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8.2

PRILOHA

Otazky rozhovori

Jak klient hodnotil svlij vykon v dané oblasti na zac¢atku, v prib¢hu a na konci

kouGovani ? (prace s uspéchy)

a) Jakych konkrétni ch usp&cht dosahoval v dané oblasti? (usp&chy)

Jaky m¢l klient celkovy obraz o svych schopnostech na zacatku, v pribéhu a na konci

koucovani ? (sebediivéra)

a) Ci m konkrétné se povedlo klientovo precefiovani /podcefiovani zlepsit?
(sebedtivéra, verbalni presvédtovani , koudovaci techniky)

Jakymi konkrétni mi kroky jste klienta motivoval na cesté k ci 1i? (verbalni

presvédéovani , koudovaci techniky, spojenectvi )

Jak klient zvladal a popisoval stresujici situace na zac¢atku, v prubéhu a na konci

kouc¢ovani ? (fyziologické a emoéni stavy)

Pracovali jste na koudovaci ch sezeni se symboly v jakékoliv podob&? Napt. pii béh,

video, obrazek, zvuk, hudba, basen, metafory. (zastupna zkusenost, koucovaci techniky)

a) A jak konkrétn&? (zastupna zkusenost, koudovaci techniky)

Piepis rozhovoru s koucem ¢. 8

V: Tak bych véas ted’ka poprosila, jestli jste si rozmyslel klienta, ktery se vam néjak koucoval

dobfe. Tak jestli byste siho prosi m vybral, n&ak mi ho prosi m piedstavil a fekl v &em

spoéi vala jeho zakazka.

K: Je to klient, ktery, kdyZ jsem se s ni m spojil, tak byl frustrovany. Vlastnil firmu

zvazoval aaaa uz vlastng prodej té firmy, byl bez energie, protoZe byl naprosto pietiz eny.

V: Hmm. A jeho zakézka znéla jak? Co bylo ci lem?

K: Aaa. Ta zakazka znéla aaa v podstaté, nevi m, nevi m co dal, nevi m, jak se rozhodnout. Byl

rozjetej prodej firmy, ale zarovefi vnitiné to ten &lovek neci til, Ze by to vlastn& chtél udélat, ale

vidél ji jako jedinou cestu, jak z toho pietiz eni . Aaa byly tam i n&jaky frustrace. Takze to

zakazka znéla hele, potiebuju pomoc. To nebyla konkrétni zakéazka.

V: Hmm. Pomoc jak na pracovni , tak na osobni roviné?

K: V koudovani je to vzdycky propleteny. Zagalo to pracovni rovinou, ale kolem

samoziejmé b&hem do tfech schiizek to sklouzne do té osobni . ProtoZe tam je to vzdycky

propojeno.

V: Kdyz za vami klient na zacatku pfisel, z tvodu, z kraje, z kraje koucovaci ho angazma,

jak ve vztahu k té pracovni zakézce hodnotil sviij vykon tenhle klient?
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K: Jak hodnotil sviij vykon? ... Ja jsem tuhle otazku nepolozil... tak j& premysli m, jak by
hodnotil sviij vykon...Ale...ziejmé kdybych ji polozil, tak by hodnotil, Ze toho bylo strasné
moc, je velmi produktivni , ale ci ti se vysi leng, vyhotele. Takhle asi.

V: Hmm. V pribshu koudovaci ho angazma jak tenhle, dosahoval tenhle klient
né&jakych konkrétni ch tspéchi? Respektive jakych konkrétni ch Gispéchii dosahoval?

K: Hm. Aaa tam ti m, Ze pravé ta zakazka byla zpo&atku velmi nejasna, tak nejdii v jsme §li
cestou sebepoznani . Tzn. poznavani jakoby vzorct chovani , které jsou bud’ uZite¢né o nebo
neuzite¢né. Vzorci chovani , ktery, a tak aby ten klient byl schopny rozpoznat, které chovani

mu energii bere, kde se chova jakoby v konfliktu s tim, co doopravdy chce. Aaa které chovani

