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Poradenstvo

» forma pomoci prostrednictvom
iInterpersonalnej] komunikacie, v zmysle
ovplyvnovania klienta, ktora mu aktivne
pomaha riesit nepriaznivé zivotne situacie

(Schneiderova, 2008)




Kompetencie v KP

(Narodna asociacia kariérneho vyvinu)

Teoria karierového vyvinu

Zrucnosti pre individualne a skupinové poradenstvo
Individualne/skupinové hodnotenie
Informacie/zdroje

Podpora programu, manazment a implementacia
KoucCovanie, konzultacie a zlepsSovanie vykonu
Rozmanitost’ populacie

Supervizia

Etické/pravne otazky

Vyskum/vyhodnocovanie

Technologia

Amundson a kol., 2011




* Malo informacii o procese KP
» Poradcovia zriedkakedy studuju ako KP

&

Jpracuje”




Co vieme...

» Existuje pozitivny vztah medzi déverou
poradcu vo vytvaranie vztahu s klientom a
klientovou doverou, ze zvladne kariérne
zmeny

 Klienti v KP venuju znacnu pozornost
,2nekariernym” temam
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« Karierni poradcovia maju tendenciu
podavat informacie a rady CastejSie pocCas
KP ako pocas ineho poradenstva

» Klienti KP identifikuju aspekty
sebaskumania, podporu a vzdelavanie ako

najdolezitejsie a najuzitoCnejsie
intervencie KP




« /da sa, ze existuje blizky vztah medzi
procesmi psychoterapie a KP

* Vytvorenie efektivnej ,pracovnej aliancie”

ma zasadny vyznam pre pozitivne
vysledky v oblasti KP




Co sa riesi

 Globalna nezamestnanost
e /Znizovanie stavu firiem
 Globalna konkurencia

 Redefinovanie socialneho kontraktu medzi =
zamestnavatelmi a zamestancami

« Zvysenie poctu firiem, ktoré ponukaju
starostlivost o deti (rodiCovska dovolenka) |

 Praca z domu /}
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Akeé problémy su riesené v KP?

diagnostika osobnostnych vlastnosti vzhladom
K poziadavkam pracovného miesta,

kde a ako zacat hladat pracovné miesto,

ak Clovek nevie — nema jasno v tom co chce robit,
problémy v suCasnom zamestnani,

nebavi, neuspokojuje ho praca,

ma zamestnavatel vo firme tych spravnych fudi?,
¢as na zmenu,

1.,2. volba povolania




Formy poradenstva

Procesové poradenstvo
» kladenie otazok
» dovera v klienta, ze dokaze najst sam

riesenie
« problem aj riesenie patria klientovi
* empowerment (,zmocnovanie”) klienta




Expertné poradenstvo

* davanie rad

» presvedcenie, ze klient potrebuje
Informacie

» expert je poziadany, aby vyriesil problem

* potreba mat expertné znalosti v istych
oblastiach

(Jurigova, 2013) |




» Fazy KP
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Pohlad na KP

* Krok 1: Klient vstupuje do KP

* Krok 2: Poradca zhromazduje informacie o
klientovi (aj testy, dotazniky)

* Krok 3: Poradca interpretuje testy a
identifikuje niekolko vhodnych povolani
pre klienta




Charakteristiky tohto pristupu

» Poradca riadi proces

* Poradca je direktivny a autoritativny

 Klienti su pasivnymi prijemcami vopred
stanovenych testov

« KP sa stava nieCim, Co je pre klientov ako

nieCim na com by mali poradca a klient
spolupracovat




Ramec pre KP

- pomoc klientom riesit zmenu
- pomoc klientom zapojit' sa do aktivit
sebahodnotenia

- pomoc klientom dozvediet sa viac o svete
prace

- pomoc klientom rozsirit alebo zuzit volby
- pomoc klientom planovat




Fazy KP

(T. Diener)

* 1 faza - inkubacia (,sedenie na vajciach”)

— je Casto spojena s pocitmi bezmocnosti (,Ciernenie
(NIGREDO))

« 2 faza — inSpiracia

— je spojena s predstavivostou a tvorivostou (,bielenie
(ALBEDO)")

« 3 faza — realizacia

— faza aktivity, realizovanie idei (,éervenanie
(RUBEDOQO)")




Fazy KP
(Gysbers, Heppner, & Johnston)
Uvodna faza (otvaracia)
Faza ziskavania informacii
Pracovna faza

Zaverecna faza




Fazy KP

(Niles & Harris-Bowlsbey)

» Zaciatok alebo pocCiatocna faza
- nadviazat efektivny vztah
- zhromazdovanie informacii o klientovi
- definovanie predbeznych cielov |

» Stredna alebo pracovna faza
- preskumanie zaujmou a cielov do

hibky
- vypracovanie a realizovanie konkrétneho |
akéného planu /)



« UkoncCovacia faza
- Spojenie ,prace” z predchadzajucich
faz na zaklade posudenia aktualneho
stavu klienta

- zhodnotenie aktualneho stavu
klientovych cielov




Fazy poradenskeho procesu

= Zoznamenie
* Diagndza
= \/olba ciela a alternativ rieSenia

= Klientove rozhodnutie
» Podpora klienta poradcom

(identifikacia, pracovna faza, rozhodnutie veduce k akcii)




Kto z vas....

aktivne Sportuje?

je manualne zrucny?

hra na nejakom hudobnom nastroji?
radSej pracuje sam ako v kolektive?
rad pracuje vonku?

rad pomaha fudom?

radSej pracuje sam ako v kolektive?




