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Inledning

Hej och valkommen! Den hér kursen vander sig till dig som ar radgivare inom
Greppa Naringen. Kursen gar ut pa att ge dig en introduktion i samtalsmetoden
Motiverande Samtal, nagot som kan vara en god hjalp i métet med lantbrukaren.
Metoden benamns dven MI efter engelskans Motivational Interviewing.

Jag som har tagit fram kursen heter Hans Wickstrém pa MeetMe Psykologkonsult
AB, jag ar psykolog, jagmaéstare och utbildad tranare i metoden, medlem i det
internationella tranarnatverket MINT. Jag har hallit i manga MI-utbildningar for
personal inom en mangd olika yrkesomraden de senaste 15 aren, bl.a. for
Jordbruksverket.

Det ar med de erfarenheterna jag kommer att vagleda dig genom kursen, bade
genom de webbinarier som ingar och de texter som har féljer. Mellan
webbinarierna kommer du arbeta med hemuppgifter som syftar till att framja
traning av de fardigheter som vi gar igenom. Du kommer ocksa ha mojlighet att
stalla fragor infor uppfoljande webbinarier. Du kan ocksa fordjupa dig via nagra
lankar som du finner pa sista sidan.

Som radgivare har du sékerligen deltagit pa en mangd olika utbildningar och kurser
for att underlatta och majliggora ditt arbete med radgivning. Du har 6kat din
kunskapsniva och dina fardigheter inom olika omraden. Den har kursen handlar om
att utveckla dina fardigheter i konsten att samtala. Om det gar som jag hoppas sa
kommer du fa med dig forhallningssatt och verktyg som gor det lattare att bade
bemdta och motivera lantbrukare inom ramen for ditt arbete med Greppa Naringen
och radgivning i allmanhet. Hur just du kommer att uppleva nyttan och
anvandbarheten med metoden kommer vi att veta forsta efter du har genomfort
kursen.

MI vid radgivning

Som radgivare inom Greppa Naringen jobbar du med att framja minskade utslapp
av klimatgaser, minskad 6vergddning och saker anvandning av véaxtskyddsmedel.
Du forsoker paverka lantbrukare, motivera dem, att agera i onskvard riktning. Inom
tillsynen finns olika verktyg som kan anvéandas beroende pa bristerna i
verksamheten, det kan till exempel vara féreldgganden eller andra atgarder. Nar du
utévar radgivning inom Greppa Naringen har du istallet mojlighet att paverka
lantbrukarens agerande genom ditt satt att vara, genom ditt satt att samtala. Det &r
har samtalsmetodik kommer in i bilden. M1 handlar om att pa ett effektivt och
respektfullt sitt samtala med lantbrukare om att forandra beteende. Ett komplement
till de verktyg du redan har.

Hur du kan paverka nagon att &ndra beteende har inget sjalvklart svar. Manga
ganger tror man att det racker med att klart och tydligt tala om vad som &r bra, vad
kunskapslaget sager och vad den andre kan gora och att personen da kommer att
folja de korrekta och vdlmenande raden. Det &r en vanlig bakomliggande

Greppa Naringen Osterleden 165, 265 51 Landskrona Telefon 0771-57 34 56 (vxl) www.greppa.nu


http://www.greppa.nu/

f//, 5(35)

greppa naringen

forestallning att detta racker for att astadkomma forandring: ”Om jag bara talar om
for lantbrukaren vad som &r bra att gora och varfor sa kommer hen att forsta, halla
med och f6lja rdden”. Om s4 alltid hade varit fallet sa hade livet som radgivare
kunnat vara ganska enkelt, det hade sannolikt rackt med att skriva brev och tala om
vad lantbrukarna behovde gora. Men sa funkar det sallan som du sékert erfarit.

Vi tar ett exempel fran privatlivet. Varfor fran privatlivet? Jo, genom att anvanda
egna erfarenheter av att vara den som forvantas andra beteende sa ar det oftast
lattare att kanna forstaelse for den positionen. Tank dig nu att du &r hos en lakare
och att hon séger till dig att du maste rora dig mer i vardagen, att det skulle vara
bra for din hélsa. Innebar det att du fran och med den stunden omedelbart andrar
ditt beteende och borjar rora dig mer, och sen fortsétter att gora det framover? Jag
vet inte hur det ser ut for just dig, men for manniskor i allménhet &r det hogst
tveksamt, det finns manga skal till att fortsatta géra som man gor och inte som man
bor. Med andra ord kan man uttrycka det som att det handlar om din motivation
och att du inte sjalvklart gor det som &r bra for dig, for miljon eller det som lagen
sager, om motivationen inte ar tillrackligt hdg. Din motivation paverkar alltsa ditt
agerande. Och MI handlar om att starka motivationen hos den man talar med.

Fundera nu 6ver hur detta kan yttra sig i ditt eget arbete med radgivning? Kan det
vara sa att du ibland hamnar i situationer dar det inte racker att tala om for
lantbrukaren vad som ar vettigt att géra och vilka goda skél som finns? Ibland
racker det sékert alldeles utmarkt som motivation men hur &r det de ganger da
lantbrukaren inte sjalvklart andrar sitt agerande? Dessa fall ar exempel da MI kan
vara en hjalp, ett forhallningssatt som stravar efter att motivera manniskor som inte
sjalvklart gor det som exempelvis framjar minskad 6vergddning, god markhélsa,
gott vaxtskydd, biologisk mangfald, minskad klimatpaverkan eller effektiv
energianvandning.

MI strévar efter att 6ka lantbrukarens egen motivation, det &r en samtalsstil som
framjar en god dialog, dven i situationer dar ni har olika utgangspunkter,
kunskapsniva, asikter, intresse eller dar det ar svart att kommunicera. Sjalvfallet
finns det ocksa tillfallen nar du inte lyckas, nar du inte nar fram med ditt samtal,
hur du &n gar tillvaga. MI gor inte ansprak pa att sitta inne med alla svar.
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MI - frAn missbruk till tillsyn

MI har utvecklats sedan tidigt 80-tal, forst inom missbruksbehandling och senare
inom hélso- och sjukvard. Metoden har sedan spridits till olika omraden och visat
sig effektiv nir det géller att paverka dven andra beteenden. P4 sista sidan finner du
nagra referenser om du &r intresserad att lasa mer. Under mer &n tio &r har Hans
Wickstrom med kollegor dven prévat M1 inom naturvetenskapliga yrkeskategorier
sasom veterinarer, klimat- och energiradgivare, handlaggare inom djurvalfard,
miljo- och hélsoskydd, livsmedel mm (ett par referenser pa sista sidan). Det har
handlat om bade ren radgivning och tillsyn. Utvarderingar har visat att deltagarna
har bedémt att nyttan med utbildningen varit stor och att metoden varit anvandbar i
arbetet.

Den kurs du nu gar ger en orientering till metoden, en mojlighet att bedéma
relevansen i ditt arbete samtidigt som du far med dig de viktigaste
forhallningssatten och verktygen. | vissa verksamheter har man gjort
implementeringssatsningar dar ett fatal personer har gatt en langre utbildning,
dessa personer har sedan fungerat som "MI-coacher” for vrig personal som gétt en
kortare introduktionskurs sasom denna. | coachledda smagrupper har man darefter
arbetat med tillampning av metoden. For den enhet eller deltagare som ar
intresserad finns alltsa mojligheter att fortsatta utveckla sina fardigheter inom
metodiken. Men kursen star ocksa pa egna ben som en introduktion.

MI utvecklades som sagt initialt inom missbruksbehandling. Metodens
upphovsman, den amerikanske psykologen William Miller, skrev en forsta
vetenskaplig artikel 1983 (se referenser). Han kom efter nagra ar i kontakt med en
primarvardspsykolog fran Wales, Stephen Rollnick, som utifran ett hilso- och
sjukvardsammanhang hade borjat intressera sig for Miller’s idéer. Tillsammans
formulerade de sina tankar i en bok som utgavs 1991, Motivational Interviewing:
helping people change. Den har for ett ar sedan reviderats for tredje gangen 2023,
med oversattning pa svenska 2024: Motiverande Samtal — att hjdlpa mcénniskor till
fordandring. Den har utgdvan rekommenderas som grundbok for dig som vill
fordjupa dig ytterligare. Annu finns (mig veterligen) ingen specifik MI-litteratur
inom naturvetenskapliga omraden.

Det finns vetenskaplig evidens for att M1 leder till beteendeforandring inom flera
tillampningsomraden dar forskning pagatt under langre tid, sdsom behandling av
narkotika- och alkoholmissbruk men &ven inom andra omraden. (Se referenser). De
positiva resultaten har bidragit till satsningar pa4 MI-utbildning inom halsoomradet
och aven till ett utforskande av metoden inom nya tillampningsomraden. Ett nytt
sadant omrade &r ert, dvs radgivning inom miljo- och naturvard. Inom detta omrade
ar forskningen annu sa lange mycket begransad.

Forskning och tillampning av Ml ledde tidigt till att man utvecklade metoder for
kvalitetssiikring. De bygger pa att man med hjalp av ljudupptagningar lyssnar pa
samtal och bedomer centrala delar av metoden. Under de senaste 20 aren har
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matmetodik steg for steg utvecklats och idag finns olika system for att bedéma MI-
utévarens fardighetsniva. Dessa bedémningar anvands som ett konkret
feedbackmaterial vid utbildningar i metoden. Du kommer fa lasa mer om detta
senare.

Nar det passar att anvanda Ml — och inte

Motiverande samtal &r inte en metod som &r ténkt att anvandas i alla sammanhang
sa fort man samtalar med nagon. Metoden ar utvecklad for samtal som handlar om
forandring med malet att starka individens egen motivation till férandring. Det ar
en samarbetsinriktad och vdgledande stil som ligger mittemellan en styrande och
en foljande stil med inslag av bada. Samtalsstilen tar hansyn till att individer ofta
svarar med motargument om du &r alltfor styrande och att manniskor gérna lyssnar
till vad de sjéalva har att séga. Ett aktivt lyssnande och strévan efter dialog &r
centralt.

