MODUL 2
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KLIENTEM
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1: PORADENSKY ROZHOVOR

Cile kapitoly 1

Po prostudovéni této kapitoly budete schopni rozeznat:
e cile rozhovoruy,
e faze rozhovoru,

o dil&i kroky realizované v jednotlivych fézich rozhovoru.

Uvod
Tato kapitola poskytuje teoreticky ramec pro kapitoly 2 a 3.

Probirany postup je zaloZeny na principech knihy The Skilled Helper - A Systematic Approach
to Effective Helping (Kvalifikovany pomocnik - systematicky pristup k efektivni pomoci), autor
Gerard Egan, 3. vydéni, r. 1986, nakladatelstvi Brooks/Cole Publishing Company.

Vétsina z myslenek obsaZenych v tomto modulu odraZ{ obsah Eganovy knihy.

1.1 CILE ROZHOVORU

Tato ast tizce souvisi s cili obtanského poradenstvi (viz Modul 1A), kde jsme je popsali jako
pomoc klienttim zvladat jejich vlastni problémy tak, aby sami pro sebe byli schopni udélat vie
potfebné, za vyuZiti viech svych védomosti a schopnosti. To se nazyva posilovani (podpora)
Klientd. Poradensky rozhovor m# sméfovat k posileni lidi tak, aby byli lépe pfipraveni
zvladnout své problémy co nejefektivnéjsim zptsobem.

Takto obecnd formulovany cil je moZno rozdélit na tfi Casti:

* 2a) pomoci lidem p#i FeSenf jejich problémi

Uved'me piiklad ilustrujici pfedchozi myslenku: Pokud n&kdo trpi nevylé&itelnou nemoci, ma
problém, ktery nema feeni. Dfive nebo pozdgji takovy &lovék zemfe. Je ale moZné, aby se na
to piipravil. Na této mySlence je zaloZeno hospicové hnuti.

¢ b) pomoci lidem pFevzit odpovédnost za vlastni rozhodovani a kondni

Nagim tikolem pHi rozhovoru neni pfevzit zodpovédnost za rozhodovéani klienta, ale pomahat
lidem zvladat jejich viastnd problémy tak, aby dale Zili svilj Zivot zpfisobem, ktery si oni sami
odpovédné zvolili.

e ¢) pomoci lidem ziskat nebo rozvijet a pouZivat veskeré schopnosti,
dovednosti a prostiedky, které maji

P¥i diskusi o problémech se svymi klienty dojdete Casto ke zjiSténi, Ze maji takové
viastnosti, schopnosti a zdroje, které jim doposud umoznily zviadat ménici se okolnosti,
ziraty, obtiZe, neptijemnosti a pfekazky kladené jim do cesty. Takovéto neptiznivé okolnosti
mohou trvat jiz znadng dlouho a mo?né budete pfekvapeni, jak je vibec doposud mohli
zvladat.

DileZitou soudasti pomoci lidem a posilovani jejich sebevédomi je zdtraznéni schopnosti a
sily, které prokazali, a nalezeni zpdsobu, jak tyto schopnosti je3té efektivngji vyuZit k
poZadevané zméné situace.

Jde o to, pokud je to moZné, pomoci klientim navodit takovou zménu, ktera jejich situaci
Sastedng, nebo 1 vyrazné zlepsi.

V nékterych piipadech niiZeme lidem pomoci nalézt Fefeni. V jiném ptipad® problémy fedeni
nemaji, ale existuje u nich moZnost bud’ urité zmény k lep§imu nebo alespofi zmény postoje
klienta k danému problému.

Smysluplny terapeuticky uéinek méa uz to, Ze nékomu vénujeme svoji pozomost, aktivin€ a
pozorné mu po uréitou dobu naslouchame, akceptujeme mySlenky a pocity klienta. UZ to
mbZe podstatnym zpiisobem zménit situaci. Klient miiZe pocitit tlevu a ztratit tisnivé pocity
jenom v disledku toho, Ze ho n€kdo vyslechne. Pocity osaméni a toho, Ze je kaZdému
lhostejny, byly u n&j nahrazeny zjisténim, Ze pravé vam Thostejny neni. S timto védomim se
problémy kiientovi zviadaji pongkud lépe.

