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Σε τι είναι καλός ο πελάτης; 

Αφήστε τον πελάτη να κυκλώσει 10 πράγµατα στα οποία είναι καλός από την παρακάτω λίστα 

δεξιοτήτων. Μπορεί να τη συµπληρώσει µε δικές του δεξιότητες.  

 

Ο πελάτης είναι καλός στο: 

Να κάνει µαστορέµατα και  

επισκευές πραγµάτων Να κατανοεί βαθιά τα πράγµατα Να διαµορφώνει ερωτήσεις 

Να δοκιµάζει νέες ιδέες  Να δουλεύει δηµιουργικά

  

Να κατανοεί το καινούριο   Τεχνολογία 

Να λύνει προβλήµατα Να οργανώνει τους άλλους Να δουλεύει µε                                  

αποτελέσµατα 

Να κατανοεί και να 

ακολουθεί οδηγίες                   Να διδάσκει να να εξηγεί πράγµατα Να δίνει έµπνευση στους            

άλλους 

Να δουλεύει κάτω από πίεση Να δουλεύει µε λεπτοµέρειες Να βλέπει την πλήρη εικόνα 

Να δουλεύει µε νούµερα Να δουλεύει µε το σώµα Να παίρνει αποφάσεις 

Να βοηθά άλλους ανθρώπους Να δουλεύει έξω Να πείθει τους άλλους 

Να φροντίζει τις ανάγκες των άλλων Να παρέχει ενέργεια στην οµάδα Να δίνει προτεραιότητα 

Να ακούει Να γράφει Να ολοκληρώνει 

εγχειρήµατα 

Να ξεκινά εγχειρήµατα Να διαχειρίζεται εγχειρήµατα Να αναζητά πληροφορίες 

 

Βοηθήστε τον πελάτη να ανακεφαλαιώσει τα 10 πράγµατα που κύκλωσε σε µία ή δύο προτάσεις 

Σε τι είναι καλός; 

……………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

 

Feedback από τους άλλους: Τι πλεονεκτήµατα βλέπουν στον πελάτη;     

Για να αποκτήσετε πλήρη εικόνα του τι είναι ο πελάτης ως άτοµο, είναι καλό να ρωτήσετε άλλους για 

τα δυνατά του σηµεία. Μπορούν ίσως να διακρίνουν πλεονεκτήµατα που ο ίδιος δε συνειδητοποιεί. 

Ζητήστε από τον πελάτη να χρησιµοποιήσετε το δίκτυο διασυνδέσεών του και αφήστε µέλη της 

οικογένειάς του, φίλους ή συνάδελφους να τον βοηθήσουν να διαµορφώσει τις δυνατότητές του. 

  

Μπορεί, για παράδειγµα, να κάνει τις εξής ερωτήσεις: 

 Τι βλέπετε ως τα δυνατά µου σηµεία; 

 Πως θα µε περιγράφατε σε άλλους; 

 Τι χρειάζεται να αναπτύξω; 
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Αποστολή 1: Αφήστε τον πελάτη να θέσει τα ερωτήµατα ενός ατόµου που τον γνωρίζει πάνω από 3 

χρόνια. 

 

Ανακεφαλαιώστε τι είπε για τον πελάτη: 

 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

 

Αποστολή 2: Αφήστε τον πελάτη να θέσει τα ερωτήµατα ενός ατόµου που τον γνωρίζει το πολύ 3 

µήνες. 

Ανακεφαλαιώστε τι είπε για τον πελάτη: 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………. 

 

Ανακεφαλαίωση: Κατάλογος ικανοτήτων 

 

Κάντε µία λίστα µε 5 δεξιότητες του πελάτη: 

1………………………………………………………………………………………………… 

2………………………………………………………………………………………………… 

3………………………………………………………………………………………………… 

4....……………………………………………………………………………………………… 

5………………………………………………………………………………………………… 

 

Ανακεφαλαιώστε τις δυνατότητες του πελάτη 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

 

Ανακεφαλαιώστε τα πεδία ενδιαφερόντων του: 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 
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Τι σηµαίνει να έχεις µία δουλειά; 

 

Γνωρίζεις τι έχεις αλλά όχι και τι µπορείς να πάρεις. Μία αλλαγή συχνά σηµαίνει µία περίοδο 

αβεβαιότητας, η αβεβαιότητα σηµαίνει ότι µπορεί να χάσεις το στήριγµά σου, το οποίο µπορεί να είναι 

δυσάρεστο για πολύ κόσµο. Βλέπεις εµπόδια, κάποια πραγµατικά αλλά και κάποια που είναι απλώς στη 

φαντασία σου. Για να βρεις νέους τρόπους και δυνατότητες είναι σηµαντικό να έχεις ευέλικτες σκέψεις. 

Να µπορείς να δεις νέους δρόµους και πιθανότητες. Ένας τρόπος να αποτραβήξεις τον πελάτη από 

παλιές συνήθειες είναι να τον εκθέσεις σε νέες εµπειρίες, ώστε να βελτιωθεί η ποιότητα ζωής του.  

Να µία ερώτηση που πολλοί πελάτες δεν έχουν σκεφτεί. 

 

Τι γίνεται όταν αποκτώ µία δουλειά; 

  

Ερωτήσεις, που µπορεί να είναι σηµαντικές για ένα είδος διαλόγου µε τον πελάτη, είναι: 

 

 Τι κίνητρα έχεις; 

 Ποιά είναι τα πλεονεκτήµατα του να έχεις µία δουλειά; 

 Ποιά είναι τα µειονεκτήµατα; 

 Τι πρόκειται να επηρεαστεί όταν αποκτάς µία δουλειά;  

 Πως θα το βιώσεις αυτό; 

 Είσαι προετοιµασµένος για τις αντιδράσεις που πρόκειται να προκαλέσει; 

 Πως µεταβάλλει αυτό την οικονοµική σου κατάσταση; 

 Είναι σηµαντικό να αρχίζεις να προετοιµάζεις αυτούς γύρω σου για πιθανές αλλαγές; 

 

Όταν αυτά τα µέρη ενώνονται για να σχηµατίσουν ένα σύνολο, σχηµατίζεται µία καλή εικόνα της 

παρούσας θέσης του πελάτη. Αυτό το κάνει ευκολότερο για τον πελάτη ώστε να θέσει προσωπικούς 

στόχους. Όταν η παρούσα θέση είναι καθαρή είναι ευκολότερο να βρεις το σωστό επίπεδο για τον 

συµµετέχοντα και να αρχίσεις το κτίσιµο µιας στρατηγικής που είναι πραγµατοποιήσιµη για τον πελάτη. 

Εδώ έχουµε την ευκαιρία να ξεκαθαρίσουµε και να αποσπάσουµε κάθε βήµα ώστε να φτάσουµε πιο 

γρήγορα στους στόχους και µε καλύτερα αποτελέσµατα. Με καθαρότητα του που βρίσκεται ο πελάτης, 

και ποιό είναι το επόµενο βήµα, είναι ευκολότερο να αποκτήσεις δύναµη και κίνητρα για τη σκληρή 

δουλειά που βρίσκεται εν όψει.  

 

Η ατοµική συνέντευξη 

Με µία ατοµική συνέντευξη, ο σύµβουλος µπορεί, µαζί µε τον πελάτη, να συζητήσει τους στόχους 

ξεκινώντας από την ανάλυση της παρούσας κατάστασης. Ως σύµβουλος πρέπει να περάσετε από αυτό 

και να κοιτάξετε τις δυνάµεις και τις αδυναµίες και ταυτόχρονα να δώσετε feedback και υποστήριξη. 

Είναι τα θετικά σηµεία που πρέπει να σκεφτείτε και ταυτόχρονα να οδηγήσετε τη συζήτηση ώστε το 

άτοµο που κινητοποιείται να πάρει δυνάµεις. 

Κατά τη διάρκεια της συνέντευξης ορίζετε τους στόχους του πελάτη και κάνετε ένα σχέδιο που ορίζει 

τα στάδια από τα οποία πρέπει να διέλθει για να φτάσει αυτούς τους στόχους. Κατά τη διάρκεια 
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περαιτέρω συνεντεύξεων πρέπει να επιτείνετε τους πρότερους στόχους και ακόµα να θέσετε 

καινούριους.  

 

Ως σύµβουλοι, δεν έχετε καθόλου προκαταρκτικές λύσεις, και δεν πρέπει να αφήνετε το συµµετέχοντα 

να είναι προσκολληµένος σε συγκεκριµένες σκέψεις. Ο ρόλος σας είναι να κάνετε τις σωστές ερωτήσεις 

ώστε οι πελάτες να δουν από µόνοι τους τη λύση και ύστερα, να θέσουν τους δικούς τους στόχους. 

Ακόµα και αυτό µπορεί να προσδώσει υψηλότερη αυτοεκτίµηση και κινητοποίηση, όταν η απάντηση 

προέρχεται από τους ίδιους. Η ανάληψη ευθύνης παίζει σηµαντικό ρόλο σε αυτήν τη διαδικασία. Αν οι 

πελάτες µπορούν να πάρουν την ευθύνη µόνοι τους για τις δικές τους σκέψεις και αποφάσεις, 

ενισχύεται η επιτυχία τους.  

 

Μέθοδος συνέντευξης για εστίαση σε µία λύση 

 

Αυτό που διαχωρίζει τη µέθοδο συζήτησης προς µία λύση από την παραδοσιακή συζήτηση είναι η 

δηµιουργία ενός διαφορετικού τρόπου σκέψης γύρω από προβλήµατα και ανησυχίες. Αντί να 

στριφογυρίζεις και να ρωτάς συνεχώς για το ίδιο το πρόβληµα, µπορείς να εστιάσεις και να δώσεις 

έµφαση στις περιπτώσεις που λειτουργούν καλύτερα όταν δεν υπάρχουν προβλήµατα.  

 

Όταν έχουµε περιγράψει τι περιέχει η µέθοδος συζήτησης γύρω από τη λύση προβληµάτων, µπορούµε 

κατόπιν να τη διαχωρίσουµε σε δύο µέρη: µέθοδος συζήτησης και στάσεις. Και τα δύο µέρη 

εµπλέκονται µεταξύ τους και η φόρµουλα λειτουργεί καλύτερα όταν κάνετε χρήση όλων των τεχνικών 

βελτιώσεων και εντάσσετε την προσέγγιση ως κοµµάτι της κοινής στάσης. 

 

 

Τα δηµιουργικά ζητήµατα στη µέθοδο συζήτησης διαµορφώνουν ένα αποτελεσµατικό εργαλείο όταν 

ανακαλύπτετε τους στόχους των πελατών και τι θέλουν να πετύχουν. Μπορείτε επίσης να 

ανακαλύψετε τι έχουν πραγµατοποιήσει και ποιο θα είναι το επόµενο µικρό βήµα. Μπορείτε να 

δουλέψετε µε διαφορετικά ζητήµατα σχετικά µε το µέλλον και µεταξύ άλλων, πως να 

πραγµατοποιήσετε τις επιθυµίες σας. Πρέπει να έχετε πολύ θετική ανταπόκριση σε ό,τι έχει ήδη 

επιτευχθεί και να επιβεβαιώσετε κάθε πρόοδο επιδοκιµάζοντας τις επιτυχίες. 

  

Αυτή η στάση προϋποθέτει µία αξιοσέβαστη υποδοχή, προσέγγιση και εµπιστοσύνη στο ότι ο καθένας 

έχει θετικές προθέσεις για ό,τι κάνει. Από µία κοινή πλατφόρµα παίρνουµε µικρά βήµατα προς την 

εργασία και τη συνεχή αξιολόγηση του τι κάνουµε, αν πηγαίνει καλά, και τι χρειάζεται για να 

προοδεύσουµε περισσότερο. Αυτό το κάνει δυνατό για καθένα από τους πελάτες να ακούγεται και να 

φαίνεται. Αυτές οι γνώσεις ενισχύουν την εικόνα του πελάτη για τον εαυτό του. Η πρώτη συζήτηση 

λαµβάνει χώρα στην αρχή ενός εγχειρήµατος και στη συνέχεια επακολουθούν άλλες. Μ’ αυτόν τον 

τρόπο και τα δύο µέλη µπορούν να γνωρίζονται καλύτερα. Ο σύµβουλος µπορεί να το κάνει αυτό 

δυνατό κάνοντας ερωτήσεις για τον τρόπο ζωής, την προσωπικότητα και τα όνειρα του πελάτη. Ο 

πελάτης από την άλλη έχει την ευκαιρία να ρωτά το σύµβουλο πράγµατα για να δηµιουργηθεί 

διάλογος. Ιδέες γεννώνται και επεξεργάζονται, κριτική ασκείται και προσλαµβάνεται. Το τελευταίο είναι 
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σηµαντικό εφόσον ενισχύει την εικόνα του πελάτη για τον εαυτό του. Η άσκηση θετικής κριτικής είναι 

επιπλέον σηµαντική εφόσον ενισχύει την αυτοπεποίθηση και την κινητοποίηση για εξέλιξη. Είναι 

σηµαντικό επίσης κατά τη διάρκεια αυτών των συνεδριών, να οργανωθεί ένα σχέδιο δράσης το οποίο 

µπορει να εξελιχθεί στην επόµενη συνέντευξη. 

 

Κατά τη διάρκεια της συνέντευξης, συµφωνείται πως οτιδήποτε λέγεται παραµένει ανάµεσα στον 

πελάτη και το σύµβουλο. Είναι σηµαντικό να εξηγηθεί γιατί διεξάγουµε µία προσωπική συνέντευξη 

ώστε να βρίσκοµαστε στο ίδιο µήκος κύµατος.  

 

Η πορεία της συνέντευξης 

 

1. Μέσω συζήτησης αναγνωρίστε τους στόχους 

 Τι θέλετε να καταφέρετε µε τη συνέντευξη; 

 

2. Πως θα ήταν αν λυνόταν το πρόβληµα; (Ιδανική κατάσταση) 

 Αυτό µπορεί να ενισχυθεί µε ερωτήσεις γύρω από το τι θα ήταν διαφορετικό την 

επιθυµούµενη µέρα. 

