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Cile predmetu

Vzdélavani v modernich metodach socialni prace je nezbytné pro
pripravu budoucich socialnich pracovnikl na praxi, ktera reflektuje
aktualni potreby a vyzvy spolecnosti.

Hlavni témata vyuky: motivacni rozhovory, rodinné konference,
projektové fizeni v socialni praci



Vystupy z uceni

v'Studenti se nauéi rozpoznavat, kdy a jak efektivné vyuzivat motivacni
rozhovory, rodinné konference, a projektové rizeni v praxi socialni prace.

v'Zdokonali své dovednosti v pldnovani a provadéni téchto metod s cilem
podporovat empowerment klientu, zlepsit rodinnou dynamiku a zvysit
uspesnost intervenci zamérenych na komunitni rozvoj.

v'Ziskaji pochopeni toho, jak tyto metody podporuji spolupraci mezi
socialnimi pracovniky, klienty a dalSimi odborniky (transdisciplinarita
socialni prace).

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25
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Ukonceni predmetu

Zkouska - ustni:

Ovéreni znalosti a schopnosti studentU v souladu s cili a
obsahem predmetu.

Vysledek hodnoceni bude vyjadren stupnici A-E.

Podminkou prihlaseni ke zkousce je uspésné splneni
korespondencnich ukolu dle zadani.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25






Formulujte osobné dulezité rozhodnuti — zménu chovani, které odkladate.

zména se muze tykat pozorovatelného chovani, ale miiZe jit i o zménu proZivani a
procesu, které nejsou navenek ziejmé — zména hodnot, vnimani vlastnich schopnosti,

smireni aj.
Zavaznost: 0 — nic / banalita 10 — zavazné/ bolestivé

zavaznost: 3-7

Mgr. Natasa Matulayova, PhD., BSBA / LS 25



Co délam a chtél/a bych to zménit ?

Jaky vztah k tomuto chovani mam ?

Budu pokracovat v soucasném chovani, stav se nezmeéni Dojde ke zméné chovani Ci situace

Co ziskavam Cim za to platim Co ziskam Co ztratim, ¢im zaplatim

Seradte polozky od nejméné vyznamnych po nejvyznamnéjsi.



Budu pokracovat v soucasném chovani,
stav se nezmeéni

Dojde ke zméné chovani Ci situace

Co ziskavam

Cim za to platim

Co ziskam

Co ztratim, ¢im
zaplatim

Kterou cast je snazsi vyplnit ?
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Kterou cast je snazsi vyplnit ?

Cim za to platim, co ziskam: lip — pro¢ ? - dGvody ke zmé&né — nadéje - rlst
Co ziskavam, co ztratim, ¢cim zaplatim: hur - ddvody pro soucasné chovani
CHCI vs. MOHU .... Priklady ? Na kolik % ?

prip. NECHCI vs. NEMOHU

Clovék je ambivalentni = vzdy posiliiujeme CHCI

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Motivacni rozhovory

rozhovory o zmene



zména chovani vs. zména postojtli vs. zména citéni ... co to znamena ?

V ¢cem vnimate rozdil ?



zména chovani vs. zména postoju vs. zména citéni ... V ¢em je rozdil?

» Chovani je o akcich a je zfetelné pozorovatelné.

» Postoje jsou o vnitinim nastaveni a presvédcenich, které mohou, ale nemusi byt okamzité ziejmé
z vnéjsiho chovani.

» Citéni je o emociondlnim prozivani, které je ¢asto privatni a subjektivni.

V procesu osobniho rlstu nebo terapie mlze byt cilem dosdhnout zmény ve vSech tfech oblastech,
protoZe jsou propojené a kazdd muze ovlivnit druhou. Napriklad zména postoji mize vést ke zméné
chovani, a zména v citéni mlze vést ke zméné postoju a ndsledné chovani. V metodé, jako jsou
motivacni rozhovory, se pracuje na tom, aby jedinec prozkoumal a pripadné zménil své postoje a citéni,
coz by mélo vést ke zménam v chovani.
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Zména chovani, zména postojli a zména citéni predstavuiji tri odlisSné, ale vzajemné propojené
psychologické procesy:

Zména chovani

Tento pojem se vztahuje k modifikaci vnéjsich akci nebo reakci jedince. Zména chovani se m(ze tykat
jakékoliv aktivity — od zlepseni fyzické kondice pres Upravu stravovacich ndvykl az po odvykani
koureni. V tomto pripadé jde o konkrétni akce, které jsou viditelné a méritelné.

Zména postoju

Zména postojl odkazuje na zménu v nazorech, presvédcéeni nebo hodnotach jedince. Postoje jsou
kombinaci emoci, myslenek a pfedchozich zkusenosti a ovliviuiji, jak jedinec vnima svét a jak se
rozhoduje chovat. Zména postoji mlze vést k zméné chovani, ale nemusi to byt pravidlem.

Zmeéna citéni

Jde o proménu vnitfniho emociondlniho stavu osoby. Zména citéni mlze byt odpovédi na vnéjsi
podnéty nebo vysledkem introspekce a sebereflexe. Zmény v tom, jak se lidé citi, mohou mit vliv na
jejich postoje a chovani, ale opét to neni automatickeé.



CO JE MOTIVACE?
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MOTIVACE

s Stav pripravenosti ke zméné nebo touha po zméné. Tento stav neni trvaly; lze jej
ovlivnit.

s*Jde o tzv. ,proménnou,” kterou lze posunovat jak pozitivnhim tak negativnim
smerem.

s Predpokladem pro Uspésnou praci s motivaci je: schopnost empatického
naslouchani +zvysSovani sebeduvéry +posilovani vlastnich zdrojl a zodpovédnosti za
vlastni chovani.

s»Zakladnimi atributy jsou: respekt ke klientové autonomii (svébytnosti) a k jeho
rozhodnutim s jasnym védomim potrebnosti spoluprace a cile, ke kterému
smerujeme.



MOTIVACE

* Vnitrni —uspokojeni a zajem jedince

Vnejsi — faktory jako odmeéna, trest, povinnost

Autonomni — mam kontrolu nad svym chovanim a rozhodnutimi

Socialni — uznani od ostatnich

Kognitivni —touha po poznani

Emocni — strach — uték/radost — opakovani zazitku

Motivace jako ,,motor”

Palivo: emoce, hodnoty, potreby
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STIMULACE VERSUS MOTIVACE

Obrazek 2 - Rozdil mezi stimulaci a motivaci

Stimulace Motivace

Zdroj: Plaminek J., Tajemstvi motivace, str. 14
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Prostfedky /techniky / ndstroje motivace ???

Jaké pocity ve Vas vyvolava zadani, kdyz mate nékoho motivovat ke zméné chovani ?

Mgr. Natasa Matulayova, PhD., BSBA / LS 25



Prostfedky /nastroje / techniky motivace

Efektivni a etické techniky motivace vs neetické nebo manipulativni / potencidlné skodlivé

Stanoveni cil{

Pozitivni zpétna vazba
Vytvareni motivujiciho prostredi
Presvédcovani

Vyzvy

Proshy

Vyhruzky

Manipulace

Metoda cukru a bice

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



JAK MOTIVOVAT ?

Analyticko-vizudlné — vizualizace cil(i

Priklady

Motivace fakty

Motivace Uspéchem

Motivace k zodpovédnosti

Edukace

Aktivizace vlastnich zdrojl

Kladenim otazek

Pouzivani predstav

Pokusy

Zjistit, co ma pro klienta hodnotu, vyznam, duilezitost
,Pro a proti“ — klient sdm pojmenuje, pro¢ byt motivovan a proc ne

predpoklad: pochopeni klienta; nacasovani, kdy motivovat

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Motivacni rozhovory jako metoda

e Komunikacni pristup zaméreny na hledani a rozvijeni vnitfni motivace klientl ke
zmeneé chovani.

» Zakladem této metody je pochopeni a vyuziti motivace klienta ke zméné svého
aktualniho nevyhovujiciho stavu - a to prostrednictvim rozhovoru.

* MR vychazeji z toho, ze skutecna a dlouhodoba zména chovani je spojena i se zménou
postoju a prozivani a je zaloZzend na celkové zméné vnitrniho nastaveni (vnitfni
motivaci), nikoli jen na vnéjsim prizpusobeni poZzadavkim a tlaku z okoli (vné&jsi
motivace).

e Cilem je, aby klient sam formuloval divody, proc je pro néj zména vhodna. Soucasné
upoustime od presvedcovani a premlouvani a klienta spiSe provazime.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Motivacni rozhovory

+» poradenska technika vyvinuta v 80. letech 20. stoleti. Tento pfistup byl pdvodné vytvoren klinickymi psychology
Williamem R. Millerem a Stephenem Rollnickem jako zpUisob, jak pomdhat lidem v boji s alkoholismem.

