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Dialog motywujacy w pracy gminnej komisji
rozwigzywania problemow alkoholowych

Czlonkowie gminnych komisji rozwigzywania probleméw alkoholowych sto-
ja przed trudnym zadaniem zmotywowania osoby uzaleznionej do leczenia.
Dla uczestnikéw szkolen z zakresu dialogu motywujacego odkrywanie me-

chanizmow wydobywania motywacji bywa niekiedy zaskakujace.

Okazuje sie, ze ,naturalnym odruchem”,
jaki czesto pojawia sie u ludzi, ktérzy chca
komu$§ pomoc, jest podpowiadanie rozwigzan
i1 wymienianie szeregu argumentéw, ktore
Swiadczg o tym, ze warto zmienié swoje nawy-
ki. Pomagajacy majg nadzieje, ze im bardziej
beda przekonujacy, tym bardziej osoba skorzy-
sta z porady.

W trakcie warsztatow z cztonkami GKRPA
wielokrotnie sprawdzali$émy, jak ten ,,sposob
pomagania” wplywa na motywacje. Uczestnicy
mysleli wtedy o jakiej$ sprawie, ktorg chcieli-
by zmieni¢ w swoim zyciu, np. przestac¢ palié
papierosy, a p6zniej rozmawiali na ten temat
w parach. Jedna osoba miala za zadanie prze-
konaé drugg, ze ma przestac palic. W efekcie
»palacz” zaczynal sie broni¢ i méwié: ,tak,
ale...” lub nie chcial juz rozmawiaé. Taki eks-
peryment uwidacznial, jak przekonywanie
wzbudza opor i nieche¢ do komunikowania sie
oraz wzmaga poczucie nierozumienia u osoby,
ktora ma skorzysta¢ z pomocy. ,, Konfrontacja
w sytuacji pomagania ludziom sklania ich do
zaprzeczania i unikania niz do kontynuowania
rozmowy” (Soderlund, 2010, s. 6).

Wynik szkoleniowego eksperymentu jest
zgodny z teorig reaktancji, ktora mowi, ze
»grozba lub utrata wolnoSci (tutaj swobody
wyboru — przyp. autorki) motywuje jednost-
ke do przywrdcenia tej wolnoSci. Kiedy ludzie
uznajg jaka$ restrykcje za niesprawiedliwa,
aktywizuje sie w nich stan reaktancji. Reak-
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tancja jest silnym stanem motywacji. Osoba
bedaca w takim stanie jest emocjonalna, dazy
konsekwentnie do celu (utrzymania wolnosci
wyboru), nawet jeli jej postepowanie jest irra-
¢jonalne” (Soderlund, 2010, s. 13).

W dialogu motywujacym respektuje sie pra-
wo klienta do ambiwalencji (wahania sie),
traktuje sie klienta jako wolng jednostke, kto-
ra, jeSli odnajdzie wazne dla siebie motywy do
zmiany i bedzie wierzyc¢, ze jest w stanie jej do-
konaé, zrobi to. Odkrycie tych motywéw moze
sie dokona¢ w trakcie pelnego zrozumienia
kontaktu.

Dialog motywujacy — definicja

Dialog motywujacy to ,,oparta na wspolpracy
i skoncentrowana na osobie forma prowadze-
nia rozmowy, stuzgca wydobywaniu i wzmac-
nianiu motywacji do zmiany” (Miller & Roll-
nick, 2009, s. 137).

Jak piszg Arkowitz i Miller (2008, za: Soder-
lund, 2010, s. 8), ,,waznym celem dialogu mo-
tywujacego jest wydoby¢ wewnetrzng motywa-
¢je do zmiany, ktéra wynika z osobistych celow
i wartoéci klienta. W tym podejéciu podkresla
sie role pomagania klientowi w podejmowaniu
wlasnych decyzji co do zmiany zachowania”.

Powyzsze definicje wyraznie podkreélaja, ze
osoba pomagajgca przyczynia sie do odkrywa-
nia przez klienta jego wlasnej motywacji. Rola
profesjonalisty stosujacego dialog motywujacy
polega na stwarzaniu warunkéw sprzyjajacych
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tym odkryciom. Sposoby na ich stworzenie za-
warte sg w duchu, zasadach i metodach dialo-

gu motywujgcego.

