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Kreativni kladeni otazek

Uvod

Protoze je exekutivni koucink v zdsadé strukturovana konverza¢ni vyména mezi kou-
¢em a klientem, schopnost dobre klast otazky je jednim z hlavnich nastroji exekutiv-
niho kouce. Rozdil mezi kazdodenni konverzaci, ve které se obé strany mohou jedna
druhé ptat, a koucinkovou konverzaci tkvi v koucoveé peclivém vybéru otazek pro urcity
ucel. Otazky maji Siroké spektrum vyuziti: od prostého sbéru dat a informaci az po efek-
tivni zménu osobnosti. Pro exekutivniho kouce je klicové védét kdy a jak pouzit dany
druh otazky a umét vzdy posoudit pripadny dopad otazky na klienta. Obratné kladeni
otazek vyzaduje, aby byl kou¢ schopny reflexe: aby dokazal premyslet o formulaci otazky
a pozadovaném vysledku, aby umél otazku spravné polozit a snad nejdulezitéjsi je, aby
dokazal predvidat, jaky dopad bude otazka na klienta mit. Rozvoj dovednosti v dobrém
kladeni otazek je proto velice interaktivni proces, ktery zahrnuje praxi, experimentova-
ni, pozorovani a reflexi.

Proc¢ je kreativni kladeni otazek dulezité?

Schopnost dobfe pokladat otazky je jednou ze zasadnich atributi exekutivniho kou-
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vedeni klienta na cesté ke zméné jeho chovani a dosazeni pozadovanych cilt. Pomoci
obratného kladeni otazek muize kou¢:

« prinutit klienta myslet, zkouset, divat se, citit a zapojit se

« vyvolat schopnost jasné myslet

o zaméfit pozornost na kritické chovani/ oblasti

o stimulovat odpovédi, které jsou popisné, ale ne odsuzujici nebo kritické (aby tak

zabranil sklouznuti k sebekritice)
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o OVerit porozuméni

« zvysit klientovo povédomi o sobé

 podnitit klientovu odpovédnost za vyuzivani jeho zdroji a najit feseni
«  ziskat klientovo odhodlani

o ziskat kvalitni zpétnou vazbu, ktera je nezbytna pro pohyb koucinkového vztahu
doptedu

Pred polozenim otazky klientovi se musi kou¢ zamyslet: Jaky je divod, proc se ptam na
tuto otazku. To je diivod, pro¢ nedoporucujeme sestavovat si katalog obvyklych otazek.
Otazky musime pokladat v kontextu daného klienta a jeho specifické situace. Koucinko-
va konverzace musi ,,plout®. Otazky pripravené pred vlastnim sezenim nebo pfipravené
z knih mohou cely proces zni¢it, zejména pokud se pouzivaji neflexibilné a automati-
zované.

Béhem tréninku exekutivniho kouce miize byt vhodné si pfipravit a formulovat otazky
tak, abyste si je mohli procvic¢it na modelovych klientech. Nicméné hlavnim pfinosem je
vyzkouset si, jaky dopad maji riizné formy otazek na klienta. Jak se exekutivni kou¢ stava

vevs

zkusenéjsim, poklada otazky plynuleji a intuitivnéji v souladu s interakei s klientem.

Techniky kladeni otazek
Dobré koucinkové otazky mizeme charakterizovat tfemi body:

« jsou jednoduché - otazky, které jsou zamotané nebo obsahuji podotazky, mohou
klienta zmast a cely proces zkomplikovat

 jsou pokladany za urcitym tcelem

+ jsou vytvoreny tak, aby mély na klienta pozitivni dopad a nesnazily se ho ovladat

Na zacatku koucinkového procesu se otazky pouzivaji zejména na sbér informaci. Exe-

kutivni kou¢ se snazi o bohaty a detailni popis klienta a jeho soucasné situace. Odpovédi

v této fazi podaji informace z klientova zazemi, pfinesou fakta a za¢nou uvadét kouce

i klienta do situace, ve které tyto véci ovliviuji klienta a jeho motivaci pro dalsi ciny.
Nejefektivnéjsi otazky zacinaji slovy jako:
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e co...?

o kdy...?
o kdo...?
o kde...?

