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o/linvivo

Motiverande samtal (M)

Ml utvecklades ursprungligen fran praktiska erfarenheter av att behandla personer med
alkoholproblem. Forhallningssattet beskrevs forst av William R. Miller (1983) och utvecklades sedan i
samarbete med Stephen Rollnick (1991). Ml har efter hand kommit att anvdndas for ett flertal
problemomrdden ndr det gdller beroendeproblematik och psykisk ohdlsa.

Ml dr en metod for att hjdlpa manniskor till forandring. Det riktar sig direkt mot "motstand till
fordndring” som dr ett vanligt problem i alla terapiformer. Forhaliningssittet dr anvandbart ndr man
"fastnar” i terapin. Motstand till férandring bor, enligt Ml, inte ses som en medveten tillbakahallenhet
och envishet hos klienten, utan snarare som ett resultat av att man kdnner sig ambivalent infor
forandringen.

Definition

Motivational interviewing dr en direktiv, klient-centrerad radgivningsform for att hjdlpa klienter till
beteendeférandring genom att 16sa deras ambivalens infor forandring. Det dar en mal-fokuserad
radgivning i vilken man utforskar och |6ser ambivalens. Ml dr en flexibel samtalsform som kan anvandas
antingen som ensam behandling eller i kombination med andra behandlingar.
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Antagande

Manga som sdker terapi dr osdkra pa om och hur de vill genomféra en férandring, och motivationen
gar upp och ner under behandlingen. Dessa variationer i motivation ar viktiga for behandlaren att vara
medveten om och arbeta med snarare an mot.

Mal

Att hjdlpa klienter att éka deras inre motivation - sdadan som kommer fran personliga mal och
vdrderingar snarare dn sadan som kommer fran andras forsok att Gvertala eller tvinga personen till
fordndring. Yttre press for att skapa forandring kan paradoxalt nog minska personens vilja att
forandras genom att personen upplever att deras personliga frihet hotas.

Forskningsexempel

| en studie av Lepper, Greene och Nisbett (1973) observerades sma barn i klassrummet for att se
vilka aktiviteter de deltog i pd eget initiativ, utan ndgon yttre paverkan. Man antog att detta styrdes av
barnens inre motivation. Sedan berdmdes barnen for att engagera sig i just dessa aktiviteter Man
trodde att berdmmet skulle forstarka beteendet (alltsa dka det), men motsatt till denna férvantning
fann man att barnens engagemang i de sjdlvwvalda aktiviteterna minskade nar de fick berém. Férfattarna
drog slutsatsen att yttre faktorer for att paverka motivation minskade barnens egen motivation,
eftersom det fick barnen att kdnna att de inte langre lekte for sin egen skull utan istdllet gjorde det for
att tillfredsstdlla de vuxna. Detta ledde till att de aktiviteter som barnen forst engagerade sig i blev
mindre intressanta for dem. Andra studier visar att férandringar som man sjdlv varit styrande i har
storre sannolikhet att vara dver tid dn forandringar som man anser kommer fran yttre faktorer (t ex
terapeut eller medicin).

Andan i Ml

Grundarna tycker det ar viktigt att skilja mellan andan i Ml och de tekniker man anvdnder i samtalet.
Om man fokuserar for mycket pa sjdlva teknikerna riskerar man att férlora andan som ar central for
forhaliningssattet. Andan i Ml kan beskrivas i ndgra huvudpunkter:

P> Motivation till férandring kommer fran klienten och kan inte "liggas pa” utifran. Andra forsok att
skapa motivation har fokuserat pa tvang, dvertalning, konfrontation och anvandning av yttre for-
stdrkare (t ex hot om att forlora ett jobb eller familjen). Sddana strategier kan fungera for att
astadkomma férdandring, men de dr annorlunda i anda fran Ml, som forlitar sig pa att identifiera
och mobilisera klientens egna mal och varderingar for att stimulera beteendeférandring.

