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ALKUSANAT

Herai, uinuva motivaatio!

Taman teoksen alkusysdyksen antoi kokemus tosieldmasta: suuhygienis-
tiopiskelija tulee luoksemme Metropolia Ammattikorkeakoulun suunhoidon
opetusklinikalla ja valittaa onnettomana, ettd han on kertonut asiakkaalle
kymmenen kertaa mitd pitdisi tehdd, mutta mitaan ei tapahdu. Asiakas ei
toimi hdanen neuvojensa mukaisesti. Miksi mikdan ei muutu?

Tasta tapahtumasta on kulunut nyt seitsemadn vuotta. Silloin herasi tarve
etsid jotain, jolla herattaa asiakkaiden uinuvaa motivaatiota tehokkaammin.
Alkusysays l6ytyikin yhdysvaltalaisen professori William Millerin kehittamasta
haastattelumenetelmasta, jota on alunperin kaytetty menestyksellisesti al-
koholiriippuvaisten hoidossa. Yhdessa englantilaisten professorien Stephen
Rollnickin ja Christopher Butlerin kanssa Miller kehitti Motivoivan haas-
tattelun menetelman sopimaan myos terveydenhuoltoon , ,.

Tama innosti meita perehtymaan menetelmaan tarkemmin. Kehittelimme
ja sovelsimme sitd itse eteenpain opiskelijoidemme tarpeisiin. Aloimme pu-
hua motivoivan haastattelun sijasta motivoivasta keskustelusta. Ensim-
mdinen, opiskelijoidemme kayttdon suunnattu versio tasta oppaasta syntyi
vuonna 2012. Vuosien varrella se on osoittautunut kayttokelpoiseksi ja nyt

Opas on sinulle, joka olet kiinnostunut kehittimadan vuoro-
vaikutusosaamistasi niin tyoeldmdssa kuin eldman arjessakin.
Opas on kirjoitettu erityisesti terveydenhuollossa toimiville ammattilaisille,
oppaaksi ja virikkeeksi potilaiden motivointiin. Kdytamme tdssa oppaassa
potilaasta sanaa asiakas.

Motivaatio ei kuitenkaan tunne alakohtaisia eroja ja siten monet kirjan
opeista ovatkin toimivia ja sovellettavissa mille tahansa alalle, kuin myos
arjessa tydeldman ulkopuolella.

Motivoiva keskustelu ei mielestamme olekaan vain menetelma, vaan tapa
toimia ja jopa vuorovaikutusta ohjaava filosofia.

Helsingissd, syyskuussa 2018

Metropolia Ammattikorkeakoulussa tyoskentelevdt,
motivoivaan keskusteluun hurahtaneet lehtorit
Erja Nuutinen TtM, SHO Jukka Oksanen PsM

erja.nuutinen@metropolia.fi Jjukka.oksanen@metropolia.fi
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MIKA MEITA MOTIVOI?

Mika meita motivoi?

Motivaatiosta on valtavasti tutkimusta. Psykologian professoreiden Richard
Ryanin ja Edward Decin (,y kehittaman itseohjautuvuusteorian (tunnetaan
myos itsemadraamisteoriana, kuvio 1) mukaan ihmisilla on sisdinen tarve
kasvaa ja kehittya ihmisena. Teorian mukaan kehitysta ohjaavat ihmisen
kokemus kolmesta psykologisesta perustarpeesta:

1. kokemus pystyvyydesta

2. kokemus yhteenkuuluvuudesta

3. kokemus autonomiasta

Kun nama kaikki kolme perustarvetta tayttyvat, Ryanin ja Decin ) mu-
kaan ihminen on itseohjautuva ja sisdisesti motivoitunut. Tutkimukset
osoittavat, ettd sisdinen motivaatio on ulkoista motivaatiota vahemman
kuluttavaa, johtaa kokonaisvaltaisempaan vastuunottoon omasta tyoteh-
tdvasta, parempiin oppimistuloksiin, luovempiin ratkaisuihin ja ylipaansa
parempaan ja laadukkaampaan lopputulokseen .

Sisdisesta motivaatiosta on kyse silloin, kun toimimme ilman ulkoista
palkkiota. Asiakkaan sisdisen motivaation syntya ja kasvua voit kuitenkin
edesauttaa ohjaustydlld. Ohjaustydssa se tarkoittaa, ettd asiakas on itse 10y-
tanyt merkityksen toiminnalleen ja haluaa edetd kohti muutosta. Han tekee
asioita jotka hantd kiinnostavat ja tuottavat hanelle iloa ja tyydytysta.

Sisdisen motivaation kasvua voit ohjaustilanteessa lisata asettamalla
haasteellisia tavoitteita, jotka samalla lisddvat asiakkaan itseluottamusta.
Merkityksellistd on myos herdttaa asiakkaan aistinvarainen ja tiedollinen

Yhteen-
kuuluvuuden
kokemus

Pystyvyyden
kokemus

Autonomian
kokemus

. Hyvan-
Kuvio 1. o
itseohjautuvuus- tekeminen

teoria ja sisdisen
motivaation

her3gminen Mukaellen Deci & Ryan 1987-2012,

Martela F. 2015

uteliaisuus toimintaa kohtaan. Sisaista motivaatiota ruokkii myos tunne siitd,
etta on ollut hyddyksi muille ja hanen toimintansa on huomioitu ja tehty
nakyvaksi.
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MIKA MEITA MOTIVOI?

