Beschaffung

4,5 Prozent vom Ertrag vergiitet werden?
Der Anbieter kann doch nur entschadigt
werden, wenn das Krankenhaus auch dafiir
entschadigt wird. Oder auf den Punkt
gebracht: Kommt nichts rein, kann auch
nichts raus - beziehungsweise: Es kann
auch nicht mehr raus, als rein kommt.

Innovative Geschaftspartner sind
gefragt

Meine bisherige Erfahrung in der Umset-
zung von leistungsbasierter Entgeltung
oder einem Partizipationsmodell zwischen
Krankenhaus und Industrie zeigt, dass es
dazu innovative Anbieter benétigt. Es
ist bislang nicht jedermanns Sache, sich
darauf einzulassen; nur wenn mein Kunde
abrechnen kann, kann auch ich abrech-
nen. Mit Partnern welche dazu bereit sind,
zeigt sich aber eine sehr professionelle
Bedarfskldrung und Erfiillung. Denn jetzt
wird es plotzlich matchentscheidend, das
maglichst korrekte und angemessene
Equipment dem Krankenhaus zur Ver-
fiigung zu stellen, und nicht das tollste,
neuste, qualitativ beste, teuerste oder
die Cash-Cow reinzustellen. Nein, es muss
aufgrund des Einsatzes, der Anwendung,
der bendtigten Aussagekraft oder der
angemessenen Bildqualitdt und den Pa-
tienten- bzw. Einsatzzahlen das beste
W -Z - W gewdhlt werden.

Ich erfahre Anbieter, mit denen solche
Innovationen umgesetzt werden konnen,
und deren Interesse am Kunden und der
geeigneten Patientenversorgung liegt
und nicht an den Verkaufszahlen. Nicht
dass diese Anbieter keine wirtschaftlichen
Interessen verfolgen wiirden, aber dies mit
dem Gesundheitswesen entsprechender
W-Z-W-Pramisse und denselben ethischen
Grundsétzen. -

Martin Gut leitet die Abteilung
Beschaffung und Logistik der Spital
STS AG Thun (Schweiz).
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KOMMENTAR

Wir brauchen erfolgreiche
Geschaftsmodelle

Wer hat’s erfunden — WIR!“ In einer Zeit, in der sich die Mitbewerber
mehren, zdhlen schon langst keine Spriiche mehr, um sich einen

Kunden angeln zu kénnen.

Auch die viel zitierte Innovation und neu-
este Produkteigenschaften dndern nicht
viel daran. Sie sind oft nur ein Mittel der
Lieferanten, um sich aus dem Me-too-
Segment zu verabschieden. Unser Kunde
hat eine Aufgabe zu l6sen, damit er bzw.
das Krankenhaus die Arbeit am Patienten
ordnungsgemaR erledigen kann. In der
heutigen Zeit bedeutet das nicht nur, das
Erreichen eines optisch einwandfreien
Ergebnisses, meist sind dazu Normen, Stan-
dards und ortliche Leitlinien einzuhalten.
Die dazu nétige Ausstattung der Anlagen
wird in unseren Mdrkten vorausgesetzt.
Technisch innovative Lieferanten kénnen
diese mit ihren Produkteigenschaften
erfllen und nach MaR des Kunden durch
Sonderfunktionen Gbertreffen.

Sich auf die Bediirfnisse eines
Krankenhauses einlassen

Also nehmen wir uns der Aufgabe unseres
Kunden an, beginnen seine Tatigkeit zu stu-
dieren und seine Probleme in der taglichen
Arbeit zu erkennen. Was hat ein Bediener
zu tun, wenn das Programm normal luft,
wie sind die anfallenden Giiter mit még-
lichst einfacher Handhabung abzuarbeiten?
Was geschieht wenn das Programm nicht
normal lduft oder durch Zwischenfille,
Expressaufgaben oder externe Stérungen
unterbrochen wird? Welche Anforderungen
zur taglichen Arbeit hat der Bediener selbst
an unser Equipment und dessen Zubehor?

Gibt es denn noch andere Anspruchs-
gruppen bei unserem Kunden?

Da sich ein Produkt nicht von alleine
betreibt, ist es sehr wohl auch von ex-
ternen Einfliissen wie den zur Verfiigung
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99 Warum soll sich
ein Anbieter, der
iiber das notige
Knowhow verfiigt,
nicht in die Leis-
tungsentschddigung
des Kunden mit
einbringen?“

Marcel Eigenmann, Belimed AG

stehenden moglichen Platzverhaltnis-
sen, Mediengegebenheiten, chemischen
Detergenzien, Statik und oft auch der
Architektur des Krankenhauses abhan-
gig. Somit sind die Anspruchsgruppen
sehr umfangreich und sind bereits bei
der Planung eines Krankenhauses in-
volviert. In der Zeit der sinnvollen Res-
sourcenverwendung und der Sicherung
der Zukunft unseres Planeten ist auch
diesen wesentlichen Aspekten hohe Pri-
oritdt zuzuweisen. Was ist jedoch, wenn
das Produkt installiert ist? Vergessen
wir nicht den Betrieb und Unterhalt,
welcher sich nicht nur auf den Wasser-
verbrauch beschrankt. Welche Teile sind
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Beschaffung

im Lebenszyklus der Produkte, der meist
groRer als zehn Jahre ist, durch Service
und Unterhalt regelmaRig zu warten?
Welche Stérungen sind zu erwarten?
Besser noch: Wie kénnen sie vermieden
werden, um eine 100-prozentige Anla-
genverfiigbarkeit wahrend der Arbeits-
zeit des Krankenhauses zu erreichen?
Welche Arbeiten davon kénnen durch
geschultes Personal des Kunden selbst
erledigt werden?

