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Vom Therapeuten 
zum Unternehmer
Selbstständigkeit Viele Therapeutinnen und Therapeuten möchten sich irgendwann den 
Traum von einer eigenen Praxis erfüllen. Dass damit für sie auch ein großer Rollenwandel 
einhergeht, ist vermutlich nicht allen bewusst. Es gilt sich zur Unternehmerin bzw. zum 
Unternehmer weiterzuentwickeln, um den neuen Herausforderungen gewachsen zu sein.
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Lernziele
→   Sie sind sich über den Rollenwechsel bewusst, 

den Sie durchlaufen, wenn Sie sich selbstständig 
machen.

→  Sie wissen, welche Punkte Sie bei einer Preis
kalkulation berücksichtigen müssen.

→  Ihnen sind alle Kostenfaktoren klar, die eine 
Praxis verursachen kann.

Nach den eigenen therapeutischen Vorstel
lungen mit den Klienten arbeiten, die Arbeits

bedingungen selbst vorgeben, besser verdienen und 
mehr Freiraum für die therapeutische Arbeit haben – 

dies sind oft Beweggründe dafür, sich als Therapeut 
selbstständig zu machen. Die Fragen „Was will ich errei

chen?“ und „Welche Ziele verfolge ich mit meiner Selbst
ständigkeit?“ sind schnell beantwortet. Dass man sich aber 

zunächst zu einem Unternehmer entwickeln muss, ist den 
meisten Therapeuten zu Beginn der Planung so nicht bewusst 

undwirdhäufig erst erkannt,wennman schonmittendrin im
Abenteuer „Unternehmen Praxis“ steckt. 

Die Transition vom angestellten Therapeuten hin zum Thera
peuten als Unternehmer in eigener Praxis ist eigentlich „voll Ergo“, 
da wir als Ergotherapeuten Lebensübergänge oft fachlich  begleiten. 
Fragt man junge Praxisinhaber vor dem Hintergrund des Model of 
Human Occupation (MOHO), können sie einem sehr gut beschrei
ben, wie sie in Zukunft ihre therapeutischen und persön lichen 
Werte und Interessen in der eigenen Praxis leben wollen (Volition). 
Das eigene Praxiskonzept mit inhaltlichen Aspekten, aber auch die 
räumliche Gestaltung etc. sind schnell und fundiert erklärt. Doch in 
der Euphorie der eigenen Praxisplanung geraten die Bereiche Habi
tuation (Rollen und Gewohnheiten) und Performanzfertigkeiten 
häufigindenHintergrund[1].DieAuseinandersetzungdamitent-
scheidet jedoch meist maßgeblich über das Gelingen der Betä
tigung „Unternehmen Praxis“ und über eine entsprechende 
Handlungskompetenz, die sich in  unternehmerischem 
Erfolg ausdrückt. 

Das eigene Rollenprofi l → Im ersten Schritt ist es 
wichtig, sich bewusst zu machen, wie sich das eige
neRollenprofilverändernwird,wennmansich
mit einer Einzelpraxis selbstständig macht 
( ABB. 1 UND 2, S. 30 UND 31). Neben dem 
 Bewusstsein über die Vielfalt der Rollen, die 
man dann zu erfüllen hat, ist es auch nötig, sich 
Klarheit über die einzelnen Rollen zu verschaf
fen. Welche Erwartungen und Anforderungen 
kommen mit den einzelnen Rollen auf mich 
zu? Kann ich zu jeder verschiedenen Rolle „ja“ 
sagen (Roletaking) – und will ich das über
haupt? Bringe ich die notwendigen Voraus
setzungen mit, um die entsprechenden Rollen

Der Weg zum Unternehmertum
In der aktuellen Podcastfolge von „Performance Skills“ 
beschreiben Sara Hiebl und Michael Atzmüller unter 
anderem, woran man ein gutes Coaching zum Thema 
Selbstständigkeit erkennt. Zudem sprechen sie über 
mögliche Rollenkonfl ikte, die man auf dem Weg zur 
Selbstständigkeit durchlaufen kann. Viel Spaß!

Podcast

anforderungen zu erfüllen? Kann ich damit 
umgehen, dass manche Rollen wegfallen 
(zum Beispiel zu Beginn kein Team mehr, mit 
demichmichaustauschenkann,keinefinanzielle
SicherheitmehrdurchAnstellung)[2]?HieristEhrlichkeitmitsich
selbstunabdingbar,umspätereRollenkonfliktezuvermeiden.

