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Startup-DNA GKV-DNA

{ Fokus: Geschwindigkeit & Features 4 Fokus: Qualitat & Sicherheit
(Disruption) /v / L (Verantwortung) f/
. . | N [ S
Metrik: Skalierbarkeit & \ Sl Metrik: Evidenz, Recht &

\ User Growth = Versorgungsnutzen /
N I i 4
Annahme: Eine gute Idee setzt sich = Realitat: Eine gute Idee trifft nicht auf

automatisch durch. Y I I \\ eine Person, sondern auf ein System. ]

Verstandnis fur dieses System ist der erste Hebel zum Erfolg.

Insight: Die GKV bremst nicht aus bosem Willen, sondern weil sie treuhanderisch Milliarden verwaltet. l




Wer hat schon einmal gedacht:

[J Krankenkassen antworten langsam
[ Es gibt bestimmt einen einfacheren Weg
[J Unsere Losung ist doch offensichtlich gut

“Perfekt.
Genau deshalb

: e Dann:
[ Ich verstehe nicht, wer zustandig ist

[J Warum gibt es dafiir keinen Piloten?

machen wir heute
dieses Bingo.”

miihealthy
“hub



%~ Startup x GKV Bingo
Die Spielregeln .\

Jeder bekommt ein Bingo-Feld. _
3 0O

)

Wenn ein Feld auf euch zutrifft:
EJ Haken setzen.

Am Ende schauen wir:
v'Wer hat ein Bingo?
v'"Welche Felder wurden am haufigsten angekreuzt?
v'Welche Learnings nehmt ihr mit?

EF hub



Wie viele
Fc’der kannsf

>~ STARTUP x GKV BINGO <

du abhaken?

25 Felder.
Ein gemeinsames Ziel.

Die 25 Felder unseres
Startup x GKV Bingos sind
keine zufalligen Anekdoten.
Sie bilden eine exakte
Landkarte der typischen
Missverstandnisse.

Wenn wir verstehen, warum wir in diesen Feldern landen,

konnen wir den Weg in die Regelversorgung radikal verkurzen.

lch habe lch habe einen lch habe eine lch habe nach lch habe gedacht:
"Das dauert Pitch mit mehr Abkirzung dem richtigen "Das misste
bei Kassen als 30 Folien nicht Ansprechpartner doch jeder
aber lange” gesehen verstanden, gesucht. i sofort
gesagt. ? ? @_\, verstehen” Q
| =] % !
°
lch habe lch habe eine lch habe einen Ich habe gefragt, Ich habe einen
gelernt, dass Idee an Selektivvertrag wie Versicherte Business Case
Krankenkassen Feedback googelt. wirklich diskutiert.
nicht alles angepasst. profitieren. A
dﬁrfen. § « “ =1
) ©\ ILl_l
Ich habe einen Ich habe mich STARTUP x GKV Ich habe etwas lch habe eine
Fordertopf ber Burokratie VERBINDET! uber Evaluation Tdee nach einem
erwahnt. geargert. % . gelernt, ~ Gesprach
(‘\“ ~ v -~ verandert. /\I
r ¢ -— =
é >/ % ~ § 7
Ich habe erlebt, lch habe einen lch habe lch habe einen lch habe mich
dass die Versorqungsbedarf verstanden, dass Pilot gefragt, wer
Umsetzung langer recherchiert. Innovation allein vorgeschlagen. eigentlich
dauert als e _‘ nicht reicht. | 1, = welchen Vertrag
gedacht. K] 2 -"Z/f macht.
60 ey

Ich habe eine
Person aus der
GKV kennengelernt,
die helfen wollte.

AR

lch habe etwas
aber §140a
gelernt

soe

lch habe einen
Pitch
nachgescharft,

©

lch habe eine
Absage als

Learning

genutzt. [oonie]

UNLOCKED
‘f"\
=/

|ch habe erlebt,
dass Zusammen-
arbeit besser

funktioniert als
L

gedacht. g .
X

Q) Gemeinsam fir eine bessere Versorqung. (9

# star Tup> 3fviv

7

=
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& ,Das dauert bei Kassen aber lange”




Das dauert bei Kassen aber lange

Eine gute |dee trifft nicht auf eine
Person, sondern auf ein System.

Nicht weil niemand will.

Sondern weil viele beteiligt sind.

A) NotebookLM



B ,Ich habe einen Pitch mit mehr als 30 Folien
gesehen”




Die Anatomie eines GKV-Pitches

Welches Problem lost ihr?
(Nicht: Welche Features habt ihr?) i

J Far wen? Wann? Warum?

Wenn eine Versicherte ihrer Freundin J
von der Lésung erzahlt -
was sagt sie?
Wenn der Nutzen hier nicht
verstandlich ist, ist der

Business Case
zu frih.

Problem vor Produkt. Klarheit schlagt Komplexitat. Was flr euch offensichtlich ist, ist fir andere neu.

A\ NotebookLM



' ,Ich habe gefragt, wie Versicherte wirklich
profitieren”




Den Nutzen auf den Punkt bringen:
Der Verstandlichkeits-Check

Der 30-Sekunden-Pitch Der Freundinnen-Test

Emotionale
& einfache
Sprache

Wann? Warum?

