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JEZYK DORADZTWA ZAWODOWEGO

Doradzanie sformalizowane, to jest zinstytucjonalizowane, w zrozumialy
sposob odbywa si¢ z udzialem jezyka. Wykorzystuje si¢ w nim mozliwosci
perswazyjne, co laczy si¢ z funkcja impresywna jezyka — wplywaniem na
zachowania, postawy i mentalno$¢ odbiorcy przez prosby, sugestie, obietnice,
zachety, grozby i podobne sposoby przekonywania do swoich racji.

W oczywisty tez sposob oddzialywanie to sprzega si¢ — jako kod — z ko-
dem go dopelniajacym, czyli gestyka 1 mimika, co socjolingwisci okreslaja
mianem kodu gestyczno-mimicznego.

Doradca swym wygladem, tonem i tembrem glosu — jego odpowiednia mo-
dulacja, przemyslang, a z czasem — w sposob zautomatyzowany — powsciag-
liwa gestykulacja, utrzymywaniem kontaktu wzrokowego z ,doradzanym”
wplywaja zasadniczo na tegoz odbiorce, pozyskujac go badz zrazajac. Zawsze
jednak doradca jest w pozycji uprzywilejowanej — on ma pracg, prace — jak
mozna mniema¢ — satysfakcjonujaca go finansowo badz ambicjonalnie, niekiedy
zarazem. Swej wyzszosci, uswiadamianej lub nie, nie powinien manifestowac,
lecz winien si¢ niejako zempatyzowacé z odbiorca, wejs¢ w jego swiat psychiczny,
zrozumie¢ go, probujac pojaé wszystkie motywacje sprawiajace, ze chce on
podjad tg, a nie inng pracg. Winien go jednak gldwnie poznaé, zadajac minimalng
illos¢ pytan, tak jednak skonstruowanych, by ewokowaly one wiele o nim
informacji — niekiedy konstrukt pytan mozna uprzednio przygotowaé w postaci
wyczerpujacej ankiety. To dossier doradcy wystarczy, jesli je wlasciwie sporzadzi
1 jesli potrafi z niego zestawi¢ sobie obraz czlowieka, ktéremu pragnie pomoc,
wedle zasady: Sapienti sat.

Wiasnie istotg tej relacji jest zamyst okazania pomocy, bez czego cala
rozmowa doradcza okazalaby si¢ bezskuteczna, radzacy si¢ zreszta szybko
rozezna, czy natrafia na taka intencje¢ po drugiej stronie. Rownie wazny jest
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wspomniany kontakt wzrokowy, potocznie odbierany jako przejaw uczciwych
zamiarow wobec interlokutora i — jesli nawet tak nie jest, cho¢ by¢ winno —
Jako podstawa do stworzenia plaszczyzny rzeczywistego porozumienia sig.
Skuteczno$¢ doradztwa jest trudno mierzalna, zazwyczaj jednak mozna ja
ramowo okreslic — jesli radzacemu si¢ doradca potrafi uzmyslowic¢ rezerwuar
Jego mozliwosci, jak i tkwiacych w nim ograniczen, wowczas uswiadomi on sobie
realne szanse wyboru takiej profes;ji, takiego aktualnego zajgcia, ktdre pozwola
mu si¢ realizowac dla jego dobra i dobra tych, ktorym swa praca bedzie shizyl.
Nalezy pamieta¢, ze radzacy si¢ jest w sytuacji zagrozenia badz stanow
podobnych, jak: lgk, strach, obawa, niepewnos¢, za$ doradzanie zmiany jego
postgpowania, jako czego$ nowego, jest rOwniez stresogennym wprowadzeniem
novum w krag jego dzialan. Nalezy przekona¢ go o nieodzownosci tego novum,
zarazem o tym, ze on potrafi to udzwigna¢. Jednoczesnie nalezy wywola¢ w nim
poczucie pewnosci, a przynajmniej nadziei, pozbawi¢ go za$ poczucia bezsilnos-
ci, pasywnosci, sklonnosci do izolowania si¢, czy wrecz wyalienowywania sig.
Wazne jest tez, by — podkreslajac jego walory indywidualne — uzmyslowi¢ mu,
Zze wsytuacji mu podobnej jest wieleset innych osob, co wyrobi w nim
przynaleznos$¢ grupy osob o identycznym z nim statusie.

