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Uvod

Uspéch ndpravy i prevence nezadoucich zplsobd chovani spociva v tom, jak se klientlim (odsouzenym)
dafi uskutecniovat ve svém Zivoté zZadouci zmény a jaka Cini rozhodnuti. VétSina téchto rozhodnuti a
zmén neni pod kontrolou néjakého poradce ¢i jiného pracovnika ani blizkych osob dané osoby a
vétsinou je nelze ani vynutit, pripadné takovyto pristup nema dlouhodoby efekt. Zakladni otazkou je
tedy motivace klientl ke zméné a dulleZitou dovednosti pracovnika je vést rozhovor tak, aby pomohl
klientdm nachdzet to, co pro né v Zivoté ma smysl a hodnotu a posilil jejich motivaci téchto cill
dosahovat. Je dobré si uvédomit, Ze vétSina veskeré komunikace s druhymi lidmi ma za cil motivovat —
ovlivnit prozivani, postoje, rozhodovani a chovani, jak v kratkodobém, tak v dlouhodobéjsim horizontu;
ne vsechny pristupy jsou ale Ucinné. Prosby, pfesvédcovani, kontrola a natlak ¢asto vedou k podvadéni
nebo k pouze formalni spolupraci. Motivaéni rozhovory (angl. motivational interviewing; Miller,
Rollnick, 2013; u nas Soukup, 2014) jsou zplsobem, jak vést rozhovor zaméreny na hledani a posilovani
vnitfni motivace ke zméné, na podporu pfi rozhodovani, pfi uskute¢novani a udrzovani zmény. Jak dale
uvidime, jsou uzitecné i pfi feSeni béZné se vyskytujicich obtiZi v procesu napravy, jako je ambivalence,
naruseni vztahu a spoluprace, nedlvéra ve smysl a U¢innost pomoci ¢i nafizeni. Z pohledu motivacnich
rozhovor(l motivace neni néco, co ¢lovék uz a priori musi mit, a odpor k aktivni spolupraci nemusi
znamenat, Ze nemUZe mit smysl; naopak, motivaci lze ovlivnit a jeji posilovani je soucasti prace
poradce. V Uvodu tohoto struéného prehledu se podivdme na poznatky, které je pfi praci s motivaci
vhodné zohlednit, a na zakladni vztahové predpoklady, které praci s vnitfni motivaci umoznuji.

Motivacni rozhovory jsou

na clovéka orientovany poradensky pristup

zaméreny na zkoumani a reseni ambivalence.
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Motivacni rozhovory ,,v kostce”

partnerstwi
prijeti (s dorazem na autonomii)
souciteni
evokace
odolat napravovacimu reflexu
vyjadreni empatie
prohlubovani rozporu -
podporda

principy

otevrené otdazky

" afiimace
dovednosti [

souhm
poskytovani informaci

touhy )
schopnosti g?;fﬁ;ﬂ::e
Sg:fggz konkrétni kroky
Zméndad
chovani
POZNAMKY
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Poznatky o procesu zmény

- kolo zmény

- ambivalence

- napravovaci reflex a reaktance

- vztahova sloZka

- predpoklady zmény a pfipravenost ke zméné

POZNAMKY
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Kolo zmény

pred uvazovanim
0 Zméné

frvald  _ BREEIFEL] uvazovani
zména zmény o zmé&né

priprava

na akci

Ukol: pomoci klientovi se posunout do dal$i faze (ne ,vylé&it”).
Co lze v jaké fazi délat:

- prekontemplace: dozvédét se co nejvice; pozorné naslouchat a poskytovat citlivou a
empatickou zpétnou vazbu; citlivé rozvijet rozpory, pokud jsou; umozZnit jim vyjadfit své
nazory a pocity; nabidnout informace; véfit v moznost zmény, podporovat dobry kontakt

- uvaZovdni o zméné - analyza rizik a ziski: podporovat fe¢ zmény, poskytnout informace
(neutralné), zkoumat obé strany (pfinosy a rizika souc¢asné chovani), rozvijet rozpory

- vypracovdni planu a priprava na akci (rozhodnuti): vypracovat Gcinny plan, nabidnout
moznosti

- akce — uskutecnéni planu: empatické naslouchani, ocenéni Uspéchl a podpora jejich
rozhodnuti, kontrola planu (vyhovuje tak, jak je?), podpora budovani vlastnich schopnosti
(pripisovat Uspéchy sobé, ne okolnostem)

- udrZeni zmény: prevence relapsu, predvidani prekazek, podpora aktivniho udrzeni
dosazenych zmén,

- relaps: uklouznuti neznamena Uplné selhani, moZnost poucit se, najit pri¢iny relapsu; udrzet
kontakt
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Ambivalence je obecny lidsky prozitek, doprovazejici témér kazdou situaci rozhodovani. Na jedné
strané ambivalence jsou dlvody k zachovani soucasného stavu, na strané druhé divody ke zméné
chovani. Vétsina lidi s nadvahou by uvitala, kdyby se jim podafilo hmotnost sniZit, a vétsina kurak( vi
o Skodlivych dusledcich koureni; neznamena to viak, Ze jsou pro zménu rozhodnuti a néco pro ni délaji.
Stejné tak vétsina klientd zaziva chvile, kdy nejsou se svym chovanim spokojeni, néjaka jejich ,,¢ast” vi,
Ze neni v poradku — zaZivaji ambivalenci. ProZitek ambivalence ovsem neni pfijemny a je béZné, Ze nad
danym tématem prestaneme uvaZovat, pfipadné, v zavainéjSich situacich, nastoupi nejrlzné;jsi
psychické obrany (racionalizace, popfeni, zlehéeni, rezignace aj.). Ty slouzi k tomu, aby bylo prozivani
situace subjektivné snesitelnéjsi a abychom mohli v bézném Zivoté lépe (nebo vibec) fungovat — tézka
ambivalence mlze nasSe chovani paralyzovat. Pfi praci s motivaci se zaméfrujeme predevsim na
zkoumani ambivalence a pomoc pfi jejim feSeni — to v mnoha pfipadech ke zméné staci, protoze
jakmile se rozhodneme, tj. vyfeSime ambivalenci, obvykle vime, co a jak mame délat. Obecné je dobré
mit na paméti, Ze kazdy ¢lovék ma dobré dlvody ke svému chovani, byt mize byt v néjakém ohledu
Skodlivé nebo nevyhodné, a Ze tyto dlvody je dobré zndat a brat je vazné. Z pohledu motivacnich
rozhovorl je pak tzv. nedostatek motivace vniman jako projev konfliktu motivd, tj. pfedpoklada se, ze
ve spektru prozivani i malo motivovaného ¢i nemotivovaného klienta Ize najit jak dobré divody pro
soucasné (nevyhodné) chovani, tak ale i dobré dlvody proti nému, ke zméné.
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Napravovaci reflex a reaktance

Napravovaci reflex (angl. righting reflex) je komunikaéni vzorec/reflex a jde o projev nasi obecné
potieby pomahat. Tato potieba, aby se véci dély tak, jak maji (pomoci, zamezit utrpeni, omezit riziko
apod.), je zakotvena geneticky a zaklada se na ni napt. nase schopnost spolupracovat nebo pecovat o
druhé; je zaroven ve svém projevu kulturné modifikovana. V hovoru se projevuje predevsim na strané
poradce jako tendence radit, informovat, upozorniovat, navrhovat, konfrontovat, zadat, vyhroZovat,
nutit — to vse s cilem pomoci druhému k zddouci zméné chovani, k rozhodnuti.

Psychologicka reaktance je osobnostni rys (ma ho kazdy ¢lovék, byt v rizné mire), ktery vyjadfuje
snahu zachovat si svoji vnitini svobodu se rozhodovat. Projevuje se jako tendence reagovat na
omezeni své subjektivné pocitované svobody opacnou reakci. Reaktance klientl se v rozhovoru
s poradcem mUzZe projevit jako tendence oponovat a obhajovat se — zpochybriovat doporuceni nebo
pozadavky, uvadét divody, pro¢ dana véc nejde Ci je obtizna, mluvit spiSe o prekazkach, nez o
moznostech; nejéastéji byvaji takové vyroky uvozeny slovy ,,ano, ale...”. DlleZité pfitom je, Ze to neni
zamérna reakce (promysleny usudek), ale je to komunikacni reflex, tedy automaticka reakce na
vhimané omezeni ¢i ohroZeni svobody (minéno svobody vnitini — takové ohroZeni mize vyvolavat
natlak, konfrontace, napravovani aj.).

Vyznam téchto dvou jevl spociva vtom, Ze kdyZ se u pracovnika projevi (zcela pfirozené) potreba
pomdhat, napravovat, vyvola to u klienta potfebu se obhajovat. Oviem, jak ddle uvidime, kdyz lidé
mluvi v neprospéch zmény, tj. uvadéji dlivody, pro¢ néco nejde, proc to neni dlleZité nebo to nechtéji,
pravdépodobnost zmény se snizuje. Jinymi slovy, situace, kdy pracovnik radi (varuje, konfrontuje...),
vede Casto automaticky k tomu, Ze se klient zaéne obhajovat a jeho motivace ke zméné v dlsledku
toho klesa. To nam miize pomoci porozumét tomu, proc¢ ani nékteré dalsi pristupy k motivaci obvykle
nefunguji — napt. expertni pfistup, ddraz na selhavani a nedostatky, hledani viny a vinik(, dobré rady,
poucovani, opakované vysvétlovani, presvédcovani, Ze zména pomUzZe, povzbuzovani typu , Dejte se
do toho!”, ,To zvladnete!” A neni to dano osobnosti ¢i situaci klienta nebo projevem nedostatku
motivace, nybrz tim, jak s nim pracovnik mluvi. Mira motivace je tedy do zna¢né miry interpersonalné
ovlivnitelna — maze se v prlbéhu rozhovoru vytracet, ale mGze také silit.

MICHAL-RASZKA motivacni
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Vztah

Dobry pracovni vztah, charakterizovany akceptaci (nehodnocenim), respektem, partnerskym
pfistupem a empatii je zakladnim prostfedkem terapeutické zmény, oblast prace s motivaci
nevyjimaje. Kvalita vztahu a stim souvisejici zplsob prace muize byt dlleZitéjsi nez konkrétni
poradenska modalita, kterou pracovnik pouziva. Vyzkumy preferenci samotnych klient( tykajicich se
charakteristik jejich poradcl ukazuji, Ze nejdalezitéjsimi kvalitami jsou akceptace, vitalita, podnétnost,
odbornost, ocenuji podporu, chapavost, divéryhodnost, aktivitu, flexibilitu, uznani, schopnost projevit
emoce (vyzkum se tykal zdravotnictvi, ale Ize pfedpokladat, Ze v jinych oblastech to je podobné). Dobry
pracovni vztah se projevuje divérou a otevienosti, coZ mimo jiné umoznuje hovofit o nepfijemnych
vécech, napf. zkoumat ambivalenci a skrytéjsi aspekty motivace. Schopnost navazovat s klienty takto
charakterizovany vztah je vysledkem urcitych schopnosti, dovednosti a snahy a také postoje, Ze to ma
smysl.

MOTIVATIONAL
INTERVIEWING

LISTEN with empathy:

Seek to understand their values, needs,
abilities, motivations and potential barriers
to changing behaviors.

R
il
Il
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Predpoklady zmény a pripravenost ke zméneé

CHCI

0 100%

0 100%

S urcitou mirou zjednoduseni Ize rozliSit dvé zakladni dimenze motivace:
1) subjektivné vnimanou dulezitost zmény (jak moc chci),
2) miru, v jaké se citim byt schopny zménu uskutecnit.

DuleZitost zmény je dana vnimanou diskrepanci mezi potfebami, hodnotami a cili klienta na jedné
strané a soucasnym stavem a jeho aktudlnim chovanim na strané druhé. Pocit schopnosti souvisi se
zdroji, které klient ma, a také s moznosti tyto zdroje vyuzivat — patfi sem zkusSenosti, minulé Uspéchy,
dovednosti, podpora, informace, pfiméfena narocnost zmény. Takovyto popis dimenzi motivace je
v protikladu ke zjednodusenému chdpani motivace jen jako otazky chténi (toto zjednodusené chapani
je charakterizovano vyroky typu: ,,on nechce/chce malo/jesté nedopadl na dno/je liny” apod.).

Lidé se také lisSi mirou pripravenosti ke zméné. Nékdo o ni neuvazuje ani v delSim ¢asovém horizontu,
jiny se k ni odhodlava a svadi boj se strachem, dalsi uz je viceméné pfipraveny. V kazdé z téchto fazi je
doty€na osoba schopna vyuiit jiny typ intervence — v prvnim pfipadé napf. diskusi o vyhodach a
nevyhodach soucasné situace, ve druhém pripadé emocni podporu, aktivizaci zdroji a zkoumani
moznosti jeji realizace, ve tfetim pobidku ,Co zkusite do naseho pfistiho setkani?“ A naopak, nevhodné
nacasovana intervence (napf. navrh, jak uskutecnit zménu, nékomu, kdo ji jesté nevnima jako
dllezitou), ¢asto vede k obhajovani a vzajemné nespokojenosti.

POZNAMKY
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Podstata ucinnosti MR — vztahova a technicka slozka

Motivacni rozhovory maji dvé zakladni sloZzky — vztahovou a technickou. Vztahova slozka se tyka
celkové kvality a jednotlivych aspektl pracovniho vztahu, které se ukazuji jako Uucinné a mély by byt
pritomny. Technickd sloZzka se tyka strategie vedeni rozhovoru, predevsim cilené evokace urcitych
aspektl reci ¢i typu vyroku klienta (tzv. feci zmény). Obé tyto slozky se navzajem ovliviiuji a doplriuji,
nicméné lze fici, Ze pokud nejsou naplnény pozadavky na kvalitu vztahu, samotné techniky a strategie
vedeni rozhovoru nebudou pfili§ Gcinné. Dodejme ovSem, Ze dobry vztah se vytvafi i technicky
vhodnym vedenim rozhovoru (uZite¢nymi technikami jsou reflexe, oteviené otdzky, afirmace a
shrnovani).

