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» AEndring som proces — Stages of Change
» Motiverende samtale
» Samtaleteknikker



» Miller og Rollnick: “Motivations samtalen”, 2005,
samt "Motivationssamtalen i sundhedssektoren”,
2009 - begge Hans Reitzels forlag

» Dalum og Sonne m.fl.:"At tale om forandring”,
Tobaksskaderadet 2002.

» Motivational interviewing in intensive treatment
of Type 2 diabetes...: “Sune Rubak PhD thesis,
Arhus Universitet 2005

> Motiverende samtale: "Manedskrift for laeger”,
januar 2006, Sune Rubak et. Al.

» www.motivationalinterviewing.org
» Www.misbrugsnet.dk



> Model lavet pa baggrund af et stgrre
empirisk studie af Prochaska og
DiClemente

> Sa pa mennesker, der med held havde
e&ndret en central livsstil: Alkohol,
rygning, kost eller fysisk aktivitet

» Kaldes ofte: AEndringsprocessen eller
aendringscirklen

» Kan anvendes pa en lang raekke andre
problemtyper end KRAM, hvor
ambivalens er et tema.



> Motivation er flydende og forstas bedst
som en persons aktuelle tilstand eller
stadium i forhold til forandringsparathed

> Motivation kan pavirkes af en lang
raekke faktorer

» Bevaegelsen mellem
motivationsstadierne kan ske hurtigt

» Det er normalt at mennesker bevaeger
sig rundt i cirklen flere gange fgr de
opnar en stabil forandring
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» Motivation er en tilstand af parathed eller gnske
om forandring, som kan skifte fra et tidspunkt
til et andet og fra situation til situation. Denne
tilstand kan pavirkes.

» Motivation kan defineres som sandsynligheden
for, at en person vil indga i, fortssette og
gennemfgre en specifik forandringsstrategi



» En klientcentreret, styrende metode til at
fremme indre motivation for forandring
ved at udforske og afklare ambivalens.

» Hensigten er at friggre personen til at
starte forandringsprocessen, som sa kan
forega med lille eller ingen yderligere
stgtte.

En kommunikationsmetode
— [kke et saet teknikker



» Der er noget i den menneskelige natur,
der stritter imod pression og anvisninger
fra andre. Ironisk nok er det netop
anerkendelsen af den andens ret og
frihed til at afvise forandring, der
sommetider ggr forandring mulig.



Haenger sammen med:

Hvor vigtig forandringen anses
for at veere,

troen pa egen evne til at kunne
gennemfgre en forandring,

samt, en vurdering af om
tidspunktet er rigtigt.



Haenger sammen med:

Hvor vigtig forandringen anses
for at veere,

troen pa egen evne til at kunne
gennemfgre en forandring,

samt, en vurdering af om
tidspunktet er rigtigt.

"Ready, willing and able”
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» Personer, der har en hgj vurdering af vigtighed, men
ringe tro pa forandring, har brug for forsikringer om at
forandring kan lade sig ggre, (vikarierende hab), samt
nogle specifikke ideer til, hvordan det kunne gribes an
(copingstrategier, delmal, forebyggelse af tilbagefald)

> Personer med hgj tro pa egen evne til forandring, men
lav vurdering af vigtighed, har brug for, at du tager fat
pa spgrgsmalet om vigtighed. Tal om hvorfor
forandring er en god ide, spagrg om lov til at informere
(bank pa fgr du gar ind), giv eksempler, ideer, billeder,
metaforer, fa kroppen i spil.



» Udtryk empati - Lyt til din patient
> Ggr ambivalens tydelig - forstd din

patients motivation

> Undgd argumentation og ga med

modstand - Modstd ordnerrefleks

> Stot self-efficacy - Styrk patientens
handlekraft



» Evnen til at leve sig ind i andres tanker, folelser
og oplevelser. Indebaerer indlevelse og indfgling.

» Vejlederen bgr ikke have en styrende rolle og
fremseette lgsninger, forslag eller analyser.

» Der kan vaere dramatiske forskelle mellem frafald
0g succes hos vejledere, der arbejder samme
sted.

De kendetegn, der forudsiger et stort frafald
kan veere noget sd uhdndgribeligt som
vejlederens tonefald.



> Hojere drop-out, hvis du er: Kold.
Konfronterende. Bebrejdende.
Misteenkeligggrende. Fjendtlig i tonen.
Aggressiv. 0O.lign.

» Mindre modstand, hvis du
er:Interesseret, Engageret. Varm.
Stgttende. O. lign.



Vejlederen fgler sympati nar

klienten...

