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Themen-Special | Gespräch Krankenzusatzversicherungen

Gesetzlich Krankenversicherte können Leistungen, 
die die GKV nicht übernimmt, über private  

Zusatzversicherungen ergänzen. Pfefferminzia hat 
in einer Straßenumfrage getestet, wie der  

Wissensstand der Bürger zu diesem Thema ist.  
Kabil Azizi ordnet für uns die Ergebnisse ein

„Das Bewusstsein 
für Gesundheit und Ästhetik 

steigt extrem“

PFEFFERMINZIA Was sagen Sie zu den 
Zweifeln mancher Befragter, wenn es 
darum geht, ob eine Versicherung im 
Ernstfall auch vollumfänglich leistet?
Kabil Azizi Wir können grundsätzlich 
verstehen, dass potenzielle Kunden Ängs-
te haben, dass bestimmte Leistungen im 
Nachgang nicht eingehalten werden. 
Aber diese Ängste sind unbegründet, 
denn die Leistungen sind vertraglich 
garantiert und in den Bedingungen fest 
verankert. Der Kunde hat einen rechtli-
chen Anspruch darauf.

Worauf sollten Versicherte bereits bei 
Abschluss einer Krankenzusatzversi-
cherung achten?
Azizi Auf den Leistungsumfang. Bei der 
Zahnzusatzversicherung als Beispiel soll-

te man eine Rundum-Versorgung wählen, 
die alle Bausteine abdeckt, also Zahnbe-
handlung, Zahnersatz und auch Prophy-
laxe. Zudem sollte die Zahnstaffel mög-
lichst kurz sein, damit der Kunde den 
vollen Leistungsanspruch schon nach 
wenigen Jahren erreicht. Wenn man mit 
einer Zahnzusatzversicherung zu einer 
anderen Gesellschaft wechselt, sollte man 
darauf achten, dass man eine verkürzte 
Zahnstaffel erhält und den Vorvertrag 
gewissermaßen angerechnet erhält.

Welche Zusatzversicherungen sind be-
sonders sinnvoll?
Azizi Jeder Kunde muss individuell be-
antworten, was ihm wichtig ist. Wir be-
obachten aktuell, dass das Bewusstsein 
für Gesundheit und Ästhetik extrem KU

N
D
EN
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Kabil Azizi,  
Vertriebskoordinator 
Gesundheit der  
Gothaer Versicherung

steigt. Man sieht das an jungen Men-
schen, die verstärkt in Schönheitskliniken 
gehen, um sich Schönheitskorrekturen 
zu unterziehen. Genauso achten viel mehr 
Menschen heute auf schöne Zähne. Daher 
erfährt die Zahnzusatzversicherung eine 
extrem große Nachfrage. Weitere sinn-
volle Bausteine sind aus unserer Sicht 
ein stationärer Zusatzschutz fürs Kran-
kenhaus und die Pflegevorsorge. 

Viele Befragte sprachen auch den hohen 
Preis einer Krankenzusatzversicherung 
an. Welche Tipps können Sie Interessier-
ten hier geben?
Azizi Je früher der Abschluss, desto güns-
tiger ist der Beitrag bei Tarifen mit Al-
tersrückstellungen. Und dieser Beitrag 
bleibt stabil. Bei Tarifen ohne Alters-

den können sich ansonsten beim Ver-
gleichsportal Check24 online informieren. 
Dort erhalten sie einen relativ guten 
Überblick, welche Gesellschaft welche 
Leistungen anbietet, wo es Alleinstel-
lungsmerkmale gibt und worauf man 
bei Abschluss einer Zusatzversicherung 
achten muss. Die Stiftung Warentest 
beziehungsweise Finanztest hingegen 
kann ich nicht uneingeschränkt emp-
fehlen. Deren Testsystematik gerade bei 
Zahnzusatzversicherungen ist überholt.  
So legen die Tester die größte Gewich-
tung auf die Zahnersatzleistungen. Doch 
professionelle Zahnreinigung, die Länge 
einer Zahnstaffel oder auch Zusatzbau-
steine wie etwa Sedierungsmöglichkei-
ten für Angstpatienten, sollten auch 
angemessen in ein Testurteil eingehen. ■

rückstellungen spielt der Zeitpunkt 
keine Rolle, weil dort ohnehin Alters-
sprünge enthalten sind. Zusatztarife 
sind meist Kompakttarife, die einen 
vordefinierten Schutz innerhalb einer 
Produktlinie versprechen. Man kann 
aber auf eine andere Produktvariante 
umsteigen, um Beiträge zu sparen, also 
etwa von der Premium- auf die Basis-
variante. Damit sinkt aber auch der 
Leistungsstandard.

Während der Umfrage offenbarten 
sich Wissenslücken. Wo können sich 
Menschen neutral über Leistungen und 
Tarife informieren?
Azizi Fragen Sie einen Makler, denn der 
hat Zugang zu professionellen kosten-
pflichtigen Vergleichsprogrammen. Kun-

W
IS
SE
N
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Themen-Special | Preis- und Leistungsunterschiede

Was bringen Zahnzu satzversicherungen?
Ein Implantat kostet meist mehr  
als 3.000 Euro – Zahnersatz ist teuer.  
Private Zahnzusatzversicherungen  
versprechen eine breite Absicherung.  
Doch die Tarife fallen sehr  
unterschiedlich aus

D ie Vielfalt der Zahnzusatztari-
fe ist mit deutlich mehr als 200 
Angeboten auf dem Markt sehr 

groß. Vor Abschluss einer privaten Zahn-
zusatzversicherung sollte man sich daher 
über das gewünschte Leistungsspektrum 
im Klaren sein. Soll etwa nur Zahnersatz 
wie Kronen, Brücken oder Implantate 
versichert sein oder sollen auch Vorsor-
gemaßnahmen eingeschlossen sein? 
Wie hoch soll der Prozentsatz der Leis-
tungen der Versicherung sein? Können 

Quelle: medikompass • Illustration: macrovector/Freepik
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Was bringen Zahnzu satzversicherungen?
übernahme an. Wurzel- und Parodonto-
se-Behandlungen, kieferorthopädische 
Maßnahmen und Zahnreinigungen sind 
jedoch nicht abgesichert. 

Leistung ohne Eigenanteil möglich
Am anderen Ende des Leistungsspekt-
rums befinden sich die Premium-Zahn-
zusatztarife, die 100 Prozent Kostenüber-
nahme für Leistungen frei nach Wahl 
bieten. Hochwertige Materialien und 
modernste Verfahren sind ohne Kosten-

bestimmte Leistungseinschränkungen 
in den ersten Jahren akzeptiert werden? 
Soll die Versicherung auch kieferortho-
pädische Maßnahmen abdecken?

All dies sind grundlegende Fragen, 
die helfen, die verschiedenen Tarife zu 
filtern. So decken reine Zahnersatztari-
fe die hohen Kosten für Implantate, Brü-
cken und Prothesen ab. Gute Tarife über-
nehmen die Kosten bis zu 90 Prozent für 
hochwertigen Zahnersatz, einige wenige 
Tarife bieten auch die komplette Kosten-

druck und ohne Eigenanteil auswählbar. 
Hier sind Zahnersatz, Zahnvorsorge und 
Zahnbehandlung umfassend abgesichert. 

