WHITE PAPER

Motiverande samtal — ett redskap for forandring
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Detta white paper handlar om motiverande samtal som ett redskap for
forandring.

Nar du last igenom dokumentet hittar du fler mallar pa samma tema i DokuMeras
dokumentmallsbas under:

Alla mallar > Personal > Motivation

www.dokumera.se
info@dokumera.se
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Det finns ett stort antal samtalstyper beroende pa situation: Svara samtal, utvecklingssamtal,
medarbetarsamtal, debriefingsamtal, konflikthanteringssamtal, krissamtal och motiverande
samtal. Det som gor motiverande samtal (Motivational Interviewing, Ml) sa sarpraglat ar det
faktum att det motiverande samtalet syftar till att aktivera individens egen motivation till att
pabdrja, fortsatta och fullfélja ett forandrat beteende.

Motiverande samtal ar ett forhallningssatt till kommunikation och innehdller principer,
strategier och fardigheter som ska leda till ett mal, vilket innebar att det alltid maste finnas ett
syfte med samtalet.

Det motiverande samtalet syftar till att aktivera individens
egen motivation till att férandra beteende.

Historik och teori

Motivational Interviewing utvecklades under 1980 — 1990-talen av psykologerna William R.
Miller och Stephen Rollnick och tar avstamp i psykologen Carl Rogers teori om samtalsledarens
roll i det personcentrerade samtalet. Rogers anser att samtalsledarens formaga att uttrycka
empati, varme och dkthet ar helt avgdrande for att skapa forutsattningar for forandring. Det
som ska genomsyra samtalet ar darfor personens sjalvbestdmmande och samtalsledarens tro
pa personens egen kraft till férandring.

Motiverande samtal anvander ambivalens som motor till
forandring.

Principerna bakom MI harror till viss del fran forskarna James Prochaska och Carlo DiClemente
som utvecklade den Transteoretiska modellen (TTM) som beskriver hur motivations- och
beteendeforandring sker 6ver olika stadier. Enligt denna startar en férandringsprocess nar en
person av nagon anledning borjar ifrdgasatta sitt beteende och kdnner motstridiga kénslor
(ambivalens) infor sitt beteende. Ambivalensen ses som en nédvandig faktor fér férandring och
MI handlar om att undersoka och framja denna ambivalens.
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Grunden i Ml

Det ar samtalsledarens uppgift att skapa en atmosfar som tillater personen att kliva in i sitt
eget reflekterande rum.

Inom motiverande samtal ses manniskan ur ett psykologiskt humanistiskt perspektiv. Nagra
grundantaganden i detta perspektiv ar att manniskan har en inneboende férmaga och 6nskan
att valja det goda. Man ser det som centralt att médnniskan ska fa mojlighet att reflektera 6ver
sina tankar, kanslor och handlingar och att varje person har ett behov av autonomi, att sjalv
bestamma i de valsituationer han eller hon stélls infor. | bilden nedan beskrivs forhallningsattet
i MI.

Samarbete
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Samarbete

Samtalsledaren visar respekt fér och samarbetar med personen med utgangspunkt i de tankar
och idéer personen har om den aktuella situationen och eventuella forandringen. Samarbete
innebar i detta fall att samtalsledaren bemddar sig om att vara en jamlik part i samtalet. Det ar
samtalsledarens uppgift att férsdka se saker ur personens perspektiv.

Acceptans

Samtalsledaren uttrycker acceptans for personen, och samtalet utformas till storsta delen
utifran personens tankar och idéer om vad han eller hon vill, formar och tycker ar viktigt. En av
samtalsledarens uppgifter ar att se personen ur ett positivt perspektiv dar hopp och férmaga ar
grundldaggande. Acceptans ar nagot samtalsledaren behdver uttrycka explicit. Detta innebér att
samtalsledaren:

betonar personens eget varde

respekterar personens autonomi — ber om lov
bekraftar och belyser personens styrkor
uttrycker empati

Medkansla

Det ar grundlaggande att samtalsledaren ar nyfiken pa personen och uttrycker ett intresse for
samtalets innehall och fokus. Medkénsla kan i detta sammanhang férstds som tva steg. Steg ett
ar en formaga att uttrycka empati, dvs. formaga att satta sig in i personens kénslor och tankar
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utifran dennes perspektiv och steg tva tar sprang utifrdn den empatiska féormagan och
formulerar ett dtagande om att vilja vara personen behjalplig.

Framkalla

Har ligger fokus pa att framkalla i stéllet for att formedla. Samtalsledaren behover personens
begreppsvarld for att kunna hjélpa till. MI utgar fran att personen har tankar och idéer om hur
den vill forandras och pa vilket satt det ar mojligt (férandringsprat). Samtalsledarens uppgift ar
att locka fram och forstarka dessa tankar samt att tillsammans med personen utforma
eventuella alternativ. Det ska vara alternativ som personen tycker &r rimliga och som den vill
och kan genomféra.