Zakladni charakteristiky vztahu

Vztahovou slozku  motivacnich  rozhovorll lze
charakterizovat ¢tyfmi zakladnimi principy:
spoluprace
a) partnerstvi a spoluprace: pracovnik i klient jsou
v l1éCbé stejné dlleZitymi partnery a oba to tak také musi
vnimat. Obrazné si lze predstavit, Ze pracovnik a klient
evokace prijeti se sesli na cesté a spolecné Celi tomu, co pfichazi.

b) akceptace: prijeti klienta takového, jaky je, otevird

dvere ke zméné. Hodnoceni (opak akceptace) nuti druhé
souciteni se chrdnit; ménit své chovani v takové situaci je pak
obtizné. Tato slozka vztahu ma Ctyfi  zakladni
komponenty: respekt a akceptace autonomie klientd,
jejich svobody byt a rozhodovat se (coz ale nijak
nezpochybriuje omezeni dand napf. pobytem ve vézeni); zakladni respekt ke klientim jako k lidskym
bytostem, majicim hodnotu a zasluhujicim Uctu; pfesna empatie — jinymi slovy zajem a snaha o co
nejpresné;jsi porozumeéni tomu, jak klienti vidi svét; zdjem a snaha vidét a hledat kvality, snahu, Uspéchy
(a toto vse klientim sdélovat), spiSe nez kritizovat a vidét spiSe selhani a neuspéchy.

c) souciténi (angl. compassion): primarni je zajem o dobro a prospéch klient(li, zamér prospét, ulevit,
neuskodit. Prevazi-li v kontaktu s klientem jiny zdjem, napf. osobni nebo zdjem organizace, tato
podminka neni naplnéna.

d) princip evokace: tim je minéna snaha poradce vést rozhovor tak, aby klient sam pfichazel s napady,
motivy ke zméné, zkusenostmi, aby pfemyslel nad moZnostmi, které ma. Pfedpokladdame, Ze alespon
néjaka ,¢ast” klienta je motivovana ke vhodnéjsimu/udrzitelnéjsimu zplsobu chovani, a nasi snahou
je tuto €ast najit, aktivizovat. Klienta nevidime jako prazdnou nadobu, do které je tfeba informace, rady
a motivaci ,nalit”, nybrzZ jako studnu, kde toto vse alespon v néjaké mife je a my se to snazime najit,
evokovat (,,dostat na povrch”).

11
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Cty¥i faze motivaénich rozhovort

evokace

zameéreni

pracovni vztah

Motivacni rozhovory nejsou souborem jednotlivych technik, ale pfedstavuji cileny a strukturovany
zpUsob vedeni rozhovoru. Tento proces lze popsat pomoci ¢tyf navazujicich fazi, které se vzajemné
prolinaji a tvofi pfirozeny ramec spoluprace s klientem.

Témito faze jsou:
e navazani vztahu (engaging)
e zaméreni (focusing)
e evokace (evoking)
e planovani (planning)

Nejde o pevné oddélené kroky. V pribéhu rozhovoru se k nim ¢asto vracime podle potfeb klienta i
vyvoje situace. Jako bychom chodili po pomyslinych schodech.

Navazani vztahu

Navazani vztahu je zadkladem veskeré dalsi prace. Bez pocitu bezpeci, respektu a pfijeti klient obvykle
nebude oteviené hovofit o svém prozivani ani o ambivalenci.
Cilem této faze je vytvofit pracovni alianci zaloZzenou na spoluprici.

Navazani vztahu podporujeme zejména prostfednictvim:
o reflektivniho naslouchani
e otevienych otazek
e respektu k autonomii klienta
e autentického zajmu

12
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Znamky dobte navazaného vztahu:
e klient hovofi oteviené
e reaguje spontanné
e nevystupuje vyrazné defenzivné
e rozhovor plyne pfirozené

Naopak napéti, stru¢né odpovédi nebo ¢asté obhajovani mohou signalizovat potfebu se k budovani
vztahu vratit.

Je dlleZité mit na paméti, Ze navazovani vztahu nekonci po Uvodu setkani — jedna se o proces, ktery
pokracuje po celou dobu spoluprace.

Vs

Zaméfeni

Jakmile je vytvoren dostatecné bezpecny vztah, prichazi na fadu hledani sméru rozhovoru. Zaméreni
znamena spolecné s klientem ujasnit, éemu se chcete vénovat a jakd zména je v danou chvili relevantni.
Nékdy klient pfichazi s jasnym tématem, jindy je oblast zmé&ny nejasna nebo jich je vice. Ukolem
pracovnika neni téma urcovat, ale pomoci klientovi ho objevit a pojmenovat.

Zameéreni zahrnuje:
e mapovani moznych témat
e zkoumani priorit klienta
e hledani spolecného cile rozhovoru

Uzite¢né otazky mohou byt napfiklad:
e ,0 cem by pro vas dnes bylo nejdilezitéjsi mluvit?“
e ,Co byste si pral, aby bylo jinak?“
e ,Na co by mélo smysl se dnes zamérit?“

Dobré zaméreni zvysuje efektivitu rozhovoru a sniZuje riziko, Ze se bude ubirat mnoha sméry bez
jasného cile. Pokud se v prlibéhu setkani objevi nové, vyznamnéjsi téma, je prirozené zaméreni upravit.

Evokace

Evokace predstavuje jadro motivacnich rozhovoru. Jejim cilem je podpofit klienta, aby sdm formuloval
dlvody ke zméné a hledal vlastni motivaci. Vychazime z predpokladu, Ze zdroje ke zméné se nachazeji
pfedevsim v klientovi — nasim Ukolem je pomoci je objevit.

Evokace se zaméfuje zejména na rozvoj feci zmény.

To znamena vyroky klienta, které vyjadruiji:
e pranizmény
e d0vody ke zméné
e potiebu zmény
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e viru ve vlastni schopnosti
e zavazek jednat

Evokaci podporujeme napfiklad pomoci:

e otevienych, evokativnich otazek

o reflexi feci zmény

e shrnuti zamérenych na motivaci

e zkoumani ambivalence
Je pfirozené, Ze vedle fec¢i zmény zaznivd i fec statu quo. Ambivalence je béZznou soucasti rozhodovani
a neni znamkou odporu. Pokud klient vice obhajuje soucasny stav, byva uzitecné zpomalit, vice
reflektovat a posilit pracovni vztah.

Evokace neni pfesvédcovani. Rozdil spociva v tom, Ze diivody ke zméné nevyslovuje pracovnik,
ale klient sam.

Planovani

Planovani navazuje na evokaci ve chvili, kdy klient za¢ina byt pfipraven zménu uskutecnit. Objevuje se
vice reci zavazku a rozhovor se pfirozené posouva od ,,proc” ke , jak”.
Cilem této faze je podpofit klienta pfi formulovani konkrétniho a realistického planu.

Znamky ptipravenosti k planovani:
e klient mluvi o konkrétnich krocich
e pta se na mozZnosti postupu
e pouzivd jazyk rozhodnuti
e hledd feseni

Planovani podporujeme napfiklad tim, Ze:
e shrneme klientovy divody ke zméné
e zeptdme se na prvni krok
e zkoumame mozné prekazky

posilujeme davéru ve schopnost zménu zvladnout

Je dlilezité zachovat partnersky pristup. Pracovnik plan nenavrhuje ani nefidi — pomaha klientovi jej
vytvorit. Pokud se ukaze, ze klient jesté neni pfipraven jednat, je vhodné vratit se k evokaci.
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Pohyb mezi procesy

Jednotlivé procesy netvoti striktni posloupnost. Rozhovor je dynamicky a mize vyZzadovat navrat k
predchozi fazi.

Napftiklad:
e pfi oslabeni dlivéry se vracime k navazani vztahu
e pfinejasném cili znovu hleddme zaméreni
e pfivahani klienta se vracime k evokaci

Schopnost rozpoznat, ve kterém procesu se rozhovor nachazi, pomdaha pracovnikovi reagovat pruznéji
a zvysuje ucinnost celé intervence.

K zamysleni
e Ve kterém z procesu se citim nejjist&jsi?

e Do kterého procesu mam tendenci vstupovat pfilis brzy?
e Jak poznam, ze je klient pfipraven posunout se dal?

POZNAMKY
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Prekazky pri rozhovoru

Nékteré vyzkumy ukazuji, ze i kdyz se pracovnik nauci vést MR, ale nezbavi se nevhodnych
komunikaénich navykl, Uspésnost jeho klientd v dosahovani zmény bude stagnovat (Apodaca,
Longabaugh, 2009; Rollnick, 2013). Podivejme se proto jesté kratce na nékteré typy reakci, které maji
s opravdovym zdjmem a naslouchdanim jen malo spole¢ného. Byly poprvé popsany Thomasem
Gordonem (1970), ktery je nazyva prekdzkami na cesté (tzv. roadblocks). Toto oznaceni vyplyva
z predstavy rozhovoru s klientem jako spoleéné chlze po cesté, kterd je pripadnymi prekazkami
nachystanymi pracovnikem komplikovana. K roadblock(im pat#i (Rosengren, 2009):

1) Pozadovani, nafizovani, pfikazovani — pozadavky/instrukce jsou davany s vahou autority.

2) Varovani, upozornovani, zastrasovani — nese s sebou upozornéni na nasledky, pokud
nebude instrukce nasledovana. Mze jit o hrozbu nebo predpovéd spatného vysledku.

3) Davani rad, navrhovani, poskytovani hotovych feseni — terapeut pouziva svoje odborné
znalosti a zkuSenosti k doporuceni, jak se chovat, co udélat.

4) Presvédcovani za poutziti logiky, argumentd, poucovani — pracovnik se domniva, Ze klient
problém dostate¢né nepromyslel a potifebuje pomoci, aby to udélal.

5) Moralizovani, kazani, fikani, co je jejich povinnosti — implicitni sdéleni je, Ze klient potfebuje
poucit o moralce a spravném chovani.

6) Posuzovani, kritizovani, nesouhlaseni, obvinovani — implicitni sdéleni je, Ze s klientem ¢i s
tim, co fika, neni néco v poradku.

7)  Souhlaseni, schvalovani, chvaleni — takové sdéleni vyjadfuje souhlas ¢i schvalovani toho, co
bylo feceno. To mizZe komplikovat komunikacni proces a implikovat nerovné postaveni mezi
mluvéim a posluchacem.

8)  Zahanbovani, zesmésinovani, nalepkovani — odmitnuti touto formou muze byt skryté ¢i

oteviené. V typickém pfipadé je zamérené na napravu problematického postoje ¢i chovani.
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9) Interpretovani, analyzovani — toto je velmi lakava aktivita mnoha poradcl: vypatrat skutecny
problém nebo skryty vyznam a poskytnout interpretaci.

10) Ujistovani, utésovani, litovani — zamérem je pomoci klientovi, aby se citil Iépe. Stejné jako
v pfipadé souhlaseni/schvalovani to mizZe byt prekazka v pfirozeném plynuti komunikace.

11) Vyptavani se, ,$tourani” — otdzky se nékdy zamériuji za dobré naslouchani. Cilem je vice
toho vyzkoumat, vice zjistit. Skryté poselstvi zni, Ze pokud tazatel poloZi dostatek otdzek,
nalezne feseni. Dotazovani také muzZe rusit plynulost komunikace tim, Ze se zaméruje
pozornost na to, co zajimad tazatele, ale ne nutné i klienta.

12) Nezajem, ruseni, zména tématu, Zertovani — sméruji konverzaci jinam a mohou implikovat,

Ze to, co klient tikda, neni dlilezité a neni vhodné se tim zabyvat.

Vyse uvedenym reakcim je spole¢na nizka kvalita naslouchani, maly zdjem o klienta a vsechny implikuji
nerovné postaveni mezi pracovnikem a klientem, pozici pracovnikovy autority. Kazdy z nds se
pravdépodobné v nékterych popsanych reakcich najde a také je mozné, Ze kazda z téchto reakci muze
mit za urcitych okolnosti v konverzaci svoje misto. Nicméné je pravdépodobné, Ze ve vétsiné situaci
zpUsobi urdité narudeni vztahu a Ze zkomplikuji klientovu uz tak sloZitou cestu ke zméné.

POZNAMKY
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Zakladni techniky motivacnich rozhovort
K zakladnim technikdm vedeni MR patfi:

- reflektivni naslouchani
- oteviené otazky

- ocenovani

- shrnovani

- poskytovani informaci.

Jedna se o hlavni zplsob komunikace v rdamci vedeni motivacnich rozhovorl. Béhem vzdélavaciho
procesu budeme tyto dovednosti opakované zkouset a vnimat, jak plsobi na nas, abychom dokazali
zazit jejich efekt a nasledné je efektivné pouZzivat. Proces uceni je neustaly, zdkladni kurz je vstupni
branou. Vedeni motivacnich rozhovor(i Ize nasledné rozvijet kromé jiného zamérenim se na
zdokonalovani v pouzivani definovanych technik. VSem uvedenym technikdm je spole¢nd snaha o
zprostfedkovani zadjmu, respekt ke klientovi jako zdroji motivace a napadd, podpora ve spoleéném
hledani vhodné cesty. Techniky jsou vyuzZivany védomé a strategicky s cilem vyvolat a rozvijet tzv.
fe€ zmény a snizit fec statu quo.

POZNAMKY
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Reflexe

Jednim z hlavnich ukoll pracovnika
pfi vedeni MR je pomaoci klientovi
porozumét sam sobé, svoji
ambivalenci a svoji motivaci.
V mnoha ptipadech to staci, aby se
zménilo proZivani klienta ve sméru
zmény, tj. aby si hloubéji uvédomil
rozpor mezi vlastnim chovanim a
tim, co by chtél, aby pocitil nadéji,

Ze je schopen zménu uskutecnit, a
ptipadné i chut podniknout ve
sméru zmény konkrétni krok. Také vime, Ze porozuméni je soucasti naplnéni zakladni potieby pfijeti,
na hlubsi drovni sblizuje, klient se citi bezpecnéji, citi Ulevu, ztraci potfebu se chranit a uvolfiuji se
zdroje jeho energie a schopnosti.

