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Betriebliche Krankenversicheru

ng -

wie Vermittler vom Boom profitieren

Die bKV entwickelt sich zum Treiber des
PKV-Vertriebs. Mit diesem Produkt werden
Versicherungsmakler zum strategischen
Partner der Arbeitgeber im Kampf gegen
den Fachkraftemangel. Denn sie unter-

stlitzen deren Personalstrategie. Weitere
Verkaufsargumente liefert der Gesetzge-
ber mit steuer- und sozialversicherungs-
rechtlichen Vorteilen, die den Schutz fiir
Arbeitnehmer finanziell attraktiv machen.

Besonderheiten hilft bei der Orie

bis zur Einfihrung ablauft.

INHALT
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Versicherungsvermittler sollten die bKV nicht
ignorieren. Denn vertrieblich liegt diese Sparte
voll im Trend; sie ist — fast - ein Selbstlaufer.
Unser Uberblick tiber die Pramien- und Markt-
entwicklung sowie (iber Bewertungen und

ntierung.

Andreas Lorth fokussiert sich auf die Vermittlung
von betrieblichen Krankenversicherungen. Der
Spezialmakler berichtet, wie Berufskollegen in
dieses wachsende Geschéftsfeld neu einsteigen
kdnnen und wie der Prozess von der Beratung
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Liebe Leserin, lieber Leser,

die betriebliche Krankenversicherung (bKV)
war bereits zweimal Thema im Versiche-
rungsJournal Extrablatt. Als meine Vorgan-
gerin an dieser Stelle, Monika Lier, in das
Heft 3|2021 einfiihrte, konstatierte sie Rah-
menbedingungen, die ,fiir die bKV endlich
ginstig“ seien. Denn die Versicherungsleis-
tungen sind seit 2019 wieder als Sachbezug
von der Lohnsteuer und den Sozialabgaben
befreit. Nicht zuletzt helfe die bKV Firmen
im wachsenden Wettbewerb um Fachkrafte.

Insbesondere seit unserem ersten bKV-Heft
3|2012 hat sich dieses Geschaftsfeld vom
zarten Pflanzchen zum festen Zweig der
PKV-Branche entwickelt. Quasi von null auf
etwa 1,5 Millionen bKV-Versicherte in
23.000 Unternehmen stieg die Verbreitung
bis Ende 2021. Seitdem kletterte die Zahl
weiter auf inzwischen 2,45 Millionen Arbeit-
nehmer bei mehrals 52.400 teilnehmenden
Arbeitgebern. Tendenz steigend, denn die
Rahmenbedingungen sind weiterhin giinstig.

Bislang schrecken aber noch einige Versiche-
rungsmakler vor dem Angebot der Produkte
bei Gewerbekunden zuriick. Unser drittes
Heft in der Reihe steht deshalb unter dem
Titel ,Wie Vermittler vom bKV-Boom profi-
tieren. Es gibt Beratern Tipps fiir die einzel-
nen Phasen einer bKV-Einfithrung und fir
das Cross-Selling mit anderen Policen. Au-
erdem zeigen Praktiker, welche Merkmale
gute Produkte ausmachen beziehungsweise
als Warnsignale gelten.

Viel Spafd beim Lesen!
Thr
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Zielgruppe Arbeitgeber

Der Joker im Vorstellungs-
oder Mitarbeitergesprach

Die bKV entwickelt sich zum Treiber des PKV-Vertriebs. Mit dieser Police werden
Versicherungsmakler zum strategischen Partner der Arbeitgeber im Kampf
gegen den Fachkraftemangel. Denn sie unterstiitzen deren Personalstrategie.
Weitere Verkaufsargumente liefert der Gesetzgeber frei Haus.
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CHRISTIAN HILMES

Zahnbehandlung in Anspruch nehmen,

ohne mir Sorgen iiber die Kosten machen
zu miissen. Das war ein echter Segen fiir mich®,
berichtet die Marketingassistentin Sarah L. ,Der
Abschluss tiber meinen Arbeitgeber war extrem
unkompliziert. Keine Gesundheitsfragen, kein
Papierkram - einfach ein super Zusatzservice.
Mit diesem Zitat will David Lanc, Geschaftsfith-
rer des Maklerbetriebs Deutsche Assekuranz

D ank der bKV konnte ich eine hochwertige
n

Vermittlungs GmbH, Interessenten einen au-
thentischen Eindruck davon vermitteln, wie Mit-
arbeiter seiner Firmenkunden die betriebliche
Krankenversicherung (bKV) in der Praxis erleben.

Die von den Versicherten genannten Punkte
zeigen zudem auf, warum die bKV zu einem
wichtigen Wachstumsfeld der insgesamt nahezu
stagnierenden privaten Krankenversicherung
(PKV) wurde. Wahrend die Zahl der Vollversi-
cherten 2024 lediglich um 0,3 Prozent stieg,



wuchs die Zahl der Beschiftigten mit einer bKV
weiter kraftig — allein 2024 um satte 16,5 Prozent
auf heute 2,45 Millionen.

»Wenn sich der Fachkriftemangel immer wei-
ter verscharft, ist die betriebliche Krankenversi-
cherung ein Instrument, um qualifizierte Mitar-
beiter zu finden und langfristig ans Unterneh-
men zu binden.“ So erklart sich der Vorsitzende
des Verbands der Privaten Krankenversicherung
e.V. (PKV-Verband), Thomas Brahm, den bKV-
Boom der vergangenen Jahre. Inzwischen bieten
etwa 52.400 Unternehmen in Deutschland ihren
Mitarbeitern eine komplett vom Arbeitgeber ge-
zahlte Krankenzusatzversicherung.

[T-Branche buhlt um Fachkrafte

Hoch relevant ist die bKV fiir die besonders stark
auf Fachkrdfte angewiesene IT-Branche, in der
etwa 38.000 offene Stellen unbesetzt sind. Das
zeigt eine Umfrage der Roland Berger GmbH mit
mehr als 1.700 Teilnehmern - vorrangig Perso-
nalmanagern deutscher Firmen. Von den IT-
Dienstleistern bezahlen demnach 38 Prozent
jahrlich insgesamt mehr als 1.000 Euro pro Mit-
arbeiter fiir Benefits. Das ist hierzulande der
Spitzenwert unter allen Branchen. In den vergan-
genen finf Jahren verstdrkten auch diejenigen
Arbeitgeber ihr Engagement, deren Beschiftigte
in der Pandemie besonders gefordert waren -
also neben der Pflegebranche zum Beispiel die
Gastronomie und der Einzelhandel.

Doch nach wie vor fehlt geschultes Personal -
vor allem im Dienstleistungssektor. Hier sieht
etwa jedes dritte Unternehmen seine Geschafts-
tatigkeit durch den Personalmangel beeintrach-
tigt, wie das KfW-Ifo-Fachkrdftebarometer der
KfW zeigt. Der Fachkrdftemangel bleibt nach
Angaben der Studienautoren eine Wachstums-
bremse, die viele Firmen in den kommenden Jah-
ren noch starker einschranken diirfte. Eine Ursa-
che fir knappe Humanressourcen sind die ver-
gleichsweise geburtenschwachen Jahrginge der
heutigen Erwerbsfihigen seit dem Ende der
1960er Jahre. Bis 2036 gehen schidtzungsweise
rund 13 Millionen von ihnen in den Ruhestand.

Besseres Image fiir Arbeitgeber

Damit ein Arbeitgeber im heutigen Arbeit-
nehmermarkt bestehen kann, hilft ihm die bKV
nicht nur als Joker im Vorstellungs- oder Mitar-
beitergesprach. Dartiber hinaus ist sie ein strate-
gisches Tool im sogenannten Employer Branding.
Die Gesundheitskarte fiir jedes Mitglied der
Gruppenversicherung kann mit dem Firmenlogo
bedruckt werden, um positiv an den Arbeitgeber

zu erinnern. Des Weiteren darf das Unterneh-
men in seinem Nachhaltigkeitsbericht die Ge-
sundheitsférderung als soziales Extra des Arbeit-
gebers auffiithren.

Ganz handfest soll die bKV daneben die Ausfall-
kosten senken, da gesiindere Teammitglieder sel-
tener ausfallen und der Arbeit fernbleiben. Das
kann sich fiir den Chef im Wortsinn auszahlen:
»Personalknappheit bedeutet Mehrbelastung und
hoheren Leistungsdruck bei den Beschiftigten®,
betont Elisa Albers, Leiterin Corporate Employee
Benefits bei der Axa-Gruppe. ,Krankheitsbedingte
Ausfille und Minderleistungen sind die Folge; die

r

1€ (

Elisa Albers, Axa-Gruppe

Produktivitat sinkt und die betrieblichen Kosten
steigen. Eine gesunde Belegschaft ist also ein
echter Kosten- und Wettbewerbsfaktor.*

Viele Krankheiten kénnten zudem durch Pra-
ventionsmafdnahmen, deren Kosten manchen Be-
schéftigten abschrecken, vermieden werden. Ins
Geld gehen fiir gesetzlich Krankenversicherte ne-
ben den Eigenanteilen fiir Zahnersatz oder Brillen
beispielsweise Heilpraktikerleistungen oder er-
weiterte Vorsorgeuntersuchungen. Mit bKV-Ver-
trag konnen Arbeitnehmer jedoch auch als Kas-
senpatienten Gesundheitsleistungen beanspru-
chen, die Privatversicherten vorbehalten sind.

Diese Kostenrisiken kénnten gesetzlich Kran-
kenversicherte selbst nur zu den schlechteren
Konditionen fiir Einzelvertrdge absichern. So
droht eine Gesundheitspriifung, die Ausschliisse
und Wartezeiten oder sogar die Unversicherbar-
keit aufgrund von Vorerkrankungen bedeuten
kann. Die Pramien fiir manche private Kranken-
zusatzversicherungen konnen sich die bKV-Nut-
zer also sparen. Privatversicherte unter ihnen diir-
fen arztliche Leistungen iiber die bKV statt tiber
ihre private Krankenvollversicherung abrechnen,
um aus Letzterer hohere Beitragsriickerstat-
tungen zu kassieren.

Mehr Ausfalle wegen Psyche

Den hochsten Effekt hat die bKV aber bei ein-
kommensschwachen Menschen, die gegeniiber
Spitzenverdienern ein bis zu dreimal h6heres Ri-
siko von Gesundheitsbeeintrachtigungen haben.
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Entwicklung der bKV von 2015 bis 2024

2016 2017 2018 2019
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2020 2021 2022 2023 2024

Versicherungsnehmer (Arbeitgeber)

Quelle: PKV-Verband; Stand : 07/2025

Als wichtiger Grund hierfir gelten ungesunde
Bedingungen wie schwere korperliche Arbeit,
monotone Ablaufe, Nacht- und Schichtdienst
oder der Umgang mit krankheitserregenden
Stoffen. Hinzu kommt eine haufig vorherr-
schende Angst, den prekdren Job zu verlieren,
was die mentale Gesundheit vermindern kann.

Psychologische Beratungen zur Stressbewalti-
gung oder Burn-out-Pravention werden auch im
Rahmen der bKV verstarkt angeboten und erfah-
rungsgemaf regelmaflig genutzt. Dass sich diese
Offerten auch fiir die Arbeitgeber verstarkt loh-
nen, deutet der Axa Mental Health Report 2025
an. Demnach fehlten im Vorjahr 26 Prozent der
Angestellten mindestens einmal aufgrund von
psychischen Problemen, fiinf Prozentpunkte
mehr als 2023. Die Axa Krankenversicherung AG
bietet - nach eigenen Angaben als Reaktion hie-
rauf - seit diesem Jahr den neuen bKV-Tarifbau-
stein ,Mentale Starke“ an.

Baustein-Budget-Kombis

Beim Bausteinmodell wdhlen die Arbeitgeber
konkrete Leistungsbereiche aus, die allen Mitar-
beitern zur Verfiigung stehen sollen. Das sind
zum Beispiel auch Module zur Zahnvorsorge,
eine Auslandsreisekrankenversicherung oder Zu-
satzleistungen im Krankenhaus. Damit die Bau-
steine zu den tatsdchlichen Bedirfnissen der
Mitarbeiter passen, miissen die Firmen eine Be-
darfsanalyse ihrer Belegschaft durchfiihren.
Weniger Aufwand haben Arbeitgeber mit dem
Budgetmodell, das deutlich mehr Flexibilitdt ver-
spricht. Hierbei bestimmt das Unternehmen nur
einen jdhrlichen Kostenrahmen fiir frei wahlbare
Gesundheitsleistungen, der bis zu 1.700 Euro be-
tragt. Das pauschale Budget kann mit einzelnen

Leistungsbausteinen kombiniert werden, um in-
dividuelle Schwerpunkte zu setzen. Das ist in der
Praxis nicht selten, berichtet Thomas Wiese-
mann, Vorstand Maklervertrieb der Allianz Pri-
vate Krankenversicherungs-AG. Begehrt sei PKV-
Schutz vor allem beim Thema Zahnersatz, bei
dem der Leistungsumfang der gesetzlichen Kran-
kenversicherung (GKV) besonders liickenhaft
ausfallt. In dem von Allianz-Firmenkunden stark
nachgefragten Kombimodell werden Zahner-
satzleistungen per Tarifbaustein abgedeckt, da-
mit die hohen Eigenanteile fiir Implantate oder
Kronen nicht das bKV-Budget auffressen.

