Wettbewerb bringt
innovative Produkte

In der Spitalzusatzversicherung entwickeln die Privatversicherer auf die Bediirfnisse
der Versicherten abgestimmte Angebote. Eine Umstellung bei der Kostenabrechnung bietet
in Zukunft mehr Transparenz.

Von Takashi Sugimoto

onkurrenz belebt das Geschdft und treibt Innovationen vor-
an - sowohl bei Produkten als auch Services», sagt der Lei-
ter Kundenservice und Leistungen der Helsana, Rudolf Bru-
der. Auch Philomena Colatrella, CEO der CSS, betont: «Die
Versicherten haben die Wahl, sich flir diejenigen Angebote
zu entscheiden, die ihren Bedirfnissen am besten entspre-
chen. Wichtig ist, dass die Angebote echte Mehrleistungen
abbilden.» Wéhrend die Krankenpflegeversicherung (OKP)
dem Sozialversicherungsrecht untersteht und obligatorisch
ist, beruht die Krankenzusatzversicherung auf Freiwilligkeit
und untersteht dem Privatrecht. Nebst den Leistungen aus
der OKP kdnnen die Versicherer mit zusdizlichen Produkten
auf die individuellen Bedlrfnisse der Kundinnen und Kunden
eingehen. Thomas J. Grichting, Generalsekretdr der Groupe
Mutuel, sagt: «Jeder Versicherer ist bestrebt, dem Kunden-
bediirfnis entsprechend Produkte zu entwickeln und diese
zu attraktiven Preisen anzubieten.»

«Es handelt sich
um einen Paradigmen-
wechsel.»

Dr. Thomas J. Grichting

Mehrjdhriger...

Um die Mehrleistungen fir die zusafgversicherten Patientin-
nen und Patienten insklinftig nachvollziehbarer abrechnen
zu kdnnen, werden Mehrleistungsvertrdge die heutige Ver-
tragslandschaft mit den Spitélern ablésen. Dies wird die
Transparenz der Rechnungen erhdhen. «<Damit schaffen wir
die Voraussetzungen, um Zusatgversicherungsprodukte fir
unsere Kundinnen und Kunden auch kiinftig attraktiv zu hal-
ten», sagt Philomena Colatrella. Diese Abldésung ist jedoch
ein aufwdéndiger Prozess, der mehrere Jahre in Anspruch
nimmt. «Die CSS hat die Umstellung auf Mehrleistungs-
vertrége konsequent umgesetzt und zu Beginn des Jahres
Vertréige mit 120 Kliniken gekiindigt.» In der Folge muss die
CSS alle diese Vertrdge neu verhandeln. Das braucht Zeit.
Denn naturgemdss gehen die Interessen zwischen Kranken-
zusatzversicherern und Leistungserbringern wie Spitdlern
bei den Preisen auseinander. «Wir missen uns {iber die
Inhalte, aber auch {iber die Preise einigen», sagt Thomas J.
Grichting. «Es handelt sich um einen Paradigmenwechsel,
der Uberfiihrung von einem alten in ein neues Modell», sagt
er. Aufgrund der von der Aufsicht gediusserten Erwartungen
werde das sicher nicht einfach. Von einer neuen Genera-
tion von Vertrégen spricht auch Philomena Colatrella. Die
Spitdler miissen zum Beispiel klinftig genauer und trans-
parenter ausweisen, was zur Grundversicherung und was
zur Zusatzversicherung gehdrt. Mehrleistungen, die liber die
Grundversicherung hinausgehen, miissen detailliert be-
schrieben werden.
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...und anspruchsvoller Prozess

