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VERSICHERUNGSMANAGEMENT

Zwischen Bauchgefiihl und Fakten

Wettbewerb schafft Qualitdt — gerade auch im Versicherungsmanagement von Klinikbetrieben.
Und: Wettbewerb schafft finanzielle Vorteile bei den Pramien. Warum also nicht mal einen Wettbewerb
um die besten Versicherungsangebote durchfiihren?

Versicherungsangelegenheiten sind wohl
fur jedes Klinikmanagement so ziemlich
das Lastigste, um das es sich von Zeit
zu Zeit zu kiimmern gilt. Der oder die
Versicherungsordner verstauben regel-
maRig in der Ecke des Aktenschranks. Es
erscheint so einfach, sich nicht weiter
darum kiimmern zu missen: Risiken
sind - soweit bekannt - abgesichert,
die Pramien werden abgebucht und ver-
schwinden wie in jedem Jahr flugs in der
Buchhaltung und die Zusammenarbeit
mit dem Makler oder Versicherer ist doch
gefiihlt gut.

Oft aber schlummern gerade aufgrund
dieser ,eingefahrenen Wege“ und dieser
subjektiven Zufriedenheit bei den betrieb-
lichen Versicherungen hohe unentdeckte
Einsparpotenziale und unbekannte Qua-
litditsmangel. Die Schere zwischen dem,
was ein Kunde von seinem Makler oder
Versicherer nach Jahren der Zusammen-
arbeit erhdlt, und dem, was der Markt
tatsdchlich an Chancen bietet, geht hdufig
weit auseinander.

Gerade langjéhrige Partnerschaften, Ge-
wohnheit und emotionale Verbundenheit
verhindern zuweilen die Realisierung von
aktuellen Marktmaglichkeiten. Oft fehlt
es an der Proaktivitdt und dem notwendi-
gen Biss des eigenen Maklers, alle Markt-
potenziale auszuschopfen. Viele Makler
wachen erst auf, wenn der Wettbewerb
vor der Tir steht.
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Maklerausschreibung fiir Versiche-
rungen

Mit einem Ideen- und Konzeptwettbewerb
unter Maklern kénnen Kliniken ihre Ver-
sicherungskosten deutlich reduzieren
und gleichzeitig die Qualitat des Versi-
cherungsschutzes verbessern. Das heil3t:
Kliniken schreiben die betrieblichen Versi-
cherungen und die Maklerdienstleistung
aus und stellen damit gleichzeitig auch
ihren aktuellen Makler auf die Probe.

Bei einer in Eigenregie durchgefiihrten
Maklerausschreibung beginnt fiir den
Finanzverantwortlichen eines Krankenhau-
ses jedoch ein Marathon, der oftmals nicht
Gber die Ziellinie fiihrt. Unterschiedliche

99 Eingefahrene Wege
und eine subjektive
Zufriedenheit bei
den betrieblichen
Versicherungen
sowie der Zusam-
menarbeit mit dem
Makler fiihren oft
dazu, dass hohe
Einsparpotenziale
und Qualitdts-
madngel nicht ent-
deckt werden.

Deckungskonzepte oder die Komplexitdt
der Ergebnisse machen fir den Nicht-
Fachmann einen echten Vergleich mit der
Ist-Situation schwer. Welcher Anbieter ist
tatsdchlich der Leistungsfahigste? Glaubt
man den Ausfiihrungen der Makler, so hat
ein jeder die innovativsten Konzepte und
ermoglicht die groBte Wertschopfung.
Welche inhaltliche Qualitdt haben die Er-
gebnisse einer Ausschreibung? Die Gefahr,
sich eine ,Mogelpackung* einzukaufen
und ,,Apfel mit Birnen“ zu vergleichen, ist
groR. Die Meinung des eigenen Maklers
kann bei der Beurteilung der Ergebnisse
nicht objektiv sein.

Um sich einerseits nicht dem moglichen
Vorwurf aussetzen zu miissen ,,an alten
Z&pfen festzuhalten* und subjektiv oder
emotional befangen zu sein und anderer-
seits die Ergebnisse einer Ausschreibung
richtig ,lesen“ und bewerten zu kénnen,
besteht die Mdglichkeit, sich die Expertise
eines neutralen Dienstleisters einzuho-
len. So hat es auch der Leiter Zentrale
Finanzen der Kliniken Nordoberpfalz AG,
Manfred Tretter, gemacht. Er hat einen
Maklerwettbewerb (iber einen Experten
ausschreiben lassen.

