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Robert Porzak

Wprowadzenie

Informacje zawarte w niniejszym opracowaniu zmierzajg do poszerzenia
kompetencji pracownikow instytuciji rynku pracy, stuzb socjalnych i instytucji
pozarzgdowych realizujgcych zadania w kontakcie z osobami
wkraczajgcymi  na $ciezke readaptacji spotecznej. Przedstawiamy
informacje tgczgce strategie, fazy i podstawowe umiejetnosci prowadzenia
dialogu motywacyjnego sformutowane przez Rollnicka i Millera (Miller &
Rollnick, 2014) z narzedziami coachingu pomocnymi w uwalnianiu
konstruktywnego potencjatu klientow (Bacon, 2003; Panchal & Riddell,
2020). Posrednim celem szkolenia jest tez wsparcie oséb zmierzajgcych do
petnej readaptacji spotecznej poprzez zwiekszenie zrozumienia dla wyzwan,
Z jakimi sie borykajg i zapewnienie im wiasciwej pomocy w przejsciu z zycia
uregulowanego normami jednostki penitencjarnej do samodzielnego,
konstruktywnego kierowania swoim zyciem. Wiodgce strategie spajajgce
powyzsze elementy to zgodnie z ujeciem Millera i Rollnicka (2014):
partnerstwo, akceptacja, wspotczucie i wywotywanie, uzupetnione
coachingiem.

Partnerstwo stanowi kluczowy element Dialogu Motywujgcego Rollnicka i
Millera (MIRM). Jest ono rozumiane jako strategia budowania relacji z
klientem opartej na wzajemnym szacunku, zaufaniu i wspétpracy (Miller &
Rollnick, 2014). Partnerstwo oznacza wspétprace miedzy doradcg a
klientem. W dialogu motywujgcym (DM) obie strony sg réwnoprawnymi
partnerami, a doradca nie narzuca swoich rozwigzan. Partnerstwo opiera sie
na szacunku, empatii i wspdolnym celu — zmianie zachowania klienta.

Akceptacja polega na podejSciu do klienta, uwzgledniajgcym jego
doswiadczenia, uczucia i wybory. Doradca nie ocenia ani nie narzuca
swoich przekonan, ale aktywnie stucha i uznaje trudno$ci, jakie klient moze
napotka¢ w procesie zmiany. Akceptacja jest rozumiana jako postawa
rozméwcy, ktéra opiera sie¢ na bezwarunkowym szacunku i uznaniu dla
klienta, niezaleznie od jego wyboréw, przesziosci czy obecnych probleméw
(Miller & Rollnick, 2014).



_
Wspélczucie oznacza empatyczng postawe doradcy wobec klienta.
Doradca aktywnie stucha, rozumie i uznaje trudnosci, jakie klient moze
napotka¢ w procesie zmiany. Wspodfczucie nie jest odczuwaniem litosci, ale
stanowi aktywne wyrazanie rozumienia emocji i potrzeb klienta.
Wspotczucie pozwala na stworzenie bezpiecznej i wspierajgcej przestrzeni,

w ktérej osoby te mogg swobodnie dzieli¢ sie swoimi przezyciami bez
obawy przed osgdem (Miller & Rollnick, 2014).

Wywotywanie opiera sie na zatozeniu, ze kazdy cziowiek posiada
wewnetrzne sity i pragnienia do zmiany, ale moze mie¢ trudnosci z ich
odnalezieniem lub sformutowaniem. Rozméwca w MRMI nie narzuca
klientowi gotowych rozwigzan, ale raczej stwarza przestrzen do refleks;ji i
autoanalizy, wspierajac go w odkryciu wiasnych wartosci, celéw i dgzen.
Istota wywotywania w relacji z klientem jest skupienie sie na jego
aspiracjach, wartosciach i potencjale (Miller & Rollnick, 2014). Rozmoéwca
powinien unika¢ koncentrowania sie na problemach i ograniczeniach klienta,
a zamiast tego stara¢ sie wydoby¢ z niego pozytywne doswiadczenia,
marzenia i che¢ do rozwoju

Coaching, rozumiany jako proces uwalniania potencjatu w relacji wsparcia,
staje sie coraz popularniejszg metodg wspomagajgcg readaptacje
spoteczng bytych wieznidw (Cox i in., 2018). W odrdznieniu od tradycyjnych
form resocjalizacji, coaching skupia sie na wzmacnianiu mocnych stron
jednostki i budowaniu jej wiary we wlasne mozliwosci, co stanowi kluczowy
element udanego powrotu do spoteczenstwa (Stober & Grant, 2006).

Istnieje wiele definicji coachingu, jednak najczesciej okresla sie go jako
proces partnerskiej wspotpracy, w ktérym coach wspiera klienta w
odkrywaniu jego potencjatu, wyznaczaniu celéw i rozwijaniu umiejetnosci
potrzebnych do ich realizacji. Coaching nie polega na udzielaniu rad ani
narzucaniu rozwigzan, lecz na stworzeniu przestrzeni do refleksiji,
autoanalizy i samodzielnego podejmowania decyzji przez klienta (Grant,
2019).
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Powyzszy, krétki zarys ducha dialogu motywujgcego i podstaw coachingu
jest rozwiniety i uszczegdtowiony w dalszej czesci, w opisie kompetencji
przydatnych pracownikom instytucji rynku pracy, opieki spofecznej i
organizacji pozarzgdowych. Omawiamy dokfadnie umiejetno$¢ zadawania
pytan otwartych, dowartosciowywania, odzwierciedlajgcego stuchania,
podsumowywania, udzielania informacji i porad, a takze coachingowe
kompetencje uswiadamiania zasoboéw, formutowania celdéw, budowania
partnerstwa zorientowanego na cele oraz akceptacji i wspierania.

Poniewaz niniejszy poradnik skierowany jest do szerszej grupy odbiorcow
pracujgcych z bytymi skazanymi, uzytkownicy tego narzedzia sg w dalszej
czesci nazywani ,specjalistami”.

Zachecamy do udzialu w szkoleniach, organizowanych przez instytucje,
ktére opracowaty zestaw szkolen i pomocy w ramach projektu "Komunikacja
bez granic” i zapewniajg certyfikacje zdobytych kompetencji: ZaFQOS,
ZISPB, UBV i Tulipan.



http://www.zafos.pl/
https://www.zispb.lt/
https://www.ubv-schwedt.de/
http://fundacjatulipan.pl/
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Dorota Tyszkiewicz

1. Kontrakt: angazowanie

Angazowanie w Dialogu Motywujgcym

DIALOG MOTYWUJACY

Spotkanie klienta ze specjalistg to relacja pomocowa, oparta o ustalenie i
realizacje celu klienta na drodze do zmiany, przebiegajgca w ustalony
wspolnie sposob i w obszarze dziatania instytucji, do ktérej zgtasza sie klient
po opuszczeniu zaktadu karnego. Zgodnie z definicjg Dialogu Motywujgcego
(DM), to oparty na wspotpracy, zorientowany na cel, sposdb komunikowania
sie, zwracajgcy szczegolng uwage na jezyk zmiany. To nie jest nieformalna
pogawedka, ma bowiem ustalone zasady, zakres i ptaszczyzne na jakiej
przebiega. Specjalista jest tutaj osobg, ktéra poza fachowg wiedzg
odznacza sie umiejetnoscig pozyskania od klienta informacji w sposéb, ktory
zacheci go do nawigzania relacji i jej rozwoju na drodze do zmiany.

Dialog Motywujacy stosuje sig ,,z kims" i ,,dla kogos™.

Praca z klientem w Duchu DM to przede wszystkim wspétpraca, troska,
akceptacja, wywotywanie motywacji, nie zas naktanianie, przekonywanie
czy sugerowanie witasnych rozwigzan przez specjaliste. Wiasciwa relacja
specjalisty z klientem prowadzona z wykorzystaniem umiejetnosci
aktywnego stuchania, powinna by¢é oparta na poznaniu i zrozumieniu
motywacji klienta, wolna od odruchu naprawiania.

Wskazane powyzej kompetencje specjalisty sg niezbedne w toku catego
trwania kontaktu z klientem, jednak niektére z nich sg bardziej uwydatnione
w poczgtkowych etapach proceséw pracy z nim, inne za$ w kolejnych. W
pierwszym, bazowym procesie, jakim jest angazowanie specjalista
wykorzystuje ten obszar umiejetnosci wspomaganych przejawianymi
postawami i wspartych na wiedzy fachowej, ktéry pozwala na zbudowanie z
klientem ptaszczyzny do dalszej wspotpracy, ale takze pozwala na
utrzymanie zaangazowania klienta we wszystkich dalszych procesach DM —
ukierunkowywaniu, wywotywaniu czy planowaniu - to jest w catej drodze
prowadzgcej do zaakceptowanej przez klienta zmiany.
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ANGAZOWANIE - idea, definicje, przykiady

W literaturze umiejetno$¢ zaangazowania klienta, realizowana przez
specjaliste w procesie obstugi, stanowi podstawe do budowania
wzajemnego zaufania, wejscia w proces pomocowy i wytrwania w nim w
celu pobudzenia u klienta wewnetrznej motywacji do zmiany i rozwijania
wiasnych planéw dziatania klienta. Angazowanie w DM jest definiowane
jako proces nawigzywania relacji pomagania opartej na zaufaniu i
wzajemnym szacunku. (Miller, Rollnick, 2014, s. 68)

Specjalista nie jest przeciwnikiem dla klienta, tylko jego partnerem.

Bez zaangazowania klienta w proces zmiany nie bedzie on w stanie
osiggng¢ samodzielnosci i samoswiadomosci. Angazowanie jest etapem
wyjsciowym dla nawigzania relacji z klientem, prowadzacej do wspdtpracy i
przejscia do dalszych proceséw wystepujagcych w DM. Bez osiggniecia
zaangazowania klienta we wspdlng droge do zmiany postaw i zachowan nie
pojawi sie che¢ rozpoczecia procesu i dalszego kontynuowania go.
Budowaniu zaangazowania stuzg techniki wykorzystywane przez
specjaliste, czyli:

e zadawanie pytan otwartych,

e dowartosciowanie klienta,

e odzwierciedlajgce stuchanie,

e podsumowywanie,

e udzielanie informacji i porad,

e udwiadamianie zasobdw klienta,

e partnerstwo zorientowane na stworzenie i utrzymanie zaangazowania

klienta,
. akceptacja i wspieranie klienta.




Zadawanie pytan otwartych w celu osiagnigcia zaangazowania

W pracy z klientem bardzo wazne jest umiejetne pozyskiwanie informacji o
jego sytuacji, uczuciach, motywach dziatania i celu zgtoszenia sie do
specjalisty. Jest to mozliwe dzieki zadawaniu przez specjaliste pytan, ktére
zachecajg klienta do swobodnej wypowiedzi, uruchomienia refleksji i
poszerzenia samoswiadomosci.

Liczba zadawanych pytan wptywa na komfort rozmdéwcy w dialogu.
Zadawanie serii pytan moze $wiadczy¢ o przejmowaniu Kontroli nad
przebiegiem rozmowy i stworzy¢ u klienta przekonanie, ze nie ma potrzeby
angazowania sie w proces, gdyz to specjalista dostarczy mu gotowe
rozwigzanie problemu, z jakim sie zgtosit. Moze to sie okazaé putapka takze
dla specijalisty, ktory nie dostrzeze gotowosci klienta do wspétpracy, nie
dopusci klienta do rozwiniecia zaangazowania, a wrecz bedzie sprzyjac
wycofywaniu sie klienta ze wspadlnej relacji" (Miller, Rollnick, 2014).

Pytania mogg rézni¢ sie pod wzgledem ich ztozono$ci i intencji zadajgcego,
np. na proste i ztozone.

Pytania proste dzielg sie na zamknigte i otwarte.

Pytania zamkniete mozna podzieli¢ na dwie grupy:

e pytania ,czy” — wymagajg dokonania wyboru pomiedzy dwoma

wariantami wypowiedzi ,tak” lub ,nie” — sg proste i nieabsorbujgce,

e  pytania ktéry” zawierajg w swojej tresci pewng alternatywe dla
klienta. Pytania tego rodzaju stosuje sie, gdy oczekuje sie potwierdzenia
informacji bgdz ustalen, podjecia decyzji, zamkniecia rozpoczetej kwestii lub
jako srodek na ponowne ukierunkowanie klienta majgcego tendencje do
odbiegania od celu i tematu spotkania. Rola pytan zamknietych w pracy z
klientem w procesie angazowania ma charakter porzadkujgcy i
ukierunkowujgcy, jednak powinny one by¢ stosowane z umiarem, tak aby
nie wywotac¢ u klienta wrazenia przepytywania i nie blokowaé mozliwosci
wywotania u niego refleksji.
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Pytania otwarte to pytania, ktére umozliwiajg petniejsze wyrazenie mysli,
nie sg skategoryzowane, dajg odpowiadajgcemu mozliwo$é postugiwania
sie swoimi stowami i petnego dzielenia sie witasnymi przemysleniami i
opiniami. Odpowiedzi na ten rodzaj pytan dostarczajg wiecej informaciji,

pozwalajg na wydobywanie zaangazowania rozmoéwcy i identyfikujg jego
emocje.

Pytania szczegotowe to pytania angazujgce, ktére nie tylko prowokujg
rozméwce do udzielenia odpowiedzi, ale réwniez do poszukiwania wtasnych
rozwigzan. Wsrod nich wyrdznia sie:

e pytania wyzwalacze — pozwalajg na wypracowanie alternatywnych
rozwigzan, typu: ,Jak mogtby Pan inaczej to zrobic?”

e pytania zwierciadlane — wykorzystywane wobec os6b matomoéwnych,
niechetnych do otwartej komunikacji, stuzg do potwierdzenia
zainteresowania wypowiedziami klienta, potwierdzajg umiejetnosé
aktywnego stuchania przez specjaliste, zachecajg do zaangazowania; to
odbijanie stéw zastyszanych od rozméwcy z zachowaniem ich sensu po
lekkim przeformutowaniu, typu: ,Czy miat Pan na mysli to?”, ,Czy o to
Pani chodzito?”

e pytania uzasadniajgce — utrzymujg tempo rozmowy i pozwalajg odkry¢
przekaz niewerbalny, wydoby¢ ukryte emocje i przekazy, typu: ,Czy
mogtby Pan co$ wiecej na ten temat powiedzie¢, tak abym mogta
zrozumie¢ Pana aktualng sytuacje?”

e pytania sondujgce — wymagajgce ostroznosci zadajgcego, aby nie
sprowokowac urazenia klienta, stuzg wydobyciu konkretnych informaciji,
typu: ,U ktérego pracownika byla Pani w spawie tego wniosku?”
(Birkenbihl, 1997)

Specjalista powinien zadawa¢ pytania w taki sposéb, aby umozliwic¢
klientowi petne wypowiedzi i mozliwos¢ rozwinigcia swoich mysli.
Odpowiedzi klienta na pytania otwarte nie powinny pozosta¢ bez reakc;ji
specjalisty. Prosty rytm w DM to zadanie pytania otwartego, a nastepnie
odzwierciedlenie tego, co powiedziat klient (np. dwa odzwierciedlenia na
odpowiedz na pytanie). (Krasiejko, Ciczkowska-Giedziun, 2016)
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Przyktad:
Specjalista: Jak obecnie wyglagda Pani sytuacja finansowa?
Klient: Jesli szybko nie ztoze dokumentdéw o zapomoge, to nie dostane w
tym miesigcu pieniedzy i nie bede mogta zapftacic¢ biezgcych rachunkow.

Specjalista: (1) Jesli nie otrzyma Pani zapomogi, nie bedzie mogta Pani
zaptacic rachunkéw. (2) Ztozenie tego dokumentu jest dla Pani pilne.

Wyjdz z roli wszystkowiedzacego eksperta. To nie sprawdza sig, kiedy
potrzebna jest osobista zmiana u klienta. Miej swiadomosc, Ze nie
masz odpowiedzi dla klienta bez jego zaangazowania we wspolprace.

Przyktady stosowania pytan otwartych w celu osiggniecia zaangazowania u
klienta:

e Jak obecnie wyglada Pani/Pana sytuacja w tym obszarze?

e Co ma wynikngc¢ dla Pani/Pana z naszego spotkania?

e O czym chciataby/chciatby Pani/Pan ze mng teraz porozmawiac?

e Co jest dla Pani/Pana wazne?

e Co sie wydarzy jesli Pani/Pan zatatwi te sprawe pozytywnie?

e Co Panig/Pana skfonito do wizyty u mnie?

e Jak sobie Pani/Pan poradzita/poradzit w podobnej sytuacji?

e Jakie mozliwosci sg dla Pani/Pana dostepne?

e Ktéra z mozliwoSci da najlepsze rezultaty?

e Jakie kroki moze Pani/Pan podjg¢? Od czego Pani/Pan zacznie?

e Co by sie zdarzyto, gdyby Pani/Pan nie podjeta/podjat tych dziatan?

W sytuacji koniecznosci potwierdzenia faktéw lub uzyskania konkretnej
zgody stosuje sie pytania zamkniete - w procesie angazowania klienta bedg
one miaty zadania porzgdkowe i informacyjne.

Nalezy pamigtaé, by nie laczyté ze sobg wielu pytan zamknigtych, bo
moze to by¢ barierg dla uwruchomienia zaangazowania klienta.
Zbieramy woéwczas informacje, lecz nie budujemy relacji wspolpracy z
klientem stawiajac sie w pozycji eksperta.



Dowartosciowywanie w angazowaniu

Dowartosciowania to sposdb na przekierowanie uwagi klienta z jego
probleméw i wtasnych stabosci na mocne strony i mozliwosci (Mrozowska,
2017). Stuzg temu m.in. zasady DM, czyli:

e wyrazanie empatii, ktdérego celem jest budowanie wiezi z klientem i
trafne reagowanie na jego wypowiedzi,

e rozwijanie ambiwalenciji, jako budowanie pewnosci u klienta w drodze do
realizacji celu - jest zjawiskiem korzystnym na drodze do zmiany, nie
Swiadczy o zdemotywowaniu klienta, a o jego niezdecydowaniu

e wspieranie poczucia witasnej wartosci, jako umocnienie klienta w
poczuciu sprawczosci, podtrzymywaniu wiary klienta w zdolnosci do
kontrolowania wiasnych zachowan i wptywu na wtasne zycie.

Ludzie, ktérzy sg zaangazowani w proces, chetniej podejmujg kroki do
zmiany. Jednak osiggniecie zaangazowania jest skuteczniejsze, gdy wierzg
w te zmiane i majg przekonanie o posiadaniu wptywu na swoje zycie.
Pozycja specjalisty w kontakcie z klientem nie zawsze bedzie postrzegana
przez bylych wigezniéw jako osoby kompetentnej do wprowadzania na droge
do zmiany, ze wzgledu na wymiar doswiadczen osobistych. To nie one sg
jednak bazg kompetencji specjalisty, a jego umiejetnosé stosowania technik
sprzyjajgcych  dowarto$ciowaniu  klienta poprzez jego pozytywne
doswiadczenia i mozliwosci z nich wynikajgce. Wazne jest to, co klient moze
zrobi¢ z problemem a nie to, co do niego doprowadzito.

Akceptacja klienta przez specjaliste oraz docenienie jego dotychczasowych
staranh i dziatan, jakie podjat w celu zmiany swojej sytuacji, nawet jesli byto
nim dotychczas jedynie zgtoszenie sie do specjalisty, bedzie sprzyjato
odczuciu dowartosciowania.

