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Der Faktor ,C" entscheidet

Die Medizinprodukte-Branche steht
vor gewaltigen Herausforderungen.
Sinnvoll in dieser Situation sind exter-
ne Helfer fiir die Unternehmen. Abso-
lute Profis um Walter Schuch griinde-
ten Faktor C. MTDialog erfuhr von den
Bergheimern Grundlegendes zu den
kiinftigen Anforderungen und welche
Umsetzungsstrategien Faktor C anzu-
bieten hat. Dies geht von unkonventio-
nellen Beratungsleistungen bis hin zu
ASP, dem Anmieten spezifischer Soft-
ware-Ldsungen.

Unternehmen. die im Gesundheits-

markt von morgen erfolgreich sein

wollen, miissen sich den zukiinftigen

Systemverdnderungen aktiv stellen. An-

gesichts verschirfter Umfeldbedingun-

gen gilt es heute mehr denn je, das

Unternehmen konsequent auf die verdn-

derten Marktbediirfnisse auszurichten

und mit einem klaren Kurs durch die Zei-
ten des Umbruchs zu steuern. Zu den

Gewinnern werden insbesondere die

Marktteilnehmer gehéren, die sich auf

die wichtigsten Erfolgsfaktoren der Zu-

kunft konzentrieren:

B Aufbau von Produkt- und Dienstleis-
tungsangeboten, die zu effizienteren
Versorgungsprozessen fiithren

B Schaffung vertikaler und horizontaler
Kooperationen, mit denen das eigene
Leistungsangebot im regionalen oder
tiberregionalen Zielmarkt erweitert
und der Kundennutzen gesteigert
werden kann
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B Implementierung einer leistungsfihi-
gen Informations- und Kommunika-
tionstechnik, um an integrierten Ver-
sorgungsmodellen teilnehmen und
die Forderungen nach Datentranspa-
renz erfiillen zu kénnen

B Umsetzung intelligenter Marketing-
konzepte, um die Aufmerksamkeit
von Kunden und Entscheidern zielge-
richtet auf das eigene Leistungsange-
bot zu lenken

Keine Beratungsldsungen
von der Stange

Die stetig wachsenden Anforderungen
im Tagesgeschift und mangelnde perso-
nelle Ressourcen beeintrichtigen haufig
die planmiige Umsetzung dieser Ziele.
Dienstleister, die ein Unternehmen da-
bei wirkungsvoll unterstiitzen wollen,
miissen {iber ausgezeichnete Markt-
kenntnisse und eine hohe Kompetenz in
den relevanten betriebswirtschaftlichen
Fachgebieten verfiigen. Genau diese
Kombination will die neu gegriindete
Beratungsgesellschaft Faktor C aus Berg-
heim bei K6ln anbieten. ,Mit unserem
branchenspezifischen Know-how wol-

Bieten durchdachte Konzepte an: Ursula Trauer, Dirk Hegner, Walter Schuch, Patrick Kolb und

-

len wir unseren Kunden helfen, den stei-
genden Kostendruck und den immer
hirter werdenden Wettbewerb zu meis-
tern und sich im wandelnden Gesund-
heitsmarkt erfolgreich zu positionie-
ren”, erldutert Walter Schuch, ehemali-
ger Geschiftsfithrer der Firma Stortz in
K&In und Griinder von Faktor C.

Weil der Erfolg des Kunden im kom-
plexen Gesundheitswesen von einer
Vielzahl von Faktoren und regionalen
Einflissen abhéngt, bringen Beratungs-
leistungen von der Stange nicht weiter.
»In einem Markt, in dem wahrscheinlich
nichts bleibt, wie es ist, muss man dem
Kunden pragmatische und zukunftsfé-
hige Losungen liefern. Mit den (iblichen
Checklisten in ein Unternehmen zu
marschieren, Powerpoint-Prisentationen
abzuliefern und den Kunden dann wie-
der alleine zu lassen, ist nicht unsere Sa-
che", stellt Schuch klar. Der Bedarf an
praxis- und umsetzungsorientierter Be-
ratung wird seiner Meinung nach in Zu-
kunft stark wachsen. Kleine und mittel-
stdndische Unternehmen verfiigen ein-



fach nicht iiber die notwendigen Marke-
ting- und IT-Ressourcen. Auferdem seien
die Voraussetzungen fiir eine erfolgrei-
che Neuausrichtung in der gegenwirti-
gen Phase der Marktverdnderung beson-
ders giinstig.

