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Motivacni rozhovory v pedagogické praxi

Co uditele laka ucitele na "tanci s odporem" /slovo Uvodem

Na naSich kurzech SES TEACHER, predevsim diky terapeutickym a superviznim
zkuSenostem Mgr. Nového z praxe v pomahajicich profesich, projevuji pedagogove
stale vétsi zajem o tzv.motivacni rozhovory. Zejména na 2.stupni ZS se ucitelé a
ucitelky setkavaji s nechuti a odporem z3ak{ pracovat a ucite se. Pravé tzv. "tanec s
odporem", v orig. roll with resistance, uz svym nazvem zaujme a nasledné se na
kurzech vénujeme mj. modelovym situacim, pripadné nacviku praktickych
dovednosti. Vzhledem k tomu, Ze v soucasnosti se ve vétsiné Skolnich tfid obejvuiji
Zaci s rlznymi typy znevyhodnéni, jevi se terapeuticky pristup uZiti motivacnich
rozhovorl jako velmi efektivni. Zaroven je tfeba pedagoglm pFipomenout, Ze fada
doporuceni a postupl nize uvedenych jsou soucasti bézné ¢i doporucované praxe
dialogu se zaky, to kdyby se zdalo, ze material nic nového nenabizi. Nabizi, a hodné.

Z praxe vzdélavani uditeld vime, jak nepfiméfend ocekavani Casto pedagog ma3,
pritom védomi moznosti zmény mdze napf. pravé tento negativni disledek naro¢né
komunikace zménit.

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.
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CO JSOU MOTIVACNI ROZHOVORY

Motivacni rozhovory jsou terapeutickym a komunikacnim pfistupem

zamérenym na podporu vnitfni motivace lidi pri zméné chovani. Tento systém je
velmi jednoduchy a transparentni a s vyhodou je mliizeme vyuzit jak v pedagogické,
tak v manazerské praxi. ProtoZe je vSak tento systém plvodné psychoterapeuticky,
ponechavame v textu oznaceni terapeut a klient.
Mlzeme je tedy napriklad pouZit pfi rozhovorech s rodici, ktefi nechtéji pfijmout
nutnost korigovat chovani svého ditéte, v rozhovorech s podfizenymi, kdy
potfebujeme, aby pracovnik zménil svij pfistup ¢i postoj k né&jaké véci, zaroven je
mlzeme vyuzivat i pfi praci se zaky, u kterych bychom potrebovali ménit nezadouci
chovani. U zakd (a nejen u nich) je limitujicim faktorem schopnost ¢i neschopnost
osoby, se kterou rozhovory vedeme, pfimérené nahlizet své chovani.

K dosaZzeni zmény je nejvhodnéjsi nekonfrontacni pristup, zdlraziujici
svobodu a odpovédnost clovéka — jen on sam se midze rozhodnout, Ze se zméni, a
jen on sam mze tuto zménu uskutecnit.

Néktefi terapeuti jsou presvédceni, ze zvlasté u jedincl zavislych na alkoholu ¢i na
drogach je k dosazeni zmény nutny konfrontacni pristup, pri kterém klienta
prinuti, aby uznal své nevhodné chovani.

Tento konfrontacni pfistup ovsem vede pravé ke vzniku odporu vici zméné na strané
klienta (Zaka, rodice, podfizeného) — coz mdze terapeutem interpretovano jako dikaz
nedostatecné motivace na stranné klienta.

Jak odpor na strané klienta pozname?

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.
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»rec odporu™:

» klient obhajuje vyhody soucasného stavu
e uvadi nevyhody zmény

 vyjadfuje pesimismus ohledné zmény

» vyjadfuje zdmér zménu neuskutecnit

ZAKLADNI MYSLENKY MOTIVACNICH ROZHOVORU(

Mnohem potfebnéjsi nez detailni znalost vSech technik motivacnich rozhovor(
je znalost zakladnich myslenek, ducha (angl. spirit), na kterych je metoda
vybudovana.

Spoluprace je jednim z klicovych bodd metody MR. Pracovnik by se mél umét
vyvarovat nadrazené a direktivni role experta, naopak by se mél zaméfit na budovani
partnerské a pratelské atmosféry béhem kontaktu s klientem. Tato atmosféra by
méla napomahat ke zméne chovani a pfispivat k ni, nikoliv k ni nutit.

Podnétnost v MR znamena, Ze namisto vnucovani vlastnich pohledd, ,faktd"
a ,reality, kterou musi klient pfijmout", se pracovnik snazi podnécovat, vyvolavat
hledani moznych feSeni v samotném klientovi. Pracovnik by se mél pokouset o
nalezeni vnitfni motivace ke zméné v klientovi a tuto motivaci vyvolavat a posilovat.

Samostatnost v MR znamena, Ze odpovédnost za zménu chovani zlstava z
vétsi ¢asti na klientovi. Jde predevsim o projev respektu ke svobodé klienta. Klient je
vzdy svobodny napriklad i v tom, zda prfijde na setkani s pracovnikem nebo ne.
Hlavnim cilem je zvysit klientovu vnitfni motivaci tak, Zze zména bude vychazet od
klienta a klient se s ni bude ztototfiovat vice, net kdyby mu byla uloZzena zvendi.
Navic takova zména bude v souladu s klientovymi zastavanymi cili a hodnotami.

PRINCIPY MOTIVACNICH ROZHOVORU

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.



* m
** ** ..
. * * L] M
evropsky Bl Q :

socialni - MINISTERSTVO SKOLSTVI,  OP Vaddlavani
fondvCR EVROPSKA UNIE  MLADEZE A TELOVYCHOVY pro konkurenceschopnost

INVESTICE DO ROZVOJE VZDELAVANI

Pro spravné pochopeni metody motivacnich rozhovord je velmi dllezité
pochopit jeji principy. Z téch totiz veskeré metody a techniky motivacnich rozhovor(
vychazeji a tyto principy jim dodavaji Sirsi kontext.

