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Lees i dette temanummer om motivation
som noget, der opstar i relationen mel-
lem klient og radgiver. Du kan ogsa lee-
se om efterarets spaendende kurser i
Den Motiverende Samtale og vores
SundhedsCoach Uddannelse.

At kommunikere
motiverende

Om relationen mellem klient
og radgiver

Sigtet med denne artikel er at redegore
for, hvorledes Den Motiverende Samtale
anskuer klientens motivation som et
feenomen, der, i en vis udstreekning er
afheengig af radgiverens kommunikati-
onsstil.

Introduktion til Den Motive-
rende Samtale

Den Motiverende Samtale blev oprinde-
ligt udviklet sidst i 80’erne og farst i
90’erne. Samtalemetoden blev udviklet
af de to psykologer Miller og Rollnick,
der begge arbejdede med adfeerdseen-
dringer hos alkoholikere.

Begge erfarede i deres arbejde med
alkoholikere, at det er helt afgarende,
nar man beskaeftiger sig med adfeerds-
aendringer, at man tager udgangspunkt i
klientens situation og perspektiv og re-
spekterer klientens autonomi. De erfa-
rede, at udgangspunktet for en samtale
om adfeerdsaendringer bedst tager af-
seaet i klientens eget syn pa adfeerden,
og de forandringer klienten rent faktisk
er motiveret for.

Derfor handler det helt grundlaeggende
som radgiver om at holde sine egne
holdninger til klientens adfeerd i bag-
grunden og respektfuldt arbejde med
klientens holdninger og perspektiver.
Den Motiverende Samtale arbejder ud
fra det synspunkt, at motivationen til
adfeerdsaendringer i bund og grund kun
kan komme fra klienten selv. | sidste
ende kan man ikke tvinge mennesker il
bestemte typer handlinger eller ad-

feerdseendringer. Man kan blot prave at
pavirke dem. Nogle af disse pavirknin-
ger er darlige og varer ikke ved (overta-
lelse eller tvang), mens andre er gode
og varer ved (de der er i overensstem-
melse med personens egne veerdier og
gnsker). Pointen bag Den Motiverende
Samtale er den, at hvis man arbejder
som radgiver med at hjeelpe andre
mennesker til varige forandringer, gor
man bedst dette ved at hjeelpe disse
mennesker til selv at finde deres egne
gode grunde til forandringerne.

Den Motiverende Samtale er rettet mod
metoder til at fremme klientens egne
gode grunde til forandringer.

| forlaengelse af dette retter Den Motive-
rende Samtale sig i mod en beskrivelse
af, hvordan relationen mellem radgiver
og klient kan veere medvirkende arsag
til at fremme motivationen hos klienten.
Det forhold, at motivationen i bund og
grund kun kan komme fra klienten selv,
er det Miller og Rollnick omtaler som
indre motivation. Mobilisering af indre
motivation vil sige, at man som radgiver
hjeelper mennesker til selv at finde og
formulere deres egne gode grunde til
forandringer.

Helt afgerende for Den Motiverende
Samtale er spgrgsmalet: "hvor kommer
argumenterne for forandring fra?” Kom-
mer argumenterne fra radgiverens
mund eller kommer de fra klientens
mund?’ Den Motiverende Samtale un-
derstreger vigtigheden af, at argumen-
terne for forandring kommer fra den
rigtige mund: nemlig klientens.

Udgangspunktet for Den Motiverende
Samtale er derfor ikke tvang eller kon-
frontation, men er derimod forstaelse,
respekt og empati for klientens syn og
klientens gnsker, veerdier, perspektiver
og mal. Det, at man arbejder ud fra et
grundleeggende syn om empati og re-
spekt for klienten, er det Den Motive-
rende Samtale omtaler som det klient-
centrerede element i samtalen.

Klientcentreret og styrende

Den Motiverende Samtale udspringer af
en and om forstaelse, respekt og empati
for klienten og dennes synspunkter og
veerdier. Ud af denne &nd er vokset en
raekke teknikker og samtalestrategier,
som er Den Motiverende Samtales kon-
krete veerktojer, og som samtalen styres
ud fra. Disse veerkigjer styrer og struktu-
rerer samtalen og sikrer, at anden i Den
Motiverende Samtale respekteres.

| den forstand er Den Motiverende Sam-
tale styrende pa formniveau.

| det klientcentrerede ligger, at man sg-
ger at tage udgangspunkt i klientens
perspektiv og situation for derved at fa
klienten til at blive en aktiv medspiller og
deltager i samtalen. Klienten bliver en
aktiv deltager, nar klienten far mulighed
for selv at formulere sine egne argu-
menter for forandring, og selv far mulig-
hed for at formulere forskellige lasnings-
forslag.

