A. PoloZenie zakladov

1. Splnenie etickych principov a kritérii profesie

Porozumenie etike koucovania a zauzivanym Standardom a schopnost’ ich aj vhodne
aplikovat’ v akejkol'vek koucovacej situacii.

a.
b.
C.

d.

Chape a preukazuje ICF Standardy spravania sa vo vlastnom spravani.

Chépe a dodrzuje vsetky etické principy ICF (pozri Eticky kodex kouca).

Vie komunikovat’ jasny rozdiel medzi koucovanim, poradenstvom,
psychoterapiou a inymi pomahajicimi profesiami.

Vie Klientovi odporucit’ aj iného pomahajuceho profesionala, ak je to potrebné,
vie odhadnut’, ¢i je to potrebné a poznat’ dostupné zdroje.

2. Vytvorenie dohody o koucovani

Schopnost’ porozumiet’, ¢o sa v konkrétnej koucovacej interakcii oakéva a uzavriet’
dohodu o kouc¢ovacom procese a vztahu s existujucim aj novym klientom.

a.

Vie pochopit’ a zrozumitel'ne klientovi vysvetlit’ principy a Specifika
koucovacieho vzt'ahu (napr. celkova organizacia, poplatky, casovy rozvrh, a
iné, ak je to potrebné).

Dohodne sa s klientom na tom, ¢o je v kou¢ovacom vzt'ahu pripustné a ¢o nie,
o ¢o je mozné poziadat’ a o €o nie a o zodpovednostiach tak klienta, ako aj
kouca.

Dokéze zhodnotit’, ¢i mdze dojst’ ku zhode medzi metdédami kouca a potrebami
buduceho klienta.

B. Spoluvytvorenie vzt’ahu

3. Nadviazanie dovery a blizkosti s klientom

Schopnost’ vytvorit’ bezpecné, podporujice prostredie, ktoré otvéra priestor pre
vzajomny respekt a doveru.
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f.

Preukazuje nefalSovany zaujem o klientovo dobro a jeho buducnost’.

Neustale mu dokazuje bezithonnost’, poctivost’ a Gprimnost’.

Urcuje jasné dohody a dodrzuje sl'uby.

Prejavuje reSpekt voci klientovmu vnimaniu, spésobu u€enia a jeho osobnosti.
Poskytne mu podporu a podnecuje ho k novym sposobom spravania a
¢innostiam, vratane tych, ktoré mézu vyzadovat urcité riziko a klient pri nich
moze pocitovat’ strach zo zlyhania.

Vzdy si pyta klientov suhlas, ak ide o citlivé zalezitosti, ktoré nepozna.

4. Pritomnost’ kouca a kouc¢ovania

PIné sustredenie a vytvaranie spontanneho vztahu s klientom, vyuZzivanie otvoren¢ho,
pruzného a doverného Stylu.

a.

b.

Takyto postoj kouca je pritomny a flexibilny pocas celého koucovacieho
procesu, a prisposobuje sa danej situacii — tancovanie v momente.
Kou¢ zohl'adniuje svoju vlastn intuiciu, nasleduje svoje citenie.



Pripusta svoju nevedomost’ a vie na seba vziat’ aj riziko.

Vidi viacero ciest ako pracovat’ s klientom a podla situacie vybera tu
najefektivnejsiu.

Vyuziva humor tam, kde je to vhodné, aby do koucovacieho vzt'ahu priniesol
lahkost” a energiu.

Nenépadne dokaze budtce perspektivy a experimenty premenit’ na noveé
moznosti.

Dokazuje doveryhodnost’ pri praci so silnymi emdciami, dokaze sa sam
ovladat’ a odolavat klientovym emdciam.

C. Efektivna komunikacia

5. Aktivne po¢uvanie

PIné ststredenie na to, ¢o klient hovori aj ¢o nehovori, porozumenie vyznamu
povedaného v kontexte klientovych tizob a podporovanie sebavyjadrenia klienta.

a.

Venuje pozornost’ klientovi a jeho programu a nie tomu, ¢o sam pripravil pre
Klienta.

Je schopny pocut’ klientove zdujmy, ciele, hodnoty a presved¢enia o tom, Co je
a ¢o nie je mozné.

Vie rozliSovat’ slova, ton hlasu a re¢ tela.

Vie zhrnat, prerozpravat,, viac krat zopakovat’, zreflektovat’ ¢o klient povedal,
aby sa zabezpecila jednozna¢nost’ a pochopenie.

Podporuje, akceptuje, skuma a posilituje klientov spdsob vyjadrovania pocitov,
vnimania, zdujmov, hodnoét, navrhov atd’.