Potrzeba identyfikacji z innymi jest w czlowieku tak silna, ze z pewnoscia
uwaga ta przyniesie swoj dobry skutek. W rozmowie nalezy zaréwno uzywac
argumentow racjonalnych, wazac slowa, tj. dobierajac je tak, by apelowaly one
do zdroworozsadkowosci radzacego si¢, niekiedy za$§ mozna sprowadzi¢ to do
myslenia potocznego — na tak zwany chlopski rozum, zarazem nalezy apelowaé
do wyzszej swiadomosci odbiorcy. Prowadzac dialog, nalezy stosowac
wzmocnienia werbalne typu: ,Ciekawie Pan to ujgl (Pani to ujela), to inte-
resujqgce postawienie problemu”, | To ciekawe, to interesujqce”, ., Zainspirowal
mnie Pan, Zainspirowala mnie Pani do waznych przemyslen” 1 podobne. Nalezy
réwniez pamigta¢ o tym, ze milczenie jest tak samo wymowne jak mowienie,
zatem 1 pauza, i zwrot typu: ,,Prosze¢ mi sie dac zastanowic” lub tez | Prosze sie
zastanowi¢, pomyslec przez kilka minut, a ja poczekam” i podobne moga rowniez
odnies¢ pozadany skutek. Nalezy podsumowywaé kazda cz¢s¢ dyskusji, nalezy
tez ramowo okreslic czas spotkania — tak by nie kolidowal on z planem zajgc
1 radzacego si¢, 1 radzacego. Okreslenie czasu spotkania — kazdorazowo —
pozwala utrzymywaé¢ po obu stronach przekonanie, ze czas i1 temat sa
wyczerpane, nie za$ ze spotkanie ,gospodarz” zakonczyl, bo uznal dalsza
konwersacje za bezcelowa. Pytania nalezy zadawac tonem uprzejmym, krotkie
1 zwarte, rzeczowe; nalezy wies¢ do tego, by identycznie rozumie¢ uzywane
w rozmowie terminy. Nalezy by¢ jednak zawsze krytycznym, acz czyni¢ to trzeba
oglednie, uprzejmie, cho¢ konsekwentnie. Przechodzenie do tematu winno by¢
plynne, zawsze tez nalezy rozumie¢ i uwzglednia¢ priorytety drugiej strony.
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Wlasciwie one glownie winny si¢ liczyé. Usmiech, uprzejmosc, wlasciwa
autoprezentacja — podanie w sposOb wyrazisty swojego imienia i nazwiska,
zachgta do kolejnego przybycia, uprzejmos¢, uczciwos¢ w ocenach, sadach i na-
wet domystach bezwzglgdnie winny by¢ tu zachowane. Doradca nie moze uzywaé
zawilosci jezykowych ani wtrgtdw obcojezycznych mato znanych, zwlaszcza jesli
wie, z rozméw badz z kwestionariusza-ankiety, ze istnicje male praw-
dopodobienstwo, by radzacy si¢ znal te terminy, one by tylko zaklocily
komunikowanie si¢ obustronne. Doradca nie moze okazywa¢ zniecierpliwienia,
nie moze popada¢ w zto$¢, musi pozyskaé zaufanie do siebie, wzbudzi¢ w sobie
zaufanie do rozméwcy i potrafic¢ je okaza¢ w stowach, spojrzeniu i gestach. Jego
schludnos¢, uporzadkowanie, obraz siebie sugerujacy radzacemu si¢, ze doradca
jest wewngtrznie zharmonizowany 1 zintegrowany, wplywaja wzorotworczo na
radzacego si¢, inspirujac do tego typu zachowan. Mimo ze — o czym
wspomnieliSmy na wstgpie — doradca jest w pozycji uprzywilejowanej, wcho-
dzac w relacj¢ z radzacym si¢, nie moze zachowywac si¢ protekcjonalnie wobec
niego, winien go partnersko wiaczy¢ do rozmowy, posrednio dowodzac, ze si¢ ma
na wzgledzie jedynie dobro radzacego. Starannie dobierajac stowa w rozmowie,
doradca winien uplastycznia¢, uobrazowia¢ swoje argumenty, to bowiem bardziej
przemawia do wyobrazni. Nalezy tez stworzy¢ klimat do wynurzen, co jest
mozliwe jedynie wowczas, gdy si¢ jest szczerym wobec wspdtrozméwcey, nalezy
uzyskiwa¢ i okazywac¢ przyjemnosé¢ z obcowania z kims, kogo czastke $wiata
psychicznego, bedacej zawsze jaka$ tajemnica, si¢ poznaje. Nalezy roztoczy¢
krag mozliwosci przed radzacym sig, eksponujac gldwnie te najkorzystniejsze,
nalezy zawsze stwarza¢ nadziej¢, mowi¢ to zas z przekonaniem w glosie,
okazujac zainteresowanie wywodami radzacego si¢ i ciagle pozostajac z nim
w kontakcie wzrokowym, bowiem kontakt pozastowny, scislej ,,okolostowny”,
jest rownie wazny i skuteczny. Nalezy okazywaé aprobat¢ dla argumentéw
wspolrozmowcy, nalezy szanowac jego poglady, nawet jesli doradca sig¢ z nimi nie
zgadza, w przeciwnym bowiem wypadku postrada si¢ jego zaufanie. Nicodzowne
jest wplatanie elementow anegdotycznych, humorystycznych, jako roztadowuja-
cych rodzace si¢ w trakcie dialogu napigcia, nalezy jednak unikaé zartow, ktore
urazilyby radzacego si¢, najstosowniej wigc bedzie wplata¢ anegdoty sytuacyjne.
Dworowanie z samego siebie bedzie najlepszym sposobem roztadowania napigcia,
jakie doradca moze spowodowaé. Nalezy tez bacznie wstuchiwa¢ si¢ w inter-
pretacj¢ problemow ngkajacych radzacego sig, nie uwazac si¢ za nieomylnego, za
omnibusa, nalezy stwarza¢ wrazenie, ze kontakty te jeszcze ulegng ponowieniu —
jesli jednorazowe spotkanie okaze si¢ skuteczne, sukces doradcy bedzie oczy-
wisty.

