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MOTIVACNYMI ROZHOVORMI
K POZITIVNEJ ZMENE

Pracovnici projektu Sanca na navrat
zacali od seba a absolvovali vycvik moti-
vacnych rozhovorov.

Metdda motivaénych rozhovorov je
pokrokovym humanistickym pristupom,
ktory sa stal najma v poslednej dobe za-
ujimavou a aktualnou témou nielen v
odbornych kruhoch. Tato metoda je ko-
munikaénym a terapeutickym pristupom
zameranym najma na hladanie a rozvija-
nie vnutornej motivécie jednotlivca ku
zmene spravania, a je podloZend vy-
skumnym overovanim v praxi. Certifiko-
vanych lektorov motivacnych
rozhovorov zdruZuje medzinarodna pro-
fesijna organizdcia MINT — Motivational
Interwieving Network of Trainers
(www.motivationalinterviewing.org).
Jednym z ¢lenov MINT je tieZ Jan Sou-
kup, a vzhladom na jeho odbornost,
ochotu a povedali by sme, Ze nulovi ja-
zykovU bariéru, bol pre vzdelavanie pra-
covnikov projektu Sanca na navrat v
rokoch 2020 a 2021 osloveny prave on.

Vycvikovy kurz bol zamerany najma
na spdsob vedenia rozhovorov zamera-
nych na zmeny problémového spravania
sa (www.motivacnirozhovory.cz). Vzde-
lavanie bolo vedené predovietkym z&Zit-
kovou formou, jeho obsahom bol taktieZ
nacvik rozhovorov vo dvojiciach a reali-
zacia praktickych ukaZok. U¢astnici vzde-
lavania sa tak pocas realizacie vycviku v
troch vycvikovych blokoch, v celkovom

rozsahu 60 hodin, nautili pouzivat za-
kladné komunikacné techniky k nadvia-
zaniu dobrého, otvoreného pracovného
vztahu, evokacii zdrojov a motivacie dru-
hych, zvladaniu odporu k zmene, &i po-
skytovaniu rad. Ciefom vycviku bolo
nielen ziskat praktické zru¢nosti, ale tiez
odborné teoretické kompetencie — poro-
zumiet procesom zmeny, vplyvu druhych
na nade spravanie, pojmom, ako je ret
zmeny alebo reaktancia.

Na rozhovor o tomto komunikaénom
pristupe sme si prizvali lektora Jana Sou-
kupa, aby nam viac pribliZil nielen sa-
motnl metddu, ale aj moZnosti jej

vyuZitia. A prispevok sme popretkavali
jeho vlastnym pohladom na problema-
tiku.

Co mdzeme povaiovat za ciel motivaé-
nych rozhovorov?

Pomyselnym cielom méZe byt to, Ze
prijmeme ucastnikov kurzu verit, Ze viac
pocuvat a menej , riesit” ma velky zmysel
a Ze vsetci ludia maju zdroje, vélu a po-
trebu sa nejako rozvijat a ist dobrym
smerom.

Skolenia motivaénych rozhovorov su
viac o vaSom rozpravani alebo naba-
dani, aby ludia viac rozpravali?

Hovori sa, Ze klient by mal hovorit
viac ako pracovnik. Dnes (pocas skolenia
pracovnikov projektu Sanca na ndvrat)
som tieZ podotkol, Ze rozhovor je sice o
tom, ,,¢o povedat”, ale treba sa zamys-
liet, ¢&i nie je aj o tom, ,,Co nepovedat™ V
podstate si myslim, Ze pocuvanie je om-
noho déleZitejsie. Ak je dobré pocivanie,
tak potom aZ tak nezdleZi na tom, o roz-
pravam. SnaZim sa ist tymto smerom aj
na Skoleniach. Myslim si, Ze rozpravam
viac, neZ by som chcel. Ale snaZim sa aj
ddvat priestor a modelovat techniky, o
ktorych hovorim, Ze su uZitocné — ako
reflexie, otvorené otdzky — a ako ich po-
uZivat, a, samozrejme, ako si vybudovat
dobry pracovny vztah. Myslim si, Ze do
uréitej miery mi to ide, ale, samozrejme,
mohlo by to byt aj o trochu lepsie.