Steuerlicher Vorteil fiir Mitarbeiter

»Unabhidngig vom gewdhlten Modell ist eines
klar: Eine bKV bringt nur dann echten Mehr-
wert, wenn die enthaltenen Leistungen auch re-
levant und alltagstauglich sind, kommentiert
Bastian Meierhans. Neben dem Kombimodell
favorisiert der Geschéftsfiihrer des Versiche-
rungsmaklers Ofelos GmbH die obligatorische
bKV. Das heifdt, der Arbeitgeber tibernimmt die
gesamten Kosten fiir alle versicherten Mitarbei-
ter — automatisch und ohne Eigenanteil. Bei der
fakultativen bKV ist die Teilnahme hingegen
freiwillig und der Versicherte zahlt die Beitra-
ge ganz oder teilweise selbst. ,, In der Praxis wird
diese Variante selten als attraktiver Benefit ver-
standen, da die Vorteile mit Eigenkosten ver-
bunden sind“, warnt Meierhans. Auferdem kon-
nen nur Unternehmen, die die bKV komplett
tragen, ihre Beitrage nach § 4 Absatz 4 EStG in
voller Hohe als Betriebsausgaben absetzen. Vo-
raussetzungen hierfiir sind, dass die Firma Ver-
sicherungsnehmer fiir ihre Mitarbeiter ist und
die Beitrdge direkt an den Versicherer abfiihrt.

Von massiven Vorteilen beim Fiskus profitie-
ren auch die Arbeitnehmer, weil die arbeitge-
berfinanzierte bKV als Sachbezug gilt - ebenso
wie beispielsweise Benzingutscheine oder Gut-
habenkarten. Solange deren Gesamtsumme un-
ter der monatlichen Freigrenze von derzeit 50
Euro pro Mitarbeiter bleibt, ist sie sowohl von
der Einkommensteuer als auch von Sozialversi-
cherungsbeitrdgen befreit. Anders als bei einem
Freibetrag entfallen diese finanziellen Vorteile
aber komplett, sobald der Hochstbetrag um nur
einen Cent {iberschritten wird. Die Freigrenze
bezieht sich auflerdem auf einen Monat, ist
nicht auf Folgemonate tibertragbar und kann
auch nicht als Jahresbeitrag hochgerechnet wer-
den. Wichtig ist auflerdem, dass die Leistung
nicht auf den Lohnanspruch angerechnet wer-
den darf und der Arbeitnehmer keine Auszah-
lung der Pramienh6he verlangen kann.



Police statt Gehaltserhohung

Dieses steuer- und sozialversicherungsrecht-
liche Privileg ist entscheidend beim direkten
Vergleich der bKV mit einer Gehaltserh6hung,
fir die Lohnnebenkosten anfallen. Das verdeut-
licht ein Rechenbeispiel: Wenn der Arbeitgeber
20 Euro pro Monat und Kopf in eine bKV zahlt,
kommen pro Jahr 240 Euro zusammen. Hierfir
erhdlt der Mitarbeiter ein Gesundheitsbudget
von 600 Euro jahrlich - ohne Abziige. Wenn der
Chef dem Beschiftigten hingegen 240 Euro
mehr im Jahr direkt auszahlen wiirde, ginge etwa
die Halfte davon an den Staat, sodass nur ein
Nettoplus von 120 Euro Gibrigbliebe. Das ist gera-
de einmal ein Finftel des Gegenwerts des
600-Euro-Budgets.

Das kommt bei den Nutzniefdern gut an: Laut
einer Umfrage des PKV-Verbands finden 23,5
Prozent der Beschiftigten in Deutschland eine
bKV wertvoller als eine Gehaltserh6hung. In der
Gruppe der 18- bis 29-Jdhrigen ist die Zustim-
mung mit 29,4 Prozent besonders hoch. Insge-
samt 63 Prozent der Befragten wiirden es begrii-
3en, wenn ihr Arbeitgeber eine bKV anbieten
wiirde. Auch hier ist die Zustimmung bei den

jungen — und am Arbeitsmarkt heifSbegehrten -
Nachwuchskraften mit 71,9 Prozent tiberdurch-
schnittlich grof3.

In der Praxis kann ein bKV-Angebot zum Bei-
spiel den Ausschlag dafiir geben, dass ein Azubi
nach der Lehre seinem Ausbildungsbetrieb er-
halten bleibt. Als Anreiz fiir eine lange Betriebs-
zugehorigkeit wachsen die bKV-Leistungspakete
teilweise auch mit der Zeit im Umfang. Nach
einem Arbeitgeberwechsel kann die bisherige
Police nur zu den Konditionen fiir Einzelvertrage
aufeigene Rechnung fortgefiihrt werden. Das gilt
ebenso sowohl beim Ubergang des Mitarbeiters
in die Altersrente als auch fiir seinen Ehepartner
oder Lebensgefdhrten sowie Kinder unter 27 Jah-
ren, die oftmals mitversichert werden konnen.

Wann die Beitragszusage an die Versicherten
zuriickgenommen werden kann, muss vorab ge-
regelt sein. Ein gesetzlicher bKV-Anspruch lasst
sich nicht aus der allgemeinen Fiirsorgepflicht
des Arbeitgebers ableiten. Stattdessen ist zum
Start des Angebots eine rechtssichere Versor-
gungsordnung aufzusetzen, die den Leistungs-
umfang, die Vertragslaufzeit oder auch die Bei-
tragszahlung festschreibt. ]

Die bKV ist eine private
Krankenzusatzversicherung,
die Unternehmen als Grup-
penvertrag fur ihre Mitarbei-
ter abschlieBen. Arbeitgeber
kdnnen hiermit bei begehr-
ten Bewerbern punkten,
Fachkréfte starker an sich
binden und ihre Kranken-
stdnde senken. Aus Sicht der
Arbeitnehmer machen
Vorteile bei Steuern und
Sozialversicherungsbeitra-
gen die bKV als Benefit
finanziell attraktiv.

-

-
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Christian Hilmes

Beitragsstabilitat in der bKV besonders wichtig
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Christian Hilmes ist Redakteur
des VersicherungsJournals.

studios eine Aura der Mystik. Denn

viele denken sich beim Anblick der
schwitzenden Leiber vor bodentiefen
Schaufenstern: ,Eigentlich misst® ich
auch mal wieder trainieren.“ Dieser hu-
morvollen Betrachtung liegt eine hand-
feste Tatsache zugrunde. Die derzeit
mebhr als 9.100 Studios in Deutschland
erwarten, dass nur rund ein Funftel ih-
rer 11,7 Millionen Mitglieder wie emp-
fohlen ofter als einmal pro Woche trai-
niert. Knapp jeder dritte Zahler der mo-
natlichen  Mitgliedspauschale von
durchschnittlich 47 Euro schafft es hin-
gegen nicht, sich mindestens einmal
pro Monat aufzuraffen.

Ein dhnliches Phanomen zeigt sich in
der betrieblichen Krankenversicherung.
Dort sind Budgettarife beliebt, die den
Versicherten bestimmte Kostenrahmen
fiir die Inanspruchnahme von Gesund-
heitsleistungen zur Verfligung stellen
- zum Beispiel fiir Praventionskurse
im Fitnessstudio. Ein jahrliches Bud-
get von 300 Euro pro Mitarbeiter ist
beispielsweise bereits ab knapp zehn
Euro im Monat erhdltlich. Das ent-
spricht einem Jahresbeitrag von 120
Euro, womit jeder Euro Budget fir

S atirikern zufolge umgeben Fitness-

3[2025

etwa 40 Cent erkauft wird. Diese Rech-
nung geht auf, weil ldngst nicht alle
Mitarbeiter ihre Anspriiche in jedem
Jahr voll wahrnehmen.

bKV vorsichtig kalkulieren

Dennoch miissen die Anbieter bei der
Kalkulation in der bKV verstarkt Vor-
sicht walten lassen. Das zeigt sich bei
den beiden Krankenversicherern der
Barmeniagothaer-Gruppe. Sie mussten
ihr Angebot an Policen fiir Arbeitgeber,
die ihren Beschiftigten eine private
Gruppenversicherung finanzieren, tiber-
arbeiten. Der zu Vertragsbeginn getrof-
fene Versicherungsschutz kann in der
PKV zwar nicht nachtriglich einseitig
gekiirzt werden. Doch im Neugeschift

macht die Barmenia Abstriche bei den
Leistungen und die Gothaer setzt die
Pramien herauf. Letzteres bedeutet Be-
ratungsaufwand fir Versicherungs-
makler der Firmenkunden.

Denn fiir die Hohe der bKV-Beitrage
gibt es aus Sicht der Arbeitnehmer eine
magische Grenze: 50 Euro. Die arbeit-
geberfinanzierten Beitrage zur bKV
werden als Sachlohn eingestuft. Der
geldwerte Vorteil ist fiir den Arbeitneh-
mer aber nur steuer- und sozialversi-
cherungsfrei, solange er unter der soge-
nannten Sachbezugsfreigrenze im Ein-
kommensteuergesetz  bleibt. Diese
wurde zwar 2022 von 44 auf 50 Euro
monatlich erhdht, hat im Gegensatz zu
einem Freibetrag aber enorme steuer-
liche Konsequenzen: Wenn die Grenze
auch nur geringfiigig tberschritten

wird, entfallt der finanzielle Vorteil fiir
den gesamten Betrag.

Satte Beitragsanpassungen

Das kommt ab Januar auf die Versicher-
ten zweier Gothaer-Tarife zu, deren Mo-
natspramien mit beziehungsweise ohne
Beitragsbefreiung von 38,00 bis 44,73
Euro auf 63,54 bis 68,03 Euro steigen.
Auf die hiervon betroffenen Versiche-
rungsnehmer kommt also nicht nur eine
satte Beitragsanpassung um bis zu 70
Prozent zu. Sie miissen zudem eventuell
andere Benefits streichen. Das gilt auch
dann, wenn der erhohte bKV-Beitrag
noch unter 50 Euro liegt. Denn fiir die
Freigrenze werden alle weiteren geld-
werten Vorteile zusammengerechnet -

also auch zum Beispiel Benzingut-
scheine, Jobtickets und Guthabenkarten.

Um ihre Kunden jetzt gut informieren
zu konnen, seien die Gothaer-Vertrieb-
spartner ,mit allen notwendigen Infor-
mationen fiir eine griindliche und um-
fangreiche Beratung ausgestattet” wor-
den, heifdt es von dem Versicherer. ,Die
frithe Kommunikation tiber die Beitrags-
anpassung soll den Vermittler*innen
und Arbeitgebern genug Zeit fiir Bera-
tung und Planungssicherheit geben.
Versicherungsmakler sollten auch auf
Fristen fiir das Sonderkiindigungsrecht
achten, das bei Beitragserhohungen in
der Regel besteht. Fiir eine eventuelle
Umdeckung und im Neugeschaft lohnt
sich der kritische Blick auf die Beitrags-
stabilitdt der Anbieter als Auswahlkrite-
rium in der bKV ganz besonders.



Robert Raeder
HanseMerkur Leiter Mathematik

Top bKV fiir Firmenkunden

Die bKV-Budgettarife der HanseMerkur Gber-
zeugen durch ein umfangreiches Leistungsange-
bot zu besonders giinstigen Beitragen. Die groBe
Tarif-Flexibilitat ermoglicht Unternehmen, ihren
Mitarbeitenden individuelle Gesundheitsleistungen
anzubieten — von Sehhilfe und Zahnersatz bis zu
Vorsorgeuntersuchungen. Erganzt wird das leis-
tungsstarke Paket durch moderne digitale Servi-
ces: Fur Makler, Arbeitgeber und Versicherte.

Hand in Hand ist
HanseMerkur
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in der bKV ist vorbei“

VersicherungsJournal-Extrablatt-Redaktion:
Die bKV ist im vergangenen Jahr-
zehnt insbesondere mit Tarifen ge-
wachsen, die ambulante und zahn-
medizinische Leistungen abdecken.
2018 brachte Ihr Unternehmen dann
den ersten Budgettarif auf den Markt,
der fiir vielfiltige Gesundheitsser-
vices einsetzbar ist. Wie sind Ihre Er-
fahrungen mit diesem Konzept?

Robert Gladis: Es zeigt sich, dass die Zeit
der klassischen Einzelbausteintarife in
der bKV vorbei ist. Heutzutage sind
namlich Produkte fiir die ganzheitliche
Gesundheitsvorsorge gefragt. Daher ha-
ben sich stattdessen Budgettarife als tra-
gende Sdule im deutschen bKV-Markt
etabliert. Sie iiberzeugen durch eine be-
sonders einfache Kommunikation und
hohe Verstandlichkeit fiir Mitarbeitende
- unabhéngig von deren individueller
Lebenssituation. Ihre flexible Nutzungs-
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moglichkeit im Leistungsabruf macht
sie zu einer Losung fiir Arbeitgeber aller
Grofien. Insbesondere in den kleinen
und mittleren Unternehmen fungieren
Budgettarife hdufig als niederschwel-
liger Einstieg. Denn sie gelten als mo-
dernes Instrument der betrieblichen
Gesundheitsvorsorge und haben ihre
Marktakzeptanz in den vorigen Jahren
deutlich ausgebaut. Beigetragen haben
dazu auch intelligente Produktweiter-
entwicklungen - wie etwa das dyna-
misch steigende Budget bei vollstin-
diger Leistungsnutzung in unserem Pro-
dukt ,FEELfree:up“

Was sagt Ihre Statistik hierzu aus?
Wofiir setzen die Versicherten den
hochsten Anteil ihres jeweiligen
bKV-Budgets ein?