Rollengestaltung → Im zweiten Schritt geht es darum, seine Rollen 
aktivzugestalten(Rolemaking)[2].WelcheKompetenzenbenötige
ich, um die einzelnen Rollen auszufüllen? Welche sind schon 
 vorhanden, welche muss ich dazulernen, für welche Bereiche benö
tige ich Unterstützung? 

Bezogen auf die Unterstützung gilt der gleiche Qualitäts
anspruch, den wir auch an die therapeutische Qualität stellen: 
 Facebook ist nicht das Mittel der Wahl. Wenn es um Fachfragen 
geht, sind Fachleute gefragt! Daher ist es ratsam, sich bei der 
Praxis gründung unbedingt von einem Unternehmensberater mit 
Spezialisierung auf Praxen begleiten zu lassen. Strategien aus 
großenWirtschaftsunternehmenlassensichoftnicht1:1aufden
Praxisbereich übertragen, da hier neben dem wirtschaftlichen 
 Erfolg auch die Heilung des Klienten im Mittelpunkt steht. Für 
rechtliche und steuer liche Fragen sind ein Anwalt und Steuerberater 
unabdingbar. Denn durch Unwissenheit und daraus resultierende 
Fehler steigt das finanzielle Risiko, und man gefährdet unter 
 Umständen das  Bestehen des eigenen Unternehmens. 
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Definitivmussmansichdaraufeinstellen,dassmitdemSchrittin
die Selbstständigkeit die Arbeit am Klienten abnimmt und es zu 
einer Zunahme von Verwaltungsaufgaben kommt. 

Unternehmerische Kompetenzen → Allein der Besitz einer Praxis 
macht einen noch nicht zu einem erfolgreichen Unternehmer. 
 Folgende unternehmerische Kompe
tenzen gilt es zu entwickeln, wobei 
man sich ggf. Unterstützung holen 
sollte, um für die Praxis ein tragfähi
ges  Gerüst zu bauen:
→ Kalkulation und wirtschaftliche 

Planung (Finanzplan für 3 Jahre, 
Preiskalkulation, Investitions
planung, Steuern etc.) 

→ Vertragsverständnis (Mietvertrag, Vertrag mit den Krankenkassen, 
Verträge mit Dienstleistern und Kooperationspartnern)

→ Organisationsstrukturaufbau und entwicklung (Büromanage
ment, Kontaktabläufe, Aufnahmegespräch etc.)

→ unternehmerische Alleinverantwortung gegenüber der eigenen 
Praxis und Kooperations/Geschäftspartnern wie Krankenkassen 
(RisikofürEntscheidungen,finanziellesRisiko,fürpersönliche
Belange wie Mahnungen oder eigenes Recht eintreten)

Organisation ist die halbe Miete → Gut strukturierte Organisa
tionsprozesse tragen neben einer hohen therapeutischen Behand
lungsqualität maßgeblich zum inneren Erfolg der Praxis bei. Durch 
sie werden die Rentabilität des Unternehmens, eine stabile wirt
schaftlicheSituationundsomitberuflicheSicherheitermöglicht.

Dabei ist zu beachten, dass Organisationsprozesse in über
schaubare und leicht verständliche 
Schritte gegliedert sind, um sie 
 flexibel im Alltagsgeschehen an
passen zu können. Corona hat 
 vielen Praxen ihr Verbesserungs
potenzial bzgl. ihrer Organisations
prozesse deutlich gemacht, da 
komplex gewachsene Prozesse 
ohne einheitliche Strukturen nicht 

einfachandieäußerenEinflüsseangepasstwerdenkonnten.Des-
halb ist es schon von der Praxisgründung an wichtig, hier beson
ders sorgfältig vorzugehen. Die Strukturen müssen von Beginn an 
dahingehend gestaltet werden, dass die Prozesse mit dem Unter
nehmen wachsen können (Skalierbarkeit). Der Computer beispiels
weise sollte so eingerichtet werden, dass eine spätere Trennung der 
Zugänge bei Erweiterung des Praxisteams leicht möglich ist und die 
Datenzugriffeentsprechendgeregeltsind.

ABB. 1   In dieser Rollenlandkarte eines angestellten Therapeuten drücken Nähe und Distanz der Kreise zur Mitte hin die Häufi gkeit und Wichtigkeit der 
Kooperationspartner im Beruf aus. Die Texte neben den Kreisen beinhalten die an ihn gestellten Erwartungen und Rollendefi nitionen.
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Zunächst sollte man sich 
seines Rollenwechsels 

bewusst werden.

