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Mit dem Sana Cross
Check wollen wir unsere
Kooperation weiter
stérken.

Adelheid
Jakobs-Schafer
Generalbevollméchtigte
Einkauf & Logistik, Sana
Kliniken AG

Lennart Eltzholtz
Geschaftsfuhrung
Sana Einkauf & Logistik GmbH

Vorwort

Liebe Leserinnen
und Leser,

die vergangenen zwei Jahre waren fiir das
Gesundheitssystem belastend. In so turbulenten Zeiten
kommt es ganz besonders auf eine starke Kooperation

im Einkauf an. Mit dem Sana Cross Check wollen

wir unsere Kooperation weiter starken, indem wir die
kritischen Punkte ausloten, die Zusammenarbeit bewerten
und so die nachsten Schritte gemeinsam angehen.

Der Wunsch ist groB, sich nach der Ausnahmephase

ehrlich zu sagen, was gut, weniger gut oder sogar

schlecht gelaufen ist. Das zeigt sich in diesem Jahr in
besonders vielen Rickmeldungen von Kooperations- und
Geschéftspartnern. Herzlichen Dank fir die rege Beteiligung!

Besonders freuen wir uns Uber das umfangreiche
Feedback der Kooperationskliniken an die
Geschaftspartner der Industrie. Mit einer eigenen
Rubrik geben wir ihm den nétigen Raum.

Der Sana Cross Check deckt inhaltlich die wichtigen
Themen fur Einkauf und Logistik ab. Im Pandemie-
Jahr 2020 standen die Versorgungssicherheit und das
partnerschaftliche Miteinander flir uns alle besonders
im Fokus — so auch im Sana Cross Check 2021.

Die Aufgaben, fir die WIR gemeinsam L&sungen finden
mussen, sind vielféltig und komplex. Neue Themen und
Herausforderungen fir die postpandemische Zeit sind
hinzugekommen. Dies bedarf der richtigen Strategie
fur Digitalisierung, Geschéftspartner Management

und Kompetenzentwicklung sowie vor allem einer
weiterhin vertrauensvollen Zusammenarbeit.

Die relevanten Ergebnisse und Erkenntnisse der
Befragung erfahren Sie auf den folgenden Seiten.

Viel Freude beim Lesen wiinschen lhnen

Adelheid Jakobs-Schéafer und Lennart Eltzholtz

>13.000

beantwortete Thesen

in Richtung der
Geschéftspartner — die
Kooperationskliniken haben
sich viel Zeit genommen
flr eine differenzierte
Bewertung

Fragen, Feedback,
Bana Gross Check 2018

Uberblick

Zahlen,
die zahlen

Dies ist
bereits der
vierte Sana
Cross
Check
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Thesen aus dem Sana Cross Check

Unser Handeln
auf dem Prufstand

Strategie & Markt

(Kooperations)Kultur zeigt sich besonders in Ausnahmesituationen.

~— 92%
positive
EEOEEE Rickmeldung
— 89%
06,0 positive
= Riickmeldung
il

Die Zusammenarbeit mit SEL basiert auch in schwierigen Zeiten
wie der Pandemie auf Wertschatzung, Respekt und Vertrauen.

Dieser Aussage stimmen 92 % bzw. 89 % zu. Das zeigt, dass die
langjéhrige Arbeit flir eine gute Feedbackkultur, begleitet durch
den Sana Cross Check, sich auszahlt.

In der Pandemie hat SEL die langfristige Strategie weiterverfolgt,
strategische Partnerschaften geschlossen und gleichzeitig
vollkommen neue (digitale) Dienstleistungsangebote erganzt.

Das Ziel: Automatisierung und Transparenz von Geschéftsprozessen
zu schaffen, die Mehrwert fir Kooperations- und Geschéftspartner
bedeuten und die Kooperation gemeinsam weiterbringen.

Wie haben Sie das Dienstleistungsangebot wdhrend der Pandemie wahrgenommen?

