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Wstep

Jednym z ustawowych zadari Centrum Informacji i Planowania Kariery Zawodowej
Wojewddzkiego Urzedu Pracy w Poznaniu jest dziatalnos¢ metodyczno — szkoleniowa na rzecz
kadry doradczej powiatowych urzeddw pracy. Organizowane przez WUP Poznar szkolenia, od
wielu juz lat cieszq sie zainteresowaniem, co pokazuje nam jak duze sq potrzeby doradcow
w zakresie rozwijania warsztatu pracy na rzecz oséb bezrobotnych i poszukujqgcych pracy.
Poradnik ,,Rozmowy o rozmowach” wpisuje sie we wspomniang wyzej dziatalnosc.

Doradcy zatrudnieni w urzedach pracy, podobnie jak inni przedstawiciele zawoddéw
pomocowych, zobowiqgzani sq kierowac sie obowiqzujgcymi standardami obstugi klientéw, ale
juz styl pomagania kazdego z nich jest indywidualny. Wtasnie ta réznorodnosc¢ spojrzenia na
prace doradczq na rzecz osob znajdujgcych sie w trudnej sytuacji Zyciowo — zawodowej,
charakteryzuje rozmowy w naszej publikacji. Ta réznorodnos¢ jest cenna, bo pozwala spojrzeé
na doradztwo szerzej, gtebiej, wielowymiarowo.

Rozmowa z drugg osobg potrzebujgcq wsparcia to ciekawe, twdrcze
i jednoczesnie trudne wyzwanie. Jak sobie z nim radzq doradcy zawodowi? Jak z ich
perspektywy wyglgda spotkanie z klientem, jakimi zasadami i wartosciami kierujg sie podczas
rozmow i jakie metody pracy stosujg? Te i inne pytania staty sie przyczynkiem do
przeprowadzenia rozmdéw z doradcami zawodowymi z poznariskiego Centrum.

Zapraszamy do zapoznania sie z poradnikiem ,Rozmowy o rozmowach”, w ktdrym
zaprezentowano rozmowy przeprowadzone przez Olge Kaczmarek — Kierownika Centrum
Informacji i Planowania Kariery Zawodowej, z doradcami zawodowymi zatrudnionymi w tej
jednostce. Mamy nadzieje, ze zawarte w nim refleksje na temat poradnictwa zawodowego,

bedg pomocne w Panstwa pracy z klientami.






ROZMOWA PIERWSZA

Z DOMINIKA PULKOWSKA, DORADCA ZAWODOWYM,
0 ZMIANIE, ZAROWNO TEJ, Z KTORA MIERZY SIE KLIENT PODCZAS POSZUKIWANIA
ZATRUDNIENIA, TEJ KTORA DOTKNELA RYNEK PRACY,
JAK | TEJ, KTORA DOTYCZY SAMEGO DORADCY | ROZWOJU JEGO WARSZTATU PRACY.






Czym dla ciebie jako doradcy zawodowego jest pojecie zmiany?

Mam wrazenie, ze od dwdch lat zmiana jest nasza codziennoscig, przebiega
gwattownie i burzliwie. To czego mozemy by¢ pewni, to zmiana. W doradztwie
zawodowym rozwineta sie na wieksza skale formufa konsultacji zdalnych.
Przestawienie sie na kontakt online z klientami byto z poczatku bardzo trudne, ale teraz
juz jest zdecydowanie tatwiej. Zmieniaja sie klienci, niektére ich problemy i nie jest to
tylko kwestia ostatnich dwdch lat. Zmiana jest obecna na kazdym kroku. My jako
doradcy tez nie stoimy w miejscu - dojrzewamy, zaczynaja towarzyszy¢ nam inne
wartosci. JesteSmy coraz starsi, a czes¢ nowych klientéw coraz mtodsza, trzeba

orientowac sie, czym zyje to pokolenie, co je boli, co cieszy, o czym marzy.

Krétko méwigc, warto aby doradca byt otwarty na zmiany i nie uciekat przed nimi
réwniez w swoim zyciu.

Zdecydowanie tatwiej pomaga¢ innym, majgc wtasne doswiadczenia. Mysle, ze
doradcy kultywujacemu swoje status quo i nie robigcemu nawet kroku naprzéd musi
by¢ ciezko. Zachecaé klientéw do zmiany, samemu stojagc w miejscu — to troche

absurdalne.

Jest sie mniej wiarygodnym dla klienta? Moze réwniez w swoich oczach?

I jedno i drugie. Trwanie w miejscu to rodzaj stabosci.

Jak ty postrzegasz role doradcy zawodowego?

Doradca jest kim$ w rodzaju przewodnika. Gdy przychodzi do mnie cztowiek majacy
trudnos¢ w stawieniu czota zmianie, przed ktdra stoi, to ja czuje sie jak przewodnik
z latarka. Czasami tylko z latarkg skierowang na wycinek rynku pracy, ale zdarza sie, ze
trzeba, mowigc symbolicznie, ztapac tg osobe za reke i poprowadzi¢ kawatek. Gdyby
obydwie osoby, klient i doradca, czuty sie niepewnie, przypominatoby to stgpanie po
niepewnym gruncie. To ja jestem przewodnikiem, ja niose latarnie, musze czuc sie

W miare pewnie w tej roli.

Nietatwa rola takiego przewodnika, nie jest przeciez w stanie zna¢ sie na wszystkim

co dotyczy swiata pracy.



Nie jest mozliwe aby doradca znat wszystkie zawody - $wiat pracy jest niezwykle
dynamiczny. Mozna jednak $ledzi¢ trendy, przygladac sie mechanizmom rynkowym,
elastycznie reagowacd na pojawiajgce sie nowe problemy zawodowe. Istotnym Zrédtem
wiedzy dla doradcy sg rowniez sami klienci pokazujacy na przyktad rozmowy

kwalifikacyjne z perspektywy kandydata aplikujacego do firmy.

Zawsze uwazatam, ze rolg doradcy jest pomaganie klientowi w odkrywaniu swojego
potencjatu, zeby modgt swiadomie wybra¢ swoje miejsce w Swiecie pracy.
Przypuszczam jednak, ze zdarzaja sie klienci, ktérzy oczekuja, ze doradca powie im
konkretnie jaki zawdd majg wykonywac. Choé pewnie nie byliby najszczesliwsi gdyby
nie mieli alternatywnych mozliwosci.

Rzeczywiscie czasami klient przychodzi i méwi ,Pani jest doradcg, wiec prosze mi
powiedzie¢ jakq prace mam wykonywac”. Odpowiadam wowczas, ze nie jestem
wrdzka, ktora czyta ze szklanej kuli. Nie znam wszystkich zawoddw, ktére sie pojawiajg
praktycznie co chwile - Swiat IT jest wtasnie takg branzg, w ktérej dynamicznie
powstajag nowe stanowiska, nowe funkcje, nowe zadania i trudno za tym nadazyc.
Stusznie powiedziatas, ze doradca jest ekspertem od poznawania siebie.
Poczatkujgcym doradcom powiedziatabym, ze jesli jest w nich jakas ciekawos¢
drugiego cztowieka i ciekawos¢ otaczajacego $wiata, to jest duzo mozliwosci
poznawania rynku pracy. Kazdy z nas kiedys$ stawiat pierwsze kroki w zawodzie. Poza
tym pamietajmy, ze relacja doradcza nie jest relacjg terapeutyczng. Formuta, w ktérej
pracujemy z klientem, przy zatozeniu dobrych intencji, raczej wyklucza mozliwos¢
zaszkodzenia klientowi. Otwartos¢ i ciekawos¢ sg istotne. A gdy nie znam odpowiedzi
na pytanie —szukam, sprawdzam, analizuje. Przyznanie sie do niewiedzy nie jest niczym

ztym, przynajmniej ja z takiego zatozenia wychodze.

Rozmawiaty$my do tej pory o zmianie z perspektywy doradcy, a jak to wyglada od
strony klienta?

Pracuje z klientami, ktorzy podjeli juz decyzje o wprowadzeniu zmiany w swoje
zawodowe funkcjonowanie. Z pewnoscig wptywa to na lepszy komfort mojej pracy.
Z uwagi na réznorodnos¢ nie jest tatwo jednoznacznie powiedzie¢ z jakimi zmianami

mierzg sie klienci. Czasami sg bardzo gtebokie i dotyczg dodatkowo sfery prywatnej,



rodzinnej. Czasami sg radykalne — mam wielu klientéw, ktérzy zmieniaja swoja Sciezke

zawodowq o 180 stopni.

Na czym polega i z czego wynika ta radykalnos¢ zmian?

Na ogot dotyczy to oséb w okolicach 40 roku zycia. Maja juz pokazny bagaz
zawodowych doswiadczen. Moéwig — kiedy jak nie teraz? Co$ sie zmienito i nie chca
dtuzej wykonywac dotychczasowych zaje¢. Pracuje tez z mamami powracajgcymi na
rynek pracy. Urodzenie i wychowywanie dziecka, wynikajaca z tego faktu nowa
hierarchia wartosci sprawiajg, ze wczesniejszy tryb pracy jest niemozliwy, a czasem
wrecz $wiadomie odrzucany. Sg tez zmiany, ktore wynikajg z coraz wiekszej rynkowej
Swiadomosci ludzi. W ich odczuciu nie mozna sta¢ w miejscu, jesli praca nie jest
przysztosciowa. Przyktadowo, cze$¢ oséb kieruje sie w strone branzy IT mimo, ze

wczesniej zupetnie o niej nie myslaty — to tez wptyw pandemii.

Ostatnie dwa lata mogty zmieni¢ myslenie o rynku pracy?

Na pewno. Miatam na przyktad okazje rozmawiac z przedstawicielami handlowymi.
W okresie pandemii przedstawiciele tej profesji szybko tracili prace — rezim sanitarny,
ograniczenie kontaktéw spotecznych. Ale nie zawsze do zmiany prowadzg tylko
kwestie rynkowe. Kontynuujac przyktad przedstawicieli handlowych — zdarza sie, ze
ktos nie chce dalej pracowac w takim charakterze z uwagi na swoje wartosci. Moralnie

zaczyna go uwierac koniecznosc¢ sprzedazy przystowiowego bubla.

Mogtoby sie wydawac, ze doradztwo zawodowe dotyczy wytacznie pracy. Jednak na
nasze funkcjonowanie zawodowe wptywa tez aktualne samopoczucie, kondycja
psychofizyczna, sytuacja rodzinna i osobista — z tym wszystkim przychodzi klient do
doradcy, cho¢ oczywiscie nie wszystko jest gtéwnym tematem rozmowy, ale moze
na nig wptywac. A do tego system wartosci, o ktérym wspomniatas.

Lubie rozmawia¢ z klientami o wartosciach. Moim zdaniem to niedoceniany doradczo
obszar. Poszerza wiedze o kliencie i dla klienta. Ludzie raczej rzadko robig sobie ranking
wartosci, a on duzo rzeczy pokazuje i czasami jedna, dwie konsultacje poswiecone

wartosciom, potrafig zmienic¢ uktad na zawodowej szachownicy.
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Wspomniata§ wczesniej, ze pracujesz z klientami, ktérzy przychodzac do ciebie
podjeli juz decyzje o zmianie zawodowej. Czy wiedzg co chcg zmienic?

Tu pojawia sie pole do pracy. Klienci odczuwaja jaki$ rodzaj niedopasowania do
miejsca, w ktérym sg, przezywajg dyskomfort, stres, ale odpowiedZ na pytanie ,co

dalej?” nie jest juz oczywista.

Czyli w tej motywacji jest energia, ale jeszcze nie ma kierunku.

Jest znak zapytania.

A co, gdy ktos tylko pozornie chce zmiany, a w trakcie spotkan czesciej upiera sie przy
swoim stanowisku?

Pozwalam sobie wdéwczas na taki eksperyment. Jesli ktos bardzo nie chce czegos
zmienié¢, na przyktad swojego CV, upiera sie, ze ,ma byc¢ jak byto”, cho¢ jestem
przekonana, ze korekta dokumentu jest uzasadniona, skoro dotychczasowy jest
nieskuteczny, to nie namawiam go na site, sam musi sie o tym przekona¢ w praktyce.
Nadmierne przekonywanie rodzi opdr, a nie chcac by on sie pojawit, chwilowo lepiej
odpuscié, pozwoli¢ klientowi dziataé¢ po swojemu. Jest to bliskie zatozeniom dialogu
motywujgcego. Zdarzato mi sie pracowac z klientami, ktérych motywacja w praktyce
nie byta ich, lecz cztonkéw rodziny. Miatam klientke, ktéra skorzystata w petni
z doradztwa, ale dopiero po dwdch latach, kiedy poczuta, ze to jest jej decyzja. Wrécita
zinng energia. Czasami trzeba po prostu odpusci¢, a czasami odwrotnie - intensywniej
pokazac klientowi korzysci, jakie moze mie¢, gdy naprawde sie zaangazuje. Zawsze

sprawdza sie indywidualne podejscie.

Opowiedz prosze o wstepnych ustaleniach miedzy doradcy, a klientem tzw.
kontrakcie. Sadze, ze prawidtowo omdéwione zatozenia wspo6tpracy moga pozytywnie
wptynac na jej dalszy przebieg.

