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WPROWADZENIE

Niniejsza publikacja omawia praktyczne wykorzystanie metod i narzedzi w prowadzeniu procesu
doradczego z wykorzystaniem Metody Bilansu Kompetencji (MBK). Adresowana jest do doradcéw,
ktérzy pracujg z osobami dorostymi oraz z mtodziezg ostatnich klas szkoty podstawowe;j.
Zamieszczono wiele przyktadéw zaczerpnietych z praktyki doradczej. Publikacja sktada sie z trzech

czesci.

Czes¢ pierwsza wprowadza czytelnikdw w zagadnienia prowadzenia procesu doradczego

z wykorzystaniem metody dialogu motywujgcego. Opisane zasady prowadzenia procesu w duchu
dialogu motywacyjnego zostaty zaadaptowane do Metody Bilansu Kompetencji. W tej czesci
publikacji przyblizono sposoéb pracy, ktory opiera sie na wspdtpracy i stuzy umocnieniu osoby w jej

wiasnej motywacji do zmiany.

Czes¢ druga koncentruje sie na wybranych aspektach Metody Bilansu Kompetengji. Czytelnik
znajdzie tu szeroki opis oraz przykfad zastosowania i prowadzenia wywiadéw behawioralnego
i biograficznego. W tej czesci publikacji podano takze wskazéwki, jak moéwi¢ o Metodzie Bilansu
Kompetencji oraz zagadnieniach stricte z nim zwigzanych w sposob przystepny dla odbiorcy.
Czesc te konczy rozdziat ukazujacy, jakie zagrozenia moga pojawic sie podczas prowadzenia
procesu z wykorzystaniem Metody Bilansu Kompetencji. Opisane sg ryzyka przedwczesnego
zakonczenia procesu oraz przypadki, w ktérych doradca powinien przekierowac klientow do

innych specjalistow.

Czesc trzecia, konczaca publikacje, dotyczy profilu kompetencji doradcy zawodowego. Jest to

synteza obszernego raportu poswieconego sektorowej ramie ustug poradnictwa catozyciowego.

Publikacja adresowana jest do osoéb, ktére chca rozbudowac swoj warsztat pracy doradcy i rozwijac
swoje umiejetnosci korzystania z Metody Bilansu Kompetencji, tak by proces, ktory prowadzg, byt
dobrym, ciekawym, wzmacniajagcym doswiadczeniem dla klienta. Tres$ci zawarte w opracowaniu
maja charakter praktyczny, tak wiec lektura publikacji powinna stanowi¢ zachete do praktykowania

i wybierania takich metod, ktére bedg uzyteczne w danym procesie.

W publikacji stosujemy zapisy uwzgledniajace réznice ptci, jednak ze wzgledu na wielo$¢ koncéwek
gramatycznych w jezyku polskim czasami stosujemy tylko jedng wersje zapisu: meska lub zenska,

zeby zachowac czytelnos¢ przekazu.
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l. Doradztwo jako relacja i rola doradcy w prowadzeniu pro-
cesu doradczego

1. Zatozenia pracy w duchu dialogu motywujacego

Metoda Bilansu Kompetencji to okreslony sposdb prowadzenia procesu identyfikowania

i dokumentowania kompetencji osoby badanej. Sktada sie z kilku etapéw, poczawszy od
okreslenia potrzeb osoby, ustalenia celow procesu (ETAP I: USTALENIE CELU) przez etap
identyfikowania kompetencji (ETAP II: IDENTYFIKOWANIE KOMPETENCJI) oraz okreslenia
sposobow ich udokumentowania, zebrania i przygotowania dowodéw (ETAP lll: PRZYGOTOWANIE
PORTFOLIO). Proces konczy sie ustaleniem planu dalszych dziatan z wykorzystaniem efektéw
przeprowadzonego bilansu (ETAP IV: PLAN ROZWOQOJU) (MBK).

Metoda Bilansu Kompetencji to spotkanie dwdéch oséb. Klient (osoba radzaca sie) i doradca
zawodowy spotykaja sie, by wspolnie, w toku dialogu, przeby¢ podréz odkrywania zasoboéw

i potencjatu klienta. Metoda Bilansu Kompetencji sktada sie z kilku etapow, a jej narzedzia sg
szczegotowo opisane. Jednak to, co stanowi sedno dobrze przeprowadzonego procesu to relacja,
ktéra bazuje na dobrym dialogu dwéch oséb. Przejscie przez kolejne fazy bilansu wymaga duzo
zaangazowania, pracy, motywacji, determinacji, konsekwencji oraz odwagi. Podczas kolejnych
spotkan klient spotyka sie w pewnym sensie sam ze sobg - ze swoimi wspomnieniami, réznymi
doswiadczeniami, z tym, co go buduje i z tym, co moze mu odbiera¢ motywacje i che¢ zmiany.
Takze doradca, bedac towarzyszem podrézy, odkrywania zasobéw klienta i przekuwania ich w plan
rozwoju, ma ciekawe i wymagajace zadanie. Dlatego, by zadbac¢ o dobrostan w tym procesie i méc
poprowadzi¢ go w warunkach szczerej, bezpiecznej i przynoszacej korzysci klientowi rozmowy,

rekomenduje sie wykorzystywac¢ zatozenia dialogu motywujacego.

Dialog motywujacy opiera sie na wspotpracy i stuzy umocnieniu osoby w jej witasnej
motywacji do zmiany. Dialog motywujacy to rozmowa na temat zmiany. Rozmowa ta
moze by¢ krotka, moze by¢ dluga. Moze odbywac sie w relacji jeden na jeden, a moze by¢
prowadzona w grupie. Jej podstawowym celem jest wzmacniane rozmowcy w realizacji

wdrozenia zmiany (Miller i Rolnick, 2014).

Filozofia dialogu motywujacego wpisuje sie w obecny trend zmiany stosunku do doradztwa
zawodowego. We wspodtczesnym podejsciu do procesow doradczych akcentuje sie autonomiczng
postawe osoby radzacej sie czy tez kliental. Podejscie dyrektywne jest zastepowane podejsciem
liberalnym i dialogowym (Kargulowa, 2006). W podejsciu dyrektywnym doradca to ta osoba,
ktora ma przewage nad radzacym sie. Ten drugi traktowany jest jako osoba niesamodzielna, ktéra
nie potrafi sama znaleZ¢ rozwigzania. Natomiast doradca dysponuje gotowymi rozwigzaniami

i naktania do ich wdrozenia. W poradnictwie liberalnym doradca szanuje decyzje klienta, a jego
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rola polega na motywowaniu i zachecaniu do zmian. W podejsciu dialogowym doradca i osoba
radzaca sie wspolnie, w formule dialogu, analizuja kolejne doswiadczenia klienta. Doradca jest
osoba, ktéra motywuje, inspiruje i zacheca do refleksji oraz stawiania celéw i szukania rozwigzan
(Ktawsiuk-Zdunczyk, 2016).

Cztery filary dobrej rozmowy

Cztery filary dobrej rozmowy to: partnerstwo, akceptacja, wspoétczucie i wydobywanie. Te filary to
nic innego jak nogi stotu. Kazda z nich stuzy budowaniu relacji, ktéra ma podtrzymywac w drugiej

osobie motywacje i uruchamiac procesy wprowadzania zmian (Miller i Rolnick, 2014).
Partnerstwo

MBK to metoda odkrywania. Doradca jest osobg, ktéra ma da¢ drugiemu cztowiekowi szanse
odkrywania siebie. Pomys$lmy o sobie jako o swiadkach zmiany. Bycie doradca to niejako przywilej
bycia towarzyszem zmiany. To zaproszenie do podrozy, w ktorej poznamy cze$¢ waznych wydarzen
z zycia drugiego cztowieka. Osoba, ktéra pomaga (towarzyszy) stara sie stworzyc¢ taka atmosfere
dialogu, ktora sprzyja zmianie. W wymianie (rozmowie) powinno by¢ zdecydowanie wiecej
zainteresowania i ciekawosci druga osobg niz przekonywania jej i dowodzenia nig. Doradca ma by¢
zaciekawiony potrzebami, potencjatem, mozliwosciami drugiej osoby. Ma stara¢ sie zarazi¢ jg tym
entuzjazmem odkrywania samego siebie. Doradca nie moze wpas¢ w putapke bycia ekspertem,

ktory zacznie na site naprawia¢, demontowac zycie drugiego cztowieka.

Nalezy w dialogu budowac taka relacje, by osoba, ktora zdecydowata sie na zmiane,
korzystajac z MBK odkrywata swoje umiejetnosci, nazywata kompetencje i umacniata sie

w przekonaniu, ze s one zasobem pozwalajagcym na rozwdj i zmiane.

Akceptacja
Akceptujmy, to co nam przynosi ze soba druga osoba. Akceptacja nie zawsze oznacza aprobate —

mozna sie nie zgadza¢, ale nalezy szanowac decyzje, wybory, wartosci itd.

Czym jest akceptacja? Akceptacja takze (jak dobra rozmowa) ma cztery wymiary. Sa to: docenienie,

empatia, wspieranie autonomii i dowartosciowanie.

e Docenienie - przeciwienstwo oceniania i krytykowania, uznanie i przyjecie cztowieka
takim, jaki jest, uznanie jego wartosci. Wazne, by osoba czuta, ze jest akceptowana,
szanowana i uznawana — wtedy w sposob naturalny pojawia sie i nie gasnie motywacja do
podejmowania wysitku i ponoszenia kosztéw, jakie przynosi zmiana.

e Empatia - autentyczne zainteresowanie drugim cztowiekiem, pielegnowanie ciekawosci.
Jesli zaczyna ona nam umykac, warto zadac sobie pytanie: ,Co takiego sie dzieje, ze trudno
mi by¢ autentycznie zainteresowanym historig drugiej osoby?”. Brak zainteresowania moze
przerodzic¢ sie w narzucanie swojego punktu widzenia i nieposzanowanie punktu widzenia
drugiej osoby.
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® Wspieranie autonomii — podkreslanie wolnosci wyboru i odpowiedzialnosci za swoje
decyzje. Podkreslanie, ze osoba decyduje o sobie zgodnie ze swojg wolg zwieksza szanse
na zmiane. Rezygnujemy wtedy z jezyka nakazow.

e Dowartosciowanie - podkreslanie dziatan osoby prowadzacych do zmiany, mozna by rzec
- nawet gtaskanie i chwalenie, jednak odnoszace sie do autentycznego wysitku, postepow
w procesie. Wazne jest podkreslenie, ze doradca widzi i docenia ten wysitek.

Wspotczucie (zyczliwosd)

Definiowane jest jako ,zyczliwe zabieganie o dobrostan innej osoby”. Chodzi tutaj o podejmowanie
takich dziatan, ktore wspierajg interesy i dobro klienta. Postawa wspoétczujgca oznacza aktywne
wspieranie i dbanie o dobro innej osoby, o stawianie jej interesu na pierwszym miejscu. Jest to
$wiadome dziatanie z zaangazowaniem na rzecz drugiej osoby i prezentowanie zyczliwej postawy
wobec drugiego cztowieka, tworzenie przyjaznej atmosfery rozmowy w sposob naturalny. Wigze

sie to z wewnetrzng, niczym niewymuszong intencja.
Wywotywanie, wydobywanie

Warto przyjac zatozenie, ze to, co jest w cztowieku, jest dla niego dobre i potrzebne. Zadanie
doradcy to pomo6c mu to wydoby¢. Domyslny komunikat brzmi: , Ty masz to, czego potrzebujesz,

i razem to znajdziemy”. To, co jest szalenie wazne w pracy doradcy, to szukanie zasobéw i mocnych
stron, a nie skupianie sie na deficytach. Dlatego nalezy unika¢ podziatu na mocne i stabe strony,

by unikna¢ koncentrowania sie na porazkach, ktére oczywiscie po przedefiniowaniu moga stac sie
zasobem, jednak w naszej kulturze i mentalnosci przywotuja wiele negatywnych emocji. Warto

wskazywacé mocne strony — nazywac je i podkreslac ich potencjat.

Podsumowujac: kiedy rozpoczynamy proces, warto mysle¢ o drugiej osobie jako madrej,
petnej nieodkrytych bogactw, o osobie, ktéra odwazyta sie przyjs¢ do doradcy, ktéra
potrzebuje zaufania i bezpiecznej przestrzeni do odbycia podrézy, po ktérej juz nie bedzie
taka sama - sam bilans jest zmiang. Doradca zas ma by¢ towarzyszem, petnym szacunku

i pokory wobec decyzji i wyborow drugiego cztowieka. Ma by¢ ciekawy i autentycznie
zainteresowany historia jego zycia - tym, jak przeplata sie zycie osobiste w roli syna, brata,
ojca, kolegi z zyciem edukacyjno-zawodowym w roli przedszkolaka, ucznia, sportowca,
praktykanta, studenta, pracownika. Bilans kompetencgji jest dialogiem, nie takim, ktéry

stuzy wymianie informacji, a takim, ktéry buduje i wzmacnia cztowieka.

7/82



2. Wykorzystanie zasad dialogu motywujacego w prowadzeniu
procesu bilansowania kompetengji

W kazdym dialogu, ktory ma charakter konsultacji, pomocy, diagnozy, terapii czy dialogu, ktéry

stuzy bilansowaniu kompetencji, zachodzg istotne procesy.

® Angazowanie - to proces, w ktorym dwie osoby (lub wiecej, jesli jest to grupa) nawigzuja
kontakt i zaczynajg budowac relacje. Mozna postawic teze, ze wstepne angazowanie
determinuje przebieg dalszego procesu.

e Ukierunkowywanie - sposéb rozmowy, ktéry ma doprowadzi¢ do nadania kierunku
dalszemu procesowi. We wstepnej fazie jest to okreslenie celu, w kolejnych fazach -
okreslanie kierunku poszukiwan i rozwigzan. Ukierunkowywanie to proces rozwijania

i podtrzymywania okreslonego kierunku w dialogu.

e Wywotlywanie - jest to proces wydobywania zasobow i podtrzymywania motywacji
do dalszego dziatania. Wywotywanie i wydobywanie to sktanianie do refleksji i odwagi
nazywania wiasnych zasobéw. W tej fazie bedzie pojawiata sie ambiwalencja, ktéra moze
by¢ fatszywie rozpoznana przez doradce jako brak motywacji. Ambiwalencja wpisana jest

w proces decyzyjny.

e Planowanie - formutowanie planu dziatania. Proces ten rozpoczyna sie w momencie,
gdy uczestnicy procesu przekraczaja kolejny prég gotowosci do zmiany. Przejawia sie to
w jezyku - z poczatku jest to snucie wyobrazen, co uczestnicy ci mogliby zrobi¢. Nastepnie
w opowiesci pojawiajg sie pierwsze zalazki planu postepowania. Planowanie jest o tyle
trudne, ze stanowi pewnego rodzaju zobowiagzanie do podejmowania kolejnych krokow.
Jest ono ciekawym procesem, poniewaz moze wymagac od doradcy bardzo réznych
postaw. W jednym procesie moze doradca powinien mocno zaangazowac sie w ukfadanie
planu, a w innym w zasadzie moze usunac sie i przyja¢ pozycje obserwatora. Najwazniejsze
jednak jest rozpoznanie momentu, w ktdrym planowanie sie zaczyna i badanie r6znych

mozliwosci realizacji planu.

Dalej wymieniono przyktadowe pytania, ktore moga by¢ przydatne podczas rozmowy i pomocne

w ugruntowaniu sie w danym etapie'.
Angazowanie
e Jak klient czuje sie ze mna, w mojej obecnosci?
® Naile jestem pomocny klientowi?
® Jak rozumiem punkt widzenia i potrzeby klienta?

® (zy ja czuje sie dobrze w czasie rozmowy z klientem?

' Czes¢ pytan stanowi opracowanie wiasne.
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Ukierunkowywanie
e Jakie naprawde sg cele klienta?
® (Czy moje dazenia sg takie jak dazenia klienta, czy inne?
® (Czy podazamy w tym samym kierunku?

® (Czy rozumiem, dokad zmierzam, czy klient rozumie, dokad zmierza?

Wywotywanie
® Jakie stysze wypowiedzi w jezyku zmiany?
® Jakie argumenty i motywacje ujawnia osoba na rzecz zmiany?

® Jakie sa moje ,putapki” - czy wpadam w che¢ naprawiania toku myslenia i sposobu
dziatania klienta?

e Jak prowadze proces: zbyt wasko, zbyt szeroko, zbyt wolno, zbyt szybko?

Planowanie
® Co moze pomoc klientowi zrobic¢ kolejny krok, p6js¢ do przodu?

e (Czy moje dziatania prowadza do wydobycia planu klienta, czy nie zmierzam w strone
przedstawienia klientowi gotowego planu?

e (zy zachowuje poczucie ostroznej ciekawosci w poszukiwaniu najlepszych rozwigzan?
(Miller i Rolnick, 2014).

Na opisane procesy i metody pracy warto natozy¢ poszczegdlne etapy bilansu kompetencii,
zgodnie z MBK.

' Metoda P L N
Bilansu - I' \I

j Kompetencii r-->, zamiana lub doprecyzowanie celu ===~

1 1
1 ‘\ ____________ |_ ___________ I' 1
1 1 1
1 1 1
. v v

ZIDENTYFIKOWANIE PRZYGOTOWANIE
USTALENIE CELU KOMPETENCJI PORTFOLIO PLAN ROZWOJU
Ukierunkowywanie
Planowanie

Angazowanie Wywotywanie

Metody pracy dialogu motywujgcego — zastosowanie w procesie bilansu kompetencji
Opracowanie wtasne z wykorzystaniem schematu MBK dostepnego w materiatach IBE

9/82



Dalej opisano mozliwe sposoby dziatania doradcy zawodowego, ktére warto stosowac

na kolejnych etapach Metody Bilansu Kompetenciji. Inspiracjg sg zaczerpniete z filozofii
prowadzenia dialogu motywujgcego narzedzia oraz sposéb postepowania badacza
(doradcy) w relacji do drugiego cztowieka (klienta/osoby radzgcej sie). Kazda z opisywanych
faz MBK jest wzbogacona o tresci istotne z racji prowadzenia specyficznego dialogu, jakim
jest doradztwo zawodowe i wykorzystanie Metody Bilansu Kompetenciji.

Opis poszczegodlnych metod pracy oraz stosowanych sposobéw prowadzenia rozmowy ma

na celu takie towarzyszenie klientowi w jego procesie, by stale:

« wspomagac motywacje klienta do pracy (bycie zaangazowanym w proces),

« redukowac potencjalne ryzyka zakonczenia procesu przedwczesnie bez uzgodnienia jego
konca z doradca (tzw. wypadniecie z procesu),

+ wspomagac gotowos¢ klienta do bycia odpowiedzialnym za podejmowane decyzje i dziatania
(ustalenie, co jest odpowiedzialnoscia doradcy, a co — obszarem odpowiedzialnosci klienta),

+ budowac gotowosc do wdrozenia zaplanowanych dziatan.

ANGAZOWANIE

Doradca, ktéry przygotowuje sie do pierwszego spotkania, powinien mie¢ jasno okreslone swoje
potrzeby, czyli powinien wiedzie¢ czemu ma stuzy¢ pierwsze spotkanie. Doradca powinien takze
by¢ otwarty na potrzeby swojego rozméwcy i da¢ mu szanse na wyartykutowanie tego, co go

przyprowadzito na spotkanie do doradcy.

Celem etapu zaangazowania jest zbudowanie fundamentu pod dalszy proces doradczy.
To czas nawigzywania wzajemnych relacji i przygotowywanie sie osoby radzacej sie do

procesu.

Warto pamietac o zasadzie, ze to co robie ja jako doradca, ma szanse zaprocentowac w przypadku
drugiej osoby i sprzyja¢ wprowadzaniu zmian. Jesli ja — doradca - jestem zmotywowany i chetny
do pracy z drugg osobg, to sprzyja to budowaniu motywacji u klienta. Nalezy jednak uwaza¢ na
putapke, jaka jest sytuacja, w ktorej doradca okazuje sie bardziej zaangazowany niz klient. Jesli ja
jestem zainteresowany historig osoby, tym co opowiada o swoim zyciu, jest szansa, ze zarazi sie
ona mojg ciekawoscia i chetniej zacznie odkrywac swoje zasoby. Doradca dokonuje podsumowan
i stara sie wytuskac te zasoby. Dba o to, by rozmowa nie przerodzita sie w mita pogawedke

0 niczym.

Angazowanie a mtodziez (doradztwo dla uczniéw szkot podstawowych)

Jezeli doradca zawodowy chce naprawde by¢ osobg pomocng mtodemu cztowiekowi, powinien

zadbac o to, by nawigzata sie pewnego rodzaju wiez miedzy nim a uczniem. Jezeli doradca
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chce towarzyszyc¢ i pomagac, musi by¢ osoba wazng i znaczaca dla ucznia. Doradcg moze by¢
w zasadzie kazdy, kogo mtody cztowiek uzna za osobe wobec niego szczerg, ktéra postepuje

wedtug jasnych zasad i jest mu zyczliwa.

Jesli doradca oczekuje od mtodego cztowieka zaangazowania w proces doradczy, to najpierw sam
musi okazad zainteresowanie jego swiatem i by¢ w tej ciekawosci szczerym. Jesli doradca chce, by
uczen podszedt do procesu bilansu kompetencji w taki sposob, jaki przyblizy go do zatozonego
celu, to znaczy, ze musi czu¢ sens podejmowanych dziatan. Jezeli mtody cztowiek ma by¢
zaangazowany, ma zadawac pytania, chetnie rozmawia¢ o swoim zyciu i potrzebach edukacyjno-
rozwojowych (np. zwigzanych z wyborem szkoty), to po drugiej stronie musi mie¢ rozmoéwce,
ktéremu ufa. Tak wiec fundamentem, na ktérym budowac sie bedzie zaangazowanie, jest zaufanie
i wiez. Mtodziez w swojej silnej potrzebie zaznaczania odrebnosci bedzie bardzo negatywnie
reagowac na komunikaty ogolne, moéwigce o wszystkich, a nie konkretnie o niej. Bedac doradca,
nalezy udziela¢ adekwatnego wsparcia, a nie uprawiac ,pomagactwo”. Nalezy wiec poznac ucznia
i jego potrzeby. Putapka moze by¢ sytuacja, w ktdrej doradca jest jednoczesnie nauczycielem

w szkole. Btedne moze by¢ przekonanie, ze doradca zna ucznia i jego potrzeby oraz mozliwosci,
poniewaz jest on uczniem danej szkoty od kilku lat. Tak wiec spotkanie ucznia z nauczycielem,
ktoéry petni role doradcy, powinno by¢ nowym spotkaniem, w ktérym zostang okreslone role

i potrzeby, w ktérym nalezy ograniczy¢ opieranie sie tylko na swoich przekonaniach na temat
ucznia. Warto korzystac ze swojej wiedzy o uczniu jedynie w sposéb mu stuzacy i odpowiedni do
zdefiniowanych potrzeb i celu procesu. Warto tez podkresli¢, ze mtody cztowiek moze nie wiedzie¢,
jakiego rodzaju wsparcia i pomocy potrzebuje. Nalezy zatem by¢ uwaznym na jego potrzeby —

nalezy je rozpozna¢, czyli uwaznie stuchac.

Poczatek procesu

Warto przyjac zatozenie, ze proces zaczyna sie w momencie pierwszego kontaktu. Moze on
zaowocowac procesem doradczym. Pierwszy kontakt moze miec bardzo wazne znaczenie dla

budowania relacji i prowadzenia procesu.

Jedna z sytuacji pierwszego kontaktu moze by¢ kontakt telefoniczny, jeden lub kilka, w wyniku
ktérego klient umawia sie z doradca. W przypadku oséb niepetnoletnich pierwszy kontakt nastapi
zinicjatywy rodzica, ktéry przekaze swojemu dziecku informacje o doradcy. W tym wypadku
takze nastepuje nawigzanie kontaktu, cho¢ posredniczy w nim rodzic. Doradca dowiaduje sie kilku

rzeczy o swoim potencjalnym kliencie i vice versa, mtody klient uzyskuje informacje o doradcy.

Warto zatem zaznaczyg, ze istnieje tzw. etap przygotowawczy, ktdry poprzedza pierwsze
spotkanie. Na tym etapie doradca moze zebra¢ pierwsze informacje o swoim przysztym kliencie.

Moze uzyskac informacje od rodzica, jesli ten dzwoni w celu umédwienia spotkania, moze je uzyskac
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od nauczycieli, moze takze przejrze¢ dokumenty, jesli ma do nich dostep. Takie rozwigzanie nie
jest konieczne i trudno jednoznacznie uznac, czy jest zalecane. Warto tez przyja¢ inng filozofie,
a mianowicie nie przygotowywac sie do spotkania i przyjac klienta takim, jaki jest i jakim nam sie
przedstawit. Mamy szanse wtedy ustysze¢ doktadnie to, co méwi do nas dana osoba. Patrzymy
na nig ,czystym spojrzeniem”, a nie przez pryzmat swoich oczekiwan i obrazu, jaki stworzylismy,

zbierajac informacje.

Sa takie sytuacje, w ktérych ani doradca, ani klient nie znaja sie i pierwszy kontakt ma miejsce

w momencie ich spotkania. Wptyw na relacje budowang miedzy dwiema osobami ma wiele
czynnikéw: to, jak sie przedstawimy, jakie zadamy pytania, jak bedziemy stuchac osoby, ktora sie
z nami kontaktuje, jak (i czy) dopytamy o potrzebe przeprowadzenia MBK, jakim odzywamy sie

tonem, jaki mamy wyraz twarzy i postawe ciata.

Inaczej jest w szkole. Doradca zawodowym moze byc¢ nauczyciel przedmiotu, ktérego uczen
zna od lat, ale moze by¢ to takze nauczyciel, z ktérym uczen do tej pory nie miat kontaktu. Nie
znaczy to, ze osoby te sg sobie obce - wszelkie dotychczasowe informacje nauczyciela o uczniu
i ucznia o nauczycielu beda miaty znaczenie i wptyw na to, jak przebiegac bedzie kontakt ucznia
z nauczycielem w roli doradcy. Co zatem jest wazne? Jasne nazwanie rél i powigzanych z nimi

zadan.

Aranzacja przestrzeni

Kontakt budujemy poprzez to, co méwimy i jak méwimy, jak sie zachowujemy, co myslimy i co
czujemy. Na to, jak budujemy kontakt, wptywa miejsce, czas i nasza forma psychofizyczna. Nalezy
wiec przed kazda rozmowg z kazdym klientem zadbac zaréwno o siebie, jak i 0 miejsce, w ktérym

dojdzie do spotkania dwdch oséb.

Wazna jest prywatnos¢ — nalezy wybrac takie miejsce i czas spotkania, by w pokoju, w ktérym
prowadzona jest rozmowa, nie byty obecne zadne inne osoby. Warto tez zadbac o to, by nikt nie

przerywat spotkania, pukajac do drzwi i méwiac: ,Ja tylko na sekundke”.

Nalezy zadbac o wygodne krzesto, fotel. Warto tez ustali¢ samemu ze sobg, czy doradca pozwala
klientowi wybrac¢ jeden sposrod dwdch stojacych foteli, czy tez przy pierwszym spotkaniu
wskazuje klientowi swoje i jego miejsce. Trzeba takze zdecydowa¢, czy rozmowa wymaga pracy

kartka-otéwek i jak w zwigzku z tym ma wygladac przestrzen pomiedzy rozméwcami.

