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STRUĻNħ SOUHRN 

 

International Coach Federation (ICF) jako l²dr kouļinkov®ho prŢmyslu je tu proto, aby rozv²jela umŊn², 
vŊdu a praktikov§n² profesion§ln²ho kouļov§n². V roce 2006 vypracovala ICF Glob§ln² kouļinkovou 

studii, aby tak vytvoŚila profil t®to ļinnosti a byl lépe pochopen její status.  
StejnŊ uģiteļnĨ je i fakt, ģe reprezentuje pouze jednu stranu rovnice. Druh§ strana, a moģn§ ta pro 

pochopení dŢleģitŊjġ², je klient kouļinku (kouļovanĨ). 

 
Stále nar§ģ²me na signifikantn² nedostatek znalostí v oblasti kouļinku. Vzhledem k tomuto 

dŢvŊryhodn®mu vĨzkumu o kouļovanĨch ICF povŊŚila Association Resource Centre Inc. a 
PricewaterhouseCoopers LLP spoleļnĨm vypracov§n²m glob§ln² studie kouļovanĨch klientŢ.  

 
Studie pŚin§ġ² komplexn² informace o kouļovanĨch klientech, proces rozhodování a jejich názory na 

profesion§ln² kouļink. Tento struļnĨ souhrn je pŚehledem kl²ļovĨch poznatkŢ t®to studie. 

 
Hlavn²m ¼ļelem Glob§ln² kouļinkov® studie ICF bylo vytvoŚen² obs§hl®ho r§mce spolehlivĨch ¼dajŢ od 

jednotlivcŢ, kteŚ² maj² zkuġenosti s profesion§ln²m kouļinkem a z jejich vĨsledkŢ, ke kterĨm kouļink 
pŚispŊl.  

 

Konkr®tnŊji Śeļeno m§ tato studie odpovŊdŊt na tyto kl²ļov® ot§zky: 
 

. JakĨ je demografickĨ profil kouļovanĨch klientŢ? 
 

. Jak® jsou charakteristiky zkuġenost² s kouļinkem? 
 

. Proļ klienti vyhled§vaj² sluģby kouļe? 

 
. Co tvoŚ² proces rozhodnut² se pro vĨbŊr konkr®tn²ho kouļe? 

 
.  Jaké jsou klientovy dojmy z této oblasti a z nab²zenĨch sluģeb? 

 

. Jak klienti hodnotí své zkuġenosti? 
 

. JakĨ prospŊch klientŢm pŚin§ġ² kouļink? 
 

. Jaká je investiļn² n§vratnost z kouļinku? 
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Metodologie výzkumu  

 

Glob§ln² kouļinkov§ studie ICF byla navrģena tak, aby shrom§ģdila informace od a o kouļovanĨch 

klientech. Je dŢleģit® poznamenat, ģe definice Ăklientañ se liġ² v z§vislosti na oblasti zamŊŚen² kouļe. 
 

Pro ¼ļel t®to studie je kouļovanĨ definov§n jako jednotlivec, kterĨ je kouļov§n. 
 

Aby bylo moģn® se zcela zamŊŚit na pŚedmŊty studie, byly provedeny tŚi rozd²ln® f§ze: 

 
. Kvalitativ ní  výzkum  kouļŢ: Abychom zajistili, ģe informace shrom§ģdŊn® v této studi i se 

budou tĨkat praktikuj²c²ch kouļŢ, realizovali jsme 14 hloubkovĨch interview s kouļi z celého 
svŊta, pŚi kterĨch jsme z²skali jejich n§vrh na typy ot§zek, kter® bychom pŚi vĨzkumu mŊli 

pokládat. 
. Kvalitativní výzkum  klientŢ: UtvoŚili jsme Śadu cílových skupin s klienty z cel®ho svŊta. 

