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Vazeni ucitelé, feditelé a pedagogicti pracovnici,
co jsme pro Vas tentokrat pripravili?

Praktické podklady k tomu, jak, kdy, a hlavné pro¢ vyuzit kouCovaci styl ve vasi komunikaci se zaky
I mezi sebou navzajem. Naleznete zde konkrétni doporuceni, jak Ize kou€ovaci pfistup aplikovat ve Vasi
pedagogické praxi.

Podklady jsou doplnény kratkymi ilustrativnimi video nahravkami. Véfime, Ze pro Vas budou inspiraci
k vyzkouSeni a ovéfeni toho, jak efektivni mize byt pfinos kouCovani pro vedeni vasich hodin a pro
spolupraci s kolegy.

Pfejeme Vam uspésny start na cesté ke kou€ovani.

Tyto podklady pro Vas v ramci projektu Kurikulum S pfipravila spole€nost Smarter Training & Consulting ve spolupraci s Narodnim
ustavem pro vzdélavani, Skolské poradenské zafizeni a zafizeni pro dalSi vzdélavani pedagogickych pracovniku.
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1. CO JE KOUCOVANI

Koucovani je strukturovany proces
zaloZzeny na partnerském vztahu mezi
kou€em a kou€ovanym.

Koucovani pomahak ..

+ odhaleni

* uvédoméni

* rozSifeni Ci posileni

+ afinalné vyuziti

osobnosti. Je  cestou
k osvobozeni ze zajeti predsudki
a stereotypu, které omezuji nasi

uspésnost (vykonnost) a tim i pocit
spokojenosti.

potencialu

Kouc€ovani usilule o jasné vymezeni
cile, kterého chce kouc€ovany dosahnout,
S naslednym vyhledavanim vhodné
cesty k nému. Paralelné s timto
zaméfenim dochazi ke zlepSovani
sebereflexe, sebedlvéry, sebevédomi,
sebeucty. Dale schopnosti rozhodovat se
a pfijimat vétsi odpovédnost.

urikulum
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KouCovani je nastroj, pomoci kterého
mulzeme docilit uspésSného rustu lidi
(Zaku/kolegu). Je to nedirektivni zpusob

vedeni, ktery je opakem pfikaza,
pfisnych nafizeni, pravidel, kontrol
a tresta.

KoucCovani vychazi z poznatku, ze lidé
si Iépe osvoji informaci nebo dovednost,
ke které dospéji sami, vlastni aktivitou
a vlastni zkuSenosti.

PIné vyuziva znalosti a zkuSenosti zaku
a dava jim $8anci nalézt cestu ke
zlepSeni. Podporuje jejich  aktivitu
a sebevédomi. Skrze zmény mysleni
a postoju a zlepSovani vztahu k sobé
samému se rozSifuje pole mozZnosti
daného Clovéka. Zpfistupnuji
se zejména jeho vnitfni zdroje.

Zakladni charakteristiky kouéovani:

+ systematicky pfistup k rozvoji jedince

+ nedirektivni metoda vedeni lidi

» partnerstvi kouc€e a kouc¢ovaného

* rozviji vnitfni zdroje Clovéka

« duvéfuje v potencial kazdého jedince
a respektuje jeho jedinecnost

Koucovaci pristup:

« vyuzivani techniky kladeni
pfi komunikaci

* podpora hledani vlastniho feSeni

otazek

Koucéovaci cyklus:

» pravidelna koucCovaci setkani nad
pfedem definovanymi  rozvojovymi
oblastmi

Koug¢:

* nepfedava rady ani zkuSenosti
* vhodnymi otazkami podporuje uvolnéni
potencialu kouCovaného

Koucovany:

» pFfebira odpovédnost
a jejich dosazeni

» rozhoduje o zpusobech uskute¢néni
svych cill

za své cile
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PRINCIP KOUCOVANI

_____________________________________________________________________________________________________________________

» Jako kou¢ pomahate lidem ziskat pfistup k jejich viastni moudrosti. Pak mohou
plné ddavérfovat sobé samym a nachazet své nejlepSi volby. Timto zpusobem
pfebiraji plnou zodpovédnost za své Zivoty.*

Marilyn Atkinson

_____________________________________________________________________________________________________________________

Odpovédnost je mimofadné dulezita pro dosazeni ambiciéznich cild a pro vysokou vykonnost. Pokud plné pfevezmeme
odpovédnost za své cile, zvySi se naSe odhodlani je realizovat a podavame vysSi vykony. Pokud délame to, k ¢emu jsme se
rozhodli a zavazali, mame obvykle vétSi chut do akce a silngjsi odhodlani pfekonavat prekazky. Naopak pokud délame néco,
protoZe musime, nékdo nam to vnutil, nebo protozZe se to od nas ofekava, nas vykon neni optimaini.

