ZICF sako

International Coach Federation slovenska asociacia koucov

Koncepcia koucovania podl’a ICF

Medzinarodna federacia koucov (ICF) podporuje vytvaranie takého koucovania, ktoré uznava
klienta ako experta v jeho/jej osobnom a profesionalnom zivote a veri tomu, ze kazdy klient
je kreativny, plny nédpadov a celistvy. Vychadzajic z tohto zékladu, kou¢ je povinny:

Objavovat, vyjasiiovat’ a stotoznovat’ sa s tym, ¢o chce klient dosiahnut’,
Podporovat klienta ku sebapoznaniu a sebaobjavovaniu,

Zistovat’, aké su klientove rieSenia a stratégie,

Poverit’ klienta zodpovednost'ou a doveryhodnostou.

Definicia koucovania podl’a ICF

»KouCovanie je partnerstvo s klientom v tvorivom procese provokujicom jeho
premysPanie a inSpirujuicom ho k tomu, aby maximalizoval svoj osobny a profesionalny
potencial.*

Profesionalne koucCovanie je postavené na profesionalnom, dlh§om alebo kratSom vztahu,
ktory pomdha l'udom dosahovat’ mimoriadne vysledky vich osobnom alebo pracovnom
zivote, vich firme alebo organizacii. Pofas procesu koucovania si klienti prehlbuju
schopnost’ ucenia sa (z vlastnych skusenosti), zvySuji svoju vykonnost’ a zlepSuju
kvalitu svojho Zivota.

Smerovanie rozhovoru poc¢as kazdého stretnutia si klient urcuje sam, zatial’ ¢o kouc
pocuva a prispieva svojimi postrehmi a otazkami. Takato interakcia prindsa jednoznac¢nost’
a pomaha klientovi zacat’” konat. Koucovanie zarovenn urychluje klientov pokrok tym, zZe
klient je ovela sustredenejSi a zodpovednejSi pri uvedomeni si problému a volbe jeho
rieSenia. Kou€ovanie sa zameriava na to, kde sa klient nachadza v su¢asnosti a ¢o je ochotny
urobit’ pre to, aby sa v budtcnosti dostal tam, kam chce. Preto Clenovia ICF - profesionalni
kouci a kouci v procese certifikacie, tiez Clenovia ICF, veria tomu, ze vSetky dosiahnuté
vysledky st zasluhou klientovych zamerov, volieb a konania, podporenych snahou kouca
a vyuzitim procesu koucovania.

Klucéové kompetencie profesionalneho koucéa podPa kritérii ICF

S cielom lepSieho pochopenia zru¢nosti a pristupov, ktoré si v sucasnosti vyuzivané
v profesii koucCovania tak, ako to definuje ICF, bolo rozpracovanych jedenast’ klicovych
kompetencii kouca. Tieto kompetencie tiez tvoria zéklad pri absolvovani procesu akreditacie
v ICF a SAKO.

KIacové kompetencie su rozdelené do Styroch skupin podla toho, ako spolu logicky stvisia,
na zaklade vSeobecného pohl'adu na jednotlivé kompetencie v kazdej skupine. Zoskupenia



a jednotlivé kompetencie nie su rozdelené podl'a vah — a nie st ani rozdelené podl'a urcitych
priorit, o znamena, ze vSetky su kl'icové a dodlezité¢ pre kazdého kvalifikovaného kouca,
ktory by ich mal vediet’ preukazat’.

A. PoloZenie zakladov

1. Splnenie etickych principov a kritérii profesie
2. Vytvorenie dohody / zmluvy o kou¢ovani

B. Spoluvytvorenie vzahu

3. Vytvorenie vzt’ahu zaloZenom na dovere
4. Samotné koucovanie - pritomnost’ kouca

C. Efektivna komunikacia

5. Aktivne pocuavanie
6. Efektivne kladenie otazok
7. Priama komunikacia

D. Ulahcenie ucenia sa a samotné vysledky

8. Vyvolat’ uvedomelost’

9. Vytycenie aktivit

10. Planovanie a urcenie si cielov

11. Riadenie procesu a zodpovednost’

Poznamka: Kazda jedna kompetencia, ktora bude uvedena na nasledujucich stranach, obsahuje
definiciu a spravanie s niou spojené. Toto spravanie je rozdelené na také, ktoré by vzdy malo byt
pritomné a viditeI'né v akomkol'vek kou¢ovacom pdsobeni (normalne pismo), a na také, ktoré je
typické len pre urcité kouCovacie situacie, a preto nie je vzdy pozorovatel'né v kazdej koucovace;j
interakcii (kurziva).

