### Vorstellung der Idee

Schon seit langerer Zeit trage ich den Gedanken in mir, meinen beruflichen Weg als Angestellter zu
verlassen und stattdessen die faszinierende Reise der Selbststandigkeit zu wagen. Diese Idee keimte
nicht aus Unzufriedenheit mit meiner jetzigen Anstellung, sondern vielmehr aus dem tiefen Wunsch
heraus, etwas Eigenes zu schaffen — etwas, das mein Wissen, meine Fahigkeiten und meine
Leidenschaft fur die Physiotherapie widerspiegelt.

In meinem geplanten Business mochte ich traditionelle Physiotherapie mit den bewahrten Praktiken
der chinesischen Heilmethoden kombinieren. Der Grundgedanke hinter dieser einzigartigen
Kombination ist, dass beide Anséatze bereits fir sich genommen erhebliche gesundheitliche Vorteile
bieten. Durch die Verbindung dieser Methoden erhoffe ich mir jedoch, noch umfassendere und
nachhaltigere Behandlungsergebnisse fiir meine zukiinftigen Patienten zu erzielen.

Die chinesische Heilkunde, insbesondere Techniken wie Akupressur, Qi Gong und Krautermedizin,
bietet wertvolle perspektivische Erweiterungen, die ich in die klassische Physiotherapie integrieren
mochte. Mein Ziel ist es, nicht nur Symptome zu behandeln, sondern die Gesundheit meiner
Patienten ganzheitlich zu férdern und ihnen zu helfen, ein ausgeglicheneres und gesiinderes Leben zu
flhren.

Der Drang, diesen beruflichen Schritt zu tun, kommt nicht von ungefahr. Schon seit meiner Jugend
treibt mich der Wunsch an, Menschen mit gesundheitlichen Problemen zu helfen und ihnen zu einer
besseren Lebensqualitat zu verhelfen. Als Physiotherapeut sehe ich mich in der privilegierten Rolle,
genau dies zu tun. Durch meine bisherigen beruflichen Erfahrungen habe ich festgestellt, dass ich
nicht nur die technischen Fertigkeiten besitze, sondern auch das nétige Einflihlungsvermogen, um auf
individueller Ebene effektiv zu helfen.

Die Kombination von moderner Physiotherapie mit traditionellen, alternativen Ansatzen ist fiir mich
besonders reizvoll. Sie 6ffnet neue Wege und Chancen fir personalisierte Behandlungen, die den
Patienten nicht nur korperlich starken, sondern auch ihren geistigen und emotionalen Zustand positiv
beeinflussen kdnnen.

Letztlich geht es mir darum, meinen Patienten Mehrwert zu bieten und ihnen mit meinem
Fachwissen dauerhaft zu helfen. Die Moglichkeit, mein eigenes Therapiezentrum zu fiihren, in dem
ich diese integrativen Techniken anwenden und weiterentwickeln kann, ist daher nicht nur ein
berufliches Ziel, sondern auch eine personliche Erfiillung. Mein eigener Anspruch ist es, ein Zentrum
fir Gesundheit und Wohlbefinden zu schaffen, das weit (iber herkdmmliche physiotherapeutische
Angebote hinausgeht.

**Vorstellung des Griinders**



Als angehender Physiotherapeut, der den Schritt in die Selbststandigkeit wagt, bin ich iberzeugt, dass
meine Ausbildung und Fortbildungen eine tragende Rolle fiir den Erfolg meines Unternehmens
spielen werden. Die Grundlage meiner Expertise legte ich durch meine Ausbildung zum
Physiotherapeuten. Diese umfassende Ausbildung hat mir nicht nur die notwendigen technischen
Fahigkeiten vermittelt, sondern auch ein tieferes Verstandnis fiir den menschlichen Kérper und
dessen Bewegungsapparat. Dies ist unverzichtbar, um effektiv und gezielt auf die Bedirfnisse meiner
zuklinftigen Patienten einzugehen.

Parallel dazu habe ich die Ausbildung zum Heilpraktiker abgeschlossen. Diese zuséatzlichen Kenntnisse
eroffnen mir die Moglichkeit, meine Patienten ganzheitlich zu betreuen und ihnen ein breiteres
Spektrum an Behandlungsmaoglichkeiten anzubieten. Die Verbindung von Physiotherapie und
Heilpraktik bildet ein solides Fundament, um nicht nur Symptome zu lindern, sondern auch die
Ursachen von Beschwerden anzugehen. Dies fligt meiner praktischen Tatigkeit eine wertvolle
Dimension hinzu und steigert die Qualitat der Dienstleistungen, die ich meinen Patienten anbieten
kann.

