Neue Seilschaften im Einkauf
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Von strenger Fiihrung bis zu spontaner Dynamik

Durchorganisierter Krankenkassen-Pool und freieEntfaltung beim Einkaufen von Biiromaterial

Gy. - Zusammenspannen beim Finkau-
fen bedeutet fiir die beteiliglen Partner
oft auch, dass sie Kompromisse schlies-
sen und sich beim gemeinsamen Ent-
scheiden in ihren Wiinschen einschriin-
ken miissen. Es gibt ein Spanmmgsield

stiirker sich eine Firma oder Institufion
aufs gebiindelte Einkaufen verlegt, ddg-
to wichtiger und aufwendiger wird d
Koordinieren des Vorgehens.

Separatisten-Krankenkassen

Am einen Ende der Skala befindet sich
etwa die Emnkaufsgemeinschaft HSK als
Verbund der drei grossen Kranken-
kassen Helsana, Sanitas und KPT, Die-
ser Beschaffungs-Pool arbeitet mit ho-
hem Organisierungsgrad, was auch ein
Spicgel der Regulierung des Gesund-
heitssektors ist. Zweck der HSK ist der
Einkauf medizinischer Leistungen fur
die obligatorische Krankenversiche-
rung, Die drei Versicherer — in der
Schweiz gibt ¢s etwa 70 Krankenkassen
— weremnigen rund 2.2 Mio. Grundver-
sicherte bzw. 30% des Marktes.

Die HSK verhandelt mit den Leis-
tungserbringern, also mit Arzten, Spité-
lern, Pflegcinatitutionen, Pharmafirmen
oder Paramedizinern die Preise und
Leistungen fiir die ganze Palette des Ge-
sundheitswesens. Wichtiges Thema ist
zurzeit die neue Spitalfinanzierung tiber

Fallpauschalen (Swiss DRG), bei der
die «richtigen» Basispreise zu eruieren
sind. Die HSK ist hestrebt, «Tarifver-
trige mil den Spitdlern abzuschliessen,
statt flichendeckend die Tarifentschei-
de Behirden und Gerichten zu iiber-
lassen». Die HSK-Tarifvertrage mil
Gruppen von Leistungserbringern —
kilrzlich mit den Physiotherapeuten —
sind nicht die gleichen, wie sie der
«grosse Rest» der Krankenkassen tiber
ihren Beschaffungspool Tarifsuisse mit
den Leistungserbringern abschliesst.
Damit wird auch deutlich, dass die
HSK eigentlich zwei Gesichter hat.
um einen ist sie tatsichlich ein Zusam-
enschluss dreier Kassen zum Biindeln
n Beschaffungsvolumen und Wer-
hagdlungsmacht, Zum andern spiegelt

Werhan§lungen mit den Leistungs-
gefithrt. Dass sich Helsana,

Sanitas #nd KPT 2011 separierien,
entspricht \somit einem ersten Schritt
weg vomhiformen Auftritt hin zu
smehr Flexmghitits,

Ein freies Netz fiir KMU

Am andern Ende der Skala, mahe beim
Pol «villig flexibels, agiert die Ein-
kaufsgemeinschaft fiir Biiromaterial,
die unter dem Namen Office light bzw.
dem Internetportal www.officelight.ch

auftritt, Thr Organisationsgrad ist mini-
mal, das Portal stcht allen offen. Im
Prinzip ist es ein freies, dynamisches
MNetz von Beztigern, das durch die in
Oberfgeri anséssipe Ein-Frau-Frma
von Yvonne Finckh moderiert wird.,
Aussenstehende Interessenten kon-
nen sich auf der betreffenden Website
«durchklicken» bis zur Detail-Darstel-
lung des gesamten Sortiments, das iiber
50 000 Artikel umfasst, Sichtbar ist da
jeweils auch der Standard-Stiickpreis,
beispiclsweise eines Ordners oder eines
Lochers, aber die brisante Angabe be-
findet sich direkt dariiber: «Ihr Preis»
steht da, und wer als Kunde registriert
ist, kann auf diese zwei Worte klicken
und erhalt Auwskunft iber den ihm ge-
wihrten Rabatt. Laut den Angaben
machen die Ermissigungen 20% bis
60% des Standard-Stiickpreises aus.
Wie ist diese Einkaulsgemeinschafi
entstanden? Yvonne Finckh legt im Ge-
spriich dar. wie sie 2009 nach dem Um-
zug von Basel in die Zuger Region —iht
Mann hatte ecinen konzeminternen
Standortweehsel - aul die Tdee mit die-
sem Greschiiftsmodell kam. Vorker hatte
sie in einer intermational titigen Spedi-
tionsfirma in Basel 19 Jahre fiir 900 Mit-
arbeiter den zentralen Einkauof geleitet.
Am neuen Wohnort realisierte sie bald,
dass ihre Erfahrungen eigentlich fiir
viele KMUJ beim Einkaufen von Biire-
material nitzlich sein konnten, Sie
wandte sich an ithren «alten» Lieferan-
ten aus der Basler Zeil, den Verireiber

Askmild AG in Oftringen, um ein
Arrangement zu suchen, bei dem eine
Gruppe kleinerer Beziiper so behandelt
wird. als ob sie ein Grosskunde wiire. Die
Regeln sehen vor, dass die Kunden iiber
das Internetportal von Office light ihre
Bestellungen bei Askmi0d4 titigen, von
da beliefert werden und auch die Bezah-
Iung direkt mit diesem Portal regeln.

Gemeinschaftswirkumgen

Zentral ist dabel der Begriff Gemein-
schaftsrabatt, denn die den Kunden ge-
wihrte Ermassigung errechnet sich nicht
wie ein Mengenrabatl filr die indivi-
duelle Bestellmenge, sondern bemisst
sich am Einkaufsvolumen des gesamten
Netzes. Die rund 350 Bezuger bei Office
light werden also vom Lieferanten insge-
samt wie ein einziger Kunde behandelt.
Damit ist klar, dass eine Schule oder
Firma mit grossen Begiigen fiir die vie-
len Kleineren im Netz eine Wohltat st

Innert fiinf Jahren hat sich das Trans-
aktionsvolumen der Finkaufsgemein-
schaft mchr als verzchnfacht und {iber-
trifft nun 150 000 Fr. pro Jahr, Yvonne
Finckh, die vom Lisferanten eine Bera-
tungskommission erhdlt, ist laufend am
Aupsbauen des Netzes, Dabei achtet sie
darauf, dass sie neue Kunden zuerst per-
siinlich kennenlernt. In Gewerbever-
band, Rotary Club oder BNI Business
Network International findet sie ihrer
Ansicht nach geeignete Gelegenheiten
zum Erweitern der Gemeinschafl.



