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und dabei profitabel zu sein. Spätestens 
seit der Gesundheitsreform 2003 mit der die 
Fallpauschalen eingeführt wurden, wird diese 
Aufgabenstellung immer komplizierter.

Lars Thomsen, aus dem Bereich Einkauf &  
Materialwirtschaft ist seit 20 Jahren bei den 
Segeberger Kliniken angestellt. In diesem 
Bereich ist er zusammen mit seinem Kollegi-
um für den Einkauf und die Bereitstellung des 
medizinischen Sachbedarfs, der Textilien und 
des Verwaltungsbedarfs verantwortlich: „Vom 
Kugelschreiber bis zum Herzkatheder – das 
geht alles über unseren Schreibtisch“, sagt er. 

Damit der Einkauf reibungslos funktioniert, 
ist nicht nur kaufmännisches, sondern auch 
medizinisches und pflegerisches Wissen 
unabdingbar. Dies ist komplex, ändert sich 
permanent und muss deshalb von den 
Einkäufern gut verstanden werden, damit in 

Die Herausforderung 

Wie viele andere Privatkliniken auch, 
müssen die Segeberger Kliniken große 
Anstrengungen leisten, um hochwertige 
medizinische Dienstleistungen zu erbringen 

Segeberger Kliniken: Mit MindManager wirtschaftlich arbeiten 
Zentraler Einkauf profitiert durch Informationsvorsprung und Zeiteinsparung

Die Herausforderung 
Im Gesundheitswesen werden Dienstleistungen 
und Sachaufwendungen seit der Gesundheits-
reform 2003 in Form von Fallpauschalen 
abgegolten. Daraus ergeben sich verschiedene 
Problemstellungen für die Krankenhaus-
verwaltungen. Aufwand und Materialkosten 
stimmen nur selten mit den vorgegebenen 
Fallpauschalen überein. Die Folge: Der zentrale 
Einkauf einer medizinischen Einrichtung muss 
mit viel Verhandlungsgeschick versuchen, die 
Defizite möglichst in positive Deckungsbeiträge 
zu verwandeln.    

Das Ergebnis
In Verhandlungen geben die Segeberger 
Kliniken konkret den Verhandlungsspielraum 
vor. Die verantwortlichen Einkäufer wissen 
bis ins kleinste Detail, welche Konditionen 
in der Vergangenheit vereinbart wurden, 
wo Stolpersteine versteckt sind und 
welche Fallpauschalen vergütet werden. 
Dank MindManager können sie sich 
innerhalb kürzester Zeit auf den aktuellen 
Verhandlungsstatus bringen und auch neue 
Kollegen problemlos einbinden.

Die Lösung
Die Abteilung Einkauf & Materialwirtschaft der 
Segeberger Kliniken bewegt jährlich einen zwei-
stelligen Millionenbetrag zur Sicherstellung der 
Patientenversorgung. Bei den Preisverhandlungen mit 
den Anbietern wird bis auf drei Stellen hinter dem 
Komma gerechnet. Die Abteilung weiß, dass sie gute 
Chancen hat, wenn sie den Unternehmen fachlich und 
argumentativ optimal vorbereitet gegenübertritt. Deshalb 
hat Thomsen in 2004 MindManager eingeführt – weil er 
mit dieser Software optimal sämtliche Informationen für 
die verschiedenen Vertragspartner zusammenstellen und 
visuell aufbereiten kann.

Vertragsverhandlungen stichhaltig argumentiert 
werden kann. „Wenn mir ein Vertreter bei den 
Verhandlungen etwa ein günstigeres Produkt 
empfiehlt, damit er seinen Abschluss macht, 
muss ich erklären können, warum wir dieses 
Produkt bei uns nicht einsetzen werden“, sagt 
Thomsen.

