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Sinnvolles verkaufen

PHYSIOTHERAPIE SERIOS ANBIETEN Der zunehmende Wettbewerb und die
steigende Nachfrage nach Gesundheitsleistungen sind Griinde, sich nicht mehr nur
auf Verordnungen zu verlassen. Therapeuten haben seriése Leistungen zu bieten, die
sie ohne Scheu verkaufen kénnen. Die Erfahrung zeigt, dass Patienten fiir Ratschlage

und Zusatzangebote offen sind.

osef Kringel hat die letzte Behand-
n lungseinheit seiner KG-Verordnung
wegen Riickenbeschwerden absolviert.
Sein Arzt hatte ihm beim letzten Termin
gesagt, dass er keine weitere Verordnung
mehr aufschreiben kénne. Das Problem ist:
Herrn Kringels Beschwerden im LWS-
Bereich haben sich durch die Behandlung
zwar deutlich verbessert, sind aber noch
nicht ganz verschwunden. Er fragt seine
Physiotherapeutin Petra Hilfreich, was er
noch zusatzlich tun kénne. Diese erklirt
ihm, dass die Praxis ab dem nichsten Don-
nerstag einen Wirbelsdulengymnastik-
Kurs anbietet. Als Herr Kingel sie fragt, was
der Kurs denn koste, nennt sie zégerlich
den Preis von 120 Euro. Josef Kringel meint,
das wdre aber sehr teuer und er werde sich
wieder melden. Beim nichsten Wirbelsiu-
lenkurs ist er nicht dabei. Hier ist Verkau-
fen schiefgegangen.

Eine andere Situation. Wolfgang Reiser
kommt wegen eines Schulterproblems in
die Praxis Aktiv. Er erzihlt seiner Thera-
peutin Tine Kiimmer, dass er beruflich und
privat viel Stress habe und nicht zur Ruhe
komme. Kiimmer antwortet, dass die Praxis
unter anderem Entspannungskurse anbiete.
Sie beschreibt ihm die eingesetzte Metho-
de der Progressiven Muskelrelaxation und
macht ihm den Vorschlag, am nichsten
Kurs teilzunehmen. Er ist interessiert und
fragt nach dem Preis. Selbstbewusst nennt
Tine Kimmer ihm die Teilnahmegebiihr
von 220 Euro und betont den Vorteil, dass
die Kurse in kleinen Gruppen von maximal
fiinf Teilnehmern stattfinden. Herr Reiser
ist froh, dass er dort individuell betreut

werden wird. Direkt nach der Behandlung
meldet er sich an. Auch dies ist eine Verkaufs-
situation. Allerdings hat die Therapeutin
hier den Bedarf des Patienten erkannt und
ihm aktiv eine Dienstleistung angeboten,
die dem Patienten nach seiner Uberzeugung
weiterhelfen wird.

Physiotherapeuten miissen verkaufen
lernen > Aufgrund des stirker werdenden
Wettbewerbs und der Zuriickhaltung der
Arzte sinken die Verordnungszahlen pro
Praxis in vielen Gebieten. Dies bedeutet
Umsatzriickgdnge und damit drohende
Entlassungen von Mitarbeitern. Vielen
Praxen ist es kaum noch méglich, allein auf
der Basis von Verordnungen im Rahmen
der gesetzlichen Krankenversicherungen
nachhaltig wirtschaftlich zu arbeiten.
Gleichzeitig steigt die Zahl der Menschen,
die seriose Gesundheitsdienstleistungen
aus eigener Tasche bezahlen. Die beschleu-
nigte Alterung der Gesellschaft aufgrund
des demografischen Wandels und die an-
steigenden Leistungsanforderungen im
Arbeitsalltag sind dafiir zwei Hauptgriinde.
Physiotherapeuten kénnen in diesem Be-
reich aufgrund ihrer meist hervorragenden
Aus- und Weiterbildungen interessante
Angebote machen.

Der steigenden Nachfrage steht also ein
entsprechendes Angebotspotenzial in der
Physiotherapie gegeniiber. Der Prozess, bei
dem Angebot und Nachfrage zusammen-
kommen und ein Preis verhandelt wird,
heiRt,Verkaufen“. Die Fahigkeit der Physio-
therapeuten, den Prozess des Verkaufens
erfolgreich und selbstbewusst zu gestalten,

wird in Zukunft an Wichtigkeit gewinnen.
Von ihr hdngt ndmlich ein groRer Teil des
wirtschaftlichen Erfolges einer Praxis ab.