P> Det 4r klientens uppsgift, inte behandlarens, att beskriva och I6sa sin ambivalens. Ambivalens ut-
gors av en konflikt mellan tva vdgar att agera, som bada kommer med upplevda férdelar och
nackdelar. Mdnga klienter har aldrig fatt tillfdlle att uttrycka de ofta forvirrande, motsagelsefulla
och ofta unikt personliga faktorer i konflikten, t.ex."om jag slutade roéka skulle jag kdnna mig bat-
tre infér mig sjalv, men jag skulle ocksa gd upp i vikt, vilket far mig att md daligt och kdnna mig
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oattraktiv'. Radgivarens roll dr att forenkla for klienten att uttrycka bada sidor av ambivalensen,
och guida klienten mot en |&sning som triggar férandring.

P> Direkt dvertalning 4r inte en effektiv metod fér att 16sa ambivalens. Det 4r lockande att férsoka
vara "hjdlpsam” genom att forklara for klienten hur allvarliga problem hon/han har och genom att
beskriva hur viktigt det ar med en férandring. Det dr emellertid tydligt att dessa strategier gener-
ellt dkar klientens motstand till, och minskar sannolikheten for, forandring (Miller; Benefield and
Tonigan, 1993, Miller and Rollnick, 1991).

P> Ml-radgivning &r ofta ganska tystlaten och dppen. Direkt &vertalning, aggressiv konfrontation och
argumentation dr motsatsen till Ml och dr férbjudna i detta forhallningssatt. For en radgivare som
ar van vid att konfrontera och ge direkta rdd, upplevs Ml ofta som en hoppldst ldangsam och pas-
siv process. Men beviset ligger i resultatet. Mer aggressiva strategier, som ofta styrs av en vilja att
"konfrontera klientens fornekelse”, kan resultera i att pressa klienten att gora férandringar som
han/hon inte dr redo for.

P> Radgivaren ar direktiv genom att hjilpa klienten att utforska och I&sa ambivalens. Ml innefattar
inte, i sig, att trdna klienten i att finna nya strategier att hantera sina problem, men arbete med
detta kan kombineras med MI. Antagandet i Ml ar att ambivalens infor férandring ar det huvud-
sakliga hindret nadr det géller att skapa férandring. Nar man har kommit &ver ambivalensen kan
det finnas behov for ytterligare interventioner i form av t ex fardighetstraning. Ml's specifika
strategier dr designade att Iyfta fram, fortydliga och 16sa ambivalens i en klient-centrerad och re-
spektfull radgivningsatmosfar.

P> Att vara redo for férandring &r inte en egenskap hos klienten, utan nagot som fluktuerar och
paverkas av social interaktion. Radgivaren ska darfér vara mycket uppmarksam pa klientens
tecken pa motivation. Om klienten inte dr motiverad till férdndring ska detta betraktas som feed-
back pa rddgivarens beteende. Klientens motstand till férandring dr ofta en signal om att radgi-

varen antar att klienten dr mer redo an vad som ar fallet, och da behdver rddgivaren dndra sina
strategier for att skapa motivation.

P> Radgivarens roll i relationen ska vara mer av en jamnstilld 4n en expert. Rddgivaren ska respek-
tera klientens autonomi och valfrihet med de konsekvenser detta kan innebdra for klienten. Med
denna utgadngspunkt dr det oldmpligt att betrakta Ml som en teknik som "anvands pa” klienter.
Snarare ar det ett interpersonellt forhdliningssatt som inte alls ar bundet specifikt till formella
radgivningssituationer. Det dr en fin balans mellan direktiva och klient-centrerade komponenter

som styrs av en forstaelse av vad som triggar férandring. Om det anvands som en manipulativ
teknik har andan i Ml férlorats (Miller, 1994).

Trots detta finns specifika beteenden hos rddgivaren som kan Idras in och som anvands i MI. Dessa ar:

P Att forsoka férstd klientens referensram, genom att lyssna pa och reflektera det som klienten
sager.

P> Att uttrycka acceptans och bekrifta klienten.
P> Att lyfta fram och selektivt férstirka klientens egna uttryck fér motivation.

P> Att bedéma klientens beredskap att férdndras och att férsikra sig om att motstand inte uppstar
genom att man skyndar fore klienten.

