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Sabine Bino ist selbstandige Maltherapeutin und bietet
in ihrem Atelier Seminare, Gruppen- und Einzeltherapien
fur Gehorlose, Schwerhdrige und Hoérende an.

Im liebevoll eingerichteten Atelier empfangt
sie die Kunden mit Tee, Kaffee, frischen
Frichten und Naschereien. «Sobald meine
Kunden das Atelier betreten, dirfen sie sich
Zeit nehmen, den Alltag hinter sich lassen
und ihr Anliegen, das sie in der Maltherapie
bearbeiten mochten, mitteilen», so Sabine.

Start in die Selbstandigkeit

Als Sozialpadagogin ist ihr der Umgang mit
Menschen aller Schattierungen vertraut. Sa-
bine arbeitete viele Jahre in Leitungsfunkti-
onen, doch fehlte ihr zunehmend die Zeit
fur den personlichen Bezug zu den Men-
schen. «Das war nicht mein Ziel», so Sabine.
Ein Beitrag zum Thema «Maltherapie» hat
sie Uberzeugt, dass diese Therapieform her-
vorragend zu Gehorlosen passt. Schweizweit
gab es noch keine diplomierte gehorlose

Maltherapeutin. Sabine: «Mit meiner Gebar-
densprachkompetenz kann ich eine direk-
te Kommunikation in der Therapie ermdg-
lichen».

Die Ausbildung zur diplomierten Malthe-
rapeutin am Institut fUr Humanistische
Kunsttherapie (IHK) schloss sie 2015 erfolg-
reich ab und erlangte weitere Zertifikate und
Diplome in diesem Bereich. Seit 2012 arbei-
tet sie zu 40% als Kunst- & Maltherapeu-
tin im Gehoérlosendorf Turbenthal. Die Teil-
zeitanstellung ermdglichte es Sabine, den
Traum eines eigenen Ateliers zu verwirkli-
chen. Um die Fixkosten und das Risiko tief
zu halten, mietete sie sich in einem Atelier
einer anderen Therapeutin in Bauma ein.
«Der Sprung in die Selbstandigkeit verlangt
viel Geduld und Energie und es muss einem
bewusst sein, dass der persdnliche Einsatz



wohl nicht mit Geld ausgeglichen wird», er-
klart Sabine. Zudem gilt es, Fragen zur Vor-
sorge und zur Krankenversicherung sorgfal-
tig abzuwagen.

Die Herausforderungen

Im ersten Jahr hat sie in erster Linie ihr An-
gebot beworben und konnte die laufenden
Kosten durch die noch tiefen Einnahmen de-
cken. Mund-zu-Mund-Propaganda, Flyer und
eine einfache Homepage machten ihr Ange-
bot bekannter. «Die grosste Hurde war das
Geld. Ich habe ohne Startkapital begonnen
und mir im zweiten Jahr monatlich gerade
mal CHF 50.- ausbezahlt». Aus finanzieller
Sicht lohnt sich die Teilselbstandigkeit kaum.
Sabine macht grosse Abstriche bei der Al-
tersvorsorge. Bei Krankheit und Ferien ent-
fallen die Einnahmen und der administrative
Aufwand ist gross. Die positiven Rickmel-
dungen ihrer Kunden motivierten sie trotz-
dem, einen Schritt weiter zu gehen. Sabine
entschied sich ein eigenes Atelier an einem
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zentraleren, verkehrstechnisch gut gelege-
nen Ort zu suchen.

Tatkraftige Unterstiitzung

Mit dem Startkapital von Stiftungen, die sie
angeschrieben hatte, konnte sie den Umbau
einer ehemaligen Werkstatt in Uster finan-
zieren. Zudem erhielt sie von ihrem Partner
und von Freunden tatkraftige Unterstiut-
zung. «Aufgrund der begrenzten Finanzen
haben wir vieles selbst renoviert», so Sabi-
ne. Das neue Atelier wurde 2016 eroffnet.
Stolz ist sie auf die neue Homepage, bei der
nun alle Informationen auch in Gebarden-
sprache abrufbar sind.

