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Uvod a ako pouzivat’ manual

Uvod

Obsah

Projekt — Rozvoj kariérnych sluzieb pre mladistvych /DYCS/ je iniciativou
Student Computer Art Society /SCAS/ v Bulharsku v spolupréaci s 8 eurdpskymi krajinami
podporované Programom Leonardo da Vinci.

Cielom projektu DYCS je prezentovat’ pristupné poradenstvo a odborné vedenie pre mladych
'udi, ktori sa dali na tato cestu. Kym zdroje DYCS su otvorené pre vsetkych mladych T'udi
bez ohl'adu na ich socialno-ekonomické podmienky, cielom tohto manualu je podporit’ tych
sprostredkovatel'ov, ktori pracuju so znevyhodnenymi mladymi 'ud'mi. V tomto manualy
budeme uzivat’ vyraz konzultanti pre 'udi , ktori poskytuju konzulta¢né sluzby.

Manual by mal poskytovat’ praktické rady a informacie ako asistovat’ pri rozvijani mladych
Pudi, ktori st odsuvani na trhu prace, €o je vysledkom nedostatocného vzdelania, socidlno-
ekonomickych nevyhod, dlhodobej nezamestnanosti alebo diskrimindcie spdsobenej
rodinnymi podmienkami, etnickou a kultirnou r6znorodost’ou.

Cielom tohto manualu a jeho odkazov je podporit’ efektivny rozvoj znevyhodnenych l'udi.
Prerekvizitou tych konzultantov, ktori prijali tento manudl musi byt presvedCenie, Ze je to pre
mladych T'udi skor potencidl do budutcnosti, ako len histéria, ze je to kl'u¢ k budiicim
uspechom a efektivnej integracie do sveta prace. Konzultanti vyuzivajuci tento material by
mali prijat’ pedagogiku zameranu na osobu a zarovenl sa musia usilovat’ a podporovat vieru,
ze ambicie mozu byt dosiahnuté cez nadsenie a Usilie v prostredi, ktoré tomu napomaha.

Mladi l'udia podl'a definicie podstupuju formativne kroky na celozivotnej ceste - ti, ktori si
vStepuju sebadoveru a st ochotni ziskavat’ zru€nosti — st na privilegovanej pozicii, pretoze
podporuju realizaciu svojich snov a ambicii.



Ciele

DYCS  projekt navrhuje, aby sa mladym l'udom s mensimi moznostami pristupu
k zdrojovym materidlom online alebo offline (pozri tiez Career Development Manual for
Career Consultants, CD-ROM “On the job market” a Virtualne kariérne centrum /VCC -
www.careercenteronline.org / pomohlo dosiahnut’ efektivny pokrok vo svete trhu prace.
Primérnou aspiraciou DYCS pre mladych l'udi je nie len zaistovanie prace, ale zaCiatok
kariéry, ktora reaguje na celozivotné vzdeldvanie a otvaranie novych moznosti podla toho,
ako prichadzaju.

V tomto zmysle manudl prezentuje konzultantom metodolégiu, rdmec a zdroje na podporu
napredovania a rozvoja Specifickych klientov, ktori sa stretli s mnohymi prekdzkami pri
hl'adani préce a pri kariérnom rozvoji. Manual poskytne uzivatel'ovi r6zne moduly , aby mu
pomohol pri orientacii a navrhuje klientovi adopciu cviceni k ziskaniu sebavedomia a seba-
rozvijania.

Obsah tohto manudlu by mal byt vyuzity pri interakcidch na sedeniach s klientom s
ocakavanim, ze klient ziska sebavedomejsi pohl’ad na seba, oceneni svoje osobné schopnosti,
pochopi potreby ziskania istych zru¢nosti, ako aj hlbsi prehl'ad o preferenciach zamestnania a
kariérnych moznostiach, vedomosti o zdrojoch a vhodnej pomoci pri uplatiiovani svojich
ambicii a nakoniec si vyjasni plan akcii pre dosiahnutie ciel'ov.

V rukéch odhodlanych a nadSenych konzultantov bude manudl nielen poméhat’ k efektivne;j
integracii spoloc¢ensky znevyhodnenym mladym l'ud’om na trhu prace, ale hlavne im ukaze
cestu k zaciatku pracovnej kariéry.

Cielova skupina

Manual by mali konzultanti vnimat’ ako zdroj , ktory im pomdze pri poradenstve vyberu
vhodného zamestnania pre spoloCensky znevyhodnenych mladych I'udi. Predpokladé sa, Ze
obsah prispeje ku kariérnemu rozvoju mladych I'udi, ktori presli takymi znevyhodneniami ako
je : nizka, alebo Ziadna gramotnost’, odsunutie alebo vylicenie zo vzdelania, Skoleni a inych
kariérnych prilezitosti, dlhodoba nezamestnanost’, etnické minority, slobodni rodi¢ia, byvali
vézni a mladez bez kvalitnej rodinnej starostlivosti.

Metody

Manuél predpokladd, Ze pouzivatelia su presvedCeni, ze znevyhodnena mladez moze
pozitivne transformovat® svoje socialno-ekonomické podmienky pomocou pozitivneho
myslenia, odhodlania a t'azkej prace. Potencialny G¢inok obsahu manualu v mnohom zalezi na
konzultantovom vytvarani pozitivneho prostredia zameraného na osobu klienta a doverovanie
v pozitivny pokrok a realizovanie ambicii. Uspe$nost sa dosiahne iba v pristupe
orientovanom na klienta pocas interakcie. Konzultanti musia aktivne spolupracovat
s klientom pocas réznych cviceni , mali by podporovat’ ich participaciu a poskytovat’ spatna
vidzbu v pozitivnom a konstruktivnom duchu. Rovnako by mali vyzyvat a povzbudzovat
klienta pri realizacii jeho plného potenciélu.



Struktira vstupu

DYCS manual kladie velky doéraz na osobny rozvoj a seba-objavovanie a ako taky
nepodporuje rychly a fixny pristup. Aby sa efektivne zvladli mnohé otazky, ktoré suvisia
s klientovym rozvojom a vyberom budiceho povolania, musime nechat’ klientovi dostatoény
casovy priestor na jeho vstrebanie.

Podobne sa predpokladd, ze obsah bude vyuzity v skupinovom pristupe od 1 do 1,5 hodiny
minimdlne pocas X tyzdnov a bude prediskutovany na baze jeden a jeden, alebo v skupine nie
viac ako 6-tich klientov.

Ocakavania

V zavere predpokladdme, Ze klient lepSie pochopi svoje silné a slabé stranky, mozZnosti
a ohrozenia v suvislosti so zamestnanim a kariérnym rozvojom. Ako vysledok bude musiet’
pripravit’ a iniciovat’ kariérny postup , ktory bude zahtiiat’ d’alSie vzdelavanie a Skolenia, alebo
eventudlne zacat' so stratégiami hladania zamestnania - napisanim ziadosti, profesijného
zivotopisu (CV) a preukazanim presvedCivych zruc¢nosti pre pohovor. Zaverom nebude iba
zamestnanie, ale zaciatok novej kariéry.

Ako pouZivat’ tento manudl

Manudl bol pripraveny ako pomdcka pre l'udi, ktori vramci svojich profesionalnych
a dobrovolnych moznosti uskuto¢iiuji poradenstvo pre spoloc¢ensky znevyhodnenych
mladych l'udi, ktori zvazuji moZnosti zamestnania. Obsah, zdroje a cvi€enia sii zamerané na
ulahcenie rozhodovania a vSeobecné kariérne poradenstvo. Manual navrhuje pristup
orientovany na osobu, priCom si mladi l'udia ohodnotia svoj vlastny buduci potencidl.
Zakladom je prostredie staleho podnecovania a viery v klienta a jeho zivotnych moznosti.

DalSie zdroje:

Obsah tohto manudlu mdze byt doplneny a rozSireny o nasledujuce materialy vypracované
v ramci projektu DYCS — Developing Youth Career Services ( Rozvoj kariérnych sluzieb pre
mladistvych):

e Manual kariérneho rozvoja pre kariérnych konzultantov
e Multimédia CD-ROM ,,Na trhu prace*
e Virtualne kariérne centrum on-line databaza — www.careercenteronline.org




Kariérne poradenstvo a konzultanti pracujici s mliadeZou s menSimi
moZznost’ami

1. Co je profesiondlne kariérne poradenstvo?

Original slova ,, poradenstvo*: Slovo ,.counselling® s mnohorakym vyznamom pochadza
z latinského slova ,,consilium® znamenajice konzultaciu a uvazovanie.

V latincine ,.,sileo’ rovnako ako ,,consilesco* znamena ,,onemiet™.

Preto proces konzulticii je viac spajany s pozornym pocivanim ako rozpravanim sa
s klientom.

Profesionalne kariérne poradenstvo zahtna také aktivity, ktoré su koordinované a aplikované
Pud'mi, ktori vlastnia Specidlny certifikat, ktory im povoluje konzulticie sinymi 'ud'mi
v oblasti zamestnania, profesného a kariérneho rozvoja, procesu rozhodovania, kariérneho
planovania, kariérneho postupu , ale aj urovnavania konfliktov pri kariérnom rozvoji.

Od kariérneho konzultantanta sa nevyzaduju len bohaté poradenské kompetencie, ale aj
vedomosti a zrucnosti tykajuce sa roznych profesii, individudlna a skupinovd pomoc,
manazment, administracia a implementacia roznych konzultaénych programov a metodologii.

2. Poradenstvo pre mladych, ktori su socidalne znevyhodneni

Konzultanti, ktori si vybrali kariérne poradenstvo pre znevyhodnenych mladych l'udi, by mali
reSpektovat’ Specifika klientov. Su to Tudia, ktori potrebuji viac pomoci, podpory,
povzbudenia a motivacie na prekonanie psychologickych prekdzok ich znevyhodnenia a aby
nasli najlepSiu profesijnt orientaciu na trhu prace. Je to uloha konzultanta, aby preklenul
rozdiely medzi nizkym sebauvedomenim, nedostatkom motivacie, neistotou a podceiiovanim
vlastnych schopnosti klienta a existujiicimi redlnymi moZznostami pre Uspe$nt a uspokojujucu
profesijnu realizaciu v istych aktivitach.

Existuje vela Specialne vyvinutych metodolégii, stratégii a pomocného materialu, ktoré
pomdhaji konzultantom v ich préci. Nie je vSak mozné, aby sme v tejto prirucke opisali
dokladne vsetky Specifikd, ktoré tato praca obnasa, preto sa sustredime len na zakladny
problém — multikulturny aspekt v procese komunikacie s klientom.

Aby sme pomohli konzultantovi, pontikame niektoré uzitocné informacie, pristupy, metddy
a priklady multikulturneho poradenstva.



3. Multikultirne poradenstvo

Multikultarne poradenstvo moéze byt chapané tak znéarodného, ako aj medzinarodného
pohladu. Tento typ poradenstva pripusta existenciu rozdielnych skupin vo vztahu
k etnickym, narodnym, socialnym, rodinnym a ndbozenskym aspektom.

Konzultant by si mal stale uvedomovat’, ze dané individuum je ovplyviiované rozdielnymi
kultirnymi skupinami. Je preto nesmierne dolezité, aby konzultant pri pohovore vnimal
vSetky vyhody a nevyhody multikultirnych aspektov.

Niektoré pozitivne aspekty:

Predpoklad kultirnych rozdielnosti obohacuje poradenstvo pri prekonavani blizkeho
vzt'ahu so Specifickou kulturnou komunitou.

Multikultarne stanovisko odhal'uje negativne dosledky rasovej diskriminécie a utlaku
mens$in. Tu je moznost’ na odkrytie dovodov negativneho vplyvu na predstavitelov
etnickych mensin, ¢o nezélezi na individudlnych aspektoch poradenstva.

Multikultarne stanoviskd v procese poradenstva stimuluji medzindrodnu orientaciu
a zlepSuji komunikaciu medzi konzultantmi na celom svete.

Multikultirny aspekt kariérneho poradenstva vedie k zvySovaniu profesionalizmu
konzultanta pri vnimani a pouZzivani metdd.

Na druhej strane multikultirne aspekty poradenstva prinaSaju aj niektoré skryté nevyhody:

Narastajuca dodlezitost’ multikultirneho poradenstva vedie k narastajucim oblastiam
posobnosti. Ak teda kazda kultirna komunita bude vyzadovat’ Specidlne metodologie,
povedie to k sebazniCujuicemu zaniku teorie a praxe kariérneho poradenstva.

Ak budeme aplikovat’ rovnaku stratégiu na reprezentantov tej istej kultirnej skupiny je
vazne nebezpecenstvo pre konzultanta, ze zlyha pri zistovani Specifickej nélady,
rozpoloZenia, spravania a osobnych kvalit kazdého klienta. To by viedlo k budovaniu
stereotypov, ktoré brania efektivnemu a profesiondlnemu kariérnemu poradenstvu.
Multikultarne poradenstvo zdoéraznujuc kultirne rozdielnosti by mohlo viest
k rozvijaniu roznych foriem rasizmu (pocit nadradenosti alebo podradenosti).

