,DM to szczegdlny sposéb
wspottowarzyszenia ludziom na drodze
Zzmian i rozwoju, majacy nha celu
wzmochienie ich wtasnej motywacji i
zaahgazowanhnia’.

(Miller & Rollnick, 2023, s. 26)



CZYM JEST
DIALOG

MOTYWUJACY ?

,Dialog Motywujacy to oparta na
wspotpracy, forma prowadzenia
rozmowy ukierunkowana na
wzmachianie wewnetrzne;
motywacji i zobowiazania osoby do
Zzmiany’’.

(William R. Miller, Stephen Rollnick, 201 2r.

Podejscie ugruntowane teoretycznie

Skutecznosc¢ udowodniona w wielu badaniach
empirycznych (setki badan na catym swiecie,
w tym badan dtugoterminowych)

Stosowany i rozwijany w 47 jezykach na

catym swiecie, w obszarach pracy z drugim
cztowiekiem.






DUCH DIALOGU
MOTYWUJACEGO

akceptacja

bezwarunkowa wartosc¢—
docenienie przyrodzonej wartosci i
potencjatu kazdego cztowieka

trafna empatia — aktywne zainteresowanie
wewnetrznym punktem widzenia drugiej
osoby i dgzenie do jego zrozumienia, do
spojrzenia na Swiat jej oczyma

wspieranie autonomii —

poszanowanie niezbywalnego prawa i
zdolnosci do samostanowienia: ,,...mozna
odebrac¢ wszystko z wyjatkiem jednego (...) —
swobody wyboru swojego postepowania,
(...) swobody wyboru wtasnej drogi...”

victor frankl

dowartosciowanie — poszukiwanie oraz
potwierdzanie mocnych stron i wysitkow
osoby



RULE /ANG. ZASADA/

/

Zwalcz odruch naprawiania

Zrozum motywacje klienta

/

\_

Stuchaj klienta

-

\_

Podbuduj klienta




12 zrédet ,,oporu” wg. Thomasa Gordona

Rozkazywanie, kierowanie lub wydawanie polecen

Ostrzeganie, przestrzeganie lub grozenie

Doradzanie, sugerowanie lub dyktowanie rozwigzan

Przekonywanie przy pomocy logicznych argumentow, ktdcenie sie lub pouczanie
Mowienie ludziom, co powinni robi¢; moralizowanie

Niezgadzanie sie, osadzanie, krytykowanie lub obwinianie

Zgadzanie sie, aprobowanie lub chwalenie

Zawstydzanie, wySmiewanie lub przezywanie

g s b gm B Y

Interpretowanie lub analizowanie

Y
=

Uspokajanie, wyrazanie wspotczucia lub pocieszanie

Kwestionowanie lub dociekanie

=
N =

Wycofywanie sie, rozpraszanie, ugtaskiwanie lub odwracanie uwagi



dialog motywujacy wymaga elastycznego strategicznego
wykorzystania pewnych umiejetnosci,
ktore same w sobie nie sg wyjatkowe

WIOSLA

pen-ended questions

/pytania otwierajgce/

ffirmations

/dowartosciowania/

eflections

/odzwierciedlenia/

ummaries

/podsumowania/




pytania otwierajgce

Pytania otwierajace nigdy nie rozpoczynajg sie od czasownika z
»jak” lub ,,co” lub czasami , dlaczego” (b druga osoba moze czuc sie
os3gdzana). Alternatywa moze byc¢: co sprawito, ze...?

Przyktady:
Jak to jest byc tutaj?
Jak chciatbys spedzi¢ naszg sesje?

Dlaczego jest to dla ciebie wazne?

Jaka by to zrobito roznice, gdyby...?

Co sprawia, ze chcesz sie zmienic...?

Co by sie stato, gdybys w dalszym ciggu...?
Co ci jest potrzebne do podjecia decyzji?

Jak mogtbys sie do tego zabrac?

Jak moge ci pomoc?



odzwierciedlenia

Proste
nie podoba Ci sie, ze musisz chodzi¢ do szkoty

/tozone
chciatbys moc dokonywac wyboru co masz robic

PrzeszaCowane
wszystko tylko nie szkota!

Niedoszacowane
nie wszystko w szkole Ci odpowiada

Dwustronne

wiekszosc¢ potrzebnych Ci informacji czerpiesz z Internetu
a jednoczesnie starasz sie wywigzywac ze swoich zobowigzan




dowartosciowania




podsumowania

W podsumowaniu zawieramy te informacje, ktore chcemy, zeby klient zapamietat.

