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1. Uvod do koué&inku

1.1. Definice kouéinku

Koucink, nebo také coaching, je proces vedouci klienta z bodu A (rozhodl se pro zménu) do
bodu B (kde by chtél byt). Koucovani plné respektuje prani klienta, ale zaroveit mu zpétnou
vazbou dava nadhled, pojmenovava problémy a cili na tzv. "trigger points" (spoustové body),
které ovliviuji jeho chovani.

Koucovani je také forma pravodcovstvi, kladeni otazek a motivace ke zménam. Koucové
nechavaji klientim volnost v rozhodovani, provazi je, ale klient je ten, kdo se aktivné podili
na zméné. Koucink ¢erpa inspiraci z psychologie, sociologie a mediciny, coz ho ¢ini
procesem uceni i pro kouce samotné.

Koucink je mocny nastroj, ktery mtize vyrazné zlepsit efektivitu vyzivového poradenstvi.
Diky kouc¢inku mohou klienti 1épe pochopit své potieby, zvySit svou samostatnost a udrzet
dlouhodobou motivaci.

a) Role kouce

Kou¢ je privodcem, ktery klientiim pomaha dosdhnout jejich cili. Kli¢ové vlastnosti kouce
zahrnuji:

- Aktivni naslouchani

- Poskytovani konstruktivni zpétné vazby

- Pomoc pfi stanovovani konkrétnich, métitelnych a dosazitelnych cila

- Motivace klienta k pievzeti zodpovédnosti za své akeni kroky

b) Co kou¢ink neni

- Psychoanalyza, psychiatrie nebo 1ékarska ¢innost

- Manipulace ve prospéch kouce nebo tieti strany

- Prilisna odbornost nebo pouzivani odbornych termind, kterym klient nerozumi

- Direktivni ptistup, kdy kou€ nuti klienta k urcitym krokiim

- Handholding — kou¢ ned¢la kroky za klienta, nefika mu pfesné, co délat ma a co délat nema
¢) Vyhody koucinku ve vyZivovém poradenstvi

Koucink mtze vyrazné zvysit efektivitu vyzivového poradenstvi tim, Ze:

- Pomaha klientlim 1épe pochopit souvislosti mezi riznymi aspekty jejich Zivotniho stylu
- ZvySuje samostatnost klient

- Podporuje dlouhodobou motivaci a udrzitelné zmény

d) Budovani dobrého vztahu s klientem

Dobry vztah s klientem je zakladem uspésného koucinku. Diivéra mezi kouc¢em a klientem
umoziuje otevienou komunikaci, ktera je klicem k dosazeni cilid. Kou¢ by mél byt:



- Empaticky a respektujici

- Schopen naslouchat a reagovat na potfeby klienta
- Autenticky a upfimny

e) Koucovaci pristupy a techniky

Existuji riizné koucovaci pfistupy, které se mohou ptizptisobovat potiebdm klienta. Mezi né
patfi:

- Nedirektivni pistup: Kou¢ vede klienta a nechava mu plnou rozhodovaci pravomoc
- Reflexivni pfistup: Kou¢ podporuje klientovu nezavislost a porozumeéni

- Aktivni ptistup: Kou¢ vyviji lehky motivacni tlak na klienta, aby doséhl vysledkd, ale s
mirou a citlivosti

Kombinace téchto pristupti je klicem k uspéchu, protoze kazdy klient ma individudlni potieby
a preference.

1.2. Vyhody kou¢inku, vztah s klientem, etické dilema
1.2.1. Vyhody koudinku pro klienty ve vyZivovém poradenstvi
a) Divéra a komplexni pristup

Klient nemusi hledat dalSiho odbornika. Pokud vam davétuje jako vyZzivovému poradci,
pravdépodobné s vami bude spolupracovat i jako s koufem. Tato diveéra umoznuje lepsi
porozuméni klientovym zvykam, cilim a prioritdm, coz je klic¢ové pro efektivni koucink.

b) Opora a motivace

Klient ¢asto ¢eli demotivaci ze strany svého okoli, které nepodporuje jeho zmény. V téchto
piipadech se stavate klicovou oporou, ktera klienta motivuje a podporuje, coz zvySuje
pravdépodobnost jeho uspéchu.

¢) Kratké, pravidelné konzultace

Nemusi jit vZdy o hodinova sezeni. Kratké 20minutové konzultace nebo hlasové zpravy mohou
klientovi poskytnout potfebnou podporu a motivaci, aniz by bylo nutné domlouvat delsi
schiizky.

d) Zpétna vazba

Klient Casto touzi po uptimné zpétné vazbé, kterou jeho okoli neposkytuje. Vase zpétna vazba
mu muZe poskytnout redlny pohled a dodat motivaci k dal$i praci na sob&. Bud'te konkrétni a
konstruktivni, abyste zvysili efektivitu zpétné vazby.

1.2.2. Budovani dobrého vztahu s klientem
a) Komunikacni preference

Zjistéte, jaky styl komunikace klient preferuje — osobni schiizky, telefonaty, videohovory nebo
hlasové zpravy. Tim podpofite divéru a lepsi sdileni potieb a cilt.
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b) Jasna o¢ekavani

Ujistéte se, ze vite, co od vas klient ocekava. Vyjasnéte si detaily spolupréce, abyste predesli
nedorozuménim a konfliktim. Stanovte konkrétni cile a kroky k jejich dosazeni.

¢) Vnimani celého klientova Zivota

Na zménu zivotniho stylu ma vliv mnoho faktorti — rodina, zaméstnani, zdravotni stav, financni
stabilita 1 prostiedi, kde klient zije. Zohlednéte vSechny tyto aspekty pii planovani a
konzultacich.

d) Respekt a diivéra

Budujte vztah na vzajemném respektu a divére. Klient by mél védét, ze jste zde pro néj a ze
vase doporuceni jsou stanovena tak, aby dosahl svého cile.

1.2.3. Etické normy a feSeni dilemat
a) Etické zasady

Koucovani je aktualné volna zivnost, ale méli bychom se drzet spolecenskych a profesionalnich
norem. M¢jte respekt k cilim klientd, zachovavejte divérnost informaci a bud’te empaticti.

b) Vytvoreni vlastniho kodexu

Vytvoite si svij vlastni eticky kodex, ktery bude reflektovat vase hodnoty a standardy. Miizete
se inspirovat obecnymi zasadami, ale upravte je podle svych potieb a priorit.

¢) ReSeni etickych dilemat

Dilemata mohou nastat, kdyz klientovy pozadavky nejsou v souladu s vasimi profesionalnimi
normami. Je dilezit¢é komunikovat upfimné a oteviené, konzultovat situace s kolegy nebo
odborniky a zachovat svou profesionalitu.

d) Respekt k sobé a klientiim

Pokud mate s klientem zédsadni rozpor, je dileZité zachovat respekt k sob& i1 k nému.
Nevyvolavejte konfliktni situace a nebojte se klienta odmitnout, pokud spoluprace nefunguje.

Z.avér

Koucink ve vyZivovém poradenstvi nabizi pro klienty mnoho vyhod. Budovani dobrého vztahu
s klientem a dodrzovani etickych zésad jsou klicové pro uspésnou spolupraci.



2. Aktivni poslech

Naslouchani je zasadni dovednosti kouce, kterd vyrazné ovliviiuje kvalitu poskytovanych
sluzeb. Aktivni poslech umoziiuje klientovi sd¢lit i neplanované myslenky a tim Iépe pochopit
jeho Zivot a okolnosti, které jej ovliviiuji. V dobé, kdy komunikace ¢asto probihad pouze ptes
textové zpravy nebo rychlé telefonaty, je aktivni poslech klicovym ptedpokladem pro
uspésnou praci kouce ve vyzivovém poradenstvi.

2.1. Komplexnost aktivniho poslechu

Kouc by mél zlstat neutralni a nekriticky, zejména na zacatku konverzace, odlozit v§echny
své obavy a myslenky bokem, aby mohl pozorovat védomé i nevédomé signaly klienta a 1épe
rozeznat skutecny vyznam jeho slov.

Aktivni poslech neni jen o poslechu slov, ale i o vniméani situace, empatii, nadhledu,
zkuSenostech a feci téla klienta. Vyzaduje plnou pozornost a trpélivost, protoze klient asto
potfebuje ¢as na uvédoméni a vyjadieni svych pociti a myslenek.

2.2. Vyznam aktivniho poslechu ve vyZivovém poradenstvi

a) Efektivni Komunikace

Aktivni poslech je zdkladem efektivni komunikace a vzdjemného porozuméni mezi koucem a
klientem. Neni jen o ¢ekani na pfilezitost promluvit, ale o aktivnim, védomém a empatickém
zapojeni do konverzace.

b) Vnimani emoci a obav

Kou¢ by mél nejen slySet, co klient fika, ale také vnimat emociondlni podtext a nevyslovené
obavy. Aktivni poslech umoZiiuje koucovi plné porozumét potfebam, cilim a obavam klienta,
coz je klicoveé pro personalizované a u¢inné poradenskeé plany.

¢) Diivéra a Motivace

Aktivni poslech podporuje vytvareni ditvérného prostredi, kde se klient citi vyslySen a
pochopen. To dodava motivaci a podporuje vznik novych mysSlenek a feSeni.

2.3. Co aktivni poslech dokaze

a) Plna pozornost

Aktivni poslech demonstruje plnou pozornost kouce a povzbuzuje klienta, aby pokracoval v
mluveni. Kouc¢ tak davé klientovi prostor pro sebepoznavani a ujistuje ho, Ze je v poradku
patrat ve svém nitru.

b) Predchazi nedorozuménim

Aktivni poslech poméha piedchazet nedorozuménim a diky doplitujicim otazkam odhaluje
dualezité detaily, které by klient mohl piehlédnout nebo zdmérné vynechat.

2.4. Stupné aktivniho naslouchani
a) Opakovani
Zopakovani stejnych slov jako klient.

b) Parafrazovani

Vyjadifeni pomoci podobnych slov a frazi jako klient.



c) Reflexe
Vyjadireni pomoci vlastnich slov a vlastni skladby véty.
2.5. Slozky aktivniho poslechu

a) Orientace kouce

Uspésné aktivni naslouchani zac¢ina védomou snahou jit do konverzace s pozitivnim postojem
k druhé osob¢ a k samotnému setkani. Dulezité jsou plna pozornost, empatie, Gcta a piijeti.

b) Reflexivni technika

Reflexivni technika obnasi zpétnou vazbu klientovi, kde se kou¢ ujistuje, ze chape, co klient
fika. Reflexe spojuje slova a neverbalni znaky a vede k objasnéni klientovych myslenek.

¢) Schopnost klast otazky

Schopnost klast otazky poskytuje informace potifebné pro lepsi pochopeni situace a nalézani
feSeni. Otazky také udrzuji pozornost na klienta a motivuji ke zménam.

2.6. Typy otazek

a) Oteviené otazky

Pouzivaji se k navazani dialogu a povzbuzeni klienta k hovoru. Zacinaji slovy jako pro¢, co,
kde, ¢im, jak nebo jaké.

b) Zkoumavé otazky

Objasiiuji to, co jiz bylo feceno, nebo poskytuji vétsi mnozstvi detaill. Je diileZité najit
rovnovahu, aby klient nemél pocit, Ze je vyslychan.

c¢) Uzaviené otazky
Otazky, na které je odpovéd’ ano-ne. Pomahaji ziskat konkrétni informace.

2.7. Nezamyslené vysledky a chyby v komunikaci

I pti nejlepSich umyslech se mize stat, Ze klienta dovedeme nékam, kam jsme neplanovali. To
neni vZzdy chyba kouce, miiZe to byt zptisobeno netiplnymi informacemi nebo novymi
okolnostmi. Dulezité je v€as zastavit, vratit se k poslednimu spole¢nému bodu a zjistit, jestli
jsme se s klientem spravné pochopili.

Kli¢ové otazky, které si miizeme poloZit:

- Byl klient dostate¢né upfimny?

- Nezatajil klient n¢jaké dilezité informace?
- Pochopili jsme se navzajem spravné?

Diky sebereflexi a oteviené komunikaci se miiZzeme vyhnout mnoha chybam a posunout
spolupraci na vyssi uroven. Chyby berme jako zkuSenost, kterd nas uci byt citlivéjSimi a
vnimaveéjsimi.

2.8. Piekazky aktivniho poslechu

Aktivni poslech ma mnoho vyhod, ale mohou nastat i piekazky, které ho narusuji. Piekazky
mohou byt fyzické (napt. hluk) nebo kulturni (napt. ptizvuk klienta, jiny hodnotovy systém).
Dutlezité je tyto prekazky identifikovat a vzdjemné pracovat na jejich prekondni.
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2.8.1. Sest nejéastéjSich piekazek aktivniho poslechu

a) Nevhodné neverbalni signaly - Klient neudrzuje o¢ni kontakt, ma skiizené ruce, sméruje
nohy ke dvefim.

b) Piebirani pozornosti - Kou¢ mluvi vice nez klient, dava nevyzadané rady.

c) Stereotyp - Opakujici se metodiky a otazky zabijeji rozvoj a motivaci.

d) Nevhodné reakce - Odpovidani na otazku klienta otazkou nebo nevhodnou poznamkou.
¢) Mylné pochopeni - Nedostatecné pochopeni situace miize vést k chybnému smérovani.
f) Dlouhé odpovédi - Zabtednuti do sdhodlouhého vypraveéni odvadi od podstaty problému.
2.9. Metoda STARS

S - Stop: Zastavte multitasking a vénujte plnou pozornost klientovi.

T - Tone: Sledujte ton hlasu, ktery prozrazuje naladu a emoce.

A - Ask: Ptejte se a doptavejte se pro ujasnéni.

R - Restate: Preformulujte, co klient fikd, abyste potvrdili porozuméni.

S - Scribble: Délejte si poznamky, které vam pomohou udrzet piehled a ptipomenout si
klicové body pii nédslednych schiizkach.
Zavér

Aktivni poslech je kli€ovou dovednosti, kterou je potieba neustéale trénovat. Pfinasi hlubsi
porozuméni, lep$i komunikaci a buduje diivéru mezi kou¢em a klientem. Vénujte pozornost
tréninku otazek, zrcadleni a parafrazovani, abyste posilili otevienost a efektivitu komunikace.

Pamatujte, ze zména je zivot a kazdy trénink vas posune o krok dal. Aktivni poslech vam
otevie nove perspektivy a posili vase koucovaci schopnosti.



3. Emoc¢ni inteligence, koucink Zen a muzi, extrovertii a introverti

V tomto bloku se budeme se vénovat empatii a emocni inteligenci jako celku. Tyto dvé
oblasti jsem spojila, protoze i1 kdyz se 1isi, jejich vzajemné propojeni nam poskytne uceleny
pohled na to, jak se navzdjem ovliviuji a jaky vliv maji na zivot. Zaroven se podivame, jaké
jsou niance pro muze, zeny, introverty a extroverty.

3.1. Empatie a jeji role

Empatie je schopnost vciténi se do pociti a situaci jinych lidi. Je to kli¢ovy nastroj pro kouce,
ktery jim umoziuje navazat hluboké a smysluplné vztahy s klienty. Rozvijenim osobni
empatie budete efektivnéji podporovat a vést klienty k jejich osobnimu rtistu a cilim.

Empatie je nedilnou soucasti emoc¢ni inteligence. Nékteti 1idé veéri, Zze emocni inteligence je
vrozena nebo ze se vyviji v raném véku a poté jiz nelze rozvijet. Tento nazor je vSak mylny.
Emocni inteligenci lze cilené rozvijet praxi. Pokud ¢lovék ma chut’ pracovat na svém zivoté,
ma sebereflexi a je schopen analyzovat své chovani a jeho dopady na ostatni, mize svou
emocni inteligenci rozvijet. Tento proces zahrnuje schopnost uvédomovat si své emoce a fidit
je, coz vede k lepsim vysledktim ve vSech oblastech zivota.

3.2. Empatie a emocni inteligence v praxi

Empatie a emocni inteligence jsou zasadni nejen v osobnim zivoté, ale i na pracovisti. Lidé s
vysokou emocni inteligenci dosahuji lepSich vysledkil, maji lepsi vztahy a jsou St'astnéjsi.
Koucové, ktefi rozvijeji svou empatii, mohou klientiim poskytovat bezpecné a podporujici
prostiedi, coz je kliCové pro tispéSnou spolupraci.

I kdyZ emo¢ni inteligence m& mnoho pozitivnich aspektii, miize mit i svou stinnou stranku.
Napftiklad manipulace je negativnim projevem empatie a emocni inteligence. Manipulatoti
vyuZivaji své schopnosti ¢ist a ovliviiovat emoce druhych k dosaZeni svych cild, coz mliZe mit
negativni dopady na vztahy.

a) Vliv emoci na fyzické zdravi

Emoce maji pfimy vliv na nase fyzické zdravi. Psychosomatika je toho jasnym diikazem.
Napftiklad stres mize zptsobit Zalude¢ni viedy nebo sevieni hrdla a problém s vyjadfovanim.
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b) Empatie a koucovani

Empatie je kli¢ova pro koucovani. Koucové musi byt schopni aktivné naslouchat a klast
pruzkumné otazky. Empatie pomaha snizovat obrané mechanizmy klientd, podporuje
otevienost a upfimnost, coz je nezbytné pro dosazeni uspéchu.

¢) Vztahy a komunikace

Jo 4

Empaticky pfistup v koucCovani vytvari prostredi, kde se klienti citi bezpe¢né a mohou se
otevtit. To je klicové pro budovani silnych a autentickych vztahli. Koucové by méli rozvijet
empatii nejen viici klientim, ale 1 vii¢i sobé samym.



d) Sebereflexe a rozvoj

Sebereflexe je dilezita pro rozvoj emocni inteligence. Koucové by méli byt schopni
analyzovat své vlastni chovani a jeho dopady na ostatni. Dilezité je také podporujici prostredi
kolegt, které miize pomoci v rozvoji a sebereflexi.