Information über aktuelles 
Berufsgeschehen, Beratung, 
Fortbildungen

Auftraggeber, Basis für 
Bezahlung durch Kranken

kasse (Verordnung) 
> qualitative Behandlung, 

Behandlungserfolg, kurze 
Behandlungsdauer

Auftraggeber, inhaltlicher 
Behandlungsauftrag, qualitative 
Behandlung, Hilfe und Problem

lösung, Alltagsverbesserung, 
Gesprächspartner, Verständnis

Auftraggeber, inhaltlicher 
Behandlungsauftrag, quali
tative Behandlung, Hilfe und 
Problemlösung, Alltags

verbesserung, Verständnis

ggf. Auftraggeber, fachliche 
Abstimmung und Austausch, 
qualitative Behandlung, Hilfe und 
Problemlösung, Alltagsverbesse

rung, Verständnis, inhaltlicher 
Behandlungsauftrag

Verantwortung, Arbeitsvorgaben, Sicherheit (fi nanziell) 
Rückhalt, Unterstützung, Auftraggeber, wirtschaftliche/

inhaltliche Vorgaben, Konfl ikte, Abstimmung/Absprachen, 
ggf. Unterstützung bei Fortbildungen, Beschwerdemanage
ment, Fürsorgepfl icht für Angestellte

wirtschaftliche Vorgaben, 
Auftraggeber, kurze Behand
lungsdauer

Berufsverband

Ärzte

Angehörige

Klienten

Kollegen

ICH
als angestellter 

Therapeut

inter
disziplinäre 

Berufsgruppen
z. B. Erzieher, 

Pfl ege

Kostenträger 
Krankenkasse

Chef

fachlicher Austausch, gutes 
Teamklima, Vertretung, 
Unterstützung, Konfl ikte, 
Abstimmung/Absprachen
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Verträge kennen und verstehen → Bezüglich des Vertrags
verständnisses ist es für einen Praxisinhaber unabdingbar, die 
grundlegenden Inhalte der Rahmenverträge mit den Kranken
kassen zu kennen und zu verstehen. 

Es istallgemeinbekannt,dasseshäufigzuunrechtmäßigem
Vorgehen der Krankenkassen in  Bezug auf die Leistungsabrechnung 
kommt. Eine Krankenkasse not
wendigerweise abzumahnen oder 
sich gegen eine nicht rechtmäßige 
Kürzung zu wehren, ist nur auf 
 Basis entsprechender Kenntnisse 
möglich. Fehlende Kenntnisse ber
geneinhohesRisikofürfinanzielle
Verluste. In diesem Zusammenhang 
ist auch die Mitgliedschaft in einem 
Berufsverband von großer Relevanz, um etwa immer über aktuelle 
Vertragsinhalte informiert zu sein und ggf. auch auf entsprechende 
Beratung zurückgreifen zu können. 

Generell gilt als Unternehmer: Wenn ich einen Vertrag abschließe, 
muss ich die Inhalte kennen und verstanden haben, bevor ich ihn 
unterschreibe. Damit kann ich sichergehen, dass ich etwaige Risiken, 
VerpflichtungenundRechte,diedamiteinhergehen,abschätzen
und anwenden kann. 

Preise festlegen → Eine angemessene Preis
kalkulation ist ein Aspekt, mit dem man als 
Praxisinhaber unmittelbar mit Praxisgrün
dung konfrontiert ist. Hier spielen zwei Faktoren 
eine Rolle: eine wirtschaftlich tragfähige Kalkulation und selbst 
von seinen Preisen so überzeugt zu sein, dass sie als selbstver

ständlich nach außen vertreten 
werden. Nur wer seine Preise fun
diert kalkuliert hat, wird auch ohne 
schlechtes Gewissen hinter ihnen 
stehen und sie mit Überzeugung 
nach außen vertreten können. Da
durch lassen sich auch weniger un
nötige Preis diskussionen führen, 
weil man sich des Wertes der eige

nen Arbeit und Qualität bewusst ist und dies nach außen hin zeigt. 
Auf die Preise der Krankenkassen hat der einzelne Praxisinhaber 

kaumEinfluss.Umsowichtigeristes,diePreise,diemanselbstge-
stalten kann, wirtschaftlich sinnvoll zu kalkulieren, um tragfähige 
Einnahmen zu erzielen ( PREISKALKULATION, S. 32). Wenn ich we
nige Therapieeinheiten leiste, muss ich pro Therapieeinheit mehr 
verdienen, um alle Kosten abzudecken. Mache ich viele Therapie
einheiten, sind die Kosten durch die Menge schneller erwirtschaftet. 