7
wewe

a za¢l na objevovat vlastnd to chovéni , které je pro ného uzite¢n&j$i m tak, aby zi skal
zpatky svoji energii. A ve chvili, kdy jsme se posunuli tady v tomhle, tak jsme se zaméftili uz
na konkrétni byznys téma. To znamend, delegovani, prioritizace, aa spojeny s se smyslem aaa
ten smysl tam byla touha piestéhovat se prosté na jih. A Zi t v jiné zemi a pfitom vlastné mi t
tu firmu, kterd mu umozni tady ten svobodny Zivot. TakZe pozdgji jakmile se vlastné ten
lovék dostal z té zacyklenosti, z toho vycerpani , z té frustrace. Tak jsme mohli asi za tfi
mési ce uz popsat ty konkrétni véci, kde uZ na zakladé toho, jak jsme to probrali, tak uz védél,
co chce ten klient. Zjistil, Ze tu firmu nechce prodat, ze uvidél cestu, Ze je mozny vlastné
delegovat, Ze je mozny, aby ta firma fungovala i na dalku bez n&j a v tu chvi li uz jsme méli
kompletni zadani a §li jsme k tomu ci li.

V: Vzpomnél byste si jesté na ndjaky jako konkrétni Gspéchy ve vztahu k zlepeni  té frustrace?
K: Mysli m si, Ze tady zasadni m zptisobem zafungovalo metoda pozitivni inteligence. Tzn.
Kdy si opravdu ten ¢lovék uvédomil aaa to jednani , ty vzorce chovani , ktery vlastnd tu
frustraci piisobi . Jooo To znamena tady v tomhle pii padé, no pokud té zaji maji jako
konkrétni véci, tak je to prebi rani odpovédnosti za druhé aaa nedivéra v to, ze ostatni  udélaji
tu praci kvalitng. Aaa to bylo asi to kli¢ ovy.

V: Hmm. Dobfte. Jaky mél tenhle klient celkovy obraz o svych schopnostech? Ve smyslu, jestli
se spi § podcetioval, nahliz el na sebe realisticky anebo precetioval?

K: Hmm. Byl tam ur¢ité zkresleny sebenahled, to znamena, e se klient spi e

podceiioval. V: Hmm. Ci m konkrétné se povedlo klientovo podcetiovani zlepgit?

K: Praxi. To znamena, ve chvi li, kdy kougik se vlastng sklada z véci , kdy v n&jaké Gasti
objevujeme véci, popisuje véci, take dochazi k transformaci na Grovni informace. A potom k
transformaci na urovni zazitku. Takze byly to ty zaZitky. To koucovéani se skladalo pravé z
uvédoméni na zakladé nagich setkéni ch a potom s ti m, Ze napii klad v ramci delegovani

opravdu

85



jsme pojmenovali komu delegovat, co, jak rozd¢lit odpovédnosti, jaky priority a kdyZz potom
ten Clovek Sel do akce a zjistil, Ze to funguje, tak to je to, co se mu umoznilo se z toho dostat.
V: Jakymi konkrétni mi kroky jste tohohle klienta stimulovat na cesté k ci 1i? Pomahal mu
naji tjeho vnittni motivaci?

K: Byla to celd série krok. Ta spoluprace byla dlouhodoba. A byla to psychologicka
diagnostika — projektivni, jako prvni krok poznini sama sebe. Prosli jsme spolu metodu
pozitivni m inteligence. To jsou ty vzorce chovéni , ktery jsou pievzaty, ktery vlastnd vytvafi
vnitini  konflikt a zplsobuji tu frustraci. Aaa. Objeveni silnych stranek. A tam to byla
komunikace s lidmi, jo. Tak to naprosto zménilo zisadni m zptsobem viechno, kde ten klient
uvéil, a hlavné si zazil, Ze ve chvi 1i, kdy zvedne telefon, bude s nékym bavit, ze za¢nu ptichdzet
vysledky. Takze zvédoméni téhle té silné stranky a daldi a jeji aktivni pouzi vani a
pouZi vani m v Zivot&. A potom je to ta agilita, to pfevadéni véci do praxe. Tzn. vyzkouset si
odjet do té zem&, ve které by si pral Zi t a udélat experiment. Pracovat tam po n&jakou dobu a
vidét, jestli to funguje nebo nefunguje. Pfedevsi m ten prevod do praxe...

V: Jesté jsem to uplné nepochytila, jak jste se to fi kal s téma lidma.

