedeni) pomaha rozvijet
Vas potencial a potencial Vasich podrizenych kolegi?

Pokud se provadi tak jak ma, ne v ¢asovém tlaku, tak ano.

Ano.

Urcite.

Ano.

VYyv vy

Ano, jednozna¢né (a nadfizeni v dalSich stupnich by si to méli uvédomit.....a
vyzkouset).

Trochu.

Ano.

Tak trochu.

¥V ¥V V¥Yy

Zcela urcit¢ (ale vsoucasném trendu firmy, to je velmi obtizné a skoro
neaplikovatelné).
Vérim.

Ano.

vV ¥V ¥

Urcité ano, kazdé skoleni mi néco da nového, z kazdého si néjaky kousek odnesu. Po
delsim Casovém tuseku, kdy banka Skolitele vyméni je vhodné si néjaké to skolenicko
zopakovat na stejné téma s jinym Skolitelem, ten mé zase nabije né¢im novym. Na
takova Skoleni je ale tfeba chodit makat a ne si odpocinout.

> Ano.

» Ano, predevsim koucink v poli je velkym p¥inosem.

» Ano.

Odpovédi na posledni otazku dokazuji, Ze vSichni manaZeii véii, Ze vyuZiti technik

koucovani pomdha rozvijet Vas potencidl a potencidl Vasich podiizenych kolegii.

6.1 Shrnuti

» VétSina manazerQ
* Vramci Regionu nevnimd posun od direktivniho fizeni smérem k vedeni pomoci
koucovani.
* V ramci regiondlni pobocky vnima posun od direktivniho fizeni smérem k vedeni
pomoci koucovani.
* Rozumi pojmu a podstaté kouc¢ovani.
* Pouziva metody kouCovani.

» Tam, kde je koucovani provadéno, pozoruji manazeti zlepSeni u svych podiizenych.
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Manazefti by pftivitali koucovani externim koucem, jak pro sebe tak pro své podiizené a
jsou schopni podat odpovidajici zdlivodnéni.

Tam, kde se koucuje, pfevazna ¢ast manazerti vniméa koucink jako soucast svého stylu
vedeni.

Jako nejvétsi problém je vniman nedostatek casu.

Byl prokéazéan pocit nedostatku Skoleni a ¢asu.

Formalizace koucovani je vnimdna spiSe negativné — kouCovani by mélo byt vice
spontanni a vychazet spiSe z kultury firmy nez z rozhodnuti vedeni.

Z konfrontace odpovédi feditelky regiondlni pobocCky s jejimi podifizenymi manazery
vyplyva shoda nazorti na irovni regionalni pobocky.

VSichni manazefi véfi, Zze vyuziti technik kouovani pomaha rozvijet jejich potencidl a
potencidl jejich podiizenych kolegl. Tento vysledek povazuji za nejlepsi predpoklad

k pozitivnimu rozvoji koucovani v ramci regionalni pobocky.
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7T Zavér

Na zacatku tvorby mé diplomové prace jsem se stématem kouCovani postupné
seznamila, a to studiem odborné literatury, clankl a dale prostfednictvim internich materiali
banky a studijnich materialti, které jsem ziskala od kolegl, ktefi absolvovali Skoleni
koucovacich a manazerskych dovednosti.

Jsem presvédCena, ze hlavnim ptfedpokladem pro pochopeni tématu a tedy pro
moznost popsat a zanalyzovat problematiku koucovani je rozsifeni znalosti a dovednosti
v oblasti komunikace. Proto jsem v prvni fazi prosla rizné zdroje pojednavajici o komunikace
a komunikovani. Shrnuti svych zjisténi, které se mi zdaji byt podstatné pro koucovani jsem
uvedla v prvni kapitole své prace. Mélo by slouzit jako startovaci platforma pro uvédoméni si
prilezitosti a hrozeb, které nas pti kouCovani, ale i pfi bézném styku s ostatnimi lidmi, mohou
potkat.

Tak jak jsem si vytyc€ila v Gvodu, jsou v druhé kapitole zpracovany mé teoretické
poznatky ze studia odborné literatury. Tato kapitola by méla ptipadnému ¢tenati umoznit se
v rychlosti se zorientovat v pojmu koucovani. Pojala jsem ji jako vybér a naslednou syntézu
prostudovanych informacnich zdroji. Snazila jsem se o logickou a jednoduchou strukturu,
kterd umozni primarni pochopeni zpracovavaného tématu.

V tieti kapitole jsem popsala objekt mého ,,zkoumani“. Je zde objasnén proces a
principy koucovani v bance, respektive v distribucni siti. Dale zahrnuje popis organizacni
struktury a uspofddani regiondlni pobocky, vztahii podfizenosti a nadfizenosti, pozic
koucovanych manazerli a manazera kouce, jejich odpovédnosti a pravomoci.

