Larb

UNIVERZITA
MATEJA BELA

V BANSKEJ BYSTRICI

METODIKA
ANDRAGOGICKEHO
PORADENSTVA
v kontexte profesionalizacie
ucitelstva

Viktoria Pancikova

2021



UNIVERZITA MATEJA BELA V BANSKEJ BYSTRICI
PEDAGOGICKA FAKULTA
KATEDRA ANDRAGOGIKY

METODIKA ANDRAGOGICKEHO PORADENSTVA

v kontexte profesionalizacie ucitel’stva

Viktoria PancCikova

Michaela Skupa

Banska Bystrica
2021



Nazov: Metodika andragogického poradenstva v  kontexte

profesionalizacie ucitel’stva

Autorky®©: PaedDr. Viktoria Pancikova, PhD.
Mgr. Michaela Sktipa, PhD.

Recenzent: doc. PhDr. Ivana Pirohova, PhD.

Ing. Vladimir Lassak, PhD.

Obalka: PaedDr. Viktoria Pan¢ikova, PhD.

Text publikdacie je vystupom riesenia projektu APVV — 16-0573: Aplikicia modelu
andragogického poradenstva v kontexte profesionalizacie ucitelstva — MAPUS na Katedre
pedagogiky Pedagogickej fakulty Univerzity Mateja Bela v Banskej Bystrici. Vediici riesitel’
projektu prof. PaedDr. Ilvan Pavlov, PhD.

Vydavatel Univerzita Mateja Bela v Banskej Bystrici, Pedagogicka fakulta.

ISBN 978-80-570-3679-1

EAN 9788057036791



OBSAH

ODPORUCANIA PRE PRACU S METODIKOU ......cooviviiiiriiniisrissiesssssssssssesssnens 7
1 VSTUP DO ANDRAGOGICKEHO PORADENSTVA.........cc.coooiiimneerereereeenieeierines 9
1.1 Charakter a objekt andragogického poradenstva

L e L] AT OO UPT PR RURTOTRRPP 9
1.2 Etapy poradenskEého PrOCESU. ......c.cuiiiiiiiiiiiiiiieeiee st ene e 11
1.3 Informacéné poradenstvo ako sucast’

andragogick€ho POTAdENStVA.......ccuuiiiiiiiiiie it 14
1.4 Spodsoby komunikécie v diStanénom poradenstve ..........ccccovviiiieiiniiciieiis e 15
1.5 Vyber vhodnej metddy pre andragogické

[010] €216 (=141 AV P TTTURU PP PR PP PP PRI 18
1.6 Poradenskd €tiKa ........ccooiiiiiiiiiieie e 21
2 PORADENSKY ROZHOVOR.........cooommiriiiiiiiisiisssisssssssssss s sssssssssssssens 24
2.1 Charakteristika poradenského roZNOVOIU .........ccveiieiieiiiiic i 24
2.2 Struktara poradenského rozhovoru v profesijnom

(07740 | [P ST RSRS 24
2.3 Sucasti poradenského rozhovoru medzi poradcom

A KHENTOM .o 25
3 VYBRANE METODY PRE PORADENSKY PROCES .......cccoooormmmrimmmrinirinniinn 32
3.1 Vyuzitie prvkov koucovania v poradenskom

TOZNOVOTE ..ottt 32
3.2 POZOrovanie KHENTA. ..o 37
3.3 Spitna vazba v POradenSKOM PrOCESE. .......eiveivirieriiareariereeiestestestestessesreeseeeeseeseeseessessessensens 41
3.4 Obsahové analyza pisomnych dOKUMENtOV...........coeiiiiiiiiiiiiiiieseee s 45
3.5 Myslienkoveé mapy a 1Ch VYUZILIC ......ocvvviiiiiiiiiiiciic s 48
3.6 Osobnd SWOT analyza KHEeNta..........ccceeiviiiiiiiiiiieiiece e 51
3.7 Participacia poradcu na akénom vyskume Klienta ............ccooveviiiiiniiiiiiii, 56
3.8 Brainstorming V POratENSIVE .........oviieiirierieiiesie ettt nneas 60
3.9 FOKUSOVE SKUPINY ..viviiiiiiiiiie it 63
3.10 DalSie indpiracie pre Pracl POTAACU .........cevervveereceeresieeesseeseeseseessseseesessssesessesesssssesensesenes 68
/27N Y ] SR 69
ZOZNAM BIBLIOGRAFICKYCH ODKAZOV ........coooivivseseessereressessssesssss s 70

PRILOHEY ..o e e et e e e e e e et et e e e e e e et et e e e e et et e e e e e s et e e e e er e s et e e e s esenanens 74



Zoznam tabuliek

T1 Vhodnost’ pouzitia metdd poradenstva — priklad tabul’ky .........ccccocvviiiiiiiiiiiiiiiii, 7
T2 Vyhody a riziké telefonickej a mailovej komunikacie ..........ccocovvviiiiiiiiiiciiicic 16
T3 Vyhody a rizika online komunikacie v poradenstve.........ccccvvviiiiiiieniiee s 17
T4 Vyhody a riziké vyuzivania poradenského rozhovoru...........cccccooiiiiiiiiiiiiiie, 31
T5 Vhodnost’ pouzitia — poradensky roZhOVor ..........ccceiveiiiiieiiecie e 31
T6 Formulovanie koucovacich 0tAZoK ...........cociiiiiiiiiiiii 35
T7 Vyhody a rizika vyuzivania koucovania V pOradenstVe ..........ccccccevverenieesieesesieesnenneenns 37
T8 Vhodnost’ pouzitia — PrvKy KOUCOVANIA. .........ccveiviiiiieriiiiiiii s 37
T9 Vyhody a rizika realizacie pozorovania v poradenstve .........cccccevrveeiiveesivessnneesnineesnnns 40
T10 Vhodnost’ pouZitia — POZOTOVANIE. ......ccuurieeuieieieieiteste sttt sttt se bbb 40
T11 Vyhody a rizikd vyuZzivania spétnej vazby v poradenstve .........ccoccevvveeiiveeiiieesninessnnn 45
T12 Vhodnost’ pouzitia — SPANA VAZDA ........cceviiiiieiiiiiiiiciieeeee s 45
T13 Vyhody a rizika vyuZivania analyzy pisomnych dokumentov v poradenstve................ 48
T14 Vhodnost’ pouzitia — analyza pisomnych dokumentov............cccccevvveiiiiniciiiiciicen 48
T15 Vyhody a rizikéd vyuZzivania myslienkovych map v poradenstve............cccoceriverirnnnne 50
T16 Vhodnost’ pouzitia — mySlienkove Mapy .......ccecviieiieiiiiiiieieie e 51
T17 Priklad vysledkov osobnej SWOT analyzy klienta .........cccoceeviiiiiiiiiiiiiiiiicie, 53
T18 Vyhody a rizika vyuzivania osobnej SWOT analyzy klienta v poradenstve.................. 55
T19 Vhodnost’ pouZitia — osobnd SWOT analyza klienta...........cccovviiiiininiiiiiiine, 55
T20 Vyhody a rizika vyuzivania ak¢ného vyskumu v poradenstve..........cccoeceeviiiiiiniennnnne 60
T21 Vhodnost’ pouZzitia — akEny VYSKUM .......ooiviiiiiiiiciiiiece e 60
T22 Variacie DrainStormMINGU .........coooiiiiiiinieee e 62
T23 Vyhody a rizika vyuZzivania brainstormingu v poradenstVe ...........cccoceveevenvneneeiennennns 63
T24 Vhodnost’ pouZzitia — BraiNStOrMING .........ceveieiiriieieiee e 63
T25 Vyhody a rizikéd vyuzivania fokusovych skupin v poradenstve.........c.cccceviiiiiiniennnnne 67
T26 Vhodnost’ pouzitia — fOKUSOVE SKUPINY ......eeivveiiiiiriieiiiiieseeesese e 67

Zoznam obrazkov

O1 Rozmer andragogického poradenstva UCIEIStVU ........cccveviiiiiiiiiiiiiiic 9
02 Etapy poradensk€ho ProCesu .........ccoiiuiiiiiiiiiiiiiieiec e 13
03 Schematické znazornenie troch trovni sluzieb poradenstva..........cccccecvvviiiiviiiiciennn, 14
O PrIAMKB CESTY ..vevieieeeeteste sttt b bbbttt sb bttt ne et 35
OS5 Priklad myslienkove] mapy/tvorba..........ccoovviiiiiiiiiiii 49
06 Schematicky model ak€ného VYSKUMU ........cooviiiiiiiii e 57

Zoznam priloh

Pr. ¢. 1 — Vhodnost vyuzitia metdd v poradenstve (SUMAriZACIA) ..........cevveirerierinerenieennen, 75
Pr. €. 2 — Dotaznik individualneho poradenstva v kontexte profesijného rozvoja klienta..... 76
Pr. €. 3 — Navrh polostruktirovaného rozhovoru s vedenim SKoly ..........cccocviiiiiiiiiicnnn, 81
Pr. ¢. 4 — Anonymny dotaznik pre jednotlivcov v skupinovom poradenstve..............cceeeneee. 82
Pr. €. 5 — Priklad priebehu poradenského rozhovoru s doporu¢enymi intervenciami............ 86
Pr. & 6 — Struktiira GROW 8 SMART Clele.......ouurvimriiiiiiieisiieceiesiesisseiesieseiesieeneens 88
Pr. €. 7 — Stratégie koucovacich r0ZNOVOIOV...........cccooviiiiiiiiiiiiiccee e 89
Pr. ¢. 8 — Priklady vhodnych koucovacich otazok v poradenskom rozhovore.............c......... 92
Pr. €. 9 — Z4ZNam Z POZOTOVANIA ......ccviiuviiiiiiiiiiiiiieii sttt 93
Pr. €. 10 — Reflexia pedagogiCKe] PraXe .......ccciuiieierierierieiiesiesiesiesee ettt 94



UvVoD

Milé citatel’ky a Citatelia!

Do ruk sa vam dostala metodika andragogického poradenstva, ktora je zamerana na
realizaciu poradenstva v kontexte profesionalizacie ucitel'stva, a na metddy a techniky pre
poradenskil prax. Cielom autoriek tejto metodiky je sumarizovat' a priniest prehlad
vybranych vyuzitelnych metdod v andragogickom poradenstve, a zaroven ponuknut
poradcom, a buducim poradcom jednoduchy navod, ako tieto metoddy realizovat' a vyuzit
v poradenskej praxi.

Tieto odborné texty vznikli v ramci realizacie projektu APVV 16-0573 Aplikacia
modelu andragogického poradenstva v kontexte profesionalizacie ucitel'stva (MAPUS), ktory
sa rieS§i na Katedre andragogiky Pedagogickej fakulty Univerzity Mateja Bela v Banskej
Bystrici v rokoch 2017 — 2021. Tento projekt je zamerany na aplikaciu modelu
andragogického poradenstva v kontexte profesionalizacie ucitel'stva. Andragogické
poradenstvo je vnimané ako nastroj podpory profesijného rozvoja ucitel'stva, cestou
zefektivnenia profesijného ucenia na urovni jednotlivca, s predpokladanym dosahom na
uroven celej Skoly ako organizacie. Projekt je tematicky zasadeny do oblasti tedrie a praxe
celozivotného vzdelavania ucitelov, riesi otazky profesionalizacie ucitelov cestou tvorby
modelov efektivnej andragogickej podpory profesijného rozvoja v podmienkach $kol.

Viziou projektu je zlepsit' kvalitu pedagogickej €innosti aplikovanim andragogicke;
intervencie — poradenstva orientovaného na podporu inovac¢nych stratégii profesijného
rozvoja aucenia sa. V ramci projektu MAPUS vzniklo taktiez Konzultacno-poradenské
centrum arealizuji sa vzdelavacie kurzy Poradca profesijného rozvoja pedagogickych
Zamestnancov.

Predkladana publikacia tematicky nadvédzuje na prace prof. Pavlova — monografiu
Andragogické poradenstvo (2020a) a vysokoskolsku ucebnicu Andragogické poradenstvo
ucitelstvu (1. cast) (2020b), a taktiez na vysokoskolsku uéebnicu Podpora profesijného
rozvoja pedagogického zboru skoly od autorov Pavlov — Kryston (2020).
aktivnym a buducim poradcom profesijného rozvoja, ucastnikom vzdeldvacieho kurzu
Poradca profesijného rozvoja pedagogickych zamestnancov, ¢i Studentom pedagogiky

a andragogiky.



Vhodné a zaujimavé informacie tu moézu najst’ napriklad aj lektori v d’alSom
profesijnom rozvoji, ucitelia profesijného rozvoja, kariérovi poradcovia a mnohi ini.

Predkladand metodika je koncipovand tak, ze na prvych stranach najdete instrukcie,
ako s metodikou pracovat’. Tieto informdcie vam ul'ahCia orientdciu v texte a Vv prilozenych
tabul’kach. Postupne prechddzame k ivodu do andragogického poradenstva, kde sa struc¢ne
venujeme tomu, ¢o andragogické poradenstvo ucitel'stvu je, a ako je vhodné ho realizovat.
Popisujeme etapy poradenského procesu a postup prace poradcu, jeho etické konanie, ale aj
na vyuzitie diStanéného poradenstva, ktoré¢ vnimame ako vyzvu, a zaroven fenomén sucasne;j
doby. Nasledne sa orientujeme na vyber vhodnej metody v andragogickom poradenstve a na
vybrané¢ metdody vhodné pre poradensky proces. Samozrejme, zékladom je poradensky
rozhovor, preto tejto problematike venujeme samostatni kapitolu. Postupne prechadzame na
vybrané metody, ktoré mozu vhodne dopiiat’ poradensky proces, atym ho zefektivnit
a zatraktivnit’.

Verime, ze predkladana publikacia bude konstruktivnym sprievodcom vo vasej praxi,

a zaroven inSpiraciou, ako proces poradenstva prakticky uchopit’ a realizovat’.

Za autorsky tim

Viktoria Panéikova



ODPORUCANIA PRE PRACU S METODIKOU

Pre ul'ah¢enie prace s metodikou prindSame na tivod publikécie niekol'ko zakladnych
informacii. V ramci realizécie andragogického poradenstva je dolezité vediet’ vhodne vybrat
a kombinovat’ r6zne poradenské metody. Na prvych strankach uvadzame kratky tivod a vstup
do andragogického poradenstva ucitel'stvu (etapy, objekt a urovne poradenstva), kde si
ozrejmite aj vhodny postup prace poradcu s klientom, a moznosti a tipy pre realizaciu
diStan¢ného poradenstva.

Potom nasleduje ¢ast zamerand na vyber vhodnej metody pre poradensky proces
Kazda metdda je Specificka a vzdy treba citlivo pristupovat’ k poradenskému procesu, a aj
k individualite Klienta tak, aby bol proces nielen tspesny, ale aj prijemny a prinosny pre obe
strany.

Nasledujtica kapitola je venovana Specidlne poradenskému rozhovoru. Poradensky
rozhovor tvori zaklad celého procesu, preto mu v metodike prenechavame dostatocny priestor.
V tretej kapitole sa venujeme d’al§im metodam, ktoré mozu efektivne dopliat’ poradensky
proces.

Jednotlivé metddy v tretej kapitole (okrem poradenského rozhovoru) su spracované
v nasledovnej Struktare: opis metody, realizacia a odporucania pre poradensku prax. Na zaver
opisu kazdej metddy su priloZzené prehladne spracované tabulky. Prva je zamerana na
sumarizéaciu vyhod a rizik vyuZitia danej metddy v poradenskom procese, ktorych by si mal
byt poradca vedomy. Druhd tabul’ka vyjadruje vhodnost’ konkrétnej metdody vzhl'adom na typ
poradenstva a jeho etapu (priklad pozri Tabul'ka 1).

Tabul’ka 1 Vhodnost’ pouZitia metéd poradenstva — priklad tabulky

individudlne +++
Prezencné poradenstvo skupinové/timové ++
uroven organizdacie/Skoly +++
individudlne ++
Distancné poradenstvo (interaktivne) skupinové/timové +++
uroven organizdcie/skoly +
uvodna ++
Etapa poradenského procesu hlavna ++
zaverecnd -
Legenda + +' + vel'mi Vyui'itel’né ++ stredne \{yuiitel’né '
+ CiastoCne vyuzitelné - tazko vyuZzite'né aZ nevyuZzitelI'né

Zdroj: vlastné spracovanie



V tabulke v prvom rade rozliSujeme poradenstvo prezencné a diStancné. V pripade
distancného poradenstva myslime prioritne poradenstvo ¢o najviac interaktivne (synchrénne)
- telefonicky rozhovor, konferenény hovor, chat, vyuzivanie aplikacii ako napr.: Zoom, MS
Teams, Skype, Viber, Messenger, WhatsApp a mnohé iné, menej uz vyuzivanie napr. e-mailu.

Dalej v tabulkach rozliujeme poradenstvo individualne — jeden poradca a jeden
klient, poradenstvo skupinové (timové), a poradenstvo na trovni $koly ako organizacie.
Blizsie informacie k tomuto deleniu najdete v podkapitole 1.1 Charakter a objekt
andragogického poradenstva ucitelstvu.

Nasledne v tabulke uvddzame vhodnost danej metdody vzhl'adom na etapu
poradenského procesu (pozri Obrazok 2, s. 13). O etapach poradenského procesu najdete
blizsie informacie v podkapitole 1.2 Etapy poradenského procesu. Odporacania 0 vhodnosti
vyuzitia vybranych metod st orientacné, pri realizécii poradenstva vzdy individualne zvazujte
vhodnost’ a efektivitu danej metoédy vzhl'adom na rieSeny problém alebo situaciu. Komplexna
tabul’ku zachytavajucu sumarne vSetky metody najdete v prilohe ¢. 1 — Vhodnost’ vyuZitia
metod v poradenstve.

Pri préci s touto metodikou odporucame cEitatelovi precitat’ prvia kapitolu a venovat’ jej
zvySenu pozornost’, pretoze tvori zdklad a vychodisko pre vyuzivanie vybranych metod.

Nasledne je mozné jednotlivé metddy prechadzat’ podl'a zaujmu a preferencii Citatel’a.



1 VSTUP DO ANDRAGOGICKEHO PORADENSTVA

1.1  Charakter a objekt andragogického poradenstva ucitel’stvu

Andragogické poradenstvo mozeme zjednoduSene charakterizovat' ako poradenstvo
v procesoch ucenia sa dospelych, ako prostriedok rozvoja docility®, ktoré dopiia ostatné
nastroje profesijného rozvoja. Podla Vetesku (2016), andragogické poradenstvo mdzeme
vnimat' ako Specializovani odbornti c¢innost' poskytovanil réznym cielovym skupindm,
a Vv roznych zivotnych etapach.

Pri zamerani sa na Specificku cielova skupinu ucitel’stva, hovorime o andragogickom
poradenstve, ktoré je zamerané na d’alsi profesijny rozvoj klienta. Ucitel’ sa stdva objektom
pozornosti poradcu, prave v kontexte jeho d’alSieho (profesijného) rozvoja.

Moznosti andragogického poradenstva ucitel'stvu maju viac rozmerov (Obrazok 1),
pretoze v sebe zahfiiaji poradenstvo o tom ,,ako sa ucit* (ucenie sa klienta a jeho profesijny
rozvoj) a,ako ucit* (ucenie inych, vyucovanie prevazne nedospelych, Cize deti, Ziakov

a Studentov) (zhodne s Pavlov, 2020b).

Obrazok 1 Rozmer andragogického poradenstva ucitel’stvu

UCIT SA UCIT UCIT AKO UCIT
Poradenstvo zamerané ( )
na vlastné procesy Poradenstvo zamerané

ucenia sa klienta. na to, ako ucit’
ostatnych - prevazne
Poradenstvo zamerané nedospelych (deti,
na vlastny profesijny ziakov a Studentov).
rozvoj klienta. L y

Zdroj: vlastné spracovanie

Rozmer ,,ucit’ sa uit* moze v sebe zahtiat’ Siroké spektrum problémov, ktoré suvisia
s vlastnym ucenim sa a profesijnym rozvojom. Mdze ist’ o identifikaciu rozvojovych potrieb
klienta, h'adanie vhodnych stratégii d’alSieho rozvoja, spdsoby planovania, vyber vhodnych
vzdelavacich programov apod. Na druhej strane, rozmer poradenstva ,,ucit ako ucit™ je

orientovany na vyucovanie a problémy z neho vyplyvajuce. V andragogickom poradenstve

! Docilitu podFa Pavlova (2020b, s. 40) vnimame ako .,...schopnost’ (mieru potencidlu &loveka) pre udenie sa
V najsirSom vyzname slova. Je to habitualna vlastnost ¢loveka, dispozicia pre ucenie sa osobnému rozvoju.*

9



ucitel'stvu je potrebné prihliadat’ na Specifikd danej profesie, jej vnutorné, ale aj vonkajsie

aspekty, ktoré maji na dant profesiu vplyv.

V ramci andragogického poradenstva mozeme hovorit’ o troch trovniach (spracované

a doplnené podla Pavlov, 2020a, s. 68 - 70):

1.

Zdakladna uroveii: poradca je v procese poradenstva vnimany ako informator, ktory
odovzdava informécie, ma v danej oblasti prehlad (legislativa, systém vzdeldvania
cielovej skupiny, moznosti vzdelavania a pod.). V andragogickom poradenstve
ucitel'stvu sa mézeme stretnut’ so situadciami ako napriklad: klient potrebuje informacie
ohladom legislativnej upravy profesijného rozvoja, o priebehu atestatného konania,
0 ponuke vzdeldavania, o realizacii adaptaéného vzdelavania v Skole, o realizécii
aktualiza¢ného vzdelavania a i.

RozSirend uroveni: poradca v tomto pripade usmeriuje klienta na zéklade identifikacie
rozvojovych potrieb klienta, spravidla kratkodoba spolupraca s klientom vo forme
rady ¢i in$piracie. V praxi mdze ist’ o situdcie, kedy poradca na zaklade spoluprace s
klientom identifikuje jeho rozvojové potreby a nésledne sa spolupodiel’a na tvorbe
individudlneho planu profesijného rozvoja.

Specializovand uroveii: je intenzivna poradenskd pomoc, poradca je vnimany ako
navigator, poskytuje spravidla dlhodobejSie poradenstvo v danom probléme. Mdze ist’
napriklad o dlhodobt spolupricu poradcu a klienta s cielom ziskania atesticie.
V takomto pripade poradca diagnostikuje rozvojové potreby klienta, nasledne s nim
spoluvytvara plan profesijného rozvoja. Priebezne diskutujit o uspechoch
a neuspechoch klienta, flexibilne prisposobuji svoju spolupracu vzniknutym situadciam
tak, aby klient svoj vyty€eny ciel’ naplnil.

V tomto kontexte je tlohou poradcu, aby dokazal rozpoznat, aku rovinu poradenstva

klient potrebuje, a tomu prispdsobit’ svoju poradensku intervenciu.

Okrem toho, Ze poradca poskytuje svoje sluzby v troch réznych urovniach, svoju

pozornost’ zameriava na objekt andragogického poradenstva. Podla Vetesku (2016) je

poradca odbornik, ktory zo svojej pozicie spolupracuje Sjednym c¢lovekom, skupinou

a pripadne celou organizaciou. Z toho vyplyva, Ze objekty andragogického poradenstva

Specificky ucitel'stvu, mozeme charakterizovat’ nasledovne (zhodne s Pavlov, 2018, 2020a,
2020b):

10



e Individudlna uroverii poradenstva - objekt je jeden uditel’. Ide o jedného konkrétneho
ucitel’a, jeho individualne u¢ebné a rozvojové potreby.

e  Skupinovda uroveri poradenstva - objekt je skupina ucditePov. Moze ist’ napr.
0 metodické zdruzenie (MZ) alebo o predmetovi komisiu (PK), klub ucitelov,
pracovny tim, pripadne int pracovnu skupinu vytvorenu pre Specificky ucel, alebo
0 skupinu ucitel'ov s rovnakou rozvojovou potrebou.

o Uroveii organizdcie - objekt poradenstva je manaZzment $koly v uZz$om alebo $irSom
vnimani. Ako uzsie vnimanie manazmentu Skoly mozZeme chapat’ poziciu riaditela,
pripadne spolu so zastupcami. Sir§ie vnimané vedenie §koly mozu byt, okrem vysiie
uvedenych, vedici PK a MZ, pripadne iné osoby podiel’ajuce sa na vedeni organizacie
na zéklade vnutornych smernic Skoly a Skolského zariadenia.

Uvedené urovne, ktoré charakterizuju klienta poradenstva (jednotlivec, tim, $kola),
modzu v sebe zahiat’ r6zne postupy. Na trovni jednotlivea vyuzivame metody vhodné pre
individualne poradenstvo. Uroveii skupiny amanaZmentu organizacie predpoklada
poradenskt ¢innost’ s celou skupinou. So skupinou klientov je mozné pracovat jednotlivo
(napr. individudlne rozhovory s jednotlivymi ¢lenmi) alebo spolo¢ne (napr. skupinové alebo

fokusové rozhovory).

1.2 Etapy poradenského procesu
Systém prace poradcu sa odraZa od zakladnych etdp andragogického poradenského
procesu. Etapy poradenského procesu vnimame nasledovne (podl'a Pavlov, 2020a, 2020b):
1. Uvodna etapa: prvé alebo niekolko prvych stretnuti poradcu a klienta (nadviazanie
osobného kontaktu, exploracia problémov, priorizacia potrieb a dohoda o spoluplréci).2
2. Hlavna etapa: planovanie, realizécia, prip. korekcia napldnovanych uloh.
3. Zaverecna etapa: ukoncenie poradenského procesu (evalvacia, rekapitulacia).
Uvedené etapy poradenského procesu je mozné realizovat’ nasledovne. Uvodnd etapa
sa zaCina prvym kontaktom poradcu s klientom. Spravidla ide o osobné, telefonické alebo
mailové dohodnutie stretnutia. V tomto bode sa zacina vytvarat' poradensky vztah medzi

poradcom a klientom. Nasleduje dohoda o poradenskom procese. Cielom uvodnej etapy je

.....

Priloha ¢. 2 — dotaznik s komentarom pre individudlne poradenstvo zamerané na profesijny rozvoj ucitela
(pedagogického a odborného zamestnanca), orientovany na mapovanie aktualnej situacie klienta.

Priloha €. 3 — navrh polostruktirovaného rozhovoru s vedenim skoly zamerany na zistovanie aktualneho stavu
V oblasti profesijného rozvoja skoly a Skolského zariadenia ako celku.

Priloha ¢. 4 — anonymny dotaznik pre jednotlivca, ktory nadvézuje na rozhovor s vedenim Skoly a Skolského
zariadenia (na prilohu ¢. 3).
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taktiez nastavenie sposobu vzajomnej komunikdacie, diskusia o problémoch, potrebach, ale aj
cieloch ¢i viziach. Zistenie toho, ¢o klient od poradcu ocakava. Nasleduje vymedzenie
pravidiel a hranic poradenského vztahu a uzavretie kontraktu medzi poradcom a klientom.
Nasledujuce stretnutie (alebo niekol'ko nasledujucich stretnuti) je zamerané na identifikaciu
rozvojovych potrieb klienta alebo skupiny klientov, postupne na evalvaciu a priorizaciu
identifikovanych potrieb poradcom. V podstate ide o0 zber potrebnych informacii o klientovi
prostrednictvom diagnostickych ndstrojov — rozhovor, dotaznik, fokusova skupina, analyza
dokumentov a pod. Uvodna etapa je ukonéena definovanim ciel'a poradenského procesu. Ciel
vychadza z identifikovanej rozvojovej potreby klienta a na zaklade vzajomnej dohody.

Hlavnd etapa poradenského procesu je zamerana na hladanie rieSeni a opatreni
k dosiahnutiu stanoveného ciel’a pomocou poskytovania informacii, rad, vyuzivania ré6znych
poradenskych metdod a odporicani pripadného vzdeldvania. Moze ist aj o tvorbu
individualneho planu rozvoja klienta. Niektori autori, napr. Pauknerova a kol. (2009), hovoria
aj 0 tvorbe vzdelavacicho planu, ktory obsahuje plan d’alSicho $tudia, sebavzdelavania alebo
rozSirovania kvalifikacie. Nasleduje podpora a priebezné reflektovanie dosahovania
stanovenych cielov zo strany poradcu. Sucastou je aj motivovanie, povzbudzovanie, ale aj
identifikacia sekundarnych rozvojovych potrieb klienta, upravovanie individualneho planu
rozvoja klienta, alebo inych navrhnutych opatreni, a priebezné zhodnocovanie postupu
klienta.

Zaverecna etapa poradenského procesu je charakteristicka evalvaciou dosiahnutia
stanoveného ciel’a klienta. Poradca v tomto bode overuje, ¢i bol stanoveny ciel'’ dosiahnuty.
Sucastou zavereCnej etapy je aj evalvacia celého procesu poradenstva. Po vyhodnoteni
dochadza k ukonceniu spoluprace medzi poradcom a klientom alebo nadviazanie novej
spoluprace. Pripadne vytvorenie akéného planu d’alSieho rozvoja klienta, na ktorom uz ale
poradca participovat’ nebude. K zaverecnej etape prislucha aj ziskanie spétnej vézby na pracu
poradcu (poradenského timu).

Uvedeny odporucany postup, ktory je vhodny pre rozsirenu a aj Specializovant uroven
andragogického poradenstva, je potrebné flexibilne prispdsobovat’ podmienkam (poradca,
klient poradenstva, rozvojova potreba, casové, financné a materialne poziadavky, ne/moznost’

osobného kontaktu, technické vybavenie a pod.), ktoré cely proces ovplyviiuja.
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Obrazok 2 Etapy poradenského procesu

1. Uvodna etapa 2. Hlavna etapa 3. ZavereCna etapa
4 N 4 N 4 N
Nadviazanie
kontaktu. vysvetlenie Poskytnutie rady ¢i Spolo¢né sumativne
ticelu a principov ulohy. hodnotenie podla
poradenského . cielov.
procesu. Riesenie uloh, i !
Exploricia p1‘ek(?%1ava111e Uspgclly a plany do
a priorizcia potrieb prekazok. budticna.
klienta. Spolo¢né priebezné Rekapitulacia
Dohoda o cieloch. hodnotenie vyuzitych
terminoch a korekcie uloh. uspesnych stratégii.
a zodpovednosti.
\. J \. J \. J

Zdroj: Pavlov, 2020a. s. 81.

