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Kariérni koucovani

Kazdy kariérovy poradce ma svuj styl prace a pfistup, ktery mu nejvice vyhovuje. Jeden z velmi
uzite€nych nastroju kariérového poradce je kou€ovaci rozhovor. V procesu koucovani si klient
objevuje odpovédi na své otazky uvnitf sebe a poradce/kou¢ ho v tomto procesu aktivné
podporuje. Nejedna se tedy o vzdélavani &i pfedavani informaci, rad a doporuceni, ale o
podporu jedince objevovat svij potencial, své pfednosti, svou kariérni cestu uvniti sebe.

Kariérni koucCovani v praxi zahrnuje zejména uzite€ny a posilfiujici rozhovor s fadou
otevienych otazek, zaméreny na sny a prani, hledani zdroju a planovani budoucnosti klienta,
a to formou povzbudivé profesionalni spoluprace. Vedeni takového rozhovoru je nedirektivni
a vyznacuje se vysokym respektem ke klientovi a nevnaseni vlastniho hodnoceni do procesu.

Koucovaci rozhovor je mozno vyuzit samostatné jako nosnou techniku a je také velmi dobrym
doplikem k diagnostickym technikam (testy a dalSi hodnotici nastroje).

Koucovani obecné

Koucovani podporuje klienta ve vlastnim vytvareni feSeni. Proces vytvareni feSeni zistava na
klientovi. To je davod, pro¢ kou€ovani vede k takovym feSenim, které se klientovi pfesné hodi.
Je to zaméfeni na pomoc kou€¢ovanému v tom, aby si dokazal pomoct sdm. B&éhem tohoto
procesu se Uspé&sni koutové stavaji stale méné a méné potfebnymi. Uspé&ch nastava, kdyz se
klient pfiblizil ke svym cilim a uz vice osobu kouce nepotiebuje.

Velmi zjednoduSené jde o posun klienta z mista, kde je, do mista, kam se chce dostat. Jedna
se o0 zpUsob prace, kdy kou€ a klient v rozhovoru spole¢né vytvareji nové moznosti pro cestu
smérem K cili, s vyuzitim zdroju, které jsou k dispozici.

Proces koucovani pomaha klientovi nejen presné definovat jeho cile, ale také i téchto cill
dosahovat rychleji a s vétsi efektivitou, nez pokud by tuto formu spoluprace nevyuzival.

V kariérovém kou€ovani kou¢ hleda feSeni v tématech fizeni kariéry spolu s klientem pomoci
specifického systému kladeni otazek, ktery pomaha Kklientovi odhalovat moznosti a
strukturalizovat vybér fe$eni dané situace. Ukolem poradce/koude je probrat s klientem
vyhody a nevyhody vSech moznych FeSeni a rizika pfipadné volby klienta tak, aby si na to klient
pfiSel sam. Odpovédnost za kone¢né feSeni vzdy zustava na klientovi. Na rozdil od
informacniho &i vzdélavaciho poradenstvi v kariérovém kouc€ovani poradce/kouc pracuje
mnohem vice se systémem kladeni otazek a procesem aktivniho naslouchani.

Kariérni poradce v ramci koucovani:

o vytvafi ramec rozhovoru z otazek zaméfenych na cil, posiliujici zpétné vazby,
z aktivniho naslouchani a uzite€ného shrnuti,

e podporuje klienta ve vlastnim vytvareni feseni,

« klade oteviené otazky, které aktivizuji klienta k vlastnimu pfemysleni, formulovani
nazoru a napadul (napf. i na éem sam doma muze do dal$iho setkani pracovat),

e rozSifuje moznosti volby — kou€ upfednostiuje otevieni Sirokého pole myslenek, které
se tykaji moznych Cinnosti, pfed snahou zavést klienta k jedné nebo vice konkrétnim
cinnostem,

o V&Fi, Ze klient si v dané situaci zvoli nejlepsi moznost. Cim vice moznosti volby je k
dispozici, tim pravdépodobnéji jedna z nich bude ta vhodna,

