Rozmowa doradcza

Pierwszy kontakt klienta z doradcg zawodowym nie zawsze jest prosty. Zdarza sie,
ze przychodzi on do doradcy zawodowego nie z wtasnej woli (w przypadku ucznia
moze byc to sugestia lub wrecz polecenie od nauczyciela lub rodzica). Jednak z roku
na rok zwieksza sie swiadomos¢ (nie tylko mtodych ludzi) na temat istoty
refleksyjnego podejscia do wiasnej $ciezki edukacyjno — zawodowej oraz
koniecznos$ci skonsultowania swoich watpliwosci ze specjalista, jakim jest doradca

zawodowy.

Obowigzkiem doradcy zawodowego podczas spotkania
jest stworzenie przestrzeni do efektywnej wspoétpracy.
Wskazane zatem jest, aby pomieszczenie, w ktdérym
odbywa sie rozmowa, byto przyjazne, pozbawione
dystraktorow (takich jak muzyka, hatas za $ciang, inne
osoby w pomieszczeniu). Rozmowa doradcza nie musi sie
odbywa¢ za biurkiem, gdzie dwie osoby siedza
naprzeciwko siebie — warto jest zrobi¢ wszystko, aby
unikng¢ zbednego dystansu. Relacja doradcza powinna
by¢ relacjg, gdzie doradca i osoba radzgca sg partnerami
i wszelkie sytuacje podkreslajgce hierarchie sa
niepotrzebne.

Podczas pierwszego spotkania istotny jest kontakt
wzrokowy — nawigzanie go juz od pierwszych chwil
spotkania, aktywne stuchanie, w ktérym zawierajg sie
réznego rodzaju techniki (np. parafraza, klaryfikacja,
odzwierciedlenie). Istotna jest takze postawa doradcy
zawodowego — jego zyczliwe nastawienie, usmiech oraz
nieustanne budowanie atmosfery petnej pozytywnego
zaangazowania w spotkanie. Tworzymy wiec przestrzen
do efektywnej wspodtpracy. W przypadku doradcéw
zawodowych pracujgcych w szkole, momentem na
przetamanie pierwszych lodéw oraz zapoznanie sie
z potencjalnymi klientami, sg zazwyczaj zajecia
zespotowe, dzieki ktérym uczniowie mogg zapoznac sie
z tematyka oraz obszarami, w jakich mogg uzyskac
wsparcie podczas rozmow indywidualnych.

Bardzo czesto zdarza sie, ze klient przychodzac do
doradcy zawodowego, traktuje go troche jak "wrdzke"
—oczekuje, ze na podstawie rozmowy i przeprowa-
dzonych testéw doradca wywrdzy jemu, jaki zawéd chce
wykonywac. Istotne jest, aby klient zdawat sobie sprawe
od samego poczatku procesu doradczego z tego, ze
doradca zawodowy nie daje gotowych odpowiedzi na to,
kim dana osoba ma zostaé¢ w przysztosci. Jego zadaniem
jest wskazanie roznych mozliwosci wspierania rozwoju
klienta oraz uzyskanie petniejszego wgladu we wtasne
zasoby. Pomaga on takze w indywidualnym konstru-
owaniu wtasnej Sciezki kariery edukacyjnej i zawodowej.
Zadaniem doradcy zawodowego podczas rozmowy
indywidualnej jest nie tylko okreslenie problemu, z jakim
przychodzi klient, ale takze wspieranie i rozwijanie jego
mozliwosci za pomocag réznorodnych narzedzi
doradczych oraz ¢wiczen. Rozmowa doradcza to nie tylko
dialog, to takze zaproponowanie klientowi takich
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¢wiczen, ktére pomoga jemu rozwigza¢ problem,
zktérym przychodzi do doradcy.

Doradca powinien przeprowadzi¢ wstepng diagnoze.
W przypadku ucznia poznaé jego sytuacje szkolna, ale
takze dowiedzie¢ sie o jakich$ istotnych wydarzeniach,
ktére mogty mie¢ wptyw na to, w jakim etapie zyciowym
sie on znajduje. Zdarzajg sie réwniez takie sytuacje,
w ktérych niezbedna jest konsultacja z wychowawca czy
psychologiem lub pedagogiem, jesli istnieje taka
mozliwos¢. Doradca moze zasiegng¢ od nich informacji
zaréwno o sytuacji szkolnej, jak i osobistej, rodzinnej czy
materialnej. Moze to dawaé petniejszy oglad na
holistyczne postrzeganie klienta procesu doradczego.
W przypadku osoby dorostej warto rdowniez
przeprowadzi¢ wywiad odnosnie sytuacji zyciowej,
w jakiej znajduje sie klient. Bardzo czesto na sytuacje
zawodowa bezposredni wptyw moga mieé rdéine
czynniki, na przyktad sytuacja materialna, presja
otoczenia, problemy zdrowotne czy inne.