1.2 FAZE ROZHOVORU

Proces, ktery popisujeme, miZenie nazvat procesem feSeni problému.

Tento proces poradce vede za pomoci dovednosti, o nichZ budeme hovofit pozdji. Vyuziti
takovychto dovednosti by m&lo vyistit v napinéni cilil rozhovoru.

"Vedeni" rozhovoru miZe znit jako jeho "fizeni" - coZ je oviem n&co podstatné jiného, nez
myslime terminem posilovani (podpora) klienti.

Jakozto poradci fidime pouze proces (postup) rozhovoru, fidime organizaci rozhovoru. Tim
vytvafime rdmec pro to, aby byl klient povzbuzovéan ke zvladuuti svych vlastnich problémil.

Stejn& jako ma kaZdy rozhovor sviij proces a fdze, ma i sviij obsah. Obsah rozhovoru, na
rozdil od jeho fazi, tidi klient. Klient urduje, o &em se bude hovofit a jaké rozhodnuti se
ptijmou. Rozhovorem nelze z klienta sejmout odpovédnost za jeho vlastni rozhodnuti.

Rozhovor si pak miZeme predstavit jako soub&zné probihajici dvé sady iikoli pro dva lidi.
Ukolem poradce je vyuzit odbornych znalosti a dovednosti k tizeni (vedeni) fazi rozhovoru.

Ukolem klienta je objasnit problémovou situaci, rozhodnout, v jakeé jiné situaci by se cht&l
nachézet a pustit se do &innosti, ktera tuto pozadovanou zménu miiZe piivodit.




Proces a faze rozhovoru

Vyvoj rozhovoru prochézi tremi zakladnimi fazemi a kazdy rozhovor by mél postupné projit
kazdou z nich. )

Faze 1: Kde se klient nachézi nyni.
Faze 2: Kde klient chce byt.

Faze 3: Jak se tam klient dostane.

Nyni si prohlédnéte schéma rozhovoru (viz nasledyjici strana)
Toto schéma ilustruje vyvoj a faze rozhovoru.

Na prvii pohled mohou soudasti schématu vypadat komplikovang. Pfi praci se schématem
méjte na paméti nasledujici mySlenky:

e jedna se o nastroj k vedeni rozhovory,

s umoziiuje ndm, abychom mohli pomoci klientovi zvladnout jeho problém,

e dava nam "ramec” nebo "plan”, podle n€hoZ miizeme pracovat,

» funguje pfi vyuziti schopnosti popsanych v kapitolach 2 a 3,

e obsahuje urdita "klicova slova”, ktera bude uziteéné v prilb€hu rozhovoru pfipominat,

» pomahd nam, jakoZto poradciim, abychom nalezli naSe misto v rozhovoru.

PROCES ROZHOVORU

FAZE 1;

KDE SE KLIENT NACHAZI NYNI

Priizkum klientovy situace

Soustfedte se na to,

FAZE 2:

KDE KLIENT CHCE BYT

N
J

kde zagit Nové perspektivy

Zkoumani moznych ¢ild

Zhodnofte moZné
cile

FAZE 3:

JAK SE TAM KLIENT

DOSTANE

Volba cile

Alternativy akci

Naplanujte akei



Shrnuti

Faze 1: Kde se klient nachdzi nyni
Krok 1

Spolu s klientem prozkoumejte problém a zjistéte klientovy silné stranky a moZnosti. Klient
sém vam objasni sviij pohled na problém - co se stalo a jaké z toho ma pocity.

Krok 2

Soustfedte se na to, kde zatit. Klient zvoli, kterou otdzkou se budete spole¢né zabyvat jako
prvai.

Krok 3

Podivejte se na problém z jiné perspektivy. Klient tak zvaZi problém jinym zpflisobem a bude
mu jasnéji. :

Faze 2: Kde klient chece byt
Krok 1

Spolu s klientem prozkoumejte moZné cile. Klient popiie moZné cile, k nimz chce smé&fovat.
Krok 2

Zvazte moZné cile. Spolu s klientem zvazte mozné cile z hlediska jejich uZitednosti.

Krok 3

Zvolte cil. Klient se rozhodne, ktery z cilfi je pro néj nejuZite&ngjsi a chtél by ho dosihnout.