+¢ Miller a Rollnick definuji MR jako styl komunikace charakterizovany spolupraci, zamérenim na cil a zvlastni
pozornosti vénovanou reci zmeny.

+» Definice zdUraznuje podstatné aspekty MR:

= atmosféru, kterou charakterizuje spoluprace, prijeti, souciténi a evokace,
= zameéreni na praci s ambivalenci a hledani divod( ke zméné,

= zameéreni na jazyk, jakym se o zméné hovofi, s dirazem na evokaci a rozvijeni fe¢i zmény a podporu zavazku
ke zméng,

= zaméreni na konkrétni cil,

= pojeti metody nikoli jako souboru technik, ale jako celkového konverzacniho stylu podloZzeného urcitymi
postoji a stylem uvazZovani.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Motivacni rozhovory

+»» Zakladni myslenka vznikla, kdyz Miller pracoval na svém vyzkumu ovliviiovani chovani u lidi zavislych na alkoholu.
V roce 1983 publikoval ¢lanek, v némz popsal efektivitu jemné, ale zamérené poradenské techniky, ktera se lisila
od tehdejsich pfistupu, jez ¢asto zahrnovaly konfrontaci nebo direktivni metody.

¢ Rollnick a Miller pozdéji spolec¢né rozvinuli tento pfistup do SirSiho ramce, ktery mohl byt pouzit pro Sirokou skalu
problému, véetné drogovych zavislosti, poruch jidla, Iécby chronickych onemocnéni a dalSich oblasti, kde je
potfeba zména chovani.

** MR maji svoje misto vSude tam, kde je potreba facilitovat dobry pracovni vztah, podpofit zajem a zaméreni
spoluprace ve sméru zmeény, hledat a upevnovat motivaci ke zméné a efektivné planovat potrebné kroky k ni.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Motivacni rozhovory

* MR je néco, co mUzeme udélat spolecné s jinym ¢lovékem — aktivni spoluprace
mezi experty. Kazdy Clovek je nejlepsi expert na véci, které se tykaji jeho
samotného.

* Terapeut / poradce se pokousi, aby se vytvofila pozitivni mezilidska atmosféra,
ktera zménu podporuje ale nevynucuje.

* MR je néco, co se déje ,;s” Clovekem a ,pro” cloveka.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



vyuziti metody motivacni rozhovory v socialni praci
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vyuziti metody motivacni rozhovory v socidlni praci

Motivacéni rozhovory jsou formou komunikace, kterd se v socidlni praci pouziva k podpore klientd v procesu zmény. Tato metoda pomaha lidem najit

vnitfni motivaci k pfekondni problému nebo dosazeni osobnich cilt. Vyznam motivacnich rozhovor( pro socidlni préci Ize shrnout do nékolika klicovych
bodu:

U Podpora zmény: Motivacni rozhovory jsou zvlasté uzitecné v situacich, kdy se klienti potykaji s obtizemi nebo vyzvami a maji nizkou motivaci nebo
ambivalenci k zméné. Socidlni pracovnici mohou tuto techniku vyuZzit k posileni motivace a angaZovanosti klient(i ve vlastnim procesu zmény.

U Posileni autonomie: Tato metoda klade dlraz na respektovani autonomie klienta a na podporu jeho schopnosti udélat informovana rozhodnuti.
Motivacni rozhovory tedy podporuji pocit odpovédnosti a kontrolu nad vlastnim Zivotem.

U Zvyseni sebereflexe: Prilbéhem motivacéniho rozhovoru jsou klienti povzbuzovani k hlubsi sebereflexi o svych hodnotach, pranich a chovani. Toto
vede k lepSimu porozumeéni vlastnim potfebam a moznostem zmeény.

U SniZeni odporu: Motivac¢ni rozhovory jsou efektivni v redukci odporu a defenzivity, coz je bézné u lidi, ktefi se citi nuceni k zméné. Tato metoda
pomahad vytvorit bezpeéné prostredi, kde mohou klienti oteviené mluvit o svych obavach a prekazkach bez strachu z odsouzeni.

QO Flexibilita: Motivacni rozhovory jsou adaptabilni a mohou byt pouZity v riznych oblastech socialni prace, véetné prace s lidmi se zavislostmi,
rodinné terapie, prace s mladezi a podpory dusevniho zdravi.

QO Posileni vztahu: Efektivni vyuZiti motivacnich rozhovor( muZze také posilit terapeuticky vztah mezi socidlnim pracovnikem a klientem. Tato metoda
pomaha vybudovat dlvéru a vzdjemny respekt, coz je zakladnim kamenem Uspésné socidlni prace.

Vyznam motivacnich rozhovorl pro socidlni praci je tedy v jejich schopnosti podporovat klienty v procesu zmény, zatimco respektuje jejich autonomii a
posiluje jejich sebelctu a motivaci. Je to nastroj, ktery umoziuje socidlnim pracovnikiim efektivnéji pomahat lidem v jejich cesté k lepSimu Zivotu.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



vyuziti metody motivacni rozhovory v socialni praci

V socialni praci se metoda motivacnich rozhovort vyuziva v Sirokém spektru kontextu a situaci, kde je potfeba podpofit
klienty v procesu zmény:

v’ Zavislosti a substance abuse: Motivaéni rozhovory jsou €asto vyuZivany pro préci s klienty, ktefi se potykaji se zavislosti na
alkoholu, drogach nebo jinych navykovych latkach. Cilem je podpofit klienty v rozpoznani problému a motivovat je k Ucasti na
|é¢bé.

v Du$evni zdravi: V oblasti dusevniho zdravi mohou byt motivaéni rozhovory pouzity k motivaci klientd k zapojeni do terapie
nebo k dodrzovani lécebného planu, zejména u osob s poruchami nalady, Uzkosti nebo jinymi psychickymi problémy.

v’ Fyzické zdravi: Tato metoda muZe podpofit klienty v pfijeti zdravéjsiho Zivotniho stylu, napfiklad v oblastech jako je Uprava
stravy, zvysSeni fyzické aktivity nebo ukonceni koureni.

v’ Socialni a rodinné problémy: Motivaéni rozhovory mohou pomoci v situacich, kdy je potfeba fesit rodinné konflikty,
problémy v partnerstvi nebo vychové déti, podporuji komunikaci a otevienost mezi ¢leny rodiny.

v’ Prace s mladeii: V kontextu prace s mladymi lidmi mohou byt motivaéni rozhovory efektivni pfi fe$eni rdznych vyzev, jako
jsou Skolni problémy, rizikové chovani nebo vztahy s rodici a vrstevniky.

v Podpora zmén v Zivotnim stylu: Pro klienty, ktefi cht&ji provést zmény ve svém Zivoté, jako je zména kariéry, zlepseni
financni situace nebo prekonani osobnich prekazek, mohou byt motivacni rozhovory cennym nastrojem k dosazeni téchto
cild.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



PROCESY ZMENY

v'Ambivalence: prozZitek pfi rozhodovani; pochopeni divodl pro uréité chovani;
normalni soucasti procesu rozhodovani a zmeény

v'Obhajovaci reflex: pfirozena tendence pfiklanét se k opaénému stanovisku (,,ano,
ale...”); automaticka komunikacni reflexe v reakci na omezeni vlastni svobody a

moznosti vybeéeru

v'Napravovaci reflex: komunikaéni reakce napr. pomahajicich pracovnikd — potreba
uvadéet véci kolem sebe do poradku

v'Faze zmény: zména je proces

v'Pfedpoklady zmény: vnimani ddlezitosti zmény a divéra ve své schopnosti ji
uskutecnit

v'Principy motivaénich rozhovort:



AMBIVALENCE

v’ Clovék si zmé&nu na jedné strané preje a uvédomuje ddleZitost zmény, na druhé strané& se mu do ni nechce,
bud’ proto, Ze dany soucasny stav mu prinasi jista pozitiva, kterych se nechce vzdat, nebo proto, ze si nevéri,
Ze dokaze dosahnout dané zmény a nevi, jakym zplisobem by tato zména mohla probéhnout.

v Ambivalence v procesu zmény chovani je stav, kdy jedinec pocituje souéasné protichdné pocity nebo nazory
ohledné zmény. To znamen3, Ze osoba se mUiZe citit rozpolcend mezi touhou zménit urcité chovani a
soucasnou tendenci toto chovani udrzet. Je to ¢asty a normdlni aspekt lidské psychologie, ktery mize vyrazné
ovlivnit rozhodovaci proces.