— 14 %
) bewerten
goBoog das Angebot
positiv

- 50%

geben ein

=<, positives
[EWIP Feedback

74 % der Kooperationspartner stellen SEL fir ihre
Dienstleistungen wahrend der Pandemie ein positives

Zeugnis aus. Auffallig ist, dass das Dienstleistungsangebot
nicht bei allen Kooperationspartnern gleichermaBen gut
ankommt. Insbesondere die Strategie bei der Beschaffung von
Persodnlicher Schutzausristung (PSA) wird zu dem Ergebnis
beigetragen haben — die Blindelung von Bestellungen war nicht
immer der beste Weg.

Hinzu kommt der Wunsch von Kooperations- und Geschéfts-
partnern nach mehr Transparenz, etwa was die Ziele der
strategischen Kooperation mit der EK-UNICO betrifft.

»Fur Uber
80 Prozent aller
kritischen Produkte
gab es keinen
Mangel, sondern ein
Verteilungsproblem.”

Dr. Meinrad Lugan,
Vorstandsvorsitzender
des BVMed und Vorstand

N -t

bei B. Braun Zum Beitrag

Thesen:

Die Portfoliostrategie und die
Konditionenmodelle erméglichen
den Kooperationskliniken von
Bestpreisen zu profitieren.

74 OA) Zustimmung

Verbindlichkeitsmeldungen
unterstitzen die sichere
Belieferung durch den
Geschéftspartner.

stellen die Einhaltung der

46 0/0 Verbindlichkeit in Frage
|

Die SEL bietet die Teilnahme an EU-

Vergabeverfahren fiir gebiindelte
Produktgruppen. Die Auswahl
der Produktgruppen ist auf die
Bedarfe der Kooperationspartner
abgestimmt.

Zustimmung der
0 Kooperationspartner
58 A) aus offentlichen Tragern
|

Thesen aus dem Sana Cross Check

Portfolio & Geschaftspartner
Management

Rahmenbedingungen:

Das Sana Portfolio Management ist als funktionierendes
Instrument fir die Einkaufskooperation etabliert.
BlUndelungseffekte mit Preisreduktionen und Verbindlichkeit
konnten damit generiert werden. Die verhandelten Portfolios
passen zum medizinischen Bedarf. Fir éffentliche Auftraggeber
stellt das Sana Vergabemanagement Rechtssicherheit im
Einkauf sicher.

Die COVID-19-Pandemie hat die existierenden Supply Chain-
Lésungen gesprengt. Damit hat sie zugleich die Grenzen der
Steuerung durch das Sana Portfolio Management aufgezeigt.
Preisstabilitdt und Liefersicherheit standen im Fokus.

Wahrend der Pandemiesituation wurde die
Verhandlungsfrequenz heruntergefahren. Dies hat
Kooperationspartner entlastet und mit dem Preismoratorium flr
Preisstabilitat gesorgt.

Im Zuge der Pandemie konnten fur bestimmte Produktbereiche,
wie die Persdnliche Schutzausristung, aufgrund weltweit
gestiegener Nachfrage die Preise jedoch nicht gehalten
werden. Besonders kritisch sehen die Kooperationspartner,
dass trotz gultiger Verbindlichkeitsmeldungen gegeniber den
Geschaftspartnern der Industrie die Ware nicht durchgehend
verfugbar war.

Lieferprobleme waren bereits vor der Pandemie eine
zunehmende Herausforderung. Das Portfolio Management

wird in Zukunft flr versorgungskritische Portfolios neben der
Verbindlichkeit verstérkt die Liefersicherheit einfordern und
unterstltzen. Basis daflir sind verlassliche Mengenforecasts und
Abnahmevereinbarungen der Gesundheitseinrichtungen mit der
Industrie.

Wie kénnen Forecasts besser mit den vorhandenen Mengen
abgeglichen werden? Die Sichtweise der Geschaftspartner
und ihr Einsatz fir smarte Lésungen werden deutlich an

der vorgeschlagenen digitalen Bestandsplattform fir
versorgungskritische Produkte.

Das Vergabemanagement nimmt Fahrt auf. In Zusammenarbeit
mit den Vergabespezialisten aus dem Team der EK-UNICO wird
dieser Bereich weiter professionalisiert und ausgebaut.