Je znadma skuto€nost, ze klienti z etnickych minorit su viac nachylni ukoncit’ kontakt
s konzultantom uz po prvom sedeni. Preto tlohou konzultanta by malo byt rozvijanie
takych efektivnych stratégii na prekonanie problému, ktoré by klienta udrzali
pokracovat’ v procese poradenstva.

Je nevyhnutné, aby sa pri poradenstve na zaklade konzervativneho pohladu a stereotypov
zvazovali aj negativne aspekty. Aby sme rozvinuli efektivnu stratégiu, je dolezité
identifikovat’ hlavné problémy existujice v praxi. Patria medzi ne:



Nedostatok pojmovych/teoretickych a fundamentdlnych aspektov v procese
poradenstva.

Neschopnost’ najst’ existujiice personalne rozdiely v ramci istej kulturnej cielovej
skupiny.

Neexistujiici adekvatny popis socidlno-ekonomickych charakteristik postavenia
klienta.

Individudlne a kulturne charakteristiky klientov — predstavitel’ov etnickych skupin.

Aby fungovali poradenské sluzby ¢o najuspokojivejsie, konzultant by mal venovat’ Specialnu
pozornost’ individualnym charakteristikdm klienta. Pontikame zoznam hlavnych aspektov,
ktoré ba mal zobrat’ konzultant do uvahy:

A/ individudlne charakteristiky:

Uroveii zvladnutia ziskaného jazyka (v krajine pobytu)

Percepcia ich vlastnej etnickej identity

Vztahy v rodine a v susedstve (¢i klient Zije so svojimi rodi¢mi, vo velkej rodine,
alebo v etnicky sub-kulturnej komunite)

Hibka vzt'ahov v ramci rodiny (Groveti pocitu spolupatri¢nosti k rodine)

B/ kulturne charakteristiky

Socialno-kultirne postavenie, uroven vzdelania, podmienky pre osobnostny rozvoj
klienta a jeho rodiny

Jazykové kompetencie v ramci rodiny

Patri klient do prvej/ druhej/ tretej/... generdcie imigrantov

Vztah rodiny a etnickej skupiny ku konzultantovi a socidlnym sluzbam

Manzelstvo v ramci, alebo mimo etnickej komunity

Rozsah ocakavani od rodinnej lojality

Stupeni spolupatri¢nosti rodiny ku kulture a ndbozenstvu rodnej krajiny

Pocet 'udi, ktori vystupuju ako poradcovia v celej etnickej komunite

Konzultant by mal odhadnit’ Specifické potreby znevyhodnenych mladych l'udi tym, Ze by
preukazoval svoju zanietenost’ a profesionalny vzt'ah.
Preto v multikultirnom profesijnom poradenstve by mal klast’” pozornost’ hlavne na tieto

aspekty:

Vztah k vzdelaniu a zamestnaniu, kvalita vSeobecného a odborného vzdelania,
dodlezitost’ profesionalnej kvalifikacie

Motivéacia klienta dosiahnut’ stanovené ciele vo vztahu kjeho Specidlnym
poziadavkdm, cielom a ¢asovému usporiadaniu

Kultarne dané zabrany alebo preferencie pre isté profesie, alebo aktivity

Komunika¢né navyky



e Jazykové, kultarne schopnosti a schopnosti spravania sa vo vzt'ahu k profesiondlnemu
rozvoju

e Spravanie sa pocas procesu prijimania rozhodnuti a schopnosti rozhodovat’ sa v ramci
rodiny (kolektivne, alebo individudlne)

Podla Westwooda a Ishiama (1991) existuje niekol’ko dobre znadmych prekazok, ktoré
ohrozuju uspech multikulturného poradenstva. Patria medzi ne:

1. Jazykové prekazky — nedorozumenie, nespravna informacia, nepriazniva situacia
pocas testovania a formulovania osobnych ciel'ov

2. Nedostatok informacii o ponukanych pracovnych miestach a moznostiach

3. Nevhodné situacia pre pouzivanie metdd pri urovani profesijnej vhodnosti, ¢o je
v uzkom spojeni s kultarou

4. Nedostatocné usilie v boji s diskrimindciou a netoleranciou v socidlnom prostredi

Psychologické problémy zapric¢inené zivotom v novom prostredi a sklisenosti zo

zamestnania, ktoré sa tykaji hlavne sebaocenena, kultirnym Sokom, zmenou Struktury

rodiny

6. Ohrozenie vlastnej identity a existencia konfliktov identity

e

Preto musi konzultant zdoraznit’ nevyhnutnost’ adaptovat’ tradicné poradenské metody na baze
zékladného multikulturného poznania.

5. Zakladné techniky hodnotenia

1
Hodnota poradenskych tedrii pozostava v skuto€nosti, Ze poniika metodologiu o kombinacii s
réznymi moznostami pri rieseni istych problémov.

Profesionalne poradenstvo zalozené na teorii je viac orientované smerom k vnitornym, ako
vonkaj$im psychologickym faktorom. Preto rieSenie problémov zavisi viac na jedincovi ako
na komunite, v ktorej Zije.

Na zéklade vyskumu uskuto¢neného Sue a Sue (1900), je jasné, ze viacSina konzultantov si
mysli, Ze klient nesie zodpovednost’ za svoje spravanie a mdze situdciu zlepsit’ len vlastnym
usilim.

Existuja tri hlavné kultirne dimenzie teérii v kariérnom poradenstve, ktoré sa potvrdili na
kurzoch ako relativne efektivne.

A/ hodnotenie zamerané na kultaru

e pristup orientovany na osobu

e verbalna, emocionalna schopnost komunikovat a schopnost komunikovat so
zameranim na spravanie

e otvorenost a blizkost’

e analytické, logické a verbalne metody

e jasné rozliSenie medzi duSevnym a fyzickym zdravim



B/ hodnotenie zamerané na triedu

e presné asoveé usporiadanie poradenstva (X minut, Y krat v tyzdni)
e otvorené metody pri preberani problému
e hladanie dlhodobych ciel'ov a rozhodnuti

C/ hodnotenie zamerané na jazyk

e vysokd vyrazova uroven
e doraz na verbalnu komunikaciu

6. Verbalna a neverbdlna komunikdcia v kariérnom poradenstve

Aziati a Juhoamericania:

- rozpravaju pokojne

- vyhybaju sa ocnému kontaktu pri pocivani a rozpravani nadriadenej osoby
- neparticipuju aktivne pri konverzacii (zriedka vyprovokuji komunikaciu)

- mierne sa oneskoruju pri odpovediach na otazky

- surezervovani, nepriami

Europania:

- rozpravaju nahlas a rychlo, aby kontrolovali posluchaca

- viac aktivny o¢ny kontakt pri poctvani ako pri rozpravani
- prikyvovanie, neverbalne signaly

- rychla odpoved’ na otazky

- cielovo zamerani

Afri¢ania:

- precituju rozpravanie

- priamy o¢ny kontakt pri rozpravani, menej pri poctvani

- prerusuju (CastejSie aby zmenili tému) kedy je to len mozné
- rychlejsia odpoved’

- citlivi, emocionalni



7. Profesiondlne  Standardy  pre  kompetencie  konzultanta  fungujicom
v multikulturnom prostredi

Je veI'mi ddlezité pre konzultanta, aby mal jasnt predstavu o kompetenciach, ktoré sa od neho
vyzaduju pri praci s klientom.

Konzultant by mal demonstrovat’ tri hlavné charakteristiky:
1. sledovanie ich vlastnych nazorov, hodnét a predsudkov
2. schopnost’ porozumiet’ klientovmu nazoru vo vzt'ahu k jeho kultirnej spolupatricnosti
3. rozvijanie vhodnych intervencnych stratégii a metodologii
Kazda z tychto troch charakteristik ma nasledujice dimenzie:
1. nazor a vztah
2. vedomosti

3. zruénosti

Z toho vyplyva devit kombinacii, ktoré popisuju konzultanta ako:



Charakteristiky Sledovanie ich [ Pochopenie Rozvoj vhodnych

Dimenzie vlastnych klientovych postojov | intervencnych
presvedceni, hodnot a|na  zdklade  jeho |stratégii a metodologii
predsudkov kultirne;j

spolupatri¢nosti

nazory a postoje -vedomie  vlastného|- vedomie vplyvu |schopnost rozlisit’
kultirneho dedicstva |rasove] diskriminacie | hranice jeho moznosti
a reSpekt k inym | a stereotypov v jeho | pri poradenstve
kultGram praci s reprezentantmi
-uspesné rieSenie etnickych mensin
etnickych, kultarnych
a rasovych
rozdielnosti S
klientom
vedomosti vedomie  vlastnych |- presné vedomosti|- dobra
negativnych 0 10Zvoji informovanost’
emociondlnych etnickych mensin 0 sicasnom
reakcii na etnické|- vedomie socidlno- vyskume
mensiny politickych etnickych skupin
vplyvov na(- snaha nadviazat
etnické mensiny kontakty
s klientom aj
mimo konzulticii
zruénosti - reSpekt - jasna predstava o|- dobré
k ndbozenstvu a korelacii  medzi predpoklady  pre
presvedceniu kultarou a verbalne a
klienta poradenstvom neverbalne
- reSpekt - uvedomenie si techniky na
k Specifickym inStitucionalnych prispdsobenie  sa
formam podpory prekazok, ktoré by kultarnym
skupiny v ramci mohli zmarit’ aspektom
etnickej mensiny poradenstvo - schopnost’

- uvedomenie si pomoct’ klientovi,
existujucich aby si uvedomil
pripadov dévody problému
diskriminacie - spolupraca
etnickych mensin s inymi

poradcami,
asistentmi a
duchovnymi
vodcami

etnickych mensin
tak dlho, ako je to
pre klienta vhodné




SEDENIE 1 - BUDOVANIE DOVERY

1. Uvod

LCudia sa navzajom ovplyviiuju po cely zivot. Podstata prace konzultanta spociva v procese
pokusit’ sa zmenit’ vzt'ah klienta, ktory v mnohych pripadoch uz ako keby bol definovany jeho
priamym spravanim. Cast’ tychto problémov, ktoré znevyhodneni mladi T'udia maju, sa spaja
so stratou schopnosti prekonat’ ich vlastné negativne postoje voci Zivotnym sklisenostiam,
ktorymi presli (strata pozitivneho myslenia). Nastipi odmietavé spravanie, nedostatocna
aktivita a bezradnost’” (odovodnena beznddej v konkrétnej situdcii) rovnako ako zivotné
neuspechy (problémy so ziskanim zamestnania, vzdelanostny rozvoj, atd’.). Podstata tychto
negativnych postojov tkvie v nizkom stupni sebaistoty, komplexe menejcennosti a strachu zo
sklamani.

2. Ciele
Cielom je iniciovanie efektivneho emocionalneho vztahu medzi klientom a konzultantom,

vytvaranie atmosféry dovery a empatie, zaangazovanie klienta do procesu robenia uzaverov
pri aktualnom probléme, dohodnutie pravidiel vzdjomne spoluprace.

3. Zavery
- kreovanie doveryhodného vztahu medzi klientom a konzultantom
- definovanie klientovho oc¢akévania a postojov

- dosiahnutie prijatia rozhodnuti na zdklade argumentov
- vytvorenie pravidiel pre vzajomnu spolupracu

4. Ulohy

Uloha 1: ,,Prvé stretnutie®

Cielom prvého stretnutia je vytvorit’ prvy kontakt medzi klientom a konzultantom, rovnako
ako poskytnut’ konzultantovi moznost’ oboznamit’ sa s klientovymi negativnymi pocitmi o:



- pochybnostiach o konzultantovych schopnostiach
- obave, ¢i konzultant méze pomdct’

- obave z pozicie zavislosti

- inych podozreniach a strachu

Krok 1: Pozdravte klienta, predstavte seba, svoju poziciu, funkcie a inStiticiu, ktora
reprezentujete.

Rady konzultanta:

Ak chcete ziskat’ viac informadcii o Specifickych rozdieloch medzi verbalnou a neverbdlnou
komunikdciou — vrdt'te sa k predchddzajucej sekcii tohto manudlu

Krok 2: Povedzte niekol’ko prijemnych a povzbudzujicich slov o vasich buducich spolo¢nych
cieloch, zacnite takzvanym ,,otvorenym oznadmenim* — predstavte klientovi sluzby, ktoré
ponuka vasa organizacia ale aj tie, ktoré si vo vasej kompetencii.

Krok 3: Vyzadujte spdtni vazbu — motivujte klienta, aby sa s vami podelil o jeho problémy,
pochybnosti, ale aj zdujmy a ofakévania.

Rada konzultanta:
Casto zaddvajte tieto otizky:

e Preco ste sa rozhodli vyhladat’ pomoc?
e (o olakavate od konzultacii?
o Aké su vaSe prvé otazky?