Resultatet af dette er, at der skabes en
stor grad af involvering i samtalen og en
stor grad af ejerskab hos klienten over
for lasningerne. Dermed styrkes motiva-
tionen for forandringer hos klienten.

P& mange mader er det jo paradoksalt,
at man ofte oplever i samtaler om ad-
feerdsaendringer, at klienten bliver sat i
en passiv rolle, hvor han/hun modtager
en masse information eller rad og vej-
ledning fra den aktive radgiver. Radgiv-
ningen kan f.eks. lyde: 'rygning er ska-
deligt og koster dig i gennemsnit 10 ar
af dit liv, sa derfor bgr du kvitte smager-
ne’. Det er paradoksalt i den forstand, at
klienten bliver holdt passiv i samtalen
som modtager af information, og samti-
dig forventes det, at klienten efterfal-
gende aktivt selv skal ggre noget for at
aendre sit liv.

Den Motiverende Samtale sgger at
undga dette paradoks mellem selve
samtalesituationen, og det der skal ske
efterfglgende —

Klienten skal holdes som den aktive part
i samtalen.
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Dette gor man ved bevidst at arbejde
klientcentreret og inddrage klienten i
samtalen.

Denne aktivering af klienten sker, som
far naevnt, ved at tage udgangspunkt i
klientens egne veerdier og ressourcer.
Det handler jo om klientens eget liv, sa
det er helt oplagt, at klienten inddrages i
samtalen og inddrages i de forandrin-
ger, der evt. skal ske i hans/hendes liv.

Den Motiverende Samtale har sin force
og styrke i, at der i teknikken er designet
en meget klar overordnet ramme og
struktur, man som radgiver kan saette
samtalen ind i og strukturere og styre
samtalen efter. Udover denne klare
ramme er der ogsa en styrende struktur
pa det man kunne kalde det samtale-
tekniske niveau. Pa dette niveau er der
bevidst et styrende fokus pa reflekte-
rende lytning og opsummering. Her ar-
bejder man bevidst med at gentage kli-
entens egne gode grunde til at skabe
forandringer, fordi der er en forbindelse
mellem at hgre sig selv tale om fordele
ved forandring og motivationen til at
skabe reelle forandringer.

Den overordnede ramme for samtalen
er designet til at aktivere og involvere
klienten mest muligt i samtalen. Ram-
men indeholder de to elementer: ud-
forskning af ambivalens og uadvikling af
diskrepans. Disse elementer er sa at
sige det landkort, man styrer efter, nar
man bruger Den Motiverende Samtale.
Sammen med klienten sgger man at
afklare klientens ambivalens gennem
udforskning af fordele og ulemper ved
den givne adfzerd. Sammen med klien-
ten udarbejder man et sakaldt beslut-
ningsregnskab, hvor man ngje gar i de-
taljer og udforsker fordele og ulemper
ved den nuveerende adfeerd, og fordele
og ulemper ved en eventuel eendring af
adfeerden. Man arbejder sammen med
klienten pa at klarleegge, om der even-
tuelt er en diskrepans (uoverensstem-
melse) mellem klientens nuveerende
adfeerd og klientens gnskede adfeerd;
mellem handlinger og holdninger.

Konkret kunne dette arbejde besta i, at
udforske fordele og ulemper ved en
livsstil, der indbefatter inaktivitet og
usund kost. Sammen med klienten (der

eksempelvis kunne veere en 38-arig
familie mor) udforsker man hendes per-
spektiv pa sin livsstil og udforsker de
oplevede fordele og ulemper ved livssti-
len.

Fordele for klienten kunne veere:

* At det er ukompliceret at lave mad

« At alle i familien kan lide den lidt usun-
de kost

« At det er sveert at fa tid til at treene
Dette er som bekendt reelle udfordrin-
ger mange mennesker star i.

Det er vigtigt, at man som radgiver ikke
bare affejer udfordringerne og siger til
klienten: ‘du skal bare gore sadan og
sadan... ' Hvis en losning af problemet
virkelig var sa simpelt, ville du formentlig
slet ikke have denne samtale med klien-
ten.

