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Mili ¢tenaii,
dostava se vam do rukou druhé rozsitfené vydani této knihy. Chtéla bych podékovat vsem
klientim, kteti se podé€lili o své zivotni pribehy. Upravila jsem jen jména a n¢které detai-
ly. Velkym motivatorem a zdrojem novych napadi byli ucastnici mych kurzi, kteti meé
znovu a znovu presvedCuji o tom, ze manazer mize byt dobrym a pfirozenym koucem.
Od svych pratel se mam hodné co ucit. Bez jejich trvalé podpory a inspirace bych
nebyla tim, kym jsem. Dékuji svym dcerdm — Sarce a Kamce — za to, ze jsou takové,
jaké jsou. Skvelé.
Bez povzbuzeni a podpory $éfredaktorky nakladatelstvi Grada Publishing Mgr. Gab-
riely Plickové bych se do piepracovani knihy nepustila.

Metodicka poznamka

Kniha obsahuje oddily pojmenované ,,Z praxe®, kde je uveden redlny piibéh. K nému
se nasledné vyjadiuji v bloku ,,Poznamka‘. Budu potésena, kdyz zvazite muj pohled na
véc, ale vyberte si z ptibéhu vzdy to, co je cenné hlavné pro vas osobng.



UZ ZASE TEN STRASNY KOUCINK

S koucovanim se ,,roztrhl pytel*. Kouc€uje se vedeni zaméstnanci, rozvoj ucitell, vychova
déti, prodejni vysledky. Koucuje se sport, vyvazenost ,,rodina—prace® i sex. Koucovat
muzeme svého $éfa, kolegy, zaméstnance, manzela, déti i sami sebe.

Ani se nemiizeme divit, Ze kdyz se fekne kou¢, tak hodné lidi zpozorni: ,,Kou¢ —aha, to
jeten ,chytrak’, co nam nic netekne, potad se nas bude ptat a nakonec za to chce zaplatit?“

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

Risa je manazer, ktery ,,se v kouc¢ovani nasel“. Ma pocit, Ze teprve ted’ déla svoji
manazerskou praci dobte. Denné pouziva zakladni otazku koucovani: ,,Jak bys to
tesil ty?* A dava si pozor na to, aby na konci rozhovoru podpofil druhou stranu. Proto
konc¢i kazdy rozhovor vyzvou: ,,Jdi do toho!*

Podtizeni Risi se také néco naucili. Nechodit za nim, protoZe to nema vyznam.

,»Ja potfebuji radu. A Risa me zdrzuje tim, Ze se me pta, jak bych to fesil ja. Kdy-
bych to védel, tak bych za nim nechodil. Zaveérecna véta Risi ,Jdi do toho!® ve mné
vyvolava v posledni dobé chut’ mu odpoveédét podobne: ,A ty jdi do...!* Koucovani
bych ve firmach asi zakazal. Akorat tim nastvete lidi.

i”‘;‘% Poznamka: ,Ri$o, jdi od toho!”

Dokazi si predstavit, Ze Risa to mysli dobre. Ale ten dopad... Riso, jdi od toho!

Q’w Z PRAXE:, E-mail od Renaty”

Dana pracuje jako obchodnik a dostala tento e-mail od své nadfizené:

., Ahojky miij mily Tyme,

posilam vam program na nds meeting, ktery se uskutecni pristi tyden v Bratislave.
Ten prvni den to bude hodné o vds a od vas..., a tak tyme prepokladam domact

pripravu...
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Vase prezentace by méla obsahovat:

= Jaké mam prodejni vysledky — plnéni v %, v objemu, trend?
= Jak jsem toho dosdhl/a?

» Co konkrétne jsem delal/a?

» Jaké zdroje jsem vyuzil/a?

» Jaké mé dovednosti a znalosti konkrétne mé k vysledku dovedly?
» Jaké mé znalosti konkrétne meé k vysledku pomohly?