 

3. Ερωτήσεις σχέσεων 

 Τι θα σήµαινε για τον Χ όταν πλησιάζει το στόχο του; Τι θα κάνει τότε;  

 Ποιος άλλος θα το παρατηρήσει; 

 

4. Ζητήµατα εξαίρεσης  

 Έχει ήδη συµβεί τίποτα απ’ όσα συµπεριλαµβάνονταν στην επιθυµητή κατάσταση; 

 

5. Ερωτήσεις κλίµακας 

 Πόσο κοντά βρίσκεστε στο στόχο σας σήµερα; 

     (1 = καθόλου και 10 = κάνοντας κάθετι απαραίτητο για να τον πετύχετε)  

 

6. Ερωτήσεις κινήτρων 

 Πόσο είστε προετοιµασµένος να δουλέψετε για το στόχο σας;  

     (1 = καθόλου και 10 = κάνοντας κάθετι απαραίτητο για να τον πετύχετε) 

 

 Πόσο πιθανό είναι να φτάσετε το στόχο σας; 

     (1 = καθόλου και 10 = κάνοντας κάθετι απαραίτητο για να τον πετύχετε) 

 

7. Επόµενο βήµα   

 

8. Παύση 

 

9. Περίληψη 
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Κατά τη διάρκεια ολόκληρης της συνέντευξης 

 

 Συλλάβετε και επιβεβαιώστε τις αναγωγές που εµφανίζονται 

 

 Επιβεβαιώστε ότι κατανοείτε τα προβλήµατα, τις αρνητικές συνέπειες και ότι απαιτούνται 

πολλές προσπάθειες για επανόρθωση. 

 

 Παριστάνετε ότι δε γνωρίζετε τίποτα. 

 

 Ανακεφαλαιώστε 

 

 Εµβαθύνετε 

 

  Βοηθείστε τον πελάτη να τα κάνει όσο πιο απτά γίνεται. 

 

Οδηγίες  

Κάνοντας ερωτήσεις που περιέχουν πως, τι, πότε, που και πως συντελεί σε µία πιο σταθερή και βαθιά 

συνέντευξη. Με αυτές τις ερωτήσεις είναι αδύνατο να απαντήσεις απλά µε ναι ή όχι. Από την άλλη ο 

πελάτης µπορεί να απαντήσει «∆εν ξέρω» και αυτός είναι ένας καλός τρόπος για συνέχιση της 

συνέντευξης. 

 

Αν ο πελάτης απαντήσει «∆εν ξέρω» τότε λέτε: 

 

 Ας υποθέσουµε ότι γνωρίζατε, τι θα λέγατε τότε; 

 

Ή, χρησιµοποιήστε ερωτήσεις για σηµαντικούς ανθρώπους στο περιβάλλον τους, για 

παράδειγµα:  

-    Αν ρωτούσα το σύζυγό σας, τα παιδιά σας κτλ. τι θα έλεγαν; 

 

Αν ο πελάτης παιδεύεται µε τις ερωτήσεις ή λέει ότι είναι δύσκολες, συµφωνείστε και πείτε:  

 Κάνω πολλές δύσκολες ερωτήσεις, µε την ησυχία σας. 

 

Αν ο πελάτης δυσκολεύεται να δουλέψει για την επιθυµητή του κατάσταση, τότε δουλέψτε µε 

τη φόρµουλα «όταν λύνεται το πρόβληµα». 

 

           Αν ο πελάτης βρίσκεται εκτός πραγµατικότητας (π.χ. θα κερδίσω το λόττο) συµφωνείστε και 

πείτε:  

-     Ναι, ωραία δε θα ήταν; 

 

Αν ο πελάτης επιµένει, ρωτήστε:  
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 Πόσο µεγάλες είναι οι πιθανότητες να συµβεί, νόµιζετε;  

 

 

2. Ψυχοµετρικά τεστ – σηµασίες και τύποι 

Τα ίδια τα τεστ δεν παρουσιάζουν αλήθειες αλλά πρέπει να εµφανίζονται ως συµπλήρωµα στη 

συνέντευξη για περαιτέρω εµβάθυνση στη συζήτηση και για να δώσουν µία καθαρότερη εικόνα. 

Υπάρχουν διαφορετικά είδη τεστ, αυτά που απευθύνονται στις τεχνικές πλευρές και αυτά που 

απευθύνονται στην προσωπικότητα του πελάτη. Τα τεστ που δίνονται και οι επακόλουθες συζητήσεις 

προετοιµάζουν το έδαφος για το σχεδιασµό του σχεδίου δράσης του πελάτη. Για να φανερώσετε την 

προσωπική εξέλιξη του πελάτη, είναι θετικό να κάνετε το ίδιο τεστ σε διαφορετικές περιστάσεις. Έτσι 

θα βεβαιωθείτε αν ο πελάτης έχει σηµειώσει πρόοδο ή έχει µείνει στάσιµος στην εξέλιξη του. Τα 

αποτελέσµατα προετοιµάζουν το έδαφος για περαιτέρω συνεντεύξεις όσον αφορά επιδιώξεις, σχέδιο 

δράσης και κίνητρα.  

 

2.1 Κλίσεις – τι µπορεί να κάνει καλύτερα; 

 

Υπάρχουν πολλά διαφορετικά τεστ, που αναγνωρίζουν την ικανότητα κλίσεων του πελάτη: αριθµητική 

λογική, µηχανική λογική, αφηρηµένη λογική, σχέσεις χωρητικότητας, λεκτική λογική,  χρήση γλώσσας 

και ορθογραφίας. Πηγές: www.career-test-advisor.com  

 

Μηχανική Λογική  

∆οκιµάζει την ικανότητα του πελάτη να κατανοεί τις αρχές που λειτουργούν πίσω από τις µηχανές. 

Υψηλή βαθµολογία σ’ αυτό το τεστ καταδεικνύει υψηλό επίπεδο στη µηχανική δουλειά. Το τεστ 

ασχολείται µε το αν µπορείς να πραγµατευτείς µηχανικά προβλήµατα µε λογικό τρόπο και είναι άρα 

ένας χρήσιµος τρόπος µέτρησης της µηχανικής κλίσης του ατόµου. Αν ο πελάτης αποκτήσει υψηλή 

βαθµολογία σ’ αυτό το τεστ, στις σχέσεις χωρητικότητας και την αφηρηµένη λογική, µπορεί να λάβει 

σοβαρά υπόψην του επιστηµονικές, µαθηµατικές ή τεχνολογικές θέσεις και σταδιοδροµίες. 

 

Σχέσεις Χωρητικότητας 

Αυτό το τεστ είναι πιθανόν το πιο δύσκολο της σειράς. Αντιπροσωπεύει µία ικανότητα αντιµετώπισης 

µαθηµατικών εννοιών υψηλού επιπέδου. Όταν συνοδεύεται από το τεστ µηχανικής λογικής, υψηλή 

βαθµολογία και στα δύο φανερώνει ότι ο πελάτης πρέπει πιθανόν να ακολουθήσει τεχνολογική ή 

επιστηµονική σταδιοδροµία. Μία σχέση χωρητικότητας περιέχει την ικανότητα σκέψης και 

πειραµατισµού στις τρεις διαστάσεις ή πνευµατική εικονοποίηση του σχήµατος, του µεγέθους και των 

θέσεων αντικειµένων όταν µας δείχνεται µόνο µία εικόνα ή ένα σχέδιο. 

 

Αφηρηµένη Λογική 

Η κλίση αυτή έχει να κάνει µε την ικανότητα του πελάτη να πραγµατεύεται οπτικούς σχηµατισµούς. Τα 

ζητήµατα σ’ αυτό το τεστ περιέχουν σχέδια και σειρές, που πρέπει να συµπληρωθούν. Είναι ένα µη-

λεκτικό µέτρο της ικανότητας αφηρηµένης λογικής και ως τέτοιο θεωρείται από πολλούς ψυχολόγους 
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ως καλό µέτρο ευφυίας. Το είδος των δεξιοτήτων που αναγνωρίζει αυτή η κλίση είναι χρήσιµο στην 

αρχιτεκτονική, το σχεδιασµό, τη ζωγραφική και το ηλεκτρονικό σχέδιο.  

 

Χρήση Γλώσσας 

Η χρήση της γλώσσας είναι η ικανότητα να επικοινωνείς σε καλά και γραµµατικά ακριβή Αγγλικά. Είναι 

ένα µέτρο του πόσο καλά µπορεί να ξεχωρίσει κάποιος τη σωστή και τη λανθασµένη γραµµατική, 

τονισµό και παράθεση των προτάσεων. Είναι ένας πολυ καλός τρόπος πρόβλεψης της αποδοτικότητας 

σε πανεπιστηµιακά µαθήµατα. Ενώ καριέρες στο γράψιµο και τη διδασκαλία απαιτούν ειδικές 

γλωσσικές δεξιότητες, σχεδόν κάθε είδος δουλειάς απαιτεί µία σχετκή ικανότητα σ’ αυτόν τον τοµέα. 

 

Ορθογραφία 

Η ορθογραφία είναι µία σηµαντική ικανότητα στο σχολείο, το πανεπιστήµιο και πολλές δουλειές. 

Μεταξύ άλλων, αυτό το τεστ προβλέπει την ταχύτητα και την άνεση µε την οποία κάποιος µπορεί να 

µάθει δακτυλογράφηση. Ενώ η κακή ορθογραφία δεν είναι απαραίτητα ένδειξη χαµηλού επιπέδου 

εκπαίδευσης, θεωρείται σίγουρα προϋπόθεση για καριέρα στη δηµοσιογραφία, την ασφάλιση και τη 

διδασκαλία.  

 

Λεκτική Λογική 

Αναφέρεται στην ικανότητα του πελάτη να λειτουργεί τη λογική του σε λεκτικούς όρους. Να κατανοεί 

λεκτικές έννοιες ή ιδέες και να βλέπει τη µεταξύ τους σχέση. Οι καριέρες στις οποίες βοηθά αυτή η 

κλίση είναι κυρίως η Νοµική, η Ψυχολογία, οι Ανθρωπιστικές σπουδές και διάφοροι τύποι management. 

 

Αριθµητική Ικανότητα 

Ο τοµέας αυτός αναφέρεται στην ικανότητα πρόσθεσης, αφαίρεσης, πολλαπλασιασµού και διαίρεσης. 

Είναι χρήσιµος σε καριέρες λογιστικής, τραπεζικής, ασφάλισης και µηχανικών αρχών 

Αυτή η άσκηση είναι ένας εύκολος τρόπος να δει κανείς ποιές κλίσεις κυριαρχούν. Πέρα από την 

αύξηση των κινήτρων του πελάτη δίνει επίσης µία καθαρή εικόνα αυτών των τοµέων για τους οποίους 

πρέπει να στοχεύει ο πελάτης. 

 

Για περσσότερες πληροφορίες περί τεστ κλίσεων και προσωπικότητας και διαδραστικά παραδείγµατα, 

δείτε το Εικονικό Επαγγελµατικό Κέντρο στο www.careercenteronline.org .  

 

Οι δυνατότητες του πελάτη 

∆ίνοντας στον πελάτη να συµπληρώσει το έντυπο ΓΧΕΕ (Γνώσεις, Χαρακτηριστικά, Εµπειρία, 

Ενδιαφέροντα), µπορείτε να δείτε προς τα που βαδίζει. Πρόκειται να δουλέψει µε ανθρώπους, 

υπηρεσίες, µηχανές, παιδιά, υπολογιστές κτλ.; 

 

10 δυνατότητες: 

Ορατές απασχολήσεις, πεδία 

Αόρατες απασχολήσεις, πεδία 

Μερική απασχόληση σε διάφορες εταιρείες 



- Developing the client’s profile: methods and tools - 

Παροχή συµβουλών 

Ιδιοκτησία εταιρείας 

Μελέτη 

 

ΓΧΕΕ: Ποιά ειδικότητα: 

  

Γνώσεις 

Χαρακτηριστικά 

Εµπειρία 

Ενδιαφέροντα                   Ο πελάτης συγκρίνει αυτά τα στοιχεία µε το περιβάλλον του.  

 

Το τι λέει ο πελάτης για τον εαυτό του είναι το κλειδί για το πως βλέπουµε τις µελλοντικές του 

δυνατότητες. Συµβουλέψτε τον πελάτη να µη σκέφτεται πάρα πολύ για την εργασιακή του κατάσταση 

αλλά περισσότερο για τα προσωπικά του σχέδια. 

 

Το πιο σηµαντικό βήµα σ’ αυτήν την αποστολή είναι: 

 

Να δίνετε ευκαιρία σε όλες τις δυνατότητες, ο πελάτης πρέπει να σκέφτεται όλες τις πιθανότητες για 

τις οποίες δεν έχει εµπειρία. Προσπαθήστε να αποκτήσετε καλή εικόνα της πραγµατικότητας και κάντε 

ερωτήσεις. Όταν  ο πελάτης έχει επιλέξει µία από τις δυνατότητες, µην τον αφήσετε να εξαρτάται από 

πιθανά εµπόδια. Πρέπει να εστιάσει στην επιλογή του, για την οποία χρειάζεται να µάθετε όσο 

περισσότερα γίνεται και να είστε ενήµεροι για το τι περιλαµβάνει. ∆εν αρκεί να δρας πάνω σε ό,τι έχεις 

ακούσει, είναι καλύτερο να ανακαλύψεις µόνος σου πως έχουν τα πράγµατα.  

 

Στόχοι 

Ποιοί στόχοι ανταποκρίνονται καλύτερα στο ΓΧΕΕ του πελάτη; Ποιον εργοδότη χρειάζεται 

περισσότερο; Η δουλεία σε µαγαζί ίσως είναι µία δυνατότητα. ∆ιακρίνετε σε διαφορετικούς τοµείς 

όπως: 

 

-ρούχα 

-παπούτσια 

-προµήθειες 

-µουσική 

-κηπουρική 

-video 

-ανθοκοµική 

-κατασκευές 

-καλλυντικά 

-αυτοκίνητα κτλ… 
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Κάθε πιθανότητα µπορεί να διασπαστεί σε τεµάχια και είναι σηµαντικό να µπορείς να το κάνεις αυτό 

ώστε να επιλέξεις το κατάλληλο παρακλάδι για τον πελάτη. Κάντε την επιλογή και παροτρύνετέ τον να 

κάνει ό,τι µπορεί για να ανακαλύψει τι περιλαµβάνει η απασχόληση. Μπορεί να είναι εκπαίδευση ή 

εµπειρία αλλά αυτό που είναι πιο σηµαντικό είναι η προσωπικότητα, τα ενδιαφέροντα, η χηµεία και οι 

γνώσεις του πελάτη. Σκάψτε βαθύτερα στον τοµέα / παρακλάδι και αφήστε τον πελάτη να ανακαλύψει 

ό,τι χρειάζεται για να κατανοήσει τη λειτουργία του. Όσο πιο βαθιά προχώρά, µαθαίνει περισσότερα 

και αυτό τον κάνει να βλέπει ευκολότερα τις δυνατότητες και τις δυσκολίες. 