Ein weiterer Faktor, der bei der Aus-
wahl eines Zahnzusatztarifs berücksich-
tigt werden sollte, sind die mögliche Bei-
tragssteigerungen mit steigendem Alter 
der Versicherten. Tarife mit Altersrück-
stellungen umgehen diesen Nachteil, 
sind dafür in jungen Jahren aber mitun-
ter teurer als die Tarife ohne Altersrück-
stellungen. ■ Oliver Lepold

Im Folgenden sehen Sie geschätze Preise von Zahnbehandlungen beim Zahnarzt.  
Zahnarztkosten hängen jedoch von so vielen Faktoren ab. Bitte seien Sie sich bewusst, 

dass diese Darstellung nur zu Orientierung dient und keinerlei Garantie beinhaltet

     Zahnarzt-Preisliste

Dreigliedrige Zahnbrücke 
650 € bis 2.800 €

Viergliedrige Zahnbrücke 
800 € bis 3.200 €

Fünfgliedrige Zahnbrücke 
1.200 € bis 4.400 €

Zahnkrone 
300 € bis 1.200 €

Teleskop-Prothese 
2.000 € bis 7.000 €

Implantat 
1.000 € bis 3.000 €

Beaching 
150 € bis 400 €

Professionelle  
Zahnreinigung (PRZ) 
40 € bis 140 €

Zahnersatz 
250 € bis 20.000 €
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Themen-Special | Gespräch Zahnzusatzversicherung

PFEFFERMINZIA Herr Seeger, was un-
terscheidet „Online-Makler“, wie etwa 
die ZVO, von „klassischen“ regionalen 
Maklern? 
Daniel Seeger Für Online-Makler wartet 
die Konkurrenz nicht im Nachbardorf. 
Sondern im Internet, in Gestalt von riesi-
gen Vergleichsplattformen wie Check24 
oder Verivox. Der Kunde hat keinen 
menschlichen Ansprechpartner, der einen 
guten ersten Eindruck machen könnte. 
Stattdessen ist der Eindruck, den er beim 
Blick auf die Website bekommt, entschei-
dend. Meist entscheiden die ersten paar 
Sekunden darüber, ob ein Kunde auf einer 
Website bleibt oder eben nicht. Wichtig 
ist es darum, schnell und effektiv das Be-
dürfnis des Interessenten zu kennen und 
es gezielt anzusprechen. Im persönlichen 
Gespräch als Regionalmakler ist es mög-
lich, dem Kunden Risiken und Absiche-
rungslücken aufzuzeigen – davon will der 

Onlinekunde erst einmal nichts hören. Er 
weiß, was er will, und sucht gezielt danach.

Gibt es bei er digitalen Ansprache Be-
sonderheiten, etwa was die Zielgruppe 
angeht?
Seeger Wie eben schon erwähnt, ist es bei 
der digitalen Ansprache wichtig, das Be-
dürfnis des Kunden zu erfüllen. Sucht ein 
Interessent beispielsweise bei Google nach 
einer „Zahnzusatzversicherung ohne Ge-
sundheitsfragen“, darf auf der Ziel seite 
kein allgemeiner Vergleich stehen, sondern 
das Thema sollte bestenfalls bereits in der 
Überschrift aufgegriffen sein. Und zwar 
mitsamt einer passenden Lösung. Sonst 
springt der Kunde wieder ab und zieht ein 
anderes Portal zurate. Die Konkurrenz ist 
mittlerweile riesig und nur einen Klick 
entfernt. Ein gutes Beispiel dafür ist unser 
Portal www.kfo-versicherungsvergleich.
de, mit dem wir gezielt Eltern ansprechen, 

Daniel Seeger,  
Geschäftsführer  
der Plattform  
zahnversicherung- 
online.de (ZVO)

„Sobald ein Inter-

essent auf der Seite 

ist, müssen wir 

ihn dazu bringen, 

zu bleiben.“
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WAS SICH VON  
ONLINE-MAKLERN 
LERNEN LÄSST
Was machen Online-Makler anders als Makler,  
die noch auf dem herkömmlichen Weg ihre Produkte  
vertreiben? Was genau lässt sich von ihnen lernen  
und warum sollte konkret im Zahnzusatzbereich der  
Fokus auf dem Vertriebsweg online liegen? 

die für Ihre Kinder eine Zahnzusatzversi-
cherung suchen. Durch einen zielgruppen-
orientierten Ratgeber mit Themen wie 
zum Beispiel ‚Welche Ernährung ist für 
Kinder-Zähne am sinnvollsten‘ liefern wir 
über unser eigentliches Produkt hinaus 
interessanten Content.
 
Welche Erfolgsfaktoren sind im Online-
Bereich relevant?
Seeger Am wichtigsten ist es, gefunden 
zu werden. Meistens geschieht das beim 
Platzhirsch Google, der sich zu so etwas 
wie einem Torwächter zu allen möglichen 
Informationen gemausert hat. Das Ziel ist 
es, bei Google in den Top drei eines Such-
begriffs vertreten zu sein. Nur so kommen 
Besucher überhaupt auf die eigene Seite. 
Permanentes Arbeiten an der Seite und 
ständige technische und inhaltliche Ak-
tualisierungen sind hier unverzichtbar. 
Informationen müssen aktuell und rele-

vant sein. Sobald ein Interessent dann auf 
der Seite ist, müssen wir ihn dazu bringen, 
zu bleiben. Das kann funktionieren, indem 
wir ihm die relevanten Informationen 
liefern oder ihn zu einer Aktion verleiten. 
Unser Fokus liegt ganz klar darauf, ihm 
schnell eine Antwort auf seine Frage zu 
liefern. Schaffen wir das, erreichen wir 
den zweiten Schritt: Einen Anruf oder eine 
Mail vonseiten des Kunden.

Wie viele Kunden kommen auf Ihre Web-
seiten und wie „bestandstreu“ sind Kun-
den, die nicht klassisch, sondern digital 
geworben und gewonnen wurden?
Seeger Die Kündigungsquote ist sehr ge-
ring. Wir werden als Spezialist für unser 
Fachgebiet wahrgenommen und respek-
tiert. Kündigungswellen geschehen meist 
nur, wenn Tarife außergewöhnlich stark 
angepasst werden müssen. Ansonsten 
behalten die Kunden ihren Zahnzusatz. 

Die Besucherzahlen der Webseite schwan-
ken saisonal, wetterabhängig oder auch 
mal aus unerklärlichen Gründen. In der 
Regel haben wir auf unseren Seiten 20.000 
Besucher pro Monat, manchmal mehr, 
manchmal weniger.

Was macht eine gute Zahnzusatzversi-
cherung aus?
Seeger Das wichtigste ist, dass Sie zum 
Kunden passt und seine Bedürfnisse er-
füllt. Die prozentualen Erstattungshöhen 
sind hierbei natürlich das wichtigste Kri-
terium. Bei Zahnersatz empfehlen wir 
grundsätzlich Tarife mit mindestens 80 
bis 90 Prozent Kostenübernahme. Es gibt 
aber noch weitere Faktoren, die eine gute 
ZZV erfüllen sollten wie beispielsweise 
die Kostenübernahme unabhängig der 
GKV-Vorleistung, faire Höchstgrenzen 
während der ersten Jahre oder der Verzicht 
auf ein Preis-Leistungsverzeichnis. ■
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Kein Verlass auf    Testgewinner
Wer eine Zahnzusatzver sicherung 

sucht, orientiert sich gern  
an Verbraucher magazinen wie  

„Finanztest“. Doch diese  
Empfehlungen sind mit Vorsicht 

zugeniessen,wenn man  
Methodik und Testbedingungen  

näher betrachtet.  
Pfefferminzia klärt auf

R egelmäßig werden private 
Zahnzusatztarife bei „Finanz-
test“ geprüft. Zuletzt wurde 
im Mai 2019 ein Test mit 234 

Tarifen veröffentlicht, von denen 76 
die Bestnote „sehr gut“ erhielten. Viele 
Verbraucher schätzen die verständlich 
formulierten Tests und orientieren sich 
gerne daran. Experten der Versicherungs-
wirtschaft indes sind nicht immer ein-
verstanden mit Methodik und Präsenta-
tion der Ergebnisse.

