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On the roao

Unterwegs als mobiler FuBpfleger

Was der eine als reinste Knochenarbeit empfindet, ist fur
den anderen ein vielversprechender Start in eine neue
Existenz. Damit das Projekt ,ambulante FuBpflege® schnell

Fahrt aufnimmt, sollten Sie gut planen — wichtige Aspekte.
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icht jeder will und kann sich
N Praxisrdumlichkeiten leisten

und investiert daher lieber in
eine solide mobile Grundausstat-
tung, mit der er seine Kunden
,draufien” optimal bedienen kann.
Das hat durchaus Potenzial. Denn
meist ist es die dltere Klientel, die
sich selbst nicht mehr in eine Fufs-
pflege-Praxis bewegen kann —sei es
durch Krankheit, eine einge-
schrankte Gehfdhigkeit oder gar
Gehbehinderung, eine schlechte
Verkehrsanbindung oder lange
Wartezeiten bei eingeschranktem
Sitzvermogen verursacht. Diese
Kunden wollen bzw. miissen be-
sucht werden. Und sie sind teilweise
recht zahlungskraftig. Dabei haben
sie auch eine sehr genaue Vorstel-
lung davon, was sie von einer mobi-
len Fufipflege erwarten. Dazu ge-
hort fiir sie z. B. meist auch die Zeit
fiir einen kleinen personlichen
Plausch. Nutzen Sie diese Nachfra-
ge und erfiillen Sie, was in puncto
Leistung, Zuwendung und Preisge-
staltung erwartet wird — einige
Tipps hierfiir.

Ins Rollen kommen

Ein Auto ist fiir den mobilen Einsatz
unerlasslich. Es sollte praktisch sein,
in die kleinste Parkliicke passen,
ber viel Stauraum verfiigen und
zugleich Werbetrdger sein, etwa
durch eine Aufschrift an der Heck-
scheibe oder an den Tiiren. Bei hren
Planungen sollten Sie neben den
Anschaffungs- auch die Instand-
haltungskosten sowie Steuern, Ver-
sicherungen und Benzin mit einbe-
ziehen. Unterwegs sollten Sie auch
mobil erreichbar sein, z. B. iiber ein
Handy. Neben dem Gewerbeschein,
der Sie zur Tétigkeit berechtigt,
sollten Sie auch an einen ausrei-
chenden Versicherungsschutz den-
ken (u. a. fiir Arbeitsunfélle, Berufs-
unfihigkeit oder Unfille unter-
wegs). Eine Berufshaftpflichtversi-
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cherung, die durch Behandlungs-
fehler entstandene Schédden oder
auch Sachbeschadigung abdeckt,
sollte nicht fehlen.

Ansprechend gekleidet — diese Mot-
to gilt auch bei der mobilen Fufipfle-
ge. Wer meint, hier ganz ,leger”
auftreten zu konnen, der tduscht
sich. Wer sich professionell prasen-
tieren mochte, tragt die Farbe Weifs.
Das muss sich nicht im kompletten
Outfit zeigen, aber zumindest die
Hose oder Jacke sollte weif$ sein und
kann mit einem bunten Farbton auf-
gelockert werden. Genauso wichtig
ist das Schuhwerk. Ob Turnschuh
oder modernes Gesundheitsmodell
— es sollte nicht zu schwer sein, ein
Fufsbett haben und somit eine be-
queme und gleichzeitig sichere Fort-
bewegung erméglichen.

Den Ricken schonen

Nicht immer finden die Kundenter-
mine in Erdgeschoss-Wohnungen
statt. Oft ldsst sich auch kein Park-
platz in der Nédhe finden und man
muss einiges an Wegstrecke zu-
rlicklegen, um ans Ziel zu gelangen
—das Equipment stindig dabei: vom
Koffer inklusive Schleifgerat {iber
das Instrumentarium, Desinfek-
tions- und Wundversorgungsmate-
rialien, Pflegeprodukte, die Bein-
stiitze bis hin zum eigenen kleinen
Hocker, mit dem es sich einigerma-
en riickenschonend arbeiten lésst.
Zudem muss in einer Extratasche oft
auch das mobile Biiro transportiert
werden: Terminkalender, Kartei-
karten, Handy und die personlichen
Utensilien. So lastet jede Menge Ge-
wicht auf Schultern und Riicken.
Um hier Problemen vorzubeugen,
empfiehlt sich eine regelmafige Rii-
ckengymnastik, die viele Kranken-
kassen z. B. in Form von Riicken-
schulungen anbieten und teilweise
auch finanziell unterstiitzen.