,Czysta gtowa” to umownie nazwany stan, ktéry pozwala skupic sie na tym wszystkim, co
ma wydarzyc sie podczas spotkania dwoch osob. Na spotkanie doradca-klient nie wnosimy
spraw niezwigzanych z danym procesem. Jesli przerwa pomiedzy spotkaniami prowadzonymi

przez doradce byta zbyt krétka i doradca czuje, ze w jaki$ sposéb zaangazowany jest jeszcze
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w poprzednie spotkanie, cho¢ formalnie sie skoriczyto, a jego mysli krazg wokot innych tematéw,
warto przesuna¢ kolejne spotkanie nawet o kwadrans, ustalajac to z klientem i wyjasniajac, ze

doradca potrzebuje przygotowac sie do spotkania.

Etap angazowania ma stworzy¢ podwaliny pod caty proces. Przyjmujac, ze doradca ma
poprowadzi¢ bilans kompetencji, wazne jest ustalenie i wyjasnienie swojej roli, wstepne poznanie
potrzeb klienta i zainicjowanie rozmowy o celach oraz kontrakcie. Etap angazowania i rozpoczete
watki maja ptynnie przejs¢ w faze ukierunkowywania, w ktérej zdefiniowany zostanie cel klienta,
ustalony bedzie kontrakt i zasady wspdétpracy, omdéwiony zostanie przebieg bilansu kompetencji.
Tak wiec nalezy uwaza¢, by podac¢ klientowi kilka najwazniejszych informadji, tak by czut sie

poinformowany, a nie przyttoczony ich iloscig i waga.
Pierwsza rozmowa

Rozmowa z osoba niepetnoletnia, ktdrg na spotkanie z doradca zapisat tata. Doradca wyjasnia
swojg role i inicjuje rozmowe o potrzebach i celach.

Zgtoszenie: osoba zgtaszajaca jest rodzic. Klient: Maciek, lat 14. DZ: doradca zawodowy, K: klient

Metoda Etap Rozmowa doradcza

Angazowanie Przedstawienie sie DZ: Dzien dobry, mam na imie Agnieszka,
na nazwisko Kowalska. Mito mi sie z Toba

spotkac. Jestem doradca zawodowym.

K: Dzien dobry, Maciek jestem.

Wspieranie DZ: Dzien dobry, Macku. Chciatam na

autonomii klienta poczatek upewnic sie, czy wiesz kim

jestem, po co sie spotykamy?

Wspieranie
autonomii klienta

Uspdjnienie wiedzy -
doradca informuje, co

wie od zleceniodawcy (tj.

taty). Traktowanie Macka
jako klienta i budowanie
przestrzeni, by Maciek
mogt zrozumied
sytuacje, w ktorej sie
znajduje i by nastepnie
mogt okresli¢, jak moze
skorzystac z procesu
doradczego

DZ: Rozmawiatam z Twoim tata.
Dowiedziatam sieg, ze jestes w 8 klasie,
masz przed soba decyzje o wyborze
szkoly i styszatam tez, ze masz dylemat,
czy is¢ do szkoty ogodlnoksztatcacej czy
do technikum. Tata wspominat tez troche
o twoich zainteresowaniach.
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Metoda

Empatia - sygnat,
ze doradca jest
zainteresowany
klientem

Etap

Zainicjowanie rozmowy
o roli i zadaniach
doradcy oraz o celach
klienta.

Rozmowa doradcza

DZ: Tyle Macku wiem, ale chetnie dowiem
sie od Ciebie, co Ty myslisz o tym spotkaniu
i czego bys potrzebowat.

DZ: Zalezy mi by poznac Cie lepiej

i zZrozumie¢, w czym ja z moja wiedza moge
by¢ dla Ciebie pomocna.

K: Aha, no tak, tata méwit. W czym tak
naprawde doradca moze poméc? Moze
gdybym wiedziat wiecej, co Pani robi, jak
moze mi doradzi¢, to wtedy bym powiedziat,
w czym mi Pani moze poméc i o co mi chodzi.

DZ: Jasne, opowiem Ci, czym sie zajmuje,
jak pracuje i wspolnie ustalimy, w czym
moge Ci pomoc, czyli co mozemy wspolnie
zrobi¢, bys znalazt odpowiedzi na swoje
pytania, dylematy...

Druga rozmowa

Rozmowa z osobg dorosta, ktéra zgtosita sie do doradcy z Biura Karier.

Zgtoszenie: osoba zgtasza sie do urzedu pracy, do doradcy z Biura Karier Klient. Pani Anna, osoba

dorosta. DZ: doradca zawodowy, K: klient

Metoda

Etap

Rozmowa doradcza

Angazowanie

Wspieranie autonomii
klienta

Przedstawienie sie

DZ: Dzien dobry, nazywam sie Beata
Osinska.

K: Dzien dobry, Anna Radomska.

DZ: Bardzo mi mito. Zapisata sie Pani na
konsultacje. Nie miatysmy jeszcze okazji
rozmawiac. Prosze mi powiedzie¢, co Pania
sktonito do kontaktu z naszym Biurem
Karier.

DZ: Jesli ma Pani jakiekolwiek pytania, to
prosze pytac. Chetnie odpowiem.

Angazowanie

Poznanie kontekstu
spotkania i wstepne
identyfikowanie potrzeb
klienta

K: Od jakiegos czasu nosze sie zzamiarem
zmiany pracy. Od lat pracuje jako sekretarka,
szefowa biura, no wie Pani, takie wszystko i nic.
Chciatabym zmienic juz pracg, ale nie wiem jak
sie do tego zabrac i nie chce juz na pewno i5¢
na asystentke. Jestem tym zmeczona i znajomi
mi podpowiedzieli, ze moze doradca pomoze.
Ja nie bytam nigdy na takim spotkaniu, no wiec
tak. Czy Pani moze mi jako$ pomoc?
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Metoda Etap Rozmowa doradcza

Empatia — doradca Doradca przedstawia sie | DZ: Moze powtorze, co zrozumiatam.
pokazuje, ze jest i prezentuje od razu swéj | Ma Pani bardzo duzo doswiadczenia
zainteresowany warsztat pracy w pracy asystentki, sekretarki, szefowej
klientem i sprawdza, biura. Wyobrazam sobie, ze ma Pani
czy dobrze rozumie bardzo wiele kompetencgji i zastanawia
jego intencje sie Pani, w jakiej innej pracy i na jakim

innym stanowisku mogtaby Pani znalez¢
zatrudnienie. Czyli: gdzie to, co Pani umie
i w czym Pani jest ekspertem, moze by¢
przydatne i wazne. Czy ja dobrze Pania
rozumiem?

Ukierunkowanie -

K: Tak, dobrze to Pani ujeta, ja tak nie umiem.
wstepne nadanie

kierunku rozmowy, Dorz.adca dookreél:a DZ: No tak, ale ja wiasnie jestem po to,

ktore zaowocuje swoje k,om petencje by poméc Pani zobaczyé i nazwac to, co

ustaleniem celu i r‘nakresla wstepnie Pani wie, co Pani umie robic i jak Pani
kierunek procesu. w réoznych sytuacjach zawodowych
Wprowadza pojecia, dziatata i wykonywata swoje zadania

ktore wykorzystaw MBK | j pyta Pani skuteczna. Dzieki jakim swoim
kompetencjom jest Pani skuteczna.
Potem mozemy sie zastanowi¢, czy wsrod
tych kompetencji s tzw. kompetencje
uniwersalne, ktore z powodzeniem moze
Pani wykorzystywac w innej pracy, na
innych stanowiskach.

Wspieranie Doradca dazy DZ: To tak pokrotce. Prosze mi powiedzie¢,
autonomii klienta do uspdjnienia co Pani mysli? Jakie ma Pani spostrzezenia
perspektywy na temat tego, co ja mowie? Co mozemy
i klienta zrobi¢ wspolnie?

Ryzyko wycofania sie z procesu

Sa to sytuacje, w ktdérych doradca wysyta komunikaty zaréwno niewerbalne, jak i stowne, ktére
buduja dystans, sugeruja, ze to ,on tutaj rzadzi” i ze doktadnie wie, co bedzie robit z klientem. Takie
zachowanie wspiera bierng postawe, wycofanie sie i jesli nawet dojdzie do kolejnego spotkania,
jest duza szansa, ze klient wycofa sie w kolejnej fazie procesu. Doradca moze wpas¢ w putapke
bycia ekspertem i uzna¢, ze wie, co dana osoba powinna zrobic. Inne niebezpieczenstwo to zbyt
wczesne sformutowanie celu. Jeszcze inne, ktére moze pojawic sie podczas kontaktu z osoba

to etykietowanie. Warto takze wspomniec ryzyko pogawedki, tj. mitej rozmowy, ktéra nie daje

klientowi poczucia, ze spotkanie jest mu przydatne.
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Przyktad rozmowy z pozycji wszystkowiedzacego eksperta.

Zgtoszenie: osoba zgtasza sie do urzedu pracy. Klient: Pan Andrzej, osoba dorosta. DZ: doradca

zawodowy, K: klient

Metoda

Angazowanie - brak
Zaangazowania

doradcy w nawigzanie
kontaktu z klientem,
prawdopodobnie klient
jest zagubiony.
Ustawienie relacji
dominadgji i dyrektywnosci
doradcy

Etap

Przedstawienie sie

Rozmowa doradcza

DZ: Dzien dobry, nazywam sie Beata Osinska.
K: Dzien dobry, Andrzej Telarski.

DZ: Prosze tutaj usigs¢. Zaraz zaczniemy.

K: Gdzie?

DZ: Tutaj.

Brak wspierania autonomii
klienta - ryzyko, ze klient
uzna, ze jego odpowiedzi
nie maja znaczenia

Doradca nie diagnozuje
sytuagji klienta, stosuje
znane mu schematy
dziatania

Doradca znajduje
rozwigzanie, zanim
zdiagnozuje problem
i potrzeby klienta

DZ: Stucham Pana, w czym moge poméc?

K: Staram sie znalez¢ prace, wysytam CV

i nie ma odzewu. Jestem logistykiem, kilka lat
pracowatem, taka sytuacja, ze zwolnili mnie,

i teraz szukam pracy, w logistyce, transporcie.

DZ: Aha, trzeba CV poprawi¢. Ma Pan je przy
sobie?

K: Ja mam chyba dobre CV, znajoma poprawiata.
Kolezanka zony, pracuje w kadrach. Méwi, ze jest
dobre.

DZ: Powiem Panu, jak poprawic¢ CV, Pan je
poprawi. Na jakie ogtoszenia Pan aplikuje?

K: Ostatnio specjalista ds. logistyki skupu.
Dyspozytor transportu w Rabenie. Takie ogdlne,
jak jest napisane: ,Specjalista ds. logistyki”.
Moze chciatbym pozna¢, czy jakie$ jeszcze inne
mozliwosci sg. Wie Pani, innej pracy.

Doradca narzuca
rozwigzanie i sposéb
dziatania

DZ: Zawsze sa. To zrobimy bilans
kompetencji. Zobaczymy, jakie Pan ma
kompetencje i sie okaze, gdzie Pan moze
jeszcze pracowac.

UKIERUNKOWYWANIE

Ukierunkowywanie to ciggty sposéb poszukiwania i podtrzymywania procesu. W zasadzie toczy

sie caty czas podczas kazdego spotkania w ramach bilansowania kompetencji. Jednak ma ono

szczegoblne znaczenie w pierwszej fazie kontaktu z klientem, poniewaz wtedy dochodzi do

okreslenia celu oraz zbudowania kontraktu. Na etap ukierunkowywania warto spojrze¢ jak na

spirale-sprezyne, ciggle zataczajgce sie okregi, ale wynoszace proces na kolejne poziomy.
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Na tym etapie kluczowe dla powodzenia przebiegu bilansu kompetengji jest:

+ poznanie potrzeb klienta i powodéw jego decyzji o wizycie u doradcy zawodowego;

+ okreslenie celu bilansowania kompetencji, jesli klient i doradca uznajg, ze ta wtasnie metoda
pracy zostanie wykorzystana;

+ uzgodnienie kontraktu — sformutowanie zasad i warunkéw wspétpracy klienta i doradcy;
radzacy sie powinien zgodzi¢ sie na tym etapie na przejecie odpowiedzialnosci za udziat
W procesie;

« zapoznanie klienta z Metoda Bilansu Kompetencji.

Ukierunkowywanie ma istotne znaczenie na wstepnym etapie bilansowania kompetenc;ji.
Jednak zadaniem doradcy jest nieustajace weryfikowanie, czy kierunek, w ktorym zmierza
proces, jest spojny z celem i potrzebami klienta. Ukierunkowywanie polega na ciagtym
procesem utrzymywania kierunku - ma kluczowe znaczenie na poczatku pracy, natomiast
naswietlanie kierunku w kontekscie celu odbywa sie przez caly proces prowadzenia
bilansu. Mozna postuzy¢ sie tu metafora sprawdzania mapy, okreslania aktualnej pozycji

oraz mozliwych drég dojscia do celu.

Postawa doradcy i styl prowadzenia

Na etapie ustalania celu i identyfikowania kompetencji doradca jest bardzo aktywny. Bada

i ukierunkowuje swoimi pytaniami potrzeby klienta i stara sie dociec, jakie sa powody, dla ktérych
klient zgtosit sie do niego. Doradca jest bardzo uwazny, zbiera informacje, analizuje je, zastanawia
sie nad wyborem metod pracy, zaczyna uktadac plan dziatania (nawet jesli nie dzieli sie nim

z klientem). Na tym etapie nadal buduje sie przymierze z doradca. Jest on bacznie obserwowany

i oceniany przez klienta. Trzeba pamieta¢, ze doradca i klient zmierzajg ku kontraktowi —
umoéwieniu zasad wspétpracy, tak wiec nalezy uznad¢, ze ta faza moze zawazy¢ na decyzji klienta
0 rozpoczeciu procesu bilansowania kompetencji. Na tym etapie klient moze podja¢ decyzje, czy

chce kontynuowac relacje, czy ja przerwac.
Wybor stylu

W procesie ukierunkowywania doradca powinien dostosowac styl prowadzenia doradztwa do
potrzeb i stylu funkcjonowania klienta. Rekomenduje sie prowadzenie bilansu kompetencji metoda

dialogowa.

W literaturze mozna znalez¢ wiele typologii opisujacych postawe doradcy w procesie
ukierunkowania. W filozofii dialogu motywujacego zaktada sie trzy style: dowodzenie, podazanie
i ukierunkowywanie (Miller i Rollnick, 2014, 5.139).
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DOWODZENIE: Doradca okresla kierunek, bazuje na swojej wiedzy i ustawia proces zgodnie
z priorytetem wtasnym lub reprezentowanej przez siebie instytucji. Doradca bierze na siebie
odpowiedzialnos¢ znalezienia kierunku i celu procesu. Takie podejscie moze by¢ skuteczne,
poniewaz pozwala na sprecyzowanie, co jest przedmiotem pracy. Jednak dtugofalowo nie

przyniesie zmiany u klienta.

PODAZANIE: Podgzanie samo w sobie jest bardzo skuteczne, ma dziatanie motywujace. Jednak
nie kazdy klient bedzie preferowat takg forme wspoétpracy. Moze ona spowodowac, ze uzna on, iz
,cokolwiek nie powiem, to jest dobrze”. Przedmiotem uwagi jest wytacznie to, co przynosi klient.
W procesie doradczym rekomenduije sie jednak bycie w pewnym sensie bardziej aktywnym,

nie tylko w stuchaniu i byciu towarzyszem dla klienta, ale w pokazywaniu mozliwych rozwigzan

i inspirowaniu. W ramach doradztwa czesto klienci potrzebuja otrzymac bardzo konkretne

informacje, porady, wskazéwki.

UKIERUNKOWYWANIE: Dziatanie, ktére sprzyja wspélnemu szukaniu kierunku celu i kierunku
zmian. Mozna tez okresli¢ ten styl jako uzgadnianie. Doradca ma mozliwos¢ podania ewentualnej
propozycji rozwigzan czy tez scenariuszy. Jest otwarty na to, jak zostang one przyjete przez
klienta. Ten moze chciec je odrzuci¢ lub przeformutowad. Informacje podlegajg ,obrébce”.

Ukierunkowywanie to proces uzgadniania ostatecznej tresci; zawsze ostatnie zdanie ma tu klient.

Wedtug innej typologii wyrdznia sie trzy style prowadzenia poradnictwa: styl dialogowy,
dyrektywny i liberalny (Kargulowa, 2006; za: Wojtasik, 2011, s. 70) oparte na koncepcjach:
behawiorystycznej, humanistycznej i poznawczo-rozwojowej cztowieka. Badaczka stawia teze,
ze kazdy doradca ma swoja filozofie, ktéra ksztattuje to, jak postrzega swoja role, co z kolei
determinuje, jakie zadaje sobie pytania, rozpoczynajac proces: Kim jest cztowiek, ktéremu
pomagam? Co jest jego Swiatem? Jaka jest jego rola w swiecie? Odpowiedzi na te i inne pytania

mozna poszukiwac w rézny sposob.

PORADNICTWO DIALOGOWE - styl, w ktérym osoba radzaca sie i doradca wspdlnie poszukuja
informacji, alternatyw, rozwigzan. Proces doradczy ma forme dialogu lub rozmowy. Tresci
podlegaja analizie sytuacji i refleksji. Doradca jest osobg, ktéra dzieli sie spostrzezeniami, inspiruje

i poddaje nowe pomysty.

PORADNICTWO DYREKTYWNE - styl, w ktorym doradca jest osobg dominujaca i kieruje procesem
oraz osoba radzaca sie. Relacja bazuje na dawaniu wskazowek przez doradce i stosowaniu sie do
zalecen przez klienta. Doradca przyjmuje postawe osoby, ktdra zacheca, naktania, przekonuje.

Spotkania maja bardziej formute wyktaddéw i przekazywania instrukgji, niz dialogu.

PORADNICTWO LIBERALNE - styl, w ktérym doradca bezwarunkowo szanuje i akceptuje osobe
radzaca sie. Jest empatyczny, nie ocenia, nie krytykuje, wspiera samodzielnos¢ klienta. Pozostawia

mu duza swobode i stara sie wzmacniac jego gotowos¢ do zmian.
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Styl prowadzenia doradztwa trzeba dostosowac do klienta, jego sposobu dziatania, celu, kontaktu.
Nalezy zweryfikowa¢, ktéry ze styléw daje osobie radzacej sie poczucie bezpieczenstwa i ktéra

postawa doradcy bedzie sprzyjata uzyskaniu zatozonego efektu. Warto przyjmowac taka postawe,
ktora stuzy klientowi i procesowi. Nalezy koncentrowac sie na takich wtasnych zachowaniach, ktére

beda podtrzymywac dialog, a tym samym zaangazowanie klienta.

W pracy doradcy zawodowego korzystne moze by¢ postugiwanie sie roznymi stylami, dlatego

wazne jest uczenie sie ich i dobér adekwatny do sytuacji.

Cel

W czasie pierwszych spotkan wazne jest, by doradca z klientem precyzyjnie zdefiniowali cel oraz

ustalili zasady wspodlnej pracy. Warto tez klientowi wyjasni¢, dlaczego jest to wazne. Cele biorg sie
z pragnien, marzen, potrzeb. To stanowi¢ powinno przedmiot rozmowy. Jednak punktem dojscia
jest sformutowanie, najczesciej w jednym zdaniu, takiego celu, ktéry bedzie wypadkowa réznych

pragnien. Rozmawiajgc z mtodziezg warto, aby doradca podat przyktad.

Wyobraz sobie, ze chce wyjecha¢ na wakacje i zaczynam pakowac plecak. Pakuje rézne rzeczy,
ale w pewnym momencie moj plecak peka w szwach, bo rzeczy wzigtem za duzo. Czy wiesz,
dokad ja jade na wakacje? Pewnie nie, ja tez nie wiem. Jedno co wiem, to ze chce wyjechad
(PRAGNIENIE). Dlatego warto obrac¢ kierunek, zdecydowa¢, czy chcemy dotrzec¢ w gory, czy nad
morze. Wybieram gory, Karkonosze, miejsce docelowe - wies Jagnigtkow (CEL). Moze okazac
sie, ze chcemy przejechac kawatek i zdecydowac pézniej, czy wybieramy pétnoc, czy potudnie.
Zaleznie od tego inaczej bedziesz pakowac swoj plecak. Jak to sie ma do bilansu? To, jaki masz
cel, wptynie na to, jakie informacje beda ci potrzebne oraz na to, jakie dziatania, podejmiesz.

Nie zawsze uda sie podczas pierwszego spotkania ustali¢ cel. | to dobrze. Oznaczac to moze, ze
klient potrzebuje czasu, by samemu ze soba uzgodnic, czego pragnie i czego w zwigzku z tym
potrzebuje od doradcy. Co wiecej, w tracie spotkarn moze dojs¢ do redefinicji celu. W wyniku
rozmow i analizy historii powigzanych z edukacja, praca, zyciem osobistym moze okazac sie,

Ze ujawnig sie inne potrzeby osoby radzacej sie. Wtedy nalezy nazwac i dookresli¢ te potrzeby.

W kolejnym kroku trzeba wréci¢ do brzmienia ustalonego celu i jesli bedzie koniecznos¢ dokonac

jego przedefiniowana.

Zdefiniowanie celu jest trudne. Wymaga umiejetnosci syntezy i precyzyjnego doboru stéw.

W zasadzie nalezy uzna¢, ze kazde stowo moze mie¢ znaczenie Zadaniem doradcy jest poméc
swojemu klientowi w sformutowaniu celu. Klient moze mie¢ poczucie, ze podat swéj cel, natomiast
doradca powinien sprawdzi¢, czy jest on sformutowany w sposéb jednoznaczny, precyzyjny

i konkretny. Ponadto cel nalezy zapisac i uzyska¢ potwierdzenie, czy klient zgadza sie z jego

brzmieniem.
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Przyktad

Iza ma 34 lata. Przez 14 lat pracowata w trzech réznych firmach na bardzo podobnych

stanowiskach. Zaczeta od posady recepcjonistki, ktéra scisle wigzata sie z praca organizacji
biura (branza budowlana). W kolejnej firmie podjeta prace jako asystentka zarzadu (branza
energetyczna). Obecnie pracuje jako szefowa biura w kancelarii prawnej specjalizujacej sie

w obstudze klientéw instytucjonalnych.

Zdefiniowanie celu
® Chce sie przekwalifikowac na wyzsze stanowisko.

® Chce dokona¢ podsumowania swojego doswiadczenia i sprawdzi¢, na jakie inne i wyzsze
stanowiska moge aplikowac w przysztosci.

Przyktad

Janek jest w VIII klasie. Rozwaza kontynuacje edukacji w szkole branzowej. Tata Janka ma warsztat
samochodowy i namawia go, by szybko skonczyt szkote i przejat rodzinny biznes. Tata jest
blacharzem. Janek waha sie, poniewaz lubi majsterkowac przy samochodach, ale nie ma pewnosci,
czy chce zosta¢ mechanikiem lub blacharzem. Janek ma tez kuzyna, ktéry zajmuje sie instalacja
systemoéw wentylacyjnych. Rozmawiat z nim o pracy. Miat wrazenie, ze kuzyn ma ciekawe zajecie

i moze ono w przysztosci przyniesc korzysci finansowe. Janek zastanawia sie tez, czy is¢ do szkoty
branzowej, jak radza rodzice, czy moze do technikum. To, ktore znalazt, oferuje wiele ciekawych dla

Janka kierunkow.
Zdefiniowanie celu
® Potrzebuje podja¢ decyzje, czy is¢ do technikum, czy do szkoty branzowej.
® Potrzebuje okresli¢ swoja Sciezke ksztatcenia w kilku wariantach i wybra¢ typ szkoty

zaleznie od wyboru kierunku ksztatcenia.

Dopiero po ustaleniu celu mozna przejs¢ do kolejnego kroku tj. uzgadniania warunkéw

wspotpracy, czyli kontraktu.
Kontrakt

Uzgodnienie kontraktu z klientem wynika z zasad etyki. Klient i doradca zawieraja ze sobg rodzaj
umowy, ktory okresla zasady wspotpracy. Nie musi mie¢ ona formy pisemnej, czesto wystarczy
forma ustna. Jest to szansa dla obu stron procesu na ustalenie tych aspektéw wspotpracy, ktére dla

kazdej z nich sg wazne. Kontrakt wyznacza ramy relagji.
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W kontrakcie mozna omowic wiele aspektow.

Czas trwania procesu

+ liczba spotkan, czas trwania jednego spotkania, czestotliwos¢ spotkan;
« punktualnos¢ i zasady informowania o ewentualnym spoéznieniu;

+ zasady zmiany terminu spotkania lub jego odwotania.

Charakter spotkan

« stacjonarne vs online (z rekomendacja spotkan stacjonarnych).

Cel wspotpracy
« okreslenie celu procesy;

« uzgodnienie, ze cel moze zosta¢ zmodyfikowany podczas trwania procesu.

Zasady pracy
« omowienie zasad wykonywania zadarh w domu, np. zbieranie dokumentéw do portfolio,

pozyskiwanie i sprawdzanie informacji o ksztatceniu.

Kornczenie procesu
+ ustalenie warunkéw zakonczenia i ewentualnego przerwania procesu, np. koniecznos¢
poinformowania doradcy o rezygnacji podczas spotkania, a nie telefonicznie czy w jakikolwiek

inny sposoéb.

Poufnosé i dyskrecja

« omowienie kwestii robienia notatek podczas spotkan i ich wykorzystywania w procesie;

« poinformowanie klienta, ze doradca korzysta z superwizji, podczas ktérych moze chcie¢
uzyskac porade i pomoc od innych doradcéw i superwizoréw bez ujawnienia danych
personalnych klienta;

« przekazanie informacji, ze doradca ma obowigzek poinformowania odpowiednich stuzb
(@ w przypadku nieletnich takze rodzicéw) w sytuacji zagrozenia zdrowia i zycia;

+ okreslenie sposobu przekazania podsumowania rodzicom i zakresu tego tresci.

Istotng kwestig jest ustalenie z osobg niepetnoletnia i jej opiekunami, w jaki sposéb i jakiego typu
informacje beda przekazywane podczas spotkan, np. podsumowujacych. Ponadto warto ustali¢

z rodzicami zasady ich kontaktowania z doradcg pomiedzy spotkaniami.
Przyktad

Pani Agnieszka jest doradca zawodowym. Miata trzy spotkania ze Stanistawem, uczniem klasy VIIl.
Rodzice uméwieni sg z panig Agnieszka na spotkanie podsumowujace za trzy tygodnie. W tym czasie
mama Stanistawa, pani Agata, byta na spotkaniu z kolezankami, ktérych dzieci sg juz absolwentami
szkdt srednich. Czes¢ z nich podjeta prace, czes$é taczy ja z dalsza edukacja. Jeden z synéw kolezanki

wybrat szkote srednig z internatem, a nastepnie podjat studia w tym samym miescie.
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Pani Agacie bardzo zalezato, by ustyszec¢ opinie doradcy, czy kierunek ksztatcenia, ktéry wigzatby
sie z wyjazdem do innego miasta w Polsce (podata okreslone liceum, rozszerzenia oraz kierunek
studiéw) bedzie odpowiedni dla Stanistawa, poniewaz w jej odczuciu wydaje sie bardzo atrakcyjny.
Z takim tez pytaniem zwrdcita sie do doradcy telefonicznie. Pani Agnieszka byta zaskoczona,
poniewaz umoéwita sie na konsultacje z rodzicami po procesie doradczym. Nie spodziewata sie tego

telefonu od mamy Stanistawa.

