Special 1: HSK-Tagung

An der Jahrestagung der Einkaufsgemeinschaft HSK stand die verstirkte Zusammenarbeit zwischen

Leistungserbringern und Kostentrigern im Zentrum. Dabei geht es ums Optimieren wiederkehrender

Prozesse, insbesondere bei der Rechnungspriifung, um eine héhere Verarbeitungsgeschwindigkeit,

einen offenen Informationsaustausch und die versicherungstechnische Schulung von Spital-Mitarbeitern.

Wie das konkret umgesetzt werden soll, wollten wir von Reto Egloft, Vorsitzender der Geschiftsleitung

der KPT Versicherungsgruppe, wissen.

Reto Egloff, Vorsitzender der Geschiftsleitung der KPT Versicherungsgruppe

Die HSK behauptet, dass gerade auch die
Leistungserbringer in der Zusammenarbeit
profitieren. Inwiefern?

Beide Seiten profitieren vom Ansatz der HSK,
partnerschaftliche Verhandlungsergebnisse
zu erzielen. Denn dieser Ansatz fuhrt dazu,
dass wir praxisorientierte Vereinbarungen
realisieren und so flr alle Beteiligten klare
Verhaltnisse und Sicherheit schaffen, ohne
dass langwierige Verfahren bei Behdrden und
Gerichten notwendig werden. Ein weiterer
Vorteil ist sicherlich, dass die HSK als Einheit
auftritt und schnelle Entscheide fallen kann.
Der Leistungseinkaufer der HSK kennt genau
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seinen Handlungspielraum und kann so direkt
am Verhandlungstisch entscheiden.

Sie haben an der Jahrestagung insbeson-
dere betont, dass es ums gemeinsame
Optimieren von Prozessen gehe. Kénnen
Sie uns hier ein paar Details aufzeigen?

Mit dem weiteren Vereinfachen der operati-
ven Ablaufe wollen wir sowohl fur die Spitaler
als auch fUr die HSK weiter zur Verbesserung
der Qualitat beitragen. In diesem Zusammen-
hang werden wir in verschiedenen Bereichen
aktiv. Ein Beispiel ist die Codierkontrolle, wo
wir den administrativen Aufwand mit einem

intensivierten personlichen Austausch lang-
fristig senken wollen. Ein weiterer Punkt ist,
dass wir den Mitarbeitenden der Spitaler in

Reto Egloff,
Vorsitzender der Geschiftsleitung,
KPT Versicherungsgruppe

Zukunft eine Ansprechperson bei der HSK zur
Verflgung stellen, die alle Anliegen entgegen-
nimmt, diese HSK-intern klart und schliesslich
die Antwort liefert. Und nicht zuletzt wollen wir
mit regelmassigen Schulungen und Informa-
tionsveranstaltungen den Mitarbeitenden der
Spitaler die vielen Facetten der Krankenversi-
cherung naher bringen.

Bessere Abliufe und mehr Transparenz
sollten aber nicht nur den Leistungs-
erbringern und der HSK zugutekommen,
sondern auch den Patienten. Um sie
geht es ja in Praxis und Spital. Wie sehen
Sie das?

Alle unsere Bemuhungen sollen letztlich unseren
Kundinnen und Kunden zugutekommen. Indem
wir die Prozesse optimieren und so die Zusam-



Im Interesse der Patienten und des Gesundheitswesens: VertreterInnen der Einkaufsgemeinschaft HSK wollen verstirke mit den Leistungserbringern zusammen-
arbeiten, um Prozesse zu optimieren, Abrechnungen zu beschleunigen und auf kreative Weise innovative Leistungsangebote zu entwickeln.

menarbeit zwischen den Leistungserbringern
und den Krankenversicherungen optimieren,
erreichen wir eine Verbesserung der Qualitat.
Nehmen wir als Beispiel die Rechnungskontrolle.
Wenn wir hier die Qualitat und die Effizienz
verbessern, profitieren beide Seiten von den
reduzierten administrativen Aufwanden. Wir
als Krankenversicherung profitieren zudem von
mehr Sicherheit bei der Kontrolle und das Spital
kann sich noch besser auf die Behandlung der
Patientinnen und Patienten konzentrieren.

Sie haben im Zusammenhang mit der
besseren Zusammenarbeit auch davon
gesprochen, dass die HSK gemeinsamer
auftreten miisse und als eine einheit-
liche Ansprechpartnerin wahrgenommen
werden solle. Wie lduft dieses HSK-Fitness-
programm ab? Ich denke, das wire doch
auch eine Voraussetzung, um mit gemein-
sam abgestimmten Kriterien punkto
Prozessoptimierung glaubwiirdig an die
Kliniken zu gelangen ...

Die gemeinsame Haltung aller HSK-Mitglie-
der ist die Grundlage fur die Wahrnehmung
als einheitliche Ansprechpartnerin sowohl in
den Verhandlungen als auch bei spezifischen
Leistungsanfragen. Als Beitrag dazu konnen
interessierte Tarifpartner die HSK-Guidelines
abonnieren. Mit diesem Newsletter wird die
HSK klnftig aus einer Hand Informationen zum

Bereich Leistungsabwicklungen bereitstellen,
die unseren Tarifpartnern den Arbeitsalltag
erleichtern sollen.

«Interessierte Tarifpartner
konnen kiinftig die HSK-
Guidelines abonnieren.
Diese werden Informationen
zum Bereich Leistungs-
abwicklungen enthalten.»

Reto Egloff,
Vorsitzender der Geschiftsleitung,
KPT Versicherungsgruppe

Stichwort Wettbewerb: Am Jahreskongress
war «bessere Qualitit dank mehr Wett-
bewerb» ein Thema. Das woll(t)en wir ja
alle mit SwissDRG, aber die Kantone
pfuschen mit Subventionen und planwirt-
schaftlicher Steuerung den Willigen ins
Handwerk. Haben da die 6ffentlichen Spi-
tiler iiberhaupt geniigend Anreiz, fitter

zu werden und mit Thnen zusammen Pro-
zesse zu optimieren?

Ja, absolut. Bisher haben wir nur positives
Feedback erhalten. Denn auch die Spitaler sind

daran interessiert, die Prozesse schlanker zu
gestalten und den Austausch zwischen den
Leistungserbringern und den Krankenversi-
cherungen effizienter zu gestalten. Dieses
Verbesserungspotenzial wollen wir gemein-
sam nutzen.

Braucht es neben der guten Partnerschaft
zwischen Kostentrigern und Leistungs-
erbringern nicht noch ein weiteres, durchaus
DRG-konformes, nimlich preisbezogenes
Element: Diejenigen Leistungserbringer,
die ihre Prozesse nicht geniigend auf
Vordermann bringen, kriegen schlechtere
Baserates, die vorbildlichen hohere ...?

HSK hat von Beginn an diese Haltung ein-
genommen. Bevor aber ein solches Bonus-
Malus-System umgesetzt werden kann, mus-
sen die Grundlagen klar sein und es mussen
messbare Kriterien bestehen. HSK hat immer
gesagt, dass die Einfuhrung von SwissDRG und
die damit verbundene Konvergenzphase vier
bis funf Jahre dauern werden. Zuerst muss
sich das System SwissDRG einpendeln, erst
dann lasst sich die «Spreu vom Weizen» tren-
nen. Mit dem Qualitatskonzept, dass HSK fur
die Verhandlungen der Baserates 2016 neu
aufnehmen will, gehen wir einen Schritt in
diese Richtung.

Interview: Dr. Hans Balmer
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