V €om st motivaéné rozhovory vyni-
mocné oproti inym metédam alebo te-
rapeutickym pristupom?

Vynimocné? To neviem... Nenazval
by som to vynimocnym. Ja to vidim skér
ako metddu, ktord zodpovedd skusenos-
tiam a praxi. Vychddza z pozorovania
toho, ¢o funguje, neZ z nejakého teore-
tického konceptu. Mdm skusenost, Ze
ked'ludia pocitia, Ze to funguje, tak sa im
stane tdato metdda nejakym spésobom
blizka. Vychddza z humanistickej tradicie
a snaZi sa aktivovat zdroje klienta tak, Ze
sa ho snaZi vidiet z lepsieho uhla, ciZe vi-
diet jeho moZnosti a schopnosti. Mne
osobne je na tejto metdde sympatické
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prdve to, Ze je postavend na vztahu. V
kone&nom désledku je vztah déleZitejsi
ako techniky, ktoré su skér ndstrojom.
Dobry vztah, pozorné pocuvanie a snaha
vidiet zdroje klienta — vidiet ho pozitivne
a nehodnotit ho — mi je blizke, verim
tomu a mdm skusenost, Ze to funguje.
Nenazval by som to ale jedinecnostou,
nazval by som to ,tym podstatnym alebo
ldkavym®.

MOTIVACNE ROZHOVORY SU
PRE KAZDEHO, NIELEN PRE
,PROBLEMOVYCH*“.

Tato metdda sa vyuZiva aj pri ludoch s
poruchou prijmu potravy alebo pri pra-
covne vyhorenych lud'och. Existuje ne-
jaka spojitost medzi tymito skupinami
l'udi a fludmi za mreiami?

Sice uZ nejaku dobu nepracujem s
fudmi s poruchou prijmu potravy, ale
pracoval som a rovnako som pracoval aj
s ludmi so zdvislostou. Aj napriek tomu,
Ze som nepracoval s fudmi, ktori vykond-
vaju trest odriatia slobody, si myslim, Ze
fudia su si podobni naprie¢ vietkymi
spektrami, s ktorymi sa mdZete stretnit.
Spolocné by bolo, Ze pracujem s Elove-
kom. A vsetci ludia mame viac toho spo-
locného ne? odlisného.

Co sa tyka pracovného vyhorenia, v
tomto pripade ide skér o prevenciu. Uve-
diem priklad lekdra alebo socidlneho
pracovnika, ktory ked pracuje s fudmi
Stylom, Ze radi, presviedca, navrhuje,
jednoducho tlaci a ide sa , rozkrajat”, pri-
com vidi, Ze klient nereaguje a ni¢ nerobi,
resp. mici, tak to mnohokrdt vedie k re-
zigndcii, nechuti alebo pocitu, Ze jeho
snaha je uplne zbytoénd. A pritom, ked’
sa mu podari trosi¢ku posunut spdsob,
akym s ludmi pracuje v tom smere, 7e sa
upriami na zdroje klientov, netlaci tolko
a viac sa snaZi vytiahnut motivacné veci
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z klientov (ako toto urobit, je viastnou
témou vycviku) a hned' je ich prdca
trosku uspokojivejsia. CiZe tam ndjde po-
zitivnu odozvu, a teda spominany lekar
alebo socidlny pracovnik je z prdce
menej vyhoreny. A aj keby ten primdrny
efekt nebol velky, tak méze déjst k po-
druZnému efektu, ako je dobrd skdsenost
s instituciou alebo dobrd skusenost s po-
radcom, ktord méZe ¢asom prist vhod.
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Ak mad totiZ ¢lovek zI¢é skusenosti, tak
vznikd nedévera, ludia nepoZiadaji o
pomoc a pre nich to vyzerd, Ze sa nemaju
na keho obratit. Vietko spominané je d6-
kazom toho, Ze metdda motivacnych roz-
hovorov by mohla prispiet k humanizdcii
aj vo vdzenstve.

