Passende

Wer seine Praxis einrichtet,
steckt oft im Dilemma des
richtigen MaBes. Man will
sich nicht Gbernehmen und
nicht an falscher Stelle spa-
ren. Was muss, was kann?

-~ .-

DIMmense
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unden und Patienten sollen

wihrend ihres Aufenthalts in

Ihrer FuBpflegepraxis opti-
mal behandelt, betreut und versorgt
werden. Was benotigt man daftir an
professioneller Einrichtung, Geri-
ten, Instrumenten und Pflegepro-
dukten ftr den Verkauf? Einerseits
will man sich nicht ,verausgaben®.
Auf der anderen Seite erwarten
Kunden heutzutage, dass sie sich
rundum wohlfithlen kénnen und
ausgezeichnet bedient werden.
Kimmern Sie sich daher um eine
unverzichtbare Basis, die Sie mit vie-
len kleinen Extras aufwerten.
Wer stationdr arbeitet, sollte in je-
dem Fall tiber ein Profi-Schleifgerit
verfiigen: Ob Nass- oder Trocken-
technik mit Staubabsaugung ist eine
Frage der Philosophie und auch des
Geldbeutels. Jeder sollte das Instru-
mentarium einsetzen, das seinen
qualitativen, hygienischen, arbeits-
technischen sowie berufspoli-
tischen Anforderungen entspricht.

Ein sicheres Geflhl

Desinfizierbare bzw. sterilisierbare
Instrumentensitze und Friaser sind
Pflicht — genauso wie das Zubehor
zur entsprechenden Aufbereitung:
etwa ein Sterilisator, der auf Dampf
(Autoklav) oder HeiSluft basiert.
Ein mobiles FuSwaschbecken auf
Rollen, das iiber eine eigene Was-
serzuleitung (warm/kalt) verfugt,
erleichtert Thnen die Arbeit erheb-
lich und signalisiert auch Hygiene.
Hygiene — daran werden Sie beson-
ders gemessen, weshalb Sie hier
nicht sparen sollten. Nagelteile und
Hornhaut, die wihrend der Fuf3pfle-
ge anfallen, konnen tber Handti-
cher z. B. nur unzureichend aufge-
fangen werden. Die Hilfte landet
meist auf dem Boden, der daher
zwischendurch immer wieder auf-
wendig und zeitintensiv gereinigt
werden muss. Daher empfiehlt es
sich, spezielle Auffangschalen zu
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verwenden, die das Abfallmaterial
sammeln, leicht zu sdubern und
auch in hiibscher Optik verfigbar
sind. Hygiene beginnt aber bereits
bei der Desinfektion von Flichen
und Haut, geht iiber die Aufberei-
tung der im Einsatz befindlichen
Zangen, Scheren, Hobel, Skalpelle,
Pinzetten, Friser, Pinsel oder Hand-
tucher bis hin zum Thema Mund-
schutz, Handschuhe und Schutzbril-

FUR DIE PRAXIS

le. Dass alles sauber und einwand-
frei ist, unterstreichen Sie mit Threr
weilen Praxiskleidung Auch glin-
zende FuBboden, saubere Arbeits-
und Behandlungsgerite inklusive
Lampen und Stiihle, stets geleerte
und gesiduberte Entsorgungsbehil-
ter steigern das Vertrauen.

Behandlungsliegen und Arbeits-
stithle sollten Sie sich individuell
aussuchen. Dieses Equipment muss

Kontinuierliche Pflegeversorgung

Fiir folgende Indikationen kann man - je nach Kundenbedarf - ent-
sprechende FuBpflege-Praparate fiir den Verkauf bereithalten:

B normale Haut
M trockene Haut

B sehr trockene Haut (z. B. bei Neurodermitis, Psoriasis, Diabetes)

B wunde Hautpartien
B schwitzende Haut

B Kkalte FiiBe (nicht nur im Winter)

B pilzempfindliche Haut und auch Nagel

B miide, schwere und angeschwollene Beine (z. B. bei Krampfadern
und Odemen) - besonders auch im Sommer

M pflegebediirftige FuBnagel (z. B. Sprays oder Ole)

Auch weitere Ware wie Zubehér fiir den Druck- und Reibungsschutz,

Blasenpflaster oder Stiitzstriimpfe kdnnen Sie anbieten. Bedenken

Sie jedoch, dass immer eine umfassende Beratung gewahrleistet

sein sollte - vor allem bei besonderen Artikeln wie Stiitzstrimpfen.

