FOT: PIXABAY.COM

KWARTALNIK 4 (7) 2019 ISSN 2545-1243
CENA: 29 zt

DORADCA
KARIER

- Adaptacja finskiego modelu poradnictwa grupowego Stop&Go
- Terapia przytuleniem

> Wyzwania w pracy doradcy kariery z klientem dorostym

- Multimedialne narzedzia w pracy doradcy zawodowego

- Terapia Skoncentrowana na Rozwigzaniach w dziataniach PUP
> Homeschooling - inwestycja warta zachodu

= Urzad pracy a nie urzad bezrohocia

= Jesli nie List Motywacyjny, to Krag silnych stron?

> Doradca zawodowy w gahinecie

= Jak uczy¢ nastolatkow radzi¢ sohie z presjq osiagnie¢?




Terapia Skoncentrowana na Rozwigzaniach
w pracy doradcy zawodowego
z Powiatowego Urzedu Pracy w Kartuzach

W Powiatowym Urzedzie Pracy w Kartuzach doradcy
zawodowi spotykaja sie z réznymi klientami, jak i réznymi
problemami, ktérych oni doswiadczajg. S3 to czesto
osoby obarczone nie tylko brakiem pracy, ale tez
uzaleznieniami, przemoca, niepetnosprawnoscia,
problemami natury psychicznej, bezdomnoscig, itp. Te
sytuacje zyciowe majg ogromny wptyw na staba
motywacje do podejmowania pracy lub jej zupetny brak.
Standardowe metody i narzedzia dostepne dla doradcow
w powiatowych urzedach pracy nie zawsze s3
wystarczajgce. Kto$ zyczliwie poradzit, ze Terapia
Skoncentrowana na Rozwigzaniach (TSR), bedzie
odpowiednia. Po szkoleniu oraz prébach zastosowania
technik stwierdzitam, ze metoda ta utatwia mi bardziej
Swiadome prowadzenie klienta.

Model TSR oznacza okreslong wizje cztowieka,
specyficzny sposéb myslenia na temat skutecznego
sposobu pomagania. Rozwineli i opisali go S. de Shazer
i L. K. Berg z Centrum Terapii Krotkoterminowej Rodzin
w Milwaukee w USA. Hastem przewodnim tego nurtu sg 3
zasady: Jezeli co$ dziata, robmy tego wiecej! Jezeli co$
nie dziata, to robmy co$ innego! Jezeli sie co$ nie
zepsuto, to nie naprawiajmy! Sposdéb prowadzenia
dialogu musi by¢ jak najbardziej uzyteczny dla klienta.
Taki efekt uzyskamy wychodzagc poza problem, nie
interpretujac go. Kierunek dialogu wyznacza nie problem,
a potrzeby klienta. W podejsciu tym wazne jest, aby
Pomagacz — doradca koncentrowat sie na pozytywach,
rozwigzaniach, terazniejszosci i przysztosci. Dzieki temu
zostajg ujawnione potrzeby klienta i tatwo wtedy ustali¢
jegocele.

Ponizej przedstawie kilka technik z Terapii Skoncen-
trowanej na Rozwigzaniach, ktére wykorzystatam w pracy
z osobami bezrobotnymi. Podczas rozmowy przyjmuje
pozycje ,,pomagacza niewiedzacego”, gdyz to moj klient
jest ekspertem od swojego Zycia, zna stosowne
rozwigzania dla siebie i potrzebuje tylko wsparcia. Tak
naprawde chodzi o to, aby sam klient lepiej zrozumiat
siebie samego i umiat znajdywac rozwigzania swojego
problemu. Staram sie ostroznie uzywac stéw,
gdyz moga one pozostawi¢ trwaty i negatywny slad w
pamieciklienta.

