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ROZMOWA DORADCZA
Scenariusz nr 1

(na podstawie koncepcji Carla Rogersa)

1. Zatozenia scenariusza rozmowy

1.1. Wymagania dotyczgce doradcy zawodowego pracujgcego
wedtug koncepcji Carla Rogersa

Doradca:

* jest osobq zintegrowang, spéjng, dba o to, by zachowywa¢ sie kongruentnie w rela-
cji ze swoim klientem, potrafi na biezgco wychwycié¢ wtasng niespéjno$é i pracowadé
nad nig, co sprawia, ze jest postrzegany/a jako osoba autentyczna,

* doswiadcza prawdziwego, bezwarunkowego, pozytywnego nastawienia, akceptacji
klienta,

* jest zdolny do empatycznego rozumienia klienta, potrafi doéwiadcza¢ rzeczywistosci
z uwzglednieniem jego perspektywy i przekaza¢ swojemu klientowi wtasne empa-
tyczne zrozumienie.

1.2. Charakterystyka klienta/klientki

Osoba pracujqgca, niezagrozona zwolnieniem z pracy, ktéra chciataby odkry¢ alterna-
tywne mozliwoéci wtasnego rozwoju zawodowego.

1.3. Czas trwania rozmowy

Dwa spotkania trwajgce od 1 godz. 30 min. do 2 godz.
1. Pierwsze spotkanie dotyczy etapéw I-Il.

2. Drugie spotkanie dotyczy etapow V-V opisanych w niniejszym scenariuszu.
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2. Scenariusz rozmowy doradcze]

2.1. ETAP |
Przygotowanie doradcy zawodowego do przeprowadzenia rozmowy

1.

Zapoznanie sie z koncepcjq Carla Rogersa, na ktérej podstawie zostata skonstruowa-
na rozmowa doradcza.

2. Poznanie sytuacji osobiste] klienta/klientki na podstawie dostepnej dokumentaciji (je-
§li jest to mozliwe).
3. Przygotowanie odpowiedniego miejsca rozmowy zapewniajgcego intymno$¢ i bez-
pieczenstwo.
2.2. ETAP I

Nawigzanie pozytywnych relacji

1.

Stworzenie pozytywnej i przyjoznej atmosfery, uwaznego stuchania, akceptowania
i przyjacielskiego wspierania.

Doradca zawodowy podczas przedstawiania sie podaje rowniez informacie, ktére
pozwalajg na ocieplenie jego wizerunku i pomagajqg skroci¢ dystans.

Doradca powinien powiedzie¢ kilka stow o sobie w kontekscie wykonywanej pracy,
prébowa¢ znalezé wspdlng ptaszczyzne zainteresowan czy do$wiadczen zyciowych
z klientem/klientkg (np. na podstawie wczeséniejszej lektury dokumentaciji). Dbajgc
o komfort klienta/klientki, moze zaproponowa¢ miejsce do siedzenia i/lub co$ do
picia.

Nawigzanie rozmowy, doprecyzowanie celéw i tematu rozmowy.

Doradca omawia przebieg spotkania, okreslajgc orientacyjny czas spotkania, zeby
klient/klientka wiedziat/a, jak zaplanowa¢ sobie czas.

Celem spotkania z doradcq zawodowym jest:

* uwolnienie i rozwdj wiasnego potencjatu klienta/klientki, co wyraza sie
w sprawnym funkcjonowaniu spotecznym oraz poprzez realizowanie celéw
zyciowych,

* przedstawienie mozliwosci doksztatcania oséb dorostych i/lub zatrudnienia
na rynku lokalnym i poza nim (prezentacja aktualnych analiz rynkowych tren-
déw na rynku pracy).
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2.3. ETAP llI

Rozmowa (zbieranie faktow) oraz badanie za pomocg festow

i kwestionariuszy
Doradca koncentruje sie na dwoch aspektach tworzgeych osobowosé klienta/klientki:
1. Zasoby klienta/klientki (organizm)

Zadaniem doradcy zawodowego jest poznanie tego, czego do$wiadcza klient/klien-
tka (pole fenomenologiczne): jego sytuacji osobistej, kwalifikacji zawodowych, umie-
jetnosci, zainteresowan, talentéw, uczué czy wartodci.

