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WSTEP

Kazdy z nas przezywa mniejsze badz wieksze kryzysy w sferze
osobistej, rodzinnej czy zdrowotnej. | pewnie kazdy z nas potrzebuje
w trudniejszych chwilach wsparcia drugiego cztowieka, choc¢
z réznych powodow nie zawsze po nie siega. Pomoc niejedno ma
imie. Czasami wystarczy rozmowa z kims$ bliskim przy dobrej kawie,
usmiech, przyjacielska rada, zyczliwos¢ i empatia. Ale nie zawsze.
Bywa, ze trzeba siegnac po specjalistyczng pomoc. W zaleznosci
od problemu — prawng, medyczng, psychoterapeutyczng.

Nierzadko kryzys dotyka takze sfery zawodowej — utrata pracy,
niepowodzenia rekrutacyjne, syndrom wypalenia, pracoholizm,
brak pomystu na siebie i zagubienie w swiecie szybko zmieniaja-
cych sie danych. To tylko kilka potencjalnych trudnosci, lista indy-
widualnych problemdw bytaby znacznie dtuzsza. W obliczu takich
kryzysdw cztowiek nie musi by¢ sam. Warto aby wdéwczas rozwazyt
spotkanie z doradcg zawodowym.

Poradnictwo zawodowe odgrywa wazng role w ksztattowaniu
postaw i rozwijaniu umiejetnosci, pozwalajgcych odczuwad satys-
fakcje z wykonywanego zajecia. Dobrze jesli w praktyce przybiera
ono forme poradnictwa catozyciowego, a jego realizacja dostoso-
wana jest do etapu edukacji badz kariery, na ktérym znajduje sie
cztowiek. Kazdy etap doradztwa jest wazny i wptywa na kolejne.

Poradnik, ktéry oddajemy w Panstwa rece dotyka wybranych
zagadnien pracy z dorostym klientem. Mamy nadzieje, ze zawarte
w nim refleksje na temat poradnictwa zawodowego, bedg pomoc-
ne w Panistwa pracy z klientami.






POCZATEK ROZMOWY

Jednym z istotnych czynnikéw efektywnosci doradztwa zawodo-
wego jest relacja pomiedzy klientem, a doradcg. Po stronie dorad-
cy, jako gospodarza spotkania, wymagana jest dbatos¢ o atmosfere
partnerstwa i poufnosci, ale tez o wtasny komfort pracy.

Doradca poczgtkowo nie wie
nic na temat klienta, klient na
0got nic nie wie o doradcy.
Pierwsze wrazenie moze wpty-
wac na to, jak bedzie postrze-
gana sama ustuga pomocy. Sko-
ro uczymy klientéw jak dobrze
prezentowac sie na rozmowach
kwalifikacyjnych, mowimy jak
wazne jest pierwsze wrazenie,
pamietajmy, ze rdwniez dorad-
ca zawodowy powinien zadbac¢
o wiasciwg autoprezentacje.
Jest to czynnik zwiekszajgcy
prawdopodobienstwo nawia-
zania pozytywnej relacji.

Elementy sktadajgce sie na pierwsze wrazenie, cho¢ wydawac
sie mogg subtelne i niezauwazalne, na ogot sg dostrzegane przez
klienta. Przyjazny ton gtosu podczas powitania, kontakt wzrokowy,
zyczliwy usmiech, z pewnoscig pomogg nawigzac¢ kontakt.

W zwigzku z rozwojem ustug doradczych online, pamietajmy
rowniez o dopracowaniu szczegétéw przekazu w tej formule.
Jedli jest to przyktadowo rozmowa telefoniczna, bedziemy przede
wszystkim bazowac na gtosie. Jego ton i modulacja bedg odgrywaty
duze znaczenie.



Nie zapominajmy tez, ze pogubiony zawodowo klient, nierzadko
z obnizong samooceng, bedacy w sytuacji koniecznosci skorzysta-
nia z czyjej$ pomocy, moze byc¢ szczegdlnie wyczulony na wysytane
w jego kierunku komunikaty, zarédwno werbalne jak i niewerbalne.

Sprébujmy wstuchac sie w to z czym klient przychodzi. W trakcie
przeprowadzania standardowego wywiadu przyjrzyjmy sie stowom,
od ktérych rozpoczyna swojg historie. Czasami pierwsze wypowie-
dziane stowa to wazny aspekt sprawy, z ktérg sie zgtosit. Nawet je-
zeli praca z klientem opiera sie na kwestionariuszu do uzupetnienia,
zadajmy na poczatek pytanie otwarte. Przyjrzyjmy sie temu, jakich
stéw uzywa opisujgc siebie, jaka autocharakterystyka dominuje
— pozytywna czy negatywna, jezyk nadziei czy rezygnacji, motywa-
cja wewnetrzna czy zewnetrzna. Ostatni z wymienionych czynni-
kow — motywacja do skorzystania ze wsparcia moze zawieraé sie
w nastepujacych sformutowaniach:

,Zona namdéwita mnie na zarejestrowanie sie w urzedzie pracy”
»Pani z posrednictwa pracy mnie tu przystata”
dominuje motywacja zewnetrzna

,Dostrzegtem w Paristwa ofercie zajecia, ktdre mnie zaintere-
sowaty”
»Skonczyty mi sie pomysty, potrzebuje opinii kogos kto zna sie
na rynku pracy”

dominuje motywacja wewnetrzna

Nie mozna nie zauwaza¢ waznej potrzeby klienta — bycia
partnerem w rozmowie oraz wysitku, jaki wktada w prezentacje
dotychczasowych aktywnosci zyciowych i zawodowych, pomimo
kryzysu, ktérego doswiadcza.

