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O AUTORCE

Michaela Darikova

Vystudovala jsem sociologii na Karlové univerzité v Praze. Mam
rada vyzkumy a i v soucasné dobé¢, kdyz je moznost, se do nich
rada pustim. Po vysoké skole jsem pracovala v terapeutickém
zafizeni. Pii praci s klienty jsem zjistila, Ze mi chybi psycholo-
gie, a tak jsem si ji ,dod¢lala®. Zcela mimoradny pfinos pro mé
mél ctyrlety pobyt na Jezkové konzervatofi u pana profesora
Ivana Vyskocila na dramatickému oboru. Tam jsem poprvé na
vlastni kiizi zazila koucovani, aniz jsem védéla, ze se to déje
aco toje.

Jako ryba ve vodé jsem se citila v Ceském rozhlase, kde jsem pracovala jako vedouci
Public relations a tiskova mluvci. Nasledovala manazerska pozice v Ceském Telecomu.
Naucila jsem se pohybovat ve velké firmé, ridit lidi, byt ¢lenem vedeni, prosazovat
zmény a hgjit firmu.

Vice nez patnact let jsem na volné noze jako lektor, mentor a kou¢. Mymi klienty
jsou manazefi z bank, vyroby i IT firem. V roce 2010 jsem zalozila vzdélavaci a pora-
denskou firmu MD training. Moje prace mé bavi. Mam $tésti, Ze mam vyborné klienty
a té$i me pro né a s nimi pracovat.

A také rada piSu knihy. Tato je jiz tfetim, aktualizovanym vydanim. Prvni vyslo
v roce 2008, druhé roku 2013. Mam radost, Ze o knihu je zdjem a vyprodala se. S ko-
legynémi jsem napsala v roce 2014 dalsi knihu - Koucovdni tymu, s podtitulem Jak
my to vedeme.

Rada bych vas upozornila, Ze k této knize zahy vyjde i navazujici publikace, ktera
bude slouzit jako pracovni sesit a material, v némz si budete moci nové nabyté infor-
mace a metody primo ovérit na sobé a svém tymu. Jedna se o ,,pfechod” mezi teorii
a praxi.

Cim dal tim vic se raduji ze zivota. Miluju béhani v ptirodé, koupani v ocednu
a lyzovani na cerstvé upraveném snéhu - ,mansestru®. A nejvic mam rada své dvé
dcery - Sarku a Kamcu, holky k nezaplaceni.

PhDr. Michaela Dankova
michaela.dankovd@seznam.cz
https://www.facebook.com/PhDr.MichaelaDankova
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PODEKOVANI

Podékovani patti pani Mgr. Gabriele Plickové z nakladatelstvi Grada Publishing, ktera
poprvé prisla s napadem, abych napsala knihu o kou¢ovani. Pak mé podpotila, abych
napsala druhé a ted i tfeti vydani. A motivuje mé v psani dalsich publikaci. Jsem moc
rada, Ze jsme se poznaly. Rada bych podékovala také pani Jané Kubinové za peclivé
korektury.

Réada bych podékovala Jané Adé Kubickové za jeji piktogramy, které vytvorila.
Mam radost z jeji prace i ze setkani, jez tomu predchdzeji. A nemohu zapomenout na
Mirku Rattayovou-Vytvarovou, ktera nafotila fotografii na obalku a titulni stranu. To
by ale nemohla udélat tak dobre, nebyt Venduly Kaufmanové. Ta v dany okamzik dé-
lala image makera a kompars zaroven. Vendula je moje skvéla kolegyné a kamaradka.

Velké podékovani patfi mym klientim. Jsou to bezvadni lidé, ktefi dokazi ocenit
moji praci a ja pro né délam s radosti mnohem vic, ,,nez bych musela® Jsou to lidé,
od nichz se hodné u¢im a vazim si jich i lidsky.