Hlavni principy metody motivacnich rozhovor{ jsou tyto:
[vyjadfovani empatie

Crozvijeni rozpori

[vyuziti odporu

Cpodpora vlastnich schopnosti klienta.

Co vsak tyto principy znamenaji konkrétné v praxi?

Vyjadrovani empatie

Empaticky postoj je jednou ze zakladnich charakteristik motivacnich
rozhovorll. Empatii je tedy minéna snaha o co nejpfesnéjsi vnimani vnitiniho
prozivani Clovéka, vcetné subjektivnich obsahll, které jednotlivym prvkdm svého
prozivani on sam prisuzuje. S empatii Uzce souvisi také emocni Gcast a pozitivni
zdjem o druhého clovéka. DlleZitym momentem empatie je schopnost terapeuta dat
své vnimani klientova prozivani najevo.

Rozvijeni rozpori

Tento princip spociva na tom, ze v empatické atmosfére, kdy Clovék otevrené
hovori o svém prozivani, je nutno najit rozpor mezi jeho soucasnym jednanim a
dlouhodobymi hodnotami a cili. Pfikladem takového rozporu miZze byt nesoulad mezi
soucasnym chovanim (piti alkoholu, koureni, Spatna Zivotosprava) a klientovymi
dlouhodobymi plany (kariéra, zalozeni rodiny, udrzeni dobré kondice a zdravi). I kdyz
si tento rozpor klienti Casto alespon Castecné uvédomuji, obvykle se snazi na néj
nemyslet, zpravidla proto, te takovy rozpor vnimaji jako ohrozujici pro vlastni osobu,
a Casto se tak dostavaji do slepé ulicky nerozhodnosti. Pfi vedeni motivacniho
rozhovoru je proto dllezité v klientové feci takovy rozpor rozeznat, zvétSovat a
zdlraziiovat ho. Pfitom je ale nezbytné rozliSovat dva rozméry tohoto rozporu.
Jednim rozmérem je dllezitost zmény, tu je tfeba zdlraznovat a podporovat jeji

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.
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uvédomovani si klientem. Druhym rozmérem je velikost rozporu (tedy vzdalenost
mezi soucasnym chovanim a chovanim Zzadoucim). Tu neni tfeba nijak zvlast
zdlraznovat. Pokud totiz klient bude pocit'ovat tento rozdil (a tedy vzdalenost, kterou
musi béhem procesu absolvovat) jako prilis velky a narocny, mdlze to snizovat
motivaci a predevSim sebevédomi klienta. Pfitom je snahou, aby proces rozvijeni
rozpord probihal pokud mozno v klientové hlaveé, ne pomoci vnéjSich donucovacich
Ciniteld. Rozvijeni rozporl je také tim momentem, kdy se motivacni rozhovory
zacCinaji odliSovat od pouhé na klienta zamérené terapie a stavaji se direktivnimi
(direktivnimi ve smyslu smérovani, ne ve smyslu vedeni a nafizovani), zamérenymi
na rozliSeni ambivalence v klientové prozivani a na vyuziti této ambivalence ve
prospéch zmény klientova jednani. Pri dovedném pouziti pak motivacni rozhovory
zméni klientovo vnimani rozpord bez jakéhokoli pocitu donuceni nebo natlaku.

Vyuziti odporu

Princip vyuziti odporu (také ,tanec s odporem", anglicky roll with
resistance) byva nékdy oznacovan jako ,psychologické judo". V motivacnich
rozhovorech tedy neni klientovi oponovano a vysvétlovano, pro€ je jeho stanovisko
Spatné, spiSe je jeho nazor reflektovan, a popripadé pracovnikem formulovan jinak,
ve prospéch zmény. Tento princip je spojen také s respektem ke klientovi. Predevsim
na klientovi totiz zalezZi, zda se rozhodne pro zménu a jakym zplsobem ji bude chtit
uskutecnit. Pripadna klientova vahavost a nejistota je vnimana a pfijimana jako
prirozeny jev béhem procesu zmény. Pracovnik obvykle nepredklada dalSi reSeni a
cile, spiSe klientovi nabizi ke zvazeni dostupné informace.

Podpora vlastnich schopnosti klienta

Dlvéra ve vlastni schopnosti a presvédceni klienta o vlastni schopnosti
Uspésného spinéni Ukolu tvofi dllezitou slozku motivace ke zméné. Pokud klient
nebude presvédcéen o moznosti Uspésné zmény, bude mnohem méné ochoten se do
procesll vedoucich ke zméné osobné angazovat. DalSim dilezitym cinitelem tohoto
principu je vira, divéra samotného pracovnika ve schopnost klientovy zmény, pfistup
k této zméné jako zalezitosti uskutecnitelné a mozné. Tento pracovniklv postoj musi
byt klientovi davan dostatecné najevo. V pripade, ze klient tento postoj neciti, jeho
schopnost zmény se snizuje.

CO MOTIVUJE LIDI KE ZMENE

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.
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Motivace je stav odhodlani dosahnout urcité zmény, urcitého cile. Tento stav
neni trvaly a méni se Casem i v zavislosti na situaci. Miru motivace Ize hodnotit na
zakladé chovani — tj. kolik Usili a ¢asu vénuje jedinec dosazeni a udrzeni urcité
zmény, urcitého cile.

