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Mili ¢tenaii,
dostava se vam do rukou druhé rozsitfené vydani této knihy. Chtéla bych podékovat vsem
klientim, kteti se podélili o své zivotni pribehy. Upravila jsem jen jména a nékteré detai-
ly. Velkym motivatorem a zdrojem novych napadi byli ucastnici mych kurzi, kteti meé
znovu a znovu presvedCuji o tom, ze manazer mize byt dobrym a pfirozenym koucem.
Od svych pratel se mam hodné co ucit. Bez jejich trvalé podpory a inspirace bych
nebyla tim, kym jsem. Dékuji svym dcerdm — Sarce a Kamce — za to, Ze jsou takové,
jaké jsou. Skvelé.
Bez povzbuzeni a podpory $éfredaktorky nakladatelstvi Grada Publishing Mgr. Gab-
riely Plickové bych se do piepracovani knihy nepustila.

Metodicka poznamka

Kniha obsahuje oddily pojmenované ,,Z praxe®, kde je uveden redlny piibéh. K nému
se nasledné vyjadiuji v bloku ,,Poznamka“. Budu potésena, kdyz zvazite muj pohled na
véc, ale vyberte si z ptibéhu vzdy to, co je cenné hlavné pro vas osobng.



UZ ZASE TEN STRASNY KOUCINK

S koucovanim se ,,roztrhl pytel*. Kouc€uje se vedeni zaméstnanci, rozvoj ucitell, vychova
déti, prodejni vysledky. Koucuje se sport, vyvazenost ,,rodina—prace” i sex. Koucovat
muzeme svého $éfa, kolegy, zaméstnance, manzela, déti i sami sebe.

Ani se nemiizeme divit, ze kdyz se fekne kou¢, tak hodné lidi zpozorni: ,,Kou¢ —aha, to
jeten ,chytrak’, co nam nic netekne, potad se nas bude ptat a nakonec za to chce zaplatit?“

% Z PRAXE:, Jak bys to resil ty?” a,Jdi do toho!”

Risa je manazer, ktery ,,se v kouc¢ovani nasel“. Ma pocit, Ze teprve ted’ déla svoji
manazerskou praci dobte. Denné pouziva zakladni otazku koucovani: ,,Jak bys to
tesil ty?* A dava si pozor na to, aby na konci rozhovoru podpofil druhou stranu. Proto
konc¢i kazdy rozhovor vyzvou: ,,Jdi do toho!*

Podtizeni Risi se také néco naucili. Nechodit za nim, protoZe to nema vyznam.

,»Ja potfebuji radu. A Risa me zdrzuje tim, Ze se me pta, jak bych to fesil ja. Kdy-
bych to védel, tak bych za nim nechodil. Zaveérecna véta Risi ,Jdi do toho!® ve mné
vyvolava v posledni dobé chut’ mu odpovédét podobne: ,A ty jdi do...!* Koucovani
bych ve firmach asi zakazal. Akorat tim nastvete lidi.

i”‘;‘% Poznamka: ,Ri$o, jdi od toho!”

Dokazi si predstavit, Ze Risa to mysli dobre. Ale ten dopad... Riso, jdi od toho!

Q’w Z PRAXE:, E-mail od Renaty”

Dana pracuje jako obchodnik a dostala tento e-mail od své nadfizené:

., Ahojky miij mily Tyme,

posilam vam program na nds meeting, ktery se uskutecni pristi tyden v Bratislave.
Ten prvni den to bude hodné o vds a od vas..., a tak tyme prepokladam domact

pripravu...
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Vase prezentace by méla obsahovat:

» Jaké mam prodejni vysledky — plnéni v %, v objemu, trend?
= Jak jsem toho dosdhl/a?

= Co konkrétne jsem delal/a?

» Jaké zdroje jsem vyuzil/a?

= Jaké mé dovednosti a znalosti konkrétne mé k vysledku dovedly?
» Jaké mé znalosti konkrétne me k vysledku pomohly?

