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Vorwort

Existenzgriindung in der Ergotherapie: lhr Weg in die Selbststandigkeit!
Liebe Leserinnen und Leser,

Sie tragen sich mit dem Gedanken der Selbststandigkeit.

Im Gegensatz zu jeglichen abhangigen Beschaftigungen bietet die Selbststandigkeit als Einzige aller
Beschéaftigungsformen die Perspektive der Erlangung wirklicher personlicher Freiheit, die
Moglichkeit sich iber den gewoéhnlichen Horizont zu strecken, wie auch immer die Ausgestaltung
jener ,personlichen Freiheit” beim Einzelnen konkret aussehen mag.

Die Selbststandigkeit ermoglicht die Erflllung lhrer ureigenen persénlichen Wiinsche und Traume,
die weit Uber die bloRRen beruflichen Ziele hinausgehen. Doch bis sich durch eine Selbststandigkeit
Ihre Wiinsche und Traume tatsadchlich erfiillen lassen, sind viele Hindernisse bis zur endgiltigen
Zielerreichung zu Gberwinden.

Der Entschluss zur Selbststdandigkeit wird ursdchlich oft durch zwei Tatsachen forciert. Zum einen
fihlt sich die Arbeitnehmerin in ihrer Eigenschaft als kompetente Fachkraft durch den Vorgesetzen
und Kollegen haufig nicht ausreichend gewdrdigt. Dies betrifft meist sowohl die monetére als auch
die personliche Wertschatzung. Zum anderen fiihren Arbeitslosigkeit oder drohender
Arbeitsplatzverlust durch eine sich verschlechternde gesamtwirtschaftliche Lage dazu, ,die Dinge
endlich selbst in die Hand nehmen zu wollen”.

Gleich aus welchen Griinden jedoch auch immer der Weg in die Selbststandigkeit angestrebt wird,
sind dabei die ureigenen Regeln einer Selbststandigkeit zu beachten, wenn diese die Erlangung der
personlichen Freiheit auch einbringen soll.

Die grofRartige Aussicht auf personliche Freiheit mit ihren mannigfaltigen Moglichkeiten, die eben nur
mittels einer Selbststandigkeit erlangt werden kdnnen, sind natlirlich mit einem entsprechend hohen
Risiko und einem Gegengewicht, ndmlich mit einem nicht unerheblichen Aufwand und jahrelangem
Einsatz, verbunden.

Um mit lhrer Selbststandigkeit erfolgreich zu sein, miissen Sie aber kein auBergewohnlicher Mensch
sein oder zu den ,,Gllickspilzen“ gehoren, sondern Sie missen die Regeln zum Erfolg kennen und
diese sehr kontinuierlich und langfristig befolgen.

Die wirksame Strategie flr den Erfolg einer jeden Selbststdandigkeit ist, Entscheidungen basierend auf
Wissen und Knowhow und nicht auf Grund von Annahmen oder Vermutungen zu treffen und diese in
den Kontext der Erlangung Ihrer personlichen Ziele zu setzen.

90 % eines jeden Erfolges sind immer die umfassende Vorbereitung und genaue Planung samtlicher
Ihrer Aktivitaten!

Es gilt alles immer wieder in Frage zu stellen, denn nur so ist eine bestandige Verbesserung moglich,
die wiederum einen dauerhaften Erfolg gewahrleistet.

Perfektion lasst sich nicht erreichen, wohl aber das groRtmogliche Mals an Genauigkeit und Prazision.

Garantien gibt es nicht, dafiir jedoch eine sich immer wieder bestdtigende Erfahrung, dass die
Tlchtigen belohnt werden, wenn sie ,,nur” lGber das notwendige Wissen verfligen, es einzusetzen
wissen und alles immer wieder aufs Neue nach geraumer Zeit in Frage stellen.



Ebenso entscheidend ist der Umgang mit Niederlagen, von denen kein Mensch im Leben verschont
bleibt, gerade weil diese so elementar fir unsere Weiterentwicklung sind. Ohne diese Niederlagen
wirden wir unsere Ziele nie erreichen. Anders ausgedrickt erreichen wir unsere Ziele sowohl tber
Erfolge als auch tGber Misserfolge.

Dieses lhnen vorliegende Buch benennt und erkldart |hnen die unabdingbaren Regeln einer
Selbststandigkeit und vermittelt Ihnen zugleich das notwendige Wissen, welches Sie als Inhaberin
einer ergotherapeutischen Praxis zwingend benotigen.

Dazu gehért die Uberpriifung der persénlichen Eignung zur Unternehmerin, das Vorgehen fiir eine
grindliche Planung sowie die Aneignung von betriebswirtschaftlichen Kenntnissen.

Sie werden mit diesem Buch die Erfahrung machen, dass viel mehr Fragen erértert werden, als Sie
sich bislang gestellt haben.

Ihre Blickrichtung muss zukinftig die der Unternehmerin und nicht die der ergotherapeutischen
Fachkraft sein, was einen vollstdndigen Wechsel der Sichtweise auf die Dinge bedeutet und zur
Konsequenz hat.

Es ist eben nicht nur von Vorteil, die Facharbeit einer Branche zu kennen, denn allzu leicht
verkiimmern dadurch die Manager- und Unternehmeraufgaben oder entwickeln sich erst gar nicht,
da die Dinge weiterhin mit den Augen einer Fachkraft betrachtet werden und damit die Organisation
und die strategische Weiterentwicklung der Praxis auf der Strecke bleiben.

Es ist ein eklatanter Unterschied als Fachkraft in einer Branche zu arbeiten oder ein Unternehmen zu
fihren, welches diese Dienstleistung anbietet! Es ist ein bedeutsamer Unterschied, ob Sie als
Unternehmerin oder Managerin oder als Fachkraft die Abldufe einer Praxis betrachten.

