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Ofte antager man i motivationsarbejdet, at motivation er
noget der skal fyldes pa udefra. At man som radgiver skal
overbevise personen om, hvad han/hun skal ggre, og at
man skal levere det gode argument, som personen ma
overgive sig til. Man antager ofte at man skal forandre
personen, og at man, sa at sige, skal putte noget i per-
sonen for at dette vil ske. Hvis man arbejder ud fra denne
forstaelse af motivationsarbejdet, vil man som radgiver,
formentlig arbejde meget med at give information og argu-
mentere for, at den person (klient eller borger) man taler
med, bar (eller maske oven i kgbet skal) sendre adfeerd.
Det kan eksempelvis veere laegen der forteeller patienten,
at han/hun skal holde op med at ryge, for ellers... eller
sundhedsradgiveren der forteeller diabetikeren, at han/
hun skal dyrke motion, for ellers... eller jobkonsulenten der
forteeller den ledige, at han/hun skal se at komme i gang
med at s@ge job for ellers... denne metode kaldes ofte

for Tankpassermetoden idet man her antager, at motiva-
tion er noget der fyldes pa af en radgiver i en udefra og
ind beveegelse. Ud fra Tankpassermodellen for motivation
anser man den person man taler med, som en person der
mangler motivation, og det er derfor radgiverens opgave at
fylde motivation pa.

Den Motiverende Samtale har i vide kredse indvarslet et
paradigmeskifte i motivationsarbejdet. Den Motiverende
Samtale forstar nemlig motivationsarbejdet pa en radikal
anderledes made i forhold til Tankpassermetoden. Motiva-
tionsarbejdet bestar, ifalge Den Motiverende Samtale, i

hgjere grad i at fremdrage noget fra personen der allerede
er der, end i at putte noget i personen, som ikke allerede

er der. | Den Motiverende Samtale arbejder man pa at
frembringe personens egne argumenter og gode grunde til
at lave en forandring. Man arbejder klientcentreret idet det
handler om at finde ud af, hvilke forandringer personen selv
er motiveret til og man arbejder med udgangspunkt i per-
sonens perspektiv pa sin egen situation og personens egne
gnsker for fremtiden. | Den Motiverende Samtale arbejder
man derfor i stgrre grad med spgrgsmal og i mindre grad
med direkte radgivning og aldrig med forsgg pa at overtale
personen.

En hyppig grund til at personer ikke andrer adfeerd er, at
de sidder fast i en ambivalent tilstand. Dét at sidde fast i
en ambivalent tilstand vil sige, at man er last fast fordi man
er splittet i forhold til sin adfeerd; at man pa en og samme
tid bade gnsker den og ikke @nsker den. Vi kender dette
faeenomen fra rygere, der ofte siger at de gerne vil stoppe
med at ryge, fordi det er usundt, men at de samtidig ogsa
synes, at det er hyggeligt at ryge. Det samme faesnomen
ger sig ofte geeldende for misbrugere, alkoholikere og
overveegtige personer: at man godt ved at ens adfeerd er
skadelig og i konflikt med nogle af ens vaerdier, men sam-
tidig er der ting ved adfaerden, som man holder af: mis-
brugeren der elsker kicket fra stofferne, alkoholikeren der
slapper af ved at drikke, den overvaegtige der hygger sig
med god mad og chips om aftenen.

Dét, at veere i en ambivalent tilstand omkring sin adfaerd,
betyder derfor ikke, at man ikke er motiveret til at aendre
den. Ordet ambivalens er sammensat af to latinske ord:
ambi, der betyder 'to’ og valens, der betyder 'gyldighed’.

At vaere ambivalent vil derfor sige, at man er motiveret i to
forskellige retninger og til to forskellige muligheder. Man
kan fristes til at sige, at der er dobbelt op pa motivation —
eller at der er 'happy hour’ pa motivation. Pointen omkirng
ambivalens er den, at den ambivalente person rent faktisk
allerede er motiveret, desvaerre er man bare motiveret til to
indbyrdes uforenelige ting — man behaver derfor ikke i sit
motivationsarbejde, at installere motivationen hos personen.
Snarere handler det om, i samarbejde med personen, at
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afklare ambivalensen ved at hjeelpe personen til at finde ud
af, hvilke af de to muligheder man egentlig er mest motiv-
eret for.

Den Motiverende Samtale er en evidensbaseret samtale-
metode, der pa baggrund af sit staerke evidensgrundlag
blandt andet anbefales af Sundhedsstyrelsen i forbindelse
med sundhedsfremme og forebyggelse. Metoden er udviklet
af de to psykologer Miller og Rollnick og er udviklet siden
starten af 1980’erne, hvor den oprindeligt blev udviklet til

at fare motiverende samtaler med alkoholikere og stofmis-
brugere. Metoden bruges i dag meget bredt inden for
hjeelpeprofessionerne, af blandt andet psykologer, leeger,
sygeplejersker, fysioterapeuter, jobkonsulenter, socialradgi-
vere, jordemgdre og feengselsfunktionzerer.