Cim dél tim vic zjistuji, jaké mam $tésti, Ze mam kolem sebe okruh prétel, se ktery-
mi se zname dlouho a mame se radi. Vazim si toho, Ze stoji pti mné a adoptovali celou
nasi rodinu, v¢etné Olivera. Dékuju vam vSem. S vami mam pocit, Ze Zivot ma kridla.

Nejvétsi podékovéni patii Sdrce a Kamée. Je s nimi legrace a nikdy se s nimi nenu-
dim. Nikdo mé neumi vic dojmout nez ony — mozna jesté reklama na kulicky Rafaelo.
Sarka ma dar zit Zivot takovy, jaky je, a nachdzet v ném to, co ostatni nevidi. A to se od
ni u¢ime, stejné jako zorganizovat nejlepsi trip na Malté, s klidem odjet novym autem
ze servisu a spoustu dal$ich véci. Kamca je na§ médni imagemaker a také pfirozeny
terapeut, ktery vi, kdy, co a jak rici, kdy mlcet a kdy obejmout. A to déla casto. Mam
vas, holky, moc rada.
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Mili ¢tenéfi,

mam to $tésti, Ze o knihu je zdjem, a tak mohlo dojit k jejimu jiz tfetimu vydani.
Ocenuji vSechny, ktefi si predchozi knihy koupili. A také ted dékuji prave vam, ze jste
roz$irili fady Ctenara.

Prvni vydani vyslo v roce 2008 a obsahovalo i teoretické ¢asti. Ve druhém vydani
jsem zaradila kapitoly, které popisuji, co se s koucovanim stalo v pribéhu casu. Pri-
byla kapitola Uz zase ten strasny koucink a Doporuceni pro manaZera, ktery chce dat
nékomu kouce.

U tohoto, tj. tfettho vydani se kniha rozsifila o ¢asti mentorinku. Myslim si, Ze mento-
rink a koucink jsou metody, které se prirozené doplnuji. Nové jsou i pribéhy a grafické
zpracovani.

Pfi kouc¢ovani mizeme vychazet z rtiznych teoretickych smért. Moji inspiraci je ze-
jména GROW model a pridala jsem vlastni praktické zkusenosti z koucovani. Zdrojem
jsou rtizné odborné kurzy, které jsem absolvovala. Prezentuji svoje nézory, vychazim
ze zkus$enosti, jez jsem ziskala, a mym hlavnim cilem je, abychom byli efektivni. Hod-
noceni, co je spravné a chybné, co je dobré a co $patné - toho se snazim vyvarovat.

Je pravdépodobné, Ze se setkate s rliznymi nazory na kouc¢ovani. Doporucuji vam,
abyste si vybrali, co vaim osobné bude vice vyhovovat. Kouc¢ovani je technika, do které
kazdy pridava kus sam sebe, tak se nebojte pridavat svij dil.

Budu rada, kdyz vés kniha bude inspirovat a bavit.

Metodicka poznamka

Kniha obsahuje, stejné jako v predeslém vydani, oddily pojmenované ,,Z praxe®, kde je
uveden realny pribéh. Jsou v ném ale zménéna jména a upraveny redlie, takze veskera
podobnost s vasim pribéhem nebo pribéhem vasich kolegti je zcela nahodna. K pri-
béhu se nasledné vyjadtuji v bloku ,,Poznamka“. Rada bych slysela vase komentare
k pribéhtim. Pokud se vam bude chtit, budu rada, kdyz mi je napisete. Dékuji.

Hezké ¢teni.
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UZ ZASE TEN STRASNY KOUCINK

S koucovanim se v poslednich letech ,,roztrhl pytel®

Co se koucuje

Koucuje kdekdo, kdekoho a kdeco. Jako by se nahle objevila technika, ktera viem ve
vSem pomuze. Medidlné znami jsou sexualni koucové, kteri uci své klienty vice a lépe
prozivat sex. Existuji kurzy pro ucitele, jak maji koucovat své zaky. Oblibené je ko-
ucovani v oblasti time managementu - zejména v podoblasti prokrastinace. Médnim
tématem je work-life balance. Také rodice jsou inspirovani k tomu, aby koucovali své
déti. Dobré jméno si udrzel sportovni kou¢, o némz se vi — jako o malokterém kouco-
vi -, co realné déla a k cemu je dobry.