Beim aktuellen Test zu Zahnzusatz-
versicherungen etwa geht das Magazin 
vom einem 43-jährigen Testkunden aus – 
Tassilo Pollmeier, Geschäftsführer Deut-
scher Zahnversicherungs-Service (DZVS), 
hat sich den Test näher angeschaut. Sein 
ernüchterndes Fazit: „Es wird zu stark 
vereinfacht, es werden unterschiedli-
che Produktkategorien in einen Topf ge-
worfen und bewertet. Dabei sind diese 
gar nicht miteinander vergleichbar.“ Zu-
dem würden wichtige Kriterien wie feh-
lende Zähne ignoriert, andere Kriterien 
wie Zahnersatz zu stark gewichtet und 
wichtige Entwicklungen unberücksich-
tigt gelassen.

Falsche Gewichtung der Testkriterien 
bemängelt
„Es gibt keine beste Zahnzusatzversiche-
rung, sondern lediglich die befund- und 
bedarfsorientiert am besten passende“, 
sagt Pollmeier. Das Vorgehen von „Fi-
nanztest“ sei daher nicht zweckmäßig. 
Die zentrale Kritik des Experten: Der Fo-
kus der Tester liege ausschließlich auf 
Leistungen für Zahnersatz und darauf, 
wie viel für die Regelversorgung über-
nommen wird. Eine Zahnzusatzversi-
cherung werde aber nicht abgeschlossen, 
um die Regelleistungen vom Zahnarzt 

Themen-Special | Private Zahnzusatzpolicen

„Es wird zu stark 
vereinfacht, es werden 

unterschiedliche 
Produktkategorien in  

einen Topf gewor-
fen und bewertet.“
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Kein Verlass auf    Testgewinner
zu erhalten. „Wirklich häufige Behand-
lungsmaßnahmen wie professionelle 
Zahnreinigung, Wurzelbehandlungen 
bei Befunden, bei denen die gesetzliche 
Krankenversicherung keine Erstattung 
vorsieht, sowie Parodontalbehandlun-
gen sind nach Meinung der Tester nicht 
erheblich“, so Pollmeier.

Ein Beispiel: Die Tarife ARAG Dent 100 
(Beitrag 53 Euro im Monat) und Dent-
ZE100 der Halleschen (Beitrag 18 Euro 
im Monat) wurden von „Finanztest“ bei-
de mit „sehr gut“ bewertet. „Für den Le-
ser sieht es auf den ersten Blick so aus, 
als ob es sich hierbei um gleichwertige 
Tarife handelt – mit großem Preisunter-

Tassilo Pollmeier,  
Geschäftsführer Deutscher 
Zahnversicherungs-Service 
(DZVS)

schied. Dabei sind die Leistungen über-
haupt nicht vergleichbar. Denn der Ta-
rif der Halleschen erstattet lediglich für 
Zahnersatz, nämlich für Inlays, Kronen, 
Brücken, Prothesen, Implantate inklusi-
ve Knochenaufbau“, erklärt Pollmeier. 
Diese ausschließlichen Zahnersatzmaß-
nahmen sind inklusive der Vorleistung 
der gesetzlichen Krankenversicherung zu 
100 Prozent versichert. 

Große Tarifsprünge bleiben  
unberücksichtigt
Das gilt jedoch nur sofern der Versicherte 
ein über die letzten fünf Jahre gepfleg-
tes Vorsorgeheft nachweisen kann. Ist 
dies nicht vorhanden, erstattet der Tarif 
der Halleschen lediglich 90 Prozent. „Die 
Tarifsprünge sind dabei relativ hoch. So 
zahlt der im Test maßgebliche 43-jähri-
ge 18,40 Euro, ein 44-jähriger zahlt jedoch 
bereits 28,40 Euro“, erläutert Pollmeier.

Der Tarif der ARAG erstattet für Leis-
tungen bei Zahnersatz zwar im gleichen 
Prozentverhältnis wie die Hallesche. 
Darüber hinaus zahlt der Tarif der ARAG 
jedoch 100 Euro für die professionel-
le Zahnreinigung, für Füllungen sowie 
Zahnfleisch- und Wurzelbehandlungen, 
bei denen die GKV je nach Befund und 
Behandlung keine Zuzahlung leistet. Kie-
ferorthopädische Maßnahmen sind im 
ARAG-Tarif ebenso versichert wie ein 
professionelles Bleaching beim Zahnarzt 
für 300 Euro, welches alle zwei Jahre er-
stattet wird. 

Bis zu 30 Prozent Abstriche aufgrund 
von Laborkosten 
Beide Tarife in einen Topf zu werfen und 
gleichwertig zu bewerten hält Pollmeier 
für irreführend. Besonders ärgerlich sei 
zudem, dass Tarife mit einem Laborkos-

tenkatalog undifferenziert im Vergleich 
auftauchten. „Ein Laborkostenkatalog 
führt in der Praxis dazu, dass ein Pati-
ent, der zum Beispiel eine 90-prozenti-
ge Erstattung inklusive GKV bei Zahner-
satz erwartet, die Abstriche im Bereich 
der Laborleistungen selber zahlen muss. 
Das kann schnell 15 bis 30 Prozent der Ge-
samtrechnung ausmachen“, betont der 
Experte. So sind die Tarife von Hanse 
Merkur und der Huk, die ein solche Preis-
Leistungsverzeichnis bei Laborkosten 
aufweisen, im Ranking dennoch bei den 
bestbewerteten Angeboten aufgeführt. 

Pollmeier rät daher, sich nicht auf Tes-
tergebnisse zu verlassen, sondern vor 
Abschluss einer privaten Zahnzusatz-
versicherung ein Telefonat mit einem 
unabhängigen Experten für Zahnzusatz-
versicherungen zu führen und dabei drei 
wesentliche Fragen zu beantworten: 
1.  Was brauche ich überhaupt? All inclusi-

ve oder einen ganz einfachen Tarif
2.  Wie sieht der Befund aus? Fehlen zum 

Beispiel Zähne? 
3.  Was kann ich mir finanziell leisten? 

Daraus ergibt sich der passende Tarif. 
Spätere Wechsel des Tarifs sind insbeson-
dere bei Tarifen mit Altersrückstellun-
gen, die Beitragssteigerungen im Alter 
auffangen, ungünstig und mit Verlusten 
verbunden. „Davon gibt es tatsächlich 
aber nur sehr wenige“, sagt Pollmeier. 
„Viele der über 17 Millionen vorhande-
nen Zahnzusatzverträge wurden jedoch 
nicht unter Berücksichtigung der drei 
oben genannten Punkte ausgewählt. 
Auch wenn ein Wechsel eines vorhan-
denen Vertrages oft mit neuen Gesund-
heitsfragen und einer neuen Zahnstaf-
fel verbunden ist, es lohnt sich dennoch, 
auch seine Zahnzusatzversicherung ein-
mal prüfen zu lassen.“  ■ Oliver Lepold
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Themen-Special | Wettbewerb um Fachkräfte

Zusatzleistungen 
fördern Bindung an 

den Arbeitgeber
Unternehmen bieten qualifizierten Fachkräften gern 
zusätzliche Leistungen zum Gehalt. Benefits wie  
günstige Versicherungskonditionen oder Verpflegungs-
zuschüsse sind gefragt. Pfefferminzia erklärt, was  
für Arbeitgeber gesetzlich und steuerfrei möglich ist

auch Essensgutscheine. Mittlerweile ist 
es auch Standard, dass Arbeitgeber eine 
betriebliche Krankenversicherung und 
eine betriebliche Altersversorgung an-
bieten. Aber auch mit geringerem Auf-
wand lassen sich bereits hohe Zufrieden-
heitseffekte erzielen.