Kosheisti onnistuneossa
vugwvaikuluksessa on

Kasvatusta, neuvontaa vai keskustelua?

Asiakasta voit ohjata monella eri tavalla. Maailmalla vallitsevia ohjauksen .
toimintamuotoja ovat terveyskasvatus, terveysneuvonta ja terveys- MM&&JMtﬂjm hﬂ”iﬂtﬂ,
keskustelu. Oheinen taulukko kuvaa ndiden toimintatapojen luonnetta ja
eroja (taulukko 7).

Ohjaustyota tekevan sosiaali- ja terveysalan ammattilaisen ja asiakkaan

valisessa yhteistyossa voi yhden hoitojakson, tai jopa hoitokdynnin, kuluessa

esiintya kaikkia edelld mainittuja toimintamuotoja ja lahestymistapoja. Myds
TERVEYSKASVATUS
tiedottava

TERVEYSNEUVONTA | MOTIVOIVA
neuvova KESKUSTELU
valmentava

Toiminta-
eri asiakkaiden kohdalla joku ldhestymistapa on parempi valinta kuin toinen. muoto

Kysymys onkin siitd, millaisen suhteen haluat asiakkaan kanssa luoda ja mita

ohjauksella halutaan saada aikaan. Eri lahestymistavoissa my&s vuorovaiku- Ve~ AllsemiEeiELTde urmpgEriLERLeE velmEn sy
. . suhde
tuksen luonne ja suunta vaihtelevat.
Olipa ldhestymistapa mika tahansa, keskeista onnistuneessa vuorovai- Tavoite Toiminnallisen ter- Kokemuksellisen Kriittisen terveyden
kutuksessa on keskustelutaitojen hallinta. Keskustelun voit rakentaa I I grzteto [l syl
o h | A KavELs 2 ohi | terveyden perusluku- don kehittyminen, nen, jolloin itsearvioin-
motivoivan haastattelun ¢, menetelmaa kayttaen. Sen avulla ohjaustilantees- il lelitmine, el EaTREm i el ot
sa voidaan herdttda sisdistd motivaatiota seka tukea sitd. Tassd julkaisussa jolloin tiedot ja taidot motivaatio toimintaan  lis&ntyvat.
kdytamme siitd myos nimed motivoiva keskustelu korostaaksemme IR lesany e
Im3 iakaslahtoi 2 Tarkei .. L kesk | Voimavarojen ja pysty-
menetelmadn asiakaslahtoisyyttd. Tarkeimmat motivoivan keskustelun Ry s S T iy
taitoalueet ovat kysyminen, kuunteleminen ja tosiasioista kertominen aivan muutos. muutos.
erityiselld tavalla. . ) o . o S
o L L . ) . Vuoro- Asiantuntijakeskeistd Asiantuntijalahtoistd, Asiakasldhtoistd
Motivoivan keskustelun nakokulmasta tarkeintd on se, miten ja mil- vaikutus informaation tarjon- mutta asiakaskeskelstd  dialogia

laisia kysymyksia esitat, miten kuuntelet ja miten tarjoat tietoa. Talloin
taustalla on tarkead kysymys miksi esitat kysymyksia - haluatko esimerkiksi
kasvattaa, neuvoa vai aidosti keskustella asiakkaan kanssa? Vuorovaikutuksen
luonteesta johtuen jokaisessa lahestymistavassa painottuvat keskustelun
erilaiset taitoalueet (kuvio 2).

taa.

Vuorovaikutus yksi-
suuntaista.

neuvontaa ja ohjausta.

Vuorovaikutus kaksi-
suuntaista ja vastavuo-
roista.

Taulukko 1. Ohjauksen toimintamuodot ja lahestymistavat (s
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MIKA MEITA MOTIVOI?

Motivoivaa keskustelua hyddynnettdessa asiantuntijajohtoinen tiedot-
tava keskustelu, terveyskasvatus (directing) nahdaan tilanteena, jossa
kerrot mitd asiakkaalle kuuluu, mita hanen tulisi tehdd ja kuinka hyvin hanen

tulisi suoriutua. 4
Neuvovassa lahestymistavassa, terveysneuvonta (guiding) olet
asiakkaasi opas, kuin valmentaja urheilijalle. Olet asettanut asiakkaasi kanssa 3

tavoitteita toiminnalle ja opastat hanta selviytymaan ilman valmiita ratkai-
sumalleja. Tyypillinen toteamus ammattihenkilolta: “Onnistut todella hyvin
tassa asiassa. Mietitaan yhdessa mita voisit tehdd, jotta saisit kokonaisuu-
den kuntoon.”

