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WHITEPAPER: SELBSTZAHLER-ANGEBOTE FUR PHYSIOPRAXEN

7 Selbstzahler-Angebote,
die Patienten gerne bezahlen

FUR PRAXISINHABER

In unter 10 Minuten gelesen - Cube Sports - Freude an Bewegung
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Executive Summary

Viele Physiotherapeuten kennen das Muster: hohe fachliche Qualitat, aber ein Geschaftsmo-
dell, das zu stark von Kassenlogik abhangt. Ein tragfahiger Selbstzahlerbereich entsteht nicht
durch mehr Leistung pro Stunde, sondern durch klar benannte Angebote, die fiir Patienten so-
fort nachvollziehbar sind und auf engem Raum sauber umsetzbar bleiben. Selbstzahlerleistun-
gen im Gesundheitsmarkt werden dort angenommen, wo Nutzen, Preis und Ablauf ohne Er-
klarungsaufwand verstandlich sind.

Die drei zentralen Erkenntnisse

1. Verstandlichkeit verkauft: Patienten bezahlen eher fiir Angebote, die ein klares Ziel haben,
etwa Schmerzreduktion, Beweglichkeit, Kraft oder Pravention, statt fiir abstrakte Trainingsbe-
griffe.

2. Raum ist ein Ertragsfaktor: Auf kleiner Flache lassen sich mehrere Selbstzahlerformate
blindeln, wenn Therapie und Training modular organisiert werden.

3. Vertrauen entsteht durch Struktur: Ein Angebot wird kaufbar, wenn es als Paket, Kurs, Di-
agnose-plus-Training oder klarer Prozess formuliert ist, nicht als lose Zusatzleistung.

Fur Dich als Entscheider zahlt damit nicht nur die medizinische Qualitit, sondern die Uberset-
zung in kaufbare Leistungen. Genau dort liegt der Hebel fiir eine Praxis, die weniger abhangig
von der GKV sein will.

Warum Selbstzahler jetzt wirtschaftlich relevant ist

Der Druck auf klassische Vergitungssysteme erhéht den Bedarf an zusatzlichen Erlésquellen.
Gleichzeitig erwarten Patienten heute Angebote, die sie selbst einordnen kénnen: Was bringt
es, wie lauft es ab, und warum ist es den Preis wert?

Fir Physiotherapiepraxen bedeutet das einen Strategiewechsel. Nicht mehr nur Behandlung
nach Verordnung, sondern erganzende Formate mit klarer Leistungslogik. Wer diese Formate
sauber gestaltet, schafft eine zweite Ertragsachse, ohne die Kernversorgung zu verwassern.

Der entscheidende Punkt ist dabei die Ubersetzung. Ein Selbstzahlerangebot muss fiir Pati-
enten so klar sein wie ein Navigationspfeil: kurz, eindeutig, ohne Fachsprache, ohne Umwege.

Der Markt braucht klare, kleine Angebote

Selbstzahlerformate funktionieren besonders gut, wenn sie einen konkreten Alltagsnutzen ad-
ressieren und in einen tGberschaubaren Ablauf passen. Genau deshalb sind kompakte, wieder-

holbare Leistungen in der Praxis oft starker als groRe Programme, die erklarungsintensiv blei-

ben.

Parallel zeigt der Markt fir Physiotherapie- und Trainingslosungen, dass multifunktionale Fla-
chenkonzepte an Bedeutung gewinnen. Der Grund ist schlicht: Viele Praxen haben keinen
Platz fiir getrennte Zonen, brauchen aber dennoch ein vielseitiges Leistungsbild.
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Das schafft einen klaren wirtschaftlichen Rahmen. Wer Raume verdichtet und Angebote pra-
zisiert, kann mehr Leistung pro Quadratmeter anbieten, ohne die Patientenfiihrung kompli-
zierter zu machen.

7 Erlosmodelle, die Patienten sofort verstehen

Der sinnvollste Weg zu mehr Selbstzahlerumsatz ist nicht ein einzelnes Premiumangebot, son-
dern ein Portfolio aus sieben leicht verstandlichen Formaten. Jedes Format erflillt eine andere
Kaufmotivation: akute Verbesserung, sichtbarer Fortschritt, Pravention, Eigeninitiative oder
Begleitung zwischen zwei Behandlungsterminen. Gemeinsam erzeugen sie einen Angebots-
mix, der weniger erklarungsbeddrftig ist als klassische Zusatzleistung und besser skaliert als
Einzellésungen.