MoZete aplikovat’ dosledky 7 kladenia otdazok:

Usporiadajte ocakdavania klienta
Zodpovedajte otazky

Definujte principy a ciele prace
Sumarizujte

NN~



V tom istom ¢ase, aby sa klient citil prijemnejsie, vyuzite nasledujuce rady:

AW

)

Rady konzultanta:

vhodne sa oblecte: niektori klienti vedia ohodnotit’ zoviiajSok- radime business
oblecenie

nesed’te za stolom — bude sa vam lepSie komunikovat’ s klientom, ak medzi vami
nebude Ziadna prekadzka; dve rovnaké a pohodiné stolicky budu vel’mi vhodné
Stretnite sa na tichom mieste;vytvori to atmosféru pohody a spokojnosti

vyhnite sa preruSovaniu a rozptylovaniu pocas konverzdcie — nedvihajte telefon,
necitajte maily ;vaSa pozornost’ patri len klientovi

bud’te presni — presnost’ od zaciatku aZ do konca stretnuti je pre klienta signdlom,
Ze vam moZe doverovat’; planujte stretnutia pravidelne, v rovnaky deri v tyZdni
ubezpecte sa, Ze mdte vreckovky — klient zvykne plakat’

ziskané informadcie drite v tajnosti

Krok 4: Navrhnite si pravidla pre vasu vzajomnu spolupracu.

1.
2.
3.

Rady konzultanta:

dohodnite sa na ¢ase a mieste stretnutia
urcite si diZku stretnuti
ujasnite si obojstranniui zodpovednost’ ( klient a vy)

Uloha 2: Prvy pohovor s klientom

Ciel'om tohto cvicenia je vytvorit’:

Emociondlne spojenie s klientom — u klienta sa vytvori pocit jednotnosti

Pocit dovery — klient je spokojny, ze sa moze podelit so svojimi mySlienkami,
pocitmi, chybami a neuspechmi

Pocit starostlivosti — klient citi, Ze konzultant sa oneho stard achce mu byt
napomocny

Krok 1 : Uvod k pohovoru



e vytvorte si partnerské vzt'ahy s klientom
e potvrd’te si sposob zdravenia — formalne, neformalne

Krok 2: Zaciatok pohovoru

e poukazte na dovod pohovoru
e prejavte zdujem vypocut’ si klienta

Rady konzultanta:

PouZivajte otazky, v ktorych prejavite pochopenie:

- Pocuvam vas, prosim hovorte

- Chceli by ste mi porozpravat’ o probléme, ktory vds tu doviedol?

- Vadilo by vam, ak by sme sa spolu podelili o problémy, ktoré vas tu doviedli?

Formulujte problém spolo¢ne.
Krok 3: ,,Skuto¢ny pohovor*

e Kladte otdzky v rozumnej postupnosti: povod problému, suvislost s problémami
v minulosti, ako na to reaguju pribuzni; opatrenia, ktoré klient urobil; problémy,
podpora a pomoc, s ktorou sa stretol, atd’;

e Spoloc¢ne s klientom néjdite sposob, ako problém vyriesit'.

Rady konzultanta:

PoméZe vam aplikovat’ nasledujice poradenské techniky:

e Minimdlne povzbudenie klienta, aby rozprdval — neverbdlne alebo slabo verbdlne
signaly. Su priamo zamerané na klientove konstatovania

e Parafrazovanie — opakovanie vedie k lepSej prehladnosti o klientovych
konStatovaniach. Nemalo by byt’ len ,,echom®, ¢o uz bolo povedané.




Reflexia _pocitoy — je v uzkej spojitosti s empatiou a pocitmi pochopenia klienta.
Zahria: 1. charakteristiku citovej urovne klienta
2. demonstraciu priameho pochopenia

Neinterpretovany zdver — spdja rozdielne kognitivne a emociondlne elementy v reci
klienta vo forme mentdlnej/reflexivnej osoby. Mali by ste sa pokusit’ umyselnym
zdoraznenim spravania klienta ,,vykreslit'“ podobny obraz klientovych pocitov
a skusenosti.

Krok 4: ,,Zaver pohovoru*

Vyznacte jasne, ¢o klient splnil — pochopenie, hodnotenie a rozhodovanie pri rieSeni
problému
Pomdzte klientovi prijat’ rozhodnutie ( ako jeho vlastné)

Krok 5: Zavereéné slova

SR ®mN

SN R

Dohodnite sa na d’alSom sedeni a pripravte sa na d’alSiu tému

N4jdite vSetky mozné sposoby, ako komunikovat’ — adresa, telefénne cislo, fax. mail,
atd’.

Opytajte sa klienta, §i by sa mohol s vami podelit’ aj o iné problémy

Ak ma klient dalSie otazky ,uz vo dverach®, pozvite ho naspit a problém
prediskutujte. Ak si to nevyzaduje okamzita reakciu, zapiste si to a vratite sa k tomu
na nasledujucom sedeni

Rady konzultanta:

Naplanujte si zakladnu sféru informdcii, ktoré by ste pocas pohovoru chceli ziskat’ —
potreby, zaujmy a hodnoty klienta, jeho odborné ambicie a zaujmy, individudlne
zvlastnosti pri komunikdcii — i je introvert alebo extrovert, vysporiadanie sa so
stratégiami, uroveri frustrdcie a sposob kontroly, zvlastnosti v rodine , jeho okolie.
Naplanujte si ¢as a miesto stretnutia — klient sa musi citit’ pohodlne a uvol’nene.
Zacnite s problémom, ktory sa najviac dotyka sucasnosti.

Sledujte, zaznamenajte a vyhodnot’te spravanie klienta pocas pohovoru.
Zaznamenajte si tie emociondlne reakcie, ktorymi klient vyjadruje svoju
individualitu. Su silnymi indikdatormi pre komunikacné kandly pocas pohovoru.
Prisposobte sa reakciam a mechanizmom odporu.

Nekomentujte problémy klienta a nevyndsajte rozsudky.

Viimajte si reakcie klienta pri odchode. BeZnda je situdcia tzv. ,,otdazka vo dverdach*,
kedy klient pri odchode spomenie problém, o ktorom sa bdl rozprdavat’ pocas
sedenia.



SEDENIE 2 — SEBAUCTA

1.

Uvod

Pocas kratkodobych alebo dlhodobych skusenosti ziskavaji mladi 'udia odlisné vedomosti,
schopnosti a postoje. Aj ked’ ich nemdzu esSte hodnotit” alebo identifikovat, povazuju ich za
relevantné pre svoj buduci kariérny rozvoj. Je na konzultantovi, aby pomohol klientov a aby
si tieto schopnosti uvedomil. Klient si nielen uvedomi dolezitost’ tychto zru€nosti, ktoré sa
tykaju jeho kariérneho rozvoja, ale bude motivovany , aby ich d’alej rozvijal. Zaroven pociti
lepsiu sebaistotu a stabilitu.

2.

Ciele

Ciel'om tohto sedenia je upriamit’ pozornost’ klienta na jeho vedomosti a zru¢nosti a na ich
dodlezitost’ pri rozvoji sebaticty, zvlast' u socialne znevyhodnenych mladych l'udi.

Detailne:

4.

Podporujte klienta v procese poznavania, aby prijimal a samohodnotil svoje zru€nosti
a vedomosti.

Motivujte klienta, aby Specifikoval okruh svojich zdujmov, ¢o mu pomoéze pri
planovani jeho rozvoja s vyuzitim svojich zru¢nosti.

Podporujte klienta, aby rozvijal svoje schopnosti a zrucnosti.

Podporujte klienta, aby znaSal rizikd a straty v zamestnani a aby ziskal flexibilny
pristup ku kazdodennému zivotu a k pracovnym situéciam.

Zavery

Zoznam klientovych silnych stranok

Specifikovanie najvyznaénejsich Gispechov klienta ako baza pre ,, Slovnik schopnosti“
Klient spise ,,kontrakt sdm so sebou‘

Samohodnotenie schopnosti a motivécie pre pracu

Vypracovanie planu pre vzadjomnu spolupracu medzi klientom a konzultantom

Ulohy

Vyzdvihovanie sebaucty klienta je zdklad v poradenstve pre socidlne znevyhodnenych
mladych l'udi. Tito l'udia potrebuju viac podpory a odborného vedenia. Citia sa neisti a malo



sebavedomi. Preto zvySovanie sebavedomia klienta si vyzaduje Specialnu pozornost’ — mali by
ste preto tuto problematiku rozlozit’ do 3 odlisnych sedeni:

Sedenie 1: Povzbudenie pozitivneho sebahodnotenia a klientovej sebaticty

Pozdvihnutie klientovej sebatcty

Rady konzultanta

Pred zacatim redlneho procesu pozdvihovania klientovej sebatcty mali by ste byt

schopni identifikovat’ Specifické, psychologické predispozicie klienta na ziklade jeho

kultirnych, socialny a inych faktorov jeho rozvoja.

Na ziklade hlavnych faz v rozvoji Cloveka existuju signifikantné rozdiely, ktoré

vyvieraju zo Specifického kultirneho, etnického, socialneho a ekonomického prostredia

klienta:

1. diet’a (do 2 rokov) balansuje medzi doverou a stratou istoty

- Afroamericania ovel’a viac pocit'ujici spolupatri¢nost’ s vel’kymi rodinami

- Japonci maju silnejSiu rodinnu spolupatri¢nost’ ako Europania

2. ranné detstvo (2 — 4 roky) — autonomia, alebo hanba a neistota

- autondémia sa chape z eurdpskeho pohladu

- v niektorych kulturach nadmerna autonomia je chapana ako sebectvo

3. detstvo (5 — 7 rokov) zmysel pre iniciativu a vinu

- takmer v kaZdej kulture su diev¢ata a chlapci vedeni k tomu, aby boli rozdielni

- v niektorych kultirach sa vSak iniciativa chape ako akt agresivity

4. neskoré detstvo (8 — 12 rokov) — aktivny rozvoj a pocit podriadenosti

- deti zo socialne znevyhodnenych a chudobnych rodin stracaju podnet pre rozvoj
z okolia, v ktorom vyrastaju

- TPudia s takouto minulostou maju menej mozZnosti pre sebahodnotenie a ziskanie
inych ovela potrebnejSich schopnosti

- sebainiciativa a vola zmenit’® Euréopanov je uplne opa¢na v porovnani s africkymi
a arabskymi nazormi

5. mladistvi (12 — 18 rokov) — objavuju sebaidentitu alebo zmétenost’ so svojou poziciou
v Zivote

- od 25 - 40 % mladistvi nachadzaja svoju identitu

- homosexuili maji ovela vii¢Sie problémy kvéli spolo¢enskym ocakavaniam

6. dospeli (20 — 30 rokov) — intimita alebo izolacia

- mladé europske Zeny prikladaji vicsi doraz otazke spolupatri¢nosti ako identite

- v niektorych africkych kultirach, rovnako ako v Taliansku, je velka rodina
zakladom pre budovanie Zivota a prijimanie rozhodnuti

Zacnite zo skimanim hodnot a viery klienta — tieto determinuji klientovu sebadoveru. Su
zékladom ludského hodnotového systému a st navzajom prepojené. V snahe dosiahnut
vysoky stupent sebadovery klienta je potrebné zobrat do tvahy vzajomnu zavislost' na
okolitom prostredi I'udi a sveta ako celku.



Existuju 4 zékladné skupiny takychto hodnét a viery:
e hodnoty a viera v sebe samom

e hodnoty a viera o inych 'ud’'och

e hodnoty a viera o informéacii

e hodnoty a viera o Zivote

Ludia, ktori st socialne znevyhodneni, st nachylni pocitovat’ pochybnosti a nemaji dostatok
istoty vo svoje vlastné hodnoty a vieru. Preto je lohou konzultanta transformovat’ tento
negativizmus do pozitivneho myslenia, ¢o je zakladom sebatcty a sebaistoty.

Uloha 1: VyuZite nasledujiicu sériu krokov / procediir/, ktoré boli potvrdené ako
uzito¢né pri skimani skupin.

1. Osobné hodnoty a viera

Krok 1: Hodnotenie aktudlnej situacie

Poproste klienta, aby vam uviedol jeho predpoklady o tom ¢o mdze a nemdze byt, ¢o on
moze byt a nemoze byt'.

Krok 2: Zakladny postoj pre zmenu aktualnej situdcie

e Poproste klienta, aby vdm vymenoval kvality, ktoré by mal vlastnit' perfektny clovek
(muz — Zena).

Poproste klienta, aby vdm vymenoval kvality, ktoré muz — Zena vlastnia.

Donttte ho, aby premyslal o tom, ¢i sa podceniuje.

Donttte ho, aby veril, Ze ma aj iné kvality, ktoré nedostatocne zvyraznil.

Zdoraznite kvality stvisiace so sférou potencidlneho rozvoja.

Krok 3: Pozitivne myslenie o vas a vasich schopnostiach

e Poproste klienta, aby urobil novy zoznam zacinaju s ,,Ja som*, ,,JJa mézem®.

e Poproste klienta, aby pomaly precital kazdé konStatovanie a uviedol situacie zjeho
vlastnej skusenosti, kde tieto kvality pouzil.

e Poradte klientovi, aby od tejto chvile si zacal viest didr so ,,sebatctou”, kde by si
zapisoval vSetky svoje pozitivne kvality.