3.3. Vyznam emoc¢ni inteligence

Je dulezité chapat, ze obé oblasti, IQ a EQ, je tfeba brat spole¢n¢ a neoddélovat. Kdyz si
¢lovek neni védomy svych pocitli a neumi s nimi pracovat, je pro néj tézké vést naplnény a
Stastny zivot. Lidé Casto mysli, ze penize nebo zdravi jim pfinesou $tésti, ale pfiklady jako
vyhra v loterii nebo zhubnuti bez feSeni emoci ukazuji, Ze tomu tak neni.

Spole¢nost se teprve uci rozpoznavat a projevovat emoce, coz je Casto ovlivnéno détstvim,
kdy byl projev emoci rychle usmériiovan. Lidé zdatni v emoc¢ni komunikaci dokazi pfesné
urcit, co citi a Iépe komunikovat své potieby s okolim.

3.4. Emo¢ni inteligence v praxi

Emoc¢ni inteligence néas vede k tomu, abychom vnimali, jak naSe emoc¢ni reakce ovliviiuji
chovani lidi kolem nés a jak oni reaguji na nas. Je to o nalezeni rovnovahy uvnitt sebe,
sebehodnoceni a sebereflexi. Ukdze vam vase silné i slabé stranky a umozni ucit se z novych
zkuSenosti.

a) Prace se slabymi strankami

Slabé stranky Casto ukazuji na potencial, ktery v sobé clovék ma. Napiiklad nékdo, kdo se
boji mluvit na vefejnosti, se miize po vyfeseni svého emocniho problému stat excelentnim
fe¢nikem. Piijeti svych slabin jako soucasti sebe sama miZe vést k jejich rozvinuti v dary a
originalni pfistupy k feSeni cili.

b) Vyznam zpétné vazby

Zpétna vazba je dulezita nejen pro klienty, ale i pro vas jako kouce. Ziskani upfimné zpétné
vazby od divéryhodného zdroje vdm umozni zjistit, zda jdete spravnym smérem a jak vasSe

sluzby vnimaji klienti. Upfimna komunikace a oteviena mysl jsou klicové pro efektivni
sebereflexi a zlepSovani.

¢) Sebekontrola a uvédoméni

Sebekontrola je schopnost zastavit se a pfemyslet, neZ zacneme jednat. Uvédoménti je o
odhalovani pravé pficiny nasich emoci. Klienti by méli pracovat na ptehodnoceni svych
postojl a zivotniho stylu, aby dosahli svych urc¢enych cilt.

d) Plinovani zmény a zkouSka na necisto

Planovani zmény je kli€ové pro kultivaci emoc€niho projevu. Klient si miZze pfedem nacvicit
odpovédi a situace, aby se citil sebejistéji. To zvySuje jeho sebevédomi a piipravuje ho na
realné situace.



e) Spolehlivost a svédomitost

Klient by si mél urcit, co zvladne a co ne, a stanovit si hranice. Svédomitost znamena piebirat
plnou odpovédnost za své emoce. Klient by mél reagovat tak, aby kontroloval své emoce a
nepienasel odpovédnost na ostatni.

f) Schopnost prizpiisobeni a stanoveni cile

Ptizptisobeni se zméndm je diilezité pro uspéch. Stanoveni cile miize byt redlné nebo
abstraktni, ale vzdy by mélo vést ke zlepSeni kvality zivota klienta.

g) Zvidavost a osobni rozvoj

Lidé s vysokou emocni inteligenci maji tendenci se neustale rozvijet a hledat nové moznosti.
Tento postoj vede k vétsi spokojenosti a tispéchu v zivote.

3.5. Vyznam empatie

Empatie ndm umoziiuje podivat se na situaci z pohledu klienta. To je kli¢ové pro pochopeni
jeho argumentace a divodi. Empatie se da trénovat, protoZe je soucasti emocni inteligence,
coz je dovednost, kterou Ize rozvijet i béhem Zivota.

a) Trénink empatie

Projevit empatii muze byt nékdy tézké, zejména v emocné vypjatych situacich. Vyzaduje to
porozuméni pozici klienta, 1 kdyZ s nim nesouhlasime. Naptiklad klient mize byt zastdncem
diety, kterou z odborného hlediska nepovazujeme za vhodnou.

b) Porozuméni emocim

Kazdy €lovek prochazi riznym spektrem emoci. Pokud se dokaZete naladit na emoce
druhého, znamena to, Ze tuto zkusenost mate. Cim $ir§i spektrum emoci budete znat, tim 1épe
se budete na klienta ladit a rozumét mu.

¢) Nové zkuSenosti

Nebojte se novych zkuSenosti a vyzev, protoze vam vzdy néco pfinesou. Zkousejte noveé
potraviny, pfistupy, myslenky a metody. Sirsi zkusenosti vam umozni Iépe poradit svym
klientim.

d) Re¢ téla a komunikace

Na prvni setkéni s klientem nevypovidaji naucené spolecenské reakce o jeho skute¢nych
emocich. Vnimejte fec€ téla, ton hlasu a rozvijejte dialog pomoci koucovacich otazek. Jakmile
pochopite emoce klienta, uznejte jeho pocity, coz mu ptinese ulevu.

e) Podpora klienta

Klienti ¢asto nedavaji najevo své skutecné emoce. Vzpomeiite si na sebe jako na déti, kdy jste
ocekavali utéSeni, ale dostalo se vam odbyti. Podcenovani a ignorovani pocitti druhé osoby do
koucinku nepatti. Naucte se respektovat emoce klientl a nepopirat je.



f) ReSeni konflikti

Reseni konfliktt je dovednost, kterou Ize trénovat. Konflikty neukazujte jako problém, ale
jako prilezitost ke zméné¢. Ptejte se otazkami, které mifi k jddru problému, a davejte prostor
vSem zucastnénym osobam. Aktivni naslouchéani a otevienost novym napadim jsou klicové.

g) Emoce a chovani

Emoce fidi organ amygdala, ktery sleduje vSechny informace ze smyslového vnimani. Pokud
amygdala vyhodnoti nebezpeci, okamzité reaguje. Tato reakce je vhodnda, kdyz mé zachranit
zivot, ale mize vést zarovei i k impulzivnim a zbrklym nevhodnym jednanim.

h) Prace s emocemi

Pomahejte klientim pracovat s emocemi. Zkoumejte, co jim emoce chtéji fict, a pomahejte
jim identifikovat jejich piivod. Emoce jsou prilezitost dozvédét se o sobé vice.

3.6. Vzorce chovani

Vzorce chovani jsou pro pochopeni emocniho stavu ¢loveka velmi dilezité. Nékdy se
setkame s nazvy jako emoc¢ni vzorce, mysSlenkové mapy nebo emo¢ni rovnice. Vznikaji
predevsim do sedmi let véku ditéte nebo ve vypjatych emocnich situacich, jako je zasadni
hadka, umrti blizké osoby ¢i autonehoda. Vzorce chovani jsou zdznamy ulozené v naSem
podvédomi, které ovliviiuji nase reakce na konkrétni situace, osoby nebo ¢innosti.

3.6.1. Vychova a emoce

Vychova hraje kli¢ovou roli v utvareni vzorcti chovani. Dité se uci, co je spravné a co ne, co
se toleruje a co ne. Emoce jedince musi byt ¢asto ptijemné pro okoli. Naptiklad, pokud dité
projevi vztek, nasleduje odmitnuti, pokarani ¢i vyvolani pocitu viny. Takto se dité uci
potlacovat své emoce a prizptisobovat se ocekavanim okoli. Tato potlaovana emocionalita
pak miiZe pretrvavat do dospélosti.

Pokud klient své emoce nevhodné vyjadfuje, znamena to, Ze nezna zdravou miru jejich
projevu. Neumi je komunikovat s okolim a pracovat s nimi. Prace s emocemi je pro mnoho
lidi naro¢na a vyzaduje ¢as. Klient se musi naucit vyjadiovat své emoce vhodnymi slovy a
komunikovat je konstruktivné. Pokud se to nenauci, emoce ziistavaji potlacené a mohou
zpiisobovat psychické i fyzické problémy.

3.6.2. Prepis vzorci chovani

Ptepis vzorcti chovani zahrnuje Ctyfi kroky:

1. Uvédomeéni: Klient si uvédomi, co se v jeho zivoté déje.

2. Zamysleni: Klient premysli, pro¢ se mu to déje, a analyzuje okolnosti.

3. Védomeé jednani: Klient zacne védomé jednat na zméné nefunkcnich vzorct.

4. Opakovani: Nové vzorce chovani se opakuji, dokud se nestanou pevnou soucasti Zivota.

Emoc¢ni inteligence zahrnuje schopnost komunikovat emoce a pocity tak, aby nedochéazelo k
urazkam ¢i vycitkam. Je dulezité pracovat na emocionalni gramotnosti a rozvijet schopnost
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vyjadfovat své emoce vhodné. Vztahy a okoli maji na nés velky vliv, a proto je dilezité
obklopovat se lidmi, ktefi nas podporuji a motivuji.

3.6.3. Psychosomatika

Psychosomatika zkouma souvislosti mezi dusi a télem. Nezpracované emoce se mohou
projevit ve fyzickém téle jako rizné zdravotni problémy. Naptiklad akné mlize souviset s
nespokojenosti se sebou samym, celulitida s hromadénim zlosti a kousani nehtti s frustraci
vuci blizkym osobam. Psychosomatika nabizi jiny thel pohledu a mtize pomoci odhalit skryté
pri¢iny fyzickych problémau.

Mozek je neuroplasticky, coz znamen4, Ze se dokdze ménit a prizptisobovat novym podnétim.
Vytvaii tim nova nervova spojeni, u¢i se novym vécem. Piepis vzorcl chovani je mozny
prave diky této schopnosti mozku. Tim je nasledn€¢ mozné zménit vzorce chovani a ovlivnit
fyzické zdravi.

Zmény vzorcl chovani vyzaduji trpélivost. Rychlé a razantni zmény nejsou dlouhodobé
udrzitelné. Je dulezité postupovat krok za krokem a davat si ¢as na ptizplisobeni novym
situacim. Trpélivost vede ke stabilizaci emoci a chovani, coz je klicové pro dlouhodoby
uspéch.

3.6.4. Vybér cesty

V dnesni dobé je mnoho vyzivovych pfistupli a postupt, které mohou vést ke zméné chovani.
Je diilezité si vybrat jednu cestu a tu zkusit. Cil klienta se neméni, ale cesta k nému miZe byt
rizna, at’ uz je to vegetarianstvi, riizné diety, cviCeni, plst nebo terapie.

Klient by mél vyzkousSet nékolik ptistuptli, aby si mohl vybrat ten, ktery mu nejvice vyhovuje.
V prvni fadé je potieba ptijmout fakt, Ze v détstvi jsme emoce vétSinou zdrave projevovat
neuméli, ale nyni jako dospéli mame pravo rozhodovat sami za sebe. Klient se miize zaméfit
na oblasti:

a) Détstvi a emocni vzorce

V détstvi nas Casto formovali rodice a autority, které nam nedovolily zdravé projevit své
emoce. To mohlo nésledné vést k extrémiim (rebelie nebo absolutni poslusnost). Dospéli
Casto nezvladali své emoce a to se odrazelo na détech.

b) Prace s vlastnimi emocemi

Klienti by se méli zaméfit na své emoce a ne na emoce druhych. To jim umozni vidéet situace
z jin¢ho uhlu pohledu a najit svou cestu.

¢) Projevy emoci

Neschopnost projevit emoce v détstvi vede k problémim v dospélosti. Lid¢, ktefi nebyli
nauceni vytycovat své hranice, Casto trpi stresem a vnitinim konfliktem. Je dulezité, aby se
klienti naucili vyjadfovat své emoce kultivované a netitocné.

d) Hnév jako obrana

Hnév je asto projevem vytyCovani hranic. Pokud byl klient v détstvi za projevy hnévu
trestan, mliZze to vést k pasivné-agresivnimu chovani v dospélosti. Je potieba naucit se hnév
kultivované vyjadiovat.
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e) Pohyb a emoce

Pravidelny pohyb je dtilezity pro uvolnéni emoci a udrzeni hormonalni rovnovahy. Hormony
jako adrenalin a dopamin hraji kli¢ovou roli v naS§em emo¢nim stavu. Naptiklad hormonalni
joga je vybornym cvic¢enim pro Zeny i muze. Emoce potiebuji plynout a pohyb je jednim z
prostredk, jak je uvolnit. Kazdy klient si mtize najit sviij zptisob pohybu, ktery mu vyhovuje,
a tim podpofit své emocni zdravi.

3.7. Mozek a emoce

Vyvoj mozku probihal v n€kolika etapach. Prvni byla etapa nejstarsi ¢asti mozku, tzv. plaziho
mozku, ktery zajistoval zékladni zivotni funkce jako dychéni a preziti. Na tento zaklad
ptidala ptiroda emocni Cést, a az ndsledné rozumovou ¢ast. Dnes se na§ mozek sklada ze
vSech téchto ¢asti.

a) Biologické ohroZeni a reakce mozku

V naroénych situacich, kdy nds emoce instinktivné ovladnou, rozum nema misto ani ¢as na
hodnoceni. Evoluéné to bylo spravné, protoze to zajistilo pteziti. Dnesni doba tomu ale
neodpovida. Dnes uz nejsme tak Casto ohrozeni na zivoté, ale spiSe psychicky.

Vyvoj mozku je pomalejsi nez vyvoj nasi civilizace. Proto mame stale silné reakce a emoce
spojené s primarnimi reakcemi, coZ je biologicky dané. Logicka ¢ast mozku nema v ptipade
ohrozeni prvni slovo, coz vysvétluje, pro€ je tézké ovladnout silné emoce.

b) Potlacené emoce a jejich disledky

Potlacené emoce se mohou ventilovat vnéjSim kiikem a neptijemnym chovanim nebo se
obratit dovnitf, coz vede k pasivné agresivnimu chovani. Dnesni doba nas Casto zahlcuje
povinnostmi, coz nds odvadi od sebe sama. Pokud ¢lovék své emoce a potieby dlouhodobé
ignoruje, ni¢i tim sdm sebe a zaroven i své vztahy.

¢) Emoc¢ni reakce a rozhodovani

Rozhodovani je ovlivnéno propojenim mezi emoc¢ni a rozumovou ¢asti mozku. Pokud je toto
propojeni zasadn€ preruseno, ¢lovek ztraci schopnost se rozhodovat. To se muze stat
napiiklad po operaci nebo nehod¢. Klient, ktery je vahavy, mliZze mit chaos ve svych emocich
a bude potiebovat pomoc s jejich pfifazenim a pochopenim.

d) Vyznam emoci v Zivoté

Emoce maji zdsadni roli v naSich Zivotech. Neméli bychom se snazit je ovladnout rozumem,
ale pozorovat je a kultivovat. Emoce nejsou néco, co bychom méli ptehlizet nebo potlacovat,
protoZe jsou zdkladem pro nase rozhodovani. M¢li bychom se o né starat stejn¢ jako o své télo
a pohodli.

¢) Emoc¢ni ohradka

Klient, ktery neumi projevovat emoce, je jako zvife zaviené v kleci. Kdyz se emoce projevi,
mohou byt iraciondlni a nepfedvidatelné. Pravidelna péce a ventilace emoci je klicem k jejich
kultivaci a pozitivnimu projevu.
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f) Kruh emoci

Zaciname u instinktd, emoci a pocitli. Nasleduje vile a potencial k akci. Klient si ujasni plan,
nastavi hranice a bezpeci. Roste akci a dosahuje cile. Tento proces se opakuje, klient se uci
meénit svilj zivotni styl a vytvaii vhodné prostiedi pro rist.

g) Vyznam hranic a flexibility

Hranice jsou dulezité pro fyzické i psychické bezpeci a komfort. Klient, ktery se boji zmény,
muze zustat “zasekly”. Potfebuje najit rovnovahu mezi Ipénim na krasnych pocitech a
realitou. Flexibilita v pfistupu k zivotnim situacim je klicem ke spokojenosti.

h) Sebereflexe a seberegulace

Veédoma pozornost k emocim vede k lep§imu zvladani zivota. Sebereflexe a zména vzorct
chovani jsou zakladem dusevniho a fyzického zdravi. Kniha ,,Molekuly emoci* od Candence
B. Pert poskytuje védecké odpovédi na otazky o propojeni mysli a téla.

i) Emoce a Zivotni styl

Emocni inteligence se zvySuje 1 ptes jidlo a Zivotni styl. Jidlo je esencidlni, u¢i nas rovnovaze
ve vnimani a stravovani. Klient, ktery zvladne své emoce, se stdva samostatnym a odolnym
vici tlaku okoli. To je cilem vSech kouci a vyzivovych poradcti.

3.8. Samostatnost klienta

Jednoho dne bude vas klient schopen zvladat své emoce sam. Bude védét, jak se orientovat
nejen ve vyzivovych doporucenich, ale i v Zivotnich vyzvach. Coaching mu poskytuje
zaklady, které mu pomahaji nebat se a zvladat své emoce.

a) Prace s emocemi a vizualizace

Klienti ¢asto potiebuji vizudlni pomicky pro lepsi pochopeni emoci. Symbol teploméru
(semaforu) s barvami zelena, oranZova a Cervena je uZite¢ny, klient si sim miiZe navnimat
Skalu své emoce.

- Zelena: Klient se citi dobte, vnima bezpeci, pracuje na svych cilech a objevuje své talenty.

- Oranzova: Klient si vice v§ima svych emoci, pfipravuje se na akci nebo zménu. Meditacni a
relaxacni techniky, jako dechova cviceni, jsou klicové.

- Cervena: Emociondlni stav je na maximu, klient neni schopen své emoce kontrolovat. Je
diilezité nechat emoce jit ven a nepokouset se je potlacovat.

b) Strach a jeho vliv

Strach je nedilnou soucésti emoci. Vyvolava zékladni instinkty a ovliviluje nase chovani. V
moderni dobé je strach Casto vyvolan psychickou zatézi, coz télo vnima jako ohroZeni. Klienti
mohou reagovat rizné - mélkym dechem, zvySenym tepem, pocenim ¢i ustrnutim.