Klient/Klientka moze wskaza¢ na najwazniejsze sytuacjie w jego/jej zyciu (kamienie
milowe), ktére wptynety/mogty wptyngé na to, kim jest teraz.

2. Koncepcja JA (self)

Doradca zawodowy stara sie pozna¢ koncepcje JA klienta/klientki, czyli system po-
strzegania wlasnej osoby (odpowiedz na pytania: Kim jestem?, Kim chce by¢2, Do
czego dgze?, Jakg mam warto$cé?).

Self, czyli ja — to system postrzegania wiasnej osoby: Kim jestem?, Kim chce by¢2, Do
czego dqze?, Jakg mam warto$é?

Propozycja ¢wiczenia.
Opis ¢wiczenia:

Klient/Klientka uzupetnia kazde koto, odpowiadajgc na pytanie.
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Odpowiedzi z kota:

* JAREALNE (,Kim jestem?”) — dostarczajqg informacji na temat m.in. poczucia wtas-
nej wartoéci, postrzegania siebie itp.;

e JA IDEALNE (,Kim chce by¢2”) — dostarczajg informacji na temat marzen, pla-
now itp.;

« JA POWINNOSCIOWE (,Kim powinienem by¢ i dlaczego?”) — dostarczajg (mogg
dostarczy¢) doradcy zawodowemu informacji odnoénie do poczucia wtasnej warto-
$ci klienta/klientki, jego/jej relacji z rodzicami, poziomu samoakceptacii itp.

Doradca zawodowy przy diagnozowaniu moze postuzy¢ sie testami i kwestionariusza-
mi. Waznq informacjq dla niego bedzie:

* poziom samoakceptacji klienta/klientki,
* zewngtrz- lub wewngtrzsterowno$¢ klienta/klientki,
* typ dotychczasowej kariery zawodowe;j,

* system wartosci klienta/klientki.

Szczegoding uwage nalezy zwrédci¢ na wartosci klienta/klientki i zwigzany z tym wykony-
wany/planowany typ kariery zawodowej (rysunek ponizej):

wtasna dziatalnos¢

praca najemna
gospodarcza

b

Oznaczenia:

P — praca, R — rodzina.
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2.4. ETAP IV
Samoaktualizacja — proces odszukiwania pomystu na siebie

Doradca zawodowy, poprzez zadawanie pytan pomagajgcych w odkrywaniu i zwerba-
lizowaniu celéw klienta/klientki, towarzyszy mu/jej w odkrywaniu siebie i pomaga odbloko-
wac jego/jej zdolnosci do rozwoju samego/samej siebie wedtug jego/jej wtasnych zamia-
row.

W kazdym cztowieku istnieje tendencja aktualizujgca, czyli dgzenie do rozwoju i dosko-
nalenia sie.

Warunki niezbedne do jej wystgpienia:
* autonomia osoby,
* wtasciwa, akceptujqca atmosfera,

* pomoc w dostarczaniu materiatéw do uczenia sie, w rozwigzywaniu probleméw na-
tury poznawczej i emocjonalnej’.

2.5. ETAP V
Klient/Klientka przy wsparciu doradcy zawodowego ustala konkretne
kierunki dziatan

Doradca zawodowy pomaga klientowi/klientce w okresleniu kierunkéw mozliwych dzia-
tan, stworzeniu spéjnego i realnego planu dziatania wraz z terminami realizaciji.

Pomagajgc w ustalaniu celéw, doradca zawodowy musi wzigé pod uwage wewnqtrz-
czy zewnqtrzsterowno$¢ klienta/klientki. Doradca zawodowy nie moze straci¢ z oczu per-
spektywy rynku pracy, na ktérym dziata klient/klientka.

' Rogers C.R. (1991). Terapia nastawiona na klienta. Grupy spotkaniowe. Thesaurus Press, Wro-

ctaw.
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Propozycja analizy.

cechy/
umiejetnosci
miekkie
i twarde

Przy analizie poszczegolnych okregéw mozna wykorzystaé nastepujgce narzedzia:

1.