Gladis: Die Auswertung der Leistungsin-
anspruchnahme zeigt ein klares Bild.

Robert Gladis ist heute Leiter der
Zentralbereiche Gruppenversicherung
sowie Aktuariat und Produktentwicklung
der Hallesche Krankenversicherung a.G.

Der gelernte Sozialversicherungsfach-
angestellte und studierte Betriebswirt
wechselte 2012 vom angestellten Vertrieb
des Allianz-Konzerns als Bezirksdirektor zum
Stuttgarter Krankenversicherer.

Beliebt sind demnach vor allem Leistun-
gen, die im Alltag einen direkten ge-
sundheitlichen Mehrwert bieten und
gleichzeitig von der Krankenkasse nur
eingeschrankt oder gar nicht erstattet
werden. Bei diesen gesetzlichen Versor-
gungsliicken stiftet die bKV einen spiir-
baren Zusatznutzen. Konkret wird Fol-
gendes besonders hiufig in Anspruch
genommen:

+ Sehbhilfen wie Brillen und Kontaktlin-
sen,

+ physiotherapeutische Maf$nahmen,
insbesondere Massagen und Kran-
kengymnastik,

* Arznei- und Verbandsmittel,

+ osteopathische Behandlungen, die als
ganzheitlich orientierte Therapieform
zunehmend an Bedeutung gewinnen,

+ zahnbezogene Leistungen, insbeson-
dere Zahnreinigung, Zahnbehandlung
und Zahnersatz.



Die Auswertung unterstreicht, dass die
Arbeitnehmer Budgettarife verstehen
und gezielt bedarfsorientiert einsetzen.

Stichwort ,bedarfsorientiert: Inwie-
fern lassen sich mit pauschalen Bud-
gettarifen fiir jeden Versicherten ganz
individuelle Losungen erstellen?
Gladis: In der betrieblichen Krankenversi-
cherung sind sinnvolle Paketlésungen
durch die gezielte Kombination verschie-
dener Tarifbausteine moglich. Zu nennen
sind hier insbesondere Budgettarife und
spezifische Ergdnzungsmodule fiir Wahl-
leistungen bei der stationiren oder zahn-
medizinischen Behandlung. So lassen
sich mafdgeschneiderte Versorgungskon-
zepte entwickeln, die sowohl die indivi-
duellen Bediirfnisse der Belegschaft als
auch die strategischen Ziele des Arbeitge-
bers beriicksichtigen.

Besonders wirkungsvoll ist die Kombi-
nation aus dem Gesundheitsbudget des
»FEELfree:up“ und dem Pflegebudget un-
seres Tarifs ,FEELcare®, der eine betrieb-

liche Pflegelésung bietet. Dieses modu-
lare Zusammenspiel erméglicht ein um-
fassendes gesundheitliches Sicherheits-
netz - bereitgestellt durch den Arbeitge-

Assist

Robert Gladis, Hallesche Krankenversicherung

ber. Es hat sich in der Praxis als besonders

wertvoll erwiesen und besteht aus den fol-

genden zwei Versorgungsdimensionen:

+ allgemeines Budget fiir Gesundheits-
ausgaben wie beispielsweise Sehhilfen,
Therapien oder Arzneimittel und

+ gezielte zeitliche, finanzielle, korperli-
che und emotionale Entlastung fiir Mit-
arbeiter, die nahe Angehorige pflegen.

Weil familidre Pflegesituationen eine

zunehmend wichtige Rolle im Ar-
beitsalltag spielen, gewinnt auch die be-
triebliche Pflegeversicherung stetig an
Bedeutung.

Damit passen Sie den betrieblichen
Versorgungsumfang den Liicken im
Schutz der gesetzlichen Kranken-
und Pflegekassen an. Aber inwiefern
konnen auch Privatversicherte ihre
Krankenvoll- und/oder Zusatzvertra-
ge mit der bKV kombinieren?

Gladis: Private und betriebliche Kranken-
versicherungen verfolgen grundsatzlich
unterschiedliche Systematiken. PKV-Ta-

Jetzt Auto
und Familie
spielend leicht

absichern. °

Kfz- und Risikolebensversicherung der EUROPA mit
schnellem Online-Abschluss.

EUROPA

VERSICHERUNG PUR.

lhre Vorteile bei der EUROPA:

Ausgezeichnete und leistungsstarke
Tarife zum gunstigen Preis

Persoénliche Unterstutzung durch

erfahrene Maklerberater

Blitzschnelle Reaktion bei Ihren Anfragen

Einfacher, schneller und sicherer
Online-Abschluss

Mehr auf europa-vertriebspartner.de
oder unter 0221 5737-300
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rife basieren in der Regel auf der indivi-

duellen Absicherung und risikoadjus-

tierten Beitragskalkulation - oft ver-
bunden mit umfassenden Gesundheits-
priiffungen. Die bKV hingegen setzt auf

Kollektivlosungen mit vereinfachten

Bedingungen, Verzicht auf Gesund-

heitsfragen und einheitlichen Konditi-

onen fiir ganze Belegschaften.
Dennoch bestehen Anpassungsmog-
lichkeiten:

+ erstens zum Schliefden von Leistungs-
liicken: Die bKV-Tarife kdnnen gezielt
dort einspringen, wo PKV-Leistungen
reduziert oder begrenzt sind. Ein
klassisches Beispiel hierfiir ist der

l",_\l

Robert Gladis, Hallesche Krankenversicherung

Zahnersatz. Wird etwa im Rahmen
der PKV hierfiir nur ein Erstattungs-
satz von 80 Prozent gewdhrt, kann
tiber die bKV die Differenz abgesi-
chert werden - ohne Gesundheitsprii-
fung und zu giinstigen Kollektivkon-
ditionen.

* Zweitens ist der PKV-Schutz modular
gestaltbar: In Einzelfdllen kann ein
bestehender PKV-Vollversicherungs-
schutz bewusst reduziert und durch
bKV-Leistungen erganzt werden. Ein
Beispiel dafiir ist etwa die Umstellung
auf ein Mehrbettzimmertarif in der
PKV. Der Ein- oder Zweibettzimmer-
Komfort wird hingegen {iber eine sta-
tiondre bKV-Losung abgedeckt.

Aber Vorsicht! Solche Konstellati-
onen bergen Risiken und sind nur be-
dingt empfehlenswert. Beispielsweise
kann die Absicherung {iber die bKV ent-
fallen, wenn der Arbeitgeber den Ver-
trag kiindigt oder der Mitarbeitende das
Unternehmen verldsst. Ohne eine trag-
fihige Regelung zur Weiterversiche-
rung kann dies zu einer erheblichen
Versorgungsliicke fithren. Auch die Fra-
ge der Altersriickstellungen stellt sich,
da diese bei der bKV in der Regel nicht
vorgesehen sind - im Gegensatz zur

3[2025

klassischen PKV. Die bewusste Abstim-
mung von PKV- und bKV-Vertrdgen ist
allerdings komplex und sollte aus-
schliefilich im Rahmen einer fundierten
Beratung und engen Begleitung durch
Experten erfolgen.

Zur bKV-Beratung: Welchen Stellen-
wert sollten Versicherungsvermitt-
ler Assistance-Dienstleistungen ge-
ben, mit denen auch viele Threr Mit-
bewerber locken?

Gladis: Assistance-Services sind ldngst
kein ,Nice-to-have“ mehr und haben
sich von einstigen Zusatzangeboten zu
einem zentralen Bestandteil moderner

Versorgungskonzepte entwickelt. Sie
werden von Arbeitgebern und Mitarbei-
tenden zunehmend erwartet. Relevant
sind insbesondere medizinische Bera-
tungshotlines und das Terminmanage-
ment, Zweitmeinungsangebote oder di-
gitale Gesundheitsanwendungen - etwa
Gesundheits-Apps oder telemedizi-
nische Konsultationen.

Ihr Stellenwert hat sich aus den fol-
genden Griinden in den vergangenen
Jahren deutlich erh6ht:

+ Erstens bieten Assistance-Leistungen
unmittelbar spiirbare Unterstiitzung
im Alltag der Mitarbeitenden. Sie ma-
chen den Mehrwert der bKV unmit-
telbar erfahrbar und steigern damit
deren Wahrnehmung und Akzeptanz.

* Zweitens starken Services wie digitale
Praventionsangebote, individuelle
Beratung oder Gesundheitscoaching
die Eigenverantwortung und Kompe-
tenz der Belegschaft im Umgang mit
der eigenen Gesundheit. Das ist ein
strategisch wichtiger Aspekt in Zeiten
zunehmender Belastungen und chro-
nischer Erkrankungen.

* Drittens erwarten Arbeitgeber in ei-
nem angespannten Arbeitsmarkt und
angesichts wachsender Anspriiche an

die Arbeitgeberattraktivitit von Un-
ternehmen heute mehr als reine Kos-
tenerstattung. Gefragt ist ein ganz-
heitlicher, serviceorientierter Ansatz,
der Versicherungsschutz mit aktiver
Gesundheitsférderung verbindet.

* Viertens fungieren Assistance-Services
in einer hybriden oder digitalen Ar-
beitswelt als Briicke zwischen Versi-
cherungsschutz und betrieblichem Ge-
sundheitsmanagement. Sie sind orts-
und zeitunabhdngig nutzbar, férdern
die Inklusion und treffen den Zeitgeist
einer modernen Arbeitskultur.

Die heutige Berufswelt ist von zuneh-
menden psychischen Belastungen
am Arbeitsplatz gepragt. Wie kénnen
bKV-Angebote helfen, dieses Pro-
blem zu lindern?

Gladis: In Zeiten steigender Uberforde-
rung und Erschdpfung, chronischen
Stresses oder emotionaler Belastungen
riicken Angebote zur Starkung der men-
talen Widerstandskraft in den Fokus
der Arbeitgeberverantwortung. Das ist
kein kurzfristiger Trend, sondern entwi-
ckelt sich immer mehr zu einem unver-
zichtbaren Bestandteil betrieblicher
Gesundheitsstrategien. Denn  psy-
chische Erkrankungen zdhlen heute zu
den hiufigsten Ursachen fiir Fehlzeiten
und langfristige Ausfalle.

Viele Unternehmen erkennen diesen
Handlungsbedarf und investieren be-
reits gezielt in praventive Maffnahmen,
um ihre Mitarbeitenden frithzeitig zu
stabilisieren und langfristig gesund zu
halten. Auch in der bKV wird mentale
Gesundheit zu einer tragenden Sdule
und entsprechende Bausteine dirften
sich mittelfristig als Standardleistung
etablieren. Die Nachfrage nach prakti-
kablen, schnell zugdnglichen Lésungen
in diesem Bereich wachst kontinuier-
lich. Arbeitgeber erwarten dabei nicht
nur technische Infrastruktur, sondern
auch emotionale Intelligenz in der Aus-
gestaltung der Angebote. Wenn sie die-
sen Bedarf ernst nehmen, leisten sie
nicht nur einen Beitrag zur Gesund-
heitsférderung, sondern starken gleich-
zeitig ihre Arbeitgeberattraktivitt,
Mitarbeiterbindung und Unterneh-
menskultur.

Die Fragen stellte Christian Hilmes.



Allianz

BETRIEBLICHE KRANKENVERSICHERUNG

Viel Potenzial.
Immer die richtige
Losung.

Die neue bKYV ist die Antwort auf viele Herausforderungen Mehr Infos unter:
Ihrer Firmenkunden. Damit konnen Sie das volle
Marktpotenzial ausschopfen. Werden Sie jetzt aktiv!

Mehr Infos unter: allianz.de/die-bkv
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Turoffner betriebliche Krankenversicherung

Sprung vom Zusatzprodukt
zum Umsatzmotor

Innerhalb weniger Jahre hat die bKV eine Marktdurchdringung von etwa 20 Prozent
erreicht — und bietet weitere Wachstumspotenziale. Sie liefert einen Anlass flr die
Erstansprache gewerblicher Kunden und dient vielfach als Einstiegshilfe flir Cross-Selling.

Foto: ©MSR Consulting

DER EXPERTE
Marc Biinger

ist Head of Customer Ana-
lytics der MSR Consulting
Group GmbH. Er fokussiert
sich auf die systematische
Auswertung von Kunden-
daten, um Potenziale zur
Kundengewinnung und
-bindung zu erkennen.
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ckelt sich zunehmend zu einem zentralen In-

strument moderner Arbeitgeberattraktivitit
- besonders fiir kleinere Unternehmen. Ange-
sichts des anhaltenden Fachkriftemangels und
des demografischen Wandels stehen viele Betriebe
unter wachsendem Druck, qualifizierte Mitarbei-
ter zu gewinnen und langfristig zu binden.

Unsere aktuelle Gewerbekundenstudie unter-
streicht die wachsende Bedeutung der bKV: Be-
fragt wurden 3.400 Unternehmen mit bis zu 50
Mitarbeitern - darunter 800, die bereits eine
bKV eingefiihrt haben. Diese nutzen die bKV ge-
zielt zur Gewinnung neuer Mitarbeiter und zur
nachhaltigen Bindung ihrer Belegschaft.