 

Die Lösung

Um diese vielschichtigen und sich ändernden 
Informationen zu beherrschen, werden sie an 
einer zentralen Stelle zusammengeführt und 
dort aktuell gehalten. Wichtig ist aber auch, 
dass die Informationen leicht verständlich 
und nachvollziehbar sind. Hier hilft die 
Visualisierung, die Komplexität durch das 
Abbilden von Abhängigkeiten schneller und 
besser zu verstehen. „Eine Herz-OP kann 

Die Segeberger Kliniken sind ein unabhängiger Gesundheitskonzern, der sich seit den 
70er-Jahren in den Bereichen Akutmedizin, Rehabilitation, Prävention und Wellness 
einen Namen gemacht hat. Mit über 1000 Betten und mehr als 1800 Mitarbeitern be-
treibt er die größte Privatklinik Schleswig-Holsteins. Knapp 40.000 Patienten werden 
jährlich in den Segeberger Kliniken behandelt.
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beispielsweise nur dann stattfinden, wenn alle 
notwendigen Materialien ausreichend und in 
der erforderliche Qualität vorhanden sind“, 
erläutert der Einkaufsleiter, „da können auch 
scheinbar unwichtige Gegenstände von großer 
Bedeutung sein.“ Damit diese Zusammenhänge 
nachvollziehbar sind, hat Thomsen über die 
Jahre eine Map angelegt, in der sämtliche 
Informationen enthalten sind.    

Hinzu kommt, dass mit dieser Methode 
„Defizitfallen“ schneller erkannt und dadurch 
vermieden werden können. Ein Beispiel: Ein 
Hersteller von kardiochirurgischen Implantaten 
bietet diese unter bestimmten Voraussetzungen 
zum günstigsten Nettopreis von 2.000 € 
an – die Sachmittel der Fallpauschale für 
den Herzkatheder liegt aber bei 1.500 € 
brutto. Diese Unterschiede werden durch die 
visuelle Map-Darstellung unmittelbar deutlich 
und so ist innerhalb kürzester Zeit beiden 
Verhandlungspartnern klar, dass sie unter diesen 
Voraussetzungen nicht ins Geschäft kommen.
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Die Ergebnisse

„Nach der Mindmapping-Methode zu arbeiten 
ist eine Philosophie, die sicherlich nicht jedem 
liegt“, sagt Thomsen, „aber mir persönlich 
bietet sie einen unglaublichen Zusatznutzen, 
denn sie eröffnet mir eine weitere Dimension.“ 
Seit er mit MindManager arbeitet, benötigt 
er etwa ein Drittel weniger Zeit, um sich 
auf wichtige Gespräche oder Präsentationen 
vorzubereiten. Außerdem profitiert er von 
aufmerksamen Zuhörern, wenn er auf Basis 
einer Mindmap eine Präsentation hält.

Stolz ist man in der Einkaufsabteilung der 
Klinken aber auch auf das zentrale Wissens-
management mit MindManager. Beispielsweise 
ist es für einen neuen Junioreinkäufer wesentlich 
einfacher, die komplexen Hintergründe von 
Operationen, Pflegevorgängen o.Ä. zu ver-
stehen, wenn er in einer zentralen Datei alle 
Informationen, Dokumente oder erläuternde 
Videos sowie die Kontaktdaten des verant-
wortlichen Fachpersonals zusammen hat. Hier 

Präsentationen mit MindManager 

haben Leuchtturmcharakter: 

Sie sorgen für Aha-Effekte und 

ziehen die Zuhörer viel stärker in 

ihren Bann als jede PowerPoint-

Präsentation. 

Lars Thomsen, Einkauf/Materialwirtschaft 
Segeberger Kliniken GmbH

Die gesamte Map kommt im
fortgeschrittenen Zustand auf
ca. 600 Zweige. Wie jedes
andere Planungssystem muss
auch dieses sorgfältig
gepflegt werden. Jedoch
beträgt der Zeitansatz nur 30
% des üblichen Aufwands.

Alle Vorgänge nebst Anlagen
aus z.B. Office werden hier
einfach angehängt und stehen
sofort zur Verfügung!