Motywacja

Tworcy dialogu motywujacego William Mil-
ler i Stephen Rollnick (2010) widzg motywacje
jako proces interpersonalny. To, co sie dzieje
z checig zmiany, jest w duzym stopniu zalezne
od tego, w jaki spos6b rozmawiamy o proble-
matycznym zachowaniu oraz czy dostrzegamy
w trakcie tejze rozmowy sygnaly $wiadczace
o tym, ze osoba chce co§ zmienic, ze ma pewne
motywy, ktére mogg by¢ argumentem za zmia-
nag. Samo przybycie osoby zaproszonej na po-
siedzenie gminnej komisji moze by¢ wyrazem
jej motywagcji — miala powdd, skoro skorzystala
z zaproszenia. Bywa, ze tym powodem jest np.
to, by ,,nie mieé klopotow”. Jesli tak wlasnie
jest, mamy pierwszy punkt do rozpoczecia roz-
mowy o motywacji.

Che¢ do zmiany zachowania jest réwniez
zalezna od ,,indywidualnego systemu potrzeb,
przezywanych emocji, uznawanych warto-
§ci” (Jaraczewska, 2012, s. 22). Nie jesteSmy
w stanie zgadnag, jakie wartosci (np. zdrowie,
rodzina czy inne) sg dla naszego klienta waz-
ne. Nie ma wiec sensu przywolywanie w trak-
cie rozmowy argumentow, ktore swiadczylyby
o shlusznosci podjecia leczenia. Mozemy ,,trafi¢
kulg w plot”, poniewaz nasze argumenty beda
dotyczyly najprawdopodobniej naszego syste-
mu wartoSci, a nie klienta. To, co dla nas waz-
ne, nie musi by¢ wazne dla niego. Z kolei tylko
to, co dla niego jest wazne, moze wzbudzi¢ we-
wnetrzng motywacje.

William Miller i Stephen Rollnick twier-
dza, ze ,ludzie czesto nie mogg wydoby¢ sie
z niekorzystnej dla siebie sytuacji nie dlatego,
ze nie widzg jej zlych stron, tylko dlatego, ze
majg wobec niej dwojakie odczucia. Wyjscie
z matni polega na wspdlnym analizowaniu
tego, co osoba przezywa i tego, co z jej punk-
tu widzenia naprawde sie liczy” (2010, s. 16).
Jedng ze ,zlych stron”, dostrzegang przez
naszego klienta, mogg by¢ , klopoty, jesli nie
przybedzie na posiedzenie GKRPA”. Jednak
istnieja zapewne wazne dla niego czynni-
ki, ktore przemawiajg na korzy$¢ picia, np.
wzgledy towarzyskie. Przezywa on zatem am-
biwalencje, ktéra w dialogu motywujacym jest
traktowana jako naturalny etap w budowaniu

motywacji do zmiany. Ambiwalencji do§wiad-
cza kazdy z nas, kiedy rozwaza np. przejScie
na niskokaloryczng diete (,moze i schudne,
ale nie bede mogta jesé stodyczy!”) lub zaprze-
stanie palenia papieroséw (,,nie bede sie trul,
ale oming mnie te fajne przerwy w pracy, kie-
dy Kry$ka i Tadek wychodzg zapali¢ i dzieki
temu sie rozluzniamy”) itp.

Do rozmowy z osobami, ktore majg powyzsze
dylematy, czesto podchodzi sie konfrontacyj-
nie, z pozycji eksperta, nazywajac mechanizmy
obronne, ktore zauwazamy u klienta. Bardzo
prawdopodobne jednak, ze reakcja naszego
rozmoéwcy bedzie sie wtedy sprowadzala do
obrony, wyrazanej poprzez: bunt — ,nie bedzie
mi méwil, co mam robi¢”, racjonalizacje — ,,nie
jest ze mng tak zle, nie pitem przez tydzien”,
sceptycyzm — ,nie wiem, czy rzeczywiScie jest
po co podejmowaé taki wysitek” i rezygnacje
- ,,nie nadaje sie do tego” (Koutsenok, 2013).
Mozna zinterpretowaé taka reakcje klienta
jako sygnal, ze nie jest on ,,wystarczajgco zmo-
tywowany”. W dialogu motywujacym méwimy
w takiej sytuacji o wzbudzeniu u klienta oporu,
ktoéry nastapil z powodu konfrontacyjnego spo-
sobu prowadzenia rozmowy. Jako specjalisci
mamy zatem wielka role w budowaniu moty-
wagji klienta.