Nalezy takze uswiadamiaé istotg doedukowywania si¢ jako rozszerzajacego
krag mozliwosci zdobycia interesujacej pracy, a wigc podkreslic wage: znajo-
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mosci jezykow obcych, wyszukiwania, segmentowania i utrwalania informacji,
komunikowania si¢ z innymi, nawigzywania kontaktow, korzystnego zaprezento-
wywania si¢ potencjalnym pracodawcom, sprawnos¢ w moéwieniu i pisaniu
W sposob estetyczny, poprawny i przekonujacy, a wigc efektywny. Nalezy
rowniez uzmystowi¢ radzacemu si¢, ze skromno$¢ nie musi byé tozsama
z pasywnoscia, ze musi nauczy¢ si¢ ekspandowania aktywnosci, ,,walecznosci”,
korzystnej — dla siebie w efekcie — autoprezentacji. Ze jednak mentalnos¢ jest
wynikiem wielu zyciowych doswiadczen, takze jednak czynnikow wrodzonych,
nalezy uzmyslawia¢, ze zalecenia te mozna urzeczywistni¢ wieloma dzialaniami,
nie za$ dzialaniem pojedynczym, a ze wiele os6b radzacych si¢ to bezrobotni, i to
nierzadko istoty jakby predestynowane do bycia bezrobotnymi, bo nawykle badz
do nisko wydajnej, nisko platnej pracy, badz tez majace wewngtrzne zahamowa-
nia przed wzmozong aktywnoscia, przeto tego rodzaju osobom poswigci¢ nalezy
szczegolnie wiele uwagi, cierpliwosci 1 czasu. Nalezy tez radzacym si¢ uswia-
domié¢, ze najwigcej zalezy od nich samych, od ich wiary w siebie, od umiejg¢tnosci
wyrzeczen — czyli pokonywania wlasnych stabosci, bgdacej — jak to mawiali
starozytni — najwigkszymi zwycigstwami. Doradca winien tez podkresli¢ istotg:
odpormosci na niepowodzenia, niezrazania si¢ pierwszymi porazkami i trudnos-
ciami, takze istot¢ braku lgku przed — nieuniknionymi w kontaktach z ludzmi —
konfliktami, z ktoérych wychodzenie moze by¢ miarg ich skutecznosci w dzialaniu.
Doradca sam musi by¢ ,elastyczny” w dzialaniu, ,.elastycznosci” tej musi tez
uczy¢ badz jej wagg uzmyslawia¢, musi by¢ ,fachmanem” — praktykiem,
glownie jednak bacznym obserwatorem zycia. Winien rozeznawaé struktury
spoleczne w sposob gleboki 1 przenikliwy 1 stad wnosié¢ o mozliwosciach podjgcia
nauki badz pracy, badz tez nauki i pracy zarazem, prezentujacego okreslony typ
osobowosci radzacego si¢. Im glgbsza znajomos¢ tych sfer u doradcy, tym
skuteczniejsze beda jego dzialania, zatem 1 wzgledy pragmatyczne przemawiajg
za permanentnym uczeniem si¢ doradcy, bowiem wysilek daje pozytek i1 radosc,
1t¢ wigc prawde musi umie¢ radzacym si¢ wpoi¢. Rangg wielu optymalnych cech
osobowosci, m.in. otwarto$¢, winien uzmyslowi¢ i radzacym si¢. Winien takze
umie¢ shicha¢ radzacego sig¢, najpewniej tez od tej jego umiejgtnosci oraz
umiejetnosci  zdiagnozowania osobowosci 1 sytuacji radzacego si¢ — obok
okreslonych w niniejszym tekscie jego dzialan i postaw — zaleze¢ bgdzie jego
skutecznos¢ w gtéwnej mierze.
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Stanistaw Podobinski