Thesen:

Sana eOne ist die zentrale
Plattform fiir die Kooperation.
Es entwickelt sich weiter und
unterstitzt die tagliche Arbeit.

der Kooperationspartner

)
IEEE%EEI 76 O/O stimmen dem Nutzen zu

Die SEL stellt aktuelle
Konditionen und geeignete
Stammdaten zur Verfiigung.

o Zustimmung der
Fusil 70 /0 Kooperationspartner

%

HCDP (....) schafft die Voraussetzung

flir effizientere Waren- und
Kommunikationsstrome.

der Geschaftspartner

o
qIL[LHIP 81 0/0 Medical stimmen zu
|

Kommentar aus einer
Kooperationsklinik:

,Ich hoffe auf PIM und dadurch
auf eine konsistente Datenbasis
in Bezug auf das hauseigene
Warenwirtschaftssystem.”

Thesen aus dem Sana Cross Check

e-HealthCare Supply Chain
und operative Prozesse

Rahmenbedingungen:

Das Kooperationsportal Sana eOne ist die zentrale Plattform
digitaler Zusammenarbeit. Vom Newsblog Uber die
Verbindlichkeitsmeldung bis zum Sana Cross Check: Hier
finden Kooperations- und Geschaftspartner alle notwendigen
Informationen.

Mit der digitalen Abbildung schafft SEL Transparenz u.a. zur
Verbindlichkeit und verbessert so die tagliche Routine. Deren
Optimierung ist wichtige Krisenpréavention.

Schrittweise wird Sana eOne um weitere Funktionalitaten ergénzt.
So unterstitzt das Produktinformationsmanagementsystem
(Sana ePIM) zuklinftig mit qualitatsgepriften Stammdaten die
operativen Prozesse der Kooperationspartner und der Sana
Krankenhausvollversorgung (KVV).

Wie kommen die neuen IT-Entwicklungen in der
Einkaufskooperation an?

Uber 80 % der kooperierenden Krankenhduser sehen Sana eOne
schon heute als Unterstltzung der taglichen Arbeit. Fir den
Bedarf der Klinikapotheken wird die volle Funktionalitit im Portal
erst Ende 2021 zur Verflgung stehen, weshalb hier das Feedback
zurtickhaltender ist.

Schon heute sind 70 % der Kooperationspartner mit der
bereitgestellten Stammdatenqualitat zufrieden. Mit dem Start
von Sana ePIM gewinnen Stammdaten weiter an Qualitat

und Vollstandigkeit. Sana ePIM soll mit neuen Funktionen die
Arbeitsroutinen in Einkauf und Logistik zusétzlich unterstutzen.

Grundvoraussetzung sind nach dem Content Validation
Network (COVIN) geprufte und von der Industrie bereitgestellte
Stammdaten. SEL setzt auf die Stammdateninitiative Healthcare
Content Data Portal (HCDP). 81 % der Geschéftspartner im
Medizinproduktebereich sehen den Mehrwert, sie bestatigen
mit diesem Ergebnis die Strategie: Die Beteiligung der
Geschaftspartner am HCDP muss jetzt gesteigert werden!

2017
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KP
69 %
96 %
96 %

87 %

2021

Wcr
69 %
84%
83%

89 %

~— 18 %

Zustimmung

Kooperationspartner

N

~— 69%

Zustimmung
Geschaftspartner

Thesen aus dem Sana Cross Check

Betreuung

Rahmenbedingungen:

Das Beratungs- und Dienstleistungsangebot der SEL entfaltet
bei jedem Kooperationspartner bestmdgliche Wirkung. Bei
der Umsetzung unterstitzt das Key Account Management die
Kliniken.

Die Geschéftspartner haben einen zentralen Ansprechpartner
im strategischen Einkauf, der die Schnittstelle in die
Einkaufskooperation bildet. Im Zuge der COVID-19-Pandemie
wurden neue Kommunikationsformate etabliert, die das
personliche Gesprach erganzen. Wie nehmen Geschéafts- und
Kooperationspartner diese andere Zusammenarbeit wahr?

