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ODNOŚNIE JEGO OSOBOWOŚCI

Streszczenie

W artykule scharakteryzowano zawód doradcy zawodowego. Ze względu na bezpośrednie kon
takty
z klientami przedstawiono stawiane mu wymagania odnoszące się do jego osobowości. Prze
analizowano tą osobowość w kontekście wartości stałych indywidualnych cech osobowości po
żądanych u doradcy.

R EQ U IR EM EN TS FO R  A JO B  COU NSEL RELA TED  TO HIS PERSONALITY 

Sum m ary

In the articie profession ąjob counsel was characterised. Due to direct contact with clients nec
essary requirements related to bis personality were described. A desired personality profile ofa- 
job counsel was characterised in a context ofconstant indiyidual personality traits.

1. Profil współczesnego doradcy zawodowego

Zm iany dokonujące się na  rynku pracy, bezrobocie, będące efektem  dokonujących się w Pol
sce przem ian spo łecznych , ekonom icznych i politycznych oraz procesów  g lobalizacji, pow o
du ją  zw iększające się zapo trzebow an ie na usługi doradcy zaw odow ego. Z w raca ją  się do n ie
go nie tylko osoby  bezrobotne i poszukujące pracy, ale rów nież osoby, które czu ją  się zagro
żone, ze w zględu na brak w ystarczających kw alifikacji pozw alających na praw idłow e w yw ią
zyw anie się z coraz bardziej skom plikow anych zadań zaw odow ych. Z w iększa się w ięc obszar 
działań i zakres zadań doradcy  zaw odow ego.

D oradca zaw odow y udziela pom ocy w form ie porad m łodzieży  i osobom  dorosłym  przy 
w yborze zaw odu, k ierunku kształcen ia  i szkolenia. Praca z m łodzieżą  polega g łów nie na po
m ocy w tw orzeniu  tak zw anej ścieżki kariery, to znaczy  znalezien ia  odpow iedniego zaw odu 
oraz d róg prow adzących  do je g o  zdobycia  (odpow iednia  ścieżka edukac ji)1. O soby  dorosłe 
pragną g łów nie uzupełnić  sw ój deficyt w iedzy  dotyczący  sposobów  poszukiw ania  pracy,

1 U. Pietrulewicz, Wybrane aspekty przygotowania m łodzieży do pracy, [w:] Edukacja ogólnotechniczna  
na przełomie X X -X X I  wieku. Praca zbiorowa z okazji 70-lecia urodzin i 48-lecia pracy zawodowej prof. zw. dra 
liab. Kazimierza Uździckiego, red. K. Uździcki, Oficyna W ydawnicza „Impuls” . Kraków 2003.
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ew entualnie p ragną się dokszta łc ić  albo zm ien ić  w ykonyw any zaw ód2. D oradca zaw odow y 
uw zględnia przy tym  m ożliw ości psychofizyczne, sy tuację życiow ą klienta, po trzeby rynku 
pracy oraz m ożliw ości system u edukacyjnego . W ykorzystu je sw o ją  w iedzę o zaw odach, ryn 
ku pracy oraz technicznych środkach p rzekazyw ania inform acji zaw odow ej. W pracy z oso 
bam i dorosłym i pom aga klientom  w podejm ow aniu  decyzji dotyczących  kariery  zaw odow ej. 
Razem  z nimi dokonuje  p rzeg lądu  ich w ykształcen ia , przebytych szkoleń , dośw iadczen ia  za

w odow ego, zain teresow ań, um iejętności, cech osobow ości i m ożliw ości fizycznych. S tosuje 
testy  spraw dzające zdolności i um iejętności klientów . Pom aga też  w  form ułow aniu  podań 
o pracę, życiorysów  zaw odow ych oraz w przygotow aniu  do rozm ów  kw alifikacy jnych3.

Fernando Leon N uńez4 p rzedstaw ia podstaw ow e zadania realizow ane przez doradcę za
w odow ego. S ą to  m iędzy innym i:
-  p rzeprow adzenie d iagnozy  kom petencji, które w arunku ją  dostęp do rynku pracy;
-  odkrycie, ocena zaw odow ych  m ożliw ości osoby (przeprow adzenie w yw iadu, d iagnoza 

kom petencji, ocena dorobku zaw odow ego, ocena cech psychofizycznych , posiadanych 
um iejętności i w iedzy), op racow anie indyw idualnych planów  działan ia  w  form ie m ożli
w ych dróg rozw oju zaw odow ego;

-  doskonalenie um iejętności zaw odow ych  sprzyjających zm ianom  i zaw odow em u doskona
leniu się, dotyczących: p row adzen ia  rozm ów  doradczych, oceny osobistych  kom petencji, 
opracow ania w łasnego indyw idualnego  planu rozw oju  zaw odow ego5;

-  tw orzenie, zb ieranie, se lekcjonow anie oraz p rzetw arzanie na po trzeby św iadczonych usług 
inform acji na tem at rynku pracy.