Det er derfor vigtigt, at man som radgi-
ver forstar og anerkender, at de proble-
mer og udfordringer, der dukker op i en
samtale om livsstilseendringer, opleves
som reelle og alvorlige for klienten. Der-
for er neeste skridt at ga videre ind i dis-
se udfordringer og se pa, hvad de naer-
mere handler om, og hvilke veerdier og
vigtige hensyn de er opstaet fra. Det er
vigtigt, at man i arbejdet med klientens
udfordringer, ikke ser klientens udfor-
dringer som sakaldte 'darlige undskyld-
ninger’. 'Darlige undskyldninger’, der
bliver brugt af en klient, er ikke darlige
undskyldninger, men skal derimod for-
stas og anskues som en god og me-
ningsfuld handlingsgrund for klienten. |
situationen giver den mening for klien-
ten — ellers ville klienten ikke bruge den
som grundlag for sin handling.

‘Dérlige undskyldninger’ skal forstds
som legitime og meningsfulde grunde.

Generelt handler mennesker menings-
fuldt. Vi er rationelle veesener og har
altid en god grund til vores handlinger -
set ud fra vores eget perspektiv. En
sakaldt 'darlig undskyldning’ skal derfor
forstds som en meningsfuld grund til en
given adfeerd. Hvis man som radgiver
anskuer de meningsfulde grunde, en
klient har til en given adfeerd, som sa-
kaldte 'darlige undskyldninger’ skyldes
det, at man ikke har forstaet klientens

opfattelse og oplevelse af sin situation. |
denne situation handler det for radgive-
ren om, at se pa klientens situation med
klientens gjne.

| samtalen med vores kvindelige klient
her handler de meningsfulde grunde for
at leve den livsstil hun ger om, at mad-
lavning gerne ma veere let og ukompli-
ceret, at maden gerne skulle samle fa-
milien og ikke veere genstand for konflik-
ter, at treening skal kunne passes ind i
en travl hverdag. Da der altid er fornuft
og rationalitet bag vores handlinger,
handler det for radgiveren om at finde
ind til denne fornuft og rationalitet og
finde ud af, hvilke gode grunde klienten
har til sin adfeerd, og hvilke vigtige hen-
syn denne adfeerd varetager. Hvis ikke
der tages hensyn til de vigtige hensyn
de "darlige undskyldninger’ varetager,
kan der ikke skabes varige forandringer.
En eendring, hvor disse ikke er med-
teenkt, er uholdbar i leengden.

Tilbage til vores eksempel: ulemperne
ved den pageeldende livsstil kunne
handle om, at klienten ser

* At den usunde livsstil farer til overvaegt
* At hun ofte fgler sig uoplagt

* At barnene leerer darlige vaner og bli-
ver overvaegtige

* Osv. osv.

Disse emner ville man ga neermere ind i
og udforske, hvad det betyder for klien-
ten, at hun faler sig overveegtig? Hvilken
betydning det har for hende, at hun er
uoplagt? Hvilken betydning det har for
hende, at barnene leerer darlige vaner
og bliver overvaegtige? Igen er det vig-
tigt, at man arbejder klientcentreret og
udforsker klientens eget perspektiv pa
disse ting.

Det handler altsa ikke om, at radgiveren
videregiver sin information om fordele
og ulemper ved den givne adfeerd. |
stedet handler det om, at radgiveren
udforsker klientens perspektiv og ople-
velser omkring fordele og ulemper i for-
hold til den givne adfeerd.

Denne udforskning bestar i nysgerrigt
og respektfuldt at samtale med klienten.
Og den vigtigste evne i denne proces er
at kunne lytte og sporge.
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Man styrer altsa ikke klienten hen mod
en bestemt beslutning eller adfaerd men
sgger at styre samtalen pa en sadan
méade, at man hjeelper klienten til at
teenke over sine handlinger i forhold til
sine holdninger, veerdier og @nsker,
saledes at man hjeelper klienten til at
blive afklaret og eventuelt klogere pa sig
selv.

Det styrende element i Den Motiverende
Samtale handler sdledes om formen og
retningen i samtalen og ikke om et kon-
kret indhold eller et bestemt resultat for
samtalen — fx at klienten skal eendre
adfeerd.