Naturalne jest, ze u doradcy podczas stuchania opowiesci nowo
poznanego klienta pojawiajg sie rézne przypuszczenia na temat



jego sposobu zawodowego funkcjonowania. Nie mogg one jednak
pozostac wytgcznie w sferze niezweryfikowanych hipotez. A samych
hipotez lepiej nie stawiaé przedwczesnie.

Na zakonczenie spotkania nalezy poswieci¢ chwile na krétkie pod-
sumowanie. Nowa sytuacja, zdenerwowanie, duza ilos¢ informacji,
nie sprzyjajg samodzielnemu wycigganiu wnioskoéw przez klienta.

Dobrze, gdy spotkanie konczy sie pozytywnym akcentem,
nadziejg, ze istnieje rozwigzanie problemu. Wzmocnienie klienta
nie jest oczywiscie rownoznaczne z przyjacielskim pocieszeniem
,wszystko bedzie dobrze”.

Pierwsze spotkanie stuzy przede wszystkim wzajemnemu
poznaniu sie, wstepnemu zdefiniowaniu problemu i okresleniu
planu dziatania. Swobodnie opowiedziana przez klienta historia
zawodowa, tak jak jg widzi i czuje, to klucz do poznania jego potrzeb,
obaw i planow.

buduj relacje dbaj o atmosfere spotkania

wzmacniaj komunikacje werbalng wystuchaj historii klienta, w historii klienta
komunikatami niewerbalnymi tak jak on ja widzi "czytaj miedzy wierszami"

zwrd¢ uwage na site i kierunek motywacji klienta

doradca tez ma prawo odczuwac stres zadbaj réwniez o swoj

w relacji z klientem komfort rozmowy

wzmocnij klienta - daj odczug, ze
moze liczy¢ na Twoje wsparcie
W rozwigzywaniu problemu

empatia "zostaw uchylong furtke" dla innych
jest wazna rozwiazar - by¢ moze sie mylisz




EMPATYCZNE PODAZANIE ZA KLIENTEM

Dwie rozmowy, dwa kierunki pytan, dwa odmienne rezultaty.
Czy ktorg$ z rozmdédw mozna uznac za lepszg i co owo ,lepiej”
oznaczatoby w praktyce? Na poczatek —zapoznajmy sie z dialogami.

ROZMOWA PIERWSZA

Klient:

Klient:

Klient:

Klient:

Klient:

10

Ostatnio kiepsko mi idzie.

Na czym to polega, ze kiepsko panu idzie?

Ciggle czuje sie zdenerwowany i spiety.

...(milczy)

To pewnie w zwigzku z rozmowgq kwalifikacyjng, ktorg
bede miec¢ w przysztym tygodniu... (zamyslenie)

A przygotowywat sie pan juz do tej rozmowy?

Tak.

A ile czasu spedzit pan na przygotowaniach?

Nie wiem, nie pamietam, nie sqdzifem, ze to istotne.
Intensywne przygotowania zwiekszajq poczucie
pewnosci siebie na rozmowie.



Klient: No to tak ze trzy dni na to poswiecitem.
To swietnie. A nad jakimi pytaniami zastanawiat sie pan?
Klient: No o dotychczasowe doswiadczenie, o motywacje do tej
pracy, mocne i stabe strony.
Mysle, ze warto bytoby zastanowic sie takze nad
pytaniem o zarobki i wizje siebie na tym stanowisku.
Klient: Ja raczej zastanawiam sie jak pozbyc sie moich obaw
przed tq rozmowg.
Obawy przed rozmowgq to naturalny objaw, prosze sie
nie przejmowac.
Klient: No skoro pani tak mowi...(zamyslenie, smutek)

ROZMOWA DRUGA

Zdjecia w rozdziale
,,Empatyczne podazanie za klientem”
autorstwa cottonbro z Pexels

Klient: Ostatnio kiepsko mi idzie...

Na czym to polega?

Klient: Ciggle czuje sie zdenerwowany.
Moze pan to opisac?

Klient: Trudno mi sie zabrac do jakiegos dziatania.
Jakie dziatania ma pan na mysli?

Klient: Chodzi o przygotowanie sie do rozmowy

kwalifikacyjnej, ktorqg mam w przysztym tygodniu.
Gratuluje zaproszenia na rozmowe!
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Klient:

Klient:

Klient:

Klient:

Klient:

Klient:

Klient:

Klient:

Klient:

Klient:

Klient:

Klient:

Dziekuje, ale pewnie i tak zatrudniq kogos innego.
Zawsze tak jest.

Ma pan realne powody, zeby tak sqdzic?

No bo do tej pory sie nie udawato i na ostatniej
rozmowie nie poszto mi dobrze.

Obawia sie pan, Ze to sie powtorzy.

Doktadnie tak...

... (milczy)

Wiem, pewnie pani powie, ze trzeba myslec¢ pozytywnie.
Wiara w sukces oczywiscie jest bardzo istotna. Mysle
jednak, Ze mozna wierzy¢ w sukces i miec tez obawy.
To naturalne, Ze gdy nam na czyms zalezy to moze
pojawic sie stres.

Nigdy tak o tym nie myslatem.

