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Alles dokumentiert
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Als FuBpfleger ist es Ihre Aufgabe zu behandeln, aber

auch Daten und Informationen zu verwalten. Wie fertig

werden mit dem ,Papierkram® und dem ganzen Input?

enn ein Patient zum ers-
ten Mal in die Praxis
kommt, gilt es zunichst,

seine Fiie zu inspizieren und das
Gesehene festzuhalten. Sammeln
Sie hier so viele Informationen wie
notig. Denn es stehen Anamnese
und Dokumentation auf dem Pro-
gramm. Welche Fragen sind wichtig
und wie erhalten Sie auch auf unan-
genehme Fragen eine Antwort? Em-
pathie lautet das Stichwort. Dartber
hinaus sollte auch die Verwaltung
der Daten immer aktuell und fur Sie
und Ihr Team griffbereit sein.

Fur viele, gerade auch iltere Men-
schen ist die Erkenntnis, die eige-
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nen FuRe nicht mehr selbst pflegen
zu kdnnen oder in andere Hinde zu
geben, ein Einschnitt im Leben. Was
bisher ganz routiniert und selbstver-
standlich durchgefithrt wurde, ist
auf einmal nicht mehr moglich: Man
kommt z. B. nicht mehr selbst an die
Fuile, ist im Umgang mit Schere und
Feile unsicher geworden, sieht
schlechter oder kann ein Problem
nicht einordnen und losen. Denn
auch gesundheitliche Einschrin-
kungen konnen dazu fihren, dass
Kunden ihre FiSe einem Experten
anvertrauen miissen. Wenn Kunden
sich freundlich aufgenommen und
gut aufgehoben bei Thnen fiihlen,

werden sie Thnen spitestens beim
zweiten Termin erzihlen, was ihnen
zu schaffen macht, warum sie die
Fue nicht mehr selbst versorgen
konnen und nun ihre Unterstiitzung
benotigen.

Auch in diesem Fall zihlt ganz klar:
der erste Eindruck. Ist dieser positiv,
wird der Kunde sich Thnen o6ffnen
und mit der Zeit vielleicht auch tiber
unangenehme Dinge mit Thnen
sprechen. Das konnen SchweiffiiRe
oder besondere Schmerzsituationen
sein, die sich fiir ihn als beschwer-
lich darstellen.

Alles abklopfen

Nehmen Sie sich fur das erste Ge-
sprich besonders viel Zeit, gerade
auch fur die Aufnahme der wich-
tigsten Daten. Gehen Sie mit den
Fragen sehr behutsam vor und las-
sen Sie dem Kunden fiir die Antwort
auch etwas linger Zeit. Vielleicht

GUT zu FUSS  1/156



muss er nachdenken und hat die
Informationen nicht gleich alle pa-
rat. Wenn Sie auf die eine oder an-
dere Frage keine Antwort erhalten,
dann gehen Sie zur nichsten tber.
Zum Schluss konnen Sie dann noch-
mals auf die unbeantwortete Frage
zurtickkommen — mit dem kleinen
Hinweis, dass diese Information fiir
Sie besonders wichtig ist.

Die Karteikarte — ich nenne sie ger-
ne ,Memory Card“ - sollte Thnen alle
wichtigen Informationen auf einen
Blick liefern. Dazu gehoren u. a.:
M Name, Vorname

B Adresse und Telefonnumer (pri-
vat, geschiftlich und bestenfalls
auch mobil)

M Beruf, Alter, GroRRe, Gewicht

B Schuhgrofle

B Hausarzt und Medikamente, die
zur Zeit eingenommen werden

M Gab es Unfille, die mit den Fi-
Ben/Beinen in Verbindung stehen?
B Eventuelle Risiken: Ist der Patient
z. B. Bluter oder Diabetiker (Typ I
oder Typ ID? Bestehen beim Diabe-
tiker evtl. Folgeerscheinungen wie
Angiopathie, Neuropathie, Retino-
pathie, Nephropathie oder pAVK?
B Gibt es Herzerkrankungen, einen
Bypass oder Schrittmacher?

Beim Fufl- und Beincheck sollten
Sie die folgenden Bereiche genau
Uberprifen und das Ergebnis ent-
sprechend festhalten, z. B.:

B Gibt es einen Senk,- Spreiz-
Knick-, Hohl- oder Plattfu®? Werden
Einlagen getragen?