W kontrakcie nie ustalono, jakie informacje i w jaki sposéb rodzic moze przekazywac doradcy.

Nie sprecyzowano takze, czy doradca bedzie kontaktowat sie z rodzicami bez wczesniejszego
ustalenia tego z nieletnim klientem. Nie okreslono rowniez, na jakiej zasadzie klient — Stanistaw

— jest powiadamiany o informacjach przekazywanych przez rodzicéw doradcy. Opisana sytuacja
moze spowodowac nieporozumienia i mie¢ wptyw na przebieg procesu, dlatego rekomenduje sie

ustalenie zasad kontaktowania sie stron pomiedzy spotkaniami.
WYWOLYWANIE

Wywotywanie i wydobywanie i to sposéb prowadzenia rozmowy, ktéry ma na celu
podtrzymywanie motywagcji klienta do zmiany. Wymaga aktywnej postawy doradcy, ktéra
przejawia sie w sposobie komunikowania - tego, co i jak méwi, w szczegdlnosci w odpowiedzi na

to, co ustyszy od klienta.

W przypadku Metody Bilansu Kompetencji doradca prowadzi dwa rézne wywiady: biograficzny

i behawioralny?. Mozna sadzi¢, ze jest to proste zadanie, bo wymaga tylko zadawania dobrych
pytan. Taki sposob myslenia jest jednak btedny, poniewaz pytanie jest nie ,tylko pytaniem”, lecz ,az
pytaniem”. W procesie doradczym warto wzig¢ sobie do serca dwie zasady: ,Jakie pytanie — taka
odpowiedz” i ,Pytanie ma taka sama moc, jak odpowiedz”. Dlatego w tej czesci publikacji znajduja
sie wskazoéwki dotyczace sposobu zadawania pytan. W kontekscie wywiaddw biograficznego

i behawioralnego temat ten zostanie pogtebiony w czesci Il.

Kolejna wazna umiejetnos¢, jaka nalezy rozwija¢, bedac doradca, to adekwatne reagowanie na
to, co méwi klient. Dlatego zostanie opisane znaczenie zjawiska AMBIWALENCIJI, wpisujacej sie

w kazdy proces decyzyjny i proces zmian. Chodzi o to, aby uczuli¢ doradcéw na pewnego rodzaju
schematy dazenia — unikania i uznac¢ je za dobre i wazne, a nie dokonac zbyt szybkiej oceny

zachowania klienta - np. nie chce pracowa¢, nie ma motywagji.

Ponadto wskazane zostang aspekty jezyka, zmiany narracji, tj. na co warto zwraca¢ uwage
i podkreslag, jesli okaze sie, ze w warstwie stownej wyczuwalna jest juz zmiana. Moze to

zapowiadag, ze prawdopodobnie za chwile przetozy sie ona na dziatanie.

2 Dokfadnie oba wywiady opisano w czesci 4.
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Zadawanie pytan

Przechodzac do kolejnego etapu, w ktérym doradca bedzie wspdlnie z klientem dazyt do

identyfikowania zasobdéw, umiejetnosci, a w efekcie kompetencji, warto poddac refleksji temat

sposobu zadawania pytan przez doradce. Doradca moze zastanawiac sig, dlaczego otrzymuje

takie, a nie inne odpowiedzi, ktérych zrodtem moze by¢ to, jak pyta i o co pyta.

W tym celu mozna wykorzysta¢ metode ORID (Materiaty szkoleniowe, 2011/2012), porzadkujaca

organizowanie prezentacji tresci, uzywang w procesach facylitacji. Pozwala ona utrzymac porzadek

w procesie. Jesli doradca potrzebuje skupic sie na faktach, to powinien inaczej konstruowac

pytania niz w fazie stuzacej refleksji o zasobach.

OBIEKTYWIZM

Etap poszukiwania dat,
wydarzen, zadan

REFLEKSJE

Etap otwierania sie

na nowe scenariusze.
Miejsce na zmierzenie
sie z obawami

i okazanie odwagi

INWENCJA

Etap szukania
pomystéw, rozwigzan
i tworzenia planéw

DECYZJE

Etap podejmowania
decyzji

Pytania, ktére pozwola
utrzymac koncentracje
na faktach

Pytania, ktére beda
skupiac¢ rozmowce
lub odbiorce tresci
na odczuciach,
przypuszczeniach,
wrazeniach

Pytania, ktére beda
konkretyzowaty
dotychczasowe

pomysty

Pytania koncentrujace
na podejmowaniu
decyzji zamykaniu
procesu.

KLUCZOWE PYTANIA

— b=

Co? lle? Kiedy? Jaki byt
wynik? Jaki osiggnieto
efekt?

Co o tym sadzisz?
Jakie sa twoje
odczucia? Jak ci sie
wydaje? Jak czujesz
sie z tym pomystem
i odkryciem?

Co z tego wynika?
Co mozna z tym
zrobic? Jakie widzisz
mozliwosci? Jakie
miatbys propozycje
i pomysty?

Ktore rozwigzanie
wybierasz? Jakie
bedzie pierwsze
dziatanie, ktoére teraz
podejmiesz? Co teraz
zrobisz?

Pytania maja moc uruchamiania proceséw. Istotne jest, aby doradca w swojej pracy miat

$wiadomos¢, po jaka moc siega, czyli aby widziat zaleznos¢ pomiedzy zadawanym przez niego

pytaniem i sposobem jego sformutowania a procesem, jaki chce uruchomic i efektem, do jakiego

zmierza klient.

Istnieja rézne sposoby wydobywania i podtrzymywania kontaktu z klientem. Model

aktywnego stuchania oraz metody stosowane w réznych formach pracy pomiedzy ludzmi,

ktdre stuza budowaniu motywacji do zmiany, stuza takze tworzeniu poczucia bezpieczenstwa

i zaangazowania w proces.
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Stuchanie aktywne - metody

Warto zwrdéci¢ uwage na rozréznienie stuchania aktywnego i biernego.

Stuchanie aktywne oznacza, ze rozméwca podejmuje rozne dziatania, by zrozumiec¢ drugg osobe.
Doradca zawodowy, ktory wstuchuje sie w tre$¢, jaka przekazuje osoba radzaca sie, powinien
reagowac w taki sposéb, by poméc wydoby¢ to, co moze by¢ wazne w kontekscie postawionego
celu procesu bilansu kompetencji. Aktywne stuchanie oznacza reagowanie na to, co mowi osoba
radzaca sie. Doradca uzywa zwrotéw, zdan, sformutowan w odpowiedzi na to, co styszy. Za kazdym
razem to, co méwi i 0 co pyta, jest odpowiedzig na to, co styszy od osoby radzacej sie — nie ma tu

miejsca na tres¢ wyuczong na pamiec.

Kazdy z komunikatéw jest pewnego rodzaju informacjg zwrotna. Poprzez komunikat zwrotny
stuchajacy stwarza rozmoéwcy mozliwos¢ sprostowania ewentualnych nieporozumien i daje dowéd
na to, ze stucha z uwaga, i ze naprawde zalezy mu, by zrozumie¢ mowigcego (Stemplewska-
Zakowicz, 2018, s. 164).

Natomiast stuchanie bierne to reakcje wytacznie potwierdzajace, ze doradca styszy. Pozostajac
biernym stuchaczem, dopytujacym ,I co jeszcze?” i ,Co poza tym?” lub wydajacym dzwiek
potwierdzenia ,Mhm", prawdopodobnie stracimy zaangazowanie klienta i przegapimy wazne
informacje o jego kompetencjach. Stuchanie aktywne jest znacznie trudniejsze niz bierne. Wymaga
nauki, ¢wiczenia, stosowania réznych zwrotéw i sprawdzania, jakie przynosi ono efekty. Aktywne

stuchanie to umiejetnos¢, ktéra mozna wytrenowac.

Dalej opisano wybrane techniki wspierajgce aktywne stuchanie.

Parafraza

Jest to podstawowy instrument komunikacji. Parafraza wynika z dazenia do zrozumienia uczu¢
i mysli oraz ma zacheci¢ do rozwijania wypowiedzi. Oznacza powtérzenie stéw rozméwcy
w zmienionej formie. Parafraza pozwala doprecyzowac znaczenie i daje mozliwos¢ ,popchniecia”

osoby w przypadku zbyt dtugiego skupiania sie na szczegétach (Wilson, 2010, s. 54).

K: Niestety, nie zawsze umiem zarzgdzac zespotem. Moéwie, co majg zrobi¢, a zadania nie sg
wykonane.

DZ: Martwi sie Pan tym, ze nie potrafi wyegzekwowac od zespotu tego, o co Pan prosi?

Parafraza pozwala upewni¢ sie rozméwcom, czy przekaz jest dobrze rozumiany. Daje mozliwos¢

doprecyzowania przekazywanej mysli oraz poméc skonstruowaé mysl, nazwac problem.

K: A co bedzie, jak sie nie dostane do klasy z hiszpanskim? Nie chce sie uczy¢ niemieckiego, a do

klasy hiszpanskiej jest zawsze duzo chetnych.
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DZ: Zastanawiasz sie, jak rozwiagzesz ewentualny problem, jesli zostaniesz przypisany do

klasy z niemieckim?

K: Tez, tak, zastanawiam sie. Denerwuije sie i nawet martwie, bo nie chce uczy¢ sie niemieckiego.
DZ: Wyraznie stysze, ze jestes zdecydowany, by uczyc¢ sie hiszpanskiego i denerwujesz sie,
ze zostaniesz przypisany do klasy z niemieckim. Obawiasz sie takiego rozwigzania.

K: Tak, nawet chyba boje sie takiej sytuacji, ze jak juz trafie do klasy z niemieckim, to nie bedzie

mozna tego zmienic.

K: Wystatam CV i nie ma odzewu. Pewnie mam Zle zrobione. Bo nie wiem, co innego. Obejrzatam

filmiki i zrobitam tak, jak radzili.

DZ: Z Pani wypowiedzi zrozumiatam, ze zastanawia sie Pani, jakie moga by¢ powody, dla
ktorych nie uzyskata Pani odpowiedzi na wystana aplikacje i sadzi Pani, ze jednym z nich

moze byc¢ to, jak przygotowata Pani CV?

K: Drama byta, wszyscy dostalismy jedynki. Byta kartkdwka, same jedynki i jeszcze jest
zapowiedziana klaséwka. Ja nic nie rozumiem, nauczyciel Zle ttumaczy. A do tego trzeba sie uczy¢
do egzaminow.

DZ: Z tego co mowisz, stysze, ze masz duzo nauki, ale pomimo tylu obowigzkow znalazte$

czas, by przyjsc na nasze spotkanie. Zacznijmy zatem. Mozemy?
Dowartosciowanie

Dowartosciowanie to proste skomentowanie tego, o czym moéwi osoba. To sg zazwyczaj krotkie

komunikaty wyrazane z entuzjazmem.

K: Musze zapisac sie na szkolenie. Znalaztam takie opcje, prosze zobaczyc.
DZ: Widze, ze Pani zalezy na doskonaleniu sie. Chetnie zobacze, co najbardziej Pania

zaciekawito.

K: Zapisatam sie na jezyk angielski. Tak jak rozmawiatysmy, potrzebuje odswiezy¢ sobie troche
stownictwo, zanim zaczne szukac pracy.

DZ: To swietnie. Kolejny krok do przodu. Kiedy zaczyna Pani kurs?

K: Zadzwonitam do szkoty, do CKU, tak jak Pani mnie namawiata. Troche sie denerwowatam, ale
umowitam sie tam na spotkanie z panig, ktora jest doradca zawodowym.

DZ: Gratuluje. Super. Trzymam kciuki za spotkanie.
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Obserwacja, a nie ocena

W procesie dialogu doradca zbiera spostrzezenia. Jego reakcja powinna by¢ tak sformutowana, by
wypowiedz swiadczyta o tym, ze cos zauwazyt i chce sie podzieli¢ swoja obserwacja. Podzielenie
sie obserwacjg wymaga skonstruowania dtuzszej wypowiedzi. Doradca w procesie dzieli sie

obserwacjg, ale nie wydaje osagdu w postaci oceny.

OCENA: Jestes (...) pracowity.

ZAMIANA NA SPOSTRZEZENIE: Kiedy widze, jak duzo czasu poswiecasz swoim obowiazkom
to mysle, ze jestes bardzo pracowity.

OCENA: Jeste$ ambitny.
ZAMIANA NA SPOSTRZEZENIE: widze jak bardzo angazujesz sie w staz, jak duzo pytasz i jak

wiele chcesz. Mnie sie to kojarzy z ambitna postawa.

OCENA: Postepujesz w sposdb zachowawczy.
ZAMIANA NA SPOSTRZEZENIE: Widze, ze sie wahasz i zastanawiasz
(Rosenberg, 2014, s. 45).

Odzwierciedlenie

Odzwierciedlenie polega na powtdérzeniu stow rozméwcy w doktadnie taki sam sposob. Stuzy
uprawomochnieniu wypowiedzi klienta. Powtorzony komunikat, jaki ustyszy nadawca (klient),
nabiera wtedy mocy i znaczenia. Warto skorzysta¢ z odzwierciedlenia, jesli doradca chce wzmocnic

to, co powiedziat klient i podkresli¢ znaczenie jego deklaraciji, refleksji, odkrycia.

K: Zebratam wszystkie swiadectwa. Ciezka sprawa, ale sie zawzietam i mi sie udato.
DZ: Udato sie Pani.

K: Tak, moge wiec teraz zacza¢ robi¢ portfolio z moich prac.

K: Lubie bardzo zajecia plastyczne, kiedy$ mama zapisata mnie na konkurs, nie chciatam robic
pracy, ale zrobitam. Fajnie byto. Potem zapisata mnie na rysunek i malarstwo do domu kultury. Tam

malowatam. Chodzitam tam kilka lat. Lubie malowac.

DZ: Lubisz malowac¢?

K: Tak, bardzo. W ogdle to lubie tez rzezbe, ale dla mnie jest trudniejsza.

LUB
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DZ: Przyjemnie mi sie stucha Twojej opowiesci. Czuje, ze lubisz malowac.

K: Tak, przyjemnie? Bo malowanie jest przyjemne.
Klaryfikacja

Klaryfikacja to naprowadzanie rozméwcy na gtéwne watki rozmowy. Mozna prosi¢ o opowiedzenie

fragmentu raz jeszcze z podaniem szczeg6toéw lub dopytac wprost o detale i przykfady.

K: Zorganizowalismy w szkole debate na temat Unii Europejskiej. Bytam na tej debacie. Najpierw
mielismy spotkania z panig od historii i ona nas przygotowata, byt zesp6t, zespoty klasowe. Dobrze
mi poszto. Lubie dyskusje.

DZ: Rozumiem, ze wzietas udziat w debacie jako przedstawiciel klasy?

K: Tak, ale to byt zespot.

DZ: Opowiedz mi, prosze, jakie dokladnie ty miatas zadania.

Podsumowywanie

Podsumowywanie gtéwnych watkéw rozmowy to metoda stosowana po dtuzszej wypowiedzi.
Jej cel to porzadkowanie uzyskanych informacji. Jest bardzo przydatna w prowadzeniu wywiadu
biograficznego, kiedy osoba po dtuzszym opisie historii zatrzymuje sie w refleksji. Doradca moze
wtedy skorzystac z chwili zatrzymania i uporzadkowac zastyszang tres¢. Wtedy mdéwigcy ma

poczucie, ze doradca stucha uwaznie.

K: Uprawiam sport. Wstaje o 5.00 i rodzice, raz mama, raz tata wozg mnie na treningi. Plywam do
7.00, potem do szkoty. Musze zje$¢ $niadanie, przewaznie w samochodzie. Na pierwszych dwoch
lekcjach to jeszcze jest spoko, ale potem spac mi sie chce. Dobrze, jak mamy wtedy WF, to sie
budze, ale jak jest co$ nudnego... zasypiam. Po szkole tez mam trening. Wracam wieczorem, no ale
to juz sam. Tam jeszcze co$ zjem i lekcje. Mamy tez zawody, wtedy opuszczam szkote, oni wiedza,
ze ja trenuje, wiec nic nie mowig, ale nadrobic i tak trzeba wszystko. No, sg tacy, co przymkng oko,
no ale Pani wie... i tak potem jest sprawdzian i nikt nie pyta, czy ja bytem czy nie.

DZ: Mikotaj, to teraz ja ci opowiem, co ustyszatam o tobie i o tym, jak laczysz zycie
sportowca z zyciem ucznia. Trenujesz ptywanie i masz codziennie treningi. Wstajesz

o Swicie, a wracasz p6zno wieczorem. Starasz sie wywiazywac z obowiazkow ucznia, cho¢

szkota przymyka oko i idzie ci na reke, to i tak ty wiesz, ze musisz nadrobi¢ materiat.
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Pomocne sformufowania
W stosowaniu opisanych technik pomocne moga by¢ nastepujace sformutowania.

Z tego, co Pan/Pani moéwi, rozumiem, ze...

Powiem ci jak ja to zrozumiatam, popraw mnie, jesli ty rozumiesz inaczej.
Chciat Pan/Pani przez to powiedziec...

Powiem Ci, co stysze, a Ty sprawdz, prosze...

O ile dobrze zrozumiatem...

Czy dobrze rozumiem, ze ...

Inaczej méwiac...

Sprawdzmy...

To znaczy...

Bledy

Jednym z czynnikéw, ktére moga wptywac na malejaca motywacje klienta do pracy i wysitku,
jakich wymaga od niego bilans kompetencji, moga by¢ btedy komunikacyjne popetniane przez

doradce:

+ na poziomie komunikacji werbalnej zmienianie tematéw, chaotycznos¢ wypowiedzi,
niepotrzebne dygresje, uogodlnianie, niedopasowanie sposobu méwienia;

« na poziomie stuchania: automatyczne potakiwanie, ,czytanie w myslach” (przyjmowanie
zatozen bez ich sprawdzenia), osadzanie, porownywanie, udzielanie rad, przekonywanie do
swoich racji;

« na poziomie komunikacji niewerbalnej: mimika, gesty, nieodpowiedni ton, zbyt szybkie lub
zbyt wolne tempo, niezgodnosc¢ przekazu werbalnego (warstwa stowna) i niewerbalnego

(mimika).
Jezyk zmiany

Wypowiadane zdania mozna podzieli¢ na kilka grup, np. pragnienia, zdolnosci, potrzeby czy
marzenia. Jezyk zmiany to stowa, ktére wskazujg zmiane. Oto one wraz z przyktadami i mozliwymi
reakcjami doradcy pomagajacymi wydoby¢ i wzmocni¢ wyrazany komunikat, a tym samym

podtrzymywacé motywacje do pracy.

PRAGNIENIE: Chciatabym mie¢ lepsza prace i marze o tym, by wiecej zarabiad.
REAKCJA: Stysze, ze méwi Pani o checi posiadania innej pracy, jesli dobrze rozumiem, to chce Pani

zarabiac wiecej.
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PRAGNIENIE: Bardzo bym chciata przekwalifikowac sie, juz nie chce by¢ kolejny raz szefowa biura.
Przeciez ja koriczytam rehabilitacje.
REAKCJA: Stysze, ze Pani zalezy, by m6c wykonywad prace zgodna z Pani wyksztatceniem. Stysze to

dos¢ wyraznie, ze Pani chce by¢ rehabilitantka. Czy dobrze to odczytuje?

ZDOLNOSCI: Mogtabym zrobi¢ kurs florystyczny. Zawsze mnie do tego ciggneto.
REAKCJA: Stysze, z tego co Pani mowi, ze jest mozliwe zapisanie sie i ukonczenie kursu, ze Pani

moze to zrobic.

POTRZEBA: Nie moge juz tak dalej.

REAKCJA: Stysze, ze taka sytuacja, jak jest teraz nie moze trwac dtuzej, ze potrzebna jest zmiana.

Powyzsze przyktady pokazuja, jak doradca moze zareagowad na sformutowania pozornie nic nie
wnoszace do dialogu. Wazne jest wyczulenie na jezyk, na uzywane stowa, na intonacje. Warto
czasem ,ztapac” rzucong miedzy wierszami mysl i sprébowac ja przeformutowac na opowies¢

o potrzebie wyrazanej jako marzenie czy nawet pragnienie.

MARZENIE: Marzy mi sig, by sie uwolni¢ juz od etatu.
REAKCJA: Czy dobrze rozumiem, ze chce Pan zrezygnowac z pracy na etacie i szukac innej formy

zatrudnienia?

Taka reakcja pokazuje klientowi, ze moze w swoim mysleniu przejs¢ na inne tory szukania
kierunku dziatania. Pozostawienie takiej wypowiedzi bez zadnej reakcji moze wzmacnia¢ poczucie
niezrozumienia. Jezeli styszymy w jezyku gotowos¢ do zmiany, za kazdym razem powinnismy
reagowac tak, by wzmacniac klienta. Istnieja okreslone techniki reagowania (stuchania, méwienia),

ktore budujag motywacje i zaangazowanie. Reakcje te wymagajg aktywnosci doradcy.
Ambiwalencja

Jest to stan, ktory wigze sie z jednoczesnym przycigganiem i odpychaniem w dwéch réznych
kierunkach. Im bardziej zblizamy sie do jednego z nich (cel, pomyst, propozycja), wtedy zaczynamy
dostrzegac¢ wady wybranego rozwigzania. Pojawia sie dyskomfort i negatywne mysli zwigzane

z danym wyborem. Wtedy alternatywa jest inny cel. Zaczynamy wiec zbliza¢ sie do alternatywy,
bo ta daje poczucie ulgi. Ambiwalencja moze miec rézne wymiary, zaleznie od liczby celéw
(pomystow, obranych kierunkéw). Stan ambiwalencji jest dos¢ nieprzyjemny dla osoby, ktora go
przezywa. Wydaje sie, ze osoba nie jest w stanie podja¢ decyzji, otoczenie wywiera presje, chcac

jasnej deklaracji co do kierunku zmian.

Najczesciej mamy do czynienia z ambiwalencjg pomiedzy dwiema mozliwosciami, z ktérych
kazda ma zaréwno pozytywne jak i negatywne aspekty. Zblizanie sie do celu A uwidacznia jego

negatywne aspekty, a tym samym zwieksza atrakcyjnosc celu B. Zblizanie sie do celu B powoduje,
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ze jego wady stajg sie wyraziste i wzrasta atrakcyjnosc celu A (Miller i Rollnick, 2014, s. 214).

Warto zatem wyttumaczyc¢ klientowi ten stan i zachodzace w nim procesy. Podkreslenie, ze jest to
zjawisko naturalne i potrzebne, aby przeanalizowac zalety i wady dostepnych rozwigzan, przynosi

poczucie ulgi.

PLANOWANIE

Kolejny etap procesu to przygotowywanie portfolio i planowanie dalszych drég rozwoju. Doradcy
wydawac sie moze, ze po zrealizowaniu wywiadéw biograficznych i behawioralnych pozostato
juz tylko proste zadanie, jakim jest ustalenie dalszych dziatan. Zadanie to wydaje sie proste, ale
wymaga stanu odpowiedniej gotowosci — planowanie jest deklaracja, ze osoba podejmie kroki

prowadzace do zmiany.
Badanie gruntu

Nalezy zatem bacznie bada¢ symptomy tej gotowosci. Wazne jest takze zadanie wprost klientowi
pytan — ,Czy jest Pan(i) gotowy(-wa), by budowac swoje portfolio? Czy to juz jest ten moment

procesu, w ktéorym mozemy ustali¢ dalsze kroki dziatania? Moze potrzebna jest jeszcze chwila, aby
zintegrowac wszystkie nowe doswiadczenia, jakie pojawiaty sie podczas naszych rozméw? Prosze

sprawdzi¢, czy to juz jest ten moment stawiania kropki nad i?”.
Intuicja i jezyk klienta

Prowadzac procesy doradcze, mozna wyczu¢, na ktorym etapie jest klient. Trzeba stuchac jezyka,

jakim sie postuguje. Jesli padaja zdania typu:

,Tak, rozumiem, to mam przygotowac prébki prac plastycznych, czyli mam je zebrac?”,
.Jasne, to ja pozbieram dyplomy i sSwiadectwa i zeskanuje, zeby byty w jednym miejscu”,
+1ak, czyli mam w ramach pracy domowej napisa¢ nowe CV, z wypisanymi kompetencjami
i wszystkimi dyplomami, czy tak?”,

mozna sprawdzi¢, czy klient jest gotowy np. do przygotowania portfolio.

Moga pojawiac sie wypowiedzi $wiadczace, ze klient jeszcze waha sie lub tez brakuje mu

informacji, jakie sg kolejne zadania.

.No, tak, tak... To ja poszukam, zobacze, co tam bym miata w tych moich teczkach, no gdzies to
mam...",
»Ale co ja mam tak doktadnie zrobi¢, moze mi raz jeszcze Pani powiedzie¢ z tym CV?”,

,Portfolio, no moge sprébowac”.
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Planowanie planowania

Nalezy pamieta¢, ze klient i doradca moga rozumie¢ etap tworzenia portfolio oraz etap planowania

podobnie lub zupetnie inaczej.

Konieczne jest nakreslenie klientowi, co doktadnie oznacza portfolio i sprawdzenie, czy jest w nim
zgoda na tego typu formute kolekcjonowania dowodéw. Nalezy takze ustali¢, jak wygladac bedzie
etap planowania i przygotowywania sie do dalszych krokéw - doradca moze zaproponowac swoje
sprawdzone rozwigzania, ale musi uzyskac¢ zgode klienta, czy chce on pracowa¢ wedtug danego
scenariusza. Klient ma prawo zmodyfikowac kroki — najwazniejsze jest ustalenie takiego sposobu

pracy, by zrealizowac zatozone cele, a forma byta przyjazna i uzyteczna dla klienta.

Przyktad

Opowiem teraz Panu, czym z mojej perspektywy jest przygotowanie portfolio i ustalanie planu
dziatania. Chetnie tez wystucham Pana - jak Pan by chciat postepowa¢. Chodzi mi o to, ze
ustalamy droge, trase, jak dalej bedziemy sie poruszac. Jedno, co wiemy, to ze mamy dotrze¢ do
celu X (cel procesu), ale mamy do wyboru rézne drogi. Ustalmy zatem, ktéredy i jak bedziemy

sie przemieszczad.

Opracowanie planu dziatania

Rekomenduje sie opracowanie planu dziatania w formie tabeli maksymalnie na jednej stronie
A4. Plan dziatania ma by¢ dla klienta jasny, musi zawierac jak najwiecej konkretéw i nie moze by¢

przyttaczajacy. Klient powinien wiedzie¢ nastepujace rzeczy:

« Co ma zrobic¢?

+ Po co ma to zrobi¢?

« Jak ma to zrobi¢?

+ Do kiedy ma to zrobic?

« Zkim ma to zrobi¢? - ewentualne osoby i osrodki wsparcia.

W dobrym planowaniu istotne jest okreslenie daty, do kiedy dane dziatanie ma zostac
zrealizowane. Nalezy podac klientowi przyktad obrazujacy, jakie znaczenie ma data. Data pokazuje

nam, ile doktadnie mamy czasu na dziatania.
Oto przyktady, ktore moga pomaoc zrozumie(, dlaczego istotne jest okreslenie koncowej daty.
Przyktad

DZ: Jedrek, wypowiem pewne zdanie. Brzmi ono tak: ,Wybieram sie do kina”. Powiedz,

prosze, czego sie dowiedziates.
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J: Ze idzie Pani do kina.

DZ: Czy czegos jeszcze?