Moznost volby je kliCova pro skuteéné pfijeti odpovédnosti. Zamyslete se nad nasledujicimi pfiklady, které jsou ilustrovany
v nasich video ukazkach:

. Poradili jste svému kolegovi, jak ma napf. vést hodinu a jaké metody interakce ma vyuzit. Co se stane, kdyz bude hodina
neuspésna a zaci budou zlobit? Pravdépodobné ukaze prstem na vas jako na vinika a nepfevezme odpovédnost za své
vlastni jednani. Navic mozna ucini i zavér o vasi neschopnosti a nekompetentnosti. Bude hodnotit primarné vas.

= Vas$ kolega sam vymyslel zpusoby, jak ozivit hodinu a vice zapojit zaky, a zvolil si ty, které povazoval za nejlepsi.
uspéchu a ktera volba mohla byt efektivnéjSi. Mozna bude ze situace hledat ponauceni a objevovat jiné zpusoby, jak se
k uspéchu pfiblizit. Bude se zamérfovat vice na sebe sama nez na druhé.

Jak kouc€ovani zvysuje odpovédnost?

Kou¢ pfistupuje k lidem jako ke schopnym a plnym zdrojd. Kou€ provazi na cesté objevovani vlastnich moznosti. Vzdy nechava
prostor pro volbu. S kazdou volbou roste odpovédnost zaka/kolegy. S kazdym uUspéchem jako disledkem vlastni volby roste
sebeduveéra. Dobry kou¢ pomaha posilovat silné stranky a chyb vyuzit k u¢eni a rustu.
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2. PROC VYUZIT KOUCOVANI?

Kouc€ovani ma ve sSkolnim prostfedi Siroké vyuziti pfi planovani €innosti, jejich realizaci a vyhodnoceni a pfi rozvijeni potencialu
pedagogu i Zaku

Co mi pfinese, kdyz se necham koucovat?

budu mit vlastni zkuSenost

lépe si uvédomim, co chci, své cile

lépe se naucim pracovat se svymi pfednostmi a rezervami
lépe zvladnu FeSit problémy a obtizné situace

budu snaze hledat feSeni

Rekli 0 kouéovani:
"Z koucovani jsem nad$ena . Moc se u toho u¢im sama o sobé a dostavam také pozitivni reakce od kolegu..,,
.Koucéovani bych doporucil véem vedoucim pracovnikim, ucitellm teoretické vyuky a rovnéz ugcitelim pro praktickou vyuku, ktefi projevi zajem

Co mi prinese, kdyz budu vyuzivat kouc¢ovaci styl
komunikace se studenty?

0 sebevzdélavani.”

»S metodou kou€ovani jsem byla velmi spokojena a chtéla bych timto velmi podékovat za pfispéni k mému profesnimu rozvoji. Idealni by bylo mit

"svého" kouce dlouhodobé.”

,PFi srovnani toho, co jsem se naucil, s néjakym seminafem, dochazim ke zjisténi, Ze s kou¢em jsem na rGizné véci pfiSel sam — rozdil je v zaziti, neni to
uz hloupa poucka, ¢loveék si vSe odvodi a vezme za své. Kolikrat mam zku$enost, Ze se Clovék vrati ze seminare, materialy z néj nékam zalozi a uz se

do nich nepodiva. Po kou¢ovani ve mné nové poznatky zustaly.”

zaci si vice zapamatuji .
budou davat pozor a méné vyruSovat .
budou aktivni a budou délat vic, nez musi ]
budete mit jejich dlvéru a respekt .
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Co mi pfinese, kdyz budu vyuzivat kou€ovaci styl
komunikace s kolegy?

méné nedorozuméni a konfliktd
vice souhlasnych nazorl a spole€nych feseni
snaz8i dosahovani cilu
respekt a davéru
vySSi loajalitu a tymoveé souznéni
‘¢ SMARTER

Training & Consulting



3. TYPY KOUCOVANI
A KDY JE POUZIT?

Individualni kouéink
Je specificka a dlouhodoba péce o ¢lovéka, o jeho rlst ve Skolnim i osobnim prostfedi. Tuto formu koucinku vyuzijeme zejména
pfi komunikaci s kolegou ¢&i pfi osobni praci se zaky. Napf.:

" pfi zkouseni a opakovani latky

. pfi kontrole ukol(

= pfi FeSeni nekazné, konfliktl

. pfi sdélovani zpétné vazby, hodnoceni zaku i pedagogu

" ve vychoveé k volbé povolani a vlastni budoucnosti

. pfi vyuce TV, spoleCenskych véd, pfi individualnich projektech zaka atp.