FAZE 3: Jak se tam klient dostane
Krok 1

Zabyvejte se mnoZinou moZnych akci. Spolu s klientem popiste moZnosti &innosti, pomoci
kterych ize dosdhnout vytéeného cile.

Krok 2

Plan akce. Klient zvazi riizné alternativy &innosti a jejich moZné dusledky. Zvoli, tu &nnost,
kterd je mu nejbliZsi, a spolu vytvofite plan &innosti.

Krok 3

Vlastni akce. Klient proméni plany ve skutenost - svym konanim, s podporou poradny nebo
svym rozhodnutim, aby urgité kroky provedia poradna.

Nyni se budeme zabyvat jednotlivymi fizemi poradenského rozhovoru podrobugji.

1.2.1 FAZE 1 - KDE SE KLIENT NACHAZI NYNi

Krok 1: Prozkoumejte problém a zdroje

Prizkum klientovy situace

Chceme-li klientovi pomoci popsat problém, hovefit s nim otevieng o tom, co se stalo a jaké z
toho mé pocity, je nezbytné mezi nim a nami vybudovat vztah, ve kterém se bude citit dobie.
To je dano uréitou vielosti v pristupu ke klientovi, tim co délame a jak to d&lame, a rovnéz
prokazovanim respektu a laskavosti.

Na za€atku rozhovoru nés klient odhaduje, zkouma, jak se mu jevime. Po zjidténi, Ze na néj
méme opravdu &as, a po klidném a uvolnéném pozvéni k rozhovoru bude sd&leni vielejdi a
vstiicng&jsi.

Jak klienta ptijmeme, ovlivni dal3i priib&h rozhovoru. MiZe se jednat jenom o par okamzikii,
ale jejich "doznivani” je mnohem delsi.

Nékteré diilezité body k zamvsleni:

e Zalnéte tim, Ze se klienta zeptate, o &em chce hovotit.
* Klient miiZe svou situaci proZivat velmi silng emocionalng.

* Silné emoce zkresluji pohled na v&c obecné a urgity problém se tak miZe stat
zdreujicim. Jestlize nedate klientovi prileZitost, aby se uvolnil a vyjadtil své pocity, mize
mit potiZe s jasnym pojmenovéanim v&ci nebo s odpovidajicim rozhodnutim, nebo dokonce
i s tim, aby si zapamatoval, o &em jste hovofili a s &m souhlasil.

¢ Nekteti klienti mohou mit z nejriizn&jsich diivodi potize s vyjadfovanim. UdrZovani
pozomosti a uméni naslouchat znamena, Ze se vyvarujete snahy vkladat své slova do
klientovych iist, snahy o vlastni interpretaci toho, co chce klient povedét.

* V této fazi je ze vieho nejdilezitdjsi dat klientovi dostatek &asu, aby hovofil o
problému. Pro n&které lidi jiz vyhledani va$i pomoci nebylo viibec snadnym rozhodnutim
a bylo k tomu z jejich strany tfeba jisté davky odvahy.



» Divejte pozor na sebemensi zminky o prostiedcich a usili, které klient sdm vynaloZil
na zvladnuti problému pied tim, neZ se rozhodl o ném promluvit s vami (ocenéni drivéjsi
aktivity klienta jej povzbudi). Také na to, jakou pfipadnou pomoc odekava klient od
druhych lidi.

e Je tfcba se vyvarovat té chyby, Ze vyslechnete pouze ¢ast klientova vypravéni,
dosadite si, Ze to je cely problém, a prili§ brzy jej pferusite - toto nebezpeti hrozi obzvlast
tehdy, jestlize to, co bylo pravé feeno, je v3eobecné znamd situace zapadajici do
ovétenych schémat. Vysledek se pak miize minout G¢inkem, pongvadZ klient nebyl plnd
vyslechnut a vy feSite jiny nez klientfiv problém.

e Klientovi mohou pomeoci pii popisovani a objastiovani uréitého problému informace,
které mu poskytnete. Klient si napfiklad neni jisty, zda ma narok na urdity druh déavky, a
ma rozpaky to zjiSfovat. VEci se objasni vyhledanim informaci o podminkach pro
pobirani jednotlivych davek a miZe se dokonce ukézat, Ze se v podstate o Zadny problém
nejedna.

