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UNTERNEHMEN & MARKTE

KOSTENMANAGEMENT

Das Sparpotenzial im Haus

Jeder kennt die hohen Kosten der eigenen Schlamperei. Nicht rechtzeitig gekiindigt,
nicht im vorgeschriebenen Zeitraum bezahlt und dariiber hinaus all die angeschleppten

Sachen nicht gebraucht. Doch die Summen lappern sich und so manches Krankenhaus

kénnte allein an diesen so genannten Gemeinkosten erhebliche Summen einsparen.

Geldverschwendung von Kran-

kenhdusern sind die Kosten von
Servicevertrdgen fiir Gerite, die seit
Jahren schon nicht mehr benutzt
werden und im Keller ein trost- und
nutzloses Dasein fristen. In die glei-
che Kategorie kann man die Neuab-
schliisse vollig iiberteuerter Vertrage
fiir beispielsweise Kommunikations-
anlagen einordnen, die aus einer ak-

Einer der Klassiker im Bereich der

Flexibler bauen?

Mit ALHO Kliniken in
Systembauweise

tuellen Zeitnot heraus abgeschlossen
werden, weil sie unmittelbar vor ihrem
Auslaufen standen.

In den meisten Fillen ist es schlichtweg
ein Zeitproblem. Der Einkaufs- oder
auch IT-Leiter einer Klinik ist so mit
dem Taggeschiift beschiiftigt, dass das
groBe Ganze oftmals hintentiber fallt.
Auch jemand der samstags noch Fest-
platten in Klinikrechnern verschraubt,
hat nur einen 24-Stunden-Tag.

Doch es ist ein Standard-, wenn nicht
ein Kardinalsfehler innerhalb vieler
Krankenhduser, dass das schlum-

| mernde Einsparpotenzial unangetastet

bleibt. ,Das hat oft mehrere Griinde*,
weil} Christian Fessel, Geschiiftsfiihrer
der Deutschen Gesellschaft fiir Kos-
tenmanagement mbH (DGKM), ,wir
erldutern dem Verwaltungsdirektor
die Moglichkeiten, die wir fiir ein Haus
seiner Grolle sehen, der gibt die In-
formationen an seine Abteilungsleiter
weiter und da versanden die Dinge.
Die einen denken, dass sie schon das
Optimale aus ihrem Bereich heraus

Eine erfolgsabhdngige Honorierung
der Beratungsleistung ist besonders
attraktiv flir Hduser ohne Budget
und Risikobereitschaft.

holen, bei anderen wird es auf einen
grofen Stapel gelegt und vergessen. Es
gibt natiirlich auch den Wettkampftyp.
Wenn jemand wirklich gut ist, dann
will er manchmal auch gepriift wer-
den. Unsere Erfahrung zeigt aber, dass
der Impuls zur Verdnderung von der
Chefetage auszugehen hat.”

Und von hier muss auch offen kom-
muniziert werden, dass das ganze keine
Mitarbeiteriiberpriifung ist, sondern
dem Wohl der ganzen Klinik zugute
kommt. Dieter Harsch ist jemand,
der die Klinikkosten zur Chefsache
erklédrt hat. Dem Verwaltungsdirektor
des Klinikums Landau war klar, dass
auch gerade im Zuge der Fusion drei-
er Hiuser, den Mitarbeitern die Zeit
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Schlummemdes Einsparpotenzial: Allein
die Neuorganisation von Lieferbedingun-
gen fiir Druckerzeugnisse kann einer Klinik
helfen, fiinfstellige Eurobetrége zu sparen.

fehlt, sich um etwaige Optimierungen
zu kitmmern. Friihzeitig sprach er mit
seinen leitenden Mitarbeitern und
ebnete das Terrain. , Letztendlich weil
jaauch jeder, dass die Zeit es gebietet,
so wirtschaftlich sein zu miissen, wie
es irgendwie geht." Doch das sich al-
lein in der Bereitstellung einer neuen
Telefonanlage 40.000 Euro einsparen
liefen, hat ihn iiberrascht, wie man
am Tonfall seiner Stimme héren kann.
»Und das, obwohl wir dachten, dass wir
schon gut verhandelt hitten”, wundert
er sich noch heute, , was wir auch hat-
ten. Aber eben nur vergleichsweise fiir
unsere Region. Uns fehlte einfach der
Uberblick iiber den ganzen Markt.*
Und das ist etwas, was seiner Meinung
nach nur von Auenstehenden geleistet
werden kann.

