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M otiverande samtal —en sammanfattning

Bakgrund
M otiverande samtal & 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. | ett par studier visade
Miller att enbart rédgivarens empatiska lyssnande minskade klientens alkohol konsumtion.
Forskning indikerade att motstand och " férnekande” i behandling & fenomen som uppstar i
relationen mellan klient och behandlare, i stéllet for att vara personliga drag hos klienter med
beroende av akohol och droger. Erfarenheter av praktiskt arbete med missbrukare bekraftade
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 i Storbritannien. Rollnick har senare kommit att
utveckla korta tillampningar av motiverande samtal f6r anvandning inom hélso- och sjukvard.
Fokus for dessa &r att erbjuda klienten information om halsorisker med olika beteenden, till
exempel rokning och riskbruk av alkohol, for att vacka intresse for férandring.

Den engelska bendmningen pa metoderna & Motivational Interviewing, MI, och Adapted
Motivational Interviewing, AMI. | Sverige anvands vanligen benamningarna Motiverande
samtal (eller M1) och Kort tilldmpning av motiverande samtal.

Tilldmpningar

| Sverige anvandsi dag motiverande samtal framst inom missbrukarvard, kriminalvard och
socialtjanst. Kortatilldmpningar av motiverande samtal har en véxande anvandning inom
halso- och sjukvard kring livsstilsrelaterade problem med till exempel alkohol, tobak, kost
och motion.



Motiverande samtal anvands aven i andra sammanhang, till exempel:
e Vid éatstérningar.

e FOr att 6kafoljsamhet till 1&kemedel sbehandling.

e FoOr att motiveratill ”sdkert sex” och forhindra hiv-spridning.

En effektiv metod

| kontrollerade studier har man kunnat pavisa effekt av motiverande samtal (sa kallad evidens)
for alkohol- och drogproblem, spelproblem, riskbeteenden vid hiv-infektion, foljsamhet till
behandling, kost, motion och &atstérningar.

Den senaste storre studien om effekten av motiverande samtal fran ar 2005, som omfattar 72

studier (Hettema, 2005), fann vidare att:

o Effekten ar starkare pakort sikt an palang sikt

e Den varierar mycket fran studietill studie

e Effekten &r sarskilt pataglig vid alkohol- och drogproblem

e Motiverande samtal har en stabil och langvarig effekt om metoden kombineras med andra
metoder, till exempel kognitiv psykoterapi, &terfallsprevention, fardighetstraning,
gavhjé psgrupp som Anonyma Alkoholister eller Anonyma Narkomaner och
stresshantering.

Vad & ett motiverande samtal ?

Det motiverande samtalet har som mal att 6ka klientens vilja att férandra sig och underlétta att
komma vidare i forandringsprocessen. Stor vikt 1&ggs vid klientens gadlvstandighet (autonomi)
i motsatstill ett mer konfrontativt forhallningssatt, dar klienten blir tillsagd vad hon bor gora
och dar hennes val ibland inte accepteras utan betraktas som ett resultat av bristande insikt.

Motiverande samtal har sin utgangspunkt i klientens erfarenheter, varderingar och
prioriteringar i forhdlandetill den forandring som kan vara aktuell, exempelvis att ga ner i
vikt eller att dricka mindre. Klientens syn pasaken &r i fokus. Det motiverande samtalet utgar
fran att klienten har — eller sév kan skaffa sig — de fardigheter som behdvs for en férandring.
Samtidigt & rédgivaren styrande i samtalet och har som mal att klienten ska férandra sig.

Centralt i samtalen &r att klienter har olika grad av férandringsbenagenhet.

Uppgiften for radgivaren &r att mota klienten dar hon befinner sig och underl&tta for henne att
bli mer férandringsbenégen. For detta finns strategier och verktyg. Om man forsoker driva pa
klienten for hastigt finns storarisker att detta leder till motstand.

Vid |ag beredskap till forandring & uppgiften att vackaintresse for forandring till exempel
genom att erbjuda klienten ny information om riskerna med beteendet, till exempel hdg
alkoholkonsumtion eller rokning.

Vid medelhdg beredskap till forandring upplever klienten att det finns nackdelar med
beteendet och kanske ocksa fordelar med forandring, men & ambivalent till att forandrasig.
Uppgiften for radgivaren &r inte att ga handelsernai férvag och borja ge rad om forandring.
Fokus &r i stallet pa att hjalpaklienten att utforska sin ambivalens och sétta ord pa vad som ar
mindre bra med beteendet och vad som vore bra med en férandring. Ofta behdver en klient i
detta stadium information om riskerna med beteendet for att forstarka intresset for forandring.