Pocas realizacie poradenstva je vhodné priebezné vytvdranie zaznamov o poradenskej
¢innosti a o stretnutiach. Klient by mal byt informovany o skuto¢nosti, ze poradca bude
zaznamy vytvarat' a mal by s touto skuto¢nostou sthlasit. Zaznamy o poradenskej ¢innosti
pomahaju poradcovi v orientdcii v poradenskom procese. Pri dlhodobom poradenstve st
napomocné, aby poradca (a klient) nezabudli na podstatné skuto¢nosti.

Je vhodné ak zdznamy obsahuju kontaktné informécie poradcu, kontaktné informacie
klienta v ratane typu Skoly, v ktorej pracuje. Nasledne mozu obsahovat datum zaciatku
poradenstva, predbezny casovy harmonogram k jednotlivym etapam poradenského procesu,
predbezny datum ukoncenia, opisané jednotlivé stretnutia s ulohami pre klienta a pre poradcu,
vyhodnotenie dosiahnutia stanoveného ciela a vyhodnotenie celého poradenského procesu.
Zéaznam o poradenskej ¢innosti méze obsahovat’ dokumenty, ktoré klient poskytol poradcovi
pre Géely poradenstva. Dalej prilohy, ktoré vznikli po¢as poradenstva, ako napr.: vyplnené
dotazniky, zaznamy z pozorovania, prepisy rozhovorov a materialy vytvorené klientom, napr.

plan profesijného rozvoja a iné.
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1.3  Informacné poradenstvo ako stucast’ andragogického poradenstva

Informacno-poradenské sluzby v oblasti celozivotného vzdeldvania zahfnaju
poskytovanie informacii a radd klientom, najmé o moznostiach zamestnania, o predpokladoch
a poziadavkach na vykon povolania, o moznostiach vzdeldvania a rekvalifikacie. V ramci
kariérového poradenstva sa podl'a OECD rozliSuju tri urovne poradenskych sluzieb:

e poskytovanie kariérovych informacii (career information provision),
e profesionalna orientacia pri vybere vzdeldvania (career guidance),
e kariérové poradenstvo (career counselling) (Bekova a kol., 2014).

Tieto tri urovne su hierarchicky usporiadané. Prva uroven, poskytovanie kariérovych
informacii sa tyka najvécsieho poctu jednotlivcov, mozno povedat, ze celej populacie. Druha
uroven, profesiondlnu orientdciu vnimame najmi v zmysle pomoci vediet sa zorientovat
v informaciach a vediet’ sa na ich zaklade nésledne rozhodnut’. Tu si vyzaduje uz mensia ¢ast’
jednotlivcov. Tretiu uroven, odborné poradenské sluzby (counselling) st urcené len pre tych,
ktori si vyzaduji osobitnll, najcastejSie individualnu odborni pomoc pri rieSeni problému
vol'by povolania, vyberu zamestnania, casto v dosledku existencie nejakého problému alebo

prekazky stazujucej vstup na trh prace (Bekova a kol., 2014).

Obrazok 3 Schematické znazornenie troch urovni sluzieb poradenstva

Kariéroveé poradenstvo -
odborné poradenské sluzby

(career counselling)

Profesionalna orientacia
(career guidance)

Poskytovanie kariérovych mofrmacii
(career information provision)

Zdroj: Bekova a kol., 2014, s. 46.
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Podl'a Lepeniovej a Hargasovej (2012) je dostatok informdcii jednym z hlavnych
predpokladov optimalneho profesiondlneho spravania sa (pri rozhodovani sa o dalSom
vzdelavani, pri jeho planovani a pri planovani d’al$icho profesionalneho rozvoja klienta).
Medzi potrebné informacie, ktoré by mal poradca poskytnut’ klientovi v ramci informacného
poradenstva mézeme zaradit’:

e osobn¢ predpoklady jednotlivca,

e moznosti ziskania kvalifikacie (mozZnosti profesijného rozvoja v systéme vzdelavania
pedagogickych a odbornych zamestnancov),

e pracovné poziadavky na klienta, pracovné podmienky a i.

Zuveden¢ho vyplyva, Ze v informa¢nom poradenstve, v tzv. zékladnej urovni
poradenstva, poradca poskytuje klientovi informacie, ktoré st podl'a Pavlova (2020a, s. 70)
nevyhnutné na uspokojenie rozvojovej potreby ¢i ocakéavania klienta. Takéto poradenstvo je
spravidla kratkodobé a nie je zaloZené na poradenskom vztahu medzi klientom a poradcom
(na rozdiel od vysSich trovni). Potreba klienta sa d4 podl'a autora definovat’ ako ,,Potrebujem
sa zorientovat, ziskat’ informacie, aby som sa mohol spravne rozhodnut’ ako sa efektivne ucit’,
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kto mi moze pomdct’, kde sa 0 tom mdézem viac dozvediet, docitat.” Poradenska intervencia

zahfia vypocutie problému ¢i potreby, a poskytnutie informécie o moznostiach rieSenia.

1.4  Sposoby komunikéacie v diStanénom poradenstve

Fenomén diStancného poradenstva a diStanéného vzdeldvania nabera na svojom
vyzname stale viac. Okrem inych faktorov, sa o to zasluzili aktudlny spoloCensky stav
(pandémia koronavirusu Covid-19 v rokoch 2020 - 2022), ale aj nevidany rozvoj technolégii,
ktoré sa snazia nahradzat priamy fyzicky kontakt. Moznosti vyuZzivania technologii
v poradenskom procese st rozmanité, na tomto mieste sa budeme vybranym stru¢ne venovat’.

Distan¢né poradenstvo sa neustdle vyvija a mnohé jeho Specifika su stale nedostatocne
preskumané. Pritom, aj ked’ stale ide 0 poradenstvo, sa vo viacerych aspektoch 1isi od
tradicne vnimaného poradenstva tvarou v tvar (Kohutova, 2017). Distan¢ne realizované
andragogické poradenstvo a jeho rézne spdsoby prevedenia vnimame ako novu realitu, ale aj
moznost’ poskytovania efektivnejSieho poradenstva prave v kombinécii S prezenénym (tvarou
V tvar), vo forme kombinovaného poradenstva.

V diStanénom poradenstve pozname dva zékladné druhy -  synchronne
a asynchronne. Synchronne andragogické poradenstvo znamend, Ze klient a poradca su

vV danom c¢ase priamo spojeni (oddeleni len priestorovo). Tu mézeme hovorit’ o komunikécii
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prostrednictvom telefonického rozhovoru, videorozhovoru, a aj chatu. Naopak, asynchronne
poradenstvo je charakteristické tym, ze poradca a klient si oddeleni priestorovo a aj ¢asovo.
V tomto pripade moZze ist’ o0 mailovi komunikéciu, posielanie a zdiel'anie r6znych materialov,
vypracovavanie Uloh a pod. V poradenskom procese je vhodnejSie vyuzivat najmi
synchréonne spdsoby diStanéného - online poradenstva, ktoré zabezpe€uju virtualny kontakt
poradcu a jeho klienta v redlnom case, kedy spolu komunikuju.

V nasledujucom texte sa budeme vel'mi stru¢ne venovat telefonickej a mailovej
komunikacii poradcu s klientom, a nasledne nasu pozornost’ venujeme na online andragogické

poradenstvo ucitel’'stvu - ako stale rozvijajucemu sa a napredujucemu fenoménu.

Telefonicka a mailova komunikacia v poradenstve

Telefonickd a e-mailovd komunikéicia su stile sposoby, ktoré st plne vyuzitelné
v poradenskom procese. Ich vyhodou je jednoduchost’ (zdvihnut' telefon ¢i precitat’ a napisat’
mail). Telefonicka a mailova komunikacia poradcu a klienta je vhodna najmé na prvy kontakt.
Moze ist o objednanie alebo pontknutie poradenskej sluzby, ¢i o dohodu na prvom stretnuti
(a d’alsich stretnutiach). Tento sposob komunikacie je takisto vyuzitelny ako podpora klienta
na dial’ku a priebezné vzajomné informovanie sa.

Specificky, mailova komunikacia sprostredkovava pisané slovo, preto ju odpora¢ame
Vv pripadoch, ako dohadovanie si stretnuti a posielanie potrebnych materidlov. A to najmi
zdovodu, ze takto sa poradensky vztah vytvara omnoho narocnejSie. AvSak pri
kombinovanom poradenstve, tieto sposoby skvele dopiiaju prezenéné poradenstvo a priamy

kontakt klienta a poradcu.

Tabulka 2 Vyhody a rizika telefonickej a mailovej komunikéacie

Vyhody Rizikd

v' Zvladnutie oboch sposobov je technicky Nie st vhodné pre celkovi realizaciu

nenaroc¢né. poradenského procesu.

St vhodné na prvy kontakt klienta a poradcu. Naro¢né na komunikdciu - potreba jasného

St nendrocné na ¢as a materidlne vybavenie. a primeraného vyjadrovania sa.

Rychla a jednoducha vymena informécii Vicsia moznost’ vzajomného nepochopenia sa.

a materialov roznej podoby. . Absentuje priamy kontakt.

4 V}_lodné pre takmer vSetky vekové kategorie Tieto sposoby mézu byt mladsimi roénikmi
klientov. vnimané ako zastarané.

Y Mailovd kgmgmkama prinasa priestor pre Narocnejsie vytvaranie poradenského vztahu.
premyslenie si odpovedi.

AN

® ®®® ® ©®

Zdroj: vlastné spracovanie
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Online komunikacia v poradenstve

V sucasnej dobe existuje uz pomerne vela moznosti ako realizovat' andragogické
poradenstvo online. Celkovo online prostredie je dnes blizke mladym dospelym, pripustame
vSak, Ze starSie ro¢niky mézu mat’ s touto formou problém a nevyhladavat ju. AvSak
digitalna gramotnost’ ucitel'ov sa (aj pod vplyvom poslednych udalosti — prechod na diStancné
vzdelavanie) neustale zvysuje.

Devizou online komunikacie je priame spojenie poradcu a klienta v case, a ide
0 vyuzivanie takych aplikacii, ktoré umoznuju prenos zvuku, obrazu a véicSinou aj
dokumentov. V online prostredi je mozné realizovat individudlne a aj skupinové
poradenstvo (napr. konferen¢né videohovory).

Na tomto mieste prinaSame aj zoznam niektorych moznych vyuzitenych verejnych
aplikacii. Tieto aplikacie su uz takmer vSeobecne zname, a tym je ich vyuzivanie vyhodné -
aj klienti su schopni s tymito aplikdciami pracovat. VicsSina z nich je vhodna pre individuédlne
aj skupinové poradenstvo, realizdciu vzdelavani, aroéznych poradenskych aktivit.
Zabezpecuju prenos zvuku, obrazu aj dokumentov, k dispozicii je taktiez chat.

Vybrané aplikdcie: Zoom, MS Teams, Skype, WhatsApp, Viber, Hangouts, Moodle.

Za istych okolnosti sa diStanéné poradenstvo da realizovat aj prostrednictvom
socialnych sieti ako je Facebook (a k menu prisluchajuci Messenger). Vyuzivanie tejto
aplikacie je vhodné v pripade, ak mé poradca vytvoreny vlastny verejny profil poradcu. MozZe
tak vyuzivat’ Siroké komunikacné prostriedky tejto aplikacie. Podobne mézZe byt’ vyuzivana aj

aplikacia Instagram.

Tabulka 3 Vyhody a rizika online komunikacie v poradenstve

Vyhody Rizikd

v Poradenstvo sa realizuje synchronne a poradca ® Aplikacie m6zu byt naroc¢né pre pouzivatela.

a klient sa aj vidia (na rozdiel od telefonického U klienta takisto vznika potreba digitalnej
poradenstva). gramotnosti.

v" Aplikécie maji mnoho d’alich vyuzitenych ® Téato forma poradenstva mdZe byt odmietand
nastrojov (prenos stiborov, chat, zdiel'anie klientmi, ktori preferuju priamy kontakt
obrazovky a i.). (poradenstvo tvarou v tvar).

v Je vhodné pre individualne aj skupinové ® Je potreba technického zabezpecenia u klienta aj
poradenstvo. poradcu — pog¢ita¢, mikrofon, kamera, smartfon...

v Dostupnejsie pre $irsie portfolio klientov (napr.

Z inych regionov).

Zdroj: vlastné spracovanie
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DalSie navrhy pre di§tan¢né poradenstvo
V tejto Casti stru¢ne uvadzame niekol'’ko d’al$ich in$piracii pre pracu poradcu v online
priestore. Ide o dostupné nastroje a aplikacie, ktoré je mozné vyuzit' v poradenskom procese.

o  Webové stranky poradcov: vytvaranie a spravovanie webovych stranok poradcov
moze, okrem marketingu, prostrednictvom kontaktného formularu sluzit’ na prvy
kontakt, ale aj na zdiel'anie roznych materialov, inSpirécii, vkladanie videi, vytvaranie
uzivatel'’kach sekcii, a pod.

e  Profily na socidlnych sietach: st jednou z moznosti, ktori sme uz vysSie nacrtli. Ide
0 vytvaranie verejnych profilov na socialnych sietach, a tym padom vznika priestor
pre jednoduch$iu komunikaciu medzi poradcom a klientom (chat, posielanie
dokumentov, telefonické rozhovory, videohovory, zivé vysielania a pod.).

o Zdielané dokumenty: vytvaranie online priestoru pre zdiel'anie dokumentov, napr.
prostrednictvom Google Disk. Vhodné st aj pri skupinovom poradenstve, kde si
klienti m6zu r6zne materialy vymienat a zdiel'at’ medzi sebou.

e Tvorba dotaznikov: jednoduché aplikdcie pre online tvorbu dotaznikov st napr.:
Google Forms a Survio.

e Online tvorba myslienkovych mdp a inych nastrojov.: pre tvorbu myslienkovych map
su vhodné aplikécie ako napr. Miro a Coogle. Pre tvorbu inych, vizualne atraktivnych
materidlov moZzete vyuZzit napr. aplikdciu Canva.

Schopnost’ distan¢ne alebo kombinovane realizovat’ poradenstvo s vyuZzivanim online
aplikacii a nastrojov sa stadva neodmyslitel'nou stcastou prace poradcu. Vyber aplikécii

a nastrojov je na rozhodnuti poradcu, pripadne poradenskej organizacie.

1.5  Vyber vhodnej metody pre andragogické poradenstvo

Pocas poradenského procesu je mozné vyuzivat’ pomerne Siroku skdlu metod, technik
a nastrojov. Ich vyber a pouzitie by malo byt $pecifické a cielené k danej situacii, ktora je
predmetom poradenskej intervencie. Vyber vsak zavisi od viacerych faktorov. Ako prvé, ¢o
by mal poradca zvazit', su jeho schopnosti, vedomosti a zru¢nosti v oblasti poradenstva a jeho
procesu. Metoda v poradenstve by mala byt prijatel'na tak pre poradcu, ako aj pre klienta
Vv poradenstve, v naSom pripade pre ucitel'a alebo skupinu ucitelov.

Dalsim faktorom, ktory ovplyviiuje vyber poradenskej metody, je forma poradenstva —
poradenstvo prezencné, diStancné, terénne alebo kombinované. Taktiez to, ¢i ide

0 poradenstvo individudlne alebo skupinové. Naslednym faktorom je etapa poradenského
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procesu, a samozrejme situacia, ktora je predmetom poradenstva. Vyber vhodnej metddy ¢i

techniky by mal byt v zdujme oboch strdn, a mali by byt vyuzivané na zdklade spolo¢ne;j

dohody. Pouzita metdda v poradenstve by mala byt taktiez prirodzena, jej vyuzitie by nemalo

byt silené, nasledne Casovo aj finan¢ne ekonomicka, a v neposlednom rade motivacna.

O vybere metody rozhoduje aj poradensky pristup, ktory poradca pri praci s klientom

vyuziva. Poradca moze podl'a R. Prochazku a kol. (2014) v poradenskom procese vyuzivat

nasledujuce poradenské pristupy:

Psychoanalyticky (freudovsky) pristup — je zalozeny na principe determindcie
sucasné¢ho spravania minulostou a vyuziva princip kauzality. Poradca je pre klienta
zrkadlom, ktoré odraza len to, ¢o klient do procesu priniesol. Poradensky vztah je
asymetricky a pri praci sa vyuzivaji volné asocidcie, alebo aj praca so snami
a fantaziami.

Experiencialny — nazerd na cCloveka ako na aktivhu bytost, ktord je schopna
uvedomenia si svojich moznosti a schopnosti naucit’ sa ich vyuzivat. Vztah medzi
poradcom a klientom je zaloZeny predovsetkym na emociondlne naplnenom l'udskom
vzt'ahu.

Gestalt pristup — zameriava sa na vnutornu stimulédciu aktivity klienta. V interakcidch
medzi poradcom a klientom sa kladie doraz na klientove uvedomenie si svojho
emociondlneho ja. Poradensky proces sa zameriava na stimuléciu rastu klienta.
Raciondlne-emocny pristup — pri¢ina problémov klienta je zalozend na tom, Ze
myslenie je iracionalne, vychddza z nespravnych predpokladov, co vedie
k vntitornému konfliktu a nasledne k emocionalnemu napétiu. Cielom poradenského
procesu je predovSetkym odstranit’ klientove nerealistické ndzory, kedy sa uplatiiuje
poradcova prirodzend autorita s vyuzitim didaktickych a presvedcovacich technik
apelujucich na logické myslenie klienta.

Pristup pomocou transakcénej analyzy — pomocou racionalnej metddy sa zameriava na
analyzu a pochopenie spravania, ktoré objasnuje komunikacné vzorce medzi osobami,
podporuje sebavedomie a zdéraznuje klientovu zodpovednost’ za seba samého.
Systemicky pristup — rozSiruje samotny kontext a zahriiuje rd6zne systémy, v ktorych
sa problém odohrava. Pre tento pristup je typické hladanie réznych pric¢in a ich
stvislosti za ucelom zistenia, ako sa podielaju na vzniku problému, a ako na seba

vzajomne posobia.
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e Narativny pristup — klGCové je rozpravanie zivotného pribehu klienta a jeho
prerozpravanie.

e Eklekticko-integrativny pristup — vyuziva rozne metdody a formy prace, ktoré
napomahaji poradensky proces maximalne prispdsobit’ urcitému typu klienta
a problému.

e Behavioralny — vychadza z predpokladu, ze kazdé spravanie je vysledkom toho, ¢o sa
¢lovek naucil, pripadne nenaucil. Podl'a Gaburu a Pruzinskej (1995) je na tomto
predpoklade zalozeny samotny poradensky vztah, ktory je edukativny a monitoruje
vztah ucitel — ziak. Prochdzka akol. (2014) konsStatuje, Zze behavioralny pristup
Vv poradenstve predstavuje presné, cielavedomé a Struktarované procesy jednotlivych
foriem ucenia (napr. podmieniovanie, posililovanie, nacvik, tréning, modelovanie,
inStruovanie, presvied¢anie a averzny nacvik atd’.). Prinos behaviordlneho pristupu
moézeme vidiet predovSetkym v uzkej oblasti taktiky a stratégie poradenského
rozhovoru.

Celkovo, pri vybere vhodnej metédy odporacame poradcovi citlivo komunikovat
s klientom, zhodnotit, ktord metdéda bude najefektivnejSia vzhl'adom na rieSenu situdciu,
Casové, ale aj finanéné moznosti a iné okolnosti, ktoré mézu mat’ dosah na cely poradensky
proces.

Z uveden¢ho vyplyva, Ze vyber poradenskej metddy zévisi od viacerych faktorov.
V prvom rade je to typ poradenského pristupu, ktory poradca vyuziva. Vyber ovplyviuji aj
schopnosti, zrucnosti a skiisenosti poradcu s poradenskym procesom a so samotnou metodou.
Je vhodné, ak klient s vybranou metédou suhlasi a je pre neho prijate'na. Pred realizaciou
vybranej metddy by ste sa mali s klientom dohodnit’ o jej pouziti. Ak dani metddu nepozna,
je adekvatne ho stiou oboznamit a vysvetlit mu, preo je pre dant situdciu potrebna.
Nasledne vyber metody ovplyviluje troven, typ a forma poradenského procesu, klient
(jednotlivec, skupina), etapa poradenského procesu, finan¢na, ¢asova a technicka naro¢nost’

realizécie metddy, a situdcia, ktord je predmetom poradenstva.
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1.6  Poradenska etika

Medzi zékladné druhy problémov, ktoré je potrebné skiimat vo vztahu
k andragogickym poradcom patria etické aspekty prace andragogického poradcu a z nich
vyplyvajuce jeho etické kompetencie. Oboznadmenic sa snimi aich uvedomovanie si,
vnimame ako jeden zo zékladnych prvkov efektivneho poradenstva.

V medzinarodnom kontexte sa od poradcov ocakdvaju nové vedomosti, zru¢nosti
a kompetencie. Okrem poznania tedrii tykajucich sa celozivotného kariérového vyvinu, by
sme mali svoju pozornost’ upriamit’ napr. na reSpektovanie kultirnych rozdielov, etickych
a moralnych noriem, socidlnu a medzikultarnu citlivost a reSpektovanie rodovej rovnosti
(Gressnerova - Prelovsky - Rakova, 2013). Narodna asociacia kariérového rozvoja (NCDA —
National Career Development Association) deklarovala zékladné kompetencie vyzadované
pre kariérové poradenstvo. Uvedené kompetencie tvoria informa¢ny zaklad pre vykonavanie
poradenstva v stlade s etickymi zasadami a pravnymi normami (plné znenie: www.ncda.org,
1997). Kazda praca poradcu by sa mala riadit’ etickymi zasadami, ktoré nachadzame
v etickych kodexoch réznych zdruzeni, asociacii a komoér. Sucastou etického kddexu su
vymedzené oblasti pre zaistenie bezpecnosti a ochrany klienta, poradcu a profesionalneho
statusu poradenstva.

Narodna rada certifikovanych poradcov (NBCC — National Boardfor Certified
Counselors) vytvorila etické Standardy, ktoré vysli pod nazvom ,,Eticky kodex* Narodnej
rady certifikovanych poradcov. Tento eticky kodex obsahuje desat’ hlavnych oblasti:

1. poradensky vztah,
dovernost’,
privilegovana komunikacia a ml¢anlivost’,
odborna zodpovednost’,
vztahy s inymi odbornikmi,
hodnotenie a interpretacia,
poskytovanie poradenskych sluzieb online, technoldgie a socialne média,

supervizia, vycvik a Skolenie,

© o N o g bk~ w DN

vyskum a publikovanie,

=
o

. rieSenie etickych otazok (plné znenie: www.ncda.org, 1997).

Podl'a Oravcovej (2013) hlavné poziadavky, ktoré maju zabezpecit’ etiku poradenske;j
prace, sa tykaju dostato¢nych vedomosti, zrucnosti, skiisenosti poradcu, chranenie dostojnosti
klienta, odstranenia predsudkov, ponechania plnej moci klientovi sa rozhodovat, prejavu

trvalého zaujmu o klienta. Poziadavkou kodexu je tiez profesiondlna zodpovednost,
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zodpovednost’ za Standardnost’ sluzieb, spolupraca sinymi a dodrziavanie dovernosti.
K hlavnym zisadam, ktorymi by sa poradca mal riadit' v praci s klientom patria: Gcta —
reSpekt ku klientovi, presvedCenie o socialnej povahe l'udi, viera v to, ze kazdy jedinec je
schopny pozitivnej zmeny, rastu a sebazdokonal'ovania sa.

V dalSom texte uvadzame konkrétne etické odporucCania pre poradcu, ktoré sme
rozdelili na dve skupiny, podl'a toho vo¢i komu tieto odporucania smeruju — voci klientovi
avoCi samotnej poradenskej profesii (etické odporucania spracované a doplnené podla

Gabura — Pruzinska, 1995).

Etické odporucania pre poradcu voci klientovi

Pred zaciatkom poradenskej prace by mal poradca klienta informovat’ o vSetkych
relevantnych podmienkach spoluprace medzi nimi. Poradca a klient by si mali byt vedomi
skuto¢nosti, Ze poradca nekona v mene svojho klienta nezastupuje ho na verejnosti, ani voci
institaiciam. Poradca je vSak zodpovedny za stanovenie a udrzanie hranic vztahu, poradca
nesmie klienta zneuZivat' financne, emociondlne ani sexudlne. Sexudlny styk poradcu
s klientom je kontraindikaciou a porusenim hranic poradenstva. Mnohé asociacie odportcaju
¢asové limitovanie intimneho zblizenia poradcu a klienta dva roky od ukonéenia poradenstva.

V pripade, ze je poradenstvo platena sluzba, poradca sa musi s klientom zrozumitel'ne
finanéne dohodnut’ s akceptovatelnym sposobom platby. Poradca zaroveni neméze vyuzivat
vztah s klientom na uspokojovanie vlastnych cielov a zaujmov, a nemal by svoju pracu
predlzovat len z finan¢nych dovodov. Ak klient prestane mat uzitok zo vzajomnej
spoluprace, je potrebné s nim o tom hovorit’ a navrhnit’ iné rieSenie. Poradca by mal urobit’
vSetko pre to, aby klient nebol nijakym sposobom poskodeny.

Poradca by mal vo svojej praci minimalizovat ,,davanie” rad a skor preferovat
pristupy, ktoré podporujii kontrolu klienta nad vlastnym Zivotom a reSpektuju schopnost’
klienta robit zmeny. Zaroven by mal poradca reSpektovat pravo klienta na vlastné
rozhodnutia.

Stucast'ou poradenstva je dodrziavanie mlCanlivosti. Vypovede klienta su doverné,
preto poradca nemoze posuvat’ jeho vypovede d’alSim osobdm a instituciam bez jeho suhlasu.
Zaroven poradca musi obozndmit’ klienta o skuto€nosti, Ze bude robit’ pisomny zaznam
Z konzultacie alebo konzultaciu nahrava. Nasledne oboznami klienta o tom, ¢o sa s tymito
zdaznamami bude robit’ a kto bude mat’ k nim pristup. Zdznamy o konzultaciach by mali byt

ulozené tak, aby k nim nemal pristup nikto nekompetentny.
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Poradca nesmie pracovat’ pod vplyvom alkoholu, drog, liekov, ktoré obmedzuju jeho
dusevné schopnosti, ani v §tadiu vaznych emocionalnych problémov a nediskriminuje klienta

ani mu neodmieta pomoc z rasovych, nabozenskych alebo narodnostnych dévodov.

Etické odporucania pre poradcu voci kolegom a profesii

Poradca neznizuje a nezhadzuje kolegov pred klientmi ani na verejnosti. Odborné
a medziludské problémy si rieSi prostrednictvom stavovského zdruzenia. Poradca moéze
propagovat svoje sluzby iba v sulade s vlastnymi profesiondlnymi kompetenciami
a skutoénymi moznost’ami.

V oblasti vlastného profesijného rozvoja je poradca povinny urobit vsetko pre
rozvijanie svojich profesijnych kompetencii, rozvijat svoje odborné vedomosti a zru¢nosti.
Odborny rast poradcu, optimalizaciu jeho prace a sucasne ochranu klienta zabezpecuje stala
odbornd supervizia, ktora je dolezitym predpokladom efektivneho fungovania kazdého
poradenského systému.

Uvedené odporucania su nevyhnutné, ak chce poradca vykonavat’ poradensku pracu na
profesionalnej urovni a Vv stlade s etikou. Ako uvadza Kubr (1994), jednym zo zakladnych
kritérii osoby poradcu je odhodlanie riadit sa pravidlami profesionalnej etiky

a profesionalneho spravania.
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2 PORADENSKY ROZHOVOR

2.1  Charakteristika poradenského rozhovoru

Poradensky rozhovor je vyznamnou metédou pouzivanou v poradenskom procese pri
praci s klientom. Tento typ rozhovoru sa chape ako nastroj odhadu, v ramci ktorého ¢lovek
prezentuje svoje lepsie ja, snazi sa nieco ziskat', niekam dostat’. V poradenskom procese ide
0 odlisnu pri¢inu a substanciu rozhovoru medzi poradcom a klientom. Poradensky rozhovor
ma podobu l'udskej transakcie, v ramci ktorej klient informuje o svojich tazkostiach a poradca
sa stava jednym zo spolunastrojov zmeny (Gabura — Pruzinska, 1995).

Cielom poradenského rozhovoru zamerané¢ho na profesijny rozvoj klienta je podla
Hargasovej (2006/2007) pomdct’ klientovi utvorit’ si objektivny ,,obraz o sebe®, dat’ do stivisu
,obraz seba“ s vhodnym kariérnym a profesijnym smerovanim, a poukazat' na vnuatorné

rezervy a realne moznosti, ktoré ma klient pri vybere d’al$ieho rozvoja.

2.2 Struktira poradenského rozhovoru v profesijnom rozvoji

Poradensky rozhovor si vyzaduje zo strany poradcu pripravu a najma pochopenie toho,
7ze z hladiska poradcu je rozhovor procesom pozorného aktivneho pocuvania, podpory,
pochopenia aaj inSpirovania. Poradca moéze inSpirovat’ klienta cez povzbudzovanie,
vytvaranie atmosféry vzajomnej otvorenosti a dovery. Vytvorenie dovernej atmosféry pomaha
klientovi prekonat’ strach z nezndma a otvorene rozpravat’ o problematickej situécii.