V pŊti cílových skupin§ch bylo zaŚazeno celkem 41 klientŢ. Tyto skupiny slouģily dvŊma 

¼ļelŢm. Prvn²m bylo vyuģit² ke zkoum§n² zásadních stanovisek a n§zorŢ klientŢ na rŢzn® 
otázky výzkumu, které by pomohly s navrģen²m kvantitativn²ho prŢzkumu. Nastavení cílových 

skupin umoģŔovalo hloubkovou sond§ģ do oblast², kter® byly svou podstatou daleko 
kvalitativnŊjġ². 

. Kva ntitativ ní výzkum  klientŢ: Kl²ļovou souļ§st² vĨzkumu byl 20minutovĨ online prŢzkum 

kouļovanĨch. Na tomto prŢzkumu se od z§Ś² do listopadu 2008 pod²lelo celkem 2.165 
kouļovanĨch ze 64 zemí. 

 
Kdo se pod²lel na prŢzkumu? 

 
Jak jiģ bylo uvedeno vĨġe, prŢzkum byl realizov§n s pomoc² respondentŢ z 64 rŢznĨch zem². Za 

¼ļelem analĨz byly tyto zemŊ rozdŊleny do ļtyŚ regionŢ. NejvŊtġ²m regionem z hlediska respondentŢ 

byla Severn² Amerika ļ²taj²c² v²ce neģ polovinu (54 %) vġech ¼ļastn²kŢ prŢzkumu. Následuje Evropa, 
StŚedn² VĨchod a Afrika (EMEA) s t®mŊŚ jednou tŚetinou (32 %) respondentŢ. Asijský Pacifik (9 %) a 

Latinská Amerika (5 %) mŊly podstatnŊ m®nŊ respondentŢ. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Note: N=2165  
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Typy kouļinku 

 

Zn§zorŔuje typy kouļinku, s nimiģ se respondenti prŢzkumu setkali, aŠ uģ aktu§lnŊ, nebo v prŢbŊhu 

posledn²ch pŊti let. Kouļink typu ĂLife, Vision & Enhancementñ (Ģivot, vize a jejich zlepġen²) 

byl mezi respondenty zdaleka t²m nejbŊģnŊjġ²m s aktu§ln² poloviļn² (50 %) ¼ļast² vġech klientŢ na 

tomto typu kouļinku a v²ce neģ poloviļn² (58 %) ¼ļast² na tomto typu kouļinku v posledn²ch pŊti 

letech. N§sledoval kouļink typu ĂBusiness/Organizational ñ (ObchodnŊ-organizaļn²) s 29 % 

aktu§ln² ¼ļast² klientŢ a 36 % ¼ļast² bŊhem posledn² pŊti let. V tŊsn®m z§vŊsu s kouļinkem typu 

ĂLeadership ñ (Veden²) s 25 % a 33 % ¼ļast², ĂExecutive ñ (ManaģerskĨ kouļink) s 22 % a 30 

% ¼ļast² a ĂCareer Transition ñ (ZmŊna zamŊstn§n²) s 16 % a 25 % ¼ļast². Pouhých 9 % klientŢ 

se ¼ļastnilo aktu§lnŊ a 17 % bŊhem posledn²ch 5 let kouļinku typu ĂRelationshipñ (Vztah), coģ 

byla nejniģġ² ¼ļast mezi respondenty. Pro ¼ļely analĨzy byli klienti rozdŊleni do dvou skupin: ĂLife, 

Vision & Enhancementñ a ĂBusiness, Executive & Leadershipñ. VĨsledky kaģd® z tŊchto dvou skupin 

jsou podrobnŊji rozebr§ny v hlavn² zpr§vŊ. 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 

 
Pozn.: Z§kladem pro data za posledn²ch pŊt let jsou vġichni respondenti (N=2068). 

 Z§kladem pro aktu§ln² data jsou pouze respondenti aktu§lnŊ kouļovan² (n=1233). 
 Procentu§ln² souļty jsou vyġġ² neģ 100 % z dŢvodu paralelních odpovŊd². 