ABB. 2  Die Rollenlandkarte eines selbstständigen Therapeuten mit eigener Praxis zeigt wie auch Abbildung 1 die Beziehung zu 
möglichen Koopera tionspartnern.
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Wenn ich einen Vertrag abschließe, 
sollte ich seine Inhalte kennen 

und verstanden haben.

Verhandlungspartner mit Krankenkassen 
bezüglich Preisen, Infos über aktuelles 

Berufsgeschehen, relevante Praxisinfos, 
Beratung, politische Vertretung, Fort

bildungen qualitative 
Behandlung, Behand

lungserfolg, kurze 
Behandlungsdauer

Auftraggeber, Geschäftspartner (auf Augen
höhe, Basis für Bezahlung durch Krankenkassen), 

qualitative Behandlung, Behandlungserfolg, 
kurze Behandlungsdauer, Infopartner für 

berufsspezifi sche Themen

Auftraggeber, Vertragspartner, ggf. 
Rahmenvorgaben, Beschwerdema
nagement, qualitative Behandlung, 
Werbeträger für die Praxis (Mundzu

MundPropaganda), inhaltlicher 
Behandlungsauftrag

Vertragspartner, 
Dienstleister, Zahlungs
verpfl ichtung

Vertragspartner, Zahlungs
verpfl ichtung, ggf. Beschwerde-
management

Vertragspartner, 
Zahlungsverpfl ich-
tung, Abstimmung 
bezüglich räumlicher 
Gestaltung und ggf. 
Erweiterungen

VOManagement, Dienstleistungsvertrag, ggf. 
fi nanzielle Vorleistung, Zahlungsverpfl ichtung, 
ggf. Beschwerdemanagement

Vertragspartner, 
Rückzahlungsverpfl ichtung, 
Zinsen

ggf. Auftraggeber, fachliche Abstimmung und Austausch, 
qualitative Behandlung, Hilfe und Problem

lösung, Alltagsverbesserung, Verständnis, Beschwerde
management, Werbeträger für die Praxis (MundzuMund

Propaganda), inhaltlicher Behandlungsauftrag

Auftraggeber inhaltlich, Behandlungsauftrag, qualitative Behandlung, 
Hilfe und Problemlösung, Alltagsverbesserung, Gesprächspartner, 

Verständnis, Beschwerdemanagement, Werbeträger für die Praxis (Mundzu
MundPropaganda)

Auftraggeber inhaltlich, Behandlungsauftrag, quali
tative Behandlung, Hilfe und Problemlösung, Alltags

verbesserung, Verständnis, Beschwerdemanagement, ggf. 
Vertragspartner (z. B. Privatpatient), Werbeträger für die Praxis 
(MundzuMundPropaganda)

Wirtschaftliche Beratung, Umgang mit Kennzahlen für 
   Praxis, Unternehmerschulung, Schulung für Umgang 
        mit Auftraggebern und Vertragspartnern

Marktanalyse, Alleinstellungsmerkmale,quali
tative Behandlung, Konkurrenz, ggf. einheitliches 
Auftreten am Ort, Nutzen von Synergieeff ekten

wirtschaftliche Vorgaben, Auftraggeber, kurze Behandlungs
   dauer, Vertragspartner, Beschwerdemanagement, 
         ggf. Mahnungen, Rahmenvorgaben, VOManagement

steuerliche 
Beratung, 
Buchaltung und 
buchhalterische 
Auswertungen, 
Steuererklärung

fi nanzielle 
Absicherung bei 
Arbeitsunfällen, 

Zahlungsverpfl ich-
tung, Arbeitssicher

heitsvorgaben

ICH
als selbständiger 

Therapeut mit 
eigener Praxis

Berufs
genossen

schaft

Ärzte

Steuer
berater

Berufs
verband

Unter
nehmens
berater/

begleiter

Kosten
träger 

Kranken
kasse

Konkurrenz, 
andere 
Praxen

ggf. Bank, 
Darlehens

geber

Abrech
nung

(Software/
Zentrum)

Lieferanten 
& externe 

Dienstleister

Werbe-
fachleute 
(Website, 
Tel.buch)

Angehörige

Klienten

Koopera
tionspartner 
(z. B. Kliniken)

inter
disziplinäre 

Berufsgruppen
z. B. Erzieher, 

Pfl ege

Vermieter
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ABB. 3   Auf dem Weg zum 
erfolgreichen Unter
nehmer gilt es, einen 
Prozess zu durchlaufen 
und alle Risiken und 
Chancen zu bedenken.