¢) Psychosomatické projevy

Stres a strach mohou vést k psychosomatickym projeviim, jako je mélky dech, zvySeny tep a
dalsi fyzické ptiznaky. Klienti mohou také somatizovat nebo disociovat, coZ znamena, ze
potlacuji nebo zapominaji na traumatické udalosti.
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d) Rozdil koucovani muze a Zeny

Muzi a zeny maji odlisné ptistupy k feSeni emoci. Muzi ¢asto vyuzivaji rozumové argumenty,
zatimco Zeny jsou citlivejsi a vice se zapojuji do emoci. Je dulezité tyto rozdily respektovat a
ptizpusobit jim svij piistup.

e) Cviceni s vizualizaci

Vizualizace je G€inny nastroj pro praci s emocemi. Klient si miize pfedstavit své strachy jako
zavodici chrty, kde kazdy chrt symbolizuje jiny strach. Tento pfistup mize pomoci
identifikovat a zpracovat nejvétsi obavy.

3.9. Emo¢ni hlad

Emoc¢ni hlad je ¢astym problémem, ktery souvisi s nezpracovanym stresem a emocemi.
Klienti mohou vyuzivat jidlo jako kompenza¢ni mechanismus. Dilezité je zjistit, zda klient
trpi emoc¢nim hladem a jaké jsou jeho pficiny.

a) Emo¢ni jedeni a jeho pFi¢iny
Jednou z nejéastéjsich vymluv je tvrzeni, Ze jidlo je jedinym §téstim (atéchou) klienta. Tato

vymluva Casto odhaluje hlubsi problémy, které klient kompenzuje pravée jidlem. Je dilezité
zjistit, pro¢ klient pocituje potiebu emocné jist, a hledat ptivod problému.

b) Emoc¢ni hlad vs. pfirozeny hlad

Rozpoznani rozdilu mezi emo¢nim a pfirozenym hladem je kli¢ové. Fyziologicky hlad se
projevuje fyzickymi ptiznaky, zatimco emocni hlad pfichazi ¢asto z nudy nebo stresu a je
spojen s konzumaci nezdravych potravin.

¢) Prevence emo¢niho hladu

Prevence emoc¢niho hladu zahrnuje vyvaZenou stravu, dostatecny pohyb a spravny pitny
rezim. Klienti by méli byt vedeni k védomému stravovani a uvédomovani si svych emoci pfi
jidle.

d) Emoc¢ni hlad a vliv emoci na vyziva

Emoce mohou ovliviovat to, co klient konzumuje. A to, co konzumuje, zase ovliviuje jeho
emoce. Napiiklad, sloZeni stfevniho mikrobiomu, ktery mize produkovat rizné latky
ovlivityjici naladu. Péc€e o sttevni mikrobiom skrz stravu je tedy kli¢ova, i kdyZ nemtzeme
mozek Uplné€ vynechat.

¢) Emoce radosti a Stésti

Pti praci s klientem se miizeme ptat na emoce radosti a Stésti, napiiklad co by ho potésilo.
Zjistujeme, zda klient umi korigovat své pocity, aby nesklouzaval k ¢astému a nadmérnému
odménovani jidlem nebo alkoholem. Systém odmén a tresti, ktery si neseme z détstvi, mize
ovliviiovat naSe chovani v dospélosti. Klient mtze tihnout k jidlu jako formé odmény, coz
muze vést k nevhodnému mnozstvi konzumace a néslednym problémuam.
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f) Emoce lasky

Laska Casto snizuje potiebu jidla. Lidé zamilovani mohou zhubnout, protoze maji myslenky
odvedené od bézné reality a prozivaji euforii. Pfirozené sahaji po zdravéjsich variantach
potravin a vice o sebe pecuji. Hormony a emoce dokdzi ovlivnit naSe volby potravin a péci o
sebe.

g) Emoce smutku, litosti a zoufalstvi

Smutek, litost a zoufalstvi jsou Casto zajidany a zapijeny. Lidé potfebuji zaplnit prazdnotu a
sahaji po nezdravych potravinach ve velkém mnozstvi. Vyrazné chuté mohou indikovat
emocionalni stav klienta. Pokud klient ¢asto inklinuje k vyraznym chutim, je to indikator jeho
emoci, které miiZzeme zkoumat a fesit.

h) Emoce nudy

Nuda vede k tomu, ze lidé Casto jedi a piji z pouhé potieby zabit ¢as. Konzumuji cokoliv, co
je po ruce, bez realné potieby. Nuda je Castou pfi¢inou nadmérné konzumace kalorii.

i) Emoce strachu

Strach mlze ovliviiovat stravovaci navyky, napfiklad strach z pfibirani na vaze béhem
téhotenstvi. Strach stahuje svalstvo a pripravuje télo na reakci, coz vede k nekvalitnimu
traveni a vstiebavani zivin. Je dtlezité pochopit strach klienta a pracovat na jeho uvolnéni,
aby se zlepsilo jeho traveni a celkova pohoda.

j) Prace s emocemi p¥i vyZivovém poradenstvi

Emoce jsou rozcestnikem pro préci s klientem. Jidlo mize byt zIym panem nebo dobrym
sluhou. Ukazeme klientovi, Ze feSeni problémt s jidlem muliZe vyfesit i jeho emoce a vztahy.

k) Identifikace emoci a vybér jidel

Pomozte klientovi identifikovat emoce spojené s jidlem a vytvoftit seznam. Kdyz si klient
projde toto cviceni, lépe porozumi svym emocim a bude schopen 1épe orientovat své
myslenky a chovani.

1) Vymluvy a prace s prioritami

Klienti ¢asto pouzivaji vymluvy, jako "nemam c¢as" nebo "uZ jsem zkusila vS§echno". Je
dilezité identifikovat vymluvy a nahradit je prioritami. Napiiklad misto "nemam c¢as na sebe"
si klient maze fict "mé zdravi mi neni prioritou". To klienta Casto v€as zastavi a pfimé&je ho
zamyslet se nad svym rozhodovanim.

m) Sebepéce a pristup k jidlu

Jidlo je zakladni potfebou a melo by byt prioritou dne. Vymluvy jako "mam malé déti”
mohou byt pfetvofeny v ptilezitost jit détem piikladem a ukazat jim zdravy Zivotni styl.
Rodinna jidla mohou byt ptileZitosti k védomému stravovani a péci o sebe.
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n) Zakazy a svobodné rozhodovani

Klient nemusi mit seznam zakazanych potravin, ale mél by mit svobodné rozhodovaci pravo s
védomim nésledkii. Prace s ndhradou nezdravych potravin zdravéjSimi variantami mize
postupné zménit klientovy chut€ a piistup k jidlu.

3.10. Rozdil v koucovani muzii a Zen
a) Emocionalni inteligence a empatie

Emocionalni inteligence a empatie jsou kliCovymi aspekty koucovani. Zeny maji obecné vyssi
miru emocionalni inteligence a empatie, coz ovliviiuje jejich vniméni a chovani. Muzi maji
tendenci byt logiCtéjsi a soustiedi se na vysledky.

b) Komunikace s klienty
Specifika komunikace s muzi:

Muzi preferuji jasny a pifimy jazyk a feSeni problému. Radi se koncentruji na cile a prakticka
feSeni.

Specifika komunikace s zenami:

Zeny preferuji citlivy a empaticky piistup. Je diileZité vytvofit prostiedi diivéry a otevienosti,
aby mohly vyjadrit své myslenky a pocity bez obav z odsouzeni.

¢) Hormonalni vlivy

Muzi maji obecné stabilni hladinu hormontl, coz jim usnadnuje dodrzovani stanovenych cilti a
rezimu. Zeny jsou ovlivnény cykli¢nosti a hormondlnimi zménami, coz mize ovlivnit jejich
motivaci a chovani.

d) Koucovani a vniti‘ni archetypy

1. Vnitini dité
- Typické svou hravosti, bezstarostnosti a spontannosti.
- Mize byt uminéné, spurné a tvrdohlavé.

- Pokud ziistane "uvizlé" v tomto archetypu, dospéli se mohou chovat jako déti, coz se
projevuje v iracionalnim a emociondlnim chovani.

2. Vnitini Zena
- Symbolizuje citlivost, lasku, vnimavost a matefstvi.

- Ma dvé polarity: pozitivni, ktera je klidna a pfijimajici, a negativni, ktera mtze byt
manipulativni, majetnickd a ovladajici.

- V koucovani je dilezité rozpoznat a pracovat s témito polaritami.
3. Vnitini muz
- Predstavuje logiku, cil, pohyb a akéni kroky.

- Je trpélivy, silny a schopny ustat naro¢né zZivotni zkousky.
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- Je diilezité rovnéz pracovat s jeho pozitivnimi a negativnimi aspekty, jako je lenost nebo
nerozhodnost.

e) Individualni pristup v kou¢ovani

Kazdy ¢lovek je jedineny a kouCovani musi byt piizpisobeno individualni osobnosti klienta.
Miize se stat, ze budete kouCovat zenu se siln¢ logickym myslenim nebo muze, ktery je velmi
citlivy. Pro uspéch je klicové vytvorit bezpecné a podporujici prostredi, které umozni
klientim otevfit se a sdilet své pocity a obavy.

f) Genderové rozdily v koucovani

- Muzi: Casto maji konkurenéni mentalitu, zaméFeni na cil a vykonnost. V kou¢ovani to l1ze
vyuzit, ale je dillezité vyhnout se pfemotivovani a tlaku, které by mohly vést k demotivaci.

- Zeny: Mohou byt ambicidzni a logické, ale je pro né dulezity i citlivy piistup a emoéni
podpora. Koucové musi byt flexibilni a otevieni pro efektivni komunikaci.

Praktické ptiklady

1. Citlivy muz: Vytvoite bezpecné prostiedi, kde miize sdilet své pocity.

2. Ambicidzni zena: Pouzijte ptimou, stru¢nou komunikaci a vyzvy orientované na vykon.
3. Introvertni klient: Podpora a empaticky pfistup jsou klicové.

4. Kontrolujici klient: Pomozte mu uvolnit striktni hranice a byt flexibilng;si.

g) Vnitini svét klienta

Porozuméni vnitfnim archetypiim a jejich vlivu na chovani klienta vam poskytne dilezité
nastroje pro efektivni kou¢ovani. Napiiklad klient, ktery neplni akéni kroky, miiZze mit
problém s propojenim s emocemi nebo potlaenym vnitinim muzem.

h) Budoucnost koucovani ve vyZivovém poradenstvi

Individudlni a genderové specificky pfistup bude hrat stile vyznamnéjsi roli. Koucové budou
muset brat v itvahu mnoho faktorti z klientova Zivota, v¢etné jejich vnitiniho svéta a emoci.
Tento pfistup umoZni poskytovat lepsi, personalizované sluzby, které klientim pomohou
doséhnout jejich cilt efektivnéji a rychleji.

Kazdy klient je jedinecny a zaslouZi si individualni pfistup. Porozuméni vnitinim archetyptim
a jejich vlivu na chovani vam umozni 1épe reagovat na potreby klientii a pomoci jim
dosahnout jejich cilt. Koucovani je uméni, které vyzaduje flexibilitu, kreativitu a schopnost
ptizplsobit se.

3.11. Rozdil v koucéovani introvertu a extrovertu

Slova "introvert" a "extrovert" pochdzeji z latiny. Kofen "verte" znamena obraceny, "extra"

znamena smérem ven, a "intro" smérem dovnitt. Introverti tedy zamétuji svou pozornost
vnitt, vlj vnitini svét, zati xtroverti sméfuji svou poz \% vnéjsiho svéta.

dovnitt, na s nitini svét, zatimco extroverti smétuji svou pozornost ven, do vnéjsiho svéta
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a) Introvert

Introverti jsou jedinci, ktefi preferuji samotu nebo omezené socidlni interakce. Jejich svét
tvoii jejich vnitini mysSlenky a emoce. Preferuji mensi okruh blizkych pratel a ceni si
osobniho prostoru a ticha.

b) Extrovert

Naopak extroverti pfijimaji podnéty z vnéjsiho svéta plnymi dousky. Radi zkousi nové véci a
jsou Casto stfedem pozornosti.

3.11.1. Specifika komunikace s introverty
a) Prvni dojem

Introvert miize ptisobit neduvérive a necitelne, protoze si zpocatku zachovava odstup a rovnou
netfikd, co si mysli. Bude tedy na vés, abyste konverzaci vedli a nechali introverta
aklimatizovat se.

b) Intuice a pozorovani

Introverti maji dobie rozvinutou intuici a jsou pozorovatelé. Casto vnimaji neverbalni
komunikaci a fec téla, i kdyz si toho nemusi byt védomi.

¢) Kladeni otazek

Pti préci s introverty je dulezité nepodsouvat ptili§ mnoho témat najednou a nezahlcovat je
otazkami. Introverti uz v zakladu maji mnoho myslenek a mohou se citit ptehlceni a pod
tlakem.

d) Cas a hloubani

Introverti potfebuji ¢as na premysleni a hloubani nad riznymi situacemi. Maji tendenci
analyzovat véci z riznych Uhli pohledu a ¢asto vnimaji emoce spojené s danymi situacemi.

e) Socialni interakce

Introverti nemaji potfebu navazovat mnoho novych socialnich kontaktl a ceni si svych
stalych ptatelskych vztahli. Mohou mit potiZe s navazovanim novych kontaktli, coZ miize
omezit jejich kariérni rist.

f) Loajalita a diivéra

Introverti jsou zpravidla loajalni a neprozrazuji tajemstvi. Preferuji kvalitu nad kvantitou v
komunikaci 1 ve vztazich. Jsou psychicky vyrovnangjsi, ohleduplnéjsi a citlivéjsi.

g) Negativni aspekty

Introverti mohou pusobit jako méné pristupni. Mohou se stdvat obéti toxickych vztahii,
protoze si vazi toho, co maji, a ne vzdy v€as rozpoznaji, kdy by méli fict "dost".

h) Prace a kariéra

Introverti exceluji v samostatné praci a detailni analyze. Mohou byt vyborni v profesich, které
vyzaduji hluboké soustfedéni a peclivé promysleni.
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i) Kreativita

Introverti jsou ¢asto velmi kreativni. Mezi znamé introvertni osobnosti patii naptiklad herec
Karel Roden nebo Johnny Depp.

j) Aktivni naslouchani

Introverti jsou vynikajici v aktivnim naslouchani a hlubokém soustiedéni, coz jim umoziuje
lépe pracovat se stresem.

3.11.2. Koucovaci tipy pro praci s introverty:
a) Poskytnuti prostoru

Doprejte introvertim dostatek ¢asu na formulovani odpovédi a premysleni. Nepospichejte na
n¢ s rychlymi odpovéd’mi, aby se necitili pod tlakem.

b) Klidné prostiedi

Pro schiizky s introverty vybirejte klidné a soukromé prostredi, kde se budou citit pohodIn¢ a
bezpecné. Online konzultace mohou byt pro n¢ idealni.

¢) Oteviené otazky

Kladeni otevienych otazek, které¢ podporuji hlubsi tvahy, jsou kli¢em k ziskani vice informaci
od introvertniho klienta.

d) Aktivni naslouchani a empatie

Vénujte pozornost nejen sloviim, ale 1 neverbalnim signaliim. ProkaZte empatii a porozumeéni
jejich potfebam a obavam.

e) Struktura a jasnost

Poskytujte jasné instrukce a rozdélujte tkoly do menSich ¢asti. Vyhybejte se piiliSnému
zahlcovani informacemi.

f) Pozitivni zpétna vazba

Poskytujte pozitivni zpétnou vazbu a motivujte introverty k plnéni jejich cilt. Ocerite 1 mensi
pokroky, které mohou znamenat zasadni zmény.

Vyse uvedené body vam pomohou vytvofit prostfedi, ve kterém se introverti budou citit
pohodIné a budou ochotni se oteviit a sdilet své mySlenky a pocity.

3.11.3. Specifika komunikace s extroverty

Extrovertt je ve srovnani s introverty zhruba dvé tietiny, coz miize vést k vzajemnému
nepochopeni, jelikoz se ob& skupiny mohou setkavat v riiznych prostredich, kde se jejich
odlisnosti projevuji. Extroverti ziskdvaji energii z interakce s ostatnimi lidmi a zaméiuji se
vice na vnéjsi prostiedi. Jsou Casto spolecensky aktivni, hovorni a radi se obklopuji ptateli a
zZnamymi.

Pro kouce znamena prace s extrovertnim klientem ptfedevsim to, ze klient bude mit chut’ a
potiebu diskutovat a aktivné se zapojovat do procesu koucovani. Dtlezité je vnimat, ze kazda
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osoba ma své nuance a miru projevu extrovertnosti i introvertnosti, coz se muze v prib¢hu
casu meénit.

Extroverti jsou obvykle velmi hovorni a jejich komunikace mtze byt intenzivni. To znamena,
ze kou¢ by mél byt pfipraven na to, ze extrovert miize pfinést mnoho napadi a cilt, ale ne
vSechny budou realn¢ dosazitelné. Extroverti maji také tendenci preferovat kvantitu nad
kvalitou ve svych vztazich, coz znamend, Ze maji mnoho znamych, ale mén¢ hlubokych
pratelstvi.

3.11.4. Vhodné prostiedi pro koucovani extrovertu
a) Schiuzky ve fyzickém prostiedi:

- Kavarny, parky, vefejna mista: Extrovertiim vyhovuje schiizka v prostfedi s vyssi frekvenci
lidi, kde je mozné se setkat s novymi podnéty. Pro extroverty neni problém se schéazet v
mistech, kde je Zivo.

- Poradny a kancelafe: I zde se citi pohodlné, ale dulezité je, aby prostor byl interaktivni a
nabizel moznosti pro diskusi.

b) Online prostredi:

- Videohovory: Extroverti preferuji vizualni kontakt a interakci. Videohovory jim umoznuji
vidét a reagovat na kouce, coz je pro n¢ dulezité.

- Skupinové koucovani: V piipade skupinovych sezeni se extroverti radi zapojuji do diskuzi a
ptispivaji svym pohledem. Jsou aktivni ucastnici, ktefi mohou pfinést dynamiku do skupiny.