Przyktad:

Klient:. Staram sie o mieszkanie socjalne i bytem juz w urzedzie gminy, ale
powiedziano mi, ze bede musiat czeka¢ w dtugiej kolejce. To beznadziejne,
Ze znowu nic nie zatatwitem.



Specjalista: To dobrze, ze rozmawiat Pan juz w tej sprawie. To dobry

poczatek. Moze porozmawiamy teraz o tym, co doktadnie Panu przekazano
w urzedzie gminy.

Przyktady stwierdzen specjalisty, ktére mogg by¢ przydatne w
dowartosciowaniu w celu osiggania zaangazowania klienta:
e Ma Pani/Pan wiele zasobdw.
e Doceniam to, ze Pani/Pan do mnie dzisiaj przyszto/przyszedt.
e Duzo mi juz Pani/Pan opowiedziata/opowiedziat o swojej aktualnej
Sytuacji w tym obszarze.

Odzwierciedlajace stuchanie w angazowaniu

Kiedy stuchamy kogo$ bez reszty, z uwaga, stuchamy nie tylko stéw, ale
takze uczucia, z jakim co$ jest wyrazane, stuchamy catosci, a nie czesci (So
when you are listening to somebody, completely, attentively, then you are
listening not only to the words, but also to the feeling of what is being
conveyed, to the whole of it, not part of it) — twierdzit Jiddu Krishnamurti,
indyjski filozof, méwca i pisarz.

Aktywne stuchanie stanowi podstawe Dialogu Motywujgcego. Polega na
bezwarunkowym przyjmowaniu wypowiedzi i braku oceny w dialogu,
uznawaniu prawa rozmowcy do wilasnych opinii, przy jednoczesnym
wspieraniu go w rozmowie, pozostawaniu w widocznym kontakcie z
rozméwcg i sygnalizowaniu podgzania za nim.

Umiejetnos¢ odzwierciedlania jest sygnatem dla rozméwcy, ze go stuchamy
i podgzamy za nim. Polega na przejawianiu werbalnych i pozawerbalnych
sygnatéw s$wiadczgcych o zaangazowaniu w relacje w czasie trwania
obstugi. Werbalna strona zawiera sformutowania $wiadczace o
Zzaangazowaniu w rozmowe, np. ...acha, co byto dalej, ...o to ciekawe... .

Niewerbalna strona to system pozastownych reakcji na wypowiedz
rozméwcy. Przekaz niewerbalny uzupetnia przekaz werbalny lub go
zastepuje, pozwala tez na wyrazanie emocji i uczu¢. Przejawia sie w
ponizszych formach.



Elementy kemunikacfi niewerbainef - opracowanie wiasne,

W pracy z bylymi wiezniami wazne jest takie podejscie, ktére pozwoli na
stworzenie atmosfery partnerstwa, gdzie poprzez kontakt wzrokowy,
wiasciwg mimike czy odpowiednio zorganizowang przestrzen w rozmowie
specjalista jest dla klienta partnerem, dzieki czemu zwigksza mozliwos¢
zaangazowania klienta w podjecie zmiany. Formutowanie odzwierciedlen
jest takze werbalnym sygnatem podgzania za rozméwcg i jego tokiem
my$lenia. Polega woéwczas na opisywaniu stowami emocji, uczu¢ i
zachowan, jakie widzimy w rozmowcy.

Szczegdlnie wazne sg odzwierciedlenia wypowiedzi, ktdre dotyczg zmiany,
gdyZz mogg one bazowac¢ na odkrywaniu emociji klienta i zachecaé¢ go do
zwiekszenia zaangazowania w rozmowe, a dalej w proces zmiany. Klient
reaguje na komunikat specjalisty i angazuje sie w dalszg rozmowe, jeSli
czuje brak oceny i zachete do dalszej rozmowy.
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Przykfad:

Klient: Odkad jestem bez pracy, moja rodzina nie daje mi spokoju.
Specjalista: Odczuwa Pan presje ze strony rodziny.

Klient jest angazowany przez specjaliste poprzez uzycie odzwierciedlenia
prostego, co zacheca go do péjscia naprzéd.

Klient: Chcieliby, zebym znowu pracowat.

Odzwierciedlajagce stuchanie jest czescig sktadowa relacji w komunikowaniu
sie. Powinno nastgpi¢ zawsze po pytaniu — unikajmy zatem zadawania serii
pytan bez miejsca na refleksje i odzwierciedlenie.

W zaleznosci od rozmoéwcy, jego gotowosci do kontaktu, etapu wzajemnej
relacji w rozmowie moze pojawi¢ sie kilka rodzajéow odzwierciedlen:

e proste — bliskie temu co powiedziat klient, Swiadczace o zainteresowaniu
i uwadze specjalisty,

Klient: Jestem dzisiaj wsciekty, wszystko mnie denerwuje.
Specjalista: Jest Pan dzisiaj w ztym nastroju.

e zlozone — mogg wykracza¢ poza wypowiedZz klienta, nadajg nowy
kierunek i dynamike rozmowy, pomagajg klientowi w lepszym
zrozumieniu siebie oraz umiejetnie sformutowane stuzg rozwijaniu
rozmowy,

Klient: Jestem dzisiaj wsciekty, wszystko mnie denerwuje.
Specjalista: Wydarzyto sie co$ co wprowadzito Pana w zty nastrdj.
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e wyolbrzymiajgce, wzmocnione — ma sktoni¢ rozméwce do wycofania sie
z okredlonej pozycji, stosowane, gdy deklaracja klienta jest
kategoryczna,

Klient: Jestem dzisiaj wsciekty, wszystko mnie denerwuje.
Specjalista: Nic sie dzisiaj nie udaje...

Klient: Co$ tam jednak sie udato — wiem, ze musze ztozy¢ wniosek
o lokal zastepczy.

e pomniejszajgce — ma sktoni¢ rozmowce do wycofania sie z okreslonej
pozycji i z kategorycznych stwierdzen,
Klient: Jestem dzisiaj wsciekty, wszystko mnie denerwuje.
Specjalista: Jest Pan nieco zdenerwowany dzisiejszg sytuacja.

e dwustronne — przedstawienie argumentéw ,za” i ,przeciw”,
Klient: Jestem dzisiaj wsciekty, wszystko mnie denerwuje
Specjalista: Z jednej strony jest Pan podenerwowany, z drugiej — chce
Pan co$ zatatwic.

e odzwierciedlenia skondensowane — ,bukiet” w DM — zbierajg to co klient
powiedziat i przedstawiajg w skondensowanej formie, tworzg petny
obraz wypowiedzi, ze wszystkich treSci wybieramy te, ktére stuzg
budowaniu motywaciji u klienta w procesie angazowania,

Specjalista: Jest Pan dzisiaj w ztym nastroju Jednak mimo
podenerwowania przyszedt Pan do mnie i dowiedziat sie, Ze powinien
ztozy¢ wniosek o lokal zastepczy. Chce Pan zafatwic¢ dalej tg sprawe.

Odzwierciedlenie ‘Okazanie
Odpowiedz - AT Efekt - pojawienie
Pytanie otwarte Informacja od ﬁ'::;gml;“mﬁ pizaz "n*:sl“t sie zaangazowania
Kiienta przekazu klienta zrozumiany Klienta

Schemat formufowania odzwierciedlenia w procesie angaZzowania — opracowanie wiasne

Prawidtowo sformutowane odzwierciedlenia, stanowigce element aktywnego
stuchania, sg potwierdzeniem skutecznie prowadzonej komunikacji, wolnej
od utrudnieh i barier. Najczesciej pojawiajgcymi sie barierami, za Thomasem
Gordonem (Gordon T., 1994), sa:
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e Rozkazywanie, instruowanie lub wydawanie polecen.
e Ostrzeganie, przestrzeganie lub grozenie.
e Udzielanie rad, sugerowanie lub dostarczanie rozwigzan.
e Przekonywanie logicznymi argumentami, dowodzenie lub wygtaszanie
wyktadow.
e Mowienie ludziom, co majg robié, moralizowanie.
e Niezgadzanie sig, osadzanie, krytykowanie lub obwinianie.
e Zgadzanie sie, aprobowanie lub chwalenie.
e Zawstydzanie, odmieszanie lub etykietowanie.
e Interpretowanie lub analizowanie.
e Uspokajanie, okazywanie wspotczucia lub pocieszanie.
e Nadmierne wypytywanie lub sondowanie.

e Wycofywanie sie, odwracanie uwagi, ustepowanie lub zmienianie
tematu.

1.5. Podsumowywanie i informowanie w angazowaniu

Podsumowania w osigganiu zaangazowania klienta sg niezbednym
elementem porzgdkowania wypowiedzi i ptyngcych z nich ewentualnych
ustalen. Wedtug Millera i Rollnicka podsumowania stanowig szczegdlny
rodzaj umiejetnosci stuchania odzwierciedlajgcego. Wyrdznili oni trzy
rodzaje podsumowan (Rosengren, 2013)

e zbierajgce - zbieranie informacji, przedstawienie ich klientowi i
podtrzymanie toku rozmowy - obejmuje ztozone tresci i przedstawia je w
sposéb zrozumiaty;

e fgczgce — rozwijanie rozbieznosci i badanie ambiwalencji klienta - majg
skontrastowac to, co przed chwilg ustyszeliSmy od klienta z informacjami
uzyskanymi wczeséniej;

e przejsciowe — stuzg wybraniu lub ukierunkowaniu przebiegu dalszej
rozmowy, mogg zamykaé spotkanie.

Zaangazowanie klienta nie zawsze pozostaje na takim samym poziomie w
toku catego procesu pomocowego. Moze sie zdarzy¢, ze klient utraci
zaangazowanie tak znaczgco, ze nie bedzie w stanie przej$¢ do dalszych
etapow dziatan. Co wowczas moze zrobi¢ specjalista dla utrzymania dalszej
dynamiki wspélnej pracy? — Uruchomi¢ ponownie proces angazowania.



Przyktady podsumowanh w celu osiggniecia zaangazowania:

1)

Klient: Juz tyle miesiecy staram sie o przyjecie mnie do pracy. Bytem na
kilkunastu rozmowach. Nadal nie mam odpowiedzi. Przestaje mi sie juz
chcie¢ szukac, bo nie widze w tym dalszego sensu.

Specjalista: Systematycznie szuka Pan pracy i uczestniczy w rozmowach z

pracodawcami. W tych rozmowach byto tez co$ pozytywnego i korzystnego
dla Pana, o czym moze porozmawiamy...

2)

Klient: Jestem na zwolnieniu warunkowym i dostatam adres do Pana jako
mojego kuratora. Wiem, ze musze tu przychodzic, ale nikt mi nie powiedziat
Jak czesto. Nie chce opusci¢ jakiego$ spotkania, by potem nie powrécic¢
znowu do wiezienia. Ja juz zmienitam swoje towarzystwo i nie zamierzam
znowu krasc. Dlatego zaczetam rozglgdac sie za pracg i zmienitam miejsce
zamieszkania.

Specjalista: Chciatbym sie upewnic¢, ze dobrze zrozumiatem. Przyszta tu
Pani, bo wymagajg tego od Pani przepisy zwolnienia warunkowego.
Zaznacza Pani, ze nie chce wraca¢ do wiezienia, dlatego prébuje Pani
zmieni¢ swoje postepowanie: mieszka Pani w innym miejscu niz
dotychczas, zrezygnowata Pani z dawnego towarzystwa i podjefa Pani
decyzje o poszukiwaniu pracy. Czy to wszystko?

Nie spiesz sie z formulowaniem podsumowania. Nie naciskaj na klienta
w celu zbyt szybkiego ukierunkowania rozmowy i postawienia celu.
Moze wowczas pojawic sie niezgoda i opor wobec dalszej wspolpracy,
a osiagniete wczesniej zaangazowanie utracic swoja intensywnosc na
rzecz wycofywania sie klienta.

Podsumowania oraz dowartosciowywania klienta to takze umiejetnosci
specjalisty sprzyjajgce osiggnieciu petnego zaangazowania klienta w proces
zmiany.
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UDZIELANIE INFORMACJI | RAD W CELU OSIAGNIECIA
ZAANGAZOWANIA

Specjalista jest stalym towarzyszem w obszarze, ktérego dotyczy zmiana u
klienta i jako taki moze i powinien udziela¢ klientowi informacji i rad
wowczas, gdy klient wyraza takg gotowosc i potrzebe. To klient jest zatem
inicjatorem procesu doradzania i obszaréw, w jakich specjalista bedzie go
wspierat, angazowat poprzez udzielanie informacji.

Przychodzac do specjalisty pracujacego w konkretnej instytucji, klient
oczekuje od niego informacji o zakresie i mozliwosciach, jakie ta instytucja
oferuje. Moze to by¢ urzad pracy, urzad gminy czy miasta, osrodek pomocy
spotecznej, osrodek interwencji kryzysowej, kurator, instytucje wspierajgce
osoby po opuszczeniu zaktadu penitencjarnego typu fundacje lub inne.
Kazdy z tych podmiotéw posiada wiasng charakterystyke dziatalno$ci i
odrebny obszar ewentualnego wsparcia. Klient zazwyczaj nie posiada
szerokiej wiedzy o mozliwosci wsparcia, jakiego od danej instytucji oczekuje
i moze, lub nie, otrzymac. Bywa, ze zgtasza sie do takiej placowki, ktora
jego potrzeb nie jest w stanie spetnic. Wéwczas specjalista petni role
drogowskazu, poprzez udzielanie informacji o zakresie i mozliwosciach
wsparcia lub koniecznosci skierowania klienta do wtasciwej dla jego sprawy
instytucji. (Razem mozemy wiecej, ERASMUS+, edycja 2022). Informacje
przekazywane klientowi powinny byé udzielane zgodnie z celem jego wizyty
i w odniesieniu do jego sprawy. Wraz z postepem relacji, wigkszym
zaangazowaniem klienta w proces bedzie on miat zapewne kolejne pytania
do specjalisty. Wowczas ponownie specjalista moze dostarczy¢ mu
informacije.
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Traktujgc specjaliste jako osobe o fachowej wiedzy merytorycznej ze swojej
dziedziny, klient moze oczekiwa¢ od niego udzielenia mu rad. To moment
potencjalnej putapki, pokusy przejecia odpowiedzialnosci za klienta.
Woéwczas specjalista moze straci¢ dystans i obiektywizm, a klient odnies¢
wrazenie, ze nie musi juz tak bardzo samodzielnie angazowaé sie w swojg
sprawe. Nie nalezy wychodzi¢ poza swoje kompetencje i stawiac¢ sie w roli
opiekunczego rodzica. Operowanie wiasnym przykfadem lub polemizowanie
z klientem nie nalezg do profesjonalnych zachowah specjalisty i nie
rozwijajg gotowosci klienta do zmiany. Zdecydowanie bardziej zgodnym z

duchem DM bedzie zadawanie klientowi pytan, ktére sktonig go do refleks;ji,
parafrazowanie oraz udzielanie informacji zwrotne;.

Ograniczamy w ten sposob takze niebezpieczenstwo manipulacji i
wywierania takiego nacisku na specjaliste, aby ten przejgt odpowiedzialnos¢
za rozstrzygniecie sprawy klienta.

Przyktad z praktyki zawodowej pracownika urzedu pracy:

Klient po opuszczeniu zaktadu karnego rozpoczagt kontakt ze specjalistg w
celu poszukiwania pracy. Taka koniecznos¢ wynikata z obowigzkéw wobec
przyznanego mu kuratora. W relacji ze specjalistg klient deklarowat chec
znalezienia pracy, uzyskiwania dochodu ze wzgledu na sytuacje rodzinng i
gotowosc¢ do reintegraciji spotecznej. Stale zaznaczat, ze mieszka daleko od
urzedu pracy, czeste przejazdy komunikacjg miejskg sg kosztowne i nie sta¢
go na czeste telefony do urzedu w celu pozyskania informacji o nowych
ofertach pracy.

Niedoswiadczony specjalista ulegt putapce manipulacji i przejat inicjatywe i
odpowiedzialnos¢ za kontakty telefoniczne z klientem i jego potencjalnymi
pracodawcami. Postawa specjalisty doprowadzita do braku zaangazowania
klienta w proces poszukiwania pracy i spowodowata przejecie
odpowiedzialnosci za ten obszar zycia przez specjaliste.

Przyktad zachowan specjalisty zgodnych z zasadami DM zmierzajgcych do
zwiekszenia zaangazowania klienta:



Klient: Mieszkam daleko od urzedu pracy i skoro nie pracuje, to nie stac

mnie na czeste przyjazdy lub telefony do Pani w sprawie ofert pracy.
Najlepiej bytoby, gdyby dzwonita Pani do mnie.

Specjalista: Ma Pan budzet, ktéry utrudnia czeste przyjazdy do urzedu
pracy, jednak jest Pan zainteresowany dostepem do biezgcych ofert pracy.

Klient: No wtasnie, dlatego kto$ z urzedu powinien mnie o tym informowac.
Najlepiej Pani, bo juz mnie Pani troche zna.

Specjalista: Znam Pana kwalifikacje, jednak ostateczny wybor konkretnej
oferty pracy nalezy do Pana.

Klient: No to jak mi sie co$ nie spodoba, to poszuka Pani dalej. To chyba nie
problem. Widziatem kilka ofert na tablicy ogtoszen.

Specjalista: Przeglagdat Pan dzisiejsze oferty pracy, to dobrze. Zastanawiat
sie Pan, ktéra mogtaby byc¢ dla Pana odpowiednia. Co zwrdcito Pana
szczegolng uwage?

Klient: Dzisiaj akurat nic mi nie odpowiadafo, ale jak bedzie co$ jutro to
przeciez nie przyjade znowu, bo za co?

Specjalista: Te oferty, ktore sg zamieszczane na biezgco na naszej tablicy
ogfoszen, sg rowniez dostepne w Internecie na stronie naszego urzedu.

Klient: Jest informacja na stronie?

Specjalista: Tak, to co mégtby Pan zrobi¢?

Klient: No moge to sobie codziennie sam sprawdzic w telefonie.

Specjalista: Wtasnie.

Klient: W ten sposéb nie bede musiat wydawac pieniedzy na bilety czy

telefony do Pani.. Bede tez mégt szybko uzyskac kontakt do pracodawcy. To
czy mam jeszcze do Pani przychodzi¢?
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Specjalista: Wie juz Pan, gdzie sam moze sprawdzac dostepne w urzedzie
oferty pracy i weryfikuje Pan ich atrakcyjnosc dla siebie. Nasz kontakt moze
by¢ nadal podfrzymany, ale nie musi dotyczy¢ codziennej analizy
zgtoszonych przez pracodawcow ofert. W dalszej kolejnosci mozemy

umowi¢ sie na spotkanie w celu przygotowania Pana dokumentow
aplikacyjnych pod wybrang przez Pana oferte pracy.

