
Privatpreise: 
Patientenkommunikation für Diskussionen üben
Mit diese Übungskarten kannst du dich mit deinem Team auf die Preis-Kommunikation mit
diskussionsfreudigen Privatpatient:innen vorbereiten.

         

        Denk daran:

Kritik anhören

Argumente verarbeiten 

Anhand vorhandenen Wissens
über Privatpreise prüfen

Ergebnis sachlich kommunizieren

Neben den vorbereiteten Patienten-Argumenten findest du
einen Rohling, mit dem du eigene Übungskarten individuell
für deine Praxis erstellen kannst.

Drucke die PDF aus und falte die Blätter mittig.
Trefft euch in Zweier-Teams: Eine:r liest das
Patientenargument, der*die Andere ruft sich die
dazugehörigen Fakten ins Gedächtnis und antwortet
souverän im Sinne der Praxis.

Natürlich kann auch allein geübt werden 😉



Argument Patient:in 

___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________

„Die meisten Privatversicherten regen sich 

gar nicht über eure Preise, sondern über ihren

Versicherer und den nicht ausreichenden

vereinbarten Versicherungsumfang auf.“

Stichwort: Unterversichert

Übung: über Preiserhöhungen sprechen Fakten 

Optimale Antwort & mögliche Nachfragen

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________



Argument Patient:in 

Fakten 

Optimale Antwort & mögliche Nachfragen

Übung: über Preiserhöhungen sprechen

___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

Wenn meine Beihilfe/PKV Ihre Preise
nicht bezahlt, sind Sie zu teuer!

PKV-/Beihilfepreise sind für uns nicht bindend. 
Unsere Preise sind üblich (GKV-Steigerungsfaktor)

Pat: Das soll ’ne übliche Vergütung sein?
Klar, wir nutzen – wie Ärzt:innen auch – die
Steigerungssätze der gesetzlichen Vergütung und legen so
Preise fest, die fachlich und wirtschaftlich für alle passen.

Ihre Beihilfe/PKV legt gar keine Preise für uns fest – wir
berechnen unsere Leistung nach der üblichen Vergütung.

Pat: Wo steht, dass Sie keine Preisvorgaben hätten?  
Darüber informiert Sie Ihre Beihilfe/PKV sogar selbst –
wollen Sie sehen?



Argument Patient:in 

Fakten 

Optimale Antwort & mögliche Nachfragen

Übung: über Privatpreise sprechen

___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

Meine Beihilfe/PKV zahlt noch
weniger als die GKV – bei Ihren

Preisen bleibe ich auf hohen
Zuzahlungen sitzen!

Beihilfepreise sind an GKV-Vergütung angelegt.
Versicherungsumfang nicht unsere Verantwortung.
Differenzen müssen Patient:innen selbst zahlen.

Ich fände es gut, wenn Ihr Versicherungsumfang die
übliche Vergütung abdecken würde. Das müssen Sie mit
Ihrem Versicherer regeln. 
Wir rechnen wie gemeinsam vereinbart ab. 

Pat: Als ob ich solchen Wucherpreisen zugestimmt hätte!

Haben Sie. In der Honorarvereinbarung haben Sie auch

bestätigt, dass Sie die Kosten unabhängig von der möglichen

Erstattung zu 100 % übernehmen. 

Wollen Sie kurz reinschauen?



Argument Patient:in 

Fakten 

Optimale Antwort & mögliche Nachfragen

Übung: über Privatpreise sprechen

___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

Sind so starke Erhöhungen 

überhaupt erlaubt?! 

Anpassungen orientieren sich an jährlichen GKV-
Erhöhungen – liegt häufig bei 5–10 %
Steigerungssatz wird anhand formaler Aspekte ermittelt

Ja, die sind sogar üblich. Die gesetzlichen Krankenkassen
erhöhen meist bei 6–10 % jährlich. Wir übernehmen das, um
unsere Vergütung fair und aktuell zu halten.

Viele unsere 

Privatpatient:innen haben

deshalb eine

Zusatzversicherung

abgeschlossen.

Pat: „Und wenn meine PKV das nicht zahlt?“
Dann liegt das an Ihrem 
Versicherungsvertrag – die
Anpassung unserer Honorare 
ist davon unabhängig. 



Argument Patient:in 

Fakten 

Optimale Antwort & mögliche Nachfragen

Übung: über Privatpreise sprechen

___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

2-facher Satz? 
Wie rechtfertigen Sie den?

Rechtfertigung nicht nötig – bis 2,3-facher Satz üblich 
Unsere Therapie hat Wert.
Alle individuellen Argumente des Privatpreis-Finders.

Unsere Preise müssen wir nicht rechtfertigen – die sind
angemessen.

Pat: Aber der doppelte Satz ist doch übertrieben!

