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Vad ar ett motiverande samtal?

Det motiverande samtalet har som mal att 6ka klientens vilja att fordndra sig och underlétta
att komma vidare i fordndringsprocessen. Stor vikt l4ggs vid klientens sjélvstandighet
(autonomi) 1 motsats till ett mer konfrontativt forhallningssatt, dér klienten blir tillsagd vad hon
bor gora och dir hennes val ibland inte accepteras utan betraktas som ett resultat av bristande
insikt.

Motiverande samtal har sin utgdngspunkt i klientens erfarenheter, virderingar och
prioriteringar i forhallande till den fordndring som kan vara aktuell, exempelvis att ga ner i vikt
eller att dricka mindre. Klientens syn pa saken ér i fokus. Det motiverande samtalet utgar fran
att klienten har — eller sjélv kan skaffa sig — de fardigheter som behdvs for en fordndring.
Samtidigt &r rddgivaren styrande i samtalet och har som mal att klienten ska foréndra sig.

Centralt i samtalen 4r att klienter har olika grad av foridndringsbenéigenhet.

Uppgiften for rddgivaren &r att mota klienten dir hon befinner sig och underlitta for henne att
bli mer fordndringsbendgen. For detta finns strategier och verktyg. Om man forsoker driva pa
klienten for hastigt finns stora risker att detta leder till motstand.

Vid lag beredskap till forindring ar uppgiften att vicka intresse for fordndring till exempel
genom att erbjuda klienten ny information om riskerna med beteendet, till exempel hog
alkoholkonsumtion eller rokning.

Vid medelhég beredskap till forindring upplever klienten att det finns nackdelar med
beteendet och kanske ocksé fordelar med fordandring, men dr ambivalent till att foréndra sig.
Uppgiften for radgivaren dr inte att ga hindelserna i forvdg och borja ge rad om fordndring.
Fokus ér i stéllet pa att hjélpa klienten att utforska sin ambivalens och sétta ord pé vad som &r
mindre bra med beteendet och vad som vore bra med en fordndring. Ofta behover en klient i
detta stadium information om riskerna med beteendet for att forstirka intresset for forandring.

Vid hog beredskap vill klienten fordndra sig. Radgivarens uppgift ér att erbjuda och diskutera
olika handlingsalternativ och stddja klientens tilltro till sin formaga att kunna genomfora
forandringen.

I motiverande samtal anvénds 6ppna fragor, reflektioner och sammanfattningar for att utforska
hur klienten tdnker och kénner infor forandring. En sérskild lyssnandeteknik anvdnds som
benidmns reflektivt lyssnande. Information ges i dialog och inte som en "foreldsning". Ett
centralt mal for rddgivaren é&r att framkalla och forstirka sa kallade forandringsyttranden och att
minska dess motsats, motstdndsyttranden.



Principerna i ett motiverande samtal

Miller och Rollnick har definierat kdrnan i det motiverande samtalet, som de ocksa kallar
andan ("spirit") i samtalet.

Rédgivaren:

har en utforskande stil. Radgivaren soker efter klientens tankar och idéer om det aktuella
beteendet och en fordndring av detta.

har en samarbetande stil. Radgivaren visar respekt for klientens idéer och &r inte Gvertalande
utan en jamlik samarbetspartner.

lagger vikt vid klientens autonomi. Radgivaren visar respekt for klientens val, &ven om valet
innebdr att inte fordndra sig.

I motiverande samtal finns ocksé nagra grundldggande principer:

Visa empati. Radgivaren visar tydligt att hon vill och kan forsté klienten, i forsta hand genom
reflektioner och sammanfattningar.

Utveckla diskrepans. Radgivaren hjélper klienten att bli medveten om en skillnad mellan hur
det &r och hur det borde vara utifran klientens méal och vérderingar. Kénsloméssigt upplevd
diskrepans dr en stark drivkraft for att borja en fordndring och en "motor" for denna, forutsatt att
klienten har férmaga att genomfora forandringen.

Undvika argumentation. Vid klientens motstandsyttranden reagerar radgivaren inte med att
konfrontera eller argumentera. Motstand respekteras som ett naturligt uttryck for klientens oro
eller skepsis infor en fordndring. Radgivaren "rullar med" motstandet, nir det intréaffar, men
forsoker i forsta hand att forebygga det.

Stodja sjalvtillit. Radgivaren stodjer klientens sjilvtillit genom att visa sin tilltro till klientens
forméga att klara av en forandring. Radgivaren visar ocksa att hon ser och uppskattar klientens
anstrangningar.



