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STRUCNY SOUHRN

International Coach Federation (ICF) jako lidr koucinkového priimyslu je tu proto, aby rozvijela uméni,
védu a praktikovani profesionalniho koucovani. V roce 2006 vypracovala ICF Globalni koucéinkovou
studii, aby tak vytvofila profil této Cinnosti a byl Iépe pochopen jeji status.

Stejné uzitecny je i fakt, Ze reprezentuje pouze jednu stranu rovnice. Druha strana, a mozna ta pro
pochopeni dilezitéjsi, je klient koucinku (koucovany).

Stale narazime na signifikantni nedostatek znalosti v oblasti koucinku. Vzhledem k tomuto
ddvéryhodnému vyzkumu o koucovanych ICF povéfila Association Resource Centre Inc. a
PricewaterhouseCoopers LLP spoleCnym vypracovanim globalni studie kouCovanych klientd.

Studie prinasi komplexni informace o koucovanych klientech, proces rozhodovani a jejich nazory na
profesionalni koucink. Tento strucny souhrn je prehledem klicovych poznatkdl této studie.

Hlavnim Gcelem Globalni koucinkové studie ICF bylo vytvoreni obsahlého ramce spolehlivych Gdajti od
jednotlivcl, ktefi maji zkuSenosti s profesionalnim koucinkem a z jejich vysledkd, ke kterym koucink
prispél.

Konkrétnéji fe¢eno ma tato studie odpovédét na tyto klicové otazky:

Jaky je demograficky profil koucovanych klient(?

[y

Jakeé jsou charakteristiky zkusenosti s koucinkem?

y

Pro€ klienti vyhledavaji sluzby kouce?

(m

Co tvori proces rozhodnuti se pro vybér konkrétniho kouce?

[y

Jaké jsou klientovy dojmy z této oblasti a z nabizenych sluzeb?

(m

Jak klienti hodnoti své zkuSenosti?

(m

Jaky prospéch klientéim prinasi koucink?

my

Jaka je investi¢ni navratnost z koucinku?

[y
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Metodologie vyzkumu

Globalni koucinkova studie ICF byla navrzena tak, aby shromazdila informace od a o koucovanych
klientech. Je dileZité poznamenat, Ze definice ,klienta" se lisi v zavislosti na oblasti zaméfeni kouce.

Aby bylo mozné se zcela zaméfit na predméty studie, byly provedeny tfi rozdilné faze:

Kvalitativni vyzkum koucti: Abychom zajistili, Ze informace shromazdéné v této studii se

budou tykat praktikujicich kouc, realizovali jsme 14 hloubkovych interview s kouci z celého
svéta, pri kterych jsme ziskali jejich navrh na typy otazek, které bychom pfi vyzkumu méli
pokladat.

Kvalitativni vyzkum klientd: Utvorili jsme Fadu cilovych skupin s klienty z celého svéta.

V péti cilovych skupinach bylo zafazeno celkem 41 klientd. Tyto skupiny slouZily dvéma
Gceldm. Prvnim bylo vyuziti ke zkoumani zasadnich stanovisek a nazord klientl na rlizné
otazky vyzkumu, které by pomohly s navrzenim kvantitativniho préizkumu. Nastaveni cilovych
skupin umoznovalo hloubkovou sondaz do oblasti, které byly svou podstatou daleko
kvalitativnéjsi.

Kvantitativni vyzkum klientti: Klicovou soucasti vyzkumu byl 20minutovy online prizkum
koucovanych. Na tomto priizkumu se od zafi do listopadu 2008 podilelo celkem 2.165
koucCovanych ze 64 zemi.

Kdo se podilel na priizkumu?

