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Vorwort
Existenzgrindung trotz Krise!

Wir schreiben das Jahr 2010 —noch sind
die Auswirkungen der globalen und na-
tionalen wirtschaftlichen Superkrise von
2008 an allen Ecken spurbar. So stellt
sich sicherlich (und verstéandlicherwei-
se) fir manch potenziellen Existenz-
grunder die Frage, ob man sich in einer
solchen Situation selbststandig machen
sollte. Die Antwort gibt dieses ebenso
informative wie motivierende Buch von
Susanne Ahrndt: Ja! Wer sich mit Be-
dacht aufstellt und gutinformiertist tiber
die Chancen und Risiken in seinem Be-
ruf, fiir den wird trotz und gerade in Zei-
ten der Krise die Selbststandig nach wie
vor eine (auch wirtschaftlich) attraktive
Alternative zur abhdngigen Beschafti-
gung sein.

Das Buch berat all jene Podologen/
FuBpfleger, die mit dem Gedanken an
eine Existenzgrindung spielen, sodass
sie erfolgreich starten kénnen und auch
erfolgreich bleiben. Das erspart viel Zeit
und hilft, Fehler bei der Grundung zu
vermeiden. Gut vorbereitet konnen Grin-
der beispielsweise klassische Fehler wie
einen falsch eingeschatzten Kapitalbe-
darf oder einen unsolide aufgestellten
Businessplan vermeiden. Ferner infor-
miert das Buch tiber die spezifischen An-
forderungen in Bezug auf Standortwahl,
Rechtsform, Praxiskauf, die Vor- und
Nachteile von Team oder Alleinkdmp-
fertum. Wichtige Tipps zu Versicherun-
gen, arbeits- und steuerrechtlichen Fra-

gen, Einrichtung und Ausstattung der
Praxis, Krankenkassenzulassung, Praxis-
organisation, Software, Datenverwaltung,
Marketing, Offentlichkeitsarbeit und vie-
les andere mehr runden diesen uiberaus
nutzlichen Ratgeber ab. Zusatzlich hel-
fen Checklisten beim Losen von Schwie-
rigkeiten; eine Vielzahl von Hinweisen
auf weitere Informationen im Internet
sowie weiter fiihrende Buchtipps er-
leichtern es, die verschiedenen Aspek-
te der Existenzgrindung zu vertiefen.

Der groBe Vorteil dieses Ratgebers:
Komplizierte Materie wird kompakt und
verstandlich formuliert, die wichtigsten
Aspekte einer Praxisgrindung werden
Schritt fur Schritt und Punkt fur Punkt
ubersichtlich und mit zahlreichen prak-
tischen Tipps versehen prasentiert.

Gutist auch, dass Susanne Ahrndt die
Existenzgriinder in spe auffordert, sich
mit dem eigenen Personlichkeitsprofil
auseinanderzusetzen. So sollte am An-
fangimmer die Frage stehen: Binich mit
all meinen Starken und Schwachen fir
die Selbststandigkeit gemacht oder doch
eher nicht? Und: Warum will ich selbst-
standig werden? Diese Analyse sollte so
ehrlich wie moglich sein, denn auf die-
ser Basis wird alles Weitere beruhen und
sich entsprechend entwickeln.

Ich wiinsche Ihnen viel Vergniigen bei
der Lektiire dieses wichtigen Buches und
unentbehrlichen Ratgebers fiir alle Po-
dologen/Fulipfleger, die sich selbststan-
dig machen mochten!

Dr. Angelika Schaller
Chefredaktion PODOLOGIE
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1 Die Grindung der
eigenen Praxis

Jedes Jahr machen sich in Deutschland
mehrere Hunderttausend Menschen auf
den Weg in die Selbststandigkeit. Viele
Existenzgriunder mochten sich mit dem
Entschluss, Unternehmer zu werden, vor
allem einen personlichen Traum erfiillen.
Vielleicht geht es Ihnen ebenso und Sie
uberlegen derzeit, eine eigene Fulipfle-
gepraxis zu grinden und selbststandiger
Unternehmer zu werden. Sie haben ei-
ne gute Ausbildung, bringen Berufser-
fahrung mit und sptren, die Zeit ist reif
fir eine Veranderung. Da liegt der Ge-
danke auf der Hand, in eine eigene
Existenz zu starten und Freirdume zu
nutzen, die Ihnen als Angestellter bisher
verwehrt waren - eigenverantwortlich
entscheiden, eigene Ideen entwickeln
und umsetzen oder auch die Zeit frei ein-
teilen zu koénnen.

