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Niniejszy poradnik zostal opracowany z mysla o tych doradcach zawodowych, ktorzy
zdecydowali si¢ na pracg z uczniami oraz ich rodzinami, stosujac gr¢ komputerowa
Tajemnice Aeropolis jako narzedzie diagnozy i wspierania rozwoju przyszlej kariery
zawodowej miodego czlowieka. Zawiera on zbidr informacji na temat uwarunkowan
wybordw Sciezek kariery zawodowej oraz sugestii, ktore doradca pracujacy z wykorzystaniem
metody zaproponowanej przez zespél projektowy TalentGame moze uwzgledni¢ budujac
dobre kontakty z klientami, motywujac ich do dziatania, wyznaczania celéw, rozwijania
umiejetnosci i cech charakteru utatwiajacych analiz¢ potencjalnej Sciezki kariery i podjecie

decyzji edukacyjnej lub zawodowe;.
Wstep

Zmiany na rynku pracy, bezrobocie, wzrastajaca stale liczba informacji na temat zawodow i
drog ksztalcenia, wptywaja na dezorientacjg, niezdecydowanie oraz niedoinformowanie
mlodziezy w kwestii wyboru wilasnej Sciezki kariery. Najwigkszy dylemat przezywaja
uczniowie szkot gimnazjalnych i ponadgimnazjalnych, stojacy przed wyborem kolejnego
etapu ksztalcenia, ktory by¢é moze zdeterminuje ich przyszte zycie zawodowe. Uczniowie
ostatnich klas, najczgsciej wybieraja szkol¢ w ostatniej chwili motywowani zblizajacymi sig
terminami,. Sytuacja taka jest niekorzystna z co najmniej dwdoch wzgledéw. Po pierwsze
decyzja zostaje podjeta w sposdb nieprzemyslany, za szybko i przy niewielkiej liczbie
potrzebnych informacji, po drugie moze by¢ nieadekwatna do Zyciowych planow
zawodowych, gdyz mtodzi ludzie najczesciej wybieraja szkolg, a nie zawod. Tymczasem
wsrod znawcow problematyki panuje powszechna opinia, iz najpierw trzeba wybraé¢ zawod,
to znaczy wiedzie¢ (chocby w przyblizeniu), co chce si¢ robi¢ w przysztosci i mie¢ wizje
przysztej pracy w danym zawodzie, dopiero pdzniej zastanowi¢ si¢ nad tym, ktére szkoty
moga umozliwi¢ realizacj¢ zawodowych planow, a w konsekwencji osiagnigcie sukcesu

zawodowego. W tej sytuacji mtodziez czgsto niewiele wie na temat rynku pracy, zawodow,



szkot, egzamindw. Nie zna rowniez przeciwwskazan do wykonywania zawodow i nie potrafi
podja¢ decyzji zawodowej. Reakcja na ten problem powinna by¢ pomoc w trafnej ocenie
wiasnych stabych i mocnych stron oraz poznanie zawodow: zadan i czynno$ci oraz wymagan
psychofizycznych, stawianych kandydatom do pracy, poznanie droég zdobycia okreslonych
zawodow, wyksztatcenie umiejetnosci decyzyjnych 1 wlasciwego zaprezentowanie siebie. Juz
w bardzo mtodym wieku dziecko czuje, ze posiada pewne zdolno$ci i talenty, i ze niektore
rzeczy, ktore robi, sa “Bliskie jego sercu”. Im wczes$niej kto§ zdobedzie umiejgtnosé
autoanalizy i znajomos$¢ samego siebie, tym tatwiej bedzie mu zaadaptowac si¢ w zyciu i
rozwiazywac codzienne problemy.

Wybér edukacyjno-zawodowy jest ciaglym procesem, poprzez ktory jednostka rozwija
swoje zdolno$ci i zdobywa narzedzia pozwalajace jej na §wiadomos$¢ oraz krytycyzm wobec
otaczajacej ja rzeczywistosci, a takze na dokonywanie odpowiedzialnych wyboréw zaré6wno
na poziomie indywidualnym, jak i spolecznym. Jest to proces, ktéry obejmuje zbieranie i
wykorzystywanie przez dang osobg do$wiadczen z catego zycia, w dynamiczny sposob
reagujaca na rzeczywistos¢, ktora mimo, ze z czasem staje si¢ coraz bardziej zlozona to
jednoczesnie bardziej zrozumiata. To konkretne dziatanie angazuje wiedzg, jaka jednostka
posiada, jej zdolnosci oraz osobowos$¢, ale réwniez inne elementy, takie jak: motywacja,
oczekiwania zwigzane z przysztoscia, wyniki w nauce, itd. .

Psycholog amerykanski John Holland, tworca teorii, ktora zainspirowata tworcow gry
Aeropolis dowodzil, ze wybor kariery jest w gldwnej mierze pochodna czynnikoéw
osobowosciowych (np. cech charakteru) oraz $rodowiskowych (np. rodzina, szkota).
Dokonujac wyboru kariery, ludzie poszukuja takiego srodowiska pracy, ktore umozliwia im
realizacj¢ wtasnych umiejgtnosci, wyrazanie wartosci, cech charakteru, preferowanych rol

oraz bedzie zgodne z ich postrzeganiem samego siebie. Jesli poszukiwanie srodowiska nie



konczy si¢ powodzeniem, jednostka odczuwa konflikt i frustracje, ma niskie osiagnigcia i
niska motywacje do pracy.

Niniejszy poradnik omawia czynniki sktadajace si¢ na wybory $ciezki kariery takie
jak: zdolnosci, umiejetnosci, zachowanie, osobowo$¢, oczekiwania i plany, zawodowa
przeszto$¢ rodziny, zdrowie i kondycja, zainteresowania, etap rozwoju dziecka, wyobrazenia
dzieci o zawodach zwiazane z ich temperamentem oraz system wartosci. Wymienione
czynniki odgrywaja niezwykle wazna rol¢ w wyborze kariery. Zanim jednak zostana one
zaprezentowane, warto zastanowi¢ si¢ co we wspoOlczesnym zyciu zawodowym oznacza
pojecie kariery.

1. Nowe spojrzenie na kariere zawodowq

Jednym z glownych elementow okreslajacych jako$¢ ludzkiego zycia jest kariera. Skuteczna
kariera umozliwia cztowiekowi realizacj¢ jego umiejgtnosci i zainteresowan w osobistej,
zawodowej 1 spotecznej sferze zycia. Jednak bardzo czgsto kariera jest postrzegana jako
proces, ktory zalezy od tego jak skuteczny ktos jest w wyborze zawodu, czy awansuje lub tez
czy realizuje si¢ w dzialaniach zwigzanych z wykonywanym zawodem. Pojgcie kariery w
jezyku potocznym oznacza wigc zdobywanie coraz wyzszej pozycji zawodowej, naukowe;j
lub wojskowej. Utozsamiane jest tez z przebiegiem pracy zawodowej, spisem kolejno
osiaganych stanowisk w danym zawodzie (pracy) czy wykonywanych w ramach konkretnej
organizacji lub instytucji zawodowej. Mozna zatem powiedzie¢, ze kariera to droga
profesjonalnego rozwoju, ktora cztowiek zamierza przejs¢ w swoim zyciu zawodowym.
Warto krotko przesledzi¢ jaka ewolucjg przeszto tak rozumiane pojgcie kariery. W
XIX wieku ludzie wybierali zawody kierujac si¢ rodzinng tradycja, na przyktad poprzez
dziedziczenie gospodarstwa lub warsztatu. Niektore, wyjatkowo silne jednostki podejmowaty
ryzyko tworzac wlasne, nowe firmy, czego konsekwencja byto wzrastanie wielkich miast

wokot fabryk i przemystowych imperidéw. O ile rzemieslnicy i wlasciciele gospodarstw



rolnych zachowali swoje specyficzne obyczaje zawodowe, o tyle budowniczowie wielkich
przedsigbiorstw, wkraczajac w XX wiek potrzebowali nowej kultury pracy. Ogromne
organizacje 1 zycie w miastach zmienialy dotychczasowe znaczenie pracy jako obowiazku i
powotania. Coraz czg$ciej okreslajac Sciezki kariery, odwotywano si¢ do klasyfikacji i
tytuldow zawodowych po to, by umiejscowi¢ pracownika w hierarchii organizacyjnej oraz
okresli¢ jego status spoteczny. Wyniki testow pozwalaty na kierowanie ludzi do
odpowiednich dla nich zawodow i organizacji. Ten rodzaj drogi zawodowej przestat by¢
obecnie powszechnie akceptowany, poniewaz wyrost na zjawisku walki 1 rywalizacji.

W wielu krajach, w tym rowniez w Polsce, jednostki sa mniej sktonne do poswigcenia
wszystkiego dla kariery zawodowej. Czgsto czuja si¢ zdradzone przez pracodawcow,
niepewne co do przysztosci zawodowej, zmegczone konieczno$cia ciaglej autoprezentacji i
,»sprzedazy” siebie na rynku pracy. Okazato si¢, ze wedrowka w gore drabiny kariery wiaze
sig czesto z poczuciem samotnosci i pozostawieniem na dole przyjaciot, ktorzy nie wspinali
si¢ rownie szybko.

Zmiany, jakie niesie za soba poczatek nowego wieku, spowodowaty modyfikacje
podejscia do kwestii kariery zawodowej. Zmienia sig, bowiem spojrzenie czlowieka na
problematyke pracy i wyboru zawodu. Ostatnie lata przynioslty wiele przeobrazen
gospodarczych. Wraz z nimi pojawialy si¢ turbulencje na rynku pracy — jest on mniej
przewidywalny, a tym samym trudniejszy i bardziej niebezpieczny dla potencjalnych
pracownikow niz kiedy$. Przejécie od ekonomii przemystowej do gospodarki opartej na
wiedzy (GOW) wymusza zmiany w zarzadzaniu organizacjami, a tym samym tworzy nowy
paradygmat kariery. I cho¢ Polska wciaz jeszcze nie nalezy do krajéw wykorzystujacych te
wiedzg, jednak optymistyczne spojrzenie nakazuje przygotowac si¢ do sprostania wyzwaniom

nowej gospodarki. Ma to szczegdlne znaczenie w sytuacji, gdy podmiotem troski staja sie



mtodzi ludzie. To oni, wchodzac za kilka lat na rynek pracy, bgda musieli zmierzy¢ si¢ z
nowa rzeczywistoscia.

W tradycyjnym podejsciu do pracownikéw akcentowalo si¢ ich zalezno$¢ od
pracodawcy — to on projektowal i ksztaltowal karier¢ jednostki. Granice rozwoju
zawodowego wyznaczaly potrzeby pracodawcy. Praca wykonywana byla dla jednego
pracodawcy przez cale zycie, a zmiany w karierze uzaleznione byly od hierarchicznej
struktury firmy. Dzi$, sekwencyjnos¢ kariery odchodzi do lamusa.

W modelu nowoczesnym to cztowiek jest inicjatorem, kreatorem i promotorem zmian
w swojej karierze. Samodzielne zarzadzanie Kkariera traktuje si¢ dzis jako wstep do
odniesienia sukcesu na rynku pracy. Przejecie odpowiedzialno$ci za wlasng karierg przejawia
si¢ przede wszystkim niezalezno$cia i autonomia w dokonywaniu wyborow zawodowych. A
pracownicy oczekuja, ze wybory te beda zgodne z ich potrzebami, preferencjami,
mozliwo$ciami oraz, ze nowe zadania zawodowe beda dla nich wyzwaniem i1 podstawa
dalszego rozwoju zawodowego. Praca przestaje by¢ ,,ztem koniecznym”, a staje si¢ aspektem
zycia, z ktorego pracownik chce czerpa¢ satysfakcje. Co wigcej, kariera zawodowa nie jest
oderwana od zycia jednostki — ma by¢ z nim spdjna i1 zaspakajac¢ rdwniez osobiste potrzeby.

Odpowiedzialno$¢ za wtasng karierg przejawia sig¢ rowniez w ustawicznym ksztatceniu
przez cate zycie (life-long learning). Nieprzewidywalne trendy na rynku pracy, nagte zmiany
oraz rozwoj réznorodnych dziedzin generuje zapotrzebowanie na specjalistow w zupelnie
nowych obszarach. Ta sytuacja wymusza, ale i1 inspiruje do rozwoju 1 nabywania innych niz
dotychczasowe umiejetnosci — poprzez edukacje lub do§wiadczenie. W nowej gospodarce, tak
zaleznej od informacji 1 wiedzy, kluczowe dla zarzadzania kariera jest doswiadczanie
nowych sytuacji i zadan, w ktérych mozna wykorzystaé potencjat osobisty. Srodowisko pracy

ma stymulowa¢ rozwdj osobistymi 1 zacheca¢ do stawiania sobie wciaz nowych celow



zawodowych, w ktorych pracownik moze realizowa¢ zainteresowania, aspiracje, preferencje i
wartosci.

Jakie to ma znaczenie dla mtodych ludzi? Nalezy podkresli¢, ze nie istnieja ewidentnie
zte wybory edukacyjne i zawodowe, cho¢ niekiedy miodziez podejmuje decyzje¢ w sposob
nieracjonalny, bez uprzedniej analizy swoich chgci i mozliwosci. Ten, nie do konca trafiony
wybor, bedzie do pewnego stopnia determinowat obszar aktywnosci zawodowej. Jednak
zmienno$¢ rynku powoduje, ze nie trzeba traktowa¢ wyborow, jako ostatecznych.
Prawdopodobnie, zadania zawodowe beda podlegaly zmianom kilka, a moze nawet
kilkanascie razy w ciagu catego zycia. Pracownicy beda angazowaé swoje zasoby i mocne
strony w réznorodne zadania i korzysta¢ z nowych mozliwosci 1 szans pojawiajacych si¢ na
rynku pracy. Przewidywanie tych zmian jest trudne — dzi$§ nie sposob jest okresli¢ na
przyktad, jakie zawody powstana za 20 lat, ktére powrdca do task czy =zostana
zmarginalizowane. Istnieja jednakze pewne trendy i1 przewidywania. Do najczesciej
wymienianych naleza: dalszy wzrost zatrudnienia w branzy ustugowej, skupienie uwagi na
ksztalceniu o0s6b o specyficznych, inzynieryjno-technicznych kompetencjach, czy
przekonanie o koniecznos$ci ciagtego zdobywania i poglgbiania kompetencji zawodowych w
pozaszkolnych formach ksztalcenia. Akcentuje si¢ takze wzrost znaczenia kompetencji
psychospotecznych (np.: komunikatywnos¢, umiejetno$¢ rozwigzywania problemow).
Zmienne warunki sprawiaja, ze oprocz kompetencji specjalistycznych pracodawcy cenia
osoby dobrze reagujace w sytuacjach kryzysowych (odporne na stres), umiejace pracowaé w
zespotach i che¢tne do nauki.

Brak przygotowania do poszukiwania pracy i zmiany zawodu zglasza az co trzeci
absolwent — to pokazuje skale problemu zwiazanego z efektywnym funkcjonowaniem na
rynku pracy. Znaczaca role w budowaniu poczucia skutecznosci w poruszaniu si¢ po

nieprzewidywalnym rynku pracy pelni system edukacyjny, co podkresla si¢ w wielu



opracowaniach. Ze wzgledu na trudno$s¢ w przewidywaniu zawirowan, kluczowa dla
efektywnego zarzadzania decyzjami edukacyjnymi i zawodowymi, staje sig¢, przede
wszystkim, samoswiadomos$¢ whasnych preferencji oraz umiejgtnosci i kierowanie si¢ nimi w
zyciu. Ich wykorzystanie w réznorodnej dziatalnosci pozwoli na dopasowanie si¢ do realiow
rynku pracy i odniesienie sukcesu, niezaleznie od zachodzacych zmian.
llustracja tego zjawiska niech bgdzie nastgpujaca przypowiesc:

»Nad rwqcq rzekq trzech zaprzyjaznionych rybakow towito pstrqgi. Rybacy z przyjemnosciq
oddawali sie temu zajeciu. Niestety ich spokdj czesto burzyl widok martwych cial, ktore
sphywaly rzekq. Jeden z rybakow postanowil, zatem wyruszyé w gore rzeki, zeby sprawdzié, co
jest przyczynq powtarzajqcych sie wypadkow. Po kilku dniach wedrowki dotart do wsi,
potozonej tuz nad wysokim i stromym brzegiem rzeki. Okazato sie, Ze jej mieszkancy mylili
niekiedy w nocy droge, spadali do rzeki z wysokiego brzegu i w ten sposob stawali sie¢
ofiarami wartkiego nurtu. Rybak ustawil, wiec tuz przy brzegu rzeki znak ostrzegawczy, majqc
nadzieje, ze on ochroni mieszkancow przed utonieciem. Niestety wkrotce po jego powrocie do
przyjaciot historia sie powtorzyla i ponownie rybacy stali sie Swiadkami tragedii. Wowczas
drugi z rybakow zdecydowal sie na wedrowke do odlegtej wsi. Gdy do niej dotart,
zaobserwowal, ze wypadki zdarzajq sie tylko w bezksieZycowe noce, zbudowat wobec tego
latarnie w srodku wsi, by oswietlata droge nocnym wedrowcom. Jego pomyst przyniost
poprawe sytuacji, ale tylko przez kilka nastepnych miesiecy. Po tym czasie widok topielcow
znow zaczql przeraza¢ rybakow, a zatem trzeci rybak udatl sie na wedrowke. Na miejscu
okazalo sie, Ze wiatr przewrocit latarnie, a mieszkancy znowu zaczeli blqdzi¢ w ciemnosciach.
W tej sytuacji rybak zwolal wszystkich ludzi nad rzeke i tam zaczql udziela¢ im lekcji
phwania. Dopiero upewniwszy sie, ze calq wies opanowala te sztuke, powrocit do swojego
dawnego zajecia. Odtqd rybacy towili pstrqgi w spokoju, spotykajqc jedynie dzielnych

phwakow, ktorzy pozdrawiali ich radosnie.
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Inspiracja do przedstawienia tej historii staly si¢ poglady wspotczesnych
przedstawicieli psychologii, ktérzy zamiast pomocy miodemu cztowiekowi w jednorazowym
akcie wyboru kariery proponuja pomoc w jej samodzielnej budowie. Szczegélna rolg
przypisuje si¢ wspieraniu samego przebiegu uczenia sig, ktore pozwala czlowiekowi na
szybka adaptacj¢ do zmian i nowych sytuacji. W ostatnich latach w psychologii pojawit si¢
roéwniez nurt akceptacji zdarzen nieprzewidywalnych. Mozna go krdtko scharakteryzowac
hastem: ,,Zaplanuj w swoim zyciu czas na zdarzenia przypadkowe”.