Technika wyznaczania celéw:

Terapia Skoncentrowana na Rozwigzaniach uswiadomita
mi, ze to klient jest najwazniejszy i jego cel. Przy mojej
pomocy klient sam dokonuje wyboru o czym chce
rozmawiac z obszaru poszukiwan pracy oraz od czego
chce zacza¢. Wybiera to, co wedtug niego jest najlepsze
lub czego w danym momencie potrzebuje. Nie staram sie
zatem zmienia¢ ludzi tylko pomagam tworzy¢ im warunki,
by mogli sami dokonaé¢ zmian. W Urzedzie Pracy
zaczynam od rozmowy poza problemem, czyli np. Czym

sie Pan/i zajmuje? Co Pan/i lubi robi¢? Czym sie Pan/i
interesuje? Dzieki temu powoli buduje relacje oparta na
zaufaniu i wspotpracy. Znajduje to, co jest istotne dla
niego. Staram sie pamietac, ze nie mozna nikogo zmusic¢
do zmiany, wazne jest jednak znalezienie tego, co jest
wystarczajgco wazne dla samego klienta, aby on byt
w stanie zrobi¢ to, co sie sktada na pozadang zmiane.
Dowiaduje sie wtedy o jego aspiracjach i marzeniach.
Klient bardziej sie otwiera, mowi, czego oczekuje i okresla
szczegoty czego chee lub czego nie chce.

Pytania pomocnicze: Po co Pan/i przychodzi? Czego Pan/i
oczekuje? Czyim pomystem byfo to, ze Pan/i sie tu zgtosit?
Co musi sie wydarzyé, zeby uzyskat Pan/i swdj cel? O czym
powinnismy porozmawiac, aby to spotkanie miato dla
Pana/i sens? Jakich informacji Pan/i potrzebuje? Jaki jest
pierwszy krok, ktéry powinien Pan/i zrobié, aby zaczqc?
Co to zmieniw Pana/i zyciu?

Technika szukania zasobdéw:

Podczas wspoétpracy z klientem staram sie go poznad,
znalezé zasoby, by mdc skutecznie szukac rozwigzan na
drodze do zatrudnienia. Zasoby dziele na:

a) wewnetrzne, do ktdérych nalezy: wiedza, cechy
osobowosciowe, umiejetnosci, wartosci, zachowania
marzenia, akt wiary, doswiadczenie, plany;

b) zewnetrzne, do ktérych naleza: ludzie, instytucje
i rzeczy materialne (samochdd, komputer, dobre
potaczenia autobusowe).

Kazdy ma zasoby i wie, ze je ma, ale nie kazdy umie je
wykorzysta¢! Razem z klientem, oprdécz zasobdow
wewnetrznych pytam o ludzi waznych, pomocnych dla
niego oraz osoby/instytucje go wspierajace. Sprawdza sie
u 0sO6b bez doswiadczenia, z niskimi kwalifikacjami,
z niskg samooceng, gdy klient nie potrafi opowiedzie¢
o swoich atutach. Dzieki ¢wiczeniu na zasobach
wewnetrznych i zewnetrznych pokazuje klientowi jak
wiele posiada cech, jak duzo potrafi i/lub jakie posiada
rzeczy materialne oraz jak wiele oséb ma wokoét siebie czy
tez instytucji, ktére mogg by¢ mu pomocne lub byé
wspierajce.

Pytania pomocnicze: Jakie umiejetnosci Pan/i
wykorzystata podczas/w ...? Co jest uzyteczne w ...? Kto
Pani/i pomoze i w czym moze Panu/i pomdc? Na kogo
moze Pan/i liczy¢é? Jakie instytucje? Czy Pan/i ma
samochdéd?