Stézejni ¢asti mé prace jsou dveé zavereéné kapitoly. V paté kapitole jsou uvedeny
autentické zaznamy z koucovacich pohovorii s konkrétnimi manaZzery, a to s feditelem pro
obfany a firemni klientelu a sfeditelem obchodniho centra. Tyto rozhovory byly
zanalyzovany z hlediska chyb a pozitiv a byla navrzena doporuceni pro nasledujici realizaci.

Sestou kapitolu tvoii souhrn informaci ziskanych prostiednictvim dotazniku, ktery
vyplnilo celkem patnact z osmnécti manazert regionalni pobocky. Analyzou téchto dotaznika
jsem ziskala redlny pohled na celkové vnimani a uskutectiovani metod koucovani a
v neposledni fadé také o pochopeni problematiky koucovani.

Poslednim dotaznikem je dotaznik vyplnéni feditelkou regionalni pobocky, ktery je

zkonfrontovan s vysledky s dotaznikl od ji podfizenych manazert.
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Zéavery z autentickych koucovacich pohovort dokazuji, ze koucovani je u¢inné. Prokazal to
vyvoj vysledkii béhem pohovorti, nebot’ bylo ¢astecné nebo uplné dosazeno stanovenych cilt
a po vytyceni cile se manazefi vice zabyvali t€émito dlouhodobymi zaméry. Pfed mou zadosti
o ucast na koucovacich pohovorech bylo koucovani provadéno spiSe spontanné v ramci
kazdodenni komunikace, coz vSak neumoznovalo zabyvat se konkrétnimi problémy
systematicky a tyto potom ustupovaly ve prospéch kratkodobych operativnich ukoli.
Pozitivnim zavérem je také skutecnost, ze zicastnéni manazefi byli osobné velmi prekvapeni,
nebot’ tak prospeésny vliv na pocatku koucovacich pohovorl necekali a rozhodli se i nadéle
v pohovorech pokracovat.

Praktické a statistické vysledky, které vyplyvaji z této prace dokazali zdjem manazert
o koucovani. Dokazuji, Ze prevazna vétSina manazeri regiondlni pobocky chape koucovani
pozitivné€ a vyuziva ho ke své praci. Jako nejvétsi problém byl identifikovan nedostatek casu,
absence pouzivani koucovani ze strany nadfizeného utvaru Regionu a nedostate¢né Skoleni.

Formalizace koucCovéni je vnimana spiSe negativné. Koucovani by mélo byt vice
spontanni a mélo by vychazet spiSe z kultury firmy neZz zrozhodnuti vedeni. V kazdém
piipadé je teba, aby prochazelo ptfes vSechny urovné fizeni, protoze jen tak se muize stat
ptirozenou soucasti fungovani firmy. Na druhou stranu nelze nezminit i pozitivni dusledek
formalizace, a to probuzeni zajmu u manazert, kteti diive koucovani nepouzivali. Lze vSak
konstatovat, Ze v zadném ptipadé neni zarukou kvalitniho a efektivniho pouzivani metod
kou€ovani.

Prace muze slouzit jako ndvod jak a pro¢ zavadét metody koucovani a dokazuje
nutnost a u¢innost koucovani jako nastroje rozvoje osobnosti a firmy.

Osobni pfinos své prace vnimdm v jejim zuZzitkovani ve své kazdodenni praxi a dale
bych se rada touto problematikou zabyvala.

Rada bych podékovala teditelce regionalni pobocky za velkou pomoc a oporu pfi
tvorbé mé prace. Kolegiim kouCovanym manazerim, ze umoznili mou pfitomnost na svych
koucovacich rozhovorech a vSem feditelim pobocek podiizenych regiondlni pobocce za
vyplnéni dotazniku a umoZznéni vykonavani funkce poradce pfi nacviku koucovani, ktery

probiha na kazdé porad¢ teditelky regionalni pobocky.
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Priloha ¢.1 Zaznam z individualniho rozhovoru
Datum:

Cile pro rozvoj

Cil Jak ho dosédhnout Termin Splnéno
Peclivé definujte jaké zmény | Definujte zptsob dosaZeni Ano x Ne
chcete dosdhnout cile

Podpis:

Jméno a podpis:
pracovnik
nadfizeny




Priloha ¢. 2 Dotazniky manaZeru




: o
N

1) Vnimate posun od direktivniho fizeni smérem k vedeni prostiednictvim koucovani?
- v ramci RgP - pfilis ne, prakticky nikdo mé nekoucuje
- v ramci Regionu — ne, z Regionu se na moji Uroven dostavaji pouze ukoly

2) V &em vnimate rozdil mezi hodnocenim a kouc¢ovanim?