1 Beweglichkeits-Check mit Sofortprogramm

Ein kurzer Check schafft Orientierung. Der Patient versteht innerhalb weniger Minuten,
wo er steht und was er tun kann. Das ist kaufpsychologisch stark, weil aus einer Unsi-
cherheit ein klarer nachster Schritt wird. Kern: Analyse von Beweglichkeit, Einschran-
kungen und Alltagsbelastung. Praxis: Direkt im Anschluss ein kleines Ubungsprogramm
flr zu Hause oder in der Praxis. Wirtschaftlicher Hebel: Niedrige Einstiegshiirde, hohe
Abschlusswahrscheinlichkeit, gute Anschlussfahigkeit an weitere Termine.

2 Riuckenfit-Training als feste Serie

Rickenbeschwerden sind ein naheliegendes Selbstzahlerfeld, weil der Nutzen sofort
plausibel ist. Patienten verstehen intuitiv, dass gezieltes Training den Korper stabiler
macht als reine Einzelbehandlung. Kern: Wiederholbares Training mit eindeutigem Ziel.
Praxis: Fester Kurs oder 6er-Block mit klarer Progression. Abwagung: Der Erfolg hangt
von sauberer Leistungsbeschreibung ab; zu allgemeine Formulierungen schwachen die
Zahlungsbereitschaft.

3 Kraftaufbau nach Therapieende

Viele Patienten brauchen nach der Akutbehandlung einen kontrollierten Ubergang. Ge-
nau hier entsteht oft ein Abbruch, weil die Kassenlogik endet, der Bedarf aber bleibt.
Kern: Fortsetzung von Rehabilitation (ber ein privat bezahltes Trainingsformat. Praxis:
Individuelle Belastungssteuerung, dokumentierte Fortschritte, regelmaRige Anpassung.
Risiko: Ohne klare Zielwerte wird das Angebot schnell als ,normales Training“ wahrge-
nommen.

4 Praventionspaket fiir belastete Alltagsmuster

Nicht jeder Patient kommt mit Schmerzen. Viele kommen mit Uberlastung, Bewegungs-
mangel oder frithem Funktionsverlust. Ein Praventionspaket spricht genau diese
Gruppe an und macht aus vagen Beschwerden ein handhabbares Format. Kern: Friiher-
kennung von Fehlbelastungen und Gegensteuerung. Praxis: Screening, Anleitung, kurze
Selbstiibungsplane. Chance: Besonders geeignet flr beruflich belastete Patienten, die
planbar investieren méchten.
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5 30-Minuten-Therapie plus Eigenprogramm

Dieses Modell verbindet fachliche Betreuung mit Eigenverantwortung. Patienten zah-
len nicht fiir ,mehr vom Gleichen®, sondern fiir eine klar strukturierte Kombination aus
Anleitung und Umsetzung. Kern: Kurze Fachsession, anschlieBend begleitetes Eigen-
programm. Praxis: Nutzt kleine Flachen und reduziert Leerlaufzeiten. Starke: Hohe Ver
standlichkeit, weil der Patient den aktiven Anteil direkt sieht.

6 Koordinations- und Sturzprophylaxe fir dltere Patienten

Mit zunehmendem Alter steigt die Bereitschaft, in Sicherheit und Mobilitat zu investie-
ren. Praventive Stabilitat ist ein Angebot, das unmittelbar nachvollziehbar ist, weil der
Nutzen im Alltag liegt: sicherer gehen, besser aufstehen, stabiler bleiben. Kern: Gleich-
gewicht, Reaktionsfahigkeit, Koérperkontrolle. Praxis: Kleine Gruppen oder Einzelsessi-
ons mit progressiven Aufgaben. Abwagung: Die Kommunikation muss alltagsnah blei-
ben; technische Begriffe wirken hier eher distanziert.

7 Multifunktionales Wandtraining als Raumplattform

Der eleganteste Hebel ist ein Format, das mehrere Selbstzahlerangebote raumlich und
methodisch biindelt. Eine Multifunktionswand ermdoglicht flexibles Training und Thera-
pie auf kleinstem Raum und unterstiitzt damit prazise, variable und schnell verstandli-
che Angebotsformate. Kern: Eine Wand als multifunktionale Trainings- und Therapie-
plattform. Praxis: Mobilisation, Kraft, Dehnung, Koordination und funktionelles Training
in einem System. Strategische Wirkung: Mehr Angebotsbreite ohne Flachenexpansion,
hohere Sichtbarkeit des Selbstzahlerbereichs im Alltag der Praxis.

