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Preiskalkulation
und Preisgestaltung

Was darf eine Shiatsu Behandlung kosten und wie verkaufe ich meine
Preise?

,Uber Preise spricht man nicht“ — , Zeit ist Geld“ — ,, Alles hat seinen Preis“ dieses und
noch viele andere Satze gehen einem durch den Kopf zum Thema Preisgestaltung,
natdrlich auch so markige Spriiche aus der Werbung wie ,,Der Preis ist hei“, ,,Qualitat
zu fairen Preisen” oder ,Den Preis bestimmen Sie“.

Wenn Sie sich als Shiatsu-Praktikerln selbstdndig machen, fragen Sie sich zu Recht
»~Was darf meine Behandlung oder mein Unterricht kosten?“. Sie suchen Vergleiche
oder recherchieren im Internet, welche Preise andere Shiatsu-Praktikerlnnen nehmen,
um sich zu orientieren. Sie versuchen den sogenannten ,Marktpreis“ zu ermitteln. Hier
gibt es keine Brancheninformationen, die Sie eventuell bei der IHK anfragen kénnten.
Das Nachdenken Uber Preise lohnt sich auch dann, wenn Sie merken, Sie kommen mit
Shiatsu nicht wirklich auf einen griinen Zweig, d.h. sie geben Kurse und es bleibt nichts
Ubrig davon. Oder Sie sind bereits langer auf dem Gesundheitsmarkt und mdchten
endlich mal lhre Preise erhdhen.

Das tritt haufig zu dem Zeitpunkt ein, wenn lhr Unternehmen wéchst und die Grenze
der Kleinunternehmerregel von 17.500,00€ Umsatz Uberschritten wird. Dann fragen
Sie sich, wie Sie das geschickt lhrer Kundschaft verkaufen kdnnen, damit Sie nicht auf
einmal 19% weniger verdienen.

Welcher Preis ist also der ,,Richtige® und wie kommen Sie dazu?

Preise sind so individuell wie die Art und Weise, in der Sie Shiatsu praktizieren und
h&ngen von vielfaltigen Faktoren ab:

Sind Sie in einer landlichen Gegend oder in der Stadt? In Ost- oder Westdeutsch-
land?

Ist Shiatsu fur Sie eine Nebentétigkeit oder eine Vollerwerbstatigkeit?

Arbeiten Sie in eigenen Rdumen und wie sind diese ausgestattet?

Unterrichten Sie in anderen Praxen oder bei verschiedenen Bildungsanbietern wie VHS,
Familienzentren, Sportvereinen?

Wer ist lhre Zielgruppe — Menschen mit wenig Geld oder mit sehr gutem Einkommen?
Welche Qualifikation / Ausbildung bringen Sie in lhre Shiatsutatigkeit ein?
Bundesweit schwanken die Preise fir eine Einzelbehandlung zwischen 50,00€ und
100,00 <. Bei den Kursen unterscheiden sich die Preise sehr stark, ob Sie eine Ausbil-



dung anbieten oder Shiatsu flir Laien unterrichten.
Woran wollen Sie sich also orientieren?

Preisgestaltung aus Sicht der
Shiatsu-Praktikerin

Eine solide Basis ist nach wie vor die Preisbe-
rechnung aufgrund Ihrer eigenen Kosten. Stellen
Sie sich also die Frage, wie hoch lhre Betriebs-
kosten sind und was Sie fur sich lhrem Betrieb
entnehmen wollen. Denn Sie wollen sicherlich
nicht nur Ihre Betriebskosten decken, sondern
auch einen Gewinn erwirtschaften. Von diesem
Gewinn missen die Ausgaben bezahlt werden,
die Sie als Shiatsu-Praktikerln in Ihrem Privatle-
ben haben. Das waren bei Vollzeitselbstédndigen
der Lebensunterhalt, die Kranken- und Renten-
versicherung und die Einkommensteuer. Wenn
Sie nebenberuflich selbstandig sind, Uberlegen
Sie, was Sie gerne dazuverdienen mdchten. Hier
bleibt der Spielraum Ihnen Uberlassen. Aus den
Betriebskosten und der Entnahme ergibt sich der
notwendige Umsatz oder anders gesagt, das, was
Sie einnehmen missen.