D oradca zaw odow y operu je  bardzo w ielom a różnego rodzaju inform acjam i m iędzy in
nym i na tem at sw ojego klienta, w łaściw ych  dla niego przedsięw zięć edukacyjnych , inform a

cjam i o zaw odach i rynku pracy, a  w ięc z dziedziny psychologii, pedagogiki, socjo logii, za- 
w o-doznaw stw a itp. W yszukuje te inform acje, kojarzy, zapam iętu je  i od tw arza je  oraz p ropo 
nując now e rozw iązania -  tw orzy  now e inform acje.

M ożliw ości in telektualne doradcy zaw odow ego pow inny być na bardzo w ysokim  pozio
mie, gdyż w iedza, k tó rą  przekazuje  klientow i pow inna pełnić: f u n k c j ę  i n f o r m a 
c y j n ą  (po legająca na rzetelnym  i popraw nym  m erytorycznie przekazyw aniu  w iedzy, zgod
nie z aktualnym  stanem  z danej dziedziny), f u n k c j ę  m o t y w a c y j n ą  (zw iązaną 

z koniecznością  w yw oływ ania i rozw ijan ia  zain teresow ań poznaw czych i praktycznych), 
f u n k c j ę  p r a k t y c z n ą  (w prow adzającą  w ym agania w zakresie  kształtow ania pożąda
nych um iejętności i naw yków ), f u n k c j ę  s a m o k s z t a ł c e n i o w ą  (do tyczącą  proce

2 K. Esmund, B. Pietrulewicz. Poradnictwo zawodowe dla dorosłych, doradca zawodowy, [w:] Caloży- 
ciowa edukacja zawodowa: problem y teorii i praktyki. W ydawca: Centrum Zastosowań Ergonomii, Zielona 
Góra 1998.

■’ Por. Rozporządzenie M inistra Gospodarki i Pracy z dnia 08.12.2004. Dz. U. Nr 263, poz. 2644, s. II-
528.

4 Por. F.L. Nuńez, System poradnictw a zaw odowego  ir Hiszpanii, „Pedagogika Pracy” 2008, nr 52.
s. 134.

' B. Pietrulewicz, Wybrane aspekty rozwoju zawodowego człowieka, [w:] Edukacja wobec rynku pracy. 
Realia  -  możliwości -  perspektywy, red. R. Gerlach, W ydawnictwo Akademii Bydgoskiej im. Kazimierza W iel
kiego. Bydgoszcz 2003: B. Pietrulewicz, Determinanty rozwoju zawodowego człowieka: stan. perspektyw y, [w:] 
Nauka a jakość życia: perspektyw y i wyzwania III Tysiąclecia. Prace VI M iędzynarodowej Konferencji, W ilno, 
Litwa 2000 -  Wilno: Stowarzyszenie Naukowców Polaków Litwy, 2001. -  Studium Vilnense.; I. Korcz,
B. Pietrulewicz, M ultipotencjal człowieka  u' rozwoju zawodowym, „Problemy Profesjologii” 2005, nr I .
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sów  sam odzielnego p rzysw ajan ia  now ej w iedzy oraz sam odzielnego w yrab ian ia  spraw ności 
um ysłow ych i p rak tycznych) oraz f u n k c j ę  w y c h o w a w c z ą  (w pływ ającą  na kształ
tow anie określonych postaw  człow ieka)6.

Jednocześn ie , pon iew aż podstaw ą skutecznej działalności doradcy zaw odow ego je s t b li
ska, zaangażow ana in terakcja z klientam i, pow inien on um ieć utrzym yw ać z nim i w łaściw e 
relacje interpersonalne. W ym aga to przede w szystk im  w iedzy psychologicznej o człow ieku  
oraz odpow iednich  um iejętności w tym  zakresie.

W standardzie kw alifikacji zaw odow ych d la  zaw odu doradca zaw odow y przedstaw ione 
zostały w ym agania  kw alifikacy jne (um iejętności, w iadom ości i cechy psychofizyczne) d la 
trzeciego, czw artego  i p iątego  poziom u kw alifikacji zaw odow ych w ym aganych w  tym  zaw o
dzie7.