3.11.5. Komunikace a interakce s extrovertem
a) Adaptabilita a naslouchani

- Rychlé mysleni a vyjadfovani: Extroverti ocekavaji rychlé reakce a okamzZitou zpétnou
vazbu. Kou¢ by mél byt pfipraven na jejich tempo a byt schopen aktivné naslouchat.

- Emoc¢ni inteligence: Extroverti se asto projevuji impulzivné a mohou byt méné vnimavi k
emocim druhych. Kou¢ by mél byt schopen poskytnout jim zpétnou vazbu a pomoci jim
rozvijet sebereflexi a socidlni dovednosti.

b) Motivace a povzbuzeni

- Pozitivni zpétna vazba: Extroverti oceniuji pochvalu a uznani, coz je motivuje k dalSimu
usili. Vefejné uznani a pochvala pted ostatnimi jim dodavaji energii.

- Jasna komunikace: Diilezité je udrzovat komunikaci ptfimou a strukturovanou, aby se
ptedeslo odbihani od tématu.

¢) Vyhody extroverti

- Vysoka troven energie: Extroverti pfinaseji do interakci energii a dynamiku, coz muze byt
pfinosem v mnoha situacich.

- Socialni dovednosti: Jejich schopnost snadno navazovat kontakty a komunikovat je ¢ini
skvélymi ve vedoucich pozicich a v tymové praci.
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d) Vyzvy pro extroverty

- Impulzivnost: Extroverti mohou jednat bez rozmysleni, coz mtze vést k problémim v
komunikaci a vztazich. Je dtlezité jim pomoci rozvijet sebereflexi a kontrolu nad svym
chovanim.

- Rovnovéha v aktivitadch: Maji tendenci zapojovat se do mnoha aktivit najednou, coz miize
vést k nedokoncovani ukolti. Kou¢ by mél pomoci extrovertovi udrzet fokus na stanovenych
cilech.

Extroverti maji své specifické potieby a zptisob komunikace, které je dilezité v koucovani
respektovat a pfizpasobit se jim. Vytvotreni vhodného prostiedi, at’ uz fyzického nebo online,
je klicové pro uspésnou spolupraci. Flexibilita kouce a schopnost aktivniho naslouchéni jsou
nezbytné pro dosazeni stanovenych cili a tspéchu v koucovani extrovertt.
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4. Vhodné koucovaci prostredi
4.1. Offline prostiedi
a) Vizualni estetika a pohodli kancelare

Vhodné prostiedi kancelaie nebo poradny hraje zdsadni roli ve vytvareni piijemného a
profesiondlniho dojmu na klienty. Kancelai by méla byt vybavena vkusnymi a esteticky
piijemnymi dopliiky, jako jsou kvétiny nebo rostliny, které nejen zpiijemni atmosféru, ale
také mohou pozitivné ovlivnit emoc¢ni naladéni klientli, zejména Zen. Je dilezité drzet se
zasady "mén¢ je vice", aby prostor nerozptyloval klientovu pozornost.

b) Umélecké prvky a difuzéry

Pfitomnost vkusného obrazu nebo jiného uméleckého dila mize kancelar obohatit, avsak je
dilezité, aby takové prvky byly pouze estetickym dopliikem a nevyvolavaly zbytecné otazky
¢i rozptyleni. Pro vytvoteni ptijemné atmosféry lze také vyuzit aroma difuzér s kvalitnim
aromaolejem. Doporucené jsou zejména citrusové ving, které jsou osveézujici a podporuji
bdélost.

¢) Vétrani a teplota

Je dulezité dbat na pravidelné vétrani kancelafe a udrzovani optimalni teploty. Kancelar by
neméla byt ani pfili$ tepld, ani piili§ chladna, protoze extrémni teploty mohou odvadét
pozornost klienta od samotného koucovani a zvySovat jeho nepohodli.

d) UdrZovani poradku a Cistoty

Kancelat by méla byt pravideln¢ uklizena, aby pusobila Cisté a piehledné. Prostor by nemé¢l
byt pteplnény nebo zaskladany osobnimi vécmi, protoze chaos a neporddek mohou negativné
ovlivnit klientovo vnimani.

e) Pohostinnost

Béhem uvodni konverzace nebo prvni schiizky je vhodné nabidnout klientovi kéavu, ¢aj nebo
vodu. Tento drobny akt pohostinnosti miize pomoci prolomit ledy a vytvofit piijemnéjsi
atmosféru. Naklady na tyto napoje jsou minimalni, ale jejich ptinos pro klientovu pohodu
muZe byt znacny.

f) Pozornost a zapisovani poznamek

Pfi komunikaci s klientem je diilezité¢ vénovat mu plnou pozornost. Pokud si délate
poznamky, je vhodné volit ru¢ni zapis do notesu nebo desek misto pouzivani pocitace, ktery
muze pusobit rusiveé a vytvaret dojem, Ze se vénujete jiné cinnosti.

g) Prevence vyruseni

Na vstupni dvete kancelafe je vhodné umistit informaci o probihajicim sezeni, aby se
minimalizovalo riziko nechténého vyruSeni. Klienti oceni, Ze jejich Cas je respektovan a ze
nedochézi k neplanovanym pferusenim.
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h) Alternativni prostiedi pro konzultace

Krom¢ kancelafe mizete vyuzivat i alternativni prostory, jako jsou kavarny, coworkingova
centra nebo podnikatelské inkubatory. Tyto prostory mohou poskytnout zajimavé a
inspirativni prostiedi, které mize byt vhodné pro urcité typy klientd. Nicméné je dulezité si
uvédomit, Ze tato prostiedi nemusi vyhovovat v§em, zejména introvertim, kteti preferuji veétsi
miru soukromi.

i) Terapie v pFrirodé

Terapie a konzultace v pfirodé, napiiklad béhem prochazky, nabiraji na popularité. Tento
pfistup muze byt velmi G€inny, protoze pohyb a pobyt v ptirodé¢ mohou uvolnit télo i mysl
klienta, coz podporuje otevienost a sdilnost. Tato metoda vSak zavisi na fyzické zdatnosti
klienta a aktualnich povétrnostnich podminkéch.

4.2. Online prostredi

Pro online spolupraci je dulezité, aby prostiedi, které klient vidi na obrazovce, bylo
jednoduché a nerusilo jeho pozornost. Vyrazné barvy a dekorace mohou odvadét pozornost
klienta od vas a vasSich sdéleni.

Klient by nemél byt rozptylovan knihami, uméleckymi dily nebo vystavenymi predméty.
Vytvoite si tedy koutek, ktery je jednoduchy a neutralni. Pokud mate sviij pracovni prostor
zafizeny osobité a chcete zachovat soukromi, mizete vyuzit virtudlniho pozadi.

a) Pozadi a technické naroky

Pouziti virtudlniho pozadi je jednou z moZnosti, jak si chranit soukromi. Doporucuji pfedem
otestovat kvalitu pfenosu, protoze Spatné nastavené virtualni pozadi mize vypadat
neprofesionalné kvili riznym barevnym skvrndm nebo rozmazanym mistim kolem hlavy.
Doporucuje se také pouziti zeleného nebo modrého platna pro lepsi kodovani a nasledny
pienos.

Pokud nechcete pouzivat virtualni pozadi, postaci vam jednoduché vybaveni — maly pracovni
kout napft. s polickou, kvétinou nebo bodovym osvétlenim. Zajistéte, aby vas pracovni prostor
nebyl pieplnény dekoracemi, které ve vysledku odvadi pozornost.

b) Hudba a dalSi ruSivé elementy

Hudba jako podkres béhem online sezeni neni vhodna, protoZe odvadi pozornost klienta. V
offline kancelafi je hudba také nevhodna, pokud se nejedna o relaxacni nebo medita¢ni
techniky, které jsou soucasti vasi metody. Béhem konzultace by mél byt klid, abyste se vy i
klient mohli soustfedit na rozhovor.

¢) O¢ni kontakt a neverbalni komunikace

I v online prostiedi je dilezité udrzovat prubézny o¢ni kontakt, ktery vyjadiuje vasi plnou
pozornost. Klient by mél mit pocit, Ze mu vénujete pozornost a nejste rozptyleni jinymi
¢innostmi. Neverbalni komunikace je omezena, ale stale dlilezitd — pozice hlavy, opfeni o
ruku nebo vytoceni téla vypovidaji o klientove stavu.
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d) Jasna a srozumitelna komunikace

Jasny a srozumitelny jazyk, dobré artikulace a stabilni internetové ptipojeni jsou kli¢ové pro
uspésnou komunikaci. Kvalitni pfipojeni je nezbytné, aby nedochazelo k preruSovani signalu,
coz muze narusit tok rozhovoru.

e) Materialy a podpora klienta

Pro klienty miZete mit pfipravené riizné materialy, které s nimi budete sdilet béhem online
konzultaci. Prezentace, vizualizace nebo grafy pomahaji 1épe pochopit probirana témata.
Vzdy je lepsi kombinovat vizualni podnéty se slovnim vysvétlenim.

f) Zapisniky a aplikace

Vytvoite si sdilené soubory, které mohou slouzit jako deniky pro zapisovani stravy nebo
dalsich dohodnutych bodi. Tyto nastroje umoznuji okamzité sdileni a piehled o pokrocich
klienta. Bezplatné aplikace jako Zoom, StreamYard nebo Skype mohou byt velmi uzite¢né.

g) Hlasové zpravy

Hlasové zpravy jsou oblibené, protoze umoziuji klientovi slySet vas ton hlasu a motivaci, coz
je nekdy efektivnéjsi nez psané zpravy. Textové zpravy mohou byt snadno $patné
interpretovany, zatimco hlasovy projev pienasi vase emoce a podporu.

h) Edukativni materialy

Vytvoite pro klienty edukativni materidly, jako jsou e-knihy nebo ¢lanky, které mohou
studovat mezi sezenimi. Tyto materialy mohou zahrnovat ¢asto kladené otazky a odpovédi,
které vam uSetfi Cas pii opakovaném vysvétlovani stejnych témat.

i) Profesionalni pristup

Zajistéte si dobfe osvétleny pracovni prostor a pouZzivejte kvalitni vybaveni. Udrzujte ¢istotu a
poradek ve svém pracovnim prostoru. Profesionalni pfistup zahrnuje také dochvilnost, vhodné
obleceni a vypnuti notifikaci na mobilnich zatizenich.

4.3. Zabezpeceni klientskych dat

Je dualezité, aby vSechny osobni a citlivé informace klientd byly fadné zabezpeceny, at’ uz v
tisténé nebo elektronické forme. M¢li byste zvazit investici do zamykatelné skiinky nebo
trezoru, aby byly tyto udaje chranény pted kradezi nebo neopravnénym piistupem.

Vytvéreni vhodného prostiedi pro kou¢ovani a poradenstvi je klicové pro budovani davéry a
pohodli klientti. Dliraz na estetiku, pohodli, bezpecnost a pohostinnost miize vyznamné
ovlivnit uspéch vasich konzultaci.
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5. Cile

5.1. Stanoveni cila, cesta klienta
a) Identifikace potieb a priorit klienta

V piipravné fazi je klicové zjistit, co klient povazuje za prioritu a jaké jsou jeho cile.
Stanoveni konkrétnich a métitelnych cill, jako je naptiklad zhubnuti urcitého poctu
kilogramli za mésic, poskytuje jasny smér spoluprace.

b) Budovani diivéry a individualni pristup

Duivéra a dobry vztah s klientem jsou zakladem uspésné spoluprace. Aktivni naslouchdni,
empatie a kladeni riznych otdzek pomahaji budovat divéru a respekt k individualnim
potfebam klienta.

¢) Hodnoceni aktualni situace

V této fazi hodnotime soucasny stav klienta, jeho vyzivové navyky, zivotni styl a dalsi
zvyklosti. Tento startovaci bod ndm umoznuje efektivné planovat dalsi kroky.

d) Konkrétni kroky a harmonogram

Planujeme konkrétni kroky a stanovujeme ¢asovy ramec pro jejich dosazeni. To miize
zahrnovat pravidelné stravovaci navyky, planovani nakupt a dal$i ak¢éni kroky ptizptisobené
individudlnim potfebam klienta.

¢) Pravidelna zpétna vazba

Pravidelné sledovani a hodnoceni pokroki klienta je kli€ové pro Gpravu plant a dosazeni cili.
Zpé&tna vazba a hodnoceni vysledkli ndm umoziuji 1épe piizplsobit nase metody a pfistupy.

f) Udrzitelnost zmén

Posledni fazi je hodnoceni dosazenych vysledki a planovani dalSich krokd. Je dulezité
zajistit, aby zmény byly dlouhodobé¢ udrzitelné a aby klient mél jasny smér pro sviij dalsi
rozvoj.

g) Otevirena komunikace a pravidelné hodnoceni

Kli¢em k tispéchu je oteviend komunikace a pravidelné hodnoceni pokroku. Délka
kouc¢inkového procesu je individudlni a zadvisi na mnoha faktorech, které miizeme ovlivnit
nasim profesiondlnim pfistupem a podporou.

5.2. Spravné stanoveni cile

Je dulezité si uvédomit, Ze Spatné stanoveny cil miize byt demotivujici. Kdyz klient dosahne
cile, ktery nechtél, mize se citit, ze zbyte¢né investoval ¢as, energii a finance. Proto je
klicové, aby cil byl ve shod¢ s klientovymi pocity a potfebami. V ramci coachingu musime
zohlednit celou osobu klienta, nejen jednu oblast jeho zivota.
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a) Kontext zZivota klienta

Pro efektivni coaching je dalezité znat cely kontext zivota klienta. Vyziva nebude fungovat
bez spravného spankového rezimu, zvladani stresu, pohybu nebo kvalitnich surovin. Musime
odhalit vice souvislosti nez jen poladit jidelnic¢ek.

b) Metoda SMART

Pro stanoveni cili pouzivame metodu SMART, ktera poméha definovat specifické, métitelné,
dosazitelné, realistické a ¢asové ohrani¢ené cile. Tato metoda je univerzalni a mize byt
pfizptsobena individudlnim potiebam klienta.

1. Specificky (Specific) - Cil musi byt jasné definovany. Napiiklad misto obecného "zdravé;ji
se stravovat" je lepsi "nakoupit podle seznamu zdravych potravin".

2. M¢ritelny (Measurable) - Vysledek musi byt hmatatelny. Musime vidét, zda byl cil splnén,
abychom mohli vyhodnotit uspé$nost. Naptiklad métit ubytek cm nebo kg.

3. Dosazitelny (Achievable) - Cil musi byt realisticky a dosaZzitelny v rdmci klientovych
moznosti.

4. Realisticky (Realistic) - Cil musi byt v souladu s klientovymi schopnostmi a moznostmi.

5. Casové omezeny (Time-bound) - Kazdy cil by mél mit stanoveny ¢asovy ramec, kdy ma
byt dosazen.

5.3. Vyhody stanoveni cilii
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Stanoveni cilti pfinasi mnoho vyhod, véetné motivacni atmosféry, lepsi kontroly nad zivotem,
pocitu uspéchu a smysluplnosti. Cile také poskytuji ptilezitost k osobnimu rlstu a zvysuji
Sance na uspech v osobnim 1 pracovnim Zivote.

a) Aktivni zapojeni klienta

Aktivni zapojeni klienta do procesu stanoveni cilli je kli¢ové. Je dileZité komunikovat s
klientem, ptat se na jeho nazory, pocity a aktudlni priority. Tim zajist'ujeme, Ze klient citi
vetsi zodpoveédnost a motivaci k dosazeni svych cilt.

b) Psychologické aspekty cila

Stanoveni cili mé4 vyznamny dopad na psychické nastaveni a celkovy pocit $tésti. Lidé, ktefi
maji cile, jsou obecné Stastnéjsi, zdravejsi a sebejistéjsi. I malé, kazdodenni cile mohou
vyrazné zlepsit kvalitu Zivota.

5.4. Stanoveni cili v praxi

Stanoveni cilii by mélo byt soucasti kazdodenniho Zivota. I malé cile, jako planovéani ndkupt
nebo omezeni stresovych situaci, mohou mit velky dopad na celkové zdravi a pohodu.

a) Cviceni: Dva mozné scénare za deset let

Budete potfebovat tuzku a papir nebo pocitac. Cviceni se jmenuje "Dva mozné scénéie za
deset let" a sklada se ze tii sloupecki.

1. Levy sloupecek: Soucasny stav
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- Zapiste si dilezité aspekty vaseho soucasného zivota: vek, rodina, zaméstnani, vzdélani,
ptijem, zdravi, vitalita a spokojenost. Pfidejte vSe, co povazujete za dilezité.

2. Prostiedni sloupecek: Pravdépodobny vyvoj

- Zapiste, kde budete za deset let, pokud se nic nezméni. Jak se vas zivot bude vyvijet na
zéklad¢ soucasného stavu? Premyslejte o pfirozeném vyvoji a predpokladejte, Ze zlstanete v
soucasném zamestnani, se stejnym vzdeélanim a piijmem.

3. Pravy sloupecek: Idedlni budoucnost

- Zapiste, jaky byste si ptali mit zivot za deset let. Co by bylo idealni? Co byste chtéli
dosahnout? Fantazii se meze nekladou, piste vSe, co vas napadne, i kdyz to muze vypadat
nedosazitelné.

Vyznam cviceni:

Toto cvi¢eni vam umozni vidét rozdily mezi sou¢asnym stavem, pravdépodobnym vyvojem a
vasSimi idedlnimi pfedstavami. Umozni vam to 1épe pochopit, co skute¢né chcete a jaké kroky
musite podniknout, abyste doséhli svych cili. Zaroven vam to pomiize zachytit dlouhodobé
zmeény a sledovat, zda jdete spravnou cestou.

b) DiileZitost ruc¢nich zapiski

Ru¢éni psani pozndmek ma mnoho vyhod. Podporuje lepsi zapamatovani, koncentraci a
schopnost analyzovat a syntetizovat informace. Psat ruén¢ znamena aktivné zpracovavat
informace a pfemyslet o nich, coz je efektivnéj$i nez mechanické prepisovani do pocitace.
Navic ru¢ni psani mize slouzit jako forma meditace, kterd zpomaluje tempo a zvySuje
soustiedéni.