V poradenskom rozhovore je vhodné dodrZiavat' nasledovny postup (spracované
a doplnené podla Hargasova, 2006/2007). V uvode poradca zopakuje problém, podpori
klienta k aktivite a motivuje ho k hl'adaniu rieSenia — ¢im navodi optimalnu operativnu Groven
pre samostatné rozhodovanie. Nasledne zhodnoti klientove predpoklady pre d’alsi profesijny
rozvoj, objasni moznosti, pyta sa na nazory, upozoriiuje na prednosti, ale aj na niektoré
nedostatky. Postupne uvadza osobnostné charakteristiky, ktoré podporuju niektort z alternativ
vol'by, a spomenie tie, ktoré by mohli byt prekazkou. Pyta sa na skusenosti, ako sa klient
spraval v niektorych situdciach bezného Zivota, v om sa zmenil a ¢o by mohol urobit’, aby
niektoré svoje silné stranky lepSie vyuzil alebo sa zdokonalil v tom, ¢o zatial povazuje za
svoju slabsiu stranku.

Predpoklada sa, ze v priebehu rozhovoru si klient uvedomuje svoje charakteristiky,
dopiia si svoj ,,obraz seba“, postupne ziskava jasnejsiu predstavu o sebe (self-koncept),
0 tom, v ¢om su jeho prednosti a v ¢om by sa mal zlepsit, ak sa rozhodne pre niektort

z uvadzanych alternativ. Pocas rozhovoru je vhodné klienta nabadat k zodpovedaniu si
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zakladnych otazok pre jeho sebamanazovanie: Aky je méj najblizsi ciel? Co chcem urobit,
aby som ho dosiahol? Kedy zacnem nieco konkrétne robit? Z coho budem cerpat silu, aby
som vydrzal ist za svojim cielom?

V zéavere poradenského rozhovoru si klient vyberie dva alebo tri alternativy d’alSieho
vzdelavania, ktoré by boli vzh'adom na jeho predpoklady, zaujmy a osobnost’ vhodné. Vyber
doteraz prebichal v rovine individudlnej a vyplyval z osobnostnych predpokladov. Treba
prekroCit’ do reality, kde v nasledujucom kroku programu porovnava klient svoje moznosti
a sam sa orientuje v informaciach, ktoré¢ ho zaujimaju a mo6zu mat’ vplyv na jeho definitivhu
volbu.

Klient mdze Casto vyvijat’ tlak na poradcu a ocakéavat’ od neho zdzraky v zmysle, ze
poradca preberie za neho zodpovednost’ a hravo vyriesi problémy. Pod vyrieSenim problémov
modze klient rozumiet’ napriklad naplnenie tiZob, nddeji a oCakévani. Je vel'mi dolezité sa
vrole poradcu vyhybat scenaru preberania role vSemocného a zapliest sa do osidiel
protiprenosu, pretoze v opacnom pripade bude poradca paralyzovany klientovou
manipulaciou a manévrovany do nepodstatnych tém. Pocas rozhovoru moéze poradca aj
intervenovat’ a komentovat’ klientovo rozpravanie (Gabura - Pruzinska, 1995).

Poradensky rozhovor vnimame ako interakciu medzi klientom (ucitelom) a poradcom
a tato interakcia je =zaroven ovplyvilovana vonkaj$§imi faktormi, najmid verbalnou
a neverbalnou komunikaciou. V nasledujucom texte sa zameriame na sucasti poradenského
rozhovoru medzi poradcom aklientom, ako je aktivne pocuvanie, praca s otazkami ai.,
v ramci ktorych je potrebné ziskat' urciti sktsenost. Podla Prochazku a kol. (2014) ide
predovsetkym o sposob vedenia poradenského rozhovoru a poznacenie najdolezitejSich

bodov, ktoré zo vzajomne;j interakcie medzi poradcom a klientom vyplynu.

2.3 Sucasti poradenského rozhovoru medzi poradcom a klientom

Aktivne pocivanie

Ked hovorime o aktivnom poctvani, tak mame na mysli umenie pocuvat, ktoré je
zakladom uspesnej komunikacie v poradenskom procese. Podl'a Prochazku a kol. (2014) pod
aktivnym pocuvanim rozumieme neprerusované pocuvanie, ked’ klient rozprava, a umenie
vstipit’ do klientovho rozpravania, ked’ hovori prili§ dlho bez prestavky alebo sa opakuje.
Dolezité je aj davat najavo, ze poradca klienta vnima a venuje mu svoju pozornost’. Tento
zadujem moze poradca ddvat’ najavo takymi prejavmi, akymi su napriklad udrziavanie ocného
kontaktu, prikyvovanie hlavou, pouzivanie citosloviec ,,dno urcite, ,,mhm®, podporovanie

klienta ,,povedzte mi viac*, opakovanie Casti vypovede ,,povedali ste mi, zZe ...“.
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V kone¢nom dosledku, aktivnym pocuvanim davame klientovi najavo, Ze sme pri nom
a zaujima nds, ¢o hovori. Pri nepozornom pocuvani mézu poradcovi uniknut relevantné
informacie dolezité pre pochopenie problému klienta apre dalSiu pracu s klientom.
Novakovova (2015) poukazuje na nasledujuce nedostatky v procese aktivneho pocuvania:

e, Nepocuvanie — napriek tomu, Ze sluchom zachytdvame informaciu, nerozli§ujeme
jej podstatu z hl'adiska potreby klienta. Poradca Casto kladie viaceré otazky, ktoré
neposuvaju rozhovor k vypovedaniu potreby Kklienta, ale opakovanie slizia na
zachytenie zékladnych informécii.

e  Povrchné pocuvanie — pocuvajuci poradca zaregistruje tému hovoreného, na zaklade
ktorej usudi, ze mu je doverne zndma a d’alsi obsah informacie ho hlbsie nezaujima.
Vicsinou neudrziava zrakovy kontakt s klientom a pocas sedenia si len tvori zaznam
0 zachytenej informacii.

e  Pocuvanie na urovni obsahu — poradca zachytava obsah informacie zo strany klienta
bez hlbSieho zamyslenia. Je tu charakteristickd pasivita poc¢uvajiceho, ¢o vytvara
u klienta pocit nepritomnosti. Samotny obsah prijimanej informacie je v poradenstve
dolezity, no jeho skutocné porozumenie suvisi s hlb§im zamyslenim, porozumenim,
precitenim a naslednym prepojenim so skuto¢nou potrebou klienta, ktort ¢asto nevie
verbalne vypovedat’.

Aktivne poc¢tvanie je dolezité, tak ako aj pre rolu poradcu, ako aj pre rolu klienta. Pre
poradcu mdze byt’ uzitoné opytat’ sa klienta, o ¢om bol dnes$ny rozhovor a ¢o si z neho klient
zapamatal.

Autori Gabura a Pruzinska (1995) realizovali prieskum na vzorke 100 klientov o tom,
ako ho klienti po¢livaju a €o si pamitaji z predchadzajuceho stretnutia. Poradenské stretnutia
si nahravali anahravky konfrontovali s vypovedami klientov na dalSich konzultaciach.
Vysledky boli prekvapujlce, pretoze iba 32% klientov si presne pamaétalo, o ¢om sa hovorilo
na predchadzajucom stretnuti. 17% klientov si nepamitalo takmer ni¢ a51% klientov
s obsahom stretnutia narabalo vel'mi volne, to znamena, Ze si informéacie prisposobovali
podla svojich predstav. Z tohto dovodu je potrebné overovat’ si pocas celého poradenského
procesu, ¢o klienti pocuju, a na zaver zhrnut' obsah konzultacie spolo¢ne s klientom. Takisto
je uzitoéné zopakovat' si obsah stretnutia na konci aktualneho a na zaciatku dalSicho

stretnutia.
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Praca s otazkami

Vyznamné miesto v praci poradcu vo vztahu ku klientovi a v poradenskom rozhovore

ma praca s otdzkami, pomocou ktorych poradca ziskava mnozstvo relevantnych informacii.

Vediet efektivne pracovat’ s otdzkami modzeme nazvat umenim, najméd u zacinajicich

poradcov, ktori mézu pracovat’ s otazkami neefektivne. Otazky by mali byt jasné a cielene

formulované. Gabura (2005, s. 66 - 67) uvadza, ze v poradenskom rozhovore je vhodné pytat

sa priamo — bez naznakov, obchvatov, kenkrétne — na to, ¢o sa chcete dozvediet', jasne —

presne naformulovat’, na ¢o sa pytam, krdtko — nie dlhé a komplikované otazky, zmysluplne —

objasnit’ klientovi, preco je otazka pre mna dolezitd, a v suvislostiach — ak je to mozné, spojte

otazku klienta s predchadzajacou vypoved’ou klienta.

Existuje niekolko druhov otazok, podl'a Novakovovej (2013 in Novakovova, 2015,

S. 12 - 13) sa najCastejSie stretavame s nasledovnymi:

Uzatvorené otdzky — su zamerané na upresnenie informacie a mozno na ne odpovedat’
slovami ano/nie. Tento druh otdzok nepostva klienta v jeho komunikacii k hlbSiemu
vypovedaniu potreby, a ani k rozvijaniu vypovedanej informacie. Klient nemusi chciet
na otazku jednoznacne odpovedat’, najmi ak je v opozicii a neciti sa bezpec¢ne. Tento
druh otdzok odporuc¢ame v poradenskom procese vyuzivat obmedzene a iba vtedy, ak
sa chceme uistit’ o informécii, ktord uz bola klientom vyjadrend, napriklad: ,,Pocujem,
Ze mi hovorite, Ze by ste radi rozsirili VasSe zameranie v predmetoch, ktoré vyucujete
a neviete ako postupovat? “

Sugestivne otazky — nepripustaji alternativu, su kategorické a vyrazne obmedzuji
odpoved’, vnucuju ju klientovi podl'a predstav poradcu. Casto st spojené s procesom
hodnotenia, ked’ sa klient nemusi citit’ prijemne. Pri pouZiti tohto typu otazok sa klient
(v snahe vyhnat sa odpovedi) poktsa uniknat’ z neprijemne;j situdcie — ospravedliuje
sa, prip. poradcovi klame. Uvadzame priklad na sugestivnu otazku: ,, Preco ste neprisli
skor, ked’ ste videli, Ze situdcia so Studentom z Vasej triedy je vazna? “

Otvorené otazky — sl povazované za vol'né otazky, ktoré klientovi umoziuju slobodne
odpovedat. V ramci poradenského procesu su tieto otazky najvhodnejSie, pretoze
najvyraznejSie podporuju klienta vo vypovedani jeho potrieb, napriklad: ,,Je nieco, co
Vam v danej situdcii pomaha? “

Podl'a Gaburu a Pruzinskej (1995) by sa mal poradca vyhybat aj tzv. vatovym

otazkam, pri ktorych ide o ziskavanie Casu na premyslenie. LepSie je povedat’ narovinu

,uvazujem teraz o tom, na ¢o sa mame sustredit. Nie je vhodné davat’ klientovi naraz vela

otazok, pretoze vicsinou vznikne situdcia, kedy klient nevie na ktoru otdzku odpovedat’ skor,
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ktora je dolezita, a ktora menej dolezitd. Dalsim dovodom je, Ze ¢asto mnohé z nich ostanti
nezodpovedané a poradca sa k nezodpovedanym otazkam nevracia. Aj skliseny poradca sa
obcas pristihne pri tom, ze dava klientom otazky, na ktoré necakd odpoved. Odpoved si
Castokrat dava poradca sam alebo odpovedd za klienta. Je potrebné si davat’ pozor aj na
manipulativne otazky, napriklad: ,,Teraz sa citite spokojny, vSak?*

V procese andragogického poradenstva sa zameriavame prioritne na otazky otvorené,
a konstruktivne, C¢ize zamerané na hladanie rieSeni. Vyhybame sa sugestivhym
a manipulativnym otdzkam. V kone¢nom doésledku, otazky a praca snimi sa ddlezitou
stcastou komunikacie poradcu, dynamizuju rozhovor, utvrdzuju a podporuja klienta v tom,
ze je pocuvany. Ak su teda efektivne vyuzivané a zmysluplné, tak vyznamne podporuju

poradensky proces.

Jazyk v poradenstve

Vyznamnou stc¢astou poradenského rozhovoru je aj jazyk poradcu. Poradca by mal
hovorit’ s klientom jasne a zrozumitel'ne. Uroveii vyjadrovania poradcu by mala respektovat
kapacitu klienta pochopit’ jeho slova. Preto je prinosné sledovat’ aj neverbalne prejavy klienta
a vediet' od¢itat’ pochopenie a porozumenie, pripadné nepochopenie. V pripade poradcu pre
cielovu skupinu ucitelov odpadava problém stretnutia sa s rozmanitou klientelou, ktord ma
Specificky slovnik. Tento jav je typicky skor pre iné druhy poradenstva (napr. I'udia bez
domova, drogovo zavisli a pod.) .

Pravdou vSak ostava, Ze poradca ktory bez problémov dokaze pouzivat’ jazyk klienta,
dokaze s nim nadviazat’ ve'mi dobry kontakt. Mnohi klienti sa hanbia a neodvaZzia sa opytat’
na to, omu nerozumeju a plati to aj opacne. Mnohokrat sa poradcovia boja, Ze ked ukazu
klientovi drobnii nevedomost’, tak stratia u klienta kredit odbornika. V kone¢nom désledku to
ma negativny dopad na to, Ze poradcovia 1 klienti si domysl'aja kontexty, a v komunikacii
mozu ist’ uplne mimo seba, nestretavat’ sa (l'udovo nazvané — ,,ja o koze, ty 0 voze*) (Gabura,

2005).

AKkceptacia klienta

Neodmyslitelnou podmienkou efektivnej komunikacie v poradenskom procese je
akceptacia a reSpektovanie klienta, jeho nazorov, postojov a pocitov. Tu nachadza dolezité
miesto dovera, pretoze ak klientovi neddoverujeme, tak nie je mozné vytvorit dobry
poradensky vztah. Podl'a Prochdzku a kol. (2014) je vyhodnou a prijatelnou komunika¢nou

poziciou, zndma pozicia v transakénej analyze — ,,ja som OK , ty si OK*“, ktord umoziiuje
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klientovi aj poradcovi akceptovat’ sa navzajom, a vytvara prijatelny priestor pre spolupracu
pri rieSeni problémov. Akceptacia je pochopenie klienta, priCom sa snim nemusime
stotoznovat', a zaroven by mal poradca brat’ vazne, ¢o klient hovori a spolu s nim sa zamysliet’

nad tym, preco o tom hovori prave teraz.

Empatia

Pri praci s klientom v poradenskom procese je dolezita empatia. Ide o schopnost’ veitit
sa do prezivania klienta a snazit’ sa pochopit’, ¢o sa v klientovi deje. Podl'a Gaburu (2005),
ked’ sa poradca vciti do prezivania klienta a do jeho situacie, za¢ne ho vnimat inak a dokaze
lepsie porozumiet’ jeho situacii a potrebam. V tomto kontexte Prochazka a kol. (2014)
dodavaju zZe napriek tomu, poradca nema autenticky prezivat’ to, ¢o klient, pretoze sa dostane
do zajatia silnych pocitov, anemal by kapacitu klientovi pomdct. Tato dimenzia je
Vv poradenstve klicovd, no pre poradcu je dolezité si zachovat’ urcity odstup od problémov

klienta.

Kongruencia

Dalsou diskutovanou komunika¢nou zruénost'ou je otvorenost’ vo vyjadrovani pocitov
a kongruencia. Kongruenciou vnimame ako stlad, zhodu a vzajomné porozumenie medzi
poradcom a jeho klientom. Podl'a Prochazku a kol. (2014) ma poradca priestor na to, aby aj
on hovoril o svojich pocitoch, zazitkoch a skusenostiach. Samozrejmost’ou je, ze musi vediet
svoju otvorenost” davkovat. Doslovné naplnenie porekadla , co na srdci, to na jazyku* by
mohlo narusit’ poradensky vztah a proces rieSenia problému.

Poradca by si nemal vo svojich vyjadreniach protireCit, pretoZze tak moze vytvorit
neistotu v klientovi. V tomto pripade vznika pozitivna a zaroven negativna vizba, ktora moze
vyvolavat' u klienta neistotu, a klient sa nevie rozhodntt, ktorej ¢asti komunikovaného
obsahu ma vyhoviet’, a ktord ma brat’ ako podstatni a potrebnu. Napriklad, poradca s istou
formou spravania klienta suhlasi, ocefiuje ju a vzapéti s iou vyjadruje nespokojnost’, kritizuje
Ju a odmieta. Klient je zméteny a podlieha protichodnym informaciam poradcu, objavuje sa

neistota, napdtie, nespokojnost’, hnev alebo apatia (Gabura, 2005).
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Spétna vizba

Do komunika¢ného repertoaru poradcu patri aj poskytovanie spétnej vézby klientovi.
Poradca informuje klienta otom, ako na neho pdsobilo jeho spravanie, konanie ajeho
problém. Je prinosné najst’ na situacii klienta nieCo pozitivne, ¢o klienta podpori a pozitivne
posilni jeho Ziaduce spravanie, a zaroven povedat’ nieco, ¢o poradca povazuje za neefektivne.
Pri poskytovani spdtnej vdzby by poradca nemal robit moralne usudky (Prochazka a kol.,
2014).

Spétna viazba moze byt v ramci poradenského rozhovoru dobrym sposobom, ako dat’
klientovi najavo, ze ho poradca poc¢aval a porozumel vypovedanému. V ramci nej mozno
pouzit slova ocenenia, napriklad za Uprimnost a otvorenost. Problematika blizsie

rozpracovana v kapitole 3.3 Spdtna vizba v poradenskom procese.

Zaznam rozhovoru

V priebehu rozhovoru poradca ziskava vel'ké mnozstvo informacii, preto je vhodné uz
pred stretnutim s klientom urobit’ potrebny zapis, a pocas rozhovoru zaznamenavat’ podstatné
informacie vo forme poznamok alebo audionahravky. Klienta o tejto skutocnosti vzdy
informujeme.

Je potrebné si uvedomit’, ze su situacie, kedy toto zaznamenavanie moze posobit’ na
klienta rusivo. Na zdklade dohody moézeme preto vyuZzit aj moderné zaznamendvacie
zariadenia (diktafon, kamera, smartfon a pod.) alebo aj d’alSie prisediace osoby (kolega,
Student, odbornik z pribuzného odboru, atd’.), ktoré budu robit’ zapis alebo zaznamenavat
poznamky. O tejto skuto¢nosti vSak klient musi byt vopred informovany, a so zdznamom
a pritomnost'ou cudzej osoby musi suhlasit’ (Prochazka a kol., 2014).

Poradensky rozhovor by sa nemal koncit' uzkostou klienta a klient by nemal
odchadzat’ od poradcu s nevypovedanymi obavami. Cast’ prezentovanych problémov by mala
byt ur€itym spdsobom uzatvorena vzajomnou dohodou o tom, na Co sa poradenska praca

ststredi na pripadnom d’alSom stretnuti (Gabura - Pruzinska, 1995).3

¥ Priklad priebehu poradenského rozhovoru s doporuéenymi intervenciami najdete v prilohe ¢&. 5.
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Tabulka 4 Vyhody a rizika vyuzivania poradenského rozhovoru

Vyhody

Rizika

v' Vigsie uvolnenie klienta, vytvorenie atmosféry
otvorenosti a dovery.

v" MozZnost’ pozorne sledovat’ vyznamné klI'i¢e
(reakcie, odpovede, neverbalnu komunikaciu)

k pochopeniu klienta a jeho problému.

v" Moznost’ trpezlivo sa prispdsobit’ tempu klienta,
nechat’ dostato¢ny priestor pre to, aby mal klient
moznost’ referovat’ o d’alSich informaciach aj na
buducich stretnutiach.

v Pocas rozhovoru moze poradca intervenovat,

a tak viest’ klienta k hlbSiemu zamysleniu nad
jeho problémom.

®

Klienta mo6Ze blokovat’ strach z neznama, a tak
radSej ostava v povrchovych vodach svojich
problémov.

Klient m6ze uvadzat vela faktov, ktoré su
rozporuplné, métice alebo na prvy pohl'ad
irelevantné.

Klient mé6ze vyvijat tlak na poradcu a ten moze
byt ohrozeny preberanim zodpovednosti za
Klienta.

Selektivne pocuvanie a subjektivny vyber
dolezitych informacii podla poradcu - vysledkom
je dvojkol'ajna komunikacia a vzajomné
nepochopenie sa.

Zdroj: vlastné spracovanie

Tabulka 5 Vhodnost’ pouzitia — poradensky rozhovor

individuadlne +++
Prezencné poradenstvo skupinové/timové +++
uroven organizdacie/Skoly +++
individuadlne +++
Distancné poradenstvo (interaktivne) skupinové/timové +++
uroven organizdcie/Skoly +++
uvodna +++
Etapa poradenského procesu hlavna +++
zaverecnd +++
Legenda + T.+ vevl’mi Vyl{i'itel’n’é ++ vstredne V\{yuiit’el’flé 5 ’
+ Ciastocne vyuzitelné - tazko vyuziteIné az nevyuZiteIné

Zdroj: vlastné spracovanie
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3 VYBRANE METODY PRE PORADENSKY PROCES

3.1  Vyuzitie prvkov koucovania v poradenskom rozhovore

V ramci poradenského procesu je mozné vyuzivat' aj prvky koucovania, pripadne aj
koucovaci rozhovor ako celok. Samozrejme, je vzdy potrebné zvazit, ¢i je to vhodné alebo
koucovania je prave v poradenskom rozhovore. Tak ako celé poradenstvo, aj koucovanie by
malo byt zaloZené na baze dobrovolnosti, ale aj dovery a nestrannosti.

Koucovanie vo svojej postate vinimame ako riadeny rozhovor medzi kou¢om (v naSom
pripade poradcom) a klientom. Tento rozhovor je zamerany na hladanie rieSeni roznych
situacii klienta ako napr.: hl'adanie rieseni réznych problémov, hl'adanie spdsobov napiniania
rozvojovych potrieb, hl'adanie vizii a stratégii d’alSieho rozvoja a pod.

Poradca vedie rozhovor tak, ze pomaha Klientovi vytvarat' si jeho vlastné cesty
k dosiahnutiu ciela. Je sprievodcom rozhovoru, zabezpe€uje aby sa rozhovor neodklanal od
témy, systematicky kladie otvorené a konstruktivne otazky tak, aby klientovi umoznil nazerat’
na problém z réznych stran. Cielom takéhoto rozhovoru je najst’ rieSenia a postupy alebo
d’alsie kroky k vyrieSeniu ur¢eného problému klienta alebo skupiny klientov.

Moznost’ vyuzivat' koucovanie v procese poradenstva mdéze podmienovat’ aj povaha
a charakter klienta. Typy l'udi v procese koucovania mozno kategorizovat nasledovne
(upravené a doplnené podl'a Dankova, 2015, s. 66 - 70):

1. Klienti, ktori ,, nevedia a nechcu . Respektive cheu len do vysky svojho platu. Cudovo
povedané, vezu sa s vicSinou. Tychto I'udi nie je ve'mi vhodné koucovat’, je vhodné
vyuzivat’ iné poradenské nastroje. Kouc¢ovanie by mohlo byt stratou Casu.

2. Klienti, ktori ,, nevedia, ale chcu*. Casto su to zacCiatocnici, pripadne l'udia na novej
pozicii. Koucovanie je unich vhodné spolu sinymi nastrojmi, kde ziskavaju aj
potrebné vedomosti a zruénosti. Cize vyuzivanie kou¢ovania v poradenskom procese
je vhodné, avSak malo by byt vyrazne podporené rozvojovymi, vzdeldvacimi a inymi
aktivitami.

3. Klienti, ktori ,, vedia, ale nie vzdy chcu*. U tychto klientov je kouCovanie mozné, ale
naro¢né najma pre samotného kouca/poradcu. Vysledny efekt koucovania Casto zavisi
od nalady klienta, jeho aktualneho rozpoloZenia a motivacie.

4. Klienti, ktori ,,vedia aj chcu, ale neveria si”. U tychto Tudi je kouCovanie vhodné,
najma je potrebné sa zamerat’ na motivacny aspekt. V ramci koucovacieho rozhovoru

mozno vyuzivat pochvalu a povzbudenie.
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5. Klienti, ktori ,,vedia, chcu a prirodzene prijimaju zodpovednost'™. U tychto I'udi je
prave koucovanie vynikajuci a odporacany nastroj d’alSicho rozvoja. Tieto osobnosti
su si Casto vedomé svojich silnych a slabych stranok, chcu sa vedome rozvijat
a napredovat’. Vyuzitie prvkov koucovania v poradenskom procese moze mat’ pre nich
motivacny charakter, ale moze to byt aj sposob, ako budi nachadzat’ nové cesty
a inovativne rieSenia dané¢ho problému alebo situacie.

Tak ako poradensky rozhovor, tak aj vyuzivanie prvkov koucovania kladie na poradcu
zvySené naroky v oblasti aktivneho pocavania, koncentracie, vnimania verbalnych,

paralingvistickych a neverbalnych signalov.

Realizacia kouovacieho rozhovoru*

Pri koucovani sa najCastejSie vyuZziva stratégia GROW, ktort navrhol Whitmore
(2019). Jej zékladom je akronym GROW (v preklade ,rast”), ktory vyjadruje priebeh
rozhovoru (podrobnejsie v prilohe €. 6):

e (G —goals (ciel'): definovanie ciel'a rozhovoru, ¢o chce klient dosiahnut’.

o R —reality (realita): aktudlny stav rieSenia problematiky.

e O — options (moznosti): aké su moznosti riesenia.

e W —will (vol'a): ¢o klient urobi, aby dany ciel’ dosiahol.

Na zacdiatok koucovacieho rozhovoru podla stratégie GROW je vyznamné prelomenie
ladov a vytvorenie dovernej atmosféry. Samotné jadro rozhovoru zacina stanovenim si ciel'a
(G — goals), teda toho, o chce klient dosiahnut’, zmenit alebo vyriesit. Ciel’ by mal spiiiat
charakteristiku SMART, pripadne SMARTER. Mal by byt S$pecificky, meratelny,
akceptovatelny, realisticky, terminovany, nabity energiou (motivacny alebo aktivizujuci)
a zaznamenany. Vhodna je aj jeho pozitivna formulacia.

Nasledne sa preveruje aktualna realita (R — reality). Faza sluzi na preverenie situacie,
ako dany problém Kklienta vplyva na pracu, prezivanie, ostatnych Iudi a pod. Dalej
preverujeme, aké rieSenia uz boli realizované a preco neboli GspeSné. Aka je momentalne
celkova situacia a aké faktory ovplyviiuju dany problém. Poradca podnecuje klienta k popisu
situacie a dopiianiu podrobnosti. Hlad4 sa jadro problému.

Dal$ou fazou rozhovoru je hl'adanie moznosti riesenia a alternativnych stratégii (O —
options). Poradca sa pyta na to, ¢o klient moze urobit. Poradca stale pomocou otvorenych

a konstruktivnych otazok udrzuje rozhovor tak, aby sa klient nestracal, neodbiehal od témy

* Pri realizacii kouovacieho rozhovoru sa mdzete pridizat’ aj inych stratégii ako GROW. V prilohe &. 7 blizsie
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a podstaty problému. Nasledne prichddza na rad vyber najlepSej moznej stratégie rieSenia
daného problému.

Ked sa vyberie mozné a vhodné rieSenie, nasleduje zostavenie planu a akénych
krokov (W — will), ktoré treba dodrzat’ pri jeho rieSeni. Klient popisuje, ¢o bude robit’, kedy,
kde a ako. Zaver rozhovoru je vhodné ukoncit’ celkovym zhrnutim, pripadnym povzbudenim
a podporou zo strany kouca.’

Pokial’ v poradenskom rozhovore vyuzivame len prvky koucovania, nie je nutné
pridfzat sa striktne danej stratégie. Co je viak typické pre koucovanie, je sposob formulacie
otazok. V d’alSom texte sa zameriame na spOosob pokladania otdzok, ale aj na zaujimavu
techniku koucovania, ktorou je priamka cesty.

Vyuzitie koucovania v poradenskom rozhovore moéze byt velmi napomocné
a efektivne. Nie vzdy je vSak vhodné. UZ sme naznadili, Ze nie je vhodny pre vSetky typy
klientov, a nieckedy tak mdze byt pre poradcu stratou ¢asu a energie. Preto je potrebné citlivo
zvazovat,, ¢i koucovanie vhodné je a ¢i nie. Takisto, pokial’ klient nechce situaciu riesit’, ale
chce sa napriklad len postazovat, pripadne je vel'mi neststredeny alebo rozruseny, alebo
nemadte eSte vybudovany profesijne-doverny vztah (klient nemusi hovorit’ pravdu, mdze aj
neumyselne zavadzat), nekoucujte. Koucovat’ je zbytocné aj v tom pripade, ak na rieSenie

daného problému existuje I'ahSia, osvedCena cesta, rada ¢i informadcia.

Formulicia koucovacich otiazok

Pocas koucovania sa pouzivaji konStruktivne otazky, ktoré st prioritne otvorené
a vedu klienta k zamysleniu sa nad situaciou a hl'adaniu odpovedi. Je vhodné, ak sa otazky
zaCinaji opytovacimi zamenami: Kto, ¢o, aky, kedy, ako. V tomto kontexte je potrebné
premysliet’ si sposob opytovania sa. Ak chceme, aby bol poradensky rozhovor tspes$ny, je
potrebné zamerat’ sa na tzv. konStruktivne otazky, teda zamerat’ sa na budicnost’ a rieSenia.
Priklady zmeny opytovania sa uvadzame v Tabulke 6.° V lavom stipci najdete otazky
zamerané na problém, hladaju pri¢inu problému. V pravom stipci su tieto otazky

reformulované tak, aby boli zamerané na buducnost’ a hl’adanie rieSenia daného problému.
>

® Struktiru rozhovoru porovnaj napriklad s Podana (2012) Kouovani pro manazery, Karpinska — Kmecova
(2017) Koucovanie podla pyramidy, Dankova (2015) Koucovani. Kdy, jak a pro¢, Cipro (2015)
Psychoanalytické koucovani, Whitmore (2019) Koucovani. Rozvoj osobnosti a zvySovani vykonnosti. Metoda
transpersonalniho koucovani.

® Dalsie ingpirativne priklady kougovacich otazok najdete v prilohe ¢&. 8.
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Tabul’ka 6 Formulovanie koucovacich otazok

Zameranie na problém Zameranie na budiucnost’

Co nabudice urobite, aby ste splnili ulohu?