Motivoivassa valmentavassa keskustelussa (following) ammatti-
henkil6 on kuuntelija ja antaa asiakkaan johtaa keskustelua. Tarkoituksena on

saada asiakas kertomaan tottumuksistaan, mielipiteistaan, ajatuksistaan il- o
TERVEYSKASVATUS TERVEYSNEUVONTA MOTIVOIVA KESKUSTELU

. Kertominen

Mukaellen Rollnick S, Miller W.R, Butler C.C. 2008

man ennakkoviestintad siitd, miten asioiden sinun mielestdsi ja ndyttdon pe-
rustuvan tiedon mukaan pitdisi olla. Tyypillinen toteamus ammattihenkilolta: Kuunteleminen Kysyminen

”Olipa mielenkiintoista kuulla miten olet tottunut pdivittdin toimimaan.
Voitko kertoa vield lisaa siita miksi olet paatynyt juuri naihin valintoihin.”
Asiakas kertoo, jonka jilkeen ammattihenkil kysyy kiinnostaisiko hants Kuvio 2. Ohjaustaitojen ilmeneminen keskustelun lshestymistavoissa g).
tietdd mita esimerkiksi viimeiset tutkimustulokset tasta asiasta kertovat.
Niin ammatillisessa toiminnassa kuin arkielamassakin ndama keskustelun
lahestymistavat sekoittuvat keskendan ja ilmenevat vaihtelevasti eri tilanteis-
sa. Tilannekohtaisten tekijoiden lisaksi keskustelun [ahestymistavan valintaa
ohjaavat my6s henkildkohtaiset luonteenpiirteet ja tunnetekijat.
Taitava ammattilainen on luova ja osaa valita oikean ldhestymistavan eri
tilanteisiin. Rollnickin ym. ¢,y mukaan vaihtelevat lahestymistavat keskuste-
lussa ovat osoitus laadukkaasta toiminnasta. Laadukas toiminta edellyttaa
erityisten, niin kutsuttujen avaintaitojen hallintaa. Kaiken perustana on taito
luoda keskustelulle suotuisa iimapiiri.
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Pohdi testisi tuloksia: Mitd vastasit ja miksi? Miten voisit soveltaa téta
omakohtaista tietoasi asiakastydhdn? Motivoivan keskustelun mukaan
ensimmaiset kolme kohtaa eivdt ruoki sisdistd motivaatiota.

X4

Mika sinua motivoi?

Uhkailu, lahjonta ja kiristys

Kasvattaminen

Neuvominen, tiedonantaminen

Keskustelu

Hyva ilmapiiri

1 = tdysin erimieltd

2 = osittain eri mieltd

3 =en osaa sanoa

4 = osittain samaa mielta
5 = tdysin samaa mielta




MOTIVOIVAN KESKUSTELUN MENETELMA

Motivoivan keskustelun menetelma

Motivoiva haastattelu (Motivational Interviewing) perustuu yhdysvalta- sessissa tyoskentelet voimavara- ja tavoitekeskeisesti kuunnellen asiakasta ja

laisen professori William Millerin kehittdmaan ja vuonna 1983 esittelemaan heratellen hanen motivaatiotaan kayttaytymisen muutokseen.

haastattelumenetelmadan, jota on kaytetty alunperin menestyksellisesti erityi-
sesti alkoholiriippuvaisten hoidossa (. Yhdessd englantilaisten professorien
Stephen Rollnickin ja Christopher Butlerin kanssa han kehitti menetelman
sopimaan myos terveydenhuoltoon .

Motivoivan haastattelun kdyttda tukee runsas tutkimusndyttd. Esimer-
kiksi Yhdysvaltain kansallisesta ladketieteen kirjastosta PubMed:sta [0ytyy
hakusanalla ”motional interview” 3 662 artikkelia aiheesta (.

Kuten aiemmin totesimme, tassa julkaisussa kaytamme siitd myos nimea
motivoiva keskustelu, koska haluamme korostaa menetelman asiakas-
ldhtoisyytta.

Motivoivan keskustelun menetelma ei ole ainoastaan haastattelutekniik-
ka, vaan kokonaisvaltainen ihmisen voimavaroja ja aktiivisuutta
korostava ajattelu-, asennoitumis- ja vuorovaikutusmalli. Motivoi-
vaa keskustelua tarvitaan silloin, kun pyritaan muutoksiin asiakkaan eldman-
tavoissa ja kayttdytymisessa.

Motivoivan keskustelun keskeisena tavoitteena on saada ihminen itse
I6ytamaan halu muutokseen ja puhumaan itse muutoksen puolesta. Asiak-
kaalla taytyy olla itselldan ambivalenssi (=vastakkaisten tunteiden yhtdaikai-
nen esiintyminen) muutoksen suhteen, jotta tdma malli toimisi.

Sen vuoksi asiakkaan kayttaytymiseen tai elamantapamuutokseen vaikut-
taa olennaisesti se tyyli, jolla hdnen kanssaan keskustelet. Vuorovaikutuspro-

MOTIVOIVAN HAASTATTELUN SERKUKSET

Motivoivalla haastattelulla on
paljon ldheisia menetelmid. Esim.
artikkelissa “Ten Things that
Motivational Interviewing Is Not™
Miller ja Rollnick  ovat halunneet
erottaa sen selkedsti muutos-
vaihemallista ( todeten niiden
olevan ”suutelevia serkuksia, jotka
eivdt koskaan menneet naimisiin”.
Heidan mukaansa on tarpeetonta
tietdd missda muutosvaiheessa
asiakas on.

Alun perin motivoivassa haas-
tattelussa hyddynnettiin kogni-
tiivisen dissonanssin , ja itsensa
havaitsemisen teorioita g seka
asiakasldhtoista terapiaa (),
mutta tdlla hetkelld painotus on
itseohjautuvuusteoriassa .

Ratkaisukeskeisessd terapiassa o
korostetaan teknisyyttd kuten
kysymystyyppeja enemman kuin
motivoivassa haastattelussa.
Sokraattinen dialogi on myd&s
lahellda kumpaakin naitd kahta
menetelmaa.

