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Der Fachkréiftemangel in lhrer eigenen Physiotherapie-Praxis
bleibt bestehen, wenn Sie so weitermachen wie bisher!

Von Ralf Jentzen

Viele Physiotherapie-Praxisinhaber haben in ihrem Verhalten,
Mitarbeiter fir ihre Praxis zu gewinnen, nichts gedndert. Die
Ubliche Vorgehensweise ist: Ein Physiotherapeut oder eine
Physiotherapeutin kiindigt = Man schaltet eine Anzeige in den
einschléigigen Portalen und/oder Zeitungen und Zeitschriften —
Man wartet, bis sich jemand meldet. Das wars!

Dieses Verhalten geht davon aus, dass auf dem Mitarbeiter-
markt alles immer noch so ist, wie es immer schon war. Eine
fatale Fehleinschatzung, die grofie wirtschaftliche Schéden fur
die betroffene Praxis mit sich bringen kann. Die Situation hat
sich vollkommen auf den Kopf gestellt. Eine neue Strategie ist
notwendig, um auch in Zukunft noch zu jeder Zeit genigend
Mitarbeiter in der Praxis zu haben.

Laut den Angaben der Agentur fir Arbeit dauert es durch-
schnittlich Gber 150! Tage, bis die Stelle eines Physiothera-
peuten oder einer Physiotherapeutin neu besetzt werden kann.
Eine nevere Studie der Hochschule Fresenisus geht sogar do-
von aus, dass fiir alle Therapieberufe die durchschnittliche
Vakanz-Zeit bei 250 Tagen liegt! Hintergrund dieser Ergeb-
nisse ist, dass bei weitem nicht alle Physiotherapie-Praxen ihre
offenen Stellen bei der Agentur fir Arbeit melden und diese
bei deren Statistik nicht beriicksichtigt sind. Fiir einige Physio-
therapiepraxen hat sich der durch offene Stellen wegfallende
Umsatz und Gewinn schon als existenzgeféhrdend herausge-
stellt. Was ist die Lésung?

Sie brauchen ein strategisches System, mit dem Sie dafir sor-
gen, dass Sie stets eine geplante Anzahl an Physiotherapeuten
in Ihrer Praxis haben, die lhre wirtschaftlichen Ziele absichern.
Das dazu notwendige Vorgehen ist natirlich sehr komplex und
betrifft, auBer der Gestaltung und Platzierung der Stellenaus-
schreibung, viele Bereiche |hrer Praxis. Betroffen sind unter
anderem:

® |hr Lohnsystem

Sind Sie in der Lage, neue Mitarbeiter marktgerecht zu bezah-
len oder wiirden Sie das Lohngefige lhres derzeitigen Teams
sprengen, wenn Sie einem neuen Mitarbeiter mehr bezahlen
missen als Ihren langjdhrig treven Mitarbeiterng

¢ lhr Corporate Design

Erscheinen Sie mit lhren Anzeigen auch in der visuellen Dar-
stellung generell als attraktiv und lohnenswert fir eine Kontakt-
aufnahme? Bedenken Sie, dass Sie im Wettbewerb zu anderen
Praxen stehen! Die Kandidaten kénnen sich aussuchen, wohin
sie gehen, Viele Bewerbungen kommen erst gar nicht bei |h-
nen an, weil lhre Konkurrenz da viel besser und professioneller
aufgestellt ist!
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® |hr Internetauftritt

Machern Sie sich nichts vor! Der erste Eindruck von lhrer Praxis
und davon, ob es sich lohnt Kontakt mit lhnen aufzunehmen,
ist bei den meisten Interessenten fiir eine neue Stelle in der
Physiotherapie lhre Website. Sind Sie hier modern aufgestelli?
Findet ein Interessent hier geniigend Griinde, sich bei lhnen zu
bewerben? Noch grundlegender: Haben Sie die Stellenaus-
schreibung auf Ihrer Website platziert?

* Das Bewerbungsgespréch

Freuen Sie sich, wenn eine Bewerbung in |hr Haus flattert! Das
ist jedoch nur die halbe Miete. Jetzt kommt es auf das Bewer-
bungsgespréch an. Da ist es entscheidend, wie Sie die Stelle
~verkaufen”. Es kommt auf Ihre kommunikativen Féhigkeiten,
auf Ihre detaillierte Vorbereitung, auf geniigend Zeit und die
Gestaltung des Umfeldes an.

e Mitarbeiterfihrungsféhigkeiten

Was nutzt lhnen ein mit viel Aufwand gewonnener neuer Phy-
siotherapeut, wenn er nach kurzer Zeit lhre Praxis wieder ver-
lasst, weil er sich nicht wohlfihlt? Heutzutage kommt es mehr
denn je darauf an, dass Sie lhre Mitarbeiter bewusst und
professionell fihren. Ziel ist es ja, dass jeder Ihrer Physiothe-
rapeuten morgens gerne zu lhrer Praxis kommt und sich trotz
eines anstrengenden Arbeitstages mit lhrer Praxis und mit |h-
rem Praxisleitbild identifiziert.

* Mitarbeiterbindungsstrategie

In einem von Fachkraftemangel gepréigten Markt haben Sie
viele Konkurrenten, die in lhrem Einzugsgebiet nach neuen
Physiotherapeuten suchen. Das Verhalten wird dabei immer
offensiver. Gehen Sie einfach davon aus, dass lhre Mitarbeiter
so manches mal von einer offenen Stelle erfahren, die in lhrem
Einzugsgebiet angeboten wird. Teilweise werden sie sogar
direkt darauf angesprochen, ob sie nicht die Stelle wechseln
mochten. Was tun Sie, damit ihre Mitarbeiter bei lhnen blei-
ben? Welche Vorteile hat ein Physiotherapeut, wenn er bei |h-
nen arbeitet und nicht bei der Konkurrenz?

Beim Thema Fachkraftemangel kommt es aus der Sicht des
Praxisinhabers in erster Linie darauf an, den Fachkréfteman-
gel in der eigenen Praxis zu vermeiden. Dazu stehen Ihnen
viele Instrumente zur Verfigung, die allerdings gut aufeinan-
der abgestimmt werden mussen, um ihre volle Kraft zu entfal-
ten. Wenn Sie in den néchsten Jahren den wirtschaftlichen Er-
folg lhrer Praxis stabilisieren oder ausbauen méchten, missen
Sie eine ausgefeilte Strategie entwickeln, die sowohl die Mitar-
beiterrekrutierung als auch die Mitarbeiterbindung beinhaltet.
Ansonsten werden lhnen die Praxen, die eine solche Strategie
schon haben, lhre leistungsfahigsten Mitarbeiter abjagen und
damit in manchen Féllen sogar Ihre Existenz geféhrden. Lassen
Sie es nicht so weit kommen! @
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