e vytvari prostor a prostfedi pro rust a rozvoj klienta,



EVROPSKA UNIE
Evropské strukturalni a investi¢ni fondy ’r

Operacni program Vyzkum, vyvoj a vzdélavani

Projekt ,,Implementace Krajského akéniho planu rozvoje vzdélavani pro uzemi Zlinského kraje”
Registracni Cislo projektu: CZ.02.3.68/0.0/0.0/16_034/0008497

zvySuje povédomi — zviditelfiuje pro klienta uZite€né oblasti, aspekty a detaily, které
sam nevidi. Pomaha vidét véci z jiného Uhlu pohledu. Vytvafi pro klienta prostor pro
vice moznosti,

rozSifuje volby — mlze klientovi poskytnout nové moznosti a uvédomeéni, ze dokaze
rozvijet své vlastni myslenky. To klienty ¢asto vede k tomu, aby sami dokazali tvofit a
ovliviiovat svou budoucnost,

posiluje divéru — jeden z kliCovych efektd — zvySovani klientovy sebedlvéry a
schopnosti zvladnout rozhodovani o svém profesnim Zivoté. Sebejistota je pfedpoklad
pro malé kroky ke zméné. Kdyz Clovék véfi v sebe, bude schopny vyzkouSet néco
nového. Sebejistota je klicem k vyuziti vlastnich zdrojU.

Klient v ramci koucovani:

ma prostor a ¢as na to, aby si usporadal své myslenky, urcil konkrétni cile (nebo smér),
uvédomil si své zdroje a naplanoval dalSi kroky,

ma prilezitost v rozhovoru s kou€em znovu objevit svuj potencial. Uvédomeéni si svych
schopnosti a dovednosti posilfiuje jeho sebejistotu a pfesvédZeni, ze muze podniknout
kroky smérem ke svému cili,

zpFesnuje, konkretizuje, co doopravdy za sebe chce.

Jak/kde se koucovani déje:

v rozhovoru s jednotlivce ¢i skupinou. Maze jit ,pouze“ o rozhovor, nebo o rozhovor za
vyuziti riznych koucovacich technik. Kou€ovaci rozhovor vytvari ramec, ve kterém si
klient uvédomi své schopnosti a zdroje a dokaze jich vyuZzivat,

hlavni uloha kouce je, aby méli klienti dostatek ¢asu ujasnit si svoje cile, svoji cestu
k dosazeni cilt — diky tomu se béhem koucovani vytvari individualni, na miru vytvorené
a realizovatelné feSeni.

Koucovaci rozhovor se v kariérni praxi zaméfuje na:

prani klienta — jde o néco, co bude pro kou€ovaného atraktivni a zaroven dosazitelné.
(napf. ,Prace snl“, ,spokojeny zivot celkové®, ,smysl®, ,poslani“). Pfani, sny, cile a vize
v pracovni oblasti. Casto s pfesahem a dopadem do ostatnich oblasti Zivota klienta,
zdroje — nalézani a vyuzivani schopnosti, dovednosti a znalosti, kterou jsou jiz
k dispozici a rozvijeni zdrojl, které zatim k dispozici nejsou. Objevovani talentu, zdroju
podpory. (Zdrojem je zde vSe, co klientovi pomaha pfibliZit se ke svému snu, cili. Zdroje
mohou byt vnitfni — napf. osobni viastnosti, vira, pfesvédceni apod. nebo vnéjsi —
podpora jinych blizkych osob, vzdélavani apod.),

posun — definovani a planovani dil¢ich krokd na cesté k cilim klienta, peclivé sledovani
pokroku a podpora pfi jejich postupné realizaci. Rozvijeni talentd do silnych stranek,
prace s objevenymi zdroji podpory — jak je vyuzivat,

spoluvytvareni — jde o proces spoluprace, ve které oba — kouc i klient pfispivaji ke
spoleénému vysledku — klient pfispiva svymi zdroji (znalostmi, zkuSenostmi,
dovednostmi, podpora dal$iho osob) a kou¢ svymi znalostmi a dovednostmi v oblasti
efektniho vedeni rozhovoru. Diky tomu, Ze se s klientem bavime o jeho pfanich a
snech, davame moznost, aby se tyto ,scénare” v jeho Zzivoté vytvarely a stavaly se
realitou.