Worauf Sie achten sollten
Preiskalkulation an sich ist sehr komplex. Folgende grundlegende 
Fragen gilt es dabei zu beachten, um einen angemessenen Stunden
satz für den Betrag berechnen zu können, den man pro Therapie
einheit verdienen muss, um nicht nur kostendeckend, sondern auch 
gewinnerbringend zu arbeiten:

 → Wie hoch sind die Fixkosten der Praxis (Miete, Nebenkosten, 
externe Dienstleister)?

 → Was sind variable Kosten, die bei einer Therapieeinheit anfallen 
(Material, Fahrtkosten, eigener Lohn)?

 → Welche Einnahmen kann ich generieren (gesetzliche und private 
Krankenkassen, Selbstzahlerleistungen, Ausfallrechnungen)?

 → Die variablen Kosten werden in der Kalkulation immer der 
jeweiligen Therapieeinheit zugerechnet, die fixen Kosten hingegen 
müssen in alle geleisteten Therapieeinheiten der Praxis mit 
eingerechnet werden, um den theoretischen Stundensatz zu 
berechnen. Zum Verständnis: Je mehr Therapieeinheiten ich in 
meiner Praxis mache, desto geringer wird der Anteil der Fixkosten, 
die pro Therapieeinheit mit einzurechnen sind. Die variablen 
Kosten je Therapieeinheit bleiben jedoch gleich. 

 → Was will ich als Unternehmer monatlich realistisch verdienen? Als 
Beispiel: Wenn ich monatlich 3000,– € brutto verdienen möchte, 
muss ich diese 3000,– € mit allen monatlichen Therapieeinheiten 
erwirtschaften können. Es muss einem Praxisinhaber aber auch klar 
sein, dass er als selbstständiger Unternehmer in der Einzelpraxis nie 
die gleiche Behandlungsquote leisten kann wie ein angestellter 
Therapeut, da er auch die Verwaltungsaufgaben mittragen muss. 
Diese sind in der vorhandenen Vergütungsstruktur der Kranken
kassen nicht mit abgedeckt. 

 → Welcher Gewinn muss am Ende pro Therapieeinheit übrigbleiben, 
um neben dem Unternehmerlohn auch Rücklagen zu bilden 
(Altersvorsorge, Steuer, Investitionen etc.)?

Preiskalkulation

Unterstützung bei  
Unternehmensgründung

 → Bundesministerium für Wirtschaft und Energie: Gründungsinforma
tionen für die Heilmittelbranche inkl. Links zu allen Fachverbänden: 
www.bit.ly/Gründung_BMWi

 → IHKGründungswerkstatt: www.bit.ly/Gründungswerkstatt
 → Gründungszuschuss Arbeitsagentur: www.bit.ly/Gruendungszuschuss
 → Tools zur Unternehmensgründung: www.unternehmerheld.de
 → Wegweiser für Gründer: www.fuergruender.de

Fördermittel & Hilfestellung

Kann ich mir eine eigene Praxis leisten? → Als Heilmittelerbringer 
gibt es, im Vergleich zu den meisten Wirtschaftsunternehmen, 
 einen markanten Unterschied: Man tritt in Vorleistung für die 
Krankenkasse. Das heißt, erst nach Abschluss der Verordnung 
(beispielsweise 10 x sensomotorisch-perzeptive Behandlung = 
10WochenBehandlungsdauer(ohneAusfall)=ca.3Monate)kann
die Verordnung mit der Krankenkasse abgerechnet werden. Laut 
 Rahmenverträgen haben diese ein vierwöchiges Zahlungsziel. 
 Leider gibt es nach wie vor viele Krankenkassen, die diese Frist nur 
als Empfehlung ansehen und nicht pünktlich bezahlen. Zusammen
gerechnetergibtdaseineVorfinanzierungvonca.5Monaten,bevor
man das Geld für seine geleistete Arbeit erhält. 

Diese generelle Zahlungsverschiebung muss der Praxisinhaber 
vor allem für seine laufende Kalkulation konsequent im Hinterkopf 
behalten. Beispiel: Wenn ich in einem Monat wenig Klienten 
behandle,werdeichdiefinanzielleAuswirkungerstca.3Monate
später sehen, da ich im aktuellen Monat die Behandlungen der Vor
monate, in denen ich mehr behandelt habe, abrechne. Die laufenden 
Praxiskosten und die persönlichen Lebenskosten müssen für einen 
Zeitraumvonca.5Monatenvorfinanziertwerdenkönnen,bisdie
ersten Einnahmen durch die Krankenkassen eingegangen sind.