Poniew aż działalność doradcy  zaw odow ego ukierunkow ana je s t na pracę typu cz łow iek  -  
człow iek uznano, że najw ażniejsze są  jeg o  um iejętności w spółpracy (w spółdziałan ia) z  ludź
mi. W śród um iejętności o takim  charakterze w standardzie  kw alifikacji zaw odow ych w ym ie
niono:
-  skoncentrow anie się na k liencie i jeg o  zachow aniu  (zdefin iow anie celu i po trzeby udziele

nia porady z punktu w idzen ia  klienta i do radcy  zaw odow ego, używ anie w łaściw ych  i o d 
pow iednich technik  dla danego klienta, stw arzan ie  a tm osfery  harm onii, zaufania, szacunku 
i z rozum ien ia  w pracy z  nim , określanie je g o  silnych i słabych stron, w ykorzystan ie  zasad 
pozytyw nego m yślen ia  w dążeniu do w ytyczonych celów );

-  ustalanie z k lientem  zakresu  je g o  potrzeb w  zależności od problem u zaw odow ego;
-  skuteczna kom unikacja  in terpersonalna;
-  koncentrow anie się na em ocjach i odczuciach klienta, które u trudniają  znalezien ie  pracy;
-  pom aganie klientow i w dokonaniu  sam ooceny.

Jeśli chodzi o cechy psychofizyczne doradcy  zaw odow ego, m ające znaczen ie  ze  w zględu 
na w spółpracę z ludźm i, w  standardzie  kw alifikacji zaw odow ych w skazane zostały : um iejęt
ność w spółdziałan ia , naw iązyw ania i u trzym yw ania kontaktów  oraz postępow an ia  z ludźm i, 
otw artość, c iekaw ość poznaw cza, inicjatyw ność, um iejętności k ierow nicze, asertyw ne za
chow ania, koncentracja  uw agi na problem ie k lienta, to lerancja  dla jeg o  postaw , poglądów  
i przekonań, um iejętności prognostyczne (szczególn ie  um iejętności p rzew idyw ania zachow ań 
osobniczych i społecznych), rozum ienie  fizycznych, em ocjonalnych i um ysłow ych procesów  
rozw oju, jak im  podlega człow iek  w sytuacjach podejm ow ania decyzji zaw odow ych , w rażli
w ość i zdolność w czuw an ia  się em ocjonalnego w sytuacjach  udzielan ia  porady  zaw odow ej, 
em patia, m otyw ow anie k lientów  do aktyw nego w spó łdziałan ia  itp.

W zasadzie w szyscy praktycy i teoretycy poradnictw a uw ażają, że  em patia  je s t  jednym  
z jego  najbardziej istotnych elem entów  i w ystępuje  w różnych stadiach procesu doradczego ,

6 Wojciecli W alat om awia te funkcje w: W. W alat. Założenia modelowe i propozycje rozw iązań struktury  
podręczników do uczenia techniki-informatyki, [w:] Kształcenie zawodowe: pedagogika i psychologia, nr IV, 
red. T Lewowicki, J. Wilsz, I. Z iaziun i N. Nyczkalo, W ydawnictwo ZAT „W ipol". Kijów -  C zęstochow a 2003. 
s 347-350. według tego autora odnoszą się one również do podręczników i książek, będących źródłem  wiedzy.

7 Standardy kw alifikacji zawodowych. Teoria. Metodologia. Projekty, red. S.M. Kwiatkowski. K. Symela. 
W arszawa 2001. rozdział 4 zatytułowany: Projekty standardów kw alifikacji zawodowych, podrozdział 4.1. Do
radca zawodowy, s. 233-251.
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, je s t  ona pom ocna w  stw orzen iu  zw iązku  doradczego, w  zebran iu  danych i w  w yjaśnieniu  
istoty problem u, z  którym  zg łosił się k lien t”8.

W edług S tephena M urgatroyda „em patia  doradcy to  jeg o  n ieustanna w rażliw ość na 
zm ienne doznania osoby poszukującej pom ocy. Em patia nie je s t w ięc odczuciem  ogó ln iko
w ym , lecz dotyczy poszczególnych  przypadków ; je s t zrozum ieniem  i dzieleniem  się, a nie 
ocenianiem  i w spieraniem . E m patia w ym aga od nas w niknięcia w św iat innej osoby »tak ja k 
by« był naszym  w łasnym , co pozw ala  zrozum ieć je j sy tuację w ów czas, gdy  zw raca się do nas

0 pom oc”9.
G erard Egan zw raca uw agę, że em patia  pom aga budow ać zaufanie, to ru je  d rogę bardziej 

stanow czym  poczynaniom  pom agającego , takim  ja k  rzucanie w yzw ań, „klienci, k tórzy  czują, 
że są  zrozum iani, bardziej sku teczn ie  i pełniej uczestn iczą w procesie pom ocy” 10.