Spergsmal frem for svar

| trdd med det klientcentrerede er det
derfor ikke radgiverens opgave at give
svarene pa, hvad klienten bar gare.
Derimod er det radgiverens opgave at
stille berigende spargsmal, der mulig-
goer, at klienten selv kan give svarene
pa, hvad han/hun bgr gere. Dette er for
mange radgivere en ny og uvant relati-
on. Normalt er man jo som radgiver
ekspert indenfor et omrade, hvor man
videregiver information til den mere eller
mindre uoplyste klient.

Nar man anvender Den Motiverende
Samtale, indtager man som radgiver
nzermest en modsat rolle.

I Den Motiverende Samtale er det, lidt
populeert sagt, klienten der er eksper-
ten, og radgiveren der er den sporgen-
de.

Det er vigtigt, at man som radgiver ger
sig bevidst om, hvad ens genstandsom-
rade er, og hvad det er, man rent faktisk
er ekspert indenfor. Man er som radgi-
ver aldrig ekspert i, hvad klienten bor
gore eller er motiveret til at gare. Det er
klienten, der er eksperten i, hvad han
bar gaore, og hvad han er motiveret til.
Radgiveren er ikke ekspert pa det nor-
mative omrade, men er ekspert pa det
deskriptive omrade. Som radgivere er vi
eksperter pa objektive forhold som fx de
langsigtede konsekvenser af rygning.
Eller risikofaktorerne ved diabetes.
Radgiveren er ogsa ofte ekspert i, hvad

andre i samme situation som klienten
har haft held med at gare i forhold til at
2endre adfeerd. Radgiverens ekspertise
kan i denne forbindelse inddrages i
samtalen og bruges til inspiration for
klienten i forhold til at taenke nye lgs-
ningsmuligheder.

| Den Motiverende Samtale stiller radgi-
veren langt flere spargsmal, end
han/hun giver svar. Den spgrgende
radgiver stiller spgrgsmal som: "hvordan
har du det med din rygning’ frem for pa
forhand at demme, at klienten bgr eend-
re sin livsstil. Den spargende radgiver
sparger: ’hvordan har du det med, at du
har diabetes? Hvad far det dig til at
teenke?’ frem for at forteelle klienten, at
han bgr eller skal aendre livsstil.

Parathed til forandring =
Vigtighed og Tro pa egne
evner

Ved hjeelp af spargsmal og afklaringen
af ambivalensen finder man i samarbej-
de ud af, om klienten overhovedet sy-
nes en forandring er vigtig, eller om Kli-
enten maske mangler tro pa, at han/hun
er i stand til at eendre sin livsstil.

Rollnick lavede i 1997 et forseg, hvor
han spurgte en raekke rygere, hvor pa-
rate de fglte de var i forhold til at stoppe
med at ryge. Han bad dem om at vurde-
re deres parathed til forandring pa en
skala fra 1 til 10. Rollnick opdagede her,
at to personer kunne befinde sig samme
sted pa denne parathedsskala og der-
med veere lige parate til at stoppe med
at ryge, men af vidt forskellige grunde.

To personer kan veere lige parate til at
gndre adfeerd men have vidt forskellige
behov i forhold til at styrke deres parat-
hed.

Nogle af rygerne i forsgget befandt sig
pa et 7-tal pa skalaen, og mente de var
rimelig parate til at stoppe, fordi de syn-
tes, det var ret vigtigt for dem at stoppe.
Men de var ikke 100 pct. klar til at for-
sgge sig med en adfeerdseendring, da
de pa den anden side ikke havde en

seerlig stor tro pa, at de rent faktisk kun-
ne gennemfare et rygestop. Andre af
forsggets rygere befandt sig ogséa pa et
7-tal pa skalaen, men af andre arsager:
de ansa det ikke som seerligt vigtigt at
&ndre adfeerd nu og her. Omvendt var
de ret sikre pa, at de rent faktisk kunne
2ndre adfeerden, hvis de virkelig beslut-
tede sig for at kvitte smggerne.

Disse to grupper var altsa lige parate til
at stoppe med at ryge. Men de havde
forskellige grunde til deres parathed og
havde derfor forskellige behov. Det, der
hzemmede den ene gruppe i forhold til
at veere 100 pct. parate til at kvitte smg-
gerne, var manglen pa troen pa egne
evner. Det, der haammede den anden
gruppe, var manglen pa oplevet vigtig-
hed.

