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Co potrebujeme k tomu,
abychom se zmenili,
neco delali jinak,
oro neco se rozhodli¢




Jak mluvit s pacientem tak,
Ze cilené pracujeme s jeho motivaci
a vime, proc co rikdme?®e

Na co reagovate
Co nerikate




Co nase prace... déld s ndmize

téma bezmoc a
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a pomMoci V Praci
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MUj postoj ovlivriuje zazivanou zkusenost s klienty
a TAKE jejich reakce.

Otevirqgji se mi hlubokd temata.
(Které je vyhodné prubéziné zpracovdavat).

Pokud porozumim sobé a budu ve své praci vedomeéjsi,
jsem schopen poskytnout lepsi oporu sobé a tudiz i druhemu.



Motivacni rozhovory

trocha teorie




Motivacni rozhovory jsou na ¢lovéeka
orientfovany poradensky pristup
Zamereny na zkoumani a reseni

ambivalence.




Motivacni rozhovory
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Re¢ zmény

Evokace reci zmeny

Cilem rozhovoru neni zména klientq,
ale vyskyt reCi zmeény.




Cyklus zmeny
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Motivacni rozhovory
V praxi

Jan Soukup

porlk’al




R
U
Il

MOTIVATIONAL
INTERVIEWING

LISTEN with empathy:
Seek to understand their values, needs,

abilities, motivations and potential barriers
to changing behaviors.




PAr konceptu...

» |idské potreby

®» konfext komunikace
» cyklus zmeny

» regktance

®» [eC Zzmeny




OCEKAVAN|




Nase pofireby

» bezpedli (na vsech urovnich)

» prijeti

= ocenenl

» imitu (utrpeni skonci)

» kontroly (mdm volbu)

®» gutonomie (svobody)

» presahu (vypdnout ze zajetych koleji)
®» smyslu (jsem uziteCny?)




Uvaha o potfebdch

potreba potreba
bezepedi sebepresahu
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Prekdzky na cesté

» pozadovani, prikazovani, narizovani

®» varovani, upozornovani, zastrasovani

» ddavanirad, navrhovani, poskytovani reseni
®» presvedcovani, poucovani

» moralizovani

®» posuzovani, kritizovdni, obvinovani

» schvalovdani, nadmeérné chvdleni

» ndalepkovani

» nterpretovani, analyzovani
» yjisfovani, utésovani, litovani
» nadmeérné vyptavani

» nefrpélivost, nezdjem

z kniny Motivacnirozhovory v praxi, Jan Soukup, str. 38-39
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Vytvareni dobreho kontaktu

» ofeviené otdazky

» reflektivni naslouchdni
» ocenovani

®» snrnovani

» nenadsiling informovani




Vytvareni dobreho kontaktu

» oteviené otdazky

» reflektivni naslouchdni
» ocenovani

®» snrnovani

» nenadsiling informovani




Otevrend vs. uzavrend otdzka
OTEVRENA

®» nevybizi ke stru¢né odpovedi

» 7adind tdzacim zdjmenem, napf. ,,Jak®, ,,Cim*, ,,Co",
+Proc”

» Priklady:
» Co Vas sem privadie

» Povézte mivice o fom, co Vam piti alkoholu pfindsi?

» Jak jinak travite svUj Cas?

» Co Vdas k fomu jesté napadd?

UZAVRENA
» 70Cind slovesem
» zjistuje konkrétni Udqj

» ddava vybrat z vice moznosti




Vytvareni dobreho kontaktu

» ofeviené otdazky

» reflektivni naslouchadni
» shrnovani

» ocenovani

» nenadsiling informovani




Reflexe




Reflektivni naslouchdani

» nchodnotit

®» pouze porozumet a vyjadrit foto
porozumeni

» druhému davdme najevo, z€ jej
vhimame, slySime, ze se ho snazime
pochopit

Ndastrojem k fomu jsou reflexe.




Reflexe

®snazime se odhadnout a sdéalit,
jak rozumime tomu, co ndm klient fika

»jc to overeni nasi hypotézy o prozivani
klienta, o tom, jak vidi svét

» porohlubuje klientovo emocni prozivani
®Urcujeme smer rozhovoru

®»podporuieme nebo oslabujeme
klienta (proto je dulezZité volit slova)




reflexe




Reflexe

Kon&i TECKOU NA KONCI

Rozdil mezi ? a .




Efekt reflexe

Nemdm odvahu fict rodicum o tom, Ze beru drogy. Myslim,

Ze Uz jsem jim nadélal dost starosti a mama by to asi
neprezila. KoneckoncU, mUzu si za to sam.

Citite se v této situaci dost opustény.
Premyslel jste o tom, jakd by asi byla jejich reakce.

RAd byste vzal situaci vic do svych rukou.

Na rodicich Vam zdlezi a neni Vam jedno, jak situaci
prozivaiji.

Napadlo Vds fict o tom rodicim.

» Nemate dost odvahy.

» Je to dalsi selndni v fadé. z knihy Motivacni
, , . - rozhovory v praxi
» /da se Vam lepsi rodice vynechat. Jan Soukup, str. 40




Shrnuti

» rozsirend reflexe, kterd zdurazni dulezité momenty
® OVéreni si porozumeni
» prostor pro klienta k uvédomeéni

Priklady vyuziti

= na zacatku rozhovoru — uvedeni do tfematu a jeho
nasmerovani

» MmuUzeme podporit v rozhodovdani
(shrneme o cem se rozhoduje)
®» 7menit Smer rozhovoru

= ykonceni rozhovoru a posledni otazka na zaver,
s Cim odchaz




Vytvareni dobrého kontaktu

»oteviené otdzky
»reflektivni naslouchani
»shrnovani

= ocenovani
»Nnendsiingé informovani




Afirmace




Afirmace

» cilend reflexe k ocenéni, podpore
» zacileni na + stranky kliento

» Jaky je rozdil mezi pochvalou a afirmacie

JAK?

1) vSimnout si konkrétniho chovani, na které bylo
nutneé vynalozit urCité Usili (ne jen zadmeér nebo
POStO))

2) zamérit se na popis chovani (ne na
hodnoceni)

3) pouzit zdjmeno ,,vy* namisto ,,ja"




napravovac L2l obranny reflex
reflex

,Kdyz nebudete..., tak ..."

~Musite délat..., jinak ..."

Luréité Vam pomuze..."




Vytvareni dobrého kontaktu

» ofeviené otdzky

» reflektivni naslouchani
» shrnovani

» ocenovani

®» nenadsilné informovani




Poskytovani informaci

1) zjistit, co jiz vi

.Cojizo...vite2"

2) zjistit, co ho zajimd, co nevi a potieboval by to védét

,Co by Vas v této situaci jesté zajimalo?2”

3) ziskat svoleni

+Napadlo mé pdr véci, které jsou moznd k této situaci dilezité.
Mohu Vam je ricte”

4) informace podat neutrdini formou

+Nékterym lidem se osvédcuije...", ,,Je zde vice moznosti..."
+Nevim, zda Vam toto bude pripadat vziteCné...

+Nerfeknu Vam presné, jak to mate udélat, ale mezi veci, které je mozné
vyzkouset, patfi...”

Nabidnout 2-3 moznosti
URCITE NE: ,,MEL BYSTE... NEMUZETE... MUSITE...*
5) Co si o tom klient mysli?

,Co z toho Vdm prijde zajimavé, vziteCné2*



Jak snizit odpor

» vyhybdni se napravovaciho reflexu

= zdUraznit pacientovu osobni volbu

» dAat najevo porozumeéni

» spolupodileni se na rozhodnutich




Shrnuti

» zasadni je postoj, kterym mdam k Clovéku =
zvedomovart, upravovat, hledat

»z7zOMeéEr rozhovoru = porozumét, hledat pozitivo
» zAsadni je posilovani klienta (afirmace)
» ofevieneé otdzky, reflexe, shrnuti

» citlivé poskytovani informaci
» sledovani a reakce na odpor




Cil motivacnich rozhovoru

®» codpora klienta

»spolecné mapovani situace

®» konkretizace

» zvédomeéni ambivalenci = posileni motivace
» posileni sebeduvéry ve zménu

» Urychleni prirozeného procesu zmeény




Co je zasadni¢

®»respekt k autonomii
®nNevim, co je pro druného nejlepsi
»overovat si porozumeni

»overovat si ,,zakazku"
®»rozhodnout se nestaci
wrozvijet tzv. ,fe€ zmeny"

Napravovacireflex «= Obhajovacireflex




motivacni

rozhovory O motivacnich rozhovorech v Aplikacnioblasti v+ Nauftese MR v Onas ~

MOTIVACE

, Co je vasim hnacim motorem?“

Predstava ,hnaciho motoru® celkem dobfe zachycuje nékteré zakladn{ aspekty
motivace: pfemé&niuje energii paliva na energii, kterd nés pohani, davé smér a silu
nasemu chovéni. Tim palivem jsou emoce, spojené s hodnotami a poti‘ebami, které
mame. A samoziejmé - jsou urcité podminky, ve kterych takovy motor funguje dobie,
a podminky &i situace, kdy se zadrhava. Cilem préce s motivaci je pomoci lidem vid&t a
proZit smysl n&akého chovanf, propojit jej s hodnotami, potiebami & cili (& presnéji: s
emocemi, které jsou jejich soucéstl) a zéroveri vytvaret takové podminky, ve kterych je

to mayné

AKTUALITY

CLANKY KE STAZENI

V sekci Aplikagnf oblasti / Lékaistui
najdete nové piidané ¢lanky o vyuZiti
MR pii vakcinaci, u poruch pifjmu

potravy a podpofe adherence

NOVY BEH VYCVIKU V PRAZE

Nowy béh vycviku se bude konat, a7 to

WWW.MOoTIVACNIrozhovory.cz
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