¢) Motivace a planovani

Stanoveni cili a planovani krokt k jejich dosazeni je kli¢ové pro uspéch a spokojenost.
Planovani poméha snizovat stres, protoze vime, co nds ¢eka a jakou energii pro to
potiebujeme. Bez planovani mize mozek snadno nabyt pocitu, Ze nic nestihame, coz zvySuje
hladinu stresu.

d) Koucdinkové otazky a dal§i metody

Pokud klient nevi, jaké cile si stanovit, miizete mu nabidnout seznam moznosti a inspirovat ho
k pfemysleni o tom, co ho opravdu bavi a ¢eho by chtél dosdhnout. Mize to byt cokoliv od
zlepSeni kondice, pies Cast na zavodech az po zlepSeni zivotniho stylu.

5.5. Akéni kroky a flexibilita cild

Kazdy cil, at’ uZ osobni nebo pracovni, musi mit akéni kroky, které tvoii akéni plan nebo
strategii. Strategie je obecné pojmenovani téchto krokli a plnéni cilt. Ve spolupraci s klientem
muzeme zjistit, ze dany cil v ¢asovém horizontu neni redlny a potiebuje piepracovat.

a) Pruznost cila

- Vyznam pruznosti: Osoba, kterd je pruzna, je vice naplnéna a motivovana nez ta, kterd trva
na plnéni plant bez zmén. Jak se bude citit klient, ktery zjisti, Ze svlij plan nesplni kvali
necekanym okolnostem?
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- Uprava ¢asového horizontu: Pruzny klient si posune ¢asovy horizont o né¢kolik tydnt a bude
pokracovat na své cesté, zachova si motivaci a nezahodi investovanou energii a praci.

b) DosazZitelnost a realnost cili

Cile by mély byt dosazitelné a realné. Napiiklad financni cil: Pokud chce klient nasetfit 1
milion korun za 3 roky, musi si odkladat 28 tisic korun mésic¢né. Pokud jeho mésicni rozpocet
tomuto neodpovida, je tento cil nerealisticky. Stejné tak to plati pro cile ve vyzivé a zdravi.

¢) Pocet cili

Cile by mély byt ve spravném poctu. M¢ly by byt dostateCnou vyzvou a motivacni, ale ne
prilis mnoho, aby nevytvarely tlak, ktery by mohl klienta demotivovat.

Ptili§ mnoho cilti: Mize vést k pocitu zahlceni a demotivace.
Ptili§ malo cild: Muze vést k rychlému dosazeni cili a nedostate¢né motivaci.
d) Konkrétnost cilu

Cile by mély byt konkrétni. Naptiklad ,,chtéla bych zhubnout™ je ptili§ obecné. Konkrétnost
zahrnuje kolik chce klient zhubnout, v jakém ¢asovém horizontu, za jakych okolnosti atd.

Specifikace cilt:

- Kolik chce klient zhubnout?

- V jakém casovém horizontu?

- Za jakych okolnosti a s jakou motivaci?
e) Priority cila

Priority jsou klicové pro efektivni fizeni ¢asu a dosaZeni cili. Poméhaji udrzovat rovnovahu
mezi praci a osobnim Zivotem a predchéazeji syndromu vyhoteni.

Stanoveni priorit:

- Denni rezim: Klient by m¢l sledovat aktivity, které ptispivaji k dosaZeni cilli a eliminovat ty,
které jsou zbytné.

- Delegovani povinnosti: Nékteré povinnosti miize klient delegovat na jiné ¢leny domacnosti
nebo zjistit, Ze nejsou nutné.

Cviceni pro stanoveni priorit

Jednim z cviceni miZe byt predstava posledniho roku Zivota a zamysleni se nad tim, co by
klient chtél zazit a cemu by se vénoval.

- Co by klient délal, kdyby mél posledni rok Zivota?
- Co by ned¢lal?

- Jaké ¢innosti by mu pfinesly radost a naplnéni?
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f) Kompatibilita cila

Cile by m¢ly byt vzajemné kompatibilni a podporovat se. Pokud klient chece zlepsit svij
zdravotni stav, ale ma nezdravy zivotni styl, je tfeba zvazit, zda cile nejsou v rozporu.

g) Posun diky cilim

Klient by si mél polozit findlni otazku: Pomohou mi tyto cile se posunout? Tato otazka slouzi
jako posledni kontrolni bod, zda jsou cile spravné stanovené a motivujici.

h) Casté zmény cil

Pokud klient ¢asto méni cile, mize to poukazovat na vnitini nespokojenost nebo nejasnost v
tom, co opravdu chce. Doptavejte se klienta, abyste zjistili, zda cile reflektuji jeho skutecné
touhy.

5.6. Oslavy dosazZenych cili

Jednim z dilezitych aspektt pro zachovani dlouhodobé motivace je oslavovani dosazenych
cil. Slavit Gspéchy je Zadouct, protoze uznani a slova podpory podporuji pozitivni zmény v
chovani a udrzuji pravé dlouhodobou motivaci. NaSe mozky obdrzi davku $tastnych

N 24

do zivotniho stylu.
a) Vyznam odmén

Odmeénovani klientl za dosaZeni cill je diilezité. Mize jit o malé odmény jako vylet, darek
nebo dobré vyjimecné jidlo. Tyto odmény dodavaji klientovi pocit Gspéchu a pomahaji udrzet
motivaci. Diskutujte s klientem, jaké odmény jsou pro né&j vhodné a zdravé, a stanovte je jako
soucast cesty k cili.

b) Sliby sami sobé

vvvvvv

ztraci ditvéru ve své schopnosti dosahnout cilti. Je dilleZité, aby klienti zacali plnit 1 malé
sliby, coz jim pomiize zvysit jejich sebehodnotu a divéru v dosazeni vétsich cili.

¢) Paretiiv princip

Paretitv princip (80/20 pravidlo) je uZite¢ny néstroj pfi stanovovani cili. Znamena, Ze 80 %
uspéchu pochazi z 20 % efektivné vynalozeného Gsili. Tento princip miizeme aplikovat na
rizné oblasti Zivota a poméaha ndm soustiedit se na dilezité ukoly, které maji nejvétsi dopad.
Zaroven ve vyzivé ukazuje, Ze neni nutné plnit sviij plan pfesné na 100% a trvat na kazdém
kroku do detailu. 20% je zde odchylka, kterd neohrozi vytyceny cil.

d) Nastaveni na uspéch

Pro dosazeni cilii je klicové byt si védom odpovédnosti za sviij Zivot a neobvinovat ostatni za
své neuspéchy. Sebereflexe a pfijeti odpovédnosti za své €iny jsou zékladnimi predpoklady
pro uspéch. Nastavte se na uspéch tim, ze budete Cinit konkrétni akéni kroky vedouci k vasim
cilm.
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5.7. Pozitivni mysleni a jeho vliv na dosaZeni cili

Pozitivni mysleni je pfirozenou touhou kazdého z nas, ale aby bylo efektivni, je nutné ho
propojit s realitou a konkrétnimi akénimi kroky. Pouhé pfemysleni o tispéchu nestaci. Je
diilezité propojit pozitivni mysleni s tim, co praveé zijeme a prozivame. Negativni vlivy, jako
kritika ¢i pochyby, mohou zpusobit, ze clovek zacne své cile vzdavat. Je nutné se naucit
nenechat se ovladat emocemi druhych a ujasnit si své cile a zivotni poslani.

a) Hypotetické situace pro uvédoméni si cili

Predstavte si dvé rizné zivotni situace: jedna je idedlni, kde vam nic nechybi, a druhé je
bidnd, plna nedostatktl. Jak byste se v téchto podminkach drzeli svého cile? Toto zamysleni
vam pomuze zjistit, zda je vas cil opravdu v souladu s tim, co skutecné chcete zit.

b) Rozhodovani a iizeni svého Zivota

Denné ¢inime tisice rozhodnuti, od t€ch malych az po velké. Uvédoméni si téchto voleb a
zameéteni se na to, co je pro nas nejlepsi, je klicové. Naucte se fikat ne ukolim a pozadavkim,
které vas od vasich cili odvadéji. Rikani ne druhym znamena fikat ano sob¢.

¢) Prekracovani komfortni zony

Pro dosazeni cild je nutné byt ochoten riskovat a zkouset nové véci. To mize zahrnovat
napftiklad zkouseni novych metod, pfihlaSeni do kurzi nebo cestovani. Pfekracovani
komfortni zony vede k ristu, vétSimu sebevédomi a lepSimu zvladani cila.

d) Pocit zavazku

Spoluprace s koucem ¢i poradcem ptinasi pocit zavazku. Je diilezité, aby klient citil motivaci
pracovat na svych akénich krocich a plnil své zadvazky. Pocit zdvazku zvySuje motivaci a
pomaha klientovi prekonavat prekazky a dosahovat cild.

Zavér

Stanoveni cill je zdkladnim néstrojem pro osobni riist a uspéch. Bez ohledu na vék nebo
Zivotni situaci, cile ndm pomahaji sméfovat Zivot spravnym smérem a dosahovat toho, co si
pfejeme. Prace na jejich dosaZeni vyZaduje optimismus, vytrvalost a schopnost délat malé
kroky. Kazdy krok se pocita a vede k dosaZeni velkého cile.
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6. Komunikace s klientem
a) Jasnost a srozumitelnost

Komunikujte s klientem co nejjasnéji a nejjednoduseji. Vyhnéte se pouzivani ptili§ odbornych
vyrazl a zaméite se na jednoducha feseni. I kdyz sd€lujete citlivéjsi informace, mluvte piimo
k podstaté véci, abyste efektivné vyuzili vymezeny ¢as.

b) Aktivni naslouchani

Klient ocekava nasi plnou pozornost a zapojeni. Nenechte se rozptylovat okolim nebo jinou
praci. Pokud jde o skupinovy koucink, délte pozornost mezi ucastniky podle jejich zajmu
pracovat a interagovat.

¢) Respekt k individudlnim potiebam

Nezapojujte se do klientova hovoru a respektujte jeho prostor pro vyjadieni. To plati jak pro
introverty, ktefi se mohou stdhnout, pokud jsou pferuseni, tak pro extroverty. Aktivni
naslouchani vam umozni odhalit rizné dtlezité souvislosti, které mohou prodlouzit a
zkvalitnit spolupraci.

d) Emoce a profesionalita

Udrzujte si profesionalni klid a odstup. Silné emoce klienta neberte ptili§ osobné, abyste
mohli poskytnout objektivni a efektivni podporu.

Klient miize béhem sezeni projevovat silné emoce, véetné place nebo pouzivani hrubych slov.
Je dllezité tyto projevy vnimat jako signal, ze se dostavate k jadru problému, a zachovat
nadhled.

6.1. Obecné zasady komunikace s klientem

a) Otazky zacinajici predponou “ne” jsou kontraproduktivni. Misto "Nechcete mi fict, co
vas trapi?" pouzijte "Pojd’te mi fict, co vas trapi." Podobné prfeménte dalsi negativné
zacinajici otazky na pozitivni.

b) Slova "musite" a "je potifeba"

Vyhnéte se pouZzivani slov "musite" a "je potfeba". Tyto vyrazy mohou vytvafet tlak a byt
Spatné€ pochopeny. Misto toho pouzijte méné natlakové formulace.

¢) Otazky by mély byt konkrétni a jasné, aby poskytly uzite¢né informace. Misto "Jak si
myslite, ze to ovliviiuje vas ptistup?" pouzijte "Jak ovliviiuje tato situace vase stravovaci
navyky?"

d) Otevi'ené otazky jsou klicovym nastrojem v koucinku. Poméhaji klientovi vyjadfit své
myslenky a pocity. VyZzaduji rozsitenou odpoveéd’, kterd vede k hlubsi diskuzi a lepSimu
porozuméni klientovy situace.

e) Priklady otevifenych a uzavienych otazek

Porovnejte otazky "Jste rozlobena?" s "Jak se citite?" nebo "Dodrzujete sviij kaloricky
ptijem?" s "PopiSete mi sviij jidelnicek?" Oteviené otazky vedou k §ir§im odpovédim a
lep$imu pochopeni.
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f) Reakce na nedostatec¢né odpovédi

Kdyz si vS§imneme, ze lidé neodpovidaji podle nasich o¢ekavani, neni potieba si to brat
osobng¢. Je dilezité dat druhému ¢lovéku prostor, aby svou odpovéd’ upiesnil, nebo mu
polozime dalsi, jinak formulovanou, dopliujici otdzku. Tim, Ze netla¢ime na odpovéd’,
zajistujeme, Ze ziskdme hodnotné a smysluplné informace, které mohou posunout nasi
konverzaci dal.

g) Ziskavani a sdileni informaci

Oteviené otazky davaji klientim nejvétsi prostor vyjadiit své pocity a nazory. Casto se stava,
7e klienti si pii rozhovoru uvédomi véci, které jim piedtim nedochézely. Ukolem kouét je byt
zvédavi a otevieni k tomu ziskdvat vice nez jen odpovédi. Toto nastaveni motivuje klienta k
pfemysleni a nalezeni vlastnich feSeni.

h) Emocni reakce a profesionalita

Klient miize pfijit v riznych emocnich stavech. Nasim tikolem je zachovat profesionalitu,
nadhled a pochopeni. Kdyz se klient svéfuje se svymi emocemi, pomaha mu to uvolnit se a
nam to poskytuje prostor pro Smysluplnou konverzaci. Pocity a emoce nelze ignorovat, jsou
zakladem komunikace. Dilezité je poskytnout klientovi klidny a bezpecny prostor.

i) Formulace otevi‘enych otazek

Kli¢em k tispéchu je vhodna formulace otevienych otazek. Tyto otazky by mély byt konkrétni
a jednoduché, aby poskytly prostor pro bohaté odpovédi. Priklady otevienych otazek:

- Jaké pocity ve vas vyvolava tato situace?

- Co pro vas tato zkuSenost znamena?

- Jaké kroky byste mohli podniknout k dosazeni vaseho cile?
6.2. Prace s tichymi klienty

Nekdy klienti odpovidaji jednoslovné i na oteviené otazky. V takovém piipadé miizeme
pouzit techniku zalozenou na jejich odpovédich a poskytnout jim ticho pro dalsi odpoved.
Naptiklad:

- "Co se vam na novém stravovacim planu libi nejvic?" Pokud odpovi stroze, miizeme se
zeptat: "A v ¢em je pestiej$i?" a nechat klienta premyslet.

a) Nonverbalni komunikace

Krom¢ slov miizeme pouzit i nonverbalni komunikaci. Napftiklad pii otazce miizeme tonem
hlasu protahnout posledni slova a nonverbalné pomoci gesta ruky vybidnout klienta k
odpovédi. Toto pomaha zejména u klientt, kteti mluvi malo.

6.3. Prace s emocemi

Pokud klient projevi emoce, jako jsou slzy nebo vztek, je diilezité zachovat klid a poskytnout
podporu. Emoce klienta nejsou osobnim titokem na kouce, jsou to jeho pocity, se kterymi
pracuje. Nasim ukolem je poskytnout bezpecny prostor, kde mize své emoce vyjadrit.
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a) Motivace a respekt

Otazky a odpovédi posiluji klientovu motivaci. Je diilezité respektovat klientovy pocity a
myslenky, protoze popirani téchto pocitl vede k vétSimu napéti. Aktivni naslouchani a
empatie jsou klicové pro uspésny koucovaci rozhovor.

6.4. Nevhodné otazky v koucinku

a) Vyrazy vytvarejici tlak

- "Musite to zménit" - vytvaii tlak

- "V$echno bude v poradku" - popira pocity klienta

- "Vim presné, jak se citite" - nevime, kazdy ma své individualni pocity
b) Otazky vyjadrujici nadiazenost

- "Byt vami, tak..." - vyjadiuje osobni zkusenosti kouce, ne klienta

- "Nevéfim, ze..." - popira pohled klienta

- "Pro¢ neudé¢late..." - miize plisobit jako natlak

c¢) Dalsi nevhodné vyrazy

- "To je problém" - poukazuje na problém, misto hledani feSeni

- "To nevidite, Ze..." - vytvafi tlak a natlak

- "Mohlo by byt htii" - zleh¢uje klientovy pocity

- "S tim se srovnate" - neni jisté, ze se klient srovna

- "To se stava kazdému" - degraduje individudlni pocity klienta

6.5. Vhodné otazky v coachingu

a) Podporujici otazky

- "Zda se, ze..." - vyjadiuje thel pohledu bez hodnoceni

- "MiiZete mi fict vice o..." - podporuje detailngjsi vyjadreni klienta

- "Co si myslite, ze by vam pomohlo?" - nabadé k hledani vlastnich feseni
b) Hypotetické otazky

- "Co by se stalo, kdyby?" - otevira prostor pro fantazii a rizné tihly pohledu
- "Jak se citite, kdyz..." - zjiStuje emoce klienta

c) Ujistujici otazky

- "Chci se zeptat, jestli vas chapu spravng" - potvrzuje, Ze si rozumime

- "Jsem tady, abych vés podpofil" - vyjadiuje podporu bez podminek
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6.6. Technika prikyvovani

Prikyvovani je pfirozena forma neverbalni komunikace, kterou jsme si osvojili jiz v détstvi pfi
napodobovani okoli. Toto gesto vyjadfuje souhlas a porozuméni.

Pokud pfi rozhovoru zacne piikyvovat jedna osoba, po chvilce za¢ne ptikyvovat i druha. Toto
zrcadleni je signalem, Ze si ob¢ osoby rozumi a jsou na stejné ving.

a) Vyhody prikyvovani

- Udrzuje plynulost konverzace

- Zvysuje soustiedéni

- Vyjadfuje pozornost a porozumeéni
b) Nevyhody prikyvovani

Ptehnané ptikyvovani nebo upieny pohled miize ptisobit nepiirozené a vytvaret tlak. Proto je
dilezité pouzivat tuto techniku s mirou.