Prepaid-Kreditkarte mit Logo 
des Unternehmens
Unternehmen dürfen Ihren Angestellten 
jährlich maximal 528 Euro steuer- und 
sozialversicherungsfrei zukommen las-
sen. Dieser Betrag darf allerdings nicht 
direkt ausbezahlt werden. Hier eignet 
sich zum Beispiel eine monatlich auf-

Motivierte Mitarbeiter 
sind leistungsfähiger. 
Sie identifizieren sich 
mit dem eigenen Un-

ternehmen. Dem Arbeitgeber stehen 
dabei eine Vielzahl von Möglichkeiten 
zur Verfügung, über Zusatzleistungen 
die Mitarbeiterbindung zu erhöhen, das 
Betriebsklima und letztlich auch die Ge-
schäftsergebnisse zu verbessern.

Die Zugabe von Benefits kann da-
bei oft attraktiver als eine Gehaltserhö-
hung sein. Klassische Leistungen sind 
zum Beispiel der Firmenwagen oder das 
Firmenhandy, Netzkarten für die Bahn 
oder den öffentlichen Nahverkehr oder 

ladbare Prepaid-Kreditkarte. Damit kön-
nen Mitarbeiter bis zu 44 Euro pro Monat 
einkaufen. Eine solche Karte lässt sich in-
dividuell mit dem Corporate Design des 
Unternehmens branden – ein weiterer 
Punkt, der die Mitarbeiterbindung an das 
Unternehmen erhöht.

Wenn kein Verpflegungsmehrauf-
wand geltend gemacht wird, können di-
gitale Essensmarken eine gute Lösung 
sein. Per App fotografiert der Arbeitneh-
mer einen Essensbeleg mit dem Smart-
phone und verschickt ihn an seinen 
Arbeitgeber. Er erhält seinen Essenszu-
schuss dann über die Entgeltabrechnung. 
Das Unternehmen zahlt demnach ledig-
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lich die tatsächlich genutzte Verpfle-
gung. Buchhaltung und Steuerberater 
des Unternehmens haben dadurch kei-
nen Mehraufwand. 

Keine Sozialversicherungsbeiträge 
auf Zusatzleistungen
Diese Zusatzleistungen sind steuerbe-
günstigt, demnach steuerfrei und pau-
schal zu versteuern, weshalb für den 
Arbeitgeber die Sozialversicherungsbei-
träge entfallen – für beide Parteien ist 
dies eine Win-Win-Situation. Zu beach-
ten ist jedoch, dass sich Benefits, anders 
als Gehaltserhöhungen, nicht im Ren-
tenbescheid niederschlagen. In einem 

guten Konzept wird dies daher über eine 
betriebliche Altersversorgung kompen-
siert. 

Über eine Prepaid-Kreditkarte kann 
auch ein jährlicher Bonus für Mitarbei-
ter bis maximal 10.000 Euro gewährt 
werden. Dieser muss jedoch einma-
lig mit 30 Prozent pauschal versteuert 
werden, es fallen zudem geringere So-
zialabgaben an. Des Weiteren darf ein 
Arbeitgeber für bestimmte Anlässe wie 
Geburtstage oder Ehrungen pro Mit-
arbeiter drei Mal jährlich 60 Euro ver-
schenken. Auch diese Geschenke dürfen 
nicht bar ausgezahlt werden. ■

 Oliver Lepold

Die Zugabe von  
Benefits kann  
attraktiver  
als eine Gehalts- 
  er höhung sein

Ein klassisches Benefit 
sind Fahrtkostenzu-
schüsse für öffentliche 
Verkehrsmittel

Foto: Panthermedia
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Themen-Special | Gespräch Betriebliche Krankenversicherung

PFEFFERMINZIA Herr Kettler, 
„die betriebliche Krankenver-
sicherung ist für fast alle Firmen 
interessant“, sagten Sie vor gut 
zwei Jahren in einem Interview 
mit dem Gothaer-Maklerblog. Ist 
das heute auch noch so und falls 
ja, warum?
Reimund Kettler Daran hat sich 
nichts geändert – ganz im Ge-
genteil. Das Interesse hat seither 
eher noch zugenommen. Warum 
das so ist? Fast alle Unternehmen 
haben eine ähnliche Problem-
stellung. Es ist nach wie vor 
schwierig, gute und zugleich 
passende Arbeitnehmer am 
Markt zu finden. Die Zeichen ha-
ben sich schon seit einigen Jahren 
umgekehrt: Früher hat man als 
Arbeitgeber den Arbeitnehmer 
ausgewählt, heute wählt der Ar-
beitnehmer den Arbeitgeber aus. 
Daraus folgt, dass sich die Unter-
nehmen mit der Frage auseinan-
dersetzen müssen, wie sie sich 
für Mitarbeiter interessant ma-
chen können – sowohl in der 
Neuakquisition als auch bei der 
Herausforderung, verdiente Fach-
kräfte halten zu können. Es ist 
eben nicht damit getan, ein or-
dentliches Gehalt zu zahlen, es 
geht auch um viele andere Fak-
toren – und einer ist dabei eben 
auch: Welche Versorgungssyste-
me bietet der Arbeitgeber? Hier 
spielt die betriebliche Kranken-
versicherung eine große Rolle. 
Und dabei geht es nicht nur um 
die Absicherung der jeweiligen 
Risiken, sondern auch darum, als 
Unternehmen ein Signal zu sen-

den, dass ich mich mit diesen 
Risiken auch wirklich befasse – 
und damit auch Verantwortung 
übernehme. Das ist durchaus 
auch ein emotionaler Aspekt.

Seit Ende Juli können Arbeitge-
ber bKV-Beiträge offiziell und 
rechtens als Sachlohn geltend 
machen – und zwar auch rück-
wirkend. Wie wichtig ist es für 
die künftige Entwicklung der 
bKV, dass nun endlich Rechtssi-
cherheit herrscht?
Kettler Viele Arbeitgeber hatten 
und haben dieses Instrumenta-
rium noch nicht umgesetzt, weil 
die steuerliche Behandlung noch 
nicht so geklärt war, wie es hät-
te sein sollen. Das jüngste Urteil 
hierzu ist nun ein entscheidender 
und letzter „Push“, endlich in die 
Umsetzung zu gehen. Und auch 
der Vermittler rennt mit dieser 
Botschaft in den Unternehmen 
offene Türen ein, indem er das 
letzte Wegstück im Rahmen der 
Umsetzung begleiten kann. Das 
birgt eine große Chance für die 
Vermittler – nicht zuletzt auch 
in der Neuansprache. 