Em patia doradca pow inna zapew nić lepsze zrozum ien ie  k lienta, e fek tyw n ie jszą  kom uni
kację i porozum ienie m iędzy nim i. Poniew aż w  relacji klient -  doradca, rola doradcy  je s t 
w iodąca, pow inien on okazać się kom peten tny  w dziedzin ie  percepcji i in terpretacji zachow ań 
k lienta oraz w ykazać um iejętność tw orzen ia  pożądanego psychologicznego  klim atu spo tka
nia. W spółczesny doradca, pow inien  um ieć poznać i zrozum ieć k lienta, jeg o  zachow ania
1 przeżycia oraz o toczenie, w  którym  się znajduje, pow inien prezentow ać postaw ę skoncen

trow aną na kliencie, w ystępow ać w roli człow ieka rozszerzającego je g o  pole w idzenia , w i
nien um ieć w czuw ać się w klienta, by dobrze zrozum ieć jeg o  perspektyw ę i pom óc m u j ą  
przekroczyć. W ynika z tego konieczność posiadan ia  przez doradcę um iejętności em patycz- 
nych, które pom agają  w zrozum ieniu  k lienta, popraw iają  relacje k lient -  doradca, i s ą  n ie
zm iernie w ażne ze w zględu na p rzeb ieg  procesu kom unikow ania się z klientem .

Praca doradcy w ym aga zdolności em patycznych, a ponadto gotow ości do ich używ ania. 
D oradca pow inien w ięc w ykazyw ać skłonności do zaangażow ania się w różne procesy zw ią
zane z em patią  oraz skłonności do dośw iadczania  skutku pow iązanego z  em patią. P ierw sza 
skłonność do tyczy procesu przy jm ow ania  ról czyli skłonności do przy jm ow ania cudzej per
spektyw y, d ruga skłonność odnosi się do skutków  n ieafektyw nych, które w ystępu ją  ja k o  efekt 
p rzyjm ow ania cudzej perspek tyw y -  chodzi tu m iędzy innym i o kształtow anie się przekonań 
na tem at poznaw anej osoby. Istn ieją rów nież skutki afektyw ne, które p rze jaw iają  się jak o  
em ocjonalne reagow anie na doznan ia  innych, jed n ak że  sk łonność do tego typu skutków  
u doradcy  nie pow inna być zby t duża Z a bardzo em ocjonalne reakcje  doradcy  są  n iew skaza
ne, jeg o  zachow ań nie pow inna cechow ać zbytnia afektyw ność, doradca  na pew no nie pow i
nien podzielać afektów  klienta, na p rzykład , takich jak : zn iechęcenie, apatia, n iezadow olen ie  

czy agresja, pow inien p ragm atyczn ie  w pływ ać na ich zm ianę.
M ożna w ym ienić je szcze  w iele innych um iejętności o charak terze in terpersonalnym  bar

dzo przydatnych w pracy doradcy  zaw odow ego, które nie zostały  w ym ien ione i jed n o zn acz 

nie określone w standardzie  kw alifikacji zaw odow ych dla tego zaw odu. M ogą to być następu
jące  um iejętności:

* S.T. Gladding, Poradnictwo zawodowe. Zajęcia wszechstronne, tłum. IN TER LIN k Gdańsk. W ydawca: 
Dom W ydawniczy ELIPSA. W arszawa 1994, s. 84.

9 S. J. Mtirgalroyd, Poradnictwo i pom oc, tłum. E. Turlejska, Zysk i S-ka W ydawnictwo s.c., Poznań 
2000. s. 42-52.

111 G. Egan. Kompetentne pom aganie. M odel pom ocy oparty na procesie rozwiązywania problem ów, tłum. 
J. Gilewicz, E. Lipska. W ydawnictwo Zysk i S-ka, Poznań 2002. s. 145.
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-  um iejętność poznaw ania i p rzestaw ienia się na sposób m yślenia, m otyw y postępow ania, 
system  przekonań i na uczucia  klienta;

-  um iejętność rozum ien ia  p roblem ów  klienta;
-  um iejętność rozum ienia  i w czuw ania się w  stan psych iczny  klienta;
-  um iejętność stym ulow ania k lienta do podejm ow ania aktyw nych działań;
-  um iejętność postępow ania z klientem  i w yw ieran ia  na n iego w łaściw ego w pływ u;
-  um iejętność poznania i zrozum ien ia  sytuacji klienta;
-  um iejętność interpretacji zachow ań klienta;
-  um iejętność in terpersonalnego  spostrzegania, um ożliw iająca lepsze poznanie osoby  k lien

ta, które pozw ala na tw orzen ie  trafnych w yobrażeń o jeg o  przeżyciach;
-  um iejętność w chodzenia  w rolę k lienta i identyfikow ania się z  nim.