Jak jiz bylo uvedeno vyse, priizkum byl realizovan s pomoci respondentd z 64 rliznych zemi. Za
Ucelem analyz byly tyto zemé rozdéleny do Ctyr regiond. Nejvetsim regionem z hlediska respondentd
byla Severni Amerika Citajici vice nez polovinu (54 %) vSech Gcastnikd préizkumu. Nasleduje Evropa,
Stfedni Vychod a Afrika (EMEA) s témérf jednou tretinou (32 %) respondentd. Asijsky Pacifik (9 %) a
Latinska Amerika (5 %) mély podstatné méné respondentd.

EMEA
32%
\ North America
'h‘ 54%
Asia Paelfle
9% %

Latin America

5%

Note: N=2165
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Typy koucinku

Znazornuje typy koucinku, s nimiz se respondenti priizkumu setkali, at’ uz aktualné, nebo v priibéhu
poslednich péti let. Koucink typu ,Life, Vision & Enhancement" (Zivot, vize a jejich zlepseni)
byl mezi respondenty zdaleka tim nejb&zné&jsSim s aktualni polovicni (50 %) Ucasti vSech klientd na
tomto typu koucinku a vice nez polovicni (58 %) ucasti na tomto typu koucinku v poslednich péti
letech. Nasledoval koucink typu ,,Business/Organizational" (Obchodné-organizacni) s 29 %
aktualni Gcasti klientl a 36 % Ucasti béhem posledni péti let. V t&€sném zavésu s koucinkem typu
,Leadership" (Vedeni) s 25 % a 33 % Ucasti, ,Executive" (ManaZersky koucink) s 22 % a 30
% Ucasti a ,,Career Transition" (Zména zameéstnani) s 16 % a 25 % Ucasti. Pouhych 9 % klient{
se Ucastnilo aktualné a 17 % béhem poslednich 5 let koucinku typu , Relationship" (Vztah), coz
byla nejnizsi Gcast mezi respondenty. Pro Ucely analyzy byli klienti rozdéleni do dvou skupin: ,Life,
Vision & Enhancement" a ,Business, Executive & Leadership". Vysledky kazdé z téchto dvou skupin
jsou podrobnéji rozebrany v hlavni zprave.

Zivot, vize a jejich zlepZeni _:‘ ; ‘ i “50% I 58%
Obchodné organizacni -j | " - ;9-% ' 36%
Leadership Executive -y.] ‘ ‘ : 25%‘ I 33%
Zména zcmés'méni-“'» ‘ 1 292% '130%
Vztah - \ . ]60/% 125%
Ostatni -:.I_.l 9% 17%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Pozn.: Zakladem pro data za poslednich pét let jsou vSichni respondenti (N=2068).
Zakladem pro aktualni data jsou pouze respondenti aktualné koucovani (n=1233).
Procentualni soucty jsou vyssi nez 100 % z dlivodu paralelnich odpovédi.

Naprosta vétsina respondentli prodélala koucink v poslednich dvou letech. Konkrétnéji u 59 %
respondent( probihal koucink v dobé prlizkumu. Mezi témi 41 % respondentd, ktefi nebyli koucovani,
ukoncilo koucink béhem poslednich 24 mésicd 80 % Ucastnikd. Ackoliv naprosta vétsina klientl (91
%) je v soucasné dobé koucovana jednim koucem, neni nijak neobvyklé, Ze klienti méli v minulosti
vice koucl zaroven (v poslednich péti letech mélo 45 % respondent( vice nez jednoho kouce).
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Co motivuje klienty k vyhledani sluzeb kouce?

Klicem tohoto préimyslu je fakt, Ze koucink je vniman jako ,ak¢ni plan® spis nez proces zkoumani. Na
otazku proc zvolili kouc¢e misto alternativ, jakymi jsou terapie nebo poradna, néktefi Ucastnici cilovych
skupin uvedli, Ze koucink jim nabizel ,akéni plan® spi$ nez moznost zkoumat své ,,zalezitosti".
Vychovavani klientdl k tomu, aby pro né koucink znamenal ,akéni plan®, mlze pfimét ty, ktefi
»potrebuii plan“, vyhledat sluzby kouce, misto aby hledali alternativni reseni.