Einkaufspreise 2015

Lieferanten
Gesamt-Ziel 134528

B-Lieferanten

12.09 : 12.12
66 Werktag(e)

Summe 134528

Lieferant A

01.10 : 28.10
20 Werktag(e)
A: 9 Minute(n)
R: Thomsen

LiefTyp BLief
Kurzname IFM

Ziel2014 35945
AN Ergebnis 27637
Parken 0
Stunden 1

Lieferantenangebot: EKP2015 Lieferant A  (10179)

Kategorien: Angebotsanfragen

AW: Angebot

Kategorien: Angebotsanfragen

Lieferant A AN 10179

Kategorien: Angebotsanfragen

Startzeit 31.10.2014 14:00
Endzeit 31.10.2014 14:45
Ort Kleiner Besprechungsraum

Ergebnis

Kategorien: Zur Verhandlung

Angebotswert: 27637
Erfolg in €: 0

Erfolg in %: 0 7% Herunterhandeln!

An diesem Beispiel soll die
Einzelaufgabe mit allen zur
Aufgabe gehörenden
Vorgängen gezeigt werden.

Die Datenbankverknüpfung
ist zum Zeitpunkt dieser
Ansicht temporär
unterbrochen.

Lieferant B

R: Thomsen

Lieferantenangebot: EKP2015 Lieferant B (10180)

06.10 : 17.10
10 Werktag(e)

Kategorien: Angebotsanfragen

Lieferant C

01.10 : 01.10
R: Geparkt

Eine Gruppe von Lieferanten
sind für die Angebotsanfragen
im Rahmen der 1. Kampagne
geparkt und werden in einem
anderen Verfahren
verhandelt. Durch die
Ressourcenzuordnung
"Geparkt" kann ich die
extrem umfangreiche Map
jederzeit filtern.

Hier das Beispiel der
B-Lieferanten. Diese und alle
A und C Lieferanten sind im
Team gleichmäßig aufgeteilt.
Jeder Mitarbeiter steuert im
Rahmen des Gesamt-Zeitziels
seine Arbeitspakete selbst
aus.

Mit diesem Hauptzweig sind
alle (300) Lieferanten nach
ABC kategorisiert verbunden.
An dieser Position erfolgt die
Summierung aller
untergeordneten
Zweigergebnisse.

1 Chirurgie
CA Name: Dr. A
Telefon: 1111

Abdomenchirurgie

DRG Info HERNIE

TOP ICPM
TOP DRG
Spalte 5
Spalte 6b
Status

Hernien OP

Nabelhernie

Offen mit oder ohne Netz

Narben- Bauchwandhernie

Offen / Onlay

Offen / Sublay

Laparoskopisch

Leistenhernie

Femoral- oder Schenkelhernie

Lichtenstein (offen)

Laparoskopische (TAPP & TEPP)

Legende

Füllfarben

Material OP Methode Indikation

Adipositaschirurgie

Allgemeinchirurgie

Knochenchirurgie

Osteosynthese / Unfallchirg.

DRG Info: Proximaler Humerus

TOP ICPM
TOP DRG
Spalte 5

Spalte 6b
Status

DRG Info: Winkelstabiles Radiussystem

TOP ICPM
TOP DRG
Spalte 5
Spalte 6b
Status

Intraartikulär

Extraartikulär

DRG Info: Femurnagel
TOP ICPM
TOP DRG
Spalte 5
Spalte 6b
Status

DRG Info: Tibianagel

TOP ICPM
TOP DRG
Spalte 5

Spalte 6b
Status

Zahnchirurgie

2 Gynäkologie
CA Name: Dr. B
Telefon: 2222

3 Herzchirurgie
CA Name: Dr. C
Telefon: 3333

Klappenersatz

4 Innere Medizin
CA Name: Dr. D

Telefon: 4444

Endoskopie

Herzklappen

Unbeschichtete Koronarstents (BMS)
Anbieter A

Produktname
Name Produkt A
Preis 1,00 €

Anbieter B

Anbieter C

Anbieter D

Anbieter A

In diesem Zweig geht es um
die Planung der internen
Informationen wie z.B. aus

Planungen 2015
AN 2015 alle Lieferanten

Lieferant A

Lieferant B

Dieser Zweig ist eine
Verknüpfung zur Dateiablage.
Somit habe ich als Anwender
grundsätzlich von einem
Standort aus den vollen
Zugriff auf alle erforderlichen
Unterlagen. (Vollvirtualisiert)

übernimmt die Map gewissermaßen ganz klar 
die Stellung als Wissensmanagementplattform 
und nicht nur als Kommunikations- und 
Organisationselement.