W powyzszym przyktadzie specjalista okazat wiasciwg postawe i
wykorzystat narzedzia DM. Ich zbiér ujmuje anglojezyczny akronim OARS
(Rosengren, 2013)

O (Open questions) — pytania otwarte,

A (Affirmation) - dowartosciowania

R (Reflective listening) - odzwierciedlenie
S (Summarizing) — podsumowania

Realizujgc w ten sposob kontakt z klientem, specjalista zachowat
najwazniejsze zasady DM, czyli:

e Wyrazanie empatii, zrozumienie stanu psychicznego i emocjonalnego
klienta,

e Wspieranie poczucia wlasnej sprawczosci klienta poprzez
odniesienie sie do jego zasobow i pozytywnych doswiadczen,

e Rozwijanie rozbieznosci miedzy przekonaniem i obecng sytuacjg
klienta, a preferowanym przez niego stanem rzeczy,

e Podazanie za oporem, wyrazonym jako zaprzeczanie, ignorowanie lub
obrazanie sie na specjaliste - czyli préba zrozumienia trudnosci z punktu
widzenia klienta i znalezienia satysfakcjonujgcych go rozwigzan,
zamiast przekonywania ,na site”.

Pomagaé nie znaczy wyreczac czy zwalniac z odpowiedzialnosci. To
nie stuzy takze angazowaniu klienta, a czesto znaczaco je ogranicza.
Pozwdl klientowi pozostaé odpowiedzialnym za wlasne decyzje i ich
konsekwencje.
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1.6. Uswiadamianie zasobow w celu osiagniecia zaangazowania

Osoby po opuszczeniu zaktadu penitencjarnego czesto majg trudnosci w
identyfikacji swoich zasobow, ktére moga wykorzystaé w nowej sytuaciji
spotecznej. Opierajg na ogdét swoje doswiadczenia na relacjach z innymi
osadzonymi i normach wsrdd nich panujgcych. Martwi ich, jak odnajdg sie w
terazniejszo$ci innej od dotychczasowej. Dos$wiadczajg ambiwalentnych
emocji - od radoéci z odzyskania wolnosci, poprzez smutek, np. zwigzany z
utratg relacji z najblizszymi, po agresje i zto$¢ z powodu braku mozliwosci
realizacji potrzeb bytowych. Identyfikacja zasobdéw umozliwiajgcych wejscie
w nowg rzeczywistos¢ jest dla nich bardzo waznym elementem nawigzania
wspotpracy ze specjalistg i budowania zaangazowania.

Zasobem s3 nie tylko wiasne umiejetnosci, doswiadczenia czy
postawy, to takie zaplecze rodzinne, wspierajace grono znajomych,
posiadane kwalifikacje zawodowe, wyksztatcenie, doswiadczenie w
pracy lub zainteresowania.

Uswiadamianie klientowi jego zasobdw powinno nastepowaé poprzez
dawanie klientowi mozliwosci samodzielnej ich identyfikacji, nie zas przez
przyjmowanie postawy eksperckiej. Specjalista nie moze wystepowac w roli
osoby, ktéra przypisuje sobie prawo do przejmowania inicjatywy i
decydowania o losie klienta ze wzgledu na posiadang wiedze czy
dos$wiadczenie zawodowe (No6zka, 2013). W rozmowie prowadzonej w
duchu DM wazne jest, by decyzja i wybdr lezaty po stronie klienta. Tylko
wowczas moze on wzigé za niego odpowiedzialnos¢ (Dabrowska, 2019).

PARTNERSTWO ZORIENTOWANE NA CEL W ANGAZOWANIU

Dialog Motywujacy ,nie jest sposobem wptywania na ludzi, aby zrobili to,
czego od nich chcemy. Nie moze by¢ wykorzystywany do wytwarzania
motywacji, ktoérej nie byloby juz w osobie. DM to ,partnerska wspotpraca,
ktéra szanuje autonomie drugiej osoby, dagzac do zrozumienia jej
wewnetrznego uktadu odniesienia” (Miller, Rollnick, 2014, s. 63)
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W pracy z klientem, ktérej celem ma byé angazowanie klienta, specjalista
powinien tak formutowa¢ komunikaty, by podkresli¢, ze klient jest partnerem
w rozmowie, a zatem opiera¢ sie odruchowi naprawiania go, zrozumiec
motywacje klienta, stuchaé go w sposob aktywny i w odpowiednim
momencie go wzmacnia¢. Mogg temu stuzy¢ stwierdzenia typu:

e “Nie oceniam Pana postepowania™ opieranie sie odruchowi
naprawiania;

e “Widze, ze stara sie Pan by¢ punktualny i doktadny” - wzmacnianie
klienta;

e “Chce Pani ponownie nawigzac dobre relacje ze wspotpracownikami” -
zrozumienie motywacji klienta;

e “Slysze, Ze jest Pan niezadowolony i w przysztosci woli Pan unika¢
takich sytuacji” - aktywne stuchanie

Relacja specjalista — klient powinna by¢ oparta na partnerstwie i jako taka
uwzglednia¢ perspektywe obu stron w odczuwaniu poszanowania
odrebnosci i prawa do posiadania wiasnej perspektywy oceny sytuaciji,
pogladdw, wartosci i potrzeb. U podtoza takiego podejscia lezy przekonanie,
ze kazda osoba ma swoj witasny system wartosci, obejmujacy zaréwno
wartosci uniwersalne, jak i osobiste, ktére wigzg sie z indywidualnymi
potrzebami. To wiasnie one wplywajg na przebieg procesu decyzyjnego i
gotowos¢ klienta do podjecia wysitku w drodze do zmiany (Kowalczyk,
Kowalczyk, Karczewska, 2014). Rolg specjalisty jako partnera w procesie
angazowania klienta w duchu DM jest wykazanie zrozumienia dla jego
sytuacji i zaproponowanie wspotpracy.

Partnerstwo polega na jasnym okresleniu ram mozliwosci instytucji i
kompetencji posiadanych przez specjaliste, do ktérego zgtasza sie klient.
Jesli okre$lona organizacja nie jest wtasciwym adresatem oczekiwan
pomocowych klienta, specjalista powinien wskaza¢ inng organizacje lub
instytucje, ktéra takiego wsparcia moze udzieli¢. Stwierdzenie ,Ja sie tym
nie zajmuje, prosze sprobowacé gdzie indziej” powinno by¢ zastgpione
,<Jpewnie sie, gdzie moze Pan zwrdcic sie z tg sprawg”. Odestanie klienta
od jednej instytucji do drugiej, bez rozeznania jego potrzeb, bedzie
powodowato spadek zaangazowania i nieche¢ do skorzystania ze wsparcia
specjalistow konkretnych instytucji i jest zaprzeczeniem partnerstwa w
relaciji.
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AKCEPTACJA | WSPIERANIE W CELU ANGAZOWANIA

Warto pamietac, ze klient jest odpowiedzialny za swoje cele, dziatania i ich
konsekwencje. Specjalista w procesie pracy z klientem nad jego wlasng
zmiang powinien wykaza¢ postawe akceptacji dla wyboréw klienta i nie
naktada¢ wtasnych map i doswiadczen na jego decyzje. Doswiadczenie
specjalisty nie moze przekifadac sie na wyznaczanie Sciezek realizacji celow
obranych przez klienta. To klient wybiera sposéb, w jaki bedzie realizowat
zadania prowadzgce do zaspokojenia swojej potrzeby. Specjalista moze
zachecac klienta do wizualizacji przysziej sytuacji i konsekwencji wybranej
drogi w realizacji celu. Nawet jesli klient oswiadczy “Nikt mi nie bedzie
mowit, co jest teraz dla mnie najlepsze. Nic nie bede robié.”, wtasciwg
reakcjg specjalisty jest sprawienie, by klient zastanowit sie nad
ewentualnymi  konsekwencjami swoich postanowien. Zrozumienie i
zaakceptowanie oporu klienta jako cechy motywacji w jego postawie bedzie
profesjonalng reakcjg specjalisty, zamiast np. odwotywania sie do zasad
wspotzycia spotecznego czy tez przektadania spotkania w nadziei na
przyszig refleksje klienta.

Istotne jest takze powstrzymanie sie specjalisty od nadawania etykiet,
wydawania sgdow typu ,Jedli Pan tak postgpi, to spotka sie Pan z
przeszkodg, z ktérg sobie nie poradzi’. Etykietowanie to przedwczesne
wydawanie ocen i sgdow. Chcac przedwczesnie skupi¢ sie na okreslonym
problemie lub zadaniu, nadajemy mu etykiete, nazywamy go w oparciu o
wiasne doswiadczenia i projekcje. Klient powinien mie¢ mozliwosé
zaakceptowania swojej sytuacji, tego, ze zwraca sie 0 pomoc do specjalisty,
faktu ustalenia stanu wyjsciowego i celu, do jakiego bedzie zmierzat.

Etykietowanie jest komunikatem osadzajacym, ktéry moze byé
odebrany przez klienta jako pietnowanie, brak akceptacji.
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Przykfad etykietowania:

Klient: Od kilku miesiecy szukam pracy, ale nic z tego mi nie wychodzi, bo
pracodawcy oceniajg mnie po wygladzie.

Specjalista: Nie znajduje Pan pracy, gdyz nie dba Pan o swdj wyglad.

Witasciwy komunikat:

Klient: Od kilku miesiecy szukam pracy, ale nic z tego mi nie wychodzi, bo
pracodawcy oceniajg mnie po wygladzie.

Specjalista: tgczy Pan pozostawanie bez pracy z pierwszym wrazeniem
podczas spotkania z pracodawca.

Kazdy cztowiek na réznych etapach swojego zycia odczuwa potrzebe
akceptacji, wyrazong jako empatyczne podejscie, brak krytyki i zrozumienie.
Trudno$ci zyciowe oraz skutki spotecznie i prawne nieakceptowanych
dziatan, ktére mogag stanowi¢ doswiadczenia bylych osadzonych sprawiaja,
ze moga spotyka¢ sie z negatywnym odbiorem spoftecznym i
generalizowaniem typ ,Jesli raz dokonat czynu karalnego, to zawsze bedzie
sktaniat sie w kierunku podobnych zachowan”.

Akceptacja przeszilosci nie jest rownoznaczna z akceptacja powielania
przesztych wzorcow zachowan w przysziosci | taka postawe powinien
przejawiac specjalista wobec klienta.

Specjalista chcacy angazowac klienta w jego wiasny proces osobistej
zmiany, powinien wspieraC go w podazaniu do takich zachowan, ktére
sprzyja¢ beda procesowi reintegracji, nawet jesli nie jest bezposrednio w ten
proces zaangazowany, a jedynie udziela klientowi wsparcia na tej drodze.

" =,
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Anna Block
2. Cele: ukierunkowywanie

2.1. Ukierunkowywanie w Dialogu Motywujgcym

Ukierunkowywanie (focusing, koncentracja na najwazniejszym) to jedna z 4
kluczowych  strategii Dialogu  Motywujgcego (DM) (planowanie,
wywotywanie, angazowanie i ukierunkowywanie), ktéra moze poméc
osobom opuszczajgcym zaklady karne w przejsciu od rozwazania zmiany
do konkretnego, efektywnego dziatania. Ukierunkowywanie odnosi sie do
procesu, w ktérym specjalista pomaga klientowi skoncentrowaé sie na
jednym lub kilku obszarach, ktére sg dla niego najwazniejsze w kontekscie
zmiany. Jest to szczegdlnie istotne w sytuacjach, gdy klient ma wiele
réznych probleméw lub celéw, ale nie jest pewien, od czego zaczg¢. Nie
mozna oczywiscie zapomina¢, Zze ukierunkowywanie nie oznacza
narzucania celu przez specjaliste, ale wspieranie klienta w zdefiniowaniu i
wybraniu kierunku, w ktéorym chce podgzaé oraz w podejmowaniu przez
niego wiasciwych decyzji.

Ukierunkowywanie w Dialogu Motywujacym to ciggty proces poszukiwania i
podtrzymywania kierunku zmiany (Miller, Rollnick, 2015). Optymalnie i
skuteczne ukierunkowywanie wymaga odpowiedzi na nastepujgce pytania:

. Jakie sg naprawde cele klienta w odniesieniu do zmiany?

. Czy dobrze rozumiem to, o czym mowi mdj klient?

. Czy podgzamy razem w tym samym kierunku?

Wainym krokiem jest ustalenie, na ile klient jest gotowy do zmiany i
czy swiadomy jest kierunku, w ktérym chce podazac.

Stwierdzenia dotyczace wspodtpracy pomagajg w budowaniu relacji opartej
na zaufaniu, partnerstwie i wzajemnym szacunku, to na przykfad:
Jestesmy tutaj razem, aby znalez¢ najlepsze rozwigzanie dla Ciebie.

To stwierdzenie podkresla, ze proces jest wspdélnym wysitkiem, a klient ma
wplyw na decyzje.



Twoja perspektywa jest dla mnie bardzo wazna i chciatbym ustyszec, co
myslisz o tym podejSciu.

Takie stwierdzenie zacheca klienta do dzielenia sie swoimi myslami i
pomystami, co wzmacnia poczucie wspotpracy.

Pytania otwarte w ukierunkowywaniu

Pytania otwarte to rodzaj pytan uzywanych z powodzeniem w DM i
coachingu, ktére pozwalajg rozméwcy na swobodne wyrazenie mysli, opinii,
uczu¢ lub doswiadczen. Sg one formutowane w sposéb, ktory nie sugeruje
konkretnej odpowiedzi ani nie ogranicza jej do kilku stéw, takich jak ,tak” lub
,nie”. Zamiast tego pytania otwarte zachecajg do petniejszej, bardziej
szczegotowej odpowiedzi, co sprzyja gtebszej refleksji i eksploracji tematu.

Cechy charakterystyczne dla pytan otwartych to:

. Sg doskonatg podstawg do zbierania informaciji o kliencie i jego sytuac;ji
zyciowe;j.

. Pomagajg rozpoczgé rozmowe.

. Pozwalajg nadaé rozmowie wiasciwy ton, gdyz sg wolne od oceny.

. Zachecajg do szczegotowych odpowiedzi zamiast odpowiedzi ,TAK” lub
,NIE” - pytania otwarte czesto rozpoczynajg sie od stéw takich jak ,.co”,
.Jak’, ,dlaczego” czy ,w jaki sposéb”. Na przykfad: ,Co myslisz 0...7”,
~Jakie masz doswiadczenia z...?".

. Pozwalajg na wyrazenie opinii i uczu¢ - umozliwiajg rozméwcy
swobodne wyrazenie swoich prawdziwych mysli i odczu¢, opowiedzenie
o tym, co dla klienta jest wazne.

. Promujg dialog i refleksje - zachecajg do pogtebionej refleksji nad
omawianym tematem, co moze prowadzi¢ do bardziej wnikliwych i
wartosciowych rozméw.

. Stymulujg zaangazowanie i wspotprace — w Dialogu Motywujgcym
pytania otwarte pomagajg budowaé wiez i zaufanie, pokazujgc, ze
specjalista jest naprawde zainteresowany tym, co klient ma do
powiedzenia.
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Przyktady pytah otwartych w pracy z bylymi wiezniami, dotyczgcych
przesziosci i doswiadczen:

. ,Jakie doswiadczenia z czasu spedzonego w wiezieniu pozytywnie
wptynety na Twoje zycie?” To pytanie pomaga w zrozumieniu, jak pobyt
w wiezieniu wplynat na ich zycie i tozsamosé.

. ,Co byto dla Ciebie najtrudniejsze podczas adaptacji do zycia na

wolnosci?” To pytanie umozliwia rozmowe na temat wyzwan, z ktérymi
byli wiezniowie spotykajg sie po wyjsciu na wolnosé.

Szczegdlnym rodzajem pytan otwartych, ktére mogg postuzy¢ w Dialogu
Motywujgcym z bytymi skazanymi sg tzw. pytania sokratejskie. Metoda
pytan sokratejskich moze zostaé uzyta np. jako podsumowanie wnioskéw,
lepsze zrozumienie problemu i pobudzenie do poszukiwania rozwigzan, czy
tez w celu prowadzenia dialogu, w ktérym rozméwca samodzielnie
skoryguje biednie wyciggniete wnioski Ilub zatozenia. Cechy pytan
sokratejskich to:

. Sg zwiezie i konkretne — w petni zrozumiate dla rozmoéwcy, bez zbyt
ogolnie sformutowanych i abstrakcyjnych pojec.

. Majg jasny cel, cho¢ pozostajg otwarte, dzieki czemu utatwiajg
prawidtowg odpowiedz.

. Sg celowe, lecz nie sugerujgce — majg umozliwi¢ poznanie perspektywy
rozméwcy, nie sugerujgc mu konkretnej odpowiedzi.

. Majg odkrywaé to, co nieznane — dopuszczamy fakt, ze osoba pytana
nie zna odpowiedzi.

Wyrdzniamy 6 typow pytan sokratejskich:

. Pytania wyjasniajace, np.: Co masz na mysli poprzez (...)?

. Pytania sprawdzajgce zatozenia, np.: Co zaktadasz méwigc to?

. Pytania badajgce racjonalno$¢, powody i dowody, np.: Czy mégtby$
wyjasni¢ mi swoje motywy? Dlaczeqo (...)?

. Pytania o poglady i perspektywy, np.: Jaka jest alternatywa? Jak inaczej
mozna na to spojrzec¢?

. Pytania o implikacje i konsekwencje, np.: Jak mozemy to sprawdzié?

. Pytania dotyczace pytan, np.: Jaki byt sens tego pytania?
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W odréznieniu do pytan otwartych, pytania zamkniete ograniczajg
odpowiedz rozmdéwcy do jednej z kilku mozliwych opcji, najczesciej ,tak” lub
»nie” lub krotkiej, konkretnej odpowiedzi. Mozna ich z powodzeniem uzyé w
celu doprecyzowania, czy dobrze zrozumieliSmy rozmoéwce, np. ,Czy dobrze
zrozumiatem, ze...”, ,Czy doktadnie zapamietatem, Ze...?” Pytania
zamkniete najczesciej zaczynajg sie od stow: ,Czy...?”, ,Czy jestes...?”,

,Czy masz...?”, Ktéry...?”, lle...?”.

Dowartosciowanie | odzwierciedlanie w ukierunkowywaniu

DOWARTOSCIOWYWANIE W PROCESIE UKIERUNKOWYWANIA

Dowartosciowanie (ang. affirmation) w procesie ukierunkowywania jest
niezmiernie wazne w utrzymaniu pozytywnego klimatu rozmowy i wspieraniu
klienta w dokonywaniu swiadomych wyboréw dotyczacych celdéw, do ktérych
chce zmierza¢. Dowartosciowywanie w Dialogu Motywujgcym:

e jest wyrazem akceptacii,

e stanowi element procesu wydobywania waznych informaciji,

e jest dostrzezeniem i potwierdzeniem wysitkéw klienta,

e jest poszukiwaniem i potwierdzaniem mocnych stron.
Aby byto skuteczne, dowartosciowywanie powinno by¢ autentyczne i
zawierac to, co rzeczywiscie dotyczy danej osoby.

Wazne! Specijalista powinien w nim opisywac¢ cechy i dokonania klienta
zamiast je ocenia¢. Byly wiezien moze mie¢ za soba trudne
doswiadczenia, poczucie wstydu czy niskie poczucie witasnej wartosci,
dlatego nalezy zachowac¢ delikatnos$¢ i uwaznos¢.

Stosujac dowartosciowywanie w ukierunkowywaniu klienta specjalista
powinien przestrzega¢ nastepujacych zasad:

Unikanie oceniania lub osgdzania

Przykfad: Zamiast mowié: ,Byfte§ w wiezieniu z powodu bfedow, ktére
popetnite$”, lepiej powiedziec: ,Masz za sobg trudne doswiadczenia, ale
teraz skupiamy sie na tym, co przed Tobg.”
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Unikanie nadmiernych pochwat bez uzasadnienia
Przyktad: Zamiast méwié: ,Swietnie Ci idzie”, lepiej skoncentrowaé sie na
konkretnym dziataniu: ,Doceniam, Ze udato Ci sie znalez¢ prace, co
wymagato od Ciebie duzej determinacji.”