v' V kontextu motivaénich rozhovorti je ambivalence povaZovana za klicovou oblast, kterou je tieba fesit,
protoze je casto hlavni pfekazkou v procesu zmény. Osoba muze soucasné citit, Ze zména je Zzadouci nebo
nutnd (napriklad kvali zdravotnim ddvoddm nebo tlaku spolecnosti) a zaroven se obdvat dopadu této zmény
na jeji zivot nebo se citit neochotna vzdat se pohodli a znamosti stavajiciho chovani.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



AMBIVALENCE

v’ Profesionalové vyuzivajici motivacni rozhovory se snazi toto rozpolceni pochopit a respektovat. Misto aby
klienta tlacili k rozhodnuti nebo ho konfrontovali, pouzivaji techniky jako jsou otevrené otazky, reflektivni
poslech a shrnuti, aby klientovi pomohli prozkoumat a vyresit svou ambivalenci. Cilem je posilit ,prospravni'
stranu ambivalence, tedy stranu, ktera je pro zmeénu, a pomoci klientovi rozvinout vlastni motivaci a zavazek k
pozadované zmeéne.

v Rozpoznani a vyjadfeni této ambivalence mlze vést k vétsimu uvédoméni si daleZitosti zmény a posilit
individudIni motivaci k u¢inéni nezbytnych kroku k jeji realizaci.

v" Ukolem socidlniho pracovnika je v daném stadiu ,fe¢ zmény“ rozpoznat a pomoci klientovi zvaZit vée pro a
proti a pritom podpofit argumenty pro zménu. Soucasné poukdzat na rizika, kdyz na zménu nedojde.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



OBHAJOVACI REFLEX — NAPRAVOVACI REFLEX

Reflex obhajovaci — ,,ano, ale ...“ / ,jisté, pokud ...“

Reflex napravovani — tendence napravovat - napr. ,,musim svému klientovi ukdzat problém v jeho chovdni, musim
poskytovat informace, aby mdj klient pochopil problém, musim svého klienta naucit nékteré dovednosti, aby mohl
zménit své chovdni, musim svého klienta dostatecné vydésit, aby zménil své chovani ...”

Je napravovaci reflex vyhodny z hlediska podpory motivace klienta ke zméneée chovani ?

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



OBHAJOVACI REFLEX — NAPRAVOVACI REFLEX

Reflex obhajovaci - ,,ano, ale ...“ / ,jisté, pokud ...“

Reflex napravovani — tendence napravovat — z hlediska podpory motivace ke zméné chovani neni vyhodn3, vede
totiz k obhajovani

Obhajovaci reflex se objevuje jako reakce na reflex napravovaci.

= Psychologicka reaktance je termin pouzivany v psychologii, ktery popisuje emocionadlni reakci jedince na
vhimanou hrozbu jeho svobodné volby nebo autonomie. Kdyz lidé citi, Ze jejich schopnost volby je omezovana
nebo Ze jsou nuceni jednat uréitym zplisobem, mohou projevit reaktanci tim, Ze se budou snazit obnovit svou
svobodu. Reaktance se ¢asto projevuje jako odpor nebo protivenstvi viic¢i tomu, co je vnimano jako vnucena
omezeni nebo tlak.

= Napriklad, pokud nékdo zacne vnucovat pfilis mnoho pravidel nebo ocekavani na jinou osobu, mlze to vyvolat
reaktanci a osoba se mUze zacit vzboufit a délat opak toho, co je po ni pozadovano, i kdyz by to plivodné
nemuselo byt v rozporu s jejimi vlastnimi zajmy nebo hodnotami. Reaktance je tedy obranny mechanismus, ktery
pomaha lidem chranit svlj pocit svobody.

= V kontextu zmény chovani je dllezité, aby terapeuti, poradci, |ékafi a dalsi odbornici rozuméli psychologické
reaktanci, aby se vyhnuli nedmysinému vyvoldvani tohoto stavu u svych klientli nebo pacientt. Metody jako
motivacni rozhovory jsou Casto navrzeny tak, aby minimalizovaly reaktanci tim, Ze respektuji autonomii jedince a
podporuji jeho vlastni motivaci k zméné, misto aby pouzivaly direktivni nebo autoritativni pristupy.
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OBHAJOVACI REFLEX — NAPRAVOVACI REFLEX

Reflex obhajovaci — ,,ano, ale ...“ / , jisté, pokud ...“
Reflex napravovani — tendence napravovat

Konflikt reflexu ,,ano, ale” u klienta a reflexu napravovani u soc. pracovnika

« , KdyZz neudélas tohle....nebude mozné tamto“
* ,, Musis udélat 1,2,3...jinak...”

« Urcité ti pomUze...”

* Jednoduse je nutné......

* ANO, ALE..........

Uvedte priklady, kdy jste zaslechli u nékoho napravovaci reflex (jaka byla reakce druhé strany).

Jak odolavate napravovacimu reflexu a jak jste to udélali, resp. jak jinak jste zareagovali ? Jaka byla reakce druhé strany ?

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



FAZE ZMENY (CYKLUS ZMENY) — zména je proces

L Pred uvazovanim o zméné
L UvaZovani o zméné

L Rozhodnuti a planovani
U Akce

QuUdrZzeni zmény

L Relaps (recidiva)

V kazdé fazi zmény ma clovék jiné potreby, jiné charakteristiky prozivani a také se lisi ve schopnosti
vyuzit urcity typ intervence.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Kolo zmeny
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PREDPOKLADY ZMENY

Zmeéna je pravdépodobna pri vysokych hodnotach v téchto oblastech:

Prani (cil) (Chtél bych ...)

Schopnost (Mohl bych, mohu...)

Davody (Mél bych, existuji dobré dlavody ...)

Nutnost (Musim ...)

POZOR! — NEPREDBIHAT PRIPRAVENOST KLIENTA
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PRINCIPY MOTIVACNICH ROZHOVORU

Empaticky vhled
Rozvijeni rozpordu, nikoli jejich vytvareni
Podpory duvéry klienta ve vlastni schopnosti

Vyhnout se napravovacimu reflexu

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



VZTAHOVY ROZMER PRACE S MOTIVACI

MR maji dvé zakladni komponenty:

Technicka — prace s reci zmény - predevsim pozornost vénovana vyrokim klienta ohledné zmény

Vztahova — kvalita a charakteristiky vztahu pracovnika a klienta
partnerstvi a spoluprace
prijeti
souciténi
evokace - vyvolavani nebo "vynaseni na povrch" klientovych vlastnich motiv(i pro zménu, spisSe nez

jejich vnucovani nebo predepisovani ze strany terapeuta
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ATRIBUTY SPOLUPRACE

CARL ROGERS




Carl R. Rogers - prinos pro socialni praci Pravdépodobné nejvyznamnéjsi
humanisticky autor, ktery ovlivnil
JiZz nazvy, kterymi je oznaCovan Rogersum pristup, ukazuji na jeho zakladni socialni praci; jeho vliv je ovéem
St & neprimy a pUsobi zejména tam, kde
se soucasti soc. prace stala

= na Clovéka zamérfena ¢i rozuméjici terapie .
poradenska Cinnost

= terapie rozhovorem
= empaticka psychoterapie
= terapie rizena klientem

Skupinova forma psychoterapie tzv. encounterové skupiny

Vzdélavaci Centrum pro studia ¢lovéka v La Jolla v Kalifornii

MANIFESTHUMANISTICKE PSYCHOLOGIE
Carl Rogers: Nékolik dilezitych objevi 1902 - 1987
https://www.pvsps.cz/data/2017/05/30/13/ppf-pred-rogers-manifest humanist psychol.pdf?id=834
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Dulezité principy Rogersova pristupu

» ZaloZeni Clovéka je pozitivni a I1ze se na néj spolehnout.

« Clovéku nalezi tendence k sebe-uskutediiovani, seberealizaci a ristu.
« Clovék touZi zit smysluplné a rozumét svétu.

* Nezbytnou podminkou vnimani ¢lovéka je celostni pristup.

» Vrelost a citlivost terapeuta.

+ Atmosféra prijeti.

« Svobodné vyjadiovani pocitu.

» Bez natlaku, donucovani.

« Zakladnim momentem je zména a proces empatického porozuméni.
+ Subjekt-subjektovy vztah (partnersky).

« Terapie rozhovorem.

« Ddaraz na ,tady a ted”.

+ Cilem je plné fungujici osobnost.

