InteLiigénz___g_ﬁd IT
schlagen Masse

Bei

eim Beschaffungsmanage-
B ment kommt es nicht unbe-

dingt auf die Grofie des
Krankenhauses beziehungsweise
dessen  Einkaufsvolumen an,
sondern viel mehr auf die Kombi-
nation der richtigen strategi-
schen Mafinahmen. Diese Erfah-
rung hat die Unternehmenshera-
tung Alerion Healthcare in vielen
Projekten mit Krankenhiusern
gemacht. Auch bei dem derzeiti-
gen Grofiprojelt Einkaufsopti-
mierung der neu gegriindeten
Einkaufsgemeinschaft der Johan-
niter, Malteser und ProDiako Ein-
richtungen (s. Kasten 5. 40) wird
diese Strategie unter konsequen-
tem Einsatz modernster IT-Werk-
zeuge verfolgt. Geplant wird da-
bei in Prozessen und Vernetzung
- micht ldnger nur in einzelnen
miglichst opportunen Produkten
und Preisen. Krankenhauser sind
— teilweise mit externer Unter-

auf Prozesse

Fota: Fofolia

stiitzung — dabei, diese Beschaf-
fungsprozesse zu strukturieren
und effizient zu gestalten. On-
line-Plattformen ermiiglichen es,
die Prozesse umzusetzen, zu ver-
stetigen und die Transparenz und
Nachhaltigkeit der Erfolge zu si-
chern. Dabei bestimmen die gro-
fien Trends der Branche selbst
verstindlich auch die Entwick-
lung des Beschaffungswesens:
Zentralisierung, Kooperation,
Preistransparenz sind die Gehote
der Stunde. Eine durchdachte IT
ist das Werkzeug, das die neuen
Strukturen zusammen hilt.

Marktmacht durch
Kooperation

Wer kooperiert, schafft ,,Scale® —
und damit Masse und Einkaufs-
macht. Immer wieder entstehen
neue Einkaufskooperationen,
oder hestehende wie die Malte-
ser und Johannitereinrichtungen

T 02058 78 38 80

Managementleistungen fiir lhr
Finanz- und Rechnungswesen.

Health Interim bietet [hnen Managementleistungen, die
Ihnen jederzeit als Interimslésung zur Verfiigung stehen.
Know-how und Erfahrung im Health-Care Bersich garan-
tieren |hnen eine kompetente Umsetzung der Aufgaben
im Finanz- und Rechnungswesen sowig Cantrolling,

Fiir ndhere Informationen: www.health-interim.de

Kataloge willzen, Bestellun-
gen aus der Abteilung faxen,
mit Vertrefern um einzelne
Nachlisse feilschen — das war
gestern. Datenlowinen addie-
ren im Controlling ebenfalls,
Warenwirtschaftssysteme
und professionelles Bestell-
datenmanagement haben die
Beschaffungslandschaft im
Krankenhaus lingst massiv
verdndert. Doch nur in Kombi-
nation mit einer intelligenten
Ausrichtung der Einkaufsstra-
tegie, sowie mit einer Pro-
dukt- und Preisdatenbank
und dem richtigen eProcure-
ment-System lassen sich
beim Sachkosfenmanage-
ment im Krankenhaus Einspa-
rungen in Millionenhihe er-
zielen. Dabei zeigt sich vor
allem, dass . Intelligenz
Masse schldgt®.

oder die Einrichtungen der KSG,
schliefien sich noch enger zu-
sammen. Als Bindeglied dient die
gemeinsame [T-Struktur, die on-
line-Flattformen wie z. B. sensa-
no bieten. So arbeiten die Mit-
glieder der ELG Krankenhaus Ser-
vicegesellschaft, der Prospitalia
GmbH, der Krankenhaus-Ser-
vice-Gesellschaft mbH - KSG, der
Einkauf- und Logistikgesellschaft
mbhH - ELG, der Prosum GmbH,
der P.E.G. eG und der mercant AG
jeweils hereits auf Basis dieser
Marktplatztechnologie technisch
ZUSaMmmen.

Die Partner erhalten iiber ein ge-
meinsames technisches Paket

schnellen und bequemen Zugriff b

www_health-interim.de
infegzhealth-interim.da

Hier kinnen Sie Unterstiitzung von uns erwarten:
# lahresabschlusserstallung

¢ Laitungskompetenz fir alle Projekie

* Beteiligungscontralling

® Umstrukturierungs- und Fusionsbegleitung ...