Unikani imi i . losci
Przykiad: Zamiast méwic: ,Powiedz mi, co poszio nie tak, ze trafites do
wiezienia,” lepiej powiedziec¢: ,Co chciatby$ zmieni¢ w swoim zZyciu teraz,
aby osiggngc to, co dla Ciebie wazne?”

Unikanie podejscia ,z gory ”

Przyktad: Zamiast moéwi¢: ,Musisz zrobi¢ ....... , aby sie zmieni¢”, lepiej
powiedzie¢: ,Jakie kroki Twoim zdaniem moga by¢ najbardziej pomocne w
tej sytuacji?”

Unikanie pomijania mocnych stron klienta
Przyktad: Zamiast méwié: ,Masz sporo do naprawienia po tym, co sie stato,”

lepiej powiedzie¢: ,Wida¢, ze masz umiejetnosci, ktére mogg Ci pomdc w
rozpoczeciu nowego rozdziatu.”

Unikanie fatszywego optymizmu

Przyktad: Zamiast mowic: ,Wszystko sie teraz utozy, skoro wyszedte$ na
wolnos¢”, lepiej powiedzie¢: ,Wiem, Zze teraz przed Tobg wiele wyzwan, ale
masz site i zasoby, aby sobie z nimi poradzié.”

Unikanie presji_na natychmiastowe decyzje
Przyktad: Zamiast méwié: ,Musisz natychmiast znalez¢ prace, aby zaczg¢

zycie od nowa,” lepiej powiedzie¢: ,Jakie mozesz podjaé kroki, aby zblizyé
sie do znalezienia pracy?”

Unikanie ignorowania wat_pliwos$ci klienta

Przyktad: Zamiast moéwic: ,Nie mysl o tym, co moze pdjs¢ Zle, po prostu
dziataj,” lepiej powiedzie¢: ,Rozumiem, Zze masz obawy zwigzane z
przysztoscig. Jakie sg Twoje najwieksze watpliwosci i jak mozemy im
zaradzi¢?”



ODZWIERCIEDLAJACE StUCHANIE w PROCESIE
UKIERUNKOWYWANIA

Odzwierciedlajgce stuchanie polega na aktywnym stuchaniu klienta i
powtarzaniu lub parafrazowaniu kluczowych kwestii, ktére rozmoéwca
porusza, oraz zadawaniu pytah pogtebiajgcych, refleksyjnych, aby lepiej
zrozumie¢ jego perspektywe. Przyktadowo, gdy osoba opuszczajgca zaktad
karny wyraza obawy dotyczace znalezienia pracy, specjalista moze
odpowiedzie¢: ,Rozumiem, ze obawiasz sie, czy pracodawcy dadzg Ci
szanse po wszystkim, co przeszedtes. Czy dobrze to ujgtem?”.

W odzwierciedlajgeym stuchaniu kluczowe jest budowanie atmosfery
akceptacji i zaufania, ktére pomagaja bylym skazanym w odbudowaniu
ich poczucia wiasnej wartosci. Dzieki temu moga czué sie pewniej,
majac wsparcie w procesie powrotu do 2ycia spolecznego |
zawodowego.

Odzwierciedlenia petnig nastepujace funkcje:

e S3 najczesciej stosowanym narzedziem DM.

e Manifestujg uwage i pogtebiajg zrozumienie.

e Rozwijajg my$l klienta i ukierunkowujg rozmowe (Swiadomy proces).
Szczegolnie wazne jest odzwierciedlenie wypowiedzi, kitére dotycza
ZMIANY.

e Mogg dotyczy¢ tresci zawartych w wypowiedzi klienta lub emoc;ji
(niekoniecznie wypowiedzianych przez klienta).

e Zachecajg do dalszej eksploraciji.

W komunikacji mozliwe sg rézne rodzaje odzwierciedlen:

Odzwierciedlenie proste — polega na bezposrednim powtdrzeniu lub krotkiej
parafrazie wypowiedzi rozmowcy, co pozwala rozmoéwcy na upewnienie sie,
ze jego stowa zostaty dobrze ustyszane, zrozumiane i przyjete, np.:

Klient: ,Juz mnie denerwuje to ciggte wysytanie podan do pracodawcoéw, i
tak nic z tego nie wychodzi.”

Specjalista: ,Czyli bezskutecznie poszukuje Pan pracy?”
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Odzwierciedlenie ztozone — w odrdznieniu od odzwierciedlenia prostego,
dodajemy tutaj interpretacje, gtebsze znaczenie lub probe zrozumienia
emocji i mysli rozmowcy.

Klient: ,Nie mam juz ochoty sie starac, skoro i tak nikt tego nie docenia”

Specjalista: ,Masz poczucie, ze Twoje wysitki sg ignorowane i brakuje Ci
motywacji, skoro nikt tego nie zauwaza.”

Odzwierciedlenie wzmocnione — polega na uwypukleniu lub podkresleniu
emociji, przekonan, doswiadczen rozmowcy.

Klient: ,Mam juz do$¢ swojej pracy, to wszystko jest bez sensu.”
Specjalista: ,,Brzmi to tak, jakbys kompletnie stracit che¢ do pracy i nic, co
robisz, nie miato zadnego znaczenia.”

Odzwierciedlenie dwustronne - polega na jednoczesnym ukazaniu dwéch
réznych, czesto sprzecznych mysli, uczu¢ lub przekonahn rozmowcy.

Klient: ,Mam ochote rzuci¢ to wszystko, ale jednoczesnie chciatbym doprowadzic
moje plany do konca.”

Specjalista: ,Z jednej strony czujesz frustracje i che¢ porzucenia planéw, a z
drugiej strony chciatby$ jednak zmienic¢ swoje zycie.”

zwierciedlenie emociji - polega na nazwaniu i zwrdceniu rozmowcy uwagi

na uczucia, ktére wyraza w swojej wypowiedzi, czasem nawet bezposrednio
0 nich nie wspominajac.
Klient: ,Nie wiem, dlaczego zawsze musze wszystko robi¢ sam.”
Specjalista: ,Brzmi to, jakbys czut sie osamotniony i pozbawiony
wsparcia.
Podsumowujac, odzwierciedlajgce stuchanie moze wspierac
ukierunkowywanie bytych skazanych w nastepujacy sposob:

+ Wzmacnia ich samos$wiadomosé.

+ Buduje zaufanie i relacje oparta na zrozumieniu.

+ Wspiera odkrywanie motywacji do zmiany.

* Pomaga uniknac¢ konfrontacji, ktéra moze prowadzic do oporu.

* Wzmacnia autonomig klienta w procesie zmiany.



Podsumowywanie i informowanie w ukierunkowywaniu

Podsumowywanie w procesie ukierunkowywania klienta pomaga ocenic¢
dotychczasowe postepy oraz zainspirowa¢ do dalszych dziatan. Zbiera
wszystkie informacje w jedng catos¢, pokazujgc rézne aspekty
doswiadczenia klienta w zwiezly sposéb. Podsumowanie mozemy okresli¢
jako rodzaj odzwierciedlenia, ktére zbiera to, co dana osoba powiedziata,
wypracowata i przedstawia je w skondensowanej formie.

Podsumowania moga miec¢ roiny charakter w zaleinosci od celu,
kontekstu i sytuacji, w ktérej sa uzywane. Jednym z mozliwych
podzialbw podsumowan jest podzial na podsumowania zbierajgce,
taczace i przejsciowe.

Podsumowanie zbierajgce to rodzaj podsumowania, ktérego celem jest
zebranie i skondensowanie kluczowych informacji, wnioskéw oraz refleksji z
catego procesu, spotkania czy rozmowy.

Przyktad — klient po wyjsciu z zaktadu karnego nie moze sie odnalez¢ na
rynku pracy

Specjalista: "Podsumujmy zatem to, co udato nam sie dzisiaj oméwic i jakie
kluczowe wnioski mozemy wyciggnac z tej rozmowy."

Klient: "Ok, na pewno zauwazytem, ze moje podejscie do dotychczasowej
strategii poszukiwania pracy poprawifo sie od ostatniego spotkania. Udato
mi sie znalez¢ kilka alternatywnych drég poszukiwania pracy.”

Specjalista: "Swietnie, to duzy krok do przodu. Zatem, kluczowe punkty,
ktore wytaniajg sie z naszej rozmowy, to: po pierwsze, zauwazyte$ u siebie
postepy. Po drugie, nadal sg obszary, w ktérych czujesz, ze potrzebujesz
wsparcia — zwilaszcza w obszarze motywacji w chwilach spadku energii. |
po trzecie, zdecydowate$ sie wyznaczyc nowy cel na przyszty miesigc, zeby
Jjeszcze bardziej zwigkszy¢ swojg efektywno$c.”



Podsumowanie taczace stuzy do spinania réznych watkéw, informacji,

kwestii poruszonych w trakcie rozmowy, spotkania czy procesu. Pokazuje
réwniez powigzania miedzy tymi elementami.

Przyktad — klient po wyjsciu z zaktadu karnego ma problemy z alkoholem.

Specjalista: "Podsumujmy zatem wszystko, co dzisiaj omowiliSmy, i
zobaczmy, jak te elementy sie fgczg w kontekscie Twojego powrotu do zycia
na wolnosci."

Klient: "Myslatem, ze poradze sobie z piciem alkoholu, ale te wszystkie
problemy tak mnie przyttaczajg, ze musze sie wieczorami jako$ odprezyc¢ i
siegam po piwo albo drinka. Potem skacze mi cisnienie, mam zly nastrdji
wstydze sie wyj$¢ z domu, bo czué ode mnie alkohol."

Specjalista: "Tak wiec alkohol Cie odpreza, a jednoczesnie dostrzegasz jego
negatywne skutki"

Podsumowanie przejsciowe petni funkcje mostu miedzy réznymi etapami
rozmowy, spotkania lub procesu. Stuzy podsumowaniu dotychczasowych
ustalen lub dyskusji, aby przygotowa¢ grunt pod kolejny krok lub temat,
ktéry bedzie omawiany.

Przyktad — klient po wyjsciu z zaktadu karnego chce uzupetni¢ swoje
kwalifikacje i znalez¢ dobrze ptatng prace.

Specjalista:  "Podsumujmy teraz to, co do tej pory ustalilismy.
PrzeanalizowaliSmy Twoje mocne strony i umiejetnosci. Ustalilismy, ze
chcesz uzupetni¢ swoje kwalifikacje i znalez¢ dobrze ptatng prace. Teraz,
skoro mamy jasnos$c¢ co do tego, mozemy przej$¢ do kolejnej czeSci naszej
rozmowy — omowienia kolejnych krokéw."

Klient: "Brzmi dobrze, teraz czuje, ze mam solidng podstawe, by mysle¢ o
przysztosci.
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UDZIELANIE INFORMACJI | RAD W PROCESIE UKIERUNKOWYWANIA

Udzielanie informacji i rad to techniki, ktére majg na celu wspieranie
rozmowcy w podejmowaniu decyzji i wdrazaniu zmiany, jednak powinny by¢
one stosowane z duzg ostroznoscig, aby nie naruszy¢ zasady autonomii
rozméwcy. Dialog Motywujacy, jako metoda wspierania zmian w
zachowaniu, ktadzie duzy nacisk na szacunek dla decyzji osoby oraz jej
zdolnosci do samodzielnego podejmowania wyboréw. Zatem udzielanie
informacji i rad w tym procesie nie powinno dominowa¢ w rozmowie ani
prowadzi¢ do presji, lecz raczej stuzy¢ jako wsparcie w rozumieniu sytuaciji i
rozwazaniu mozliwych krokéw (Miller, Rollnick, 2015). Z pomocg rad i
informacji specjalisty, uzupetnionych przez klienta wlasnymi informacjami i
refleksjami, klient odkrywa wplyw konkretnych dziatah na osiggniecie
zatozonych celow.

W procesie informowania specjalista powinien dobierac stowa, np.
Biedne sformutowanie:

+ Zréb to”,

* powinienas to zrobid™,

* musisz to zrobié".

Poprawne sformulowanie:
* oo myslisz o tym rozwigzaniu?"
* ktére z tych opcji wydajg Ci sie najbardziej odpowiednie?”
* jakie masz alternatywy?"

W Dialogu Motywujacym specjalista powinien udziela¢ informacji w sposob
jasny i zrozumialy, oparty na faktach. Nie powinien uzywaé
skomplikowanego, fachowego jezyka. Informacje, ktére chce przekazac,
powinny by¢ dostosowane do poziomu wiedzy i doswiadczenia klienta. Jest
to szczegdlnie wazne w pracy z bylymi skazanymi, ktérzy sg bardzo
wyczuleni na forme jezyka uzywanego przez specjalistow.
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Udzielane rady powinny by¢ dostosowane do sytuacji klienta i jego celow.
Nalezy uwzgledni¢ wszystkie juz omowione kwestie i oprze¢ sie na tym, co
klient sam odkryt na swoj temat w kontek$cie swoich mozliwosci i wyzwan.
Zamiast proponowania uniwersalnych rozwigzan, specjalista moze
podpowiedziec, jak radzi¢ sobie w konkretnych sytuacjach, zadawac¢ otwarte
pytania sktaniajgce do refleksji nad mozliwymi konsekwencjami, np. ,Jakie
mogg by¢ korzySci z takiej decyzji?”, ,Co moze sie wydarzyc, jesli
zdecydujesz sie na taki krok?”.

Oto kilka podstawowych zasad, jak udziela¢ ukierunkowujacych
informacji i rad w Dialogu Motywujacym:

. Przygotuj klienta na informacije.

« Przedstawiaj informacje i rady w sposéb otwarty, nie narzucajgcy Twoich
racji (np. ,moje do$wiadczenie moéwi, ze...”).

. Nie przekazuj informacji w sposéb, ktéry moze wywota¢ opér, zamiast
tego wykorzystuj tzw. ,wywazone komunikaty”, np. ,Z jednej strony jest
to powszechnie stosowane rozwigzanie, ale z drugie strony wazne jest,
abys sam wybrat rozwigzanie najlepiej pasujgce do Ciebie”.

. Podkreslaj mozliwos¢ wyboru — klient powinien mie¢ poczucie, ze to on
kontroluje proces podejmowania decyzji.

. Stosuj pytania otwarte jako wprowadzenie do udzielenia informacji lub
rady. Przykiad: ,Co by sie stafto, gdyby$ wybrat to rozwigzanie?”, ,Jakie
opcje widzisz w tej sytuacji?”.



https://szkolenia.zafos.pl/mod/page/view.php?id=98

2.5. Uswiadamianie zasobow, partnerstwo |
akceptacja w ukierunkowywaniu.

USWIADAMIANIE ZASOBOW W PROCESIE UKIERUNKOWYWANIA

Uswiadamianie zasobow to proces, ktéry dodaje pewnosci siebie, a takze
tworzy przestrzenn do wzmocnienia poczucia sprawczosci i kompetenciji,
wspierajagc klienta w skutecznym planowaniu i realizowaniu zmian. Klienci
po opuszczeniu zaktadu karnego mogg czu¢ sie stygmatyzowani, co moze
wptywaé na ich postrzeganie siebie i wiare w mozliwos¢é zmiany. Pomocne
moze by¢ przyjecie strategii, ktére pokazuja, ze kazdy posiada zasoby, ktore
mozna wykorzystac¢, nawet w obliczu wyzwan.

Techniki przydatne w uswiadamianiu klientowi zasobdw, to:

e Rozpoznanie i nazywanie mocnych stron oraz sposobéw ich
wykorzystania, np. ,W jaki sposéb mozesz wykorzysta¢ swoje
umiejetno$ci komunikacyjne, aby znalez¢ prace?”.

e Odwoly wanie sie_do wczesniejszych sukcesoéw - wspomnienie sytuacii,
w ktorych klient osiggnat sukces lub pokonat trudnosci, np. ,,Co takiego
zrobites wczesniej, co pomogto Ci rozwigzac ten problem?”.

e Budowanie na wartosciach i priorytetach - rozmawiajgc o wartosciach,
ktére sg dla klienta istotne, udwiadamiamy mu, Ze ma w sobie zasoby,
np. ,O ile sobie dobrze przypominam, przed odbyciem kary byte$
aktywnym biegaczem”.

e Zachecani rozwazeni rzyszty_ch mozliwosci - warto wspieraé
klienta w tworzeniu wizji przysztosci, w ktérej wykorzystuje swoje
zasoby, np. ,Jak myslisz, co jeszcze mogtbys zrobi¢, majgc te
umiejetnosci?”.

e Zachecanie do refleksji_nad zasobami zewnetrznymi - nie wszystkie
zasoby muszg pochodzi¢ z wewnetrznych cech klienta. Mozna takze
uswiadomi¢ mu dostepne wsparcie z zewnatrz — na przyktad bliskich,
specjalistdbw czy innych zrédet pomocy, np. ,Jak sgdzisz, czy sg w
Twoim otoczeniu osoby, ktére mogtyby Ci poméc w rozwigzaniu tego
problemu?”.




e Wzmacnianie __poczucia __skutecznosci __poprzez __ pozy___ tywne
odzwierciedlanie - docenianie i nazywanie zasobdw oraz ich wptywu, np.

~Wydaje sie, Zze jeste§ bardzo zorganizowang osobg i masz duzg
determinacje. Jak myslisz, jak mogg ci te cechy pomdc w realizacji tego
celu?”.

e Planowanie dziatan z wykorzystaniem zasobdéw — w koncowym etapie
warto wspdlnie przeanalizowad, jak konkretne zasoby bedg pomocne w
realizacji wybranych dziatan i zaplanowac kolejne kroki, np. ,Co mozesz
zrobi¢ juz teraz, korzystajgc z tego, co masz?”.

Narzedziami wspierajgcymi uswiadamianie klientowi jego zasobdéw mogg
by¢ np.:

e Odzwierciedlanie i parafraza (patrz_podrozdziat V_Odzwierciedlajgce
stuchanie)

e Skalowanie zasobdw/pytania skalujgce - pomaga klientowi spojrze¢ na
swoje zasoby w skali liczbowej (np. od 1 do 10). Przyktadowe pytanie
~Jak oceniasz swojg zdolno$c¢ radzenia sobie z problemami na skali od 1
do 10?” Jesli klient oceni sie na przykitad na 5, mozna zapyta¢: ,Co
musiatoby sie stac¢, aby$ przesunat sie do 6? Jakie umiejetno$ci lub
zasoby mogtyby ci w tym poméc?”

e Wizualizacja przyszty_ch sukceséw, np. w formie kolazu (,Wyobraz
sobie, ze osiggnates(-as) swoj cel. Co wtedy zmieni sie w twoim zyciu?
Jakie zasoby musiate$(-as) wykorzystac, aby dojs¢ do tego momentu?”).

e Technika ,Co dziata” — pytamy klienta, co funkcjonuje w jego zyciu i
dzieki jakim zasobom (,Co robisz, kiedy radzisz sobie lepiej? Jakie twoje
cechy lub umiejetnos$ci pomagajg ci w tych momentach?”).