Respondentdm priizkumu byl rozdan seznam 15 oblasti, na které se Casto zaméfuje profesionalni
koucink, a byli pozadani uvést, jak dilezita pro né byla kazda z oblasti pfi rozhodovani o vyhledani
sluzeb kouce. Ackoliv vysledky ukazaly, ze motivace se lisi podle typu realizovaného koucinku, byla
zde fada oblasti, které vyplynuly jako obecné dileZité bez ohledu na typ koucinku. Dvéma hlavnimi
motivacemi pro vyhledani koucinkovych sluzeb byly sebelaska/sebevédomi (79 % hodnoceno
jako velmi nebo trochu diilezité) a vyvazenost prace/zivota (76 %). Toto jsou jasné hlavni
motivace pro vyhledani kouce. I kdyZ nemusi byt hlavnimi nebo ptivodnimi dlivody, které klienty nuti
nalézt si vlastniho kouce, tyto dva faktory jsou signifikantnimi stimuly naprosté vétSiny koucinkovych
sezeni.

Kdyz koucovani byli poZzadani vybrat 3 hlavni d@vody pro vyhledani kouce, opét se pfi zvazovani ,3
top" voleb na vrcholu seznamu objevila sebelaska/sebevédomi (zvoleno 41 % Ucastnikd) a vyvazenost
prace/Zivota (36 % Ucastnik{), coz jsou dlvody jiz dfive oznacené za hlavni stimuly pro koucovani.

Nicméné na stupnici ,nejdllezitéjsich" ddvodl pro vyhledani sluzeb kouce se tyto ddvody umistily az
na treti a Ctvrté pricce. Misto nich se na této stupnici na stupnich vitéz{ objevily pracovni pfilezitosti
(15 %) a business management (14 %).

Exhibit 3: Top Factors in Seeking Coaching Services

Sebelaska/sebevédomi T: : ' : — : : : : i ( A41%
ViyvaZenost prace/zivota k : —RE L | | | 'o 36%
Pracovni pfileZitosti B : = "| R | '7' 28%

Business management -”_‘ ' LLSO//" : 1125%

Vztahy 1a 6% | i : | 1125%

Pracovni vykon -?'" ‘ 8% i I 24%

Mezilidské vztahy 5 | i 1 18%

Komunikacni dovednosti — | | 118%

Zdravi =‘ % | 1 18%

Efektivita v tymu S 5% | 115%

Osobni organizovanost — '14%

Time management ﬁ?’ 10%

Korporatni kultura WT‘ 7%

Vize/Zivotni/osobni smys! ;;:,—,_;c;ﬁ%

Financni organizovanost -'ﬁk3° P

Investi¢ni planovani | ';'OJVE/O

Dalgi m!,/l;‘% S T ——— —

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Pozn.: Soucet procent ,3 top" diivodd bude vyssi nez 100 % z d@vodu paralelnich odpovédi. N=2072
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Co tvofi proces vybéru kouce?

Jakmile se klient rozhodne sehnat si profesionalniho kouce, jak hleda a podle ¢eho voli pravé toho
konkrétniho kouce?

Toto je shrnuti nékterych klicovych faktorl v procesu rozhodovani:

Kdo vybira kouce? Podstatna vétsina (72 %) respondentd uvedla, Ze za vybér svého kouce
byli odpovédni vyhradné oni sami. Pouhych 13 % uvedlo, Ze kouce jim zvolil jejich
zaméstnavatel, a 7 % uvedlo, ze vybér byl spolenym rozhodnutim klienta a zaméstnavatele.