Um mich bestmoglich auf die Herausforderungen der Selbststandigkeit vorzubereiten, habe ich
zudem an IHK-Seminaren fiir Griinder teilgenommen. Diese Seminare haben mir wichtige
betriebswirtschaftliche Kenntnisse vermittelt und mich mit den grundlegenden Anforderungen der
Unternehmensfiihrung vertraut gemacht. Die dort erworbenen Kenntnisse helfen mir dabei, meine
Praxis effizient zu organisieren und erfolgreich am Markt zu positionieren.

Meine Starken sehe ich vor allem in meiner Durchsetzungsfahigkeit, meiner Empathie gegeniiber
meinen Patienten und meiner Innovationsfreude. Durchsetzungsfahigkeit ist essentiell, um meine
Praxis erfolgreich zu etablieren und meine Ziele auch bei Gegenwind zu verfolgen. Meine Empathie
ermoglicht mir, ein tiefes Verstandnis fiir die individuellen Anliegen und Bediirfnisse meiner Patienten
zu entwickeln. Dies schafft Vertrauen und sorgt dafiir, dass sich meine Patienten jederzeit in guten
Handen fiihlen. Innovationsfreude treibt mich an, stets nach neuen und verbesserten
Behandlungsmaglichkeiten zu suchen, um meine Praxis von der Konkurrenz abzuheben und meinen
Patienten immer die beste Therapie anbieten zu kénnen.

Natrlich gibt es auch Bereiche, in denen ich weniger stark aufgestellt bin. Eine meiner Schwéachen
sind Steuerthemen, die oft komplex und zeitaufwendig sind. Um dies auszugleichen, habe ich mich
dazu entschlossen, die Hilfe eines erfahrenen Steuerberaters in Anspruch zu nehmen. Dies ermdglicht
es mir, mich voll und ganz auf meine Kernkompetenzen zu konzentrieren, wahrend ich die Sicherheit
habe, in steuerlichen Angelegenheiten optimal unterstitzt zu werden. Ein weiteres Themenfeld, in
dem ich mich weniger heimisch fuhle, ist das Marketing. Um hier erfolgreich zu sein, arbeite ich mit
einer professionellen Werbeagentur zusammen. Durch diese Partnerschaft kann ich sicherstellen,
dass meine Praxis gezielt beworben wird und ich eine starke Prasenz am Markt aufbaue.

Die Kooperation mit Spezialisten in diesen Bereichen erlaubt es mir, eventuelle Schwachen
konstruktiv auszugleichen und meine Energie auf die Starkung und den Ausbau meiner



Hauptkompetenzen zu fokussieren. So bin ich zuversichtlich, meine Praxis auf einem soliden
Fundament zu errichten und erfolgreich zu fiihren.

**Marktsituation**

Als angehender Unternehmer im Bereich der Physiotherapie sehe ich grofSes Potenzial darin, mich
mit der Kombination von klassischer Physiotherapie und chinesischen Heilmethoden auf dem Markt
zu positionieren. Dabei handelt es sich nicht um eine vollstandige Innovation, sondern vielmehr um
eine Modifikation bestehender Dienstleistungen. Durch die Integration dieser beiden Ansatze
entsteht eine einzigartige Behandlungsform, die nicht nur die Symptome adressiert, sondern auch auf
die ganzheitliche Gesundheit meiner Patienten abzielt. Ich bin liberzeugt, dass ich mit diesem
Konzept eine Marktliicke schlieBen und eine breite Zielgruppe ansprechen kann.

Die Zielgruppe filir meine Praxis besteht aus physisch kranken Menschen, Kunden, die alternative
Heilmethoden testen mdchten, sowie Menschen, die praventiv zum Beispiel gegen Haltungsschaden
arbeiten wollen. Diese Zielgruppen sind von entscheidender Bedeutung fir den Erfolg meines
Vorhabens. Physisch kranke Menschen, seien es Sportverletzte oder chronisch Erkrankte, suchen oft
nach wirksamen Therapieformen, die tber die klassische Schulmedizin hinausgehen. Hier kann ich
durch die Kombination meiner beiden Therapieanséatze erfolgreiche Heilungsprozesse anregen.

Flr Kunden, die an alternativen Heilmethoden interessiert sind, bietet meine Praxis eine spannende
Moglichkeit, traditionelle chinesische Techniken kennenzulernen, die sich seit Jahrtausenden bewahrt
haben. Diese Form der Therapie gewinnt in westlichen Landern immer mehr an Popularitat, da viele
Patienten nach natiirlichen und ganzheitlichen Behandlungsformen suchen, die den Kérper nicht
noch mehr belasten.

