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Innovative Markte der Physiotherapie

Weiterentwicklung im Rahmen der Unternehmensfuhrung

Neue Geschaftsfelder fur
Physiotherapeuten

Text: Nicolai Rolli

Innovativen Geschaftsfeldern gehort die Zukunft: Viele Physiotherapeuten
denken daruber nach, ob sie in zusatzliche Bereiche investieren sollen —
und wenn ja, in welche. Doch worauf muss man achten, wenn man neue
Markte erschliel3t? Die folgenden Eckpunkte und Entscheidungshilfen
konnen Physiotherapeuten dabel helfen, neue Chancen zu identifizieren
und das eigene Unternehmen gezielt weiterzuentwickeln.
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as Sterberisiko bei , Extremsitzern” (mehr als 8 Stun-

den pro Tag) ist um 80 Prozent erhoht! Was hat

dieses bedenkliche Ergebnis von Stamatakis et al.
(2019) mit dem Thema ,Neue Geschaftsfelder fir Physio-
therapeuten” zu tun? Auf den ersten Blick nicht allzu viel.
Aber wenn man genauer hinschaut, zeigen sich deutliche
Parallelen. Denn fiir die eigene Gesundheit gilt genauso wie fur
die Unternehmensfuhrung: Nur wer sich gezielt bewegt, bleibt
langfristig auch wirtschaftlich ,,gesund” und konkurrenzfahig.
Aus diesem Grund mussen sich Physiotherapeuten im Rahmen
ihrer Unternehmens(weiter-)entwicklung aktuellen Markt-
herausforderungen bzw. Kundenbedurfnissen anpassen und
sie mussen sich mit neuen Innovationsfeldern beschaftigen.

WIE KONNEN NEUE GESCHAFTSBEREICHE
AUSSEHEN?

Wer sich gedanklich mit dem Einstieg in einen neuen Markt
beschaftigt, sollte sich als Dienstleister im Gesundheitsmarkt
zuerst folgende Fragen stellen:

- Wie wird ein neues Geschdftsfeld iberhaupt definiert?
- Was sind die Besonderheiten und womit muss man sich
konkret befassen?

Ein Geschaftsfeld bezeichnet einen (Teil-)Markt mit einer
spezifischen Wettbewerbssituation und diversen Besonder-
heiten, die vor dem Markteintritt berlcksichtigt werden
mussen (Hungenberg & Wulf, 2006). Das setzt voraus, dass
man sich in der Praxis intensiv mit diesen Aspekten beschaftigt.
Die Suche nach einem neuen Geschaftsfeld sowie dessen
ErschlieSung sollte u.a. folgende strategische Eckpunkte um-
fassen, die es zielfihrend miteinander zu kombinieren gilt:

W Blick in die Zukunft:

L Innovation statt Stillstand

Die Zukunftsplane des Betreibers und die gemeinsam mit
dem Team erarbeitete Unternehmensvision stehen hierbei
im Vordergrund. Als Unternehmer sollte man sich zuallererst
folgende persénliche Fragen stellen:

W

- Wo soll mein Unternehmen in fiinf bis zehn Jahren
wirtschaftlich stehen?

- Was ist mir besonders wichtig und Idsst sich das mit
einem neuen Geschdftsmodell auch in Einklang bringen?

- Was bin ich bereit, fir eine mdgliche Verdnderung zu
investieren (Geld-, Personal- und Zeitressourcen)?

- Stehen diese Investitionen im Verhdltnis zu meinen
eigenen Zukunftspldnen (Praxistibergabe, Verkauf oder
Weiterftihrung)?

Sind diese grundlegenden Fragen geklart, geht es in einem
Kreativ-Workshop zusammen mit dem Team auf , Zukunfts-
entdeckungsreise”. Die ,Reise” startet bei der aktuellen Posi-
tionierung am Markt, den derzeitigen Angeboten und der
Identitat des Unternehmens. Hier stellen sich Fragen wie:

- Wer sind wir?
- Was sind unsere Stérken/USP?

- Was zeichnet uns besonders aus?
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Das EFQM-Modell (EFQM = European Foundation for Quality
Management) kann mit seinen klaren Grundprinzipien und
strukturierten Kriterien dabei helfen, sich zielfihrend und
organisiert mit der Unternehmenszukunft und den mog-
lichen Veranderungen auseinanderzusetzen. Im Zuge dieser
ganzheitlichen Betrachtung sollten gemeinsam u.a. folgende
weitere Fragen geklart werden:

- Wer wollen wir zukinftig sein?

- Welchen Mehrwert/Nutzen wollen wir unseren Kunden
kinftig bieten?

- Wie kénnen wir unsere Stdrken als Team bestmdglich
einbringen?

- Was brauchen wir, um die Unternehmensvision
umzusetzen?

- Wie sichern wir dadurch die Zukunftsfdhigkeit unseres
Unternehmens?

Am Ende dieser Arbeit ,am” Unternehmen steht die Grund-
satzentscheidung, ob eine Geschaftsfelderweiterung als sinn-
voll angesehen und diese gemeinsam weiterverfolgt wird.