Der forskes i dag i anvendeligheden af metoden (inden for
hvilke omrader virker metoden?) og effekten af metoden
(hvor godt virker den?) Metoden har vist sig seerlig virksom
ved samtaler om aendring af adfeerd: f.eks. ved samtaler
med diabetikere, rygere, alkoholikere, stofmisbrugere og
inaktive. Metoden har derudover ogsa vist sig, at vaere
seerlig virksom ved behandlingen af psykologiske problem-
stillinger: eksempelvis ved behandlingen af angst, depres-
sion, tvangstanker, selvmord og skizofreni.

| Den Motiverende Samtale er man seerligt opmeerksom
pa relationen mellem klient og radgiver. En af hoved-
pointerne i Den Motiverende Samtale er, at motivation er
relationel. Det vil sige, at man som radgiver har et stort
ansvar for, om klientens motivation gges eller mindskes

i labet af samtalen. Vi ved vist alle sammen godt hvad vi
skal gare for at mindske motivationen hos vores samt-
alepartner: vi skal veere anklagende, tale om skyld, veere
konfrontatoriske og styrende og forteelle hvad personen
skal ggre. Denne tilgang vil sjeeldent skabe motivation til
forandring, men vil oftest skabe modstand mod forandring
eller modstand mod selve samtalen og hgjest sandsynlig
ogsa modstand mod radgiveren. Men hvad er det sa vi
skal gare for at gge motivationen hos klienten? Dette er
det interessante spgrgsmal Den Motiverende Samtale
gnsker at besvare:

Hvilken radgiveradfaerd skaber motivation til forandring hos
klienten? For at besvare dette spgrgsmal ma vi omkring
anden og grundprincipperne i Den Motiverende Samtale.

Anden i Den Motiverende Samtale

Anden i Den Motiverende Samtale bygger pé tre grund-
forstaelser af motivationssarbejdet mellem radgiver og
klient. Motivationsarbejdet bestar i at man gennem et
samarbejde med klienten, frembringer klientens argumenter
for forandring i en samtaleand, der bygger pa klientens
autonomi. Det handler om:

» Samarbejde ikke konfrontation

» At frembringe ikke installere

» Autonomi ikke autoritet

Samarbejde: Den Motiverende Samtale bygger pa en
samarbejdende relation mellem klient og radgiver, hvor man
i samarbejde udforsker klientens motivation. Det handler om
at finde ud af, hvad klienten selv er motiveret for, for derved
at mobilisere klientens indre motivation til foradringer. Kon-
frontation skal undgas. Jo mere konfronterende og styren-
de man som radgiver er, jo mere modstandssnak vil man
oftest m@de. Forskning viser at konfronterende radgivning
fgrer til modstandssnak, og at samtaler med hgj grad af
modstandssnak farer til mindre sandsynlighed for forandring
efter samtalen.

Frembringe: derudover handler det, som tidligere naevnt,
om at frembringe og ikke installere motivation. Dette gar
man gennem en nysgerrig og spgrgende tilgang, hvor man
gennem samtalen frembringer klientens egne argumenter
for forandring.

Autonomi: og endelig arbejder man bevidst med at under-
strege klientens autonomi ved at undga at veere den
autoriteere radgiver, der nok ved hvad klienten skal ggre.
Motivationsarbejdet sker i et rum, hvor klienten ikke er
tvunget til at treeffe en bestemt beslutning og hvor man
respekterer klientens ultimative ret til selv at bestemme over
sit liv. Hvis man som radgiver taler med en person der er
ambivalent (en ryger f.eks.), og man forsgger at overtale
denne person ('du ber stoppe med at ryge’), vil personen
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ofte forsvare den anden side af ambivalensen og hurtigt
finde gode argumenter for ikke at aendre adfeerden (‘'Jamen
det er sa hyggeligt’, "Jeg slapper af med rygningen’, osv.).
Det vil sige at resultatet af dette ‘'motivationsarbejde’ er,

at personen har talt sig selv ind i den position vi netop
gnskede han skulle aendre. Og hvad veerre er: personen
har kun hgrt sig selv komme med gode argumenter for ikke
at eendre adfeerd. Derfor er det vigtigt, at man ikke forsg-
ger at overtale klienten til at treeffe en bestemt beslutning,
da konsekvensen af dette ofte vil veere, at klienten, for at
understrege sin autonomi, vil argumentere for det modsatte
(dette er i overensstemmelse med den amerikanske psyko-
log Brehms teori om psykologisk reaktans der heevder, at
et menneske der far sin frihed begraenset pa vitale omrader
vil streebe efter at genvinde denne frihed. Jo mere tryk der
leegges pa dette menneske, eller jo mere frihed der naegtes,
jo mere modstand vil mennesket yde). Da vi blandt andet
motiveres af det, vi hgrer os selv sige, bliver man saledes
motiveret i retningen af status quo og bliver ikke bevaeget i
retning af forandring.