MI passar som bast i er kontext nar lantbrukaren har en ganska lag motivation till
att genomfora en forandring eller nar de &r tveksamma. Metoden ar ocksa hjalpsam
nar ni star ganska langt ifran varandra i analysen av vad som bor goras. Eller nar
det uppstar gnissel i kommunikationen och du upplever det som svart att fa till en
dialog.

MI som helhet passar mindre bra eller inte alls nér lantbrukaren har mycket hég
motivation, da handlar det oftast mer om att bekrafta att de &ar pa ratt vég, eller
bidra med information och problemldsning, inte om att motivera. Det kan ocksa
handla om situationer dar inget behdver forandras, nar du enbart kartlagger en
situation utan att forsoka paverka, eller nar du bara smapratar med lantbrukaren.
M1 passar inte heller in nar en hotfull situation pagar, da det snarare handlar om att
forsvara sig, skydda sig eller ta sig ifran situationen.

Motiverande Samtal ar alltsa framst ett forhallningssatt vid samtal om forandring.
Med det sagt kan mycket av det som ingar i metoden anvandas generellt for att
bidra till en god dialog. Motiverande Samtal ar i allra hdgsta grad ett preventivt
forhallningssétt. Det vill saga, om du i din kontakt med lantbrukaren anvénder dig
av ett samarbetsinriktat och respektfullt forhallningssatt &r det sannolikt att du
minskar risken for att negativ kommunikation uppstar och sannolikt att
lantbrukarens uppfattning om dig (och den organisation du foretréder) gynnas i
positiv riktning.

Samtal om férandring

Né&r du anvéander dig av MI innebér det att du har en sarskild uppmérksamhet mot
sadant i samtalet som handlar om forandring, MI handlar om hur du kan ha
respektfulla och mer effektiva samtal om férandring, samtal som leder till att
lantbrukaren faktiskt genomfér den forandring ni talar om. Ett effektivt satt att
stimulera forandring pa ar om du samtalar pa ett satt som visar att du forstar
lantbrukarens syn pa saken och att du samtidigt vagleder lantbrukaren till att sjalv
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formulera motiven till férandring. | ditt fall skulle det exempelvis kunna handla om
att 6ka sannolikheten for att lantbrukaren 6kar foderutnyttjandet, anpassar fodret
efter gardens behov, har en bra tackning av godselbrunnen eller liknande. Hur
skulle du kunna gora? Jaa, | radgivning ar det vanligt att forlita sig pa information,
argumentation och att peka pa konsekvenser. Du skulle exempelvis sjalv kunna
leverera flera goda skal for att lantbrukaren ska utfora dessa atgérder, hoppas hen
ska lyssna och darefter genomfora atgarderna.

Hur later det tycker du? Kommer det fungera? Kommer lantbrukaren 6ka
foderutnyttjandet, anpassa fodret efter gardens behov, ha en bra tackning av
gddselbrunnen? Kanske, kanske inte, det vi inte. Vi vet att detta satt att paverka
kan fungera, men langt ifran alltid. MI star for ett alternativt forhallningssatt, en
alternativ stil, som handlar om att lagga upp ett samtal sa att lantbrukarens egna
skal och motiv till att forandra beteenden kommer fram. | exemplet ovan skulle du
i forsta hand utforska lantbrukarens skél och motiv att 6ka foderutnyttjandet,
anpassa fodret efter gardens behov, ha en bra tackning av godselbrunnen, lata hens
idéer, beddmningar och kunskaper vara i fokus for samtalet och forst dérefter
férmedla dina egna kunskaper, synpunkter och bedémningar.

Du kan tanka dig att det finns olika samtalsstilar nar man vill férsoka paverka eller
hjalpa nagon. Det finns inga ratt eller fel i dessa utan de &r olika anvandbara i olika
sammanhang.

« lenaéanden av ett spektrum har du en foljande stil, du &r da bra pa att
lyssna och pa att vara intresserad av vad den andre sager och hur hen ser pa
saker, du lagger inte in sédrskilt mycket egna synpunkter eller reflektioner.
Du formedlar att ”du har tillrickligt med kunskap och jag ar trygg med att
du gor detta pa ditt satt”.

» | andra &nden har du en styrande stil dar du ger information, instruktioner
eller rad, du formedlar hér att ”jag vet vad du ska gora och det hér ar sittet
du ska gora det pa”.

* | mitten av dessa stilar finns en vagledande stil. Du &r en god lyssnare och
du erbjuder samtidigt din expertkunskap nér den behévs, du anvander
aspekter av bada stilarna.

Vilken stil tycker du Ml ligger ndrmast? MI ligger ndrmast den végledande stilen
vilket innebar att du ar en god respektfull lyssnare som forst vill veta hur den andre
ser pa saken och att du samtidigt erbjuder din kunskap, information, rad och tydliga
besked nar det behovs.
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Rattningsreflexen

Den styrande stilen kan trots véllovliga intentioner och korrekt sakinnehall vara
ineffektiv och till och med kontraproduktiv. Ett centralt begrepp inom Ml &r
rattningsreflexen: du vill stélla saker tillrétta, du vill hjalpa folk att tdnka ratt och
gora ratt. Det ar en fullt naturlig reflex hos oss manniskor att reagera nér vi marker
att ndgon siger nagot eller ir pa vig att géra ndgot som vi sjilva tycker ar ”fel”. Du
kanske hor att det lantbrukaren sager inte stdmmer, att du har en battre I6sning,
eller att det lantbrukaren sager till och med bryter mot lagar och
rekommendationer? Det &r en fullt naturlig impuls att vilja korrigera och tala om
vad som dr en “battre” vig, du formedlar: ’Stopp, gor inte sé, gor s hér, det ar
bittre, det vet jag”. I ditt privatliv kanske du kan komma ihag nagot tillfalle d&r du
“rdttat” en vén, ditt barn eller din partner.:

- Men sa kan du inte tanka!

- Det finns inget att oroa sig for

- Det dar later inte som nan vidare bra l6sning, gor sa har istallet
- Nu har du fel!

Och i ditt jobb som radgivare kanske rattningsreflexen kan lata sa har:

- Det dar kommer inte funka, det hér ar en béttre idé.

- Joda, det kommer l6ona sig for dig.

- Aj da, det dér ser inte bra ut.

- Det héar borde ni andra pa.

- Det ar viktigt att alla bidrar till att fa ner mangden vaxthusgaser.

Problemet med rattningsreflexen ar att det du reagerar pa och kommenterar kan
stamma i sak, samtidigt som det manga ganger riskerar att paverka
kommunikationen och motivationen negativt och att utfallet darfor blir samre,
tvartemot din intention. Fokus hamnar pa dig och vad du tycker.
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Ambivalens

Ambivalens ar ett annat centralt begrepp i MI nar det galler att forsta hur
manniskor fungerar. De flesta manniskor som behdver géra en forandring ér
ambivalenta infor den. Det innebar att man pa en och samma gang kan se bade
fordelar med forandringen eller atgarden och fordelar med att fortsatta som forut
och inte genomfora forandringen eller atgarden. Nar manniskor pratar om nagon
potentiell férandring kan man héra ambivalensen komma till uttryck. | féljande
exempel kan du hora hur lantbrukaren i en och samma mening uttrycker bada
sidorna av ambivalensen nér det géller att restaurera en vatmark. ”Jo jag fattar att
det & ena sidan skulle bidra till och vara positivt for den biologiska mangfalden
men & andra sidan, det ar ju egentligen forsumbart, mina sma arealer, och arligt
talat, jag ar aven lite tveksam till vilken betydelse det har att man lamnar lite
kantzoner och buskar, méste finnas béttre atgidrder om man vill fa nén effekt”

Det hér ar en signal pa att lantbrukaren ar ambivalent infor att spara kantzoner for
den biologiska mangfalden.

Vad hander da nar en ambivalent lantbrukare méter en radgivare med
rattningsreflex? Den naturliga reflexen hos radgivaren kan bli att lyfta ratt
argument och forklara varfor forandringen ar bra och hur den kan genomféras (dvs
forklara varfor biologisk mangfald ar viktig och hur den kan astadkommas pa
garden). Radgivaren hoppas da att lantbrukaren blir 6vertygad och gér som raden
anger. En annan mojlig reaktion som ar minst lika trolig ar att lantbrukaren inom
sig tanker ”Nej, det tdnker jag inte, gillar inte att andra talar om for mig vad som &r
viktigt och hur jag ska gora, det visste jag redan, varfor lyssnar du inte pa mig?”.
Eller ndgot annat som snarare ar uttryck for motargument. Ett argumenterande for
ena sidan av ambivalensen gor ofta att den andre argumenterar for motsatta sidan,
antingen uttryckligen eller i sitt huvud. Man riskerar alltsa att starka argument i
lantbrukarens huvud som talar mot forandring, tvartemot syftet med att ta upp
fragan. Ett mer effektivt satt att stimulera forandring &r om du kan samtala pa ett
satt da du visar att du forstar lantbrukarens syn pa saken och sedan vagleder
lantbrukaren till att sjalv formulera motiven till férandring. Detta ar vad MI gar ut

pa.

Mycket viktigt i sammanhanget &r att alla samtal inte handlar om férandring och att
alla samtal inte &r lampade for MI. Om en lantbrukare redan har bestdmt sig och
vill genomfora forandringen, dvs om hen inte & ambivalent utan redo for
forandring, da kan man utan problem ha en mer styrande stil i sitt samtal, da
behdver man inte motivera till forandring utan vara mer rattfram med information
och hjalpa till med genomférandet.

Fyra centrala processer

MI ar ett samtal om forandring med det primara malet att starka individers egen
motivation till férandring. Det dr en samarbetsinriktad metod som snarast handlar
om att vigleda den du pratar med, genom en samtalsstil som kan beskrivas som att
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den ligger mellan en styrande och féljande stil, med inslag av bada. Samtalsstilen

tar hansyn till att en person ofta svarar med motargument om du &r alltfor styrande
och att manniskor géarna lyssnar till vad de sjalva har att saga. Ett aktivt lyssnande
och stravan efter dialog 4r centralt.

