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Ponizsza wypowiedZ jest krétkim komunikatem z badar przeprowadzonych we
wrzeéniu ubieglego roku w ramach obozu naukowego studentéw trzeciego roku pe-
dagogiki, (specjalno$é — poradnictwo) Uniwersytetu Wroctawskiego. Ich celem bylo
poszukiwanie w istniejgcych organizacjach poradnictwa zawodowego elementéw czy
tez sygnatéw zmian zachodzacych w poradnictwie zawodowym, §wiadczacych
o ewoluowaniu (badZ nie) praktyki poradniczej w kierunku poradnictwa kariery.

Dotychczas w poradoznawstwie i praktyce poradniczej méwito si¢ o poradnic-
twie zawodowym, przez ktére rozumiano: 1) pomoc doradcy w wyborze zawodu (szko-
1y) przez klienta lub 2) dobér pracownikdéw do okreslonych miejsc (stanowisk) pracy.
Poradnictwo kariery (career counseling), ktére coraz cze$ciej pojawia si¢ w miejsce
poradnictwa zawodowego, ma charakter catozyciowego, personalnego procesu (per-
spektywa biograficzna) i definiowane jest tez dwojako:

wedlug Sears’a jako relacja pomigdzy doradca a klientem {niewielka grups klien-

16w), ktdrej celem jest samozrozumienie i integracja osoby klienta oraz jego oto-

czenia w taki sposéb, by mégt on optymalnie podejmowaé decyzje zawodowe;
—  wedlug Brown’a i Brooks’a jest to proces interpersonalny skierowany na pomoc
jednostce w rozwiazywaniu probleméw rozwoju zawodowego i obejmujacy wy-
bieranie, wchodzenie, przystosowanie sig, zaangazowanie w wykonywane zajg-
cie. W procesie tym zachodzg, dynamiczne interakcje réznych rél osobistych

i spolecznych realizowanych przez jednostki w ich Zyciu. Zadaniem poradnic-

twa kariery jest wzajemne dostosowywanie jednostki i jej otoczenia (pracy) oraz

integrowanie ze soba, wszystkich pelnionych przez jednostke rél'.

Poradnictwo kariery mozna rozumieé jako proces interpersonalny doradcy i klien-
ta, poprzez ktéry klient rozwiazuje wiasne problemy zawodowe i pozazawodowe,
da2ac do zmiany we wlasnym doswiadczeniu, celach Zyciowych i zawodowych, ni-
weluje niezgodnodci i sprzecznoéci w swoich rolach (zawodowych, spolecznych
i osobistych) oraz dokonuje ich integraci.

1 Za: 8. Gladding, Counseling a comprehensive prafession, New Jersey 1996, s, 356.
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Przyjety przez nas zamiar badawczy okazat sig jednak zbyt ambitny, nie udato sig
bowiem prze$ledzi¢ codziennej pracy doradcy z klientami, a niektére rodzaje czynno-
$ci doradczych byly poza zasiggiem obserwacji. Byé moze takze zastosowane techni-
ki badawcze nie pozwalaly na uzyskanie odpowiedzi na zasadnicze pytanie, Z pew-
noscig duzg role odegrat tez brak dos$wiadczenia miodych badaczy. Pojawily sie réw-
niez niespodziewane trudnosci ze strony instytucji poradnicznych i samych dorad-
c6w. Zebrany material z pewnoscia nie moze byé wigc traktowany jako reprezenta-
tywny i wystarczajaco poglebiony, wydaje mi sig jednak na tyle interesujacy i wielo-
watkowy, Zze warty zapoznania si¢ z nim. Byé moze zainspiruje on niektérych Czytel-
nikéw do podjecia podobnego badawczego trudu, Napisany na jego podstawie tekst
dotyczy jednego z wyraZnie rysujacych si¢ watkéw poszukiwaf, mianowicie analizy
tresci wiedzy uzyskanej w sytuacji zetknigcia sig oczekiwari klientéw z ofert porad-
niczg. Zwigzane z tym napiecia i pojawiajace si¢ nowe tredei — jak mniemam — spro-
wokujg do refleksji nad tym, czego w wyniku dziatalnodci doradcéw praktykéw w
$wietle zalozen teoretykdw poradnictwa ucza sie klienci.

Techniki badawcze | badana grupa

Materiat zebrany zostat na podstawie obserwacji uczestniczacych prowadzonych
w instytucjach oraz wywiaddw skategoryzowanych przeprowadzonych z doradcami i
klientami obserwowanych placéwek. Rozmowy z doradcami odbywaty sie w ich miej-
scu pracy, najczesciej w czasie przerw pomiedzy przyjeciem jednego a drugiego klienta.
W wigkszosci wypadkdw rozmowy byly nagrywane, a nastgpnie spisywane przez stu-
dentéw. W dwéch przypadkach odméwiono zgody na rejestrowanie wypowiedzi.
Wywiad z doradcami wprawdzie byt odpowiedzig na dziewieé podstawowych pytad,
ale dopuszczone bylo stawianie pytafi dodatkowych. Wywiady z klientami réwniez
dotyczyly kwestii ujetych w dziewigciu pytaniach i tu takze mozliwe bylo ,dopyty-
wanie”. Rozmowy z klientami prowadzono po ich wyjéciu z gabinetéw doradcéw, w
poczekalni lub przed wejsciem do poradni.

