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KV-AKTUELL

GESPRÄCH

� 3-5

Bedarf und Nachfrage bei individuellen Ge-
sundheitsleistungen wachsen stetig an. Das sind
auch Erfahrungen von Allgemeinmediziner
Dr. Jörg Tonn aus Magdeburg und Dermatolo-
gin Dr. Gabriele Merk, Wittenberg.

Testen Sie Ihr eigenes Praxispotenzial anhand
unserer Checkliste.

Vorsorgebehandlungen werden Vertragsärzten
extrabudgetär vergütet.

� 11
FORUM

Sind Patienten bereit, ihren Arzt aus eigener
Tasche zu bezahlen?

Vertrag zwischen Arzt und Patient ist Vorausset-
zung für Selbstzahlerleistung.

� 8
CAMPUS

Eine gute Praxisorganisation kann auch beim
IGeLn hilfreich sein.

„Sorgen Sie vor!“ – diesen Aufruf
hat die KVSA aufgrund einer bun-
desweit initiierten Kampagne
gestartet. Oftmals ist unseren
Patienten nicht bewusst, welche
Leistungen der Vorsorge durch die
Gesetzliche Krankenversicherung
übernommen werden. Die „Prä-
ventionsinitiative“ hat sich zum
Ziel gesetzt, sowohl die Ärzteschaft
als auch die Bevölkerung zu sensi-
bilisieren und die Inanspruch-

nahme der Präventionsleistungen
zu steigern.
Die KV Sachsen-Anhalt hat im
September diverse Informations-
materialien versandt, die einen
guten Überblick über die verschie-
denen Vorsorgeleistungen geben.
Nutzen Sie die Kontakte mit Ihren
Patienten, über das Thema Prä-
vention zu reden und klären Sie
Ihre Patienten über die verschiede-
nen Möglichkeiten auf.
Ihr



Das Gros aller Behandlungen
in der Hausarztpraxis sind
Kassenleistungen. So soll es
bleiben. Pro Quartal rechnet
Jörg Tonn, der seit zwei Jahren
eine Allgemeinmedizinerin
angestellt hat, rund 1600
Scheine ab. Etwa zehn bis 15
Prozent des Arbeitspensums ent-
fallen auf individuelle Gesundheits-
leistungen (IGeL). Entscheidend für die

Auswahl der Angebote sind für den Arzt die
Attribute: sinnvoll, nützlich, medizinisch. „Und
ich mache nur, was ich hundertprozentig kann und
wovon ich absolut überzeugt bin.“ Kompetenz,
Professionalität, Seriosität als wichtigste Vorausset-
zungen für eine gute Qualität der Behandlung,
nicht nur, aber auch beim IGeLn.
„Wir bemühen uns immer, den Patienten ein
Stückchen näher zu kommen.“ Das beginne bei
der Freundlichkeit am Empfang, der Aufgeschlos-
senheit, dem Service. Bestellte Patienten müssen
beispielsweise in der Tonn’schen Praxis nicht länger
als 20 Minuten warten. Um Blutabnahmen auch
an zwei Nachmittagen in der Woche zu ermögli-
chen, wurden zusätzliche Laborfahrten geordert.
Und jeder Patient weiß, dass er seinen Arzt bei Fra-
gen oder Problemen während der mittäglichenTe-
lefonsprechstunden erreichen kann.
Das alles hat mit „IGeLn“ eigentlich überhaupt
nichts zu tun und ist andererseits doch eine ent-

scheidende Voraussetzung. „Patienten, die mit uns,
unserer Arbeit und ihren Behandlungen zufrieden
sind, vertrauen uns auch bei ergänzenden oder wei-
terführendenTherapien.“Wichtig sei, niemanden
zu drängen, sondern jedem Zeit für eigene Ent-
scheidungen zu geben.

