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ROZMOWA DORADCZA
Scenariusz nr 4

(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
wobec swojego klienta,

* jest zdolny do empatycznego zrozumienia klienta, potrafi do$wiadczaé rzeczywisto-
$ci z uwzglednieniem jego perspektywy i przekaza¢ swojemu klientowi wtasne empa-
tyczne zrozumienie.

1.2. Charakterystyka klienta/klientki

Osoby pozornie poszukujqgce pracy to takie, ktére checg podjgé prace, ale jej z pewnych
powodéw nie podejmuijq i/lub nie szukajqg. Ich dziatania zwigzane z poszukiwaniem zatrud-
nienia sqg czesto pozorowane.

Osoby z tej kategorii podejmujq ograniczone dziatania w zakresie poszukiwania pracy
— informujg ofoczenie o checi zatrudnienia, ale nie odpowiadajg na ogtoszenia lub odpo-
wiadajg na nie sporadycznie i wybiérezo. W licznych przypadkach nie podejmuijg inicjatywy
w postaci péjécia na rozmowe kwalifikacyjng, nie zostawiajg dokumentéw aplikacyjnych w
przedsiebiorstwach i instytucjach, ktére oferujq zatrudnienie. Klienci tacy twierdzq, ze po-
szukujq pracy, ale to poszukiwanie zwykle ogranicza sie do rozméw na ten temat, bez kon-
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kretnych inicjatyw. Swoje zachowanie ttumaczq trudnosciami o réznym podtozu — wycho-
waniem dzieci, problemami ze zdrowiem lub innymi czynnikami, ktére obiektywnie nie stojg
w sprzeczno$ci z aktywnosécig na rynku pracy.

W grupie tej znajdujq sie rowniez osoby, ktére:

* sq bardzo pewne siebie, uwazajq, ze majq najlepsze kwalifikacje i praca im sie na-
lezy. Osoby z tej grupy nie chcq podjg¢ pracy, ktéra bytaby ponizej ich putapu, zwy-
kle nieadekwatnego do rzeczywistosci;

* mogqg wykazywa¢ brak umiejetnosci poszukiwania pracy — nie posiadajg wiedzy na
temat tego, gdzie i w jaki sposéb mogq aplikowad o prace, majq trudnosci w przy-
gotowaniu dokumentéw aplikacyjnych, nie znajq zasad dotyczgeych warunkéw pro-
ceséw rekrutacyjnych, nie majq wiedzy dotyczqcej sposobéw uzyskiwania informacii;

* cechuje fzw. wyuczona bezradno$¢ — ze wzgledu na wielokrotne porazki zwigzane
z poszukiwaniem pracy osoba poszukujgca nie wierzy juz w sens i powodzenie swo-
ich dziatan. Cechq charakterystyczq tych oséb jest brak pewnosci siebie i obnizone
poczucie wtasnej wartosci. Osoby z tej grupy, do$wiadczajqgc dotychczas niepowo-
dzen w swoich staraniach, nie podejmujq aktywnosci;

* charakteryzuje szeroko pojety brak zaradnosci zyciowe;.

1.3. Czas trwania rozmowy

Dwa spotkania 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.

2. Scenariusz rozmowy doradczej

2.1. ETAP |
Przygotowanie doradcy zawodowego do przeprowadzenia rozmowy

1. Zapoznanie sie z koncepcjg Carla Rogersa, na ktérej podstawie skonstruowana jest
rozmowa doradcza.

2. Poznanie sytuacji osobistej klienta/klientki na podstawie dostepnej dokumentacii (je-
§li jest to mozliwe).

3. Przygotowanie odpowiedniego miejsca rozmowy, zapewniajgcego intymno$é i bez-
pieczenstwo.
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2.2. ETAP I
Nawigzanie pozytywnych relacji

1. Stworzenie pozytywnej i przyjoznej atmosfery, przyjaznego stuchania, akceptowania
i przyjacielskiego wspierania.

Klienci/Klientki z tej kategorii — czyli osoby pozornie bezrobotne mogq wykazywa¢
postawy, ktére nie bedq sprzyjaty prowadzeniu rozmowy. Osoby te mogq by¢ nad-
miernie drazliwe w przypadku pytan o przyczyny ich matej aktywnosci zawodowe;,
mogq réwniez okazywa¢ nieche¢ do udzielania odpowiedzi na pytanie dotyczgce
mozliwosci zmiany obecnej sytuaciji. Osoby, ktore sq bardzo pewne siebie, moze ce-
chowa¢ postawa lekcewazgca, zas w przypadku tych, ktérych cechuje tzw. wyuczo-
na bezradno$¢, mozna mie¢ do czynienia z checiq przerzucenia odpowiedzialnosci
na doradce, unikaniem podejmowania zobowigzan, uporczywym trzymaniem sie
wlasnej wizji otaczajqcej rzeczywistosci.

2. Nawigzanie rozmowy, doprecyzowanie celéw i tematu rozmowy.

Cel (dla etapéw I-lll) — diagnoza sytuacji zyciowej i zawodowej klienta/klientki,
okreslenie trudnosci, ktére sprawiajg, ze osoba poszukuje pracy pozornie, bez wta-
$ciwego zaangazowania. Diagnoza potencjatu osoby na rynku pracy oraz okresle-
nie jej faktycznych mozliwosci w tym wzgledzie.

Cel (dla etapéw IV-VI) — okreslenie celéw osobistych klienta/klientki oraz kierun-
kéw dziatan, ktére bedq ukierunkowane na zmiane postaw osoby w odniesieniu do
aktywnego poszukiwania pracy i wzmacnianie swojej pozycji na rynku pracy. Na
podstawie informacji zebranych w etapie | doradca ma za zadanie ukaza¢ kliento-
wi/klientce mozliwosci, ktérych dotychczas nie byt/a $wiadomy/a oraz zniwelowanie
lezgcych u podstaw jego/jej postawy przekonan o trudnosciach, jakie utrudniajg
mu/jej wejécie na rynek pracy.