Widoczne wigc jest to, ze wspotczesne definicje kariery obejmuja wigeej niz jej
tradycyjne pojmowanie, a eksperci zajmujacy si¢ ta tematyka podkreslaja, ze wspotczesne
pojecie kariery wspottowarzyszy wolnosci danej osoby, jej samorealizacji oraz jej
pojmowaniu sukcesu. W ten sposob, jednym z warunkéw pomysinej kariery jest rownowaga

pomigdzy praca, rodzing i czasem wolnym.
2. Rozwoéj zawodowy

Jak wspomniano w poprzednim rozdziale, powinno si¢ postrzega¢ planowanie kariery, jako
proces trwajacy cale zycie, na ktory sklada si¢ kilka etapéw. Etapy te mniej wigcej
odpowiadaja przedzialom wiekowym czlowieka. Planowanie kariery zaczyna si¢ juz w
niemowlgctwie i trwa przez cale zycie. Podstawy pod planowanie kariery dziecka ktadzione
sa przez jego rodzicow. W systemach rodzinnych premiowane sa okre§lone postawy i
warto$ci. Dzieci w rodzinie przez dlugi czas ucza si¢ poprzez nasladowanie stylu zycia i
preferencji zawodowych rodzicow, chociaz nie zawsze zdaja sobie z tego sprawg.
Szczegdlnie istotnie na ksztattowanie kariery wplywaja relacje migdzy rolami rodzinnymi a
zawodowymi. MOwimy wowczas o pewnych typach tych relacji, zwanych niekiedy modelami
kariery. Model kariery jest wigc okreslany przez czynniki spoteczno-ekonomiczne, ale takze
przez zdolnosci umystowe i1 psychiczne danej osoby, jej osobiste cechy charakteru oraz

mozliwos$ci, jakie napotyka w zyciu. Wszystkie te czynniki sa $ciSle zwiazane z etapami
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rozwoju cztowieka. W tym podrozdziale przedstawiona zostanie analiza zwiazku pomigdzy
etapami rozwoju cztowieka a etapami rozwoju kariery.

Dziecinstwo 1 dojrzewanie to dwa najwazniejsze okresy w zyciu, podczas ktérych
rozwija si¢ fizycznie, intelektualnie, emocjonalnie i spolecznie. Zatem w tym czasie cztowiek
nie tylko ro$nie, ale rozwija si¢ takze jego osobowo$¢ - jako czynnik ksztattujacy przyszia
karier¢ zawodowa. Wazna rol¢ w tym procesie odgrywaja ludzie, ktorzy w tym czasie
otaczaja dziecko: rodzice, nauczyciele, pedagodzy szkolni, doradcy zawodowi. Kiedy sa oni
$wiadomi relacji pomiedzy etapami rozwoju dziecka a elementami rozwoju kariery, moga
lepiej przyjrze¢ si¢ potrzebom dziecka zwiazanym z kariera i sta¢ si¢ nieocenionymi
pomocnikami w procesie podejmowania decyzji przez dziecko.

2.1. Znaczenie wieku wczesnoszkolnego (p6znego dziecinstwa) w tworzeniu
potrzeb osobistych oraz potrzeb zwigzanych z przysztym zawodem

Dzieci spedzaja wigkszo$¢ lat poéznego dziecinstwa na przygotowywaniu si¢ do dorostego
zycia. Ucza sig 1 walcza o wszystko, co moze im pomde przezy¢ w otaczajacym $wiecie.
Dzieci aktywnie fantazjuja na temat tego, kim beda, gdy dorosna. Oczywiscie marzenia w
tym wieku nie opieraja si¢ na zadnych powaznych argumentach. Wedlug badaczy kariery,
dzieci w wieku szkoty podstawowej typowo przechodza przez tak zwany etap fantazji.
Podczas tego okresu, oczekiwania wobec przysztej kariery sa najczesciej nierealistyczne i
wyimaginowane, np. dziecko chce by¢ czarodziejem albo astronauta.

Jak twierdzi psycholog rozwoju Eric Erikson, to w tym wieku dziecko przechodzi
przetom w dojrzewaniu psychicznym. Opanowuje wazne umiej¢tnosci poznawcze i
spoteczne. Jednym z najwazniejszych wyzwan, z ktéorymi musi zmierzy¢ si¢ dziecko jest
kryzys pracowitosci i nizszo$ci. Dziecko duzo pracuje, ale nie zawsze odnosi sukces. Po
pomyslnym wykonaniu zadania, poznaje smak sukcesu i kompetencji. I odwrotnie, jesli
dziecko poniesie porazke w swoich dziataniach, rozwija w sobie poczucie nizszosci. Wiara

we wilasne mozliwosci odgrywa wazna rolg w okreslaniu jakosci zycia cztowieka.
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Uczucia takie, jak pewnos$¢ siebie i zaufanie do wtasnych umiejgtnosci, gdy sa dobrze
rozwinigte, umozliwiaja czlowiekowi angazowanie si¢ w nowe czynno$ci i wspieraja rozwoj
zard6wno w osobistej, jak i zawodowej sferze zycia.

Autodiagnoza przyczynia si¢ réwniez do pomyslnej kariery. Dlatego tez, podczas tego
etapu, w znacznym stopniu rozwija si¢ wiedza dziecka na temat samego siebie. Dzieci ucza
sig porownywac siebie z innymi i staja si¢ zdolne do oceny wilasnych zalet 1 brakow.

W tym wieku dzieci rowniez ucza sie uczyé, uzyskujac w ten sposdb kompetencje
wazne dla ich przysztej kariery: umiejetnos¢ uczenia sig¢, gromadzenia danych i
wykorzystywania swojej wiedzy. Od dziecka w tym wieku oczekuje si¢ chodzenia do szkoty,
nauki czytania, pisania, matematyki i wiedzy o sztuce, wykonywania celowych zadan i
rozwijania umiejetnosci koncentracji uwagi oraz wytrwatosci.

Dzieci w tej fazie uwielbiaja si¢ bawié. Ich zabawy jednak przenosza si¢ na inny
poziom, staja si¢ zorientowane na pracg. Obserwujac dzieci podczas zabawy, mozemy
zauwazyC preferowane przez nie dziedziny aktywnosci. Mozna zaobserwowac ich
zainteresowania 1 uzdolnienia, ktore pdzniej beda wymagac¢ naszego wsparcia. Dziedzinami
takimi sa na przyklad muzyka, sztuki plastyczne, taniec itp. Podczas zabawy dzieci
najczesciej nasladuja osoby, ktoére uwazaja za najwigkszy autorytet: nauczycieli, strazakow,
lekarzy, etc.

Wiek ten ma kluczowe znaczenie dla rozwoju umiejetnosci zwiazanych z praca.
Rodzice powinni upewni¢ sig, ze dziecko uczy si¢ wykonywa¢ zadania samodzielnie, bez
przypominania i sprawdzania, mimo mozliwosci popelnienia bigdu. Wazne jest, zeby dziecko
w tym wieku byto zachecane do odkrywania $wiata. Jesli w tym okresie nie otrzyma 0Nno
wsparcia, moze wyrosna¢ na osobg, z niskim poczuciem wilasnej wartosci, ktéra bedzie

podazata w §lad za decyzjami 1 opiniami otaczajacych ja ludzi.
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Rozwdj kompetencji osobistych takich jak np. samopoznanie, samokontrola, poczucie
wlasnej skutecznosci i spotecznych takich jak umiejgtnosci komunikacja i wspotpracy staje
si¢ coraz wazniejszy w okresie przedszkolnym. Konczac szkote podstawowa, dziecko posiada
juz szereg przekonan i postaw, ktore moga si¢ utrzymacé przez cale zycie. Jesli opiekunowie 1
doradcy chca uczestniczy¢ celowo w procesie planowania kariery dziecka, powinni:

e pomaga¢ dziecku w osiagni¢ciu sukcesu na polu zawodowym, tzn. przydzielane
zadania powinny odpowiada¢ umiejetnosciom dziecka i nie by¢ zbyt skomplikowane;
e 7z drugiej strony warto nieco podnosi¢ poprzeczke i stawia¢ przed dzieckiem ambitne
wyzwania nieco wykraczajace ponad jego dotychczasowe mozliwosci
e chroni¢ dziecko tak, by nie stato si¢ zbyt wymagajace w stosunku do samego siebie i
innych;
e organizowac edukacj¢ opierajaca si¢ o aktywnos¢;
e pomagac dziecku tylko wtedy, gdy poprosi o pomoc;
e pozwoli¢ pilnej osobowosci na rozkwitnigcie.
2.2. Szczegoblne cechy wieku dojrzewania w procesie planowania zawodu
W rozwoju zawodowym istotna rol¢ odgrywa okres dorastania. Oznacza on doslownie
wchodzenie w $wiat dorostosci. Na tym etapie rozwoju mtodzi ludzie poszukuja tozsamosci,
ktora doprowadzi ich do dorosto$ci i staraja si¢ odpowiedzie¢ na pytanie: ,,Kim jestem?”.
Wigkszo$¢ z nich, az do konca okresu dorastania, nie jest w stanie tej odpowiedzi uzyskac.
Jest to jedna z przyczyn trudno$ci w dokonywaniu wyboréw dotyczacych zawodu i pracy.

Okres rozwoju nastolatka mozna podzieli¢ na trzy etapy — wczesny, $redni i pozny

okres mtodzienczy. W tabeli 1 opisane zostaly typowe odczucia i zachowania mtodych ludzi

na kazdym z etapow:

Tabela 1. Rozw6j w okresie dorastania
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Przyblizony wiek = Wczesny okres dorastania Sredni okres dorastania Okres mlodzienczy
Dziewczeta 11-14 lat, Dziewczeta 15-17 lat, Dziewczeta 18-25 lat,
Chtopcy 13-15 lat Chtopcy 16-19 lat Chtopcy 20-26 lat
Wiasciwosci Myslenie konkretne: Wcezesne mySlenie abstrakcyjne: MysSlenie abstrakcyjne:
myslenia Tu i teraz. Rozumienie Umiejetno$é taczenia pojedynczych | Zdolno$¢ dorostych do myslenia

Pola dzialan
1. Niezaleznos$¢ od
rodziny

bezposrednich reakcji na
zachowanie, przy jednoczesnym
braku przewidywania konsekwencji

zdarzen w zwiazek przyczynowo-
skutkowy. Skoncentrowanie na
sobie, zachowania introspekcyjne,

wiasnych zachowan

Przejscie od postuszenstwa do
buntu;

Zastanowienie si¢ nad
rodzicielskimi wskazowkami;
Niezdecydowanie dotyczace
wiasnych pragnien
(zalezno$¢/niezalezno$c);
Prawdziwa potrzeba
usatysfakcjonowania dorostych;
Potrzeba posiadania autorytetu

sny na jawie, fantazjowanie

Naleganie na uzyskanie
niezalezno$ci oraz prywatnosci;
Jawny bunt, dasanie
wycofywanie

Sprawdzanie granic;
Odgrywanie rol dorostych (bez
poczucia, ze sg ,,prawdziwe”
Charakterystyczny brak
wytrwalo$ci i rezygnacja

abstrakcyjnego. Filozoficzne i
idealistyczne podejscie do mitosci,
religii oraz problemow
spotecznych.

Wyzwolenie (opuszczenie
domu);

Wznowienie wigzi rodzinnych;
Przybranie prawdziwych rol
dorostych ze zobowiazaniami;

2. Koledzy /
partnerzy seksualni

Najlepszy przyjaciel /
przyjaciodika tej samej plci;
Problemy typu “czy jestem
normalny/a?”;
Damsko-meskie fantazje
wywolujace wesotosé;
Eksperymenty seksualne
(uprawianie seksu) nie sa
normalne w tym wieku.

. Przyczyny: podniesienie
poczucia wlasnej wartosci,
zyskanie przyjaciol, upokorzenie
rodzicow.

Umawianie si¢ na randki, silne
zainteresowanie plcia przeciwna;
Préby podejmowania wspotzycia
seksualnego;

Powszechne jest podejmowanie
ryzyka;

Nierealistyczne podejscie do idei
roli partnera;

Potrzeba usatysfakcjonowania
waznych rowie$nikow obojga
ptci. Dla dziewczat chtopak moze
by¢ ,,waznym rowiesnikiem”.

Wyb6r partnera;

Realistyczne podejscie do roli
partnera;

Dojrzate przyjaznie;

Biskie kontakty z innymi ludzmi
mozliwe tylko po okresleniu
wlasnej tozsamosci;

Potrzeba usatysfakcjonowania
réwniez siebie (,,0§wiecone
zainteresowanie wlasna osoba”)

3. Szkota/praca

4. Postrzeganie
samego siebie.
Tozsamo$¢
spoteczna.
Odpowiedzialnos¢
Wartosci

5. Gtowne
problemy
zdrowotne (inne
niz powazne

Potrzeba uporzadkowanego
srodowiska szkolnego;

e Cele nierealne, zmienne;

Pogorszenie ocen - najczesciej z
powodu pierwszoplanowej roli
przyjaciot i znajomych

Niezdolnos¢ do prawdziwej
samoswiadomosci, zwiazana z
mysleniem konkretnym;
Wryjscie z roli dziecka, bez
wejscia w role dorostych— efekt
niska samoocena;

Tendencja do stosowania
mechanizmu wypierania (to mi
si¢ nie moze przytrafic)
Wartosci — dobre zachowanie w
zamian za nagrody

¢ Symptomy psychosomatyczne;

Zmegczenie oraz ,,narastajace
bole”;
Troska o normalnos¢;

Wigkszy wybor zaje¢ w szkole;
Pojawia sig zdolno$¢ do
rozpoznawania wiasnych
umiejgtnosci i zainteresowan

Podejmowanie pracy — najczesciej
na czes¢ etatu

Reakcje na oczekiwania
systemu: proby pokonania
systemu jego wiasna bronig
(super prymusi) badz odrzucenia
zasad gry (,,margines”)

Dezorientacja / ciagle zmiany
samooceny;

Poszukiwanie tozsamosci
grupowej;

Narcyzm;

Impulsywnos¢, brak cierpliwosci;
Warto$ci — zgodnosé —
zachowanie zgodne z
warto$ciami grupy rowiesnikow)

Skutki podejmowania prob
wspolzycia seksualnego (choroby
przenoszone droga plciowa, ciaza
u nastolatek);

Praca na peten etat lub szkota
wyzsza,

Identyfikacja celow wiasnej
kariery zawodowej;

Mozliwa apatia (brak planow na
przysztosc) badz alienacja,
poniewaz brak wyznaczonego
celu jest powiazany z
nieplanowana ciaza badz
przestepstwami popetnionymi
przez nieletnich, itd.

Realistyczna, pozytywna
samoocena;

Zdolno$¢ do brania pod uwage
potrzeb innych, mniejszy
narcyzm;

Zdolnos¢ do odrzucenia
nacisku grupy, jesli nie lezy to w
ich interesie;

Wartosci - odpowiedzialnos$¢
spoleczna — zachowanie zgodne
Z prawem oraz zobowiazaniami)

Dbanie o zdrowie / zdrowy tryb
zycia

o Antykoncepcja

Ponoszenie odpowiedzialno$ci
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schorzenia) e Obserwacja pod katem e Zachowania szkodliwe dla za wlasne zdrowie
problemoéw zwiazanych z zdrowia (narkotyki, alkohol)
dojrzewaniem i dorastaniem o Doradztwo kryzysowe (ucieczki,
konflikty rodzinne)

Wielki krok w rozwoju fizycznym i psychicznym nastolatka podczas dojrzewania,
okresla wysokie wymagania zwiazane z planowaniem kariery. W tym wieku czltowiek
podejmuje swoje pierwsze decyzje, zwiazane z realnym zyciem, dotyczace przysziego
zawodu, Kariery, etc. np. wybiera szkote, kierunek studiow itd. Jest to okres samopoznania,
poszukiwania wlasnego miejsca w zyciu, dlatego jednym z gléwnych pytan nastolatka jest
»Kim jestem?” Nastolatki szukaja odpowiedzi na to pytanie w réznych zrodtach, takich jak:
ciato, seks, kariera, zawdd, narodowos¢, ideologia, religia, postrzeganie $§wiata, przekonania,
indywidualne warto$ci, a takze indywidualne talenty i sposoby ich wyrazania.

