Poradensky rozhovor




Zapoctova prace:
Zaznam vlastniho poradenskeho rozhovoru a ucast na jeho
naslednem rozboru

Vedte poradensky rozhovor — pravidla a struktura poradenskeho rozhovoru byly
probirany ve vyuce. K vypracovani vyuZzijte materialtl prezentovanych ve vyuce I

(jsou ulozeny v uCebnich materialech v IS).
« V prubéhu rozhovoru vyuzivejte techniky aktivniho naslouchani.

« Vasim klientem muze byt zak, rodic, uCitel. Prezentovany problém by mél
vychazet od klienta. NedoporuCujeme dopredu aranzovat scénar rozhovoru.
Priprava je ale nutna.

« Klient by mél dat souhlas s tim, ze rozhovor bude nahravan (nejlépe pisemny). U
nezletilych klient tento souhlas davaiji i zakonni zastupci. Ubezpedte klienta o
zachovani anonymity a o tom, ze nahravka bude vyuzita pouze ke studijnim
ucelim, kde se bude hodnotit vase dovednost vést poradensky rozhovor.

* Nahravky odevzdavejte ve formatu VHS nebo na CD, DVD. Dopredu vyzkousSejte
kvalitu zvuku nahravky.

« Nastavte kameru tak, abyste byli spolu s klientem v zabéru a méjte ji spusténou
po celou dobu trvani rozhovoru.

« Zpracujte kratkou sebereflexi (min. 1 normostrana), ve které se zaméfite na
zh;>dnocen|’ prubéhu rozhovoru (jak a co se vam dafilo, kde jste se citili nejisti,
» Nahravky rozhovoru a sebereflexi odevzdejte do konce bfezna 2008 dr. Beranovi
nebo poslat (popf. nechat na vratnici) na adresu:
— FSS MU, Jostova 10, katedra psychologie, IVDMR
— Mgr. Michaela Sirtickova, PhDr. Miroslava stépankova, Ph.D.




Krok 1 — Planovani

Domluva na terminu, miste, o Cem to bude, délce setkani
V pfipadé, Zze schuzku svolavate vy - ujasnéte si cil, co se
bude resit a jaky vysledek oCekavate
Urcete, kdo se ma schuzky zucastnit a pro€, jaka bude
jeho funkce (kdo bude ridit, kdo bude zapisovat, kdo bude
varit kafe, pujde otevfit dvere atd.)
Sjednané udaje dodrzet — zajistit informaci o zmene
Prijdte pred zaCatkem a pripravte prostredi:

— Zajistit si technicky vhodnou a volnou mistnost

— Bezpecne prostredi — piti, kapesnicCky, dostatek mista pro
vsechny, vhodné prostorové usporadani

— Cedulka nerusit

Zakladem k uspésnému prubéhu rozhovoru je jeho
dukladna pfiprava




Krok 2 - Naladeni schuzky

e Zacneéete vcas
* Predstavte sebe a svou roli
* Predstavte ucastniky

* Lehka konverzacni vymeéna (date si neco
na piti, nasla jste to dobre, pocasi, jaky byl
den ve skole ...)

« Seznamte ucastniky s tématem, cilem a
delkou setkani

* Poznamky




Krok 3 - Porozumeni situaci a
ziskavani informaci

« Konkrétné rozeberte a popiste chovani, které je pricinou
problému.

- Muze se stat, Ze vase vnimani problému se muze lisit od
toho, jak problem vnima klient — lide odlisne vnimaji to, co se
stalo, co je pravda a co ne, co je a neni podstatne.

« Ucelem tohoto kroku tedy neni hledat pravdu, ale vzajemne
si sdelit svoje vnimani situace, tzn. jak situaci vidi ucitel, jak
situaci vidi zak (ja-sdéleni)

» Cilem tohoto kroku je ziskat pro vsechny zucastnéné

maximum moznych informaci dulezitych pro porozumeéni
situaci - ne odhalit priciny a oznacCeni vinika!

« Na zavér této faze je dulezité shrnout sporné body a
formulovat, co konkrétné budeme fesit. V odborné literature
se toto nazyva formulovani zakazky.

« V tomto kroku uzivame neutralniho jazyka




Priklady otazek

« Jaka mate oCekavani od nasi schuzky? O ¢em bychom méli
mluvit?

» Kdo si jesté vSimnul, ze néco neni v poradku?

 Kdy se to projevuje, kdy ne?

 Kdo na problémové chovani reaguje nejvice, kdo nejméné? Komu
vadi, komu ne?

» Jak si vysvétlujes, ze k tomu doslo?

 Co se zménilo, kdyz to zacalo?

» Jaké dusledky to pro tebe ma?

» Kdo si toho poprvé vsimnul?

« Jak tu situaci vidis ty?

» Co pro vyreSeni dané situace muzeme spole¢né udélat?

 Co uz jste vyzkousely? Co uz jsi udélala pro to, aby se to zménilo?




Jak formulovat zakazku?

 Pojmenovat zakazku i tehdy, kdyz mame pocit, ze ji klient v
prubéhu rozhovoru vyslovil (vZdy zopakovat).

« Muzeme pouzit otazku: Mozna, zZes prisel s néjakym
konkretnim oCekavanim. Ted bychom o nem mohli mluvit.
Co bys potreboval, aby se behem naseho rozhovoru
vyresilo?

e Shrnujici formulace — zopakujeme, shrneme, nechame si
potvrdit

« Nabizet moznosti na zaklade toho, co uz z rozhovoru vime a
co se domnivame, ze by mohla byt zakazka - formulujeme
hypotetické zakazky, nechame si je potvrdit nebo vyvratit.
Formulujeme, jak tomu rozumime.