Rady konzultanta
Uvedené rady su ndavrhom pre hodnotenie klientovho postoja k svetu. Nie je nevyhnutné,
aby sme zaéali pisat’ od prvého stretnutia. Ulohou konzultanta je presvedéit’ klienta, aby si
rozbil poznamky, pretoZe mu to da moZnost’ vrdtit’ sa k minulym situdciam, pocitom,
porozumeniam a hodnoteniam — co sa tyka hodnot.

2. Hodnoty a viera tykajuce sa inych ludi

Krok 1: Hodnotenie aktudlnej situacie
Poproste klienta, aby sa s vami podelil zo skiisenostami chépania inych I'udi (Ini l'udia su ...)



Rady konzultanta
Nech klient detailne popise vlastny postoj k inym Pud’om — ich kvality, schopnosti, zrucnosti
atd’.

Krok 2: Zakladny postoj pre zmenu aktuélnej situacie

e Poproste klienta, aby uviedol zoznam kvalit, ktoré by mali mat’ tispe$ni l'udia.
e Poproste klienta, aby vyznacil tie kvality, ktoré on sdm ma do urcCitej miery.
e Poproste klienta, aby ich znova napisal, precital a uviedol priklady ich dostupnosti.

Krok 3: Pozitivne myslenie vo vzt'ahu k inym 'udom

- Poproste klienta, aby precital zoznam kvalit uspesnych l'udi a potom transformoval
konstatovania do podoby: ,,LCudia st*, ,,Ludia mozu“.

- Poproste ho, aby doplnil konstatovania prikladmi.

- Ak ma klient problémy s niektorymi prikladmi poproste ho, aby konStatovania
transformoval do ,,Rad by som veril, ze I'udia su ...*.

- Poproste ho aby opisal, za akych podmienok ini 'udia odhalili svoje schopnosti (to by mu
mohlo pomoct’ pri rieSeni jeho vlastnych problémov).

- Poproste ho aby opisal, ako mu ini 'udia mézu pomoct’.

- Poradte klientovi, aby si zakazdym zapisal do didra kvality 'udi, ktoré vedu k uspechu.

3. Hodnoty a viera tykajuca sa informacie

Krok 1: Hodnotenie aktualnej situacie

- Pontknite klientovi, aby dokoncil nasledujucu vetu: ,Informaciu, ktort som ziskal (o
praci, budiicom vzdelani, kariérnom rozvoji atd’.) je ....*

- Poproste klienta, aby uviedol priklady, kedy informacia, ktoru ziskal mala pozitivny vplyv
na jeho zivot a kedy sa ukézalo, Ze mala negativne dosledky.

- Poproste ho, aby uviedol dovody, kedy informacia sa ukéazala byt ako vhodna alebo
nepotrebna pre neho.

Krok 2: Zakladny postoj pre zmenu aktuélnej situacie

Poproste klienta, aby porozmyslal a podelil sa s vami o priklady situécii, kedy ziskal vyhody
aj z negativnej informacie — kedy prijal situaciu taku aka je a stotoznil sa s fou.

Krok 3: Pozitivne myslenie vo vztahu k informécii
- Poproste klienta, aby dokoncil vety ,,Kazda informacie je dolezita, pretoze ...
- Poproste klienta, aby si od tejto chvile zaznamenal do svojho didra kazdu informaéciu,

ktora pozitivne ovplyvnila jeho Zivot.

Rady konzultanta



V pripade, Ze klient odmieta si viest’ didr, nerobte nariho natlak.

4. Hodnoty a viera o Zivote vo vSeobecnosti

Krok 1: Hodnotenie aktualnej situacie

Rady konzultanta
Predtym, ako klienta presvedCcite, opytajte sa ho nasledujuce otazky, pokuste sa mu dat’
ndvod, ako na ne odpovedat’ (tieto otazky nie su ciel’om ale metédou / prostriedkami na
dosiahnutie ciel’a). Samozrejme, Ze moZete vytvorit’ vlastnu metodologiu — bud’ tym, Ze
pomoZete klientovi s pomocnymi otazkami, alebo formou testu pre kaZdu otazku.
Je na vas, ako sa rozhodnete!

e Poproste klienta, aby dokoncil nasledujice otazky:
»Kazdy neuspech je .....ccoovvevevieiiiiiiiennen, “

,,Pribeh zivota ¢loveka .........evvveveveveeenannn.
,Ked Tudia pracuju spolu ..........cceeveeeneee.
»»SPOsob sebarozvoja je .......cceceeeeeiennnene
,Ked’ je ¢lovek v harmonii so sebou samym a SVetom ...........cceeeveeeveenevennnenn.
,»Kazdy chce ziSKat POMOC .....c..eeeiiiiieiiieieee e
,,Clovek ma stale pravo na to, aby si Vybral ..........cccoooeveeeueeereeeeieeeeeeenns
i OVEL J€ 1ttt ettt «

e Poproste klienta, aby doplnil tieto konStatovania prikladmi.

Krok 2: Zakladny postoj pre zmenu sposobu chapania sveta
- Poproste ho, aby transformoval konstatovania tak, ako keby sa tykali jeho.
- Poproste klienta, aby tieto konstatovania doplnil prikladmi.

Krok 3: Pozitivne myslenie vo vztahu ku svetu

- Poproste klienta, aby znovu napisal konstatovania, ktoré sa budu zacinat’ s ,,Rad by som
veril, ze ..*

- Poproste klienta, aby zakazdym zapisal do diara, ako on ovplyviiuje svoj vlastny osud.

Uloha 2: Hodnotenie vysledkov o hodnotach a viere

Prediskutujte so svojim klientom odpovede na otdzky. Analyzujte ich a pokuste sa povzbudit’
svojho klienta aj v takom pripade, ak sa jeho postoj nestal dostatocne pozitivnym. Aby ste
mohli vyhodnotit’ vysledky z tilohy 1 a cielene ich pouZit, porovnajte odpovede na 4 r6zne
témy. Takto ziskate vSeobecny prehlad o oblastiach, v ktorych klient potrebuje Specidlnu
pomoc, ktoré st jeho silné stranky s oh'adom na jeho sebaistotu a sebaddveru.

Rady konzultanta
Zamerajte sa na slova pouZité v odpovediach — do akej miery implikuju pozitivny postoj, su
adjektiva, ktoré podporuju ich vyznam atd’.



Subsedenie 2: Preskiimajte klientove mozZnosti

Uloha 1. Preskiimajte klientove schopnosti

Cielom tejto aktivity je odhalit, ¢o je schopny klient urobit’ a aké st jeho schopnosti. Su to
aktivity, ktoré robi rad a veri, ze ich robi dobre. V kone¢nom dosledku je spokojny a pySny na
to, Ze ich uspesne zvladol. Ako vysledok tohto cvicenia by klient mal byt schopny pouzit
»slovnik zru¢nosti“ pri definovani svojich ciel'ov, napisani CV a motivacného listu. DalSim

cielom tohto cvicenia je zvysit klientovu sebaddveru a sebatctu.

Krok 1: Poproste klienta, aby napisal ¢o najviac svojich schopnosti ziskanych uz od detstva,
potom napisal kazda schopnost’ na zvlastny papier a analyzoval ich.

Krok 2: Poproste klienta, aby vymenoval 7 svojich najdélezitejSich schopnosti.

Moje najlepsie schopnosti:

Nk LD —

Krok 3: Poproste ho, aby opisal na jednu stranu 1 — 3 najlepSie schopnosti a aby sa sustredil
na:

- ako to zacal robit’

- detaily o tom ako a ¢o robil

- ¢o mu dalo najvicsie uspokojenie a radost’

Navrhnite klientovi nasledujuci format:

Schopnost’:
1. Preco som to na zaciatku zacal robit’?
2. Co som robil?
3. Ako som to robil ?
4. Co mi prinieslo najva&siu radost’:

Krok 4: Iniciujte diskusiu o klientovych tuspechoch. Na kazdy separatny papier so
schopnostou napiste slova, ktoré klient pouzil, aby popisal svoje schopnosti, zruc¢nosti
a individualne kvality.

Rady konzultanta
PouZite nasledujiice otvorené otazky:
- Preco ste to zacali robit’?
- Co ste v skuto¢nosti robili?



- Ako sa vam to podarilo?
Krok 5: Poproste klienta, aby dolozil svoje slova prikladmi.
Krok 6: Spolu sklientom zostavte zoznam zru¢nosti (na zaklade predchadzajaceho
pohovoru). Spolo¢ne oznacte schopnosti, zrucnosti a osobné kvality, ktoré boli spominané
viac ako raz a ktoré su uvedené ako jeho uspechy.

Rady konzultanta
Tento zoznam by mal byt jasny a uspokojivy pre klienta. Vysledky by mali byt presnou

a pravdivou reflexiou toho, ¢oho je naozaj schopny.

Krok 7: Poproste klienta, aby zosumarizoval informacie zo zoznamu a zoskupil podobné
schopnosti do jednej v§eobecnej skupiny. Mdzete pouzit’ nasledujici format.

Skupiny schopnosti

Skimanie / skasanie /  diskutovanie | Vzdelanie / prax / realizacia / demonstracia
o informacii a / hodnotenie informéacie

Ucenie / zapamitanie / prospeSna prax /|Ustanovenie / =zozbieranie materidlu do
hodnotenie / zhodnotenie / porovnanie jedného / kombinovanie

Schopnost’ ovplyviovat’ / dobre ocenené Organizovanie / budovanie Struktary / tvorba
definicie / planovanie / indikdcia kurzu /
koordinacia / priprava stratégie

Produkcia / dizajn / adaptacia / modifikacia

Uloha 2: Silné stranky — slabé stranky — moZnosti — analyza ohrozenia (SWOT)

Cielom tejto aktivity je donutit’ klienta, aby ohodnotil svoje silné a slabé stranky, moznosti
pre svoj rozvoj a ohrozenia potom, ¢o si uvedomoval sposob pristupu ku svojim hodnotam
aviere. Potom nasleduje vSestrannd diskusia o tom, ako pristupoval k ohrozeniam
(problémom).

Krok 1: Ponuknite klientovi nasledujuci format sebahodnotenia:

Silné stranky Slabé stranky MozZnosti Ohrozenia
1 1 1 1
2 2 2 2
3 3 3 3
Krok 2: Prediskutujte informéciu z tabul’ky
Rady konzultanta

Zdoraznite silné stranky. Zdroveri venujte pozornost’ moZnostiam pre transformdcie
slabych stranok pre budiicu dokonalost’.




Krok 3: Diskutujte s klientom o vSetkych pozitivnych rieSeniach, ktorymi by sa vyriesili
ohrozenia (problémy).

Rady konzultanta
Upriamte klientovu pozornost’ kjeho silnym / pozitivnym zruCnostiam / uspechom
a zdrojom a nie k slabym strankam.
Povedzte mu, Ze problém nespociva v riom samotnom, ale je to ,,problém sam o sebe*.

Ulohou konzultanta nie je iba poskytovat’ klientovi uréité vedomosti, ale je pomdhat' mu
ndjst’ sposoby ako by zo svojich zrucnosti profitoval.

Vam ako konzultantovi radime, aby ste sa v mene klienta zozndmili so vSetkymi existujicimi
metddami a praxou, rovnako tak so Specidlnymi testmi pre sebahodnotenie.
Prediskutujte s klientom vSetky mozné kariérne oblasti podla jeho profilu.

Pre ziskanie detailnejSich informécii tykajicej sa tejto oblasti, najdite kapitolu 3 v DYCS
Manuadl kariérneho rozvoja pre konzultantov.

Sedenie 3: Stimulacia klientovej aktivity a autonémia v procese poradenstva.
Uloha 1: Podpisanie dohody so samym sebou

Ciel'om tohto cviCenia je doviest’ klienta, aby si uvedomil svoje schopnosti a aby pomocou
,,podpisania zmluvy so samym sebou® ich aj realizoval. Uspech tohto kontraktu zavisi od
pouzitych metdd . Podmienky kontraktu by mali byt’ prediskutované medzi konzultantom a
klientom, alebo aj tretou zaangazovanou stranou. Klient a ini l'udia musia realizovat
dohodnuté procedury systematicky a pravidelne. Ak je nevyhnutné, konzultant pomoze
klientovi.

Rady konzultanta:

1. Termin zmluvy by mal byt dohodnuty a nie nanuteny
/konzultantom, klientom, alebo ftretf’ou zainteresovanou
stranou/

2. Pisomné a ustne zhrnutie povinnosti klienta by sa malo
ujasnit’

3. Klient by mal byt podporovany konzultantom pocas pripravy
zmluvnych procedur



Krok 1: Poproste klienta, aby popremysl’al a vyplnil nasledujici formuléar.

1/ Co by som rad zmenil?

2/ Moje ambicie:

Rady konzultanta
PouZite nasledujuice otvorené otazky:
- Aké spravania by som sa rdad zbavil a ¢o by som rdd posilnil?
- Vakych podmienkach by som sa tak mal spravat’?
- Do akej miery by som sa mal zmenit’?

