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Техники мотивационного интервьюирования

Избегать убеждения и аргументации

Очень важный принцип мотивационного интервьюирования (МИ) — избегать прямого убеждения и попыток что-то доказать в работе с клиентом. Не рекомендуется

выдвигать доводы, которые противоречат мнению клиента, даже если он вообще

отрицает или недооценивает свои проблемы. Очень часто консультант использует прямое убеждение для того, чтобы показать клиенту и доказать самому себе силу своих аргументов, свое превосходство, знание вопроса, или каким-нибудь иным способом доказать свою правоту. Прямое противостояние и убеждение клиента в чем-либо чаще всего приводят к сопротивлению и защите с его стороны. Задача специалиста — не пробиваться через стену отрицания проблемы клиентом, а обойти ее. МИ — это техника, позволяющая сформировать у клиента убежденность в необходимости изменений, не прибегая к прямому убеждению. Разговор должен проходить в мягкой, ненавязчивой манере и основываться на том, что решение об изменении образа жизни всегда остается за клиентом.
Работать с сопротивлением

Когда изменения в поведении клиента приобретают достаточно выраженную форму, изменение поведения становится затруднительным, а иногда даже травматичным. Подсознательно личность стремится к избежанию когнитивного диссонанса и разрешению конфликта (амбивалентности, противоречий) с помощью различных психологических защитных построений, которые позволяют сохранить прежние формы поведения. Личность человека имеет специфические механизмы защиты. Они включаются при возникновении внутреннего конфликта (несоответствие между «я» и ролевым поведением при получении информации, не соответствующей представлению о себе, при нарушении групповых норм и правил). Возникновение внутреннего конфликта сопровождается сильным эмоциональным напряжением. Важно понимать, что сопротивление клиента направлено против изменений в восприятии себя и своей жизни, и «питается» оно его собственной тревогой. Прекращая сопротивление, человеку приходится смириться с нелицеприятными вещами и пережить ощущения, которых он всегда пытался избегать или просто вытеснял из сознания. Мотивы сопротивления могут быть самыми различными: отсутствие убежденности в необходимости изменений, недовольство переменами, насаждаемыми извне, желание избежать неожиданностей, страх перед неизвестностью и возможной неудачей, нарушение установленного порядка, привычек, взаимоотношений, отсутствие уважения и доверия к консультанту.

Проявления сопротивления многообразны, к наиболее часто встречающимся относятся:

• спор;

• частое прерывание беседы;

• игнорирование или невнимательность к процессу общения;

• отсутствие ответов на вопросы;

• абсолютный монолог;

• злость или раздражение, направленные на консультанта;

• обвинения и «перекладывание ответственности на других»;

• отрицание фактов или новых возможностей;

• пессимизм, неверие в возможность изменений;

• нежелание что-либо делать;

• несерьезное отношение к общению: поверхностная шутливость, переход на другую тему, перескакивание с темы на тему;

• ответы типа «да, но…».

Сопротивление проявляется и бессознательными попытками клиента поймать консультанта в «психологические» ловушки, что позволяет ему избежать осознания конфликта, имеющихся противоречий, укрепить имеющиеся механизмы психологической защиты и сохранить существующие формы поведения. К таким ловушкам относятся:

• вовлечение в спор или дискуссию;

• попытки добиться от консультанта признания, что ему помочь невозможно;

• попытки получить поддержку или поощрение тех его действий, которые консультант на самом деле не одобряет;

• попытки вызвать жалость;

• попытки лести, всяческого превозношения или же, наоборот, пренебрежительного (вплоть до негативного) отношения к консультанту;

• перекладывание ответственности за свое поведение или чувства на других, обвинения;

• попытки спровоцировать консультанта на принятие решения.

Следует помнить, что специалист часто сам провоцирует сопротивление, навязывая клиенту свои ценности, стереотипы, предубеждения, определенный стиль общения, выражая свое определенное отношение (например, излишнюю симпатию, утешение или раздражение) или же сообщая ему информацию, которую клиент не готов/не в состоянии воспринять. Наиболее часто консультант сталкивается с сопротивлением, когда он дает советы, «учит жизни», пытается заставить клиента признать то, что ему (консультанту) кажется очевидным, или же просто начинает говорить о клиенте с позиции «эксперта», который «бесспорно, лучше» разбирается в его проблемах. Консультанту следует избегать действий, провоцирующих и усиливающих сопротивление со стороны клиента. Важно помнить, что чем больше клиент проявляет сопротивление, тем менее вероятно, что он будет меняться.