A. Vytvorenie zakladov

1. Splnenie etickych principov a kritérii profesie

— porozumenie etike koucovania a zauzivanym Standardom a schopnost’ ich aj vhodne aplikovat’
v akejkol'vek koucovace;j situdcii

a) Chape a preukazuje ICF Standardy spravania sa vo vlastnom spravani

b) Chape a sleduje vsetky etické principy ICF (pozri Eticky kodex kouca)

¢) Vie komunikovat jasny rozdiel medzi koucovanim, poradenstvom, psychoterapiou a inymi
pomahajucimi profesiami,

d) Vie klientovi odporucit’ aj inéeho pomdhajuceho profesionala, ak je to potrebné, vie odhadnut,
Ci je to potrebné a poznat dostupné zdroje.

2. Vytvorenie zmluvy o koucovani
— schopnost’ porozumiet’ tomu, ¢o sa v konkrétnom koucovacom vztahu vyzaduje a uzatvorenie
zmluvy o koucovacom procese a kou¢ovacom vztahu s budiucim novym klientom



a) Vie pochopit a zrozumitelne klientovi vysvetlit' principy a Specifika koucovacieho vztahu (napr.
celkova organizacia, poplatky, casovy rozvrh, a iné ak je to potrebné),

b) Dohodne sa s klientom na tom, co je v koucovacom vztahu pripustné a co nie, o ¢o je mozné
poziadat a o ¢o nie a o zodpovednostiach tak klienta ako aj kouca,

¢) Zhodnoti, ¢i moze dojst ku zhode medzi metodami kouca a potrebami buduceho klienta.

B. Spoluvytvorenie vzahu

3. Vytvorenie vzt’ahu zaloZenom na dovere
— schopnost’ vytvorit’ bezpecné a podporujuce prostredie, ktoré napomaha k vytvaraniu
vzajomného respektu a dovery
a) Ukaze nefalSovany zaujem o klientovo dobro a jeho budtcnost’,
b) Neustale mu dokazuje bezithonnost’, poctivost’ a iprimnost’,
¢) Ur¢i si jasné dohody a dodrzuje sl'uby,
d) Prejavuje respekt voci klientovmu vnimaniu, sposobu ucenia a jeho osobnosti,
e) Poskytne mu podporu a podnecuje ho k novym spdsobom spravania a ¢innostiam, vratane tych,
ktoré mozu vyzadovat’ urcité riziko a klient pri nich méze pocitovat strach zo zlyhania,
) Vzdy si pyta klientov suhlas, ak ide o citliveé zaleZitosti, ktoré nepozna.

4. Pritomnost’ kouca

— schopnost’ byt plne zi¢astneny, uplne ststredeny na klienta, udrzat’ si neutralitu a nadhl’ad,
vytvorit’ spontdnny vzt'ah s klientom a vyuzivat pri tom spdsob, ktory je otvoreny, flexibilny
a doverny.

a) Takyto postoj kouca je pritomny a flexibilny pocas celého koucovacieho procesu, a
prispdsobuje sa danej situacii — tancovanie v momente,

b) Kou¢ zohl'adiiuje svoju vlastn intuiciu, nasleduje svoje citenie.

¢) Priptsta svoju nevedomost’ a vie na seba vziat’ aj riziko,

d) Vidi viacero ciest, ako pracovat s klientom a podl'a situdcie vybera ti najefektivnejsiu,

e) Vyuziva humor tam, kde je to vhodné, aby do koucovacieho vztahu priniesol 'ahkost’

a energiu,
f) Nenapadne dokaze budiice perspektivy a experimenty premenit na nové moznosti,

g) Dokazuje doveryhodnost pri praci so silnymi emociami, dokaze sa sam ovladat’ a odolavat
klientovym emociam.

C. Efektivna komunikacia

5. Aktivne pociavanie

— schopnost’ uplne sa ststredit’ na to, o klient hovori a ¢o nie, vediet’ pochopit’ zmysel toho, ¢o
bolo povedané v zmysle kontextu klientovych zelani a podporovat’ klientovu schopnost’
sebavyjadrenia.

a) Venuje pozornost’ klientovi a jeho oakavaniam a nie tomu, ¢o kou¢ pripravil pre klienta,
b) Je schopny pocut’ klientove zaujmy, ciele, hodnoty a presvedcenia o tom, ¢o je a ¢o nie je
mozné,

¢) Vie rozliSovat’ slova, ton hlasu a rec tela,

d) Vie zhrnut, prerozpravat’, viac krat zopakovat, zreflektovat’ ¢o klient povedal, aby sa
zabezpecila jednoznacnost’ a pochopenie,

e) Podporuje, akceptuje, skima a posiliuje klientov spdsob vyjadrovania pocitov, vnimania,
zaujmov, hodndt, navrhov atd’.,

f) Spaja a buduje na klientovych napadoch a navrhoch,

g) Vie pochopit podstatu toho, c¢o sa nam klient snazi komunikovat namiesto zdrziavania sa
dlhymi detailnymi opismi,



h) Umozni klientovi ,, vyventilovat sa** zo svojej situdcie bez toho, aby ho sudil, a tym sa mohli
posunut dalej.