Drei Kernfragen in 30 Sekunden
Ein guter Pitch beantwortet kurz und knapp:

Erklare den Nutzen so, dass er im Alltagstest besteht
(z. B. "Es hilft mir, weniger Schmerzen zu haben").

Klarheit schlagt Komplexitat
9 P Der “Reifegrad” des Nutzens

Komplexitat Klarheit

: Ist der Nutzen nicht sofort verstandlich,
Was fur Experten offensichtlich scheint, P ist es fUr den Business Case noch zu frih.

ist flr die Zielgruppe oft véllig neu. T 4
_ / A NotebookLM



' Ich habe eine Abkiirzung nicht verstanden“




Ich habe eine Abklrzung nicht verstanden

Auch die Kassen verstehen nicht
jede Startup-Sprache.

GKV-Sprache

Startup-Sprache

ARV |

Interoperability Layer

Sprecht Versorgung, nicht Technologie.

A NotebookLM



@ | Ich habe nach dem richtigen
Ansprechpartner gesucht”




Ich habe nach dem richtigen Ansprechpartner gesucht

Ich habe eine Person aus der GKV kennengelernt, die helfen wollte

Den einen
Ansprechpartner
gibt es selten.
Menschen arbeiten

l mit Menschen.
P

Eine gute Einfuhrung spart Monate.
Beziehungen offnen Turen.

A NotebookLM



& Ich habe gedacht: Das miisste doch jeder
sofort verstehen”




Das musste doch jeder sofort verstehen M Wie Versicherte wirklich profitieren

Das Versicherte naurichse und
unt den enstehmnlicht iratschalten

Der 30-Sekunden-Pitch Holt euren Gesprachspartner ab

Fur Wen? Es hilft mir, weniger
Schmerzen zu haben...
Wann?
Wa ru m’?

Was fiir euch offensichtlich ist, ist fiir andere neu.

Wenn der Nutzen nicht verstandlich ist, ist der Business Case zu friih.

A NotebookLM



§ ,,Ich habe gelernt, dass Krankenkassen nicht
alles durfen”




Krankenkassen diurfen nicht alles
Ich habe etwas uUber §140a gelernt

Warum kann
eine gute Idee
trotzdem
o - scheitern?
O -8 Por
= O 5
0 —
I = 2 §140a SGB V
o L = bildet die
d= oo
= 8 % Grundlage fur
) D T viele
N =

Selektivvertrage.

Sinnvoll bedeutet nicht automatisch zulassig.
Ein Paragraph kann wichtiger sein als ein Feature.

A NotebookLM



® ,ich habe eine Idee an Feedback angepasst”




Ich habe eine |dee an Feedback angepasst Der HealthY'HUb'Effekt:

Wer hat sein Produkt nach

Gesprachen verandert?

Zielgruppe  _
gescharft =

A reeenee T “Produkt

Evidenzstrategie
verandert

Anpassung ist Starke, nicht Schwache. Gute Gesprache verandern gute ldeen.

A) NotebookLM



¥ ,Ich habe einen Selektivvertrag gegoogelt”




Ich habe einen Selektivvertrag gegoogelt Wer eigentlich welchen Vertrag macht

Selektivvertrage ermoglichen Versorgung
auBBerhalb der Standardversorgung.

Ralalrtivvuardras
Selektivvert ag ]

Weg in die

Pilot
Versorgung

Innovationsfonds

Kooperationen

Vertragsmodelle sind oft genauso wichtig wie Technologie.

Der richtige Weg hangt vom Ziel ab.

A NotebookLM



%4 ,Ich habe einen Business Case diskutiert”




Der wahre Business Case??

yunsere Losung spart Geld.“ - Wem? Wann? Wie viel?

Nutzen

Welcher messbare Vorteil
entsteht fur die Versicherten?

Kosten

Welche direkten und
indirekten Kosten fallen an?

Aufwand

Wie viel interne Ressource
kostet die Implementierung
bei der Kasse?

Wahrscheinlichkeit

Wie belastbar ist die Evidenz,
dass der Case eintritt?

Business Case = Nutzen + Kosten + Aufwand + Wahrscheinlichkeit.

A NotebookLM



© ,Ich habe einen Fordertopf erwihnt”




Ich habe einen Business Case diskutiert

Ich habe einen Fordertopf erwahnt

Der Healthy-Hub-Effekt:
Fordergelder sind kein Business Case.

Wie viel?

Mit welcher
Wahrscheinlichkeit?

Fordertoy BC = (Nutzen + Kosten
= —— + Aufwand)
x Wahrscheinlichkeit

Forderung hilft beim Start, aber Versorgung braucht Fundament.

Forderung ersetzt kein Geschaftsmodell.

Der Case muss rechnen — fur beide Seiten.

A) NotebookLM



&3 ,Ich habe mich iiber Biirokratie geargert”




Ich habe mich uber Burokratie geargert

Wer hat sich schon
einmal uber Prozesse PUIES L) i i
Warum gibt es diese
Prozesse wirklich?

Burokratie ist oft ein Symptom von Verantwortung.

Qualitat

Sicherheit

Nachvollziehbarkeit
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