Erstinformation durch Flyer
Welche Zusatzleistungen in der Magdeburger
Hausarztpraxis in Anspruch genommen werden
können, erfahren Patienten zunächst über Flyer,
die im Wartezimmer ausliegen und alle mit dem
praxiseigenen Signet (li. neben dem Foto) versehen
sind. Sie informieren detailliert, sachlich und ver-
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Das Interesse an zusätzlichen
Leistungen wächst stetig

REPORTAGE

Außerbudgetäre oder individuelle Gesund-
heitsleistungen werden in manchen Arztpra-
xen noch immer wie Stief-, teilweise sogar wie
Schmuddelkinder behandelt. Dabei wachsen
auf Seiten der Patienten Nachfrage und
Bedarf. „Das Potenzial ist da“, meint der
Magdeburger Hausarzt Dr. Jörg Tonn.

Renate Döring hofft, dass ihre Rückenschmer-

zen durch die Akupunkturbehandlung bei

Dr. Jörg Tonn verschwinden. Die 76-Jährige

hatte zuvor einen Lendenwirbelbruch.



REPORTAGE

ständlich, geben Auskunft darüber, welche Be-
handlungen wann und für wen Sinn machen, wel-
chen Nutzen der Einzelne hat. Konkret benannt
werden auch die Kosten. „Weiterführende Fragen

werden im persönlichen Gespräch beantwortet.“
Dabei ist für den Arzt wichtig, dass das gesamte
Team hinter den Leistungen steht und exakte Aus-
künfte geben kann. „Die Frage: Tue ich meinem
Arzt damit nur einen Gefallen?, stellt sich überhaupt

nicht, wenn der Patient sich über das Benefit voll-
kommen im Klaren ist.“

Ein gutes Team
Dr. Jörg Tonn praktiziert seit zwei Jahrzehnten. Zu
seinem Team gehören neben Dr. Annett Gerchel,
die sich derzeit auf die Palliativmedizin speziali-
siert, zwei Arzthelferinnen und zwei Azubis. Zu
seinemTeam gehören aber genauso Offenheit und
Transparenz – sich selbst und den Patienten ge-
genüber. Gebe es Probleme, werden die möglichst
am selben Tag besprochen, wobei das Recht der
Kritik nicht nur den Ärzten zusteht. „Es gibt kein
besseres Aushängeschild als Mitarbeiter, die mit
Freude zur Arbeit kommen, die mitgestalten kön-
nen und spüren, dass sie anerkannt werden.“ In der
Magdeburger Praxis erfahren das die Angestellten
nicht nur über freundlich, lobendeWorte, sondern
auch ganz konkret in einer zusätzlichen Leistungs-
vergütung. Einmal im Quartal zahlt JörgTonn sei-
nen Mitarbeiterinnen Zuschläge, die zum einen

vom erzielten Umsatz, zum anderen aber auch vom
Stand der Ausbildung bzw. der Qualifizierung oder
der Praxiszugehörigkeit abhängig sind. „Die ein-
zelnen Leistungen lege ich dabei nicht zugrunde,

weil ich weiß, dass jede meiner Mitarbeiterinnen
ihr Bestes gibt. Sonst wäre sie nicht bei uns.“
Wichtig ist Jörg Tonn auch in diesem Punkt die
Transparenz. Jede Schwester und die Azubis wis-
sen um die Höhe des zusätzlichen Verdienstes ihrer

Kolleginnen. Das schiebe Neid und Missgunst von
vornherein einen Riegel vor.

Leistungen auf dem Prüfstand
Dem guten Klima in der Arztpraxis dienen zugleich
die wöchentlichen Dienstbesprechungen, die jeweils
mit einem kleinen fachlichen Referat einer Mitarbei-
terin beginnen und bei denen alle aktuellen Belange
„auf denTisch“ kommen. Zweimal jährlich berät das
Praxisteam gemeinsam, wo es vielleicht noch hakt und
wohin die künftigen Wege führen sollen. „Wir über-
denken hier auch unsere Leistungen und überlegen,
was besser zu machen ist.“ IGeL-Angebote kommen
mit auf den Prüfstand. Derzeit sind hier Akupunktu-
ren, Beratungen über Patientenvorsorge und der
Labor-Check plus besonders gefragt. In der Praxis
können etwa zehn Zusatzangebote in Anspruch ge-
nommen werden: Dazu gehören Früherkennungs-
untersuchungen genauso wie Vitalisierungskuren,
Kurse zur Raucherentwöhnung, Reisemedizin, Un-
tersuchungen der Tauchtauglichkeit.
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Mit dem medizini-
schen Fortschritt

wächst auch unsere
Verantwortung,

Patienten partizipieren
zu lassen. Nur so

kann jeder entschei-
den, was er für sich
in Anspruch nehmen

möchte.
Dr. Jörg Tonn

Ein Team – ein Weg – ein Ziel.