Praca nawyjatkach:

Dzieki stosowaniu tej techniki zwiekszam Swiadomos¢
wystepowania wyjgtkéw w zyciu klienta. Odkrywam
i wzmacniam kompetencje osobiste klientéw poprzez
eksploracje, ktdrg mozna podzieli¢ na:
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* eksploracje rodzaju doswiadczenia (Jak to jest, gdy ...
Pan nie pije/gdy Pan pracuje)? Jaki to rodzaj
doswiadczenia? Jakie uczucie sie z tym wiqzaty? Jakie
mysli?);

eksploracje sposobdéw dziatania klienta (Jak to Pan/i
zdotata zrobic¢? Jak tego Pan/i dokonata? Skqd Pan/i
wiedziata, Ze to bedzie pomocne?);

eksploracje wiedzy o sobie samym (Co z tego co ma
Pan/i w sobie wykorzystat/-a w tej sytuacji? Skqd Pan/i
wiedziata jak to zrobi¢? Czego dowiedziat/-a sie Pan/i o
sobie samym dziekitemu doswiadczeniu?);

eksploracje podobnych wyjatkdéw z przesztosci (Kiedy
bytyinne, podobne sytuacje?);

eksploracje przysztosci (W jaki sposéb chce Pan/i te
doswiadczenie wykorzysta¢ w przysztosci? W czym
moze Panu/-i to by¢é pomocne? JakPan/i moze to
wykorzystac?).

Jakie uczuciasie ztym wigzg?

Technika ta sprawdza sie podczas pracy np. z osobga
uzaleiniong, dfugotrwale bezrobotng. ,Szperam”
w przesztosci tylko po to, aby poszukaé we
wspomnieniach sytuacji, gdy klient, np. byt trzezwy, czy
przed wielu laty pracowat. Dzieki tej technice pokazuje
klientowi, ze warto wrécic do zdarzen, ktére sg wyjgtkiem
i tym zdarzeniom nalezy sie przyjrze¢, by odszukac zasoby
i kompetencje klienta. Wskazuje ten ,Wyjatek”, ten lepszy
czas. Podczas rozmowy stosuje jezyk klienta, tzn. uzywam
DOKtADNYCH stéw klienta. Dodatkowo wzmacniam to
CISZA, co daje szanse na zastanowienie sie, na
przemyslenia klienta, to czas na szukanie rozwigzan przez
niego.

A co z planami? Pracujagc nad ustalaniem celéw
zawodowych klienta czesto stosuje technike tworzenia
obrazu preferowanej przysztosci za pomoca, np.:

Pytan o pozytywna zmiane: Co bedzie innego w Pana/i
zyciu, kiedy problemy zostang rozwiqzane? Jak bedzie
wyglgdato Pana/i zycie jesli bedzie Pan/i pracowat/ta?
Jak sie poprawi Pana/i sytuacja, co bedzie wdwczas
inaczej, co bedzie wtedy Pan/i robita innego, czego nie
robiteraz?Jak bedzie wyglqd Pana/idzien w pracy?

Pytan o maly znak zmiany: Po czym Pan/i pozna
w niedalekiej przysztosci, ze sprawy uktadajq sie troche
lepiej w Pana/i zyciu? Co bedzie dla Pana/i pierwszym
sygnatem poprawy?

Pytan o opis video: Prosze sobie wyobrazic takq sytuacje:
w niedalekiej przysztosci, kiedy ktos z boku nagrywa na
video Pana/i zycie - tak jak w filmie, a sprawy w Pana/i
zyciu uktadajq sie lepiej niz obecnie. Co takiego zobaczy
Pan/ina ekranie TV oglgdajgc to nagranie?

Pytan z przysztosci: Prosze sobie wyobrazic, ze wtasnie
przenieslismy sie w niedalekq przysztos¢ — do momentu,
kiedy Pan/i problemy juz nie istniejq — co takiego innego
dzieje siew Pana/izyciu?

Wzmacnianie kompetencji klienta poprzez Komple-
mentowanie:

Czasem w trakcie rozmowy doradczej zapominatam
o komplementowaniu, ktére jest trudng umiejetnoscia.