Nejucinnéjsi technikou umoziujici hlubsi porozuméni je reflektivni naslouchani. Pomoci reflektivniho
naslouchani se pokousime odhadnout a sdélit, jak rozumime tomu, co ndm klient Fikd, co vidime, jaky
obraz se ndm vytvafi. Pro pojmenovani takového sdéleni budeme pouZzivat pojem ,reflexe”. Reflexemi
si ovéfujeme svoji hypotézu o prozivani klienta, o tom, jak vidi svét. Pokud se nas odhad blizi
skutec¢nosti, klient obvykle pfitaka a svoje predchozi sdéleni rozvine, pokud se mylime, klient nasi
predstavu upresni. Oboji tak vede k presnéjsSimu a hlubSimu porozumeéni.

0 ™
jednoducha pocitd
- 7
' ™y s ™
komplexni metafora
L v L .
T ™y
) : ,mezi
dvojstranna fadky*
- >
. zesilena vs.
. zeslabena
\
\
\'u
\ '
shrnuti
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,Kucharka na reflexe”

Reflexe je véta oznamovaci, konci teckou.
Reflektujte = zachytte podstatu sdéleni (tak, jak ji rozumite).

K ¢emu reflexe mimo jiné slouzi:
- podnécuji klienty, aby fekli vice
- vyjasnuiji, co bylo feceno (vyjadreni empatie)
- spoustéji emoce, prozivani

Co reflektuji: co vidim, co slySim, jak tomu rozumim

Jak reflektuji:

b) komplexni reflexe: co slySim mezi fadky, nevyréeny ¢i nedopovézeny vyznam sdéleni; reflexe
emoci; metafory

Jednoducha reflexe (J) potvrzuje, Ze jsme slyseli a rozuméli fe¢enému (klient na ni obvykle jen kyvne,
Ze je to tak). Komplexni reflexe (K) nabizi hlubsi pohled, zkoumani, ukazuje snahu o komplexnéjsi
porozuméni; nabizi tak klientovi moznost na nasi hypotézu reagovat, upresnit ji, vyvratit, doplnit
(obvykle tedy vice hovori)...

Reflexe (J i K) je obvykle kratka/struéna, obsahuje jen jednu nosnou informaci.

Pokud klient proZziva emoce, byva dobré na né reagovat (staci kratce) — tim se sniZi jejich intenzita a
klient je schopen lépe pracovat; je to obvykle také to, co je pro klienta v dany moment nejaktualnéjsi

vvvvvv

Je vhodné reflektovat to, o ¢em chci, aby klient vice hovofil — napf. s ohledem na strategii vedeni
rozhovoru (reflexe rec¢i zmény).

Je vhodné reagovat na to, co nam pfijde v dany moment nejdilezitéjsi, nejzajimavéjsi.

Neni tfeba se bat pauzy — ani pfed vyslovenim reflexe, ani poté (klientidm nékdy chvili trva, nez
zareaguji; pracovnik snadno znejisti a poloZi napf. otazku, reflexe se pak ,nepocita“).

Neverbalni doprovod — mél by byt znat zajem, snaha o opravdové porozuméni, soustiedénost, idedlni
se divat na klienta — bud’ celou dobu, nebo nejpozdéji ve chvili, kdy dofekneme reflexi (vidime jeho
neverbalni reakci, jak jsme se ,trefili; také mu dadvame najevo, Ze ted je fada na ném, aby mluvil).

DaleZitou roli v MR ma dvojstranna reflexe (zachycuje obé strany ambivalence).

Otevrené otazky maji tendenci posouvat rozhovor k dalsim tématlm (rozsiruji zabér), reflexe umoznuji
hlubsi prozkoumani daného tématu.

Klient by v nasi reflexi mél citit pfijeti (akceptaci) — pak je pfijatelna, i kdyZz neni pfesna nebo je dost
odvaznd. Opakem pfijeti je hodnoceni — kritika, nesouhlas, zpochybnéni, nevhodné podana rada.
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Priklady reflexi

Klient: Nemdm odvahu fict rodi¢im o tom, Ze beru drogy. Myslim, Ze uZ jsem jim nadélal dost starosti
a mdma by to asi nepreZila. Koneckonci, mizu si za to sam.

Pracovnik (1): Citite se v této situaci dost opustény. (podpora uvolnéni emoci)
Pracovnik (2): Pfemyslel jste o tom, jakd by asi byla jejich reakce. (navozeni tématu vztah( v rodiné)

Pracovnik (3): Rdd byste vzal situaci vic do svych rukou. (navozeni tématu vlastni aktivity a
zodpovédnosti)

Pracovnik (4): Na rodicich vam zdleZi a neni vam jedno, jak situaci proZivaji. (podpora hledani divodu
ke zméneé)

Pracovnik (5): Napadlo vds Fict o tom rodictim. (podpora divéry ve vlastni schopnosti — hledani cesty,
pomaoci)

Takové reflexe oteviraji dalsi moznosti, kam v rozhovoru pokracovat, jaka témata zkoumat. Mnoho
dalsich reflexi by ale naopak mohlo plsobit proti tomu, kam s klientem chceme jit — jednak proto, Ze
reflexe pojmenovavaji urcitou ¢ast zkusenosti, kterd se pak dostava do popredi (,lépe ji slySime”),
jednak z toho divodu, Ze klient ma tendenci reflektovany obsah déle rozvinout. Hovofim-li napf. o
svych neuspésich, spiSe se budu prozZivat jako neuspésny, nez budu-li hovotit o svych Uspésich. S
urcéitym zjednodusenim lze fict, Ze to, jak o sobé hovotime, vytvafi nasi realitu:

Pracovnik (6): Nemdte dost odvahy. (snizovani dlvéry ve vlastni schopnosti)

Pracovnik (7): Je to dalsi selhdni v fadé. (poukaz na opakovana selhani sniZzuje ddvéru ve vlastni
schopnosti)

Pracovnik (8): Zdd se vam lepsi rodice vynechat. (miZe podpofit vyhybani se zodpovédnosti, odkladani
reseni situace)

POZNAMKY
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Otevrené otazky

V pribéhu rozhovoru je pfirozené, Zze se chceme na néco zeptat, néco upresnit, navodit ¢i posunout
téma hovoru. Nékdy je v takovém pfipadé mozné vyuzit reflexi, oviem mlzZeme také pouZit otazku.
Rozlisujeme dva zakladni typy otazek: oteviené a uzaviené. Oteviené otdzky nevybizeji ke strucné
odpovédi a obvykle zaéinaji tdzacimi zdjmeny ,,jak”, , proc”, ,,co”:

Co vds sem privadi?

Povézte mi vice o tom, co vam uZivani marihuany prindsi.

Jak jinak trdvite svij volny ¢as?

Chcete resit své dluhy — o ¢em v tomto sméru premyslite?

Oteviené otdzky automaticky klademe, pokud se skutecné zajimame o vnitini svét, prozitek klienta.

Uzaviené otazky naopak vybizeji ke stru¢né odpovédi, zacinaji slovesem (,,Premyslel jsi uz o...?“),
zjistuji konkrétni udaj (,,Kolik cigaret denné vykoufis?“) nebo davaji vybrat ze dvou ¢i vice moznosti
(,,Chces tam zavolat sdm, nebo tam mam zavolat ja?“). PfestoZe i na uzaviené otazky mnoho klient(
poskytne bohatou odpovéd a neni chyba je pouzivat, v rdmci MR upfednostiiujeme oteviené otazky.
Ve srovnani s uzavienymi nechavaji klientovi vice prostoru k tomu, aby hovotil o tom, co je pro néj
dllezZité. Lépe zprostiedkuji nas zajem o néj a o to, jak sam vidi situaci, vice podporuji klienta
v pfemysleni, hleddni, jeho vlastni aktivité. Neumoziuji také klientovi, aby nas tak snadno odbyl.

Doporuceny pomér mezi poctem otazek a reflexi v pribéhu rozhovoru je jedna ku dvéma az tiem,
tj. je vhodné po odpovédi na nasi otazku reagovat jednou Ci vice reflexemi (samoziejmé s prihlédnutim
k okolnostem a potfebam). Je totiz pomérné snadné uviznout v pasti odbornika, ktery vi, co a jak ma
klient délat, jen si k tomu potiebuje ovérit nékteré skutecnosti. Tendence pomahat a resit problémy
nas pak muizZe vést ke kladeni mnoha otazek za sebou (otevienych i uzavienych) s cilem rychle se
dozvédét co nejvice z naseho pohledu podstatnych informaci.

Jak jsme se jiz rovnéz zminili, pokladat otazky je jednodussi nez reflektovat, coz je dalsi divod, proc
muUzeme mit tendenci je ¢astéji pouZzivat. To vsak mUze vést klienta snadno k pasivité a pocitu, Ze neni
schopny sam sv(j problém tesit, a pracovnik tak prebira zodpovédnost. Proto Ize jako dalsi doporuceni
uvést, abychom nikdy nepokladali vice nez tfi otazky po sobé.

PFi vedeni MR je vhodné pouzZivat oteviené otazky pro navozeni fe¢i zmény. Témto otdazkam se fika
evokativni otdzky a pfiblizime si je vice v ramci ¢asti tomu vénované.
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10 uzitecnych otazek

O jakych zménach byste dnes nejradéji hovofil?
Ceho jste si v této souvislosti viiml?

Jak je pro vas dulezité, aby se zménilo ...?

V ¢em vidite vyhody ...?

V ¢em vidite nevyhody ...?

Co by vam ddvalo nejvétsi smysl?

V ¢em by mohly byt véci jiné, kdyby ...?

Jak se citite schopny zménit ...?

Jakym zplsobem ...?

Co si o tom myslite ted?

POZNAMKY
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Afirmace

Afirmace je vyrok smérem ke klientovi, ktery poukazuje na jejich silné stranky, schopnosti, dobré
Umysly nebo snahu. Castym dévodem, pro¢ je pro lidi zména tak obtiind, je nizkd ddvéra v jejich
schopnosti a zkusenost opakovaného selhavani. Proto posileni jejich davéry, apel na jejich dlstojnost,
schopnosti, snahu je jednou z dllezitych soucasti vedeni MR. K tomu slouyi afirmace, neboli ocenéni
klienta. Cilené se vyhybdme slovu ocenéni, jelikoZ s touto formou mame c¢asto spojené chvaleni
v podobé, kterd vede k rozdéleni roli pracovnika a klienta na rodice a dité. Cilem je, aby ocenéni klient
pfijal a prisoudil zasluhu sdm sobé. Ocenéni, pokud ma byt pfijato, musi byt autentické, citlivé, upfimné
a zaméreno na néco, co je schopen klient sdm ovlivnit. Je pfitom vyhodné (Rosengren, 2009):

a) vsimnout si konkrétniho chovani, na které bylo tfeba vynalozZit urcité Usili (spiSe nez jen zdméru
¢i postoje),

b) zaméfrit se na popis chovani, nikoli jeho hodnoceni,

c) pouzit zajmeno ,vy“ namisto ,ja“. (Jinymi slovy nevkladat tam ,Libi se mi, ... “; ,Mam radost,

£

ze... “; ,Skvélé!... “; ,,Chtél bych Vas pochvalit za... “ apod.)
Priklad:
Podafrilo se vam usetfit penize na prvni spldatku dluhu.

I kdyZ jste mél chut ddt si s kamarddem pivo, rozhodl jste se a odesel pryc.

K tomu, abychom mohli ocenéni poskytnout, musime byt nejprve schopni Uspéchy, snahu a kvality
klienta vidét. Ocenéni je potom vlastné reflexi toho, co vidime a ohledné ¢eho mlizeme autenticky
vyjadfrit obdiv, respekt, uznani. Mlze se tykat aktualnich, ale i minulych Uspéchd, pokust, snahy. Dalsi
moznosti je pferamovani toho, co mozna sadm klient povazuje za neuspéch (blize viz kap. 5):

Klientka: Chtéla jsem tento tyden alespor dvakrdt cvicit, aby mé tolik nebolela zdda. Nasla jsem ten
papir od doktora, kde jsou pfedepsané cviky, ale pak uZ to byly pordd jen déti a starosti, a ke cvi¢eni
jsem se nedostala... viibec nevim, jestli toho jsem pri vSech téch povinnostech schopnd.

Pracovnik: No, mdte toho hodné. Vidim také, Ze pres vSechen zmatek a starosti dokdZete ve svych
vécech udrZovat porddek, kdyZ jste ten papir nasla.

A'i kdyZ mate pocit, Ze se klientovi nedafi vibec nic — zkuste si vzit na pomoc jakousi lupu, podivat se
na chovani klienta detailnéji.
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Priklady afirmaci na zakladé silnych stranek

Zde 10 pozitivnich véci, které na klientovi vidim:

1. Zvladl odejit z byvalé prace a vzapéti si najit novou.

2. Pracovitost.

3. Odpovédnost (zejména v praci).

4. Zajima se o své zdravi.

5. Je mily na svoji ptitelkyni a podporuje ji.

6. Umi Setfit penize.

7. Dokaze si fici o pomoc.

8. Zvladl pravni cestou resit nefér chovani byvalého zaméstnavatele.

9. Aktivné fesi svoji psychickou nemoc a dokazal ustat narocné expozice.

10. VAazi si starsich lidi a rad jim pomaha (z pracovnich situaci, kdy pomahal se zorientovat v mobilech
apod., délal préci navic, i kdyz nemusel).

Pr¥iklady 5 afirmaci, které lze z vySe uvedenych kvalit vytvofrit:

1. (odchod z prace) Ukoncil jste praci, ve chvili, kdy Vam jiz podminky nevyhovovaly a velmi rychle
jste si nasel dalsi.

2-3. (pracovitost, odpovédnost) Je pro vas dlleZité, aby prace byla provedena poctivé. A jste ochoten
kvuli tomu v praci déle zistavat.