Moje ambicie su:

3/ Mozné nasledky

Rady konzultanta

Pouzite nasledujtice otvorené otazky:

- Co sa moze stat’?

- Modzem to urobit?

- Co sa z toho stane?

- Co robim, aby to bolo horgie?

- Co robim, aby to bolo l'ahgie?

- Co robim, aby som predisiel problému?

- Ako by moZem znizit’ negativne dosledky na minimum?

Mozné dosledky budu:

4/ Sebapozorovanie:



Rady konzultanta
PouZite nasledujuice otvorené otazky:
- Ako mienim sledovat’ svoj rozvoj?
- Ako by som mal zaznamenat’ svoje sledovania — graficky, osobnym diarom?
- Budem si robit’ poznamky?

Zaroven pamaitajte na nasledujuce

Rady konzultanta
Ak sa to zda klientovi faZké:
1. Pomozite mu vybrat’ objekt na skuSanie.
2. Vyberte beZnui metodu na oznacenie. Myslite na:
- Cas znacenia
- Co by malo byt oznacené
- metdda znacenia
- metdda vyhodnocovania ¢o bolo pocas diia dosiahnuté.
3. Planujte vaSe pozorovanie spolu s klientom a uistite ho, Ze to robi vel’mi dobre.

Svoj pokrok budem sledovat’ pomocou

Rady konzultanta
PouZite nasledujuce otvorené otazky:
- Ako sa mienim odmenit’?
- Na akom stupni planovania sa mienim odmenit’?
- Zahrniem niekoho iného do méojho planu odmeriovania?
- Ako si vyberiem svoje odmeny?
- Co robim pre zdbavu?
- Co ma vedie k uvolneniu?
- Co sposobuje , %e sa citim dobre?
- Akda je to vec, bez ktorej denne nemoZem robit’ pracu?
- Co robia ludia, preco som s nimi rdd?
- Aké su to veci, 7 ktorymi rad pracujem?

V pripade, Ze klient uvedie problémy pouzite nasledujice stratégie:



Rady konzultanta
1. Pomozte mu vybrat’ vhodnu odmenu:
- aby to bola odmena osobna
- vyberte dosiahnutel’nii odmenu
- pouiite rozne typy odmien (verbdlna, materidlna, imagindrna, aktudlna,
potencidlna)
- odmeny by mali byt relevantné k ciel’om
- pomdite klientovi urcit’ do akej miery by mal sam seba ohodnotit’
- urdcite Specifické odmeny v malych mnoZstvdch pre rozny stuperi realizdcie ciel’ov
Premyslite si najvhodnejsi cas pre odmeriovanie.
Premyslite si moZnosti podelenia si odmeny s inymi Pud’mi alebo ich nechajte, aby
vam pomohli v procese.
4. Naplanujte si Cas na prediskutovanie procesu sebaodmeriovania s klientom.

N

6/ Tresty

Rady konzultanta
Predtym, ako sa budete rozpravat’ o treste nezabudnite, Ze:

Bolo dokazané, Ze trest je anti-produktivny, pretoZe neponuka Ziaden vyber pre klienta,
vedie iba k frustrdcii.

Preto by sme sa mali trestom vyhybat’, pretoZe nepomdahaju pri dosahovani ciel’ov v celom
poradenskom procese.

Akokol'vek, mali by ste zistit, ¢i je klient predisponovany pre takato akciu v pripade
neuspechu. Bolo by uzitocné opytat’ sa ho niekol’ko otazok ako:

- Potrestate sa, ak sa vam nepodari dodrzat’ vas plan?

- Ak ano, ako? Ak nie, preco?

Rady konzultanta
Nezabudnite, Ze pracuje so socidlne znevyhodnenou osobou, ktord je viac neistdi a mozno
viac ndchylna k sebapotrestaniu, i uZ v takej, alebo inej forme. Jej psychologicky stav
moZe byt’ nevyrovnany.
1. Ak je klient byvaly viizein, moZe byt’ na tuto problematiku vel’mi precitliveny.
2. Ak je klient mlada osoba, ktora preSla domdcim ndsilim, bud’te vel’mi opatrny pri
uzivani tohto slova.
3. Ak je klient uteCenec, alebo imigrant, pokuste sa zistit’ jeho zvyky v tejto oblasti. Ak
je to nevhodné, vobec to nespominajte.

Krok 2: Uzatvorte to a urobte kratky uvod k nasledujicemu sedeniu.



SEDENIE 3: STANOVENIE CIECA

1. Uvod

Rozvoj zrucnosti a ziskavanie vedomosti s stucastou celozivotného procesu. Vicsina z nés
ziskava mnozstvo zrucnosti a schopnosti, ktoré maji vysoka hodnotu vo svete prace casto bez
toho, aby si to uvedomovala. Co sa tyka verejnych sluZieb a inej podpory, I'udia a obzvlast
mladi l'udia, nie su si vedomi socidlnych kontaktov okolo nich napr. rodiny, priatel'ov,
vzt'ahov, ucitelov, mladych a robotnikov, ktori maji ist¢ vedomosti, zdroje a kontakty a
ktoré podporujt ich kariérny rozvoj. Hodnotenie vlastnych preferencii, zruénosti a pristupov
k zdrojom, podporam - st kluCom k stanoveniu realistickych a dosiahnutel'nych cielov.
Detailné informacia je uvedena v ssedeni 2 — Sebaltcta.

2. Ciele

Tento modul navrhuje pripojit’ sa k uz pozadovanému uceniu, do istého okruhu podpory
a socidlnych kontaktov, s cielom pomoct klientovi identifikovat jeho preferencie
v zamestnani a ako vyuzit siet’ zdrojov (zahfnajuc konzultantov, ktori mu pomahaji v tomto
module), aby realizovali jeho aSpiracie. Poznanie zruCnosti a siete podpory by mali
vybudovat’ istotu a zmysel pre seba-dolezitost’ medzi klientmi a pozdvihnit' ich aSpiraciu vo
vztahu k zamestnaniu / kariérnym moznostiam.

Prehlad a reflektivne aspekty tohto modulu by mali povzbudit' klienta, aby ocenil
roznorodost’ aktivit v roznych zamestnaniach a aby pochopil podstatu Specifik a analyzu
potrieb v zamestnani. V zévere by sa mal klient zamerat’ na Specialne zamestnanie / kariérne
moznosti.

3. Zavery ucenia sa

Pri skompletizovani tohto modulu sa predpokladd, ze klient bude schopny uviest’ zdkladné
zrucnosti / atribity nevyhnutné pre jeho ofakdvané zamestnanie a kariéru. Klient ohodnoti
svoje vlastné silné stranky a slabé stranky.

Zaroven by klientovi malo byt’ poskytnuté praktické pochopenie o¢akévania zamestnavatel’a
a mal by mat realistickll predstavu o zékladnych poZziadavkach, ktoré na neho budi kladené
ako na zamestnanca.

Zaroven klient by mal pochopit’ vyhody danej situdcie tak, aby koreSpondovala jeho
osobnému chédpaniu a vnimaniu.



4. Ulohy

Toto sedenie by mohlo byt rozdelené do viacerych sedeni.
Sedenie 1 — Osobny audit / audit kariérnych zruc¢nosti
Uloha 1: PrehPad osobnych zruénosti

Konzultanti by mali pomoct klientovi vyplnit’ predlohu a mali by mu pomoct’ zosumarizovat
zavery, ktoré vyplyvaju zo splnenia ulohy.

Krok 1: Poproste klienta, aby urobil zoznam poZadovanych zrucnosti a typov aktivit v danej
oblasti prace / kariéry (pozri sedenie 2 v sedeni 2).

1.

2.

3.

Krok 2: Poproste klienta, aby na baze predchadzajuceho sedenia vymenoval 5 — 10 osobnych
silnych stranok, ktoré by mohli pomoct’ jeho vyvoju v danej oblasti a zarovei, aby indikoval 3
— 5 oblasti, ktorym by mala byt venovana pozornost’ v stvislosti s jeho rozvojom.

Krok 3: Od klientov sa pozaduje, aby vytvorili zoznam moznych kontaktov: rodina, priatelia,
znami, ucitelia, atd’. ktori im pomahaju pri hl'adani zamestnania a kariérnom rozvoji.

Rady konzultanta
»Pavucinova procedura“
Je to technika na vytvorenie siete pre lepSie rozhodovanie o Specifickom probléme
(hl’adanie zamestnania).
Zah¥iia mozné zdroje podpory — ,,siet’ podpor“: noviny, rodicia, priatelia a institucie (urad
prdce, narodna agentura prdace, NGOs).
Tato procedura pomdha pri planovani potrebnych krokov na vytvorenie kontaktov so
spravaymi Pud’mi, alebo instituciami. Mapa poddva obraz moZnosti a pomdaha pri selekcii
najvhodnejsSich prostriedkov.

PODPORNA SIET:

Sedenie 2 — Vyber a jeho vhodnost’ pre klientov profil
Uloha 1: Specificky vyber

Krok 1: Urobte Specifické vybery — klienti st vedeni k priorizovaniu ich zamestnani /
kariérnych preferencii v zmysle kompatibility:

osobné zru¢nosti

profesiondlne zruc¢nosti

osobné rysy

tuzba / schopnost’ / moznost’ pre d’alSie vzdelanie



e tuzba / schopnost’ / moznost’ pre d’alSie Skolenie
e naliehavost’ prace / zarobok

Krok 2: Aby sme pomohli klientovi v tomto procese, pripravime interaktivne cvicenie, ktoré
pomdze klientovi pri priorizovani preferencii. Povzbudte klienta, aby si vybral 2 — 3
postavenia, ktoré povazuje za najvhodne;jsie.

Rady konzultanta
Pre d’alfie ziskanie informadcii moZete pouZitt DYCS Manudl kariérneho rozvoja pre
konzultantov kapitola IV — Stratégie kariérneho planovania.

Nechajte klienta, aby vyplnil nasledujicu tabul’ku, v ktorej pre kazdé postavenie napiSe svoje
vSeobecné postoje.

Kariéra Pracovna Pozadované Ziskané
budicnost’ zru¢nosti vzdelanie
1
2
3

Krok 3: Na zéklade odpovedi z tabulky pomozte klientovi, aby sa sustredil na Specifické
otazky tykajuce sa postavenia v zamestnani. Toto cvi¢enie mu pomdze ziskat' orientdciu a
informacie vo vztahu k najvhodnejSim alternativam. Po ukonceni potrebnych informacii
zvazte, ktord je najlepSia a pomodzte mu pri vyjasiiovani vSetkych potrebnych detailov: je
nevyhnutné zacastnit’ sa Skolenia resp. méa schopnosti pre pozadovanu poziciu a méze zacat
s hl'adanim zamestnania.

Je tu niekol’ko otdzok, ktoré mézeme polozit’ klientovi:

Rady konzultanta
Povzbud’te klienta, aby vymenoval 2 — 3 postavenia v prdci, ktoré by chcel robit’, ale pre
ktoré sa eSte presne nerozhodol. PoméZte mu ndjst’ najvhodnejSie zamestnanie a vyjasnite
odpovede. Poskytnite mu rady a vysvetlenia kedykol’vek bude mat’ problémy s uvedenim
odpovedi.




Otazka 1: Aké budu hlavné zodpovednosti, ktoré na seba vezmem vo vztahu k méjmu
postaveniu:

Rady konzultanta
Vysvetlite klientovi, Ze nie je nevyhnutné, aby vyplnil vSetky udaje. Nemal by byt’ stresovany
a nemal by sa citit’ nepohodine. Kedykol'vek Zistite Ze je napity, povedzte vtip, alebo
pozndamku, ktord uvol’ni atmosféru.

Krok 4: Aktivujte diskusiu na baze uvedenych odpovedi. Cielom je ujasnit’ a vybrat’ spravne
postavenie v zamestnani klienta, ktoré najviac splni jeho ocakavania.

Ked’ klient vyplni vSetky odpovede, mali by ste ich s nim prediskutovat’. Dopliite ich o d’alSie
a modifikujte ich (kdekol'vek si klient uvedomi, Ze to potrebuje).

Rady konzultanta
Nezabudnite, Ze potrebujete predchdadzajucu pripravu: pouZite Narodnu klasifikdciu
profesii aj s inym doplitujiicim materidlom, ktoré poskytnu informdciu o zamestnaneckom
profile vo vaSej krajine.

Krok 5: Vyberte najvhodnejsie zamestnanie z kroku 1 a rozviiite ho do detailného profilu.

V pripade, Ze si klient uvedomi potrebu preskolenia, aby mohol poziadat' o istd poziciu
v zamestnani, bud’te pripraveny mu poskytnut’ taki pracovnu poziciu, ktora najlepSie splni



jeho ocakavania a poskytne mu nevyhnutni informaciu na kontaktovanie organizatora
Skolenia. Ak Skolenie nie je potrebné, pomoZzte mu s vypracovanim detailného profilu na danti
poziciu. Poskytnite mu informécie o Ziadanom zamestnani.

