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Motivational Interviewing (MI) — Motivierende
Gesprachsfihrung

Motivational meint nicht, dass Motivation
eingetrichtert wird, sondern , die Motivation

betreffend”
Interviewing meint nicht, ein ,Verhor” zu

veranstalten, sondern im Sinne von Interview — ein
gemeinsames Betrachten eines Sachverhaltes



Was ist Motivierende Gesprachsfuhrung?

Motivational Interviewing ist ein kooperativer, zielorientierter
Kommunikationsstil, mit besonderer Aufmerksamkeit auf die Sprache der
Veranderung.

Dieser Stil ist daraufhin konzipiert, die persdnliche Motivation fiir und die
Selbstverpflichtung auf ein spezifisches Ziel zu starken, indem er die Motive
eines Menschen, sich zu andern, in einer Atmosphare von Akzeptanz und
Mitgefiihl herausarbeitet und erkundet.

(Miller & Rollnick 2013)

Bei Ml geht es darum, abzurufen und herauszuarbeiten was bereits
vorhanden ist, und nicht darum, Fehlendes hinzuzuftgen.

(Miller & Rollnick 2013)



Drei Kommunikationsstile
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Was ist Motivierende Gesprachsfuhrung?

-,

Motivierende

Gesprachsfliihrung

ist nicht

miteinander
ringen,...




Was ist Motivierende Gesprachsfuhrung?

sendern
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Der Geist der Motivierenden Gesprachsfihrung

Partnerschaf-
tlichkeit

Akzeptanz



Der Geist der motivierenden Gesprachsfihrung (Spirit)

—[ Partnerschaftlichkeit - Collaboration I

e mit”“dem Klienten und ,fir“ den Klienten
e Gleichwertigkeit der Gesprachspartner
e Jeder Mensch ist Experte, in den Digen, die ihn selbst betreffen

.4

—[ Akzeptanz - Acceptance

e Der Person an sich wird unbedingte positive Beachtung und
Wertschatzung entgegengebracht

e Wertschatzung /Wirdigung/ Unterstitzung der Autonomie/ Empathie
(Rogers)

e Intrinsische Motivation und eigene Ressourcen
sollen hervorgeholt werden

—[ Mitgefiihl - Compassion }

¢ Wohlbefinden des Klienten aktiv fordern
e Bedurfnisse des Klienten haben Prioritat



Vorführender
Präsentationsnotizen
 


Motivationsaufgaben in den
Stadien der Veranderung

Praktikable Losungen anbieten
Zur Entscheidungsfindung verhelfen

Die vollzogenen
ﬁ ; Verinderungen stiitzen
Die Ambivalenz verstehen
Qa und Conms@ Vorbereitung Handlung \

AufrechterhaltungDauerhafter

Absichtsbildung Ausstieg
Riuckfall
-— N
Absichtslosigkeit
& ¢ OSIg = Riickfalle vorbeuE

ie Riickkehr in die Therapie
erleichtern

In Kontalkt bleiben
Bewusstsein und Zweifel erhohen >

Informationen geben




Faktoren der Veranderung

Die Bereitschaft von Menschen, sich zu verandern, ist erhoht, wenn:
... ihnen die Veranderung wichtig ist

... sie sich die Veranderung zutrauen

Bereitschaft




Motivationslagen

nicht bereit

nicht bereit

unsicher -
ambivalent

bereit
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Ambivalenz

Ambivalenz ist in Ordnung und véllig normal

Ambivalenz ist ein nattrlicher Schritt im Prozess der Veranderung

Ambivalenz veranlasst uns, eine Situation weiter zu explorieren

Ambivalente Personen vermischen
Change Talk-Aussagen (= argumentiert

Veranderung) mit Sustain Talk-Aussagen

(= argumentiert Status Quo)

Es ist mdglich und notwendig mit

Ambivalenz zu arbeiten

HAlE!
HAIE/

T GER!
TGeR!
\




Sprache der Veranderung — Change Talk

Change Talk sind jegliche Aussagen der Person, die in Richtung

Veranderung gehen

(Erkennen v. Problemen; Wichtigkeit und Werte; Wille zur Veranderung; Besorgnis,
Vertrauen, Optimismus)

Eigene Argumente des Klienten/Patienten sind wichtig
Prozessphase Evoking
viel Change Talk erhoht die Wahrscheinlichkeit einer Veranderung

ist ein guter Indikator fir den “roten Faden”, “Perlen”

Die Direktivitét der Motivierenden Gesprdchsfiihrung ist,

bei der Person Change Talk (Verinderungssprache)
gezielt hervorzurufen.