Motiverande samtal - bakgrund

Motiverande samtal ir en metod som utvecklades pa 1980-talet av den amerikanska
psykologen och professorn William R Miller som pa 1970-talet borjade arbeta med
missbruksproblem utifrén kognitiv beteendeterapi. Miller var ocksa paverkad av Carl Rogers
forskning bland annat nér det géller betydelsen av empatiskt lyssnade.

I ett par studier visade Miller att enbart radgivarens empatiska lyssnande minskade klientens
alkoholkonsumtion. Forskning indikerade att motstdnd och "fornekande" i behandling &r
fenomen som uppstar i relationen mellan klient och behandlare, i stéllet for att vara personliga
drag hos klienter med beroende av alkohol och droger. Erfarenheter av praktiskt arbete med
missbrukare bekriftade Millers hypoteser och lade grunden for en fortsatt utveckling av en
samtalsmetod, motiverande samtal.

1991 publicerades den forsta boken i motiverande samtal, Motivational Interviewing:
Preparing People to Change Addictive Behaviour skriven av Miller tillsammans med
psykologen Stephen Rollnick, verksam i1 Storbritannien. Rollnick har senare kommit att utveckla
korta tillimpningar av motiverande samtal for anvindning inom hélso- och sjukvard. Fokus for
dessa ar att erbjuda klienten information om hélsorisker med olika beteenden, till exempel
rokning och riskbruk av alkohol, for att vicka intresse for fordndring.

Den engelska bendmningen p& metoderna dr Motivational Interviewing, MI, och Adapted
Motivational Interviewing, AMI. I Sverige anvénds vanligen bendmningarna Motiverande
samtal (eller MI) och Kort tillimpning av motiverande samtal.



Forandringsbenagenhet

Centralt i motiverande samtal &r att klienter har olika grad av fordndringsbenédgenhet.
Uppgiften for radgivaren ar att mota klienten dér hon befinner sig och vicka hennes intresse for
forédndring. For detta finns olika strategier och verktyg att anvénda for rddgivaren. Om klienten
drivs pé for hastigt finns stora risker att detta leder till motstand.

Forandringsbendgenhet beskrivs ibland i tre stadier:
e Inte beredd att fordndra/omedveten om att problem foreligger
e Osiker

e Beredd att fordndra

Rédgivare ér ofta handlingsinriktade och "ligger fore" klienten i fordndringsbenédgenhet. Vid lag
eller medelhog beredskap till fordndring ar klienten inte beredd att handla, utan behdver fa
intresset vickt for att vilja samtala om fordndring.

Klientens uppfattningar om hur viktig en forédndring ar och hur stor tilltro hon har till
formagan att klara av en sddan styr hur fordndringsbenidgen hon dr. Radgivaren erbjuder
klienten att formulera sig om detta.

Radgivaren ar uppmairksam pa det klienten séger som visar pa forandringsbenidgenhet.
Radgivaren forstarker sddana forandringsyttranden genom att reflektera dessa:

— Du sdger att det nog dr dags att bérja rora pd sig
mera. Det skulle ge dig mdnga vinster, du skulle bli
piggare och det skulle vara bra bdde for din évervikt och
ditt sjdlvfortroende.

Majoriteten av klienter med problembeteenden, till exempel riskbruk av alkohol eller rokning,
har 1ag eller medelhog beredskap till fordndring. Motiverande samtal &r en av de fa metoder som
ar effektiva for att hjélpa klienter i de hér stadierna att komma vidare.

LAG BEREDSKAP TILL FORANDRING

Hos klienter med lag beredskap till fordndring ar radgivarens uppgift att vicka intresse for
forandring och 6ppna for ett annat perspektiv pa saken, till exempel genom att erbjuda
information om riskerna med beteendet.

Tva exempel:

— Kdnner du till hur rékningen pdverkar din hélsa? Far
jag berdtta?
— Vad skulle fa dig att fundera pad att dndra dig?

Radgivaren avslutar med en Ooppen, utforskande fraga, som ger klienten tal- och tankeutrymme:

— Vad tinker du om detta?



MEDELHOG BEREDSKAP TILL FORANDRING

En klient med medelhog beredskap till fordndring upplever att det finns problem, men &r
ambivalent till att foréndra sig. Uppgiften for rddgivaren i detta stadium &r att hjélpa klienten att
utforska sin ambivalens och att sétta ord pa vad som dr mindre bra med situationen som den ar
och vad som skulle vara bra med en forindring. Aven for en klient i detta stadium kan det vara
till hjélp att fa information om riskerna med beteendet for att forstirka intresset for forandring.

HOG BEREDSKAP TILL FORANDRING

Klienter med hog beredskap till forandring vill fordndra sig. Radgivarens uppgift ér att
erbjuda och diskutera olika handlingsalternativ. Radgivaren understryker valmojligheterna
ochvisar tilltro till klientens forméga att kunna genomfora fordndring.