Principperne i Den Motiverende Samtale
Den Motiverende Samtale bygger pa fire principper:
» Udtryk empati

» Udvikling af diskrepans

+ Stgt troen pa egne evner

* Undga diskussion

Empati: Den Motiverende Samtale er som tidligere naevnt
en klientcentreret metode. | Den Motiverende Samtale er
det helt essentielt, at man arbejder pa at forsta klientens
perspektiv og syn pa sig selv og sit liv. Det vil sige, at

man respekterer klientens syn pa virkeligheden og at man
respekterer klientens gnsker for fremtiden. Det kan til tider
veere vanskeligt at arbejde empatisk: for nogle ar siden talte
jeg med en diabetiker, der allerede havde faet amputeret
en ta pa begge fgdder, og kun ville undga at miste begge
ben hvis han eendrede sin livsstil. Alligevel insisterede han
pa at fortsaette sit liv som hidtil. Og det kan virke meerkeligt,
set udefra. Et grundsyn i Den Motiverende Samtale er,

at vi mennesker er rationelle vaesener: vi har altid gode
grunde til at gere de ting vi ger, set fra vores eget perspe-

ktiv. Og det er personens perspektiv man ma sgge ind i,
nar man vil arbejde motiverende. Nogle af de grunde til at
den farnzevnte diabetiker jeg arbejdede med ikke gnskede,
at aendre sin livsstil handlede om, at han simpelthen ikke
troede at en aendring overhovedet kunne lade sig gare.
Set fra hans perspektiv gav det mening, at han fortsatte sin
livsstil uden motion og fed kost, fordi han ikke anede hvor-
dan han skulle kunne lykkes med en forandring.

Diskrepans: handler om at man arbejder pa at udvikle

en klarhed i klientens bevidsthed om, at der er en klgft
mellem, der hvor jeg er nu og der, hvor jeg @n-sker at
veere. At man hjeelper personen til at se, at der er en klgft
mellem personens handlinger og holdninger. Her handler
det om, i samarbejde med klienten, at afklare hvad der
er klientens hab og dramme og samtidig se pa, hvor-
dan disse haenger sammen med personens nuvaerende
adfeerd. Det kan f.eks. veere ved et arbejde med en
ryger, at se pa, hvad der sker hvis personen fortsaetter
sin rygning (ja statistisk set vil personen dg 10 ar fgr en
ikke-ryger), og se pa hvordan dette harmonerer (eller
ikke harmonerer) med personens gvrige veerdier. Ofte

vil rygere opleve en diskrepans mellem deres adfeerd og
de-res veerdier, som ofte handler om et liv med sundhed
eller, at kunne vaere der for barnebgrnene eller ikke at fa
kreeft eller, at vaere en rollemodel for bgrnene osv.

Tro pé egne evner: har i vid udstreekning at ggre med opti-
misme. Hvis ikke man som radgiver har hjulpet personen

til at se, at det er muligt at forandre sig, har man ikke flyttet
personen i forhold til at veere klar til forandring — og man har
derfor ikke opnaet noget som helst. Det var preecis dette der
gjorde sig geeldende i ovenstaende eksempel med diabe-
tikeren; denne person var ikke klar til forandring da han

ikke troede, at forandringen var mulig. Motivationsarbejdet
bestar saledes ikke kun i at udvikle diskrepans, men bestar
ogsa i, at hjeelpe personen til at se egne ressourcer sale-
des, at personen hjeelpes til at se mulige mader, at lgse sin
problemstilling pa. Her handler det om at udforske perso-
nens tidligere succeser, personens kompetencer og styrker
i gvrigt, og at hjeelpe til at udvikle en strategi, som personen
selv har en tro pa virker.
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Undga diskussion: det sidste sted man vil ende i en motiver-
ende samtale er at ende i den position, hvor det er dig, der
som radgiver argumenterer for forandring og klienten, der
argumenter mod forandring. Den diskussion vil ofte ende
med at klienten rykker sig i den forkerte retning. Og klienten
kender med al sandsynlighed dit manuskript, og har hart
din sang fgr med alle de gode rad og alle de gode grunde
til at @endre adfeerd. De kan selv fortseette linjerne i dit
manuskript, da de i kraft af deres ambivalens, kender alle
de gode argumenter for at lave en forandring. Der hvor en
motiverende samtale gerne skulle ende, er netop der, hvor
det som tidligere naevnt er personen selv, der leverer argu-
menterne for forandring. At det er personen selv, der taler
om de gode grunde til at forandre sig, og at det er personen
selv, der udtrykker forandringsudsagnene.