K: Jo je to konkrétni pii klad. Pokud mas tieba silnou stranku, Ze jsi skvéld v komunikaci
s lidma, ale nevi § o ni , to znamena nepouzi vas ji. Aaa tak je tam tendence fesit ty véci
emailem, textoveé, messenger, jo aaa premyslet hodné o nich, hodné prfemyslet, potom napsat,
ted piijde odpovéd’, zase hodné premysleni , je tam zkresleni . Aaa, takze ve chvi li, kdyZ si
ten Clovék uvédomil, Ze vlastné¢ kdyz zvedne telefon, nebo za ti m &lovékem zajde,
prfestane o tom piemyslet, ale bude mluvit, tak zacaly pfichazet jako ty wvysledky
mnohonésobné¢ rychleji.

V: Jak tenhle klient popisoval stresujici situace?

K: No, aaaa ted’ je otdzka, co je mysleno ti m jak. Ale jako neverbalné §lo vidét okamzité pokles
energie a prestal se usmi vat, hlava v dlani ch a jooo, §lo tam hodné tam byla vyrazna ta
neverbalni stranka, a kdyZ ji popisoval, tak vlastné se do toho upadal, jakoby se to jako
zvyraznovala ta situace. Aaa jako byla tam jakasi bezmoc.

V: Jak on to tfeba sam popisoval doslovné, jestli si vzpomenete jesté?

K: Jezi$, tak to je dlouho... To asi si nevzpomenu

V: A jak zvladnul stresuji ci situace na konci vaseho koucovaci angazma, k jeho konci?

K: No mnohem lépe. Ty stresuji ci situace tam potad jsou. Aaale jako mu ta intenzita toho stresu
musi byt fakt opravdu vysoka, aby to pfislo. No tenhle se naucil pravé do toho dramatu
nevystupovat, jo. Mluvili jsme spolu o dramatu ty situace a tak dél, s ti m Ze poznal ty vzorce
chovani , ktery stoji v cesté a nepouzi val je. Tak vlastn& dokazal zvladat situace mnohem
li p. Aaa dokdzal vi ¢ vyuzi vat empatii, dokdzal vi ¢ vyuZi vat zvi davost, to znamena

nesoudil ty
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situace, ktery ptichézely. Ten soud mu zptisoboval tu frustraci. Ale naopak se za¢al zaji mat.
Aaa zacal se zaj i mattak, Ze nepsal, ale komunikoval, bral telefon nebo Sel a mluvil a ti m padem
to fesil hned. Prestal odkladat feSeni t&ch situaci , to byla daldi velka véc, ktera sniz ila to, Ze
uZ ty situace, ta frustrace nenastavaji tak Casto, jo. To pretiz eni uZ musi byt hodn& vysoko,
aby to nastalo.

V: Pracoval jste s ti m klientem na koudovaci ch sezeni s n&jakymi symboly v jakékoliv
podob&? K: Aaa byla to projektivni diagnostika, ta je postavena na symbolech jako takovych.
Takze tam urité ano. Aaa v ramci spoluprace vyuzi vam sdi leni obrazovky, a takze pokud
jsem popisoval néco, tak jsme sdi leli obrazovku a ja jsem tieba kreslil, aby tam byl i ten
vizudlni vjem, nejen ten audio, audio vjem. TakZe asi tady tohle. Aaa klientka nékdy sdi lela
poznamky, poznamky z néjakych schizek.

V: Takze to koudovani bylo online

komplet? K: VSechno online komplet.

V: Mohl byste prosi m konkrétn&js popsat, uvést ty projektivni

psychodiagnostiky. K: Je to psychodiagnostika worktest.

V: Jak ze?

K: Worktest.

V: Jo, hmmm...Jesté néco, nebo tahle jedna?

K: Tahle jedna.

V: Jo, jo, dobfe, tak jo. A ted’ka stejny otazky mé zaji maji u klienta, ktery se vam z n&jakého
divodu nekoucoval dobie, z n&jakého diivodu byl pro vas na koucovani naroény. Tak, jestli
byste mi ho prosi m opét predstavil a fekl, v &em spo&i vala jako zakazka.

