
STUDIEN, ERFAHRUNG & WÜNSCHE 
„Wir wollen weniger an, als vielmehr mit Ihnen arbeiten!“ 

So lautet der Slogan einer Praxis aus München.

WISSENSCHAFTLICH
& ÖKONOMISCH

Ist das ein Widerspruch?  
Nein, überhaupt nicht!

Fo
to

: 
Ea

kr
in

 R
as

ad
on

yi
nd

ee
 / 

sh
ut

te
rs

to
ck

.co
m

STANDORTANALYSE Risiken minimieren 
BGM Gute Angebote konzeptionieren 
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Ist das ein Widerspruch? Nein, überhaupt nicht!

Für Eilige

Marco Egly ist Inhaber 
und CEO der Praxis 

EVIDENCED PHYSIO in 
München. An zwei Standorten ver-

sorgt er mit seinem Team Patientinnen 
und Patienten. Dabei ist das Praxis-

konzept explizit wissenschaftlich aus-
gerichtet. Die pt war in der Praxis zu 

Besuch und hat nachgefragt, wie 
das unter den aktuellen 
Rahmenbedingungen 

funktioniert.

Ihr habt ein evidenzbasiert ausgerichtetes Praxiskon-
zept – wie schafft ihr es, mit diesem Fokus wirtschaftlich 
zu arbeiten?

Grundsätzlich schließt sich das eine und das andere über-
haupt nicht aus. Ich konnte in meiner Praxis alles neu auf-
bauen und ich kann keine wirtschaftlichen Rückschritte im 
Vergleich zur konventionellen Strategie feststellen. Im 
Gegenteil: Man erschließt sich neue Patientenkreise. Für 
meine Praxis gibt es keinen Zusammenhang zwischen 
 evidenzbasiert und unwirtschaftlich. Die Schwierigkeiten 
entstehen dort, wo sich Praxen viele Stammpatienten „her-

angezüchtet“ haben – um es mal ganz 
hart auszudrücken. Dann wird es 

natürlich schwierig.

Hat die Praxisausrich-
tung eine Auswirkung 
auf die Auslastung? 

Ein Vorteil ist  – und 
damit werbe ich auch – 
wir haben keine Warte-

liste. Wir können schnell 
Termine anbieten. Ich 

habe im Umkreis meiner 
Praxis in Schwabing ein großes 

physiotherapeutisches Angebot, in 

Physiotherapeut Marco Egly hat zusammen mit dem Team drei Säulen für seine Praxis definiert. Die Therapeuten dort 
sind „verliebt in Studien und deren Ergebnisse“ heißt es auf der Seite. Die Praxis ist so gut organisiert, dass die 
Behandlungsstrategien regelmäßig auf den aktuellen Stand der Wissenschaft gebracht werden können. 

Im Gespräch mit  Marco Egly

Management

Fürstenfeldbruck ist das anders. Dort bekommen auch Pri-
vatpatienten oft in anderen Einrichtungen für sechs bis acht 
Wochen keine Termine. Daher nutze ich meine Ausrich-
tung und die damit verbundenen Vorteile für die Werbung.

Die Pläne bekommst du aber trotzdem voll?

Ja, das ist kein Problem. Es gibt natürlich auch mal Lücken, 
aber die haben Praxen mit Wartelisten auch. Ich habe mit 
drei Therapeuten angefangen, heute sind wir acht und alle 
haben gut zu tun. 

Was findest du im Rahmen von Konzeptionierung und 
Aufbau einer Praxis wichtig?

Für die Konzeptionierung ist es wichtig, sich genau zu über-
legen, wohin der Weg gehen soll, um dann die nötigen Vor-
aussetzungen dafür zu schaffen – und das betrifft sowohl die 
Ausstattung der Räumlichkeiten als auch die Wahl der Mit-
arbeiter. Unser Konzept basiert zum Beispiel auf drei Säulen 
und darauf fußen wir alles. Die erste Säule ist die Wissen-
schaft, die zweite ist die Patientensäule mit den individuel-
len Wünschen und die dritte Säule besteht aus der Erfahrung. 
Alle Bereiche sind wichtig, ich finde aber, dass Therapeuten 
sich nicht hinter der Erfahrungssäule verstecken dürfen. 
Unsere Praxis braucht also Mitarbeiter, die diese Säulen mit-
tragen und eine Führungskraft, die das Ganze vorlebt. Kol-
legen dürfen die evidenzbasierte Physiotherapie allerdings 
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nicht falsch interpretieren und die Wünsche der Patienten 
ignorieren. Patienten, die sich anfangs mit Eigenaktivität 
schwertun, dürfen nicht vorschnell abgeschrieben werden. 
Das habe ich leider schon häufig erlebt und das ist Blödsinn.