Skupinovy kouc€ink

Skupinové kouc€ovani je dobrou formou, jak ucinit své vystoupeni pred tfidou zajimavéjSim a zaky zapoijit, €i jak provést poradu

ucitelu efektivnéji. Tymovy koucink se vyuziva v situacich:

. ma-li skupina podobné ¢i spole¢né téma nebo zadani, napf. ucast na stejném projektu (vyzkum, seminarni prace, plnéni
skupinového domaciho ukolu, realizace zmény apod.),

. kdyZ je potfeba hledat spole¢na feSeni, vyjasnit si nazory,

. kdyz je potfeba zapojit méné pribojné zaky, podpofit socialni vazby, pocit sounalezitosti a odpovédnosti apod. ,

. pfi opakovacich a tvur€ich hodinach, diskusich apod.
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KOUCINK - METODA INTERAKCE

Byt zajimavy po celou dobu vyuky nebo porady je velmi naro¢né. Vystupovani je narocné zejména kvali pocitu, Ze vSe musim
zvladnout sam a udrzet stalou pozornost zaku/kolegl je téméF nemozné. Je nutné je zaujmout a vtahnout ,do hry“. Pokud
vyuzijeme koucovaci styl komunikace a zapojime je otazkami, sami si odpocCineme a zaroven podpofime jejich aktivitu.

Vyhodou tymového koucinku je, ze muzete klast vSem zakum/kolegum stejné otazky, rozdélit je do skupin, i dvojic, nechat je
diskutovat a vyjadfit své nazory. Vhodné je zapisovat navrhy na tabuli. Clenové tymu v diskusi konfrontuji své navrhy, porovnavaji
a vyjasnuji si sva stanoviska s cilem dosahnout spolec¢ného feSeni. Kou€ v8ak vede dialog vzdy jen s jednim Zakem/kolegou
a ostatni do n&j vstupuji jen po vyzvani, aby nedochazelo k neplodnym diskusim. Ulohou kouge je citlivé reagovat na déni
ve skupiné a byt v neustalém kontaktu s kazdym Clenem. Stava se tak moderatorem diskuse a v interakci s Zaky dava diskusi
smér.

Pokud v nékterych usecich hodiny ucitel spiSe jen moderuje, usmériuje, shrnuje, doplfiuje a uzavira diskusi zaku, neni to projev
jeho slabosti, ale naopak schopnosti vyuzivat potencial zakl a tim posilovat efektivitu vyuky, posilovat procesy zapamatovani
a osvojeni pfedavanych znalosti a dovednosti.

Moznost byt v interakci s uCitelem vytvafi vyrazné lepSi podminky pro pfijeti a zapamatovani dané latky. Pomoci skupinového
kouCovani a interakce se upevnuji predavané informace, vyuziva se skupinového minéni a posiluje se kreativita. Diky tomu, Ze se
jedna o praci ve skupiné, byvaji jednotlivci vzajemné ovlivnéni svym pfemysSlenim, svymi objevy a napady, takze se jeden pro
druhého mize stat cennym zdrojem a inspiraci. Dochazi k zvySeni vykonu a tymové synergii.

Jak kou€ovacim zplsobem zapojovat a zvySovat pozornost zaka? ‘ y
Ptejte se! Zjistujte nazory, potfeby a zajmy tfidy. o /
VyuZijte fe€ téla - o€ni kontakt, zapojujici gesta, pomlky...

VyuZijte brainstorming, diskuse, skupinovou praci.

Uvadéjte priklady, pribéhy ze Zivota a z praxe, ,,bombi€ku, icebreaker, energizers.
Vymyslete kvizy, soutéze , testy, hlasovani apod.

Pouzivejte nazorné pomtcky - ukazte obrazek, model, poSlete vzorek, prectéte ukazku apod.
Vymyslete rolovou hru nebo simulaci — scénku, kterou Zaci mohou sehrat apod.

Vyuzivejte AV techniku (video, audio ilustrace, Smart board, prezentace v PPT).
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4. KOUCOVACI POZICE

Vstoupit do kou€ovaci pozice znamena
opustit zajem na konkrétnim vysledku
kouCovani ve jménu dosazeni nejlepSiho
vystupu pro zaka/kolegu. Je to pfechod
do pozice nezavislého pozorovatele, ktery
je nestranny a nezainteresovany v daném
tématu Ci oblasti.

Zaujmout koucCovaci pozici vyzaduje
opustit vlastni pohledy na véc, nazory
k danému tématu a preferované navrhy
feSeni. Je to schopnost vnimat
konverzaci jako celek a postupovat v ni
tam, kam vyzaduje zajem zaka/kolegy
a jeho cil.

Pokud vasSim zamérem je  vést
Zaka/kolegu tam, kam jste se rozhodli, je
mozné, Zze se s vami bude citit nesvuj
a bude pro né obtizné piné
spolupracovat. Naopak prostfedi, kde
jeho  navrhy nejsou souzeny ani
hodnoceny, podporuje tok novych napadu
a myslenek.

Pokud Zakovi/kolegovi umoznite hledat
jeho vlastni originalni feSeni, aniz byste

ho hodnotili, opravovali nebo
instruovali, bude pro néj pfirozené
snazsi myslet i ,mimo ramec".

Tento vas pfistup podpofi jeho
kreativitu, zvySi jeho sebedlvéru
a odpovédnost.

