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Tworcy Dialogu Motywujgcego

William R. Miller — profesor psychiatrii i psychologii Uniwersytetu w Nowym Meksyku. W 1983 roku po raz
pierwszy przedstawit swojg koncepcje Dialogu Motywujgcego. Od tego czasu napisat na jego temat 35 ksigzek i
400 artykutéw. Jest twércg programu szkoleniowego dla psychologdéw pracujgcych w obszarze uzaleznien, bytym
dyrektorem instytucji odpowiadajgcej w USA za pomoc osobom uzaleznionym. Amerykanski Instytut Informatyki

nazwat go jednym z najczesciej cytowanych autoréw naukowych.

Stephen Rollnick — profesor psychologii, zajmujgcy sie komunikacjg w obszarze zdrowia w katedrze zdrowia
publicznego Uniwersytetu w Cardiff w Wielkiej Brytanii. Jest autorem ksigzek na temat wykorzystania dialogu

motywujgcego w komunikacji na rzecz zachowan prozdrowotnych.



Dialog Motywujgcy — spojrzenie na motywacje

A

Motywacja

Waznos¢

(gotowos¢ na zmiane / do dziatania)

Zrédto: Miller, Rollnick, 2007

Poczucie pewnosci



Dialog Motywujgcy — nowe spojrzenie na motywacje i cele

Trzeba mie¢ naprawde istotne powody, by trwaé przy ryzykownych zachowaniach (majgc swiadomosc¢
zwigzanych z nimi konsekwencji zdrowotnych, psychicznych, materialnych etc.). Warto je pozna¢, doceni¢ ich

Znaczenie i wage.

Odkrycie co najmniej tak samo waznych powoddw przemawiajgcych za zmiang, to czesto przetomowy krok

w terapii.

»Dialog Motywujacy to oparty na wspétpracy styl prowadzenia rozmowy, stuzgcy wydobyciu i umocnieniu u osoby

jej wtasnej motywaciji i zobowigzania do zmiany". ,Dialog motywujgcy. Jak poméc ludziom w zmianie”, WUJ, 2014.



PRZEDKONTEMPLACYJNA KONTEMPLACYJNA

brak gotowosci
brak myslenia o zmianie

UTRZYMANIA
stabilizacja zmian

rozwazanie
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J PRZYGOTOWANIA
decyzja
razpoznanie gotowosci
planowanie
przejscie do dziatania

DZIALANIA

Transteoretyczny model zmiany. Prochaska,
DiClemente, Norcross.



Etap przedkontemplacji

>

Rozméweca nie dostrzega problemu:

- Nie uwaza, aby negatywne skutki obecnegj
sytuacji i zachowania przewazaty nad aspektami
pozytywnymi.

- Jest przekonany, ze problem majg inni.



Etap kontemplacji

Klient przezywa ambiwalencje:

- Dostrzega negatywne skutki danego
zachowania/ sytuacji.

- Widzi réwniez ptyngce z tego korzysci.

- Waha sie.




Etap przygotowania:

Czesto jest szybsza, niz inne fazy.

- Osoba decyduje sie na wprowadzenie zmian.
- Przygotowuje sie do dziatania.

- Tworzy konkretny plan wprowadzania zmian.

LZrobie to”. ,Od jutra z tym kohcze!”




Etap aktywnej zmiany:

Osoba wdraza plan w zycie.
Podejmuje dziatania w kierunku zmiany
dotychczasowego zachowania.

Zmiany zaczynajg by¢ zauwazalne.



Etap utrzymania zmiany:

»,Rzuci¢ palenie to bardzo proste.
Robitem to setki razy.”

- Mark Twain

Osoba pracuje nad utrzymaniem zmiany.

Doskonali swoje umiejetnosci.




Etap nawrotu:

Nawrot — rozumiany jako powrét do wezesniejszych
etapow cyklu procesu zmiany.

Nawrodt, w podejsciu motywujgcym to sposobnosc
do nauczenia sie czegos$ nowego a nie porazka.

To moment weryfikacji i urealniania planu zmiany.




Teoria reaktancji

Konfrontacja w sytuacji pomagania ludziom sktania

ich bardziej do zaprzeczania i unikania, niz do
kontynuowania rozmowy.

Grozba Ilub utrata wolnosci (swobody wyboru)
motywuje osobe do przywrdcenia tej wolnosci.
Reaktancja jest silnym stanem motywacji. Osoba
bedgca w takim stanie jest emocjonalna, dazy
konsekwentnie do celu (utrzymania wolnosci wyboru),

nawet jesli jej postepowanie jest irracjonalne.