K: Hmmm, tak j& jsem mél v hlavé spi § typ klientti. KdyZ mam mluvit o zakazce, tak potiebuji
jednoho, jednoho konkrétni ho...Ja mam, musi m si vzpomenout. ProtoZe, spi § ti to popis u,
jak to bylo zacatku. Tenhle typ klientim mi pfichédzel ze zacatku, kdyZ jsem si budoval praxi
aaa vlastné nemél jsem jasno v tom, jaky typ klientd mi sedi . ProtoZe ja si klienty vybi ram,
aby ta spoluprace bavila i mé. Aaa zpo&atku se mi tam objevoval typ klientd, kteii byli lidé
vi cenastaveni v roli ob&ti, to znamena v roli, kde nevéfi , ze svymi ¢iny mizu zménit situaci
okolo sebe. Tak tenhle ten typ klientim mi bral energii. Aaa je to tak dlouho, protoze ja ted’
neméam takovy typ klientd. Dokazu je uz jako béhem té Givodni schiizky rozpoznat. Aaale
dovedu si piedstavit tenkrat, Ze to byly spi $e jako véci ne byznys, ale primarné osobni ,
maminky na matetské, ale mohlo to byt vlastné cokoliv. Noo byl tam jeden muz. No uz jsem v
byznysu pét let no, tak uZ si to nepamatuju, ale vzpomi nam si, Ze tam kazdou schiizku vlastng

nebylo Zadny
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prevadéni  do praxe, jooo v vlastné jsme fesili co nejde a pro¢ to nejde, ve chvi li, kdy ten
&lovek, joo a je tam vyrazny nastaveni obé&ti. Tak to je to je prost&, tam by ta spoluprace
potom nesla. V: Jak to poznéte, Ze s ti m klientem nechcete spolupracovat? Ja vi m, Ze je to
hlavné intuitivni  zaleZitost.

K: Je to ¢asteéné intuitivni , ale ja vlastné na zadatku mam vzdycky uvodni konzultace, ktera
ma uréitej ramec. Aaa ja se tam ptam na otazky aaa na zakladé toho pozname, na zakladg reakci
toho klienta poznam vlastné jestli to tak je. Aaa ptam se na konkrétni pii klady a ve chvi 1i, kdy
tam ci ti m, Ze on popisuje zazitky ze svyho Zivota, kde vlastn& do té akce nesel aaa, tak mu tam
rovnou vlastn& feknu, Ze ve spolupraci se mnou to je o prevadéni do praxe. Joo, Ze pokud tam
vni ma, Ze, ee jako to opravdu nejde a neni pfipravenej do toho ji t, tak mu doporudi m,
jako abychom spolu nespolupracovali. Takze podle toho to vlastné¢ poznam, ze to vlastné
popi $u na rovinu.

V: Hmmm. Vy jste naznaéil jednoho klienta, kterej, mysli te 7¢ bysme se mohli
tomuhle jednomu klientovi vi ¢, vi ce vénovat?

K: Zkusi m se vzpomenout. J& mam..., Ze uz nevzpomi nam na to zadani , ale miiZem to
zkusit. V: Hmmm, aaa, dobfe, aaa

K: To je to, co t& zaji malo, jo to...

V: Mé Ze jo zaji ma, jak klient hodnotil ve vztahu k tomu zadéni ten sviij vykon. Tak jestli by
sis nevzpomnél ti m padem na jinyho klienta, kde si bude§ pamatovat zakazku a nekoudoval se
ti dobfe. A nebo jestli si vzpomenes tady na tu zakazku?

K: Ja si mysli m, ze to byla neuvéfitelna zakazka, ze to bylo zvyéeni sebevédomi . Jo, Ze to,
to nebylo nic konkrétni ho, ale Ze to bylo o zvyseni sebevédomi . Aaa §li jsme cestou i
pravé pozitivni inteligence. Aaa probi haly tom uvédoméni , ale vlastng potom tam jsou s ti m
spojeny né&jaky vyzvy, prevadéni do praxe a tak dal. Aaa ty vysledky prosté neptichazely.
Stadi takhle, nebo by t& zaji malo je§té neco?

V: Hmm. Jak je teda ten klient jako hodnotil to svoje sebevédomi , kdyZ za tebou ptisel?