Co potrebuji, abych mohl/a kouéovat?

vuli, chut’ a trpélivost

spravné se ptat, seznamit se
s modelem GROW, s typy otazek
a moznostmi jejich vyuziti
soustfedéné naslouchat, co a hlavné
pro€ zak/kolega fika

projevovat empati a zajem o to,
0 ¢em druhy hovofi

oprostit se od soudu a hodnoceni
vést Zaky/kolegy k aktivité

byt kreativni a tolerantni

byt jim podporou, motivovat

mit rovnocenny pfistup, jit prikladem,
plnit sliby a zavazky

L~Empatické naslouchani znamena
docasné Zit zivotem druhého.”

Carl Rogers
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Co déla dobry kouc?

CO DELA A NEDELA DOBRY KOUC

Co déla spatny kou¢?

Pta se a zjiStuje pomoci otazek.
JISHe P - Predpoklada.

Nasloucha, ovéfuje porozuméni. Ly s el L
e P » Mentoruje, pfedklada zakovi /kolegovi své

Stava se partnerem zaka/kolegy, nezdlraznuje , ,
nazory, sve rady a pravdy.

Svou autoritu. . . - “ .
= Asociuje (na zakladé svych zkuSenosti).

Sméruje k budoucnosti/feSeni/lzméné/zlepSeni. .
= Hodnoti.

Umozniuje kouCovanému hledat vlastni cestu k cili.

= Dokonc&uje myslenky a véty Zaka/kolegy.

Povzbuzuje a chvali.
: = Komentuje kazdou myslenku.

Respektuje, projevuje pochopeni. e . .
pexiuje, projevije p pen * Ponizuje, manipuluje.

NeztotozZriuje se s nazorem Zzaka/kolegy ani ho .. i .
= ZtotoZhuje se s nazorem Zaka/kolegy.

neshazuje, pouze vyjadfuje pochopeni. i i - ,
zuje, pouze vyjadruje p pen! = Necha se zatahnout do ,stiznostni hry*“.

Predava kompetence a odpovédnost na
P P » Prfedstavuje si, jak vidi véci zak/kolega,

zakal/kolegu. vy
neovérfuje.

Zaméfuje pozornost na partnera, ne na sebe sama. ) .,
= Prosazuje své napady.

Odvraci pozornost od probléma ,u druhych®. . ixs L Y
= Uplathuje vnéjSi motivaci — odmény, sankce.
Uplatiuje vnitfni motivaci.

si uziteénost svého koucéovani.
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5. FAZE KOUCOVACIHO ROZHOVORU

1. VYTVORENI VZTAHU

Cilem je navazat vztah mezi koucem

a kouCovanym umoznujici klientovu
transformaci. Kou€ vytvafi duavérné
prostiedi, ve kterém se klient citi

pfijemné a uvolnéné. Podafi-li se vytvofrit
silny vztah, klient si mGze uvédomit fadu
skutecnosti, které Si dosud
neuvédomoval ¢&i nechtél uvédomit.
Pravé v tom mlze byt predpoklad
dosazeni prospé&snych zmén. Uginny
raport kou€ podporuje vhodnou feci téla
a pouzitim jazyka blizkého druhé stranég,
tzv. zrcadlenim.

2. UZAVRENI ,, KONTRAKTU*

Kontrakt neboli ,kou€ovaci smlouva®
udava zaméfeni rozhovoru. Zak/kolega
v kontraktu definuje svij pozadovany
vystup. Dobfe definovany kontrakt
pomaha zaméfit pozornost zadoucim
smérem a koucovi umozrniuje sledovat,
zda se konverzace posouva
k popsanému cili. Kou¢ klade otazky
sméfujici k upfesnéni kontraktu.

urikulum

Vysledkem je takova specifikace
kontraktu, ktera urCuje nejen co, kdy
a v jaké kvantité bude realizovano, ale
i jakd budou kvalitativni kritéria a jak
budou napinéna.

3. HLEDANI RESENI
Obvykle nejdelsi faze koucCovaciho
rozhovoru. Kou¢ klade silné
transformacni koucCovaci otazky
a pouziva nastroje jako G-R-O-W,
Skalovani, rozhodovaci procesy,
pyramidu logickych urovni apod. Kouc
probouzi skryty potencial Zaka/kolegy
a pomaha mu k uvédoméni SirSich

souvislosti a nalezeni nejlepSich
moznych FeSeni a aktivit, které je
napliuji.

i) e
=

4. AKCNi PLAN

Klient se rozhoduje, jaké kroky
v budoucnu ucini pro dosazeni svého
vytouZzeného vystupu a prohlasuje
zavazek k jejich uskutecnéni.

5. ZHODNOCENI, MOTIVACE

Kou€¢ vyzyva klienta, aby shrnul
pfinosy koucovaci schizky. Klient
shrnuje dalezita uvédomeéni a klicové
body setkani.

