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ROZMOWA DORADCZA
Scenariusz nr 3

(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 biezqgco wychwyci¢ wtasng niespéjnoé¢ i pracowad
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 do$wiadcza¢ rzeczywistosci
z uwzglednieniem jego perspektywy i przekaza¢ swojemu klientowi wtasne empaty-
Czne zrozumienie.

1.3. Charakterystyka klienta/klientki

Osoba bezrobotna — osoba, ktéra w tej chwili nie pracuije, ale chce pracowa¢, poszuku-
je pracy i jest gotowa do jej rozpoczecia'.

' Sinclaire P J. (1987). Unemployment; Economic Theory and Evidence [na podstawie:] Kwiatko-
wski E. (2002) Bezrobocie. Podstawy teoretyczne. Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa.
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1.4. Czas trwania rozmowy

Dwa spotkania od 1 godz. 30 min. do 2 godz.

1. Pierwsze spotkanie: etapy I-Ill (na pierwszym spotkaniu doradca zaktada karte do-
radcy, w ktére| zapisuje wszystkie informacje dotyczqce klienta/klientki oraz prze-
bieg wspétpracy i podejmowane dziatania).

2. Drugie spotkanie: etapy IV-V.

2. Scenariusz rozmowy doradcze]

2.1. ETAP |
Przygotowanie doradcy zawodowego do przeprowadzenia rozmowy

Stworzenie pozytywnej i przyjaznej atmosfery wymaga przede wszystkim skoncentrowa-
nia uwagi doradcy na osobie klienta — na tym, co i jak méwi, jaka jest jego mowa ciata,
nastepnie skupienia sie na wtasnych emocjach, myslach, odczuciach oraz zwréceniv uwagi
na tym, co dzieje sie miedzy nim a klientem. Carl Rogers, tworca psychologii humanistycz-
nej, podkresla role relacji, jaka tworzy sie miedzy osobg pomagajqcg a klientem. Wymienia
on trzy elementy jako warunki niezbedne do tego, aby relacja ta sprzyjata wprowadzeniu
zmian przez klienta (Rogers, 2002). Nalezg do nich:

1. Szczero$¢ i autentycznos$é osoby pomagaijgcei.
2. Akceptacja klienta przez osobe pomagajgcq.

3. Empatyczne rozumienie $wiata uczu¢ klienta.

2.2. ETAP I
Nawigzanie pozytywnych relacji

W procesie doradczym istotne jest nawigzanie pozytywnego i osobistego kontaktu z klien-
tem poprzez stworzenie atmosfery bezpieczenstwa i wspétpracy. Elementem wstepnej pracy
jest jasne okreslenie wzajemnych oczekiwan oraz zasad wspotpracy. Doradca daje réwne
szanse kazdemu klientowi i stara sie wytworzy¢ takie jego nastawienie, ktére umozliwia efek-
tywng wspdtprace. Podstawowym narzedziem pracy doradcy jest stowo. Doradca poprzez
umiejetne zadawanie pytan i aktywne stuchanie utatwia klientowi odkrycie wtasnych zasobéw
oraz ustalenie celéw i planéw na przysztos¢. Aby zrozumieé osobe, nalezy spojrze¢ na nig
w dwoch aspektach, . z uwagi na zasoby klienta oraz koncepcje JA (self).
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Etapy rozmowy:

1.

Nawigzanie kontaktu — spotkanie powinno rozpoczq¢ sie od wzajemnej prezenta-
cji, podczas ktorej doradca méwi kilka stéw o osobie, a nastepnie prosi klienta
o przedstawienie jego sytuacji zawodowej i rodzinnej. W trakcie rozmowy doradca
powinien dgzy¢ do nawigzania pozytywnego kontaktu z klientem, stworzenia atmos-
fery wzajemnej akceptacji i zrozumienia. Osigga to miedzy innymi poprzez podkre-
$lanie dotychczasowych zasobéw oraz méwienie o rzeczach mitych dla klienta.

Rozpoznanie oczekiwan i zasoboéw klienta — doradca poprzez zadawanie pytan son-
dujqcych stara sie pozna¢ oczekiwania klienta dotyczgce jego przyszte| pracy, pre-
ferowanego rodzaju czynnosci zawodowych i rodzaju $rodowiska pracy. Stara sie
kierowa¢ rozmowq, aby uzyskaé réwniez informacje na temat uwarunkowan fizycz-
nych $rodowiska pracy oraz wptywu ewentualnego zatrudnienia na sytuacje osobistg
klienta. Po zebraniu informacji dotyczgcych obecnej sytuacji i postawy klienta wobec
zatrudnienia doradca stara sie dokona¢ wstepnego rozpoznania zasoboéw klienta.