Parathed og motivation til forandring
forstas derfor i Den Motiverende Samta-
le som en storrelse, der er athaengig og
pavirkelig af to faktorer: vigtighed og
troen pa egne evner.

| forhold til at styrke klientens parathed
til forandring er det derfor vigtigt, at man
som radgiver ved, hvor klienten har sine
behov. Som radgiver ma man orientere
sig i forhold til, om man skal arbejde
med vigtighed og afklaring af veerdier,
eller om man skal arbejde med at styrke
klientens tro pa egne evner. Her skal
den motiverende radgiver veere fleksibel
og kunne arbejde klientcentreret: det
nytter ikke noget at tale mulige strategi-
er for rygestop med en ryger, der ikke
har set vigtigheden af at stoppe med at

ryge.

Elementerne i en foran-
dringsproces

Det er jo heldigvis saledes, at menne-
sker forandrer sig. Langt de fleste af de
mennesker, der holder op med at ryge
eller kommer ud af problemer med al-
kohol og stoffer, gar det faktisk uden om
det offentlige system og uden formalise-
ret behandling. Og langt de fleste af de
mennesker, der taber sig, gor det jo
ogsa uden om behandlingssystemet.
Forskning inden for motivationsfaktorer i
forhold til adfeerdsaendringer viser, at
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der er flere faktorer, der er feelles for de
personer, der lykkes med at forandre
adfeerd:

« Stottende struktur. De fleste af de der
eendrer adfeerd forteeller, at de har faet
stotte af den ene eller anden art af ven-
ner, kollegaer eller familie. Mange ryge-
re hjeelpes ad, nar de skal stoppe med
at ryge og forsgger at kvitte smagerne
sammen med andre rygere.

* Tro pa egne evner. De fleste forteeller
0gs4, at der er en klar forbindelse mel-
lem egen tro pa egne evner og resulta-
tet af indsatsen. Hvis ikke man selv tror
pa, at man vil lykkes med forandringen
og fx blive ragfri, virker det som en
selvopfyldende profeti, og man gennem-
farer ikke sin forandring.

» Andres tro. Forbindelsen mellem tro og
succes begraenser sig ikke kun til klien-
tens egen opfattelse: hvis man som
radgiver har den overbevisning, at klien-
ten vil kunne gennemfare en given for-
andring, vil der veere starre sandsynlig-
hed for, at klienten selv tror pa, at det
kan lade sig gere. Mange af de perso-
ner der lykkes med at eendre adfeerd
forteeller ogsa, at det er vigtigt at ven-
ner, familie og kollegaer udtrykker deres
tro pa, at man kan gennemfare foran-
dringen.

| forhold til det sidste punkt er pointen
den, at den made, vi taler til klienten pa,
er helt afgarende for klientens succes.

Sandsynligheden for, at der sker foran-
dring efter en samtale mellem radgiver
og klient, er steerkt pavirket af den inter-
personelle interaktion mellem radgiver
og klient.

Forholdet mellem tro og
succes

Forholdet mellem tro og succes er pa-
vist i en lang raekke forsgg:

* Placebo effekten: placebo er i dag dét
medicin testes i forhold til fordi selve
forestillingen om, at man nu far det bed-
re pga. medicinering, i sig selv forer til
en positiv effekt. Man tester derfor altid
ny medicin i forhold til placebo.

» Rosenthal effekten: dette er en af de
mest kendte og testede forbindelser
mellem tro og resultater. De sakaldte

Rosenthal studier lavede man i ameri-
kanske skoler, hvor man paviste, at der
er en klar forbindelse mellem en under-
visers tro pa elevernes forméaen, og ele-
vernes faktiske formaen. Et af mange
forsgg gik ud pa, at man satte en ny
leerer ind i en klasse og oplyste denne
leerer om, hvem der var de gode elever
og hvem der var de darlige elever. Rent
faktisk var inddelingen af disse grupper
tilfeeldig og havde intet hold i virkelighe-
den. Men faktisk skete der det at efter et
ar, var den gruppe, leereren troede var
de gode elever, gaet markant frem i
forhold til aret far, mens den gruppe,
leereren troede var de darlige elever, var
gaet markant tilbage.

Samme forbindelse er fundet mellem
radgivere og klienter, hvor man pa for-
hand har oplyst en radgiver om, hvilke
klienter man mente havde stor sandsyn-
lighed for forandring. Denne gruppe af
klienter var mod radgiverens vidende
tilfeeldigt udvalgt, men pé trods af dette
viste det sig, at de havde en stgrre suc-
cesrate, end de klienter radgiveren fik
oplyst var de 'tunge’ klienter.