Ze standardowych kwestii omawiamy na przykfad czas trwania pojedynczej porady,
planowang czestotliwos¢ konsultacji. Przyjmuje zasade spotkan raz w tygodniu, do
tego mailowy kontakt, jesli jest taka potrzeba - pomaga to w zachowaniu wtasciwego
tempa i intensywnosci pracy z klientem. Rzeczywiscie pierwsze spotkanie poswiecam

rozmowie o potrzebach, oczekiwaniach, celach, do ktérych pdiniej sie powraca,
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weryfikuje, podsumowuje. W moim odczuciu wazne jest partnerskie podejscie.
W pracy z moimi klientami zaznaczam to na poczatku. Moja rola to pomaganie,
wspieranie, towarzyszenie, ale nie wykonywanie zadan za klienta. Jesli sobie z nimi nie

radzi, zrobimy to wspdlnie, ale bez jego udziatu nic sie nie zadzieje.

Z tego co moéwitas wczesniej wnioskuje, ze wsrod twoich klientéw osoby, ktére
oczekujg prowadzenia za reke stanowia niewielki procent.

Tak, ci klienci s3 w mniejszosci. Mysle, ze wynika to z tego, ze ludzie majg juz wieksza
wiedze na temat doradztwa. Osoby zainteresowane tg ustugg na ogoét wiedza czego
oczekiwac. Wazne jest wypracowanie dynamiki w kontakcie z klientem, obustronnego
zaangazowania. Duze znaczenie odgrywa réwniez umiejetnos¢ asertywnej komunikacji
doradcy. Przyktadowo, jesli klient przez kilka porad z rzedu , miga sie” od realizacji
ustalonego dziatania, nie mam skruputéw, zeby powiedzie¢: ,, W takim razie poczekamy
az Pan to wykona, nie mozemy kolejnej porady poswiecic¢ wytgcznie na przegadywanie,
nie mamy aktualnie materiatu do pracy”. Trzeba to robi¢ z wyczuciem, zeby klient
uzmystowit sobie, ze to jest nasza wspdlna praca. Lubie pracowad partnersko, mysle ze
klienci wyczuwaja, ze nie zrobie zadania za nich, cho¢ w dalszym ciggu bede ich

emocjonalnym wsparciem.

Dobrze, gdy klient przyjmie taka perspektywe. Przeciwnie, jezeli poszuka sobie
doradcy, ktéry bedzie blizszy spetniania jego nierozwojowych oczekiwan.

A co twoim zdaniem potrzebne jest by cztowiek poczut, ze jest kompetentnym,
interesujagcym kandydatem do pracy, zeby nie tylko marzyt, ale i realizowat
konkretne cele?

Whptywa na to kilka czynnikéw. Jednym z nich jest sama relacja doradcza oparta na
zaufaniu, otwartosci, bezpieczenstwie. Zwieksza sie wowczas szansa na rozmowe
o prawdziwych, a nie fasadowych problemach. Obecne powinny by¢ tez: nadzieja
i wiara w pozytywne rozwigzanie problemu, wzmacnianie sprawczosci klienta,
mozliwosci wynikajacych z jego potencjatu. Wielu ludzi nie uwaza swoich umiejetnosci
za wazne czy wyjatkowe, nierzadko majg problem by funkcjonowac w pracy na miare

swoich mozliwosci.
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Czy twoi klienci chetnie rozmawiajag o swoich mocnych stronach w trakcie
konsultacji? Jak to wyglada na réznych etapach wspoétpracy? | jak ty czujesz sie w roli
osoby wzmacniajacej to, co w ludziach interesujace, cho¢ nie zawsze widoczne na
pierwszy rzut oka?

Na poczatku proponuje ¢wiczenie dotyczgce tak zwanych zasobéw. Zawsze sie Smieje,
bo stysze gtebokie westchniecie klienta ,Ojej, musze mowi¢ o sobie dobrze?”.
Zauwazam, ze tatwiej ludziom przychodzi méwienie o swoich stabych stronach. Staram
sie pokazac klientowi, ze to co robi bywa wyjgtkowe, ze wiele oséb tego nie potrafi,
albo nie potrafi tego robi¢ w takim stopniu jak on. Warto rozmawia¢ o konkretnych
sytuacjach z zycia klienta. Bywa, ze praca na zasobach to mréwcza robota. Wykonuje

sie jg powolutku, ale jej efekty sg bardzo widoczne/spektakularne.

Wzmacnianie klienta to nie obietnica bez pokrycia w stylu , bedzie dobrze”,
a wspomniane przez ciebie ¢wiczenia maja pomaéc w powrocie myslami i emocjami
do swoich talentéow, marzen, sukceséw, tych duzych i matych.

Zdecydowanie tak. Takie zatozenie ma opowiadanie o wtozonym wysitku w osiggniecie
celu, przypomnienie sobie pozytywnych reakcji ze strony otoczenia czy powrét do
wiasnej satysfakgji. Jesli klient ma wsparcie bliskich oséb proponuje, zeby zadat im
pytanie ,Jakie mam mocne strony?” Warto, aby otrzymat informacje zwrotng nie tylko
od doradcy zawodowego. Klienci korzystajacy z tego ¢wiczenia, wracajg na kolejng

porade z pozytywnymi odczuciami.

Powiedziatas, ze klientom tatwiej przychodzi méwienie o swoich stabych stronach.
A moze maja po prostu poczucie, ze do doradcy przychodzi sie rozmawia¢ wiasnie
o problemach, barierach, porazkach, po to by je naprawic?

Bardziej widze oczekiwanie, ze u doradcy mozna uporzgdkowac swoje doswiadczenia,
poniewaz samemu trudno dokonac analizy kompetencji i spojrze¢ na dotychczasowe

dokonania z lotu ptaka. Pokazanie nowej perspektywy to moje zadanie.

Trudno pozegnac sie z dotychczasowgq tozsamoscig zawodowa, zwtaszcza gdy stracito
sie prace albo z jakich§ powoddéw, na przyktad zdrowotnych, nie mozna juz jej

wykonywac.
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W kazda zmiane wpisane sg dwa pojecia: szansa i zagrozenie. Zmiana jest szansg bo
niewiadoma, ktéra na nas czeka moze okazaé sie nagrody. Zmiana to réwniez
zagrozenie, bo wigze sie z porzuceniem znajomych spraw, sytuacji, zawodowej pozycji,
nawet jesli nie byty dla nas do korica dobre. Ciezko wyjs¢ ze starych butéw i wiozy¢

nowe.

Co i dlaczego moze zatrzymac rozmowe? Porozmawiajmy chwile o oporze klienta.

Moje sztandarowe powiedzonko w rozmowie z klientem brzmi , jak cos nie dziata, to
trzeba to zmieni¢”. Poczatkowo jednak pozwalam klientowi z tym oporem zostaé, nie
robie nic na site. Nierzadko klient sam zauwaza, po dwdch, trzech poradach, ze nie
powinien tak kurczowo trzymac sie swojego status quo, bo nic nie zmienia sie na
lepsze. Gdy mowi ,to nie dziata” otwiera sie nowe pole do rozmowy. Pamietajmy, ze
opodr klienta niesie ze soba istotne informacje, dlatego zawsze powinnismy sie
przygladaé danej sytuacji. Moze tez wynikac z innych pozazawodowych problemoéw,
w ktérych rozwigzaniu pomocny bedzie inny specjalista: prawnik, pracownik socjalny,
psychoterapeuta badz lekarz. Taktowna i zyczliwa sugestia doradcy, aby skorzystaé
rowniez z innego rodzaju wsparcia, moze by¢ dla klienta kolejnym krokiem do

rozwigzania zyciowych problemdw.

Po czym poznajesz, ze klient ma szanse rozwigzac swoje problemy, osiggnac zatozone
cele? Co z kolei podpowiada ci, ze to jeszcze nie ten moment, ze potrzeba wiecej
czasu?

Przede wszystkim jezyk zmiany, ktory pojawia sie stopniowo. Wczesniejszy brak
perspektyw zaczyna ustepowac miejsca mozliwosciom. Coraz czesciej klient mowi
,Chce”, ,potrafie”, coraz czesciej podejmuje dziatanie. Ono jest dla mnie najwiekszym
miernikiem zmiany. Czasami klienci potrafig mnie mito zaskoczy¢, gdy niespodziewanie
przetamujg sie i podejmujg wyzwania, do ktérych wydawato mi sie, ze nie s3 jeszcze

gotowi.

Klient zaczyna wychodzi¢ z inicjatywa.
Tak, inicjatywa i dziatanie. U klienta dostrzegam nowg energie. Czesciej przychodzi

przygotowany i usmiechniety. Klienci zaktadaja sobie czasami specjalne zeszyty,
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w ktérych notujg wazne z ich perspektywy zapiski z naszych rozméw. Mowia ,Prosze
poczekac, musze sobie to zanotowac”, a na kolejnej poradzie wracajg do tego i dzielg
sie przemysleniami. Ich zaangazowanie i przygotowania wychodzg poza ramy
spotkania, prowadza do nowych pomystéw. Podsumowujac, energia, zmiana

w komunikacji, podejmowanie dziatai —to dla mnie sygnat, ze co$ zmienia sie u klienta.

Zeby zaszta zmiana potrzebny jest tez czas. Cotygodniowe konsultacje daja klientowi
przestrzen do pracy nad sobg.

Zgadza sie. Jednak ten czas nalezy odnies¢ rowniez do sytuacji zyciowej i zawodowej
w jakiej znajduje sie klient, co omawiamy juz na poczatku. Zdarzajg sie sytuacje, ze
klient ma dwa tygodnie na znalezienie pracy, koricza sie oszczednosci i determinacja
jest duza. Ustalamy woweczas, ze bedziemy pracowaé szybciej i intensywniej.
Priorytetem nie jest wtedy szukanie wymarzonej pracy. W sytuacji wiekszego komfortu
czasowego poszukiwan, system spotkan raz w tygodniu plus praca w domu jest

optymalny dla jednej i dla drugiej strony.

Jest wiele réznych metod pracy, istnieje sporo technik aktywnego stuchania, bo
komunikacja to bardzo szerokie pojecie, ale chciatabym odejs¢ od podrecznikowych
definicji i poznac¢ twoje sposoby na dobrg rozmowe z klientem. Czy masz swoje
ulubione pytania, powiedzonka, metafory?

O jednym juz wspomniatam - ,jak cos nie dziata, to trzeba to zmieni¢”. W kontekscie
przygotowywania CV uzywam na przyktad sformutowania , To ty masz sie czu¢ dobrze
z tym dokumentem, to ty musisz umie¢ go wybroni¢ na rozmowie”. Powtarzam tez
klientom ,,CV nie prowadzi bezposrednio do znalezienia pracy, ma natomiast wywotac
ciekawos¢, zainteresowanie kandydatem, che¢ zaproszenia go na rozmowe
kwalifikacyjng”. Czasami klienci méwia mi, ze ,lubie tapac za stowka”. Gdy klient
w rozmowie uzywa czesto jakiego$ sformutowania, wychodze z zatozenia, ze jest ono
istotne. Wracam do niego i rozkladam na czynniki pierwsze. Staram sie po prostu

uwaznie stuchac.
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Temat, ktéry w rozmowach z klientami jest zawsze aktualny to rekrutacja do firm.
Jak teraz rekrutuja pracodawcy? Co nowego dostrzegasz w procesach
rekrutacyjnych, a co jest niezmienne?

Zmienito sie rozumienie dokumentéw aplikacyjnych. Dotychczas tym okresleniem
opisywato sie pakiet CV i list motywacyjny. Ten drugi jest coraz rzadziej wymagany
przez pracodawcow. Pracujgc z klientami nad CV staram sie aby byto wizytéwka, ktéra
méwi réwniez o motywacji kandydata. Uwazam, ze CV nie powinno by¢ okrojone do
samych informacyjnych mysinikéw. Zmiana dotyczy réowniez formuty rozméw
kwalifikacyjnych. Pandemia spowodowata, ze wiecej rekrutacji przeprowadzanych
byto online. | w jakim$ stopniu one z nami zostang — sg tariszym i wygodniejszym
rozwigzaniem. Mysle, ze w ogdle zmienita sie rola rekruteréw. W ich opinii coraz
trudniej o dobrego kandydata. Majg nie lada orzech do zgryzienia. W $wiecie IT
i innych nowoczesnych technologii, rekruterzy musza zabiega¢ o kandydata, zachecad,
oferowac bardzo korzystne warunki. Zmieniaja sie takze ogtoszenia o prace. Od razu
zawarta jest w nich informacja o koniecznosci wykonania przez kandydata
konkretnego zadania rekrutacyjnego. Osiggniete efekty sg sktadowga oceny w procesie

weryfikacji kandydata.

Aktualnie dostep w Internecie do portali, porad, wzoréw dokumentéw jest bardzo
duzy. Czy to sie przektada na wzrost wiedzy klientéw w tym zakresie?

Swiadomos¢ klientéw jest wieksza - dostepne w Internecie kreatory CV z pewnoscia
przyczynity sie do tego. Zdarzajg sie jednak w dalszym ciggu zyciorysy, ktére s3 juz
passe. Nie oznacza to oczywiscie, ze fajne CV wydrukowane z kreatora, jest
dopasowane do kandydata, oczekiwan firmy. Powiem rzecz podstawowa - CV musi by¢
,szyte na miare”. Zachecam klientéw, zeby w zyciorysie umiescili punkt ,profil
zawodowy” albo ,0 mnie”. Krotki kilkuzdaniowy opis warto poswieci¢ swojej
motywacji, zeby pracodawca nie musiat sie tego domyslac. To sie szczegdlnie sprawdza
w przypadku oséb, ktérych niemal kazde doswiadczenie jest ,,z innej bajki”. Lepiej nie
pozostawia¢ niedopowiedzen, czym aktualnie jest sie zainteresowanym na rynku

pracy.
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Po wstepnej autoprezentacji za posrednictwem CV przychodzi czas na
autoprezentacje podczas rozmowy kwalifikacyjnej, o ile oczywiscie kandydat
zostanie na nig zaproszony. Jak twoim zdaniem najlepiej pomagac klientom
w budowaniu wizerunku zawodowego na tym etapie?