» Klient miZe zadit rozhovor vypravénim o n&¢em, co nenf jeho hlavnim problémem.
Chee tim zjistit, jakou miru vstficnosti miZe ve va¥em pristupu odekavat. Jeho dotaz se
naptiklad tyka n&jaké trivialni informace. Napf. v&tou "Mate na srdci je3t& néco jiného?"
miiZete klienta povzbudit k tomu, aby se vam sv&fil s vaZn&j§im problémem.

» Pii naslouchani klientovu vypravéni si viimeijte také jeho mimoslovnich projevil -
gestikulace, kterd mize byt bud’ v souladu nebo naopak v rozporu s tim, co prave slysite.

¢ Z4dny rozhovor by nemél zadinat dotazem na jméno a adresu. N&ktefi klienti tato data
uvedou sami od sebe hmed na zadtku, néktefi cht&ji zistat v anonymits. Ve vétsing
ptipadd nebyva problémem a nenaru$i to vzajemnou divéru, jestlize se v nékteré z
pozdé&jSich fazi zeptate: "Nebude vam vadit, kdyZ si poznamendm va$e jméno a adresu?" a
vysvétlite, k Cemu tyto identifikaéni udaje potiebujete.

s V tomto pofitecnim stadiu neni nutné si délat pisemné poznamky, jakkoli
nespolehliva se vam zda vaSe paméf. Dé&lat si poznamky miiZe byt naopak v této fazi na
Skodu véci, protoZe to odvadi vasi pozomost od naslouchani klientovu vypravéni. Pozdgji
budete mit pfileZitost shrout si, co jste slySeli a “"zkontrolovat si" to. Mohli byste
naptiklad pouZit formulace: "Snad by nam molilo prospét, kdyZ si udglame par poznamek”
- a zapsat si je za spoluprace klienta.

s Vidy méjte na paméti to, Ze v této fazi je vadim jedinym zéjmem pomoci klientovi
popsat a objasnit jeho problém - to, co se praveé déje. Zatim se v tomto bod& nezabyvate
myslenkami na moZné cesty, jak situaci zlepsit.

* Pii popisu situace mohou vyjit najevo okolnosti, které jsou krizové nebo jsou pro
klienta nebezpecné. V takovém piipadé bude nezbytné spolu s klientem zvaZit nutnost a
naléhavost urcitych opatfeni - napfiklad v pfipadg, hrozi-li klientovi n&jakeé nasili (krizova
intervence).

* Najevo mohou vyjit i dal3i okolnosti vyZadujici okamZitou profesionélni & odbornou
pomoc, at’ uZ v poradné (napf. specializovany poradce) nebo mimo ni (napt. pravni
zastupce). Pokud se tak stane, budete muset spolu s klientem zvaZit moZnost odkazani
klienta jinam (viz Modul 4 A).

Krok 2: Soustred’te se na to, kde zacit

Prizkum klientovy situace

Kde zagit?

/

Klient si zvoli, kterou otazkou se chce zabyvat jako prvni.

Problém, kterému klient Celi, miize byt komplexni. MlZe jit o celou Fadu riznych vzijemng
provazanych problémt. V této fazi umozZnéte klientovi rozhodnout, kterou &asti problému se
budete zabyvat nejdfive. Smysluplné je probirat a zvladat zéleZitosti postupné jednu po druhé.

Myslenky, které byste méli mit na paméti, cheete-li klientovi pomoci rozhodnout se, kterou
Casti problému zadit:

1.

A

Existuje néjaka krizova situace, kterd musi byt vyfeena nejdfive?
Které otazky povazuje klient za dilezité?

Které otazky mohou byt vyfeSeny relativng snadno?

Na kterych &astech problému je klient nejvice ochoten pracovat?
Ktera otazka, pokud se vyfe§i, prinese vSeobecné zlep3eni situace?

Ktera otazka, pokud se vyfesi, pfinese vice prospéchu neZli vynalozeného 0sili?

Krok 3: Zvazte jiné perspektivy (ihly pohledu)

Prizkum klientovy situace

Kde zagit? Nové perspektivy

Pfedtim, neZ zatneme pfemysSlet o tom, jak véci zménit, mZe byt pro klienta uzitedné vidét
sam sebe a ostatni zainteresované z jiného hlu pohledy, "v jiném svétie”.