Motivational Interviewing in theory and practice. Linkoping University Medical
Dissertations No. 1198, 2010, Linkoping, Sweden.



Wywotamy stan reaktancji, jesli w trakcie rozmowy
bedziemy:

- naciskaé: Musi pan teraz rzucic¢ alkohol, znalez¢
prace i zaczg¢ dbac o rodzine.

- podamy duzo informaciji na raz (powyzszy przyktad)

- przekonywaé: To jest dobre dla pana, poniewaz .....

- straszyé¢: To sie Zle dla pana skonczy, jesli nic pan z

tym nie zrobi... Straci pan pienigdze, rodzine i zdrowie.

Teoria reaktancji




Zasada autopercepcji. Darryl Bem

Najchetniej przyznajemy racje argumentom, ktére wypowiadamy sami.

Whiosek:

To Klient powinien wypowiada¢ argumenty za zmiang, a prowadzgcy rozmowe

powinien tak jg prowadzic¢, zeby mu to umozliwic.




Odruch korygowania

Kazdy z nas chciatby pomoc szybko i skutecznie, to naturalny odruch. Z tego powodu czesto sami
podsuwamy komus rozwigzania.
Mimo dobrych intencji, w ten sposoéb zapraszamy naszego rozméwce do podawania argumentow

przeciwko naszym rozwigzaniom. Pojawia sie reakcja klienta: ,tak, ale...”.



Duch Dialogu Motywujgcego. Model Miller & Rollnick, Motivational Interviewing, 3 Ed., 2013,
p. 22, Gilford Press
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DUCH DIALOGU MOTYWUJACEGO

PRZECIWIENSTWO

Wspélpraca
Partnerska relacja z klientem, uznanie punktu widzenia
klienta, to on jest ekspertem w swoich sprawach.

Konfrontacja

Przekonywanie i zmuszanie do zobaczenia szkodliwej
perspektywy przez uswiadamianie i zaakceptowanie
rzeczywistosci, ktorej klient nie chce widzie¢ lub nie moze
zaakceptowac.

Wywotywanie

Zasoby i motywacja do zmiany jest w kliencie.
Wewnetrzna motywacja jest wydobywana, kiedy
odnosimy sie do indywidualnych doswiadczen, celow i
wartosci.

Edukowanie

Klient jest informowany, uczony umiejetnosci niezbednych
do pojawienia sie zmiany. Cata uwaga skupia sie na
deficytach, niedostatecznych umiejetnosciach.

Autonomia
Docenianie prawa i zdolnosci klienta do decydowania o
sobie i dokonywania wyboréw.

Autorytarnosé
Mowienie, co klient ma zrobié.

Za: Miller W., Rollnick S. (2002) Motivational Interviewing. Preparing people for change. Londyn, The
Guilford Press, s. 35, ttumaczenie: J. Rutkowska




Elementy Ducha Dialogu Motywujgcego: Trafna Empatia.

Trafna Empatia przejawia sie gtdwnie w aktywnym stuchaniu (stuchaniu ze zrozumieniem).

Dobrym narzedziem jest stosowanie odzwierciedlen i dowartosciowan:

K: Jestem tu tylko dlatego, ze zona grozi mi rozwodem.

T: Rozumiem, ze rodzina jest dla Pana wazna. Mimo iz Pan inaczej widzi te sytuacje, przejmuje sie

Pan niepokojem bliskich i jest Pan gotow rozwazy¢ swojg sytuacje...



Elementy Ducha Dialogu Motywujgcego: Podkreslanie Autonomii.

Mozna podkresla¢ Autonomie Klienta nastepujgcy sposoéb (przyktady):
- Nikt nie moze nic zmieni¢ w Panskim zyciu za wyjatkiem Pana.

- Od Pani zalezy....

- To co Pan zrobi z tymi informacjami zalezy wytgcznie od Pana.

- Jest Pani jedyng osobg, ktora jest w stanie cos zmienic.



Elementy Ducha Dialogu Motywujgcego: Troska
Oznacza aktywne wspieranie realizacji potrzeb drugiej osoby, zabiegnie o dobrostan Klienta. W
trosce zawarte sg dobre intencje osoby prowadzgcej Dialog. Uzywanie metod Dialogu

Motywujgcego ma stuzy¢ interesom Klienta.

Elementy Ducha Dialogu Motywujgcego: Wywotywanie

W podejsciu motywujgcym zaktada sie, ze kazda osoba ma witasne zasoby, z ktorych moze
skorzysta¢, aby wprowadzi¢ zmiane. Odpowiednio poprowadzona rozmowa sprzyja nazwaniu
potrzeb, celéw i wartosci, a dzieki temu umocnieniu motywacji. Zadaniem osoby prowadzgcej
Dialog Motywujgcy jest wywofanie i wzmaocnienie motywacji wynikajgcej

z wewnetrznych przestanek Klienta.