Su motivaéné rozhovory v nejakej sku-
pine fudi d¢innejsie?

Nemdm prehlad o vsetkych vysku-
moch, ale z toho, ¢o viem, ma tato me-
vplyv pri etnickych mensindch. Vysvetlu-
jem si to tak, Ze zdklad tejto metddy je
respektujuci, akceptujuci, alebo v globdle
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humanistickejsi. Preto obzvidst u tych
ludi, ktori na to nie st zvyknuti, to méZe
mat vicsi efekt, kedZe zrazu s nimi niekto
zaobchddza s resSpektom. Ale je to len
moja sukromnd interpretdcia, preco by
to tak mohlo byt a na zdklade toho si
viem predstavit, Ze prdve v situdcidch,
kde to je ndroéné, ako deti v reedukac-
nych ustavoch alebo aj odstideni, by tieZ
mohla mat tdto metdda pozitivne vy-
sledky. Napriklad v adiktoldgii, kde su
ludia zévisli na drogdch i alkohole, bola
najprv lie¢ba do velkej miery konfron-
tacnd. Bolo to také Idmanie ludi. A prave
v tejto oblasti sa metéda motivaénych
rozhovorov ujala, ale bol to poriadny
kontrast s predchddzajucimi postupmi.
Samozrejme, k lepsiemu, minimdlne z
pohladu klientov, ale aj z pohladu pra-
covnikov, ktori jednoduchsie nadvézovali
spoluprdcu.

Mbze byt faktorom Géinnosti aj socidlne
vyli€enie osoby?

Osobne si myslim, Ze tato metdda
funguje aj pri nazvime to ,,normdinych”
fudoch, teda nemusi tam ist primdrne o
to, Ze boli nejakym spésobom vyliceni z

nechcel zuZovat na nejakt konkrétnu
skupinu ludi. Skér by som povedal, Ze na
vsetkych to funguje, len nie u kaZdého je
efekt rovnako pozorovatelny. IbaZe pre
kedZe maju lepsie zdroje, st schopnejsi,
maju lepsie vzdelanie... Avsak toto
vsetko su individudine a relativne fak-
tory, no rozhodne by som nepovedal, Ze
tato metdda sa hodi pre niekoho viac a
pre iného menej. Je to verbdlina metdda
zamerand na urcity typ situdcie, Cize ak
niekto nevie pracovat verbdlne, tak sa to
pre neho aZ tak nehodi. Rovnako, ked'je
niekto uZ rozhodnuty a nepotrebuje, aby
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ho niekto motivoval, tak tam by sme ho
touto metddou len zdrZiavali. Nebudeme
predsa robit krizovu intervenciu s nie-
kym, kto nie je v krize. Ja si myslim a
dufam, Ze so mnou stihlasia aj vasi kole-
govia zo ZVJS, Ze ak sa tdto metdda po-
uZiva dobre, tak pésobi skér ako tprimny
a vrucny rozhovor.