Den Motiverende Samtale og
forandringsudsagn

Der hvor Den Motiverende Samtale i seerlig grad adskiller

sig fra andre samtalemetoder, er i sit seerlige fokus pa det,

der i Den Motiverende Samtale kaldes forandringsudsagn
(eng.: change talk). Forandringsudsagn er de af klientens
egne udsagn, der taler for en given forandring. En del af den
forskning der i dag sker inden for Den Motiverende Samtale, er
rettet mod en @get forstaelse og en kategorisering af klientud-
sagn, og fokuserer specifikt p& sammenhasngen mellem de
udsagn en klient giver under en samtale, og de forandringer
klienten efterfglgende skaber. Her har man gennem forsag
pavist en klar forbindelse mellem forandringsudsagn i sam-
talen og efterfalgende forandringer. Betragt disse to saetninger:
« 'Jeg vil gerne kvitte smagerne’

* 'Rygning er bare en del af min identitet’

Hvis disse saetninger udtales af en ryger kan vi sige, at det
forste udsagn taler for en forandring, hvorimod det andet
udsagn taler for status quo. Det fgrste udsagn kalder man
i Den Motiverende Samtale for et forandringsudsagn, det
andet et status quo udsagn.

| Den Motiverende Samtale arbejder man ud fra den
forudsaetning, at der er en direkte forbindelse mellem
radgiverens adfeerd, klientens forandringsudsagn og de

reelle forandringer klienten skaber efterfglgende. At der er
en forbindelse mellem det klienten siger under en samtale
og de efterfalgende handlinger, kommer ikke som den store
overraskelse. Se f.eks. naermere pa disse to saetninger
udtalt af en ryger:

» ’Jeg kunne godt taeenke mig at holde op med at ryge’

« ’Jeg holder virkelig meget af min morgensmag’

Hvilken af disse to saetninger tror vi der vil komme mest

forandring ud af? Den ferste naturligvis. Denne saetning

udtrykker jo et gnske om forandring, hvorimod den anden

udtrykker et gnske om status quo. Som naevnt ovenfor er

den farste seetning et forandringsudsagn hvorimod den

anden seetning er et status quo udsagn. Se nu neermere pa

disse saetninger:

» ’Jeg kunne godt taeenke mig at kvitte smggerne’

» ‘Jeg tror godt at jeg kunne holde op med at ryge hvis jeg
besluttede mig for det’

» ’Jeg ved rygning er utrolig skadeligt for mit helbred’

» ’Jeg bliver simpelthen nadt til at stoppe — for mit helbreds
skyld’

Hvordan skal vi karakterisere disse udsagn? Ja de er jo alle
fire udsagn der taler for en forandring og kan derfor katego-
riseres som forandringsudsagn: det fgrste udsagn udtrykker
et gnske om forandring, det andet udsagn udtrykker en tro
pa egne evner i forhold til at kvitte smagerne, det tredje
udsagn udtrykker en grund til at holde op med at ryge,

det fijerde udsagn er udtryk for en erkendelse af ngdven-
digheden eller behovet af et rygestop. Forandringsudsagn
er altsa udtryk der forteeller noget om klientens:

* @nsker

* Evner

* Grunde

* Behov

... for at skabe en bestemt forandring.

Klientens udsagn

| Den Motiverende Samtale inddeler man groft sagt klien-
tens udsagn i to grupper:

» Forandringsudsagn

 Status quo udsagn
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Forskning inden for Den Motiverende Samtale har vist, at

jo flere forandringsudsagn klienten giver udtryk for i Igbet af
samtalen, jo mere sandsynligt vil det vaere at klienten skaber
reelle forandringer efterfglgende. Omvendt vil en samtale
med mange status quo udsagn indikere lav sandsynlighed
for forandringer. Og det lyder jo meget fornuftigt, at det er
mest sandsynligt at rygeren der i samtalen taler for rygestop
og giver udtryk for sit @nske eller naevner flere gode grunde
til at stoppe, har starre sandsynlighed for at blive ragfri end
den ryger, der taler for at fortseette med at ryge.

| Den Motiverende Samtale inddeler man forandringsudsa-
gnene i to hovedgrupper:

| forste hovedgruppe finder man klientudsagn der udtrykker:
* @nske om forandringer

* Evne til at skabe forandring

+ Grunde til forandring

» Behov for forandring

Disse kaldes far-forpligtelses former for forandringsud-
sagn. De farer i retningen af forandring, men de udlgser
ikke i sig selv forandring. At sige at man har et gnske om at
gere noget er ikke det samme som at sige, at man gor det.
Betragt disse to seetninger:

» ’'Jeg kunne godt teenke mig at blive ragfri’

 'Jeg kvitter smagerne nu!’