= Co jsem musel/a zmenit na svém pristupu, postoji, mysleni?
= Co se mi osvedcilo a stdle delam a miizu doporucit?

» V cem vidim dalsi prilezitosti?

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

= Co mi nejvice pomohlo a pomaha?

= Kdo mi nejvice pomohl a pomaha?

= Co mi chybi?

= Co miizu nabidnout?

= Na co se tesim?

Na vsechny otazky ocekavam odpovéd'... muzete i néjaké vase pridat... formu pre-
zentace necham na vas. Mate za ukol ostatni v tymu presveédcit, ze vite, co, jak, kdy
a proc délate, a zaroven nas pobavit. Premyslejte, co vas zajima od ostatnich, a to
Jim taky nabidnéete — to byva uspéch prezentace...

Vase Rendata

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? Réno 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 me k vysledku dovedly? Obchod délam deset let.

= Jaké mé znalosti konkrétné mné k vysledku pomohly? Nevim, Skoleni mame
vSichni stejné.
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= Co jsem musel/a zménit na svém piistupu, postoji mysleni? Pracuji poiad stejné.

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

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

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

= Co mi nejvice pomohlo a pomaha? Miij pes, s nim si vZdy odpocinu a zapomenu
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 Sanci byt obchodnik...

= Co muzu nabidnout? Komu?

= Na co se t¢sim? Jako doma nebo v praci?

Jako druhy nejlepsi prodejce loiiského roku bych chtéla rici, Ze skute¢né vim,
co a jak a kdy a pro¢ délam. Bavit vas nebudu, protoZe zas tak zabavné to neni.
Ale to vy sami dobre vite — moji kolegové —, asi na rozdil od naseho ,,kouce®.

Dana

‘f;‘% Poznamka: Bylo to nutné? Koucovat za kazdou cenu?

Rendta nevéfila vlastnim oc¢im. V3echny prezentace byly podobné. Jen Pavel ,Sel do hloubky” Jenze
zase nemél co napsat, protoze prodejce délal dva mésice. Porada skoncila fiaskem.

Kde byl zakopany pes? Renata si z kurzu koucovani, ktery ji nadchnul, odnesla, ze kou¢ovani jsou
jen otazky. A to neni pravda. Renatiny otazky jsou navic Skolometské, je jich hodné a je obtizné na né
po pravdé odpovédét.

Koucovani je pfirozeny zpisob jednani i komunikace. Rada lidi ve svém béZném
Zivoté koucuje, aniZ si to uvédomuje.
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@9_‘ Z PRAXE:,Ne, ja nekoucuji, nestras!”

Lad’a je vedouci tymu v IT oddé€leni. Ma Sest podfizenych, vétsinou jsou to kolego-
vé-kamaradi. ,,Ja se s nimi tak néjak vzdycky domluvim, s kazdym proberu, co je
potteba. Kazdy vi, co ma délat. Ja ani nejsem manazer. Ja bych asi neumél koucovat.

Tak Lad’a hodnoti svoji manazerskou Cinnost. Kdyz se ale podivame, jak Lada
vede rozhovory, vidime, Ze je vyborny kou¢. Ma prirozené pozitivni vztah k lidem.
Snazi se je pochopit, dodava jim jistotu, kdyz je to potieba, najde si na n¢ ¢as a po-
povida 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 Gplné cely? Klient nebyl
spokojeny? Mluvil jsi s nim o tom? Co tikal? Jak to vidi§ ty? Slo by se z toho n&jak
poucit do priste? Co fungovalo? Jak se ti to délalo?*

%?}F;% Poznamka: PFirozeny koué

Lada je dobry kouc a bylo by dobre, kdyby pravé takovy pfirozeny zptsob koucovani se ve firmé rozsifil.

Moje babicka o kou¢ovani neméla ani ponéti. Pfesto méla vyborné koucovaci otazky,
které casto ve své praci pouzivam:

,»Je to tak, jak sis to pfedstavovala? Jsi spokojena?*

,»A co dal? A co budes délat, az vystudujes tu skolu?*

Stejné dobré koucovaci otazky maji nasi kamaradi, mnohdy déti a ptekvapit nas mo-
hou i nasi rodice.