Wspomniany juz psycholog Erikson definiuje ten okres, jako kryzys pomieszania
tozsamosci 1 roli. Gtowny problem, zwiazany z tym etapem zycia, lezy w probie oceny
poczucia wlasnej tozsamos$ci: Kim jestem? Co robi¢ na tym Swiecie? Co bedg robit w
przysztosci? etc. Bardzo czgsto nastolatek nie jest w stanie znalez¢ wtasciwych odpowiedzi.
Kryzys tozsamosci sprawia, ze dziecko czuje si¢ zdezorientowane, nie jest w stanie
zrozumie¢, czego chce i co jest warte walki. Nastolatek krazy 1 pozostaje zagubiony: zaczyna
si¢ czyms$ zajmowac i porzuca to, probuje czego$ innego, marnuje energi¢ i koncentracje, albo
rezygnuje z podejmowania prob, staje si¢ osoba bierna, ktoéra podaza za nurtem, oddaje si¢
przyjemnosciom. Kto$, komu nie udaje si¢ pokona¢ tego kryzysu, nie bgdzie zdolny do
wyboru dalszych dziatan, zwiazanych z edukacja i praca. Osoba taka nie jest pewna swoich
celéw, nie potrafi zdefiniowa¢ sukcesu, do ktorego dazy, dlatego jej kariera moze nie spetnic¢
jej oczekiwan. Jesli nastolatek pomyslnie wyjdzie z tego kryzysu, to rozwinie poczucie
tozsamos$ci, indywidualno$ci, pewno$¢ siebie oraz poczucie bezpieczenstwa co do

przysztosci. Niektorym nastolatkom zdarzaja si¢ okazje do realizacji prawdziwej kariery
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zawodowej Dlatego budowanie tozsamosci jest jednym z najwazniejszych celow spotecznej
aktywnosci mlodziezy. Na tym etapie rozwoju Kkariery zawodowej, nastolatek lub mtody
dorosty eksperymentuje z rolami spolecznymi i zawodowymi, wyprobowuje rézne wizje
samego siebie, traktuje je jako mozliwosci do wykorzystania w przysztym zawodzie.

Na tym etapie rozwoju warto tez uczuli¢ mtodych ludzi na umiejgtne korzystanie z
nadarzajacych si¢ szans i okazji. Psycholog amerykanski Krumboltz rozwinat nawet teorig¢
,»szezesliwego trafu” w odniesieniu do kariery zawodowej. Mowi ona o koniecznos$ci bycia
otwartym na zmiany i o zdolno$ci korzystania z do§wiadczen, jakie niosa nieplanowane i
nieoczekiwane zdarzen.

W ciagu zycia najczgsciej utrzymuje si¢ i utrwala te aspekty, ktére daja najwigksze
zadowolenie, podczas gdy nieprzyjemne i negatywne do$wiadczenia sa wymazywane z
pamigci. W zwiazku ze zwigkszona aktywno$cia 1 jakoSciowym rozwojem procesow
poznawczych w okresie dojrzewania, nastolatek, gdy zda sobie sprawg z wlasnych
zainteresowan, sklonnosci 1 innych zasobow, zwigzanych z wykonywaniem zawodu oraz gdy
je oceni, formutuje wstgpny cel zawodowy lub kierunek swoich przyszitych dziatan.

Jak wida¢ potrzeba samopoznania, komunikacji oraz dzialania w Srodowisku
spolecznym nastolatka odgrywa duza rol¢ w procesie planowania kariery w okresie
dojrzewania. Na podstawie wciaz rosnacej wiedzy o samym sobie rozwija si¢ koncepcja
samego siebie, zwiazana z przyszla praca, zawiera ona informacjeg, w jaki sposob nastolatek
sam siebie postrzega w procesie wyboru i aktualizacji kariery zawodowe;j.

Specjalisci od spraw kariery wyr6zniaja kilka etapoéw, kluczowych dla planowania
kariery w okresie dojrzewania:

e Podczas etapu zainteresowan (od 11 do 12 roku zycia), ro$nie u nastolatka potrzeba

realizowania samego siebie, swojego powolania. Zaczyna on woéwczas odrdzniaé
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rzeczy, ktore lubi, od tych, ktérych nie lubi. Przewaznie rodzaj czynnosci wiaze si¢ z
obszarami aktywno$ci zawodowej;

e Podczas etapu umiejetnosci (od 12 do 14 roku zycia), nastolatek zaczyna zdawac
sobie sprawe¢ z wymagan wiazacych si¢ tym czy innym zawodem; préobuje
zdefiniowa¢ swoje silne i stabe strony, zwigzane z ulubionym typem aktywnoSci.
Zaczyna docenia¢ znaczenie wyksztalcenia i praktyki, wymaganych w niektorych
zawodach;

e Podczas etapu wartosci (od 14 do 16 roku zycia), w uzupelnieniu wczesniej
ustanowionej charakterystyki, nastolatek zaczyna zdawac sobie spraweg, jakie
znaczenie dla wyboru zawodu maja osobiste postawy i cele. Jednostka staje si¢
Swiadoma, ze rézne rodzaje czynno$ci zawodowych wiaza si¢ z jej wewngtrznymi
warto§ciami w roézny sposob, co oznacza, ze niektére zawody lepiej pasuja do
wewngtrznych warto$ci niz inne.

o Etap przejsciowy (od 16 do 17 roku zycia) to okres konsolidacji, podczas ktérego
nastolatek jest konfrontowany z potrzeba podejmowania zyciowych decyzji,
dotyczacych przysztego zawodu. Gromadzi 1 wykorzystuje wszystkie swoje
uzdolnienia, zainteresowania i wartosci.

e Podczas etapu realizmu (od 17 do 25 roku zycia) bierze pod uwage wszystkie
czynniki podczas badania zrodet informacji i dochodzi do ostatecznej decyzji,
poszukuje optymalnego planu przygotowania kariery i probuje dopasowaé swoje cele
do istniejacej rzeczywistosci zwiazanej z praca zawodowa.

Nalezy zwrdci¢ uwagg, ze poszczegdlne etapy rozwoju kariery nie sa niezmienne. Nie
kazdy przechodzi przez te etapy w tym samym wieku ani w ten sam sposob, dlatego podane

przedzialy wiekowe sa jedynie orientacyjne. Kazda jednostka ma swoje unikalne
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zainteresowania zwigzane z kariera, a roézne zainteresowania moga nabiera¢ znaczenia w
r6znych okresach zycia.

Podsumowujac, mozna stwierdzi¢, ze nastolatek dazy do poznania wilasnych
zainteresowan, uzdolnien, talentow, sklonno$ci i wartosci w celu odkrycia prawdziwego
powolania oraz zastosowania go w dzialalno$ci zawodowej. Jest to proces poznawczy,
podczas ktoérego odbywa si¢ stopniowa budowa celu zawodowego. Proces ten oparty jest o
znajomos¢ wilasnych zasobdw, zdolno$ci, zainteresowan, rozumienie znaczenia zasad 1 jego
wpltyw na podazanie $Sciezka wybranej profesji. Pod koniec tego przedzialu wiekowego,
nastolatki staja si¢ zdolne do efektywnego analizowania réznych dostepnych mozliwos$ci oraz
do adekwatnej oceny wlasnego potencjatu i realistycznych mozliwosci kariery.

W kolejnym rozdziale omowione zostana elementy wchodzace w zakres

samopoznania.

3. Psychologiczne uwarunkowania wyboréw zawodowych

Celem niniejszego rozdziatu jest: zilustrowanie tych istotnych elementéw warunkujacych
wybor kariery zawodowej, nauczenie rozpoznawania ich u uczniéw, zaproponowanie
narzgdzi do wspierania ich rozwoju osobowosci oraz korzystanie z uzyskanych informacji,
aby “towarzyszy¢” dziecku w jego wyborach dotyczacych przysziosci.

3.1. Temperament

Temperament to wlasciwo$¢ duzym stopniu rdéznicujaca ludzi. Niektore osoby sa np. bardzo
wytrwale, inne szybko si¢ mecza; niektore reaguja bardzo spokojnie na trudne sytuacje, inne
za$ gwattownie — moéwimy wowczas, ze kto$ jest "wybuchowy". Pod pojeciem temperamentu
nalezy rozumie¢ specyficzne cechy zachowania. W poréwnaniu z innymi zjawiskami
psychicznymi, charakteryzuje si¢ on wzgledna stato$cia w ciagu zycia, ma podloze
biologiczne i w bardzo niewielkim stopniu ulega zmianom w wyniku oddziatywania

czynnikow zewngtrznych. Chodzi tu gldwnie o reagowanie emocjonalne, z ktorym zwigzana
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jest ogolna ruchliwos$¢ cztowieka. Jednak temperament przejawia si¢ nie tylko w emocjach,
lecz takze w innych procesach psychicznych, np. spostrzeganiu, mysleniu. Najbardziej znana
jest typologia temperamentdéw stworzona w II wieku n.e. przez greckiego lekarza Galena, na
podstawie pogladéw Hipokratesa. Wyrdznit on cztery typy temperamentalne: choleryk,
sangwinik, melancholik, flegmatyk. Samo nazewnictwo ma tutaj stosunkowo niewielkie
znaczenie, istotne natomiast sa parametry poszczegdlnych parametry poszczegdlnych
sktadowych temperamentu, tj.: sita procesu pobudzania i hamowania, ruchliwo$¢ proceséw
nerwowych oraz réwnowaga tych proceséOw. Po przeanalizowaniu tych czynnikow mozna
wiec:

o ustali¢ rodzaj temperamentu,

e odnie$¢ parametry temperamentu do wymagan zawodow.

Warto zastanowi¢ si¢ nad temperamentem dziecka i jego cechami, takimi jak sita procesu
pobudzenia 1 hamowania, ruchliwo$¢ 1 réwnowaga. Sita procesu pobudzenia bedzie
przejawiala si¢ w zdolnosci do wytrzymania dlugotrwatego, ale silnego pobudzenia. Sita
procesu hamowania jest cecha, ktéra pozwala na powstrzymywanie si¢ od pewnych
czynnosci. Jesli mozna powiedzie¢ o temperamencie dziecka, ze spetnia oba te warunki, nie
ma wowczas przeszkdd do wyboru zawodow wymagajacych zarowno wysitku fizycznego, jak
1 psychicznego. Pod pojeciem rownowagi nalezy rozumie¢ stosunek sity procesu pobudzania
do sily hamowania. RoOwnowaga jest niezbedna w zawodach wymagajacych
odpowiedzialnosci, czestych kontaktow z ludzmi (kelner, pielegniarka, lekarz, nauczyciel,
sprzedawca). “"Zimnej krwi", rozwagi, szybkiego refleksu wymaga praca maszynisty
kolejowego czy kierowcy samochodowego. Gdy réwnowaga temperamentu jest mata,
jednostka powinna unika¢ zawodoéw, w ktorych wystepuja czeste stresy i presja czasu. Istota
ruchliwos$ci polega na zdolnosci uktadu nerwowego do szybkiej zmiany procesu pobudzenia

w proces hamowania 1 odwrotnie. Jesli dziecko lubi spokoj, ciszg, samotnos¢, jest cierpliwe i
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staranne, to bedzie si¢ dobrze czuto wykonujac w przysztosci zawod programisty, montera,
ekonomisty. Jesli jego poziom ruchliwosci jest wysoki (lubi ruch, zmiang, towarzystwo
ludzi), to warto bytloby zastanowi¢ si¢ nad wyborem zawodu o charakterze spotecznym, z
grupy wymagajacej kontaktu z ludzmi (fryzjer, pielggniarka, lekarz, nauczyciel, stewardesa).
3.1. Zdolnosci, umiejetnosci

Zdolnos$ci reprezentuja posiadany potencjat do uczenia si¢ oraz do osiagnigcia sukcesu w
jednej konkretnej dziedzinie. Poprzez ¢wiczenia i nauke zdolnosci przeksztalcaja si¢ w
umiejetnosci, ktore jednostka posiada w konkretnej dziedzinie. Sa one rozpoznawalne
poprzez badanie zachowania. Na przyktad dziecko, ktére posiada zdolno$ci mechaniczne,
dzigki nauce i1 praktyce prawdopodobnie zdobedzie umiejgtnosci obstugiwania maszyn oraz
urzadzen. Takie zdolno$ci mechaniczne mozna bezposrednio zauwazy¢ poprzez obserwacj¢
zachowania dziecka.

Talent maja ci, ktorzy rozwingli swoje predyspozycje 1 wykorzystali je, tworzac genialne
dzieta. Najwigcej przeprowadzonych badan dotyczy talentu muzycznego. Psychologowie
przeprowadzali analizy biografii wybitnych ludzi, zajmujacych si¢ muzyka 1 zwrécili uwage
na specyficzne warunki w rozwoju tych ludzi, ktore mogly pobudzi¢ ich zdolnosci. Ich
zdaniem musial zaistnie¢ kompleks warunkow stymulujacych rozwdj zdolnosci. Sa to:

1. Weczesne rozpoczgcie pobudzania przez otoczenie rozwoju umystowego; jest to
uczenie pewnych reakcji na dlugo przed okresem uznanym powszechnie za
odpowiedni;

2. Pobudzanie intensywne, czgsto w postaci regularnych, krétkich lekceji, odbywanych
kilka razy dziennie;

3. Pobudzanie dhlugotrwale, wieloletnie, obejmujace cale dziecinstwo i mtodosé

(,,wybitni spedzili cate dziecinstwo na uczeniu sig” );
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4. Kladzenie nacisku na uczenie symboli i wypowiadanie si¢ za ich pomoca (jgzyk
méwiony, jezyk matematyki, muzyki), doprowadzato to roéwniez do rozwoju
myslenia;

5. Nauczycielem wybitnych osobowosci byla zazwyczaj osoba o starannym
wyksztatceniu 1 nieprzecigtnym umysle;

6. Stosowanie réznorodnych metod ksztalcenia. Wpltyw na rozwijanie i utrwalanie
zainteresowan;

7. Otoczenie dziecka cenilo wysoko wartosci kulturalne.

Interesujacy wydaje si¢ fakt, ze mali geniusze szybko traca kontakt ze swoimi
réwiesnikami na rzecz interakcji z dorostymi, zwykle mistrzami w swojej dziedzinie. Wyniki
prezentowanych badan pokazuja, ze warto umozliwia¢ dzieciom realizowanie pasji rowniez
poza szkola i domem rodzinnym, gdzie kontakt z mistrzami moze by¢ szczegdlnie
satysfakcjonujacy i tworzy¢ warunki rozwoju tych zdolnosci.

Istotnym elementem kariery jest samoocena wtasnych zdolnos$ci, rozumianych jako
predyspozycje do robienia czego$, do wykonywania lepiej od innych pewnych czynno$ci lub
dziatan. Zdolno$¢ oznacza tu w szczeg6lnosci umiej¢tno$¢ uczenia si¢ 1 nabywania
okreslonych sprawno$ci. Zdolnosci moga si¢ rozni¢ poziomem: od wyrastania ponad
przecigtnos¢, az po wybitne uzdolnienia czy wrecz talent. Spetniaja wazna role w zyciu
cztowieka, poniewaz decyduja o jego powodzeniu w okreslonej dziatalnosci, o sukcesach i
zadowoleniu z wykonywanej pracy, a takze o efektach dziatan ucznia w szkole, o
umiejetnosci organizowania nauki etc.

Obiektywny pomiar zdolno$ci jest zwykle przeprowadzony w ramach indywidualnych
badan psychologicznych. Niemniej istotne jednak jest subiektywne, nie zawsze trafne,
spojrzenie dziecka na swoje mocne i stabe strony. Ocena zdolnos$ci dziecka nie jest wigc

sprawa tatwa, a wyniki w nauce nie sa wystarczajace. Dwaj uczniowie moga mie¢ np.
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jednakowe oceny z matematyki, ale jednemu na rozwiazanie zadania wystarcza kwadrans, a
drugi musi przeznaczy¢ na nie godzing. Zdolno$ci mierzymy wigc nie tylko osiagnigciami, ale
1 wlozonym w nie wysitkiem.

Przed wyborem zawodu i szkoly trzeba si¢ zastanowi¢, do czego uczen ma
uzdolnienia, jakie przedmioty przyswaja latwiej, jakie trudniej, czy ma uzdolnienia do nauki
teoretycznej, czy wybierze raczej szkolg zawodowa ze wzgledu na uzdolnienia praktyczne.
3.2. System wartosci
Mtodzi ludzie maja wpojony pewien zestaw wartosci, ktéry ma wptyw na ich mysli, odczucia,
dziatania oraz wybory. Kazdy cztowiek ma swoje wtasne wyobrazenie o otaczajacym $wiecie,
swoj osobisty klucz, ktory pomaga w rozeznaniu i podejmowaniu decyzji. Wartosci stanowia
podstawe motywacji, poniewaz nadaja dziataniom kierunek wskazujacy dokad i$¢, kiedy
nalezy podja¢ dziatanie, a kiedy takiego dziatania lepiej zaniechad.