J:No, nie,

DZ: A teraz wypowiem inne zdanie, nawet kilka zdan: ,Ide do kina, w najblizszg niedziele,
na seans, na godzine 14.00. Chce zobaczy¢ film o emocjach «,W gtowie sie nie miesci»”.
Czego sie teraz dowiedziates?

J: Wiecej, ze ma Pani zamiar obejrze¢ film, konkretny film.

DZ: Tak, i do tego cie zachecam, bys przygotowat plan najbardziej szczegotowy, jak sie da.
Wtedy nastawisz sie na dziatanie. Zrobienie planu pozwoli ci wypisac kolejne kroki, ktore
przybliza cie do celu. Potrzebujesz jak najwiecej konkretow: co masz zrobi¢, kiedy i jak.

Rozpisz, prosze, swoj plan nauki jezyka francuskiego.
Przyktad

Jedrek jest w VIl klasie szkoty podstawowej. Przez kilka lat mieszkat we Francji. Po powrocie
do Polski nie uzywat jezyka francuskiego, ale kiedy byt matym dzieckiem, rozmawiat ze swoim
rowiesnikami i opiekunami w przedszkolu. Jedrek zdecydowat, ze wybierze szkote srednia

z rozszerzonym jezykiem francuskim. Potrzebuje nauczyc sie jezyka na tyle dobrze, by moc

aplikowac do klasy o takim profilu. Jedrek zdecydowat, ze zapisze sie na kurs.

Po rozmowie z doradcg uznat, ze ma dwa lata, by nauczyc sie jezyka. Stwierdzit, ze jest na poczatku
VIl klasy, a egzamin jest dopiero na koniec klasy VIII. Doradca poprosit Jedrka, by zrobit doktadny

plan nauki jezyka. Po sporzadzeniu tabeli okazato sie, ze Jedrek na efektywnga nauke przeznaczy 13

miesiecy. Ta informacja zmienita jego perspektywe.

Plan Jedrka
KIEDY? CO ROBIE?
X2022 Poczatek klasy VII, zaczynam szukac -
odpowiedniego kursu
X12022 Znajduje kurs, rozpoczynam nauke -
Xl 2022-VI 2023 Chodze na kurs jezyka francuskiego Siedem miesiecy nauki,
poniewaz odliczam ferie
i przerwy $wiateczne
X2023-11 2024 Kontynuuje nauke tylko przez Szes¢ miesiecy nauki,
| semestr poniewaz odliczam ferie
i przerwy Swigteczne
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Przyktad

Iza ma 37 lat. Dobiega konca proces bilansowania jej kompetencji. Oto, jak zaczeta wypetniac¢ swoja

tabele planowania dalszych dziatart do rozwoju.

OBSZAR

co?

PO CO?

KIEDY?

UDZIAL INNYCH

0s0OB
Nauka Ksztatce sie w CKU - Uzyskanie Do 30 VI 2025 -
opiekunka dziecieca kwalifikacji oraz
uzupetnienie
portfolio
Portfolio Uzupetniam dokumentacje, | Uzupetnienie Do 30 X 2025 -
prosze o referencje portfolio
poprzednich pracodawcéw | i przygotowanie CV
Portfolio Zbieram dokumentacje Przygotowanie CV | Do 30 XI 2025 | Prosze syna
zdjeciowa prac 0 pomoc
plastycznych i technicznych
przygotowywanych przez
dzieci pod moim okiem
Praca Przygotowuje listy Wskazanie miejsc [-V12025 -
placéwek, do ktérych bede | do aplikowania
aplikowac
cv Przygotowuje CV Znalezienie pracy - | Od 1X 2025 Odbywam
placowki publiczne: spotkanie
) konsultacyjne
ztobek lub z doradca
przedszkole
(najmtodsza grupa)

Czynnosci, ktére ma wykonac pani Iza, zapisane sg w 1. osobie liczby pojedynczej. Zabieg ten

jest celowy, poniewaz zwieksza poziom identyfikacji i zaangazowania w zadanie. Warto unika¢

bezokolicznikéw lub innych form bezosobowych.

3. Konczenie procesu

Podsumowanie

Podsumowanie to wazny etap kazdego procesu. Ma wymiar nie tylko etyczny, ale tez praktyczny.

To etap domkniecia i okazja do zadania ostatnich pytan oraz podzielenia sie refleksjami — zaréwno

przez klienta, jak i przez osobe prowadzaca proces. Podsumowanie to nie tylko rozmowa

o efektach pracy osoby radzace;j sie, to takze moment koriczenia relacji pomiedzy klientem

a doradca. Stanowi ono swoista forme pozegnania sie klienta. Klient zegna proces, tj. zamyka go.

Mozna uzy¢ metafory, ze koriczy on pewng podréz i przybywa do portu. Zatem warto myslec¢

o podsumowaniu nie tylko jako o zebraniu najwazniejszych informacji zwigzanych z wynikami

bilansu kompetencji, ale takze jako o warstwie relacji — wymiany, jaka toczyta sie miedzy dwiema
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osobami. Jest to proces, ktory ma swoj poczatek i jest nim powitanie, podczas ktérego ustala
sie cele i kontrakt, i ma takze swoj koniec, ktérym jest etap pozegnania — wtedy ma miejsce

podsumowanie procesu.

W zasadzie struktura podsumowania jest uniwersalna i moze by¢ zastosowana w kazdym procesie.
Jednak zanim zaczniemy robi¢ podsumowanie, musimy zastanowi¢ sie, czemu ma ono stuzy¢

w przypadku konkretnej osoby. Ostatnie wypowiadane stowa mogq miec znaczaca wage - one
zostajg z klientem. Klient moze nie mie¢ juz wiecej mozliwosci spotkania i nie bedzie mégt wyjasnic
watpliwosci. Warto zatem dobrze przemyslec tres¢, jaka chcemy przekazac drugiej osobie.

Podsumowanie wymaga dobrego przygotowania sie doradcy.

Nadawca informacji bierze odpowiedzialnos¢ za przekazywana tres$¢. Komunikat, ktéry stworzy,
zostanie przekazany odbiorcy, i to on przejmuje odpowiedzialnos¢ za to, co zrobi i do czego
wykorzysta to, co ustyszat. Warto zatem zwrdéci¢ uwage, ze na tym etapie kolejny raz dokonuje
sie wymiana informacji, z ktérych kazda moze wywotywac¢ emocje i refleksje. Konieczne jest
zatem, by doradca do konca byt uwazny na to, co klient rozumie i co czuje, kiedy styszy tresc

podsumowania.

Elementem podsumowania moze by¢ informacja zwrotna. Informacja zwrotna, przekazywana
klientowi, ma by¢ komunikatem wzmacniajagcym go w zmianie. Dlatego wiec proponujemy
rozréznienie pomiedzy podsumowaniem i informacja zwrotna. Doradca przedstawia
podsumowanie po przeanalizowaniu tresci zebranych w procesie. Jego tres¢ przygotowuje dla
klienta wedtug okreslonego schematu. Natomiast informacja zwrotna to komunikat zdecydowanie
bardziej skromny, jesli chodzi o liczbe stéw, jednak powinien by¢ sformutowany odpowiednio do

rozmowcy.

Rekomenduije sie, by podsumowanie stanowito synteze i byto zwieztg, spdjng, utrzymang

w strukturze wypowiedzig. Podsumowanie warto przygotowac wedtug ponizszych krokéw:

CEL: przypomnienie zasadniczego celu procesu ustalonego z klientem.

ETAPY: przypomnienie kolejnych krokow etapdw procesu, tak jak one przebiegaty

w rzeczywistosci, nie tak jak zaktada model.

METODY: wskazanie zastosowanych metod i narzedzi oraz zadan wykonywanych przez klienta
miedzy sesjami.

EFEKTY: przedstawienie najwazniejszych efektéw prac w odniesieniu do celu ustalonego

z klientem.

WYTYCZNE: omoéwienie wytycznych do kolejnych dziatar wypracowanych w procesie czy tez

indywidualnym planie rozwoju.
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INFORMACJA ZWROTNA: wzbogacenie podsumowania o informacje zwrotng w odpowiedzi na
zidentyfikowang potrzebe klienta.

Podsumowanie procesu lezy w gestii doradcy. To on zbiera najwazniejsze informacje i dokonuje ich
syntezy. Natomiast aby podsumowanie nie byto monologiem, moze rozpoczac¢ sie zaproszeniem
klienta do podzielenia sie swoimi refleksjami i przemysleniami. Jest szansa, ze uzyskamy wtedy
jego uwage i zaangazowanie. Mozna zachecic¢ klienta do podsumowania procesu wybierajac kilka

zdan z ponizszego przyktadowego opisu lub zastosowac go w catosci.

,Dzien dobry. Przed nami ostatnie juz spotkanie. Dzi$ porozmawiamy o catym procesie.
Przygotowatam podsumowanie i zaraz sie nim z Panig(-nem) podziele. Ciekawa jestem tez Pani(-
na) wrazen i refleksji. Czy ma Pan(i) ochote podzieli¢ sie swoimi przemysleniami, wrazeniami jakie

towarzyszg Pani(-nu) na koniec procesu bilansowania kompetencji? Chetnie je ustysze”.

Jezeli klient nie bedzie chciat podsumowac procesu, poniewaz moze czuc sie skrepowany, mozna

kontynuowac, méwiac:

+Jesli nie teraz, to moze zdarzyc sie tak, ze jakies mysli i wspomnienia pojawig sie, kiedy bede
omawiac kolejne etapy i efekty procesu. Prosze wtedy podzieli¢ sie nimi, one sg wazne, bo to jest

Pani(-na) proces i Pani(-na) podsumowanie”.

Moze rowniez zdarzyc sie tak, ze pojawi sie potrzeba szerszego omoéwienia kazdego lub
wybranego elementu. Na przyktad klient bedzie chciat raz jeszcze przedyskutowa¢ wytyczne.
Nalezy wiec by¢ otwartym na jego potrzeby. Dlatego tez warto dopytac klienta wprost, czy
chciatby zatrzymac sie i omowi¢ raz jeszcze ktérys z omawianych punktéw. Dalej zamieszczamy

przyktadowe pytania.

,Prosze jeszcze o informacje, czy chciataby Pani / chciatby Pan oméwic raz jeszcze ktérys$ fragment
podsumowania. Moze jest cos, co wymaga wyjasnienia lub przedyskutowania raz jeszcze? Prosze

chwile sie zastanowi¢, mamy na to czas, wazne, by wszelkie watpliwosci zostaty wyjasnione”.

Podsumowanie jest praca, ktéra wymaga uprzedniego dobrego przygotowania sie doradcy.
Podsumowania warto robic na biezgco w trakcie procesu w formie notatek. Po kazdym spotkaniu
z klientem dobrze jest na koniec wymieni¢ w punktach, co najwazniejszego wydarzyto sie podczas
rozmowy. To sposOb na ,gromadzenie wnioskdw". Przekazywanie najwazniejszych spostrzezen

na koniec kazdego spotkania ma tez funkcje porzadkowania procesu. Doradca moze spisywac te

»mate podsumowania” i wréci¢ do nich podczas rozmowy konczacej proces.
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Podsumowanie a informacja zwrotna

Rekomenduje sie wyodrebnienie w podsumowaniu specyficznej informacji zwrotnej.
Podsumowanie samo w sobie ma charakter takiej informacji. Warto jednak przeznaczy¢ chwile
i poswieci¢ uwage na majacg inny charakter rozmowe o tym, co jest kluczowe. Przy tym warto
uzgodnic z klientem i uméwic sie z nim na to, czy chce ustysze¢ informacje zwrotna. Informacja
zwrotna ma stuzy¢ klientowi, ma by¢ odpowiedzig na to, co mu jest potrzebne, by mogt on

realizowac swoje cele.

Podsumowanie moze miec¢ swoja strukture i sktada¢ sie z kolejnych etapéw, ktore
beda porzadkowac¢ informacje na temat przebiegu procesu, ustalonego celu i efektu
prac. Podsumowanie jest konkretne, odnosi sie do faktow, nie zawiera opinii ani ocen.
Przedstawiajac informacje zwrotna, mozna dzieli¢ si¢ swoimi refleksjami, odczuciami,
wrazeniami. Nalezy jednak pamieta¢, ze podajemy tylko takie komunikaty, ktore stuza

klientowi, wzmacniaja go i stajq sie zasobem do dalszego jego rozwoju.

Informacja zwrotna dziata w mysl zasady, ze ,ostatnie stowo nalezy do klienta”. Warto
zaproponowac klientowi czas na krotka wymiane mysli i refleksji. Dobrze jest odda¢ mu
odpowiedzialnosc¢ juz na samym korcu spotkania i w ten sposob daé poczucie sprawczosci i tego,
ze to on decyduje, co jest mu potrzebne na tym etapie procesu. Nalezy tez pamietac o zasadzie

dobrowolnosci i ustali¢, czy klient chce uzyskac i ustysze¢ informacje zwrotna.

Przyktad

Konczymy juz proces i nasze spotkanie zmierza ku korncowi. Chciat(a)bym zaproponowac
jeszcze krotka rozmowe, ktéra miataby charakter informacji zwrotnej dla Pana(-ni), ale takze
dla mnie. Wazne by to, o czym bedziemy rozmawia¢, byto dla Pana(-ni) uzyteczne i pomocne.
Ja chetnie podziele sie swoimi przemysleniami, refleksjami — ale wazne jest tez dla mnie, bym
mogta odniesc sie do tego, czego Pan(-ni) w tym momencie potrzebuje. Jesli ma Pan(-ni)
ochote podzieli¢ sie swoimi przemysleniami na temat mojej pracy, to tez chetnie je ustysze.
Chciat(a)bym dowiedziec sie, co w moim warsztacie pracy byto dla Pana(-ni) pomocne

w odkrywaniu swoich zasobéw. Chetnie dowiem sig, czy w moim warsztacie pracy, sposobie
mowienia o bilansie, jest co$, co mégtbym/mogtabym zmieni¢, tak by pomagato to kolejnym
klientom. To s3 moje potrzeby. A czy, i jesli tak, to jakie potrzeby ma Pan(-ni)? Porozmawiajmy
o tym chwile.

W tym krétkim przyktadzie mamy:

« zaproszenie do wymiany, do udzielenia sobie wzajemnie informacji zwrotnej;
+ wyjasnienie, czemu ma stuzy¢ informacja zwrotna, do czego informacja ta moze zostac
wykorzystana;

« zamodelowanie, jak zakomunikowac swojg potrzebe wobec udzielanej informacji zwrotne;.
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Il. Metoda Bilansu Kompeteng;ji

1. Wskazéwki do wprowadzenia nazewnictwa przypisanego Metodzie Bilansu
Kompetengji

Angazujac klienta w proces bilansowania kompetengji, jesteSmy zobowigzani do wyjasnienia, czym
jest i co oznacza Metoda Bilansu Kompetencji. Ma ona w swojej formule zawarte pewne okreslenia
i sformutowania, ktére moga by¢ trudne do zrozumienia. Warto podczas pracy doradczej szukac
opisow, czym jest i czemu stuzy bilans kompetengji, aby jak najszybciej nawigza¢ porozumienie

z klientem. Kazdy doradca powinien sam znalez¢ swojg opowiesc o bilansie - tak, by ja dobrze

czu¢, rozumiec i w prosty sposdb maéc zaprezentowac klientowi.

Dalej zamieszczono zapis wypowiedzi doradcy zawodowego (czas trwania ok. 8 min). Moze on
stanowic¢ inspiracje dla doradcow, jak wprowadzac pojecia: bilans kompetencji, kompetencje,
wywiad biograficzny, wywiad behawioralny. Zapis opatrzony jest komentarzem i wskazéwkami, jak

wykorzystano zatozenia dialogu motywujacego.

Bilans

Wprowadzenie pojecia bilansu poprzez analogie

Wprowadzenie pojecia Prosze pomysle¢, ze bilans jest czyms$ w rodzaju podsumowania,
bilans sprawdzenia. Dobre okreslenie to takze przeglad. W sumie

w naszym zyciu robimy réznego rodzaju przeglady. Na przyktad
Wykorzystanie analogii | jako dzieci jeste¢émy zaprowadzani do lekarza. Lekarz robi bilans

siedmiolatka czy dwunastolatka. Mierzy, wazy, pyta rodzica i dziecko

Nawigzanie do tgczenia . . . . .
o wiele rzeczy zwigzanych ze zdrowiem, z rozwojem, z dorastaniem.

informacji z réznych Pyta o to, jak dziecko sie odzywia, czy uprawia sport, pyta o kolegéw.

obszaréw zycia pacjenta D . . .
ycla pag Pyta o to, co dzieje sie w szkole, co w domu, o zainteresowania. Robi

(medyczny, spoteczny

itd) notatki i dokonuje bilansu rozwojowego. Prosze zobaczy¢, jak
ita.

wielu obszarow zycia dotyczy ta rozmowa. Czasem lekarz zleci
badania. Chce sie dowiedzie¢ tego, czego nie widac na pierwszy

Wskazanie celu bilansu
rzut oka, a co jest wazne, by sprawdzi¢, czy mtoda osoba moze dalej

Doktadnie opisywanie rozwijac sie ze spokojng gtowq. Czasem moze powiedzie¢, ,Prosze
czynnosci, ktore odwiedzi¢ okuliste” — co to oznacza? Ze jest pewien obszar w zyciu,
wykonuje sie w celu ktéremu trzeba sie doktadniej przyjrze¢, temu aspektowi trzeba
zrobienia bilansu poswiecic troche wiecej uwagi. Tak to bywa z bilansami, moze okazac

sie, ze jaki$ obszar naszego zycia wymaga wiekszej troski, czasu,
Wskazanie celu bilansu uwagi, ze trzeba sie nim zajg¢, by byto nam po prostu w zyciu lepiej,

np. zaczac¢ nosic¢ okulary — dokonac inwestycji i sobie poméc.
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Wprowadzenie pojecia bilansu poprzez analogie (przyktad 2)

Uzupetnienie podanie
drugiego przyktadu

Wskazanie celu bilansu

Kiedy mysle jeszcze o bilansach i przegladach, to zawsze przychodza
mi do glowy przeglady samochodoéw. Raz na rok jedziemy do
mechanika. On akurat za duzo z nami nie rozmawia, ale dokonuje
bilansu — sprawdza, mierzy, gdzies cos$ dokreci, jakas czes¢
wymieni. Sprawdza, jak dziatajg hamulce i wszelkie inne systemy.

Po co my to robimy? Tak naprawde, zeby jecha¢ dalej. Zeby by¢
bezpiecznym w podradzy. Ale to sg takie bilanse, ktdre zostaty nam
narzucone, jestesmy do nich przyzwyczajeni, bo jest taki wymog
prawny, wymaog spotfeczny. Pewne dziatania trzeba wykonaé, by méc
iS¢ dalej.

Kompetencje

Wprowadzenie pojecia kompetencji

Nawiazanie do

bilansu kompetencji -
wprowadzenie pojecia
bilansu w procesie
doradczym

Zasygnalizowanie
pojecie kompetencji

Wprowadzenie pojecia
kompetencg;ji

Zasygnalizowanie
poziomow ramy?

Jak to jest z naszym bilansem zycia edukacyjno- zawodowego?
W pewnym sensie, kiedy jestesmy w szkole, to tez nas bilansuja,
sprawdzajg na rézne sposoby, co wiemy, co umiemy, co z tg wiedzg
zrobilismy, do czego jg wykorzystalismy.

Sa tez sprawdzane nasze kompetencje, czy to, czego sie
dowiedzielismy i to, czego sie nauczylismy, potrafimy wykorzystac
w taki sposob, ktéry de facto nie byt nam wskazany wprost.

Okazuje sie, ze umiemy korzystac z roznych obszarow wiedzy,

z umiejetnosci i doswiadczen. Robimy ,miksture” z tego, co wiemy
i z tego, co umiemy i te ,miksture” wykorzystujemy w jakiejs
konkretnej sytuacji. Czyli mamy kompetencje, jestesmy zdolni
wykonac konkretne zadanie i osiagnac efekt, na ktéorym nam
zalezato.

Nadarzyta sie okazja i sytuacja spowodowata, ze mamy odpowiedni
poziom wiedzy i odpowiedni poziom umiejetnosci i potrafimy
wykonac porzadnie dane zadanie.

3 https://kwalifikacje.gov.pl/images/Publikacje/Polska-rama-kwalifikacji.pdf; https://kwalifikacje.gov.pl/o-zsk/polska-ra-

ma-kwalifikacji/sektorowe-ramy-kwalifikacji, https://www.transvalproject.eu/wp-content/uploads/2022/02/D2.3-Tran-

sversal-Competence-Framework_PL.pdf
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Ugruntowanie pojecia kompetencji - ilustracja przyktadem

Ponowne nawigzanie do
pojecia kompetencji

Podanie przez doradce
przyktadu bezpiecznego
dla klienta

Skorzystanie przez
doradce z opisu
doswiadczenia, ktére
jest udziatem kazdej
osoby - zajecia

z matematyki i techniki
oraz uczestnictwo

w wydarzeniach z zycia

szkoty

Na przyktad dzieci uczg sie rozwigzywania zadan z geometrii.

Znajq wzory i potrafig rozwigzac zadania na obliczanie pola figur
ptaskich. Potrafig mierzy¢, liczy¢. Na zajeciach z techniki uczg sie

prac manualnych z wykorzystaniem réznych materiatow: drewna,
papieru, plastiku, tektury. No i przychodzi taki czas, ze klasa robi
przedstawienie i trzeba zbudowac element scenografii. | nie wiadomo
za bardzo skad, ale dzieci biora miarki, materiaty, co$ mierza, licza, tna,
klejg, ozdabiajg i powstaje fasada budynku szkoty, z oknami, drzwiami,
nawet kwiatami w oknach. Tak wiec w naszym zyciu pojawiaja

sie sytuacje, w ktorych okazuje sie, ze wykorzystujemy wiedze

i umiejetnosci, ktore gromadzimy przez lata. Mowimy wtedy

o kompetencjach, czyli o tym, ze potrafimy skutecznie wykonac
zadanie, postepowac tak, by osiagna¢ zamierzony wynik.

Bilans kompeteng;ji

Wprowadzenie pojecia bilansu kompetencji

Wprowadzenie pojecia
bilansu kompetenc;ji jako
wigzacego dla procesu
doradczego

Umocowanie bilansu
kompetencji w procesie
doradczym

Przychodzi tez taki moment, ze z jakiego$ powodu chcemy sie
przyjrze¢ naszemu zyciu zawodowemu. Wtedy pojawia sie mysl:

»A moze doradca zawodowy?” (Smiech). Mozna to nazwac potrzeba
dokonania przegladu. Dla mnie akurat to okreslenie nie brzmi dobrze
w stosunku do moich doswiadczen zawodowych. Zdecydowanie
bardziej pasuje zwrot ,bilans kompetencji” i tez chciatam(-tem)
zaproponowac, bysmy sie nim postugiwaty/postugiwali. Tego

pojecia sie uzywa, ono sie przyjeto, jest powszechnie stosowane

w odniesieniu do analizy zasobow i kompetencji z zycia
edukacyjno-zawodowego.
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Ugruntowanie pojecia bilansu kompetencji - inicjowanie opisu etapoéw procesu

Poczatek procesu,
wstepne uzgodnienia

Informowanie o etapie
identyfikowania

z wykorzystaniem
wywiadu

Informowanie o etapie

planowania

Wskazanie kompetencji
doradcy - celowe
nakreslenie, co to jest
kompetencja

Ja do czegos takiego chciat(a)bym Panig(-na) zaprosi¢, aby$my obie/
obaj byty/byli jak ten lekarz, ktory pyta i bacznie sie przyglada. Ja
bede zadawac pytania, ale wazne jest, by Pani/Pan tez sobie sie
przygladata/przygladat.

Mam na te pytania pomyst, one maja pewna strukture, dotycza
konkretnych sytuacji, na pewno nie sg przypadkowe. Bede

je zadawac tak, by Pani/Pan mogta/mogt sobie pomierzy¢,
czemus sie przyjrze¢, cos zwazy¢, nazwac. Wtedy zobaczymy, jak
duzo sie udato, jak duzo sie Pani/Pan nauczyta/nauczyt. Potem sie
zastanowimy, ktére Pani(-na) zasoby, to co Pani/Pan ma w walizce
doswiadczen, mozna przepakowa¢, pouktadac inaczej i wyruszy¢
w inng podréz, np. pojs¢ do innej pracy, w ktérej to, co w walizce,
bedzie bardzo przydatne. Tak wiec zadaje pytania, wiem po co je
zadaje, kazdemu troche inaczej, ale to, co taczy te wszystkie sytuacje
to poczucie, ze ma by¢ swobodnie, naturalnie i bezpiecznie. To tez
rodzaj kompetencji, wiem, co mam robic i wiem, jak to zrobic¢ i do
czego to uzy¢ i czemu ma to stuzyc.

Budowanie podwalin wprowadzenia poje¢: wywiad biograficzny i wywiad behawioralny

Opis przebiegu procesu

Budowanie
bezpieczenstwa

i odpowiedzialnosci
- klient wie, na co sie
decyduje

Nawigzanie do zbierania
informacji z réznych
obszaréw zycia w celu
wprowadzenia pojec
wywiadu biograficznego
i behawioralnego

Wracajac do bilansu. Nie jest to co$ co wykonujemy codziennie.

Nie chodzimy codziennie do lekarza, codziennie sie nie mierzymy,
codziennie sie nie wazymy. Ale co jakis czas, zwtaszcza po
wprowadzeniu zmian, wchodzimy na wage. Tak samo jest z bilansem.
Robimy to raz na pare lat, a taki zawodowy bilans to czasem raz,
moze dwa razy w zyciu. Zeby go zrobi¢, to wymaga czasu. To
wymaga swego rodzaju nurkowania, zanurzenia sie w swojej
historii, w swoich doswiadczeniach, w doswiadczeniach
zwigzanych ze szkotq, z pracy, ale tez i zwigzanych z zyciem,

z tym, jak funkcjonujemy w rodzinie, wérod znajomych, w takim
codziennym zyciu, jak sobie je organizujemy, na co mamy czas

i co chetnie robimy, bo to dla nas wazne. To, co pokaze bilans,
jest wypadkowa zaréwno tego, co robimy w zyciu zwigzanym

z praca i nauka, jak i w zyciu codziennym: co robimy, jak sobie to
organizujemy, na co stawiamy, i to czego nie robimy, bo np. nie
lubimy, bo nas jakies dziatania i aktywnosci mecza.
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Budowanie podwalin wprowadzenia pojecia kompetengji transwersalnych

Ponowne nawigzanie

do kompetencji w celu
zaszczepienia szerokiego
myslenia o zasobach

Wstep do
identyfikowania
kompetencji
transwersalnych

Podam przykfad. Znam osobe, ktdra w rodzinie organizuje wszystkie
imprezy: $wieta, zjazdy rodzinne, takie imieninowe, jubileusze. Nawet
wesele kuzynce organizowata. Jest w tym swietna. Czuje sie jak ryba
w wodzie. Jakos tak sie sktada, ze podobnymi rzeczami zajmuje

sie w pracy, zarzadza roznymi zespotami, nie jednym - statym, ale

ma funkcje kierownika, organizuje prace w placéwce medyczne;j.
Bardzo duzej. To, co robimy w zyciu osobistym w jakis sposéb
procentuje w zyciu zawodowym i odwrotnie. To, co robimy w zyciu
zawodowym, tez - ze tak powiem - jest dobrze wykorzystywane

w zyciu poza praca. Dlatego nie chce w tej rozmowie skupiac sie
wyfacznie na tym, co byto Pani(-na) doswiadczeniem zawodowym, ale
tez wazne bedzie, bysmy mogty/mogli rozmawiac o Pani(-nu), o Pani(-
na ) zyciu. Edukacja przeplata sie z zyciem. Zycie codzienne
przeplata sie z praca. Tam bedziemy szuka¢ kompetencji. Bedzie
nam wtedy fatwiej je zidentyfikowac i nazwac.