Preco ste to n ili? L . . s C
eco ste to neurob Aku inu stratégiu vyuzijete, aby ste dosiahli svoj ciel'?

Co ste tym cheeli dosiahnut™?

K ¢omu mala ta situacia viest'?

Co by ste cheeli najblizsie v takej situacii urobit’?
Akymi inymi sp6sobmi moZete nabuduce konat'?

Preco ste to urobili?

Ako to, ze vam to nejde? Co musite alebo chcete urobit’, aby ste sa posunuli d’ale;j?
Preco vam to stale nejde? Akym sposobom prekonate prekazky?
Preco sa vam stale nedari? Co vam pomdze k tomu, aby ste dosiahli svoj ciel?

Zdroj: upravené podl'a Bréda a kol. 2017.

Priamka cesty

Dal$ou zaujimavou technikou koucovania je vyuzitie priamky (3ipky). Pracovne sme
tento nastroj pomenovali priamka cesty. Svojim sposobom ide 0 $kalovaciu otazku (pozri
Obrazok 4).

Obrazok 4 Priamka cesty

Z bodu 0 do bodu A (aktuélny stav):

Z bodu A do bodu C (ciel’):

Zdroj: vlastné spracovanie

Préaca s priamkou je vyjadrena v nasledujtcich bodoch (inSpirované a upravené podl'a
Szabo - Meier, 2010):
1. Bod 0 predstavuje absolutne nepoznanie rieSenia problému alebo Gplny zaciatok cesty
k ciel'u, bod 10 jeho maximalne naplnenie, vyrieSenie.
2. Klient si stanovi svoj ciel’ alebo problém, ktory aktualne riesi.

3. Klient je vyzvany, aby si nakreslil priamku s 10 bodmi.
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4. Klient je vyzvany, aby na priamku zaznacil bod, v ktorom sa aktualne nachadza
vzhl'adom na rieseny problém. CiZe zaznamena bod A - aktualny stav (nemusi to byt
nutne bod 0).

5. Nasledne je vyzvany, aby zaznacil bod, do ktorého sa chce dostat, ¢ize C - ciel.
Pozor, ciel' sa nemusi vzdy zhodovat' s bodom 10, najmi vtedy, ak ide o Ciastkové
ciele.

6. Na rad prichadza dopytovanie a formulovanie otdzok poradcom zamerané¢ na Usek
Z bodu 0 az bodu A. Je to prva faza opytovania sa. Opytovanie je zamerané na zistenie
toho, ¢o vsetko klientovi pomohlo dostat’ sa z bodu 0 k aktudlnemu stavu. V tomto
kontexte je potrebné zistit, ¢o klientovi pomohlo a moze pomoct nadalej pri
dosahovani ciel’'a. Opatrenia, ktoré klientovi nepomohli by mali byt’ v d’alSom postupe
vylucené. Priklady otazok:

e Covim pomohlo dostat sa z bodu 0 do bodu A, cize na miesto, kde teraz ste?
o Co vsetko z toho, co ste urobili, bolo efektivne?
o Aké vase cinnosti a postoje vam v tom pomohli?

7. Dalsim krokom je formulovanie otazok z bodu A - aktualny stav do bodu C - ciel’. Ide
0 druht fazu opytovania sa., ktord by mala klienta naviest k ndjdeniu efektivneho
rieSenia problému ¢i situacie. Priklady otazok:

o Co z uvedeného vam poméze dosiahnut ciel’?

e Co z uvedeného nebolo efektivne? Comu sa budete vyhybat”?
o Aké iné moznosti mate, aby ste dosiahli svoj ciel’?

o Co vsetko mozete este urobit?

o Co z toho je najredlnejsie?

8. Klient by mal na zaklade vaSich otdzok hl'adat’ svoju vlastnu cestu k vyty¢enému
ciel'u.

Priamka cesty je vel'mi jednoduchy a efektivny nastroj. Ked’Ze v kou¢ovani mdZeme
ist’ krok po kroku, aj pri vyuzivani priamky cesty mozeme ist’ po jednotlivych Cislach. Pri
kazdom sa zastavit' a hladat’ moznost malého pokroku na ceste za cielom Kklienta. Pri
vyuzivani tohto néstroja je vhodné podporovat’ klienta dopliiujicimi otdzkami, pruzne

reagovat na jeho odpovede a pomaly ho postvat’ blizsie k jeho vyty¢enému ciel'u.
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Odporucania pre koucovanie v poradenskej praxi
v" Koucovanie a jeho prvky v poradenskom procese kombinujte s inymi metoédami
a technikami, najlepsie priamo s poradenskym rozhovorom.

v Citlivo zvazuijte, ¢i je koucovanie pre klienta vhodné alebo nie.

<

Akceptujte jedinecnost’ a individualitu klienta.

<

Pri vyuzivani prvkov koucovania nepodsuvajte vlastné rieSenia a rady. V tomto
pripade klient hI'adé svoju vlastnu cestu.

Vyhnite sa manipulativnym, sugestivnym a zavadzajucim otazkam.

Obsah rozhovoru by mal byt doverny.

Akceptujte nazory a rozhodnutia klienta, bud'te ¢o najviac nestranny.

DN N NN

So suhlasom klienta si zaznamenévajte odpovede pre d’alSiu diskusiu a spolupracu.

Tabulka 7 Vyhody a rizika vyuZivania kou¢ovania v poradenstve

Vyhody Rizika
v" Rozvija samostatnost’ a zodpovednost’ klienta. ® Nie je vhodny pre vsetky typy klientov.
v' Ma vyrazny motivaény efekt. ® Je naro¢ny na realiziciu pre poradcu - riziko
v" Je zamerany na rieSenie problémov. skiznutia do manipulativnych otazok
v Klient hl'ada vlastné a originalne rieSenia. a poskytovania rad.
v" Podporuje vyhybanie sa stereotypnym rieSeniam.

Zdroj: vlastné spracovanie

Tabul’ka 8 Vhodnost’ pouzitia — prvky koucovania

individualne +++
Prezencné poradenstvo skupinové/timové +++
uroven organizdacie/Skoly ++
individualne +++
Distancné poradenstvo (interaktivne) skupinové/timové ++
uroven organizdacie/Skoly ++
uvodna +++
Etapa poradenského procesu hlavna +++
zaverecnd + +
Legenda + -vl- + Vevl’mi Vyuvi.itel’n’é ++ vstredne v\(yuiit’el’flé ~ ’
+ Ciastoéne vyuzitelné - tazko vyuzite'né az nevyuzitel'né

Zdroj: vlastné spracovanie

3.2  Pozorovanie klienta

Poradca za istych okolnosti moze svojho klienta pozorovat’ pri jeho praci alebo pri
interakcii s inymi T'udmi. V Skolstve ide o Siroku paletu moznosti, nie vzdy je vSak
pozorovanie vhodné. Poradca méze pozorovat’ jednotlivca, jednotlivca v skupine alebo cela

skupinu (tzv. skupinové pozorovanie). Samozrejme, na zaklade dohody s klientom. Po

37




realizovanom pozorovani by mala nasledovat’ konStruktivna spitna vizba (pozri nasledujicu
podkapitolu 3.3 Spdtna vizba v poradenskom procese). V skolskom prostredi je v stvislosti
S pozorovanim zauzivany najmé pojem hospitacia ¢i nacuv. V poradenstve by vSak malo ist
skor o kolegialne a partnerské pozorovanie bez hodnotiaceho aspektu.

Podl'a Pavlova a Krystonia (2020) pozorovanie pracovnej alebo ucebnej ¢innosti je
vyznamnym zdrojom informadcii o rozvojovych potrebach ucitelov. Na zdklade pozorovania
mdzeme usudzovat’ ako je ucitel’ pripraveny na svoju pracu, ako sa d’alej profesijne rozvija,
ako vnima a chape nové trendy, a ako pristupuje ku vzniknutym situdcidm. Na zaklade
pozorovania mdézeme z pozicie poradcu odhalit primarne, ale aj sekundarne, ¢i skryté
rozvojové potreby, ktoré nie je mozné diagnostikovat’ prostrednictvom rozhovoru a inych
diagnostickych nastrojov. Okrem iného, mdézeme pozorovat’ naslednii zmenu spravania, ¢ize
pokrok Kklienta.

V poradenskom procese modzeme vyuzit' niekol’ko typov pozorovania (spracované
a upravené podla: Bacikova — Janovska, 2018; Mala a kol., 2009):

o Struktirované a nestruktirované pozorovanie: pri StruktGrovanom pozorovani
pozorovatel’ vybera konkrétny jav v spravani a konani, pozoruje frekvenciu vyskytu,
kvalitu javu a zaznamenava ich do vopred pripraveného formularu (tento formular si
moze vytvorit sam poradca pre konkrétny pripad). Pri nestruktirovanom pozorovani
pozorovatel’ zaznamenava cely rad javov komplexne. Vysledkom je suvisly text, ktory
sa nasledne analyzuje (nie je potrebné robit’ vopred zaznamovy harok).

e Celostné a ciastkové pozorovanie: celostné pozorovanie je zamerané na cely komplex
javov a ¢innosti pozorovaného klienta. M6ze ist’ napriklad o pozorovanie ulitel’a na
vyu¢ovacej hodine a pozoruje sa cely priebeh. Ciastkové za zameriava na vopred
urCeny jav. Ako priklad moZe byt pozorovanie ulitela na vyu€ovacej hodine so
zameranim na vytvaranie pozitivnej atmosféry a iné.

e Priame a sprostredkované (nepriame) pozorovanie. priame pozorovanie realizuje
poradca priamo V teréne, sprostredkované pozorovanie sa realizuje prostrednictvom
zdznamu o Cinnosti, spravidla sa jednd video alebo audio zdznam. Vyhodou
nepriameho pozorovania je moznost’ niekolkokrat sa vratit' k danému javu a teda
vacSia moznost’ jav objektivnejSie zhodnotit'.

o Krdtkodobé a dlhodobé pozorovanie: zavisi od typu poradenského procesu
a pravdepodobnejSie CastejSie pdjde o pozorovanie kratkodobé. Kratkodobé

pozorovanie byva jednorazové, dlhodobé mdze trvat’ niekol’ko dni ¢i tyZdiov.
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Individualne a skupinové pozorovanie: individualne pozorovanie je zamerané na
jednu osobu a jej konanie, skupinové je naopak zamerané na pozorovanie viacerych
aktérov. Z uvedeného vyplyva, ze individualne pozorovanie je pre pozorovatela
jednoduchsie. Pri skupinidch odportic¢ame realizovat’ Struktirované pozorovanie a so

stihlasom Kklientov priebeh nahravat’ aspon v audio podobe.

Realizacia pozorovania

Realizaciu pozorovania mozeme popisat v nasledovnych troch krokoch. Priprava

pozorovania, samotna realizacia a vyhodnotenie pozorovania. Podl'a Proksu a Hleda, a kol.

(2008) v pripravnej etape si stanovujeme ciel' pozorovania, ¢asovy harmonogram a sposob

pozorovania. Nasleduje samotné pozorovanie, kedy pozorovatel' zaznamenava prebichajice

procesy. Etapa vyhodnotenia pozorovania je zalozena na spracovani, triedeni, usporiadani

a analyze ziskanych dat. Tento proces vyustuje do interpretacie. Poradca sa na pozorovanie

moze pripravit pomocou nizsie uvedenych otdzok, na ktoré bude hl'adat’ odpoved'.

1.

Preco ideme pozorovat? — je pozorovanie vhodna metoda k riesenému problému? Co
tym chceme dosiahnut’, aké pohnutky a dovody nas k tomu ako poradcu vedu?

Koho ideme pozorovat? — individualne alebo skupinové pozorovanie.

Co ideme pozorovat? — ciel pozorovania, na ¢o sa pocas pozorovania zameriame,
celostné alebo ¢iastkové pozorovanie.

Ako ideme pozorovat? — Strukturované alebo neStrukturované pozorovanie, priame
alebo nepriame, najdenie optimalneho sposobu pozorovania.

V akom case ideme pozorovat? — kratkodobé alebo dlhodobé pozorovanie, ale tak isto
najdenie vhodného casového priestoru vyhovujucemu obom strandm (klientovi
a poradcovi).

Ako ideme zaznamendvat? — spdsoby zaznamenavania pozorovania, moze ist aj
0 kombinaciu priameho pozorovania vytvarania audio- alebo videozaznamu (po
sthlase klienta a dodrzania etickych principov). Pripadnd priprava zaznamu
Kk pozorovaniu, najma pri Struktirovanom pozorovani. Vzor (mozny navrh) zaznamu
k pozorovaniu najdete v prilohe ¢. 9.

Ako spracovat’ vysledky pozorovania? — ako bude prebiehat’ analyza ziskanych dat,
a ako ich budem ako poradca interpretovat’ klientovi (spatné vézba).

Po priprave poradcu na pozorovanie nasleduje oboznamenie klienta s cielom

pozorovania a vytvorenie dohody na pozorovani. Potom nasleduje samotné pozorovanie,
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vyhodnotenie ziskanych dat, a na zaver poskytnutie spétnej vdzby klientovi, k comu prisliicha

aj dohoda na d’al$ej spolupraci na zaklade vysledkov pozorovania.

Odporucania pre pozorovanie v poradenskej praxi

v Citlivo zvaZzuijte, ¢i je pozorovanie v danej situacii vhodné.

v Klientovi vysvetlite ciel' pozorovania, ubezpeéte ho, Ze vSetky ziskané informacie su

doverné. Informujte ho o postupe pozorovania.

v' Vysvetlite klientovi, Ze to nie je klasicky vnimana hospitacia, ucelom nie je

hodnotenie, ale skvalitnenie prace a pomoc klientovi.

v Dohodnite sa na spésobe zaznamendvania pozorovania. Pri skupinovom pozorovani

vzdy odporucame aspon audiozaznam.

v Co najskér po pozorovani, ako je to mozné a vhodné, poskytnite klientovi spétnu

véazbu.

Tabul’ka 9 Vyhody a rizika realizacie pozorovania v poradenstve

Vyhody Rizikd

v' Moznost prisposobenia pozorovania danej ® Klient mdéze pozorovanie odmietat’, ak

situacii. S poradcom nema vytvoreny profesijne-doverny
v Pozorovanie ma $iroké uplatnenie - diagnostika vztah.

rozvojovych potrieb primarnych aj sekundarnych, | ® Klient moze po¢as pozorovania zamerne aj

sledovanie pokroku klienta a pod. nezdmerne menit’ svoje spravanie a konanie,
v" Moznost’ zaznamenavat prostrednictvom audio- mdzZe sa spravat’ tendencne.

alebo videozaznamu. ® Je naro¢né na realiziciu pre poradcu.

® Dlhodobé pozorovanie je narocné na Cas.

Zdroj: vlastné spracovanie

TabulkalO Vhodnost’ pouzitia — pozorovanie

individualne +++
Prezencné poradenstvo skupinové/timové +++
uroven organizdacie/Skoly +
individudlne prostrednictvom zaznamu
Distancné poradenstvo (interaktivne) skupinové/timové prostrednictvom zaznamu
uroven organizdcie/skoly prostrednictvom zaznamu
uvodna + +
Etapa poradenského procesu hlavna +++
zaverecnd -

Legenda

+ + + vel'mi vyuzite'né
+ CiastoCne vyuzitelné

++ stredne vyuzitelné
- tazko vyuziteI'né az nevyuziteI'né

Zdroj: vlastné spracovanie
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3.3  Spitna vizba v poradenskom procese

Poskytovanie spétnej vdzby vnimame ako neoddelitelnu stcast’ pozorovania a ako
motivacny prostriedok k dosiahnutiu daného ciel'a u klienta. Spatné vézba v tomto kontexte je
reakcia na spravanie a konanie klienta V priebehu poradenského procesu, Cize sumar
poradcom spracovanych informadcii, ktoré opisne sprostredkuje Kklientovi. Mobzeme
konstatovat, Ze spitnu védzbu a jej poskytovanie v poradenskom procese vnimame ako
prostriedok k dosiahnutiu stanoveného ciela.

Podstatu spitnej vizby vyjadruje aj Letovancova (2010, s. 76 - 77) ked’ uvadza, ze:
,»Spatna vdzba neznamena hovorit’ ostatnym, v ¢om robia chyby a ako by sa mali zmenit’. Je
to poskytnutie informacii o vnimani, opisanie pocitov nehodnotiacim spdsobom. Je dolezité
pritom nechat’ osobe, ktora spatnti vazbu prijima, moznost’ vziat’ si z nej to, ¢o povazuje za
dolezité. Davanie spitnej vizby je mozné prirovnat k nastaveniu zrkadla, v ktorom sa
jednotlivec moze vidiet' tak, ako ho vidia ini a pochopit, ako jeho spravanie ovplyviiuje
inych.*

Podl'a Noskovej (2019), adekvatna spitna vizba by mala mat’ nasledovné znaky:
popisnd, konkrétna, mala by zohl'adiiovat’ potreby prijemcu, teda to, ¢o spitnou vizbou ziska.
Taktiez by mala zohl'adiiovat’ pripravenost’, schopnost’ ¢i ochotu klienta spitnu vizbu prijat’.
Nasledne by mala byt zamerana na spravanie a konanie, ktoré je klient schopny ovladat
a menit’, a mala by byt vhodne nac¢asovana.

Pri pozorovani alebo pri poskytovani spitnej vizby sa aj z pozicie poradcu mdzeme
nevedomky dopustat’ chyb. Najcastejsie o tieto chyby hodnotenia, ktoré je pri poskytovani
spitnej vizby potrebné ¢o najviac eliminovat’ (upravené podla Stikar a kol., 2003):

e Chyba miernosti — hodnotenie javu je lepsie ako realita. Napr. klienta pochvalime za

jeho konanie napriek tomu, Ze malo vyrazné nedostatky.

e Chyba favoritizmu - vedomé alebo nevedomé vyzdvihovanie klienta. Moze ist
0 situdcie, ked’ vyzdvihujeme klienta na tkor inych, napr. vyrokmi: ,, Povazujem vds
za odbornika vo svojej oblasti....” ,, Ste expert v danej oblasti.” VaSe konanie je
omnoho lepsie ako inych mojich klientov. “

e Chyba kontrastu — poradca neporovnava klienta s kritériami, ale so samym sebou.

e Halo efekt — poradca sa nechd ovplyvnit' celkovym dojmom alebo dominujucim
hodnotiacim kritériom. Téato chyba sa stava v pripade, Ze klient je vyrazne dobry

v jednej oblasti. Poradca upriamuje svoju pozornost’ na tato jednu oblast, hodnoti ju

vysoko pozitivne a nedostatky nevedome prehliada.
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e Chyba centralnej tendencie - priemerovanie hodnotenia, hodnotitel’ sa obava chvalit’

alebo kritizovat. V takomto pripade poradca pouziva frazy ako napr.: , Bolo to

« «

V pohode. *“ ,, Vas vykon bol priemerny.  ,, Dokumenty su na primeranej uirovni."

e Chyba casového sledu - tendencia hodnotit podobne kritéria, ktoré nasleduju za
sebou.

e Logicka chyba - poradca podobne hodnoti parcialne kritéria, o ktorych si mysli, ze st
vo vzajomnom vzt'ahu.

e Sériovy efekt - prejavuje sa pri hodnoteni viacSieho mnozstva kritérii u jedného
klienta alebo u viacerych klientov za sebou, v nepretrzitom slede. Prejavuje sa ako
tendencia znizovania rozdielov medzi kritériami alebo medzi klientmi.

Tieto chyby si obvykle neuvedomujeme, preto ich robime. A prave preto je dobré
0 nich vediet, poznat’ ich, aby sme sa im vedeli vyhnut'. Po poskytnuti spétnej viazby klientovi
je vhodné urobit’ si sebareflexiu a hl'adat, akych chyb sme sa dopustili, aby sme sa im

nasledne vedeli vyvarovat'.

Realizacia spitnej vizby

Jednou z najrozsirenejSich technik poskytovania spétnej vizby je tzv. ,,sendvicovy
alebo hamburgerovy model . Jeho pointou bolo poskytovanie spétnej vdzby na principe
,,pozitivne - negativne - pozitivne ‘. TO Znamena, zZe ten, kto poskytuje spétnt viazbu (v nasom
pripade poradca), zacina pozitivhou spétnou vizbou, tym ¢o bolo dobré a ziaduce. Nésledne
prejde k negativnemu hodnoteniu. V ramci spitnej vizby popisuje, ¢o bolo problematické. Na
tento krok nadvéizuje aj hl'adanie moZnosti a navrhov, ako neziaduce konanie alebo spravanie
V budtcnosti odstranit’. Spédtnd vdzba v tomto modeli je ukon¢ena zhrnutim, ktoré ma
opidtovne pozitivny charakter. Tento model je stale vyuZitel'ny, av§ak pri poskytovani spitnej
vézby je vhodné dodrziavat’ aj nasledovné pravidla.

Spitna vizba by mala byt poskytnutda v ¢o mozno najkratSom Case po realizacii
pozorovania alebo po inej ¢innosti. Vyhnete sa tym stresu u klienta. Klient aj poradca maju
eSte v pamiti dant situdciu a budi vediet’ lepSie reagovat’ ako s dlh§im odstupom casu. Pre
poskytovanie spétnej vizby by ste si mali vybrat’ vhodné miesto, kde vas nik nebude rusit’,
a taktiez si zabezpecte dostatok Casu. Prostredie by malo byt pokojné, klient by sa mal citit’

dobre. Mali by ste sa pokusit’ 0 prijemnu atmosféru, aby sa klient uvolnil.
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Spitnd védzba by mala byt tustne podana. Klientovi vSak mozete odovzdat aj
spracovany zdznam z pozorovania, aby sa k informacidm mohol neskor vratit. Ak podavate
spatnu vizbu pisomne, tak je vhodné pripojit’ aj slovny komentar.

Spitna viazba by mala byt’ konstruktivna, ¢ize ma viest’ k pozitivnej zmene konania ¢i
spravania klienta. Preto je vhodné realizovat’ ju systematicky a stanovit’ jej ciel’ (o chceme
spatnou vézbou docielit’). Pri poskytovani spétnej vdzby by ste sa mali zamerat’ na vecné
informdcie a javy, za istych okolnosti mdzete popisat’ aj vase pocity alebo to, ako klient
pOsobi na ostatnych l'udi. Ako uvadza Noskova (2019), zamerajte sa prioritne na tie javy,
ktoré klient dokaze svojim konanim a spravanim ovplyvnit’. Takisto mozZete ponechat’ klienta
zhodnotit’ svoju ¢innost’ na zdklade vlastnej sebareflexie. Diskutujte o prienikoch a rozdieloch
vo vasich zisteniach s vyjadreniami klienta. Ako uvadza Letovancova (2010), spatnt vizbu je
vhodné ponuknut’ ako jednu alternativu, va§ pohlad, a nevnucovat’ ju ako jedini pravdu.
Dogmatické presadzovanie jedného pohl'adu moéze viest' k verbalnej obrane alebo utoku
klienta.

Z pozicie poradcu by ste mali byt pri poskytovani spitnej vizby ¢o najviac objektivny
a konkrétny, ale aj uprimny. Ak nepoznate motivy prejednavan¢ho konania, pytajte sa na ne,
nechajte klienta objasnit’ situdciu. Zbytocne neodbacajte od témy a vyhnite sa pouzivaniu fraz
ako napr.: ,, Nazaciatku to bolo dobré, potom to Slo uz len z dole z kopca...”* Spétna vézba by
mala byt popisna (nie hodnotiaca) aje vhodné zamerat sa na javy, ktoré je potrebné
eliminovat, pripadne vylepsit, a taktiez sa zamerajte aj na to, co bolo vhodné a dobré. Majte
na pamiti, ze cielom spétnej vazby by mala byt pomoc a podpora klienta v jeho situacii.

Komentovaniu povahovych vlastnosti, resp. vyhnite sa moznej urazke by ste sa mali
vyhnat. SnaZte sa byt diplomaticky a profesiondlny. Na jav poukaZte popisne na zaklade
faktu. Priklady: ste nedochvilny - prisli ste neskoro, ste lenivy - materialy ste mi neodovzdali
V dohodnutom case, ste hlupy - su oblasti ako ...., v ktorych sa potrebujete zdokonalit, a pod.
Takto skor docielite zmenu spravania a konania.

Spéitna viazba by mala byt motivac¢na, preto mozete vyuzivat pochvalu. Pochvala v§ak
musi mat’ svoju hodnotu, neprehénajte to, vzdy vSak pochval'te to, o je pochvaly hodné. Na
druhej strane, pochvala u niektorych menej sebavedomych klientov moéze zvysit
sebavedomie, vtedy je vyslovene ziaduca.

Po poukazani na nedostatky moézete nechat’ priestor pre klienta, nech sam navrhne
moznosti zlepSenia a vyrieSenia situdcie. Potom sa spolocne dohodnite na stratégii rieSenia
problému. V tomto bode plati zndmy fakt, ze ak Clovek pride na rieSenia sdm, je ochotnejsi

a motivovanejsi podla toho konat’.
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Takisto sa snazte vnimat’ aj neverbalne signaly, ktoré mozu prezentovat’ nezaujem,
nesthlas a pod. (kyvanie hlavou zo strany na stranu, Skrabanie sa za uSami, Sichanie ¢ela a i.).
Neverbalne signaly vnimajte v celkovom kontexte. Ak je nieckomu zima, prekrizené ruky na
hrudi nebudt znamenat’ uzavretie ¢i neprijatie a pod. Na zaver je vhodné dohodnut’ sa na
d’alSom postupe a rieSeni zistenych nedostatkov s viziou pozitivnej zmeny, t.j. nastavte si

sposob d’al$ej spoluprace (porovnaj napr. s: Noskova, 2019; Kiss, 2019; Letovancova, 2010).

Spiétna vizba na konci poradenského procesu

V poradenskom procese rozliSujeme dva zakladné druhy spétnej vdzby. Prvou je
priebezna spétna vézba, ktora sa poskytuje pocas trvania a realizdcie poradenstva. Druhd je
spatna vizba na konci poradenského procesu, tzv. zavere¢na. K problematike poskytovania
zaverecnej spatnej viazby v poradenskom procese by sme sa cheeli uviest’ par riadkov.

Zavere¢na spitna vizba prebieha logicky v zavere poradenského procesu. Najma, ak
bolo poradenstvo dlhodobejsieho charakteru. Ako uvadza Pavlov (2020a, s. 93 - 94),
zavereCna etapa obsahuje vyhodnotenie rieSenych uloh a problémov, klient a poradca
spolo¢ne hodnotia pokroky, poukazujii na Gspechy a pod. Stcastou zaverecnej etapy je aj
spatno-viazbovy zaznam, ktory by mal obsahovat’:

e evalvaciu realizovanych tloh, vyhodnotenie dohodnutého ciel’a;
e rekapitulaciu vhodnych a efektivnych stratégii, resp. netispeSnych, pomenovanie pricin

a objektivnych ¢i subjektivnych prekazok pri dosahovani ciel’a;

e posilnenie, ocenenie Uspechu a Usilia, nové plany do budtcna, pripadné pokracovanie
poradenstva;

e zhodnotenie vlastného potencialu klienta na rieSenie uéebnych potrieb v porovnani so
vstupom do poradenského procesu;

e prijatie individualneho pldnu ndpravy/rozvoja klienta.

Zaverecna spitna vizba by sa taktiez mala riadit’ vysSie uvedenymi pravidlami. Pocas
nej spolu s klientom mdzete prejst’ cely priebeh poradenského procesu, rozobrat’ jeho silné
stranky a problematické miesta. Je mozné ukoncit’ ju diskusiou o d’alSom moznom plane
rozvoja klienta, na ktorom sa vy uz podielat’ nebudete. Spolocne moézete prediskutovat’ jeho
plany a motivovat’ ho v d’alSom progrese. Na zaver si mozete aj vy vyziadat’ spatna viazbu na
svoju poradensku ¢innost’, pretoze aj Vy by ste sa mali chciet’ neustale rozvijat' a zistené

informacie vam mo6zu pomoct’ aj pri praci s inymi klientmi.
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Odporucania pre poskytovanie spitnej vizby v poradenskej praxi

Vytvorte si vhodny Casovy priestor a zabezpecte prijemné a nerusené prostredie.
Spéatnu vdzbu sa snazte klientovi poskytntit’ ¢o najskor.

Spétnu vizbu poskytujte popisne, konkrétne a nehodnotiacim spdsobom.

Snazte sa uvedomovat’ si chyby pri poskytovani spitnej vdzby a vyhybat’ sa im.

AN N NN

Pocas spitnej vézby nechajte klientovi priestor na hladanie vlastnych ndvrhov
zlepSenia a rieSenia problematickej situécie.

vV pripade potreby sa dohodnite na d’al$ej spolupraci.

Tabulka 11 Vyhody a rizika vyuZivania spétnej viazby v poradenstve

Vyhody Rizika
v Vhodne realizovana spitna vizba je vysoko ® Klient nemusi byt pripraveny prijimat’ spatnti
efektivna. vizbu.
v' Vedie klienta k pozitivnym zmenam v konani ® Prinevhodne podanej spiitnej viizbe sa moze
a spravani. klient verbalne branit, ¢i Gtocit, ¢o mdze vyustit’
v' Ui klienta realnej$iemu sebaobrazu. do konfliktu.
v' U¢i klienta prijat’ aj svoje slabé stranky.

