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Beschaffung im Krankenhaus: Strategien für Einkäufer und Hersteller gefragt 

Der Lieferant wird Lösungsanbieter 
Die Kosten im deutschen Krankenhaussektor steigen seit  
Jahren. Neben den Personalkosten sind es vor allem die  
Ausgaben für Medizinprodukte, die den Kliniken zusetzen.  
Hersteller müssen sich den Anforderungen der Einkäufer  
stellen, wenn sie ihre Produkte absetzen wollen. 

Die Qualität ist immer noch das 
wichtigste Kriterium für die Ein-
kaufsabteilungen. Doch auch der 
Preis und das Systemangebot eines 
Herstellers entscheiden darüber, ob 
ein Produkt den Anforderungen der 
Klinik entspricht oder nicht Bild: BVMed 

[ TITELTHEMA ]

· Beschaffungsstrategien 

· Kliniken wünschen Gesamtkonzepte 

· Einkäufer und Hersteller müssen 
gegenseitiges Verständnis haben 

· Einkaufsgemeinschaften lohnen 
sich nicht für alle Produkte

Ihr Stichwort 
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Allein in Deutschland erhalten derzeit jähr-
lich rund 100 000 Patienten einen Herz-
schrittmacher, einen implantierbaren Defi-
brillator oder ein Herzinsuffizienz-Therapie-
system für die Kardiale Resynchronisations-
Therapie. Deshalb stehen diese Produkte 
häufig auf den Beschaffungslisten vieler 
spezialisierter Herzkliniken. So auch bei der 
Klinikum Region Hannover GmbH. Die Grup-
pe mit zwölf Kliniken und rund 3400 Betten 

in der Stadt und in der Region Hannover ver-
sorgt jährlich rund 135 000 Patienten statio-
när und zudem 180 000 ambulant. Damit ge-
hört die KRH-Gruppe zu den größten kom-
munalen Klinikunternehmen Deutschlands. 
Das Einsetzen von herzunterstützenden Sys-
temen gehört fast zum Tagesgeschäft. Aus-
schreibungen für neue Produkte wie Herz-
schrittmacher und Geräte sowie die Neuein-
führung, den Ersatz und die Ergänzung von 
Waren und Dienstleistungen übernimmt die 

Abteilung Einkauf und Logistik nach einem 
standardisierten Verfahren. Dabei haben 
sich die Anforderungen an die Medizintech-
nikhersteller deutlich verändert, erklärt Ein-
kaufsleiter Joachim Mozoni-Frosconi. Ein 
Beispiel ist die Ausschreibung zur Versor-
gung des gesamten Klinikverbundes mit 
Herzschrittmachern, implantierbaren Defi-
brillatoren und Zubehör. „Der oder die Part-
ner sollen in diesem Fall nicht nur das ge-
samte Spektrum des benötigten Materials 
bereitstellen können, sondern auch ein Ma-
nagement-Konzept vorstellen und umsetzen, 
das die reibungslose Einführung der Produk-
te sicher stellt. Dazu gehören auch die Schu-
lung des Personals, eine kontinuierliche 
standortübergreifende Produktstandardisie-
rung und -harmonisierung, sowie flächen-
deckende Versorgung über die gesamte Lie-
ferungszeit.“ Ziel sei sowohl die zuverlässi-
ge und wirtschaftliche Belieferung des Klini-
kums mit qualitativ hochwertigen Produkten 
und entsprechendem Zubehör als „Produkt-
lieferant“, sowie die Sicherstellung der 
Standardisierung sowie die logistische Ge-
samtversorgung als „Lösungsanbieter“. 
Wesentliches Kennzeichen des Vergütungs-
konzepts ist die Versorgung der KRH mit al-
len benötigten Materialien wie Herzschritt-
machern, implantierbaren Defibrillatoren 
und Zubehör sowie Managementlösungen 
zu einem festen Preis pro Versorgungsart. 
Der Versorgungspreis sollte dabei alle Kos-
ten für benötigte Implantate, entsprechen-
des Zubehör sowie Einführung eines Versor-
gungskonzepts beinhalten. 
Diesen Trend, den Hersteller von Medizin-
produkten als Lösungsanbieter verstärkt in 
die Beschaffungs- und Bewirtschaftungs-
aufgaben mit einzubeziehen, sieht auch  

Wer braucht was 
Die deutsche Krankenhauslandschaft 
ändert sich: Zum einen findet eine Art 
Marktbereinigung statt, die zu einem Ab-
bau von Betten und Häusern bezie-
hungsweise zu Fusionen von Kranken-
häusern führt. Zum anderen erzeugt der 
wachsende Kostendruck auf die Kliniken 
einen Trend zu immer kürzeren Kranken-
hausaufenthalten. Aber auch bei den Pa-
tienten ändern sich die Bedürfnisse: Sie 
werden immer älter und leiden dadurch 
an mehreren Krankheiten gleichzeitig. 
Schon heute ist die Zahl der Kranken-
hausfälle durch Krankheiten am Herz-
Kreislaufsystem, durch Probleme des 
Muskel-Skelett-Systems sowie durch 
Krebserkrankungen deutlich gestiegen. 
Dementsprechend müssen sich nach An-
gaben von Experten auch der Beschaf-
fungsmarkt – und damit die Hersteller – 
künftig diesen Anforderungen anpas-
sen. Mit einem Beschaffungsvolumen im 
zweistelligen Millardenbereich sind die 
öffentlichen und privaten Krankenhäu-
ser und Klinikverbünde immer noch ein 
interessanter Markt für deutsche Her-
steller von Medizintechnik. Von 1998 bis 
2012 meldeten die Unternehmen ein 
Umsatzplus im Inland um 51 %.  
Fast noch spannender könnten in den 
nächsten Jahren aber die ausländischen 
Gesundheitsmärkte werden. Der Export-
wert aller Medizintechnikprodukte aus 
Deutschland lag 2012 bei 18,4 Mrd. Euro 
– ein Zuwachs von 8,2 %. Für das hohe 
Wachstum ist in erster Linie die zuneh-
mende Nachfrage aus Schwellenländern 
wie der Russischen Föderation, der VR 
China und Saudi-Arabien verantwortlich. 
Die Hersteller profitieren dort von Klinik-
neubauten und hohen Investitionen in 
moderne Krankenhaustechnik. 

Das Gesamtbild 
der stationären 
Versorgung war 
2012 durch un-
verändert hohe 
Behandlungs-
zahlen und ei-
nen Rückgang 
der Verweildau-
er je Behand-
lungsfall ge-
kennzeichnet 
Bild: Barmer GEK

Der Bereich Einkauf und Logistik ist dafür verant-
wortlich, dass die Klinik-Gruppe mit Waren und 
Dienstleistungen termingerecht und wirtschaftlich 
versorgt wird Bild: KRH 
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