These:

Das Team der SEL stellt auch wédhrend der Pandemie die
addquate Betreuung mit persénlichen Gesprdchen und
digitalen Formaten sicher.

Trotz der herausfordernden Situation gaben die Kooperations-
wie auch Geschéftspartner ein grundséatzlich positives Votum ab.
Potenzial besteht bei der bedarfsgerechten Betreuung des stark
gewachsenen Apothekenbereichs.

Um die Kommunikation mit den Apotheken zu intensivieren, hat
SEL die Stelle des Senior Consultant Pharma geschaffen.

Kompetenz

Rahmenbedingungen:

MDR, KHZG, VgV - Mitarbeiter in Einkauf und Logistik sowie der
MedTech-Industrie, missen in immer mehr Themenfeldern up

to date sein. SEL bietet Kooperations- und Geschaftspartnern
analoge und digitale Formate fir den Wissenstransfer an.

Dabei sind die Themenbereiche fir Industrieunternehmen,
Krankenhausapotheken und Klinikeinkaufer héchst unterschiedlich.
Wird das SEL Fortbildungsprogramm allen gerecht?

These:

Die Fortbildungsprogramme (TransForm und IOM-
Zertifikatslehrgang) decken relevante Themenfelder
ab und unterstiitzen damit den Wissenstransfer fiir die
Kooperationspartner/Geschéftspartner.

Das WeiterBring-Programm findet insbesondere bei
kooperierenden Krankenhdusern eine hohe Zustimmung. Fur
Geschéftspartner und Klinikapotheken wird das Angebot
schrittweise erganzt.



These:

Auch wéhrend der Pandemie

setzt der Geschéftspartner

auf Dienstleistungs- und
Beratungsangebote. Diese
unterstitzen die Arbeit in der Klinik.

68 %

Zustimmung
KP

Die TOp 15

der am haufigsten
bewerteten
Geschiftspartner

Thesen aus dem Sana Cross Check

Kooperationspartner Feedback an
die Geschaftspartner der Industrie

Rahmenbedingung:

auBergewdhnlichen Situation.

Die Kliniken haben ihre Méglichkeit genutzt und den
Geschéftspartnern ein Feedback gegeben. Was hat gut
funktioniert? Wo muss wieder enger zusammengearbeitet werden?

51 %

Bereich PSA weniger gut abgeschnitten.

Zustimmung
KP fir PSA GP

In der akuten Pandemiephase standen die Geschéaftsbeziehungen
zwischen den Kliniken und den Geschéaftspartnern der Industrie
vor Herausforderungen. Dazu zahlten die Beschaffung von
Schutzausristung, Preisstabilitat trotz geringerer Abnahmemengen
oder faire und angemessene Kommunikation in der

Die Zusammenarbeit hat funktioniert. Dennoch haben gerade die
im Fokus der Pandemie stehenden Geschaftspartner aus dem

Gesamtbewertung Kommunikation
3M Deutschland GmbH 3,5/5 3,5/5
Abbott Medical GmbH 4,1/5 4,1/5
Arthrex GmbH 4,4/5 4,2/5
B.Braun Deutschland GmbH & Co. KG 3,7/5 3,3/5
Biotronik Vertriebs GmbH & Co. KG 3,5/5 3,3/5
Boston Scientific Medizintechnik GmbH 3,5/5 3,3/5
Drager Medical Deutschland GmbH 3,5/5 3,3/5
Fresenius Kabi Deutschland GmbH 4,0/5 3,5/5
Johnson & Johnson Medical GmbH 4,1/5 4,0/5
Medtronic GmbH 3,7/5 3,3/5
MolInlycke Health Care GmbH 3,0/5 2,8/5
Paul Hartmann AG 3,7/5 3,5/5
Stryker Gmbh & Co. KG 3,9/5 3,8/5
Teleflex Medical GmbH 3,9/5 3,4/5
Zimmer Biomet Deutschland GmbH 4,4/5 3,9/5

Nachgefragt

Stimmen von Geschaftspartnern

der Industrie

Frage:
? Die COVID-19-Pandemie war fiir die
Geschaftspartner der Industrie, die
[ | Schutzmaterial und Desinfektionsmittel
geliefert haben, eine besondere
ZerreiBprobe. Neben einer stabilen
Supply Chain war eine strukturierte und

verlassliche Kommunikation entscheidend.