Zdroj: vlastné spracovanie

Tabulka 12 Vhodnost’ pouZitia — spéitna vizba

individualne +++
Prezencné poradenstvo skupinové/timové +++
uroven organizdacie/Skoly +++
individudlne +++
Distancné poradenstvo (interaktivne) skupinové/timové +++
uroven organizdacie/Skoly +++
uvodna +
Etapa poradenského procesu hlavnad +++
zaverecnd + +
Legenda + +' + velmi Vyui'itel’né ++ stredne \{yuiitel’né ‘
+ Ciastocne vyuzitelné - tazko vyuziteIné az nevyuZiteIné

Zdroj: vlastné spracovanie

3.4  Obsahova analyza pisomnych dokumentov

Diagnostika a analyza Skolskych dokumentov sa ststred’uje na akékol'vek dokumenty
Vv pisomnej podobe, teda na hmotné i nehmotné stopy spravania a konania. M6ze ist’ 0 r6zne
materialy, obrazové a digitalne zaznamy. Analyza dokumentov je ddlezitd pre poznanie
postojov, nazorov a motivov a je obsiahnuta spravidla v uradnych dokumentoch, skolskych
a osobnych ucitel'skych textoch, ktoré sliizia aj ako ndstroj diagnostiky profesijnych potrieb

na Grovni organizacie, timu a jednotlivca (Pavlov - Kryston, 2020).
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Pokial’ hovorime o analyze pisomnych dokumentov (suvisiacich s pracou ucitelov),

zameriavame sa na to, aké dokumenty je vhodné analyzovat. Podl'a Pavlova a Krystona

(2020, s. 90) ide 0 nasledovné dokumenty:

Dokumenty na urovni Skoly ako celku a pracovnych timov:

strategické dokumenty, plany, analyzy (evalvacie), programy, Stataty, kurikula a i.;
SkVP (3kolsky vzdelavaci program) a jeho &asti o podpore profesijného rozvoja
ucitelov;

vizia, stratégia podpory profesijného rozvoja pedagogického zboru a ucitelov na
Skole;

plan podpory profesijného rozvoja ucitel'ov na skole;

plan prace skoly a jeho ro¢né vyhodnotenie;

plan vnutroskolskej kontroly;

plany prace poradnych a metodickych organov na Skole (vratane zapisnic
a hodnotiacich sprav);

Statuty metodickych a poradnych organov na skole;

dokumentécia pravidelného hodnotenia pedagogickych zamestnancov;

vysledky kontrolnych zisteni z hospitacnej a inSpekénej innosti;

profesijné Standardy pedagogickych a odbornych zamestnancov.

Dokumenty na uirovni jednotlivca:

individualne plany profesijného rozvoja uditel'ov;

pedagogicka dokumentacia ucitela (tematické plany, ucebné osnovy, pisomné
pripravy);

vysledky (doklady) o absolvovanom vzdelavani a jeho produkty (zavere¢né prace),
ai,;

publika¢na a ina tvoriva ¢innost’ ucitel'ov;

profesijné Standardy.

V andragogickom poradenstve ucitel'stvu nie je cielom analyzovat’ vSetky uvedené

dokumenty. Z hl'adiska efektivity celého procesu je potrebné urobit vyber vhodnych

dokumentov a systematicky ich analyzovat’. V nasledujucom texte sa zameriame na postup

obsahovej analyzy dokumentov.
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Realizacia obsahovej analyzy dokumentov

Realizacia obsahovej analyzy dokumentov zavisi od toho, ¢o je nasim cielom,
a cielom poskytovaného poradenstva, a co chceme zistit. V zdsade pozname dva pristupy,
ato su kvalitativna a kvantitativna obsahova analyza. Kvalitativny pristup sa opiera
0 porozumenie obsahu dokumentov a ich interpretaciu. Kvantitativny pristup vyuziva tri
skupiny postupov: vyber dokumentov a ziskanie pristupu Kk nim, kritické hodnotenie
dokumentov z hl'adiska vyuzitel'nosti pre poradensky proces, kodovanie a analyza z hl'adiska
stanovenych ciel'ov (Pavlov - Kryston, 2020).

Pri aplikacii obsahovej analyzy v poradenskom procese moézeme vychadzat
z nasledovného postupu. Prvym krokom je stanovenie ciela obsahovej analyzy. V tomto bode
uréujeme, ¢i vyuzijeme kvalitativny alebo kvantitativny pristup. Nasleduje vyber vhodnej
stratégie — induktivnej alebo deduktivnej. Ako uvadza Gavora (2015), induktivna stratégia je
charakteristicka tym, Zze najskor ziskavame data z dokumentov a nasledne vytvarame zavery.
Deduktivna stratégia predstavuje opak, najskor si uréime teoretické kategérie a k nim budeme
ziskavané data priradovat’.

Dalsim krokom je ziskanie, zber vhodnych dokumentov (z vyssie uvedenych) a vyber
vhodnych dokumentov vzhl'adom na ciel'’ poradenského procesu. lde o zdmerny a dostupny
vyber. Samotna analyza vybranych dokumentov je charakteristicka ich postdenim, triedenim
a podrobnym rozborom. V pripade kvalitativneho pristupu sa zameriavame na hl'adanie
podstaty a suvislosti medzi datami, v pripade kvantitativnej stratégie na zistovanie pocetnosti
vyskytu urcitého javu.

Nasleduje interpretdcia zisteni. Zistenia z obsahovej analyzy dokumentov by sme mali
interpretovat’ zrozumitel'ne. Je vhodné vytvorit’ spravu o zisteniach, ktora bude tvorit’ podklad
pre nasledujuci krok. V ramci kvalitativnej analyzy sa v interpretdcii zameriavame na
odhalené vztahy a zistené suvislosti medzi zisteniami. V pripade kvantitativnej analyzy sa
zameriavame na vyskyt, pocetnost’ a frekvenciu analyzovaného javu. V poradenskom procese
je vhodné s klientom komunikovat’ o zisteniach. Na zaklade zisteni a spolo¢nej diskusie je

mozné nastavit' si dalsiu spoluprdcu a nasledné kroky.

Odporucania pre obsahovu analyzu dokumentov v poradenskej praxi

v Vysvetlite klientovi, preco je obsahova analyza dokumentov v danej situacii vhodna.

<

Poziadajte klienta 0 spolupracu pri ziskavani relevantnych dokumentov.

v’ Zvolte si vhodn stratégiu obsahovej analyzy pisomnych dokumentov.
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v' Vyberajte si vhodné dokumenty vzhl'adom k rieSenej situécii, ktoré obsahuju potrebné
informécie, aby ste sa nezahltili mnozstvom nepodstatnych informacii.
v’ Zistenia, ktoré sii vam nejasné a nezrozumitel'né, komunikujte s klientom.

v Na zéklade zisteni spolu s klientom nastavte d’alSie kroky vasej spoluprace.

Tabul’ka 13 Vyhody a rizika vyuZivania analyzy pisomnych dokumentov v poradenstve

Vyhody Rizika

v Velké mnoZstvo ziskanych dat a informacii. ®  Pri vi¢Som mnozstve dokumentov je naro¢na na
v' Moznost’ kombinacie kvalitativneho realizéciu z hl'adiska Casu.

a kvantitativneho pristupu. ® Niektoré dokumenty mézu mat’ ,,pro forma“
v" Nie je potrebna interakcia klienta pocas analyzy. charakter a neodrazaja realitu (mézu byt
v" Obsahova analyza dokumentov je vhodna pri nadhodnotené alebo podhodnotené).

diagnostike uéebnych potrieb.
v" Dotvéra celkovy pohlad na pracu klienta, ale aj

na prostredie, v ktorom pracuje.

Zdroj: vlastné spracovanie

Tabul’ka 14 Vhodnost’ pouZitia — analyza pisomnych dokumentov

individud/ne +++
Prezencné poradenstvo skupinové/timové +++
uroven organizdcie/Skoly +++
individualne +++
Distancné poradenstvo (interaktivne) skupinové/timové +++
uroven organizdcie/Skoly +++
uvodna +++
Etapa poradenského procesu hlavna ++
zaverecnd +
Legenda + Jvr + Vevl’mi Vylii.itel’n’é ++ vstredne Vv.yuiit’el’flé ~ ’
+ Ciastoéne vyuzitelné - tazko vyuzite'né az nevyuzitel'né

Zdroj: vlastné spracovanie

3.5  Myslienkové mapy a ich vyuZzitie

Myslienkové mapy, ktoré pozname aj pod ndzvami ako pojmové mapy ¢i kognitivne
mapy, su grafické zobrazenia problémov a ich moZnych rieSeni vo vzijomnych vztahoch.
Kazdy jednotlivec vnima inak, a aj preto st mySlienkové mapy velmi individudlnym
nastrojom. Uplatnenie myslienkovych map je réznorodé a su vyuzitelné aj v procesoch
poradenstva. Vhodne zasadené do poradenského procesu, mozu pomoct klientovi pochopit’
svoje problémy a hl'adat’ na ne rieSenia.

Podl'a E. Letovancovej (2010) st myslienkové mapy graficky ndstroj zobrazenia
Struktary problému ¢i situécie, podporujtci identifikaciu jeho zédkladnych prvkov a zobrazenie

ich vzajomnych vizieb. St néstrojom jednotlivca, z ¢oho vyplyva aj ich individualnost’, teda
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zobrazenie Struktury a suvislosti tak, ako ich vnimame, ako ich vidime vo svojej mysli. Touto
individudlnostou sa mapa stdva pre tvorcu ndzornou v nim uvedomovanych a vnimanych
suvislostiach.

Vyhodou myslienkovych map je, ze umoziuji komplexné zobrazenie informacii aj so
zobrazenim hierarchie a vztahov medzi nimi, ¢o pomaha utriedit myslienky klienta. Su
napomocné pri analyze a rieSeni problémov alebo sluzia ako pomocka pri Stadiu, efektivnom
planovani, ¢i rieSeni osobnych zalezitosti (Zormanova, 2017). Myslienkové mapy je mozné
vytvarat' individualne alebo v malych skupinach. Zvycajne su jednoduché, prehl'adné, casto

esteticky spracované, ¢im sa ulahcuje ich zapamétatel'nost’.

Realizacia a tvorba myslienkovych map

V ramci poradenského rozhovoru moze poradca navrhnut’ vyuzite myslienkovej mapy,
a ak klient tto metdodu nepoznd, insStruuje ho pred tvorbou. Kazdy klient pri vytvarani
myslienkovej mapy postupuje inak, a aj kone¢na verzia sa Casto vyrazne odliSuje. Tvorba
myslienkovej mapy klientom pomdha spracovat informacie do logickej Struktiry, hladat
suvislosti, a tak ul'ah¢uje ucenie a hl'adanie rieSeni problémovych situdcii. Myslienkové mapy
taktiez mozu predstavovat’ vystup z brainstormingu. V dneSnej dobe je mozné vytvarat

myslienkové mapy aj za pomoci roznych programov ¢i aplikacii.

Obrazok S Priklad mySlienkovej mapy/tvorba

Zobrazenie Struktary a vztahov
Individualny nastroj

Individualna praca Pouzitie o '
Logicka Struktira
Timova praca

Hladanie suvislosti

Myélienkové mapa 1. Uprostred téma

2. Hradanie suvislosti
3. Popis klucovymi slovami
Tvorba 4. Vytvaranie komplexu

5. VyuZivat rozne farby a druhy Ciar

Zdroj: Temiakova a kol. 2020, s. 186.
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Postup pri vytvarani myslienkovych map podla Bartonikovej (2007) je jednoduchy.

Uprostred velkého papiera je zaznamenana ustredna téma, problém. Nasledne je potrebné

utriedit’ si myslienky podla vztahov k sebe navzajom a podla vztahu k ustrednej téme.

Hlavné vychadzajuce vetvy tvoria osnovu. Jednotlivé vetvy sa popisuju kI'icovymi slovami,

heslami. Nasledne sa definuju d’alSie vzt'ahy a suvislosti - hlavné vetvy ziskavaji vetvy

vedl'ajsie, a tak sa vytvara celkovy komplex. Mézu sa pouzivat’ rozne farby, druhy Ciar (plna,

preruSovana, dvojitd), rozny typy pisma pre znazornenie vztahov a suvislosti.

Poradca moze klienta pri vytvarani myslienkovej mapy podporovat dopliujacimi

otazkami a pytat’ sa na zachytené suvislosti. Po vytvoreni myslienkovej mapy klientom je

vhodné o nej diskutovat’ a zhodnotit’ prinos pre klienta a poradensky proces.

Odporucania pre tvorbu myslienkovych map v poradenskej praxi

v Citlivo zvazujte, ¢i je tvorba myslienkovych map vhodna k rieSenej situacii a ¢i je pre

klienta tato moznost prijatelna.

v Ak klient nepozna myslienkové mapy, vysvetlite mu ich prinos, tvorbu a vyuZitie.

v Zabezpeéte na realizaciu vhodny priestor a pomdcky (papiere a farebné pera ¢i

ceruzky).

v' Predchadzaniu tvorby myslienkovych map moze predchadzat’ diskusia o probléme,

koucovaci rozhovor alebo brainstorming.

v' Pokial' s rieSené situdcie alebo problémy klienta velmi komplexné, je vhodné

vytvarat’ ¢iastkové myslienkové mapy.

v" Po vytvoreni mySlienkovej mapy klientom spolu diskutujte moznosti, navrhy rieSent,

pripadne odhalenie vzt'ahov a pod. Spolu zhodnot’te prinos tvorby pre klienta.

TabulPka 15 Vyhody a rizika vyuZivania myslienkovych map v poradenstve

Vyhody Rizika
v’ Zobrazuju komplexne vzt'ahy k danému problému | ® Myslienkové mapy nemusia byt vhodné pre
alebo situdcii. vSetky typy klientov.
V' Vytvaraju logicku Strukturu. ®  Prilis komplexné problémy mézu viest
v' Povzbudzujt klienta k hl'adaniu rieSeni situdcii ¢i k neprehl'adnej myslienkovej mape.
problémov. ® Vzhladom na to, Ze myslienkové mapy su vel'mi
V' Suindividualnym nastrojom klienta, vzdy je individualne, mapy vytvorené klientom nemusia
prisposobena jeho mysleniu a uvazovaniu. davat’ poradcovi zmysel.
v" Su jasné, jednoduché a nazorné.
v Jednoducha a nenaro¢na realizécia.
v" Moznost’ vyuzit v individudlnom aj skupinovom
poradenstve.
v' Moznost’ prepojenia s inymi metodami.

Zdroj: vlastné spracovanie
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Tabulka 16 Vhodnost’ pouzitia — mySlienkové mapy

individualne +++
Prezencné poradenstvo skupinové/timové +++
uroven organizdacie/Skoly +++
individudlne +
Distancné poradenstvo (interaktivne) skupinové/timové +
uroven organizdcie/Skoly +
uvodna -
Etapa poradenského procesu hlavna +++
zaverecnd +
Legenda + —Vi- + Vevl’mi Vyuvi.itel’n’é ++ vstredne v\{yuii‘Eel’Elé 5 ’
+ CiastoCne vyuzitelné - tazko vyuzite'né az nevyuzitelI'né

Zdroj: vlastné spracovanie

3.6 Osobna SWOT analyza klienta’

Vseobecne analyzu SWOT mdézeme vnimat ako nastroj identifikdcie vonkajSich
a vnutornych faktorov posudzovaného javu, predmetu, organizicie, procesu, osoby a i.
Vyuzitie je Siroké, od vyskumu, cez procesy hodnotenia, vzdelavania, a koniec koncov, jej
vyuzitie je mozné aj v procesoch poradenstva, prave vo forme osobnej SWOT analyzy
klienta.

Podl'a Letovancovej (2010), analyzu SWOT moézeme definovat ako systematickt
identifikaciu vnitornych atributov, napr. organizacie a vonkajSich faktorov prostredia,
V ktorom posobi. Nasledne ide o vyber stratégie zlepSenia, ktord tejto situacii najlepSie
zodpoveda. Pouzitim tejto metédy a dokladnym rozborom konkrétnej situdcie, sa vytvaraji
predpoklady na vytvorenie vhodnej stratégie, ktora umozni najleps§im spoésobom dosiahnut’
stanoveny ciel. Zaklada sa na logike, Zze efektivna stratégia maximalizuje silné stranky
a prilezitosti, a minimalizuje slabé stranky a ohrozenia. Treba ich preto dokladne poznat'.
Zanedbanie niektorej stranky méze mat’ d’alekosiahle dosledky pre proces rozhodovania aj
pre jeho vysledny efekt.

Akronym SWOT (Pricha 2014; Turek, 2014; Letovancova, 2010), vyjadruje
(vnutorné faktory S a W, vonkajsie faktory O a T):

e S — Strengths (silné stranky): pozitivne a dominantné charakteristiky, vyhody, zdroje,

pozitivne podmienky a prednosti.

" Rozsireny text o moznostiach vyuzitia osobnej SWOT analyzy s konkrétnym prikladom ndjdete v lanku od
autorov Pancikova — Schubert (2021). Prinos a tvorba osobnej SWOT analyzy pre profesijny rozvoj
pedagogickych a odbornych zamestnancov.
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e W — Weaknesses (slabé stranky): vSetko, o mdze vo vnutri zabranit’ dosiahnut’ ciel’ ¢i
vyriesit’ dany problém, vSetko proti, nepriaznivé podmienky, negativne charakteristiky
a pod.

e O — Opportunities (prilezitosti): vSetky vonkajSie faktory, ktoré moézu pozitivne
ovplyvnit, pomoct’, podporit, ktoré je mozné vyuzit' v prospech dosiahnutia ciela
alebo rieSenia problému.

e T — Threats (ohrozenia): vSetky vonkajsSie faktory, ktoré mo6zu ohrozovat alebo tplne
zabranit’ dosiahnutiu ciel’a ¢i vyrieSeniu problému.

Vyuzitie SWOT analyzy v poradenstve je pomerne Siroké. Je vhodné pre individualne
poradenstvo, ako osobna SWOT analyza klienta, kedy ju mézeme pouzit' ako vychodisko
poradenského procesu a zaroven pomaha klientovi zorientovat’ sa v danej situacii. Analyza
SWOT je vhodna aj pre skupinové poradenstvo, pri poradenstve manazmentu skoly, napr. ako

spdsob zhodnotenia/analyzy Skoly v konkurenénom prostredi.

Realizacia osobnej SWOT analyzy klienta

V tejto Casti sa zameriame prioritne na realizaciu osobnej SWOT analyzy klienta.
Prvou tlohou poradcu je odhadnut’, ¢i pouzitie analyzy SWOT je vhodné pre prejednavant
situciu (ciel’). Ak ano, nasledne je potrebné oboznamit’ klienta s realizaciou.

Ugelom je, aby si sam klient, na zaklade svojej reflexie a vlastného poznania zapisal
vysledky analyzy (priklad v Tabul'ke 17, s. 53). To znamend, Ze hl'ada svoje silné a slabé
stranky, ktoré sa vztahuji k jeho osobnosti, vzdelaniu, skusenostiam a pod. Zarovei
identifikuje moZzné vonkajsie prilezitosti a ohrozenia, ktoré nie s v sivise s jeho osobnost’ou.

V nasledujucom texte prinaSame navrh moZznych podpornych otdzok a oblasti pre
klienta pri vypracovavani osobnej SWOT analyzy klientom.

e Silné stranky: Co povazujete za svoje silné stranky? V ¢om ste dobry? V om mate
bohaté skusenosti? Aké mate vyhody oproti vasim kolegom? Co na sebe hodnotite
kladne?

o Oblasti: vzdelanie a kvalifikacia, d’alSie absolvované vzdelavanie, pracovné
skisenosti, technické zruCnosti, socidlne zrucnosti, vhodné osobnostné
charakteristiky, a i.

o Slabé stranky: V Com vnimate svoje nedostatky? Ako by ste popisali svoje slabé
miesta? V ktorych oblastiach sa potrebujete zdokonalit? V akych oblastiach mate

nedostatok skusenosti? Ktoré vase osobnostné charakteristiky povazujete za slabiny?
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Aké prekéazky, ktoré viete ovplyvnit’ vidite pri svojom uplatneni? Aké informacie vam

chybaju? Aké zrucnosti by vam pomohli a aktudlne nimi nedisponujete?

o Oblasti: chybajice vzdelanie a kvalifikacia, nedostatotna prax a dalSie

vzdelavanie, chybajuce zrucnosti, negativne hodnotené vlastnosti, prekazky

rozneho charakteru, a i.

TabulPka 17 Priklad vysledkov osobnej SWOT analyzy klienta

Silné stranky (vnutorné):

Slabé stranky (vnutorné):

e Vhodna kvalifikacia — aprobacia fyzika

a matematika.

1. atestacia.

Dlhoro¢na prax.

Dobré kolegidlne vztahy a vztahy s vedenim.
Skusenosti s adaptanym vzdelavanim novych
kolegov.

e Vlastnosti: preciznost’, systematickost’.

Neznalost’ cudzich jazykov.
Nedostato¢na motivacia.

Upadanie do rutiny.

Ziakmi hodnoteny ako menej obl'ibeny.
Vyhrotené vztahy s rodi¢mi.

Zdravotné prekazky, vyssi vek.
Nedostato¢na praca s poc¢itacom a IKT.

PrileZitosti (vonkajsie):

Ohrozenia (vonkajsie):

e Volné pracovné pozicie pre aprobaciu fyzika
a matematika.
e Nizka konkurencia vzhl'adom na aprobéciu.
e Siroké moznosti vzdelavania v oblasti IKT
a jazykov.

Zmena vedenia Skoly.

Predpokladany nizky zaujem zamestnavatel’a
0 skupinu 50+,

VoI'né pracovné miesta mimo region bydliska.

Zdroj: vlastné spracovanie

Prilezitosti: Aké mate iné moznosti uplatnenia? Aké dostupné moznosti osobnostného
alebo profesijného rozvoja mate? Aké st aktudlne pozitivne zmeny vo vasom odbore,
ktoré by vam mohli pomoct’?

o Oblasti: pozitivne trendy v odbore, moznosti uplatnenia, moznosti d’alSicho
vzdelavania, moznosti osobnostného rozvoja, dobra zamestnatelnost, dobra
dostupnost’ moznosti (finan¢nd, ¢asova, regionalna), nizka konkurencia a pod.

Ohrozenia: Aké su aktualne trendy vo vasom obore, ktoré vas mozu ohrozit™? Citite sa

byt v nejakej oblasti diskriminovany? Aké vzdeldvania, ktoré by vam pomohli,

absentuju v ponuke vzdelavacich institacii?

o Oblasti: nizke moznosti uplatnenia, negativne trendy v odbore, vysoka
konkurencia, absencia ponuk rozvoja a vzdeldvania, zla dostupnost’ moznosti
rozvoja a vzdelavania, nizka zamestnatel'nost’ v regione, naznaky diskriminécie,
a pod.

Ako sme uz naznadili, po vypracovani vysledkov osobnej SWOT analyzy je potrebné

s klientom d’alej pracovat’ a vytvorit' budlcu stratégiu, ktora moéze predstavovat podporu
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silnych stanok alebo naopak, eliminaciu slabych. M6zeme vSak hovorit’ o Styroch zakladnych

stratégiach (Temiakova a kol., 2020, s. 220), a to:

1.
2.

stratégia zalozena na vyuziti silnych stranok a prilezitosti klienta,

stratégia zalozend na zmierfiovani negativneho dopadu slabych stranok
prostrednictvom vyuzitia prilezitosti,

stratégia, ktord vyziva silné stranky k prevencii alebo minimalizacii moznych
profesijnych ohrozeni,

stratégia, ktord zmieriiuje dopad slabych stranok a redukuje vplyv ohrozeni.

Vytvorenim vysledkov SWOT analyzy klienta sa cesta nekonCi. Na zaklade

zachytenych a roztriedenych informécii, je potrebné s klientom nastavit’ vhodnu stratégiu jeho

d’alsieho rozvoja.

Nastavenie planu dalSicho rozvoja podla vysledkov prebieha rozhovorom

a ndslednym planovanim. Po vybere vhodnej stratégie mdze poradca pouzivat podporné

otazky pre klienta ako napr.:

Ako mdzete vyuzit’ svoje silné stranky k dosiahnutiu stanoveného ciel’a?
Ktoré z uvedenych silnych stranok v tom zastavaju najvacsiu rolu?

Ktoré vase silné stranky vam mozu pomoct’ eliminovat’ vonkajSie ohrozenia?
Ako mdzete vyuzit’ identifikované prilezitosti pre dosiahnutie svojho ciel'a?
Ktoré z uvedenych prilezitosti vnimate ako najpodstatnejSie?

V ¢om a ako vam to pomoze?

Ktoré vaSe slabé stranky vam brania dosiahnut’ svoj ciel?

Eliminacia ktorych vasich slabych stranok vam pomoZze dosiahnut’ svoj ciel’?
Ktor¢ slabé stranky viete odstranit’ v najkratSom case?

Eliminaciu ktorej slabej stranky povazujete za kI'i€ovl pre dosiahnutie vasho ciel'a?
Ako to urobite, aké mate na to moznosti?

Co mozete urobit’ ako prvé?

Ako si mozete nastavit’ plan na zéklade vasej analyzy?

Pri tvorbe osobnej SWOT analyzy klienta je vhodné vytvorit’ pre klienta dostato¢ny

Casovy priestor a vyuzivat’ podporné otazky, ktoré veda klienta k zamysleniu sa nad svojou

situaciou. Vystupom by mala byt’ stratégia, napr. plan vlastného profesijného ¢i osobnostného

rozvoja alebo identifikacia potrebnych krokov k dosiahnutiu stanoveného ciel’a.
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Odporucania pre osobnia SWOT analyzu klienta v poradenskej praxi

v' Vysvetlite klientovi prinos osobnej SWOT analyzy, najmd v oblasti identifikacie

slabych stranok a ohrozeni.

v' Klientovi nechajte dostato¢ny ¢asovy priestor pre identifikiciu jednotlivych oblasti.

Pripadne ho podporujte doplitujiicimi otazkami.

v" Po vytvoreni vysledkov spolo¢ne diskutujte, ktora stratégia bude pre klienta

najvhodnejsia.

v' Tvorbu stratégie klienta taktieZ podporujte vhodnymi otdazkami, mozete vyuzivat

koucovacie otazky.

v' Vystupom realizdcie osobnej SWOT analyzy klienta méze byt navrh planu

a identifikacia d’alSich krokov klienta k dosiahnutiu ciel’a.

Tabulka 18 Vyhody a rizika vyuZivania osobnej SWOT analyzy klienta v poradenstve

Vyhody Rizika

v
v
v
v

v
v

Podporuje sebareflexiu klienta. Nie je vhodna pre vsetky typy klientov.
Pomaha vytvarat' komplexny pohl'ad na klienta U klienta si vyzaduje systematické uvazovanie.
a jeho situéciu. Moze byt naro¢nejsia na Cas.

Zaznamenan¢ vysledky su jasné a prehl'adné. Klient nemusi vediet’ spravne rozliSovat’

Pomoc pri vytvarani poradenského planu vonkajsie a vnatorné faktory.
a individualneho planu rozvoja klienta.

Moznost’ zakomponovat’ koucovacie otazky.
Moznost’ vyberu vhodnej stratégie.

®R®R®

Zdroj: vlastné spracovanie

Tabul’ka 19 Vhodnost’ pouzitia — osobna SWOT analyza klienta

individualne +++
Prezencné poradenstvo skupinové/timové ++
uroven organizdacie/Skoly + +
individualne +++
Distancné poradenstvo (interaktivne) skupinové/timové +
uroven organizdacie/Skoly +
uvodna +++
Etapa poradenského procesu hlavna ++
zaverecnd -
Legenda + -vl- + vevl’mi Vyuvi.itel’n’é ++ vstredne v\{yuiit’el’{lé 3 ’
+ Ciastocne vyuzitelné - tazko vyuziteIné az nevyuZiteIné

Zdroj: vlastné spracovanie
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3.7  Participacia poradcu na akénom vyskume klienta

Poradenské procesy mozu byt podporované aj menej tradicnymi metédami, ako je
napriklad ak¢ény vyskum. V kontexte poradenstva, ide o participaciu poradcu na akénom
vyskume ucitela - klienta. Akény vyskum moéZeme charakterizovat' ako vlastny vyskum
ucitel’a, reflektujuci jeho prax s cielom jej zlepSenia. Ucitelia sa pocCas svojej praxe mozu
stretavat’ s mnohymi problémami, a prave akény vyskum mdze byt’ cesta k ich rieSeniu. Na
ak¢nom vyskume sa mozu spolupodielat’ pracovne starsi a skisenejsi kolegovia alebo prave
poradca, ktori im ukazu, ako na to.

Poradca moze byt v tomto pripade metodologickou podporou alebo na zéaklade
vypozorovanych rozvojovych potrieb méze poukazat na problém, ktory je touto cestou
rieSitelny.

Akény vyskum vo svojej podstate znamend, ze vyskumné aktivity realizuje jednotlivec
Vvramci vlastnej praxe, a reaguje na aktudlne problémy pedagogickej praxe. Dobre
uskutocneny akény vyskum ma za nasledok osobnostny rozvoj, zlepsenie profesijnej praxe,
rozvoj institacie, teda Skoly, v ktorej ucitel’ pracuje, a taktiez prispieva k zlepSeniu spolo¢nosti
Vv §irSom vyzname tym, ze zlepSuje vysledky vychovno-vzdelavacieho procesu (Virasztoova,
2014). Ako dopiia Rychnavska a Bagova (2015), akény vyskum pomaha uéitelom lepsie
spoznat’ problémy vlastnej praxe, riesit’ ich, navrhovat’ a implementovat’ rieSenia, a nasledne
ich hodnotit’ v eduka¢nom procese. Akény vyskum charakterizuje Valica (2013, s. 9) ako:

e cyklicky — sekvencne sa opakujtci,
e kvalitativny — pracuje sa viac so slovami ako s ¢islami,
o reflexivny — zdkladnou castou kazdého cyklu je kritickd reflexia procesov

a vysledkov,

e flexibilny — pruzne reaguje na vzniknuté situacie a problémy,
e vyvijajuci sa — nové cykly predstavuju reakciu na nové poznatky a problémy v praxi

a pomahaju testovat’ a rozvijat’ interpretacie z prechadzajucich cyklov.

