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Medizintechnik und Pharmazeutika:
die Logik der Preisanpassungen

Die Herausforderungen im Gesundheits-
markt sind heute komplexer denn je. Ge-
trieben von den Belastungen der vergan-
genen Jahre, erleben die Herstellkosten
und folglich die Absatzpreise fiir Medi-
zintechnik und viele pharmazeutische
Losungen eine Anpassungswelle. Neben
den gestiegenen Anforderungen fiir die
Produktzulassung und die Zertifizierung
durch die Medical Device Regulation
(MDR) fiir Neuprodukte sowie die Re-
zertifizierung des bestehenden Portfo-
lios, entstehen nun Kosten unter ande-
rem durch die Revitalisierung der unter-
brochenen Lieferketten und deren wei-
tere Sicherung durch die Diversifizierung
der Lieferanten. Auch gestiegene Gehadl-
ter, bedingt durch den Fachkrdftemangel
und das teilweise gesunkene aber wei-
terhin hohe Material- und Energiepreis-
niveau, tragen zu dieser Entwicklung
bei. Zusatzlich beeinflussen Zinsande-
rungen die Finanzierungskosten.

Die resultierenden Preis- und somit
Kostensteigerungen der Hersteller erho-
hen den Druck auf Krankenhduser und
Kliniken. Besonders herausfordernd ge-
staltet sich die Lage durch die weit-
reichende Bindung an Erstattungskata-
loge und Fallpauschalen fiir die eigenen
Leistungen der Einrichtungen. Kosten
konnen so nur bedingt durch Preiser-
hoéhungen fiir eigene Leistungen kom-
pensiert werden. Die Einkaufsabteilun-
gen der Einrichtungen bieten gegeniiber
der Durchsetzung entsprechender Preis-
erh6hungen der Hersteller hohen Wi-
derstand.

Angesichts dieser vielschichtigen und
zunehmend dynamischen Herausforde-
rungen sind schnelle und flexible Anpas-
sungen der Preisstrategien fiir Hersteller
und Lieferanten unabdingbar, um wei-
terhin erfolgreich agieren zu konnen.
Hier wird ein fundierter Einblick in die
sich wandelnde Preislandschaft prasen-

dbs
Krankenhaus | 3.2024

tiert und es werden Strategien der Her-
steller und Lieferanten gezeigt.

Art der Preisanpassung
Zundchst ist bei der Anpassung von Prei-
sen unter anderem zwischen tempordren
und permanenten Preiserhchungen zu
unterscheiden:
Anpassungen,
Surcharge bezeichnet, werden genutzt,
um entsprechende temporare Kostenstei-

Befristete auch als

gerungen auf der Herstellerseite aufzu-
fangen. Surcharges sind insbesondere
bei Verbrauchsmaterialien, wie Reini-
gungsmitteln, {iblich. Sie werden hdufig
mit Verweis auf Preis-Indizes eingefiihrt.
Die eigentlichen Kostenverdnderungen
machen sich in der Produktion der Her-
steller erst verzogert bemerkbar, zum
Beispiel durch noch abzubauende Lager-
bestdnde oder langerfristige Liefervertra-
ge, die die Preisniveaus zu fritheren Zeit-
punkten reflektieren. Konflikte mit den
Abnehmern beziiglich der Dauer von
Surcharges sind die Folge.

Permanente Preisanpassungen sind hin-
gegen oftmals Teil ldngerfristiger Planun-
gen. So kann ein Unternehmen entschei-
den, sich stdrker auf ein Premium-Seg-
ment zu fokussieren, um hohere Preise
und so Margen zu erzielen oder verstarkt
Niedrigpreismdrkte zu adressieren, um
einen hoheren Absatz zu erzielen, um so
grofere Effizienzen in der Produktion zu
erreichen. Eine Moglichkeit zur perma-
nenten Preisanpassung ist die Verdnde-
rung der Preisliste selbst, bei der die
Standardpreise fiir alle Produkte oder
Dienstleistungen erhdht werden. In den
letzten Jahren haben viele Hersteller so-
wohl Surcharges berechnet als auch die
Preislisten angepasst.