Metoden bestar av fyra centrala processer.

Den engagerande processen

Den fokuserande processen

w npoE

Den framkallande processen
4. Den planerande processen

Kort beskrivning av de olika processerna féljer

Engagerande processen — Samarbete

Den forsta komponenten av samtalsfardigheterna i engagerandeprocessen ar det
som vi kallar Samarbete. Detta innebér ett aktivt samarbete mellan tva experter.
For ett gott samarbete formedlar du att det i forsta hand &r lantbrukaren som &r
expert pa sig sjalv och sin verksamhet, pa att leva sitt liv och pa att vara i sina skor.
Det &r lantbrukaren och endast lantbrukaren som i praktiken kan genomftra de
atgarder som ni diskuterar. Du som radgivare har & andra sidan expertkunskaper
om véxtnaring, energi, biologisk mangfald, forskning, analysinstrument och annat
som kan bidra till att lantbrukaren fattar beslut om atgarder for att framja minskat
utslapp av klimatgaser, minskad 6vergddning och séker anvandning av
vaxtskyddsmedel.

Genom att etablera samarbetet med lantbrukaren kan du som radgivare fungera
som en vagledare. Detta innebar att du utforskar mer an vad du formanar, du visar
intresse och stdd snarare an du forsoker dvertala och argumentera. Nar du som
radgivare agerar med ett sadant forhallningssatt star du vanligtvis for mindre &n
hélften av det som sags under samtalet. Din vagledande roll &r i forsta hand att
aktivera lantbrukarens drivkrafter for hallbara atgarder. Detta betyder inte, och
detta ar viktigt, att du avhaller dig fran att delge lantbrukaren dina tankar, dina
kunskaper eller dina synpunkter. Inte alls, det betyder bara att du i forsta hand
forsoker framkalla det som redan finns inom lantbrukaren. Nar du mérker att du
behover tillfora information, rad eller kunskap sa gor du aven det med samarbete
som ledstjarna. Det gor du genom att varna en dialog déar lantbrukaren fortsatt
kommer till tals och dér du &r noggrann med att lyssna till hur informationen eller
raden tas emot.

Din malsattning ar att skapa en sa respektfull och accepterande relation som
mojligt mellan tva jambordiga parter, ett samarbete som kan underlatta forandring
utan att vara eller upplevas tvingande.
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Engagerande processen — Empatiskt lyssnande

Den andra delen av den engagerande processen ar det som kallas Empatiskt
lyssnande, innebér att du som radgivare visar att du aktivt lyssnar pa lantbrukaren.
En vanlig forestallning enligt metodens upphovsmaén &r att lyssnande bara &r att
vara tyst (atminstone en liten stund) och héra vad nagon har att saga. Det kritiska
elementet i empatiskt lyssnande ar snarare vad radgivaren sdger som svar pa vad
lantbrukaren har sagt. Det betyder alltsa att du behéver vara uppmarksam och aktiv
och bygga dina kommentarer pa vad lantbrukaren sager och férmedlar. Om du
anvander denna typ av aktivt lyssnande kommer lantbrukaren sannolikt att uppfatta
dig som en god lyssnare och férutsattningarna for ett motiverande samtal blir
darmed battre. Forskning har visat att empatiskt lyssnande har betydelse for utfallet
i samtal om forandring.

Konkret innebér ett empatiskt lyssnande att du férsoker sétta dig in i en annan
persons bade uttalade och outtalade perspektiv och upplevelser. Motsatsen skulle
vara om lantbrukarens perspektiv och upplevelser inte agnas nagon uppmark-
samhet alls. Inom MI har man preciserat nagra kommunikationsfardigheter som
underlattar ett empatiskt lyssnande. Sadana fardigheter ror till exempel hur fragor
stélls och hur radgivaren gor reflektioner pa det som lantbrukaren sager.

P4 grund av en vanlig missuppfattning bor det poédngteras att empatiskt lyssnande
inte handlar om att halla med personen eller sympatisera med de synpunkter som
uttrycks, inte alls, det handlar om att sitta sig in i hur den andre ser pa och
upplever saken, visa att man gor det och visa hur man uppfattar det som formedlas.

Att vara en respektfull och effektiv radgivare - i sex
sammanfattande punkter

| webbinariet som inledde kursen betonades sex punkter som centrala for att agera
som en respektfull och effektiv radgivare i enlighet med metoden. Dessa punkter
fangar upp de forhallningssatt och strategier som utgor tyngdpunkten i metoden.
De tva forsta punkterna handlar om den engagerande processen och vikten av att
agera i en anda av samarbete och av att lyssna empatiskt. Ovriga fyra punkter
kommer utvecklas i kommande texter.

Formedla anda av samarbete
Lyssna empatiskt

Betona lantbrukarens autonomi

1
2
3
4. Frémja lantbrukarens egna skal till férandring
5. Undvik végsparrar i dialogen

6

Utbyt information i dialog
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Exempel p& den engagerande processen

Den engagerande processen ar mycket central och viktig i Motiverande Samtal, har
nagra exempel som illustrerar:

Exempel p& engagerande processen

1. Ni har haft mycket att géra den sista tiden och darfér haft svart att hinna
med.

2. Jag vill gérna hora hur du sjalv tankt innan jag kommer med mina tankar.

3. Jag skulle garna félja upp den radgivning vi haft tidigare. Vad har du sjalv
for fragor eller 6nskemal infor det har besoket?

4. Ni ser bade majligheter och svarigheter med de forandringar vi pratar om,
beratta hur ni ser pa det om ni véger in bada delarna.

Exempel pa motsatsen till engagerande processen, inte forenligt med Ml

1. Jag ska tala om for dig vad du behdver gora.
2. Sékan man inte tanka, det later inte alls vettigt.

3. Jag tycker vi borjar med att ga igenom atgarder for energieffektivisering,
mojligheter att byta till och utveckla férnybara energikallor. Sen ténkte jag
vi kunde ga igenom markpackning och prata om hur en uppgradering av
maskinparken skulle kunna se ut. Det tror jag blir bra.

4. Ni har uppenbart mer att vinna an att forlora pa detta, det ar tydligt for mig.

Fokuserande processen

Den andra processen i Ml kallas for den fokuserande processen. Med fokuserande
menas héar att du som radgivare ser till att ni under samtalets gang har fokus pa den
eller de forandringar som ar relevanta att diskutera. Dessa beteendeforandringar
kallas i MI for malbeteenden. Utgangspunkten i Ml &r att bade du och lantbrukaren
kan ha olika idéer om vad som &r énskvarda malbeteenden. Genom den
engagerande processen kan ett positivt samtalsklimat framjas, nagot som
underlattar for dig och lantbrukaren att gemensamt diskutera och formulera
malbeteenden.

Ett identifierat milbeteende ar en forutséttning for att du som radgivare ska kunna
motivera en fOretagare. Du kan inte motivera i tomma intet, du behdver ha ett
malbeteende att motivera i riktning mot, till exempel mot att ”anpassa fodret efter
gardens behov”, ”ha en bra tickning av gddselbrunnen”, “litet spill vid
utfodringen”. Nésta process handlar om hur du som radgivare ska forsoka
framkalla och forstarka lantbrukarens egna motiv till att utféra malbeteendet,
lantbrukarens egna motiv till att ”anpassa fodret efter gardens behov”, ’ha en bra
tackning av gddselbrunnen” och ”litet spill vid utfodringen”.
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Fokuserande innebér att du vagleder lantbrukare i samtalet sa att det kommer att
handla om de olika malbeteendena som har kommit upp och som du kommer att
forsoka motivera lantbrukaren till att gora.

Framkallande processen

Den framkallande processen ar en mycket central del av metoden, den del som
sarskiljer MI mest fran andra metoder och som kan ségas utgéra motivationskarnan
i metoden. Om behandlare lyckas framkalla och forstarka klientens prat om
forandring (sa kallat férandringsprat) sa har studier visat att klienten faktiskt
forandrar sitt beteende i hogre grad. Aven det motsatta forhallandet rader, det vill
saga om klientens prat om att fortsitta gora som hen gor (sa kallat bibehallande-
prat) forstarks, sa har det visat sig ha samband med att personen inte férandrar sitt
beteende utan fortsatter som tidigare.

Som du hort sa ar vi mianniskor manga ganger ambivalenta (osikra, tveksamma)
till forandring och beredskapen (viljan, formagan) att forandra beteende kan vara
olika hog. Vara drivkrafter att foriandra dr dessutom individuella. 1 ditt fall sa
handlar den framkallande processen om att du som radgivare anstranger dig for att
framkalla och forstarka forandringsprat hos lantbrukaren samt att motverka och
diampa lantbrukarens bibehallandeprat om att avsta fran att férindra. Som radgivare
behdver du vara lyhord for lantbrukarens ambivalens och beredskap till férandring
och du ska utforska lantbrukarens individuella drivkrafter. Viktiga fardigheter for
dig ar att du under samtalet med lantbrukaren kan kénna igen, locka fram och
forstarka forandringsprat.

Detta ar vad punkt fyra handlar om:

Formedla anda av samarbete

Lyssna empatiskt

Betona lantbrukarens autonomi

Framja lantbrukarens egna skal till forandring

Undvik vagsparrar i dialogen

© ok~ w D

Utbyt information i dialog
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Exempel pa férandringsprat och bibehallandeprat

Har kommer nagra exempel pa forandringsprat respektive bibehallandeprat. Lat oss

tanka pa en lantbrukare som funderar pa att minska kvéaveutlakningen.

Forandringsprat (uttrycker skal och
motiv att genomfdra forandringen,
malbeteendet)

Bibehallandeprat (uttrycker skél och
motiv att fortsatta som tidigare)

Efter vart samtal tanker jag att det har
med hostgodsling kan paverka

Jag gor som jag alltid gjort, det har
funkat bra i 20 ar.

Klart jag vill utnyttja sd mycket av
naringen som mojligt.

Jag har inte tid att sitta med papper, jag
maste fa saker gjorda pa garden.