Klienci czesto mowia: ,.Ja sobie dobrze radze podczas rozméw”, a obserwujac ich, widze
niedociggniecia w autoprezentacji. Zadanie kilku pytan, z ktérymi klienci spotykaja sie
podczas rekrutacji bywa pomocne w pracy nad wizerunkiem zawodowym. Moje
ulubione pytanie pada na samym poczatku spotkan rekrutacyjnych. ,Prosze
opowiedziec cos o sobie” — to zdanie budzi poptoch w klientach. Niby proste, a jednak
trudne. Klienci na ogét nie wiedza jak odpowiedzie¢. Gdy juz poczgtkowe pytanie
sprawia ktopot, tatwiej mi przekona¢ klienta, abysSmy przeanalizowali cato$¢ rozmowy
kwalifikacyjnej, w szczegdlnosci trudne z perspektywy klienta zagadnienia rekrutacyjne
np. dotyczace sfery finansowej. Podczas spotkania staram sie przywotywac rowniez
pozytywne doswiadczenia klienta, co podczas rekrutacji mu sie udato. Wazne, zeby
takze na ten temat miat szanse sie wypowiedzie¢. Dodam, ze nietrudno jest
przeprowadzi¢ symulacje rozmowy kwalifikacyjnej takze w formule online. Bez
wzgledu na rodzaj formuty samo ¢éwiczenie jest niezwykle istotne, przygotowuje klienta
i wyposaza w szereg informacji zwrotnych. Moi klienci czesto styszg ode mnie: ,zapisz
pytania”, ,,opracuj odpowiedZz”, ,wypisz w kilku punktach co chcesz powiedziec”,

,przeczytaj notatki przed rozmowgq”. Z reguty widze, kto sobie radzi lepiej, a kto gorzej.

Jak bardzo, w twoim odczuciu, podjete w mtodosci decyzje edukacyjno - zawodowe,
determinuja dalsze losy cztowieka?

bytabym beznadziejnym doradca, do ktérego juz nikt wiecej by nie przyszedt. Im sie
jest starszym, i im wiecej czynnikdw trzeba wzig¢ pod uwage, tym trudniej o taka
korekte. Ale tez zmiany nie muszg by¢ od razu radykalne. Juz wczesniej rozmawiatysmy
o tym, ze zyjemy w czasach gdy wymaga sie od nas elastycznosci i umiejetnosci
adaptowania sie do nowych warunkéw. Nawet jak ktos nie zmienia zawodu, to przeciez
sam charakter tego zawodu sie zmienia. Warto zrobi¢ od czasu do czasu szkolenie lub

w inny sposob podnies¢ swoje kwalifikacje.
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Zdarza sie, ze klienci podczas konsultacji mowig, ze przerwali studia albo podjeli jakas
prace i kolejny raz sie nie powiodto, ,to nie byfo to” . Wspdlnie staramy sie wyciggnac
z tego wnioski. Prébuje réwniez pokazac klientom, ze nie warto tych sytuacji nazywac
porazkami, przeciez mieli odwage by sprobowac czegos$ innego. Wazne by drugi raz nie
obierali takiego kierunku, potrafili powiedzie¢ ,to nie dla mnie”, a przy pomocy

doradcy odpowiedzieli na pytanie ,,co dalej?”

Bardzo mito sie rozmawia, ale rozmowa musi mie¢ swoéj koniec. Zadam ci wiec
ostatnie pytanie. Gdybys miata wymienic trzy rzeczy, za ktére lubisz zawéd doradcy
zawodowego, to co by to byto?

Po pierwsze, za mozliwo$¢ towarzyszenia ludziom w zmianie. Zapraszaja mnie do
swojego Swiata. W kwestii zawodowych dylematéw bywam ich jedynym rozmowca.
Po drugie, za to, ze mam mozliwo$¢ poznawania tak wielu ludzi. Mam kontakt zaréwno
z osobami poszukujgcymi zatrudnienia, z pracownikami powiatowych urzedu pracy, jak
i ze szkolnymi doradcami zawodowymi oraz uczniami i studentami. Po trzecie za to, ze
gdy uda mi sie zbudowad fajny kontakt z klientami, pisza jakg prace znalezli. Czasami
wracajg do mnie po dtuzszym czasie, albo przychodzg cztonkowie ich rodzin, ktérzy
réwniez chcieliby skorzystaé¢ z ustug doradczych. Ten odzew jest bardzo sympatyczny,

pokazuje mi, ze ta praca ma sens.

Dziekuje za rozmowe.

Dziekuje.
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ROZMOWA DRUGA

Z MALGORZATA KRZEWINSKA, DORADCA ZAWODOWYM,
O MOTYWACJI, STRESIE ORAZ O PYTANIACH,
KTORE POZWALAJA POZNAC KLIENTA | PROBLEM, Z KTORYM PRZYCHODZI
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Stawianie trafnych pytan pozwalajacych pozna¢ rozméwce stanowi jedna
z wazniejszych umiejetnosci doradcy. Wiasciwie zadawane pytania mogg ujawniac
talenty, zasoby i zdolnosci klientéw. Jak ¢wiczy¢ sie w tej sztuce?

Istotne jest jaki etap rozmowy mamy na mysli. Na poczatku musimy w szczegdlnosci
zadba¢ o pozytywng i sprzyjajacg otwartosci atmosfere spotkania. Zaczynam od
pytania otwartego ,Prosze opowiedziec o sobie”, ,Prosze opowiedzie¢ skqd pomyst na
wizyte u doradcy”, ,Prosze opowiedzie¢ o swoim dotychczasowym doswiadczeniu
zawodowym”. Wazne by stworzyé przestrzen do swobodnej wypowiedzi klienta.
Z historii klienta staram sie wytowi¢ istotne fragmenty dotyczace jego wartosci,
stawianych sobie celéw — to materiat do dalszej pracy. A jak ¢wiczy¢ sie w sztuce
zadawania pytan? To dobre pytanie. Przypominam sobie jedno ze szkolen, w ktérych
uczestniczytam, z dialogu motywujacego. Prowadzacy zalecat aby sukcesywnie tworzyé
swojg liste pytan — z wtasnej praktyki, podrecznikéw metod doradczych, szkolen.
Oczywiscie nie mozna ich stosowac sztywno, wazne by elastycznie dopasowywac do

klientow.

,Prosze opowiedziec cos o sobie” to takie jedno z pierwszych pytan podczas
rekrutacji, cho¢ zadawane z inng intencja - poznania kandydata na stanowisko
w firmie.

Tak, oczywiscie.

Jakie pytania lubisz zadawac klientom? Co one wnosza do rozmowy?

Gdy klient sygnalizuje potrzebe zmiany pracy, staram sie zeby miat mozliwos¢
przeprowadzi¢ szeroko rozumiany bilans - co lubi w swojej obecnej pracy, jak dtugo
zwigzany jest z tg firma, co do tej pory go w niej trzymato, a co sktania go aktualnie do
zmiany? W takiej sytuacji sa to kluczowe pytania. PdZniej przychodzi czas na
omowienie szczegdtdw, czyli plandw na przysztosé. A ulubione pytania? Te, ktére

pozwalajg klientowi rozwing¢ wypowiedz.

Rozmowa doradcza ma okreslony kierunek i cel, ktéry poczatkowo nadaje sam klient.
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Gdy na poczatku spotkania pytam o powdd wizyty i zagadnienia, ktdre chciatby omowic
dowiaduje sie, co na ten moment jest priorytetem dla klienta. Jaki problem chciatby

rozwigzaé. W jakim zakresie potrzebuje pomocy.

Czy pierwsze wypowiedzi klienta moga juz zawiera¢ informacje o przezywanym
problemie?

Mysle, ze tak. Bardzo czesto juz w odpowiedzi na moje pierwsze pytanie, klienci w kilku
zdaniach opisujg swojg aktualng sytuacje, trudnosci w obecnym miejscu zatrudnienia,
potrzebe zmiany, a czasami réowniez pomyst na siebie. Oczywiscie s3 to ogdlne,

wstepne informacje, ale bardzo znaczace dla dalszego przebiegu spotkan.

Powiedziatas, ze lubisz pytania, ktoére pozwalajgq klientowi rozwing¢ wypowiedz.
A co twoim zdaniem moze jg w niepozadany sposéb zamykac?

Spotkania doradcze, w tym pierwsza, zapoznawcza rozmowa, wymagaja duzego
wyczucia. Przede wszystkim, gdy zadajemy klientowi pytanie, poczekajmy, zeby
spokojnie sie wypowiedziat, nie przerywajmy mu, nie odpowiadajmy za niego i ,nie
atakujmy” go od razu kolejnym pytaniem, zeby nie czut sie jak pod obstrzatem - to
moze klienta zablokowaé. Niektorzy doradcy moga mieé pokuse, by moéwic¢ jak
najwiecej. W dobrej wierze chcg przekazac¢ bardzo duzo informacji, co w praktyce
zamiast pomdc moze przyttoczy¢ klienta. Istotne jest réwniez to, by zadawac pytania,
ktore faktycznie pozwalajg klientowi na petng swobode wypowiedzi. Nie moze by¢
w nich zawarta sugestia ,,wfasciwej” odpowiedzi. Nie polecam réwniez, nawet jesli
wynika to z dobrych intencji doradcy, pocieszania w stylu ,, Prosze sie nie przejmowac”,
,Prosze mi wierzyc, ludzie majq gorsze problemy”. Niektére osoby mogg odebrac te
stowa jako bagatelizowanie przezywanych trudnosci. Gdyby klient potrafit rozwigzaé

problem, nie przyszedtby do doradcy.

Ale chyba czasami to , Prosze sie nie przejmowac” moze miec tez pozytywny
wydiwiek. Czy sie myle?

Jesli ktos jest w bardzo trudnej sytuacji, widzi wszystko w czarnych kolorach, a my
mowimy , bedzie dobrze”, reakcje moga byc¢ rézne. Prawdopodobnie nie przyjmie tej

perspektywy. Z drugiej strony, jesli ktos jest smutny, boryka sie z trudnosciami, a my
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zyczliwie méwimy ,, wszystko bedzie dobrze”, moze go to podnies¢ na duchu, ale raczej
tylko na chwile. Zeby naprawde byto dobrze, potrzebny jest konkretny plan dziatania

i czas.

Doradztwo zawodowe ma réwniez wymiar psychoedukacyjny. Jedng z jego funkgji
jest pokazanie klientowi innej perspektywy, zachecenie do pozytywnego spojrzenia
na zawodowg przysztosc. Ale stowa ,bedzie dobrze”, ,uda sie”, ,,wystarczy chcie¢”
nie wyczerpujg idei pozytywnego myslenia. Czym zatem w praktyce jest pozytywne
myslenie?

Jest takie powiedzenie ,,chcie¢ to mdéc”. Moim zdaniem tylko w czesci jest prawdziwe.
Nasze chcenie jest oczywiscie Zrodtem motywacji, ale zeby osiggnac cel, nie wystarczy
tylko chcie¢. Rowniez stosowane przez méwcow motywacyjnych hasto ,uwierz
w siebie” daje energie do dziatania, ale raczej na chwile. Kluczowe jest bowiem
zaplanowanie konkretnych krokéw. Oczywiscie warto mysle¢ pozytywnie po to, by
szukaé sposobu rozwigzania problemu, ale nie wystarczy opierac sie tylko na tym.
Chcac zmienic prace, mozna sobie wyobrazaé, ze juz sie jg ma. Ale lepiej wizualizowaé
sobie cel jako proces ztozony z poszczegdélnych etapdw, ktére sg mozliwe do
osiggniecia, nawet jesli po drodze wystapig przeszkody. Wyobrazenie sobie obok
sukcesu rowniez potencjalnych trudnosci, nie oznacza negatywnego myslenia, tylko
realne spojrzenie na sytuacje i mozliwos¢ wprowadzenia innych wariantéw dziatania.

Delikatny stres petni funkcje mobilizacyjna.

Pozytywne myslenie nie eliminuje ewentualnych trudnosci. Pozytywne myslenie
daje site do radzenia sobie z problemami.

| nie jest spoczywaniem na laurach i wytagcznie méwieniem , bedzie dobrze”.

Niektérzy pozytywnym mysleniem przykrywaja realne problemy. Od samego
mowienia , bedzie dobrze”, problem sie nie rozwiaze i nie znajdzie sig pracy. Cho¢ sa
sytuacje kiedy majac niewielki wptyw na bieg zdarzen, stowa , bedzie dobrze” dodaja

otuchy.
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Wréémy jeszcze do komunikacji z klientem. Czy po wielu konsultacjach z mocno
oporujacy osoba, doradca moze sobie pozwoli¢ na przyktad na taka informacje
zwrotna: ,,Pan chce zeby byfto tak jak jest, praca sama do pana nie przyjdzie”? Czy s
okolicznosci, w ktérych mocna interwencja ma twoim zdaniem uzasadnienie?