Stadia zmény

Naprosto zasadni je poznani, ze v procesu zmény jedinec pfi rozhodovani a
zméné prochazi urCitymi stadii. V kazdém stadiu se s takovym jedincem musi
pracovat naprosto odliSnym zplisobem. Stadia se mohou cyklicky opakovat, jde o tzv.
~kolo zmény" (wheel of change). Prochaska a DiClemente “rozliSili Sest stadii procesu
zmény:

Kontemplace
{Zvazovini)

Prekontemplace

» Trvald zmé&na

Prekontemplace — klient neciti ve svém Zivoté zadny problém, ktery by mél
resit, neni motivovan ke zméné. SpiSe jsou to jini lidé, ktefi vyzaduji, aby se klient
zmeénil, aby podstoupil terapii. Pokud clovéku v prekontemplacnim stadiu rekne
terapeut, Ze ma problém a mél by se kvlli nému Iécit, dotycny bude prekvapen, bude
se terapii branit a nebude spolupracovat.

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.
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Ukolem t. je proto predevéim probrat s dotyénym jedincem jeho soucasnou Zivotni
situaci, vzbudit v ném pochybnosti, zda je opravdu vSe v poradku a poskytnout mu
informace, ukazujici na mozny problém. Cilem je prevést jedince do dalSiho stadia —
stadia kontemplace (zvazovani).

Kontemplace - jedinec si jiz uvédomuje, Ze ma v zivoté urcity problém a
zvazuje, zda se ma snazit o zménu nebo ne. Typickd je pro toto stadium
ambivalence - jedinec si zménu na jedné strané preje, na druhé strané se mu do ni
nechce, bud’ proto, ze mu soucasny stav prinasi pozitiva, kterych se nechce vzdat,
nebo proto, Ze si nevéfi, Ze dokaze dosahnout zmény a nevi, jakym zplsobem by
tato zména méla probehnout.

Ukolem t. v tomto stadiu je pomoci kl. zvazit vSechna pro a proti zméné a pritom
podpofit argumenty pro zménu, poukazat na rizika, pokud ke zméné nedojde. Také
presvédcit kl., Ze je zmény schopen dosahnout.

Rozhodnuti (priprava) — klient se rozhodl, ze chce dosahnout urcité zmény,
Ze vynalozi Usili a Cas, aby této zmény dosahl.
Ukolem T. v této fazi je pomoci kl. vytvorit si redlny plan dosaZzeni zmény a vyuzit
metody, jak Zadouci zmény dosahnout. Jde o urceni cild a cest k jejich dosazeni.

) Akce — klient uskutecfiuje zménu, pro kterou se rozhodl.
Ukolem t. je poskytovat kl. pomoc, radu, zpétnou vazbu a podporu prfi uskutecnovani
zmeény.

Udrzovani — kl. se snazi udrzet dosazenou zménu a predejit relapsu.
Ukolem t. je podporovat kl. v jeho Usili a podporovat jeho motivaci, zamérit se na
metody prevence relapsu.

Relaps - Kklient se vrati Castetné nebo Uplné zpét k plvodnimu
problematickému chovani.
Ukolem terapeuta je zabranit demoralizaci a ustrnuti kl. v tomto stadiu a prevést
klienta co nejrychleji zpét do stadia kontemplace.

PET ZAKLADNICH POSTUPU V MOTIVACNICH ROZHOVORECH

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.
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1. Oteviené otazky

Na pocatku MR je dllezité, aby vétSinu povidani obstaral klient, zatimco T.
nasloucha, reflektuje a sumarizuje. Proto je dilezité, aby T. kladl ,oteviené" otazky,
tj. otazky, na které nelze odpovédét jen ,ano" nebo ,ne". Napf. ,Co vas privadi? O
c¢em byste se mnou chtél hovorit? Co vas trapi? Vim, ze mate néjaké problémy s
manzelkou. Mdzete mi fici, v ¢em spocivaji?"

Pokud ma klient ke svému soucasnému chovani ambivalentni vztah, je tfeba
se ptat nejenom v ¢em mu déla problémy, ale i co mu pfinasi pozitivniho (Co vas na
hrani na automatech pritahuje?).

2. Reflektujici naslouchani

Je velmi ndro¢nad dovednost. Zname 12 typl reakci na vyrok klienta, které
nejsou reflektujicim naslouchanim: 1. Narizovani ¢&i prikazovani; 2. Varovani Ci
hrozby; 3. Razeni, navrhovani a poskytovani reseni; 4.PresvédCovani pomoci logiky,
poucovani, vysvétlovani; 5. Moralizovani, kazani, vysvétlovani, co by kl. ,mél"* udélat;
6. Nesouhlas, odsuzovani, kritizovani a obvifiovani; 7. Souhlas, pochvala, ocenéni; 8.
Zesmésnovani, nalepkovani; 9. Interpretovani a analyzovani; 10. Podpora, utéSovani,
soucit; 11. Vyptavani, zjistovani; 12. StaZzeni se, nedavani pozor; délani vtipl nebo
zména tématu hovoru.

Tim se nerika, ze kterakoli z téchto reakci je Spatna — kazdou z nich Ize ve
vhodné chvili vyuzit. Ale reflektujici naslouchani spociva v tom, ze T. ,za klienta"
dorekne, co tento svym vyrokem mini. Pfitom svij vyrok neformuluje jako otazku, ale
jako sdéleni (napft. Kl.: ,Dokazu toho vypit vic nez vsichni ostatni a vlibec nejsem
opily" T.: , TakZe si myslite, Ze si kvdli alkoholu nemusite délat Zadné starosti").

Pritom T. své sdéleni vzdy chape jako ,odhad" toho, co mél klient na mysli,
ktery mUze byt spravny nebo mylny. (Kl.: ,Moje Zena ze mé déla alkoholika." T:
,Myslite si, Ze si vase Zena déla kvdli vaSemu piti zbytecné starosti* KI. ,No, nékdy to
asi opravdu prezenu a ona pak ma pravdu, kdyz mi to vycita").