2.3. ETAP I
Rozmowa (zbieranie faktdw) oraz badanie za pomocg testow
i kwestionariuszy

Doradca koncentruje sie na dwoch aspektach tworzgeych osobowo$é klienta/klientki:

1. Zasoby klienta/klientki (organizm)

Podstawq pracy z klientem jest poszukiwanie zasobéw. Przez zasoby rozumiemy:
umiejetnosci, cechy charakteru, zdolnosci, osiggniecia oraz kompetencje osoby po-
szukujqce| zatrudnienia. Doradca powinien poszukiwa¢ zasobow u klienta w co-
dziennych dziataniach, podejmowanych w przesztosci bqdz aktualnie. Odnalezienie
zasobéw u klienta powoduje wzmocnienie w nim poczucia kompetencji i sprawstwa
swoich dziatan.

Sytuacja osobista klienta/klientki

Zrozumienie sytuacji osobistej i spotecznej wymaga poznania sytuacji rodzinnej —
mieszkanie, stan cywilny, relacje w rodzinie, dzieci; w przypadku mtodych oséb —
tradycje rodzinne.

Wazne jest réwniez poznanie stosunku klienta do sytuacii osobistej i zawodowe;
(pewny lub bojazliwy, optymistyczny lub pesymistyczny), wymagan klienta/klient-
ki wobec siebie i swoich mozliwosci.

Wyksztatcenie i kwalifikacje zawodowe

Rozumiane sq one jako zestaw wiedzy i umiejetno$ci wymaganych do realizacji
sktadowych zadan zawodowych (w wybranej specjalnosci). Wynikajq z okreslo-
nych dokumentéw ($wiadectw, dyplomow, zaswiadczen) i stwarzajg domniema-
nie, ze legitymujqgcy sie nimi cztowiek ma odpowiednie kompetencje?.

2

http://pl.wikipedia.org/wiki/Kwalifikacje zawodowe
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Doswiadczenie zawodowe

Jest po$wiadczeniem tego, ze osoba potrafi wykorzysta¢ swojg wiedze teorety-
czng w praktyce. Do$wiadczenie zawodowe mozemy zdoby¢ przede wszystkim
w pracy, ewentualnie podczas praktyk, stazu lub wolontariatu.

Deklarowane umiejetnosci
Klient wymienia swoje umiejetnosci.
Deklarowane bariery

Obawy klienta/klientki zwigzane z podjeciem pracy, dostosowaniem sie do no-
wego miejsca pracy.

Dotychczasowa aktywnosé na rynku pracy

Podczas rozmowy z doradcg zawodowym klient/klientka informuje o dotychczas
stosowanych metodach poszukiwania pracy.

Zainteresowania i zajecia w czasie wolnym

Poznanie zainteresowan klienta/klientki, hobby oraz form spedzania czasu wol-
nego.

Preferencje/oczekiwania zawodowe

Klient/Klientka podczas rozmowy z doradcg méwi o swoich marzeniach zawodo-
wych, oczekiwaniach.

Cechy temperamentowe, osobowosciowe

Doradca moze zapytaé lub sam wnioskowaé na podstawie zachowania sie klien-
ta/klientki podczas rozmowy.

Szczegélne uzdolnienia
Wazne, gdy majq bezposredni zwigzek z poszukiwang pracg.

Mozliwosci fizyczne, stan zdrowia

Wazne szczegdlnie w zwigzku z osobami 50+, niepetnosprawnymi oraz u oséb,
ktore starajq sie o prace na stanowisku wymagajgcym szczegdlnych cech fizycz-
nych.

Czynniki spoteczno-ekonomiczne

Mogg wspiera¢ lub utrudnia¢ osiqganie celéw zawodowych, np. osoba samot-
nie wychowujqca dzieci jest w innej sytuacji zawodowej, niz ta, ktéra moze liczy¢
na pomoc najblizszej rodziny w wykonywaniu obowigzkéw domowych.
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2. Koncepcja JA (self)

Doradca stwarza klientowi warunki pozwalajgce mu na odszukiwanie pomystu na sie-
bie. Nastepuje samoaktualizacja, odblokowanie zdolnosci do rozwoju samego siebie we-
dtug wtasnych zamiarow.

Doradca zadaje pytania pomagajgce w realizacji celéw klienta w poszczegélnych obsza-
rach SELF. Koncepcja SELF powoduje odblokowanie potencjatu klienta i ma prowadzi¢ do
swobodnego realizowania celéw zyciowych.

Samopoznanie jest elementem niezbednym do wtasciwego zaplanowania i realizacji ka-
riery, $cisle zwigzanym z okresleniem wtasnych zainteresowan zawodowych, wartoéci, uzdol-
nierr, umiejetnosci i kompetencji. Pozwala ono klientowi skonfrontowaé swoj potencjat z wy-
maganiami rynku edukacji i pracy. Ma duzy wptyw na to, jaki cel klient przed sobq stawia i z
jakq energiq realizuje swoje zamierzenia. Dlatego wazne jest, by wspiera¢ klientéw poradni-
ctwa kariery w realnym okreslaniu swoich mozliwosci, trafnym ocenianiu samego siebie.

