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SOCTALA DARBA IZGITIBA

Uz atrisinajumu vérsta Tsterapija ir sarunu tera-
pijas veids, kas balstits uz socialas konstrukcijas
filozofiju. ST terapija tiek Tstenota un vadita, izmantojot
vairakus tas galvenos elementus. Uzsakot terapiju,
liela nozime ir iepazidanas procesam, kura laika ir
loti svarigi veidot uz savstarpgju uzticeésanos balstitas
attiecibas starp klientu un intervétaju, jotas batiski ie-
tekmé terapijas procesu un sasniegtos rezultatus. Lai
&0 uzticibu veidotu, nepietiek ar klienta iztaujasanu,
arf intervétajam jasniedz informacija par sevi—par
savu filozofiju, terapijas procesu. Tacu vél butiskaka
ir klienta uzklausTéana — iepazisanas ar klienta uztveri
un izpratni, respektéjot jgdzienu, ka tikai vin$ ,dzivo
sava ada” un lidz ar to vislabak izprot situaciju un
savas vajadzibas. lepazi$anas fazé jo Tpasi nepiecie-
gams izradit empatiju un cienu pret klientu, méginat
saprast klienta izpratni par to, ka vin$ nonacis pasrei-
z&ja situacija, nevis noradrt uz vina kjadam un nepa-
reizajam izvélem. Ta, pieméram, darba ar probacijas
klientu intervijas sakuma nav nepieciesams runat par
klienta likumparkapuma izdari$anas jemesliem, par-
liecinaties, vai klients tik tieam to nozélo un apzinas
ricibas nepareizibu, bet ta vieta velttt uzmanibu vina
redzéjumam tagadné un nakotné, ka ari, vinaprat,
nepiecieéamajam izmainam vina dzive.

Intervétajam jameklé atbildes uz jautajumiem ,Ka-
péc més $eit esam?” un JKa es varu palidzet?”. Seit
noteikti nedrikst aizmirst likt lieta ari savas iemanas
neverbalaja komunikacija — atvertas pozas, mierigu
neitralu balss toni, draudzigu un saprotosu mimiku,
klientam piemérotu runas veidu un vardu izvéli. Laiie-
gatu vairak informacijas par klientu, lietderTgi izmantot
atvértos jautajumus. Lai izvairitos no parpratumiem,
sarunas gaita ieteicams atkartot klienta teikto, parfra-
76t dzirdato, ka ari laiku pa laikam rezumét, sasum-
mét klienta viedokli.

Tikai péc tam, kad ir rasts visparigs priek8stats par
klientu un iegata vina uzticésanas, intervetajs iepa-
zTstas ar problému, klienta spéjam un resursiem $o
problemu risinat. Intervijas laika ir btiski neaizmirst,
ka svarigakais saruna ir klients un vina viedoklis
—ka vin$ pats saskata problému, ka ta ietekmé vinu,

-'kas rada vislielako diskomfortu un ko jarisina pirm-
Kart. Kadus iespéjamos realakos risinajumus saskata

klients un kadu vin$ redz savu lomu problému risina-
éané?'Riéinéjumi veidojas, klientam pa$am saskatot
citadus, velamakus attieksmes un ricibas modelus un
izvirzot mérkus to sasniegdanai. Intervétajam jaspéj
distancéties no atbildibas par klienta jizvirzitajiem
mérkiem, to sasniegsanas veidiem un rezultatiem.
Merku un uzdevumu izvirzidanas procesa ir btis-
ki motivét klientu uznemties atbildibu pasam par
saviem lemumiem un sasniegumiem.

Terapijas laika klients un intervétajs kopa rada
jaunu realitati, fokuséjot to uz jau eksistgjosam spe-

jam, resursiem un pozitivu ricibu. Uz atrisinajumu
orientétas intervijas pamata ir uzskats, ka parmai-
nas ir pastavigas. Lai palidzétu cilvekam identificét
lietas, ko ving vélas mainit sava dzive, ka arn turpinat
attistit, vinaprat, pozitivos aspektus, intervetajs pa-
iTdz klientam konstruét konkrétu vélamas nakotnes
viziju. lenesot §0s mazos sasniegumus vina apzina
un palidzot atkartot to, ko klients dara tad, kad prob-
lémas nav vispar vai nav tik smaga, intervétajs palidz
klientam virzities uz vélamo nakotni, ko vin$ pats ir
identificgjis. Uz atrisinajumu orientéts darbs ar klientu
fokusgjas vienigi vai galvenokart uz divam lietam — at-
balstit klientu vina vélamas nakotnes izpété un izpétit,
kad, kur, ar ko un ka dala no vélamas nakotnes ir jau
notikusi.

Tapéc intervijas laika ir butiski identificét iepriekseé-
jos maginajumus risinat $adu vailoti lidzigu probiému
un uzzinat par klienta veiksmém vai neveiksmém tas
risinaéana. Ja problému risinadana pagatneé bijusi
neveiksmiga, tad svarigi klientam identificét art, vi-
naprat, iespejamos iemeslus, kas traucéjusi sasniegt
valamos rezultatus. Sada veida diskusija palidz gan
intervétajam, gan pasam klientam noskaidrot spéjas,
pieejamos, iespéjamos resursus un raksturo klienta
attieksmi:

o pas(titaja attieksme — klients un intervetajs var
kopTgi identificét problému un tas risinajumu, izvirzit
nakotnes marki, klients spéj saskatit sevi ka daluno
risinajuma un ir ar mieru stradat, lai merki sasniegty;
o sOdzéetaja attieksme — klients un intervétajs var
kopTgi identificét problemu, varbt pat mérki, betne
Klienta lomu problémas risinajuma, klients doma, ka
risinajums var rasties tikaino parmainam apstaklos
un/vai citos cilvékos;

o viesa attieksme — klients un intervetajs nespéj
kopigi identificét ne problemu, ne merki.

Vélamo risinajumu izpétes un mérku izvirzisanas
procesa uzsvars ir uz risinajumu, nevis problémas
detalam. Batiski ir noskaidrot, ko tad sti klients vélas
sasniegt, un kas, sasniedzot $o merki, vina dzivé
bus savadak, labak. Sarunas laika vélams skart ar
apsvérumus par to, ka risinajums ietekmés ne tikai
klientu, bet ar vinam svarigus cilvékus, vinu savstar-
péjas attiecibas. Formul&jot mérki, ir svarigi, lai tas
batu klienta viedoklis, izteikts vina pasa vardiem un
ietvertu mijiedarbibu starp klientu un citiem vina dzive
svarigiem cilvékiem. Merkim jaspéj konkretizét situa-
ciju, atspogulojot, ko klients vélas savadak attieciga

konteksta, laika, vieta. Viens no batiskakajiem fakto-
riem veiksmiga mérka formulésana ir ta izteikSana
pozitivi, nevis negativi. Merkim jaizsaka vélamas
ricibas sakumu, nevis nevélamas beigas un tam ir
jabGt realam, sasniedzamam ar klienta spéjam un
vinam pieejamajiem resursiem. Lai veicinatu klienta
motivaciju parmainam, izvirzitajam mérkim jabut
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