Besonders wichtig ist die Gruppe derjenigen, die praventiv zur Behandlung kommen méchten. In der
modernen, digitalisierten Welt verbringen viele Menschen Stunden vor Computern oder in einer
sitzenden Position, was langfristig zu Haltungsschaden fihrt. Durch friihzeitige Behandlungen kann
ich diesen Schaden vorbeugen und die Lebensqualitdt meiner Patienten nachhaltig verbessern. Diese
praventive Zielsetzung hebt meine Praxis von vielen anderen auf dem Markt ab und bietet langfristige
Vorteile fiir die Gesundheit der Patienten.

In der aktuellen Marktsituation sind mehrere Trends erkennbar, die das Interesse an meiner
Dienstleistung weiter erh6hen. Zum einen beobachten wir einen starken Anstieg der Bedeutung von
Praventionsmalinahmen. Die Menschen sind zunehmend bereit, in ihre Gesundheit zu investieren,
um langfristige Erkrankungen zu vermeiden. Der Umgang mit Haltungsschaden, verursacht durch die
moderne Lebensweise, wird hierbei immer relevanter. Immer mehr Menschen leiden unter Nacken-,
Ricken- oder Kopfschmerzen aufgrund standiger Handy-Nutzung oder sitzender Biirotatigkeiten. Mit
meinem Ansatz adressiere ich genau dieses Problemfeld und kann gezielt Losungen anbieten.



Ein weiterer, erkennbarer Trend ist die wachsende Nachfrage nach ganzheitlichen Therapieansatzen.
Viele Patienten bevorzugen heutzutage Behandlungsmethoden, die den gesamten Organismus in den
Blick nehmen, anstatt nur einzelne Symptome zu bekdmpfen. Die Kombination von klassischer
Physiotherapie mit chinesischen Heilmethoden trifft diesen Nerv. Diese Herangehensweise
ermoglicht es, die Selbstheilungskrafte des Korpers zu aktivieren und die Wurzeln von
Gesundheitsproblemen effektiver zu behandeln.

Der dritte bedeutende Trend in der Branche ist die zunehmende Digitalisierung. Mittlerweile gibt es
eine Vielzahl von Apps und digitalen Plattformen, die physiotherapeutische Ubungen oder Coaching
anbieten. Diese neuen Technologien verdandern die Art und Weise, wie Patienten ihre Gesundheit
verfolgen und verwalten, und eréffnen Moglichkeiten fir neue Dienstleistungen. In meiner Praxis
konnte dies weiter ausgebaut werden, etwa durch ein begleitendes Behandlungstagebuch, das tGber
eine App gefiihrt wird, oder durch online gestiitzte Nachbetreuungsprogramme, die es den Patienten
erlauben, ihre Fortschritte auch zwischen den Terminen sichtbar zu machen.

Durch die Kombination dieser Trends und die klare Ausrichtung meiner Dienstleistung bin ich
zuversichtlich, dass ich eine Nische im Markt besetzen und einen klaren Mehrwert fir meine
Patienten schaffen kann. Meine Praxis bietet eine dienstleistungsorientierte Umgebung, in der die
Bediirfnisse und Anliegen der Patienten im Mittelpunkt stehen, was zu hoher Kundenzufriedenheit
und der erfolgreichen Behandlung bestehender und praventiver Gesundheitsfragen fiihren wird.

Eine solche Kundenzentrierung, kombiniert mit der einzigartigen Behandlungsweise, wird mich am
umkampften Markt der medizinischen Dienstleistungen positionieren und langfristig einen festen
Patientenstamm sichern. Die aktuellen Marktentwicklungen und Trends unterstreichen die Relevanz
meines Angebots und stimmen mich positiv, dass ich den Herausforderungen erfolgreich begegnen
kann.

Umsatz & Preise

Als angehender selbststandiger Physiotherapeut habe ich mich entschieden, mein Hauptaugenmerk
auf drei wesentliche Produkte zu legen: die Behandlung auf Krankenkassenrezept, Private
Behandlungen mit chinesischen Heilmethoden sowie Massagen. Diese Dienstleistungsangebote
wurden sorgfaltig ausgewahlt, um eine ausgewogene Mischung aus traditionellen und alternativen
Therapieansatzen anzubieten, die sowohl den Bedirfnissen der Patienten als auch den
wirtschaftlichen Anforderungen meines Unternehmens gerecht werden.

Die Behandlung auf Krankenkassenrezept bildet die Grundlage meines Geschaftsmodells. Diese Form

der Behandlung ermoglicht es Patienten, die von ihrem Arzt verschriebene Therapie ohne zusatzliche

Kosten in Anspruch zu nehmen, und sorgt fiir einen konstanten Patientenstrom. Zudem gewabhrleistet
die Anbindung an die Krankenkassen eine kontinuierliche Nachfrage und finanziellen Grundsicherheit.
Die Preise fiir diese Behandlungen unterliegen den einheitlichen Satzen, die von den Krankenkassen



vorgegeben werden. In diesem Bereich entstehen fiir mich als Therapeuten primar Kosten in Form
von Versicherung, Raummiete und gelegentlich speziellen Therapiematerialien.