Ihre Aufgabe als Inhaberin einer Praxis ist es, sich zu fragen: Wie baue ich eine Praxis auf und fiihre
sie erfolgreich? und nicht: Wie verrichte ich am besten die Arbeit als Ergotherapeutin? Nur so kann
eine Praxis langfristig erfolgreich sein. Der Erfolg wird nur mittelfristig von Ihrer Facharbeit bestimmt.
Primar ist er davon abhangig wie gut Sie von lhrer Zielgruppe gesehen werden kénnen und wie Sie
sich in dem Zusammenhang vom Wettbewerb absetzen.

Haufig wird , lediglich” eine Ein-Mann-Praxis angestrebt.

Dazu ein wichtiger Hinweis:

Diese Form der Selbststandigkeit entpuppt sich friiher oder spater, ob in einem, in sieben oder auch
erst in zehn Jahren, auf jeden Fall aber irgendwann als der schlimmste Job der Welt.

Sie erlangen damit namlich keine persdnliche Freiheit, sondern das genaue Gegenteil, denn was ist,
wenn Sie in den Urlaub fahren wollen oder mal ganz spontan frei haben méchten, um etwas ganz
anderes zu tun? Was ist, wenn Sie oder ein Familienangehdériger krank werden? Was ist, wenn lhnen
die Aufgaben Gber den Kopf wachsen, weil auch fir jede Selbststandige der Tag nur 24 Stunden hat?
Nicht nur, dass Sie in dieser Zeit keine Einnahmen zu verzeichnen haben, damit nicht genug. Da Sie
Ihre Arbeit gut machen, wollen die Menschen ,,Sie” und zwar immer und zu jeder Zeit. Das halt kein
Mensch auf Dauer aus und widerspricht zudem in Ganze dem Ziel der Selbststandigkeit, die ja gerade
die Unabhéngigkeit im Blickfeld hat.

Wenn Sie meinen, Sie konnten lhre Praxis dann einfach verkaufen, werden Sie einsehen missen,
dass solch ein Unternehmen keiner zu einem fiir Sie und lhre Investitionen passenden Preis kaufen
will. Denn wer kauft schon einen 24-Stunden-Job?!

Zusammenfassend lasst sich sagen, dass eine erfolgreiche Praxis natlrlicherweise wachst und vom
Betreiber nie kiinstlich klein gehalten werden kann.



Wessen Praxis hingegen klein bleibt, hat seine unternehmerischen Aufgaben malgeblich
vernachlassigt und wird seine personlichen Ziele damit nicht erreichen.

Durch die ehemals vollstindige Kostenibernahme der Gesetzlichen Krankenversicherung fir
Heilmittelleistungen mussten sich Praxisinhaber friiher keine Gedanken Uber das Gewinnen und
Halten lhrer Patienten machen. Der Bedarf an ergotherapeutischen Leistungen war bereits
systemisch gegeben.

Dies anderte sich langsam aber bestindig durch einschneidende Veranderungen im
Gesundheitswesen und die Zunahme an Wettbewerbspraxen mit demselben Leistungsangebot und
damit vergleichbarer Dienstleistung.

Dies wiederum birgt eine Chance fiir jeden, der unternehmerisches Wissen in eine Praxis einbringt
und folgend danach fihrt.

Lassen Sie sich deshalb gerade nicht von ,alten Hasen” abschrecken, die ihre Praxis vermeintlich
erfolgreich fihren. Da sich diese bis dato nie oder nicht sonderlich einem Wettbewerb aussetzen
mussten, sind ihnen jegliche strategischen Planungen fremd. Anders als in anderen Branchen, in
denen seit jeher der Wettbewerb vorherrschte, kdnnen Sie hier von Anfang an einen entscheidenden
Vorsprung erreichen.

Mit den folgenden Informationen, Tipps und Hinweisen werden Sie viel Zeit und Geld sparen. Die
Broschire ist leicht verstandlich, auf den Punkt gebracht und praxisnah geschrieben.

Zundchst beschaftigen wir uns mit den allgemeinen Fragen, die mit einer Griindung einhergehen,
und der konkreten Vorgehensweise fiir eine erfolgreiche Praxisgriindung, bevor wir tiefer in jeden
Teilbereich einsteigen.

In vielen Fallen ist fur Griinderinnen allein schon die Reihenfolge der vielen Einzelschritte bis zur
Grindung an sich unklar. Wir erldutern fiir Sie die richtige Vorgehensweise Schritt fir Schritt.

Gehen Sie bei lhrer Griindung in der Reihenfolge vor, in der diese Broschiire gegliedert ist. Einige
Bereiche Uberschneiden sich natiirlich, kénnen aber aus Griinden der Ubersichtlichkeit nicht
nebeneinander dargestellt werden. Dies werden Sie beim Lesen selbst erkennen. Es ist z.B. klar, dass
eine Integration der Versicherungskosten in die Finanzpladne erst erfolgen kann, nachdem Sie spater
in der Broschire die Einzelheiten liber Versicherungen sowie deren Kosten gelesen haben und so
deren Pramissen kennen. Welche Versicherungen Sie benétigen und wie Sie glinstige Versicherungen
erhalten, mussen Sie schlieRRlich vor der Schatzung der entstehenden Kosten wissen.

Bei Fragen oder Anregungen stehe ich lhnen, liebe Leserin, immer gerne zur Verfiigung:

E-Mail: donner.christine@unternehmens-und-wirtschaftsberatung.de
Telefon: +49(0)173/ 25 83370

Mit herzlichen GriRen

lhre



Von der Planung bis zur erfolgreichen Griindung
Konkrete Vorgehensweise bei der Griindung einer ergotherapeutischen Praxis Schritt fiir Schritt.

1. Ziele, Wiinsche und Griinde der Selbststandigkeit festlegen — Personliche
Ziele

Sie haben nur dieses eine Leben. Nur eben dieses eine Leben steht lhnen zur Verfiigung. Uberlegen
Sie daher gut, was Sie in jedem Fall alles erleben und sehen wollen, worin genau Sie Erfillung finden,
was lhnen im Grunde lhres Herzens wirklich wichtig ist.