Nicht alles, aber effektiv

Das Bergheimer Unternehmen betont,
dass es nicht als Full-Service-Dienstleister
antritt, sondern sich mit seinen Leistun-
gen auf die Losung der oben aufgefiihr-
ten zentralen Erfolgsfaktoren konzent-
riert: strategische Beratung, Marketing,
Vertrieb, EDV-Consulting und Bezie-
hungsmanagement.

»Die Bereiche, die wir abdecken, tref-
fen aus unserer Sicht die zentralen Auf-
gabenstellungen des Marktes", bemerkt
Faktor-C-Mitarbeiterin Ursula Trauer.
Neben der langjdhrigen Branchenerfah-
rung, fundiertem Wissen iiber den Ge-
sundheitsmarkt und exzellenten Kontak-
ten zu den unterschiedlichen Marktbe-
teiligten will Faktor C fiir seine Kunden
vor allem eins in die Waagschale werfen:
Berater, die Konzepte nicht nur ent-
wickeln, sondern diese auch systematisch
umsetzen konnen.

Schuch will nach 25 Jahren Fithrungs-
tdtigkeit in der Branche seine Erfahrun-
gen weitergeben und den Unternehmen
helfen, aus dem reinen Preiswettbewerb
herauszukommen. Oft fehlt den Unter-
nehmen nur der Impuls durch einen ex-
ternen Partner. Danach ist es manchmal
ganz einfach, gemeinsam mit dem Kun-
den die Marktentwicklung zu skizzieren,
eine Strategie zu entwickeln und einen
entsprechenden Aktionsplan zu fixieren.

~Umsetzungsorientierung”
als Philosophie

Dass eine aus dem Markt abgeleitete
Strategie Voraussetzung, aber noch keine
Garantie fiir den Erfolg ist, wissen die
Mitarbeiter von Faktor C. ,Umsetzung"
ist das, woran viele Berater und zahlrei-
che Kundenprojekte scheitern. ,Damit
wir den Kunden von unserer Leistungs-
fahigkeit iberzeugen konnen, stehen wir
auch fiir einzelne Aufgabenstellungen
zur Verfligung. Ob ein Medizintechnik-
Hersteller eine Einfiihrungskampagne
fiir ein neues Produkt realisieren will, ob
ein Fachhindler beabsichtigt, mit be-
stimmten Malfnahmen die regionalen
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Beziehungen zu seinen Arzten zu opti-
mieren, ob eine neue Niederlassung kos-
tenglinstig an eine bestehende EDV-
Struktur angebunden werden soll oder
einfach nur die wichtigsten Versorgungs-
daten fiir die Prisentation beim Kosten-
triger aufbereitet werden miissen: Un-
sere Mitarbeiter haben in all diesen Be-
reichen Erfahrung und lésen fiir den
Kunden schnell und unkompliziert auch
operative Einzelaufgaben®, erklart Patrick
Kolb, Marketing-Consultant von Faktor C.

Bei gréReren Aufgabenstellungen greift
Faktor C auf ein Netzwerk von kompe-
tenten Dienstleistern zuriick. ,Die Bi-
lanz der ersten Monate kann sich sehen
lassen”, meint Schuch. In der kurzen
Zeit seit Unternehmensgriindung wur-
den schon einige Projekte erfolgreich
realisiert. So wurde in den vergangenen
Monaten die Vertriebsstrategie flir das
neue Medizinprodukt eines ausldndi-
schen Konzerns erarbeitet, ein neues
Klinikmodell mit starken Leistungsbe-
ziehungen zum regionalen Markt beglei-
tet, eine Seminarreihe fiir Kostentriger
konzipiert und mehrere Fachhédndler bei
der Reorganisation ihrer EDV-Struktur
betreut.