W standardzie kw alifikacji zaw odow ych dla zaw odu doradca zaw odow y określono um ie

ję tności gw aran tu jące efek tyw ne in telektualne funkcjonow anie zaw odow e, a w śród nich jak o  
najw ażniejsze w ym ieniono:
-  um iejętność zbierania, analizow ania, oceniania, in terpretow ania, przekazyw ania i ko jarze

nia inform acji;
-  um iejętność koncentracji uw agi, obserw acji i spostrzegaw czość;
-  um iejętność obsług iw ania  kom putera  i program ów  kom puterow ych oraz korzystan ia  

z Internetu;
-  ciekaw ość poznaw cza;
-  dobra pam ięć;
-  w ytrzym ałość na d ługotrw ały  w ysiłek  intelektualny;
-  elastyczne i tw órcze podejście  do rozw iązyw anych problem ów ;
-  um iejętności prognostyczne;
-  zdolność syn tetycznego i analitycznego m yślenia;
-  um iejętność sam okształcenia.

Ze w zględu na um iejętności operow ania inform acjam i przez doradcę zaw odow ego w ażn ą  
rolę odgryw a je g o  edukacja  inform atyczna, k tóra pow inna zapew niać m ożliw ość korzystan ia  
z technologii inform acyjnych, gdyż w edług W ojciecha W alata chodzi o to, aby podstaw y in
form atyki rozw ijały  w iedzę oraz um iejętności uczenia się i nauczania a także aktyw ność 
człow ieka, „idzie  bow iem  o rozw ijan ie  kom petencji w korzystaniu ze źródeł inform acji i na
rzędzi w rozw iązyw aniu problem ów ; we w spom aganiu  uczenia się przez zastosow anie odpo
w iednich środków , system ów  kom puterow ych i pakietów  oprogram ow ania; a ponadto  w ro
zum ieniu w pływ u T l (technologii in form acyjnej) na kształtow anie postaw ” " .

A naliza um iejętności, cech i zachow ań zam ieszczonych w standardzie kw alifikacji zaw o
dow ych dla zaw odu doradca  zaw odow y oraz analiza  ról i zadań profesjonalnego doradcy  za
w odow ego, podejm ow anych przez niego działań , w ym agań odnośnie jeg o  osobow ości, 
przedstaw ionych w bogatej literaturze z dziedziny poradnictw a zaw odow ego, pozw oliła  ok re 
ślić w artości stałych indyw idualnych cech osobow ości pożądanych u doradcy zaw odow ego.

"  W. Walat, Podręcznik multimedialny na tle wyzwań stawianych przez społeczeństwo informacyjne, 
[w:] Kształcenie zawodowe: pedagogika i psychologia, nr VI, red. T. Lewowicki, J. Wilsz, I. Ziaziun i N. Nycz- 
kalo, W ydawnic two W yższej Szkoły Pedagogicznej w Częstochowie, Częstochowa-Kijów 2004, s. 329.
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2. Wartości stałych indywidualnych cech osobowości pożądane 
u doradcy zawodowego

Pytanie w ażne ze w zględu na efek tyw ne funkcjonow anie doradcy  zaw odow ego brzm i: które 
czynniki osobow ościow e w  najisto tn ie jszy  sposób determ inu ją  jeg o  um iejętności w  dw óch 
podstaw ow ych obszarach: w  dziedzin ie  funkcji intelektualnych oraz w dziedzin ie  stosunków  
interpersonalnych? -  w ym aga precyzyjnej odpow iedzi.

Po przeanalizow aniu  realizow anych przez doradcę zaw odow ego funkcji i zadań, w ym o
gów  odnośnie jeg o  um iejętności, zachow ań i cech osobow ości pożądanych w jeg o  zaw odzie 
m ożna w skazać w artości sta łych indyw idualnych cech osobow ości najbardziej sprzyjające 

jeg o  efektyw nej pracy:
-  p r z e t w a r z a l n o ś ć w  zakresie  od dużej do bardzo dużej;

-  o d t w a r z a l n o ś ć  w zakresie  od średniej do bardzo dużej;
-  t a I e n t  w  określonej dz iedz in ie  działalności nie je s t konieczny;
-  e m i s y j  n o ś ć w zakresie  od średniej dodatniej do średniej u jem n ej12;
-  t o l e r a n c j a  w zakresie  od dużej do bardzo dużej;
-  p o d a t n o ś ć  w  zakresie  od średniej do małej.