Bleiben wir bei der Ansprache: 
Welche Irrtümer und Vorbehalte 
auf Unternehmerseite, etwa was 
den Verwaltungsaufwand einer 
bKV anbetrifft, kann ein Vermitt-
ler relativ schnell entkräften? 
Kettler Natürlich befindet sich 
das Thema Verwaltungsauf-
wand – das kennen sicherlich auch 
die Kollegen aus der betrieblichen 
Altersversorgung – immer mal 

DIE BETRIEBLICHE  
KRANKENVERSICHERUNG  
(BKV) GILT BEI VERMITTLERN  
OFT ALS SCHWIERIGES  
PFLASTER – ZU UNRECHT,  
WIE REIMUND KETTLER,  
IM INTERVIEW DARLEGT

Reimund Kettler, 
Leiter der Partnerver-

triebsdirektion der 
Gothaer in Hamburg

„Es ist nicht damit getan, 
ein ordentliches Gehalt   zu zahlen“



 15

wieder auf der Tagesordnung der 
Unternehmen. Das lässt sich aber 
relativ schnell dadurch entkräften, 
dass dem Kunden sowohl seitens 
des Maklers als auch von uns als 
Versicherer jedwede Unterstüt-
zung in der Implementierung 
einer bKV-Lösung zugesichert 
wird. Denn der Aufwand fällt vor 
allem am Anfang an. Wir bereiten 
Informationen für die Arbeitgeber 
und Arbeitnehmer auf und sind 
auch persönlich vor Ort. Kurzum: 
Dieses Argument ist am Ende doch 
relativ leicht zu entkräften. 

Inwieweit ist Geduld beim Ab-
schluss gefragt?
Kettler Es ist natürlich nicht da-
mit getan, einmal eine Rundmail 
an die Belegschaft zu verfassen. 
Wir arbeiten zum Beispiel mit 
Gehaltsbeilegern, Informations-
veranstaltungen, mit Beratung 
am Arbeitsplatz. Und dieser Auf-
wand ist auch wirklich gerecht-
fertigt, weil wir ja wollen, dass 
alle Mitarbeiter davon erfahren. 
In der laufenden Betreuung kom-
men natürlich Fragen zum Ver-
sicherungsschutz oder zum Leis-
tungsfall auf, aber das nehmen 
wir den Arbeitgebern gerne ab, 
wenn sie mal nicht weiterwissen 
sollten. Es sind ja in der Regel 
wiederkehrende Themen und da 
reicht es oft schon, eine gut ge-
pflegte FAQ-Liste zu führen. 

Unternehmer sind naturgemäß 
praktisch veranlagt und wün-
schen sich am liebsten einen 
Nutzwert der bKV, der sich in 

ein ordentliches Gehalt   zu zahlen“

Euro und Cent bemessen lässt. 
Ist das realistisch? 
Kettler Die Erfahrung zeigt, dass 
Mitarbeiter, die sich für eine Zu-
satzversicherung entscheiden, 
tendenziell auch gesünder sind, 
weil sie sich eben intensiver mit 
dem Thema Gesundheit beschäf-
tigen. Wir sind uns sicher, dass das 
auch zu einer Kostenentlastung 
bei den Arbeitgebern führt, auch 
wenn das nicht in einer konkreten 
Zahl prognostizierbar ist. 

Welche Bestandteile der bKV 
werden von Firmen besonders 
gern nachgefragt und inwieweit 
sind hier noch Verbesserungen 
möglich, um die Versorgung der 
Mitarbeiter noch einfacher und 
individueller zu ermöglichen?
Kettler Man kann eine bKV auch 
noch von einem betrieblichen 
Gesundheitsmanagement beglei-
ten lassen. Das bieten wir auch 
sehr erfolgreich über unseren 
Dienstleister MediExpert an. Da 
geht es dann beispielsweise um 
Themen wie z.B. Sitzhaltung am 
Arbeitsplatz, Rauchentwöh-
nungskurse oder auch Beratung 
zu Maßnahmen zur Blutdruck-
senkung – all dies hilft natürlich, 
die Arbeitnehmer gesünder zu 
machen und trägt damit auch zu 
einem besseren Betriebsklima 
bei. Zu den Dauerbrennern im 
Vertrieb zählen jene Tarife, bei 
denen die Leistung zu einem Zeit-
punkt anfällt, in dem der Arbeit-
nehmer noch im Unternehmen 
aktiv ist. Das wäre zum Beispiel 
ein Vorsorgetarif, gleiches gilt für 

einen Zahntarif. Das hat den Vor-
teil, dass die Sichtbarkeit der Leis-
tung dann quasi dem Arbeitgeber 
zugeschrieben wird und für eine 
weitere emotionale Bindung 
sorgt. Gleichwohl bieten wir auch 
Pflegetarife an. Diese haben bis-
lang in der bKV noch relativ we-
nig Relevanz. Wir sind hier einer 
der wenigen Anbieter. Wir ma-
chen das aus der Überzeugung 
heraus, dass das Thema Pflege 
eine gesamtgesellschaftliche He-
rausforderung darstellt. Und zu-
gleich haben sich die wenigsten 
Menschen darum gekümmert. 
Dadurch kann ich damit als Un-
ternehmen viele Mitarbeiter er-
reichen, denn sie haben hier noch 
eine Lücke zu schließen.

Wie wirkt sich das bKV-Geschäft 
auf die Art und Weise der Vergü-
tung der Vermittler aus?
Kettler Aus Verdienstsicht ist die 
bKV sehr interessant für Vermitt-
ler. Hier besteht häufig noch der 
Irrtum, dass es – so wie früher 
der Fall – nur eine halbe Vergü-
tung gäbe im Vergleich zu den 
normalen Courtagen aus dem 
Bereich der Zusatzversicherun-
gen. Das ist nicht mehr so, es wird 
vergütet wie bei Einzelversiche-
rungen – und man kommt dann 
als Vermittler schnell auf statt-
liche Beträge, die den Aufwand 
rechtfertigen. Das Schöne an der 
bKV ist ja auch, dass sich immer 
mal wieder etwas auf Unterneh-
mensseite tut – und damit ein 
Einstieg in weitere Chancen. ■
Das Gespräch führte Lorenz Klein

„heute 

wählt der 

Arbeit-

nehmer den 

Arbeit-

geber aus.“
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Themen-Special | Stationäre Krankenzusatztarife

WAS ALTERSRÜCK  STELLUNGEN  
               TATSÄCH  LICH BEWIRKEN

Wann ist eine
 stationäre 

Krankenzusatz-
versicherung  

sinnvoll und wie  
wirkt sich ein  

Tarif mit Alters-
rückstellungen  
langfristig aus?  

Pfefferminzia  
klärt auf

zunehmendem Alter in vertraglich fest-
gelegten Stufen, denn die Police ist eine 
Risikoversicherung. Die Steigerung kann 
darüber hinaus noch höher ausfallen, 
etwa wenn sich die allgemeinen Gesund-
heitskosten verteuern. Auf der anderen 
Seite wendet der Versicherungsnehmer 
nur genau den Beitrag auf, den er gemäß 
seines Alters zahlen muss. Bei einer früh-
zeitigen Kündigung geht somit kein Geld 
verloren. 

thoden, die gesetzliche Krankenkassen 
nicht übernehmen, abgedeckt werden. 
Vor Abschluss müssen Gesundheitsfra-
gen beantwortet werden. Vorerkran-
kungen können dabei zu Zuschlägen 
oder Ausschlüssen führen. Stationäre 
Tarife unterscheiden sich nicht nur in 
Preis und Leistung, sondern auch in der 
Konzeption. 