Mozemy sobie tak pomyslec¢ i to na znacznie wczesniejszym etapie. Bytabym jednak
ostrozna w wypowiadaniu takiego zdania na gtos. A juz na pewno nie na samym
poczatku relacji. Mysle tez, ze w zaleznosci od kontekstu rozmowy nieco
przeformutowatabym tg informacje zwrotna. Jezeli sam klient cho¢ troche dostrzega
swoj brak dziatania, mozna skonfrontowac go z jego stowami np. méwiac , Stusznie pan
zauwazyt, ze samo mowienie o zmianie nie jest wystarczajgce, by ona nastgpita”.
Natomiast w pracy z tak zwanym biernym klientem skupiatabym sie w szczegdlnosci na
budowaniu jego motywacji, wzmacnianiu posiadanych zalet, rozmowie o mniejszych

i wiekszych osiggnieciach zyciowych, po to, by poczut swojg sprawczosc¢ i skutecznosé.

A co jesli staneliSmy w miejscu? Jak przetamac impas?

W takiej sytuacji daje klientowi wybdr. Przypominam, ze wyrazit cheé zaangazowania
sie w prace z doradca, daje sygnat, ze niestety nie przektada sie to na praktyke.
Proponuje rozmowe na temat trudnosci, ktére by¢ moze przyczyniaja sie do tego i jesli
klient jest tym zainteresowany, poswiecam na to najblizszy czas i obserwuje czy

przynosi to pozytywne efekty.

Duzo miejsca i czasu poswieca sie w doradztwie motywacji i gotowosci do zmiany.
Réwnie istotne co trudne do zastosowania w praktyce zagadnienia. Co to w ogdle
znaczy motywowac i czy kazdego udaje sie zmotywowac?

Motywacja nie ogranicza sie do samej checi osiggniecia celu. Powinno jej towarzyszy¢
dziatanie - planowanie kolejnych krokéw, przewidywanie ewentualnych trudnosci,
generowanie rozwigzan i wdrazanie ich w zycie. Skoro zaktadam osiggniecie celu musze
réwniez wiedzie¢ po czym poznam, ze zostat on zrealizowany. Gdy klient mowi
,,Chciatbym zmienic prace, to jest wazne dla mnie i dla mojej rodziny” — sygnalizuje nam
aktualng hierarchie wartosci. Ma motywacje, bo chce zrobi¢ co$ dobrego dla siebie
i rodziny, ale bez elementu zaangazowania sie w zmiane, zaakceptowania niezbednego

wysitku i ewentualnych trudnosci, samo chcenie nie wystarczy.
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To jest dobre na poczatek, ale potem musi by¢ cos wiecej.

Wtasnie tak.

Chciatabym cie zapytac o rozwdj, w tym ten zawodowy, ale od nieco innej strony.
Zyjemy w czasach, w ktérych wszystko dzieje sie szybko — w tak zwanej kulturze
przyspieszenia. Czy wedtug ciebie mozna sta¢ sie niewolnikiem rozwoju? Moze
czasami warto zrobi¢ sobie przerwe? Swojg droga, poradnik ,Rozmowy
o rozmowach” to tez element samorozwoju zawodowego naszych Czytelnikow.

Spojrzmy na to z kilku stron. Mamy czas mody na samorozwdj. | to jest dobra moda.
Jest duza dostepnosc szkolen, kurséw, webinariow. Mozna czerpac inspiracje z roznych
zrédet, co jest bardzo pomocne na etapie planowania Sciezki zawodowej czy juz
w konkretnej pracy. Natomiast uczestnictwo w szkoleniach jako cel sam w sobie — tu
juz postawitabym znak zapytania. To ma jednak czemus stuzy¢, na przyktad webinar
o rekrutacji ma pomdc w przygotowaniu sie do rozmowy kwalifikacyjnej. Oczywiscie
sam aspekt spoteczny takich spotkarn ma nieoceniong wartos¢, ale lepiej gdy jest
,jednym z”, a nie jedynym celem. Wsrod klientéw ustug doradczych sg rowniez osoby,
ktdére caty czas sie ksztatcg i, mimo to, wydaje im sie, ze nie sg wystarczajgco dobrze
przygotowane w kontekscie rynku pracy. Dodatkowo, ogrom oferty szkoleniowej moze

budowac u niektérych poczucie, ze jest jeszcze tyle tematdw, ktdre nalezatoby zgtebic.

W jaki sposdb nalezatoby pracowac z klientem, ktéry duzo czasu spedza na
przygotowaniach, a nie idzie o krok dalej i nie podejmuje préby znalezienia pracy?

Porozmawiajmy o tym z klientem, zapytajmy go — jak planuje wykorzysta¢ zdobyta
wiedze, czy ma w zwigzku z tym jakies obawy, pomdzmy mu zaplanowac ten pierwszy
maty krok w kierunku znalezienia pracy — praktyczny, wymagajacy dziatania, a nie
wytgcznie myslenia i analizowania. Wspierajmy, motywujmy, ale tez wymagajmy.

Wodwczas jest szansa, ze klient ruszy do przodu.
Pewnie ta osoba ma poczucie, ze uczestniczac w kursach, dziata na rzecz znalezienia

pracy.

W rzeczywistosci jednak jest to dziatanie zastepcze.
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Bezpieczniejsze.
Tak, bo nie jest konfrontacja z rynkiem pracy, ktéra moze by¢ bolesna. Klient czuje
bezpieczny grunt pod nogami. | tak dla jasnosci — uczenie sie jest wazne, ale ma

przybliza¢ osiggniecie celu, a nie go oddalac.

Czas poszukiwania pracy to na ogét czas niepewnosci i wzmozonego napiecia. Co
doradca moze zrobic, zeby pomoc klientowi w poradzeniu sobie ze stresem? A moze
juz sama rozmowa sprawia, ze czuje sie mniej osamotniony w szukaniu nowego
miejsca zatrudnienia, a tym samym troche zmniejsza si¢ poziom przezywanego
stresu?

Do$¢ spora grupa naszych klientéw to osoby, ktére doswiadczyty trudnej sytuacji
w poprzednim miejscu pracy. Czasami zdarza sie, ze jest to nawet mobbing czy
wypalenie zawodowe, a dtugotrwaty stres prowadzi do depresji badz innych zaburzen.
Wtedy klientowi moze by¢ trudno podotaé kolejnym wyzwaniom zwigzanym z nowg
pracg. Gdy taka osoba przychodzi do mnie i méwi o przezywanym stresie, problemach
zdrowotnych, pdzniej okazuje sie, ze to dtuzsza historia. Klient przychodzi do doradcy
na ogot wtedy, gdy zatapuje wstepng rownowage. Przyczynia sie do tego miedzy
innymi brak kontaktu z dotychczasowym srodowiskiem pracy bedgcym zrédtem stresu.
Zdarza sie, ze klient jest w trakcie terapii, a doradztwo zawodowe jest kolejnym
krokiem w poszukiwaniu nowego miejsca zatrudnienia. Wejscie w nowe $rodowisko
zawodowe to stres i wyzwanie. Dla klienta to konfrontacja z rynkiem pracy i samym

sobg — sprawdzenie czy to dobry moment na powrot.

Kobieta a mezczyzna u doradcy zawodowego - czy dostrzegasz réznice w przebiegu
spotkan?

Wiele zalezy od tego na jakim sg etapie zyciowym. Sytuacja kobiety, matki dwajki badz
troéjki dzieci, ktora przerwata kariere wyglada nieco inaczej niz mezczyzn, ktorzy zostali
ojcami. Panowie, tak jak z nimi rozmawiam, réwniez opowiadajag o swojej sytuacji
rodzinnej, majg poczucie, ze poniekad wptywa ona na ich funkcjonowanie zawodowe,
ale nie wycofuja sie catkowicie z rynku pracy. Przyktadowo klient mégtby podjac prace
kierowcy, ale nie decyduje sie na to, by miec staty kontakt z rodzing. To czesciej kobiety

majq przerwe w CV.
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A czy kobiety sg bardziej otwarte w dzieleniu sie sferg osobista, rodzinng majaca
wplyw na zycie zawodowe, czy mezczyzni tez poruszajq takie tematy?

Patrzac na ostatnie czasy, mezczyzni tez o tym mowia.

Stereotyp, ze kobiety sg bardziej otwarte na rozmowe, zmienia sie.

Mysle, ze tak.

Wiem, ze wsrod twoich klientéw sa réwniez osoby, ktére pracowaty w korporacji,
poczuly sie przecigzone takim funkcjonowaniem zawodowym, dopadta je depresja,
zaburzenia lekowe badZ inne problemy zdrowotne. Wiem, e jest to duze
uogodlnienie, ale czy to s osoby, ktore ponownie szukajg pracy w korporacji, czy
czesciej spokojniejszej odskoczni?

Nie ma reguty. Niedawno byta u mnie 40-latka zmeczona korporacyjnym stylem pracy.
Do tego doszta praca zdalna w pandemii. Pracujgc w domu, pracowata wiecej godzin.
Dojezdzajac wczesniej rowerem, miata czas zeby sie zregenerowaé, odstresowac.
W pandemii tego ruchu zabrakto. Byta za to caty czas przed komputerem, dostepna

online. Spirala sie nakrecata.

Zacieranie granic praca — dom.

Tak. Klientka przez péttora miesigca przebywata na zwolnieniu lekarskim, zgtosita sie
do psychoterapeuty. Dos¢ szybko zajeta sie swoim samopoczuciem. W ogdle mysle, ze
dobra organizacja to cecha 0séb pracujacych w korporacji. Gdy ta pani poczuta znéw
grunt pod nogami, zaczeta konkretnie planowac dziatania. Ustalita kolejny cel,
priorytety, zaczeta uczestniczy¢ w rozmowach z pracodawcami online - szybko
zmienita firme. Ale znam tez przypadek innej klientki, bardzo zaangazowanej w swojg
prace, nadzorujgcej duze projekty, dla ktérej praca byta catym zyciem. W firmie
przestato sie uktada¢, miedzynarodowy kontrahent wycofat sie nagle z polskiego rynku,
a ona zostata z niczym. Po tym wydarzeniu przez dwa lata nie byta w ogdle aktywna
zawodowo, korzystata z oszczednosci. Potrzebowata tego czasu zeby sie pozbierac.
Gdy juz postanowita wréci¢ do pracy to nie do takiej, ktdra od razu rzucitaby jg na petne

obroty. Fajne jest to, ze potrafita wykorzysta¢ wczesniejsze zawodowe kontakty.
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Rozmawiajgc z ludzmi otworzyta sie, opowiedziata w jakiej byta sytuacji. Zaznaczyta tez,
ze nie ma na wstepie wygérowanych oczekiwan finansowych, ale tez, ze nie jest
gotowa na takie zaangazowanie w prace jak wczesniej. Zatozyta sobie, ze po epizodzie

depresyjnym, bedzie wchodzi¢ w prace stopniowo. Udato jej sie.

Przewartosciowata swoje zycie.

Mysle, ze tak. Jak widzisz, kazda sytuacja jest indywidualna.

Czy zdarzajg sie radykalne zmiany? Na przyktad ktos rzuca prace w korporacji,
wyjezdza w Bieszczady i zajmuje sie wypasaniem owiec. Czy to raczej sytuacja na
scenariusz filmu?

Tak radykalne raczej nie. Na ogdt osoby wycofujace sie z korporacji, stawiajg na
pierwszym miejscu powrdt do jakiejkolwiek aktywnosci, angazuja sie na przyktad
w prace spoteczng. Trzeba rozrézni¢ czy cztowiek zmeczony pracg w korporacji
potrzebuje przerwy bardziej przypominajacej urlop, odpoczynku na tonie natury na
przyktad we wspomnianych Bieszczadach przy wypasaniu owiec, czy radykalnej zmiany
w karierze. Nierzadko osoby z korporacji s3 w stanie swoje doswiadczenie, sukcesy,
cechy osobowosci zaangazowac w rozwiniecie kolejnego projektu, ktérym moze by¢

prowadzenie agroturystyki, czy cokolwiek innego. Majg dobre, organizacyjne zaplecze.

Rola doradcy jest pomac klientowi rozpoznac czy jest to chwilowa potrzeba oddechu,
czy co$ bardziej radykalnego.

| czy ten ktos$ jest przygotowany na zmiane, czy ma zasoby. Znam dziewczyne, ktéra
ukonczyta studia ekonomiczne, pracowata w korporacji i catkiem dobrze w niej
funkcjonowata. Po urodzeniu pierwszego dziecka poczuta potrzebe zmiany. Pozwolono
jej wrdcic na pot etatu, a w miedzyczasie ukonczyta studia psychologiczne, zrealizowata
praktyki i ostatecznie — odeszta z korporacji. ,Casualowe piatki, dni owocowe,
nowoczesng infrastrukture firmy” zamienita na dzieciecy szpital psychiatryczny. Smiata
sie méwiac ,,tam miatam owoce, tutaj w kuchni nie dziata czajnik”. Nigdy nie zatowata

tej zmiany.
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Opowiedz prosze jeszcze o klientach, w przypadku ktérych perspektywa zmiany
przeciggata sie w czasie, ale ostatecznie doszto do przetomu.