W praktyce wartosci dziataja ,,po kolei” w zhierarchizowany sposob. Kazda
wykonywana czynno$¢ — tacznie z nauka nowych zadan — jest podporzadkowana i spojna z
hierarchia z wartos$ci, ktora kazdy z nas posiada. Jesli to, co zamierzamy zrobi¢, zgodne jest z
tym, co uwazamy za wazne oraz z naszymi warto$ciami, to motywacja nie napotka na zadne
przeszkody 1 bedzie mogta swobodnie by¢ przeksztalcona w dzialanie. Znajomos¢ i
wyrazanie wilasnych wartosci pozwala na dokonywanie wyboréw §$wiadomie 1 w
umotywowany sposob oraz daje pewnos¢, ze cel sformutowany jest w zgodzie z postawami
oraz indywidualnymi preferencjami.

Niektore dzieci od najmiodszych lat wyrazaja swoje zyczenia co do przysziego
zawodu. Chca by¢ pitkarzami, nauczycielami, lekarzami, policjantami lub strazakami.
Problem polega jednak na tym, ze nie wszystkie dzieci mowia o swoich pragnieniach. Co
wigcej, ich zyczenia czgsto si¢ zmieniaja. Pdzniej, w okresie dojrzewania, marzenia

zawodowe chlopcow 1 dziewczat zwiazane sa z reguly z ich ulubionymi przedmiotami
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szkolnymi lub tymi, z ktorych sa dobrzy. Jesli dzieci maja takie wyobrazenia, nie powinny
one by¢ w zaden sposob ograniczane przez rodzicow. Zawsze, gdy chce si¢ pomode dziecku
wybra¢ odpowiedni zawdd, nalezy wzia¢ pod uwage trzy czynniki: 1) czego dziecko chce; 2)
w czym jest dobre; 3) mozliwosci oferowane przez rynek pracy. Dobrze jest uswiadomié
dzieciom/mlodziezy, ze aby dokona¢ wiasciwego wyboru, nalezy potaczy¢ te trzy czynniki.

Jesli wyobrazenia o przysztym zawodzie nie ida w parze z mozliwo$cia rozwoju ani
mozliwos$cia osiagnigcia sukcesu, nalezy uswiadomi¢ dziecku, ze to nie jest wlasciwy cel.
Podobnie wybor ,,najtatwiejszej drogi” moze by¢ wyborem nieodpowiednim, jesli dziecko nie
wykazuje umiejegtnosci ani checi podazenia nia.

Gdy dziecko zbliza si¢ do wieku, w ktorym zaczyna podejmowac decyzje dotyczace
przysziej kariery zawodowej, koniecznym jest, by ludzie z jego otoczenia dostarczyli mu jak
najwigcej informacji na ten temat.

Doradca moze udzieli¢ pewnego rodzaju informacji lub rady, ale to rodzice znaja
swoje dziecko lepiej. Nalezy upewnic¢ sig, ze dzieci otrzymaja jak najwigcej informacji od
ludzi (np. cztonkow rodziny, przyjaciot, itp.), ktérzy maja do czynienia z danym zawodem i
moga objasni¢, jak wygladaly ich studia oraz jakie sa dobre i zte strony ich decyz;ji.

Dobrze jest rowniez, jesli uczniowie rozmawiaja migdzy soba przy podejmowaniu
decyzji. Moze to by¢ bardzo pomocne dla tych mtodych ludzi, ktérzy nie bardzo wiedza, na
czym oprze¢ swoja decyzje o wyborze przysztej kariery zawodowej badz studiow.

Nalezy zrobi¢ wszystko, by ostateczna decyzja zostala podje¢ta z uwzglednieniem
zyczen dziecka, jego zdolno$ci oraz mozliwosci oferowanych przez rynek pracy. Niezmiernie
wazne jest rowniez, zeby mtodzi ludzie czuli si¢ kowalami wlasnego losu. Dobrze jest, jesli
dzieci beda czuly, ze ta decyzja to poczatek ich drogi do samorealizacji. Nikt nie powinien

odbiera¢ im mozliwosci wyboru. PowinniSmy pomaga¢ im w kazdy mozliwy sposob przy
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podejmowaniu decyzji, uswiadomi¢ im wszystkie zalety i wady ich decyzji oraz wspieraé,
jesli decyzja juz zostanie podjeta.

3.3. Zainteresowania zawodowe, preferencje, osobowosé

Istnieje wiele prob zdefiniowania, czym sa zainteresowania i jaka spetniaja role w rozwoju
cztowieka. Wedlug Antoniny Guryckiej - psychologa rozwoju - zainteresowanie to
,,...wzglednie trwata, obserwowalna daznos¢ do poznawania otaczajqcego Swiata,
przybierajqcq postac¢ ukierunkowanej aktywnosci poznawczej o okreslonym nasileniu,
przejawiajqcq sie w selektywnym stosunku do otaczajacych zjawisk”. Selektywno$¢ ta
oznacza, ze cztowiek dostrzega niektore cechy przedmiotow i zaleznos$ci migdzy nimi, dazy
do ich zbadania oraz przezywa w zwiazku z tym procesem roznorodne uczucia (pozytywne i
negatywne). Wtedy, gdy kierunek aktywno$ci jest wyznaczany przede wszystkim
zaangazowaniem emocjonalnym, mamy do czynienia z zamilowaniem. Podsumowujac:
zainteresowanie to stan wzmozonej uwagi i skupienie na czyms. Dhugotrwale zainteresowanie
jaka$ dziedzina znakomicie ulatwia poglebianie zwiazane] z nia wiedzy oraz opanowanie
umiejetnosci.

Zainteresowania to bez watpienia jeden z najwazniejszych wskaznikdw rozwoju
kariery zawodowej. Nalezy zdefiniowa¢ edukacyjno-zawodowe zainteresowania uczniow
oraz wykorzysta¢ zdobyte informacje do utatwienia im wyboru.

Wykonywanie jakiej§ pracy badz zawodu daje mozliwos¢ pokazania zdolnosci w
réznych dziedzinach, ktore sa powszechnie okreslane mianem ,,sektorow”. Wybdr sektora
zawodowego, gdzie powinna znalez¢ zastosowanie posiadana zdolno$¢, jest kwestia
zainteresowan. Zainteresowania reprezentuja sktonnos$¢, ktéra zwraca uwage jednostki w
strong okres$lonej dziedziny wiedzy, a co za tym idzie — utatwia jej nauke.

Istnieje kilka procedur umozliwiajacych okreslenie, jakie zainteresowania ma dana

osoba 1 pozwalajacych dostrzec najwazniejsze z nich:
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a) zainteresowania wyrazone — jawne wykazywanie preferencji w odniesieniu do
zadan, czynnosci, materiatow oraz zawodow; sa one czesto zalezne od jakosSci oraz ilosci
wiedzy, jaka dany uczen posiada w zwiazku z réznymi zawodami i jaka jest przywolywana
przez spoteczny stereotyp zawodu;

b) zainteresowania demonstrowane — zdobyte poprzez systematyczna obserwacje w
czasie rozwoju okreslonej dziatalnosci (przyktad: nauczyciele itp.); ludzie nie zawsze robia to,
co ich najbardziej interesuje;

C) zainteresowania ,,testowane” — diagnozowane z uzyciem testow, dzigki ktorym
mozliwe jest okreslenie wiedzy oraz informacji, jakie posiada dana osoba, ze wzgledu na to,
ze w testach pod uwagge bierze si¢ kilka rodzajow dziatan;

d) zainteresowania odkryte dzieki samoocenie — wskazane preferencje jako$ciowe i
ilosciowe na podstawie przegladu listy zaje¢ i zawodow;

Pierwsze dwa z opisanych rodzajéw zainteresowan moga z tatwoscia by¢ sprawdzone
w czasie rozwoju dziecka oraz w czasie nauki. Niestety, mtodzi ludzie bardzo czgsto na
pytanie ,,Czym si¢ interesujesz?” odpowiadaja ,,Niczym si¢ nie interesuj¢; nie wiem, co mnie
interesuje”. Te odpowiedzi wynikaja czasem z braku wiedzy o sobie, a czasem wydaj¢ im sig,
ze o rzeczywistych zainteresowaniach mozna mowi¢ tylko w wypadku posiadania
spektakularnej pasji lub hobby. W zwiazku z tym wstydza si¢ przyznac, ze ich pasja sa wizyty
na blogach lub gry komputerowe.

Druga metoda badania zainteresowan polega na codziennym obserwowaniu
aktywnos$ci dziecka. Jest to metoda dostgpna w najwigkszym stopniu rodzicom i osobom, z
ktérymi dziecko zwigzane jest najblizej. Nietrudno bowiem zauwazy¢, przy jakich
czynno$ciach dziecko wykazuje najwigksze zaangazowanie, a kiedy szybko si¢ zniecheca i

okreslone dziatania porzuca.
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Po trzecie psychologowie wykorzystuja w badaniu zainteresowan testy uwagi, pamigci
1 wiadomos$ci. Wowczas osoba badana ujawnia swoje zainteresowania, niekoniecznie zdajac
sobie z tego sprawg, po prostu przez zwracanie uwagi na co$ lub przypominanie sobie rzeczy
widzianych lub zastyszanych w przesztosci.

W poradnictwie zawodowym znajduje tez zastosowanie czwarta grupa metod -
profesjonalnie opracowane narzedzia psychologiczne, ktérych wyniki sa porownywane z
wynikami innych uczniow z tej samej grupy wiekowej. Niektore z nich, jak na przyktad gra
Tajemnice Aeropolis, moga okaza¢ si¢ przydatne rowniez w rozpoznawaniu zainteresowan,
poniewaz w sposob klarowny pozwalaja przetozy¢ list¢ zainteresowan na wybory drog
kariery.

Gra Tajemnice Aeropolis jest oparta na jednej z najbardziej znanych i najlepiej
zweryfikowanych koncepcji preferencji zawodowych jako aspektu osobowosci cztowieka,
jaka jest koncepcja Johna Hollanda. Wedlug Hollanda do poszczegolnych zawodow
predysponuje ludzi wtasna osobowo$¢ oraz wiele czynnikow wywodzacych si¢ z ich
otoczenia. Wybor zawodu jest forma polaczenia osobistych zainteresowan z perspektywami,
jakie stwarza rynek pracy. Holland wyr6znia sze$¢ dominujacych typow osobowosci
zawodowej 1 szes¢ odpowiadajacych im $rodowisk pracy. Typy osobowos$ci mieszane
powstaja z kombinacji typow dominujacych. I tak wyrdznione zostaly nastgpujace typy
dominujace:

TYP REALISTYCZNY- w grze Tajemnice Aeropolis reprezentuja go mieszkancy wyspy
Navigarii
e Praktyczny, fizycznie silny 1 skoordynowany, lubiacy konkurencjg, stabilny,

wytrwaty, szczery, naturalny.
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e Zainteresowany czynno$ciami wymagajacymi konkretnych zdolnosci, sity fizycznej
lub koordynacji w pracy z przedmiotami, maszynami, narzedziami, sprz¢tem,
roslinami lub zwierzetami.

e Lubi czynnosci na zewnatrz, sport, budowanie przy pomocy narzedzi, maszyny; woli
rzeczy niz idee lub ludzi, rzeczy konkretne niz pojecia abstrakcyjne.

e Postrzega siebie jako osobg praktyczna, mechaniczna i realistyczna.

e Podejmuja prace w zawodach takich, jak na przyktad mierniczy, rolnik, elektryk;

TYP BADAWCZY - w grze Tajemnice Aeropolis reprezentuja go mieszkancy wyspy Empirii

e Intelektualny, ciekawski, potrafi mysle¢ abstrakcyjnie, analityczny, zorientowany na
zadania, niezalezny, oryginalny, niekonwencjonalny.

e Szczegoblnie zainteresowany czynnosciami wymagajacymi zdolno$ci intelektualnych
lub analitycznych, aby mdc obserwowacé, oceni¢ i sformutowac teorig, co umozliwi
rozwiazanie problemu.

e Lubi nauki $ciste, szkolg, problemy abstrakcyjne, ,,twarde dane”, idee, liczby,
wykresy, wzory, wieloznaczne wyzwania, komputery, kalkulatory, gry elektroniczne.

e (Ceni naukeg; postrzega siebie jako osobg precyzyjna, naukowa i intelektualna.

e Podejmuje prace w zawodach takich jak na przyktad: biolog, fizyk, chemik, technolog
medyczny

TYP ARTYSTYCZNY - w grze Tajemnice Aeropolis reprezentuja go mieszkancy wyspy

Katharsiss

e Posiada duza wyobrazni¢ i poczucie estetyki, niezalezny, twdrczy, emocjonalny,
idealistyczny, impulsywny, introspektywny, nonkonformista, oryginalny,

ekspresywny, uczuciowy.
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e Preferuje czynno$ci wymagajace zdolnosci artystycznych, tworczych, ekspresywnych
1 intuicyjnych, ktore umozliwia wyrazenie estetyki, mysli i uczu¢ w stowach, ruchu,
dzwigku, kolorach i formach.

e Lubi swobodne srodowisko, niewielkie grupy, wytwarzac¢ rzeczy, podejmowac
ryzyko, rzeczy niekonwencjonalne, stowa, muzyke, sztuke, teatr.

e Postrzega siebie jako osobeg ekspresywna, oryginalna i niezalezna.

e Podejmuje prace w zawodach takich na przyktad jak muzyk, malarz, pisarz, dekorator
wngtrz, aktor;

TYP SPOLECZNY - w grze Tajemnice Aeropolis reprezentuja go mieszkancy wyspy

Empatii

e Chetny do wspotpracy, przyjazny, dobrotliwy, pomocny, idealistyczny, taktowny,
odpowiedzialny, wyrozumiaty, radosny, odnoszacy sukcesy, zorientowany na stuzenie
ludziom.

e Preferuje czynnosci wiazace si¢ z interakcja z ludzmi.

e Lubi zwiazki, pracg w grupach, omawia¢ pomysty, przewodzi¢ dziataniom grupy,
znajdowac si¢ w centrum uwagi 1 oswieca¢ innych.

e Postrzega siebie jako osobg pomocna, przyjazna i godna zaufania.

e Podejmuje pracg w zawodach takich jak na przyktad nauczyciel, psycholog, opiekun
spoteczny;

TYP PRZEDSIEBIORCZY - w grze Tajemnice Aeropolis reprezentuja go mieszkancy

wyspy Bissnesium
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e Ekstrawertyczny, agresywny, przekonujacy, spragniony przygdd, ambitny, peten
energii, impulsywny, pewny siebie, optymistyczny, towarzyski, rozmowny,
entuzjastyczny.

e Lubi czynno$ci wymagajace zdolnos$ci perswazyjnych, kierowniczych, nadzorczych i
przywddczych, prowadzacych do zyskania korzysci spotecznych, politycznych,
instytucjonalnych czy ekonomicznych.

e Lubi sprzedawac, przekonywac, prowadzi¢ spotkania, organizowa¢ komitety,
aktywnos$¢ konkurencyjna, wptywac na innych, wprowadzanie idei w zycie.

e Postrzega siebie jako osobg pelna energii, ambitng i towarzyska.

e Podejmuje pracg w takich zawodach jak na przykilad akwizytor, zarzadzajacy,
przedsigbiorca;

TYP KONWENCJONALNY - w grze Tajemnice Aeropolis reprezentuja go mieszkancy

wyspy Systematix

e Opanowany, utozony, wydajny, konserwatywny, towarzyski, uporzadkowany,
sumienny, wytrwaty, praktyczny, spokojny.

e Preferuje czynno$ci wymagajace przywiazywania wagi do szczegotu, doktadnosci 1
zdolnosci urzedniczych utatwiajacych spisanie, zgromadzenie 1 uporzadkowanie
danych numerycznych i werbalnych zgodnie z konkretnymi konwencjami i
procedurami.

e Lubi porzadek, jasno utozone zadania, zwraca¢ uwage na szczegoély, regularne
godziny, przebywaé wewnatrz pomieszczen, wiedzieé, czego si¢ od niego oczekuje,
mie¢ wladze 1 wysoki status.

e Postrzega siebie jako osobg uporzadkowana i dobra w dziataniu wedtug ustalonego

planu.

30



e Podejmuje pracg w takich zawodach jak na przyktad ksiggowy, kasjer, urz¢dnik
bankowy, sekretarka.

Powyzsze opisy preferencji maja charakter czysto orientacyjny, zazwyczaj ma si¢ do
czynienia z potaczeniem kilku typow.

Kazdy cztowiek posiada cechy kazdego typu, wystgpujace hierarchicznie, w
malejacym nat¢zeniu. Na przyklad ktos moze posiada¢ wiele cech wspolnych z typem
spotecznym, w $rednim stopniu odpowiadaé typowi przedsigbiorczemu oraz w niewielkim
stopniu przypomina¢ pozostate typy. Typy mieszane powstaja z kombinacji typow
dominujacych. Holland podkresla, ze wszystkie typy sa integralna czg$cia osobowosci
cztowieka, a model ten nie powinien w zadnym razie sugerowac istnienia tylko sze$ciu
kategorii pracownikow. Wskazuje on natomiast na istnienie 720 réznych wzoréw osobowosci
1 szerokiego repertuaru ludzkich zachowan zawodowych. Zalezno$¢ pomigdzy typami
obrazuje schemat sze$ciokata, przedstawiony na rysunku 1. Jest on wizualna prezentacja
typow osobowosci oraz odpowiadajacych im srodowisk zawodowych.