4. (zdravi) | pfesto, Ze toho mate v praci hodné, premyslite o tom, jak Zit zdravé a podnikate v tom
konkrétni kroky. DrZite dost narocnou dietu nékolik tydn( a nevzdavate to, i kdyz vysledek nepfichazi
tak rychle, jak byste si predstavoval.

6. (Setfeni penéz) Uvazujete do budoucna. Minuly rok jste si uZil s ptitelkyni dovolenou, na kterou
jste s prehledem nasettil.

10. (pomoc starsi) Byl jste vstficny k starsim zakaznik(m, kteti potfebovali pomoci s nastavenim a
ovladanim mobilu, i kdyZ to zabralo vice ¢asu a energie.
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Shrnovani
Shrnuti je v podstaté rozsifena reflexe, do které zahrnujeme podstatné momenty rozhovoru.
Funkce shrnuti:

- uvedeni do tématu, kdy se miZeme dotknout podstatnych véci z pfedchozich setkani a
nabidnout dnesni téma

- orientace pro nas i klienta v pribéhu rozhovoru

- zdlraznéni ambivalence klienta

- priklady feci zmény

- vyznamné aspekty aktualni situace

- rekapitulace na konci setkani a navazani pfipadnymi rozhodnutimi, ktera klient ucinil.

Priklad shrnuti v Uvodni ¢asti setkani:

Stdle vds trdpi nejistota ohledné rozhodnuti soudu o pfidéleni dcery. JiZ nékolik mésic( abstinujete od
tvrdych drog, zvysila se ale vase spotfeba alkoholu a nyni Fikdate, Ze pfi jedné prileZitosti jste se pod
vlivem alkoholu hodné pohddala s vasi matkou. Mdte obavu, jestli se do jedndni o vychové déti néjak
nevloZi, a to presto, Ze vds vztah je jinak pomérné dobry. V minulé konzultaci jste se také zminila, Ze se
vdm stdle nedari zabrdnit nékterym zndmym z obdobi, kdy jste Zila ve squatu, aby za vami nechodili a
nepoustéla je do bytu. Vite, Ze to je rizikové, ovsem vecery o samoté nékdy jen velmi tézko zvladdte. Co
podstatného jsem vynechal? O ¢em byste chtéla, abychom se dnes bavili?

Priklad shrnuti v prabéhu rozhovoru:

Kdyz kourite, citite klid, mdte pocit, Ze to je ¢as jen pro vds, a cigareta je néco, co mdte vZdy po ruce.
Zdroveli je vam neprijemny zdpach koure, uvaZujete o moZnych zdravotnich rizicich a vadi vam pocit,
Ze jste na nécem zavisly. Tlak od rodiny, abyste nekouril, vds spis rozCiluje a moc nepomdhd, mdte
ovSem zkuSenost s uskutecnénim jinych zmén ve svém Zivoté a tyto vase schopnosti byste rad vyuZil i
nyni.

Uvedené shrnuti je konkrétni, nevyhyba se ambivalenci, pfitom se v ném objevuje reflexe dlvod( ke
zméné i schopnosti klienta. Navic jemné posouva cil zmény od , nekoufit” k ,Zit vice podle svého”.

Pokud si predstavite rozhovor s klientem jako spolecnou prochazku po louce, pak shrnuti je kytice,
kterou vy postupné skladate z jednotlivych dllezZitych vyjadreni klienta (jednotlivé , kvétiny“) a ve
vhodnou chvili mu ji pfedate. Pomahate tak klientovi vidét souvislosti, vétsi obrazek, nez kdyz jen
reflektujete jednotlivd jeho prohlaseni, coz mu mliZe pomoci uvédomit si celou Sifi prozivani situace,
problém{ a moznosti.
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Poskytovani rad a informaci

K zakladnim technikam vedeni rozhovoru lze zaradit i zpUsob, jakym klientovi poskytujeme informace
a sdélujeme nase napady a navrhy. Po celou dobu rozhovoru probihda mezi klientem a pracovnikem
vyména informaci. Pracovnik si je védom toho, Ze MR mUZe vést tim Iépe, ¢im bliZe je proZivani klienta,
¢im lépe rozumi jeho ambivalenci, moznostem a omezenim a ¢im Iépe je schopen evokovat napady a
motivaci klienta. DlleZitou sloZzkou MR je oviem i poskytovani informaci a rad klientovi. Nutné je vSak
myslet na napravovaci reflex, ktery mlze vést k naruseni vztahu a odklonéni klienta od reci zmény a
vnimani dobfe minénych rad. Z toho dlvodu se drzime postupu, ktery ma tfi zdkladni kroky. V prvnim
kroku se snazime ziskat informace od klienta, teprve ve druhém sami informaci poskytujeme a ve
tfetim opét zjistujeme informace od klienta (schéma elicit—provide—elicit, ¢esky vyvolat/zjistit —
poskytnout — vyvolat/zjistit nebo zeptat se — nabidnout — zeptat se):

1) Nejprve se snazime:
a) ziskat svoleni klienta k poskytnuti informace:

Zajimalo by vds néco vice o tom, jak podobnou situaci resi jini lidé?
Napadly mé néjaké véci, které jsou moZnd v této situaci duleZité, mohu vam je Fict?

b) zjistit, co klient uz vi, jaké ma zkuSenosti:

CouZo.. vite?
S jakymi zplsoby reseni podobné situace jste se jiZ setkal?

c) zjistit co ho zajima, co nevi a potieboval by to védét:

Co by vds v této souvislosti jesté zajimalo?
V &em bych vam mohl poradit?

2) P¥i poskytovani vlastni informace vychazime z toho, co klienta nejvice zajima, informace podavame
struc¢né a srozumitelné, neutralni formou, napt. s poukazem na zkusenosti jinych lidi:

Nékterym lidem se osvédCuje...
Existuje v tomto sméru vice mozZnosti...
Neni ale vhodné predjimat, jak by klient mél informaci vyhodnotit nebo vyuzit:

KdyZ prestanete koufit, je riziko, Ze trochu pfiberete. Nékterym lidem se osvédcuje trochu omezit porce
jidla, jinym zménit strukturu jidelnicku a dalsi zafadi do svého programu vice pohybu. To by pro vds bylo
nejlepsi, protoZe byste se navic mohla trochu odreagovat a mozZnd by vam to pomohlo i na ta zdda,
kterd vds obcas boli.

Je zfejmé, Ze se tim zvysi riziko obhajovdni a zaroven snizi pravdépodobnost, Ze si klient vSechny
nabidnuté mozZnosti dobre promysli.
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Pti nabizeni moznych zpUsobU rfeseni problému nebo jinych rad je proto vhodné vyjadrit, Ze informaci
mohou odmitnout:

Nevim, zda vdam toto bude pfipadat uZitecné...
Nereknu vam presné, jak to mdte udélat, ale mezi véci, které je mozné vyzkouset, patfi...
Naopak nevhodné je vyuziti vyrazli ,Mél byste...“, ,NemUzete...” apod.

Vyhodnéjsi je také nabizet najednou vice moznosti (zhruba tfi), ze kterych si klient mlZe vybrat, spise
nez davat jednu nabidku po druhé (viz priklad s budikem):

NemuZzu vam rikat, co mdte udélat. Nékterym lidem se osvédcuje dat si budik ddl od postele, aby z ni
museli vstat, nékdo si radéji pripravi véci uz vecer, aby rdno mohl rychleji odejit, a nékdo zapoji na
urcitou dobu do reseni této situace partnera. Co z toho by mohlo byt pouzitelné pro vds?

3) Po kazdé poskytnuté informaci se klienta zeptejte, co si o0 tom mysli, kterd z moznosti mu pfijde
nejprijatelnéjsi, jak informace hodnoti. K reakci mlzZete klienta vybidnout i reflexi. Zjistite, jak vam
klient rozumél, co ho doopravdy zajima, podpotite ho vtom, aby se nad vami predlozenymi
informacemi a radami zamyslel a néjak je vyhodnotil.

Co z toho se vds nejspise tyka?
Jak vém to pfipada?
Vypaddte prekvapené.

Cilem celého postupu je tedy minimalizovat tlak na pfijeti urcité rady ¢i informace a vyhnout se reflexu
obhajovani.

POZNAMKY
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Ulohy k zamysleni po prvnim setkani

1) Poznamenejte si dva priklady, kdy jste zaslechli u nékoho napravovaci reflex (zaznamenejte i reakci
druhé strany).

2) Poznamenejte si dva priklady, kdy jste odolali napravovacimu reflexu a jak jste to udélali,
resp. jak jinak jste zareagovali (a pokud mozZno reakci druhé strany).

3) Poznamenejte si dvé situace/témata, ve kterych jste ambivalentni a rozhodujete se, a pokuste se
zaznamenat v procentech, na kolik uvedenou zménu chcete a nakolik odhadujete svoji schopnost ji
dosdhnout. MiZete se zamyslet i nad tématy, kterd vdm navrhuje okoli, ale pro vas nejsou z libovolnych
dlvodU aktudlni (tj. jste ve fazi pred uvaZzovanim o zméné).

4) Vratte se k uvedenym tématim s cca mési¢nim odstupem, a odpovézte si znovu. Pokud doslo
k posunu (at jiz doll ¢i nahoru), pokuste se odpovédét, ¢im to bylo zplsobeno.

5) Zamyslete se, kde a jak byste mohli procvi¢ovat zakladni techniky motivacénich rozhovord, a nékteré
z téchto napadl realizujte (s klientem, kolegou z vycviku, spoluzdkem apod.). K tomu jeden néavrh -
jeden rozhovor, ve kterém se snazite vyuZit zakladni techniky, se svolenim klienta zaznamenejte (video,
audio). Pfi nasledném poslechu si zapiste jednotlivé typy vasich reakci (reflexe, ot. otazky, ocenéni
apod.), tak, jak jdou za sebou. MUzZete se potom podivat, jaky je pomér reflexi a otazek, otevienych a
uzavienych otdzek, pfipadné — to je ovSsem obtizné — komplexnich a jednoduchych reflexi. Pokud
budete mit chut, mizete si nékteré pasaze prepsat a spole¢né se na né v dalsim setkani vycviku
podivame.

Tento ukol mlzZete pfinést s sebou na druhé setkani vycviku nebo jej poslat v predstihu mailem. Neni
to nic povinného, jde jen o nameéty, jak si zopakovat a procvicit néco z toho, ¢emu jsme se vénovali.
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Ambivalence je tedy stav, v némz ¢lovék proziva rozporné aspekty uvazovaného rozhodnuti ¢i zmény.
Pokud zvaZuje, Ze by chtél uskutec¢nit zménu, hned mu naskoci argumenty, proc to nejde, kdyz si fekne,
Ze véci tedy nechd byt, jak jsou, hned se ozvou dlivody, pro¢ o zméné uvaZuje. Ambivalence se
projevuje v feci tim, Ze klient uvadi zaroven dlvody pro zménu i proti zméné, a to Castokrat i v jedné
vété.

Vyjadreni klienta, které sméfuje ke zméné, o niz se pracovnik a klient spole¢né snazi, budeme nazyvat
feCi zmény (angl. change talk), vyjadieni, jez smétuji od zmény, feci zachovani soucasného stavu,
zjednodusené fedi statu quo (angl. sustain talk). Schopnost rozliSovat tyto kategorie a cilené s reci
zmény pracovat patfi k nejdulezitéjsim a pro MR specifickym dovednostem. Pravdépodobnost zmény
souvisi s vyskytem teci zmény (dfive nazyvané jako sebemotivacni prohlaseni) ve vyjadreni klienta.
Predstavite-li si rozhovor s klientem jako sportovni hru, pak fe¢ zmény je cil hry, gél — ovSem s tim
rozdilem, Ze to je gol, ze kterého se raduji obé strany. RUzné typy reci zmény se od sebe lisi svoji
intenzitou i zamérenim, v kazdém pripadé vsak poukazuji na to, Ze jsme na spravné cesté. Podivejme
se na zakladni druhy feci zmény: fec pripravy ke zméné a rec akce.

Typy recCi zmény

Typ feCi zmény | Jak to vypada? Priklad vyroku klienta

Touha Klient vyjadfuje prani nebo chténi zmény. ,Chtél bych s tim néco udélat.”
Schopnost Klient mluvi o tom, co by mohl zvladnout. »Mozna bych to dokazal omezit.”
Davody Klient uvadi konkrétni argumenty pro zménu. | ,Zacina to ovliviiovat moje zdravi.”
Potreba Klient vyjadfuje naléhavost. »Takhle uz to dal nejde.”

Zavazek Klient deklaruje rozhodnuti. ,0d pondéli s tim pfestanu.”
Kroky Klient uz néco udélal. »Tento tyden jsem pil jen jednou.”

Re¢ pFipravy ke zméné

h)

fani zménit se
Klient vefejné deklaruje prani zménit svoje chovani, zménit soucasny stav véci. Ackoli k zavazku mlze

byt jesté dlouha cesta, vyjadreni prani je dalezitym krokem.
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Poukaz na nevyhody soucasného stavu

Klient rozeznavd a pojmenovava nevyhody a problémy, které mu jeho aktudlni chovani pfinasi.

Poukaz na vyhody zmény

Klient hovofi o pozitivnich dopadech zmény, v éem by byl jeho Zivot lepsi, snadnéjsi, uspokojivéjsi.

Vyjadfeni optimismu, nadéje, schopnosti zménu uskutecnit

Klient rozeznava svoje zdroje a schopnosti, uvédomuje si minulé Uspéchy, zpUsoby, jakymi lze
postupovat, pojmenovdava okolnosti, které by mu zménu mohly usnadnit.

,

Vyse zminéné typy feci zmény svédci o procesu, jimz klient prochazi, o tom, Ze v jeho mysli jsou
védomé pfitomny konstruktivni (s ohledem na zménu, o které je fec) myslenky a pocity. Nejsou
v Zadném pripadé zarukou, ze ke zméné skutecné dojde, ale poukazuji na to, ze jdeme spolecné
dobrym smérem. Pokud totiz v feci pfevazZuje fec statu quo nebo je fe¢ zmény a statu quo v rovnovaze,
je pravdépodobné, ze bude zachovdan soucasny stav.