» Hawthorne effekten: Hawthorne studi-
erne fandt sted tidligt i 1900-tallet, og
her paviste man, at den positive op-
maerksomhed, man gav en gruppe pa
en arbejdsplads, i sig selv forbedrede
gruppens motivation og effektivitet.
Med andre ord er den indstilling bade
klient og radgiver har overfor sandsyn-
ligheden for, at forandringen lykkes af
stor vigtighed.

Motivation opstar i samspil

Ordet 'motivere’ stammer fra det latin-
ske movere, som betyder at saette i be-
vaegelse eller at virke pa. Den Motive-
rende Samtale har som sit absolutte
fokus spargsmalet om: hvordan hjeelper
man klienten til at bevaege sig i den ret-
ning han/hun gnsker? Hvordan kan man
arbejde med klienten, sa klientens moti-
vation styrkes? Hvordan faciliterer man
udvikling?

| Den Motiverende Samtale pointeres
det, at maden, man kommunikerer med
klienten pd, kan gere det mere eller

mindre sandsynligt, at klienten eendrer
sin adfeerd.

Anlaegger man en konfronterende rad-
givningsstil: ’hvorfor har du ikke kvittet
smggerne endnu?’ eller 'du bar stoppe
med at drikke alkohol nu!” vil man ofte
mgde modstand hos klienten, og moti-
vationen til forandring hos klienten
mindskes. Anleegger man derimod en
mere empatisk og forstaende radgiv-
ningsstil, ager man sandsynligheden
for, at motivation til forandring opbyg-
ges.

Motivation er séledes noget, der kan
opbygges eller mindskes i samspillet
mellem klient og radgiver. Det er denne
forstaelse af motivation som en relatio-
nel starrelse mellem klient og radgiver
Den Motiverende Samtale er udviklet til
at handtere.

Vores normale opfattelse af motivation
er den, at motivation er noget der er
isoleret hos klienten. Den Motiverende
Samtale tilbyder en anden forstaelse af
motivation, hvor man forstar motivation
som noget, der er mellem klient og rad-
giver. Og dette giver naturligvis en an-
den forstaelse af, hvad radgiverens rolle
er, og hvad klientens rolle er.

Den Motiverende Samtale arbejder ud
fra den pointe, at konteksten for samta-
len er vigtig.

Det interpersonelle mellem klient og
radgiver er af afggrende betydning i
forhold til at fremme motivation hos kli-
enten. Motivation anses i Den Motive-
rende Samtale som en

starrelse, der kan styrkes eller mindskes
som fglge af, hvordan radgiveren kom-
munikerer med patienten. Undersggel-
ser og forsgg viser netop, at en konfron-
terende radgivningsstil giver starre fra-
fald til opfalgningsmader end en empa-
tisk og klientcentreret radgivningsstil.
Forsag viser, at der kan ses en klar
sammenhaeng mellem radgiverens kon-
fronterende udsagn i en samtale og
alkoholiserede klienters alkoholindtag
helt op til et ar efter en samtale, hvor
man benytter sig af en konfronterende
samtalestil.

Jeg harer ofte radgivere sige, om en
klient, der ikke gnsker at aendre adfzerd,
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at klienten ikke er samarbejdsvillig! Det
er i mine gjne en meerkelig pastand, da
der som bekendt skal to personer til ikke
at samarbejde. Som radgiver baerer
man et medansvar for samarbejdet

i samtalen, og man har et ansvar for,
hvorvidt klienten gar fra samtalen moti-
veret eller ikke motiveret til at a&endre
adfeerd.

Relationen er den mindste
enhed

| den traditionelle psykologi forstas per-
sonlighedsbegrebet pa en sddan made,
at man gar ud fra

1) at personligheden bestar af nogle
meget stabile traek og

2) at vi bestar af noget

grundlaeggende, som udger vores per-
sonlighed.

Personligheden forstas som

3) den sammenhaengende helhed der
binder personens forskellige treek sam-
men i en konsistent

storrelse.

Derudover mener man

4) at kunne se en klar sammenhaeng
mellem adfaerd og

personlighed. Personligheden ses som
den starrelse, der bestemmer en per-
sons adfeerd.