Pro¢ kou€ovani zafazovat do prace kariérového poradce:

pomaha vyuzit pfirozeny potencial klienta,
pomaha klientovi vytvofit si pfedstavu o budoucnosti a cilech,
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e zaméfeni se na pFani sny, schopnosti, dovednosti a kompetence klienta pomaha
k posilnéni jeho kompetence zvladat svuj zivot,

e piesouva zodpovédnost za rozhodnuti na klienta (nikoliv na poradce ¢Ci jiné blizké
osoby) za podpory a zviditelnéni jeho zdroju.

PFi navrhovani opory pro koucovaci rozhovory vychazime z pfistupu zaméfeného na feseni
(Solution Focused), ktery je jiz etablovany zpUsob prace s klienty v psychoterapii, socialni
praci, pfi koucovani, ve Skolach, v pastoraci a dalSich pomahajicich kontextech. Za tvirce
pfistupu zaméfeného na feSeni Ize povazovat Steva de Shazera, jeho manzelku a kolegyni
Insoo Kim Berg, a jejich kolegy a kolegyné z Brief Family Therapy Center (BFTC) v Milwaukee
(USA).

Cely pfistup se da shrnout do slov jeho zakladatele:

Rozhovor o problémech vytvari problémy.
Rozhovor o feseni vytvari feSeni.
Steve de Shazer

Zakladni principy kariérniho kou€ovani

Zaméfujeme se na:

e minulé uspéchy (namisto na minula selhani a prekazky)
To, v ¢em Klient vynikal, co se mu podafilo, co se jiz naucil, v &em se zdokonalil,

e pfitomnou silu a zdroje (namisto na slabost a nedostatky)
Co dobfe umi, co ho bavi, pfi jakych ¢innostech citi radost, co mu dodava energii,

e budouci moznosti (namisto budouci omezeni)
Hledani co nejvice rliznych moznosti. Zaméfujeme se na ,jak by to Slo“ namisto ,pro¢
to nejde”.

Orientace na feSeni - nezaméfujeme se na problém a pfekazky, které klient vidi. Zaméfujeme
se na to, co umi, co ho bavi, co se mu dafi, co funguje.

Budujte feSeni. Do konverzace vstupujeme se zaméfenim na cil a klademe na cil zméfené
otazky a podporujeme klienty, aby sami vytvofili maximalni ¢ast své zadouci budoucnosti —
vize svého pracovniho uplatnéni.

Do spoluprace vstupujeme s piedpokladem, Ze klient si na setkani pfinesl vSechny potfebné
zdroje. Neni nic, co by bylo potfeba zménit nebo doplnit zvenci — vSe ma v sobé a my mu tyto
odpovédi pomahame diky otazkam objevovat a zpfesnovat. NaSi ulohou tedy je najit a posilit
existujici zdroje a feSeni.

Prakticka voditka pro kariérni kou¢ovani

¢ Mluvte o schopnostech, a ne o nedostatcich.

o Ptejte se, co klient vi, ma, co funguje, ne, co chybi.

e Rozvijejte mySlenky tykajici se jeho pfani a snu, namisto analyzy pfi€in probléma, pro¢
néco nejde a co v tom brani.

e Objevujte, jak vypada svét za prekazkami.

e Pouzivejte Skalovaci otazky, abyste objevili rozdily a hmatatelné pfiznaky feSeni.

e Budte vytrvali pfi hledani jednotlivych zdroja.
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Cilem je zejména podrobné zmapovani Zadouci budoucnosti klienta v pracovni oblasti i Zivota
obecné. Pfi rozhovoru o minulosti se zaméfujeme pfedevsim na klientovy zdroje a na to, jak
se nyni a v budoucnu daji vyuzit.

Mozny postup kouéovaciho rozhovoru v praxi kariérového poradce

1. Faze nabidky pomoci a dojednavani kontextu spoluprace

Nabidka pomoci — informovani o moznostech vyuzivani individualniho ¢i skupinového
koucovani.

