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BERATUNGSNEWSLETTER 
 

Im August 2026 

IGeL-Leistungen – Chance statt Lücke  

 

Sehr geehrte Mandantin, 
sehr geehrter Mandant, 

individuelle Gesundheitsleistungen 
(IGeL) gehören für viele Praxen längst 
zum festen Leistungsangebot. Insbeson-
dere durch den aktuellen politischen Wan-
del und nicht zuletzt durch die Umgestal-
tung im Rahmen der gesetzlichen Kran-
kenkassenreform gewinnt das Thema im-
mer mehr an Bedeutung. Der aktuelle 
IGeL-Report zeigt: Der Markt ist groß, und 
wie stark er genutzt wird, unterscheidet 
sich deutlich zwischen den Fachrichtun-
gen. 

Deutliche Unterschiede zwischen den 
Fachrichtungen 

Am stärksten bestimmt ist der IGeL-Markt 
von Gynäkologie und Augenheilkunde – 
hier machen Selbstzahlerleistungen tradi-
tionell einen besonders großen Anteil am 
Praxisumsatz aus. Auch in der Orthopä-
die und der Allgemeinmedizin spielen 
IGeL eine spürbare Rolle, wenn auch mit 
anderem Leistungsspektrum. In anderen 
Fachrichtungen ist das Angebot dagegen 
deutlich zurückhaltender. Ursache ist 
nicht das fehlende Interesse der 

Patientinnen und Patienten, sondern häu-
fig die fehlende aktive Ansprache von 
IGeL. 

Auch regional zeigen sich Unterschiede: 
Im Osten Deutschlands wird das IGeL-
Angebot bislang weniger genutzt als im 
Süden – nicht zuletzt durch unterschiedli-
che wirtschaftliche Rahmenbedingungen. 
Praxen, bei denen bis jetzt wenig IGeL ak-
tiv genutzt wurden, profitieren daher be-
sonders von einer unternehmerischen 
Fachgebietsberatung, um das vorhan-
dene Potenzial behutsam zu erschließen. 

Woran es liegt, wenn Potenzial unge-
nutzt bleibt 

Die Erfahrung zeigt: Der Unterschied zwi-
schen Praxen mit und ohne nennenswer-
ten IGeL-Umsatz liegt seltener am fehlen-
den Angebot als an der Frage, wie konse-
quent es kommuniziert wird. Rund jede 
zweite gesetzlich versicherte Person be-
richtet, beim Arztbesuch bereits eine IGeL 
angeboten bekommen zu haben. Das be-
deutet aber auch: Bei der anderen Hälfte 
der Praxen offenbar nicht, obwohl ein An-
gebot vorhanden gewesen wäre. Auch 
eine regelmäßige Überprüfung der eige-
nen Preisgestaltung sowie eine klare, 
nachvollziehbare Aufklärung der Patien-
tinnen und Patienten tragen spürbar zum 
Ergebnis bei. 
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Ein Hinweis zur Einordnung 

Der IGeL-Monitor bewertet einen erhebli-
chen Teil der angebotenen Leistungen 
kritisch. Das spricht nicht gegen IGeL als 
solche, macht aber deutlich: Eine transpa-
rente, an medizinischer Sinnhaftigkeit ori-
entierte Aufklärung bleibt wichtig. 

Das gilt nicht nur aus rechtlichen Grün-
den, sondern auch, weil Transparenz 
langfristig das Vertrauen der Patientinnen 
und Patienten in die Praxis stärkt. 

Was bei der Abrechnung beachtet wer-
den muss 

Da die Behandlungen nicht zum Leis-
tungskatalog der gesetzlichen Kranken-
versicherung gehören, müssen sie vom 
Patienten selbst bezahlt werden. Die Ab-
rechnung erfolgt grundsätzlich auf privat-
rechtlicher Grundlage zwischen Arzt und 
Patient. Der Arzt ist gesetzlich verpflich-
tet, den Patienten vor Beginn der Behand-
lung über die voraussichtlichen Kosten zu 
informieren, insbesondere wenn Anhalts-
punkte bestehen, dass eine Erstattung 
durch die Krankenversicherung nicht oder 
nicht vollständig erfolgt.  

Die Vergütung richtet sich regelmäßig 
nach der Gebührenordnung für Ärzte 
(GOÄ). Jede erbrachte Leistung muss ei-
ner bestimmten GOÄ-Ziffer zugeordnet 
werden. In der Rechnung sind neben der 
GOÄ-Ziffer mit Leistungsbeschreibung 
auch die Punktzahl und der angewandte 
Steigerungsfaktor (je nach Schwierigkeit 
und Zeitaufwand) zu nennen. 

Wenn Sie davon für Ihre Praxis profitie-
ren möchten 

Unser Team hat seine Expertise im Be-
reich IGeL in den letzten Monaten deutlich 
ausgebaut – nicht zuletzt durch den Ein-
satz moderner Software, mit der wir die  

 

Umsatzpotenziale der verschiedenen 
Fachrichtungen und Regionen noch prä-
ziser analysieren können. Profitieren Sie 
ab sofort von dieser erweiterten Bera-
tungskompetenz und vereinbaren Sie ein-
fach einen Termin mit uns. 

 

Mit freundlichen Grüßen 

 

Ihr CURATOR-Team