Der er klar forskel i disse to saetningers styrke — styrken
forteeller os noget om sandsynligheden for efterfglgende
forandring. Den fgrste saetning forpligter ikke personen i
samme grad til at kvitte sm@gerne, som den anden seetning
forpligter personen til at stoppe sin rygning.

| den anden hovedgruppe finder man klientudsagn der
udtrykker:

» Forpligtelse

 Allerede at tage skridt

Under forpligtelsesudsagnene falder udtryk som f.eks.: ‘Jeg
kvitter sma@gerne pa fredag!, ‘Jeg tager medicinen i mor-
gen’ og ‘Jeg lover at sige sandheden og kun sandheden’.

Disse udtryk svarer lidt til at sige "Ja’ i kirken — man forp-
ligter sig pa nogle konkrete og specifikke handlinger, nar
man udtrykker disse saetninger. Udtryk der falder ind under
det allerede at tage skridt, kan veere udtryk som: ‘Forleden
startede jeg péa at skeere ned pa smagerne’, "Jeg tog min
medicin i morges’, ‘Jeg lab en tur forleden’, "Jeg tog cyklen
pa arbejde her til morgen’. Disse seetninger forteeller os,

at klienten allerede har taget nogle (maske sma) skridt i
retning af forandring.

Forskellen pa disse to hovedgrupper er forskellen i styrken
af udtrykkene: sandsynligheden for reelle forandringer er
starst for den klient der udtrykker forpligtelses forandring-
sudsagn. Det er mere sandsynligt at den person der forplig-
ter sig pa at kvitte smagerne eller allerede er i gang med at
skeere ned pa smegerne, vil skabe forandring og blive ragfri
end en ryger der i en samtale 'blot’ giver udtryk for et gnske
om eller gode grunde til et rygestop.

Maden hvorpa disse forandringsudsagn passer ind i hinan-
den er oftest den, at bevidstgerelsen og forandringsproces-
sen starter med de sékaldte 'fgr-forpligtelses’ typer af
forandringsudsagn. Oftest taler klienter i en samtale jo forst
om hvad de vil (gnsker), hvorfor de vil skabe en forandring
(grunde), hvordan de kan gere det (evner) og hvor vigtig
forandringen er (behov). Jo flere af disse udsagn klienten
frembringer i samtalen jo mere sandsynligt er det, at der
bliver fyret op under motivationen til forandring og klienten
vil forhabentlig bevaege sig fra fgr-forpligtelses forandring-
sudsagn til forpligtelses forandringsudsagn. Stille og roligt
opbygges og styrkes forpligtelsen og klienten begynder at

Personens
adfeerd

For-forpligtende
udsagn

Forpligtende
udsagn

@nsker
Evner Forpligtelse

Forandring

Grunde Tage skridt

Ngdvendighed

Fig. 1
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tage sma skridt i retning af forandring (se fig. 1).

| et fors@g fra 2003 fandt man en forbindelse mellem
styrken af forandringsudsagn og klienternes efterfglgende
forbrug af hash: jo steerkere forandringsudsagnene i sam-
talen var, jo mere kunne man forudsige et lavere forbrug af
hash hos klienten i opfglgningsperioden. | et andet forsgg
fra 2004 fandt man ligeledes samme forbindelse mellem
klientsamtaler med hgj grad af forpligtelsesudsagn og
formindsket hashforbrug hos klienten efter tre maneder.
Jo flere forpligtelsesudsagn jo mindre forbrug! Det er det
at forpligte sig og det allerede at tage skridt der forudsiger
varig forandring.

Klientudsagn og Stages of Change

anr overvejelsesstadietl

Tilbage-
falds- Over-
stadiet vejelses-
stadiet

Vedlige-
holdelses-
stadiet

Malet er naet

Forbe-
redelses-
stadiet

Handlings-
stadiet

Fig. 2

Sammenholder vi inddelingen af klientudsagn i de fgrnaevnte
grupper, far-forpligtelses udsagn og forpligtelsesudsagn,
med Prochaska og DiClimente’s model om forandringens
stadier (se fig. 2) vil vi se, at farforpligtelsesudsagn typisk vil
komme fra en klientsamtale, hvor klienten befinder sig i de
tidligere stadier (fra overvejelsesstadiet til forberedelsessta-
diet), hvor forpligtelsesudsagnene typisk vil komme fra en
klientsamtale hvor klienten befinder sig i de senere stadier
(fra forberedelsesstadiet til handlingsstadiet)

De tidligere naevnte status quo udsagn vil vi ofte stade pa

ved en samtale hvor klienten befinder sig i far-overvejel-
sesstadiet.