Shrnuti

= Koucovani je momentalné ,,in“. Ale ne vSechno se musi koucovat a ne vSichni
»koucové™ to délaji dobfe.

= Koucovani je prirozeny zptiisob komunikace.

= Koucovani je dobra technika, ale musi byt ve spravnych rukach a ve spravny cas.

= Koucovani neni jen o otazkach, ale hlavné o pfistupu k druhému.

= Samotna otazka ,,Jak bys to fesil?* a véta ,,Jdi do toho!** nejsou koucovani.

= Ne kazdy, kdo tika, ze koucuje, to opravdu déla.

= Dejme koucovani ,,Sanci®.
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K CEMU KOUCOVANI JE

Nikoho nic nemiizes naucit, mizes mu pomoci, aby to sam nalezl.
(Galileo Galilei)

Pti koucovani mizeme vychazet z riznych teoretickych smérti. Moji inspiraci je ze-
jména John Whitmore a jeho GROW model. Ptidala jsem vlastni praktické zkusenosti
z koucovani. Je pravdépodobné, ze se setkate s jinymi nazory na kouc¢ovani. A to je dobfe.
Koucovani je technika, do které kazdy pridava kus sam sebe.

Pti kou€ovani davame druhému to, co v dany okamzik potiebuje — jistotu, po-
chopeni, nadé&ji, energii nebo miize pomoci naopak ,,vyhecovani®.

% Z PRAXE:,,3. ledna uz jim feknu, co se bude dit”

Ales nastupuje na nové misto. Oficialné ma nastup 2. ledna. Je to jeho prvni mana-
zerska pozice. Sice ,,az*“ ve 37 letech, ale ma ji! V prosinci se sesel s kamaradem ,,na
pivo®. ,,A s ¢im chces$ predstoupit pred tym?* ,,2. ledna ,se rozkoukam®, zafidim si
sluzebni auto, mobilni telefon. S tymem se sejdu 3. ledna a hned jim feknu, co se
bude dit. Chodim tam do firmy uz ted’, a tak tusim, Ze je v oddé€leni vic lidi nez by
mélo byt.”

Kamarad se neudrzel: ,,No to teda budou z tebe nadseni. Nic jsi nevidél a hned
budes rozdavat rozumy. Zrovna jeden takovy k nam nastoupil. V nasem oboru ne-
pracoval, ale vi vSechno. Tym neftidil, ale je mu to upln€ jasné. VSem nam leze na
nervy, nedélame nic proti nému, ale ur¢ité¢ mu to neusnadnujeme. Uvidime, jak
dlouho to vydrzi.*

Tj;‘? Poznamka: Nastavil mu zrcadlo

Alese kamardad v prvni chvili nastval. Srovnaval ho s néjakym neschopnym vedoucim od nich. To od
ného necekal. Ale nedalo mu to. Dalsi dny se poradil s jinymi lidmi. Reakce byly podobné. Nakonec se
rozhodl, Ze prvni mésic bude jen” pozorovat, orientovat se a teprve potom bude fesit a rozhodovat.
Kamarad mu pomohl, aniz mu dal jedinou radu. Dal mu to podstatnéjsi — nastavil mu zrcadlo, jak
by jeho chovani vidéli jeho podfizeni. Tim zabranil Spatnému néstupu Alese do manazerské pozice.
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% Z PRAXE: ,Tabulka pocka, rekni mi, co Rex.”

Zuzana je manazerka, kterd ma pro strach udélano. Také je to ,.kus zensky“. Ale

......

v poradku, ale dnes se ji nechce s nikym mluvit.