Dialog Motywujacy —
definicja techniczna.

Dialog Motywujgcy to oparty na  wspotpracy,
zorientowany na cel sposdéb komunikowania sie,
zwracajgcy w szczegolny sposéb uwage na Jezyk
Zmiany. Ma on w zamierzeniu umocniC o0sobistg
motywacje i zobowigzanie do osiggniecia konkretnego
celu przez wydobycie i zbadanie u osoby jej wiasnych
powoddéw do zmiany w atmosferze akceptaciji i troski.

,Stosujgc DM dgzy sie do tego, aby Klient namowit do
zZmian postepowania sam siebie, w zgodzie z osobistym
systemem wartoSci i aspiracjami.”Rollnick S, Miller WR,
Butler CC (2010)
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Dialog Motywujacy — Dialog Motywujgcy to skoncentrowany na
definicja fachowa osobie sposob pomagania, w odniesieniu do

Dialog motywujgcy. Jak poméc ludziom i i : T
o amianie” WU, 2014 powszechnego zjawiska ambiwalencji wobec
zmiany.
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Dialog Motywujacy

Dialog motywujgcy. Jak pomaoc ludziom
w zmianie”, WUJ, 2014

Stosujgc DM zaktadamy, ze wiekszos¢ ludzi zna
rozwigzanie, nawet jesli sg sceptycznie nastawieni
do jego zastosowania, oraz, ze motywacja jest
szczegolnie silna, jesli zmiane nawykdéw klient
ocenia jako wazng i czuje, ze potrafi jg wcieli¢
w zycie.

Dialog Motywujgcy ma precyzyjnie okreslone:
Procesy, Metody, Elementy ,Ducha” (Spirit).
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Zasady Dialogu Motywujgcego:

Empatyczne reagowanie - autentyczne skoncentrowanie osoby pomagajgcej na kliencie i
upewnianie sie, czy dobrze go rozumiemy. Rozumienie nie oznacza zgadzanie sie z nim, tylko
szanowanie jego punktu widzenia.

Rozwijanie rozbieznosci - jezeli czlowiek dostrzeze i poczuje, ze jego problematyczne
zachowanie jest niezgodne z jego wartosciami i celami, wzbudzi sie w nim wewnetrzna
motywacja do zmiany tegoz zachowania.



Zasady Dialogu Motywujgcego:

Podazanie za rozdzwiekiem (dawniej oporem) - dysonans przejawiany przez klienta jest
sygnatem do zmiany strategii dziatania. Zmiana strategii oznacza wystuchanie zdania klienta z
empatig | zrozumieniem, oraz potraktowanie jego reaktancji jako naturalnego zjawiska, ktore
moze wystgpi¢. Unikamy zatem argumentowania za zmiang. Rozdzwiek jest sygnatem do
zmiany kierunku rozmowy. W takim przypadku stuchaj i odzwierciedlaj.

Wspieranie poczucia sprawczosci - pomagamy uwierzy¢ w siebie, w mozliwos$¢ pokonania
barier, ktére napotyka sie w trakcie wprowadzania zmiany. Zgodnie ze zjawiskiem, Zze
motywacja wzrasta, jesli osoba wierzy, ze umie wprowadzi¢ zmiane oraz ze jest ona dla niej
wazna.



Narzedzia — metody Dialogu Motywujgcego

Pytania otwarte - pytania, ktére otwierajg Klienta, pozwalajg uzyska¢ dtuzszg odpowiedz, niz tak/nie, zwiekszajg
zaangazowanie Klienta w spotkanie, zachecajg go do wyrazenia wiasnej opinii. Np.. Co Pani o tym sgdzi?

Co mogfoby pomé6c Pani pokonac te trudnosci? Pytania te, dajg szanse osobie pytanej na wstuchanie sie w siebie.

Dowartosciowania - podkreslajg wiare prowadzgcego rozmowe w mocne strony, umiejetnosci i wysitki Klienta, a dzieki
temu utatwiajg jej, dostrzezenie zmian jakich dokonuje, zwiekszajg zaangazowanie, wzmacniajg samoocene Klienta

i jego motywacje.

Odzwierciedlenia - okazanie zrozumienia poprzez przekazanie najwazniejszej mysli, ktorg klient zawart w swojej

wypowiedzi. Odzwierciedlajgc, méwimy bardziej o tym, co jest w jej/ jego gtowie, niz w naszej gtowie.

