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ROZMOWA DORADCZA
Scenariusz nr 5

(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 rozumienia klienta, potrafi do$wiadcza¢ rzeczywistosci
z uwzglednieniem jego perspektywy i przekaza¢ swojemu klientowi wtasne empaty-
czne rozumienie.

1.2. Charakterystyka klienta/klientki

Klient niezatrudniony i niebezrobotny

Prawdopodobnie klient/klientka pracuje bez umowy o prace, by¢ moze podejmuie sie
wykonywania prac sezonowych. Moze podejmowa¢ zatrudnienie takze za granicq, bez umo-
wy o prace. Klient/Klientka nie ma wewnetrznej motywacji do pracy i w ogdle nie widzi
problemu, ze nie pracuje, jednoczesnie uwaza, ze nie ma szansy na zmiane sytuacji. Praw-
dopodobnie jest klientem/klientkg pomocy spoteczne;.
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Klient przychodzi do doradcy, poniewaz:
1. Zostat skierowany do doradcy przez np. pracownikéw pomocy spoteczne;.

2. W jego zyciu pojawily sie jakie$ okolicznodci, ktore sprawity, ze jednak zmienit zda-
nie i chce podjq¢ prace.

1.3. Czas trwania rozmowy

Dwa spotkania od 1 godz. 30 min. do 2 godz.
1. Pierwsze spotkanie: etapy I-lIl.

2. Drugie spotkanie: etapy IV-V.

2. Scenariusz rozmowy doradcze]

2.1. ETAP |
Przygotowanie doradcy zawodowego do przeprowadzenia rozmowy

Wedtug koncepcji Carla Rogersa niedyrektywny, towarzyszqcy, empatyczny, wspierajgcy
klienta i w petni go akceptujgcy — pracujgcy wedtug tzw. triady Rogersa.

1. W zatozeniu pracy doradcy wazne jest to, aby zweryfikowat on przed spotkaniem
z klientem/klientkg, czy jest w stanie pracowa¢ zgodnie z koncepcjg Rogersa.

2. Jedli przed spotkaniem z klientem/klientkq jest taka mozliwo$¢, doradca powinien
maksymalnie zapoznac¢ sie z sytuacjq klienta/klientki na podstawie dostepnej doku-
mentacji, tak aby wstepnie rozpoznad te sytuacje.

3. Doradca powinien takze zapewni¢ sobie i klientowi/klientce odpowiednio przygo-
towane miejsce do pracy, aby rozmowa przebiegata bez zaktécen z zewngtrz oraz
aby przede wszystkim klient/klientka czut/a sie bezpiecznie, dzieki czemu proces
doradczy bedzie o wiele bardziej skuteczny. Jest to bardzo wazne, poniewaz istnie-
ie duze prawdopodobienstwo, ze klient/klientka moze by¢ oporny, niechetny do
wsptpracy.
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2.2. ETAP I
Nawigzanie pozytywnych relacji

1. Przedstawienie sie.
2. Nawigzanie rozmowy.

3. Wspodlne ustalenie zasad obowigzujgcych na spotkaniu — rodzaj kontaktu i jednocze-
sne wigczenie klienta/klientki w rozmowe.

4. Poinformowanie klienta/klientki, ile czasu bedzie trwato jedno spotkanie i ze przewi-
dziane sq dwa spotkania, informacja na temat tego, co w ogéle jest celem spotkan
z doradcq zawodowym i jakie z tego tytutu klient/klientka moze odniesé korzysci,
np. diagnoza predyspozycji zawodowych, pomoc w wyznaczeniu celéw edukacyj-
nych i zawodowych, pomoc w podjeciu decyzji dotyczgcych wizji zawodowej klienta/

klientki.

2.3. ETAP I

Rozmowa (zbieranie faktow) oraz badanie za pomocg testow

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

Zadaniem doradcy zawodowego jest poznanie tego, czego doswiadcza klient/klient-
ka (pole fenomenologiczne): jego/jej sytuacji osobistej, kwalifikacji zawodowych,
umiejetnosci, zainteresowan, talentéw, uczu¢, wartosci.

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

Zadaniem doradcy, poprzez zadawanie pytan, jest uzyskanie wiedzy na temat:
* relacji z bliskimi,
* kondycji fizycznej i psychicznej (stan zdrowia),
* wartosci, ktérymi klient/klientka kieruje sie zyciu,
* tego, czym sie interesuje i co lubi robig,
* tego, co chce robi¢ w przysztosci,
* poziomu radzenia sobie obecnie w zyciu,
* kwalifikacji i umiejetnosci,
* biegtosci i umiejetnosci komunikacyjnej klienta/klientki,

* radzenia sobie w sytuacjach trudnych.
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Badanie klienta/klientki adekwatnymi do jego/jej poziomu kwestionariuszami oraz
informacja zwrotna dla klienta/klientki na temat wynikéw.

2. Koncepcja JA (self)

Doradca zawodowy stara sie pozna¢ koncepcje JA klienta/klientki, czyli system po-
strzegania wtasnej osoby (kim jestem, kim chce by¢, do czego dgze, jakg mam war-
tos¢).

Zadaniem doradcy, poprzez zadawanie pytan, jest uzyskanie wiedzy na temat:
* postrzegania sytuacji zawodowe|, umiejetnosci i kwalifikacji zawodowych,
* wartoéci, jakq majg one dla niego/nie;j,
* kondycji fizycznej i psychicznej (stan zdrowia),
* motywacji do dziatania (co go/jg motywuije),
* postrzegania siebie,
* biegtosci i umiejetnosci komunikacyjnej klienta/klientki,

* radzenia sobie w sytuacjach trudnych.

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

2.4. ETAP IV
Samoaktualizacja — proces odszukiwania pomystu na siebie

Doradca zawodowy, poprzez zadawanie pytan pomagajgcych w odkrywaniu i zwerba-
lizowaniu celow klienta/klientki, towarzyszy mu/jej w odkrywaniu siebie i pomaga w od-
blokowaniu jego/jej zdolnosci do rozwoju samego/samej siebie, wedtug jego/jej wtasnych
zamiarow.

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

Niezbedne warunki do jej wystqpienia:
* qutonomia osoby,
* wiasciwa, akceptujqca atmosfera,

* pomoc w dostarczaniu materiatéw do uczenia sie, w rozwigzywaniu probleméw na-
tury poznawcze] i emocjonalnej'.

Rogers C. R. (1991). Terapia nastawiona na klienta. Grupy spotkaniowe. Thesaurus Press, Wro-
ctaw.
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2.5. ETAP V
Klient/Klientka przy wsparciu doradcy zawodowego ustala
konkretne kierunki dziatan

Doradca zawodowy towarzyszy i wspiera klienta/klientke w wyznaczaniu konkretnych
celéw, kierunkow dziatania. Ustalane sq tu konkretne dziatania wraz z wyznaczonymi ter-
minami ich realizacji. Wizualizacja zmiany przez klienta/klientke, a tym samym wzbudzenie
motywacji do dziatania.

2.6. ETAP VI
Zakonczenie rozmowy doradczej

‘.. ,NCA - New Competence and Ability” 5

- narzedzia i materiaty metodyczne
"A do badania kompetencji i zainteresowan
ALY, zawodowych oséb dorostych
PETENCE AND ABLITY

NEW Con