Vid hog beredskap vill klienten forandra sig. Radgivarens uppgift &r att erbjuda och diskutera
olika handlingsalternativ och stodja klientenstilltro till sin férméaga att kunna genomfora
forandringen.

| motiverande samtal anvands 6ppna fragor, reflektioner och sammanfattningar for att
utforska hur klienten ténker och kénner infér forandring. En sarskild lyssnandeteknik anvands
som bendmns reflektivt lyssnande. Information gesi dialog och inte som en "forelésning”. Ett
centralt mal for rédgivaren &r att framkalla och forstarka sa kallade forandringsyttranden och
att minska dess motsats, motstandsyttranden.

Principernai ett motiverande samtal

Miller och Rollnick har definierat kdrnan i det motiverande samtalet, som de ocksa kallar

andan (" spirit”) i samtalet.

Radgivaren:

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

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

e lagger vikt vid klientens autonomi. Radgivaren visar respekt for klientens val, aven om
valet innebér att inte forandrasig.

| motiverande samtal finns ocksa nagra grundl &ggande principer:

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

e Utveckla diskrepans. Radgivaren hjalper klienten att bli medveten om en skillnad mellan
hur det & och hur det borde vara utifran klientens mal och vérderingar. Kanslomassigt
upplevd diskrepans ar en stark drivkraft for att borja en férandring och en ”motor” for
denna, forutsatt att klienten har formaga att genomféra férandringen.

e Undvika argumentation. Vid klientens motstandsyttranden reagerar rédgivaren inte med
att konfrontera eller argumentera. Motstand respekteras som ett naturligt uttryck for
klientens oro eller skepsisinfor en forandring. Radgivaren "rullar med” motstandet, nér
det intr&ffar, men forsoker i forsta hand att férebygga det.

e S6dja galvtillit. Radgivaren stodjer klientens sjavtillit genom att visa sin tilltro till
klientens formaga att klara av en forandring. R&dgivaren visar ocksa att hon ser och
uppskattar klientens anstréngningar.



Forandringsbendgenhet

Centralt i motiverande samtal &r att klienter har olika grad av férandringsbenagenhet.
Uppgiften for radgivaren &r att méta klienten dar hon befinner sig och vacka hennesintresse
for forandring. For detta finns olika strategier och verktyg att anvanda for radgivaren. Om
klienten drivs pafor hastigt finns storarisker att detta leder till motstand.

Forandringsbendgenhet beskrivsibland i tre stadier (stages of change)
e Inte beredd att féréandra/omedveten om att problem foreligger

o Osaker

e Beredd att forandra

Radgivare &r ofta handlingsinriktade och " ligger fore” klienten i férandringsbenégenhet. Vid
|3g eller medelhdg beredskap till forandring &r klienten inte beredd att handla, utan behover fa
intresset vackt for att vilja samtala om forandring.

Klientens uppfattningar om hur viktig en forandring & och hur stor tilltro hon har till
formagan att klara av en sddan styr hur férandringsbenégen hon ar. Radgivaren erbjuder
Klienten att formulera sig om detta.

Rédgivaren & uppméarksam pa det klienten siger som visar pa forandringsbendgenhet.
Radgivaren forstarker sadana forandringsyttranden genom att reflektera dessa:

— Du séger att det nog ar dags att borja rora pa sig mera. Det skulle ge dig manga vinster, du
skulle bli piggare och det skulle vara bra bade for din 6vervikt och ditt sjalvfortroende.

Magjoriteten av klienter med problembeteenden, till exempel riskbruk av alkohol eller rékning,
har 13g eller medelhtg beredskap till forandring. Motiverande samtal & en av de fa metoder
som &r effektivafor att hjélpaklienter i de hér stadierna att komma vidare.

L &g beredskap till férandring

Hos klienter med 1ag beredskap till forandring ar radgivarens uppgift att vackaintresse for
forandring och dppna for ett annat perspektiv pa saken, till exempel genom att erbjuda
information om riskerna med beteendet.

Tva exempel:

— Kanner du till hur rokningen paverkar din hélsa? Far jag beréatta?

—Vad skulle fa dig att fundera pa att &andra dig?

Rédgivaren avslutar med en dppen, utforskande fraga, som ger klienten tal- och
tankeutrymme:

—Vad tanker du om detta?