Motivoivalla haastattelulla onkin
paljon serkuksia, jotka muistutta-
vat kovasti toisiaan. Tama voi olla
sekoittavaa niihin perehtyessa.
Talloin tulee kuitenkin muistaa,
ettd mikaan ei estd yhdistamastd
niita toisiinsa. Itse asiassa mo-
tivoivan haastattelu on todettu
toimivimmaksi valineeksi silloin
kun se yhdistetdan muihin mene-
telmiin! ¢,
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MOTIVOIVAN KESKUSTELUN MENETELMA

Motivoivan keskustelun elementit

Olennaista on l6ytaa motivoivan keskustelun idea, joka koostuu neljasta
osin padllekkaisesta elementistd; keskustelun ilmapiirista (the spirit of
MI), motivoivan keskustelun periaatteista (RULE), ohjaustaidoista
(OARS) ja muutospuheesta (DARN) (kuvio 3). Lisdksi motivoivan keskus-

on kuvattu tarkemmin seuraavissa kappaleissa.

\\mapiiri (thes
lf'-(
%

x.e\““

2

Motivoivan keskustelun
periaatteet
RULE

Muutos-
puhe
DARN

Kuvio 3.
Motivoiva keskustelu
koostetustig).

MOTIVOIVAN KESKUSTELUN ELEMENTTI 1

Motivoivan keskustelun ilmapiirin luominen (The Spirit of M)
Usein sosiaali- ja terveyshuollossa tydskenneltdessa asiakkaalle pyritaan
tarjoamaan sita mita haneltd todetaan puuttuvan, kuten tietoa, taitoa tai

uudenlaista nakemysta. Sen vuoksi muutoksen esteeksi saattaa muodostua
tydntekijan nk. korjausrefleksi (righting reflex) jolloin muutoksen tavoite
ja suunta ovat ohjaajalahtdisia. Motivoivan keskustelun tarkoituksena on
herdttaa asiakas itse huomaamaan mita han tarvitsee ja mita hanelld jo on.
Tavoitteena on luoda yhteistyolle avoin ja salliva ilmapiiri ja tukea asiakasta
muutoksessa. Loppujen lopuksi asiakas itse on ainoa, joka voi muuttaa omaa
kayttaytymistdan tai asenteitaan.

Miller ja Rollnick ,y vertaavat motivoivan keskustelun menetelmaa lau-
luun, jossa keskustelutaidot, muutospuhe ja toiminnan periaatteet muo-
dostavat laulun sanoituksen ja ilmapiiri sen savelen. Useinhan on niin, etta
kauniistakin kappaleesta mieleenpainuvin osa on melodia.

Motivoivan keskustelun ilmapiiri (the spirit of MI’) onkin keskuste-
lun perusta. Se on motivaatiota herattelevaa ja muodostuu muun muassa
luottamuksesta, arvostuksesta, empatiasta seka avoimuudesta ja keskuste-
lun taustalla on aina kummankin osallistujan tunnetila.

MOTIVOIVAN KESKUSTELUN ELEMENTTI 2
Motivoivan keskustelun periaatteet (RULE)
Motivoivan keskustelun periaatteet ovat:

Véltd asiantuntijuuteesi perustuvaa

Resist the righting reflex | orjausrefleksia.

Understand the patient’s

o Selvitd ja ymmarra potilaasi omaa motivaatiota.
own motivation

Listen with empathy Osoita empatiaa kuunnellessasi.

Empower the patient Voimaannuta potilastasi.
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MOTIVOIVAN KESKUSTELUN MENETELMA

Keskustelussa tuet asiakkaan pystyvyyden, autonomian seka osallisuuden
kokemusta (. Keskustelussa kuuntelet ja arvostat asiakkaasi ajatuksia seka
henkilokohtaisia tavoitteita. Kannustat hanta yhteistydssa kertomaan miksi
ja miten han olisi valmis muuttamaan toimintaansa. Kuulemasi perusteella
alat herdtelld asiakkaasi motivaatiota kysymalld lupaa informointiin, muistaen
samalla, ettd asiakas on omien mahdollisuuksiensa asiantuntija ja tekee itse
padtokset. Hanen autonomiaansa tulee kunnioittaa, silld kayttaytymisen
muutos on vahvasti sisasyntyinen prosessi. Ihmisen luonteelle on tyypillista
vastustaa ulkopuolelta tulevia maarayksia ja pakolla tekemista.

> Tee yhteistyota asiakkaasi kanssa ja tue hanta muutoksessa, silla
loppujen lopuksi hdn on ainoa, joka voi toteuttaa kdyttdytymisensd tai
asenteensa muutoksen.

> Arvosta asiakkaasi ajatuksia ja henkildkohtaisia tavoitteita. Kannusta
hanta kertomaan nakdkulmistaan ja syista miksi/miten han olisi valmis
muuttamaan toimintaansa.

> Ole salliva ja kunnioita autonomiaa, silld ihmisen luonteelle on tyypillis-
td vastustaa ulkopuolelta tulevia kaskyjd ja tehdd pakolla jotain.

Tarjoile tietoa - ”Mita saisi olla?”

