Panorama de un modelo de desarrollo de ayuda.

Este modelo consta de etapas progresivas, se refiere a progresivas en el sentido de que dependiendo de éxito de la etapa antecesora será el éxito de la que le sigue, esto permite llevar una direccionalidad, así como un control del proceso.

El modelo consta de tres etapas y una fase de pre-ayuda, en cada una de estas, el orientador y el cliente deben desarrollar destrezas para conseguir los resultados deseados.

Ya hemos visto con anterioridad que el orientador no va a trabajar solo, esto es un trabajo en conjunto y de ninguna manera será una labor fácil. Seria muy responsable por parte del orientador, explicar al cliente esta situación, ya que el cliente lo que muchas veces espera es a solucionar rápidamente su problema.

La fase de pre-ayuda corresponde únicamente al orientador, en esta fase lo que debe hacer es atender, el orientador debe hacer sentir al cliente que esta con él y para él, además en esta fase el orientador debe prestar atención a los mensajes verbales y no verbales que le emita el cliente, esta fase es de vital importancia, ya que permitirá el inicio de la empatía, esta viene a ser una fase de exploración a muy grandes rasgos.

 Antes de continuar con las siguientes etapas, cabe aclarar que el orientador no deberá ver al cliente como un problema a tratar, sino como una persona y centrarse en esto, es muy posible en ocasiones que el problema presentado no sea el problema a tratar, es decir, que solo presenta una pantalla que cubre el verdadero problema.

En las etapas que se mencionarán a continuación se enumerarán las destrezas que orientador y cliente deben desarrollar, así como algunas características que distinguen estas etapas.

Etapa I Responder al cliente / Autoexploración del cliente.

Esta etapa es crucial para el proceso de ayuda, de esta depende el éxito de las otras dos, si en esta etapa el orientador es sincero y hábil, el cliente  le vera como un experto, es aquí donde se establece el rapport, aquí debe predominar lo que se es, es un trato persona a persona con intereses en común, lograr superar la crisis que afecta al cliente.

Las destrezas que debe desarrollar el orientador en esta etapa son la empatía, y hay que aclarar que el orientador debe situarse en el marco referencial del cliente y no del suyo. Otra destreza es el respeto, como se había mencionado ya en la fase de pre-ayuda, el orientador debe hacer sentir al cliente que esta ahí para él. La genuinidad es una destreza más para el orientador, debe ser espontáneo, no mostrar indicios de artificialidad y de que esta todo fríamente calculado. El ser concreto es otra destreza, debe ser muy preciso en el proceso de ayuda y dirigirse a sentimiento y conductas concretas.

La destreza que debe desarrollar en esta etapa el cliente es solo una, la autoexploración, es decir, con la ayuda del orientador el cliente logrará explorar sus sentimientos y conductas asociadas al problema que le aqueja.

Etapa II Entendimiento integrativo / Autoentendimiento dinámico.

Al llegar a esta etapa ya hay más datos útiles que revelan la conducta del cliente, es en esta etapa donde se va a hacer notar el nivel del orientador, ya sea que vaya a ser de bajo o alto nivel, en esta etapa hay que irse con cuidado ya que aquí se puede considerar como un proceso de  influencia social, el orientador debe estar bien consciente de que la ayuda es para quien la solicita.

Las destrezas que debe desarrollar el orientador en esta etapa, además de las ya mencionadas en la etapa uno son la empatía en un nivel avanzado, es aquí donde el orientador debe notar la congruencia entre lo que se dice y lo que se hace. El autodescubrimiento, es el compartir con el cliente su propia experiencia, en el sentido de que le ayude a entenderse a sí mismo, cuidando de no poner una carga más sobre el cliente. Otra destreza es la proximidad, es una exploración de la relación entre ambos, con el propósito de que el cliente logre entenderse a sí mismo en relación con otras situaciones. La confrontación es otra destreza a desarrollar, es el enfrentamiento ante cualquier discrepancia que hay en la vida del cliente para que vaya originando un cambio constructivo en su conducta. Marcos de referencia alternos, es decir que no se debe tener solo un marco de referencia para la conducta, en estos casos el orientador sugerirá un marco de referencia alterno para que el cliente capte que pudiera ser otra situación la causa que le provoca ciertas conductas.

Las destrezas a desarrolla por el cliente son las siguientes: Escuchar sin estar a la defensiva, aquí el orientador ayudara a que adquiera dicha destreza, es un momento de uno-a-uno, ya que la mejor forma de enseñar esto es con el ejemplo, y es donde el cliente necesitara del apoyo del orientador, así como es el lugar donde se desarrollará una relación de confianza y respeto mutuo (ver destrezas del orientador en etapa I). Una destreza más es el Autoentendimiento dinámico, es decir, no basta con  entender lo que esta sucediendo, sino de implicarle una acción, de empezar a trabajar sobre lo que le aqueja. 

Etapa III Facilitar la acción / Acción

Muchos orientadores dejan esta etapa en manos del cliente, otros mas se preguntan por qué el cliente no coopera, esta es la etapa de la acción, donde se pondrán en práctica todas las posibles soluciones que se han estudiado de antemano entre orientador y cliente, es tal vez la etapa más difícil de llevar a cabo, y donde mas apoyo del orientador requerirá el cliente.

Las destrezas a desarrollar el orientador en esta etapa son por supuesto las de las etapas I y II, la elaboración de programas de acción, es decir toda técnica que lleve a la solución del problema, así como el adiestramiento a otras destrezas interpersonales, etc. El apoyo, una destreza esencial en todo momento, el orientador debe estar todo el tiempo para el cliente, ya que es el principal reforzador para éste.

El cliente debe desarrollar las siguientes destrezas: La cooperación, es decir la iniciativa de acción en los programas establecidos. Otra destreza es la de riesgo, debe estar preparado para correr riesgos, que deberán ser pequeños al inicio e irse reforzando para después continuar con riesgos mayores, esta preparación debe ir ocurriendo desde la etapa I.  Actuar es una destreza más para el cliente, no tiene un significado universal, puede ser seguir o parar, la acción en este sentido es trabajar directamente en le problema y llegar a la solución.

Hay que aclarar que este modelo no es el único que existe, es un modelo susceptible de ser modificado, es un modelo sistemático que va de lo más simple a lo más complejo, es un modelo donde el orientador debe estar muy bien preparado, e irse preparando a la par del cliente en su problema, y así llegar a ser un orientador de alto nivel.
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