Eine subtilere Methode ist die Anderung
von Rabatten und Konditionen. Hier
werden Rabattkonditionen und Zah-
lungsbedingungen angepasst statt der

Grundpreise in der Preisliste selbst. So
werden beispielsweise Naturalrabatte
verringert, also kostenfreie Proben oder
Zugaben zu bestimmten Abnahmemen-
gen. Auch konnen Volumen oder Stiick-
preisstaffeln verandert oder Jahresriick-
zahlungen und Boni in Vergiinstigungen
erst fiir folgende Jahre umgewandelt
werden.

Héhe der Preisanpassung

Die Hohe der Preisanpassung ist abhadn-
gig von den relativen oder absoluten
Margenanforderungen des Herstellers
oder Lieferanten und den gegebenen
Kostensteigerungen. Insbesondere zu
Beginn des Covid-Pandemie-Schocks
wurden Preisanpassungen hdufig pau-
schal durchgefiihrt. Preise fiir alle Pro-
dukte und Kunden eines Herstellers oder
Lieferanten wurden um den gleichen
prozentualen Anteil erhoht. Dieses Gief3-
kannenprinzip ist zwar relativ unkom-
pliziert, aber aus Sicht der abnehmenden
Gesundheitseinrichtungen fragwiirdig.
So fallen beispielsweise Steigerungen in
den Material- und Herstellkosten nicht
fiir alle Produkte und geographischen
Regionen gleichmdfRig an. Auch haben
die Einrichtungen einen unterschied-
lichen Bedarf an bestimmten Produkten,
je nach deren Grofie oder fachlicher und
therapeutischer Ausrichtung. Viele Her-
steller und Lieferanten differenzieren
daher ihre aktuellen Preisanpassungen
iiber verschiedene Faktoren. Fiir Kran-
kenhduser werden andere Anpassungen
vorgenommen als fiir Pflegeeinrichtun-
gen, fiir Kettenhduser andere als fiir Ein-
zelhduser. Fiir die Differenzierung aus-
schlaggebend sind die Faktoren Kunden-
typ, Produkte und Regionen.
Kundentyp: Bei der Differenzierung nach
Kundentyp wird sowohl deren Preissen-
sitivitdt als auch die strategische Bedeu-
tung des Kundentyps fiir den Hersteller
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oder Lieferanten beriicksichtigt. Eine
mafigeschneiderte Preisgestaltung hono-
riert, dass Kunden mit nur einem Liefe-
ranten fiir ein bestimmtes Produkt oder
grundsdtzlich hoherer Kaufkraft eher be-
reit sind, Preiserhéhungen zu akzeptie-
ren. Im Gegensatz dazu werden preis-
sensitivere Kunden bei hoheren Preisen
schneller zur Konkurrenz abwandern.
Unterschiede werden unter anderem
nach Kettenzugehorigkeit, Grofle des
Hauses, Art der Einrichtung oder Abnah-
memengen Letztlich
geht es fiir den Hersteller oder Liefe-
ranten darum, einen ausgewogenen An-
satz zu finden, der die Kundenbezie-
hungen bestmoglich aufrechterhdlt und
es gleichzeitig erlaubt, die notwendigen
Preiserh6hungen durchzusetzen.