Podsumowania - to rozwiniecie odzwierciedlenia. Informacje zawarte w podsumowaniu sg jak dobierane do bukietu

kwiaty. Umieszczaj tam informacje, ktére chcesz aby Klient zapamietat.



Jezyk podtrzymania VS Jezyk zmiany

,~Jezyk podtrzymania to po prostu jedna strona ambiwalencji, ktérg osoba przezywa. Za kazdym
razem, kiedy myslimy o wprowadzeniu zmiany, jedna czes¢ nas chce zmiany a druga jej nie chce.

Jezyk Podtrzymania to gtos tej czesci nas, ktéra zmiany nie chce”. (W.R. Miller)

VS
Jezyk zmiany to wypowiedzi auto-motywujgce, w ktorych osoba wyraza: cheé, zdolnosc,
potrzebe lub powody przemawiajgce za zmiang.

Jezyk zmiany moze by¢ wypowiadany przez klienta lub wywotywany przez osobe prowadzgcag
rozmowe.



Rodzaje jezyka zmiany:

- Pragnienie zmiany — ,chce, chciatbym, marze, wole”

- Zdolnos¢ do zmiany — ,moge", ,potrafie,.

- Powody do zmiany — ,musze’, ,jesli... To ...” (wypowiadanie konkretnych argumentow
przemawiajgcych za zmiang).

- Potrzeba zmiany —,, powinienem, potrzebuje: (ogolne stwierdzenia).

- Zobowiazanie do zmiany — ,zrobie to”, ,zamierzam", "planuje”, ,obiecuje”.

Jednym z celéw prowadzenia rozmowy w paradygmacie Dialogu Motywujacego jest wywotanie

wypowiedzi wyrazajgcych jezyk zmiany.

Jezyk zmiany rozpoznajemy, kiedy Klient wyraza pragnienie, poczucie zdolnosci do zmiany, odnosi

sie do pozytywdéw zmiany lub wad obecnej sytuaciji.



Przygotowawczy jezyk zmiany

-

D ESIRE - pragnienie

* A g
BILITY - zdolnosc

R
ESON - powdd

N
EED — potrzeba

Pragnienie chce, pragne, podoba mi sig, oczekuje, licze na, chciatabym,
mam nadziejg, marze...

Zdolnosé moge, potrafig, umiem, jestem pewien, to jest mozliwe,
bytabym w stanie, jest duze prawdopodobienstwo...

Powody to by spowodowato, minusem tej sytuacji jest, plusem
bytoby, miatbym, mozliwe korzysci z tej zmiany to...

Potrzeby musze to zmienic, to jest dla mnie wazne, potrzebuje, mam
obowiazek, nie mam juz wiecej czasu....




Mobilizujacy jezyk zmiany

-C
OMMITMENT -

zobowiazanie

. . . Zobowigzanie zamierzam, zrobig to...
/ \CTIVATION - aktywizacja 2 N
Aktywizacja chetnie to zrobig, jestem przygotowany, jestem
gotowa...
I AKING STEPS — podjecie Paodjecie krokdw nie poszedtem, odmédwitem, powiedziatem,

i kupitem, zrobitem, umoéwitem sig, zadzwonitem,
krokow




Pytania otwarte — wywotywanie jezyka zmiany

* Przyktadowe pytania wywotujgce jezyk zmiany:

Pytania wywotujace: Co zmieni sie w Twoim zyciu, jesli zaczniesz czesciej opiekowac sie dzieckiem?

Dociekanie: Powiedz, jak sie czujesz, jesli nie ma Cie w domu kilka dni i Twoje dzieci nie wiedzg gdzie jest ich tata?
Sprawdzanie skrajnosci: Co najbardziej Cie martwi w tym, ze przychodzisz pijany do domu? Co bedzie dla Ciebie
najlepsze, jesli zaczniesz przychodzi¢ do domu trzezwy?

Patrzenie w przéd: Jak sobie wyobrazasz przyszly rok, zaktadajgc, ze miatby$ nie pi¢ alkoholu?

Spojrzenie w tyt: Jak sie czute$, gdy ostatnio zarobites$ pienigdze i mogtes kupié¢ prezenty swoim dzieciom?

Analiza wartosci i celéow: Co by$ chciat osiggng¢? Kim chciatbys$ by¢? Co jest dla Ciebie najwazniejsze?



Dowartosciowania

Komentuja cechy:

Jestes silng osobg. Wczoraj zrobitas ..... (wymieniamy konkretne zachowania) / To swiadczy o Twoje;j sile... /
Podziwiam Twojqg site w tej sytuaciji...

Wyrazajg uznanie:

Doceniam Twojg otwartosc i szczeros¢. Powiedziatas mi dzisiaj o bardzo waznych sprawach.