Da die Umsetzung dieses spezifischen Ansatzes oft interne Ressourcen bindet, empfiehlt sich
die Kooperation mit spezialisierten Partnern. Anbieter wie Cube Sports haben dafiir bereits
ein passendes technologisches und methodisches Fundament entwickelt.

Die wirtschaftlichen Hebel hinter den sieben Angeboten

Der stirkste Effekt entsteht nicht durch ein einzelnes Produkt, sondern durch die Kombina-
tion aus niedrigschwelligen Einstiegsangeboten und strukturierten Folgeformaten. So wird aus
einem Erstkontakt ein Leistungspfad. Das ist betriebswirtschaftlich wichtiger als jede isolierte
Zusatzleistung.

Einstieg: leicht verstandlich, niedrigschwellig, schnell buchbar.
Bindung: klarer Fortschritt, regelmaBiger Terminrhythmus.

Ausbau: Anschlussformate, die den Bedarf verlangern, ohne den Patienten zu Gberfordern.
Fir eine Praxis bedeutet das: weniger Abhangigkeit von Einmalumsatzen und mehr Planbar-
keit im Behandlungsalltag. Gerade auf kleiner Flache ist das ein zentraler Vorteil.
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Wo die Umsetzung typischerweise scheitert

Selbstzahlerangebote scheitern selten an der fachlichen Qualitat. Sie scheitern meist an unkla-
rer Positionierung, zu viel Komplexitat im Einstieg oder fehlender interner Konsequenz. Wer
Angebote nicht sauber benennt, verkauft sie auch nicht sauber. Die gré3ten Stolpersteine
sind:

Unklare Sprache: Fachbegriffe erzeugen Distanz, wenn der Patient den Nutzen nicht sofort
erkennt.

Zu breite Leistungspakete: Wenn alles fiir alle gedacht ist, versteht niemand das Angebot.
Fehlende Prozesslogik: Ohne festen Ablauf bleibt Selbstzahler nur eine Nebenspur.

Raum- und Zeitkonflikte: Wenn zusatzliche Leistungen die Kernablaufe stéren, sinkt die Wirt-
schaftlichkeit.

Was fiir die Praxis wirklich zahlt

Ein belastbarer Selbstzahlerbereich entsteht aus Klarheit, nicht aus Komplexitat. Die Ange-
bote miissen medizinisch sinnvoll, wirtschaftlich tragfahig und fiir Patienten in Sekunden ver-
standlich sein. Genau dann werden sie nicht als Zusatzlast, sondern als Option mit erkennba-
rem Wert wahrgenommen.

Fir Dich als Physiotherapeut heif3t das: Die Frage ist nicht, ob Patienten bereit sind zu zahlen.
Die Frage ist, ob das Angebot so gebaut ist, dass sie den Nutzen sofort erkennen und den
nachsten Schritt ohne Erklarungsschleifen gehen.

Wie Cube Sports unterstiitzt

Wenn Du Selbstzahlerangebote auf kleinem Raum aufbauen willst, braucht es eine Lésung,
die therapeutische Vielfalt und raumliche Effizienz zusammenbringt.

Unser Ansatz: Cube Sports unterstlitzt mit der Multifunktionswand eine modulare Trainings-
und Therapiel6sung, die in Physiotherapiepraxen flexibel fiir funktionelles Training, Mobilisa-
tion, Koordination und Kraftaufbau eingesetzt werden kann.

Was Du erwarten kannst: 1. Mehr Angebotsbreite auf begrenzter Flache. 2. Klarere Patien-
tenfihrung durch sichtbar strukturierte Formate. 3. Bessere Skalierbarkeit von Selbstzahler-
leistungen im Praxisalltag.

Wenn Du den Selbstzahlerbereich systematisch aufbauen willst, ist die Multifunktionswand
ein naheliegender Baustein flir den nachsten Schritt.
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Du willst die nachsten konkreten Schritte machen?

Live-Webinar: Raus aus dem Kassen-Korsett

Stephan Muiller, 1. Vorsitzender des Bundesverbands Personal Trai-
ning e. V., zeigt dir am Mittwoch, den 14. Oktober 2026 von 13 bis

14 Uhr, wie du dir mit Personal Training ein profitables, kassenun-
abhangiges Standbein aufbaust. Online, kostenlos und mit Zeit fir
deine Fragen.

— Jetzt Webinar-Platz sichern

Cube Sports GmbH - Freude an Bewegung - cubesports.de
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