HE""-T"'XLNTERIM
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auf die verhandelten Konditio-
nen. Das System deckt mit meh-
reren hundert iber IT-5chniti-
stellen angebundenen Lieferan-
ten alle relevanten Produkt-

gruppen fiir Einrichtungen des’

Gesundheitswesens ab - wvom
Medizinischen Sachbedarf, iiber
Biiromaterial und Hauswirt-
schaftsbedarf, bis hin zu den Le-
bensmitteln. In Kooperation mit
Medical Columbus ist seit ver-
gangenem Jahr auch der gesam-
ten Medical- und Pharmabereich
eingebunden. Andere, wie GHX,
fokussieren sich vorwiegend auf
den medizinischen Bereich.

Bei all dem gilt, wie eine aktuelle
Benchmarking-Studie der Aleri-
on belegt: Auch bei Einkaufs-
gesellschaften ist Menge ldngst
nicht mehr alles. Das Ergebnis:
Ohne Einkaufsgemeinschaft ha-
ben Krankenhduser zwar ein

s

#

Dieter Zochall, Partner der
Alerion Healthcare Unternehmensberatung

Dr, Thomas Behrens, Vorstand sensano AG

durchaus hdheres Preisniveau.
Ein strategisches Beschaffungs-
management in Eigenregie kann
ab einer Hausgrife ab ca. 350
Betten jedoch mindestens so gro-
e Vorteile oder mehr bringen.
Denn der zentrale Hebel fiir die
besten Preise ist nicht nur die
Grife der Einkaufsgemeinschal-
ten bzw. das dahinter stehende
gebiindelte  Einkaufsvolumen,
sondern die Verbindlichkeit ei-
nes Kunden beziiglich der Ab-
nahmemengen gegeniiber der
Industrie.

Bei einem strategischen Beschaf-
fungsmanagement der Kranken-
hiuser in Eigenregie sind des-
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halb noch weitaus bessere Preise

zu erlangen als bei den kommer-

ziellen Einkaunfsgemeinschalien.

Die besten Preise ,reserviert” die
Industrie verstindlicherweise Fiir
die Kunden, die die Abnahme-
mengen garantieren und nicht
nur eine vermeintlich potenzielle
Masse in Aussicht stellen.

Effiziente Beschaffungs-
struktur und Preistransparenz

Basis, um solche Erkenntnisse
optimal in Kostensenkungen um-
setzen zu kinnen, ist ein strategi-
sches Einkaufsmanagement, ver-
bunden mit optimalen Control-
lingmafnahmen. Der Fokus liegt
auf einer sinnvollen Beschaf-
fungsstruktur und einer Daten-
verarbeitung, die jeder Abteilung
Zugriff auf exakt die Daten er-
mdéglicht, die sie fiir ihre Arbeit
bendtigt. Die Buchhaltung ist di-
rekt angebunden, denn die DRGs
machen Kostentransparenz bis
hinunter zur nicht nur rein medi-
zinischen, sondern auch zur Ge-
samtkostenbewertung des jewei-
ligen Falls immer wichtiger.

Bevor dabei iiber die produktbe-
zogenen Einsparhebel und die
darauf aufbavenden Strategien
nachgedacht wird, muss zu-
ndchst eine Schneise in die Viel-
zahl der Angebote geschlagen
werden. Wie die Erfahrung aus
den Consulting-Projekten zeigt,
ist eine Varianten- bzw. Lieferan-
tenanalyse als erster Schritt hier-
zu unahdingbar. Dabei prisen-
tiert sich mit schiner Regelmé-
fligkeit ein erschreckendes Bild
der jeweiligen Materialwirtschaft
des Krankenhauses oder der Tri-
gergruppe: Es gibt mit Abstand
zu viele Produktvarianten und
Lieferanten - und dies bei strate-
gisch ungiinstiger Umsatzvertei-
lung.

Wer derartize Analyseprojekte
schon in den goer Jahren in an-
dern Industriesektoren durchge-
fiihrt hat, erkennt sofort die Par-
allelen. Seit mehr als einem Jahr-
zehnt wird dort bereits zuerst
iiber Produktstandards nachge-
dacht, und dann erst en gros iiber
Preise gesprochen. Die Folge die-
ses ,Lopez-Effektes” war eine
beispiellose Revolution z.B. im
Automobilbau, die zu einer viilli-

Johanniter/Malteser
| Gemeinschaftsprojekt
EMIMUS

Die im Gesundheitswesen und der
Altenpflege aktiven Organisatio-
nen fohanniter GmbH, MTG Malte-
ser Trigergesellschaft und die
ProDiake-Gruppe setzen thre Zu-
sammenarbeit im Einkauf in der
neu gegriindeten Emimus — JMP
Einkaufsgesellschaft mbH (i.Gr.)
fort. Die Emimus ist die Triger
iibergreifende Ehene des strategi-
schen Einkaufs fiir Medikalaritikel,
Arzneimittel, Wirtschafts- und
Verwaltungsbedarf sowfe Investi-
tionsgiiter und Dienstleistungen
aller angeschlossenen 4o Kran-
kenhiuser und 8o Einrichtungen
der Altenhilfe.

