Poradensky rozhovor

Prezentace a trénovani v kurzu

Rozvoj komunikacnich dovednosti



%ﬂtext poradensEeEo%z ovoru

-Cim se lisi od jinych rozhovoru?

* Celkovym kontextem (vazba aktért i témat na
prostredi)-kontext nas v rozhovoru vymezuje a
zaroven 1 omezuje

e Ocekavanim aktérta (vsichni néco chtéji)

* Roli ,poradce” (sedi tam jako pomahajici pracovnik)

e Zamérenim na potfeby klienta (upozadéni sebe sama)
e Strukturou (rozhovor je veden, fizen, koordinovan)

* Dojednavanim spoluprace (poptavka a nabidka)

e Zamérenim na cil (a tim cilem je obvykle zména)

e Zptisobem komunikace (profesionalni postupy)



Jak vnimat poradensky rozhovor

Jako intervenci=

nastroj ke zméné
* Vénujeme pozornost

kontextu (fikat a délat jen to,
co ,patii‘ do kontextu
rozhovoru)

e Zvazujeme a nabizimei jiné
formy intervence (co by se
dalo délat jiného nez
rozhovor s nami)

® Promyslime zptisob, jakym
intervenujeme (co je nasim
cilem)

Jako lidské setkani

Poradensky rozhovor je
setkanim lidi, ktefi maji své
ocCekavani, obavy, potfeby,
zkuSenosti...

Myslime proto na bezpeci

a potteby klienta i své vlastni
Komunikaci ptizptisobujeme
klientovi

Uvédomujeme si hranice

naseho setkani a naseho
vztahu
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Jaké podoby muze mit intervence
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Podoby profesionalniho pomahani

e Pomahani(=podporovat) nebo kontrola (=mit pod
kontrolou, vést)

® Dva efektivni nastroje pomahani, oba jsou zcela
relevantni ve vztahu pracovnik-klient

e Pracovnik musi byt schopen je odlisovat (sebereflexe)
* Voli je podle kontextu zakazky

* Profesional by je mél oba ,,umét” a vyuzivat

e Kriteriem pro jejich pouziti je EFEKTIVITA

®* Mohou se prolinat v rdmci prace s klientem i v ramci
jedné intervence
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Par slov o kontrole (fizeni

e Kontrola je hlavnim ndstrojem socializace
(vrastani jedince do spole¢nosti lidi)

e Zakladni predpoklad: pracovnik vi, co je pro klienta dobré,
vi co klient potfebuje a dava mu to (vede ho k tomu)

e Kontrola je ¢asto nevyhnutelnd, tcelna a potifebna

e MiiZe byt postavena na zajmu jinych lidi, nez klienta
(vedeni, kolegi, systému)

e Kontrola ,je pfebirana“ spole¢né s ,vladou nad problémem"*

e Kontrola je prvoplanové rychlejsi nez pomoc (rychly
pribéh, rychlé feseni, ale...mnohdy nulova efektivita)



Par slov o kontrole

® Pracovnik se pri kontrole fidi svymi normami
(nebo normami, které reprezentuje)

® Pracovnik je ]lj‘-ﬁ ni aktivnéjsi nez klient
(v myslenkach, slovech i ¢inech)

* Jeho cilem je privést klienta k zadoucimu chovani
(které mu pomiuize dostat se z problém1)

e Kontrola s sebou nese nerovny vztah se vSemi diisledky
e Kontrola ma mnoho podob:

Opatrovani (pojd, ja to udélam za tebe)

Dozor (nemohu to nechat jen na tobé)

Presvédcovani (je pro tebe dobré...udélej to, vér mi)
Vyjasniovani (udélej to takto, protoze......)
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Par slov o pomoci

e Pomoc nastupuje tam, kde neni tfeba kontroly

* Na zacatku pomodci je klientova objednavka nebo zZadost
a nase nabidka

e (Cil nasi spoluprace si dojednavame
e Vse dalsi, co délame, je vzdy vysledkem interakce S
klientem, dojednavani

* Pomoc je zdlouhavéjsi nez kontrola, jeji efekt je ale
véts§inou dlouhodobéjsi (druhoplanovy), ¢asto trvaly

e Pomoc je postavena na zajmu klienta, jehoz respektujeme
jako odbornika na sv{ij problém

e Pomoc s sebou nese rovnocenny vztah a délbu
zodpovédnosti



Par slov o pomoci

® Pomoc ma také rtizné podoby:

Doprovazeni (pomoz mi nést mtij osud)
Vzdélavani (pomoz mi rozsitit mé moznosti)
Poradenstvi (pomoz mi vyuzit mych moznosti)
Terapie (pomoz mi délat véci jinak)
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Jaké nastroje j vedeni rozhovoru
mame k dispozici?
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Techniky aktivniho naslouchani

® Povzbuzovani - aktivizace mluvciho
e Objasnovani- ujisténi se o spravnosti
e Parafraze- vlastnimi slovy totéz (jak to chapu ja)
» Reflexe- pojmenovani pocitii
. /_ 4 14
Shrnuti- prosté shrnuti g

e Uznani- ocenéni H
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Silna pétka-vlastné by stacila

,9ilna pétka“-nastroje, jak urychlit vznik pracovniho
spolecenstvi a jak zvysit pravdépodobnost spoluprace

*BEZPECI: postarat se o sebe (usebrani, pfiprava,
pieladéni) i o klienta (pohodli, informace, potieby)