B Bestehen Fufschwellungen,
Lymphodeme oder Krampfadern
(Ober- oder Unterschenkel)?

B Gab es Operationen oder Ampu-
tationen?

B Wie ist die Gangart (Hiifte, Knie
und Sprunggelenk)?

M Hautbild: Gibt es Hornhaut, Rha-
gaden, Huhneraugen, Warzen,
Druckstellen, Haut- oder Nagelpilz
oder schwitzende Fuile?

B Zeigen sich Deformationen wie
ein Hallux valgus, Hammerzehen
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oder eingewachsene Nigel? Triagt
der Patient aktuell eine Orthonyxie-
Spange oder eine Nagelprothetik?
B Hat er chronisch kalte FuRe?

B Bei der Hautpflege sind wichtige
Punkte, ob es Allergien auf be-
stimmte Wirkstoffe gibt. Welche
Produkte werden aktuell benutzt,
und werden diese gut vertragen?
Wie oft wird gepflegt? Was ist die
Pflegebasis: z. B. eine Creme,
Schaum, Lotion, Salbe oder Balsam?
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B Werden auch regelmiRig Futbi-
der durchgefiihrt?

B Welches Schuh- und Strumpf-
werk wird getragen?

Der volle Uberblick

Neben der Verwaltung der Patien-
tendaten spielt auch das Termin-Ma-
nagement eine wichtige Rolle in der
Praxis. Einfachheit, eine gute Uber-
sicht und Schnelligkeit sind die Eck-

Was Therapeuten wissen sollten

Die Anamnese (aus dem Griechischen: ,Erinnerung®) ist das Ergeb-
nis einer Erhebung im Rahmen der &rztlichen Tatigkeit. Sie fasst die
Leidensgeschichte eines Patienten aus seiner persénlichen Erfah-
rung zusammen, fir die Aufzeichnung sorgt der behandelnde Thera-
peut. Wird die Anamnese im Rahmen der arztlichen Sorgfaltspflicht
gewissenhaft erhoben, ermdglicht das eine Diagnose, die Vorausset-
zung einer sachgerechten Therapie werden kann. Zum Anamnesege-
sprach kommt es im Regelfall vor oder spatestens bei der medizi-
nischen Untersuchung oder es ist Teil der Untersuchung. Der Inhalt
einer Anamnese entspricht der momentanen Erinnerung, die Erhe-
bung ist immer situationsabhangig, der grundséatzliche Ablauf aber
héufig gleich: Es wird nach aktuellen und vergangenen kérperlichen
Beschwerden gefragt, nach bisherigen Behandlungen und der Medi-
kamenten-Einnahme. Informationen (ber kérperliche Belastungen
bei Arbeit und Freizeit, Erndhrungsgewohnheiten oder Auslandsauf-
enthalte sollen auch Hinweise liefern. Das psychische Befinden und
die soziale Position des Patienten werden zudem erfragt.
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punkte einer professionellen Ter-
minplanung. Hierzu gehoren auch
ganz klar Terminkirtchen bzw. Thre
Visitenkarte, die Sie als Terminkarte
verwenden konnen. Denken Sie
hier unbedingt an einen Passus, der
aussagt, wie Sie verfahren, wenn ein
Termin nicht rechtzeitig abgesagt
wird. Nennen Sie eine Frist, ab der
z. B. die Hilfte des zu zahlenden
Betrages oder auch die gesamte
Summe fillig wird. Es empfiehlt
sich, diesen ,Absagepassus® auch an
der Anmeldung gut sichtbar anzu-
bringen und evtl. auch im Behand-
lungsraum — doppelt hilt ja be-
kanntlich besser. Jede Praxis stellt
andere Anforderungen an die Orga-

nisation und Planung. Wihlen Sie
— sofern Sie Thre Patientendaten
nicht bereits online verwalten — Sys-
teme aus Karteikarte und Termin-
planer, die fiir Sie und Thr Team pas-
send sind, z. B.:

M Pline fir Einbehandler-Praxen,
wenn Sie alleine agieren

M Pline fiir Mehrbehandler-Praxen,
wenn ein Team hinter Thnen steht
B Tages- und Wochenplaner