» ggr som Vi siger

» har verbaliseringsevne

» har frustrationstolerance

» er soigneret og paen

» er intelligent (gerne moderat)



Vejlederen fgler mindre sympati

nar klienten....

» er aggressiv

» er uefterrettelig

» mangler verbalisering

» er letvakt og impulsiv

» er usoigneret og ikke paen



1. princip: udtryk empati

» Udtryk Igbende interesse ved sma nik og hmm-
lyde
» Brug aktiv og refleksiv lytning



2 princip: Ambivalens

» Man skal interessere sig for den andens egne
bekymringer, vaerdier og motivation.

» Det er personens egne grunde til forandring -
ikke vejlederens — der har stgrst chance for at
udlgse adfaerdsaendring



Fordele ved aktuel Fordele ved @&ndring

situation
Ulemper ved aktuel

Ulemper ved @ndring situation

U

For overvejelse og overvejelse



» ldentificer en adfaerd (bredt forstaet) hos dig selv, som
du synes du har for meget eller for lidt af -Sport, mad,
arbejde, fritid, relationer, stresshandtering mm

» Qvervej hvilken fase i motivationscirklen du befinder
dig i lige nu.

» Qvervej hvad nogle vigtige veerdier/livsmal er for dig —
pa kortere og leengere sigt

» QOvervej hvad du ser af fordele hhv. ulemper ved
adfeerden pa nuveerende tidspunkt, i forhold til dine
mal.

» QOvervej desuden hvilke faktorer, der evt. kunne gge
din motivation for sendring.



» Det er en naturlig menneskelig
tilbgjelighed at afvise overtalelser -
szerligt nar man er ambivalent

» Diskussioner er modproduktive

» Modstand er signal til at skifte strateqi

» Nye perspektiver tilbydes men patvinges
ikke

> Patienten er en veerdifuld ressource for
at finde lgsninger pa problemer



> Hvis du fgrer samtalen pa en made der
far personen til at forsvare status quo og
argumentere mod forandring, kan du
utilsigtet komme til at mindske snarere
end at gge sandsynligheden for, at
personen faktisk sendrer adfaerd

> Vi er tilbgjelige til at tro pd det vi harer
os selv sige!



» Hvis du argumenterer for forandring, og
den anden yder modstand og
argumenterer imod, sa har du pataget
dig den forkerte rolle. Du tager alle de
gode replikker. Det er personen selv, der
bor fremfgre argumenterne for
forandring. Motivationssamtalen handler
om at fremkalde disse argumenter fra
den anden selv og starter med at
behandleren undertrykker sin
"ordnerefleks”



Simpel refleksion/spejling

» Svar pa modstand med ikke-modstand

» Anerkendelse af patientens opfattelse kan fgrer til videre
udforskning — "Det md vaere svaert”, "Det kan jeg godt
forstd” osv.

FX:

Patient: ” Det er nu bedst, nar man haelder det fra
panden med i!”

Vejleder: "Du synes bedst om sovs med det fra panden”
eller: "Du fgler der mangler noget i din mad nu” eller “Du
er en livsnyder, der kan lide god mad” eller "Det
bekymrer dig om du kan andre dine vaner”



Dobbelt-sidet refleksion/spejling

Anerkendelse af klientens udsagn og tilfgjelse af
udsagn fra den anden side af ambivalensen
(forudseetter materiale fra klienten)

FX

Patient: “Jeg arbejder ikke hdrdere end de fleste.
Jeg skal kunne lofte”

Vejleder: "Pa den ene side synes du ikke at du
lofter mere end rimeligt er. P& den anden side er
du bekymret over, hvad det gor ved din ryg.



Understreq personligt ansvar oq kontrol

»Modstand er nogle gange en reaktion pa
klientens oplevelse af, at hans personlige frihed
gaes for naer. ” Der er ingen der skal fortzelle mig,
hvad jeg ma og ikke ma!!”

»Vejlederen kan stgtte retten til - og opfattelsen
af selvbestemmelse med udsagn som:

» "Det er op til dig selv, om oplysningerne
kommer til at fore til en aendring”

» Ingen kan leve dit liv for dig. Det er din
beslutning.



Skift af fokus

Ret opmaerksomheden mod et andet emne, som
ikke er blokeret, eller skift fra indhold til forhold.