Das sehen Sie so. Für uns spiegelt der Preis den

tatsächlichen Aufwand, die Qualifikation unseres Teams

und die Qualität der Behandlung wider.

Pat: Also halten Sie sich für was Besseres?
Nein, wir wissen, was unsere Arbeit wert ist. Viele
Patient:innen schätzen genau das.



Argument Patient:in 

Fakten 

Optimale Antwort & mögliche Nachfragen

Übung: über Privatpreise sprechen

___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

Warum sollte ich mehr als
gesetzlich Versicherte zahlen?!

Bei Privat liegt volle Verantwortung & Risiko bei der Praxis
Bei GKV-Behandlungen ist die Vergütung gesichert und
Verantwortung auf alle Vertragspartner aufgeteilt.

Weil die Bedingungen andere sind. 
Bei Privatpatient:innen liegt die Verantwortung komplett bei
uns – inkl. Kosten-Risiko. Dafür genießen Sie mehr Freiheit 

in Terminen und Therapiegestaltung.

Pat: Heißt, ich zahle also für Ihre Verwaltung mit?
 Ein Stück weit, ja – aber vor allem für den zusätzlichen
Aufwand, die Zeit und Qualität, die wir individuell für Sie
einplanen.



Argument Patient:in 

Fakten 

Optimale Antwort & mögliche Nachfragen

Übung: über Privatpreise sprechen

___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

Es tut mir wirklich leid. 
Ich weiß, dass Ihre Arbeit 

jeden Cent wert ist. 
Ich kann sie mir mit meiner
kleinen Rente jedoch nicht 

mehr leisten. 

Kennen Sie vielleicht eine
günstigere Praxis in der Nähe?

Pat: Aber ich kann mir das kaum noch leisten…

Geben Sie mir bis zum nächsten Termin Zeit, damit ich in

Ruhe Rücksprache mit der Chefin/dem Team halten kann. 

Sicher finden wir eine Lösung, damit Sie meine Patientin

bleiben können.

Bis dahin gilt für Sie der bekannte Behandlungsvertrag und

Preis zunächst weiter.

Kulanz-Kriterien prüfen
ggf. in Rücksprache gehen, für individuelle Lösung 

Ich merke, wie Sie das belastet – und ich schätze sehr, 

dass Sie an Ihrer Therapie festhalten möchten.

 



Argument Patient:in 

Fakten 

Optimale Antwort & mögliche Nachfragen

Übung: über Privatpreise sprechen

___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

Wenn Sie auf diese Erhöhung
bestehen, suche ich mir eine

günstigere Praxis.

Erpressungsversuch & Preis-Dumping!
Patient:in lassen wir besser ziehen – jemand von
unserer Warteliste freut sich über den freien Platz.

Das steht Ihnen frei – Sie können unseren
Behandlungsvertrag jederzeit Ihrerseits beenden. 

Soll ich Ihre vorhandenen Termine absagen? 

Pat: Also schmeißen Sie mich jetzt raus oder wie?! 
Nein. Wenn Sie sich entscheiden zu wechseln, möchte ich
Ihren Therapieplatz zeitnah Patient:innen der Warteliste
anbieten können. 



Argument Patient:in 

Fakten 

Optimale Antwort & mögliche Nachfragen

Übung: über Privatpreise sprechen

___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

Aber für steigende Kosten und
Ansprüche Ihrer Mitarbeiter kann ich

doch nichts.

Wir auch nicht.
Unsere Praxis bleibt wirtschaftlich nur gesund, wenn wir
uns daran anpassen.

Stimmt, dafür können Sie nichts – diese Verantwortung
übernehme ich. 

Pat: Aber dennoch muss ich ja für Ihre Kosten aufkommen.
Nicht direkt – Sie zahlen für eine Leistung, die wir nur in
dieser Qualität anbieten können, weil alle Mitarbeitenden
fair entlohnt und fachlich gefördert werden. 



Argument Patient:in 

Fakten 

Optimale Antwort & mögliche Nachfragen

Übung: über Privatpreise sprechen

___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

Meine vorherige Praxis hat einfach
mehr Behandlungen abgerechnet, um

die Differenz auszugleichen!

Pat: Aber andere Praxen machen das doch auch und das
hat meiner Versicherung geholfen, die Kosten zu
übernehmen!
 Dann ist das deren Verantwortung. Wir rechnen korrekt ab
– nur die Leistungen, die tatsächlich erbracht wurden.

Abrechnungs- und Versicherungsbetrug!
Unsere Praxis begeht keine Straftaten.

Das wäre Abrechnungsbetrug – und so arbeiten wir nicht.



Argument Patient:in 

Optimale Antwort

___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________
________________________________________________________

Fakten Übung: über Preiserhöhungen sprechen