-hodnoceni:jsme svym nadfizenym zhodnoceni za nase vysledky — vychazi se z konkrétnich &isel
-koudovani:na$ nadfizeny (kouc) by nas mél cilenymi otazkami dovést k nalezeni cile naSimi
vlastnimi silami, pfi kou€ovani se stanovi cil a pak se hleda cesta, nejedna se o Zadné zhodnoceni

3) Pouzivate kougovani pouze formalné (z divodu rozhodnuti vedeni distribuéni sité) nebo se
stalo pfirozenou soucasti Vasi prace?

-bohuzel spiSe formalné, zejména z ¢asovych divodu, vsichni jsme zahlceni jinymi tkoly s vétsi
prioritou, i kdyZz muj osobni nazor je, ze kou¢ovani pokud by bylo provadéno tak jak ma byt by
mohlo byt uziteé¢né

4) Pozorujete zlepSeni VasSich podfizenych kolegli po implementaci koucovani?
-pfili$ ne, z dlivodu viz.otdzka 3 (formalni koucovani)

5) Domnivate se, ze by Vasim podfizenym kolegim pomohlo skupinové nebo individualni
koucovani s externim kou¢em a z jakého divodu?

-praktict&jSi by mohlo byt skupinové kou€ovani s externim koucem, zkusenéjsi externi kou¢ by
pravdépodobné provadél kvalitn&jsi kou€ovani, v ramci vétsi skupiny by se BaPo ,nestydéli“ jako
pfi individ. kouéovani

-koucovani je naroéna zalezitost, bohuzel pfi dvoudennim skolenim, kterého jsem se zucastnila, se
nedd naudit vSe, aby se &lovék stal kvalitnim kou¢em, méla by probihat ,refresh skoleni* se
zaméfenim na praktickou stranku kou¢ovani

6) Jakym zpUsobem vyuzivate kouc¢ovani ve Vasi praci?

-na malé poboCce vyuzivam koucovani spise k okamzité zpétné vazbé napf.pfi prodejnim
rozhovoru, sly§im, jak BaPo prodava a pokud se ji néco nepovedio nebo povedlo, ihned si o tom
povidame

7) Co vnimate jako nejvétsi problém pfi koucovani?
-nedostatek ¢asu

8) Co si myslite, Ze by Vam pomohlo v rozvoji Vasich kou¢ovacich dovednosti?
-moznost sledovat kou€ovani od externiho zkuseného kouce




9) Uvitali byste, kdyby Vasim kouéem byla externi osoba a z jakého divodu?
-ano, predpokladam vétsi zkusenosti a profesionalitu v oblasti kou¢ovani

10) Véfite, ze vyuziti technik kou€ovani (rozhovor, v poli, styl vedeni) pomaha rozvijet Vas
potencial a potencial Vasich podfizenych kolegi?
-pokud se provadi tak jak ma, ne v ¢asovém tlaku, tak ano
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1) Vnimate posun od direktivniho fizeni smérem k vedeni prostiednictvim kou€ovani?

- vramci RgP nikdy jsem vyrazné direktivni zplisob vedeni nezaznamenal, vzdy se jednalo o
konstruktivni prostredi

- v ramci Regionu, snaha dosahnout direktivnich cilG je vy$$i neZ zdrava uvaha o realizovatelnosti
nékterych ukolu

2) V &em vnimate rozdil mezi hodnocenim a kou¢ovanim?
Hodnoceni je ukon, kdy se rekapituluje minulost
Koucovani je prostiedek pro budoucnost

3) Pouzivate koucovani pouze formalné (z divodu rozhodnuti vedeni distribuéni sité) nebo se
stalo pfirozenou souéasti Vasi prace?
Tak jak si je predstavuje vedeni tak je to formalni a délam to tak jak si to predstavuji osobné.

4) Pozorujete zlepSeni Vasich podfizenych kolegl po implementaci kou¢ovani?
U osobniho kouc¢ovani ano, ale to jsem délal i bez implementace.

5) Domnivate se, ze by Vasim podfizenym koleglm pomohlo skupinové nebo individualni
koucovani s externim kouéem a z jakého divodu?

Pokud je to ¢lovék z praxe, pak je to v poradku a uréité to prospiva obohaceni védomosti.

Pokud je to vyhradné teoretik nezasvéceny do konkrétni problematiky je to vétsinou jen okrajového
efektu.

6) Jakym zpusobem vyuzivate kouéovani ve Vasi praci?
K dosazeni osobnich cill (pro tym) kazdodenné a to i nékolikrat v prabé&hu dne, je-li to potfeba.