K: Aaa, nejspi §, ted’ budu, no jako uZ si fakt nevzpomi nam, nejspi § i kal, jako Ze to nejde,
7e mu to nejde. Joo tyhle véci, ze v tom neni dobrej. Joo, Ze vlastng sam sebe jakoby
nalepkoval, jakoby mé&l jasno v tom, Ze to nejde. V tomneni dobrej. Joo mysli m Ze tam znélo.
Hele v tomhle, tomhle ja nejsem dobrej. Takze takle. Joo, jako by tam bylo hele, kdyZz n¢kdo
fekne, hele ja jsem vodnaf...smi ch... Ze prosté véfi , Ze ndco nejde zménit a jsi o tom tak
presvéddend, Ze vlastné tam neni ta vile a chténi s ti m néco délat.

V: Hmm, A jak dopadlo s ti mhle klientem? Jak jste se rozlougili?

88



K: Dojeli jsme spolu se sezonu, tak jak jsme ji méli. Aaa byla tam néjaka zpétna vazba jako
reference, to znamena klient vni mal hodnotu, nicméné rozhodl se nepokradovat, protoze aaa
tam jako nevni mal tu hodnotu tak moc, aby, aby chtél pokracovat.

V: Hmm. Jakych konkrétni ch usp&chu tenhle klient ve vztahu k ty zakazce zvyseni

sebevédomi , dosahoval?

K: Zédn}'lch meétitelnych, ale mysﬁ m, Ze ti m, Ze jsme o tom mluvili, tak si rnysﬁ m, 7e
jsme zménili zptisob, jak sob& piemysli a jaky to mélo dopad dal, to uZ nevim.

V: Hmmm. Jaky m¢l tenhle klient celkovy obraz o svych schopnostech? Zase jestli se
podcefioval, vni mal realisticky nebo spi e precetioval?

K: ...Podle t&ch reakci , jak jsem je popisoval, tak se tak se podcetioval. Nalepkoval se,
nejsem dobrej, tohle j4 neumim.

V: Hmm. Povedlo se jeho podcetiovani né&jak zlepsit?

K: Aaa mysli m si, 7e ne. Aaa, jo mysli m si Ze ne. Ale, to samoziejmé koudovani funguje tak,
Jetoneni zména ze dne na den, takZe otazka, jestli jsme zménili tu trajektorii tieba o kousi nek
a v ¢ase se potom ten ¢lovek jako nékam posunul. Ale za tu dobu, kdy jsme spolupracovali, coz
bylo mysli m dva mési ce, tak za tu dobu jsem tam nevni mal pravé zadny vyraznej posun.
ProtoZe tam chybéla ta &ast prevodu do praxe jooo, Ze informace neni transformace. Je tieba
ti m prozitkem vlastng ty véci zménit. To neprobi halo. Takze tam jsem nevni mal Zadny
zésadni posun.

V: Hmmm. Jakymi konkrétni mi kroky jste tohohle klienta stimuloval na cesté k ci 1i?

K: Eee. Prozkoumali jsme vzorce pievzaté, vzorce chovani v ramci pozitivni ch inteligence. A
mysli m si, e jsme tam hrali n&jaky role plays ohledné komunikace, néeho, co chtél klient
zmenit.

V: Co byla ta posledni vé&c? Mohl bys to vi ¢ popsat?

K: Pozitivni inteligence, nevi m, jestli tady mam knihu. ..

V: J0o,jo ja vi m o co jde. Vi m, co je pozitivni... ne vlastné ja si to vlastné pletu s
pozitivni psychologii . Promifi, nevim.

K: Pozitivni psychologie, a pak existuje kniha pozitivni inteligence, kterd popisuje deset
sabotéri, deset tipti vzorct chovani , ktery, ktery mame. Aaa je z toho souéasti i test, kdy se
klient mize dozvédst, jestli ma klient tendenci...tieba je tam hyperdosahovaé...musi stile
dosahovat vysledki anabi rat si velky mnoZstvi ukoli, nebo je tam aaa utésitel. Dba na potieby
druhych a sama sebe dava na druhy mi sto. TakZe podle toho, co jsme prozili v détstvi , tak nam
vznikaly, vznikaji zaméry pro pieziti , e jooo, kdyZ je tam pii snej, mama rodi¢, tak zamér
di tdtepiezi t,je muvychazetvstii c. Toznamena buduje se tam to ut&Sitelsvi a to jsou ty vzorce