Mgr. Natasa Matulayova, PhD., BSBA / LS 25



PFistup zaméreny na klienta  Pristup orientovany na klienta
PFistup orientovany na ¢lovéka
Client-centered approach Client-centered practice
Person-centered practice

» humanizmus v socidlni praci — humanistické hodnoty a idedly se staly vychodiskem vétsiny etickych kodexu
soc. pracovnikl — socidlni prace se zamérenim na osobu klienta

» pristup formuloval americky psycholog Carl Rogers v 50.-60. letech 20. stoleti; pfistup ovéren zkusenosti,
interakci s druhymi a vyzkumem

» nedirektivni poradenstvi, terapie zamérena na klienta, vyuka zamérena na Zaka, vedeni zamérené na skupinu
ovsem nejvystiznéjSim oznacenim je pristup zaméreny na clovéka Ci klienta

» Ve své knize Way of Being (1980) (dostupnad jako ZpUsob byti, Portdl, 2014) autor uvadi zdkladni hypotézu:
yedinci disponuji ve svém nitru obrovskym potenciondlem k porozuméni sami sobé a proméné vlastniho sebepojeti,

zdkladnich postoju a jedndni zaméreného na vlastni jd. Tento potencidl je moZno vyuZit v pripadé, Ze je k dispozici
atmosféra facilitujicich psychologickych postoja.”



PFistup zaméreny na klienta  Pristup orientovany na klienta
PFistup orientovany na ¢lovéka
Client-centered approach Client-centered practice
Person-centred practice

» predpoklad, Ze v kazdém clovéku je pritomna ,sebe-aktualizacni tendence”, vyuzitelna pfti reSeni jeho tézkosti
— podle Rogerse vsichni lidé maji snahu uchovat a rozvijet vlastni existenci

» kazdy ¢lovék ma potencial rozumét sobé a ménit své sebepojeti i chovani

» podminky napomahajici osobnimu rlstu: autenti¢nost, akceptace, porozuméni

» pristup se zaméruje na aktudlni prozitky klienta

» technika aktivniho naslouchani — nedirektivni, nehodnotici



PFistup zaméreny na klienta  Pristup orientovany na klienta
PFistup orientovany na ¢lovéka
Client-centered approach Client-centered practice
Person-centred practice

Pracovat v socialni praci se zamérenim na klienta neznamena, Zze s nim pracujeme pouze jako s clovékem
samotnym, ale hledime i na jeho prostredi.

Pristup orientovany na klienta ve své podstaté znamena, ze by nemél socidlni pracovnik vychazet z predstav o tom,
jaci by méli lidé byt, ale z toho, jaci jsou a z toho jaké jsou jejich mozZnosti.

Brat lidi vazné ve své jedinecnosti a individualité.
Snazit se jim poskytnout porozumeéni jejich byti a podporovat je v ném.

Pomoci jim nalézt vlastni cestu k zachazeni s realitou s ohledem na jejich moznosti, vnimat vlastni vnitfni zdroje
organismu, brat na né zretel a podporovat je.
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Prvky pristupu orientovaného na ¢loveka

U terapeuta, soc. pracovnika, vedouciho, ucitele, nadrizeného ...
AUTENTICITA = opravdovost c¢i kongruence

AKCEPTACE = prijeti, zajem, dlvera

EMPATIE

U klienta

SEBEEXPLORACE = otevirani (upfimna sdilnost sobé i druhému)

SEBEAPLIKACE (explikace) = objasnovani (za pomoci mysleni, hledani souvislosti, snaha porozumét)



AUTENTICITA - OPRAVDOVOST - RYZOST - KONGRUENCE

Kongruence znamend, Ze projev jedince (vici okoli i vzhledem k sobé) neni v rozporu s jeho sebepojetim - komplexni
psychologickd proménnd a stdlejsi charakteristika osobnosti - vyjadruje stupen, jimz je clovék subjektivné "sam sebou" a
zdroven do jaké miry je jeho projev vici okoli ve shodé s touto charakteristikou.

Kvalitni vztah socidlniho pracovnika vici klientovi je zaloZzen na opravdovosti. Socidlni pracovnik se fidi svym aktualnim
postojem, prozivanim, citénim. Cim vice je pracovnik kongruentnéjsi, tim je vétsi pravdépodobnost, Ze se bude klient
konstruktivné rozvijet.

Jadrem kongruence socidlniho pracovnika je byt sam sebou, mit svij osobity styl i presto, Zze pracovniky sdruzuje urcita
profesni skupina, kterd ma sva pravidla, byt spontanni a prirozeny. Opravdovému, ryzimu socidlnimu pracovnikovi
pomaha k pristupu mit neustdle oteviené prozivani. To znamena symbolizovat a uvédomovat si veskeré své pocity a
zazitky s klientem. Byt si zaroven védom své inkongruence - chvil, kdy neni mozné byt s klientem z néjakého dlivodu
sam sebou a s témito poznatky pracovat.

V praci se sebou samym pomaha socialnimu pracovnikovi sebereflexe nebo supervize.

Soulad mezi verbdlnimi a neverbalnimi projevy.



AKCEPTACE

O clovék obecné ma velkou potrebu pozitivniho prijeti, které je zakladem pro psychické preziti

QO rdst klienta a zména v jeho Zivoté jsou pravdépodobnéjsi, pokud k nému socialni pracovnik zaujima
pozitivni a akceptujici postoj, tj. socialni pracovnik pristupuje ke klientovi bez predem stanovenych
podminek

U terapeut nebo socidlni pracovnik zastavajici tento pfistup si do hloubky ceni lidskosti klienta - proziva
pozitivni a akceptujici postoj ke vSemu, ¢im klient v daném okamziku je a je natolik ochotny ho nechat, aby
byl tim, co pravé proziva

U neznamena to, Ze musi souhlasit se vsim, co klient dél3, ale je k nému otevreny, viely a nesobecky

O bezpodminecdné pfrijeti neznamena, ,mit rad“ nebo , byt mily“ ke klientovi, ale znamena to vrelost, ocenéni,
pravdivost



EMPATIE = POROZUMENI VCITENIM

L Empatické porozuméni znamena, Ze si terapeut uvédomuje pocity a osobni vyznamy, které aktualné klient
proziva a porozuméni mu sdéluje.

O Empaticky zpUsob byti s druhym clovékem je proces vstupovani do osobniho percepcniho
svéta druhého a dokonalé zabydleni se v ném - socialni pracovnik nebo terapeut se doc¢asné vzdava svého
zivota a doCasné zZije zivotem druhého, svého klienta, taktné se v ném orientuje, vzdava se vsak predevsim
vlastniho hodnoceni.

L Empatii socidlni pracovnik projevuje prostrednictvim komunikace, at uz verbalni nebo neverbalni.

O Soucasti empatie je také aktivni nezaujaté, nekritické a hloubkové naslouchani.

L Empatie v tomto pfistupu vyZaduje po soc. pracovnikovi byt naladény a opravdovy ve vztahu k sobé
samému a klientovi.



LIMITY PRISTUPU ORIENTOVANEHO NA CLOVEKA V SOCIALN{ PRACI

aspekty socialni prace, které vyuziti myslenek Carla Rogerse ztézuji:

neéktefri klienti socialni prace jsou nedobrovolni - zejména se jedna o klienty, kteri jsou povinni spolupracovat s
poskytovateli socidlnich sluzeb - chovani téchto klientl je v rizné mire pod kontrolou socidlnich pracovnik(l - v
této souvislosti se pak tézko socialnimu pracovnikovi naplfiiuje princip akceptace

klienti pfichazeji mnohdy za socialnim pracovnikem pro pomoc pfti reSeni problému - nadsledkem zjednodusené
aplikace zdsad pristupu orientovaného na ¢lovéka muze byt, Ze socidlni pracovnici budou poskytovat pecujici
vztah lidem, ktefi ho ale nevyhledavaji






Reflektivni naslouchani

Proces porozumeéni - empatie
Prekazky pri rozhovoru — , kameny na ceste”

Reflektivni naslouchani — umoznuje hlubsi porozumeéni — pokousime se
odhadnou a sdélit, jak rozumime tomu, co nam klient rika, co vidime,

jaky obraz se nam vytvari
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Vyjadreni empatie

Zakladem je aktivni naslouchani a vyuzivani reflexe. Podporuje se tim vztah mezi
poradcem a klientem respektive mezi soc. pracovnikem a klientem, podporuje se
sebeduvéra, klientova nerozhodnost, pocity a postoje jsou legitimizovany.

e Empatii (vciténim se) je minéna snaha o co nejpresnéjsi vnimani vnitrniho prozivani
Clovéka, v€etné subjektivnich obsahu, které jednotlivym prvkiim svého prozivani on
sam prisuzuje.

* S empatii Uzce souvisi také emocni ucast a pozitivni zajem o druhého clovéka.

e Dulezitym momentem empatie je schopnost pedagoga dat své vnimani klientova
prozivani najevo.



KAMENY (PREKAZKY) NA CESTE

1)

2)

3)

4)

5)

6)

PoZadovani, nafizovéni, pfikazovani — poZadavky/instrukce jsou davany s vahou
autority.

