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ACADEMY

Hlavni cil:

)V centrum systemiky

Hlavni cil:

v  fesi se na zacatku sezeni

<

urcéeni, ¢eho chceme dosdhnout
«  soustredime na feSeni, nikoli na “problém

Priklad otazek:

v  Ceho chcete dosdhnout?

<

Co chcete ziskat?

v Jak byste mohli svUj cil vyjadFit
pouze nékolika slovy?

v  Jak poznate, Ze jste svého cile

dosahli?

Hlavni cil:

v  identifikaci ¢innosti, ke kterym se
koucovany skute¢né rozhodne a je
pfipraveny je zrealizovat

Priklad otazek:

prozkoumani souc¢asného stavu

ujasnéni si, co se aktualné déje a jak to
ovliviuje je samotné i ostatni

podivani se na situaci z rliznych Uhld pohledu

Priklad otazek:

AR SR SR Y

Jak to nyni vypada?

Jak je to pro vas dllezité?

Jaky to ma na vas dopad?

Co délate, abyste dosahli svého cile?

Hlavni cil:

v

identifikace véech moznosti a krokd, které
posunou koucovaného z jeho Reality do
stanoveného Cile.

Priklad otazek:

Co s tim udélate?
Jak to udélate?
Kdy to udélate?

Budete pro tuto ¢innost potfebovat nové
znalosti ¢i dovednosti?

A S SR N

AR SR SR Y

Jaké jsou vase moznosti?

Co byste mohli udélat?

Jaké kroky byste mohli podniknout?

Co by na vasem misté mohl udélat nékdo jiny?
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tvim své knihy ,,Koucovan
v roce 1992,

Svétoveé nejznameéjsi kouc¢ovaci model GROW
predstavil sir John Whitmore (1937-2017)

v 80. letech 20. stoleti a rozsitil jej prostrednic-
, kterd poprvé vysla

(.
CiL (GOAL)

Prvni ¢asti GROW modelu je cil. Ten se resi na zac¢atku kazdého koucovaciho sezeni a kou¢ na
néj opakované znovu odkazuje, zvlast pokud se koucovany “zasekne” neposouva se vpred.

Cil je o uréeni, ¢eho chceme dosahnout, jeho dllezitost spociva v tom, ze soustfedime na
feseni, nikoli na “problem”. Zaméfeni na cilovy stav zvysuje energii, udrzuje stabilni motivaci a
vyjasnuje mysleni.

Mezi otazky na Cil patfFi:

> Co chcete ziskat?
> Ceho chcete dosahnout?
> V jakém casovém horizontu?
> Kde byste chtéli byt na stupnici od 1do 10?
> Pfedstavte si, Zze jste toho dosahli:
> Co vidite?
> Jak se citite?
> Co vam Ffikaji lidé?
> Co vam to prindsi?

> Ceho chcete dosdhnout za pét let/jeden rok/tfi mésice?
> Jak byste mohli svij cil vyjadFit pouze nékolika slovy?

> Na kterou jeho ¢ast se skutecné chcete zaméfit?

> Jak poznéate, Ze jste svého cile dosahli?

Pokud vas oblast stanovovani cilt

\

opravdu zajima, tak si °

zdarma Doséhnéte Uspéchu ve svém . °
zivoté, kde se této oblasti detailné

vénujeme.

GROW je akronym pro:
Goal (Cil)

Ceho chcete dosahnout?

Reality (Realita)
Jak to vypada nyni?

Options (MoZnosti)
Co udélate?

Will (Vile)

Co mUzete udélat?

Ve
REALITA (REALITY):

Druhym krokem je prozkoumani sou¢asného stavu kou¢ovaného s ohledem. Dlvodem této
¢asti GROW modelu je pomoci lidem ujasnit si, co se aktualné déje a jak to ovliviauje je samot-
né i ostatni. Poskytuje take ptilezitost podivat se na situaci z rdznych uhlG pohledu.

Zkoumani reality je jednim z postupd, které koucovani odliduji od bézné konverzace, pti niz
mame tendenci pfechazet rovnou z minulosti do budoucnosti a ¢asto si i vytvarime rizné
nepodlozené domnénky.

Otdzky na realitu umoznuji kou¢ovanym ziskat nékteré nové uhly pohledu a ucinit jasné roz-
hodnuti o tom, jak se posunout vpred.

Mezi otazky na Realitu pat¥i:

> Co se aktualné dgje?

¥ Jak je to pro vas dllezité?

> Pokud je idealni situace 10, na jakém ¢&isle se nachazite nyni?
> Jaky to ma na vas dopad?

> Jak se citite?

> Co jste dosud udélali?

2 Koho dalsiho se to tyka?

> Co délate, abyste dosahli svého cile?

> Co vam stoji v cesté k cili?