 

Βρε τε τα προβλήµατα ί  

Υπάρχουν χιλιάδες διαθέσιµες δουλειές στην Ευρώπη. Πολλοί ίσως δουλεύουν για να λύσουν το 

πρόβληµα της ρουτίνας ή πολλές φορές το λάθος πρόβληµα. Ο κόσµος είναι γεµάτος δυνατότητες, 

παροτρύνετε τον πελάτη να τις ανακαλύψει! Ο πελάτης δεν µπορεί να µένει άπραγος και να ψάχνει για 

δουλειά, πρέπει να είναι ενεργητικός. Πρέπει να είναι δηµιουργικός. Κάντε τον πελάτη να µάθει για τα 

καθήκοντα, τους συναδέλφους, πόσα άτοµα προσλαµβάνονται, πότε και γιατί δουλεύουν, πως 

δουλεύουν κτλ. Τι θα µπορούσε ο πελάτης να συνεισφέρει; 

Προσπαθήστε – χωρίς να το µάθει κάποιος άλλος – να έρθετε σε επαφή µε όσο περισσότερους 

ανθρώπους γίνεται και να µάθετε όσο περισσότερα γίνεται. Όσο µεγαλύτερο είναι το πρόβληµα που 

λύνει ο πελάτης τόσο πιο πολύ θα πληρωθεί. Να θυµάστε, οι µισθοί µπορούν να σηµαίνουν 

περισσότερα από λεφτά. 

 

Μία διαφήµιση σε εφηµερίδα έχει τρία άµεσα σήµατα:  

 

 1 Υπάρχει ανάγκη 

 2 Κάποιος είναι διατεθειµένος να πληρώσει 

 3 Κάποιος χρειάζεται ολοκληρωµένο «προϊόν» 

 

Με άλλα λόγια µπορεί να πει κανείς ότι η εταιρεία έχει ένα πρόβληµα που χρειάζεται λύση. ∆ε 

διαφηµίζουν όλοι κατευθείαν όταν ανακαλύπτουν µία ανάγκη. Είναι άρα σηµαντικό ότι ο πελάτης 

ενηµερώνει τον εργοδότη µε τρόπο που µπορεί να είναι χρήσιµος για τη λύση του προβλήµατος.  

Υπάρχει πάντα ένα πρόβληµα, αλλά δεν είναι πάντα σίγουρο ότι υπάρχει και κάποιος να το λύσει. Πως 

µπορεί κανείς να λύσει το πρόβληµα; Κάνοντάς το ορατό! 

 

 

2.2 Προσωπικότητα – Πως το κάνει; 

 

Ένα σηµαντικό κοµµάτι για να ορίσει ο πελάτης την παρούσα κατάσταση είναι να κοιτάξει την 

προσωπικότητά του και να δει ποιός και πως είναι και πως λειτουργεί, µόνος του και µε άλλους. Όταν 

υπάρχει µία καθαρή εικόνα της προσωπικότητάς του θα είναι ευκολότερο για τον πελάτη να 

χρησιµοποιήσει τα δυνατά του σηµεία για να πετύχει αυτό που θέλει. Ταυτόχρονα ο πελάτης έχει µία 

καλή εικόνα των αδύναµων σηµείων, που του δίνει τη δυνατότητα να τα ενισχύσει. Γενικά αυτό 
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αυξάνει την αυτοπεποίθηση και αυτοεκτίµησή του και µπορεί να δηµιουργεί καταστάσεις που είναι 

κατάλληλες από την πλευρά της ικανότητας και των γνώσεών του. 

 

Θα είναι ευκολότερο για τον πελάτη να κατανοήσει τον κόσµο γύρω του βλέποντάς τον µέσω του 

εαυτού του. Γενικά, ξέρουµε ότι δεν είναι µόνο η προσωπικότητα που είναι ο αποφασιστικός 

παράγοντας στο να πετυχαίνεις σε µία δουλεία, αλλά είναι ένας καθοριστικός παράγοντας στο να είσαι 

ικανός να χρησιµοποιείς ικανότητες που έχουν σχέση µε τη δουλειά, δηλαδή ποιά στοιχεία του 

χαρακτήρα διευκολύνουν και βελτιώνουν, και ποιά αναχαιτίζουν την ικανότητα.  

 

Για να γίνει αυτή η ανάλυση απαιτείται ένας δυναµικός τρόπος ένταξης της προσωπικής ανάλυσης σε 

µία ολοκληρωµένη εκτίµηση. Αυτό δεν µπορεί να επιτευχθεί µε τη βοήθεια ενός προσωπικού τεστ 

εφόσον η προσωπικότητα αποτελείται από τόσες πολλές παραµέτρους που είναι περίπλοκο να 

µετρηθούν. Με συλλογισµό, µπορεί κανείς να δει ότι η προσωπικότητα αποτελείται από έναν αριθµό 

προτύπων ζωής που λειτουργούν µαζί δυναµικά σε µία διαδικασία εναλλαγής, προσαρµόζονται, 

ωριµάζουν, ανταποδίδουν, εξαρτώνται από την ιστορία, και το µέλλον. 

 

Τουτέστιν ειναι σηµαντικό να βλέπουµε το τεστ προσωπικότητας ως ένα κόψιµο δρόµου προς το 

ξεκίνηµα µιας συζήτησης για την προσωπικότητα του πελάτη. Για να έχετε µία λεπτοµερή και όσο 

γίνεται καθαρή συζήτηση γύρω από την προσωπικότητα του πελάτη πρέπει να χρησιµοποιήσετε πολλά 

διαφορετικά σηµεία προσέγγισης πάνω στα αποτελέσµατα του τεστ προσωπικότητας.  

 

Αρχικά, πρέπει να αφήσουµε τον πελάτη να επεξεργαστεί τα αποτελέσµατα από µόνος του για να δει 

αν ανταποκρίνονται στη δική του εικόνα της προσωπικότητάς του, για να µπορούµε να αναλύσουµε 

την εγκυρότητα των αποτελεσµάτων. Το επόµενο βήµα θα είναι να συζητήσουµε τα αποτελέσµατα 

του τεστ µε το σύµβουλο σε µία ατοµική συνέντευξη για να κερδίσουµε περαιτέρω feedback που 

µπορεί να οδηγήσει σε µία καθαρότερη εικόνα των χαρακτηριστικών του πελάτη, των γνώσεων και 

των δυνατών και αδύνατων σηµείων του.  

 

Ένας άλλος τρόπος να απορροφήσουµε αυτήν την εικόνα είναι να τη συζητήσουµε σε µία οµάδα. Μία 

οµάδα µπορεί να αποτελέσει εξαιρετικό στάδιο για την προσωπική εξέλιξη του ατόµου. Με εργαστήριο 

ως βάση και µία προσαρµοσµένη «εργαλειοθήκη», ο πελάτης θα µπορεί να εξαπλώσει τα όριά του. Η 

οµάδα µπορεί να χρησιµεύσει ακόµη σαν εργαλείο και «καθρέφτης» για τον πελάτη. Έµπνευση, 

εµπειρίες και αυξηµένη διορατικότητα είναι συχνά τα αποτελέσµατα αυτών των οµαδικών συζητήσεων.  

 

Τεστ 

 

Υπάρχουν πολλά διαφορετικά τεστ που φωτίζουν διαφορετικά µέρη της προσωπικότητας κάποιου. Ο 

δείκτης τύπων Myers-Briggs είναι ένα από τα ευρύτερα χρησιµοποιούµενα βοηθήµατα για αύξηση της 

αυτογνωσίας των συνηθειών κάποιου και των οµαδικών λειτουργιών του. Είναι βασισµένος στις 

θεωρείες για ψυχολογικούς τύπους του Γιούνγκ. Υπάρχου και άλλα τεστ που φωτίζουν το Ύφος 

Μάθησης και την ηγετικότητα. Το πρόβληµα µε αυτά τα τεστ είναι ότι δεν µπορούν να παρουσιάσουν 
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την πλήρη αλήθεια και πρέπει να λαµβάνονται µόνο σαν µία βάση για συζήτηση. Ένας διπλωµατούχος 

διαχειριστής των τεστ πρέπει να τα διεξάγει. 

 

Εάν ο σύµβουλος δεν έχει αυτό το δίπλωµα, µπορεί πάντα να αποκτήσει µία σίγουρη εικόνα της 

προσωπικότητας του πελάτη µε ένα πιο γενικό τεστ, που γνωρίζει και µπορεί να ελέγχει ο σύµβουλος. 

Το τεστ αναλύεται εξονυχιστικά και από τον πελάτη ανεξάρτητα και µαζί µε το σύµβουλο στην ατοµική 

συνέντευξη.  

 

2.3 Κινητοποίηση – τι θέλει να κάνει στην πραγµατικότητα; 

Είναι δύσκολο να µετρήσουµε τα κίνητρα µέσα από ένα τεστ. Η κινητοποίηση έρχεται όταν ο πελάτης 

µπορεί ο ίδιος να δράσει, προσπαθεί και νιώθει ότι πλησιάζει τους στόχους του. Αρχίζοντας από τους 

στόχους και βοηθώντας τον να τους διακρίνει, τα προβλήµατα γίνονται προβλέψιµα και βιώσιµα. Η 

κινητοποίηση έρχεται όταν ο πελάτης µπορεί καθαρά να δει τι θέλει και πως να το αποκτήσει. Ο ρόλος 

του συµβούλου είναι να οδηγήσει τη συνέντευξη και να εστιάσει στη θετική διαδικασία. Εδώ 

εφαρµόζεται η µέθοδος της συνέντευξης για εστίαση στη λύση.  

 

Υπάρχουν γενικά γεγονότα που αφορούν τα τεστ κινητοποίησης τα οποία υπάρχουν στην αγορά:  

 

Οι εκτιµήσεις κινήτρων είναι διαφορετικές από τα τεστ κλίσεων και προσωπικότητας. ∆εν 

εστιάζουν στο τι είδους άτοµο είσαι – ούτε στις δυνατότητες ούτε στις αδυναµίες σου. 

Αντίθετα, τα τεστ κινήτρων επικεντρώνονται στις προτιµήσεις σου. Οι αξιολογήσεις κινήτρων 

συνήθως είναι σχεδιασµένες ως τεστ «αναγκαστικής επιλογής». Προοδεύεις µέσω µιας οµάδας 

ερωτήσεων, αναγνωρίζοντας τις δραστηριότητες που προτιµάς σε σύγκριση µε αυτές που δεν 

προτιµάς. Για παράδειγµα: από τα παρακάτω τρία επιλέξτε µία δραστηριότητα που σας αρέσει 

περισσότερο και λιγότερο: 

 

1. Οδηγώντας ένα αυτοκίνητο 

2. Επισκευάζοντας ένα αυτοκίνητο 

3. Σχεδιάζοντας ένα αυτοκίνητο 

 

Αντίθετα µε τις βαθµολογίες σε ένα τεστ δείκτη ευφύιας, τα αποτελέσµατα στα τεστ κινήτρων 

δε µετρώνται ανάλογα µε αυτά άλλων ανθρώπων, για να υπάρξει µία σχετική κλίµακα. 

Αντίθετα, µία εσωτερική «ακτινογραφία» των προσωπικών προτιµήσεων προβάλλεται πάνω σε 

µία βάση επαγγελµατικών επιλογών. Χρησιµοποιώντας κάποια αρκετά περίπλοκα στατιστικά 

µοντέλα, οι σχέσεις όλων των επιλογών «υπολογίζονται» για να φανερώσουν τα πεδία στα 

οποία κάποιος είναι περισσότερο (και λιγότερο) διατεθειµένος να επιτύχει.  

 

Υπάρχει ένα παλιό ρητό στην παροχή επαγγελµατικών συµβουλών που λέει ότι οι άνθρωποι 

δουλεύουν µε ένα συνδυασµό τριών κατηγοριών: πράγµατα, δεδοµένα ή άνθρωποι. Η αλήθεια 

είναι πολύ πιο περίπλοκη. Οποιοδήποτε καλό τεστ κινήτρων θα αξιολογήσει τους ανθρώπους 

µέσα σε µία πλειάδα πεδίων. Σε κάθε πεδίο υπάρχουν δεκάδες επαγγελµατικά µονοπάτια. 
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Η γνώση και η εµπείρια αξίζουν πολλά, αλλά το να είσαι εκεί, και να δείχνεις αληθινό ενδιαφέρον 

µπορεί να αξίζει περισσότερα για τον εργοδότη. ∆είτε την παρακάτω ιστορία. Πρόκειται για µία 

50χρονη γυναίκα, που αποδεικνύει ότι όταν υπάρχει κατάλληλη προσέγγιση µία λύση µπορει εύκολα να 

βρεθεί. Αυτό είναι σηµαντικό ειδικά όταν δουλεύεις µε νέους ανθρώπους.  

 

Περίπτωση Πελάτισσας X 

Μία γυναίκα ηλικίας 50 χρόνων που νωρίτερα ήταν πολύ ενεργητική στο να αναζητά εργασία δεν έχει 

δουλέψει για 14 χρόνια. Σε µία προσωπική συνέντευξη βγήκε στο φως ότι στο παρελθόν είχε 

προβλήµατα πνευµατικής υγείας, οικογενειακά και πόνους στο λαιµό και στους ώµους. Κατα τα άλλα 

ισχυρίζεται ότι είναι υγιής και ικανή να δουλέψει. Η διαγωγή της έδειξε ότι χρειάζεται εξάσκηση σε 

«τεχνικές συνέντευξης» µιά και αρνήθηκε να βγάλει το σακάκι της και είχε την τσάντα της γύρω από 

το λαιµό και πάνω στο στήθος της. 

 

Η εκτίµηση σε αυτήν την περίπτωση ήταν ότι είναι σηµαντικό γι’ αυτήν να πάρει τα προβλήµατά της 

στα σοβαρά αλλά να προπαθήσει να βρει µόνη της µία λύση αντί να συµφωνεί ότι υπάρχουν πολλά 

εµπόδια. Να δει τι είναι σηµαντικό σε έναν αριθµό πραγµάτων και πάνω απ’ όλα να δει τι θα σήµαινε 

για εκείνη να έχει µία δουλειά. 

