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AGENDA
1. Umsetzung und Vorteile aus Sicht des Klinikeinkaufs
2. Vorteile aus Sicht des Lieferanten
3. Partnerschaftliche Zusammenarbeit und Austausch 

anhand des Beispiels eBusiness



UMSETZUNG UND VORTEILE 
AUS SICHT DES KLINIKEINKAUFS
KLINIKUM SAARBRÜCKEN

Umsetzung und 
Vorteile aus Sicht des 

Klinikeinkaufs
Vorteile aus Sicht des 

Lieferanten
Partnerschaftliche 

Zusammenarbeit und 
Austausch
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Klinikum Saarbrücken gGmbH
Krankenhaus der Maximalversorgung

16 Fachabteilungen

15 interdisziplinäre  Zentren 

572 stationäre Betten

28.000 stationäre Fälle

60.000 ambulante Fälle
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Vorteile aus Sicht des Klinikeinkaufs
Umsetzung

2015
 Vorbereitungen
• Festlegung der Rahmenbedingungen
• Konditionen der Einkaufsgemeinschaft 

2016 
 Beginn
• Gemeinsame Teilnahme 

Stationsleiterbesprechung
• Gespräch mit Ärztlicher Direktion
• Schulungen mittels Workshop vor Ort, 

Hospitationen
• Anwendertraining
• OP‐Begleitung
• Bereitstellung von Produktunterlagen
• Feedbackgespräche einmal im Jahr

2018 bis 2020 
 Ausbau der Zusammenarbeit
• Zum 01.05.2018 Umstellung des 

Nahtmaterials
• Zum 01.04.2020 Abnahmevereinbarung 

Omniflush, Spülspritzen
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Vorteile

Ansprech‐
partner für 
alle Belange

Breit 
aufgestelltes 
Produktport‐

folio

Produkt‐ und 
Lieferanten‐
straffung

Vorteile für 
die interne 
Logistik und 
weiterführen
de Prozesse

Unterstütz‐
ung im 

Bereich des E‐
Procurement

Partnerschaft‐
liche und 

transparente 
Kommuni‐
kation



VORTEILE AUS SICHT DES LIEFERANTEN
B. BRAUN DEUTSCHLAND GMBH & CO. KG

Umsetzung und 
Vorteile aus Sicht des 

Klinikeinkaufs
Vorteile aus Sicht des 

Lieferanten
Partnerschaftliche 

Zusammenarbeit und 
Austausch
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B. BRAUN AUF EINEN BLICK

7.471,3
Mio. €

UMSATZ
64.585

MITARBEITER*INNEN
INVESTITIONEN

894,6
Mio. €

252
SOZIALE PROJEKTE

64 LÄNDER

FORSCHUNGS- UND 
ENTWICKLUNGSAUSGABEN

364,5
Mio. €
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WIR HABEN KOMPETENZ IN 16 THERAPIEFELDERN.



Systempartnerschaft
Werte schaffen



Die herkömmliche 

Kunden-Lieferantenbeziehung
zwischen Klinik und Medizintechnikunternehmen wird 

den gemeinsamen Herausforderungen nicht mehr gerecht.
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Von der Kunden-Lieferantenbeziehung zur Systempartnerschaft

PRODUKT-VERKAUF

PRODUKT & SERVICE

GEMEINSAM WERTE SCHAFFEN

1 PRODUKT 
ANBIETER

SYSTEM 
ANBIETER2

3 SYSTEM 
PARTNER

Produktangebot aus bestehendem 
Produktportfolio.

An individuelle Bedarfssituation 
angepasstes Systemangebot bestehend 
aus Produkt und zugehörigem Service.

Systempartner schaffen gemeinsam 
Werte. Optimierung entlang des 
Patientenpfades klinischer Therapie-
konzepte und Sekundärprozesse zur 
Steigerung der Behandlungsqualität und 
der Senkung von Kosten. Darauf 
aufbauend maßgeschneidertes 
Produkt- und Serviceangebot.   
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Ganzheitliche Betrachtung aller Prozesskomponenten

Ihre Rahmenbedingungen
Therapiekonzepte Sekundärprozesse ProdukteinsatzPatientenpfade
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SYSTEMPARTNERSCHAFT
Wir entwickeln wirksame Lösungen und 

richtungsweisende Standards für das Gesundheitswesen, 
im konstruktiven Austausch gemeinsam 

mit Anwendern und Partnern.
(B. Braun Mission)

Behandlungskosten 
senken

Erlöse
absichern

Behandlungsqualität 
verbessern

Patientenzufriedenheit 
erhöhen
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Nah dran am 
Anwender