Pa det stora hela kostar det mer &n det
smakar att lagga ner massa arbete pa
olika gbdslingsstrategier.

Om det paverkar min ekonomi sa &r
jag redo att fundera vidare dver detta

Planerande processen

Den fjarde och sista processen kallas den planerande processen. Den handlar om att
g4 fran att vacka och starka lantbrukarens egna drivkrafter att genomfdra en
specifik forandring (framkallande processen) till att vagleda lantbrukaren att
faktiskt rora sig i den riktningen. Fran att prata om varfor det &r bra att gora nagot
till hur man tanker gora, fran motivation till handling. Precis som i den
framkallande processen handlar metoden hir om att vagleda och hjélpa
lantbrukaren, i detta fall till att de sjélva uttrycker sin avsikt att genomfora
malbeteendet, forandringen och att de sjalva uttrycker hur planen ser ut.

En motsats till forhallningssattet i MI &r om du som radgivare framst talar om vad
du tycker att lantbrukaren ska géra och vilken planen ar for att na dit. 1 MI menar
man att du som radgivare ska vara uppmarksam pa hur beredd eller motiverad till
forandring lantbrukaren &r. Forst ndr du hor att lantbrukaren uttrycker starka skal
till att genomfora forandringen ar det effektivt att fordjupa sig i fragor som ror
planering. Det viktiga dr ju att lantbrukaren faktiskt utfor forandringen, inte att du
som radgivare har pratat om att det ar bra att gora det, det viktiga ar exempelvis att
lantbrukaren X faktiskt uppdaterar maskinparken for att kunna astadkomma
minskad markpackning, inte att radgivaren talar om hur bra det ar att uppdatera
maskinparken.

Kommunikationsfardigheter

I MI arbetar man med nagra konkreta kommunikationsfardigheter som framjar
forhallningsséattet och andan i MI. Det underlattar arbetet i alla de olika
processerna: 1-att bekrdfta individen, 2-att stdlla oppna fragor, 3-att ha ett
reflektivt lyssnande som visar att man hort vad den andre har sagt och formedlat
samt 4-att sammanfatta vad den andre har uttryckt.
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Detta kanske inte ar nytt for dig. Det ar inte konstigt da det ar
kommunikationsfardigheter som lyfts fram som centrala i flera olika
samtalsmetoder och kommunikativa forhaliningssatt. Om man anvander dessa
fardigheter innebér det inte automatiskt att det &r ett motiverande samtal. En éppen
fraga kan forstas vara irrelevant, en sluten fraga béttre, en reflektion vara helt fel
och en sammanfattning onddig. Det handlar naturligtvis om att du anvander
fardigheterna pa ett satt som ar anpassat for situationen. Men ratt anvanda sa leder
det ofta till ett samtal dar din samtalspartner ar i fokus och dar du formedlar ett
aktivt lyssnande.

For att komma ihdg vilka kommunikationsfirdigheterna ar kan du tanka pa en
BORS med fardigheter. Nu foljer en beskrivning av fardigheterna och nagra enkla
exempel.

Bekréfta
Oppna fragor
Reflektioner

Sammanfattningar

Bekrafta — B:et i BORS

Bekréftelse, innebér att du framhaver nagot positivt hos lantbrukaren. N&r du som
radgivare bekriftar en lantbrukare talar du om lantbrukarens resurser,
anstrangningar, positiva avsikter eller prestationer. Det du beskriver ska vara
genuint, dkta och spegla nagot verkligt hos lantbrukaren. Att under samtal ta
tillvara tillfallen att bekréfta ar i Ml ett avsiktligt sétt att kommunicera.

Motsatsen &r att du som radgivare soker efter vad som r fel hos lantbrukaren, att
hen brustit i olika avseenden och att du talar om vad som ér fel, bristfilliga insatser
samt hur felen ska rattas till.

Exempel pa bekriftelse skulle kunna vara: Du har formagan att halla manga bollar
i luften!”, eller ”Du har verkligen anstrangt dig for att forsdka hitta olika
16sningar!”

Att man betonar betydelsen av att bekréfta betyder inte alls att du ska undvika att
prata om svarigheter och problem eller kunna vara kritisk till lantbrukarens idéer
eller agerande. Det handlar om nér du gor det och hur du gor det, tajmingen.

Du behover som radgivare vara skicklig i att uppmarksamma positiva sidor, att
aktivt soka efter lantbrukarens formagor, avsikter, anstrangningar och att aktivt
formedla att du uppmarksammat dom.
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Oppna fragor — O:et i BORS

Den andra kommunikationsfardigheten i BORSen &r oppna fragor. Nar du
anvander Ml stravar du efter att i storsta majliga man anvinda éppna fragor istéllet
for slutna fragor da dessa ofta ger korta svar eller ja- eller nej-svar. Oppna fragor
stimulerar lantbrukaren att prata och beritta fritt om hur tankarna gar snarare &n att
bara svara pa dina fragor. Man kan séga att 6ppna fragor gor det mer sannolikt att
lantbrukaren far mer utrymme och ansvar for samtalet. Din expertbetonade roll
som radgivare tonas ned med en lantbrukare som ar mer aktiv.

Oppna fragor blir ofta det énskvérda séttet att stalla fragor pa i M1 eftersom du vill
ha lantbrukaren i fokus, du vill ofta vagleda lanbrukaren i samtalet sa att du far
hora hur hen tanker och resonerar, vilka slutsatser lantbrukaren drar, eller vilka
invandningar som finns. Det ar absolut inte fel att stalla slutna fragor, ibland ar
sadana fragor forstas det mest lampade, det handlar om funktionen med fragan. Om
du vill ha ett kort ja- eller nejsvar staller du en sluten fraga men om du vill fa ett
mindre styrt svar dér lantbrukaren behdver utveckla svaret mer sa staller du en
oppen fraga. Det handlar om varfor du staller fragan.

(3ppna fragor borjar ofta med: Hur? VVad? Pa vilket sitt? Berétta...?

Slutna fragor borjar ofta med: Har du? Kan du? Ar du? och kan besvaras med Ja,
Nej eller med ett kort ord, ett namn eller en siffra.

Oppna och slutna fragor, exempel

Du far nu nagra exempel pa 6ppna respektive slutna fraga. Las och svara pa varje
fraga for dig sjalv.

Oppna fragor Slutna fragor
Beratta, vad har du gjort hittills idag pa | Har du haft det bra pa jobbet idag?
jobbet?

Pa vilket satt kan det vara hjalpsamt att | Kan du vinna nagot pa att ga den har
ga en kurs i MI? kursen?

Vad tycker du &r viktigast nér det Ar bemotande viktigt?
géller bemétande?

Hur ser du pa behovet av aterhamtning | Har du behov av aterhamtning efter en
efter en arbetsvecka? arbetsvecka?

Nar du svarade pa dem, upplevde du nagon skillnad pa dina svar efter 6ppna
respektive slutna fragor? Pa vilket satt?
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Reflektioner — R:et i BORS

Den tredje kommunikationsfardigheten i BORSen ar reflektioner. | dagligt tal
brukar man téanka pa en reflektion som en inre process, ndgot man gor nar man
funderar kring nagot. Nar vi talar om kommunikationsfardigheten reflektion &r det
en verbal handling. Att reflektera innebdr att du som radgivare terspeglar vad du
hort eller aterspeglar en gissning kring vad lantbrukaren menar. En synonym till
reflektion ar spegling. Genom att du reflekterar det som uttryckligen sagts far
lantbrukaren méjlighet att svara pa sina egna ord for att pa sé vis utveckla
tankegangen. Nar du reflekterar genom att gissa vad lantbrukaren tycker, tanker,
kanner eller menar sa far du reda pa om din gissning ar korrekt samtidigt som
lantbrukaren kan begrunda och fortsatta utveckla sina tankar. Reflektioner uttrycks
som ett pastaende, du gar ned i tonfall, till skillnad fran fragor da du gar upp i
tonfall.

Du kan som sagt aterspegla det som precis sagts, med samma ord eller andra ord,
detta kallas for en enkel reflektion. Nedan foljer ett par exempel, forestall dig hur
hur tonfallet gar ned.

Lantbrukaren sdger: ”Jag har haft mycket att géra de senaste veckorna.” och du kan
svara med en enkel reflektion ”Du har haft mycket att géra” (tonfall ned) da du
anvénder samma ord, eller ”Du har haft fullt upp” (tonfall ned) dér du reflekterar
med andra ord.

Eller sa kan du reflektera genom att gissa vad lantbrukaren menar, kanner, tycker
eller tanker vilket kallas att gora en komplex reflektion:

Lantbrukaren séger: ”Jag har haft mycket att géra de senaste veckorna” och du
svarar exempelvis ”Det har varit viktigt for dig att prioritera” (tonfall ned) eller
”Det har varit stressigt for dig” (tonfall ned). Du gissade att detta var vad
lantbrukaren bland annat menade, baserat pa vad du kanner till och hur du bedomer
situationen.

Viktigt att saga, reflektioner &r alltsa en av flera kommunikationsfardigheter, ett av
flera satt att prata pa, ett av flera satt att lyssna pa. Det sager inte att man alltid ska
reflektera, men det dr en hjalpsam fardighet som ger dig fler mojligheter nar du
kommunicerar, i synnerhet nar du som i Ml vill samtala med lantbrukaren i fokus.
Det ar ett centralt komplement till att stalla fragor och att ge information.