Zoznamenie

privitanie a predstavenie

 kratky neformalny rozhovor

 informacia o Case a dohoda

« prvotna formulacia problému (problemov)
« formulacia oCakavani klienta od poradcu

« korigovanie neprimeranych oCakavani,
vyjasnenie si moznosti poradenstva, moznosti
poradcu, motivovanie klienta pre dalsiu
spolupracu

uzatvaranie kontraktu
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Poradensky kontrakt

spoloCne sformulovany ciel spoluprace
« zakladne pravidla a zasady postupu

* vymedzenie priestoru vzajomnej
zodpovednosti pracovnika a klienta

» predpokladaneé metody a postupy prace

* organizacia spolocCnej prace /kde, kedy,
ako Casto, ako dlho../

* vysku a spOsob platby
» etické aspekty spoluprace
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Zda sa, ze vo vasom ZzZivote sa teraz deje vela veci.
Pokusme sa vybrat niektoré problemy. Vychodiskovym
bodom je, ze koncite vysoku skolu a potrebujete urobit
nejaké rozhodnutie, co sa tyka vasej buducej prace.
Obavate sa, ze nemate dostatok skusenosti s trhom
prace, aby ste sa dokazali zorientovat' v tom, ktore typy
pracovnych pozicii by pre vas mohli pripadat do tuvahy. S
tym suvisi aj nedostatok skusenosti s hladanim prace. |
ked'’ si urcite smer vasej kariéry, nie ste si ista, ¢i mate ‘
dostatok zrucnosti potrebnych pri hladani prace a ziskani
vyhliadnutej pozicie. A eSte, je tu problém s vasim

priatelom a rozhodovanim sa, ci chcete rok cestovat po
Svete. Mate obavy opustit na rok pracovny trh a tiez si
kladiete otazku, ¢ci mate dost penazi na take dlhé obdobie.
Mozno si nie ste celkom ista, ¢i naozaj chcete ist. Spravne
som nacrtol problémy, ktoré dufate, ze spolu vyrieSime?

|



ll. faza

 Tvoriva

* Priblizenie klientovho vlastneho potencialu
a jeho prepajanie s oblastami prace

* Postupy: dotazniky/rozhovor

* Najskor zistujeme, potom detailnejsie
rozoberame




Navrhy postupov:

« zoznam slovies, intuitivny vyber a vytvorenie viet

« vytvorenie kolaze, zavesenie velkého papiera na
stenu a lepenie pohladnic, obrazkov z novin,
pracovne inzeraty (tzv. flirt — veci, ktoré so mnou =
flirtuja, pritahuji moju pozornost, no neviem |
preco)

« zoznam kvalit a 3 projektov

« 3 oblubené aktivity z detstva

« 3 oblubene aktivity z dospelosti (mbzu suvisiet |
s pracou, rodinnym zivotom a pod.) )

NS .




Snivanie

Ako by sa zmenil vas zivot, keby ste vyhral

velku sumu penazi?

. Co by ste robili, keby vam neprekazalo, &o si o
vas pomyslia alebo Co povedia ini?

« Keby ste si mohli vybrat akukolvek pracu na
svete, Cim by ste chceli byt? |

» Predstavte si, Ze je va$ problém vyrieSeny

(netrapte sa detailmi), ako by vyzeral vysledok?




lll. Faza - realizacla

» Doélezité, aby mal klient sam pocit, ze on
sa rozhoduje, vytvara akcné plany a
podobne




Co sa deje v tejto faze

 vytvorenie predstavy o zrealizovani sna,
pretoze bez predstavy sa nikdy tato
predstava nezrealizuje, faza aktivity,
realizovanie idei

* jasna predstava a zacCiatok planovania;
fahsie planovat smerom z buducnosti do
pritomnosti a nie z pritomnosti do
buducnosti




* Praca s aktivnym uchopenim potencialu
klienta a jeho uplatnenia vo svete prace
* Nacvik a modelove situacie prijimacieho
pohovoru, prezentacia vlastne] osoby na
pohovore a pod.
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 Klient je aktivny, poradca je supervizor

* Poskytuju sa klientovi
— Expertné rady

— Proces vyjednavania
— Praca s vnutornymi a vonkajsimi kritikmi
— Podpora okolia — aka je vztahova siet




« Rozhodnutie

— kombinacia racionalnych a intuitivnych
procesov

 Konsolidacia (usporiadanie)
— Vela informacii - hladame vzorce

— Uzka spolupraca medzi klientom a poradcom
— Ideal: ak klient sam objavi vzorce




Pripravenost na akcne
olanovanie

* Pozor aby poradca nepredbehol klienta v
planovani

 Pomaha pozitivha povaha poradenskeho
vztahu




Vytvaranie akcneho planu

* 1. Pozitivnymi slovami urCit, Co sa ma
dosiahnut.

« 2. Opisat Cinnost' pouzitim takych slov, ktoré
konCia na —ie (pisanie, volanie, skumanie a
pod.).

* 3. Zacat s pritomnostou a byt konkretny v tom, = =
¢o klienta ¢aka, ked opusti poradenské sedenie. =

-
t,
.




» 4. DOkladne spracovat vsetky detaily, venovat
mimoriadnu pozornost casovemu ramcu pre
splnenie kazdej ulohy.

« 5. Zamerat sa na tie oblasti, ktore klient moze
ovplyvnit.

* 6. Pouzit priklady a metafory, ktoré zodpovedaju
skusenostiam klienta.




POSKYTOVANIE PODPORY

KLIENTOM

* napr. prostrednictvom spatnej vazby