Duch dialogu motywujacego
Aby odnie$¢ sukces w prowadzeniu dialo-

gu motywujacego, trzeba w trakcie rozmowy

stworzy¢ specyficzng atmosfere — ,ducha”.

Duch jest realizowany przez profesjonaliste,

jesli klient odczuwa w trakcie spotkania, ze:

—jest traktowany po partnersku — profesjo-
nalista ,,szanuje wiedze i poglady klienta”
(Miller, Rollnick, 2010, s. 41), co nazywa sie
wspolpraca;

—to, co my§li, jest wazne dla prowadzgcego
spotkanie i jest tego ciekawy — prowadzacy
dialog wydobywa (dopytuje) od klienta jego
poglady, potrzeby, cele i wartosci;

- ,Jja jestem odpowiedzialny za dokonywanie
zmian w moim zyciu, a cztonek GKRPA uta-
twia mi, poprzez rozmowe, dokonywanie wy-
boru” — autonomia.

Przyjecie postawy eksperckiej, pouczajacej

i konfrontujgcej sprawi (zgodnie z wczesnigj

przytoczong teorig reaktancji), ze osoba za-

cznie sie broni¢ i zaprzeczy problemowi. Dzie-
ki stworzeniu takich warunkéw rozmowy, jak:
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WSPOLPRACA, WYDOBYWANIE, AUTO-
NOMIA mamy razem z klientem szanse roz-
poznac jego wewnetrzng motywacje do zmiany,
poniewaz DUCH stanowi ,,podloze” do stoso-
wania zasad i metod dialogu motywujgcego
(Miller, Rollnick, 2010).

Zasady

Wyrazaj empatie

Czlonkowie GKRPA spotykajg sie w swojej
pracy z bardzo trudnymi historiami swoich
klientow i ich rodzin. Wiedza, jakie koszty rze-
czywiste i psychologiczne ponoszg malzonko-
wie i dzieci z powodu uzaleznienia. Czesto a-
twiej jest zrozumie¢ sytuacje i uczucia bliskich
klienta niz osoby naduzywajacej alkoholu.
Jednak, je§li chcemy wzbudzaé wewnetrzng
motywagcje i dziala¢ na rzecz zmiany, mamy za
zadanie obudzi¢ w sobie réwniez empatie w sto-
sunku do osoby wezwanej. Moze to na poczat-
ku wydawac¢ sie trudne. By¢é moze, kiedy uru-
chomimy swojg ciekawo§é — ,,z jakiego powodu
tak sie dzieje z tym czlowiekiem?”, ,,co mysli
0 swojej sytuacji?”, ,jak sie w niej czuje?”, ,,co
jest dla niego wazne?” — bedzie latwiej zrozu-
mieé jego potrzeby, uczucia i sytuacje, w ktorg
jest uwiklany. Wyrazanie empatii jest pierwszg
z czterech zasad dialogu motywujacego. ,,Po-
przez umiejetne, aktywne stuchanie terapeuta
(w tym przypadku czlonek GKRPA) stara sie
zrozumieé uczucia i poglady klienta, nie oce-
niajgc go, nie krytykujac ani nie obwiniajgc”
(Miller, Rollnick 2010, s. 44). Piszac o aktyw-
nym stuchaniu, twoércy dialogu motywujacego
majg na mySsli autentyczne skoncentrowanie
osoby pomagajacej na kliencie i upewnianie
sie, czy dobrze go rozumiemy. Przy czym rozu-
mienie nie oznacza zgadzanie sie z nim, tylko
szanowanie jego punktu widzenia.