Pokazuja osobie, ze wykonuje cos dobrze:

Dziekuje, ze to dzisiaj zrobitas!

Komplementuja:

Jestes bardzo pomystowy. / Podziwiam Twojg pomystowos$é. / To swiadczy o Twojej pomystowosci. /Wymyslites
jak poradzi¢ sobie ze stresem. Zauwazytes, ze sport bardzo pomaga Ci w roztadowaniu emoc;ji i czesto czujesz sie
po nim lepiej.

Wyrazaja nadzieje, opieke i wsparcie:

Zycze Ci, zeby$ w ten weekend zrealizowat swoje plany.



Odzwierciedlenia

- Whnioski z badan wskazujg, ze wiecej prawdziwych informacji uzyskujemy od klienta,
kiedy stosujemy odzwierciedlenia, niz pytania.

- Ludzie nie czujg sie stuchani, jesli zadaje sie im pytania.

- Rozmoéwca jest chetny / gotowy otworzy¢ sie i ujawni¢ wiecej waznych informacji,

jesli zastosujemy



Rodzaje odzwierdciedlen

Proste - dostowne powtdrzenie tego, co powiedziat klient.
Ztozone:

- Parafraza

- Dwustronne

- Wyolbrzymione

- Minimalizujgce

- Odzwierciedlenie uczué
- Metafora



Odzwierciedlenie ztozone

Okazanie zrozumienia poprzez przekazanie najwazniejszej mysli, ktorg klient zawart w swojej
wypowiedzi.

Odzwierciedlajgc, méwimy bardziej o tym, co jest w jej/ jego gtowie, niz w naszej gtowie.

K: A po co ja bede szta do pracy, jak mi zaptacy tyle, co teraz mam.

OPR: Nie chce pani podjgc¢ pracy. Nie widzi pani wystarczajgcego powodu, Zeby to zrobic.



Odzwierciedlenie dwustronne

Polega na uchwyceniu obu racji danej ambiwalencji. Wymaga uzyskania wczesniej informacji o
dwéch ,stronach”.

Osoba prowadzgca rozmowe powtarza argument jednej strony, wypowiedziany przed chwilg przez
klienta, dodajgc racje przeciwng, ktérg poznat wczesniej.

K: ,No dobrze, pdjde na te zajecia, zeby zobaczy¢ jak na nich jest ale nie bede tam nic robit,
bo i tak nic mi nie wyjdzie.”

OPR: ,Nie chcesz do konca angazowac sie w zajecia, bo obawiasz sie, ze co$ Ci nie pojdzie

dobrze a jednoczesnie chcesz sprobowac zobaczy¢ co tam sie dzieje, co robig inni.”



Odzwierciedlenie wyolbrzymione

Powtdrzenie tego, co Klient nam powiedziat w wyolbrzymionej lub przesadzonej formie.

Stosujemy z intencjg, by Klient ztagodzit swojg dotychczasowg wypowiedz.

K: ,Nie moge tak po prostu catkowicie przestac pi¢. Co sobie pomyslg moi znajomi?”

OPR: ,,Gdybys przestat pic, nie zniostbys reakcji swoich znajomych.”




Podsumowanie

W podsumowaniu zawieramy te informacje, ktére chcemy, zeby rozmoéwca zapamietat,
pokazujemy w nich jego ambiwalencje, koncentrujemy sie na Jezyku Zmiany. Podsumowania
majg utatwi¢ rozmdéwcy autorefleksije.

Dobrym pomystem jest podsumowanie dotychczasowych ustalen na poczatku nastepnego
spotkania. Podsumowac¢ mozemy wazny moment w trakcie spotkania, np. wtedy, kiedy Klient
jest blisko ustalenia celu zmiany, lub w sytuacji, w ktorej coraz czesciej pojawia sie w jego
wypowiedziach Jezyk Zmiany. Podsumowujemy rowniez na koniec spotkania, zeby Klient

jeszcze raz ustyszat, co najwazniejszego powiedziat w trakcie jego trwania.



Podsumowanie

Pozwol, ze podsumuje, co mi do tej pory powiedziates. RozmawialiSmy dzisiaj drugi raz i do
konca jeszcze nie jeste$ pewien, czy masz problem z piciem. Widze, Ze dzisiaj otworzytes sie
przede mng i powiedziate$ o istotnych dla siebie sprawach. Czujesz, Ze zastanawianie sie nad
tym co jest dla Ciebie wazne w Zyciu, pozwala Ci poprawi¢ sobie nastrdj. Masz bowiem
poczucie, Ze dzieki temu wzbudza sie w tobie nadzieja na zmiane, na ruszenie z miejsca.
Zastanawiasz sie, czy sprawdzi¢ u specjalisty na ile picie wymkneto sie spod twojej kontroli.
Czujesz, Zze podjecie decyzji o dalszych krokach zwigzanych ze zmiang dotychczasowych
nawykow moze wyprowadzi¢ Cie z poczucia marazmu i sprawic,

Ze poczujesz sie silniejszy.”