Ucitelia, ktori realizuju akény vyskum, zhromazd'uji informacie, pozorujt, kladu si
otazky, vymienaju nazory, vyhodnocuju vysledky, reflektuju svoju vlastna ¢innost’ a hl'adaju
moznosti skvalitnenia ucenia a vyuCovania. Cielom akéného vyskumu s cyklickym
charakterom je, vo vztahu k ucitelovi, rozvijat’ jeho pedagogické myslenie a praktické
zrucnosti, skvalitnit rozhodovacie procesy azvysit jeho sebavedomie a zodpovednost

(Kubalikova, 2015).
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Ku klicovym premisdm akéného vyskumu patri jeho priamy podiel na rieSeni
problémov vychadzajicich priamo z pedagogickej praxe. Svojimi dosledkami zasahuje do
pedagogickej reality a k jeho hlavnym ciel'om patri rozpoznat' ¢o najkomplexnejsie vSetky
procesy aich kontexty v realnej praxi, a tak navrhovat’ Siroka $kalu inSpirativnych rieSeni.
Akény vyskum Vv pedagogickej praxi je proces, Vv ktorom uditelia a d’al$i aktéri Skolského
zivota systematicky preverujii svoju vlastni pedagogickii prax prostrednictvom metdd

a technik pedagogického vyskumu (Seberova, 2015).

Realizacia akéného vyskumu v poradenskom procese

Ak¢ny vyskum sa podl'a Hendla (2005) riadi hlavne podmienkami terénu a prostredia.
Aby sa dosiahlo stanoveného ciel'a, musi akény vyskum pruzne reagovat na vzniknuté
situacie a pripadné problémy. Uplatiuji sa predovSetkym metddy kvalitativneho vyskumu.
Jeho cyklickost’ predstavuje reakciu na nové poznatky. Kazdy novy cyklus poméha testovat’
a rozvijat’ vysledky predchadzajucich cyklov.

Z vyssie uvedeného vyplyva, ze realizdcia akéného vyskumu je cyklicka. Jeden

zakladny cyklus mozeme vyjadrit’ nasledovne (Obrazok 6):

Obrazok 6 Model akéného vyskumu

Vstup do akéného vyskumu
(definovanie situacie, problému, ktory sa bude skimat)

e

Pozorovanie a zber dat Analyza a interpretacia dat

2. a 3. Vstupné meranie

AN

U

Hladanie tecretickeho riesenia

e

Wber optimalneho riesenia || ©- ﬁg\iflrahr(wkt?tgﬁgleri,erée;rl:iaz;)ma

U

Vystupné meranie
a spatna viazba

Formulovanie skusenosti J
a publikovanie

Zdroj: Rychnavska, 2014, s. 21.
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Tento =zakladny model akéného vyskumu moézeme zjednoduSene vyjadrit

Vv nasledujucich fazach:

1.

Identifikdacia problému: problém moéze byt identifikovany aj na zdklade inych
poradenskych metdd, ako je napriklad priamo poradensky rozhovor alebo pozorovanie
klienta. Ak poradca participuje na ak¢nom vyskume, spolu s klientom zhodnotia, ¢i je
vyuzitie akéného vyskumu mozné a vhodné, a v akych oblastiach jeho realizécie
potrebuje klient podporu.

e  Priklad: Na hodine matematiky ziaci nepochopili s¢itanie a od¢itanie zlomkov.
Takmer vSetky pisomky boli klasifikované znamkou 4 a 5. Ucivo je klI'ai¢ové, ziaci
potrebuju problematiku pochopit’, pretoZe nasleduje ndsobenie a delenie zlomkov.
Klient potrebuje podporu v oblasti metodologickej pripravy akéného vyskumu.

Formuldacia ciel’a: poradca spolu s klientom vhodne nastavia ciel’ akéného vyskumu.

Zameriavame sa na to ¢o chceme dosiahnut’, zmenit, vylepsit’ a pod.

e Priklad: Néjdenie optimélneho a efektivneho sposobu vykladu uciva - scitanie
a odcitanie zlomkov.

Vstupné merania (zber dat a ich analyza): nasleduje zber ddt o danom probléme,

moze ist’ overenie si prvotnych dat.

e  Priklad: V naSom priklade zber dat bol realizovany a na jeho zéklade bol zisteny
problém - vysledky pisomky.

HPadanie teoretickych rieSeni: h'adanie moZnych rieSeni je realizovatelné viacerymi

sposobmi. V toto bode je moZnych viacero variant. Napriklad: $tadium dostupnej

literatiry, metodik, pripadovych $tudii a pod., taktiez mozné dalSie vzdeldvanie

Vv oblasti, moze ist’ aj o diskusiu so skusenej$imi kolegami alebo priamo s poradcom,

vyuzitie fokusovej skupiny, brainstormingu a i. Ciel'om je najdenie minimalne jedného

inovativneho rieSenia, ktoré¢ by mohlo byt’ v praxi efektivne.

o  Priklad: uCitel v tomto bode bude hladat’ inSpirdcie v dostupnej literattre
a v rozhovoroch s kolegami, ktori taktieZ u¢ia matematiku.

Vyber optimdlneho rieSenia: Ak v predchadzajiicom bode ucitel’ nasiel a navrhol viac

moznych rieSeni problému, je potrebné vybrat’ jedno, ktoré nasledne zrealizuje v praxi.

Realizdcia vybraného rieSenia: aplikovanie vybraného rieSenia do praxe.

e  Priklad: vysvetlenie u¢iva ziakom novym, inovativnym spdsobom.

Vystupné meranie: overenie, ¢i navrhnuté a realizované rieSenie danej situacie bolo

efektivne.
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e  Priklad: ucitel' d& opdtovne pisomku zameranu na s¢itanie a odc¢itanie zlomkov,
vyhodnoti.

8. Hodnotenie procesu: Na zaklade ziskanych dat z predchadzajuceho kroku hodnotime,
¢i realizované rieSenie bolo uspesné. Ak ano, pristupujeme k poslednému kroku, a tym
je formulovanie zaverov a odovzdanie skusenosti. Ak realizované rieSenie nebolo
uspesné, vratime sa opitovne do dobu hladania teoretickych rieseni a vyberame nové
vhodné riesenie danej situacie (toto znazoriuje cyklus akéného vyskumu, hladame
a realizujeme rieSenia, kym nie je proces Uspesny) .

e  Priklad: ucitel na zéklade vysledkov druhej pisomky zisti, ze rozptyl znamok je
pre danu skupinu charakteristicky v hodnoteni 1 - 4. Vyhodnoti, ze opitovny,
modifikovany vyklad u¢iva bol Uspe$ny, ziaci ucivo pochopili. Moze prejst
k d’alSiemu ucivu, ndsobenie a delenie.

9. Formulovanie zdverov a odovzdanie skusenosti: je vhodné, ak uspesne realizovany
akény vyskum a jeho vysledky su zdielané aspon vo vnutri jednej Skoly (minimalne
Vvramci metodickych zdruzeni a predmetovych komisii), pripadne modze ist
0 publikovanie vysledkov v odbornych €asopisoch ako priklad dobrej praxe.

e  Priklad: ucitel' Gspesné vysledky akéného vyskumu bude zdielat’ s kolegami,
ktori mu pomahali h'adat’ mozné rieSenia, taktiez s ¢lenmi predmetovej komisie,
a s poradcom.

K realizacii akéného vyskumu je potrebné pristupovat’ z pozicie poradcu zodpovedne

a viest’ klienta k efektivnym stratégiam rieSenia problému. To znamena, Ze klient by sa mal
vyhnit zbyto€nému ,.experimentovaniu® a vyhnuat sa takym opatreniam, ktoré nemaji

potencial byt’ efektivne.

Odporucania pre realizaciou akéného vyskumu v poradenskej praxi

v" Vzhladom na naro¢nost’ akéného vyskumu zvazte, ¢i je vhodné zakomponovat’ ho do
poradenského procesu.

v Pri realizacii akéného vyskumu pocas poradenského procesu sa s klientom presne
dohodnite, aka bude vaSa uloha. Mo6ze ist o metodologickii podporu alebo
0 konzultacie v oblasti hl'adania rieSeni a vyhodnocovania procesu.

v" Podporte klienta v dokladnej priprave aV zaznamendvani celého procesu — aj
vV zaznamenavani nevhodnych rieSeni a pod. Dokladna priprava a zaznamenavanie
navrhovanych zmien a vysledkov eliminuju chyby a opakované vracanie sa k tomu, ¢o
nefungovalo.
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TabulPka 20 Vyhody a rizika vyuzivania akéného vyskumu v poradenstve

Vyhody Rizikd

v" Podporuje osobny a odborny rast klienta ® Casova naro¢nost’.
a podporuje rozvoj kritického myslenia. ® Realizuje sa vii¢Sinou na malej vzorke, len
v" Podporuje rozvoj vyskumnych a metodologickych v jednej triede.
kompetencii us:itel’ov. . . ® Vysledky nie je mozné zovieobecnit’.
4 Pozitivne a priamo ovplyviluje pedagogicku prax. | @ Neochota aktérov zdielaf vysledky akéného
v' Prispieva K rie§eniu problémov vychadzajucich vyskumu.
P z praxve. . L o ) ® Realizdcia mdze byt pre menej skusenych
J edrlrllloflna{) realizécia kratkodoba (jednorazova) ucitelov naroéna (vhodna intervencia poradcu).
a dlhodoba.

v' Ak st vysledky zverejiované, rozvija sa aj
pedagogicka tedria.

v' Je mozné prepojenie akéného vyskumu
s kolegialnym ucenim sa.

v Realizacia je moZna individualne a aj v timoch.

Zdroj: spracované a doplnené podl'a: Turek, 2014; Hendl, 2005; Kubalikova, 2015; Virasztéova, 2014; Mazgon,
2012.

Tabulka 21 Vhodnost’ pouzitia — akény vyskum

individudlne +++
Prezencné poradenstvo skupinové/timové +++
uroven organizdacie/Skoly + +
individuadlne ++
Distancné poradenstvo (interaktivne) skupinové/timové + +
uroven organizdacie/Skoly +
uvodna -
Etapa poradenského procesu hlavna +++
zaverecnd -
Legenda + +' + vel'mi Vyui'itel’né ++ stredne \{yuiitel’né ‘
+ Ciastocne vyuzitelné - tazko vyuziteIné az nevyuZiteIné

Zdroj: vlastné spracovanie

3.8  Brainstorming v poradenstve

V andragogickom poradenskom procese je mozné vyuZivat’ aj metédy zamerané na
hl'adanie rieSeni problémov. Jednou z najznamejSich je brainstorming. Brainstorming je
metdda, ktorej cielom je hladanie originalnych rieSeni réznych problémov a situdcii. Je
skupinova metoda (okrem niektorych variacii), kde klienti v pripade poradenského procesu
pracuji pod vedenim moderatora — poradcu. lde o kolektivne rieSenie problémov.

Tvorca tejto metddy A. F. Osborn vychadzal z premisy, ze l'udia mnohé napady
a myslienky ani nepovedia, lebo sa boja, Ze st neuskutonitel'né, blaznivé, zI€, smiesne, nie st
v sulade s tym, Co sa piSe v literatire, Co tvrdia autority a pod. Toto vsSak tvorivosti
neprospieva, a preto je potrebné prekonat’ socidlne a psychické bariéry, ktoré blokuja vznik

novych, netradi¢nych a origindlnych napadov (Turek, 2014).
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Kazdy v skupine ma tak priestor vyjadrit’ svoj ndzor ¢i postoj k rieSenej situécii Ci
problému, a spolo¢ne sa hl'ada najlepSie mozné rieSenie. Prostrednictvom brainstormingu je
mozné hl'adat’ rieSenia na Siroku paletu problémov a situdcii. Je mozné vytvarat’ nové vizie a

stratégie ich dosahovania. Do zna¢nej miery je vyuzivany synergicky efekt.

Realizacia brainstormingu

Ciel'om tejto metody je ziskat’ Co najviac ndpadov na rieSenie dané¢ho problému, ktory
poznaju vSetci Ucastnici, a nasledne z nich vybrat’ jedno, ktoré bude realizované v praxi.
Skupina by mala byt’ v rozsahu najlepSie 6 - 12 tcastnikov a skupina by mala byt pomerne
heterogénna (Prusakova, 2011). Pri realizacii metédy brainstormingu je potrebné dodrziavat
nasledovné pravidla (Turek, 2014, s. 289):

e pravidlo zadkazu kritiky — vylacCenie verbalnej aj neverbalnej kritiky (citoslovce,
mimika, gesta a pod.),

e pravidlo uvolnenia fantdzie — najneobvyklejSie a zdanlivo najabsurdnejSie napady
mozu byt najlepsie,

e pravidlo najvac¢sicho poctu napadov — v pripade ustrnutia iniciativy ucastnikov musi
zasiahnut' a ozivit diskusiu poradca svojimi ndvrhmi alebo vyty¢enim =zatial
nepouzitych moznosti,
zdokonal'ovanie napadov, rozvijanie myslienok ostatnych (strata autorstva),

e pravidlo Uplnej rovnosti ucastnikov — plati len podriadenost moderatorovi
brainstormingového zasadnutia.

Realizdcia brainstormingu je pomerne nenarocna a pozostava z nasledujucich krokov.
V uvode prebieha oboznamenie Ucastnikov skupiny s ciel'om stretnutia, s problémom, ktory je
predmetom brainstormingu a s pravidlami realizacie. V pripade poradenského procesu tato
ulohu prebera poradca. Nasleduje tvorba, produkcia ndpadov a rieSeni. Poradca ako moderator
skupiny zaznamendva napady a dohliada na dodrZiavanie pravidiel. Zaznamenavanie napadov
a myslienok by malo byt heslovité, bez uvedenia mena autora a viditeIné pre vSetkych
ucastnikov. Tento krok by mal trvat’ priblizne 30 — 45 minuat. Tretim krokom V realizécii je
prestavka, ktora moéze trvat niekol’ko mintt, hodin, ale aj dni. Zaverecnym krokom je
vyhodnocovanie navrhov arieSeni, ktoré prebiecha na zaklade vopred urCenych Kkritérii

(upravené podla Turek, 2014).
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Poradca ako moderator skupiny by mal zabezpecit, aby bol vuvode vhodne
formulovany ciel’ stretnutia. Nasledne by mal oboznamit’ ti¢astnikov skupiny s priebehom
stretnutia a s prinosom pre poradensky proces. Pocas realizacie brainstormingu dohliada na
dodrziavanie pravidiel. Je vhodné, ak sa snazi vytvarat’ a udrzat’ prijemnu a tvoriva atmosféru.
V pripade, ze skupina ,,zastane* a prestane byt’ tvorivd, moze ju podporit’ vlastnym navrhom
alebo podnecovat’ pomocou otazok. Pocas stretnutia by mal napady dokumentovat’ a na zaver
pomoct’ skupine hl'adat’ medzi napadmi stvislosti.

Brainstorming maé viacero variant. Vybrané¢ varianty uvadzame v Tabulke 22.
Z uvedenych variant su pingpongovy a individualny brainstorming vhodné pre individualne

poradenstvo, ostatné varianty pre poradenstvo skupinové.

Tabulka 22 Variacie brainstormingu

Nazov: Popis:

Brainwriting Pisany brainstorming.

Individualny brainstorming

Urceny pre jednu osobu.

Konzekvencny brainstorming

Zvazuje sa dopad navrhovanych rieSeni.

Brainstorming z odlozenych

Beri sa do uvahy tie rieSenia, ktoré sa odlozili ako nevhodné,

napadov nehodnotné, neuplatnitel'né a pod.

Uréeny pre dvoch tcastnikov - jeden ucastnik povie navrh, druhy nan

Pingpongovy brainstorming reaguje a potom opat’ prvy. V tomto pripade to méze byt aj poradca.

Hradaju sa sposoby ako sa problém vyriesit’ neda. Nasledne sa rieSeniam
odstrani predpona ne-, a na zéklade toho sa nasledne hl'ada nové rieSenie
problému ¢&i situacie.

Reverzny (negativny)
brainstorming

Kedy kazdy ucastnik spontanne piSe na papier svoje rieSenia, a ked’ mu

Brainpool napady dojdu, polozi papier na stol, vezme si papier kolegu, necha sa
in§pirovat’ jeho napadmi a prida k nim svoje.
Pri tejto metdde kazdy zo Sest'’élennej skupiny napiSe tri navrhy na

Metoda 635 papier, potom ho posunie susedovi, cyklus sa patkrat opakuje, cas
Vv jednom cykle je limitovany na 5 minut.

HOBO metoda Zahtnia samostidium po urceni ciel’a brainstormingu.

Cielom je vytvorit' len jedno, zato originalne rieSenie. Na zaciatku
Ucastnici nevedia, aky problém sa ide rieSit. Problém sa najprv riesi
zosiroka, postupne sa tematicky zuzuje, az sa nakoniec najde rieSenie
problému.

Gordonova metdda

Zdroj: spracované a doplnené podl'a Zormanova, 2017; Turek, 2014; Petlak, 2000.

Odporucania pre brainstorming v poradenskej praxi

v Na realizciu brainstormingu vytvorte vhodny priestor a zabezpeéte dostatok Gasu.

v" Formulacia problému je kI'i¢ova, dbajte na to, aby celd skupina rozumela tomu ,,o co
ide”. Zaznamenavanie modzete realizovat aj formou audionahravky (po suhlase
klientov).

v" Na zatiatok oboznamte skupinu s pravidlami a so zdsadami realizécie.

v Pocas realizéicie sa snazte vytvarat’ prijemna atmosféru.
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v Pozor: nie kazdé ,, chrienie“ nipadov mdzeme povazovat’ za brainstorming.

v Na zaver sa dohodnite s klientom o aplikacii vybraného rieSenia do praxe.

TabulPka 23 Vyhody a rizika vyuzivania brainstormingu v poradenstve

Vyhody Rizika
v Podporuje kritické rozmysl'anie u klientov. ® Realizacia moze byt ¢asovo naroc¢na (obzvlast pri
v Podporuje vznik novych a originalnych rieSeni niektorych variantoch).
situdcii. ® Zvysené naroky su kladené na osobnost’ a tlohy
v" Rozvija tvorivost. poradcu tak, aby efektivne viedol diskusiu
v’ Viacero variant vhodnych pre skupinové a aj a neodbiehalo sa od Ustrednej témy.

individualne poradenstvo.
v" Nenaro¢nd realizicia z hl'adiska materidlneho

zabezpecenia.

v' Je moZna kombindcia s inymi metédami.

Zdroj: vlastné spracovanie

TabulPka 24 Vhodnost’ pouzitia — brainstorming

individualne individualny a pingpongovy
Prezencné poradenstvo skupinové/timové +++

uroven organizdacie/Skoly + +

individualne individualny a pingpongovy
Distancné poradenstvo (interaktivne) skupinové/timové ++

uroven organizdacie/Skoly + +

uvodna +
Etapa poradenského procesu hlavna +++

zaverecnd +
Legenda + +' + velmi Vyui'itel’né ++ stredne \{yuiitel’né ‘

+ Ciastocne vyuzitelné - tazko vyuziteIné az nevyuZiteIné

Zdroj: vlastné spracovanie

3.9  Fokusové skupiny

V stcasnej dobe v oblasti spolocenskych vied méZzeme medzi dvoma najrozSirenejSimi

sposobmi zhromazd’'ovania udajov (interview a pozorovanie) ndjst aj metddu fokusovych

skupin. Ide o metddu, kedy skiimajuci (moderator) vedie skupinovi diskusiu nad vopred

vytipovanou témou (tzv. ohniskom, fokusom). Tato metdoda byva niekedy oznacovana ako

skupinové interview, ohniskové skupiny alebo organizovana skupinovéa diskusia.

Autorka Cozma (2007) charakterizuje fokusova skupinu v poradenstve ako

kvalitativhu metodu, akési interview, ktorého cielom je ,,vyprodukovat/ziskat* ur¢ity druh

informécii. Je to exploracnad technika, spdjajica mensi pocet osob, ktoré su vedené

moderatorom, ktory facilituje diskusiu. Vyuziva pritom vopred pripraveni osnovu

skupinového interview tak, aby diskusia zostala zamerana na tému, a participanti rozpravaja

slobodne a spontanne o témach, ktoré ich zaujimaju, a boli im pred tym ozndmené.
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Zdorazitujeme, ze nejde o to, aby sa diskutujici dohodli na spolo¢nom pristupe
k téme, naopak, cielom je zachovat si individudlne videnie a zdovodnene interpretovat’ svoje
nazory a postoje pred ostatnymi. Rozhovor vo fékusovej skupine nie je sumou individudlnych
rozhovorov, ale ide o novu kvalitu, ktora vyuziva skupinovi dynamiku a sprostredkava
pristup k takym tdajom, ktoré nie je mozné ziskat’ prostrednictvom interview a pozorovania.
Autor Morgan (2001) dodava, ze fokusové skupiny odkryvaju také aspekty skasenosti
a perspektiv, aké by mimo skupinovu interakciu neboli dosiahnutel'né. Podotykame, zZe tato
metoda moze byt vyuzita samostatne, no aj v kombinacii s inymi metédami.

Metoda fokusovych skupin ma nasledujice charakteristiky, ktoré odliSuju fokusova
skupinu od inych skupinovych interview:

e zameranost’ (napr. v socidlnych vedach to mdze byt behaviordlny scenar, udalost,
koncept, atd’.),

e simultdnne vyuzivanie niekol’kych respondentov k ziskaniu informacii,

e zameranie na externy stimul,

e relativne rozdelenie na fazy (moderatorom) (Cozma, 2007).

Metoda fokusovych skupin mézZe byt vyuZivand vo viacerych pripadoch. Cozma
(2007) uvadza, ze vyuzitie fokusovej skupiny je vhodné napr. pre hlbsie porozumenie a SirSiu
perspektivu na danu problematiku a na zbieranie dat (nie pre testovanie hypotéz) spolu
S inymi metodami. Nevyuziva sa k rieSeniu konkrétnych problémov, ale je zamerana na
ziskavanie dat a analyzy vplyvu skupiny. TaktieZ je vhodna pri pomahani niekomu uvedomit’
st vlastnl perspektivu — ked’ sl 'udia vystaveni aktivnemu nesuhlasu, analyzuji svoje nazory
omnoho intenzivnejsie ako pocas individualneho interview.

Spolo¢nym cielom fokusovych skupin je poulit’ sa o postojoch ucastnikov a o ich
nazoroch na predmet zdujmu poradcu alebo vyskumnika. Nutnou cestou k d’al§im analyzam
(najma ku kvalitativnemu rozboru vypovedi) je auditivna alebo audiovizualna nahravka diania

vo fokusovej skupine.

Realizacia fokusovej skupiny

Pri realizacii fékusovych skupin je potrebné dodrziavat’ vSeobecné pravidla tykajice
sa sposobu moderovania, dizky trvania a poétu participantov v jednej skupine. Realizacia
fokusovych skupin sa vyznacuje nasledujiicimi zdkladnymi atributmi (Bacikovéa — Janovska,
2018):
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e vedenie diskusie moze variovat od volnej formy cez polosStrukturovani, az po
Struktarovant, najCastejSie vSak ide o volnejSiu formu komunikéacie s niekolkymi
danymi nosnymi otazkami alebo témami,

e rozhovor vedu jeden alebo viaceri moderatori,

e ucastnikmi diskusie byvaju Clenovia cielovej skupiny, na ktord je vyskum
orientovany,

e skupina by nemala byt velka (riziko, ze niektori z ¢lenov nebudi mat dostatocny
priestor vyjadrit' svoj nazor) ani vel'mi mald (malo interakcii), Optimalny pocet
ucastnikov fokusovej skupiny je 6 — 8.

Priebeh fokusovych skupin ovplyviiuji rézne faktory. Podl'a Vavrovej a Gavoru
(2014) na jednej strane st to vlastnosti ¢lenov skupiny a ich zloZenie (homogenita resp.
nehomogenita v cielovych vlastnostiach), vztahy medzi jej ¢lenmi, ochota podriadit’ sa
pravidlam vedenia fokusovej skupiny, otvorenost pri vyjadrovani sa k dévernym
zalezitostiam, vzajomna podpora opytovanych a iné. Na druhej strane je kIi¢ovym faktorom
samotny moderator a jeho schopnost’ manazovat interview tak, aby sa stalo forom plnych
nazorov. Je preto dolezité, aby svoju tlohu vykondval bez zbytocnych chyb, ku ktorym modze
na strane moderatora dochadzat’.

Podl'a Bacikovej a Janovskej (2018) medzi najCastejSie chyby moderatora pri vedeni
fokusovej skupiny patri priliSné aktivita, resp. pasivita, netrpezlivost’ spojend s preruSovanim
diskusie, skakanie do re¢i, vystupovanie v ulohe autority, a podpora nazorov, ktoré su
moderatorovi blizke, resp. podpora tych ti€astnikov diskusie, s ktorymi sympatizuje.

V tomto kontexte chceme zdoraznit’ ddlezitost’ pripravy osnovy interview k danej
téme. Je to prvy krok pri vytvarani fokusovych skupin. V ramci pripravy osnovy je
nevyhnutné definovat’ tému, ktorej sa stretnutie bude venovat a stanovit’ otazky ktorych
cielom bude ziskat' potrebné informacie. Otazky a ich formuldcia st d’alSim dolezitym
aspektom tejto metody. Otazky maji byt kratke, jasné, zrozumitel'né, bez citovo zafarbenych
slov a moralnych obsahov, z ktorych by boli jasné hodnotové preferencie moderatora a jeho
predsudky. Otazky by sa mali vyhybat’ aj posudzovaniu ucastnikov diskusie. Wheatley (in
Cozma, 2007) identifikoval otazky, ktoré sa vyuZzivaji vo fokusovej skupine:

e priame vyskumné otazky: k téme a vyplyvajice z vyskumnych cielov;

o hibkové otazky (venované problematike): cielené na hlbsie poznatky o vyjadrovanych
postojoch a nazoroch: ,,preco..?*;

e kontrolné otazky: ich ciel'om je preverit’ rozsah pouzitych konceptov;
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e zahrievacie alebo presmerujuce otazky: pripravia na urCiti tému alebo prinavratia
participantov spat’ k ustrednym témam;

e  depersonalizované* otazky;

o faktické otazky: priamo sa vzt'ahujuce na urcité aspekty reality, ocakavajice odpovede
odvolavajuc sa na fakty;

o afektivne otazky: zamysl'ané vyvolat’ afektivny stav, pocity respondentov; stimuluju
tvorbu informacii, ale st tiez vel'mi rizikové (mo6zu spdsobit’ nepredvidatelné reakcie);

e anonymné otazky: nadzory na urcita tému kazdy napiSe na papier;

e ticho: ako cesta ziskavania informacii.

Podl'a Miovského (2006) fokusové skupiny mdézeme z hladiska ich priebehu rozdelit
na Styri zdkladné fazy. Prvou fazou je zacatie (otvorenie) fokusovej skupiny. V uvode je
potrebné ucastnikov privitat’ a usadit. Ak je to mozné, usadenie nechame na ich rozhodnuti.
Potom nasleduje predstavenie moderatora, pokial ho ucastnici skupiny este nepoznaju.
Druhou fazou je tvednd diskusia a motivdacia ucastnikov. Diskusia sa zvyCajne rozbieha
pozvol'na a tlohou moderatora je, aby skupinu nasmeroval k hlavnému ohnisku. Postupuje sa
od vSeobecnych tém ku konkrétnym. K tomu sluzia vopred pripravené otazky. Z pozicie
moderatora sledujeme, ¢i vSetci ucastnici maju dostato¢ny priestor k vyjadreniu sa. Jadro
fokusovej diskusie je tretou fazou realizacie fokusovej skupiny. V tomto bude ide
0 autentickli komunikaciu ucastnikov. Dolezitd je rola moderatora, pretoze jeho lohou je
postupne a nezaujato vsetkych vtahovat do diskusie. Diskusia by mala byt udrzovana tak
dlho, pokial’ prinasa relevantné informacie. V tomto kontexte je vyznamna je praca s ¢asom
ajeho spravne rozvrhnutie. Moderator by mal priebeZzne ucastnikov skupiny informovat
0 tom, kolko Casu eSte ostava. Poslednou fazou je ukoncenie diskusie. V zaveretnej faze
nezaciname Ziadnu d’al$iu diskusiu ani nerozvadzame hlavnt tému, nacaté Ciastkové prudy
diskusie nechdme dozniet. Vhodné je poskytnit’ ucastnikom ¢as na vyjadrenie k comukol'vek,
¢o nestihli v priebehu diskusie, ale tak, aby nezacala nova diskusia. Na zaver je mozné
zrealizovat’ aj kratke koliesko umoziujice spétna vdzbu pre moderatora.

V poradenskom procese prostrednictvom fokusovych skupin moéZeme zistovat
spolo¢né rozvojové potreby skupiny, mdézeme sa orientovat’ na zistovanie stavu planovania
a realizacie profesijného rozvoja a mnohé iné. Vyber metddy zévisi od skusenosti poradcu

Vv role moderatora a problému ktory je predmetom poradenstva.
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Odporucania pre realizaciu fokusovych skupin v poradenskej praxi

V ramci poradenstva fokusové skupiny mozete pouzivat’ ako samostatni metddu alebo

Nezabudajte na vystup z fokusovej skupiny (doslovny prepis, auditivny alebo

v
ju kombinovat’ s inymi metodami.
v Dbsledne sledujte zamer fokusovej skupiny.
v Sledujte a dodrzujte Cas.
v Improvizaciu minimalizujte, dosledne sa pripravte.
v" Pracujte s dynamikou skupiny.
v
audiovizualny zznam).
v’ Uistite

a oboznamte ich s d’alsim postupom.

ucastnikov o sposobe nakladania so ziskanymi datami (anonymizacia)

Tabul’ka 25 Vyhody a rizika vyuZivania fokusovych skupin

Vyhody Rizikd
v' Mbze byt generovanych viac informacii na ® Vysledky nie su reprezentativne pre vsetkych
dany subjekt. 'udi v danej kategorii, inymi slovami
v Respondenti maji moznost’ detailne vyjadrit’ komentare alebo nazory, ktoré tu vznikaju
svoje pocity, nazory a postoje. nemdzu byt prisudzované vacsine.
v Ukazuje, ¢o si ur€iti l'udia skutoéne myslia ® Limitovany pocet otazok.
0 danej téme. . ‘ . ® Niektori l'udia dominuji nad inymi, ¢o vplyva
v" Moznost’ vyjadrit’ reakcie priamo na mieste. na rovnovahu.
v’ M6zu byt polozené otazky ako napriklad ,,Co ® Interakcie v ramci skupiny mozu vytvarat
ak?”. ] konflikty, dominanciu, ,,nakazlivost™
v' Mo6zu sa vynérat’ prvotne nepov§imnuté napady myslienok.
a zaujimavostt. ® Usporiadanie tém mdzZe ovplyvnit’ reakcie.
v’ Relativne Gsporna.