Rady konzultanta
Uved’te 1 alebo 2 priklady Specifického postavenia v zamestnani. PouZite doplnkovy
materidl Narodnej klasifikdcie profesii a zoznamte sa s platnymi zamestnaneckymi profilmi
vo vaSej krajine.

Uvéadzame 2 priklady:
1. Postavenie — Spravca hotela

e hlavné zodpovednosti — uvitanie, registracia a ubytovanie navstevnikov v hoteli; kontrola
osobnych udajov z obcianskeho preukazu v porovnani s registracnou kartou; vyberanie
poplatkov za poskytované sluzby (zékladné a doplnkové); informovanie tych, ktori hotel
opustaju;

e hlavné zodpovednosti, ktoré¢ st podstatné pre toto postavenie — zodpovednost’ za kvalitu
spravcovskych sluzieb pre navstevnikov; zodpovednost za Skody, ktoré suvisia so
spravcovskou sluzbou;

e organizatné vztahy avzdjomné vztahy — pod priamou kontrolou manazéra hotela;
udrziavanie vztahov a vzajomnych vztahov s klientmi hotela, ako aj so zamestnancami hotela
vo vztahu k technickym a hygienickym sluzbam; kontaktovanie manazérov a expertov
z turistickych spolo¢nosti alebo klientov, ktori si rezervuji miesto;

e ziadané kompetencie — zoznamte sa s normativnym zadkladom, ktory reguluje otazky
tykajlice sa ubytovania domacich a zahrani¢nych klientov; normativne poziadavky na
protipoziarnu prevenciu;

e pozadovana kvalifikicia — vysokoSkolské vzdelanie v oblasti turizmu; pocitacova
sposobilost’; plynulost v angli¢tine a prinajmenSom eSte vjednom cudzom jazyku;
profesionalne skuisenosti;

2. Postavenie — Pracovnik v kuchyni

e hlavné zodpovednosti — poskytuje nevyhnutné produkty zo skladu do kuchyne; umyva
a rucne alebo mechanicky cisti zeleninu; triedi odpad do koSov; umyva kuchynské riady; ¢isti
kuchytiu atd’.

e hlavné zodpovednosti podstatné pre dané postavenie — zodpovednost za kvalitu
zaobchadzania s ovocim a zeleninou; zodpovednost’ za Skody spdsobené zlym zaobchadzanim
s ovocim a zeleninou;



e organizatné avzijomné vztahy — pod priamym vedenim S$éfa; udrziavanie vztahov
a vzajomnych vzt'ahov s pracovnikmi v kuchyni a ¢aSnikmi;

e pozadované¢ kompetencie — zoznamit' sa s hlavnou charakteristikou produktov aich
pravidlami uskladnenia; poziadavky pre pracu s prackou - umyvackou,

e kvalifikacné poziadavky — zakladna alebo stredna Skola; schopnost’ pracovat’ s prackou -
umyvackou a profesionalne skisenosti;

Uloha 2: Pochopenie sveta prace

Vyber, ktory sa urobi, nie stadle zodpoveda klientovmu profilu a poziadavkam. Niektoré
Specifikd v zamestnani prekdzaji kariérnemu rozvoju, zvlast mladym l'ud’om, ktori su
socidlne znevyhodneni. Tym, Ze klient vyplni predlozeny modul, mal by ziskat' zakladné
schopnosti pre lepSie porozumenie pracovné¢ho prostredia, rovnako aj prijat’ a chranit’ svoje
Specifické prava a prijat’ zodpovednost’. Klient by si mal byt vedomy vsetkych prav, ktoré mu
prinélezia, aby sa vedel ucinne a zodpovedne branit. Zaroven by mal mat’ predstavu o svojich
zodpovednostiach a poziadavkach tak, aby si udrzal zamestnanie a aby sa mohol Uspesne
v danej spolocnosti rozvijat’. Tato Gloha, ktora sa tyka hlavne mladych l'udi bez akychkol'vek
pracovnych sktisenosti, by mohla byt’ rovnako uzito¢na aj pre inych.

Poproste klienta, aby detailne opisal svoje predstavy o realnom pracovnom dni. Sedenie by
mohlo byt’ organizované ako diskusia, kde klient za pomoci konzultanta by si mohol robit’
poznamky.

Nasledujtce podporné kroky mozu byt pouzité na podporenie procesu:

1. Ranné vstavanie / v akom Case — st spolocnosti, ktoré zacinaji rano vel'mi zavcasu: to
modze byt problémom pre mnohych l'udi, zvlast' pre rodicov, ktori maji malé deti a musia
ich odviest’ do skolky.

2. Cesta do prace / ako dlho to trva klientovi; méze to byt dlha cesta z domu, prekazky ako
dopravna zapcha atd’.

Rady konzultanta
Upozornite klienta, aby si bol vedomi skutocCnosti, Ze pre niektoré zamestnania platia presné
hodiny zaciatku prace (mnohokrdt bez presne definovaného ukoncenia pracovného casu).



3. Pracovny proces sam o sebe — o to je, ktoré su hlavné elementy, atd’.

4. Pracovné prostredie — pomdzte klientovi opisat’ pracovné prostredie — ako vyzera,
kolegovia, velkost organizicie.

Rady konzultanta
Predstavte klientovi rozne typy zamestnania — C&i sa tyka typického kanceldarskeho
zamestnania alebo na druhej strane zamestnania, ktoré si vyZaduje vicsSinu Casu
prechaddzania 7 miesta na miesto.

5. Préva zamestnanca — oboznamte klienta so zdkladnymi pravami, na ktoré ma ndrok,
urobte prehl’ad (tak ako je to urcené v legislativnom prave a v zdkonniku prace, atd’.).

6. Vysvetlite klientovi, Ze mat’ zamestnanie sa nevztahuje len na pozadované prava, ale
obnasa aj Specifickii zodpovednost.

Rady konzultanta
Venujte pozornost’ tymto zodpovednostiam a povinnostiam:
Predstavte pracovny proces najrealistickejSim sposobom:

e pomozte klientovi, aby si uvedomil vaznost’ zamestnania

e existuje balik vSeobecnych povinnosti — robte to, ¢o vam zamestndvatel’ povie, prid’te do
prdce nacas, dodrZiavajte vnutorné pravidla spolocnosti, bud’te zodpovedny tak, aby sa na
vas mohli spolahnut’ aj ini, preberte zodpovednost'.

Bud’te pripraveni obozndmit’ klienta s popisom zamestnania, o ktoré mad zdujem, zamerajte
sa hlavne na pracovné podmienky a pracovné prostredie. V tejto suvislosti by ste mali mat’
detailnu informdciu o Specifikdach najbeZnejSich typov zamestnani.

To by ste uz mali mat’ pripravené vopred.

7. Mozné negativne stranky klientovho zamestnania — zamestnania, do ktorého sa chce pustit’.

- ponuka velmi dynamické pracovné prostredie — pontka cestovanie, ktoré moze byt
klientovi aj prekazkou (hlavne pre osamelych rodi¢ov);

- predpokladd pracu v stresovych situaciach — niekedy, alebo vacSinu pracovného cCasu
(zavisi to od druhu prace);

- vyzaduje si stalu dostupnost’ pracovnika (st zamestnania, ktoré si vyzaduju stalu
pritomnost’ zamestnanca na pracovisku, napr. poziarnik, policajt, atd’. );

- vyzaduje si aktivnu komunikaciu so zakaznikmi — to by mohol byt problém pre uteCenca
alebo imigranta, ktory nerozprava plynulo jazykom krajiny, v ktorej sa nachadza;

- vyzaduje si pracu s drahym tovarom — zamestndvatelia neuprednostitujii zamestnavanie
byvalych véziiov;



8. Odchod z prace
Klient by mal pamaétat’ na to (aj ked’ to nie je uvedené v pracovnej zmluve), ze zamestnavatel
od neho mdze pozadovat’, aby ostal v praci dlhsie ako je jeho pracovné doba.

Rady konzultanta
Zdoraznite podmienky, hlavne ak sa jednd o klienta, ktory je osamelym rodicom.
Zostavanie v prdci dlhSie je vel’kym problémom pre osobu s det’mi, ktorda nema nikoho na
vypomoc pri opatrovani.

Ak si klient uvedomi, ze dané zamestnanie je pre neho nevhodné, skuste byt pozitivnym
a podporte klienta, aby si nasiel zamestnanie, ktoré bude pre neho vhodnejsie.



SEDENIE 4: ZAPOJENIE DO CINNOSTI

1. Uvod:

Tento modul by sa mal koncentrovat’ na skisenosti, ktoré boli ziskané v predchadzajticich
moduloch. Mali by ste zovSeobecnit’ to, ¢o bolo doteraz ziskané. Ked’ klienta obozndmite so
zvlastnostami pracovného procesu a vyberom zamestnania, je to prvy krok k vytuZenej
kariére.

Ak sa tato cesta realizuje a analyzuje, klient bude schopny si vytvorit’ jasni predstavu
o nevyhnutnej stratégii, ktora musi podstipit’.

2. Ciele:

Jednym z hlavnych ciel'ov tohto modulu, je pomoct klientovi pochopit’ jednotlivé kroky,
ktoré ho dovedu k vytizenej buducnosti — kariére, ktora sa klientovi najviac hodi.

3. Zavery:

Vyplnenim tohto modulu by klient mal mat’ jasnti predstavu, ktora sa tyka jeho rozvoja (bud’
Skolenia alebo zamestnania). St dve alternativy, ktoré by mal klient konfrontovat — bud’
podstupi Skolenie, ktoré mu dopomdze k ziskaniu pozadovanych zru¢nosti v danej pozicii,
alebo pre pozadovanu $pecifickt pracu spifia poziadavky na schopnosti a zruénosti.

Klient je tak pripraveny, aby sa zorientoval v procese hladania zamestnania (nasledujuce
sedenie v tomto manualy).

4. Ulohy:
Uloha 1: Prehlad potrieb pre praktické vzdelavanie
Rady konzultanta

Vrat’te sa k ulohe 1 v pripade, Ze klient potrebuje praktické vzdelavanie. Ak nie, chod’te
rovno k ulohe 2.



Krok 1: Identifikacia praktického vzdelavania.

Ak pocas predchadzajuceho sedenia si klient uvedomil, Ze potrebuje d’alSie Skolenie, prvym
krokom je identifikdcia praktického Skolenia — ktoré je najvhodnejSie a preco. Aké su
poziadavky, ktoré najviac spiiiaju predlozené alternativy. Mali by ste vypracovat detailny
prehlad kurzov vo vasom okrese / regione v suvislosti s najbeznejSimi povolaniami.
Prestudujte si, kto kurzy organizuje a je za nich zodpovedny (sukromné spolocnosti, Specialne
centrd, zamestnanecké centrd vo vasom okrese), vyberte rézne moznosti a aktualizujte
informaécie.

Krok 2: Identifik4cia vhodnych kritérii.

Niektoré kurzy si vyzaduju predchadzajice povinné podmienky pre ucast’ — Specificky druh
vedomosti, schopnosti arelevantnych sktsenosti (napr. pocitaCovll zrucnost, isty typ
vzdelania, Specialne zrucnosti, atd’. ).

Je nevyhnutné, aby bol klient o tychto poziadavkach a kritériach dobre informovany a aby mu
tieto informacie spravne poskytnuté (Pamétajte, Ze nie je nevyhnutné si pamitat’ vSetky
detaily. Robte si poznamky a vyuzite rdzne zdroje, ktoré vam poskytuju jasnii a Gplnu
informaciu).

Rady konzultanta
Spojte s narodnymi a miestnymi uradmi, instituciami alebo poskytovatel’mi kurzov.

Krok 3: Identifikacia podpornych oblasti.

Nakoniec venujte pozornost’ identifikovaniu podpornych oblasti — t. z. kto bude platit’ za kurz,
alebo ¢i sa jedna o kurz zdarma. Mali by ste sa dopracovat’ k takym informaciam ako: aka je
priemerna cena za kurz pre najbeznejSie zamestnanie, ¢i si kurzy zdarma, kto ich organizuje,
ako one poziadat, ¢i je mozné ziskat zlavu zceny, hlavne ak sa jedna o socidlne
znevyhodnenych mladych l'udi, uteCencov, slobodnych rodi¢ov, dlhodobo nezamestnanych
atd’.

Uloha 2: Plan akcii

Ak sa klient rozhodol pre praktické kurzy alebo si mysli, Ze to nie je nevyhnutné, mézete mu
poskytnt’ tipy pri priprave jeho ,,Planu akeii®.

Plan akcii je vel'mi zadvaznou etapou pri priprave kariéry, ale nemal by ho robit’ konzultant.
Klient by mal byt vedeny ktomu, aby naSiel rieSenia, aby monitoroval a kontroloval
pripravny proces rovnako ako proces hl'adania a ziskania vhodného zamestnania. Klienti by
mali byt presvedceni o tom, ze oni sami su zodpovedni za svoju budicnost’ — v ziadnom
pripade nie konzultanti, alebo iné osoby.