Sabine fasst zusammen: «Die mentale
Einstellung ist wichtig. Man wird als Malthe-
rapeutin nicht reich. Zentral sind fur mich
der Spass an meiner Tatigkeit und die ver-
trauensvolle Zusammenarbeit mit meinen
Kunden.»




bis es lauft»

Denise
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Denise Grosser-Tanner hat sich mit ihrer Firma «Fleissiges

Bienchen» als Reinigungskraft selbstandig gemacht und

hofft, ihren Kundenkreis weiter ausbauen zu konnen.

Trotz jahrelanger Erfahrung in der Branche
war es fur Denise unmadglich, eine Anstel-
lung zu finden. Von ihrem Partner ermutigt,
wagte sie schliesslich den Schritt in die Selb-
standigkeit.

Ihre Kompetenzistihre Visitenkarte in ihrem
Beruf. Denn durch Mundpropaganda hat sie
sich mittlerweile einen festen Kundenstamm
aufbauen kénnen. Aufgrund ihrer Horbehin-
derung ist der Partner Frank ihr eine gros-
se Hilfe bei Telefongesprachen, um ein Erst-
gesprach mit ihren zukunftigen Kunden zu

vereinbaren. Beim Erstgesprach stellt Deni-
se ihre Firma «Fleissiges Bienchen» und ihr
umfassendes Dienstleistungsangebot vor.
Da die Zusammenarbeit auf Sympathie
undVertrauenbasiert, istes sehrwichtig, dass
die Chemie stimmt. Wenn eine Zusammen-
arbeit gewlnscht wird, bespricht sie mit ih-
rem Kunden welche Reinigungsarbeiten vor-
genommen werden mussen und legt mitihm
den zeitlichen Rahmen fest. Mit dem ersten
Auftrag vertraut der Kunde der Firma «Fleis-
siges Bienchen» seine HausturschlUssel an.
Dann Ubernimmt Denise die Verantwortung
fur die gewlnschten Reinigungsarbeiten.



Far sie war der Aufbau der Selbstandigkeit
mit grossen Hurden verbunden. «<Ohne den
Support meines Partners ware es finanziell
schlichtweg unmoglich gewesen. In den ers-
ten sechs Monaten war ich im Minus. Da zu
Ende des Jahres sowohl die Steuern als auch
der Beitrag fur die Autoversicherung bezahlt
werden mussen, sind die Einnahmen schnell
wegy», so Denise. Im ersten und zweiten Jahr
hatte Denise keine Ferien. «Manchmal ist es
notwendig die Zahne kraftig zusammenzu-
beissen, bis es lauft», erklart Denise.

So hatte es Denise zu Beginn ihrer Selb-
standigkeit auch mit schwierigen Kunden
zu tun, die kurzfristig und ohne Angabe von
Grinden, den bevorstehenden Termin abge-
sagt haben. «Es kam auch vor, dass ein Kun-
de nach zwei Monaten seine Rechnung noch
nicht beglichen hatte. Wir haben dann das
Betreibungsamt eingeschaltet und es kam
heraus, dass der Kunde bereits kein Geld
hatte, als er uns die Dienstleistung in Auf-
trag gegeben hat», erklart Denise.

Das Spannende an ihrem Beruf ist, dass sie
einen Einblick in verschiedene Wohnwelten
bekommt. «Jeder Mensch hat seinen ganz ei-
genen Stil», l[achelt Denise. Fur die Zukunft
hofft sie, ihre eigene Selbstandigkeit weiter
ausbauen zu kdénnen. Mit Hilfe der Seminar-
reihe #deafstart von Sonos, dem Schweizeri-
schen Hoérbehindertenverband, lernt Denise,
wie sie ihre Dienstleistung besser vermark-
ten kann, sodass ihr Angebot auch gehorlo-
se Kunden erreicht. «Derzeit habe ich noch
keinen Flyer und auch keine eigene Webseite
und ich freue mich, dass sich das mit der Un-
terstitzung von Sonos, bald andern wird»,
so Denise.

hoerbehindert.ch/deafstart
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«Man muss auch K
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und Werbung machen kénnen»
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Vor zweiundzwanzig Jahren hat sich Beat Koller

mit seiner eigenen Firma «Techkob» selbstandig

gemacht und sucht nun einen Nachfolger.