Kdo koucuje

Dobrému jménu koucinku neprospiva ani to, jaci lidé kouce délaji. Tim, Ze je kouc¢ink
»trendy” a vypada to, ze jde o dobry byznys, pritahuje lidi, jez vice lakaji penize a moc
nez ostatni lidé. Jako kouci se hlasi také mladi lidé, ktefi jesté nezacali pracovat. Podle
mého nazoru, kdyz nemame zadnou vlastni zkusenost s pracovnim procesem, moc
si praci neumime predstavit. Stejné jako kdyz koucuje nékdo, kdo nikdo nevedl lidi -
jeho koucovani manazert tim musi byt ovlivnéno. Vyrojila se velka skupina uciteli,
ktefi misto zaki zvolili dospélé klienty z korporatni praxe a ,,zapomnéli‘, Ze je to jina
skupina.
Existuje i ur¢itd vyhranénost mezi organizacemi sdruzujicimi kouce.

Co na to klienti

Kdo mi déla radost, jsou klienti, ktefi si koucovani kupuji. Klienti maji s kouci své
zku$enosti a néktefi i velmi negativni. Sami si dokazi udélat jasno v tom, co ano a co
ne. Nejcastéji je zajima vysledek. Maji v hlavé své otazky, podle nichz se rozhoduiji:
»Funguje mi to s danym koucem, nebo ne?*, ,,Zda se mi, Ze mé to posouva nebo ne?
»Mam k nému davéru?®

Klienti v posledni dobé byvaji pfimocari, stejné jako my ostatni v jinych sluzbach -
u holice nebo lékare. Kdyz koucovani prinasi vysledky, miize se spoluprace rozsirit,
kdyz je to ,,k nicemu®, neni diivod véhat se zrusenim. (Maji-li moZznost pracovat
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s externimi kouci. U internich kouct nebyva zruseni zakazky tak jednoduché, protoze
tu hraje roli i diplomacie v ramci firmy.)

Shrnuti

Koucovani je vyborna technika. Kdyz se koucuje dobfe, nasleduji vysledky, které nas
mohou pozitivné prekvapit. V soucasné dobé je kouct vSude plno, ale ne vsichni jsou
pro nas ti optimdlni. O vybéru kouct pro sebe nebo své podiizené budeme hovorit
v kapitole ,,Doporuceni pro manazera, ktery chce dat nékomu kouce®

Pfi své manazerské praci musime pocitat s tim, Ze podfizeni maji s koucovanim své
zkusenosti z kontaktu s jinym $éfem z predchozich zaméstnani a nemusi ho hodnotit
vzdy kladné. Je relativné hodné zameéstnanct, ktefi ,,koucovani zazili na vlastni ktizi“
a moc se jim to nelibilo. Nemyslim si, Ze by to byla chyba koucovani, ale ne kazdy to
umi a ne kazdy to umi pouzivat ve spravny okamzik. Proto nebudeme pouzivat jenom
koucovani, ale i jiné nastroje. A z koucinku si vybereme to, co je pro nas dobré.

Koucovani v manazerské praxi
Manazerské kurzy koucovani

Vétsina manazer zazila kurzy, ve kterych se ucila koucovat. U¢ili se zvladat cely kou-
¢ovaci postup. Ale to neni realné. Jina situace je, kdyz ja jako kou¢ mam dvé hodiny
¢asu, béhem nichz s klientem pracuji na urc¢itém problému. Tam mohu koucovat
od ,,A do Z* Ale pro manazera to neni myslitelné. Jestli se mu podari béhem roku
s kazdym zaméstnancem dvé hodiny resit néco komplexné, tak je to luxus. V kapitole
»Koucujici manazer® o tom budeme mluvit - nakolik mtize manazer koucovat a na-
kolik spise vyuziva prvki koucovani ve své fidici praci.

