C‘LO"MA Luduc ‘50»\(,\13)’\,\[&&, WNouim'ow l’DAbi S, /‘b{/l'&

»ES ist nicht einfach, die
Kosteneffizienz zu steigern“

Interview mit Carsten Clausen, Leiter Continuous Care (Out Patient
Market), B. Braun Melsungen AG

Der Homecare-Markt wiéichst weiter. Welche Chancen
sich auf diesem Markt bieten und welche Trends sich
abzeichnen, erkldrt Carsten Clausen, Leiter Continuous
Care bei B. Braun Melsungen, im Gesprich mit dem
GoingPublic Magazin.

GoingPublic: Herr Clausen, was verstehen Sie unter
Homecare?

Clausen: Nach unserer Definition ist Homecare die
Weiterfiihrung der stationéiren Versorgung auf glei-
chem Niveau im hauslichen Umfeld. Es ist also nicht —
wie héufig angenommen - die hausliche Pflege, son-
dern es handelt sich um eine zum Produktverkauf
gehdrende Dienstleistung, Homecare ist also das, was
die Verkéaufer der Produkte noch an Dienstleistungen
nebenbei dazu packen. Das Problem ist, dass Homecare
kein erstattungsrechtlicher Begriff ist. Als Homecare-
Anbieter ist man also unmittelbar der Krankenkasse  Die Bundesrepublik ist das einzige Land, in dem es

ausgesetzt. Es werden Preise ausgehandelt und aus eine vollig strikte Trennung zwischen ambulant und

deren Marge wird dann die Dienstleistung mitfinan- stationér gibt. Neben den grofRen Konzernen tummeln

ziert. sich hier aber vorrangig kleine bis mittlere Unterneh-
men.

GoingPublic: Wie schitzen Sie denn aktuell die

Homecare-Branche ein? GoingPublic: Welche Trends sehen Sie und wie kann
Clausen: Die Homecare-Branche gehort definitiv zu man als Unternehmen davon profitieren?

den Wachstumsmaérkten weltweit und in Deutschland. Clausen: Der Trend geht ganz klar hin zum weiteren
Zudem ist der deutsche Markt sehr ambulant geprigt. Wachstum. Aber davon zu profitieren, ist nicht ein-
fach. Aber wir als Unternehmen, das gleichzeitig
herstellen und im Rahmen einer vertikalen Integration
bis zum Patienten hin alles machen kann, sind auf
dem richtigen Weg, um profitabel zu wachsen.

4 GoingPublic: Inwiefern knnen denn Homecare-
Unternehmen dazu beitragen, die Kosteneffizienz

des Gesundheitswesens zu steigern?

Clausen: Es ist nicht so einfach, die Kosteneffizienz
des Gesundheitswesens zu steigern. Natiirlich kénnen
Patienten mittlerweile fast genauso gut zuhause
betreut werden wie in einer Klinik. Aber der ambu-

il s A s o lante Bereich ist am Ende nicht giinstiger. Denn auch
Ein Blick'in die Fertigung

Werk W in Melsungen. die V.ergllltun'g der Dienstleistung im ambulanten
Foto: B. Braun Melsungen AG Bereich ist ein Problem.
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am 19. April 2005 offiziell erdfinet.
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GoingPublic: Welche Herausforderungen sehen Sie
denn fiir Homecare-Unternehmen?

Clausen: Das Hauptthema ist sicherlich Reimbursement,
also die Vergiitung. Es ist essenziell, dass man mit den
Krankenkassen zusammen ein Vergiitungsmodell ent-
wirft. AuBerdem ist es fiir ein Unternehmen auf die-
sem Markt duflerst wichtig, profitabel zu bleiben.

GoingPublic: Wie hat sich B. Braun auf dem Markt
positioniert?

Clausen: Wir kommen ja eigentlich aus dem Klinik-
bereich, haben aber erkannt, dass wir stirker den
ambulanten beliefern miissen. Daher wird B. Braun
seine Position weiter stérken und ausbauen. In den
Bereichen der parenteralen Ernihrung und in der
Wundversorgung verfiigen wir bereits iiber eine hohe
Kompetenz.

GoingPublic: Auf welchen Homecare-Bereich konzen-
triert sich B. Braun speziell und warum?
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Die Leading Infusion Factory Europe (LLFE.) von B. Braun in Melsungen wurde

Clausen: Unser spezieller Sektor ist die parenterale
Erndhrung (unter Umgehung des Darms) . Wir kénnen
dieses Produkt selbst in groRen Mengen herstellen, in
die Kliniken bringen und gut im ambulanten Markt
platzieren. In Melsungen wird gerade eine neue Fabrik
dafiir gebaut.

GoingPublic: Welchen Anteil machen Homecare-
Produkte bei B. Braun aus?

Clausen: In Deutschland fast die Hilfte des Umsatzes.
Insgesamt erwirtschaftet B. Braun einen dreistelligen
Millionenumsatz in der Bundesrepublik. Davon kom-
men 35 bis 40% aus dem ambulanten Bereich.

GoingPublic: Denken Sie, die Bedeutung von Homecare
wird kiinftig in [hrem Unternehmen noch weiter zu-
nehmen?

Clausen: Natiirlich wird Homecare bei uns weiter an
Bedeutung gewinnen. Wachsen kann B. Braun hierzu-
lande im Wesentlichen nur im Homecare-Markt. Im
Klinikbereich sind wir bereits sehr gut aufgestellt.

GoingPublic: Wie stark ist denn der Wettbewerb auf
dem Markt fiir Homecare-Produkte?

Clausen: Der Homecare-Markt ist hart umkampft.
Zwar findet ein leichter Konzentrationsprozess statt,
aber der Markt ist weiterhin sehr zersplittert. Es gibt
nur wenige grofRe Unternehmen und sehr viele kleine.
Hersteller, die die ganze Wertschopfungskette abde-
cken, haben es da natiirlich leichter.

GoingPublic: Wie funktioniert denn die Patienten-
akquise?

Clausen: Ambulante Patienten zu akquirieren ist ein
grofies Thema. Da ist die Konkurrenz riesig, weil jeder
Patient Umsatz bedeutet. Die Akquise selbst lauft bei
uns {iber den gut funktionierenden AuRendienst ab,
der die Patienten vor Ort anspricht.

GoingPublic: Herr Clausen, vielen Dank fiir das auf-
schlussreiche Gesprich.

Das Interview fiihrte Maximiliane Worch,
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