Folgende Utensilien sollten im mo-
bilen Koffer (siehe auch Kasten

rechts) dabei sein: eine fest instal-
lierte Leuchte fir eine von der
Raumbeleuchtung unabhdngige,
gute Sicht beim ambulanten Ein-
satz, z. B. auch platzsparend mit
ausziehbarem Stativ.

Das Schleifgerit sollte von der Gro-
e und dem Gewicht her so beschaf-
fen sein, dass es sich zusammen mit
dem Koffer und allen darin befind-
lichen Teilen noch tragen ldsst. Bei
der Trockentechnik werden grofere
Fréaser bei relativ niedrigen Dreh-
zahlen eingesetzt, bei der Nasstech-
nik hohere Drehzahlen und kleine-
re Fraser. Die Ausstattung an Fra-
sern sollte auf die Basisarbeiten hin
abgestimmt sein, z. B. das Abschlei-
fen von Nagelpilzen, die Entfernung
von Hiithneraugen oder das Abtra-
gen von Hornhaut. Rund drei bis
vier verschiedene Fraser konnen pro
Kunde veranschlagt werden, bei
Spezialarbeiten sind aber durchaus
auch mehr erforderlich. Planen Sie
tiir mogliche Notfdlle auch Ersatz-
fraser mit ein.

Das Instrumentarium sollte eben-
falls die Hauptarbeitsgebiete abde-
cken. Kopfschneider, Nagelzangen
mit verschiedenen Ldngen und
Schnittflachen fiir diinne und dicke
Négel, Eckenzangen, Exkavator,
Skalpell oder Hobel mit Klingen bil-
den eine gute Basis. Hierbei muss
nicht unbedingt fiir jeden Kunden

ein Komplettsatz mitgefiihrt wer-
den. Gut ist, wenn die Instrumen-
tensdtze folienverschweifit sind.
Auch im mobilen Bereich sollten Sie
das Thema Hygiene ernstnehmen.
Alle Instrumente kénnen in einem
Spezialbehdlter mit wasserdichtem
Verschluss (sdurebestandig) gesam-
melt werden, der in Threm Koffer
Platz findet. Vonnoten ist auch Des-
infektionslosung. Zu Hause kann
das Instrumentarium dann entspre-
chend (Ultraschall, Sterilisator)
aufbereitet werden. Zum Hygiene-
set gehoren zudem Hautdesinfekti-
onsmittel, Mundschutz und Hand-
schuhe. Auch an Materialien zur
modernen Wundversorgung sollten
Sie denken. Dazu zdhlen z. B.
Spriihpflaster, ein Wundschnellver-
band und eine Verbandsschere.

Auswahl an Préparaten

Zur umfassenden Hautpflege ge-
hort auch das passende Pflegepro-
dukt. Altere Leute haben oft tro-
ckene Haut. Daher ist es wichtig, die
Fiife mit viel Feuchtigkeit zu versor-
gen. Duftende, farbige Nageldle
oder -lacke versorgen trockene und
splittrige Nédgel und kénnen mog-
liche Verfarbungen abdecken. Auch
Nagelsprays mit desinfizierenden
Komponenten kénnen den Behand-
lungserfolg unterstiitzen. Natiirlich

Unverzichtbar: der FuBpflege-Koffer

Es gibt z. B. sogenannte Schnelleinsatzkoffer

fur die mobile Nutzung
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konnen Sie nicht Unmengen von
Produkten mitfiihren, doch die Ba-
sisausstattung fiir Haut und Nagel
sollten Sie immer dabei haben. Die
Produkte miissen Sie nicht unbe-
dingt im Koffer mitschleppen, Sie
kénnen sie in einer Spezialbox im
Auto lagern und dann bei Bedarf
darauf zuriickgreifen. Im Sommer
ist auf entsprechende Kiihlelemente
zu achten.