Podczas pierwszej rozmowy warto jest okresli¢ cele oraz
przebieg procesu doradczego, czas jego trwania oraz
przewidywane rezultaty. Doradca moze podkreslac, ze
nie tylko dany klient staje przed zyciowym wyborem i ma
watpliwosci, w jakim kierunku dalej péjsé. Rozmowa
doradcza nie powinna mie¢ charakteru akcyjnego, to
znaczy nie powinna zakorczy¢ sie na jednym spotkaniu.
Powinien to by¢ proces. Wyjatkiem sg sytuacje, gdy klient
przychodzi do doradcy po konkretne informacje, na
przyktad uzyskanie odpowiedzi na nurtujgce pytania
wynikajace z niewiedzy o zawodach czy rynku pracy.
Jednakze, w przypadku bardziej ztozonego problemu
kazdy proces doradczy jestinnyidotyczy innych obszaréw
tematycznych.

W kazdym z nich mozna wyrdzni¢ kilka etapow.
Rozpoczyna sie wstepem — czyli nawigzaniem kontaktu
z klientem, okreslenie oczekiwan i zasad wspotpracy,
poprzez spotkanie dotyczace badania zasobdéw klienta,
uzupetnienie jego obecnej wiedzy oraz rozwigzania
watpliwosci, az do wypracowania skutecznych metod
dziatania oraz rozwigzania watpliwosci. Dorota Pisula
w swojej publikacji wymienia kilka réznych podejs¢ do
podziatu rozmowy doradczej na etapy, ktérych dokonali:
L.M. Brammer, M.T. Ho-Kim J.F. Martie, J. Brzezinski
i S. Kowalik, B. Wojtasik™. Podejécia wymienionych przez
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Autorke specjalistow pokazujg roinice w kfadzeniu
nacisku na poszczegoélne etapy rozmowy doradcze;j.

Nie ma $cistej reguty i zasady na to, ile spotkan powinien
trwaé kontakt doradczy. W zaleznosci od sytuacji
i obszaru tematycznego zazwyczaj jest do od 3 do 6
i wiecej spotkan. Czesto doradcy zawodowi juz po
pierwszym spotkaniu sg w stanie okresli¢, ile spotkan
bedzie koniecznych dla klienta. Oczywiscie, wymaga to
obopdlnejzgody nadangiloséiczestotliwosé.

Podczas rozméw doradczych mozna zaobserwowac dwa
réozne podejécia w pracy z klientem - strategia
rozwigzania problemu i strategia budowania rozwigzan.
W pierwszym podejsciu to doradca rozpoznaje i wyjasnia
problem osobie radzacej sie, a nastepnie razem
z klientem rozwigzuje ten problem poprzez mody-
fikowanie sposobu myslenia, naktonienie do zmiany
zachowan czy opanowania niezbednych umiejetnosci.
Doradca stosujacy strategie budowania rozwigzan nie
pyta o powdd danego problemu tylko przesuwa istote
swoich dziatan na poszukiwanie rozwigzan w zasobach
klienta. Celem procesu doradczego w tym podejsciu jest
konstruowanie takiej $ciezki kariery, w ktérej mozliwosci
klienta pozwolg jemu na osiggniecie danego celu.

Czesto poczatkujacy doradcy boja sie rozmoéw
indywidualnych, odczuwajg duzy stres wynikajacy
z braku doswiadczenia. Jednakze, jak pokazuje Katarzyna
Stemplewska — Zakowicz, wielu specjalistow,
prowadzacych wywiad, nie tylko tych rozpoczynajacych
swéj warsztat pracy, popetnia btedy. Wéréd najczestszych
barier i btedéw utrudniajacych efektywne stuchanie,
wyroznia ona przede wszystkim:

* osgdzanie — specjalista nadaje klientowi etykiete,
ocenia go w negatywny sposdb, bez konkretnego
powodu, mysli ze klient nie jest wystarczajaco
inteligentny, itd.;

e skojarzenia — specjalista stucha swojego klienta
wybidrczo i dorabia sobie dalszy cigg wydarzen zgodnie
z fantazjg lub wtasnymi doswiadczeniami. Zdarza sie
rowniez przerywanie wypowiedzi klienta
idopowiadanie za niego;

* zjednywanie — specjalista nie stucha uwaznie (tylko po
to, by nie straci¢ watku), ze wszystkim sie zgadza, nie
angazuje sie naprawde, chce tylko by¢ zgodnym
zklientem.