Klientudsagn og motivation
A

Vigtighed

»
Tro pé egne evner
Fig. 3

Vi kan ogséd sammenholde inddelingen af forandringsuds-
agn med Miller og Rollnick’s model om motivation (se fig. 3)
Miller og Rollnick arbejder med motivation som en relation
mellem vigtighed og troen pa egne evner. Betingelsen for
at man er motiveret til at starte et ryge-stop er for det forste,
at man oplever det som vigtigt at holde op med at ryge.
Man skal kunne svare pa 'hvorfor’ spgrgsmalet for overho-
vedet at gé i gang med et rygestop. Her handler det om, at
personen skal se et rygestop som veerende i overensstem-
melse med sine veerdier, som f.eks. kan handle om veerdier
som helbred, rollen som rollemodel eller gkonomi. For at
veere motiveret til handling skal man dernaest ogsa have en
tro pa, at man faktisk kan gennemfgre forandringen. Troen
pa egne evner handler saledes i hgj grad om 'hvordan’
spgrgsmalet. Der er med andre ord to led i motivationsar-
bejdet: dels afklaring af vigtighed og dels udarbejdelse af
en realistisk strategi for forandring. Det nytter ikke noget
kun at fokusere pa hvorfor man skal holde op med at ryge,
hvis ikke man samtidig har en ide om hvordan man skal
kunne lykkes med det; uden begge ting sker der ingenting.
Hvis man kun har hjulpet personen til at se hvor vigtig en
forandring er og ikke ogsa har styrket personen i sin tro pa
egne evner, har man faktisk ikke hjulpet personen. Oftest vil
der ske det at personen vil foretage en efterrationalisering
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og sige ‘Jamen sa var det ikke sa vigtigt alligevel’. Dette er
en naturlig psykologisk reaktion pa at skulle leve med den
frygt eller frustration det kan veere at gnske noget man ikke
kan fa. Vi kender det fra vores udtryk: ‘De er sure sagde
reeven om rgnnebaerrene’. | motivationsarbejdet bgr man
altid starte med at afklare vigtigheden farst: det nytter ikke
noget at tale til en ryger om, hvordan personen kan holde
op med at ryge, hvis ikke personen kan se vigtigheden af at
holde op med at ryge.

| relation til forandringsudsagnene ovenfor, kan man
forvente at fa et stigende antal af disse i takt med at vig-
tigheden af forandring @ges. | arbejdet med vigtighed og
afklaring af veerdier vil klienten udtrykke forandringsudsagn
som gnsker, grunde eller behov for forandring. Det er ikke
sikkert at den klient der giver udtryk for disse udsagn er klar
til at forpligte sig og springe ud i forandringen og udtrykke
de steerkere forpligtelses forandringsudsagn. Betragt seet-
ningen:
» 'Jeg onsker virkelig at kvitte sm@gerne, men jeg tror ikke
jeg kan’

Klienten der udtrykker denne seetning har erkendt at en
forandring er vigtig, men har ingen tro pa at forandringen
kan lade sig gare. Personen er ambivalent.

Typisk vil de steerke forpligtelsesudsagn komme fra en klient

der er ret afklaret omkring sin ambivalens. Forandrings-

udsagn fra hovedgruppe 1 kan sagtens komme fra en klient

der er ambivalent. Betragt igen saetningen:

» 'Jeg ansker virkelig at kvitte sm@gerne, men jeg tror ikke
jeg kan’

Klienten taler bade for forandringen og mod forandringen pa
en og samme tid. Giver det mening? | allerhgjeste grad.

Klientudsagn og ambivalens

| Den Motiverende Samtale forstar man ikke ambivalens som
et udtryk for irrationalitet eller som noget unormailt. Tveerti-
mod ser man ambivalens som en normal ting ved det at veere
menneske. Vi er ambivalente omkring mange ting og ogsa
ofte vigtige ting: vi ser fordele og ulemper ved vores job, vi

ser fordele og ulemper ved vores bopzel, ja maske endda
vores partner ser vi fordele og ulemper ved. Der er som bek-
endt fordele og ulemper ved stort set alt hvad vi mennesker
foretager os og det at vaere 100 pct. afklaret om noget, er nok
snarere undtagelsen end det er reglen.

Som sadan er ambivalens ikke noget man ngdvendigvis
skal forsgge at undga. Men ambivalens kan fastholde en
person i en uholdbar situation i leengere tid og som sadan,
gar afklaring af ambivalens forud for ethvert forandringsar-
bejde hvor en person er ambivalent.