Nadfizena: ,,Zuzko, mame standardni rozhovor o vysledcich prodeje za posledni
tyden. Ale ty se viibec nesméjes jako vzdycky. Co se déje?*

Zuzana: ,,Nic, jsem v pohod¢.*
Nadrizena: ,,\Ne, vzdyt t€ znam, ted’ to nejsi ty. Co je?
Zuzana: ... byli jsme v noci s Rexem u veterinare, mél teplotu a zvracel... Ale

Je to jenom pes. Chces vidét tu tabulku prodeji?*
Nadrizena: ,,Tabulka pocka. Rekni mi, co Rex? Nesnédl néco Spatného?
Zuzana: ,»,No, ja kdyz jsem pfisla domi, tak uz se mi nezdal...“ a pokracuje
pribeh o psovi.

Manazerka poslouché, pokyvuje hlavou, proklada citoslovci. Sama méla psa, dokaze
si predstavit, jak se Zuzka citi.

Asi za deset minut se plynule dostavaji k ¢islim prodeje a Zuzana je relativné v po-
hodg.

ﬁ”;% Poznamka: Neztratila ¢as? NE - ziskala si Zuzanu!

Rozhovor o psovi trval deset minut. Manazerka se ptala na to, co v dany okamzik bylo pro Zuzanu
na své vedouci nejvic - Ze je ,normalni”.

Tento zplsob rozhovoru bych doporuc¢ovala zejména u téch pracovnikd, ktefi jsou pro vas skute¢né
duleziti. Ne vzdy se mizeme chovat s takovou empatii ke vsem. Ne kazdého svého podrizeného zname
tak dobre, ne kazdy pro nas a pro tym udéla tolik jako Zuzana. Zuzana je klicovy clovék a zaslouzi si
mimoradnou péci. Zaroven u Zuzany plati, Ze své nadfizené jeji osobni pfistup mnohokrat oplatila.

% Z PRAXE:, Jé kocky, ty ja upIné nesnasim!”

Na skoleni se Klara ptilis neprojevovala. Ticha, klidna, skoro jsem o ni nevédéla. Az
do okamziku, kdy jsme diskutovali, ¢im nés nadfizeny motivuje nebo demotivuje.
Klara skoro vyktikla a vypravéla sviyj ptibéh s ,,pani vedouci®.
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»Moje pfima nadfizena je skvéla zenska. Vyborné si rozumime. Udélala bych pro
ni cokoli. Ale to, ze je vyborna, jsem si uvédomila az v okamziku, kdy odjela na delsi
dovolenou a zastoupila ji jeji nadfizena. VSechno $lo hladce, az do okamziku, kdy
jsem jednou piisla do prace trochu pozdéji. Pustila se do mé a vyzvidala, co se stalo.

»Umiela mi koc¢ka. Byla nemocnd, méla jsem ji z Gtulku a myslela jsem, Ze se
uzdravi. Ale neslo to. Musela jsem ji dat utratit.

»J€ kocky, ty ja uplné nesnasim! A viibec nechédpu, jak nékdo mize mit v byté
kocku. Alespon se to vytesilo samo a mate pokoj.*

,,11m u me& manazerka skoncila. Ud€lam, co ud€lat mam, ale nic vic. Pro ni ani
o trochu vic. To moje piimé nadtizena by se ke mné zachovala uplné jinak, prestoze
kocku taky nemé a myslim, ze mé na ni alergii.*

%}P;? Poznamka: Nejde o kocku, jde o Klaru

veur

Rozumim, Ze pro toho, kdo koc¢ku nem4, je starost s koc¢kou banalita. Ale my ,kockafi“ vime, Ze je to
véc, ktera nas dokaze rozhodit.

Koucovani nejsou jen otazky

Koucovani je nékdy synonymum pro pokladani koucovacich otazek. Otazky jsou dui-
lezité, ale koucovani je piirozené vedeny dialog. Ne jednostranné pokladani otazek ze
strany kouce. Aby byl kontakt pfirozeny, kou¢ musi néjak zareagovat. Vnima druhého,
komentuje, dava véci do souvislosti, uvadi priklad, ml¢i, pokyvuje hlavou, neverbalné
dava najevo, Ze ,,je s nami*.