W niniejszej wypowiedzi odnosié sie bede jedynie do materiatu zawartego w
wywiadach z klientami. Rekrutowali si¢ oni sposréd oséb odwiedzajacych osiem in-
stytucji poradniczych prowadzonych przez samorzad, stowarzyszenia lub inne pod-
mioty prawne, wszystkich zlokalizowanych we Wroctawiu, Grupa ta—w liczbie dwu-
dziestu dziewigciu 0s6b —to poszukujacy pracy. Znalezienie pracy bylo dla nich pod-
stawowym motywem skorzystania z ustug doradcy. Dwie osoby jako przyczyne zna-
lezienia si¢ w Powiatowym Urzedzie Pracy wskazaly che¢ posiadania ubezpieczenia
zdrowotnego, a ,,przy okazji”, bedac na miejscu, postanowity skorzysta¢ z rozmowy z
doradca zawodu.
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W calej badanej grupie mozna wyrdzmié trzy kategorie os6b: 1) osoby uczace sig
(6), 2) absolwenci uczelni (16), oraz 3) ci, ki6rzy stracili prace (7). Wigkszo$¢ z bada-
nych to kobiety (19 0s6b); mezczyzn bylo dziesigciu. Jesli chodzi o wiek, to najmtod-
si rozméwey mieli po dziewigtnadcie lat, najstarszy — lat czterdziesci pieé.

»Uczenie slg” jako kategoria analityczna

Uczenie sig przyjmuje w szerokim i najbardziej ogélnym znaczeniu za S. Baley-
i I. Kurcz, a wigc zgadzam sie, Ze jest to ,proces prowadzacy do modyfikacji
zachowania jednostki w wyniku jej uprzednich doswiadczedi™ . Definicja ta dopusz-
cza mozliwo$é uczenia si¢ we wszystkich przejawach zycia cziowieka, nie tylko w
zakresie zdobywania wiedzy czy umiejgtnosci, ale i w-realizowanych postawach,
wyrazaniu i zaspokajaniu potrzeb, rozumieniu komunikatéw itp. Tak pojete uczenie
si¢ nie wymaga wigc zadnego specyficznego miejsca i drodkéw, jakie przewiduje
tradycyjne organizacja edukacyjna — jak szkola czy kurs. Takie znaczenie uczenia sig
koresponduje ze stanowiskiem S. Larssona, ktéry twierdzi, Ze jest ono naturalnym
procesem w Zyciu codziennym, Czgsto nie traktujemy tego w ogéle jako uczenia sie®.
W ten sposdéb rozumiane uczenie si¢ jest podstawa edukacji nieformalnej, definiowa-
nej przez P, H. Coombs’a jako ,,prawdziwie calozyciowy proces, w kt6rym jednostka
przyswaja postawy, wartodci, umiejetnosci i wiedzg z powszechnego do$wiadczenia
oraz zasob6w i wplywow Srodowiska Zycia, z rodziny, sasiedztwa pracy i zabawy, z
rynku, biblioteki i §rodkéw masowego przekazu™.

W kazdej wige chwili, w $wietle powy2szego twierdzenia, w jakiej$ bardziej lub
mniej przyjaznej przestrzeni, stykajge sig z innymi osobami, bombardowani informa-
cjami, ulegamy wplywom, ktérych charakter zmienia nasza $wiadomos$é, nasze po-
stawy, czy tez by¢ moze prowadzi do modyfikacji naszego zachowania, czyli uczymy
si¢g. Rozumiejgc tez uczenie si¢ jako catozyciowy proces, za J. Fieldem traktujemy go
jako szereg praktyk wychodzacych poza konwencjonalne granice edukacji® i dostrze-
gamy, ze proces ten zachodzi nieustannie i wszedzie.

Gdy przyjag taki aksjomatyczny punkt wyjscia, pozostaje jedynie odpowiedzie¢
na pytanie, ,,czego” konkretie w tej powszechnosci czy codziennosci sig uczymy.
Mozemy tez przyjaé, iz codziennoscig dla oséb szukajacych pracy moze byé (1 czgsto
jest) korzystanie z usfug poradnictwa zawodowego. Jakich rzeczy ucza sie klienci
poradni zawodowych?