Dulezité je si uvédomit, Ze zkoumame pritomnost, a i kdyz se mizeme zeptat, co klient

dosud udélal v dané oblasti. Nezabyvame se vSak minulosti ani pri¢inami souc¢asné situace.

Vice nez na fakta se zamérujeme na to, co dana situace pro koucovaného znamena. Neklade-
me otdzky, abychom zjistili, co se stalo, ale aby doslo k uvédoméni, jaky ma soucasna situace
dopad na praci a/nebo Zivot kou¢ovaného.

Kdyz kouc¢ovany dosdhne nové urovné porozuméni, tak se mizeme znovu se vratit k Cili a
pripadné ho | preformulovat ¢i doplnit.

> Co nyni vite, co jste predtim nevédal?
> Co jste se z toho o sobé dozvédéi?
> Jak byste to jesté mohl vyuzit?

-



https://nlpkurzy.cz/ebook-dosahnete-uspechu-ve-svem-zivote

GROW
MODEL

Vv roce 1992.

Svétoveé nejznameéjsi kouc¢ovaci model GROW
predstavil sir John Whitmore (1937-2017)

v 80. letech 20. stoleti a rozsitil jej prostrednic-
tvim své knihy ,,Koucovani“, ktera poprvé vysla

e
MOZNOSTI (OPTIONS)

Jakmile mame vSechny potrebné informace tykajici se cile a sou¢asného stavu, tak se posune-
me do 3 &asti, kterou jsou Moznosti. Zakladem je zde identifikace véech moznosti a krokd,
které posunou koucovaného z jeho Reality do stanoveného Cile.

Otazky pouzivané v Moznostech jsou vétsinou oteviené, protoze vedou k vytvareni novych
napadu a kroka.

Mezi otazky na MoZnosti pat¥i:

> Jaké jsou vase moznosti?

> Co byste mohli udélat?

> Cojiného?

> Kdyby bylo néco jiného, co by to bylo?

> Co fungovalo v minulosti?

> Jaké kroky byste mohli podniknout?

¥ Kdo by vém s tim mohl pomoci?

> Kde byste mohli zjistit informace?

> Co by na vasem misté& mohl udélat nékdo jiny?

> Predstavte si, ze jste dosahli svého cile; ohlédnéte se zpét na cestu a feknéte, jak jste se k
nému dostali.

tak polozime uzavienou otdzku ,Napada vas v
souvislosti s tim jesté néco dalsiho ?, abychom

Jakmile vypada seznam moznosti kompletni, .

zjistili, zda je ¢as proces dokoncit. Presto i tato
otdzka ¢asto vede k novym moznostem a mUze °
byt poloZzena tolikrat, kolikrat jesté prinese
vysledkd.

~

GROW je akronym pro:
Goal (Cil)

Ceho chcete dosahnout?

Reality (Realita)
Jak to vypada nyni?

Options (MoZnosti)
Co udélate?

Will (Vile)

Co mUzete udélat?

C . )
VULE (WILL)

Na rozdil od Moznosti, které odhaluji vdechny variant moznosti a krokd, se Vlle tyka identifika-
ci ¢innosti, ke kterym se kouc¢ovany skutecné rozhodne a je pripraveny je zrealizovat.

PFi otdzce ,,Co konkrétné udélate?” je tfeba si ohlidat, aby koucovany opravdu stanovil seznam
krokU, které odpovidaji jeho schopnostem a zpUsobdm chovani a opravdu je chce udélat a ma
pro né motivaci.

Dulezité je tedy odhalit stav, kdy klient sepie kroky, které by “mél délat”, ale nema pro né
potfebnou motivaci a/nebo nejsou v souladu s jeho osobou.

Mezi otazky na Vili patfi:

> Co s tim udélate?

> Jak to udélate?

> Kdy to udélate?

> Budete pro tuto ¢innost potfebovat nové znalosti ¢i dovednosti?
¥ Budete pro tuto ¢innost potfebovat pomoc jinych osob?

> Co bude potfeba, abyste se k této ¢innosti skute¢né zavaza?
> Co byste mohli udélat pro to, abyste se k tomu vice odhodlali?
> Kde to najdete/ziskate?

> S kym to budete konzultovat?

> Co dalsiho byste udélate?

> Jak moc jste odhodlany to udélat na $kale od O do 10?

- J

|l Flexibilita pfFi koucovani

Pokud se podivame na praktické pouziti modelu GROW, tak je dUlezité si uvédomit, ze
jednotlivé ¢asti GROW nemusi nutné nasledovat v tomto poradi; efektivni kouc¢ovaci rozhovor

obvykle za¢ind zkoumanim Cile a Reality, ale pak se libovolné pohybuje mezi viemi ctyrmi
prvky tak, abz to bylo v daném rozhovoru co nejvice prinosné a efektivni pro klienta.