Um abzuschätzen, ob man sich eine Praxisgründung leisten 
kann, bedarf es eines Kosten und Finanzplanes, der mindestens die 
ersten drei Jahre abdecken sollte. Hierfür ist es ratsam, einen Unter
nehmensberater hinzuzuziehen oder fundierte Vorlagen aus dem 
Internet zu nutzen, wofür es allerdings ein gewisses Wirtschafts
verständnis braucht. 

Fehler in der Finanzplanung ziehen in der  Regel gravierende 
 Folgen für das gesamte Unternehmen nach sich. Hier kommt eine 
weitere unternehmerische Fähigkeit zum Tragen: Der Praxis  
in haber muss in der Lage sein, Kennzahlen für die Praxis zu lesen 
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und zu verstehen, um daraus sinnvolle Rückschlüsse für das eigene 
 Unternehmen ziehen zu können.

Bei der Finanzierung der Praxis kommt es darauf an, ob Eigen
kapital vorhanden ist oder ob Fremdkapital (Kredit oder Darlehen) 
aufgenommen werden muss. Hier gibt es die Möglichkeit der 
 Finanzierung über eine Bank oder eine Privatperson. Zusätzlich gibt 

es noch (staatliche) Fördermittel und Unterstützungsmöglichkeiten 
( FÖRDERMITTEL & HILFESTELLUNGEN). Zur Beantragung von Kre
diten oder Fördermitteln muss ein ausführlicher Businessplan 
 inklusive eines dreijährigen Finanzplans eingereicht werden. 

Stärken, Schwächen, Chancen und Risiken → Neben einer trag
fähigen Finanzplanung bedarf es in der Vorbereitung zur Praxis
gründung einer Analyse der Stärken, Schwächen, Chancen und 
Risiken(SWOT-Analyse)[3,4].DieSWOT-AnalyseisteineBestands-
aufnahme und setzt die eigenen Stärken und Schwächen den Chan

cen und Risiken gegenüber, die die jeweilige 
Marktsituation bietet. Daraus lassen sich 
wichtige Schlüsse für die weitere Praxis
planung ziehen. 

Bei der Standortwahl gilt es beispielsweise bei einer Neu
gründung darauf zu achten, wie viele Praxen es schon am Ort gibt 
(Risiko) und welche eigenen Stärken man hat, um die Praxis trotz
dem etablieren zu können (etwa das Alleinstellungsmerkmal tier
gestützte Therapie). Beim therapeutischen Angebot könnte zum 
BeispieleinefehlendeZusatzqualifikation(eigeneSchwäche)auf
eineChanceamMarkttreffen(NachfragenachdiesemTherapie-
angebot)undeineSpezifizierungindieseRichtungkönntesinnvoll
sein, da sich daraus Umsatzpotenzial für die Praxis entwickeln 
lässt. Eine SWOTAnalyse bildet die Grundlage für die Konzept und 
Marketingplanung. 

Balance zwischen kurz-, mittel- und langfristiger Planung → Um 
eine Praxis entsprechend wirtschaftlich und langfristig tragbar zu 
führen, ist es notwendig, nicht nur auf kurzfristige Gewinne (bis zu 
1Jahr)zusetzen,genausowenigaberauchnuraufeinemittel-bis
langfristigePlanung(1–3und>3Jahre).Soistdietherapeutische
Qualität zwar das Aushängeschild der Praxis, es würde sich jedoch 
nicht rechnen, nur die Zeit für beispielsweise eine Qualitäts
managementEntwicklung und/oder Weiterbildungen zu inves
tieren,ohneparalleldazueindirektesEinkommen(=direkteArbeit
am Klienten) zu erzielen. 
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Fehler in der Finanzplanung ziehen 
in der Regel gravierende Folgen für 

das Unternehmen nach sich.
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Worauf Sie achten sollten
Folgende laufende Kosten müssen für die Praxis miteinberechnet 
werden:

 → Miete und Nebenkosten (z. B. Heizung, Wasser)
 → externe Dienstleister (z. B. Reinigungsfirma, Abrechnungszentrum)
 → Softwarekosten (z. B. Abrechnungssoftware, Lizenzkosten)
 → Versicherungen (z. B. Haftpflicht- oder Rechtschutzversicherung)
 → Telefon, Internet und Strom
 → Werbekosten (z. B. Branchenregister, Website)
 → Therapiematerial
 → Fahrtkosten bei Hausbesuchen
 → Zinsen und Tilgung von Krediten und Darlehen
 → Anschaffung der Erstausstattung (Möbel, Therapiematerial, 

ITHardware etc.), die stark abhängig von der Branche und vom 
jeweiligen Praxiskonzept ist. Zu beachten sind hierbei Zulassungs
voraussetzungen der Krankenkassen (Ausstattungsvorschriften).