Je kouc¢ zaméstnancem spolecnosti, ve které je klient zaméstnan? Pouhych 7 %
klientl uvedlo, Ze jejich kouc byl zaméstnancem spolecnosti, ve které byli zaméstnani. At tak
nebo onak, vysledky se lisi na zakladé faktu, kdo byl odpovédny za vybér kouce. Pokud kouce
vybiral zaméstnavatel (17 %) nebo asistoval pfi rozhodnuti (15 %), je pravdépodobnost, ze je
kouc¢ ,internim" koucem spolecnosti, ve které je klient zaméstnany, podstatné vyssi, nez

v pripadech, kdy si klient vybiral kouce sam (4 %).

Kolik kouct klient kontaktoval, nez si definitivné vybral? Méné nez jedna tretina (29
%) respondentl uvedla, Ze kontaktovali a/nebo hovofili s vice nez jednim koucem, nez se
rozhodli pro jednoho konkrétniho; zatimco dalSich 13 % se viibec nepodilelo na vybéru kouce.
Podstatnych 58 % klientd se rozhodlo pro prvniho (a jediného) kouce, kterého kontaktovali.
Daleko Castéji dochazi k tomu, Ze pokud prvni kouc spliiuje klientova kritéria, klient jiz dale
nehleda.

Které informacni zdroje vyuzivaji klienti pFi vybéru kouce? NejCastéjsSim informacnim
zdrojem vyuZivanym obecné témér polovinou (46 %) klientl je osobni reference/ustni podani.
Nasleduje webova stranka kouce, kterou vyuzilo pouhych 20 % klientd. Kdyz méli uvést, jaky
informacni zdroj byl tim nejvlivnéjsim, opét byly nejcastéji citovany osobni reference/Ustni
podani, a to u 38 % respondentl. Toto je vice nez ¢tyfnasobek cisla uvadéného pro zdroje,
které se umistily na druhém misté - koucinkové seminare nebo workshopy (9 %) a uz jsem
znal/uz jsem s nim pracoval (9 %).

Podle ¢eho si klienti vybiraji konkrétniho kouce? Respondenti dostali za Ukol ohodnotit
dilezitost 24 atributl kouce, na které by mohli pfi vybéru brat zietel. Tyto atributy Ize rozdélit
do péti kategorii: osobni, vzdélani, zkusenosti, reputace a jak je koucink realizovan.
Vysledky, uvedené na nasledujici strané, znazornuji, ze v ddleZitosti jednotlivych atribut(i jsou
znacné rozdily, at’ uz celkové nebo v rdmci jednotlivych skupin. Tyto atributy Ize podle jejich
dllezitosti rozdélit do nasledujicich CtyF skupin Gvah:

Kritické uvahy (vice neZ 90 % respondentij hodnotilo jako velmi nebo trochu dileZité):
Atributy v této skupiné jsou v procesu vybéru pro klienta nejkritictéjsi. Vybér tedy padne
pouze na ty kouce, ktefi splnuji standardy klienta v téchto oblastech.

Obvyklé tvahy (75 % aZ 89 % respondentd hodnotilo jako velmi nebo trochu dileZité):
Toto jsou atributy, které potencialni klient pfi hledani svého kouce urcité zvazi. Pokud nebude
spokojeny s potencialnim koucem v téchto oblastech, bude pravdépodobné hledat dal. Presto
pokud rychle nenajde, co hleda, je ochotny prehlédnout jednu nebo dveé z téchto oblasti.
Casté uvahy (50 % aZ 74 % respondenti hodnotilo jako velmi nebo trochu dilezZite):
Polozky spadaijici do této skupiny byly oznaceny jako dileZité a potencialné mohou byt
rozhodujicim faktorem. Klienti mohou byt ochotni tyto prehlédnout, ale pokud dostanou na
vybér mezi dvéma koudi, u kterych je vSe ostatni srovnatelné, mohou se tyto atributy stat
rozhodujicim faktorem. Tyto atributy jsou velmi nebo aspon trochu ddlezité pro vice nez
polovinu vSech klient{; ale podil v kategorii velmi dllezité je max. 30 %.