Change Talk

Iy %
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Abssichtslosigkeit Absichtsbildung Vorbereitung Handeln



Preparatory Change Talk

schlielst Aussagen ein wie:

Desire wunschy: , Ware schon, nachstes Jahr trocken zu sein.*
Ability (snigkeit): ,Ich kénnte schon weniger trinken.

Reason (srinde): ,Meine Frau stért mein Trinken sehr.

Need (notwendigkeit): ,Ich muss meinen Konsum reduzieren.“

Veranderung ist wahrscheinlich
bei hohen Werten in diesen 4 Bereichen



Mobilizing Change Talk

Der Mobilizing Change Talk signalisiert eine Bewegung,
die dann zur Auflésung der Ambivalenzen zugunsten der
Veranderung fuhren kann

Selbstverpflichtungssprache




Mobilizing Change Talk

schlielst Aussagen ein wie:

» Commitment: ,Nachstes Jahr werde ich trocken sein.*
» Activation: ,Ich bin bereit weniger zu trinken.”

» Taking Steps: ,Ich habe mich bereits erkundigt.”



Zielgerichtetes Einsetzen der Techniken

Zusammenfassen

Bestatigen / Wurdigen

Aktives Zuhoren

Offene Fragen stellen

Change Talk



¢ <

Offene Fragen stellen

Erlauben keine kurzen Ja/Nein Antworten
Bestimmen die Antwort nicht voraus

Konzentrieren die Aufmerksamkeit und den Interventionsfokus des
Beraters beim Klienten

Erleichtern die Miteinbeziehung und regen den Klienten zum Sprechen an



Offene Fragen stellen

Offene Fragen

Was ist ihr Problem...?
Was glauben sie von...?

In welcher Weise,...?
Was verstehen sie unter...?
Was besorgt sie bei...?

In welchem Sinne...?

Wie sehen sie diese Situation?
Was befriedigt sie bei...?
Wo ist es ein Problem?

Wenig geeignete Fragen

Geschlossene Fragen
(verlangen Ja/Nein Antworten)

Informationsfragen
(verlangen Informationen)

Verhdorfragen
(beginnen mit Warum..., Wieso...)

Alternative Fragen
(Setzen eine Wahl vor)

Zu offene Fragen
(zu generell)




Aktives bzw. Reflektierendes Zuhoren

Der aktive Zuhorer schliel3t aus dem, was er
hort, auf einen Sinngehalt und stellt diese
Annahme dem Klienten wieder zur
Verfigung, und zwar nicht in Form einer
Frage, sondern in Form



Aktives bzw. Reflektierendes Zuhoren

Ziele des aktiven Zuhorens:

Bedeutung des Gesagten Utberprifen

den Klienten zum Weitersprechen zu bewegen
Inhalte zu klaren

Vermutungen Uber nicht explizit Gesagtes anstellen
spezielle Aspekte unterstreichen und betonen
spezielle Aspekte entkraften und minimieren

e



Aktives bzw. Reflektierendes Zuhoren

Formen des aktiven Zuhorens:

<>
X
()
=h
()
x.
(@]
5. < p— Inhalt

< ned formulieren

—

< das Gefuhl reflektierer} Gefiihl



Bestatigen/Wirdigung

Ziele

<> das Bewusstsein Uber positive Anteile des Selbst fordern
< die Erfahrungen des Klienten legitimieren

< die Ambivalenz normalisieren

< neue Gesichtspunkte anbieten

< Interesse fur den Klienten mitteilen

< positive Verstarkung

1 33



<>

I TSRS

Bestatigen/Wirdigung

Bestatigung ist kein Kompliment

Konzentration auf Verhaltensweisen

(statt auf Einstellungen, Entscheidungen, Ziele)
Das Wort ,ich” vermeiden

Beschreibungen (statt Beurteilungen) bevorzugen
Fokus auf unproblematische Bereiche

Auch Bemuihungen werden anerkannt

Kulturspezifische Anwendung!



Vorführender
Präsentationsnotizen
(Rosengren, 2012)


Zusammenfassen

<> Werden periodisch im Verlauf eines Gesprachs
gemacht.