— Du dr den som vet bdist vad som fungerar for dig.

SAKERSTALLANDE AV INTRYCK
AV FORANDRINGSBENAGENHET

Radgivare kan sékerstilla sitt intryck av klientens fordndringsbendgenhet med slutna fragor eller
med skalor.

Négra exempel pé sadana fragor:

— Har du funderat pa att dndra dig?
— Hur intresserad dr du av att dndra dig?

Klienten kan ocksa fa skatta pa en VAS-skala (Visuell Analog Skala) hur viktigt det ar for
henne att dndra beteendet och hur stor tilltro hon har till férméagan att kunna gora detta.

Vikt

— Hur viktigt dr det for dig att dndra dina ... vanor?

0 10
Inte alls Mycket
viktigt viktig
Sikerhet

— Om du bestdmmer dig for att ... hur sdker dr du pad att
kunna klara det?

0 10
Inte alls Mycket
viktigt viktig
Beredskap

En tredje skala som kan anvéndas &r att fraga klienten hur beredd hon &r att gora det.

— Hur beredd dr du att ...?



0 10
Inte alls Mycket
viktigt viktig

Utifrén rddgivarens bedomning var klienten befinner sig i fordndringsbenédgenhet viljer
radgivaren hur hon ska gé vidare i samtalet.

Négra exempel:

e For klienter som skattar att en fordndring inte &r viktig kan
radgivaren vécka intresse for fordndring genom att till exempel
erbjuda information om riskerna med beteendet.

e For klienter som skattar 14g tilltro till formégan, men en hog vikt av
forandring kan radgivaren vilja att arbeta med att stirka klientens
tilltro. Radgivaren hjélper klienten att till exempel minnas tidigare
framgéngar och se sina resurser.

e For klienter som skattar att de har bade hog vilja och hog forméga
viljer radgivaren att samtala om hur forandringen konkret ska goras,
fordelarna av denna och nér den ska borja.



Forlopp och fokus i det
motiverande samtalet

Nedan beskrivs nagra olika forlopp och fokus i motiverande samtal. En inledning &r att
forsoka skapa en relation och etablera den for motiverande samtal typiska utforskande och
samarbetande stilen.

1. Skapa samarbetsklimat

Rédgivaren ber klienten berétta om det problem hon har pé sitt eget sétt. Radgivaren arbetar i
detta skede av samtalet med 6ppna fragor och reflektivt lyssnande for att rddgivaren och
klienten ska komma néra en gemensam bild av situationen.

Rédgivaren lyssnar aktivt, argumenterar inte emot och skapar genom reflektivt lyssnande
empati, kontakt och samarbetsklimat.

Rédgivaren anvénder ocksd sammanfattningar. Det visar att rddgivaren lyssnar aktivt och
ger mojlighet att ritta till missforstdnd. Sammanfattningar ger struktur och ar ett verktyg for att
styra samtalet.

Vid tecken pa motstind anvinder rddgivaren olika satt for att "rulla med motstdndet", bland
annat reflektioner. Motstand kan visa sig genom ovilja hos klienten att svara pa fragor eller
berdtta om sin syn pa saken.

2. Bedom beredskap for forindring
Rédgivaren forsoker bedoma klientens beredskap for fordandring eller grad av motivation. Har
klienten 1dg, medelhog eller hog beredskap till fordndring?

For att fa en snabb uppfattning eller sékerstilla sitt intryck av klientens fordndringsbenédgenhet
anvander radgivaren ibland skalfragor - hur viktigt det &r for klienten att fordndra sig och hur
stor tilltro hon har till sin forméga att klara av detta om hon bestimmer sig.

3. Gi in pa forindringsomradet
Radgivaren hjilper klienten att 6vervéga en eventuell fordndring och erbjuder information i
dialog hur beteendet paverkar till exempel hilsan.

Rédgivaren kartlagger tillsammans med klienten féordelar och nackdelar med beteendet
respektive fordndring av detta. Detta dr en mer utmanande fas i samtalet. Radgivaren &r nu mer
styrande och fokuserar mest pa fordelar med foréndring.

4. Locka fram forindringsyttranden
Rédgivaren lockar fram fordndringsyttranden, till exempel nackdelar med beteendet och
fordelar med en fordndring, och lyssnar reflektivt.

Rédgivaren lyfter fram klientens idéer om hur fordndringen ska genomf6ras och nir samt
betonar att klienten véljer sjilv och vet bast hur férdndringen ska goras.

5. Stimulera till beslut

Réadgivaren sammanfattar klientens skélnir hon fattat beslut om foréndring for att tydliggora
beslutet och vinsten med en fordandring. Radgivaren stirker klientens sjalvtillit genom att visa
tilltro till att fordndringen kommer att kunna genomforas.



