Téma: Motivace, jako predpoklad 1écby (vyvijeno terapeutem)

Motivacni rozhovor

»Pomaha lidem poznat svij existujici nebo bliZici se problém a néco s nim udélat.” (Miller, Rollnick,
2003) Na urodnou pldu dopada zejména u nerozhodnych jedincl. Vychazi z principu, Ze jedinec
potiebuje pouze relativné rychlé posileni své vlastni motivace. PouZiva postupy podporujici nez
argumentacni. Klientovi je pfitom ponechdna veskerd zodpovédnost za své rozhodnuti. Je snaha, aby
pozadavek na zménu vznikl u klienta (byt za pomoci terapeuta), ktery pak spise nez terapeut
predklada argumenty pro zménu.

Motivacni rozhovor mi ptijde jako metoda oprasujici starou pravdu. Ale v pfipadé zavislosti jednu
specialni pro mé novou metodu. Pfesto nejsem zklamdn, ba naopak jsem rad, kdyz je i na tak zdvazné
a jisté ndrocné terapii, za co terapii zavislosti povazuji, potvrzen princip klientovy moci. Ta je vsak
podminéna peclivou praci terapeuta, podporou nejblizsich. Na klientovi zdstava chut situaci zménit.
Pak uz ji skute¢né zménit mizZe. Terapeut mu mlze vyznamné pomoci chut ke zméné vyvolat, dat mu
prostor situaci si popsat; posilovat sebedlvéru a v klientovi schopnosti véfit.

Faze zmény
Motivacni rozhovory respektuji a predpokladaji pfirozeny cyklus (v lepsim ptipadé konecny) fazi,
které popisuje Carlo C. DiClemente (in Miller, Rollnick, 2003, kap. 13):

Praekontemplace — klient si neuvédomuje zadny problém, ten tusi jen na zakladé reakci okoli.
- Terapeut by mél s klientem mozna rizika probrat; problém nenutit.

1. Kontemplace (analyza risk( a zisk() — klient si uvédomuje problém, zvaZuje zda ma
vynakladat usili situaci ménit. Terapeut by mél s klientem vhodné probrat pro a proti.
Rozhodnuti — klient je motivovan ke zméné, sbird informace a prostfedky k uskute¢néni

Akce — klient provadi jednotlivé kroky (lepsi vice a jednodussich)
Udrzovani — klient je samostatny s terapeutem zvazuje mozna rizika a jejich zvladani.

vk wnN

a. Relaps —klient se vraci k nezddoucimu chovani. Terapeut podporuje viru, Ze i pres
relaps lze situaci zvlddnout; pfipomina dosavadni Uspéchy.
b. Trvala zména



Pét zakladnich principt (Pét P Motivac¢nich rozhovorti)

1. Princip vyjadieni empatie
Jde o terapeutovo prijeti klientovych pocitli, pohledll na véc, sebe... Empaticka vielost a reflektivni
naslouchani jsou zakladni véci od pocatku motivacnich rozhovord. Pfijeti a pochopeni neznamend
s klientem soubhlasit. Klicové je klientovi naslouchat s respektem a touhou porozumét. Postoj
respektu a prijeti vytvari pracovni spojenectvi a podporuje klientovu sebedivéru, tolik dalezité
podminky zmény (Miller 1983, tamtéz).

Ackoliv povazuji vyjadreni empatie za dllezity moment v poradenském rozhovoru obecné, byl by
ni¢im bez skute¢ného respektovani klientovych pocitll, pohledl a nazorl. Nastadi pouze parafrazovat
klientova sdéleni. Terapeut ma pred seou nelehky ukol jim véfit; tedy chapat, Ze vibec nékdo takovy
nazor mlze mit. A veskerou dalsi praci s klientem primérené prizplsobovat témto nazordm, dokud je
klient neupravi.

2. Princip rozvijeni rozport
uvédomeéni si nasledkl svého stavajiciho chovani na dulezité Zivotni cile. Tento rozpor by mél
motivovat ke zméné. Pficemz dulezité je, aby argumenty pro zménu vyslovoval sam klient. (Miller,
Rollnick, 2003)

Vynikajici zpUsob, jak pIné respektovat klienta (viz prvni bod) a pfitom vytvofit prostor pro zménu.
Prostor, tedy ne argument. Technika vyZadujici od terapeuta velkou trpélivost a zdroven obratnost
dovést klienta ke stfetu obou rovin klientovy situace (nasledky souc¢asného chovani vs. cile které
dlouhodobé povazZuje za dilezité).