AKCEPTACJA | WSPIERANIE W PROCESIE UKIERUNKOWYWANIA

Dzieki postawie akceptacji ze strony specjalisty, klient zyskuje poczucie, ze
jest przyjety takim, jaki jest, co zwieksza jego otwarto$¢ na wspétprace i
gotowo$¢ do zmiany. Wsparcie zas wzmacnia motywacje wewnetrzna,
pomagajac klientowi budowaé przekonanie, Zze ma zasoby i kompetencje
potrzebne do realizacji swoich celow.
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Akceptacja w procesie ukierunkowywania Kklienta/ bylego skazanego
powinna bazowac na:

e Wyrazaniu empatii - ,Rozumiem, ze mozesz czuc sie zagubiony, gdy
myslisz o zmianie.”

e Przyjmowaniu bez osagdzania - ,Widze, ze zmiana budzi u ciebie opor.
Masz prawo do takich uczuc.”

e Normalizowaniu ambiwalencji - ,To naturalne, ze mozesz odczuwac
zaréwno pragnienie zmiany, jak i lek przed nig.”

e Odzwierciedlaniu__pozytywnych intencji__i _motywacji - ,Widze, ze
naprawde zalezy ci na poprawie zdrowia, cho¢ jednocze$nie masz
pewne obawy. To pokazuje, Zze troszczysz sie o siebie.”

e Zgodnosci z konstruktywnymi wartosciami klienta.

Ukierunkowywanie bylych wieznibw w zgodzie z ich wartosciami mozna
przeprowadzaé na przyktad poprzez:

e |dentyfikacje_wartosci. Przykladowe pytania: ,Czym kierowafe$ sie w
swoich decyzjach przed wyrokiem? Czy sg warto$ci, ktore teraz widzisz
jako wazniejsze niz wtedy?”

e Zrozumienie wpty wu wartosci na zachowanie. Przyktadowe pytania:
~Jakie Twoje wczesniejsze decyzje byly zgodne, a ktére byty sprzeczne
z Twoimi warto$ciami? Jak chciatbys, aby byto to w przysztosci?”

e tgczenie wartosci z celami resocjalizacyjnymi. Przyktadowe pytania:
»Jakie cele chciatbys osiggngc¢ po wyjsciu na wolnosc¢? W jaki sposob te
cele odzwierciedlajg Twoje wartosci?”

e Tworzenie planu dziatania zgodnego z wartosciami. Przykfadowe
pytania: ,Co mogftbys zrobi¢ teraz, co bedzie zgodne z Twoimi
wartosciami i pomoze Ci w przysztosci?”

o Refleksje_nad zmiang _warto$ci. Przyktadowe pytania: ,Jak myslisz, czy
Twoje warto$ci zmienily sie od czasu, gdy trafites do wiezienia? Jakie
nowe wartosci chciatby$ wprowadzi¢ w swoje zycie?”

WSPIERANIE AUTONOMII KLIENTA/UNIKANIE NARZUCANIA KIERUNKU
Wspieranie autonomii klienta w ukierunkowywaniu wzmacnia efekty pracy z
osobami, ktére znajdujg sie w trudnych sytuacjach, takich jak byli
wiezniowie. Autonomia wspiera poczucie odpowiedzialnosci za wiasne



decyzje, co moze prowadzi¢ do bardziej zaangazowanego i Swiadomego

dziatania. Pozwalajgc klientowi na podejmowanie decyzji, wzmacniamy jego
pewnos¢ siebie i umiejetnosci radzenia sobie z wyzwaniami.

Co wspiera autonomie klienta w ukierunkowywaniu:

e Zadawanie pytan otwartych. Przyktadowe pytania: ,Jakie sg Twoje mysli
na temat tego, co chciatby$ osiggngc¢? Co uwazasz za wazne w tym
procesie?”

e Umozliwienie wyboru. Przyktadowe pytania: ,Jakie opcje widzisz, ktére
mogg pomoc Ci w osiggnieciu Twojego celu? Ktora z nich wydaje Ci sie
najbardziej odpowiednia?”

e \Wspieranie samodzielnego podejmowania decyzji. Przyktadowe pytania:
»,CO chciatbys zrobi¢ jako pierwszy krok w kierunku osiggniecia tego
celu? Jakie dziatania planujesz podjgc¢?”

e Oferowanie wsparcia, nie presji. Przyktadowe pytania: ,Jakie wsparcie
moge Ci zapewnié¢, aby$ mogt skutecznie realizowa¢ swoje plany? Czy
sg jakie$ dodatkowe informacje, ktére mogg Ci poméc?”

e Dawanie pozytywnego/konstruktywnego feedbacku — konstruktywny
feedback to informacja zwrotna udzielana w sposob, ktory ma na celu
wspieranie rozwoju i poprawe umiejetnosci, zachowan lub wynikow
osoby otrzymujgcej te informacje. Jego celem jest nie tylko zwrécenie
uwagi na obszary wymagajgce poprawy, ale rowniez dostarczenie
wskazowek i zachety, jak wprowadzi¢ te zmiany. Konstruktywny
feedback opiera sie na szacunku, empatii i konkretnosci. Powinien
odnosi¢ sie do konkretnych zachowan i byé wypowiadany bez
obrazliwych i osadzajgcych zwrotéw. Wyrazajgc konstruktywny feedback
powinnismy wybra¢ wiasciwy czas i miejsce. W konstruktywnym
feedbacku powinna by¢ przestrzehh do odpowiedzi i zadawania pytah.
Przyktadowe stwierdzenia: ,Podziwiam Twojg determinacje i sposéb, w
jaki podchodzisz do rozwigzywania probleméow. Co mozesz zrobic, aby
utrzymac ten pozytywny kierunek?”

e Zachecanie do refleksji i samooceny. Przyktadowe pytania: ,Jakie
Zmiany zauwazyte$ w swoim podejsciu do tego celu? Co chciatby$
zrobic¢ inaczej, aby lepiej dopasowac plan do swoich potrzeb?”
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3. Wspolpraca: wywolywanie

*  Wywolywanie w Dialogu Motywujgcym

Wywotywanie koncentruje sie na uruchomieniu motywaciji klienta do zmiany
poprzez eksplorowanie jego wlasnych powoddéw i wartosci sprzyjajacych
zmianie. Ten etap jest szczegdlnie istotny dla bylych wieznidw, pomaga im
bowiem wyrazi¢ pragnienie lepszego zycia i przepracowaé ich mieszane
uczucia wobec zmiany. Rézne techniki wywotujg "mdwienie o zmianie",
ktére odnosi sie do stwierdzen wskazujgcych na pragnienie, zdolnosc,
powody lub potrzebe zmiany danej osoby. Zrozumienie tych technik i
korzystanie z nich moze utatwi¢ znaczgco rozmowy, ktére prowadzg do
refleksji i pozytywnej zmiany zachowania.

Wywotywanie w DM odnosi sie do wspomagania klienta w nazywaniu jego
wiasnej motywacji, a takze argumentéw za zmiang. Chodzi o budowanie
dialogu, ktéry pozwala klientom wypowiedzie¢ swoje mysli i okresli¢ emocje
dotyczgce ich celdéw i przeszkdd (Levounis et al., 2017; Miller & Rollnick,
2013). Gtéwng ideg nie jest narzucanie zewnetrznych motywoéw, ale
pomaganie klientom w odkrywaniu ich wiasnych wyjasnien, dlaczego
powinni sie zmieni¢. Takie podejscie szanuje autonomie klienta i buduje
wewnetrzng motywacje (Csillik, 2015). Wywotywanie jest jedng z technik
wskazanych w akronimie "OARS" (w j. ang: wiosta):

. Open-ended questions (pytania otwarte),

. Affirming (potwierdzanie),

. Reflective listening (odzwierciedlanie),

. Summarising (podsumowywanie).

W tej czesci materiatbw omowimy szczegdty gtéwnych umiejetnosci i
techniki, ktére sg niezbedne w motywowaniu klientéw poprzez proces
wywotywania oparty na scenariuszu sesji. Przedstawimy réwniez konkretne
techniki wywotywania i przyktadowe pytania dotyczgce diagnozowania,
gromadzenia i weryfikacji danych.
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Pytania octwarte w wywolywaniu

Pytania otwarte sg podstawowg technikg wywotywania, jak i catej koncepciji
Dialogu Motywujgcego (DM). Celem pytan otwartych jest uzyskanie
pogtebionych odpowiedzi od rozméwcow. Pytania otwarte wymagajg
zastanowienia sie nad tym, co rozméwcy mogg zmieni¢ w przysziosci lub
jak sprawy moga wygladac, jezeli podejmg przemys$lane decyzje.

Pytania otwarte zachecajg kazdego do przekazania szczegétowych
odpowiedzi. Sprzyja to gtebokiemu mysleniu o osobistych przekonaniach i
wiasnych systemach warto$ci. Na przykfad pytanie "Jak sie czujesz w tej
sytuacji teraz, kiedy juz wiesz" moze pomoc komus$ lepiej zrozumieé swoje
uczucia. Pytanie "Co jest dla ciebie wazne w twojej konkretnej sytuaciji i
dlaczego ci na tym zalezy?" moze poméc w zidentyfikowaniu tego, co jest
najwazniejsze dla klienta, a to moze stuzy¢ jako motywacyjny punkt startu
do podjecia pozytywnych zmian (Miller & Rollnick, 2013).

Wazne jest, aby systematycznie stymulowal zainteresowanie i osobistg
odpowiedzialno$¢ klientéw, poniewaz pomaga to réwniez zwiekszyc ich
motywacje. Na przykiad, pytanie "Czy chcesz spojrze¢ gtebiej na swojg
sytuacje?" moze stanowi¢ wyzwanie dla dotychczasowego sposobu
my$lenia danej osoby, dajgc jej szanse na zwiekszenie samoswiadomosci,
ktéra moze ostatecznie pobudzi¢ gotowos¢ zmiany. Podobnie Manthey i in.
wskazali, ze pytania takie jak "Jakie mozliwosci widzisz w swojej konkretnej
sytuacji?" mogg zacheci¢ osoby do myslenia o swojej sytuacji z réznych
perspektyw (Manthey, T. iin., 2020; Miller & Rollnick, 2013).

Pytania otwarte promujg tez jasnos¢ myslenia. Zrozumienie wtasnych mysli i
uczu¢ mozna poprawi¢, gdy zadawane sg pytania typu "jak opisatbys to,
gdyby kto$, kto nic o tobie nie wie, zapytat?". Moze to prowadzi¢ do
lepszego zrozumienia siebie, co z kolei moze skutkowaé stosowaniem
bardziej skutecznych strategii zmiany (Miller & Rollnick, 2013).

Wiedza o tym, co napedza dang osobe, jest niezbedna do utrzymania jej
zaangazowania w osigganie osobistych celéw, zwlaszcza po opuszczeniu
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zaktadu karnego. Na przykiad pytanie: "Co cie zmotywowato?" moze poméc
klientowi odkry¢ jego wewnetrzng motywacje lub wartosci, ktére mogg by¢é
wykorzystane jako narzedzie do rozpoczecia pracy nad osiggnieciem
swoich celéw (Lundahl i in., 2010).

Wyznaczanie celdw moze pomodc klientom skupi¢ sie na pozytywnie
nazwanych wynikach i zaplanowa¢ mozliwe do wykonania kroki w kierunku
osiggniecia celow i zrealizowania aspiracji. Pytania takie jak: "Jakie sg twoje
krétkoterminowe cele? Gdzie widzisz siebie w ciggu nastepnych pieciu lat?"
pozwalajg danej osobie zastanowi¢ sie nad tym, czego chce dla siebie i
pomagaja jej okresli¢ realistyczne i osiggalne cele w oparciu o obecng
sytuacje.

Wreszcie, pytania otwarte mogg pomdéc w budowaniu pewnosci siebie i
poczucia wiasnej skutecznosci klientdow, co jest wazne dla uwierzenia we
wiasne zdolnosci do zmiany, a tym samym osiggnigecia wyznaczonych
celéw. Pytania takie jak "Z jakich osiggnie¢ jestes dumny?" "Jakie masz
umiejetnosci lub mocne strony, ktére pozwolg ci odnies¢ sukces?" moga
podnies¢ poziom morale wsréd osob, ktére mogg nie mieé¢ wystarczajgcej
wiary w siebie (Hettema i in., 2021).




Dowartosciowanie i cdzwierciedlanie w wywotywaniu

DOWARTOSCIOWANIE W WYWOLYWANIU

Dowartosciowania to sformutowania, ktére nazywajg i wzmacniajg mocne
strony, starania i pozgdane cechy klienta. Metoda ta ma kluczowe znaczenie
w wywolywaniu, poniewaz pomaga budowaé pewnosé siebie i poczucie
wiasnej skutecznosci klientdw. Oprocz dowartosciowan (potwierdzen,
afirmaciji), parafrazowanie i podsumowywanie odgrywajg kluczowg role w
skutecznej komunikacji, poniewaz demonstrujg aktywne stuchanie i
pomagaja wyjasni¢ mysli klienta, zapewniajac, ze czuje sie zrozumiany.
Afirmacje mogg by¢ skuteczng pomoca w zmianie bylych skazanych, o ile
sg wykorzystywane do tworzenia i rozwijania wspierajgcego srodowiska, w
ktorym pozytywne zmiany mogg sie rozwijac¢, nie tylko deklaratywnie i
powierzchownie, w formie "bycia mitym" i "dawania gtaskow".

Gtéwnym celem dowartosciowania kogo$ jest rzetelne pokazanie mu jego
mocnych stron i wysitkéw, ktére mogg ostatecznie doprowadzi¢ go do
sukcesu. Oznacza to, ze specjalista musi uzna¢ to, co klient zrobit dobrze,
aby nie tylko zwiekszy¢ jego samoocene, ale takze wzmocni¢ te
zachowania, poniewaZz sg one niezbedne do reintegracji ze spoteczenstwem
po zwolnieniu z wiezienia (Miller & Rollnick, 2013; Wagner & Ingersoll,
2013).

ODZWIERCIEDLANIE — REFLEKSYJNE StUCHANIE NA ETAPIE
WYWOLYWANIA MOTYWACJI

Odzwierciedlanie jest jedng z podstawowych umiejetnosci w DM i stuzy
pogtebianiu zaangazowania klientbw w rozmowe o ich zmianie na lepsze.
Odzwierciedlanie jest realizowane poprzez aktywne stuchanie tego, co méwi
klient, a nastepnie okazywanie mu zrozumienia uzyskanych od niego
informacji i dostrzezonych przez nas emocji klienta, z lekkim
przeformutowaniem pokazujgcym, ze dostrzegamy zaréwno informacje, jak i
uczucia okazywane przez klienta i zachecamy go do dalszych staran. Takie



podejscie sprawia, ze ludzie czujg sie zrozumiani, dzieki czemu sg sktonni

do gtebszej refleksji nad wlasnymi decyzjami i zachowaniem, co prowadzi
ich do pozytywnych zmian (Miller & Rollnick, 2013; Rosengren, 2009).

W praktyce refleksyjne stuchanie polega na zwracaniu szczegoélnej uwagi na
to, co ludzie méwig - ale takze probe zrozumienia, dlaczego to méwig. Na
przyktad, gdy dana osoba méwi: "Czuje sie teraz bardzo zestresowana z
powodu pieniedzy... Nie wiem, jak zaptace rachunki w przysztym miesigcu",
przyktadem odzwierciedlenia moze byé¢: "Wyglada na to, Ze boisz sie, ze nie
bedzie wiecej pieniedzy". Pomaga to klientowi zastanowi¢ sie nad wiasnymi
myslami lub uczuciami, co moze prowadzi¢ do pozytywnych zmian (Miller &
Rollnick, 2013).

Refleksyjne stuchanie dziata najlepiej, gdy zmierza do rozmowy o zmianie,
czyli do gtdbwnego celu DM. Rozmowa o zmianie jest opisywana jako
odkrywanie przez klienta jego wiasnych argumentéw na rzecz zmiany, co
jest jest niezbedne dla zbudowania motywacji (Miller & Moyers, 2017).
Dzieki refleksji nad tym, co zostato zrozumiane lub dostrzezone przez
specjaliste, klient moze lepiej wyrazi¢ swoje pragnienia, opisa¢ umiejetnosci,
wyrazi¢ powody i potrzeby wprowadzenia zmian. Przyktadowe stwierdzenie
klienta: "Staram sie pozostac czysty, ale jest to trudne, gdy jestem w poblizu
moich starych przyjaciot" moze zosta¢ odzwierciedlone w refleksyjnej
odpowiedzi: "Wyglagda na to, ze jesteS naprawde zaangazowany w
utrzymanie abstynenc;ji, ale jest to dla ciebie ciezkie wyzwanie, gdy jestes w
towarzystwie swoich starych znajomych" .Taka wypowiedz podkresla
zaangazowanie i uznaje trudnosci, z jakimi boryka sie klient, zachecajgc w
ten sposdb do dalszej rozmowy na temat strategii radzenia sobie w takich
sytuacjach.

Z refleksyjnym stuchaniem jest takze Scisle zwigzana empatia. Bez empatii
nie moze by¢ skutecznej refleksji. Wedtug Millera i Moyersa (2017) empatia
jest wazna w tworzeniu sojuszu terapeutycznego. Oznacza to, ze jesli
specjalicie brakuje wystarczajgcej empatii wobec jego klientéw, moze to
wptyngé na nich negatywnie, prowadzac do stabych wynikéw readaptacji
spotecznej. Niewielkie postepy klienta mogg wskazywaé na potrzebe
zwigkszenia okazywania empatycznego zrozumienia przez specjaliste
zaangazowanego w proces zmiany (Miller & Moyers, 2017).
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Podsumowywanie i informowanie w wywolywaniu

PODSUMOWYWANIE W WYWOLYWANIU

Podsumowywanie bardzo skutecznie przyczynia sie do wywotywania
motywacji. Podsumowywanie polega na integracji wielu refleksji klienta w
celu uchwycenia gtéwnych tematéw i pogtebienia ich zrozumienia. Technika
ta stuzy podkresleniu i potgczeniu waznych punktdw rozmowy poprzez
skrotowe powtdrzenie tego, co zostalo oméwione i zaakcentowanie
najwazniejszych ustalen. Podsumowywanie wspiera wydobywanie
motywacji i planéw zmiany danej osoby. Podsumowania stuzg
uporzgdkowaniu sposobu myslenia, wzmocnieniu zaangazowania ze strony
klienta, a takze upewnieniu sie, ze zaréwno specjalista, jak i klient sg "po tej
samej stronie" w odniesieniu do tego, co zostato powiedziane (Miller &
Rollnick, 2013).

Nawet najbardziej zmotywowani klienci doswiadczajg czasami nawrotow
swoich probleméw. Chociaz nawrét probleméw i spadek motywacji jest
powszechng czescig procesu zmiany, nie jest to nieunikniona faza, ktéra
zawsze musi wystgpi¢. Dialog motywujgcy (DM) kiadzie nacisk na
wspieranie klientdw w rozpoznawaniu mozliwosci niepowodzen bez
okreslania nawrotu jako nieuniknionego. Podsumowywanie moze obnizaé
ryzyko nawrotéow. Wedtug Millera i Rollnicka (2013), nawrét jest wprawdzie
czescig procesu zmiany dla wielu oséb, ale nie dla kazdego z klientow.
Budujgc odporno$¢ i pomagajgc klientom w opracowywaniu strategii
reagowania na wyzwania poprzez czytelne podsumowania, specjalisci
umozliwiajg klientom postep bez nawrotow.