Naopak, prevazuje-li fe¢ zmény a vyskytuje-li se tzv. fe¢ akce, je pravdépodobnd zména. Re¢ akce je
vyznamnym prediktorem skutec¢né zmény a souhrnné oznacuje nasledujici dva typy rec¢i zmény. Ty jsou
znamkou, Ze klient prekrocil pomysinou hranici od pfipravy k akci a ma v hlavé predstavu konkrétnich
kroku, které chce uskutecnit, pripadné se zminuje o krocich, které jiz uskutecnil

Rec akce
Vyjadreni zadvazku, zdméru uskutecnit néjaky krok

Klient sdéluje, co a jak udéla, pouziva slov, ktera vyjadruji zamér Ci zavazek, jako napf. ,udélam”,
,budu”, ,planuji” (na rozdil od pasivnéjsiho vyjadreni pfani — ,pral bych si“, ,mél bych” apod.).

o wve v

Popis kroku ¢i zmén, které jiz klient uskutecnil

| malé a opatrné kroky, jez klient podnikl, jsou dobrym prediktorem celkové zmény.
Kromé intenzity vyjadreni (prani vs. zavazek) se ukazuje jako dilezité i to, v jaké fazi rozhovoru a v jaké
Cetnosti se fe¢ zmény vyskytuje. Realizaci zmény nejvice predpovidd, pokud vyskyt feci zmény
v pribéhu rozhovoru stoupa a pokud se objevuje na konci setkani. Pro porozuméni principu fungovani
reCi zmény je dllezité si uvédomit, Ze neni jen opakovanim néceho, co uz klient vi a ma to ,,pfipravené
v hlavé“. To, o ¢em klient mluvi a jak o tom mluvi, v prabéhu rozhovoru vznika a stava se realitou — to
je vlastni proces vzniku a rozvijeni motivace. Zminili jsme se, Ze lidé véfi tomu, co sami fikaji.
Kdyz se slysim, jak uvadim davody ke zméné, jak pojmenovavam chut a odvahu kroky ve sméru zmény
uskutecnit, roste ve mné motivace i pravdépodobnost uskutecnéni zmény.
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Evokace reci zmény
»Lidé véri tomu, co sami fikaji.“

Re¢ zmény se vrozhovoru &asto vyskytuje spontanné. Pochopitelné zavisi na okolnostech —
k nespecifickym faktorim zvysujicim pravdépodobnost jejiho vyskytu patfi dobry a otevieny vztah
mezi klientem a pracovnikem, schopnost pozorného, empatického naslouchani na strané pracovnika,
jeho autenticky zajem a také vyuZiti zakladnich technik MR. Cilem nasi prace vSak neni jen ¢ekat, aZ se
fe¢ zmény objevi, ale aktivné ji vyvolavat (evokovat) a rozvijet. MiZeme si vycvicit cit pro to, kde a jak
je mozné po fec¢i zmény patrat, sluch, abychom ani jeji jemné formy nepreslechli, a schopnost ji vhodné
uchopit. Nasledujici pfehled uvadi vybér moznych zpUsobd, jak fe¢ zmény evokovat.

Evokativni otazky

Jsou to obvykle oteviené otazky, vedou k hlubsSimu a konkrétnéjSimu zamysleni a zaméruji se na
osobné relevantni aspekty (nikoli tedy na obecné aspekty). Otazky mohou byt evokativni v rizné mite
(vice ¢i méné), obvykle evokuji fe¢ zmény. Aktivizuji klienta, mohou znamenat velky rozdil v tom, jak
se rozhovor vyviji a jak je Gcinny.

Specidlni variantou otevienych otdzek jsou tzv. klicové otdzky. Poklddame je obvykle ke konci
rozhovoru a tdZzeme se primo na konkrétni kroky i zavazek, ke kterému klient dospél (pfipomenme,
Ze tento typ reci zmény dobre predikuje konecny Uspéch).

Pokladamé takové otevrené otdzky, aby odpovédi byla fe¢ zmény.

Priklady ( - .. méné evokativni; + .. vice evokativni):

- Co vite o diabetu?
+V ¢em pro vas muze byt cukrovka nebezpecna?

- Co vite o cviceni?
+ Co se vam libi na cviceni? Proc radi cvicite?

- Jaké to pro vas je, Ze kourite?
+ Co jsou dlivody, kvuli kterym vam koureni déla starosti?

- Kdo je ve vasi rodiné?
+ Za kym z vasi rodiny jdete, kdyzZ potfebujete probrat takovéto véci?

- Jaké jsou dalsi moznosti?
+ Co jste mohl udélat |épe?

- Co vam doktor fekl? (malo evokativni)
-+ Jak jste rozumél tomu, co vam doktor fekl? (o néco vice evokativni)
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+ Co z toho, o ¢em jste se s doktorem bavili, bylo pro vas zvlasté uZitecné nebo zajimavé? (znacné
evokativni)

Pacient: Prosté chci byt zdravéjsi.
Lékar: V ¢em konkrétné byste chtél byt zdravéjsi?

Pacient: Citim, Ze diabetes mé omezuje, je to handicap.
Lékar: Dejte mi ptiklad toho, jak ovliviiuje vas kazdodenni Zivot.

Pacient: Asi bych mohl udrzovat hladinu glukdzy nize.
Lékar: Co mate na mysli? Co by mohly byt tfi véci, které mizete udélat?

Porovnejte: ,Co je pro vas nejdllezitéjsi ...?“ vs. ,,Co je pro vas nejvétsim pfinosem...?“ vs. ,,Co by vas
nejvice tésilo...?"

Zkoumani ambivalenci klienta

Jde o specificky priklad vyuziti otevienych otazek ke zkoumani obou stran ambivalence klienta. Je
vyhodné se nejprve zeptat na pozitiva soucasného stavu a teprve poté na ,ne tak dobré véci“. Tento
postup snizuje pravdépodobnost obhajovani; ma-li klient mozZnost hovotit o tom, co mu aktudlni
chovani pfinasi, je ochotnéjsi se otevfit i tomu, co mu toto chovani bere.

Podrobnéjsi rozpracovani klientem uvedenych divodi ke zméné

Pokud jste zaslechli na strané klienta fe¢ zmény, je moiné pozadat ho o ujasnéni, konkrétni pfiklad
nebo podrobnéjsi popis situace. Konkretizace mlze vést k vétsi Zivosti popisu, a tim i k nalézani dalsich
dllezitych aspektli daného chovani.

Na pocatku kontaktu, kdy klient jeSté neptichazi s feci zmeény, je mozné se nechat provést jeho béznym
dnem. Pfitom se Casto ukdzou témata (zplsoby chovani, situace), ktera klientovi tak UpIné nevyhovuji
a na ktera je mozné se spolecné blize podivat.

Ohlédnuti se zpét

Cilem je najit okamziky nebo obdobi, kdy se klientovi v Zivoté dafilo, a vybavit si plany, cile, hodnoty a
radosti, které pro néj byly — a moznd nékde vskrytu stdle jesté jsou — dllezité a napliujici. Jako
motivacéni faktor pak mlze plsobit kontrast mezi touto minulosti a pfitomnosti. Vyhodné samoziejmé
je, pokud to je klient, kdo se na tyto véci tak, jak se nachazeji vedle sebe, podiva.

Pohled do budoucna

Cilem této techniky je predstavit si rizné mozné scénare budoucnosti a je opét na klientovi, aby
posoudil, co fikd. MUlzZe se zamyslet nad tim, jak bude jeho Zivot vypadat, pokud ke zméné nedojde,
nebo naopak poté, co by zménu uskutecnil.
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Casovy Udaj v poslednim pfikladu je tfeba pFizpUsobit situaci a klientovi. Pro nékoho je pét let naprosto
nedohledna doba (napf. pro dospivajici), pro nékoho je zase jeden rok pfilis malo na to, aby se v jeho
Zivoté odehrala néjaka podstatna zména.

Zkoumani extrémua

Zkoumani extrém je v nééem podobné technice pohledu do budoucnosti, spiSe nez realnych moznosti
si v ni vSak viimdme mozZnosti extrémnich (nejlepsSich a nejhorsich). Je zajimavé, Ze pojmenovani
extréma nékdy umoini Iépe se podivat na to, co lezi mezi nimi, tj. na pravdépodobnéjsi disledky
chovani.

VyuZziti stupnice dlleZitosti a dlivéry

VyuZziti tzv. méfitek ¢i stupnic daleZitosti a dlvéry je efektivni technika ke zhodnoceni miry dlleZitosti,
kterou klient zméné priklada, a miry davéry ve schopnost zménu uskutecnit (pripadné dalsich aspektt
proZivani klienta). Prace s touto technikou navic mlze pfinést i mnozstvi feci zmeény, coz je hlavnim
dlvodem pro jeji vyuZiti. Je ovsem dlleZité, jak jsou nase otazky pfi praci s méritkem formulovany.

Pti poloZeni obou typl upresiujicich otazek je velmi uZite¢né dovést klienta k vice odpovédim, zeptat
se (i opakované): ,Pro¢ jesté?“, , Co jesté?“ Casto se stava, ze klienti jako prvni ¢i druhou odpovéd zvoli
néco banalniho, néco, co je ziejmé, a teprve kdyz je priméjeme se nad dalSimi odpovédmi vice
zamyslet, napadnou je osobnéjsi a emocné vyznamnéjsi divody. VSimnéte si také zplsobu, jak jsou
otazky formulovany. Zeptame-li se: ,Proc jste na 4, a ne na 0?“, klient pojmenuje dlvody, pro¢ chce
zménu. Pokud napf. uvazuje o tom, ze by zacal splacet dluh, ktery ma u zdravotni pojistovny, muze fict,
Ze by mu dale nenarlstalo pendle, Ze by mu nehrozila exekuce a Ze by mohl zacit dalsi Zivot s Cistym
Stitem. To vSe je fe¢ zmény. Pokud se ovsem zeptdte: ,Pro€ jste na 4, a ne na 10?“ klient zacne
vyjmenovavat dlvody, pro¢ zménu nechce — Ze penize potfebuje na néco jiného, Ze ten dluh je
nespravedlivy nebo Ze by mohl jesté zkusit, jestli mu to néjak neprojde. Citite, Ze se klient takovymi
vyjadrenimi vraci zpét, mira jeho motivace klesa (nehledé na to, Ze takova otdzka v sobé nese vycitku,
coz opét vede k obhajovani). Stejné tak je dllezZité se v druhém typu otdzky zeptat na posun od
uvedeného bodu jen o trochu vyse (ze 4 na 5nebo 6, nikoli ze 4 az na 10). To umozni pfemyslet o malych
a uskutecnitelnych krocich, zvlasté dotazujeme-li se na ddvéru ve vlastni schopnosti. Pokud bychom se
tedy zeptali: ,Co mUZete udélat pro to, aby se vase dlivéra v to, Ze zvladnete splacet dluh, zvysila ze 4
na 10?“, odpovédi bude pravdépodobné: , Nevim, asi nic”, spojené s rozladénim a ztratou nadéje. Krok
ze 4 na 10 je prosté moc veliky. Otazka ,,Co mlzZete udélat pro to, aby se vase dlvéra v to, Ze zvladnete
splacet dluh, zvysila ze 4 na 5 nebo 6?“ spiSe povede k hledani realné cesty: ,Pomohlo by mi, kdyby mé
nékdo kontroloval. Nékdo pro mé dllezity, mozna pritelkyné. A asi i to, kdybych rekl rodicim, Ze jsem
se pustil do splaceni.”

Vybér témat pro vyuZiti stupnic ma také svoji vyhodnou posloupnost. Obvykle se ptdme nejprve na
vyznamnost, dulezZitost zmény (,Jak je zména dllezitd?“, ,Jak moc chcete?”), a pokud zjistime, Ze
vhimana duleZitost je dostatecna (zhruba 6 a vice), postoupime ke zkoumani davéry klienta ve
schopnost ji uskutednit:

MozZna vas jesté napad3, co délat, kdyZ klient odpovi, Ze hodnota na stupnici je 0. Jednou z moznosti
je se klienta zeptat, zda — kdyby si vzal lupu a podival se na stupnici — to preci jen neni tfeba 0,1. Pokud
prisvédci, je mozné postupovat stejné, jak bylo popsano vyse (,,Proc je to 0,1, a ne 0?“). Jinak nam to
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poskytuje informaci, Ze klient neproziva zddnou ambivalenci nebo Ze absolutné nevéfi, ze by zména
byla mozna.

Zkoumani cilt a hodnot

Dalsim zdrojem feci zmény muze byt rozhovor o tom, co je v Zivoté klienta podstatné, ¢eho si vazi, o
jeho cilech a hodnotach. Takovy rozhovor vyZaduje urcitou miru ddvéry a kvality vztahu mezi
pracovnikem a klientem, na druhou stranu muZe rozhovor na toto téma vztah jesté upevnit. Cilem je
pomoci klientovi uvédomit si rozpor mezi cili a hodnotami, které mél a m3, a realitou jeho Zivota. | kdyz
to tak nemusi vypadat, klienti svoje cile a hodnoty neztraceji, byt mohou byt okolnostmi zatlaceny
nékam hodné hluboko. Opét je ale dllezZité, aby to byl klient, kdo se s timto rozporem konfrontuje a
premysli o tom, jak jeho chovani souvisi s cili ¢i hodnotami a zda a jak sdm dosahovani téchto cild
napomaha ¢i brani.