Podrizeni ¢asto koucovani jiz zazili

Ne kazdy se v koucovani citi dobre, a presto jsme zazili (a néktefi jesté zazivaji) ve
firmach boom, kdy kazdy manazer musi koucovat viechny své podfizené - aby vice
prodavali, aby vidéli v problémech prilezitosti, aby 1épe a radostnéji pracovali. Sami

o (¢

manazefi byli ,,prokoucovavani® od svych $éft ,,odshora doli® A zase plati, Ze ne kazdy
manazer to délal tak, Ze to mélo pro ,,objekt koucovani“ ptinos.

Koucovani prislo jako velka vlna a ¢asto kdyz se fekne koucovani, tak to zamést-
nanci bez rozdild pozic vnimaji negativné. To je $koda, protoze koucovani je vyborna

technika a my si ukazeme, jak ji vyuzit. Jednou z nejdtlezitéjsich véci je ujasnit si,
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kdy a na koho koucovani pouzit. To budeme probirat v kapitole ,,Kdy, koho a jak moc
muze manazer koucovat a kdy naopak ne®.

Ta spravna a jedina koucovaci fraze

Podarilo se také, ze z koucovani si kazdy vybral jen urcity zlomek - stripek, ktery se
mu hodi nebo obzvlasté libi. To je pfipad otazek ,Jak bys to fesil ty?“ nebo ,,Kdybys
byl na mém misté, jak bys to vidél?“. Popularni je také pokyn pouzivany na zavér kou-
¢ovactho rozhovoru: , Tak sdm navrhni feseni, co dopristé udélas.”

Ale to jsou jen vytrzené fraze, které se mohou a nemusi pouzit. Casto opakované
fraze nam navic mohou jit vyloZzené na nervy. Vzpomenme si na tetu Katefinu ze
Saturnina. Pocitejme i s tim, Ze kdyz na néco moc tla¢ime, tak paradoxné muzeme
druhé dostavat do opozice - stejné jako nas rodice stvali svymi jisté dobfe minénymi
radami, které fikali, aniz jsme je o to zadali.

Z praxe: ,Jak bys to resil ty?” a ,,Jdi do toho!”

Risa je manazer, ktery ,,se v koucovani nasel. Ma pocit, ze teprve ted déla svoji
manazerskou praci dobre. Denné pouziva zakladni otazku koucovani: ,,Jak bys to
fesil ty?“ A dava si pozor na to, aby na konci rozhovoru podpotil druhou stranu.
Kazdy rozhovor proto kon¢i vyzvou: ,,Jdi do toho!*
Podrizeni Risi se také néco naucili — nechodit za nim, protoze to nema vyznam.
»Ja potfebuji radu. A RiSa mé zdrzuje tim, Ze se mé pt4, jak bych to fesil ja. Kdy-
bych to védél, tak bych za nim nechodil. Zavérec¢na véta Risi ,Jdi do toho!‘ ve mné
vyvolava v posledni dobé chut mu odpovédét podobné: ,A ty jdi do...! Koucovani
bych ve firmach asi zakazal. Akorat tim nastvete lidi.“

/ Poznamka: ,Riso, jdi od toho!”

Dokazu si predstavit, Ze Risa to mysli dobfe. Ale ten dopad... Ri30o, jdi od toho!

Nasleduje pribéh, ktery ukazuje, ze ,,cesta do pekel je dlazdéna dobrymi umysly“
Hodné manazert se do koucovani zahledélo. Dokazu si predstavit, jak byli nadSenymi
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zaky na kurzech, jak zacali koucovat i mimo praci. Zdalo se jim, ze pro podtizené je
to novéjsi a zajimavéjsi zptisob vedeni. Ze takto dostanou z podfizenych néco vic.
Néco z nich urcité dostanete, ale zvazte, zda je to to, o co vam slo.