INFORMOWANIE | DORADZANIE W WYWOLYWANIU

Pomimo skupienia sie na kliencie, Dialog Motywujgcy (DM) obejmuje tez
udzielanie informaciji lub porad, zwlaszcza gdy klienci o to prosza lub gdy
wydajg sie tkwi¢ w martwym punkcie. Informowanie i doradzanie powinno
zawsze odbywac sie za zgoda klienta i z poszanowaniem jego autonomii.
Zasadniczo oznacza to wspoiprace z klientem w celu przekazania mu
przydatnych informacji i sugestii, przy jednoczesnym uwzglednieniu jego
wartosci i celdw (Miller & Rollnick, 2013; Rosengren, 2009).
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Informowanie i doradzanie s3 waznymi elementami wsparcia
indywidualnego, poniewaz pomagajg wypeti¢ luke miedzy tym, czego
klienci potrzebujg od specjalistow podczas spotkan, a tym, jakie zasoby lub
strategie sg dla nich dostepne, cho¢ o nich nie wiedzg. Informowanie
wspiera podejmowanie decyzji przez klientéw poprzez dostarczanie im
informacji, jak i wskazywanie mozliwosci samodzielnego zdobywania
wiedzy, umozliwiajgc im podejmowanie dziatan zmierzajgcych do
samodzielnego osiggniecia wyznaczonych celéw.

Informowanie jest nastawione na wspolng prace, co zwieksza motywacje
klienta, umacniajac jego przekonanie na temat mozliwosci samorealizac;ji i
wzmacniajgc partnerski stosunek do specjalisty (Stinson & Clark, 2017).

W celu osiggniecia pozgdanych wynikéw, specjalisci mogg udzielac¢
wskazowek opartych na wiedzy i doswiadczeniu zdobytym w trakcie pracy,
jednoczesnie szanujgc osobisty wybor i autonomie kazdej osoby, na
przyktad mowigc: "Czy moge powiedzie¢ ci o strategiach, ktére ludzie uznali
za pomocne w podobnych sytuacjach?" (Schumacher & Madson, 2015).
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3.5. Uswiadamianie zasobodw, partnerstwo i akceptacja w wywolywaniu

USWIADAMIANIE ~ZASOBOW PODCZAS WSPIERANIA BYLYCH
SKAZANYCH NA ETAPIE WYWOLYWANIA

Na etapie wywotywania w DM wazne jest, aby rozpoznaé i wykorzystaé
zarowno wewnetrzne, jak i zewnetrzne zasoby do wspierania zmian.
Oznacza to pomoc klientom w zidentyfikowaniu ich mocnych stron i
dostepnych systemow wsparcia, co moze znacznie zwiekszy¢ ich zdolnos¢
do pokonywania wyzwan i osiggania celéw.

Wsparcie jest wielowymiarowym konstruktem, ktoéry znaczgco przyczynia sie
do ogdlnego dobrostanu i budowania odpornosci na kryzysy osob
borykajgcych sie z trudnosciami w zyciu. Istniejg cztery gtdwne kategorie, na
ktére mozna podzieli¢ wsparcie:

e wsparcie emocjonalne,

e wsparcie materialne,

e wsparcie informacyjne,

e wsparcie spoteczne.

Kazda kategoria stuzy unikalnym celom i moze znaczaco wptyng¢ na to, jak
dobrze klient radzi sobie ze stresorami lub osigga swoje cele.

PARTNERSTWO ZORIENTOWANE NA ZADANIA NA ETAPIE
WYWOLYWANIA W PRACY Z BYLYMI SKAZANYMI

Dialog Motywujacy polega na partnerskiej wspotpracy z klientem. Na etapie
wywotywania partnerstwo staje sie szczegdlnie wazne, poniewaz nalezy
wyznaczy¢ realistyczne, osiggalne zadania, ktére dana osoba jest gotowa
podja¢ (Kinner & Young, 2018; Miller & Rollnick, 2013). Partnerstwo
zorientowane na zadania polega na wyznaczaniu celdw i osigganiu ich we
wspotpracy z klientami poprzez jasne okreslanie krokéw, ktdére mozna
wykonaé, a takze zapewnianie klientom poczucia wsparcia w catym
procesie. Takie podejscie pomaga wzmocni¢ pozycje i motywacje osob
poszukujgcych wsparcia lub innych ustug, w ktérych wyznaczanie celow jest
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wymagane do osiggniecia sukcesu. Wedtug Hagger i in. (2020) strategia
partnerstwa ktadzie nacisk na jasnos¢ komunikacji i ciggte wsparcie,
niezbedne do skutecznego zmierzania do celéw przez klientéw (Hagger i in.,

2020). Partnerstwo zmierza tez do rozbijania duzych celéw na mniejsze,
tatwe do zarzadzania, zmniejszajgc w ten sposéb zniechecenie, a

jednoczesnie promujgc trwate zaangazowanie i motywacje (Kinner & Young,
2018; Miller & Rollnick, 2013).

AKCEPTACJA | WZMOCNIENIE NA ETAPIE WYWOLYWANIA W PRACY
Z BYLYMI SKAZANYMI

Akceptacja i wzmocnienie sg wazne juz na wczesnym etapie wywotywania
w DM, szczegdlnie w przypadku bylych skazanych. Czynniki te tworzg
wspierajgce otoczenie, ktére wzmacnia poczucie wiasnej skuteczno$ci
klientéw, odpornos¢ i niezalezno$é, pomagajgc tym samym w skutecznym
radzeniu sobie z problemami.

Akceptacja polega na okazywaniu bezwarunkowego pozytywnego szacunku
i empatii, aby klienci mogli wypowiada¢ sie bez osgdzania. Oznacza to
réwniez poszanowanie ich prawa do decydowania o sobie poprzez uznanie
tego prawa.

Wzmocnienie pozycji klientéw polega na zwigkszeniu ich $wiadomosci
osobistej kontroli nad wydarzeniami lub sytuacjami zyciowymi, a takze
zdolnosci do wyboru sposréd alternatyw dostepnych w réznych aspektach.
To dwutorowe podejscie nie tylko poprawia sojusz zadaniowy, ale takze
pomaga klientom w zdobywaniu sity przed przysztymi wyzwaniami (Csillik,
2015; Ryan & Deci, 2018).
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4. Systematycznos¢: planowanie

Planowanie w Dialogu Motywujgcym

Planowanie pojawia sie, gdy klient wykazuje gotowos¢ do dziatania i
wdrozenia zmiany i przechodzi do tworzenia konkretnych krokéw, ktére majg
doprowadzi¢ do realizacji wybranego celu. Planowanie nastepuje zwykle po
fazie, w ktérej klient w petni zrozumiat swoje motywacje i jest gotowy do
podjecia dziatan. Rolg specjalisty jest umiejetne przeprowadzenie klienta
przez ten proces. Niezbedne sg tutaj umiejetnosci coachingowe, takie jak:

. pobudzanie klienta do dziatania,

. stymulowanie do refleksji,

. zadawanie wlasciwych pytan (Kimsey-House, H. et al., 2018).
Poniewaz zadawanie wtasciwych pytan jest najwazniejszg umiejetnoscig
coacha w procesie planowania, nalezy dopasowac charakter pytan do
sytuacji klienta, jego celu, umiejetnosci i mozliwosci kognitywnych. Mozemy
powiedzie¢, ze gtdwnymi pytaniami dla poszczegdlnych strategii Dialogu
Motywujgcego sa:

- wywolywanie (evoking) — ,,po co”

- angazowanie (engaging) — ,,czy mamy is¢ razem?"
- ukierunkowywanie (focussing) — ,,dokgd?"

+ planowanie (planning)- , jak?"

Pracujgc z klientem w duchu Dialogu Motywujgcego nalezy pamietac, ze
przejécie od etapu wywotywania (evoking) do etapu planowania (planning)
wymaga uwaznego wyczucia momentu, w ktérym klient jest gotowy do
przejScia od rozwazan na temat zmiany do podejmowania konkretnych
dziatan. Mozna tutaj z powodzeniem wykorzystywac¢ wiosta (OARS) Dialogu
Motywujgcego, takie jak zadawanie otwartych pytan, dowartoSciowywanie,
odzwierciedlajgce stuchanie czy podsumowywanie.
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W planowaniu przydatne beda opisane w dalszej czesci konkretne
narzedzia coachingowe, takie jak np. matryca Eisenhowera, analiza
GROW, formulowanie celéw SMART czy wyrazanie konstruktywnego
feedbacku.

Specjalista pracujgcy z bytymi skazanymi w Duchu Dialogu Motywujgcego
powinien pamietaé, ze stosujgc techniki i narzedzia coachingowe, powinien
wspiera¢ bylych skazanych w rozwoju i procesie zmiany i pomagac im
odkrywac¢ i wykorzystywaé¢ ich potencjatl. Specjalista pracuje w modelu
partnerstwa zorientowanego na cele, ktére akcentuje rownorzednos¢ relacji
miedzy klientem a specjalistg i pomaga unikng¢ autorytarnego podejscia ze
strony specjalisty. Aby skutecznie zaplanowac dziatania w pracy z bytymi
skazanymi nalezy w pierwszej kolejnosci ustali¢ priorytety — ktore obszary
zycia wymagajg najszybszej interwencji. Czy nadrzednym celem jest
znalezienie mieszkania i zapewnienie srodkéw do zycia, czy moze fokus
powinien by¢ skierowany na ratowanie zdrowia? Kierunek wsparcia bedzie
tutaj uzalezniony od indywidualnych potrzeb klienta. Poznanie ram
planowania wymaga zadania pytan otwartych.

TIMELY
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Pytania otwarte w planowaniu

Pytania otwarte jako narzedzie wspierajgce Dialog Motywujgcy moga
skutecznie wesprze¢ proces planowania dziatan z klientem. Pozwolg na
samodzielne odkrywanie i wyrazanie swoich celéw, potrzeb oraz mozliwosci.
Otwarte pytania coachingowe powinny by¢ konkretne, nie zawiera¢ tez, a
odpowiedzi na nie powinny umozliwi¢ wycigganie wnioskéw. W zalezno$ci
od funkcji mozemy w planowaniu uzy¢ nastepujgcych pytan:

Funkecja pytania Przykladowe pytania

Rozpoznanie celu Co choesz osaonal dzmk ley Zmiane ?

Badans molywac | ZnacZenta Jakwe korzyscs walZis? w osIagreeciy lego

Zrmiany caly?

Poszukiwanie zasobow i Jakwe masz dosigpne wsparcee lub zasoby?

moziwodc

Planowane konkretnych dznalan | Jake pensre ok choalbys podiadc ?

Budowanie pewnosci siebie Jalke cechy pomogg Ci w osiggneciv
Twopago calu?

Analiza GROW, to popularne narzedzie coachingu, kiére pomaga w
rozmowie skoncentrowanej na planowaniu celéw. Cechujg ja:
. Skupienie sie na pomocy klientowi w zdefiniowaniu i zrozumieniu swoich
celdéw oraz aktualnej sytuacii.
. Pomoc klientowi w znalezieniu najlepszych rozwigzan poprzez analize
dostepnych opciji i identyfikacje potencjalnych przeszkdd.
. Stawianie nacisku na refleksje i wiedze o sobie samym.

Akronim GROW pochodzi od czterech kluczowych elementéw procesu:

. Goal - Cel: okreslenie celu rozmowy coachingowej. Mozemy zastosowac
tutaj nastepujace pytania: ,Co chcesz o0siggngc¢?”, ,Jak bedziesz
wiedzie¢, ze osiggnagte$ swdj cel?”, ,Dlaczego ten cel jest dla Ciebie
wazny?”
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. Reality - Rzeczywisto$¢: ocena rzeczywistej sytuacji klienta. Mozemy
uzy¢ nastepujgcych pytan: ,Jakie wyzwania napotykasz?”, ,Co juz
zrobites w kierunku osiggniecia Twojego celu?”, ,Gdzie jestes teraz w
odniesieniu do Twojego celu?”

. Options - Opcje: mozliwe opcje, przeszkody w osiggnieciu celu.
Przyktadowe pytania to: ,Co mogtbys zrobi¢ inaczej?”, ,Jakie masz inne
opcje, aby osiggngc¢ Twaoj cel?”, ,Jakie sg potencjalne ryzyka zwigzane z
tymi opcjami?”

. Wil - Wola: podjecie decyzji i ustalenia dziatania. Mozna uzyé
nastepujgcych pytan: ,Kiedy zaczniesz?”, ,Co konkretnie zrobisz?”,

L~Jakie zasoby/ wsparcie bedg Ci potrzebne?”.

Przykfad zastosowania modelu GROW w pracy z bylymi skazanymi:

| Elemant Sytuacja Stormulowanie klienta | Prrykladows

modelu GROW pytania

Cel [Goal) Okredlenie celu _Choialtym nalest .Co cheess
esoby pracujice| stabiing prace, kiora SSGGNES W SiggU
nad swoig pozwell mi na nabiizszych
reintegraciy samodzieine uirzymanie.” | sredciu missiecy 7
spoleczng i
Zawodows

Rzeczywisiost | Analiza obecnej Mam doswiadczenie w | Jak wygiada Tho@a

(Reality) sytuacl, wyzwan | | pracy fizycznel, alenie | syfuacje feraz?”
zasobow mam odpowiednich

lowalifilcacii | brak mi
pewnosci siebie

Opcie (Oplions) | Rozwazanie MogE Sprobowad ek masT
madimosci | URDNCTYC Kursy matiwosc, aby
poszukiwarie zawodowe lub Zapisac sie | Zaczad drialed w
razwigzan 00 agengji pracy oRrUnky SWERGO

TymCZasowe].” caiy?”

Wola (Will) Pancowanke dziatan | | W przyszhym hygodniu .Co TamieTas:
Tobowigzane do IapEsIe sig na kurs Trobic jako
podigcia konkretrych | spawania | fode CV do plerwazy krok?”
ko dwich firm.”
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Pytania kartezjanskie - narzedzie do podejmowania decyzji i
f | ia plans

Pytania kartezjanskie to zestaw czterech pytan, ktére pomagajg w
podejmowaniu decyzji i eksploracji konsekwencji réznych dziatah.

Te pytania sg szczegolnie przydatne w sytuacjach, gdzie trzeba rozwazy¢ za
i przeciw, a takze oceni¢ mozliwe skutki podjecia (lub niepodjecia) decyziji.
Pozwalajg one doktadniej zrozumie¢ konsekwencje danego wyboru, co
wzmacnia proces refleksiji.

Cztery pytania kartezjanskie:

1.Co sie stanie, jesli to zrobie? Pytanie skupia sie na pozytywnych
konsekwencjach podjecia decyzji, np. ,JeSli zaczne nowg prace,
zdobede niezalezno$¢ finansowg.”

2.Co sie stanie, jesli tego nie zrobie? Pytanie rozwaza pozytywne strony
pozostania w obecnej sytuacji, np. ,Jesli nie podejme nowej pracy, bede
miat wigcej czasu dla rodziny.”

3.Co sie nie stanie, jesli to zrobie? Pytanie zacheca do eksplorowania
negatywnych skutkéw podjecia decyzji, np. ,Jesli zaczne nowg prace,
nie bede miat tyle czasu na realizowanie hobby.”

4.Co sie nie stanie, jesli tego nie zrobie? Pytanie pomaga zastanowic sie
nad negatywnymi konsekwencjami braku dziatania, np. ,Je$li nie
podejme nowej pracy, nie poprawie swojej sytuacji finansowej.”

Pytania kartezjanskie warto stosowac w pracy z bylymi skazanymi,
poniewaz pomagajg zrozumiec pelny obraz sytuacji, nie tylko jej
pozytywne aspekty. Rozwijaja swiadomos¢  konsekwencji
podejmowanych lub niepodjetych decyzji oraz ulatwiaja radzenie sobie
z ambiwalencja i lekiem przed zmiana.

Lejek coachigowy jako wizualny model rozmowy coachingowej wspierajacej
planowanie _

Lejkiem coachngowym nazywamy wizualny model rozmowy coachingowej,
ktéra zaczyna sie od okreslenia celu, tj. odpowiedzi, jaki jest ostateczny cel



klienta. W kolejnym kroku za pomocg pytah otwartych poszerzamy obraz
sytuacji, eksplorujgc jg. Nastepnie klient podejmuje decyzje o wyborze
sposobu dziatania, a rozmowa konczy sie, gdy klient wybiera krok lub kroki,
do ktorych realizacji sie zobowigzuje.
Cel (doprecyzowanie)
Pogtebienie
Opcje
Decyzja

Dziatanie

Lejek pytan coachingowych (opracowanie wiasne)

Przyktady pytan, ktére mozna zadawac¢ w poszczegoélnych etapach podczas
rozmowy coachingowej w uktadzie "lejka":

Krok 1: Pytania o cel - ,Co chcesz osiggngc poprzez spotkania ze mng?”
Krok 2: Pogtebienie - ,Co doktadnie chciatby$ zmieni¢?”

Krok 3: Opcje - ,,Co mogtbys zrobic, aby zblizy¢ sie do Twojego celu?”

Krok 4: Decyzje - ,,Jakie kroki moégtbys podjgc, aby  (znalez¢ prace)?”
Krok 5: Dziatanie - ,,Od czego chciatby$ zaczg¢?”

o SR
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*  Dowartosciowanie i odzwierciedlanie w planowaniu

DOWARTOSCIOWYWANIE W PLANOWANIU

Dowartosciowywanie zostato przedstawione w czesci ,Ukierunkowywanie”.
Tutaj pokazane zostang konkretne przyktady jego zastosowania w procesie
planowania dziatan z bytymi skazanymi. DowartoSciowujgc klienta w
procesie planowania specjalista powinien skupia¢ sie na obszarach wolnych
od probleméw, ktére przynosity sukcesy, pokazywac¢ jego dziatania w
pozytywnym swietle.

W procesie planowania dziatan z bylymi skazanymi dowartosciowywanie
spetnia nastepujgce funkcje (Rollnick, Miller 2015):

*  Podnosi poczucie wlasne] wartosci.
Wzmacnia motywacje do zmiany.
Zwieksza poczucie kontroli nad zyciem.
Redukuje lek przed porazka.

Przyktady dowarto$ciowywania w procesie planowania dziatan z bylymi
skazanymi:

e Podkreslenie umiejetnosci przetrwania i adaptaciji. Przyktad:
~Przetrwates trudny okres w wiezieniu, co pokazuje, jak silny jestes. To

umiejetno$c, ktéra pomoze Ci w codziennym zyciu, zwtaszcza gdy
napotkasz trudnosci na swojej drodze do reintegracji spotecznej.”

e Wskazywanie na_ dotychczasowe sukcesy i postep. Przykiad:
,Zdecydowate$ sie zmieni¢ swoje zZycie i podjg¢ aktywnosc, jakg jest
Szukanie pracy. To ogromny krok, ktory wymaga odwagi i
zaangazowania. Pamietaj, ze juz podjate$ dziatanie, co jest sukcesem
samym w sobie.”




e Zwrdcenie uwagi ha odpowiedzialno$¢ i che¢ zmiany . Przyktad:
~Samodzielnie podjagte$ decyzje o pracy nad sobg i dgzeniu do zmiany.