Usein asiakkaat haluavat ammattihenkildlta neuvoja ja ohjeita. Niitd ei tule
evdta hdneltd, mutta motivoitumisen kannalta on ratkaisevaa, missa keskus-
telun vaiheessa niita tarjoat. Niita ei tulisi tarjota heti keskustelun alussa.
Niiden aika on silloin, kun se keskustelun edetessa on luontevaa. Asiakas
luovuttaa ammattihenkildlle oikeuden puuttua hanen tapoihinsa. Talloin

ohjeet ja neuvot eivat herdta vastarintaa, vaan ovat luonteva osa keskuste-
lua. Asiakkaat ovat erilaisia, eika kaikilla ole kykya ja energiaa kasitelld asiaa ja
padtyd omaan ratkaisuun. Joissakin tilanteissa voidaan tarvita asiantuntija-
painotteista otetta. Ammattitaitoon kuuluu yksilollisesti arvioida asiakkaan
kykyja sekd mahdollisuuksia ja tarvittaessa ottaa aktiivisempi rooli ohjaami-
sessa.

> Selvitd mistd asiakkaasi on kiinnostunut ja mitd han haluaa tietaa.
> Kysy lupa informointiin!

> Valtd informaatiotulvaa.

> Rakenna tarjotin, josta hdn voi valita.

> Tarjoa ideoita asiakkaan harkittaviksi, mutta muista, ettd asiakas tekee
padtokset.

Myos kysymysten tekeminen, kuunteleminen ja tosiasioista kertominen
ovat tyyliltaan erilaisia riippuen keskustelun ldhestymistavasta. Hyvan kysy-
myksen avulla selvitat mitd asiakas haluaa ja odottaa yhteistyolta. Hyva kuun-
telija antaa tilaa ja kunnioittaa asiakkaan toiveita ja mielipiteita. Hyva ohje tai

neuvo tarjoaa vaihtoehtoja ja jattaa paatoksenteon asiakkaalle.

MOTIVOIVAN KESKUSTELUN ELEMENTTI 3
Ohjaus- ja keskustelutaidot (OARS)

lImapiirin luomisen lisaksi motivoivan keskustelun menetelmdssa koros-
tuvat ammattilaisen hallitsemat keskustelutaidot nk. ?’mikrotaidot”
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MOTIVOIVAN KESKUSTELUN MENETELMA

Avoimet kysymykset
(microskills). Englanninkielisessa kirjallisuudessa niitd kutsutaan lyhenteel- yoymy

|a OARS. Motivoivassa keskustelussa on tavallaan kaksi asiantuntijaa. Sind ammattilai-
sena tuot keskusteluun mukaan oman asiantuntemuksesi, jota asiakas tarvit-

Open-ended questions Avoimet kysymykset see omien ratkaisujensa tekemiseen. Asiakas on oman eldmansi asiantuntija,
A joka tietad milld tavalla erilaiset ratkaisut voivat toimia hanen toiminnassaan
i i Vahvistaminen R T . .
Affirmations ja eldmassadn. Avoimiin kysymyksiin (open-ended questions) vastaa-
_ . malla asiakas pohtii avoimemmin omia vaikuttimiaan ja ilmaisee usein samal-
Reflecting listening Reflektoiva kuunteleminen o . . . 4
la my&s ristiriitaisia ajatuksiaan. Motivoivassa keskustelussa asiakkaasi puhuu
enemman kuin sind. Motivoivassa keskustelutyylissa avointen kysymysten
Summaries Yhteenvedot

osuus tulisi olla vahintadn 70 9% kaikista kysymyksista .

Tottumusten muutoksia ei ratkaise se, mitd ammattihenkild niistd ajatte-
lee, vaan se, mitd asiakas itse ajattelee. Jos ainoastaan annat ohjeita ja pidat
pienoisluennon esilld olevasta aiheesta, asiakas kuuntelee passiivisena. Han
ei aktiivisesti kasittele aihetta ajatuksissaan, eika siksi yleensa paady mihin-
kaan ratkaisuun. Sen vuoksi keskustelun tarkeimmat tydkalut ovat avoimet
kysymykset. Ne alkavat yleensa sanoilla mitd, miten, miksi.

Esimerkiksi "Mitd mielta olet nykyisista tottumuksistasi?” Asiakkaan
kertoessa kasityksistaan, voit rohkaista hanta jatkamaan tarkentavilla kysy-
myksilla. “Mielenkiintoista, kertoisitko lisda? Osaisitko kuvailla mika siind
tuntuu hankalalta?” Motivoivassa keskustelussa ammattihenkilona tehtavasi
on tuoda esille eri vaihtoehtoja, mutta et padtd mitaan asiakkaan puolesta,
ellei tama sita pyyda. Keskustelun lopulla asiakas valitsee itselle sopivimman
menettelytavan tai han jad itsekseen vield harkitsemaan muutosta.

Suljetut kysymykset, joihin voi vastata nopeasti ja lyhyesti kylla tai
ei vastauksin, eivat johdata asiakasta ajattelemaan. Sen vuoksi keskustelua
kayttaytymisen muuttamisesta ei pida aloittaa suljetulla kysymykselld, mutta
myohemmin keskustelun edetessa niilla voidaan tarkentaa joitakin yksi-
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tyiskohtia. Lisaksi suljetuilla kysymyksilld voit ohjata keskustelua haluttuun
suuntaan esim. ronsyilevien asiakkaiden kanssa.