Demnach sehen 30 Prozent der befragten Un-
ternehmen die bKV als ein wichtiges Instrument
zur Mitarbeitergewinnung an und knapp 40 Pro-
zent nutzen sie zur Mitarbeiterbindung. Neun
von zehn der befragten Unternehmen berichten
generell von positiven Effekten auf ihre Arbeitge-
berattraktivitat.

Die betriebliche Krankenversicherung entwi-

Neue Zugdnge zu Gewerbekunden

Trotz ihrer klaren Vorteile ist die bKV noch nicht
flichendeckend verbreitet. Derzeit stellt jedes
finfte Unternehmen seinen Mitarbeitern ein
bKV-Angebot zur Verfiigung - mit einer deutlich
positiven Entwicklung in den vergangenen Jah-
ren. Die Verbreitung der bKV tibertrifft damit be-
reits die betriebliche Altersversorgung (bAV) in
ihrer Zielgruppe und liegt deutlich tiber anderen
betrieblichen Zusatzversicherungen.

Diese Entwicklung zeigt: Die bKV ist langst
kein Nischenprodukt mehr, sondern auf dem bes-
ten Weg, sich als fester Bestandteil im Angebot
moderner Arbeitgeber zu etablieren. Fiir Versi-
cherer und Vertrieb ergibt sich daraus die Chance,
frithzeitig Marktanteile zu sichern und neue Zu-
gdnge zum Gewerbekundensegment zu schaffen.

Ansprache entscheidender Hebel

Griinde, die gegen den Abschluss eines bKV-Rah-
menvertrags sprechen, sind neben dem finanzi-



ellen Aufwand vor allem fehlende Informatio-
nen. Zwar sind Interesse und Bereitschaft
grundsatzlich vorhanden, doch gerade in klei-
nen und mittelstdndischen Unternehmen man-
gelt es hdufig an entsprechender Expertise und
einer regelmdfligen Auseinandersetzung mit
dem Thema. So gibt eine grofde Mehrheit der
befragten Unternehmen an, sich bislang noch
nicht ndher mit der bKV auseinandergesetzt zu
haben.

Dabei zeigt sich: Die aktive Ansprache ist ein
entscheidender Hebel. Unternehmen, die ge-
zielt auf die bKV angesprochen werden, verfii-
gen dreimal haufiger {iber eine solche Absiche-
rung als Betriebe ohne aktive Ansprache. Das
Hinzuziehen von Spezialisten erh6ht die Ab-
schlusswahrscheinlichkeit zudem nochmals
deutlich. Generell spielt die Bindung zum Be-
treuer eine zentrale Rolle: Bei der Auswahl des
bKV-Anbieters sind insbesondere transparente
Leistungen, Vertrauen zum Betreuer, sowie ein
fester Ansprechpartner fir das eigene Unter-
nehmen die entscheidenden Kriterien.

Starke Cross-Selling-Potenziale

Der Abschluss einer betrieblichen Krankenver-
sicherung hat einen positiven Effekt auf die
Weiterempfehlungs- und Cross-Selling-Bereit-
schaft der Unternehmen. Firmen, die eine bKV
nutzen, empfehlen ihren Anbieter hdufiger an
andere Unternehmen weiter, zeigen eine ho-
here Wiederentscheidungsrate und sind eher
bereit, weitere Versicherungen beim gleichen
Anbieter abzuschlief3en.

Auch die Biindelung des gesamten Versiche-
rungsbestands bei einem Versicherer ist bei die-
sen Unternehmen deutlich ausgeprigter. Be-
sonders im Bereich der betrieblichen Altersver-
sorgung bestehen starke Cross-Selling-Potenzi-
ale: 27 Prozent der Unternehmen mit bKV-An-
gebot haben ebenfalls einen bAV-Rahmenver-
trag abgeschlossen - im Vergleich zu nur 15
Prozent im Gesamtmarkt. Dariiber hinaus sind
sie auch bei Produkten wie Cyber- und Rechts-
schutzversicherungen besser angebunden.

Tiroffner zu neuen Zielgruppen

Die betriebliche Krankenversicherung bietet
Versicherern somit weit mehr als nur ein wei-
teres Produkt im Portfolio. Sie ist ein Tiir6ffner
zu neuen Zielgruppen, starkt die Kundenbin-
dung und schafft die Grundlage fiir erfolg-
reiches Cross-Selling.

Entscheidend dafur ist es, kleine und mittlere
Unternehmen aktiv anzusprechen, Hemmnisse

gezielt abzubauen und durch transparente, ein-
fache Losungen Vertrauen aufzubauen. Wer
Vertrieb und Beratung auf diese Bediirfnisse
seiner Zielgruppe ausrichtet, kann mit der bKV
nicht nur den eigenen Marktanteil steigern,
sondern auch den Zugang zu weiteren betrieb-
lichen Versicherungen gezielt erweitern.

Immer mehr Makler vermitteln auch die bKV
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bKV bAV

Anteile der Versicherungsmakler mit bAV- und/oder bKV-Geschaft, im Zeitverlauf; n=12.305; Angaben in Prozent; Quelle: MSR Consulting Group

Dank des wahrgenommenen Wettbewerbs-
vorteils durch die Erh6hung der Arbeitgeberat-
traktivitdt ist das Potenzial der bKV langst noch
nicht ausgeschopft.

bKV-Maklervertrieb im Aufwind

Denn der Fachkriftemangel stellt Unterneh-
men vor Herausforderungen. Um qualifizierte
Mitarbeiter zu gewinnen und langfristig zu bin-
den, sind attraktive Zusatzleistungen entschei-
dend. Die betriebliche Krankenversicherung
gewinnt in diesem Kontext zunehmend an Be-
deutung. Fir Versicherungsmakler eréffnet die
bKV somit attraktive Geschaftsperspektiven.
Wie die Maklerstudie zeigt, ist die Zufrieden-
heit vieler Vermittler mit den bisherigen Pro-
dukten der privaten Krankenzusatzversiche-
rung ricklaufig, wahrend die Relevanz der bKV
im PKV-Markt stetig steigt. Dies spiegelt sich
auch in den Verkaufszahlen wider. Gleichzeitig
besteht noch erheblicher Informationsbedarf:
Mehr als 20 Prozent der Gewerbekunden wiin-
schen sich mehr Aufkldrung, bevor sie eine Ent-
scheidung beziiglich der bKV treffen. Hier kon-
nen Makler gezielt ansetzen, indem sie Unter-
nehmen aktiv beraten und passgenaue LG&-
sungen anbieten - und so nicht nur ihre Kun-
denbeziehungen stiarken, sondern auch neue
Geschaftschancen erschliefien.

2023 2024

Trotz der klaren Vorteile im
Wettbewerb um Fachkréfte
ist die bKV bei vielen Arbeit-
gebern noch nicht etabliert.
Damit bietet sie Versiche-
rungsmaklern die Maglich-
keit, sich im Geschaft mit
Firmenkunden zu positio-
nieren. Eine gezielte Anspra-
che und fundierte Beratung
sind der Schldssel, um das
volle Marktpotenzial auszu-
schopfen.
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Betriebliche Krankenversicherung

Unendliches Potenzial
fur Vermittler

Versicherungsvermittler sollten die bKV nicht ignorieren. Denn vertrieblich
liegt diese Sparte voll im Trend; sie ist — fast — ein Selbstlaufer. Unser Uberblick
Uber die Pramien- und Marktentwicklung sowie die Bewertungen und
Besonderheiten hilft bei der Orientierung.

UWE SCHMIDT-KASPAREK

fiir Arbeitgeber und Arbeitnehmer.

Die Belegschaft freut sich tiber den
Extra-Gesundheitsschutz und Arbeitge-
ber kénnen damit ihre Mitarbeiter an das
Unternehmen binden. Gleichzeitig wird
die Firma mit der immer noch auferge-
wohnlichen Leistung fiir den Nachwuchs
attraktiver. Auch die aktuelle 6ffentliche
Diskussion hilft der bKV. So hinterlassen
die Babyboomer eine grofie Liicke am
Arbeitsmarkt, wie die KfW-Bankengrup-
pe in der Studie ,Wachstumsschwache
durch Fachkraftemangel® feststellt. So
sei klar, dass die Folgen des demogra-
fischen Wandels umwiélzend sind und es
dringenden Handlungsbedarf gibt. Die
bVK ist daher im ,Kampf um die Arbei-

D ie bKV ist eine Win-win-Situation
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tenden” ein wichtiges Vehikel. Denn der
Arbeitgeber kann sich hiermit von Wett-
bewerbern differenzieren.

Gleichzeitig ist die gesetzliche Kran-
kenversicherung (GKV) in einer existen-
ziellen Krise. Latent stehen Leistungs-
kiirzungen im Raum. ,Wir brauchen eine
Kernsanierung des Gesundheitswesens®,
fordert etwa Andreas Storm, Vorstands-
vorsitzender der DAK-Gesundheit. Ne-
ben der finanziellen Neuausrichtung
sieht er auch strukturelle Veranderungen
als notwendig an. So sollen die Men-
schen kiinftig immer erst zur einem
Hausarzt gehen, bevor sie spezialisierte
medizinische Leistungen in Anspruch
nehmen diirfen. Die Leistungen der ge-
setzlichen Krankenversicherung decken

Foto: ©sdecoret/stock.adobe.com

aber schon heute oft nicht alle Bediirf-
nisse der Versicherten ab, weshalb Zu-
satzversicherungen seit Jahren einen
massiven Anstieg der Nachfrage erleben.
Dazu gehort - insbesondere fiir Kassen-
patienten - an erster Stelle die bKV.

Zukunft des bKV-Vertriebs positiv

Die Auguren und die Lobbyisten sind
sich daher einig: Die bKV ist ein Erfolgs-
modell. ,Die private Krankenversiche-
rung zeigt erneut, dass sie fiir viele Men-
schen attraktiv ist‘ betont Dr. Reiner
Will, Geschaftsfithrer der Assekurata As-
sekuranz Rating-Agentur GmbH. Fiir die
nahe Zukunft sieht der Analyst vor allem
in den Zusatzversicherungen, insbeson-



dere der bKV, das grofite Wachstums-
potenzial. ,Die bKV entwickelt sich da-
mit zunehmend zu einem wichtigen
Wachstumsfeld und stabilen Standbein
in der PKV*

So sieht es auch der Verband der Pri-
vaten Krankenversicherung e.V. (PKV-
Verband) Immer mehr Unternehmen in
Deutschland bieten ihren Mitarbeitern
mittlerweile eine komplett vom Arbeit-
geber gezahlte bKV. Die Zahl der Be-
schaftigten, die von einer bKV profitie-
ren, stieg von 2,1 Millionen im Jahr 2023
auf 2,45 Millionen 2024, was einem An-
stieg von 16,5 Prozent entspricht. Dop-
pelt so stark wuchs mit einem Plus von
33,3 Prozent die Zahl der Unternehmen,
die eine bKV anbieten. Ende 2024 waren
es nun 52.400. Und es gibt massives Po-
tenzial: Laut dem Statistischen Bundes-
amt (Destatis) gab es 2023 in Deutsch-
land 3,5 Millionen Unternehmen, die
35,9 Millionen Menschen beschaftigten.
yUmfragen zeigen, dass rund 45 Prozent
der Befragten eine betriebliche Kranken-
versicherung wichtiger finden als andere
Firmen-Extras wie etwa Jobtickets oder
Mobiltelefone, sagt Thomas Brahm,
Vorsitzender des PKV-Verbands. Jedem
vierten Arbeitnehmer sei sie sogar wich-
tiger als eine Gehaltserh6hung. Beson-
ders hoch sei die Zustimmung in der
Gruppe der 18- bis 29-Jahrigen, berichtet
Brahm. Damit er6ffnen sich gigantische
Wachstumsmadglichkeiten.

Umfrage unter 28 PKV-Anbietern

Viel Positives melden auch die Anbieter
der bKV. Das zeigt die Umfrage, die das
VersicherungsJournal im Juni 2025 unter
28 PKV-Gesellschaften durchfiihrte. Le-
diglich die Inter Krankenversicherung
AG, die Concordia Krankenversiche-
rungs-AG und die Alte Oldenburger
Krankenversicherung AG haben bisher
keine Plane, eine bKV in ihren Hausern
einzufithren. Demgegeniiber hat die
Provinzial Krankenversicherung Hanno-
ver AG ,erste Uberlegungen angestellt*,
das Produktportfolio um eine betrieb-
liche Krankenversicherung zu erweitern.

