Flotte Senioren

Stellen Sie sich auf jung gebliebene Patienten ein!

Ute Jiirgens

BekanntermaRen sind Klienten tiber 60
heute nicht nur kérperlich 10 Jahre jiinger
als Gleichaltrige vor einem Jahrhundert.
In unseren Kopfen ist allerdings noch das
Bild von ,damals“ verankert: Alte
Menschen seien in vielerlei Hinsicht
eingeschrankt.

Wir unterschitzen oft die Fdhigkeiten
und Kenntnisse der dlteren Generation.
Sie selbst haben ohnehin meist eine ganz
andere Einstellung zum Alter, und die
sollten wir kennen. Der Demografiebera-
ter und Psychologe Prof. Eberhard G.
Fehlau verdeutlicht das steigende Interes-
se dieser Generation an Gesundheit und
lebenslangem Lernen. Statt sich zu erndh-
ren wie ehemals, probieren Altere gerne
andere und neue Wege aus. Sie interessie-
ren sich dafiir, wie sie ihre gestiegene
Lebenserwartung mit Sport, gesunder Er-
ndhrung und Nahrungsergdanzungsmit-
teln unterstiitzen kdnnen [1]. Ein GroRteil
der Menschen iiber 60 bleibt linger im
Beruf als friiher, nicht nur weil offiziell
das Rentenalter heraufgesetzt wurde,
sondern weil Best Ager noch Lust haben
oder aus finanziellen Griinden zur Er-
werbsarbeit gezwungen sind. Wer weni-
ger oder gar nicht mehr arbeitet, legt noch
lange nicht die Hiande in den Schof3, son-
dern bleibt aktiv, lernt etwas Neues und
engagiert sich in Familie und Ehrenamt.
Wir stehen bei der Beratung haufig
alten Menschen gegeniiber, die sich bereits
im Internet bestens informiert haben
(> Abb. 1). So gilt es als erstes, herauszu-
finden, auf welchem Niveau sie gerade
stehen und welcher Spur sie im Netz ge-
folgt sind. Es ist tiberfliissig, mit der Bera-
tung ganz vorne anzufangen. Gesucht ist
der aktuelle Punkt des Wissens, von dem
aus wir starten. Der IT-Branchenverband
Bitkom hat ermittelt, dass mittlerweile

e&m | praxis

»Abb. 1 Altere Patienten nicht unterschitzen: Sie sind durchaus gut informiert und erwarten
mehr als eine Standardberatung. © Thieme Verlagsgruppe/Werner Kriiper

knapp 40% der Menschen iiber 65 online
sind. Sie kaufen hier ein, informieren
sich, zahlen ihre Rechnungen online. Das
Ganze mit steigender Tendenz. Ubrigens
sagt auch jeder zweite der Befragten von
sich, dass er ohne das Internet nicht
mehr auskommen wiirde [2].

Babyboomer:
Klienten mit Kapital

In Kiirze geraten die Babyboomer in die
Altersgruppe zwischen 60 und 70, sie
sind die zahlenstdrkste Generation und
in diesem Sinne die Hauptzielgruppe.
Eigenartigerweise wird das von vielen
Unternehmen ignoriert. Grund dafiir ist
vermutlich, dass es sich um eine neue, nie
dagewesene Entwicklung handelt, die
noch auBerhalb unserer Vorstellung liegt.
Nach wie vor geistert noch das Klischee
»Bei den Alten ist ja eh nichts zu holen!*
durch die Kopfe. Nach den Autoren
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Muthers und Ronzel besitzt die Gruppe
50+ jedoch 50% des verfiigbaren Einkom-
mens und 75% aller Vermogenswerte. Sie
kauft 80% der Luxusautos und 50% aller
Kosmetik [3]. Eine selbst bezahlte Erndh-
rungsberatung, vielleicht mit mehreren
Terminen und Themen, ist fiir viele
durchaus moglich. An diesem Punkt
mochte ich Sie ermutigen, Thre Leistung
nicht unter Wert anzubieten. Es geht
nicht nur um die Zeit, die Sie investieren,
sondern auch um die Energie, die Sie ein-
setzen und Ihr Wissen. Oft setzen Sie sich
bei einer privat bezahlten Sitzung mehr
ein, als bei Ihrer Standardkrankenkassen-
leistung. Sie stehen nicht unter Druck,
sondern kénnen aus dem Vollen schopfen.

