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Senioren-FProgramm

Zufriedene, altere FuBpflege-Kunden
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Ja!l Altere Menchen kommen gewdhnlich regelméBiger zu

lhnen als junge Kunden. Weil FuBprobleme sie haufig dazu

zwingen. FUr Sie also ein leichtes Spiel? Nein! Denn Best

Ager und Senioren sind keinesfalls zu unterschéatzen.

uf die Klientel 60+ miissen

Sie sich ganz besonders ein-

stellen. Denn diese Kunden
sind gut informiert, kennen bereits
zahlreiche Produkte und wissen,
was sie benétigen. Fiir Sie geht es
also darum, ein perfektes Senioren-
marketing zu betreiben. Die Kun-
den dieser Altersklasse wollen nicht
bevormundet, sondern professionell
unterstiitzt und beraten werden.
Nur unter diesen Voraussetzungen
werden Sie weiterempfohlen. Wie
soll man sich also verhalten?
Individuell und personlich — das
sind zwei wichtige Stichworte. Indi-
viduell deshalb, weil z. B. bereits ei-
nige Krankheiten und Beschwerden
bestehen, auf die Sie gezielt einzu-
gehen haben. Sie sollten die indivi-
duellen Voraussetzungen gut ken-
nen und auch auf der Karteikarte
notieren, auf der Sie fiir alle Falle die
Telefonnummer und die Anschrift
des behandelnden Arztes (Haus-
arzt) vermerken. Eine genaue Ana-
mnese (siehe auch Kasten auf S. 78)
bildet die Basis Ihrer Arbeit.

Besonders zugewandt

Personlich betreut zu werden, die-
sen Anspruch darf jeder Kunde ha-
ben. Aber bei Senioren benétigen
Sie gelegentlich besonderes Finger-
spitzengefiihl. Sie sollten auch et-
was mehr Zeit einplanen, als Sie
dies vielleicht fiir jiingere Kunden
tun. Denn die Klientel sucht oft den
personlichen Austausch tber das
Gesprach. Was fiir Sie vielleicht nur
belanglose Alltagserlebnisse sind,
ist fiir Ihre Gegentiber maoglicher-

weise der einzige Austausch iiber
das Tagesgeschehen, das sie ansons-
ten mit niemandem zu Hause be-
sprechen konnen, weil sie z. B. allein
sind bzw. allein leben. Ihnen ver-
langt das viel Einfiithlungsvermo-
gen gepaart mit einem guten Zeit-
management ab.

In der Kommunikation mit &lteren
Kunden ist es wichtig, Verdnde-

rungen an Haut und Négeln wahr-
zunehmen und diese dem Kunden
auch nachvollziehbar zu erldutern.
Das sorgt fiir Verstandnis und baut
zudem Hemmungen ab.

Bei dlteren Menschen wachsen die
Nagel z. B. deutlich langsamer. Sie
sind meist auch briichiger als bei
jungeren Menschen. Fingerndgel
werden aufféllig diinn (Altersatro-
phie), Fuindgel eher dicker. Auch
die Nagelplatte weist Verdnde-
rungen auf: Sie ist nicht mehr — wie
bei Jiingeren — glatt und glédnzend,
sondern erscheint eher leicht aufge-
raut. Ganz typische Altersverdnde-
rungen sind parallel verlaufende
Langsrillen zwischen erhabenen
flachen Leisten —auch als Perlrillen-

Eine gute Stltze: Kompressions-Strimpfe

Wegen Venenbeschwerden oder Krampf-
adern tragen viele Menschen Stiitz- oder so-
gar Kompressionsstrimpfe. Wird man alter,
fallt es oft schwer, diese anzuziehen. Das
kennen Sie vielleicht sogar selbst, wenn Sie
schon einmal Anziehhilfe geleistet haben.
Geben Sie Ihren Kunden daher Tipps zum
einfacheren Handling. So hilft es z. B.,

M die Beine und FiiBe bereits am Abend zu
waschen und diese

B regelmaBig mit einem Pflegeprodukt ein-
zucremen, das schnell einzieht und die ggf.
trockene Haut gut versorgt.

M Die Strimpfe und Gummihandschuhe
sollten zum leichteren Anziehen am Morgen
direkt neben das Bett gelegt werden.
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M Die Stiitzstriimpfe sollten noch im Liegen
angezogen werden, bevor der Kunde aus
dem Bett steigt und auf die Beine kommt.
B Sollte der Kunde den Eindruck haben,
dass die Strimpfe zu stark einengen oder zu
wenig Halt geben, sollte er mit seinem Arzt
bzw. dem Dienstleister sprechen, der sie ihm
angepasst hat.