 

Naprost§ vŊtġina respondentŢ prodŊlala kouļink v posledn²ch dvou letech. Konkr®tnŊji u 59 % 
respondentŢ prob²hal kouļink v dobŊ prŢzkumu. Mezi tŊmi 41 % respondentŢ, kteŚ² nebyli kouļov§ni, 

ukonļilo kouļink bŊhem posledn²ch 24 mŊs²cŢ 80 % ¼ļastn²kŢ. Aļkoliv naprost§ vŊtġina klientŢ (91 
%) je v souļasn® dobŊ kouļov§na jedn²m kouļem, nen² nijak neobvykl®, ģe klienti mŊli v minulosti 

v²ce kouļŢ z§roveŔ (v posledn²ch pŊti letech mŊlo 45 % respondentŢ v²ce neģ jednoho kouļe). 

 

 

Ĥivot, vize a jejich zlepģen² 

Obchodnņ organizaľní 

Leadership Executive 

Zmņna zamņstn§n²  
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Co motivuje klienty k  vyhled§n² sluģeb kouļe? 

 

Kl²ļem tohoto prŢmyslu je fakt, ģe kouļink je vn²m§n jako Ăakļn² pl§nñ sp²ġ neģ proces zkoum§n². Na 
ot§zku proļ zvolili kouļe m²sto alternativ, jakĨmi jsou terapie nebo poradna, nŊkteŚ² ¼ļastn²ci c²lovĨch 

skupin uvedli, ģe kouļink jim nab²zel Ăakļn² pl§nñ sp²ġ neģ moģnost zkoumat sv® Ăz§leģitostiñ. 
Vychovávání klientŢ k tomu, aby pro nŊ kouļink znamenal Ăakļn² pl§nñ, mŢģe pŚimŊt ty, kteŚ² 

ĂpotŚebuj² pl§nñ, vyhledat sluģby kouļe, m²sto aby hledali alternativn² Śeġen². 

 
RespondentŢm prŢzkumu byl rozd§n seznam 15 oblast², na kter® se ļasto zamŊŚuje profesion§ln² 

kouļink, a byli poģ§d§ni uv®st, jak dŢleģit§ pro nŊ byla kaģd§ z oblast² pŚi rozhodov§n² o vyhled§n² 
sluģeb kouļe. Aļkoliv vĨsledky uk§zaly, ģe motivace se liġ² podle typu realizovan®ho kouļinku, byla 

zde Śada oblast², kter® vyplynuly jako obecnŊ dŢleģit® bez ohledu na typ kouļinku. DvŊma hlavn²mi 
motivacemi pro vyhled§n² kouļinkovĨch sluģeb byly sebel§ska/sebevŊdom² (79  % hodnoceno 

jak o velmi nebo trochu dŢleģit®)  a vyv§ģenost pr§ce/ģivota (76  %).  Toto jsou jasnŊ hlavn² 

motivace pro vyhled§n² kouļe. I kdyģ nemus² bĨt hlavn²mi nebo pŢvodn²mi dŢvody, kter® klienty nut² 
nal®zt si vlastn²ho kouļe, tyto dva faktory jsou signifikantn²mi stimuly naprost® vŊtġiny kouļinkovĨch 

sezení. 
 

Kdyģ kouļovan² byli poģ§d§ni vybrat 3 hlavní dŢvody pro vyhled§n² kouļe, opŊt se pŚi zvaģov§n² Ă3 

topñ voleb na vrcholu seznamu objevila sebel§ska/sebevŊdom² (zvoleno 41 % ¼ļastn²kŢ) a vyv§ģenost 
pr§ce/ģivota (36 % ¼ļastn²kŢ), coģ jsou dŢvody jiģ dŚ²ve oznaļen® za hlavn² stimuly pro kouļov§n².  

 
Nicm®nŊ na stupnici ĂnejdŢleģitŊjġ²chñ dŢvodŢ pro vyhled§n² sluģeb kouļe se tyto dŢvody um²stily aģ 

na tŚet² a ļtvrt® pŚ²ļce. Místo nich se na této stupnici na stupních vítŊzŢ objevily pracovn² pŚ²leģitosti 
(15 %) a business management (14 %) . 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 

 
Pozn.: Souļet procent Ă3 topñ dŢvodŢ bude vyġġ² neģ 100 % z dŢvodu paraleln²ch odpovŊdí. N=2072 
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Co tvoŚ² proces vĨbŊru kouļe? 