Klient pfichazi sam a ma o rozhovor zajem — ujasnime si cil a o¢ekavani, ktera klient
ma, podle ¢eho pozna, Ze kou€ovani dospélo k uspéSnému zaveéru.

Za klientem pfichazi poradce — (sem spadaji napf. i situace, kdy pfichazi do Skolni
tfidy) — objasnéni kontextu — jak, kde a pro€ se setkavame, o ¢em to bude, kolik mame
Casu, co se v ném bude dit, kdy se uvidime pfisté.

Cil této faze rozhovoru: vyjasnéni, pro€ se setkavame, na jak dlouho, za ¢im spole¢né
pujdeme, jak pozname, Ze cile poradenstvi bylo napinéno.

Smér a ustfedni otazky poradce:
Co pro vas bude dobrym vysledkem tohoto rozhovoru? Podle &eho to poznate?
Na co se spole¢né mame zaméfit, aby to pro vas bylo co nejvice uzite¢né?

2. Faze mapovani zadouci, preferované budoucnosti — Co si klient pieje?

NejdulezitéjSi faze - z praxe kou€ovacich rozhovoru se ukazalo, Ze je uzitené s klienty
stravit velkou ¢ast rozhovoru o jeho pfanich a snech — Zadouci budoucnosti. To umozni
klientovi vytvofit si konkrétni obraz o svém cili a objevovat osobni tuzby spojené
s dosahnutim cile. Cil se obvykle stane atraktivnéjSi a klienti jakoby vice propojuje
se svymi zdroji.

Existuji rizné zplsoby zkoumani zadouci budoucnosti:

Cil této faze rozhovoru: klient si ujasni, v ¢em spociva jeho Zadouci budoucnost. Prace
snU. Spokojeny a naplnény Zivot.

Smér a ustfedni otazky poradce:
Existuji rlzné zpusoby zkoumani zadouci budoucnosti. Spole¢ny je vSak zamér
- zajimat se o tuzby, pfani a sny klienta.

V této fazi rozhovoru mlzete vyuzit techniku zazracné otazky:

Jde o techniku, ktera uvadi klienta do situace, jakoby byl jeho problém jiz vyfeSen. Uvadi se
napfiklad vétou: ,Pfedstavte si, Ze jste se jednoho dne vzbudil a jste zaméstnany (mate praci
snl). Podle ¢eho to poznate.”

Jak si predstavujete praci sna?

Kdyby se stal zazrak a mizete mit jakoukoliv praci, jak by vypadala?

Jak by vypadal vas zZivot, kdybyste méli praci sni?

Pfredstavte si, Ze se potkdme za 10 let a vy budete spokojeny/a, bude to na Vas vidét a budete
mi nad8ené vykladat, jak Zijete, co délate, jak se citite. Co takového mi povidate?
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K této Casti je potfeba rozvést s klientem otevieny dialog o podrobnych popisech takové prace
— vjakém prostfedi se nachazi, s kym spolupracuje, s jakymi predméty zachazi, za co
zodpovida, co je vysledkem jeho prace, jak se citi, co pfesné v pribéhu celého dne déla, co
mu pfi této praci bézi hlavou...

Vyzyvame klienty, aby zkoumali pfinosy dosahnutého cile. Tato ¢ast velmi posiluje klientovu
motivaci.

Jaké pfinosy takova prace bude mit pro vas zivot? Pro koho dal§iho bude pfinosem a v &em?
Kdyz klient nevi, co chce....

Rada klientt se rozpovida o své praci snt a vizich. N&ktefi véak mohou byt otazkou zaskogeni
a nevédi odkud zacit, nevédi, co v pracovni oblasti chtéji. V téchto situacich je mozné:

e vyjit z toho, co klient nechce a nasledné se ptat, co by radéji délal misto toho,

e pomoct s doptavanim na kritéria typu: velikost firmy, zda se jedna o samostatnou
pozici nebo spolupraci v tymu, pracovni prostfedi, zda je prace spise mentalni Ci
manualni apod. Nasledné se ptat co z danych kritérii je pro klienta to nejdllezitéjsi
a timto postupné konkretizovat jeho pfedstavu o vhodné praci.