Podany w yżej zakres przetw arzalności w skazany je s t u doradcy  zaw odow ego ze w zględu 
na po trzebną spraw ność in telektualną, gw aran tu jącą łatw ość w yszukiw ania, p rzetw arzan ia  
i ko jarzenia w ielu różnorodnych inform acji, m iędzy innymi na tem at zaw odów , dotyczących 
sytuacji na rynku pracy, odnoszących  się do sam ego klienta. D oradca zaw odow y na podsta
w ie analizy  zachow ań k lienta pow inien  dokonać jeg o  praw idłow ej oceny, w yciągnąć w nioski 
do tyczące jeg o  słabych i m ocnych stron, osobow ości, predyspozycji zaw odow ych, posiada
nych kw alifikacji itp. Jednym  z w arunków  skutecznej porady je s t uw zględnian ie  m ożliw ie 
w szystkich czynników  w pływ ających  na ak tualną  sytuację k lienta i w zajem nych zw iązków  
m iędzy nim i oraz um iejętności kom pleksow ego podejścia do je g o  problem ów . Ich w nikliw a 
analiza stanow i podstaw ę procesu  podejm ow ania decyzji przez doradcę zaw odow ego, który 
w sw ojej pracy zm uszony je s t do sam odzielnego  rozw iązyw ania p roblem ów  i podejm ow ania 
decyzji. Im w iększą  p rze tw arzałność m a doradca zaw odow y, tym  podejm ow ane decyzje są  
trafn iejsze, proponow ane rozw iązan ia  efektyw niejsze, a  w ięc sku teczn iejsza pom oc.

M ała p rzetw arzalność u trudniałaby  albo w ręcz uniem ożliw iała  doradcy zaw odow em u 
w yw iązyw anie się z trudnych zadań w chodzących w zakres jeg o  obow iązków .

O dtw arzalność w zakresie od średniej do bardzo dużej je s t w skazana u doradcy zaw odo
w ego, m iędzy innym i, ze w zględu  na w ym óg dość dobrej pam ięci. D oradca zaw odow y nie 
jest bow iem  w stanie notow ać w szystk ich  docierających do niego inform acji, w iele z nich 
pow inien zapam iętyw ać ju ż  po jednokro tnym  usłyszeniu, aby  uw zględnić je  w  procesie 
udzielana porady. W artości od tw arzalności zbliżone do średniej nie pow inny spow odow ać 
zakłóceń w jego  pracy, gdyż w iele  inform acji na tem at klienta zam ieszczonych je s t w  do ty 
czącej go dokum entacji.

12 Emisyjność ujemna doradcy zawodowego wskazana jest ze względu na organizacyjne aspekty 
jego  działalności. Emisyjność dodatnia sprzyja jego umiejętnościom empatycznymi okazywaniu życzliwości 
klientowi.
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W łaściw a d la  doradcy  zaw odow ego w artość em isyjności pow inna m ieścić się w  zakresie 
od średniej dodatn iej, poprzez zerow ą do średniej ujem nej.

M ożna oczekiw ać, ze doradca zaw odow y o średniej em isyjności dodatniej będzie  posia
dał um iejętności em patyczne (dzięki którym  będzie w idział św iat oczam i klienta, będzie go 
rozum iał, będzie um iał analizow ać postępow anie k lien ta  z  jeg o  punktu w idzenia), pozw ala ją
ce na lepsze poznanie psychiki k lienta, w rażliw ość na jeg o  problem y, serdeczny  i szczery  
stosunek oraz życzliw e nastaw ien ie  do niego, um iejętność tw orzen ia  atm osfery  o tw artości 
i bezpośredniości, łatw ość naw iązyw ania em ocjonalnego  kontaktu z klientem , um iejętność 
afektyw nego czy też ekspresy jnego  kom unikow ania s ię 1'1 z nim.

Em isyjność zerow a doradcy  zaw odow ego pow inna sprzyjać: konkretności, rzetelności, 
solidności, punktualności, dokładności, odpow iedzia lności, autentyczności, aktualności oraz 
poczuciu spraw iedliw ości. M ożna oczekiw ać, że  doradca, który  posiada te cechy będzie  w y
czerpująco i dokładnie inform ow ał klienta. E m isyjność zerow a sprzyja kom unikow aniu  się 
inform acyjnem u, doradca  o takiej em isyjności pow inien być stabilny  em ocjonalnie.