= Co jsem musel/a zménit na svém pristupu, postoji, mysleni?
= Co se mi osvedcilo a stdle delam a miizu doporucit?

» V cem vidim dalsi prilezitosti?

» Kde vidim mozna rizika, proc a jak jim budu celit?

= Co mi nejvice pomohlo a pomaha?

= Kdo mi nejvice pomohl a pomaha?

= Co mi chybi?

= Co miizu nabidnout?

= Na co se tesim?

Na vSechny otazky ocekavam odpovéd ... muzete i néjaké vase pridat... formu pre-
zentace necham na vas. Mate za kol ostatni v tymu presveédcit, ze vite, co, jak, kdy
a proc délate, a zaroven nas pobavit. Premyslejte, co vas zajima od ostatnich, a to
Jim taky nabidnéete — to byva uspéch prezentace...

Vase Rendata

Z PRAXE:, Prezentace pro Renatu”

Dana nevédéla, co si o tom ma myslet, a naStvalo ji to. A tak si pripravila nasledujici
prezentaci:

Odpovédi na otazky

= Jaké mam prodejni vysledky — plnéni v %, v objemu, trend? 87 %, stabilni trend.

= Jak jsem toho dosahl/a? Tvrdou praci.

= Co konkrétné jsem délal/a? Réno jsem vyjizdéla do terénu v 5 hodin, navraty
v 18 hodin, vecer psani tabulek, co jsem cely den délala.

= Jaké zdroje jsem vyuzil/a? Staré dobré kontakty, ale téch je malo, protoZe se
mi zménil region — podruhé béhem posledniho roku.

= Jaké mé dovednosti konkrétné me k vysledku dovedly? Obchod délam deset let.

= Jaké mé znalosti konkrétné mné k vysledku pomohly? Nevim, Skoleni mame
vSichni stejné.
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= Co jsem musel/a zménit na svém piistupu, postoji mysleni? Pracuji poiad stejné.

= Co se mi osvédcilo a stale délam a mtizu doporucit? Nebyt liny, jezdit, omezit
administrativu i za cenu karnych postihti na poradach.

= V ¢em vidim dalsi prilezitosti? Nové produkty, darky pro klienty, ale to rikame
vSichni dva roky, a nic se nedéje.

= Kde vidim mozna rizika, pro¢ a jak jim budu celit? Rizikem je, Ze klienti se
mnou pirestanou mit trpélivost a budou to davat konkurenci, ktera jim nabizi
objektivné lepsi servis a podminky.

= Co mi nejvice pomohlo a pomaha? Miij pes, s nim si vZdy odpocinu a zapomenu
na starosti.

= Kdo mi nejvice pomohl a pomaha? Aha, tak ten pes patii sem...

= Co mi chybi? Novy produkt, moznosti ocenit klienta, dat mu individualni
podminky, mit Sanci byt obchodnik...

= Co muzu nabidnout? Komu?

= Na co se t¢sim? Jako doma nebo v praci?

Jako druhy nejlepsi prodejce loiiského roku bych chtéla rici, Ze skute¢né vim,
co a jak a kdy a pro¢ délam. Bavit vas nebudu, protoZe zas tak zabavné to neni.
Ale to vy sami dobre vite — moji kolegové —, asi na rozdil od naseho ,,kouce®.

Dana

‘f;‘% Poznamka: Bylo to nutné? Koucovat za kazdou cenu?

Rendta nevéfila vlastnim oc¢im. V3echny prezentace byly podobné. Jen Pavel ,Sel do hloubky” Jenze
zase nemél co napsat, protoze prodejce délal dva mésice. Porada skoncila fiaskem.

Kde byl zakopany pes? Renata si z kurzu koucovani, ktery ji nadchnul, odnesla, ze kou¢ovani jsou
jen otazky. A to neni pravda. Renatiny otazky jsou navic Skolometské, je jich hodné a je obtizné na né
po pravdé odpovédét.

Koucovani je pfirozeny zpisob jednani i komunikace. Rada lidi ve svém béZném
Zivoté koucuje, aniZ si to uvédomuje.