Den Motiverende samtale gor pa vee-
sentlige punkter op med denne traditio-
nelle forstaelse af personlighedsbegre-
bet:

1. For det forste opererer man i Den
Motiverende Samtale med en forstaelse
af personligheden som en starrelse, der
er afhaengig af tid og sted. En klient er
ikke bare motiveret i sig selv; klientens
grad af motivation og parathed til foran-
dring er i stor grad afhaengig af radgive-
rens kommunikationsstil. Motivation er
en starrelse, der styrkes/mindskes i
interaktion mennesker imellem.

2. Klientens personlighed er derfor ikke
noget, der blot er der uafhaengigt af tid
og sted: motivation hos en klient er ofte
noget, der forudsaetter og spiller sam-
men med tilstedeveerelsen af andre per-
soner: en radgiver, venner, familie osv.
Personligheden skabes derfor i nogen
grad i kommunikationen og interaktio-
nen mennesker imellem. Man kan ek-

sempelvis kun veere dominerende i for-
hold til andre mennesker, ligesom man
kun kan veere gavmild i den udstraek-
ning, der er nogen at veere gavmild i
forhold til. Og vi er dominerende over for
nogle og ikke andre, ligesom vi er gav-
milde over for nogle og ikke andre.
Mennesker er ikke bare i sig selv og helt
grundlaeggende det ene eller det andet.
3. Begrebet om ambivalens afslgrer det
forhold, at vi mennesker sjeeldent er
konsistente i forhold til vores gnsker,
drgmme og handlinger. Forstaelsen af
mennesket som ambivalent viser, at vi
ofte har motiver, der leder os i to ufore-
nelige retninger: ’jeg vil ryge, og jeg vil
ikke ryge’, ’jeg vil spise god mad og
dase pa sofaen, men jeg vil ogsa leve
sundt’. Mennesket er sjeeldent en 100
pct. konsistent stgrrelse, men er ofte
motiveret i to eller flere forskellige og
indbyrdes inkonsistente retninger. Jeg
taler ofte med klienter, der siger, at de
ikke er motiverede til at leve sundt. Det
vi hurtigt opdager i lobet af en motive-
rende samtale, er, at de faktisk er yderst
motiverede til at leve sundt - men at de
ogsa samtidig er motiverede til at ligge
pa sofaen og spise fladeskumskager.
Sigtet med afklaring af ambivalens og
udvikling af diskrepans er at finde en
vej, der imgdekommer ambivalensen,
og finde en lgsning der imgdekommer
de behov, der afstedkommer ambiva-
lensen. Arbejdet med ambivalensen i
Den Motiverende Samtale bygger pa, at
vi ikke har en personlighed, der er 100
pct. konsistent.

4. At slutte fra at en person ikke stopper
med at ryge til, at denne person ikke er
motiveret til at holde op med at ryge, er
en fejlslutning. Det eneste vi kan slutte
fra, at en person ryger, er, at denne
person er motiveret til at ryge! Pointen
omkring ambivalens viser, at rygeren
ogsa sagtens (og oftest) er motiveret til
ikke at ryge: der er ofte dobbelt op eller
happy hour pa motivation. Den Motive-
rende Samtale viser, at mennesker kan
veere motiveret i to uforenelige og in-
kompatible retninger pa en og samme
tid. Derfor kan man ikke blot slutte fra
adfeerd til personlighed.

Inden for den systemiske og socialkon-
struktivistiske retning arbejder man ud

fra den grundseetning, at relationen er
den mindste enhed. | dette ligger der
den pointe, at personers identitet og
handlinger dannes i samspil med de
omgivelser og relationer, de indgar i. En
’hjeelpsom person’ kan kun veere hjaelp-
som i samspil med og i relation til andre
mennesker. Det samme geelder en 'do-
minerende kollega’. Pointen er den, at i
nogle kontekster er personen domine-
rende og i andre ikke. Inden for den
systemiske forstaelse arbejder man ud
fra, at vores identitet og karaktertraek i
sidste ende er afhaengige af og et resul-
tat af de relationer og kontekster, vi ind-
gari.

| Den Motiverende Samtale anses rela-
tionen mellem klient og radgiver ligele-
des som den mindste enhed: klienten er
oftest ikke bare motiveret per se. Klien-
tens motivation er i vid udstraekning
afhaengig af rddgiverens made at hand-
tere radgivningssituationen pa. Derfor er
det vigtigt, at man som radgiver er sig
det ansvar bevidst, og patager sig en
del af ansvaret for klientens motivation.
Som radgiver har man et ansvar for at
sikre, at klienten far de bedste betingel-
ser og rammer til at taeenke over sit liv og
til at finde sine egne motiver til eventuelt
at eendre adfeerd. Folger man anden i
Den Motiverende Samtale, har man
som radgiver gjort sit til at sikre de bedst
mulige betingelser for, at klienten kan
teenke frit om sin livsstil, og selv finde
sine gode grunde til eventuelt at eendre
sin livsstil.