Medelhog beredskap till forandring

En klient med medelhog beredskap till forandring upplever att det finns problem, men &r
ambivalent till att forandra sig. Uppgiften for radgivaren i detta stadium &r att hjapaklienten
att utforska sin ambivalens och att sétta ord pa vad som & mindre bra med situationen som
den &r och vad som skulle vara bramed en forandring. Aven for en klient i detta stadium kan
det varatill hjdp att fainformation om riskerna med beteendet for att forstarka intresset for
forandring.

Hog beredskap till forandring



Klienter med hog beredskap till forandring vill forandra sig. Radgivarens uppgift ar att
erbjuda och diskutera olika handlingsalternativ. Radgivaren understryker valméjligheterna
och visar tilltro till klientens formaga att kunna genomféra forandring.

—Du ar den som vet bast vad som fungerar for dig

Saker stéllande av intryck av forandringsbendgenhet

Radgivare kan sakerstalla sitt intryck av klientens forandringsbenégenhet med slutna fragor
eller med skalor.

Nagra exempel pa sadana fragor:

— Har du funderat pa att &ndra dig?

—Hur intresserad ar du av att &ndra dig?

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

\—/I_I-liltjr viktigt &r det for dig att &ndra dina ... vanor?

?nte alsviktigt &/oncket viktigt
Saker het

—Om du bestammer dig for att ... hur siker ar du pa att kunna klara det?
Iongen tilltro gt)or tilltro
Beredskap

En tredje skala som kan anvandas &r att fraga klienten hur beredd hon &r att gora det.
—Hur beredd ar du att ...?
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Inte alls beredd Mycket beredd

Utifran radgivarens beddmning var klienten befinner sig i forandringsbenagenhet véljer
radgivaren hur hon ska gavidare i samtalet.

Nagra exempel:

1. For klienter som skattar att en férandring inte ar viktig kan rédgivaren vackaintresse for
forandring genom att till exempel erbjuda information om riskerna med beteendet.

2. For klienter som skattar 1ag tilltro till formagan, men en hog vikt av forandring kan
radgivaren vélja att arbeta med att stérka klientenstilltro. Radgivaren hjéper klienten att
till exempel minnas tidigare framgangar och se sina resurser.

3. For klienter som skattar att de har bade hdg vilja och hog formaga véljer radgivaren att
samtala om hur férandringen konkret ska goras, férdelarnaav denna och nér den ska
borja.



Forlopp och fokusi det motiverande samtalet

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

1.

Etablera enrelation

Radgivaren ber klienten berétta om det problem hon har pa sitt eget sétt. Radgivaren
arbetar i detta skede av samtalet med dppna fragor och reflektivt lyssnande for att
radgivaren och klienten ska komma néra en gemensam bild av situationen. Radgivaren
lyssnar aktivt, argumenterar inte emot och skapar genom reflektivt lyssnande empati,
kontakt och samarbetsklimat.

Radgivaren anvander ocksd sammanfattningar. Det visar att radgivaren lyssnar aktivt och
ger mojlighet att réttatill missforstand. Sammanfattningar ger struktur och &r ett verktyg
for att styra samtalet.

Vid tecken pa motstand anvander radgivaren olika sétt for att ” rulla med motstandet”,
bland annat reflektioner. Motstand kan visa sig genom ovilja hos klienten att svara pa
fragor eller berdtta om sin syn pa saken.

Beddm beredskap for forandring

Radgivaren forsoker bedoma klientens beredskap for forandring eller grad av motivation.
Har klienten |&g, medelhdg eller htg beredskap till forandring? For att fa en snabb
uppfattning eller sdkerstélla sitt intryck av klientens forandringsbenégenhet anvander
radgivaren ibland skalfrégor — hur viktigt det ar for klienten att férandra sig och hur stor
tilltro hon har till sin formaga att klara av detta om hon bestammer sig.

Fokusera pa saken

Radgivaren hjd per klienten att dvervaga en eventuell forandring och erbjuder information
i dialog hur beteendet paverkar till exempel halsan. Radgivaren kartlagger tillsammans
med klienten fordelar och nackdelar med beteendet respektive forandring av detta. Detta
& en mer utmanande fasi samtalet. R&dgivaren & nu mer styrande och fokuserar mest pa
fordelar med férandring.

Forstark motivation

Raédgivaren lockar fram férandringsyttranden, till exempel nackdelar med beteendet och
fordelar med en forandring, och lyssnar reflektivt. Radgivaren lyfter fram klientens idéer
om hur férandringen ska genomfdras och nar samt betonar att klienten valjer galv och vet
bast hur férandringen ska goras.