 

Jakmile se klient rozhodne sehnat si profesion§ln²ho kouļe, jak hled§ a podle ļeho vol² pr§vŊ toho 

konkr®tn²ho kouļe? 
 

Toto je shrnut² nŊkterĨch kl²ļovĨch faktorŢ v procesu rozhodování: 
. Kdo vyb²r§ kouļe? Podstatná vŊtġina (72 %) respondentŢ uvedla, ģe za vĨbŊr sv®ho kouļe 

byli odpovŊdn² vĨhradnŊ oni sami. Pouhých 13 % uvedlo, ģe kouļe jim zvolil jejich 

zamŊstnavatel, a 7 % uvedlo, ģe vĨbŊr byl spoleļnĨm rozhodnut²m klienta a zamŊstnavatele. 
 

. Je kouļ zamŊstnancem spoleļnosti, ve kter® je klient zamŊstn§n? Pouhých 7 % 
klientŢ uvedlo, ģe jejich kouļ byl zamŊstnancem spoleļnosti, ve kter® byli zamŊstn§ni. AŠ tak 

nebo onak, vĨsledky se liġ² na z§kladŊ faktu, kdo byl odpovŊdnĨ za vĨbŊr kouļe. Pokud kouļe 
vyb²ral zamŊstnavatel (17 %) nebo asistoval pŚi rozhodnut² (15 %), je pravdŊpodobnost, ģe je 

kouļ Ăintern²mñ kouļem spoleļnosti, ve kter® je klient zamŊstnanĨ, podstatnŊ vyġġ², neģ 

v pŚ²padech, kdy si klient vyb²ral kouļe s§m (4 %).  
 

. Kolik kouļŢ klient kontaktoval, neģ si definitivnŊ vybral? M®nŊ neģ jedna tŚetina (29 
%) respondentŢ uvedla, ģe kontaktovali a/nebo hovoŚili s v²ce neģ jedn²m kouļem, neģ se 

rozhodli pro jednoho konkr®tn²ho; zat²mco dalġ²ch 13 % se vŢbec nepod²lelo na vĨbŊru kouļe. 

Podstatných 58 % klientŢ se rozhodlo pro prvn²ho (a jedin®ho) kouļe, kter®ho kontaktovali. 
Daleko ļastŊji doch§z² k tomu, ģe pokud prvn² kouļ splŔuje klientova krit®ria, klient jiģ d§le 

nehledá. 
 

. Kter® informaļn² zdroje vyuģ²vaj² klienti pŚi vĨbŊru kouļe? NejļastŊjġ²m informaļn²m 
zdrojem vyuģ²vanĨm obecnŊ t®mŊŚ polovinou (46 %) klientŢ je osobn² reference/¼stn² pod§n². 

Následuje webov§ str§nka kouļe, kterou vyuģilo pouhĨch 20 % klientŢ. Kdyģ mŊli uv®st, jakĨ 

informaļn² zdroj byl t²m nejvlivnŊjġ²m, opŊt byly nejļastŊji citov§ny osobn² reference/ústní 
podání, a to u 38 % respondentŢ. Toto je v²ce neģ ļtyŚn§sobek ļ²sla uv§dŊn®ho pro zdroje, 

které se umístily na druh®m m²stŊ - kouļinkov® semin§Śe nebo workshopy (9 %) a  uģ jsem 
znal/uģ jsem s ním pracoval (9 %) . 