Wywiad biograficzny i behawioralny

Wprowadzenie poje¢: wywiad behawioralny i wywiad biograficzny

Wprowadzenie pojecia
wywiadow — nakreslanie

dalszego planu pracy

Zapraszam Panig(-na) do podrézy, przez zycie i osobiste i zawodowe,
czyli poprosze, by opisata/opisat Pani/Pan konkretnie, co Pani/
Pan robita/robit i jak sobie Pani/Pan radzit/radzit - to nazywam

wywiadem behawioralnym.

Bedzie to podréz przez Pani zycie, takie, jakie ono jest, co Pani/Pan
lubi robi¢, czemu Pan/Pan poswieca swoj czas, troche porozmawiamy
o Pani(-nu) jako dziewczynce/chtopcu, nastolatce(-tku), mtodej(-dym)
dorostej(-tym), o Pani réznych rolach, waznych, przetlomowych
wydarzeniach, bo te nas bardzo ksztattuja - to nazywam
wywiadem biograficznym, taka bedziemy pisa¢ razem ksigzke,
kolejne jej rozdziaty.
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Zakonczenie wprowadzenia - ustawienie relacji partnerskiej

Wykorzystanie zatozen Ja pytam, ale Pani/Pan decyduje, co Pani/Pan mi opowie. Prosze
dialogu motywujacego powiedzie¢, co Pani/Pan na to? Czy da sie Pani/Pan zaprosi¢ w taka
podréz i czy ja moge by¢ przez chwile Pani/Pana towarzyszem?
Bedzie mi niezmiernie mito.

Nawiagzanie do celu Port, do ktdrego ptyniemy, nazywa sie nowe perspektywy. Tak
— nadanie kierunku Pani/Pan méwita/moéwit o swoim celu, ze chce Pani/Pan poznaé
zbieranych informacji perspektywy rozwoju.

2. Wywiad biograficzny i wywiad behawioralny - cele wykorzystania

Jedna latarka, a dwa rézne sposoby oswietlania. Oto sposob, w jaki mozna zobrazowac
myslenie o wywiadzie biograficznym i behawioralnym. Wywiad behawioralny jest jak latarka,
ktéra ma waski i mocny snop Swiatta. Snop ten skierowany jest na konkretne wydarzenie z zycia.
Doradca wiacza latarke i w zasadzie zastyga w nieruchomej pozycji, caty czas oswietlajac kolejne
poddawane analizie wydarzenia, wykorzystujac do tego np. metode STAR. Bazuje ona na czterech
podstawowych elementach sktadowych wywiadu ustrukturyzowanego: S - situation (sytuacja), T -

task (zadanie), A — action (dziatanie, czynnos¢), R - result (wynik, rezultat).

Wywiad biograficzny to swego rodzaju taniec, przemieszczanie sie. Doradca ma latarke, ustawia jg
w trybie szerokiego swiatta. Czasem przetacza ja na tryb skoncentrowanego snopu, by doktadniej
obejrze¢ wydarzenie z zycia klienta. Jednak doradca nie jest statyczny — przemieszcza sie, oglada
doswiadczenia klienta z r6znych perspektyw: z perspektywy dziecka, nastolatka, dorostego, ucznia,

studenta, pracownika, dziatacza spotecznego itd. Gtéwnie uzywa miekkiego, cieptego swiatta.

Biografia to przebieg ludzkiego zycia. W opisie biografii przeplatajq sie wydarzenia z r6znych
etapow zycia osoby. Wywiad biograficzny natomiast to sposéb zbierania informacji o zyciu

danej osoby w réznych jego aspektach.

Biografia przywodzi na mysl wiele skojarzen. Jednym z nich moga by¢ ksiazki biograficzne. Sa
niczym innym, jak opowiescia o zyciu konkretnej osoby. W takiej opowiesci o zyciu przeplataja sie
watki z dziecinstwa, zawodowe, zwigzane z trudnymi wydarzeniami (na przyktad choroby, wypadki,
sytuacje kryzysowe). Opowies$¢ biograficzna to ukazanie pewnych aspektéw zycia prywatnego

i zawodowego. Natomiast od bohatera, czyli klienta i od doradcy prowadzacego wywiad
biograficzny zalezy, na ktérych jego fragmentach koncentrujg sie rozmoéwcy. Zadaniem doradcy

jest wydobycie doswiadczen zyciowych klienta. Doradca ma poméc dostrzec efekty uczenia sie:
wiedze, umiejetnosci i kompetencje spoteczne nagromadzone podczas catego zycia. Nastepnie jego
zadaniem jest pokazanie, jak w sposéb konstruktywny mozna je wykorzystywac (Ktawsiu¢-Zdunczyk,
2016, s. 93).
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Wywiad biograficzny warto potraktowac jako klucz do cztowieka. Metoda Bilansu Kompeteng;ji
osadzona jest w temacie szeroko pojetej zmiany zawodowej i prowadzac wywiad biograficzny,
nalezy miec to na uwadze i caty czas pamietac jaki jest kontekst spotkania doradcy i klienta.
Ponadto trzeba dobrze znac cel, jaki stawia przed soba klient — koncentrowac sie na tych watkach
z zycia cztowieka, ktére moga byc istotne w kontekscie obranego kierunku prac. W wywiadzie
badamy $ciezke edukacyjno-zawodowa, ale oswietlamy temat kariery zawodowej szerokim
snopem Swiatta. Ten szeroki snop $wiatta ma pokazac osadzenie sciezki edukacyjno-zawodowej
w réznych aspektach zycia cztowieka, w réznych rolach, srodowiskach itp. W wywiadzie
biograficznym siegamy do doswiadczen z wielu obszaréw zycia, poniewaz mogg one stanowic

zrodto zasobéw oraz inspiracji do dalszego rozwoju.

Prowadzac wywiad, nalezy pamietac o tym, ze kariera edukacyjno-zawodowa (Piorunek, 2016, s. 314):

« porzadkowana jest przez wydarzenia, ktére zmieniajq jej kierunek;

+ ma swoje punkty zwrotne;

« ksztattuje sie w relacji do zycia rodzinnego - nastepuje state dopasowywanie sie zycia
zawodowego i osobistego (pewna dynamika);

« wptywa na sposob funkcjonowania jednostki w sferze relacji z rodzing, ze znajomymi,
przyjaciotmi (wptyw jest wzajemny, $ciste powigzany z wartosciami);

« podlega réznej ocenie zaleznie od etapu zycia — z biegiem czasu nadawane sg nowe
znaczenia;

« wptywa na stosunki i relacje z innymi ludzmi.

Zadaniem doradcy jest bycie czujnym, ciekawym, wrazliwym, otwartym badaczem. Z jednej
strony nalezy patrzec szeroko, a z drugiej by¢ skoncentrowanym na tym, jakie tresci
porusza druga osoba. Doradca ma by¢ uwazny, tak by w odpowiednim momencie wspolnie

z klientem wydobyc¢ kluczowe informacje i ubrac je w jezyk kompetengji.

Tak tez warto myslec o biografii, jakg chcemy poznac¢ w kontekscie Metody Bilansu Kompetenciji.
Jednym z elementéw metody jest opisane biografii - poznanie zycia klienta w réznych jego

kontekstach. Nadrzednym celem jest wydobycie tych historii, ktére ukazg zasoby i kompetencje.

Wywiad behawioralny wykorzystujemy wtedy, gdy chcemy dowiedzie¢ sie, jak zachowuje
sie i jakie dziatania podejmuje osoba w konkretnej sytuacji, jakie posiada kompetencje, ktére

wykorzystuje w swoich dziataniach.

Wywiad behawioralny odnosi sie do wzorcow postepowania. Jest to narzedzie stosowane
w rekrutacji. Pytania zadaje sie wedtug okreslonego schematu i w taki sposob, by
zdefiniowag, jak dana osoba reaguje i jakie podejmuje zachowania w okreslonych

sytuacjach. Natomiast tres¢ pytan dobrana jest odpowiednio do opisywanej sytuacji.
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Warto mysle¢ o wywiadzie behawioralnym jako o wywiadzie sytuacyjnym, prowadzonym w celu
zebrania prébki zachowania danej osoby na przyktadzie konkretnego zdarzenia. Jest to taka
rozmowa, podczas ktérej prébuje sie zidentyfikowad sytuacje, w ktérych potencjalnie mogty
ujawni¢ sie kompetencje klienta. Doradca prosi o opis sytuacji trudnej, waznej, ciekawej — takiej,
o ktérej klient chce opowiedzie¢ — tak by mozna byto pozna¢ jego sposéb dziatania. Dobrym
zrédtem sytuacji do analizy sg takze informacje zebrane w wywiadzie biograficznym. Doradca
moze zaproponowac, by klient opowiedziat doktadniej to, 0 czym wspominat w czasie wywiadu
biograficznego. Nastepnie koncentruje sie na opisywaniu zachowania osoby (nie sytuacji,

lecz postepowania klienta) w kontekscie zadania, jakie stato przed jego klientem. W kolejnym
kroku doradca dokonuje syntezy. Wspdlnie z klientem okresla efekt dziatania klienta i nazywa
zidentyfikowane kompetencje. Rekomendowana jest metoda lejka — od opisu sytuacji poprzez
podjete dziatania do osiggnietego efektu. Po analizie tych krokéw doradca powinien umiec

zasugerowac klientowi opis zidentyfikowanej kompetendji.

3. Wywiad behawioralny
Zatozenia i schemat

Obie metody, metoda STAR i metoda lejka, sa do siebie bardzo podobne. W zasadzie metoda STAR
tez ma konstrukcje lejka: od opisu ogdlnego poprzez szczegdty do opisu konkretnych zachowan.
Nalezy pamieta¢, ze etapy te nie powinny by¢ w rozmowie sztucznie rozdzielone. Wazne jest, by
dbac o naturalny jej przebieg. Zaczynajac od opisu sytuacji, doradca przechodzi do identyfikacji
zadan i podjetych dziatan, ale naturalnie moze pojawic sie konieczno$¢ doprecyzowania kontekstu.
Doradca moze dopytac klienta o udziat innych os6b w danym zadaniu i tym samym powraca

do opisu sytuacji i w kolejnym kroku znéw koncentruje sie na podejmowanych przez klienta
dziataniach. Zatem nie mozemy ulec wrazeniu, ze metoda STAR to przechodzenie od litery S do

T, a nastepnie A i R. To raczej uktadanka, ktéra ma nas doprowadzi¢ do okreslenia rezultatu, ale
droga ta moze miec rozne etapy. Na zakonczenie warto z klientem zrobi¢ podsumowanie - ta czesc

powinna koncentrowac sie na identyfikowaniu kompetenciji klienta.

Technika wykorzystywana w wywiadach behawioralnych polega na zadawaniu pytan wedtug
metody STAR. Ponizej znajduje sie opis przyktadowych pytan i sposéb ich formutowania. Nie jest
konieczne zapamietywanie tresci kazdego z nich, bo zalezy ona od opowiesci rozméwcy. Wazne

jest, czego i w jakim celu doradca chce sie dowiedziec.
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Propozycja pytan do metody STAR (Jurek, 2012)

Situation (sytuacja) — pytania ogélne, opisujace sytuacje, majace na celu jak najszersze

zobrazowanie sytuadiji.

CO? KTO? GDZIE? KIEDY?

Prosze opowiedzie¢ o firmie, w ktorej Pan pracowat. Jakie miat Pan zadania, funkcje?
Czym sie Pan zajmowat? Jakie zadania wykonywat Pan najczesciej, a jakie pojawiaty sie
sporadycznie? Czy zadania byly dzielone miedzy pracownikow? Jesli tak, to czy w trakcie
podziatu zadan pomiedzy pracownikéw pojawity sie jakies trudnosci? Jezeli tak, to na
czym one polegaty? (pytanie opcjonalne — tylko wtedy, gdy osoba wspomni o tym, ze byt
podziat zadan miedzy pracownikow).

Task (zadanie) — pytania majace na celu uzyskanie jak najwiekszej liczby konkretéw dotyczacych

zadania.

KTO? CO?1PO CO?

Prosze opowiedziec, jakie zadanie w tej konkretnej sytuacji nalezato do Pana (doradca
odwotuje sie do wczesniej opisanej sytuacji). Na czym to zadanie polegato? Jakie
czynnosci nalezato wykonaé, aby zadanie byto zrealizowane? Jaki byt jego cel? Jaki

byt jego termin realizacji? Kto jeszcze byt zaangazowany w to zadanie — czy miat Pan
wspodlne zadanie do wykonania z inng osobg, czy zadanie wykonywat Pan sam? Prosze
ocenic to zadanie — jakie ono byto dla Pana?

Action (dziatanie, czynnos¢) — pytania majace na celu okreslenie, jak osoba poradzita sobie

z zadaniem, jakie podjetfa konkretne czynnosci.

JAK? W JAKI SPOSOB? CO?

W jaki sposob Pan przystapit do realizacji tego zadania, projektu lub przedsiewziecia? W jaki
sposob przygotowat sie Pan do realizacji tego zadania? Jakie podjat Pan po kolei dziatania, by
zrealizowac to zadanie? Prosze mi opowiedzie¢ krok po kroku, co Pan zrobit, by wywigzac¢ sie
z zadania. W jaki sposob Pan reagowat? W jaki sposob poradzit Pan sobie z trudnosciami? Co
konkretnie przyniosto dobre rozwigzania? Jak Pan planowat przebieg prac? Jakie poczynit Pan
uzgodnienia? (kolejne pytania musza nawigzywac do konkretnej wypowiedzi).

Result (rezultat, wynik) — pytania zmierzajace do okreslenia, jaki byt efekt podjetych dziatan - nie

tylko ten zamierzony, ale jakie jeszcze pojawiaty sie okolicznosci i zachowania.
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JAK?

W jaki sposob zakonczyt sie projekt? Jaki byt rezultat przebiegu prac nad projektem?

Jak Pan ocenia zakonczenie prac? Co sie powiodto, co nastepnym razem zrobitby Pan

inaczej? Jak reagowaty inne osoby — blizsi i dalsi wspotpracownicy? Jakie styszat Pan

komentarze, oceny Pana dziatan i postepowania? Na co te osoby zwracaty uwage, gdy

rozmawialiscie o rezultatach? W szczegdlnosci — na jakie Pana umiejetnosci i sposoby

dziatania?

Podsumowanie ma na celu wspélne identyfikowanie kompetencji. Doradca moze zaproponowac

wspolne identyfikowanie kompetencji, moze tez podac swoje wiasne pomysty i wspdinie

z klientem uzgodni¢ jego punkt widzenia.

Podsumujemy — prosze powiedziec¢, dzieki jakim Pana umiejetnosciom opisywane

zadanie powiodto sie. Prosze teraz pomysle¢ o swoim dziataniu i o tym, jak Pan

przygotowat sie do zadania, jak je realizowat, jak reagowat w newralgicznych momentach

Jak mogliby$my nazwac te Pana kompetencije, to, co okazato sie kluczowe w realizacji
zadania? Jak uzupetnitby Pan zdanie: ,Dzieki temu, ze potrafie..., projekt zakonczyt sie

z powodzeniem”.

Dobry wywiad musi zaktadac wariantowos¢ pytan, czyli uzaleznia¢ je od tresci odpowiedzi osoby

badanej na poprzednie pytanie. W niektérych przypadkach jedno ogdlne pytanie wystarczy, aby

sprowokowac osobe badang do opowiedzenia o swoich doswiadczeniach i opisania konkretnych

zachowan, a w innych - konieczne jest zadanie kilku pytan doprecyzowujacych.

Wskazowki dla doradcy zawodowego

Przyktad rozmowy z uczennicq klasy VilI

Doradca poznaje kontekst
sytuacyjny

Doradca nie zadaje pytan
wprost o konkretne
sytuacje, okazuje swoje
zainteresowanie - zacheca
osobe, by sama wybrata
wydarzenie.
Doradca chce zrozumie¢
kontekst, ma pewne
wyobrazenie, ale weryfikuje
je. Moment uzgadniania
czy obie osoby ,widzg”
podobnie.

Opis sytuacji

(...)

DZ: Duzo sie dzieje w waszej szkole. Z tego, co mowisz to
wydaje mi sig, ze macie duzo wyjazdow. Czy dobrze mi sie
wydaje?

K: Tak, sporo tego jest.

DZ: Mozesz mi opowiedzie¢ o jakims? Ciekawa jestem, jak one
s organizowane, co robicie wy, uczniowie, a co nauczyciele?
K: Byliémy na sptywie. Spimy w namiotach. Gotujemy sobie.

DZ: Rozumieniem, ze do takiego wyjazdu trzeba sie
przygotowac?

K: No tak.
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Doradca chce poznac Okreslenie zadania

doktadny opis zadania Identyfikacja podjetych dziatan

DZ: Czyli jak ty sie przygotowatas?
K: Podzieliliémy sie w klasie na grupy, kto z kim jest w namiocie

. . i musielismy ustali¢, kto co bierze do jedzenia. Taki podziat zrobic.
Pytanie wprost o zadania

Klientki. DZ:1... jak wam sie udato?

K: Tak, zrobitam liste dziewczyn, zapisatam kto co bierze na
$niadania, na obiady i na kolacje.

DZ: Sama to zrobitas, czy wspolnie?

K: Troche wspdlnie, bo zatozytam grupe i byta tabelka i kazdy mogt
napisac¢, co chce wzigé. Zrobit sie batagan, wiec spisatam, co kazdego
dnia jemy na $niadanie, co na obiad, co na kolacje i napisatam, kto co
ma zabrac.

Ponownie doradca wraca
do opisu kontekstu —
sprawdza role i zadania

TATRFED GEEi2: DZ: Czyli jestes dobrym koordynatorem? (doradca zawiesza gtos)

K: No tak, mozna tak powiedziec.

DZ: A co kolezanki na to, ze ty sie zajetas koordynacja.
Doradca ponownie wraca | K: No, ok chyba ...

do identyfikowania DZ: Jakbysmy je zapytaly, co takiego zrobitas, ze udato wam sie
sposobu realizacji zadania. |ustali¢, co kto bierze... gtodne nie bytyscie.

Identyfikuje, co doktadnie | K: No nie. Pewnie by powiedziaty, ze dobrze, ze to zrobitam, bo sie
robita klientka, jakie nie poktécitysmy.

podejmowata czynnosci. DZ: Czy w trakcie podziatu zadan byty jakies$ kltopoty, cos
trudnego?

K: No chyba nie, no ale to, ze nie odpowiadaty i musiatam troche
popedzac dziewczyny.

DZ: Popedzag, czyli co takiego robitas?

K: Przypominatam, tez w szkole jak sie widziaty$smy, to mowitam,

zeby wypetnity tabelke.
Doradca okresla rezultat Rezultat

Doradca przechodzi DZ: Mysle, ze wykonatas duzo pracy. Miatas plan dziatania,
do kolejnego etapu - zrobitas tabelke, rozpisatas dni i positki. Ustalitas
podsumowuje opis sytuacji | z kolezankami liste produktow, ktére trzeba zabrac.

i podjetych dziatan. Potem przypisatas zadania kolezankom. Staratas si¢ je

tez zaangazowac. Planujesz, przewidujesz, organizujesz.
Zapisatam na kartce Twoje umiejetnosci. Sprawdzatas, czy one
W ramach podsumowania | wezma to, co maja zabra¢?

wydobywa i akcentuje liste | k: Nie, juz nie.

czynnosci. DZ: A na wyjezdzie... jak wygladat podziat zadan? Co ty

konkretnie robitas?
Przechodzi do rezultatu. K Wszystkle razem robitysmy, ale podzielity$my sig, kto robi
jedzenie, a kto sprzata.

DZ: Podzielityscie sie, czy ty podzielitas?

K: To juz razem, w parach robity$my.
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Doradca okresla

; Rezultat
kompetencje

DZ: Zapisatam sobie liste czynnosci, ktére wykonatas. Zobacz,
prosze, czy sie z tym zgadzasz? Czy cos bys dopisata? Usuneta?
K: Jest ok.

DZ: 1z tego mi sie urodzit taki pomyst, ze masz kompetencje
koordynatora i organizatora. Zapisatam to tak: Planujesz,
organizujesz i sprawdzasz dziatania zespotu. Jak ci to brzmi?
K: Fajnie, tak jest.

DZ: Jak dla mnie, to jest twoja kompetencja, taka uniwersalna,
ze mozna jg wykorzystac w roznych sytuacjach. Jak ci to brzmi
- kompetencja, kompetencja uniwersalna?

K: Po prostu wiem, ze to umiem i ze to mi wychodzi. Czy tak?

DZ: Tak, wtasnie tak.

Wywiad biograficzny czy behawioralny?

Moze zdarzyc sig, ze doradca jest sprawny w przechodzeniu pomiedzy dwoma typami narragji.
Jesli prowadzac wywiad biograficzny, zidentyfikuje wazng dla klienta sytuacje, ktéra moze by¢
poddana refleksji, warto na chwile skoncentrowac sie na opisanym zdarzeniu i ptynnie przejs¢

do metody STAR. Wtedy doradca zmienia snop $wiatta z cieptego i szerokiego na mocny i waski

i przez jakis czas koncentruje sie na wybranym watku. Mozna tez dziata¢ wedtug innego schematu:
rozdziela¢ wywiad biograficzny od behawioralnego, poniewaz maja one zupetnie inne cele,

a tym samym przektadaja sie na sposéb prowadzenia rozmowy i jej dynamike, Rdznig sie one
sposobem zadawania pytan, tempem pracy, dtugoscia wypowiedzi. Mozna zatozy¢, ze wywiad
biograficzny ma w sobie wiecej przemyslen, refleksji. Beda zatem momenty ciszy. To czas na
rekonstruowanie wielu doswiadczen i klient bedzie podejmowat decyzje, ktdra z historii odwazy
sie ujawni¢ w rozmowie. W wywiadzie behawioralnym klient skoncentrowany jest w zasadzie na
jednym, ewentualnie dwéch wydarzeniach, ktére sg przedmiotem rozmowy. Pytany jest o bardzo
konkretne rzeczy. Te takze moge wywotywac refleksje i zanurzanie sie w przesztosci. Warto dla
siebie samego, przystepujac do pracy z klientem, poszukac innych metafor obrazujacych oba
rodzaje wywiaddéw. Na przyktad: wywiad biograficzny to bieg, przetaje, trucht w lesie, w wolnym,
spokojnym tempie. Za kazdym razem moge podjac decyzje, w ktorg ze sciezek skrece. Wywiad
behawioralny zas to bieg po biezni na stadionie, w zasadzie po jednym, ewentualnie drugim

torze.

Decyzjg doradcy jest, jak bedzie prowadzit proces z uwzglednieniem preferowanego sposobu

pracy klienta.
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Koncentrowanie sie wytacznie na jednej formie dialogu moze wigzac sie ze stratg krzywda

dla osoby, ktdra zgtosita sie do doradcy. Doradca moze lepiej czu¢ sie w formule np. wywiadu
behawioralnego. Jednak warto podja¢ wyzwanie i zaprosi¢ klienta do refleksji na temat jego zycia
- stwarza mu sie wtedy warunki do samodzielnego odkrywania i wydobywania zasobéw. Mozna
przyjac zatozenie, ze ludzie lubig opowiadac o swoim zyciu, o wybranych jego aspektach, chetnie
przywotujg wspomnienia, rekonstruuja wtasne doswiadczenia, a zacheceni do refleksji zagtebig
sie w historie swojego zycia. Majq potrzebe czucia, ze druga osoba, ktora stucha, jest naprawde
zainteresowana ich opowiescia. W przeciwnym wypadku ludzie moéwia tyle, ile powiedzie¢ beda

chcielii mogli.

Wywiad biograficzny warto przeprowadzi¢ réwniez dlatego, ze brak znajomosci kontekstu
wydarzen niesie ryzyko fatszywych interpretacji. Dalej zaprezentowano przyktad pokazujacy, ze
btedem jest koncentrowanie sie wytacznie na wywiadzie behawioralnym. Celowo dobrano opis
dwéch z pozoru podobnych sciezek ksztatcenia, tak by ukazac czytelnikowi, ze dopiero poznanie
kontekstu zmienia postrzeganie potrzeb, zasobéw oraz celu klienta. W przyktadzie opisano
pokrétce najwazniejsze informacje z zycioryséw pani Eweliny pani Iwony. Dopiero znajomos¢
kontekstu (o$wietlanie szerokim snopem - wywiad biograficzny) stanie sie dla doradcy kluczem do

poznania jego dwadch klientek.
Ewelina, lat 27 lat, studia na Warszawskim Uniwersytecie Medycznym

Pani Ewelina ma 27 lat. Jest najstarsza z trojki rodzenstwa. Ma siostre Kasie (25 lat) i brata Macka
(10 lat). Rodzice pani Eweliny sg lekarzami. Rodzina mieszka w Kaliszu. Pani Ewelina ukonczyta
rejonowq szkote podstawowa, wybrata liceum i klase o profilu biologiczno-chemicznym z jezykiem
angielskim. Uchodzita za bardzo zdolng i pracowita uczennice. Czesto styszata: ,IdZ na medycyne

- tam to sie zarabia”. Nastepnie wyjechata do Warszawy i rozpoczeta studia na kierunku lekarskim
na Warszawskim Uniwersytecie Medycznym. Obecnie kontynuuje studia. Zgtosita sie do doradcy,
bo, jak méwi: ,Czuje, ze chce jeszcze cos zrobic¢, podja¢ edukacje w nowym kierunku — trudno

mi sie zdecydowac”. Powiedziata, ze ma dylemat i chce sprawdzi¢, ktéry kierunek wybrac - czy

i$¢ w kierunku biznesu i skoncentrowac sie na medycynie estetycznej, czy poswiecic sie pracy

naukowej. Pani Ewelina nie ma w tej chwili pracy, utrzymuja ja rodzice.
lwona, lat 27, studia na Warszawskim Uniwersytecie Medycznym

Pani Iwona ma 27 lat. Jest najstarsza z tréjki rodzenstwa. Ma siostre Marysie (15 lat) i brata Bartka
(13 lat). Rodzice Pani lwony pracuja. Mama jest urzednikiem, tata prowadzi firme zajmujaca sie
stolarka okiennga. Rodzina mieszka w Kaliszu. Pani Iwona ukonczyta rejonowa szkote podstawowa,
wybrata liceum i klase o profilu biologiczno-chemicznym z jezykiem angielskim. Nastepnie
wyjechata do Warszawy i rozpoczeta studia na kierunku lekarskim na Warszawskim Uniwersytecie

Medycznym. Przerwata studia po trzech latach nauki. Zgtosita sie do doradcy, bo jak méwi:
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.Musze zdecydowac, co dalej”. Wybrata kierunek lekarski, poniewaz byta mocno zachecana przez
rodzicéw i nauczycieli. Uchodzita za bardzo zdolna i pracowitg uczennice. Czesto styszata: ,1dz na
medycyne — tam to sie zarabia”. Pani Iwona bardzo Zle zniosta roztgke z domem, nie odnalazta sie
w Warszawie. Trudno jej zdecydowac o dalszym kierunku ksztatcenia - to wigze sie z wyborem
miejsca zamieszkania. Pani Iwona nie traktuje swojej decyzji o porzuceniu medycyny jako porazki.