Mimoradné dvahy (méné nez 50 % respondentid hodnotilo jako velmi nebo trochu dileZité):
Atributy v této skupiné mohou nékdy hrat roli pfi rozhodovani, ale nejsou klicovymi faktory.
Pro vétSinu klientd neovliviuji tyto atributy rozhodnuti.

Dilezitost atributti kouce pFi vybéru
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Exhibit 4: Importance of Coach Atiributes in Selection Process

Vek,

Pohlavi,

Etnika

Fyzicky vzhled
Hlasovy projev kouce
Sebedivéra kouce
Osobni kontakt
Osobni snasenlivost
Smysl pro humor

QI
=N

Vzdélan ]
Uroven obecného vzdelani
Uroven koucinkového vzdélani
Diplomy/certifikaty z koucinku

Curriculum vitae nebo zivotopi

Zkusenosti

ZkuSenosti v oblasti klienta
Dalsi relevantni zkuSenosti
Reputace
Osobni doporuceni
Reference klient(
Jak je koucink realizovan
Umisténi praxe kouce
Pouzivany zplsob predavani
Vyklad procesu koucovani
Vysledky koucinku
Cena koucinku

* Velmi ddlezité* Aspon trochu dllezité

Pozn.: N=2023 0% 20%  40%  60%  80%  100%
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Jaké jsou charakteristiky zkusenosti s koucovanim?

Nasledné je uveden zakladni profil zkusenosti s koucovanim. Je dilezité poznamenat, Ze v profilu jsou

mezi segmenty, jako je region, typ klienta a typ koucinku, nékteré podstatné rozdily. Ty jsou detailné
rozebrany v hlavni zprave.

(m

Jsou pro koucovani uzavirany pisemné dohody? Témér dveé tretiny (64 %) vSech

respondentl uvedlo, Zze maji pisesmnou dohodu nebo smlouvu na poskytované sluzby kouce.

Jak dlouho trva proces koucovani? Zatimco primérna délka koucinkového procesu je

12,8 mésice, znacna vétsSina (73 %) uvedla trvani v délce max. jeden rok.

Jak casto probihala koucinkova sezeni? Klienti uvedli prdimérné mezi dvéma a tfemi (2,5)

koucinkovymi sezenimi za mésic v priibéhu celého koucovacihio procesu.

Jaka je nejbéznéjsi primarni metoda vedeni koucinkovych sezeni? Obecné je docela

rovnomérné rozdéleni poméru mezi osobnim koucovanim (50 %) a telefonickych koucovanim

(47 %). Toto se ale velmi lisi podle regionu.

Jakou metodu koucinku klienti preferuji? Zatimco vétsina klientd (60 %) preferuje

osobni koucink, existuje vyznamny podil téch, ktefi preferuji telefonicky koucink (35 %).

Vétsina klientl uvedla, Ze koucinkovy proces probihal jimi preferovanou formou.

g Jak dlouho trvala koucinkova sezeni? Klienti uvedli v priméru 70,6 minuty v pfipadé
osobniho sezeni a 48,2 minuty v pripadé telefonického koucinku.

g Kolik klienti plati za sluzby kouce? V priiméru klienti uvedli, Ze plati hodinovou sazbu 171

USD a celkem za cely trénink 4.353 USD. Vysledky se ale lisi v zavislosti na regionu a typu

koucinku.

1 T

(i

(i

Jsou klienti spokojeni se svou zkusenosti?
Nasleduje kratké shrnuti toho, jaké méli klienti pocity ze své zkusenosti s koucinkem:

Byli klienti spokojeni se svym kouc¢em? Respondenti byli pozadani o ohodnoceni svého
kouce podle 13 kritérii, které se zdaly jako extrémné dlleZité pro koucovani. Vice nez 95 %
respondent( uvedlo pro tato kritéria hodnoceni ,dobry" nebo ,vyborny", kouci byli hodnoceni
ve vSech testovanych oblastech dobie.

g Jak byli klienti spokojeni se svou zkusenosti s kou¢ovanim? Prakticky vsichni (99 %)
klienti uvedli, Ze byli velmi nebo aspon trochu spokojeni s celkovou zkusSenosti.