7) Co vnimate jako nejvétsi problém pfi koucovani?
Demotivaci podfizenych venkovnimi (mimo tymovymi) vlivy , ktera se odrazi v nechuti zdolavat
t&Zké ukoly a vytvaret hodnoty.

8) Co si myslite, ze by Vam pomohlo v rozvoji Vasich koucovacich dovednosti?
Vétsi rozhodovaci svoboda, jasné dané cile na pocatku roku a nezasahovani do fizeni v prabéhu
roku.

9) Uvitali byste, kdyby Vasim kou¢em byla externi osoba a z jakého divodu?
Pro obecnou psychologii fizeni tymu ano, pro viastni dosazeni obchodnich vysiedkl to nevidim
jako pfinos.

10) Vérite, ze vyuziti technik koucovani (rozhovor, v poli, styl vedeni) pomaha rozvijet Vas
potencial a potencial Vasich podiizenych kolega?
Ano, jednoznaéné (a nadrfizeni v dal$ich stupnich by si to méli uvédomit....a vyzkouset).

Hodné stésti Kacko.
Kdyby jsi néco potiebovala ........ jsem tu.




1) Vnimate posun od direktivniho fizeni smérem k vedeni prostfednictvim kouéovani?
- vramci RgP

- v ramci Regionu

Pozitivné

2) V éem vnimate rozdil mezi hodnocenim a kouc¢ovanim?

Hodnoceni vnimam jako direktivni, koué¢ovani jako rozhovor mezi rovnymi — lidsky pristup

3) Pouzivate koucovani pouze formainé (z dlvodu rozhodnuti vedeni distribuéni sité) nebo se
stalo pfirozenou soucasti Vasi prace?

Snazim se, aby bylo pfirozenou soucasti
4) Pozorujete zlepSeni Vasich podFfizenych kolegu po implementaci kouéovani?

Uréité, alespori v tom, Ze se podfizeny kolega neboji za mnou s ¢imkoli pfijit a o problému si
promluvit

5) Domnivate se, Zze by Vasim podfizenym kolegim pomohlo skupinové nebo individuaini
koucovani s externim kou¢em a z jakého davodu?

Ne. Myslim, ze kouéovani ma byt individualni

6) Jakym zplisobem vyuzivate koucovani ve Vasi praci?

Pozitivné vyuzit k pInéni, FeSeni probléma

7) Co vnimate jako nejvétsi problém pfi kou¢ovani?

v

Cas

8) Co si myslite, Ze by Vam pomohlo v rozvoji Vasich kou¢ovacich dovednosti?

Néjaké skoleni

9) Uvitali byste, kdyby Vasim kou¢em byla externi osoba a z jakého dlivodu?

Ne. Nezna prostiedi, ani kou¢ovaného.

10) Vérite, ze vyuziti technik koudovani (rozhovor, v poli, styl vedeni) pomaha rozvijet Vas

potencial a potencial Vasich podfizenych kolegu?

Trochu.




)

1) Vnimate posun od direktivniho fizeni smérem k vedeni prostfednictvim kouc¢ovani?
- vramci RgP ano
- v ramci Regionu ne

2) V éem vnimate rozdil mezi hodnocenim a kouéovanim?
Pri koucovani se muze kou€ovany vice otevfit. Zalezi ale také na jejich vzajemném vztahu.
Hodnoceni je Cisté o poétu prodanych produktq.

3) Pouzivate koucovani pouze formalné (z dlivodu rozhodnuti vedeni distribuéni sité) nebo se
stalo pfirozenou souéasti Vasi prace?
Beru to jako pfirozené, ale bohuzel vzhledem k dal$im ukolim neni tolik prostoru
k pravidelnosti.
Na Skoleni, kdyz byl dostatek ¢asu to vypadalo velice pozitivné — praxe je trochu jina.

4) Pozorujete zlepSeni Vasich podfizenych kolegli po implementaci kou€ovani?
Casteéné ano. Zase zalezi na postoji koudovaného — zda se s tim ztotozni.

5) Domnivate se, Ze by Vasim podfizenym kolegiim pomohlo skupinové nebo individuaini
kou€ovani s externim kouéem a z jakého davodu?
Nejsem si jista + externi kou¢ nevidi skuteéné chovani kouéovaného v praxi.
Myslim, Ze to maze byt vytrzené z kontextu.

6) Jakym zplUsobem vyuzivate kou¢ovani ve Vasi praci?
Slouzi mi k posouzeni toho jak BAPO vnima svoji praci, pfednosti, nedostatky a jakou ma
motivaci ke svému zlepSovani.

7) Co vnimate jako nejvétsi problém pfi koucovani?
Nedostatek ¢asu a prostoru.

8) Co si myslite, ze by Vam pomohlo v rozvoji Vasich kou€ovacich dovednosti?
Provadét kouovani s podrizenymi pravidelné — tedy praxe.