Zachowania problemowe a analizowanie wartosci

Zachowanie problemowe moze byc¢ przede wszystkim:

« Skierowane na siebie - dobre dla siebie, szkodliwe dla innych

» Krétkowzroczne - dobre dla osoby teraz, lecz niekorzystne w przysztosci

» Nieskuteczne - zaspokajajgce niektore potrzeby lub wartosci, lecz uniemozliwiajgce zaspokojenie
innych

Zachowania problemowe - niewfasciwe wybory, dokonane w celu osiggniecia bardzo waznych

celow.



Zachowania problemowe a analizowanie wartosci

Po co analizowaé wartosci?

Zajmowanie sie wartosciami moze pomoc Klientowi zwiekszy¢ poczucie waznosci zmiany,
oraz okreslic jej kierunek. Zadawane przez terapeute pytania otwarte, mogg doprowadzi¢
do odnalezienia innych sposobow realizowania wartosci lub stwierdzenia, czy wazne dla Klienta
wartosci byty do tej pory przez niego realizowane.

Analiza niezrealizowanych wartosci, w trakcie wprowadzanych wczesniej prob zmiany, w fazie
nawrotu moze by¢ odpowiedzig na pytanie — dlaczego zmiana sie nie udata? Np. by¢ moze matka
realizowata warto$¢ ,dobrej matki” ale nie spetniata sie jej potrzeba ekscytacji.

Intencjonalne przywotywanie swoich ideatdw moze przydawac sie klientowi w chwilach ,pokusy”

(pomiedzy fazg utrzymania a nawrotu), np. noszenie zdjecia dzieci w portfelu.



Cztery procesy Dialogu Motywujgcego

Prowadzenie Dialogu Motywujgcego przypomina wchodzenie po schodach. Trzeba przejs¢
poszczegolny etap, zeby zrobi¢ nastepny krok ku zmianie, caty czas nie zapominajgc o tych
schodach, ktore juz przeszlismy.

~Jezeli nie zaangazujemy klienta, jest mafo prawdopodobne, Zze uda nam sie dotrze¢ duzo dalej.
Wywotywanie jest mozliwe tylko wtedy, jeSli nasz umyst jest wyraznie ukierunkowany. Podjecie
decyzji, czy sie zmieniC jest zazwyczaj niezbedne do zaplanowania, jak sie zmienic.” Dialog
Motywujgcy. Jak poméc ludziom w zmianie. 2014.WUJ.

Jeden proces jest niezbedny do wystgpienia drugiego, ale jednoczesnie mogg pokrywac sie ze

sobg, powtarzac i przechodzi¢ w siebie nawzajem.



Cztery procesy Dialogu Motywujgcego

PLANOWANIE

WYWOLYWANIE

UKIERUNKOWYWANIE

ANGAZOWANIE

Miller W. R., Rollnick S. (2014). Dialog Motywujgcy. Jak pomdc ludziom w zmianie. WUJ
I TTiEEEEERERERERERERERERERERERRRYS



Angazowanie

Wedtug tworcow Dialogu Motywujgcego ,Zaangazowanie jest najwazniejsze i bardzo pomocne.
Jesli osoby, ktorym pomagamy dostrzegg, ze stuchamy ich z uwagg i zainteresowaniem oraz ze
okazujemy im empatie, wieksze bedzie prawdopodobienstwo, ze sami sie zaangazujg i ze
chetniej bedg dazyli w kierunku zmiany (...). Cokolwiek sie potem stanie, bedzie tatwiejsze."

Angazowanie ma stuzy¢ nawigzaniu bezpiecznej relacji, opartej na trosce i szacunku. W trakcie
tego procesu unikamy eksplorowania probleméw Klienta, ktére nas interesujg. Czas ten jest
przeznaczony na temat, z ktérym przychodzi Klient, na odzwierciedlanie jego emociji,
okazywanie zrozumienia. Skupiamy sie na opowiesci Klienta, poszerzajgc sobie w ten sposob
obraz jego sytuacji. Zatem metodg najczesciej stosowang w trakcie procesu Angazowania jest

odzwierciedlanie.