Reflektovani vSak neni pasivni proces — T. rozhoduje, co bude reflektovat a co
vynechd, na co polozi dlraz a jakymi slovy bude sdéleni klienta reflektovat. V
uvodnich fazich MR je reflektujici naslouchani hlavni formou projevu terapeuta.
Zvlasté klientovy sebe-motivuijici vyroky je treba reflektovat, aby je klient slysel
podruhé, z Ust nékoho druhého. Otazky je treba stfidat s reflektujicimi vyroky.

3. Povzbuzeni a ocenéni

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.
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K prohloubeni terapeutického vztahu a povzbuzeni klienta k otevienému
vyjadfovani pomaha, kdyz T. klienta oceni a pochvali - napf. ,Muselo pro vas byt
tézké prijit sem. Klobouk doll pred vasi odvahou!" ,To jste zvladl opravdu dobre!"
,T0 je dobry napad!™ ,Musite mit opravdu silnou vdli, kdyz jste tohle dokazal!™ apod.

4. Sumarizace

Vzdy po urcité dobé rozhovoru je vhodné, aby T. shrnul, co se od klienta
dosud dozvédél. Jednak to kl. ukazuje, Ze jej T. pozorné poslouchd, jednak mu to
dava moznost opravit to, co T. Spatné pochopil nebo doplnit, na co T. zapomnél.
Kromé toho dava sumarizace T. prilezitost, aby znovu opakoval klientovy sebe-
motivujici vyroky, takze ten je uslysSi potreti v kratké dobé. T. by mél do shrnuti
zahrnout jak pozitiva, tak negativa soucasného chovani klienta a pripadné i popsat
jeho emocionalni reakce (,Na jedné strané vas trapi, ze kvdli vasemu piti mate hadky
s manzelkou a ze vam i kolegové v praci rekli, Ze byste mél mif pit. Na druhé strané
mate dojem, Ze nepijete vic nez druzi, ze dokazete klidné bez alkoholu vydrzet cely
tyden a Ze vam piti alkoholu nijak neskodi. Takze jste z toho zmateny a nevite, co si
o tom mate myslet".)

Shrnuti by mél T. udélat také vzdy na konci sezeni a predtim kl. upozornit, ze
to udéla — ,Nase sezeni se chyli ke konci, takZe ted’ zopakuji, o ¢em jsme dnes spolu
mluvili. Pokud bych na néco ddlezitého zapomnél, tak mé pak doplnite".

5. Podnécovani sebe-motivujicich vyrokd

NejdllezitéjSim rysem MR je to, Ze je to sdm klient, kdo uvadi argumenty ve
prospéch nutnosti zmény. T. sleduje jeho projev a vSima si vSech ,sebe-motivujicich
vyrok". Tyto vyroky Ize rozdélit do ¢tyr kategorii:

A. Uznani problému — napt. ,Asi je to opravdu vazné"“; ,Nikdy jsem si neuvédomil, ze
piju tak moc"; ,Vim, Ze mé hrani na automatech pfivadi na mizinu" aj.

B. Vyjadreni obav — ,,To mé opravdu trapi“; ,Je to se mnou beznadéjné"; ,Jak se mi
to mohlo stat?" Dllezité jsou také neverbalni projevy — vzdychani, pla¢, gestikulace.
C. Prani se zménit — mdze byt implicitni nebo pfimé ,Musim s tim néco udélat"; ,Mél
bych se nad sebou zamyslet", ,Co mam délat?" , Takhle uz to dal nejde".

D. Optimismus ohledné zmény — ,Myslim, Ze vim jak na to"; ,Musim to zvladnout"
»Rozhodl jsem se, ze od zitrka..."

U méné vyrecnych klientd mdlze T. tyto vyroky podnitit vhodnymi otazkami:

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.
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ad A. Uznani problému - ,Proc si myslite, Ze je to problém?" ,Jaké problémy vam to
déla v zivot€?"; Jak to Skodi vam nebo druhym lidem?"; ,Co kvdli tomuto problému
nejste schopen délat? Cemu se radéji vyhybate?"

ad B. Vyjadreni obav — Co vam na tom déla starosti?; Jak moc vas to trapi?; Co
myslite, Ze se stane, pokud s tim nic neudélate?

ad C. Prani se zménit — Vidim, Ze uvazujete o tom, ze byste s tim mél néco délat.
ProC si myslite, Ze uz to tak dal nejde? Kdyby se vam podafilo dosahnout toho, co
chcete, jak by se vas Zivot zménil? V ¢em by vam zména prospéla?

ad D. Optimismus — ProcC si myslite, ze kdyz se rozhodnete, tak se dokazete zménit?
Jak to udélate, abyste se skutecné dokazal zménit?

T. jednak reflektuje kl. sebemotivujici vyroky tim, ze je opakuje, jednak jej
vybizi k tomu, aby je dale rozved| — obycejné otazkou ,A co jesté...?" (A co jesté vam
déla starosti? Jaké dalSi dlivody mate pro to, abyste se zménil? Co jeSté vam druzi
lidé rekli? apod.).

Dalsi krokem, ktery T. mdze ucinit, je sepsat s klientem seznam ,pozitivnich" a
,negativnich" dlisledkl jeho soucasného chovani. DlleZité je pfitom neopomenout na
pozitivni ddsledky problematického chovani — v pfipadé, Ze je klient spontanné
neuvede, pak se na né primo ptat. Cilem je, aby to byl kl., kdo obhajuje nutnost
zmény, zatimco T. ji mdZe mirné zpochybrovat.

Kdyz klient uvede obecné dlvody, kvlli kterym mu urcité chovani déla starosti, T. by
jej mél pozadat, aby uved| konkrétni priklady ze soucasnosti — napf. aby mu popsal
typicky den, kdy se objevuje problém, vcetné pozitivnich a negativnich disledkd.