Mate moZna sami podobnou zkuSenost: Probirate probiémovou situaci s n€kym jinym. Béhem
této diskuse nékdo ndco poznamend, na néco se zepta - a vy se na problém divate najednou
uplné jinym zptisobem.

Bé&hem rozhovoru klient popiSe situaci tak, jak ji rozumi a jak ji citi. Spolu s klientem se
rozhodnete, $im zadit.

Uved'me si priklad rozhovoru s fiktivnim klientem:

Muz zane rozhovor otazkou:
"Jak mam postupovat, abych zajistil svym rodicium byt v penzionu?"
Poradce necha klienta popsat situaci a zjistuje, ze:

Muz Zil doposud se svymi rodici. Spoléhaji na néj - predeviim pokud jde o prdce na zahradé
a udribu domu. Muz nyni dostal nabidku zaméstndni mimo domov. Rodiciim o tom jesté +
nefekl. Zneklidiuje ho predstava, Ze by nechal rodicim na starosti cely ditm, protoze je to
podle néj na rodice prilis.'V rodiné nikdo dalsi neni. Mél sestr, ale ta pred péti lety zemrela.

Poradce i klient pfemysleji, kde zacit. Klient se nejprve chce zabyvat otdzkou, kterou
rozhovor zahdjil. Poradce zjisti v lokalni databézi, Ze Sance ziskat byt v penzionu je miziva.
Tento fakt pfinuti klienta pfemyslet o jinych moZnostech.

Poradce se klienta zepta, co si podle jeho nazoru rodige o jeho moZném odchodu mysli. Klient
ve skutenosti nevi. M4 obavy a starosti, ale o celé v&ci s nimi dosud nehovotil. M4 tedy novy
namét k pfemysleni. Soublasi s tim, Ze je tieba zjistit, co rodige o celé zaleZitosti soudi.

Poradce pak otevira diskusi o daliich otazkach. Kvhli Semu ma muZ obavy o své rodide? Jaké
ma sam pocity ze st€hovani? Ukazuje se, Ze od rodi¢h oéekava, Ze budou chtit, aby zfstal.
Sam mé ze st€hovani obavy. Nikdy nebyl dlouhodobé mimo domov a bude se asi citit
osamély.

Poradce tedy navrhne, Ze je tfeba wjasnit si vSechna pro a proti tykajici se zmé&ny zam&stnani
atd. Je tu opét néco nového k pfemysleni a oba se shodnou na tom, %e celou zaleZitost
proberou hned. Ukazuje se, Ze klient ma obavy, Ze nové zaméstnani bude nad jeho sily —
chybi mu totiz potfebna kvalifikace, budouci zaméstnavatel mu v3ak navrhl moZnost
pritbézného doSkolovani. Dale klient vypravi o tom, Ze bude muset bydlet na ubytovné — a to
se mu nelibi. Se zmé&nou zamé&stnan{ je spojena vy3i prestiz a finandni ohodnoceni, takZe by
bylo vice prosttedkil na opravu domu rodigd. Ve skute€nosti by viak klient rad&ji investoval
do koupé vlastniho bytu. Vystedkem této diskuse nakonec je, Ze pfevaZuje obava o rodice, jak
budou zvladat starost o sebe a o diim, aZz budou star$i, a dale potfeba sehnat v novém misté
odpovidajici bydleni a nejistota ohledng toho, jestli klient chce nebo nechce ménit zaméstnani
(a osamostatnit se). Poradce proto hovoii o tom, zda jsou n&jaké jiné moznosti, jak zajistit
péeci o rodice, kromé toho, co se na zafitku jevilo jako jediné mozné feleni tzn. penzion. Tato
diskuse odkryvé moZnosti:

¢ jiné pomoci, ktera by mohla byt dostupna (napf. pecovatelska sluzba)
* pomicek a zafizeni, které rodi&im usnadni pédi o sebe i 0 dtum
s vyuzZiti veSkerych podpor, na které¢ mohou mit rodie néarok.

