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Dank Effizienzsteigerungen macht sich moderne Branchensoftware bezahlt

Geld-zuriick-Garantie

von Thomas Brauchle, Bereichsleiter Healthcare Solutions, KUMAVISION AG

ie meisten Leistungserbrin-
Dger sind sich ihrer Situation
durchaus bewusst: Nur wenn sie
durch eine Branchensoftware
ihre Prozesse effizienter gestal-
ten oder komplett automatisie-
ren, haben sie eine Zukunft. Ein
Blick auf die Investitionssumme
lasst viele Entscheidungstréger
dennoch zuriickschrecken. Doch
die Anschaffungskosten sind
nicht die entscheidende Grolle.
Das Beispiel der integrierten
Branchensoftware KUMAVISION
med zeigt, dass sich die Investi-
tion meist schnell amortisiert
und der Return on Investment
(ROI) binnen weniger Jahre er-
reicht wird.

,Wer bewirkt, dass dort, wo
bisher ein Vorgang erledigt wur-
de, nunmehr zweiVorgénge erle-
digt werden, der hat mehr fiir
sein Unternehmen getan als jede
andere Rationalisierungsmal3-
nahme.“ So kénnte eine zeitge-
mile Adaption eines Zitates hei-
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Ben, das Friedrich dem Gro3en
in Bezug auf die Bewirtschaftung
landwirtschaftlicher Flichen zu-
geschrieben wird. Gerade im Ge-
sundheitsmarkt, wo es bei der
Marge auf jedes Zehntelprozent
ankommt, klingt eine Verdopp-
lung der Fallzahlen mit gleichem
Personal wie blanke Utopie.
Doch moderne Warenwirt-
schafts-Branchenldsungen (ERP)

konnen genau dies leisten.
Durch gut verzahnte Prozesse
und einen hohen Automatisie-
rungsgrad erreicht die Software
etwas, das sich zunidchst wenig
glaubhaft anhort: Sie bezahlt
sich innerhalb kurzer Zeit selbst
und erwirtschaftet schon nach
wenigen Jahren Gewinne. Wie
dies funktioniert, zeigen einige
Beispiele aus der Praxis.

Kostenentwicklung bei Automatisierung der Prozesse mit KUMAVISIONmed
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Beispielhaftes Szenario: Der Return on Investment ist bei der Einfiihrung von
KUMAVISION med bereits nach wenigen Quartalen moglich.
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150 Prozent mehr
Rezepte

Der Rehabilitations-, Orthopa-
die- und Pflegespezialist Vital-
Centrum Hodey AG hat als Voll-
sortimenter mit fiinf Standorten
und rund 100 Mitarbeitern be-
reits frith erkannt, dass er eine
moderne Unternehmenssoftware
benotigt. KUMAVISION med
fithrte das Unternehmen u. a.
deshalb ein, weil es ein komplett
integriertes System ist. ,Damit
lassen sich die Zahlen aus der
Buchhaltung jederzeit und ohne
Daten zu exportieren auf die ein-
zelnen Auftrige herunterbre-
chen. Bei unserem Tagesgeschft
mit Rabatten, Skonti, Riicksen-
dungen und Gutschriften erhal-
ten wir so jederzeit aktuelle Daten
und wissen genau, ob sich ein
Auftrag lohnt, und kénnen mit
belastbaren Zahlen an Ausschrei-
bungen von Kassen, Kliniken und
Pflegeeinrichtungen erfolgreich
teilnehmen®, erklart Clifford An-
lahr, Geschiftsleiter Finanzen,
Waren und Logistik.

Welche Potenziale die Software
im Bereich der Rezeptabwick-
lung aufdeckte, erstaunte Anlahr.
»,Das war ein echter Quanten-
sprung. Wir konnten von einem
Geschiftsjahr auf das andere 100
Prozent mehr Rezepte abwickeln
—mit gleicher Personalstirke.“ In-
zwischen sind es bereits 150 Pro-
zent Steigerung. Pro Mitarbeiter
macht das durchschnittlich 38
vollstédndig abgewickelte Rezepte
pro Tag.

Mit der zusidtzlichen Funktion
des ,Vorgangsmanagers“, die
Hodeynoch 2011 einfiihren will,
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“Plan 2011 ** Potenzial nach Einflihrung der

Funktion ,,Vertragsmanager”

Quelle: VitalCentrum Hodey AG
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Funktion ,Vertragsmanager”

Bei der Rezeptbearbeitung kdnnen integrierte Branchenldsungen ihre Starken voll

ausspielen.

haben Berechnungen eine Stei-
gerung um mehr als 400 Prozent
prognostiziert. ,Das Belegwesen
an die Krankenkassen nimmt bei
uns noch viel Zeit in Anspruch,
da jede Kasse eigene Anforde-
rungen hat. Mit dem Vorgangs-
manager lassen sich diese Be-
sonderheiten im System hinter-
legen und werden dann automa-
tisch bereitgestellt, erklart Anlahr.
Besondere Vorteile verspricht er
sich von der Tatsache, dass die
Software aus den im System hin-
terlegten Daten automatisch Fol-
geprozesse anstoft und steuert:
»Das bedeutet fiir uns eine riesi-
ge Zeitersparnis.“

Fehlbestand schrumpft

Automatisierung gestaltet bei
Hodey auch das Mahnwesen
effizienter. Wahrend vor Einfiih-
rung der modernen ERP-Lésung
zwei Mitarbeiter eine Woche
lang beschiftigt waren, um die
ausstehenden Betrdge zu mah-
nen, geniigt heute ein Mausklick.
,Beiuns driickt jetzt abends einer

auf den Knopf und am néchsten
Morgen miissen wir die Mah-
nungen nur noch eintiiten, so
Anlahr.