Poskytovani objektivni zpétné vazby

Jesté jinou mozZnosti je poskytnout klientovi objektivni zpétnou vazbu na zakladé vysledkl Iékarfského
vySetreni, testd ¢i dalSich informaci (samozfejmé pokud nam jsou takové vysledky dostupné). Tento
postup ma dva zakladni predpoklady: Vysledky ddvaji do souvislosti konkrétni zjisténé hodnoty u
daného klienta s néjakou obecnou normou. Druhym predpokladem je, Ze nechate klienta, aby sam
zhodnotil, jak je tato informace vyznamna a co pro néj znamena — k tomu jej mlZete vybidnout pomoci
oteviené otazky nebo reflexe.

Pri poskytovaniinformaci, tedy i objektivni zpétné vazby, je vedeno zplsobem, ktery byl popsan. Pokud
klient s poskytnutim informace souhlasi, sdélime informaci neutrdlné, vhodnou, strucnou a
srozumitelnou formou a prenechdme klientovi pravo na jeji zhodnoceni a zodpovédnost za ni,
zvySujeme pravdépodobnost jejiho pfijeti.

Priklonéni se na negativni stranu klientovy ambivalence

Zdanlivé paradoxnim zpUsobem, jak vyvolat fe¢ zmény, mlze byt i to, Ze uznate a pfijmete, Ze klient
v soucasné dobé nechce ménit své chovani. Tak jako v celém pfristupu MR je opét podstatné, Ze nas
respekt k rozhodnuti klienta zachovat status quo je autenticky, upfimny, tj. neni to jen technika, ¢i
dokonce manipulace. Respekt k autonomii klienta, k jeho pravu Zit tak, jak uzna za vhodné, je v zakladu
celého pristupu a bez néj by nebyla tato metoda ucinna. Pravé svoboda, pocit, Ze se nemusi obhajovat,
Casto umozni klientlim doopravdy se sami k sobé pfiblizit, dotknout se svych slabych mist a odpovédét
si poctivé na nékteré velmi bolestivé otazky.

Je témér jisté, Ze z vySe uvedenych moznosti, jak vyvolat fe¢ zmény, vdm budou blizké jen nékteré a
také jen nékteré budou pouZitelné v konkrétni situaci s ur¢itym klientem. Re¢ zmény se vyskytuje
pfirozené, i kdyz nevyuzivame techniky na jeji vyvoldni, zvlasté pokud se ndm dafi projevovat skutecny
zajem a empatii. Uvedené techniky slouZi jako nabidka, ze které je moZné si vybrat a tento aspekt v reci
klienta cilené posilit. Cekd nas viak jesté jeden Ukol, a sice fict si, jak postupovat, kdy? se fe¢ zmény u
klienta objevi.
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Jak reagovat na reC zmény

- rozpracovat (oteviené otazky): ,uvedte priklad“; , co jesté?“ (viz bod 3.)
- reflektovat; shrnout (do , kytice”)

- ocenit, podpofit

- eventudlné spolecné vytvofit plan akce

Co zaslechnu Nevhodna reakce MR konzistentni reakce

,Mé&l bych zacit cvicit.” ,Ano, to byste mél.”“ | ,Zacinate citit, Ze pohyb by pro vas mohl byt
dalezity.”

,UZ mé to piti unavuje.” ,Tak prestante.” ,,Cast vas uz ma piti dost.”

»Mozna bych to zvladl.” ,Tak to zkuste.” ,Vidite v sobé schopnost to zménit.”

S feci zmény je to trochu jako s houbami — pokud jste nékdy sbirali houby, tak vite, Ze kdyZz najdete
jednu, je dobré se pozorné podivat kolem, jestli nema ,bratficky”. Nékdy je — casto v pocatcich
kontaktu ¢i na poc¢atku rozhovoru — obtizné v zaplavé obhajovani, vysvétlovani ¢i odmitani fe¢ zmény
vlbec zaslechnout. SpiSe neZ vsechny pripadné obhajoby a obvinéni vyvracet a vysvétlovat je nasim
ukolem pozorné naslouchat, snazit se porozumét a zaregistrovat kazdou — i sebemensi — znamku feci
zmény. Pokud ji zaslechnete, zareagujte na ni bud okamZité, nebo ve vhodné chvili. Uzite¢nym
nastrojem jsou zakladni techniky MR — oteviené otazky, reflexe, ocenéni a shrnuti.

Pomoci otevienych otdzek muiZeme tfe¢ zmény dale rozpracovat, pozadat o uvedeni konkrétniho
prikladu nebo dalsich detaild.

Pokud fe¢ zmény reflektujeme, je pravdépodobné, Ze klient toto téma spontdnné rozvine a poskytne
dalsi dulezité informace a dalsi fe¢ zmény (pokud ovsem reflektujete fe¢ statu quo, bude obdobné
reakci vice feci statu quo). Reflexe umozniuje klientovi také znovu slySet sdm sebe a ujasnit si vyznam
a dopad toho, co fekl. A proto — kdyz slysite fe¢ zmény, reflektujte ji.

Ocenit je moZné ochotu se zabyvat i nepfijemnymi aspekty situace, o které se hovofi, odvahu, s niz
klient téma zkoumd, jednotlivé kroky, které ucinil, postoje, jez klient zaujima.

Podstatné prvky feci zmény se obvykle objevi ve shrnuti. To je pfileZitost, aby klient svoji fe¢ zmény
slySel jesté potreti a opét moznd v novém kontextu. Shrnuti v rdmci MR obvykle zahrnuje direktivni
aspekt, ktery orientuje klienta dal ve sméru zkoumani a rozvijeni feci zmény. Jinymi slovy, shrnuti neni
jen ndhodné poskladani jednotlivych informaci vedle sebe. Navic, pokud budeme shrnovat klientovy
dlvody, pro¢ néco nejde, zvyrazni se jeho prozivani neschopnosti a pochyby o smyslu jeho snahy.
Shrneme-li klientovy negativni pocity, jeSté dal se snizi jeho odhodlani. Ve shrnuti by se tedy mély
predevsim objevit pozitivni a konstruktivni aspekty, které potvrzuji jeho snahu, uspéchy a vedou
k dalSimu zkoumani dlivod a moznosti. Shrnuti pak obvykle konéi otevienou otdzkou zamérenou na
evokaci dalsi reci zmény.
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Re¢ statu quo

Cim vice Feci zmény se ve vyrocich klienta nachazi, tim pravdépodobnéjsi je uskute¢néni zmény. Totés,
jenze obracené, plati i pro fec statu quo, tedy pro vyroky, v nichz klient popisuje svoje vahani, nechut,
nemoznost nebo neschopnost zménu uskuteénit. Cim vice Fedi statu quo, tim niz$i pravdépodobnost
uskutecnéni zmény. Pro obé kategorie vyrok( pak plati, Ze jsou ve vysoké mife ovlivnény zplsobem,
jakym pracovnik vede rozhovor, stylem pracovnikovy komunikace. Lze fict, Ze nastésti, protoze jinak
bychom méli jen malou mozZnost ovlivnit motivaci a chovani nasich klientd.

Re¢ statu quo je pfirozenou soucasti lidské konverzace a vyskytuje se, pfi hovoru o zméné a
ambivalenci, bez ohledu na kvalitu vztahu, téma, prostredi i pozici lidi, ktefi spolu hovoti. Neni tedy
¢imsi specifickym pro nase klienty a nesvéd¢i o osobnich charakteristikach klienta ani o jeho
nevédomych obranach. Zdlrazriujeme to zde proto, Ze v dfivéjsSich dobach (ale c¢asto bohuzel i
v soucasnosti), pravdépodobné v reakci na frustraci pracovnik(, bylo klientim lécicim se ze zavislosti
pfisouzeno byt v tzv. odporu. Odpor byl povaZzovan za soucast diagnézy Ci za osobnostni specifikum
této cilové skupiny. Cilem pracovnika potom casto bylo tento odpor zlomit, logicky vyargumentovat,
klienta néjak ,dostat” nebo obejit, a teprve potom mohla zacdit vlastni prdce na zméné. Je
pravdépodobné, Ze takové postupy pfinaseji jesté vice odporu, oboustranné frustrace a zklamani a
nejsou prilis Uspésné — jiz s ohledem na fakt, Ze ¢im vice feci statu quo a obhajovani v feci klienta, tim
nizsi pravdépodobnost zmény. Na rozdil od toho, z pohledu MR ,odpor ¢i popreni potizi neni
problémem klienta. Jednd se o otazku nasi poradenské dovednosti.

Vyskyt feci zmény i fe€i statu quo je tedy vyjadienim proZivané ambivalence. Na pocatku rozhovoru
jsou casto obé tyto stranky vyrovnané, pripadné rec statu quo prevazuje. Je nasim ukolem — a
dovednosti — dospét v pribéhu rozhovoru k vyhodnéjsSimu poméru, 2:1 nebo 3:1 ve prospéch feci
zmény. Tak, jak je mozné evokovat a rozvinout fe¢ zmény, je snadné vyvolat a podpofit i fec statu quo
— coz ovsem s ohledem na moZnost budouci zmény neni vyhodné. Podivejme se nyni na zakladni typy
reci statu quo, okolnosti, za jakych se objevuje a zpUsoby, jak se ji vyhnout a jak s ni, kdyZ se vyskytne,
pracovat.

Typy Feci statu quo
Typy feci statu quo Ize rozlisit obdobné, jako v pripadé reci zmény.

- Pfani neménit se.

- Poukaz na vyhody soucasného stavu.

- Poukaz na nevyhody zmény.

- Vyjadreni pesimismu, bezmoci, neschopnosti zménu uskutecnit.

- Vyjadfeni zdvazku, zdméru neuskutecnit néjaky krok.

- Popis krok( ¢i zmén, které klient jiz uskutecnil (ve sméru od zmény).
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Vznik Feci statu quo

Redi statu quo je moZno rozumét jako popisu urditych stranek motivace a z tohoto pohledu ma
daleZitou informacni hodnotu. Neni to ovsem néco, co bychom méli zvlast podrobné zkoumat, a
zabyvat se jednotlivymi detaily vSech pochyb a ddvodd, pro¢ klient zvaZzovanou zménu nechce Ci
nemuze uskutecnit

K bézné pouzivanym formulacim, které feC statu quo témeér jisté vyvolaji, patfi: ,Ja myslim, Ze byste
mél...“ nebo ,UvaZoval jste uz o...?“ DalSimi ¢astymi pFicinami feci statu quo je, kdyZ pracovnik a klient
maji odlisSny zamér, jde jim kazdému o néco jiného (napft. zavisly klient chce substitucni Iécbu, kdeZto
pracovnik ma pocit, Ze by klient mél nastoupit na IéCeni), nebo kdyZ pracovnik podceni pfipravenost
klienta ke zméné a postupuje pfilis rychle — klient jesté vaha, zda zménu vibec chce, a pracovnik jiz
zacina hledat zpUsoby, jak ji uskutecnit. Nejbéznéjsi reakci klienta na pracovnika pak byva znamé , Ano,
ale...”. Spoleénym faktorem vyse uvedenych ptikladl je pracovniklv postoj ,Ja vim, co je nejlepsi,

X

poslouchej mé“, obhajovani zmény a nizka kvalita naslouchadni.
Naruseni vztahu

Pokud je neshoda v tématu zdsadni nebo pokud pracovnik klienta konfrontuje, nalepkuje, obvinuje a
pouziva nékteré dalsi roadblocky, mlze se objevit i trhlina ve vztahu mezi nimi. Klient jiZz neobhajuje
pouze druhou stranu ambivalence, jako ve vySe uvedenych ptikladech, ale sam sebe, pravo vidét véci,
jak on sdm uzna za vhodné. V konverzaci je patrny osobni aspekt — disharmonie, neshoda ¢i pfimo
konflikt. O co jednoduseji takové naruseni vztahu vznika, o to obtiznéjsi mlze byt dobrou kvalitu vztahu
obnovit. Pokud v praxi narazite na klienta, ktery do vasi pracovny vstupuje v obranném (¢i Uto¢ném)
nastaveni, aniz byste jesté cokoli rekli, je velmi pravdépodobné, Zze ma zkuSenost pravé s takovym
jednanim a toto ocekavani si nese do dalsich vztahi a instituci. To znamena komplikaci, avSak vytvoreni
(obnoveni) dobrého pracovniho vztahu je predpokladem jakékoli dalsi Uspésné prace. K prikladdm
naruseni vztahu patfi, kdyz:

- klient se brani (vymlouva se, obvifiuje druhé, sniZuje zavaznost problému, odmita prijmout
zodpovédnost): ,,No, ano, za vSechno mUZzu ja. A co m{j muz?“;

- zpochybnuje, co pracovnik fika: ,Co vy mi tady budete vykladat o tom, jak mam vychovavat
svoje déti?*;

- znevazuje jeho schopnosti ¢i pozici: , Vy si myslite, Ze kdyzZ jste |ékat, vSemu rozumite?“;

- hada se, Ci je hostilni: ,Nemusi se vam to libit, ja to vidim takhle.”;

- prerusuje tfec¢ pracovnika, skace mu do feci (pravdépodobné proto, Ze je nespokojeny,
netrpélivy, ma pocit, Ze mu pracovnik nerozumi nebo Ze nema dost prostoru);

- stahuje se ze vztahu, je nepozorny, odpovida na néco jiného, nereaguje, méni téma, divd se na
hodiny.

Jak fec statu quo, tak i pravé uvedené priklady neshody ve vztahu jsou okamzitou reakci na pracovnika,
tj. jsou interpersonalné podminéné. Predstavuji vypovéd o klientové proZivani a zaroven signal
nepokracovat v tom, co pracovnik déla, ale zkusit néco jiného.
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Prace s reci statu quo

Jak tedy na reC statu quo reagovat? PredevsSim — vyhnout se ji, nevyvolavat ji. Popsali jsme vice
zpUsobl a okolnosti, za jakych vznika, pficemzZ k nejbéznéjSim patii napravovani a rdzné typy
roadblockl. Re€ statu quo se pfirozené objevuje a neni — aZ na vyjimky — potfebné ani vyhodné se
snaZit ji evokovat ani posilovat. Vnitfni nastaveni odpovidajici duchu MR, tj. postoj skute¢ného zajmu
o klienta, respekt k jeho volbé, nehodnotici pfijeti a snaha o partnerskou spolupraci, je velmi dobrym
predpokladem k tomu, abychom se vyhnuli disonanci ve vztahu a posilovani feci statu quo. UZitecné je
uvédomit si, v jakém rozpoloZeni a situaci se sam jako pracovnik nachazim. Reflex napravovani se
totiz Casto vyskytuje, resp. zesiluje v situacich, kdy jsme sami pod tlakem &i v nepohodé, napt.:

- mame pocit, Ze mame malo Casu,

- citime tlak instituce na vykon,

- jsme si nejisti svymi schopnostmi a chceme uznani,

- mame o klienta strach,

- citime potrebu klienta ochranovat a vést,

- jsme unaveni nebo mame zdravotni potize,

- situace nam pripomina néjaké nase vlastni téma ci situaci, kterou jsme si prosli.

