Jak skutecznie rekomendowac profilaktyke zdrowotng?

ZASADY O KTORYCH ZAWSZE WARTO PAMIETAC:
ZASADA 1

LICZY SIE NIE TYLKO - CO MOWISZ, ALE GEOWNIE TO - JAK O TYM
MOwIsz

W komunikacji z pacjentem gtéwna role odgrywa Twoja mowa ciata —
gesty ragk, mimika twarzy, spojrzenie, tembr gtosu, intonacja. Jesli chcesz
przekonac pacjenta do swoich racji patrz mu w oczy, méw pewnym
gtosem, nie splataj rak i dtoni.

ZASADA 2

|

KAZDY PACJENT JEST INNY | DO KAZDEGO WARTO MOWIC INACZE)

Pacjenci bardzo sie od siebie réinig, w zwigzku z tym do jednych nalezy
mowic prostszym jezykiem, do innych wolniej, a do jeszcze innych
gtosniej. Pamietaj, ze uzywajac zbyt trudnych stéw sprawiasz, ze pacjent
wycofuje sie i przestaje Cie stuchad.

ZASADA 3

|

NIE PRZEKONASZ NIKOGO DO SWOICH RACJI, JESLI SAM W TO NIE
WIERZYSZ

Pacjenci sg bardzo wyczuleni na fatsz. Jesli wyczujg w Twoim gtosie lub
w Twojej postawie wahanie, przestang Ci wierzy¢. Jesli przekonujesz ich
do szczepien, sam musisz by¢ przekonany o tym, ze warto je stosowac.

ZASADA 4

|

ARGUMENTY, KTORE PRZEKONUJA CIEBIE, NIE MUSZA PRZEKONAC
TWOJEGO PACJENTA

Te argumenty, ktére przekonujg Ciebie do szczepien, niekoniecznie
muszg przekonac do nich pacjenta. Pamietaj, ze pacjent nie ma takiej
wiedzy jak Ty i dlatego boi sie szczepien. Podziel sie z nim swojg wiedza,
dzieki temu przestanie sie bac tego, co niewiadome.

ZASADA 5

|

BADZ PRZYGOTOWANY NA PYTANIA | NIE TRAKTUJ ICH JAKO ATAK NA
SIEBIE

Pacjenci majg bardzo duze zaufanie do lekarzy. Jesli zadaja pytania,
czasem w nieprzyjemny sposéb, to nie dlatego, ze chcg zburzy¢ Twéj
autorytet. Po prostu jeste$ czesto jedyng osoba, do ktérej mogg sie
zwrdci¢ po porade. Twoja cierpliwo$¢ i opanowanie sprawi, ze zaufajg
Ci jeszcze bardziej.

ZASADA 6

|

DAJ PACENTOWI CZAS DO NAMYStU

Nie oczekuj od pacjenta decyzji tu i teraz. Pozwdl pacjentowi na to, zeby
mogt sie zastanowi¢ nad wyborem. Jesli jednak zastosowates sie do
L powyzszych rad jest duza szansa, ze pacjent nie bedzie go potrzebowat.

Opracowat:

Dr Tomasz Sobierajski, instytut Stosowanych Nauk Spotecznych, Uniwersytet Warszawski




Parafraza wypowiedzi pacjenta i zadawanie pytan

Dwustopniowa technika, ktéra otwiera dialog z pacjentem

»,Zaszczepitem sie przeciwko grypie, a i tak zachorowatem!”

)1 Parafraza zapewni okazanie zrozumienia
PARAFRAZA i podsumowanie wypowiedzi pacjenta,
nie wyrazajac ani aprobaty, ani krytyki.

e Parafraza interpretacyjna (rozwiniecie argumentacji):
,Zaszczepit sie Pan, aby ochronic sie przed grypg i mimo to wystgpity u Pana
objawy grypopodobne?”
e Parafraza dramatyczna (zaostrzenie argumentacji):
,Zaszczepit sie Pan i nie wystapity u Pana zadne powiktania — czy nie
o to chodzito?”
e [nterpretacja wprost:
,Uwaza Pan, ze szczepienie przeciwko grypie ma chroni¢ Pana przed

wszystkimi wirusami i bakteriami, ktére moga wywotac infekcje
drég oddechowych?”

) W W Pytania otwarte umozliwiaja pacjentowi

ZADAWANIE wyrazenie swoich pogladéw, poruszenia
PYTAN kwestii, ktore nie do konca rozumie.

) kto / ktore (jakie) / gdzie / co / kiedy / ile / jak
e, Jak zamierza Pan chroni¢ sie w tym roku przed ptucnymi powiktaniami grypy?”
¢ ,Co chciat Pan osiggna¢, szczepiac sie przeciw grypie?”

e Jakie systematyczne dziatania zamierza Pan podja¢ w najblizszych szesciu
miesigcach, aby chroni¢ swoje zdrowie, jezeli nie chce Pan/Pani zaszczepic
sie przeciwko grypie?”

e lle dzieci, kobiet w cigzy lub osdb starszych jest w Pana rodzinie lub pracy?”

e Jakie wydarzenia jest Pan gotowy poswiecic tej zimy i leze¢ w tézku,
chorujac na grype?”

) Kiedy prowadzisz konsultacje z pacjentem, stosuj jedng
parafraze i dwa lub trzy pytania.

Wiecej na temat tej metody oraz przyktady rozmdéw z pacjentami
w poradniku ,,Jak skutecznie rekomendowac szczepienia przeciw

grypie pacjentom z grup ryzyka?”, ktéry znajdziesz na stronie
www.opzg.pl
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