Voit kdyttdda myos skaala- eli asteikkokysymyksia apuvdlineena.
Asteikkokysymykset auttavat lahestymadn keskustelun aihetta neutraalisti,
eikd asiakkaan tarvitse tuntea syyllisyytta tai hapedd. Numerot innostavat
hantd selvittdamaan omia ajatuksiaan ja samalla ne stimuloivat halukkuutta ja
valmiutta muutokselle.

Keskustelun alussa voit arvioida asiakkaasi motivaatiota pyytamalla hanta
arvioimaan muutostarpeen merkitystd esimerkiksi asteikolla 1-5, ei lainkaan
tarkedsta (1) erittain tarkeddn (5). Myds hdanen pystyvyyttdan omahoitoon
tai kdyttdytymismuutokseen voit arvioida vastaavanlaisella asteikolla 1-5.

Reflektoiva kuunteleminen, vahvistaminen ja yhteenvedot

Reflektoivan kuuntelemisen (reflecting listening) avulla voit osoittaa
empatiaa ja ymmarrysta asiakkaallesi, jolloin han ndkee, etta olet aidosti
kiinnostunut hanen asiastaan ja ajatuksistaan. Yksinkertainen tapa ilmaista
kiinnostusta on katsekontakti. Jos selailet papereita tai silmailet tietokoneen
ruutua asiakkaan puhuessa, se on merkki siitd, etta puhe ei juurikaan kiinnos-
ta sinua. On tdrkedd, etta myos osoitat kuuntelevasi hantd esimerkiksi hyvak-
syvin tai asiakkaan puheen keskeyttavin lyhyin valikommentein: “Tuohan on
uutta ja kiinnostavaa.”

Reflektoiva kuunteleminen sisdltda sekd kuullun vahvistamisen
(affirmation) ettda yhteenvetojen tekemisen keskustelusta
(summaries). Kuuntelun aikana on keskeistd tehda tiivistyksia ja
yhteenvetoja asiakkaan puheesta.

Yhteenvetojen avulla kokoat puheesta merkittdvimmat asiat ja positiivisil-
la kommenteilla vahvistat asiakkaan sisdisen motivaation kasvua. Keskeisten

teemojen kerddminen yhteen antaa asiakkaalle
mahdollisuuden tarkastella omaa tilannettaan
kokonaisuutena ja samalla voit siirtya keskus-
telussa seuraaviin aiheisiin. Samalla saat myos

mahdollisuuden korostaa haluamiasi asioita tai kor-
jata mahdollisia vaarinkasityksid. Tassa yhteydessa sind voit
mahdollisesti kuulla asiakkaasi muutospuhetta.

Yhteinen pohdinta vie keskustelua eteenpain ja antaa kummallekin
mahdollisuuden havaita mahdollista ristiriitaa nykyisen toiminnan ja toivo-
tun kayttdytymisen valilla. Muistathan, etta keskustelun yhteydessa myos
huumorin kayttd on sallittua, jopa toivottavaa.

Vastustuksen myoétdily (”Roll with Resistance”)
Yleensa sosiaali- ja terveysalalla toimivilla henkilGilld on luontainen halu aut-
taa ja pelastaa kanssaihmisiaan. Se ei kuitenkaan oikeuta puuttumaan toisen
ihmisen elamdan ja ratkaisemaan toisen henkilén ongelmia

> vakuuttamalla etta asiakkaalla on ongelma

> vdittamallda muutoksen valttamattomyydesta

> kertomalla miten muutos tehddan

> pelottelemalla huonoilla seuraamuksilla

Yleensa kayttaytymisen muuttaminen ei etene tasaisesti eika suora-
viivaisesti. Muutos on yksildllisesti polveileva prosessi, johon usein liittyy
puolustelua ja vastarintaa. Ammattihenkilén nakemys ja vdite muutoksen
valttdmattomyydestd eivat siis vie toimintaa eteenpain. Ne saattavat jopa
kaantya itseddn vastaan ja lisata vastustusta. Motivoivan keskustelun kes-
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keisen tavoitteen mukaisesti tehtdvdsi on hienovaraisesti auttaa asiakasta toteaa, ettd nykyisessa toiminnassa ndyttaa -
nakemaan ristiriita hanen nykyisen kdyttaytymisensd ja toivotun kayttayty- olevan haittoja enemman kuin hyotyja, han .
misensd valilld ja saada hanet itse puhumaan muutoksen puolesta. Asiakkaan VoI pddtya muuttamaan tottumuksiaan. .
tulee itse 16ytaa muutoksen merkitys. Mitd enemman asiakas puhuu toivotun .
Muutosta pohtiessaan asiakas saattaa olla ambivalentti eli tilanteessa, muutoksen tuomista hyodyista, sita lahem- .
jossa esiintyy samanaikaisesti seka tavoitteidensuuntaisia ettd vastakkaisia pana on todenndkdisyys muutokseen.
tunteita ja asenteita. Han tietdd mika on toivottua kayttdaytymistd, mutta Vahvista asiakkaasi voimavaroja autta- -
hanen toimintansa on kuitenkin siihen nahden riittdmatonta tai jopa ristirii- malla hanta selvittdmaan, miten han voi A -
taista. onnistua muutoksessa. Mitd vahvermmin -
Ambivalenssin tunnistaa parhaiten mutta-sanasta. Vastaanotolla tuttuja han osallistuu ja kertoo ajatuksistaan, sen ‘
ambivalenssia ilmentavia lausahduksia ovat muun muassa: “Tiedan, etta suuremmat mahdollisuudet kdyttdytymisen
minun pitaisi toimia toisin, mutta kun minulla ei ole siihen aikaa, mutta muutokseen ovat. Sinun tehtdvandasi on
)
kun en millaan jaksaisi.” Asiakas tietdd, etta esimerkiksi terveyden kannalta uskoa asiakkaasi mahdollisuuksiin olemalla y
olisi jarkevaa muuttaa tottumuksia, mutta han ei ole erilaisista syista halukas kannustava, positiivinen ja toiveikas. Auta
tai valmis muutokseen. hanta onnistumaan! .
Kuuntele ja ymmarrd asiakkaasi tunteet ja nakokulmat eli tutkiskele -
tilannetta hdanen nakokulmastaan. Tunnista asiakkaasi ambivalentti tila, dla > Arvosta asiakkaasi kokemuksia, aja- .V
vdittele, vaan nosta esiin ristiriita ja suuntaa hanet nakemaan se nykyisen tuksia ja omia tavoitteita.
kayttaytymisensad ja toivotun kayttdytymisen valilld. Kun asiakas vastustaa, . o : .