Forstark beslutet. Radgivaren sammanfattar klientens skal nar hon fattat beslut om
forandring for att tydliggtra beslutet och vinsten med en forandring. Rédgivaren stéarker
klientens galwvtillit genom att visatilltro till att forandringen kommer att kunna
genomforas.

Motiverande samtal anvands pa manga sétt. | de korta samtalen, kanske pa nagra minuter, ar
det inte majligt att arbeta med allainslag. Ofta far radgivaren arbeta med det fokus som for
ogonblicket &r aktuellt. Det kan ocksatalang tid och manga samtal att hjalpaen klient till ett
beslut att forandrasig, och det & inte alltid som ett mal gar att na.



Agenda eller dagordning

Inom motiverande samtal &r ett vanligt inslag arbetsséttet med agenda eller dagordning .
Raédgivaren kan presentera ett antal faktorer, som kan vararelevanta att taupp i samtalet, och
erbjuda klienten att vélja mellan dem.

Ett sétt att gora en agenda kan vara att ha ett arbetsblad med rutor som innehaller bilder pa
majliga faktorer bakom ohélsa, till exempel rokning, alkoholvanor, motionsvanor, dvervikt,
kostvanor och stress. P& bladet finns ocksa tomma falt, dar patienten kan laggatill 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 pa stress, motionsvanor, det kan hanga ihop med alkohol och tobak. Om du ser pa det
har bladet, finns dar som du ser olika mojliga ohal sofaktorer listade. Vilka ar viktiga for dig?

Steg 2, patienten valjer utifran arbetsbladet.

Steg 3, distriktslakaren: — Du har valt flera faktorer ser jag. Vad ar viktigast for dig att vi
borjar med i dag och vad kan vanta ett tag?

Steg 4, distriktslakaren och patienten gor en agenda for samtalet utifran patientensval i steg 2
och 3.

Anvéandning av arbetssittet med agenda eller dagordning &r ett exempel paden
klientcentrerade hallningen i motiverande samtal. Med detta visar radgivaren att hon &r
intresserad av klientens egen syn pa saken. Att klienten far gora egnaval och far kontroll 6ver
samtal et forebygger motstand.

Utgangspunkten &r att klienten &r den som bast vet vad som & meningsfullt for henne att
samtala om. Strategin ar sarskilt anvandbar nar samtalet beror flera problem eller daflera
olikaforandringar kan vara aktuella. Att géraen agenda bidrar till att snabbt fa en
arbetsallians, vilket & av sarskilt véardei de korta konsultationerna. Den underléttar ocksa att
|6sa uppgiften pa den kortatid man ofta har till hands.



K onsten att lyssna, fragor

Fragor &r ett verktyg i motiverande samtal och anvands av radgivaren for att leda samtalet i en
bestamd riktning eller for att ta upp nyateman. Fragor kan vara Oppnaeller slutna. Notera
skillnaden mellan fragornai detta exempel:

Sluten fréga: — Ar det har svart for dig?

Oppen fréga: — Vad innebar detta for dig?

Den forsta fragan &r ett exempel paen sluten fréga. Den kan besvaras med ett ja eller nej.
Slutna fragor &r utformade for att fa ett bestamt svar och borjar oftamed ett verb:

—Ar det ...?

—Finnsdet ...?

—Kandu...?

Eller ett adverb:

—Nar ...?

—Var ...?

Slutna fragor &r exakta och radgivaren véljer dem for att kartldgga omstandigheter som hon ar
intresserad av och vill fa besked om.

Den andra fragan i exemplet & en 6ppen fraga. Sadana inleds med frageord:
—Hur skulle ...?

—Vad har ...?
Eller en inbjudan:
— Beratta!

— Beskriv!

Qppnafrégor har inte ett givet svar utan rymmer ett oandligt antal mgjliga svarsalternativ.
Oppna fragor inbjuder inte till korta svar, de ger i stéllet tal- och tankeutrymme och stimulerar
klienten att ber&tta och forklara.

Slutna fragor har forstas ocksa en given platsi samtal, bland annat for att utreda och fa besked
om vissa saker, men en risk med slutna frégor &r att klienten kan kdnna sig pressad och
ifrégasatt eller bli passiv och bara vanta pa nasta fréga. Annu mer frustrerande blir det om
klienten upplever att det hon vill beréttainte far platsi samtalet pa grund av rédgivarens
manga dutna fragor. Samtal blir sdllan klientcentrerade om de rymmer fér manga slutna
fragor.

| motiverande samtal &r det ett mal att i forsta hand anvanda Gppna fragor. Sarskilt tidigt i ett
samtal kan Oppnafragor bidratill en atmosfar av acceptans och tillit, som underléattar for
klienten att utforska sina problem och vara den som talar mest.