9) Uvitali byste, kdyby Vasim kouem byla externi osoba a z jakého divodu?
Myslim, Ze to neni v tom, zda je to externi osoba nebo jina osoba z KB.
Nevnimam to odlisné, zalezi spis na uméni kouce.

10) Veérite, ze vyuziti technik kouéovani (rozhovor, v poli, styl vedeni) pomaha rozvijet Vas
potencial a potencial Vasich podfizenych koleg?
Ano.




1) Vnimate posun od direktivniho fizeni smérem k vedeni prostfednictvim kou€ovani?
- vramci RgP

- v ramci Regionu

pozitivné

2) V éem vnimate rozdil mezi hodnocenim a kou¢ovanim?
Nejsou &isla — lidsté;jsi*

3) Pouzivate koucovani pouze formalné (z divodu rozhodnuti vedeni distribuéni sité) nebo se
stalo pfirozenou soucasti Vasi prace?
z divodu rozhodnuti vedeni distribuéni sité — nejsem PP

4) Pozorujete zlepSeni Vasich podfizenych kolegl po implementaci kou¢ovani?
NE - asi to délam blbé

5) Domnivate se, Ze by VasSim podfizenym kolegdm pomohlo skupinové nebo individualni
kou€ovani s externim kou¢em a z jakého duvodu?

Rozhodné individuelné a s externim koudem, nejlépe cca 20let tmavé oko , tmavy vias, to pro
kolegyné a pro kolegy néjakou tu bloncku

6) Jakym zplUsobem vyuzivate kou€ovani ve Vasi praci?
Klasickym , aspori si to myslim..

7) Co vniméate jako nejvétsi problém pii kouéovani?
¢as

8) Co si myslite, ze by Vam pomohlo v rozvoji Vasich koucovacich dovednosti?
Néjaky to Skolenic¢ko na Libohosti s tim ext. kou¢em viz vyse

9) Uvitali byste, kdyby Vasim kou¢em byla externi osoba a z jakého divodu?
Ano, viz vyse




10) Veéfite, Zze vyuziti technik kou€ovani (rozhovor, v poli, styl vedeni) pomaha rozvijet Vas
potencial a potencial Vasich podfizenych kolegi?
Tak trochu




1) Vnimate posun od direktivniho fizeni smérem k vedeni prostfednictvim koucovani?

- vramci RgP - ANO i NE(fida umi koucovat, ale je to nepravidelné, tudiz ztraci ucinek - je to
neefektivni)

- v ramci Regionu - NE

2) V éem vnimate rozdil mezi hodnocenim a kouéovanim?

Hodnoceni = je vyhradné zaméreno na tvrda Cisla, fakta(planxpinéni) , pfi neplnéni napravna
opatfeni vesmés nafizovana...

Kouéing = az exaktni véda musi umét vést nékoho tam kam je to pro celek (a predevsim pro ného

samotného) posun vpfed v jakékoli discipliné(kouzlo je v ,autoerotice” — navrhne$ si to a udélas
tak, jak je to NEJ pro samotného kou€ovaného)

3) Pouzivate koudovani pouze formalné (z duvodu rozhodnuti vedeni distribu¢ni sité) nebo se
stalo pfirozenou soucasti Vasi prace?

Ze 2/3 formalné z 1/3 to je pforozenou soucasti moji prace =tj. 8x v roce to délam, Ze musim —
letecka forma / a 4x v roce to délam tak, jak by to ,mélo" vypadat....

4) Pozorujete zlepSeni VasSich podfizenych kolegd po implementaci kou¢ovani?

ANO

5) Domnivate se, ze by Vasim podfizenym kolegim pomohlo skupinové nebo individualni
kou€ovani s externim kou¢em a z jakého dlvodu?

Domnivam se, ze oteviené&jSim by se koucCovany stal na skupinovém(mens$i osobni tiha)
Efektivnéjsi zcela uréité individualni(opak skupinového)
6) Jakym zplsobem vyuzZivate kouCovani ve Vasi praci?

Zameéreni na

7) Co vnimate jako nejvétsi problém pfi kouc¢ovani?

CAS

8) Co si myslite, ze by Vam pomohlo v rozvoji Vasich kou¢ovacich dovednosti?

PRAVIDELNEJSI/NEFORMALNI SEZENi S ODOBRNIKEM PRES KOUCING




9) Uvitali byste, kdyby Vasim koucem byla externi osoba a z jakého divodu?

ANO-méné osobnéjsi- vice otevienéjsi(paklize bych védél,ze rpti mé sedi odbornik)

10) Véfite, ze vyuziti technik kouCovani (rozhovor, v poli, styl vedeni) poméaha rozvijet Vas
potencial a potencial Vasich podiizenych kolega?