Dokonywane w trakcie rozmowy podsumowania wzmachniajg to, co powiedziat klient;
dowodzg, ze uwaznie go stuchamy i utatwiajg mu dalsze zgtebianie tematu.

Celem podsumowan jest:

e Pokazanie, ze uwaznie stuchates.

e Sprawdzenie, czy wszystko dobrze zrozumiates.

e Oferowanie uczniowi szansy na przedstawienie wyjasnien, zebys mogt zrozumiec go lepiej.
e Umozliwienie uczniowi ustyszenia roznych rzeczy ktore powiedziat.

Mozesz dobrac i sformutowac swojej podsumowanie w sposob, ktory maksymalnie motywuje
do zmiany.
Podsumowanie moze stuzy¢ innym celom, takim jak

e Uporzgdkowanie rozmowy.
e Oferowanie nowego spojrzenia na dang sprawe
e Przejscie do nowego tematu lub innego tematu (np. od wydobywania do planowania).



jezyk

podtrzymania

opor/dysona




Kroki 2, 3 lub 4 opieraj3 sie na krokach
bedacych ich podstawg i wymagaja poswiecenia
wystarczajgcej uwagi procesom, ktore sie na nie
sktadaja.

Bez dobrej relacji roboczej nie mozna wiele
zrobic.

Bez skupienia uwagi nie mozna rozpoznac
wypowiedzi bedacych jezykiem zmiany, czy
wypowiedzi bedacych jezykiem podtrzymania
(np. stwierdzenie ,,musze schudnac” jest
jezykiem zmiany, gdy wypowiada je osoba z
BMI 33, ale mozna je uznac za jezyk
podtrzymania, gdy wypowiada je osoba,
ktora zmaga sie z anoreksj3).

Planowanie ma sens tylko wtedy, gdy istnieje
wystarczajgce przekonanie i poczucie, ze
niezbedne jest pilne podjecie dziatan. Jezeli
ambiwalencja pozostaje silna, to nalezy
najpierw wydobyc¢ wiecej deklaracji
gotowosci do zmiany.




DIALOG MOTYWUJACY
SKLADA SIE
Z CZTERECH PROCESOW

Procesy te mozna obrazowo przedstaw”
jako stopnie klatki schodowej. Kr~’
miec charakter sekwencji: p~
angazowania uzgodniony z

temat rozmowy i przywotyw
argumenty na rzecz zmiany. |

w kierunku procesu planowan
wykonywany dopiero wtedy, gc
wydaje sie gotowy. Nastepnie
opracowywany jest plan zmiany v
wspotpracy z uczniem. Czasami mc
jednak wydawac, ze konieczny jest
powrot do poprzedniego kroku. Rozr.
mozna porownac do wchodzenia i
czasami schodzenia po schodach.




W kontekscie czterech procesow trzeba podkreslic,
ze moment przechodzenia z procesu do procesu (np.
4 angazowania do ukierunkowywania)
determinowany jest proporcjg komunikatow w
Jezyku zmiany” w stosunku do komunikatow w
»jezyku podtrzymania”.

Ta zas zalezy nie tylko kompetencji nauczyciela lecz
rowniez od tego, na ktorym etapie znajduje sie
uczen w tzw. transteoretycznym modelu zmiany. /
Prochaska i DiClemente — 1992/

Jednym z najczesciej popetnianych btedow jest
przekonanie, ze jesli uczen znajduje sie w krancowo
trudnej sytuacji (np. grozi mu wyrzucenie ze szkoty,
lub powtdrka roku) to sam ten fakt spowoduje, ze
znajdzie sie w fazie decyzji, a przynajmniej rozwazan.
Tymczasem przejscie z etapu do etapu to proces,
ktory wymaga zarowno od nauczyciela jak i ucznia
sporo przemyslen, pracy, wzajemnego szacunku i
zaufania

Faza
utrzyma
nia




wskazniki przygotowania
do zmiany

C
D ESIRE - pragnienie
A

BILITY - zdolnosé
‘R

ESON - powdd

°N
EED — potrzeba

Pragnienie

Zdolnosé

Powody

chce, pragne, podoba mi sie, oczekuje, licze na, chciatabym,
mam nadzieje, marze...

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

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

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



wskazniki gotowosci
do zmiany

Odpowiedi

zamierzam, zrobie to...

Zobowiazanie

Aktywizacja chetnie to zrobie, jestem przygotowany, jestem
gotowa...

Podjecie krokow nie poszedtem, odmowitem, powiedziatem,

kupitem, zrobitem, umowitem sie, zadzwonitem,