Die DEVK Krankenversicherungs-AG
ist sogar schon weiter. ,Zum jetzigen
Zeitpunkt bieten wir nur im Einzelfall im
Nicht-Verkehrsmarktbereich ab 1.000
Mitarbeitenden eine bKV an, die dann

sowohl bei den Leistungen als auch beim
Beitrag individuell kalkuliert wird®, er-
lautert die Assekuranz. Es sei aber ge-
plant, kiinftig ein eigenes Standardpro-
dukt anzubieten. Details wollte die
DEVK nicht nennen, da der Produktent-
wicklungsprozess noch nicht abge-
schlossen sei. Immerhin: 22 PKV-Unter-
nehmen bieten eine bKV als Standard
an, wie die Marktiibersicht des Versiche-

Die bK

Die Budgetspanne am Markt reicht
mittlerweile von 300 bis 1.700 Euro, wie
beispielsweise das Angebot der Hanse-
merkur Krankenversicherung AG. Je ge-
ringer das Budget, desto giinstiger fallt
die bKV fiir das Unternehmen aus. Dann
sind aber auch schneller Leistungsgren-
zen erreicht. Das gilt etwa fir Zahner-
satz, wenn ein hochwertiges Implantat
statt einer einfachen Metallbriicke ge-

Dr. Reiner Will, Assekurata Assekuranz Rating-Agentur

rungsjournals zeigt. Eigentlich sind es
sogar 23, denn die LVM Krankenversi-
cherungs-AG kooperiert mit der Halle-
sche Krankenversicherung a.G. und
kann so tiber ihre Ausschliefdlichkeit
ebenfalls eine bKV anbieten.

Besonders praktisch: Budgettarife

Auch der Siegeszug der Budgettarife ist
ungebremst. Allein die Huk-Coburg-
Krankenversicherung AG und die Uni-
versa Krankenversicherung a.G. haben
das von Arbeitgebern und Arbeit-
nehmern favorisierte Modell noch nicht
im Angebot. Budgettarife sind der
kleinste Nenner fiir den Extra-Gesund-
heitsschutz. Hier konnen die Mitarbeiter
aus einem bunten Strauf3 von Leistungen
auswahlen - egal ob alternative Medizin,
Zahnschutz oder Sehhilfen. Denn die
Anspriiche sind ja auch sehr unter-
schiedlich. ,Der Leistungsumfang be-
zieht sich auf ambulante und zahnarzt-
liche Leistungen und schliefdt stationdre
Behandlungen aus®, erlautert Uwe Jiitt-
ner, Experte fiir Gesundheitsschutz bei
der Aon Versicherungsmakler Deutsch-
land GmbH. Stationdre Leistungen kon-
nen aber iiber Tarifbausteine aufgenom-
men werden. Die bKV bietet jeweils Ver-
sorgung ohne Gesundheitspriffung ab
Tag eins fiir jeden Mitarbeiter an. Damit
steht sie auch Menschen zur Verfligung,
die aufgrund ihrer Vorerkrankungen
selbst nicht mehr jeden Versicherungs-
schutz abschliefien kénnen.

wiinscht ist. Die Kassen zahlen immer
nur einen sogenannten Festzuschuss.
Wer also beim Budget ,klotzen“ mochte,
sollte den Mitarbeitern ein hohes Geld-
volumen pro Jahr bieten. Teilweise steigt
das Budget im nédchsten Jahr, wenn keine
Leistung eingereicht wird (Continentale
Krankenversicherung a.G.). Es kann aber
auch steigen, wenn das Budget voll aus-
geschopft wird (Hallesche). Wer unter-
jahrig in die Firma einsteigt, kann trotz-
dem in der Regel auf das volle Budget
zugreifen. Fiir beitragsfreie Zeiten - also
wahrend der Eltern-, Pflege- oder Sabba-
tical-Zeit sowie einer lingeren Arbeits-
unfdhigkeit - konnen oft trotzdem Leis-
tungen bezogen werden. Das macht den
Tarif aber teurer.

Marktanalyse der bKV-Pramien

Bei der Umfrage des VersicherungsJour-
nals wurden fiir ein Handwerksunter-
nehmen, das die bKV fiir seine Mitarbei-
ter in vollem Umfang tragt, die Beitrdage
ermittelt. Das fiktive Musterunterneh-
men, ein Malerbetrieb, hat 20 Mitarbei-
ter. Abgefragt wurde die Monatspramie
pro Kopf fir hochwertigen Kranken-
hausschutz. Versichert sind Einzelzim-
mer und Chefarztbehandlung. Zudem
wird aufgezeigt, welches Ersatztagegeld
die Versicherten erhalten, wenn sie sich
statt des Einzelzimmers mit einem Zwei-
bettzimmer begniigen.

Fir die Budgettarife wurde ein versi-
cherter Jahresbetrag von 900 Euro fest-
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gelegt. Die teilweisen Abweichungen von
diesem Budget werden in der Tabelle
dargestellt. Wer die Kosten fir den
900-Euro-Budget-Tarif auf einen Euro
umrechnet, erhdlt im Schnitt aller darge-
stellten Budgetangebote einen Aufwand
von 0,034 Euro. Somit wurde ein Tarif
mit einem Budget von 300 Euro - eine
Gleichverteilung unterstellt — rund zehn
Euro pro Monat kosten und ein Budget
von 600 Euro bei etwa 20 Euro liegen. In
allen dargestellten Tarifen verzichten die

Umfra

bewerb: ,Unser bKV-Produkt ,PROFIL'
kommt sehr gut bei den Kunden an. Von
Januar bis Mai 2025 verzeichnen wir ge-
genliber dem Vorjahreszeitraum ein
Wachstum von 75 Prozent®, teilt die As-
sekuranz mit. Die Barmeniagothaer Ver-
sicherungen konnten im Juni das ,be-
reits sehr erfolgreiche Geschéftsjahr
2024 hinsichtlich der Neugeschaftsent-
wicklung tibertreffen. Der Debeka Kran-
kenversicherungsverein a.G. meldet fir
Januar bis Mai bereits ein Neugeschfts-

Thomas Brahm, Verband der Privaten Krankenversicherung

Versicherer - wenn 20 Mitarbeiter versi-
chert werden und der Arbeitgeber die
volle Finanzierung tibernimmt - meist
auf eine Gesundheitspriifung. Zudem
sind meist bereits begonnene oder ange-
ratene Behandlungen mitversichert. Fast
immer kénnen zudem die Angehorigen
zu den gleichen Konditionen wie die
Mitarbeiter mitversichert werden. Sie
miissen aber unter Umstdnden héhere -
nach Alter - kalkulierte Pramien zahlen.

Die Ubersicht zeigt aber auch: Wer als
Unternehmer in die Vollen gehen will
und beide Leistungen kombiniert, tiber-
schreitet schnell die magische Freigren-
ze von 50 Euro Sachlohn bei der Ein-
kommensteuer. Leicht kann diese Gren-
ze aber mit einer abgespeckten Budget-
Losung eingehalten werden.

Wie das Geschaft 2025 lauft

Viele Unternehmen melden bereits fiir
2025 gute Wachstumszahlen. So weist
das bKV-Geschift bei der Versicherungs-
kammer Bayern (VKB) im laufenden Jahr
zweistellige Wachstumsraten auf. Mehr
Neugeschift meldet auch die Generali
Deutschland Krankenversicherung AG,
die Nirnberger Krankenversicherung
AG, die DKV Deutsche Krankenversiche-
rung AG und die Allianz Private Kran-
kenversicherungs-AG. Stark liegt die
R+V Krankenversicherung AG im Wett-

3[2025

Plus von knapp 35 Prozent im Vergleich
zum Vorjahreszeitraum. Bei der Conti-
nentalen liegt das Wachstum sogar iiber
44 Prozent.

Ahnlich wie die Allianz im Friihjahr
2025 hat die Landeskrankenhilfe V.V.a.G.
(LKH) ihr bKV-Angebot erneuert und
um den Tarif ,TeamUpgrade Complete*
erweitert. ,Wir sind mit dem Hochlauf
des Geschaftes zufrieden®, heifdt es bei
der Assekuranz. Die Siiddeutsche Kran-
kenversicherung a.G. (SDK) sieht sich
durch das ,Versorgungskonzept Gesund-
heit der Wirtschaft und Industrie®
(VGWI) besonders gut aufgestellt. ,Die-
ses haben wir mit dem Maklerhaus PD
Business Management & Network
GmbH entwickelt”, erliutert eine Presse-
sprecherin. Unter dem Motto , Sicherheit
fiir alle“ gibt es ein modulares Baustein-
system mit unterschiedlichem Service-
umfang, der deutlich iiber die klassische
bKV hinaus gehen soll. Stichworte sind
Pflegeberatung, Familienassistance oder
Kitaplatzsuche.

,Unser bKV-Geschaft hat sich im bis-
herigen Verlauf des Jahres 2025 weiter-
hin sehr dynamisch entwickelt®, sagt
Sascha Marquardt, Leiter Kompetenz-
zentrum Firmenkunden bei der Halle-
schen. Der grofite Wachstumstreiber
bleibe  dabei der  Budgettarif
,FEELfree:up‘, insbesondere in Kombi-
nation mit digitalen Services und flexi-

bler Verwaltung iiber das Firmenportal
der Assekuranz. ,Die Nachfrage aus
dem Vermittlermarkt und deren
Firmenkunden ist ungebremst hoch.
Wahrend sich die Axa Krankenversiche-
rung AG nicht zur Geschaftsentwick-
lung in der bKV dufdern will, meldet die
Arag Krankenversicherungs-AG ,ein
stabiles“ und die Huk-Coburg-Kranken-
versicherung AG sogar nur ein ,mode-
rates“ Geschift. Die Wiirttembergische
Krankenversicherung AG sieht sogar an
ymanchen Stellen auch eine gewisse Zu-
riickhaltung®

Kooperation mit der Maklerschaft

Nicht alle Versicherer arbeiten in der
bKV mit Versicherungsmaklern zusam-
men. Die Debeka, die Huk-Coburg und
die Versicherer im Raum der Kirchen
Krankenversicherung AG nutzen ihre ei-
gene Ausschliefilichkeit, wihrend die
Generali exklusiv tiber die Deutsche Ver-
mogensberatung AG (DVAG) arbeitet.
Demgegeniiber setzt die LKH zu 100
Prozent auf die Maklerschaft. Bei der
Halleschen bringen freie Vermittler 90
Prozent des Geschifts ein. Dieser Anteil
betragt bei der Niirnberger 80 Prozent,
bei der Barmeniagothaer 70 Prozent, bei
der Ottonova Krankenversicherung AG
50 Prozent und bei der SDK rund 40
Prozent.

,Das Maklergeschift hat im Kontext
der bKV einen nennenswerten Anteil,
insbesondere im grofdvolumigen Ge-
schift®, heifdt es etwas nebul6s bei der
DKV, wahrend die Signal Iduna Kran-
kenversicherung a.G. eine ,Verdopp-
lung“ meldet. ,Wesentlich“ ist der Mak-
lerkanal auch bei der Arag. Und die
Wiirttembergische erldutert: ,Wie bei
allen unseren Produkten arbeiten wir
sehr gut mit verschiedenen Maklerhdu-
sern zusammen, wenngleich die Mehr-
heit des Geschafts nach wie vor Giber un-
sere regional stark vernetzte Ausschlief3-
lichkeitsorganisation kommt*

Immerhin noch finf Prozent des bKV-
Geschifts kommen bei der VKB aus
Maklerhand. Demgegeniiber méochten
R+V, Axa, Allianz, der Miinchener Verein
Krankenversicherung a.G. und die Con-
tinentale keine Angaben zum bKV-Mak-
lergeschift machen. Unter dem Strich
durfte die Vermittlerschaft mit neuen
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Mindestzahl Musterfall Stationartarif
Versicherte* (Einzelzimmer, Chefarzt)

Musterfall Budgettarif (900 Euro pro Jahr, Leistungen:

Minder-
leistungen”

Angst-/ schmerzstillende MaBnahmen
Augenoperationen (refraktiv)
Digitale Gesundheitsanwendungen

Pramie pro 1 Euro Budget'
Arznei- und Verbandsmittel

s =
=2 3
5 &
€ 5
(=]
5 E S
2 23
S 3 = s = S
. 5 £ 3 EE= S
Versicherer 7 5 = E @
Allianz Private Krankenversicherungs-AG 5 5 21,98 - 32,90 0,44
Arag Krankenversicherungs-AG 10 n.v. 2437 37,508 26,88 0,36 X v
Axa Krankenversicherung AG 10 5 24,90 40,00 28,72 0,38 X v
Barmenia Krankenversicherung AG 20 5 24,95 - 29,50 0,39 v
Continentale Krankenversicherung a.G. 10 10 27,40° 20,00 27,20" 0,41 v/ 250¢€
Debeka Krankenversicherungsverein a.G. 10 5 21,48 - 22,60 0,30 X
DKV Deutsche Krankenversicherung AG 5 5 26,28" 25,00 33,84 0,45
Generali Deutschland Krankenversicherung AG 10' 5 29,84 - 28,25 0,38 X X
Gothaer Krankenversicherung AG 20° 5 24,24 20,00 36,70° 0,44 v
Hallesche Krankenversicherung a.G. 10 10 29,82 20,00 39,53 0,53 v
Hansemerkur Krankenversicherung AG 5 5 24,40" 35,00 26,90 0,36 v /
Huk-Coburg-Krankenversicherung AG 10 10 29,00 20,00
Landeskrankenhilfe V.V.a.G. n.v. 5 n.v. n.v. 30,90 0,41
Miinchener Verein Krankenversicherung a.G. 10 g 29,80 20,00 32,90% 0,39 v  /
Niirnberger Krankenversicherung AG 10 10 28,00 25,00 29,50 0,39 v
Ottonova Krankenversicherung AG n.v. 5 n.v. n.v. 31,17 0,42 v
R+V Krankenversicherung AG 10 5 26,80 - 30,80 0,41 v
Signal Iduna Krankenversicherung a.G. 20 3 24,12 20,00™ 30,00 0,40 v /
SDK Siiddeutsche Krankenversicherung a.G. 5 5 29,21 20,00 29,04 0,39 v
UKV - Union Krankenversicherung AG / "
Bayerische Beamtenkrankenkasse AG > > 2445 1600 2846 043 X
Universa Krankenversicherung a.G. 50 10 kein Angebot fiir 20 Versicherte
Versicherer im Raum der Kirchen Krankenversicherung AG 10 10 31,00 20,00 31,50 0,42 X v
Wiirttembergische Krankenversicherung AG 5 3 33,72% 20,00 29,87 0,40 v