Krok 4 - Porozumeni zajmum a
potrebam

 Miluvte o tom, v cem dané chovani nebo
vznikla situace zpusobuje problém

* Porozumeni potrebam Casto zmeni pohled na
problem a posili ochotu hledat reseni

* Postupne odhalujte zajmy, motivy, hodnoty,
potreby

« V tomto kroku presouvame pozornost z
minulosti do budoucnosti.

« Cilem tohoto kroku je doplneni kontextu
situace (neztratit svée renomé v kolektivu,
nechce zklamat babicku, ...)




Krok 5 - Hledani reseni

* Cilem tohoto kroku je hledat vhodna reseni

* Podnécujte klienta k tvuréimu, kooperativnimu
pristupu a udrzujte proces zamereny na
budoucnost.

« Metodou brainstormingu predlozte co nejvice
moznych reseni.

« Klady a zapory kazdeho navrhu zhodnotte az po
skonceni brainstormingu. Hodnoceni navrhu v

prubéhu brainstormingu vede ¢asto k zastaveni
tvarci atmosféry.

« \ysledkem teto faze je soupis reseni.




Konstruovani moznosti

« Jak casto se problem neobjevil? Jak se to
podarilo?

* Co byste chteli ponechat a co zmenit?

« Otazky na zazrak

— Co by se stalo, kdyby se to zménilo? Kdo by byl nejvic
prekvapen?

— Kdyby se to zmenilo, co by pristi den bylo jinak?

« Jak by vas ostatni mohli podporit?

« Jak ostatni poznaji, ze problém uz je pryC? Jak to
poznam ja? Jak to poznas ty?




Krok 6 - Dohoda reseni

« V teto fazi stanovujeme kriteria pro hodnoceni

* K vytvoreni planu pouzijte ten navrh, ktery mel
nejvice plusu

* Plan musi byt specificky a konkretni, tzn. kdy
presne zacne, kdy bude hodnocena jeho
efektivita.

* Mnozi ucCitelé davaji prednost planu ve forme
dohody podepsane zakem i ucitelem.

* Reseni musi byt jednoznacne a pro vsechny
srozumitelne, konkretni, meritelne, Casove
omezeneé a prakticky uskutecCnitelné.




Krok 7 - Shrnuti a ukonceni
rozhovoru

« Rekapitulace setkani - na Cem jsme se
domluvili, ktere reseni jsme zvolili, s Cim se
pro ted rozchazime a nad Cim se priste
setkame, kde a kdy (konkrétni domluva kde
a kdy, kdo koho bude kontaktovat a za jak
dlouho, zpusob, jak se budeme
kontaktovat).

« Jasne instrukce na priste.




Krok 8 - Zjistete, zda plan
fungoval

« Setkejte se s klientem v presné urceny den.

* Pokud plan nefungoval, naleznete nove
reseni opakovanim vySe uvedenych kroku.

* | to, ze se plan nedarilo plnit, ma svou
pozitivni stranku: vite, jak to nejde a Ceho se
priste vyvarovat. Mate novou moznost se
pokusit spolecné hledat duvody selhani planu
a zacit spolecnée znovu.




Technika vedeni rozhovoru 1

« Budte empaticti, neobvinujici, podporujici, akceptujici, respektujici,
pratelsti.

» Hlidat si neverbalni projevy — usmév, podani ruky (pevny stisk),
ocCni kontakt, pritakavani, ruce, posez, modulace hlasu, dychani
atd.

* Nevzbuzovat pocit, ze na klienta nemame Cas
» Respekt ke klientové tempu, rytmu recCi a slovniku

» Pokud je klient aktivni je vhodné ho nechat mluvit spontanne,
nezacit hned neco resit, vyvarovat se okamzitého reseni, klast
jednoduché otazky

« Kdyz klient mluvi prilis, tak vnést strukturu, zdvorile zastavit, kratce
zrekapitulovat a presunout se k zakazce.

« Kladeni otazek —otevrene, uzaviene otazky.

« Zapisovat si strucné udaje (po rozhovoru zachytime 40% informaci
z toho 25% zkreslené)




Technika vedeni rozhovoru 2

* Vedeni rozhovoru urCitym smerem.

* Pouzivat techniky aktivniho naslouchani.

» Pozitivni pfeznackovani.

* Minulé copingové strategie — Jak jste to feSil? Co vam pomohlo?
Jak se vam to podafrilo vyresit?

« UjiSteni — neni vasi vinou, ze jste se dostal do této situace, nekdy
se stava ...

» Pomlky — chvile ticha jako dulezita soucast rozhovoru, nebyt
netrpelivy

« Kdyz klient place cekat a davat klientovi prostor (tady se muze
plakat,)pozdéji nabidnout kapesniky, detsky plac je volanim o
pomoc

« Strach a uzkost — poradce by mél sedét vstficné, stabilné. Nabizet
bezpeci, dat najevo, Ze se klient muze vzdalit z mistnosti.

 Hnév — nefixovat pohledem, mohlo by vyprovokovat.

« Pri praci s emocemi pouzivame zrcadleni, uzemnéeni — viastni
telesna stabilita a obnova ohniska klientovy pozornosti