Ziel des Projektes istes, in Zusam-
menarbeit mit der Alerion Health-
care die Beschaffung so aufzustel-
len, dass mehrjdihrige Vertrags-
laufzeiten mit definierten
Offnungsklousen méglich sind
und verbindliche Zusagen gegen-
iiber der Industrie eingegangen
werden. Aus der Verknipfung bei-
der Elemente ergeben sich starke
Anreize fiir optimierte Konditions-
und Prozessgestaltungen der
Industrie.

Das Projekt Einkaufsoptimierung
wurde in drei Teilprojekte strukiu-
riert: Datenmanagement und
e-Prozesse als Basis fiir auch in
Fukunft wetthewerbsfihige Kern-
prozesse, Standardisierung der
Produkte und Lieferanten zur
Harmonisierung der Artikel- und
Produktdaten sowie straffe
Standardisierung von eingesetz-
ten Produkten und Lieferanten,
sowie Neuverhandlung der Liefe-
rantenvertrige zur Erzielung
signifikanter Prozess- und Kondi-
tionsverbesserungen durch ver-
bindliche Mengenzusagen und
mehrjdhrige vertragliche Bindun-
gen.

Zusdtzlich wird die Emimus ein
zentrales Verbrauchscontrolling
einfiihren, das alle Beschaffungs-
vorgédnge lberwacht und an den
strategischen Vorgaben der Trd-
gergesellschaften mit einer Lead-
Buyer Organisation ausrichtet.
Frank Bauer, Geschdftsfithrer Emi-
mus JMP in Griindung.

gen Neuordnung der Kunden-/
Lieferanten-Beziehungen sowie
der Produktionsmethoden ge-
fiihrt hat. Als Folge hat der Auto-
mohilbau die Angriffe der Kon-
kurrenten aus Fernost seinerzeit
eindrucksvoll abgewehrt wund
seine Wettbewerbsposition ein-
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drucksvoll kontinuierlich ausge-
baut. Auch bei Krankenhiusern
mit einem durchschnittlichen
Sachkostenanteil von ca. 35 bis
50 Prozent der Gesamtkosten gibt
25 keine Alternative zu einer der-
artigen Strategie.

Zentralisierungsprozesse
bei gemischten Trigern

Zusammenarbeit findet dabei
nicht nur zwischen Krankenh&u-
sern statt, Was frither vor allem
historisch bedingt bei den ge-
meinniitzigen Gruppen zu be-
phachten war, wird zunehmend
als Tugend erkannt: Immer mehr
Triger auch der Privatwirtschaft
stellen sich gemischt auf. Und
auch diese gemischien Triger
von Pflegeeinrichtungen, Reha-
und sonstigen sozialen Einrich-
mngen und Krankenhdusern
sind bestrebt, aus der Heteroge-
nitdt ihren Vorteil zu ziehen, was
hohe Anforderungen an die Fle-
xibilitdt der eingesetzten Be-
schaffungssysteme stellt und die
Schwerpunkte verdndert. Wah-
rend frither Kiiche und sonstige
nicht-medikalbezogene Produkt-
gruppen die Stiefkinder der Wa-
renwirtschaft im Krankenhaus
waren, werden sie heute immer
hiufiger in die Uberlegungen zur
optimal effizienten Beschaffung
und Warenwirtschaft einbezo-
Zen.

Vorreiter waren hier die immer
schon hauswirtschaftlich orien-
tierten Einrichtungen der Pflege-
branche, deren Warenumsatz zu
rund drei Viertel aus dem nicht-
medical Bereich, vorwiegend der
Kiiche, stammt. ,.Ein System das
nicht, die Kiiche und damit samt-
liche wichtigen Lebensmittel-
Grofilieferanten, Reinigungsmit-
telhersteller etc. mit einbezieht,
wire fiir uns verlorene Liebesmii-
he,” bestitigen wiederholt Triger
gemischter Einrichtungen. Auch
in den Krankenh&usern wirkt der
Anteil des Lebensmittelbedarfs
am Sachkostenumsatz mit 5,6
Prozent zwar prozentual klein, ist
aber absolut betrachtet doch be-
deutend. Der Anteil des Wirt-
schaftsbedarfs insgesamt liegt
sogar bei fast 10 (9,8) Prozent,
Auf Kiiche und Hauswirtschaft
zusammen entfallen rund acht
Prozent Anteil an den gesamten

Sachkosten. Dies zumindest er-
mittelte die Deutsche Kranken-
hausgesellschaft im Jahr 2007, In
absoluten Zahlen bedeutet dies:
Der Lebensmittel-Wareneinsatz
betrug im selben Jahr iiber alle
2.139 Akutkliniken und 1.270 Re-
ha-Kliniken 1,62 Milliarden Eurao.
Dabei wird pro Belegungstag
(inkl. Kosten fiir Mitarbeiterver-
pflegung) mit einem Warenein-
satz von 8,89 Euro gerechnet. Pro
Alcutklinik-Bett sind dies jihrlich
im Durchschnitt 2.460 Euro und
pro Behaklinik-Bett 1.870 Euro.

