Poradenstvi - Ukoly

® Kdyz se v§ak na ukoly podivame z pohledu pracovni aliance, optika se zméni, zmizi
dtiraz na obsah téchto tikolti a do popiedi vystoupi jiné otazky.

1. Védi vasi klienti, Ze maji néjaké terapeutické tkoly, a znaji podstatu téchto ukolii?

® pokud vasi klienti explicitné ani implicitné nevédi, a) Ze maji v poradenském procesu
néjaké ukoly a

® b) jaké tyto tkoly jsou, pak existuje potencialni prekazka jejich pokroku v
poradenském procesu.

Vzhledem k tomu, jak je pro klienty dtlezité pochopit jejich roli v poradenském
procesu, a konkrétnéji, jaké jsou jejich tikoly, nékteri poradci se snazi klienty do jejich
role na zacatku procesu formalné zasveétit

2. Pokud vasi klienti rozumi podstaté tkolt, které maji vykondvat, je jim jasné, Ze jim
plnénti téchto ukolti pomiize dosdhnout jejich cilti?

® pohledu pracovni aliance se ukoly nejlépe definuji jako prostiedky pro dosazeni
terapeutickych cild.

® i Klienti tedy mohou védét, jaké jsou jejich tkoly, ale tfeba si nejsou jisti, jak jim
plnéni tkoltt mGze pomoci pii dosahovani cild.

® Napftiklad klient si miize prat konstruk-tivnéji zvladat interpersonalni konflikt tak, ze
pfi jednani s manzelkou bude spise asertivni nez agresivni.

Z pohledu pracovni aliance je tedy velmi dilezité, abyste svym klientim pomohli pochopit
souvislost mezi plnénim poradenskych kol a dosahovanim cild.
To plati pro tkoly, které se maji provadeét jak v rdamci poradenskych sezeni, tak v dobé mezi
sezenimi v béZném Zivote.

3. Jsou vasi klienti presvédceni o tom, Ze museji pracovat, aby dosdhli zmény?



Poradenstvi a psychoterapie byvaji obestfeny aurou tajemnosti, jez je posilovana
poradci a terapeuty, ktefi odmitaji oteviené hovofit o tom, co v poradenstvi délaji a co
od klientt ocekavaji.

Ve skutec¢nosti, aby bylo poradenstvi uc¢inné, vasi klienti se museji zapojit do néjaké
"prace".

V ¢em tato prace spociva, to zalezi na povaze problémua klient a na terapeutické
orientaci poradct.

4. Jsou vasi klienti schopni provddét pozadované terapeutické tikoly?
Aby se klienti zapojili do poradenskych tkolti, museji byt schopni tyto tkoly plnit.

Kdyz chybi schopnost zapojit se do urcitych poradenskych ukol®, znamena to, ze
nepomuze ani jakkoli rozsahly nacvik.

Nékdy je pomérné snadné urcit, ze klienti nemaji schopnosti zapojit se do urcitych
poradenskych ukold.

Ukol mtize vyZzadovat pomérné vysokou miru inteligence a vam je jasné, Ze dany klient
ji prosté nema.

Avsak ve vétsiné pripadi neni tak jasné, jestli klienti pozadovanou schopnost maji,
nebo nemaji.

V takovych piipadech to Ize nejlépe zjistit metodou pokusti a omyld.

Pokud po pfiméfeném poctu pokusti o pobidnuti klienta, aby udélal urcity tikol, a po
vhodném nacviku relevantnich dovednosti klient stdle nedokaze tikol splnit, pak je
rozumné usoudit, Ze tento klient nema pro tento tkol potiebné schopnosti.

5. Maji vasi klienti nezbytné dovednosti, aby plnili uloZené terapeutické tikoly?

Jak jsem jiz uvedl, dovednosti se od schopnosti lisi v tom, Ze klienti napi. mohou byt
schopni zapojit se do procesu zkoumani svych dysfunkénich predstav, ale nevédi, jak to
udélat.

Jakmile se témto dovednostem nauci, dokazou tuto svou schopnost vyjadfit navenek.



Piestoze plnéni konkrétnich tkolt mtize u klienta prispét ke zméné, pokud
vasi klienti nemaji ve svém repertoaru potiebné dovednosti, je pracovni aliance
v oblasti ukold ohrozZena.

® Maji vasi klienti sebediivéru na plnéni prislusnych tkolii?

® 7de je mozné argumentovat podobné jako vySe. Ur¢ité ukoly (zejména ty, které maji
klienti plnit mezi sezenimi - tzv. "domdci ukoly") vyzaduji ur¢itou miru sebedtivéry na
strané klienta, ma-li je aspésné splnit.

® Vasi klienti mohou rozumét povaze ukolu, uvédomovat si jeho terapeutickou
dtlezitost, mit schopnost a dovednosti ho splnit, ale pfesto to neudélaji, protoze se
obavaji, Ze na to nemaji dost sebedtivéry.