1. Kurcz, Psychologia ogéing, Pamigé, uczenle sig, fezyk, t. 3, Warszawa 1991, s. 98,

? Za: M. Malewski, Modele pracy edukacyjnej z ludémi doroslymi, ,,Teratniejszo$é — Czlo-
wick — Edukacja 2000, or 1.

* Ibidem, s. 59.

* I. Field, Badania nad catozyciowym uczeniem sig doroslych; tendencfe i perspektywy
w §wiecie anglojezycznym, ,,TeraZniejszosé — Czlowiek — Edukacja” 2003, orl.
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To bylo pytanie kluczowe i wlasnie przez jego pryzmat spojrzalem na wypowie-
dzi kiientéw, z ktérymi rozmawiali uczestnicy obozu naukowego. Domy$lam sig, 2e z
pewnoscig klienci ucza sig znacznie wiecej, niz udato mi si¢ wyluskaé z zebranego
materiatu. Ponizej przedstawiam pieé zidentyfikowanych kategorii, wspdinych dla
wigkszosci wypowiedzi, dotyczacych wiedzy, przekonan i doswiadczefi nabywanych
w trakcie krétkiego pobytu w instytucjach zajmujacych si¢ poradnictwem zawodo-
wym.

Tresci nauki wyniesionej ze wspolpracy z doradcami

Sam muszg znaleié pracg

To z pozoru oczywiste twierdzenie zdaje sig zaskakiwaé wiekszo$¢ klientéw po-
radnictwa zawodowego. Jak juz wspomniatem, wielu z nich trafia do doradcy, bo
chce znaleié prace i liczy na aktywne zaangazowanie doradcy, ten magiczny dar,
ktéry sprawi, e jesli zmiejsca nie dostang zatrudnienia, to na pewno dostang je wkrét-
ce. Tymczasem po opuszezeniu gabinetu doradcy badani stwierdzaja: ,,przysziam po
to, aby dowiedzie¢ sie, 2e dalej musze szukaé sama"; ., musze szukad pracy na wilasng
reke™; ,,trzeba samemu chodzi€ i pytaé, [§ledzi€] ogloszenia w prasie i wykorzystaé
kontakty ze znajomymi”. Sg to przykladowe, charakterystyczne wypowiedzi nie do
kofica pogodzonych z nowg sytuacia klientéw.

Moje wyksztalcenie jest ,trefne”

Osoby szukajgce zatrudnienia czesto si¢ dowiaduja, 2e za ich trudna sytuacje na
rynku pracy odpowiada ich ,nierynkowe” wyksztalcenie i uzyskane w trakcie jego
kontynuacji niewystarczajace kompetencje. Ponizsza wypowiedZ nie pozostawia klien-
towi zludzefi co do jego wiedzy: (po poradzie uzyskanej u doradcy) ,wyszedlem tro-
chg rozczarowany, poniewaz dowiedziatem sig, ze ludziom po studiach humanistycz-
nych trudniej bedzie zdobyé prace [...], przeciez sig nie przekwalifikuj¢” . Osoby po
studiach humanistycznych maja szanse na prace np. przy ksiazkach. Taka informacje
uslyszala absolwentka filologii: ,, po uniwersytecie, ale i po innych studiach mozesz
si¢ zapisaé na ofertg pracy w ksiegarni na pét efatu, jak moja kolezanka. Jest trzydzie-
sta dsma na lifcie”.

Muszeg sig¢ szkolié

To nauka, kt6rq wynosza wszyscy klienci, z ktérymi rozmawiali miodzi badacze
po ich wyjsciu z pokoju doradcy. Niekt6rzy natychmiast z duzym zapatem przystapi-
liby do podjecia nauki nowego zawodu, ale okazuje sig, Ze niestety nie ma takiej
mozliwosci. Chetnych jest duZo, a liczba miejsc niewystarczajaca. Tematyka szkolefi
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nie ,uzupehnia” nietrafionego wyksztalcenia, gdyz dotyczy takich zagadniefi, jak na-
uka pisania nowoczesnego Zyciorysu i listu motywacyjnego, treningu umiejetnosci
przejécia przez stres zwigzany z rozmows kwalifikacyjng, wiedzy, jak zalozy¢ wiasng
firme lub jak aktywnie (1) szukaé pracy. Wyjatkowo wesolo, by nie powiedzie¢ absur-
dalnie, brzmi jeden z punktéw szkolenia realizowanego przez doradecéw zawodu w
urzedzie pracy w ramach programu ,,Absolwent”. Jest to mianowicie szkolenie zaty-
tulowane: ,Jak poruszaé sig po urzedzie pracy?” Niewtajemniczonym wyjasniam, ze
aby przejs¢ takie szkolenie, na poczatku trzeba dokonaé rejestracji na pierwszym po-
ziomie w koricu korytarza siedmiopoziomowego budyriku, a nastgpnie udaé sie na
poziom trzeci, gdzie siedzibg majg doradcy, u ktérych trzeba sig na to szkolenie zapi-
sad. ,,Uklad tego budynku przypomina labirynt ze §lepymi uliczkami, jezeli nie jest
si¢ w posiadaniu mapki z zaznaczonym szlakiem™ — 2ali si¢ jedna z klientek. I wlasnie
poruszanie si¢ po tym architektonicznym labiryncie uczyniono tematem szkolenia
zawodowego.