Folgende persönliche Lebenskosten müssen mit einkalkuliert 
werden:

 → Miete und Nebenkosten (z. B. Heizung, Wasser)
 → Telefon, Internet und Strom
 → Auto (Anschaffung, Versicherung, Treibstoff)
 → Versicherungen (z. B. Krankenversicherung, freiwillig gesetzlich 

oder privat)
 → Beitrag zur Berufsgenossenschaft
 → Altersvorsorge
 → Rücklagen für Steuern
 → Kosten des täglichen Bedarfs (Essen, Trinken, Kleidung)
 → Rücklagen für Neuanschaffungen, Urlaub
 → Zinsen und Tilgung von Krediten und Darlehen

Kosten berücksichtigen

Sara Hiebl (Jahrgang 1984) ist seit 
2008 Ergotherapeutin. Sie hat seit 
2010 eine Praxis für Pädiatrie und 
Neurologie in Gilching. Zudem ist 
sie Mitautorin des Gruppen
konzeptes „Ich bin stark!“ sowie 
des „Du+IchKonzepts“ und 
Autorin verschiedener Fachartikel. 
Mit Dr. Florian Wiedemann hat sie 

die Weiterbildung „Coaching in Gesundheitsberufen“ gegründet. Sie ist als 
Referentin zu den Themen „Du+IchKonzept“, „Ich bin stark!“, Elterncoa
ching, Coaching in Gesundheitsberufen, professionelle Praxisführung und 
Autismus tätig. Mehr Infos: www.coachinggesundheitsberufe.de
Michael Atzmüller (Jahrgang 1982) ist Unternehmensbegleiter und Wirt 
schaftsfachwirt sowie Gründer der „Atzmüller Unternehmensbegleitung“. 
Er weist 15 Jahre an eigener Führungserfahrung in internationalen Konzernen 
auf. Seit 2010 ist er als Unternehmensbegleiter und berater von therapeu
tischen Praxen tätig. Verbandsmitglieder erhalten hierbei 20 Prozent Rabatt 
auf Beratungsdienstleistungen. Kontakt: mail@atzmuellerub.de
Gemeinsam halten Sara Hiebl und Michael Atzmüller Vorträge zu 
professioneller Unternehmensführung. Aktuelle Termine sind unter  
www.atzmueller-ub.de/veranstaltungen zu finden.

Autor*innen

Umgekehrt ist es aber auch nötig, den Fokus nicht nur auf die 
tägliche Arbeit am Klienten zu richten und eine maximale Behand
lungsanzahl zu erzielen. Denn auch die Qualität der therapeu
tischen Arbeit muss ausgebaut und erhalten werden. Hierfür muss 
neben der Therapie ausreichend Zeit zur Verfügung stehen. Auch 
diePflegederinterdisziplinärenBeziehungenistvonhoherBedeu
tung, um langfristig den Klientenzulauf sicherzustellen. Denn die 
beste therapeutische Qualität nützt wenig, wenn Ärzte das Angebot 
nicht kennen bzw. die Erfolge der Therapie in den Arztberichten 
nicht fachlich fundiert kommuniziert werden. Als Unternehmer ist 
es notwendig, die eigene Qualität auch entsprechend nach außen 
hin zu vertreten und darüber das Vertrauen der Kunden (Arzt, 
 Klient etc.) in die angebotene Leistung zu stärken. 

Das Wort „verkaufen“ löst bei Therapeuten oft Abwehr aus. 
 Allerdings ist genau das an dieser Stelle gefragt: Das eigene Angebot 
und die dadurch erzielten Behandlungserfolge müssen dargestellt 
und beworben werden. In einem Businessplan muss sowohl bzgl. 
der wirtschaftlichen Planung als auch der Wirksamkeit der Außen
darstellung ein entsprechender Ausblick über kurz, mittel und 
langfristige Ziele erfolgen. 

Ein stabiles Fundament schaffen → Das Abenteuer „Unternehmen 
Praxis“ ist erfolgreich, wenn von Anfang an eine Rollenklarheit 
geschaffenwirdunddieaufgeführtenPunkteindereigenenPla
nung berücksichtigt werden. So lassen sich unangenehme Über
raschungenundfinanzielleRisikenminimieren,unddieFreudean
der eigenen therapeutischen Verwirklichung bleibt erhalten.