Unsere Kooperationskliniken waren

im Rahmen der Pandemie mit der
Kommunikation mit Ihnen unzufrieden.
Wie gehen Sie mit diesem Feedback um?
Welche Schritte werden ergriffen, um die
Kommunikation zu verbessern?

, , MoInlycke Healthcare

»~Generell kann man sagen, dass Vertragskunden mit geplanten
Mengen immer mit Prio 1 beliefert wurden (historische
Mengen aus Vorjahr). Eine Kommunikation zu Bestellungen
und Produktverfigbarkeit ist Gber verschiedene Kanéle
(Hotline Customer Service, E-Mail und Vertrieb) erfolgt. Ab
Q2/2020 konnten wir Zusatzkontingente an PSA-Produkten
anbieten.”

Welche
Schritte werden
ergriffen, um die

Kommunikation zu
verbessern?

)J am

»3M nimmt dieses Feedback sehr
ernst und arbeitet kontinuierlich daran,
die Kommunikation zu seinen Kunden
stetig zu optimieren. Bezugnehmend
auf eine verbesserte Kommunikation
mdchten wir gemeinsam mit der

Sana Einkauf & Logistik GmbH auf die
Kooperationskliniken zugehen. Gerade
in schwierigen Zeiten méchten wir die
Kooperationskliniken umfénglicher
informieren, um die individuellen
Herausforderungen besser zu
bewéltigen.”

Jochen Post
Senior Sales Leader MSD

Ralf Schéfer (Medical Solutions Division)
Key Account 3M
Manager Mdlnlycke , , Paul Hartmann AG
Healthcare
,Paul Hartmann ist fiir dieses Feedback sehr dankbar. Das
Ergebnis des Sana Cross Check war flir uns sehr wichtig.
Wir haben die wichtigen Punkte Kommunikation und
Lieferverbindlichkeit als Handlungsfelder aufgenommen. Uli Zihla
Kapazitdten wurden erhéht und Mindestreserven aufgestockt. Senior Vice

Aber vor allem in der Kommunikation zu den Einrichtungen
wollen wir besser werden. Erste MaBnahmen sind bereits

erfolgt.”

President Germany
Paul Hartmann AG
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Feedback an Sana Einkauf & Logistik

Alle Thesen,
alle Ergebnisse

Nachfolgend sind
alle relevanten
Ergebnisse des
Sana Cross Checks
2021 aufgefiihrt.

Betreuung

Das Team der SEL stellt auch wéhrend der
Pandemie die addquate Betreuung mit per-
sonlichen Gesprachen und digitalen Forma-
ten sicher.

B 1% 5% 6% 28% 59%

3 0% 0% 11% 41% 48%

eProcurement

Die von der SEL angebotenen eProcure-
ment-Anbieter (HBS und GHX) sind zuverlas-
sig und bieten geeignete Mehrwerte.

In der SEL Krankenhausvollversorgung hat
die SEL mit der Digitalisierung einen hohen
Automatisierungsgrad erreicht.

WE 5% 5% 41% 35% 14%

i 8% 8% 40% 33% 13%

IT-Strategie

Die Beschaffungsprozesse in Einkauf &
Logistik werden mit geeigneten Tools digita-
lisiert.

WE 1% 5% 17% 43% 33%

(57 10% 4% 32% 46% 8%

Kommunikation

Die SEL legt Wert auf addquate Information
und Kommunikation. In diesem Zusammen-
hang entwickelt die SEL die elektronischen
Formate weiter und setzt auf einen wert-
schdpfenden Austausch in der Kooperation.

B 2% 1% 15% 38% 44%

i 0% 2% 19% 50% 30%

Kompetenzentwicklung

Die WeiterBringprogramme der SEL decken
relevante Themenfelder ab und unterstlitzen
damit den Wissenstransfer.

B 0% 1% 21% 42% 36%

i 0% 8% 23% 42% 27%

Kooperationskultur

Die Zusammenarbeit mit der SEL
basiert auf Wertschatzung, Respekt und
Vertrauen auch in herausfordernden
Zeiten wie der Pandemie.