Analogicznie do sze$ciu kategorii osobowo$ci, mozna wyrdzni¢ sze$¢ typow
srodowisk pracy. Zaliczamy do nich: realistyczne, badawcze, artystyczne, spoteczne,
przedsigbiorcze, konwencjonalne. Srodowisko tworza osoby o okre§lonym typie osobowosci
oraz jego wlasciwosci fizyczne, problemy oraz wymagania zawodowe. Ludzie w okre$lonych
grupach zawodowych maja podobne wzorce osobowo$ci 1 reaguja na wiele sytuacji w
podobny sposob. Na przyklad realistyczny typ osobowosci i realistyczne srodowisko pracy sa
podobne, poniewaz typ realistyczny lubi wykorzystywa¢ umiejgtnosci manualne, a
srodowisko realistyczne stawia takie problemy, ktére tych umiejetnosci wymagaja. W
kazdym $rodowisku mozna zaobserwowac tendencj¢ do otaczania si¢ osobami podobnymi do
siebie ze wzgledu na zainteresowania 1 uznawane wartosci. Innymi stowy dane $rodowisko

»przyciaga” okreslony typ osobowosci.
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Ludzie poszukuja takiego srodowiska pracy, ktore umozliwia im realizacj¢ wlasnych
umiejetnosci, wyrazanie postaw, wartosci, cech charakteru, preferowanych rél oraz bedzie
zgodne z ich spostrzeganiem samego siebie. Jesli poszukiwanie $rodowiska nie konczy sig
powodzeniem, jednostka odczuwa konflikt, frustracjg, ma niskie osiagnigcia i niski poziom
satysfakcji z pracy. Sytuacja taka ma miejsce, gdy na przyktad osoba o typie spotecznym

zmuszona jest pracowa¢ w srodowisku realistycznym.

_ Badawczy(B)
(Wyspa Navigaria)
Artystyczny(A)
Konwencjonalny (K) (Wyspa Katharsis)
(Wyspa Systematix)
Przedsiebiorczy(P) Spoteczny(S)
(Wyspa Biznesium Wyspa Empatia

Rysunek 1. Typy osobowosci wedtug Johna Hollanda reprezentowane przez wyspy gry

Tajemnice Aeropolis

Oprécz wymienionych szeSciu typow preferencji Holland wyr6znia pig¢ innych
wymiarow osobowosci takich jak:
SAMOKONTROLA - mozna ja zdefiniowaé jako nawyk powstrzymywania si¢ od

wyladowywania impulséw w zachowaniu, mysleniu i fantaz;ji
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MESKOSC-KOBIECOSC - cecha ta wskazuje na preferencje rol zawodowych typowo
meskich lub typowo kobiecych

STATUS - jest wskaznikiem preferowania zawodow posiadajacych duzy prestiz

NIETYPOWOSC- wskazuje na nietypowe preferencje zawodowe

UGODOWOSC — moze by¢ wskaznikiem entuzjazmu i aktywnosci o0sob
interesujacych si¢ duza liczba zawodoéw 1 wskaznikiem niskiej samooceny 0sob
interesujacych sig¢ niewielka liczba zawodow

Zréznicowanie w zakresie preferencji zawodowych i cech osobowosci jest wynikiem
wptywu wielu uwarunkowan indywidualnych i spotecznych. Kierunek rozwoju jednostki
wyznaczaja preferowane rodzaje czynno$ci, ktére sprzyjaja nabywaniu okreslonych
kompetencji. Zainteresowania i kompetencje decyduja o indywidualnej tendencji do
okreslonego sposobu myslenia, postrzegania rzeczywistosci i dzialania w ciagu catego zycia.
Zadaniem ucznia jest odnalezienie siebie wérdd tych sze$ciu typow, by potem dopasowaé
indywidualny profil zawodowy.

Badanie zainteresowan stuzy rozwinig¢ciu samoswiadomosci dziecka, identyfikacji z
okreslonymi opcjami zawodowymi oraz stymulacji poszukiwan zawodowych. Pozwala takze
rozrdzni¢ zainteresowania zawodowe od hobby. Wymienione metody dostarczaja réznych,
czesto uzupetniajacych si¢ danych. Warto uzywac¢ wielu metod poglebiania tej §wiadomosci,
nie tylko kwestionariuszy i testow. Jak wspomniano wczesniej, obserwacja wlasnego dziecka,
w czasie jego codziennej aktywnosci, jest nieocenionym i czasem niedocenianym zrodiem
informacji o nim, jako o przysztym pracowniku. W kolejnym rozdziale przedstawione jest
praktyczny wymiar koncepcji Hollanda i jej zastosowanie w pracy doradcy zawodowego,
ktory wykorzystuje gre Tajemnice Aeopolis w diagnozie 1 wspieraniu rozwoju zawodowego

mtodego czlowieka.
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4. Rozmowa doradcza z wykorzystaniem narzedzia
TalentGame - gry Tajemnice Aeropolis

4.1. Rola doradcy i rozumienie procesu poradnictwa zawodowego

Celem rozmowy doradczej jest stymulowanie rozwoju zawodowego klienta poprzez
zdobywanie przez niego wiedzy o $wiecie i sobie, nowych do$wiadczen (uczenie sig) i
ksztaltowanie kompetencji. Aktywnosci te pomagaja rozwija¢ zainteresowania i zdolnosci
wykorzystywane w zyciu zawodowym 1 osobistym. Cel ten realizowany jest na rdzne
sposoby. Od udzielania prostych porad o znaczeniu informacyjnym, po wszystkie dziatania
pomagajace klientom w poznawaniu siebie (rozw0j samos$wiadomosci), planowaniu i
zarzadzaniu wlasng kariera, w tym réwniez ksztalttowanie umiejetnosci niezbednych do
skutecznego poruszania si¢ po rynku pracy.

Rozne modele pracy doradczej inaczej rozumieja rolg doradey w tej relacji. Od taktyki
zupehie niedyrektywnej, zaktadajacej podazanie i towarzyszenie Klientowi w procesie zmian,
ktérych jest on przyczyna i skutkiem, az po catkowicie oddajaca ster w rgce doradcy —
diagnoze problemu, komunikowanie rozwiazan i nakazanie zmian (doradca w tym ujgciu
,wie wszystko”). Niezaleznie jednak od roznic, jedno, co powtarza si¢ w wielu
opracowaniach to okreSlenie, ze rozmowa doradcza jest interpersonalnym procesem, w
ktorym obie strony (klient-doradca) wptywaja na siebie wzajemnie.

Nie wdajac si¢ w rozwazania na temat zastosowan i skutecznosci réznych modeli,
trzeba jednak zaznaczy¢, ze cho¢ rozmowa jest najbardziej naturalnym sposobem
pozostawania w relacji z drugim cztowiekiem, to w przypadku poradnictwa zawodowego jest
tez najtrudniejsza forma poznawania i stymulowania rozwoju cztowieka. Stopien trudnosci
moze zwigkszy¢ si¢ szczegolnie, gdy w rolg doradcy zawodowego wciela si¢ nauczyciel. W
doradztwie jest ona bowiem inaczej rozumiana niz relacja uczen — nauczyciel, co obu stronom

kontaktu moze przysporzy¢ klopotow. Nie oceniajac, a jedynie podkreslajac pewien aspekt,
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warto zwroci¢ uwage na jej wartosciujacy charakter. Jaka informacje dostaje dziecko po
klasowce czy dyktandzie? Ile btedéw zostalo popetnionych i ile punktow brakuje mu do
oceny bardzo dobrej. Z perspektywy dziecka, nauczyciel to osoba oceniajaca jego
umiejetnosci, skoncentrowana bardziej na jego deficytach niz mocnych stronach i oczekujaca
wlasciwego realizowania zadan. Do zadan zawodowych nauczyciela nalezy sprawdzanie,
kontrolowanie i ewaluacja osiagnig¢ szkolnych uczniow. Wieloletni trening, jaki przechodza
uczniowie oraz nauczyciele umieszczony w tej konwencji moze determinowaé sposob
budowania relacji na wzor znany obu stronom kontaktu. Rozmowa doradcza pozbawiona jest
elementow takich jak ocena czy kontrola i nie stawia przed klientem standardow do ktorych,
zdaniem doradcy, powinien dazy¢é. Warto o tym pamigta¢, szczegdlnie gdy proces
poradnictwa odbywa si¢ w murach szkoty, a rolg doradcy pelni nauczyciel.

Towarzyszenie uczniowi w budowaniu samoswiadomosci ma na celu uruchomienie
procesoOw pozwalajacych lepiej radzi¢ sobie z aktualnymi i przysztymi problemami
zawodowymi. Zaowocuje to wzrostem motywacji wewngtrzne] do podejmowania decyzji i
spadkiem w tym zakresie zaleznosci od innych osob. Dzieci maja od urodzenia naturalna
potrzebe eksplorowania otoczenia i nabywania nowej wiedzy. Jesli moga wybiera¢ rodzaj
srodowiska 1 sposoby zachowania, poziom wewngtrznej] motywacji wzrasta. Praktyczna
implikacja tego stwierdzenia przejawia sig, przede wszystkim, w pozwoleniu uczniom na
dokonywanie jak najwigkszej liczby samodzielnych wyboréw umozliwiajacych im
zaspakajanie potrzeby bycia efektywna, skuteczng i autonomiczna jednostka.

Dla zwigkszenia motywujacego oddziatywania postawe doradcy wobec ucznia powinna
cechowaé réwniez wiara w jego mozliwosci (tzw. challenging i championing). Pozytywne
przekonanie o potencjale oraz stymulowanie do przekraczania wtasnych barier 1 ograniczen,
pozwala uczniom osiaga¢ cele traktowane dotychczas jako niemozliwe do zrealizowania.

Akceptujace nastawienie doradcy odzwierciedla si¢ rowniez w informacjach przekazywanych
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uczniowi. Kluczem do skutecznos$ci klienta sa jego zasoby, te o ktorych wie oraz te, z ktorych
istnienia nie zdaje sobie sprawy. Znalez¢ je mozna wszedzie: w wartosciach, dziataniach
(najczesciej wezesniejszych), umiejgtnosciach, wiedzy, rodzinie i innych bliskich osobach.
Whikliwa obserwacja, analiza i poznawanie perspektywy Klienta (bez moralizatorstwa i
upartego przekonywania do punktu widzenia doradzajacego) pozwalaja odkrywaé¢ mocne
strony innych ludzi. Przeszkoda jest tylko jedna — brak checi doradcy. Aby zrozumieé, jak
niebagatelne znaczenie ma wola doradcy w dostrzeganiu réznorodnych cech, przeanalizujmy
opis Karola:

Karol jest uczniem drugiej klasy gimnazjum. Jego oceny sq mniej niz przecietne i raz
juz powtarzat klase. Jedyny przedmiot, z ktorym nie ma problemow to informatyka. Opuszcza
zajecia, czasem po kilka dni z rzedu. Czesto udaje mu si¢ przekonac kolegow z klasy, aby
dolqczyli do niego. Na lekcjach zazwyczaj nie stucha i zagaduje kolegow. Do nauczycieli
odnosi sie bez szacunku, nie reaguje na ich prosb.

Wigkszos¢ osob scharakteryzowataby Karola, jako ucznia niezdolnego lub leniwego,
wagarujacego 1 trudnego. Natomiast nastawiony na poszukiwanie mocnych cech doradca
postawitby sobie kilka pytan. To, co powinno zastanowi¢, to na pewno dobre oceny z
informatyki — by¢ moze to wilasciwy kierunek rozwoju zawodowego ? Wagaruje — na co
przeznacza czas, ktorego nie spedza w szkole? Moze to jest informacja na temat jego
zainteresowan? Opuszcza lekcje, jednak wciaz pojawia si¢ w szkole. Dlaczego? Co jest dla
niego wazne, jakie warto$ci tu realizuje? Co go motywuje do tej aktywnosci? Z sukcesem
namawia kolegdw do wspdlnych wagarow? Umiejetnos¢ perswazji i przekonywania to cecha
niezb¢dna w wielu zawodach (np.: handlowiec). Utrudnia nauczycielowi prowadzenie lekcji
przez swoja gadatliwos¢? A jak rozbudowane sa jego kompetencje spoteczne 1 werbalne?
Moze to obszar, w ktorym czuje si¢ pewnie 1 warto to uwzgledni¢ w planie kariery? Nie

reaguje na uwagi nauczycieli? Jakiej odwagi to wymaga!
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Zmiana perspektywy spowodowata, ze z krnabrnego chtopca, Karol przeobrazit si¢ w
osobg z potencjatem zawodowym. Jego stabe strony staja si¢ stabilng podstawa do dalszego
rozwoju. Jedynie od postawy doradcy zalezy chgé spojrzenia ,,przychylnym” okiem na
ucznia, zakomunikowanie mu sposobu, w jaki go postrzega, a w dalszej perspektywie,
wiaczenie do procesu doradczego zdobytych informacji.

W  zetknigciu z nowosciami, w tym przypadku nowoczesnym narz¢dziem
opracowanym przez zespot projektowy TalentGame, szczegolnie wsrod niedo§wiadczonych
doradcow, moze pojawic si¢ wiele obaw. Przekazywanie informacji zawartych w raportach
generowanych po zakonczeniu gry Tajemnice Aeropolis to element procesu doradczego,
majacy pomoc w rozbudowywaniu $wiadomosci zawodowej uczniow. Niepewno$¢ doradcoéw
wobec zastosowania i przydatnosci gry w procesach zwigzanych z orientacja zawodowa
bedzie systematycznie malata wraz z do§wiadczeniami przez nich zdobywanymi.

Dane uzyskane przez ucznia beda zawieraly si¢ w dwoch kategoriach. Pierwsza, to
jego preferencje dotyczace krain (wysp), z ktorymi moégt sie zapozna¢ podczas gry. Kazda
wyspa odzwierciedla inne postawy zyciowe, zainteresowania 1 upodobania zawodowe. Druga,
to informacja na temat predyspozycji i cech, ktorych pomiar dokonywany byt w trakcie
roznych zadan wykonywanych w trakcie gry. Zdolno$ci te moga wspiera¢ preferencje
zawodowe. Na przyktad, uczen wybrat wyspe Systematix, odpowiadajaca rzeczywistosci
zorganizowanej i konwencjonalnej, w ktorej istnieja proste, niezawodne rozwiazania. Ten
Swiat zawodowy wymaga umiejetnosci arytmetycznych 1 zdolno$ci operowania danymi, a
mniejsze znaczenie maja w nim umiejetnosci artystyczne. Zdolno$ciami wspierajacymi ten
wyboér beda wigc np.: pamigé, analityczne myslenie czy wyobraznia przestrzenna. Przy
interpretacji rezultatdw ucznia trzeba jednak pamigta¢ o dwoch kwestiach. Diagnozowane
przy pomocy narzedzia TalentGame predyspozycje i cechy mozna rozwija¢ w ciagu zycia

poprzez réznorodne ¢wiczenia. Gra nie jest tez pelnym badaniem psychologicznym — jej
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wyniki powinny by¢ wigc traktowane z ostroznoscia, a informacja zwrotna przekazywana z
duza rozwaga.

Podsumowujac, poradnictwo zawodowe pomaga w modelowaniu kariery zawodowej
w ciagu catego zycia. Doradca, poprzez komunikacj¢ z klientem i podejmowanie szeregu
dziatan (w tym wykorzystywanie narzedzi np. testow, kwestionariuszy czy innych
instrumentéw pomagajacych osiagna¢ cele rozmowy) wspiera go w odkrywaniu i budowaniu
potencjatu zawodowego oraz rozwiazywaniu réznych dylematow zawodowych. Skuteczne
poradnictwo opiera sig, przede wszystkim, na kompetencjach doradcy zawodowego (wiedzy i
umiejetnosciach) oraz na jego oddziatywaniach psychologicznych (tj.: motywowanie,
dowarto$ciowywanie, akceptowanie, wptywanie i ksztattowanie postaw).
4.2. Zagrozenia w rozmowie doradczej
Kazda ze stron procesu doradczego - klient i doradca - wnosi w sytuacj¢ rozne elementy:
przekonania, stereotypy, wartosci, etyke, seksualno$¢, emocje czy motywacje. Doradca
powinien dazy¢ do jak najlepszego poznania opinii, motywow czy przekonan rozmowcy, a
przez komunikacje zwrotna, wspieraé go w rozwiazywaniu problemoéw zawodowych.
Powinien tez minimalizowa¢ swo0j wlasny wplyw na klienta. Wartosci, przekonania czy
osobiste opinie doradcy moga ogranicza¢ indywidualnos¢ Klienta. Warto, aby doradca w
czasie spotkan zwracal uwage na to, czy ujawniane przez niego prywatne sady, oczekiwania
wobec nastolatka nie zakldcaja procesu poradnictwa. Nakazy, proby naktaniania do zmiany
zdania, nachalne przekonywanie, ignorowanie niektorych informacji uzyskiwanych od klienta
lub niewlasciwy stosunek emocjonalny do ucznia zagrazaja plynnemu przeprowadzeniu
procesu doradztwa, utrudniaja mu samopoznanie i realizacje celow. Swiadomogé
niebezpieczenstw mogacych ksztaltowa¢ opinie, poglady czy oceny, moze uchroni¢ doradce

przed utrudnieniami w rozmowie, a tym samym zwigkszy¢ efektywnos$¢ jego dziatan.
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W sytuacjach niepewnych - nowych, niejasnych lub ryzykownych - ludzie stosuja
niealgorytmiczne sposoby rozumowania. Zawezenie zbioru przetwarzanych danych pozwala
na intuicyjne uproszczenie procesu myslenia. Te skroty nazywa sa heurystykami. Zazwyczaj,
heurystyczny sposdb mys$lenia aktywizuje si¢ w sytuacji formutowania hipotez na temat
klienta i diagnozy r6znych obszaréw. Heurystyki moga wptywac na proces doradczy na wiele
sposobow. Na przyktad, doradca moze postrzega¢ swojego klienta w stereotypowych
kategoriach (takich jak pte¢, status ekonomiczny) i tak prowadzié¢ proces, aby klient i jego
decyzje ,,pasowaly” do tych schematycznych reprezentacji. Pomijanie informacji niezgodnych
z tym, co mysli doradca, a koncentrowanie na poszukiwaniu potwierdzen ogranicza szerokie
spojrzenie na potencjat, czy preferencje ucznia, a tym samym niekorzystnie wptywa na proces
doradczy.

