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den 
erleistungen! 

Wer entscheidet übers Geld? 

Ein dritter Punkt, weswegen Selbst­
z�hlerleistungen in vielen Physiothero­
p1epraxen nicht abgesetzt werden, ist 
der vorweggenommene Blick ins Porte­
monnaie der Patientinnen und Kun­
dinnen durch die Therapeutinnen. Of1 
hör_e ich von denen das Argument, die
meisten Patientinnen könnten sich die 
Selbstzahlerleistungen nicht leisten. Eine 
sehr anmaßende Einstellung, die Patien­
tinnen bezüglich ihrer Prioritätensetzung 
beim Geldausgeben nahezu entmün­
digt. Woher kommt das? 

Über sein Portemonnaie entscheidet der 
Patient selbst! 

In ihrem Berufsalltag sind es Physiothe­
rapeutinnen gewohnt, Verantwortung 
für ihre Patienten zu übernehmen. Sie 
steuern den Therapieprozess und pas­
sen diesen individuell an die Voraus­
setzungen ihrer Patientinnen an. Die 
Patientinnen vertrauen ihre Gesundheit 
ihrem Therapeuten oder ihrer Thera­
peutin an und lassen sich meistens durch 
den Therapieprozess führen. Problema­
tisch wird es, wenn die Therapeuten die­
ses Verantwortungsbewusstsein fälschli­
cherweise auch auf das Portemonnaie 
ihrer Patientinnen übertragen und auf­
grund ihrer bloßen Vermutung, dass 
ein Patient oder eine Patientin sich die 
mögliche Zusatzleistung nicht erlauben 
könnte, das Anbieten aktiv unterlassen. 
Dabei wird missachtet, dass jeder er­
wachsene Mensch in unserer demokra­
tischen Gesellschaft selber entscheiden 
darf, wofür er sein Geld ausgibt. Es ist 
eine Frage der Prioritötensetzung jedes 
Einzelnen, ob er Geld in seine Gesund­
heit investiert oder ob er es lieber aktiv 
gegen die Gesundheit, wie zum Beispiel 
für Rauchen oder Fastfood ausgibt. In 
diesem Zusammenhang ist es wichtig für 
Therapeuten zu erkennen, dass die Aus­
sage eines/einer Patienten/in .Das ist 
es mir nicht wert• mehr über seine/ihre 
Prioritötensetzung aussagt und nicht 
über den Wert der Gesundheitsleistung 
an sich. Denn Selbstzahlerleistungen, 
die ihren Patientinnen zusätzlich zu den 
Kassenleistungen helfen Schmerzen zu 
verringern, Arbeitsfähigkeit wieder her­
zustellen, Invalidität zu vermeiden und 

Lebensqualität zu erhöhen, sind sehr viel 
wert und sollten dementsprechend ihren 
Preis hoben. 

Die Vorbildfunktion der 

Praxischefin / des Praxischefs 

Ein vierter Punkt, den einige Praxisin­
haberinnen nicht ganz so gerne hören 
ist die Vorbildfunktion der Praxischefin 
oder des Praxischefs. Unterschätzen Sie 
nicht, wie sehr sich Ihre Mitarbeitenden 
an Ihrem eigenen Verhalten orientie­
ren. Nichts ist überzeugender, als das 
vorgelebte aktive Verkaufen durch die 
Praxisleitung. Sie zeigt den Mitarbeiten­
den, dass aktiver Verkauf a.) möglich 
ist, b.) Selbstzahlerleistungen von den 
Patienten angenommen werden und c.) 
der Chef oder die Chefin selber von den 
Angeboten überzeugt ist. Besser können 
Sie Ihre Mitarbeitenden nicht dazu mo­
tivieren, ebenfalls ihren Potientelnnen 
individuell passende und nützliche Zu­
satzleistungen Ihrer Praxis anzubieten. 

Fazit 

Damit der Absatz von Selbstzahlerlei­
stungen in Ihrer Praxis kloppt, sollten Sie 
in jedem Fall die Angebotspalette mit 
Ihren Mitarbeitenden gemeinsam ent­
wickeln und den Nutzen für die Patien­
tinnen und Kundinnen in den Mittelpunkt 
der Angebotsbreite und -tiefe stellen. 
Damit es regelmäßig zum aktiven An­
bieten kommt, ist es wichtig, Ihrem Team 
die Angst vor dem Preisgespräch zu 
nehmen und jedem in Ihrer Praxis klar zu 
machen, dass der/die Patientin über sei­
ne/ihre Ausgaben entscheidet und nicht 
der/die Therapeutin im Vorhinein. Wenn 
Sie dann noch als Praxischefin oder Pra­
xischef mit gutem Beispiel vorangehen 
und jeden Tag aktiv verkaufen, wird 
der Verkauf von Selbstzahlerleistungen 
an Fahrt aufnehmen. Sie schaffen da­
durch Situationen, in denen Ihre Pati­
entinnen ernsthaft über Ihre Angebote 
nachdenken und gemäß ihrer eigenen 
Prioritätensetzung eine Entscheidung für 
oder gegen Ihr Angebot treffen. Diese 
Entscheidung sollten Sie in jedem Fall 
respektieren. Es ist ein längerer Weg, 
in Ihrer Praxis den aktiven Verkauf von 

Selbstzahlerleistungen 

Q 

Selbstzahlerleistungen zu etablieren. Es 
erfordert einen zeitlichen und finanzi­
ellen Aufwand, die Voraussetzungen in 
der Angebotsstruktur und im Verhalten 
der Mitarbeitenden zu schaffen. Die 
dazu notwendige Kommunikation und 
Überzeugungsarbeit untereinander ist 
ebenfalls nicht zu unterschätzen. Wer es 
schafft, diesen Aufwand zu betreiben, 
wird reichlich belohnt! (?) 
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