Nasledujica tabulka uvadza rozdielny stupenl zainteresovania klienta, s ktorym pojednava
konzultant.



Nizsi stupeil Stredny stupeil Vys$i stupent

1 2 3 4 5
,,V skutoc¢nosti tu |,,Chcem zmenu,|,,Mohol by som [,,Skisim to* ,Pokisim sa to
nechcem byt —|ale mdm obavy |to skusit* urobit’ ¢o
niekto iny ma |z donucovania® najlepsie*
donutil, aby som
sem prisiel*

Metoda presvedcovania klientov, aby boli viac zainteresovani, je pochopitel'nejsia vtedy, ked’
sa pocita s planovanim. Pldnovanie ma zmysel iba vtedy, ak je klient viac zainteresovany.

Dobré plany by mali mat’ 8 kvalit obsiahnutych v akronyme SAMI*C3,

S JEDNODUCHY plan by nemal byt’ vel'mi komplikovany
A DOSIAHNUTELNY plén si nevyzaduje vela Gsilia
M MERATELNY plan je presny ajasny ,Kedy ho
splnite?*
OKAMZITY plan bude realizovany ¢o najrychlejsie
ZAINTERESOVANY znamena to, Ze konzultant, ak je to
nevyhnutné, mal by byt’ zainteresovany
C KONTROLOVANY plan nezavisi na inych osobach
KLIENTOM
C ODHODLANY znamend, ze konzultant musi pomoct’
klientovi realizovat’ planovant
skuto¢nost’
C KONZISTENTNY perfektny, efektivny a logicky plan je
ten, ktory moze byt zopakovany

Dosiahnutelny a efektivny plan akcii presved¢i klienta, Ze jeho vlastné a pozitivne spravanie
prinesie ocakavané vysledky.

Krok 1: Obsah planu.

Rady konzultanta
Je samozrejmé, Ze obsah planu zdleZi na Specifikdach klienta a jeho postupoch, ale nemali
by v iitom chybat’ nasledujuce:

A) Podporna siet’ (vid’ sedenie 3, tloha 1)

B) Konkrétne kroky, ktoré maju byt uskutocnené a tykaju sa osoby, je Podporna siet




C) Konkrétne kroky pri hladani zamestnania — hladajte vSetky mozné informacie
o zamestnani (noviny, zamestnanecké agentury, Internet atd’.), poslite CV a motivacny list
do pracovnych agentur, alebo konkrétnemu zamestnavatel'ovi, internetovym kampaniam,
on-line ziadost'am, atd’.

Aby sme pomohli klientovi, poproste ho, aby vypracoval zoznam moznych informacnych
zdrojov pre uskuto¢nenie uspesnej kampane pri h'adani zamestnania.

Kde mézem hl'adat’ zamestnanie |Pozndmky

Noviny

Internet

Agentury

Priatelia / siete

AN Rl Fall Pl Il o




SEDENIE V : ZISKANIE A UDRZANIE ZAMESTNANIA

1. Uvod

Mladi nezamestnani l'udia maji mnohokrat problémy vclenit' sa do spolocnosti. Tieto
podmienky ich vedu k socidlnej, kultirnej a ekonomickej izolacii a je vel'mi tazké dostat’ sa
z tohto kruhu. Medzi stanovenim cielov a preferencii a ziskanim zamestnania sa vytvori
priepast’, ktori je tazko preklentt. Ziskat zamestnanie si vyzaduje vel'ku davku sebaistoty
a sebadovery. Posuva to osobu zo stavu nezamestnanosti do aktivnej participacie moderne;j
spolo¢nosti.

2. Ciele

Hlavnym cielom tohto modulu je pripravit klienta ziskat zamestnanie. To znamena,
oboznamit’ ho s problematikou procesu prechodu z nezamestnanosti a za¢atia prace. Klient by
mal byt schopny identifikovat’ a predvidat’ problémy, ktoré ho na tejto ceste oCakavaji, aby
sa na konci mohol aktivne integrovat’ do socialneho, kulturneho a ekonomického Zivota.
Nakoniec by sa mal klient adoptovat’ na dlhodobu predstavu udrzania si zamestnania.

3. Vysledky ucenia sa

V zavere€ne] faze prace na tomto module by si mal klient vytvorit' zoznam realistickych
kariérnych moznosti, ktoré by mu mali pomoct’ pri hladania zamestnania. Mal by byt
schopny napisat’ CV a ¢o do neho zakomponovat, alebo vylucit, rovnako ako motivacny list
so vSetkymi relevantnymi informaciami. Zaroven by sa mal vediet pripravit na uspesné
zvladnutie pohovoru a mal by predvidat ocakavania zamestndvatela. V zavere by sa mal
vClenit’ do pracovného prostredia a stat’ sa vykonnym a GispeSnym.

4. Ulohy:

Uloha 1: Ako pisat’ motiva¢ny list



Poproste klienta, aby napisal motivacny list, v ktorom by sa atraktivnym sposobom predstavil
zamestnavatel'ovi.

Rady konzultanta:

Viac informacii na poZiadavky a Standardy ziskate v DYCS — Manudl kariérneho rozvoja
pre konzultantov.

Pouzite nasledujuci format:

VaSe meno

Vasa adresa

Mesto, okres a smerovacie Cislo

Datum

Meno zamestnavatela

Titul zamestnavatel'a

Meno spolo¢nosti

Adresa spolocnosti

Mesto, okres, smerovacie ¢islo

Viézeny pan/pani/sle¢na (meno zamestnavatel’a)
Vec: Pozicia, o ktoru Ziadate spolo¢nost’
Uvod

List

Zaver

Pozdrav

Vas podpis
Meno napisané strojom

Prilohy




Uloha 2: Ako pisat’ profesijny Zivotopis CV

Pomozte klientovi pri pisani CV.

Rady konzultanta:

Viac informadcii na poZiadavky a Standardy pri pisani CV ziskate v DYCS — Manuadl
kariérneho rozvoja pre konzultantov.

MENO A PRIEZVISKO

Adresa
Telefon

OSOBNY PROFIL

VYSLEDKY VZDELANIA
HISTORIA ZAMESTNANT{
DOBROVOINE SKUSENOSTI
ZAUIMY/ZALUBY

REFERENCIE, dostupné na poziadanie

Uloha 3: Pracovny pohovor
Pomézte klientovi pripravit zoznam moznych otdzok, ktoré sa mdze potenciondlny
zamestnavatel opytat’.

Rady konzultanta:

Dalsie detailne informdcie, rady , interaktivne moduly a cvi¢enia ndjdete v:
DYCS Manuadl kariérneho rozvoja pre konzultantov
DYCS Virtudlne kariérne centrum on-line VCC — www.careercenteronline.org




Pouzite nasledujucu tabul’ku:

Cast’ pohovoru Otazky
A Uvodné L.
2.
3.
B Pracovné skusenosti/pracovny | 1.
vykon 2.
3.
C Vzdelanie/skolenia/kurzy/ciele | 1.
do buducnosti 2.
3.
D Prieskum spolo¢nosti 1.
2.
3.
E Osobné 1.
2.
3.
F Zavery 1.
2.
3.

Uloha 4: Prijatie/odmietnutie zamestnania

Poradte klientovi, aby si pripravil kontrolny zoznam typu ,, predtym, ako prijmem
zamestnanie®, ¢o mu pomodze udrzat’ si zamestnanie.

vyhody a nevyhody

A: Ako som spokojny so svojim vykonom v zamestnani a povinnost'ami, ktoré mi boli
pontknuté?
B/ Aké st moje silné stranky?




C/ Aké st moje slabé stranky?

Plat

Uloha 5: Ako si udrzat’ zamestnanie?
Poproste klienta, aby si vypracoval zoznam spolo¢enskych pravidiel, ktoré zistil pocas prvého
pracovného dna, prvého tyzdna a prvého mesiaca — obleCenie, vztahy, kariérne moznosti,
slabé stranky a problémy.

Rady konzultanta:

Pre d’alSie uZitocné rady a informacie pozrite si — DYCS Manudl kariérneho rozvoja pre
konzultantov



SEDENIE 6: RIADENIE SAMEHO SEBA

1. Uvod

Ziskanie zamestnania znamena v mnohom zmenit’ Zivotny §tyl. Znamena to nové vydavky,
nové prijmy a nové vyzvy doma a v praci. Je dolezité, aby ste boli v tomto Stadiu opatrny.
Bude to znamenat' prispdsobit’ sa novému pracovnému poriadku, stresovym situaciam
a usporiadaniu si suikromného zivota a profesijnej kariéry. Tento modul sa pokusi pripravit
klienta, aby si bol vedomy vSetkych zmien a ukdze mu, ako manaZovat’ a kontrolovat’ tieto
situacie.

2. Ciele

NajdolezitejSim cielom v tomto module je naucit’ klienta identifikovat’ zdroje stresu a napitia
sposobené zmenou situacie a dlhodobymi problémami, ktoré moézu nastat’ v praci. Pripravit’
klienta aj na relevantné moznosti, ako sa vyrovnavat’ s tymito problémami, ako si zariadit’ ¢as
a program, ako vychadzat’ s prijmami.

3. Vysledky ucenia sa

Zvladnutie tohto modulu pomdéze klientovi rozoznat’ signdly nieCoho nespravneho, vybuduje
si Specialne varovné mechanizmy na zaklade poznania samého seba. Bude identifikovat’
preklenovacie mechanizmy, ktoré mu pomoézu vyhnut' sa viac¢§im krizam a bude schopny
konfrontovat’ ¢okol'vek vo svojom profesijnom a privatnom zivote.

Bude vediet’, ako si efektivne zorganizovat’ ¢as a denny rozpocet.

4. Ulohy:
Uloha 1: Casova organizicia:

Krok 1: Poproste klienta, aby odpovedal na nasledujice otazky ,,ano®, alebo ,nie* podla
svojho zvycajného spravania:



—_

Napisal som dlhodobé, stredne a kratkodobé ciele o sebe a svojej rodine Ano |Nie

2 | Mam jasnu predstavu ¢o budem dnes robit’ v praci a doma Ano | Nie

3 |Mam jasnu predstavu , ¢o chcem dosiahnut' v praci na budici tyzden | Ano | Nie
a budlici mesiac

4 | Definujem svoje priority predtym, ako sa pustim do dblezitych uloh Ano |Nie

5 |Svoje tspechy hodnotim na béaze dosiahnutych vysledkov v spojeni s|Ano |Nie
cielmi

6 | Pouzivam denny, tyzdenny a mesaény kalendér na oznacenie uloh a cielov | Ano | Nie

7 | Rozdelujem svoje tlohy kedykol'vek je to mozné Ano |Nie

8 |Udrziavam v poriadku len dokumenty uZitoéné pre moju pracu. Ostatné | Ano | Nie
vyhadzujem

9 | Zbavujem sa poSty Ano | Nie

10 | Moj kufrik nie je preplneny, nosim len najpotrebnejsie veci Ano | Nie

11 |Limitujem poéet stretnuti s potencialnymi zamestnavatelmi, aby som sa|Ano |Nie
sustredil len na procesy prijimania rozhodnuti

12 | Davam prednost’ telefonickym pohovorom pred priamy kontaktom Ano |Nie
13 |Lahko sa rozhodujem pri menej dolezitych veciach Ano | Nie
14 | Koncentrujem sa na kazdy ciel’ separatne Ano | Nie
15 | Kazdy dokument kontrolujem iba raz Ano | Nie
16 |Na listy odpoveddm naraz a ru¢ne Ano |Nie
17 | Fixujem svoje a ostatnych terminy a trvdm na ich dodrziavani Ano |Nie
18 |Kazdy tyzdei si nechavam Cas na pripravu planovania Ano | Nie
19 | Viem povedat ,,nie a trvdm na tom Ano |Nie
20 [Najprv si prejdem vsetky materialy —knihy, ¢lanky a az potom za¢inam | Ano | Nie
pisat’
21 |Pokracujem v pritomnosti s tym, ¢o uz malo byt urobené Ano |Nie

22 |Sledujem efektivitu vlastnej prace kazdy defi a pytam sa ,, Ako by som to | Ano | Nie
mohol lepsie urobit™?*

23 | Premyslam o efektivnejSom vyuzivani Casu Ano | Nie
24 | Pre mia plati, ze Cas su peniaze Ano | Nie
25 | Som jediny, ktory kontroluje svoj ¢as — nikto iny to nerobi za mia Ano | Nie

26 |Dokumenty a iné materialy mam v tagke, aby som mohol pracovat kym |Ano | Nie
niekde ¢akam — letisko, atd’.

27 | Dvere na svojej pracovni mam stale zatvorené Ano | Nie

28 | Pravidelne kontrolujem , ako sa mi dari plnit’ ciele Ano | Nie

Krok 2: Kontrola vysledkov:

1. Ak prevladaji odpovede ,,ano* — potom ste urobili vybornu vzajomnu pracu!




2. Ak prevladaju odpovede ,,nie“ — mali by ste koncentrovat’ klientovu pozornost’ na
rozvoj jeho zru€nosti v cviceniach (tiloha 2, 3 a 4 v tomto sedent).