Motiverande samtal anvénds pd manga sétt. Tiden kan vara en viktig begransande faktor, men
forskning visar att man ofta dven pa kort tid kan gdra stor nytta med motiverande samtal. Det
kan dock ta lang tid och manga samtal att verkligen hjilpa en klient till ett beslut att forandra
sig, och det dr inte alltid som ett mal gar att na.



Agenda eller dagordning

Inom motiverande samtal &r ett vanligt inslag arbetssittet med agenda eller dagordning .
Rédgivaren kan sammanfatta de problemomraden eller &mnen som kan vara aktuella att utforska
vidare och l4ta klienten avgora vilket av dem man ska tala vidare om.

Ett sdtt att gora en agenda kan vara att ha ett arbetsblad med rutor som innehaller bilder pé
mojliga faktorer bakom ohilsa, till exempel rokning, alkoholvanor, motionsvanor, dvervikt,
kostvanor och stress. Pa bladet finns ocksé tomma falt, dir patienten kan ldgga till andra
faktorer som hon anser har betydelse for just henne.

Ett exempel:

Steg 1. Distriktslakaren: Det finns mycket i var livsstil som kan
paverka blodtrycket. Det kan bero pd stress, motionsvanor, det kan
héinga ihop med alkohol och tobak. Om du ser pad det hér bladet, finns
ddr som du ser olika méjliga ohdlsofaktorer listade. Vilka dr viktiga
for dig?

Steg 2. Patienten viljer utifran arbetsbladet.

Steg 3. Distriktslakaren: Du har valt flera faktorer ser jag. Vad dr
viktigast for dig att vi borjar med i dag och vad kan vinta ett tag?

Steg 4. Distriktsldkaren och patienten gor en agenda for samtalet
utifran patientens val i steg 2 och 3.

Anvindning av arbetssittet med agenda eller dagordning &r ett exempel pa den klientcentrerade
hallningen i motiverande samtal. Med detta visar rddgivaren att hon &r intresserad av klientens
egen syn pa saken. Att klienten far géra egna val och féar kontroll 6ver samtalet forebygger
motstand.

Strategin med agenda/dagordning innebdr att 1ata klienten styra vad hon/han &r mest
motiverad att tala om. Den ar sérskilt anvindbar nir samtalet beror flera problem eller dé flera
olika fordndringar kan vara aktuella. Att géra en agenda bidrar till att snabbt skapa ett
samarbetsklimat, vilket dr av sdrskilt varde i de korta konsultationerna for att ta vara pa tiden pa
ett effektivt sitt.
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Konsten att lyssna: Fragor

Frégor ar ett av de viktigaste verktygen i motiverande samtal och anvinds av rddgivaren for att
ta upp nya teman eller styra samtalet &t ett visst hall. Fragor kan vara 6ppna eller slutna. Notera
skillnaden mellan fragorna i detta exempel:

Sluten fraga: Ar det héir svart for dig?
Oppen fraga: Vad innebdr detta for dig?

Den forsta fragan &r ett exempel pé en sluten frdga. Den kan besvaras med ett ja eller nej. Slutna
fragor leder oftast till en kort information som svar. De borjar oftast med ett verb:

—Ardet...?
— Finns det...?
—Kandu...?

Eller ett adverb:

- Nar...?
- Var...?

Slutna fragor ar exakta och radgivaren véljer dem for att kartligga omstandigheter som hon ar
intresserad av och vill {4 besked om.

Den andra fragan i exemplet dr en 6ppen fraga. Sddana inleds med frageord:

— Hur skulle...?
—Vad har...?

Eller en inbjudan:

— Berdtta!
— Beskriv!

(:)ppna fragor har inte ett givet svar utan rymmer ett odndligt antal mdjliga svarsalternativ.
Oppna fragor inbjuder inte till korta svar, de ger i stéllet tal- och tankeutrymme och stimulerar
klienten att berétta och forklara.

Slutna fragor har forstés ocksé en given plats i samtal, bland annat for att klargdra och fa
besked om vissa saker. Men manga slutna fragor gor ofta att klienten kénner sig utfrdgad. Den
stimulerande effekt vi strivar efter i motiverande samtal uteblir och klienten blir istéllet tyst och
faordig.

Annu mer frustrerande blir det om klienten upplever att det hon vill beritta inte fir plats i
samtalet pa grund av rddgivarens ménga slutna fragor. Samtal blir sillan klientcentrerade om de
rymmer for manga slutna fragor.