Z praxe: ,E-mail od Renaty”

Dana pracuje jako obchodnik a dostala od své nadfizené tento e-mail:
»Ahojky miij mily Tyme,
posildm vam program na nds meeting, ktery se uskutecni pristi tyden v Bratislavé.

Ten prvni den to bude hodné o vds a od vis..., a tak tyme prepokladdam domdci pri-
pravu...

Vase prezentace by méla obsahovat:

Jaké mdam prodejni vysledky — plnéniv %, v objemu, trend?

Jak jsem toho dosdhl/a?

Co konkrétné jsem délal/a?

Jaké zdroje jsem vyuzil/a?

Jaké mé dovednosti a znalosti konkrétné mé k vysledku dovedly?

Jaké mé znalosti konkrétné mi k vysledku pomohly?

Co jsem musel/a zménit na svém pristupu, postoji, mysleni?

Co se mi osvédcilo a stdle délam a miizu doporucit?

V ¢em vidim dalsi ptilezitosti?

Kde vidim mozna rizika, pro¢ a jak jim budu Celit?

Co mi nejvice pomohlo a pomdha?

Kdo mi nejvice pomohl a pomdha?

Co mi chybi?

Co miizu nabidnout?

Na co se tésim?

Na vsechny otdzky ocekdviam odpovéd... miiZete i néjaké vase pridat... formu pre-
zentace necham na vds. Mdte za tikol ostatni v tymu presvédcit, Ze vite, co, jak, kdy

a proc déldte, a zarover nds pobavit. Pfemyslejte, co vds zajimd od ostatnich, a to jim
taky nabidnéte - to byvd tspéch prezentace...“

Vase Rendta
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B Z praxe: ,Prezentace pro Renatu”

Dana nevédéla, co si o tom ma myslet, a nastvalo ji to. A tak si pripravila nasledujici
prezentaci:

Odpovédi na otazky

Jaké mam prodejni vysledky - plnéni v %, v objemu, trend? 87 %, stabilni
trend.

® Jak jsem toho dosahl/a? Tvrdou praci.
® Co konkrétné jsem délal/a? Rano jsem vyjizdéla do terénu v 5 hodin, navraty

v 18 hodin, vecer psani tabulek, co jsem cely den délala.

Jaké zdroje jsem vyuzil/a? Staré dobré kontakty, ale téch je malo, protoze se
mi zménil region - podruhé béhem posledniho roku.

Jaké mé dovednosti konkrétné mé k vysledku dovedly? Obchod délam deset
let.

Jaké mé znalosti konkrétné mi k vysledku pomohly? Nevim, $koleni mame
vsichni stejné.

Co jsem musel/a zménit na svém pristupu, postoji mysleni? Pracuji porad
stejné.

Co se mi osvédcilo a stale délam a mtizu doporucit? Nebyt liny, jezdit, omezit
administrativu i za cenu karnych postihii na poradach.

V ¢em vidim dalsi prilezitosti? Nové produkty, darky pro klienty, ale to
fikame vsichni dva roky a nic se nedéje.

Kde vidim mozna rizika, pro¢ a jak jim budu celit? Rizikem je, Ze klienti se
mnou prestanou mit trpélivost a budou to davat konkurenci, ktera jim
nabizi objektivné lepsi servis a podminky.

Co mi nejvice pomohlo a pomaha? Muj pes, s nim si vZdy odpocinu a za-
pomenu na starosti.

® Kdo mi nejvice pomohl a pomaha? Aha, tak ten pes patii sem...
® Co mi chybi? Novy produkt, moznosti ocenit klienta, dat mu individualni

podminky, mit $anci byt obchodnik...
Co miizu nabidnout? Komu?

® Na co se té$im? Jako doma, nebo v praci?
® Jako druhy nejlepsi prodejce loniského roku bych chtéla fici, ze skute¢né vim,

co a jak a kdy a pro¢ délam. Bavit vas nebudu, protoze zas tak zdbavné to neni.
Ale to vy sami dobte vite — moji kolegové —, asi na rozdil od naseho ,,kouce®

Dana
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/ Poznamka: Bylo to nutné? Koucovat za kazdou cenu?