6. Efektivne kladenie otazok

— schopnost’ vediet’ klast’ také otazky, ktoré odhalia informécie a stuvislosti, ktoré napomozu
maximalizovat’ uzitok pre klienta a pre koucovaci vzt'ah

a) Pyta sa otazky, ktoré budu dokazovat jeho interaktivne poc¢uvanie a pochopenie klientovho
zmyslania,

b) Pyta otazky, ktoré vyvolavaji objavovanie, nahliadnutia, zavazok alebo ¢innosti (napr. také,
ktoré budu pre klientove domnienky vyzvou),

¢) Kladie otvorené otazky, aby sa tym vytvorila vacsia priezracnost’, prilezitost’ alebo moznost’
naucit’ sa nie¢o nové,

d) Pyta sa také otazky, ktoré posunu klienta smerom k tomu, ¢o sdm pozaduje, a nie otazky, ktoré
by ho nutili obhajovat’ sa alebo sa ohliadat’ za minulost'ou.

7. Priama komunikacia

— efektivne, plynule a interaktivne komunikovat’ pocas koucovacich stretnuti , schopnost’
zmysluplne a priamo nadvizovat’ na vyjadrenia klienta a pouzivat’ jazyk, ktory bude mat’ co
najpozitivnejsi ucinok na zadkaznika

a) Jazyk pri zdiel'ani a poskytovani spitnej vizby je jasny, zrozumitelny a priamy,

b) Vyjadruje sa jasne, aby klientovi pomohol pochopit’ z iného uhl'a pohl'adu, ¢o chce alebo o
¢om si nie je isty,

¢) Jasne zadefinuje ciele koucovania, harmonogram stretnuti, zmysel technik alebo cviceni,
d) Vo vzt'ahu ku klientovi pouziva vhodny a reSpektuplny jazyk (napr. bez narazok na pohlavie,
rasu, nie prili§ odborny jazyk, nepouziva zargon),

e) Pouziva metafory alebo analogie, aby mohol lepsie vyjadrit svoj zamer alebo si lepsie
predstavit slovny obraz.

D. Ulahcenie ucenia sa a samotné vysledky

8. Vyvolat’ uvedomelost’

— schopnost’ zjednotit” a presne zhodnotit’ viacndsobné zdroje informadcii, a schopnost’ vediet’
robit’ také vysvetlenia, ktoré pom6zu vasmu klientovi ziskat nadhl'ad, znalosti a teda aj vnimat’,
kreovat’ a dosiahnut’ dopredu dohodnuté vysledky

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

b) Neustale vyslovuje poziadavku na vicsie pochopenie, uvedomenie si a jasnost’,

¢) Zabezpecuje pre klienta identifikaciu jeho skrytych zaujmov, typickych a zauzivanych
spdsobov sebavnimania a vnimania sveta, rozdielov medzi faktami a ich vykladom, rozdielov
medzi myslienkami, pocitmi a ¢innost'ami,

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

¢) Komunikuje klientom S§irSiu perspektivu a inSpirujte ich k zavazku, ze zvazia nové moznosti
konania,

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

g) Reflektuje takym sposobom, ktory bude pre klienta pouzitelny a zmysluplny,

h) Identifikuje hlavné sily verzus hlavné oblasti ucenia sa a rastu a co je dolezité priniest’ pocas
koucovania,

i) Pyta sa klienta na rozdiely medzi nepodstatnymi a podstatnymi zadlezitostami, situacnym verzus
opakovanym spravanim, pricom rozlisuje medzi tym, ¢o bolo povedané a c¢o uz bolo uskutocnené.