I motiverande samtal ar det ett mal att i forsta hand anvianda 6ppna fragor. Sarskilt tidigt i ett
samtal kan 6ppna fragor bidra till en atmosfér av acceptans och tillit, som underlittar for
klienten att utforska sina problem och vara den som talar mest. Man gor sedan helst en eller
flera reflektioner eller en sammanfattning innan man stéller nista fraga.
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Konsten att lyssna: Reflektioner

Med reflektioner aterger radgivaren det klienten séger eller vad hon tror att klienten tinker
och kénner. Reflektioner dr ett sitt att respektfullt visa att man lyssnar och vill forstd. De blir ett
verktyg fOr att visa empati och pé kort tid etablera en arbetsallians.

For att anvinda reflektioner kréver en del traning, men det &r ett mycket anvandbart redskap
for att fora samtalet framat. Nér klienten uppfattar att radgivaren verkligen vill forsta beréttar
hon gérna mer.

Reflektioner forebygger missforstand. Nar radgivaren reflekterar vad hon tror klienten menar
fér klienten mdjlighet att bekréfta eller korrigera det radgivaren séger.

Rédgivaren sitter ord pa de kéinslor och tankar som hon uppfattar att klienten har berdttat om.
Rédgivaren véljer att fokusera pa det hon uppfattar som centralt i det som sagts och kan med
detta ocksé styra samtalet genom att vélja en riktning pa det.

Reflektioner kan vara enkla eller komplexa. Enkla reflektioner ar en direkt aterspegling av
vad klienten séger. Man kan &terge ett ord eller en hel mening, ofta omformulerad med egna
ord. Det visar att radgivaren forstar och stimulerar klienten till att fortsétta berdtta. Komplexa
reflektioner innebér att rddgivaren forsoker fanga upp och aterge en underliggande mening
eller kinsla i berdttelsen och aterge denna.

Tva exempel:

Klienten: Jo, det stimmer nog att jag borde dricka mindre, men det
dr inte ldtt att dndra sina vanor.

Enkel reflektion: Du borde dricka mindre.

Komplex reflektion: Du undrar hur du kommer att klara av att
dricka mindre samtidigt som du skulle vilja dra ner.

Observera att en reflektion inte ar en fraga utan ett pastdende. Tonfallet kan dock gora att
pastaendet blir en fraga. Vid en reflektion géller det alltsa att inte tonfallet gar upp i slutet av
meningen.

Ett exempel:
Klienten: Jag vet inte om jag vill sluta roka just nu.
Reflektion: Du vet inte om du vill sluta réoka just nu.

Fraga: Du vill inte sluta réka?

Reflektioner hjdlper klienten att fylla pa sin beréttelse. Fragor tillfor ddremot nagot nytt i
samtalet som klienten maste fundera 6ver och eventuellt ta stdllning till. Det kan innebéra att
klientens tankegang avbryts.

Reflektioner ersitter till stor del fragor och uppmuntrar effektivare dn dessa att beritta vidare.
Fragor vicker ocksa lattare motstand &n reflektioner.

Det finns en viktig skillnad mellan reflektioner och sammanfattningar. Reflektioner
stimulerar klienten att fortsétta att berétta och forklara och det gor dven
sammanfattningar, men sammanfattningar fyller samtidigt funktionen att ge verblick
Over det som beréttas.
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Rytmen i samtalet ér att 6ppna fragor foljs av reflektioner och sammanfattningar fram till den
punkt dé klienten fatt slutfora sitt resonemang. Radgivaren véljer da en ny riktning eller ett nytt
tema for samtalet med en 6ppen fraga.
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Konsten att lyssna:
Sammanfattningar

Sammanfattning ar en summering dér radgivaren viljer ut det mest visentliga som sagts
av klienten i samtalet. Sérskilt lyfts fordndringsyttranden fram.

Sammanfattningen ger bade klienten och rddgivaren dverblick och tydlighet. Samtidigt ger
den bada andrum. Man kan gora korta sammanfattningar med jimna mellanrum och en nagot
langre sammanfattning vid samtalets slut eller nér ett tema verkar vara uttomt.

Ett exempel:

— Sd det dr flera saker som du oroar dig for kring dina
alkoholvanor just nu ... du har funderat att borja dndra
dina vanor ... och du skulle vilja veta mer om ...

Sammanfattningar ar ett verksamt sitt att visa att man forstatt och lyssnat pa klienten. Ett annat
viktigt syfte dr att klienten far hora vad hon sjéilv har sagt. Detta fordjupar ofta hennes forstéelse
av problemet.

Rédgivaren viljer att sammanfatta ndgot sirskilt som klienten sagt pa ett sddant sétt att
klienten far ett nytt perspektiv pa det hon beréttat. Sammanfattningar mojliggor att uppna en
gemensam bild och forstéelse av klientens situation.