Dalsi vhodné otazky:

Nejhorsi mozné obavy — Z ¢eho mate nejvétsi strach? Co nejhorsiho by se
mobhlo stat, pokud by se nic nezménilo?

Srovnani s minulosti — ,Pamatujete si, kdy jesté bylo vSechno v poradku?
Co se od té doby zménilo?" ,V ¢em je rozdil mezi vami pred 10 lety a dnes?" ,Jaky
jste byl, nez jste zacal mit tyto problémy?"

Vyhled do budoucna - ,Pokud se vam tom podafi, jak si predstavujete svij
dalsi Zivot?" ,Jaké tedy mate moznosti? Co mlzete udélat?", ,Jak by to vypadalo ve
vasich nejoptimistictéjsich predstavach, kdyby se vam to podarilo?"

Zjist'ovani didlezitych hodnot — ,Co je pro vas v Zivoté nejdllezité&jsi?"
»Jaké hodnoty jsou pro vas dllezité?" Cilem je zjistit, jak soucasné problémové
chovani narusuje ddlezité hodnoty v Zivoté klienta — tim kl. upozornit na rozpor mezi
jeho hodnotami a sou¢asnym problémovym chovanim.

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.
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Paradox — je nutné vyuzivat velmi opatrné. T. mlze zacit argumentovat, ze
klient vlastné zZadny problém nema a neni dlivod, pro¢ by se mél ménit — cilem je
primét kl. k tomu, aby zacal hajit stanovisko, ze ma problém a Ze je nutné, aby se
zménil. Nékdy to mlZe T. pfedem ozndmit jako urcité cviceni — ,Myslim, Ze je
dilezité, abychom si ujasnili, jaké dlvody vas vedou k presvédceni, Ze se musite
zménit. Ja budu ted’ tvrdit, Ze Zadny problém nemate a Ze se nemusite zménit a vy
se mé budete snazit presvédcit o opaku."

Cilem podniceni sebe-motivujicich vyroki je, aby si klient sdm uvédomil rozpor
mezi svymi cili a potfebami a svym soucasnym problémovym chovanim a na zakladé
tohoto rozporu aby sam zacal usilovat o zménu stavajiciho problémového chovani.

JAK ZVLADNOUT ODPOR KLIENTA

Mira odporu_klienta béhem rozhovoru je vyznamné urcovana stylem
terapeutovy prace. Cim je terapeut vice konfrontacni, obvinujici a direktivni, tim je
vétsi pravdépodobnost, ze se klient bude branit. Odpor pfitom snizuje motivaci a
brani zméné — proto plati zasada ,,Pokud se objevi odpor, zmérite postup!™

Jak rozpoznat odpor

Odpor klienta se projevuje urcitym chovanim béhem rozhovoru. Mlzeme
rozlisit Ctyri kategorie chovani, které vyjadruje odpor:
1. Namitky
a) Zpochybriovani uvedenych faktd; b) Odmitani terapeutovy odbornosti a
schopnosti; c) Nepratelstvi vici terapeutovi.
2. Prerusovani
a) Skakani do reci; b) Prerusovani terapeuta
3. Popirani
a) Obviriovani druhych; b) Nesouhlas s T. navrhem, bez viastni alternativy (Ano,
ale..);c) Vymlouvani se, omlouvani viastniho chovani; d) Popirdni ohroZeni; ; e)
Bagatelizace problému, f) Pesimismus (Nedd se s tim nic délat, ja uz jsem takovy..);
g) Zdrahani uznat fakta; h) Neochota se zménit
4. Ignorovani
a) Nepozornost; b) Neodpovidani (KI. neodpovi na otazku, rekne néco jiného); c)
Nereagovani (miceni);
d) Méenéeni tématu (K. preskoci na jiné téma, nez které T. sledoval)

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.
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Metody zvladani odporu
1. Jednoducha reflexe

Dllezité je reagovat na odpor bez odporu — to znamena reagovat
nekonfrontacné a prosté reflektovat jeho nazor ¢i emoci, coz umozni dale ji probrat.
Napt.: Kl.: ,Co vy o tom vite? Nikdy jste nic takového neprozil™ T.: ,Mam dojem, ze
jste na mé dost nastvany". Kl.: ,To (co mi radite) mi neni k niéemu!™ T.: ,Myslite si,
Ze vam to, co navrhuiji, nijak nepomtze."

2. Amplifikovana reflexe

T. zopakuje to, co mu kl. rekl, ale v ponékud prehnané formé, napr. Kl.: ,Moje
Zena vzdycky prehani. Ve skutecnosti to neni tak hrozné." T.: ,TakZe nema vibec
zadny dlvod, aby si kvdli tomu délala starosti."
Dllezity je ton hlasu — tyto vyroky nesméji mit formu sarkasmu, musi byt sdéleny
fakticky a vyjadrovat podporu tomu, co klient Fika.

3. Dvoustranna reflexe

T. nejdrive zopakuje to, co klient Fika, pak doplni i druhou stranu jeho
ambivalence (na zakladé toho, co klient jiz rekl dfive). Napr. Kl.: Vim, Ze byste chtél,
abych Uplné prestal pit, ale ja prece nejsem zadny alkoholik! T.: Uvédomujete, ze
vam piti alkoholu déla fadu problém(, ale nechcete, aby vas nékdo oznacoval kvdli
tomu za alkoholika. To vas urazi.

4. Zména zaméreni rozhovoru
Kdyz T. zjisti, ze kl. odmita o urcitém tématu hovofit nebo Ze urcité téma vede
k odporu, pak mlze zménit téma rozhovoru.

