
Nevyužité p�íležitosti v podnikání 
 
Stru�né zamyšlení se nad tím, kde leží zlatý d�l – jen kdybychom prohlédli a m�li odvahu ho najít a 
zlato vykopat… 
 
Chcete, aby vaše firma lépe prosperovala, abyste vy i vaši zam�stnanci pracovali efektivn�ji, abyste byli 
bohatší a spokojen�jší? Je-li tomu tak, �t�te dál.  
 
Používáme r�zných zp�sob� jak stanovovat a napl�ovat své cíle. Jsme-li však na to sami, �asem si 
vytvo�íme stereotypy, které se stanou naší brzdou. N�kdo je schopný inspirovat se od druhých lidí, ale 
málokdo je skute�n� schopný maximáln� využívat svého vlastního potenciálu.  
 
A ten je obrovský! Znovu a znovu zažívám chvíle, kdy s údivem pozoruji jak relativn� málo sta�í k tomu, 
abychom ud�lali d�ležité zm�ny ve své práci. V celé firm� a v soukromém život� už to bývá pon�kud 
t�žší, ale p�esto vždy možné. Klí� je v profesionální interakci s odborníkem – kou�em. Dialog sám se 
sebou nebo s p�ítelem, kolegou, partnerem nesta�í.  
 
Zkušený kou� vám umožní vystoupit ze zajetých zp�sob� p�emýšlení, vid�t souvislosti, kterých jste si 
p�edtím nevšimli, objevit synergii, kterou jste p�edtím neodhalili, uv�domit si možnosti tam, kde jste 
nev��ili, že mohou být. N�které objevy mají charakter „aha-efektu“, jiné se zdají být až zoufale banální:  
„Proboha, na to pot�ebuji kou�e, abych si p�išel na tohle?!“ Ano, je to tak. Pot�ebujete. A vyplatí se vám 
to! 
 
P�íklad z praxe: 
 
David si v kou�ovacím rozhovoru uv�domil jednu z oblastí, která má výrazný vliv na efektivitu jeho 
práce. Jde o zadání, která dostává od svého šéfa. �asto se stává, že po spln�ní úkolu zjistí, že šéf si to 
p�edstavoval trochu jinak.. Výsledkem úvah je, že si musí mnohem lépe zadání se šéfem vysv�tlovat a 
ov��ovat. Banální zjišt�ní? Jist�, ale když si spo�ítal, že 10 minut navíc v�novaných rozhovoru o zadání 
mu ušet�í týdn� n�kolik hodin zbyte�né práce (!), jeho osobní produktivita vzrostla v �ádech desítek 
procent! Nev��ili byste, jak �asto tak jednoduché a do o�í bijící v�ci prost� nevidíme.. A te� si spo�ítejte 
k jakým výsledk�m se dostanete v rámci celé firmy, když na sob� tímto zp�sobem pracuje v�tší 
množství lidí.. 
 
Pro� tedy kou�ování není u nás využíváno v mnohem v�tší mí�e? Krom� nedostatku kvalifikovaných a 
zkušených kou�� vidím p�í�inu p�edevším zde: 
 
Po�ád ješt� neumíme myslet strategicky, po�ád ješt� nejsme opravdu dobrými investory v tom nejširším 
slova smyslu. Neumíme-li si na n�co sáhnout, uchopit to, dop�edu p�esn� spo�ítat co nám to p�inese, 
nemáme odvahu do toho jít. A p�edevším neumíme pracovat s lidmi, využívat jejich potenciálu - nebo 
možná v jejich možnosti ani nev��íme? Pak n�kde hluboko uvnit� nem�žeme úpln� v��it ani ve své 
vlastní možnosti..  
 
Podle mých zkušeností jsou podnikatelé a manaže�i v�tšinou chyt�í a inteligentní. Ale až zarážejícím 
zp�sobem si staví vlastní limity, aniž by si to uv�domovali.  
 
P�íklad z praxe (vý�atek z kou�ovacího rozhovoru): 
 
Kou�: „P�ipadá mi, že se po�ád vracíme k pot�eb� získat zakázky v cílové skupin� XY.“ 
Petr: „Jenže tahle skupina zákazník� je jaksi mimo moje možnosti.“ 



Kou�: „Jak to víš?“ 
Petr: „Ješt� nikdy se mi nepoda�ilo uzav�ít s nimi jediný obchod. Nemá smysl to zkoušet.“ 
Kou�: „Jak to víš?“ 
Petr: „No, vždy� to �íkám. Ješt� nikdy jsem se s nima na ni�em nedohodl.“ 
Kou�: „Jak víš, že jsi vyzkoušel všechny možnosti?“ 
Petr (zarazí se): „No … Zkoušel jsem to docela dlouho..“ 
Kou�: „Podíváme se na to jak jsi na to šel? Možná, že to souvisí s tím, na �em jsme spolu pracovali 
minule..“ 
… 
 
Uv�domuji si, že zde vybírám jednoduché p�íklady. V praxi to �asto bývá složit�jší. Mnoho lidí pot�ebuje  
krom� odhalení nevyužitých rezerv zm�nit smýšlení o sob� a druhých, dokázat se více p�iblížit lidem, 
získat odvahu, nadhled, lépe se cítit, mít v�tší radost ze života.. To všechno úzce souvisí s pracovním 
výkonem a podnikatelskými úsp�chy.  
 
Pokud jsme k mimo�ádným výkon�m hnáni nezdravými motivy (nap�íklad cítíme se dob�e a 
sebev�dom� jen když jsme bohatí, mocní, ..), zaplatíme za to vysokou cenu. D�íve nebo pozd�ji nás 
dožene vnit�ní prázdnota a s nejv�tší pravd�podobností i závažná nemoc. Dobrý kou� umí pomoci 
dosahovat náro�ných met zdravými cestami.  
 
Krom� cíl�, které si stanovíte, získáte díky kou�ovacímu procesu vždycky n�co navíc – je to p�edevším 
vynikající sebereflexe, nar�stající schopnost kou�ovat sám sebe, lépe ovliv�ovat ostatní, rozší�it si 
obzory a získat v�tší sebev�domí (jak pot�ebné v naší kultu�e!).  
 
Kou�ování probíhá zpravidla individuáln�, ve dvou- až �ty�hodinových sezeních, pravideln� každých 4 – 
6 týdn�, zpravidla nejmén� po dobu p�l roku. Hodina profesionálního kou�e stojí na �eském trhu kolem 
4 – 8 tisíc K�, podle zkušeností kou�e, které úzce souvisí s výsledky kou�ování. V��te, že se vám to 
mnohonásobn� vrátí.. 
 
Peníze nezískáme tím, že budeme šet�it. Peníze získáme chytrými investicemi.  
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