Varovani, upozorfiovani, zastraSovani — nese s sebou upozornéni na nasledky, pokud
nebude instrukce nasledovana. Mize jit o hrozbu nebo predpovéd $patného
vysledku.

Dévani rad, navrhovani, poskytovani hotovych feSeni — terapeut pouiva svoje
odborné znalosti a zku3enosti k doporuceni, jak se chovat, co udélat.
PresvédCovani za pouZiti logiky, argumentt, pougovéni — pracovnik se domniva, Ze
klient problém dostatecné nepromyslel a potiebuje pomoci, aby to udélal.
Moralizovani, kazani, fikani, co je jejich povinnosti — implicitni sdéleni je, ze klient
potrebuje poucit o mordlce a spravném chovani.

Posuzovani, kritizovéni, nesouhlaseni, obvifiovani — implicitni sdéleni je, ze

s klientem i s tim, co fikd, neni néco v poradku.
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7)

8)

9)

10)

11)

12)

KAMENY (PREKAZKY) NA CESTE

Souhlaseni, schvalovani, chvdleni — takové sdéleni vyjadfuje souhlas & schvalovani
toho, co bylo feceno. To miZe komplikovat komunikaéni proces a implikovat nerovné
postaveni mezi mluvéim a posluchaéem.

Zahanbovéni, zesmésnovani, nalepkovani — odmitnuti touto formou méze byt skryté
Ci oteviené. V typickém pripadé je zaméfené na napravu problematického postoje &i
chovani.

Interpretovani, analyzovani - toto je velmi lakava aktivita mnoha poradci: vypétrat
skutecny problém nebo skryty vyznam a poskytnout interpretaci.

Ujistovani, utéSovani, litovani — zdmérem je pomoci klientovi, aby se citil Iépe. Stejné
jako v pfipadé souhlaseni/schvalovani to mlze byt prekézka v pfirozeném plynuti
komunikace.

Vyptaviéni se, ,Stourani” — otazky se nékdy zaméfiuji za dobré naslouchani. Cilem je
vice toho vyzkoumat, vice zjistit. Skryté poselstvi zni, Ze pokud tazatel poloZi dostatek
otazek, nalezne fedeni. Dotazovani také mize rusit plynulost komunikace tim, e se
zamé&ruje pozornost na to, co zajima tazatele, ale ne nutné& i klienta.

Nezdjem, ruSeni, zména tématu, Zertovani — sméruji konverzaci jinam a mohou

implikovat, Ze to, co klient Fikd, neni dileZité a neni vhodné se tim zabyvat.
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REFLEXE

Reflexe je véta oznamovaci, konci teckou; je to hypotéza o vyznamu

toho, co klient rika.
Obvykle je strucna / kratka, obsahuje jen jednu nosnou informaci.

Ty jsi vypil dveé basy piva za vikend.
Ty jsi vypil dveé basy piva za vikend?

Rozdil ?

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



REFLEXE

Pri formulaci vSech typu reflexe je dlilezité dbat na ton hlasu na konci véty. Ten by mél
byt oznamovaci, nikoli tazaci.

Reflektujte = zachytte podstatu sdéleni (tak, jak ji rozumite).
K ¢emu jsou (mimo jiné):

- podnécuiji klienty, aby rekli vice

- vyjasnuji, co bylo re¢eno (vyjadreni empatie)

- spoustéji emoce, prozivani

Co reflektuji: co vidim, co slySim, jak tomu rozumim
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REFLEXE

Jak reflektuiji:

a) Jednoduché reflexe: zopakuji stejna slova, pouziji jina slova, ale se stejnym vyznamem
b) Komplexni reflexe: co slySim mezi radky, nevyrcéeny ¢i nedopovézeny vyznam sdéleni;
reflexe emoci; metafory

Jednoducha reflexe potvrzuje, Ze jsme slySeli a rozumeéli recenému (klient na ni obvykle jen
kyvne, Ze je to tak).

Komplexni reflexe nabizi hlubsi pohled, zkoumani, ukazuje snahu k komplexnéjsi
porozumeéni; nabizi tak klientovi na nasi hypotézu reagovat, upresnit ji, vyvratit, doplnit

vvvvvv

technikou MR.
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REFLEXE

Pokud klient proZivd emoce, byva dobré na né reagovat (staci kratce) — tim se snizi jejich intenzita a
klient je schopen |épe pracovat; je to obvykle také to, co je pro klienta v dany moment nejaktualnéjsi
nebo nejdlleZitdjsi; pomdha to vyjadrit zajem a upevnit pracovni vztah.

Je vhodné reflektovat to, o éem chci, aby klient vice hovofil — napf. s ohledem na strategii vedeni
rozhovoru (reflexe feci zmény).

Je vhodné reagovat na to, co nam pfijde v dany moment nejdleZitéjsi, nejzajimavéjsi.

Neni tieba se bat pauzy — ani pfed vyslovenim reflexe, ani poté (klientim nékdy chvili trva, nez
zareaguji; pracovnik snadno znejisti a poloZi napf. otdzku, reflexe se pak ,nepocita“).
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REFLEXE

Neverbalni doprovod — mél by byt zndt zdjem, snaha o opravdové porozuméni, soustifedénost, idealni
se divat na klienta — bud' celou dobu, nebo nejpozdéji ve chvili, kdy dofekneme reflexi (vidime jeho
neverbalni reakci, jak jsme se ,trefili; také mu davame najevo, Ze ted je fada na ném, aby mluvil).

Dulezitou roli v mot. rozhovorech mé dvojstranné reflexe (zachycuje obé strany ambivalence).

Oteviené otazky maji tendenci posouvat rozhovor k dalsim tématim (roz3ifuji zébér), reflexe
umoznuji hlubsi prozkoumani daného tématu.

Klient by v nasi reflexi mé&| citit pfijeti (akceptaci) — pak je prijatelnd, i kdyZ neni pfesna nebo je dost
odvaina. (Opakem pfijeti je hodnoceni — kritika, nesouhlas, pochyby apod.)
Reflexe v mot. rozhovorech nejsou (iplné pfesnym obrazem o &lovéku, ale o trosicku vylep3enym,
optimistickym — vSimnéte si nasledujiciho rozdilu:

Klient: Nemam Zadné blizké prétele.

Reflexe A: Nikdo se o vas nezajima.

Reflexe B: Pfal byste si nékoho blizkého najit.
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Zesilena reflexe

Poradce zopakuje, co mu klient rekl, ale v ponékud prehnané forme.

KLIENT: ,Ja uz nevim, co mam deéelat.”
PORADCE: ,Udélal jste jiz uplné vsechno, co vas k tomu napadlo.”

Vede zpravidla k tomu, ze klient opusti vyhranénou pozici, a zvazi
pripadné dalsi varianty.
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Dvoustranna reflexe

Poukazuje na ambivalenci ¢i nesoulad v tom, co klient fika nebo co v prabéhu predeslé
konverzace rekl

Pracovnik nejdfiv zopaku{e to, co mu klient fika, a pak doplni i druhou stranu jeho ambivalence
na zakladé toho, co mu klient uz rekl drive.

KLIENT: ,Vim, ze byste chtél, abych chodil do skoly vcas, ale ja nejsem preci zadny zaskolak!”

PORADCE: ,Uvédomujes si, Ze ti chozeni pozdé do Skoly déld fadu problému, ale nechces, aby
té nékdo oznacovat za zaskolaka. To té urazi.”

KLIENT: ,Je tu nuda, nebavi mé matematika, ale chci zvlddnout skolu.”
PORADCE: ,Ten predmét té nebavi, a zaroveri chces dokoncit rocnik.”

KLIENT: “Chci se bavit a mit kamaradky, ale vadi mi, kdz)/z” do mé tato parta holek sije, s
takovymi ani nechci byt v kontaktu. Ale na hristi mé to bavi a s néekym bych tam chtéla byt.”

PORADCE: “Nechces se s témi dévcCaty kamaradit, a soucasné nechces byt na hristi sama.”
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TVORBA OTAZEK

* Jaky je cil kladeni otazek?
 Jaké otazky jsou nejvice uzitecné?
* Cim je vhodné otazky doplnit?

* Kolik otazek polozit?

* Nehledame reseni, které by klient uskutecnil, ale podporujeme klienta, aby reseni
hledal sam.
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CVICENI - trojice: soc. pracovnik, klient, pozorovatel - kratky rozhovor na téma cestovani
2 min. klad'te otazky uzaviené
Pocity klienta ? Pocity pracovnika ?

2 min. klad'te otazky oteviené
Pocity klienta ? Pocity pracovnika ?

Rozdily ?