DalSi alternativy pro tuto fazi (vhodné i pro skupinovou praci)

o Vytvofit seznam toho, co by chtél délat (zkusit, zazit), nez zemie

e Rozvést dialog na téma pro néj dulezitych zivotnich hodnot

e Dopis z budoucnosti — vyuziva popisu zadouci budoucnosti. ,Ubé&hlo 10 let a vy
piSete dopis o tom, jak se ted mate.“ Nebo pfimo o své praci, ve které jste velmi
spokojeni.

o Vytvareni mysSlenkové mapy — kdy v centru stoji ,prace sni“ nebo ,spokojeny
budouci zivot” a do okolnich odnoZzi se zaznamenava vse, co s ni souvisi. Vyborné
se hodi pfi mapovani snl a prani klienta, pfi ujasfiovani si o¢ekavani od Zivota ve
vztahu k vlastni kariéfe. MySlenkové mapa je kdykoliv k dispozici — pro jeji tvorbu
staCi pouze pastelky a papir, popf. je mozno vytvofit ji v on-line podobé. Velkou
vyhodou mySlenkové mapy je vizualizace, ktera nam pomaha v orientaci v tématu,
ale také k zapamatovani si obsahu.

3. Faze mapuijici pfedzvésti FeSeni a zdroje — sou€asné i minulé.

Zde predpokladame, ze dllezité casti zadouci budoucnosti v klientové Zivoté jiz
existuji, a to v souCasnosti, nebo se vyskytly v nedavné minulosti a na né navazuje
mapovani zdroju, které mu pomohly. Spole¢né pfemyslime, co uz ted nasvédCuje, ze
jeho cile, snu mize byt dosazeno.

Zkoumani zdrojli pro danou profesi €i oblast povolani, ¢&i jiny cil klienta.

Cil této faze: zmapovat zdroje pomoci, vyzdvihnout a v dialogu rozvést, co se jiz
klientovi vzhledem k jeho cili podafilo a dafi.

Usttedni otazky a smér poradce:

Ve kterych situacich z nedavné minulosti se vyskytla aspofi mala &astka, zlomek
zvaSeho snu/cile. Jak jste to dokazali? (Napf. se zucastnili néjaké soutéze Ci
olympiady v daném oboru, nebo dlouhodobé& navstévuji nékterou ze zajmovych
¢innosti ve volném Case, ktera je rozviji a pfiblizuje praci sna.)
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Kdy naposledy si pamatujete, Ze se udalo néco, co uz bylo aspor trochu podobné
zazraku? Jak se to podafilo? Cim jste pfispéli k tomu, Ze to bylo mozné?

Muze jit o ¢innosti, které pfimo souvisi s budouci praci, nebo se ji hodné blizi. Mlze jit
i o charakterem jiné Cinnosti, ale které pfinaseji pocity a vysledky, ke kterym klient
sméfuje.

Faze objevovani kli¢h k dalSimu pokroku.

Vychazime z predpokladu, Ze klientliv pokrok je nevyhnutelny. Nechame klientovi dost
Casu, aby zjistit, jak se rozpoznaji jasné projevy jeho pokrokl a pokud je potifeba také
jak se uskutecni prvni konkrétni kroky.

Cil této faze: zjistit, kde se klient vzhledem ke svému cili nachazi, co mu pomohlo
dostat se tam kde je, co jesté potfebuje — co je dalSi krok.

Usttedni otazky a smér poradce:

Kde na stupnici 1 az 10 se pravé nachazite? 10 znamena, ze jste dosahli svého cile, 1
znamena opak.

(klient se umisti napf. na Cisle 5 dané stupnice)

Co vam pomohlo dostat se z 1 tam, kde jste ted?

Co by fekl vas nejlepsi pfitel (rodi¢, ucitel), kde na stupnici se nachazite? Co by
obdivoval ohledné vaseho nasmérovani?

Podle ¢eho zjistite, ze jste na stupnici postoupili o jeden stupen?