O¢ czasu/indywidualna éciezka rozwoju (ISR), (okrgg niebieski) — klient/klientka pre-
zentuje swoje marzenia/plany/dgzenia, zaznaczajqc je na osiach czasu w perspekty-
wie od 3 do 5 lat. Moze zastosowa¢ podziat na kilka osi uwzgledniajgcych ptaszczy-
zny zycia (np. prace, pasje, rodzing).

O% czasu/ISR moze by¢ rozcztonkowana, wiedy jako cel mozna zaproponowaé prze-
prowadzenie analizy, ktéra z drég dla klienta/klientki jest bardziej optymalna (lub da¢
mu/jej czas na samodzielng analize i wybor).

Po ustaleniu wizji siebie w podziale na ptaszczyzny mozna przystgpi¢ do sformutowa-
nia celéw zawodowych/zyciowych.

Wskazane jest spotkanie doradcy zawodowego klientem/klientkg pét roku/rok poz-
niej, tak aby podczas kolejnego spotkania mozna byto nawigza¢ do osi czasu/ISR
i jg zaktualizowac.

Modyfikacjq osi czasu/ISR moze byé tzw. rzeka czasu, w ktérej umieszczamy informa-
cie z przesztosci, terazniejszosci i przysztosci.

. Analiza SWOT (okregi fioletowy i zielony), gdzie S (wewnetrzne pozytywne) i W (we-

wnetrzne negatywne) dotyczg cech i umiejetnosci klienta/klientki, a O (zewnetrzne
szanse) i T (zewnetrzne zagrozenia) obrazujq szanse i zagrozenia na rynku pracy.
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Analizujgc rynek pracy, bierzemy pod uwage zaréwno rynek lokalny, jak i ogélnopol-
ski, europeijski, globalny, rozktadajgc akcenty w zaleznosci od sytuacji zawodowej
i/lub planéw klienta/klientki.

Interpretacja analizy SWOT:

Sytuacja SO (strategia maxi—maxi)

Klient/Klientka, u ktérego/ktére| przewazajg mocne strony, a w otoczeniu dominujq
szanse. Stratega maxi-maxi to silna ekspansja i zdywersyfikowany rozwéj (np. awans,
zmiana pracy przy jednoczesnym inwestowaniu we wtasny rozwdj, 1j. ksztatcenie, nowe
atrakcyjne certyfikaty).

Strategia WO (mini—maxi)

Klient/Klientka, ktéry/ktéra ma przewage stabych stron nad mocnymi, ale sprzyja
mu/jej uktad warunkéw zewnetrznych. Strategia rozwoju zawodowego powinna po-
lega¢ na wykorzystywaniu tych szans przy jednoczesnym poprawianiu niedociggniec
wewnetrznych (np. uzupetnianie brakujgcych kompetencji zawodowych).

Strategia ST (maxi—mini)

Zrodtem trudnosci rozwojowych klienta/klientki jest niekorzystny dla niego/niej uktad
warunkéw zewnetrznych. Klient/Klientka moze przezwyciezy¢ ten niekorzystny uktad,
przeciwstawiajgc mu duzy potencjat wewnetrzny, wykorzystujgc do maksimum swoje
liczne mocne strony, starajqc sie dostosowaé do niekorzystnych warunkéw zewnetrz-
nych (np. przyjmujgc czasowo stanowisko nieadekwatne do swoich kompetencii,
zdobywaijqc jednoczes$nie nowe, unikatowe umiejetnoéci cenne na rynku pracy).

Strategia WT (mini—mini)

Klient/Klientka w sytuacji WT ma mate szanse na rozwdj, dziata w nieprzychylnym
otoczeniu, a jego/jej osobisty potencjat zmian jest niewielki. Nie ma istotnych moc-
nych stron, ktére mégtby/mogtaby przeciwstawié zagrozeniom zewnetrznym i wyko-
rzysta¢ do poprawienia stabych stron. Musi zupetnie przeformutowaé swojq droge
zawodowgq, zdoby¢ nowe kwalifikacje. Czesto jest to jednak kwestia takze motywadiji
oraz otwarto$ci na zmiany.

@@ NCA-New Competence and Ability” 7
- narzedzia i materiaty metodyczne
" do badania kompetencji i zainteresowan
= zawodowych os6b dorostych

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn



