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Motivation

Forandringsudsagn

At lytte efter motivation

At styrke, foraedle, og forankre motivation



Andringscirklen

Far-overvejelse

Tilbagefald

Overvejelse

Beslutning

Procheska og DiClemente s
transteoretiske model over
faser i forandring



En prgve pa ikke-MI
@velse
Tal med sidemanden.
Problemstilling:
Noget du gerne vil eller bgr aendre, eller noget nogen synes du
burde andre.
Den ene interviewer den anden
Interviewerens opgave:
-Giv rad
-Tag parti for aendringen og udtryk din mening

-Forklar hvorfor sendring er en god ide

-Bed personen foretage andring



En smagsprgve pa lidt MI

@velse

Problemstilling:

Noget du gerne vil eller bgr aendre, eller noget nogen synes
du burde andre.

Den ene interviewer den anden

Interviewerens opgave:
stil falgende spgrgsmal, nar det er passende:

-Hvad er det der ggr, at du overvejer at foretage denne
a2ndring?

-Hvis du besluttede dig for at foretage andringen,
hvordan kunne det sa lykkes for dig?

-Hvad er de 3 bedste grunde til at foretage andringen?



Ambivalens

For status quo
e Ulemper ved forandring
e Fordele ved status quo

e Pessimisme overfor
forandring

For forandring
e Ulemper ved status quo
e Fordele ved forandring

e Optimisme overfor forandring




Hvad er motivation?

Hvordan kan vi se den?

Borgerens tanker om sandsynligheden for eget bidrag i forhold til et bestemt mal...

Kan ses gennem hvad borgeren siger om sit eget bidrag til fremtiden...

Og hvordan det siges...
(Tom Barth, Christina Nasholm, 2018)



...udfordringer...

| nogle hjaelperelationer er tilliden til den professionelle ‘forurenet’:
Tvangsforanstaltninger

Tidligere erfaringer

Malsaetninger borgeren ikke har veeret med til at formulere
Fordomme

Skam

Mangel pa selvtillid kan medvirke til, at borgeren har tillid til
hjeelperen, men ikke har en tro pa sig selv og sine egne evner til at
gennemfgre sine planer

(Tom Barth, Christina Nasholm, 2018)



Motiverende samtale - Ml

Fremkalder borgerens motivation (som ikke tilfgres...)

Bygger pa det, der er, i stedet for at bekaeempe
‘forureningen’

Foraedler og forankrer motivationen

Motivationsarbejde kan hjxlpe i forhold til manglende
selvtillid, men er begreenset af borgerens evner og
forudsaetninger til faktisk at kunne gennemfgre

(Tom Barth, Christina Nasholm, 2018)



Teknisk definition

”"Den motiverende samtale er en samarbejdsbaseret, malrettet
kommunikationsstil med seaerlig opmaerksomhed pa
forandringsudsagn.

Den sigter mod at styrke personlig motivation for og den selvvalgte
forpligtelse til et bestemt mal ved at afdeekke og udforske personens
egne grunde til forandring i en atmosfaere af accept og medfglelse.”

Miller og Rollnick 2012






MI udfgres for og med en

o anden.

Anden i motivationssamtalen MI sigter ikke mod at
manipulere folk til at sendre
sig; Ml har til formal at
aktivere deres egen
motivation og egne
essourcer for forandring

At man aktivt
sgger at fremme
den andens
trivsel og
prioriterer den
andens behov

ire aspekter:

*  Absolut veerdi
*  Autonomi

*  Praecis empati
* Bekraeftelse

At hente personen
egne gode grunde o
evner til endring frem

W.R. Miller 2011



Normal” samtale Klientcentreret samtale
Sympatisk relation Empatisk relation

Udfordring

Udfordring

Gregers Rosdahl 2013






”Bank pa”, spgrg om lov

Menneskets integritetszone, Den private sfaere
Vore handlinger, det vi ggr, ligger abent, sa andre kan se det

Motivet bag vore handlinger, bag det vi gor, ligger inden for
vores integritetszone

Adgang til andres integritetszone er et privilegium, som bygger
pa tillid

(Lggstrup Knut E. 1905 — 1981 Menneskets urgrlighedszone)

Hvordan ville du ha’ det med en snak om dit engagement?
Er det okay, at vi taler om din hashrygning?




Tillid

Tillid er selvfglgelig vigtigt i hjelperelationer

Hvis du far et rad — gar det sG nogen forskel om
du har tillid til personen, der giver radet eller

ej??
* Tillid er et aspekt af en relation — en kvalitet
* Afsender og modtager

e Graden af tillid vil pavirke udfaldet af det, der
sker, og begge parter er en del af det



Motivation

* Vigtighed
* Mestringsforventning

 Parathed




Undersgg vigtighed og mestringsforventning

Hvor vigtigt er det for dig at aendre det?

1 Ikke vigtigt Meget vigtigt 10

Hvis du besluttede dig for en a&ndring, hvor sikker fgler du dig pa
at kunne gennemfgre det?

1 Kan ikke Kan sagtens 10



Forandringsudsagn

Udsagn der tilkendegiver troen pa og lysten til forandring:

- Ulemper ved status quo

- Behov

- Pnsker

- Gode grunde
- Evner

- Forpligtelse



Aktiv lytning / reflekterende
lytning

Det den talende Det den lyttende

siger - hgrer

!

|

Det den lyttende

forstar
Refleksion

Det den talende
mener

Thomas Gordon



Kernefaerdigheder
— Abne spgrgsmal
— Bekraeftelse
— Refleksion

—Opsummering



Hovedopgave i MI:

"At lytte systematisk efter,
hente frem/fremkalde og forstaerke

en speciel slags falelser, tanker og ord
(‘markarer’)

som indeholder motivation | en retning
man (klient+radgiver) er enige om.”

Christina Nasholm
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Der siger noget om borgerens syn pa forandring



Opbyg relation,
skab engagement
”Skal vi fglges ad?”

Afklar mal og skab fokus
Hvor skal vi hen?”

og ¢g motivation
"Hvorvidt og hvorfor?”

Forhandl plan
og sikre forpligtelse
”Hvordan og hvornar”



Det professionelle fokus De professionelle “redskaber”

De fundamentale Kernefaerdigheder:
processer:

* Engager * Abne spgrgsmal
* Fokuser * Bekrezeftelse

* Fremkald Reflekterende lytning
* Planlaeg * Opsummering



* Hvad tager du med
dig af pointer?

* Hvor og hvordan kan
det konkret
anvendes i din
hverdag?
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It’s not about the nail.....

https://www.youtube.com/watch?v=-4EDhdAHrOg