Inny wptyw heurystyk moze objawi¢ si¢ w tendencji doradcy do kwalifikowania
rozmowcow jako ,,dobrych klientow” lub ,,ztych klientow” (w odniesieniu do doswiadczen
doradcy). W konsekwencji, dziatania doradcy beda zdeterminowane ta poczatkowa ocena.
Aby zminimalizowa¢ wptyw heurystyk na proces doradczy mozna:

1) Notowaé¢ wszystkie informacje uzyskiwane od klienta, niezaleznie od tego, czy
doradca ma dla nich akceptacj¢ czy tez nie. Na przykiad, klient pici meskiej mowi
doradcy, ze nie potrafi wybra¢ migdzy dwoma zawodami, ktére chciatby wykonywac:
kwiaciarza i mechanika samochodowego. Pierwszy z zawodow postrzegany jest raczej
jako wykonywany przez kobiety. Doradca nie powinien jednak ignorowac tej
informacji lub naktania¢ klienta do wyboru drugiej opcji sugerujac si¢ jego picia.
Zapisanie obu propozycji pozwoli na rzetelna analize predyspozycji klienta do
wykonywania kazdej z tych prac (np. obie wymagaja umiejetno$ci manualnych).
Zapiski pozwola nie zapomnie¢ o réznych danych przy formulowaniu koncowych

wnioskow ze spotkania.
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2)

3)

Jesli tylko w myslach pojawi si¢ jaka$ hipoteza na temat klienta (np.: ,,on jest
beznadziejny, na pewno nic tu nie wskoéram”) mozna porozmawia¢ z nim o sukcesach
w roznych dziedzinach. Majac do dyspozycji raporty z gry Tajemnice Aeropolis tatwo
mozna zauwazy¢, ze kazda osoba posiada kilka wysoko rozwinigtych kompetencji — to
informacja dla doradcy o obszarach sprawnego funkcjonowania klienta. Rozmowa o
doswiadczeniach i umiejetnosciach ujawni wiele mocnych stron rozmowcy, a uwaga
doradcy zostanie skoncentrowana na pozytywnych cechach.

Jesli mamy kotwiczace, negatywne odczucia wobec klienta (,,jestes niezdecydowany”,
,jestes roztargniony”, ,,nie jestes wystarczajaco madry”’), mozna tez skoncentrowacé si¢
na poszukiwaniu informacji zaprzeczajacych. Eksplorowanie nowych obszaréw
pozwoli uzyskiwa¢ dane ostabiajace dziatanie negatywnego przekonania. Na przyktad,
jesli sadzimy, ze Ja$ jest leniwy, zapytajmy o to, co robi w wolnym czasie, jaka
aktywno$¢ przynosi mu najwigcej zadowolenia, co waznego dzigki temu osiaga. To
okazja do poznawania ucznia, a tym samym wiedza 0 zainteresowaniach czy
preferencjach pomocna w podejmowaniu decyzji edukacyjnych lub zawodowych.

Na proces oceny dokonywany przez doradce 1 klienta moze roéwniez wpltywac

zjawisko zwane podstawowym btedem atrybucji. Jest to generalna sklonno$¢ ludzi do
wyjasniania zachowania czynnikami wewngtrznymi (osobowos$ciowymi), a niedocenianie sity
wplywu spotecznego (czynnikow sytuacyjnych). Doradcy postrzegaja problem klienta z
perspektywy jego osobowosci. Temu btedowi ulega tez klient. On z kolei postrzega swoja
sytuacje, jako niewygodna, umieszczajac przyczyng zdarzen poza swoja osoba, a nie we
wlasnych dyspozycjach. Niebezpieczenstwo takiego sposobu myslenia moze objawic si¢ tym,
7ze doradca bedzie chcial zmieni¢ perspektywe klienta w patrzeniu na dana sytuacj¢ z
zewnetrznej na wewngtrzng. Niezgoda miedzy dwiema osobami nie utatwia budowania relacji

doradczej. Podstawowy btad atrybucji moze roéwniez skutkowac przypisywaniem, klientowi
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negatywnych cech, a jak juz wcze$niej wspomniano, znaczaco determinuje to sposob pracy
doradcy np.: jego motywacjg czy zyczliwos$¢. Ujawnianie opinii w trakcie rozmowy (np.: ,,TO
dla Ciebie za trudne”, ,,Nic nie wiesz na ten temat”) utrudnia klientowi budowanie poczucia
skuteczno$ci 1 zaangazowania w dziatanie. Rozméwca moze uwierzy¢ doradcy, ze przyczyna
ktopotéw czy niepowodzen tkwi w jego stalych cechach. Brak wiary w siebie i optymizmu,
co do skutecznego wykonania dzialan moze zniechgci¢ ucznia do podejmowania wyzwan i
realizowania marzen.

Warto tez odnotowac, ze jesli bariera w realizowaniu celu klienta tkwi wedlug niego w
zachowaniu (np.: wktadanym wysitku), a nie w cechach (np.: leniwy) moze on je kontrolowaé
i zmienia¢. Cechy trudniej modyfikowaé ze wzgledu na ich stalo$é, natomiast warunki
utrudniajace realizacje zamierzen (np.: wysilek, niewlasciwe sposoby dziatania, brak czasu)
tatwiej ulegaja zmianom i klient ma na nie wptyw. Poczucie kontroli, mozliwo$¢ wyboru czy
poczucie skuteczno$ci to czynniki, ktére powiazane sa z poczuciem sprawstwa, a wigc
przekonaniem o tym, ze sami mozemy by¢ przyczyna zdarzen. Nalezy wigc wzmacnia¢ wiare
klienta w siebie 1 wspiera¢ w odnajdywaniu drogi do realizowania celow, bez narzucania
,»hajlepszego” rozwiazania.

Co mozna zrobi¢, aby minimalizowa¢ wplyw podstawowego btedu atrybucji na jakos¢
relacji klient-doradca?

1) Formutowaé alternatywne hipotezy dotyczace sytuacyjnych (a nie dyspozycyjnych)
przyczyn zdarzen. Zamiast uznaé, ze Kasia jest roztrzepana i stad jej trudno$¢ w
wyborze kierunku studiow, mozna upewnic si¢, czy ma wystarczajaca wiedz¢ na temat
swoich wyborow. By¢ moze to, co ja powstrzymuje to brak elementarnych informacji
na temat studidéw, ktore rozpatruje pod katem przysztego zawodu.

2) Koncentrowa¢ si¢ na perspektywie klienta i poszukiwaniu zasoboéw klienta

pomocnych w rozwigzaniu dylematow.
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Do pozostatych btedow wplywajacych na oceny doradcow, a tym samym na proces
doradczy, mozna zaliczy¢:

Czarne okulary (selektywne abstrahowanie) — koncentracja na jednym, negatywnym

elemencie powoduje, ze wszystko postrzegamy w gorszym $wietle.

Ukryte teorie osobowosci — Na podstawie jednej cechy wnioskujemy o innych. Jest to

mozliwe dzigki temu, ze kazda osoba ma swoje wlasne przekonania na temat
wspotwystepowania roznych cech (np.: jesli kto$ jest uSmiechnigty sadzimy, ze jest takze
optymista).

Efekt aureoli — przypisywanie negatywnych lub pozytywnych cech na podstawie
pierwszego wrazenia.

Efekt uporczywosci — przywiazanie do wlasnych opinii i ocen, nawet jesli zdobywane w

trakcie poznawania klienta dane temu zaprzeczaja.

Efekt §wiezosci — najwigkszy wptyw na oceng ma informacja uzyskiwana na koncu.

Efekt pierwszenstwa — informacja poczatkowa wplywa na dalsza oceng. Kazde

zachowanie 1 nowa wiadomos¢ interpretowana jest w kontekscie wiedzy poczatkowe;.
Wazrost §wiadomosci istnienia bledéw spostrzegania drugiej osoby to pierwszy krok do
zmniejszania ich negatywnego dziatania w trakcie spotkania z klientem. Podsumowujac, z
przedstawionymi zagrozeniami pojawiajacymi si¢ w trakcie spotkania z uczniem mozna
radzi¢ sobie na kilka sposobow:
e Analizujac raporty z gry i informacje uzyskane od ucznia skoncentrowaé si¢ na
mocnych stronach i pozytywnej wiedzy na temat ucznia.
e Zwroci¢ uwage na informacje, ktore nie potwierdzaja naszych przekonan. Mozna
to robi¢ na przyklad poprzez zadawanie pytan o sukcesy, inng dziatalno$¢, czas

wolny czy zainteresowania.
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e Zapisywa¢ wszystkie uzyskiwane informacji, zeby nie zapomnie¢ o nich w

p6zniejszych etapach rozmowy.

e By¢ $wiadomym tendencji do poszukiwania przyczyn probleméw rozmowcow w

ich cechach, niedoceniania roli kontekstu.

e Konstruowa¢ alternatywne hipotezy z uwzglednieniem czynnikow sytuacyjnych.

o Weryfikowa¢ osobiste przekonania i oceny klienta poprzez zadawanie pytan

uszczegotawiajacych 1 otwartych.

4.3. Komunikacja utatwiajace rozwigzywanie problemoéw

Zrozumienie 1 poznanie klienta to klucz do efektywnych dziatan doradczych. Decydujace
znaczenie W poradnictwie odgrywaja wigc umiejgtnosci interpersonalne doradcy
wykorzystywane w kontakcie z klientem. W trakcie spotkania, doradca moze postugiwacé si¢
wieloma sposobami pomagajacymi klientom budowaé samo$wiadomo$é, rozwiazywac
problemy zawodowe i planowaé karierg. Najczesciej bazuje si¢ na umiejetnym zadawaniu
pytan oraz aktywnym stuchaniu.

Pytania pozwalaja zrozumie¢ 1 przyjrze¢ sig¢ perspektywie rozmoéwcy na rdzne kwestie.
Zadawanie pytan jest tez informacja o naszej otwartej postawie i zachgta do wspolpracy.
Czasami ludzie koncentruja si¢ na poszukiwaniu odpowiedzi na trapigce ich problemy tylko
w jednym miejscu. Pytanie pomagaja analizowaé sytuacj¢ wielostronnie.

W pracy doradcy warto przyja¢ zasade , lepsze trzy znaki zapytania niz jeden
wykrzyknik”. CO oznacza, ze zamiast ocenia¢ 1 konstruowaé¢ sady wartosciujace,
zdecydowanie lepiej upewni¢ sig, co do stuszno$ci wlasnego myslenia poprzez zadawanie
pytan. Jesli na przyktad, po wypowiedziach klienta, doradca zaczyna mysle¢ o nim, jako o
osobie nieodpowiedzialnej, to zamiast formutowac taki oceniajacy sad moze wykorzystaé

pytanie (,,Popraw mnie, jesli si¢ mylg, ale z tego, co powiedziate$, wydaje mi sig, ze chyba
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czasem zachowujesz si¢ nieodpowiedzialnie?). Klient ma wtedy mozliwo$¢ zweryfikowania
tre$ci wypowiedzi, a takze swojej wiedzy o sobie i wyciagnigcia nowych wnioskow.

Pytania pozwalaja tez konkretyzowaé wypowiedzi drugiej osoby, co usprawnia
komunikacje, a doradcy pozwala lepiej rozumie¢ klienta. Pytania uszczegotawiajace moga
brzmie¢ nastgpujaco:

Klientl: Wszyscy uwazaja, ze po ogrodnictwie nie znajdg pracy

Doradcal: Wszyscy? Znaczy kto, konkretnie?

Klient2: Zrobig to, na pewno!

Doradca2: Kiedy zamierzasz si¢ do tego zabrac?

Dobrze zadawane pytania koncentruja uwage klienta na poszukiwaniu rozwiazan,
zamiast na tym, co jest zte, klopotliwe lub niewlasciwe. Glowna idea tego typu pytan
zbudowana jest na zatozeniu, ze kieruja uwage klienta na pewne obszary (znane lub takie,
ktorych klient jeszcze nie analizowat). Sposob zadawania pytania jest juz pewna informacja
np. gdy pytamy ,,Ale w czym jest problem?”, przyjmujemy tym samym zalozenie, ze ten
problem istnieje. Natomiast pytanie ,,Co chcesz osiqgnqc?” zaklada, ze klient jest w stanie
poradzi¢ sobie z trudna sytuacja i odnie$¢ sukces. Istnieje kilka zasad, do ktorych warto sig
stosowaé, aby pytania byly pomocne klientom w rozwiazywaniu problemdéw. Pytania
powinny by¢:

e Zorientowane na przysztos$¢ 1 prowadzace do dziatania

e Zorientowane na cel (osiagnigcie, rozwiazanie) a nie problem

e Otwarte

e Skoncentrowane na pozytywach i zasobach

e Raczej rozpoczynajace si¢ od pytajnika ,,co?”, a nie ,,dlaczego?”

Przyktadowo, dobrze skonstruowane pytania beda brzmiaty:

e Jakie widzisz rozwiazanie? (a nie: Kto jest winny?)
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e (Co mozesz zrobi¢, aby to osiagnac? (a nie: Czy wiesz, dlaczego Ci si¢ nie udaje?)

Aktywne stuchanie pozwala lepiej pozna¢ klienta, okaza¢ mu zainteresowanie i
szacunek. Do podstawowych technik wykorzystywanych w rozmowie doradczej naleza:
parafraza, klaryfikacja, odzwierciedlanie uczuc.

Parafraza to powtorzenie ustyszanej od klienta tresci z uzyciem innych stow w celu
sprawdzenia, czy dobrze zrozumieli§my jego intencje i tre§¢ wypowiedzi. Parafraza zaczyna
si¢ najczesciej zwrotami typu: czy dobrze rozumiem, ze ty..., Z tego co mowisz, zrozumiatem,
Ze..., czy chcesz przez to powiedzied, ze....

Odzwierciedlanie uczu¢ stuzy uswiadomieniu sobie przez rozmowcg, jakie emocje
wiaza si¢ z tematami poruszanymi w rozmowie. Nawet jesli doradca nietrafnie okresli stan
emocjonalny klienta, on sam moze skorygowac t¢ informacje, a tym samym skupi¢ si¢ na
wiasnych doznaniach. Warstwa emocjonalna komunikatéw jest rOwnie wazna, jak warstwa
informacyjna, a nie kazdy klient ma tatwo§¢ w docieraniu do swoich uczué¢. Sygnalizowanie
rozmoéwcy emocjonalnych aspektéw wypowiedzi jest §wiadectwem uwaznego stuchania np.:

e Wydajesz si¢ zdenerwowany, gdy o tym mowisz
e Wydaje mi sig, ze moje stowa Cig zniechgcily

Klaryfikacja jest przydatnym narzgdziem szczeg6dlnie w pracy z rozmowcami, ktorzy
moéwia duzo lub niejasno. Pozwala uporzadkowaé informacje, uscisli¢ fakty 1 uniknaé
nieporozumien. Z informacji przekazywanych przez klienta, doradca wyszukuje
najwazniejsze 1 najistotniejsze z punktu widzenia tematu rozmowy. Oto przyktadowe zwroty
wykorzystywane do klaryfikacji: Inaczej moéwiac..., Poczekaj, bo si¢ zgubitam. Rozumiem,
ze ..., A wigc Twoim zdaniem..., Podsumowujac to, co powiedziates....

Inne sposoby usprawniajace komunikacje zostaty zamieszczone w tabeli 2.

Wszystkie techniki pomagaja rozméwcom budowaé porozumienie i wihasciwa atmosfery

rozmowy doradczej stymulujacej rozwdj zawodowy klienta.
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Tabela 2. Wypowiedzi doradcy wspierajace komunikacjg
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,,Otwieracze” Potwierdzenie i Wzmocnienia Komunikacja wspierajace podejmowanie zadan
akceptacja i komplementy
Czy chcialbys, abysmy o | Rozumiem Naprawdg? To, co Uczen zaangazowany: motywuj sukcesami i realnymi

tym porozmawiali?

Ciekaw jestem, co o tym
myslisz?