Mgr. Natasa Matulayova, PhD., BSBA / LS 25



OTAZKY

Otevrené vs. uzaviené

Pocity klienta ?

Pokud soc. pracovnik ,,déla“ vice jako klient, je to Spatné.

Zmeéna vyzaduje aktivitu — aktivniho klienta.

Mgr. Natasa Matulayova, PhD., BSBA / LS 25



CVICENI - POROZUMENI

Student 1
Nemam rada, kdyz ..........., protoze .................
Mam rada, kdyz .................. , protoze ...............

Student 2 rika, jak tomu rozumi

,Chapu, zZe Ti vadi .....“ — tvrzeni musi byt oznamovaci, ne s otaznikem

Mgr. Natasa Matulayova, PhD., BSBA / LS 25



CVICENI: POROZUMENI

Student 1
Nemam rada, kdyz ..........., protoze .................
Mam rada, kdyz .................. , protoze ...............

Student 2 rika, jak tomu rozumi
,Chapu, zZe Ti vadi .....“ — tvrzeni musi byt oznamovaci, ne s otaznikem

hodnoceni: Nakolik Vam bylo porozuméno ? Proc ?

Mgr. Natasa Matulayova, PhD., BSBA / LS 25



CVICENI: POROZUMENI

Student 1
Nemam rada, kdyz ..........., protoze .................
Mam rada, kdyz .................. , protoze ...............

Student 2 rika, jak tomu rozumi
,Chapu, ze Ti vadi ..... — tvrzeni musi byt oznamovaci, ne s otaznikem
hodnoceni: Nakolik Vam bylo porozuméno ? Proc ?

dulezitost porozuméni v komunikaci, obecné nizka troven porozuméni; védomi, Ze to,
co si myslim, muizZe byt jen moje hypotéza

10% co klient fika; 90% co tim mini — otazkami sondujeme téch 90% - empatie

Mgr. Natasa Matulayova, PhD., BSBA / LS 25



AFIRMACE

Nazev: anglicky ,affirmation”, éesky ,afirmace”
alternativa: uznani, reflexe/popis pozitivniho, ,véeli“ reflexe
méné vhodné: ocenéni, povzbuzeni
nevhodné: pochvala

Smysl: upozornit na silné stranky a Uspéchy klient( a pomoci jim tak se aktivizovat a povzbudit je;
pomadha se zaméfit nikoli na to, Ze mé nékdo pozitivné hodnoti, ale na sebe a na to, jak se mito
podafilo; pomaha pfenaset dlivéru v sebe do dalsich oblasti; na afirmaci nej¢astéji ze viech technik
reaguji klienti fe¢i zmény

Co je afirmace: vyrok smérem ke klientovi, ktery poukazuje na jejich silné stranky, schopnosti, dobré
umysly nebo snahu

Cemu se pokud mozno vyhnout: hodnoceni (tedy i pozitivnimu: ,Libf se mi, jak...“; ,Ocenuji...“) a
slovu ,,ja“ (,Ja si myslim, Ze dokaZete...”; ,Chté&l bych vas pochvilit...“; je oviem v pofadku ve vétich
typu: ,Vidim,...“, ,Uvédomuiji si, jak...“ apod.); nahradte jej slovem ,vy* (viz pfiklady)

Co miiZe pomoci: pFedstavte si, Ze mate na o€ich bryle, které funguji tak, Ze vidite silné stranky a
Uspéchy; afirmace se snaze objevi, kdyZ dokdZzeme vidét klienta s obdivem; souvisi s empatii a nasim
celkovym postojem — pii afirmovani jste spide zvédavym a obdivujicim svédkem toho, co vidite, neZ
rozhod¢im i posuzovatelem toho, co cheete vidét.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Priklady:
Pochvala: ,Vyborné! Bezvadné jsi vyuZil mezery v jejich obrané. Je to skvély, pokraéuj!”
Afirmace: ,,Né&jak jsi dnes dokdazal vidét mezery v jejich obrané.”
»| pfes viechny komplikace jste se rozhodl pfijit na toto setkani.”
»Jste odhodlany pfekonat tuhle situaci.”
»Iste dobrd méama a ty déti jsou pro vas dlleZité.”
»,DokdZete to brat jako vyzvu i kdyZ nevite, jestli to zvlddnete.”
LZkousite to, i kdyz vysledky nejsou takové, jaké byste ofekaval.”
LVidim, jak se zlobis. ZaleZi ti na tom, jak to ve vasi rodiné funguje.”
(Ale = neafirmujte klienty za to, Ze dychaji; to je spis rozcili.)

Navrh: zkuste nahradit i slova jako ,wow!" nebo ,vyborné!” reflexi ¢i afirmaci; zkuste afirmovat spise
usill, strategii ¢i vydri neZ talent, schopnosti nebo inteligenci.

Afirmace neni néjakd komplexni technika, ndro¢na na zvlddnutf, Castokrat staéi vSimnout si toho, co
mame pfimo pred ocima.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Afirmace (uznéni, ocen&ni) je reflexe toho konstruktivniho, co slysime/rozumime (,vceli reflexe).

Jak mohou reflexe zacinat:

Rozumim tomu tak, Ze ...

Je to (tak a tak) Viimnéte si také rozdilu v reakcich klienta v nasledujicich dvou pfikladech:
Pfijde mi, jakoby ...
Takie... A)
To zni jako ... Klient: V praci mé nastvali.
Zda se, ze ... Pracovnik: Uplné& vés to rozzufilo. (zesileni/zveli¢enti)
~ Zvaseho thlu pohledu ... Klient: No to Uplné ne, vlastné to zas tak zIé nebylo.
Pro vés to je otdzka ...
Myslite tim, Ze ... B)

Klient: V praci mé nastvali.
Pracovnik: Je vam to trodku nepfijemné. (zmirnéni/zeslabeni)
Klient: Naopak! Vibec nechdpu, Ze si to nechdvém libit.

Zesileni/zveliéeni pocitu, o kterém klient mluvi, vede obvykle k tomu, Ze od néj klient odstoup,
pFestane se jim zabyvat. Zeslabeni/zmirn&ni pocitu naopak klienta podpofi v tom, aby u néj zdstal.

Chcete-li, aby klient rozpracoval pocity, o kterych mluvi, je obvykle vhodné zmirnéni/zeslabeni.

Pozn. komplexni reflexe sd&luje (reflektuje) vice, neZ klient fekl, ale ne vice, nez mél klient na mysli.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



CVICENI
Predstavte si klienta/kolegu, kterého fakt nemusite.
Jmenuijte jednu pozitivni vlastnost této osoby.

Naformuluje vétu, kterou to té osobé sdélite.



CVICENI
Predstavte si klienta/kolegu, kterého fakt nemusite.
Jmenuijte jednu pozitivni vlastnost této osoby.

Naformuluje vétu, kterou to té osobé sdélite.

Pocity ?



\lyuzivame:
e Otazky

* Reflexe -

 techniky prace s tichem

doporuceny pomeér 1 otazka : 2 — 3 reflexe

* afirmace misto pochvaly, cilem je zdUraznit silné stranky, snahu, uspéchy, dobré
stranky klienta

,Chces mit vérné kamaradky, protoze i ty jsi verna kamaradka.”
1 kdyz si rozCilena, rozhodujes se opatrnée.”

, K tomu bylo zapotrebi mit odvahu.”

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



ZdUraznéni osobni volby a odpovédnosti klienta

* Poradce zdUrazni, Zze jedinym ¢lovékem, ktery rozhoduje o tom, co se
nakonec stane, je klient sam.

PORADCE: ,Co s tim udélas je jen a jen na tobé. Jestli se rozhodnes
pokracovat takto dadl, nikdo ti vtom nemuzZe zabranit.”

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Shrnovani

Rozsirena reflexe, do které zahrnujeme podstatné momenty toho, co
bylo v pribéhu predchozi konverzace s klientem rfeceno

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Informovani

Zpusob, jakym klientovi poskytujeme informace a sdélujeme nase
napady a navrhy

Proces informovani ma 3 zakladni kroky:
Evokace potreb a zajmu

Poskytnuti informaci se svolenim, neutralné a formou nabidky vice
moznosti

Dotaz na to, jak klient informaci hodnoti

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Preramovani

,Jje videt, Ze ta zména je pro vas hodné dulezZita, kdyz se o ni i pres
zklamani pokousite”

Preramovani spociva v tom, ze se — symbolicky — pokousime pomoci
klientovi vidét sklenici poloplnou, ackoli on ji vidi poloprazdnou —
posouvame jeho perspektivu.



Terapeuticky paradox

* Poradce muze klientovi fict, Ze jej presvédcil, Ze zména neni mozna a ze opravdu v
soucasné dobé zustane v klientové Zivoté vSechno pfi starém. Nesmi ¢i nemél by to
vsak rikat zlostné nebo jako ze se situace vzdava. Doporucuje se vecny a klidny ton

reci.