In seinem technisch perfekt eingerichteten
Blro, ausgestattet mit Vibrationsweckern
und Lichtsignalanlagen, empfangt er seine
Kunden, die sein breites Angebot schatzen.
«Bei meiner damaligen Tatigkeit als freier
Mitarbeiter fur technische Hilfsmittel muss-
te ich mich auf einen einzigen Hersteller be-
schranken, die Produkte der Konkurrenz
waren tabuy, erklart Beat. Da es ihm wich-
tig ist, die Bedurfnisse seiner Kunden umfas-

send zu berucksichtigen, entschied er sich
dafur, sein eigenes Standbein aufzubauen.

Aufgrund seiner Gehorlosigkeit berat er sei-
ne Kunden bilingual, in der Laut- und Gebar-
densprache. Die Kunden vertrauen ihm, da
er aus eigener Erfahrung ihre Probleme ge-
nau kennt. Er weiss um die Bedurfnisse sei-
ner hérbehinderten Kundschaft und kann




mit ihnen direkt und barrierefrei kommu-
nizieren. «Horende sind sich oftmals nicht
zu 100% Uber die Bedurfnisse der Gehorlo-
sen im Klaren. Wenn sich ein Kunde etwas
wunscht, habe ich bereits eine Vorstellung
davon, wie ich eine individuelle Lésung fur
ihn erarbeiten kann», erklart Beat.
Soistder mobile Vibrations-Funkempfan-
ger fUr einer seiner Kunden mit einer Hor-
sehbehinderung ein Segen. Zuvor erschrak
er jedes Mal, wenn jemand ohne Vorwar-
nung seine Haustlr 6ffnete, um nach ihm zu
sehen, weil er das Klingeln nicht hérte. Nun
alarmiert ihn sein Funkempfanger rechtzei-
tig, wenn jemand ins Haus eintreten moch-
te. Die Kunden profitieren von den langjah-
rigen Erfahrungen ihres Beraters, wenn er
ihnen eine individuelle L6sung vorschlagt.

Die Vereinsarbeit

Nicht nur die Visitenkarte und seine Bro-
schire gestaltet er selbst, auch fur seinen
Webauftritt hat er sich Zeit genommen und
sich das notwendige Wissen angeeignet, um
sich das Geld fur eine Werbeagentur zu spa-
ren. «Durch meinen Beruf als Maschinen-
bauzeichner und durch die Vereinsarbeit
konnte ich viele Erfahrungen sammeln, die
mir auf dem Weg in die Selbstandigkeit eine

Beat berat seinen Kunden

grosse Hilfe waren. Dort habe ich auch ge-
lernt, wie die Buchhaltung funktioniert. Lei-
der nehmen sich die JUngeren heute viel we-
niger Zeit fur ein Ehrenamt», so Beat. Aus
diesem Grund ist es wichtig, dass sie eine
professionelle Unterstitzung erhalten.

Nachfolger gesucht

Um flar Zuwachs unter den hoérbehinder-
ten Beratern zu sorgen, ist es Beats Ziel,
jemanden anzulernen. «lch hatte mal je-
manden anlernen wollen, aber es klapp-
te nicht und bisher habe ich noch nieman-
den gefunden», so Beat. Einen eigenen
Kundenstamm aufzubauen ist sicherlich
nicht leicht. «Man muss auch Kunden su-
chen und Werbung machen kénnen», rat
Beat. Aus diesem Grund ist die Beratung
fUr technische Hilfsmittel vielmehr ein Zu-
satzverdienst als ein Hauptjob. Durch seine
Mitgliedschaft im Gehdrlosensportverein
beider Basel (GSVbB) war Beat zu Beginn
seiner Selbstandigkeit bereits gut vernetzt
und konnte mit einem Stand an Sporttur-
nieren, Werbung machen. «Es ware sicher
gut, die notige professionelle Unterstitzung
und Begleitung auf dem Weg in die Selb-
standigkeit durch die Seminarreihe #deaf-
start zu bekommeny, findet Beat.

bei ihm zuhause.

Beat zeigtihm, wie er die
Lichtsignalanlage installiert.
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