Damit die Fifie gesund bleiben —
gerade auch bei dlteren Kunden —
bendtigen sie neben der intensiven
Behandlung vom Profi eine regel-
mafige Pflege. Ermuntern Sie Thre
Kunden dazu, tdglich ein Fufibad
mit geeigneten Zusatzen zu machen

und die Fiiffe anschlieffend mit einer
hochwertigen Pflege zu versorgen.
Kann der Kunde das alleine nicht
mehr leisten, sprechen Sie z. B. Fa-
milienangehorige an und bitten Sie
sie darum, die Pflege zu tiberneh-
men. Empfehlen Sie dartiber hinaus,
sofern das vom Bewegungsradius
her méglich ist, Trockenbiirstungen,
die die Muskulatur kréftigen sowie
den Stoffwechsel und die Durchblu-
tung steigern kdnnen.

Bieten Sie auch verschiedene Mas-
sagen an und binden Sie die Kunden
so an Ihr Unternehmen. Denn dann
wird die Fufspflege nicht nur als not-
wendiger, dringlicher Termin emp-
funden, sondern auch positiv belegt.
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VerschénerungsmaBnahmen und Wellness-Einheiten haben im Rahmen der mobilen
FuBpflege keinen Platz? Von wegen! Selbst Nail Art lasst sich an die Kunden bringen

Durch das gute Gefiihl und die an-
genehme Beriihrung, die sie erwar-
ten, freuen sich die Kunden bereits
wieder auf den ndchsten Besuch.
Praxistipp: Bitten Sie Thre Kunden,
doch schon kurz vor dem vereinbar-
ten Termin selbst ein Fufibad zu ma-
chen. Dann konnen Sie zeitsparend
arbeiten und direkt mit der Fuf3pfle-
ge beginnen. Das funktioniert na-
tiirlich nur bei entsprechend beweg-
lichen Kandidaten.

Der Konkurrenz-Check

Ein bekannter Spruch besagt: ,Wer
seine Konkurrenz kennt wie seine
Westentasche, weifd auch, wie er sie
in die Tasche stecken kann!” Schau-
en Sie also in IThrem Umfeld und in-
formieren Sie sich tber IThre Mitbe-
werber: Welche mobilen Dienstleis-
tungen werden in welcher Form und
zu welchem Preis angeboten? Wie
unterscheiden sich die Angebote
von Thren Leistungen? Ist damit ein
besonderer Service verbunden? Wo
wiirden Sie als Kunde hingehen?
Wenn Sie Thre eigenen Stéarken ken-
nen, kénnen Sie rechtzeitig vorbe-
reitende Mafinahmen treffen, mit
denen Sie in eventuellen Krisensitu-
ationen gezielt reagieren und sich
abheben konnen.

Wellness wirkt

Die meisten denken, dass sich im
Rahmen der mobilen FuSpflege kei-
ne Wellness-Behandlungen durch-
flihren lassen. Aber warum denn
nicht? Nehmen Sie etwa ein anspre-
chendes Kéastchen und machen es
zum Stimmungsset. Es kann z. B.
zwei dtherische Ole, zwei Teelichter,
eine Mini-Aromalampe, eine Stoff-
bliite zur Dekoration und noch eine
CD mit Entspannungsmusik ent-
halten. Thr Kunde wird {iberrascht
sein, wenn Sie dann den Deckel 6ff-
nen, um ihn auf das folgende Pro-
gramm vorzubereiten. Auch schone
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fi. Wichtig fiir die kalte Jahreszeit
sind nattirlich auch Pflegeprodukte
und -anwendungen fiir kalte und
trockene Fiile. Hier wiirde sich z. B.
auch eine Sprithparaffinpackung
vor Ort anbieten. Sie konnen die
Kartuschen daheim erwdrmen. In