Man talar ibland om melodin i det motiverande samtalet. Melodin borjar gérna med en 6ppen
fraga och foljs av aktivt lyssnande med hjélp av reflektioner. Efter detta sker en
sammanfattning, som helst foljs av en ny 6ppen fraga.



Konsten att lyssna, reflektioner

Med reflektioner aterger radgivaren det klienten sager eller vad hon tror att klienten ténker
och kanner. Reflektioner ar ett st att respektfullt visa att man lyssnar och vill forstd. De blir
ett verktyg for att visa empati och pakort tid etablera en arbetsallians.

For att anvanda reflektioner kraver en del tréning, men det &r ett mycket anvandbart redskap
for att fora samtalet framét. Nar klienten uppfattar att radgivaren verkligen vill forsta beréttar
hon gérna mer. Reflektioner forebygger missforstand. Nar radgivaren reflekterar vad hon tror
klienten menar far klienten majlighet att bekrafta eller korrigera det radgivaren sager.
Radgivaren sétter ord pa de kanslor och tankar som hon uppfattar att klienten har beréttat om.
Radgivaren véljer att fokusera pa det hon uppfattar som centralt i det som sagts och kan med
detta ocksa styra samtalet genom att vélja en riktning pa det.

Reflektioner kan vara enkla eller komplexa. Enkla reflektioner & upprepningar som &
identiska eller nastan identiska med det som klienten sager. De fungerar som kvitton pa att
radgivaren foljt med i samtalet och som en uppmuntran att berétta vidare. Komplexa
reflektioner & mer avancerade och tillfér ndgot till det som klienten sager.

Tva exempel:

Klienten: — Jo, det st&mmer nog att jag borde dricka mindre, men det &r inte latt att &ndra
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.

Reflektioner & pastdenden och inte fragor. Tonlaget sjunker i Sutet av en reflektion i motsats
till en fraga dar det stiger.

Ett exempel:

Klienten: — Jag vet inte omjag vill sluta réka just nu.

Reflektion: — Du vet inte om du vill sluta roka just nu.

Fréga: —Du vill inte sluta roka?

Reflektioner hjd per klienten att fylla pa sin beréttelse. Fragor tillfor daremot nagot nytt i
samtalet som klienten maste forhallasig till och svara pa. Det kan innebéra att klientens
tankegang avbryts. Reflektioner ersétter till stor del frégor och uppmuntrar effektivare an
dessa att berétta vidare. Fragor vacker ocksa létare motstand an reflektioner.

. Reflektioner skiljer sig fran sammanfattningar. Sammanfattningar ar ett st att ta ett steg
tillbaka och faen Gverblick. Reflektioner hjalper klienten att fortsétta att berétta och forklara.
Rytmen i samtalet &r att Oppna fragor foljs av reflektioner och sammanfattningar fram till den
punkt da klienten fatt slutféra sitt resonemang. Radgivaren véljer daen ny riktning eller ett
nytt tema for samtalet med en 6ppen fraga.
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Konsten att lyssna, sammanfattningar
Sammanfattning & en summering déar rédgivaren véljer ut det mest vasentliga som sagts av
Klienten i samtalet. Sarskilt lyfts forandringsyttranden fram.

Sammanfattningen &r ett st att strukturera det som sagts for klienten och radgivaren och ger
Overblick och tydlighet. Man kan géra korta sammanfattningar med jémna mellanrum och en
nagot |angre sammanfattning vid samtalets slut eller nar ett tema verkar vara uttomt.

Ett exempel:

— SA det &r flera saker somdu oroar dig for kring dina alkoholvanor just nu ... du har
funderat att borja andra dina vanor ... och du skulle vilja veta mer om ...

Sammanfattningar &r ett verksamt sétt att visa att man forstatt och lyssnat pa klienten. Ett
annat viktigt syfte &r att klienten f&r hora vad hon sjalv har sagt. Detta fordjupar ofta hennes
forstaelse av problemet. Radgivaren véljer att sammanfatta ndgot sarskilt 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 forstéel se av klientens situation.