P> Bekrifta klientens valfrihet och sjilvbestimmanderitt.
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Skillnad fran mer “konfrontativa” forhallningssatt
Aven om M, pa sitt och vis, strivar efter att "konfrontera” klienter med deras verklighet, skiljer sig
denna metod mycket fran mer “aggressiva” sétt att konfrontera. Om rddgivaren gor foljande ar det inte

Ml som anvands:

P> argumenterar att klienten har ett problem och beh&ver frindras.

P> erbjuder direkta rad eller ger I6sningar till problem utan att klienten har gett sitt tillstand eller
utan att aktivt uppmuntra klienten att gdra sina egna val.

P> anvinder en auktoritir/expertroll som forsitter klienten i en passiv roll.
P> pratar mer 4n klienten, eller fungerar som en envigs informationskanal.
P> ligger en diagnostisk stimpel pé klienten,

P> beter sig pa ett tvingande eller bestraffande sitt gentemot klienten.

Ovanstdende beteenden ar inte forenliga med den grundldggande andan i M.

Principer

Mi bestar av specifika principer och tekniker. De grundldggande principerna ar:

| - Uttryck empati

En empatisk behandlare stravar efter att uppleva vdrlden fran klientens perspektiv pa ett icke-
démande, okritiskt satt. Det innebdr inte att behandlaren instimmer i klientens beteenden, men det
betyder inte heller att behandlaren ar kritisk till de val klienten gor. Det innebdr helt enkelt att
beteenden dr mer begripliga ndr man betraktar dem utifran klientens perspektiv.

2 - Utveckla diskrepans
Motivation utgdrs av skillnaden mellan en persons beteenden och vdrderingar Om man dr medveten

om sddana skillnader kan det 6ka motivation till férandring. En Ml-behandlare hjdlper klienten att
plocka fram och utforska sina egna argument for férdndring som ett sitt att komma ur ambivalens.
Man ger mer uppmadrksamhet at klientens egna argument for férandring jamfort med hans/hennes

argument for att inte férandras.

3 - "Flyta med motstand”

| Ml betraktas motstand till férandring som en normal och férvantad del i en férdndringsprocess, och
det bor ses som en vardefull informationskdlla snarare an ett hinder som maste rdjas undan.
Ambivalens speglar klientens férhoppningar, drdmmar och rddslor. En Ml-behandlare strdvar efter att
forsta bada sidorna av ambivalensen fran klientens perspektiv. Nar klienten argumenterar mot
forandring bemoter behandlaren detta med empati och acceptans. Det kan vara en viktig erfarenhet
for klienten att f4 prata om fordelarna med att ha ett problem och upptdcka att terapeuten lyssnar
utan att forespraka fordndring. Att "flyta med motstandet” tenderar att 16sa upp det snarare dn oka
det.
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Tekniker

Ml kan delas upp i tva faser. | den forsta ar klienten ambivalent till fdrandring, och motivationen ar
otillracklig for att astadkomma férandring. Mdlen i denna fas ar att |6sa ambivalensen och bygga inre
motivation till fdrandring. Fas tva borjar ndr klienten visar tecken pa att vara redo for férandring. Detta
visar sig genom Okat "férdndringsprat”, fragor om fordndring och att klienten skapar en bild av
framtiden som innefattar den dnskade fordndringen. Har flyttas fokus till att stdrka klientens dtagande
till fdrandring och hjdlpa klienten att utveckla en plan for att implementera férandringen.

| - Bekrafta
For att uppmuntra och stotta klienten under fordndringsprocessen ar det viktigt att bekrdfta klienten
genom uttryck som "det krdvde mod att gora det du gjorde” eller "Det ar en riktigt bra idé!".

2 - Stall oppna fragor
| Ml ska klienten skota det mesta av snacket, och dppna fragor underlattar detta.