Produkt: Die Differenzierung nach Pro-

vorgenommen.

dukten umfasst die nuancierte Betrach-
tung und Bewertung entlang verschie-
dener Faktoren. Uberlegenheit der Pro-
dukteigenschaften gegeniiber Konkur-
renzprodukten Absatzmenge
spielen immer eine zentrale Rolle. Pro-
dukte, die sich durch einzigartige Eigen-

oder

schaften wie Technologie oder bessere
Wirksamkeit auszeichnen, bieten eine
Rechtfertigung fiir hohere Preisanpas-
sungen. Neben den ,harten“ Produkt-
eigenschaften selbst werden oft auch
,weiche* Faktoren, wie der Markenwert,
einbezogen. Produkte mit einer starken
Marke, die oft schon seit der Ausbildung
der Arzte und des Klinikpersonals von
diesen genutzt werden und generell weit
akzeptiert und angewendet sind, ver-
kraften aufgrund ,des Sogs“ aus dem
Markt eine stdrkere Preisanpassung als

Produkte, die keine oder nur unbekannte
Marken reprdsentieren. Zu starke Preis-
anhebungen konnten in diesem Segment
dazu fiihren, dass Kunden sich nach al-
ternativen Produkten umsehen. Deshalb
ist es von Bedeutung, ein Gleichgewicht
zu wahren, das sowohl die Deckung der
Kosten als auch die Aufrechterhaltung
der Wettbewerbsfahigkeit ermdglicht.

Region: Um die Attraktivitdt eines regio-
nalen Marktes zu beurteilen, werden
eine Vielzahl von Faktoren herangezo-
gen, darunter Marktvolumen, Wachs-
tumspotenzial und Wettbewerbsintensi-
tit. Weiterhin wird die Ubereinstimmung
von Produktangebot und Marktnach-
frage nach bestimmten Produkteigen-
schaften betrachtet - der sogenannte
Produkt-Market-Fit. Die Beriicksichti-
gung kultureller Unterschiede bei Pro-
duktpriferenzen wie beispielsweise Dis-
pensgrofien, Verpackungen oder Verbrei-
tung von Generikanutzung trdgt dazu
bei, Preise besser auf die lokalen Erwar-
tungen abzustimmen.
Markt mit hohem Wachstumspotenzial
und einem starken Produkt-Markt-Fit
weist oft Spielraum fiir hohere Preise
auf, da eine starke Nachfrage und eine
geringere Preissensibilitdt bestehen kon-
nen. Im Gegensatz dazu werden in

Ein regionaler

einem gesattigten Markt, wo Konkurrenz
hoch und Wachstumschancen begrenzt
sind, Preiserh6hungen auf starkeren Wi-
derstand stofien. Insgesamt ermdglicht
die Anpassung der Preise an regionale
Gegebenheiten eine mafigeschneiderte
Herangehensweise, die die lokale und
die spezifische Nachfragestruktur be-
riicksichtigt.
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Erkenntnisse fiir Gesundheits-
institutionen

Um den aktuellen Preissteigerungen der
Lieferanten und Hersteller effektiv zu
begegnen, ist es fiir Gesundheitseinrich-
tungen hilfreich, die Perspektive und
Vorgehensweise in der Preisanpassungs-
kalkulation der Hersteller und Liefe-
ranten nachzuvollziehen und entspre-
chend zu priifen. Wie wurden Surcharges
kalkuliert und wie die Laufzeit festge-
legt? Wird eine neue Preisliste kommuni-
ziert und wie werden Rabattkonditionen
angepasst? Ist erfasst, wie der Lieferant
die Preisanpassungen konzipiert hat,
dann konnen eine entsprechende Gegen-
argumentation oder Aktionen abgeleitet
werden. Bei einer pauschalen Preiserho-
hung konnen beispielsweise die Kosten-
bestanteile fiir einzelne Produkte disku-
tiert werden. Bei differenzierten Preisan-
passungen ist es sicherlich hilfreich, sich
mit anderen Hdusern abzustimmen, um
die richtigen Hebel zu isolieren. In je-
dem Fall ist davon auszugehen, dass dy-
namische Preislandschaften und teilwei-
se hohe Preisanpassungen zum festen
Bestandteil des Einkaufsalltags in Ge-
sundheitseinrichtungen geworden sind.
Neben der weiteren Professionalisierung
des Einkaufs gilt es, die Umlage der
Kostensteigerungen auf nicht regulierte
Angebote und Leistungen zu priifen.
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