Sammanfattningar blir "vagskal” i samtalet. Efter en sammanfattning kan rédgivaren vélja att
fortséitta pa sammatemaeller att valja ett nytt.
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Forandring och férandringsyttranden

Forandringsyttranden — eller forandringsprat som det ofta kallas — & det som klienten sager
som leder i riktning mot forandring. R&dgivaren har som mal att hjapaklienten att hitta
argument och gora forandringsyttranden. Klienten paverkas av att horasig v argumentera
for forandring och uppfattar ofta det hon sager om férandring som nagot som hon bade vill
och bor gora.

Inom motiverande samtal beskrivs olika slag av féréndringsyttranden, till exempel:
1. Nackdelar med det aktuella problemet.
Ett exempel:
— Fortsatter jag att roka far jag val KOL med tiden.
2. Fordelar med forandring.
Ett exempel:
— Det vore skont att vakna frasch pa mandagar. Det blir lite mycket alkohol pa helgerna
ibland.
3. Behov av forandring.
Ett exempel:
— Det ar sa jobbigt att ha sa dalig kondition. Jag skulle behtva borja motionera.
4. Tilltrotill att klara av en forandring.
Ett exempe!:
—Jag ar ganska sa envis och ihardig nar jag val beslutar mig.
5. Avsikt att foréndrasig.
Ett exempel:
— Det &r dags att sluta nu!

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

Néagra exempel:
Klienten: — Det skulle vara jatteskont att slippa att jamt kolla om man har cigaretterna med
Sig.

Radgivaren: — Du vill bli fri fran ditt beroende av cigaretterna.

Klienten: — Det skulle nog ga bra om jag verkligen satsade.
Radgivaren: —Du ar verkligen bekymrad for din hélsa.

Klienten: —Omjag inte |6ser detta gar det kanske at skogen med min halsa.
Rédgivaren: —Du vill géra ndgot at detta nu.

Raédgivaren anvander ibland dppna fragor som handlar om vikten av och tilltron till formagan
att genomfora en férandring for att locka fram forandringsyttranden.

Tvaexempel:

—Hur viktigt ar det for dig att ...?

—Om du bestammer dig for att ... hur siker ar du pa din férmaga att kunna klara det?

Rédgivaren kan ocksa anvanda skalor for att kartlagga klientens forandringsbenédgenhet.
Exempel:

— Hur viktigt &r det for dig att borja motionera pa en skala 0-10, dar O star for inte alls
viktigt och 10 att det ar mycket viktigt?
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—Om du bestammer dig for att borja motionera, hur saker ar du pa din formaga att kunna
klara det pa en skala 0-10, dar O star for ingen tilltro alls och 10 for stor tilltro?

Radgivaren kan utforska vidare utifran klientens svar pa frégorna och fraga:
— Hur kommer det sig att du séger X och inte 0?
—Vad behdver handa for att du ska komma till en hogre siffra, till exempel 10?

En viktig drivkraft for férandring kan vara att den aktuellalivsstilen inte &r i samklang med de
egna véarderingarna om vad som &r ett rétt och braliv (diskrepans). Rédgivaren kan vélja att
utforska @ven detta tema med klienten for att hjé pa henne att hitta nya motiv for forandring.
Motiverande samtal skiljer pa yttre och inre motivation. Y ttre motivation betingas av fordelar
eller nackdelar frén omvarlden, till exempel sanktioner om beteendet inte &ndras, medan inre
motivation for forandring vagleds av personens egna varderingar. Motiverande samtal vill
vacka och ta vara pa klientersinre motivation till férandring. Varaktig forandring & sa gott
som alltid beroende av inre motivation.

Modern sprakforskning har pavisat olikatyper av forandringsyttranden, som brukar
sammanfattasi akronymen DARN-C:

e Onskan att forandra (Desire)

e FOrmégaatt forandra (Ability)

e Skl att forandra (Reasons)

e Behov av att férandra (Need)

o Atagande att forandra (Commitment)

Forandringsyttranden ar tecken pa att klienten anser att det ar viktigt att foréandra sin situation,
tror sig kunna klara av det och har borjat Gvervaga att gora nagonting & saken. Okad
forekomst av forandringsyttranden av typen dtagande att forandra (commitment) har visat sig
ha séarskilt starkt samband med verklig foréndring.
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Motstand och motstandsyttranden

| samtal om forandring av beteenden uppstéar ibland motstand. Motstand & kanslor, som
klienter reagerar med, nér de kénner sig pressade, att deras valfrihet ar hotad eller nér de
maste erkannafel och brister.

Néagra exempel!:

—Ngj, jag vill fortsatta att dricka som nu. Det passar mig!