Wie kommunizierst du eure Ausrichtung gegenüber 
Patienten und zuweisenden Ärzten?

Zu Beginn habe ich alle Ärzte im Umkreis von etwa 
fünf Kilometern recherchiert und die Praxen angeschrie-
ben – das war viel Arbeit, hat sich aber gelohnt. Ich hebe 
gegenüber der Ärzteschaft die wissenschaftliche Ausrich-
tung hervor. Wir betonen, dass es nicht unser Ziel ist, die 
überwiesenen Patienten als Stammkunden zu gewinnen. 
Hilfe zur Selbsthilfe ist unser Motto und das finden nahezu 
alle Ärzte toll. Wenn ich im Umkreis auf neue interessante 
ärztliche Einrichtungen stoße, gehe ich persönlich hin und 
stelle mich und die Praxis vor. Wir machen auch einiges 
über Google-Anzeigen, haben viel Geld in unsere Home-
page investiert und sind auf Instagram präsent. 

Welche Empfehlungen gibst du Kollegen, die sich 
umorientieren oder in einer neuen Praxis ähnlich auf-
stellen wollen? 

Eine traditionell ausgerichtete Praxis umzustellen, halte ich 
für sehr schwierig. Wenn ich an früher zurückdenke: Mir 
wäre die Hälfte der damaligen Kollegen aufs Dach gestiegen, 
wenn ich auf evidenzbasierte Physiotherapie hätte umstellen 
wollen. Viele möchten noch schwerpunktmäßig Hands-on 
arbeiten und das macht Änderungen in einem bestehenden 
Team herausfordernd. Einfacher ist es, wenn Kollegen neu 
anfangen und die Praxis und das Team gleich in die 
gewünschte Richtung aufstellen können. Die Kommunika-
tion innerhalb des Teams ist für mich sehr wichtig. Wir tau-
schen uns jede Woche eine  Stunde lang fachlich aus, 
besprechen neue Studienergebnisse und überlegen, wie wir 
diese in unsere Behandlungskonzepte integrieren. Zudem 

haben alle Therapeuten eine Stunde pro Woche „Wissen-
schaftszeit“, in der sie sich auf die im nächsten Meeting anste-
henden Themen vorbereiten können. Das kostet Geld, da in 
dieser Zeit keine Behandlungen stattfinden, aber ich finde das 
wichtig. Als Chef muss man führen wollen und den Über-
blick behalten. Ich komme aus einer Familie von Selbststän-
digen, bin als Kind also in einem großen Unternehmen 
aufgewachsen, und habe das „Unternehmer-Gen“ wohl in mir 
drin. Als Chef muss ich mir Zeit für Führungsaufgaben ein-
planen. Ich arbeite ungefähr 25 Stunden in der Therapie, den 
Rest der Zeit widme ich meinen Tätigkeiten als Praxisinhaber.

Was habt ihr in Zukunft vor? 

Im Bereich Übungsanleitungen möchten wir bald noch 
digitaler werden. Wir arbeiten schon mit eigenen Anlei-
tungsvideos, die derzeit noch während der Therapie mit 
dem Smartphone aufgenommen werden  – entweder 
machen wir einen Film vom Patienten bei der Durchfüh-
rung der Übung oder die Therapeuten lassen sich während 
der Demonstration filmen. Das ist aber noch ausbaufähig. 
Wir planen, zu verschiedenen Bereichen Videos zu ganzen 
Übungsprogrammen aufzunehmen und diese dann für 
unsere Patienten zur Verfügung zu stellen.

Ich habe mir den Praxisnamen markenrechtlich schützen 
lassen. Daher kann ich in Zukunft damit auch gut an neue 
Standorte gehen. Das plane ich mittelfristig. ❐

Die Fragen stellte Dr. Tanja Boßmann.

Das Praxiskonzept im Überblick
Die Praxis von Marco Egly heißt EVIDENCED PHYSIO und konzentriert sich auf die evidenzbasierte Physiotherapie. 
Das Behandlungskonzept ist wissenschaftlich ausgerichtet und die Praxis arbeitet nach den Prinzipien „Ihr Therapeut, 
Ihr Trainer“ und „Wir wollen das Maximale“. 

Die Kernbotschaft für die Patienten lautet: Die Mischung aus Studienergebnissen, unserer Erfahrung und Ihren 
Wünschen. Das ist der Weg, um Ihre Ziele am effektivsten zu erreichen.

Die Praxis arbeitet zudem mit einem einprägsamen Slogan: Wir wollen weniger an, als vielmehr mit Ihnen arbeiten.

Surftipps
Praxis-Homepage: pt.rpv.media/57u
Evidenced Blog: pt.rpv.media/57v
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