Warum denn sich nun auch noch mit
dem Einkauf auseinandersetzen?

Nun haben wir doch an alle gedacht! Wir
erflillen nun optimal die Bediirfnisse der
Bediener, indem wir alle Gegebenheiten
der taglichen Arbeit optimal abdecken.
Auch an den Bau, den Betrieb und an
Serviceaufgaben haben wir gedacht und
diese in der Lésungsfindung bertick-
sichtigt.

Prinzipiell ist das Auseinandersetzten
mit dem Einkauf eines Kunden per se
kein Muss, stellt er doch den Gegenpart
zum Verkauf dar. Erist die Fachperson
des Krankenhauses, welche es nicht nur
versteht, ein angemessenes Budget zur
Verfligung zu stellen, sondern seine inter-
nen Anspruchsgruppen zu vereinen und
zu einer starken Kraft, welche an einem
Strick zieht, zu verblinden. Aus Sicht eines
Verkaufers ist er der Entscheider, welcher
seine Anwender und Wachter coacht, da-
mit eine Entscheidungsfindung aufgrund

einer objektiven Wertschépfungsanalyse
ermoglicht wird. Dazu verldsst er sich
natirlich auf seine internen Fachspezia-
listen sowie auch auf den Spezialisten des
Lieferanten. Dieser wird somit zum Part-
ner des Krankenhauses. Dies ermdglicht
es dem Lieferanten, seine Erfahrungen
und das technische Wissen in den Eva-
luationsprozess einzubringen. Dariiber
hinaus ist eine derartige geschaftliche
Partnerschaft Grundlage zur Optimierung
der Wertschopfungskette des Kunden
und bildet den Nahrboden fir weitere
innovative Geschdftsmodelle.

Wie werden wir nun der Losungs-
anbieter der Wahl?

Langst liefern wir nicht nur, wir [6sen und
denken mit beim Verkauf, dem Betrieb und
Unterhalt der jeweiligen Produkte. Nun,
da wir Partner des jeweiligen Kranken-
hauses geworden sind, liegt es an beiden
Stakeholdern, sich auf eine héhere Ebene
der geschéftlichen Beziehung zu bege-
ben. Warum soll sich ein Anbieter, der
tber samtliches, nétiges und 6rtlich zur
Verfligung stehendes Knowhow verfiigt,
nicht in die Leistungsentschadigung des
Kunden mit einbringen? Mit diesem Schritt
werden wir Teil der Wertschépfungskette
unseres Kunden und sind somit nicht nur
aus Goodwill oder finanziellen Uberle-
gungen bestrebt, dem Krankenhaus das
absolut richtige Equipment, mit einer
100-prozentigen Anlagenverfiligbarkeit
zur Verfligung zu stellen.

Andererseits verlassen wir uns nun auf eine,
aus unserer Sicht geeignete Leistungs-
erbringung unseres Kunden, also darauf,
dass er seine Arbeit ordnungsgemaf aus-
fiihrt und die Anzahl an Operationen zur
Patientenversorgung der jeweiligen Region
effektiv von Noten ist. Unter Berlicksichti-
gung der vergangenen Fallzahlen und einer
vergliteten, addquaten Mindestchargen-
zahl unserer Anlagen kénnen wir unsere
Produkte finanzieren lassen und mutieren
so nicht nur zum Lésungsanbieter, sondern
zum effektiven Wertschépfungspartner.

Meiner Ansicht nach ist es nicht jedem
Geschéftspartner, weder dem Krankenhaus
noch dem Lieferanten, in die Wiege gelegt
eine derartige Partnerschaft mit einer Par-
tizipation am Patientenwohl einzugehen.
Dieses Geschaftsmodell bedingt nicht nur
gegenseitiges Vertrauen, sondern auch
interne Prozesse, welche dieses Vorgehen
zulassen, sowie allseitig entsprechende
Sicherheiten der Unternehmen und auch
des Finanzinstitutes. Aus Erfahrung konnen
diese jahrzehntelangen Geschaftsbeziehun-
gen duBerst positiv bewertet werden. Die
Geschéftspartner der Unternehmen jeder
Stufe vereinen sich zu einer Kraft und sind
stets gemeinsam darauf bedacht, allféllige
Storfaktoren der Prozesse unverziiglich
aus dem Weg zu rdumen. -

Marcel Eigenmann, Leiter Vertrieb
Medical Schweiz, Belimed AG
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