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~Einkaufs- und
Logistik-Kooperationen
gehort die Zukunft”

Es ist inzwischen eine Grundwahrheit des
Gesundheitsmarktes, dass steigendem
Kostendruck vor allem mit einer Senkung
der Sachkosten begegnet werden kann.
Doch eine jiingst von der GOK Consulting
AG durchgefiihrte Studie* zeigt, dass nur
ein Fiinftel des relevanten deutschen
Healthcare Bestellvolumens in Einkaufs-
kooperationen organisiert abgewickelt
wird. Dies erstaunt umso mehr, als die
wirtschaftlichen Erfolge dieser Einkaufs-
gemeinschaften durchweg beachtlich
sind und produktgruppenbezogene
Einsparungen von 25 bis 30 Prozent aus
Produktstandardisierung und Preissen-
kungen erzielt werden.

* Die Studie ist unter www.goek-ag.de zu beziehen

Erst die Integration von
Einkauf und Logistik fiihrt
zu Modellen, von denen
Industrie, Einkdufer und
Krankenhdiuser profitieren

= M. Emmermann, D. Kieffer

Wichtiger als Preistransparenz sind
Sortimentsstandardisierungen

Seit Mitte der neunziger Jahre versuchen Einkaufskoope-
rationen der Medizinprodukte-Industriec mehr Verhand-
lungsmacht entgegen zu setzen, indem sie Warengruppe
fiir Warengruppe ihrer Mitglieder analysieren und an-
schlieBend auf moglichst wenige Standardartikel reduzie-
ren, die von allen angeschlossenen Krankenhiiusern und
deren Chefirzten akzeptiert werden. Dies fiihrt per se zu
einer Reduktion der Lieferantenzahl, die aktiv weiter ver-
dichtet werden kann. Viel mehr als die in ihrer Wirkung
tiberschitzte Preistransparenz sind solche Sortimentsstan-
dardisierungen der entscheidende Hebel zur Preissenkung
im Einkauf. Sie gelingen jedoch nur dann, wenn zum Bei-
spiel iiber Gesellschafteranteile und Sanktionsmechanis-
men eine ausreichend starke Bindung der Krankenhiuser
an ihre Einkaufskooperation besteht und diese im Innen-
verhiltnis eine Verbindlichkeit der gemeinsamen Produkt-
und Lieferantenentscheidungen durchsetzen kann. Hier
haben die privaten Klinikbetreiber als Eigentiimer eine
stiarkere Position als non-profit-Genossenschaften, deren
Wirksamkeit meist iiberschaubar bleibt. Und selbst dann
sind noch alte Verbindungen des #rztlichen Personals zu
einigen Lieferanten zu iiberwinden, wovon die denkwiirdi-
ge Anckdote spricht, nach der ein einziger Anruf eines
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Chefarztes bei ,seinem® Lieferanten die Preise um ein
Viertel einbrechen lieB.

3 Schritte zur erfolgreichen Standardisierung

Entsprechend schwach ist die bisher erreichte Markt-
durchdringung der Einkaufskooperationen: Obwohl die
grofte von ihnen gut 600 Millionen Euro jahrlich fir ihre
Mitglieder umsetzt, vereinen die Top-6 gerade einmal 10
Prozent des Einkaufsvolumens aller deutschen Gesund-
heitseinrichtungen. Dabei gibt es Beispiele sowohl aus den
eigenen Reihen als auch von privaten Klinikbetreibern, die
so viel Geschwindigkeit bei der Standardisierung von Sor-
timenten aufgenommen haben, dass sie den Widerstand
der Lieferanten als scharfen Gegenwind spiiren.

Unerlissliche Basis dieses Vorgehens ist

1. eine e-Procurement-Plattform, die das enorme Arti-
kelspektrum der Medizinbedarfe lieferantenneutral listet
und damit ein Beschaffungscontrolling ermdglicht. Dabei
werden Produktexoten herausgefiltert, die von nur einer
Kostenstelle bestellt werden. Die Bedeutung von e-Pro-
curement-Losungen liegt also nicht primér in den Prozess-
vorteilen einer medienbruchfreien und beleglosen Bestell-
abwicklung. Vielmehr stellt allein die zugrunde liegende
Artikeldatenbank einen Mehrwert dar.

Nach einem krankenhaus-internen Controlling werden
2. hiuseriibergreifende Preisvergleiche angestellt, die

zum Teil signifikante Preisunterschiede aufdecken. Und 3 7 u W E LT F o R U M
gerade mit dieser Preistransparenz locken viele Einkaufs-
kooperationen weitere Mitglieder und schrecken die In- D E R M E D I z I N
dustrie. Die bekimpft derzeit solche Bestrebungen durch
gezielte Preisvorteile fiir Einzelkliniken, die sich nicht in 1 .
Verbiinden organisieren. Ein genereller lieferantenseitiger Internationale Fachmesse mit Kongress
Boykott der Einkaufskooperationen ist dagegen stets an

einer gemeinsamen Interessenbildung zwischen national
und global agierenden Lieferanten gescheitert.

In einem

3. Standardisierungsschritt werden die vereinheitlichten
Artikelsortimente der Krankenhéuser um die notwendigs-
ten Sonderartikel erweitert und an die besten Lieferanten
ausgeschrieben. Doch auch hier gilt die Faustformel, dass
der erzielbare Preis ein Produkt aus Menge und Verbind-
lichkeit ist. Das heiBt, dass Lieferanten sehr gut einzu-
schitzen wissen, ob die ihnen angebotenen Rahmenvertré-
ge verlissliche Mengenzusagen darstellen oder bloBe
Absichtserklirungen sind. Entsprechend sehen die Preis-

zugestindnisse aus, die iiber das Gewihren von Boni hin- D l‘j s s E L D 0 R F
¥

ausgehen.

Einkaufskooperationen missen 16.-19. NOV. 2005

eine Preissenkungsmacht aufbauen

Das ist der Hauptgrund, warum die Zeit fiir all jene Ein-
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Auch die interne Logistik
birgt erhebliches Potenzial

Versorgungszentren
sind auch fir die Industrie
interessant
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