Die privaten Behandlungen, insbesondere mit chinesischen Heilmethoden, stellen einen
wesentlichen Differenzierungspunkt meines Angebots dar. Mit einem Preis von 80€ pro Stunde
positioniere ich mich im mittleren Preissegment des Marktes. Der Fokus auf chinesische
Heilmethoden wie Akupunktur oder Tui Na ermdglicht es mir, eine Nische zu bedienen, die immer
mehr Interesse von Patienten erfahrt, die nach Alternativen zu herkdmmlichen, schulmedizinischen
Ansatzen suchen. Der Vorteil dieser Methoden liegt darin, dass sie bei richtiger Anwendung die
Selbstheilungskrafte des Korpers aktivieren und somit langfristig zur Gesundheit und zum
Wohlbefinden der Patienten beitragen kdnnen. Wahrend die Konkurrenz fiir vergleichbare alternative
Therapieformen meist Preise von rund 120€ verlangt, habe ich mich bewusst flr einen niedrigeren
Preis entschieden, um ein breiteres Spektrum von Patienten anzusprechen und Marktanteile zu
gewinnen. Die produktabhdngigen Kosten in diesem Bereich sind relativ gering und umfassen
hauptsachlich die Beschaffung von Spezialmaterialien wie Nadeln fiir Akupunktur und ggf.
Krauterkompositionen, die in den Therapieprozess eingebaut werden kdnnen.

Massagen sind das dritte Hauptangebot und werden ebenfalls zu einem Preis von 80€ pro Stunde
angeboten. Hier differenziere ich mich vom Markt durch die Qualitdt und die individualisierte
Gestaltung der Massage, die auf die spezifischen Bedirfnisse und gesundheitlichen Probleme der
Kunden abgestimmt ist. In einem Umfeld, in dem die Konkurrenzpreise bei etwa 60€ liegen, hebt sich
mein Angebot durch den Einbau zusatzlicher Elemente aus der Physiotherapie und den alternativen
Heilmethoden ab, wodurch die Kunden einen zusatzlichen Mehrwert erhalten. Auch hierfir kalkuliere
ich mit moderaten produktabhangigen Kosten, hauptsachlich entstehen diese durch die
Pflegeprodukte wie Massagedle oder Cremes, die im Behandlungsverlauf verwendet werden.

Zusammen bieten diese drei Produkte nicht nur ein vielschichtiges Leistungsangebot, das auf
unterschiedliche Bediirfnisse und Interessen abgestimmt ist, sondern sie erganzen sich auch gut in
ihrer Funktion und in ihrem wirtschaftlichen Beitrag zu meinem Geschéft. Der Mix aus
kassenbasierten und privat finanzierten Behandlungen sowie die Kombination aus traditionellen und
alternativen Therapien ermoglicht es mir, eine breitere Zielgruppe zu erreichen und mein
Praxisportfolio flexibel zu gestalten.

Es gibt keine besonderen Anforderungen oder Abweichungen im Hinblick auf den Umsatz, und die
Einfachheit des Preisplans ist bewusst so gewahlt, um den Patienten eine klare und transparente
Preisstruktur zu bieten. Dadurch kdnnen sich die Patienten auf den therapeutischen Prozess
konzentrieren, ohne durch komplizierte Preismodelle abgelenkt zu werden. Meine wirtschaftliche
Strategie basiert auf einer hohen Zufriedenheit und langfristigen Bindung der Patienten, was durch
faire Preise und qualitativ hochwertige Dienstleistungen erreicht werden soll. Der Fokus auf wenige,
aber durchdachte Dienstleistungen ermoglicht es mir zudem, die Behandlungsqualitdt zu maximieren
und gleichzeitig die Kostenstruktur schlank zu halten, was letztlich zu einem erfolgreichen und
nachhaltigen Geschaftserfolg flihren wird.



**Kapitel: Marketing**

Als angehender Physiotherapeut habe ich mich dazu entschieden, meine Dienstleistungen lber zwei

Hauptkanale anzubieten: Vor-Ort-Termine bei Kunden und in meiner eigenen Praxis. Die Wahl dieser

Kanale ist strategisch sinnvoll, da sie sowohl Flexibilitat als auch Zuganglichkeit bieten, um eine breite
Zielgruppe anzusprechen.