A jak?

Raczej, ze jak sie boje, to tak jakbym sobie nie radzit.
A jak prébuje sobie pan radzic ze stresem przed
rozmowgq z pracodawcq?

Probuje odprezyc sie na basenie.

To dobrze, Ze ma pan swoj sposob radzenia sobie

ze stresem. Co jeszcze pan stosuje?

Ostatnio bytem z dziewczynqg w kinie.

I jak film?

A taka fajna komedia ,,Na opak”

A tak styszatam dobre opinie o tym filmie. Z tego co pan
mowi, to potrafi pan znalez¢ dla siebie sposoby na stres.
A jak idg przygotowania do samej rozmowy kwalifikacyjnej?
.. hmmm...

... (milczy)

No to juz gorzej. To mi jakos nie idzie.

To moze zatrzymajmy sie przez chwile na tym. Co pan
na to?

Dobrze.

Pamietam, ze jakis czas temu startowat pan na
stanowisko w administracji spotdzielni mieszkaniowe;.



Rozmawialismy wtedy o réznych pytaniach
i sposobach przygotowywania sie. Co z tego mdogtby
pan wykorzystac przy tej rozmowie?
Klient: No wifasnie jakos nie umiem tego odniesc do tej oferty pracy.
Sprébujmy wiec wspdlnie sie nad tym zastanowic.
Klient: Super. Samemu to tak trudno sie za to zabrac.

doradca w pierwszej rozmowie doradca w drugiej rozmowie

stosuj.e Pytania otwarte
pozyvalajqce Szerzej przyjrze¢
Sig problemowij klienta

rozmowa przyp A
Omina dost .
N rzega wiel i s

przepytyw: OWymiaro
"ile?" '?y v a al'.lle uczué - "moin s M{OSC

%, "nad jakimij?" B a wierzy¢

W sukces
I mieé tez obawy"

nie gopuszcza Prawdziwych
odczu¢ klienta podczas
rozmon Wstuchuje sie w i
" en ‘ Prawdziw
Prosze Sig nie prasjmouac® potrzeby klienta, buduje relaije

empatyczne podazanie za klientem
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CO MOWI DORADCA — CO StYSZY KLIENT

Rozmowa jest kluczowym narzedziem pracy doradcy i petni
szereg istotnych funkcji, w tym daje mozliwo$¢ zorientowania sie
w kondycji psychofizycznej klienta. Dzieki rozmowie klient ma
mozliwos$é ,powrotu do siebie” po zwolnieniu z pracy badz innych
trudnych doswiadczeniach zawodowych. Dlatego tak wazne jest,
aby byta ukierunkowana na konkretne cele i nie przypominata
zestawu chaotycznych i przypadkowych pytan.

Warto siegac zaréwno po te otwarte — pogtebiajgce refleksje
nad omawianym zagadnieniem jak i zamkniete — zmierzajgce do
precyzowania odpowiedzi i ustalania faktéw. Stosujgc gtownie
pytania otwarte nalezy by¢ czujnym, by nie utraci¢ kontroli
nad przebiegiem spotkania, zwtaszcza gdy mamy do czynienia
z gadatliwym klientem. W niektérych momentach rozmowy z tzw.
gadutg, pytania zamkniete pozwolg uporzadkowaé¢ rozmowe
i skupic sie na meritum.

WSsrdd klientéw urzeddw pracy sg osoby, ktore nie pracujg od
dtuzszego czasu. Zalecane w takich przypadkach konsultacje w ra-
mach poradnictwa zawodowego sg nie lada wyzwaniem dla do-
radcy. Wsréd osob dtugotrwale bezrobotnych nierzadko mozna
spotkac osoby z mniejszg motywacjg do podejmowania dziatania,
brakiem wiary w poprawe jakosci zycia, z nastawieniem na prze-
trwanie ,jakos to bedzie”, a nie na rozwdj. Przyczyny takiej postawy
sg rézne i zindywidualizowane, a samo doradztwo zawodowe dla
0sob oddalonych od rynku pracy to na ogét diugofalowy proces,
na ktorego powodzenie wptywa wiele czynnikdw.

Jednym z nich jest taki dialog z klientem, ktéry ,narzuca” mu
role osoby zdolnej do rozwigzywania zawodowych problemoéw i po-
noszenia odpowiedzialnosci za swoje wybory. Doradca sygnalizujgc
klientowi, ze ten jest w stanie poprawié jako$é swojego funkcjono-



wania zawodowego, ma jednoczesnie Swiadomos¢ (i jg werbalizu-
je), ze trudno klientowi zmieni¢ dotychczasowe nawyki i pokonaé
wewnetrzne i zewnetrzne bariery. Przesledzmy jakie metakomuni-
katy zawieratyby ponizsze pytania/stwierdzenia, gdyby podczas roz-
mowy doradczej skierowane zostaty do oséb dtugotrwale bezrobot-
nych —oddalonych od rynku pracy, a czasami réwniez od aktywnosci
w zyciu spofecznym.

~

/Gratulujq wygranej w konkursie kulinarnym. To duze osiggniecie.
Jak Pani rozwineta tak duze umiejetnosci?

e okazujemy zainteresowanie
e doceniamy sukces klientki
* sygnalizujemy, zZe to jej zastuga, a nie przypadku czy szczescia

Co Pan sadzi o takim rozwiagzaniu?
Jakie miatby Pan korzysci z tego szkolenia?

