MEDI Verbund setzt auf
Medizinprodukte-Fachhandel

Der Fachhandel stellt fiir niedergelas-
sene Arzte einen unverzichtbaren Ge-
schéftspartner dar. Gerade in der Phase
der Praxisneugriindung lduft ohne die
Unterstiitzung des Hiandlers vor Ort kaum
etwas, sagte Werner Conrad, Geschifts-
fithrer der MEDI Verbund Dienstlei-
stungs GmbH (Stuttgart) im Gesprédch
mit der MTD-Redaktion auf der Messe
Medizin 2007 in Stuttgart. Daraus erga-
ben sich oft jahrzehntelange gute Ge-
schéftskontakte.

Niedergelassene Arzte verlassen sich auf den
Service des Fachhandels, so Werner Conrad
von der MEDI Verbund Dienstleistungs GmbH.

In MEDI Deutschland sind etwa
12.000 bis 13.000 Arzte organisiert (vor
allem niedergelassene) aus Baden-
Wiirttemberg (4.300 direkt + 2.000 Ko-
operationspartner), Rheinland-Pfalz
(1.000), Berlin (1.000), Arztenetz Westfa-
len-Lippe (3.500), Mecklenburg-Vor-
pommern (300) sowie eine wachsende
Zahl von Medizinern im MEDI-Verbund
Bayern. Hauptziel des Verbundes ist die
fachiibergreifende Kooperation von
Haus- und Fachédrzten. Damit sie die
»ambulanten Moglichkeiten voll aus-
schopfen®, werden entsprechende Ver-
trage zur Integrierten Versorgung ent-
worfen und geschlossen.
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Zu den Aktivititen gehore auch die
Option des gemeinsamen Einkaufs von
Gerdaten und Verbrauchsmaterial (Pra-
xisbedarf). Die Dienstleistungs GmbH
handle hier mit relevanten Lieferanten
Konditionen aus. Namentlich verweist
Conrad auf Geschiftsbeziehungen u. a.
mit folgenden Firmen: Beiner Medizin-
technik Praxiseinrichtungen, MTR, Bru-
ne Medizintechnik, EHS Medizintech-
nik, Sonoring/Dormed, Esaote, Mediwa,
DocCheck, DS Medizintechnik, Zimmer
MedizinSysteme sowie Sanitdtshaus/
Medizintechnik Stéhle.

Doch héufig nehmen, so Conrad, die
Arzte die entsprechenden Preise ledig-
lich als Orientierungspunkt bzw. Ver-
handlungsgrundlage mit ihren ange-
stammten Lieferanten. Conrad: ,,Das ha-
ben wir uns zwar anders vorgestellt, doch
dem Ziel eines giinstigen Einkaufes wird
trotzdem gedient.“

Mit fiinf Mitarbeitern mache man ei-
nen Jahresumsatz von ca. 920.000 Euro.
Das Geschiftsfeld Medizinbedarf (Provi-
sionen aus Einkaufsvertrdgen) trage
hierzu weniger als zehn Prozent bei,
was allerdings 2007 verdoppelt wer-
den soll. Auf Akzeptanz bei den Arzten
stoBe dagegen das ,Powershopping“: Der
Verbund sammelt Auftrédge fiir bestimm-
te Gerdte, bis festgelegte Stiickzahlen er-
reicht sind, zu denen der Fachhandels-
lieferant zuvor giinstige Konditionen zu-
gesichert habe.

,In diesem Sinne ist der MEDI Ver-
bund das betriebswirtschaftliche Gewis-
sen der Arzte, die zumeist keine aus-
driickliche Investitionsplanung machen®,
erlduterte Conrad. Er empfiehlt den Arz-
ten zudem die Bildung von Geritege-
meinschaften, um immer auf dem aktu-
ellen Stand der Technik zu sein.