To vSe muZe, zvlasté pokud si toho nejsme védomi, vést k netrpélivosti a vétsSimu tlaku na zménu, a
tim padem k reflexu obhajovani na strané klienta.

POZNAMKY
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Jak reagovat na rec statu quo

Nejucinnéjsi reakci na Fec statu quo (a v zasadé i na naruseni vztahu) je vyjadfeni naseho zajmu,
snaha o porozuméni i tomu, co mozna az tak moc ,,nechceme slySet”, a snaha prejit od presvédcovani
a obrany svych napadt ke spoleénému zkoumani.

- reflexe (radéji komplexni, ale i jednoduchd); oteviené otazky
- zesilend reflexe (,,vibec nic vas nenapada”; ,upIné vse jste uz zkusil”)
- dvojstranna reflexe (,,na jednu stranu ..., a zaroven ...)
- zména tématu
- prerdmovani:
- K:,ja uzto zkousel tolikrat, to nema cenu.”
- T:,Jevidét, Ze ta zména je pro vas hodné dllezita, kdyZ se o ni i pres to zklamani
pokousite.”
- souhlas s posunutim vyznamu:
-, Vidim, Ze vas moc netési, Ze jste sem musel pfijit. Mohli bychom se presto o té
situaci chvili bavit? Co je to, co vam (dané chovani) vlastné prindsi?“;
-, Méte pocit, Ze to nema smysl, kdyz se vdm to opét nepodafilo. Pokud by se v tom
dalo najit néjaké pouceni pro pfristé, co by to tak nejspis bylo?“;
- zdlraznéni vlastni volby a kontroly:
- K:,Nikdo mi nebude fikat, co mam délat. NeZijete m(j Zivot!”
- T:,Ano, nikdo skute¢né nevi presng, jak se citite, a urcité mate dobré dlivody délat
to tak. Rozhodné byste mél mit vliv na to, co se s vdmi bude dit.”
- pridat se na stranu toho, co obhajuje klient: , Vypada to tak, Ze v soucasné dobé neni (viibec)
nic, co by se v této véci dalo délat.”

POZNAMKY
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Cviceni — reakce na rec statu quo

Ja uz si nevim rady jak dal. | kdyzZ si nekupuju cigarety, stejné si je porad beru od kamaradu
v hospodé.

Oba moji rodiée jsou proti mné, vlibec nechapou, co prozivdm a co od nich potfebuji. A penize jim
beru, protoZe to je to jediné, co od nich mdzu mit.

J4 se ted opravdu snazim, fikam svému pfiteli, kam jdu a kdy se vratim, aby se nerozciloval. (Pfitel je
nasilnik a Zarlivec)

MUj bracha taky bral, kdyZ byl na gymplu a ted  studuje vysokou $kolu.

Vsechno je v poradku, myslim, Ze ty schiizky tady jsou uz zbytecné.

(Ve skutecnosti nic neni v poradku)
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J4 chci jist a zdravé a tak jsem se rozhodla, Ze nebudu jist po paté hodiné a k obédu si ddm jenom
salat. (Divka trpi anorexii)

| kdyZ teda opravdu casto ani nevim, co délam, kdyz piju, tak to neznamen3, ze jsem alkoholik.

Proc¢ se na mé Zena rozciluje, Ze ji nepomaham doma, to jsou prece jeji povinnosti.

Mam se dobre, nic zvlastniho se nedéje, bydlim v chrdnéném bydleni, dostanu najist...

(Smyslem pobytu v tomto zafizeni je samostatnost)

Ja koufim travu jenom pro radost, a to Ze se to nelibi rodi¢lim, to je jejich problém.
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Ukoly po druhém setkani MR

1) Pokuste se sami sebe pfistihnout, kdy davate klientovi nebo i jiné osobé navrh (tj. jak néco resit,
postupovat, co vyzkouset apod.), a zkuste si zpétné Fici, jak byste postupovali, kdybyste pouzili postup
"poskytovani rad" (sendvic).

2) KdyZ budete poslouchat klienta (nebo i nékoho jiného), zkuste obcas sledovat, jestli se tam vyskytuje
fe€¢ zmény (nebo i zamérné evokovat a rozvijet ji);

3) Najdéte si prileZitost (naZivo, online) se ve dvojici nebo jesté |épe ve trojici sejit a udélat si kolecko
MR, napt. 3x10 minut - tak, jak jsme zvykli, a pokuste se kromé vyuZiti reflexi a otevienych otazek také
evokovat fe¢ zmény (nevadi, Ze to bude plsobit trochu uméle). "Klient" idedlné bude mluvit o néjakém
redlném tématu, zméné, ambivalenci. Samozifejmé, Ze si to mlzZete zkouset s klienty.

POZNAMKY
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Planovani zmény

Planovani je ¢tvrtym procesem motivacnich rozhovorll a navazuje na evokaci. Obvykle pfichazi ve
chvili, kdy klient zacind hovofit o konkrétnich krocich a vyjadfuje zdmér zménu uskutecnit.
Smyslem planovani neni klientovi predlozit hotové reseni, ale podpofit ho pfi vytvareni realistického a
uskutednitelného planu vychazejiciho z jeho vlastnich zdroju, zkusenosti a hodnot.

Znamky pfipravenosti k planovani

Klient:

- pouziva jazyk zavazku (,,udélam”, ,za¢nu”, ,chci to zkusit”)
- ptd se, jak postupovat

- hleda konkrétni mozZnosti

- popisuje prvni kroky

Jak planovani podporit

Shrnuti motivace:
Nejprve je uZitecné propojit dlivody ke zméné s budoucim jednanim.

Klicova otazka:

- ,,Co by mohl byt vas prvni krok?“
- Jak byste chtél zacit?“

- ,,Co vam ddava nejvétsi smysl?“

Podpora autonomie:
Rozhodnuti o podobé planu zlistava na klientovi.

Zmensovat cile

Velké zmény mohou pUlsobit nedosazitelné. Pomaha zaméfrit se na mensi a konkrétni kroky, které
zvysuji pravdépodobnost Uspéchu.

Zkoumat prekazek

- ,Co by vam v tom mohlo zabranit?“
- ,Jak byste to mohl resit?“
- ,Kdo nebo co by vdm mohlo pomoci?“

Posileni zavazku
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Na zavér je uzitecné plan shrnout, aby bylo rozhodnuti jasné ukotveno.

Plan jako pracovni hypotéza

Plan neni neménny zdvazek. Pokud se ukaze jako nefunkcni, je mozné jej upravit a vratit se k dalSimu

zkoumani motivace.

POZNAMKY

47

MICHAL-RASZKA motivacni
pa rozhovory



Podpora nadéje a duvéry ve vlastni schopnosti

Podivejme se na specifickou oblast feci zmény a reci statu quo, a sice tu, kterd se tyka nadéje a dlivéry
ve vlastni schopnosti. Casto slychdme, 7e pokud se nékomu nedafi uskute¢nit zménu, ,asi dost
nechce”. Bylo jiz uvedeno, Ze k predpokladim zmény patfi to, Ze zménu vnimame jako vyznamnou, a
ovéem i to, Ze véfime, Ze je v naSich moznostech ji dosahnout. ,Staci chtit” je vyrok, ktery obvykle
neodpovida realité — jenom chtit totiZ nestaci. PouZiti takového vyjadieni svédci spise o tom, Zze mluvci
rezignuje na spolecnou snahu, zbavuje se pripadné spoluodpovédnosti a chrani se pred zranénim, které
neuspéch druhého v uskutecnéni zmény muze pfinést (zklamani, pocity bezmoci nebo vlastni
neschopnosti). Obdobou tohoto vyroku je ,jesté si nesahl na dno”. Lze spiSe predpokladat, Ze lidé, jichz
se vySe uvedené vyroky tykaji, se nejspise o zménu svého stavu pokouseji a z nejrliznéjsich divodi se
jim to jeSté nepodafilo. Jsou demoralizovani, citi se nejisti, nevéfi si. Je pravdépodobné, Zze ve zméné
jim brani nikoli to, Ze by malo chtéli, ale to, Ze z hlubin narusené sebelcty a sebeduvéry jiz nevidi svétlo
nadéje. Malokdo se pusti do naro¢ného ukolu, aniz by citil alespon malou Sanci jej dosahnout. Jednim
z pracovnikovych ukol( je hledat a podporovat u klienta ddvéru v jeho schopnosti a nadéji v moznost
zmény. V této kapitole se podivame, jakymi zplsoby je mozné prozivani klienta v této oblasti ovlivnit.

Vyroky ,Je to tak tézké...“, ,Nedovedu si predstavit...”, ,Nemam silu....”, ,Nevim, jak dal..“, , Chtéla
bych, ale...” predstavuji priklady feci statu quo tykajici se nizké ddvéry ve vlastni schopnosti. Pro
evokaci nadéje a sebed(véry plati vSe, co bylo vyse fe¢eno o reci zmény — nasim cile je, aby se u klienta
stale Castéji objevovala slova jako ,,mohu”, ,,dokazu”, ,je mozné”“. V nasledujicich rfadcich se podivame
na moznosti, jaké pracovnik ma. Pfipominame, Ze cilem neni nadéji nebo dlvéru néjak dodat nebo o
ni  klienta presvédcCit. Cilem je pomoci klientovi ji vsobé najit a posilit.

Minulé uspéchy

MozZna nejucinnéjsim zplsobem podpory divéry ve vlastni schopnosti je vSimnout si minulych
Uspéchd, uznat je a ocenit. Je to proto, Ze jsou nezpochybnitelné —jiz se staly a klient na tom mél aktivni
podil. Mohou byt i drobné a nemusi se nutné tykat oblasti zmény. Klient si nemusi byt Uspéch( védom
nebo by je tak sdm neoznacil. Pozorny pracovnik v takovém pripadé muze vycist pfiklady Uspéch( a
snahy mezi fadky nebo z toho, co se od klienta dozvédél drive. DlleZité je situaci, o které klient hovoti
a kterou je mozno vnimat jako Uspésnou, prozkoumat, pozadat jej o specifika — jak se to stalo, co jej
k tomu vedlo, co mu pomohlo, jak to probihalo, jaky z toho mél pocit. Klient tak ma moznost hovofit o
sobé pozitivné, uvédomit si svoje zdroje, hodnoty, to, co jej ucinné podpofi, apod. Opét vyuZzivdme
reflexe, oteviené otazky, ocenujeme a shrnujeme rec zmény.

Méf¥itko dlivéry v moznost zmény

Stejnym zplsobem jako v kap. 4 Ize vyuzit méfitko dlvéry v moznost zmény: ,Jak moc véfite v to, Ze
jste schopen zménu uskutecnit? Na stupnici od 0 do 10, kde O je ,nevéfim si viibec, zména neni mozna’
a 10 je ,zvladnu to snadno, neni to Zadny problém’, kde se nejspi$ nachazite?” Velmi dullezité je
uvedené hodnoty prozkoumat: ,,Z jakych vsech dlvodu je to X, a nikoli 0?“nebo,,Co by se muselo stat
nebo co byste mohl udélat pro to, aby vase dlvéra v moznost zmény stoupla zX na X+2?“
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Informace a rady

Kdyz stojite pred vysokou, témér kolmou skalni sténou a nékdo se vas zeptd, jakou Sanci si davate, Ze
dokazete vylézt na vrchol, odpovite nejspisSe, ze Zadnou — nejste sebevrah. Pokud vdm ovSem dotyény
zaroven fekne, Ze zadem vede na vrchol turistickd znacka, vas postoj se mlze radikalné zménit a
dosazeni vrcholu bude najednou realné, mozna dokonce lakavé. Vhodné podand informace, o kterou
ma klient zajem a je pro néj nova a relevantni mlze zvysit jeho nadéji na zménu i miru prozivané
sebedlvéry.

Zmenseni cile

Zistaneme-li u primérd z vysokohorské turistiky, je mozné, Zze budu pochybovat o mozZnosti zdolani
vysoké hory, kterou vidim pred sebou. Mohu si oviem ddvat podstatné vyssi Sance, pokud jde o zdolani
sedla, které pod horou je. Stejné tak mizZe byt pro nékoho prijatelnéjsi uvazovat o cviceni dvakrat tydné
neZ Ctyrikrat tydné nebo o abstinenci po dobu jednoho tydne neZ rovnou na cely Zivot. Zde se jiz
dotykame tématu planovani zmény, kde bude toto téma popsano podrobnéji (viz kap. 9).
Poznamenejme ale jesté, Ze podpofrit nadéji v dosazeni zmény mize i to, pokud si cil formulujeme jako
proces, nikoli jako vysledek — je realnéjsi si predstavit, Ze budu kazdy den 20 minut cvicit, nebo Ze se
budu kazdy den ¢tyfi hodiny ucit, v porovnani se zdvazkem, Ze zhubnu 20 kilogram( nebo Ze sloZzim
tézkou zkousku. Vidina tézko dosazitelného cile, ktery navic neni tak Uplné v nasi moci, nds muze
zneschopniovat; kroky, které mam pod svoji kontrolou, jsou naopak pfijatelnéjsi.