Von diesem Umstand leben Unter-
nehmensberatungen. Die DGKM bie-
tet fiir medizinische Einrichtungen 14
Beratungsbereiche an, die sich auch
und vor allem um die so genannten
Gemeinkosten kiitmmern, wie den
allgemeinen Wirtschaftsbedarf, Of-
ficekosten, technische Kommunika-
tion, IT- und EDV-Servicevertrige,
aber auch um die groffen Dinge wie
Medizintechnik  beziehungsweise
medizinische Sachkosten und Arz-
neimittel.

Das, was gerne mal unter dem Stich-
wort ,Kleinvieh” zusammengefasst
wird, hat in nicht wenigen Fillen ein
Einsparpotenzial von der durchaus
stattlichen Gréf3e einer sechsstelligen
Zahl. In der Industrie liegt der Richt-
wert bei 500 bis 1.000 Euro pro Mitar-
beiter, das ist bei Krankenh#usern et-
was schwerer zu messen. Aber in einem
Haus konnten allein im Bereich Dru-
cken - Kopieren — Faxen knapp 100.000
Euro pro Jahr eingespart werden. Hier
sorgte die Wirtschaftlichkeitsanalyse
auch fiir eine Vereinfachung der Ab-
ldufe. Aus ehemals 135 verschiedenen
Lieferanten fiir Drucksachen wurden
zwei, die dariiber hinaus auch noch
die Lagerhaltung tibernehmen und
eine Tisch- beziehungsweise Stations-
lieferung machen. Manchmal muss
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einfach gegen den Satz, dass man das
aber schon immer so mache, ange-
kdmpft werden. Andere Sachen sollen
auch gar nicht gedndert werden. So
haben gerade auch viele éffentliche
Héuser den Anspruch, ihre Bedarfs-
produkte aus der eigenen Region zu
beziehen. Aber auch da lohnt sich in
den meisten Fillen eine Nachverhand-
lung, nicht selten auch zum Vorteil der
Lieferanten, die dariiber woméglich
weitere Kunden generieren.

»Wir haben ein besseres Know-how,
wir haben mehr Zeit und wir haben
den Vorteil gréBerer Volumina - sowohl
bei Altvertriagen als auch bei Neuaus-
schreibungen®, biindelt Fessel die
Vorteile seiner Beratungsgesellschaft.
Es ist ein Unterschied, ob man fiir
ein Haus tausend Telefone verhandelt
oder fiir 50 Kunden 50.000 Telefone, da
ist die Branche ja auch erst einmal egal,
ein Telefon braucht jeder. Er spricht in
diesem Zusammenhang gerne von
einem virtuellen Pool. Durch diese
Verhandlungsmacht besteht jedoch
tatséchlich die Moglichkeit, ganz an-
dere Preise auszuhandeln. Die meisten
Berater kommen urspriinglich von der
Lieferantenseite und haben auch da-
durch einen ganz anderen Einblick in

die Schwachstellen von Vertriigen und
Neuausschreibungen.

Die Honorierung lésst sich flexibel ge-
stalten. Im Fall des Klinikums Landau ist
sie erfolgsorientiert, damit risikofrei fiir
den Auftraggeber. Wenn sich nichts fin-
det, muss auch nichts bezahlt werden.
Hier geht die Beratungsgesellschaft in
Vorkasse. Deswegen hat Harsch auch
gleich noch einen Auftrag: In allen drei
Héusern gibt es unterschiedliche Hand-
habungen beziiglich der Cafeteria und
den Reinigungsdiensten. Ob sich die
Griindung einer Servicegesellschaft
lohnt, will er als niichstes wissen.

In den meisten Fallen wird 85 Prozent
der Bedarfsanalyse erfolgsorientiert ab-
geschlossen. Auch gibt es die Moglich-
keit, sich gewissermaRen die Gegenfi-
nanzierung im eigenen Hause suchen
zu lassen. Die DGKM sieht es gelassen.
Fessel weild aus Erfahrung, dass sie
noch nie nichts gefunden haben, wenn
sie alle Bereiche durchforsteten. Fiir
den Auftraggeber eine doppelte Versi-
cherung: Sein Auftrag wird erledigt und
der ehemalige Schlummerbereich wird 5
gleich noch mit optimiert, << i
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| z.B. fiir ein Ablatherm zur minimal invasiven Behandlung
| von lokal begrenztem Prostatakrebs
unseres Partners EDAP —

The HIFU Company

104-171 - Fax -242

annover-leasing.de

Ly