Zur Verbesserung ihrer betriebswirt-
schaftlichen Ergebnisse seien giinstigere
Einkaufskonditionen jedoch nur ein be-
grenzt wirksames Mittel. Entscheidend
sei vielmehr die Erschliefung von zu-
sdtzlichen Einnahmequellen auerhalb
des Budgets wie sog. privat abgerechnete
IGeL-Angebote mit entsprechenden Ge-
rdten. Hier setze der Verbund zudem auf
die Kooperation mit entsprechend spe-
zialisierten Herstellern und Héandlern.
Ein weiterer Weg bestehe in Vertridgen
nach § 73 ff. u. a. zur hausarztzentrierten
Versorgung.
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In Arztpraxen stehen
immer mehr Leasinggerdte

Niedergelassene Arzte entscheiden
sich bei der Investition im Medizingeréte-
sektor zunehmend fiir Leasing. So hat
die Arzte- & Apotheker-Leasing GmbH
(Miinchen) in den vergangenen fiinf
Jahren die Zahl ihrer Kunden von 1.000
aufrund 7.000 gesteigert, wie Geschéfts-
fihrer Dr. med. Friedrich Baumann im
Gespriach mit MTD erlduterte. Der Jahres-
umsatz erreichte 2006 mit etwa 20 Mitar-
beitern rund 10 Mio. Euro. Derzeit laufen
etwa 1.200 Vertrdge mit einem Gesamt-
bestand von 1.500 Geriten.

In der Kombination Leasing und Pro-
dukt-Know-how habe die Arzte- & Apo-
theker-Leasing GmbH eine Alleinstel-
lung auf dem deutschen Markt. Dies
ermogliche deren Kunden und Partnern
aus der Medizintechnikbranche — Her-
stellern wie Hiandlern - eine groStmogli-
che Flexibilitdt bei Vertragsabschluss
sowie wdhrend und am Ende der Ver-
tragslaufzeit.

Arztpraxen seien eindeutiger Schwer-
punkt. Derzeit stammen ca. finf Pro-
zent der Vertrdge aus dem Klinikbereich
- mit steigender Tendenz. Im Raum Bay-
ern erfolgt zum Teil eine direkte Kun-
denbetreuung, im tibrigen Bundesgebiet
iibernehmen dies kooperierende Her-
steller und Héandler. Ein Schwerpunkt
bei Vertragsabschliissen liege derzeit bei
Ultraschallgerdten wegen des kommen-
den bundesweiten Mindeststandards
von 256 Graustufen.

Gut laufe auch der Endoskopie-Sek-
tor. Nachdem nur noch fachirztliche
Internisten entsprechende Darmspiege-
lungen durchfiihren diirfen, steige bei die-
sen die Fallzahl. Im Zuge dessen wachse
der Bedarf an vorzuhaltenden Instrumen-
ten, Neu- bzw. Ersatzanschaffungen auf-
grund erhohter Abnutzung seien in
deutlich kiirzeren Zeitabschnitten erfor-
derlich. Dies lasse sich durch entspre-
chend angepasste Leasingkonstellationen
betriebswirtschaftlich sinnvoll abbilden.
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Arzte- und Apotheker-Leasing hat
neben dem Hauptstandort Miinchen
Service-Biiros in Diisseldorf und Ham-
burg. Seit Ende 2005 ist man auch in
Osterreich aktiv. Kurzfristig sollen Aktivi-
tdten in der Schweiz und Stidtirol anlau-
fen. Das Auslandsgeschéft werde jedoch
durch unterschiedliche gesetzliche Rege-
lungen fiir Leasing erschwert.

Zunehmende Bedeutung gewinne der
Internetauftritt (www.aea-leasing.de).
Kunden stehen hier umfangreiche Infor-
mationen zu Leasing sowie Neu- und
Gebrauchtgerdten zur Verfligung. Fiir
Partner von Arzte- & Apotheker-Leasing
ist ein Passwort-geschiitzter Bereich
eingerichtet, der Herstellern und Hénd-
lern eine umfassende Leasingbetreuung
ihrer Kunden ermogliche.

Als Sonderkonzept im Vorfeld der
Mehrwertsteuererh6hung habe die
Arzte- & Apotheker-Leasing ihren Kun-
den, so Dr. Baumann, Ende 2006 ver-
starkt den Mietkauf angeboten.

Eine durchschnittliche Leasingperi-
ode fiir medizintechnische Geréte dau-
ert — passend zu den vielen Gerédteinno-
vationszyklen — vier Jahre. Die Leasing-
schwelle beginne bei 500 Euro — Sinn
macht es laut Dr. Baumann jedoch ab
5.000 Euro, der Schnitt liege bei 25.000
bis 30.000 Euro. Nach Ablauf der Lea-
singzeit haben die Arzte die Mglichkeit
der Vertragsverldngerung, der Geratiiber-
nahme oder des Gerdteaustausches
gegen aktuelle Versionen. Bei Ultraschall
z. B. liege die Rate fiir Neugeréte mittler-
weile bei 30 Prozent mit steigender Ten-
denz.