<> bei Schlisselstellen des Gesprachs: vor dem
Gesprachsende, wenn sich eine Wende
abzeichnet,...

< eine Zusammenfassung ist ein komplexes und
umfangreiches Reflektierendes Zuhoren



Zusammenfassen

Die Struktur von Zusammenfassungen I:

1.

Eingeschlossen werden all jene Statements des Klienten, die ein
Problembewusstsein erkennen lassen, Beflrchtungen
diesbeziiglich beinhalten, Uberlegungen in Bezug auf die
Anderung oder Optimismus beziiglich der Anderung enthalten
— Change Talk

Beide Aspekte des Problems werden beleuchtet — Ambivalenz
wird zur Sprache gebracht.

Informationen aus anderen Quellen kbnnen aufgegriffen werden
(frihere Gespréache, Probleme mit dem Gesetz,...)



Zusammenfassen

Die Struktur von Zusammenfassungen II:

4.

Zusammenfassungen sind so knapp und scharf umrissen
wie moglich.

Zusammenfassungen enden mit der Bitte um einen
Kommentar des Klienten.

- Was sagen Sie dazu? Habe ich etwas ausgelassen?
- Mdchten Sie etwas erganzen oder korrigieren?

Bei Uberleitenden Zusammenfassungen ist es angebracht,
sie mit der Feststellung zu beginnen, dass der Versuch
gemacht wird, eine Zusammenfassung zu machen.
~>chauen wir, ob ich verstanden habe, was Sie mir bis jetzt
gesagt haben...”



4 grundlegende Prozesse in Ml




Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
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Nicht bereit
(Absichtslosigkeit)
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Evoking (Change Talk hervorrufen): Wichtigkeit, Zuversicht,
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Thema ansprechen
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Beziehung: gute Beziehung /empathisches Klima herstellen, Widerstand vermeiden bzw.

umlenken

|




Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Beziehung herstellen

< Interesse und Aufmerksamkeit vermitteln

< Rahmenbedingungen beachten (z.B. Anwesenheit anderer Personen
vermeiden bzw. klaren; mogliche Stérungen vermeiden;
Zwangskontext berticksichtigen; etc.)

< Mit offenen Fragen und aktivem Zuhdren explorieren

[ Beziehung: gute Beziehung /empathisches Klima herstellen, Widerstand vermeiden bzw. }
umlenken




Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Focusing — Worum soll es gehen?

< Kurz den Kontext klaren

<> Thema wahlen lassen
~Woruber mdchten sie sprechen...?"

< Thema ansprechen
.Ich wirde sie gerne um ein kurzes Gesprach bitten. Es geht darum,
dass ... Was denken sie dartiber?*

[ Thema wahlen lassen } [ Thema ansprechen }
™ ™

[ Beziehung: gute Beziehung /empathisches Klima herstellen, Widerstand vermeiden bzw. }
umlenken




Focusing — die Richtung klaren

Fokus klar mehrere Moglichkeiten unklarer Fokus

b b

<> Abklaren, ob man <> Agenda mapping: <> Gute Beziehung
das Anliegen 0 ,Metaebene” <> Exploration
richtig verstanden Strukturieren <> Komplexitat
hat Optionen betrachten reduzieren
<> keine weitere aus der Nahe betrachten <> braucht Zeit
Orientierung notig Visualisierungen zu Hilfe <> parallele Wege
nehmen beschreiten
<> OARS zentral

O
O
O
O




Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Focusing — Worum soll es gehen?

Worltber mochten Sie gerne reden?




Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Focusing — Worum soll es gehen?

Agenda Mapping:
<> Sinnvoll, wenn mehrere Themen im Raum stehen bzw. Fokus unklar ist

<> Sich fur Themenauswahl Zeit nehmen.
,Haben Sie etwas dagegen, wenn wir iiber Themen nachdenken, die wir besprechen
kénnten?“

<>

Einladung an den Klienten seine Themen aufzulisten, Berater kann mit seinen
Themen erganzen

Klienten Raum geben, seine und die Themen des Beraters zu reflektieren
Themen vom Klienten wiirdigen

Klienten ermuntern, neue Ideen zu duRern

S > o

In der Moglichkeitsform bleiben:
,Ein Thema, das wir besprechen kénnten ist,...”



Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Die Motivation einschatzen

Wie sehr fiihlen Sie sich bereit die angezeigte Anderung auszufiihren?

0 1 2 3 4 3 6 7 8 9 10

Uberhaut nicht [ Ein wenig | Ziemlich | Sehr [ Sehr stark

Wie zuversichtlich sind Sie, dass Ihnen die angezeigte Veranderung gelingt?

0|1‘2|3‘4‘5|6‘7|8‘9|1ﬂ

Uberhaut nicht [ Ein wenig | Ziemlich | Sehr [ Sehr stark

Wie sehr stort Sie Ihre aktuelle Situation?

0 1 2 3 1 5 6 7 8 9 10

Uberhaut nicht [ Ein wenig | Ziemlich [ Sehr | Sehr stark

Evoking (Change Talk hervorrufen): Wichtigkeit, Zuversicht,

T vy
Thema wahlen lassen } [ Thema ansprechen
A -

|

Beziehung: gute Beziehung /empathisches Klima herstellen, Widerstand vermeiden bzw.

umlenken

|




Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?

Mit der Motivation arbeiten

-

¢
¢

<>

o

Nicht bereit

(Absichtslosigkeit)

Kontakt herstellen
Informationen
geben

Erste Zweifel und
Problembewusst-
sein wecken

~

v

A

Evoking (Change Talk hervorrufen): Wichtigkeit, Zuversicht,

i

i

|

Thema wahlen lassen

J

Thema ansprechen

|

=

=

|

Beziehung: gute Beziehung /empathisches Klima herstellen, Widerstand vermeiden bzw.

umlenken

|




<>

<>

Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Nicht bereit (Absichtslosigkeit) — Strategien

Respektvoll zur Kenntnis nehmen, dass der Klient derzeit nicht veranderungsbereit ist

Fragen stellen, die zum Nachdenken anregen:

~Was musste anders sein, damit sie zu einer Veranderung eher bereit waren?*
~Was musste geschehen, dass sie von 0 auf x kommen wurden?*

~Wie sieht das in der Zukunft aus, wenn sie weitermachen wuirden wie bisher?*

Eventuell tGber die Vor- und Nachteile des aktuellen Verhaltens sprechen

Sachinformationen zur Verfiigung stellen (Erlaubnis daflir einholen)

.Ich habe ein paar Informationen, die in diesem Zusammenhang flr sie interessant sein
konnten. Méchten sie sie hdren?

.Ich gebe ihnen hierzu ein paar Infos — Sie entscheiden, wie hilfreich diese flr sie sind.”

Evtl. die eigene Sichtweise zur Sprache bringen (Erlaubnis dafiir einholen)

Dem Klienten versichern, dass Sie als Ansprechperson zur Verfligung stehen.

Die Nicht-Bereitschaft akzeptieren und das auch ausdriicken. Es kann sein, dass er das
Gespréach erst Gberdenken muss, um eine Veranderung in Betracht zu ziehen.

- Zeit geben



Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Mit der Motivation arbeiten

/ \ / Ambivalent \

(Absichtsbildung)
Die Ambivalenz
verstehen
Pro und Contra
analysieren
Wichtigkeit und

Zuversicht erhbhely

Nicht bereit
(Absichtslosigkeit)

o /

/<><><>

G G

[ Evoking (Change Talk hervorrufen): Wichtigkeit, Zuversicht, }
G “

{ Thema wahlen lassen } L Thema ansprechen }
A -

[ Beziehung: gute Beziehung /empathisches Klima herstellen, Widerstand vermeiden bzw. }
umlenken




Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Ambivalent (Absichtsbildung) — Strategien

< Beleuchtung der Pro und Contra des aktuellen Verhaltens und
der Veranderung
"Was gefallt ihrnen am [derzeitigen Verhalten]?*
"Was waren die Nachteile, wenn sie ihr [Verhalten andern wirden]?*
"Was waren die Vorteile, wenn sie inr [Verhalten] &ndern wirden?*
"Was gefallt ihnen weniger am [derzeitigen Verhalten]?*

< Wichtigkeit und Zuversicht erh6hen
"Was miusste passieren, dass es fir sie noch wichtiger ware, ihr Verhalten
zu verandern?*
"Was bzw. wer kdnnte ihnen dabei helfen, eine Veranderung umzusetzen?*