5 Rozhodli by se klienti pro koucink znovu? Za stejnych okolnosti, které je predtim pfimély
vyhledat kouce, témér vSichni (96 %) klienti uvedli, Ze by proces urcité zopakovali.

Jakych vysledki klienti pomoci koucinku dosahli?

Hlavni zprava uvadi podrobnou analyzu pfinos@ koucinku, véetné dvou méfitek produktivity: jedno
méfi navratnost investic (penézni pfinosy) a druhé méfi navratnost ocekavani (nepenézni
pfinosy). Zde jsou predlozeny pouze zakladni pfinosy a ROI (navratnost investic).

PFinosy koucinku

Respondenti obdrzeli seznam 15 oblasti, na které se Casto zaméruiji riizné typy profesionalniho
koucinku, a byli pozadani uvést stupen jejich osobniho zdokonaleni na stupnici od “-3” do “+3"
(7stupriova). Hodnocené polozky byly identické s témi, které byly uvedeny jiz dfive jako motivace pro
vyhledani kouce. Hodnota “-3"” znamena, Ze klient byl v této oblasti pfed kouCovanim ,mnohem horsi*;
zatimco hodnoceni “+3” znamena, Ze byl ,mnohem lepsi*. Hodnoceni “0” znamena, Ze koucovanim
nedoslo k ,zadné zméné". Celkové pozitivni vysledky vlivu koucinku jsou uvedeny v na nasledujici
strance.
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Pokud vezmeme ten podil klientd, jejichz zkuSenosti byly pozitivni, mZeme polozky rozdélit do ¢tyr

skupin benefitd koucinkového prlimyslu. A témi jsou:

& Primarni prinosy (min. 80 % pozitivni zména). Jde o prinos, ktery vyplyva prakticky
z jakéhokoliv koucinku, bez ohledu na typ nebo primarnich cile.

& Hlavni pfinosy (65 % aZ 79 % pozitivni zméena): Stejné jako primarni prinosy nemusi byt pro
tyto pfinosy hlavni primarni cile; ale velka vétsina klientd zaznamena prinos.

& Obecné prinosy (50 % aZ 64 % pozitivni zména): Tyto pfinosy jsou spolec¢né pro vice nez
polovinu klient{; ale ne pro velkou vétsinu. Na tyto pfinosy se spiSe, i kdyz ne vzdy, specificky

zaméruji urcité typy koucinku.

& VWyhradni prinosy (méné neZ 50 % pozitivni zména): Tyto pfinosy zaznamena méné nez
polovina klientd. Obecné feceno se ale pfinosem stava pouze koucink, ktery se specificky
zaméfi na tyto oblasti.

Sebelaska/sebevédomi

Mezilidské vztahy

Komunikacni dovednosti

Pracovni vykon

Vyvazenost prace/zivota

Zdravi

Pracovni ptilezitosti

Osobni organizovanost

Business management

Time management

—|‘ 57

Efektivita v tymu

_' 51%

Korporatni kultura

Finanéni organizovanost

Investi¢ni planovani ) 15

_' 27%

—‘3%

L

61%

%o

Z

4

0% 20%

40% 60%

80%

100%

Pozn.: Procentualni hodnoty odpovidaji podilu respondentd, ktefi uvedli kladné hodnoceni na stupnici

»~3 (nejhorsi)" az ,,+3 (nejlepsi)®.
N=2130

'ICF Global Coaching Study can be found at: http://www.coachfederation.org

PreloZeno spolecnosti Koucink Centrum, s.r.o., www.koucinkcentrum.cz



Navratnost investic

Na dotaz, zda oni sami nebo jejich spolecnosti zaznamenali jako vysledek koucinku néjaké finanéni
zmény (ztraty nebo zisky), 40 % klientd uvedlo, Ze k finan¢ni zméné doslo, zatimco 19 % si nebylo
jistych. PrestoZe si mnoho klientd uvédomilo, Ze k finan¢nim ztratam nebo ziskdm doslo, pouhych 9 %
(189 respondentt)) bylo schopnych uvést podrobnosti o tom, kolik ziskali (nebo o kolik pfisli) a kolik
utratili za koucink.