To $wiadczy o tym, Ze jeste$ gotowy na nowe wyzwania i chcesz bra¢
odpowiedzialnos¢ za swoje zycie.”

e Akceptacja trudnosci i wzmacnianie poczucia kompetencji. Przykiad:
~Zmiana, ktérg zamierzasz wprowadzi¢, nie jest fatwa, ale to, Ze jeste$
gotowy na podjecie tego wysitku, $wiadczy o Twojej sile i determinacji.
Nawet jezeli napotkasz przeszkody, bedziesz w stanie sobie z nimi
poradzic.”

e Podkreslenie roli pozytywnych relacji. Przyktad: , Twoje wczesniejsze
doswiadczenia pokazujg, jak wazne jest otaczanie sie odpowiednimi
osobami. Wiesz, ze budowanie wspierajgcych relacji jest kluczowe, i to
jJest cos, w czym mozesz by¢ bardzo skuteczny.”

ODZWIERCIEDLAJACE SLUCHANIE W PROCESIE PLANOWANIA

Aktywne i odzwierciedlajgce stuchanie znajdg szczegdlne zastosowanie
przy rozpoznawaniu sygnatow gotowosci do zmiany.

Jak rozpoznaé sygnaty - gotowosci do zmiany ?
Klient czesto wyraza gotowo$¢ do zmiany poprzez:

e Zmiane jezyka: Pojawiajg sie czesciej wypowiedzi typu ,musze”, ,chce”,
,moge”, jestem gotéw”, ,sprobuje” lub bardziej konkretne deklaracje
checi dziatania.

e Zmniejszenie oporu: Klient przestaje wyraza¢ watpliwosci i zaczyna
formutowaé pomysty na zmiane.

e Emocje zwigzane z gotowoscig: Klient moze  okazywaé
podekscytowanie, optymizm lub ulge na mysl o zmianie.

e Pytania dotyczgce dziatan: Klient zaczyna pyta¢ o sposoby realizacji
zmiany, np. ,Od czego powinienem zaczgc?”



Jak podsumowac jezyk zmiany ?

Podsumowanie jest krokiem, kitory pomaga klientowi ugruntowac jego
motywacje i skierowa¢ rozmowe ku planowaniu. Specjalista moze
powiedzie¢ - ,Z tego, co méwisz, chcesz wprowadzi¢ zmiane, poniewaz to
pomoze Ci [korzys¢]. Wydaje sie, ze jeste$ gotdw zaczgé dziatac. Czy to
dobre podsumowanie?”

Jak zaproponowac przejscie do planowania?

Jesli klient wydaje sie gotowy i mozna rozpoczgc¢ faze aktywnej zmiany, specjalista
moze zadac¢ nastepujgce pytania:
e Co chciatbys zmieni¢?
e Jaki jest Twoj plan wprowadzania zmian?
e Jak mozesz rozwigzac ten problem?
Wazne, aby przejscie odbyto sie w duchu wspoétpracy. Klient musi mie¢
poczucie, ze to on kieruje procesem.

Przejscie do planowania w przypadku ambiwalenciji.

Jesli klient wyraza watpliwosci, zamiast przechodzi¢ do planowania, warto:

e Ponownie eksplorowa¢ ambiwalencje: ,Z jednej strony widze, ze widzisz
korzysci ptyngce ze zmiany, ale z drugiej masz pewne obawy. Czy
mozemy jeszcze troche o tym porozmawiac?”

e Upewni¢ sie, ze gotowos¢ jest wystarczajgca: ,Czujesz, ze jeste$
gotowy do dziatania, czy jeszcze potrzebujesz wiecej czasu, zeby to
przemyslec?”

El iy I ,

Nie zawsze jest to prosty proces. Specjalista moze wprowadzaé elementy
planowania stopniowo:
e Propozycja matego kroku: ,Jak my$lisz, od czego moégtbys zaczgc, zeby
zobaczyc, jak to dziata?”
e Eksploracja mozliwosci: ,Co by byfo najbardziej realistycznym
pierwszym krokiem w Twojej sytuacji?”



Zaangazowanie i aktywacja (Commitment & activation)

Zaangazowanie i aktywacja klienta to dwa kluczowe elementy w procesie
przejscia od wywotywania do planowania w dialogu motywujgcym.

Zaangazowanie (commitment) to etap, w ktérym klient wyraza swoje
zobowigzanie do podjecia dziatan w kierunku zmiany. Jest to moment,
w ktorym klient zaczyna wyrazac chec i gotowosc do dzialania, co jest
kluczowe, by przejs¢ od fazy rozwazan do faktycznego planowania. W
dialogu motywujacym, zaangazowanie jest wyrazane poprzez
stwierdzenia, ze klient jest gotéw zrobi¢ pierwszy krok w strone
Zmiany.

Przyktady zobowigzan:
e ,Chce zaczgc szukac pracy, bo zalezy mi na poprawie mojej sytuacji.”
e Jestem gotow spréobowac zmienic swoje nawyki, aby poprawic¢
zdrowie.”

Techniki wspierajagce zaangazowanie:

e Odkrywanie intencji klienta: W tym etapie pomocne jest zadawanie
pytan, ktére pomagajg klientowi jasno okresli¢, czego chce i jakie
dziatania podejmie, np. ,Jakie konkretne kroki podejmiesz, by
zrealizowac ten cel?”

e Skalowanie zobowigzan: Uzycie skali, np. ,Na skali od 1 do 10, jak
bardzo jeste$ gotow do podjecia dziatann?”, pomaga oceni¢ poziom
zaangazowania i motywacji klienta.

Aktywacja (activation) odnosi sie do momentu, w ktérym klient
zaczyna planowac konkretne kroki dziatania. Aktywacja to proces
przejécia od ogodlnych planéw do rzeczywistych, wymiernych krokow.
Jest to takze faza, w ktorej klient ustala, co doktadnie zrobi, jak to zrobi
i w jakim czasie.



Przyktady aktywacii:

e ,Zaczne przeglgdac oferty pracy jutro, a do korica tygodnia wysle
przynajmniej 5 aplikacji.”

e ,Od poniedziatku bede codziennie biegac¢ przez 20 minut, aby poprawic
swojg kondycje.”

Techniki wspierajace aktywacje:
e Konkretyzowanie planu dziatania: Kluczowe jest, by poméc klientowi w

okresleniu doktadnych dziatan, ktére zamierza podjaé, np.: ,Co
doktadnie musisz zrobic, aby rozpoczg¢ realizacje tego planu?”

e Okreslenie wsparcia: Zapewnienie wsparcia lub wskazanie zasobdw,
ktére mogg pomaoc klientowi w podjeciu dziatania, np. ,Kto lub co moze
Ci pomoéc w realizacji tego celu?”

Proces przejscia z wywoty wania do planowania:
1. Wywotywanie (engagement) — Klient zaczyna rozwazaé zmiane, a

coach lub terapeuta pomaga w zrozumieniu, dlaczego ta zmiana jest
wazna. To faza odkrywania motywacji.

2.Zobowigzanie (commitment) — Klient zaczyna wyraza¢ che¢ zmiany i
gotowosc¢ do dziatania. W tym etapie wazne jest, by klient zaakceptowat
swoje zobowigzanie i poczut, Zze zmiana jest jego wtasnym celem.

3. Aktywacja (activation) — W tym etapie klient zaczyna tworzy¢ konkretny
plan dziatania i podejmuje pierwsze kroki ku realizacji swoich celéw.

*  Podsumowywanie i informowanie w planowaniu

PODSUMOWYWANIE W PROCESIE PLANOWANIA

Podsumowywanie w procesie planowania polega na zestawieniu i
organizowaniu informacji przekazanych przez klienta w sposdb zwiezty i
jasny. Moze byé pomocne w zauwazeniu przez klienta postepu w procesie
zmiany.

Cele podsumowywania w procesie planowania, to:



1.Potwierdzenie i wzmocnienie zaangazowania.
2.Utrwalenie informaciji.

3.Prezentacja postepu i identyfikacja obszaréw do dalszej pracy.
4.Wzmocnienie poczucia kontroli i sprawczosci.

Konstruktywny feedback jako forma _podsumowywania _w__procesie
planowania.

Konstruktywny feedback jako forma podsumowywania w procesie
planowania jest narzedziem do wspierania klienta w momencie, gdy
przechodzi on od planu do rzeczywistego podejmowania dziatan.
Konstruktywny feedback pozwala na stworzenie przestrzeni do
refleksji, umozliwia ocene dotychczasowych postepéw oraz wskazuje,
co mozZna poprawic¢ w dalszym procesie zmiany.

Najwazniejsze elementy konstruktywn fi ku skoncentro-wan
rozwigzaniach to:

e Jasnos¢ i konkretnos$¢. Przyktad: Zamiast powiedzie¢: ,Twoje CV jest
niedoktadne”, lepiej powiedzie¢: ,W Twoim CV zauwazytem kilka
niescistosci, ktére powinnismy omowic.”

e Pozytywne wprowadzenie. Przykiad: ,Doceniam, ze dostarczyte$ Twoje
CV na czas.”

e Skupienie na rozwigzaniach. Przykiad: ,Moze warto bytoby stworzy¢
liste kontrolng dla Twojego CV, aby upewniC sie, ze wszystkie dane sg
doktadne. Jedli potrzebujesz pomocy w opracowaniu takiej listy, chetnie
pomoge.”

e \Wzmacnianie motywaciji. Przyktad: ,Dopracowanie szczegotow w Twoim
CV moze pomoéc w znalezieniu pracy. To pokaze pracodawcy Twojg
osobe jako dokfadng i rzetelng.”

e Wigczenie odbiorcy w proces. Przyktad: ,Jakie widzisz mozliwo$ci, aby
poprawi¢ Twoje CV? Moze masz wtasne pomysty na ulepszenia?”

e Unikanie osgdzania. Przykiad: Zamiast powiedziec: ,Jeste$ zbyt
niedbaty w swoim CV”, lepiej powiedziec: ,Niektére dane w Twoim CV
wydajg sie niedokfadne, co moze wptyng¢ na jego odbiér przez
pracodawce.”



https://szkolenia.zafos.pl/mod/page/view.php?id=98

e Reqularnosé i terminowos¢. Przyktad: Po zakoriczeniu spotkania oméw

szybko, co poszto dobrze, a co mozna poprawic¢, aby nastepnym razem
byto lepiej.

Konstruktywny feedback w pracy z by ty_m skazanym moze wyglgdaé
nastepujaco:

e Klient: ,W minionym tygodniu udato mi sie spotka¢ z doradcg
zawodowym i napisa¢ CV.”

e Specjalista: ,To $wietnie, ze podjagtes takie kroki! Praca nad CV to
bardzo wazny etap. Z tego co mowisz, widze, ze zaczgte$ aktywnie
dgzy¢ do zmiany. Jakie masz plany na przyszily tydzien? Jakie kolejne
kroki zamierzasz podjgc?”

W tym przypadku feedback potwierdza postep, motywujac do dalszego
dziatania. Jednoczesnie specjalista nie pozostaje tylko na pochwatach, ale
stawia pytanie o dalszy krok, co pozwala na kontynuacje procesu
planowania.

UDZIELANIE INFORMACJI | RAD W PROCESIE PLANOWANIA

Udzielanie informacji i rad zwigzanych z planowaniem dziatan pozwala
specjaliscie na dostosowywanie sie do zmieniajgcych sie potrzeb, wartosci
oraz sytuacji klienta w trakcie procesu zmiany. Niezbedne jest rowniez
reagowanie na zmieniajgce sie okolicznosci — byli skazani mogg napotykaé
rézne zmiany w swoim zyciu, takie jak zmiana sytuacji rodzinnej, zdrowotnej
czy srodowiskowej. Elastyczne podejscie pozwala na dostosowanie planow
do tych zmian. Wazne czynniki we wdrazaniu zasady elastycznosci w
planowaniu w pracy z bytymi skazanymi to:

e Regularna ocena i dostosowywanie planéw. Przyktad dziatania:
Regularne spotkania, na ktérych omawiane sg postepy, wyzwania oraz
potrzeba dostosowania celow i dziatah.

e Personalizacja podejscia. Przyktadowe dziatania: Dopasowanie celéw
i dziatah do osobistych aspiracji klienta oraz jego specyficznych
okolicznosci, takich jak potrzeba nauki nowych umiejetnosci czy
naprawy relacji rodzinnych.



e Reagowanie na zmieniajace sie okolicznosci. Przyktadowe dziatania:
Modyfikacja planu dziatania w przypadku, gdy byty skazany napotyka

nowe wyzwania lub okoliczno$ci wptywajgce na jego mozliwosé
realizacji wczes$niejszych celow.

e Wsparcie w trudnych momentach. Przyktadowe dziatania: Oferowanie
dodatkowego wsparcia lub zasobéw w momentach kryzysowych, takich
jak pomoc w radzeniu sobie z problemami zdrowotnymi lub
emocjonalnymi.

e Zachecanie do refleksji i samooceny. Przyktadowe dziatania: Pytania
refleksyjne,  ktére  sklaniajg do  przemyslenia  skutecznosci
dotychczasowych dziatan oraz mozliwosci wprowadzenia zmian w celu
lepszej zgodno$ci z wartosciami i potrzebami.

4.5. Uswiadamianie zasobow, partnerstwo i akceptacja w planowaniu

USWIADAMIANIE ZASOBOW W PROCESIE PLANOWANIA

Uswiadamianie zasobéw w procesie planowania jest nierozigczne z ich
analiza. Do zrealizowania kazdego zaplanowanego dziatania klient
potrzebuje zaréwno zasoboéw zewnetrznych, jak i wewnetrznych.

Zasoby te mogg obejmowaé umiejetnosci, doswiadczenia, wsparcie
spoteczne, jak rowniez konkretne zasoby materialne i finansowe. Istnieje
wiele narzedzi do oceny zasobdw, ich dobdr zalezy od celu, potrzeby
szczegotowosci, mozliwosci (np. kognitywnych) klienta. Narzedzia powinny
by¢ wypetniane przez samego klienta, ze wsparciem specjalisty. Ponizej
kilka przyktadowych narzedzi do oceny zasobdw:

e Mapowanie zasobéw (Resource Mapping). Mapowanie zasobdw
polega na stworzeniu listy wszystkich dostepnych zasobdw, ktére klient
moze wykorzysta¢ do realizacji swoich celéw. Moze obejmowac zasoby
osobiste (np. umiejetnosci), spoteczne (np. rodzina, przyjaciele, grupy



wsparcia) oraz materialne (np. dostep do edukacji, funduszy).
Specjalista wspolnie z klientem tworzy mape zasobow, zadajgc pytania

typu Przyktad: ,Kogo mozesz poprosic o pomoc, jes$li napotkasz
trudnosci?”

e Pytania otwarte w kontekscie zasobéw. Pytania otwarte sg uzywane
w dialogu motywujgcym, by sktoni¢ klienta do refleksji nad swoimi

zasobami. Dzieki temu klient zaczyna dostrzega¢ swoje mocne strony
oraz zewnetrzne wsparcie, na ktére moze liczy¢. Przyktad: ,Kiedy w
przesztosci udato Ci sie pokonac trudnosci? Jakie zasoby byly wtedy dla
Ciebie wazne?”

e Skala zasobéw (Resource Scale). Skala zasobow to narzedzie
pomagajace klientowi ocenié, w jakim stopniu dany zasdb jest dostepny
i w jaki sposéb moze go wykorzystaé. Moze to byé pomocne w
identyfikowaniu zasobow, ktére klient jeszcze nie dostrzega, oraz w
ocenie, ktére zasoby sg kluczowe do zrealizowania celu. Przyktad: Na
skali od 1 do 10 klient ocenia, w jakim stopniu dostepne zasoby (np.
wsparcie rodziny) sg dla niego pomocne w danym momencie.

e Technika , Pytanie o najlepsza _wersje_siebie”. To narzedzie polega
na zadaniu klientowi pytania, ktére ma na celu przypomnienie o jego
mocnych stronach oraz zasobach. Pomaga to w uswiadomieniu sobie,
jakie cechy lub doswiadczenia byly wykorzystywane w przesziosci w
trudnych sytuacjach, a ktére mogg by¢ przydatne w obecnym
kontekscie. Przyktad pytania: ,Wyobraz sobie, ze juz osiggnates ten cel.
Jakie cechy, umiejetno$ci lub zasoby pomogty Ci dotrze¢ do tego

miejsca?”
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_
e Analiza SWOT (SWOT Analysis). Analiza SWOT (Strengths,
Weaknesses, Opportunities, Threats) moze by¢ roéwniez uzyta do
zrozumienia zasobdéw klienta, koncentrujgc sie na jego mocnych
stronach, stabosciach, mozliwosciach i zagrozeniach. Dzieki tej analizie
klient moze zauwazy¢, jakie zasoby i wsparcie ma w zasiegu reki.
Przyktad: Podczas analizy SWOT klient moze wskaza¢ swoje mocne
strony (umiejetnosci zawodowe), ale réwniez wskazaé zagrozenia (np.

brak stabilnosci finansowej), co pomoze w lepszym planowaniu dalszych
krokow.

e Ocena zdolnosci do zmiany (Change Readiness Assessment). To
narzedzie pozwala klientowi ocenié, jak gotowy jest do wprowadzenia
zmian, jakie zasoby wewnetrzne i zewnetrzne mogg wspiera¢ ten
proces, oraz jakich zasobéw moze mu brakowaé. Pomaga to w
identyfikacji obszaréw, ktére wymagajg wiekszego wsparcia lub rozwoju.
Przyktad: Klient moze zosta¢ poproszony o ocene swojej motywacji,
wsparcia spotecznego i dostepnych zasobéw materialnych w skali od 1
do 10.

e Arkusz profilowy . Arkusz profilowy to dokument stuzgcy do zbierania i
systematycznego porzadkowania informacji na temat osoby, jej
mocnych stron, zasobow, wyzwan, a takze celéw i motywacji. Arkusz
profilowy jest pomocny w tworzeniu indywidualnego planu dziatania i w
ocenie stopnia zaawansowania w procesie zmiany.

Przyktadowe obszary w arkuszu profilowym:
e Dane personalne. Podstawowe informacje o kliencie, jego historii i

obecnej sytuacji.

e Zasoby osobiste. Mocne strony, umiejetnosci, doswiadczenie
zawodowe, wartosci.

e Wsparcie zewnetrzne. Rodzina, przyjaciele, instytucje, organizacje
wspierajgce.

e Cele i motywacija. Krotkoterminowe i diugoterminowe cele, powody
zmiany, wewnetrzna motywacja.



e Wyzwania. Bariery, trudnosci w osigganiu celéw, obawy.
e Plan dziatania. Konkretne kroki, ktére klient powinien podjgé, aby

osiggnaé¢ swoje cele.
. Karta zasobéw.

Karta zasobéw to nic innego jak tabelaryczne zestawienie zasobdw klienta,
ktore zostaty pogrupowane w 4 rubrykach:

e Zasoby osobiste.

e Zasoby rodzinne/ ludzkie.

e Zasoby materialne.

e Zasoby socjalno-mieszkaniowe.
Specjalista objasnia klientowi, co kryje sie pod podanymi pojeciami, np. co
to sg zasoby, co to sg zasoby osobiste.

AKCEPTACJA | WSPIERANIE W PROCESIE PLANOWANIA

Akceptacja i wspieranie klienta zostaty szeroko opisane w rozdziale
»=UKierunkowywanie”. Przy omawianiu akceptacji i wspierania klienta przez
specjaliste w procesie planowania mozna tez dodatkowo wspomnie¢ tzw.
piramide Dilltsa.