* pokazujemy, ze klient jest partnerem w rozmowie

e sygnalizujemy, ze to klient podejmuje decyzje i za nie odpowiada

e zachecamy klienta do postugiwania sie jezykiem korzysci

Jakie dziatania Pani podejmie
do czasu naszego nastepnego spotkania?

* wierzymy w skutecznos¢ klientki

e sygnalizujemy, ze klientka jest rGwniez odpowiedzialna
za aktywizacje zawodowa

15
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Jak dtugo jest juz Pan osobg bezrobotng?

zwiekszamy prawdopodobienstwo uaktywnienia sie
stereotypu bezrobotnego

W pewien sposdb sami dajemy sygnat, ze klienta
postrzegamy jako osobe bierng

/

Nie mozna sie ba¢ zmian w zyciu!
Musi sobie Pani z tym poradzié, nie ma innego wyijscia!
tylko pozornie wzmacniamy
zwiekszamy strach klientki przed zmiang

jestesmy dyrektywni

Skieruje Pana na zajecia aktywizacyjne.
klient nie ma poczucia, ze od niego cos zalezy
klient moze odczu¢, jakby nie miat wptywu na decyzje

16



AUTOPREZENTACJA

—ZNAJDZ W SOBIE MOCNE STRONY

Kazdy z nas dysponuje indywidualnym potencjatem. Jeden Swiet-
nie tanczy, inny dobrze gotuje, a jeszcze inny doskonale odnajduje sie
w rachunkowosci. Tylko, ze niestety nie kazdy cztowiek potrafi spoj-
rzeé na siebie przychylnym okiem. Méwimy woéwczas, ze zanizona jest
jego samoocena, nie mysli o sobie pozytywnie i skupia sie bardziej na
wadach niz zaletach. Nie istnieje jedna przyczyna takiej postawy. Wy-
gérowane oczekiwania rodzicéw na etapie dojrzewania, trudne badz
traumatyczne przezycia, perfekcjonizm, to tylko niektére czynniki.

Problem w tym, ze gdy samemu nie jest sie przekonanym do wfa-
snych zalet, trudno przekonaé o tym otoczenie. A wtasnie rozmowa
kwalifikacyjna czy pdzniejsze funkcjonowanie w miejscu pracy wy-
magaja umiejetnosci autoprezentacji. Zdaniem psychologéw zdro-

17



18

wa — adekwatna samoocena koreluje na przykfad z racjonalizmem,
twadrczoscig, elastycznoscia i zdolnoscig do radzenia sobie ze zmiana.
Osoby o wysokiej samoocenie sg bardziej wytrwate podczas realizacji
zadan. Natomiast niska czesciej idzie w parze ze sztywnoscig, lekiem
przed nowym, nadmierng ulegtoscia lub wrogoscig wobec innych.

Czasami pojecie wysokiej samooceny jest mylone z arogancjg
i przechwalaniem sie. Cechy te jednak nie $wiadczg o wysokiej, lecz
o niskiej samoocenie i wigzg sie z potrzebg dominowania.

Poczucie wtasnej wartosci, to konsekwencja naszych wewnetrz-
nych strategii postepowania. Dlatego w doradztwie zawodowym
trudno pracowac nad nim w sposob bezposredni. W praktyce nalezy
wiec podejmowac dziatania nad asertywnoscig, poczuciem odpo-
wiedzialnosci za siebie i samoakceptacja.

Nie da sie rozpocza¢ pracy nad poczuciem witasnej wartosci w nie-
wiedzy o sobie samym. Dlatego pierwszy krok dla klientéw bywa
trudny — cztowiek staje przed koniecznos$cig podniesienia poziomu
wiasnej Swiadomosci pomimo emocjonalnego oporu. Jezeli cztowiek
nie przyzna sie sam przed sobg, ze czesto przyjmuje bierng postawe,
to jak moze nauczy¢ sie by¢ bardziej aktywnym?

Czyjas niska samoocena niekoniecznie oznacza, ze ta osoba nie
potrafi osiggac¢ wartosciowych celéw. Jednak jezeli celem jest czeste
udowadnianie, ze jest sie ,wystarczajgco dobrym” zmniejsza sie moz-
liwo$¢ odczuwania satysfakcji ze swoich sukceséw. Dlatego wtasnie
osobie z niskg samooceng tak trudno docenic siebie i uwierzyé in-
nym, ktérzy podejmujq takie proby.

Poziom samooceny moze podnosi¢ sie i opada¢ wielokrotnie
W ciggu zycia. Pewnos¢ siebie zmienia sie w zaleznosci od kontek-
stu. Mozna byé pewnym siebie w pracy, a znacznie mniej w zyciu co-
dziennym lub na odwrét. Niektérym brakuje pewnosci siebie tylko
w okreslonych sytuacjach, innym — niemal we wszystkim co robia.
Wiekszos$¢ z nas miesci sie pomiedzy tymi skrajnosciami.



Zalety mogg przera-
za¢ nie mniej niz wady.
Wady wywotujg poczu-
cie  niedostosowania:
,hie umiem”, ,,inni robig
to super, ja nie”. Zalety
zmuszajg do brania od-
powiedzialnosci: ,prze-
ciez mam mozliwosci,
wiec dlaczego ich nie
wykorzystuje...” Poczu-
cie wilasnej wartosci
odgrywa bardzo waing
role, jednak na sukces
moze mie¢ wpltyw tak-
Ze nasz poziom energii,
inteligencja, potrzeba
osiggnieciinne czynniki.