JEZYK W DORADZTWIE ZAWODOWYM

Streszczenie

Niniejszy tekst traktuje o roli i randze jgzyka w doradztwie, zarowno zinstytucjonalizowa-
nym, jak i indywidualnym.

W doradztwie jgzyk wykorzystywany jest we wszystkich jego przejawach, w czym ujawnia
si¢ jego funkcja: komunikatywna, impresywna i ekspresywna.

CramiciaB Ilomo6iHChKHAN

MOBA B ITPO®ECIMHOMY HAJIAHHI KOHCYJIbTALIA

Pesiome

IlaHa cTaTTs TpakTye poib i 3HaUeHHA MOBH IpH mnpodeciiHOMy HalaHHI KOH-
CyJNbTAllifl (SK B YCTAHOBaX, TaK i iHIMBIXyaJIbHO).

TIpy HamaHHi KOHCYJBTAallii MOBa BHKODHMCTOBYEThesA y Beix ii BHsABaX, NpH LBOMY
BHSABISAIOTBCA ii KOMYHIKaTHBHA, IMIIPECHBHA M €KCIIpECHBHa (yHKIIIl.

Stanistaw Podobinski

LANGUAGE IN VOCATIONAL COUNSELLING

Summary

The paper deals with the role and rank of the language in vocational counselling, both
institutionalised and individual.

In vocational counselling language is used in all its aspects, which reflects its
communicative, impressive and expressive functions.
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