Fir die Berechnung eines Stundensatzes sollten
Sie zwei Faustregeln beachten:

Nur ein Teil Ihrer Arbeit ist sichtbar und wird be-
zahlt — die Shiatsubehandlung bzw. die einzelne
Kursstunde!

Ein hoher Prozentsatz — zwischen 40-70 % der
Arbeitszeit wird flr die (unbezahlte) Unterneh-
mensfuhrung gebraucht. Dazu z&hlen: diegesamte
Akquisition, Vorbereitung von Veranstaltungen
und Vortragen, Gesprache mit Kooperationspart-
nerlnnen, die Buchflihrung gegebenenfalls die
Steuererklarung, Konzeptentwicklungund einiges
andere mehr.

Die Kosten entstehen fiir das gesamte Jahr (12
Monate), die Einnahmen beschrénken sich auf
max. 9-10 Monate.

Uber das Jahr verteilt entstehen regelméaBig
Ausfélle durch Urlaub, Krankheit oder saisonale
Kursschwankungen. Im Schnitt gehen wir davon
aus, dass Shiatsu-Praktikerlnnen etwa 36-42
Wochen im Jahr tétig sind, also Einnahmen
erzielen.

Daraus ergibt sich eine einfache Formel:
Betriebskosten + Enthnahme = Gesamtkosten
Wochenstundenzahl lhrer tatsdchlichen Arbeits-
zeit X 36 bzw. 42 Wochen/Jahr = Gesamtjah-
resstunden

Gesamtjahresstunden davon 40 % = tatsachlich
bezahlte Stunden

Gesamtkosten geteilt durch die bezahlten Stunden
= Preis fir eine Stunde Shiatsu

Betriebsberatung

Jetzt kdnnen Sie vergleichen, ob lhre Preise aus-
reichen, um die Kosten zu decken. Der groBte
Unterschied ergibt sich hier dadurch, ob Sie Shiatsu
haupt- oder nebenberuflich ausiiben.

Weiterhin spielt eine Rolle, wie Sie arbeiten: be-
handeln Sie mehr Einzelne oder bieten Sie eher
Gruppenunterrichtan? Die Behandlungist zwarim
Stundensatz hoher. Die Frage ist jedoch, wie viele
Shiatsu-Behandlungen Sie geben und wie viele
Gruppen Sie unterrichten kénnen? Der Zeitfaktor
bei Einzelbehandlungen oder Gruppenunterricht
ist immer gleich! Ihr Gewinn bei den Gruppen ist
abhangig von der GroBe der Gruppen. Kalkulieren
Sie den Preis fir ein Gruppenangebot mit einer
Mindestteilnehmerlnnenzahl, steigern Sie mitjeder
weiteren Anmeldung Ihren Gewinn. Die duBeren
Grenzen sind lhnen dann nur noch durch die
RaumgrdéBe gesteckt.

Als Heilpraktikerln orientieren Sie sich an dem
Gebuhrenverzeichnis flr Heilpraktikerlnnen (http://
www.heilpraktiker.org/gebuehrenverzeichnis-fuer-
heilpraktiker) insbesondere dann, wenn lhre Pati-
entlnnen mit Versicherungen oder Beihilfestellen
abrechnen wollen. Sie kénnen eigentlich fur eine
Shiatsubehandlung nehmen, was Sie méchten.
Aber wenn lhre Patientinnen eine Erstattung
in Anspruch nehmen wollen, dann missen Sie
gucken, unter welcher Position des Gebuhrenver-
zeichnisses die Shiatsu Behandlung am besten
passt. Sie sollten das in jedem Fall vorher mit
Ihrer Kundschaft besprechen. SchlieBen Sie zu
Ihrer Sicherheit eine Honorarvereinbarung mit Ihrer
KundlIn schriftlich ab, in der Sie den Preis nach
dem Gebuhrenverzeichnis auffihren und lhren
Preis der Vereinbarung benennen. Sie kbnnen das
deutlich machen durch den Hinweis ,, Abweichend
von der Hohe der Vergitung durch das Geblh-
renverzeichnis fir Heilpraktikerinnen (GebilH)
berechne ich mein Honorar folgendermaBen...“.
Mit einer Tabelle kénnen Sie die Positionen und
die einzelnen Betrage aufzeigen. Lassen Sie sich
das unterschreiben, damit es im Nachhinein keine
unschoénen Diskussionen derart gibt ,,Das habeich
aber nicht gewusst...".