Spéja a buduje na klientovych népadoch a navrhoch.

Vie pochopit’ podstatu toho, ¢o sa mu klient snazi komunikovat’ namiesto
zdrziavania sa dlhymi detailnymi opismi.

Umozni klientovi ,,vyventilovat’ sa“ zo svojej situdcie bez toho, aby ho sudil, a
tym sa mohli posunut’ d’ale;.

6. Kladenie ucinnych otazok

Pytanie sa sposobom, ktory odhal’'uje informacie napomahajuce maximalizovat’
prinosy pre koucovaci vztah aj pre klienta.

a.

b.

d.

Kladie otazky, ktoré dokazujt jeho aktivne pocuvanie a pochopenie klientovho
zmyslania.

Kladie otazky, ktoré vyvolavaji objavovanie, nahliadnutia, zaviazok alebo
¢innosti (napr. také, ktoré st pre klientove domnienky vyzvou).

Kladie otvorené otazky, aby vytvoril/a va¢siu priezracnost’, prilezitost’ alebo
moznost’ naucit’ sa nie¢o nové.

Kladie také otazky, ktoré posunu klienta smerom k tomu, ¢o sam pozaduje, a
nie otazky, ktoré by ho nutili obhajovat’ sa alebo sa ohliadat’ za minulostou.

7. Priama komunikacia

Schopnost’ komunikovat’ pocas koucovacich stretnuti efektivne, jazykom, ktory ma na
klienta ¢o najpozitivnejsi vplyv.



Jazyk pri zdiel'ani a poskytovani spétnej vizby je jasny, zrozumitel'ny a
priamy.

Preformuluje a vyjadruje sa jasne, aby klientovi pomohol/a pochopit’ z iného
uhl’a pohl'adu, ¢o chce alebo v ¢om si nie je isty.

Jasne definuje ciele kouovania, harmonogram stretnuti, zmysel technik alebo
cviceni.

Vo vztahu ku klientovi pouziva vhodny a reSpektuplny jazyk (napr. bez
narazok na pohlavie, rasu, nie prilis odborny jazyk, nepouziva zargén).
Pouziva metafory alebo analdgie, aby mohol/a lepS$ie vyjadrit’ svoj zamer alebo
si lepSie predstavit’ opisany obraz.

D. UPahcenie uc¢enia sa a samotné vysledky

8. Vytvaranie uvedomenia

Spéjanie a vhodné zhodnocovanie r6znorodych zdrojov informacii a tvorenie
interpretacii napomocnych pre klientovo uvedomenie, a tym aj pre dosiahnutie

dohodnutych vysledkov.

a. 'V pripade hodnoteni klientovych obav sa neda zviazat’ klientovymi opismi, ale
ide d’alej, za to, o bolo povedané.

b. Neustale vyslovuje poziadavku na vacésie pochopenie, uvedomenie si a jasnost’.

c. Zabezpecuje pre klienta identifikaciu jeho skrytych zdujmov, typickych a
zauzivanych sposobov sebavnimania a vnimania sveta, rozdielov medzi
faktami a ich vykladom, rozdielov medzi myslienkami, pocitmi a ¢innost’ami.

d. Pomaha klientom objavovat’ nové myslienky, hodnoty, vnimanie, emoécie,
nalady atd’. , ktoré posilnia ich schopnost’ urobit’ prvy krok a dosiahnut’, o je
pre nich dolezité.

e. Komunikuje klientom $irSiu perspektivu a in$pirujte ich k posunu, k zvézeniu
novych moznosti konania.

f. Pomaha klientom vidiet rozli¢né, vnutorne pribuzné faktory, ktoré ich
ovplyviiuju a tiez ich spravanie (napr. myslienky, emdcie, telo, minulost)).

g. Reflektuje takym sposobom, ktory je pre klienta pouZite'ny a zmysluplny,

h. Identifikuje hlavné silné stranky verzus hlavné oblasti ucenia sa a rastu a ¢o je

dolezité priniest’ po¢as koucovania.

Pyta sa klienta na rozdiely medzi nepodstatnymi a podstatnymi zalezitost'ami,
situaénym verzus opakovanym spravanim, ked’ zbada rozdiel medzi tym, ¢o
povedal a Co v skuto€nosti robi

9. Priprava d’alSich krokov

Schopnost’ vytvarat’ spolu s klientom prilezitosti pre jeho pokracujiice ucenie v
kou€ovani, v zivotnych aj pracovnych situaciach tak, aby tieto aktivity ¢o najviac
napomahali dosiahnutiu dohodnutych cielov.

a.

b.