Maly krok — malé zmény mohou v systému vyvolat rozsahlé ucinky. Proto je lepSi
zaméfovat se na malé, realistické, skromné, a tedy uskuteCnitelné plany. To také
shizuje tlak na klienta, klienti jsou €asto pod velkym tlakem okoli, zvySujeme tak
pravdépodobnost malych uspéch.

Zavérecna faze kouéovaciho rozhovoru

Koucovaci rozhovor kon€ime zpravidla struénym shrnutim, o €em jsme vedli dialog a
co vnimame jako dulezité momenty. Mizeme rovnéz vyzvat klienta otazkou, které
momenty naSeho rozhovoru povazuje za kliCove, pfinosne, inspirativni. Zaveér
rozhovoru je velmi dobrou chvili na vyjmenovani vSech kompetenci a zdroji klienta,
které v nas budi dlvéru, Ze klient dosahne svého cile.

Cilem této faze je shrnout probéhly rozhovor a povzbudit a posilit klienta
prostfednictvim ocenéni.

Nechvalme, oceriujme.

Zde je uzite€né citlivé rozliSovat mezi chvalenim a ocefiovanim.

Pochvala je spiSe obecna a je mozné ji vztdhnout na rizné lidi a rdzné situace. Jsou
to vyroky typu: ,To je hezké, jsi moc Sikovna!*

Ocenéni neboli kompliment je naproti tomu adresny, osobni a velmi konkrétni.
Ocenéni je:

Adresné — Sméfuje ke konkrétni osobé&, neni mozna zaména. ldealné danou osobu
oslovime kfestnim jménem.
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Rikame ho za sebe — Neni to obecny vyrok — tak se to déla, tak se to slusi, tak to ma
byt. Naopak vkladame svuj subjektivni nazor, postoj. “Mné se na tom nejvice libi...”
“Tohle mé opravdu zaujalo, pfemyslim, jak se ti podafilo .... “Tohle na tobé obdivuiji.”
A to nejdulezitéjSi — je konkrétni. Vzdy je naprosto jasné, za co danou osobu
ocenujeme. Co pro nas bylo natolik hodnotné, zajimave, co nam udélalo radost, Ze to
stoji za vysloveni nahlas.

PF. “Petfe, obdivuji tvé odhodlani a pevnou vili, jak dokazes rano vstat a jit si zabéhat.
Nejvice mé zaujalo, Ze se k tomu dokazes pfimét, i kdyz se ti nékdy nechce. Tohle mi
pfijde jako jedna z tvych nejzajimavéjSich dovednosti, myslim si, Zze ji v budoucnu
vyuzije$ i v jinych oblastech Zivota.”

Kompliment je vlastné pfilezitost, jak podpofit klienta. Na konci rozhovoru jich mizeme
klientovi shrnout celou Fadu.

Usttedni otazky a smér poradce:

Ocenime to, co uz klient osahl a uzname jeho zdroje.

,Udélalo na mé dojem...“, potom uvedeme, v ¢em je nas klient mimoradné dobry, nebo
vzpomeneme Ciny klienta, které se zdaji byt zvlast uzitec¢né pro dosahnuti cile.

NezZ skonc&ime, je néco o &em jsme zapomneéli pohovofit?

Kdyz pfemyslim o tom, o ¢em jsme hovofili, opravdu nejvice na mé zapusobilo...

Tip: Pokud v pribéhu rozhovoru nestihneme ocenéni zachytit a zformulovat do
konkrétni podoby, mizeme si pfed zavére€nym shrnutim udélat prestavku. Nebo vyuzit
techniku ,kytice ocenéni® — kdy kazdy kvét kytice pfedstavuje urcitou kompetenci, zdroj,
dovednost, znalost, pfednost, dar daného klienta a tuto kytici mu nasledné predame —
namalovanou s popisem jednotlivych kvétu (napfiklad na pfisti schuzce).