Lad os kigge pa den ambivalente ryger: rygeren synes det
er dejligt at ryge, men har samtidig nogle bekymringer,

der angar helbredet og risikoen for at udvikle kraeft. Her
handler det i motivationsarbejdet om at hjeelpe personen
til at blive afklaret omkring sit forhold til rygning. Dette
afklaringsarbejde bestar i afklaring af veerdier og @nsker
og bestar i at hjeelpe personen til at se, at der evt. er en
uoverensstemmelse (diskrepans) mellem handlinger og
holdninger. En diskrepans kunne i dette tilfaelde handle
om at personen ryger, men samtidig har et gnske om
sundhed. Her vil man gennem Den Motiverende Samtales
redskaber (abne spgrgsmal, anerkendende udsagn, refle-
kterende lytning og op-summering) hjeelpe personen til at
blive klarere pa sig selv og egne veerdier, og gennem sam-
talen hjaelpe klienten til at frembringe forandringsudsagn
og derved styrke klientens motivation. Jo mere afklaret
ambivalensen bliver, jo staerkere forandringsudsagn vil der
fremkomme i samtalen.

Hvilken indflydelse har radgiveren pa
samtalen

For nogle ar siden lavede man et forsgg hvor radgiveren i
en klientsamtale hvert 12. minut skiftede mellem en kon-
fronterende tilgang og en empatisk/forstaende tilgang.
Resultatet var tydeligt: den konfronterende tilgang fulgtes
af modstand fra klienten, hvorimod den empatiske tilgang
oftest fulgtes af forandringsudsagn. Radgiveren har saledes
en stor indflydelse pa, hvad der kommer ud af samtalen og
radgiverens adfaerd kan i stor grad modvirke eller fremme
forandringsudsagn.
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Den radgiveradfeerd som Den Motiverende Samtale bygger
pa, og som forskningen viser fremmer forandringsudsagn,
er en adfaerd der bygger pa de klientcentrede principper.
Disse principper indebaerer specifikt at tage udgangspunkt i
klientens situation, perspektiv og gnsker, at understrege kli-
entens autonomi i forhold til forandring, at bevare optimisme
og en tro pa klientens evner, altid at bede om tilladelse
inden man giver sin ekspertviden, at stille &bne spargsmal
og at lytte reflekterende. Fordi forandringsudsagn sjeeldent
fremkommer nar klienten er i opposition til r&dgiveren, bar
man reducere modstanden ved, at undga konfrontationer,
advarsler, trusler og bedrevidende rad.

Den Motiverende Samtale er dybest set en made at veere
sammen med et andet menneske pa. Den Motiverende
Samtale beskriver en metode til et samvaer med et andet
menneske. Samvaeret bygger pa at stille spgrgsmal og
lytte, snarere end at give svar og lgsninger. Og det bygger
helt grundliggende pa, at der skal to mennesker til ikke at
samarbejde. Vi har ofte tendens til at sige om en person
der udviser modstand i en samtale, at denne person ikke
samar-bejder. Men der er en anden made at se situationen
pa: man kan ogsa anleegge det synspunkt, at der er en rad-
giver der ikke mgder klienten, der hvor klienten er og netop
derfor udviser klienten modstand. Det er ikke kun klienten
der ikke samarbejder: det er i hgj grad ogsa radgiveren. Se
pa folgende situation: en fader rejser sig pludseligt for at
tage tojet af sit 3-arige barn sa barnet kan komme i seng.
Faderen tager fat i barnet og begynder uden varsel at tage
barnets trgje af. Barnet ger modstand og stritter i mod.
Faderen siger: ‘Nej lille-Peter nu samarbejder du ikke'.
Pointen er, at det ggr faderen heller ikke! Der er ikke kun
én person der ikke samarbejder. Man kan ikke samarbejde
alene; det ligger jo i selve ordet, og falgelig skal der ogsa to
mennesker til ikke at samarbejde!

Radgivere mgder ofte klienter der har modstand mod
samtalen. Det er ofte tilfaeldet hvor klienter er tvunget til

en radgivningssamtale. Radgiveren har ingen indflydelse
pa hvordan klienten har det, nar han/hun traeder ind ad
daren. Det radgiveren har indflydelse pa er hvorvidt klienten
fortsaetter med at have modstand. Og her er udfordringen

for radgiveren at mgde klienten der hvor klienten er og
arbejde klientcentreret ved at respektere klientens folelser
og oplevelser — ellers vil samtalen blive en brydekamp
mellem to modstandere og ikke en dans mellem to dan-
separtnere, hvor radgiveren respektfuldt ferer klienten (se
fig. 4) Jo mere radgiveren er i stand til at g med modstan-
den, og jo mere empatisk og forstdende radgiveren er, jo
mere sandsynligt er det, at klienten undervejs i samtalen vil
fremsaette forandringsudsagn.