5. Souhlas s posunutim vyznamu

T. souhlasi s tim, co kl. fika, ale doplni to dalSimi Udaji, které vyznam klientova
tvrzeni posunou.
Kl.: Taky byste chodil do hospody, kdyby vam manzelka porad nadavala. T.: To, co
fikate, je velmi ddlezité. Mate pravdu, Ze problémy nikdy nejsou tak jednoduché, ze
by za vsechno mohl jeden clovéek. Piti alkoholu ¢asto souvisi s tim, jak si lidé v rodiné
rozumeiji.

6. Zdiiraznéni osobni volby a odpovédnosti kl.

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.
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T. zdlrazni, ze jedinym clovékem, ktery rozhoduje o tom, co se nakonec
stane, je klient sam.
T.: ,Co s tim udélate, je pouze a jen na vas. Jestli se rozhodnete pokracovat dal tak
jako dosud, nikdo vam v tom nem{ze zabranit."

7. PFeramcovani

T. zméni vyznam nékterych argumentd, které klient uvadi na podporu svych
tvrzeni. Napr. kl. tvrzeni, ze neni alkoholik, protoze vydrzi hodné vypit, nez se opije,
mdze T. preramcovat jako priznak ,vysoké tolerance vici alkoholu® a na analogii s
»vysokou toleranci vici bolesti* ukazat, v ¢em je nebezpecna.

8. Terapeuticky paradox

T. mlze kl. fici, Ze jej presvédCil, Ze zména neni mozna a ze opravdu v
soucasné dobé zlstane v klientové Zivoté vSechno pfi starém. Nesmi to ale fikat
zlostné ¢i jako ze se vzdava. Ton musi byt vécny a klidny: ,,Probrali jsem spolu vase
problémy a moznosti, jak byste je mohl reSit. Jak se ukazalo, Zddna z moznosti, o
kterych jsme spolu mluvili, vdm nepfipada zadouci. Zda se mi, ze vam pfipada snazsi
nechat véci tak jak jsou nez usilovat o néjakou zménu. Mate pravdu v tom, Ze nema
cenu vynalozit spoustu Usili a ¢asu, kdyz vam vase problémy zase az tak nevadi.
Bude asi Iépe, kdyz nechame v soucasné dobé véci tak, jak jsou."

Terapeut miZe také své navrhy, jak dosahnout urcité zmény, uvést vyroky
typu ,Asi vam to bude pfipadat pfiliS obtizné, ale tfeba byste mohl zkusit..."

To, jak dokaze T. reagovat na odpor klienta béhem terapie, rozhoduje o tom,
zda bude terapie Uspésné pokraCovat nebo zda ji klient pred¢asné ukonci. Kdyz kl.
vyjadfuje odpor, obvykle tim prehrava roli, kterou v Zivoté jiz mnohokrat hral. Pokud
T. reaguje stejné, jako jini lidé pred nim — napr. zacne kl.premlouvat, zache mu
hrozit, zane mu vycitat — dopadne cely scénar stejné jako drive, tj. narusenim
terapeutického vztahu a upevnénim problematického chovani.

T. vSak mlZe zareagovat zcela jinak — tak, jak to kl. neolekava. Tim zméni
cely scénar a mize klienta privést k jinému konci. To, jak T. dokaze rozpoznat a
zvladnout odpor klienta je skutecnym uménim psychoterapie.

POSILENI ODHODLANI KLIENTA

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.
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V urcité fazi se klient dostane z faze kontemplace do faze rozhodnuti. Tato
faze vSak neni trvald a je treba ji vyuzit k tomu, aby klient co nejrychleji presel do
faze akce. Pokud se tato prilezitost promeska mlze kl. opét sklouznout do faze
kontemplace, v niz posili své obrany vici zméné.

Znamky pripravenosti ke zméné (faze odhodlani):

1. Zmirnéni odporu (Kl. jiz neodporuje, nepopira, neprerusuje atd.);

2. Méné otdzek ohledné problému (K. jiz svému problému dostatecné rozumi a
chape, co by mél udélat, aby jej zacal resit);

odhodlanéjsi zacit na zméné pracovat);

4. Sebe-motivujici vyroky (Kl. vyjadfuje své pochopeni problému, zajem jej resit a
optimismus, ze to dokaze);

5. Otazky na zpdsob, jak dosahnout zmény (Kl. se pta, co ma délat, aby problém
vyresil, jak jini lidé takové problémy resi a podobné);

6. Whledy do budoucna (Kl. zaCne uvaZovat, jaky bude jeho Zivot, pokud dosahne
cild, o které usiluje, jaké mu to prinese vyhody, ale i tézkosti);

7. Experimentovani (KI. zatne sdm mezi sezenimi zkouSet zménit své problémové
chovani, ¢te svépomocné knihy o tom, jak Ize resit jeho problém apod.)

V této fazi klientova rozhodovani se vyskytuiji z hlediska procesu tfi rizika:

1. Podcenéni pretrvavajici ambivalence

Kdyz kl. zacne ukazovat, Ze je odhodlan se zménit (viz vyse), T. mlze snadno
zapomenout, ze jeho ambivalence je pouze momentalné oslabena, ale ze nezmizela a
je tfeba ji i nadale vénovat pozornost. Prvni zména v chovani zadoucim smérem byva
Casto nasledovana navratem ke starym zlozvyklim a je tfeba s tim pocitat. Zvlasté
pokud klient zazije ve svém Usili 0 zménu neulspéch, mize byt snadno demoralizovan
a jeho odhodlani poklesne. Je proto tfeba vést klienta tak, aby bylo riziko neldspéchu

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.
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co nejmensi a také i nadale posilovat jeho motivaci tim, ze s nim i nadale probirame
dGvody, pro¢ se zménit a rizika, pokud ke zméné nedojde.

