PFLEGENDE ANGEHORIGE

RUND UM INKONTINENZ BERATEN
4 Schritte der Gesprachsfiihrung
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Beratungsbedarf
erkennen

Pflegende Angehdrige erwarten,
dass Sie bei Inkontinenz besser
Bescheid wissen und einfiihlsamer
beraten kdnnen, als Verkaufer in
Super- und Drogeriemarkten.
Bieten Sie daher eine eingehende
Beratung an. Ein guter Gesprachs-
einstieg ist eine offene und
allgemeine Frage.

Maogliche Fragen:

,Bendtigt Ihr Angehoriger einen
Wascheschutz?”

,Darf ich Sie auch zum Thema
Inkontinenz beraten? Méchten Sie
ein Produkt fur Ihren Angehorigen
zum Ausprobieren mitnehmen?”

,Das Risiko fir eine Inkontinenz
steigt mit zunehmendem
Lebensalter. Dazu gibt es
hilfreiche Informationen, die ich
Ihnen gerne geben kann.”

Tipps:

Pflegebedurftige sind haufig von
Multimorbiditat betroffen. Einen
pflegenden Angehorigen erkennen
Sie daher oft daran, dass er
mehrere Rezepte flr eine andere
Person einlost.

Eine Polymedikation tragt
maBgeblich zum erhéhten
Inkontinenzrisiko von pflegebe-
durftigen Menschen bei. Bestimm-
te Medikamente kénnen Hinweise
auf eine mogliche Inkontinenz
geben, wie beispielsweise
Diuretika.
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Passende
Produkte
empfehlen

Da es viele verschiedene Inkonti-
nenzprodukte gibt, kann pflegen-
den Angehdrigen die Auswahl des
passenden Produkts schwerfallen.
Mit Ihrem Fachwissen kénnen Sie
helfen, das optimale Inkontinenz-
produkt zu finden. lhre konkrete
Empfehlung hat dabei den groBten
Einfluss auf die Produktwahl.

Mégliche Fragen:

st Ihr Angehoriger mobil genug,
um die Toilette selbststandig zu
erreichen?”

»Wie stark ist der Urinverlust?“

,Nimmt Ihr Angehdériger harntrei-
bende Medikamente ein?“

Jst Ihr Angehoriger dementiell
erkrankt?”

Tipps:

Beriicksichtigen Sie bei lhrer
Produktempfehlung die kérper-
liche Verfassung und den benétig-
ten Grad der Untersttitzung (mobil
oder bettlagerig).

Zeigen Sie dem pflegenden
Angehdrigen verschiedene
Inkontinenzprodukte und lassen
Sie sie anfassen.

Benutzen Sie TENA Broschtiren, um
pflegenden Angehdrigen die
Produktvorteile und die Anlege-
technik verstandlich zu erlautern.

Geben Sie kostenlose Proben zum
Ausprobieren mit nach Hause.
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Unterstiitzung bei
Rezeptabwicklung
anbieten

Inkontinenzprodukte sind
medizinische Hilfsmittel und
kdnnen vom Arzt verordnet
werden. Verordnungen kénnen Sie
allerdings nur dann entgegenneh-
men, wenn lhre Apotheke ein
Vertragspartner der Krankenkasse
des Pflegebedurftigen ist.

Maogliche Fragen:

,Haben Sie ein Rezept fir die
Inkontinenzprodukte lhres
Angehdrigen? Sie kénnen es hier
bei uns in der Apotheke einlosen.”

LInkontinenzprodukte sind auch
auf Rezept erhaltlich. Darf ich Sie
dazu beraten?”

Tipps:

Binden Sie den pflegenden
Angehorigen durch den Rezeptbe-
zug an lhre Apotheke.

Beraten Sie den pflegenden
Angehérigen auch zu innovativen
Inkontinenzprodukten, fir die
moglicherweise eine wirtschaft-
liche Aufzahlung fallig wird.
Vergessen Sie nicht, dass
héherwertige Inkontinenz-Produk-
te Folgekosten vermeiden helfen,
beispielsweise durch eine gesunde
Haut und weniger Produktwech-
sel.
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Zusatzverkaufe
generieren

Pflegende Angehorige méchten in
der Apotheke umfassend beraten
werden. Dazu gehort auch ein
aktives Empfehlen von erganzen-
den Produkten. Durch eine
einfihlsame und kompetente
Beratung kénnen Sie sich als
fachkundiger Ansprechpartner in
Gesundheitsfragen positionieren.

Maogliche Fragen:

,Darf ich Ihnen ein innovatives
Inkontinenzprodukt mit zusatz-
lichen Vorteilen zeigen, beispiels-
weise atmungsaktive Materialien,
Diskretion und einfachere
Handhabung?“

,Damit die Haut Ihres Angehori-
gen gesund bleibt, empfehlen wir
bei Inkontinenz spezielle Cremes.
Mdochten Sie eine Produktprobe
mitnehmen?”

Tipps:

Weisen Sie pflegende Angehérige
auf innovative Produktsysteme
hin, die ihnen die Pflege erleich-
tern und dem Pflegebediirftigen
zu mehr Lebensqualitat verhelfen,
wie beispielsweise TENA Pants
oder TENA Flex.

Inkontinente Pflegebedrftige
leiden besonders haufig unter
Hautirritationen. Empfehlen Sie
pflegenden Angehérigen daher
bei Bedarf auch TENA ProSkin
Hautpflege- und Reinigungspro-
dukte.



