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	 Warum und wie führen Sie eine Therapiepraxis?
	 Haben sich Ihre Gründe und die Art und Weise, wie Sie die Therapiepraxis 

führen, im Laufe der Zeit verändert?
	 Was wollen Sie mit Ihrer Praxis erreichen?
	 Wissen Ihre Kunden/Klienten, was ihnen Ihre Praxis alles bieten kann?

Interessieren Sie diese Fragen? Dann finden Sie hier die Antworten darauf. 

Konkrete Beispiele für die jeweiligen Therapiebereiche erläutern die Aspekte 
der Praxisführung:

	 Die Kontrolle der Einnahmen und Ausgaben ist die Grundlage für die 
erfolgreiche Unternehmensführung.

	 Die Organisation der Praxis und die Planung der Prozesse müssen optimiert 
sein.

	 Die Mitarbeiterführung ist, gerade im Dienstleistungsbereich, ein wichtiger 
Erfolgsfaktor. 

	 Das Marketing und die Außendarstellung des Unternehmens sind Aufgaben 
der Führungskraft.

	 Die rechtlichen Rahmenbedingungen müssen bekannt sein.
	 Eine therapeutische Dienstleistung zu verkaufen ist entscheidend für die 

erfolgreiche Praxisführung.

Ergotherapeuten, Physiotherapeuten und Logopäden/Sprachtherapeuten, die 
eine Praxis führen, müssen neben dem fachlichen Know-how auch noch viele 
andere Kompetenzen besitzen. Das wirtschaftliche Denken ist Therapeuten oft 
fremd, es ist jedoch Voraussetzung, um langfristig auf dem Markt bestehen 
zu können. 

Mathias Gans, selbst Ergotherapeut, berät seit vielen Jahren Praxisinhaber bei 
der Führung ihres Unternehmens und führt eine interdisziplinäre Therapiepraxis 
sowie eine Praxis für Ergotherapie. Seine Erfahrungen hat er in diesem Buch 
zusammengetragen.
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Vorwort

Vielleicht nehmen Sie sich 15 Minuten Zeit und beantworten für sich diese Fra-
gen, bevor Sie weiterlesen. 

�� Warum und wie führen/besitzen Sie eine Therapiepraxis?
�� Haben sich Ihre Gründe in der Zeit, seitdem Sie die Therapiepraxis füh-

ren, verändert? 
�� Wenn dies der Fall ist, inwiefern hat sich Ihre Motivation verändert?

1
Schreiben Sie sich Ihre Antwort(en) auf. Sie können dann beim Lesen dieses Bu-
ches Ihre Motivation zwischendurch immer wieder reflektieren.

Eine Therapiepraxis1 ist ein Dienstleistungsunternehmen, das im Bereich des 
Gesundheitswesens tätig ist. Somit müssen Sie sich als Unternehmer einerseits 
den Gesetzen unseres Wirtschaftssystems – der sozialen Marktwirtschaft – stel-
len und andererseits mit den Besonderheiten des Gesundheitsmarktes ausei-
nandersetzen. Unser Wirtschaftssystem bietet jedem die Möglichkeit, seine 
Dienstleistung anzubieten. Gleichzeitig kann jeder Kunde frei wählen, welche 
Dienstleistung er in Anspruch nehmen möchte und wo er dies tun möchte. 
Grundsätzlich unterscheidet sich eine Therapiepraxis diesbezüglich nicht von ei-
ner Kfz-Werkstatt oder einem Copyshop. Es ist wichtig, dass sich jeder Praxisin-
haber2 dieser marktwirtschaftlichen Ausgangsposition bewusst ist. Der Patient/
Klient oder auch Kunde ist frei in der Wahl seiner Therapiepraxis. Demzufolge ist 
es auch nicht selbstverständlich, dass er „automatisch“ immer wieder kommt. 
Ebenso wenig wahrscheinlich ist es, dass die gleiche Anzahl an Klienten3 selbst-
verständlich und regelmäßig die Praxis aufsucht. Sie werden dies aus Ihrem Ar-
beitsalltag bereits kennen und bestätigen. Allein aus diesem Grunde ist eine 
kontinuierliche Klientenpflege wichtig: Sie müssen sich um Ihre Klienten bemü-
hen und wissen, welche Bedürfnisse sie haben.

1	 Unter einer Therapiepraxis wird eine Praxis für Physiotherapie, Ergotherapie oder Logopädie/
Sprachtherapie verstanden, die das entsprechende Heilmittel anbietet. Möglich ist auch, dass 
eine Therapiepraxis mehrere Heilmittel anbietet. In den Textstellen/Beispielen, die sich nur auf 
eines der drei Heilmittel beziehen, wird jeweils das entsprechende Heilmittel genannt.