Aber abgesehen vom Wunsch, eine ei-
gene FuBpflegepraxis aufzubauen und
zu fiihren, kann es noch eine Reihe wei-
terer Griunde geben, um sich auf den
Wegin die Selbststandigkeit zu machen,
wie z. B. um

I einen Familienbetrieb aus Tradition
weiterzufithren,

I mehr Erfolgserlebnisse zu geniefBen,

I eine giinstige Gelegenheit beim Schopf
zu packen,

I drohender oder bestehender Arbeits-
losigkeit zu entkommen,

I das berufliche Weiterkommen selbst
in die Hand zu nehmen,

I mehr eigenverantwortlich und selbst-
bestimmt arbeiten zu kénnen,

I berufliche Frustrationen zu vermeiden
oder zu beenden,

I auf diesem Wege noch intensiver als bis-
her fiir die Patienten da sein zu kénnen,

I die Marktchancen hinsichtlich des
wachsenden Bewusstseins fiir Gesund-
heit und Wohlbefinden fiir die selbst-
standige Tatigkeit als Podologe/Ful3-
pfleger zu nutzen und zu optimieren.

Vor allem das letztgenannte Motiv ge-
winnt zunehmend an Bedeutung. Denn
der Bereich Gesundheit und Wellnessist
ein Markt mit hohen Wachstumsraten
und bietet daher eine Vielzahl von Chan-
cen.

Seit Jahren ist ein wachsendes Ge-
sundheitsbewusstsein innerhalb der Be-
vOlkerung zu beobachten. Die Menschen
mochten zunehmend mehr fiir ihre Ge-
sundheit tun — nach einer Studie zum
Zweiten Gesundheitsmarkt der Roland
Berger Strategy Consultants werden fir
Vorsorgeuntersuchungen, Wellness, al-
ternative Medizin, Sport und gesunde
Erndahrung von jedem Erwachsenen in-
zwischen 900 Euro pro Jahr ausgege-
ben. Der Zweite Gesundheitsmarkt, wie
die privaten Gesundheitsausgaben zu-
satzlich zur Krankenversicherung ge-
nannt werden, umfasst heute ein Volu-
men von ca. 60 Milliarden Euro mit stei-
gender Tendenz.

Ein anderer wichtiger Aspekt ist die
demografische Entwicklung. Bereits heu-
te ist ungefahr jeder Vierte 60 Jahre alt
und alter. Im Jahr 2050 werden 50 % der
deutschen Bevolkerung alter als 48 Jah-
re sein und sogar tiber ein Drittel (37 %)
ein Alter von 60 Jahren und mehr ha-
ben. Mithoherem Lebensalter der Men-
schen wird auch die Nachifrage an Ful3-
pflege im Allgemeinen und an medizi-
nischer Fulipflege im Besonderen groBer
werden. Nicht nur, weil dltere Menschen
gesund, fit und gepflegt sein wollen und
dabei speziell auch bei der Pflege der
FuBe mit zunehmendem Lebensalter pro-
fessionelle Unterstiitzung benotigen,
sondern weil das Alter auch Krankhei-
ten mit sich bringt, die eine FuBpflege
erforderlich machen.

Zudem ist professionelle FuBipflege fur
eine Reihe weiterer Personengruppen
von entscheidender Bedeutung. Dazu
gehoren Sportler, deren Fiille infolge
sportlicher Uberbelastung durch einen
Profi versorgt werden miissen.

Eine andere Problemgruppe sind Men-
schen, deren FuBle unter der Mode lei-
den oder gelitten haben. Aber auch Kin-
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der konnen bereits mit FuBproblemen
konfrontiert sein. Das Tragen von unpas-
senden Kinderschuhen ist weiter ver-
breitet, als man annehmen mochte. Und
naturlich wird FuBpflege durch einen
Fachmann von Kunden einfach auch des-
halb nachgefragt, um den Filen und da-
mit dem gesamten Korper etwas Gutes
zu tun, gesunde Fiie zu pflegen und ge-
sund zu erhalten, eine entspannende
FuBbehandlung zu genieBen und sich
iber schon gepflegte Flifie und Néagel
zu freuen.

