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Ικανότητες και δεξιότητες του 
πετυχηµένου συµβούλου 

σταδιοδροµίας
Ικανότητα να δηµιουργεί µια προφορική σχέση µε τον 
πελάτη

Ø είναι καλός ακροατής 
Ø έχει επικοινωνία 
Ø έχει ενσυναίσθηση
Ø έχει παρουσία 
Ø έχει επίγνωση της µη λεκτικής επικοινωνίας 
Ø έχει ευαισθησία στην ποιότητα φωνής 
Ø έχει ανταπόκριση σε εκφράσεις συναισθηµάτων 
Ø έχει διαλογική ικανότητα
Ø κάνει σωστή χρήση γλώσσας 



Προσωπικές πεποιθήσεις και συµπεριφορές : 

να προχωρά πέρα από τη δική του φιλοσοφική θέση και να αποδέχεται τη 
θέση του πελάτη 

Ø δυνατότητα να αποδέχεται τους άλλους 
Ø πίστη στη δυνατότητα της αλλαγής 
Ø επίγνωση των δεοντολογικών και ηθικών 
επιλογών ευαισθησία στις αξίες του 
πελάτη τους 



Εννοιολογική-αντιληπτική ικανότητα 

Ικανότητα αντίληψης των προβληµάτων

Ø Ικανότητα να αξιολογεί το πρόβληµα του πελάτη
Ø Προβλέπει µελλοντικές επιπτώσεις των πράξεων
Ø Εκλογικεύει την άµεση διαδικασία µέσα από ένα 
ευρύτερο εννοιολογικό πλάνο

Ø Θυµάται πληροφορίες για τον πελάτη
Ø Έχει επιδεξιότητα στην επίλυση προβληµάτων 



Προσωπική σταθερότητα 

να αποδέχεται και να εκτιµά τον εαυτό του και το πόσο 
αποτελεσµατικός είναι, ώστε να βοηθήσει τον πελάτη να γνωρίσει 

και να εκτιµήσει τον εαυτό του

Ø απουσία προσωπικών αναγκών ή πεποιθήσεων 
που να είναι καταστροφικές για τη συµβουλευτική 
σχέση

Ø ικανότητα ανοχής ισχυρών ή δυσάρεστων 
αισθηµάτων σε σχέση µε τον πελάτη

Ø ασφαλή προσωπικά όρια, ικανότητα να µπει στη 
θέση του πελάτη

Ø απουσία προκαταλήψεων



Κατάκτηση τεχνικής

καλή γνώση τεχνικών, ώστε να µπορεί να λειτουργήσει συνδυαστικά 

Ø γνώση για το πότε και πώς θα εφαρµοστούν 
συγκεκριµένες παρεµβάσεις 

Ø ικανότητα να αποτιµήσουν την 
αποτελεσµατικότητα των παρεµβάσεων 

Ø ευρύ φάσµα παρεµβάσεων
Ø κατανόηση των κανόνων που βρίσκονται πίσω 
από τις τεχνικές 



Ικανότητα κατανόησης και εργασίας µέσα στα κοινωνικά 
συστήµατα 

ικανότητα αντίληψης ότι ο καθένας από τους δύο - σύµβουλος και 
συµβουλευόµενος - κουβαλά µαζί του ακροατήρια όπως η 

οικογένεια, οι φίλοι από τη µια, ο επότπης και οι συνάδελφοι από την 
άλλη

Ø επίγνωση των οικογενειακών και άλλων σχέσεων του πελάτη 
Ø ικανότητα χρήσης δικτύων υποστήριξης και εποπτείας 
Ø ευαισθησία στο κοινωνικό περιβάλλον ο πελάτης που µπορεί 
να προέρχεται από διάφορες οµάδες φύλου, έθνους, 
σεξουαλικού προσανατολισµού ή ηλικίας 



Να είναι ανοικτός στη µάθηση και την έρευνα 

ένα εξελικτικό ταξίδι στην επάρκεια

Ø να είναι ανοικτός σε νέες προοπτικές
Ø να ενηµερώνεται για τις εξελίξεις του 
επαγγέλµατος



Ενεργητική ακρόαση (Rogers) 

Ø Η ενεργητική ακρόαση είναι μια δεξιότητα επικοινωνίας που στηρίζεται στην ενσυναίσθηση
(μπορώ να μπω στη θέση του;) στην κατανόηση και αποδοχή του άλλου και στο σεβασμό στη 
δυσκολία που βιώνει.