Pewnosc siebie — szczegdlny dar dla wybranych czy stan osiggalny
dla kazdego? Kazde z tych stwierdzen moze by¢ prawdziwe w zalez-
nosci od indywidualnego nastawienia do zmiany. Zmiana jest mozli-
wa, jezeli cztowiek sie w nig zaangazuje.

Prowadzone w WUP Poznan od wielu juz lat konsultacje i warsz-
taty z szeroko rozumianej tematyki autoprezentacji pokazujg, ze pra-
ca z klientem w tym obszarze wymaga od doradcy duzego wyczucia,
empatii i podazania za klientem w tempie dopasowanym do jego
mozliwosci uczenia sie nowych zachowan. Nic nie przyspieszy natury
procesu budowania pozytywnego obrazu siebie. Ponizej prezentuje-
my Panistwu refleksje z indywidualnych i grupowych spotkan dorad-
czych z obszaru wzmacniania poczucia pewnosci siebie i budowania
autoprezentacji.
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REFLEKSJE DORADCZE Z ROZMOW Z KLIENTAMI

Trudno jest pracowac nad autoprezentacjg jezeli nie zostato
wzmochione poczucie wiasnej wartosci klienta. Wzmocnienie sa-
mooceny to pierwszy etap pracy z klientem w takim przypadku.

Lepsza znana samokrytyka niz niespodziewana krytyka ze stro-
ny innych. Ta maksyma to sposéb klientéw na poradzenie sobie
z napieciem czekania na ewentualne negatywne komentarze in-
nych oséb.

Po samokrytyce wyrazonej przez klienta (w grupie warsztato-
wej) na ogdt nastepuje etap pocieszenia ze strony innych wraz
z reakcjami typu: ,wcale nie byto tak zle jak mowisz”.

Klienci z niskg samooceng grajg w ,tak, ale”

Doradca: ,Wybrata Pani trafne przyktady mocnych
stron na rozmowe kwalifikacyjng”

Klientka: ,Tak, ale stanowczo za mato ich podatam”.

Klienci stosujg zapobiegawcze usprawiedliwienia przed au-
toprezentacjg na forum grupy warsztatowej, majgce zminimali-
zowac ryzyko krytyki:

,Miatam bardzo mato czasu na przygotowanie sie”

,,10 na pewno nie bedzie takie idealne jak profesjonalna prezentacja”
,1en temat to tak na szybko wymyslitem tuz przed spotkaniem”

,Moja prezentacja nie bedzie tak barwna jak u Kasi, po prostu
zwyczajne informacje o moim hobby”.

,Dziekuje za mite stowa, ale powiedzcie mi co robie Zle, bo to
jest dla mnie teraz najwazniejsze”

Klienci usilnie poszukujg w sobie niedoskonatosci.



Koniecznos¢ rozpoznawania zasobow nie zawsze jest dla klientow
oczywistym etapem w poszukiwaniu pracy. Ze wzgledu na obni-
zong samoocene, doznawane porazki, komunikaty pochodzgce
z otoczenia odczytujg jako negatywne czesciej niz w rzeczywisto-
$ci ma to miejsce. ,Wypada Pan dobrze na rozmowie kwalifika-
cyjnej, tylko mdgtby sie Pan wiecej usmiechac” — to na ten brak
usmiechu czesciej zwrdcg uwage.

LJestem nieudacznikiem” — to pesymistyczne sformutowanie
moze petni¢ funkcje mechanizmu obronnego, zwalniajgcego z in-
tensywnego wysitku. Z powodu niskiej samooceny klient uwaza,
ze nie jest w stanie opanowac nowej umiejetnosci wymaganej
na rynku pracy. Z drugiej strony nieposiadanie tej umiejetnosci
zabezpiecza go przed konfrontacja, ze nawet po szkoleniu moze
nie by¢ wystarczajgco atrakcyjnym kandydatem.

Warto tworzy¢ okazje do drobnych sukceséw i wzmacniania
klienta: ,Swietnie, ze skontaktowata sie Pani z tym pracodawcq”,

,Ciekawie Pan opisat swoje zalety w liscie motywacyjnym”.

Podczas pracy nad umiejetnosciami klienta warto stosowac listy
kompetencji. Na ogoét klient chetnie zaznacza opisujgce go okre-
Slenia. Rezultat wypetnionej kartki bywa mocno wzmacniajgcy.

Odzyskanie swiadomosci swoich zasobdéw nie jest rownoznacz-
ne ze schematycznym bilansem mocnych i stabych stron. Klient
musi mie¢ tez mozliwos¢ opowiedzie¢ o swoich doswiadczeniach
na swoj indywidualny sposdb.

Nie kazda staba strona czy porazka sygnalizowana przez klienta,
to wskaznik jego niskiej samooceny. Klient moze po prostu in-
formowacé o braku jakiej$ umiejetnosci czy obawach zwigzanych
z poszukiwaniem pracy.