Verkaufen heiRt, entscheiden helfen >
Im Verkaufsprozess wird der Patient zum
Kunden. Physiotherapeuten miissen den
individuellen Bedarf eines jeden Kunden
analysieren. Im Mittelpunkt der Therapie-
planung sollte zuerst immer die optimale
Therapie fiir den Patienten stehen. Primar
sollte der Therapeut im Verkaufsprozess
eine beratende Funktion haben und das
anbieten, was er fiir den Kunden als thera-
peutisch sinnvoll erachtet. So kann er den
Preis der Dienstleistung selbstbewusst er-
kldren und mit Einwdnden wie ,Das ist mir
zu teuer* richtig umgehen. Letztlich geht es
darum, auf seriése Weise dem Kunden da-
bei zu helfen, sich zu entscheiden.

Ohne Verkaufsgespriche kein Verkauf >
Die wichtigste Grundlage, damit die Ver-
kaufszahlen in einer Physiotherapiepraxis
steigen, ist, dass Verkaufsgespriche iiber-
haupt stattfinden. Oftmals muss ein Pati-
ent, wie im anfinglichen Beispiel darge-
stellt, selbst aktiv nachfragen, ob und auf
welche Weise ihm die Praxis iiber das Ver-
ordnungsmaf hinaus weiterhelfen kann.
Wenn man den Verkauf in seiner Praxis
steigern mdchte, ist es nétig, sich von der
reinen Verordnungsorientierung zu lésen.
Mit einem durch sinnvolle Selbstzahlerleis-
tungen optimierten Therapieplan kann man
aktiv in ein Verkaufsgesprich mit dem
Patienten einsteigen. Aber das fillt vielen
Therapeuten schwer. Wieso ist das so?
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Ein Prdventionsangebot
fiir Kinder ?
Genug Interessenten
hdatten wir...

Eine Analyse der eigenen Kompetenzen bringt neue
Angebotsmaglichkeiten zum Vorschein.

PRAXISTIPP

Therapieangebot
optimieren

Nehmen Sie eine Patientenkartei zur
Hand und notieren Sie, was derzeit
mit dem Patienten gemacht wird.
Schreiben Sie danach alles auf, was
aus lhrer therapeutischen Sicht zu
einer optimalen Behandlung fiir den
Patienten geh6ren misste. Denken
Sie erst einmal nicht dartiber nach,
wer das bezahlt oder ob der Patient
es machen wiirde. Vergleichen Sie
nun das, was der Patient derzeit
erhalt, mit dem, was eigentlich sinn-
voll ware. Die Differenz ist das
Umsatzpotenzial, das durch aktiven
Verkauf erschlossen werden kénnte.
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BONUS

Verkaufstraining

Wer seine Verkaufsfahigkeiten
schulen méochte, sollte beim Gewinn-
spiel unter www.thieme.de|
physioonline >, physioexklusiv*
mitmachen. Klicken Sie bis zum
12.3.2009 auf das Stichwort ,Verkau-
fen“ und gewinnen Sie einen von drei
Kurspldtzen ,Beratung und Verkauf
in der Physiotherapie* bei

Ralf Jentzen (www.coactiv.de).

o

(—Coactiv

/ Consutting

Vorurteile und Angste blockieren > Es
bestehen viele Vorurteile gegeniiber dem
Verkaufen. Fragt man Physiotherapeuten,
was sie mit dem Thema Verkaufen assozi-
ieren, hort man oft Begriffe wie: ,,abzo-
cken®, ,was andrehen®, ,armen Leuten Geld
aus der Tasche ziehen“. Diese Meinung ist
durch eine einseitig negative Darstellung in
den Medien gepragt. Mit Sicherheit gibt es
Verkdufer, die dem Kunden alles andrehen,
egal, ob er es braucht oder nicht. Kein Wun-
der, dass sich gerade Physiotherapeuten
mit einer solchen Art von Verkaufen nicht
identifizieren konnen. SchlieRlich haben
sie einen helfenden Beruf ergriffen. Aber
Verkaufen bedeutet auch, dem Patienten
Hilfestellung anzubieten. Es geht nicht da-
rum, alle Kunden vom Angebot zu iiberzeu-
gen. Es reicht vollkommen, wenn zwei oder
drei von zehn Patienten die angebotenen
Leistungen kaufen und davon profitieren.