Zweimal im Jahr berät Dr. Jörg Tonn

gemeinsam mit Hausärztin Dr. Annett

Gerchel (vorn links) sowie den Arzthelfe-

rinnen und Azubis, wie die eigene Arbeit

im Sinne einer noch besseren Versorgung

der Patienten optimiert werden kann.
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Die Dermatolgin Dr. Gabriele Merk prak-

tiziert in Wittenberg. Sie ist seit Jahren

ehrenamtlich in der Kassenärztlichen

Vereinigung Sachsen-Anhalt und in ihrem

Berufsverband aktiv.

Zufriedene Patienten
sind die beste Werbung
In den vergangenen Jahren haben sich Angebot
und Nachfrage von Individuellen Gesundheits-
leistungen bei Dermatologen stark nach oben
entwickelt. Dabei geht es nicht nur um Vorsor-
geangebote, sondern auch um die Schönheit.

Als die Dermatologin Dr. Gabriele Merk 1997 be-
gann, ihr Leistungsspektrum auch auf so genannte
Selbstzahler-Leistungen auszudehnen, hatten et-
liche ihrer Fachkollegen damit noch echte Pro-
bleme. Sie erbrachten Leistungen lieber kostenlos,
statt Patienten zur Kasse zu bitten. Jahre später
waren es teils sogar die selben Hautärzte, die die
Wittenberger Medizinerin mahnten solidarisch zu
sein und Auflichtmikroskopie bei der Hautkrebs-
vorsorge, die von den Kassen nicht bezahlt wird,
in Rechnung zu stellen. Das Blatt hat sich gewan-
delt. „Zu Recht“, meint Dr. Gabriele Merk. „Es
gibt einige sehr sinnvolle, insbesondere prophylak-
tische Leistungen, die Patienten nicht vorenthal-
ten werden sollten.“
Dazu gehörten neben der Auflichtmikroskopie, die
gesamte Hautkrebsvorsorge vor dem 35. Lebens-
jahr oder auch photodynamische Therapien, die
zum Beispiel bei Präkanzerosen sehr erfolgreich
sind. „Natürlich schöpfen wir auch bei diesen Ge-
webeveränderungen zunächst herkömmliche Mög-
lichkeiten aus. Aber wenn die nicht erfolgreich
sind, empfehle ich die Therapie guten Gewissens,
denn die Alternative wäre: Warten, bis der Haut-
krebs kommt.“
Der Scheideweg zwischen Kassen- und Selbstzah-
lerleistungen liegt für Dr. Merk ganz klar in der
Beantwortung der Fragen: Besteht Verdacht auf
Bösartigkeit oder handelt es sich um einen rein

kosmetischen Behandlungswunsch? „Ich rate Pa-
tienten durchaus auch von einer Selbstzahler-Leis-
tung ab, wenn ich glaube, dass sie nicht den
erwünschten Erfolg bringen kann. Mir ist meine
Glaubwürdigkeit sehr viel wichtiger als die kauf-
männischen Fakten.“
Einen Vormittag pro Woche hält sich Gabriele
Merk frei für die individuellen Gesundheitsleis-
tungen (IGeL). „Das sind ganz andere, sehr ange-
nehme Sprechstunden. Es kommen nur gesunde,
zufriedene Patienten, die etwas für sich tun wol-
len.“ Längst behandelt die Ärztin nicht nur Wit-
tenberger, sondern auch Einwohner aus dem
Raum Jessen, Bad Schmiedeberg oder dem Bran-
denburgischen. „Meine beste Werbung sind zu-
friedene Patienten und die Mund-zu-Mund-
Propaganda.“
Ein eigenes Wartezimmer-TV mit Filmen aus der
Praxis, die der Sohn von Gabriele Merk gedreht
hat, sowie Poster geben vor dem Arztgespräch
einen Überblick und verständliche Informationen
über die einzelnen Angebote. Die Hautärztin steht
voll und ganz hinter diesen Leistungen. „Ich kann
sehr gut verstehen, wenn Frauen oder Männer Le-
berflecken, Warzen oder auch Falten als störend
empfinden und sie gern los werden möchten. Im
Gegenzug sollte auch das Verständnis da sein, für
diese Leistungen genauso zu bezahlen wie für neue
Schuhe oder den Besuch in einem Restaurant.“