PORADCE: ,Probrali jsme spolu tvoje problémy a moznosti, jak bys to mohl resit. Jak se
ukazalo, Zzadnad z moznosti, o kterych jsme mluvili, ti nepripada zadouci. Zda se mi, Ze ti
pfipada snazsi nechat véci tak jak jsou nez usilovat o néjakou zménu. Mas pravdu v
tom, ze nema cenu vynakladat spoustu usili a casu, kdyz ti tvoje problémy zase az tak
nevadi. Bude asi lépe, kdyZ nechame v soucasnosti véci tak, jak jsou...”



Vedeni rozhovoru s neutralitou

Nékdy neni jasné, jaka zmeéna je pro klienta vhodna, nebo prosté z etického hlediska
neni pripustné ovliviovat, na kterou stranu ambivalence se klient ma priklonit

Je nutné zachovat neutralitu a vést rozhovor zplsobem, ktery zajisti, ze klient bude mit
stejnou moznost prozkoumat obé strany svého rozhodnuti stejné — pracovnik vyvazené
nabizi zkoumani vSech aspektli obou moznosti — jejich vyhod a nevyhod, neselektuje
reCc zmeény ve prospech urcité varianty, ve shrnuti by se mély objevovat vyvazené
argumenty pro obé moznosti i proti nim

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



VEDENI ROZHOVORU
NEZNAMENA SPOLU BOJOVAT




Jakého klienta povazujete za nemotivovaného?

Mgr. Natasa Matulayova, PhD., BSBA / LS 25



NEMOTIVOVANY KLIENT?

Nemotivovany klient je mytus, protoze:

v pFi¢inou zdanlivého nedostatku motivace je s nejvétsi pravdépodobnosti nas interpersonalni styl,
v’ kazdy ¢lovék ma néjaké potieby, hodnoty, obavy, dobré diivody (motivaci) pro to, co zrovna déla.
Skutecné nemotivovany klient — jen vyjimecné, pravdépodobnéjsi je, ze klient je velmi ambivalentni, na
dané téma citlivy a Ze na jakykoli nas ndavrh ¢i tlak okamzité zareaguje obhajovanim — coz mize vyvolat

dojem, Ze nema motivaci ke zméné.

Skutecné nemotivovany klient bude reagovat na upozornéni ohledné Skodlivosti i rizikovosti svého
chovani nejspise prekvapenim, nikoli odporem.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



NEMOTIVOVANY KLIENT?

Rezignace a konfrontace jako pomérné casté zplsoby prace s ,nemotivovanymi” klienty. DlleZité:
zamyslet se nad stylem nasi prace.

Klienti mozna sami zménu nechtéji, neuvédomuiji si jeji potrebnost — to, co chybi, je, ze klient si
neuvédomuje souvislost této zmény se svymi redlnymi hodnotami, plany a potfebami — zména mu
nedava smysl — porozumét spolecné témto souvislostem (pomoct porozumét klientovi, proc je
potfebnd zména a jak souvisi s jeho hodnotami, potfebami a plany) je zasadnim krokem budovani
motivace ke zméné.

Zakladnim postupem pfi praci s klienty ve fazi, kdy o zméné jesté neuvazuiji, je rozvijeni rozport
(proces evokace).

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



NEMOTIVOVANY KLIENT?

Poznat a rozvijet rozpory je mozné nasledujicimi zptisoby:

Podstatné je kvalitni naslouchani, vytvoreni prostoru, projeveni zajmu, nehodnoceni a pfijeti klienta = zakladni vztahové
podminky.

U Potrebujeme ziskat informace, které se néjak tykaji bud problémového chovani, nebo jinych dalezZitych oblasti klientova Zivota.
Ma smysl autenticky se zajimat o podrobnosti, konkrétni pfiklady a situace — nezlstdvat na obecné roviné.
U Potfebné muze byt také poskytovat informace — mozna vime néco, co klient nevi (znamé statistiky, zkuSenosti, vysledky testu

)

U Prozkoumeijte, proc vlastné klient pfichazi. Jak rozumi tomu, proc jeho situaci ostatni vidi zrovna takto ?

U Dalsim vychodiskem k rozvijeni rozporl mlze byt zkoumani hodnot a cilll klienta — jak se projevuiji v jeho Zivoté ? Jak souvisi s
tim, codéla?

Nasim cilem je zachytit pripadné rozpory a formou reflexe je nabidnout k dalSimu zkoumani - rozvijet je (hodnoty, potreby,
cile). Reflexe obvykle staci k tomu, aby klient zacal Iépe rozumét sam sobé a zacal si rozpory uvédomovat.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Rozvijeni rozporu

* V empatické atmosfére, kdy klient oteviené hovori o svém prozivani, je nutno najit rozpor mezi jeho
soucasnym jednanim a dlouhodobymi hodnotami a cili.

* Hledame a rozvijime nesoulad mezi tim, co klient déla, a jeho pocity. Ptame se, kde klient je a kde
by chtél byt, poskytujeme mu zpétnou vazbu, ukazujeme mu objektivni vysledky.

* Priklad rozporu: nesoulad mezi sou¢asnym chovanim (nefunkéni vzorce chovani) a dlouhodobymi
plany klienta (najit si praci, mit dobré vztahy apod.).

| kdyz si tento rozpor klienti nékdy alespon castecné uvédomuiji, obvykle se snazi na néj nemyslet,
zpravidla proto, ze takovy rozpor vnimaji jako ohrozujici pro vlastni osobu. Tim se ¢asto dostavaji do
slepé ulicky nerozhodnosti.

 Pri vedeni motivac¢niho rozhovoru je proto dllezité ze strany soc. pracovnika v reci klienta takovy
rozpor rozeznat, zvétSovat a zdlrazriovat ho.

RESPEKT K AUTONOMII KLIENTA !!!



Pfi rozvijeni rozporu je nezbytné:

rozliSovat rozméry tohoto rozporu:
1. dalezitost zmény: zdliraziovat a podporovat uvédomovani si klientem,

2. velikost rozporu: vzdalenost mezi sou¢asnym nevhodnym, nezadoucim, rizikovym chovanim a
chovanim Zadoucim, tu neni tfeba nijak zvlast zdGraznovat.

Pokud totiz klient bude pocitovat tento rozdil (a tedy vzdalenost, kterou musi béhem procesu absolvovat)
jako pfilis velky a naro€ny, mUzZe to sniZovat nejen motivaci, ale predevsim sebevédomi klienta.

Snahou je, aby proces rozvijeni rozpor( probihal, pokud mozno v hlavé daného klienta, ne pomoci vnéjsich
donucovacich Cinitel( ze strany soc. pracovnika a dalSich osob, ktefi chtéji pomoci dospét ke zméné u klienta.

Zasadni je zde pristup bez jakéhokoli pocitu donuceni nebo natlaku na daného klienta.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Vyhybani se hadkam a konfrontacim

* Hadky blokuji zménu a vedou klienta k odporu.
* VWhybame se nalepkovani.

* Snazime se u klienta vyhnout pocitu, ze klient a poradce jsou kazdy na
druhé strané reky.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Vyuzivani odporu klienta
,tancime s odporem*

jej vyuzit.

TECHNIKY:

* jednoducha a zesilena reflexe
 dvoustranna reflexe

* zduraznéni vlastni volby a kontroly

e preramcovani

* terapeuticky paradox...

Mgr. Natasa Matulayova, PhD., BSBA / LS 25



Podporovani vlastnich schopnosti klienta
,podporujeme rec zmeny”
| Postoj soc. pracovnika: zména je uskutecnitelna a realné mozna.

I Pokud samotny klient nebude presvédcen o moznosti uspésné zmeény, bude
mnohem méné vtazen do procesu zmény a bude méné ochoten se do procesu
vedoucich ke zméné osobné angazovat.

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



Béhem rozhovoru si vsimame rec klienta.

Rozeznavame:
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REC STATU QUO

v'Vypovida o urcitych aspektech motivace klienta, neni projevem odporu klienta ke zméné —
vyskyt feci statu quo ovSem negativne koreluje s pravdepodobnosti, ze klient uvazovanou
zmeénu uskutecni

v Cim vice feci statu quo, tedy vyrok, v nichz klient popisuje svoje vahani, nechut, o
nemoznost nebo neschopnost zménu uskutecnit, tim méne pravdépodobné je uskutecnéni
Zmeény

v'Pokud fec stdtu quo pretrvava nebo zesiluje, je to v diisledku nevhodného zplsobu, kterym
pr?covmk s klientem komunikuje; vyskyt reci statu quo stejné jako reCi zmény muzeme
ovlivnit.