Chancen identifizieren und neue

© Wertangebote entwickeln

Im ndchsten Schritt kann man gemeinsam ein passendes,
nachhaltiges und wirtschaftlich interessantes neues Ge-
schaftsfeld identifizieren und genauer analysieren. Das Ziel
sollte sein, mdglichst einen neuen oder zumindest regional
einzigartigen ,Blue Ocean” zu finden. Sogenannte Blaue
Ozeane werden nach Kim & Mauborgne (2016, S. 4) als ,,...
bisher noch nicht erschlossene Mdrkte, die Erzeugung von
Nachfrage und die Aussicht auf hochst profitables Wachstum
[generieren,] definiert.” Ausgehend von der Uberprifung des
eigenen Geschaftsmodells (z.B. mithilfe einer Business Model
Canvas, Clemann, 2018) werden relevante Kernbereiche »
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Neue Geschaftsfelder fur Physiotherapeuten

wie Kundenbeziehungen, Schlisselressourcen, Kundenseg-
mente etc. festgelegt und definiert. Im Fokus dieser Analyse
sollte das aktuelle Wertangebot der Physiotherapiepraxis
stehen. Hier wird der ,Hebel” fir die kinftige Erweiterung
des Geschaftsfeldes angesetzt.

Haufig erkennen Physiotherapeuten in diesem Prozess,
dass sie aus dem bestehenden Wertangebot (z.B. KGG)
durch eine Weiterentwicklung/Steigerung der bisherigen
Dienstleistungen einen neuen lokalen Markt schaffen kon-
nen, der sich klar von anderen Mitbewerbern absetzt und
zusatzliche Einkommenschancen bietet. Wichtig ist hierbei,
dass das Vorhaben vom gesamten Team ,getragen” wird.
Deshalb muss die neue Wertdimension von Anfang an klar
verstandlich und fur alle nachvollziehbar sein. Zu klaren ist:

- Wie schaffe ich es, das Team zu motivieren und eine
positive Grundhaltung zu erzeugen?

- Wie kann ich mir den langfristigen Support der
Mitarbeiter sichern?

Denn nur durch eine mdglichst einheitliche und positive
Grundhaltung zum neuen Geschaftsfeld wird die Basis fur
ein hohes Engagement sowie fUr die Motivation der Mit-
arbeiter gelegt. Je mehr man als Fuhrungskraft das Team in
diese Entscheidungsprozesse aktiv miteinbezieht, umso
Erfolg versprechender ist die Umsetzung.

WA Kundenorientierung als
S (5 .
oberste Pramisse

Bei der ErschlieSung eines neuen Geschaftsfeldes gilt es, sich
mit den neuen Kundensegmenten, deren Problemen und
dem Kundennutzen des neuen Wertangebotes sowie der
veranderten Wettbewerbssituation auseinanderzusetzen.
Beispielsweise konnen Physiotherapeuten, neben ihrer um-
fassenden Gesundheitsexpertise, mit einem medizinisch ori-
entierten Selbstzahlerbereich (inkl. Zirkel, EMS-Training, BIA-
Messungen) und/oder mit Personal Training bei den Kunden
punkten, ihnen neue Mehrwerte bieten und sie — deutlich
langfristiger als bisher — an das Unternehmen binden (Tetz-
laff, 2020). Zur strukturierten Vorgehensweise bieten sich
folgende Fragen an (Meffert, 2001):

- Welche Mitbewerber gibt es und wie schaffe ich es,
mich von der Konkurrenz durch das neue Gesamtkonzept
abzuheben?

- Wie sieht die neue Kundengruppe bzw. die bestehende
Kundengruppe aus und was sind ihre genauen
Bed(irfnisse in diesem Markt?

- Welchen Nutzen erhofft sich diese Kundengruppe kinftig
vom neuen Angebot?

- An welchen relevanten , Stellschrauben” muss man konkret
drehen, damit Synergien optimal genutzt und Kunden
rundum begeistert werden kénnen?

Dieser Blick durch die , Kundenbrille” hilft dabei, neue Po-
tenziale aufzuzeigen und alle relevanten Berlihrungspunkte
mit dem Kunden bestmdglich auf das neue Geschaftsfeld
abzustimmen — was spater vor allem auch fur die Vermark-
tung besonders wichtig ist.

Fazit
Erst wenn all diese wichtigen strategischen Eckpunkte
und Fragen geklart sind, kann ein neues zusatzliches Ge-
schaftsfeld auch zielfihrend aufgebaut werden. Denn die
erfolgreiche ErschlieBung eines solchen (Teil-)Marktes ist
immer das Ergebnis einer strukturierten strategischen Vor-
arbeit und umfassender Analysen. Leider werden gerade
diese entscheidenden Faktoren in der Praxis haufig ver-
nachlassigt bzw. kommen sie deutlich zu kurz. Mittels der
aufgezeigten Entscheidungshilfen und Management-Tools
kénnen Physiotherapeuten unternehmerische Risiken mi-
nimieren und langfristig nachhaltig zielgruppenspezifische
Mehrwerte schaffen, die Uber das bestehende Geschafts-
modell deutlich hinausgehen. |
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