6.7. Technika sumarizace

Sumarizace pomaha klientovi vidét situaci v SirSim kontextu a udrzuje orientaci na cil.
Zaroven poskytuje ptehled v myslenkach a potvrzuje, Ze si vzajemné¢ rozumime.

Sumarizace by méla obsahovat jen par dilezitych bodi a reflektovat i pocity klienta. Na konci
kazdé konzultace je dobré shrnout hlavni body, na ¢em jsme se shodli, co zménime a jaka
bude naSe dalsi cesta.

6.8. Technika konfrontace

Konfrontace ukazuje nesrovnalosti mezi skute¢nym a idealizovanym stavem klienta. Pomaha
klientovi vidét rozdily mezi jeho vnimanim svéta a skutecnosti.

Pti konfrontaci je dileZité jednat empaticky a nehodnotit klienta. Konfrontace muize vést k
“aha” momentim, které jsou klicové pro dalsi kroky a zmény.

6.9. Technika "Pétkrat proc"

Tato metoda pomahé odhalit hlubsi ptfi€iny problémi a vede k zamySleni nad motivacemi a
hodnotami klienta.

- Ptiklad: "Pro¢€ si myslite, ze se vam nedaii hubnout?"

xn

- Pokracujte dal§imi "pro¢" otdzkami, az dojdete k jadru problému.
Vyhody a nevyhody

Metoda mize byt velmi G¢inna, ale otdzky "pro¢" mohou také ptisobit hodnoticim a
stresovym dojmem. Je dulezité je pouzivat citlivé a empaticky.

6.10. Otazky

Zde se zamétime na tvorbu efektivnich otazek a na to, jak pomoci z4jmen vytvaret otazky,
které povedou klienta k odpovédim, které v sob¢ nalezne.
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6.10.1. Udrzeni pozornosti v pritomnosti

Klienti Casto utikaji do minulosti nebo budoucnosti. Je dilezité je sméfovat k uvédomeéni
pritomnosti a k dulezitosti jednani tady a ted’.

Priklady otazek

- "Co by pro vas bylo nejlepsi prave ted’?"
- "Co pravé ted’ vidite jako feSeni?"
6.10.2. Jak

a) Nevyhody:

1. PietiZeni informacemi:

- P1ili§ mnoho otdzek zacinajicich na ,,jak* miZze klienta zahltit mnozstvim informaci, které
po ném pozadujeme, muize to vést k pocitu uzkosti.

2. Detailni zaméieni:

- Jak* mize vést ke zbyte€nym detailim, které nejsou relevantni k hlavnim ciliim a
hodnotam.

- Naptiklad: ,,Jak pfesné budete vatit kazdé jidlo béhem tydne?* miize byt prilis§ detailni a
vycerpavajici.

3. Povrchnost:

- Méné& promyslené otazky ,,jak* mohou vést k povrchnim odpovédim, které neodraze;i
skute¢nou podstatu problému.

b) Vyhody:
1. Praktické aspekty a konkrétni kroky:
- Otazky ,,jak* pomahaji formulovat konkrétni plany a strategie.

- Naptiklad: ,,Jak planujete zaclenit vice zeleniny do své stravy?* sméruje klienta k akénim
kroktm.

2. Podpora ptfemysleni:
- ,,Jak* podporuje klienta v hledani novych feseni a cest.

- Otazka: ,,Jak si miiZete ulehcit pfipravu jidla?* miZe inspirovat klienta k novym
zpusobim dosazeni cile.

3. Sebereflexe:
- Otazky ,,jak* pomahaji klientovi zhodnotit dosavadni postupy a hledat zpiisoby zlepSeni.
4. Podpora samostatnosti:

- ,,Jak* podporuje klienta v hledani vlastnich feSeni a rozvoji kritického mysleni.
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- Otazka: ,,Jak muzete 1épe zvladat chuté na sladké?* povzbuzuje klienta k vlastnimu
rozhodovani.

¢) Priklady efektivnich otazek ,,jak*:

- Jak planujete zaclenit vice zeleniny do své stravy?
- Jak si ptipravujete jidlo na cely tyden?

- Jak si mlzete uleh¢it vateni?

- Jaké moZnosti by vam pomohly?

- Jak byste se zachoval, kdybyste nemé¢l strach?
6.10.3. Kdy

a) Nevyhody:

1. Pocit tlaku:

- Otazky ,.kdy“ mohou vyvolavat tlak na vysledek a akéni kroky, coZ miZe byt stresujici,
zejména v pocatecnich fazich.

2. Preskakovani ptipravnych fazi:

- ,,Kdy* mize klienta nutit preskakovat dulezité ptipravné faze a vyvolavat pocit
naléhavosti.

3. Kontraproduktivni ¢asovy ramec:

- Ptili§ pevny Casovy ramec mlze vést k pocitu frustrace a demotivace, pokud klient neni
schopen harmonogram dodrZet.

b) Vyhody:
1. Stanoveni ¢asového ramce:
- Otazky ,.kdy* pomahaji stanovit Casovy rdmec, coz zvySuje motivaci a organizaci klienta.
2. UrCovani priorit:
- ,,Kdy* pomaha klientovi ur€it priority a organizovat plany.
3. Pocit zavazku:
- Otazky ,.kdy* zvySuji pocit zodpoveédnosti a zdvazku klienta k dosaZzeni cila.
¢) Priklady efektivnich otazek , kdy*:
- Kdy jste se poprvé rozhodl pro zménu stravovacich navyka?
- Kdy jste si naposled pfipravil jidlo, které spliiuje vase vyZivové cile?
- Kdy se citite nejvice motivovany?
- Kdy citite nejvétsi tendenci dat si nezdravé potraviny?

- Kdy planujete zacit s kroky, které jsme si dnes stanovili?
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6.10.4. Kde, kam
a) Nevyhody:
1. Pilisné detaily

- Otazky jako "Kde jste presné stal, kdyz jste snédl tu cokoladu?" mohou odvadét pozornost
od hlavniho tématu. Tyto otazky jsou Casto nerelevantni a zbytecné specifické.

2. Nepftijemné pocity

- Otazky jako "Kde mate schované nezdravé potraviny?" mohou vyvolat nepfijemné pocity,
pokud se klient neciti pohodIné se sdilenim takovych detaild. Tyto otdzky mohou byt
vnimany jako piili§ osobni.

3. Odvadeéni pozornosti

- Otazky nesouvisejici s hlavnim cilem kouc¢inku, napiiklad "Kde jste byl na dovolené?",
mohou odvadét pozornost a nejsou relevantni pro vyzivové poradenstvi.

b) Vyhody:
1. Ziskani kontextu

- Otazky jako "Kde obvykle nakupujete potraviny?" pomahaji kouc¢lim 1épe pochopit
prostredi klienta. To mize ovlivnit kvalitu vyzivy a dostupnost potravin.

2. Identifikace problémovych oblasti

- Otazky typu "Kde mate nejvetsi problém s dodrzovanim zdravého stravovani?" odhaluji
klicova mista, kde klient ¢eli vyzvam (restaurace, dovolend, oslavy).

3. Podpora praktickych feSeni

- Otazky jako "Kde muzete nakupovat kvalitni suroviny?" pomahaji klientovi najit praktické
alternativy a feSeni v jeho kazdodennim Zivoté.

¢) Priklady efektivnich otazek ,,kde, kam*:

- Kde obvykle chodite nakupovat suroviny?

- Kam obvykle chodite pro obédy?

- Kde jite své hlavni jidlo dne?

- Kde mate nejvétsi problém s dodrzovanim zdravé stravy?
- Kde si hledate inspiraci pro recepty?

Zavér

Otazky, at’ uz zac¢inaji jakkoliv, jsou kli€¢ové pro zjiSténi relevantnich informaci a vedeni
efektivni komunikace s klientem. Spravné¢ poloZené otazky vzbuzuji dlivéru a umoziuji
dospét k vysledkim rychleji. Ptiprava na schiizku, véetné premysleni nad otdzkami, které
budeme klientovi klést, je zasadni pro uspeéch koucinku.
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6.11. Naro¢na jednani
a) Pochopeni naro¢ného klienta

Kazdy klient ma sviij zptisob komunikace, a kdyz najdeme spole¢nou fe¢, ptivodné obtizna
komunikace mize byt pouze narocnéjsi a ve vysledku se miize stat béznou konverzaci. Je
dualezité rozpoznat, ¢im nam klient nesedi (nazorem, emoc¢nim rozpolozenim), a umeét se
vyportadat se situaci, kdy stojime proti sobé v opozici. Existuje ptes 4600 unikatnich rysii a
zpusobti chovani, coz znamenad, ze opravdu ne vzdy si budeme sed¢t tiplné se vSemi.

b) Role kouce

Kou¢ mé vyhodu Sir§iho tthlu pohledu na zpiisoby chovani. Kou¢ovani ndm umoznuje
porozumét tomu, ze kazdy clovek se chova urcitym zpisobem proto, Ze mu to pomaha prezit
a slouzi mu to pozitivné. Pro kouce je kli¢ové pozorovat, zda je chovani klienta uzite¢né a zda
mu pomahé dosahovat jeho cili. Naro¢ny klient mize byt vyzvou, kterd formuje nasi esenci a
ukazuje nds pravy charakter, ptipadné slaba mista.

¢) Emocni stabilita a asertivita

Jednani s narocnym klientem nas mlze pfivést k maximalnimu vyuZiti nasi kreativity,
otevienosti, odhodlani a nadhledu. Budeme trénovat asertivitu a emoc¢ni stabilitu, coZ nam
umozni udrzet si profesiondlni odstup od emoci klienta. Tento typ klienta mtze vytdhnout na
povrch nase nevyfeSené emocni zalezitosti a poskytne nam feedback, ktery nam pomuze
pracovat na sob& samych.

d) Vztah s klientem

Mame vztah s kazdym klientem, at’ uZ je komunikace pfijemna nebo nikoliv. Kazdy klient si
zaslouZi respekt, slusné chovani, starostlivost, péci a naslouchani. Diivéra je zakladem
uspés$ného koucovani, a proto bychom méli divéfovat vSem klientim stejné. Kazdy klient je
schopen zvladnout svou cestu a zaslouZi si podporu a motivaci.

e) Rovnovaha v komunikaci

Pti jednani s naro¢nym klientem je dilezité zaméfit se na rovnovahu. Pokud klient citi vnitini
nespokojenost, projevuje se to navenek. Koucovani miize nastolit rovnovéhu tim, Ze odhali
citlivé body klienta a pomlize mu najit cestu ke zméné.

f) Prizpisobeni stylu komunikace

Kazdy klient komunikuje podle svého hodnotového systému, ktery se formoval na zakladé
zivotnich zkuSenosti. V komunikaci s naroénym klientem je diilezité pfizpusobit styl dialogu a
ukazat klientovi lepsi zptsob vyjadfovani jeho potieb. Tim se mize zlepsit i jeho komunikace
s okolim a vztahy.

g) Vyhody komunikace s naroénym klientem

I naro¢ny klient miize mit pro kouce benefity. Vytahuje z nés to nejlepsi a ukazuje nase
emocni trigger pointy, coz nam umoziuje rozvijet emocni inteligenci.
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6.11.1. Schéma pro jednani s naro¢nym klientem

Toto schéma nam pomaha drzet se orientace na cil stanoveny s klientem a nenechat se ztratit
v zéaplave stiznosti nebo kritizovani.

1. Co potrebujete?

Kazdy ma svou touhu a potiebu. Klient si mlize stéZzovat nebo kritizovat, protoze nevi, jak
naplnit své potfeby. Pomozte mu zformulovat, co doopravdy chce, a poskytnéte porozumeéni a
pochopeni.

2. Co délate proto, abyste toho dosahl?

Identifikujte kroky, které klient podnikl k naplnéni svych potieb. Ocente jeho snahu, i kdyz se
néco nepovedlo. Zde je dllezité sebehodnoceni klienta.

3. Funguje to, co délate?

Tento bod je zlomovy. Klient si musi uvédomit, zda jeho kroky funguji, nebo ne. Pokud ne,
hledame nové mozZnosti.

4. Co jiného by se dalo délat?

Pokud klient uzna, Ze jeho dosavadni kroky nefunguji, hleddme nové moznosti. Tyto
moznosti musi byt ve shodé s jeho hodnotami.

5. Jste pripraveny vytvorit plan?

Pokud klient vi, co funguje, nebo mé nové moznosti, vytvofime konkrétni plan cesty. Ujistime
se, Ze jeho volba je v souladu s jeho hodnotami a vede k cili.

a) Priklad koucovaciho rozhovoru se studentkou:

1. Kou¢: Vypadate vyCerpané. Mate n¢jakou predstavu o vasi situaci? Jak si prejete, aby
vypadala?

. Klientka: Chtéla bych se citit zdrava a mit ¢as na ptatele.
. Kouc¢: Co je pro vés prioritou?

. Klientka: Chci zhubnout a byt zdrava.

. Kou¢: Uz jste néco zacala dé€lat pro zlepseni?

. Klientka: Omezila jsem fast food a zacala snidat.

. Kou¢: Myslite, Ze je to dost?

. Klientka: Ne, moc to nepomohlo.

O 00 9 O W B~ W

. Kouc¢: Co jiného by se dalo délat?
10. Klientka: Pit vice vody, béhat, brat méné smén na brigadé.
11. Kouc¢: Ktera z téchto moznosti je pro vas nejpiijatelné;jsi?

12. Klientka: Pfestanu brat smény navic a zacnu b¢hat.
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Zavér

Kazdy klient se mize naucit vhodné¢ komunikovat. I ndro¢ny klient ma nenaplnéné potieby,
které ho motivuji. Je dulezité respektovat jeho hodnotovy systém a jednat s profesionalitou.
Pro kouce je klicové zachovat sebekontrolu a nadhled a pouzivat laskavou komunikaci.

Jednani s narocnym klientem muize byt vyzvou, ktera ndm poskytne cenné zkusenosti a
pomiize nam rust. Kazdy klient si zaslouzi respekt, diivéru a podporu, at’ uz je komunikace s
nim jakkoli naro¢na.
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7. Asertivita

Asertivita je komunikacni a socialni dovednost, kterd umoznuje prosazovat vlastni ndzory a
potieby bez agresivity, je klicem ke zdravym vztahtim a sebepoznani.

a) Zahrnuje:

1. Rikat ne bez pocitu viny.

2. Otevien¢ vyjadiovat potfeby a piani.

3. Respektovat nazory druhych, i kdyz nesouhlasime.
4. Udrzovat klid a sebevédomi v konfliktnich situacich.
5. Stanovit si hranice a drzet se jich.

b) Proc je asertivita dulezita?

Asertivita pomaha udrZovat rovnovahu mezi vlastnimi a cizimi potiebami. UmoZiluje ndm byt
StastnéjSimi a efektivnéjS$imi v zivoté 1 praci.

Rikat ne je duleZité pro zachovéani rovnovéhy a sebehodnoty. Pfemyslejte o situacich, kdy jste
tekli ne, a jak na to reagovalo vase okoli. Nau¢me se fikat ne, abychom mohli fikat ano sami
sob¢ a svym prioritam.

7.1. Asertivita z pohledu kvality koucovani a plnéni vlastnich poti‘eb kouce

Jako koucové musime dévat sami sebe na prvni misto. Spokojeny kou¢ poskytuje kvalitnéjsi
sluzby, protoZe naplnéné vlastni potieby nam umoziuji 1épe se soustiedit na potieby klientt.
Prevence vyhoteni je kli¢ova, protoze pokud se nebudeme starat o své fyzické 1 psychické
zdravi, nemizeme dlouhodob¢ poskytovat kvalitni kouc¢ovaci sluzby.

a) Prevence vyhoreni

Prevence vyhoteni zaciné plnénim vlastnich potieb: dostatek spanku, vyvazena strava,
pravidelny pohyb a Cas na odpocinek. Fyzicka a psychickd rovnovéha jsou neoddélitelné a je
dualezité si najit Cas na relaxaci a regeneraci.

b) Vyznam osobniho prikladu

Koucové jsou pro své klienty vzorem. Pokud nebudeme dbat na své vlastni potieby,
nemuzeme ocekavat, Ze to nauc¢ime své klienty. Jako koucové bychom méli ukazovat, jak je
diilezité starat se o své zdravi, zvladat pracovni zaté€z i odpocivat.

¢) Empatie a porozuméni

Péce o vlastni potieby ndm umoziiuje 1épe chapat potieby druhych. Empatie je klicova pro
efektivni koucovani a starani se o sebe ji rozviji. Kdyz si uvédomujeme dtlezitost vlastniho
zdravi, 1épe naslouchame a poskytujeme cilengjsi rady.

d) Work-life balance

Rovnovéha mezi pracovnim a osobnim zZivotem je nezbytna pro dlouhodobou spokojenost
kouct. Nesmime se nechat pohltit praci a musime si najit ¢as na vlastni potfeby, aby nase
sluzby zustaly kvalitni.
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¢) Profesionalni rust

Nepietrzity profesni rozvoj je dileZity pro udrzeni odbornosti. Ugast na seminafich,
workshopech a ¢teni odborné literatury ndm pomaha zlepsovat naSe dovednosti a poskytovat
klientim ty nejlepsi sluzby.

7.2. Jak Fikat ""ne" bez pocitu viny

Rikat "ne" bez pocitu viny je dilezité pro udrzeni rovnovahy mezi pracovnim a osobnim
zivotem. Naucte se chdpat vyznam hranic a pouzivat asertivni komunikaci. Vyjadiujte své
potieby jasn¢ a respektujte potieby druhych. Sebevédomi je klicové pii fikani "ne" a méli
byste si pravidelné pfipominat, Ze mate pravo rozhodovat o svém Case a energii.

a) Hlavni body:
1. Zachovani osobnich hranic:

- Komunikace formou ,,ja* (ja citim, ja potiebuji, ja chci, ja nechci) je klicova pro efektivni
asertivni komunikaci.

- Stru€nost a jasnost jsou nezbytné, aby druha strana pochopila nase poZzadavky bez ztraty v
mnoZstvi slov.