Prowadzitam kiedy$ warsztaty dla kobiet. Byty to najczesciej mamy na urlopie
wychowawczym. Niektdre z nich byty bardzo zdeterminowane, zeby zmieni¢ swojg
obecna sytuacje, u innych nie wygladato to tak optymistycznie. Po warsztatach, co
naturalne, tracitam z nimi kontakt, nie zawsze wiedziatam co sie u nich dzieje.
Okazywato sie pdzniej, ze tym mniej zdeterminowanym paniom potrzebne byto wiecej
czasu na realizacje postawionych podczas warsztatow celdw, czasami nawet kilka lat.
W okresie pandemii odezwata sie do mnie jedna z klientek, mama samodzielnie
wychowujgca dwajke dzieci. Martwita sie zamknieciem przedszkola, brakiem wsparcia
w opiece nad dzie¢mi. Napisata do mnie po jakim$ czasie od naszych spotkan, ze
znalazta pracodawce, ktéry zaakceptowat jej sytuacje i byt na tyle otwarty, ze nie
przekreslit jej szansy na zatrudnienie. Wiem natomiast, ze trudniej mi dostrzec szanse
na rynku pracy u osoby, ktdra tkwi w trudnej sytuacji wynikajagcej z depresji. Pamietam
dziewczyne, ktora mysle ze przychodzac do mnie jeszcze nie poradzita sobie
z anoreksja. Miata potencjat, ktéry pozwalatby jej na studiowanie i prace, w ktorej
potrzebne s wysokie kwalifikacje. Wybrata stanowisko w Amazonie. Po co?
Prawdopodobnie zeby modc sie duzo ruszaé, spala¢ kalorie, a byta na skraju
wycienczenia. Po jakim$ czasie zadzwonita do mnie, powiedziata, ze wszystko
przemyslata, postanowita sie najpierw zajg¢ swoim zdrowiem. W tym celu zgtosita sie
na terapie. To byt moment, ktéry wyzwolit dalsze mozliwosci. Czasami problemy na

rynku pracy maja gtebsze osobiste przyczyny.

Moéwisz o klientach z pasjq i zaangazowaniem. To pozwala mi myslec, ze lubisz zawaéd
doradcy. Za co go lubisz?

Chyba wiasnie za to, ze tak réznych ludzi sie spotyka. Ich historie sg ciekawe, mimo ze
pytania klientéw w pewnym momencie zaczynajg sie powtarzaé, to kazdy cztowiek jest
inny. Nie da sie wykonywac¢ tego zawodu bez zainteresowania ludZmi i nie majac
potrzeby wspierania ich w trudnych sytuacjach. Gdy klientowi sie uda, jest to dla mnie
powdd do zadowolenia.

Bardzo dziekuje za rozmowe.

Réwniez dziekuje.
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ROZMOWA TRZECIA

Z AGNIESZKA INGLOT, DORADCA ZAWODOWYM - STAZYSTA,
O ZAJECIACH ,, ABC PRZEDSIEBIORCZOSCI”
REALIZOWANYCH W WUP POZNAN DLA MtODYCH 0SOB
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W ofercie doradczej WUP Poznanh s3, miedzy innymi, zajecia ,ABC
przedsiebiorczosci”, skierowane do mtodych oséb — gtéwnie studentéw, ktérych
jestes jedna z prowadzacych. Zapytam troche przewrotnie, doradca w Urzedzie Pracy
czesciej pracuje na etacie, niz prowadzi wtasng firme, jaki wiec aspekt
przedsiebiorczosci miesci sie w zwigzku z tym w jego kompetencjach doradczych?

Zeby odpowiedzie¢ na twoje pytanie, to na poczatku musi sie zrobié troszke nudno -
odwotam sie do dwdch definicji, dwdch ujec przedsiebiorczosci. Mozemy jg rozumiec
w sposéb ekonomiczny i to jest wtasnie to, o co pytasz, czyli powotywanie do zycia
przedsiebiorstw i ich dalsze funkcjonowanie. To rynkowy, ekonomiczny, a takze
ksiegowo — prawny wymiar. Mamy tez drugie ujecie przedsiebiorczosci. To rodzaj
osobistej inicjatywy, aktywnosci, ktéra tak naprawde jest podstawa kazdego naszego
dziatania, czy to zwigzanego z prowadzeniem przedsiebiorstwa, czy na przyktad
z samorozwojem, edukacja, szeroko rozumiang droga zawodowa. Rolg doradcy jest
wtasnie ukazywanie tego tak zwanego miekkiego znaczenia przedsiebiorczosci,
poruszanie podczas warsztatéw zagadnien kompetencji, mozliwosci ich rozwijania. To
rowniez tematyka zwigzana z poczuciem wiasnej wartosci i postawg aktywng. Tak
rozumiana przedsiebiorczosc¢ jak najbardziej lezy w kompetencjach doradcy, ktéry ma

na ww. kwestie uwrazliwiac.

Czyli rolg doradcy jest udzielenie wsparcia osobie, ktéra zastanawia sie nad
zatozeniem wtasnej firmy, ale nie jest jeszcze na 100% przekonana, porozmawianie
z nig o czekajacych wyzwaniach, szansach i potencjalnych problemach.

Zgadza sie, bo praca doradcza to dziatania wzmacniajgce i motywujgce na rzecz klienta,
ale co wazne, odwotujace sie do rzeczywistosci. | tak jak stusznie zauwazytas, doradca
ma uwrazliwia¢ na konsekwencje réznych decyzji. Gdy trafimy na osobe, ktéra buja
w obtokach to troszeczke musimy sprowadzi¢ jg na ziemie. Nawet jesli obnizy jej sie
chwilowo nastréj, to pdiniej majgc wiekszg $Swiadomosé, lepiej poradzi sobie
z wyzwaniami. W przypadku osoby niepewnej siebie, u ktérej dostrzegamy potencjat
i mozliwosci, cho¢ ona sama ma ambiwalentne odczucia, bedziemy pracowac wtasnie
nad jej samoswiadomoscig, rozwojem kompetencji i mozliwosci wykorzystania ich
w praktyce. Wracajac jeszcze do twojego pierwszego pytania, trudno mi sobie

wyobrazi¢, zeby doradca, bez wzgledu na miejsce zatrudnienia, nie miat w sobie
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przedsiebiorczych kompetencji i postawy. W pracy doradczej spotykamy réznych ludzi,
na réznych etapach zycia, a przeciez musimy wejs¢ w buty kazdego klienta, ,, mie¢ oczy
dookota gtowy” i razem z nim wypatrywaé okazji i mozliwosci, a takze obserwowaé

potencjalne ryzyko i wykazywac aktywnos¢ w zdobywaniu wiedzy.

Jakie ptyng korzysci z zajec z przedsiebiorczosci? Nie kazdy uczestnik zatozy wtasng
firme.

Wychodze z zatozenia, ze wiedza sama w sobie moze by¢ przydatna. Warsztaty majg
charakter psychoedukacyjny. Uwrazliwianie miodych na rdéine aspekty
przedsiebiorczosci to preludium do dalszej pracy i dziatania. Mtodzi, szczegdlnie ci,
ktérzy dopiero zaczynaja podejmowac decyzje, czuja sie zagubieni, nie wiedzg jakiego
dokona¢ wyboru, a jesli majg pomysty i plany, zdarza sie, ze nie maja wiedzy jak je
wprowadzi¢ w zycie. Dobrze jest pokaza¢ im rézne mozliwosci, moze wtasna firma,
amoze praca u kogos na etacie - wazne zeby wiedzieli jakie sg alternatywy, szczegdlnie
na etapie gdy dopiero poznajg $wiat, réwniez ten edukacyjno — zawodowy. Tak jak
zauwazytas, przedsiebiorcza osoba ma pomyst, jest kreatywna, tworzy plan na
wprowadzenie pomystu w zycie, liczy sie z ryzykiem i obserwuje pojawiajgce sie okazje,
po to by w efekcie dziatan stworzy¢ nowa wartos¢. Zatozenie wiasnej firmy moze by¢
taka wartoscia. Inni gotowi sg nam zaptaci¢ za stworzony produkt, ustuge czy nasza
wiedze. Tak naprawde przedsigbiorczos¢ moze by¢ réwniez cecha kogo$ kto nie

zaktada witasnej firmy, ale generuje nowe wartosci.

Bez wzgledu na to jak bedziemy postrzega¢ przedsiebiorczosé, wspolnym
mianownikiem jest szeroko rozumiana otwartos¢. | wydaje mi sig, ze nawet
negatywna odpowiedZ na pytanie ,,Czy zaktadam firme?” jako jeden z wnioskéw
ptynacych z zaje¢ z przedsiebiorczosci to wbrew pozorom pozytywny efekt. ,,Moze
nie teraz”, ,moze kiedys”, ,a moze w ogdle to nie jest dla mnie droga”. Nie sztuka
jest zarejestrowac wtasng firme, sztuka jest jg rozwing¢ i utrzymac.

Podjecie takiej decyzji, jest efektem wiekszej Swiadomosci na swoj temat. W jakims$
sensie tez potraktowatabym to jako przejaw przedsiebiorczego dziatania. Mato tego,

uwazam ze, tak naprawde pewien rodzaj ryzyka ponosimy i bez inwestycji finansowych

badz w sytuacji kiedy nie sg one tak spore jak w przypadku wtasnej dziatalnosci. Jako
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przyktad podam edukacje. Trzeba poswieci¢ swoj czas, pienigdze, a tak naprawde nie
wiemy co wydarzy sie w przysztosci. Rozpoczynajgc studia nie wiemy czy utrzyma sie

nasze zainteresowanie wybrang dziedzing, czy znajdziemy po tym kierunku prace.

Przedsiebiorca przedsiebiorcy nieréwny. Zilustruje to przyktadem. Z jednej strony
mozemy miec ,rekina biznesu” dziatajgcego na duig skale w branzy handlowej,
otwierajacego kolejne sklepy, a z drugiej np. pogotowie krawieckie w wynajetym od
spotdzielni mieszkaniowej lokalu osiedlowym, prowadzone przez krawcowa. Kazdy
z nich prowadzi wtasng firme, cho¢ rézni¢ ich moze zasieg dziatania, formuta
organizacyjno — prawna i wiele innych kwestii. A co tjczy tych dwodch
przedsiebiorcéw, co moze by¢ ich wsp6lnym mianownikiem?

Wspdlnym mianownikiem jest jaki$ rodzaj odwagi i gotowosci do zatozenia wtasnej
dziatalnosci. Zaréwno osoba prowadzaca mniejsza firme - wskazany w przyktadzie
zaktad krawiecki, jak i rekin badz rekinka biznesu, musieli w ktéryms momencie podjgé
konkretng decyzje. To co ich ftaczy to rdéwniez wiedza, jak warto rozwijaé
przedsiewziecie. Oba dziatania niosg za sobg pewne ryzyko, bez wzgledu na ich
wielkos¢. | jeden i drugi przedsiebiorca musi zadbac o relacje z klientami, o ptynnosé

w $wiadczeniu ustug podczas swojej nieobecnosci, musi by¢ czujny.

Jakie pytania zadajg mtodzi uczestnicy zajec z przedsiebiorczosci? Co ich szczegdlnie
interesuje w tym obszarze, a co budzi ich watpliwosci?

Jezeli zadajg pytania to konkretne - jak zatozy¢ wtasng firme, jakie ptaci sie podatki.
Wykazuja zaciekawienie plusami i minusami prowadzenia wiasnej dziatalnosci
gospodarczej oraz kompetencjami jakie powinien posiadac przyszty przedsiebiorca.
Podczas zajec¢ z tej tematyki z mtodzieza licealng miatam natomiast wrazenie, ze

szczegdlnie interesuje ich zagadnienie poczucia wiasnej wartosci.

Podczas zaje¢ z mtodziezg poruszasz takze watek mowy reaktywnej i proaktywnej.
Mogtabys$ cos wiecej na ten temat powiedzie¢? Co kryje sie pod tymi okresleniami
i jaki majq zwiazek z przedsiebiorczoscig?

Mowa proaktywna i mowa reaktywna to dwa rodzaje sposobdéw mowienia i myslenia,

zaréwno do siebie jak i w stosunku do innych ludzi. Wiazg sie z dwoma postawami,
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ktére sa wobec siebie w opozycji. W przypadku proaktywnej postawy cztowiek
wychodzi z zatozenia, ze ma wptyw na to co sie dzieje dookota i wybiera jak bedzie sie
zachowywad. Bierze za swoje decyzje odpowiedzialnosé, liczy sie z konsekwencjami.
Drugi réwnie wazny aspekt mowy proaktywnej to poczucie dziatania w obszarze
swojego wptywu, a nie przystowiowa walka z wiatrakami. Z kolei w przypadku
reaktywnosci widoczna jest tendencja do biernego reagowania na to, co sie dzieje
dookota, nie przejmowanie odpowiedzialnosci za swoje decyzje. Widoczne jest
natomiast tylko czekanie az ,manna spadnie z nieba”. Te postawy maja bardzo duze
znaczenie dla przedsiebiorczosci. Dobrze jest, by potencjalny przedsiebiorca
reprezentowat proaktywnos¢ i brat odpowiedzialnos$¢ za rozwigzywanie problemow.
Trudno jest mi wyobrazi¢ sobie osobe przedsiebiorcza, ktéra osiaggnetaby swoje cele
prezentujac gtéwnie postawe reaktywna. Musiataby mie¢ chyba duzo szczescia, cho¢

jako osoba reaktywna mogtaby tych mozliwosci nie zauwazy¢.

Albo nie rozwineta by ich z takim rozmachem jak mogtaby.

Bardzo dobrze to zauwazytas. Mozemy sprawdzi¢, na ile mamy juz w sobie
proaktywnos¢. Proaktywna osoba czesciej uzna, ze dokonuje wyboru, niz bedzie miata
poczucie, ze jest zmuszona co$ zrobi¢. Za to reaktywny cztowiek musi - wstaé, iS¢ do
szkoty, iS¢ do pracy. Proaktywna osoba nic nie musi, ona moze i wybiera. Osoba
proaktywna nie powie reaktywnie, ,,nie dam rady tego zrobic” tylko powie ,zobacze,

co da sie zrobic i zrobie w takim zakresie, w jakim jestem w stanie”.