3 - Reflektioner

Detta ar kanske den viktigaste metoden i Ml. Det handlar om att visa att man lyssnar genom att
forsdka gissa vad talaren menar. Manniskor ar inte alltid tydliga med vad de menar, och de kanske inte
uttrycker vad de verkligen kidnner pa grund av rddsla, oro eller brist pa ord for att beskriva deras
upplevelse. Reflektion hjdlper klienten att verbalisera och fortydliga vad han/hon forsdker sdga.
Exempel pa reflektioner dr: |) repetera det klienten sdger 2) omformulera det klienten sdger
Rddgivaren ger reflektioner som pastdenden, inte i frageform.

4 - Sammanfatta

Att sammanfatta det klienten sdger under ett mote dr viktigt dels for att visa att man som terapeut
lyssnat pa det klienten sagt, men ocksd for sammanféra olika delar av det klienten sagt och betona
visst innehdll. Sammanfattningar anvands specifikt for att samla och forstarka "foérandringsprat” -
klientens egna uttryck for viljan att férandras.

Framkalla forandringsprat

Forandringsprat ar tal som signalerar att klienten ar redo att gora ett dtagande om férandring. Man
kdnner igen fordndringsprat genom att talet innefattar en 6nskan, en majlighet, prat om orsaker och
behov av foérdndring. Fordndringsprat okar sannolikheten att klienten ska gbra ett atagande att

genomfdra férdndringen.

Ml-terapeuten arbetar direktivt for att framkalla férdndringsprat, utan att for den delen sjdlv
uppmuntra forandring. Har anvdands Ml-teknikerna strategiskt, for att fa klienten att dgna sig mer &t
forandringsprat och atagande. Nar man identifierar férandringsprat kan man t.ex. siga "berdtta mer

om det..”
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10 strategier for att framkalla ”forandringsprat”

. Stall “framkallande” fragor
Stall dppna fragor; till vilka svaret dr férandringsprat.

2. Utforska ambivalens
Fraga forst om vad som dr bra med situationen som den ar idag. Fraga sedan om vad som dr mindre
bra...

3. Be klienten att utveckla
Nar ett "fordndringsprat-tema” dyker upp, fraga efter mer detal). "Pa vilket satt..?”

4.Be om exempel
Nar ett "fordndringsprat-tema” dyker upp, be om specifika exempel. "Nar hdnde det senast?”’, "Ge mig
ett exempel”, "vad mer?”

5. Blicka tillbaka

Fraga om hur det sag ut innan den aktuella (problem)situationen uppstod. Pa vilket sitt var det battre/
annorlunda da?

6. Blicka framat

Fraga hur det skulle bli om saker och ting férblev oférandrade (status quo). Anvand "mirakelfragan’
Om du lyckades att, till 100%, genomfdra de férandringar du vill géra, hur skulle livet se ut dd? Hur
skulle du vilja att livet sag ut om fem ar?

7. Utforska det extrema
Vad dr det sdmsta som skulle hdnda om du inte genomfdr en forandring? Vad dr det basta som  skulle
hdanda om du genomférde férandringen?

8.Anvand “forandringsskalor”

Fradga "pa en skala fran noll till tio, hur viktigt ar det for dig att , dar noll betyder inte alls
viktigt och tio betyder extremt viktigt?” Folj upp fragan med: "Hur kommer det sig att du dr pd___ och
inte noll? Vad skulle beh&va handa for att du skulle flytta fran____ till ___ (hdgre podng)?” Istdllet for att
frdga om hur viktigt det ar kan man fraga hur garna klienten skulle vilja, hur sjdlvsaker klienten ar pa att
hon/han kan genomféra férandringen etc.

9. Utforska mal och varderingar

Fraga klienten vad han/hon vill i livet. Om klienten har ett "problembeteende”, fraga hur detta
beteende passar in med klientens specifika mal och vdrderingar. Hjdlper beteendet klienten att
forverkliga ett mal/en vdrdering? stor beteendet formdgan att leva som man vill, eller spelar beteendet
ingen roll for klientens mdl/varderingar?

10. Stall dig pa klientens sida

Nar klienten pratar om det som &r jobbigt eller om sin ambivalens, "gd med” i detta, hall med klienten,
var pa hennes/hans sida. "Kanske ar. sa viktigt for dig att du inte kan dndra ditt
beteende, oavsett vad det kostar dig...”
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