Efter en sammanfattning kan radgivaren vilja att fortsitta pd samma tema eller att vélja ett
nytt.
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Forandring och
forandringsyttranden

Forandringsyttranden - eller forandringsprat som det ofta kallas - 4r det som klienten
sdger som leder i riktning mot fordndring. Radgivaren har som mal att hjilpa klienten att hitta
argument och gora fordndringsyttranden. Klienten paverkas av att hora sig sjalv argumentera for
fordndring och uppfattar ofta det hon sdger om fordndring som ndgot som hon bade vill och bor
gora.

Inom motiverande samtal beskrivs olika slag av fordndringsyttranden, till exempel:
1. Nackdelar med det aktuella problemet.
Ett exempel:
— Fortsdtter jag att roka far jag vil KOL med tiden.
2. Fordelar med forindring.

Ett exempel:

— Det vore skont att vakna frdsch pd mdandagar. Det blir
lite mycket alkohol pad helgerna ibland.

3. Behov av forandring.

Ett exempel:

— Det dr sd jobbigt att ha sa dalig kondition. Jag skulle
behova bérja motionera.

4. Tilltro till att klara av en forandring.

Ett exempel:
—Jag dr ganska sd envis och ihdrdig ndr jag vil beslutar
mig.

5. Avsikt att forandra sig.

Ett exempel:

— Det dr dags att sluta nu!

Rédgivaren reflekterar forandringsyttranden, nér hon hor sddana. Klienten far da hora sitt
uttalande en gang till, vilket forstérker yttrandet och lockar ofta fram fler férandringsyttranden.

Négra exempel:

Klienten: Det skulle vara jdtteskont att slippa att jamt kolla om man
har cigaretterna med sig.
Radgivaren: Du vill bli fri fran ditt beroende av cigaretterna.
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Klienten: Det skulle nog ga bra om jag verkligen satsade.
Radgivaren: Du dr verkligen bekymrad for din hélsa.

Klienten: Om jag inte loser detta gar det kanske dt skogen med min
hdlsa.
Réadgivaren: Du vill géra ndgot dt detta nu.

Radgivaren anvander ibland 6ppna fragor som handlar om vikten av och tilltron till formagan
att genomfora en fordandring for att locka fram forandringsyttranden.

Tva exempel:
— Hur viktigt dr det for dig att ...?

— Om du bestdmmer dig for att ... hur sdker dr du pd din
formdga att kunna klara det?

Rédgivaren kan ockséa anvinda skalor for att kartldgga klientens fordndringsbenédgenhet.

Exempel:

— Hur viktigt dr det for dig att borja motionera pd en
skala 0-10, ddr 0 star for inte alls viktigt och 10 att det
dr mycket viktigt?

— Om du bestdmmer dig for att borja motionera, hur
sdker dr du pd din formdga att kunna klara det pd en
skala 0-10, ddr 0 star for ingen tilltro alls och 10 for stor
tilltro?

Rédgivaren kan utforska vidare utifran klientens svar pa frdgorna och fraga:
— Hur kommer det sig att du sdger X och inte 0?

— Vad behéver hinda for att du ska komma till en hogre
siffra, till exempel 10?

En viktig drivkraft for fordndring kan vara att den aktuella livsstilen inte &r i samklang med de
egna virderingarna om vad som dr ett rétt och bra liv (diskrepans). Radgivaren kan vélja att
utforska dven detta tema med klienten for att hjélpa henne att hitta nya motiv for férandring.
Motiverande samtal skiljer pa yttre och inre motivation.

Yttre motivation betingas av fordelar eller nackdelar frdn omvérlden, till exempel sanktioner
om beteendet inte dndras, medan inre motivation for fordndring végleds av personens egna
varderingar.

Motiverande samtal vill vicka och ta vara pa klienters inre motivation till fordndring. Varaktig
fordndring &r sa gott som alltid beroende av inre motivation.

Modern sprakforskning har pavisat olika typer av férandringsyttranden, som brukar
sammanfattas i akronymen DARN-C:

Onskan att forindra (Desire)
Forméga att fordndra (Ability)

Skal att fordndra (Reasons)
Behov av att fordndra (Need)
Atagande att fordndra (Commitment)
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Forandringsyttranden dr tecken pa att klienten anser att det &r viktigt att foréndra sin situation,
tror sig kunna klara av det och har bdrjat 6vervéga att géra ndgonting &t saken. Okad forekomst

av fordndringsyttranden av typen atagande att fordndra (commitment) har visat sig ha sarskilt
starkt samband med verklig forédndring.
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Motstand och motstandsyttranden

| samtal om forandring av beteenden uppstér ibland motstand. Motstand &r kdnslor, som
klienter reagerar med, nér de kénner sig pressade, att deras valfrihet dr hotad eller ndr de méste
erkédnna fel och brister.