Es spricht also vieles dafiir, sich in das
Abenteuer Existenzgriindung zu bege-
ben. Allerdings ist nicht jeder fur die
Selbststandigkeit geeignet. Das ist natiir-
lich keine Wertung, sondern lediglich
eine Feststellung. Jeder potenzielle
Existenzgrunder sollte zunachst heraus-
finden, ob eine berufliche Selbststandig-
keit auch wirklich das Richtige fiir ihn
ist, um sich spater bittere Enttauschun-
gen zu ersparen. Niemand muss zum Un-
ternehmer geboren sein. Auch gibt es
nicht den Unternehmertyp schlechthin.
Dennoch gibt es eine Reihe von Griin-
dereigenschaften, die erfolgreiche Un-
ternehmer auszeichnen.

Wichtige Fragen, mit denen sich an-
gehende Unternehmer auseinanderset-
zen miussen, sind:

I Wie muss ein schliissiges Praxiskon-
zept aussehen, damit es vor Banken
und auf dem Markt bestehen kann?

I Verfige ich uber ausreichend kauf-
mannische Kenntnisse?

I Welche Fordermittel kommen fiir mich
infrage?

I Wo ist der richtige Standort fiir meine
Praxis?

I Wer sind meine Kunden/Patienten?

I Wer und wo sind meine Konkurren-
ten?

I Welche Genehmigungen braucheich?

I Bringen mir Familie und Freunde Ver-
stdandnis und Ruckhalt entgegen?

I Wo finde ich kompetente Beratung?

Wer sich auf den Weg in die Selbst-
standigkeit macht, wird mit auBerge-
wohnlichen Herausforderungen kon-
frontiert werden und muss — vor allem
in der Startphase —zu Hochstleistungen
bereit sein. Neben fachlichen Qualifi-
kationen und personlichen Kompeten-
zen sind fur eine erfolgreiche Grindung
die Geschaftsidee, eine solide Finanzie-
rung und betriebswirtschaftliches Know-
how ebenso von Bedeutung. Entschei-
dend fir eine erfolgreiche Griundung
sind eine gewissenhafte Vorbereitung
und Planung. Risiken und ein eventuel-
les Scheitern konnen dadurch zwar nicht
vollig verhindert, aber auf jeden Fall
deutlich minimiert werden.

Allerdings sind Existenzgriinder heu-
te bei der Bewadltigung all dieser Anfor-
derungen nicht mehrvollig auf sich selbst
gestellt. Vielmehr wurde in Deutschland
eine o6ffentliche Forderinfrastruktur mit
einem breit gefacherten Finanzierungs-
und Beratungsangebot aufgebaut, die
im weltweiten Landervergleich sogar
den Platz 1 belegt. Nutzen Sie das An-
gebot und beschaffen Sie sich all die In-
formationen, die Sie fur die Praxisgrin-
dung brauchen. So geristet gelingt es
am einfachsten, die zahlreichen Fallen
und Stolpersteine auf dem Weg zur ei-
genen Praxis zu uberwinden.

Vor dem Start gilt es also, eine Men-
ge von Fragen abzukldren und Infor-
mationen zu sammeln. Aber halt! Wer-
den Sie nicht kopfscheu! Bei all den Auf-
gaben, die in den kommenden Wochen
und Monaten zu bewdltigen sind, will
dieser Ratgeber Thnen wichtige Tipps
und Hinweise geben. Ubrigens: Wenn
notig, wird an verschiedenen Stellen
auch auf unterschiedliche Aspekte bei
der Grundung einer medizinischen und
kosmetischen FuBpflegepraxis einge-
gangen. Sorichtet sich der Ratgeber nicht
ausschlieBlich an medizinische FuBipfle-
ger bzw. Podologen, sondern auch an
Praxisgriinder, die sich auf die Pflege ge-
sunder FuBe und deren Gesunderhal-
tung konzentrieren.

17
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Natiirlich kann dieser Ratgeber das in-
dividuelle Gesprach und die personli-
che Beratung nicht ersetzen, er will Sie
aber bei der Vorbereitung auf die Be-
ratungsgesprache mit Experten vom
Grundungsberater, Bankberater tiber
Steuerberater bis hin zum Vertreter der
juristischen Berufe unterstiitzen. Daftur
bietet der Ratgeber zahlreiche Check-
listen, Literaturverweise und Internet-
Adressen von Anlaufstellen, die weiter-
helfen konnen.

