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2. THE SKILLED HELPER
MODEL

TMSP seminai (SPR158/SPRb1158)

Pristup orientovany na feseni problémi



PRIROZENE RESENI PROBLEMU

= Jak se déje”?




MODEL PROCESU ROZHODOVANI
(YANKELOVICH, 1992)

Vstupni védomi Naléhavost Prvotni hledani

*Obecna nespokojenost *Stupniovani nelibosti napravy
*Pocit neprijemnosti *Povrchni strategie
*Rychla reSeni bez ndmahy

Odhad nakladi Premysleni Racionalni rozhodnuti

*Rlizn4 resSeni x riizné *Které reseni je ,,nejlepsi“? *Intelektudlni rozhodnuti
naklady «Co je ,,nejlepsi“? «Akceptace Feseni
*MozZné uviznuti x kazdé
FeSeni néco stoji

Racionalné emocni
rozhodnuti

*K hlaveé se pripoji srdce




THE SKILLED HELPER MODEL —

HLAVNI FAZE
7adouci Akcni
scénar strategie

Soucasny

scénar




Faze 1 Faze 2 Faze 3

Souéasny scénar Zadouci scénar Akce

Pribeh <«— Moznosti 4—_

3| 8

Slepamista « 008U <+ [NGjiepsiakeel

] .

Paky < Zavazek <+ [NPIERTIN
Co mam? : PSRN Jak dostanu, co
Co chci, potrebuiji chci, potiebuji?

_ Dobfe naplénované vystupy




|. FAZE PROCESU: SOUCASNY SCENAR

,» What's Going On

1. Tato faze zkouma soucasny stav veci;
- V cem spociva problémova situace

2: Slepa mista;
- Jaké ma nevyuzité prilezitosti? Co nevidi?

3: Vlivy a mechanismy v situaci;

- Jde o zaméreni pozornosti klienta na diilezité
zajmy, oblasti



https://cs.wikipedia.org/wiki/What%27s_Going_On_(album,_Marvin_Gaye)




1.2 SLEPA MISTA

<+Jde o objektivnéjsi vidéni problémi a situaci
<+Prozkoumejte vSechny nevyuzité prilezitosti
<+Pomahame klientovi soustredit se na jeho situaci

< Vyuziti komunikacnich dovednosti, schopnosti zameérit pozornost a
konfrontacnich dovednosti

What opportunities am I ignoring
What am I overlooking or refusing to
see?

How am I being dishonest with myself

What don’t I want to do?
If other’s were honest what would they
tell me?

‘The skilled Helper’ (2002)




1.3 PAKY: VLIVY, MECHANISMY

help the client to work on issues, problems choices that

will make a difference (to this client — big, small, slowly or quickly, minimal
impact or big payoff)

< Pokud je problém slozity, kde ma klient zacit?

< Pomocnik pomaha klientovi vidét jeho problém z
ruznych hledisek; pocity, myslenky a chovani

< MuZe pomoci zacit s nejjednodussim problémem,
abychom klientovi poskytli duveru pri zkoumani

VVVVVV

< Pristup krok za krokem

< Mozna se nejprve vyporadame s krizovou situaci.
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2. FAZE PROCESU: ZADOUCI SCENAR

‘What solutions make sense for me?’

1: Pomozte klientum urcit mozné cile
- Co chci misto toho, co v soucasné dobé mam?

2: Moznosti & zadouci zmeéna
- Co chci ys co potrebuji?

3: Jak moc zmeénu chei?
- Co jsem ochotny za to zaplatit?




2.1 MOZNOSTI

< Pomoc klientovi najit mozné prilezitosti, aby
sl mezi moznostmi lépe vybiral a lépe se
rozhodoval - informované rozhodovani

< Je to, co klient chce dosazitelné a realistické

< Pokud by dosahli, toho co chtéli, jak by se
jejich zivot zmenil. Jak by to konkrétne
vypadalo, jak by se citili?




2.2 OBLASTI ZMENY

V této fazi pomdahajici:

<+ Pomaha klientovi prelozit klientovi jejich
prani do konkrétnich oblasti zmeny (zacadtek
planovani)

<+ Pomaha urcit cile, aby byly jasné a
specifické.




2.3 ZAVAZEK/ ODHODLANI

Helping the client to commit to their goals

This is a difficult as clients/people find it difficult to commit to change
Tato faze mize byt charakterizovana & shrnuta v nasledujicich otazkach:

Jak moc zménu chci?

Jsem ochoten kvili zméneé tvrdé pracovat?

Volim si to dobrovolné — sebeurcCeni & autonomie?

Veérim, Zze budu schopen zménu zrealizovat?

Citim motivaci? Chci uspét?

Jsou zde néjaké prekazky, které mé odhodlani komplikuji, omezuji?
Mohu tyto bariéry néjak odstranit, zmensit jejich vliv?

Jaké zdroje mi mohou pomoci?

© ©® N o O k& 0 Db -

Je ten pravy Cas na provedeni této zmeny?

()



3. FAZE PROCESU: AKCE

‘How do I get what I need or want?’

1: Pomoci klientovi identifikovat mozné zpuisoby,
cesty, jak dosahnout jejich cilu

- Kolik moznych cest k dosazeni mého cile existuje?

2: Ktery je nejlepsi pro mé?

- Ktery z nich bude nejlépe fungovat v mé situaci, s mymi zdroji,
ktery z nich konvenuji mym hodnotam, které z cest maji nejmensi
Spatné dopady (na druhé)?

3: Jaky plan?
- Jak to vSechno uskutecnim? @



* Brainstorming akcCnich strategii

 Kolika zpusoby se muze klient dostat tam,
kam se chce dostat?

e Kreativital




Ktera akce nejlépe vyhovuje klientovym zdrojum,
preferencim a zivotu?

Musi odpovidat hodnotam klienta

Musi byt dosazitelna a realisticka a musi odpovidat
jejich prostredi

Vyvazenost




0 Pomozte formulovat akéni plan

A Plan krok za krokem k dosazeni svych cili
0 Které akce jsou prioritou
d Jaky je vhodny Casovy ramec

d Které kroky mohou vyzadovat dalsi dilci kroky

€



Co udélate, pokud plan prestane fungovat? - nepredvidané udalosti
Jak se vyhnout prokrastinaci - co mé opravdu blokuje?

Jaké podnety Vas motivuji pro udrzeni Cinnosti?

Jak zvladnete pripadné neuspéchy?

Jaké dalsi podpory byste mohli potfebovat, az pomocnik prestane
byt k dispozici?

Potfebujete rozvijet dalsi dovednosti pro udrzeni a udrzeni zmény?
Stacilo jen prozkoumat zménu bez prijeti opatreni?
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