Zdroj: Cozma, 2007.

Tabul’ka 26 Vhodnost’ pouzitia — fokusové skupiny

individualne -
Prezencné poradenstvo skupinové/timové +++
uroven organizdacie/Skoly +
individualne -
Distancné poradenstvo (interaktivne) skupinové/timové +
uroven organizacie/skoly +
uvodnd +++
Etapa poradenského procesu hlavnad ++
zaverecnd +
Legenda + +. + vel'mi Vyui.itel’né ++ stredne quiitel’né .
+ Ciastocne vyuzitelné - tazko vyuziteIné az nevyuZiteIné

Zdroj: vlastné spracovanie
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3.10 DalSie in$piracie pre pracu poradcu

Poradca, v pripade, ze je to vhodné, moze vyuzivat aj iné metddy ako je poradensky

rozhovor a ako tie, ktoré sme uviedli v tretej kapitole tejto metodiky. Mé6zu sa vyuzivat’ napr.

dotazniky a ankety vlastnej konstrukcie, taktiez kazuistiky a pripadové $tadie, sociometria,

hranie roli, @ moze ist’ CiastoCne aj o realizdciu teambuildingovych aktivit. VyuziteInost

uvedenych spdsobov v andragogickom poradenstve ucitel'stvu mozeme vidiet na

nasledovnych prikladoch:

Ankety a dotazniky: maju vel'mi Siroké pouzitie a moézu byt urcené pre jednu osobu
a aj pre celé kolektivy. M6zeme zist'ovat’ Sirokl paletu potrebnych informdcii: ucebné
potreby, vzdelanie, rozvoj, vztahy, vedomosti, postoje, nazory, motivaciu... Zavisia od
poradenskej intervencie a od problémov klienta.?

Klientov.

Sociometria (analyza Struktary skupiny): zistovanie vzajomnych vzt'ahov,
vodcovskych typov, vzorov v kolektive a pod.

Hranie roli: nacvik klienta v urcitych oblastiach, ako napr. nacvik komunikacie
ucitel’a s problémovymi rodi¢mi, nacvik asertivity, a pod.

Teambuilding: aktivity zamerané na stmelovanie timov, na nacvik timovej
a kooperativnej prace s prvkami rozvoja a zazitkového ucenia sa, spravidla realizované
ako outdoor training, ¢iZze mimo pracoviska - V prirode, Sportovych haléch,
multifunkénych centrach a pod.

Vedenie pedagogického dennika klienta: jeho nasledna analyza a tvorba opatreni na
rieSenie zaznamenanych problémov. VyuZivanie pedagogického dennika je vhodné
prave pri individualnom a dlhodobom poradenstve.

Vedenie workshopov pri skupinovom poradenstve: workshopy mézu byt uéinnym
nastrojom poradenstva, kedy klienti (skupina) hl'adaji moznosti rieSenia svojho
problému, alebo hladaji moznosti napliiania identifikovanych udebnych potrieb.
V ramci workshopu je mozné vyuZzivat’ viacero metdd, ako napriklad brainstorming,
pojmové mapy, pripadové Studie ai. Poradca ma zaroven moznost sledovat

skupinovi dynamiku, a tak ziskavat’ dopliiujuce informacie o skupine — o klientovi.

8 Namet na sebareflexiu ugitel'a najdete v prilohe ¢&. 10.
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ZAVER

Metodika, ktort ste docitali, je zamerana na Specificky spdsob d’alSicho rozvoja
ucitelov prostrednictvom realizacie andragogického poradenstva. NaSim cielom bolo
ponuknut’ poradcom a budicim poradcom v andragogickom poradenstve prakticky navod,
rozne tipy pre realizaciu, zefektivnenie procesu a odporicania pre poradensku prax.

Uvod tvori struény vstup do problematiky andragogického poradenstva uéitel'stvu, kde
objasfiujeme urovne andragogického poradenstva, objekt poradenstva, etapy poradenstva, ale
aj témy etického konania poradcu, ¢i témy informa¢ného a diStancného poradenstva. Tato
Cast’ len Ciasto¢ne odkryva potencial andragogického poradenstva ucitel'stvu.

Jadro publikdcie je zamerané na poradenské metdody. Najvacsiu pozornost’ sme
venovali poradenskému rozhovoru. Nasledne sme sa venovali d’al§Sim vybranym metédam pre
poradensky proces, ako je koucovanie, pozorovanie, spitnd vidzba, analyza pisomnych
dokumentov a d’alSie iné. Tuto Cast’ sme sa snazili ¢o najviac priblizit' k poradenskej praxi.

Verime vsak, Ze inSpiraciu pre svoje Stadium tu najdu, okrem poradcov, aj Studenti
v d’alSom vzdeldvani a ucitelia profesijného rozvoja.

Na tomto mieste by sme sa taktiez rady podakovali vSetkym, ktori akymkol'vek
sposobom prospeli k vzniku tejto Metodiky andragogického poradenstva v kontexte

profesionalizacie ucitelstva.

Autorky

69



ZOZNAM BIBLIOGRAFICKYCH ODKAZOV

BACIKOVA, M. — JANOVSKA, A. 2018. Zdklady metodolégie pedagogicko-
psychologického vyskumu. Sprievodca pre Studentov ucitel'stva. Kosice : Safarik Press,
2018. 154 s. ISBN 978-80-8152-695-4.

BARTONKOVA, H. 2007. Firemni vzdéldvani. Olomouc : Univerita Palackého, 2007. 158 s.
ISBN 978-80-244-1859-9.

BEKOVA L. a kol. 2014. Kariérové poradenstvo v Slovenskej republike. Bratislava:
Euroguidancie, 2014. 114 s. ISBN 978-80-89517-10-7.

BREDA, J. a kol. 2017. T¥idni ucitel jako kouc. Praha : RAABE, 2017. 125 s. ISBN 978-80-
7496-293-6.

CIPRO, M. 2015. Psychoanalytické koucovani. Praha : Grada Publishing, 2015. 264 s. ISBN
978-80-247-5350-8.

COZMA, 1. 2007. Kariérne poradenstvo, Kompendium metod a technik - fokusové skupiny.
Bukurest’: Institat pedagogiky, 2007. 13 s. ISBN 978-973-7714-34-3.

DANKOVA, M. 2015. Koucovani. Kdy, jak a pro¢. Praha : Grada, 2015. 168 s. ISBN 978-80-
247-5549-6.

DORAN, G. T. 1981. There’s a S.M.A.R.T. way to write management’s goals and objectives.
In Management Review (AMA FORUM) 70/11: p. 35-36.

GABURA, J. 2005. Socialne poradenstvo. Bratislava: OZ Socialna praca, 2005. 222 s. ISBN
80-89185-10-X.

GABURA, J. — PRUZINSKA, J. 1995. Poradensky proces. Praha: Sociologické
nakladatelstvi, 1995. 147 s. ISBN 80-85850-10-9.

GAVORA, P. 2015. Obsahova analyza v pedagogickom vyskume: Pohl'ad na jej sucasné
podoby. In Pedagogicka orientace. ISSN 1211-4669, 2015, ro¢. XXV, €. 3, s. 345 - 371.
GRESSNEROVA, L. - PRELOVSKY, I. - RAKOVA, K. 2013. Nové vedomosti, zruénosti,
kvalifikacie a kompetencie pre kariérovych poradcov v eurépskom kontexte. In Vzdeldvanie
kariérovych poradcov. Zbornik prispevkov zmedzinarodnej odbornej konferencie v Nitre, 29. -
30.4.2013. Bratislava: Slovenska akademicka asociacia pre medzinarodnu spolupracu, 2013. s.

61 — 63. ISBN 978-80-89517-09-1.

HARGASOVA, M. 2006/2007. Teoretické a metodologické vychodiskd tvorby poradenskych

programov individudlneho kariérového poradenstva. Bratislava: VUDPaP, 2006/2007. 73

S.

70



HENDL, J. 2005. Kvalitativni vyzkum. Zakladni metody a aplikace. Praha : Portal, 2005. 408
s. ISBN 80-7367-040-2.

KARPINSKA, Z. — KMECOVA, D. 2017. Koucovanie podl'a pyramidy. Bratislava : Business
Coaching College, 2017. 299 s. ISBN 978-80-972617-0-2.

KOHUTOVA, V. 2017. Specifiki poradenského vztahu s adolescentmi v di§tanénom
poradenstve. In Acta psychologica tyrnaviensia 21. Trnava : Filozoficka fakulta TU, 2017.
ISBN 978-83-8111-026-6. s. 235 - 241.

KISS, A. 2019. Efektivna komunikécia a prijimanie spétnej védzby. In Manazment skoly v
praxi, ISSN 1336-9849, 2019, ¢. 4, Dostupné na:
<https://www.direktor.sk/sk/casopis/manazment-skoly-v-praxi/2019/4-2019>.

KUBALIKOVA, A. 2015. Mozné inovacie v profesijnom rozvoji ucitelov. In Pedagogika,
ISSN 1338-0982, 2015, ro¢. VI, ¢. 1, s. 7-23.

KUBR, M. 1994. Jak si vybrat poradce. Praha: Management Press. ISBN 80-85603-46-2.

LEPENOVA D. - HARGASOVA, M. 2012. Kariéra v meniacom sa svete. Bratislava; MPC.
80 s. ISBN 978-80-8052-407-4.

LETOVANCOVA, E. 2010. Psycholégia v manazmente. Bratislava : UK, 2010. 164 s. ISBN
978-80-223-2783-1.

MALA, D. a kol. 2009. Spoznaj a poméz. Zdkladné metédy vo vychovnom poradenstve. Nitra
: UKF, 2009. 65 s. ISBN 978-80-8094-617-3.

MAZGON, J. 2012. Akény vyskum uéitela v teorii a praxi. In Pedagogika.sk. ISSN 1338-
0982, 2012, ro¢. 111, ¢. 3. s. 181-192.

MIOVSKY, M. 2006. Kvalitativni pristup a metody v psychologickém vyzkumu. Praha: Grada,
2006. ISBN 80-247-1362-4.

MORGAN, L. D. 2001. Ohniskové skupiny jako metoda kvalitativniho vyzkumu. Boskovice:
Sdruzeni SCAN, 2007. 296 s. ISBN 80-85834-77-4.

National Career Development Association - NCDA. (1997). Career Counseling
Competencies.Dostupné na https://www.ncda.org/aws/NCDA/pt/sp/guidelines.

NOSKOVA, 1. 2019. Umenie komunikdcie. Bratislava : MPC, 2019. 65 s. ISBN 978-80-565-
1441-2.

NOVAKOVOVA, B. 2015. Rozvijanie kompetencii odborného zamestnanca v oblasti
poradenstva pri praci s klientom z dysfunkcnej rodiny. Bratislava : Metodicko-pedagogické
centrum, 2015. 56 s. ISBN 978-80-565-1064-3.

ORAVCOVA, I. 2013. Poradenstvo pomdhajiicich profesii. Banska Bystrica: Belianum,
2013, 250 s.

71


https://www.ncda.org/aws/NCDA/pt/sp/guidelines

PANCIKOVA, V. — SCHUBERT, M. 2021. Prinos a tvorba osobnej SWOT analyzy pre
profesijny rozvoj pedagogickych a odbornych zamestnancov. In Pedagogické rozhlady,
ISSN 1335-0404, ro¢. XXX, €. 7.s. 21 -24.

PAUKNEROVA, D. a kol. 2009. Manudl vysokoskolského profesniho poradce: pracovni
postupy. Praha : vysoka Skoly ekonomicka, 2009. 103 s.

PAVLOV, I. 2018. Poradenstvo v podpore profesijného rozvoja pedagogickych zborov Skol.
In Orbis Scholae, ISSN 1802-4637, 2018, ro¢. XI11, ¢. 3, s. 31 - 45.

PAVLOV, I. 2020a. Andragogické poradenstvo. PreSov : Rokus, 2020. 104 s. ISBN 978-80-
89510-83-2.

PAVLOV, |. 2020b. Andragogické poradenstvo ucitelstvu (1.cast). Banska Bystrica :
Belianum, 2020. 99 s. ISBN 978-80-557-1666-4.

PAVLOV, I. — KRYSTON, M. 2020. Podpora profesijného rozvoja pedagogického zboru
Skoly. Banska Bystrica : Belianum, 2020. 148 s. ISBN 978-80-557-1668-8.

PETLAK, E. 2000. Pedagogicko-didaktickd prdca ucitela. Bratislava : IRIS, 2000. 118 s.
ISBN 80-89018-05-X.

PODANA, R. 2012. Koucovdni pro manazery. Praha : Grada, 2012. 112 s. ISBN 978-80-247-
4519-0.

PROCHAZKA, R. - SMAHAJ, J. - KOLARIK, M. — LECBYCH, M. 2014. Teorie a praxe
poradenské psychologie. Praha : Grada, 2014. 256 s. ISBN

PROKSA, M. — HELD, L. a kol. 2008. Metodoligia pedagogického vyskumu a jeho aplikdcia
v didaktikdch prirodnych vied. Bratislava : UK, 2008. 225 s. ISBN 978-80-223-2562-2.

PRUSAKOVA, V. 2011. Pedagogické zéklady vzdelavania na vysokej skole. In
Vysokoskolska pedagogika. Banska Bystrica : UMB, 2011. ISBN 978-80-557-0175-2. s.
38-68.

PRUCHA, J. 2014. Andragogicky vyskum. Praha : Grada Publishing, 2014. 152 s. ISBN 978-
80-247-5232-7.

RYCHNAVSKA M. 2014. Akéné skimanie postojov. In Kvantita alebo kvalita? Bratislava :
Nadacia Milana Simeéku, 2014. s. 20-23.

RYCHNAVSKA, M. - BACOVA, D. 2015. Adkcény vyskum. Cesta skvalitiiovania
pedagogickej praxe. Bratislava : MPC, 2015. 30 s. ISBN 978- 80-565-1357-6.

SEBEROVA, A. 2015. Moznosti vyuziti principti akéniho vyzkumu v procesech pedagogické
evaluace a autoevaluace. In Pedagogické rozhlady. ISSN 1335-0404, 2015, ro¢. XXIV, ¢.
1.s.1-4.

72



SZABO, P. - MEIER, D. 2010. Koucovanie - krdtko, jednoducho, iic¢inne. Banska Bystrica :
DALI-BB, 2010. 103 s. ISBN 978-80-8909-78-5.

STIKAR, J. a kol. 2003. Psychologie ve svété prace. Praha : Karolinum, 2003. 221 s. ISBN
80-246-0448-5.

SUPA, J — KREMLACKOVA, E. nedatované. Metodika poradenstvi. Dostupné na:
<https://docplayer.cz/4721114-Metodika-poradenstvi-vypracovali-jiri-supa-edita-
kremlackova.html>.

TEMIAKOVA, D. a kol. 2020. Profesijnd andragogika. Nitra : UKF, 2020. 260 s. ISBN 978-
80-558-1561-9.

TUREK, 1. 2014. Didaktika. Bratislava : Wolters Kluwer, s.r.0., 2014. 618 s. ISBN 978-80-
8168-004-5.

VALICA, M. 2013. Moznosti akcného vyskumu v etickej vychove. Banskd Bystrica :
Pedagogicka fakulta UMB, 2013. 57 s. ISBN 978-80-557-0666-5.

VAVROVA, S. — GAVORA, P. 2014. Analyza komunikace ohniskové skupiny ve
vychovném ustavu. In Studia paedagogica, roc. 19, ¢. 2. s 105 — 121. ISSN 2336-4521.
VETESKA, J. 2016. Piehled andragogiky. Praha : Portal, 2016. 320 s. ISBN 978-80-262-

1026-9.

VIRASZTOOVA, S. 2014. Vzdelivanim pedagogickych zamestnancov  k inklizii
Marginalizovanych romskych komunit. Bratislava : MPC, 2014. 38 s. ISBN 978-80-565-
0191-7.

ZORMANOVA, L. 2017. Didaktika dospélych. Praha : Gradaa Publishing, 2017. 224 s. ISBN
978-80-271-0051-4.

WHITMORE, J. 2019. Koucovani. Rozvoj osobnosti a zvySovani vykonnosti. Metoda
transpersondlniho koucovani. Praha : Management Press, 2019. 234 s. ISBN 978-80-
7261-559-9.

73



PRILOHY

74



Priloha €. 1 - Vhodnost’ vyuZitia metéd v poradenstve (sumarizacia)

Metoda: Prezencéné DiStancéné (interaktivne) Etapa por. procesu
' Individualne Skupinové Organizacia Individualne Skupinové Organizdcia | Uvodnd Hlavna | Zaverecna
Poradensky rozhovor ++ + +++ ++ + ++ + +++ ++ + +++ | +++ ++ +
Prvky koudovania +++ +++ ++ ++ + + ++ +4+4+ | +++ ++
Prostrednictvom | Prostrednictvom Prostrednic-
Pozorovanie klienta + + + + + + + j , tvom ++ ++ + -
zaznamu zaznamu ,
zaznamu
Spétna vizba ++ + ++ + ++ + + + + ++ + ++ + + ++ + + +
Analyza pisomnych +++ ++ + ++ + + 4+ + 4+ + ++4+ [ +++| +4+ +
dokumentov
Myslienkové mapy ++ + ++ + ++ + + - + - ++ + +
Osobna SWOT analyza | ++ + + + + + ++ + + + +++ | +4+ -
Akény vyskum ++ + ++ + + + + + + + + - ++ + -
Fokusové skupiny - + + + + - + + +++ + + +
Brainstorming - +++ + + - + + + + + ++ + +
Individualny
a pingpongovy ++ + - + + + + - + + + ++ + +

brainstorming

Legenda

+ + + velmi vyuzitelné
+ Ciastocne vyuzZitelné -

+ + stredne vyuzitelné
tazko vyuzitelné az nevyuzitelné

Zdroj: vlastné spracovanie
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Priloha ¢. 2 — Dotaznik individualneho poradenstva v kontexte profesijného rozvoja

klienta

Vazena klientka, vazeny klient.

Prosim, venujte svoj €as vyplneniu tohto dotaznika.

Tento dotaznik vznikol pre potreby poskytovania poradenskych sluzieb v oblasti profesijného
rozvoja pedagogickych aodbornych zamestnancov. Jeho vyplnenie ul'ah¢i a skrati
diagnosticky rozhovor, preto ho prosim vyplite dokladne. Vsetky udaje, ktoré poskytnete,
budu eticky spracované.

Dakujem za spolupracu.

V4as poradca.

1. Zakladné udaje o klientke/klientovi (identifikatory):
e Titul, meno a priezvisko, titul:
Skola/skolské zariadenie:
Dizka praxe celkom:
DiZka praxe v aktudlnom zariadeni:
Dosiahnuté vzdelanie (kvalifika¢né, dopliujtce, rozsirujice):

2. Zakladné udaje o pracovnej pozicii:
e Kategoria (podkategoria) pedagogického/odborného zamestnanca, pripadne aprobécia:
o Predtym (iné):
Kariérovy stupei:
Rok 1. atestacie a téme atestacnej prace:
Rok 2. atestacie a téma atestacnej prace:
Specializatné pozicie, ktoré klient/ka aktualne zastava:
o Predtym (iné):
e Veduce pozicie, ktoré klient/ka zastava:
o Predtym (iné):
e Iné pozicie, ktoré klient zastava:
o Predtym (iné):
e Klient/ka je aktualne clenom pracovného timu (predmetové komisie, metodické
zdruzenia, kluby ucitel'ov, iny pracovny tim a pod.):
o Tim1:
o Tim 2:
o Tim 3:

3. Aké vzdelavania ste uspeSne ukoncili v poslednych 5 rokoch (uvedte témy vzdelavani):
Aktualizacné:

Inovacné:

Specializaéné:

Funk¢né:

Predatestacné:

4. Aké iné aktivity profesijného rozvoja ste absolvovali v poslednych 5. rokoch:
e Formalne a neformalne vzdelavacie aktivity realizované skolou, Skolskym zariadenim
(okrem aktualiza¢ného vzdeldvania, workshopy, interné seminare, prednasky, nacuvy
a pozorovania...):
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Aké iné vzdelavania ste absolvovali vo svojom vol'nom ¢ase? (formalne aj neformalne
vzdelavacie akcie, r6zne seminare, kurzy, workshopy, prednasky, diskusie, Skolenia...)
V oblasti sebavzdeldvania sa zameriavate na témy:

Aké iné aktivity v ramci tvorivej ¢innosti realizujete? (publikacna ¢innost’, vyskumna
¢innost’, umelecka ¢innost’, vytvaranie didaktickych prostriedkov a pomocok,
pracovnych pomocok a nastrojov, a pod.)

Aké iné aktivity v oblasti svojho profesijného rozvoja realizujete? (koucovanie,
mentoringové programy, kolegidlne ucenie sa, akény vyskum, staze, konferencie,

a pod.)

5. Ktoré z uvedenych vzdeliavani a rozvojovych aktivit boli pre Vas najhodnotnejsie?
(z poloziek 3 a 4)

6. Ktoré z uvedenych vzdeldvani a aktivit Vam pomohli zlepSit’ svoju prax? (z poloziek 3

a

4)

7. Prave absolvujete alebo v blizkom ¢ase zavizne planujete absolvovat’ vzdelavanie
a iné rozvojové aktivity:

V systéme formalneho vzdelavania (aktualizacné, inovacné, funkené...):
Atestacné konanie a predatestacné vzdelavanie:

Interné vnutroskolské vzdelavacie aktivity:

Mimo systém formalneho vzdelavania a vo svojom vol'nom case:

Ina tvoriva ¢innost’ a sebavzdelavanie:

8. Poslanie, vizia a ciele Skoly a Skolského zariadenia:

1. | Poznam poslanie, viziu a ciele Skoly
a Skolského zariadenia, v ktorom nesuhlasim1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim
pracujem.

2. | Som stotoznena/y a akceptujem
poslanie Skoly a Skolského zariadenia | nesuhlasim 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim
v ktorom pracujem.

3 Elc;zrllam ciele timu v ktorom pracujem, nesuhlasim 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim

4. | Som stotoZnend/y s ciel'mi timu 1: nesuhlasim1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim

> Poznqm c1erle timu, v ktorom nesuhlasim1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim
pracujem, tim 2 ......cccoeveevveineenieeneennn

6. | Som stotoznend/y s ciel'mi timu 2: nesuhlasim1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim

7. | Pozndm ciele timu, v ktorom nesiihlasim 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 siihlasim
pracujem, tim 3 ..........ccceevvieeiireninnns

8. | Som stotoznend/y s ciel'mi timu 3: nesuhlasim 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim

Zakladné ciele timu 1 st (stru¢ne popi
Zakladné ciele timu 2 st (stru¢ne popi
Zakladné ciele timu 3 st (stru¢ne popi

Ste):
Ste):
Ste):
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9. VaSe osobné ciele v oblasti profesijného rozvoja:
e Aké su VasSe ciele v oblasti profesijného rozvoja?
o St moje ciele v stlade s cielmi §koly? Skala 1 — 10 (nestihlasim, sithlasim)
e St moje ciele v stilade s ciel'mi timu, v ktorom som?
o Tim 1: 8kala 1 — 10 (nesthlasim, sthlasim)
o Tim 2: skala 1 — 10 (nesthlasim, sthlasim)
o Tim 3: 8kala 1 — 10 (nesthlasim, sthlasim)

10. Vase osobné potreby v profesijnom rozvoji:
1 - aktualne necitim potrebu sa v danej oblasti rozvijat’, 10 - citim vel’ku potrebu sa v danej
oblasti rozvijat’.

1. | Priama pedagogicka a odborna
¢innost’ — zlepSenie sa v urcitej 1 2 3 45 6 7 8 9 10
oblasti, obsahova stranka.

2. | Pedagogické kompetencie
vSeobecne — byt lepsim PZ/OZ 1 2 3 45 6 7 8 9 10
vSeobecne, procesna stranka.

3. | Moja $pecializacnd pozicia 1 1 2 3 45 6 7 8 9 10

(uvedte ....ccoeeevveeerreennnen. ).
4. | Moja Specializa¢na pozicia 2 1 2 3 45 6 7 8 9 10
(uvedte .....ccoeevviiiiiinnns ).
5. | Moja $pecializacné pozicia 3 1 2 3 45 6 7 8 9 10
(uved’te ...coooevvevreeeiennn, ).
6. | Moja vedlca pozicia (uved’te 1 2 3 45 6 7 8 9 10
........................... ).
7. | Moja pozicia v time 1 (uvedte 1 2 3 45 6 7 8 9 10
........................... ).
8. | Moja pozicia v time 2 (uved'te
........................... ). 12 3 456 78 9 10
9. | Moja pozicia v time 3 (uved'te
........................... ). 12 3 456 78 9 10
10, [ Iné 1 i (doplnite). 1 2 3 45 6 7 8 9 10
11, [Iné 2 o (dopliite). 1 2 3 45 6 7 8 9 10

11. Hodnotenie svojich slabych miest:
e Co mi v praci nefunguje?
e S ¢im som nespokojny?
e Co by som mohol (uéenim) zmenit’, napravit’, vylepsit'?

12. Co z toho je Vasa priorita? (z poloziek 10 — 11)
e Zorad’te Vase 3 priority od najnaliehavejSe;j:
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13. Aké stimuly Vas vedu k prof. rozvoju?

1. | Potreba byt stale v obraze. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
2. | Udrzanie pracovného miesta. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
3. | Prikaz, nariadenie. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
4. | Legislativne zmeny. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
5. | #menav Skole aSkolskom zariadent | 5 0 5 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
— napr. vizia, integracia, inkluzia.
6. | lastna potreba robif veci (svoju vébec 1 2 3 456 7 8 9 10 velmi
pracu) lepsie.
7 Sebgreflexia, uvedomenie si svojich wobec 1 2 3 456 7 8 9 10 velmi
slabych miest.
8. | Vizia profesijného rastu. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
9. | Atestacia. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
10. | Financie (priplatok). vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
11. | Otvorenost’ k zmendm a inovaciam. |vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
12. | Ziskanie Specializacnej pozicie. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
13. | Ziskanie veducej pozicie. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
14, | UdrZanie pozicie (vedicej alebo vébec 1 2 3 45 6 7 8 9 10 velmi
Specializacne;j).
15. | Zdolanie vyzvy. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
16, | Dan¢ vzdelivanie vnimam ako vobec 1 23 456 7 8 9 10 velmi
potrebné pre moju pracu.
17. | Iné.............. (uved’te). vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
18. | Iné.............. (uvedte). vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
13. Svoje vzdelavacie potreby viete:
L. | Naplnit' sim sebavzdelavanim. nesuhlasim 1 2 3 6 7 8 9 10 suhlasim
2. | Naplnit’ sdm tvorivou ¢innost'ou. nesuhlasim 1 2 3 6 7 8 9 10 suhlasim
3 Napl’mt prostr'e,drilctvom Vzc.le!ayanl, nesuhlasim1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim
ktoré poskytujii rozne organizicie.
4. | Naplnit’ prostrednictvom vzdelavani
a vzdelavacich aktivit, ktoré realizuje | nesuhlasim 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim
mdj zamestnavatel’.
5. | Naplnit’ prostrednictvom vymeny
skuse.npétl medzi kolegaml priamo nesuhlasim1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim
Vv mojej Skole (stretnutia, rozhovory,
hospitacie, nacuvy, a pod.).
6. | Naplnit’ prostrednictvom vymeny
skusenosti medzi kolegami mimo nesuhlasim1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim
mojej Skoly.
7. | Naplnit’ prostrednictvom réznych
vzdelavacich akcii ako su napr. nesuhlasim1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim
konferencie, prednasky a pod.
8. | Iné........ (dopliite). nesuhlasim1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim

14. Ktoré z uvedeného preferujete (z polozky 13)?
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15. Vedenie $koly, kolektiv a podpora mdjho profesijného rozvoja:

1.

Vedenie Skoly podporuje moju
predstavu o profesijnom rozvoiji.

nesuhlasim 1

2345

6

78

10 suhlasim

2.

Vedenie Skoly pravidelne zist'uje
moje vzdelavacie potreby.

nesuhlasim 1

2345

6

78

10 suhlasim

3.

Vedenie Skoly so mnou konzultuje
moje plany v oblasti d’alSieho
profesijného rozvoja.

nesuhlasim 1

78

10 suhlasim

Vedenie Skoly vytvéra priestor na

vymenu skusenosti medzi kolegami.

nesuhlasim 1

7 8

10 suhlasim

Vedenie timu, ktorého som ¢lenom,
podporuje mdj profesijny rozvoj.

nesuhlasim 1

78

10 suhlasim

Prostredie v skole vnimam ako
priaznivé pre profesijny rozvoj.

nesuhlasim 1

78

10 suhlasim

Medzi mnou a kolegami pravidelne
prebieha vymena informacii
a skusenosti.

nesuhlasim 1

78

10 suhlasim

S kolegami mam zauzivané
pravidelné stretdvanie orientované
na rieSenie problémov
vychadzajucich z mojej praxe.

nesuhlasim 1

7 8

10 suhlasim

V mojom time funguje otvorena
komunikacia pri rieSeni problémov
rézneho druhu.

nesuhlasim 1

78

10 suhlasim

10.

Vedenie Skoly alebo timu ma
ocefiuje za mdj tvorivy pristup
a napady.

nesuhlasim 1

7 8

10 suhlasim

Komentar k dotazniku:

Uvodnéa etapa poradenského procesu za¢ina vytvorenim kontraktu, ¢ize uvodnym
rozhovorom o priebehu poradenského procesu. V tomto bode moézete klientovi
pontuknut’ dotaznik (v tejto alebo v upravenej verzii). Prostrednictvom dotaznika
ziskate Siroké spektrum informacii o klientovi za kratky cas.