Auch im Lager verlaufen die
Prozesse mit der neuen Software
effizienter: Die Pick-Positionen —
also die kommissionierten Arti-
kel - sind seit der Einfiihrung bei
gleichem Personal um 146 Pro-
zent gestiegen. Die Pick-Positio-
nen je Stunde haben sich von 7
auf 17 erhoht. Hinzu kommt der
deutlich geringere Inventurfehl-
bestand: Frither wurden Artikel
bisweilen ohne Buchung aus
dem Lager geholt, um einen
Kunden oder Vertriebsmitarbei-
ter schnell zu bedienen. Ohne
Buchung gab es aber auch keine
Rechnung und so summierte
sich der Fehlbestand auf rund
100.000 Euro pro Jahr. Im Jahr
2011 lag er nur noch bei 2.500
Euro.
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Insgesamt bestétigte sich fiir
Hodey der Ansatz, den die Ge-
schiftsleitung bereits bei der
Softwareauswahl verfolgt hat:
»uns war klar, dass wir viel Geld
durch ineffiziente Prozesse verlie-
ren. Und unsere Kosten-Nutzen-
Rechnung hat gezeigt, dass es
sich rechnet, fiir eine komplette
Software etwas mehr zu inves-
tieren, erkldart Anlahr.

Auch fiir
kleine Unternehmen

Aber nicht nur fiir klassische
mittelstindische Unternehmen
wie Hodey rechnet sich die Inves-
tition in ein modernes ERP-Sys-
tem. Dies zeigt das Beispiel des
Homecare-Dienstleisters Medi-
groba. Als sich die Geschifts-
leitung 2001 dazu entschloss,
KUMAVISION med einzufiihren,
waren in dem Unternehmen ge-
rade einmal neun Mitarbeiter
beschiftigt. ,Natiirlich haben
wir uns gefragt, ob das nichteine
Nummer zu grof§ fiir uns ist.
Heute wissen wir, dass wir dank
der Branchensoftware die Ge-
winne erwirtschaften, die wir fur
weiteres Wachstum brauchen®,
sagt Geschiftsfiithrer Allgayer.
,Durch unterschiedliche Para-
metereinstellungen konnen wir
die Software auf die jeweils not-
wendigen Belange einstellen und
haben damit immer das genau
passende System.“

Bis heute haben sich Mitarbei-
terzahl und Umsatz verdreifacht
und das Unternehmen ist wei-
terhin auf Expansionskurs. , Wir
koénnen das Fazit ziehen, dass es
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*Plan 2011 ** Potenzial mit neuen Funktionen

zur Lagerverwaltung
Quelle: VitalCentrum Hodey AG
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“Plan 2011 ** Potenzial mit neuen Funktionen

zur Lagerverwaltung

Kiirzere Laufzeiten im Lager steigern nicht nur die innerbetriebliche Effizienz, sondern

auch die Kundenzufriedenheit.

unser Unternehmen in der aktu-
ellen Form ohne die Software
nicht geben wiirde“, so Allgayer.

Dokumenten-
Management

Die H-SAS GmbH ist als Ab-
rechnungs-Dienstleister fiir Sons-
tige Leistungserbringer auf eine
leistungsfiahige Software angewie-
sen. Das Unternehmen bearbei-
tet mit 16 Mitarbeitern mehrere
Tausend Auftrage pro Monat. Fiir
Geschiftsfiihrer Glinter Schmitz
ist vor allem das Dokumenten-
managementsystem (DMS), das
sich nahtlos in KUMAVISION
med integrieren ldsst, ein echter
Vorteil: ,DMS und Schrifterken-
nung haben die Prozesse in un-
serem Unternehmen auf eine
effizientere Stufe gehoben. Die
langwierige Recherche in Akten-
ordnern entféllt. Stattdessen kon-
nen wir auf unsere Dokumente
schnell und komfortabel elektro-
nisch zugreifen. So erreichen wir
einen sehr hohen Durchsatz mit
geringem Personalaufwand.“

Fazit

Die Praxisbeispiele untermau-
ern zwei Thesen. Erstens: Gerade
bei den Sonstigen Leistungser-
bringern zeigt der Markt in eine
klare Richtung. In Zukunft wer-
den immer weniger Marktteil-
nehmer immer grolere Teile des
Auftragsvolumens bearbeiten.
Fiir die Unternehmen bedeutet
das, dass sie zum Wachstum ver-
pflichtet sind. Bewdltigen ldsst
sich die Erh6hung der Fallzahlen
nur mit einer modernen Bran-
chensoftware.

Zweitens: Die hohen Investiti-
onskosten muss niemand fiirch-
ten. Die Effizienzsteigerungen
durch die Software ermoglichen
einen schnellen Return on In-
vestment. Es muss auch nie-
mand die beriihmte Katze im
Sack kaufen. Denn wie hoch die
Effizienzsteigerungen im Einzel-
fall aussehen und wann sich die
Investitionskosten amortisieren,
lasst sich anhand von Kennzah-
len sehr genau berechnen. <
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