ZCELA URCITE(ale v soudasném trendu KB to je velmi obtizné a skoro neaplikovatelné)




1) Vnimate posun od direktivniho fizeni smérem k vedeni prostrednictvim koucovani?
- vramci RgP
- v ramci Regionu

Nevnimam Z&dny posun nebot’ koucovani v KB nebylo aplikovano ve v$ech rovinach jako

procesni celek manaZerské ¢innosti. Je nastavovano pouze v téch nejnizsich urovnich na
razné zpusoby jednotlivych manaZerd.

2) V &em vnimate rozdil mezi hodnocenim a koucovanim?

Rozdil je mezi zpusobem dosazZeni cilu, tj. kouéovani a hodnoceni éinnosti jest zptsob
ocenéni prodejnich vysledku.

3) Pouzivate koudovani pouze formalné (z divodu rozhodnuti vedeni distribuéni sité) nebo se
stalo pfirozenou souéasti Vasi prace?

Koucovani v pravém slova smyslu se stalo prirozenou souéasti mé prace a neni pouze
formalitou, ale i kazdodennim ,,chlebem a soli“ mé prace.

4) Pozorujete zlep3eni Vasich podfizenych kolegl po implementaci kou¢ovani?

Ano, pozoruji. Snad si to pouze nenamlouvam:-)

5) Domnivate se, Zze by Vasim podfizenym kolegim pomohlo skupinové nebo individuaini
koudovéani s externim koudem a z jakého divodu?

Ne nepomohlo. Z jednoduchého a to praktického diuvodu neznalosti obchodniho prostredi
Jjednotlivych pobocek. Koucing je dlouhodoby proces — kouéing je pravidelny — kouéing je
kontinualni - koucing je Zivy proces - koucing je individualni citlivy proces éinnosti Fizeni.
6) Jakym zpusobem vyuzivate koucovani ve Vasi praci?

Co to je za ... otaziu?

7) Co vnimate jako nejvétsi problém pfi kouovani?

Cas. Siroky zabér nastavenych cilti u BaPo a RP.

8) Co si myslite, Ze by Vam pomohlo v rozvoji Vasich kouGovacich dovednosti?

Diskusni féorum s néjakym daspéSnym manazerem, ktery by hovofril o kouéingu z praktického
pohledu a jako s Zivym a potfebnym nastrojem moderniho zpiusobu Fizeni.

9) Uvitali byste, kdyby Vasim kouéem byla externi osoba a z jakého duvodu?

Neuvitali - dtto 5.




10) Véfite, ze vyuziti technik koucovani (rozhovor, v poli, styl vedeni) pomaha rozvijet Vas
potencial a potencial Vasich podfizenych kolegu?

Veérim.
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1) Vnimate posun od direktivniho fizeni smérem k vedeni prostiednictvim koucovani?
- vramci RgP Ao
- vramci Regionu we-

2) V éem vnimate rozdil mezi hodnocenim a kou¢ovanim?
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3) Pouzivate kouovani pouze formainé (z divodu rozhodnuti vedeni distribucni sit€) nebo se
stalo pfirozenou soucasti Vasi prace?
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4) Pozorujete zlepSeni Vasich podfizenych kolegu po implementaci kou¢ovani?
Ao

5) Domnivate se, ze by Vasim podfizenym kolegdm pomohlo skupinové nebo individualni
koucovani s externim kouc¢em a z jakého duvodu?
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6) Jakym zplsobem vyuzivate koucovani ve Vasi praci?
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7) Co vnimate jako nejvétsi problém pfi koucovani?

Flote o LN
8) Co si myslite, ze by Vam pomohlo v rozvoji Vasich kouc¢ovacich dovednosti?
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9) Uvitali byste, kdyby Vasim koucem byla externi osoba a z jakého divodu?
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10) Véfite, 2e vyuziti technik kou€ovani (rozhovor, v poli, styl vedeni) pomaha rozvijet Vas
potencial a potencial Vasich podfizenych kolegti?

Q.




A

1) Vnimate posun od direktivniho fizeni smérem k vedeni prostiednictvim kou&ovani?

- v ramci RgP

V ramci RGP jsem s kou€ovanim spokojen, neni formalizovany, a to povazuji za nejdulezitéjsi.
Minuly rok vSak se mnou mimo APE feditel RGP Praha 7 neproved| Zadné hodnoceni ani kougink.
- v ramci Regionu

Na REG vnimam zfizenim novych pozic na fizeni segment( jesté vétsi dirigismus nez vioni, o
koucovani se neda mluvit.

2) V em vnimate rozdil mezi hodnocenim a kou¢ovanim?