Ale &o s takymi fud'mi, €o apriori odmie-
taja akdkolvek zmenu? Napriklad sa
dostane clovek do vykonu trestu, ale je
presvedéeny, Ze je vo vizeni nepravom
a Ze je nevinny a zmenu nechce?
Takuto situdciu som osobne nezaZil,
ale myslim si, Ze sa rovnako proti svojej
véli méZete dostat do nejakej lieCebne,
¢o je dost podobné a viem si to predsta-
vit. Aj s takym ¢lovekom sa dd nadviazat
konstruktivny vztah, a to je délefité pri
dalSej spoluprdci. PretoZe odmietanie
podielu na niecom, pocit nespravodli-
vosti, kto by to necitil? Ked'dostanete na-
priklad pokutu, tak vds to nastve, aj ked’
viete, 7e ste presli na Eervenu. Takie
mozno nejakd ddvka porozumenia méze
poméct k nadviazaniu rozhovoru a ak sa
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to podari, tak sa potom dd pracovat aj
na hladani motivdcie, aj ked' podmienky
nie st Uplne idedlne. Niekedy sa stretd-
vame aj s tym, Ze pre nejaku Cast klien-
tov medziludské vztahy nie su déleZitym
prvkom, pripadne ich dokonca zneuZi-
vaju. A v tychto pripadoch asi viac fun-
guju pristupy ,odmien a trestov” a tie
pragmatickejsie postupy. Ale z méjho po-
hfadu takych ludi je mensina, hoci vo vi-
zenskom prostredi méZe byt tento
percentudiny podiel iny, ako v celkovej
spoloc¢nosti, ale stdle to bude pravdepo-
dobne malé percento.

Je moiné, ze jednym z velkych benefi-
tov poutitia metédy motivacnych roz-
hovorov je prave ten kontrast medzi
prostredim, v ktorom sa nachadzaju a
kde sa riadia rozkazmi a zdkazmi a tym,
ie pri motivaénych rozhovoroch do-
stanti slobodu sa vyjadrit, ako by sa mal
cely problém riesit?

Vto by som rdd veril. UrCite suhlasim
s tym, Ze niekto chce poznat ich ndzor,
ale v takomto prostredi sa im nie vidy dd
vyjst v Ustrety a riesit problém spéso-
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bom, akym klient chce. Ja by som uviedol
ako priklad skér moju skusenost z lie-
debni — ak je cely systém konfrontacny,
obmedzujtci a vy tam fungujete trochu
ind¢& tak mdte sami z toho trochu prob-
1émy. Preto niekedy aj firmy maju skér
zdujem, aby bol cely systém pro-moti-
vacny, aby mal klient pocit, Ze je aktivny
a tudia maju o neho zdujem. Potom st
institucie, kde st hranice toho, o je
mozné ¢i zakonné, avsak aj v tychto pod-
mienkach je moZné si vytvorit priestor
prdve pre motivacné rozhovory. la si ale
skér predstavujem, Ze rozdiel nie je aZ
tak v prostredi, ako v tom, ako ludia na-
vzdjom komunikuju. A to nielen vo vd-
zenstve, ale ked' si vezmete doktora,
ktory rovnako hovori, Ze ,toto by ste
mali“ a ,toto by ste nemali’, tak to
madme tieZ iny pristup, ako sa snaZime
ucit v ramei motivacnych rozhovorov.
Naopak, ¢o som mal doteraz moZnost
komunikovat s vasimi kolegami, tak spé-
sob, s ktorym s ludmi pracujd, je velmi
podobny tomu v inych indtiticidch.
Avsak, samozrejme, rozumiem aj tomu,
Ze ludia, ktori vykondvaju straZenie, sa
asi nebudt s viiziiami rozprdvat o moti-
vdcii.

Zoberme si teraz napriklad problema-
tické deti. Vieme tiito metédu aplikovat
u nich a okrem hfadania motivacie
tymto spdsobom sa moino v budic-
nosti vyvarovat aj tomu, aby pachali
trestné ciny?