2. Uptfimnost a stru¢nost:
- Staci jednoduché a ptimé vysvétleni. Nemusime se dlouze ospravedliovat.

- Dulezité je zachovat upfimnost a pevné si stat za svym rozhodnutim, i kdyz druhé strana
vyviji tlak.

3. Opakovéani a posilovani rozhodnuti:

- Pokud né€kdo tlaci na uspokojeni své potfeby bez ohlednu na nas, opakujte své ,,ne* klidné
a srozumiteln€, v¢etné divodu.

- Nabidnéte alternativu, pokud je to mozné, aby se druha strana necitila odmitnuta.
4. Ptijeti skutecnosti:

- Pfijméte, Ze nemtzeme vyhovét vzdy a vSem. Tim snizime pocit viny a stres.
b) Priklady asertivniho odmitnuti:

1. ,,Oceiiuji, Ze se na me obracite, ale momentaln€ mam plny diaf a nemohu piijmout
dalsiho klienta.

2. ,,Réada bych vam pomohla, ale ted’ nemam kapacitu na dalsi klienty. MiZeme to
naplanovat na pozd¢jsi dobu?*

3. ,,Vim, Ze je to pro vas diilezité, ale i ja potiebuji dodrzet sviij rozvrh.*

,INemohu se ted’ zucastnit, protoze jsem si jiZz napldnovala jiné povinnosti.*

5. ,,Chépu vasi naléhavost, ale potiebuji se sousttedit na aktualni klienty, abych jim
poskytla co nejlepsi sluzby. Mohl byste tifeba za 14 dnti?

B

Odmitnuti nezdravych pokrmu

6. Dekuji za nabidku, ale dnes si dam radéji néco zdravéjsiho.
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7. Vypada to lakavé, ale drzim se ted” opravdu svého jidelnicku. D€kuji, opravdu si nedam.

8. Ocenuji, kolik préace jste si dala s vytvofenim toho zakusku. Vypada opravdu perfektné, ale
jéa ted’ omezuji sladkosti. Proto si nedam. D&kuji vam.

8. Déekuji, toto si ted’ nedam. Ja se chci drzet svého vyzivového planu, pracuji na tom uz cely
mesic a nechce se mi to ted’ pokazit.

9. Dékuji, jim ted’ vic zeleniny, z mého jidelnicku se mi vyfadila tu¢né masa a nejim je.
Nedam si, necham ostatnim.

10. Dé€kuji, ddm si néco lehc¢iho, po tomto jidle by mi bylo tézko.

11. Moc si vazim, ze mi nabizite, ale soustfedim se ted’ na zdravéjsi stravu, mam svij jidelni
plan a toho se drzim.

12. Voni to skvéle a véfim, ze to chutna bajecné. J4 si ale nedam, snazim se jist zdravéji.

13. Dékuji, neddm si, soustfedim se na hubnuti a toto by mi pokazilo dosavadni snahu.
Snazim se uz dva, tfi mésice a opravdu si to nechci pokazit.

¢) Praktické pouziti v komunikaci

Staci se opravdu naucit jednu, dvé odpovédi, osvojit si je, tieba si je modifikovat na zakladé
aktudlni situace. Pouzivat je pro pfesn¢js$i komunikaci a stanoveni svych hranic. Miizeme tu
vétu zopakovat jesté jednou a takto druhou stranu utvrdit, Ze si opravdu trvdme na svém.

7.3. Asertivita vs. agresivita:

- Asertivita zahrnuje respekt a sebevédomé vyjadiovani nazord. Je planovana, ohleduplna a
bere v potaz pocity druhé strany.

- Agresivita zahrnuje utok, hrubost a vyhruzky. Agresivni ¢lovék se chova bezohledné a snazi
se kontrolovat ostatni.

a) Priklady asertivni vs. agresivni komunikace
1. Asertivni komunikace:

- Pokud dostaneme né&jaky pokrm, ktery se nam nelibi nebo co jsme si neobjednali, problém
vysvétlime obsluze.

- Zavolame si ¢iSnika a slusné€ pozadame o népravu.

- Udrzujeme klidny ton hlasu, o¢ni kontakt, jasné specifikujeme, co je Spatné a co bychom
chtéli zménit.

2. Agresivni komunikace:
- Okamzit¢€ kritizujeme a nafizujeme opravu.
- Ton hlasu je direktivni, obvifiujeme personal.

- Minimélni a proménlivy o¢ni kontakt, nejistota a pochybnosti.
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b) Vliv vychovy a socialniho prostredi:

- Asertivita je naucenou dovednosti. Déti, které vyrustaji v podporujicim prostiedi, maji
tendenci rozvijet asertivni chovéani. Vychova a Zivotni zkuSenosti tedy hraji kli¢ovou roli v
tom, jak se ¢loveék nauci komunikovat a vyjadtfovat své potieby.

7.4. Techniky pro rozvoj asertivity:
a) Jasna a pfima komunikace:
- Vyjadiujte své potieby a nazory otevien¢ a ptimo.
- Pouzivejte ,,ja*“ vyroky (napf. ,,Ja se necitim dobfe, proto na ten vecirek neptjdu.*).
b) Aktivni poslech:
- Vénujte pozornost tomu, co fikaji ostatni, a projevujte zajem o jejich pocity a nazory.
¢) Trénink a feedback:
- Praktikujte asertivni komunikaci a ziskavejte zpétnou vazbu od ostatnich.
d) Stanoveni hranic:
- Naucte se efektivné fikat ,,ne* a chranit své potieby a hodnoty.
7.5. Pro¢ mame problém Fict ne?
1. Snaha zavdécit se okoli:
- Pomoci druhym ocekévame, Ze ndm nékdo pomiize na oplatku.
- Strach z toho, Ze nas nebudou mit radi, pokud fekneme ne.
2. Obava z urdzky:
- Asertivni ne neni urdZka, je to upfimna a ptiméa komunikace nasich potieb.
- Pokud se druhy urazi, je to jeho problém a jeho reakce na naSe rozhodnuti.
3. Zklamani druhé strany:
- Nechceme zklamat blizké osoby, které jsou na nas zvyklé spoléhat.
4. Strach vypadat sobecky:
- Rozdélovani se 1 ve chvili, kdy to jde proti nam.
- Pfehnana snaha poméhat a obétovat se pro druhé.
5. Nizké sebevédomi:
- Strach fict ne kvuli nizké sebetcté, sebehodnoté.
6. Strach, Ze ndm néco utece:
- Chceme byt vSude a mit ptehled, bojime se, ze pfijdeme o néco dulezitého.

7. Obava z konfliktu:
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- Radé¢;ji se konfliktu vyhneme, nez bychom fesili problém ptimo.
8. Citové vydirani a manipulace:
- Nekteti lidé jsou zvykli poslouchat a vyhovovat manipulaci.
7.5.1. Pro¢ se nesnazit ziskat ¢as (misto okamzitého asertivniho odmitnuti)?
1. Neni to upfimné:
- Odsouvani rozhodnuti neni upifimné a druha strana to stejné pozna.
2. Fale$na nad¢je:
- Nechavdme druhého v nad¢ji, Ze pomlzeme, ale nakonec to nemusi dopadnout.
3. Snizuje produktivitu:
- Vymluvy a odsouvani berou energii a snizuji nasi produktivitu.
7.5.2. Pro¢ se neomlouvat za v§echna rozhodnuti?
1. Respekt k sobé samému:
- Neustalé omluvy za naSe rozhodnuti a pocity ukazuji nedostatek respektu k sob¢.
2. SniZeni hodnoty omluvy:
- Casté omlouvéni ztraci vahu a vyznam.
3. Pocit viny:

- Omlouvani se za nas Zivotni styl vede k pocitu viny.

45



8. Seberozvoj kouce

Seberozvoj kouce je kliCovym tématem, protoze kontakt s lidmi nam otevira vlastni témata ke
zpracovani. Diky seberozvoji nachazime postupy, které funguji a mtizeme je predat klientim.

8.1. Dilezitost seberozvoje
1. Reakce na zmény:
- Koug, ktery se rozviji, umi 1épe reagovat na zmény a stres.
- Ziskava nadhled nad riznymi situacemi.
2. Osobni rast:
- Negativni zkuSenosti nds mohou posunout vpted.
3. Transformace mysleni:
- Chyby nejsou chybami, ale zkuSenostmi.
8.2. Sebekoucovaci otazky:
1. Co chci v blizké dob¢?
2. Kde chci byt za rok, za dva, za pét?
3. Jaké mém dlouhodobé cile?
4. Co chci umét a pfedavat klientim?
5. Jaké dovednosti potiebuji?

Vytvoftte si seznam uspeéchil a ptipomeiite si je v obtiznych chvilich. Pravidelné revidujte, co
uz vam neslouzi, a ménte to

a) Co je pro mé dilezité?

Jedna z klic¢ovych otazek, kterou si kazdy kou¢ musi polozit, je "Co je pro mé dulezité?" Tato
otazka je zékladem sebereflexe a seberozvoje. Kouc by mél znét své priority a hodnoty, aby
mohl efektivné komunikovat a stanovovat si hranice. Identifikace toho, co je pro nas dulezité,
ovlivituje nase rozhodovani a sméfovani aktivit. Klienti hledaji kouce, kteti jsou si védomi
svych hodnot a ziji v souladu s nimi, coz posiluje vzdjemnou divéru a autoritu kouce.

b) Co vlastné chci?

Dalsi dtleZitou otazkou je "Co vlastné chci?" Tato otdzka zahrnuje osobni 1 profesionalni cile
a je uzce spjata s prvni otazkou. Kou¢ by mél védét, co chee od Zivota, od sebe, od svych
klienti a jaké pocity a emoce chce zaZivat. Jasné stanoveni cilli poméha pfi tvorbé€ strategie a
pléanu k jejich dosazeni. Kouc, ktery vi, co chce, miize 1€pe vést své klienty a byt pro né
inspiraci.

¢) Jsem dobry kouc?

Sebehodnoceni je klicovou soucasti profesionadlniho ristu. Kouc¢ by mél byt otevieny zpétné
vazbé¢ od klientti 1 kolegti a kriticky hodnotit své schopnosti. Zpétna vazba je cennym
nastrojem pro zlepSeni koucovacich dovednosti a programt. Klicem je otevienost, ochota ucit

46



se a pravidelné sebehodnoceni, které pomaha zjistit, zda je kouc efektivni a jaké oblasti by
mohl zlepsit.

d) Jsou ma rozhodnuti spravna?

Kvalita rozhodnuti je klicova pro uspéch kouce i jeho klientii. Sebereflexe a kritické mysleni
jsou zakladnimi nastroji pro hodnoceni rozhodnuti. Kou¢ by mé¢l analyzovat své rozhodovaci
procesy, piemyslet o alternativach a zvazovat, zda jsou jeho rozhodnuti v souladu s jeho
hodnotami a cili. Pravidelna reflexe a analyza rozhodnuti pomaha zlepsit schopnost ¢init
spravna a efektivni rozhodnuti.

e) Co kdyz lituji svého rozhodnuti?

Litost nad n€kterym rozhodnutim je béZnou soucasti profesionalniho i osobniho Zivota. Je
dilezité tuto litost pfijmout, analyzovat a povaZovat ji za ptilezitost k riistu nebo budouci
zméng. Sebereflexe a zpétna vazba jsou klicové pro piekondni pociti litosti. Pokud kou¢
uzna, Ze udélal chybu, je na misté upiimnd omluva a snaha o napravu. To posiluje divéru a
profesionalitu v o¢ich klientd.

f) Jak konstruktivné ovladat pochybnosti?

Pochybnosti a obavy jsou béZné, zejména na zacatku koucovaci praxe. Je diileZité pfijmout
tyto emoce a analyzovat jejich piivod. Sebereflexe a sebepoznani jsou klicové pro praci s
pochybnostmi. Kou¢ by mél pravidelné reflektovat své mysSlenky a pocity, vést si denik a
hledat inspiraci u pozitivnich ptikladi. Stanoveni redlnych a dosaZitelnych cili poméaha
pfekonat pochybnosti a zvySuje sebedtvéru.

8.3. Vzdélavani a péce o sebe
a) Sebereflexe a zdravy Zivotni styl

Nezapominejme na seberozvoj a zdravy Zivotni styl, v€etné pravidelného cviceni, zdravé
stravy a dostateCného spanku. Tyto aspekty maji vyznamny vliv na fyzickou pohodu a tim 1
na schopnost zvladat problémy, pochybnosti a obavy. Fyzicka aktivita uvoliiuje endorfiny,
zlepSuje naladu a snizuje stres. Kvalitni jidlo ovliviiuje stfevni mikrobiom, coz ma piimy vliv
na zdravi a psychickou pohodu.

b) Kou¢ jako priklad

Kouc by mél jit ptikladem, protoZe je na o¢ich ostatnim. Tento tlak mize byt stresujici, ale
pokud budeme udrzovat vysokou latku a pecovat o své zdravi, zvladneme tento tlak ptirozené
a udrzime rovnovahu mezi pracovnim a osobnim Zivotem.

¢) Prace s pochybnostmi

Pochybnosti jsou soucasti Zivota kazdého kouce. Je dllezité se s nimi naucit pracovat
konstruktivng, aby nés nebrzdily, ale naopak posilovaly. Pfijeti a uvédomeéni si emoci
spojenych s pochybnostmi, sebereflexe, hledani inspirace, stanovovani realistickych cila,
afirmace, vizualizace, feedbacky, denikovani a meditace jsou moznosti k udrzeni pochybnosti
ve zdravé mife. Pomoci mize i mentor, kolega nebo podptirna skupina.
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d) Osobni rist a seberozvoj

vvvvvv

hledaji nové prilezitosti k ristu. Vzdy se najde néco, co mlize obohatit jejich Zivot a praxi.
Koucovani je celozivotni cesta.

8.3.1. Ziskavani jistoty v koucovani

Ziskavani jistoty je proces, ktery vyzaduje Cas, praxi a neustalé vzdélavani. Nabizim Sest tipt,
jak s pocitem nejistoty pracovat:

1. Vzdélavani a trénink dovednosti — absolvujte rizné koucovaci kurzy, rekvalifikace,
certifikace a ucastnéte se vyzev a workshopt.

2. Praxe — koucujte co nejvice klientt, abyste ziskali zkuSenosti a rozhled.

3. Sebereflexe — pravidelné reflektujte své koucovaci sezeni a zamyslejte se nad svym
vykonem.

4. Zpétna vazba — aktivné vyhledavejte zpétnou vazbu od klientl a kolegt.
5. Podpora — vyhledavejte podporu kolegti, mentorti a podptrnych skupin.

6. Osobni rozvoj — pracujte na svém osobnim rozvoji pomoci meditace, relaxace a dalSich
technik.

8.3.2. Osobni rozvoj jako zaklad koucovani

Osobni rozvoj a sebevédomi jsou Gzce spojeny s jistotou v koucovani. Praktikujte techniky,
které vas posiluji a poméhaji vam rust. Ziskani jistoty je nepietrzity proces, ktery vyzaduje
odhodléni, trpélivost a ochotu se neustale zlepSovat. Pro sebe i své klienty mizete pouZit nize
uvedenou metodu:

Metoda Science:
S = Stepleaders (Zeb¥ik) — Délejte malé diléi kroky

e Diléi kroky: Planovani malych, dosaZitelnych krok je klicové pro uspéch. Stanoveni
jasnych cilli a rozloZeni cesty na mensi tikoly usnadiiuje sledovani pokroku a zvySuje
motivaci.

e Planovani: Detailni planovani odhaluje potencialni ptekazky a poskytuje jasny smér.
Dil¢i kroky slouzi jako milniky, které si zaslouZi oslavu nebo odménu.

C = Community (Komunita) — Bud’te ve spole¢nosti podporujicich lidi

e Diilezitost komunity: Obklopovani se lidmi, ktefi nds motivuji a inspiruji, je nezbytné
pro osobni a profesionalni rist.

e Networking: Ugast na networkingovych akcich a budovani profesiondlnich kontakti
umoziuje sdileni zkuSenosti a napadii, coz ptispiva k osobnimu rozvoji a obohaceni
kariéry.

e Inspirace a podpora: Komunita s podobnymi cili a hodnotami vytvafi silnou
motivaci k ptfekonavani prekazek a dosazeni cilt.
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I = Important (DileZité) — Urcete si priority

Stanoveni priorit: RozliSovani mezi dillezitymi a méné dulezitymi ukoly je klicové pro
efektivni vyuziti Casu a energie.

Prevence stresu: Spravné urceni priorit pomaha ptredchéazet pietizeni a vyhoteni, a
tim udrzuje zdravou rovnovahu mezi pracovnim a osobnim zivotem.

Pocit kontroly: Urceni si priorit pfinasi pocit kontroly nad Zivotem a véts§i osobni
svobodu.

E = Easy (Jednoduché) — Zjednoduste si praci

Zjednoduseni ¢innosti: Mozek preferuje jednoduchost, ktera snizuje vydej energie.
Zjednoduseni ¢innosti zvysuje efektivitu a snizuje stres.

Vybér technik: V oblasti seberozvoje je dulezité vybrat si jednu techniku nebo
metodu, kterd vam vyhovuje, a zaclenit ji do svého zivota.

Organizace prace: Zjednodusenim prace, naptiklad pomoci lepsi organizace nebo
zkracenim pracovniho tydne, se zvySuje produktivita a zlepSuje duSevni i fyzické
zdravi.

N = Neurohacks — Optimalizujte svou mysl

Neurohacking: Tato technika zahrnuje optimalizaci mozku pomoci mentalnich cviceni,
meditace, dechovych technik a dopliikt stravy. Je to cesta ke zlepSeni kognitivnich
funkeci a koncentrace.

Predchazeni prokrastinace: Neurohacking poméha piekonat prokrastinaci a
optimalizovat vykon. Techniky jako meditace nebo vizualizace mohou pomoci
kontrolovat chuté€ a predchazet emocnimu piejidani.