SELF KLIENTA/KLIENTKI

Kim jestem? Kim chce by¢2 Do czego dqze? Jakg mam warto$é2

Self, czyli ja — to system postrzegania wtasnej osoby: Kim jestem?, Kim chce by¢2, Do
czego dqze?, Jakqg mam wartos$¢?
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2.4. ETAP IV
Samoaktualizacja - proces odszukiwania pomystu na siebie

Pomyst na siebie — celem tego etapu jest dokonanie syntezy najwazniejszych sukceséw
i osiggniec¢ oraz sformutowanie oczekiwan na przysztosé.

Co potrafie B Co chce
robic? robic?

Na poczgtku nalezy zaakcentowaé¢ posiadane zasoby klienta oraz te, ktére ujawnity
sie podczas spotkan doradczych. Klient moze dokona¢ samooceny posiadanych zasobow.
Doradca w trakcie rozmowy podkresla zalety klienta oraz uzyskane sukcesy, pomija za$
ewentualne braki i potkniecia. Bezposrednie uznanie sukceséw i postepdw wzmacnia klien-
ta i motywuje go do dalszego dziatania. Analiza poczynionych postepédw pozwoli takze na
opracowanie Indywidualnego Planu Dziatan (IPD).

Aktywno$¢ danej osoby i uzyskane na tej podstawie informacije (samopoznanie) wptywaijq
na ksztattowanie sie obrazu wtasnej osoby, ocene potencjatu uzdolnien, mozliwosci i kom-
petencji. Samopoznanie, samoocena i samoakceptacja sq waznymi czynnikami wptywaijg-
cymi na proces planowania i realizacji kariery. Dobra znajomo$¢ samego siebie umozliwia
cztowiekowi podejmowanie racjonalnych wyboréw dotyczgeych obszaru edukacyjnego czy
zawodowego, w ktérych moze odnies¢ sukces.

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

Warunki niezbedne do jej wystgpienia:
* autonomia osoby,

* wtasciwa, akceptujqca atmosfera,
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* pomoc w dostarczaniv materiatéw do uczenia sie, w rozwigzywaniu probleméw na-
tury poznawcze] i emocjonalnej.

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

Sformutowanie celu i okreslenie zmian

Etap ten ma na celu konkretyzacje celow, ktore zostaty zasygnalizowane w poprzednim
etapie lub tez okreslenie nowych celéw, niebranych dotychczas pod uwage przez uczestni-

ka.
Ustalenie wspdlnego kierunku dziatan dla klienta

Klient wspélnie z doradcq opracowuje Indywidualny Plan Dziatan, na podstawie wnio-
skow, do ktérych sam doszedt. Podkresla, ze moze on obejmowa¢ jeden lub kilka celow za-
wodowych. Doradca przystepuje do oméwienia zasad sporzgdzania planu dziatania. Zwra-
ca uwage, aby plan byt celowy, wykonalny, prosty w budowie, elastyczny, dtugoterminowy.

Doradca uzmystawia klientowi konieczno$¢ rozpatrywania réznych alternatyw zawodo-
wych, takich jak:

* podjecie pracy,
* samozatrudnienie — podijecie pracy na wtasny rachunek,
* ksztatcenie zawodowe lub podnoszenie kwalifikacji.

Podsumowuijqc, doradca zwraca uwage na fakt, ze mozna podejmowaé dziatania réw-
noczednie, gdyz przybliza to klienta do osiggniecia wyznaczonego celu.

Dostosowywanie planu dziatan do rzeczywistosci po zrealizowaniu kolejnego etapu (ak-
tualizacja planu dziatania, poszukiwanie nowych rozwigzan).

Zakonczenie spotkania

Doradca prosi klienta, aby podsumowat te aspekty, ktére sq dla niego najbardziej istot-
ne i ktére ujawnity sie podczas catego procesu doradczego. Pyta o sprawy, o ktérych uczest-
nik dotychczas nie mowit, a ktére uwaza za interesujqce, po to, aby pozna¢ sposéb postrze-
gania tego, co sie dzieje. Doradca moze jeszcze raz podkresli¢ wszystkie zalety uczestnika
oraz uzyskane sukcesy, okresli¢ korzysci zmian. Myslenie w kategoriach korzyéci daje klien-
towi/klientce poczucie sity, motywuje do dziatania.

Doradca dziekuje za udziat i wspétprace podczas rozmowy doradcze.

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

ctaw.
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