Fir eine attraktive Prasentation der Praparate unterstiitzen Sie viele

Lieferfirmen mit Displays fir die Theke. Hilfreich sind auch mitgelie-

ferte Informationsbroschiiren zu den Produkten, die Sie weitergeben

sollten. Dann kénnen sich die Kunden einlesen.
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Auch an sich selbst denken

~FupSpflege kann korperliche Schwerstarbeit sein.
Denn man bat es héufig mit Kunden zu tun, die bewe-
gungseingeschrdnkt oder auch sebr schwer sind. Man
denke etwa an Mdnner. Wenn man dann z. B. umsldnd-
lich Beinauflagen wuchten und sich dabei viel nach unten
beugen muss, gebt das auf die Halswirbelsdule. Daber
sollte man einen Fufspflegestubl aussuchen, der einem die
Bebandlung erleichtert. Testen Sie die Modelle unbedingt
im Vorfeld! Moderne, optisch ansprechende Stiible sind at-
traktiv. Aber wie Idisst sich das Material reinigen? Braucht
man dafiir Spezialpréiparate? Verkomplizieren Néibte oder
Vertiefungen der Polster etwa die Reinigung/Desinfektion?
Argerlich ist z. B. auch, wenn sich auf einem hellen Stubl
schnell Verfdrbungen zeigen— etwa durch Jeans— oder sich

Abrieb bemerkbar macht.“ Charlotte Spiess, Eichenau

Hygiene geht vor

»Ein professionelles Auftreten ist
das beste Aushcingeschild fiir die ei-
gene Arbeit. Kunden seben sofort,
wie viel Wert man auf die Praxis-
und die eigene Hygiene legl. Des-
halb méchte ich allen Kollegen ans
Herz legen, bitte nicht an Hygiene-
majsnabmen zu sparen. Nur mit ei-
ner FufSwanne oder gar trocken zu
arbeiten, gebt heutzutage nicht
mebr. Gut geeignet ist ein fest instal-
liertes Fufshadebecken: gut zu reini-
gen und zu desinfizieren. Am bes-
len tiberlegt man bereils bei der
Praxisplanung genau, wo Lei-
tungen und Stromanschliisse liegen

sollen.“ Ulrike Fabro, Markgréningen

gezielt auf Thre Bedurfnisse ausge-
richtet sein. Dazu gehort auch, dass
es sich der Kunde wihrend der Be-
handlung bequem machen kann.
Sein Sitzplatz muss also komfortabel
sein. Fir Sie sollte das Arbeitsfeld
gut ausgeleuchtet sein. Leistet das
Thre Lupenleuchte ausreichend?

Vorab genau testen

Der Fuf3pflegestuhl steht im Zent-
rum Thres Tuns. Wer sich fur ein
neues Modell entscheiden will und
kann, sollte daher eine Messe oder
Ausstellungsrdume des Anbieters
fiir eine Beratung nutzen. Lassen Sie
sich nicht von Rabatten leiten, son-
dern fassen Sie an und testen Sie
aus! Folgender Fragenkatalog zu
wichtigen Aspekten kann bei der
Entscheidung helfen. Er ist nattrlich
individuell auf Sie abzustimmen:

B Wie hoch ist der Einsteigepunkt
des Stuhls?

B Wie hoch ldsst dieser sich fahren?

12

B Bietet das Modell auch die Mog-
lichkeit, im Stehen zu arbeiten?

B Wenn das funktioniert, konnen
Sie dann noch gut Thre Gerite und
Instrumente erreichen (Abstand
und Kabelfithrung)?

B Konnen Sie das Beinteil des Kun-
den stufenlos hochstellen?

B Wie schwer ist es, die Verstellung
zu 1osen?

B Kann die Beinauflage direkt ab-
gesenkt werden? Oder muss das
Bein hierfiir zuerst in eine Uberstre-
ckung gebracht werden, weil der
Mechanismus erst ausgerastet wer-
den muss?

B Wieviel cm betrigt die Sitztiefe?
Reicht das fiir grole Kunden?

B Bietet der Stuhl Sitztiefenverkiir-
zungen fiir kleine Menschen?

B Lisst sich die Rickenlehne so
verstellen, dass sich der Stuhl in
eine ebene Lage bringen lasst?

B Verfiigt der Stuhl auch tber eine
zusitzliche Nackenstiitze?

B Ist der Sockel schwer genug, so-

dass eine optimale Standfestigkeit
des Stuhls garantiert werden kann?
B Tst der Stuhl manuell oder elekt-
risch verstellbar? Denken Sie an rii-
ckenschonendes Arbeiten.

B Kann die Sitzfliche nach hinten
geneigt werden? Das erleichtert Th-
nen die Arbeit im Plantarbereich.
B st der Sitz zu drehen, lassen sich
die Armlehnen kippen? Das erleich-
tert Kunden den Ein- und Ausstieg.
B Erfillt die Liege die Anspriiche
des Medizinproduktegesetz?