Die Vor-Ort-Termine bei Kunden erlauben es mir, individuell auf die Bedirfnisse meiner Patienten
einzugehen und Menschen zu erreichen, die aufgrund von Mobilitdtseinschrankungen oder
Zeitmangel Schwierigkeiten hatten, meine Praxis zu besuchen. Dieser mobile Ansatz ermoglicht es
mir, in einer vertrauten Umgebung bei den Patienten einen héheren Komfortlevel zu bieten, was
wiederum zur Starkung der Kundenbindung fihrt. Es fordert auch den Aufbau von Empfehlungen
durch zufriedene Kunden, die den personalisierten Service schatzen.

Die eigene Praxis hingegen bietet mir die Moglichkeit, ein professionelles Umfeld zu schaffen, in dem
ich modernste Techniken und Gerate vorfiihren kann. Sie dient als physisches Aushdngeschild meines
Unternehmens und schafft Vertrauen bei potenziellen Kunden. Die Praxis gibt mir den Raum,
Workshops oder Informationsveranstaltungen zu organisieren, um meine Expertise zu zeigen und
Kunden direkt Gber ihre gesundheitlichen Anliegen zu informieren.

Um meine Dienstleistungen effektiv zu vermarkten, plane ich, mich vor allem auf Werbung in
Zeitungen und sozialen Medien zu konzentrieren. Die traditionelle Zeitungswerbung ist besonders
effektiv, um lokale Zielgruppen anzusprechen. Viele meiner potenziellen Kunden, insbesondere altere
Menschen, sind treue Leser ihrer regionalen Publikationen. Mit zielgerichteten Annoncen in diesen
Medien kann ich deren Aufmerksamkeit gewinnen und meine Bekanntheit in der Umgebung steigern.

Gleichzeitig bieten Social-Media-Kanale wie Facebook und Instagram eine hervorragende Plattform,
um jingere, technologieaffine Zielgruppen zu erreichen. Hier kann ich regelmaRige Updates,
Gesundheitstipps und Erfolge meiner Praxis prasentieren und dadurch eine engagierte Gemeinschaft
rund um meine Marke aufbauen. Social Media ermdoglicht mir auch, direkte Interaktion mit
potenziellen Kunden zu pflegen, Fragen zu beantworten und Feedback entgegenzunehmen, was
wiederum dazu beitragt, Vertrauen und eine personliche Beziehung zu schaffen.

Ein weiterer wichtiger Bestandteil meiner Marketingstrategie ist das Sponsoring von Sportvereinen.
Sportvereine stellen eine wertvolle Partnerschaft dar, da sie Menschen ansprechen, die
korperbewusst und daher eher an meinen Dienstleistungen interessiert sind. Durch das Sponsoring
erhoffe ich mir, nicht nur meine Markenbekanntheit zu steigern, sondern auch Glaubwiirdigkeit
innerhalb der gesundheitsorientierten Gemeinschaft aufzubauen. Die Assoziation mit aktiven
Lebensstilen passt gut zu meinen physiotherapeutischen Dienstleistungen und macht mein Angebot
fir die Vereinsmitglieder attraktiv.



Natrlich habe ich auch besondere Aktionen geplant, um die Eréffnungsphase meiner Praxis
erfolgreich zu gestalten. Zu Beginn meines Unternehmens lade ich zur Eréffnungsfeier ein. Diese
Veranstaltung ist mehr als nur ein feierlicher Anlass — sie ist eine Moglichkeit, mein Netzwerk zu
erweitern und potenzielle Kunden sowie Partner personlich kennenzulernen. Bei dieser Feier werde
ich meine Praxis zeigen, kurze Informationsrunden tiber meine Dienstleistungen geben und vielleicht
sogar kleine Demonstrationen von Behandlungstechniken durchfiihren. Solche ansprechenden und
innovativen Prasentationen helfen, erste Hiirden abzubauen und Neugierde bei den Anwesenden zu
wecken.

Die Eroffnungsfeier hat das Potenzial, durch direkte Kundenbeziehungen, positive Mund-zu-Mund-
Propaganda zu fordern. Sie generiert sofort Aufmerksamkeit und kann auch in den Medien Interesse
wecken, was zu wertvoller zuséatzlicher Berichterstattung fiihrt. Darliber hinaus plane ich, spezielle
Eroffnungsangebote, wie beispielweise Rabatte oder kostenlose Erstberatungen, anzubieten. Diese
Angebote sind darauf ausgelegt, potenzielle Kunden zu ermutigen, meine Dienstleistungen
auszuprobieren, und kénnen dazu beitragen, eine treue Kundenbasis aufzubauen.