Bildet der Tarif keine Altersrückstel-
lung, steigt der Beitrag automatisch mit 

E in stationärer Tarif in der priva-
ten Krankenzusatzversicherung 
verbessert für den Versicherten 
die Behandlungsmöglichkeiten 

und die Unterbringung bei einem Kran-
kenhausaufenthalt. In der Regel sind da-
durch Ein- oder Zweitbettzimmer und 
die freie Wahl von Arzt, Klinik und Be-
handlungsansatz gewährleistet. 

So können auch Behandlungen durch 
Spezialisten oder alternative Heilme-

Mit dem Alter 
steigt das Risiko 
zu erkranken



Foto: Picture Alliance/dpa • Quelle: Gothaer • Illustration: Gregor Cresnar/www.flaticon.com
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WAS ALTERSRÜCK  STELLUNGEN  
               TATSÄCH  LICH BEWIRKEN

Bei stationären Zusatzversicherun-
gen empfehlen viele Experten aber die 
Wahl eines Tarifs mit Altersrückstellun-
gen, da die Risikokosten im Alter extrem 
ansteigen können. Werden Altersrück-
stellungen gebildet, orientiert sich der 
Tarif stets am Beitrag der Altersgruppe 
des Versicherten, bezogen auf das Ein-
trittsalter bei Abschluss. Zwar zahlt der 
Versicherte zunächst mehr als für die 
Deckung der Krankheitskosten tatsäch-

lich benötigt wird. Dieser überschüssi-
ge Beitragsanteil, der je nach Tarif und 
Anbieter variiert, wird jedoch als Alte-
rungsrückstellung verwendet und ver-
zinst. Aus diesem Depot werden dann 
höhere Gesundheitsleistungen im Alter 
finanziert. Dadurch bleiben die Beiträge 
in der Theorie stabil (siehe Grafik Seite 17 
oben).

Der Beitrag kann sich dennoch er-
höhen, falls Beitrag und Alterungsrück-

stellung zusammen nicht mehr ausrei-
chen, um die versicherten Leistungen zu 
garantieren. So können eine steigende 
Lebenserwartung und eine verstärkte 
Inanspruchnahme der Versicherungs-
leistungen zu einem Beitragsanstieg füh-
ren. Es gilt: Je eher die Police abgeschlos-
sen wird, desto niedriger ist der Beitrag 
und desto länger können Alterungsrück-
stellungen gebildet werden. ■

 Oliver Lepold

Prinzip der Alterrückstellung

sparen

aufbrauchen

Beitrag

Alter

Kosten

Beitrag

ALTERUNGSRÜCKSTELLUNG



18 

Themen-Special | Krankenzusatzversicherungen

Die Welt der Zusatz-
versicherungen im 

Krankenversicherungs-
bereich ist vielfältig. 

Pfefferminzia erklärt, 
welche Absicherung 

sinnvoll ist und welche 
man sich sparen kann

Wer sich als gesetzlich 
Versicherter einen bes-
seren Standard für die 

eigene Gesundheitsversorgung si-
chern möchte, schließt eine private 
Krankenzusatzversicherung ab. Be-
sonders häufig nachgefragt werden 
dabei stationäre Krankenhauszu-
satztarife sowie Zahnzusatzversiche-
rungen. In den vergangenen Jahren 
hat sich in dieser Sparte viel getan, 
Versicherer werben offensiv mit In-
novationen und günstigen Tarifen 
um Kunden.

„Die Verpackung wird immer 
schöner, aber der Inhalt tritt in den 
Hintergrund“, kritisiert Gerd Güss-
ler, Geschäftsführer von KVpro.de, 
einem unabhängigen Marktbeob-
achter für die Krankenversicherung 
in Deutschland. Laut dem Experten 
reagieren die Versicherer auf die 
Nachfrage – die Kunden möchten 
schnell online abschließen können 
und einen möglichst günstigen Bei-
trag. Dies sei etwa bei den Zahnzu-
satztarifen zu beobachten. „Ein Im-
plantat kostet 3.000 Euro. Wenn ein 
Tarif, der Implantate absichert fünf 
Euro im Monat kostet, kann die Rech-
nung nicht aufgehen“, warnt Güssler. 
Die in solchen Tarifen versteckten 
Preisverzeichnisse, Summenbegren-
zungen und Wartezeiten würden oft 
übersehen – zum Teil auch von Mak-
lern. Im Leistungsfall sei der Kunde 
dann enttäuscht.

Einkommen im Krankheitsfall
Nicht immer stimmt der Fokus: „Die 
Menschen versichern lieber ihr Han-
dy als ihre Existenzgrundlage, da-

bei sollte das Nettoeinkommen bei 
Krankheit an erster Stelle kommen“, 
so der Krankenversicherungsexper-
te. Mit einer Krankentagegeldver-
sicherung sichert sich der Kunden 
auch bei längerer Krankheit sein Ein-
kommen. Wer gesetzlich versichert 
ist, erhält ansonsten lediglich sechs 
Wochen lang eine Lohnfortzahlung 
vom Arbeitgeber, danach zwischen 
70 Prozent des Brutto- und 90 Pro-
zent des Nettoeinkommens für ein 
Jahr. Viele Erkrankungen wie Krebs 
oder ein Burnout halten aber meist 
wesentlich länger an. Ohne weitere 
Absicherung kann dies dazu führen, 
dass der Versicherte bis auf die Stufe 
von Hartz IV abrutscht.

Erst nach dem Krankentagegeld 
sollte man über stationäre oder am-
bulante Krankenzusatztarife nach-
denken. Ambulante Krankenhaus-
zusatztarife sind in erster Linie für 
Versicherte interessant, die in der 
GKV die Kostenerstattung wählen, 
um dann zu 100 Prozent Privatpati-
ent zu sein. Stärker nachgefragt wer-
den stationäre Tarife. Wichtig hier 
ist, dass man Arzt, Krankenhaus und 
Behandlung frei wählen kann.

Vergleichsportale haben Grenzen
Nicht alle Vermittler sind aufgrund 
der preisgetriebenen Komplexität 
der Tarife über die Fallen und Fein-
heiten der Krankenzusatzversiche-
rungen aufgeklärt. „Leistungsbe-
grenzungen und -einschränkungen 
stehen in den Allgemeinen Versi-
cherungsbedingungen. Diese zu le-
sen, steht nicht im Verhältnis zum 
erzielbaren Provisionsumsatz, daher 

Clever kombiniert

Foto:  KVpro
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unterlassen Vermittler dies oftmals“, 
betont Güssler. Sich stattdessen auf 
Online-Vergleichsportale wie zum 
Beispiel Check24 zu verlassen, kann 
indes auch schiefgehen. Denn diese 
orientieren sich, so Güssler, oft viel 
zu sehr am Preis und nicht an der tat-
sächlichen Leistungsfähigkeit eines 
Zusatztarifs. An einer akribischen 
Tarifanalyse kommt der Vermittler 
demnach nicht vorbei.

Von Produkten, die verschiedene 
Leistungsaspekte zusammenfassen, 
rät Güssler strikt ab. „Es ist selten, 
dass ein Kombiprodukt genau die 
individuellen Wünsche eines Kun-
den zu 100 Prozent berücksichtigt“. 
Allein aus Gründen der Flexibilität 
sollten besser einzelne Versiche-
rungen abgeschlossen werden. Die-

se können auch einzeln gekündigt 
werden, wenn sie nicht mehr be-
nötigt werden. Zusatztarife werden 
meist langfristig abgeschlossen. Ein 
Update ist nur notwendig, wenn sich 
die Lebensumstände des Kunden gra-
vierend verändern, etwa wenn der 
Jobstatus zwischen angestellt und 
selbstständig wechselt. Auch dies 
spricht für einzelne Bausteine.