Piramida Dilltsa to narzedzie, ktore ilustruje rézne poziomy, na ktérych
moze funkcjonowaé cziowiek. Pomaga w zrozumieniu, jak rézne
aspekty Zzycia wplywaja na nasze myslenie, emocje i dzialania.
Piramida sklada sie z szesciu poziomow, ktére sa uszeregowane
hierarchicznie,

Stosowanie Piramidy Dilltsa w pracy z bytymi skazanymi moze poméc w
zrozumieniu, w jakim obszarze zycia osoby zachodzg zmiany i jakie zasoby
sg dostepne w kazdym z tych obszardw, by wspiera¢ reintegracje spoteczng
i zawodowg. Przykladowe pytania dotyczgce poszczegodlnych obszarow w
ujeciu Dilltsa:

¢ Srodowisko (Environment) - ,Jakie wyzwania stwarza Twoje obecne

otoczenie?”
e Zachowanie (Behavior) - ,,Co robisz, aby unikac trudnych sytuacji?”
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- Umiejetnosci i zdolnosci (Capabilities) - ,Jakie zdolnoSci chciatby$ rozwingc,
aby czuc sie pewniej na rynku pracy?”
. Przekonania i wartosci (Beliefs and Values) - ,W co wierzysz, ze
pomoze Ci w osiggnieciu Twoich celow?”
« Tozsamos¢ (Identity) - ,Kim chcesz by¢ w przysztosci?”

. Powotanie / Duchowos¢ (Purpose / Spirituality) - ,Jakie wigksze cele
chciatby$ osiggngc¢ w zyciu?”

_
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5. Uwalnianie potencjatu: coaching

5.1. Coaching w readaptacji spolecznej

Coaching to jeden ze sposobdéw wspomagania ludzi w osigganiu ich
osobistych i zawodowych celéw. Specjalista wspotpracuje z klientem w
prowokujgcym do myslenia i kreatywnym procesie, ktéry inspiruje klienta do
maksymalnego wykorzystania potencjatu. Jest to szczegdlnie przydatne dla
0s0b przechodzgcych znaczgce zmiany w zyciu lub poszukujgcych zmian,
takich jak byli skazani, poniewaz sprzyja pozytywnemu mysleniu, buduje
wiare w siebie i zapewnia dtugoterminowy sukces.

Coaching jest oparta na wspdlpracy, zorientowang na cel metods
uwalniania potencjatu ludzi, ktora moze by¢ stosowana w réznych
kontekstach, w tym w pracy z bylymi skazanymi. Zasadniczo, wediug
Cox et al. (2014), coaching obejmuje tworzenie bezpiecznego
srodowiska, w ktérym klienci mogg uzyskac¢ wglad w siebie i podjaé
kroki w kierunku tego, czego chca (Cox et al., 2014).

W ramach DM coaching zmierza do wspierania klienta w podejmowaniu
decyzji i prowadzi przez etapy umozliwiajgce samopoznanie, zwiekszenie
decyzyjnosci i wiary w swoje mozliwosci. Klient koncentruje sie na swoich
mocnych  stronach lub zasobach potrzebnych do pokonania
zidentyfikowanych barier (Cox i in., 2014).

Sprecyzowanie celéw coachingu umozliwia bytym skazanym skupienie sie
na czyms osiggalnym, nad czym moga pracowac, odbudowujgc swoje zycie
po zwolnieniu. Wyznaczanie celéow zgodnych z regutami SMART moze
dotyczy¢ na przyktad sytuacji, w ktérej dana osoba chce znalez¢
zatrudnienie po zwolnieniu z wiezienia. W takim scenariuszu pojecie
“konkretny” (S) oznacza wszystko, co jednoznacznie wigze sie z
zapewnieniem pracy, np. aktualizacje CV. “Mierzalny” (M) oznacza mozli-
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-wos¢ sprawdzenia, np. liczby aplikacji o prace wypetnianych tygodniowo.
“Osiggalny” (A) okresla, czy dostepne opcje sg w ogodle mozliwe do
rozwazenia, podczas, gdy “adekwatny (realistyczny)” (R) wskazuje, czy sg
one w zasiegu tej konkretnej osoby. “Okreslony w czasie” (T) wymaga
okreslenia czasu, w ktorym kazde zadanie powinno zosta¢ wykonane
(Stinson & Clark, 2017). Nalezy przeprowadza¢ regularne sesje
sprawdzajgce, podczas ktérych w razie potrzeby mozna dokonaé
niezbednych korekt, poniewaz pozwala to na dostosowanie celéw do

aktualnych okolicznosci, a takze pomaga utrzymaé wysoki poziom
motywacji.

Podstawg skutecznego coachingu jest budowanie zaufania miedzy
specjalistg a klientem. Zaufanie zapewnia bezpieczenstwo klientom, ktérzy
mogg otwarcie dzieli¢ sie swoimi doswiadczeniami, czujg sie rozumiani i
wspierani podczas catej swojej podrézy, co zwieksza zaangazowanie
podczas sesji. Umiejetnosci aktywnego stuchania sg pomocne, gdy prébuje
sie nawigzac¢ kontakt z klientami, poniewaz pokazujg one, ze specjalista
ustyszat ich wystarczajgco dobrze, aby pdézniej odpowiednio zareagowac
(Grant, 2012). Stosowane techniki zawsze obejmujg tez empatie -
okazywanie autentycznej troski w potaczeniu ze zrozumieniem tego, czego
moze doswiadczaé klient w danym momencie (Miller & Rollnick, 2013).

5.2. Pytania otwarte w coachingu

W coachingu pytania otwarte promujg gtebszg refleksje i $wiadomose,
poniewaz wymagajg szerszych odpowiedzi, niz proste "tak" lub "nie". Za
zadawaniem pytan otwartych w coachingu stoi teoria wywodzaca sie z
psychologii humanistycznej. Wedtug Carla Rogersa wazne jest, abysmy
przyjeli niedyrektywne podejscie do zycia ludzi, w ktérym oni sami stajg sie
ekspertami (Rogers, 2021). Takie podejscie umozliwia trwatg zmiane
poprzez wspieranie wewnetrznej motywacji (Miller & Rollnick, 2013).

Pytania otwarte zachecajg do samopoznania, ktére nastepnie prowadzi do
lepszego zrozumienia siebie, swoich celow i zadan, a takze powodow, dla
ktérych by¢ moze klient jeszcze ich nie osiggnat. Pytania otwarte pomagaja
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klientom takze nazwac, co powstrzymuje ich przed osiggnieciem celu (Cox i
in., 2014). Kolejnym narzedziem, ktére naprawde dziata, sg pytania
uzupetniajgce, zachecajgce klientéw do zagtebienia sie w ich poczatkowe
odpowiedzi. Na przykfad poproszenie klienta, aby powiedziat co$ wiecej o
tym, co wczesniej zasygnalizowat lub co ma na mysli przez to, co ci
powiedziat, moze skioni¢é go do podania bardziej szczegétowych

spostrzezen, pomagajgc mu w ten sposéb odkry¢ podswiadome mysli i
uczucia (Hettema i in., 2021).

5.3. Dowartosciowanie i odzwierciedlanie w coachingu.

DOWARTOSCIOWANIE W COACHINGU

Dowartosciowanie (afirmacja) to stwierdzenie o pozytywnym charakterze,
ktére akcentuje mocne strony i wysitki klienta, jednocze$nie przyczyniajgc
sie do wzrostu jego poczucia kompetencji i motywacji. Dowartosciowanie
(afirmacja) w coachingu utatwia budowanie zaufania i wiary w swojg
zdolno$¢ do tworzenia pozytywnych zmian. Poprzez dowartosciowanie
mozemy pomoc bytym skazanym w radzeniu sobie z niskg samooceng lub
poczuciem nieadekwatnosci.

Psychologia pozytywna jest osig coachingu i wyrazania uznania.
Psychologia pozytywna koncentruje sie na badaniu tego, co idzie dobrze w
zyciu, zamiast skupia¢ sie na chorobie lub patologii (Biswas-Diener, 2020).
Wyrazanie uznania stuzy jako jedna z drdog, dzieki ktérym mozna zwiekszy¢
pozytywnosé, poniewaz podkresla wysitki, dobre cechy i osiggniecia
klientow. Ponadto, humanistyczne podejscie kiadzie nacisk na
bezwarunkowy pozytywny szacunek, w ktérym ludzie sg akceptowani takimi,
jakimi sa, bez zadnych warunkéw (Rogers, 2021).

Pracujac z bylymi wieZzniami, nalezy dbac o to, aby dowartosciowanie
byto konkretne i autentyczne, a jednoczesnie odnosilo sie do
konkretnych mocnych stron lub wysitkow podejmowanych przez
kazdego klienta. Wazne jest, aby docenié nawet male kroki w kierunku
osiggniecia celow, poniewaz czasami ludzie potrzebujg zachety, kogos,
dostrzega to, co robig w tej chwili (Grant, 2017).
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ODZWIERCIEDLANIE — REFLEKSYJNE St UCHANIE W COACHINGU

Odzwierciedlanie to powtarzanie najwazniejszych informacji i nazywanie
dominujgcych emocji wyrazonych przez klienta. Dzieki odzwierciedlaniu
emocji klient moze ustysze¢ siebie w wypowiedzi specjalisty, co pobudza
jego mysli lub uswiadamia mu szerszg perspektywe (Miller & Rollnick,
2013). Odzwierciedlanie pomaga réwniez w rozpoznaniu i nhazywaniu
pozytywnych uczué, ale tez trosk, ktére mogag nie byé oczywiste
(Rosengren, 2009).

Odzwierciedlanie w coachingu bylych skazanych pomaga w okresleniu
biezgcych emocji, ktére mogg by¢ nasilone. Odzwierciedlanie pomaga tez
wyrazi¢ odczuwane przez cze$é oséb podejmujgcych readaptacje wyrzuty
sumienia z powodu tego, co zrobili w przeszioSci, w potgczeniu z
niepokojem o to, co czeka ich poza murami wiezienia. Stad odzwierciedlanie
powinno by¢ stosowane nie tylko w okreslonych momentach spotkania, ale
raczej systematycznie. Tworzy to atmosfere wsparcia i motywacji, dzieki
ktorej klient jest bardziej zaangazowany (Cox i in., 2014). Odzwierciedlenia
w coachingu nalezy dopasowac do sytuacji klienta, a takze do jego stylu
komunikacji. Moze to sprawi¢, ze stang sie silniejsze i bardziej skuteczne i
pomogg ludziom gtebiej pomysle¢ o tym, co ich najbardziej niepokoi
(Rosengren, 2009).

5.4. Podsumowywanie, informowanie i doradzanie w coachingu

PODSUMOWANIA W PRACY Z OSOBAMI W PROCESIE READAPTACJI
SPOLECZNEJ

Podsumowanie jest technikg coachingu do skutecznego wykorzystania w potgczeniu
z DM.

W podsumowaniu specjalista uzgadnia z klientem, co bylo omawiane
podczas rozmowy, aby potwierdzic rozumienie sytuacji, postepow oraz
planu kolejnych krokow.



Wiekszos¢ klientow, ktérzy opuscili zaktad karny ma zwykle trudnosci z

przetozeniem swoich mysli na plany, w czym moze pomdc stosowanie
techniki podsumowania.

Podsumowanie opiera sie na aktywnym stuchaniu. Specjalisci zwracajg
uwage na wypowiedzi i jezyk ciata uzywany przez klientéw. Umozliwia to
uchwycenie istotnych punktéw wspdlnych dla obu zaangazowanych stron
(Grant, 2014). Zaleca sie, aby specjaliSci okresowo podsumowywali
przebieg rozmowy. Pod koniec spotkania powinno by¢ tez przeprowadzone
kompleksowe podsumowanie. Na przykiad: "Dzisiaj rozmawiali§my o twoich
celach zwigzanych ze stabilnym mieszkaniem i zatrudnieniem.
Zidentyfikowates$ kilka mozliwych do wykonania krokoéw, ktére mozesz
podjgé¢ w tym tygodniu, w tym pojScie na targi pracy i skontaktowanie sie z
ustugami mieszkaniowymi".

INFORMOWANIE | DORADZANIE W COACHINGU

Czasami coaching moze wymaga¢ udzielania informaciji i porad, zwtaszcza
gdy klienci stojg w obliczu powaznych wyzwan, ktére wymagajg konkretnych
rozwigzan. Nalezy to zrobi¢ w taki sposdb, aby uzna¢ autonomie klienta
poprzez formutowanie zalecen i zapewnianie mu zasobow, ktére umozliwig
mu podejmowanie wtasnych decyzji. Takie podejscie jest szczegdlnie wazne
w przypadku bylych skazanych, ktérzy mogg potrzebowaé pomocy w
poruszaniu sie po ztozonych systemach, a takze w pokonywaniu barier
reintegracyjnych.

Teorie lezace u podstaw informowania i doradzania w praktyce coachingowej
to teoria uczenia sig dorostych | wywiady motywacyjne.

Teoria uczenia sie dorostych wedlug Knowlesa (1984) podkresla znaczenie
przekazywania dorostym odpowiedniej wiedzy wraz z dostepnymi zasobami,
z ktérych mogg korzysta¢, aby dokonywa¢ swiadomych wyboréw. Dalszy
rozwdj w tym zakresie zostat dokonany przez Millera i Rollnicka (2013),
ktérzy opracowali wywiad motywacyjny nadal ktadzacy wiekszy nacisk na
niekierowanie klientami podczas udzielania porad, ale raczej na wspieranie
autonomii klienta poprzez niedyrektywne sposoby (Miller i Rollnick, 2013).
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Informowanie i doradzanie

Informowanie i doradzanie bywa stosowane w czesci podejsé
coachingowych i moze byé uzyteczne w pracy z osobami, ktére opuszczajg
zakfad karny i zmierzajg do reintegracji. Cze$¢ bytych skazanych nie ma
dostepu do informaciji, ich zasoby materialne sg ograniczone, bywajg tez oni
nieprzygotowani do korzystania z nowych rozwigzahn technologicznych.
Dzielenie sie wiedzg moze wypetnia¢ luki informacyjne, dzieki czemu klienci
mogg uzyska¢ dostep np. do wirtualnych tablic ogtoszen, osrodkéw
spotecznosciowych lub poszukiwaé¢ ustug wsparcia (Rosengren, 2009).

Informowanie i doradzanie zaobserwowano jako jedno z najbardziej
wplywowych narzedzi w coachingu, szczegdlnie w przypadku bytych
skazanych. Jeéli specjali$ci dostarczg bytym skazanym istotnych informaciji
wraz z niezbednymi materiatami, mogg pomdc swoim klientom w
podejmowaniu $wiadomych decyzji i przejeciu odpowiedzialnosci za swoje
dziatania (Grant & Hartley, 2013).

5.5. Uswiadamianie zasobow, partnerstwo i akceptacja w coachingu

USWIADAMIANIE ZASOBOW W COACHINGU

Wspierajgc osoby, ktére byly wczesniej pozbawione wolnosci, wazne jest,
aby zrozumie¢ i wykorzysta¢ dostepne zasoby sprzyjajace ich reintegracji
spotecznej. Zasoby te mogg obejmowaé np. posiadane przez klienta
kompetencje osobiste lub dostepne dla niego programy wsparcia.
Swiadomo$¢ tego, jakie zasoby sg dostepne i mogg poméc moze dotyczyé
np. talentéw, umiejetnosci nabytych w okresie pozbawienia wolno$ci, czy
dostepnego wsparcia spotecznego. Na przyktad, jesli ktos wykonywat prace
stolarskie podczas odbywania kary pozbawienia wolnosci, moze
wykorzystac taki atut w przysztym zatrudnieniu (Biswas-Diener, 2020).

Korzystanie z zasobow zewnetrznych, takich jak roizne programy
spoleczne, ustugi posrednictwa pracy i grupy wsparcia zwieksza
szanse na reintegracje wsrdd klientow o réznych potrzebach lub
pochodzeniu.
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Dobrym punktem wyjscia moze by¢ przeprowadzenie oceny mocnych stron,
umiejetnodci i doswiadczeh posiadanych przez klienta. Na przyktad
specjalisci mogg zadawac pytania dotyczgce miedzy innymi poprzedniego
zatrudnienia, hobby i zainteresowan. Podczas rozmowy z wykorzystaniem

technik coachingu wazne jest, aby zawsze podkresla¢ to, co juz zostato
osiggniete przez klienta.

PARTNERSTWO ZORIENTOWANE NA ZADANIA W PROCESIE
COACHINGU

Partnerstwo zorientowane na zadania w coachingu odnosi sie do sytuacji, w
ktérej specjalista i klient pracujg razem, aby ustali¢ cele, zaplanowac
dziatania i zidentyfikowaé konkretne zadania, ktére przyblizg klienta do
pozadanego rezultatu. Teoria stojgca za partnerstwem zadaniowym w
coachingu czerpie z koncepcji wyznaczania celéw i planowania dziatan.
Teoria ta zostata opracowana przez Locke'a i Lathama (1990), ktérzy
argumentowali, ze trudne, ale konkretne cele prowadzg do lepszych
wynikéw niz cele niejasne lub tatwe. Praca nad zaplanowaniem dziatan
obejmuje dzielenie duzych celéw na mniejsze jednostki, aby zwiekszy¢
szanse na ich osiggniecie poprzez uczynienie procesu konkretnym i mniej
przyttaczajgcym (Gollwitzer, 2014).

Partnerstwa oparte na zadaniach zapozyczajg pewne koncepcje z
coachingu poznawczo-behawioralnego, ktory integruje techniki CBT, aby
pomdc klientom w ustalaniu i osigganiu ich celéw. Partnerstwa oparte na
zadaniach oferujg jasne kroki w kierunku realizacji celéw, w tym znalezienie
stabilnego mieszkania, zdobycie zatrudnienia lub odbudowanie zerwanych,
konstruktywnych relaciji.

— 76 —o //—
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AKCEPTACJA | WZMOCNIENIE W COACHINGU BYLYCH SKAZANYCH

Podczas pracy z osobami, ktére wczesniej przebywaly w wiezieniach,
wazne jest, aby coaching sprzyjat wzmocnieniu ich poczucia wtasnej
skutecznosci. Wzmocnienie za pomocg technik coachingu czerpie zaréwno
z zasad psychologii pozytywnej, jak i teorii autodeterminacji (SDT). SDT
opracowana przez Deci & Ryan (1985) twierdzi, ze autonomia i powigzanie
kompetencji powinny by¢ wspierane, aby mozna bytlo poczué sie
wzmocnionym w danym kontekscie (Ryan & Deci, 2018). Gtéwnym celem
wzmochienia kogo$s podczas coachingu jest udwiadomienie mu, co moze
zrobi¢ samodzielnie, dzieki czemu staje sie bardziej pewny siebie w
podejmowaniu krokéw w kierunku osiggniecia pozgdanych rezultatow.

W wielu przypadkach byli wiezniowie borykajg sie z wyzwaniami
psychologicznymi i spotecznymi. Coaching jest sposobem na umozliwienie
im otwartego wyrazania siebie w nieoceniajgcym otoczeniu.

Specjalisci pracujacy z bytymi wiezniami powinni zaczg¢ od rozpoznania
dosdwiadczen, a takze emociji okazywanych przez klientéw bez krytykowania.
Nastepnie, po rzetelnym przegladzie zasobow, specjalista moze powiedzie¢
swojemu klientowi np: "Pamietaj, Ze masz to, czego potrzeba, aby pokonaé
te wyzwania, skoncentrujmy sie na nastepnym kroku naprzod”.
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