Die soziale Komponente

FuBpflege im Altenheim — hier arbeiten Sie an einer besonderen und manchmal auch schwie-
rigen Zielgruppe. Oft kdnnen die Bewohner zur FuBpflege nicht mehr in die sitzende Position
gebracht werden; Sie missen am Krankenbett arbeiten. Das bedeutet nicht nur flr Sie er-
schwerte Bedingungen. Sofern der Kunde noch geistig klar ist, kénnte es auch ihm unange-
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nehm sein. Hier gilt es, dem Kunden
auch unter diesen Umsténden ein Ge-
fuhl der Sicherheit und des Wohlbefin-
dens zu vermitteln. Er muss und darf
kein schlechtes Gewissen haben, dass
er fUr die FuBpflege nicht mehr die nor-
male Position einnehmen kann. Auf-
grund von mangelndem Pflegepersonal
in Altenheimen oder dessen Uberforde-
rung bekommen die alten Menschen
oft nicht mehr die Ansprache, die sie
gerne héatten und brauchten. Berlick-
sichtigen Sie daher auch ein kleines
Zeitfenster fur einige nette Worte und
Gesten. Bei der mobilen FuBpflege ist
die menschliche, soziale Komponente
sehr wichtig. Und ein Lacheln im Ge-
sicht gehort in jedem Fall dazu.

Fiile kann das Motto Ihres mobilen
Besuchs sein. Mit einigen Mini-La-
cken, Nail Art-Linern oder selbst-
klebenden Nail-Aufklebern kénnen
Sie schnell fir attraktive Négel sor-
gen. Ein Angebot, das nicht nur et-
was fiir junge Kunden ist. Hier
kommt es allein darauf an, wie
iberzeugend Sie die Dienstleistung
verkaufen konnen.

FlBe warm verpackt

Nach der Fufipflege konnen die
Kunden noch einige Minuten ent-
spannen, z. B. bei einer Packung in
warmenden Kréduterschuhen, die
Sie mitgebracht und vorher kurz in
der Mikrowelle oder im Backofen
erwarmt haben. In dieser Zeit kon-
nen Sie Thre Arbeitsutensilien zu-
sammenpacken. Wenn Sie ein
Héandchen fiir den Verkauf haben,

wird es Thnen nicht schwerfallen,
auch entsprechende Warmeschuhe
an den Kunden zu bringen. Schlief3-
lich leiden &ltere Menschen oft an
kalten Fiiflen. So finden Sie dieses
Wellness-Utensil beim néchsten
Besuch dann bereits im Haushalt
vor und miissen es gar nicht erst
selbst im Gepédck mitnehmen.

Profitieren Sie davon, dass etliche
Anbieter Produktbroschiiren oder
Mini-Kataloge als Einkaufshilfe ftir
die Endkunden bereithalten. So
konnen sich diese z. B. auch daheim
wihrend der Fufipflege iiber die an-
gebotenen Prédparate informieren
und sich in Ruhe fir das Produkt
Ihrer Wahl entscheiden. Dieses
bringen Sie dann zum néchsten
Fufpflege-Termin mit, sodass der
Kunde einen Zweifachnutzen hat:
die mobile Behandlung und den
Porto-freien Einkauf bei einem Pro-

einem vorgewdrmten Tuch bleiben
diese einige Zeit fliissig und konnen
dann direkt beim Kunden fiir eine
Sprithpackung benutzt werden.

Neue Ideen wagen

Machen Sie mobil und bringen Sie
auch sich selbst damit immer wieder
in Bewegung. Zeigen Sie Ihren Kun-
den tiberzeugend, welche Méglich-
keiten die ambulante Fufpflege bie-
tet und begeistern Sie so Menschen
dafiir, die nicht mehr ganz so gut zu
Fufs sind und ansonsten auf diese
Dienstleistung verzichten miissten
—zu ihren Ungunsten.

Neben der Werbeplattform Auto
kénnen Sie u. a. auch Flyer, Mai-
lings, die Auslage von Visitenkarten
(z. B. bei Arzten) oder Anzeigen im
kostenlosen, regionalen Wochen-
blatt daftir nutzen, attraktiv auf Thr
Angebot aufmerksam zu machen.
Wenn Sie beim ersten Besuch vor
Ort dann mit einer besonderen Leis-
tung und Ihrer zuvorkommenden
Personlichkeit punkten, werden die
Kunden den ndchsten Terminen
richtiggehend entgegenfiebern.
Und Sie diirfen sicher sein, dass
man positiv tiber Sie spricht. u
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