Formulieren Sie diese Griinde, Ziele und Wiinsche schriftlich und legen Sie diese fiir sich dar.
Versuchen Sie diese so bildhaft und detailliert wie moglich auf Papier zu bringen.

Eine wie auch immer geartete Form von Selbststdandigkeit macht dann Sinn, wenn sie Sie diesen
Zielen naher bringt bzw. diese lGiberhaupt erst moglich macht.

Eine wie auch immer geartete Selbststandigkeit macht keinen Sinn, wenn sie Sie diesen Zielen nicht
naher bringt, oder Sie diese erst gar nicht erreichen lasst. Das ist beispielsweise immer dann der Fall,
wenn die Selbststdandigkeit entgeltlich nicht das einbringt, was Sie fur die Erfillung lhrer Traume
bendtigen.

Unter diese Lebenstrdume fallen nicht nur materielle Dinge, sondern vielmehr die immateriellen
Dinge wie Zeit fiur sich selbst, die Familie, fiir Freunde und ihre Freizeitaktivitaten, die in der Regel
alle mehr oder weniger monetare Ressourcen benétigen, auch wenn sie selbst zum Teil nicht kauflich
erworben werden kdnnen oder missen.

L}
~ -

? Grund: Je genauer Sie wissen, wohin Sie wollen, desto konkreter lassen sich lhre Ziele
ansteuern und umso schneller erreichen Sie diese Ziele auch. Mindestens ebenso relevant ist der
motivierende Faktor, der durch lhre personlichen Wiinsche entsteht und getragen wird. Diese
Motivation werden Sie auf Ihrem Weg brauchen. Sobald Sie sich auf ihrem Weg fragen, wofr Sie
all das tun, schauen Sie einmal mehr auf lhre persdnlichen Ziele.

2. Legen Sie lhr Strategisches Ziel fest

Basierend auf lhren personlichen Zielen, berechnen Sie in der Folge was lhre Praxis monetar
einbringen muss, um lhre persénlichen Ziele und Traume langfristig zu erfillen.

Kommen Sie zu dem Schluss, dass dies mittels einer reguldren ergotherapeutischen Praxis nicht
moglich ist, Uberlegen Sie welche, alternativen Griindungsmaoglichkeiten Sie haben.

é Es gibt nicht nur einen Weg zur Erfillung Ihrer persdnlichen Ziele. Scheint der eine nicht
realisierbar, suchen Sie einen weiteren Weg.



Das Strategische Ziel basiert also auf den Erkenntnissen Ihrer personlichen Ziele und dient
ausschlieBlich deren Erreichung. Das strategische Ziel, welches der Erfiillung Ihrer persénlichen Ziele
dient, ist Ihre Praxis.

Fragen Sie sich, wie Ihre Praxis/Praxen in 10 Jahren aussehen soll, welche Leistungen diese bieten,
wie die Leistungen angeboten werden und welche Umsatze erwirtschaftet werden missen, um
langfristig Ihre persdnlichen Ziele zu erreichen!

Und: Verhalten Sie sich nach auflen im Hier und Jetzt und Heute bereits so, als ob Sie Ihr
strategisches Ziel schon erreicht hatten! Durch dieses Vorgehen haben Sie schon in der Gegenwart
den groflten Einfluss, Ihre Zukunft in die gewiinschte Richtung zu lenken. Durch diese Strategie
erreichen Sie sowohl ihr strategisches Ziel als auch ihre persénlichen Ziele schneller, weil sie sich im
Hier und Jetzt und Heute bereits so verhalten. Die Energie folgt eben immer der Aufmerksamkeit!
Achten Sie daher stets darauf, was und wem Sie ihre Aufmerksamkeit schenken!

Die Praxis wird nicht nur um ihren Selbstzweck betrieben, sondern um dartiber personliche Freiheit
zu erlangen. Es versteht sich natirlich von selbst, dass die Arbeit als solche lThnen vom Grundprinzip
her bereits Freude bereiten muss, also Freude als solche nur aus der Tatigkeit selbst heraus.
Anderenfalls wird kein noch so gutes Konzept gelingen, weil Sie sich zu allen Tatigkeiten zwingen
missen, wodurch Ihnen zu viel Kraft und Energie auf dem Weg verloren gehen. Aber dieser
Selbstzweck ist eben gerade nicht ausschlaggebend als Grund oder Begriindung fiir die
Selbststandigkeit.

Sind Sie von Herzen vorwiegend Ergotherapeutin, kann das am Ende eher fiir eine abhdngige
Beschaftigung sprechen, denn nur dort kénnen Sie sich voll und ganz auf die Facharbeit
konzentrieren!

Als Praxisinhaberin einer ergotherapeutischen Praxis spielen andere Dinge eine weitaus wichtigere
Rolle. Wichtig ist hier eben vor allem , wie bringe ich meine Dienstleistungen an den Mann?“ und
nicht ,wie fiihre ich die Dienstleistung genau aus?”“.

L}
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? Die Ausgestaltung lhres strategischen Hauptzieles, also wie genau lhre Praxis aussehen und
was sie bieten soll sowie einbringen muss, dient spater als Hilfe bei der Erstellung lhres
Businessplans. Der Businessplan ist das A und O lhrer Griindung.

Besonders wichtig ist er, wenn Sie einen Bankkredit bendtigen. Dabei ist es egal, ob Sie 6ffentliche
Fordermittel oder einen Hausbankkredit anstreben. Selbst bei der Finanzierung liber einen Investor
oder einen Privatkredit muss der Businessplan bis ins kleinste Detail schlissig sein, damit der
Kapitalgeber sicher sein kann, dass seine Mittel auch wieder mit Zinsen an ihn zurlickgezahlt werden
kénnen oder andersherum ausgedriickt, dass das Vorhaben eben nicht zum Scheitern verurteilt ist.
Auf den Businessplan wird spater ndher eingegangen.