Spolu s dotaznikom mozete klientovi navrhnit’ realizaciu osobnej SWOT analyzy
a vyziadat si k nahliadnutiu plan profesijného rozvoja a iné vhodné dokumenty (napr.
portfolio). Takto ziskané informdacie vytvoria dobri bazu pre realizaciu poradenstva
v profesijnom rozvoji.

Nésledne po spracovani tychto materidlov bude prebiehat’ dopliujici diagnosticky
rozhovor, kde sa moze poradca blizSie dopytovat’ na zistenia, a taktiez bude prebiehat’
priorizacia zistenych potrieb a dohoda 0 nasledujiicom postupe.

Dotaznik je rozloZzeny nasledovne: zakladné informdcie o klientovi, edukacna
minulost’ a aktudlny stav v kontexte profesijného rozvoja, blizka napldnovana
budicnost’ v ramci prof. rozvoja (nemenna), sulad cielov Skoly, timu a jednotlivca,
potreby a priority klienta, stimuly/motivacia k prof. rozvoju, a podpora jednotlivca
k prof. rozvoju zo strany vedenia a prostredia ako celku.
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Priloha ¢. 3 — Navrh polostruktirovaného rozhovoru s vedenim S$koly v kontexte

profesijného rozvoja skoly ako celku

1. V ¢om je Skola/Skolské zariadenie Specifické?
a. Aké ma skola poslanie?
b. V ¢om je $kola vynimocna, na o sa orientuje, na ¢o sa zameriava?
c. Aku pridant hodnotu vytvarate pre svojich ziakov a zamestnancov?
Akym smerom sa S§kola vyvija (vizia, ciele, predstavy o budtcnosti a pod.)?
Aké su rozvojové potreby skoly?
4. Ako sa zabezpecuje stlad potrieb Skoly rozvojovych potrieb Skoly a jej
zamestnancov?
a. Ako sa zistuji potreby zamestnancov?
b. Konzultuje vedenie $koly so zamestnancami ich potreby?
c. Pozna vedenie Skoly ambicie svojich zamestnancov v oblasti profesijného
rozvoja?
5. Ako vznika plan prof. rozvoja zamestnancov?
a. Kto sa podiela na jeho tvorbe?
b. Ako sa planuju vzdelavania?
C. Ako sa planuji iné rozne rozvojové aktivity?
6. Aké spdsoby profesijného rozvoja svojich zamestnancov preferuje vedenie skoly?
(formalne, neformalne, vnutroskolské, mimoskolské, timové, individualne...)
a. Aké sposoby profesijného rozvoja preferuju zamestnanci skoly?
Ako pracujt timy v Skole, a aki maji podporu zo strany vedenia?
8. Ako vedenie skoly podporuje uciacu sa atmosféru v skole?
a. Ako vedenie Skoly motivuje svojich zamestnancov k prof. rozvoju?
9. Kontroluje vedenie individualne plany prof. rozvoja zamestnancov?
a. St plany formalne alebo sa realne napliiaju?
b. Dostavaju zamestnanci spatnti vdzbu na svoje plany prof. rozvoja?
10. Viete identifikovat’ najzavaznejsie problémy skoly ako celku v oblasti planovania
a realizacie prof. rozvoja?

wmn

~
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Priloha ¢. 4 — Anonymny dotaznik pre jednotlivcov v skupinovom poradenstve

(Dotaznik pre zamestnancov Skoly, ktorej je poskytované skupinové poradenstvo, reflektuje
rozhovor s vedenim, pozri priloha ¢. 3. Nasledne mapuje vnimanie profesijného rozvoja
jednotlivcov.)

1. Skola, §kolské zariadenie:

2. Vedenie Skoly a podpora profesijného rozvoja jednotlivcov:

Nazov skoly, skolského zariadenia.:
Popiste, v com je Vasa Skola Specificka, aké je jej poslanie, ¢o Skola poskytuje navyse

Vam ¢i ziakom:

Strucne popiste, kam Vasa skola smeruje:

Strucne popiste, aké najvyraznejSie vzdelavacie potreby ma podl'a Véas Vasa Skola ako

celok (cely kolektiv):

1.

Vedenie Skoly pravidelne zist'uje,
aké mam problémy v praxi.

nesuhlasim 1

234

78

10 suhlasim

2.

Vedenie Skoly pravidelne zistuje,
aké mam vzdelavacie potreby.

nesuhlasim 1

234

78

10 suhlasim

3.

Vedenie Skoly vie, akym smerom sa
potrebujem rozvijat’.

nesuhlasim 1

78

10 suhlasim

Vedenie Skoly pozna moje
profesijné ambicie.

nesuhlasim 1

7 8

10 suhlasim

Vedenie Skoly podporuje moju
predstavu o vlastnom profesijnom
rozvoji.

nesuhlasim 1

7 8

10 suhlasim

Som spokojnd/y s tym ako sa
Vv Skole planuju externé vzdelavania.

nesuhlasim 1

7 8

10 suhlasim

Som spokojna/y s tym ako sa
Vv Skole planuju interné vzdelavacie
a rozvojove aktivity.

nesuhlasim 1

78

10 suhlasim

Som spokojnd/y s tym, ako v Skole
prebieha vzajomna vymena
informdcii a skusenosti.

nesuhlasim 1

78

10 suhlasim

V Skole medzi kolegami prebieha
pravidelnd vymena skusenosti.

nesuhlasim 1

7 8

10 suhlasim

10.

V skole spolupracujeme v timoch.

nesuhlasim 1

78

10 suhlasim

11.

Vedenie $koly vytvara priestor na
vymenu skusenosti medzi kolegami.

nesuhlasim 1

78

10 suhlasim

12.

Vedenie timu, ktorého som ¢lenom,
podporuje moj profesijny rozvoj.

nesuhlasim 1

78

10 suhlasim

13.

V pracovnych timoch mam
pravidelne priestor na vzajomné
ucenie sa a vymenu skiisenosti.

nesuhlasim 1

78

10 suhlasim

14.

S kolegami mém zauzivané
pravidelné stretavanie, orientované
na rieSenie problémov
vychadzajucich z mojej praxe.

nesuhlasim 1

78

10 suhlasim
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15.

V mojom time funguje otvorena
komunikacia pri rieSeni problémov
ro6zneho druhu.

nesuhlasim1 2 3 4

78

10 suhlasim

16.

Vedenie Skoly podporuje vzajomné
ucenie sa kolegov.

nesuhlasiml 2 3 4

78

10 suhlasim

17.

Prostredie v skole vnimam ako
priaznivé pre profesijny rozvoj.

nesuhlasiml 2 3 4

78

10 suhlasim

18.

Poznam ciele timu, v ktorom
pracujem.

nesuhlasim1 2 3 4

78

10 suhlasim

19.

Som stotoznend/y s ciel'mi timu,
v ktorom pracujem.

nesuhlasim1 2 3 4

78

10 suhlasim

20.

Vedenie Skoly ma motivuje
k svojmu rozvoju.

nesuhlasim1 2 3 4

78

10 suhlasim

21.

Vedenie Skoly sa zaujima o to, aky
prinos maju pre mia absolvované
vzdelavacie aktivity.

nesuhlasiml 2 3 4

7 8

10 suhlasim

22.

Vedenie $koly zaujima, ¢i realne
napliiam svoj plan profesijného
rozvoja.

nesuhlasim1l 2 3 4

7 8

10 suhlasim

23.

Vedenie Skoly so mnou konzultuje
mdj plan profesijného rozvoja.

nesuhlasim 1 2 3 4

78

10 suhlasim

24,

Vedenie Skoly na zaklade diskusie
koriguje mdj plan profesijného
rozvoja.

nesuhlasim 1 2 3 4

78

10 suhlasim

25.

Vedenie Skoly bez diskusie koriguje
moj plan profesijného rozvoja.

nesuhlasim 1 2 3 4

78

10 suhlasim

26.

Vedenie Skoly plne akceptuje mnou
vytvoreny plan profesijného
rozvoja.

nesuhlasim1l 2 3 4

78

10 suhlasim

217.

Vedenie $koly ma ocefiuje za moj
tvorivy pristup a napady.

nesuhlasim1l 2 3 4

78

10 suhlasim

28.

Vedenie timu, ktorého som platnym
¢lenom, ma ocefiuje za mdj tvorivy
pristup a népady.

nesuhlasim 1 2 3 4

78

10 suhlasim

29.

Planovanie profesijného rozvoja
zamestnancov Skoly je vysledkom
spolocnej prace vedenia

a zamestnancov.

nesuhlasim1 2 3 4

78

10 suhlasim

3. Moje osobné ciele a potreby v oblasti profesijného rozvoja:
Strucne popiste VaSe osobné ciele v oblasti profesijného rozvoja:

= MOJ ¢ ciele st v stilade s cielmi nesuhlasim 1 2 3 4 7 8 9 10 suhlasim
Skoly.

2. | Som mo tlvovar}? /},] sa dalej nesuhlasim 1 2 3 4 7 8 9 10 suhlasim
profesijne rozvijat’.

3. | Som ochotnd/y sa profesijne

rozvijat’ v sulade s potrebami skoly,
v ktorej pracujem.

nesuhlasim1 2 3 4

78

10 suhlasim
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4. Vase osobné potreby v profesijnom rozvoji:
1 - aktualne necitim potrebu sa v danej oblasti rozvijat’, 10 - citim vel’ku potrebu sa v danej
oblasti rozvijat’.

1. | Priama pedagogicka a odborna
¢innost’ — zlepSenie sa v urcitej 1 2 3 45 6 7 8 9 10
oblasti, obsahova stranka.

2. | Pedagogické kompetencie
vSeobecne — byt’ lepsim PZ/OZ 1 2 3 45 6 7 8 9 10
vSeobecne, procesna stranka.

3. | Moja Specializa¢na pozicia 1

(uved’te ....oooevveeveerenen. ).
4, lgjsiz’igemahzacna p02101)32 1 2 3 45 6 7 8 9 10
5. Mo_]a’spe(nahzacna pozicia 3 1 2 3 45 6 7 8 9 10
(uved’te ...coooevverrerenen, ).
6. | Moja vedica poz)1c1a (uved'te 1 2 3 45 6 7 8 9 10
7. | Moja pozwlavtl)me 1 (uvedte 1 2 3 45 6 7 8 9 10
8. | Moja pozicia v time 2 (uved'te
........................... ). 12 3 456 7 8 9 10
9. | Moja pozicia v time 3 (uved’te
........................... ). 12 3 456 78 9 10
10. [ Iné 1 i (doplnte). 1 2 3 45 6 7 8 9 10
11, [Iné2 oo (dopliite). 1 2 3 45 6 7 8 9 10
5. Aké stimuly Vas vedu k prof. rozvoju?
1 Vizia profesijného rastu. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
2. | Udrzanie pracovného miesta. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
3. | Prikaz, nariadenie. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
4 Legislativne zmeny. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
5, |4menavskoleaskolskom zariadent | 5y 5 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
— napr. vizia, integrécia, inkluzia.
6. ;?:CSE)”‘; e‘;";ifba robit'veci (svoju | s oe 7 23 456 7 8 9 10 velmi
7 Sebqreflexla, uvedomenie si svojich vobec 1 2 3 456 7 8 9 10 velmi
slabych miest.
8. | Financie, priplatok. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
9. | Atestacia. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
10. | Potreba byt’ stale v obraze. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
11. | Otvorenost’ k zmendm a inovaciam. |vobec I 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
12. | Ziskanie Specializa¢nej pozicie. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
13. | Ziskanie veducej pozicie. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
14, ;‘iﬁ?ﬁfa}zggfle (vediicej alebo vébec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
15. | Zdolanie vyzvy. vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
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Dané vzdelavanie vnimam ako

16. . . vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
potrebné pre moju pracu.
17. | Iné.............. (uved’te). vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
18. | Iné.............. (uved’te). vobec 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 velmi
6. Svoje vzdelavacie potreby viete:
1. | Naplnit' sam sebavzdelavanim. nesuhlasim1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim
2. | Naplnit’ sam tvorivou ¢innost'ou. nesuhlasim 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim
3. Naplrnlt pI‘OStI"E’?dI’l\lCtVOII’l VZQG!ayanl, nesuhlasim 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim
ktoré poskytuji r6zne organizacie.
4. | Naplnit’ prostrednictvom vzdeldvani
a vzdelavacich aktivit, ktoré realizuje | nesuhlasim 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim
mdj zamestnavatel’.
5. | Naplnit’ prostrednictvom vymeny
skiisenosti medzi kolegami priamo nesihlasim1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 sihlasim
Vv mojej Skole (stretnutia, rozhovory,
hospitacie, nacuvy, a pod.).
6. | Naplnit’ prostrednictvom vymeny
skusenosti medzi kolegami mimo nesuhlasim1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim
mojej Skoly.
7. | Naplnit’ prostrednictvom réznych
vzdelavacich akcii ako st napr. Nesuhlasim1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim
konferencie, prednasky a pod.
8. | Iné........ (doplnte). nesuhlasim1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 suhlasim

7. Ktoré z uvedeného preferujete (z polozky 6)?
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Priloha ¢. 5 - Priklad priebehu poradenského rozhovoru s doporu¢enymi intervenciami

(upravené podla Supa - Kremla¢ova, datum neuvedeny).

1. Faza: prieskum Kklientovej situacie. Kde sa klient nachadza? Aké je jeho prianie? - kde

a od ¢oho zacat’, dozvediet’ sa od klienta dolezité informécie, ¢o potrebujeme k tomu, aby

sme mu mohli byt ndpomocny svojimi intervenciami.

Priklad otazok: S ¢im ste za mnou prisli? V ¢om Vam mdzem byt napomocny?
Co by sme spolu mohli riesit? Co Vas sem priviedlo? Co o¢akavate od nasho
stretnutia? S ¢im chcete zacat’ pracovat’ ako prvym?/O ¢om sa chcete rozpravat
ako o prvom?

DalSie otazky:

Aké rieSenia ste uz vyskusali? Ako to fungovalo?

Co si myslite, Ze by som mal/a este vediet, aby som Vam mohol/la pomdct’?

Je to vSetko, €o je doleZité? Je toto to najdolezitejSie?

Modzem sa Vas takto vypytovat’? Je to pre Vas OK?

Moézeme pokracovat’ v rozhovore?

2. Faza: pomenovanie a stanovenie ciePov. Skimanie moznosti ciel'ov a vol'ba cielov.

Priklad otazok: Co by ste chceli dosiahnut? Co by podla Vas Vasu situaciu
vyriesilo? Co by ste potrebovali, aby ste situaciu lepsie zvladli? Co by sa muselo
stat’, aby sa V4§ problém vyriesil? Co je ciefom nasho rozhovoru? Kam by ste
cheeli, aby to d’alej smerovalo? Co je pre Vas v tejto situacii Vasim cielom? Ako
Vam v tom mo6Zem byt napomocny? Predstavte si, ze ste svoj ciel’ dosiahli, ako by
Va3 zivot vyzeral? Co by to pre Vas znamenalo? Tak, teraz sme hovorili
0 mnohych veciach, ktoru ste si nakoniec vybrali, Ze bude Vasim cielom? Pre ¢o
ste sa teda rozhodli? Rozhodnete sa teraz, alebo sa rozhodnete doma? Co
potrebujete k tomu, aby ste sa mohli rozhodnut? Co Vam brani rozhodnit’ sa?
Teraz to vyzera, ze ste sa rozhodli, je to tak? Tak toto je Vase rozhodnutie,

vnimam to spravne?

3. Faza: Planovanie akcie. Ako sa tam klient dostane (postupné kroky), zvazovanie

réznych moZnosti.

Priklad otazok: Aky prvy krok vykonéte, aby ste sa priblizili k ...? Co musite
urobit’ ako prvé aby ste ...? Co urobite potom? A potom? Kedy za¢nete? Hovorite
teraz o tom, ¢o musite urobit’, aby ste dosiahli svoj ciel, myslite, Ze by bolo mozné
skusit’ aj nieco iné? A ¢o? Myslite, Ze sa k svojmu ciel'u moZete dostat’ aj inak, nez
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ako si to teraz planujete? A ako? VicSinou byva uzitoéné zacat' od toho

najjednoduchsieho, ¢o je teda najjednoduchsie v tomto pripade?

4. Faza: uzatvorenie rozhovoru. Zhodnotenie rozhovoru, spoluprace a rozlucenie sa.

Priklad otazok: Nas cas vyprsal, budeme koncit. Chcem sa eSte opytat’, ¢i to bol
pre Vas uzitocny rozhovor? A v com? Dostali sme sa k tomu, ¢o ste potrebovali
prebrat? Do konca nam ostava 5-10 minut, chcel/a by som sa opytat, ¢i sme
prebrali to, ¢o ste potrebovali a ako bol pre Vas na§ rozhovor uzitoény? Co si
z nasho stretnutia odnasSate? Tak dnes sme prebrali to a to (poradca zopakuje
k comu s klientom dospeli), chcem sa opytat, ¢o pre Vas z toho dnes bolo
najdolezitejSie? Myslite si, ze by bolo potrebné este jedno stretnutie alebo sme to
dnes zvladli?

Hm, tak sa pre dneSok rozlu¢ime, dovidenia. Hm, takze dnes kon¢ime, prajem vel’a

sil a Gspechov.
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Priloha &. 6 - Struktira GROW s SMART ciele

Zdvkladnd Struktura koucovacieho rozhovoru
Struktura podla Johna Whitmora - GROW

Problém

U

Koucovaci rozhovor

Goals - ciele

Co chcem?

Zaciatok rozhovoru.
Ciel stretnutia.

Ciel - ¢o chcem zmenit’,
dosiahnut’.

Reality - realita, akt. stav

Ako to je teraz naozaj?

Popis situacie.

Doplianie a rekapitulacia celku,
priorita problémov.

Co budeme teraz riesit.

Options - moznosti riesenia
Co mdzem urobit?

Popis moZnosti rieSenia.
Vyber moznych variant.

Will - véla, akény plan
Co som rozhodnuty urobit’?

Kedy?

Kde?

Ako?

Akeény plan + podpora.
RieSenie

(v rukéch klienta)

Ciele - SMART

!Pozitivna formulacia ciela!

S - Specificky
Ciel musi byt konkrétny, ak nie je ciel’, nie
je ani rieSenie.

M - meratel’ny
Pokial je ciel’ tazko meratel'ny, moze byt
pouzité Skalovanie.

A - akceptovatel’ny

Dolezité je preverit’ si, ¢i ma koucovany
svoj ciel’ pod svojim vplyvom, ¢i ho dokéaze
ovplyvnit’. Takisto ¢i nie je ,,Skodlivy*

a nema negativny vplyv.

R - redlnost’ ciel’a
Je ciel’ realny?

Akceptujeme odpoved koucovaného.

T- termin

V pripade, Ze klient si sam nevie dat’ rady, netusi ako ma postupovat’,
moZnym zaverom koucovacieho rozhovoru je aj navrh skoleni, samoSstudia,

mentoringu a pod.
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Priloha ¢. 7 - Stratégie koucovacich rozhovorov - GROW, SMARTER, ADAPT,
KVAK (spracované a doplnené podl'a Cipro, 2015, s. 112 - 114).

GROW °

Stratégiu GROW (v preklade rast) dodnes vnimame ako jednu
GROW Z najrozsirenejSich a najpouZzivanejSich. Autorom tejto stratégie
je Whitmore (2019 a jeho starSie publikacie).

Stanovenie cielov, teda to, ¢o chce klient dosiahnut’. Pri
G (goals) stanoveny ciel'a sa prihliada na to, aby bol ciel SMART,
pripadne SMARTER.

Féaza rozhovoru sluzi na zmapovanie aktualneho stavu, ¢i je
R (reality) dany problém v rieSeni, ako ovplyviiuje koucovaného, ¢i uz
problém riesil a ako, ¢i to bolo uspesné a pod.

Hl'adanie mozZnosti rieSenia, rozhovor sa zameriava na mozné

O (options) rieSenia a vyber toho najvhodnejSieho.
Zostavenie akéného planu. Poslednou fazou rozhovoru je
zostavenie planu a uréenie jednotlivych krokov k dosiahnutiu
W (will) vyty¢eného ciela. Armstrong (2007) uvadza, ze tato faza moze

byt vnimana aj ako wrapping up, ¢ize zhrnutie, pricom k nemu
dochadza vtedy, ked’ je klient odhodlani k akcii, teda k rieSeniu
problému.

SMARTER 1°

Cipro (2015) uvadza model SMARTER ako samostatni
stratégiu koucovania. Uvadza, Ze ide o postup, ktory eSte viac
reSpektuje  jedineCnost’  klienta, predovsetkym v oblasti
motivacie. Casto sa vSak spaja so stratégiou GROW, najmi
vbode hladania ¢i stanovenia ciela. Povodnym autorom
SMARTER klasifikdcie SMART ciel'a (v preklade chytry, Sikovny ciel’) je
G. T. Dornan (1981). Téato klasifikdcia ciela je znacne
spopularizovana a jednotlivé pismend, CcCize charakteristiky
ciela, sa Standardne (s malymi obmenami) vykladaji
nasledovne (spracované a doplnené podla Temiakova a kol.,
2020; Cipro, 2015):

Specificky.

S (specific) Ciel by mal byt ¢o najviac Specificky, konkrétny, jasne
a zrozumitel'ne definovany.
Meratel’ny.

M (measurable) Ciel' by mal byt meratel'ny. Pri tazs$ie merateI'nych ciel'och je
vhodné pouzit' Skalovanie alebo percentudlne urcit mieru
zlepSenia.

% Struktaru rozhovoru GROW porovnaj s: Podana, 2012; Daiikova, 2015; Cipro, 2015; Karpinskd — Kmecova,
2017; Whitmore, 2019; a i.

0 Podra nasej mienky, je mozné tuto stratégiu vyuZzit' najmé pri hladani cielov, vizii, mozného rastu a rozvoja
klienta v poradenskom procese. Teda hl'adanie toho, ¢o chce nas klient dosiahnut’.
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A (acceptable,
achievable)

AkceptovatePny, dosiahnutel’ny, prijatelny.

Temiakova a kol. (2020) uvadzaju, ze akceptovatelnost’ ciel'a
mozeme vidiet' vo viacerych rovinach. Prva uroven je, ¢i je ciel
akceptovatel'ny pre samotného klienta (individualna aroven), ¢i
ho bude mdct’ dosiahnut. Druhd troven sa tyka organizacie
(inStitucionalna uroven), ¢i je ciel’ vzdelavania prijatelny pre
organizaciu, ¢i je v sulade s jej cielmi a stratégiou. Posledna
uroven (moralna Uroven) hovori o tom, ¢i je ciel’ v sulade napr.
s legislativou, etikou, moralkou a pod.

R (realistic, relevant)

Redlny, relevantny.

T (time specific,
trackable)

Terminovany, casovo Specificky, ¢asovo ohraniceny,
sledovatel’ny.
Casovo narocné ciele je vhodné rozdelit’ na Ciastocné ciele.

E (energy fulfilled,
exciting goals)

Nabity energiou, emocionalny, aktivizujici, motiva¢ny.

R (recorded)

Zaznamenany, pisomne vyjadreny.

ADAPT

ADAPT

Stratégiu koucovania ADAPT autor Briche (in Cipro, 2015, s.
113 - 114) chape nasledovne:

A (assess current
performance)

Postdenie aktualneho stavu, aktudlnej vykonnosti. Klient
hodnoti svoju aktudlnu uroven pracovnej vykonnosti, sposob,
akym svoju vykonnost’ dosiahol, ak pouziva taktiku, stratégiu
a Styl. Posudzujii sa aj motivacné prvky vykonnosti, ako sa
Klient pri praci citi, podl'a coho svoj vykon meria. Hl'adaju sa
meritka objektivnej a subjektivnej povahy, ktoré pomdzu
Klientovi presnejsie stanovit’ ciele.

D (develop a plan)

Rozvijanie planu. Klient definuje svoje ciele, mieru zlepSenia
a terminy plnenia Ciastkovych ciel'ov.

A (act on the plan)

Konat’ podl'a planu. Pokial’ klient s planom suhlasi, tak ho moze
zacCat’ realizovat.. Klient postupuje konkrétne bod po bode tak,
ako si v predchadzajucej faze svoje kroky stanovil.

P (progress check)

Kontrola pokroku. Klient sam hodnoti svoje uspechy ¢i
neuspechy podl'a vymedzenych milnikov. Preventivna kontrola
je tu efektivnejSia, pretoze brani vzniku chyb uz v ich
zaciatkoch. Kou¢ kontroluje sebakontrolu klienta.

T (tell and ask)

Hovorit a pytat sa. Kou¢ ziskava informacie ohladne
spokojnosti s plnenim cielov, ohl'adom ich zmysluplnosti,
motivuje klienta vzhl'adom k ¢iastkovym cielom. Ak sa objavia
nové ciele, nové moznosti zlepSenia, diskutuje sa znovu cely
proces od pociatku.
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KVAK

KVAK

Britski autori Fleming a Taylor (in Cipro, 2015, s. 114)
uvadzaji Styri  zakladné kroky pri praktickej realizacii
koucovania, popisuju ich akronymom KVAK:

K - kompetencie

Zistenie kompetencii, kedy kou¢ diagnostikuje sucasnt uroven
vykonu ¢i ziskava popis vzniknutych problémov. Cielom je
nielen vyhnut sa okamzitému impulzivnhemu rieSeniu
a poskytovaniu rad a pokynov, ale predovSetkym zmapovat
aktualnu situdciu.

V - vysledky

Stanovenie oCakavanych vysledkov, teda cielov, kedy kou¢ s
klientom urcuj ciele a vizie, ktoré klienta motivuju.

Uréenie akcie, kedy si Klient stanovi taktiku a za¢ne konat

A - akcia konkrétne ¢iny k dosiahnutiu danych ciel'ov.
Stanovenie kontrolnych aspektov, kedy kou¢ pomaha klientovi
pouzivat’ spitnu védzbu pre postdenie jeho vykonu v porovnani
K - kontrola s oCakavanymi vysledkami. Ak klient zisti, Ze chyba bola v

nespravne stanovenych cieloch, tak neostdva iné, ako ich
prehodnotit’.
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Priloha €. 8 - Priklady vhodnych koucovacich otazok vyuzitePnych v poradenskom
rozhovore v silade so $truktirou GROW (spracované a in§pirované podl'a

Podana, 2012)

Otazky zamerané na ciel’
klienta a jeho motivaciu:

Na ¢om budeme pracovat™?

V ¢om spociva vasa situacia?

Aka je vasa predstava?

Co vas k tomu vedie?

Aké je vaSa motivacia?

Co by ste cheeli dosiahnut’?

Co potrebujete vyriesit'?

Aké prekazky potrebujete prekonat™?

Otazky na preverenie
aktudlneho stavu:

Ako to robite teraz? Mozete to popisat’™?

Co funguje? Ako to vypada? Ako na to reaguje okolie?
Ako to ovplyviiuje vasu pracu, komunikaciu, fungovanie?
Aké faktory ovplyvnili vase rozhodovanie?

Aky vysledok dostavate, ked’ to robite tymto spdsobom?

HUladanie pozitivneho a
efektivneho konania v
minulosti:

Bola niekedy v minulosti situacia, kedy to fungovalo?
Kedy to bolo idealne?

Co tam bolo inak?

Aky to malo vysledok?

Co to pre vas znamena?

Je niekto vo vasom okoli, komu sa dari? Ako to robi?

Otazky na hl’adanie moZnosti

Aké cesty k splneniu tejto ulohy sa vam ponukaju?
Aké cesty k splneniu tejto ulohy existuju?

Aka cesta je podl'a vas idealna?

Aké mate d’alSie moznosti?

Co by bolo najlepsie urobit™?

Aké cesta je podla vas najefektivnejSia?

Otazky pre pripravu planu
rieSenia problému:

Cim zaénete? Co bude vas prvy krok?

Kol’ko ¢asu tomu budete venovat™?

Kedy to bude? Do kedy budete s tymto krokom hotovy?
Aké zdroje budete potrebovat’?

Aké budu kritéria vaSho rozhodovania?

Ktoré rozhodnutie si vyberiete?

Akym spdsobom si skontrolujete, Ze toto rieSenie je
spravne?

Aké meradlo svojich pokrokov si zvolite?

Ako budete tento postup pouzivat?
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Priloha €. 9 - Zaznam z pozorovania

ZAZNAM Z POZOROVANIA VYUCOVACEJ HODINY

(vhodné pre nestrukturované pozorovanie)

Meno a priezvisko Kklienta:

Skola/Skolské zariadenie:

Dovod realizovaného pozorovania:

Ciel’ pozorovania:

Predmet vyucovacej hodiny:

Téma a ciel’ vyucovacej hodiny:

Roc¢nik:

Datum a ¢as realizovaného
pozorovania:

Etapa vyuc. Vlastné pozorovanie
hodiny -zamerané vzhl'adom na ciel’ pozorovania (¢innost’ uc¢itela, | Poznamky
a Cas trvania ¢innost’ ziakov...)

Velkost tabulky je potrebné prisposobit’!

Celkové hodnotenie z pozorovania/priprava na spiatnu vizbu

Velkost tabulky je potrebné prisposobit’!

Zaznam vypracoval (meno poradcu):
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Priloha ¢. 10 - Reflexia pedagogickej praxe

Velkost tabulky je potrebné prisposobit’!

1. Co som za posledné obdobie vo svojej praxi vnimal/a ako pozitivne?

Zaposledny ......ccceevveviieniienenne. (uvedte obdobie: tyzden, mesiac, Stvrtrok...)

Ziaci a Studenti:

Trieda ako celok:

Vedenie Skoly:

Rodicdia:

Moje konanie:

DalSie vzdelavanie:

Kolegovia:

O IN|e|ga b~ lwiNE

2. Co som za posledné obdobie vo svojej praxi vnimal/a ako negativne?

Zaposledny .....ccccoeveeviiiniienenne (uvedte obdobie: tyzden, mesiac, stvrtrok...)

Ziaci a Studenti:

Trieda ako celok:

Vedenie Skoly:

Rodicia:

Moje konanie:

DalSie vzdelavanie:

Kolegovia:

X N |k~ wINE

3. Co z uvedeného vnimam ako vyzvu?

Vyzva RieSenie (opatrenie)
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