Uber einen unabhingigen Spezialisten
wurde der komplette Ausschreibungs-
prozess, von der Aufnahme der Risiko-
informationen, tiber die Moderation aller
Veranstaltungen bis hin zur Umsetzung
der Ergebnisse gesteuert und begleitet.
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Praxisbeispiel ,,ldeen- und Konzeptwettbewerb
Klinik-Kompetenz-Bayern eG"

Versicherungskosten vor und nach einem extern durchgefiihrten
Makler-Wettbewerb

Ist—S(tjand Ergebnis nach Ideen-
vor dem und Konzeptwettbewerb

Versicherungsangelegenheiten werden meist
als lastige Pflicht angesehen und deshalb oft
schnell zu den Akten gelegt. Dabei steckt hier
einiges an Potenzial drin (sowohl finanziell

als auch qualitativ), wenn man bereit ist, das
Thema anzugehen und etwas zu andern.

Foto: Adobe Stock/animaflora

Mit der fachlichen Priifung und Bewer-
tung der Ergebnisse durch den Berater
erhielt die Klinikleitung eine (iber das reine
Bauchgefiihl hinausgehende, fundierte
Entscheidungsgrundlage. Fest steht: Das
Krankenhaus kann dabei nur gewinnen und
den hohen Verdrangungswettbewerb der
Makler zu seinem Vorteil nutzen.

Kostenersparnis in sechstelliger Hohe
bei verbesserten Konditionen

Auch Josef Gotz, Ex-Vorstand der Klinik-
Kompetenz Bayern eG, WeiRenburg, lieR
eine Maklerausschreibung von einem
externen Spezialisten durchfiihren. ,Da
uns der Uberblick iiber die Marktsituation
in dem Versicherungssegment fehlte und
zudem der Abgleich der Dienstleistungen
der verschiedenen Versicherungsmakler
sehr schwierig ist, haben wir uns dazu
entschlossen einen Ideenwettbewerb fiir
Versicherungsmakler auf der Basis unserer
konkreten Anforderungen durchzufiihren.
Davon haben wir uns innovative und krea-
tive Losungsansatze versprochen. Zudem
ist dieses Verfahren sehr transparent fiir
alle Beteiligten,” beschreibt Gotz seine
Motivation.

Aufgrund langjéhriger Beziehungen der
Kliniken zum eigenen Makler und der auf
allen Seiten gefiihlten Zufriedenheit,
musste Gétz am Anfang noch etwas Uber-
zeugungsarbeit fiir das Projekt leisten.
»Aber die zielorientierte und unabhangige
Aufbereitung der Ausschreibungsergeb-
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Gesamtkosten
(Pramien inkl.
Maklerver-
glitung)

Wettbewerb

Ist-Situation

nisse gepaart mit einer professionellen
Moderation des gesamten Prozesses,
haben betriebsinterne Skeptiker des Pro-
jektes schnell tiberzeugt®, so Gétz. ,Die
Qualitat des Versicherungsschutzes ist
deutlich verbessert, Maklervergiitungen
und Pramien wurden reduziert. Insgesamt
konnten wir eine Gesamtkostenersparnis
von deutlich Giber 400000 Euro fiir alle
beteiligten Krankenhduser erzielen und
dies bei wesentlich verbesserten weiteren
Konditionen.” Positiver Nebeneffekt:
Auch die Anzahl der Vertrage konnte
deutlich reduziert werden.

Mindestens ebenso wichtig wie Kos-
teneinsparungen ist die Qualitat des
Versicherungsschutzes. Angesichts des
gestiegenen Anspruchsverhaltens der
Patienten und einer verscharften Haf-
tung fir Kliniken und dem Management
sollten die Versicherungsbedingungen
mindestens dem aktuellen Marktstandard
entsprechen. Aufgrund von Schaden-
féllen, aus denen die Makler lernen und
neue Produktinnovationen entwickeln,
findet in diesem Bereich ein kontinuier-
licher Verbesserungsprozess zum Vor-
teil der Kliniken statt. Verldsst sich eine

Anbieter A Anbieter B Anbieter C
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Klinik ausschlieRlich auf seinen Makler,
werden womdéglich gute Chancen ver-
passt.

Zur Optimierung des Versicherungs-
managements muss der aktuelle Makler
oder Versicherer nicht zwingend ge-
wechselt werden. Beide kdnnen Teil des
Prozesses bleiben. Wenn sie denn bereit
sind, sich die Erkenntnisse aus der Makler-
ausschreibung zueigen zu machen - zum
Vorteil der Klinik. -

Ralf Zthlke ist
geschéftsfihrender
Gesellschafter der
Ziihlke RMS GmbH,
Stuttgart, und Netz-
werkpartner im Heil-
wesennetzwerk RM eG, Meerbusch
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