V souladu s tim by vysledky ROI mély byt interpretovany opatrné a to z diivodu malého
vzorku respondentd.

Hodnota 100 % ROI znamena, Ze investor si vydélal své penize zpét.
Klicovymi poznatky pro navratnost investic (ROI) jednotlivce i spolecnosti zahrnuii:

ROI jednotlivce: Pouhé vice nez dvé tietiny (68 %) jednotlivct uvedlo, Ze si vydélali
minimalné to, co na zacatku investovali. Stfedni hodnota uvadi, Ze klient, ktery z koucinku
ziskal financni pfinos, mdZe obvykle ocekavat ROI ve vysi 344 %, Cili 3,44nasobek vynalozené
Castky.

g Firemni ROI: Velka vétSina (86 %) téch, ktefi byli schopni uvést Cisla a spocitat tak firemni
ROI, uvedla, Ze jejich spolecnost vydélala minimalné to, co na zacatku investovala. Témér
jedna pétina (19 %) uvedla ROI min. 50nasobek (5000 %) pocatecni investice, zatimco
dalSich 28 % uvedlo ROI v rozsahu 10 az 49nasobku investic. Stfedni firemni navratnost je
700 %, coz znamena, Ze spolecnost mlze obvykle oCekavat navratnost ve vysi 7nasobku
pocatecni investice.

Zaveér

Z poznatkd studie Ize nacrtnout nespocet zavérl a pro koucinkovy priimysl z toho vyplyvaijicich
dUsledkd.

Zde jsou nékteré z klicovych zavérl této studie:

= Kromé vysokého hodnoceni
vSech testovanych kritérii koucinku velka vétsina klientl navic uvedla, ze byli velmi spokojeni
s prozitou zkuSenosti. Fakt, Zze témér vsichni (96 %) klienti uvedli, Ze za stejnych
okolnosti, které je ke kouci poprvé privedly, by si koucovani zopakovali, je potvrzenim
Uspéchu koucd.

Sl
Svym urcenim nevedou vSechny typy koucinku

k penéznim pfinosdim klienta (nebo spolecnosti). V souladu s tim uvedlo pouhych 40 %
respondentd, Zze zaznamenali finan¢ni zménu (osobné nebo firemné) co by vysledek koucinku.
Témér dve tretiny vSech, ktefi zaznamenali osobni ROI, uvedly, Ze si vydélali minimalné to, co
na zacatku investovali. Stfedni hodnota uvadi, Ze ti, kdo usiluji o finan¢ni zisk, mohou obvykle
ocCekavat ROI v rozsahu 3,44nasobku své investice.

& Velka vétsina (86 %) téch, ktefi byli schopni

uvést Cisla a spocitat tak firemni ROI, uvedla, Ze jejich spolecnost vydélala minimalné to, co
na zacCatku investovala. Firemni ROI je o néco vyssi se svou navratnosti ve vysi 7nasobku
pocatecni investice. Témér jedna pétina (19 %) uvedla ROI min. 50nasobek (5000 %)
pocatecni investice, zatimco dalSich 28 % uvedlo ROI v rozsahu 10 aZ 49nasobku investic.

'ICF Global Coaching Study can be found at: http://www.coachfederation.org
Prelozeno spolecnosti Koucink Centrum, s.r.0., www.koucinkcentrum.cz