Nicht unterschatzen,
sondern wertschitzen

Noch immer glaube viele, Senioren seien
mit Defiziten behaftet, ihre korperlichen
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> Abb. 2 IstIhre Website aussagekraftig?
Sonst geht er woandershin. © ccvision

Fdhigkeiten seien eingeschrdnkt, ihre
Auffassungsgabe sei verlangsamt. Fir
selbststandige Erndhrungsfachkrdfte hat
das mehrere Konsequenzen: Wenn wir
das Gesprdch mit einem dlteren Men-
schen beginnen, hinterfragen wir am
besten unsere innere Einstellung und be-
obachten uns selbst: Sprechen wir auto-
matisch lauter, obwohl es nicht notig ist?
Gehen wir davon aus, dass das Gegen-
tiber begriffsstutzig ist oder uninfor-
miert? Wir verlieren Zeit und langweilen
den Kunden, wenn wir elementare Dinge
erkldren, die er laingst weil3.

Viele Best Ager werden kurz abgefer-
tigt, Wiinsche werden auf diese Weise
nicht erkannt und schon gar nicht befrie-
digt. Wer erkennen ldsst, dass er von
Langsamkeit oder als so empfundener
Umstdndlichkeit genervt ist, ladt gerade-
zu ein, es das nachste Mal bei einem an-
deren Berater zu versuchen. Gerade weil
niemand zum alten Eisen gezdhlt werden
mochte, entwickelt man sehr feine An-
tennen fiir die Ausstrahlung des Bera-
ters. Wer dies nicht beachtet, wird als
arrogant, herablassend und desinteres-
siert erlebt. In meinen Seminaren wird
immer wieder von Kunden berichtet, die
gewechselt haben. Darauf angesprochen
erkldren sie: ,,Bei Ihnen wurde ich immer
behandelt wie ein dummer Junge, das
lasse ich mir nicht gefallen“ oder ,Ich bin
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doch nicht dement, nur weil ich tiber 80
bin!“

Sind Sie eingerichtet?

Ein anderer Punkt erfordert ebenfalls Be-
achtung: Die Einrichtung des Beratungs-
raums, Hinweisschilder, Zeitschriften
und dhnliche AuRerlichkeiten. Anspre-
chend ist ein Arbeitsplatz mit verschie-
denen Sitzgelegenheiten. Ob Sie dort
einen Greyhopper bedienen, der gerade
vom Inlineskaten kommt, eine Hoch-
schwangere, Menschen mit Kreislaufbe-
schwerden oder tatsdchlich kérperlich
schwache alte Menschen: Probieren Sie
es aus, manche sitzen am liebsten auf
einem Hocker, Ball, Schwingstuhl etc.

Priifen Sie lhre Internetprasenz

Noch ein dritter besser zu pflegender Be-
reich ist Thre Internetseite. Haben Sie
Ihre aktuellen Angebote dort verankert?
Stellen Sie dort mit oder ohne Passwort
Vortrdge ein, die Sie in Betrieben oder
Sportvereinen gehalten haben? Diejeni-
gen, die noch einmal nachlesen mochten,
sind vermutlich nicht sorglose Zwanzi-
ger, sondern lebenslustige Sechziger.
Alles sollte tibersichtlich gegliedert, grof
genug geschrieben und schnell zu finden
sein.

Ist man nicht mehr gut zu Ful3 oder
voriibergehend durch Krankheit gehan-
dicapt, ist es eine groBe Erleichterung,
wenn der Erndhrungscoach auch Haus-
besuche macht. Natiirlich sollte auf Ihrer
Seite die Moglichkeit zum Bezahlen be-
stehen, per Lastschrift, Rechnung, Vor-
auszahlung - auf jeden Fall mehrere Va-
rianten. Eine Firma, die ihre Seite nicht
standig aktualisiert, ist auch bei der dlte-
ren Generation nicht mehr gefragt. Sie
wird nicht mehr ernst genommen. Dies
bemerken wir nicht, niemand sendet
eine Mail, in der er kundtut, dass er un-
zufrieden mit unserem Angebot ist. Nein,
jeder sucht sich etwas Besseres (> Abb. 2).

Sicher konnen Sie die Nichtakzeptanz
des Alterns ein Stiick weit nachvollzie-
hen - denken Sie daran, wie viele von uns
das Tragen einer Lesebrille hinauszo-
gern! Dabei geht es nicht nur um die Be-
quemlichkeit, es ist auch nicht so, dass

wir uns keine Brille leisten konnen. An-
dere starten plotzlich mit Leistungssport
oder fordern sich auf andere Weise kor-
perlich heraus. Es ist nicht mehr selbst-
verstdndlich, dass alles problemlos funk-
tioniert, das gefdllt uns nicht und wir
versuchen nun aktiv - oft {iber das nor-
male Maf$ hinaus - den Prozess zu ver-
langsamen.

Ansprechen sollten wir heute alle
Kunden auf die gleiche Weise und ein
breites Sortiment von Themen anbieten,
das alle Altersgruppen beriicksichtigt.
Ein umfassendes Wissen, was sich auf
dem Gesundheitsmarkt befindet, macht
sich durchaus bezahlt. Nehmen Sie dltere
Menschen ernst, Wertschdtzung und Re-
spekt schaffen Vertrauen.
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