< Arbeitsblatt der ,Entscheidungswaage® mitgeben



Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Ambivalent (Absichtsbildung) — Strategien

Entscheidungswaage

Kosten einer
Kosten des Status Veranderung,
Quo, Nutzen des Status Quo
Nutzen einer

Veranderung D




Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Ambivalent (Absichtsbildung) — Strategien

Entscheidungswaage

Nicht Veranderung (Status quo) Veranderung

Vorteile: Nachteile:

Nachteile: Vortelle:

>




Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Ambivalent (Absichtsbildung) — Strategien

Entscheidungswaage:

< Argumente kdnnen verschieden gewichtet sein
< Gewichtungen der Argumente kdnnen sich im Laufe der Zeit verschieben

< Argumente des Klienten mussen nicht mit den Uberzeugungen und
Argumenten des Beraters Ubereinstimmen.

< Die einzelnen Argumente fUr und gegen eine Veranderung sind miteinander

verbunden: die Veranderung eines der Elemente kann auch die anderen
verandern.

< Psychologische Reaktanz: tritt der Berater zu sehr flr eine der beiden
Waagschalen ein, gibt es eine ,paradoxe Reaktion“ von Seiten des Klienten.



Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Ambivalent (Absichtsbildung) — Strategien

< Herausfinden, woruber sich der Klient Sorgen macht:
,Was macht ihnen an inrem derzeitigen [Verhalten] die grof3ten Sorgen?*
, Was beunruhigt Sie im Moment beim [Verhalten] am meisten?”

< Vorwarts schauen und zurtick blicken
Wenn sie sich entscheiden wirden dieses Verhalten zu beenden, was
ware dann anders bzw. besser? Wie hatten sie es geschafft, ihr
Verhalten zu andern, wer hatte sie dabei unterstiitzt?*
,Erinnern sie sich an eine Zeit, in der die Dinge gut liefen? Was hat sich
seitdem verandert?“

< ,»Nur ein wenig mehr*
,ole sind sich noch nicht schlissig daruber, wie sie entscheiden sollen.
Ich mochte auch keinen Druck machen. Vielleicht nehmen sie sich einmal
Zeit, Uber alles nachzudenken. So kann es sein, dass sie leichter zu einer
Entscheidung kommen.*



Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Mit der Motivation arbeiten

4 N

Nicht bereit
(Absichtslosigkeit)

o /

-

o

Ambivalent
(Absichtsbildung)
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Bereit \

(Vorbereitung)
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Handlungs-
optionen

<> Handlungsplan
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Evoking (Change Talk hervorrufen): Wichtigkeit, Zuversicht,
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umlenken

Beziehung: gute Beziehung /empathisches Klima herstellen, Widerstand vermeiden bzw.
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Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Bereit (Vorbereitung) — Strategien

< Ziel definieren
,Sle sind zu dem Entschluss gekommen, ihr Verhalten zu andern. Was meinen
sie, ware fur sie ein erstrebenswertes Ziel?*
Was sind die Vorteile an diesem Ziel?*

< Handlungsoptionen erwagen
,ES gibt vermutlich verschiedene Wege, um dieses Ziel zu erreichen. Welche
Maoglichkeiten fallen ihnen dazu ein?*
,Kennen sie Personen, die in einer ahnlichen Situation waren und die
Veranderung geschafft haben? Wie haben die es angestellt?*
.lch habe eine ldee, wie sie das ganze angehen kbnnten, wenn sie
einverstanden sind, mdchte ich sie ihnen kurze erklaren“?



Die 4 Prozesse — Was ist zu tun...?
Bereit (Vorbereitung) — Strategien

< Die beste Handlungsweise ausfindig machen
~Welche dieser Moglichkeiten kdme flr sie am ehesten in Frage? Was ist gut
daran? Was gibt innen die Zuversicht, dass sie so ihrem Ziel naher kommen?“

< Bestarken und Optimismus vermitteln
Mitteilen, was man selbst am Plan positiv findet und wo der Klient seine
Starken einsetzen kann.

Es als Versuch ansehen — wenn der Klient scheitert, kann man sich tUber andere
Maoglichkeiten unterhalten.



Grundtechniken & Prozesse

- Offene Fragen
- Reflektieren
- Wiirdigen

—=> Zusammenfassen

(= Informationen Austauschen)

Fokussierung
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