—_

Charakteryzuje sie ono wydobywaniem, wzmacnianiem
i rozszerzaniem zasobdéw klienta na drodze ku zmianie.
Podczas dialogu staram sie pamietaé, by wzmacniac
uczciwie, by stosowaé dynamiczne czasowniki, takie jak:
potrafisz, umiesz, mozesz. Od ukonczenia szkolenia TSR
zamieniam wyrazenie ,,jest Pani, np. komunikatywna” na
wyrazenie: ,widze, ze potrafi sie Pani komunikowac
z ludzmi. Jestem pod wrazeniem jak podczas porady
grupowej bardzo tfatwo odnalazta sie Pani w grupie
iszybko nawigzata nowe znajomosci. To cenna i pozgdana
kompetencja osobista. Jak sie Pani tego nauczyta? Skgd
Pani wie w jaki sposob nawigzywac kontakty z innymi
ludzmi?”. tatwiej jest komplementowa¢ za pomoca
,jestes”, a trudniej we wskazany sposdb. Od jakiego$
czasu komplementuje klientow, opierajac sie na faktach,
odwotujac sie do konkretnych doswiadczen, przezyc
klienta.

Po szkoleniu zaczetam stosowa¢ Reframing -
przeramowanie (tzw. zmiana ram znaczeniowych).
W ramach tej techniki dokonuje zmiany kontekstu (to
samo zachowanie i sposdb dziatania moze nie sprawdzic¢
sie w danej sytuacji, jednak w jakims innym kontekscie
moze okazac sie przydatne i uzyteczne) lub zmiany
znaczenia (znalezienie innego znaczenia dla danego
zachowania). W pierwszym przypadku, zmiany kontekstu
kiedy mysle o czyims zachowaniu, ktére mi sie nie podoba
to szukam jakiego$ innego kontekstu, sytuacji.
Przyktadowo, kiedy maj klient jest sie bardzo oporny na
zmiany i nie lubi nowosci, to moze sie okazac, ze bedzie
bardzo dobrym pracownikiem, gdyz bedzie trzymat sie
kurczowo sprawdzonych i skutecznych sposobdéw, nie
silagc sie na wprowadzanie nowych pomystéw.
W przypadku zmiany znaczenia szukam i zamieniam
negatywna ceche w pozytywna. Przyktadowo jesli moj
klient nadmiernie ,narzeka” to moge o nim rowniez
powiedzieé, ze $wiadczy to o jego uwaznosci,
spostrzegawczosci oraz zainteresowaniu zmiang swojej
sytuacji. Samo narzekanie postrzegam wtedy jako zrédto
sitienergii klienta oraz jego postawe przeciwstawiania sie
rzeczywistosci, ktora dla klienta jest nie do zaakcepto-
wania. Podczas spotkania nadaje inne ramy okreslonemu
zachowaniu, nadaje mu nowego znaczenia. Dzieki tej
technice nauczytam sie réwniez zmienia¢ moje myslenie
na temat klienta (z negatywnego na pozytywne).
Zaczynam szukaé jego zasobdw i nie marnuje czasu na
skupianiu sie na negatywach, a poswiecam czas i energie
na budowaniu relacji czy tez ustalaniu plandw
zawodowych bazujac na pozytywach klienta.

Teraz Swiadomie stosuje Skalowanie. Kiedy$ juz miatam
stycznos¢ ze skalowaniem, ale nie tak rozbudowanym
i nie wiedziatam jak mozna te technike wykorzystac
efektywniej. Podczas spotkan indywidualnych wyko-
rzystuje jg do sprawdzenia/zbadania, np. gotowosci do
zmian bezrobotnego, gotowosci do szukania pracy, czy do
checi rozwoju zawodowego. Na kartce papieru rysuje
skale od 1 do 10, tak by klient widziat, podaje te kartke
i postepuje wg polecen:

1.Niech Pan/i powie, gdzie na tej skali, by sie Pan/i
umiescit/a, gdyby 1 oznaczato matg gotowos$¢ do zmian,
a 10 to bardzo duzg gotowos¢ do zmian. Przypusémy, ze
klient na skali X oznacza, w ktérym miejscu sie znajduje
np. 6.
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2. Zadaje dalej pytania: Jak Pan/i doszta do punktu np. 6?
Jak to Pan/i zrobit/a? Co Pan/i wykorzystat/a?, Kto Panu/i
pomdgt (pytanie o zasoby)? Co juz Pan/i zrobita?