Klient souhlasi s tim, Ze potfebuje znat rizné alternativni moZnosti pfedtim, neZ u¢ini n&jaké
rozhodnuti. Ukolem klienta je tedy zvazit, jak by mohlo zaleZitosti pomoci, kdyZ se na véc
podiva jinym zplsobem.

Klientiv pohled na situaci milZe byt omezen napfiklad:
¢ jeho postojem a Zebfickem hodnot,
* jeho nechuti k feSeni problémt,
¢ jeho hodnocenim situace ze sebeobranné pozice
e tim, Ze si klient neuv&domi, jak jini lidé k problému pfispivaji,
e jeho vlastnim chovénim, které ma za nasledek negativni reakci ostatnich lidi,
* nedostatkem potfebnych informaci,

e tim, Ze klient nevidi souvislosti mezi jednotlivymi sou¢astmi problému nebo riznymi
problémy,

e tim, Ze klient neni schopen si uvédomit rozpory ve svych postojich,

e tim, Ze klient pfedpoklada, jak druzi lidé uvazuji nebo citi.

1.2.2 FAZE 2 - KDE KLIENT CHCE BYT

Krok 1: Popiste mozné cile

Zkoumani moznych cili

V tomto stadiu se snaZime spolu s klientem zvézit celou fadu rliznych zmén v soudasné
situaci, které by si klient pfal uskuteénit.

KdyZ o tom s naimi klient zane hovofit, miZe ptijit na celou fadu moznych "cild* (n&kdy se
pouziva také pojem ,zakazka“). "Cilem" zde rozumime popis situace tak, jak by mohla
vypadat, kdyby doslo k jejimu zlepfeni, nebo poZadovany vysledek konani.

Otazky k diskusi s klientem:
"Jak by véci vypadaly, kdyby se vam povedlo to, co si piejete?”
"Jaké zmény chceete, aby se staly?"

"Ceho cheete dosahnout?”



Naptiklad pti podinajicim rozpadu partnerského vztahu se klient jesté pfed tim, nez zatne
néco fedit, musi rozhodnout, jaké jsou v této situaci jeho cile.

Ceho chee klient dosahnout?
s odlouceni od partnera?
¢ usmifeni s partnerem?
o ziskani ¢asu pro klidné uvazovani, aby se nepustil do undhlenych rozhodnuti?
« zmény postoje ve vztahu?
s zmény partnerova chovani?

e zmé&ny chodu domacnosti, bydleni, finanéni zaleZitosti nebo néceho jiného?

Jakmile je cil stanoveny, je mozZno se pustit do Cinnosti, které pfivodi zménu. V okamzZiku,
kdy klient zane provadét urcité kroky, musi mu byt jasny zamér - kam chce, aby tyto kroky
vedly. Nasim tkolem, jakoZto poradct, je pomoci klientovi vybrat cil nebo cile, za nimiZ se
skryva poZadovana zinéna.

Krok 2: Zhodnot’te mozné cile

Zkoumani moZnych cilt

Zhodnot'te
moZné cile

Pomahame-li klientdm ocenit (ohodnotit) mozné cile, porovnavame vlastné uziteénost daného
cile s cenou, ktera je potiebna k jeho dosaZzeni (nevyjimaje z toho urgité citové vypéti, které
bude muset klient podstoupit).

Berte pfitom v vivahu veskeré dostupné informace.

Meijte vzdy na paméti, Ze pomahate klientim stanovovat cile jejich snaZeni - ty se nemusi
pokazdé shodovat s va§im nahledem na véc.

Ruzné situace mohou mit celou fadu moznych feSeni a klient potfebuje zvazit kazdé z nich,
byt se mohou na prvni pohled jevit jako nerealistick4 a neuskuteCnitelna.

Pro piikiad si uved'me napf. problém s rufenim klidu v domg pfili§ hluénymi sousedy.
Mozné cile (feSeni) by mohly byt
o dostat tyto sousedy pry€ z domu,

o "utidit" zdroj hluku,

* odstéhovat se jinam,
e dosahnout dohody o akceptovatelné drovni hluku,

s dosahnout dohody o tom, kdy (v kterou denni dobu) je hluk pro vas a ostatni sousedy
v domé pfijatelny.

