13. Karierove poradenstvi -
konkretni postup karieroveho
koucovani




Koucovaci model GROW
s operacionalizaci motivacnich cild SMARTER

Vychazi ze systemického zplsobu koucovani (Parma, 2006)

Model GROW (Whitmore, 1997)

G (Goals) - znamena popis cile

R (Reality) - prozkoumani stavajici redlné situace
O (Optlons) hleddni moznosti reseni

izace podle vule

lade duraz na reallstlcke



Koucovaci otazky jsou zameérené na Ctyri oblasti:

CIL (Goal Setting) jak na cil daného setkani, tak na kratkodobé a
dlouhodobé cile

REALITA (Reality) na zjiSténi skutecného stavu véci

MOZNOSTI (Options) na provéfeni a alternativy strategie nebo
postupy Cinnosti (CO se udéla? KDY se to udéla? KDO to udéla?)

i hodlani to udélat (What, When, Will).

byvat novym



VYZNAM SLOVA GROW

je dan kontextem, v némz se pouziva
anglicky — rust, zvySovani

V pfipadé GROW je dan kontextem VNIMANI
REALITY a ODPOVEDNOST]

Mnemotechnickou pomuckou slouzi k zapamatovani
oblasti, na které bychom se zamérujeme pri

A4 Ve




PORADI OTAZEK GROW

Je dullezité pro efektivni koucovani a v potfebném kontextu prinasi
praktické pozitivni vysledky.

Proces neni jednorazovy — bez podrobnéjsiho prozkoumani REALITY
se mUze ukazat nemozné stanovit CIL, cil musime definovat presnéji.

Toté? plati pro MOZNOSTI, které mame - opakované provéfovat a
zjiStovat, zda skutec¢né vedou k pozadovanému cili.

Nez se definitivhé rozhodneme, CO a KDY udélame, musime se
jistit, ze dosahneme pozadovaného cile, vCetné otazek, které
znuji pri realizaci kazdého z nich zlepsit VNIMANI



Orientace a rozpracovani klientovy situace,
realizace osobnich rozvojovych programu jako akcnich plant
k pozitivhnim zménam a prace na resenich

Jde zde o porozumeéni klientové zalezZitosti a o podporu pfri

konkretizaci jeho nejasnych cild. ,0 co ma presné jit a co chcete
dosahnout?“

Kdyz klienta kouc€ nezna, musi si nejprve udélat konkrétni

ci a o vyznamu klientova tématu.
ta a konkrétni priklady:



Klient je zmateny, zablokovany, citi se bezmocné a je
zapleteny do problémd.

V této fazi rozhovoru je treba mu pomoci tridénim jeho
tématu.

il o kazdém detailu a je pri tom
Fi > si opatrit



Formovani kontaktu | Rozpracovani situace Prace na reSeni Zajisténi realizace
a tvorby orientace acilt

,dsme partneri za ,0 co ma presné jit? ,Co potrebujeme pro ,Jak zajistit realizaci?“
jasnych a férovych Ceho chceme dosazeni cile?”
podminek?“ dosahnout?“
Formovani kontaktu Pochopeni klientovy Vyuziti zdroju Shrnuti, prehled
situace
Vytvoreni bezpedi Tridéni priorit Shromazdovani Prozkoumani
a orientace predstav o reseni vydajl a rizik
Ujasneni roli Prehodnoceni Prehrat Konkretizace
a ramcovych varianty a reseni
podminek
Prozkoumani shody Formulovani cild Vyhodnoceni variant ~ Ukonceni spoluprace

a tvorba kontaktu



Zivotni koucovani

e Zivotni koucovani pomaha klientovi lépe zvladnout
osobni zivot. Klient potrebuje osobni filozofii, ktera
vhese do jeho osobniho zivota rad.

* Nejprve v mysleni, postupneé i v jednani. Bez urcitého
radu se potaci osobnim zivotem od jedné nahodilosti
€, nezlepsuje se a nedokaze se poucit.

a dobre promysleny
ji. Jde o



Klient hleda odpovéd na dve klicové otazky o profesni kariére:
Co od profesni kariéry ocekavam a co profesni kariéra ocekava
ode mne?

Mezi dalsi otazky které si klienti kladou patri: Jaké ma byt
dobré pracovni klima? Ziji v minulosti nebo v budoucnosti? Jak
reaguji na své vzestupy a pady? Jak se mam vyrovnat v
pracovni kariére s zivotnimi vykyvy?

Klient se musi naucit dve zakladni dovednosti:

Z se mu dari, investovat do prevence Zivotnich nezdart a
Si Casy. Ma pamatovat, Zze muze byt hire,




Uzavreni kariérového koucovani

* Ukonceni spoluprace kouce s klientem

e Kdyz Je obéma stranam jasné, v jakém smeéru
jit, spoluprace kouce s klientem




Vyhodnoceni kou€ovani

* Prubézné po urcité dobé koucovani (po 4 - 5
sezenich)

e Jde o prozkoumani tri aspektu:




VYHODNOCEN| KOUCOVANI
JAKO INTERNIHO FIREMINIHO OPATRENI

Obsahova uzitecnost koucovani (kterych cili bylo
dosazeno, objeveni novych podnétu)

Spoluprace klient-kou¢ (odbornost kouce, navazani
davéry)

vedeni (predbézné a zavérecné