3. Erstellen Sie ein Organigramm

Gerade wenn Sie alleine starten ist die Erstellung eines Organigrammes unerlasslich, denn Sie werden
wachsen, weil Sie sich gut vorbereitet haben. Damit Sie strukturiert und in die gewiinschte Richtung
wachsen und zudem keine Verantwortung sondern lediglich taktische Fachaufgaben abgeben, ist die
Fixierung in einem Organigramm unerlasslich. Dieses muss bereits die PraxisgroRe bericksichtigen,
die lhr Unternehmen in 10 Jahren haben soll und damit in der Folge haben wird (Siehe Punkt 2).



Erstellen Sie das Organigramm nach Funktionen und nicht nach Personen.

Die Bereiche einer ergotherapeutischen Praxis sind meist: Verwaltung, Abrechnung, Buchhaltung &
Einkauf, Marketing & Kooperationen, Unternehmensstrategieweiterentwicklung, Fachbereich
Ergotherapie & weitere Leistungen, Finanzen & Controlling.

Ein Organigramm ist vor allem wichtig, um Verantwortlichkeiten klar zuzuweisen. Es darf immer nur
einer die Hauptverantwortung fir eine Aufgabe tragen, es darf immer nur einer ,aufstehen” wenn
etwas gut oder weniger gut gelaufen ist. Gibt es keine klaren Zuordnungen, wird niemand ein
gesteigertes Interesse haben Aufgaben gut zu erledigen, denn er wird daflir weder gelobt noch zur
Verantwortung gezogen.

4. Managementstrategie

Entwickeln Sie basierend auf |hrem Organigramm bereits jetzt die jeweiligen
Arbeitsplatzbeschreibungen, sowie ein Betriebshandbuch. Die Managementstrategie teilt lhnen
selbst, Ihren Mitarbeitern, Ihren Kooperationspartnern, lhren Patienten, kurzum einfach jedem mit:
,»50 machen wir es hier.” Versdaumen Sie diese Festlegung, wird jedes unverkennbare Bild lhrer Praxis
nach AuBen unmaglich sein, da sonst jede Routineaufgabe immer wieder neu und damit auch anders
angegangen wird. Klare Wiedererkennung aus Patientensicht ist ansonsten nicht moglich.

Es geht bei den Arbeitsplatzbeschreibungen und dem libergeordneten Betriebshandbuch nicht nur
darum, was fir Dienstleistungen Sie bieten, sondern vor allem und vielmehr darum, wie Ihr
Unternehmen diese Leistung anbietet.

Das Betriebshandbuch unterliegt einem bestandigen Wandel durch Verbesserungen, Erweiterungen
sowie Erganzungen und gilt somit nie als abgeschlossen.

Um die Managementstrategie gut umsetzen zu konnen, stellen Sie sich dabei vor, was alles
beschrieben werden muss, um lhre Praxis exakt kopieren, also vervielfdltigen zu kénnen. Das heildt
nicht, dass Sie zwingend weitere Praxen erdffnen sollen, sondern lediglich dass Sie lhre Praxis so
genau beschreiben sollen, dass Sie problemlos liber andere Praxisinhaber oder weiteres Personal
weitere Praxen eroffnen konnten, mit einem stets unverwechselbaren Charakter nach auBen.

5. Personalstrategie

Entwickeln Sie ein Konzept, welches lhren Mitarbeitern ein Héchstmal an Zufriedenheit einbringt.
Das schaffen Sie indem Sie zunachst Mitarbeiter auswahlen, die sich in Ihrer Arbeit spiegeln wollen.
Sich spiegeln wollen heiRt, seine Arbeit Tag fir Tag besser machen zu wollen als am Tag zuvor und
durch seine Arbeit aus sich heraus bereits Freude zu erleben. Sich zu spiegeln heiRt zu wissen, dass
das eigene ,,Ich” durch die Arbeit in die Welt getragen wird und man deshalb sein Bestes dafiir gibt.

Folgend muss die Arbeit fir Ihre Mitarbeiter so gestaltet sein, dass die Routinearbeit immer wieder
durch neue, auf den Mitarbeiter und seine Fahigkeiten abgestimmte Aufgaben erweitert wird, damit
er daran wachsen kann und sein Interesse nicht verliert. Er darf mit den Tatigkeiten weder Uber-
noch unterfordert sein. Die Arbeit darf weder zu viel, noch zu wenig Abwechslung beinhalten.

Nur so werden Sie es schaffen, dass Mitarbeiterinnen sich voll und ganz mit Ihrer Praxis und lhrer
Person identifizieren.
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Abwanderungen, Kiindigungen und innere Kiindigungen werden damit vermieden, bestandig gute
Leistungen werden Uber diese Strategie lberhaupt erst moglich. Praxen, die so gefiihrt werden,
zeichnen sich durch ein sehr gutes Betriebsklima aus, welches ein jeder splirt der mit solch einer
Praxis in Kontakt tritt.

Bestdndigkeit zu bieten ist sowohl bei der Personalstrategie als auch bei der Gesamtstrategie ein
wichtiger Schlissel. Jeder, der mit lhnen in Kontakt tritt, wei nach der ersten Begegnung, was ihn
erwartet. In vielen Unternehmen wird eine Erwartung, die man beim ersten Kontakt aufbaute, beim
zweiten oder dritten Kontakt nicht wieder erfiillt, was zwangslaufig Enttauschungen beim Kunden
hervorruft! Der Kunde hat aber schlichtweg etwas Anderes erwartet, namlich selbiges Verhalten,
selbigen Umgang, selbigen Ablauf wie beim Erstkontakt zu erfahren. Durch Bestandigkeit halten Sie
Patienten, Klienten und Personal. Auf Sie kann man sich eben verlassen.

6. Marketingstrategie

Erfolgreiches Marketing zeichnet sich dadurch aus, dass man weil} wer seine , Kunden” sind und vor
allem wie bei diesen ,,Kunden” Kaufentscheidungen getroffen werden.
Sobald man das weiB, wird auch klar, wie getextet, bebildert und kommuniziert werden muss.

Generell gilt dabei folgender Leitgedanke:

A
- -

Q Erfolgreiches Marketing verkauft immer die Befriedigung eines Bediirfnisses und die damit
zusammenhangenden Emotionen und niemals eine Dienstleistung oder ein Produkt selbst!