V seznamu slov, ktera bychom méli tendenci pouzivat v kazdodennich situacich, chybi
dvé: pro¢, jak. Divodem, pro¢ chybéji na nasem soupise je, Ze bychom doporucovali
jejich pouzivani pouze s nejvyssi opatrnosti. Je to proto, jaky efekt na klienta otazky
zacinajici ,pro¢” a ,,jak“ maji. Oba typy otazek casto nesou vlozenou kritiku a mohou
u klienta vyvolat obranny postoj. Podivejte se zpét na to, kdy vas se ptali otazkami za-
¢inajicimi ,,proc¢® Ptali se tak napriklad ve $kole nebo rodice, a pravdépodobné si taky
vzpomenete na pocit deprimace. Navic tyto otazky spise podporuji analyzu a soudy nez
oteviené badani. SpiSe nez otazky typu ,,proc” je Ize preformulovat na ,,jaka byla vase

motivace...“ A ,jaky je postup...?“ muze vyjadrit otazku ,,jak®

Béhem vétsiny koucinkovych procesti pouziva exekutivni kou¢ spiSe otazky s otevre-
nym koncem. Pro¢ to tak je, je Jednoduché: uzaviené otazky mohou byt odpovézeny
pomoci ano nebo ne, kdezto doplnovaci otazky vyzaduji delsi a popisnéjsi odpoveédi.
Cilem pouziti doplnovacich otazek je podnitit klienta, aby svoje zkusenosti pomoci po-
pisnych odpovédi sam zanalyzoval. Pomoci popisu klient odkryje vyznam a objevi vzta-
hy mezi svymi myslenkami a chovdnim, coz miiZe posilit jeho sebepoznani. Exekutivni
kou¢ také zacne chapat situaci z pohledu klienta. Doplnovaci otazky umozni klientovi
odpovidat vlastnimi slovy, aniz by byl nucen si vybirat odpovédi z kategorii, které mu
exekutivni kou¢ nabidne.

Zjistovaci otazky ale také maji v exekutivnim koucinku své misto. Jejich pouziti mize
stimulovat klienta k jasnému vyjadreni a také otestovat jeho odhodlani a souhlas k akci:
»Jste pfipraven pracovat tfikrat béhem nasledujicich dvou tydna?“

Zkuseni exekutivni koudi zac¢inaji kouc¢inkové rozhovory pomérné sirokymi otazkami.
Jak rozhovor postupuje, otazky se svym obsahem zamétuji na detaily.

Pét souborti presnych otazek z obrazku 4 mtize byt pouzito k navazani spole¢ného po-
rozumeéni. Cilem je dostat se pod to, co je feceno, a odkryt presné to, co je mysleno. Tyto
otazky se tykaji tif hlavnich pri¢in béhem koucinkovych sezent:

o chybéjici informace
o prili§ zobecnéni
o asertivita
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Pokud tyto body nejsou objasnény, miize dojit exekutivni kou¢ k nepodlozenym zavértm.

POVRCH SRUKTURY (C0 JE RECENO)

Chybéjiciinformace Zobecnéni Asertivita
Jsem zmaten. Jetolepsi. Musime to udélat.
Cim zvldste? LepsineZ co? (osedéje Ze jeto tak nutné?
0 kolik lepsi? (osestane, kdyZ to neudéldme?
Kazdy to déla. Nemdizeme to udélat.
Kazdy? Covdm brdni?

(osestane jestliZe to udéldte?

VNITREK SRUKTURY (CO JE MINENO)

Obrdzek 4: Uziti otdzek pro odkryti, co bylo skutecné minéno

Jak se dostat pod povrch?

Otazky umoznuji zamérit se na kritické chovani, které nevedlo k vytouzenym vysled-
kitim, a pomdhaji udrzet klientovu koncentraci tim, ze zaméstnavaji jeho pozornost. Cely
proces je velmi zamérfeny na klienta uz jen proto, Ze kouc sleduje proud jeho myslenek.
Kladeni otazek je velmi uzce spojeno s poslechovymi dovednostmi kouce a zkuseny
exekutivni kou¢ bude také schopen vyposlechnout, co klient ve svém popisu jen velmi
zevrubné prejde. Toto muze dat kouci prilezitost, aby navedl klienta na hlucha mista
pouzitim otazek: ,V§iml jsem si, Ze jste nezminil... Je pro to néjaky duvod...?“ Takto
zvy$end pozornost casto vede k néjakeé akei.

Pouziti otazek k ovlivnéni klienta je velmi ptisobiva dovednost, ktera vyzaduje, aby kou¢
velmi peclivé promyslel ucel kazdé otazky. Témér jakakoliv otazka miize ovlivnit klien-
tovo mysleni, proto je velmi dilezité, aby vase otazky nenutily klienta do jakéhokoliv
vybéru, neomezovaly jeho moznosti volby a nesly skrytou kritiku. Abychom vysvétlili
ten rozdil nazornéji, porovnejte prosim nasledujici dvé otazky:

1) Co zapricinilo, Ze jste byl na té schiizi tak podrazdény?
2) Co zpusobilo, Ze jste se na té schiizi choval timto zptisobem?
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Prvni otazka jasné oznacuje klientovo chovani, které neni velmi vhodné a prameni
z dojmu kouce. Je pravdépodobné, ze klient bude na takovou otazku reagovat defen-
zivné a spusti dlouhou debatu o tom, jestli jeho chovani bylo nebo nebylo podrazdéné.
Druha otazka naproti tomu dava vice prostoru a umoznuje klientovi vice premyslet, ¢im
bylo jeho chovani zpiisobeno — umozni mu uvédomit si vice moznosti pro odlisné a ze
existuje vice moznosti pro chovani v budoucnu.