Odkrywanie swoich mocnych stron i budowanie pozytywnego
obrazu siebie, to proces, na ktdry potrzeba czasu. Czesto doradca
w urzedzie pracy uczestniczy w jakim$ etapie tego procesu, jednak
podjete przez niego dziatania moga stac sie istotng sktadowag catosci.
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ASERTYWNOSC

Asertywno$¢é to umiejetnosc¢, ktdrg warto wzmacniaé zaréwno
u klienta poszukujgcego pracy, jak i u siebie jako doradcy. U klienta
— bo to umiejetno$é, ktdra dodaje sity w rozmowie z pracodawca
na etapie rekrutacji i pdzniej, w okresie zatrudnienia, podczas
zawodowych wyzwan. U siebie — aby umie¢ ochroni¢ siebie
w sytuacjach nadmiernych oczekiwan ze strony niektérych
klientéw. Asertywnos¢ w aspekcie spotecznym, to funkcjonowanie
z poszanowaniem praw innych oséb, jak i swoich.

Z pewnoscig wiedza doradcéw na temat asertywnosci jest duza.
Rozdziat ten nie ma wiec na celu przytaczania szeregu definicji
i omawiania przyktadéw asertywnego zachowania, lecz prezentacje
spostrzezen z prowadzonych przez wiele lat w WUP Poznan
,Warsztatow umiejetnosci asertywnych”. Przytoczone wskazdwki
moga przydac sie w pracy z klientami potrzebujgcymi wsparcia
w zakresie nauki asertywnosci.

Na poczatek kilka najczesciej zadawanych przez klientéw pytan
wraz z przyktadowym kierunkiem omdwienia danego aspektu
asertywnosci.
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Czy rzeczywiscie pracodawca
potrzebuje asertywnego pracownika?

Asertywny pracownik to taki, ktéry wierzy w siebie i potrafi komu-
nikowac sie z otoczeniem z poszanowaniem praw swoich i innych.
Wyobrazmy sobie sytuacje, w ktérej pracownik popetnit btad i szef
wyraza swojg negatywng opinie na temat wykonania jakiegos za-
dania. Pracownik, ktéry potrafi asertywnie reagowac na krytyke ta-
twiej przyjmie uwage krytyczng, nie bedzie chowat urazy i szybciej
skupi sie na poprawieniu bteddw, ktére popetnit.

Czy asertywnos$¢ pomoze mi
wptywac na przekonania innych ludzi?

Celem asertywnosci nie jest zmiana przekonan innych oséb, lecz
wyrazenie swojego zdania, bycie wyrazistym, zauwazalnym dla
otoczenia. Poprzez asertywne zachowania moge by¢ bardziej
w zgodzie z tym, co mysle, co czuje. Poza tym asertywny sposéb
komunikowania sie z druga osobg, kiedy nie bedzie sie czuta przez
nas atakowana, moze jg sktoni¢ do zastanowienia sie nad wfasng
postawa.

Dlaczego czasami tak trudno by¢ asertywnym?

Uczestnicy zajeé z asertywnosci czesto méwig ,,a co jesli ona sie na
mnie obrazi”, ,moje zdanie nikogo nie zainteresuje”, ,przyjaciot-
ka poczuje sie zraniona, jak jej nie pozycze pieniedzy”, ,szef mnie
zwolni, jak poprosze o podwyzke”. To tylko wybrane przyktady ba-
rier, jakie pojawiajg sie, gdy ktos chce zachowad sie asertywnie.
Trudnosci z asertywnoscig na ogét zwigzane sg z niskg samooce-
ng, nieumiejetnoscig chronienia swoich granic, stawianiem swoich
praw wyzej bgdz nizej w stosunku do praw innych osdb. To oczy-
wiscie ogolne przyktady, trudnosci z asertywnoscig przezywane sg
w indywidualny sposdb.
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NAUKA ASERTYWNOSCI,
MOTYWACJA DO WYTRWANIA W ZMIANIE

wskazowki praktyczne do pracy doradczej

Zmiana jest mozliwa.

Klientowi moze poméc wiedza o samym procesie zmiany.
Nie chodzi o nastawienie sie na trudnosci, ale o Swiadomos¢, ze
ich pojawienie sie jest naturalne.

Wazna jest wtasciwie postawiona poprzeczka wyzwania — le-
piej nie zaczynad nauki asertywnosci od najbardziej skompliko-
wanej sytuacji.

Warto, aby na poczatku klient zapisywat sobie to co chce po-
wiedzie¢ w duchu asertywnosci. Niech powie to na gtos, prze-
¢wiczy z kims zyczliwym.

Przed nowg sytuacjg moze przyjs¢ pokusa ,,moze lepiej nie mo-
wié, po co wprowadzaé niepotrzebne napiecie”. To lek docho-
dzi do gtosu. tatwo wtedy o unikanie wyzwania.

Cwiczenia z asertywnosci warto stosowac¢ podczas takich zajeé,
w ktorych klienci zainteresowani sg zmiang zachowania i ucze-
niem sie bycia sobg — zachowaniem sie zgodnie ze swoimi uczu-
ciami, pragnieniami, przekonaniami, przy jednoczesnym posza-
nowaniu praw innych osob.

Celem zajecé z asertywnosci nie powinno by¢ nauczenie uczestni-
kow jednego szablonu zachowania. Gdy uczymy sie zachowania
w konkretnej sytuacji, dobieramy takg tres¢ wypowiedzi,
na ktérg sami dajemy sobie przyzwolenie. Uczac sie asertyw-
nosci szukamy indywidualnego sposobu zachowania, zaleznie
od konkretnej sytuacji, cztowieka, celu jaki chcemy osiggnac.