Rozwijaj rozbieznosct

Zasada ta jest oparta na zalozeniu, ze jezeli
czlowiek dostrzeze i poczuje, ze jego problema-
tyczne zachowanie jest niezgodne z jego warto-
§ciami i celami, wzbudzi sie w nim wewnetrz-
na motywacja do zmiany tegoz zachowania.
Osoba pomagajaca chce zatem poznac poglady
klienta i dopytuje o nie, miedzy innymi po to,
aby w trakcie rozmowy doszlo do uswiadomie-
nia ,kosztéw obecnego zachowania i niezado-
wolenia z niego oraz przewidywanych korzySci
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ze zmiany zachowania” (Miller, Rollnick, 2010,
s. 46). To uswiadomienie powstaje w atmosfe-
rze zrozumienia, a argumenty za zmiang poda-
je sam Kklient.

Podagzaj za oporem

W konstruowaniu zasady podazaj za oporem
pomogly zalozenia wywodzace sie z terapii
systemowej. Przyjmuje sie, ze opdr klienta wy-
nika ze specyfiki dzialan terapeuty. To osoba
prowadzaca spotkanie ma duzy wplyw na to,
czy klient otworzy sie, zaangazuje w rozmowe
i w efekcie opowie o trudnym dla siebie tema-
cie. Opér narasta m.in. w sytuacjach, kiedy
wypowiedzi profesjonalisty §wiadczg o tym,
ze chce przekona¢ klienta do zmiany nawyku
lub kiedy za wcze$nie porusza temat zmiany
(klient nie jest jeszcze na to gotowy).

Opér klienta jest w dialogu motywujgcym sy-
gnalem do zmiany strategii dzialania. Zmiana
ta oznacza wyshuchanie zdania klienta z em-
patig i zrozumieniem oraz potraktowanie jego
oporu jako naturalnego zjawiska, ktére moze
wystgpi¢. Dzialania te sg przeciwienstwem
konfrontacji i proby wyjasnienia z klientem
,2wewnetrznych” powodéw wystgpienia oporu
(Koutsenok, 2013).

Wspieraj poczucie sprawczosci

Zapewne wielu ludzi ma taki moment
w swoim zyciu, w ktérym stwierdza: ,,chcial-
bym to zmienié, ale mi sie nie uda”. To zdanie
pokazuje jasno, jak wazna jest wiara we wlasne
sily. Nie wystarczy chcie¢, zeby zacza¢ dziataé
w jakiej§ sprawie. Trzeba jeszcze wierzy¢, ze
umiemy tego dokonaé, ze mamy wystarczajg-
ce zasoby do osiggniecia sukcesu. W dialogu
motywujacym pomagamy klientom uwierzyé
w siebie, w mozliwo$¢ pokonania barier, ktore
napotyka sie w trakcie wprowadzania zmiany
w zycie (Miller, Rollnick, 2010).

Metody

Aby méc zrealizowaé zasady dialogu moty-
wujacego, potrzeba narzedzi. Ponizej opisze
podstawowe metody nazwane przez tworcow
podejécia ,,wioslami” (ang. oars). Dzieki stoso-
waniu wiosel, ,,plyniemy do przodu, a nie kre-
cimy sie w kotko”, nie mogac wyjs¢ z impasu,
ambiwalencji, ktorg odczuwa klient.

Cztery podstawowe metody dialogu moty-
wujacego to:
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- zadawanie pytan otwartych,

— stuchanie z odzwierciedlaniem,
— podsumowanie,

— dowarto$ciowanie.

Zadawanie pytan otwartych umozliwia
klientowi jak najszersze wypowiedzenie sie
na temat, ktorego dotyczy pytanie. Pytania
zamkniete zapraszajg do krétkich odpowiedzi,
typu tak lub nie.

pytania otwarte pytania zamkniete

Jak pan spedzif wczorajszy  Czy pit pan wczoraj?

dzieri? Czy nie widzi pan, jak
Co pan sadzi o swoim zona cierpi z powodu
piciu? pana picia?

Dzieki zadawaniu pytan otwartych mamy
wiekszg szanse nawigzac¢ kontakt z klientem.
To nie ma by¢ sposéb na ,,wyciggniecie” infor-
magji. Dialog motywujgcy ma polegaé na rze-
czywistej checi zrozumienia sytuacji drugiego
czlowieka, dzieki ktorej osoba zaproszona na
posiedzenie gminnej komisji czuje sie bezpiecz-
nie i ma ochote rozmawia¢ o swoich trudno-
Sciach.