Gemdss Rudolf Bruder ist nur schon die Definition und Be-
wertung von Mehrleistungen aufwandig. «Dabei werden
auch héhere Anforderungen an die Dokumentation sowie
an den Nachweis erbrachter Mehrleistungen gestellt»,
sagter. In der Umsetzung stelit die Abbildung der Mehr-
leistungen in den Versicherungs- und Spitalsystemen eine
weitere Herausforderung dar. Damit verbunden ist die
Implementierung véllig neuer Abrechnungs- und Rech-
nungsstellungsprozesse. Im Weiteren weist Rudolf Bruder
darauf hin, dass in der OKP keine abschliessend definierten
Pflichtleistungskataloge existieren wiirden. Und er fragt:
«Wenn aber Pflichtleistungen nicht eindeutig definiert sind,
wie legt man dann Mehrleistungen fest, also Leistungen,
die Uber die Pflichtleistungen hinausgehen?» Mit Blick auf
die Versicherten stellt Thomas J. Grichting eine weitere
Herausforderung fest. «Die Kunden haben bei uns Kranken-
zusatzdeckungen abgeschlossen, bei denen unsererseits
ein umfassendes Leistungsversprechen abgegeben wurde.
Diese Leistungen miissen ihnen auch in Zukunft zug&nglich
sein.» Auch dirfe nicht ausser Acht gelassen werden, dass
die Finma ihre Aufsichtstétigkeit gegeniber den Versiche-
rern wahrnimmt. Auf die Leistungserbringer hat sie aber
keinen Durchgriff. Thomas J. Grichting sagt: «Es ist daher
umso wichtiger, dass sowohl die Aufsichtsbehdtrde als auch
die Versicherer die gleiche Sprache sprechen.»

«Die Deckung von
Innovationen in

der Zusatzversicherung,
wie etwa digitale The-
rapien, ist zu forcieren.»

Philomena Colatrella

K&nnen Spitdler und Spitalzusatzversicherer in den Ver-
tragsverhandlungen keine Einigung erzielen, droht ein ver-
tragsloser Zustand. Solche Konstellationen sind grundsafz-
lich nichts Aussergewd&hnliches. Rudolf Bruder erldutert,
dass der vertragslose Zustand zu einer nicht eindeutigen
Regelung der Kostendeckung fiihren kann. «Im ungiinstigs-
ten Fall besteht keine oder zumindest keine volle Kosten-
deckung durch den Versicherer», sagt er. Dergestalt l&uft
der Kunde Gefahr, dass ihm das Spital ein Depot flir nicht
vom Versicherer getragene Kosten auferlegt. Vertragslose
Zustdnde erschweren somit die Aufgabe der Versicherer, die
Interessen der Kundinnen und Kunden gegeniiber den Leis-
tungserbringern wahrzunehmen.

Individuelle Bedirfnisorientierung der Zusatgversicherung
Dabeiist es gerade der generelle Mehrwert der Zusatz-
versicherung, auf die Bedlrfnisse der Versicherten einzu-
gehen. «Die Zusatzversicherung bietet den Kundinnen und
Kunden die freie Wahl von Arzt und Spital. Sie kdnnen jene
Versicherungsdeckung beziiglich Leistungen und Komfort
wdhlen, die ihren BedUlrfnissen entspricht», sagt Thomas J.
Grichting. Sie bietet also einen individuellen Zusaiznuizen
zur OKP, in der solidarisch fir alle die gleichen Leistungen
definiert sind. «Eine Zweiklassenmedizin ist hingegen zu i
vermeiden. Vielmehr ist daflir zu sorgen, dass die Kranken- :
zusatzversicherung der ganzen Bevdlkerung kunden- und
bedirfnisorientiert offensteht», sagt er. Und auch mit Blick

auf die zukiinftige medizinische Entwicklung hat die Zu-
satgversicherung ihre Rolle. Philomena Colatrella: «Die
Versicherungsdeckung kiinftiger Produkte muss mit den sich

rasch dndernden Angeboten und Kundenwiinschen Schritt

halten. Die Deckung von Innovationen in der Zusatzversi-

cherung, wie etwa digitale Therapien, ist zu forcieren.»

«Konkurrenz belebt
das Geschaft und treibt
Innovationen voran.»

Rudolf Bruder
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