Prawdziwa asertywnos¢ jest czyms$ wiecej niz sprawnym po-
stugiwaniem sie technikami. To nie tylko sposdb w jaki komu-
nikujemy sie z otoczeniem, lecz takze wyznawane przez nas
wartosci i wyptywajgca z nich postawa wobec samego siebie
oraz innych. Jesli ktos stosuje techniki asertywnosci po to aby
pokonac¢ drugg osobe, obnazy¢ jej stabosci, to tego nie mozna
nazwac asertywnoscia.

Aby cztowiek byt asertywny musi przede wszystkim chciec¢ tak wia-
$nie zy¢. Oczywiscie asertywnos¢ nie jest jedyng drogg psycholo-
gicznego rozwoju, jezeli jednak ktos$ wybiera ten wariant jako pod-
stawe orientacji w swiecie miedzy ludZzmi, a jednoczesnie okazuje
sie, ze nie potrafi zy¢ zgodnie z wybranym wariantem, to oznacza,
ze istniejg w jego zyciu psychologiczne blokady i ograniczenia, ktére
utrudniajg lub uniemozliwiaja realizacje tych celow.

Nowe zachowania mogg by¢ poczgtkowo odczuwane przez
klienta jako nienaturalne, sztuczne, niepasujgce do niego, moga
tez by¢ zrodtem frustracji, jesli cos nie idzie po jego mysli—tak po
prostu jest ze zmiana.
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Wielu klientom na poczatku asertywnos$é kojarzy sie przede
wszystkim z méwieniem ,nie”. To bardzo waska definicja, pod-
czas spotkan nalezy pokazac¢ asertywnos¢ w szerszej odstonie.

Klienci podczas rozmoéw o asertywnosci mogg przytacza¢ rdzne
sytuacje od zawodowych po rodzinne, towarzyskie. Zdarzy¢ sie
jednak moga sytuacje trudniejsze, dotyczgce wieloletnich niepo-
uktadanych relacji rodzinnych, ktére nie sg mozliwe do rozwigzania
podczas zaje¢ warsztatowych. Takie problemy mogg by¢é omawia-
ne podczas treningdw asertywnosci badz psychoterapii. W takich
przypadkach przyktady zgtaszane do omdwienia nie mogg by¢
w petni zrealizowane, co najwyzej jakis ich ,najtatwiejszy” watek.

Istotne jest modelowanie zachowan asertywnych przez osobe
prowadzacy zajecia np. gdy ktos chce wywrzec nacisk, gdy doj-
dzie do jakiegos$ sporu w wyrazaniu pogladéw, gdy osoba prowa-
dzaca ma inne zdanie niz cze$¢ uczestnikow.

Rzucanie sie na gteboka wode moze zdemotywowac. Warto sto-
sowac¢ metode matych krokdéw i nagradzac sie za nie, doceniac
siebie za odwage.



Przy wprowadzaniu zmian dobrze by¢ dla siebie wyrozumiatym,
pozwoli¢ sobie na krok w przdd, ale i w tyt.

W prowadzeniu zaje¢ wazne jest odpowiednie prezentowanie
technik asertywnej komunikacji, gdyz pierwsze zetkniecie sie
z nimi wywotuje czasem poczucie sztucznosci, nienaturalnego
wypowiadania sie. Z jednej strony trudnosci w uzywaniu nowych
form komunikacji zwigzane sg z naturalnym procesem uczenia
sie, kiedy nowe wydaje sie trudne, inne, z drugiej strony wynika-
jg one z utrwalonego i nawykowego siegania po znajome ulegte
badz agresywne formy komunikacji.

Wazna jest praca nad komunikacjg niewerbalng — czasami klient
wypowiada co prawda to, co zaplanowat, ale przybiera przy tym
takg postawe ciata, ze jego stowa brzmig zupetnie nieprzekonu-
jaco. Np. klientka zwraca sie do kolezanki ,Nie lubie jak zwracasz
sie do mnie w taki sposdb. Nie mow tak do mnie”, a jednoczesnie
jej odchylone do tytu ciato, ze zwinietymi ramionami, zapadnietg
klatkg piersiowg i pochylong gtowg, wydajg sie méwi¢ ,Obawiam
sie ciebie i nie ma sity, aby ci sie przeciwstawic¢”. Warto wtedy
szukac takiej postawy ciata, ktéra doda sity.

Niektorzy ludzie sg sktonni do wielu ,,poswiecen”, zeby nie po-
wiedzie¢ wprost co mysla.

Gdy nie wiadomo jak sie zachowac, warto zadac sobie pytanie,
co w danej sytuacji zrobitby méj asertywny wzoér do nasladowa-
nia (mama, kolezanka, partner, szef itp.)

Wskaznik obserwacji zmiany — czy po danym zachowaniu wzrdst
szacunek do samego siebie, czy tez co$ go ostabito?

Znajomosc¢ siebie, wziecie pod uwage swoich wartosci, odpo-
wiedzialnos¢ za siebie pomagajg odrdzni¢ sytuacje, w ktorej
warto powiedziec¢ ,tak”, od takiej, w ktérej lepiej jest odmowic
i nie angazowac sie w nig.
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Umiejetnos¢ dostrzegania wiasnych potrzeb, uczué, opinii oraz
granic jest podstawg dobrego kontaktu ze sobg — bez tego nie
ma asertywnosci.

Dyskomfort odczuwany w trakcie pewnych sytuacji lub po nich
(czasem jest on odroczony w czasie), to sygnat, aby zadbad
o siebie i swoje granice.