Der gefahrliche Blick ins Portemonnaie >
Physiotherapeuten sind es gewohnt, im
Therapieprozess Verantwortung fiir ihre
Patienten zu {ibernehmen. Sie diirfen die-
ses Verantwortungsdenken allerdings nicht
auf deren Portemonnaie iibertragen. Genau
das machen sie aber, wenn sie vermuten,
viele ihrer Patienten kénnten sich eine Zu-
satzleistung nicht erlauben. Aber wofiir
Menschen Geld ausgeben, ist eine Frage
ihrer eigenen Prioritatensetzung. Der The-
rapeut sollte nicht im Vorfeld fiir den Pati-
enten entscheiden, indem er ihm eine aus
seiner Sicht sinnvoll erscheinende MaR-
nahme vorenthalt.

Die Aussage des Patienten ,Das ist es
mir nicht wert“ sollten Therapeuten nicht
mit der Aussage ,Das ist es nicht wert" ver-
wechseln. Gesundheitsdienstleistungen,
die dem Patienten dabei helfen, Schmerzen
zu verringern, die Arbeitsfahigkeit wieder
herzustellen, Invaliditit zu vermeiden,
Lebensqualitdt zu erh6hen und selbststin-
diges Leben zu erméglichen, sind viel wert
- auch in Euro!

Vorbild sein ist Chefsache > Eine der
wichtigsten Faktoren, um den aktiven
Verkauf in einer Physiotherapiepraxis in
Gang zu setzen, ist die Vorbildfunktion des
Praxisinhabers. Mitarbeiter orientieren
sich am Verhalten des Chefs. Nur wenn er
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aktives Verkaufen vorlebt, ist die Aufforder-
ung an die Mitarbeiter, sich zu beteiligen,
tiberzeugend und glaubwiirdig.

Dariiber hinaus ist es wichtig, dass den
Mitarbeitern die wirtschaftlichen Zusam-
menhdnge der Praxis bewusst sind und
dass sie wissen, wie sich ihr Gehalt errech-
net. Im Bezahlungssystem der gesetzlichen
Krankenversicherungen bleibt pro gear-
beiteter Minute bei einem ordentlichen
Therapeutenlohn nur ein kleiner Gewinn
fiir den Praxisinhaber iibrig. Vom Umsatz
muss er dann noch Fixkostenumlagen und
variable Kosten des Unternehmens ab-
ziehen. Jeder Mitarbeiter sollte sich klar-
machen, dass in Zukunft bei steigenden
Kosten und sinkenden Einnahmen die
Existenz der Praxis und damit der eigene
Arbeitsplatz nicht zuletzt von Selbstzahler-
leistungen abhangen.

Angebote gezielt entwickeln > Der aktive
Verkauf von wertvollen Selbstzahler-
leistungen wird in Zukunft eine immer
bedeutendere Rolle fiir die wirtschaftliche
Uberlebensfahigkeit einer Praxis spielen.
Therapeuten kénnen ihre Leistungen serios
und mit entsprechendem Verantwortungs-
gefiihl anbieten. Dann denken auch die
Patienten ernsthaft iiber das Angebot nach.
Jeder Inhaber einer Physiotherapiepraxis
sollte mit allen Mitarbeitern eine eigene
Angebotspalette an Selbstzahlerleistungen
entwickeln (= Kasten ,Praxistipp“). Das
erfordert gute Kommunikation und Uber-
zeugungsarbeit untereinander. Sich die Zeit
dafiir zu nehmen, lohnt sich.  Ralf Jentzen

Unter www.thieme.de[physioonline >
»physiopraxis“ > ,,Zusatzinfos“ kénnen
Sie sich eine Checkliste zur Uberpriifung
des aktiven Verkaufs in Physiothera-
piepraxen herunterladen.

Ralf Jentzen ist Sport-
wissenschaftler und Inha-
ber der auf Physiothera-
piepraxen spezialisierten
Unternehmensberatung
Coactiv Consulting in
Baesweiler.