o R > Luo avoin ilmapiiri, jossa asiakkaan

hanta myotdillaan ja houkutellaan yhteistyohon. on helppo kertoa miksi ja miten hn -
Tatd tavoiteristiriitaa tulisi yhdessa selvittad. Kayttokelpoinen menettely haluaa muuttaa kdyttaytymistadn. .
on pyytaa asiakasta kertomaan mitd haittaa han kokee nykyisista tottumuk-

, PYY , o , o y Y S > Osoita empatiaa kuunnellessasi, mut- .
sistaan olevan itselle tai muille, esimerkiksi perheenjasenilleen, ja mita hyotya ta ole myds tarvittaessa eri mielts. .
muutoksesta olisi. Asiakkaan kokemat hyodyt ja haitat dokumentoidaan ja
tarkistetaan, etta ne on tulkittu oikein. 2 Epat(?.rv?ell.lsen kgyttgytymlsen ) .

o e A o S ymmadrtaminen ei kuitenkaan tarkoita
Tassa yhteydessa sinun tulee ammattihenkilona varoa esittamasta omia sen hyvaksymista. .

padtelmidsi, vaan sinun tulee antaa asiakkaan itse padtya ratkaisuun. Jos han
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MOTIVOIVAN KESKUSTELUN ELEMENTTI 4

Kannusta muutospuheeseen (DARN)

Edelld esitetyt avointen kysymysten, reflektioiden, yhteenvetojen ja vahvis-
tavien iimaisujen kayttd ovat motivoivan keskustelun avainmenetelmat ja
-taidot, jotka sinun tulisi omaksua. Naiden menetelmien kaytto ei kuitenkaan
vield auta asiakkaan tavoiteristiriidan (ambivalenssin) ratkaisemisessa ja
siksi motivoivassa keskustelussa on tarkead houkutella asiakasta muutospu-
heeseen.

Motivoivan keskustelun perusajatus on, ettda muutosvoimat 16ytyvat ihmi-
sesta itsestaan . Motivaatio on ajan ja tilanteen mukaan kaikessa toiminnas-
sa ilmeneva vaihteleva dynaaminen tila, johon sisaiset tekijat luovat perustan,
mutta ulkoiset seikat toimivat sen ehtoina. Motivaatio voidaan ymmartda
yksilollisen ja ihmisten valisen vuorovaikutuksen tulokseksi, jossa on monia
ulottuvuuksia.

Kun asiakkaallasi on kayttdytymisen muutosta edellyttava tilanne, kan-
nusta hanta muutospuheeseen eli kertomaan mista han arvelee tilanteen

johtuvan, kuinka valmis han on toimintansa muuttamiseen ja miten tarkeaksi
han sen kokee. Muutospuheessa han ilmaisee myos lupauksensa toimia.

Halu selittdd missa mddrin muutos on ihmiselle tarked ja mikd

Desire merkitys muutoksella on itselle.

Kyky kertoo missa madrin ihmiselld on taitoja, voimavaroja, luotta-

Ability 5 sta ja pystyvyyden tunnetta toteuttaa muutosta.

Reason Syy muutoksen tekemiseen heijastaa muutoksen tuomaa hyd&tya.

Muutostarve heijastaa muutoksen taustalla olevia syitd ja merki-

Need tyksid siitd miksi muutos tulisi tehda.

Kuuntele ja I6yda muutospuheen elementit (,:

Kun kuulet ylla mainittuja muutospuheen elementteja, keskity
keskustelussa erityisesti niihin! Huomasitko esimerkiksi edelliselld sivulla
olleen lauseen “Tieddn, ettd minun pitdisi toimia toisin, mutta kun
minulla ei ole siihen aikaa, mutta kun en millaan jaksaisi” sisdltaneen
muutospuhetta? Tassa kohtaan voisit palauttaa muutospuheen
keskusteluun ns. kaksipuoleisella reflektiolla: Aikasi ja voimavarasi tuntuvat
olevan kortilla, mutta tiedat, ettd sinun pitdisi toimia.” Huomaa, kuinka
aloitat asiakkaan kertomilla haasteilla, mutta jatat keskusteluun viimeisena
asiana itse muutospuheen!
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MOTIVOIVAN KESKUSTELUN ELEMENTIT PAHKINANKUORESSA

1. askel: ilmapiiri

Luo aluksi avoin ja luottamuksellinen ilmapiiri!