Was kostet der Zusatztarif  
insgesamt?
Ein weiteres wichtiges Kriterium ist 
die Frage, ob der gewählte Tarif Al-
tersrückstellungen bildet. „Wir zei-
gen auf dem Vergleichsportal www.
KV-FUX.de, was der Kunde heute 
zahlt und wie sich sein Beitrag bis 
65 Jahren verändert. Der Kunde soll-

te nicht nur auf den Preis, also den 
monatlich zu zahlenden Beitrag, 
sondern auf die aufzuwendende Ge-
samtsumme schauen“, so Güssler. 
Seine Checkliste für den Abschluss 
von Krankenzusatztarifen umfasst 
daher drei Fragen:
1.  Leistet die Police inhaltlich genau 

diesen Schutz, den der Kunde benö-
tigt, falls ihm etwas zustößt?

2.  Werden Altersrückstellungen ge-
bildet?

3.  Was kostet das Produkt insgesamt 
über die Laufzeit?

Letztlich kommt es in den Ver-
gleichs-, Rang-, oder Ergebnislisten 
nicht auf die Position eines Tari-
fes an, sondern nur auf den Inhalt, 
den der Kunde braucht und sich 
wünscht.  ■ Oliver Lepold

„Kombi-Policen 

lohnen sich  

in den meisten 

Fällen nicht“

KVpro-Geschäftsführer  
Gerd Güssler kennt  
den Markt der Zusatzver-
sicherungen genau



20 

Themen-Special | E-Health-Service

Digitalisierung schafft 
neue Möglichkeiten zum 

Gesundbleiben

D epressionen, Ängste oder Pani-
kattacken können das Leben ex-
trem beeinträchtigen. Termine 

bei Psychologen oder Psychotherapeu-
ten sind jedoch oft erst nach langer War-
tezeit zu bekommen. Und manch einer 
kann oder möchte auch gar nicht regel-
mäßig zu einem Gespräch in eine Pra-
xis fahren. Schnelle Hilfe kann hier das 
Selfapy-Programm der Gothaer leisten. 

„Bei Selfapy handelt es sich um ein 
therapeutisches, anonymes und flexibles 
dreimonatiges Programm, das in Belas-
tungssituationen unterstützen soll und 
von erfahrenen Psychologen entwickelt 
wurde“, beschreibt Kabil Azizi, Vertriebs-
koordinator Krankenversicherung bei der 
Gothaer, die Idee. Die Grundlage bildet 
dabei die kognitive Verhaltenstherapie. 
Die psychologische Begleitung findet 
entweder via Chatfunktion oder durch 
Gespräche am Telefon statt. Für Vollver-
sicherte der Gothaer Krankenversiche-
rung ist die Nutzung komplett kostenlos.

Unterstützung soll unkompliziert sein
Neben Selfapy gibt es bei der Gothaer 
noch viele weitere digitale Angebote. Das 
reicht von der Online-Videosprechstunde 
mit Ärzten über die digitale Rückenthe-
rapie bis hin zur Tinnitusbehandlung per 
App. Bei schwereren Erkrankungen kön-
nen sich Patienten auch eine zweite Mei-
nung einholen oder sich bei der Suche 
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Die Digitalisierung spielt auch im Gesundheitswesen  
eine immer größere Rolle. So baut auch die Gothaer ihren  

E­Health­Service immer weiter aus. Die Angebote  
decken nicht nur körperliche, sondern auch seelische Leiden 

ab – etwa schnelle Hilfe bei psychischen Problemen

und Ärzte ganz einfach per Telefon, Video 
oder Chat kontaktieren“, erläutert Azizi. 
Elektronische Rezepte oder auch pers-
pektivisch eine Arbeitsunfähigkeitsbe-
scheinigung können dabei ebenso ausge-
stellt werden wie bei einem Arztbesuch 
von Angesicht zu Angesicht. Die Kosten 
für TeleClinic übernimmt die Gothaer in 
dem Umfang, der im Tarif geregelt ist. 

Um Rechnungen ebenfalls digital zu 
bearbeiten, hat der Kölner Krankenversi-
cherer eine Gesundheitsapp für Android 
und iOS entwickelt. Schnell und einfach 
kann der Versicherungsnehmer seine 
Rechnungen darüber einreichen und 
bekommt ebenso schnell die Erstattung. 
Portokosten entfallen auf diese Weise 
ebenfalls. „Insbesondere bei unserer Ge-
sundheitsapp bemerken wir, wie aufge-
schlossen die Menschen gegenüber den 
digitalen Möglichkeiten im Gesundheits-
wesen sind“, sagt Azizi. 

Neben all den digitalen Leistungen 
informiert die Gothaer ihre Versicherten 
sowie andere Gesundheitsinteressierten 
mit klassischen Broschüren im PDF-For-
mat. Themen wie Rücken- oder Schlaf-
coach, gesunde Zähne oder Tipps zu Er-
nährung und Bewegung stehen dabei im 
Vordergrund. „Wir möchten uns als ein 
Begleiter zum Thema Gesundheit posi-
tionieren und werden unsere bisherigen 
Angebote weiter ausbauen sowie neue 
Ideen umsetzen“, erklärt Kabil Azizi. ■

nach einem Spezialisten helfen lassen 
„All diesen Angeboten ist gemein, dass 
Versicherte eine unkomplizierte Unter-
stützung im Krankheitsfall erhalten und 
sich ihre Beschwerden deutlich lindern 
sollen“, erzählt Azizi. „Im besten Fall wir-
ken die Maßnahmen sogar so, dass eine 
Krankheit gar nicht erst entsteht.“ 

Alle Befunde an einem Ort gespei-
chert
Dabei kommt der elektronischen Ge-
sundheitsakte Vivy für das Smartphone 
eine wichtige Bedeutung zu. Befunde, 
Arztberichte, Laborwerte und Röntgen-
bilder können dort zusammen gespei-
chert werden und stehen so jederzeit 
zur Verfügung. „Die Entscheidung, wel-
che Daten erfasst werden und wer sie 
lesen darf, liegt selbstverständlich kom-
plett beim Nutzer“, betont der Gothaer 
Vertriebskoordinator. Mit einer Ende-
zu-Ende-Verschlüsselung sichere Vivy 
den anonymen und sicheren Datenaus-
tausch. Neben den Speicherfunktionen 
kann die App an Arztbesuche, Vorsorge-
untersuchungen, Impfungen und Medi-
kamenteneinnahme erinnern. 

Die digitale Sprechstunde: TeleClinic
„Und muss der Versicherte doch einmal 
einen Arzt konsultieren, möchte dafür je-
doch nicht in einem Wartezimmer war-
ten, kann er sich bei TeleClinic anmelden Illustration: macrovector/Freepik



22 

Themen-Special | Gespräch

PFEFFERMINZIA Ihr Ziel ist es, die PKV un-
ter dem Leitbild „gothaer.einfach.gesund"
vom „reinen Zahler zum Gesundheits-
dienstleister“ weiter zu entwickeln. Was 
verstehen Sie genau darunter?
Oliver Schoeller Wir möchten die posi-
tiven Touchpoints zu unseren Kunden 
stärken und perspektivisch zum Gesund-
heitspartner der Versicherten werden. 
Die Digitalisierung ist dabei ein wertvol-
les Vehikel, auch wenn Gesundheit immer 
eine Frage von Mensch zu Mensch bleibt. 
Nur haben Versicherte bislang überwie-
gend in Erstattungsfragen Kontakt mit 
ihrem Versicherer. Ich glaube, das ist nicht 
zukunftsfähig – wir sehen bei unseren 
Kunden, dass sich das Bedürfnis in der 
Frage, was unser Beitrag für die Gesund-
heit unserer Kunden sein kann, rasant 
entwickelt. Daher möchten wir uns für 
unsere Kunden zu einem Gesundheits-
dienstleister weiterentwickeln. ,Einfach.
Gesund‘ bedeutet in diesem Zusammen-
hang, dass es einfach sein soll, mit uns zu 
interagieren und die Gesundheit steht im 
Fokus all unseres Handelns. 