Για παράδειγµα, αν υπήρχε µία δουλειά, τι θα σήµαινε για τα παιδιά; Θα έπαιρναν ευθύνη για τις ζωές 

τους; 

Όλες οι συζητήσεις περιέχουν ερωτήσεις για το πως διαφορετικά πράγµατα µπορούν να οδηγήσουν 

στον τελικό στόχο, έχωντας µία δουλειά και µπορώντας να υποστηρίζεις τον εαυτό σου. Σήµερα έχει 

δουλειά και ευτυχισµένα θετικά παιδιά. Έχει ακόµα πόνους στο λαιµό και τους ώµους καµιά φορά αλλά 

µπορεί να ζήσει µ’ αυτό. «Είναι κάτι που όλοι έχουµε, οπότε γιατί να γκρινιάζω γι’ αυτό;». Η διαδικασία 

πήρε περίπου 5 µήνες και ήταν πολύ θετική. Προφανώς όµως δεν πάει πάντα τόσο καλά. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ IV 

Στρατηγικές Σχεδιασµού Καριέρας 

 
Το τι εννούµε µε τον όρο καριέρα διαφέρει από άτοµο σε άτοµο. Παρολαυτά, πολλοί          

υποθέτουν ότι έχουµε όλοι την ίδια εικόνα όταν συζητούµε για επαγγελµατική εξέλιξη.          

Είναι σηµαντικό να αναγνωρίζουµε την ατοµική κατανόηση των ανθρώπων για το τι είναι µία         

«πετυχηµένη» καριέρα και ακόµη τη δύναµη υποκίνησης για τις δραστηριότητες των         

ανθρώπων. Ένας πελάτης συχνά στρέφεται προς µια καριέρα που δε συµφωνεί µε τα         

πραγµατικά του κίνητρα. Το να αυξήσετε τη διορατικότητά τους είναι ένας σηµαντικός          

στόχος. 

Βοηθώντας τον πελάτη να ανακαλύψει τι είδους επαγγελµατική κατεύθυνση είναι κατάλληλη         

για εκείνον, οδηγώντας τον µέσα από διαφορετικούς τύπους ενασχολήσεων για να επιλέξει, τι          

είδους εργοδοσία επιθυµεί και απο εκεί να δηµιουργήσει ένα σχέδιο δράσης, είτε πρόκειται για           

δουλειά, το ξεκίνηµα µιας επιχείρησης ή σπουδών στο εξωτερικό – είναι µέρη µιας       

στρατηγικής σχεδιασµού καριέρας που θα βρείτε σ’ αυτό το κεφάλαιο.          

 

 

1. Ταιριάζοντας όλα τα στοιχεία της προσωπικότητας στην καταλληλότερη δουλειά  

 

Όσοι ψάχνουν για δουλειά σήµερα πρέπει να υπολογίζουν ότι τίθενται πολλά ερωτήµατα στη 

συνέντευξη για την ικανότητα του υποψήφιου να επικοινωνήσει. 

 

Μία αναφορά από επαγγελµατίες σε εταιρείες, αρχές και οργανισµούς δείχνει ότι αυτή είναι το 

πρωταρχικό πλεονέκτηµα που ψάχνουν. Τι γίνεται όµως µε την εκπαίδευση; Αυτή έρχεται µε 

τη δουλειά. Προφανώς δεν µπορείς να λάβεις εκπαίδευση για να γίνεις Πολιτικός Μηχανικός σε 

ένα εργοστάσιο, αλλά αν είναι καθόλου εφικτό, πρέπει να αναζητήσεις ένα συνεργάτη µε τα 

βασικά ανθρώπινα πλεονεκτήµατα που θεωρούνται σηµαντικά και µετά να του 

προσφέρετε εξάσκηση στο χώρο εργασίας. 

Αυτό γίνεται όλο και πιο αληθινό κάθε µέρα, εφόσον η ικανότητά τους θα είναι πάντα 

φρέσκια. 

Ένα συγκεκριµένο επίπεδο εξάσκησης θα απαιτείται πάντα, αλλά αυτό που ενδιαφέρει 

περισσότερο τον πελάτη είναι πόσο προετοιµασµένος είναι ο εργοδότης να εξελίξει και 

να ανανεώσει την ικανότητά του.  

«Αυτό σηµαίνει ότι η µακρά και πιστή υπηρεσία δεν είναι πάντα πλεονέκτηµα σε ένα συνεχώς 

εναλασσόµενο κόσµο» Gillis Herlitz. 
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Ένα από τα πιο σηµαντικά πράγµατα που πρέπει να σκέφτεστε όταν ταιριάζετε ένα άτοµο µε 

µία δουλειά είναι να ενηµερώνετε τον εργοδότη για το τι µπορεί να συνεισφέρει ο πελάτης 

ώστε η εταιρεία να έχει µεγαλύτερη επιτυχία. Αν µπορείτε να το κάνετε αυτό, ο πελάτης θα 

πετύχει αυτοµάτως. Για να µπορέσετε να το πετύχετε αυτό, ο πελάτης πρέπει να είναι 

ενήµερος για το εµπόριο της εταιρείας και να δίνει περισσότερα από τη δουλειά της ρουτίνας, 

µε άλλα λόγια, περισσότερα από όσα περιµένει ο εργοδότης (20% όλης της δουλειάς). 

Ο πελάτης πρέπει επίσης να έχει µεγάλο ενδιαφέρον για το τι πρόκειται να αντιµετωπίσει στη 

δουλειά, γιατί αν όχι, θα είναι δύσκολο να αντιµετωπίσει τη ρουτίνα, το οποίο σηµαίνει ότι θα 

κάνει µόνο ό,τι αναµένεται (80% όλης της δουλειάς). 

 

Σήµερα πολλοί εργοδότες προσλαµβάνουν «γνώσεις», αλλά κάποιος πληρώνεται 

και για τη συµπεριφορά του! 

 

Επαγγελµατικές Κατευθύνσεις 

 
Το τι εννοείται µε τον όρο πετυχηµένη καριέρα θα φέρει πολλές διαφορετικές απαντήσεις 

ανάµεσα σε διαφορετικά άτοµα. Οι απόψεις των ανθρώπων για τις καριέρες διακρίνονται, για 

παράδειγµα, από το πόσο θα µείνει κάποιος στο ίδιο εργασιακό περιβάλλον ή σε ποια 

κατεύθυνση θα ήθελε να εξελιχθεί η καριέρα του. Αυτές οι διαφορές απόψεων αποτελούν 

πιθανή απειλή για τις Ανθρώπινους Πόρους. Υπάρχει µεγάλο ρίσκο να προκύψουν 

παρεξηγήσεις αν δεν κατανοήσει κανείς ότι οι άνθρωποι έχουν διαφορετικές απόψεις πάνω 

στην έννοια της ιδανικής καριέρας. Μπορεί να συµβεί να προσφερθεί σε έναν πελάτη µία 

επαγγελµατική ευκαιρία, που παρότι είναι rewarding, µπορεί να είναι εφιάλτης για το εν λόγω 

άτοµο.  

 

Οι καθηγητές Michael Driver και Dr. Kenneth Brousseau έχουν αναγνωρίσει 400 τύπους 

επαγγελµατικών κατευθύνσεων, ή απόψεων για την ιδανική καριέρα, βασισµένους στη σχεδόν 

30χρονη έρευνα επαγγελµατικής δυναµικής.  

 

Η ΕΙ∆ΙΚΗ κατεύθυνση είναι η πιο σταθερή και ιστορικά κυρίαρχη επαγγελµατική οπτική, 

που σηµαίνει ότι µία καριέρα γίνεται σε ισόβια βάση µέσα στο ίδιο εργασιακό περιβάλλον. 

Κάποιος µπορεί να αναγνωρίσει τη δουλειά του. Επιτυχία σηµαίνει ότι κάποιος συνεχίζει να 

µαθαίνει περισσότερα µέσα στο πεδίο της δουλειάς, όπως ικανότητα και γνώση.  

 

Η ΓΡΑΜΜΙΚΗ επαγγελµατική κατεύθυνση εστιάζεται στη γρήγορη αναρρίχηση στην 

ιεραρχία του οργανισµού. Μία πετυχηµένη καριέρα σηµαίνει να αναρριχάσαι όσο ψηλότερα 

γίνεται µέσα στον οργανισµό έχοντας όσο περισσότερη ευθύνη και εγκυρότητα γίνεται.   
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Η EΠΕΚΤΕΙΝΟΜΕΝΗ επαγγελµατική κατεύθυνση είναι µία λιγότερο παραδοσιακή 

επαγγελµατική οπτική όπου κάποιος ανακαλύπτει την καριέρα του µετακιινούµενος σε ένα 

γειτονικό πεδίο. Οι αλλαγές αυτές τείνουν να οδηγήσουν σε µία εξέλιξη ευρύτερης εξέλιξης και 

νέων εφαρµογών σε νωρίτερες εργασιακές εµπειρίες.  

 

Η ΕΠΙΣΟ∆ΕΙΑΚΗ επαγγελµατική εξέλιξη είναι η πιο εναλασσόµενη και λιγότερο 

συµβατική από όλες. Οι  επισοδειακοί ανθρώποι θεωρούν ότι δεν έχουν καριέρα. Όσο 

περισσότερα νέα πράγµατα έρχονται και όσο περισσότερες αλλαγές συµβαίνουν στην 

εργασιακή ζωή τόσο το καλύτερο, αντίστοιχα µε το «σταθερό πρότυπο των ασταθειών».  

 

Κινητήρια ∆ύναµη  

Οι άνθρωποι διαφέρουν στο τι τους παρακινεί στην εργασιακή ζωή τους. Άνθρωποι µε Ειδική 

κινητήρια κινητήρια δύναµη εκτιµούν την Ειδική Γνώση και Ασφάλεια, ενώ η κινήτηρια 

δύναµη πίσω από τη Γραµµική κατεύθυνση είναι ∆ύναµη και Κατόρθωµα. Προσωπική εξέλιξη 

και δηµιουργικότητα παρακινεί αυτούς µε επεκτεινόµενη κινητήρια δύναµη ενώ οι 

επισοδειακοί προτιµούν Ποικιλία και Ανεξαρτησία.  

 

Μία από τις συνέπειες αυτών των ατοµικών διαφορών είναι ότι µία σταθερή καριέρα, που 

θεωρείται ιδανική καριέρα για τον Ειδικό, µπορεί να βιωθεί ως εφιάλτης για κάποιον άλλο (για 

παράδειγµα, τους επισοδειακούs). Για να οδηγήσετε και να παροτρύνετε τους πελάτες σας, 

πρέπει να έχετε κατανόηση αυτών των ατοµικών διαφορών στην κινητήρια δύναµή τους.  

 

Η επαγγελµατική εξέλιξη παρολαυτά δε σηµαίνει απλά να βοηθάς τον άλλον να κατανοήσει 

την κινητήρια δύναµή του και να αναζητά «επιτυχία». Η επαγγελµατική κατεύθυνση ορίζεται 

ακόµα στον οργανισµό. Η αυτοπεποίθηση σε επαγγελµατικούς όρους δεν αρκεί για να είναι 

αποτελεσµατική η οργάνωση, και είναι σηµαντικό να εξετάζονται οι πιθανότητες που µπορούν 

να οδηγήσουν σε επαγγελµατική εξέλιξη µέσα στον οργανισµό. 
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 ΕΙ∆ΙΚΗ ΓΡΑΜΜΙΚΗ ΕΠΕΚΤΕΙΝΟ- 

ΜΕΝΗ 

ΑΠΟΣΠΑΣΜΑΤΙ-

ΚΗ 

 

Επαγγελµα

τική 

Κατεύθυν-

ση 

Ισόβια 

Μάθηση 

Ανοδική 

 

Αναποφάσιστη 

Παράπλευρη  

5-10 χρόνια 

Παράπλευρη και 

Μονόπλευρη 

2-4 χρόνια 

 

Κινητήρια 

∆ύναµη 

Ειδική Γνώση 

 

Ασφάλεια 

 

∆ύναµη 

 

Αποδοτικότητα 

 

Προσωπική 

εξέλιξη 

 

∆ηµιουργικότη-

τα 

Ποικιλία 

 

Ανεξαρτήσια 

 

Ικανότητα Ανάµειξη 

Ποιότητα 

Ειδικότητα 

Ηγετικότητα 

Ανταγωνισµός 

Αποτελεσµατικό-

τητα 

∆ηµιουργικότη-

τα 

Συνεργασία 

Ευρείες 

Ικανότητες 

Ευρύ ∆ίκτυο 

Ταχύτητα 

Ευελιξία 

 

Απασχολήσεις 

Υπάρχουν πολλές απασχολήσεις για να διαλέξει κανείς, αλλά όχι µόνο η επαγγελµατική 

κατεύθυνση του πελάτη αλλά και τα ενδιαφέροντα του είναι πολύ σηµαντικά όταν πρέπει να 

επιλέξει µία δουλειά. Υπάρχουν επίσης πολλά άλλα πράγµατα που µπορεί να έχουν σηµασία. 

Ρωτήστε τον πελάτη τι πιστεύει πως είναι σηµαντικό για εκείνον και ποια απασχόληση έχει 

αναπτυχθεί, για την οποία υπάρχουν δυνατότητες πρόσληψης. Για να µπορεί κανείς να 

συλλέξει πληροφορίες είναι προτεινόµενο να επισκεφτεί διαφορετικές εταιρείες. Μ’ αυτόν τον 

τρόπο ο πελάτης µπορεί να δείξει το ενδιαφέρον του σε έναν πιθανό εργοδότη και ακόµα να 

κάνει ερωτήσεις για το τι δεξιότητες χρειάζονται για να µπορεί να πραγµατοποιήσει τη δουλειά 

των ονείρων του. Στους εργοδότες αρέσει να παρουσιάζουν τις εταιρείες τους και ακόµη ο 

πελάτης λαµβάνει απευθείας συµβουλές για το τι δεξιότητες χρειάζονται. Καµία πρόγνωση 

στον κόσµο µπορεί να ξεπεράσει αυτό το είδος πληροφορίας. 

  

Όταν ο πελάτης έχει ορίσει τις γνώσεις, τις ικανότητες, τις εµπειρίες και τα ενδιαφέροντά του 

και είναι επίσης καθαρό ποιές απασχολήσεις µπορεί να τον ενδιαφέρουν, έχει ένα σηµείο 

εκκίνησης για να χτίσει το µέλλον του. 