Jakie jest Twoje zdanie
na ten temat?

Chgtnie Ci pomogg, jesli
tylko potrafig

Twoja opinia na ten temat
jest bardzo wazna

To, co méwisz jest
bardzo interesujace.
Moze przyjrzymy sig
temu doktadnie;j?

Moze chcesz jeszcze co$
dodac?

Z tego, co stysze, ta
sprawa jest dla Ciebie
bardzo wazna

To bardzo fajny pomyst!

Z Twoich stow
wnioskuje, ze to bylo
bardzo trudne
doswiadczenie

Domyslam sig, ze to
nielatwe

Teraz rozumiem,
dlaczego jeszcze nie
podjales decyzji

Stysze, ze sig
wahasz...To naturalne
przy podejmowaniu tak
waznej decyzji

zrobile§ wymagato spore;j
odwagi!

Jestem pod wrazeniem!

Tak wiele juz zdazytes si¢
dowiedzie¢ — jestes$
bardzo skrupulatny i
dobrze zorganizowany

Jeste$ bardzo rozwazna
osoba, skoro chcesz
przeanalizowac swoje

wybory

[lez wytrwatosci
wymagata realizacja tego
planu!

Masz tyle zainteresowan!
Jeste$ bardzo
wszechstronny!

perspektywami np.: ,,Znalezienie informacji na ten
temat pozwoli Ci dowiedzie¢ sig, co mozna robi¢ po
ukonczeniu wybranych przez Ciebie studiow. To
utatwi Ci wlasciwy wybor”

Uczen obojetny: Motywuj zestawieniem kosztow i
zyskow np.: ,,P0 rozmowie z bratem wiesz, co robi
biolog. Bardzo dobrze, Ze poznajesz opinie ludzi,
ktorzy w praktyce wykorzystuja wiedzg zdobyta na
studiach. To zapewne jedna z mozliwosci. Sprawdz,
jakie inne zastosowania ma wiedza biologiczna na
rynku pracy. By¢ moze znajdziesz co$, co mocniej Cig
zainteresuje

Uczen sceptyczny: Znajdz przyczyng obaw, w miarg
mozliwo$ci wyeliminuj je 1 wzmacniaj pozytywnie
np.: Widzg, ze podchodzisz niechgtnie do tej
propozycji. Co Cig nie przekonato? (...). No tak,
rzeczywiscie, to wymaga wysitku. Ale dzigki temu
znajdziesz rozwigzanie
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4.4. Rozpoczecie i zakonczenie — wazne etapy rozmowy
Literatura przedmiotu opisuje fazy procesu doradczego. Diugos¢ tego procesu (jednorazowy
kontakt czy wieloetapowa forma) determinuje, w pewien sposob, jego strukture. Najprosciej
ujmujac, wyrdzniane czesci najczegsciej dotycza:
a) Budowania kontaktu.
b) Okreslenia problemu i zdefiniowanie celow porady.
c) Etapu diagnostycznego obejmujacego okre$lenie deficytow utrudniajacych
rozwiazanie problemu.
d) Wypracowania rozwiazan i lub alternatyw post¢gpowania w zalezno$ci od celow
klienta.
e) Zakonczenia rozmowy.

W trakcie calego procesu doradca, poprzez zachgcanie do mowienia i aktywne
stuchanie, zdobywa o rozmowcy wartosciowe informacje 1 wykorzystuje je w celu
zwigkszenia efektywnos$ci poradnictwa. Aby wspiera¢ klientow w rozwoju zawodowym,
doradca powinien zadba¢, od samego poczatku, o wtasciwa atmosferg spotkan. Budowaniu
relacji doradczej pomaga przede wszystkim postawa doradcy. Cechy takie jak aprobata,
zyczliwo$¢, szacunek dla odrebnosci klienta i1 jego punktu widzenia czy empatia sprawiaja, ze
klient doswiadcza komfortu w trakcie spotkania. Im bardziej pewnie czuje si¢ w tej relacji,
tym wigksza szansa na wzrost jego otwartosci 1 lepsza wspotprace z doradca. W
konsekwencji, ujawnia wigcej informacji o sobie, a to podnosi skuteczno$¢ 1 przydatnos¢
procesu w rozwiazywaniu problemow klienta.

Pamigtajac o wszystkich wskazéwkach z poprzednich rozdziatow rozmowe najlepiej
rozpocza¢ od przedstawienie uczniowi celu spotkania 1 okre§lenie, czego moze sig
spodziewa¢ po rozmowie. Ludzie maja czesto swoje wyobrazenia na jej temat i oczekiwania

wobec doradcy. Wyjasnienie, co bedzie si¢ dziatlo w jej trakcie, rozwianie watpliwosci,
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nadziei oraz obaw rozmowcy to pierwszy etap rozmowy. Komunikat powinien by¢
odpowiednio dobrany do mozliwosci poznawczych dziecka - im mlodszy uczen, tym
uzywany jezyk powinien by¢ prostszy. Mozna na przyktad powiedzie¢:

, Nazywam sie Anna Marcowna i jestem doradcq zawodowym. Spotykam sie z ludzmi —
mtodszymi i starszymi — aby porozmawia¢ o ich talentach i mocnych stronach. Pomagam im
tez podejmowac decyzje dotyczqce przysztego zawodu, czy wyboru szkoly, aby byli z niej
zadowoleni. W czasie tego spotkania, chciatabym poznac¢ Twojq opinie na temat gry, co Ci sie
w niej podobato, a takie porozmawia¢ o Twoich zainteresowaniach i preferencjach, ktore
maogtbys wykorzysta¢ (kiedys) w pracy.

Mtodsi uczniowie moga mie¢ niesprecyzowane oczekiwania dotyczace rozmowy i
niejasnos$¢, co do jej efektow. Wstep pozwoli im zrozumie¢ cel spotkania. W przypadku
bardzo mtodych uczniéw, warto poprosi¢ rodzicow o wczesniejsze wyttumaczenie dziecku,
co bedzie si¢ dziato w trakcie rozmowy 1 jaki bedzie jej przebieg, aby ograniczy¢ obawy i
wzbudzi¢ motywacj¢ do spotkania z doradca.

Starsi, bardziej $wiadomi uczniowie, moga mie¢ wigcej nadziei dotyczacych
wskazania wlasciwej §ciezki edukacyjnej lub zawodowe;j. Dlatego, po wstgpie, warto chwilg
rozmowy poswigci¢ dwom kwestiom: oczekiwaniom ucznia wobec doradcy oraz okresleniu
jego probleméw edukacyjno-zawodowych. Informacje zawarte w raportach moga by¢
rozwazane, w dalszej czgsci rozmowy, pod katem trudnosci, z jakimi zgtosit si¢ uczen.

Rozpoczecie rozmowy to okazja do budowania kontaktu, ale takze pierwsza
mozliwo$¢ uzyskania informacji na temat ucznia: jego problemow, zainteresowan, mocnych i

stabych stron. W tym celu mozna wykorzysta¢ pytania z tabeli 3.
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Tabela 3. Pytania dotyczace wrazen ucznia z przebiegu gry

Opinie o grze Pytania konkretyzujace cel ucznia

Jak Ci si¢ podobata gra? Na czym najbardziej zalezy Ci w trakcie
Jaka jest Twoja opinia o grze? tego spotkania?

Co podobato Ci si¢ najbardziej? Czego chcialbys si¢ dowiedzie¢?

Ktora z wysp zupehie Ci si¢ nie podobata i | Co musi si¢ wydarzy¢ na tym spotkaniu,
dlaczego? abys byt zadowolony?
Co sprawilo, ze na wybranych wyspach | Co chcialby$ osiagna¢ w trakcie naszego

czules si¢ najlepiej? spotkania?

Rozmowa, w trakcie ktorej klient wspotpracowat z doradca, dostarcza kazdemu z nich
wiedzy i informacji. Jej zakonczenie to okazja do:
e Podsumowania przez klienta najwazniejszych dla niego watkow
e Przypomnienia ustalen i planéw dziatan
e Upewnienia si¢ obu stron, ze zostaty dobrze zrozumiane
e Informacji zwrotnej od klienta na temat wspdlnej pracy, w celu poprawy dziatan
doradcy w przysztosci.

Gdy spotkanie zbliza si¢ do konca doradca moze zaproponowac klientowi, aby
powiedziat, ktore fragmenty rozmowy byty dla niego istotne 1 co dzigki nim osiagnal. To
rébwniez Szansa na otrzymanie informacji zwrotnej dotyczacej pracy doradcy. Mozna to
zrobi¢ na przyklad poprzez zadanie pytan: Co w naszej rozmowie bylo dla Ciebie
najwazniejsze? Co z tego, o czym rozmawialisSmy jest dla Ciebie warto$ciowe? Czego
dowiedziates si¢ na tym spotkaniu, co pomoze Ci rozwigza¢ Twoj problem? Gdyby$ miatl

podsumowac¢ nasza rozmowe, co ciekawego dla Ciebie si¢ tu wydarzylo? Jak si¢ czule§ w
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trakcie tej rozmowy? Czy tak wyobrazate$ sobie nasze spotkanie? Co zrobisz z tym, czego tu
si¢ dowiedziates? Gdy juz wiesz tyle rzeczy, co teraz zrobisz? Jakie dziatania podejmiesz, gdy
stad wyjdziesz? Czego Ci zabraklo w naszej rozmowie? To co jeszcze zrobisz, aby osiagnaé
swoj cel?
4.5. Rezultaty gry — rozmowa na temat uzyskanych wynikéw
Ludzie, po wykonaniu zadan, rozwigzaniu kwestionariuszy czy testow psychologicznych,
oczekuja omowienia uzyskanych rezultatow. Gra Tajemnice Aeropolis pozwala na pomiar
wielu aspektow funkcjonowania ucznia. Rozmowa o wynikach gry ma na celu przekazanie
informacji na temat:

e wizerunku samego siebie,

e wartoSci,

e mocnych i stabych stron,

e cech i predyspozycji

e zainteresowan zawodowych,

e mozliwosci zawodowych

W trakcie rozmowy dotyczacej klienta, a szczegdlnie wynikow uzyskiwanych przy
pomocy roznego rodzaju narzedzi (testow, kwestionariuszy, gier itp.) zaleca si¢ szczegdlna
ostrozno$¢ 1 dbato$¢ o rzetelna informacje zwrotna. Doradca dzieli si¢ z klientem swoimi
Spostrzezeniami 1 przemysleniami na temat tresci ujawnianych w trakcie spotkania. W ten
sposOb pomaga klientowi w lepszym samopoznaniu i wykorzystaniu informacji w dalszym
rozwoju zawodowym.

Spotkanie dotyczace wynikow gry Tajemnice Aeropolis powinno wigc zawieraé w sobie
nastepujace elementy:

a) Rozpoczgcie — ogolna rozmowa na temat gry.

b) Przekazanie informacji zwrotnej na temat preferencji ucznia i wynikow gry.
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¢) Odczucia, opinie i spostrzezenia klienta na temat informacji zwrotne;j.

d) Odniesienie wynikow do aktualnej sytuacji ucznia (np.: wyboréw edukacyjnych).
Uwzgledniajac fakt, ze cata rozmowa doradcza jest procesem interpersonalnym,

punkty b, ¢ i d moga w niej wystepowaé zamiennie (informacja od doradcy — ustosunkowanie
klienta wobec niej — wykorzystanie informacji do rozwiazania problemu). Zachecajac klienta
do moéwienia, doradca moze stosowaé pytania: Co o tym sadzisz? A jak Ty widzisz t¢
kwestie? A jaka jest Twoja opinia na ten temat?.

Doradca, po wystuchaniu uwag i zdania klienta na temat gry (jesli sa one negatywne,
nie nalezy klientowi narzucaé innej perspektywy), moze poczyni¢ z nim ustalenia dotyczace
dalszego etapu spotkania np.:

,, Ciesze sie, ze moglem poznaé Twoje zdanie na temat gry. Jak wiesz, gra miata na celu
wskazac Ci Twoje preferencje zawodowe, zainteresowania i mocne strony. Chciatbym teraz
porozmawiac z Tobq na temat Twoich wyborow i wynikow uzyskiwanych w grze.”

Rozmowe mozna rozpocza¢ od swobodnej analizy wyborow ucznia i ich opiséw
zawartych w raporcie (czy si¢ z nimi zgadza, jakie ma watpliwosci, czy moze dzi§ zmienitby
swoja decyzje 1 wybral inna wyspg? ktéry z trzech §wiatow pasuje najbardziej, jego zdaniem
do niego 1 dlaczego?). Nastgpnie, doradca moze wiasnymi stowami opisa¢ preferowane przez
ucznia ,,$wiaty”, aby wraz z nim ustali¢, w jakim zakresie, jego potencjatl osobisty i
zawodowy odpowiada danej rzeczywistosci zawodowej. W trakcie tej rozmowy mozna
poszukiwac:

e zasobOéw ucznia wspierajacych wybor (np.: W tym S$wiecie wazne sa zdolnosci
mechaniczne. Jak oceniasz swoje zainteresowania w tym konteks$cie? W jaki sposob
wykorzystujesz te zdolnos$ci na co dzien?).

e utrudnien, na ktore uczen moze natrafi¢ wybierajac dany obszar aktywnoSci

zawodowej (np.: Aby dobrze si¢ czu¢ w tym $rodowisku pracy, ludzie nie powinni
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mie¢ problemu z tym, ze kto§ im wydaje polecenia. A jak to jest u Ciebie? Lubisz

dowodzi¢ innymi 1 wszystko sam organizowac, czy raczej wolisz, pracowa¢ w grupie

nad zadaniem zaproponowanym przez kogos?)

e warto$ci istotnych dla ucznia (np.: Co sprawito, ze wybrates wtasnie t¢ wyspg? Czym
ona rdznita si¢ od pozostatych? )

e poszerzania wiedzy ucznia na temat roznych zawoddéw i jego preferencji (np.: Czy
wiesz, czym zajmuje si¢ inspektor? Ktory z opisanych zawodow wydaje Ci sig
najbardziej interesujacy? Ktory mogitbys wykonywaé, a ktorego na pewno nie i
dlaczego?)

W trakcie calej rozmowy, doradca udziela réwniez informacji na temat kompetencji 1
cech, o poziomie ktorych $wiadcza rezultaty uzyskiwane przez ucznia w zadaniach
realizowanych podczas gry.

W przypadku przekazywania informacji zwrotnej na temat mocnych stron ucznia i
talentow, mozna wzmacnia¢ ich §wiadomos$¢ poprzez rozmowy o sukcesie, w ktorym dana
wlasciwo$¢ mogla si¢ ujawni¢. W formie nierozbudowanej moga one by¢ czg¢scia omawiania
wynikéw, a w formie rozbudowanej calego procesu. W ten sposob, rozmowca odnajdzie
potwierdzenie uzyskiwanych informacji w swoim dotychczasowym zyciu. Na przyktad, jesli
uczen uzyskat wysokie rezultaty w zadaniach matematycznych, a jego preferencje zawodowe
uwzgledniaja ten aspekt, rozmowa o sukcesie dotyczy¢ moze zainteresowan arytmetycznych:
ocen z przedmiotdow wymagajacych tych umiejgtnosci lub innych doswiadczen, w ktorych z
wprawa je wykorzystuje. Pomocne w prowadzeniu takiej rozmowy moga by¢ pytania:

e A w jakich innych sytuacjach wykorzystujesz te umiejgtnosci?

e Co robisz lepiej niz inni ?

o (Czy czegos$ uczysz si¢ lepiej/szybciej niz inni?

e Jakie uczucia Ci towarzysza podczas tej aktywnosci?
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e Jakie Twoje cechy sa pomocne w takim rodzaju aktywnosci?

e Jak radzisz sobie z problemami, ktore wystapity/wystepuja?

e (o doktadnie robiles, aby zwigkszy¢ swoja szans¢ na sukces?

e (Czy jakos specjalnie sig do tego przygotowywales?