Pfi hodnoceni se soustfeduji na vysledky, na komparaci s ostatnimi poboc¢kami resp. BAPO a chci
od hodnoceného sebehodnoceni a predevsim vycet aktivit, kterymi poZadované cile dosahne.
Charakterizoval bych to jako rozhovor na téma kvantitativni ukazatele.

Pfi kouCovani se soustfeduji na zpétnou vazbu, zjisténi nalady BAPO(pozitivni x negativni),
k motivaci a na uvédomeéni jako ¢lena tymu, spole¢né se soustfedujeme na dalSi akci, na dalsi
rozvoj osobnosti

3) Pouzivate kou€ovani pouze formalné (z divodu rozhodnuti vedeni distribu¢ni sit&¢) nebo se
stalo pfirozenou soucasti Vasi prace?

Kouc€ovani provadim neformalné dennodenné pfi svém pusobeni na hale. Naopak formalni je
podpis formulafe, snazim se ze vSech sil alespori odleh&it kou€ovaci rozhovor.

4) Pozorujete zlepSeni Vasich podfizenych kolegll po implementaci kou€ovani?

Myslim, Zze kazdy manazer musel neformalné koulovat jeSté pred implementaci pfislusného
rozhodnuti DIST, pokud chtél fidit pobo¢ku a mél vysledky. Formalni zavedeni kou€inku samo o
sobé nic nepfinese.

5) Domnivate se, ze by Vasim podfizenym kolegim pomohlo skupinové nebo individualni
kouCovani s externim kouéem a z jakého divodu?

Externiho kouce si dovedu pfedstavit vedle strategického manazera na centrale, aby obrousil
bohorovnost centraly (obecné — nejen v KB). U BAPO nevidim podstatny pfinos pro obchod, ale
pro osobnost — ale na to zadna firma nema prostfedky.

6) Jakym zpUsobem vyuzivate koucovani ve Vasi praci?

Skoro zasadné neformalnim pfistupem — snazim se hlavné davat zpétnou vazbu a motivovat.
SnaZim se dodrzovat zasadu chvalit intimné i verejné, vycitat mezi 4 oéima.

Snazim se BAPO neustale opakovat pozitivni o¢ekavani a dbat, aby je brali i oni za své.
Momentalné se snazim dosahnout vyrovnanych prodejnich vysledk( u véech BAPO, aby se nikdo
nemohl jen vézt. Je to velmi slozité, pracné a asi nedosazitelné. Ale snazim se o to s postupnymi
mirnymi pozitivnimi vysledky. V&fim, Ze mi v tom vyrazné pomuze nova BAPO, protoZe je stejny
roénik jako salamistka, kterou mam nyni na musce.

7) Co vnimate jako nejvétsi problém pfi koucovani?

Urcité formalizaci, neochotu manazerQ fikat lidem pravdu, nenalhavat si. Casto slySim, ze banka
néco déla Spatné, ze my bychom to pfece uméli lépe. Ja fikam pravdu vice méné v legraci, ale
fikam a vSichni tu jiz mUj styl vzali a pfemysleji o ni.

8) Co si myslite, Zze by Vam pomohlo v rozvoji Vasich koucovacich dovednosti?

Externi kouc.




9) Uvitali byste, kdyby Vasim kou¢em byla externi osoba a z jakého duvodu?

A uZ je to tady, jsem rad, Ze pfemyslime stejnym smérem. Externista pfinese nové pohledy, nové
metody, fekne na rozdil od nadfizenych vzdy pravdu, na nic si nemusi hrat a je za to nakonec
kralovsky placen.

10) Vé&fite, Ze vyuziti technik koudovani (rozhovor, v poli, styl vedeni) pomaha rozvijet Vas
potencial a potencial Vasich podrizenych kolega?

Uréité ano, kazdé $koleni mi néco da nového, z kazdého si néjaky kousek odnesu. Po delSim
gasovém Useku, kdy banka $kolitele vyméni je vhodné si néjaké to Skoleni¢ko zopakovat na stejné
téma s jinym $kolitelem, ten mé zase nabije né¢im novym. Na takova Skoleni je ale tfeba chodit
makat a ne si odpoginout.
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1) Vnimate posun od direktivniho fizeni smérem k vedeni prostfednictvim koucovani?

- vramci RgP - nevnimam nijak

- v ramci Regionu — pozitivné vnimam, jelikoZz se nezamérujeme na hodnoceni cilli, ale pomahame
nachazet cesty a rezervy jak cile snadnéji dosahovat

2) V Eem vnimate rozdil mezi hodnocenim a kou¢ovanim?
Hodnoceni - kontrola a porovnavani, konfrontace uspésnosti pinéni tkoll a planu se skute¢nosti.
Koudovani - nezaméfujeme se na hodnoceni Uspésnosti plnéni vytyCenych cild, ale pomahame

nachazet cesty a rezervy a zpusoby, jak cile snadnéji dosahovat Odhalovat si sdm vlastni chyby
pomoci otdzek druhych.