 

Παραδείγµατα διαφορετικών απασχολήσεων δίνονται παρακάτω. 
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∆ιαχείριση, οικονοµία και νόµοι 

Μέσα στα πεδία της διαχείρισης, της οικονοµίας και των νόµων υπάρχουν πολλές δουλειές και 

κατευθύνσεις. Είναι σύνηθες να έχεις επαφή µε το γενικό κοινό, τις αρχές, τις εταιρείες και 

τους συνεργάτες. Άρα ο πελάτης πρέπει να είναι ικανός να παρέχει υπηρεσία και να έχει την 

ικανότητα παροχής πληροφοριών γραπτά και προφορικά. 

  

Παραδείγµατα:  

 ∆ιερεύνηση 

 Σχεδιασµός ή συµπλήρωση µιας δραστηριότητας, των αποτελεσµάτων και των 

οικονοµικών.  

 Λογιστική 

 Ερµηνεία νόµων και κανονισµών  

 Εξέταση εφαρµογών  

 Παροχή συµβουλών και πληροφοριών  

Ένα πτυχίο Πανεπιστηµίου είναι απαραίτητο για πολλές από αυτές τις δουλειές. Για άλλες, 

όπως γραµµατέας, υπάλληλος γραφείου και συντονιστής µεταφορών, συχνά είναι αρκετό να 

έχεις τελειώσει δευτεροβάθµια εκπαίδευση ή κολλέγιο. Ακόµα και αν για µία δουλειά σε 

τράπεζα ή ασφαλιστική εταιρεία απαιτεί πανεπιστηµιακή µόρφωση, υπάρχουν πιθανότητες 

πρόσληψης ακόµα και µετά το κολλέγιο. Η διεθνής συνεργασία ανάµεσα σε χώρες, 

οργανισµούς και εταιρείες επηρεάζει τα καθήκοντα στις περισσότερες δουλειές αυτών των 

πεδίων. Οι γλώσσες και οι γνώσεις για άλλες χώρες και πολιτισµούς είναι πολύτιµα 

συµπληρώµατα για την οικονοµία, την κοινωνική επιστήµη ή τη νοµική επιµόρφωση.  

 

Χτίσιµο και Κατασκευές 

Κάποιος µπορεί να επιλέξει διαφορετικές δουλειές και κατευθύνσεις µέσα στον τοµέα των 

κατασκευών. Ο πελάτης πρέπει να είναι έτοιµος να µετακοµίσει εκεί όπου βρίσκονται οι 

δουλειές. Αυτό µπορεί να είναι στην πατρίδα ή στο εξωτερικό. Είναι σύνηθες να ταξιδεύει 

κάθε βδοµάδα ανάµεσα στο σπίτι και τη δουλειά. Για παράδειγµα ο πελάτης µπορεί να 

κατασκευάσει:  

• Σπίτια 

• ∆ρόµους 

• Σιδηροδρόµους 

• Γέφυρες 

• Εργοστάσια 
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Ο πελάτης χρησιµοποιεί διαφορετικές µηχανές και τεχνολογικά προηγµένα εργαλεία. Υπάρχει 

ακόµη η δυνατότητα ειδίκευσης µέσα σε συγκεκριµενες δουλειές που απευθύνεται σε 

παλιότερες µεθόδους χειροτεχνών. Καινούρια σπίτια συνήθως χτίζονται σε µεγαλύτερες πόλεις 

και µέρη όπου υπάρχουν πανεπιστήµια.  

 

Υπολογιστές / Τεχνολογία Πληροφοριών (IT) 

Οι τοµείς υπολογιστών και τεχνολογίας πληροφοριών είναι δυναµικοί και µεταλασσόµενοι. 

Περιέχουν µία βαθµιαία ένταξη σε περιβάλλον υπολογιστών µε τηλεφωνικά και άλλα 

συστήµατα επικοινωνίας. Σε µερικά πεδία οι αλλαγές είναι τόσο δυναµικές που οι γνώσεις 

παλιώνουν σε λιγότερο από ένα χρόνο. Τα σύνορα ανάµεσα στις διαφορετικές δουλειές 

αλλάζουν και ο τίτλος εργασίας του πελάτη εξαρτάται από το µέρος της δουλειάς. Το να 

δουλεύεις µε υπολογιστές / ΙΤ συχνά περιέχει στενή προσωπική επαφή µε συναδέλφους, 

ανθρώπους που παίρνουν παραγγελίες, παραδοτές, πελάτες και χρήστες. Υπάρχουν πολλά 

διαφορετικά καθήκοντα µέσα σε αυτά τα πεδία. Για παράδειγµα κάποιος µπορεί να δουλέψει 

µε: 

 

 

 Εξέλιξη συστηµάτων  

 Προγραµµατισµός  

 Λειτουργία – διατήρηση του συστήµατος και δικτύου 

 Υποστήριξη στο χρήστη 

 Σχεδιασµός µακροπρόθεσµων σχεδίων για χρήση ΙΤ  

 Ερωτήσεις για ασφάλεια 

 Ανάπτυξη δικτυακών τόπων 

 

Όλοι οι τοµείς της κοινότητας έχουν ανάγκη από ειδικούς και η επικοινωνιακή εξέλιξη απαιτεί 

όλο και περισσότερο εκπαιδευµένο προσωπικό ένω τα συστήµατα IT γίνονται πιο εξελιγµένα. 

Αυτό σηµαίνει ότι άτοµα µε υψηλά τεχνολογικά προσόντα θα είναι σε µεγάλη ζήτηση για πολλά 

χρόνια ακόµα.  

 

Υγεία/Οµορφιά 

Το ενδιαφέρον για τη φροντίδα της υγείας και του σώµατος έχει αυξηθεί. Η πρόγνωση είναι 

ότι θα συνεχίζει να αυξάνεται. Πόσα λεφτά θα ξοδεύουν οι άνθρωποι για υγεία και οµορφιά 

είναι ένα λεπτό ζήτηµα. Αν ο πελάτης θέλει να δουλέψει σε αυτόν τον τοµέα πρέπει να έχει 

µεγάλο ενδιαφέρον για τους ανθρώπους και να προσφέρει καλές υπηρεσίες. Αίσθηση των 

χρωµάτων και των σχηµάτων µπορεί να αποτελεί σηµαντικό πλεονέκτηµα για µερικές από τις 
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δουλειές σε αυτό το πεδίο. Υπάρχουν πολλές διαφορετικές ευκαιρίες µέσα σ’ αυτήν την οµάδα 

όπως:  

• Φροντίδα των ποδιών  

• Θεραπεία δέρµατος, µανικιούρ  

• Καθοδήγηση για εξάσκηση  

• Συµβουλές για τη φροντίδα της υγείας και του σώµατος 

 

Αυτές οι οµάδες είναι συχνά µικρές και χωρίς πολλή ζήτηση. Πολλοί δουλεύουν για τον εαυτό 

τους. Αυτό απαιτεί µία ικανότητα να σχεδιάζεις, και να ανταπεξέρχεσαι στα οικονοµικά και 

διαχειριστικά. 

  

Πώληση, Αγορά και Marketing 

Είτε ο πελάτης πουλά αυτοκίνητα, λουλούδια, µηχανές ή ταξίδια είναι σηµαντικό να είναι 

ευαίσθητος προς τις επιθυµίες του πελάτη. Πρέπει να ενδιαφέρεται για τους ανθρώπους και να 

στοχεύει στο να τους παρέχει υπηρεσίες. Αυτοί που είναι αγοραστές ή δουλεύουν στον τοµέα 

του marketing πρέπει να γνωρίζουν την αγορά για τα αγαθά ή τις υπηρεσίες για τις οποίους 

δουλεύουν. Είναι επίσης σηµαντικό να µπορείς να προβλέψεις αλλαγές. Οι αγορές στο 

διαδίκτυο αυξάνονται και µπορούν να επηρέασουν τα καθήκοντα και τον αριθµό υπαλλήλων 

σε αυτόν τον τοµέα. Ιδιαίτερα η αγορά από email (ή άλλο τρόπο ηλεκτρονικής αγοράς) έχει 

αυξηθεί ανάµεσα στις εταιρείες. Όταν οι εταιρείες µπορούν να βρουν πληροφορίες και να 

παραγγέλνουν αγαθά από το ∆ιαδίκτυο από µόνες τους, ο ρόλος του πωλητή είναι να παρέχει 

συµβουλές και να λύνει προβλήµατα µαζί µε τους πελάτες. Ως πωλητής, υπάρχουν πολλά 

διαφορετικά πεδία για να δουλέψει κανείς, όπως:  

 Πωλητής σε κατάστηµα  

 Πωλητής προϊόντων που έχει κατασκευάσει η εταιρεία, όπως φάρµακα ή µηχανήµατα 

γραφείου 

 Πωλητής υπηρεσιών όπως για παράδειγµα εξάσκηση ή παροχή συµβουλών 

 Αγοραστής αγαθών ή υπηρεσιών 

 

Η ζήτηση για γνώσεις διαφέρει ανάµεσα στις διάφορες δουλειές. Σωµατειακή γνώση 

χρειάζεται για δουλειά µε Σωµατεία. Υψηλότερη εκπαίδευση µπορεί να απαιτείται για 

αγοραστές που δουλεύουν στον τοµέα του και για πωλητές εταιρειών. Για παράδειγµα 

πανεπιστηµιακή µόρφωση µε ιδιαίτερες γνώσεις στα οικονοµικά.  

Χειροτεχνία  
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Η χειροτεχνία συχνά χτίζεται πάνω σε παλιότερες τεχνικές. Ο πελάτης χρησιµοποιεί τα χέρια 

του και δουλεύει µε διαφορετικά εργαλεία και µηχανές. Ο χειροτέχνης είναι συνήθως 

υπεύθυνος για το προϊόν από τις πρώτες ύλες µέχρι το ολοκληρωµένο προϊόν. Αυτό απαιτεί 

πρακτική εµπειρία. Συχνά χρειάζονται και καλλιτεχνικές ιδιότητες. Οι χειροτέχνες συνήθως 

δουλεύουν για τον εαυτό τους. Κάποιες φορές συνεργάζονται µεταξύ τους και µοιράζονται 

εργαλεία και µηχανήµατα για να µειώσουν το κόστος. Οι δυνατότητες εξαρτώνται από τις 

δεξιότητές σου και από το να είσαι ικανός να πουλήσεις τα προϊόντα και τις υπηρεσίες σου. 

Είναι πιθανό να είσαι µαθητευόµενος και µε τον καιρό να αποκτήσεις ένα δίπλωµα. Η 

χειροτεχνία περιλαµβάνει µία ευρεία κλίµακα όσον αφορά στα εργαλεία και τις δουλειές. 

∆ιαφορετικές εργασίες µέσα στον τοµέα µπορεί να είναι οι εξής:  

 

• Τέχνη ή µεταλλουργία  

• Μεταποίηση 

• Χειροτεχνίες 

• Ψωµί, µπισκότα και κέικ  

 

Ξενοδοχεία, εστιατόρια, βιοµηχανικές κουζίνες 

Μέσα στα ξενοδοχεία και τα εστιατόρια υπάρχουν πολλές εξειδικευµένες δουλειές. Κοινή 

σε όλες είναι η υπηρεσία. Να συναντάς κάθε µέρα καινούριους πελάτες και να µπορείς να 

προσαρµόζεσαι σε διαφορετικές καταστάσεις. Αυτό ισχύει άσχετα από το αν ο πελάτης 

δουλεύει σε ξενοδοχείο, σχολική καντίνα ή πιτσαρία. Κάποιες δουλειές σ’ αυτόν τον τοµέα 

είναι:  

 Σέρβις σε πλοίο  

 Μαγείρεµα 

 Υπάλληλος σε ρεσεψιόν ξενοδοχείου  

 Φροντίδα καλεσµένων σε συνέδριο  

 Σοµελιέ σε εστιατόριο 

 

Η δουλειά σε ένα ξενοδοχείο µπορεί να ποικίλει. Ένας σερβιτόρος µπορεί να δουλέψει και ως 

ρεσεψιονίστ, και ένας ρεσεψιονίστ ως σερβιτόρος ή καθαριστής δωµατίων.  

Μετά τη βασική εξάσκηση υπάρχουν καλές πιθανότητες για περαιτέρω εξέλιξη µέσα στο 

πεδίο. Η ανάγκη για προσωπικό ποικίλει ανάµεσα στις διαφορετικές πόλεις και εποχές. Τα 

τελευταία χρόνια έχει παρατηρηθεί αύξηση της ζήτησης.  

 

Υγεία και Ιατρική φροντίδα 
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Αυτός ο τοµέας περιλαµβάνει τα πάντα από εξετάσεις, θεραπείες και φροντίδα, ακόµα και 

προληπτική φροντίδα. Η υγεία και η ιατρική φροντίδα δεν περιορίζεται µόνο στα ξενοδοχεία. 

Ο πελάτης µπορεί επίσης να δουλεύει  σε κλινική, γηροκοµείο, εταιρείες, σχολεία ή σε ιδιωτική 

κλινική. Οι γιατροί και το υπόλοιπο νοσηλευτικό προσωπικό µπορούν ακόµη να συνδέονται µε 

εταιρείες που δανείζουν προσωπικό σε διαφορετικά ιατρικά ιδρύµατα. 

 

 

Μέσα στον τοµέα της υγείας και της ιατρικής φροντίδας, ο πελάτης µπορεί να δουλέψει: 

 

• Εξετάζοντας και θεραπεύοντας τους ασθενείς  

• Εκπαιδεύοντας ανθρώπους µε περιορισµένη κινητικότητα  

• Βοηθώντας µε τεστ για ανάπηρους  

• Ασχολούµενος µε φάρµακα  

• ∆ίνοντας συµβουλές για δίαιτα και υγεία 

• Βοηθώντας ανθρώπους µε προβλήµατα οµιλίας, όρασης ή ακοής 

 

Βιοµηχανική παραγωγή 

Η βιοµηχανία παραγωγής παράγει προϊόντα που βασίζονται σε πρώτες και επεξεργασµένες 

ύλες. Τα προϊόντα που φτιάχνονται γίνονται ολοένα και πιο πολύπλοκα. Οι εργάτες δεν 

παραδίδουν απλώς  τους τριβείς αλλά ένα ολόκληρο σύστηµα οργάνωσης όπου οι τριβείς 

συµπεριλαµβάνονται µαζί µε τα ηλεκτρικά. Ένας υπολογιστής χειρίζεται σχεδόν όλη την 

κατασκευή. Πολλές από τις µηχανές χειρίζονται από υπολογιστή. Οι χειριστές παρακολουθούν 

και ελέγχουν τη διαδικασία µε έναν αριθµό υπολογιστών στην αίθουσα ελέγχου. Η οργάνωση 

στον εργασιακό χώρο είναι συνήθως µία αυτο-κυβερνώµενη οµάδα µε µία ευρεία ποικιλία 

καθηκόντων και ευθυνών.  