2	 Aus Gründen der besseren Lesbarkeit wird im Text die männliche Form gewählt. Selbstverständ-
lich sind dabei auch immer die weiblichen Personen gemeint.

3	 Im weiteren Verlauf wird stets von „Klient“ gesprochen, unabhängig davon, ob es sich um einen 
kranken oder gesunden Klienten handelt.
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Vorwort

Neben einer optimalen Klientenbetreuung weist der Gesundheitsmarkt gravie-
rende Besonderheiten auf. Im Einzelnen sollten Sie Folgendes besonders beach-
ten:

�� Eine Therapiepraxis kann die Preisgestaltung ihrer Dienstleistungen im Be-
reich der gesetzlichen Sozialversicherungen nicht selbst bestimmen. Das 
heißt, Sie können die Dienstleistung, die Sie als Heilmittel im Rahmen einer 
Kassenleistung anbieten, nicht zu einem niedrigeren oder höheren Preis ver-
kaufen. Geregelt ist dies im § 21 der Rahmenempfehlungen § 125 des SGB V,  
Abs. 1. 

�� Der Klient zahlt seine Dienstleistung (nur) indirekt über seinen Krankenversi-
cherungsbeitrag. Insofern ist er es auch nicht „gewohnt“, neben der Zuzah-
lung eine Dienstleistung in der Therapiepraxis „selbst“ zu bezahlen.

�� Der verordnende Arzt ist bei der „Kaufentscheidung“ maßgeblich beteiligt. 
Er entscheidet darüber, ob der Klient die Dienstleistung überhaupt in An-
spruch nehmen kann und gegebenenfalls gibt er noch eine „Kaufempfeh-
lung“, z. B. indem er eine Visitenkarte einer bestimmten Therapiepraxis mit-
gibt.

�� Je nach der Struktur Ihrer Praxis (haben Sie einige wenige „Hauptverordner“ 
oder erreichen Sie Verordnungen von vielen unterschiedlichen Ärzten mit 
geringen unregelmäßigen Verordnungsmengen) besteht eine große Abhän-
gigkeit von einzelnen Ärzten, also von „zwischengeschalteten Mitentschei-
dern“.

�� Der Gesundheitsmarkt ist von der aktuellen politischen Stimmung abhängig. 
Diese Abhängigkeit wirkt sich oft direkt auf das Verordnungsverhalten der 
Ärzte aus. Darüber hinaus nehmen politische Meinungsbildner wie die kas-
senärztlichen Vereinigungen und ärztlichen Fachgesellschaften regelmäßig 
Einfluss auf das Verordnungsverhalten. 

Auf der Grundlage Ihrer eigenen Motivation und den beschriebenen Rahmen-
bedingungen möchten Sie nun Ihre Praxis erfolgreich führen. Dieses Buch soll 
Ihnen bei den verschiedenen Teilaspekten der Praxisführung und dem Praxisma-
nagement einen Überblick vermitteln, Ihnen eine Orientierung geben und Sie 
beim Führen einer erfolgreichen Therapiepraxis unterstützen. 
Neben der eingangs gestellten Frage, warum Sie eigentlich eine Therapiepra-
xis besitzen, sollten Sie sich regelmäßig – sprich immer von Neuem – Ihre ange-
strebten Ziele vergegenwärtigen. 
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Vorwort

Was wollen Sie mit Ihrer Praxis erreichen?
Erinnert Sie diese Frage vielleicht an etwas? In der Therapieplanung verhält es 
sich ähnlich. Sie und Ihr Klient müssen wissen, was Sie wollen. Nur so werden 
Sie die richtigen Mittel und Wege für eine klientenorientierte und wirksame 
Therapie finden. Entsprechendes gilt auch für die Führung Ihres eigenen Klein-
unternehmens. 

Sie müssen wissen,
�� was Sie wirtschaftlich erreichen wollen und können,
�� ob Ihr Unternehmen wachsen soll, 
�� wie viel Zeit Sie selbst investieren wollen und können,
�� wie Sie Ihre Mitarbeiter führen möchten,
�� wie Klienten Ihre Praxis erleben sollen,
�� was Sie anbieten wollen und können,
�� was Sie selbst können/wissen wollen bzw. müssen und was Sie auch dele-

gieren können und wollen.