3. Potem méwie: Zatézmy, ze Pan/i przesungt/a sie o 1 pkt
dalej. Czy Pana/i gotowos¢ do zmiany jest wieksza? Co
teraz jestinaczej? Co sie zmienito? Co jest lepiej?

4. Potem pytam: Czego Pan/i potrzebuje, by sie znalez¢
o 1 punkt dalej? (np. napisanie cv, listu motywacyjnego,
poznanie technik szukania pracy, zapisanie sie na kurs,
zapisanie dziecka do przeszkolg, itp.).

5. Na koniec okreslam: Ktore miejsce jest dla
Pana/i na tej skali komfortowe? Do jakiego
punktu chciatby Pan/i dojs¢?

Technika ta jest przydatna, kiedy chce
okresli¢ jaka jest gotowos¢ klienta
do szukania pracy, che¢ podjecia
zatrudnienia czy tez mozliwosci do
dokonania zmiany, itp.

Podczas szkolenia przedstawiono znang juz Prace
z kartami, ale wskazujac na inne ich uzycie. Zastoso-
watam te technike podczas porady grupowej dla kobiet,
ktére za zadanie miaty okreslenie swojego celu
zawodowego. Na srodku sali rozsypatam zdjecia réznych
kobiet (w réznych strojach, ubiorach i o réznych typach
urody). Kazda z nich miata wybraé sobie 1 zdjecie kobiety,
ktdéra chciataby zostac albo ktdra jest dla niej inspiracja.
Pytanie: Kim chciataby sie Pani sta¢? Do czego Pani
teskni? Do czego Pani podaza? Podczas tego ¢wiczenia
kobiety zaczety wspominaé kim byty, kim sie staty, o czym
zapomniaty i do czego chcy dazyé. Pozwolito to na
wzbudzenie zaciekawienia i odkrycia drzemigcych
marzen, czy tez celéw zawodowych. Karty wykorzystatam
réwniez do rozmowy indywidualnej na temat przysztosci.
Klient wybiera jedng z kart, ktéra oznacza dla niego to, co
chciatby robi¢, czym sie zajmowac w najblizszym czasie.
Uczestnik wskazuje na karte i okresla ja jako, np. chec
przezycia przygody, wiec zadaje pytania: Co to dla Pan/i
jest i co to oznacza? Co Pan/i chciatby robi¢? Jak chciatby
Pan/i to zrobi¢? Jaki pierwszy krok musi Pan/i wykona¢?
Co jeszcze? A potem co jeszcze? Ludzie w tej sytuacji
korzystajg z ..? Dzieki tak poprowadzonej rozmowie
odkrywam cele klienta, jego wartosci zyciowe oraz co dla
niego jest wazne i jakie ma potrzeby. To dobry wstep do
omawiania preferowanej przysztosci zawodowe;j.

A jak zakonczyé rozmowe z klientem? Podsumowaniem?
Zadaniem? Skierowaniem? | tu rowniez skorzystatam
z TSR, wykorzystujgc Technike Informacji zwrotnej. Na
zakonczenie rozmowy, po krotkiej przerwie, jesli mam
taka mozliwosé, przekazuje informacje zwrotna. Podczas
informacji zwrotnej przytaczam fakty s$wiadczace
o zasobach klienta (Zrobit/a Pan/ito i to ... co $wiadczy
o sile...). Powigzuje komplementy z celem zawodowym
klienta. Wzmacniam klienta poprzez odkrywanie
i pokazanie zasobow osobistych, wyjgtkéow klienta
i wskazuje na rozwigzania, ktére sam podat. Uzywam
sformutowan: Jestem pod wrazeniem ..., Doceniam, ze ...,
Sqdze, ze poradzi Pan/i sobie z.., Wie Pan/i jak sobie
poradzié¢, Wie Pan/i co chce zrobi¢ i czego potrzebuje?
Chce Panu/i powiedzied, ze wiele 0oséb w tej sytuacji