Sammanfattningar — S:et i BORS

Den fjarde och sista av kommunikationsfardigheterna i BORSen ar
sammanfattningar. Det &r egentligen en typ av reflektion dar du samlar ihop flera
saker av det som lantbrukaren har sagt och lamnar tillbaka det i form av en
sammanfattning. Denna fardighet underlattar forstaelse och visar att du lyssnat och
hur du har uppfattat det som har sagts. Sammanfattningar utgor ett styrmedel for
dig som radgivare, du kan styra den fortsatta inriktningen av samtalet genom att
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valja ut och betona vissa specifika delar i din sammanfattning. Det kan fungera
som en bra 6vergang, fran ett &mnesomrade till ett annat, nar du vill avsluta
samtalet kring A och végleda det vidare till samtalsaimne B. Férutom att samman-
fattningar kan styra underlattar en sammanfattning for dig och for lantbrukaren att
gemensamt folja komplicerade tankegangar. Lantbrukaren far hjalp med att
utveckla och férdjupa sitt tdnkande vilket stimulerar motivationen och kan leda
vidare till att fatta valgrundade beslut. Nar du avslutar ett samtal ar det ofta
lampligt att sammanfatta vad som blivit sagt och 6verenskommet. Man kan séga att
en sammanfattning ar en lang reflektion. Likt de andra fardigheterna formedlas har
inte att du sammanfattar allt som sags godtyckligt utan tvartom sa finns ett syfte
med att du sammanfattar och du valjer specifikt det du anser relevant att
sammanfatta. Det kan handla om engagemang, framkallande eller planerande.

Kommunikationsfardigheterna BORS anvénds i alla delar av ett MI-samtal. De
hjalper dig att anvanda ett personcentrerat forhallningssatt dar lantbrukarens idéer,
synpunkter, tankar och begrundanden ar i centrum for din uppmarksamhet. Detta
Okar chansen till ett skickligt aktivt lyssnande vilket &r grunden for MI.

Empatiskt lyssnande enligt Ml - en konkret fardighet

I M1 har man som tidigare sagts tagit fasta pa betydelsen av empati for relationen
och for utfallet av arbetet, att formedla empati har betydelse for hur val du lyckas
med att etablera kontakt och att motivera. For att veta hur man ska kunna férmedla
empati har man i motiverande samtal formulerat empati som konkreta specifika
beteenden. Det handlar alltsa om att empati inte bara ar nagot du kanner utan nagot
du gor

« Du engagerar dig konkret i att forsta lantbrukarens satt att se pa saken,
OCH

« Du engagerar dig ocksa konkret i att formedla tillbaka till lantbrukaren hur
du har uppfattat saken.

Att satta dig in i lantbrukarens perspektiv omfattar forstaelsen av bade kéanslor och
tankar. Att se empati pa detta konkreta satt har fordelen att du kan kénna igen,
trana pa och till och med mata empatiskt lyssnande. Du anvander dig framst av
reflektioner, men ocksa fragor, bekraftelser och sammanfattningar. Sjalvklart sager
jag inte att man kan mata alla aspekter av empati men vissa delar av det som har
med samtalet att gora, tillrackligt mycket for att det kan vara en hjélp nar du vill
utveckla den delen av ett samtal, det empatiska lyssnandet. Genom att uppmark-
samma och mata vad du sager kan du ocksa fa feedback pa hur mycket empatiskt
lyssnande du har i ditt samtal. Du far hora mer om att méata fardigheter langre ner i
textmaterialet.

Nu kanske du tinker, “jag kan ju inte bara lyssna och forsoka forsta lantbrukaren,
man maste ju kunna ge sin bild, tala om nar man inte haller med, korrigera
felaktigheter”. Naturligtvis ar det detta ocksa sant och ytterst viktigt, det &r en
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betydande del av ert arbete. Har finns ingen motséttning. Fragan &r NAR du bor
lyssna empatiskt och NAR du bér ge din egen syn pé saken, utmaningen och
svarigheten &r balansen dem emellan. Detta ar vad MI handlar om. Ett misstag du
som radgivare kan gora ar att du alltfor snabbt kommenterar vad du tycker och
sager vad som kravs, innan du har lyssnat pa och forstatt hur lantbrukaren ser pa
saken.

Olika satt att samtala pa - MI-forenliga och MI-oférenliga

Nér det galler att vara en god samtalspartner som férmedlar samarbete och
jamlikhet kan det vara bra att fundera Over ett par saker:

 Dels ditt satt att prata pa och lyssna pa som framjar samarbetet och
dialogen (det vi kallar MI-forenliga yttranden),

Satt att prata pa och lyssna pa som motverkar samarbetet och forsamrar
forutsattningarna for dialog (det vi kan kalla MI-oforenliga yttranden).

Jag konkretiserar. Grunden for samarbetet ar lyssnandet. Nagot som tal att
repeteras ar att man med lyssnande inte menar att du bara ar tyst och passivt hor pa
det som den andre sdger. Det handlar tvartom att du &r aktiv, att du &r uppmarksam
och nyfiken pa det som lantbrukaren séger och att du svarar pa ett sdtt som visar att
du har lyssnat uppmérksamt, ar intresserad och vill veta mer om hur lantbrukaren
ser pa saken. Detta kallar man ett aktivt lyssnande. Om du anvénder dig av detta
som radgivare 6kar chansen att du blir betraktad som en god lyssnare. Det géller
oavsett om ni har samma eller olika syn pa en sakfraga.

En allman utgangspunkt for ett samtal som du kan ha for ett gott samarbete &r
foljande:

-Det ar ALLTID intressant och viktigt att veta hur lantbrukaren ser pa saken.

Att du sjélv har intressanta och viktiga saker att formedla behdver du séllan
paminna dig om. Du vet sjalv varfor du pratar med nagon och ofta vad du vill ha
sagt. Men du kan behdva en standig paminnelse om att det &r precis lika viktigt att
fanga upp vad den andre har att sdga. Handen pa hjartat, ar du lika angeldgen om
att ta reda pa vad lantbrukaren tycker som du ar att tala om for lantbrukaren vad du
sjalv tycker? Det ar en allmanmansklig sarbarhet att vara mer ivrig att formedla
vad man sjélv tycker.
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Vagsparrar i ett samtal — MI-oférenliga yttranden

Begreppet aktivt lyssnande myntades pa 70-talet av psykologen Thomas Gordon.
Han beskrev ocksa det som inte innebar ett aktivt lyssnande och kallade detta for
vagsparrar. Om du som radgivare anvander dig av vagsparrar sa riskerar det att
stoppa upp ett utforskande lyssnande. Det riskerar att bli mer centrerat till dig sjalv,
till ditt tyckande och till din agenda snarare &n att fokus &r pa lantbrukaren och
hens beréttelse.

Exempel pa nagra av de vagsparrar Gordon beskrev:

»  Ge order, styra, befalla

e Varna, hota

« Ge rad, foresla losningar

+  Overtala med logik, argumentera, foreldsa

» Tala om for manniskor vad de borde géra

+ Uttala annan uppfattning, déma, kritisera, klandra

Den har typen av sa kallade vagsparrar riskerar alltsa att paverka dialogen i negativ
riktning. Om igen paminner jag om att Ml inte handlar om att undvika avvikande
asikter, det handlar om att skapa forutsattningar for att diskutera avvikande asikter.

Denna typ av yttranden utgor den femte punkten i sammanfattningen dver att vara
en respektfull och effektiv radgivare.

Formedla anda av samarbete
Lyssna empatiskt

Betona lantbrukarens autonomi

1
2
3
4. Framja lantbrukarens egna skal till férandring
5. Undvik vagsparrar i dialogen

6

Utbyt information i dialog
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Undvik rad utan tillstand

Att ge rad utan tillstdnd ar ett begrepp inom MI som manar till forsiktighet. Nar du
ger rad till eller informerar lantbrukaren, eller nar du talar om vad lantbrukaren bor
gora sa kan det upplevas som pekpinnar och riskera att minska mottagligheten for
informationen. Darfor forsoker man i MI undvika direkta radd sdsom “jag tycker du
ska gora sa har” eller “mitt rad till dig ar detta”. Det du enligt MI istéillet bor
efterstrava for en effektivare dialog &r det som kallas information i dialog, en
central fardighet som utgdr punkten sex i sammanfattningen 6ver goda fardigheter.
| korthet gar det ut pa att du har ditt fokus pa hur informationen tas emot av
lantbrukaren, det ar alltsa viktigare vad lantbrukaren gor av informationen &n att du
har uttalat den. Det ar viktigare att radgivaren tar reda pa hur lantbrukaren tar emot
och bearbetar informationen an att radgivaren har lamnat informationen. Fundera
en stund pa skillnaden.

MI-of6renliga yttranden - Overtala och Konfrontera

For att konkretisera och beskriva MI-oférenliga yttranden som man enligt M1 vill
undvika delar vi upp dem i begreppen “Overtala” och “Konfrontera”. Denna
uppdelning gor man nar man lyssnar pa och analyserar inspelade samtal enligt en
modell som heter MITI, Motivational Interviewing Treatment Integrity Code. Det
ar en modell for att bedéma hur mycket MI-fardigheter det ar i ett samtal. Du
kommer fa lasa lite mer om detta senare.

Overtala och Konfrontera ar tva grupper av vagsparrar som forsvagar lantbrukarens
position i samtalet och som i stéllet formedlar att radgivaren besitter mer expertis
och auktoritet &n lantbrukaren. Denna typ av yttranden riskerar att inverka negativt
pa samarbetet. Enligt M1 vinner dialogen pa att du hittar alternativ till dessa satt att
uttrycka dig pa. Har betonar vi att de oforenliga yttranden kan handla om brister
och avvikelser som objektivt sétt ar hogst relevanta att kommentera och diskutera.
Det handlar i vanlig ordning om hur problem ska adresseras och att man i Ml
forsoker hitta de mest framkomliga végarna. Jag ger nu en kort beskrivning av
Overtala och Konfrontera.

Overtala kan man kalla det nar du som radgivare gor uppenbara forsok att forandra
lantbrukarens asikter, attityder eller beteenden genom att du anvander dig av
argument, rad, tips eller fakta utan att du betonat lantbrukarens valfrihet och utan
att du forhor dig om hur lantbrukaren ser pa saken. Kan du kanna igen att du kan
gora sa? Det innebar att du sjalv talar om hur du ser pa situationen, vad som
behover goras, vad som ar ratt och fel, samtidigt som du inte visar nagot storre
intresse for hur lantbrukaren ser pa saken. Aven om du har ratt i sak pé ett objektivt
satt sa motverkar detta forutsattningarna att tala om exempelvis atgarder pa ett satt
som gor att lantbrukaren lyssnar, tar till sig och forédndrar det aktuella beteendet.