Pomocou brainstormingu pomaha klientovi definovat kroky, ktoré mu
umoznia ukézat, uskutoénit a prehibit’ nové uéenia sa.

Pomaha klientovi ststredit’ a systematicky preskimavat’ konkrétne zalezitosti a
prilezitosti, ktoré st kI"i€ové pre dohodnuté ciele koucovania.

Podnecuje klienta k tomu, aby odhalil alternativne népady a rieSenia, aby
zhodnotil moznosti a uskuto¢nil nalezité rozhodnutie.



Podporuje chut’ k experimentovaniu a samo-objavovaniu sa, kde moze klient
vyuzit’ to, ¢o bolo prediskutované a naucené pocas koucovacich stretnuti.
Oslavuje klientov uspech a schopnost’ buduceho rastu.

Klientove domnienky a perspektivy podrobuje vyzve, aby klienta samotného
vyprovokoval k novym ndpadom a nachadzaniu novych moznosti ako
postupovat’.

Podporuje alebo predkladéd nazory, ktoré su v sulade s klientovymi ciel'mi a
podnecuje klienta, aby ich zvazil.

Pomaha klientovi k ,,urob to hned* pocas koucovacieho stretnutia tym, ze mu
poskytne okamziti podporu.

Podporuje nové vyzvy, ale tiezZ primerané tempo ucenia sa.

10. Planovanie a stanovovanie ciel'ov

Schopnost’ vytvorit’ a udrzat’ s klientom konkrétny a u€inny plan.

a.

e.

Zjednoti vSetky zozbierané informécie a vytvori plan kou€ovania a ciele rastu
spolo¢ne s klientom tak, aby zohl'adiovali jeho zaujmy a hlavné oblasti u¢enia
sa a rozvoja.

Vytvori plan, ktorého vysledky budu dosiahnutel'né, meratel'né, konkrétne a
¢asovo ohranicené.

Plan upravuje podla toho, ako ubieha koucovaci proces a podl'a zmien v
konkrétnej situécii.

Pomaha klientovi identifikovat’ a ohodnotit’ rozli¢né zdroje ucenia sa (napr.
knihy, ini profesionali).

Identifikuje a zameriava sa na prvotné uspechy, ktoré su pre klienta dolezité.

11. Riadenie napredovania a zodpovednosti

UdrZanie pozornosti na tom, ¢o je dolezité pre klienta a prenechanie zodpovednosti za
¢iny na klientovi.

a.

b.

Neboji sa pozadovat’ od klienta, aby jeho kroky viedli smerom k dosiahnutiu
vopred dohodnutych cielov.

Dokazuje to tak, Ze sa klienta pyta na kroky, ktoré sa zaviazal uskuto¢nit’ pocas
predchadzajtcich stretnuti.

Oceni, ¢o uz klient urobil, ¢o este nie, co sa uz naucil alebo si je vedomy od
poslednych koucovacich stretnuti.

Spolu s klientom efektivne pripravuje, organizuje a posudzuje informacie
ziskané pocas stretnuti.

UdrZzuje klienta zainteresovaného aj v obdobi medzi stretnutiami, stistredenim
jeho pozornosti na plan koucovania a jeho vystupy, dopredu dohodnuté kroky
a namety pre buduce stretnutia.

Zameriava sa na plan koucovania, ale zaroveil umoziiuje zmenu spravania sa a
krokov, podl'a toho, ako sa kouCovaci proces vyvija a podl'a toho aj meni
smerovanie medzi stretnutiami.

Kou¢ je schopny postvat’ sa smerom dopredu a dozadu medzi kone¢nym
cielom, ku ktorému klient smeruje, stanovenim kontextu toho, ¢o ma byt
prediskutované a medzi tym, kam sa klient chce dostat’.

Podporuje klientovu sebadisciplinu a stanovuje ho zodpovednym za to, ¢o sa
zaviazal urobit’, za vysledky planovanych krokov alebo za konkrétny plan s
¢asovym rozvrhom.



Rozvija klientovu schopnost’ uskuto¢iiovania rozhodnuti, schopnost’ vediet’ si
urcit’ kI'icové zaujmy, a schopnost’ rozvijat’ samého seba (dostavat’ spitna
vazbu, vediet si urcit’ priority a stanovit’ si tempo ucenia sa, reflektovat’ a ucit’
sa zo skusenosti).

Postavi klienta (v pozitivnom duchu) zo¢i-voci faktom, Ze vopred dohodnuté
kroky neboli dodrzané.