Shuchanie z odzwierciedleniem

Badania pokazuja, ze ,,wiecej prawdziwych
informagcji uzyskujemy od klienta, kiedy sto-
sujemy odzwierciedlenia niz pytania” (Koutse-
nok, 2013, s. 52). Stuchanie i odzwierciedlanie
wypowiedzi rozméwcy sprawia, ze osoba czu-
je sie rozumiana. Komunikowanie przebiega
w bezpiecznej atmosferze, pelnej zaintereso-
wania i szacunku (Soderlund, 2010). Odzwier-
ciedlenia pelnig bardzo wazng funkcje w sytu-
acji, kiedy wystapi opor. Moga stuzy¢ rowniez
do zauwazania przez profesjonaliste momen-
tow, w ktorych pojawiajg sie w wypowiedziach
klienta sygnaly wzrastajacej motywacji do
zmiany (jezyk zmiany).

Istnieja trzy rodzaje odzwierciedlen (Miller,
Rollnick, 2010): proste, dwustronne i wyol-
brzymione.

Odzwierciedlenie proste to powtorzenie
stéw klienta w formie stwierdzenia, ktére ma
pokazywa¢ najwazniejszg my$l zawartg w jego
wypowiedzi. Dzieki temu profesjonalista upew-
nia sie, czy dobrze zrozumial klienta. Klient
z kolei wie, ze jest sluchany. Tego rodzaju od-
zwierciedlenia sg szczegélnie pomocne przy
nawigzywaniu i podtrzymywaniu kontaktu.

Klient: Wszyscy pija, a ja teraz powinienem byc w pracy,
zamiast tutaj siedziec.

Cztonek GKRPA: Chciatby pan byc¢ teraz w pracy,
zamiast byc zaproszony na rozmowe ze mna.

Odzwierciedlenie dwustronne zbie-
ra ,argumenty za i przeciw zmianie”, kto-
re profesjonalista zauwazyl w wypowiedzi
klienta. Podkresla ambiwalencje i sluzy
realizowaniu zasady dialogu motywujgcego
— rozwijaj rozbieznosci. Bardzo wazna jest
kolejno$é wymienianych ,argumentéw”. Za-
wsze na koncu wymieniamy te, ktore stuzg
zmianie, zeby klient je zapamietal i na nich
skupit uwage.

Klient: Moze i zdrowie nie to i trzeba by bylo przesta¢
pic, ale jak ja bede wygladal, jak sie ze swoim szwagrem
nie napije, gdy do mnie przyjedzie?

Cztonek GKRPA: Trudno jest panu odmdwic szwagrowi
i jednoczesnie zauwaza pan, ze warto by byto zadbac o
swoje zdrowie i przestac pi¢, bo widzi pan, ze alkohol

negatywnie na nie wplywa.

Odzwierciedlenie wyolbrzymione jest
to powtoérzenie wypowiedzi klienta w przesa-
dzonej formie. Przypomina interwencje para-
doksalne, dlatego powinno by¢ uzywane w spo-
sOb ostrozny i wypowiadane lagodnym tonem
glosu, éwiadczacym o szacunku dla rozméwcy.
Umiejetne zastosowanie tej metody moze spo-
wodowag, ze trudnosci lub konsekwencje, kto-
re klient dostrzegal w zwigzku z wprowadze-
niem zmiany zachowania, nie bedg dla niego
nie do pokonania.

Klient: Szwagier przywozi zazwyczaj jakas swoja
naleweczke, no i jak mu odméwic, jak on specjalnie
to robi na nasze spotkanie?

Cztonek GKRPA: Gdyby pan odméwit, to pewnie
bardzo Zle by bylo miedzy wami.

Klient: Nie, no bez przesadly.

Podsumowanie

Zebranie najwazniejszych mysli klienta — tak
mozna w skrocie zdefiniowaé¢ podsumowanie.
Te metode warto stosowa¢ nie tylko na koniec
spotkania, ale rowniez w trakcie. Porzadkuje
sie wtedy rozmowe i jeszcze raz koncentruje
uwage na tresciach, ktére warte sg zapamieta-
nia i stuzg zmianie.
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Podsumowanie jest dluzszg forma odzwier-
ciedlenia. Dotyczy ono wielu waznych zdan,
ktore uslyszeliémy od klienta w trakcie spo-
tkania.