Quelle: Anbieter; Stand 06/2025.

n.v.: nicht vorhanden

X: Minderleistung v: Mehrleistung

"bei Unfalltarif: 5; % nicht alle Vorerkrankungen: 10; * bei Budget 300: 10; * bei Budget- und Zahntarifen: 5; * in Euro pro Mitarbeiter pro Monat; ¢ in Euro pro Tag, wenn nur Zweibettzimmer gewahlt wird; ? fiir Zweibettzimmer
8Vlerzicht auf Zweibettzimmer und Chefarzt: jeweils ; ° mit Beitragsbefreiung 28,77; '° ab 25 Mitarbeitern; Durchschnittsalter 38 Jahre; Branche IT-Dienstleistungen; " bei Durchschnittsalter 40 Jahre;

2 bei Verzicht fiir auf privatarztliche stationare Behandlung 30 ; * bei Verzicht auf gesondert berechenbare érztliche Leistungen 30; bei Verzicht Leistung und Unterbringung 70; " bei Verzicht auf Ein- und Zweibettzimmer pro Tag;
5 Beispiel: Alter 21 — 65 Jahre; '® in Euro pro Mitarbeiter; " gegegeniiber dem Muster-Budgetprofil; ' BudgetFlex Komfort 900BL; Premium: 31,87; " Budget: 800; * Budget: 1.000;

%130 Euro pro Tag Ersatzkrankenhaustagegeld bei Verzicht auf die Wahlleistung Unterkunft; % insgesamt sieben Notenstufen; k.B.: keine (dffentliche) Bewertung; Quelle: IVFP; Stand: 2024;

2 Mittelwert (Schulnote); k.B.: keine Bewertung; Quelle: Vema; Stand: 07/2024
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Den Zugriff des Fiskus begrenzen

Fiir den Arbeitgeber ist die bKV am giinstigsten, wenn er mit seiner Leistung unter der
Freigrenze von 50 Euro Sachlohn bleibt. Wer seinen Mitarbeitern weiteren Sachlohn
zahilt, sollte vom Steuerberater priifen lassen, wie er steueroptimal vorgeht.

Die bKV ist durch das Bundesministerium der Finanzen als Sachlohn anerkannt. Der Vorteil:
Sachleistungen sind bis zu einer Gesamthohe von 50 Euro pro Monat und Mitarbeiter fur
den Arbeitnehmer steuerfrei. Der Sachlohn ist hier aber nur der Anspruch auf die Versiche-
rungsleistung — nicht auf einen Geldzuschuss fur den Abschluss einer entsprechenden Zu-
satzversicherung.

Werden andere Sachleistungen wie etwa Tankgutscheine gewahrt, sollten Arbeitgeber pri-
fen, worauf sich der Anspruch arbeitsrechtlich begriindet. ,Liegt lediglich eine betriebliche
Ubung und keine arbeitsvertragliche Zusage beispielsweise aus einer Betriebsvereinbarung
oder Versorgungsordnung vor, so kann der friihere Sachbezug nicht so einfach gestrichen

werden’, erldutert Uwe Jittner vom Versicherungsmakler Aon. Aus diesem Grund sei es
wichtig, dass Arbeitgeber die bKV arbeitsvertraglich, méglichst durch einen Fachanwalt fur
Arbeitsrecht, regeln. Denn Achtung: Wer die Sachbezugsfreigrenze tberschreitet, macht
unter Umstanden alle Sachbezlige steuerpflichtig. Der Steuerberater sollte das prufen.

Nettolohnversteuerung: Der Arbeitgeber erhdht das Bruttogehalt so weit, dass netto nach
Abzug des Beitrags zur betrieblichen Krankenversicherung inklusive der dazugehérigen
Steuern und Sozialabgaben der gleiche Nettolohn wie vorher rauskommt. Damit entsteht
fur den Arbeitnehmer kein finanzieller Nachteil. Die Kosten fiir Steuern und Sozialabgaben
der bKV Gbernimmt der Arbeitgeber. Das Unternehmen kann die Kosten fir die bKV inklusi-
ve der Steuern und Sozialabgaben als Betriebsausgaben steuerlich geltend machen.

Kooperationen in Sachen betriebliche
Krankenversicherung bei vielen Anbie-
tern offene Tliren einrennen.

Wichtig sind gute Prozesse

Der Wettbewerb in der bKV ist scharf.
Daher ist das Leistungsniveau hoch und
weitgehend auf dhnlichem Niveau. Fiir
die Vermittlerschaft ist wichtig, dass
Einfithrung und Betrieb der bKV weit-
gehend automatisch méglich sind. Ein
Star unter den Prozessautomatisierern
ist auf jeden Fall die Xempus AG. Das
Softwareunternehmen hat jahrelange
Erfahrung aus der Digitalisierung der
deutlich komplexeren betrieblichen Al-
tersversorgung (bAV). Die volldigitale
Abschlusstrecke und Verwaltung der
bKV tiber Xempus nutzen beispielswei-
se die Continentale und die Wiirttem-
bergische. Vermittler, die bereits mit
Xempus in der bAV arbeiten, diirften
hier somit ein echtes Heimspiel haben.
Doch Prozessautomatisierung bieten
fiir die bKV eigentlich alle Assekuranzen
an. So verweist der PKV-Newcomer Ot-
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tonova auf die voll digitale Abwicklung
fiir Arbeitnehmer und Arbeitgeber, bei
der nicht einmal eine Unterschrift not-
wendig sei. Zudem gebe es fiir Kunden
eine All-in-one-App inklusive Rech-
nungs-Upload, digitalem Postfach,
rechtsverbindlichem Chat und Termin-
buchung beim Allgemein- und Fach-
arzt. Letztendlich ist der Service tat-
sachlich der alles entscheidende Faktor
bei der bKV.

Der Aufwand fiir die betriebliche
Krankenversicherung ist selbst fiir klei-
nere Firmen gut zu stemmen. Das gilt
sowohl fiir die Einfiihrung und Verwal-
tung des Benefits als auch fiir den finan-
ziellen Aufwand. Wichtig ist es aber,
vorab zu klaren, welchen Bedarf das
Unternehmen hat. Das kann eine Re-
duktion von krankheitsbedingten Fehl-
zeiten sein oder eine hohere Mitarbei-
terbindung und -gewinnung. Sinnvoll
kann es zudem sein, die Bediirfnisse der
Belegschaft per Befragung zu ermitteln.
Danach wird zwischen dem Arbeitgeber
und der Assekuranz ein Gruppenversi-
cherungsvertrag geschlossen. Darin

wird festgehalten, wer - alle Mitarbeiter
oder nur eine bestimmte, objektive
Gruppe - welche Leistungen erhalt.

Rechtssichere Betriebsordnung

Mit Beginn der bKV werden die Mitar-
beiter dann von den Unternehmen an-
gemeldet, intern wird eine Lohnart an-
gelegt. Die Beitragszahlung erfolgt mo-
natlich und in der Regel im Lastschrift-
verfahren. Vielfach wird eine komplette
digitale Abwicklung der bKV vom Ar-
beitgeber tiber den Vermittler bis zum
Arbeitnehmer angeboten. Zudem koén-
nen Arbeitgeber teilweise die bKV-Ta-
rife unter eigenem Namen anbieten. Die
laufende Abwicklung sieht nur noch die
An- und Abmeldung neuer oder aus-
scheidender Mitarbeiter vor. Rech-
nungen {ber Gesundheitsleistungen
koénnen die Mitarbeiter meist komforta-
bel iiber eine App einreichen. Der Miin-
chener Verein bietet beispielsweise
nach eigenen Angaben nicht nur eine
volldigitale Angebots-, Antrags- und
Vertragsverwaltungsstrecke,  sondern
auch umfassende Unterstiitzung bei der
Einrichtung einer rechtssicheren Be-
triebsordnung zu bKV.

Dieses Regelwerk ist sehr wichtig.
Tatsdchlich gibt es fiir die bKV im Ge-
gensatz zur bAV noch keine rechtliche
Grundlage. Demzufolge miissen die Un-
ternehmen die Rahmenbedingungen
selbst regeln. ,,Da Anderungen von Leis-
tungszusagen oder die Kiindigung einer
bKV grundsadtzlich nur auf die gleiche
Art und Weise zuldssig ist, wie sie ur-
spriinglich zugesagt wurde, bietet sich
hier eine Versorgungsordnung oder -
falls ein Betriebsrat vorhanden ist - eine
Betriebsvereinbarung an,  erldutert
Makler Jittner. Inhaltlich miissen der
anspruchsberechtigte ~ Personenkreis,
die Leistungsinhalte sowie die steuer-
und sozialversicherungsrechtliche Be-
handlung der Beitrdge geregelt werden.
Zudem gilt es, eine klare Vereinbarung
zu treffen, wie die Verpflichtung als Ar-
beitgeber gegeniiber den Mitarbeitern
widerrufen werden kann.

Rating: Gesamtschau wichtig

Vermittler, die in der bKV noch eher un-
erfahren sind, sollten mit den unter-



schiedlichen Prozessen bei der Einrich-
tung und Verwaltung der bKV-Ange-
bote der Assekuranzen Erfahrungen
sammeln. Die Leistungsunterschiede
sind durch den scharfen Wettbewerb
eher marginal. Eine Ubersicht gibt es im
bKV-Produkt-Scoring der Ascore Das
Scoring GmbH. Darin erreichen bei-
spielsweise fiinf ambulante Budgetta-
rife die Hochstnote ,herausragend” und
zehn die zweitbeste Bewertung ,.ausge-
zeichnet”. Die genaue Punktevergabe ist
auf der Homepage von Ascore aber
nicht ersichtlich. Zudem ist ein reines
Bedingungsrating, das Prozesse nicht
analysiert, fiir die bKV unzureichend.
Daher empfiehlt sich fiir die Vermitt-
lerschaft, auf eine ganzheitliche Bewer-
tung zu setzen, wie sie die Institut fir
Vorsorge und Finanzplanung GmbH
(IVFP) mit ihrem bKV-Kompetenz-Ra-
ting bietet. 13 Unternehmen sind aktu-
ell in der 6ffentlichen Bewertung (siehe
Tabelle) vertreten. Die siebenstufige
Notenskala reicht von ,Exzellent“ bis

yungeniigend“. Im bKV-Kompetenz-Ra-
ting 2024 wurden nur Unternehmen
veroffentlicht, welche die ersten beiden
Top-Noten erzielen konnten: Zehn sind
spitze, drei miissen sich mit dem zwei-
ten Rang ,sehr gut“ begniigen. Das IV-
FP-Rating untersucht die Leistung der
Versicherer in den Bereichen Beratung,
Vertragsgestaltung, Service & Verwal-
tung sowie Produktportfolio. Die vier
Rating-Bereiche sind jeweils mit 25 Pro-
zent gewichtet.

Gut ist es zudem, von den Erfahrungen
anderer Vermittler zu profitieren. Die
Vema Versicherungsmakler Genossen-
schaft e. G. bewertet hierfiir regelmafiig
die Produktqualitit, Antragsbearbei-
tung und Policierung sowie Schadenbe-
arbeitung und Erreichbarkeit der Versi-
cherer. Zehn Unternehmen wurden im
vorigen Jahr in einer Qualititsumfrage
bewertet (siehe Tabelle). Spitzenreiter
sind demnach die Anbieter Hallesche
und Gothaer Krankenversicherung AG.
In der Gesamtbetrachtung erhalten bei-

de Assekuranzen die Schulnote 1,69.
Weitere fiinf Gesellschaften erreichen
eine bessere Note als ,gut“ Allianz
(1,76), Barmenia und Hansemerkur (je-
weils 1,85), SDK (1,89) und Niirnberger
(1,92). Es folgen die Continentale (2,04),
Axa (2,21) und Arag (2,38). [ |

Die bKV ist ein Instrument
zur Mitarbeitergewinnung
und -bindung sowie der
Gesunderhaltung von Be-
schaftigten.Von dem arbeit-
geberfinanzierten Schutz
profitieren vor allem gesetz-
lich krankenversicherte
Arbeitnehmer. Wenn Makler
an dem wachsenden Markt
teilhaben wollen, finden sie
mit dem grofen Angebot
an Budgettarifen ein leicht
zu vermittelndes Absiche-
rungskonzept vor.