Evidens for forholdet mellem radgiveradfaerd
og forandringsudsagn

| 2003 blev der udfart et forsag hvor man sporede sam-
menhaengen mellem radgiveradfeerd og meengden af
forandringsudsagn fra klienten. Her fandt man en klar
sammenhaeng mellem sandsynligheden for forandring
og en radgiveradfeerd, hvor man understregede klien-
tens autonomi, ved at spgrge om lov inden man gav sin
ekspertviden, og ved at give udtryk for sin optimisme i
forhold til forandring.

| 2005 udfarte man et lignende forsgg hvor man ligeledes
fandt en sammenhaeng mellem radgiveradfeerd der er konsis-
tent med Den Motiverende Samtale og en umiddelbar forg-
gelse af sandsynligheden for at klienten ville tale om gnsket
for forandring, grundene for forandring, behovet for foran-
dring og troen pa forandring. | fors@get afkodede man 38
klientsamtaler for radgiveradfeerd der var konsistent eller ikke
konsistent med Den Motiverende Samtale, og man afkodede
samtidig samtalerne i forhold til forandringsudsagn og status
quo udsagn. Her fandt man at radgiveradfaerd konsistent
med Den Motiverende Samtale afstedkom 183 forandrings-
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udsagn hvorimod radgiveradfeerd der var inkonsistent med
Den Motiverende Samtale (konfronterende radgivning) kun
afstedkom 33 forandringsudsagn. Forsgget viser at den rad-
giveradfeerd der giver feerrest forandringsudsagn er: at give
rad uden tilladelse, at konfrontere klienten, at forsgge at styre
klienten i en bestemt retning, og at advare klienten om hvad
der vil ske hvis ikke han/hun ikke laver en forandring.

Afslutning

Fokus for Den Motiverende Samtale ligger pa relationen
mellem radgiver og klient. Forskningen viser at der er en
klar forbindelse mellem radgiveradfeerd, forandringsudsagn
og sandsynligheden for at klienten aendrer adfeerd efter
samtalen. Derfor pahviler der radgiveren et stort ansvar.
Hvorvidt en klient gar fra en samtale motiveret eller ikke
motiveret for en given forandring, er i en vis grad afhaengig
af radgiveren og dennes adfzerd. For radgiveren handler
det om at arbejde klientcentreret, at stille spargsmal og lytte
og veere sammen med klienten pa en respektfuld made der
bygger pa i samarbejde med klienten at frembringe dennes
egne gode grunde til at lave forandringer.

Personens
adfzeerd

Den Personens
professionelle udsagn

@nsker
Empatisk Evner
Spergende

Grunde
Nodvendighed
Forpligtelse

Tage skridt

Autonomi Forandring

Optimisme

Fig. 5

Selvfglgelig kan man ikke forandre alle: Den Motiverende
Samtale er ikke en magisk trylledrik. Naturligvis er der
personer der ikke er motiveret for en forandring uanset
hvad man som radgiver ger i samtalen. En af pointerne
med Prochaska og DiClimetes model om forandringens
stadier (Stages of Change) er jo netop ogsa at vise, hvorfor

nogle mennesker ikke forandrer sig: her er svaret ganske
simpelt det, at de ikke er motiveret. Modellen kan ogsa
bruges til det der er pointen i Den Motiverende Samtale:

at mgde personen der hvor vedkommende er og matche
sine samtalestrategier til hvor klar vedkommende er til en
given forandring. Er personen i de tidlige stadier i Stages

of Change bgr vi som radgivere ggre noget andet, end

hvis personen er i de senere stadier. Som radgivere ma vi
til stadighed spgrge os selv, hvor klar klienten er til foran-
dring. Og et af de tydelige tegn vi har til at afkode dette er
selvfglgelig det klienten siger. Vi har inddelt klientudsagn

i hvorvidt udsagnene taler for eller i mod forandring: er
udsagnet et forandringsudsagn eller er det et status quo ud-
sagn. Derneaest har vi her inddelt forandringsudsagnene i to
hovedgrupper: fgr-forpligtelses forandringsudsagn (@nsker,
evner, grunde og behov) og forpligtelses forandringsudsagn
(forpligtelse og at tage skridt). Det klienten siger forteeller
os, om vi skal arbejde med 'hvorfor’ spgrgsmalet som f.eks.
at afklare klientens ambivalens, og om vi skal arbejde med
veerdier eller om klienten er klar til at tale om ’hvordan’
spgrgsmalet, der handler om troen pa egne evner og ud-
viklingen af en realistisk strategi og handlingsplan.

Hvis vi som radgivere lytter og er opmaerksomme pa det
klienten siger, kan vi fremme forandringsudsagn og der-med
veaere med til at opbygge klientens motivation til forandring.
Og her kraever det at der er to personer der samarbejder.

Afrunding

Du kan altid finde masser af speendende artikler og viden
om Den Motiverende Samtale pa vores hjemmeside www.
DenMotiverendeSamtale.dk

Har du spgrgsmal eller lignende om Den Motiverende Sam-
tale eller indholdet af vores kurser, er du velkommen til at
kontakte os pa telefon: +45 3179 1080 eller pa email:
gregers@denmotiverendesamtale.dk

/Gregers Rosdahl
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