Kou¢ zakonéi  schulizku/rozhovor
vielym a upfimnym ocenénim kvalit
koucéovaného.

£
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6. KOUCOVACI OTAZKY

Koucéovani je zalozeno na otazkach. Pomoci systému spravnych otazek se podafi pedagogovi odkryt, co Zak/kolega chce,
co oCekava, kam by chtél sméfovat. Snazi se ho dovést k sebereflexi, pfemysleni 0 moznostech a jejich rizicich, definovani cilt
a jejich uskutecnéni. UcCitel-kou€ nepfedklada Zakovi/kolegovi své myslenky, ale vede ho otazkami tak, aby si svou cestu nasel
sam. Podporuje jeho rozhodovani, hledani optimalniho FeSeni, zodpovédnost k realizaci cesty a dosazeni cile. Nehodnoti jeho
vyroky, nekritizuje, ale naopak povzbuzuje a chvali. Pomoci otazek mu poskytuje zpétnou vazbu s cilem dosahnout u néj lepSiho
vnimani reality a predstavé skuteCnosti, vede k jinym pohledum, ,pferamovava“ situaci, hleda pozitiva i pfipadna omezeni
a souvislosti.

Otazky samy o sobé nejsou dobré nebo Spatné, ale vice ¢i

. méné prinosné.

STARTUJI

PROCES Pfinosné otazky:
MYSLENI A

OBJEVOVANI * jsou pfimé

* jsou spontanni

* Jjsou jednoduSe zformulované

PODPORUJI ODHALUJI NOVE * jsou polozeny jen jednou

SEBEDUVERU UHLY POHLEDU » nuti kouéovaného premyslet

* vyzaduji popis pfitomnosti ¢i budoucnosti, nevyzaduji analyzu
minulosti

KOUCOVACI * jsou zam_{efenyv na’pfll’tomrjost ngbo bu_dOt_Jcnos:,t
OTAZKY . respglftqj’l uvazovani koucovgneho, r]lkoll kouce o

* umoziuji kouCovanému zabyvat se tim, co ho zajima

* jsou kladeny s upfimnym zamérem pomoci koucovanému

objevit skryté moznosti a ucinit vlastni volbu; nikoli dovést

POMAHAJI K

POSILUJI UVEDOMENI kouCovaného tam, kde to kou€ povazuje za nejlepsi
VNIMANI REALITY : ok , ) X -
SEBE SAMA * jsou kladeny pratelskym ténem a uvozeny zmékcCovacimi
frazemi
* jsou nasledovany tichem, které kouCovany muze vyuzit
ZvYsuli k pfemysleni . o L
ODPOVEDNOST * jsou voleny tak, aby podpofily sméfovani k cili, nikoli

vysvétlovani nebo ospravedIfovani minulych akci
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OTAZKY OTEVRENE A UZAVRENE

> « Davaji Siroky prostor pro vyjadfeni, > + Jsou dulezitym ,filtrem*“ &i
'  podnécuji mysleni, hledani a tuvahy, e srozcestnikem®, -
N « maji velkou vypovidaci schopnost, N * vhodné dopliuji otevrené otazky,
<L . jsou vnimany jako partnerské a <L * slouzi k uvodnimu zjisténi, ovéereni,
CI_) Jnepfedpojaté — upfesnéni nebo k zavére¢nému
. ’ o potvrzeni,

(L ’ Jkstou, uy'o;el?ykjlo% .kdo, co, jaky, O - odpovéd je obvykle jednoslovna, je

ery, ¢l, jax, Kdy, kde, proc .., \LLJ vybérem z logickych alternativ,
Z * v koucovacim rozhovoru by mély Z * jsou obvykle uvozeny slovesem,
LLI oteviene t Otf,zvl?f t Vyraige LL] « v kougovacim rozhovoru jsou uzaviené

fevazovat, zvlasté tam, e 5 inoritni a i P &
X (F:)hceme hloubgji poznat a pochopit o oleziy minortin 8 15ou Predevsim
a cestu® koutov ajného > oporou pro oteviené otazky.
= N
@ D

Ceho chces dosahnout? Mas néjaky osobni cil?
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POZOR NA MANIPULACI OTAZKAMI

Kouc¢ink manipulaci vylu€uje, protoze stoji na zakladech partnerského pfistupu bez ,skrytych plani“ s kolegou/zakem, které
nejsou ve shodé s jeho potfebami a zajmy. Pouzivani manipulace v kou€inku maze ohrozit vysledky a vztah s kolegou/zakem.
Je velka pravdépodobnost, Ze dfive Ci pozdéji kolegovi/Zzakovi dojde, Ze byl &i je manipulovan. Po takovém ,objevu® uz zpravidla

ztracime tolik potfebnou diveéru.

Podivejme se na obvyklé manipulacni otazky, kterych bychom se méli vyvarovat:

Citové vydirani
Co si budou myslet ostatni, kdyz se k nim nepfipojis§?
Jak se budes citit, kdyZ se pfed spoluzaky nepfiznas?