potom,
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ktery jsou s nami jdou az do ty dospélosti. TakZe to je krasna metoda, kdy ten &lovék di ky tomu
testu zjisti , ktefi ty tfi sabotéfi chovani jsou nejsilngj$i m a ti m, Ze je pozna, Ze to
propoji m s tim, co se doopravdy d&je v jeho Zivoté, ti m Ze potom jde do praxe a jde
rozpoznavat ty vzorce chovani . Vyuzi vame tam i vizualizace. Tak to mu umozni , vlastng
pochopit, jak jsou tyhle vzorce chovani pro ného neuZiteény a zadi t ménit sviij Zivot. Dava to
takhle smysl?

V: Hmmm. Jo, Di ky. Uz si do dokazi piedstavit. Aaa to hrani roli . Jak konkréntg jste to
treba délali?

K: To je klasicka role play, kde si jako klient miize§ vyzkouset rozhovor. Joo. Mtizu dét pii klad.
Pokud chces si vyjednat n¢jakych hranice ve vztahu, nebo si chce§ zvySit mzdu a mluvit se
svym $éfem. Aaa tak vlastnd tam je n&jake;j strach. Aaa takZe je mozny si v bezpe&nym prostiedi
s kou¢em ten rozhovor vyzkouset. TakZe ja jako koué zjisti m, Geho se ten Elovek obava, &eho
chce v tom rozhovoru dosdhnout, jak chce, aby se ta druha strana citila. A potom tomu klientovi
zahraju, jesté se dozvi m, &eho se obava, jako jakych reakci ch se obava, a pak tomu klientovi
zahraju toho €loveka. Je to velmi silné technika, kde si ten klient mize uvédomit, jak sam se v
tom rozhovoruci ti aja mu potom mizu dat zpétnou vazbu. Ani ne tak, Ze bych mu radil, co ma
fi kat, ale mazu mu dat zp&tnou vazbu, hele pisobil jsi na mé nejistg, pasobilo to, jako bys v
tom nemél jistotu, co fi kés, a ten klienti ti m padem to dokaze zménit. A takle to praktikujeme,
n¢kolik typii rohovori. On tam vkladd néco, zjednodusuje nebo piidava podle toho, co je
potieba. Aaa a potom, kdyZ jde do toho redlnyho rozhovoru, tak prosté ta pravdépodobnost, Ze
zi ska ten vysledek, ktery chce, se statisticky vyrazng zvysi .

V: Hmmm. Jakou konkrétni ch hru jste s ti mhleti m klientem hrali

tteba? K: To si nevzpomenu, to jsou véci fakt daleko.

V: Dobie, jak tenhle klient popisoval stresuji ci ch situace?

K: Nad tim zatim se musim zamyslet aaa tenhle klient, j si ted’ nevzpomenu. Tam bylo to téma
ni zky sebevédomi . Aaa mysli m si, Ze jako in nebyl nespokojeny jako se svym Zivotem, aaa
tak popisoval tu nespokojenost. Ale uz si bohuzel nevzpomenu, v ¢em to bylo.

V: Hmmm. A jak zvladal stresujici situace, kdyz jste se loucili? Vzpomnél by sis? Nebo néjak
v pritbéhu angazma?

K: No ja mysli m Ze to zistalo ptiblizn& stejny. Jo, Ze tak jak jsme se bavili o tom
vysledku, takze se to néjak vyrazné nezlepsilo.

V: Hmmm. Uz si to trochu n&jak naznaéil, ale opét se zeptam. S jakymi konkrétni mi
symboly jste s timhletim klientem pracovali?

K: Tam jsme nesli do diagnostiky, to znamena, tu jsme tam nevyuzili aaa nepracovali jsme se

symboly. Pracovali jsme s metaforami. To pracuji s kazdym klientem.
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V: Hmmm. A zase se zeptam né&jaka konkrétni metaforu. Nevylovil bys z mysli? U
tohohle klienta?

K: U tohohle klienta nevylovil. Metafor typti vali m pied sebou kamen nebo jsem jako kiecek
v kole¢ku. Ty jsou asi Gast&jsi .