Lesen Sie sich die einzelnen Punkte genau durch
und überprüfen Sie, inwieweit die darin enthalte-
nen Anforderungen in Ihrer Praxis erfüllt sind. So-
fern Sie Abweichungen feststellen, haben Sie Ihre
Ansatzpunkte identifiziert, um gezielte Verbesse-
rungsmaßnahmen in der Praxis zu planen und ein-
zuleiten.

Planung
Der wirtschaftliche Erfolg einer Praxis steht und
fällt mit dem Management. Dabei ist das Prinzip
immer das Gleiche: Plan – Do – Check – Act.
Diese vier Phasen beschreiben einen kontinuier-

lichen Verbesserungsprozess, der auch in der Praxis
Anwendung finden sollte.
CHECK 1:
? Ich setze mir eindeutige Ziele, welche Leistun-

gen für welche Patienten in welchem konkreten
Zeitraum angeboten werden.

? Es sind eindeutige Messgrößen definiert, mit
deren Hilfe die beabsichtigten Resultate über-
prüft werden können.

? Ich kontrolliere regelmäßig den Zielerrei-
chungsgrad (z.B. beim morgendlichen Briefing)
und passe die Strategie kontinuierlich an.

Außen- und Inneneindruck der Praxis
Die Gestaltung der Praxisräume und die Praxis-
umgebung sind zwar stets ein sehr individueller
Faktor und von speziellen Gegebenheiten vor
Ort abhängig. Trotzdem hat jede Praxis die
Chance, ihren Patienten durch eine charakteris-
tische Gestaltung und Organisation ein ange-

nehmes Praxisambiente zu bieten, in dem sie das
Gefühl haben, willkommen und gut aufgehoben
zu sein.
CHECK 2:
? Die Praxis verfügt über klare Standards, wie der

Empfangsbereich, dasWartezimmer und sonstige
Praxisräume patientenorientiert hergerichtet sind.

? Es ist klar geregelt, wer für die Einhaltung und
Überprüfung der Standards verantwortlich ist.

? Es wird regelmäßig in Teamsitzungen nach
neuen Ideen gesucht, um ein hohes Maß an Ak-
tualität, Modernität und Attraktivität der Praxis
zu bewirken.

Mitarbeiterkontakt
Die Mitarbeiter in einer Praxis haben einen gro-
ßen Anteil daran, einen positiven Einfluss auf die
Stimmung und das Befinden des Patienten auszu-
üben. Sie müssen sich daher bewusst sein, dass
Kommunikation immer stattfindet, sowohl verbal
als auch nonverbal.
CHECK 3:
? Die Praxis verfügt über feste Grundsätze

im Hinblick auf das Verhalten und das Auf-
treten der Mitarbeiterinnen gegenüber den
Patienten.

? Die Mitarbeiter sind in der Patientenkommu-
nikation geschult und sicher im Umgang mit
konfliktreichen Situationen.

? Es herrscht in der Praxis eine Feedback-Kultur,
die konstruktive Rückmeldung und Korrektu-
ren ermöglicht und das Einbringen von Ideen
und Verbesserungsvorschlägen bewirkt.

WISSENSCHAFT
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Checken Sie Ihr
Praxispotenzial!
Falls Sie bisher mit Ihren Ergebnissen im
Bereich IGeL und außerbudgetäre Leistun-
gen noch nicht ganz zufrieden sind, möchten
wir Ihnen helfen, Ihr Praxispotenzial noch
stärker auszuschöpfen. Die nachfolgenden
Bereiche tragen alle ihren Teil dazu bei.