Eine Beratung rund um das An- und Auszie-
hen ist fUr Sie mit Mehraufwand verbunden.
Ihre Kunden sind aber dankbar, weil Sie ih-
nen Sicherheit geben und den Alltag erleich-
tern. Empfehlen kénnen Sie z. B. Strumpf-
oder Sockenanzieher, lange Schuhl&ffel
kombiniert mit ReiBverschlusshilfen, Klett-
verschlisse oder Gummischuhbandel.

/




78 HAND & FUSS

KOSMETIK international 6/2012

nédgel bekannt. Die Nagel weisen
eine Tendenz zur Trockenheit auf
und bendtigen daher eine abge-
stimmte Pflege, z. B. mit einem Na-
gelol. Zusatzliches Kalzium als
Wirkstoff im Ol stérkt den Nagel.

Deformationen der Nagelplatte
nehmen im Alter ebenfalls zu. Ge-
rade bei Rohrenndgeln kann es hau-
fig zu Verletzungen des Nagelbetts

kommen, speziell dann, wenn die
Kunden beim Nagelschneiden sel-
ber Hand anlegen. Da die Nagel-
platte nur noch langsam wachst,
kann es hier zu tiberméafiger Ver-
hornung kommen. Meist ist der
grole Zehennagel betroffen, der
sich dann auch schlecht schneiden
lasst. Die Veranderungen kénnen
mit Schmerzen einhergehen. Auch

Komplett im Bilde sein

Die Anamnese umfasst nicht nur das ,,Leid und die damit verbundene Krank-
heit“ des Kunden, sondern schliet auch biologische, psychische und soziale
Fragen ein. Hierzu z&hlen z. B. auch Informationen tUber Verwandte, die Hin-
weise auf Erbkrankheiten oder andere Leiden geben kdnnen, z. B. Herz-Kreis-
lauferkrankungen, Allergien, Venenprobleme oder Infektionskrankheiten. Durch
diese Informationen kdnnen ggf. Rickschlisse auf mégliche Risikofaktoren
gezogen werden, die auch fur die FuBpflege relevant sind.

Beschaftigen Sie sich daher im Vorfeld mit Inrem Gegenuber. Wichtige Fragen,
gerade bei Neukunden sind z. B.:

B War Ihr Kunde schon einmal bei der FuBpflege und welche Erfahrungen hat
er da gemacht?

B Warum kommt der Kunde gerade jetzt in Ihre Praxis? Welches spezielle
Problem hat er?

B Handelt es sich um einen Diabetiker oder Bluter? Sehr haufig ist bei dlteren
Menschen z. B. Altersdiabetes. Stellen Sie auf alle Falle ein gut sichtbares und
gut lesbares Schild auf — sinngemans mit folgender Aufschrift: ,,Diabetiker und
Bluter - bitte vor Beginn der Behandlung melden.”

B Bei Diabetikern ist es auch wichtig fiir Sie zu wissen, ob die Therapie medi-
kamentds oder insulinpflichtig durchgefihrt wird.

B Fragen Sie auch, ob Ihr Kunde z. B. an einer Polyneuropathie leidet und wie

sich diese konkret duBert.

Alters-Erkrankungen wie etwa Dia-
betes, Herzleiden, Gicht oder Ar-
throse fordern Nagelverdande-
rungen. Wichtig ist auch eine gute
Nagelpilz-Prophylaxe, gerade wenn
der Kunde sich oft im feucht-war-
men Milieu aufhalt.

Mit zunehmendem Alter verandert
sich auch die Haut. Sie wird immer
dinner und trockener, Verhor-
nungen sind daher hiufig. Eine ge-
zielte Pflege ist folglich wichtig. Vor
allem hdufige Fufsbader, die die
Haut zusatzlich austrocken konnen,
sind zu vermeiden. Sollte der Kunde
dennoch gern tdglich sein Fufibad
nehmen wollen, so verweisen Sie
auf rlckfettende Badezusatze oder
Olbader. Bei Verhornungen wiede-
rum eignen sich Fulbader mit einem
Hornhautweicher-Extrakt.

Wichtig ist nach dem Fufibad die
Versorgung mit einem individuell
auf den Hauttyp abgestimmten Pro-
dukt. Es sollte schnell in die Haut
einziehen und keine Riickstdnde
hinterlassen, sodass das anschlie-
Bende Strumpfanziehen, speziell
auch bei Kompressionsstriimpfen,
kein Problem darstellt.

Detailliert informiert

Beraten Sie Thre Kunden intensiv
und individuell. Wenn Sie es schaf-
fen, dass diese Ihr Empfehlungspro-
dukt bei Thnen kaufen und auch re-
gelmafiig nutzen, dann haben Sie
gute Arbeit geleistet. Gerade dltere
Menschen hinterfragen neben der
Anwendungs- und Wirkungsweise
auch die Inhaltsstoffe eines Prépa-
rats. Sie wollen sehr genau infor-
miert sein, was fiir ihre FufShaut wa-
rum gut ist. Auch Sie sollten also
Bescheid wissen, wenn es darum
geht zu belegen, warum gerade der
auf dem Produkt ausgelobte Wirk-
stoff so gewinnbringend fiir das je-
weilige Hautproblem ist.