Welche Moglichkeiten gibt es, die Preise
aus Sicht der Kundschaft attraktiv zu
gestalten?

Im Grunde sind lhrer Fantasie keine Grenzen
gesetzt, wie Sie Ihrer Kundschaft entgegenkom-
men wollen. Sei es Sie bieten Sonderkonditionen
fur Kinder, Studentinnen, Arbeitslose, Ausbil-
dungsschilerinnen oder Rentnerlnnen an. Ein
Frihbucherrabatt, fir die schnell Entschlossenen
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oder jahreszeitliche Rabatte, z.B. immer im August zur
Hauptferienzeit fir alle Daheimgebliebenen, kénnen ebenso
attraktive Angebote sein.

Wer sich langfristig bindet, zahlt weniger!

Fir Sie und auch fir Ihre Kundschaft ist sicherlich eine
langfristige Bindung Erfolg versprechend. Bucht Ihre Kundin
direkt mehrere Einzelbehandlungen auf einmal, kdnnen Sie
Ihr preislich entgegenkommen. Wenn sich lhre Kundschaft
fur eine Shiatsuausbildung auf ein Jahr oder langer festlegt
und im Voraus zahlt, kbnnen Sie eine prozentuale Reduzie-
rung der Ausbildungskosten anbieten. Ebenso wirken sich
regelmaBige monatliche Zahlungen gut auf Ihren Kontostand
aus und geben lhnen die Sicherheit, Inren Zahlungsverpflich-
tungen nachkommen zu kénnen.

Senden Sie Lockrufe in die Welt in Form von
gezielten Angeboten!

Haufig bieten Shiatsu-Praktikerinnen Schnupperstunden
zum Kennenlernen an. Entweder dieses Angebot ist wirklich
kostenfrei oder Sie verrechnen die erste Stunde mit der
Buchung eines Workshops oder dem Kauf von mehreren
Behandlungsstunden.

Eine Schnupperstunde auf ,Spendenbasis“ ist rechtlich nicht
in Ordnung. Sie als Unternehmerln dirfen fur sich keine Spen-
den annehmen. ,Spenden® sind im Steuerrecht Zahlungen
an gemeinniitzige Einrichtungen ohne Gegenleistung. Und
das liegt hier nicht vor, Sie leisten ja den Unterricht oder die
Behandlung. Sollten Sie diese Variante wahlen, dann suchen
Sie sich eine gemeinnitzige Organisation, die Sie fordern
wollen und die lhnen am Herzen liegt. Diese Organisation
hat ein Spendenkonto eingerichtet und Sie koénnen lhre
Kundschaft bitten, dort etwas zu spenden. Im besten Fall
erhalt lhre Kundln noch eine Spendenbescheinigung, die sie
steuerlich absetzen kann. Fir sich selbst kénnen Sie solche
Aktionen zu Werbezwecken als Socialsponsoring nutzen.
Halten Sie eine gute Balance zwischen GroBziigigkeit und
lhrem unternehmerischen Interesse, fiir Ihre Shiatsu Be-
handlungen bezahlt zu werden.