Dale v této zavérecné fazi muzeme klientovi také navrhnout experiment, ktery bude
zaméfeny na podporu klienta pfi realizaci prvnich kroku, které si sam stanovil.
Vychazime zde ze zakladniho pravidla: Kdyz néco funguje, délej toho vice. Kdyz néco
nefunguje, délej néco jinak. Je jednodussi délat vice toho, co funguje, posilovat véci,
které uz klienti délaji.

Zavérem:

VySe uvedenou strukturou rozhovoru jsme chtéli nastinit jeden z moznych postupd,
kazdy kouovaci rozhovor je jedineény a neopakovatelny. Casto je potfeba otazky
pfizpusobit této jedinecnosti. VétSinou se dané faze a prvky rozhovoru prolinaji a
nejsou takto strikiné oddéleny v Case. Napf. pfi mapovani snové prace se u
konkrétniho popisu mizeme hned zaméfit i na zdroje z pfitomnosti &i minulosti a pak
v jeho popisu pokracovat. Stejné tak komplimenty mizeme prokladat cely rozhovor a
nemuseji zaznit az na jeho konci.

Hodnoceni ucinkd koucovani

Nasledné muze byt pro klienta i pro vas uziteéné (zejména, pokud se koucovani chcete vice
vénovat) pravidelné vyhodnocovat ucinky vasich rozhovoru.

e Jak se pro vas (klienta) zménily véci po rozhovoru v porovnani se stavem pred
rozhovorem?

e« Co bylo obzvlasté uziteéné béhem tohoto rozhovoru?
(otazky i pro vlastni sebereflexi, co v procesu nejvice klientdm pomaha)
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Jak mohu zjist'ovat potreby zaku

Cely kouc€ovaci rozhovor je mozno pojmou jako jeden ze zpuUsobd, jak zjiStovat
potfeby zaku, zejména ¢ast zamérujici se na jejich zadouci budoucnost.

Stézejni je zde nase upfimna zvédavost a kladeni otevienych otazek s cilem ziskat
co nejvice podrobnosti o klientovych snech, pranich cilech, oekavanych
vysledcich a pfedchozich uspésich.

Pomoci nam muize napf. technika ,zivotni kfivky®, kdy mapujeme minulé uspéchy,
soucasné zdroje, budouci o¢ekavané vysledky.

V popredi je predevSim upfimny zajem o klienta, ktery mizeme zapocit napf.
otazkami: ,Co vas bavi? Co vam jde? Co vam dava energii? Co vam bere energii?*
V tomto sméru je mozné propojeni s zZivotni kfivkou a doptavani se: ,Co té
v rliznych obdobich Zivota od détstvi nejvice bavilo? Cim jsi travil jako dit& hodiny
a hodiny? U &eho jsi byl stastny — co t& na tom bavilo? Diky tomuto doptavani se
v dialogu muze zviditelnit fada kvalit a klient ma tak vice moznost poznat sam sebe,
zkonkretizovat, jakym smérem se chce ubirat a nasledné pfesnéji pojmenovat i své
potieby.

Obdobné muze pfi stanovovani zivotnich cild pomoct mapovat vzory z rodiny,
z okoli, ze svéta — kdo je tvlj vzor a co na ném obdivujes, co t& na ném zaujalo?

Podpurné otazky pfi rozhodovani:

ZS - Pro rozhodovani mohou byt napomocny nasledujici otazky, které je dobré si projit a
zodpovédét spolu s ditétem.

Co dité rado déla, co ho bavi? Kdy zapomina na ¢as apod..
Co dité umi, v ¢em vynika?

Co se ditéti podafilo?

Co je toho dilkazem?

V jakych oblastech se to projevuje?

SS - Pfi procesu volby studia mohou byt napomocné nasleduijici otazky, na které je vhodné
odpovédét si co nejupfimnéji.

e O ¢&em nejradéji mluvite, kdyz se dostanete ve spole¢nosti ke slovu?

Kdy citite ten pocit, kdy délate néco s takovym zapalem, Ze pfestanete vnimat ¢as i

okoli, citite vzruSeni, radost a jste pIni energie?

Je néco takového ve vaSem Zivoté?

S ¢im za vami nejCastéji chodi lidé pro radu?