Vliv na stravovani: Integrace neurohackingu do vyzivového poradenstvi podporuje
zdravé stravovaci navyky a zlepSuje spankovy cyklus, coz pozitivné ovliviluje celkové
zdravi a produktivitu.

C = Captivating (Odménujici) — Odméiite se za splnény ukol

Pozitivni posileni: Odménovani za dokoncené ukoly zvySuje motivaci a produktivitu.
Odmény mohou mit rtizné formy, od malych radosti po vétsi zazitky.

Sebereflexe: Proces odménovani umoznuje zastavit se, zhodnotit dosazené Gispéchy a
ptipadné pfizpisobit dalsi kroky.

Prevence vyhoreni: Pravidelné odménovani a pauzy pfispivaji k prevenci vyhoteni a
udrZeni dlouhodobé spokojenosti.

E = Engrained (Zakotveni) — Vytvoite nové zvyky

Nova norma: Po dosazeni zmény je dilezité, aby se stala vasi novou normou a
standardem. Takto se dostdvate na novou uroven a miiZete zacit pracovat na dalSich
cilech.
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9. Sila slova

Slova maji velkou moc. Ptislovi pravi, Ze rana zptisobena slovem se nezahoji nikdy. Je
dualezité volit slova opatrné a uvédomit si, jaky vliv mohou mit na druhé. Slova mohou zranit,
ale také potésit a uvolnit.

V ramci koucovani je dilezité vnimat volbu slov klienta. Slova ndm mohou napovédéet o
povahovych rysech klienta, jeho emocich a vztahu k danému tématu. Upfimna komunikace je
klicovéa pro efektivni koucovani.

Oblibenou otazkou pro nesmélé klienty je: "Jak byste se choval, kdyby vas nikdo nesoudil

a védél jste, Ze svym chovanim nikomu neubliZite?'" Tato otdzka pomaha odhalit skute¢né
emoce a ptani klienta, které mohou byt skryté pod spole¢enskou maskou.

9.1. Vyznam slov a jejich vybér

Slova, ktera pouzivame, nesou zpravu nejen svym vyznamem, ale i tim, jak zni a jak je
volime. Z klientovych slov miizeme zjistit mnoho o jeho mysleni, hodnotach a emo¢ni
inteligenci. Slova jsou mocna a jejich sila miZe byt neuvéfitelna.

a) Davéra mezi kou¢em a klientem

Kdyz mame divéru klienta, mize se s nami podelit o své nejhlubsi myslenky a prani.
Koucovani je o vytvoreni prostoru, kde se klient citi bezpecéné a oteviené. Spoluprace s
klientem nas mize zavést na necekand mista.

b) Odpovédi a sebereflexe

Cviceni “Jak byste se choval, kdyby Vs nikdo nesoudil” odhali upfimné odpovédi, které
mohou piekvapit 1 samotného klienta. Rozkryva, co klient potlacuje a stydi se komunikovat.
Jako koucové mizeme pracovat na tom, aby klient pfijal své potieby a naucil se je upfimné
komunikovat.

¢) Strach a sebehodnoceni

Klienti Casto skryvaji své sny a pfani kvili strachu z hodnoceni. Kdyz se zbavime strachu,
posilujeme sebevédomi a chut’ do Zivota. Nase sny mohou byt ¢asto neredlné jen v nasich
predstavach. Komunikace téchto snit miize zménit mnoho véci.

d) Mozek a zmény

Mozek je nastaveny na Setieni energie a Casto sabotuje naSe plany. Musime si uvédomit, Ze
zmény nejsou vzdy zbytecné vydaje energie. Nase podvédomi ovliviiuje mnoho nasich
rozhodnuti.

e) Odvaha a nové moznosti

Inspirativni piibéhy lidi, kteti prekonali obtiZe, ukazuji, Ze odvaha a dalsi kroky oteviraji nové
cesty. Strach z neznamého nas Casto drzi zpatky, ale pfekonani tohoto strachu mize vést k
uspéchu.
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f) Sebereflexe a vnitini bariéry

Klienti se Casto boji vlastniho tispéchu nebo netspéchu. Je diilezité zkoumat, pro¢ se boji a co
je nuti komunikovat nevhodné. ZlepSenim komunikace svych potteb mohou zménit své
mysleni a Zivotni situace.

g) Priklady slov a jejich vliv

- Jidlo: Pozitivni slova jako "jidlo" vs. negativni jako "zradlo".
- Penize: "Penizky" vs. "prachy".

- Partner: "Muj partner" vs. "moje stard, muj stary".

- Emoce: "Moc rad" vs. "stra$né rad".

Slova maji rizné emocionalni zabarveni a jejich volba ovliviiuje naSe vnimani svéta. Pro
kouce je to néstroj, jak zjistit emocni rozpoloZeni klienta.

h) Zaklinadla a mySlenkové pasti

Nevinné véty jako "kdo to sni, mize si dat zakusek" mohou formovat nase chovani na dlouhé
roky. Détské vzorce chovani mohou ovlivnit dospé€ly zivot. Véty jako "ty jsi k ni€emu" nebo
"vrat’ se, az bude§ normalni" mohou zpusobit hluboké vnitini bloky.

1) Vliv prostiedi a slovni zasoba

Nase slovni zasoba je ovlivnéna prostfedim, ve kterém Zijeme. To, jak se vyjadiujeme, mize
odhalit nase emociondlni nastaveni a zivotni filozofii.
j) Pozitivni mySleni a pritazlivost

Pozitivné naladény ¢lovek piitahuje z velké ¢asti pozitivni zkuSenosti a lidi. Naopak negativni
mysleni vede z velké ¢asti k negativnim vysledkiim. Je dtlezité péstovat pozitivni mysl a
vhimani.

Zavér

Sila slova je obrovska. Nase slova ovliviiuji nejen nas, ale 1 naSe okoli. Pfemyslejme o tom,
jaka slova pouzivame a jaky maji dopad.
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10. Motivace

Motivace je klicovym prvkem tspéchu ve vyzivovém poradenstvi. Poradce, ktery chce
efektivné pracovat se svymi klienty, musi rozumét tomu, jak motivace funguje, jak ji
podporovat a budovat, aby nevyprchala a nebyla pfehlizena. Motivace je vnitini proces, ktery
aktivuje a fidi nase chovani zaméiené na cil. V kontextu vyzivového poradenstvi znamena
motivace touhu a odhodlani klienta provést zmény ve stravovani a zivotnim stylu.

10.1. Jak motivaci podpo¥it
a) Porozuméni potifebam a cilim Kklienta

Kazdy klient je jedinecny a ma své vlastni diivody pro vyhledani vyzivového poradce. Pro
pochopeni téchto diivodu je dilezité vést otevieny a empaticky rozhovor. Zjistéte klientovy
cile, co ho motivuje k jejich dosazeni, a vytvoite personalizovany plan odpovidajici jeho
potiebam.

b) Nastaveni dosazitelnych a realnych cili

Je dualezité nastavovat klientovi dosazitelné cile, aby se necitil pfetizeny a demotivovany.
Dlouhodobé cile by mély byt rozdéleny na mensi, asoveé ohranicené tseky, které umozni
klientovi zazivat uspéch a radost z pokroku.

¢) Poskytovani pozitivni zpétné vazby

Zpétna vazba by mela byt konstruktivni a pozitivni. Vyhnéte se pfilisné kritice, kterd by
mohla podkopat sebedlivéru a odhodlani klienta. Ocenujte Gsili a pokroky klienta, i kdyz jsou
malé.

d) Vytvoreni podpiirného prostiredi

Podpiirné prostiedi zahrnuje jak emocionalni podporu, tak praktickou podporu. Pomozte
klientovi upravit domécnost tak, aby vyhovovala jeho novému zivotnimu stylu, a poskytnéte
mu potiebné nastroje a metodiky.

10.2. Jak motivaci neohrozit
a) PriliSna kontrola

Nevytvarejte na klienta ptiliSny tlak a autoritativni kontrolu. Klient by mél mit pocit, ze ma
kontrolu nad svym procesem a ze jeho nézory a preference jsou respektovany.

b) Zleh¢ovani problémii

Nepodceniujte problémy, se kterymi se klient svéfi. Aktivné ho poslouchejte a nabidnéte
konstruktivni feSeni. Ukazte klientovi, Ze kazdy problém ma feseni a Ze vZdy existuje
alternativa.

10.3. RozliSeni motivace

Motivaci mizeme rozliSit na vnitini a vnéjsi, kratkodobou a dlouhodobou.

52



a) Vniti'ni motivace

Vychdazi z vnitiniho uspokojeni a je dlouhodobé¢ udrzitelnéjsi. Klient by mél najit osobni
smysl v téch zménach, které dél4, a citit, ze jeho usili je v souladu s jeho hodnotami a
prioritami.

b) Vnéjsi motivace

Byva Casto prvnim krokem ke zméné¢, ale méla by byt postupné pfemeénéna do vnitini
motivace. Klient by mél vnimat pozitivni vysledky své prace a uvédomit si, jak mu nové
navyky pfinaseji prospéch.

¢) Kratkodoba motivace

Je docasna a Casto vazana k urcité udalosti nebo cili. Tato motivace mize byt velmi
intenzivni, ale ¢asto rychle opadne.

d) Dlouhodob4a motivace

Podporuje trvalé zmény v chovani a navycich. Vychazi z vnitinich podnétl a je stabilnéjsi a
méné nachylnd k vykyvim nez kratkodoba motivace.

10.4. Diilezité prvky motivace

Motivaci mizeme vyuzit kombinovanim kratkodobé¢, dlouhodobé, vnitini a vnéj$i motivace.
Diky této kombinaci se zmény nastartuji komplexnég, brzy uvidime prvni dosazené vysledky,
coz posiluje klientovu sebedtvéru.

a) Stanoveni cila

Dtlezitym krokem je stanovit si cile — nejprve kratkodobé, naptiklad zhubnout jeden kilogram
za tyden, a nasledné dlouhodobé, jako je dosaZeni a udrZeni zdravé hmotnosti po zbytek
zivota. Podpora od pratel, rodiny nebo kouce je nezbytna. Pokud podpora chybi, stdvame se
oporou my, koucové.

b) Podpora

Podpora miize prichazet z riznych sméri — od rodiny, ptatel, trenérti, 1€kait, dietologli nebo
nutri¢nich specialistli. Socialni podpora poméha udrzovat motivaci na obou trovnich —
vnitini, vnéjsi, kratkodobé 1 dlouhodobé.

¢) Odmény a ritualy

Diilezita je odména za dosazeny cil, coz funguje jako ritual, ktery stale hraje diilezitou roli v
naSich zivotech. Ritual nemusi byt ezotericky, staci jednoduchy akt, ktery ma pro nas vyznam.
Ritualy mohou byt kazdodenni, jako sklenice vody po probuzeni, nebo tydenni, jako nedé€lni
palacinky. Ritudly ndm pomahaji udrZet motivaci jako celek a rovnovahu mezi kratkodobou a
dlouhodobou motivaci.

d) Rovnovaha

Klicem k tspéchu je rovnovaha mezi kratkodobou a dlouhodobou motivaci, vnitini a vnéjsi
motivaci. Vyzivovi poradci by méli vénovat pozornost tomu, co motivuje jejich klienty a jak
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tuto motivaci podporovat a rozvijet. Silna vnitini motivace je zakladnim kamenem k dosazeni
trvalych zmén, které ovliviiuji nas zivotni styl a stravovani.

10.5. Metoda GROW

Jednou z nejefektivnéjSich a nejuznavanéjsich metod v oblasti osobniho a profesniho rozvoje
je metoda GROW. Tento pfistup je jednoduchy, ptehledny a snadno dodrzitelny, coz vede k
dosazeni vyzivovych a zdravotnich cilii s vyssi efektivitou a jistotou. Tato metoda pomaha
jasn¢ definovat cile, porozumét soucasné situaci, prozkoumat mozné kroky a zdvazn¢ se
rozhodnout pro akci.

Cil (Goal)

Prvni faze se zamétuje na stanoveni jasného, specifického a dosazitelného cile. Pro vyzivové
poradce je klicové pomoci klientim formulovat cile, které jsou méfitelné a realistické. Priklad
cile miiZze byt sniZzeni télesné hmotnosti o urc¢ité mnozstvi kilogrami nebo zlepsSeni
stravovacich navykd.

Realita (Reality)

Druha faze analyzuje aktuélni stav a situaci klienta. Kou¢ pomdha klientovi uvédomit si, kde
se momentalné nachézi, jaké jsou jeho vychozi pozice a jaké prekazky mu stoji v ceste.
Upfimna a detailni analyza souc¢asnych navyki je nezbytna.

Moznosti (Options)

Tteti faze se zaméfuje na generovani a prozkoumani rtiznych cest, strategii a feSeni. Vyzivovy
poradce vede klienta k prozkoumani rtiznych ptistupt, které jsou v souladu s jeho potiebami a
preferencemi. Klient by mél mit nékolik moZnosti na vybér, aby mohl sam najit redlné a
proveditelna feseni.

Viile (Will)

Posledni faze se zamétuje na zavazek a akéni plan. Kou¢ pomaha klientovi rozhodnout se pro
konkrétni kroky a zavazat se k jejich realizaci. Pocit zdvazku je motivatorem a podporuje
udrzovani motivace. Dulezité je sledovani pokroku a pravidelné reporty.

10.6. Metoda SWOT

Metoda SWOT je efektivni néstroj vyuzivany kouci k analyze a planovani v riznych
oblastech, v¢etné vyzivového poradenstvi. Akronym SWOT vychézi z anglickych slov:

S - strengths (silné stranky)

W - weaknesses (slabé stranky)
O - opportunities (piilezitosti)
T - threats (hrozby)

Silné stranky (Strengths)

V prvni fazi se zamétujeme na identifikaci silnych stranek klienta. Klient by si mél uvédomit
své prednosti, které mtize vyuzit k dosazeni svych cili. Otazky pro klienta mohou zahrnovat:
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- Jaké jsou vasSe silné stranky ve vztahu k vasemu zdravi a stravovacim navykam?

- Jaké mate zkusenosti a dovednosti, které vam mohou pomoci dosdhnout vasich cilt?
- Jaké zdroje a podporu mate k dispozici?

Slabé stranky (Weaknesses)

V této fazi se zaméfujeme na analyzu slabych stranek, které mohou branit klientovi v
dosazeni jeho cili. Otazky pro klienta mohou zahrnovat:

- Jaké jsou vasSe slabé stranky, které vam brani v dosazeni vasich vyzivovych cila?
- Jaké navyky nebo chovéni byste chtéli zménit?

- Jaké faktory vés Casto vedou k netspéchu?

Prilezitosti (Opportunities)

Ve tieti fazi se zaméfujeme na prilezitosti, které mize klient vyuzit k dosazeni svych cili.
Otazky pro klienta mohou zahrnovat:

- Jakou novou prilezitost mate k dispozici pro dosazeni vasich cilti?

- Jaké zdroje nebo nastroje byste mohli vyuzit, které jste doposud nepouzivali?
- Jaké zmény v okolnim prostfedi by mohly ptispét k vaSemu tspéchu?
Hrozby (Threats)

Posledni faze se zamétuje na identifikaci hrozeb, které mohou branit v dosazeni cild. Otazky
pro klienta mohou zahrnovat:

- Jaké prekazky ocekavate béhem vasi cesty?
- Jake faktory z vné&jSiho prostfedi mohou negativné ovlivnit vase tsili?

- Jak se muzete pfipravit na prekonani téchto piekazek?
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11. Budoucnost koucinku ve vyzivovém poradenstvi

Koucovani ve vyzivovém poradenstvi ma pied sebou slibnou budoucnost diky rostoucimu

vyhledavang;si.
a) Personalizace

Personalizace bude hrat zasadni roli diky pokrokim v oblasti genetiky a biotechnologii.
Individuélni a pfesna doporuceni zvysi efektivitu vyzivového poradenstvi.

b) Technologie

Technologie budou kli¢ovou soucasti budoucnosti vyzivového koucovani. Mobilni aplikace,
nositelné méfici zatizeni a online platformy umozni sledovéani pokroku klientti v redlném
Case.

¢) Celostni pristup

Celostni pfistup, ktery bere v potaz fyzickou aktivitu, spanek, stres a dusevni pohodu, bude
stale vice uznavany. Vyzivovi poradci budou muset mit Siroky pfehled o riznych faktorech
ovlivityjicich zdravi klientt.

d) Vzdélavani a prevence

wewvr

Edukace a prevence budou hrat stale dulezité;jsi roli. Vyzivovi koucové budou klicovymi hraci
v edukaci klientil a podpoie zdravého Zivotniho stylu.

e) Etické a udrzitelné praktiky

Rostouci pocet klientl hleda rady, které nejen zlepsi jejich zdravi, ale také respektuji Zivotni
prostiedi a etické hodnoty.

f) Podpora a sdileni

Sdileni zkuSenosti a skupinové kou¢ovani budou mit stale vétsi vyznam. Komunity a
podptirné skupiny umozni klientlim sdilet své uspéchy a vyzvy.

g) Mentalni zdravi

Mentalni zdravi a vyziva jsou uzce propojeny. Koucové budou muset mit znalosti o
mentalnim zdravi a dovednosti k rozpoznani jeho vlivu na stravovaci navyky klientd.
Zavér

Budoucnost koucinku ve vyzivovém poradenstvi je plna moznosti a vyzev. Personalizace,
technologie, celostni pfistup, prevence a vzdélavani, etické a udrzitelné praktiky, podpora a
sdileni a vliv mentalniho zdravi jsou trendy, které budou tuto oblast formovat. Vyzivovi
kouc€ové mayji ptilezitost hrat klicovou roli v podpote zdravi a well-beingu svych klientt.
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Na vzniku studijnich materiald se jako konzultantka podilela:

Silva Kleschtova
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Spolufinancovano
Evropskou unii

Financovano Evropskou unii. Nazory vyjadfené jsou nazory autora a
neodrazi nutné oficidlni stanovisko Evropské unie ¢i Evropské vykonné
agentury pro vzdélavani a kulturu (EACEA). Evropskd unie ani
EACEA za vyjadiené nazory nenese odpovédnost.
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