To byfa dla niej trudna decyzja. Znalazta zrozumienie w domu. Ma w tej chwili statg prace.

W trakcie wywiadu moze okazac sie, ze przerwana nauka na studiach nie bedzie oznaczata
koniecznosci zaczynania od nowa. Wyrazone pragnienie moze pokaza¢, ze znajdzie swoja inna,
niekoniecznie utartg przez pokolenia sciezke edukacyjna. Badanie biograficzne moze pokazac

mozliwosci kontynuowania rozwoju w szerszym kontekscie.

Jesli mamy w procesie doradczym osobe, ktéra definiuje cele powigzane ze $ciezka edukacyjno-
zawodowaq (zmian pracy, przekwalifikowanie sig, identyfikacja zasobéw w celu wybrania kierunku
ksztatcenia itd.), to potrzebne jest poznanie jej doswiadczenia - biografii edukacyjno-zawodowe;j.
Nie powstaje ono w prézni; na ksztatt doswiadczenia wptywaja liczne wydarzenia z zycia kazdej
jednostki. Ten splot wydarzen podlega jej subiektywnej ocenie. Cztowiek ma pewng pamiec
biograficzna - obraz subiektywnych doswiadczen. Poznanie tego subiektywnego obrazu

daje doradcy wiedze. Nalezy uzna¢, ze i ta poznana wiedza przetwarzana jest przez wtasne,

subiektywne doswiadczenia doradcy.

Réwniez w szkole podstawowej czesto spotykamy sie z historiami pozornie dla nas podobnymi.
Oto prosty przyktad. Jest dwoch uczniéw — Maciej i Szymon. Obaj na koniec roku z fizyki otrzymali
ocene 4. Jednak ta ocena dla kazdego z nich ma inne znaczenie. Dla Macieja 4 jest ocena
wystarczajacg, a droga, ktdrg przeszedt, by uzyskac taki wynik oznaczata duzo pracy poza szkota.
Dla Szymona zas 4 nie jest oceng satysfakcjonujaca. Wigze swoja przysztos¢ z mechatronika, jednak
liczne niepowodzenia w ciggu roku szkolnego pozwolity mu uzyskac 4. Podsumowujac — Maciej

jest zadowolony, bo uzyskat az 4, Szymon jest zawiedzony, bo uzyskat tylko 4.

Dalej zamieszczono inne przyktady, majace wzbudzi¢ refleksje, ze kazdy uczerh ma swojg osobista,
odrebnag historie i nawet jesli wydarzenia z zycia kilku ucznidéw z pozoru sg podobne, nie mozna
nikomu odbiera¢ prawa do opowiedzenia i przedstawienia swojej opowiesci i osadzenia jej

w doswiadczeniu jednostki.
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Stanistaw, lat 14, klasa VIl szkoty podstawowej

Stanistaw chodzi do VIl klasy szkoty podstawowej. Mieszka we Wroctawiu. Ma starszego brata
Piotra, ktory ukonczyt juz te sama szkote podstawowa, i poszedt na Politechnike. Obaj chtopcy
uchodza za uczniéw uzdolnionych matematycznie. W zasadzie matematyka, fizyka i informatyka
nie skrywaja przed nimi zadnych tajemnic. Wtasciwie wszyscy sg przekonani, ze Stanistaw pojdzie
$ladami starszego brata i podejmie studia na Politechnice. Moze wybierze inny kierunek niz brat

(Piotr wybrat Wydziat Budownictwa Ladowego i Wodnego), np. informatyke.

Pewnego dnia Stanistaw zgtasza sie do szkolnego doradcy zawodowego. Na pytanie, co go
sprowadza i jak doradca mogtby mu stuzy¢ i by¢ pomocny, Stanistaw odpowiada: ,Czy moze
mi Pani pomoc znalez¢ kierunek zwigzany z le$nictwem? Zastanawiam sig, czy mogtbym zostac

lesnikiem”.
Monika, lat 14, klasa VIl szkoty podstawowej

Monika chodzi do VIII klasy szkoty podstawowej. Mieszka w Tarnowie. Ma starszg siostre Ize,

ktora ukonczyta juz te sama szkote podstawowa. Iza chodzi do Il klasy, dostata sie do jednego

z dwoch wiodacych prym licedw. Cata rodzina jest bardzo dumna. Monika bardzo denerwuje sie
egzaminami. Nauczyciele widzg, ze jest mocno spieta podczas kazdego sprawdzianu i pomimo

ze dostaje dobre oceny, zawsze zgtasza sie na sprawdziany poprawkowe. Przez kolejne lata
uzyskiwata wysoka srednia. Nic nie zapowiada, ze Monika miataby mie¢ ktopot z napisaniem na
dobrym poziomie egzaminéw. Pewnego dnia zwraca sie do doradcy zawodowego. Na pytanie,

o jg sprowadza i jak doradca mogtby jej stuzyc¢ i by¢ pomocny, Monika odpowiada: ,Czy moze mi
Pani pomoc? Czuje, ze mam dobre oceny, w zasadzie ze wszystkiego. Nie wiem, do ktorej iS¢ szkoty,
jaki wybrac¢ profil”. Doradca odpowiada: ,Tak, spotkajmy sie. Ale zapytam cig, tak na szybko: Jakby$
miata wybra¢ dzis... co bys chciata robi¢? Monika odpowiada: ,Tanczy¢, tanczy¢ w zespole i jezdzi¢

po $wiecie na wystepy”.

Podane przyktady pokazuja z pozoru dwie bardzo do siebie podobne sciezki edukacyjne (Ewelina
i Iwona oraz Stanistaw i Monika). Dopiero wywiad biograficzny pozwoli zrozumie¢ konteksty,
w ktorych opisane wydarzenia miaty miejsce. Poznanie splotu wydarzen pozwoli zrozumiec

dylematy, z ktérymi klientki i uczniowie zgtaszaja sie do doradcéw zawodowych.

Podsumowujac: poznanie kontekstu, zrozumienie subiektywnej oceny doswiadczen klienta, rzuca
inne swiatto na kazdg z tych historii. Wptywa na to, jak bedziemy postrzegac klienta oraz niweluje
niebezpieczenstwo wilasnej interpretacji zdarzen. Ponadto wywiad biograficzny pozwala wytapac
te zdarzenia z zycia klienta, ktére moga niesc ryzyko przedwczesnego ukonczenia lub przerwania

procesu doradczego.
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4. Wywiad biograficzny
Zalozenia i schemat

Ponizej przedstawiono fragmenty wywiadu biograficznego. W wywiadzie wykorzystano metode

o nazwie ,Wywiad na temat historii zycia”. Doradca bazowat na konstrukcji wywiadu sktadajacego
sie z trzech czesci, z ktérych pierwsza jest najbardziej rozbudowana i sktada sie z kilku rozdziatéw

(Budziszewska, 2013).

Badacz - doradca prowadzi wywiad na temat historii zycia swojego klienta. Metoda autorstwa
Dana McAdamsa - Life Story Interview stuzy konstruowaniu narracji. Jest technikg uzywana

w réznych dziedzinach. Pozwala zebra¢ bogaty materiat badawczy i poznag, jakie interpretacje
ludzie nadaja wydarzeniom ze swojego zycia. Badacz zacheca swojego rozméwce do
opowiedzenia o swoim zyciu, ale wedtug pewnej struktury; struktura ta jest ksigzka. Proponowane
wprowadzenie moze brzmie¢ w nastepujacy sposéb. ,Pomysl o swoim zyciu w taki sposob, jakby
byto ono ksigzka lub powiescig. Wyobraz sobie, ze ta ksigzka ma spis tresci z tytutami rozdziatow
opowiesci. Nasza rozmowa bedzie tworzeniem tej opowiesci. Krétko wymien, jakie moga by¢
gtéwne rozdziaty tej ksigzki. Nadaj kazdemu rozdziatowi tytut i opowiedz w kilku stowach, o czym

bedzie kazdy z nich”.

Co powinno by¢ przedmiotem poznania?

TYTUL KSIAZKI: okre$lenie mysli przewodniej.

STRUKTURA: tytuty rozdziatow.

JEZYK: styl i charakter jezyka, jakim postuguje sie rozmoéwca.

ROZDZIALY - TRESC | ESENCJA: tre$¢ rozdziatu oraz jego gtéwna mys$l (zadanie dla doradcy, ktére
polega na takim kierowaniu rozmowa, by klient umiat wskaza¢, co jest motywem przewodnim
rozdziatu).

INTERPRETACJA: jakie znaczenie zostanie nadane wskazanym przez klienta wydarzeniom?
RELACJE - o czym nie wspomni klient, co z perspektywy doradcy moze by¢ wazne w kontekscie
celu?

RELACIJE - jak klient buduje relacje na réznych etapach swojego zycia, relacje rodzinne,

rowiesnicze i zawodowe?

Bezpieczenstwo klienta podczas wywiadu

Nalezy dba¢ o bezpieczenstwo klienta. Prowadzenie opowiesci o swoim zyciu moze przywotac
wspomnienia trudnych doswiadczen, jak np. choroba, $mier¢, zatoba, rozwéd, przemoc. Jesli klient
whiesie do rozmowy trudna historie, nalezy zadbac o jego dobrostan i bezpieczenstwo oraz ustali¢

ramy, w ktorych bedzie sie on porusza¢ w ramach procesu doradczego.
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Doradca zobowigzany jest:

« zasygnalizowag, ze styszy i ze jest uwazny na to, 0 czym méwi rozméwca;

+ sprawdzi¢ wraz z klientem, czy chce on pogtebiac rozpoczety watek;

+ ustali¢ z klientem, jak wniesiona przez niego historia wigze sie z celem Metody Bilansu
Kompetencji;

« po zakoriczonym spotkaniu sprawdzi¢, jak sie czuje klient, w jakim stanie opuszcza spotkanie;

+ W razie potrzeby zaproponowac konsultacje u psychologa lub psychoterapeuty.

Czesc
Wskazowki dla doradcow Przebieg rozmowy

Wazne, by we wprowadzeniu umiesci¢ Ta rozmowa bedzie dotyczy¢ Pani zycia. Chciatam
zadanie dla klienta — opowiesc¢ o jego zaprosic¢ Panig do opowiedzenia o swoim zyciu
zyciu w kontekscie celu, jaki zostat z nim tak, jakby Pani miata napisac ksigzke. Ksigzka,
uzgodniony. Doradca, przez sposéb, w jaki jak wiadomo, ma tytut, rozdziaty, mozna do
opowie o0 ,pisaniu ksigzki”, zamodeluje ksigzki napisa¢ wstep. Nie za bardzo chce
sposéb narracji. Pania dopytywac. Wolatabym zaprosi¢ Pania

do opowiedzenia o swoim zyciu tak, jak Pani
czuje, ze chce Pani o nim opowiedzie¢. Znamy
dobrze cel naszych spotkan. Prosze opowiadac
swoja historie, majac na uwadze to, co Pania
przyprowadzito na spotkania z doradca. Prosze
mowic to, co Pani uzna za wazne. Ja w czasie
rozmowy bede zadawac pytania, bede tez robi¢
notatki, tak by nie umknety mi wazne tresci.
Bede zapisywac to, co wykorzystamy w dalszej
czesci pracy, czyli bedziemy okresla¢ Pani rozne

umiejetnosci i kompetencje.

TYTULY ROZDZIALOW | KLUCZOWE WYDARZENIA

Na tym etapie zbudowana jest struktura, Prosze teraz wymieni¢, jakie Pani ksigzka
ktora bedzie wypetniana trescia. bedzie miata rozdziaty. Prosze podac siedem,
maksymalnie osiem tytutéw.

(...)

Teraz bede czytac po kolei tytut rozdziatu i prosze
o podanie dwoch, trzech skojarzen. Ja podam
tytuti prosze wymieni¢ wydarzenie, postac,

emocje, mysl — to, co przyjdzie Pani do gtowy.
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TYTULY ROZDZIALOW | KLUCZOWE WYDARZENIA
OPOWIESC O ZYCIU

Ponizej wskazano, w jaki sposéb doradca
moze dbac o utrzymanie porzadku narracji.

Zapisuje najwazniejsze watki.

Identyfikacja i nazywanie kompetencji:
zapisuje na kartce nazwane kompetencje -
jesli klient ich nie nazwie sam, doradca moze
proponowac sformutowania.

Wyciaganie esencji: doradca, jesli klient
nie powie tego sam, powinien go dopytac,
Co jest najwazniejszym przestaniem tego
fragmentu opowiesci oraz jaki to ma wptyw
na klienta.

Domykanie rozdziatéw: wazne jest
sprawdzanie, czy klient jest gotow przejs¢
do nastepnego rozdziatu. Konieczne jest
pilnowanie, czy kazdy rozdziat zostat
domkniety. Warto sprawdzac, czy klient
jest gotow przejs¢ do opowiadania

kolejnej historii. Doradca na tym etapie jest
aktywny, duzo notuje, zadaje wiele pytan
pogtebiajacych poruszane tresci.

Materiat do wywiadu behawioralnego:
doradca robi liste wydarzen, ktére moga
byc istotne w kolejnym etapie bilansu
kompetencji, moga zosta¢ poddane analizie
wedtug metody STAR.

Podtrzymywanie motywacji: wazny etap
podtrzymania motywacji do pracy, do

zastosowania techniki aktywnego stuchania.

Pytania i notatki: dopytuje i pogtebia tresci.

Zacznijmy zatem opowies$¢. Prosze wybraé
rozdziat, od ktérego chciataby Pani zaczac.
Nie musimy pisac ksigzki od poczatku. Jak

to w ksigzce, kazda opowies¢ ma swoich
bohateréw, wazne wydarzenia, punkty zwrotne,
wesote i przykre momenty. Prosze pomysle¢,
jak wymieniane przez Panig wydarzenia,
osoby wptywaty na Pani zycie, czego rézne
sytuacje Panig nauczyty, co one moéwig o Pani.
Jakie wywarty na Panig wptyw i co dzieki nim
wydarzyto sie innego w Pani zyciu? (...)
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KLATKA STOP

Co moze zrobi¢ doradca: Chciatam zapytac¢, jak Pani czuje sie w tej
) ., . , rozmowie? To dla mnie wazne, by ustysze¢, jak
1. moze zrobi¢ ,klatke stop” — zatrzymac o . . _
, ) . ) , Pani sie czuje w tej formule pracy. Czy moze
dialog, co stuzy sprawdzeniu, jak klient sie ] o s
. . . potrzebujemy cos$ zmieni¢? O co$ Pani chce
czuje w tej rozmowie; i
zapytac?

2. okazac zainteresowanie tym, jak sie czuje

klient w rozmowie i relacji z doradca;
3. proponowac¢ dostosowanie pytan, formy

rozmowy, tak by zachowac zasady

kontraktu i zasady dobrego dialogu;
4. dawac klientowi mozliwos¢ wptywu na

sytuacje, pytac klienta, czy ten sposob

rozmowy mu pasuje, czy chce co$ zmienic,

co$ wyjasnic.

Czescll
WYZWANIE ZYCIA

Doradca musi zadbac o bezpieczenstwo Prosze podac jedno, maksymalnie dwa
klienta. W tej czesci klient moze wymienic wydarzenia, ktére wiele znaczyty w Pani zyciu,
wazne wydarzenia, ktére mogty miec ktére miato na Panig wptyw. Co to byto? Dlaczego

nature doswiadczen wrecz traumatycznych. | wybrata Pani to wydarzenie?
Warto nakierowac klienta na wspomnienia
wydarzen bedacych doswiadczeniem
budujacym, ksztattujagcym jego

kompetencje.

Ta czes¢ przywotuje przyjemne emocje. Do tej pory rozmawialismy o réznych

Poprzez opowies¢ o innych osobach wydarzeniach w Pani zyciu. Prosze teraz pomyslec
doradca ma szanse poznac wartosci o innych osobach, niekoniecznie z najblizszego
klienta. Ponadto jest to bezpieczny sposob otoczenia Pani, moga to by¢ takze postacie
mowienia posrednio o swoich zasobach, fikcyjne, aktorzy, sportowcy czy bohaterowie
umiejetnosciach, cechach charakteru - bajek. Prosze, by wskazata Pani takie osoby,

rézne postacie stajq sie lustrem klienta. postacie, ktére w pewien sposob sg dla Pani
Rozméwca moze nie mie¢ odwagi méwic wazne.

o sobie wprost, natomiast nawigzujac do ..)

zycia roznych bohateréw doradca ma szanse Dlaczego to sg wtasnie te postacie, co takiego

szukac odniesien do jego zycia, potrzeb, jest w nich waznego, ze zostaty wymienione

marzen, sposobu myslenia, wartosci.

w ksigzce?
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Czesé Il

4.\ (o]\[ar4\]]

Zakonczenie to szansa na wypowiedzenie W kazdej ksigzce mamy zakonczenie. Pojawiaty sie
pragnien. To okazja, by zobaczyc, jakie jest w Pani historii r6zne watki dotyczace przysztosci.
nastawienie klienta ku przysztosci, jesli klient | Jakie zakoriczenie bedzie miata opowies¢ o Pani
W swojej opowiesci wyjdzie na spotkanie zyciu?

ztym, co go czeka.

Fragmenty przeprowadzonego wywiadu wraz zomowieniem

Wykorzystanie powiesci biograficznej i struktury ksigzki do przeprowadzenia wywiadu

biograficznego. Fragment wywiadu biograficznego, publikowany za zgoda klientki.
K: klient, DZ: doradca zawodowy

Wprowadzenie

Rozpoczecie spotkania To byto kolejne spotkanie z klientka. We wprowadzeniu doradca
przypomniat uzgodnienia z poprzedniego spotkania, dotyczacego

przebiegu wywiadu biograficznego.

Czesc|

Tytuty rozdziatow i kluczowe wydarzenia

Zaproszenie do napisania | DZ: Prosze, by Pani opowiedziata o swoim zyciu w taki sposdb,
ksiazki, jasna instrukcja dla | jakby Pani miata napisac ksiazke. Prosze najpierw pomysleg,
klienta jaki ta ksiazka ma miec tytut, a potem by wybrata Pani sobie
kilka rozdziatow, maksymalnie 7-8.

K: Ja mam nazwac te rozdziaty?

DZ: Nie bedziemy ich bardzo doktadnie opisywac. Prosze
mowic tak, jak Pani czuje, jaki tytul moze miec ksigzka o Pani
i jakie by byly te najwazniejsze rozdziaty? Z taka mysla,

by te kolejne rozdziaty pokazaty Pania, Panig z zasobami,
mozliwosciami, z kompetencjami...

K: Ksigzka... (klientka bardzo sie zamyslita, westchneta). Tytut...
(widac, ze o czyms mysli, ze zanurzyta sie w swoich refleksjach).

[doradca daje czas, czekal]
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DZ: Tytul mozna dac¢ pozniej, mozna tez go zmienic.

K: Tytut to nie wiem, ale na pewno databym jaki$§ WSTEP - kim
jestem? Albo poprosze osobe, po przeczytaniu mojej ksigzki, by
napisata mi wstep. DZIECINSTWO, to jak mnie uksztattowato, na
pewno to byt méj dziadek krawiec, PODROZE, ZWIAZKI, KARIERA
ZAWODOWA i moja Sciezka, te wszystkie projekty, jako ta druga, co
robita, TRANSFORMACIJA - jestem na tym etapie (klientka odkrywa
duzo osobistych wqtkéw), CDN, CIAG DALSZY, ZAWODOWY - PLAN.

DZ: Przeczytam, DZIECINSTWO, PODROZE, ZWIAZKI, KARIERA
ZAWODOWA, TRANSFORMACJA, PLAN - CDN.

K: MARZENIA, to w tym planie. Bo teraz jest tu — rozdziat
TRANSFORMACIJA, a te MARZENIA, to co bym chciata zrobi¢ jeszcze
raz albo na co czuje sie gotowa, np. na wejscie na Mount Everest.
Takie duze rzeczy.

DZ: Stysze, ze Pani ma odwage, zeby marzy¢ i planowac.

Przejscie do tresci
rozdziatow. Budowanie
struktury 1. rozdziatu
ksigzki.

Klientka nazywa swoje
zasoby, doradca je
wydobywa, kotwiczy na
nich uwage.

Klientka wskazuje liczne
zasoby - doradca notuje,
ze moga miec przetozenie
na kompetencje
transwersalne.

DZ: Kazda ksigzka i kazda opowies¢ maja swoich bohateréw,
wazne wydarzenia, punkty zwrotne, mite i niemite zdarzenia.
Ja bede teraz czytac tytul rozdziatu i prosze, by Pani podata
dwa, trzy skojarzenia z tym tytutem. DZIECINSTWO.

K: Wies, sielanka, indywidualizm, chodzitam wtasnymi sciezkami,
dostatam nie raz bure, ale sie optacato. No i ten dziadek, ktory szyt,
ludzie, ktérzy przychodzili na przymiarki, ja podkradajaca scinki,
robitam ubranka dla lalek. Pamietam, jak dziadek dostat udaru, nie
wrocit do zawodu. Pamietam maszyne, stata w pokoju, dziadek

byt za sciana. Pamietam, uszytam worek na buty. Pamietam to
spojrzenie, to byto cos waznego, ten stukot maszyny, spojrzat na
mnie z dumg, spetnieniem, ja mata turkoczaca tg maszyna... ze ktos
to bedzie jeszcze robit, ze to sie dzieje.

DZ: Tak sie zastanawiam, ta Pani odwaga i indywidualizm -
W co sie przerodzity?

K: W podréze. Ja od matego potrafitam p6js¢ na przyktad do
sasiadki, bo ona ma kaczuszki (podaje kilka przyktaddw).

DZ: Stysze, ze Pani ma odwage, jest ciekawa. PODROZE.

K: PODROZE: Samodzielnoé¢, sama ja z plecakiem, planowanie,
zawsze pierwszego etapu, kolejne wydarzaja sie same, zawsze mam
bilet w obie strony, okreslam date powrotu.
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Doradca stawia hipoteze i
od razu weryfikuje ja
z klientka.

Zapisuje na kartce
kompetencje - do
pogtebienia w dalszej
czesci wywiadu.
Doradca dopytuje

o edukacje formalna.

Zapisuje, ze klientka
mato méwi o edukacji
pozaformalnej - do
pogtebienia w dalszej
czesci wywiadu.

Doradca wydobywa
zasoby z doswiadczenia
uczenia sie nieformalnego.

Bardzo wazna wskazowka,
na jakim etapie jest
obecnie klientka. Doradca
nie dopytuje o nic,
pozwala na swobodng
wypowiedz.

Ta wypowiedz jest kluczem
do drogi, jaka przebyta
klientka. Wazny moment
budowania zaufania.

DZ: ZWIAZKI

K: Chciatam by¢ wazna (klientka ujawnia osobiste watki), chciatam,
by wydobyli ze mnie kobiecos¢.

DZ: Pani umie wydobywac kobiecos¢ ze swoich klientek?
K: Umiem (bardzo zdecydowanie). Umiem doradzic.
DZ: KARIERA ZAWODOWA

K: Szycie, ja posztam do liccum zawodowego, zeby ksztatcic sie

w zawodzie. Chciatam i$¢ na studia, ale batam sie. Zeby wyrobi¢
reke do malowania posztam do studia wizazu i charakteryzacji,

pozZniej tédzkie ASP. | sciezka zawodowa...

DZ: Czy skonczyta Pani studia? Na jakim kierunku?

K: Jestem projektantem. | moja praca zawodowa, praca z tkaning,
praca z klientem, proba pracy z projektantami, rozczarowanie, ze
mnie nikt nie dostrzegat, bo ja robitam ciezkg prace, a oni spijali
$mietanke.

DZ: Jesli Pani byta na drugim planie i robita Pani swoja prace,
to byta Pani w tym bardzo dobra, musiata Pani rzetelnie
wykonywac swoja prace.

K: Tak, ale brakowato mi docenienia i poklepania po ramieniu.

DZ: Jesli ja dobrze rozumiem, to Pani robita cos$, co ktos
wymyslit, czyli musiata Pani dobrze zrozumie¢ o co mu chodzi
i przelozy¢ to na konkret.

K: Tak, dostawatam rysunek i musiatam ten rysunek przetozyc
na fizyczng rzecz. Pocig¢, zrobi¢ konstrukcje, papier, czyli
zmaterializowac wizje projektanta.

DZ: TRANSFORMACJA

K: Transformacja to ostatnie lata mojego zycia, zatrzymanie

sie, szukanie odpowiedzi na pytania, kim jestem, co mnie
uksztattowato, dlaczego jestem, jaka jestem, spotkanie z traumami,
$wiadome dozywanie traum - spotkanie z tym, co byto w moim
zyciu (dtuga wypowiedz o osobistych doswiadczeniach).
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Domykanie struktury
| czesci ksiazki, klientka
utozyta rozdziaty.

DZ: Tez mi sie to z odwaga kojarzy.

K: Tak, no tak. Zeby komus powiedzie¢, ze sprawites mi przykros¢,
musze by¢ odwazna, by to powiedziec.

DZ: Ja widze, ze ta odwaga jest z Pania od zawsze. Odwaga
w dziataniu, w komunikowaniu, od dziecinstwa.

K: Tak, jest, ale w komunikowaniu od niedawna (klientka
kontynuuje).

DZ: Przeszta Pani do rozdziatlu PLANOWANIE.

K: (klientka moéwi duzo o marzeniach pozazawodowych).
Zawodowo CDN? Cisza... No miatabym te swojg wymarzona
pracownie. Jak napisze ksigzke, to wtedy bym mogta juz komus
oddac te pracownie.

Opowiesc o zyciu

Klientka ptynnie
przechodzi do
opowiadania o swoim

zyciu.

Doradca celowo
wprowadza stownictwo:
umiejetnosci

i kompetencje - chce
nakierowac klientke na
myslenie przez pryzmat
tego, co umie, co potrafi,

jakie wykorzystuje zasoby.

DZ: Zeby prowadzic¢ taka pracownie... jak by Pani ja nazwata?

K: ,Artystyczng”. Nie chce méwic krawiecka, bo cho¢ to moje
wyuczone, to chce, by osoba czuta sie wyjatkowo, zeby to miejsce
uspokajato, zeby wydobywato z niej to, co najlepsze.

DZ: Pani to umie?

K: Mhm.

DZ: Jakby Pani nazwata to, co Pani umie?
K: Stuchanie.

DZ: Cos wiecej, Pani stucha...

K: Rozumiem.

DZ: Pani stucha, rozumie ... co to jest, cos takiego wiekszego?
Jak Pani czuje?

K: Umiem pomdc, troche psychologicznie...

DZ: Mysle, jak Pani mowi, ze to jest kompetencja wydobycia
potencjatu i kreowania wizerunku ...

K: Tak, kreowanie wizerunku.
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Doradca stucha i notuje

Ten fragment mozna
uznac za zalazek wywiadu
behawioralnego. Klientka
opisuje konkretng sytuacje,
opisuje swoje zachowanie.

DZ: Jak stucham, co Pani méwi, to mysle, ze nie tylko w branzy
zwigzanej z szyciem to sie dzieje... moze ma to zwigzek

z wizazem, charakteryzacjq.... Czyli ta kompetencja jest znow
gdzies szerzej do wykorzystania.

K: Tak, bo poznaje sie proporcje twarzy, analiza kolorystyczna, ktory
kolor wydobywa, ktory podkreca, ktory gasi... Ja widze szerzej.
Kobiety zmieniajq kolor wtosow, nie zawsze to koresponduje z cerg,
wychodzg sifice pod oczami, do tego dotozymy kolor ubioru...