Klientovi miiZzete polozit otazky typu:

"Jaka jsou daldi mozZna feSeni, o kterych by se dalo uvazovat?"

"Jaké mohou byt diisledky kazdého z moZnych feSeni?"

“Jaké bude pro vas ,,cena”, kterou za to ¢i ono feSeni , zaplatite™?"

"PevaZi cena, kterou za dosaZeni uritého fedeni zaplatite, prospéch, ktery z néj budete mit?"

Tyto otézky mohou pomoci v ujasnéni cile i klientovi, ktery si neni jisty, zda chce ménit
zaméstnani (viz. str. 12).

Krok 3: Vybér cile (cfli)

Zkouman{ moznych cilt

Zhodnoceni Volba cile
moznych cilli

V tomto stadiu pomahame klientovi zvolit cil (cile) nebo, cheete-li, feSeni a ztotoZnit se s
nimi.

Klientovi v tom pomiZete, kdyz s nim budete hovofit o:
* prospéinych strankach nové situace,
* tom, jak dosaZeni jednoho cile mizZe vést k dal3im ziskim,
e tom, jak se klient po vybéru cile citi,

s prostiedcich a podpofe, kterou bude potfebovat.
JestliZze existuji daldi moZna fedeni, vybér mtZe byt zaloZen na tom, co se zda:

¢ nejrealisti¢té)si

o nejadekvatnéjsi

Is



o nejschiidn&j3i Krok 2: Plan ¢innosti
e nejsnadnéjsi

s qnejpiinosngjsi.

Alternativy akei

-

Otazky pak mohou znit naptiklad:

"Kter¢ z moznych fefeni se vam zda nejvice realn€ dosaZitelné?"

"Které nejspise odpovida situaci?"

N

"Do kterého z nich byste se nejrad&ji pustil?"

"Které by bylo nejméng bolestivé nebo nakladné?"

“Které z feseni vam, podle vas, pfinese nejveétsi prospéch?”

Vice se budeme otazce volby cile a jeho Zddoucimi charakteristikami zabyvat v kapitole 3.3 Poméhame klientovi zvéZit moZnosti jeho kroki a také:
Stanoven{ cilil. N .
e k Cemu mohou vést,

¢ jakou pomoc bude potiebovat,

1.2.3 JAK SE TAM KLIENT DOSTANE » jaké mohou byt jejich disledky.
Krok 1: Popiste moZnosti &innosti Klient si potfebuje zvolit urdity sled krokh, které hodla ucinit, a pak podle toho naplanovat
svou &innost. Tak se zajisti, Ze zvoleny postup bude odpovidat situaci a klientovym
hodnotam.

Alternativy akei X .
vy Neéktere otazky, které je potieba spolu s klientem zvazit:

"Jaky sled kroktl se vam nejvice zamlouva?"

"Které kroky miizete udinit bez cizi pomoci a které naopak pouze s pomoci?"
"Jaky, podle vas, bude vysledek kazdé volby?"

"Jak se dozvite, Ze vami zvoleny krok mél patfiény efekt?"

"Jaké dal3i altemmativni kroky byste zvaZoval, jestlize prvni zvolené nebudou fungovat?"

V této fazi se snaZime s klientem probrat, jak dosahnout zvolenych cilii.

Zkuste zadit tim, Ze proberete viechny moZné kroky a Cinnosti, které by mohly k dosaZeni cile
pomoci.

Jednim z kladii tohoto pfistupu miize byt to, Ze klient zatne uvaZovat o vice moZnostech, neZ
ho na zacatku viibec napadlo. Miizete mu také dodat odvahy, aby sam ptiSel s dalsimi
moznostini.



Krok 3: Vlastni akce

Alternativy akci

Plan akce

Poméhame klientovi uskutecnit naplénované kroky v praxi, at uz klientovym vlastnim
pficinénim, s pomoci poradny nebo po jeho rozhodnuti, aby patii¢né kroky provedla poradna.

Neékteti klienti, paklize maji jasnou pfedstavu, co je tfeba uéinit, jdou a udélaji to. Nepotiebuji
Zadnou nebo téméf Zadnou dalsi pomoc. Jini budou naopak v tomto stadin potfebovat vétsi
podporu. Jakékoliv kroky za klienta miZete poduniknout pouze na zéklads klientovy Zadosti.