Q\ Z PRAXE: ,To si prece jako kou¢ nemuizete dovolit!”

Marie pracuje jako kou¢ osm let. Ma stalé klienty a dafi se ji. Rozhodla se, Ze se
pujde zdokonalit. Sla na kurz ,,Jak byt dobrym kouc¢em*. Skupina se ji libila. Hlavni
lektor-kou¢ byl chytry mlady muz. Vse bylo v porfadku. Az do chvile, kdy Marie
vedla ukazkovy rozhovor s klientem, které¢ho hral jeden ti¢astnik.

Klient: ... Aja jsem ted’ v takové situaci, ze nevim, jestli délam dobte. Co
myslite, Marie?
Marie-kou¢: ,,To je otazka... Nejdulezitéjsi je, jak vy sam to vnimate.*
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Klient: ,»A to ja pravé nevim. Na jedné strané chci zistat ve firme. Délam tam
deset let. A na druhé strané se mi spousta véci nelibi a pokud nepiijmu
novou pracovni nabidku, tfeba uz zadna dalsi nepfijde. Jak to vidite vy?*

Marie-kou¢: ,,Kazda zména je narocna. Budou tam nové ukoly, novi lidé. Asi tam
bude i néco, s ¢im zatim viibec nepocitate. Co o té nové pozici presné
vite?

Klient: »Myslim, ze to je v poradku. Mam tam kolegu, prace je stejna, orga-
nizaci taky znam. Mn¢ spise jde o to, ze bych mél opoustét firmu,
se kterou jsem to ,tahl® deset let a ted’ se potapi. Znate ten pocit.*

Marie-kouc¢: ,,Znam. Ja jsem opoustéla Skolstvi po patnacti letech prace. Nebylo
to jednoduché.*

Cviény rozhovor nahle prerusil kiik hlavniho lektora, ktery kurz vedl.

»STOP! STOP! Marie, Vy si snad délate legraci! To si jako kou¢ nemtizete dovolit!
Vy vibec nesmite mluvit o sobé! Tohle ze je koucink?* A pokracovala dalsi stude-
na sprcha. O jeji neprofesionalité, nekompetentnosti, diletantstvi. Marie se snazila
vysvétlit, ze chtéla zminit vlastni zkuSenost, aby zvysila empatii. Proste si jen sama
vzpomnéla, ze to opravdu bylo tézké zménit praci, a tak to klientovi fekla. Zvlast
kdyz se ji klient nékolikrat ptal na jeji osobni nazor.

Tj? Poznamka: Strasny zazitek

Marie: ,Nikdy jsem si nepfipadala tak ponizend. Byl to pro mé opravdu strasny zazitek.

Osobné si nemyslim, Ze je ,,hruba chyba* odpovédét klientovi na jeho otizku. Kdyz
druhy chce znat mij osobni nazor, feknu mu ho. Uréité bych dodala, ,,ze ja na rozdil od
n¢j nejsem zamestnanec firmy a nenesu odpovédnost, takze mtj nazor ,nemusi sedét
v daném piipadé, také nemusim znat vSechny dtlezité informace atd.*

Koucovanému urcité nefikdm hned, co si o tom myslim. Ale mlcet na otazky druhé
strany ,,jako hrob®, je podle mého nazoru nesmysl.

Vase odpovéd’ miZe byt vybornym ,,0slim miistkem“ pro otazky, které jsou urcené
partnerovi.

Priklad

Koucovany: ,Jak byste se rozhodovala vy sama?*

Kou¢: ,»Asi by to bylo pro mé tézké. N&jakou dobu by mi to trvalo. Premyslela
bych, jestli znam predstavy vedeni o mé praci.”
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A nasleduji otazky pro kouc¢ovaného:
»A vy sam vite, co vedeni od vas o¢ekava? ... Mluvil jste o tom s nékym z té firmy?
... S kym jste o tom mluvil? ... Co piesné rikal?*

Koucovat versus radit

Koucovani je pouze jeden ze zplisobt vedeni lidi. Jsou situace, kdy je koucovani pro vas
a pro druhého ztrata casu a bylo by efektivnéjsi pracovat jinak. O tom blize budeme psat
v kapitole Kdy a koho mtize manazer kouCovat a kdy naopak ne.