Τρόποι ενεργητικής ακρόασης

Όσο πιο πολύ εξασκείστε, τόσο πιο ικανοποιητικές και ανταποδοτικές 
αλληλεπιδράσεις θα έχετε με τους άλλους.

1.Επικεντρωθείτε πλήρως στον ομιλητή, στη γλώσσα του σώματος του και σε 
άλλα μη λεκτικά σημάδια. Αν ονειροπολείτε, τσεκάρετε τα μηνύματά σας ή 
ζωγραφίζετε κάτι αφηρημένα, είναι σχεδόν σίγουρο ότι θα χάσετε τα μη λεκτικά 
σημάδια της συζήτησης. Αν σας είναι δύσκολο να συγκεντρωθείτε, προσπαθήστε 
να επαναλάβετε τα λόγια του ομιλητή στο μυαλό σας- θα σας βοηθήσει να 
παραμείνετε συγκεντρωμένοι.

2.Αποφύγετε να διακόπτετε και να πηγαίνετε την κουβέντα σε ό,τι σας αφορά. 
Δεν μπορείς να συγκεντρωθείς στο τι λέει κάποιος, αν σχεδιάζεις τι θα 
απαντήσεις. Ο ομιλητής πιθανόν να «διαβάσει» τις εκφράσεις του προσώπου σας 
και να καταλάβει πως σκέφτεστε κάτι άλλο.



3.Αποφύγετε να γίνετε επικριτικοί. Προκειμένου να επικοινωνήσετε 
αποτελεσματικά με κάποιον δε χρειάζεται να συμφωνείτε με τις ιδέες, τις 
αξίες ή τις απόψεις του. Ωστόσο, χρειάζεται να βάλετε στην άκρη την 
κριτική σας, προκειμένου να καταλάβετε πλήρως τον άλλο.

4.Δείξτε το ενδιαφέρον σας σ’ αυτά που σας λέει. Γνέψτε περιστασιακά 
και σιγουρευτείτε ότι η στάση σας είναι ανοιχτή και φιλόξενη. 
Ενθαρρύνετε τον ομιλητή να συνεχίσει με μικρά λεκτικά σχόλια, όπως 
«ναι», «χμμμ», «α-χα» κτλ.

5. Παράφαρση: «εάν κατανοώ σωστά…»



Άσκηση 
Ανάλυση της χρήσης των δεξιοτήτων συµβουλευτικής 
Ηχογραφήστε µια συνεδρία συµβουλευτικής όπου εσείς είστε ο σύµβουλος. Για 
λόγους εχεµύθειας, µπορεί να χρειαστεί να καταγράψετε µια συνεδρία όπου 
πελάτης θα είναι ένας συνάδελφος ή συµφοιτητής σας και όχι ένας 
πραγµατικός πελάτης σε συµβουλευτική. Επιλέξτε ένα δεκάλεπτο απόσπασµα 
της ηχογράφησης και µετεγγράψτε τα όσα έχουν λεχθεί, 
συµπεριλαµβανοµένων και των πληροφοριών που αφορούν τις παύσεις και τις 
εκδηλώσεις συναισθηµάτων όπως το γέλιο ή το κλάµα. Κατά τη διαδικασία της 
µετεγγραφής, καταγράψτε τις άµεσες αντιδράσεις σας από την ακρόαση – τι 
σας έκανε εντύπωση; Μόλις ολοκληρώσετε το µετεγγραµµένο κείµενο, διαβάστε 
το σειρά τη σειρά επισηµαίνοντας (α) τις δεξιότητες συµβουλευτικής που 
χρησιµοποιήσατε κάθε στιγµή, και (β) την αποτελεσµατικότητα µε την οποία 
χρησιµοποιήσατε κάθε δεξιότητα (τι άλλο καλύτερο θα µπορούσατε να είχατε 
κάνει ή πει;). 

Αυτή η άσκηση εκµάθησης και αξιολόγησης χρησιµοποιείται σχεδόν από όλα 
τα εκπαιδευτικά προγράµµατα συµβουλευτικής (µε διάφορες µορφές), και 
προσφέρει µια ανεκτίµητη εµπειρία που θα σας βοηθήσει να συνειδητοποιήσετε 
καλύτερα ποιες δεξιότητες χρησιµοποιείτε (και ποιες όχι) και πόσο καλά. 
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