Для того чтобы уменьшить сопротивление, консультанту необходима гибкость (продумать, что и как говорить и делать). Изменив тактику, можно существенно уменьшить сопротивление. Хорошая стратегия работы с сопротивлением состоит

в «непротивлении сопротивлению»: не противостоять ему, не пытаться занять

позицию и выиграть в ситуации «кто кого», а всячески проявлять понимание проблем и готовность рассматривать их с позиции собеседника. Это будет способствовать дальнейшему раскрытию клиента и эффективному продолжению беседы. Исследования подтверждают, что подход, основанный на том, что консультант всеми возможными способами обходит сопротивление клиента, не прибегая к противостоянию, в большинстве случаев приводит к долгосрочным изменениям в поведении клиента.

Выражение эмпатии

Каждый консультант придерживается стиля консультирования, который он считает наиболее эффективным и адекватным для данного случая. Сопереживание представляет собой умение понимать других в процессе вдумчивого слушания. Это умение можно развивать. Оно требует повышенного внимания к каждому новому высказыванию клиента и постоянного формирования предположений по поводу смысла, который стоит за этим высказыванием. Теплота сопереживания и отражающее, вдумчивое выслушивание являются основными характеристиками метода МИ. Эти два компонента позволяют создавать доброжелательную атмосферу и стиль, в котором проходит все общение с клиентом. Сопереживание предполагает, что консультант на время консультирования видит мир глазами клиента, понимает то, что он думает и чувствует. Консультанту следует стремиться к большему пониманию переживаний клиента и принимать их без критики, осуждения или обвинения. Когда клиент чувствует, что его понимают, он раскрывается, начинает охотнее рассказывать о своей жизни, проблемах, обусловленных его образом жизни, об отношении с окружающими и т.д. При этом консультанту вовсе не обязательно должен «нравиться» клиент, и он совсем не обязательно должен соглашаться со всем, что клиент говорит. Но внимание и проявленное уважение со стороны консультанта будут иметь решающее значение для понимания клиентом возможности дальнейших изменений. Основой данного метода является умелое отражающее слушание.

Поддержка уверенности в собственных силах

Вера клиента в то, что перемены к лучшему возможны, является важным условием успешности работы. Многим клиентам сложно поверить, что они могут начать и продолжать процесс изменения поведения. В данной связи основной задачей для консультанта является развитие и поддержка у клиентов уверенности в собственных силах, надежды, оптимизма и ощущения возможности довести начатое до конца. Вера консультанта в способность клиента измениться также в значительной степени обеспечит положительный результат. Повышать самостоятельность и уверенность клиента в изменениях консультант может путем признания сильных сторон клиента, подчеркивая их в течение всей терапии. Стоит обсуждать с клиентом возможные варианты терапии и изменений, которые будут для него привлекательными, даже если он уже «выпадал» из какой-то программы и возвращался к проблемному поведению. Полезно также говорить о людях, которые в схожих ситуациях смогли изменить свое поведение. Можно привлекать их для беседы. В то же время необходимо, чтобы клиент осознал, что он сам отвечает за изменение своего поведения, а достижение устойчивого успеха начинается с небольших поступков. Процесс изменений, который только на первый взгляд выглядит как невероятный и безнадежный, можно разделить на вполне достижимые маленькие шаги по направлению к цели. Повысить самостоятельность клиента и его уверенность в себе может обучение. Правдивые, точные, представленные в доступной форме сведения помогут ему смягчить чувство стыда и вины. Таким образом, цель подхода мотивационного интервьюирования состоит в том, чтобы стимулировать и направлять процесс, в ходе которого клиент обдумывает и принимает решение, которое ведет к изменению проблемного поведения, помогая ему учитывать все «за» и «против» возможных изменений.

Основные приемы МИ:

• открытые вопросы,

• отражающее слушание,

• резюмирование,

• поощрение и поддержка.