Vertr.-Prof. Dr. Peter Rudolph,

Hochschule Magdeburg-Stendal,

Vorstand der EUMEDIAS Heilberufe AG,

lehrt Gesundheits- und Praxismanagement

und steht seit 20 Jahren Ärzten mit seinem

Rat zur Verfügung.



Informationsmedien und
Praxispräsentation

Meistens ist die Zeit für ein ausführliches Infor-
mationsgespräch sehr knapp. Deshalb soll dieWar-

tezeit der Patienten (im Durchschnitt immerhin
48 Minuten) gezielt genutzt werden, um den
Patienten schon vorab über bestimmte Leistungen
zu informieren und seine Aufmerksamkeit diskret
auf die Praxisangebote zu lenken.

CHECK 4:
? Die Praxis verfügt über eine Corporate Identity

und ein Corporate Design (individuelles Praxis-
logo, farbiges Gestaltungssystem für die Praxis,
gestaltetes Briefpapier und -umschläge, Patien-
tenbestellkarten etc.)

? Es gibt speziell auf die Erfordernisse der Praxis zu-
geschnittene Informationsmaterialien wie z.B.:
• Praxisbroschüre und/oder Praxiszeitschrift
• Arzt-Visitenkarte
• individualisierte Patienteninformationsblätter
zu einzelnen Krankheitsbildern

• Merkblätter zum Verhalten vor und nach be-
stimmten Untersuchungen und/oder Therapien

• Merkblätter zu einzelnen Angeboten der Pra-
xisleistung

• eine Fotowand an einem zentralen Ort, auf
der alle Mitarbeiter mit Fotos, Namen und
Funktionsbeschreibungen aufgeführt sind

• Schaubilder und Informationen zu IGeL-Leis-
tungen

• Aushänge von Fortbildungszertifikaten

• Aufkleber mit Praxisadresse und -telefon-
nummer zur Abgabe an die Patienten

Organisation
Eine gute und strukturierte Organisation trägt
ebenso dazu bei, dass sich der Patient in der Praxis
wertgeschätzt fühlt und den Eindruck hat, dass mit
seiner Zeit, die er in den Praxisbesuch investiert,
respektvoll umgegangen wird.
CHECK 5:
? Die durchschnittliche Konsultationszeit in der

Praxis ist konkret ermittelt worden. Darauf
basiert das Bestellsystem. Termine werden
immer mit Pufferzeiten eingeplant.

? Es herrschen klare Zuständigkeiten für die aus-
zuführenden Aufgaben, jeder weiß, was er auch
bei großer Arbeitsbelastung zu tun hat.

? Es finden regelmäßig Briefings und Teambespre-
chungen statt, in denen auch über die IGeL-Er-
fahrungen und -Ergebnisse gesprochen wird.

Beratung
Bei IGeL-Angeboten muss der Patient eigenstän-
dig entscheiden, ob er die zusätzliche Maßnahme
für sinnvoll erachtet und er bereit ist, dafür Geld

auszugeben. Das erfordert eine etwas andere Vor-
gehensweise in der Gesprächsführung und der
Beratung, um dem Patienten vom Wert des Ange-
botes zu überzeugen.
CHECK 6:
? Die Beratung erfolgt ohne Verwendung von

Fachbegriffen bzw. stets in Verbindung mit
einer patientengerechten Erklärung.

? Die Mitarbeiter kennen alle IGeL-Angebote der
Praxis. Sie sind ausreichend geschult und in der
Lage, die Leistungen patientengerecht zu prä-
sentieren.

? Der Arzt und seine Mitarbeiter heben neben der
Praxisleistung (z.B. Check-Up) den individuel-
len Nutzen (Früherkennung und Sicherheit) für
den Patienten hervor.

? Im Gespräch ist genügend Zeit, um über die
Vor- und Nachteile der Leistung zu informie-
ren und durch Rückfragen das Verständnis des
Patienten zu ermitteln.

Verabschiedung/Nachbearbeitung
Getreu dem Motto: „Der erste Eindruck ist ent-
scheidend, der letzte bleibt.“ ist auch nach Been-
digung des Gesprächs dafür zu sorgen, dass der
Patient die Praxis mit einem guten Gefühl verlässt,
gern wieder kommt und idealerweise sogar die Pra-

xis weiter empfiehlt.
CHECK 7:
? Die Patienten werden freundlich verabschie-

det und erhalten für Folgekontakte praxis-
spezifische Terminzettel und/oder Informa-
tionsmaterial.