Strategie schldgt Menge

Welche Hebel éffnen dabei nun,
jenseits reiner Mengenlehre, den
Weg, die maximalen Einsparpo-
tenziale zu erschlieBen? Konse-
guente Produkistandardisierung
und warengruppeniibergreifende
Biindelung; so die Strategie von
Alerion. Ein weiterer Faktor, wie
anhand der Benchmarking-Stu-
die erldutert: .Maximale Ver-
bindlichkeit gegeniiber der In-
dustrie durch Langfristigkeit der
Vertrdge*: Dies verschafft Liefe-
ranten Planungssicherheit. Die
Produktstandardisierung  steht
fiir die Reduzierung von Liefe-
ranten und Varianten. Dazu wird
das gesamte Artikelsortiment ei-
nes Hauses untersucht, Substitu-
tionsmaglichkeiten werden kon-
sequent genutzt und auf die
wesentlichen Hauptlieferanten
fokussiert. Damit die daraus re-
sultierenden Einsparmiglichkei-
ten nicht teuer erkauft werden
und die medizinischen Bereiche
nicht vom medizinischen Fort-
schritt entkoppelt werden, gibt es
Produkt- und Preistffnungsklau-
seln.

Udo Maas, Geschéftsfiihrer der
Roeser Medical, einem Medical-
und Dienstleistungshaus, besti-
tigt dies: .Als Handels- und
Dienstleistungshaus herrscht bei
unseren Produkten traditionell
hoher Margendruck. Viel hishere
Einsparungen erzielen wir durch
unsere  Standardisierungs-Pro-
jekte im Bereich der Sortiments-
gestaltung, z.B. bei Instrumen-
tenmanagement und bei Medical-
produkten mit unseren Kunden.
10 bis 15 Prozent an Einsparun-
gen sind dann fast schon die Re-
gel”.

Konsequente strategische
Ausrichtung

In der so genannten Konzentra-
tionsstrategie werden alle Ein-
sparhebel eingesetzt und in ihren
Abhingigkeiten genutzt. Diese
strategische Option bedingt eine
detaillierte Analyse des Sorti-
ments, der Substitutionsmig-
lichkeiten, der potenziellen Lie-
feranten, sowie der Abstimmung
mit den Fachbereichen und der
bedingungslosen Unterstiitzung
der Geschiftsfithrung. Strategi-
sches Beschaffungsmanagement
ist Fithrungsaufgabe.

Bei konsequenter Umsetzung der
Konzentrationsstrategie wurden
so mehrfach sehr hohe Einspa-
rungen von iiber 20 Prozent, in
Einzelbereichen teilweise iber
30 Prozent erzielt, wovon insbe-
sondere die privaten Klinikketten
profitieren: Nicht umsonst kiin-
nen ,die Privaten” innerhalb kiir-
zester Zeit Millionenreserven
aus der Materialwirtschaft he-
ben” wie der Vorstandsvorsitzen-
de der Rhiin Klinikum AG Wolf-
gang Pfihler in der Financial
Times vom 14.6.2007 betonte. Der
ehemalige Hauptgeschifisfiihrer
der Helios Kliniken, Ralf Michels,
identifizierte im gleichen Kontext
einen Kostenvorteil der Privaten
von 10 bis 30 Prozent. Bei einem
6Goo-Betten-Haus mit einem
durchschnittlichen Kostenvolu-
men von weit iiber 10 Millionen.
Euro p.a. bei Medical- und Apo-
thekengiitern konnen so Ein-
sparerfolge von 1 bis 3 Mio. p.a.
erzielt werden.

Natiirlich bedarf es einer gewis-
sen Grifie eines Krankenhauses,
um ein eigenstindiges strategi-
sches Beschaffungsmanagement
aufzubauen. Fiir Krankenhduser
unter 350 Betten ist es sinnvoller,
kooperativ in das Beschaffungs-
management-Zeitalter einzutre-
ten. Doch um Kostendruck und
Transparenzbedarf gerecht zu
werden, finden es in jedem Fall
immer mehr Krankenhiiuser an
der Zeit, ihre Beschaffungsnetze
nicht nur bestindig zu flicken,
sondern strategisch neu zu kniip-

fen.m
Dt. Thomas Behrens,
Vorstand sensano AG
Dieter Zocholl, Partner Alerion
Healthcare Unternehmensberatung
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