D oradcę zaw odow ego o średniej em isyjności ujem nej pow inna cechow ać elastyczność, 
przezorność, zapobieg liw ość, o rganizacyjność, m etodyczność, operatyw ność i podobnie  ja k  
doradcę o em isyjności zerow ej, odpow iedzia lność. N ajw ażniejsza je s t dla niego skuteczność 
działania, d latego też w szystk ie  decyzje  są  przem yślane pod kątem  efektyw nego osiągnięcia  
celu i unikania m ożliw ie w szystk ich  szkodliw ych skutków . D ecyzje podejm uje w ięc p rzezor
nie, kierując się użytecznością. M oże on jed n ak  m ieć sk łonność do ignorow ania em ocji k lien
ta, zarów no pozytyw nych, ja k  i negatyw nych a proces kom unikow ania się m oże sprow adzać 
się w yłącznie do „suchego” p rzekazyw ania inform acji. Jego um iejętności em patyczne m ogą 
m ieć w zasadzie w yłączn ie  charak ter poznaw czy14. Proces doradczy organizow any przez do
radcę zaw odow ego o średniej em isyjności ujem nej pow inien być efektyw ny i spraw nie zo r
ganizow any, ale m oże okazać się być pozbaw iony  em ocji pozytyw nych, które sp rzy ja ją  po 
dejm ow aniu przez k lienta aktyw nych działań.

Z akres w łaściw ych d la  doradcy  zaw odow ego em isyjności w yklucza d u żą  em isy jność  do 
datn ią  i dużą  em isyjność ujem ną. G dyby doradca zaw odow y m iał d u żą  em isy jność dodatnią, 
nadm ierne nasilenie em ocjonalnej strony je g o  zachow ań m ogłoby m ieć skutki negatyw ne, 
przejaw iające się w „huśtaw ce” nastro jów , na przykład jeg o  afektyw ne reakcje em patyczne 
m ogłyby przejaw iać się w  w yrażaniu  ogrom nego w spółczucia, przejaw ianiu  cierpień ana lo 
gicznych do tych, które p rzeżyw a klient, podzielaniu  takich afektów  jak : zn iechęcenie, apatia, 
niezadow olenie czy agresja  itp., co m ogłoby zakłócić pragm atyczny przebieg  procesu do
radczego, który pow inien  m ieć g łów nie charakter poznaw czy, podczas którego do radca  dzięki 
obserw acji i poznaniu k lienta próbuje go zrozum ieć, gdyż kom petentne pom aganie i w sp iera

13 Afektywny poziom kom unikowania się pojawiający się wówczas, gdy rozmówcy są zaangażowani 
w rozmowę, ujawniają własne poglądy, wartości i uczucia. W ymaga to dużej otwartości obydwu uczestników 
relacji, ale dzięki największemu zaangażowaniu empatii, w porównaniu z  poziomem faktycznym (charakteryzu
jącym  się tym, że to co kom unikuje klient, dotyczy wyłącznie spraw zewnętrznych) i instrum entalnym  (który 
występuje wówczas, gdy rozm ówcy przekazują sobie informacje, gdyż są zainteresowani głównie porozum ie
waniem się w określonej sprawie), umożliwia lepsze wzajemne poznanie i rozumienie.

14 Empatię doradcy zawodowego o emisyjności ujemnej można określić jako „empatię poznaw czą", gdyż 
towarzyszące jej procesy w ym agają zaaw ansowanych rodzajów aktywności poznawczej. Przy tego rodzaju em 
patii występują przede wszystkim skutki nieafektywne o charakterze poznawczym, można do nich zaliczyć traf
ność interpersonalnego spostrzegania, czyli udaną próbę przybliżonego określenia czyichś myśli, uczuć i cech 
charakterystycznych.
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nie w ym aga przede w szystkim  dobrego  poznania  i zrozum ienia  psychiki k lien ta  i je g o  po
trzeb. D oradca zaw odow y o dużej em isyjności dodatniej m oże okazać się zbyt chaotyczny 
i im pulsyw ny, n iecierpliw y, m oże m ieć duże problem y z koncentrow aniem  się przez dłuższy 

okres czasu na problem ach klienta, in form acje przekazyw ane przez n iego klientow i m ogą być 
przesadzone, ubarw ione, n iezgodne z faktycznym i realiam i. N atom iast duża em isyjność 
u jem na doradcy zaw odow ego m ogłaby spow odow ać, że będzie on przedkładał interes i ko
rzyści w łasne ponad interesy i po trzeby  klienta, m oże być zbyt zaborczy, koniunkturalny, 
podejrzliw y, bez w iększych skrupułów , m oże usiłow ać w yw ierać nacisk na k lienta, m oże też 

posunąć się do w yw ieran ia  na n iego presji i do trak tow ania go instrum entaln ie i p rzedm ioto
wo. D oradca o dużej em isyjności ujem nej m oże m ieć trudności w  naw iązyw aniu  b lisk iego 
kontaktu z klientem , w tw orzeniu  atm osfery  otw artości i zaufania, w okazyw aniu  zrozum ie
nia, m oże nie być w stanie okazyw ać w ystarczającej w rażliw ości na problem y klienta, m oże 
m ieć skłonności do pouczania  go, m oże też  ograniczać się do kom unikacji w erbalnej, infor
m acyjnej, pom ijając form y kom unikow ania  się poza-w erbalnego, ekspresyjnego.