Rady konzultanta:
Jasne upozornite klienta, Ze aj napriek neuspokojivym vysledkom by nemal ist’ do extrémov
a drasticky preorganizavavat’ svoj Zivot.
Realisticky pristup bude zah¥iiat’ dvojstupiiovy proces.

Najprv — sledovanie sposobu, ako si organizuje Cas.
Neskor — reorganizdcia prerozdel’ovania uiloh v suvislosti s jeho ciel’mi a principmi.

Uloha 2: Ako sa vyhniit’ krize

Poproste klienta, aby popisal symptomy a priznaky napétia, ktoré by mohli viest’ ku krize.
Zaroven by mohol uviest’ typy relaxacie , ktoré by boli u¢inné v tejto situdcii.

Priznaky Symptomy Vhodné techniky
vycerpanost’ nespavost’ relaxdcia (Sport, hudba, joga)
zabudanie veci nepokoj sustredenie, robenie

zoznamov, myslenie na kazda
vec

Uloha 3: Plan akcii

Klient ba si mal zorganizovat’ kazdodenné aktivity tak, aby hol byt efektivny a mal ¢as na
relaxaciu. Plan by mal zahfnat’:

pondelok utorok streda | Stvrtok | piatok sobota |nedel’a

8:00-8:30 | ratiajky

8:30-9:00 |noviny

9:00-10:00 |agenttra,
rozhovor s

konzultantom
10:00- kava S
10:30 priatel'mi
11:00- priprava
13:00 Zivotopisu,

zaslanie




ziadosti

13:00 obed

15:00 jogging

Uloha 4: RozpoZet

Pomdzte klientovi pri organizovani systému jeho tyzdennych vydajov. Klient musi pamétat’
na svoje potreby aprijem. Koncept musi byt realisticky, jednoduchy a mal by zahfnat
zéklady rozpoctovych koncepcii.

M6j mesaény prijem je : ...

Vydaje na ubytovanie, elektrinu a iné: ...
Strava: ...

Volny cCas : ...

Zoznam tyzdennych vydajov: kino, kava, strava ...




SEDENIE 7: PLANOVANIE V KARIERNOM ROZVOJI

1. Uvod

Klient by sa nemal sustredit’ iba na jedno zamestnanie, ktoré ho neuspokojuje kompletne. Je
nebezpeéné zmierit’ sa s nie¢im, ¢o nespliia jeho poziadavky a o¢akavania. Preto by mal klient
dostat’ rady, aby hl'adal iné alternativne zamestnania , ak zisti, Ze dana pozicia nevyhovuje
jeho schopnostiam a moznostiam aje v rozpore s pociatoénymi pracovnymi dohodami.
Vsetky tieto situdcie si vyzaduju rychle aadekvatne reakcie, aby sa predislo d’alSiemu
zhorSovaniu situdcie. Po vSetkych netspesnych pokusoch povzbudte klienta pri d’alSom
hl'adani zamestnania.

2. Ciele

Ciel'om tohto modulu je povzbudit’ mladych l'udi, ktori st znevyhodneni na trhu prace kvoli
socialno-ekonomickym rozdielnostiam, nedostatocnému vzdelaniu, dlhodobej
nezamestnanosti a kultirnej a etnickej rozdielnosti, aby hl'adali d’alsiu pracu, tak ako to robia
ini l'udia.

3. Vysledky ucenia sa

Je ulohou konzultanta, aby presvedcil klienta ¢o je podstatné pre jeho pozitivny kariérny
rozvoj a vysledky relevantné jeho ambiciam; nie len histéria (Co dosiahol v danom
momente), ale hlavne buduci potencial mladej osoby. Klient by sa nemal obmedzovat len na
to, ¢o dosiahol doteraz, ale mal by ist’ d’alej, stanovit’ si vyssie ciele a snazit’ sa ich dosiahnut’.
To znamenad, Ze klient by si mal byt’ vedomy skuto¢nosti, ze budicnost’ ma vo svojich rukach
a Ze situacia sa vylepsi iba vtedy, ak podstupi adekvatne kroky.

4. Ulohy:
Rady konzultanta:
Pomozte klientovi, aby veril vo vlastné sily, schopnosti a zruénosti, pomocou ktorych

prekond nebezpecie spolocenskej izoldcie.

Porad’te mu, aby pozorne zvdZil svoje zaujmy, pretoZe mu moZu pomoct’ ndjst’ pracovné
postavenie.



Dalej by mal zvatit d’alSie faktory pri hladani vzdeldivacich a pracovnych mosnosti. Mal by
porozmyslat’ o svojich zdaujmoch, schopnostiach, skusenostiach, osobnosti a hodnotdch,
ktoré mozZu ovplyvnit’ oCakdavany uspech a jeho uspokojenie. Su to rovnako doleZité faktory
ako jeho zdaujmy.

Uloha 1:

Toto cvienie ma za ciel' ohodnotit’ (sebaohodnotit’) klientove schopnosti pri planovani
a budovani kariéry a vysvetlit moznosti jeho rozvijania.

Krok 1: Poproste klienta, aby odpovedal a oznacil nasledujuce odpovede, ktoré sa najviac
hodia:

Skala odpovedi: 1- Giplne sthlasim, 2- suhlasim, 3- moZe byt’, nie som si isty, 4- nestihlasim,
5- vObec nesuhlasim

1 Som si vedomy toho, o ma motivuje k tazkej praci 12345

2 Mdzem oznacit’ svoje najlepSie schopnosti a zru¢nosti 12345

3 Mo6zZem oznacit’ 7 uspechov, zaujmov a schopnosti, ktoré sa vztahuju|12345
k mojej praci

4 Viem, ¢o sa mi paci a nepaci na mojej praci 12345

5 Viem, ¢o by som chcel robit’ v nasledujtcich piatich rokoch 12345

6 Moja kariéra ma jasny ciel, za ktorym si idem iba vistych|12345
organizacidch a spolo¢nostiach

7 Viem, ktoré schopnosti mam ponuknut’ zamestnévatel'ovi 12345
8 Viem, ktoré schopnosti zamestnavatel’ hl'add 12345
9 Moézem zamestnavatel'ovi vysvetlit, ¢o viem robit’ dobre a ¢o robimradd [12345
10 [ Viem indikovat, preco by si ma mal zamestnavatel’ vybrat’ 12345
11 |Moja rodina a priatelia ma budl pri zmene zamestnania podporovat’ 12345

12 |Mam 10 az 20 hodin volného cCasu tyzdenne, preto sa zaujimam|12345
o Ciastkovy uvizok

13 | Financne si m6zem dovolit hl'adat’ pracu 3 mesiace 12345

14 |[Modzem preskumat’ viacero zamestnani, zamestnavatelov, organizacii|l2345
a komunit v knizniciach a na pohovoroch

15 | Viem napisat’ pracovny zivotopis CV, d’akovny list a obchodné listy 12345

16 | Viem odoslat CV a iné listy na spravne miesto 12345
17 | Viem oznacit’ svoje najvicsie tispechy 12345
18 | Viem ngjst’ a kontaktovat’ zamestnavatel'ov, ktori ma zaujimaju 12345
19 | Viem vytvorit’ siet na podporu inych l'udi, ktori hl'adajii zamestnanie 12345

20 | Viem presvedcCit’ l'udi, aby vytvorili skupinu na podporu l'udi, ktori si|12345
hl'adaju zamestnanie

21 | Viem pouzit telefon pri hl'adani a ziskavani informdcii 12345
22 | Viem urobit pracovny prieskum 12345
23 | Viem planovat a uskuto¢nit’ kampail pomocou mailu 12345

24 | Z desiatich kontaktov viem pripravit’ jeden pohovor 12345




25 | Mozem sa spolahnit’ na svoje vystupovanie pocas pohovoru 12345

26 | Viem sa dohodnut’ o 10-20% zvySeni platu v porovnani s tym, ako mi|12345
bol zamestnavatel'om na zaciatku navrhnuty

27 | Mozem presvedcCit’ zamestnavatela po 6 mesiacoch, aby zvazil méj plat |1234 5

28 | Mozem vytvorit’ pevnu pracovnu poziciu v organizacii 12345

Krok 2: Vysledky prediskutujte s klientom. Definujte priority pre buduci pracu a kariérny

postup.

Rady konzultanta:

o Ak vicSina odpovedi v Kroku 1 sa pohybuje medzi 1-3 , znamenad to, Ze klient je schopny
si vytvorit’ uspeSnu kariérnu stratégiu planovania. Vas klient potrebuje iba jemné
usmernenie, aby sa zvySila jeho uspeSnost’.

o Ak viicSina odpovedi v Kroku 1 sa pohybuje medzi 4-5, znamend to, Ze vas klient bude
potrebovat’ viac podpory a pomoci. Nezufajte, mdte eSte Sancu. Skuste identifikovat’
Specifické potreby klienta( v com potrebuje pomoct’, kde su jeho slabé miesta, atd’.)

Tento manudl vam poméZe napredovat’.

Prajeme vam vel’a uspechov!

DOLEZITE WWW STRANKY:

Pontkame vam zoznam medzinarodnych www stranok, ktoré mézete poradit’ vaSmu klientovi
pri hl'adani zamestnania:

Medzinarodné informacie:

http://europa.eu.int/comm/youth/priorities/strategy en.html
Inclusion Strategy of young people with less opportunities in the YOUTH programme

http://www .salto-youth.net/tcinclusion/ - SALTO - Toolbox on Inclusion focussed on EVS

http://europa.eu.int/comm/employment social/soc-prot/soc-incl/index_en.htm - Social Inclusion at
Commission Level (Employment)

http://www.youthinclude.org/ - A European web site for people working in the field of social inclusion
http://www.solicom.de/ - Combating Social Exclusion in Europe




http://www.raleighinternational.org/ - Raleigh International

http://www.eypd2003.org/ - European Year for Persons with a Disability - 2003
http://www.nascent.org/ - Network Against Social Exclusion

http://www.atd-quartmonde.org/ - International Movement ATD Fourth World
http://www.solicom.de/easi/uk/FrameSet.html - e@si [European Action for Social Inclusion]
http://www.yes-forum.org/ - Youth and European Social Work (Y.E.S. FORUM)

http://www.y-e-n.org/ - Youth Express Network

Narodné informacie:

Taliansko

www.dongnocchi.it - Fondazione Don Carlo Gnocchi (Vocational training and labour integration for
disabled people)

www.usabile.it - (portal on disabilities)

www.disabili.com - (portal on disabilities)

www.handimpresa.it - disabilities and employment

www.handylex.org - laws and legislation on disabilities portal

www.impresasociale.it

www.minwelfare.it

www.asphi.it

Bulharsko

www.mlsp.government.bg - Ministry of Labour and Social Policy of the Republic of Bulgaria
http://kurage.hit.bg/ - voluntary non-governmental organisation for vocational support of socially
disadvantaged people

http://free.bol.bg/asa bg/ - local association of socially disadvantaged persons
http://www.navet.government.bg - National Agency on Vocational and Educational training
http://www.ngorc.net - Resource centre foundation

http://socialrights.org/ - Social Rights Bulgaria

http://www .partnersglobal.org/case_studies/cy bulgaria_sofia.html -Sofia Youth Centre Supports
Disadvantaged Young Adults

frsko



www.fit.ie
www.fas.ie
www.cdvec.ie
www.adm.ie
www.topjobs.net
www.recruitireland.ie
www.itappointments.com
www.compustaff.ie
www.compufutures.ie
www.cpl.ie
www.jobfinder.ie
www.sbpost.ie
WWWw.examiner.ie
www.irish-times.ie
www.independant.ie
www.kompass.ie
www.ida.ie
www.forfas.ie
WWW.esri.ie
WWW.Cs0.1¢e
www.goldenpages.ie

Slovensko:

www.nup.sk
www.slovanet.sk/zom
www.osf.sk
www.iuventa.sk/dokumenty/
www.profesia.sk

Grécko

http://www.disabled.gr
http://www.specialolympics.org
http://www.dea.gr
http://www.sed.uth.gr
http://www.elelap.gr

LotySsko

http://www.zinisavastiesibas.lv/info_107.htm - Information about right of handicapped people
www.apeirons.lv - NGO

http://www.ltn.lv/~bovurrc/ - College of Handicapped People

www: http://home.delfi.lv/strazduskola - School for blind children

http://www .lbjisf.lv/new/?lan=LV - Latvian Handicapped Children and Youth Sport Federation

Spanielsko

http://www.cnice.mecd.es/
http://www.eduso.net/index.htm
http://europa.eu.int/scadplus/leg/es/s02000.htm
http://www.educaweb.com/



http://www.tomillo.es/
http://www.eurojoven.org/
http://www.indalia.es/
http://www.oficinaempleo.com/index_f.html
http://www.ensenet.com/
http://www.joves.com/home.php

Svédsko

http://www.haga.gu.se/sociology/ungdomsarbetsloshet3.html
http://www.ungdomsstyrelsen.se/art/0,2072,4943,00.html
WWW.amv.se