DZ: Tak patrze na siebie, jak ja dzis wygladam i co ja widze, a co
Pani widzi ...

(Smiech)

DZ: To co Pani jeszcze umie, jak by Pani to nazwata? Ja znow
staram sie zobaczy¢ to szerzej. Lacze to z podrézami.

K: Tak, tworze i to nie jest na raz.

DZ: Projektowanie i tworzenie, ale nie tylko w
perspektywie szycia, ale planowania... Widze odwage do
eksperymentowania.

K: Tak, posztam kiedys z klientka do hurtowni tkanin, i méwie do
niej: ,Ja cie widze w kolorach podpalonej bezy z wielka kokardg".
Ona sie na mnie popatrzyta i powiedziata ,No to pieknie, bede

z kokarda na swoim slubie”. Po rozmowie na tyle mi zaufata,
pozwolita mi, po pierwszej przymiarce z tzw. ptétna, ona
zobaczyla, ze ja wiem, o czym mowie. Poddata sie temu procesowi
i jak odbierata sukienke, to sie poptakata. Powiedziata, ze jest
przepiekna, ze nie spodziewata sig, ze tak to wyjdzie. | ta kokarda to
jest najpiekniejsze, co jej sie przydarzyto.

Ta kokarda to oznacza, ze widze efekt, koniec. Moim zadaniem jest
zrobi¢ wszystko, by ta kobieta zobaczyta i tak poczufa, jak ja to
widze w tym efekcie koncowym.
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Klientka opisuje swoje
kompetencje, rolg doradcy
jest ich wydobycie

i precyzyjne nazwanie

w uzgodnieniu z klientka.

DZ: Ja bym to zapisata tak: ma Pani kompetencje
projektowania i tworzenia od samego poczatku, ma Pani
wizje i widzi Pani efekt, ale ze widzi Pani od A do Z. Zapisatam
budowanie relacji z klientem. Powiem, jak ja to zrozumiatam.
Pani umie przetozy¢ projekt na jezyk klienta. ,,Podpalona beza
z kokarda” - Pani widzi cos wiecej, ale ubiera to w takie stowa

i klientka wie i czuje.

K: No tak, absolutnie! Bo jak ja jej powiem: ,Bedziesz miafa...” Bo
jak ja powiem: ,Zrobie ci asymetryczng suknie z kokardg na tiulu,
ktora bedzie w kolorze... No wiesz, jak powiem «szampan, to jedni
widza bardziej r6zowy, a inni bardziej zotty”. Zawsze pytam klienta,
w co sie ubiera, jakie ma kolory w szafie. Ja chce, zeby klientka bytfa
ubrana, a nie przebrana. Zeby ona i jej uroda byta numer jeden, a to,
co ja stworze, sukienke czy garnitur, zeby to byto tto.

Klatka stop

Moment weryfikacji,
jak klientka czuje sie
W rozmowie.

Rekomendacje:
zatrzymanie rozmowy

i sprawdzenie, jak czuje sie
klient.

DZ: Mam teraz takie inne pytanie. Jak sie Pani opowiada?

K: Mam zaufanie. Wiem, ze Pani stucha z dobrg intencja. Jak Pani co$
powie, to wiem, zeby mnie motywowac do zmiany... Wiem, ze to
bedzie szczere, a nie jak czasem sie styszy: ,Wez sie ogarnij”.
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Powrot do rozmowy

Celowo doradca
przekazuje pateczke
klientowi, by ten dokonat
wyboru tematu.

Klientka zamysla sie.

Doradca w trakcie
rozmowy notuje kolejne
kompetencje i zapisuje je
na osobnych kartkach.

Rozmowa przebiega dalej,
omawiane sg kolejne
rozdziaty ksigzki. Nie ma
koniecznosci omawiania
wszystkich bardzo
szczegotowo. Skupiamy
sie na tym co stanowi clou
danego rozdziatu.

W trakcie rozmowy
powstata lista kompetenciji.

DZ: Do ktorego z rozdziatéw chciataby Pani wréci¢?
(mija kilka sekund, klientka zastanawia sie)

DZ: DZIECINSTWO, PODROZE, ZWIAZKI, TRANSFORMACJA,
KARIERA ZAWODOWA...

K: W zasadzie w kazdym bym mogta cos$ powiedziec.
DZ: Ja mam taka pokuse, by wréci¢ do tematu PODROZE.
K: Podrdze, dobrze.

DZ: Zastanawiam sig, co takiego Pani ma, ze umie Pani
zaplanowac podréz i wyjechac...

K: (klientka zaczyna opowiadac o dalekich podrézach)
(...)
K: Teraz zwigzki, bo one sie scisle wigza z podrézami.

(...)

Doradca celowo
przechodzi do rozdziatu
zwigzanego z karierg
zawodowa.

Klientka wymieniata wazne
wydarzenia z rozdziatu
KARIERA ZAWODOWA,
jednak nie wspomniata

nic o uczeniu sie
nieformalnym i edukacji
pozaformalne;j.

Doradca celowo wywotuje
temat i chce nawigzac¢ do
edukacji poza systemem.

DZ: Chciatabym zapytac o zycie zawodowe. KARIERA
ZAWODOWA - jak Pani czuje, ktore to byly punkty zwrotne
w karierze zawodowej?

K: Nie wiem. Na pewno... nie wiem. Nie mam pojecia.
DZ: Nie byto?
K: Nie.

DZ: Prosze powiedzie¢, czy w zyciu zawodowym byt taki etap,
kiedy Pani sie najwiecej nauczyta? | czuta Pani, ze sie Pani uczy,
Ze sie rozwija?

K: Tak, jak jezdzitam z jednym z projektantéw. Jak jezdzitam

do fabryki, szyli garnitury, tam te panie szwaczki w fabryce.
Podgladanie tych proceséw, jak one to robia. One sie dzielity tg
wiedza. Tam byta pani, ktora szyta tylko kotnierzyki, przez osiem
lat, tylko kotnierzyki. Ona patrzyta na mnie i szyta, automatyzm
wyrobiony.
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Doradca kotwiczy
uwage ha uczeniu sie
nieformalnym.

DZ: Czego sie Pani tam nauczyla?

K: Podpatrzytam, ze mozna utatwic¢ sobie prace, ze nie trzeba tak
robi¢, jak jest w ksigzkach opisane i tych wszystkich etapdéw. Nie, ze
idziemy na skréty, bo w szyciu to zawsze wyjdzie, ale utatwienia -
na przyktad - by zrobi¢ w innej kolejnosci, bo bedzie szybcie;j.

Warto zauwazyg, ze nie
uzywa okreslenia uczenie
sie nieformalne - dopytuje
o te forme nabywania
wiedzy i umiejetnosci, ale
nie stosuje nomenklatury
(prawdopodobnie nie jest

ona znana klientce).

DZ: Pani sie nauczyla, jak organizowa¢ warsztat pracy, zeby
zaoszczedzi¢ czas?

K: Tak, tego w szkole nie ucza, wielu rzeczy w szkole nie ucza.
DZ: Organizacja warsztatu pracy, by oszczedzac czas i siebie.

K: Miatam tez taki czas pracy, prowadzenie catej produkgji,
miatam pod sobg zespét ludzi, konstruktorow, krojczych,
szwalnie, organizowanie pracy ludziom, zeby to szto, zeby sie nie
zatrzymywato. To byt punkt zwrotny, ze ja wracatam do szycia
indywidualnego.

DZ: Sprawdzita Pani, co Pani lubi.

K: Tak, te doswiadczenia z produkcja mi pokazaty, ze ja jestem do
pracy z indywidualnym klientem, czyli szycie na miare. Kontakt

z cztowiekiem, kreowanie go, podkrecanie, budowanie pewnosci
siebie — poprzez ubiér mozna budowac siebie. Przychodzita

do mnie taka pani i méwita: ,Mam za trzy dni wystapienie na
konferencji — zdazymy z tym garniturem?” Ja jej mowitam: ,Tak,
zdazymy”.

DZ: Czyli Pani tez daje klientom poczucie pewnosci siebie oraz

bezpieczenstwo. Dzieki Pani kobieta wie, w co ma sie ubrac.
Kobiety przewaznie nie wiedza...

K: Tak. Ten efekt jak ma by¢, zajmuje duzo czasu, a ja im to zdejmuje
z gtowy, bo moéwie: tu oko, tu szminki nie, wtosy na gtadko, to
wszystko jest catoscia, one sie czuja zaopiekowane.

(...)
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Czescll

Wyzwanie zycia

Prosimy o wskazanie
jednego — maksymalnie
dwoch.

Klientka opowiada

0 wyzwaniu, pokazuje
zasob. Méwi, jak poradzita
sobie w zaskakujgcej
sytuacji. Watek do
kontynuowania

w wywiadzie
behawioralnym.

DZ: Zastanowmy sie nad drugq czescia ksiazki. Jak by pani
mogta w tej czesci opisac¢ najwazniejsze dla Pani wyzwanie,
wyzwania?

K: (...) (klientka wymienia wyzwania i spontanicznie opowiada
o0 jednym z nich, zwigzanym z COVID-19)

Czesclll

Ja a inne historie

O kazdej z wymienionych
postaci mozna
kontynuowac rozmowe.
Nalezy sprawdzi¢, co
takiego taczy klienta z dang
postacia.

Kazda z nich prezentuje
pewne kompetencje

— warto je nazwac

i sprawdzi¢, czy klient tez je
ma, lub chce je miec.

Kazda z nich symbolizuje
konkretne wartosci — nalezy
sprawdzic, czy klient je tez
podziela.

DZ: Kolejna czes¢ tej ksiazki nadal jest o Pani, ale w relacji

do innych os6b. Bohaterow z ksigzek, filmow, postaci
prawdziwych, fikcyjnych... Jak by Pani miata siebie opisa¢ nie
w relacji do innych oséb, lecz w relacji do bohaterow z ksiazek,
aktorow, sportowcow, postaci z bajek? Czy przychodza takie,
ktore sq dla Pani wazne?

K: Mi$ Puchatek, jak Maty Ksigze — poszukiwanie tego przyjaciela
w sobie. Jestem troche jak Robinson Crusoe - ta moja odwaga.

DZ: Skojarzenia, jestem jak ktos...

K: Jestem jak Pippi Langstrumpf, jestem inna niz wszyscy. Pociggam
za sobg towarzyszy eskapady. Smiesznie jest.

(...)

(klientka kontynuuje, podaje nowe postacie, opisuje siebie przez
pryzmat kolejnych wymienianych bohateréw)

64/82




Czesc IV

Zakonczenie

DZ: Gdyby Pani miata napisac zakonczenie. Zakonczenie
o przysztosci.

K: O tym, by nie bac sie marzy¢. Badz soba. Jak dla kogos to
niewygodne, to...

DZ: Stysze, ze bedzie Pani czerpata duzo z rozdziatu
TRANSFORMACIJA. Wida¢ go w przysztosci.

K: To, co robie teraz.

(kontynuacja rozmowy o przysztosci, czyli o wizji planu do rozwoju)

Praca z lista zidentyfikowanych kompetencji

Kolejny krok to analiza zidentyfikowanych kompetencji. Doradca podczas wywiadu notowat

i zapisywat na kartkach kolejne kompetencje. Po zakoriczonym wywiadzie doradca wspdlnie

z klientka zapoznali sie z lista kompetencji, uzgodnili ich brzmienie, dokonali ich wyboru. Podczas
wywiadu widoczne byto, jak klientka sama wskazuje kompetencje, ktére chciata by rozwijac.
Etapem domkniecia procesu bilansu kompetencji jest utozenie planu rozwoju. Wydaje sie wazne,
by plan ten zawierat liste kompetencji, co do ktérych klient w procesie uzna, ze chce je dalej

rozwijac. Co wiecej, istotne jest sprecyzowanie, do czego te kompetencje s mu potrzebne.

Tak tez stato sie w cytowanej rozmowie. Klientka wskazata, ze czuje sie pewnie w obszarze
zarzadzania procesem produkgcji, natomiast powinna skupic sie na rozwoju umiejetnosci
zarzadzania finansami. Warto zatem dopilnowac, by klient miat czas i moment na zastanowienie
sie, ktére obszary wskazatby jako obszary do rozwoju. Do tego etapu rozmowy mozna uzy¢ skali.
Mozna poprosi¢ klienta, by wskazat, w ktérym miejscu na skali umiejscowitby dang kompetencje

i na jakie miejscu na skali chciatby jg przesunac - zrobi¢ postep.

Przyktad
Prosze pomyslec o skali od 1 do 10. Zat6zmy, ze kazda nasza kompetencja przechodzi umowy
proces rozwoju, od podstawowego (1) do maksymalnego (10). Jest to skala umowna. Ma ona

jedynie poméc w zobrazowaniu planéw rozwojowych.

Krok 1: Prosze dla kazdej z kompetencji wskazac, w jaki miejscu na skali sie znajduje.

Krok 2: Czy punkt na skali jest dla Pani satysfakcjonujacy?

Krok 3: Jesli nie, na jakim miejscu na skali chciataby Pani méc umiesci¢ te kompetencje.
Krok 4. Ustalamy, jakie dziatania powinna Pani podjg¢, by osiggna¢ wskazany punkt na skali.
ZARZADZANIE PROCESEM PRODUKCJI - klientka wskazuje poziom 7, satysfakcjonujacy dla nie;j.
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ZARZADZANIE FINANSAMI - klientka wskazuje poziom 3. Nastepnie okre$la, ze oczekiwany dla niej
punkt na skali to 5. W kolejnych krokach wspdlnie z doradca okresla, jakie dziatania moze lub chce

podja¢, by uzyskac na skali poziom 4.

Doradca caty czas weryfikuje czy omawiane kompetencje sg typowe dla branzy, w ktérej pracuje/
pracowat/uczyt sie klient, czy mozna je uznac za kompetencje transwersalne (Moje Portfolio,
2025). Doradca powinien sugerowac i dopytywac, czy dana kompetencja, np. Organizacja przyjec¢
z przygotowywaniem positkdw, jest zasobem do wykorzystania tylko przy okazji spotkan z rodzing
i znajomymi. Zadaniem doradcy jest naprowadzanie i/lub wprost pokazywanie mozliwosci

wykorzystania zasobu klienta w innych obszarach.

W wyniku rozmowy klientki z doradcg uznano, ze Zarzqdzanie procesem produkdji i zespotem,
Budowanie relacji z klientem, PrzetoZenie wizji na jezyk klienta oraz Zarzqdzanie finansami uznac
mozna za kompetencje przekrojowe. Doradca odnidst zidentyfikowane kompetencje do ramy

kompetencji transwersalnych (Validation of Transversal Skills Across Europe, 2022).
Wykorzystanie innych narzedzi do identyfikowania kompetencji

Doradca zawodowy moze wspomagac sie w pracy innymi narzedziami, ktére pomoga
zidentyfikowac kompetencje. Mozna uzywac testéw, natomiast przed ich zastosowaniem istotne
jest odpowiedzenie na dwa zasadnicze pytania: ,Jak dany test i uzyskane wyniki moga przyczynic
sie do wzbogacenia informacji wykorzystanych w MBK?” oraz ,Jaka jest wartos¢ diagnostyczna
testu?”. Ponadto mozna wykorzystac¢ informacje uzyskane w tescie do pogtebienia opowiesci

klienta o samym sobie.
Przyktad

Iwona, uczennica, szkoty sredniej, otrzymata do wypetnienia test ,Profil zainteresowan
zawodowych” (Karpinska i in., 2012). Uczennica samodzielnie wypetnita test, wyniki zostaty
omowione z doradca zawodowym. Doradca zdecydowat, ze dopyta o wybrane zaznaczone
stwierdzenia. Poprosit swoja klientke, by opowiedziata, o jakich aktywnosciach i dziataniach

myslata, wskazujac w tescie poszczegdlne okreslenia jako pasujace do niej.

® Swoje przemyslenia, spostrzezenia i uczucia potrafie wyrazi¢ poprzez rysunek/obraz/
dzieto/rzezbe.

® Umiem rysowad/ rzezbic/ lepic.

® |ubie majsterkowac.

® Dobrze radze sobie z odczytywaniem rysunkéw technicznych.
® Mam duza zrecznos¢ palcow i rak.

® Mam zdolnosci manualne.
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Klientka zachecona przez doradce opowiedziata o0 dwéch obszarach swoich kompetencji. Jeden
zwigzany byt z majsterkowaniem. Klientka opowiedziata, ze lubi wszelkie drobne prace remontowe,
naprawcze, chetnie sktada meble, skreca poszczegdlne elementy by stworzy¢ mebel (IKEA), umie
dokonac¢ drobnych napraw sprzetéw w domu. Drugi obszar kompetencji zwigzany byt z kreacja.
Klientka jest zafascynowana manga i anime, tworzy postacie, bohateréw. Bierze aktywny udziat

w réznych wydarzeniach organizowanych dla mitosnikoéw anime, gdzie rekonstruuja oni bohateréw
(maluja sie i przygotowuja stroje). Klientka pokazata zdjecia swoich kreacji. Ten sposdb pracy nie
tylko pozwolit na zidentyfikowanie tylko obszaréw zainteresowan zawodoznawczych, ale takze na

pogtebienie tematu kompetencji oraz zebranie materiatu do portfolio.

5. Ryzyka przedwczesnego zakonczenia procesu

W pracy doradcy mozna spotkac sie z sytuacja, w ktorej klient deklaratywnie méwi o potrzebie
zmiany. Okresla cel, ktéry definiuje kierunek prowadzonego procesu doradczego. Jesli doradca
zauwazy brak spdjnosci pomiedzy deklaracja (checig zmiany) i pozadanym dziataniem, ktére ma
zmiane urzeczywistnic¢ (brak dziatania), to moze postawic teze, ze klient nie ma motywacji do pracy.
Brak dziatania, ktoremu przypisujemy brak motywacji, moze zwiastowac rézne trudnosci. Warto

w pracy doradcy by¢ uwaznym na zgtaszane symptomy, np. zmeczenie, znuzenie, czy wyrazany
gniew. Moga one by¢ sygnatem powaznego problemu. To czesto cos, do czego doradca nie ma

dostepu i co moze leze¢ u podtoza pasywnej postawy w procesie doradczym.
Historia Pani Beaty - zatoba po utraconej pracy

Pani Beata ma 40 lat, jest mezatka, ma dwoje dzieci: corke w szkole podstawowej (13 lat), syna

w przedszkolu (5 lat). Miata bardzo duze doswiadczenie w branzy projektowania mebli i sztuki
uzytkowej. Bardzo lubita swoja prace, ktéra wymagata od niej kreatywnosci i dobrej organizacji.
Pani Beata miata wiele umiejetnosci, dzieki ktorym umiata potaczy¢ zadania zwigzane z twérczym
dziataniem (kreacja) oraz zarzadzaniem procesem produkgji. Cenita sobie systematycznos¢,
terminowos¢, byta skrupulatna. To przektadato sie na kompetencje zwigzane z zarzadzaniem -
od kontaktu z klientem, poprzez konceptualizacje projektu, zamowienie, produkcje i odbior.

Pani Beata w swojej pracy czuta sie jak ryba w wodzie. Miata bardzo dobre kontakty z zespotem
oraz dobre relacje z klientami instytucjonalnymi. Pewnego dnia zostata zwolniona z pracy. Nie
spodziewata sie takiej decyzji szefostwa. Sytuacja mocng jg zaskoczyta. Uwazata sie za dobrego,
rzetelnego, ambitnego i lojalnego pracownika. Przyjeta decyzje witasciciela firmy. Zajeta sie
domem, swoim zdrowiem, po$wiecata wiecej czasu dzieciom. Nie podjeta aktywnosci w kierunku
szukania pracy. Minat rok. W tym czasie Pani Beata miata operacje, ktéra unieruchomita ja na kilka
tygodni. Wymagata opieki. Przyszedt moment, w ktérym zdecydowata, ze chce wréci¢ do pracy.
To, co ja motywowato, to brak srodkéw na wygodne i swobodne zycie. Zaczeta szukac pracy,

niestety bez powodzenia. Wysytata CV. Skorzystata z porad doradcy zawodowego, poniewaz
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uznata, ze prawdopodobnie ma Zle przygotowane dokumenty i potrzebna bedzie jej pomoc.
Doradca zawodowy przeprowadzit jg przez proces bilansu kompetencji. Otrzymata wytyczne, jak
przygotowac sie do rekrutacji. Pani Beata miata sprecyzowane branze i dobrze opisane stanowiska,
na ktére zdecydowata sie aplikowac. Czas mijat. Pani Beata przegladata ogtoszenia i wysytata CV,
jednak nie otrzymywata odpowiedzi. Tak uptynat drugi rok bez pracy. Otoczenie zasypato ja lawing
porad: ,Wez sie w garsc”, ,Przeciez tyle umiesz, no na pewno znajdziesz sobie prace”, ,Pokaz to CV,
poprawie ci”; ,Nie mozna tak siedzie¢ w domu catymi dniami, musisz i$¢ juz do pracy”. Pani Beata
starata sie. Poprosita o pomoc kolezanke, by razem z nig wyszukiwata ogtoszenia o prace. Wysytata
dokumenty i nie otrzymywata odpowiedzi. Czuta sie coraz gorzej. Jak méwita: ,Nie miatam na nic
sity, bylam wiecznie zmeczona i rozdrazniona”. Podjeta decyzje, ze potrzebna jest jej pomoc -
pomoc lekarza psychiatry. Dostata skierowanie na terapie, ktérg podjeta. Terapia trwata rok.
Jednym z obszaréw do pracy terapeutycznej byta zatoba - zatoba po stracie pracy. Pani Beata juz
pod koniec terapii wyznata bardzo wazna rzecz. Brzmiato to mniej wiecej tak: ,Posztam do doradcy,
bo bardzo chciatam pracowag, ale jak chodzitam na te spotkania, to nie czutam, ze one mi jako$

pomagaja, chodzitam, bo sie uméwitam i wszyscy radzili, ze moze doradca mi pomoze”
Wskazowki dla doradcy zawodowego

Dobre wykorzystanie wywiadu biograficznego

Prowadzac wywiad biograficzny, warto sprawdzi¢, jak i co klient méwi o kolejnych etapach
edukacyjnych i zawodowych. Kazda zmiana wigze sie z jakimis przezyciami, uczuciami

i przemysleniami. Zbierajac informacje i uktadajac chronologie, warto dopytac, jak klient przezywat
wtedy, a jak przezywa dzis kolejne przejscia. Doradca powinien by¢ czujny. Prowadzac wywiad
biograficzny, ma za zadanie sprawdzi¢, jak przebiegata kariera klienta oraz co i jak klient méwi

o kazdej ze zmian.

Zasugerowanie wizyty u specjalisty

Jesli doradca przypuszcza, ze klient moze cierpie¢, jednak nie ujawnia informacji o swoim
samopoczuciu, warto zasugerowac i poddac klientowi pomyst, ze zawsze mozna udac sie po
pomoc do specjalisty. Warto powotac sie na swojg wiedze, doswiadczenie i zostawic klientowi

wybér oraz decyzje.

+Mysle o tym, ze zostata Pani zwolniona z pracy. Z mojej wiedzy i doswiadczenia wynika, ze to
trudne doswiadczenie. Szczegdlnie ze w Pani przypadku byto ono niespodziewane. Jesli wiec
zdarzy sie tak, ze poczuje sie Pani gorzej, na przyktad przyjdzie zal, smutek, moze nawet ztos¢,
drazliwos¢, to warto wtedy o tym z kim$ porozmawiac. Wiem od klientéw, ze po kilku spotkaniach
z psychologiem czy psychoterapeutg czuli sie¢ mocniejsi. Tak wiec podpowiadam takie rozwigzanie

na wypadek, gdyby uznata Pani, ze potrzebna jest rozmowa”.
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Uznanie zatoby

Przedmiotem zatoby nie zawsze musi by¢ smierc. Zawsze wigze sie ona natomiast z przywigzaniem
i rozstaniem. R6zne wydarzenia i okolicznosci zyciowe moga spowodowac rozpacz i ogromne
cierpienie. Zatobe warto rozpoznaé, nazwac i uznaé, ze jest. Utrata pracy to nie tylko utrata
dochodéw. Taka zmiana moze wptywac na stan zdrowia, na relacje z kolezankami i kolegami, moze
spowodowac koniecznos¢ przeprowadzki. Czesto definiujemy siebie przez to, co robimy; brak
zajecia, zadan, obowigzkédw wptynie wtedy na postrzeganie siebie. Wraz ze zwolnieniem z pracy
zostaje mocno podwazona samoocena i wiara w nasze mozliwosci. Zatem oprocz podejmowania
wysitkdw majacych na celu znalezienie nowej pracy lub przekwalifikowanie sie trzeba uznac strate
i stawic czota zatobie (Doka, 2017, s. 269).

Warto, by doradca, do ktdrego trafia osoba z doswiadczeniem bezrobocia, uznat zatobe i zwigzane
Z nig cierpienie. To, co moze by¢ zaskakujace dla klienta, to hipoteza, ze ten czas bez pracy byt
wazny i potrzebny. Oceniajac negatywnie okres bezrobocia, w pewnym sensie wzmacniamy klienta
W jego negatywnym przezywaniu tego okresu. Positkujac sie przyktadem pani Beaty, mozna
zauwazyc, ze trzy lata, ktére poswiecita opiece nad dzie¢mi i domem oraz swojemu zdrowiu, byty
waznym dla niej czasem. Przetom w dziataniu pani Beaty miat miejsce po zakonczeniu terapii
witasnej, kiedy terapeuta uznat, ze pani Beata ma prawo do przezywania straty zwigzanej z tak
nieoczekiwanym zwolnieniem. Kolejny wazny moment przetomu nastapit, gdy pani Beata miata
mozliwos$¢ porozmawiania ze swoim mezem o tym, co przezywata w zwigzku z utrata pracy. Tak
wiec uznanie okresu bez pracy oraz ,wyciagniecie” stanu zatoby, by zostata ona zauwazona, stac¢

sie moze momentem przetomowym w zmianie zawodowe;j.
Historia Pana Grzegorza - wypalenie zawodowe

Pan Grzegorz jest od wielu lat jednym z pracownikéw dziatu zakupoéw. Pracuje w korporacji

od ukonczenia studidw. Jest lojalnym i dobrym pracownikiem. Co kilka lat uzyskuje awans,
zdobywajac coraz to wyzsze stanowiska. W tym roku mija 15 lat od rozpoczecia pracy, mozna
by rzec, ze pan Grzegorz zna firme od podszewki. Swietnie zarabia, zna swoje obowigzki. Wie
za co jest odpowiedzialny, zna wszystkie dziaty firmy od ogrodnictwa, poprzez hydraulike, dziat
budowlany, po stolarke. Od jakiegos czasu zgtasza swoim najblizszym wieksze niz zazwyczaj
zmeczenie. Po urlopie wrécit do pracy i ku swojemu zaskoczeniu ponownie poczut sie bardzo
zmeczony. Przestato mu sprawiac przyjemnos¢ chodzenie do pracy, stwierdzit, ze denerwujg go
koledzy i kolezanki z zespotu. Uznat, ze czas najwyzszy zmieni¢ prace, tylko na jaka? Stwierdzit,
ze nie chce pracowac juz w tej samej branzy, cho¢ dostat oferte przejscia do konkurencji

z mozliwoscig awansu oraz wyzszym uposazeniem. Co$ mu jednak podpowiadato, ze przyszedt

czas na przekwalifikowanie sie.
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Wybrat sie do doradcy, ktéry zaproponowat mu proces bilansu kompetengji, a celem, jaki postawit
sobie pan Grzegorz, byto znalezienie innej branzy, w ktérej mogtby rozpoczac prace. Po pierwszym
spotkaniu wydawato sie, ze pan Grzegorz jest zmotywowany, chetny do pracy nad bilansem,

z energia mowit o swoich marzeniach zwigzanych ze zmiana. Kolejne spotkania pokazaty jednak, ze
pan Grzegorz nie moze sie skoncentrowa¢, doradca miat poczucie, jakby jego klient byt nieobecny.
Zmieniat czesto temat, przez wiekszos¢ spotkania milczat i doradca miat poczucie, ze zaczyna
przejmowac odpowiedzialnos¢ za pana Grzegorza. Poczut, ze stara sie ponad swoje sity i za

wszelka cene chce zmotywowac go do zaangazowania sie w proces.