— Min Overvikt skadar bara mig galv. Jag gor somjag vill!

— Du har inte med det har att géra!

Andratecken pa motstand &r att klienten inte vill svara pafrégor, visar ointresse for samtalet,
svarar med sa kallade "ja, men” -yttranden eller argumenterar med radgivaren.

Nagra exempel:

—Jag har aldrig spelat bort pengar som familjen behdvt.

—Ja, men mina sdmnmedel ar faktiskt ordinerade av min |ékare.

—Jag har 1ast att dricker man inte ensam &r det inga problem.

Motstand ser man i motiverande samtal framst som ett samspel sfenomen. En vanlig orsak till
motstand &r att radgivaren har for brattom i samtalet och ger rad om forandring till en klient
som inte & beredd att forandra sig. Motstand uppstar ocksa da klienten inte kanner sig
forstadd, lyssnad till eller accepterad. Kallor till motstand kan &ven finnas hos klienten utifran
forutfattade meningar, till exempel:

—Det ar barai Sverige somdet &r farligt att dricka sa har mycket.

— Men min pappa rokte och han blev 6ver 90 ar, sa jag tror inte pa att det ar sa farligt.

Radgivaren hanterar motstand genom att "rulla” med motstandet. Motstandet konfronteras
inte. R&dgivaren reflekterar i stéllet motstandet, och ger med detta ett "kvitto” pa att det
uppfattats av henne, och forsoker sedan hitta en vag att komma vidare i samtalet.

Ett exempe!:

Klienten: — Men jag trivs med mitt drickande! Jag kan inte tanka mig att helt avsta fran
alkohol.

Radgivaren: — S3 helnykterhet ar inget for dig. Vad skulle vara bra att andra pa?

Reflektioner tonar ner motstandet och underlattar for rdgivaren och klienten att hitta en mer
framkomlig vag i samtalet.

Ett sétt att forebygga motstand &r att ha en utforskande och samarbetande stil i samtalet och
anvanda verktyg som be om lov-fragor, att géra en agenda och 6ppna fragor. Effektivt ar
ocksa att understryka klientens utrymme for egnaval: — Du valjer vad du vill géra. Du vet
bast vad som kan fungera for dig.

Radgivare som hor klienter saga saker som &r fel far ofta ett behov av att réttatill detta. Detta
fenomen bendmns rattningsr efl exen.

Nagra exempel pa yttranden fran klienten som kan utl6sa en rattningsreflex fran radgivaren:
— ROdvin &r nyttigt for hjéartat.

—Man blir inte beroende av cannabis. Man kan sluta nér som helst.

— Det ar farligt att sluta roka. Man kan bli suk.

Réttningsreflexen & ofta ett utryck for en omsorg. Rédgivaren vill att klienten for sitt eget
basta ska forsta vad som &r rétt. Strategin i motiverande samtal &r att radgivaren hejdar sin
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réttningsreflex och i stéllet reflekterar det klienten séger och hittar ett sétt att kommavidarei
samtalet, till exempel med en Gppen fraga.

Ett exempe!:

— Du tanker att man blir sukare av att sluta roka &n av att fortsatta. Beratta mer hur du
tanker?

Att hejda réttningsreflexen kan vara sarskilt svart for mycket engagerade radgivare, som vill
goramycket for klienterna. Rattningar &r, &ven om de &r sakligt korrekta, oftast
kontraproduktiva, da de ofta leder till en argumentation mellan radgivaren och klienten som
kan befasta klientens motstand.

Forskning har visat att motstand forsvarar for klienten att kommavidare till forandring och att
motstand i samtalet har samband med att férandring uteblir. Radgivaren har ansvaret for att
hantera motstand och sa langt som méjligt forebygga det, bland annat genom att aktivt lyssna
pa klienten och anpassa samtalet till hur férandringsbenégen hon &r.

15



Ambivalenssamtal

Rokning, riskbruk av alkohol och spel om pengar ar exempel pa beteenden som upplevs haen
hel del goda sidor. Det upplevs ge njutning, spanning, avkoppling och blir ett sétt att hantera
vardagens stress och besvikelser. Det var " de goda sidorna” som gjorde att man en gang
borjade med beteendet och som ocksa gor att det vidmakthdlls trots de nackdelar som i regel
vaxer fram gradvis.