Ml-samtalet

Nedan foljer en modell 6ver det motiverande samtalets fyra delar.

Besluta

Handlingsplan

Framkalla

Forandringsprat

Utforska
Malbild och eget fokus

Kontaktskapande - Tillitsskapande

Aktivt lyssnande och forstaelse

Kontaktskapande

Det kravs tillit for att en samtalsledare ska kunna hjélpa en person i dennes forandringsprocess.
Séledes inleds samtalet med relationsbyggande. Denna forsta process domineras av att
samtalsledaren lyssnar aktivt och med empatisk forstaelse, i syfte att forsta individens
varderingar och mal.

Utforska

Nar en tillitsfull relation ar etablerad ar det dags att bestdmma tema for samtalet.
Samtalsledaren forsoker darfor ta reda pa vad personen har for mal. Det ar viktigt att ge
utrymme at personens eventuella egna fokus.
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Framkalla

Nar ett mal for samtalet ar formulerat foljer nasta steg: framkalla. Denna process riktar tydligt
framkallandet mot forandringsprat. Samtalsledaren anvander sig da selektivt av
kommunikationsfardigheterna for att identifiera och locka fram personens skal, férmaga och
behov for féréandring.

Besluta

Samtalsledaren hjalper individen att ta ett beslut. Eget tal om forandring forstarks. Nar val ett
beslut fattats av individen sjalv kan man ga vidare till att tala mer konkret kring en
handlingsplan, eller aterkoppla till tidigare skisserade handlingsalternativ.

Forandringsprat — borjan pa forandring
Forandringsprat ar uttalanden som indikerar forandring hos individen. Det kan vara uttalanden

om nackdelar med nulaget eller om férdelar med féréandring eller optimistiska uttalanden om
sin egen formaga eller vilja att forandra.

Exempel pa 6ppna fragor som sannolikt leder till férandringsprat:

e Vad ar det som gor att du tycker att det ar viktigt att forandra detta?
e Om du bestamde, hur skulle du gora for att lyckas?

¢ Vilka erfarenheter kan du ha nytta av i detta lage?

¢ Vilka av dina egenskaper kan vara dig till hjalp i detta?

e Vad ar det som gor att du skulle vilja prioritera detta nu?

¢ Vad har du redan gjort?

Nar samtalet domineras av férandringsprat eller da personen beréttar om redan provade eller
tagna steg, bor samtalsledaren formulera fragor som har storre fokus pa aktiverande genom sa
kallade nyckelfragor.

Exempel pa fragor som sannolikt leder till aktiverande féréandringsprat:

Vad skulle kunna vara ett forsta steg?

Du har en del valmajligheter, vad tror du att ett rimligt steg for dig ar?
Vad ar du redo att gora?

Vad ar det forsta du kommer gora for att nad malet?

Vad tanker du gora nu?

Forandringspratet ar ofta intrasslat i status quo-prat nar personen évervager en férandring. Det
ar just det som utmarker ambivalensen. Personen upplever for- och nackdelar med den
nuvarande situationen, samtidigt som personen upplever for- och nackdelar med en
forandring. | dessa lagen ar det viktigt att utforska, reflektera och ha fokus pa
férandringspratet.

Status quo-prat kan vara yttranden som ger uttryck for en vilja att inte gora nagot, en uttryckt
ofdrmaga att forandra eller ett skal till att inte géra ndgot. Status quo-prat pekar pa icke-
forandring pa samma satt som férandringsprat pekar fram mot en forandring.
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Kommunikationsfardigheter

| motiverande samtal &ar basen att aktivt lyssna. Utifran ett lyssnande bygger samtalsledaren
sedan strategiskt samtalet genom att anvanda reflektioner, frdgor och sammanfattningar. En
annan fardighet ar att forsta och hantera den egna rattningsreflexen.

Rattningsreflexen

Rattningsreflexen ar den tendens manga av oss har att vilja ge rad, évertyga, saga hur det
egentligen ar eller helt enkelt ratta pastaenden vi finner vara felaktiga. Detta gor vi ofta i all
valmening, och kanske skulle man kunna kalla det fér en omsorgsreflex. Trots detta har det
visat sig att denna typ av korrigeringar ofta far motsatt effekt.