Renita nevéfila vlastnim o¢im. V$echny prezentace byly podobné jako odpovéd Dany.
Jen Pavel ,,$el do hloubky* Jenze zase nemél co napsat, protoze prodejce délal dva mé-
sice. Nakonec porada skoncila fiaskem. Nikdo nechtél diskutovat, nepfisel s novymi
napady a atmosféra byla na bodu mrazu.

Kde byl zakopany pes?
Renita si z kurzu koucovani, ktery ji nadchnul, odnesla, Ze kouc¢ovéni jsou jen otazky.
A to neni pravda. Renatiny otazky jsou navic skolometské, je jich hodné a je obtizné
na né po pravdé odpovédét.

Podrizené e-mail nastval. Ptislo jim, Ze jejich nadfizena je zdrzuje, a otazky se
jim zdaly hloupé. Vlastné to vyznélo arogantné. I kdyz to Renata jisté tak nemyslela.

Jak pristé lépe
Rada otazek nebyla iplné $patnd. Cilem Renaty bylo, aby se nad svou praci zamysleli.

Jaké maji vysledky, jak toho dociluji a jak by to pristé mohli délat Iépe. Ale to je vhodné
pro osobni rozhovor, ne do e-mailu.

Dalsi dilezity bod je, jestli vSichni chtéji sdilet své zkuSenosti pfede véemi. Prece je-
nom se jedna o tym obchodnikil a ten je tvofen vétdinou sélisty, ne tymovymi hraci.

Také neni uplné bézné, ze vsichni vime, v ¢em to je, Ze nam to jde. Vétsinou o tom ani
nepfemyslime, protoze nam to jde ,,SAMO®

Jestlize tym nebyl zvykly na podobné tkoly, tak nevedél, jak reagovat. VSechno chce
sviij ¢as. POSTUPNE.

Rendto - pristé netlac na pilu a pocitej s tim, Ze méné znamena vice.
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Z Shrnuti

Koucovani je momentalné ,,in"

Ne vsechno se musi koucovat.

Ne vsichni, ktefi maji na vizitce napsano ,kouc®, jimi jsou.

Koucovani je prirozeny zpusob komunikace.

Koucovani je dobra technika, ale musi byt pouzita ve spravny cas.
Koucovani neni jen o otazkach, ale hlavné o pfistupu k druhému.
Samotnd otazka ,,Jak bys to resil?“ a véta ,,Jdi do toho!“ nejsou koucovani.
Manazer miize pouzivat prvky koucovani a bude to mit velky dopad.
Dobry manazer nejen koucuje, ale pouziva i jiné metody fizeni.

Dejme kouc¢ovani ,,$anci®.
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PRIROZENE KOUCOVANI

Rada lidi ve svém zivoté koucuje, aniz si to uvédomuje.

Z praxe: ,Ne, ja nekoucuji, nestras!”

Lada je vedouci tymu v IT oddéleni. Ma $est podtizenych, vétsinou jsou to kolego-
vé-kamaradi. ,,Ja se s nimi tak néjak vzdycky domluvim, s kazdym proberu, co je
potieba. Kazdy vi, co ma délat. Ja ani nejsem manazer. Ja bych asi neumél koucovat.“
Tak Lada hodnoti svoji manazerskou ¢innost. Kdyz se ale podivame, jak vede roz-
hovory, vidime, Ze je vyborny kou¢. Md prirozené pozitivni vztah k lidem. Snazi
se je pochopit, dodava jim jistotu, kdyz je to potieba, najde si na né ¢as a popovida
i o jinych vécech nez jen o praci. Ale dokaze byt i pfisny a fici, co se mu konkrétné
nelibi. Jeho otazky jsou:

»Jak je? Jak se ti to povedlo? Mas ten projekt hotovy uz uplné cely? Klient nebyl
spokojeny? Mluvil jsi s nim o tom? Co ikal? Jak to vidi$ ty? Slo by se z toho néjak
poucit do pristé? Co fungovalo? Jak se ti to délalo?“

/ Poznamka: Pfirozeny kou¢

Lada je dobry kouc a bylo by dobfe, kdyby pravé takovy pfirozeny zplsob koucovani se
ve firmé rozsitil.