Négra exempel:

— Nej, jag vill fortsdtta att dricka som nu.
Det passar mig!

— Min overvikt skadar bara mig sjdlv.
Jag gor som jag vill!

— Du har inte med det hdr att géora!

Andra tecken p@ motsténd 4r att klienten inte vill svara pa fragor, visar ointresse for samtalet,
svarar med sa kallade "ja, men"-yttranden eller argumenterar med radgivaren.

Niagra exempel:
—Jag har aldrig spelat bort pengar som familjen behovt.

—Ja, men mina somnmedel dr faktiskt ordinerade av
min ldkare.

—Jag har ldst att dricker man inte ensam dr det inga
problem.

I motiverande samtal anser man att motstand till stor del framkallas av rddgivaren. En vanlig
orsak till motstand ar att radgivaren har for brattom i samtalet och ger rad om foréndring till en
klient som inte &r beredd att fordndra sig.

Motstand uppstér ocksa da klienten inte kinner sig forstadd, lyssnad till eller accepterad.
Motstand kan &ven bero pa klientens felaktiga uppfattningar, till exempel:

— Det dr bara i Sverige som det dr farligt att dricka sd
hdr mycket.

— Men min pappa rokte och han blev éver 90 dar, sd jag
tror inte pd att det dr sd farligt.

Rédgivaren hanterar motstand genom att "rulla" medmotstandet. Motstdndet konfronteras inte.
Radgivaren reflekterar i stillet motstdndet, och ger med detta ett "kvitto" pa att det uppfattats av
henne, och forsoker sedan hitta en vig att komma vidare i samtalet.

Ett exempel:

Klienten: Men jag trivs med mitt drickande! Jag kan
inte tdnka mig att helt avstd fran alkohol.

Radgivaren: Sd helnykterhet dr inget for dig. Vad skulle
vara bra att dndra pa?

18



Reflektioner tonar ner motstandet och underldttar for radgivaren och klienten att komma vidare i
samtalet.

Ett sétt att forebygga motstand &r att ha en utforskande och samarbetande stil i samtalet och
anvinda verktyg som be om lov-fragor, att gora en agenda och 6ppna fragor.

Effektivt dr ocksa att understryka klientens utrymme for egna val: - Du véljer vad du vill gora.
Du vet bést vad som kan fungera for dig.

Rédgivare som hor klienter sédga saker som ér fel far ofta ett behov av att rétta till detta. Detta
fenomen bendmns rattningsreflexen.

Nigra exempel pa yttranden fran klienten som kan utlosa en rittningsreflex fran rddgivaren:
— Rodvin dr nyttigt for hjdrtat.
— Man blir inte beroende av cannabis. Man kan sluta ndr

som helst.

— Det dr farligt att sluta réka. Man kan bli sjuk.

Strategin i motiverande samtal &r att rddgivaren hejdar sin réttningsreflex och i stéllet reflekterar
det klienten sdger och hittar ett sitt att komma vidare i samtalet, till exempel med en 6ppen
fraga.

Ett exempel:

— Du tdnker att man blir sjukare av att sluta roka dn av
att fortsdtta. Berdtta mer hur du tdanker?

Rittningar dr, &ven om de &r sakligt korrekta, oftast kontraproduktiva, da de ofta leder till en
argumentation mellan rddgivaren och klienten som kan befésta klientens motstand.

Forskning har visat att motstand forsvérar for klienten att komma vidare till f6rdndring och att
motstand i samtalet har samband med att forédndring uteblir.

Rédgivaren har ansvaret for att hantera motstand och sé langt som mojligt forebygga det,
bland annat genom att aktivt lyssna pa klienten och anpassa samtalet till hur férdndringsbendgen
hon ér.
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Ambivalenssamtal

En stor grupp klienter som har sé kallade riskbeteenden ar ambivalenta till fordandring, de vill
samtidigt bade sluta och fortsitta med dessa. Det beror forstas pé att man upplever bade positiva
och negativa konsekvenser av beteendet. Exempelvis rokning upplevs som nagot som lugnar
och ger njutning samtidigt som det skadar kroppen, ekonomin och sjalvfortroendet. Det ar svéart
att bade vilja sluta och vilja fortsétta och det behdver man hjélp att utforska. Ambivalens infor
forédndring anses inom motiverande samtal som nagot helt naturligt.

Sa lange ambivalensen finns ar det dock svért att fordandra sig. Klienterna upplever att de sitter
fast och kdnner sig ofta "troga" och inkonsekventa. Radgivaren kan ibland uppfatta klienternas
osdkerhet som motstind.

