Att féra svara saker pa tal

| videon "Att fora svara saker pa tal" ger Kirsi Unkila, specialsakkunnig vid
Arbetshalsoinstitutet, tips for att prata om svara fragor med klienten med hjalp
av Formagaren. Videon finns har.

Kirsi Unkila:

Jag traffade en 20-arig man som hette Jari dar borta i 6stra Finland. Jari har
varit arbetslos ett tag och han berattade att hans socialarbetare hade gett
honom en Férmagare att fylla i. Jari sa att han i en intervju ansikte mot ansikte
aldrig skulle ha vagat beratta for sin socialarbetare att han kanner sig ensam.

Formagaren hade gjort detta mgjligt.

Pa samma sétt gjorde Férmagaren det mojligt for arbetstagaren att ta upp
denna fraga. Nar den ar som bast fungerar Formagaren just sa har.

Klientsituationer bygger alltid pa unika situationer. Harnast ska vi ga igenom
nagra saker som man kan beakta nar man borjar prata om svara saker.

| klientarbete, i intervjusituationer, kanske man glommer bort att stalla de
viktiga frAgorna. Samtidigt kan intervjusituationerna vara mycket
medarbetarorienterade. Darfor skulle det vara bra for kunden att ha en
Formagare, med vilken hen kan beratta om sin situation. Ocksa de svara
sakerna.

Att hantera svara fragor kan vara svart for bade medarbetaren och klienten,
men det finns ingen anledning att vara radd for det. Tvartom. Det skulle vara
orimligt for din klient att ha ett svart problem som de inte kan hantera.

Svara saker kan vara till exempel missbruksproblem, psykiska problem, att
klara av vardagen, svarigheter i sociala relationer, anvandningen av pengar
eller personlig hygien.

Formagarens struktur vagleder respondenten att svara pa dessa fragor, vilket
gor det lattare for medarbetaren att tillsammans med sin klient borja behandla
dessa fragor.

Lat oss nu ga igenom nagra saker som bor beaktas nar vi borjar prata om
svara fragor.

Forebyggande. Om du redan har en forutbestamd uppfattning om din
kunds svara problem, kan du redan pa forhand kartlagga de tjanster
som ni gemensamt kan borja tanka pa nar ni léser utmaningen.

Du kan ocksa fraga din klient om hen har en vardrelation eller
kundrelation med andra myndigheter eller enheter och be om hens
tillstand att vara i kontakt med dem. Det I6nar sig att utnyttja natverk.


https://youtu.be/yk-qIwuB59c?si=fnqJro-CKJE56ZGr

Atmosfar. Var arlig, alla ar nervosa. En person som inspirerar till
fortroende ar empatisk, forsoker genuint forstd, domer inte och ar latt att
narma sig.

Samspelet ska vara genuint och flexibelt. Och manga ganger skapar en
varm humor som passar situationen en bra atmosfar.

Fortroende. Att lyssna och bli hord kan vara mer meningsfullt an att
presentera och prata om direkta I6sningar. Medarbetarens nérvaro, en
positiv attityd och formagan att lyssna hjalper till att bygga samarbete
och fortroende.

Det ar viktigt att en person har nadgon som hen pa ett tryggt sétt kan
hantera aven smartsamma problem med och vet att det inte kommer att
bli nAgra konsekvenser.

En lugn atmosfar och narvaro bygger fortroende.

Att ta upp problemen och verifiera fakta. "Har jag forstatt dig ratt...?" Om
du borjar s har kan du specificera svara och forvirrande detaljer och
korrigera eventuella missforstand.

Det ar bra att tala och fraga artigt och direkt och darmed undvika
tvetydighet och missforstand.

Diskussion. Fundera tillsammans ut idéer for hur man kan ga vidare i en
svar situation. Kunden kanske redan har 6vervagt lésningar, som hen
bara inte har borjat genomfora. Genom att prata tillsammans kan ni
ocksé hitta de I6sningar som ar genomfdrbara och realistiska i kundens
situation.

Det behover inte blir klart genast. En person kan kanna lattnad redan
over att nagon kanner till och delar hens problem.

Sammanfatta och kom 6verens om vagen framat, inklusive uppféljining.
Om ni kommer 6verens om en konstruktiv I6sning pa situationen, gor
om mojligt upp en skriftlig plan med mal och kom ocksa 6éverens om en
eventuell ansvarsfordelning.

Kom ocksa 6verens om fortsattningen: nar ska ni komma tillbaka till
fragan, hur ska man se om malen uppnaddes och hur ska man ga
vidare i handelse av problem? Inte alla problem kan lésas direkt, och
det ar inte heller nédvandigt. Det viktigaste ar att komma 6verens om
hur man ska ga vidare.

Avsluta situationen noggrant. Bekrafta annu i slutet av ert méte att ni
forstatt saker pA samma satt och att alla problem tagits upp.

Kontrollera din klients kanslomassiga tillstdnd och kom slutligen ihag att
tacka hen for den konstruktiva diskussionen.

Svara klientsituationer belastar ocksa medarbetaren.

Efter motet, kontrollera ocksa ditt eget kanslomassiga tillstand. Om mgijligt,
prata med din medarbetare eller arbetsgemenskap.

Om detta inte hjalper, tveka inte att soka hjalp utifran och prata om saken.
Detta kommer att sdkerstélla ditt valbefinnande i arbetet.