Die Aufzdhlung verdeutlicht die un-
terschiedlichen Zielgruppen, die Faktor
C in Zukunft in der Gesundheitsbranche
anvisieren will. Auf Grund der zuneh-
menden Vernetzung des Gesundheitswe-
sens ist es aus Sicht von Faktor C wichtig,
mit den verschiedenen Anbietern von
Gesundheitsleistungen zusammenzuar-
beiten. Dazu gehoren Hersteller und
Fachhindler ebenso wie Kostentrdger
und stationére Einrichtungen.

EDV-Losungen
aus der Steckdose

Neben einer schliissigen Strategie und
zielgruppenorientierten MarketingmaR-
nahmen z#hlt eine moderne EDV-Struk-
tur fiir Faktor C zu den wichtigsten Vor-
aussetzungen im Gesundheitswesen.

In einem Markt, in dem integrierten
Versorgungsmodellen, der Vernetzung
der Leistungserbringer und effizienteren
Versorgungsstrukturen eine immer wich-
tigere Rolle zukommt, spielt eine leis-
tungsfihige Informations- und Kommu-
nikationstechnologie eine Schliisselrolle.
»Mit unseren branchenspezifischen EDV-
Dienstleistungen versetzen wir unsere
Kunden in die Lage, die Informations-
und Kommunikationstechnik als Steue-
rungsinstrument im Wettbewerb zu nut-

zen und die Abwicklungskosten im Be-
trieb zu senken®, erkldart Hans-Peter
Schneider, IT-Consultant von Faktor C.

Seiner Meinung nach ist die EDV-
Situation in vielen Betrieben dulerst un-
befriedigend. Es herrscht keine Daten-
transparenz und es lassen sich kaum
aussagekriftige Informationen aus den
bestehenden Strukturen generieren. Eine
Ursache liegt aus seiner Sicht in der Viel-
zahl von IT-Unternehmen, die aus der
Unwissenheit des Kunden Profit schla-
gen und iiberdimensionierte Losungen
verkaufen. Dieses Problem sei besonders
hiufig beim Fachhandel anzutreffen.

Weil sich kleine und mittelstindische
Unternehmen eine moderne EDV-Struk-
tur und eine leistungsfihige Software
kaum leisten kénnen, hat Faktor C fiir die
Branche ein Konzept entwickelt, das auf
der so genannten ASP-Technologie ba-
siert, die in den USA bereits bei jedem
zweiten Unternehmen etabliert ist. Uber
das Faktor-C-Rechenzentrum und leis-
tungsstarke Netzverbindungen werden
dem Kunden alle Programme und An-
wendungsfunktionen zur Verfiigung ge-
stellt, die er fiir die optimale Steuerung
seiner Geschiftsprozesse bendtigt. Die
immensen Anschaffungskosten fiir immer
wieder neue Hard- und Softwareprodukte
und teures EDV-Personal entfallen bei
ASP. Der Kunde zahlt abhingig von der
Nutzung fiir die Hard- und Software eine
feste monatliche Gebiihr, ,Mieten statt
kaufen, heifdt die IT-Formel der Zukunft®,
meint Schneider stolz.

Unter der Bezeichnung ,ASP+C* erhilt
der Kunde von Faktor C nicht nur die
Software aus der Steckdose, sondern auch
zentrale Administration, Datenpflege,
Reporting und einen branchenbezoge-
nen Online-Anwendersupport. ,Der Kunde
kann sich auf sein Kerngeschift konzent-
rieren und wir kiimmern uns um seine
EDV*, verdeutlicht ASP-Spezialist Dirk
Hegner einen wichtigen Nutzen von ASP.
Walter Schuch ist sich sicher, dass ASP
nur eine von vielen Dienstleistungen ist,
mit der Faktor C den Unternehmen in
der Branche einen echten Nutzen bieten
kann.
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