W przypadku rozmowy na temat wynikow gry Aeropolis, jak i w calym procesie
doradczym, wyjatkowe znaczenie nadaje si¢ procedurze komunikacji tej wiedzy klientom.
Sposdb prezentacji rezultatow wplywa na przydatno$¢ przekazanych klientowi informacji.
Jesli sposob okaze si¢ niewlasciwy, moze doj$¢ do znieksztalcenia (ztej interpretacji) lub
odrzucenia wiedzy na swoj temat, a sama rozmowa straci swoOj rozwojowy charakter.
Informacja zwrotna jest elementem oceny klienta, co czgsto, moze by¢ przyczyna stresu i
nies¢ ze soba negatywne konsekwencje dla jego samooceny, $wiadomosci 1 dalszych
zachowan. Formuta nie moze wigc zagraza¢ poczuciu wartosci 1 uruchamia¢ mechanizmow
obronnych. Kazda osoba podejmujaca si¢ tego zadania musi uczyni¢ wiele, aby rozmowa byta
odczuwana przez klienta, jako bezpieczna i1 wspierajaca. Propozycje sformulowan, ktore
mozna wykorzysta¢ przy komunikowaniu wynikow gry zostaly zamieszczone w tabeli 4.
Istniejq tez zasady konstruowania wlasciwej informacji zwrotnej:

e Struktura ,.kanapki” — wiadomosci o trudno$ciach, deficytach klienta prezentowane sa

w Srodku rozmowy. Rozpoczynamy 1 konczymy wypowiedz pozytywnymi

informacjami.

e Jezyk komunikatu powinien by¢ jasny 1 czytelny dla klienta (brak zargonu,
niezrozumiatych stow). Nalezy upewniac sig, ze informacja jest zrozumiata

e Informacja nie zawiera wynikéw liczbowych (np.: wigkszo§¢ moich klientow
uzyskuje wynik w okolicach 45 punktow, a Ty masz tylko 32). Lepiej uzywac stow:

mniej, wigcej, podobnie, dalej, blizej itp.
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e Dane zawarte w komunikacie dotycza spostrzezen, a nie wnioskow. Dzielenie si¢ z
klientem nie tylko informacjami, ale tez konkluzjami wysnutymi przez doradcg moze
by¢ inspirujace i wartosciowe dla klienta. Jednak za kazdym razem nalezy
poinformowac¢ rozmowce, ze przekazywana tres¢ jest jedynie naszym wnioskiem,
ktéry poddajemy klientowi pod rozwagg.

e Wypowiedzi nie zawieraja uogdlnien (zawsze, kazdy, nigdy, nikt, tylko, az) i ocen
(nie nadajesz sig, nie umiesz, nie dasz rady).

e Informacje nie dotycza osoby, a jedynie jej cech, zachowan, preferencji, zachowan.
Nie stygmatyzuja klienta. Pomocne sa przystowki, a nie przymiotniki (zamiast ,,jeste$
chaotyczny”, powiedz ,nie przywiazujesz wagi do porzadku”; zamiast ,,jeste$
nieodpowiedzialny”, powiedz ,,zachowales$ si¢ nieodpowiedzialnie™).

e Klient ma prawo nie zgodzi¢ si¢ z informacja zwrotna — nie dyskutujemy i nie
przekonujemy go do naszych informacji.

Tabela 4. Wypowiedzi doradcy komunikujace rezultaty gry
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Zle Dobrze Uwagi
Wyszto Ci, ze zupelnie nie umiesz liczy¢. Uzyskane rezultaty sugeruja, ze zawdd, w ktorym

bedziesz musiat dokonywac analiz

matematycznych moze nie da¢ Ci zadowolenia. Unikaj zdecydowanych twierdzen,
Do Twoich stabych stron mozna zaliczy¢ to, | By¢ moze, =zadania wymagajace uwagi i szczegblnie negatywnych (,,zupehie

ze nie umiesz si¢ skupié¢ przez dtuzszy czas na
zadaniu.

koncentracji bgda sprawiaty Ci trudnos¢.

Masz problem z komunikacja z ludzmi, za to
$wietne zdolnos$ci muzyczne.

Istnieja zawody, w ktorych bardzo wazne jest
kontakt i porozumiewanie si¢ z innymi ludZmi.
Uzyskany wynik sugeruje, ze takie zawody nie
beda dla Ciebie satysfakcjonujace. Duzo wigcej
radosci sprawia Ci, prawdopodobnie zadania, w
ktorych  bedziesz mogt wykorzystaC  swoje
zdolno$ci muzyczne lub zmyst estetyczny.

Mowisz, ze chcesz zosta¢ prawnikiem? Oj, a
tu Ci wychodzi, ze masz kiepska pamigc¢.

Wyniki sugeruja, ze zapamigtywanie dlugich
tekstow, czy zadania wymagajace pamigci moga
nie by¢ dla Ciebie interesujace. Z perspektywy
zawodu prawnika pamig¢ jest bardzo wazna. Jezeli
wybierzesz takie studia, prawdopodobnie bgdziesz
musial poswigci¢ wigcej czasu 1 zaangazowania na
zapamigtywanie roznych rzeczy.

Architektura w Twoim przypadku odpada —
nie masz zdolno$ci myslenia przestrzennego.

Podejmujac decyzje o architekturze warto
rozwazy¢, czy zadania wymagajace myslenia
przestrzennego nie beda sprawialy Ci trudnos$ci i
beda interesujace. A w pracy architekta to
kluczowa umiejgtnosc.

Zdecydowanie — kierunek zarzadzanie w
Twoim przypadku to dobry wybor. Masz
zdolnosci organizatorskie, werbalne 1 myslisz
analitycznie.

Wiele zadan zwiazanych z zarzadzaniem moze
sprawi¢ Ci przyjemno$¢. Wyniki sugeruja, ze
posiadasz  zdolnosci  organizatorskie, dobrze
porozumiewasz si¢ z innymi ludZzmi i potrafisz
analizowa¢ problemy z rdznych perspektyw.

nie umiesz”). Wykorzystuj stowa:
prawdopodobnie, przypuszczalnie, by¢
moze, chyba, wyglada na to, ze...,
moze

Nie oceniaj klienta, skoncentruj si¢ na
kompetencjach i preferencjach.

Informacje na temat stabych stron
klienta formutuj pod katem zachowan,
zadan czy pracy.

Mocne strony akcentuj! Popros
klienta, aby opowiedzial o rdéznych
sytuacjach, W ktorych dana
kompetencje wykorzystal. W ten
sposoOb, jego wlasne zachowania, beda
dodatkowym wzmocnieniem
informacji zwrotnej.

Pamigtaj o strukturze ,kanapki”:
pozytywne informacje — negatywne
informacje — pozytywne informaciji.
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5. Uczen na rozdrozu - czyli jaka szkote wybra¢? Wskazéwki dla
doradcy

W czasie spotkan opartych na rozmowie, z wykorzystaniem wynikow gry, doradcy spotkaja

si¢ najczesciej z dwoma sytuacjami:

e W przypadku mtodszych uczniow — dazenie klienta moze nie by¢ jasno sprecyzowane.
Gléwnym celem bedzie przekazanie informacji zwrotnej na temat rezultatow i wzrost
$wiadomosci na temat wlasnych mozliwosci i ograniczen

e W przypadku starszych uczniéw — cel rozmowy moze by¢ wyznaczony przez rozmowce
1 dotyczy¢ decyzji o dalszym ksztalceniu i planowaniu kariery

Wskazowki do przeprowadzenia rozmowy na temat rezultatow gry Aeropolis zostaty szerzej
omowione w rozdziale 4. W tym miejscu zostanie opisany szczegdlny element rozmowy skutecznie
aktywizujacy ucznia do dalszej pracy i utatwiajacy doradcy odniesienie wynikow gry do aktualnej
sytuacji klienta.

Uczniowie podejmujacy decyzje dotyczace dalszej edukacji (lub wyboru zawodu) stoja
przed bardzo waznym zadaniem w ich zyciu. Oprocz stresu zwigzanego z egzaminami, dochodzi
tez niepewno$¢ o dalsze losy, zaréwno edukacyjne, jak i zawodowe. Dla zdecydowanej wigkszo$ci
mtodziezy, wybor szkoty $redniej czy uczelni dokonywany jest pod katem przysziego zawodu.
Czesto opieraja si¢ na wskazdwkach rodzicow, kolegow czy innych znaczacych osoéb. To
wartosciowa wiedza, o ile podchodzi si¢ do niej z nalezytej perspektywy. Wskazoéwki moga okazaé
si¢ przydatne, jesli uwzgledniaja preferencje danej osoby. Rodzice, w dobrej intencji, proponuja, a
czasem nawet wywieraja presje na mlodych ludzi, by wybierali te szkoty, ktore ich zdaniem sa
perspektywiczne i pozwola synowi lub corce na ptynne budowanie kariery i uniknigcie trudnosci w
zyciu zawodowym. Problemem moze by¢ fakt, ze rzadko sa oni ekspertami od rynku pracy, a ich
wiedza czgsto nie uwzglednia nowych zawodow, czy rokowan dla danych branz. Praca z mtodzieza
stojaca przed dalszym wyborem edukacyjnym jest wigc dla doradcy szczegdlnym wyzwaniem.
Diagnoza preferencji i zainteresowan to tylko jeden z obszaréw wsparcia. Czasami niezbg¢dna jest

praca z cala rodzing zainteresowana dalszym rozwojem syna lub corki.



Jaka szkol¢ wybraé? Pytanie pojawiajace si¢ chyba najczesciej w tej grupie oséb. Mtlodzi
ludzie w trosce o swoj los poszukuja osoby, ktéra pomoze im dokonaé tego wyboru. Niektorzy z
nich przychodza jedynie skonsultowa¢ swo6j wybor — podjeli decyzje, wyznaczyli cel, ale chca
jeszcze poznaé opini¢ osoby, ktéra w ich mniemaniu jest specjalista. Zazwyczaj jednak nie wiedza
lub maja wiele watpliwosci jak pokierowaé swoja dalsza edukacja. Nie potrafia wybra¢ sposrod
dwoch - czterech profili szkét lub dopasowaé mozliwosci edukacyjnych do swoich zainteresowan.
Swoje dylematy ujmuja zazwyczaj w stowa:

e Wilasciwie to niczym si¢ nie interesuj¢ jakos$ szczegoélnie mocno.

e Najbardziej interesuje mnie Spiewanie, ale wiem, ze po tym nie ma pracy.

e Interesuje mnie tak wiele rzeczy! Martwig sig, ze jesli wybiorg jedna szkotle, stracg mozliwosé
rozwoju w innych dziedzinach.

e Swietnie znam chinski, ale zupetnie nie wiem, jak moze mi sig to przyda¢ na rynku pracy

e Uwielbiam gotowac, ale nie cheg ksztalci¢ si¢ w tym kierunku.

e Mysle o politologii, inzynierii genetycznej 1 anglistyce. Zupelnie nie wiem na co sig
zdecydowac.

e Najbardziej chciatabym pomagac ludziom. Wszyscy mowia, ze tak §wietnie im doradzam, gdy
sa w ktopocie. Jednak nie wiem, co mogtabym robic.

Klienci najczesciej zgtaszaja si¢ do doradcéw z ,,problemem”. Problem, z ich perspektywy,
to sytuacja, w ktorej sobie nie radza, a samodzielne proby jego rozwiazania nie przynosza efektu
lub w ogole nie zostaly podjete (z réznych wzgleddéw, najczesciej z braku motywacji lub wiedzy 1
umiejetnosci potrzebnych do aktywnego poradzenia sobie w danych warunkach). Rzadko
dostrzegaja mozliwo$¢ pozytywnego rozwiazania problemu, traktujac swoja sytuacje, jako
zagrazajacq funkcjonowaniu i pelna ograniczen. Stowo problem, w stowniku Kopalinskiego (1983),
definiowane jest na dwoch poziomach — jako zagadnienie do rozwiazania 1 zadanie stwarzajace
trudno$¢. Zazwyczaj, klient postrzegaja swoja sytuacje z tej drugiej perspektywy. Doradca
powinien wigc podja¢ probe jej transformacji, w taki sposéb, by dylemat stat si¢ rozwojowym
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zadaniem, a klient mial motywacj¢ do jego realizacji. Pomocne w przemianie jest zamienienie

problemu w cel, ktory klient moze osiagna¢. Zamiast mysle¢ 0 tym, co jest zle (np. nie potrafig

dokona¢ wyboru), nalezy skoncentrowa¢ si¢ na tym, co dana osoba chce osiagnaé. To wlasnie cele

(a nie problemy) nadaja naszemu zyciu sens, motywuja oraz pozwalaja planowaé i realizowaé

marzenia.

Aby cel moégt by¢ zrealizowany warto poswigci¢ troche czasu na jego wilasciwie
sformutowanie. Najpopularniejsza koncepcja wykorzystywana przy ustalaniu celow jest tzw.
SMART - to zbioér wskazéwek pomocnych w tworzeniu celow atrakcyjnych i mozliwych do
osiagnigcia.

e S (ang. Simple) — prosty - cel musi by¢ prosty. Najlepiej sformutowac go w jednym zdaniu, nie
pozostawiajac miejsca na dowolna interpretacjg.

e M (ang. Measurable) — mierzalny - po czym klient pozna, Ze cel zostat osiagnigty? Wskazniki
pozwalajace oceni¢ stopien realizacji celu (np.: jesli poznam wszystkie ,,za” 1 ,przeciw”
kazdego wyboru).

e A (ang. Ambitious) — ambitny - cel ma by¢ stymulujacy. Jego zrealizowanie jest waznym
etapem w zyciu, a sam cel wartosciowy dla klienta. Klienci poszukujacy poradnictwa
zawodowego, czgsto stoja wlasnie przed takim zyciowym wyborem.

¢ R (ang. Realistic) — realny - cel musi by¢ mozliwy do osiagnigcia. Che¢ studiowania anglistyki,
bez wczesniejszego kontaktu z tym jezykiem, moze okazac sig nierealna.

e T (ang. Timely defined) — okreslony w czasie - cel ma okre§lone ramy czasowe jego realizacji
(np.: w ciagu dwoch tygodni dowiem sig, gdzie moze pracowac metalurg 1 jaki jest zakres jego
obowiazkow zawodowych)

W poczatkowe] fazie rozmowy, doradca przez zadawanie roznych pytan i stosowanie
podstawowych zasad komunikacji (tj.: parafraza, komunikat ,,ja”, wyrazanie uczu¢ itp.) pozwala

klientowi na zmiang postrzegania swojej pozycji: z bezradnej 1 bezsilnej, na pozycje osoby, ktora
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ma wplyw na sytuacj¢ i moze ja kontrolowaé. Przyktadowe transformacje problemu (skargi) na

dazenie i1 pytania pomocne doradcy w pracy z formutowaniem celu zawarte sa w tabeli 5.

Tabela 5. Pytania przeksztatcajace problem w cel

Problem

Pytania

Cel

Nie wiem, jaka szkote wybrac.

Ze wszystkiego mam trojki,
wlasciwie nie wiem, W Czym
jestem dobry.

Nie wiem, co zrobi¢, aby
zosta¢ kucharzem.
Chciatabym pojse na

fizjoterapig, ale nie wiem, czy
po tym kierunku bedzie praca.

Tyle rzeczy mnie interesuje,
zupetnie nie wiem, co chcg
robi¢ w przysztosci.

Nie wiem, co chce robi¢ w
zyciu.

Rozwazam wybor architektury
i weterynarii. Nie wiem jednak,
czy to sa dobre wyboru.

Opisates swodj problem, a co
chcesz osiagna¢ w zwiazku z
tym?

Co jest Twoim celem?

Jakiego rezultatu oczekujesz?
Kiedy wuznasz, ze osiagnales
cel?

Po czym poznasz, ze osiagnate$
cel?

Czy ten cel jest realny do
osiagnigcia?

Czy ten cel jest pod Twoja
kontrola?

Czy masz wptyw na

realizacjg tego celu?

Chce wiedzie¢, jaka szkota
bedzie dla mnie wlasciwa.

Chce dowiedzie¢ sig, jakie sa
moje mocne strony.

Chcg by¢ kucharzem. Czego
potrzebuje, aby to osiagnac?

Chce poznaé  mozliwosci
zawodowe dla absolwentow
kierunku fizjoterapia.

Chcg  okreslié, w  jakich
zawodach moge wykorzystacé
to, co mnie interesuje i jakie
mam mozliwosci rozwijania
zainteresowan.

Chce mie¢ $wiadomos¢ moich
zalet 1 wad oraz mozliwos$ci

wykorzystania ich w
przysztosci.

Chcg przeanalizowaé swoje
mozliwosci, aby podjac

decyzjg, co studiowac.

Z perspektywy doradcy wazna jest Swiadomos¢, ze nie zawsze mozna dokladnie okresli¢ 1

zidentyfikowa¢ obszary, ktére mogltyby pomoc klientowi w podjeciu decyzji. Ograniczony czas

spotkania, brak checi klienta do poznawania siebie lub odkrywania przed obca osoba moga

znaczaco utrudni¢ interwencje doradcy. To jednak nie powinno odstrasza¢ i1 zniechgcac do pracy z

uczniem, ani rodzi¢ obaw co do wiasnych kompetencji doradcy. Zaréwno on, jak i uczen, powinni

postrzega¢ dylematy, jako czg$¢ naturalnego procesu podejmowania decyzji. W takiej sytuacji,

pozwolenie klientowi na werbalizacje problemu, rozmowa na jego temat, stuzy raczej zarzadzaniu
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dylematem niz jego rozwiazaniem w trakcie spotkania. Uporzadkowanie informacji, emocji, mysli
na dany temat zbliza klienta do rozwiazania, nawet jesli nie nastapi ono w trakcie rozmowy z
doradca. Ze spotkania wychodzi on juz ze zmienionym, w stosunku do wyjs$ciowego, spojrzeniem
na r6zne kwestie. Wysilek obu stron, wtozony w eksploracje problemu, owocuje przemysleniami

zblizajacymi ucznia do podjecia decyzji.
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Uzyteczne strony internetowe

Edukator Zawodowy

http://www.koweziu.edu.pl/edukator

Eurodoradztwo:

http://www.praca.gov.pl/eurodoradztwo/zeszyty.html

Krajowy Osrodek Wspierania
Edukacji Zawodowej i Ustawicznej

http://www.koweziu.edu.pl

Narodowe Centrum Zasobow
Poradnictwa

http://www.nrcgkowez.edu.pl

Poradnictwo w sieci

http://www.doradca-zawodowy.pl

Przewodnik po zawodach,

http://www.psz.praca.gov.pl

Stowarzyszenie Doradcow
Szkolnych i Zawodowych RP

http://www.sdsiz.pl
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