 

Παραδείγµατα καθηκόντων σε αυτόν τον τοµέα είναι:  

• Επίβλεψη και φροντίδα των µηχανών  

• Ηλεκτρονικά 

• Χαλιά 

• Συγκολλήσεις  

• Επίβλεψη βιοµηχανικών επεξεργαστών 
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Εγκαταστάσεις, χειριστές και διατήρηση 

Ο τοµέας αυτός περιλαµβάνει πολλούς τύπους παρακλαδιών και εµπορευµάτων όπως 

ηλεκτρολόγους, χειριστές µηχανών, µηχανικούς µεταφορών, κατασκευαστές τεχνολογίας και 

άλλους. Πολλοί µπορούν να δουλέψουν στην παραγωγή όπως και στην υπηρεσία ή την 

παροχή συµβουλών.  

Παραδείγµατα καθηκόντων µέσα σε αυτά τα πεδία είναι:  

 Επισκευή αυτοκινήτων και άλλων µηχανών  

 Φροντίδα κτιρίων  

 Εύρεση ελαττωµάτων µε υπολογιστή  

 Επίβλεψη της κατασκευής  

 ∆ιαφορετικά είδη εγκαταστάσεων  

 

Οι περιβαλλοντολογικές απαιτήσεις και οι απαιτήσεις οικονοµίας της ενέργειας παράγουν 

δουλειές όπως ανακατασκευή, εκσυγχρόνιση, εγκατάσταση και διαχείριση µίας 

αποτελεσµατικότερης θέρµανσης και εξαερισµού. Η φροντίδα για την τεχνολογία θέρµανσης 

και κατασκευών βρίσκεται περισσότερο τα χέρια των ειδικών. Γίνεται πιο ουσιαστικό για 

ανθρώπους µε ηλεκτρονικές δεξιότητες να επισκευάζουν µηχανές.  

  

Πολιτισµός, Μέσα, Σχέδιο 

∆ηµιουργικά καθήκοντα είναι κοινά για πολλές από τις δουλειές στον τοµέα αυτό. Για 

παράδειγµα:  

• Φωτογραφία 

• Συγγραφή 

• Τραγούδι σε σκηνή µπροστά σε ανθρώπους  

• Σχεδιασµός διαφηµίσεων  

• Ζωγραφική 

• Τεχνολογική δουλειά για µία ταινία ή ένα τηλεοπτικό πρόγραµµα 

 

Όσον αφορά στον πολιτισµό, ο πελάτης µπορεί να δουλεύει ως µέρος της οµάδας µε την 

παραγωγή ενός θεατρικού. Άλλοι δουλεύουν µόνοι – είναι συνηθισµένο ανάµεσα στους 

συγγραφείς, µεταφραστές και άλλους καλλιτέχνες.  

 

Για πολλούς ανθρώπους είναι ένα όνειρο να δουλεύουν στον τοµέα του πολιτισµού, 

παρολαυτά είναι πολύ ανταγωνιστικό, όχι µόνο σε θέσεις εξάσκησεις αλλά και σε µόνιµες 
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δουλειές ή προσωρινές αναθέσεις. Οι ανεξάρτητες καλλιτεχνικές δουλειές απαιτούν όχι µόνο 

ταλέντο αλλά και επιµονή. Σε µερικές περιπτώσεις, ακόµα και µετά από µακρά εξάσκηση, 

µπορεί να είναι δύσκολο για τον πελάτη να υποστηρίξει τον εαυτό του.  

 

∆ηµόσια εγχειρήµατα παίζουν µεγάλο ρόλο για δυνατότητες εργασίας σε βιβλιοθήκη, στο 

θέατρο, στο ραδιόφωνο ή την τηλεόραση. Η ζήτηση για σχεδιαστές και υπηρεσίες στον τοµέα 

της διαφήµισης ποικίλει ανάλογα µε την οικονοµική ανάπτυξη. Ο σχεδιασµός έχει γίνει πολύ 

ανταγωνιστικό και υπολογίζεται ότι θα παραγάγει περισσότερες δυνατότητες στο µέλλον. 

 

Περιβαλλοντολογική διατήρηση,  ασφάλεια, υγιεινή και καθαριότητα  

Υπάρχουν πολλές διαφορετικές δουλειές µέσα στους τοµείς του περιβαλλόντος και της υγείας. 

Σε µερικές δουλειές ο στόχος είναι να δηµιουργηθεί µία καλή εργασιακή ατµόσφαιρα. Κάποιος 

ερευνά τα ρίσκα και τα προβλήµατα και προτείνει λύσεις ή φροντίζει ότι οι εργασιακές 

συνθήκες είναι σύµφωνες µε τις νοµικές απαιτήσεις.  

 

Σε άλλες δουλειές µπορεί κανείς να δουλέψει µε: 

• Φροντίδα και προστασία της φύσης  

• Την επίβλεψη του αέρα, του νερού και της γης  

• Την επίβλεψη της βιοµηχανίας  

• Τις συνθήκες επικίνδυνων δραστηριοτήτων για το περιβάλλον 

• Έλεγχο των προµηθειών 

• Προστασία ζώων  

• Καθαριότητα, για παράδειγµα ανακύκλωση, απολύµανση, συλλογή απορριµάτων.  

 

Η ζήτηση για εξάσκηση ποικίλει. Μία πανεπιστηµιακή µόρφωση συνήθως χρειάζεται. Αυτό 

ουσιαστικά  σηµαίνει κατοχή ευρείας γνώσης, και, κατά κανόνα, επιµόρφωση στους τοµείς της 

επιστήµης, της τεχνολογίας, της οικονοµίας, της νοµικής. Για την απολύµανση και την 

καθαριότητα συνήθως λαµβάνεις την εκπαίδευση στο χώρο εργασίας. Μία ενηµέρωση για τα 

υλικά, την τελευταία τεχνολογία και τις µεθόδους εργασίας είναι απαραίτητη. 

 

Φυσική Βιοµηχανία 

Οι συνδυασµένες ενασχολήσεις στους τοµείς της γεωργίας, της δασονοµίας και της 

φυτοκοµίας µπορούν από κοινού να ονοµαστούν ο πράσινος τοµέας. Ένα άλλο κοινό 

χαρακτηριστικό είναι ότι οι προσληφθέντες συνήθως δουλεύουν κοντά στη φύση και συνήθως 

χρησιµοποιούν τα χέρια και το σώµα τους. Πολλές από τις ενασχολήσεις µέσα στη γεωργία και 

τη δασοκοµία έχουν αλλάξει εξαιτίας της νέας τεχνολογίας. Οι συνθήκες εργασίας έχουν 
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βελτιωθεί, µηχανές αναλαµβάνουν τη βαριά εργασία και η χρήση υπολογιστών έχει βοηθήσει 

κατά πολύ.  

Παραδείγµατα σε αυτά τα πεδία είναι:  

 Φροντίδα ζώων ή γεωργικές συµβουλές  

 ∆ουλειά σε φάρµα µε ζώα, µηχανήµατα ή  φυτοκοµία 

 ∆ουλειά µε άλογα ή κατοικίδια  

 Φύτευση ή υλοτοµία στα δάση  

 Φροντίδα ή σχεδιασµός των κήπων  

 Έρευνα και εξέλιξη στη γεωργία και τη δασοκοµία  

 

Επιστηµονική εργασία 

Η επιστηµονική γνώση έχει ζήτηση στην κοινότητα. Για πολλά καθήκοντα, το να έχεις γνώσεις 

από άλλα πεδία µπορεί να είναι πλεονέκτηµα. Η συνεργασία αυξάνεται ανάµεσα στους 

βιολόγους, τους χηµικούς, τους µηχανικούς, τους τεχνικούς και τους ειδικούς σε υπολογιστές. 

Περιβαλλοντική συντήρηση, παραγωγή φαρµάκων, κατασκευή της παραγωγής και βελτίωσης 

των πρώτων υλών είναι σηµαντικοί τοµείς. Η έρευνα σε αυτά τα πεδία προοδεύει, για 

παράδειγµα στη µακροβιολογία και τη γενεαλογία, που σηµαίνει ότι πολλές από αυτές τις 

δουλειές αλλάζουν όταν περαιτέρω γνώσεις βρίσκουν εφαρµογή.  

 

Τα κύρια καθήκοντα σε αυτούς τους τοµείς είναι: 

• Έρευνα  

• Ανάπτυξη  

• Εξάσκηση  

• ∆ιερεύνηση 

 

Πολλοί επιστήµονες δουλεύουν ως ερευνητές ή καθηγητές σε πανεπιστήµια. Μέσα στον τοµέα 

της υγείας υπάρχουν νοσοκοµειακοί φυσικοί που έχουν την ευθύνη να χορηγούν στους 

ασθενείς ακτινοβολία. Βιοϊατρικοί αναλυτές εξετάζουν τα αποτελέσµατα των τεστ. Τοξικολόγοι 

µελετούν τα αίτια του καρκίνου. Βιοχηµικοί, µικροβιολόγοι και φαρµακολόγοι κάνουν έρευνα 

για νέα ή περισσότερο αποτελεσµατικά φάρµακα. Οι φυσικοί έχουν καθήκοντα στη βιοµηχανία 

ενώ οι γνώσεις των γεωλόγων χρειάζονται στο κτίσιµο δρόµων και σηράγγων.  

 

Παιδαγωγική εργασία 

Το επάγγελµα της διδαδσκαλίας είναι ένα επάγγελµα που διαρκώς αλλάζει. Κάποιος πρέπει να 

είναι συνέχεια έτοιµος να µάθει καινούργια δεδοµένα και µεθόδους διδασκαλίας. Με αυτά τα 
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θέµατα ως βάση µπορεί κανείς να προσαρµόσει τη διδασκαλία στις διαφορετικές απαιτήσεις 

των µαθητών.  

Ως δάσκαλος ο πελάτης µπορεί να δουλέψει µε όλες τις ηλικίες, από τα πιο µικρά παιδιά στο 

νηπιαγωγείο µέχρι τους ενήλικες στα γυµνάσια, τα λύκεια και τα πανεπιστήµια. Το επάγγελµα 

περιλαµβάνει προσωπική εργασία αλλά και συνεργασία για την εξέλιξη των µαθητών. 

  

Καθήκοντα που διαµορφώνουν µία εργασιακή ηµέρα διδασκαλίας συµπεριλαµβάνουν:  

 ∆ιδασκαλία 

 Σχεδιασµός µαθηµάτων µαζί µε την τάξη  

 ∆ιαχείριση, για παράδειγµα, προϋπολογισµός για βιβλία  

 Εργασία για σπουδές εξ αποστάσεως µέσω ∆ιαδικτύου  

 

Κοινωνική εργασία 

Υπάρχουν καλές πιθανότητες ευρέσεως διαφορετικών εργασιών στον κοινωνικό τοµέα. Ο 

αριθµός των µεγάλων ανθρώπων αυξάνεται και πολλοί από αυτούς χρειάζονται υπηρεσίες και 

υποστήριξη. Με την κοινωνική εργασία οι πελάτες βοηθούν και υποστηρίζουν ανθρώπους στις 

ζωές τους, σε διαφορετικές καταστάσεις. 

  

Μερικά παραδείγµατα καθηκόντων: 

 Παροχή βοήθειας, στήριξης και φροντίδας στους ηλικιωµένους ή ανάπηρους  

 Φροντίδα µικρών παιδιών ενώ οι γονείς τους λείπουν στη δουλειά 

 Επίβλεψη των κρατούµενων στις φυλακές και βοήθεια στην κοινωνική επανένταξή 

τους.  

 Εργασία µε οικογένειακη καθοδήγηση  

 Εργασία µε ναρκοµανείς ή εφήβους που χρειάζονται βοήθεια 

 Εργασία σε ένα κοινωνικό γραφείο, για παράδειγµα οικονοµική βοήθεια για τους 

κατοίκους της κοινότητας ή διερεύνηση των προβληµάτων µέσα στις οικογένειες  

 Εργασία σε ένα κέντρο νεότητας ή ως βοηθός καθηγητή σε σχολείο. 

Ακόµα και το θρησκευτικό λειτούργηµα περιέχεται στην κοινωνική εργασία. Οι κληρικοί 

παρέχουν συµβουλές και βοήθεια στα µέλη της ενορίας.  

 

Εργασία σε θέµατα ασφάλειας 

Υπάρχουν πολλές διαφορετικές κατευθύνσεις για να επιλέξει κανείς στον τοµέα αυτό. Ο 

πελάτης µπορεί να έχει µία δουλειά που προλαµβάνει τα ατυχήµατα και τα εγκλήµατα ή που 

ασχολείται µε αυτά αφού συµβούν. Η προσοχή γύρω από φωτιές και γενικά πυρασφάλεια έχει 
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αυξηθεί. Οποιαδήποτε δουλειά γύρω από την αποφυγή ατυχηµάτων θα είναι η δουλειά του 

µέλλοντος.  

  

Μέσα στα πεδία της ασφάλειας µπορεί κανείς να δουλέψει για:  

 Φύλαξη κτιρίων και ανθρώπων  

 Πρόληψη φωτιάς 

 ∆ιάσωση  

 Έλεγχος αεροδροµίων 

 Φύλαξη ακτών  

 

Η εργασία περιλαµβάνει επαφή µε ανθρώπους και συνεργασία µε διαφορετικά επαγγελµατικά 

σώµατα. Για παράγειγµα, η αστυνοµία, το τελωνείο, το λιµενικό και ο έλεγχος των 

αεροδροµίων µπορούν να δουλέψουν µαζί για να καταπολεµήσουν την τροµοκρατία ή τη 

µεταφορά λαθραίων. 

Η ζήτηση για διαφορετικούς τυπούς ασφάλειας αυξάνεται πρώτ’απ’όλα στις πόλεις και τις 

αστικές  περιοχές. Όσον αφορά στις εξελίξεις της τεχνολογίας σε σχέση µε συναγερµούς 

διάρρηξης η αύξηση στον αριθµό των θέσεων για φύλακες δεν αξίζει να αναφερθεί ακόµα και 

αν η αγορά δείχνει µία σταθερή αύξηση. Εξαιτίας των τεχνολογικών εξελίξεων µέσα σε 

ολόκληρο τον τοµέα της ασφάλειας, τα καθήκοντα για τους φύλακες θα είναι πιο προηγµένα. 