FX
Patient: “Jeg har ikke tid til at dyrke motion”

Vejleder: “Méaske du kunne fortaelle lidt mere om
din hverdag” , "Hvad laegger du i ordet motion”

eller: "Prover jeg at presse dig til noget du ikke
vil?”,




4 princip: Styrk self-efficacy

Definition:

"Menneskets bedgmmelse af egen evne til at
organisere og udfgre handlinger, som kraeves
for opnaelse af bestemte praestationer”

(Bandura 1986)



Self-efficacy vurderes udfra:

» Egne erfaringer/tidligere praestationer
» Andres erfaringer/adfaerd

» Stgtte - vejledning
> Stgtte - netveerk



Styrk self-efficacy — 3 faktorer

vaesentlige

Overkommelige skridt
Ejerskab pad projektet

Kontakt



> Ggr malet realistisk

» Tro pa mulighed af forandring er en vigtig
motivator (normaliser og veer vikarierende hab)

» Giv ansvaret tilbage

» Mulige erstatninger af fordele

» Mader til at overvinde forhindringer

» S@g ressourcer: Hvad ville fungere for dig?
» Mulige stgtter i netvaerket

> Hvordan ville det veere nar malet er naet?
» Opfalgning — tilbud om hjzelp og stotte



» Man arbejder med at udvikle klarhed i
bevidstheden om, at der er en klgft
imellem nuvaerende situation og der hvor
man gnsker at vaere.

» Handlinger # holdninger/vaerdier

» Hvad betyder det ene valg og hvad betyde det
andet?

> Hvor vil du gerne vaere hvis du taenker ti ar
frem?



> De af en persons egne udsagn, der taler
for en forandring er forandringsudsagn.

> Udsagn der gar mod forandring kaldes
status quo udsagn.

»Jeg vil gerne i bedre form

»Jeg er ikke typen der foler naturlig
glaede ved bevaegelse



Jo mere tid | samtalen der arbejdes med
forandringsudsagnene jo mere sandsynligt
er det, at klienten skaber reelle aandringer
efterfoglgende.

Forskning tyder pad at en empatisk tilgang
udligser flere forandringsudsagn, mens en
konfronterende tilgang udlgser flere status
quo udsagn (modstand)



Vejlederadfaerd, der giver faerrest
forandringsudsagn:

At give rad uden tilladelse

At konfrontere uempatisk

Forsgg pa manipulation
Advarsler/trusler om konsekvenser.

Abenhed og samarbejde skaber en
atmosfare, hvor forandringsudsagn
kommer frem - vejlederen spejler dem og
hjalper med at folde dem yderligere ud.



Tre strategier

» At spgrge

> At lytte

» At informere



> Lukkede spgrgsmal er rettet mod specifik
information som den spgrgende anser for
relevant

» Har du passet din traening?

> Abne spagrgsmal opfordrer den anden til at
forteelle, hvad der er vigtigst for ham eller
hende.

> Hvordan er det gdet med traningen
siden sidst?



> Et dbent spgrgsmadl opmuntrer til at
forteelle mere og er umulig at besvare med
ja eller nej, mens et lukket spgrgsmal er
beregnet til at fa bestemte
fakta/oplysninger frem

> Saerligt velegnet som abne spgrgsmal er:

- Hvad. -Hvordan. -Hvor. -Hvem. -
Hvornar



Forandringsudsagn

> @nske

S

> Evne Forpligtigelse \

AEndring
» Grunde Handlin/

> Negdvendighed




> @nske — Hvad kunne du taenke dig, vil du gerne,
haber du, gnsker du osv.

» Evne — Hvad er muligt, hvad kan eller kunne du ggre,
hvad kan du overkomme osv.

»> Grunde - Hvad haber du at opna, hvilke fordele ser
du, hvad haber du at blive fri for osv.

> Nedvendighed - Hvor vigtigt er det for dig, hvor
ngdvendigt tror du der er osv.



» Forpligtigelse — Hvad tror du, du vil ggre? Hvad
er du parat til at starte med? Hvor meget har du
teenkt dig at traene? osv.

» Handling — Hvad ggr du allerede nu for at holde
dig i form? Hvornar har du gjort mest af det vi tale
om sidst? Hvad ggr du allerede der kunne bygges
videre pa?

» OBS: Vaer ikke for optaget af at kategorisere
forandringsudsagnene korrekt



» Sporg hvad der er godt ved tingenes aktuelle
tilstand og ogsa hvad der er knap sa godt ved
samme status quo.

» Brug beslutningsbalancen.

» Rund af ved kort at opsummere din opfattelse
at den andens opggrelse over fordele og lemper
ved adfeerden, som han eller hun selv ser det.



V V.V V VYV VYV V

Her undersgges den andens grad af forpligtigelse
med hensyn til forandring.

"Hvad taenker du sé om alt det her nu?”
"Hvad taenker du om treening nu?”

"Hvad tror du, du vil gore?”

"Hvad kunne vaere det naeste skridt for dig?”
"Hvad har du evt. planer om at gore?”
"Hvad har du taenkt dig at gore?”