T olerancja  doradcy  zaw odow ego  m ieszcząca się w  zakresie  od dużej do bardzo dużej 
w ydaje się być konieczna ze w zględu na konieczność akcep tow ania w szystk ich  zgłaszających 
się po poradę klientów , bez w zględu na ich poziom , poglądy, postaw y, cechy  osobow ości itp. 
Ten zakres to lerancji dbradcy  zaw odow ego je s t w łaściw y ze w zględu na konieczność w ym ia
ny poglądów  z osobam i radzącym i się. D uża to lerancja  pow inna zagw aran tow ać doradcy: 
um iejętności in terpersonalne, dobre kontak ty  z klientem , o tw artość na jeg o  skom plikow ane 

problem y, w yrozum iałość , opanow an ie , c ierpliw ość, bezkonflik tow ość itp. D oradca zaw odo
w y o takiej tolerancji pow inien  być w yrozum iały  dla w szelkiego rodzaju postaw , poglądów  
i przekonań klienta.

D oradca zaw odow y o m ałej to lerancji m oże okazać się zbyt m ało elastyczny , zbyt kon

fliktow y, za bardzo oficjalny, m oże nie um ieć poham ow ać zdenerw ow ania, m oże okazać się 
n iecierpliw y, zbyt m ało w yrozum iały , m oże być sk łonny do osądzan ia  i kry tykow ania klienta.

Podatność doradcy  zaw odow ego  w zakresie od średniej do m ałej pow inna zagw aran to
wać: postaw ę asertyw ną, nieuleganie  w yw ieranym  naciskom , zarów no ze strony klienta, jak  
też innych osób, sam odzie lność  podejm ow anych działań i w ypow iadanych opinii, n ieza leżno
ści w  m yśleniu i działan iu , tzw . „ s iln ą  osobow ość” , dużą  sam osterow ność w ew nętrzną. Z byt 
duża podatność doradcy  zaw odow ego m oże spow odow ać, że będzie on zbyt uległy, n iezde
cydow any, n iekonsekw entny, u legły  na m anipulacje oraz, że zbyt często  będzie podejm ow ał 
działan ia  w ym uszone. N atom iast bardzo  m ała podatność m ogłaby uniem ożliw ić doradcy  za
w odow em u branie pod uw agę istotnych sugestii klienta.

Po przeanalizow aniu  atu tów , które w yn ikają  z poszczególnych w artości em isyjności na
suw a się życzenie, aby w szystk ie  te a tu ty  posiadał każdy doradca. C zy je s t to  m ożliw e w od
niesieniu do w szystk ich  doradców ?

N a tak postaw ione py tan ie  należy odpow iedzieć: nie. Jednakże na przykład , w  przypadku 
doradców  o em isyjności zerow ej i bardzo dużej tolerancji m ożna zauw ażyć zachow ania cha
rakterystyczne d la dw óch sąsiedn ich  em isy jności, to znaczy dla średniej em isyjności dodat
niej oraz średniej em isy jności u jem nej. D zieje się tak, gdyż m echanizm y sterow nicze są  tak 
zaprogram ow ane, ze  pow odują, iż zachow ania człow ieka, przejaw iające się w  odpow iedzi na
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bodźce m ieszczące się w  zakresie  to lerancji, naw et je ś li nie odpow iadają  jeg o  em isy jności, są  
takie sam e ja k  zachow ania  będące efektem  bodźców  odpow iadających em isyjności.

Pom im o, że artykuł ten dotyczył stałych indyw idualnych cech osobow ości doradcy  zaw o
dow ego należy podkreślić , że efekty  je g o  pracy za leżą  rów nież od jego  zm iennych cech o so 
bow ości, które m ożna nabyw ać, rozw ijać i doskonalić, jed n ak że  rezultaty  procesu edukacyj
nego s ą  zdeterm inow ane w artościam i jeg o  stałych indyw idualnych cech osobow ości. Z  tego  
w zględu w łaściw e kształcen ie  zaw odow e doradców  (jak i kształcenie ustaw iczne) pow inno 
ono, być z indyw idualizow ane ze w zględu na w artości ich stałych indyw idualnych cechy  oso
bow ości i uw zględniać n ieustanne zm iany  w artości stałych indyw idualnych cech osobow ości 
w dziedzinie stosunków  in terpersonalnych (em isy jność15, to lerancję i podatność16).
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