? Die Praxis verfügt über ein Recall-System
(schriftliche/telefonische Erinnerung an
Untersuchungen und Behandlungen) für die
Patienten, welches konsequent eingesetzt
wird.

? In der Praxis werden regelmäßig Patientenzu-
friedenheitsbefragungen durchgeführt.

WISSENSCHAFT
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Das EUMEDIAS-Experten-
team unterstützt und
berät seine Mandanten
zu neuen Lösungen im
Gesundheitswesen. Zu
den Kernkompetenzen
gehören:
�Beratung und Coaching
zur Personal- und Orga-
nisationsentwicklung

�Fort- und Weiterbil-
dung zu den Themen
Betriebswirtschaft,
Management und
Kommunikation

�Finanz-, Vorsorge- und
Risikomanagement

EUMEDIAS Heilberufe AG
Hegelstraße 39
39104 Magdeburg
Tel: 03 91-5 35 67 60
Fax: 03 91-5 35 67 77
Mail:
info@eumedias.de
Internet:
www.eumedias.de

Wenn Sie Ihre Praxis mittels dieser Checkliste
analysieren und optimieren, machen Sie Ihre
Praxis IGeL-fest!

Im individuellen Coaching und Ver-

kaufstraining lernen unsere Mandanten

gezielt auf die Patienten und deren

Bedürfnisse einzugehen.



� Starten Sie mit uns ab April 2011 in
die zweijährige Weiterbildung „Praxisma-
nagement“ und lernen Sie unsere Referen-
tin Frau Cunz und viele andere Lehrende
persönlich kennen. Wir garantieren Ihnen
jede Menge fachliches Know-how, um das
Unternehmen Praxis patienten- und ser-
viceorientiert organisieren zu können.

Informationen zum Studium
sowie Fördermöglichkeiten
erhalten Sie bei der EUMEDIAS
Heilberufe AG, Ariane Taube,
Tel. 03 91/5 35 67 66,
info@eumedias.de
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CAMPUS

Auch zum „IGeLn“ ist das Briefing ein perfektes In-
strument zur Qualitätsverbesserung und Kontrolle.
Zu Beginn der Arbeit und bei Schichtwechsel dient
das Briefing als Check-Up der aktuellen Tages- und
Schichtsituation. AlleTeammitglieder nehmen daran
teil und fokussieren sich gleichermaßen. In der täg-
lichen Praxisarbeit heißt dies:Welche Patienten kom-
men heute, welche Behandlungen sind geplant, wel-
che IGeL-Leistungen möchten wir gerne anbieten?
Wie können wir das kommunikativ vorarbeiten und
wer spricht den Patienten darauf an?
Nur bei guter Vorbereitung des Arbeitstages können
sich sichere Erfolge einstellen. Als tägliche Einsatzbe-

sprechung sollte ein professionelles Briefing fest in-

stalliert und ritualisiert werden. NachVorgabe der Pa-
tientenlisten, Tagespläne oder praxisspezifischen
Grundlagen des Bestellsystems gilt es im Team „vor“
Beginn des Arbeitstages zu überprüfen, ob alles per-
fekt vorbereitet und organisiert ist. Sind alle Labor-
befunde da, ist etwas von extern zu organisieren, sind
alle Geräte in der Praxis funktionsfähig und nicht zu-
letzt, ist das Team gesund und munter? Briefing be-
deutet zudem mentales Einstimmen auf den Tag.
Sicherheit ergibt sich vor allem auch dadurch, dass
noch aktuell aufkommende Fragen geklärt werden
können. Ein somit mobilisierender Effekt ist selbst-
redend. Und nicht vergessen: Wir reden hier von

„Minuten zum Erfolg“. Beate Cunz

Gleich zu Beginn des Fernstudiums
„Praxismanagement“ erlernen die Teilnehmer
grundlegende Vorgehensweisen, wie die
Praxisorganisation optimiert werden kann.
Hierzu zählt auch das Briefing, das inner-
halb des Praxisablaufs eine knappe und
präzise Reflektion des Tagwerks geben kann.