Ukierunkowywanie

Ma na celu okreslenie kierunku i celu. Polega na statym zawezaniu perspektywy i ogniskowaniu

uwagi na zmianie.
, 10 cigglty proces poszukiwania i podtrzymywania kierunku. (...) Polega na znalezieniu co najmniej

jednego konkretnego celu, ktory okresli kierunek konsultacji.” Dialog Motywujgcy. Jak poméc

ludziom w zmianie. 2014.WUJ



Ukierunkowywanie

W trakcie ukierunkowania mozemy eksplorowac¢ cele zyciowe Klienta, rozmawiaé o istotnych dla
niego wartosciach. Dzieki temu Klient moze wybra¢ temat, nad ktorym bedzie chciat sie
zastanawiacC przez dalszg czesc¢ spotkania, okresli cel do ktérego chciatby zmierzac.

Do wspdlnego rozwazenia mozna réwniez dodac¢ temat, ktéry zauwaza osoba prowadzgca

rozmowe. Mozna to zrobi¢ w formie mapowania.



Ukierunkowywanie - Mapowanie

W tym celu mozemy wypisa¢ na kartce razem z klientem wszystkie tematy, ktore Klient poruszyt do tej
pory, a nastepnie zaproponowac¢ dodanie jeszcze jednego tematu, ktory do tej pory nie byt poruszony ale
z perspektywy miejsca konsultacji, np. Poradni Uzaleznien jest on wazny. Po tej propozycji pytamy
Klienta, co o tym sgdzi? Z jakiego powodu, wedtug niego ten temat moze by¢ wazny? Zaczynamy dzieki
temu otwartg rozmowe o problemie, o ktérym nie wspomniat do tej pory Klient. Mapowanie mozemy

zaczgc, jezeli widzimy, ze nasza relacja z Klientem jest naprawde dobra.



Wywotywanie

To proces polegajgcy na wydobywaniu wewnetrznej motywacji do zmiany. Osoba prowadzgca
rozmowe wywotuje mys$li, pragnienia i powody Klienta przemawiajgce za zmiang. Dziatania
specjalisty stuzg ustyszeniu jezyka zmiany od Klienta.

W trakcie WYWOLYWANIA aktywnie eksplorujemy dwa czynniki motywacji: waznos¢ zmiany,

oraz poczucie sprawczosci — wiare Klienta w to, ze jest w stanie wprowadzi¢ zmiane w zycie.



Wywotywanie — praca nad waznoscig i poczuciem sprawczosci

W trakcie prowadzenia rozmowy zajmujemy sie rozwijaniem rozbieznosci pomiedzy stanem

obecnym a wartosciami, ktére dla Klienta sg najwazniejsze w zyciu. W trakcie rozwijania
rozbieznosci Klient nazywa istotne dla siebie wartosci, cele zyciowe a nastepnie dzieki
interwencjom specjalisty prowadzgcego rozmowe zastanawia sie, jak majg sie ode do obecnego

braku zmiany, podtrzymywania status quo.



Wywotywanie — praca nad waznoscig i poczuciem sprawczosci

Wazne potrzeby mogg by¢ réwniez realizowane przez ludzi w szkodliwy dla nich sposob. Np.
potrzeba ekscytacji jest realizowana poprzez wymykajgce sie spod kontroli libacje. W takim
wypadku rozmowa z Klientem bedzie skierowana na zastanawianie sie, czy jest jakis inny

sposdb na realizowanie tej potrzeby, tak, zeby nie wigzato sie to z utratg zdrowia.

Zmiana moze by¢ wazna dla Klienta ale moze nie dostrzegac, ze jest w stanie jg wprowadzic.
Zadaniem osoby prowadzgcej rozmowe jest wzmocnienie poczucia sprawczosci poprzez:
poszukiwanie z Klientem jego zasobdw, zastanawianie sie nad sposobem wdrazania zmiany

poprzez np. mate kroki, poszukiwanie sieci wsparcia, dowartosciowania.



Planowanie

Proces ten obejmuje zarbwno rozwijanie zobowigzania do zmiany, jak i konstruowanie konkretnego

planu dziatania.
To Klient w swoich wypowiedziach daje nam znac, ze jest gotowy na zaplanowanie krokow, ktore
doprowadzg go do celu. Im czesciej postuguje sie w swoich wypowiedziach Jezykiem Zmiany, tym

blizej do tego, by kierowac¢ rozmowe ku Planowaniu.



Planowanie

Przystepujgc do Planowania stosuje sie rekapitulacje - podsumowanie wszystkich wypowiedzi

Klienta, swiadczgcych o Jezyku Zmiany oraz zadaje pytanie kluczowe, np. Jakie kroki w zwigzku z
tym Pan planuje? Co by Pan/ Pani w tym momencie chciat/a zrobi¢? Ciekaw jestem na co sie Pani
teraz zdecyduje?