Gleich ausprobieren!

einfach herausragend
herausragend einfach
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v Flexible und nachhaltige Kapitalanlage:
— Auswahl aus Uber 100 Einzelfonds
— Portfolios aus aktiv gemanagten Fonds oder ETFs
— Portfolios aus 40 ESG-Fonds fir nachhaltiges Investieren

v/ Mindestanteil pro Fonds von nur 1% und 20 Fonds
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Versicherungsmakler berichtet aus der Praxis

Unternehmen
und Mitarbeiter
zum Staunen bringen

Foto: ©BGStock72/stock.adobe.com

Andreas Lorth fokussiert sich auf die Vermittlung von betrieblichen
Krankenversicherungen. Der Spezialmakler berichtet, wie Berufskollegen
in dieses wachsende Geschaftsfeld neu einsteigen konnen und wie der

Prozess von der Beratung bis zur Einfihrung ablauft.
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EVA-BETTINA ULLRICH

zu vermitteln, ist fir Andreas Lorth nicht

nur irgendein Job: ,Als Makler neben den
Kunden sitzen, nichts verkaufen, sondern das Be-
ste fiir den Kunden auf dem Versicherungsmarkt
einkaufen. Das macht Sinn. Das macht Spaf3.
Noch deutlich mehr Sinn und Spafd hat er sich
vor drei Jahren gegonnt. Seitdem ist er aus-
schliefilich als bKV-Spezialist unterwegs. ,Wir
haben erkannt, welchen enormen Mehrwert wir
hier fiir Unternehmen und Mitarbeitende leisten
kénnen. Das motiviert das gesamte Team. Jedes
Teammitglied, jeder Ablauf und jedes noch so
kleine Detail sind auf die bKV ausgerichtet. Das
Ergebnis: individuelle Beratung, durchdachte
Prozesse und Losungen, die wirklich wirken. Er-

Betriebliche Krankenversicherungen (bKV)

fahrung, die wirkt. Lésungen, die bleiben, weil

Spezialisierung den Unterschied macht.”
Spontan zahlt er begeistert auf, wozu sein Tun

einen grofden Beitrag leistet:

* Mitarbeiter fiihlen sich wertgeschatzt, was die
Mitarbeiterbindung erh6ht.

+ Das Recruiting der Unternehmen wird wirk-
sam unterstitzt.

+ Gesundheitsangebote aller Art foérdern das
Wohlbefinden und reduzieren die Fehlzeiten.

* Wer plétzlich vor einer Angehorigenpflege
steht, wird nicht allein gelassen.

+ Unterstiitzung - auch finanziell - gibt es dann,
wenn es die Gesundheit erfordert; zum Beispiel
selbst bei psychischen Problemen.

+ Facharzte werden kurzfristig vermittelt.



Unwissen und gefahrliches Halbwissen

Die bKV gibt es zwar schon ldnger als ein Jahr-
zehnt. Doch spatestens seit die Hallesche Kran-
kenversicherung a.G. 2018 als erster privater
Krankenversicherer eine bKV mit Gesundheits-
budget auf den Markt gebracht hat, steht eine
vollig neue Tarifwelt zur Verfiigung. Makler An-
dreas Lorth kann sich deshalb mit gutem Gewis-
sen als Aufklarer bezeichnen. Nicht zuletzt sein
Internetauftritt zeigt ihm: Das bKV-Produkt ist
immer noch ziemlich unbekannt. Der FAQ-Be-
reich ist einer der meistfrequentierten unter allen
angebotenen Seiten. Dass er die Informationen
lesergerecht ausgewdhlt hat und prasentiert,
lockt nicht nur viele Interessenten an. Oft bu-
chen diese auch online gleich eine Beratung.
Nach seiner Erfahrung wissen die Personen,
die in einem Unternehmen den bKV-Hut neu
aufgesetzt bekommen haben, hiufig noch sehr
wenig tiber das Thema. Aber er trifft auch regel-
maflig auf Gesprachspartner, die sich bereits sehr
gut tiber das Thema informiert haben. ,Wenn ich
die Gesamtheit in deutschen Unternehmen be-
trachte, gibt es ganz viele, die noch nichts {iber
die bKV wissen, und ebenso viele mit ,gefdhr-

lichem' Halbwissen®, so Lorths Fazit. Mit einem
Schmunzeln erzahlt er weiter: , In fast jeder bKV-
Beratung entsteht ein grofdes Erstaunen - teil-
weise sogar Ungldubigkeit - bei unseren Ge-
sprachspartnern, dass es so umfangreiche Leis-
tungen gibt. Hiufig wird sogar die Sorge gedu-
Bert, ob die Versicherung sich hier nicht tiber-
nimmt. Diese Sorge kann ich aber hdufig mit
einem Lacheln als unbegriindet abtun.*

Dass die bKV fiir alle etwas zu bieten hat - vom
Laktattest Giber Yoga, Medikamente und Zahner-
satz bis hin zu Rickenfitness und Hérhilfen -,
muss selbstverstandlich auch den Mitarbeitern
ndhergebracht werden. ,Wir sind der Auffassung,
dass die bKV eine echte Wertschétzung fiir die
Mitarbeitenden ist, die angemessen prasentiert
werden sollte. Fiir uns heifdt das: Wir miissen die
Leistungen personlich vorstellen.

Die Etappen bis zur bKV-Einfiihrung

Wie kommt es in der Regel zu einem Erstgesprach
iiber die bKV? Bei BKVital, einer Marke des Spezi-
almaklers, ist das sehr unterschiedlich. Ein Grof3-
teil der Kunden meldet sich tiber das Internet. Was

Foto: ©Andreas Lorth/BKVital

DER EXPERTE
Andreas Lorth

ist Grinder von BKVital, einer
Marke des Versicherungs-
maklers Lorth GmbH & Co.
KG, Saarbrucken. Der stu-
dierte Betriebswirt und sein
Kernteam aus zehn Beschaf-
tigten betreuen bundesweit
Unternehmen mit mindes-
tens 50 Mitarbeitern.
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den Makler jedoch immer wieder tiberrascht: Das
Empfehlungsgeschaft ist wesentlich grofier als er-
wartet. Die Interessenten buchen in der Regel tiber
die Homepage einen ersten Onlinetermin.

Aus dem Mund von Andreas Lorth klingt der
weitere Weg zur bKV einfach: ,Wenn ein Unter-
nehmen gewillt ist, eine bKV einzufithren, sind

Andreas Lorth, BKVital

3[2025

die Vorgesprache in ein bis maximal zwei Wo-
chen erledigt, selbstverstandlich unter der Pra-
misse, dass die entscheidenden Personen verfiig-
bar sind. Danach wird der Tarif ausgesucht und
alle Gremien werden eingebunden. Als wich-
tigster Part steht nun eine Mitarbeiterveranstal-
tung an. Abschliefiend wird - vereinfacht ausge-
driickt - geschaut, dass das Produkt problemlos
genutzt werden kann.”

Langer und komplizierter wird die Vorberei-
tung, wenn beispielsweise eine Fusion geplant ist
oder das Unternehmen bereits zahlreiche Bene-
fits bietet. Werden diese in nur geringem Umfang
genutzt, sollten die Einzelbausteine kritisch
uberpriift werden. Eine solche sinnvolle Neuaus-
richtung kostet Zeit. ,Haufig ist es namlich so,
dass bereits fiir diverse Benefits Geld ausgegeben
wird, die bKV aber einige Leistungen inkludiert
hat. So bietet eine bKV oft ein wesentlich besse-
res Preis-Leistungs-Verhéltnis und holt aufgrund
des sehr grof3en Leistungsangebots die Mitarbei-
tenden wesentlich besser ab.

bKV innerhalb eines Monats eingefiihrt

Stimmen alle Voraussetzungen, kann eine bKV
innerhalb eines Monats eingefithrt werden. In
solchen Fallen sind vermutlich die Unternehmen
klein, ist die Zahl der Entscheidungstrager stark
begrenzt und sind sich alle Beteiligten einig tiber
die bevorzugte Produktvariante. Wie bei anderen
Entscheidungen diirfte gelten: Je mehr Personen
involviert sind, desto langer dauert der Prozess.
Makler Lorth benennt als Meilensteine:
+ Abstimmung mit Steuerberater (falls ge-
winscht),
+ Erstellung der Versorgungsordnung durch spe-
zialisierte Anwalte,

+ Erstellung einer webbasierten, firmeneigenen
bKV-Infoseite,

+ Ausfertigung und Kontrolle der Policen,

+ Einfithrung einer personalisierten App.

Der letzte Punkt liegt Lorth besonders am Her-
zen. Da die bKV eine echte Wertschdtzung fiir die
Mitarbeiter ist, soll sie angemessen prasentiert
werden. Seiner Erfahrung nach ist eine person-
liche Vorstellung aufRerdem bestens geeignet, den
Mitarbeitern die umfangreichen Mafinahmen
vorzustellen und sie dafiir zu begeistern. Sollte
eine ,Betriebsversammlung” wegen Schichtdienst
oder Homeoffice nicht moglich sein, geht Lorth
in ein professionelles Filmstudio und prasentiert
vor der Kamera. Dieser Film kann dann zeit- und
ortsunabhéngig eingesetzt werden.

Was nach der Einfiihrung zu tun ist

yLauft” die bKV, greift der Datenschutz. Alle Leis-
tungen miissen zwischen dem Krankenversi-
cherer und den Mitarbeitern direkt geregelt wer-
den. Personalabteilung und Makler sind nicht
involviert. Das Unternehmen aktualisiert ledig-
lich mittels eines Tools die Liste der Beschaf-
tigten. Der Makler fungiert als Problemldser,
wenn beispielsweise eine App nicht funktioniert,
oder kldrt Fragen, die die verschiedenen Hotlines
nicht zufriedenstellend beantworten kénnen.

Eine Kernaufgabe ist die Beratung von Angeho-
rigen. Diese konnen ohne Gesundheitspriifung
auf eigene Rechnung einen eigenen Vertrag ab-
schliefden. Hierfiir steht zwar eine Onlinestrecke
zur Verfiigung, aber nicht selten mdchte der Inte-
ressent einen direkten Ansprechpartner. Lorth
erklart, was in dieser Phase Pluspunkte bringt:
LWir sind sehr strukturiert in dem, was wir tun.
Terminbestatigung, kluger Ablauf, aussagekrafti-
ge Unterlagen als Handout und vieles mehr - das
wird haufig schon als etwas Besonderes wahrge-
nommen. Was ebenfalls entscheidend ist: Sie
miissen das Produkt verstandlich erkldren und
kompetent alle Fragen beantworten kénnen. Wir
sind schon nach den exotischsten Sachen gefragt
worden. Und: Heute ist es ja auch schon auf3erge-
wohnlich, wenn Sie irgendwo anrufen, und es
geht jemand direkt ans Telefon. Wenn der Ge-
sprachspartner dann das Problem noch l6sen
kann, ist man schon etwas Besonderes.”

Ist das Unternehmen wirtschaftlich gesund und
erkennt, welchen Nutzen es aus der abgeschlos-
senen bKV zieht, besteht fiir den Makler haufig
Handlungsbedarf. Wie soll das bKV-Paket aufge-
stockt werden? In welcher Gréfienordnung ist es
sinnvoll, das Budget, das den Mitarbeitern zur
Verfiigung gestellt wird, zu erhhen? Oder wel-
che Zusatzpakete passen zum gewdhlten Tarif?



Storno ist fiir bKV-Makler kein Thema

Kein Thema sind dagegen Stornierungen. Wenn
ein Mitarbeiter das Unternehmen verlasst, wird
in der Teilnehmerliste ,scheidet aus“ ausgefillt
und der Vorgang ist abgeschlossen. Das Unter-
nehmen zahlt dann ab diesem Tag keinen Bei-
trag mehr. Es gibt hier keine Vertragslaufzeiten.
Auch wenn Mitarbeiter in Elternzeit gehen,
zahlt das Unternehmen fiir diesen Zeitraum kei-
nen Beitrag.

Die Leistungen konnen dennoch genutzt wer-
den, da eine Beitragsbefreiung fiir solche Fille
vereinbart ist. Andreas Lorth denkt laut nach:
»Storno? Das kommt ‘mal vor bei kleineren Un-
ternehmen mit vielen jungen Mitarbeitenden
im Niedriglohnsektor. Fiir viele Jugendliche ist
Gesundheit selbstverstandlich, die Familie
spielt noch keine Rolle und 30 Euro mehr Net-
togehalt sind hier viel Geld .

Praktiker gibt Tipps fiir bKV-Einsteiger
Welche Voraussetzungen sollten Makler oder

andere Vermittler mitbringen, die ins bKV-Ge-
schift einsteigen mochten? Dazu der Experte:

,Freude an etwas Neuem, Durchhaltewille und
ein Team, das dies ebenso mitbringt. Wie bei al-
len Beratungsthemen sollen Sie aus meiner
Sicht Freude am Thema haben. Dann miissen
Sie sich in das Thema einarbeiten, sich mit mog-
lichen Fragen auseinandersetzen. Und wer nur
auf das schnelle Geschaft aus ist, ist hier auch
nicht richtig. Es ist immer noch fiir viele Unter-
nehmen ein neues Thema und da braucht es an
mancher Stelle Zeit.

Wenn sich die Kenntnisse nicht nur auf Versi-
cherungen beziehen, konnte dies ein entschei-
dender Baustein zum Erfolg sein. So ist Andreas
Lorth Fachmann fiir betriebliche Gesundheits-
16sungen. Hier hat er eine Expertise im gesamt-
en Gesundheitsmanagement erworben. Ein fun-
diertes Wissen ist fiir ihn die Basis fir eine gute
und zielgerichtete Beratung.