A jezeli powie ,, nie dam rady tego zrobic”, to dopiero po tym jak wczesniej podejmie
probe.

Witasnie o to chodzi, ze reaktywne osoby na ogét z gory skazuja sie na porazke,
a proaktywne sprawdzg, zobacza, sprobuja, dowiedzg sie, wezmg pod uwage rézne

aspekty sprawy.

Mowa reaktywna i proaktywna kojarza mi sie z relacjq ,ja i Swiat”, jak na niego

wptywam, jak ksztattuje otoczenie, méwigc metaforycznie czy ptyne jak mnie prad

skieruje czy steruje todzia.
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A jakie sg wyobrazenia o przedsiebiorczosci tych mtodych oséb, ktére uczestniczyty
w twoich zajeciach? Bujaja w obtokach, czy racjonalnie podchodzg do wizji
zaktadania wtasnej firmy?

Raczej wiedzg o czym mdwig. Na ogot reprezentujg jedna ze stron medalu - albo bardzo
pozytywnie odnoszg sie do przedsiebiorczosci, postrzegaja ja jako mozliwosc
samostanowienia, samorozwoju, swobody i samorealizacji, albo widzg w prowadzeniu
wtasnej firmy za duzo ryzyka, ktéremu mogli by nie podotaé. Znaczaca jest tu rola
doradcy zawodowego, z ktdérym szerzej mozna porozmawia¢ o plusach i minusach

kazdej ze stron medalu.

Chyba lepiej zeby potencjalny mtody przedsiebiorca troche bujat w obtokach, bo
dzieki temu moga zrodzic sie ciekawe pomysty na biznes.
Wtasnie chodzi o to, zeby podsycac ten obtoczek, unosi¢ go do gory. Im jest wyzej, tym

lepszy ma oglad rzeczywistosci i Swiata.

Jakie pytania warto zadawa¢ mtodym osobom, zeby uruchomié¢ w nich myslenie
o tym czy przedsiebiorczos¢ to jest dla nich dobra droga zawodowa?

Przede wszystkim jak w ogdle postrzegajg przedsiebiorczosé. Czy uwazaja, ze lepszy
jest wtasny biznes, czy praca na etacie. To moze otwiera¢ duzo kolejnych furtek
w rozmowie. Warto pytac o aktualny etap ich rozwoju edukacyjno — zawodowego, czy
maja juz pomyst i plan na siebie, a jesli tak, czy maja gotowos¢ by rozpoczac
prowadzenie dziatalnosci gospodarczej. Pytanie o etap rozwoju jest istotne, zawarta
jest w nim sugestia, by zastanowic sie i oceni¢ czy to jest dobry moment na wtasnga
firme, czy moze lepiej odtozy¢ taka decyzje na pdiniejszy czas, a poki co zebrac troche

doswiadczen i uczy¢ sie na cudzych btedach.

Czy pytac¢ tez o kwestie zwigzane z prowadzeniem wtasnej dziatalnosci, ktérych
mtody cztowiek ,,nie czuje”?

Jak najbardziej. Co prawda nie lubie okreslenia ,,mocne i stabe strony”, ale go uzyje,
zeby zobrazowac to, co chce powiedzie¢. Wsrdd obszaréw do dalszej pracy, znalezienia

dla siebie wsparcia, moga by¢ stwierdzenia ,gorzej radze sobie z ksiegowosciq”,
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,Zupetnie nie ogarniam prawa”, ,jestem otwarty, aktywny, optymistyczny, ale jestem
raczej introwertykiem”. Przyktadowo, trzeba zastanowic¢ sie jak tg introwersje
wykorzystaé, bo przeciez ona ma bardzo dobre profity w komunikacji. Mozna jednak
troche popracowac nad wyjsciem do ludzi, bo jako przedsiebiorca bedzie sie czesciej

,narazonym” na kontakt z drugim cztowiekiem.

Co moéwig badania na temat przedsigbiorczosci mtodych oséb?

Generalnie na poziomie przekonann Polacy majg pozytywne nastawienie do
przedsiebiorczosci. W wiekszosci uwazajg, ze jest to dobry sposdb na zrobienie kariery.
Natomiast oczywiscie mniejszy jest udziat procentowy osdb, ktére planujg zatozyc
dziatalnos$¢ badz juz jg prowadzi. Jedno z badan na temat przedsiebiorczosci wsrod
miodych o0séb, zrealizowaty Fundacja City Handlowy oraz Fundacja Rozwoju
Spoteczenstwa Wiedzy THINK. Wynika z niego, ze mtodzi sa bardzo zainteresowani
przedsiebiorczoscig i prowadzeniem biznesu. 93% badanych uznato, ze wiasna firma to
dobry sposob na kariere. Jezeli chodzi o udziat procentowy mtodych oséb, ktére
prowadzg dziatalnos$¢ gospodarczg, lub miaty takie doswiadczenia w przesztosci to jest
to jakies 15%. Moze wydawac sie, ze to niewiele, natomiast pamietajmy o tym, ze
modwimy o osobach do 30 roku zycia, ktére sg w zasadzie u progu planowania swojej
kariery zawodowej. Dodatkowo blisko 70% mtodych oséb zaktada mozliwos¢
prowadzenia wtasnego biznesu w przysztosci. Mtodzi majg Swiadomos¢ trudnosci, jakie
wigza sie z prowadzeniem wtasnej firmy. Dobre wiesci — ponad potowa uwaza, ze
bytaby w stanie sobie z nimi poradzi¢, maja tez wiedze i Swiadomos¢ tego jak
wykorzysta¢ rézne rodzaje wsparcia, rowniez ze strony panstwa, w poczatkowym
rozwoju swojej przedsiebiorczosci. | mysle, ze to co napawa nadziejg, to to, ze mtodzi
ludzie postrzegajg przedsiebiorczos¢ w tym miekkim znaczeniu, w wymiarze
osobistym, o ktérym rozmawiatysSmy, bo duzo bardziej zwracajg uwage na samorozwdj,
kreatywnos¢, samostanowienie, wolnos¢, podwyzszanie swoich kwalifikacji i rozwdj
kompetencji i tym tez bardziej motywujg che¢ podjecia wtasnej dziatalnosci, niz samym
zarabianiem pieniedzy. Zdaniem mtodych ludzi ilo$¢ posiadanych pieniedzy, jest duzo
mniejszym wskaznikiem przedsiebiorczosci niz posiadane kompetencje i umiejetnosci.
| cho¢ wysokie zarobki nie sg podstawowg i jedyng motywacjg mtodych do podjecia

wtasnej dziatalnosci, to wtasnie obawa o utrate stabilnosci finansowej w wyniku
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porazki, czy brak kapitatu na rozpoczecie biznesu to podstawowe powody, dla ktérych
mtodzi rezygnuja z zatozenia wtasnej firmy. Wedtug autoréw raportu jedng z przyczyn
takiego podejscia byta pandemia. W czasie jej trwania i za jej przyczyng zmniejszyta sie
liczba nowych przedsiebiorstw w stosunku do okresu sprzed lockdownu. Zaktadam, ze
w wielu wypadkach byty to przedsiebiorstwa prowadzone przez osoby mtode. | mimo,
ze wyniki te nie napawajg optymizmem to wydaje mi sie, ze skoro na poziomie postaw
i wiedzy mamy do czynienia wtasnie z takim stanem faktycznym jaki opisatam, to cho¢
nie jestem badaczka i trudno mi jednoznacznie prognozowad, to jestem petna nadziei,

bo to wtasnie z tych postaw wynikaja potem nasze czyny i dziatania.

A czy ty uwazasz sie za osobe przedsiebiorcza?

Tak, i moéwie to catkiem powaznie. Oczywiscie dostrzegam w sobie bardzo duzo
réznych elementéw do pracy, one sie scisle badZ nie, wigza z przedsiebiorczoscia.
Praca doradcza pokazata mi jak wzmacnia¢ swéj potencjat przedsiebiorczy. Nawet jesli
nie prowadze swojej dziatalnosci, to caty czas staram sie rozwijac i pielegnowac w sobie
proaktywna mowe i sposéb myslenia, dowiadywac¢ nowych rzeczy, stuchac innych

i wykorzystywac nadarzajace sie okazje.

Bardzo dziekuje za rozmowe

Ja tez bardzo dziekuje za rozmowe.
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ROZMOWA CZWARTA

Z JOANNA WARKOCZ, DORADCA ZAWODOWYM,
O NARZEDZIU DO BADANIA KOMPETENCIJI - NBK
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Czy lubisz wiacza¢ do rozméw z klientami testy kompetencji zawodowych?
W czym okazuja sie by¢ pomocne i na jakie pytania klienta i doradcy odpowiadajg?

Lubie wtacza¢ wszelkiego rodzaju testy kompetencji zawodowych do swojej pracy
doradczej. Cho¢ z wyksztalcenia nie jestem psychologiem, gama dostepnych dla mnie
testow jest dos¢ szeroka. Jednak najwazniejsza jest dla mnie rozmowa doradcza. To tak
naprawde najcenniejsze narzedzie, a testy s3 jego uzupetnieniem. Pomagaja
zidentyfikowa¢ wazne dla klienta obszary zawodowe, jego potencjat, silne strony
osobowosci, a z drugiej strony réwniez te aspekty zycia zawodowego, w ktérych nie

chciatby bra¢ udziatu.

Czy twoi klienci s otwarci na metody testowe?

Osoby, z ktérymi mam okazje pracowac doradczo, uwielbiajg sie testowac. Niektdrzy
juz umawiajac sie na konsultacje, pytaja o mozliwos¢ skorzystania z testow. Oczywiscie
nigdy nie wprowadzam tych metod na poczatkowym etapie. Trzeba w pierwszej
kolejnosci porozmawia¢ z klientem, zeby pozna¢ jego potrzeby, oczekiwania
i watpliwosci, a nastepnie dobra¢ wtasciwy test. Musze tez pokazaé klientowi w czym
test moze mu pomdc, uswiadomi¢ mu, ze wymaga szczegétowego omdwienia i ze
z pewnoscig nie jest , konkretem na papierze” informujacym o tym, w jakim doktadnie

zawodzie powinien klient pracowac.

Klienci oczekuja takiego konkretu?

Oczywiscie. Cze$¢ klientdw liczy na to, ze test w paru zdaniach podpowie im, co majg
robi¢ w zyciu zawodowym i jakg drogg majg pojsc. Ciekawos¢ klientéw ,,co wyszto
w tescie?” jest duza i najchetniej od razu chcieliby pozna¢ wyniki, ale zawsze
podkreslam, ze temu bedzie stuzyta kolejna konsultacja doradcza, a surowe wyniki
trzeba wczesniej zgodnie z normami testu zinterpretowac. Nawet w przypadku testow,
po wykonaniu ktérych klient moze przeczytac sobie skrécony raport, bardzo zachecam
do pogtebionej rozmowy z doradca. Lubie pokazywac¢ konieczno$¢ rozmowy
o wynikach testu na przyktadzie zawodu marynarz. To, ze u kogo$ pojawi sie taka
profesja nie oznacza, ze na drugi dzien musi wyptywa¢ w morze. Ale juz moze byc¢ to
informacja, ze tej osobie nie bedzie przeszkadzat dtugi pobyt poza domem podczas

delegacji. By¢ moze ma duzg potrzebe swobody, wolnosci, indywidualnosci. Nierzadko
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dopiero po rozmowie z doradcg klienci zaczynajg szerzej i gltebiej spoglada¢ na
udzielone w tescie odpowiedzi. Wazne jest, zeby podczas omawiania wynikéw pytac
klienta o jego spostrzezenia i odczucia. Cho¢ niektorzy poczatkowo liczg na wskazanie
im konkretnego zajecia na przysztos¢, to w praktyce jest to zdecydowanie dtuzszy
proces, a potencjalne ,miejsca pracy” powstaja w wyniku testu potgczonego

Zrozmowag.

Naszg rozmowe chciatabym poswieci¢ gtéwnie jednemu z testow - Narzedziu do
Badania Kompetencji (NBK), ktdre stosujesz w pracy z klientami. Przy jego pomocy
mozna zbadaé trzy rodzaje kompetencji — osobiste, spoteczne i menadzerskie.
Opowiedz prosze co one oznaczajg w praktyce, w rozumieniu tej metody.

Narzedzie do Badania Kompetencji to ztozony test, ktéry bada wymienione przez ciebie
trzy rodzaje kompetencji. Osobiste zwigzane sg z samodzielng realizacjg réznych zadan,
naszymi wewnetrznymi przeczuciami, tym jak poziom kompetencji wptywa na jakosé
naszej pracy, na rzetelnos¢ podejmowanych dziatan. To na przyktad radzenie sobie ze
stresem, elastycznos¢, gotowosé do podnoszenia kwalifikacji. Osobiste kompetencje to
troche takie radzenie sobie samemu ze sobg. Podczas konsultacji najczesciej badane sg
wtasnie kompetencje osobiste i spoteczne, jest ich w ramach metody najwiecej. Z kolei
kompetencje spoteczne to miedzy innymi nasza otwartos¢ na innych, komunikacja
interpersonalna, dbatos$¢ o rozwdj relacji. S niezbedne zaréwno w zyciu zawodowym
jak i prywatnym. To réwniez umiejetno$¢ wywierania wptywu na innych, skuteczne
porozumiewanie sie i rozwigzywanie konfliktéw. Trzecia grupa to kompetencje
menadzerskie, zwigzane z koordynowaniem i monitorowaniem pracy innych oséb —
szeroko rozumiane zarzadzanie. Ich jest znacznie mniej w metodzie. Najczesciej
poddawane sg badaniu kiedy klient aplikuje na stanowiska kierownicze, chciatby
zarzadzac innymi, prowadzi¢ wtasng firme i przeczuwa w sobie taki potencjat. Jednak
90% wykonywanych przeze mnie badan to analiza kompetencji osobistych

i spotecznych.