Bei der Beantwortung dieser Fragen möchte Sie das vorliegende Buch unter-
stützen.
Eine Bemerkung möchte ich vorab machen. Wie gewohnt erhalten Sie mit ei-
nem Fachbuch sachliche Informationen. Trotzdem werden Sie im Buch immer 
wieder lockere Formulierungen und Beschreibungen finden. Ich finde, auch 
beim Lesen eines Fachbuches darf man mal schmunzeln oder über umgangs-
sprachliche Formulierungen stolpern. Der Ernst liegt im sachlichen Inhalt, der 
ruhig auch einmal salopp formuliert werden darf.
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Einleitung

Ein Buch für alle drei Heilmittel?
Dieses Buch richtet sich an Praxisinhaber einer Praxis für Physiotherapie, Er-
gotherapie oder Logopädie/Sprachtherapie. Es mag zunächst irritierend sein, 
wenn alle drei Therapiebereiche „in einen Topf“ geworfen werden. Bei näherer 
Betrachtung der Rahmenbedingungen und der grundsätzlichen Tätigkeiten er-
kennt man schnell, dass die Kernprozesse der drei Therapiebereiche sehr gro-
ße Ähnlichkeiten aufweisen. Deshalb wird in den meisten Kapiteln dieses Bu-
ches auf eine Trennung der Heilmittel verzichtet. Dort, wo eine differenzierte 
Betrachtung notwendig ist, wird diese vorgenommen und kenntlich gemacht.

Aufbau des Buches
Jedes Kapitel beschreibt einen Teilaspekt der Praxisführung. Sie haben somit die 
Möglichkeit, sich mit einzelnen Aspekten auseinanderzusetzen. Dafür müssen 
Sie nicht zwingend mit Kapitel 1 beginnen. In den Kapiteln 1 bis 6 werden die 
zentralen Aspekte der Praxisführung behandelt. Überlegen Sie, worauf Sie ge-
genwärtig Ihren Schwerpunkt legen wollen bzw. wo Sie den größten Handlungs-
bedarf sehen. Die folgende kurze Übersicht kann Ihnen bei der Auswahl helfen.

Kapitel 1	 Wirtschaftliches Controlling
	� Im Praxisalltag müssen Sie sich mit der Kalkulation und Analyse al-

ler Ausgaben (Kosten) und Einnahmen (Umsätze) des Unternehmens 
auseinandersetzen. Sie erhalten eine Orientierung zur wirtschaftlich 
effizienten Praxisführung.

Kapitel 2	 Organisationsplanung/Prozessoptimierung
	 In einer Therapiepraxis müssen zentrale und existenziell wichtige Tä-

tigkeiten (Prozesse) geplant und sinnvoll umgesetzt werden. Diese 
werden hier dargestellt.

Kapitel 3	 Führung
	 Führung behandelt die Frage, wie Sie Ihr Unternehmen leiten wollen. 

Sowohl Aspekte der Führungskompetenz als auch das Thema Mitar-
beitermanagement werden hier näher betrachtet.

Kapitel 4	 Marketing
	 Das Kapitel stellt alle Aspekte der Außendarstellung des Unterneh-

mens einschließlich der Klienten- und Arztkommunikation dar.	

Kapitel 5	 Rechtliche Rahmenbedingungen
	 Welche wichtigen rechtlichen Vorgaben und Gesetze müssen berück-

sichtigt werden? Dieses Kapitel informiert Sie, wie diese die Praxis-
führung beeinflussen.
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Kapitel 6	 Therapeutische Dienstleistungen verkaufen
	 Im Alltag einer Therapiepraxis spielt die Verkaufskompetenz eine er-

hebliche Rolle. Inhabern wie auch therapeutischen Mitarbeitern fällt 
es (häufig) schwer, ihre Kompetenzen zu verkaufen. Hier wird erklärt, 
wie man lernen kann, sich gut „zu verkaufen“.

Abgesehen von der Möglichkeit, sich jeweils mit einzelnen Themen unabhängig 
auseinandersetzen zu können, wirken die einzelnen dargestellten Aspekte (Ka-
pitel) in vielfältiger Weise aufeinander. Beispielsweise ist eine sehr gute Mitar-
beiterführung ohne wirtschaftlichen Erfolg nur sehr kurzfristig erfolgreich. Auch 
führt die beste Behandlungsqualität nicht unbedingt zum wirtschaftlichen Er-
folgt, wenn sie keiner wahrnimmt.

Wirtschaftliches 
Controlling
Kapitel 1

Organisations-/ 
Prozessoptimierung

Kapitel 2

Marketing
Kapitel 4

Rechtliche  
Rahmenbedingungen

Kapitel 5

Therapeutische  
Dienstleistungen verkaufen

Kapitel 6

Führung
Kapitel 3

Abbildung 1: Die wichtigsten Aspekte der Praxisführung
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