Στο µέλον υψηλότερες απαιτήσεις θα τεθούν για τις γλωσσικές ικανότητες των φυλάκων, το 

τεχνολογικό λεξιλόγιο και ευελιξία. 

 

Εργασία Τεχνολογίας 

Η αύξηση των υπολογιστών και των ηλεκτρονικών στοιχείων µέσα στην τεχνολογία 

συνεχίζεται. Η τεχνολογία στα αγαθά/υπηρεσίες προσαρµόζετα όλο και περισσότερο για να 

καλύψει τις ανάγκες των πελατών. Αυτό δηµιουργεί µεγαλύτερη ζήτηση για ευελιξία, 

πελατειακή ανάλυση και προγραµµατισµό της παραγωγής. Οι τεχνικοί αναπτύσσουν ένα 

διάλογο ανάµεσα στον πελάτη και τον προµηθευτή. ∆εν υπάρχει πια ένα παγκόσµιο προϊόν.  

Υπάρχει ένας τεράστιος αριθµός µηχανικών κατευθύνσεων και στις περισσότερες είναι πιθανό 

να ειδικευτείς για παράδειγµα σε:  

• Εργασία µε κατασκεύες 

• Προγραµµατισµός παραγωγής 

• Έλεγχος ποιότητας   
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Μεταφορά 

Στον τοµέα της µεταφοράς προσλαµβάνονται άτοµα σε πολλά διαφορετικά επίπεδα. Η γοργή 

εξέλιξη µε τους υπολογιστές και η τεχνολογία πληροφοριών επηρεάζουν ακόµα και την 

επιχείρηση µεταγορών. Η τεχνολογία έχει δώσει νέες δυνατότητες για το σχεδιασµό 

µεταφοράς µε πιο αποτελεσµατικό τρόπο. Ταυτόχρονα, η ζήτηση για πιο γρήγορες και πιο 

ακριβείς παραδόσεις έχει αυξηθεί.  

 

Τα ταξίδια και οι µεταφορές λειτουργούν 24 ώρες την ηµέρα. Μέσα στην επιχείρηση 

µεταφορών, ο πελάτης µπορεί να δουλέψει µε:  

• Μεταφορές 

• Σιδηροδρόµους 

• Πλοία 

• Αεροπορία 

Η ουσία του εµπορίου αλλάζει µε την ίδια ταχύτητα που εξελίσσεται η τεχνολογία. Υπάρχουν 

πάντα νέες πληροφορίες και συστήµατα επικοινωνίας, που σηµαίνει ότι περισσότερες 

απαιτήσεις ζητούνται για κατανόηση της τεχνολογίας, των γλωσσών και των υπολογιστών. 

Χρησιµοποιώντας υπολογιστές οι δουλειές έχουν γίνει πιο αποτελεσµατικές και ευκολότερες 

για οδηγούς και αποθηκάριους. Η ζήτηση για περισσότερη µεταφορά αυξάνεται και στο 

µέλλον θα υπάρχει ανάγκη για περισσότερους οδηγούς φορτηγών, λεωφορείων και τραίνων. 

 

Μελλοντικές δουλειές 

Νέες εξελίξεις στην τεχνολογία, για παράδειγµα, µέσα στους τοµείς των υπολογιστών και της 

βιοτεχνολογίας θα δηµιουργήσουν νέες δουλειές για το µέλλον. Επίσης µέσα στο περιβάλλον 

και τον τουρισµό υπάρχουν προοπτικές για νέες θέσεις. Τα σωµατεία προσπαθούν να 

χρησιµοποιήσουν αυτές τις δυνατότητες για εργοδοσία υποστηρίζοντας την έρευνα και εξέλιξη 

της νέας τεχνολογίας. 

 

Εναλλακτικοί τρόποι για ένταξη στο εργατικό δυναµικό  

Υπάρχουν πολλοί τρόποι να αποκτήσεις τα πλεονεκτήµατα που χρειάζεται ο πελάτης για να βρει 

µία δουλειά. Ένας τρόπος είναι να στοχεύεις για πιο πρακτική µάθηση αντί για θεωρία. Οι 

πρακτικές καταστάσεις συνδέονται µε την πραγµατικότητα της εργασιακής ζωής και ο πελάτης 

θα έχει τη δυνατότητα να αποκτήσει την ικανότητα που χρειάζεται και ο ίδιος και η εταιρεία. 
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  Συµφωνία εξάσκησης /Φοίτηση 

Οι συµφωνίες εξάσκησης είναι ένας καλός τρόπος να µπορείς να συνδυάζεις δουλειά και 

µελέτη. Αυτός ο τύπος επιµόρφωσης έχει µία µακρά παράδοση και είναι ένας δρόµος προς την 

εργοδοσία. 

 

Υπάρχει µία µακρά παράδοση σε αυτές τις συµφωνίες ανάµεσα στον εργοδότη και τον 

εργαζόµενο. Η πρώτη εισάχθη περίπου 4000 χρόνια πριν. Ο βασιλιάς Χαµουραµπί (1792-1750 

π.Χ.) στη Μεσοποταµία ήταν ο πρώτος που νοµιµοποίησε αυτές τις συµφωνίες εξάσκησης.  

 

Στη Φινλανδία αυτές οι συµφωνίες χρησιµοποιούντο για χειροτέχνες στη διάρκεια του 17ου 

αιώνα. Η αδερφότητα ανέπτυξε αυτό σε µία συστηµατική δραστηριότητα εξάσκησης. Ακόµα 

και στη Γερµανία και άλλες Ευρωπαϊκές χώρες είναι σύνηθες να υπάρχει µία συµφωνία 

εξάσκησης/φοίτησης.  

 

Η δραστηριότητα εξάσκησης εξελίσσεται συνέχεια και περιλαµβάνει επίσης οικονοµική 

βοήθεια. Η εξάσκηση είναι κατάλληλη και για νέους και για ενήλικες. Είναι ειδικά σχεδιασµένη 

ώστε να καλύπτει τις ανάγκες και του εργοδότη και του εργαζόµενου. Η εξάσκηση ισοδυναµεί 

µε τους άλλους τύπους επιµόρφωσης και στοχεύει σε βασικές ή ειδικές εξετάσεις. Η συµφωνία 

εξάσκησης προϋποθέτει έναν εργασιακό χώρο για την εξάσκηση. Τα Κέντρα Εξάσκησης και τα 

Πρακτορεία Εργασίας βοηθούν µ’ αυτούς τους διακανονισµούς. Και ο φοιτητής και ο 

εργαζόµενος µπορούν να στραφούν σε αυτά για βοήθεια. 

 

Ευρωπαϊκά προγράµµατα µέσα στο πρόγραµµα Leonardo da Vinci στοχεύουν 

να βελτιώσουν την επαγγελµαική εξάσκηση, κάτι που είναι πρωταρχικού 

ενδιαφέροντος για τον πελάτη ως υποψήφιο. Περίπου 250.000 νέεοι χρησιµοποιούν 

αυτό το πρόγραµµα κάθε χρόνο. 

  

Οι στόχοι για το Leonardo είναι: 

• Να αναπτύξει µία κοινή Ευρωπαϊκή τακτική για επαγγελµατική εξάσκηση, 

• Να προωθήσει ανταλλαγές για φοιτητές, εκπαιδευόµενους και υποψηφίους, 

• Να µπορεί να ξεπεράσει τα σύνορα στην επαγγελµατική εξάσκηση 

 

Συλλογή εµπειριών σε ένα σηµαντικό εγχείρηµα – Ευρωπαϊκή εθελοντική υπηρεσία 

για νέους  

Η Ευρωπαϊκή εθελοντική υπηρεσία στοχεύει σε ανθρώπους ανάµεσα 18-25 που θα ήθελαν να 

δουλέψουν σε ένα κοινοτικό project σε χώρα της Ευρωπαϊκής ένωσης για 6 µε 12 µήνες 

Ο εθελοντής µπορεί να απασχοληθεί σε κοινωνικά, πολιτιστικά και περιβαλλοντολογικά 
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εγχειρήµατα και ταυτόχρονα να συλλέξει πολύτιµες εµπειρίες εργασίας στο εξωτερικό. ∆εν 

κοστίζει τίποτα να πάρεις µέρος. Ο εθελοντής παίρνει επίσης χαρτζιλίκι και δωρεάν διαµονή 

όπως και ένα δίπλωµα. Έχετε υπόψην ότι είναι περισσότερο πρακτική εµπειρία παρά κανονική 

δουλειά. Είναι µία καλή περιπέτεια για φοιτητές και νέους αλλά ως εθελοντές δεν 

πληρώνονται. 

Όροι Πρόσληψης 

      

   

Υπάρχουν δύο βασικοί τύποι πρόσληψης, µόνιµος και προσωρινός. Ο τελευταίος µπορεί να

έχει πολλά είδη µε διαφορετικές συνθήκες. 

Μόνιµος – σχεδόν πάντα ο ασφαλέστερος τύπος πρόσληψης. Οι ώρες και οι εργασιακές 

συνθήκες για τους προσωρινούς εργάτες πρέπει πάντα να συµφωνούνται από την αρχή 

ανάµεσα σε εργοδότη και εργαζόµενο. 

Μία προσωρινή θέση µπορεί να έχει έναν από τους ακόλουθους τύπους:  

Αντικαταστάτης – Μία θέση κατά τη διάρκεια ενός συγκεκριµένου χρονικού διαστήµατος 

µπορεί κανείς να αντικατασήσει ένα άτοµο, που, για παράδειγµα, είναι σε διακοπές, ή 

άρρωστος, έχει πάρει άδεια ή βρίσκεται σε κάποια εξάσκηση. Ο αντικαταστάτης πρέπει να 

είναι ένα συγκεκριµένο άτοµο που προσλαµβάνεται µέχρι να αναλάβει το «κατάλληλο» άτοµο.  

Περιορισµένη πρόσληψη – πρόσληψη για ορισµένο χρονικό διάστηµα, όχι περισσότερο 

από 6 µήνες. Αυτό ισχύει όταν δεν είναι βέβαιο ότι το άτοµο έχει αρκετές γνώσεις ή µπορεί να 

ανταπεξέλθει στα καθήκοντα που περιλαµβάνονται. Όταν η περίοδος λήγει συνήθως οδηγεί σε 

µόνιµη θέση, εκτός αν ο εργοδότης ή ο εργαζόµενος αποφασίσουν διαφορετικά. 

∆ουλειά για κάποιο έργο - πρόσληψη για ορισµένη χρονική διάρκεια για δουλειά 

αποκλειστικά πάνω σε ένα συγκεκριµένο έργο. Η πρόσληψη τελειώνει όταν τελειώνει το 

εγχείρηµα. 

Επιπλέον εργάτης – όταν κάποιος προσλαµβάνεται για ορισµένο χρονικό διάστηµα για να 

βοηθήσει στην ξεκαθάριση µεγάλου όγκου δουλειάς. 

Εποχιακή εργασία – επίσης για περιορισµένο χρονικό διάστηµα, ανάλογα µε τη δουλειά. 

Κάποιοι τύποι δουλειάς µπορούν να ασκηθούν κατά τη διάρκεια µιας συγκεκριµένης εποχής, 

για παράδειγµα, συγκοµιδή µήλων.  

Πρακτική εργασία – όταν κάποιος επιτελεί το πρακτικό µέρος της εξάσκησής του σε 

εργασιακό χώρο. Αυτό δεν περιλαµβάνει την ίδια ασφάλεια όπως η προσωρινή εργασία.  

Θέση για υποψηφίους – είναι µία εκπαιδευτική και επιµορφωτική περίοδος που οδηγεί σε 

µόνιµη δουλειά. Ισχύει συνήθως για προσφάτους αποφοίτους από κολέγιο. Το µεγαλυτερο 

µέρος της εκπαιδευτικής πορείας στοχεύει στην πρακτική µεριά αλλά έχει και λίγη θεωρία. 

Πρόκειται συνήθως για µόνιµη δουλειά.  
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Πρόσληψη εργατικού δυναµικού

Η ζήτηση για περισσότερη ευελιξία είναι ένας από τους λόγους που αυτός ο τύπος γραφείων 

έχει αυξηθεί σε αριθµό. Η ιδέα αυτών των γραφείων είναι να δανείζουν το προσωπικό τους σε 

άλλες εταιρείες, οι οποίες χρειάζονται ανάγκη κατά τη διάρκεια µικρών ή µεγάλων περιόδων. Η 

εξέλιξη δεν είναι απαλλαγµένη από προβλήµατα. Πολλοί από τους ανθρώπους που δουλεύουν 

σε τέτοιους τύπους γραφείων βρίσκονται σε µία αβέβαιη κατάσταση µε αβέβαιο εισόδηµα. Η 

δυνατότητα πρόσληψης ατόµων έχει προκαλέσει προβλήµατα σε άτοµα που ήδη δουλεύουν 

για την εταιρεία. Σε µερικές περιπτώσεις πλεονάζουν µια και προσλαµβάνονται άλλα άτοµα. 

Εφόσον αυτά τα γραφεία έχουν µεγάλη εναλλαγή προσωπικού, δεν ανήκουν συνήθως σε 

σωµατεία. Η φύση του τοµέα σηµαίνει ότι ο εργαζόµενος κάνει δουλειά για την εταιρεία, στην 

οποία δεν ανήκει. Αυτό προσθέτει σηµαντικές επιπλοκές για τα σωµατεία. 

 

Όλο και περισσότεροι άνθρωποι έχουν προσωρινή πρόσληψη, δουλεύουν πάνω σε 

εγχειρήµατα, ή προσλαµβάνονται µόνο όταν είναι αναγκαίοι. Μερικοί άλλοι δουλεύουν για τα 

Προσωρινά Γραφεία. Μπορεί κανείς να δει ότι ένα µεγάλο µέρος του εργατικού δυναµικού δεν 

έχει συµβόλαιο πρόσληψης-αυτό είναι πιο σύνηθες ανάµεσα στους νέους.  

 

2. Το Σχέδιο ∆ράσης  

 

Με την επαγγελµατική εξέλιξη είναι σηµαντικό ο πελάτης να έχει ξεκάθαρη και δοµηµένη 

εικόνα και του εαυτού του και του µελλοντός του. Κάνοντας ένα ξεκάθαρο σχέδιο δράσης ο 

πελάτης µπορεί να πάρει τη µοίρα του στα χέρια. Λαµβάνει επίσης τη διορατικότητα που 

χρειάζεται για την κινητήρια δύναµή του.  