 

. Podle ļeho si klienti vyb²raj² konkr®tn²ho kouļe? Respondenti dostali za úkol ohodnotit 
dŢleģitost 24 atributŢ kouļe, na kter® by mohli pŚi vĨbŊru br§t zŚetel. Tyto atributy lze rozdŊlit 

do pŊti kategori²: osobn², vzdŊl§n², zkuġenosti, reputace a jak je kouļink realizov§n. 
Výsledky, uvedené na n§sleduj²c² stranŊ, zn§zorŔuj², ģe v dŢleģitosti jednotlivĨch atributŢ jsou 

znaļn® rozd²ly, aŠ uģ celkovŊ nebo v rámci jednotlivých skupin. Tyto atributy lze podle jejich 

dŢleģitosti rozdŊlit do n§sleduj²c²ch ļtyŚ skupin ¼vah: 
 

¶ Kritické úvahy  (v²ce neģ 90 % respondentŢ hodnotilo jako velmi nebo trochu dŢleģit®): 
Atributy v t®to skupinŊ jsou v procesu vĨbŊru pro klienta nejkritiļtŊjġ². VĨbŊr tedy padne 
pouze na ty kouļe, kteŚ² splŔuj² standardy klienta v tŊchto oblastech. 

¶ Obvyklé úvahy  (75 % aģ 89 % respondentŢ hodnotilo jako velmi nebo trochu dŢleģit®): 
Toto jsou atributy, které  potenci§ln² klient pŚi hled§n² sv®ho kouļe urļitŊ zv§ģ². Pokud nebude 
spokojený s potenci§ln²m kouļem v tŊchto oblastech, bude pravdŊpodobnŊ hledat d§l. PŚesto 

pokud rychle nenajde, co hled§, je ochotnĨ pŚehl®dnout jednu nebo dvŊ z tŊchto oblast². 

¶ Ļast® ¼vahy (50 % aģ 74 % respondentŢ hodnotilo jako velmi nebo trochu dŢleģit®): 
Poloģky spadaj²c² do t®to skupiny byly oznaļeny jako dŢleģit® a potenci§lnŊ mohou bĨt 
rozhodujícím faktorem. Klienti mohou bĨt ochotn² tyto pŚehl®dnout, ale pokud dostanou na 

vĨbŊr mezi dvŊma kouļi, u kterĨch je vġe ostatn² srovnateln®, mohou se tyto atributy st§t 
rozhodujícím faktorem. Tyto atributy jsou velmi nebo aspoŔ trochu dŢleģit® pro v²ce neģ 

polovinu vġech klientŢ; ale podíl v kategorii velmi dŢleģit® je max. 30 %.  

¶ MimoŚ§dn® ¼vahy (m®nŊ neģ 50 % respondentŢ hodnotilo jako velmi nebo trochu dŢleģit®): 
Atributy v t®to skupinŊ mohou nŊkdy hr§t roli pŚi rozhodov§n², ale nejsou kl²ļovĨmi faktory. 
Pro vŊtġinu klientŢ neovlivŔuj² tyto atributy rozhodnut². 

 
DŢleģitost atributŢ kouļe pŚi vĨbŊru  
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Osobní  

VŊk,  

Pohlaví,  
Etnika 

Fyzický vzhled 
HlasovĨ projev kouļe 

SebedŢvŊra kouļe 
Osobní kontakt 

Osobn² sn§ġenlivost 

Smysl pro humor 
VzdŊl§n² 

ĐroveŔ obecn®ho vzdŊl§n² 
ĐroveŔ kouļinkov®ho vzdŊl§n² 

Diplomy/certifikáty z  kouļinku 

Curriculum vitae nebo ģivotopis  
 

Zkuġenosti 
Poļet dosavadn²ch klientŢ 

Roky provozov§n² kouļink praxe 
Zkuġenosti v oblastí klienta 

Dalġ² relevantn² zkuġenosti 

Reputace  
Osobní doporuļen² 

Reference klientŢ 
Jak je kouļink realizov§n 

Um²stŊn² praxe kouļe 

Pouģ²vanĨ zpŢsob pŚed§v§n² 
VĨklad procesu kouļov§n² 

VĨsledky kouļinku 
Cena kouļinku 

 

* Velmi dŢleģit® * AspoŔ trochu dŢleģit® 
Pozn.: N=2023 

 