Uvédomuijes si, jak tvoje rozhodnuti ovlivni tvoje postaveni v kolektivu?

Vis§, kolik zaku pred tebou tyto naroky zvladlo?
Vis, kolik déti v Africe by rado bylo na tvém misté?

Pocit viny
Vi§ vlbec, kolik ¢asu jsme ti vénovali?
Kdo mysli$, Zze za to muze?

Hadej, kdo je tim problémem? /‘4

Pro¢ se vzdycky ptas tak nevhodné? '

Sugesce
Urdité se mnou budete souhlasit/se shodneme na...

Pfece byste nechtéli, abych volala feditele...
Sami jisté dobfe vite, Ze pfisti rok vas ¢eka maturita...

Demagogie a vytrhavani z kontextu

Kazdy primérny Clovék to dokaze a tvoji rodi¢e maji
vysokou, ne?

Pfi posledni poradé jsi fikal, Ze tento projekt je ti
blizky — pro¢ se ted vymlouvas a nechce$ na tom
pracovat?

Prihlasil jsi se k uCasti na matematické olympiadé —
proc to ted vzdavas?

Lidé fikaji, ze se s tebou neda mluvit — proc je to tak,
jak Fikaji?

Komplex ménécennosti

Ty jsi tu tak dlouho a tohle neznas?
Jak je mozné, Ze to nedokazes?
Vis, Ze to vzdycky zkazi§?

Co od tebe vibec mizu Eekat?
Vidél jsi praxi aspofi z rychliku?

urikulum
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10

11

12

13

14

CVICENI KLADENI OTAZEK
- Je to vhodna koucovaci otazka? .. - Je to vhodna koucdovaci otazka? ..

Jak se citis?

Chces slyset, v ¢em je tvij problém?

Co udélas, kdyz to nevyjde?

Jaké mas napady?

Vi§, pro¢ jsem té sem pozval?

Nechces se rozvinout v oblasti komunikace?
Na ¢em chce$ pracovat?

Co takhle zapracovat na tvé slabé strance?
A nemohl bys sis dat za cil...?

Muazes byt konkrétnéjsi?

A neni problém v tvém pristupu?

Co té nejvic trapi a co té nejvic bavi?
Dokdy to zjistis?

A neni pri¢inou tvdj vztah s ...?

16

17

18
19
20
21
22
23
24
25
26
27

28

Z tvé prace nemam dobry pocit. Co ty na to?

V ¢em ti mdzu pomoci?

Kde (pripadné co) se musi zménit, abys byl
spokojen?

Proc¢ nejit stfedni cestou?

Nemdze jit treba o osobni problém?

Jak jsi poznal pokrok?

Jak budes ziskavat ostatni pro svuj projekt?
Nechces to udélat takto?

Jaké vyuzije$ zdroje k té seminarni praci?
Co presné chces$ zménit?

Nebude mit tento krok nahodou vliv na...?
Co té vedlo k tomuto reseni?

Nemas uz tohle nahodou umét?

Nad &im premyslis v poslednich dnech?
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7. UMIME KOUCOVANEMU
NASLOUCHAT?

Koucovani klade velké naroky na pedagoga z hlediska jeho schopnosti nejen spravné se ptat, ale i naslouchat.

Co to je aktivni naslouchani? Zpusob, pfi kterém nejen registrujeme, co Zak/kolega fika, ale sou€asné ho povzbuzujeme ke
sdélovani informaci, volnému vyjadfovani mySlenek, pfedstav, nazorl a postoju neverbalnimi i verbalnimi prostfedky. Aktivnim
naslouchanim nejen ziskavame potfebné informace, ale zaroven i ovéfujeme vzajemné pochopeni.

Jak aktivné naslouchat?

+ Davejte najevo své zaujeti pro jeho fe€. Divejte se s oCekavanim, kdyz zacina hovofit. Svym postojem vyjadrete, Ze budete
naslouchat, divejte se na néj, mimikou a pfipadné i gesty naznacte, Zze plné vnimate, co fika. Vyuzivejte ,zrcadleni®,
postojovou odezvu.

+ Kladte otazky k tomu, co pravé fekl. Ujasnéte si, o Eem hovofi, ujistéte se, Ze jste vSe spravné slyseli, pamatujte na razné
typy otazek (oteviené, uzaviené, hypotetické).

* Nedokoncujte véty druhého.
* Oveéfte si, Ze jste spravné pochopili podstatu sdéleni druhé strany.
* Nedejte se ovlivnit pfedsudky vac&i druhé strané (pozor na ,halé efekt®, zvlast silné se projevuje pravé pfi naslouchani.

* Pokud to situace umoziiuje, délejte si poznamky.

