Tdank pa och utvardera ditt satt att beméta ATT FO RA VI KTE N

kunderna

e Hur forhéaller jag mig till fetma och hur paverkar det mitt
handlande?

e Forstar jag kundens situation och bekymmer?
e Liamnar kunden mottagningen "hoppfull”?

e Fick kunden konkreta rad som kan hjilpa hen att framja
sitt valbefinnande?

Sakerstall att kunden far det stod hen
behover

e Fraga kunden om samtalet var nyttigt
* Fraga kunden hurdant stod hen behover i fortsattningen
* Hanvisa kunden till det stod hen behover

e Informera kunden om vem hen kan kontakta vid behov

Stodmaterial for livsstilsforandringar

* Halsovikthuset och Psykporten, Hialsobyn

* Helpompi tapa -kort, Stod- och rorelseorganférbundet i Finland rf (Tule ry)
e Sydan.fi/painonhallinta

e FINRISKI-raknare, Institutet for hilsa och valfard (THL)

* OTA-mitare, Hjartforbundet

* God medicinsk praxis, Fetma, Duodecim 2020

e Lokala tjanster och vardvagar

Grundar sig pa avsnittet for att féra pa tal i rekommendationen

God medicinsk praxis for fetma (Duodecim, 2020).
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Vikt ar ett kansligt samtalsamne

e Vikt dr inte bara en hilsofriga utan en personlig och mangfasetterad
helhet

e Vikt ar kopplad till kroppsbilden, sjalvbilden, sjalvkianslan och det
mentala vilbefinnandet

e Att prata om vikt kan vicka kénslor av skuld, skam och irritation
eller en kédnsla av misslyckande

Alla vill mé bra. Oftast stods kunden bést av att man istéllet for att direkt
fraga om vikten fragar om kundens vilbefinnande och resurser och
hanvisar kunden till det stod hen behover, till exempel:

Hur mar du just nu?

Vad hjalper dig att orka?
Hurdan hjdlp och hurdant stod skulle du behova?

Ge kunden méjlighet att sjalv féra vikten pa tal.

For vikten pa tal

¢ Endast om det finns en orsak och du har mgjlighet att erbjuda stod eller
héanvisa kunden till det std hen behGver

e Nir du upplever att atmosfaren ar fortrolig och kunden uppvisar
samarbetsvilja

e Lyssna och friga utan antaganden och automatiska rad

Om kunden sjilv inte for vikten pa tal men du upplever att det ar
nodvindigt ska du forst be kunden om lov, till exempel:

Vad tanker du ifall vi skulle diskutera din viki?

Om kunden inte vill diskutera sin vikt just nu, erbjud mdéjlighet
att fa stod senare.
Stod kundens val och uppmuntra kunden.

Bra att du berdttade om dina tankar. Det ar ocksa

bdttre att diskutera saken nar du kénner dig redo.

Uppmuntrande moten okar resurser

Det ar viktigt att skapa en 6ppen atmosfiar som betonar ett jaimlikt
samarbete. Det uppstar niar kunden upplever att hen blir hord och
accepterad.

Respektera kunden och hens sjalvbestimmanderatt
Vad 6nskar du dig av det har motet?
Vilka tankar vacks hos dig?

Frdga kunden om dennes egna tankar, observationer, erfarenheter och
bekymmer

Vilka faktorer paverkar ditt vdlbefinnande?
Vilka tankar vacker din vikt hos dig?
Hur ser din vikthistoria ut?

Hurdan skulle du vilja att situationen var?

Lyssna pa kunden och aterspegla det hen beréttat
Du sa att...
Forstod jag ratt nar du sa att...?

Uppmuntra kunden att uppticka framgangar
Vad tycker du bést stoder ditt vdlbefinnande for narvarande?

Vad har du redan provat for att forbattra ditt vilbefinnande?

Anteckna och upprepa den gemensamt 6verenskomna planen i
patientdatasystemet.

Vilken levnadsvana skulle du just nu vilja ta tag i och forbattra?
Vilken ar den konkreta forandring som du skulle vilja prova pa?
Ar det okej att vi som plan antecknar...?

Om du vill ge information, borja och avsluta diskussionen med en fraga och
lyssna.

Allts FRAGA - BERATTA - FRAGA, till exempel:

Vad vet du om hur vikien paverkar blodsockervardena?

Redan en vikiminskning pa 5 kg férbattrar sockervardena.
Vilka tankar vacker detta?