Besseres 
Verständnis 
für Nöte und 

Probleme

Einblicke in 
Klinik-

prozesse 
Weiterentwick
lung unserer 

Produkte

Nicht nur 
Produkt-
lieferant 
sondern 
System-
partner

Gemeinsame 
Erarbeitung 

von Lösungen 
und 

Optimierung 
der Prozesse

Systempartnerschaft – Vorteile und Nutzen für B. Braun

Ein Ansprechpartner 
auf Seiten des Kunden 

und B. Braun

Ressourcenschonung
(Kunde und B. Braun)

VORTEILE

Langfristige 
Verträge

Bündelung der 
Aktivitäten des 

Vertriebs

NUTZEN

SHARING EXPERTISE



PARTNERSCHAFTLICHE ZUSAMMENARBEIT 
UND AUSTAUSCH
ANHAND DES BEISPIELS eBUSINESS & eLOGISTIK

Umsetzung und 
Vorteile aus Sicht des 

Klinikeinkaufs
Vorteile aus Sicht des 

Lieferanten
Partnerschaftliche 

Zusammenarbeit und 
Austausch
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Herausforderungen im eBusiness
Prozess Bedarfsmeldungen bei Verbrauchsmaterialien

eOrder

eLieferschein

eRechnung

Nutzung von hauseigenen Schrankinventaren

Anforderung mittels Scanner

Nutzung der Standardmaterialanforderung in SAP-Modul ISH

Generierung von Bestellanforderungen und Reservierungen 

Bestellübermittlung über 
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Fallbezogene Sachkostenerfassung im OP 
und in ausgewählten Funktionsbereichen
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Fallbezogene Sachkostenerfassung im OP 
und in ausgewählten Funktionsbereichen
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eBusiness
eQuote

97%

3%

eQuote 2016

elektronisch manuell (Fax, Mail, Telefon)

99%

1%

eQuote 2020

elektronisch manuell (Fax, Mail, Telefon)
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eLogistik
Analyse 2016

 Anlieferungsoptimierung für die Apotheke mit Logistiker

 Optimierung Durchläufer- und Lagerartikel

 Optimierung Versandeinheiten und Palettenlieferung

88%

12%

Originalversandkarton
Anteil Bestellpositionen (Daten 2016)

Abnahme Originalversandkarton Abnahme abweichende Kartonmenge

18%

82%

Ganzpalette
Anteil Bestellpositionen (Daten 2016)

Abnahme Ganzpalette Abnahme abweichende Palettenmenge



Eva Berge, B. Braun Deutschland GmbH & Co. KG, 
Andreas Richter, Klinikum Saarbrücken gGmbH 23

eLogistik
Analyse 2020 - Versandstufen

97%

3%

2020

18%

82%

2016

67%

33%

2020

Original-
versandkarton

Anteil Bestellpositionen

Ganzpalette
Anteil Bestellpositionen

88%

12%

2016
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eLogistik
Analyse 2020 – Versandstufen Beispiel

2016 2020

Ø Bestellmenge: 216 ST
Palettenmenge: 288 ST
Palettenbefüllung: 75%

Ø Bestellmenge: 288 ST
Palettenmenge: 288 ST

Palettenbefüllung: 100%

Optimale Ausnutzung 
der Versandeinheit
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eLogistik
Analyse 2020 - Bestellhäufigkeit

2016 2020Produkt

64
Bestellpositionen

30
Bestellpositionen*

*Hochrechnung

Reduzierung Bestellhäufigkeit um ~50%
(Bestellmenge lt. HR höher in 2020)
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eBusiness
weitere gemeinsame Projekte mit B. Braun als Pilotlieferant

eRechnungeLieferschein

*Hochrechnung

Automatisierte, 
elektronische Übertragung
inkl. Chargeninformationen

Automatisierte, 
elektronische Übertragung

gem. EU-Richtlinie

 Anwendbar für viele weitere Lieferanten

 Reduktion administrativer Tätigkeiten

 Ressourcenschonung

 Einhaltung gesetzlicher Vorgaben

 Nutzung von Skontofristen



Lassen Sie uns gemeinsam anders denken
B. Braun Deutschland GmbH & Co. KG



Marcus Gwosdek

Verkaufsleiter Anästhesie & Intensiv
B. Braun Deutschland GmbH und Co.KG

Telefon: 0175/7289339
Email: marcus.gwosdek@bbraun.com

Andreas Richter

Stellv. Leiter der Wirtschaftsabteilung
Klinikum Saarbrücken gGmbH

Tel: 0681 / 963-1502
E-Mail: arichter@klinikum-saarbruecken.de Eva Berge

Teamleiterin eBusiness
B. Braun Deutschland GmbH und Co.KG

Telefon: 05661 / 9147-7445
Email: eva.berge@bbraun.com



VIELEN DANK
FÜR IHRE ZEIT