Das Briefing – Minuten für
den Organisationserfolg

• Name:
Beate Cunz

• Wohnort:
Wetzlar

• Motto:
Wer sich einer schwie-
rigen Aufgabe stellt,
braucht keine Angst zu
haben, dass er viel Kon-
kurrenz bekommt.
(Klaus Kobjoll)

• Qualifikation:
Zertifizierte Gesundheits-
managerin und Praxis-
managerin

• Lehrgebiete:
Praxisorganisation,
Abrechnung,
Kommunikation
Dozentin im Fernstu-
dium Praxismanagement
seit 2006

Steckbrief

5 Jahre Erfolgsgeschichte



GESPRÄCH

Kein IGeLn ohne einen
Arzt-Patienten-Vertrag
Jeder Arzt muss mit sich ausmachen, ob er seinen
Patienten außerhalb des Sicherstellungsauftrages
Leistungen anbieten möchte. Entscheidet er sich
dafür, sind bestimmte Rahmenbedingungen einzu-
halten. Ein Gespräch mit Gabriele Wenzel, Assis-
tentin der Hauptgeschäftsführung und des

Vorstandes der Kassenärztlichen Vereinigung Sach-
sen-Anhalt (KVSA).

Was ist beim IGeLn zu beachten?
Davon ausgehend, dass jeder Arzt, der IGeL anbie-
tet, entsprechend qualifiziert und ausgestattet ist,
bleibt der Wunsch des Patienten nach Zusatzleis-
tungen die entscheidende Voraussetzung. Der Arzt
ist verpflichtet, detailliert und verständlich über die
gewünschte Leistung aufzuklären. Dazu gehört
auch, von IGeL abzuraten, wenn sich imVorfeld ab-
zeichnet, dass sie einem bestimmten Patienten kei-
nen Nutzen bringen. Nach der Information
empfiehlt sich, genügend Zeit für die Entscheidung
zu lassen, um so gar nicht das Gefühl aufkommen
zu lassen, jemand werde gedrängt oder gar genötigt.
Insofern können Informationen über einWartezim-
mer-TV oder ausliegende Flyer einen guten Dienst
leisten.
Haben sich Arzt und Patient über anstehende Selbst-

zahler-Leistungen verständigt, muss das in einem
schriftlichen Vertrag festgehalten werden. Er muss
sowohl Auskunft über die Behandlung als auch das
voraussichtliche Honorar einschließlich der Ziffer
laut Gebührenordnung geben. Soll ein darüber hi-
naus gehendes Honorar in Rechnung gestellt wer-

den (durchaus üblich ist der 2,3-fache Satz), muss
auch das vertraglich festgehalten sein.

Wer hilft bei Unsicherheiten mit privatärzt-
lichen Behandlungen?

Natürlich die KVSA. Wir wollen darüber hinaus
demnächst einenMustervertragsentwurf über IGeL-
Angebote zum downloaden bereitstellen.

Zusätzlich honoriert werden von den Kassen so
genannte extrabudgetäre Leistungen. Kann die
jeder anbieten?

Die fachliche Qualifizierung entscheidet darüber,
wer welche Leistungen anbieten kann. So dürfen
Haut-Checks für Patienten über 35 Jahre beispiels-
weise sowohl Dermatologen als auch Allgemein-
mediziner mit entsprechender Fortbildung anbieten.
Grippeschutzimpfungen dagegen können alle Ver-
tragsärzte, bei denen Impfleistungen zur Weiterbil-
dung gehörten, verabreichen.