Wenn man das Fundament der Praxis von Anfang an stabil 
 gestaltet, ist ein langfristiges und erfolgreiches Wirtschaften mög
lich, welches auch unvorhersehbare Ereignisse (Krisen) überstehen 
kann. Gerade in Zeiten von Corona ist die Notwendigkeit einer 
 professionellen Praxisgründung und führung noch mal deutlicher 
 geworden. Je besser die Strukturen der Praxis von Beginn an 
 angelegt sind, desto größer ist die Wahrscheinlichkeit, dass die 
 Praxis mit den Jahren entsprechend gesund wachsen kann – der 
Markt dazu ist da. Welche Herausforderungen und Veränderungen 
sich imRollenprofil dadurch ergeben, erläuterndieAutoren in
 einem Folgeartikel.  Sara Hiebl, Michael Atzmüller

  Literaturverzeichnis 
www.thiemeconnect.de/products/ergopraxis > „Ausgabe 1112/21“

Mit einem stabilen Fundament  
kann das Unternehmen  

gesund wachsen.
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1. Worin besteht der erste Schritt auf dem Weg zur 
 Selbstständigkeit?

A einen Kredit bei der Bank aufnehmen
B seine derzeitige Anstellung kündigen
C neue Praxisräume anmieten
D sich bewusst machen, wie sich die eigenen Rollen wandeln werden
E sich ein neues Firmenlogo überlegen

2. Was versteht man unter „Rolemaking“?

A dass man die Rollen seiner Angestellten definiert
B dass man seine eigenen Rollen aktiv gestaltet
C dass man alle seine alten Rollen abgibt
D dass man sich neue Aufgaben für sich ausdenkt
E dass man einen Kurs zur Selbstfindung belegt

3. Mit dem Schritt in die Selbstständigkeit …

A …  verdient man automatisch mehr.
B …  sinkt das Maß an Verantwortung, das man tragen muss.
C …  lassen sich stets die eigenen Wochenarbeitsstunden 

verringern.
D …  sind keine finanziellen Risiken verbunden.
E …  kommt es zu einer Zunahme von Verwaltungsaufgaben.

4. Welcher der folgenden Begriffe zählt nicht zu den 
 unternehmerischen Kompetenzen?

A  Vertragsverständnis
B  Alleinverantwortung
C Klientenzentrierung
D  Organisationsstrukturaufbau und entwicklung
E  Kalkulation und wirtschaftliche Planung

5. Wenn ich wenige Therapieeinheiten leiste, ...

A …  muss ich pro Therapieeinheit mehr verdienen, um alle Kosten 
abzudecken. 

B …  setze ich umgehend den Preis pro Einheit nach oben, um 
kostendeckend zu arbeiten.

C …  stelle ich einfach viele neue Mitarbeiter ein, die dies 
kompensieren.

D …  werden automatisch auch alle organisatorischen Aufgaben 
weniger.

E …  spare ich im Endeffekt viel Geld, indem ich zum Beispiel nur 
wenige Therapiematerialien verbrauche.

6. Worauf müssen Sie bei der Preiskalkulation nicht explizit 
achten?

A  mögliche Einnahmequellen 
B  Fixkosten der Praxis
C  den eigenen angestrebten Verdienst
D  Währungseinheit
E  variable Kosten der Praxis

7. Wie lange müssten Heilmittelerbringende etwa in 
Vorleistung treten, bis sie ihre Bezahlung von den 
Kostenträgern erhalten?

A  6 Monate
B  3 Monate
C  5 Monate
D  1 Monat
E  4 Monate

8. Was wird in einer SWOT-Analyse betrachtet?

A   Stärken, Schwächen, Chancen und Risiken
B  Schwächen, Risiken, Stärken und Kapital
C  Stärken, Schwächen, Rollen, Risiken
D  Chancen, Schwächen, Risiken und Kosten
E Aufgaben, Stärken, Chancen und Schwächen

9. Welche Zeitspanne sollte der erste Kosten- und Finanzplan 
mindestens abdecken?

A  1 Jahr
B  6 Monate
C  5 Jahre
D  18 Monate
E  3 Jahre

10. Was muss man in der Regel bei der Beantragung von 
 Krediten oder Fördermitteln einreichen?

A  Bewerbungsschreiben
B  ausführlicher Businessplan inklusive dreijährigem Finanzplan
C  Preiskalkulationstabelle
D  Lebenslauf
E  Organigramm des Unternehmens

Lösungen
Wenn Sie so geantwortet haben, liegen Sie richtig:

1D, 2B, 3E, 4C, 5A, 6D, 7C, 8A, 9E, 10B

Fragen zur Selbstständigkeit 35
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