Nach der Er6ffnungsphase werde ich weiterhin kontinuierliche MalRnahmen wie regelmaRige Social-
Media-Posts, Updates, Sonderangebote und die Zusammenarbeit mit lokalen Gesundheits- und
Sportveranstaltungen durchfiihren, um fortlaufend Aufmerksamkeit zu erzeugen. Durch das Biindeln
aller oben genannten Aspekte wird mein Marketingplan in der Lage sein, eine starke Markenidentitat
zu schaffen, die sowohl kurzfristige als auch langfristige Vorteile fiir die erfolgreiche Etablierung
meines Unternehmens bringt.

**Standort**

Als frisch gebackener Unternehmer habe ich mich entschieden, meine Praxis flir Physiotherapie in der
Westerallee 161 in Flensburg zu eréffnen. Diese Entscheidung fiel nach sorgfiltiger Uberlegung und
Recherche, denn der Standort ist ein wesentlicher Faktor fir den Erfolg meines Unternehmens. Das
Gebaude liegt in einer gut erreichbaren Gegend, die sowohl fiir meine Patienten als auch fiir mich
von Vorteil ist.

Einer der groRRten Vorteile meines Standortes ist die ausgezeichnete Verkehrsanbindung. Die
Westerallee ist eine der HauptverkehrsstraRen in Flensburg und ermdglicht eine einfache Anfahrt
sowohl aus dem Stadtzentrum als auch aus den umliegenden Regionen. Es gibt mehrere Buslinien,
die in unmittelbarer Nahe halten und die Zugadnglichkeit fiir Patienten, die 6ffentliche Verkehrsmittel
nutzen, erheblich erleichtern. Diese bequeme Erreichbarkeit stellt sicher, dass meine Praxis von einer
vielféltigen Patientenbasis besucht werden kann, die keine langen oder komplizierten Anfahrtswege
in Kauf nehmen muss. Fir eine Praxis, die regelmalig Termine vereinbaren muss, ist diese gute
Verkehrsanbindung von unschatzbarem Wert.

Ein weiterer groRer Vorteil meines Standorts sind die hervorragenden Parkmdglichkeiten. Gerade fir
Patienten, die in ihrer Mobilitat eingeschrankt sind, ist es entscheidend, nahegelegene und



ausreichend dimensionierte Parkflachen vorzufinden. Die Praxis in der Westerallee profitiert von
vielen freien Parkplatzen direkt vor dem Gebadude sowie einem groRen 6ffentlichen Parkplatz in der
Nahe. Dies reduziert den Stress und die Anfahrtsschwierigkeiten flir meine Patienten erheblich und
macht den Besuch meiner Praxis angenehmer und unkomplizierter. Vor allem zu StoRzeiten erweist
sich dies als grofRer Vorteil und unterscheidet mich von anderen Standorten, die diese Moéglichkeiten
nicht bieten.

Der dritte wesentliche Vorteil meines Standorts ist die Ruhe der Umgebung, die besonders fiir eine
Physiotherapiepraxis, in der Entspannung und Erholung geférdert werden, wichtig ist. Obwohl die
Westerallee eine belebte StralRe ist, bietet das Gebadude selbst eine ruhige und entspannte
Atmosphare abseits des hektischen Stadtlarms. Die Praxisrdume sind so gestaltet, dass sie sowohl
Ruhe als auch Privatsphare bieten, was der Heilung und Zufriedenheit meiner Patienten
zugutekommt.

Trotz dieser Gberzeugenden Vorteile bringt der Standort auch einige Herausforderungen mit sich, die
ich nicht ignorieren kann. Eine davon ist die verhaltnismaRig hohe Miete, die im Vergleich zu weniger
zentralen Lagen zu Buche schlagt. Die damit verbundenen hoheren Betriebskosten bedeuten, dass ich
eine genaue Kalkulation und Budgetkontrolle vornehmen muss, um sicherzustellen, dass die Finanzen
meiner Praxis gesund und stabil bleiben. Dennoch bin ich liberzeugt, dass die positiven Aspekte
diesen Nachteil Giberwiegen.

Ein weiterer Nachteil ist der Mangel an Laufkundschaft, bedingt durch die Lage auRerhalb des
Stadtzentrums. Anders als bei einem zentral gelegenen Standort ist es unwahrscheinlicher, dass
Passanten spontan hereinschauen oder auf die Praxis aufmerksam werden. Die meisten meiner
Patienten kommen gezielt und nach vorheriger Terminvereinbarung, was eine intensivere
Marketingstrategie erfordert, um neue Patienten zu gewinnen. Dennoch ermdglicht mir diese
Vorabvereinbarung von Terminen, meine Zeit effizient zu planen und individualisierte Behandlungen
anzubieten.

