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IGeL — Die Preisbildung ist nicht willkiirlich

Dariiber, welcher der ,richtige”
Preis fir IGeL-Leistungen ist, wird
kontrovers diskutiert. Das Wirt-
schaftsmagazin fir den Allge-
meinarzt gibt Hinweise zur Preis-
bildung bei IGeL-Leistungen.

ass IGeL-Leistungen nach der
D GOA abzurechnen sind, ist in-

zwischen Allgemeingut gewor-
den. Trotzdem findet man immer noch
IGeL-Angebote, bei denen die Leistung
mit einem Pauschalpreis abgerechner
wird. Das ist nicht statthaft, da GOA
und Berufsordnung dies ausschlieSen.
Um auf glawme Rechnungsbetrige zu
kommen, die dann einem Pauschalpreis
dhneln, kdnnen aber die Steigerungsfak-
toren der GOA auch mit mehreren
Nachkommastellen gewihlr werden.
Beispiel: Eine Ultraschalluntersuchung,
berechner mit Nr. 410 (1,53fach) und
dreimal Nr. 420 (2,3fach) ergibt eine Li-
quidation von genau 50 €.

Um die Akzeptanz von IGeL-Leis-
tungen zu erh6hen, berechnen manche
Arzte auch Fakroren unterhalb des 1,0-
fachen. Besonders verbreitet ist dies bei
Laborleistungen. Damit verstoRen diese
Arzte aber gleich gegen mehrere ,,Spiel-
regeln“. GemiR Paragraph 5 der GOA
miissen die Gebiihren nach dem ,Einfa-
chen bis Dreieinhalbfachen“ bemessen
werden und sind ,,innerhalb (!) des Ge-
bithrenrahmens“ zu bestimmen. Zudem
wird in solchen Fillen gegen die 4rztli-
che Berufsordnung verstoflen. Nach Pa-
ragraph 12 der (Muster-) Berufsordnung
darf ein Arzt ndmlich nur Verwandrten,
Kollegen, Angehérigen und mittellosen
Patienten das Honorar ganz oder teil-
weise erlassen. Die Berufsordnung ver-
weist ausdriicklich auf die GOA als
Grundlage der Gebiihrenbemessung.
Last nor least verschaffen sich die Be-
treffenden mit dem Unterschreiten des
Einfachsatzes der GOA einen unzulissi-

gen Wettbewerbsvorteil gegeniiber kor-
rekt liquidierenden Kollegen. Anwilte,
die sich auf reure Abmahnungen ,,spezi-
alisiert“ haben, sind da schnell auf den
Plan gerufen.

WICHTIG:

« Pauschalpreise sind nicht zulassig.
Glatte .Endpreise” kdnnen durch Wahl
entsprechender Steigerungsfaktoren
ermeicht werden.

+ Die Abrechnung mit Faktoren unter-
halb des 1,0fachen ist nicht statthaft

« Regelhaft den 1,0fachen Steigerungs-
satz zu berechnen, ist zwar zuldssig,
auler evtl. bei Laborleistungen aber
unklug

« Die Uberschreitung der GOA-Héchst-
satze ist nur mit einer sog. Abdingung
méoglich

= Preisabsprachen sind verboten. Zulds-
sig ist aber, sich an Preisen anderer
Anbieter zu orientieren

IGeL-Leistungen mit nur dem 1,0fa-
chen Steigerungsfaktor zu berechnen, ist
aber nicht untersagt. Ob es klug ist, dies
regelhaft zu tun, ist eine andere Frage.
Oft ist das nach Kosten verbleibende
Honorar dann sehr gering. Wirtschaft-
lich klug ist, bei angemessenen Preisen
mit weniger Aufwand dasselbe oder
mehr zu verdienen. Die IGeL-Liquida-
tion mit Einfachsdtzen wird auch von
manchen Arzteverbinden propagiert.
Prompt sprach sich das bis zu Politikern
herum, die schon lange eine Absenkung
der GOA-Honorare fordern. Sie sehen
dadurch Ihre Bemithungen bestitigr, fiir
Beihilfeberechtigte spezielle und niedri-
gere GOA-Faktoren einzufiihren, ihn-
lich dem Standardtarif des Paragraphen
5b der GOA. Auch unter den Patientin-
nen spricht sich diese ,,attraktive® Preis-

gestaltung herum. Die betreffenden Arz-
te nehmen sich die Chance, IGeL-Leis-
tungen jemals wieder adaquat zu liqui-
dieren. Der regelhaft 1,0fache GOA-Satz
bei IGeL-Leistungen ist (aufler bei La-
borleistungen) letztlich ein Eigentor.

Es gibt aber auch 1GeL-Leistungen,
bei denen selbst die GOA-Hochstsirze
kein angemessenes Honorar ermog-
lichen (z. B. beim Einsatz sehr teuerer
Technik). In solchen Fillen kann man
mit einer sog. ,Abdingung® (abwei-
chende Vereinbarung nach Paragraph 2
GOA) auch Faktoren oberhalb der
Hochstsitze der GOA (z. B. den 6fachen
Satz) berechnen.

Bei der Suche nach dem ..richtigen®
Preis ist auch mitentscheidend, sich von
den ,IGel -Preisen* anderer Arzte nicht
zu weit zu entfernen. Absprachen von
Arzten zur Festsetzung bestimmter
»Endpreise“ oder Multiplikatoren sind
aber kartellrechtlich verboten. Dies be-
trifft sowohl schriftliche, als auch miind-
liche Absprachen (sog. ,,Kiichenkartel-
le“). Nicht verboten ist aber eine Orien-
tierung an den Preisen anderer Kollegen,
wenn diese auf Beobachtung beruht
(sog. ,Tankstellenmodell*) oder wenn
jeder fiir sich nach einer Diskussion im
Kollegenkreis sein Honorar bestimmt.
Daraus kann dann durchaus das mehr-
heitlich als angemessen erkannte Hono-
rar als _regional iiblicher“ Preis resul-
tierten.

Letztlich bestimmen betriebswirt-
schaftliche Kalkulation und die Akzep-
tanz des Preises durch die Patienten, wel-
cher ,Endpreis“ innerhalb der GOA-
Spannen zu wihlen ist. J. Géttfert hat
dies in ,Individuelle Gesundheitsleis-
tungen in der Orthopadie*, Thieme-Ver-
lag, auf den Punkt gebracht: ,Bei der
Honorierung das richtige AugenmaR zu
finden, ist einerseits von den Investi-
tionskosten und andererseits von der
wirtschaftlichen und sozialen Kompe-
tenz der Praxisinhaber abhingig*.