Reflektioner

Foérmagan att kunna reflektera ar avgorande for ett motiverande samtal. Reflektioner har en
bekraftande funktion. Det blir tydligt for personen att samtalsledaren lyssnar och ar
uppmarksam nar samtalsledaren aterger ndgot personen har sagt. En reflektion kan aven liknas
vid en hypotes eller ett pastdende. Den krédver inget svar utan ar menad som en fortsattning pa
personens tanke. Utover detta ger reflektioner ocksa samtalsledaren mojlighet att:

e bekrafta

e betona autonomi

o forstarka, satta fingret pa ett mojligt problem eller en méjlig 16sning
o rikta samtalet

e Oppna upp for nya perspektiv

¢ tydliggora

Sammanfattningar

Sammanfattningar anvands for att underlatta och forstarka samarbetet mellan personen och
samtalsledaren.

Sammanfattningar kan dven anvandas for att:

e Ge personen tillfdlle att hora vad den sjdlv har sagt. Detta férdjupar ofta personens
forstaelse av saken.

¢ Ge samtalsledaren en mojlighet att vélja ut det mest vasentliga i det som sagts av
personen under samtalet.

e FOr att samla ihop det som sagts i syfte att ga vidare i samtalet och skifta fokus.

Det ar viktigt att anvanda ord som "och" eller "samtidigt som" i stéllet for "men”.

Frageteknik

Motiverande samtal ar ett personcentrerat samtal vilket bland annat innebér att samtalsledaren
lamnar utrymme for personen att fritt satta ord pa sina tankar. Detta gors bast genom att
formulera 6ppna fragor.
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Fragor kan vara ett satt att skifta fokus i samtalet eller som ett stod i utforskande och
framkallande. Fragor delas ofta upp i 6ppna fragor, menyfragor eller slutna fragor. Dessa olika
typer av fragor skiljer sig at och har olika effekt och syfte. Menyfragor ger svarsalternativ, vilket
underlattar for dem som har svart att forhalla sig till 6ppna fragor. Slutna fragor ar frdgor med
enkla svar och inleds med ett verb eller adverb. Syftet med en sluten fraga ar att samla
information eller klargora. For att ett samtal ska ligga néra ett personcentrerat samtal bér de
flesta fragor samtalsledaren anvander sig av bara dppna fragor. En tumregel inom motiverande
samtal ar darfor att inte stélla fler an tre frdgor i rad, oavsett vilken typ av frdga man staller. D3
kan samtalet fa karaktéren av ett forhor.

Strategier

Totalt har Ml identifierat fem kommunikationsstrategier. Dessa ar:

Erbjuda information i dialog (U-E-U)
Meny & Agenda

Skalfragor och diskrepans
Ambivalensutforskning

Hantera status quo-prat och dissonans

Erbjuda information i dialog (U-E-U)

Genom att informera i dialog kan samtalsledaren dela med sig av sin eventuella expertis
genom ett kunskapsutbyte med personen. Samtalsledaren fragar da forst efter personens
erfarenheter, kunskaper och tankar om ett visst @mne. Forst darefter kan det vara aktuellt att
erbjuda mer/annan information pa ett visst tema. Inom motiverande samtal kallas det for att:
utforska, erbjuda information, utforska, sa kallat U-E-U. Nar samtalsledaren fragar efter
personens kunskaper ar det viktigt att férmedla att det inte handlar om ett kunskapsprov, utan
om ett intresse for personens erfarenheter, kunskaper och férestallningar om amnet.

Att ge rad skiljer sig fran att ge information. Det finns tva tillfallen da det ar aktuellt att ge rad:
nar personen fragar efter rad och da samtalsledaren ber om lov att fa ge rad.

Meny & Agenda

Att arbeta med Meny & Agenda innebar att samtalsledaren och personen gemensamt kommer
overens om amnen och en eventuell tidférdelning. Detta ger samtalsledaren majlighet att styra
samtalet samtidigt som det ger personen vissa valmdjligheter. En meny kan géras nar som
helst under samtalet, for att betona samarbetet eller for att ge struktur och hjalpa personen att
prioritera. Samtalsledaren eller personen kan gédrna anvanda papper och penna eller en
whiteboard for att konkretisera det som yttras.

Skalfragor och diskrepans

| motiverande samtal anvands skalor framst for att bedéma personens tro pa sin egen férmaga
och beredskap att forandra ett beteende. For att en person ska kdnna en inre motivation att
férandras, kravs det att personen kanner en viss otillfredsstéllelse med nuet och att den har en
tro pa att den har nagot att vinna pa férandringen. Personen behover ocksa kanna att malet ar
rimligt. De vanligaste skalfragorna att arbeta med ar:

e Hur viktigt &ér detta for dig?
e Hur mycket tror du pa att du kan lyckas?
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e Hur beredd ar du att satsa pa detta nu?

Genom skalfragor kan samtalsledaren forsoka utveckla diskrepans hos de personer som av
olika anledningar har svart att se att en foérandring ar 6nskvard eller mojlig. Diskrepans handlar
om en kénsla av att nuet pa olika satt inte Overensstammer med det vi dnskar. Samtalsledaren
kan framkalla diskrepans genom att uppmuntra och erbjuda kunskap i @mnet (enligt U-E-U)
samt genom att stélla frdgor om en eventuell oro kring nuet eller framtiden om ingen
forandring sker.