+ Budte trpélivi, zbyte€né neprerusujte hovoficiho, zvlasté ne slovy ,ano, ale...“. Chcete-li jeho feC zkratit, vyuzijte opét formu
otazek, které ho povedou zpét k tématu, které chcete probrat.
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8. TECHNIKA GROW

Autorem techniky GROW je Sir John Whitmore, povazovany za jednoho z ,otcu zakladatell kouCovani. Jedna se o postup
kladeni otazek, ktery lze vyuzit v kazdém koucovacim rozhovoru. Anglické slovo GROW znamena v Cestiné ,rust a je
mnemotechnickou pomuckou k zapamatovani ¢tyf na sebe navazujicich oblasti, na které se Ize v kou€ovacim rozhovoru
zaméfit. Model GROW je univerzalni nastroj pro kou€ovani, Ize jej vyuzit pfi individualnim kou€ovani i kou€ovani skupiny.

éG Goal .. Cil ;
R Reality .. Realita
O .. Options .. Moznosti
w What, when, who, will .. Volba

Techniku GROW Ize vyuzit ve fazi hledani feSeni — po uzavfeni kontraktu kou¢ pfejde k otazkam sméfujicim k nastaveni
kratkodobych a dlouhodobych cili dané oblasti (Goal). Jakmile zak/kolega definuje cile, pfechazi kou€ k otazkam zamérenym na
popis realného stavu v dané oblasti (Reality) a pomaha tak zakovi/kolegovi uvédomovat si oblasti, ve kterych bude tfeba ucinit
zmény. Nasledné kou¢ otazkami pomaha prozkoumat moznosti (Options) a alternativni strategie, jak Ize dosahnout vysnénych
cilG. Posledni série otazek vede k volb& — CO zak/kolega podnikne, KDY to podnikne, KDO bude do akce zapojen a jaka je VULE
kroky ucinit (What, When, Who, Will).

Vzhledem k tomu, Ze technika uz sama o sobé& obsahuje tvorbu ak&éniho planu, pokracuje kou¢ zhodnocenim celého rozhovoru a
kouCovaci sezeni uzavie motivaci klienta.
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KOUCOVACI OTAZKY
- TECHNIKA ,,GROW*

1) Cil - GOAL

* Jaky cil ma tato diskuse?

* Co se chcete naucit?

* Za jak dlouho toho chcete dosahnout?

 Jedna se o konecny cil nebo na néj budete navazovat?

* Co pozitivniho to pfinese, jak je to obtizné, dosazitelné,
méfitelné? Co je pro vas nyni dulezité?

* Co bude vystupem ukolu?

* VV ¢em by vam zména méla pomoci?

+ Jaky je davod pro splnéni cile?

« Jak popiSete cilovy stav, kdyZ se zaméfite na pfinosy?

* Co je tfeba si uvédomit v souvislosti s realizaci ukolu?

2) Realita - REALITY

+ Jaky je soucasny stav (co, kdy, kde, kolik)?

» Koho se to tyka?

* Co jste v tom az dosud udélal?

«Jakeé jsou hlavni pfekazky nalezeni cesty kupfedu?
«Jakeé kroky je tfeba udélat pro zménu?

«Jakeé faktory ovliviiuji vase rozhodnuti?

*Co jesté potrebujete?

+Je to, ¢im se nyni zabyvame, skute€¢na podstata situace?
*Co dalSiho ovliviiuje vysledek a v jakém rozsahu?

urikulum

3) Moznosti - OPTIONS

» Jaké moznosti mate?

* Co byste jesté mohl udélat?

+ Jaké jsou pfinosy, spojené s kazdym jednotlivym
navrhem?

» Co vSechno muizete udélat pro naplnéni svych predstav?

* Co jesté byste navrhl, kdybyste nebyl ni¢im omezen?

« Jak se daji uvedené moznosti mezi sebou kombinovat?

* Které z feSeni vam nejvice vyhovuje?

» Kdo vSechno se projektu zucastni?

+ Jaké pomucky nebo materialni zdroje budeme potfebovat

k dosazeni cilt projektu?

4) Volba - WILL

* Co chcete udélat?

* Kdy to chcete udélat?

«Jaké prekazky by mohly vyvstat?

* Jak je pfekonate?

«Jakou podporu potfebujete? Jak ji ziskate?
« Jaké dil¢i kroky je tfeba splnit?

« Jak budete sledovat jejich splnéni?

» Kdy zacnete jednotlivé kroky naplfiovat?

* Kdy planujete jejich dokon&eni?

(¢ SMARTER




9. REAKCE NA NAMITKY

Reakce na namitku je ,prubifskym kamenem® schopnosti kou€ovat. Nahly negativismus az defétismus kou€ované osoby v nas
muUze vzbudit negativni emoce a pocity marnosti naseho snazeni. Pravé v této obtizné situaci musime byt velmi trpélivi a
pozvolna vhodnymi otazkami sméfovat kou€ovaného k odstranéni bariér, které brani pochopeni a pfijeti smyslu dané cesty,
ktera je jednoznadné v jeho zajmu. Ceho se vyvarovat? Zakladni omyl spogiva v tom, Ze namitku miZeme prekonat tim, Ze
bud zatneme pfesvéd€ovat pomoci argumentt nebo na namitajiciho ,vystfilime* sugestivni otazky typu:

» ,Ted to chcete vzdat?