Nar intention om forandring er tilstede fglges op
med: Hvornar, hvad, og hvordan.



» Er mindre truende nar den anden er
tilbageholdende, giver stgrre frinhed til at forestille
sig forandring.

Hvad skulle der til for, at du kunne beslutte dig for
at...?

Hvis du aendrede, hvilke fordele kunne der sé
veere.....?



Lytning

Indebaerer at du forholder dig nysgerrigt og
accepterende til den anden, mens du lytter

Lyt med feedback, refleksion, korte
opsummeringer.



Kl: Sommetider teenker jeg, at jeg nok ryger for meget.

V: Du teenker, at du nok ryger for meget

Kl: Ja, det ggr jeg vel.

V.: Sa der er en del af dig som er bekymret over rygningen
KL: Ja, men pa den anden side ryger jeg ikke mere end de
fleste jeg kender.

V: Og alligevel bekymrer det dig.

KL: Ja, nogen gange, isaer nar jeg er forkglet som nu og
ogsa hoster.

V: Du taenker pa om hosten haeanger sammen med rygningen



Giv ikke sa mange informationer, at de er
overvaeldende

Giv enkel information

Pas pa med jargon og tekniske udtryk

Kobl dig pa den andens sprogbrug (med made...)
Tjek at den anden har forstaet hvad du siger

Hvad er vi blevet enige om i dag? Hvad af det jeg
har sagt synes du er vigtigst? Kan jeg fa dig til at
forteelle hvad du har hgort? Skal vi skrive op hvad
madlet er til neeste gang? Hvad tager du med dig
ar det jeg har sagt? Giver det mening? (kan veere
lukket spm.) Skal vi tjekke op pa aftalerne til
naeste gang?



En relation, uanset hvor kortvarig den er, udggr det
centrale grundlag for at informere.

Brug altid det at informere i kombination med at spagrge
og at lytte.

Bed som udgangspunkt om tilladelse

"Md& jeg foresld noget?”, "Kunne du taenke dig at hare
om noget af det andre har gjort?”

Eller, hvis du er bange for afvisning

"Der er noget jeg er nadt til at fortaelle dig”, "Du kan
forteelle mig, hvad du synes om den her ide...”



De tre kommunikationsredskaber
kombineres som middel til at
vejlede frem for at intimidere, at
opmuntre frem for at bebrejde,
at forhandle frem for at diktere.



1. Undersog fordel- og ulempebalancen. Spgrg,
lyt/reflekter og giv eventuelt information. Du kan ogsa
spg@rge procesorienteret: Hvordan var det at udfylde
arket, hvad er vigtigst du har skrevet osv.

2. Kig pa erstatning af fordele. Mader at overvinde
forhindringer. Copingstrategier mm. Sparg, Iyt og
informer

3. Opsummer — Saml forandringsudsagn og
barrierer, tilfo] evt. egen vurdering

4. Stil et afgerende sporgsmal

Hvor er du nu i forhold til det vi har talt om? Hvad skal
dit naeste skridt vaere? etc.



@velse med beslutningsbalancen -

radgivning



» 1 samtale: Hul pa emnet, anamnese. Afstemning af mal/tema.
Scala spgrgsmal ifht. vigtighed, handlekompetence,
Udlevering af beslutningsbalance

» 2 samtale; Arbejde med beslutningsbalance

» 3 samtale: Fortsat beslutningsbalance evt gentagelse af scala
spm. Opsummering, samt afgarende spgrgsmal - Handleplan



» Mening ifht

> Mal; bedring, god samvittighed, bestemt
form mm

» Nuet; egenoplevelsen ved selve handlingen
» Socialt; kontakt i forbindelse med motionen
» Netveerk; staotter i eget netveerk
> Vaner; hund, ga tur, trappe mm

> Kropslig erfaring; maerke pa kroppen at man
kan noget man ikke troede, og sa fa lyst ud
fra det.



Borger: "Jeg elsker at bevaege mig i naturen”
Spejling: Naturen er vigtig for dig.

Spargsmal: Geelder det al slags vejr?
Hvordan beveeger du dig i naturen?
Fortael lidt mere om det

Information: Man kan ogsa lave mange alsidige ting i
nature.

SPEJLING ER MEGET AT FOLGE DEN ANDEN, AT
SAMLE OP, UDEN AT VILLE PAVIRKE/ANDRE



Anerkendende spgorgeteknik

Kl: "Jeg kommer kun ud af dgren hver anden gang jeg har
bestemt mig til det.”

Problemsagende: Hvad skyldes det?

Ressourcesggende: Hvad er det som far dig ud af doren de to
gange det lykkes?