W sferze zawodowej asertywnos¢ jest szczegdlnie wazna, chod
dla czesci osdb trudna w zastosowaniu — pozwala ochronic sie
przed przymusem spefniania nieadekwatnych, Zle zaadresowa-
nych lub niewyrazonych oczekiwan.



DORADCZA AUTOREFLEKSJA

Cwiczenie ,Moi rozméwcy”

Jako doradca zawodowy spotykasz sie na co dzien z réznymi oso-
bami. Kazdy klient ma swojg indywidualng osobowosé, specyficzne
cechy, postawy, wartosci i oczekiwania. Cho¢ zadaniem doradcy jest
udzielenie pomocy kazdemu kto odczuwa trudnosci na rynku pracy
i zgtasza sie na konsultacje, to jednak nierzadko osobowos$é wspie-
rajgcego, jego kompetencje, doswiadczenie doradcze, szczegdl-
nie predysponujg go do pracy z okreslong grupg klientéw. Na ogdt,
w praktyce, doradca zatrudniony w urzedzie pracy prowadzi rézne
pod wzgledem problematyki zawodowej konsultacje. Tym bardziej
zalecana jest co jaki$ czas doradcza autorefleksja.

Analiza omawianych przypadkéw, ponowne zastanowienie sie
nad zaproponowanymi klien- i
towi rozwigzaniami  poko- / |
nania kryzysu zawodowego
i wreszcie przyjrzenie sie same;j
relacji z klientem mogg miec
dla doradcy charakter rozwojo-
wy. Mozna to zrobi¢ w formule
cwiczen.

Jedno z nich zatytutowa-
ne roboczo ,Moi rozmoéwcy”
polega na wybraniu z tabelki
okreslen pod réinym wzgle-
dem opisujacych klientow i do-
konczeniu zdan.
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Dobrze, ze do mnie trafit...

Dlaczego?...

AN

Cieszy mnie spotkanie z ...

Dlaczego?...

Ztosci mnie...
Dlaczego?...

AN

Obawiam sie...
Dlaczego?...

N

AN

klient ,tak, ale”

wieczny
marzyciel

zaangazowany,
wspotpracujgcy

typ milczka

w depresji

niezdecydowany

ciggle analizujacy,
trudno mu przejsc

Z roszczeniami

bez kwalifikacji

do dziatania
z wysokimi zawsze wie lepiej zalekniony
kwalifikacjami
wesoty z konkretng wizjg na ktétliwy
siebie
gaduta perfekcjonista student
mtody dojrzaty 50+

powracajgcy na rynek
po wielu latach

niepetnosprawny

wyuczona bezradnos¢

z zaburzeniami otwarty odpowiedzialny
osobowosci za siebie
interesujacy wymagajacy ostrozny

majacy duze oczeki- kobieta mezczyzna

wania wobec doradcy

smutny
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gotowy do zmiany

z poczuciem humoru



Mozna dokoriczyé zdania uzywajgc dodatkowo swoich okreslen.
Istotne jest aby kazdorazowo zastanowié sie nad uzasadnieniem swo-
jego wyboru. Dzieki takiej mini analizie mozna lepiej zrozumie¢ swoje
samopoczucie, komfort pracy, kreatywnos$é proponowanych rozwig-
zan w zaleznosci od relacji z konkretnym klientem. W relacji pomoco-
wej wazne jest zardwno rozumienie klienta jak i siebie jako doradcy.

Cwiczenie ,,Skala wptywu”

Ponizej znajduje sie kilka
sytuacjiz codziennej prak-
tykidoradczej. Przy kazdej
z nich znajduje sie skala
subiektywnego poczucia
wptywu na dang sytuacje.
Zaznacz na skali taki % jak
to odczuwasz w swojej
codziennej pracy, odnie$
sie do tego, jak spostrze-
gasz takg sytuacje z wia-
snej perspektywy. Przy
swoich wyborach zanotuj
réwniez uzasadnienie.

1. Poprawa nastroju klienta.

Zdjecie autorstwa MikdelB

0%

Uzasadnienie wyboru:

100%
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2. Sukces zawodowy klienta.

0% 100%

Uzasadnienie wyboru:
3. Wsparcie klienta w przygotowaniu profesjonalnego CV.

0% 100%

Uzasadnienie wyboru:

4. Zadowolenie klienta z ustugi poradnictwa zawodowego.

0% 100%

Uzasadnienie wyboru:

5. Wzrost motywacji klienta do poszukiwania pracy/do zawodowej zmiany.

0% 100%

Uzasadnienie wyboru:

6. Uzyskanie zatrudnienia przez klienta.

0% 100%

Uzasadnienie wyboru:

7. Przygotowanie klienta do rozmowy kwalifikacyjnej.

0% 100%

Uzasadnienie wyboru:



ODPOWIEDZ SOBIE NA KILKA PYTAN

Co wptywa na to, ze zaznaczytes np. 60%?
Wymien kilka czynnikéw, ktére na to miaty wptyw.

Co jest w pozostatych 40%?

W ktérych sytuacjach z tych wymienionych chcesz mie¢
wiekszy badz mniejszy wptyw?

Dlaczego?

Czy jest to mozliwe?

Czy bytoby to dobre dla klienta?

Czy bytoby to dobre dla Ciebie?

To, ze na skali nie zostato zaznaczone 100% nie oznacza,
e nie dajesz z siebie 100% zaangazowania. Moze pozostaty
procent zaangazowania to juz odpowiedzialno$¢ klienta.
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