Der dritte Nachteil besteht darin, dass in der ndheren Umgebung nur begrenzt Einkaufsmaglichkeiten
und Attraktionen vorhanden sind, die weiteren Personenstrome anziehen konnten. Dies stellt eine
Herausforderung fiir die Akquise neuer Kunden dar, die moglicherweise nach einer Behandlung oder
Beratung spontan einen Besuch abstatten wiirden. Trotzdem bin ich zuversichtlich, dass durch
gezielte Werbung und die Hervorhebung der Qualitdt meiner Dienstleistungen die Besucherzahlen
kontinuierlich steigen werden.

**Wettbewerb**

In der Region Flensburg gibt es mehrere etablierte Anbieter, die in der Physiotherapie aktiv sind. Zu
meinen Hauptkonkurrenten zdhlen die Physiotherapiepraxis im Citti Park Flensburg sowie
verschiedene Arztezentren, die physiotherapeutische Dienstleistungen anbieten. Diese Wettbewerber



zeichnen sich durch einige Vorteile aus, aber auch durch spezifische Schwachen, die ich in meiner
Selbststandigkeit gezielt nutzen und ausgleichen mdchte.

Die Physiotherapiepraxis im Citti Park Flensburg und die Arztezentren genieRen einen erheblichen
Vorteil durch ihre langjahrige Etablierung und den damit verbundenen guten Ruf. Von vielen
Patienten werden sie als zuverldssige Anlaufstellen fiir klassische physiotherapeutische Behandlungen
wahrgenommen. Dieser gute Ruf bedeutet, dass sie Gber einen stabilen Kundenstamm verfiigen, was
ihnen eine kontinuierliche Auslastung ihrer Kapazitaten ermdéglicht. Darliber hinaus profitieren diese
Einrichtungen von ihrer zentralen Lage und der groRen Bekanntheit, die ihnen durch die Prasenz im
Arztezentrum oder als Teil eines groReren Einkaufskomplexes wie dem Citti Park zuwichst. Viele
Patienten schatzen den Komfort, verschiedene medizinische Angebote unter einem Dach gebiindelt
vorzufinden.

Diese Vorziige der Konkurrenz erkenne ich an und werde sie als Motivation nutzen, um in meiner
Praxis eine ebenso hohe Behandlungsqualitat zu bieten. Die zentralen Punkte, in denen ich jedoch
Potenziale zur Differenzierung sehe, liegen in den Nachteilen, die die bestehenden Anbieter mit sich
bringen. Ein entscheidender Aspekt ist das Angebotsspektrum der Konkurrenz. Die meisten
etablierten Anbieter fokussieren sich sehr stark auf klassische Physiotherapieansétze. Diese sind auf
jeden Fall wichtige und bewahrte Methoden, verlassen jedoch oft traditionellere Wege und bieten
wenig Raum flir innovative oder alternative Heilmethoden.

In meiner Praxis plane ich, den Patienten ein breiteres Spektrum an Therapieméglichkeiten zu bieten,
das Uber die Standardansatze der klassischen Physiotherapie hinausgeht. Ich mdchte alternative
Heilmethoden integrieren, die einen ganzheitlichen Ansatz verfolgen und den Patienten nicht nur
symptomatisches, sondern auch ursachliches und praventives Heilungspotential er6ffnen. Techniken
wie die Osteopathie, Shiatsu oder die Craniosacrale Therapie kdnnen wichtige Erganzungen
darstellen, die in der Region selten zu finden sind und somit eine attraktive Ergdnzung zu den
bestehenden Angeboten bilden.

Ein weiterer signifikant feststellbarer Nachteil der Konkurrenz ist oft die standardisierte Abarbeitung
von Therapiepldanen aufgrund hoher Frequenz und Auslastungsdruck. In meiner Praxis werde ich
besonderen Wert auf eine individuellere und persénlichere Patientenbetreuung legen. Ich verfiige
Uber die Fahigkeit und das Wissen, individuelle Bedlirfnisse zu analysieren und darauf aufbauend
mafRgeschneiderte Therapieansatze zu kreieren, die die personliche Situation und den
Gesundheitszustand jedes Einzelnen ganzheitlich betrachten.

Es wird mir ein Anliegen sein, eine Umgebung zu schaffen, in der der Patient sich wohl und
verstanden fuhlt. Auf diese Weise kann ich den Patientenbindungen starken und ein Angebot
offerieren, das in der Intensitat und Qualitdt der Betreuung von den nachhaltigen Resultaten spricht.
Der Patient soll sich nicht nur als Teil eines Behandlungsablaufs, sondern als individueller Mensch
wahrgenommen wissen, an dessen Wiederherstellung und Forderung ich aktiv und mit persénlichem
Engagement arbeite.



