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»Etwa 150 Damen am Tag, das war
keine Seltenheit, erinnert sich
Klaus Graubner, Facharzt fiir Gyna-
kologie und Geburtshilfe. Vor der
Wiedervereinigung war er lange
Jahre &rztlicher Direktor der Kreis-
poliklinik Tangerhiitte in Sachsen-
Anbhalt. 23 000 Frauen lebten in sei-
ner Region, und wenn er an man-
chen Tagen mit seiner mobilen Pra-
xis tiber Land fuhr ,standen die Da-
men, alt und jung, schon bereit und
warteten®.

Doch die Zeiten sollten sich 4n-
dern. Schon bald gab es keinen garan-
tierten Kundenstamm mehr. Als die
Poliklinik nach der Wiedervereini-
gung in wenigen Tagen geschlossen
wurde, erdffnete Graubner seine ei-
gene Praxis und lernte schneller als
mancher Kollege aus den alten Bun-
desliandern wie sich in Zeiten knap-
per Kassen eine hochmoderne Pra-
xis finanzieren lasst: Igel-Leistun-
gen (Individuelle Gesundheitsleis-
tungen) heift das Zauberwort. Die
Angebote fiir Selbstzahler werden
von den Krankenkassen gerne als
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In seiner Praxis hat sich Graubner
bewusst nur auf Zusatzleistungen
spezialisiert, die in sein Fachgebiet
fallen. Dazu zdhlen zum Beispiel Ul-
traschalluntersuchungen, die dem
neuesten Stand der Technik entspre-
chen. 140 000 Euro hat der Medizi-
ner in sein neues Ultraschallgerit in-
vestiert. ,Damit finde ich oft Tu-
more, die bei einer Mammographie
iibersehen werden®, sagt er.

Lingst ist das deutsche Gesund-
heitssystem variantenreicher und in-
dividueller als die {ibliche Zweitei-
lung in Kassen- und Privatpatienten
zunidchst vermuten ldsst. Kassen-
freie Leistungen werden in deut-
schen Arztpraxen zu-

dass sie ,niemals Druck ausiiben®,
wie Graubner es formuliert. Und
das im eigenen Interesse. Denn Pa-
tienten, die zu etwas gedringt wer-
den, was sie nicht wollen, kommen
schlicht und einfach nicht wieder.
Diese Ansicht vertritt auch Uwe
Holler, Internist aus Bergisch Glad-
bach bei Koln. 150 Quadratmeter ist
seine Praxis grof, der ein fast
ebenso grofles Gesundheitszen-
trum angeschlossen ist: Behand-
lungs- und Akupunkturrdume, Sono-
graphie und EKG, Bereiche fiir kos-
metische Akupunktur und Massage.

»Ich wollte endlich raus aus der
Reparaturwerkstatt und an den An-
fang der Kette“, begriindet der Medi-
ziner, warum er sich nach Jahren als
Notarzt und Mediziner

nehmend angeboten.
Dazu zihlen heute

auf der Intensivstation
mit einer Pridventions-

rund 300 verschiedene
Leistungen - ein boo-
mendes Angebot.

»In diesem Quartal
hatte ich schon Mitte
Februar mein Maximal-
budget mit erbrachten
Leistungen tiberschrit-
ten, das mir die gesetz-
lichen Kassen vergii-
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Bereits erschienene Ar-
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praxis niedergelassen
hat. Sein Angebot fiir
Selbstzahler hat Erfolg.
Die Deutschen entde-
cken Pravention und Vor-
sorge, selbst wenn die
Kassen sie nicht mehr be-
zahlen. Das zeigt sich
auch auf den Internet-
Seiten des Kolner Reise-
anbieters I-Travel, der

ten®, erklart Graubner |peitswesen

seine Finanznéte, die
viele Kollegen dhnlich erleben. Kein
Wunder, dass immer mehr Arzte
Igel-Seminare buchen und ihre Pra-
xis serviceorientiert umriisten. Pri-
vatpatienten und Selbstzahler-Leis-
tungen - das bringt am Quartalsende
Geld in die Kasse.

Dass Patienten bereit sind, medi-
zinische Zusatzangebote aus eigener
Tasche zu bezahlen, zeigen aktuelle
Untersuchungen von Gerhard Riegl,
Professor in Augsburg (siehe ,Pa-
tienten verlangen Ehrlichkeit“), der
mit seinem Institut europaweit be-
reits 10 000 Arztpraxen beraten hat.
So lehnen nur 14 Prozent aller Patien-
ten Igel-Angebote ab. Gefragt bei
den Befiirwortern sind vor allem al-
ternative Heilmethoden wie Aku-
punktur und Vorsorgeuntersuchun-
gen sowie Fitness- und Erndhrungbe-
ratung.

Die neuen Angebote bergen nicht
nur Chancen, sondern auch Risiken
fiir Arzt und Patient. So mussten be-
reits einige Arzte bitteres Lehrgeld
bezahlen, weil sie zu viel in neue Ge-
rite investierten und die gebotenen
Selbstzahlerleistungen  hinterher
nicht genutzt wurden. Patienten da-
gegenriskieren, sich Leistungen ,,auf-
schwatzen“ zu lassen. Davor warnen
viele Krankenkassen. Wie die AOK
fordern sie ihre Patienten auf, sich
bei allen Igel-Leistungen genaues-
tens nach dem Sinn zu erkundigen.

Seriose Igel-Praxen zeichnen
sich unter anderem dadurch aus,

seinen Kunden neben Ro-
mantikhotels und Trauminseln

~auch ausgewihlte Medical-Well-

ness-Hotels empfiehlt. ,,Medical®
steht dabei fiir den medizinisch-the-
rapeutischen Nutzen des Angebots.

»Das Urlaubsverhalten ist in den
vergangenen Jahren vielfaltiger ge-
worden®, sagt Silke Walprecht, Ge-
schiftsfithrerin des Unternehmens.
Dazu gehore auch, dass man Korper
und Seele etwas Gutes tun wolle.
Fiir Romatikhotels und Wellness-
Angebote wiren viele Menschen be-
reit, vergleichsweise viel Geld aus-
zugeben.

Der klassische Kuraufenthalt mit
Anwendungen in weif’ gekachelten
Biddern gilt dabei als tot. Ein Ge-
schift 14dsst sich noch mit nobler At-
mosphire machen, wie sie zum Bei-
spiel Brenner’s Pat’k Hotel & Spa in
Baden-Baden bietet. Mehrere nie-
dergelassene Arzte, darunter ein In-
ternist und ein Dermatologe, stehen
dort den Gisten zur Verfiigung.

Das auf die Gesundheit ausgerich-
tete Angebot komme bei den Gasten
gut an, sagt Frank Marrenbach, ge-
schiftsfithrender Direktor des Ho-
tels. Marrenbach ist sich sicher, eine
Marktnische erobert zu haben, in
die nur wenige Konkurrenten vor-
stofRen kénnen: ,Ein schlecht ser-
viertes Frithstiick mag ein Gast ver-
zeihen®, sagt der Direktor. ,,Sobald
es aber um die eigene Gesundheit
geht, heiflt die Devise: null Tole-
ranz.“