Mit einer Mixtur aus fundiertem Fach-
wissen in Theorie und Praxis, Kontakt-
freudigkeit, sicherem Auftreten auf der
einen Seite und unternehmerischem
Know-how gepaart mit einem guten Ge-
spur fiir unternehmerische Entscheidun-

gen auf der anderen werden Sie gute
Chancen haben, eine FuBpflegepraxis
mit Erfolg zu grinden und damit auch
auf Dauer erfolgreich zu sein.

Viel Erfolg mit dem Start in die beruf-
liche Selbststandigkeit wiinscht Thnen
herzlichst
Thre Susanne Ahrndt

Miinchen, den 17. August 2010

P.S.: Uberall dort, wo in diesem Ratge-
ber Podologen, FuBipfleger oder Griin-
der geschrieben stehen, sind naturlich
damit auch immer Sie, liebe Podologin,
liebe FuBipflegerin und liebe Griinderin
gemeint.

Interview:
Voraussetzungen fiir eine erfolgreiche Praxisgriindung

Wenn der Traum von der eigenen Praxis Wirklichkeit werden
soll, gibt es auf dem Weg in die Selbststandigkeit vieles zu be-
achten und zu bedenken. Worauf es ankommt und welche
Probleme und Fragen auftauchen und gelést werden mussen,
dartber sprachen wir mit Alfons Péppinghaus, dem Prasiden-
ten des Zentralverbandes der Podologen und FuBpfleger
Deutschlands e. V. (ZFD).

Frage: Herr Péppinghaus, wie schatzen Sie die Grindungssi-
tuation flr Podologen in Deutschland ein®?

Alfons Péppinghaus: Die Griindungssituation flir Podologen

ist unter Bertcksichtigung des demografischen Wandels und
der wachsenden Zahl von sogenannten Risikopatienten (Diabetiker und Rheumatiker)

grundsatzlich sehr gut.

Frage: Es ist also damit zu rechnen, dass der Bedarf an professioneller FuBpflege und pro-
fessionellen FuBbehandlungen weiter ansteigen wird. Inwieweit — wenn Uberhaupt — sind
Beflrchtungen angebracht, dass die an sich gunstigen Voraussetzungen fUr eine Praxis-
grundung im Bereich Podologie durch die derzeitige Finanz- und Wirtschaftskrise beein-

trachtigt werden kdnnten?

AP: Da Podologen in erster Linie Patienten mit FuBbeschwerden behandeln, sehe ich keine
Beeintrachtigung durch die Finanz- und Wirtschaftskrise. Die FliBe schmerzen auch in wirt-

schaftlich schlechten Zeiten.

Frage: Wie viel Zeit sollten Podologen flir die Praxisgrindung einplanen?

AP: FUr die Griindung einer podologischen Praxis sollte man, von der Idee bis zur Verwirkli-

chung, mindestens ein Jahr einplanen.
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Frage: Brauchen Praxisgrunder Ihrer Erfahrung nach heute eine sprichwortlich ,,zindende
Geschéaftsidee? Welche Bedeutung messen Sie dem Praxiskonzept bei?

AP: Eine ,zUndende Geschéftsidee” brauchen Praxisgriinder nicht. Viel wichtiger sind eine
sehr gute Ausbildung, berufliche Erfahrung und eine auf hohem Niveau angesiedelte fachli-
che Qualifikation. Es sollte auf jeden Fall berticksichtigt werden, ob eine Einzelpraxis oder ei-
ne Praxis mit einem oder mehreren Mitarbeitern geplant wird. Dieses Praxiskonzept ist ab-
solut wichtig bei allen Planungen.

Frage: Worauf sollten Podologen bei der Standortwahl fUr ihre Praxis besonders achten?
Wie grof3 sollte der Einzugsbereich mindestens sein?