Udgangspunktet for Den Motiverende
Samtale er spgrgsmalet: 'hvordan kan
radgiveren skabe en relation, som klien-
ten kan bruge konstruktivt?’ Svaret pa
dette spgrgsmal er, at radgiveren bgr
indtage en position i forhold til klienten,
der bygger pa en empatisk forstaelse,
hvor radgiveren ser klientens verden
med klientens gjne, saledes at klienten
ikke mgder fordemmelse men accept.
Carl Rogers skriver i 'On becoming a
person’, at mennesker generelt udvikler
sig bedst under denne empatiske relati-
on, uanset om det drejer sig om forael-
dres forhold til barn, underviseres for-
hold til elever eller lederens forhold il
sine ansatte. Rogers pointe er den, at
enhver hjzelperelation, der bygger pa
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principper om forstaelse og empati,
skaber mere ansvar, kreativitet, samar-
bejde og motivation hos den anden. Og
det er jo netop det, resultatet af enhver
motiverende samtale bar veere.

Hvis du vil vide mere om forholdet mel-
lem radgiver og klient, kan du evt. lzese
vores nyhedsbrev for foraret 2008 — her
gennemgas et konkret forsag, hvor man
har gennemanalyseret 38 klientsamtaler
for at finde ud af, hvilken radgiverad-
faerd der statistisk set har den bedste
indflydelse pa klientadfaerd. Pointen er
her, at egenskaber som empati, at stille
spgrgsmal, at udvise tro pa klientens
ressourcer og at understrege klientens
autonomi er de 4 steerkeste adfeerds-
manstre en radgiver bar udvise.

Efterarets kurser

| efteraret og til vinter tilbyder vi to kur-
ser: et 3-dages kursus i Den Motiveren-
de Samtale og vores SundhedsCoach
Uddannelse, der karer over 4 moduler
af 2 dage.

Begge kurser har fokus pa arbejdet med
at motivere mennesker til forandringer.
Vi arbejder med forskellige teorier som
Den Motiverende Samtale, Lasningsfo-
kuseret Samtale, Anerkendende Samta-
le og Systemisk teori.

Begge kurser er koncentreret omkring
implementeringen af metoderne i delta-
gernes egen hverdag og praksis. Derfor
er undervisningen lagt an pa en stor
grad af deltagerinvolvering og praksis-
traening. Undervisningen veksler mellem
kortere teoretiske indlaeg, praktiske
gvelser og eksempler, diskussioner og
videodemonstrationer.

Laes evt. mere om vores kurser pa
www.DenMotiverendeSamtale.dk

Train New Trainer kursus

Fra 15-19. september afholdes en Train
New Trainer uddannelse i Sverige, sa
har du lyst til at opna undervisnings-
kompetence i Den Motiverende Samtale
og dermed veere med til at udbrede me-
toden, kan du her fa de nadvendige
veerktgjer til at blive kleedt pa til at leere

andre Den Motiverende Samtale. Laes
mere her:
http://www.symposium.se/tnt.html

Nyt pa hjemmesiden

Vi har lagt et par nye redskaber ud til fri
download. Det ene veerktgj omhandler
trigger situationer og hjeelper til at over-
veje mulige strategier i forhold til disse.
Det andet vaerktoj retter sig mod afkla-
ring af ambivalens i forhold til kost. Og
derudover har vi lagt en lille oversigt
over Den Motiverende Samtales vee-
sentligste vaerktgjer og pointer. Veerkto-
jerne kan downloades her:
http://www.denmotiverendesamtale.dk/T
ilPraktikere.html

Du kan altid finde masser af spaenden-
de artikler og viden om Den Motiveren-
de Samtale pa vores hjemmeside
www.DenMotiverendeSamtale.dk.

Har du spergsmal eller lignende om
Den Motiverende Samtale eller indhol-
det af vores kurser, er du velkommen til
at kontakte os pa tlf. 4138 0089 eller pa

mail: gro@implement.dk

Med venlig hilsen
Gregers Rosdahl
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