Daher ist das komplette Praxismarketing in Wort und Schrift und Bild zu emotionalisieren.

Wenn Sie wissen, wer lhr Kunde ist, wissen Sie auch, wie Sie kommunizieren missen, damit lhre
Dienstleitung in Anspruch genommen wird. Dabei geht es nicht darum, dass zu Ihrer
Akquisitionsklientel natiirlich Arzte und Patienten gehdren. Das versteht sich von selbst. Es geht
darum, dass jeder Arzt einer bestimmten emotionalen Kundengruppe angehort, wie z.B. die der
Bewahrer-Arzte oder die der Dominanz-Arzte. Selbiges gilt fiir die Patienten, die dann z.B. zu den
Disziplinierten-Patienten gehoren.

An dieser Stelle sei auf das weiterflihrende Marketingbuch: ,,Gewusst wie” verwiesen, welches unter
www.bed-ev.de und dem Menipunkt ,,Unterlagen fiir den Praxisalltag” bestellt werden kann.

Sobald Sie nun wissen, auf welche Bedirfnisbefriedigung Sie lhre Dienstleistung herunterbrechen
wollen, implementieren Sie diese Kenntnisse in samtliche Handlungen, die in Ihrer Praxis stattfinden.

Méchten Sie z.B. vermitteln, dass lhre Praxis besonders ,einfiihlsam“ ist (hier fiihlen sich im Ubrigen
besonders die GenieRBer- und Bewahrer-Patienten angesprochen) fragen Sie sich: Wie muss man als
Praxis an das Telefon gehen, um als einfiilhlsam wahrgenommen zu werden? Wie muss ich meine
Flyer-Texte gestalten, um als ,einflihlsam” wahrgenommen zu werden? Wie muss ich Patienten in
der Praxis begriiRen, um als ,einfiihlsam“ wahrgenommen zu werden?

Diese Frage umfasst samtliche Aktivitaten, die nach aulRen hin wahrgenommen werden kénnen.

Je konsequenter man die Fragestellung Uber alle Bereich hinweg verfolgt, umso eindeutiger wird die
Praxis von Ihrer Zielklientel wahrgenommen werden und umso erfolgreicher wird Ihr Marketing sein.
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Da Kaufentscheidungen im Ubrigen zum allergréRten Teil unbewusst getroffen und danach befragt
erst im Nachgang von der Ratio ,,scheinbar logisch und rational begriindet” werden, helfen keine
Marktbefragungen, um zu erfahren, warum Patienten ausgerechnet eine bestimmte
ergotherapeutische Praxis bevorzugen. Das ist insoweit jedoch nicht tragisch, als dass man mittels
des modernen Neuromarketing die Kaufentscheidungen erklarbar machen kann. Auch das wird im
Marketingbuch , Gewusst wie“ konkret erlautert.

7. Systemstrategie

Die Systemstrategie ermoglicht es, in jedem Bereich einen Sinn gebenden bestdndigen
Automatismus zu entwickeln, um gewlinschte Ergebnisse zu erzielen. Dazu gehort beispielsweise die
Gesprachsstrategie beim Arzt. Zunachst einmal legen Sie die Ziele fest, die Sie durch ein Arztgesprach
erreichen wollen. Darauf aufbauend gestalten Sie als Papiervorlage die tatsachlichen Arztgesprache
und Uben diese. Nach jedem Gesprach Uberpriifen Sie sodann die Wirkung und (berlegen
gegebenenfalls, an welcher Stelle und warum das Gesprach in eine andere Richtung als die von lhnen
gewlinschte flihrte, und wie sich dies zukiinftig verhindern Iasst.

Dieses strukturierte Vorgehen hilft Ihnen, nichts dem Zufall zu Uberlassen und bietet eine hohe
Sicherheit die gesetzten Ziele auch zu erreichen.

Auch die Systemstrategie entwickelt sich bestandig weiter: Durch einen neuen guten Gedanken, den
Sie umsetzen, erhalten Sie eine Innovation. Diese Uberprifen Sie im praktischen Gebrauch, ob sie
wirklich dauerhaft zu guten Ergebnissen fuhrt (Quantifizierung). Zeigen sich bessere Ergebnisse als
mit dem bisherigen Vorgehen oder der bisherigen Methode, so implementieren Sie die Innovation in
das bisherige System. Ein bestdndiger Verbesserungsprozess entsteht, der sich auf jeden einzelnen
Bereich in lhrer Praxis Uibertragen lasst.

Sie sehen, es gibt viel zu tun noch bevor Sie das erste Mal lhre Praxistiiren gedffnet haben.
Folgend erfahren Sie nun, welche Voraussetzungen Sie als Person bereits mitbringen muiissen und
welche Sie sich noch aneignen sollten, um als Praxisinhaber erfolgreich tatig zu sein.

8. lhre personlichen Voraussetzungen fiir eine erfolgreiche Selbststandigkeit

B Hohe psychische Belastbarkeit
&1 Hohe kérperliche Belastbarkeit

i1 festes soziales Netzwerk, in dem man sich als Mensch nicht beweisen muss, sondern bereits
flr sein ,,Ich” regelmalRig Wertschatzung erfahrt.