Gabriele Wenzel ist Geschäftsführerin der

KV-Management-Gesellschaft sowie

Assistentin von Hauptgeschäftsführung

und Vorstand der KVSA.
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„Individuelle Gesundheitsleistungen
– was Sie über IGeL wissen sollten“
Download der Broschüre unter:
www.baek.de
Aktueller Stand der extra vergüte-
ten Leistungen: www.kvsa.de
Rubrik Mitglieder/Abrechnung/
KV-eigene Leistungen
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Vorsorge hilft und wird
extrabudgetär vergütet

Die Inanspruchnahme der Leistungen durch die
Bevölkerung ist sehr unterschiedlich. Nahezu selbst-
verständlich sind unterdessen Grippeschutzimpfun-
gen. Auch das seit 2008 flächendeckend eingeführte
Mammografie-Screening wird durch die anspruchs-
berechtigten Frauen im Alter zwischen 50 und 69
Jahren sehr gut angenommen. Im Vergleich zu an-
deren Bundesländern liegt die Teilnahmequote in
Sachsen-Anhalt hier mit über 60 Prozent sehr hoch.
Anders als bei den meisten Vorsorgeleistungen wird
jede Frau im Rahmen desMammografie-Screenings
konkret zu einem Termin eingeladen. Während im

Jahr 2009 45 Prozent der anspruchsberechtigten
Frauen eine Früherkennungsuntersuchung wahrge-
nommen haben, waren es jedoch bei den Männern
nur etwa 22 Prozent.
Die im Jahr 2010 ins Leben gerufene Präventions-
initiative soll die Bevölkerung auf die entspre-
chenden Vorsorge-Angebote aufmerksam machen
und sie zur Teilnahme bewegen. Den Auftakt gab
eine Pressekonferenz der Kassenärztlichen Vereini-
gung Sachsen-Anhalt (KVSA), in deren Folge im
Hörfunk verschiedene Vorsorgeleistungen vorge-
stellt und in der Tagespresse Leserforen angeboten
worden sind. Niedergelassene Ärzte verschiedener
Fachrichtungen beantworteten konkrete Fragen
der Bürger zu Präventionsleistungen.
Die gezielte Information der Patienten in der Pra-
xis und die Thematisierung in der Öffentlichkeit
können wirksam dazu beitragen, die Teilnahme an
den Präventionsleistungen zu steigern. Vorsorgen
ist besser als heilen.

Gerade ältere und kranke Menschen

nutzen zunehmend die Möglichkeit, sich

alljährlich gegen die Grippe impfen zu

lassen. Andere Vorsorge-Angebote dagegen

werden längst noch nicht ausreichend wahr-

genommen. Die KVSA will deshalb Ärzte

und Bevölkerung noch gezielter informieren.

Vorsorgen ist besser
als heilen… Durch die
Gesetzlichen Kranken-
kassen werden zahl-
reiche Präventions-
leistungen finanziert.
Die Vergütung erfolgt
extrabudgetär.

Vorsorgeleistungen im Überblick
� Leistung � Anspruchsberechtigte � Intervall

Altersgruppe
Krebsfrüherkennung Frau ab 20 jährlich

Zytologie ab 20 jährlich

Krebsfrüherkennung Mann ab 45 jährlich

Check up ab 35 2-jährig

Test auf okultes Blut 50 – 54 jährlich

Beratung Darmkrebs ab 55 einmalig

Darmspiegelung ab 55 2-malig (nach 10 Jahren)

Hautkrebsscreening ab 35 2-jährig

Mammografie-Screening 50 – 69 2-jährig
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In der nächsten Ausgabe � Patientenzufriedenheit –
Juli 2011 Praxisservice

FORUM

Was halten Patienten
von IGeL-Angeboten?

Die Kassen müssen nicht
alles bezahlen, aber bei der

Auswahl sehr genau überle-
gen. Die Kosten für die Krebs-
behandlung meiner Schwester
liegen sicher über den Sono-
grafiekosten beim Frauenarzt.

Marion Kasper

Individuelle Leistungen sollen vor allem
der Gesundheitsvorsorge dienen und sind
deshalb von den Patienten selbst zu bezahlen.
Ist das richtig? „PraxisManagement“ fragte
Patienten nach ihren meinungen.

Jeder trägt Verantwortung
für seine eigene Gesundheit.
Dazu gehört durchaus auch
eine finanzielle Beteiligung an
Behandlungen, die praktisch

eine Investition in die
Zukunft sind.
Manuela Priemann

Ich befürchte, dass wir uns
immer mehr zum Land der

Drei-Klassen-Medizin
entwickeln mit gesetzlich und
privat Versicherten und denen,
die alles bekommen, weil sie
sich alles leisten können.

Michael Bombardier