NBK to test, ktory w zaleznosci od celu badania mozna zindywidualizowa¢ pod katem
danego klienta i wybra¢ konkretne kompetencje do analizy. Czym kierowac sie

w przygotowaniu zestawu badanych kompetenc;ji?
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Zanim zdecydujemy sie wspdlnie z klientem na wykonanie testu, przeprowadzam
szczeg6towy wywiad. Pytam o jego doswiadczenie zawodowe, edukacje, o to co lubi,
czego nie lubi, jakie stawia sobie pytania, co planuje. Informacje zebrane podczas
rozmowy s3g dla mnie podpowiedzig. NBK jest fajnym, rozbudowanym testem,
wnoszgcym duzo materiatu do rozmowy z klientem i jego poszukiwania pracy.

Ja osobiscie to narzedzie lubie najbardziej.

Oferta pracy, na ktérg aplikuje klient, tez chyba moze nadawac kierunek wyboru
kompetencji do badania.

Oczywiscie, ze tak. Czesto wspdlnie z klientem zastanawiamy sie co wynika z oferty
pracy, jakich umiejetnosci wymaga pracodawca i jaki swoj zawodowy potencjat warto
zaprezentowac podczas rekrutacji. Tak naprawde mozna przebadaé wszystkie

dostepne w tescie kompetencje.

Ale musi to by¢ pewnie roztozone w czasie.
Jednorazowo w badaniu moga by¢ maksymalnie 52 pytania, takze za jednym razem nie

jest mozliwe przeanalizowanie wszystkich 18 kompetencji.

Dlaczego jedno badanie to maksymalnie 52 pytania?

Test jest dos¢ trudny i czasochtonny — to gtéwne wyznaczniki tego, ze jednorazowo nie
moze by¢ w badaniu wiecej niz 52 pytania. Sami klienci postrzegaja ten test jako
trudny, wymagajacy, ale jednoczesnie bardzo ciekawy. Wymagajacy bo trzeba
wyobrazi¢ sobie swoje potencjalne zachowanie w réznych zawodowych i zyciowych

sytuacjach.

Do jakich klientéw skierowane jest NBK?

NBK mozna wykonywac¢ u oséb od 16 roku zycia, réwniez gdy nie majg jeszcze
doswiadczenia zawodowego. Do testu dotgczone sg dwa regulaminy, jeden dla oséb
petnoletnich, drugi dla niepetnoletnich. Odbiorcami NBK sg wytgcznie klienci
Publicznych Stuzb Zatrudnienia, test stosowany jest w urzedach pracy i ochotniczych
hufcach pracy. W Centrach Wojewddzkiego Urzedu Pracy w Poznaniu NBK kierujemy

gtéwnie do oséb dorostych z minimum srednim wyksztatceniem. Z uwagi na trudnosc
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zamieszczonych w tescie sformutowan, nalezy wczesniej oceni¢ mozliwosci poznawcze
klienta. Gdy badany wypetnia test na przyktad ponad 3 godziny, trzeba zapytac co na

to wptyneto — nieoczekiwana przerwa czy niezrozumienie jakich$ zagadnien.

Jaki aspekt kompetencji bada NBK? Zachowanie czy wiedze o zachowaniu?

Czasami klienci pytaja, jak majg odpowiedzie¢, czy tak jak by sie realnie zachowali, jesli
doswiadczyli danej sytuacji, czy tak jak ,powinno” sie zachowaé, bo bytoby to
zachowanie skuteczne i $wiadczace o posiadaniu konkretnej kompetencji. Zawsze
prosze klienta o zapoznanie sie z instrukcja, i dodaje, ze w tescie odnosimy sie do
realnych sposobdw postepowania. Nierzadko klienci moéwia, ze wiedzg jakie
zachowanie bytoby wskazane w danej sytuacji, ale w praktyce z réznych wzgledéw im
to nie wychodzi. To sg dylematy i watpliwosci, do ktérych warto wréci¢ w rozmowie
podsumowujacej wyniki testu. Mam taka mysl, ktérg zawsze dziele sie
z klientami ,,nie ma dobrych i ztych odpowiedzi, sq odpowiedzi pani bqdz pana”. Poza
tym kompetencje nie sa cechami trwatymi, mozna je rozwija¢, doskonali¢. NBK jest
w tym bardzo pomocne, doradca pracujagcy tg3 metodg ma do dyspozycji szereg

wskazéwek rozwojowych dla klienta.

Najpierw diagnoza kompetencji, a potem praca nad ich rozwojem.

Na oba te etapy jest miejsce w doradztwie zawodowym. Cho¢ wskazéwki rozwojowe
w NBK przeznaczone s3 gtéwnie dla oséb, u ktorych kompetencje wychodzg na nizszym
poziomie, ale wykorzystywac je mozna w pracy z klientami w ogdle. Te wskazéwki

rozwojowe to miedzy innymi literatura, kierunki szkolen, samoksztatcenie.

Z jakimi reakcjami podczas omawiania testu spotykasz sie u klientow?

Czy sg czyms zaskoczeni, uradowani, a moze zasmuceni?

Chyba spotkatam sie juz ze wszystkimi wymienionymi tutaj reakcjami. Jest rados¢, gdy
wynik potwierdza posiadanie danej kompetencji. Jest zaskoczenie gdy test wychwytuje
co$ o czym klient nie myslat, z czym sie nie zgadza. Staram sie, zeby klient nie byt
smutny po oméwieniu testu. Oczywiscie tatwiej przedstawi¢ rozmoéwcy wysokie wyniki,

ale w NBK jest tak duzo wspomnianych juz wskazéwek rozwojowych, ze raport mozna
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klientowi przedstawi¢ w optymistyczny sposéb. Praca z klientem przy wykorzystaniu

NBK to réwniez dobre przygotowanie do rozmowy kwalifikacyjne;j.

Jak oceniasz samoocene swoich klientéw, akceptujg wysokie wyniki?

Klienci czesto siebie nie doceniajg, nie dostrzegajg mocnych stron, méwiag ,o0 tym
zupetnie zapomniatem, nie poswiecatem temu uwagi”. Musze jednak powiedzie¢, ze
tatwiej mi sie pracuje z klientami, ktérym trzeba powiedzie¢ , potrafisz” i zmotywowac
ich do bardziej optymistycznego patrzenia na siebie, niz ,sprowadzi¢ na ziemie”.
Jednak wiekszos¢ klientdw, z ktorymi mam okazje rozmawiaé to osoby z obnizong

samooceng.

Jakie kompetencje najczesciej badasz u swoich klientéw?

Z kompetencji spotecznych to na przyktad komunikacja interpersonalna. Jest
kompetencjg uniwersalng, istotng w kazdej pracy, cho¢ oczywiscie w réznym stopniu.
Czesto badana jest réowniez dbatosé o relacje. A z kompetencji osobistych - radzenie
sobie ze stresem. Nierzadko badam tez kreatywnos$¢ w rozwigzywaniu problemoéw
i elastycznos¢. Natomiast jesli klient nie ma jeszcze sprecyzowanej branzy, staram sie

wybierac te kompetencje, ktdre sg najbardziej uniwersalne.

Czy ktores kompetencje trudniej ci omawiac z klientami?

Nieco trudniejsze bywa omawianie takich kompetencji jak radzenie sobie ze stresem,
otwarto$¢ na innych. Zwigzane s z psychologiczng, emocjonalng sferg cztowieka.
Dotykaja czego$ bardziej osobistego. Nierzadko sami klienci méwia, ze sa w trakcie
psychoterapii, na biezaco konsultujg sie ze swoim psychologiem albo to wtasnie
terapeuta zaproponowat im konsultacje z doradcg zawodowym, uznajac ze to wiasciwy
czas na aktywizacje zawodowa. Prawda jest taka, Ze te dwie sfery, osobista
i zawodowa, wptywajg na siebie. Na pewno nie przypadkowo czes$¢ z doradcow ma

wyksztalcenie psychologiczne.

Co bys doradzita osobom, ktére zaczynajg stosowaé NBK w pracy z klientem?
Na pewno dwie podstawowe rzeczy. Po pierwsze, szczegétowe zapoznanie sie

z podrecznikiem. Cho¢ zetkniecie sie z teorig moze poczatkowo wydawaé sie mniej
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ciekawe i mniej zrozumiate, to zapewniam ze przynosi ogromne korzysci w pézniejszej
pracy z klientem. Duzg wartos¢ stanowi rowniez platforma szkoleniowa SDZ, dostepna
w trakcie i po szkoleniu — pozwala na ¢wiczenie sie w testowaniu. No i dodam co$

oczywistego ,,trening czyni mistrza”.

Dziekuje za rozmowe.

Dziekuje.
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ROZMOWA PIATA

Z MALGORZATA tYSKAWINSKA, DORADCA ZAWODOWYM,
0 EMOCJACH W PROCESIE DORADCZYM, WZMACNIANIU ZASOBOW KLIENTOW
I MADRYM KORZYSTANIU Z METOD TESTOWYCH
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Po co nam emocje?

Emocje s3 bardzo waine, s3 tylko nasze, dla nas charakterystyczne i petnig
przynajmniej kilka funkcji: odzwierciedlajg to co wewnatrz — réznego rodzaju przezycia,
i s3 tak zwanym wentylem zaréwno w radosnych jak i trudnych sytuacjach. Ich

okazywanie sprawia, ze jestesmy autentyczni.

Jakich emocji doswiadczajg ludzie poszukujacy pracy? Czy s3 Swiadomi swoich
odczuc? Jakie masz obserwacje w tym zakresie?

Doswiadczajg naprawde réznych emocji. S3 one wypadkowg ich osobiste], zyciowej
sytuacji i czasu poszukiwania zatrudnienia. Pierwszy moment po utracie pracy to na
0go6t smutek, przygnebienie, rozczarowanie, frustracja, zal do bytego pracodawcy,
a czasem réwniez do wspotpracownikdéw, zwiaszcza gdy doswiadczyli ztego
traktowania lub wrecz mobbingu. Cho¢ w tym ostatnim przypadku moze towarzyszyc
im rowniez ulga zwigzana z wyjsciem z trudnej sytuacji. Zdarza sie takze, ze cze$¢ oséb
przejawia brak wiary w efektywnos¢ podejmowanych dziatan, a z tym wigze sie juz
nieche¢ do dziatania i biernosc.

W kolejnym etapie klienci czesto mobilizujg sie i stajg sie bardziej aktywni. Zaczynajg
doswiadczac pozytywnych emocji, nadziei na powodzenie, wiary, ze majg szanse.
Natomiast brak efektéw podejmowanych dziatan w postaci nieskutecznych rozmoéw
z pracodawcami lub w ogdle brak zaproszern na spotkania rekrutacyjne powodujg
ponowne obnizenie nastroju, zmniejszenie lub zaprzestanie aktywnosci, niepewnosc
jutra. Szukanie pracy to wzloty i upadki.

Czy klienci sg $wiadomi swoich uczué? Przewaznie tak. Czasem majg problem z ich

nazwaniem, ale to, ze ich doswiadczajg to pewnik.

Dlaczego podczas rozmowy doradczej nie powinno sie pomija¢ emocji klientow?

Odpowiedz brzmi — bo sg kluczowe. To wiasnie ich odczuwanie, przezywanie, nie
radzenie sobie z nimi sprawia, ze klient kontaktuje sie z doradcg i chce podjaé
wspotprace. Dostrzezenie ich i nazwanie pomaga roztadowac¢ nadmierne napiecie,
umozliwia podjecie dziatania. Klienci sa czesto osamotnieni. Bywa, ze doradca jest
jedyng osobg lub jedng z niewielu, ktérej opowiedzg o trudnej emocjonalnie sytuacji,

z jaka sie mierza.
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Jakie uczucie jest dla ciebie szczegélnie wazne?

Mitos¢ do bliznich. Obecna jest w moim zyciu prywatnym i zawodowym. Cho¢ nie
zawsze staje na wysokosci zadania i potrafie jg okaza¢. Czasem praca z tak zwanym
trudnym klientem lub osobiste nietatwe przezycia, sprawiaja, ze jej okazanie wymaga
wysitku. Jednak kontakt i praca z takimi wtasnie osobami jest najlepszym testem na

umiejetnosc jej okazywania.

Niektorzy ludzie uwazajg, ze okazywanie emocji Swiadczy o stabosci, utracie kontroli.
Okazywanie zaréwno pozytywnych jak i trudnych, przykrych emocji nie jest ani
staboscig, ani nie wigze sie z utratg kontroli — tak mysle i czuje. Widzimy wdwczas
autentycznego cztowieka. Staram sie rozmawiac o tym z klientami, uswiadamiajac im,
ze tylko wowczas, gdy bedg mowic o przezywanych przez siebie emocjach majg szanse
na otrzymanie wsparcia i wzmocnienia ze strony otaczajacych ich ludzi. Nikt nie bedzie

sie domyslat, czego potrzebuja.

Jakie emocje przezywasz podczas spotkan z klientami?
Jest ich caty wachlarz: wspomniana juz mito$¢ do blizniego, wspodtczucie - empatia,

wzruszenie, rados¢, irytacja, a czasem réwniez ztos¢ i bezradnos¢.