B Systeme mit einer farblichen Ab-
grenzung

B cine Aufteilung, die eine Termin-
vergabe im Zehn- oder 15-Minuten-
takt ermoglicht

M Gbersichtliche Konzepte — ein-
fach und schnell handzuhaben

Damit es Ubersichtlich bleibt

Die Patienten-Karteikarte erleichtert die liickenlose Befund-
aufnahme. Behandlungsablauf, -plan und das jeweilige -ziel
lassen sich tibersichtlich dokumentieren. Das verschafft |h-
nen Sicherheit und hilft lhnen, Zeit bei der Behandlung zu
sparen. Alternativ oder parallel zur Karteikarte haben viele
Praxen natiirlich auch schon auf eine computergestitzte

Kundenverwaltung umgestellt.

Achten Sie beim Kauf der Karteikarten auf

M besonders stabilen Karton

M die Mehrfach-Nutzbarkeit an Kopf und FuB fiir eine még-
liche Anpassung an lhr Ablagevolumen

B schnelles Finden und Riicksortieren

B miihelose Integrierbarkeit in bestehende Systeme

M einfaches Aussortieren zeitlich (iberholter Karteikarten
B mehrere Abheftleisten, die eine geordnete Ablage von Un-

terlagen erméglichen

B Beschriftbarkeit mittels eines Druckers
M Lieferung von verschiedenen Formaten wie DIN A4 und A5

quer bzw. Sonderdrucke

B Termintbersicht fiir die Dauer
von bis zu einem Jahr

Der professionelle Datenschutz ist
im Hinblick auf Anamnese und Do-
kumentation eine der wichtigsten,
wenn nicht sogar tiberlebensnot-
wendigen Aufgaben eines Unter-
nehmens. Millionen Arbeitsstunden
und unbezahlbares Know-how flie-
Ben in den Datenbestand eines er-
folgreichen Unternehmens ein und
sind hier gespeichert. Folglich sind
eine optimale Datenverfiigharkeit
sowie effiziente, platzsparende Ar-
chivierungssysteme und Registra-
turmobel fur die Unterlagen uner-
lasslich. Unverzichtbar sind auch
robuste und intelligent konzipierte
Schutzeinrichtungen, die die Unter-
nehmensdaten vor unbefugtem Zu-
griff sichern. Achten Sie bei der An-
schaffung u. a. auf

M stabiles, abschlieRbares Mobiliar
B erweiterbare Auszugsabteile, die
sich Threm Datenvolumen anpassen
B die Unterbringung groferer Da-
tenmengen in verschiedenen For-
maten — in Kartei- und Registratur-
liften oder Regalanlagen

M cinen schnellen und auch beque-
men Zugriff

B cinen ergonomisch glinstigen Ar-
beitsbereich fiir den Anwender

B rationelles und leichtes Arbeiten
B die Bearbeitung der Unterlagen
in gleichbleibender Arbeitshohe

B die eventuelle farbliche Anpas-
sung an Thr bestehendes Mobiliar
B Mobilitiat der Ablage, z. B. durch
Rollen, die feststellbar sind. Das M6-
bel rollt nicht weg, kann aber bei
Bedarf leicht verschoben werden.
M minimale Stellflichen, um Platz
Zu sparen

Kommunizieren Sie auf alle Fille
auch beim Kunden, dass seine Daten
in sicheren Hinden, nur fiir den hau-
sinternen Gebrauch sind und nicht
an Dritte weitergegeben werden.
Das schafft eine zusitzliche Vertrau-
ensebene. Sicherheit im Datenum-
gang wird zwar oft zugesagt, aber
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lingst nicht immer gewihrleistet.
Praxistipp: Erginzen Sie Thr Mobili-
ar ggf. auch um Informationstafeln
und Schaukisten, die Thren Pati-
enten einen schnellen Uberblick
tiber Thre Leistungen verschaffen
und sich bewihrt haben. Abrunden
konnen Sie Ihre Einrichtung mit Ab-
lagefichern fir Zeitschriften und
Prospekthalter. So ist alles Informa-
tive sichtbar platziert.