Insgesamt hat Arzte- und Apotheker-
Leasing Produktpartnerschaften mit
rund 100 Herstellern und Héndlern. Zu
den Produktsparten gehoren: Endoskope
(u. a. EHS, Fujinon, Olympus, Pentax,
Karl Storz, Richard Wolf), Ultraschall (u. a.
Siemens, Sonoace, Esaote), EKG/Ergo-
meterie (u. a. Schiller, GE, Viasys), EMG/
EEG (u. a. Viasys, Nihon Kohden), Laser
(Deka, Lumenis, Lasering, Asklepion),
Narkose (u. a. Dréger).

Im eigenen Sonostudio in Miinchen
wiirden sowohl Neugerite als auch viele
Gebrauchtgerite angeboten. Vor allem
Allgemeindrzte, die ,aufriisten“ miiss-
ten, und Praxisneugriinder interessier-
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Dr. Friedrich Baumann weiB als Arzt, was Arzte
wollen: Gerdte und Leasing aus einer Hand.

ten sich fiir ,Leasing-Riickldufer”. Was
bis zu funf Jahre alt sei, werde wieder
verleast, dltere Gerdte wiirden verkauft.
Der Gebrauchtgerédte-Bereich mit sieben
Rubriken im Internet werde woéchent-
lich aktualisiert und erreiche Kunden im
In- und Ausland - hier dominieren der-
zeit osteuropdische Kunden. Es kom-
men aber auch Kdufer aus Saudi-Arabien,
der Tiirkei und dem Irak.

SonoSite wachst in
Deutschland zweistellig

Die SonoSite GmbH (Erlangen) hat
2006 ein zweistelliges Umsatzwachstum
erreicht. In Deutschland sind nach An-
gaben des neuen Geschiftsfiihrers Tho-
mas Roth ca. 800 der tragbaren Ultra-
schallgeridte installiert. Dies erkldrte er
gegeniiber MTD auf der Medizin-Messe
Ende Januar in Stuttgart. Weltweit sei das
US-Unternehmen fiihrend in diesem am
schnellsten wachsenden Segment des
Ultraschallmarktes, so Roth.

Hierzulande werden die Produkte seit
2001 iiber eine eigene Tochter vertrieben
— von 1999 bis 2001 geschah dies tiber
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Zahlreiche Fachhédndler wie z. B. EHS Medizintechnik zeigten in Stuttgart Flagge.

die Niederlassung von Esaote. Beschif-
tigt sind rund 20 Mitarbeiter, davon sind
die sieben Aullendienstler hauptsédch-
lich fiir die Fachgruppen Anisthesie,
Notfall (Krankenwagen, Rettungshub-
schrauber) sowie Intensiv zustdndig. Die
tibrigen Zielgruppen werden iiber den
Vertriebspartner Siemens betreut, der
dadurch einen nicht unerheblichen Bei-
trag zum deutschen SonoSite-Umsatz
leistet.

Zukiinftig sehe man gerade in Praxis-
gemeinschaften und Medizinischen Ver-
sorgungszentren zusdtzliche gute Ab-
satzchancen fiir tragbare Geréte. Auller-
dem werde fiir den stationdren Betrieb
eine Dockingstation angeboten. Der Ver-
trieb der in den USA hergestellten Gerite
laufe bis auf den Veterinar-Sektor direkt.
SonoSite stehe mit seinen Produkten vor
allem im Wettbewerb mit GE Medical
und Esaote sowie ein paar anderen Her-
stellern von tragbaren Ultraschallsyste-
men.

Roth zeichnet seit Mitte Januar verant-
wortlich fiir die deutsche SonoSite-
Tochter. Er bringt 16 Jahre Erfahrung in
der Ultraschallbranche mit und war zu-
letzt in gleicher Position bei der Esaote
Germany GmbH, wo er seit 1992 in ver-
schiedenen Positionen beschiftigt war.
Davor arbeitete er bei Diasonics Sono-
tron, die heute zu GE Healthcare gehort.
Roth wird in seiner neuen Position direkt
an Dieter Schwartmann berichten, der
Vizeprédsident fiir den europédischen
Markt ist und seit Dezember 2005 auch
fiir die Deutschland-Tochter verant-
wortlich zeichnet.
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