Eine Shiatsubehandlung als Geschenk

Immer 6fter bieten sich Shiatsubehandlungen als Geschenk-
idee an. Der Freund oder die Freundin will seiner/ihrer Part-
nerin etwas Gutes tun und ladt sie zu einer Einzelstunde ein.
Oder Sie als Shiatsu-Praktikerln starten eine Werbeaktion zu
Ostern mit Geschenkgutscheinen fir die Liebsten.

Wenn Sie Gutscheine ausgeben, sollten Sie folgendes
beachten:

Rechtlich ist ein Gutschein als ein Inhaberpapier gemas 807
BGB zu betrachten.

Er sollte schriftlich verfasst sein, der Wert und der Umfang
der Leistung missen erkennbar sein. Sie als Ausstellende(r)
sollten deutlich sichtbar sein und bei einer Befristung muss
das Ausstellungsdatum auf dem Gutschein vorhanden sein.
Gutscheine, die nicht befristet sind, missen laut § 195 BGB
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innerhalb von drei Jahren eingeldst werden. Eine Befristung
von Gutscheinenist grundsétzlich zulassig. Allerdings darf die
Einlésefrist nicht zu knapp bemessen sein. Welche Einldsefrist
zuldssig ist, héngt jeweils vom Einzelfall ab und wird daher
von den Gerichten von Fall zu Fall unterschiedlich beurteilt.
Eine Befristung von 6-10 Monaten ist nach Ansicht einiger
Urteile zu knapp. Ist ein Gutschein personengebunden und
mit einer bestimmten Leistung verkniipft, soist eine einjahrige
Verfallsfrist durchaus gerechtfertigt [AG Syke, 19.02.2003,
9 C 1683/02].

Fir den Fall, dass Sie keine Befristung auf dem Gutschein
angegeben haben, entfallt nach Ablauf der gesetzlichen
Frist von drei Jahren der Anspruch auf die Dienstleistung.
Tipp: Laden Sie dazu ein, Gutscheine zligig einzuldsen!

Preise in der Werbung

Veroffentlichen Sie |hre Preise auf lhrer Homepage/ lhren
Werbetrdgern und sagen |hrer Kundschaft, was sie daflr
bekommen. Das ist direkte Kommunikation, die Klarheit fur
beide Seiten schafft. Hier schlieBt sich der Kreis von Preis
und Leistung. Ihre Kundschaft soll wissen, ob Sie sich dieses
Shiatsuangebot leisten kann.

Es ist ein groBer Unterschied, ob ich Shiatsu bei der VHS
buche oderin einervon Inhaberinnen gefiihrten Shiatsuschule
bzw. Shiatsupraxis. Jeder Mensch hat einen ,,geflihlten” Preis
fiir Dienstleistungen und die Dinge, die das Leben verscho-
nern. Dabei spielt eine Rolle, welchen Lebensstandard diese
Person genieBt. Eine Seniorin, die gerne Shiatsu bekommt,
hat wahrscheinlich weniger Geld zur Verfigung als eine
Frau in einer Fiihrungsposition bei einem Weltunternehmen.
Deswegen ist die Preisspanne fur Shiatsu in Unternehmen
im Vergleich zu privat bezahlten Einzelstunden meistens
Verhandlungsbasis und wird nicht vorher festgeschrieben.
Teurer heiBt nicht unbedingt gleich besser. Bei héher preisi-
gen Angeboten erwartet die Zielgruppe allerdings auch ein
entsprechendes Ambiente. Je genauer Sie lhre Zielgruppe
kennen, desto besser kdnnen Sie diese ansprechen und
auch die Preisgestaltung danach ausrichten.

Wenn Sie noch Fragen haben, was lhre Preise betrifft, rufen
Sie uns an. Wéhrend der Beratung kdnnen wir gezielt auf
Ihre Situation eingehen. Denn Preise und Kalkulation bleiben
etwas Individuelles.

Und halten Sie es wie Sarah Bernhardt: ,Leben erzeugt
Leben. Energie schafft Energie. Nur indem man von sich
gibt, wird man reich.“

Petra Welz
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