3) Pouzivate koucovani pouze formalné (z divodu rozhodnuti vedeni distribuc¢ni sité) nebo se
stalo pfirozenou soucasti Vasi prace?

Jak kdy, jak u koho a dle ¢asovych moznosti.

4) Pozorujete zlepSeni Vasich podfizenych kolegu po implementaci kou¢ovani?
Nelze objektivné hodnotit, jelikoz na poboéce je vysoka migrace pracovnik. Dle mého nazoru za
standardnich podminek ano.
5) Domnivate se, Zze by Vasim podfizenym kolegim pomohlo skupinové nebo individualni
kou€ovani s externim kouéem a z jakého davodu?
Ano. Z davodu : 1)odborné vzdélaného kouce.

2) skupinové : ostatni se uéi i z chyb ostatnich

(tyto chyby si tfeba dosud vubec neuvédomovali)

6) Jakym zpUsobem vyuzivate koucovani ve Vasi praci?

Vyuzivam s orientaci na zvyseni prodejnich aspéchl obchodniku.

7) Co vnimate jako nejvétsi problém pfi koucovani?

Nedostatek ¢asu.

8) Co si myslite, Zze by Vam pomohlo v rozvoji Vasich kou¢ovacich dovednosti?
Cas (jak na pfipravu, tak na samotny kluginy) a $kolent.

9) Uvitali byste, kdyby Vasim kouéem byla externi osoba a z jakého divodu?

Ano.
Nezavislost a neexistence nadfizeneckého/podfizeneckého vztahu.
Vétsi otevienost



10) Vé&fite, ze vyuziti technik kou€ovani (rozhovor, v poli, styl vedeni) pomaha rozvijet Vas
potencial a potencial Vasich podfizenych kolegli?

Ano.
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1) Vnimate posun od direktivniho fizeni smérem k vedeni prostrednictvim koucovani?
-vramci RgP  ~ ppi?
- v ramci Regionu
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2) V éem vnimate rozdil mezi hodnocenim a kouéovanim?
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3) Pouzivate kouCovani pouze formalneé (z divodu rozhodnuti vedeni distribucni sité) nebo se
stalo pfirozenou soucéasti Vasi prace?
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4) Pozorujete zlepSeni Vasich podfizenych kolegu po implementaci kou¢ovani?

AN

5) Domnivate se, Ze by Vasim podfizenym kolegdm pomohlo skupinové nebo individuaini
koucovani s externim kouéem a z jakého davodu?
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6) Jakym zpusobem vyuzivate koucovani ve Vasi praci?
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7) Co vnimate jako nejvétsi problém pfi koucovani?
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8) Co si myslite, Ze by Vam pomohlo v rozvoji Vasich koucovacich dovednosti?
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9) Uvitali byste, kdyby Vasim kou¢em byla externi osoba a z jakého dlvodu?
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10) Vérite, ze vyuziti technik koucovani (rozhovor, v poli, styl vedeni) pomaha rozvijet Vas
potencial a potencial Vasich podfizenych kolegut?
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1) Vnimate posun od direktivniho fizeni smérem k vedeni prostfednictvim kouc¢ovani?

- vramci RgP, .
- V ramci Reglonu/
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2) V €em vnimate rozdil mezi hodnocenim a koucovanim? ,,
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3) Pouzivate koudovani pouze formalné {z divodu rozhodnuti vedeni distribuéni sité) nebo se
stalo pfirozenou soucasti Vasi prace?
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4) Pozorujete zlepSeni Vasich podfizenych kolegl po implementaci kou¢ovani?

(AVMQ ( :fcu,\ L e QIV% ’frcwaQ

5) Domnivate se, Ze by Vasim podfizenym kolegim pomohlo skupinové nebo individudlni
kouc€ovani s externim kou¢em a z jakého dlvodu?

e | (QC &(9\— A< 0(/&76 f 4 Ry 2P / o f oéu'@,‘{/p[’\

D




6) Jakym zpUsobem vyuzivate koucovani ve Vasi praci?
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7) Co vnimate jako nejvétsi problém pfi koucovani?
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8) Co si myslite, Ze by Vam pomohlo v rozvoji Vasich kouéovacich dovednosti?

(/\'(JQ Caden R "’é‘(ﬂ'{u A»i
R

9) Uvitali byste, kdyby Vasim kouc¢em byla externi osoba a z jakého davodu?
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10) Vérite, Zze vyuziti technik koucovani (rozhovor, v poli, styl vedeni) poméaha rozvijet Vas
potencial a potencial Vasich podfizenych kolega?
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