Welche Rolle spielt die Digitalisierung 
bei dieser Zielsetzung konkret?
Schoeller Die zunehmende Offenheit der 
Bevölkerung für digitale Interaktion mit 
dem Versicherer nimmt rasant zu. Das 
können wir in unserer Gesundheitsapp 
eindrucksvoll beobachten. Wir haben in-
tern bereits eine gute Position erreicht. 
Konkret gesagt: Wir haben einen hohen 
Grad der digitalen Rechnungseinreichung 
und eine erfolgreiche automatisierte Ver-
arbeitung in vielen Geschäftsprozessen. 
Dennoch sind wir nicht am Ziel, denn das 
Geschäftsmodell lässt in weiten Teilbe-
reichen einen Geldeingang beim Kunden 
nur Augenblicke nach der Rechnungsein-
reichung zu. Da sind wir noch nicht. 

Welche digitalen Gesundheitsservices 
bieten Sie bereits an und welche weiteren 
„eHealth“-Programme sind noch geplant?
Schoeller Wir haben unseren Kunden in 
den letzten Jahren eine Reihe digitaler 
Angebote zur Verfügung gestellt. Das 
reicht von der Online-Videosprechstunde 
über unser Zweitmeinungsportal Better-

Viele Versicherer  
treiben ihr digitales  
Angebot mit Tempo  

voran. Ein Beispiel  
ist die Gothaer  

Kranken versicherung.  
Dort ist Electronic  

Health auf dem Vor-
marsch. Oliver  

Schoeller spricht über 
die neuen Angebote

„Wir möchten zum  
Gesundheitspartner werden“

Oliver 
Schoeller, 
Vorstands-
vorsitzen-
der der 
Gothaer 
Kranken-
versiche-
rung



 23

Doc und die digitale Rückenschule bis hin 
zum Selfapy-Online-Programm bei psy-
chischen Störungen. Seit Anfang 2019 
können die Kunden der Gothaer auch die 
elektronische Gesundheitsakte Vivy kos-
tenfrei als App nutzen. Eine weitere Ser-
vicewelle für digitale Versorgungsmodel-
le wird im Health Hub von Vivy entstehen 
und entsprechend mit unserer Gesund-
heitsapp synchronisiert werden. 

Was haben die Versicherten von solchen 
Services, zum Beispiel von der digitalen 
Gesundheitskarte Vivy? Überfordern Sie 
dadurch nicht gerade ältere Kunden?
Schoeller Die Nutzung von Services wie 
einer digitalen Gesundheitsakte verbindet 
isolierte Daten mit zeitgemäßen Services. 
Das ermöglicht den Versicherten, die not-
wendigen Akteure wie Ärzte, Therapeuten 
und Kliniken möglichst schnell mit Infor-
mationen und Daten zu unterstützen, 
was wiederum die Kundenrechte und 
-souveränität stärkt. Die ist nicht nur et-
was für junge Kunden. Auch für ältere 
Kunden ist das ein Gewinn. Sie leiden 
oftmals an mehreren Erkrankungen 
gleichzeitig, haben eine längere und kom-
plexere Gesundheitshistorie und nehmen 
vermehrt verschiedene Medikamente 
parallel ein. Diese Daten können dem Arzt 
zur Verfügung gestellt werden und er-
möglichen so eine schnelle und zielge-
richtete Behandlung. Wir sehen unsere 
Aufgabe darin, allen Kunden im Rahmen 
ihrer Patientenreise die bestmögliche 
Versorgung zu ermöglichen. Vivy ist hier 
ein bedeutender Baustein, der die Gesund-
heitsservices mit der Patientenhistorie 
verbindet. Ich kann gar nicht genug be-
tonen, welcher Gewinn eine solche Inf-
rastruktur für das Gesundheitswesen und 
die Patienten sein kann.

Wie wird sich die Digitalisierung auf die 
Berater-Tätigkeit auswirken?
Schoeller Wir wollen nicht nur dem Kun-
den die Kommunikation und die Zusam-
menarbeit mit uns leichter machen, son-
dern auch dem Vertrieb. Entsprechend ist 
es wichtig, dass wir eine einfache und 
digitale Abschlussstrecke zur Verfügung 

stellen. Darüber hinaus schätzen unsere 
Vertriebspartner unsere Ausrichtung als 
Gesundheitsdienstleister. Denn damit 
schaffen wir noch mehr positive Berüh-
rungspunkte mit den Kunden.

Was tut die Gothaer konkret in punkto 
Prävention Ihrer Versicherten?
Schoeller Wir erfahren in Gesprächen mit 
unseren Versicherten immer häufiger, dass 
sie die Gothaer auch in Fragen der Präven-
tion zur Rate ziehen möchten. Dieser Kun-
denerwartung werden wir in den kom-
menden Monaten mit neuen Services und 
Angeboten begegnen. Erste Schritte haben 
wir bereits mit dem Angebot von Selfapy 
gemacht und werden dies sukzessiv aus-
bauen – denn die Gesundheit unserer 
Versicherten soll im Mittelpunkt stehen. 

Welche Rolle spielt die betriebliche Kran-
kenversicherung (bKV) bei der Transfor-
mation der privaten Krankenversiche-
rung zu einem Gesundheitsdienstleister?
Schoeller Die betriebliche Krankenversi-
cherung richtet sich an Geschäftskunden. 
Wir sehen extrem viel Potenzial in diesem 
Bereich und eine echte Win-Win-Situation 
für Arbeitnehmer und Arbeitgeber. Die 
bKV ist Teil der betrieblichen Gesundheits-
vorsorge. Unternehmen haben erkannt, 
dass eine bKV im Kampf um Fachkräfte 
und Bindung von Mitarbeitern ein wert-
volles Instrument darstellt. Auch Fehlzei-
ten und Ausfallkosten lassen sich damit 
reduzieren. Ein Beispiel sind Vorsorgeta-
rife, durch die Mitarbeiter motiviert wer-
den, Vorsorgeuntersuchungen durchführen 
zu lassen, damit eventuelle Erkrankungen 
frühzeitig erkannt und behandelt werden 
können. Bei der bKV handelt es sich jedoch 
nicht um ein reines Versicherungsprodukt. 
Die bKV der Gothaer kann mehr: Jeder 
bKV-versicherte Mitarbeiter erhält Zugang 
zur Gothaer Gesundheitsapp. Die App hat 
nicht nur die Funktion, unkompliziert 
Rechnungen zur Erstattung einzureichen, 
sie bietet den Mitarbeitern weitere Servi-
ces wie etwa eine Arztsuche oder Zugang 
zu Gesundheitscoaches. Gesundheitsrat-
geber und digitale Gesundheitsprogramme 
runden das Bild ab. ■

gothaer.einfach.
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