B Angemessene Risikobereitschaft (Einen Weg konsequent gehen, wenn sich dieser nach guter
Vorbereitung als richtig herauskristallisiert hat)

&1 In den ersten 3-5 Jahren auf Freizeit und Urlaub verzichten kénnen

B In der Lage und gewillt sein, Verhandlungen zu fiihren und aktiv Uberzeugungsarbeit zu
leisten

i Betriebswirtschaftliches Know-how, welches man im Zuge der Selbststandigkeit gewillt ist
sich anzueignen

B Ein hohes MaR an Selbstorganisation

B Freude an der Arbeit aus sich selbst heraus (Sinnerfiillte Tatigkeit)
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i Gegebenenfalls eine gesicherte Kinderbetreuung

i Gefestigtes Personlichkeitsprofil (Ereignisse werfen Sie nicht so schnell ,,aus der Bahn*)

L
~ -

Q Hintergrund: Bewaltigen Sie die Anforderungen, die eine Selbststandigkeit an Koérper und
Psyche stellt? Machen Sie sich bewusst, welche Auswirkungen eine Selbststandigkeit auf Sie und
Ihre private Umgebung hat! lhre Prioritditen werden sich zwangslaufig verschieben. Ist lhr/e
Partner/in damit einverstanden? Ist es lhnen , das” wert? - Siehe Persénliche Ziele

Mochten Sie Erfolg haben, wird in den ersten Jahren Freizeit zum Fremdwort. Gesprachsthema
Nummer Eins wird lhre Selbststandigkeit. Sie missen sich selbst darliber klar werden, ob Sie diese
Veranderungen in Kauf nehmen wollen. Ansonsten kénnen Sie lhre Kraft nicht zu 100 % auf Ihre Ziele
blindeln und das zieht Konsequenzen nach sich, die sich ganz sicher bemerkbar machen.

9. Fachliche Voraussetzungen

Wie lange arbeiten Sie schon als Ergotherapeutin? Welche Fortbildungen haben Sie absolviert?
Machen Sie sich dazu entsprechende Notizen.

L

Q Grund: Die Frage zielt weniger auf Sie selbst als auf Ihre Mitarbeiter ab. Als Praxisinhaber
sollten Sie aus oben genannten Grinden nicht ausschlielRlich als Fachkraft tatig sein. lhre
Aufgabe hier liegt in der zukiinftigen Mitarbeiterauswahl und -fiihrung. Dazu mussen Sie jedoch
wissen, welche Fachkrafte welche Qualifikationen mitbringen missen, um |hre nach AuRen
kommunizierte Praxis mit ihren Leistungen auch in der Realitdt so widerspiegeln lassen zu
konnen. Sie erkennen daran den Bedarf, den Sie friiher oder spater an Fachtherapeuten haben
werden, bezogen auf lhr strategisches Ziel.

Im ersten Schritt ist die erfolgreiche Kommunikation Ihrer Praxis nach AulRen malRgebend. Diese wird
jedoch dauerhaft nur Erfolg bringen, wenn ihr die entsprechende Umsetzung der , Versprechen®, was
Sie leisten werden, durch Ihre Fachtherapeut/innen folgt. Ihre Zusagen nach auen missen Sie also
halten, sonst nutzt Ihnen die beste Kommunikations- und Marketingstrategie auf Dauer nichts.

Sie bendtigen dabei aber nicht ,die besten” Fachkrafte, sondern ,lediglich Fachkrafte mit der
passenden Qualifikation, die die gestellten Aufgaben bewaltigen kénnen, denn diese erzielen durch
Ihr System (siehe Betriebshandbuch & Personalstrategie) statt guter Ergebnisse eben beste
Ergebnisse!

Sehr erfahrene Fachkrafte, oder Fachkrafte mit sehr guten Qualifikationen neigen hingegen namlich
dazu, lhre bisherigen in anderen Praxen gemachten Erfahrungen oder an der Hochschule
erworbenen Kenntnisse in lhrer Praxis durchzusetzen, die meist jedoch nicht zu Ihrer Strategie
passen und damit lhr Bild nach AulRen ,verwischen”.

Die ,besten” Fachkrafte sind daher fiir Ihre Zielerreichung hinderlich und binden unnétig monetare
Kapazitaten.
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Nachstehend nun ein Test, der lhnen als Anhaltspunkt dient, ob Sie mit Ihrer Persdnlichkeit einem
Unternehmerinnen-Typ entsprechen. Seien Sie bei diesem Test ehrlich und kritisch zu sich selbst und
ziehen Sie zudem die Einschatzung lhrer wirklichen Freunde hinzu.

10. Eignen Sie sich zur Unternehmerin?

Unternehmerinnen-Test
Wahlen Sie zu jeder der folgenden Fragen eine Antwort.

lhre Einstellung zum Thema berufliche Selbststandigkeit

1. Sind Sie sicher, nicht nur aus einer Not heraus zu griinden, sondern weil Sie Ihre persdnlichen
Ziele, Ihre personliche Unabhangigkeit erreichen wollen?

a. Ja, in jedem Fall (2 Pkt.)
b. Nur zum Teil (1 Pkt.)
c. Nein, nur aus der Not heraus (0 Pkt.)

2. Sind die Ziele, die Sie sich gesetzt haben, aus Ihrer Sicht realistisch?

a. Ja, in jedem Fall (2 Pkt.)
b. Nur zum Teil (1 Pkt.)
c. Nein (0 Pkt.)

3. Haben Sie Ihre Geschéftsidee gut durchdacht, haben Sie sich umfassend vorbereitet und sind
Sie selbst davon Uberzeugt?

a. Ja, in jedem Fall (2 Pkt.)
b. Nur zum Teil (1 Pkt.)
c. Nein, nicht Gberzeugt (0 Pkt.)

4. Werden und kénnen Sie sich ausreichend Zeit fir lhre Griindung nehmen, um sich
vorzubereiten?

a. Ja, in jedem Fall (2 Pkt.)
b. Nur zum Teil (1 Pkt.)
c. Nein (0 Pkt.)
5. Koénnen Sie sich ein Bild von Ihrem zukiinftigen Unternehmerinnen-Alltag machen?
a. Ja, in jedem Fall (2 Pkt.)

b. Nur zum Teil (1 Pkt.)
c. Nein (0 Pkt.)
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Priifen Sie lhre Ausbildung und Erfahrungen!

6.

10.

11.

12.

Passt Ihre bisherige berufspraktische Erfahrung zur Branche, in der Sie sich selbststandig
machen wollen?

a. Ja, in jedem Fall (2 Pkt.)
b. Nur zum Teil (1 Pkt.)
c. Nein (0 Pkt.)