2. Prilis direktivni pristup

Kdyz se klient rozhodne, Ze se zméni a pta se T., jak ma postupovat, nemél by
T. zaujmout postoj ,,Pokud se chcete zménit, musite délat to a to!™ Riskuje tim, ze
navrzena metoda bude pro kl. nepfijatelna, bude mu pripadat priliS obtizna, nebude ji
véfit. Proto je lepsi, kdyZz T. popiSe kl. nékolik moznych postupd s jejich obtizemi a
vyhodami a necha kl., at’ zvoli tu metodu, kterd mu pripada pro néj nejvhodnéjsi.

3. Prilis nedirektivni pFistup

Opacnym rizikem je, ze T. na otazku klienta ,Co tedy mam délat?" reaguje
tim, Ze necha vybér zcela na klientovi, pripadné jen reflektuje jeho otazku (,Zda se,
Ze zvazujete své moznosti. Jste nejisty a nevite, jestli najdete spravny zplsob, jak
svlj problém vyresit".) KI. mdze uvaznout na mrtvém bodé a nedojit k Zadnému
rozhodnuti, nebo se miZe rozhodnout fesit svilj problém zplsobem, ktery velmi
pravdépodobné nepovede k Uspéchu. T. by mél vyuzit svych odbornych znalosti a
zkuSenosti a pomoci kl. zvolit metodu, jejiz ucinnost je ovérena v praxi.

Hlavni postupy, které pouzivame v této fazi procesu:

A) Rekapitulace

Prvnim krokem pfi prechodu do faze rozhodnuti je shrnuti soucasné situace
klienta. Toto shrnuti by mélo zahrnovat tyto body:
1. Shrnuti klientova pohledu na problém, se zdlraznénim jeho vlastnich sebe-
motivacnich vyrokd.
2. Shrnuti klientovy ambivalence, véetné toho, co mu soucasny stav prinasi
pozitivniho nebo ¢im ho pritahuje.
3. Prehled objektivnich faktl ohledné rizik, spojenych s pretrvavanim soucasného
stavu.
4. Opétovné probrani vsech ddvodd, kvdli kterym se klient chce zménit.
5. Vlastni terapeutovo zhodnoceni klientovy situace, zvlasté bodd, v nichZ se shoduje
s klientovymi nazory a obavami.
Cilem je shrnout vSechny d@vody ve prospéch prekonani stavajiciho problému a
dosazeni zmény a zaroven uznat dlvody klientova vahani a ambivalence v{ci zméné.

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.
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B) Klicové otazky

Nasleduji po rekapitulaci. Ve shodé s dosavadnim pristupem béhem MR ani
ted' T. klientovy nediktuje, co ma délat, ale pta se jej, co chce délat. Tyto otazky se
tykaji ,dalsiho kroku". Jde o oteviené otazky, tj.otdzky, na které klient nemlze
odpovédét jen ,ano" nebo ,ne". Priklady ,kliCovych otazek":
- Co myslite, ze byste ted’ mél udélat?
- Tahle situace pro vas musi byt nepfijemna. Co s ni tedy udélate?
- V ¢em si myslite, ze je tfeba, abyste se zménil?
- Co tedy mizete délat? Jaké mate moznosti?
- Co z toho, co jsem fekl, je pro vas nejdllezitéjsSim dlvodem, abyste se pokusil s tim
néco udélat?
- Tak co ted’ udélate? Na co se ted’ zamérite?
- Jak byste si pral, aby se vase situace v idealnim pripadé zménila? Co pro to mlzete
udélat?
- Co dobrého by vam pfineslo, kdybyste dokazal svij nyné&jsi problém (s alkoholem)
prekonat?

C) Informace a rady
Velmi Casto 7zada v této fazi kl. o radu a o informace. T. je milze poskytnout,
ale mél by si dat pozor, aby se nedostal do pasti klientovych odpovédi ,Ano, ale...".
Existuji tfi moznosti, jak se tomu vyhnout: 5
a) Neposkytujte rady a informace priliS ochotné. Cekejte na pfimou zadost kl. a
budte ponékud zdrahavi: ,Mohu vam fici, co mé k tomu napad3, ale nechdi,
abyste priliS spoléhal na mé. Koneckoncd, vy vite o svém problému nejvice."
,Opravdu chcete mou radu? Mozna vas samotného napada, co byste mohl
udélat." ,,Mohu vam fici, co si o tom myslim, ale nechci, abyste mél pocit, ze
vam prikazuji, co mate délat. To si musite rozhodnout vy sam."
b) Zlehcete své navrhy s tim, Ze jejich vhodnost musi posoudit sam klient. Napr.
,Nevim, jestli vam to k néemu bude, ale néktefi klienti, ktefi méli podobny
problém, jej Uspésné zvladli tim, ze..." ,Mozna vam to bude pripadat nesmysinég,
ale berte to jenom jako jednu z moznosti*.
c) Neposkytuijte klientovi jeden navrh, ale nékolik moznosti, z nichz si on sam
vybere.

D) Dojednani planu

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stfedoceskym krajem a
statnim rozpoctem Ceské republiky.