Voisitko itse kertoa kipeimman salaisuutesi tapaamisesi
tunnelmassa?

kylla en

Pysahdy aidosti ymmadrtamadn asiakasta kuuntelemalla, adla
anna mielesi kiirehtia ratkaisemaan!

Kumpi teistd puhuu enemman?
mind  asiakas

Oletko jo ratkaisemassa ongelmaa padssasi, kun asiakas puhuu?
kylld, valmista ratkaisua odotetaan!
en, keskityn ymmadrtamdaan

2. askel: fokus

Selvittikadd yhdessad mika on tyonne fokus ja kuinka vahvasti
asiakas sitoutuu siihen

Mitd muutosta tavoitellaan?

Kuinka vahvasti asiakas kertoo sitoutuvansa muutokseen?

0% 50% 100%
Pysyttekd aiheessa?

kylla ei siten, ettd ilmapiiri pysyy hyvana

3. askel: vasta nyt motivointi!

Saako asiakas sanoa ei muutokselle?
kylld  ei

Hyvaksytkd muutosvastarinnan osaksi prosessias

kylld  en  odotan sita!
jarrutan ja selvitan mistd siind on kyse!

Heratan muutospuhetta
tunnistamalla ja nimeamalld asiakkaan vahvuuksia
pohtimalla asiakkaan kanssa hanen arvojaan sekd tavoitteitaan
pyytamalld esimerkkeja ja tarkennuksia

vastaamalla, miten (ald konfrontor)

kysymailla, miten (enemman avoimia)

reflektoimalla, miten
kuin kysymyksid)

(mieluummin

varmistan esim. reflektioilla olenko ymmartanyt oikein
annan mydnteistd palautetta todellisesta asioista

Naita pyrin keskustelussa valttamdan
valmiiden ratkaisujen ja neuvojen antamista  vdittelyd
syyllistamista  syyttamista  pelottelua  uhkailua

anelua  analysointia ja tulkitsemista ilman, etta
mahdollisimman pian tarkistan ajatukseni asiakkaalta
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Kuinka motivoivan keskustelun taitoja voi oppia?

Motivoivan keskustelun teorian ymmartaminen on melko helppoa, mutta
taitojen omaksuminen kdytannossa voi olla haastavaa. Varsinkin neuvomi-
nen, konfrontointi eli vastakkainasettelu sekd puhuminen ylipddtdan ovat
korostuneita, vaikka tyontekija tietdd, ettd motivoivan keskustelun mallin
mukaan niin ei tulisi toimia .
Millerin ym. ., ,, mukaan parhaiten taidon oppii vain tekemalla. Pelkal-
la itsendiselld opiskelulla ei motivoivaa keskustelua ndytetda omaksuvan.
Omien aitojen ohjaustilanteiden videointi ja niista saatava henkilokohtai-
nen palaute nayttaisi olevan tehokkain tapa taidon oppimiseen konkreet-
tisesti . MyOs tyontekijan sitoutuminen ja aiempi osaaminen vaikuttavat
oppimiseen. Erds harmillinen ilmi® on, motivoivan keskustelun taidot ruos-
tuvat ajan myota, ellei niita yllapideta esimerkiksi tyonohjauksen avulla. (.
Motivoivan keskustelun osaamista ja ammattitaitoa voi synnyttda, harjoi-
tella ja ylldpitaa tehokkaasti esimerkiksi lyhyiden koulutus-
ten avulla. Pdivan tai parin toiminnallinen koulutus
usein motivoi tydntekijaa kdyttdamaan motivoi-
vaa keskustelua tyossaan ... Koulutuksissa
tehdaan paljon osaamista vahvistavia har-
joituksia ja kaydaan lapi uudistuvaa teoria-
tietoa. Kaytannon harjoittelu turvallisessa
ilmapiirissa vahvistaa tyontekijan osaamista
ja rohkeutta hyddyntaa motivoivaa keskustelua
aidossa asiakastyossa.

Tama opas antaakin sinulle ponnahduslaudan kohti motivoivan keskus-
telun kdyttdd teoriassa. Seuraavan eli kdytannon osaamisen tason
askeleesi, saat osallistumalla toiminnallisiin koulutuksiin. Lyhyita
tasmakoulutuksia aiheeseen 16yddt esimerkiksi Metropolian taydennyskoulu-

tus- ja yrityspalveluista www.metropolia.fi/koulutukset/taydennyskoulutus.

Tervetuloa oppimaan lisaa!

Minun seuraava askeleeni motivoivan keskustelun oppimisessa on:

' 4

»

Crjo & Jukha
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Innostusta etsimassa -opas on sinulle, joka olet
kiinnostunut kehittdmadn vuorovaikutusosaamistasi niin
ty6eldamassa kuin eldman arjessakin. Opas on kirjoitettu
erityisesti terveydenhuollossa toimiville ammattilaisille,

oppaaksi ja virikkeeksi potilaiden motivointiin hyddyn-
tden motivoivan keskustelun menetelmda. Motivaatio ei
kuitenkaan tunne alakohtaisia eroja ja siten monet kirjan
opeista ovatkin toimivia ja sovellettavissa mille tahansa
alalle, kuin my&s arjessa tyoeldman ulkopuolella.
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