Przy Planowaniu istotne jest, aby Klient miat poczucie, ze plan jest jego planem, oraz
WYWOLYWAC doswiadczenia Klienta, ktére poprowadzg go do wnioskéw na temat wiasnych

zasobow, ktére moze wykorzysta¢ w planowaniu skutecznych dziatan.



Planowanie krok po kroku

1. Uszczegotawiaj cel — musi by¢ konkretny
SMART (madry):

S (Specific) — konkretny

M (Measurable) — mierzalny

A (Achievable ) — mozliwy do osiggniecia

R (Relevant) — wazny

T (Time defined) — okreslony w czasie

2. Ustal droge do celu — rozpisanie konkretnych krokéw, umiejscowionych w czasie

SQT=T0 PP OO PPTPPPPPRPRRRRRN



Planowanie krok po kroku

3. Podsumuj plan — upewnij sie, ze jest realistyczny. Po opracowaniu planu mozemy sie upewnic:

Czy jest Pan gotowy to zrobic?

4. Odnajdz sposéb na trudnosci — rozmowa o tym, jakie trudnosci moze napotkac Klient w trakcie
realizowania poszczegolnych krokow, oraz odnalezienie i zapisanie sposobow radzenia sobie z

nimi.

5. Wzmocnij zobowigzanie - Klient tatwej sie zgodzi na podjecie konkretnego kroku w kierunku
zmiany, niz zobowigze sie do zrealizowania ostatecznego celu. W tym celu rozmawiamy o realizacji
jednego kroku a nie catego planu. W jaki sposob inne osoby mogtyby Panu pomdéc we wdrozeniu

planu / zrobieniu pierwszego / nastepnego kroku?



Arkusz planu zmiany
na podstawie: Miller W.R., Rollnick S. ,Wywiad motywujgcy”, WUJ

QT=T0 )Y U PRSP PPPRP

4. Jak poradze sobie z przeszkodami na drodze do zmiany:

JAK ZArEAGOWAC?...... .. e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eaaees

5. Bede wiedzie¢, ze wszystko idzie zgodnie z planem, gdy zauwaze nastepujgce efekty:



Udzielanie informaciji

Strateqgia wydobadz — dostarcz - wydobadz:

Wydobadz od klienta informacje, jego zdanie, jego wiedze na dany temat, itd...

Dostarcz klientowi te informacje, ktorych nie ma, a ktérych potrzebuje. Przekaz istotng wiedze na

dany temat.

Wydobadz od klienta informacje zwrotne. Zapytaj, co o tym mysli, jak sie z tym czuje, jak to

widzi?



Udzielanie informaciji

Przyktad:

T: Mowit Pan o tym, ze .... pomaga Panu sie zrelaksowac. Jakie widzi Pan inne sposoby
obnizenia napiecia, ktore bytby Pan sktonny rozwazy¢? (wydobadz)

K: Nie wiem, nie my$latem o tym?

T: Czy moge Panu przedstawicC sposoby, ktdre czesto okazujg sie skuteczne, a jednoczesnie nie
powodujg szkod? (pytanie o zgode)

K: Tak, prosze.

T: Moze to by¢ aktywnosc fizyczna, medytacja, rozmowa z kims bliskim, lub skorzystanie z
pomocy psychoterapeuty... (dostarcz)

T: Co Pan o tym mysli?/ Ktéra z tych propozycji najbardziej do Pana przemawia? (wydobadz)



Strategia: wydobycie - dostarczenie — wydobycie

1. Wydobycie - uzyskanie od Klienta informacji o tym:

- Jakie ma wtasne pomysty na rozwigzanie?

- Jakie dostrzega ewentualne przeszkody w realizowaniu zmiany?
- Jakie ma pomysty na przezwyciezenie przeszkod?

- Co mogtoby byc¢ jego pierwszym krokiem w dgzeniu do celu?

Celem wydobycia jest zaangazowanie Klienta w starania dotyczace np. przestrzegania zalecen.
2: Chciatabym udzieli¢ panu kilku informac;ji na ten temat. Czy zgadza sie pan na to? (pytanie o zgode)
Dostarczenie — to prezent dla Klienta od nas, w postaci wiedzy. Przekazywany jest w specyficzny sposéb, aby

Klient nie miat watpliwosci, ze mu cos$ narzucamy. Informujemy o pomysle, wynikajgcym z naszej wiedzy.

3: Wydobycie — Co Pani/ Pan o tym sadzi? /Jakie bytyby dobre strony tego rozwigzania?
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