Konnten Sie in lhrem Berufsleben schon Fihrungserfahrung sammeln, bzw. hatten Sie die
Arbeit von Mitarbeiterinnen zu organisieren und zu kontrollieren?

a. Ja, mehrjahrige Fiihrungserfahrung (2 Pkt.)
b. Hochstens zweijahrige Fihrungserfahrung (1 Pkt.)
c. Keine FUhrungserfahrung (0 Pkt.)

Besitzen Sie eine gut fundierte kaufmannische oder betriebswirtschaftliche Ausbildung
und/oder entsprechend zu bewertende Erfahrungen?

a. Ja, umfangreiche Qualifikation (2 Pkt.)
b. Ja, ich bin ausreichend qualifiziert (1 Pkt.)
c. Keine derartige Ausbildung oder Erfahrung (0 Pkt.)

Kénnen Sie Defizite ausgleichen? (Schulungen, Unternehmensberater, Steuerberater,
Partner/in, Mitarbeiterinnen)

a. Ja, in jedem Fall (2 Pkt.)
b. Nur zum Teil (1 Pkt.)
c. Nein (0 Pkt.)

In welchem Umfang besitzen Sie Vertriebs- bzw. Akquisitionserfahrung?

a. Mehrjahrige Vertriebserfahrung (2 Pkt.)
b. Bis zu zweijahrige Vertriebserfahrung (1 Pkt.)
c. Keine oder geringe Vertriebserfahrung (0 Pkt.)

Sind Sie bereit 3-5 Jahre ,Opfer” zu bringen?

a. Ja, in jedem Fall (2 Pkt.)
b. Mit gewissen Einschrankungen (1 Pkt.)
c. Nein, in keinem Fall (0 Pkt.)

Sind lhre Familie und/oder Freunde dazu bereit, Ihnen die notwendige Unterstiitzung zu
geben?

a. Ja, in jedem Fall (2 Pkt.)

b. Ja, eventuell (1 Pkt.)
c. Nein, eigentlich nicht (0 Pkt.)
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13. Kénnen und wollen Sie riskieren, in den ersten Jahren kein regelmaliges und stabiles
Einkommen zu erzielen?

a. Ja, in jedem Fall (2 Pkt.)
b. Ja, eventuell (1 Pkt.)
c. Nein, nur ungern (0 Pkt.)

14. Sind Sie bereit in den ersten Jahren auf Urlaub und Freizeit zu verzichten?

a. Ja,injedem Fall (2 Pkt.)
b. Nur zum Teil (1 Pkt.)
c. Nein (0 Pkt.)

Priifen Sie lhre Leistungsfahigkeit!
15. Waren Sie in den letzten drei Jahren durchweg kérperlich fit und leistungsfahig?

a. Ich war praktisch nie krank (2 Pkt.)
b. Ich war nur gelegentlich krank (1 Pkt.)
c. Ich war haufiger/fir langere Zeit krank (0 Pkt.)

16. Halten Sie auch auf Dauer Stresssituationen stand, weichen Sie solchen Situationen nicht aus,
sondern gehen die notwendigen Problemlésungen an?

a. Uberwiegend ja (2 Pkt.)
b. Eherja (1 Pkt.)
c. Nur sehr bedingt (0 Pkt.)

17. Sind Sie beruflich bisher schon gewohnt, sich selbst Ziele zu setzen und diese ohne Druck
durch Vorgesetzte selbststandig und fristgerecht zu verfolgen?

a. Ja, sehr haufig (2 Pkt.)
b. Manchmal (1 Pkt.)
c.  Nur ausnahmsweise (0 Pkt.)

18. Bewahren Sie einen kiihlen Kopf, auch wenn es hektisch zugeht?

a. Ja, injedem Fall (2 Pkt.)
b. Nur zum Teil (1 Pkt.)
c. Nein (0 Pkt.)

19. Sehen Sie Riickschlage und Enttauschungen als Ansporn, es beim nachsten Mal besser zu
machen?

a. Ja, injedem Fall (2 Pkt.)

b. Nur zum Teil (1 Pkt.)
c. Nein(0 Pkt.)
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20. Suchen Sie sich Hilfe, wenn Sie ein bestimmtes Problem nicht selbst |[6sen kbnnen?

a. Ja, injedem Fall (2 Pkt.)
b. Nur zum Teil (1 Pkt.)
c. Nein (0 Pkt.)

21. Sind Sie in der Lage das Fiir- und Wider von Méglichkeiten/Vorgehensweisen einzuschétzen
und auf dieser Grundlage zu entscheiden?

a. Ja,injedem Fall (2 Pkt.)
b. Nur zum Teil (1 Pkt.)
c. Nein (0 Pkt.)

22. Verfligen Sie Uiber personliche Kontakte, die Sie auch fiir lhre personliche Selbststandigkeit
nutzen kénnen?

a. Ja, in jedem Fall (2 Pkt.)
b. Nur zum Teil (1 Pkt.)
c. Nein (0 Pkt.)

23. Haben Sie den Eindruck, dass Sie lhre Gesprachspartner von lhren Argumenten Uberzeugen
und von lhren Ideen begeistern kdnnen?

a. Ja, injedem Fall (2 Pkt.)
b. Nur zum Teil (1 Pkt.)
c. Nein (0 Pkt.)

24. Sind Sie mit Marketing vertraut?

a. Ja, injedem Fall (2 Pkt.)
b. Ja, mit Einschrdankungen (1 Pkt.)
c. Nein (0 Pkt.)

Priifen Sie lhre finanziellen Voraussetzungen!

25. Haben Sie ein finanzielles Polster, so dass Sie sich notfalls auch ohne Banken oder andere
Kapitalgeber selbststandig machen kénnen?

a. Ja, injedem Fall (2 Pkt.)
b. Ja, mit Einschrdankungen (1 Pkt.)
c. Nein (0 Pkt.)

26. Kann lhr/e Ehe- oder Lebenspartner/in mit ihrem/seinem Einkommen flr den gemeinsamen
Lebensunterhalt sorgen oder haben Sie andere sichere Einkommensquellen?

a. Ja, auf jeden Fall (2 Pkt.)

b. Ja, mit Einschrankungen (1 Pkt.)
c. Nein, gar nicht (0 Pkt.)

