Industrie-unabhéngige Einkaufsberatung Inmedig betreut

mehr als 50 Kliniken

Kleine Radchen -
groBe Wirkung

In Sachen Klinikeinkauf ldsst sich das
Rad sicher nicht mehr neu erfinden,
wohl aber mit der Feinjustierung ein-
zelner Rédchen einiges optimieren.
Auch Einkaufsgemeinschaften gibt es
viele — mit diversen Schwerpunkten
und Zielgruppen. Seit gut einem Jahr
ist mit der Inmedig ein neuer Player
auf dem Parkett. Deren Griinder sind
davon iiberzeugt, das man fiir die Kli-
niken deutlichere Einsparpotenziale
heben kann, als dies durch herkomm-
liche Einkaufsmodelle moglich ist. Es
gehe nicht nur um den richtigen Dreh
an einzelnen Stellschrauben beim
Medizinprodukteeinkauf. Vielmehr
miisse in den Kliniken ein deutliches
Umdenken einsetzen, was die Beteili-
gung der Arzte als auch die internen
Prozesse betrifft. AuBerdem verfolg-
ten Kliniken und Inmedig die gleichen
finanziellen Interessen.

Inmedig steht fiir Internationale Medi-
zinische Einkaufs-Dienstleistungen im
Gesundheitswesen. MTDialog traf sich
mit den beiden Griindungsvitern und
geschiftsfiihrenden Gesellschaftern Jiir-
gen Schaubel und Dieter Zocholl zum
Redaktionsgesprach. Sie verfiigen tiber
jahrelange Branchenkenntnis und Insi-
derwissen. So war Schaubel bis zum Jahr
2000 Finanzvorstand bei Aesculap.
Zocholl war am Aufbau der Plattform Ge-
sundheitsscout24 mafgeblich beteiligt.
Uber die Scout24-Gruppe lernten sich
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beide vor gut zehn Jahren kennen. Vor
zweli Jahren kamen sie wieder in Kontakt.
Zocholl war zuvor beim Beratungsunter-
nehmen Alerion Health Care und hatu. a.
den Aufbau der Einkaufsgesellschaft
Emimus JMP von Johannitern, Maltesern
und ProDiako begleitet. Die Geschéftsidee
fir Inmedig als ,Einkaufsgesellschaft
neueren Typs“ wurde geboren.

Vorbilder sind Industrie-unabhéngige
Einkaufsgesellschaften anderer Branchen
wie z. B. Intersport, Edeka, Electronic
Partner oder Raiffeisen. Neben der Zent-
rale im schweizerischen Baar bestehen
inzwischen operative Niederlassungen
in K6In und Wien mit insgesamt 20 Mit-
arbeitern. Die Kliniken in Deutschland,
Osterreich und in der Schweiz (sog.
DACH-Region) werden von Kunden- und
Projektmanagern aus den einzelnen Lin-
dern betreut. In K&ln ist etwa ein Dut-
zend Mitarbeiter mit der Erstellung und
Pflege von Produktkatalogen befasst, die
Einkaufsplattform wird von der Schweiz
aus betreut.

Verbindlichkeit ist der
Preishebel

Beide betonen im Gesprach mehrfach
die Hauptunterschiede gegeniiber an-
deren Einkaufsgemeinschaften:

1. Wenn mittels Standardisierung und
Lieferantenstraffung ein Artikelkata-
log festgelegt wurde, darf auch nur
noch aus diesem bestellt werden: ,Die
Verbindlichkeit ist der grof3te Preishe-
bel, nicht die Menge.“

2. Inmedig ist absolut unabhéingig von
den Lieferanten, verhandelt an der
Seite der Kliniken mit den Herstellern

und nicht stellvertretend fiir die Klini-
ken, erhidlt keine Riickvergiitungen
von der Industrie, sondern wird von
den Klinikkunden abhéngig von den
realisierten Einsparungen und nicht
vom Umsatz bezahlt. Die Kliniken
kennen zudem die Einkaufspreise, die
eins zu eins weitergereicht werden —
Stichwort: Transparenz.

Die Bilanz nach zw6lf Monaten kann
sich sehen lassen. Es werden mehr als
50 Kliniken mit {iber 15.000 Betten in
Deutschland, Osterreich und in der
Schweiz betreut. Das bearbeitete Ein-
kaufsvolumen bei medizinischen Artikeln
liegt bei rund 120 Mio. Euro. Die Trans-
aktionen werden {iber eine von Inmedig
entwickelte EDV-Einkaufsplattform mit
mehr als drei Millionen Produkten abge-
wickelt. Die Kunden kénnten dadurch
im Schnitt mehr als 20 Prozent jdhrlich
einsparen. Damit seien jedoch nicht die
Preise von Einzelprodukten gemeint,
sondern die fallbezogenen Ausgaben ins-
gesamt fiir das jeweilige Produktfeld.

Inmedig hat sich vor allem zwei Punkte
auf die Fahnen geschrieben. Da ist zu-
nédchst die strategische Einkaufsbera-
tung. Inmedig nimmt die Artikel- und
Lieferantenstammadaten unter die Lupe,
entwickelt eine Substitutions-Daten-
bank und berit bei der Neuordnung der
Lieferantenbeziehungen, Produktstan-
dardisierung und -konsolidierung. Damit
werden im Rahmen einer sechs bis acht
Wochen dauernden Analyse die Grund-
lagen fiir ein strategisches Beschaffungs-
management und die Standardisierung
gelegt. Stichworte sind Transparenz, ver-
gleichbare Produkte und Preise.



Das Beschaffungsmanagement ist das
zweite Geschiftsfeld. Inmedig verhan-
delt zusammen mit seinen Klinikkunden
langfristige Rahmenvertrage mit der In-
dustrie. Die Einsparungen sollen durch
den operativen Inmedig-Beschaffungs-
prozess garantiert und die Preise durch
Ausnutzen europdischer Preisdifferenzen
und Volumenbiindelung weiter gesenkt
werden. Verbrauchsmittel-Controlling
und -Bestellung laufen allein iiber die
Inmedig-Einkaufsplattform. Man setze
iibrigens hier auf einen eigenen Artikel-
standard und nicht auf eCl@ss oder GS1.

etablierten Einkaufsgesellschaften sehen
Inmedig nun als ernsthaften neuen Spie-
ler im Markt, der bestehende Verhaltens-

Partner flir den Fachhandel
www.topmed.eu

Nach dem deutschsprachigen Kern-
markt sollen in einer zweiten und dritten
Expansionsphase Frankreich und Italien
folgen, wo das Elsass und Siidtirol eben-
falls deutschsprachig sind. Auch bei den
Produktbereichen wolle man den der-
zeitigen Fokus auf hochpreisiges Ver-
brauchs- und Gebrauchsmaterial nach
und nach erweitern auf sonstige Pro-
dukte und Investitionsgiiter — allerdings
sei bei der Medizintechnik die Standar-
disierung viel schwerer.

ras
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