AP: Bei der Standortwahl soliten Podologen darauf achten, dass in inrem unmittelbaren Ein-
zugsbereich nicht zu viele Mitbewerber, daflir aber entsprechende Arzte (Allgemeinmedizi-
ner, Orthopaden, Dermatologen, Diabetologen und Rheumatologen) niedergelassen sind,
da eine Zusammenarbeit mit diesen sehr wichtig ist. Der Einzugsbereich sollte eine Groen-
ordnung von 10.000 bis 20.000 Einwohnern umfassen.

Frage: Wo liegen |hrer Erfahrung nach die gréBten Hirden und Schwierigkeiten flr Praxis-
grinder auf dem Weg in die Selbststandigkeit?

AP: Die groBten Hurden und Hindernisse liegen bei den Banken; ich nenne nur ,,Basel II.
SchlieBlich ist ein nicht unerheblicher Kapitalbedarf notwendig, um eine zukunftssichere Pra-
xis einzurichten.

Frage: Die Hurde, einen Kredit fir eine Griindung zu bekommen, ist bereits in wirtschaftlich
guten Zeiten nicht einfach zu Uberwinden. Haben Sie eventuell einen Tipp fur Praxisgriinder,
worauf diese in der derzeitig schwierigen Wirtschaftslage besonders achten sollten, um die
Bank fur eine Kreditbewilligung zu gewinnen?

AP: Wichtig bei Bankgesprachen sind immer ein schlissiges Konzept und eine fundierte
Wirtschaftlichkeitsberechnung. Diese sollte in jedem Fall mit einem Steuerberater erstellt
werden.

Frage: Abgesehen vom Geld — wo sehen Sie noch weitere besondere Hirden, die es zu
meistern gilt?

AP: Das Finden entsprechender Raumlichkeiten ist eine nicht zu unterschatzende Hurde.
Hier sind die GréBe der Rdume, die sanitéren Einrichtungen, die Zuganglichkeit auch fur be-
hinderte Personen und nicht zuletzt der Mietpreis zu berlicksichtigen.

Frage: Welche sind die haufigsten Probleme und Fragen, mit denen sich in der Grindungs-
phase angehende selbststéandige Podologen an den ZFD wenden, und wie kénnen Sie wei-
terhelfen?

AP: Die haufigsten Probleme und Fragen, mit denen wir von angehenden selbststandigen
Podologen konfrontiert werden, sind:

e Besteht eine Anmeldepflicht beim Gewerbeamt (FuBpfleger) oder beim Gesundheit-
samt (Podologen)?

e Muss ich in der Berufsgenossenschaft sein?

e Muss ich in der IHK oder der Handwerkskammer Zwangsmitglied sein’?

e Bin ich zur Pflichtversicherung bei der Deutschen Rentenversicherung verpflichtet?

Wir kénnen mit entsprechenden, fundierten Auskunften helfen.

Frage: Wer im Gesundheitswesen téatig ist, muss sich stéandig neuen Herausforderungen
stellen. Man denke nur z. B. an die Einrichtung von Qualitdétsmanagementsystemen. Noch
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wird ein QM-System flr Podologen nicht gefordert. Dennoch stellt sich die Frage, inwieweit
sich bereits Griinder einer podologischen Praxis mit dem Thema ,Qualitatsmanagement”
befassen sollten.

AP: Ich empfehle jedem Podologen, schon bei der Existenzgriindung nach dem QM-Sys-
tem vorzugehen. Dadurch wird die Praxis schon am Anfang nach Kriterien ausgerichtet, die
in jedem Fall spateren Anforderungen gentigen.

Frage: Wenn sich die Anfangsphase schwieriger als erwartet gestaltet und die Praxis nicht
so richtig laufen will, was raten Sie dann den Neugrindern?

AP: Die Anfangsphase wird sich grundsétzlich schwierig gestalten, da den Fixkosten und
dem personlichen Finanzbedarf keine adédquaten Einnahmen gegenuberstehen. Es ist daher
fur Neugrtinder ratsam, zunéchst einmal zweigleisig zu fahren: Teilzeitarbeit als Angesteliter
und Teilzeitoffnungszeiten fur die Praxis.

Frage: Wie viel Zeit soliten Podologen ganz realistisch einplanen, bis sich die Praxis
tatsachlich rentiert und der Lebensunterhalt damit bestritten werden kann?

AP: Einen Zeitraum von mindestens zwei, maximal funf Jahren halte ich flr realistisch.

Herr Pdppinghaus, herzlichen Dank flr das Gespréch.