*PRIPOJOVANI: na proces (tempo, slova, hlasitost)  a
na obsah (vidét véci klientovyma o¢ima a prijmout jeho
téma jako predmét nasi spole¢né prace)
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e POTVRZOVANI: davat najevo, 7e se snazime
porozumét jeho tézkosti, ze klienta i jeho trapeni
bereme vazné

e ZPLNOMOCNOVANI: spoléhat se na klienta, Ze je
schopen najit to, co je pro néj dalezité; vytvaret
prilezitosti pro to, aby se ukazal jako schopny; nedélat
véci za klienta

e OCENOVANI: vysloveni obdivu nad v&im, ¢eho klient

dosahl vlastnim usilim (cilem je pomoci klientovi
piijmout vlastni kompetenci)
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Struktura poradenského
rozhovoru



gruktura poradensée%ogroz!ovoru

(volné dle Ulehla: Uméni pomahat)

priprava
ukonceni

otevreni

hledani SRR
v dojednavani
feSeni

é_’




Priprava na rozhovor

e Priprava technicka (mistnost, obcerstveni, podklady...)

* Priprava mentalni

Preladéni se na poradenskou praci, zabydleni v roli
Rekapitulace toho, co vim o klientovi a o problému

Reflexe toho, na co jsem naladény, nastaveny, co oc¢ekavam,
jaké mam pred-poklady a jaky vliv to miZe mit na rozhovor

Pokud jsem inicidtorem R, ujasnim si cil
Ptfipomenuti obecné struktury rozhovoru a principtt AN
Osobni mantry © vime nejlépe, co je nase Achillovka

(trpélivost, upozadéni, struktura, empatie, otevienost...)



Otevreni...eho? Koho? Cemu?

Otevieni rozhovoru

Otevreni klienta

Otevteni pracovnika

Otevieni novych uhlt
pohledu klienta na
problém

Formalné zahajujeme rozhovor, délame nam pohodli,
zajisStujeme podminky, pojmenovavame téma, kontext...,
vyzyvame klienta aby povidal

Vytvaiime prostor pro sdéleni klienta, povzbuzujeme ho,
doptavame se, zajimame se o vSechny relevantni
informace i pocity

Naslouchame, naslouchame, naslouchame; pfipojujeme
se, nespéchame s néjakymi vlastnimi ndzory, snazime se
porozumeét klientovu pohledu na véc a tomu, jak mu s
problémem je. Vénujeme pozornost fakttim, postojtim,
emocim.

Klademe otazky, diky nimz se klient mtize podivat na
problém jinak. Ptame se na souvislosti, na kontext, na
situace kdy je to jinak...



A co bude na konci otevirani? Na zakladé informaci,
které k vam prisly, budete védét néco o tom:

Jak klient proziva a popisuje sviij problém

Co je dtilezité pro tohoto klienta

I

Ja
Ja

ké jsou jeho strategie feSeni problémui
ké uspéchy a nezdary ma spojené s timto problémem

Jal

k si sam problém vysvétluje? Jak ho chape? Jak se mu

s nim zije?

Co chce a co nechce udélat

Jaké zdroje ma k dispozici, aby mohl problém resit
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Jak to probiha

e Klient si stéZuje na néco, co ho trapi. Potfebuje o tom
mluvit, nic vic.

e Klient vyslovuje své prvni, ¢asto obecné predstavy o tom,
co by si pral mit jinak, co by se mélo zménit, aby byl
spokojenéjsi.

® Pracovnik prozkoumava to, jak klient sviij problém vnima,
co uz kdy zvladl, co mu funguje...

e Klient a pracovnik spole¢né hledaji vSsechny dtilezité nazory
klienta, jeho zdroje, jiné uhly pohledu...

Timto procesem klient prochazi veden otazkami pracovnika.
Sam by to pravdépodobné nedokazal. Kdyby ano, nesedé€l by
pred vami.



P

Dojednavani

* Cosedéjev této fazi:

« Mapujeme ocekavani klienta ohledné toho, co by chtél
s problémem udélat, jeho ocekavani ohledné zmény

- Ujasnujeme si, jaka je v tom nase role (co miZeme

nabidnout, jak bychom méli pracovat, co se od nas
¢eka)

Projit si s klientem proces od popisu problému
k formulaci cile a cesty k jeho splnéni
(vCetné role pracovnika)



Hledani reseni

® V této fazi rozhovoru uz jsme zaméreni jednoznacné
na budoucnost-v problému samotném uz se nepitvame

* V dialogu vyuzivame vse, co jiz bylo v rozhovoru feceno.
Vracime se k postrehtim klienta, pfipominame zarodky
zmeény, upozoriujeme na to, co ma klient k dispozici,
aby mohl problém vyfesit

® Pracujeme s jeho diivéjsimi zkuSenostmi, vyjimkami
z problému, zménami k lepsimu, které uz nastaly

e Nabizime vlastni napady, vzdy tak, aby klient mohl
s pocitem bezpeci zvazit jejich uzitecnost a tieba je i
odmitnout



Ukonceni rozhovoru

* Prichazi tehdy, kdyz si klient objevil, co potfeboval-
kdyz je splnéno to, na ¢em jsme se dohodli

e Casto to byva dfive, neZ by pracovnik ¢ekal a ¢asto pro
néj mohou byt klientovy objevy pfekvapivé-sam by

situaci resil jinak

e 7de je pak dtilezita pracovnikova ,disciplinovanost”

[ v zavérecné fazi rozhovoru ma pracovnik dtlezity
ukol: pomoci klientovi pfijit na to, co mu pomohlo

zbavit se problému ne
pojmenovat, kdy v roz!

bo najit feseni. Hodi se presné
novoru klient objevil néco

klicového nebo co ved

o0 ke zméné jeho uvazovani.



