. . Ferramentas de motivacao
Genie Medical A caixa
BAHS

1. Vantagens em continuar como 2. Desvantagens em continuar
esta, sem fazer nenhuma acao. como esta, sem fazer nenhuma
acao.
3. Desvantagens potenciais em 4. Vantagens potenciais em agir,
agir, realizar alguma acao. realizar alguma acao.
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Ferramentas de motivacao

{! Genie Medical A Linha

BAHS

1. Quao importante é para vocé melhorar sua audicao agora?

2. Quanto vocé acredita estar pronto para usar*

As linhas vao desde: 0 “nao importa nada” a 10 “importa muito”.

* Como o fonoaudiblogo, vocé precisa preencher a solugdo que vocé indica:
por exemplo, aparelhos auditivos, Sistema Ponto, dispositivos auditivos auxiliares

ou estratégias de comunicagao.
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. . Ferramentas de motivacao
Genie Medical 0 Circulo
BAHS

Qual afirmacao vocé acha que condiz mais com vocé?

1. Eundo acho que eu tenha uma perda auditiva (pré-contemplacao)

2. Tenho algumas dificuldades com a minha audi¢cao, mas isso nao
afeta minha vida diaria (Contemplacao)

3. Eutenho uma perda auditiva, ja comecei a considerar fazer algo
para melhora-la (Preparacao)

4. Eutenho uma perda auditiva, é preocupante e eu gostaria
de fazer algo sobre isso (Acao)

5. Eutenho uma perda auditiva e estou fazendo algo para melhora-la
(Manutencao)
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Genie Medical
BAHS

Ferramentas de motivacao
O Circulo

Fase de prontidao Medidas adequadas

1. Pré-contemplac¢ao

N&ao achar que ha um
problema. Nao estar pronto
para a ajuda

Marcar um novo horario. Oferecer material de acompanhamento
e informagdes na web.

2. Contemplagdo
Consciente do problema.
Ambivaléncia sobre fazer
alguma mudancga

Continuar com a Linha e a Caixa para revelar a sua motivacao e
compromisso de agir. Apoiar e reconhecer o aumento da conscientiza¢do
do cliente. Oferecer folhetos de informagdes adicionais, internet, etc.

3. Preparo
“Momento da decisao”
- pronto para agir

Continuar com a Linha e a Caixa para revelar a sua motiva¢ao e compromis-
so de agir. Apoiar o cliente no planejamento do uso de aparelhos
auditivos. Ouvi-lo. Dar conselhos e idéias. Nao apresentar “a (nica
solugdo”, mas fornecer informacdes sobre solu¢des possiveis. Focar nos
beneficios de uma melhor audicao. Oferecer periodo teste domiciliar.

4. Agao

Orgulho da decisao
de agir em relacao ao
problema de audig¢do

Continuar com a Linha e a Caixa para ressaltar a sua motiva¢ado e
compromisso de agir. Focar sobre os beneficios pessoais de uma melhor
audicdo e o uso da solu¢do auditiva. Incentivar e apoiar o processo de
decisdo do cliente.

5. Manutencao

Usar dispositivos auditivos.
Habituar-se a “nova
situag¢ao”. Dificuldades,
ainda alguma ambivaléncia
possibilidade de sucesso

ou desisténcia (=recaida)

Continuar com a Linha e a Caixa para investigar uma possivel
ambivaléncia. Apoiar e incentivar o cliente para manter a mudancga
de comportamento, repetidamente.
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