Ambivalenssamtalet ir ett verktyg i det motiverande samtalet dér klienten fér sitta ord pa
sina motstridiga tankar och kénslor. Det kan hjilpa henne att forsta vad osikerheten bestar av
och kunna viga det som &r mindre bra med beteendet mot det som dr bra med en fordndring.
Radgivaren visar en empatisk och accepterande hallning till klienternas ambivalens samtidigt
som hon pa ett varsamt sétt lyfter fram de skél klienten har for fordndring.

Radgivaren stéller 6ppna fragor som hjilper klienterna att kartlagga ambivalensen.
Ett exempel:
— Vad dr det du upplever som mindre bra med ...?

— Vad skulle bli bdttre om du fordndrar beteendet ...?

Radgivaren lyssnar empatiskt och hjélper klienten vidare med reflektioner och
sammanfattningar. Det dr klienten som ska formulera argumenten for och mot férédndring.
Rédgivaren behover inte "halla med" och korrigerar inte.

Radgivaren avslutar ambivalenssamtalet med att sammanfatta detta och lyfter da sirskilt fram
fordndringsyttranden. Det dr ett sétt att forstirka klienternas tankar i riktning mot férdndring och
locka fram mer fordandringsyttranden.

Radgivaren kan anvénda ett arbetsblad i ambivalenssamtalet.

Ett exempel:

Beteendet
Status quo Forandring
+ +

I detta exempel kartlaggs fordelar och nackdelar med problemet respektive fordelar och
nackdelar av en fordndring. Klienten kan ibland ha farhdgor infor en forédndring och kan behova
hjilp att se och resonera om bade hinder och mdjligheter att 16sa svarigheterna.
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Information

En uppgift for radgivaren kan vara att ge information till sina klienter. Det kan handla om
sambandet mellan ett visst beteende och kroppsliga besvir som till exempel intensivdrickande
och hogt blodtryck. Ofta giéller det metoder for beteendefordndring, exempelvis lakemedel vid
rokavvianjning. Information kan ofta ge klienten nya motiv att fordndra sitt beteende.

Nar radgivare ger information ar det latt att de hamnar i en position dir de forelaser, sarskilt
om det géller omrdden dér hon &r engagerad och har mycket kunskap. Risken é&r att klienten blir
overvildigad eller uttrakad och slutar lyssna.

Rédgivarens uppgift blir att informera pé sadant sétt att klienten vill lyssna. Bade radgivaren
och klienten bor fa bidra med sina kunskaper och klienten dessutom med sina varderingar och
funderingar kring saken.

Andra principer att tillimpa i den informerande dialogen &r att:

e Klienten har storre forméga att ta till sig information som ar
personligt relevant. Information om riskerna med beteendet som
presenteras pé ett sitt som vécker klientens intresse och knyter an till
hennes unika situation har stdrre mdjlighet att skapa motivation till
fordndring.

e Genom att informationen sker i dialog kan den léttare anpassas till
klientens forkunskaper och grad av intresse.

e Det dr klienten som ska dra slutsatserna av informationen som
radgivaren lamnar.

FYRA VIKTIGA STEG

1. Be om lov att fa informera

Att be om lov att fa informera ar ett sétt for radgivaren att visa klienten respekt och forebygga
motstand da klienten fir mojlighet att godta eller avsta informationen.

Ett par exempel:

— Det finns effektiva sdtt att gd ner i vikt. Vill du att jag
ska berdtta om detta?

— Hog konsumtion av alkohol kan ibland pdverka hdlsan.
Ar det ndt du skulle vilja veta mer om?

2. Borja med att utforska vad klienten redan vet
I detta steg utforskar rddgivaren med en Sppen fraga vad klienten vet om det aktuella &mnet.

Négra exempel pa fragor:
— Vad kinner du till om ...7

— Vad har du hort om ...?
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Rédgivaren sammanfattar det klienten beréttat.

Ett exempel:

— Bra. Du vet en hel del hor jag.
Du vet bdde att ... och att ...

3. Erbjud information

Radgivaren informerar om det som klienten inte kdnner till. Informationen ges pa ett neutralt
och sakligt sétt. Klienten ska kdnna sig fri att dra slutsatser utifran sina erfarenheter och
varderingar och inte kénna sig styrd mot en bestimd slutsats.

4. Fraga vad klienten tinker om det du berittat

Rédgivaren fragar med en 0ppen fradga om vad klienten forstatt och tinker om den information
som ldmnats.

Négra exempel:
— Vad innebdr detta for dig?
— Vad tinker du om detta?

Eventuella missforstand klaras sedan ut.

Information i dialog &r ett exempel pa det respektfulla utforskande och samarbetande
forhallningssétt som &r en viktig del i det motiverande samtalet.
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