MozZnosti (brainstorming)

Technika brainstormingu napomaha uvolnit zabrany a podporuje kreativni mysleni, které nékdy pro
nalezeni pouZitelného reseni mizZe byt potfeba. Spoleéné s klientem sbirame vSechny moznosti a
napady, i ty zcela neredlné, fantastické nebo (zdanlivé) absurdni. Nasi nadéji pritom je, Ze se mezi vsemi
témito napady objevi takové, které budou pouzitelné anebo inspirativni. DUlezZité je, aby tobyl klient,
kdo s ndpady prichazi, pficemz tento proces je facilitovan pracovnikem. Pracovnik mlze — povazuje-li
to za potfebné — také prispét svymi ndpady, ale aZ poté, co spolu dostatecné prozkoumali vlastni
napady klienta, a pfi zohlednéni postupu, jak poskytovat rady a informace. Zaroven je to klient, kdo
moznosti nakonec posoudi a vyvodi pfipadné zavéry.

Vyhledani podpory

Sami asi znate pocit ,nejsem v tom sam“. Podporou m{Ze byt praktickd pomoc (nékdo se mnou dojde
na urad, pohlida dité), sdileni stejného ukolu (klientka prestane kouftit spolecné s kolegou v praci,
svépomocné podpurné skupiny), nehodnotici moralni podpora a zajem; néktefi klienti vnimaji jako
podporu i to, kdyZ pracovnik pouZije zajmeno ,,my“ — ,podivdme se na to“, , pokusime se” apod. Ne
vZdy jsou si klienti (a my s nimi) védomi vSsech mozZnosti podpory, které se naskytaji nebo které je
mozné vytvofit. Najit moznosti a podpofit klienta v jejich vyuziti m(Ze zvysit jeho Sance na zménu. Také
okamzita podpora pfi akci, ke které klient projevil ochotu ¢i zajem, vyrazné zvysi pravdépodobnost, Ze
ji klient vykond — napf. pfimo pfi konzultaci spolecné zatelefonovat na Urad nebo tam dojit. Postoj
,hebudu mu to prece ulehcovat” sniZuje pravdépodobnost, Ze klient dany ukol uskutecni.

Odstranéni prekazek
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Jednou ze situaci, kdy ma smysl patrat po divodech, které brani v uskuteénéni zmény, je mapovani
prekazek. Klienti ¢asto vidi na cesté ke zméné mnoistvi problém0, at jiz skutecnych, nebo
predstavovanych, které je odrazuji. Pracovnik muzZe tyto prekazky pomoci pojmenovat a popsat a
spoleéné s klientem najit zpUsoby, jak se jim vyhnout nebo jak je pfekonat. Pokud se to podafi,
Castokrat se cesta ke zméné bude jevit vyrazné jednodussi. ,Rada bych se Sla Iécit, ale bojim se, ze by
se to,Ze beru drogy, dozvédéli na socialce, a mohla bych pfijit o dceru” — podafi-li se najit misto, kde
bude o dceru klientky postarano, a klientka bude zaroven ujisténa, Zze Ié¢ba neznamenad ztratu ditéte,
bude jeji ochota nastoupit |é€bu pravdépodobné vyrazné vetsi.

Pojmenovani schopnosti a vlastnosti

Jednim ze zdrojl nadéje, sebevédomi a energie ke zméné jsou vlastnosti a schopnosti, které klient ma3,
uvédomuje si je a jsou s ohledem na zménu vyuzitelné. ,Co byste o sobé mohl fict, jaké mate dobré
vlastnosti?“, ,,Co by o vas vtomto sméru tekli vasi blizci?“, ,,Na zdkladé ¢eho usuzujete, Ze danou
vlastnost mate? Jak se u vas projevila? Kdy?“ — to jsou priklady otdzek na osobni silné stranky. Pokud
klient néjakou takovou vlastnost pojmenuje nebo ji vy¢teme mezi fadky a nabidneme formou reflexe
(idedlné s popisem konkrétni situace, ve které se dana vlastnost projevila), je vhodné ji dale
rozpracovat, zeptat se na upresnéni a na to, jak by ji klient mohl vyuzit v pripadé zmén, o kterych je
aktudlné fec.

Hypotetické moZnosti

Situace, ve které se klient nachazi, mGze byt nékdy velmi komplikovana a je jen velmi tézké (pro néj a
Casto i pro pracovnika) vidét skrze mnozstvi komplikaci a prekazek jakoukoli schlidnou cestu. Jednou
z moznosti, jak klientim dodat nadéji a chut pustit se do prace na zméné miZe byt predstava,
hypotetickd moznost — napt. ,Pfedstavte si, ze zmizely vSechny velké prekazky, o kterych jste se
zminoval. Jak byste v takovém pfipadé postupoval, abyste zménu uskutecnil?” nebo ,Pfedstavte si, Ze
jiz ubéhlo nékolik let od chvile, kdy jste zménu uskutecnil. Kdybyste se v této predstavé ohlédl zpét, jak
jste to dokazal? Co jste délal a co vam pomohlo?“.

Uvedend nabidka moznosti zcela jisté neni vyéerpévajici. Dalsim zpUsobem, jak podpofit nadéji a chut
pustit se do prace nazméné, mlze byt: uvedeni ptikladu nékoho, kdo podobnou zménu Uspésné zvladl;
prozkoumani, co v minulosti pomohlo; prozkoumani pocit(, které prace na zméné pfinasi (Casto je to
uspokojeni, pocit smyslu, seberealizace); hledani pouceni z minulych pokus(. Soucasti prace na
podpofre davéry ve vlastni schopnosti je — stejné jako v pripadé jakékoli jiné Ffeci zmény — zachyceni a
rozvinuti vyrok, které popisuji moznosti, schopnost, odvahu ¢i nadéji, pomoci zakladnich technik MR.

Posileni schopnosti, sebedtivéry

Evokujte re¢ zmény (evokovat + rozpracovat), miZzeme vyuzit uvedené okruhy témat:

- minulé Uspéchy a co k nim pomohlo
- nékdo to dokazal
- moje schopnosti — co lIze pouZit (jak zvladam jiné situace; co uz jsem zvladl)

- dil¢i kroky a Uspéchy
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- ocenéni

- snizit latku

- dobry a peclivy plan, pfiprava

- pfiprava na rizika a odstranéni prekazek

- katastroficky scénar

- pomocnici, podpora

- realny a dosazitelny cil; zrealnit oéekdvani
- nékdo by to zvladl haf

- pokus = zkusenost

- pferdmovani

-comitoda

- informace, vzdélavani

- zvykani si + vidét posun ve srovnani se zacatkem

- délam to pro dobrou véc (bojuji za klienta) — vyssi cil (,,odosobnéni“)

- ,bod za nelspéch”; zdmérné se ztrapnit

- zpracovani neuspéchu: zpracovani emoci, normalizace, preramovani

- pomoci zaZit Uspéch

- jednou to skonéi

- soustredit se na sebe (,uzemnéni“); dobre vypadat; psych. a fyz. pohoda

- ,udélam to tak dobfre, jak dokazu, ale ne lépe”

- pomodlit se, nacvik, atd.
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Nejcastéjsi chyby terapeutt pfi vedeni motivacnich rozhovort

Vedeni motivacnich rozhovorll je dovednost, kterd se rozviji praxi. | zkuSeni pracovnici mohou
sklouzédvat ke komunikaénim navyklm, jez nejsou v souladu s principy tohoto pfistupu. Smyslem
nasledujiciho prehledu je upozorni na situace, které mohou oslabovat motivaci klienta ke zméné a
narusovat spoluprdci.

Je uzite¢né mit na paméti, Ze vétSina téchto chyb vychdzi z pfirozené snahy pomocim, jak uz bylo
mnohokrat fec¢eno.

Pfedcasné zaméreni na feSeni

Pracovnik nékdy zacne hledat konkrétni feseni jesté ve chvili, kdy klient ambivalenci teprve zkouma
nebo si neni jisty, zda chce zménu uskutecnit. Nabizeni planl a strategii v této fazi casto vyvolava
obhajovani soucasného stavu.

Znamky predcasného feseni:

- pracovnik ddva rady dfive, nez klient projevi zajem
- rozhovor se rychle stoci k tomu ,,co délat”
- pracovnik ma pocit, Ze musi klientovi pomoci najit odpovéd

V takové situaci je obvykle vhodnéjsi vratit se ke zkoumani ambivalence a evokaci rfeci zmény.

Nadmeérné kladeni otazek

Otdzky jsou prirozenou soucasti rozhovoru, jejich nadbytek vsak miZze vést k pasivité klienta. Rozhovor
pak pfipomina spiSe vyslech nez partnerské zkoumani.

Rizika ¢astého dotazovani:

- klient odpovida strucné
- pracovnik pfebira kontrolu nad rozhovorem
- sniZuje se prostor pro spontanni fe¢ zmény

Je proto vhodné vyvazovat otdzky reflexemi a shrnutimi.

Nedostatecné reflektivni naslouchani

Zacinajici pracovnici maji ¢asto tendenci vice se ptat neZ reflektovat. Reflexe patfi k nejucinnéjsim
nastrojim motivacnich rozhovord, protoZze pomahaji klientovi slyset vlastni divody ke zméné.
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Pokud reflexe chybi:

- klient nema zkuSenost hlubsiho porozuméni
- rozhovor zlistava na povrchu

- obtiznéji se rozviji motivace

Napravovaci reflex

Tendence napravovat, vysvétlovat a presvédcovat patfi k nejcastéjSim prekdzkam spoluprace.
Objevuje se zejména tehdy, kdyz pracovnik vidi rizika klientova chovani a chce je co nejrychleji zmirnit.

Napravovaci reflex miZze mit podobu:
- rad a doporuceni

- varovani

- argumentovani

- konfrontace

Cim vice pracovnik tlaci na zménu, tim vice klient obvykle haji sou¢asny stav.

PrehliZeni feci zmény

Re¢ zmény miZe byt velmi jemna a snadno zanikne v proudu informaci. Pokud ji pracovnik nezachyti
a nerozvine, motivace klienta se nemusi dale posilovat.

Jakmile fe¢ zmény zazni, je vhodné ji reflektovat, pozddat o uptfesnéni, ocenit a shrnout.

P¥iliSna orientace na techniky

Motivacni rozhovory nejsou souborem komunikacnich trikG. Techniky jsou Uc¢inné pouze tehdy,
pokud vychazeji z postoje respektu, spoluprace a zajmu o klienta.

Mechanické pouzivani technik mize plsobit neautenticky a narusovat vztah.

Nedostatecny respekt k autonomii klienta

Pokud klient neciti, Ze rozhodnuti zlistava na ném, m(iZze reagovat odporem.

Podpora autonomie znamena:
- pfipominat mozZnost volby

- respektovat tempo klienta

- vyhybat se natlaku
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Ignorovani faze pfipravenosti ke zméné

Razni klienti se nachazeji v rliznych fazich zmény. Nevhodné nacasovana intervence Casto vede k
obhajovani a frustraci na obou strandch.

Obava z ticha

Ticho je pfirozenou soucasti rozhovoru a mize signalizovat premysleni nebo kontakt s emocemi. Pokud
jej pracovnik rychle zaplini dalsi otazkou, muize klienta pfipravit o prostor k hlubsSimu uvédoméni.

Snaha ,dotlacit” klienta ke zméné

Motivaéni rozhovory nejsou metodou presvédéovani. Ukolem pracovnika je vytvaret podminky, ve
kterych klient mdzZe objevit vlastni dlivody ke zméné.

POZNAMKY

MICHAL-RASZKA motivacni
pa rozhovory



Sebeuvédomeéni

Zapis ze setkani s klientem (redlnym nebo s kolegou z vycviku, zndmym)

S ohledem na téma a priibéh rozhovoru je mozné, Ze na nékteré body nebude mozné odpovédét (napf.
u velmi ambivalentniho klienta se nedopracujete néjakého zavazku k akci — bod 8).

Muzete-li, rozhovor si nahrajte a zapis udélejte az na zakladé poslechu nahravky.

1. Co jsem udélal proto, abych nastolil emocné bezpecnou atmosféru a pomohl klientovi vybudovat
dlvéru ke mné a k terapeutickému procesu?

2. Do jaké miry jsem prlibézné pouZival reflektivni naslouchani a oteviené otazky (okolo 2 reflexi na
jednu otazku) v prlibéhu sezeni? (Mate-li nahravku, mizZete si je spocitat.)

3. Pojmenujte ambivalenci(-e), kterou klient fesi a kterou v rozhovoru zkoumate; pokuste se ji popsat
i jako konflikt hodnot — jaké hodnoty jsou na jedné a jaké na druhé strané. Co je cilové chovani (zadouci
zména)? (Pfipadné uvedte, Ze u dané ambivalence nelze urcit smér, ktery je zaddouci — tzv. vedeni
rozhovoru s neutralitou.)

4. Jaké reci zmény jsem si vsiml (vyjadreni touhy, schopnosti, divod(, potieby, zdvazku) a jak jsem na
fe¢ zmény reagoval, kdyzZ jsem ji zaslechl?

5. Jak jsem pomohl klientovi prozkoumat, pro¢ by mohlo byt pro néj osobné vyznamné iniciovat
pozitivni zménu v cilovém chovani?

6. Jak jsem posoudil aktualni miru sebedlvéry klienta ohledné zapoceti zmén v cilovém chovani a jak
jsem mu ji pomohl podpofit?

7. Jakych silnych stranek jsem si u klienta vSiml a ocenil? Jak jsem zprostfedkoval klientovi, Ze si cenim
jeho zkuSenosti a ndpadu v pribéhu setkani?

8. Pokud jsem pozoroval znamky pfipravenosti k posunu do faze akce, ¢eho jsem si vsiml? Jak jsem
inicioval diskusi o planu zmény a jak jsem pomohl klientovi upevnit jeho zavazek?

9. Co se mohu pristé pokusit udélat, abych jesté vice podpofil chut klienta ke zméné a pomohl budovat
jeho dlvéru v moznost zmeény? Jaké dovednosti motivacnich rozhovorl potrebuji jesté rozvijet?

10. Jak se pravé ted citim?
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