® v takovém pripadé mizete své klienty ptipravit jednim ze dvou zptsobt.

Zaprvé, muzete klientiim pomoci s nacvikem tikolt v laboratornich podminkach
(obvykle v ramci poradenského sezeni), dokud nebudou citit jistotu, Ze ty tkoly
zvladnou sami.

Zadruhé, mtzete své klienty povzbudit, aby tukoly provedli i bez sebedavéry, a
zdUraznite, Ze sebedtivéra prichdzi az jako disledek zapojeni se do ¢innosti (tj. jako
dasledek praxe) a malokdy ji ¢lovék ma jesté predtim, nez se poprvé o néco pokusi.

7. Md tkol dostatecnou terapeutickou silu, aby zprostredkoval dosazeni cile?

® Jsou-li vSechny vy$e zminéné podminky splnény (klienti chapou podstatu a
terapeutickou dilezitost provadéni ukolti a maji dostate¢né schopnosti, dovednosti i
sebed@ivéru na plnéni prislusnych tikola), presto nemuseji mit klienti z ukolt lé¢ebny
uzitek, protoze tkoly nemaji dostate¢nou terapeutickou silu na to, aby klientiim
pomohly dosdhnout jejich cild.

® Napftiklad nékteré ukoly, budou-li dostate¢né dobie provedeny, pravdépodobné
povedou k tomu, Ze se klient zméni.

® 3 Siouz ukoly, které plnite vy anebo které plni vasi klienti, k udrZovdni jejich problémii?



Je dtilezité nezapominat, Ze to, co délate v poradenstvi a co vasi klienti délaji jak v
poradenstvi, tak mimo né, mtize nechténé slouzit spise k udrzovani jejich problémd,
nez aby jim to pomahalo G¢inné se s témito problémy vyporadat.

Néktefi poradci reaguji na uzkost svych klienti nevhodnym ujistovanim nebo jim
navrhuji, aby se, kdyz pociti uzkost, né¢im rozptylili.

V prvnim ptipadé je yjistovani ¢asto neucinné, protoze kdyz jsou klien-ti tzkostni,
casto se nedaji uklidnit.

V druhém piipadé je rozptyleni formou uniku a v dasledku toho se opét klienti
nepostavi svému strachu pfimo a vhodné vyzbrojeni adapta¢nimi strategiemi.

9. Rozumi klienti podstaté vasich tikolii a tomu, jak tyto tikoly souviseji s jejich vlastnimi
ukoly a cili?

Konkrétné: ¢im vice klient pochopi, jak jeho tikoly souviseji s vasimi tikoly jako
poradce, tim vice se mtiZete oba soustfedit na ti¢inné plnéni tkolq, jejichz ucelem je
zprostfedkovat dosazeni klientovych cilt.

Pokud klienti vasim tkoldim nerozumi a nevidi souvislost se svymi tikoly, bude je to
odvadét od plnéni ukolt a za¢nou zpochybriovat vasi praci a mozna i vasi poradenskou
odbornost.

Dalsi strategii, jez mliZe zabranit, aby se u vasich klienta objevily pochybnosti, je
vysvétlit jim ve vhodném stadiu poradenského procesu své tkoly a pro¢ intervenujete
pravé takovym zptisobem, a ne jinym.

10. Jsou vasi klienti v dostate¢né dobrém dusevnim rozpolozeni aby své tkoly splnili?

Bez ohledu na to, jak pfiznivé tyto podminky jsou, museji vasi klienti byt v dostate¢né
dobrém dusevnim rozpoloZeni, aby je mohli vyuzit.

Pokud napt. vasi klienti prozivaji velkou uzkost, pravdépodobné nebudou schopni
realizovat ukoly, které vyzaduji hodné soustifedéné pozornosti.
Ukoly a vase poradenska odbornost

® povednosti poradce



® pohledu pracovni aliance mtze byt rychlost pokroku klienta do jisté miry zavisla na
zruc¢nosti, s niz poradce plni své tkoly.

® Je v8ak dilezité nezapominat, Ze si své schopnosti budujete postupné a Ze chcete-li byt
kompetentnim praktikem, musite pfijmout postup ze stavu védomé nekompetentnosti
k védomé kompetentnosti a odtud k nevédomé kompetentnosti.

Jak vysvétlit svlij poradensky pristup a ziskat informovany souhlas

® 7iskat od klientd informovany souhlas je nejen etické, ale rovnéz je to otazkou fadné
praxe.

® Informovany souhlas ukazuje, Ze klienti rozumi vasemu terapeutickému pristupu a
aktivné se rozhoduji zapojit se do poradenského procesu.

® Jsou to dva terapeutické faktory spojené s dobrym terapeutickym vysledkem.