En stor grupp klienter som har sa kallade riskbeteenden & ambivalentatill forandring, de vill
samtidigt bade sluta och fortsétta med dessa. Ambivalens infor férandring anses inom
motiverande samtal som négot helt naturligt. Sa lange ambivalensen finns &r det dock svart att
forandra sig. Klienterna upplever att de sitter fast och kénner sig ofta”troga” och
inkonsekventa. Radgivaren kan ibland uppfatta klienternas osakerhet som motstand.

Ambivalenssamtalet &r ett verktyg i det motiverande samtalet dér klienten far sitta ord pasina
motstridiga tankar och kanslor. Det kan hjalpa henne att forsté vad osakerheten bestar av och
kunna vaga det som & mindre bra med beteendet mot det som &r bra med en férandring.
Radgivaren visar en empatisk och accepterande hallning till klienternas ambivalens samtidigt
som hon pa ett varsamt sétt lyfter fram de skél klienten har for forandring.

Radgivaren stéller Oppna fragor som hjé per klienterna att kartl gga ambival ensen.
Ett exempel:

—Vad ar det du upplever sommindre bramed ...?

—Vad skulle bli battre om du forandrar beteendet ...?

Raédgivaren lyssnar empatiskt och hjalper klienten vidare med reflektioner och
sammanfattningar. Det &r klienten som ska formulera argumenten for och mot férandring.
Radgivaren behover inte "hadllamed” och korrigerar inte.

Radgivaren avslutar ambivalenssamtalet med att sammanfatta detta och lyfter da sarskilt fram
forandringsyttranden. Det & ett sétt att forstérka klienternas tankar i riktning mot forandring
och locka fram mer férandringsyttranden.

Radgivaren kan anvanda ett arbetsblad i ambivalenssamtalet.
Ett exempel:

Beteendet
Status quo Forandring

+ +

| detta exempel kartléggs fordelar och nackdelar med problemet respektive férdelar och
nackdelar av en forandring. Klienten kan ibland ha farhagor infor en forandring och kan
beh6va hjalp att se och resonera om bade hinder och méjligheter att |6sa svarigheterna.
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Informerai dialog

En uppgift for radgivaren kan vara att ge information i dialog till klienter. Ibland &r det
klienten som efterfragar uppgifter om sina besvér eller hur en férandring skulle kunna gatill.
Andra ganger & det radgivaren som tar initiativet till att ge faktatill klienten, till exempel om
riskerna med intensivdrickande, for att ge klienten nya motiv att férandra sitt beteende.

Nér r&dgivare ger information ar det |4t att de hamnar i en position dar de forelaser, sarskilt
om det géller omréden dar hon & engagerad och har mycket kunskap. Risken &r att klienten
blir 6vervaldigad eller uttrékad och slutar lyssna.

Radgivarens uppgift blir att informera pa sadant sétt att klienten vill lyssna. Bade rédgivaren
och klienten bor fa bidra med sina kunskaper och klienten dessutom med sina varderingar och
funderingar kring saken.

Andra principer att tillampai den informerande dialogen &r att:

e Klienten har storre formaga att tatill sig information som &r personligt relevant.
Information om riskerna med beteendet som presenteras pa ett sétt som véacker
klientens intresse och knyter an till hennes unika situation har stérre mojlighet att
skapa motivation till féréndring.

e Genom att informationen sker i dialog kan den |&ttare anpassastill klientens
forkunskaper och grad av intresse.

e Det &r klienten som ska dra slutsatserna av informationen som radgivaren l[amnar.

Information i dialog —fyra viktiga steg

1. Beomlov att fdinformera

Att be om lov att fainformera &r ett st for rédgivaren att visa klienten respekt och forebygga
motstand da klienten far majlighet att godta eller avsta informationen.

Ett par exempel:

— Det finns effektiva sitt att ga ner i vikt. Vill du att jag ska beratta om detta?

— Hog konsuntion av alkohol kan ibland paverka hélsan. Ar det nét du skulle vilja veta mer
om?

2. Utforska

| detta steg utforskar radgivaren med en dppen fréga vad klienten vet om det aktuella amnet.
Nagra exempel pafragor:

—Vad kanner du till om...?

—Vad har du hért om ...?

Radgivaren sammanfattar det klienten beréttat.
Ett exempe!:
—Bra. Du vet en hel del hor jag. Du vet bade att ... och att ...

3. Tillféra

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

4. Utforskaigen
Radgivaren fragar med en 6ppen fraga om vad klienten forstatt och ténker om den
information som lamnats.
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Nagra exempel:

—Vad innebér detta for dig?

—Vad tanker du om detta?

Eventuella missforstand klaras sedan ut.

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