V: Taky jsimi i kal, Ze jste si n&jak vizualizovali n&jaky situace s ti mhleti m klientem?

K: Tam ta vizualizace asi mohla prob&hnout, protoZe jsme probi rali aaa tu pozitivni m
inteligenci, tzn. ve chvi li kdy my prozkoumame toho nejsilngj§i ho sabotéra, to znamena ten
nejsilngjdi  vzorec chovani . Tak tam probi ha i vizualizace, kde klient tohohle sabotéra
pojmenuje, dat mu svoje vlastni jméno, které tak n&jak odpovi d4 tomu, jakej ma dopad na jeho
zivot. Aaa ja ho necham vizualizovat, jak vypada jeho obli¢ej, co ma na sob¢ aaa vlastné ¢lovék
si vizualizuje toho sabotéra. Aaa ti m posi li me schopnost objevovat a i vlastné ti m, Ze si on
ho vizualizuje, coz potom co ho prozkouméame, tak vétsinou to neni hezka postava, jo, takze
si zvédomi , vlastné co, jak tyhle vzorce chovani poskozuji nejenom jeho Zivot ale i Zivoty
lidi okolo.

V: Jak von tohohle sabotéra pojmenoval? Nevzpomnél by sis?

K: Hele byl tam kat, jak on pfesné, nevi m, aleee jsou tam nazvy jako kat, parchant, jsou tam
1 sprosty slova nékdy, ptizdisrag, takovyhle, takovyhle jakoze ndzvy tam chodg;.

V: Jo, jo,jo, jo TakZe mas tady tu pozitivni inteligenci ale takhle to indivizualizuje$ nebo si to
klienti sami pojmenovéavaji , sami piizplisobujou svym piedstavam i tieba ti m
pojmenovani m, ze daj ty tomu archetypu vlastni jméno.

K: Je to tak, je to tak. rozumi § tomu spravné.

Tabulka kédovani a tematizace sestavena na zakladé metody zakotvené teorie
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tody zakotvené teorie

tematizace sestavena na zakladé me

ani a

4

8.3 Tabulka kodov

nueyd oyue

0¢ JUaAOUB)S
njio Jpwsfdnysud
8t Jugu|ds “Ayosadsn ¢ 12BADDNOY
(nyeizn)
° Ayuyos 2|12 luzZeso Ejusl
6 1930 eACIUBIR 0] WS (2112 Juszesop) - I
1PEACINOY EjusIp| iloazo. lwazez
op ugwz Apedop g
pifnuelgez
inoaualods
EXE]IEY) Algueq Iuwiae 0T ’
[JEN1IS O IJBLLIOHI 17BACINOY
6¢C ve Ayosadsn s
nAgeu ‘pajya nalodagas IUEADINOY
3oead Y5 t
OADIUSI[Y ELLIO)
12ENYIS [3028%ET
nalodagas PEN3Is/2028Y (nalodagas) EJUIY
InouSIY - Augwiz
PET EAOIUSI[Y nsoudoyas |12 IUZZes0p
6T O 17BLLIOJUI £ luenolonso [
Ayzo|s auguawz ‘Aganod 1lnueigez
B OP3|yA P lueAt] eqop
ueapzn Azleq Juise
IUBABYSIZ
nalodagas 13s0U3sNyZ
" nafodaqgas
07 CAOIUBIPY nelodages sougqoso i
T¢ 291 BAOTUSIY
auzUzWzaU(I3WSY) BAOIUBIPY BA02NOY
JUBADINOY ABIS [ZoY2hn
PEAEo)s n=lodagas r oyuEnpIAIpUl
Ert 3A UBWIZ heiodaq HiENPIAPL goeidnjods
3|12 Ju3ZesOpaU I Jot eacyualfy iloazol IUEAI} BQOP . oEAGINOY
v ‘Ayoadsnau HRILA pilnueigez SUCIE ’ -
JUBAOYESOP A nagodez Aupud
Mzueq EZENEL/|ID
adyelaiul
soul3 Aypajse soula m.ﬂm: pm# soula Mjupwpod soula X3juo sou3a) [uswouag| T Djuwpod
sow=) APRISEN  |3sowla) u..m.n..am._u...w WOR | oyinusmasyyy FOHITR| PEIION13S0MSY 3 A |1somsy|  auunug

92