Открытые вопросы

Все вопросы условно можно разделить на открытые и закрытые. К открытым вопросам относятся вопросы, на которые нельзя ответить кратко, несколькими словами. Такие вопросы поощряют других людей к разговору и позволяют консультанту получить максимум информации. Один из самых полезных открытых вопросов: «Вы могли бы привести конкретный пример?». К закрытым вопросам относятся вопросы, на которые можно ответить несколькими словами или предложениями. Они имеют преимущество в ситуации, когда необходимо сфокусировать интервью на чем-то определенном или установить конкретный факт. Открытые вопросы часто начинаются со слов «кто», «что», «как», «каким образом» и т.д. Открытые вопросы помогают начать, детализировать и обогатить интервью/консультацию, установить конкретные факты из жизни клиента. Они играют ключевую роль при всесторонней оценке проблемы («схема репортера»), помогают развивать новые темы для обсуждения, способствуют подчеркиванию и разъяснению спорных моментов, а также помогают клиенту в самораскрытии. Первое слово открытого вопроса часто является определяющим для характера высказываний

клиента. Открытые вопросы являются мощным стимулом развития разговора об изменениях: «Каким образом?», «Что еще вы заметили?», «Как еще вы могли это сделать?» и т.д.

В процессе консультации уменьшайте общее количество вопросов, старайтесь

избегать вопросов, требующих односложных ответов, и увеличивайте количество

открытых вопросов.

Отражающее слушание

Отражающее слушание (рефлексивное или активное слушание) имеет несколько уровней. Первый, простое отражение или отражение содержания — дословное или слегка перефразированное повторение высказываний, последних или отдельных, наиболее важных слов клиента. Более сложный, усиленный уровень отражения — анализ высказывания клиента и попытка передать его своими словами. Третий, наиболее глубокий уровень отражения — передача клиенту тех чувств, которые, по вашему предположению, скрываются за его словами. Основное внимание при этом уделяется эмоциональному аспекту. Рекомендуется делать два-три отражения каждого ответа на ваш вопрос преимущественно в форме перефразирования, а не простого повторения.

Для того чтобы помочь человеку продолжить говорить, используйте простое

отражение — повторение последних, сказанных собеседником слов при возникновении длительной паузы.

Пример:

Клиент: Я долго не решался на этот разговор, но вот наконец я встретился с

ней… (длительная пауза).

Консультант: Итак, вы наконец встретились с ней… (мимикой предлагаете клиенту продолжить мысль).

Чтобы помочь клиенту глубже рассмотреть те или иные вопросы, используйте

избирательное отражение — повторение слов собеседника с ударением на те из них, которые вам представляются ключевыми для продолжения беседы. Для этого

в русском языке их обычно переносят в конец предложения.

Пример:

Клиент: Я не планирую прекратить пить в ближайшее время.

Консультант: Значит, вы не планируете в ближайшее время прекращать пить.

Акцентируется процесс прекращения пьянства.

Пример:

Клиент: Я не планирую прекратить пить в ближайшее время.

Консультант: То есть в ближайшее время прекращать пить вы не планируете.

Акцент на планах, которые человек себе ставит.

Пример:

Клиент: Я не планирую прекратить пить в ближайшее время.

Консультант: Получается, что вы не планируете прекращать пить в ближайшее время.

Акцент на временные рамки.

Чтобы подчеркнуть противоречия между желаемой жизнью и реальностью,

используйте двустороннее отражение — повторение противоположных мнений по вопросу, о котором говорит сам клиент.

Пример:

Консультант: То есть, с одной стороны, вы хотите каждую пятницу продолжать

выпивать с друзьями и при этом хотите, чтобы в субботу утром у вас было хорошее самочувствие...

Важно отражать слова клиента именно в утвердительной форме, а не в вопросительной. Такое отражение поможет уточнить полученную информацию или получить новую, не задавая вопросов. Это особенно значимо при начале консультирования, когда клиент еще не доверяет вам. В это время клиента могут «напрягать» любые вопросы.
Резюмирование

Процесс резюмирования состоит в том, что консультант выделяет суть сказанного клиентом и затем излагает ее «своими словами». Резюмирование объединяет положительные и отрицательные чувства клиента по поводу собственного поведения и

помогает ему осознать его противоречивость. Резюмирование может служить как

хорошим началом, так и завершением встречи с клиентом и может помочь ему в переходе от одной стадии изменения к другой.
Поощрение и поддержка

Искренняя поддержка клиента развивает и укрепляет его самостоятельность и уверенность в собственных силах. Поддержка со стороны консультанта включает признание тех трудностей, которые пережил клиент. Выражая поддержку, консультант демонстрирует уважение к опыту и чувствам собеседника. Поддержка позволяет клиенту почувствовать себя более уверенно в мобилизации своих внутренних ресурсов для того, чтобы предпринимать действия и достичь изменений. Подчеркивание опыта клиента, указывающего на силу, успешность, поможет ему избежать разочарования и потери мотивации.
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