Die Einfiihrung neuer therapeutischer Technologien und Gerate, die sich aktuell rasch entwickeln und
zunehmenden Erfolg versprechen, kann ebenfalls meine Praxis von der Konkurrenz abheben. Ich
werde kontinuierlich in mein Wissen und in innovative Ansatze investieren, um immer auf dem
neuesten Stand der Forschung und Technik zu sein. Dies wird es mir ermdglichen, meinen Patienten
Zugang zu den besten und effektivsten Behandlungsmethoden zu geben.

Durch diese strategischen MalRnahmen sehe ich groRes Potenzial, mich im Wettbewerbsumfeld der
Physiotherapiepraxen erfolgreich zu positionieren. Mein Ziel ist es, nicht nur als Alternative zu den
traditionellen Anbietern wahrgenommen zu werden, sondern durch einzigartige Angebote und
personliche Betreuung die erste Wahl fiir Patienten zu werden, die ein Mehr an Therapievielfalt und
individuellem Umgang wiinschen.

**Kapitel: Organisatorisches und Notfallplanung**

In meiner Rolle als Griinder habe ich vorausschauend den organisatorischen Aufbau und die
Notfallplanung fiir meine zukiinftige selbststandige Tatigkeit als Physiotherapeut geplant. Die
Entscheidung, als Einzelunternehmen zu griinden, ermoglicht es mir, direkt und ohne grolRe
biirokratische Hiirden in den Betrieb zu starten. Diese Rechtsform ist nicht nur steuerlich einfach,
sondern auch kostenglinstig und unburokratisch hinsichtlich der Verwaltungsprozesse. Ein
entscheidendes Argument war auch der Fakt, dass ich als Einzelunternehmer sehr flexibel und
unabhangig sein kann. Zudem kann ich alle unternehmerischen Entscheidungen eigenverantwortlich
und ohne Abstimmung mit Partnern treffen, was mir eine hohe Entscheidungsfreiheit ermdoglicht.

Daich in der Anfangsphase meiner Selbststandigkeit moglichst schlank und effizient operieren
mochte, plane ich, in den ersten drei Jahren kein zusatzliches Personal einzustellen. Diese
Entscheidung erlaubt es mir, die Betriebskosten niedrig zu halten und meinen Fokus auf den Aufbau
eines stabilen Kundenstamms und die Qualitdt meiner Therapieleistungen zu richten. Diese
individuelle Betreuung meiner Patienten soll einen hohen persdnlichen und therapeutischen
Standard gewahrleisten und zugleich die Infrastruktur meiner Praxis in einem Gberschaubaren
Rahmen halten.

Der organisatorische Aspekt meiner Praxis erstreckt sich auf mehrere Kernbereiche, darunter die
Terminverwaltung und die Patientenbetreuung. Ich setze auf digitale Losungen, um administrative
Prozesse wie die Terminvergabe und die Patientenaktenfiihrung effizient und zeitsparend zu
gestalten. Diese modernen Anséatze der Praxisorganisation erlauben es mir, mehr Zeit fiir die
eigentliche therapeutische Arbeit mit meinen Patienten zu haben. AuRerdem plane ich, mich
regelmaRig weiterzubilden und an Fachseminaren teilzunehmen, um aktuelle Entwicklungen in der
Physiotherapie in meine Praxis integrieren zu kénnen.

Sollte meine Griindung unerwarteterweise nicht den gewiinschten Erfolg bringen, habe ich eine
durchdachte Notfallplanung entwickelt. In einem solchen Szenario werde ich die Méglichkeit
wahrnehmen, in meiner alten Praxis wieder als angestellter Physiotherapeut zu arbeiten. Diese



Option steht mir offen, da ich ein vertrauensvolles und positives Verhaltnis zu meinem fritheren
Arbeitgeber pflege und die Riickkehr im Bedarfsfall abgesprochen ist. Es ist beruhigend, diese Option
als Sicherheit im Hinterkopf zu haben, sollte es Schwierigkeiten in der Anfangsphase geben.

Dennoch bin ich voller Zuversicht, dass mein Vorhaben erfolgreich sein wird. Mein praxisorientiertes
Wissen, meine langjahrige Erfahrung im Bereich der Physiotherapie und mein Engagement fiir das
Wohl meiner Patienten sind die Basis fiir ein nachhaltiges und erfolgreiches Unternehmertum. Der
Aufbau meiner eigenen Praxis ist nicht nur ein Karriereschritt, sondern auch eine
Herzensangelegenheit. Ich bin optimistisch, dass ich durch harte Arbeit, exzellenten Service und eine
enge Patientenbindung eine filhrende Rolle in meiner lokalen Gesundheitsgemeinschaft einnehmen
werde. Meiner Ansicht nach sind Leidenschaft und der feste Glaube an das eigene Projekt
entscheidend, um alle widrigen Umstande zu meistern und langfristige Erfolge zu erzielen.



