Vermarktung von Selbstzahlerleistungen 6/2019

Bei Selbstzahler-

angeboten interessiert
Thre Patienten und
Kunden vor allem
eine Frage!

Wenn man die Websites, Plakate und Infobroschiiren ber den medizinischen Gesundheits-
trainingsbereich oder -kursbereich vieler Physiotherapie-Praxen genauer untersucht, fallt einem
meist immer der gleiche Fehler auf: Es wird zu wenig Uber den Nutzen der Angebote fir den
Patienten und Kunden informiert! Dabei ist die Entscheidung Ihrer Patienten und Kunden fir lhre
Selbstzahlerangebote vor allem von einer bestimmten Frage abhdngig: ,Welchen Nutzen habe
ich persénlich von diesem Angebot2” Wie und womit beantworten Sie diese Frage?
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Zu viele Informationen, die keinen Kaufwunsch
auslésen

Leider steht bei den meisten Werbemedien und Informa-
tionsbroschiren fir den Gesundheitstrainingsbereich das
formale Konzept des Angebotes im Mittelpunkt der Kom-
munikation: Es wird beschrieben, wie ein Training im ent-
sprechenden medizinischen Trainingsbereich abl&uft. Da
wird erklért, dass es Mitgliedschaften oder 10er-Karten
gibt. Es wird erklart, welche Inhalte der neueste §20SG-
BV-Praventionskurs hat. Es wird erlautert, was alles Inhalt
des Testverfahrens fir den Einstieg in ein Training ist.
Man informiert Gber die Qualifikationen der Mitarbeiter
oder der Kursleiter. Es wird erklart, dass es eine medizi-
nisch fundierte Diagnostik gibt. Man gibt den Umfang der
betreuten Trainingszeiten an, etc., etc., etc. Vom Nutzen
eines gesundheitsorientierten Trainings fir den Patienten
und Kunden weit und breit keine Spur! Dabei gibt es ge-
nigend Studien, Untersuchungen und Artikel zum Nutzen
eines Kraft-, Beweglichkeits- und Ausdauertrainings fur
die Gesundheit lhrer Patienten und Kunden. Einen Kauf-
wunsch erzielen Sie nur dann, wenn Sie konsequent den
Nutzen in den Mittelpunkt lhrer Kommunikation iber |hre
Selbstzahlerangebote stellen. Setzen Sie genau an diesem
Punkt mit der Werbung und den Informationen fir lhren
Gesundheitstrainingsbereich und -kursbereich an!

Riicken Sie den Nutzen in den Werbemittelpunki!

Achten Sie bei der Erstellung lhrer ndchsten Werbe- und
Informationsmaterialien darauf, dass Sie nutzenorien-
tierte Punkte fir den Patienten und Kunden in den Mittel-
punkt riicken. Verdeutlichen Sie umfassend, welche per-
sénlichen Vorteile ein regelméBiges Training bringt. Mit
der folgenden Leitfrage finden Sie mit Sicherheit viele
Vorteile, die mit Ihren Angeboten verbunden sind. Zu lhrer
Orientierung habe ich schon ein paar nutzenorientierte
Antworten angefiigt. Selbstverstandlich sollten Sie sich
diese Frage immer stellen und beantworten, bevor Sie
Uber Ihre spezifischen Angebote informieren.

Leitfrage: Welchen Nutzen hat ein regelméfBiges Gesund-
heitstraining / eine regelmaBige Kursteilnahme?

e Ein gezieltes Muskelaufbautraining beugt nachweis-
lich Rickenproblemen vor

e Gerzielte Krafttrainingsimpulse helfen, einer Osteopo-
rose vorzubeugen.

e Kraft und Ausdauertraining spielen die wichtigste Rol-
le, um Herzkreislauferkrankungen vorzubeugen.

* Bewegungsmangel ist eine der wichtigsten Ursachen
von Bluthochdruck, Diabetes und Ubergewicht. Re-
gelméBiges Gesundheitstraining kann davor schit-
zen.

e Einer der Grinde fir Pflegebedirftigkeit ist eine
schwache Muskulatur. Selbst im hohen Alter kann
man durch gezieltes Training eine Vervielféltigung
des Kraftniveaus erzielen.

e Ein gezieltes Training der Beweglichkeit entlastet die
Gelenke und beugt Verschleify und Schmerzen vor

e Mit mehr Kraft, Beweglichkeit und Ausdauer fallt der
Alltag leichter

Entwickeln Sie die passende Liste fir Ihre Gesundheits-
trainingsangebote!

Fortsetzung auf Seite 8
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Es gibt noch viele weitere Vorteile und
Nutzenargumente, die Sie je nach An-
gebot und Konzept |hres Gesundheit-
strainingsbereichs anfigen kénnten.
Folgender Liickentext kann Ihnen helfen,
darauf zu kommen:

Wenn Sie an unserem
-Angebot/Kurs teilnehmen, hat das
folgenden Nutzen fir Sie:

Das Angebot / der Kurs

starkt........
sorgt fur........
erleichtert.........

erweitert...

reduziert.............

verhindert......
ermdglicht.....
erspart.....
sichert....
schitzt vor......
befreit von.....
erhoht.......

Sie kénnen diese Liste mit weiteren Pra-
dikaten ergénzen, wenn sie Geschmack
an diesem spielerischen Vorgehen ge-
wonnen haben. Sie sollten in jedem Fall
fur jedes Gesundheitstrainingsangebot
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eine solche Liste anfertigen. Es bringt
lhnen sehr schnell viele Nutzen- und
Vorteilsargumente fir lhre ndachsten
Informationsbroschiiren, Plakate und
Aushange. Ubrigens: Sie kénnen diese
Liste fur alle lhre Selbstzahlerangebote
nutzen. Sie funktioniert auch mit Fango,
Kinesiotape, Stofiwelle, usw. Probieren
sie es einfach aus!

Binden Sie lhr Praxisteam ein

Entwickeln Sie die oben beschriebenen
Nutzenargument in jedem Fall mit lhrem
Praxisteam. Das hat den Vorteil, dass
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auch jedem Mitarbeiter be-
wusst wird wie wertvoll |hre
Gesundheitstrainingsange-
bote fir die Patienten und
Kunden sind. Dies wiederum
erhéht die Beratungsqualitat
und die Motivation |hrer Pra-
xismitarbeiter, |hre Gesund-
heitsangebote den Patienten
und Kunden aktiv anzubieten,
steigt enorm.

Fazit

Seien Sie sicher: Wenn lhre
Patienten und Kunden sich
damit beschaftigen, ob Sie
eines lhrer Gesundheitstrai-
ningsangebote  annehmen
sollen, interessiert Sie vor
allem eine Frage: ,Welchen
konkreten, persénlichen Nut-
zen habe ich von diesem Ge-
sundheitstrainingsangebot?”
Wenn Sie diese Frage positiv
beantworten kénnen und der Preis |hres
Angebotes zum Portemonnaie lhrer
Patienten und Kunden passt, haben Sie
einen neuen Selbstzahler fir lhre Physi-
otherapiepraxis gewonnen! Das Ganze
erfordert natirlich eine professionelle
Vorbereitung. Diese lohnt sich jedoch
auferordentlich. @
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