B Welche Farbgebung passt zum
restlichen Ambiente in der Praxis?
B Welches Material (Leder, Kunst-
leder) kommt fiir Sie in Frage? Wie
lidsst sich dieses reinigen?

B Denken Sie auch an den beson-
deren Kundenservice, z. B. durch
eine Heizfunktion. Dies ist gerade
im Winter sehr angenehm.

B Wer mobil unterwegs ist, sollte
eine Liege wihlen, die sich in einer
Tragetasche transportieren lisst und
vom Gewicht her ,tragbar ist. Eine
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mobile Liege kann sich auch als
Zweitvariante in der Praxis eignen,
die man etwa fir Wellness-Ein-
heiten nutzen kann.

Nicht Ubertreiben

Uberdenken Sie auch die GroRen-
ordnung der Riumlichkeiten! Eine
groRzligige Praxis ist fur viele er-
strebenswert. Wer iber ausreichend
finanzielle Mittel verfiigt oder einen
Partner wie eine Kosmetikerin, eine
Friseurin, Ernihrungsberaterin,
oder eine Orthopidieschuhmache-
rin hat, kann sich sicherlich fur
mehr Fliche entscheiden. Aber: Den
Platz sollte man auch wirklich aus-
nutzen. So schon (dekorative) Frei-
rdume sind, auch sie wollen monat-
lich bezahlt sein. Klar will man als
Selbststindiger in allen Punkten
,s€in eigener Herr sein®. Das muss
aber immer finanziell rentabel blei-
ben. Abhingig von Threr Berufsaus-
bildung bzw. der Ausrichtung Threr
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Nette Kleinigkeiten

Bieten Sie Service: Prasentieren Sie lhr An-
gebot in einer Praxisbroschiire - gute Orien-
tierung fir Kunden. Schaffen Sie Anreize
durch Bonus- und Treuekéartchen, Geschenk-
gutscheine oder Paketbuchungen mit Bene-
fit-Charakter (z. B. 6+1). Erinnern Sie z. B.
einen Tag vorher telefonisch an den Termin.
Mineralwasser, eine Auswahl an Tee, frisches
Obst im Sommer oder Kekse im Winter als
kleiner Snack zeugen von Aufmerksamkeit.

Praxis konnen auch bestimmte ge-
setzliche Rahmenbedingungen der
Raumgestaltung zu erftllen sein.
Das betrifft insbesondere Podolo-
gen, die mit Krankenkassen abrech-
nen. Einige der Anforderungen
sollten jedoch auch in kosmetisch
ausgerichteten Praxen selbstver-
standlich sein und zum Pflichtpro-
gramm gehoren, wenn man sich
professionell priasentieren will. So
ist ein kleiner Warteraum oder Ein-
gangsbereich mit Sitzgelegenheiten
ebenso erforderlich wie eine Toilet-
te mit einem kleinen Handwaschbe-
cken. Eine angenehme Raumtempe-
ratur (Heizung) und eine ausrei-
chende Beleuchtung sollten selbst-
verstandlich sein — auch im Warte-
und Toilettenbereich.

Richtig geplant ist auch auf kleins-
tem Raum vieles machbar. Viele
Hersteller bieten hierfuir entspre-
hende Praxislosungen an, bei denen
auf nichts verzichtet werden muss.
Wer sich zunichst nur auf das We-

sentliche konzentriert, kann zu
einem spiteren Zeitpunkt dann all-
mihlich nachristen.

Der Produktverkauf gehort dazu,
wenn man Kunden ,rundum® be-
dienen mochte. So kann man sich
einen lukrativen Zusatzverdienst si-
chern (siehe auch Kasten S. 11). Al-
lerdings sollten Sie hier nicht tiber-
treiben und zu viele verschiedene
Produkte anbieten. Sonst verlieren
Sie den Uberblick. Oder der Kunde
versteht nicht mehr, warum er ein
bestimmtes Priparat kaufen soll,
wenn Sie noch drei bis vier weitere
fir diesen Problembereich im Ange-
bot fithren. Fokussieren Sie sich z.
B. auf die Bereiche, die hauptsich-
lich nachgefragt werden und bieten
verschiedene Aufbereitungsgrund-
lagen an: Das kann z. B. eine
Schaumcreme, Salbe oder Lotion
sein. Gerade fur iltere Kunden ist
es wichtig, dass sie die Pflege leicht
entnehmen konnen und gut mit ihr
zurechtkommen. Ursuta Maria Schneider
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