* m
** ** ..
. * * L] M
evropsky Bl Q :

socialni - MINISTERSTVO SKOLSTVI,  OP Vaddlavani
fondvCR EVROPSKA UNIE  MLADEZE A TELOVYCHOVY pro konkurenceschopnost

INVESTICE DO ROZVOJE VZDELAVANI

4

1. Urceni cild

Stanoveni konkrétnich cild, o jejichz dosazeni bude klient usilovat, je
predpokladem prechodu do faze akce. Je treba probrat s klientem otazky ,Jak byste
si pral, aby se vase situace zménila?" ,Pokud byste dokazal svidj problém Uspésné
zvladnout, jak by vas Zivot vypadal?" ,Musime postupovat po jednotlivych krocich. Co
by mél byt ten prvni krok?"
MUZe se stat, Ze se cile kl. a T. mohou lisit. Je tfeba si uvédomit, ze T. nemUze kl.
prinutit, aby usiloval o dosazeni cile, ktery nechce. Pokud se kl. nechce Fidit radou T.,
je lépe zacit s cilem, ktery si zvolil klient sdm. Pokud je tento cil chybny nebo
nedosazitelny, brzy se to ukaze a pak Ize probrat cile vhodnéjsi.
Po urceni celkového cile je vhodné s klientem vytvorit ,Zebricek postupnych cilG™
(pouzit pfirovnani ke schodisti ¢i zebriku) a urcit prvni postupny cil, na jehoz dosazeni
se kl. zaméri nejdrive.

2. Probrani moznosti, jak dosahnout stanoveného cile

U vétSiny problém0 existuje vice problémd, jak dosahnout urcitého cile. Proto
mdZeme s klientem probrat existujici moznosti, aby si z nich sam zvolil tu, kterd mu
pripada nejvhodnéjsi. T. pritom poskytuje kl. informace o tom, jak urcita metoda
plsobi, co je tfeba, aby délal, jaké mdze oCekavat obtize a ucinky.

3.Stanoveni planu
KdyZz se klient rozhodne pro uritou metodu, je vhodné s nim sepsat
,Terapeuticky plan®", v némz bude uvedeno:
Hlavni ddvody, proc se chci zménit, jsou:
Mym hlavnim cilem, kterého chci dosahnout, je...
Abych toho dosahl, budu: Cinnost Kdy (jak casto)
Prvni krok spociva v tom, ze...
Dalsi lidé, ktefi mi mohou pomoci: Osoba Jak mi midze pomoci
Véfim, ze dosahnu téchto vysledkd:

MOZNE PRQBLEMY, TZV. ,PASTI* PRI PRAKTICKEM PROVADENI MOTIVACNICH
ROZHOVORU

1. Past otazek a odpoveédi
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T. klade uzavrené otazky, na které kl. dava kratké, malo obsazné odpovédi. KI.
tak nema moznost volné&ji popsat své vlastni nazory na svou situaci a proto se v jeho
projevu neobjevuji sebe-motivujici vyroky, na kterych by pak T. dale stavel.

ReSenim je klast kl. oteviené otazky a reagovat na né nikoli dalSimi otazkami, ale
reflektujicim naslouchanim a shrnutim.

2. Past obvinovani a popirani

Této pasti je naprosto nezbytné se vyhnout. Spociva v tom, Ze T. uvadi
argumenty svédcici pro to, ze kl. ma urcity problém (napr. ze je zavisly na alkoholu),
zatimco klient to popird a bagatelizuje. Je témér zakonité, ze pokud je klient vaci
svému problému ambivalentni a T. zaCne argumentovat za jednu stranu jeho
vnitiniho konfliktu, klient automaticky za¢ne argumentovat za stranu druhou. Cim
vice T. na kl. tlaci, aby uznal sviij problém, tim vice to kl. odmita.
Této pasti se vyhneme pomoci reflektujiciho naslouchani a vyvolavanim sebe-
motivuijicich vyrokd od klienta.

3. Past , expert"

T. se nesmi dostat do pozice nékoho, kdo zna vSechny spravné odpovédi. Tim by
klienta dostal do pasivni role. T. se nesmi snazit ,spravit" problémy za klienta a
predepisovat mu ,spravna" reseni.

4. Past ,nalepkovani"

Pro T. nesmi byt ddlezité, aby Kl. souhlasil s urcitou nalepkou svého chovani
nebo svého problému. Nékteré nalepky totiz snizuji sebevédomi kl. a jsou spojeny s
uritou stigmatizaci. T. by mél proto snizovat vyznam ,nalepkovani® i v situacich, kdy
se na to kl. pfimo pta (,Myslite si, Ze jsem alkoholik?" T.: ,Nemyslim, Ze je tak
dilezité, jak budeme vase problémy oznacovat. Ale pro vas to asi dllezité je." Kl.:
»,Nechci, aby mi nékdo rikal, ze jsem alkoholik!™ T: Kdyz vam nékdo rekne, ze jste
alkoholik, zda se vam, ze déla situaci horsi nez je."). Na druhé strané ale neni ani
nezbytné, aby T. odrazoval kl. od prijeti urité diagndzy, pokud ji klient akceptuje.
DuleZité je nezadit se s kl. hadat kvlli nalepce ¢i diagndze.

5, Past predcasného zaméreni na urcity problém

Mezi T. a kl. mdZe dojit k neshodé, kdyz se kazdy z nich chce zaméfit na jiny
problém. Nez se dostat s klientem do sporu, zda je jeho hlavnim problémem napf.
alkohol nebo spory s manzelkou je Iépe nechat na klientovi, aby urcil, kterému
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problému se chce vénovat jako prvnimu — to, co déla starosti klientovi, ma vzdy
prednost pred tim, co déla starosti terapeutovi.

6. Past obvinovani
Nékdy klient chce odpovéd na otazku, kdo za jeho problém mdze — kdo je

»vinen“. T. musi kl. sdélit, Ze otazka viny je otazka pro soud. Terapie se zaméruje na
to, jaké ma kl. problémy a o s nimi mdze délat.

Pro projekt SES TEACHER Mgr.EvZen Novy, uvod a dprava Mgr.Ondrej Barta.
Zdroje:
MOTIVACNI ROZHOVORY, Wiliam R. Miller, Stephen Rollnick, SCAN, TiSnov, 2002.

Motivacni rozhovory jako metoda prace s klienty v pomahajicich profesich,
Jaroslav Lainz, Diplomova prace

www.motivacnirozhovory.cz
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