Exekutivni kou¢ muze, a nékdy je to i vhodné, polozit zavadéjici otazku. Nicméné je
dalezité, aby zfetelné naznacil, Ze se snazi prijit s néjakym navrhem a ziskal klientovo
svoleni. Je to vzdy lepsi nez vést klienta k feseni, o kterém si kou¢ mysli, Ze je spravné.

Velmi uzite¢na technika pro rozvoj je sondovani. Sonda je v podstaté otdzka nebo po-
znamka, ktera ma primét klienta dal mluvit nebo od néj ziskat vysvétleni. Je to dalsi
z koucinkovych technik, kterd se pouziva pro hlubsi zanofeni se do klientovych odpo-
védi. Sondovani mize zkusenému exekutivnimu kouci umoznit, aby se dostal hloubéji
pod povrch klientovy ptivodni otazky, coz mtize byt ¢asto pouze racionalni nebo spole-
¢ensky pripustna odpovéd. Sondy nuti klienta pracovat: nuti jej fikat véci, které predtim
Casto feceny nebyly a mohou také vést k hlubsimu vhledu a efektivnimu poznani.

Existuji ¢tyfi rizné typy sond, které jsou vyuzitelné v exekutivnim koucinku:
o tichd sonda

« konverza¢ni sonda

» opakovaci sonda

« sonda posledni véty

Ticha sonda. Zde zistava exekutivni kou¢ zticha a ¢eka na odpovéd klienta. Pro kouce
miiZe byt tato sonda nejtézsi. Jak fika sir John Whitmore: ,,Pravdépodobné nejtézsi véc,
kterou se kou¢ musi naucit, je jak zavtit hubu!“ Chvile ticha je ¢asto velmi uzite¢na
a umoznuje klientovi opravdu se ponofit do vlastnich emoci a premyslet o daném téma-

tu nebo situaci.

Konverzac¢ni sonda. Jsou to podrobné zameéfené otazky typu: kdy, kdo, co. Tento typ son-
dy je vhodny k ziskani bohatsiho a detailnéjsiho obrazu néjaké ¢innosti nebo zazitku.

I

Opakovaci sonda. Tato sonda podnécuje klienta, aby dale mluvil, premyslel a dostaval
se hloubéji pod povrch a objevil vice z dané oblasti. V nasi praxi jsme vidéli a pouzivali
situace, kdy jsme se pouze ptali ,,co dal“. Nékolikrat za sebou, a to s velmi prekvapivymi
vysledky. V osmi z deseti pfipadii tato sonda vedla k dal$imu poznani.
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Sonda posledni véty. Zde pouzivame posledni slova nebo véty klienta se zvySenou in-
tonaci, abychom dosahli dal$iho a podrobnéjsiho vysvétleni.

Vyuziti téchto sond je velmi t¢inna a efektivni technika, ktera tvofi nedilnou soucast
souboru nastrojii kazdého exekutivniho kouce.

Shrnuti: Kreativni kladeni otazek tvoi srdce efektivniho exekutivniho koucovani. Polozeni spravné
otazky ve spravny Cas je klicem koucova dspéchu.

Otézky by mély byt vzdy polozeny s urcitym dcelem. Hlavni role otézek jsou:

- piinutit klienta myslet, zkou3et, divat se, citit a zapojit se

«  vyvolat schopnost jasného isudku

- zaméfit pozornost na kritické chovani/oblasti

- stimulovat odpovédi, které jsou popisné, ale ne odsuzujici nebo kritické (zabranit sklouznuti k sebekritice)
«  ovéfovat si porozumeéni

« zvysit klientovo povédomi o sobé

«  podnitit klientovu odpovédnost za vyuzivani vlastnich zdrojti a za nachazeni feSeni

»  ziskat klientovo odhodlani

- ziskat kvalitni zpétnou vazbu, kterd je nezbytna pro to, aby se koucinkovy vztah vyvijel dopfedu

Efektivni otdzky zaCinaji slovy:

c...7

kdy...?
kdo...?
kde...?

Méli bychom se vyvarovat uZiti otdzek proc a jak, protoze brani postupu vied smérem k feseni.

Zkusenost exekutivniho kouce roste, a tak rozsifuje jeho repertodr dotazovacich dovednosti, souviseji-
cich technik, jako i schopnost dalSiho sondovani. Otdzky maji byt kladeny tak, aby se dostaly za bézné
plytké odpovédi, odkryly, co klient skutecné mini, i aby zvedly klientovo povédomi o vlastnim tsudku
a jednani.
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