Z toho vyplyva, Ze dvé klicové dovednosti, které si musite osvojit na vysoké odborné
urovni, jsou

1. vysvétlovat sviij terapeuticky piistup fadé raznych klientt a

2. ziskavat informovany souhlas.
Jak uvazené doporucovat klienty jinym poradctim

Je dtilezité nezapominat, zZe ne kazdy, kdo vyhleda vasi pomoc, bude pro tuto pomoc
vhodny.

MiuZe to mit fadu dtivodd.

Zaprvé maze doty¢ny ve skutecnosti hledat jiny druh pomoci.

Neékteti lidé napt. prichazeji do poradenstvi, aby se poradili o svych praktickych
problémech.

Mysli si, Ze slovo "poradenstvi” znamena radu, coz je nedorozuméni, ¢asto
podporované oblibenymi sdélovacimi prostiedky.

Zadruhé mohou byt klienti vhodnymi adepty pro poradenstvi, ale hledaji jiny typ
piistupu nez ten, ktery nabizite vy.



Z vyse uvedeného vyplyva, Ze najit tu nejlepsi pomoc pro lidi, ktefi vas vyhledali, a
pokud je to nutné, uvazené je doporucit k nékomu jinému, jsou klicové dovednosti,
které si musite osvojit.

Kdyz nékoho doporucujete jinam, je zvlast dtlezité, abyste v klientech vzbudili nadéji,
ze ten Clovek, k némuz je doporucujete, je ten nejlepsi, jakého znate, ktery jim mtize
poskytnout tu nejvhodnéjsi pomoc.

Obmeénovani ukolt

Pokud poradci neptijmou vyzvu po rozsiteni svého tkolového repertoaru, pak museji,
jak jsem uvedl vySe, doporucovat ty klienty, ktefi pravdépodobné budou mit uzitek z
odlisnych poradenskych pristuptd, k poradctim pracujicim pravé v ramci téchto
pristupd.

Jak vyuzit styl uceni klienti a jejich preferovany pfistup

Tak, jak se pouzivaji zde, jsou poradenské tkoly (Siroce pojaté) prostiedkem, s jehoz
pomoci klienti dosahuji svych cila.

Jestlize klienti skute¢né svych cilti dosdhnou, je to proto, Ze se naucili néco nového
(napt. divat se na véci jinak anebo jednat jinak).

Kdyz se na uceni klientt divate z pohledu pracovni aliance, musite zvazovat, jak
nejlépe proces uceni zprostfedkovat u kazdého jednotlivého klienta.

Napftiklad musite zjistit, jak se kazdy z vasich klientt nejlépe uci, a podle toho
prizptsobit své intervence.

Jak pomoci klientiim, aby ze svych domacich ukold vytézili co nejvice

Za predpokladu, ze vasi klienti opravdu maji v poradenstvi plnit néjaké ukoly, at uz je
pojmete Siroce, nebo uzce, otazka zni, zda byste vy jako poradci méli podniknout néco
pro to, aby se z téchto kol vy tézilo maximum.

Teorie pracovni aliance tvrdi, Ze ano, jinak ztistane otazkou pouhé nahody, zda vasi
klienti udélaji vse pro to, aby si pomohli.

Takze jak jim mazete pomoci, aby ze svych domacich tukolti ziskali maximum?



Zde je seznam moznych intervenci:

Jasné klienttim vysvétlete, jaké jsou jejich tikoly, a odpovézte na vSechny jejich otazky
ohledné téchto ukolda.

Pomozte klient@im, aby jasné vidéli souvislost mezi tkoly a cili. Dbejte, aby na tuto
souvislost v priibéhu poradenstvi nezapominali.

Uzptisobte tkoly podle piednosti a slabin vasich klientti. MtiZete to udélat jesté
pfedtim, nez klienti tikoly splni, ale i potom. Ve druhém ptipadé mtiZete navrhnout
modifikaci tkol na zdkladé zpétné vazby od klientt.

Pokud je to vhodné, ukoly s klienty nacvicujte

Zabyvejte se kazdou piekazkou, ktera klientim brani v plnéni tkolt.

Meéjte pfipravené alternativni ukoly pro piipad, Ze vasi klienti své ptivodni ukoly
odmitnou nebo nemohou provadét.

Pokud se s klienty dohodnete na domacich tkolech, dbejte na to, aby klienti konkrétné
uvedli, co budou délat, kdy to budou délat a jak casto. Zabyvejte se moznymi
piekazkami, jeZ by mohly splnéni kol zabranit.

Povzbuzovat klienty, aby ze svych tkolt ziskali maximum, je snazsi, jestliZe jako
poradci praktikujete pfistup, v némz jsou tikoly svou povahou konkrétné&jsi (napf.
KBT).

Nicméné se to tyka i situaci, pokud jste poradci zaméfenymi na osobu nebo
psychodynamicky orientovanymi, a v tomto ptipadé doporucuji, abyste moznosti
pristupu k této otazce probrali se svym $kolitelem nebo supervizorem.