MoZn4 budete muset:
¢ - pomahat klientovi zagit s vytéenou &innosti,
s ujistit se, Ze klient ma pfistup ke viem potifebnym prostfedkim,

s povzbuzovat klienta v tom, aby se spoléhal na sebe, a vyuzival pfedeviim vlastnich sil
a prostredkd,

e ujiStovat se, Ze klient vi, o co pilijde v dalSich krocich,
s upozoriiovat klienta na viechny mozné piedvidatelné obtiZe,

s povzbuzovat klienta v tom, aby se poté vratil do OP a prodiskutoval vysledky akce
(bude-li chtit),

+ shrout vie, co bylo jiz dfive dohodnuto.

Dile se budeme vé€novat otazkam, které se tykaji akce v kapitole 3.4 Akce.

Zavérecné poznamKky k postupu rozhovoru

Postup rozhovoru muZeme chéapat jako plan nebo mapu naznalujici sméry. Klientiv
"startovni bod” mize leZet kdekoliv na této mapé&. Klient miiZe pfi probirani toho, co se s nim
d&je a jakou jinou situaci by si pfal, projit vSemi kroky postupu. MoZna mu jde v rozhovoru o
to, jak doséhnout poZadované situace a kde vzit podporu. Startovnim bodem tedy nemusi
nutné byt prvai bod plany, je jim ten bod, kde klient chce za&it. N&kdy miiZze byt pro klienta
prospéiné, kdyz se v tomto "planu” o n€jaky krok vrati. ZvaZuje napfiklad moZnosti, které lze
podniknout a nepromyslel dosud jiné potenciéini cile, situace, o které by cht&l usilovat (viz.
pfiklad klienta na str. 12).
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Tento postup rozhodné neni rigidni. Devét kroki procesu rozhovoru popisuje zpilisoby pomoci
klientim k tomu, aby zviadali svoje problémy s vyuZitim svych sil a schopnosti a aby tyto
schopnosti pfitom je§t€ déle rozvijeli.

Vyuziti principi tohoto postupu by mélo prispét k vyssi efektivité vaSi prace a byt jejim
prostiedkem. DodrZovani tohoto postupu se viak samo o sobé cilem stat nesmi.

Stejné jako kterakoliv jind mapa vam postup, coby poradci, pomiZe "nalézt vaSe misto" v
rozhovoru. Ngkdy takovy rozhiovor méZe sklouznout nékam jinam. V tomto pripadé byva
uzitedné se zeptat: "Kde se v naSem planu prav€ nyni nachazime?" nebo "Pomohlo by,
kdybychom se pfesunuli k dal§imu kroku?"”

Jindy rozhovor "uvazne" nebo se "zasekne". Miize to byt tim, Ze se vynechal néktery z
dilezitych krokd. UvaZujete napiiklad o moznostech ¢innosti a dosud nevite, co klient
povazuje za sviij cil. Uv&domite si, Ze jste s nim dosud neprobrali, co vlastné chee. V takovém
piipadé se v planu postupu o n&kolik krokii vrat'te a vie potiebné si vyjasnéte, nez se pustite
dal.

1.3 SHRNUTI{ KAPITOLY 1

V této kapitole je nastinény postup rozhovoru. Zvladnuti tohoto procesu pln€ zavisi na vyuZiti
znalosti a schopnosti, kterymi se budeme zabyvat v dalSich kapitolach. Detailnim popisem
postupu jsme cht&li ukézat:

¢ postup vedeni rozhovoru,

e Ze jde o skloubeni vaSich dovednosti a klientova problému, coz by mélo klientovi
pomoci k lepSimu zvlédnuti jeho problému,

e jednotlivé kroky postupu jsou tikoly, které usnadni klientovi dosahnout vyt8eného cile,
e postup ma byt jakymsi “"planem" nebo "voditkem",

* nejedna se o pevny dogmaticky ramec, do néhoZ musite za kazdou cenu klienta a jeho
problém "vméstnat",

¢ postup by vam mél pomoci byt pfi praci efektivnéjsi.

Prodiskutujte prosim s vedoucim vycviku veSkeré dotazy nebo nejasnosti, které vyplynou ze
studia této kapitoly.