Konfrontera kanske ar svarare for dig att kdnna igen men viktigt att namna. Det
handlar om nér du uttryckligen konfronterar lantbrukaren genom att du redovisar
en otvetydigt avvikande uppfattning, rattar, kritiserar, varnar, skambelagger
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lantbrukaren, eller pa nagot satt ifragasatter lantbrukarens uppriktighet. Om du
konfronterar pa detta vis sa formedlar detta ogillande och inverkar pa ett mer
sjalvklart vis dialogen pa ett negativt satt. Vanligare vid tillsyn &n vid radgivning.

Jag tar har tillfallet i akt och betonar att det inte handlar om vad som &r rimligt eller
nddvandigt att gora ur ett objektivt perspektiv. Det handlar om att skapa goda
forutsattningar for ett samtal kring fragan, skapa forutsattningar for att kunna
motivera lantbrukaren till ett forandrat beteende.

MI-foérenliga yttranden - Bekréftelse, S6ka samarbete,
Betona autonomi

MI-forenliga yttranden &r ett samlingsbegrepp for nagra satt att kommunicera pa
som framjar samarbete och dialog. Tre typer av yttranden som ingar ar att Bekrafta,
att Séka Samarbete och att Betona Autonomi. Genom att anvanda dig av MI-
forenliga yttranden starker du lantbrukarens position i samtalet och tydliggor att
samtalet fors mellan tva jambordiga parter.

Att bekrafta har vi gatt igenom i tidigare avsnitt. Kort ssmmanfattat innebar det att
du tar tillvara pa tillfallen att framhiva positiva saker hos lantbrukaren, t.ex.
angaende deras anstrangningar eller intentioner. Viktigt forstas att det ar genuint
och dkta och speglar nagot verkligt hos lantbrukaren.

Att Soka samarbete innebar att du som radgivare gor tydliga forsok till maktdelning
mellan er bada, exempelvis genom att bekrafta att lantbrukaren besitter expertis.
Andra satt for dig att tydliggora maktdelning &r att du efterfragar hur lantbrukaren
varderar och beddmer information eller ett forslag som du har kommit med. Du
forsoker pa olika satt involvera lantbrukaren och hens kunskap. Det kan
exempelvis goras vid besokets borjan nar du pa ett uppriktigt satt forsoker komma
dverens med lantbrukaren om samtalets inriktning och malséattning, t.ex. hur lang
tid besoket ska ta och i vilken ordning ni ska ga igenom saker och ting. Eller om du
efter att ha gett information av nagot slag anstranger dig sarskilt for att folja upp
hur lantbrukaren tar till sig informationen. Du kan dven erbjuda dig att bista
lantbrukaren pa olika satt.

Att Betona autonomi innebdr att du férmedlar respekt for att manniskor vill
bestdmma Over sina egna liv och fatta sina egna beslut. Genom ditt sétt att uttrycka
dig pa kan du antingen stodja eller underminera en persons upplevelse av kontroll
och skyldighet 6ver att fatta belut. Genom ett tvingande sprék sdsom “du méste”,
“du har inget val”, “det dr det enda du kan gora” sa triggar du sannolikt
motargument och opposition inom den du talar med. Om du snarare framjar att det
ar den andre och ingen annan som i slutandan fattar besluten sa 6kar du
sannolikheten for att kunna diskutera sakfragan istéllet for att det handlar om vem
som vet béttre.

Som radgivare betonar du alltsa lantbrukarens sjélvbestammande, du férmedlar att
den som slutligen bestdmmer om vad som kommer att goras &r lantbrukaren sjélv,
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att lantbrukaren ar den som har valfrihet och kontroll. Detta innebér inte pa nagot
satt att du som radgivare struntar i vad lantbrukaren gér. Det handlar bara om hur
du pratar om lantbrukarens beslut, att du undviker ett maktsprak som riskerar att
forsamra dialogen och istéllet anvénder ett satt som framjar en konstruktiv dialog
om sakfragan.

Detta om att betona sjalvbestdmmandet/autonomin utgor den tredje punkten i
sammanfattningen om god radgivning.

Formedla anda av samarbete

Lyssna empatiskt

Betona lantbrukarens autonomi

Framja lantbrukarens egna skal till forandring

Undvik vagsparrar i dialogen

o o~ w b e

Utbyt information i dialog

Hur gor du for att locka fram férandringsprat?

Som du tidigare last och forstatt sa bor du enligt M1 strava efter att locka fram
lantbrukarens egna genuina skal till forandring och sedan forstarka just dom. Att
forsoka framkalla att lantbrukaren uttrycker egna skal till férandring hanger ihop
med att manniskor oftast blir mer 6vertygade och forpliktade till vad de hor sig
sjalv saga an till vad ndgon annan sager. Forpliktelsen blir ocksa starkare om man
uttrycker det till nagon annan jamfort med om man enbart sager det till sig sjalv
eller tanker det tyst. Uttrycket "tala sig in i forandring" kommer fran detta
samband.

Man bor alltsa strava efter att locka fram och forstarka forandringsprat. Detta gor
du genom att stélla fragor sdsom:

Framlockande fragor om forandring
Onskan
Formaga
Skél
Behov
«  Fragor om extremer
Fragor om framtiden
«  Fragor om varderingar
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Olika satt att locka fram férandringsprat

1. Stall framlockande fragor om forandring

Onskan: "Hur vill du att naringsutlakningen fran garden ska se ut?”

Formaga: "Av de har olika alternativen som vi diskuterat, vad verkar mest

mojligt?"

Skal: "Vad kan du sjdlv se for fordelar med att restaurera vatmarken?”

Behov: "Hur viktigt kdanns det for dig att varna den biologiska mangfalden i
landskapet?”

2. Fraga om extremer

"Vad ténker du skulle vara mest allvarligt om man inte lyckas hejda 6kningen av
vaxthusgaser?"

3. Se framat
”Om du blickar framat, hur vill du att den biologiska méngfalden ser ut pa garden
om 10-20 ar?"

4. Utforska potentiella drivkrafter via varderingar och mal

Genom att utforska vad lantbrukaren har for centrala varderingar och mal sa kan du
fa fram vad som verkligen ar viktigt. Du vet forstas inte vad som géller for den
enskilde. Men du kan stélla 6ppna fragor kring detta eller namna potentiella
varderingar och mal och fraga hur lantbrukaren ser pa dessa. Be lantbrukaren
utveckla resonemangen, koppla till aktuell férandring och var nyfiken pa eventuellt
forandringsprat som kommer upp.

Skillnaden mellan nuvarande beteende och en central véardering ar manga ganger
en stark drivkraft och motivationsfaktor for forandring.

Exempel pa fragor som kan locka fram varderingar:
* ”Vad spelar allra storst roll for dig som lantbrukare?”
e ”Beritta, vad ser du som ditt mal med verksamheten?”’

Exempel pa hur du kan namna potentiella varderingar och mal, och be dem
utveckla:

*  ”Detta med att minska 6vergédningen, vad betyder det for dig?”

*  ”Hur tdnker du kring begreppet héllbarhet?
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Hur du kan svara pa forandringsprat

Vi har nu gatt igenom nagra olika satt att locka fram forandringsprat, och betonat
att du ska strava efter att fa fram mer och starkare forandringsprat. Som en
kursdeltagare uttryckte det: ”Nér du hor fordndringsprat, gor natt!”. ”Gor natt”
innebar att du svarar pa ett satt som innebar att lantbrukaren fortsatter att uttrycka
forandringsprat. Att svara pa detta vis &r inte sjalvklart och inte sarskilt intuitivt,
ofta konstaterar du bara att personen ville gora en forandring och utgar darefter
fran att hen ar motiverad till detta och framkallar darfér inte mer forandringsprat.
Eller sa fragar du bara och samlar pa dig uttalanden utan att svara pa dem vilket gor
att du missar chansen att forstarka lantbrukarens férandringsprat och att férdjupa
det med mer detaljer samt missar att framkalla ytterligare forandringsprat. Vad vi
vill rekommendera ar att du, nar du hor forandringsprat, anvander dig av nagon av
kommunikationsfardigheterna BORS for att uppmuntra lantbrukarens fortsatta
utvecklande av sadant som talar for en férandring. Du vill inte bara hora det en
gang utan du vill att det utvecklas, férdjupas och starks. Du kommer ihag att ju mer
och starkare forandringsprat, desto storre sannolikhet att det blir verkstad av det.

Sa har kan du anvanda BORS i samband med férandringsprat som du
uppmarksammar:

Bekréafta: kommentera anstrangningar och intentioner i riktning mot férandringen
pa ett positivt satt.

Oppna fragor: Stall 6ppna fragor, var nyfiken och intresserad, be om detaljer och
exempel avseende forandringen.

Reflektioner: Spegla forandringspratet bade med enkla och komplexa reflektioner,
forsok i synnerhet gissa vad som déljer sig mellan raderna, sadant som
lantbrukaren faktiskt menar men inte uttryckt.

Sammanfattningar: Valj ut de delar av lantbrukarens resonemang som handlar om
forandringsprat och summera dessa, lamna dver dem som en samling
forandringsyttranden.

Visst ska du strava efter att dampa bibehallandeprat - men
viktigt att lyssna

Som vi patalat ar bibehallandepratet en naturlig del av samtal om forandring, dvs
att lantbrukaren uttrycker svarigheter, problem och skal att inte géra nagot. Om vi
som i Ml utgar fran att manniskor & ambivalenta sa kommer vi att hdra bade
forandringsprat och bibehallandeprat. Om du fran borjan och under hela samtalet
anstranger dig for att uppratthalla den engagerande processen med ett empatiskt
lyssnande och stravan efter samarbete i dialogen sa minskar sannolikheten for att
bibehallandeprat framtrader eller forstarks. Man kan alltsa saga att Ml till stor del
ar ett preventivt forhallningssatt, du motverkar risken for att mer konfrontativa
situationer uppstar genom att fran borjan verka for en god och respektfull dialog.
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Tank dig att du sjalv &r i en situation dar du behdver forandra nadgot som du gér och
som du ar tveksam till, vem vill du helst diskutera en eventuell férandring med, en
som konfronterar dig och kommer med pekpinnar, eller en som férséker lyssna och
forsta vad du sager och som férmedlar sina synpunkter och idéer i dialog?