Gesunde und kréftige Fiifse, die gut
und ausdauernd stehen und gehen
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Strapazierte FuBhaut? Gibt Extra-Streicheleinheiten!

lassen sich FiiBe und Beine

Ihrer &lteren Klientel besonders verwdhnen. Hierflr mischt
man in einem GefaB 4 EL Argandl mit 5 Tropfen athe-
rischem Myrtendl und 5 Tropfen &therischem Citronelll.
Mit Massagegriffen wird die Pflege-Mixtur dann in den
FuB-Beinbereich eingearbeitet. Gerade bei extremer Horn-

haut ist das Rezept sehr hilfreich.

Bei strapazierten FiBen lassen sich 2 EL Argandl mit 4
Tropfen &therischem Lavendeldl und 4 Tropfen &the-
rischem Mandarinendl mischen. Dann wird die dufte Es-

senz ausgiebig in die FiiBe und Beine einmassiert.

kénnen, sind dufserst wichtig fiir die
Mobilitat im Alter. Dies sollten Sie
Thren Kunden immer wieder vor
Augen fithren. Mit regelméfigen
Fufipflege-Besuchen bei Ihnen
allein ldsst sich dieses Ziel nicht er-
reichen. Genauso wichtig ist eben
die Heimpflege mit einem pas-
senden Prdparat. Gehen Sie sogar
noch einen Schritt weiter und spre-
chen mit Thren Kunden tiber alters-
gerechtes Schuhwerk, z. B. bequeme
Modelle aus weichem Material ohne
Néihte im Innenbereich und mit viel
Freiraum fir die Zehen. Die Schuhe
sollten leicht zu offnen und zu
schlieSen sein, als Strafien- sowie
als Hausschubh.

Ganz im Mittelpunkt

Senioren - die Kundengruppe errei-
chen Sie am besten, wenn Sie ihr ein
mafsgeschneidertes Pflegepaket an-
bieten. Laden Sie z. B. zu einem , Se-
nioren-Fit-Programm” unter dem
Motto ,Damit Sie immer gut zu Fufs
sind” ein. Das Programm kann eine
indikationsabhadngige Basisfufipfle-
ge umfassen, z. B. mit Horn- und
Hithneraugenentfernung, Mykose-
Vorsorge, individueller Druckentlas-
tung und musikalisch unterlegter
FuBigymnastik. Dazu gibt es einen

frisch gepressten Saft. Bei einer
Dauer von 60 Minuten kénnen Sie
mit einem Preis von rund 42 Euro
kalkulieren. Das Angebot kann
auch um eine kurze Erndhrungsbe-
ratung oder durch Tipps und Tricks
fiir einen sicheren Alltag erginzt
werden. Geben Sie immer [hr Bestes
und betreuen die dltere Zielgruppe
individuell und mit viel Empathie.
Dann werden die Kunden gern wie-
der den Weg zu Thnen finden.

Die wichtigsten Punkte des Leis-
tungspakets fiir Senioren lauten:

B Nehmen Sie sich ausreichend
Zeit fur Thren Kunden. Nicht nur fiir
die Behandlung, sondern fiir alle er-
ganzenden Leistungen, die fiir die-
se Zielgruppe wichtig sind.

W Leisten Sie individuelle Aufkla-
rung, was das Haut- oder Nagelbild
des Kunden betrifft.

M Geben Sie dem Kunden bei Be-
darf eine Broschiire mit, die sich sei-
nen Problemen widmet. So kann er
sich gezielt einlesen.

B Wenn Sie eigene Broschiiren fiir
diese Zielgruppe erstellen, achten
Sie auf eine groBe und lesbare
Schrift(art). Die Farbgebung der
Schriften und Grafiken, mit denen
Sie das Thema veranschaulichen,
sollte nicht ablenken.

M Auch Ihre Preisliste sollte klar,
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gut zu lesen und verstdndlich sein.
Fiihren Sie hier am besten die Ein-
zelleistungen auf, wenn Sie Pakete
schniiren. Dann kénnen die Kun-
den nachvollziehen, wie sich der
Gesamtpreis zusammensetzt.

B Arbeiten Sie in Texten mit kurzen
und prazisen Formulierungen fiir
eine schnelle und einfache Informa-
tionsaufnahme. Als Lesehilfen eig-
nensich ,Textfettungen”. Formulie-
ren Sie moglichst in der deutschen
Sprache und verzichten auf fremd-
sprachige Begriffe.

B Werben Sie bedarfs- und auch si-
tuationsgerecht.

B Denken Sie auch bei den Ge-
schiftsbedingungen — sofern Sie
denn welche haben — daran, dass
das ,Kleingedruckte” gut lesbar ist.
Das ist eine Sache der Fairness. M
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