Doradca udat sie na superwizje. Podzielit sie zinnymi doradcami i superwizorem swoimi
spostrzezeniami i wtasnymi odczuciami. Dostat bardzo jasng rekomendacje, by skupic sie

na rozmowie o tym, co doktadnie dzieje sie teraz w pracy pana Grzegorza. Postawiono
hipoteze — wypalenie zawodowe. Doradca zgodnie ze wskazowkami poprowadzit rozmowe,

w ktorej skoncentrowat sie na obecnym miejscu pracy pana Grzegorza. Wypalenie zawodowe
pozostawione bez dziatan terapeutycznych moze przynies¢ negatywne skutki dla jednostki i jej

najblizszych.

Zidentyfikowane podczas sesji z klientem symptomy wypalenia zawodowego byty nastepujace:
« przewlekte zmeczenie, objawiajace sie sennoscia, brakiem sity, apatia;
+ labilnos¢ emocjonalna - od ztosci i gniewu po stan smutku i zniechecenia;
« drazliwos$¢ — sarkazm i postawa cyniczna wobec cztonkéw zespotu oraz wyczuwalne
w wypowiedziach osmieszanie catej organizacji;
« symptomy somatyczne - dretwienie dtoni, bol w barkach, odczucie sztywnego karku;
+ zaburzenia podstawowych potrzeb fizjologicznych - snu (wybudzanie sie o drugiej w nocy)

i odzywiania (objadanie sie w godzinach wieczornych).

Doradca wspdlnie z panem Grzegorzem omoéwit to, co zostato ujawnione w czasie sesji doradczej.
Wspolnie zastanowili sie nad rozwigzaniami. Zmienili cel procesu doradczego. Pan Grzegorz
skorzystat jeszcze z dwdch spotkan, podczas ktérych z jednej strony skupit sie na zidentyfikowaniu

swoich potrzeb, a z drugiej — pracowat nad planem mozliwych dziatan interwencyjnych.
Wskazowki dla doradcy zawodowego

Superwizja
Warto korzystac z superwizji. Jesli doradca ma jakiekolwiek watpliwosci, nalezy je skonsultowacd
w gronie specjalistow. Wypalenie zawodowe pozostawione bez dziatan terapeutycznych moze

przynies¢ negatywne skutki dla jednostki i jej najblizszych.

Superwizja to standard postepowania w prowadzeniu psychoterapii. Rekomenduje sie
korzystanie z superwizji organizowanych dla doradcéw zawodowych. Moga odbywac sie w formie

grupowe;j lub tez ,jeden na jeden”. Doradcy zawodowi pracujg z osobami, ktére wymagaja
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szczegolnego wsparcia — praca ta moze w dtuzszym okresie wywotywac zniechecenie, znuzenie

i brak motywacji ze wzgledu na postawe klientéw. Doradcy musza dba¢ o swojg motywacje

i energie do pracy, by nie dopusci¢ do swojej nadmiernej eksploatacji. Superwizja moze petnic
kilka funkcji. Kluczowe z nich to wsparcie i edukacja. W obszarze wsparcia doradca moze mie¢
okazje do lepszego poznania siebie, budowania swojego warsztatu pracy z wykorzystaniem
zasobow. Moze takze nauczy¢ sie rozpoznawag, czy - a jesli tak, to jaka — zachodzi zaleznos¢
miedzy osobistymi odczuciami a prowadzonym procesem doradczym. W sferze edukagji
superwizja to okazja do wymiany informacji, uzyskania praktycznych wskazéwek co do dalszego
postepowania, poszerzenia perspektywy. Podczas sesji superwizyjnych inni doradcy dzielg sie
swoim doswiadczeniem prowadzenia proceséw. Kazda taka historia moze stac sie inspiracja. Warto

nadmieni¢, ze superwizja to metoda chronigca doradcéw przed wypaleniem zawodowym.

Dziatania interwencyjne, jasny przekaz
Cztowiek w powaznym kryzysie czesto potrzebuje jasnej i prostej instrukcji postepowania. Nalezy
zatem miec to na uwadze i nie delegowac nowych zadan, lecz ustali¢ sciezke postepowania. Trzeba

podjac¢ dziatania interwencyjne i zaprzesta¢ prowadzenia procesu doradczego.

Zdobycie wiedzy, doksztalcenie sie

Warto przed spotkaniem z klientem, u ktérego doradca dostrzega koniecznos¢ konsultacji ze
specjalisty, zebra¢ informacje potrzebne, by w jasny sposéb przedstawic klientowi, dlaczego
rekomenduje mu sie zmiane postepowania. W przypadku historii pana Grzegorza warto by

przed spotkaniem z nim zapoznac sie z najnowszymi statystykami zwigzanymi z wypaleniem
zawodowym oraz broszura opisujaca jego symptomy. Mozna zebra¢ odpowiednie materiaty i dac

klientowi mozliwos¢ zapoznania sie z ich trescia.

Rekomenduije sie, aby doradca sprawdzat, jak wyglada aktualna sytuacja zawodowa klienta.
Przyktad pana Grzegorza pokazal, ze nieintencjonalnie ukrywat on symptomy, ktore sktonity go do
spotkania z doradca. W jego przypadku do objawéw wypalenia mozna zaliczy¢ nieefektywnos¢,
dolegliwosci fizyczne, ktopoty z koncentracjg. Warto takze zapyta¢, od kiedy klient odczuwa
zgtaszane symptomy. Jesli doradca stawia hipoteze, ze klient moze cierpie¢ z powodu wypalenia
zawodowego, powinien dopytac o objawy i zweryfikowa¢, czy stan wypalenia dotyczy tylko pracy,
czy takze innych obszaréw zycia. Moze okazac sie, ze deklarowane trudnosci z funkcjonowaniem

nie dotycza wytacznie pracy, ale takze innych obszaréw zycia, np. w roli rodzica lub partnera.

Skierowanie do specjalisty

Nalezy skierowac klienta do psychologa lub do psychiatry w celu dalszej diagnostyki. Nalezy
poinformowac go, ze Swiatowa Organizacja Zdrowia wpisata wypalenie zawodowe do
Miedzynarodowe;j Klasyfikacji Chordb, co pozwala uzyska¢ po uprzedniej diagnozie zwolnienie

lekarskie od lekarza psychiatry.
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Poinformowanie o rozwiazaniach

Zgodnie z Miedzynarodowa Klasyfikacjg Choréb (ICD-11) z datg wejscia w zycie 1 stycznia 2022 r.
wypalenie zawodowe to syndrom zawodowy, ktérego efektem jest przewlekty stres w miejscu
pracy, z ktérym nie udato sie skutecznie poradzi¢. Wypalenie samo w sobie nie jest jednostka

chorobowa. Przewlekty stres moze doprowadzi¢ do wielu powaznych choréb.

Nalezy sprawdzic i ustali¢, czy klient moze uzyska¢ odpowiednie wsparcie w pracy — np. ze strony
dziatu kadr, dziatu HR, przetozonego. Jesli nie ma takiej mozliwosci, nalezy ustali¢ z klientem, gdzie

uzyska potrzebna mu pomoc (Jakowluk, 2024).

Kontekst zgtoszenia sie ucznia do doradcy

W pracy z uczniami, ktdrzy zwracaja sie do doradcy zawodowego, nalezy dobrze zbadac¢ kontekst
zgtoszenia. U podtoza decyzji, by zwréci¢ sie do doradcy moze leze¢ wiele potrzeb. Warto zatozy¢,
ze kazdy kontakt ucznia z osobg petnigca funkcje doradcy moze by¢ jedynie pretekstem do
rozmowy — niekoniecznie w obszarze doradczym. Kontekst szkolny i okreslone role nauczycieli

w szkole definiujg, do kogo nalezy sie zwréci¢ z okreslong sprawa. Rola doradcy zawodowego jest
o tyle bezpieczna, ze uczen, ktéry szuka kontaktu i pomocy u osoby dorostej, niekoniecznie chce
ujawnic od razu, ze ma ktopot. Idgc do pedagoga lub psychologa, z definicji bedziemy spodziewac
sie rozmowy w okreslonych obszarach. Idac do doradcy zawodowego, mozna zatozy¢, ze rozmowa
dotyczyc¢ bedzie kwestii zwigzanych z edukacja. Dlatego warto by¢ czujnym i sprawdzic, co tak

naprawde motywuje ucznia do spotkania doradczego.
Przyktad

Po zajeciach grupowych z doradztwa zawodowego uczniowie opuscili sale. Zostata jedna osoba,
Monika. Monika, uczennica Il klasy gimnazjum, byta bardzo chetna do pomocy w sprzatnieciu
sali. W momencie, kiedy wszyscy wyszli i zostata sama z doradca zawodowym, zaczeta rozmowe.
Ponizej przytoczono ten dialog — nie jest to jego dostowne brzmienie, ma jedynie na celu

przyblizenie, jak wygladata préba zgtoszenia sie do doradcy.

DZ: Moniko, dziekuje, ze zostatas... mozemy chyba juz zamknac¢ sale. Zaniostabys klucz do
sekretariatu?

M: Tak, a wie Pani, fajne byty te zajecia. No takie, ze mi sie podobaty.

(doradca kontynuuje, nie ucina rozmowy, moéwiac np.:,, To swietnie, zanies klucz”)

DZ: A co ci sie podobato?

M: Ze rozmawialismy, szkoda, Ze to juz koniec, ze nie bedzie tych spotkan.

DZ: Lubitas tu przychodzic?

M: No tak ...

(doradca pokazuje, ze stucha i jest zaangazowany)
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DZ: Mhm...

(doradca buduje przestrzeri do rozmowy — siada i zaprasza Monike, by usiadta naprzeciwko)

DZ: To moze powiedz mi, w czym te zajecia byly dla ciebie cenne?

(uczennica wymienia korzysci z obszaru doradztwa — spotkanie z absolwentami, praca dotyczqca
kryteridw wyboru szkoty)

M: Duzo mi daty ...

DZ: W jakim sensie?

M: Wie Pani, bo ja sie ostatnio gorzej czuje, a tutaj mi sie chciato przychodzic.

DZ: Gorzej, czyli ze cos sie dzieje...?

M: Tak, tylko btagam Panig, zeby Pani nikomu nie powiedziata.

Uwaga! Doradca rozpoczyna procedure interwencji. Umawia sie, ze to, co ustyszy od Moniki
moze byc trescig, ktdrg trzeba bedzie zgtosi¢ do wychowawcy. Ustala zasady dalszej rozmowy, by
zapewni¢ o poufnosci, a jednoczesnie jasno zakomunikowad, ze jesli ustyszy tresci zagrazajace
zyciu, zostanie uruchomiona odpowiednia procedura. Monika zgtosita mysli samobéjcze. Zostat

poinformowany wychowawca klasy oraz pedagog szkolny.

Pomijane watki

W podrozdziale 3 tej czesci, opisujgcym przebieg wywiadu behawioralnego, wspomniano, ze
doradca powinien zwréci¢ uwage na watki pomijane, jesli dotycza one edukacji i pracy. Podobnie
jest w pracy z mtodziezg, z tg ro6znicg, ze nalezy by¢ wyczulonym na to, czego uczenh nie mowi

i jakie tresci pomija. Mtody cztowiek moze chroni¢ rodzine i pomijac¢ watki zwigzane np. z rodzicami
lub sytuacja finansowa w rodzinie. W narracji o tym, kto i co doradza mu na temat przysztosci,
pojawia sie zdanie ,Mama mowi, zebym zrobit, co chce, ze to moje zycie”. Ponizej przedstawiono
dialog pokazujacy, ze uczen wysyta sygnat do doradcy, ze doswiadcza sytuacji problemowej, ktéra

wiaze sie z lekiem, a jednoczesnie stawia granice i nie chce ujawnic¢ sytuacji rodzinnej.
Przyktad

DZ: Wojtku, powiedz, co twoi najblizsi mowia i radza, jesli chodzi o wybér szkoty?

W: Nie nic, nie wiem.

DZ: Wyobrazam sobie, ze rodzice zawsze majq dobre rady.

(Smiech)

W: No mama mowi, zebym zrobit co chce, ze to moje zycie.

DZ: Czyli.... mama daje ci duzo swobody? Czy ja to dobrze rozumiem?

W: Tak i nie ... No tak, a czy mozemy o tych szkotach dalej?

DZ: Tak, pewnie. Rozmawiasz z mama, tata o szkotach?

W: Ostatnio nie.

DZ: Wojtku, to mamy juz zebrane Twoje zainteresowania. Opowiedziates mi o swoich

dylematach, zwigzanych z typem szkot. Proponuje teraz, zanim zajmiemy sie robieniem
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listy szkot, bysmy przeszli do ostatniego rozdziatu Twojej ksigzki. Ma ona tytut ,Znak
zapytania”. Mozemy go teraz rozwinac¢?

W: No nie wiem, jaka bedzie przysztos¢, nikt nie wie. Dlatego tak to nazwatem. Po prostu nic nie
wiadomo... wszystko sie moze zdarzyc.

(Zdanie klucz. Doradca skupia uwage na tym, co styszy i nie wprowadza zadnego nowego wqtku.
Kontynuuje, ale w sposéb dyskretny)

DZ: Wszystko... moze masz cos konkretnego na mysli?

W: No tak, na przyktad mozna wszystko stracic.

DZ: No tak, to taka przerazajaca wizja... Myslisz, ze ciebie moze cos$ takiego spotkac?

W: Tak.

(Doradca decyduje sie na zadanie pytania wprost. Ewidentnie czuje, ze Wojtek daje sygnaty, ze przezywa
cos trudnego, a zarazem nie méwi wprost)

DZ: Wojtku, zapytam wprost. Czuje, ze chyba sie czyms$ martwisz... i wiesz, tak czasem
chcemy komus cos powiedzie¢, a jednoczesnie sie boimy. Z r6znych powodow. Nie chcemy
powiedzie¢ za duzo, nie wiemy co sie z tym dalej stanie.

W: Mhm...

DZ: Proponuje, zeby$smy pogadali troche, co tam u ciebie, mam pewne pomysty, ale nie chce
fantazjowac i zmysla¢. Moze jak ty mi powiesz, to bedzie ci 1zej, wymyslimy, co z tym czyms
zrobi¢. Ja jestem gotow, by Cie wystuchac i bedziemy szukac sposobow na to, co dalej z tym,
o czym myslisz... Co ty na to?

(Doradca jasno deklaruje gotowos¢ do skonfrontowania sie z kazdq informacjq, jakqg wniesie dziecko.
Buduje ramy bezpieczenistwa i sprawdza zasady)

W: Tata stracit prace. Rodzice majg kredyt. Boje sie, ze nam zabiora... komputer, meble.

DZ: Mhm, mowisz, ze sie boisz. Stad ten ,Znak zapytania” i przekonanie, ze mozna straci¢
wszystko.

(Doradca pokazuje, zZe styszy i tqczy informacje otrzymane od Wojtka. Pokazuje, Ze widzi zwiqgzek tego,
co styszy teraz, z tym, co ustyszat dotychczas)

DZ: Mozesz mi co$ wiecej powiedziec... Z tego, co wiem, to komornik tak od razu nie
przychodzi...

W: Mama mowi, ze przyjdzie.

(Itd...)

W takiej sytuacji nalezy poinformowac wychowawce klasy. Zasadne jest udzielenie wsparcia
dziecku i rodzinie. Szkoty dysponuja rozwigzaniami dla rodzin w trudnej sytuacji finansowe;j
- nalezy poinformowac¢ rodzicéw o mozliwosciach pozyskania srodkéw. Szkota moze udzieli¢
wsparcia, zaproponowac dziecku spotkania z psychologiem w celu redukgji leku i stresu. Nalezy
pamietac, ze czynniki zwigzane ze statusem spoteczno-ekonomicznym, stresujace wydarzenia
zyciowe, straty wymienia sie jako czynniki, ktére moga wywotac kryzys i mysli samobéjcze
(Witkowska i in., 2024).
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Wydaje sie wazne, by doradcy zawodowi rozumieli, jakie moze by¢ znaczenie zgtoszenia sie

do doradcy w sytuacji kryzysu, jaki przechodzi rodzina. Doradcy zawodowi powinni umie¢
sprawdzi¢, czy powodem wizyty mtodego cztowieka sg rzeczywiscie kwestie zwigzane z dziedzing
poradnictwa, czy tez u podtoza tej wizyty lezg inne przyczyny. Moga to by¢ trudnosci zwigzane

z okresem adolescencji. tadyzynski (2022) zwraca uwage, ze nastolatkowie moga by¢ delegowani
przez rodzicéw na konsultacje do doradcéw zawodowych w zwigzku z kryzysem rodziny

i przechodzeniem przez system rodzinny do kolejnego etapu rozwoju. Faza dorastania jest czasem
trudnym dla mtodego cztowieka i jego rodziny. Natezenie i kumulacja réznych doswiadczerh moga
sprawi¢, ze potrzebna bedzie konsultacja z osobg spoza systemu. Wzrost dostepnosci i wieksza
gotowos¢ do korzystania z konsultacji u doradcéw zawodowych moze spowodowag, ze czesc¢

mitodych klientéw bedzie kierowana wtasnie do nich.

Etapy Metody Bilansu Kompetencji a ryzyka przedwczesnego zakonczenia procesu — wybrane
powody

1etap Ustalenie celu e Brak celu - klient nie identyfikuje sie z celem

(& kontrakt) e Brak celu - klient de facto nie ma celu, jest ,gosciem”, zostat
wydelegowany na spotkania z doradcg zawodowym

e Zle sformutowany cel

¢ Klient nie ma przekonania do celu, waha sie i ma
watpliwosci

e Zbyt wczesnie sformutowany cel

¢ Inne rozumienie celu przez doradce i klienta

¢ Brak jasnego, zrozumiatego kontraktu

2 etap Identyfikowanie

kompetendji e Zbyt szybkie przejscie do etapu identyfikowania

¢ Nieadekwatne metody pracy
e Opo6r z powodu ochrony siebie — proces uruchamia inne

przezycia i doswiadczenia klienta
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3 etap

Przygotowanie
portfolio

¢ Niezrozumienie, co to jest portfolio i jakie jest uzasadnienie,
by je przygotowac

e Trudnosci organizacyjne: brak dokumentéw - zebranie
dokumentéw wymaga aktywnosci (np. kontaktéw z innymi
osobami)

¢ Niezrozumienie, co moze stanowi¢ dowdd, np. nie tylko
$wiadectwo czy dyplom, ale tez probka pracy czy opinia
pracodawcoéw

¢ Konfrontacja ze swoimi osiggnieciami oraz ewentualnym
postrzeganym brakiem osiggniec¢ ,Nie mam nic, co by
wypetnito moje portfolio”, ,Mam mato materiatéw do
portfolio”

e Przejscie do etapu dziatania — przygotowanie portfolio konczy
etap poszukiwan kompetencji

e Zmeczenie procesem

4 etap

Planowanie

o Lek

e Zmeczenie procesem

¢ Deklaracja, ze klient podejmie dziatanie

¢ Brak zgody co do efektu procesu - klient nie identyfikuje sie
z wypracowanymi kierunkami dziatai

e Zaplanowane dziatania sg zbyt trudne do realizacji
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l1l. Profil kompetencyjny doradcy zawodowego

Profil kompetencyjny zostat przygotowany przez zesp6t pracownikéw Instytutu Badan
Edukacyjnych z Finlandii (Vuorinen i in., 2024). Sektorowa rama kompetencji powstata jako
czesc¢ projektu realizowanego w Finlandii na rzecz rozwoju poradnictwa catozyciowego. Opis
kompetencji doradcy zawodowego jest bardzo szeroki i pojemny. Ekspertyza obejmuje wybrany
obszar dziatalnosci doradcéw. Ponizszy opis, ktéry jest odpowiedzig na zatozenia finskiej
Narodowej Strategii na rzecz Uczenia sie przez Cate Zycie, obejmuje peten wachlarz kompetengji
doradcow.

Rama sktada sie z trzech zasadniczych obszaréw. Sg to: profesjonalizm, praca z klientem,
kompetencje systemowe. Kazdy z nich podzielono na kilka kategorii. Nastepnie kazda z tych
kategoria zostata rozwinieta i opisana w kilku podpunktach. Petny opis profilu kompetencyjnego
znajduje sie w przywotanej publikacji. Ponizej przedstawiono podziat na trzy gtéwne obszary

kompetengji i kategorie®.

Profesjonalizm - wszelkie dziatania sg podejmowane przez doradce na podstawie aktualnych
przepisOw i ustaw oraz zasad etyki. W obszarze tym wyrdznia sie takze korzystanie z technologii
cyfrowych. Poszukujacy wskazéwek musza miec zaufanie i przekonanie, Zze osoba, ktéra swiadczy

ustugi poradnictwa, dysponuje niezbedng wiedza i kompetencjami oraz przestrzega zasad etyki.

A. Profesjonalizm

A1l Ethical competency Dziatanie zgodne z zasadami etyki
A2 | Theory- and research-based Znajomos¢ kluczowych badan, wiedzy
teoretycznej i koncepcji w dziedzinie
competency . - s ,
poradnictwa oraz umiejetnosc ich zastosowania
w pracy doradczej
A3 | Reflective competency Zdolnos¢ do identyfikowania i krytycznej oceny

stosowanych w pracy koncepcji, wartosci,
postaw, myslenia i modeli

A4 | Communication and interaction | Umiejetnosci i wiedza potrzebne do pracy
competency z klientami, a takze w zakresie komunikacji
i nawigzywania kontaktow

A5 | Digital competency Korzystanie z technologii cyfrowych:
zastosowanie ich w procesie doradczym

i korzystanie z zasobow w sieci

* Ttumaczenia dokonano jedynie na potrzeby niniejszej publikacji. W tabeli celowo zamieszczono oryginalne sformu-
towania, poniewaz okreslenia w jezyku angielskim czasem lepiej obrazuja sens opisywanego obszaru kompetencji.
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Praca z klientem - obszar ten jest powigzany ze zdolnoscig do pracy z klientami wywodzacymi sie
z roznych srodowisk. Obejmuje zaréwno poradnictwo indywidualne, jak i grupowe, ktére bazuje
na aktualnych danych, oraz umiejetnos¢ korzystania z teorii i metod stosowanych w poradnictwie.
Ten obszar kompetencji mozna okresli¢ jako znajomos¢ i stosowanie teorii i metodologii w zakresie

doradztwa.

Dzieki tej kompetengji klient ma poczucie pewnosci, ze doradca, z ktébrym umawia sie na
przeprowadzenie procesu, ma odpowiedni warsztat pracy. Ujmujac to z perspektywy klienta

- klient czuje, ze doradca wie, co robi. Daje temu wyraz w doborze narzedzi i metod pracy,

w udzielanych informacjach, poradach, wskazéwkach. Ma umiejetnos¢ ujecia indywidualnej

historii klienta w szerszym kontekscie spotecznym. Potrafi znalez¢ odpowiednig formute pracy
dostosowang do mozliwosci klienta — np. spotkania zdalne. Potrafi zbudowac¢ dobra relacje, bedaca

fundamentem dla procesu doradczego.

B. Praca z klientem

B1 Process competency Umiejetnos¢ planowania i wdrazania proceséw
doradczych z klientami i grupami

B2 Guidance and learning theories Umiejetnosc¢ krytycznej analizy podejmowanych
dziatan doradczych i ich celéw na podstawie danych
i roznych perspektyw teoretycznych

B3 Methodological competency Umiejetnosc wykorzystania kluczowych podejs¢
i metod poradnictwa w réznych sytuacjach
i kontekstach

Kompetencje systemowe - szerokie pojecie, ktére obejmuje w sobie poradnictwo zgodne

z polityka uczenia sie przez cate zycie i planowanie poradnictwa w ramach regionalnych ustug
poradnictwa zgodnie z lokalnymi potrzebami. Kompetencje strategiczne zwigzane s3 z rozwojem
sektora ustug doradczych — wyznaczanie celéw i kierunku rozwoju doradztwa, planowanie dziatan
i monitorowanie postepdéw, umiejetnos¢ osadzenia indywidualnej historii klienta w szerokim
aspekcie. Doradca powinien dysponowac szczeg6towa wiedza na temat czynnikéw ksztattujacych
aktualng sytuacje na rynku pracy, tak by méc prowadzi¢ proces i osadzi¢ plan rozwoju adekwatnie

do rzeczywistego zapotrzebowania oraz trendéw na rynku pracy.
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C. Kompetencje systemowe

c1 Lifelong guidance Umiejetnos¢ zrozumienia poradnictwa i jego
catozyciowego charakteru jako ustugi spotecznej
w szerokim kontekscie

c2 Systems theory competency Umiejetnos¢ postrzegania poradnictwa jako czesci
indywidualnego planowania zycia osadzonego
w szerszym kontekscie spotecznym.

c3 Networking competency Kompetencja wspotpracy i budowania relagji
w ramach sektora ustug doradczych i innych z nim
powigzanych.

c4 Strategic competency Umiejetnos¢ wyznaczania celow, planowania dziatan

i monitorowania wynikéw
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PODSUMOWANIE

W niniejszej publikacji zawarto praktyczny opis wykorzystania metod i narzedzi w prowadzeniu
procesu doradczego z wykorzystaniem Metody Bilansu Kompetencji. Ma ona stuzy¢ tym
wszystkim, ktorzy chca udoskonali¢ swoj warsztat doradczy, rozwijajac umiejetnosci w kontekscie
wydobywania potencjatu klienta i wspierania go w procesie bilansowania kompetencji.

W publikacji przedstawiono istotne umiejetnosci prowadzenia procesu, podkreslajac znaczenie

poszanowania wartosci i wszelkich doswiadczen drugiego cztowieka.

Metoda Bilansu Kompetencji jest narzedziem, ktére wymaga duzego zaangazowania zaréwno

klienta, jak i doradcy zawodowego. Metoda ta ma tez ogromny potencjat wyzwalania roznych

emocji. Prowadzone rozmowy, a w szczegdlnosci te, ktdre sg badaniem watkéw biograficznych
klienta, przywotuja wiele refleksji, wspomnien, przezy¢. Natomiast kazdy z etapédw ma swoja

specyfike. Na kazdym etapie przed klientem i jego doradcg stoi inne zadanie.

Niezaleznie od tego, jaki jest cel procesu i jaki etap bilansowania kompetenc;ji, trzeba
miec¢ na uwadze, ze cztowiek, ktéry zdecydowat sie na spotkanie z doradca, tak naprawde
zdecydowat sie na spotkanie zsamym soba.

Doradca jest tym, ktory zostat wybrany i zaproszony do tej podrozy, jaka jest bilans
kompetencji. Badzmy zatem w tej podrozy razem z klientem, pamietajac, ze to jego
przygoda.
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