Software-Lésungen

Computer-gestlitzte Systeme, die in-
dividuell auf die Belange der Praxis
ausgerichtet sind, bieten eine wei-
tere und moderne Moglichkeit der
Anamnese und Dokumentation. Ne-
ben der personlichen Patientenda-
tenerfassung konnen Sie hier auch
Behandlungsdaten ablegen, Thera-
pieberichte und Spangenabrech-
nungen erstellen und Behandlungs-
bilder zur Dokumentation spei-
chern. Ein Warenwirtschafts-, Kas-
sen-, Abrechnungs- und Kranken-
versicherungskarten (KVK)-Einlese-
system sowie Formblitter zur HVO
runden das System ab.

Das Kassensystem bietet nicht nur
die abrechnungstechnische Grund-
lage, sondern ermoglicht es Thnen
in Einzelfillen auch, die Einkiufe
des jeweiligen Kunden zu spei-
chern. So konnen Sie u. a. genau
verfolgen, wie lange ein Kunde mit
der GroBe des erworbenen Pro-
dukts auskommt, wenn er sich re-
gelmiRig pflegt, und wann Sie wie-
der eine neue Grofe empfehlen
sollten. Manche Systeme bieten
auch die Moglichkeit, Bonuskarten
zu erstellen, die fur die Bezahlung
genutzt werden konnen. Auch Gut-
scheine konnen ggf. erstellt und
ausgedruckt werden. Setzen Sie hier
auf die Kombination aus stationir
und mobil, sodass Sie auch unter-
wegs Zugriff auf Thre Daten haben.
Das Praxis-Team bedient und be-
handelt den Kunden. Es muss aber
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Eine Praxis lauft dann rund, wenn alle Mitarbeiter mit den Ordnungs-
und Verwaltungssystemen vertraut sind und Kunden auch zu allen
Punkten zufriedenstellend und freundlich Auskunft geben kdnnen

auch die ,Anamnese- und Doku-
mentations-Systeme“ beherrschen.
Das mag sich bei der Karteikarten-
fuhrung noch einfach gestalten.
Wenn jedoch mit einem kompletten
elektronischen Verwaltungssystem
gearbeitet wird, ist es wichtig, dass
die Mitarbeiter eine Spezialschulung
erhalten. Diese sollte moglichst fiir
alle gleichermaflen durchgefiihrt
werden. Schlieflich miissen alle fit
sein in der Dateneingabe, der Da-
tenverwaltung, der Rezepterstellung
und Abrechnung. Nur so kann eine
Praxis auf Dauer gut organisiert und
erfolgreich gefiihrt werden. Auch
bei neuen Kollegen ist es wichtig,
diese intensiv mit den Gegeben-
heiten der Praxis vertraut zu ma-
chen. Das bedeutet, dass sie auch
in alle Systeme involviert sein mus-
sen. Leider ist das oft nicht der Fall
und so bekommen Kunden hiufig
Antworten, die alles andere als eine
positive Visitenkarte fir ein Unter-
nehmen darstellen:

B  Das weif3 ich nicht*

B  Das kann ich Thnen leider nicht
sagen”

B Ich habe jetzt Pause, fragen Sie
bitte meine Kollegin®

B Ich bin noch nicht so lange da

und kenne mich noch nicht in allen
Bereichen aus*

B Da missen Sie meine Kollegin
fragen®

B  Fur diesen Bereich ist nur meine
Kollegin zustindig*

B Da muss ich erst die Chefin fra-
gen, die ist aber heute gar nicht in
der Praxis®

Ein echtes Team

Teamfihigkeit ist ein grofes Wort.
Und wenn sich ein Unternehmen
,verbal“ als Team prisentiert, dann
sollte es auch halten, was es ver-
spricht. Team sollte nimlich keines-
falls bedeuten: T=toll, E=ein,
A=anderer, M=macht's. Die Kommu-
nikation untereinander muss stim-
mig sein. Wenn ein Teamkollege
etwa keine passende Antwort parat
hat, sollte gegenseitige Hilfe selbst-
verstindlich sein. Kunden bemer-
ken Unstimmigkeiten recht schnell,
gerade wenn Kollegen ,ungehalten*
miteinander umgehen. ,Hast du es
immer noch nicht verstanden?“ So
etwas gehort z. B. hinter eine ge-
schlossene Tur oder in die Pause,
aber nicht in einen Dialog im Bei-
sein des Kunden. vrsuta Maria Schneider
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