B 0% 4% 4% 36% 56%

i 0% 2% 9% 31% 58%

Krankenhauslogistik

Die SEL hat selbst eine Krankenhausvoll-
versorgung (KVV). Als Kooperationspartner
kenne ich die KVV. Die KVV reduziert den lo-
gistischen Aufwand fur die Geschéftspartner.

B 17% 17% 26% 21%  19%

i1 9% 13% 49% 26% 4%

Medizinische Kompetenz
Kooperationspartner erhalten Verhandlungs-
ergebnisse, die medizinisch zum Bedarf ihrer
Klinik passen.

B 0% 4% 12% 60% 23%

Sana Geschaftspartner
Management

Die SEL hat mit allen relevanten Geschéfts-
partnern Rahmenvertrage. Die Geschafts-
partnerschaften werden ganzheitlich weiter-
entwickelt.

B 1% 3% 15% 53% 27%

i3 2% 9% 36% 38% 15%

Sana Netzwerke

Die Sana Netzwerke sind auch digital wert-

volle Formate fir die Weiterentwicklung der
Kooperation sowie den Wissens- und Erfah-
rungsaustausch.

B 1% 3% 19% 39% 38%

Sana Portfolio Management
Die Portfoliostrategie und die
Konditionenmodelle ermdglichen

es Bestpreise anzubieten.

B 0% 5% 21% 38% 36%

9 0% 13% 25% 35% 27%

Sana Strategie Einkauf & Logistik
Auch wahrend der Pandemie setzt

die SEL auf ein Dienstleistungs- und
Beratungsangebot, das Mehrwerte schafft.

B 1% 6% 18% 38% 37%

i 0% 13% 37% 38% 12%

Servicekompetenz

Die SEL unterstitzt hilfreich bei
Produktengpassen und bei der Beschaffung
von Alternativen.

BH 3% 10% 32% 30% 25%

Stammdaten

Die SEL stellt aktuelle Konditionen und
geeignete Stammdaten zur Verfligung.

Die Stammdateninitiative HCDP schafft die
Voraussetzung fur effizientere Waren- und
Kommunikationsstrome.

B 2% 8% 21% 38% 32%

i 4% 4% 22% 43% 26%

Feedback an Sana Einkauf & Logistik

Supply Chain

Die SEL schlieBt in Verhandlungen Pramissen
fir die Liefertreue, Lieferquantitat und Liefer-
qualitat mit ein.

B 3% 10% 25% 40% 22%

i 4% 6% 28% 43% 20%

Verbindlichkeit

Die SEL setzt auf Verbindlichkeit. Die
Zeitfenster fur Verbindlichkeitsmeldungen
sind leistbar. SEL ist eine verbindliche
Einkaufskooperation.

BH 0% 12% 30% 32% 27%

7 0% 9% 25% 45% 20%

Verfligbarkeit

Die SEL schlieBt in Verhandlungen Pramissen
fur die Liefertreue, Lieferquantitat und
Lieferqualitat mit ein.

B 3% 12% 31% 31% 23%

Vergabeverfahren VgV

Die SEL bietet die Méglichkeit der Teilnahme
an europaweiten Vergabeverfahren fir
gebindelte Produktgruppen. Die Auswahl
der Produktgruppen ist auf die Bedarfe

der Kooperationspartner abgestimmt. Die
Leistungsverzeichnisse und die Verfahren
sind transparent strukturiert.

B 3% 4% 32% 40% 21%

B 7% 7% 40% 31% 16%

Operativer Bestell- und
Abrechnungsprozess

Die SEL sorgt fir einen reibungslosen
Bestell- und Abrechnungsprozess in den
Sana Kliniken.

i 4% 6% 28% 56% 12%
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Kooperationspartner

Geschéftspartner



Frage.
Feedback.
Veranderung.

Das ist der Sana
Cross Check.

Tobias Salein

Leitung Kommunikation & Marketing
Telefon: 089 678204-141

E-Mail: tobias.salein@sana.de
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