Cztonek GKRPA: Trudno panu odméwic szwagrowi,
kiedy przynosi swoja nalewke, bo wie pan, ze robi

ja specjalnie na wasze spotkanie. Niemniej jednak
dostrzega pan, ze pewnie szwagier nadal chciatby mie¢
z panem dobry kontakt, nawet gdyby pan odmdwit.
Zalezy panu réwniez na zdrowiu, bo powiedziaf pan,
Ze moze warto by bylo z tego wzgledu przestac pic.

DowartoSciowanie

Jest metoda, ktora pomaga w realizowaniu
zasady: wspieraj poczucie sprawczosci. Wielu
klientéw nie decyduje sie na zmiane zacho-
wania, poniewaz nie wierzg, ze sg w stanie
pokona¢ trudnosci, ktére sg naturalng kon-
sekwencjg w realizowaniu postanowienia, np.
»przestane pi¢, ale trudno mi bedzie odméwié
szwagrowi”. W dialogu motywujgcym takie
zdanie traktuje sie jako wypowiedz §wiadczaca
o checi zmiany. Osoba prowadzgca dialog mo-
tywujacy widzi, ze klient chce przestaé pi¢, ale
nie wierzy we wlasne umiejetnosci odmoéwie-
nia. Dowarto§ciowujac, probuje poméc kliento-
wi dostrzec jego zasoby, aby uwierzyl, ze moze
poradzié¢ sobie z odmowa.

Dowarto§ciowanie polega na dostrzeganiu
zmagan i truddéw, przez ktére przechodzi
nasz klient, jego sukcesow (nawet tych ,,ma-
lych” — np. nie pil przez kilka dni), umie-
jetnosci, jego celow i warto$ci (Koutsenok,
2013).

Czlonek GKRPA: Doceniam pana otwartosc.
To wymaga odwagi, zeby méwic przy mnie,
obcej osobie, o swoich watpliwosciach.

W tej wypowiedzi czlonek GKRPA moéwi
o odwadze klienta. Jest ona niewatpliwie po-
trzebna, aby méc odméwié szwagrowi.

Przykladowy scenariusz rozmowy

Opisane wyzej zasady 1 metody sg jedynie wste-
pem do wielu innych waznych umiejetnosci, ktére
sg przydatne w budowaniu z klientem wewnetrz-
nej motywagcji do zmiany. Aby przyblizy¢ sposob
prowadzenia dialogu motywujgcego z klientem
GKRPA, przedstawiam przyktad rozmowy prowa-
dzonej w duchu dialogu motywujacego.

Z mojego doé§wiadczenia szkoleniowego wy-
nika, ze czlonkowie GKRPA za najtrudniejsze
sytuacje uznajg rozmowy z klientami przeja-
wiajgcymi agresje poprzez krzyk lub wySmie-
wanie. Dialog motywujacy jest w takim przy-
padku szczegélnie skutecznym podej$ciem,
ale wymaga poglebionej wiedzy i ¢wiczen, a to
wigze sie z uczestniczeniem cztonkéw GKRPA
w treningach, szkoleniach i superwizji.

Decyzje o podjeciu szkolenia z zakresu dialo-
gu motywujacego pozostawiam, zgodnie z jego
duchem i zasadami, Pahstwu, poniewaz ,,dtu-
goterminowa zmiana zachowan jest bardziej
prawdopodobna, jesli wystapi pod wplywem
wewnetrznych, waznych dla czlowieka powo-
déw” (Clark, 2006). Jakie sg zatem wazne dla
Panstwa powody? (pytanie otwarte).

Bibliografia do artykutu znajduje sie w redakgji.

TRESC ROZMOWY

METODA

Cztonek GKRPA (C): Dzier dobry, zapraszam.

to bez przesady.

Klient (K): Dzieri dobry, po co ja tutaj zostafem zaproszony?