Czy zdarza sie jednoczes$nie odczuwac zyczliwos¢ wzgledem klienta i zniecierpliwienie
oraz irytacje brakiem jego postepow w dtuiszej perspektywie czasowej?

Jak sobie z tym radzi¢?

Oczywiscie, ze jednoczesne odczuwanie tych emocji ma miejsce w praktyce. Wcale nie
muszg sie one wykluczaé. Staram sie jednak uswiadomi¢ sobie, ze osoba, z ktérg
pracuje ma inne cechy osobowosci, temperament, potrzeby, a takze sposéb dziatania
i podchodzenia do zadan. Prébuje ja zmotywowac, ale mam swiadomo$¢, ze tego co
wrodzone nie zmienie.

W kontakcie z klientem bardzo wazne jest utrzymanie dobrej relacji. Maya Angelou,
jedna z najwiekszych poetek-aktywistek na rzecz praw obywatelskich czarnoskoérej
ludnosci w USA, aktorka i rezyserka, ujeta to w nastepujgcym zdaniu: ,Ludzie mogq
zapomniec co powiedziates, mogq zapomniec co zrobites, ale nigdy nie zapomng tego,

jak sie dzieki Tobie poczuli”.
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Badania przeprowadzane z klientami réznych firm wskazujg, ze po kilku dniach od
zdarzenia, rzadko kiedy jestesmy w stanie przywotac szczegéty naszych dziatan. Duzo
fatwiej nam przywota¢ emocje, tym tatwiej, jesli bytly one mocne — zaréwno te
negatywne, jak i pozytywne. Emocje s3 wyzwalane doswiadczeniem, a doswiadczenie
tworzg ludzie. To ludzie tworzg doswiadczenia innych ludzi.

Jedna z definicji ,,postawy” w psychologii spotecznej, okresla jg jako ,wzglednie statg
sktonnos$¢ do pozytywnego lub negatywnego ustosunkowywania sie jednostki do
danego obiektu, zdarzenia czy drugiej osoby.” W przypadku kontaktu z klientem
odnosimy sie do niego samego, jego potrzeb i emocji. Dlatego nalezy uswiadomic sobie
i pamieta¢, ze usmiech, zyczliwos¢ i che¢ pomocy klientowi, to jeden z naszych
obowiagzkow, za ktéry dostajemy wynagrodzenie i jestesmy rozliczani codziennie,

a najsurowszym jury sg nasi klienci.

Przypuszczam, ze zdarzylo ci sie odczuwac podziw, satysfakcje, a moze nawet dume
z decyzji podjetych przez klienta. W jaki sposdb dzielisz sie wtedy z rozméwca swoimi
pozytywnymi odczuciami?

Wielokrotnie doswiadczatam takich uczu¢. Nietrudno o nie, gdy ma sie Swiadomosg, ile
pracy, wysitku i zaangazowania klienci wtozyli w przygotowania, jakie stabosci musieli
pokonac i z jakim ogromem wyzwan musieli sie mierzy¢. Pozytywnymi odczuciami
dziele sie spontanicznie za pomocg szerokiego wachlarza reakcji. Sa wsréd nich
pochwata, usmiech, pozytywna informacja zwrotna, a w bezposrednim kontakcie
réwniez uscisk dfoni. W przypadku kobiet czasami pozwalam sobie na objecie
i przytulenie, co bywa naturalne dla obu stron, zwfaszcza gdy wspétpraca trwa dtuzszy

czas i za nami wiele rozméw. Nie ograniczam w zaden sposéb mojej radosci.

W jaki sposéb prowadzisz rozmowe, aby klient zobaczyt, ze ma atuty, kompetencje,
ciekawe doswiadczenia, i ze moze sie tym pochwali¢ na rozmowie kwalifikacyjnej?
Co robisz by wzmocni¢ rozméwce? Jak uczysz go wzmacniania samego siebie?
Przede wszystkim stucham i uwaznie notuje wszystkie wazne informacje dotyczace
cech, umiejetnosci, uzdolnien, kompetencji i doswiadczen klienta. Notatki bywajg
bardzo obszerne i bardzo pomocne. Wracam do nich w kolejnych rozmowach.

Podkreslam znaczenie zasobow zaréwno dla zycia zawodowego jak i prywatnego,
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chwale klientéw nawet za drobne osiagnigcia, doceniam kazdy ich wysitek. Wazne jest
wzmocnienie ze strony doradcy, ale docelowo kluczowe jest by klienci uczyli sie patrzeé
sami na siebie przychylnym okiem. Osoby, z ktérymi pracuje doradczo zachecam do
stosowania afirmacji — zdan, ktérych celem jest docenienie samego siebie. Afirmacja
wykorzystuje mechanizm autosugestii i medytacji, ma wzmacnia¢ poczucie akceptacji
siebie. Co istotne, wskazana jest raczej dla oséb z niepewng, ale pozytywna
samoocena. Jest duze prawdopodobienstwo, ze osoby majace przed stosowaniem
afirmacji negatywna samoocene Zle beda odbiera¢ stwierdzenia typu ,Jestem
zwyciezcq!”. Skrajnym efektem wmawiania sobie tego przez dtuzszy czas moze by¢
nawet depresja. Powodem tego sg zte mysli oséb o zanizonej opinii na swdj temat,
ktére przy dodatkowej stymulacji poprzez afirmacje przypominaja sobie, ze nie sa tym,
kim chciatyby by¢. Rozbiezno$¢ miedzy stanem oczekiwanym, a realnym moze
wywotywac rozczarowanie i smutek. Masowo produkowane ksigzki z tego rodzaju
samopomocg na jednych dziatajg korzystnie, na innych wrecz odwrotnie.

Poza afirmacjami zachecam moich klientéw réwniez do poszukiwania wsparcia wsréd

otaczajacych ich ludzi.

Niektére osoby maja na swoim koncie osiggniecia zawodowe, a nie czujg z nich
satysfakcji i ich samoocena pozostawia wiele do Zyczenia. Jakie s tego przyczyny?

Przyczyn takich zachowan moze by¢ wiele. By¢ moze w dzieciristwie nie byli chwaleni
albo takie pozytywne informacje zwrotne miaty miejsce bardzo rzadko. U niektérych
jest to poktosie duzych oczekiwan, wysoko stawianej poprzeczki, do ktérej probowali
doskoczyé. Nie zawsze im sie to udawato, a nawet gdy odnosili sukces, to otaczajacy
ich ludzie traktowali to jako co$ zwyktego i nie wzmacniali. Poza tym zauwazam, ze
klienci, jako istotne, dos$¢ czesto traktujg osiggniecia zawodowe, a zyciowe schodzg na
drugi plan. Trzeba jednak pamietaé, ze pokonywanie zyciowych trudnosci zwieksza

poziom posiadanych kompetencji.

A jak testy stosowane przez doradcow pomagaja w odkrywaniu szeroko
rozumianego potencjatu klienta?
Testy predyspozycji, zainteresowan i preferencji zawodowych, kompetencji,

osobowosci, temperamentu, inteligencji wielorakiej i inne to cenne narzedzia
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wzbogacajace proces doradczy, pokazujgce caty wachlarz potencjatéw osoby badane;j.
Stosujgc metody testowe zyskujemy wiedze o cechach osobowosci, typie osobowosci
zawodowej, funkcjonowaniu temperamentalnym w rdznych  warunkach,
preferowanych czynnosciach, radzeniu sobie ze stresem czy poziomie posiadanych
kompetencji. Testy osobowosci i temperamentu umozliwiajg duzy wglad w sposéb
reagowania emocjonalnego. Dzieki inwentarzom osobowosci poznajemy poziom
neurotycznosci, ekstrawersji, otwartosci, ugodowosci i sumiennosci, a przy pomocy
kwestionariuszy temperamentu dowiadujemy sie o typach temperamentéow na
przyktad o cholerycznym, sangwinicznym, flegmatycznym oraz melancholicznym -

wedtug teorii Hipokratesa-Galena.

Zdaje sobie sprawe, ze to dos¢ zawezajace pytanie, ale ptynace z niego przemyslenia
moga uchroni¢ przed popetnieniem btedu innych doradcéw. W jakich sytuacjach
odradzatabys stosowanie testow w poradnictwie zawodowym?

Stosowania testow odradzatabym w przypadku oséb znajdujgcych sie w ztej kondycji
psychofizycznej, niechetnych do uczestnictwa w badaniu, mato refleksyjnych, dla
ktérych konkretne, namacalne informacje/dziatania sg bardziej przekonujace. Wsréd
swoich klientéw spotykam rdéwniez osoby wysoko refleksyjne, samoswiadome,
o sprecyzowanych oczekiwaniach, potrzebach, celach, ktére takich badan po prostu nie

oczekuja i co wazniejsze, nie potrzebuja.

Jesli wéréd naszych Czytelnikéw s3 doradcy, ktérzy rozwazajg wiaczenie testéw do
swojego warsztatu doradczego, jakie databys$ im wskazéwki w tym zakresie?

Co zwigksza prawdopodobienstwo, ze decyzja o zastosowaniu testu okaze sie
wiasciwa?

Czesto kieruje sie wyczuciem. Po szerokim wywiadzie, w wyniku ktérego zyskuje
wstepny obraz osoby, skupiam sie na kwestiach najpilniejszych w obszarze
zawodowych potrzeb klienta. Zawsze tez przedstawiam wachlarz naszych ustug,
pozwalajgc klientowi wybrac te, od ktérych chciatby zaczac.

Jesli osoba, ktdra trafia do doradcy chce lepiej poznac¢ swoje predyspozycje, jest
ciekawa siebie, lubi wykonywac praktyczne ¢wiczenia na sobie, potrzebuje pogtebienia

wiedzy na temat swoich potencjatéw z uwagi na planowane dziatania edukacyjno —
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zawodowe, zastosowanie testu jest jak najbardziej uzasadnione. Z mojego
doswiadczenia wynika jednak, ze jeden test to na ogét za mato. Pamietajmy, ze wyniki
sg tylko wskazéwka pomocnag w dalszych wyborach, a nie jedyng, niepodwazalng
prawda. Preferuje przeprowadzenie wachlarza testéw i narzedzi na przyktad
Kwestionariusza Zainteresowan Zawodowych, Inwentarza Osobowosci,
Kwestionariusza Temperamentu, Kwestionariusza Inteligencji Wielorakiej, Narzedzia
do Badania Kompetencji czy Baterii Testdow Uzdolniern Ogdlnych. Wodwczas, po
zinterpretowaniu wszystkich wynikéw, poréwnaniu ze sobg, odniesieniu do informacji
zebranych podczas wywiadu, zyskuje petniejszg wiedze na temat osoby, z ktdra
pracuje. Widze rézne aspekty jej funkcjonowania, co zwieksza prawdopodobieristwo
udzielenia rzetelnej i wiarygodnej informacji zwrotnej odnosnie posiadanych przez nig

zasobOw oraz zalecanych dziatan rozwojowych.

Wybér odpowiedniego testu, przeprowadzenie badania, interpretacja wynikéw
i wreszcie rozmowa z klientem, jak sie do niej przygotowac? W jaki sposob omawiaé
wyniki testu? Z jakimi odczuciami klienta mozna sie spotkac i jak na nie reagowac?
Podziel sie prosze swoim doswiadczeniem z tego obszaru.

Przygotowujac sie do omawiania testéow ktade nacisk na uwaing analize i szeroka
interpretacje opisowg uzyskanych wynikéw. W pierwszej kolejnosci skupiam sie na
mocnych stronach osoby badanej i zwigzanych z nimi mozliwosciach, a dopiero pézniej
nawigzuje do obszaréw nieco stabszych i przechodze do wskazéwek rozwojowych.
W  przypadku wynikéw wysokich klient niemal automatycznie doswiadcza
wzmocnienia. W przypadku wynikéw $rednich lub niskich omawianie jest juz
trudniejsze. Jedna z zasad omawiania testu jest proba wytonienia obszaréw, w ktérych
klient poradzi sobie najlepiej.

Musze podkresli¢, ze klienci nie zawsze zgadzaja sie z uzyskanymi wynikami, czasem
wskazujg na te elementy interpretacji, ktére w ich odczuciu nie odnoszg sie do ich
funkcjonowania. Bywa, ze jest to uzasadnione. Podczas omawiania wynikow nie
szufladkujemy klientow i zawsze bierzemy pod uwage réznice indywidualne. Formuta
,0soby o wysokich wynikach w skali zainteresowan spotecznych najczesciej

przejawiaja, zwykle charakteryzujg sie...” jest bezpieczniejsza.

57



Ale bywa tez, ze klienci nie majg realnego obrazu siebie, jest zanizony albo zawyzony.
Wdéwczas prawdopodobnie nie bedg zgadzac sie z wynikami. Czasami wyniki w testach
sygnalizujg doradcy, ze pewnym kwestiom trzeba sie lepiej przyjrze¢ na przyktad APS —
skala aprobaty spotecznej i RNP — reagowania na niepewnos$¢ w Kwestionariuszu
Zainteresowan Zawodowych. W takich sytuacjach w sposdéb delikatny, dostosowany do
danego klienta, ale szczery i otwarty warto poruszy¢ kwestie problemowe i niejasne,
by w jak najwiekszym stopniu przyblizy¢ sie do realnosci. A do emociji, ktére pojawiaja

sie podczas rozmowy nalezy odnosic sie z empatig i zrozumieniem.

Dziekuje za rozmowe.

Dziekuje.
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