Det ar svart att entydigt formulera hur du ska svara pa bibehallandeprat.
Grundtanken i M1 r att inte efterfraga det, att det varken ar 6nskvart eller viktigt
att fa fram alla tankbara skal och motiv till att inte forandra. Erfarenheten séger att
dessa motiv sannolikt kommer fram anda. Om du utforskar bada sidor av
ambivalensen lika mycket sa riskerar du att forstarka bada sidor av ambivalensen i
lika hoga grad. Detta forstarker snarare ambivalensen och leder troligen till att
lantbrukaren fortsétter att sta och stampa. Det gar emot strdvan att forstarka
forandringsprat och dampa bibehallandeprat.

A andra sidan ska du inte heller negligera och avsta fran att svara pa
bibehallandeprat da det manga ganger innehaller viktig information om hur
lantbrukaren ser pa situationen. Det ar forstas ocksa viktigt att visa att du hort det
som framfors. Ett riktmarke du kan ha &r att undvika att fokusera pa skal som talar
mot forandring eller for ett bibehallande samt att undvika att dréja dig kvar i
diskussioner som ror icke-forandring. Det kan vara viktigt att stanna upp vid
bibehallandeprat i syfte att visa forstaelse och fa kunskap om skalen men att sedan
leda samtalet in pa teman som handlar om forandring. Syftet ar att hjalpa
lantbrukaren att komma ur en ambivalens snarare &n att forstarka den.

Viktigt att tanka pa nar du vill informera eller ge rad

En betydande del av ert arbete med radgivning handlar om att formedla
information till lantbrukare, det kan galla lagar och regler, metoder och teknik,
eller forskning och erfarenheter. Detta &r en del av ert arbete och ert expertomrade.
Ni behéver manga ganger forsékra er om att lantbrukare har den kunskap och
information som behdvs for att kunna fatta beslut.

Som radgivare kan vi ofta ha en alltfor stor tilltro till betydelsen av att ge
information for att uppna resultat, vi tenderar tro att det racker med att vi talar om
vad som galler for att vara klienter eller kunder ska gora som vi forvantar oss. Vi
ger ofta information i monologform. Oftast trdnas man inte i hur man férmedlar sin
kunskap och expertis pa ett effektivt satt utan bara att man ska formedla den.

| Motiverande Samtal har man utgangspunkten att det viktiga &r hur information
tas emot av lantbrukaren, snarare &n att du levererar den till lantbrukaren. Det
intressanta ar inte att du har uttalat informationen, det enda som &r intressant &r
egentligen vad lantbrukaren gor av informationen, detta ar tva olika satt att se pa
saken. | det foljande kommer vi beskriva hur du kan formedla information pa ett sa
effektivt och respektfullt satt som mojligt.
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Ett begrepp som vél beskriver hur man i MI ser pa detta 4r att ”Utbyta information
i dialog”, med tyngdpunkt pa ordet dialog. Detta utgor den sjatte punkten i
sammanfattningen av hur en god radgivare agerar.

1. Formedla anda av samarbete

Lyssnha empatiskt

Betona lantbrukarens autonomi

Framja lantbrukarens egna skél till foérandring

Undvik vagsparrar i dialogen

o g ~ w Db

Utbyt information i dialog

FGF — en strategi for informationsutbyte

En strategi for att utbyta information i dialog som anvinds inom MI kallas FGF
och bestar av tre faser: Framkalla information — Ge information - Framkalla
information (igen)

F - Framkalla information

Den forsta framkallandefasen handlar om att du vill framkalla information fran
lantbrukaren innan du bérjar komma med egen information. Pa det sattet visar du
respekt for lantbrukarens kompetens, du visar intresse och framjar ett involverande
fran lantbrukarens sida. Det enda intressanta med att ge information ar som vi
tidigare diskuterat att den tas emot och anvands.

Den forsta framkallandefasen innefattar tre olika funktioner. Den forsta, som man i
MI Kallar att "be om tillatelse", handlar om att fraga om det ar ok for lantbrukaren
att du ger information, om de vill veta, en slags émsesidig dverenskommelse om att
det &r just detta ni ska prata om. Du vill med detta visa lantbrukaren respekt och
okar sannolikt deras uppmérksamhet och vilja att lyssna. Du férmedlar dialog, att
ni ar tva i samtalet. Aterigen, syftet med att informera &r att informationen tas emot
och det vill du framja pa alla satt du kan. Det innebar inte att du avhaller dig fran
att informera om viktiga saker om de skulle svara nej. Om du inte vill 6ppna for
mojligheten att de svarar nej kan du snarare uttrycka det som att du vill informera
och darefter hora hur lantbrukaren ser pa informationen som du gav.

Den andra funktionen i den forsta framkallandefasen handlar om att du fragar om
vad lantbrukaren redan vet och kan om @mnet. Detta hindrar dig fran att borja
beritta sadant som lantbrukaren redan kanner till och det ger dig dessutom
information om vad som behovs for att fylla i kunskapsluckor istallet for att du ger
all information i &mnet pa en gang.
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Den tredje funktionen &r att du som radgivare ocksa tar reda pa vad som &r mest
intressant for lantbrukaren att fa reda pa. Allt detta 6kar sannolikt mottagligheten
for informationen.

G - Ge information

Den andra fasen i FGF ar att Ge Information. Efter att ha bjudit in lantbrukaren till
samtal om saken och efter att ha fatt mer information om deras kunskapslage och
intresse kan du nu ge rad eller information som ar anpassad till situationen och som
svarar mot lantbrukarens uttryckta mottaglighet och behov. | denna fas &r det
viktigt att formedla informationen tydligt och i lagom dos. Om informationen blir
for omfattande finns risk att lantbrukaren slutar lyssna, tappar fokus eller inte
kommer ihag det som sagts. Alla manniskor ar unika, vi behéver i méten anpassa
information efter individ, snarare an efter en egen forstallning om vad vi bor
informera om. Téank ocksa pa att anpassa spraket sa att det passar just denna
lantbrukaren, det viktiga ar att informationen nar fram.

F - Framkalla information (igen)

Den tredje fasen utgors av en andra framkallandefas. Du undviker monolog och
anstranger dig hela tiden for att se om och hur lantbrukaren har forstatt och tagit
emot informationen. Efter att ha gett tydlig information, individuellt anpassad i
lagom dos, sa stéller du fragor for att fanga upp hur informationen landat. Denna
del & mycket vasentlig och MI-férenlighet i ett notskal. Det viktiga ar vad
lantbrukaren tar med sig, vilka slutsatser de drar och hur de kommer anvénda
informationen. Nytt behov av att ge information kan uppsta och du gar da tillbaka
till att Ge information for att darefter aterigen se hur informationen har tagits emot,
du framkallar information igen.
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En modell for att valja forhallningssatt i samtal
-baserad pa lantbrukarens motivation

Nedan ser du en enkel modell som du kan anvanda for att hitta ett lampligt
forhallningssatt och bemdtande beroende pa lantbrukarens motivation, hur du kan
moéta lantbrukaren for ett sa respektfullt och effektivt samtal som mojligt, hur du pa
lampligt sétt kan vagleda lantbrukaren i riktning mot férandring.

Hur &r lantbrukarens beredskap att géra en forandring?

framkallande av

bibehallandeprat.

Lantbrukarens Lag Ambivalent Hdg
motivation, dvs Upplever inte Det finns tydligt Lantbrukaren
beredskap till Onskan eller skal bade for och har i princip
forandring behov att géra emot forandring. fattat beslut och
(vilja och nagot, ser inte att soker en plan.
formaga) man har

formagan.
Hur du som Samarbete och Framkalla och Mal och delmal

radgivare kan empatiskt forstarka Nér var hur kan
tanka kring ditt lyssnande. forandringsprat. forandringen
forhallningssatt. Forsiktigt Dampa ske.

Planering (fjarde

forandringsprat. Stimulera att fatta | processen).
Forsiktig med att | beslut.

lamna rad,

noggrann att gora

det i dialog.

Motiverande Samtal — en sammanfattning

Motiverande Samtal ar ett preventivt forhallningssatt, genom att du fran forsta
stund har engagerandeprocessen som en sjalvklar ledstjarna och jobbar med
samarbete och empatiskt lyssnande sa formedlar du att lantbrukaren ar viktig som
person, du formedlar att det ar viktigt vad hen har att sdga och att du ar redo att
lyssna, oavsett om ni &r eniga eller inte i sak. Du anstranger dig att forsta vad
lantbrukaren faktiskt menar och ké&nner.

Nar du sjalv talar om vad du tycker och tanker sa &r du tydlig med att du inte bara
vill tala om hur du ser pa det utan att du ar lika angelagen om att hora hur
lantbrukaren tar emot det du séger.

Genom denna attityd s minskar du risken for onodig konfrontation och 6kar
sannolikt lantbrukarens villighet att samtala konstruktivt om det som kanske kan
vara svart att diskutera. Genom att avhalla dig fran rad och argumentation i
monologform sd kommer lantbrukaren att uppfatta dig som en god lyssnare och
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samtalspartner. Detta gor det enklare for lantbrukaren att vaga uttrycka sig pa ett
arligt och tydligt vis och for dig blir det lattare att lyfta fragor och lamna
synpunkter av kritisk karaktar pa ett satt som tas emot av lantbrukaren pa ett
konstruktivt vis. Du har formedlat att du &r en person som é&r tydlig kring vad du
sjalv tycker och samtidigt vill lyssna pa andras synpunkter.

Nér du traffar lantbrukaren som radgivare kan det handla om att du behéver
motivera dom till att &ndra beteende. Du har inga metoder till ditt forfogande som
handlar om exempelvis forelagganden eller omedelbara atgarder. Du har istallet
mojlighet att paverka lantbrukaren via ert samtal.