 

Το σχέδιο δράσης βοηθά τον πελάτη να µην έχει καθοδική πορεία, αλλά να δουλέψει ενεργά 

προς ένα θετικό µέλλον. Είναι επίσης ευκολότερο να αντιµετωπίσετε αλλαγές, παρότι στην 

αρχή είναι δύσκολο όταν έχει ένα στόχο στο µυαλό του και να ξεκάθαρο σχέδιο δράσης.  

 

Αυξηµένη αυτογνωσία και διορατικότητα των επαγγελµατικών και προσωπικών πηγών παίζουν 

σηµαντκό ρόλο µια και ο πελάτης διαµορφώνει ένα σχέδιο στρατηγικής για να µπορεί να 

ενταχθεί στο εργατικό δυναµικό. Η βοήθεια που ένας πελάτης οφείλει να παρέχει στον 

πελάτη, περιλαµβάνει µεταξύ άλλων: 

 

· Γνώσεις και εξάσκηση που το κάνει ευκολότερο να βρεις δουλειά  

· Ατοµική εκπαίδευση 

· Προσωπική στρατηγική και σχέδιο δράσης 
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Το σχέδιο δράσης περιέχει σταθερές προτάσεις άσχετα αν ο πελάτης θα αναζητήσει δουλειά, 

θα σπουδάσει ή θα ξεκινήσει τη δική του εταιρεία. Κάνοντας ένα ξεκάθαρο σχέδιο για το 

µέλλον του τον βοηθά να δει πιο καθαρά πως θα φτάσει τους στόχους του. Με έναν ορισµένο 

στόχο υπόψην και τρόπους για να τον φτάσουν µέσα σε ένα χρονικό πλαίσιο, ο πελάτης έχει 

µία λίστα για έλεγχο που οδηγεί πάντοτε προς το µέλλον. Η πορεία δράσης που πρέπει να 

ακολοθουθηθεί ποικίλει ανάλογα µε την κατεύθυνση που έχει ο πελάτης για το µέλλον του.  

 

Παρακάτω υπάρχουν παραδείγµατα που δείχνουν πως ένα σχέδιο δράσης µπορεί να 

στοχεύσει σε πρόσληψη, ιδιοκτησία εταιρείας και σπουδές στο εξωτερικό.  

 

Πρόσληψη 

Ζητήστε από τον πελάτη να έρθει σε επαφή µε την εταιρεία και να ρωτήσει πως σηµαντικά 

ενδιαφέροντα, προσόντα, εµπειρίες και εκπαίδευση προσαρµόζονται στη δουλειά. Θα 

αποκτήσει µία πιο επικεντρωµένη εικόνα όσο περισσότερους ανθρώπους συναντήσει. 

 

Ζητήστε από τον πελάτη να συγκρίνει τις δουλειές µε το ΓΧΕΕ του. Αν ενδιαφέρεται για τη 

δουλειά, είναι φυσικό να βρίσκει πολύτιµα κοινά ενδιαφέροντα. Αν η εκπαίδευση είναι 

σηµαντική για τη δουλειά, και ο πελάτης θέλει να σπουδάσει, ποιανού είναι η απόφαση, πότε 

και τι θέλει να σπουδάσει;  

 

Είναι σηµαντικό για τον πελάτη να ανακαλύψει ποιές είναι οι απαιτήσεις της δουλειάς αν θέλει 

να προσληφθεί. 

Αν ο πελάτης δουλέψει αµέσως ως προς ένα στόχο κάτι ενδιαφέρον θα συµβεί! 

Ο πελάτης θα παρατηρήσει ότι ξαφνικά θα γνωρίσει κόσµο, θα διαβάσει άρθρα και θα 

επισκεφτεί ενδιαφέροντα sites στο ∆ιαδίκτυο, που θα τον οδηγήσουν στο στόχο του. Θα 

µπορούσε να βιώσει τα ίδια πράγµατα χωρίς ένα στόχο υπόψην, αλλά θα του έλειπε τελείως η 

αυτογνωσία. Αν ο πελάτης ξέρει ποιες είναι οι προσδοκίες είναι εύκολο να κάνει αυτό το κάτι 

επιπλέον και να καταφέρει περισσότερα απ’ότι αναµένεται.  

 

Τι θα κάνει ο πελάτης; 

Ποιούς µετρήσιµους στόχους έχει ο πελάτης; (δουλειά, σπουδές, ξεκίνηµα εταιρείας); 

Ποιοί είναι οι επιµέρους στόχοι του πελάτη; 

 

Πως θα το κάνει ο πελάτης; 

Τι χρειάζεται να κάνει για να φτάσει τους στόχους του; 

 

Πότε θα το κάνει; 

Πότε θα ξεκινήσει; 
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Πότε πρέπει να τελειώσει; 

Πότε πρέπει να φτάσει στους επιµέρους στόχους του; 

 

Ξεκίνηµα εταιρείας 

Τα πλεονεκτήµατα για τον πελάτη να έχει τη δική του εταιρεία είναι ότι µπορεί να έρχεται και 

να φεύγει όποτε θέλει και να παίρνει τις δικές του αποφάσεις. Υπάρχουν στιγµές που ο 

πελάτης νιώθει µόνος στο να παίρνει δύσκολες αποφάσεις και οι ερωτήσεις στριφογυρνούν 

στο κεφάλι του. 

 

Για να ξεκινήσει µία επιχείρηση ο πελάτης πρέπει να γνωρίζει τις δυνατότητες που έχει για να 

ανταπεξέλθει σε µία τέτοια πρωτοβουλία και να έχει βασικές γνώσεις και µία ιδέα για το πως 

πρέπει να µοιάζει η επιχείρηση. Το τελευταίο µπορεί να περιληφθεί στο λεγόµενο «σχέδιο 

επιχείρησης». Είναι ένα έντυπο που περιγράφει την επιχείρηση της εταιρείας, το περιβάλλον 

και την οικoνοµική της κατάστασης. Χρησιµοποιώντας ένα επιχειρηµατικό σχέδιο, µπορεί 

κάποιος εύκολα να κατορθώσει τα ακόλουθα:  

  

1. να βάλει σε σειρά όλες του τις ιδέες και πράγµατα που παρέλειψε στη διάρκεια του 

σταδίου σχεδιασµού  

2. να απαντήσει σε µερικές ερωτήσεις, και 

3. να ξεκαθαρίσει ζητήµατα που ίσως να µην είχε ξανασκεφτεί πριν 

Το µέγεθος ενός επιχειρηµατικού σχεδίου µπορεί να ποικίλει – από λίγες σελίδες για µία µικρή 

εταιρεία µέχρι ένα εξονυχιστικό και ευµέγεθες έντυπο για µία µεγάλη εταιρεία. 

 

Συµβουλέψτε τον πελάτη να µην κάνει το λάθος να προσπαθήσει να κάνει ένα επιχειρηµατικό 

σχέδιο µέσω του τι νοµίζει ότι θα έχουν οι χρηµατοδότες. Το κυριότερο είναι να το κάνει για 

το δικό του καλό. Ο καλύτερος τρόπος είναι να ξεκινήσει µε τις δικές του πεποιθήσεις, ιδέες 

και οράµατα – αλλά να είναι ρεαλιστικός. Το επιχειρηµατικό σχέδιο πρέπει να περάσει από 

λεπτοµερή εξέταση. Για περισσότερες πληροφορίες όσον αφορά το ξεκίνηµα µιας επιχείρησης, 

και την προετοιµασία του επιχειρηµατικού σχεδίου παρακαλούµε δείτε 

www.careercenteronline.org  

 

Σπουδές στο εξωτερικό 

Σήµερα ζούµε σε έναν παγκοσµιοποιηµένο κόσµο και έχει γίνει ακόµα ευκολότερο να ζει και 

να δουλεύει κανείς στο εξωτερικό. Το να σπουδάζεις στο εξωτερικό είναι βοηθητικό και για 

την προσωπική εξέλιξη του πελάτη και για την καριέρα του. Σε ένα µεγάλο βαθµό οι 

εργοδότες ζητούν άτοµα µε συγκεκριµένες γνώσεις και γλώσσες και µε µία διεθνή ακαδηµαϊκή 

µόρφωση από πίσω του, ο πελάτης είναι πιο ελκυστικός για το εργατικό δυναµικό. Ο πελάτης 

έχει ακόµα τη δυνατότητα να βρει διεθνείς επαφές που θα του είναι χρήσιµες στο µέλλον. Σε 
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προσωπικό επίπεδο ο πελάτης έχει την ευκαιρία να βιώσει ένα νέο πολιτισµό και περιβάλλον, 

και να έχει φίλους από όλον τον κόσµο. Ο καιρός που περνάµε στο εξωτερικό είναι µία 

πολύτιµη εµπειρία και µία ανάµνηση για όλη µας τη ζωή! 

 

Γιατί ο πελάτης να σπουδάσει στο εξωτερικό και όχι στη χώρα του;  

Υπάρχουν πολλοί λόγοι. Ίσως δεν υπάρχει στη χώρα του ο τύπος εκπαίδευσης που έχει 

διαλέξει ο πελάτης. Είναι σηµαντικό να σκέφτεται τι θα κάνει αφού τελειώσει τις σπουδές. Για 

παράδειγµα, αν ο πελάτης σπουδάζει νοµική στη Γαλλία έχει αρκετές πιθανότητες να βρει 

δουλειά εκεί, αλλά η µόρφωσή του µάλλον δεν είναι τόσο χρήσιµη στην πατρίδα του. Αν ο 

πελάτης ενδιαφέρεται να δουλέψει στο εξωτερικό υπάρχουν και άλλες εναλλακτικές όπως 

εθελοντική δουλειά και αλλοδαπή παιδαγωγός. 

 

Τι µελλοντικά σχέδια έχει ο πελάτης; Τι θέλει να γίνει;  

Υπάρχουν πολλοί εκπαιδευτικοί τοµείς για να επιλέξει. Πρέπει κανείς να διαλέξει ένα πεδίο και 

αυτό το κάνει ευκολότερο να αναζητήσει κανείς την κατάλληλη εκπαίδευση. Παίρνει χρόνο να 

βρεις πληροφορίες και απαιτούνται πολλά από τον πελάτη ώστε να πάει πιο µακριά. Τι θα 

σπουδάσει ο πελάτης; (Γλώσσες, επαγγελµατική εξασκηση και κάτι άλλο;). Κατά κανόνα ο 

γρηγορότερος τρόπος είναι να εγγραφεί σε γλωσσικά µαθήµατα. Αν ο πελάτης σχεδιάζει να 

πάει σε κολλέγιο ή πανεπιστήµιο µπορεί να χρειαστεί ένα χρόνο προετοιµασίας. Ο 

πανεπιστηµιακός σύµβουλος θα έχει περισσότερες πληροφορίες πάνω σε αυτό.  

 

Που θα µπορούσε να σπουδάσει ο πελάτης 

Η επιλογή της χώρας συνήθως εξαρτάται από το πόσο καλός είναι ο πελάτης σε αυτήν τη 

γλώσσα και κατά κανόνα πρέπει να µπορεί να δείξει ότι, µέσω γλωσσικών τεστ, κατανοεί τη 

γλώσσα και έχει επαρκείς γνώσεις για να συµµετέχει. Εξαιρέσεις αποτελούν τα γλωσσικά 

µαθήµατα. Ο πελάτης µπορεί να τα παρακολουθεί άσχετα αν είναι αρχάριος και ούτως ή 

άλλως θα βελτιωθεί.  

 

Που θα µπορούσε να ζει και να εργάζεται ο πελάτης µετά την εκπαίδευση;  

Αν ο πελάτης σχεδιάζει να ζει στο εξωτερικό µπορεί να είναι καλή ιδέα να αποκτήσει εξάσκηση 

στη χώρα που θα ζήσει. Αν θέλει να δουλέψει στη δική του χώρα είναι σηµαντικό να µάθει, 

από πριν, τι θα κοστίσει η µόρφωσή του. Να µιλήσει µε το ίδιο το πανεπιστήµιο, το κολέγιο ή 

το τοπικό γραφείο Εργασίας γι’ αυτό.  

 

Πως έχει σκεφτεί ο πελάτης να χρηµατοδοτήσει τις σπουδές του;  

Πολλοί κοιτούν τις υποτροφίες που είναι διαθέσιµες. Υπάρχουν εγχειρίδια υποτροφιών στη 

βιβλιοθήκη και µπορεί κανείς να συµβουλευτεί και τον οδηγό υποτροφιών στο ∆ιαδίκτυο. 
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Ο πελάτης µπορεί ακόµη να κοιτάξει τη λεγόµενη βάση δεδοµένων NARIC http://www.enic-

naric.net/ για να δει πόσο αξίζει η κολεγιακή του εκπαίδευση στην αντίστοιχη χώρα. Εκεί 

µπορείτε επίσης να διαβάσετε τις συνηθέστερες ερωτήσεις και απαντήσεις για σπουδές στο 

εξωτερικό. 

 

Σκεφτείτε 

Για σπουδές που διαρκούν περισσότερο από τρεις µήνες σε χώρες της Ευρωπαϊκής ένωσης, ο 

πελάτης θα χρειαστεί άδεια παραµονής. Γι’ αυτήν κάνει αίτηση στη χώρα όπου θα ήθελε να 

σπουδάσει. Για χώρες εκτός Ευρωπαϊκής Ένωσης, ο πελάτης πρέπει να γνωρίζει ότι απαιτείται 

βίζα. Γι’ αυτήν κανεί αίτηση στην πρεσβεία της χώρας όπου επιθυµεί να σπουδάσει πριν φύγει. 

 

∆ιασυνοριακή απασχόληση 

Για να µπορούν να λάβουν µία καλά θεµελιωµένη απόφαση όσον αφορά στη διασυνοριακή 

απασχόληση, ο εργαζόµενος και ο εργοδότης πρέπει να αναζητήσουν συµβουλές για 

πρακτικές, νοµικές και διαχειριστικές απορίες που µπορεί να έχουν. Το δίκτυο EURES για 

διασυνοριακές απασχολήσεις περιέχει πληροφορίες που στοχεύουν να παρέχουν βοήθεια και 

υποστήριξη σε ανθρώπους που επιθυµούν να µετακοµίσουν σε άλλη χώρα ή να βρουν 

προσωπικό από άλλη χώρα.  

Περαιτέρω πληροφορίες: 

http://europa.eu.int/eures/index.jsp  

 http://citizens.eu.int  

 