9. Vytycenie aktivit

- schopnost’ spoluvytvarat’ pocas koucovania a poc¢as pracovnych alebo stkromnych aktivit
prilezitosti k uceniu sa a to ako prilezitosti ku uskutocneniu takych krokov, ktoré by co
najefektivnejsie viedli ku dopredu dohodnutym vysledkom koucovania;

a) Pomocou brainstormingu pomaha klientovi definovat’ kroky, ktoré by mu umoznili ukazat’,
uskutoénit a prehibit’ nové ugenia sa,

b) Pomaha klientovi ststredit’ a systematicky preskimavat’ konkrétne zalezitosti a prilezitosti,
ktoré s klI'aicové pre dohodnuté ciele koucovania,

c¢) Podnecuje klienta k tomu, aby odhalil alternativne napady a rieSenia, aby zhodnotil moznosti a
uskutoc¢nil nalezité rozhodnutie,

d) Podporuje chut’ k experimentovaniu a samo-objavovaniu sa, kde méze klient vyuzit' to, ¢o bolo
prediskutované a nauc¢ené pocas koucovacich stretnuti,

e) Oslavuje klientov uspech a schopnost’ buduceho rastu,

f) Klientove domnienky a perspektivy podrobuje vyzve, aby klienta samotného vyprovokoval k
novym napadom a nachadzaniu novych moznosti ako postupovat’,

g) Podporuje alebo predklada nazory, ktoré su v sulade s klientovymi cielmi a podnecuje klienta,
aby ich zvazil,

h Pomaha klientovi k ,,urob to hned* pocas koucovacieho stretnutia tym, zZe mu poskytne
okamZzitu podporu,

i) Podporuje nové vyzvy, ale tiez primerané tempo ucenia sa.

10. Planovanie a urcenie si ciel’ov

— schopnost’ vytvorit’ a udrzat’ efektivny plan koucovania s klientom jeho prepojenie a integracia
s dlhodobym smerovanim a hodnotami klienta;

a) Zjednoti vSetky zozbierané informacie a vytvori plan koucovania a ciele rastu spoloc¢ne s
klientom tak, aby zohl'adnovali jeho zdujmy a hlavné oblasti ucenia sa a rozvoja,

b) Vytvori plan, ktoré¢ho vysledky buda dosiahnutel'né, merateI'né, konkrétne a casovo ohranicené,
¢) Plan upravuje podl'a toho, ako ubieha koucovaci proces a podl'a zmien v konkrétnej situacii,

d) Pomaha klientovi identifikovat’ a ohodnotit rozlicné zdroje ucenia sa (napr. knihy, ini
profesionali),

e) ldentifikuje a zameriava sa na prvotne uspechy, ktoré su pre klienta dolezite.

11. Riadenie pokroku a zodpovednost’

— schopnost’ zamerat’ pozornost’ na to, ¢o je dolezité pre klienta a zodpovednost’ za uskutocnenie
jednotlivych krokov ponechat’ na klientovi

a) Neboji sa pozadovat’ od klienta, aby jeho kroky viedli smerom ku dosiahnutiu vopred
dohodnutych cielov,

b) Dokazuje to tak, Ze sa klienta pyta na kroky, ktoré sa zaviazal uskuto¢nit’ pocas
predchadzajucich stretnuti,

¢) Zaujima sa, ¢o uz klient urobil, co eSte nie, ¢o sa naucil alebo si je vedomy od poslednych
koucovacich stretnuti,

d) Spolu s klientom efektivne pripravuje, zorganizuje a posudzuje informdacie ziskané

pocas stretnuti

e) Udrzuje klienta zainteresovaného aj v obdobi medzi stretnutiami, sustredenim jeho pozornosti
na plan koucovania a jeho vystupy, dopredu dohodnuté kroky a namety pre buduce stretnutia,

f) Zameriava sa na plan koucovania, ale zaroven umoziuje zmenu spravania sa a krokov, podla
toho, ako sa koucovaci proces vyvija, a podla toho aj meni smerovanie medzi stretnutiami,

g) Kouc je schopny posuvat’ sa smerom dopredu a dozadu medzi konecnym cielom, ku ktorému
klient smeruje, stanovenim kontextu toho, ¢o ma byt prediskutované a medzi tym, kam sa klient
chce dostat,

h) Podporuje klientovu sebadisciplinu a stanovuje ho zodpovednym za to, ¢o sa zaviazal urobit,
za vysledky planovanych krokov alebo za konkrétny plan s casovym rozvrhom,



i) Rozvija klientovu schopnost uskutocnovania rozhodnuti, schopnost vediet si urcit klucove
zaujmy, a schopnost rozvijat samého seba (dostavat spdtnu vizbu, vediet si urcit priority a
stanovit si tempo ucenia sa, reflektovat’ a ucit sa zo skusenosti),

J) Postavi klienta (v pozitivnom duchu) zoci-voci faktom, ze vopred dohodnuté kroky neboli
dodrzane.