17



Priifen Sie, was auf dem Spiel steht!

27. Die Aufstiegschancen und Verdienstmoglichkeiten bei Ihrem bisherigen Arbeitgeber und fur
Sie allgemein als Arbeitnehmer/in in Ihrem Beruf sind

a. weniger gut (2 Pkt.)
b. durchschnittlich (1 Pkt.)
c. sehrgut (0 Pkt.)

28. Kdnnen Sie noch ruhig schlafen, wenn Sie an die Unsicherheiten lhrer unternehmerischen
Existenz denken?

a. Kein Grund zur Beunruhigung (2 Pkt.)
b. Werde damit leben (1 Pkt.)
c. Bineher unsicher (0 Pkt.)

29. Hat lhr/e Ehe- oder Lebenspartner/in eine positive Einstellung zu lhrer beruflichen
Selbststandigkeit und ist er/sie bereit, Sie bei Ihren Griindungsaktivitdten und in den ersten
Jahren zu unterstiitzen?

Ja, in jedem Fall (2 Pkt.)

Ja, zum Teil (1 Pkt.)

Nein, eher nicht (0 Pkt.)
Single/keine feste Beziehung (1 Pkt.)

a0 oo

Addieren Sie nun lhre erlangte Punktzahl!

Ergebnis

0 - 26 Punkte:

Sie zeigen eine starke Tendenz zu typischen Arbeitnehmereigenschaften und sollten sich daher
grandlich (iberlegen, ob eine Selbststandigkeit der richtige Weg fir Sie ist, oder ob eine
abhangige Beschaftigung nicht fir Sie geeigneter ist.

27 - 37 Punkte:

Das Ergebnis ist nicht eindeutig. Priifen Sie sich selbst noch einmal, nachdem Sie diese Broschiire
ganzlich durchgearbeitet haben und holen Sie den Rat Ihrer engsten Vertrauten ein, die Ihnen
wissentlich nur das Beste wiinschen!

38 - 58 Punkte:

Sie bringen alle notwendigen Voraussetzungen fiir eine Selbststandigkeit mit, sowohl emotional
als auch von lhrer Motivation her.

Wenn Sie diese Fragen zu lhrer Zufriedenheit beantwortet haben, folgen nun konkretere Fragen und
Ausfiihrungen zur Griindung selbst.
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11. Rechtliche Voraussetzungen

? Bin ich von Rechts wegen iiberhaupt befugt mich als Ergotherapeutin mit eigener
e Praxis selbststandig zu machen und mit den Gesetzlichen Krankenkassen abzurechnen?

Das ,Haupthindernis“ bei der eigenen Selbststiandigkeit in Heilberufen war die vorgeschriebene
zweijdhrige berufspraktische Erfahrungszeit. Diese ist aber im Zuge der Angleichung an die
Europaische Verfassung zum 01.05.2003 weggefallen.

Es ist seitdem jedem einzelnen selbst Uberlassen, ob er sich sogleich nach der Ausbildung
selbststandig machen mochte oder erst einmal Berufserfahrung sammelt. Ich verweise in diesem
Zusammenhang auf die Punkte 6 und 9 im Unternehmerinnentest. Ansonsten gibt es keine groRReren
Beschrdankungen beziiglich der Heilmittelerbringerin selbst. Es versteht sich, dass jede
Ergotherapeutin eine Berufsurkunde besitzen muss, welche auf ihren Namen ausgestellt ist.

Jede Ergotherapeutin muss sich vor der Selbststdandigkeit einem Gesundheitscheck unterziehen und
sich durch ein Gesundheitszeugnis die Unbedenklichkeit des Ausiibens dieses Berufes als
Selbststandige vom Arzt bescheinigen lassen.

Des Weiteren sollte die Griinderin eine ,reine Weste” haben (zumindest was die berufliche Relevanz
von Straftaten anbelangt), da fiir die Zulassung ein polizeiliches Fiihrungszeugnis verlangt wird,
welches nicht alter als 12 Monate sein sollte (Vorgabe des BED e.V. sowie der Gesetzlichen
Krankenkassen). Bei der Praxisabnahme lber den DVE wird hingegen ein Filhrungszeugnis gefordert,
welches nicht alter als 3 Monate sein darf, was bei diesen Abnahmen haufig zu zeitlichen Engpassen
und damit Schwierigkeiten fiihrt.

Wer eine reine Privatzahlerpraxis eréffnen mochte, der muss lediglich Gber eine erfolgreich
abgeschlossene Berufsausbildung verfliigen, also lediglich eine Berufsurkunde vorlegen konnen.

Alle anderen Voraussetzungen sind nicht persdnlicher Natur. Hierzu spater mehr.
Erfullen Sie diese Voraussetzungen, liegt es nun an lhnen, ob Sie auf eigenen Beinen stehen wollen
oder nicht.

12. Zeitpunkt der Griindung und Mitnahme von Patienten

Uberlegen Sie gut, wann Sie starten (Sommerloch, Werbeeintrage in Ortliche Branchenbiicher,
Fordermittelvergabe etc.). In der Regel bietet sich ein Start zu Jahresbeginn an, da die Fordertopfe
dann noch gefiillt, das Sommer- und Ferienloch noch weit entfernt sind und die Branchenbicher bald
aktualisiert werden.

Mochten Sie Patienten aus der bisherigen Praxis Ihres Arbeitgebers mitnehmen gilt:
Der Wechselwille muss vom Patienten ausgehen, ansonsten koénnte lhr ehemaliger Chef lhnen
Schwierigkeiten bereiten. Da aber in der Regel ein Vertrauensverhaltnis zwischen dem Patienten und

Ihnen besteht, bleibt dieser auch am liebsten bei der Person in Behandlung, von der er zuvor schon
therapiert wurde, so dass dem Wechselwillen erst gar nicht nachgeholfen werden muss.
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