Trzeba mie¢ mocne nogi i dobre buty

Aktywne szukanie pracy jest bardzo cigzkim zajeciem polegajacym m.in. na:
»o$miogodzinnym chodzeniu za praca™; respondenci wyznajg: ,,musze chodzié i szu-
kaé samemu”; ,,po drodze, wracajac do domu, bede roznosié zyciorysy do réznych
firm”; ,,to ja chodzg, to ja szukam, to ja odstaje swoje w kolejkach”. Ale, jak sugerujg
specjalisci, nie powinno si¢ poprzestawaé wytacznie ,,na chodzenin za prace”; réw-
nie czgsto nalezy odwiedzaé ich, doradcéw. ,,Przychodzitam czesto [...] teraz raz na
miesiac”; ,,przychodze trzy razy w miesigcu”; ,,dzi$ jestem po raz drugi”. Co ciekawe,
z wywiadéw wynika, Ze osoby szukajace pracy nie korzystaja z ustug wylacznie jed-
nej placéwki. Kilku z respondentéw (6) wymienilo dwie lub trzy réznego typu pla-
c6wki, ktére odwiedzaja w nadziei znalezienia wolnych miejsc na szkoleniach i otrzy-
mania skuteczniejszej pomocy w poszukiwaniu pracy. Wypelnia im to czas wolny i
stwarza swoistego rodzaju wrazenie dobrze spelnionego obowiazku.

Trzeba umie¢ sig sprzedawaé

To wiedza dla wigkszoéci oczywista w erze wszechobecnego rynku. Podkreslana
jest wyjatkowo czgsto przez doradcéw udzielajacych porad: ,,musisz umieé sie sprze-
dac”. Wiele szkolefi realizowanych w poradniach to tzw. warsztaty ,,skutecznej” pre-
zentacji w czasie rozmowy kwalifikacyjnej. Przekonanie o duzej uzytecznosci takiej
wiedzy i umiejetnodci z nig zwigzanych maja sami klienci. Jedna z rozméwezyfi wy-
razita cheé uczestnictwa w swoistym ,targowisku”, méwiac: ,,powinno sig zaprasza¢
[do poradni] pracodawcéw i mogliby sobie wybieraé pracownikéw. Przez telefon nie
da si¢ wszystkiego zatatwié, w pelni si¢ zaprezentowaé”.
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Whioski

Zaprezentowane powyzej kategorie ,,programu” uczenia si¢ klientéw poradni
zawodowych z pewnoscig nie stanowig listy zamknigtej. Interesujgce w moim odczu-
ciu jest to, ze wydaja sig one zgodne z przewidywaniami teoretykéw poradoznaw-
céw. To swoisty fenomen w edukacji, by postulowane idee i zasady byly w tak latwy
spos6b przyjmowane przez ucznidw — klientéw, czyli osoby szukajace pracy. Porad-
nictwo wylaniajace sig z ich wypowiedzi to praktyka, w ktdrej cata odpowiedzialnosé
za przebieg procesu pomagania spoczywa po stronie klienta. Doradcy rysuja si¢ jako
»hieobecni” w tym procesie, ale sa jednoczednie dyrektywnymi ekspertami w formu-
fowaniu porad. Gdyby te wybijajace si¢ z wypowiedzi respondentdw cechy odnies¢
do typologii B. Wojtasik®, to okaze sig, ze w realnie funkcjonujacym poradnictwie
marmy do czynienia z interesujgcg hybryds: polaczeniem skrajnie liberalnego postrze-
gania roli klienta w procesie pomagania z dyrektywns rolg doradcy. A moze jest to
rodzaj ucieczki przed odpowiedzialnodcia zawodowg doradcy-profesjonalisty? Nie-
mniej poradnictwe zawodowe/kariery naszkicowane w tym wystapieniu tworzy przy-
padek technologiczno-indywidualistycznego pomagania, ktéry — jak podejrzewam
w najblizszej przyszloéci moze byé coraz bardziej powszechny (oby nie jedyny) w
ogarnigtej biurokratyczna obsesjg rzeczywistosci. Jest on jednak odlegly od modelo-
wego, sygnalizowanego w definicjach poradnictwa kariery.

¢ B, Wojtasik, Doradea sawodu. Studium teoretyczne z zakresu poradoznawstwa, Wrochaw
1994, 5. 57.