Nekoucujeme jen tak, ale koucujeme ke konkrétnimu cili

Pti kou€ovani v praci je cilem zlepSeni (zvySeni) vykonu a spokojenosti koucovaného
pracovnika. Myslime tim vyssi pocet ziskanych zakazek, vice obslouzenych zakaznikd,
zlepSeni kvality, zménu chovani k ostatnim ¢lentim tymu, vyvazenéj$i poméer Casu stra-
veného v praci a Casu pro rodinu.

Kouc¢ vede kouc¢ovaného k tomu, aby si uvédomil:

= Co chce:
* co je pro n¢j dulezité ted’, co pozdéji;
* co je jeho skutecnym cilem a co od néj chtéji nebo ocekavaji druzi.

= Jaka je realita:
* co se skute¢né d¢je a jaké to ma dusledky;
e co si neuvédomil;
e na co se soustiedil a co ,,mu uniklo®;
» zjakych zdroji vychazel a k jakym vysledktim dosel;
* co potiebuje jeste zjistit, aby znal ,,objektivni realitu®.

= Co muze nyni délat — jaké jsou varianty.

= Zda mu mtze né¢kdo pomoci — kdo a s ¢im.

= Jaka jsou rizika a pfinosy danych variant feseni.
= Co bude muset ud¢lat, aby se cil naplnil.

= Jak si to pripravit, rozplanovat, sledovat.

A to vSe pro to, aby:

= koucovany pfijal odpovédnost za sva rozhodnuti a uvédomil si disledky;
= akci udélal a byl spokojeny;

= ziskal pocit, Ze to dokazal sam;

= si piisté poradil sam — bez kouce.
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Konecnym cilem je, aby koucovany:

= realizoval to, pro co se rozhodl;
= byl spokojeny a véci fungovaly;
= aby védel sam, jak pfisté na to.
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PROC JE KOUCOVANI UCINNE

Koucovani neni davani hotovych rad.
,,Obvykle nas lépe presveédci duvody, které nalezneme sami,

nez ty, které se zrodily v mysli druhych. *
(Blaise Pascal)

Q’w Z PRAXE: Konkrétni pokyny versus otazky

Predstavte si, ze mate vazné neshody s partnerem/partnerkou. Trapi vas to. Nevite
si rady. Uvazujete o rozvodu. Jdete se poradit do manzelské poradny a zajdete také
k advokatovi, abyste zjistili moznosti rozvodu.

V poradné vas nechaji vypraveét vas pribch se vsemi detaily. Manzelsky poradce
vas nebude prerusovat. Jeho hlavnim cilem je, abyste to ze sebe dostali. Vi, ze prav-
dépodobné prijdete znovu a on si bude moci doplnit vSechny informace, které bude
pottebovat. U advokata budete odpovidat na jeho otazky. ,,Mate déti? V jakém jsou
veéku? Jste schopni se dohodnout na rozdéleni majetku? Na koho je napsan byt?*
Zdalo by se, ze pristup advokata je efektivnéjsi. Behem jedné hodiny dostanete kon-
krétni informace. U psychologa miZete odejit s jednou otazkou, o niz budete dlouho
premyslet. (Napt.: ,,Jste pfipraveni, ze neuvidite denné své déti?*)

Advokat je v roli experta. Psycholog v roli, ktera je v této ¢asti rozhovoru podobna
koucovi. Jestlize jste dosli k rozhodnuti, Ze rozchod s partnerem je nevyhnutelny, pak
je pro vas vyhodnéjsi navstéva advokata. Do poradny zajdete pro rady, jak prekonat
rozvod, co délat, aby to nejmén¢ zasahlo déti. Jestlize nevite, zda se rozvést nebo
zda je Sance na zlepseni vztahu, pak je pro vas rozhovor s manzelskym poradcem
zasadni. Spole¢né s nim si vyjasnite, co skute¢né chcete.

i”‘;‘% Poznamka: Vime, co chceme?