KtefFi manazefi byvaji nejlepsimi kouci

Asi pétlet jsem vedla kurzy koucovani pro manazery. Byli tam skalni pfiznivci kouco-
vani. Uz dfive byli na néjakém kurzu o koucovani nebo si nacetli odbornou literaturu.
Byli motivovani a ,,byli napred Pak tam byla skupina, ktera na kurzu byla ,,za trest®.
V préci podle svého nadfizeného pusobili direktivné, méli se naucit chvalit a vést lidi
jinak. A byl tam také stfed - lidé, ktefi nic proti kouc¢ovani neméli, byli ochotni se ucit
a uvidi se, zda to pouziji nebo ne.
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Po dvou dnech nacviku bylo vidét, komu ,to jde“ a kdo se na koucovani moc
nehodi. Paradoxné nejlepsi nebyli ti, ktefi znali dopredu a tésili se na to, ani se nestal
zazrak, ze z téch ,za trest® byli nejlepsi koucové. Nejlepsi byli ti, ktefi si o sobé ne-
mysleli, Ze by jim to mohlo jit. Pravé tato skupina se ,,koucovsky“ chovala normalné.
Neméli potfebu byt nejchytiejsi, nemuselo byt vzdy po jejich, a hlavné méli o druhé
zdjem. Dokazali se ptat, naslouchat a davat si véci do souvislosti.

Kdo nas muze koucovat

Koucovat nemusi jen kou¢ nebo manazer. Koucovat nas miize kamarad, znamy nebo
uplné cizi ¢lovek, ktery nds miize motivovat ke zméné ¢i abychom o néc¢em zacali
jinak premyslet.

Moje babic¢ka o koucovani neméla ani ponéti. Pfesto méla vyborné koucovaci otaz-
ky, které pouzivam dost casto:

»Je to tak, jak sis to predstavovala? Jsi spokojend?“

Zname to v$ichni: néco chceme, ale kdyz se to naplni, stejné nejsme spokojeni, protoze
jsme si pfedstavovali néco jiného. Takze je na misté otazka po spokojenosti, ale ne po
tom, zda se néco stalo.

Nedavno se mé ptala moje kolegyné jen tak mimochodem u kavy: ,,A co vlastné budes
délat, az ti bude Sedesat let? Bude té bavit, co délas ted?“ V dany okamzik jsem neuméla
odpoveédét, ale otdzka byla dobra. Donutila mé se zamyslet. Ne vymyslet akéni plany
nebo na misté relativizovat danou otazku, ale zastavit se a premyslet.

Z praxe: ,Kdy, tatinku, zase prijedes na navstévu?”

Vratislav byl chlap, ktery se umi postarat o rodinu. V nedéli vecer odjizdél do Ostra-
vy, kde pfes tyden pracoval, a v patek se vracel do Plzné, kde bydlel. Nebylo to nic
jednoduchého, ale rozhodli se s manzelkou, ze o tom nebudou premyslet. Je treba
vydeélavat penize a ¢asem se uvidi, kdy se to bude resit komplexné. A zda vtibec.
Zasadni priilom této otazky nastal, kdyz se jeho Ctyfleta dcera jednou v nedéli pri
jeho odjezdu zeptala: ,,Kdy, tatinku, zase pfijedes na navstévu?“ Cely tyden o tom
sam premyslel a rozhodl se, Ze uz to takhle délat nechce. Manzelka se pak ptiznala,
ze si oddychne, kdyz tenhle ,,divny Zivot® uz skon¢i. Méla strach mu to fici, aby si
nemyslel, Ze mu chce branit v kariére.
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