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

Kluczowg kwestig prowadzenia rozmowy z osobg pozornie bezrobotng jest ustalenie
odpowiedzi na pytanie: Czy zamierza Pan/i podjqé prace?

* Odpowiedz NIE oznacza, ze klient/klientka nie jest osobg pozornie bezrobotng i w
dalszej pracy nalezy korzysta¢ z innego scenariusza.

* Odpowiedz TAK oznacza, ze klient/klientka jest osobq pozornie bezrobotng. Nale-
zy ustali¢ odpowiedz na pytanie: Dlaczego dotychczas Pan/i nie podjgt/podjeta
pracy?

W zaleznosci od udzielonej odpowiedzi dopasowujemy przyczyne lub kilka przyczyn po-
zostawania bez pracy i co za tym idzie mozemy zastosowaé odpowiedni zestaw pytan.
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Celem spotkania z doradcg zawodowym jest uwolnienie i rozwéj wtasnego potencjatu
klienta/klientki, co wyraza sie w sprawnym funkcjonowaniu spotecznym oraz poprzez reali-
zowanie celéw zyciowych.

Cel 1. spotkania doradczego: Odpowiedz na pytanie, dlaczego klient/klientka pozor-
nie bezrobotny/a nie szuka pracy w sposdb aktywny? W realizacji celu pomocne mogq by¢
nastepujgce rozroznienia sytuaciji klienta/klientki:

e choroba,
* opieka nad dzie¢mi,
* dokonczenie nauki,

* zmiana sytuacji zyciowej i wynikajgca z tego konieczno$¢ adaptacji do nowych wa-
runkow,

®* inne.

Doradca koncentruje sie na dwéch aspektach tworzqecych osobowos¢ klienta/klientki:
1. Zasoby klienta/klientki (organizm)

W tym miejscu przeprowadzamy analize rzeczywistych zasobéw klienta/klientki. Wyjas-
niamy klientowi/klientce, w jakim celu zadajemy mu/jej ponizsze pytania, szczegélnie te do-
tyczqce zycia osobistego (nie musimy wykorzystaé wszystkich pytan).

2. Koncepcja JA (self)

Doradca zawodowy rozpatruje system postrzegania wtasnej osoby przez klienta/klient-
ke w czterech wymiarach:

e Kim jestem?
e Kim chce by¢?
* Jakg mam warto$¢? (dotyczy réwniez etapu V)

* Do czego dgze? (dotyczy réwniez etapu V)

Self, czyli ja — to system postrzegania wtasnej osoby: Kim jestem?, Kim chce by¢2, Do
czego dqze?e, Jakqg mam wartos$¢?

Cel 2. spotkania doradczego: Motywowanie klienta/klientki do aktywnego (niepozoro-
wanego) poszukiwania pracy.

W powigzaniu ze stwierdzong przyczyng pozostawania w sytuacji osoby pozornie bez-
robotnej wybieramy rézne zestawy pytan dla osiggniecia celu drugiego.
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1. Osoby bardzo pewne siebie, ktére uwazajq, ze majg najlepsze kwalifikacje i praca
im sie nalezy. Przy czym taka ocena jest zwykle nieadekwatna do rzeczywistosci. Na-
lezy urzeczywistni¢ zasoby poprzez szczegdtowqg analize kwalifikacji i kompetencii.

2. Osoby, ktérym moze brakowa¢ umiejetnosci poszukiwania pracy. Nalezy zdiagno-
zowa¢ deficyty w zakresie umiejetnosci poszukiwania zatrudnienia.

3. Osoby, ktére cechuje tzw. wyuczona bezradno$¢. Nalezy wspiera¢ w celu ponowne-
go wzbudzenia motywacji do poszukiwania pracy.

4. Osoby, ktore cechuje szeroko pojety brak zaradno$ci zyciowej. Nalezy wspierac¢
w poszukiwaniu zatrudnienia — ,prowadzenie za reke”.

5. Inne.

2.4. ETAP IV
Samoaktualizacja — proces odszukiwania pomystu na siebie

Skupiamy sie na warto$ci naszego/naszej klienta/klientki na rynku pracy. Analizujemy
poczucie wtasnej wartoéci klienta/klientki, oraz zbieznoé¢ kwalifikacji klienta/klientki z ocze-
kiwaniami pracodawcow.

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

Niezbedne warunki do jej wystqpienia:
* qutonomia osoby,
* wtasciwa, akceptujgca atmosfera,

e 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

Klient/Klientka przy wsparciu doradcy zawodowego ustala konkretne kierunki dziatan.
Zuwaginawystepowanietrudnosci klienci/klientki ztej kategorii oséb mogq potrzebowaé wie-
kszejilo$ciczasu narozwigzanie kluczowego problemuzniechecajgcego do aktywnoscinaryn-
ku pracy i/lub przyjmowania wsparcia ze strony oséb trzecich (rodziny/instytucji pomocy
spotecznej/stuzby zdrowia). Zasadne wydaje sie zatem, aby ustali¢:

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

ctaw.
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1. Cele krotkoterminowe (perspektywa od miesiecy do1 roku).

2. Cele dtugoterminowe (perspektywa 3-5 lat).

2.6. ETAP VI
Zakonczenie rozmowy doradczej

@@ NCA-New Competence and Ability”
- narzedzia i materiaty metodyczne
N " do badania kompetencji i zainteresowan

zawodowych oséb dorostych
NEW COMPETENCE AND ABIITY