Om malet kdnns ouppnabart for personen, ar det samtalsledarens uppgift att tillsammans med
personen finna delmal eller att fokusera pa de enskilda stegen mot malet.

Ambivalensutforskning

| samtalet om férandring kommer samtalsledaren sannolikt att méta ambivalens hos personen.
Att vara ambivalent ar att befinna sig i en kdnslomassig och/eller kognitiv konflikt. Man tvekar,
kanner sig kluven. Att mota manniskor som kanner ambivalens kan vacka starka kanslor.
Ambivalensutforskning syftar till att skapa ett tryggt utrymme, ett reflekterande rum, dar
personen far mojlighet att forstd, acceptera och bearbeta sin tvekan.

Genom att utforska ambivalens ar det méjligt att utforska for- och nackdelarna med status quo
(ingen férandring) och med férandring.

For att locka fram foérandringsprat kan samtalsledaren anvanda en bild som ofta kallas
ambivalenskorset.

Positiv med Positiv med
nulaget férandring

Mindre bra
med nuldget

Mindre bra
med forandring

Samtalsledaren kan anvanda ambivalenskorset for att konkretisera ambivalensutforskningen.
Man kan skriva ner det som sags och anvanda sig av papper eller whiteboard. Personen bor da
fa valja vem som ska anteckna. Vid anvandandet av whiteboard kan personen vid behov ta en
bild pa det som framkommit.
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Hantera status quo-prat och dissonans

Status quo-prat bemoéter man bast med reflektion. Eventuellt kan man ocksa folja upp med en
Oppen fraga som lockar fram forandringsprat. Samtalsledaren visar respekt och acceptans for
de upplevda fordelarna med nuet och for den oro som status quo-prat ofta tar avstamp i —
samtidigt som fokus bor ligga pa forandringspratet. Yttranden som signalerar dissonans ar
nagot annat an status quo-prat. Dissonans kan 6versattas med disharmoni eller oenighet. Det
innebar att samarbetet mellan samtalsledaren och personen ar brutet eller riskerar att gad om
intet. Det kan handla om att personen inte kdanner sig accepterad eller forstadd.

Vanliga fallor som kan framkalla dissonans ar att samtalsledaren:

e har ett for tidigt fokus, tar for givet vad samtalet ska handla om,

o forsoker ge direktiv, lara ut, bestdmma eller tala om vad som bor goras,

¢ kontrollerar samtalet med fragor, inte anvander kommunikationsfardigheterna i balans
(vilket riskerar att gora personen passiv),

e tar stallning till hur problemet ska I6sas och argumenterar for det (vilket kan leda till att
personen forsvarar den andra sidan av ambivalensen och argumenterar mot en eventuell
forandring med status quo-prat),

e intar en expertroll och anser sig ha tolkningsforetrade eller forsoker 16sa situationen at
personen (det ar personen som ar expert pa sin situation, sina varderingar, sina drivkrafter
och sin kapacitet),

¢ anvander sig av etiketter (vilket kan upplevas som begransande, ddmande och
varderande),

e gerrad och forslag i ett for tidigt skede i forandringsprocessen utan att be om lov,

e klandrar, kritiserar eller skuldbelagger (och pa sa vis forsatter personen i ett lage dér den
kan kadnna sig tvungen att havda skal och ursdkter for sitt beteende med status quo-prat),

¢ konfronterar (vilket ofta leder till att personen kanner ett behov av att férsvara sig och
rattfardiga sitt beteende med status quo-prat).
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Om DokuMera

Hos alla foretag - stora som sma - finns mojligheten att arbeta effektivare genom
att anvanda sig av fardiga mallar. Avancerade dokument ar tidsédande att
uppratta samtidigt som de kraver expertkunskap for framtagandet. Och som vi
alla vet: Experter kostar pengar — mycket pengar.

DokuMera ar ett B2B-féretag som hjalper manniskor i svenska foretag till en
|Idnsammare och bekvamare tillvaro genom att tillhandahalla digitala dokument via
internet. Tillsammans med sakkunniga experter har vi under aren tagit fram tusentals
mallar for bland annat juridiska och ekonomiska dokument som séljs bade via e-handel
och genom personlig férsaljning.

Under aren har DokuMera utvecklat Sveriges storsta databas av digitala,
exempelbaserade dokumentmallar, riktade mot féretag och organisationer. Produkterna
laddas enkelt ned fran Internet av vara kunder — foretag och organisationer — och kan
kdpas styckvis eller genom att teckna ett drsabonnemang.

www.dokumera.se
info@dokumera.se
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