Pracovnik muze prispét k reci status quo, kdyz neodola svému napravovacimu reflexu
Klient vah3, zda zménu chce, ale pracovnik jiz planuje, jak ji uskutecnit:

e ,ja myslim, Ze byste mél...“
e ,uvazoval jste 0?”
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REC ODPORU

 Jak ho pozname — ,,rec odporu”:

e klient obhajuje vyhody soucasného stavu
e uvadi nevyhody zmény

e vyjadfuje pesimismus ohledné zmény

e vyjadruje zameéer zménu neuskutecnit

* Jak na néj reagovat:

e reflexe jednoducha, zesilena, oboustranna
e zména tématu

e preramovani

e souhlas s posunutim vyznamu

e zdUraznéni vlastni volby a kontroly

e pridat se na stranu toho, co obhajuje klient



REC ZMENY
Je zakladnim a pro MR charakteristickym konceptem.

Vyskyt reCi zmeény, zvlasteé pak reci akce, vyznamneé predpovida
uskutecnéni zmeény.

Re¢ zmény se vyskytuje spontanné a vhodnym pFistupem a technikami je
mozné ji evokovat.

K reakcim na reCc zmeéeny patri reflexe, rozpracovani pomoci otevrenych
otazek, shrnuti i ocenéni.



REC ZMENY
Je zakladnim a pro MR charakteristickym konceptem.

Vyskyt reci zmény, zvlasté pak reci akce, vyznamneé predpovida uskutecnéni
Zzmeény.

e podporuji otdzky zameérené na sebedlvéru a dulezitost.
* Velmi vhodné je ocenovani.

KLIENT: ,,Nechci mit takové neprijemnosti.”

PRACOVNIK: ,Co pro Vds md tedy smys|? Jak se miZete vyhnout potizim?“
KLIENT: ,,Nechci, aby me vyhodili z prace ...”

PRACOVNIK: , Jak by se to dalo zafidit, aby se Vdm v prdci dafilo lépe?

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



REC PRIPRAVY KE ZMENE

v'pfani zménit se
v'poukaz na nevyhody soucasného stavu
v'poukaz na vyhody zmény

v'vyjadreni optimismu, nadéje, schopnosti zménu uskutecnit

Mgr. Natasa Matulayovd, PhD., BSBA / LS 25



REC AKCE
v'vyjadreni zavazku, zdméru uskutecénit néjaky krok

v'popis krok( a zmén, které jiz probéhly

Mgr. Natasa Matulayova, PhD., BSBA / LS 25



JAK POZNAM REC ZMENY

e klient rozeznava nevyhody soucasného stavu;
e rozeznava vyhody zmény;
e vyjadruje optimismus ohledné zmény;

e vyjadruje zameér zmenit se;

* Jak reagovat na rec¢ zmeény: kdyz ji zaslechnete zkuste ji:

reflektovat
e rozpracovat (otevrené otazky): uvedte priklad; A co jesté? A co dalsiho?
e shrnout

e ocenit, podpofrit



EVOKACE

Evokovat ?

Mgr. Natasa Matulayova, PhD., BSBA / LS 25



EVOKACE

Slovo "evokovat" ma nékolik vyznamu v zavislosti na kontextu, ve kterém je
pouzito.

Obecné znamena vyvolat nebo indukovat néjakou reakci, myslenku, pocit nebo
vzpominku.

V psychologii a terapii, jako napriklad v motivacnim rozhovoru, se termin "evokace'
pouziva k popisu procesu, pri kterém terapeut nebo poradce pomaha klientovi
vyjadrit, prozkoumat a posilit jeho nebo jeji vlastni motivaci k zméné.

Cilem je povzbudit klienta, aby se otevrel a mluvil o svych vnitrnich motivacich,
touhach a dlivodech pro zménu, coz je klicové pro podporu osobniho rlstu a zmeén
v chovani.
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EVOKACE RECI ZMENY - NASTROJE

VYUZITI OTEVRENYCH EVOKUIJICICH OTAZEK (V ¢em by to bylo dobré/kdyby...jak by to
vypadalo/jak byste postupoval)

ZKOUMANI AMBIVALENCE KLIENTA (pro lepsi porozuméni jak to klient ma)
POHLED DO MINULOSTI — KDY SE DARILO (kontrast mezi pfitomnosti a minulosti)
POHLED DO KYZENE BUDOUCNOSTI (kdyz ke zméné dojde/nedojde)

ZKOUMANI EXTREMU (co nejhorsiho by se mohlo stat?)

SKALA DULEZITOSTI A DUVERY

PROZKOUMANI CiLU A HODNOT

SHRNOVANI A REFLEXE (v prabéhu konzultace, nikoli jen v zavéru)
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JAK REAGOVAT NA REC ZMENY

,»$ Fe€i zmény je to trochu jako s houbami”

v v

Obtizné v zdplavé obhajovani, vysvétlovani ¢i odmitani frec zmény vibec zaslechnout:

nasim ukolem je pozorné naslouchat, snazit se porozumét a zaregistrovat kazdou, i sebemensi
znamku reci zmény — pokud ji zaslechneme, reagujeme na ni okamzité nebo ve vhodné chvili -
uziteCnym nastrojem jsou zakladni techniky MR: rozpracovani pomoci otevrenych otazek, reflexe,
ocenéni a shrnuti

Ve shrnuti by se mély predevsim objevit pozitivni a konstruktivni aspekty, které potvrzuji snahu
klienta, Uspéchy a veodu k dalsSimu zkoumani dlivodi a moznosti

v

pak obvykle koncime otevrenou otazkou zamérenou na evokaci dalsi reci zmény
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Co v pracovnikové chovani zplsobuje, ze klient ma potfebu mu |hat,
uklidnovat ho, délat se pred nim lepSim ?
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Co v pracovnikové chovani zpusobuje, zZe klient ma potrebu mu |hat, uklidfiovat ho,
délat se pred nim lepsim ?

Autoritativni a konfrontacni pristup

Hodnoceni

Maly zajem

Nedostatecny respekt k potfebam a hodnotam

Predepisovani chovani Ci feSeni situaci
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Budovani vztahu

Kromé vSeho, o ¢em jsme uz hovorili ...

Ve

vira ve smysl spoluprace, nadéje a urcita pozitivita jsou dalsi ucinné slozky vztahové nabidky
pracovnika
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/ameéreni rozhovoru

MR jsou zamérené na rozvijeni a reSeni ambivalence, na praci se zménou chovani

Ve fazi zmeéreni pomahame klientovi ujasnit si témata a problémy, se kterymi prichazi, jeho priority a
potfeby a vybrat, na ¢em chceme pracovat, co je pro klienta nejaktualnéjsi

Téma ma byt aktualni, relevantni, aby na ném klient chtél pracovat a zaroven abychom toho byli
schopni
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Evokace

Zasadni a pro MR charakteristicky postup

SpiSe neZ predepisovat a radit se snazime o to, aby klient sam uvadél diivody ke zméné a napady, jak

ji uskutecnit — ukolem pracovnika je vytvofit takové podminky a vést rozhovor takovym zpUsobem, aby
to bylo mozné.

Evokace je zdkladem prace s re¢i zmeény, informovani, rozvijeni rozporU, prace s reci statu quo,
posilovani nadéje na zmeénu i postupu pfi planovani jednotlivych krokd.
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Planovani
Pfechod od budovani motivace (rozvijeni rozport a podpory dlvéry ve vlastni schopnosti) k pfipravé
konkrétniho planu, jeho vlastni priprava a podpora pfi realizaci.

Predpokladem Uspésného prechodu k planovani je, aby klient zménu vnimal jako dostatec¢né
duleZitou s ohledem na svoje hodnoty a potreby a aby si v dostatecné mire dtvéroval, tj. véril, jak ve
své schopnosti, tak i v praktickou moznost dosazeni zmény
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10 uzitecnych otazek

Formulujte otazky tykajici se mozné zmény chovani
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10 uziteCnych otazek

? O jakych zménach byste dnes nejradéji hovoril ?
? Ceho jste si v této souvislosti viiml ?

? Jak je pro Vas dulezité, aby se zménilo ... ?

? V ¢em vidite vyhody ...?

? V ¢em vidite nevyhody ?

? Co by vam davalo nejvétsi smysl ?

? V ¢em by mohly byt véci jiné, kdyby ...?

? Jak se citite schopny zménit ...?

? Jakym zpisobem ...?

? Co si o tom myslite ted' ?
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Dalsi zdroje:

 Motivacni rozhovory (motivacnirozhovory.cz)

e (11) Motivacni rozhovory — YouTube

* http://www.motivationalinterviewing.org
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