V &em jste fakt dobfi?

Co uz dlouhé roky délate a umite?

S ¢im mate bohaté zkuSenosti?

V ¢em vas okoli povazuje za experta?

Jak to muzete pretavit do takové formy, aby vas to opravdu bavilo?

Jak muzete lidem pomoct?

Predstavte si, jaky ucinek to bude mit na vSechny oblasti vaseho Zivota?
Zamyslete se, jak svou vizi mlzete naplnit prostfednictvim povolani?

Ideaini je, pokud se vam podafi zapojit také ostatni kolegy do procesu kariérniho kou€ovani
Zaka. Rozvijet kouCovaci pfistup, trénovat, spole¢né s ostatnimi se zaméfovat na to co
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déti/klienti umi, v &em jsou dobfi, a to podporovat a rozvijet. Bavit se s ostatnimi kolegy, o
tom, co si mysli, ze by détem pomohlo. Vychazime z toho, ze vic hlav, vic vi.

Technika pfi zapojeni dalSich osob:

1. Krok: Vytvoite seznam
= aktivit, kterym se radi vénujete a které vas nabijeji novou energii,
= vaSich silnych stranek,
= véci, které jsou pro vas v praci dllezité (pracovni hodnoty, co mé v praci motivuje),
= zkuSenosti a dovednosti, které mate".

2. Krok: Ziskejte pohled zvenci
Pozadejte své pratele, uditele, rodiCe, aby tento seznam poslali deseti dalSim lidem,
ktefi vas neznaji. K seznamu pfipojte otazky: Na jakou praci by se tento ¢lovék mohl
hodit? Jaké povolani byste mu doporudili?

3. Krok: Vyhodnoceni do8lych odpovédi Podivejte se na napady a tipy, které jste ziskali,
a zkuste si odpovédét na nasledujici otazky: Co mé na doslych odpovédich nejvice prekvapilo?
Ktera povolani mé nikdy nenapadla? Pro¢? Které napady mé nejvice lakaji? Pro¢? Co nového
bych ted rad/a zkusil/a? Co pro to budu muset udélat? Kdo (co) mi v tom mize pomoci? Kde
si zjistim dalSi informace?

Tato aktivita pfispiva k nabourani nadeho stereotypniho uvazovani a bariér, které si sami pro
sebe nastavujeme. Velmi se nam osvédcila pfi praci s klienty, ktefi maji zuzenou predstavu o
nabidce pro né vhodnych povolani. PFi¢inou mlze byt napf. nedostatek informaci nebo vliv
rodinnych tradic. S osobnimi limity se Casto setkavame i u cizincll, ktefi pochazi z jiného
sociokulturniho prostfedi.

Krok tfi muze probihat v ramci poradenské schlizky, popf. si klient mize na reflektivni otazky
odpovédét samostatné a s poradcem probrat vysledky jeho uvah. Cilem kariérového
poradenstvi je mimo jiné rozsifit obzory klienta, pomoci mu najit nové cesty a moznosti. Casto
totiz nedokazeme vystoupit ze své reality a nade pfedstavy o vhodné kariéfe jsou limitované.
Pfi vybéru prace jsme ovlivnéni vychovou, zkuSenostmi i predstavami naSeho okoli.
Nevédomky se tak ochuzujeme o mnoho pfilezitosti, které nam nase okoli nabizi. Pohled
zvendi je jednou z moznych cest, jak je odhalit.

Dalsi tipy pro rozvoj kou¢ovacich dovednosti:

Obecna doporuceni pro kariérni kou€ovani:

= Nechte klienta pfijit s navrhem nebo navrhy dfive, nez navrhnete néco sami.

» NeocCekavejte, Ze bude souhlasit se vdemi vasimi navrhy.

» Nehodnotte Zzadné FeSeni, dokud jich nebude cela fada; hodnoceni brzdi pfedstavivost.

» Povzbuzujte klienta, aby predkladal jakékoli napady, které by podle néj mohly vést k feeni
bez ohledu na jejich neobvyklost.

= Spolu s kolegy vedte cvi¢né koucovaci rozhovory.