Ak by sme to brali vSeobecne, tak
méZeme povedat, Ze s detmi sa tak dd
pracovat a md to svoje vyhody. Vek pri-
tom méze byt komplikdciou, kedZe malé
deti nie st a? tak verbdlne schopné, iZe
by sa tdto metdda musela trosku upra-
vit. Ale déleZity je zdujem a respekt,
ktoré nie su priznacné len pre motivacné
rozhovory, ale pre mnoistvo pristupov
pri vychove deti a rovnako moZno pod-
pora nezdvislosti u starsich deti. Dospie-
vajuci, obzvldst, ked'su problémovi, sa
stretdvaju s pravidlami a s tym, Ze im
niekto nieco prikazuje i radi. Vznikd u
nich potom vnitorny rozkol, Ze sice rodi-
&ia dospievajuceho rozéuluju, ale stdle je
to ich syn & dcéra. Ale opdt to stoji na
tom, & sa podari medzi rodiémi, ucitelmi
a dospievajlicimi nadviazat vztah, pri-
¢om motivacné rozhovory k tomu posky-
tuju nastroje. Moja skusenost totiZ je, Ze
kde st dobré otvorené vztahy, ludia
potom zaénu pracovat sami od seba.
Musi tam byt zdujem a pocuvanie a ne-
stdit nikoho, a ked'to tam je, tak je ¢lo-
vek s vami rdd a prebudi sa v fiom to
lepsie.
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EFEKT MOTIVACNYCH ROZHO-
VOROV

Z tohto vietkého mi ale vyplyva, Ze to,
7e niekoho motivujeme, aby sam chcel
zmenu, mdze mat dlhsie trvajuci efekt,
ako prikazy a zakazy.

To je podstata vnitornej motivdcie.
Ale, samozrejme, su situdcie, kedy
chceme Eloveka v danom momente chrd-
nit a povieme mu: ,Teraz tam nechod!”
Je to v tej chvili najucinnejsie, ale ak
chceme dlhsie trvajicu samostatni
snahu, tak je déleZitd vnutornd motivd-
cia prepojend s vlastnymi hodnotami.

Vo viacerych odbornych &lankoch o mo-
tivaénych rozhovoroch sa objavuje, ze
&im viac nie¢o seba pocujeme hovorif,
tym viac tomu verime. Ako to teda je?
Ano, tym, Ze mi niekto povie, Ze toto
odo mria pocuje, alebo ja sém to vyslo-
vim nahlas, tak sa to, ¢o citim, este viac
ukotvi vo mne. Alebo ked' niekto o nds
povie to (dobré), ¢o si my myslime o
sebe. Délezité je vediet, Ze nase vnima-
nie samych seba ovplyviiuje aj to, ako
nds vnimaju ostatni. A rovnako to, ¢o od
nds ostatni oakdvaju, ovplyviiuje aj to,
¢o budeme my sami od seba ofakdvat.

Teraz to tak trosku ototime. Co ak sa
stane, Ze vyrastam v skupine mladych
fudi, ktori mi tvrdia, Ze je v poriadku,
ked' nie€o ukradnem. Budem to dlho-
dobo od réznych, mne blizkych fudi po-
&avat a zaZijem aj akési vzrulenie z
ukradnutia nie¢oho a radost, 8 mam
nieto nové, aj ked neopravnene. Je
mozné aj takto prvky motivacnych roz-
hovorov zneuZit?

Do takejto situdcie vstupuju dalsie
faktory ako skupinovd kohézia, tlak
alebo skupinové normy toho, o je este
dobré a ¢o nie. Ale zneuZit sa to urcite
dd, o méZete vidiet aj pri predajcoch s
nekalymi praktikami, ktori hladaji a
apeluju na to, ¢o je pre vds déleZité a cez
to sa vdm vec snaZia predat. Aviak toto
je uZ prili§ ziednoduseny pohlad na prob-
lematiku, pretoZe to nardZa na etiku.
KaZdd vec sa totiZ dd pouiit eticky
sprdvne a aj nesprdvne. V tom ,baliku®
vztahovych ndstrojov, ktory sa snaZim v
rémci motivaénych rozhovorov pouZit na
vytvorenie vztahu s klientom, jeden je
»Zaujem o dobro toho druhého’, ktory je
na prvom mieste. Cize nemal by byt méj
primérny zdmer to, Ze nieco preddm
alebo bolo po mojom alebo si mbéZem
odskrtnut nejaky ukon. Je to o tom, Ze ja
naozaj vidim toho ¢loveka s jeho viast-
nymi zdujmami na prvom mieste a on to

citi a prdve toto ddva motivacnym roz-
hovorom tu dimenziu, aby sa to nezneu-
#ivalo. Toto je ale velmi taZkd otdzka,
lebo je velmi tenkd hranica, a najmd je
zloZité jednoznacne urcit, ¢o je zneuZitie
a o nie.