+ Vite, jak se na vas budou lidé divat?“
.vazné si myslite, Ze to neputjde?*
,ZvaZzil jste dobfe to, co mi nyni fikate?“

Uspésnost prekonani namitky...

...nejvice zavisi na nasi schopnosti podnitit vyjadfeni kou€¢ované osoby, které vypovida o pfiinach a podstaté namitky. Teprve
potom jsme schopni se efektivné ptat a spoleéné s kouCovanym hledat cestu k fedeni. Ta zpravidla spociva v rozptyleni obavy
a posileni stimulace k pfijeti dané cesty Ci prostfedku jako nezbytné soucasti pfijatého cile.

Pouzijte otazky typu:

» ,Chapu, Ze to bude pro vas hodné obtizné. Je v tom néco, co za ty obtiZze stoji a co vam nakonec
vyznamné pomuze?*

» ,Ano, to asi mate pravdu, vSem se to libit nemusi. Je nékdo, na kom vam zalezi a ten diky tomu bude
spokojen?*

» ,Rozumim tomu, Ze koucovaci styl vedeni podfizenych je ¢asové hodné naroCny. MUze se Vam tato

investice po Case vratit?
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POSTUP PREKONANI NAMITKY

1.Empatie: Smysl prvniho ,empatického® kroku spocdiva v tom, Zze jasné dame najevo, Zze uznavame pravo kouCovaného na
nazor i kdyz je v rozporu s cili a cestami, na kterych jsme se pfed tim shodli. Kromé toho tato faze umoznuje ziskat ¢as na
promysleni spravné otazky, ktera povede kou€ovaného k pochopeni, Ze Ize danou véc k svému prospéchu akceptovat.
Koucovany: ,Stejné to zase dopadne jako minule*

Kou¢: ,Rozumim, rikal jste, Ze jste to jiz v minulosti zkousSel a nepodafilo se to*

2. Konkretizace / Parafraze: Ptejte se koucovaného, co je divodem jeho vahavého ¢&i pfimo odmitavého postoje. Pro¢ se
domniva, Ze dana cesta je nerealna nebo pro€ na ni vidi pfekazky, rizika. Nékdy staci prosta otazka: ,proC€ si myslite ze ... jindy
musime polozit baterii zjiStujicich otazek, abychom poznali, co vlastné brani druhé strané v pfijeti daného feseni, cesty.

Kouc: ,Proc to viastné tehdy nevyslo?*

Koucovany: ,Myslim, Ze ... hlavné bylo malo ¢asu na to, abychom oslovili i ostatni $koly v regionu...“

Kouc: ,A bylo osloveni ostatnich Skol podstatné?

Koucovany: ,Ukazalo se, Ze to bylo to nejdulezitéjsi, asi jsme to pri pripravé podcenili.”

3. Prevedeni na hypotetickou otazku: Kdyz jiz vime, co druhé strané brani k pfijeti daného postupu €i konkrétniho rozhodnuti,
muzeme formulovat otazku sméfujici k budoucimu feseni ve formé ,kdyz* — ,tak®

Kouc: ,Jak by to probihalo, kdybyste to naplanoval tak, aby bylo dost ¢asu na osloveni i jinych $kol?*

Koucovany: ,Nevim, ale rozhodné by to dopadlo /épe neZ posledné*

4. Navrh resSeni: Polozme otazku, ktera sméfuje ke zjisténi ochoty pfijmout rozhodnuti a sou¢asné stimuluje k pokracovani ve
sméru puvodni cesty a pfijatého cile:

Kouc: ,Kdyby to tentokrat vySlo, jak by to bylo pro Vas dulezité ?“

Koucovany: ,Urcité by mi to hodné pomohlo*

Kouc¢: ,Zkusite to?*

Koucovany: ,Kdyz tak o tom ted’ pfemys$lim, bylo by §koda to nezkusit.“

5. Ovéreni reseni: Na zaveér ziskejme (alespon neverbalni) souhlas druhé strany.
Kouc: ,Takze to je spravna cesta?”

Koucovany: ,Rozhodné ano ...“
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Materialy vznikly v ramci narodniho projektu Kurikulum S

— Podpora plodného zavadéni Skolnich vzdélavacich programa
v odborném vzdélavani, ktery realizuje Ministerstvo Skolstvi,
mladeze a télovychovy ve spolupraci s Narodnim ustavem

pro vzdélavani, Skolskym poradenskym zafizenim a zafizenim
pro dal$i vzdélavani pedagogickych pracovnikl a s financni
podporou Evropského socialniho fondu a statniho rozpoétu CR.
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