-
G entrum

wycofuje sie, a Pan/i znalazt/a rozwiqgzania ... Budzi we
mnie szacunek, to w jaki sposdéb ... Jesli po powrocie
bedzie Pan/i chciat/a porozmawiac to prosze zadzwonic
isie umowic, itp..
Na zakoriczenie rozmowy stosuje czesto sugestie albo
zadanie domowe. Proponuje: Prosze obserwowac co sie
bedzie dziato gdy bedzie Pan/i mniej agresywny. Jak
zacznie Pan/i szukaé pracy? Prosze poszukac informacji
w Internecie na temat CV lub stworzy¢ baze potencjalnych
pracodawcow, itp. Czasami sugeruje kilka zadan, aby
klient mogt samodzielnie dokona¢ wyboru, co chce
zrobi¢ i czym sie zajgé w pierwszej kolejnosci
w szukaniu pracy. To daje mu wieksze
poczucie sprawstwa i samodzielnosci,
stawiam go w pozycji gtdwnej i najwaz-
niejszej.

Zmiana jest mozliwa tylko wtedy,
gdy klient wie czego chce (czyli jest
okreslony cel) i ma do tego
odpowiednie kompetencje (lub wie co musi zrobi¢ by je
nabyc).

Dzieki poznaniu mozliwosci TSR zmienitam swoje
podejscie i sposdéb pracy z klientem, tak by
w konsekwencji nasze rozmowy byly uzyteczne dla
mojego klienta i prowadzity do zmiany. Zaczetam
pracowac na zasobach, kompetencjach, na wzmacnianiu
klienta, na odkrywaniu jego celéw zawodowych przy
szukaniu pracy. Teraz wiem jak rozmawiac z klientem.
Zatem doskonale w praktyce sprawdzity sie stwierdzenia:
Jezeli cos dziata, robmy tego wiecej! Jezeli cos nie dziata,
to robmy cos$ innego! Jezeli sie cos nie zepsuto, to nie
naprawiajmy! My doradcy zawodowi nie jesteSmy
w stanie zmieni¢ czyjegos zycia, ale mozemy dac cenne
wskazdwki jak podazaé szukajac pracy.

Artykut zostat napisany na podstawie materiatow
uzyskanych podczas szkolenia z | stopnia Terapii
Skoncentrowanej na Rozwigzaniach organizowanego
przez Centrum Rozwigzan z Torunia.

Opisujac techniki TSR korzystatam z ksigzki J. Szczepkowski ,,Praca

Socjalna — podejscie skoncentrowane na rozwigzaniach”,
Wydawnictwo Edukacyjne ,,AKAPIT”, Torur 2017.

Julia Reszka

Doradca zawodowy z 13 letnim
stazem zawodowym, aktywnie
dziatajgca w ramach Centrum
Poradnictwa Zawodowego przy
Powiatowym Urzedzie Pracy
w Kartuzach, eksperymentujgca
w nurcie Terapii Skoncentrowanej
na Rozwigzaniach, szkoleniowiec,
cztonek grupy roboczej ds. jakosci
i upowszechniania poradnictwa
zawodowego przy Wojewddzkim
Urzedzie Pracy w Gdansku, aktywny cztonek w sieci poradnictwa
zawodowego z powiecie kartuskim. Z wyksztatcenia pedagog
i doradca zawodowy. Specjalizuje sie we wsparciu indywidualnym
klientéw, przeprowadzaniu warsztatow z umiejetnosci miekkich
i rozwoju kompetencji. Z pasjg i zaangazowaniem wspiera ludzi
w wyborze kierunku ksztatcenia zawodu oraz planowania kariery
zawodowej.
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