Podla jednej z vyskumnych prac dokdze
Zkoleny persondl dosiahnut do troch
dni vyraznd zmenu spdsobu vedenia
rozhovorov. Dokonca poéas vasho Sko-
lenia jeden z kolegov povedal, ie na
dalsom videl pokrok uz v priebehu jed-
ného dia.

Ja si osobne myslim, Ze dva alebo tri
dni nie st postacujtice, to, o ste mohli
pocut a vidiet, je vysledok viacerych dni
a rovnako medziobdobia. PretoZe déleZi-
tou sucastou ucenia sa je ziskanie spdt-
nej viizby. Ja nieco spravim a aZ potom
vidim, ¢&i klient robi to, ¢o som ocakdval.
Castokrdt dochddza k zreniu a aj ked' na
nieco Ucastnici zabudnu, tak si asom
spoment a mozno zistia, Ze to aj pouZi-
vaju. Dalsia vec je, Ze ludia si z tychto
$koleni neodnest kompletni znalost me-
tody. Oni si odtialto odnest moZno 10 %
a ja dufam, Ze sucastou toho su aj po-
znatky, ako sa dalej uéit a zlepsovat na
zdklade toho, ¢o vidim, ako reaguje
klient. Ale, samozrejme, idedlne by bolo,
keby kaZdy, kto sa motivacné rozhovory
chce naucit, mal moZnost prezentovat
nahrdvky svojich rozhovorov skupine ko-
legov z vycviku alebo supervizorovi a zis-
kal takto priamu spétnd vézbu.

Z toho doteraz uvedeného nam vy-
plyva, #e vietci fudia si v principe
dobri.

Toto je prdve td myslienka, Ze ak
majt ludia priestor slobodne sa rozvijat,
tak su v zdsade prosocidlni a ich sprava-
nie je konstruktivne. Netvrdim, Ze to plati
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tak je. MozZno, Ze ked' bliZsie spozndm
druhého ¢&loveka, ktorého vidim trebdrs
ako zanedbaného a s réznymi problé-
mami, a porozumiem lepsie jeho hodno-
tdm a uvidim jeho potencidl, jeho
sprdvanie sa zaéne menit. A motivaéné
rozhovory vidim ako jeden z ndstrojov,
ako to dobré v ludoch prebudzat.

PODAKOVANIE...

Na zaver tohto rozhovoru by sme sa
radi pod'akovali Janovi Soukupovi za jeho
obsiahle odpovede nielen potas 3koleni,
ale aj potas interview, vdaka ktorym
nam véetkym dal moZnost nahliadnut do
problematiky motivagnych rozhovorov.
Samotny rozhovor totiZ trval vySe hodiny
(po vycviku pracovnikov Sance na na-
vrat). Po¢as neho sme prediskutovali via-
ceré oblasti nielen uplatnenia
motivaénych rozhovoroy, ale aj hfadania
vnitornej motivécie, podpory ¢loveka a
jeho nasmerovanie, vyznamu uprim-
ného ludského zadujmu a pocdvania. A
hoci samotny lektor ¢astokrat povedal,
¥e sa mozno myli a aj on sa musi zlep3o-
vat v tréningoch, bol to bezpochyby pre-
jav skromnosti, ¢o potvrdili aj pri
rozhovore pritomni kolegovia zo Sance
na navrat a uéastnici $kolenia Miroslav
Spanik a Frantidek Petras.

Text: Anna Ragasova

a Zuzana Fabry Luckd, GR ZVIS
Foto: Marek Kostisce, GR ZVIS
Portrétové foto: Jan Soukup
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