C: Dziekuje, ze pan przyszedt. Jestem przewodniczaca GKRPA. Na poczatku
chciatabym wyjasni¢, ze nasze spotkanie odbywa sie z powodu zgloszen, ktére
komisja otrzymata od policji i pracownika socjalnego. Podobno ostatnio jechat pan
pod wptywem alkoholu na rowerze, a wczesniej zdarzaty sie wezwania policji do
domu. Niemniej jednak wazne jest dla mnie, co pan sadzi o tych sytuacjach?

K: Czy ja wiem... No bylo cos takiego, ale zeby robic¢ z tego od razu afere,

Dowartosciowanie

Pytanie otwarte
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POMAGANIE DRUGIEMU CZLOWIEKOWI

C: Na pewno nie jest fatwo o tym méwic¢, zwlaszcza przed obcymi osobami.
Tym bardziej doceniam pana szczero$¢. Nie traktuje pan tych sytuacji jak co§
powaznego, ale méwi pan, ze mialy one miejsce.

K: No tak... jechafem sobie spokojnie po piwku. Nie wiem, komu przyszto do glowy,
zeby takie prawo byto, zeby ludzie do domu rowerem nie mogli dojecha¢?

C: Uwaza pan, ze powinno sie jezdzi¢ na rowerze pod wptywem alkoholu.

K: Nie no, moze nie tak, ze czfowiek sie zatacza, ale jak sie normalnie czuje,
to zeby mogt.

C: Jak pan odréznia ten moment, kiedy pan moze wsigs¢ na rower,
a kiedy nie moze?

K: Ja to prosze pani mam mocng gfowe i nie ma takiego momentu, w ktérym
bym nie mégt wsiasé. Zawsze kontroluje sytuacje.

C: Ma pan poczucie, ze moze pan wsigs¢ na rower niezaleznie od tego,
ile pan wypije.

Jak pan sie z tym czuje, ze moze pan duzo wypi¢ i nie czuje pan,

ze jest pod wptywem alkoholu?

K: No nie wiem, nigdy o tym nie myslatem... Czy to grozne? W koricu wiem,
co sie dzieje, nawet jak wiecej wypije.

C: Dostrzega pan, ze niezaleznie od tego, ile pan wypije, nie czuje wptywu alkoholu.
Zastanawia sie pan jednak, czy to nie jest grozne. Co ma pan na mysli méwigc
,grozne”?

K: No... dla mojego zdrowia?
C: Zdrowie jest dla pana wazne.
K: Jasne, dla kazdego jest wazne!?

C: Zdrowie jest dla pana cenng wartoscia. Chciatby pan o nie zadbac.
Obawia sie pan, ze sytuacje, w ktérych moze pan pi¢ za duzo, negatywnie
wplywaja na pana organizm. Czy mogtabym udzieli¢ panu paru informacji
na ten temat?

K: Dobrze, prosze bardzo.

C: Wyglada na to, ze ma pan podwyzszona tolerancje. Pijac duze ilosci, nie odczuwa
pan w danym momencie negatywnych skutkéw. Niestety, mimo wszystko zatruwa pan
organy wewnetrzne, cho¢ nie odczuwa pan juz sygnatéw upojenia alkoholowego.
Oczywiscie wazne jest zdiagnozowanie, czy tak rzeczywiscie sie u pana dzieje.
Dlatego istnieje mozliwos¢ skonsultowania sie ze specjalista, jesli chce pan zadba¢

o swoje zdrowie. Co pan o tym sadzi?

K: Nigdy o tym nie myslalem. Czuje sie dziwnie. A gdzie ten specjalista przyjmuje?

C: Jesli pan chce, moge panu dac wizytéwke z adresem i numerem telefonu,
zeby mogf sie Pan uméwic...

Dowartosciowanie, okazanie
zrozumienia poprzez
odzwierciedlenie

Odzwierciedlenie
wyolbrzymione

Pytanie otwarte

Odzwierciedlenie

Pytanie otwarte

Odzwierciedlenie
Pytanie otwarte

Dostrzezenie waznej dla klienta
wartosci

Podsumowanie

Pytanie zamkniete > pytanie
o zgode na udzielenie
informacji jest niezbednym
warunkiem

w dialogu motywujacym.
Udzielanie informagiji

Pytanie otwarte = po

udzieleniu informadji pytanie
o wrazenia klienta

Udzielanie informagji
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