Und die Zukunftsperspektive? Der bKV-Spe-
zialist teilt die Meinung von anderen Experten.
Demnach wird die bKV in Kiirze zum Standard
in erfolgreichen Unternehmen zdhlen. Nicht
zuletzt, weil immer mehr Betriebe den Kampf
um wertvolle Mitarbeiter mit einem bKV-Ange-
bot bestreiten. ]

Die bKV sto3t bei immer
mehr Firmen auf Interesse
und kénnte zum Standard in
Deutschland werden. Sie
kann zwar innerhalb eines
Monats eingefUhrt werden,
doch mitunter dauert die
Neukonzeption der betrieb-
lichen Benefits deutlich
ldnger. Zum Start sollte die
neue Leistung den Mitarbei-
tern laut Spezialmakler
Andreas Lorth,,angemessen
prasentiert werden” —am
besten personlich.
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Foto: © Alexander Brix/Netfonds AG

Alexander Brix ist Leiter des Fachbereichs
betriebliche Versorgungssysteme (bVS) der
Netfonds-Gruppe. Der Sachverstandige fiir
Versicherungsmathematik kam 2018 zu dem
Hamburger Maklerpool, um die Abteilung fir
betriebliche Altersversorgung (bAV) zu leiten.
Zuvor hat er jahrelange Vertriebserfahrung ge-
sammelt und den groBten bAV-Einzel-

bestand bei Netfonds aufgebaut.

Themen der betrieblichen Versorgung“

VersicherungsJournal-Extrablatt-Redaktion:
Als ehemaliger Versicherungsmakler
geben Sie Thre Erfahrung aus Gespra-
chen mit mehr als 200 Arbeitgebern
und rund 3.000 Arbeitnehmern heu-
te an die Netfonds-Vertriebspartner
weiter - auch zum Thema bKV. Wie
gut eignet sich diese relativ neue Pro-
duktart zum Cross-Selling weiterer
Policen?

Alexander Brix: Hervorragend. Die bKV 6ff-
net als sofort erlebbarer Mehrwert die Tii-
ren fiir alle anderen Themen der betrieb-
lichen Versorgungssysteme - beispiels-
weise der bAV. Oder, wie der Amazon-Al-
gorithmus wohl sagen wiirde: Menschen,
die eine bKV kaufen, interessieren sich
mit einer Wahrscheinlichkeit von 96 Pro-
zent auch fiir bAV.

Na, dann nichts wie los! Nur: Was
sollten Versicherungsvermittler bei
einer bKV-Beratung unbedingt ver-
meiden?

Brix: Die Kunden sollten nicht mit zu vie-
len Tarifdetails iiberfordert werden. Es
geht um das Konzept und nicht um die
letzte Nachkommastelle im Vertragswerk.
Das Konzept muss zu den Bediirfnissen
der Kunden passen - nicht umgekehrt.
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Zum allgemeinen bKV-Konzept ge-
hort, dass die Anbieter auf Gesund-
heitspriifung und Wartezeit verzich-
ten. Ist das Threr Erfahrung nach in
der Praxis relevant?

Brix: Es ist nicht nur relevant, sondern
elementar. Eine kollektive Versicherung
mit einem Ausschluss wegen der nega-
tiven Beantwortung von bis zu 30 Ge-
sundheitsfragen — wie in der PKV - wiir-

sich ja auch an kleinere Firmen. Wie
hoch ist aber der administrative Auf-
wand fiir sie nach der Einfithrung?
Brix: Bei der Wahl eines technisch gut
aufgestellten Versicherers ist er mini-
mal. Wenn eine bAV mit all ihren recht-
lichen und organisatorischen Rahmen-
bedingungen auf einer Skala von eins
bis maximal funf eine Vier ist, dann ist
die bKV eine Zwei.

Die Erfahrung zeigt, dass nur wenige
Mitarbeiter ihre Budgets voll ausreizen.”

Alexander Brix, Netfonds

de genau diesen Kollektivgedanken tor-
pedieren. Nur ohne Wartezeiten, Ge-
sundheitspriifung, Staffeln und Ahn-
liches lasst sich eine wirksame gesund-
heitliche Versorgung gestalten.

Betriebliches Gesundheitsmanage-
ment ist vor allem bei grofien Unter-
nehmen ein Thema. Die bKV richtet

Um Papierkrieg zu vermeiden, ist
eine komplett digitale Abwicklung
des gesamten bKV-Geschifts hilf-
reich. Mit welchen Tools ist das be-
reits moglich?

Brix: Je nach Versicherer ist eine voll-
stindig digitale Abwicklung heute
durchaus moglich. Dazu ist einerseits
ein Arbeitgeberportal fir die An- und



Abmeldungen erforderlich sowie eine
Mitarbeiter-App fir die Leistungsab-
wicklung. Damit entfallt die Arbeit mit
Papier komplett. Inwieweit der Ange-
botsbereich digital ist, hingt von den
Tools und Fertigkeiten des Vermittlers
ab. Der gesamte bKV-Prozess kann heu-

Alexander Brix, Netfonds

te bereits papierlos gestaltet werden.
Fir die spatere Verwaltung bieten sich
in der Kooperation zwischen Arbeitge-
ber, Vermittler und Mitarbeiter digitale
Tools an - wie die Plattformen mancher
Versicherer  beziehungsweise  der
Dienstleister wie der Xempus AG oder
der Penseo GmbH.

Ublicherweise gelten die bKV-Bud-
gets jeweils fiir zwolf Monate. Bei
manchen Anbietern koénnen die
nicht in Anspruch genommenen
Restsummen ins ndchste Jahr iiber-
tragen werden. Ist das mehr als ein

VersicherungsJournal

Redaktion:
Christian Hilmes
Telefon +49 (0)4102 7777885

Marketinggag und fiir die Praxis
wirklich relevant?

Brix: Jein. Denn die Erfahrung zeigt, dass
nur wenige Mitarbeiter ihre Budgets voll
ausreizen. Der Umkehrschluss ist, dass
sie auch bei hoherem - aufgespartem -
Budget dieses nicht ausschopfen wiir-

den. Positiv an einer Regelung wie dieser,
wie sie zum Beispiel bei der Allianz Pri-
vate Krankenversicherungs-AG prakti-
ziert wird: Der Mitarbeiter kann besser
seine Finanzen planen. Wenn also bei-
spielsweise eine Behandlung beim Zahn-
arzt ansteht, deren Kosten tiber das jahr-
liche Budget hinausgehen, kann er einen
hoéheren bKV-Zuschuss ,ansparen®.

Auflerdem gibt es mit der abge-
senkten Mindestanzahl an versi-
cherten Personen ein weiteres neues
Unterscheidungsmerkmal auf dem
deutschen bKV-Markt, der von im-

mer neuen Anbietern beackert wird.
Manche Versicherer haben Tarife
eingefiihrt, bei denen bereits nur
mindestens drei Mitarbeiter ver-
sicherbar sind.

Brix: Ja, das machen aber nur wenige
Versicherer wie die Signal Iduna Kran-
kenversicherung a.G. Sie 6ffnen auch
nur ihre Budgettarife ab drei versicher-
ten Personen. Und das ist rechnerisch
gut so. Denn aktuarisch betrachtet ist
eine Risikoverteilung bei so kleinen
yKollektiven“ nicht méglich. Das riecht
geradezu férmlich nach Beitragsanpas-
sungen.

Das ist ein klarer Hinweis. Fiir wel-
che Firmenkunden sind solch klei-
ne Gruppenvertrige moglicherwei-
se dennoch von Bedeutung?

Brix: Fur Kleinstunternehmen. Aber
nochmal: Dazu gibt es mathematische
Bedenken. Wenn nur zwei von drei Ver-
sicherten ihre Leistungen voll bean-
spruchen, steigt die sogenannte Scha-
denrenta enorm. Dieses Verhaltnis zwi-
schen den Beitrdgen der Kunden und
den Kosten fiir ihre Gesundheitsleis-
tungen ware so schlecht, dass der Versi-
cherer auf kurze Sicht diesen Tarif be-
ziehungsweise diese Budgetstufe preis-
lich anpassen miisste.

Die Fragen stellte Christian Hilmes.
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KARRIERE | MITARBEITER

TESTEN SIE IHR WISSEN

Verkaufsargumente
fur den bKV-Vertrieb

Die Aufgabe

Die betriebliche Krankenversicherung erfreut sich einer immer
groBeren Beliebtheit. Ende des Jahres 2017 waren 600.000 Personen
versichert. 5.000 Betriebe boten ihren Mitarbeitern Zusatzleistungen
an. [Seitdem hat die bKV-Verbreitung enorm zugenommen: Ende
2024 haben laut PKV-Verband 52.400 Unternehmen ihren Mitarbei-
tern eine betriebliche Kranken- oder Pflegeversicherung angeboten.
Gezahlt werden hierbei nur die Arbeitgeber, die die Beitrage fir ihre
Mitarbeiter vollstandig tragen. Auf Firmenkosten versichert waren
zum Jahreswechsel insgesamt knapp 2,45 Millionen Personen, davon
hatten 460.000 eine betriebliche Pflegeversicherung. Anmerkung der
Redaktion.]

Quelle: Schriftliche Priifung zum , Gepriifte/-r Fachwirt/-in fiir
Versicherungen und Finanzen®, Friihjahr 2019, Handlungsbereich
,Kranken- und Unfallversicherungen — Produktmanagement fiir
Versicherungs- und Finanzprodukte”

© DIHK-Gesellschaft fiir berufliche Bildung — Organisation zur
Forderung der IHK-Weiterbildung mbH, Bonn. Die komplette
Priifung ist abgedruckt in,,Aufgaben/Losungsvorschldge”. Diese

Der Vorstand der Proximus Versicherung AG will in diesen Markt ein- erhalten Sie direkt unter www.dihk-bildungs-gmbh-shop.de.

steigen. Sie bereiten dazu eine Information vor.

a) Beschreiben Sie in diesem Zusammenhang das Erganzungs-
prinzip der PKV.

b) Listen Sie drei mogliche Verkaufsargumente auf.
¢) Nennen Sie drei Bausteine/Tarife.

d) Beschreiben Sie, in welcher Form ein Vertrag gestaltet werden
kann, und geben Sie einen Vorteil fiir die versicherte Person an.
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Zu a) Zuq)

Foto: ©contrastwerkstatt/fotolia.com

Das Ergdnzungsprinzip ist neben der alternativen Funktion der PKV im
gegliederten Krankenversicherungssystem ein wichtiger Baustein.
Grundlage dafur ist das Wissen um den moglichen Kundenkreis und
die Leistungen.

Zub)

= Werbung um qualifizierte Arbeitskrafte

= Bindung der Mitarbeiter, insbesondere der Fachkrafte

= Mitarbeiter und deren BedUrfnisse werden ernst genommen
= Bessere medizinische Versorgung der Belegschaft

= Echte Verguinstigung fur Arbeitnehmer (Lohnersatzleistung)

= Zahnzusatz

= Ambulante Zusatzversorgung
= Stationdre Erganzung

= Krankentagegeld

= Ausland

= Pravention

Zud)

Der Arbeitgeber schliel3t einen Gruppen- oder Rahmenvertrag, dem
der Arbeitnehmer als Versicherungsnehmer beitreten kann. Beitrage
werden entweder voll oder als Zuschuss vom Arbeitgeber getragen.
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Die Frage wahlte Eva-Bettina Ullrich aus.



ASCORE
00000

Landeskrankenhilfe V.V.a.G.
TeamUpgrade Complete

bKV - Budget (Ambulant, Zahn)
0412025

= p

31 \

o} t,

¢ (}
VERSICHERUNGSPROFI

PRODUKT
DES MONATS

TEAM-UPGRADE
COMPLETE
LKH

FOCUS MONEY-Versicherungsprofi

Ausgabe 08/2025 g

score.de

Wie Gesundheit wirklich in
die Unternehmen kommt?

Mit unserer bKV!

Die betriebliche Krankenversicherung mit allem
Drum und Dran: LKH-TeamUpgrade Complete.

Der Budgettarif verbindet auf iiberzeugende Weise
hochwertige Leistungen mit digitalen Serviceange-
boten und dem Praventionsgedanken.

Das besondere Extra: Wir bezuschussen Gesund-
heitsevents im Unternehmen — zum Beispiel den
LifeStyle-Check direkt am Arbeitsplatz von
unserem Partner Mavie Work.
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LKH-TeamUpgrade

Ihre Private Krankenversicherung

Weitere Vorteile:
 Schon ab 5 versicherten Personen
¢ Keine Gesundheitspriifung, keine Wartezeiten
 Einfacher Abschluss und smarte Verwaltung
liber XEMPUS
Versichertenkarte mit Firmenlogo als
erlebbare Wertschatzung
* Personliche Unterstiitzung durch das
LKH-Expertenteam unter bkv@lkh.de
oder 04131 725-1290

www.lkh.de/vermittler/bkv



Meine Firmenkunden?

Stark und gesund!

Entdecken Sie ,'ai"e eu
Produktlosung von AXA fir Ihre Firmenkunden.
Der innovative Budgettarifin der betrieblichen S
Krankenversicherung tiberzeugt mit flexibel ein-
setzbaren Premium-Leistungen - und hinterlasst
Eindruck bei Unternehmen sowie Mitarbeitenden.
Informieren Sie sich jetzt und bauen Sie gezielt Ihren
Vertriebserfolg im Firmenkundengeschaft aus.

Know You Can

ke A

Mehr Infos zu FlexMed unter:
* axa-makler.de