Pokud mame véazné rodinné problémy, vétsinou jdeme rovnou k advokatovi. Ten s ndmi neresi, zda
se chceme rozvést, nebo ne. Pfijima jasnou zakadzku - rozvod. A jeho tkol je nds rozvést, ne zachovat
vztah. V priibéhu vyfizovani rozvodu se mUze stat, ze nejsme pfipraveni, Ze to bude tak tézké a ze
nechceme situaci resit jednoznacné a definitivné, tedy rozvodem. Ale to byva pozdé. Akce ,bézi" a je
tézké ji zastavit.
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Vyhodou koucovani je, Ze nikoho nenutite k né¢emu, co mu nesedi a co mu nejde.
Nékdy v dobrém tmyslu druhému fikdme, co pomohlo nam. Ale pro néj to nemusi byt
nejlepsi feseni.

Q‘w Z PRAXE:, Ja jsem to udélala takhle”

Dominika nastoupila jako vedouci oddéleni zasobovani. Nadtizeny od ni oc¢ekaval,
ze zracionalizuje svéteny Usek. Dominika spolupracovala s oddélenim, které mélo
na starosti také zasobovani, ale od jinych dodavatelii. Dominika se snazila zakazky,
jez se zdvojovaly, fesit spolecné. Ale nedafilo se ji to. Jana, vedouci druhého tse-
ku, urcité informace zatajovala, uzavirala smlouvy, aniz se spolu na tom dohodly,
prekrucovala vysledky jejich dohod. Dominika si postézovala své kamaradce a ta ji
poradila, aby si to s Janou vyftikala rovnou, bez ,,servitek®. ,,Musis ji postavit pred
hotovou véc. Bud’ budeme spolupracovat, nebo bude boj.“ Ja sama jsem to takhle
ve své praci udélala a mam klid.

Dominice se do direktivniho rozhovoru nechtélo, nebylo ji to vlastni. Nicméné
se odhodlala. V rozhovoru s Janou byla pfima, nekompromisni a tvrda. Jana byla
v Soku. Béhem rozhovoru se nezmohla ani na slovo.

Dominika byla spokojena, ale nevédéla, ze nékolik dni po rozhovoru bude nasledovat
,»peklo®. Jana se zacala mstit — podafilo se ji ziskat vétSinu pracovnikil na svoji stranu,
zacala $ifit nepodlozené informace a pomlouvala Dominiku u nadfizeného i u klienta.

ﬁ”;% Poznamka: V nékterych situacich se dobra rada neosvédci

Dominika po dvou mésicich od rozhovoru s Janou sama podala vypovéd. Odchazela s pocitem, ze
to nezvladla. Po roce se dozvédéla, ze Jana méla uzaviené s nékterymi dodavateli pro sebe vyhodné
smlouvy, ze kterych mohla financovat novy byt. Aby se to neprozradilo, nemohla s Dominikou spolu-
pracovat. Kdyz na ni Dominika vyrukovala s ostrym rozhovorem, pochopila, ze bud'bude muset odejit
ona, nebo Dominika. A tak jednala ve svij prospéch. Kdyby Dominice doslo, Ze jde o penize do vlastni
kapsy, a ne o ochotu spolupracovat, ur¢ité by volila jinou metodu. Dobré ozkousené rady kamaradky
Dominice nepomohly, spise naopak.

% Z PRAXE: ,,Tak mu nabidni dvé varianty”

David byl zkuseny manazer, ale v dané véci si neumél poradit. M¢l nadfizeného,
které¢ho respektoval, ale v osobnim kontaktu s nim ¢asto nebyl. David mél projekt
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