3. Princip vyhybani se argumentaci
Princip vychazi z pfedpokladu, Ze pokud by terapeut klientovi tvrdil, Ze mda problém a musi se zménit,
patrné by mél klient vice dlivodi se uzavirat do opozice nebo argumentovat, hadat se, dokazovat, Ze
to tak neni. Coz je povaZovano za pfirozenou snahu, udrzet si svobodu v rozhodovani. Odpor je tedy
pro terapeuta signalem ke zméné postupu. Branéni vyvolava obranu. (Miller, Rollnick, 2003)

Tento princip souvisi s pfedeslym principem a s obecnou pravdou, Ze nékdy méné, je vice. Navic
klient ma ve svém okoli patrné celou radu lidi, ktefi mu radi, co délat, ¢asto i co nedélat. V informacni
spoleénosti je moznost neinformovanosti klienta minimalini (bereme-li v potaz alespon zakladni
informace v podvédomi). Ugel tohoto principu vidim v pasivnim vytvoreni mezery, kterou se snad
klient bude snazit pfirozené naplnit néjakym argumentem.

4. Princip otoceni odporu
Terapeutovym Ukolem neni neustéle predkladat nova doporuceni. Co klient se svou situaci ne/udél3,
zavisi jen na jeho rozhodnuti. Tento princip predpokladad, Ze klient sdm je dostatecnym zdrojem
resSeni své situace. Terapeut mlze takovy proces podporovat, kdyz klientovu otdzku obrati zpét ke
klientovi. Tento princip by mél aktivizovat klienta k feSeni potiZi.



5. Princip podpory vlastnich schopnosti klienta
Vira ve vlastni schopnosti, je sice vtomto konceptu relativné novym terminem, lékafi jiz dlouho védi,
Ze vira a nadéje jsou vyznamnym katalyzatorem lécby. Dlvéra ve vlastni schopnosti se opirad o
presvédceni jedince, Ze je schopen Uspésné vykonat urcity tkol. | klient se snizenou sebed(vérou,
mUze za urcitych podminek vérit, Ze je v jeho silach situaci zvladnout. Vlastni schopnosti jsou
predpokladem pro lé¢bu zavislosti. Je kladen dlraz na prevzeti osobni odpovédnosti. Motivacni
rozhovory nepodporuji domnénku, Ze terapeut klienta zméni. Naopak je nutné védomi, Ze to dokaze
pouze klient.

Tento princip potvrzuje viru v klientovy moznosti, klientovu moc, kterou vidim ve vSech predchozich
principech. Lze predpokladat, Ze klient v moment, kdy pochopi, Ze terapeut mu ,nepomuze”, mize
prozivat urcité zklamani. K zvladnuti informace, Ze zménit se mlze jediné klient sam, je jisté potieba
nutna davka sebevédomi, kterou vsak ¢asto zavisli nemaji. Zda se proto dullezité soucasné klientovi
vhodnym zplisobem dodavat odvahu.

Dvanact prekazek reflektivniho naslouchani

Thomas Gordon (1970 in Miller, Rollnick, 2003) uved| dvanact druhl chyb v terapeutovych
odpovédich. Vyhnout se vSem je ndro¢né a vyZzaduje terapeutovu kontrolovanost, ale jisté vyznamné
ovliviuji klientdv dojem.

1. PoZadovat a nafizovat

2. Varovat a strasit

3. Radit, davat hotova reseni

4. Pfemlouvat nebo poucovat

5. Moralizovat, fikat klientlim ,,co je spravné“ a ,co by (ne)méli” délat
6. Odsuzovat, kritizovat a obvinovat

7. Schvalovat a ocefiovat

8. Zesmésnovat, zahanbovat nebo nalepkovat
9. Interpretovat a analyzovat

10. Ujistovat, utésovat, vyjadrovat soucit

11. Znejistovat a hledat skryté motivy

12. Projevovat nezajem, délat si legraci, ménit téma rozhovoru



Pét zakladnich postupt pri provadéni motivac¢niho rozhovoru
Pro zjednoduseni uvadim pét zakladnich postupd, které sice vyznamné koreluji s jiZz popsanymi
principy, ale muze tak zjednodusit jejich popis.

1. Otevrené otazky
2. Reflektujici naslouchani
3. Povzbuzovani a ocenovani klienta
4. Shrnuti a opakovani sdéleni klienta
5. Podpora sebemotivujicich vyrokt klienta (opakovani po klientovy, doptavani)
(Mozny, motivace v KBT, neuvedeno)

Téchto pét postupl dale nerozepisuji, neb jsou ndm, myslim, znamy.

Osobné se mi motivacni rozhovory v tuto chvili jevi, jako dobry zpUsob prace s klientem
v poradenském rohovor, a to zejména se zavislymi osobami. Veskeré principy mi pfijdou naprosto
pfirozené az samoziejmé, ale jejich sprdvné pouziti si nedovedu predstavit bez dlouhé praxe.
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