Till att borja med skapar du en god grund for att kunna paverka genom
samarbetsanda och empatiskt lyssnande, du har darigenom bidragit till ett gott
samtalsklimat. Gemensamt diskuterar ni och kommer fram till vilket fokus ni
kommer ha i samtalet, du ar vagledare i samtalet och ser till att de forandringar som
ar relevanta att diskutera avhandlas.

Du anstranger dig for att lantbrukaren sjalv ska formulera och sétta ord pa de
drivkrafter och motiv som finns for forandrat beteende, du forstarker
forandringspratet nar du hor det. Du kommer ihag att det inte handlar om att du
bara hort forandringspratet utan att det handlar om att lantbrukaren fordjupar sig
kring det och sjalv satter manga och starka ord pa det.

| detta arbete ar du mycket lyhord och passar dig for att springa fore lantbrukaren
och bli mer angelagen an hen, detta vet du kan straffa sig. Och du ar ocksa
angelagen om att visa att du forstar och lyssnar pa de svarigheter och nackdelar
som namns, men du vet ocksa att du inte ska ha ditt fokus dér utan lyhort och
respektfullt styra samtalet bort fran bibehallandeprat.

Du har fatt med dig att M1 som forhallningssatt innebér att du alltid férsoker mota
individen dar hen &r, dvs varken ga fore eller efter utan vara jamsides och stimulera
en vag framat. Detta innebér att du initierar diskussioner kring hur och néar atgarder
skall ske forst nér lantbrukaren uttrycker en hdg beredskap att foréandra sitt
beteende.

Syftet med att anvanda sig av Ml i arbetet ar att skapa ett gott samtalsklimat och att
Oka lantbrukarens motivation till minskade utslapp av klimatgaser, minskad
overgddning och saker anvandning av véaxtskyddsmedel. Du har forstatt att
metoden &r tillamplig i forsta hand nar motivationen &r lag eller lantbrukaren &r
ambivalent, eller nar kommunikationen gnisslar. Du har ocksa hort att M1 inte &r
svaret pa alla fragor som har med samtal och bemétande att gora. Nar lantbrukaren
ar hogt motiverad kan det snarare vara battre att vara mer réttfram och styrande i
samtalet.
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Att mata MI-fardigheter

Som du last tidigare s& har det gjorts mycket forskning kring MI sedan 80-talet nar
metoden utvecklades, studier har visat att det inom flera omraden &r ett effektivt
satt att paverka manniskors beteende. En viktig del av forskningen har handlat om
att kunna bedéma huruvida ett samtal &r ett motiverande samtal eller inte. Hur ska
man veta? Om man fragar individer som gatt en utbildning i M1 om de anvéander
metoden eller inte s& har det inget samband med hur det faktiskt ser ut nar man
lyssnar pa och objektivt bedomer samtalet.

Sedan tidigt 2000-tal har matmetodik for M1 utvecklats. Den gar ut pa att samtal
spelas in och att tranade kodare bedémer hur mycket MI-samtalsfardigheter som
MI-utévaren anvander sig av. Kodningarna fyller tva viktiga funktioner. Dels sa
kan man anvanda dem i forskningssammanhang for att avgora huruvida en klient
fatt ett motiverande samtal eller inte. Ett annat viktigt syfte ar att kunna erbjuda
specifik och konkret feedback, nagot som under senare ar blivit en central del i MI-
utbildning, t.ex. i utbildning av radgivare. Studier har visat att praktisk traning och
kodningsbaserad feedback pa egna prestationer ar de mest effektiva satten att lara
sig MlI.

Det finns olika metoder for kodning. En vanlig och anvandbar metod med
forskningsstod ar MITI (Motivational Interviewing Treatment Integrity Code
4.2.1). Det finns idag tva kodningslab i Sverige som utfor denna typ av kodningar,
MicLab AB och MIQA-gruppen pa KI. Man anvander sig av 20 minuter langa
samtalssekvenser och man kodar 14 olika variabler. Dessa utgdr basen for
kvalitetssékring och feedback. Kodare lamnar dven verbala kommentarer som
lyfter fram exempel fran samtalet som motiverar deras bedomning. Du ska nu fa se
vilka variablerna ar, de kommer alla vara bekanta fran kursen.

Vilka MI-fardigheter mater man i MITI?

Kodningssystem MITI, du ser delar av protokollet till héger.

Kodningen innehaller fyra 6vergripande skattningar: framja forandringsprat och
dampa bibehallandeprat samt partnerskap (=samarbete) och empati. Detta &r ett
helhetsintryck som skattas pa en skala fran 1 till 5, dar 1 ar innebar inget eller
mycket lite och 5 valdigt mycket av dessa komponenter.

Vidare innehaller kodningen tio frekvensberakningar av beteenden. Du hittar dem
listade langst ned i protokollet. Har raknar kodarna helt enkelt hur manga ganger de
hor exempel pa de olika fardigheterna.

Utover detta kan kodare l1damna verbala kommentarer under de tva rubrikerna
styrkor och forbattringsomraden. Har lamnas specifika exempel pa forenliga och
ofdrenliga kommenterar ur samtalet. Kodarna beskriver ocksa vad som saknas for
ett mer MI-forenligt samtal.
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Att spela in och koda samtal kan ha olika funktion. Du far objektiv feedback pé
dina fardigheter, en hjélp att se vilka fardigheter du anvander och vad du kan
utveckla. Du kan félja din utveckling individuellt eller i grupp. Du kan anvanda det
som ett pedagogiskt material i utbildning. Om intresse finns for att anvanda
kodning i framtida traning kan ni be kursledaren om mer information.

Forandringsmal:

Overgripande skattningar

Tekniska komponenter

Framja forandringstal 1 2 3 4 5

Démpa bibehéllandetal 1 2 3 4 5

Relationskomponenter

Partnerskap 1 2 3 4 5

Empati 1 2 3 4 5

Frekvensrikningar av beteenden Totalt

Ge information

Overtala

Overtala med tillstdnd

Fraga

Enkel reflektion

Komplex reflektion

Bekrifta

Soka samarbete

Betona autonomi

Konfrontera
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Lankar och referenser till Motiverande Samtal

Om du &r intresserad och vill ga till grundkallan for metoden sa finns en huvudbok
skriven av upphovsménnen Miller & Rollnick: Motivational Interviewing: helping
people change. Den har 2023 reviderats for tredje gangen, med éversittning pa
svenska 2024: Motiverande Samtal — att hjalpa manniskor till forandring. Annu
finns (mig veterligen) ingen specifik MI-litteratur inom naturvetenskapliga
omraden férutom en del artiklar.

Om du &r intresserad av att hora grundarna William Miller och Stephen Rollnick
beskriva metoden finns hér ett par kortare (5, 10 min) och en langre (62 min)
youtubefilm. Bar med dig att metoden utvecklades for missbruksproblematik, att
det vi gatt igenom i kursen &r en anpassning till er roll som radgivare inom
lantbruket, med den gemensamma namnaren att motivera
patienten/klienten/lantbrukaren/den andre till férandrat beteende.

5 min: https://www.youtube.com/watch?v=HgSL2YKR8Z8 (Miller)

10 min: https://www.youtube.com/watch?v=xXxxriLSook (Rollnick)

62 min https://www.youtube.com/watch?v=BtATqg6dHaus (Miller)

Nedan ett urval Ml-artiklar:

Miller WR. Motivational interviewing with problem drinkers. Behavioural
Psychotherapy 1983;11:147-172 (forsta artikeln om MI)

Moyers TM. History and happenstance: How motivational interviewing got its
start. Journal of Cognitive Psychotherapy: An International Quarterly
2004;18:291-298.

Miller, W. R., & Rose, G. S. (2009). Toward a theory of motivational
interviewing. American Psychologist, 64(6), 527-537.
https://doi.org/10.1037/a0016830

Moyers T, Miller W, Hendricksen S. How does motivational interviewing work?
Therapist interpersonal skill predicts client involvement within motivational
interviewing sessions. J. Consulting and Clinical Psychology 2005;73:590-598

Apodaca TR, Longabaugh R. Mechanisms of change in motivational interviewing:
a review and preliminary evaluation of the evidence. Addiction 2009;104:705-15.
(Om forandringsprat)

Amrhein PC, Miller WR, Yahne CE, Palmer M and Fulcher L 2003. Client
commitment language during motivational interviewing predicts drug use
outcomes. Journal of Consulting and Clinical Psychology 71, 862—878. doi:
10.1037/ 0022-006X.71.5.8622003-07816-003. (Om foréndringsprat)
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Lundahl BW, Kunz C, Brownell C, Tollefson D and Burke DL 2010. A
metaanalysis of motivational interviewing: twenty-five years of empirical studies.
Research on Social Work Practice 20, 137-160. doi: 10.1177/104973150 9347850.
(Metaanalys)

Magill M, Longabaugh R, Borsari B, Gaume J, Hoadley A, Gordon REF, Tonigan
JS and Moyers T 2018. A meta-analysis of motivational interviewing process:
technical, relational, and conditional process models of change. Journal of
Consulting and Clinical Psychology 86, 140-157. doi: 10.1037/ ccp0000250.
(Metaanalys)

Svensson C, Wickstrom H, Emanuelson U, Bard AM, Reyer KK, Forsberg L.
(2020): Training in motivational interviewing improves cattle veterinarians’
communication skills in veterinary herd health management. Vet Rec.;
doi:10.1136/vr.105646. (Ml for veterinarer)

Herzing, M., Wickstrém, H., Jacobsson, A., Kéllmen, H. & Forsberg, L. (2023)
Enhancing compliance with waste sorting regulations through inspections and
motivational interviewing. Waste Management & Research: The Journal for a
Sustainable Circular Economy. https://doi.org/10.1177/0734242X231154145
(Utfallsstudie med livsmedelsinspektorer)

Forsberg, L., Kallmén, H., & Wickstrém, H. (2016). Motivational interviewing —
attitude and communication, i Herzing, M. & Jacobsson, A. (red.). Efficient
Environmental Inspections and Enforcement. Report 6558, Naturvardsverket.
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