Podczas przeprowadzania rozméw doradczych przede
wszystkim nie nalezy sie ich ba¢. Doradca zawodowy, jak
kazdy cztowiek popetnia btedy, wazne jest to, aby umiec
zdawac sobie z nich sprawe oraz na biezgco korygowacd
swoje zachowania. Dodatkowo, wazne jest by pamietac,
ze praktyka czyni mistrza, i im wiecej rozmoéw doradczych
przeprowadzi doradca, tym bardziej pewnie bedzie
podchodzit do kolejnych.

Rozmowa doradcza to nie tylko technika pracy, wymiana
zdan pomiedzy doradcg a klientem. To przede wszystkim
spotkanie dwdch partnerdéw, ktdrzy rozmawiajg ze soba
nie tylko na tematy dotyczace budowania sciezki kariery.
Nierzadko podczas spotkan doradca udziela wsparcia
w réznych obszarach, to zrozumiate, poniewaz na caty
proces planowania S$ciezki kariery edukacyjno —

—_

zawodowej sktadajg sie takze inne czynniki, nie zwigzane
z ukonczonymi szkotami czy wykonywana praca. Doradca
zawodowy podczas rozmowy indywidualnej musi by¢
wszechstronny — zna¢ sie na wielu dziedzinach zycia, ale
powinien réwniez posiada¢ takie umiejetnosci
interpersonalne, ktére pozwolg mu nawigzac¢ relacje
z roéznymi klientami. Powinien takze posiada¢
umiejetno$¢ analitycznego myslenia i wyciagania
whnioskéw. Kazdy klient jest inny, i nie nalezy wszystkim
proponowaé te same narzedzia i techniki. Zadaniem
doradcy jest dostosowanie metod pracy do potrzeb
i mozliwosci klienta. Trafna analiza i ocena obszaru do
pracy i konkretnego klienta pozwala doradcy na
efektywnga prace z nim i wykorzystanie takich metod,
ktore w najwiekszym stopniu odpowiedzg na
oczekiwania osoby radzgce;j sie.

Rozmowa doradcza to trudny, ale niezwykle istotny
proces, ktéry w najwiekszym stopniu jest w stanie
wskazaé¢ klientowi dalsze mozliwosci rozwoju.
Pamietajmy o tym, aby podczas przeprowadzanych
rozmow doradczych, by¢ nie tylko doradcy, ale takze
cztowiekiem, ktéry stucha, doradzaichce poméc.
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Natalia Kesek

— doradca zawodowy, trener,
pedagog. Praktyk w zakresie
szkolnego doradztwa zawo-
dowego, wyktadowca akademicki,
autorka Wewnatrzszkolnego Pro-
gramu Doradztwa Zawodowego
dla dwdch wielkopolskich
placéwek. Jako szkolny doradca
zawodowy pracuje m.in. z mto-
dzieza, ktéra wspiera w zakresie
budowania wtasnej $ciezki kariery.
Prowadzi szkolenia z zakresu budowania dokumentéw
aplikacyjnych, autoprezentacji oraz proceséw rekrutacyjnych.
W swojej pracy najczesciej stosuje aktywne metody szkoleniowe.

Samoocena

Samoocena to sposéb w jaki ludzie oceniajg
rozumienie siebie oraz wartoS¢ jakq sobie
przypisujq. Nasz poziom samooceny i wiary w siebie
oddziatuje na nas, na nasze zachowanie, ale
réowniez na to jak postrzegajq nas inni. Ludzie
sukcesu to najczesciej ci, ktorzy majq pozytywny
obraz siebie. Ludzie, ktdrzy widzq i oceniajq sie

w czarnych barwach, nie tylko czesciej doznajq
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porazek, przezywajq negatywne stany emocjo-

nalne, ktore niejednokrotnie odbijajg sie na ich
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zdrowiu, ale réwniez rezygnujq z wielu dziatan juz

na samym poczqgtku, tracqc szanse na rozwaj.
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