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Fuhrmann und der Fachhandel

Mit Einweg-Sets und -Instrumenten
gut aufgestellt

Die Fuhrmann GmbH im bergischen Much produziert, veredelt und vertreibt OP- und Pflege-Sets, Verbandstoffe sowie sterile
Einmalinstrumente. 2018 feierte das inhabergefiihrte Unternehmen das 40-jéhrige Bestehen. Mit mehr als 180 Mitarbeitern
an drei Standorten in Deutschland und Tschechien erreichte man einen Umsatz von etwa 20 Mio. Euro. Ende des Jahres wurde
im tschechischen Habartov ein neues Produktions- und Verwaltungsgebdude mit 1.000 qm Reinraum in Betrieb genommen.
Mit Geschéftsfithrer Arndt Fuhrmann und Ellen van Treck, die das Produktmanagement leitet, sprach die MTD-Redaktion
iiber Markttrends und Chancen fiir den Fachhandel in den Bereichen sterile Einweg-Sets und Einmal-Instrumentarium.

Herr Fuhrmann, im Jubildumsjahr haben
Sie mit der Investition in den Neubau im
tschechischen Werk eine der gréBten
Investitionen in der Firmengeschichte
gestemmt. Was zeichnet den Standort
in Tschechien aus?

Arndt Fuhrmann: Mit der Investition in
die Ausweitung unserer Produktionska-
pazititen haben wir eine ganz wesentli-

che Grundlage fiir weiteres Wachstum
und Wettbewerbsfahigkeit geschaffen.
Wir haben uns fiir den Ausbau des Stand-
orts in Tschechien entschieden, denn
dortfertigen und veredeln wir bereits seit
1994 unsere Medizinprodukte.
Angefangen haben wir damals mit un-
gefahr 15 Mitarbeitern, heute sind es be-
reits 85. Und mit dem neuen Produkti-
onsgebdude, der damit einhergehenden
Verdreifachung der Reinraumflédche und

der Erweiterung des Maschinenparks sind
alle Voraussetzungen vorhanden, um wei-
ter wachsen zu kdnnen.

Die Erfahrung und Kompetenz der Mit-
arbeiter war ein wesentliches Kriterium
fiir die Weiterentwicklung des Standorts.
Mit der eigenen Produktion haben wir
direkten Zugriff auf die Qualitét der Pro-
dukte und Prozesse. Dazu kommt, dass
wir durch die rdumliche Ndhe zum deut-
schen und zentraleuropdischen Markt in
der Lage sind, schnell und flexibel auf
Kundenwiinsche reagieren zu konnen.




Arndt Fuhrmann, geschiftsfiihrender Gesell-
schafter des Unternehmens, und Ellen van
Treck, Leiterin Produktmanagement.

Worauf sind die Standorte spezialisiert?

Ellen van Treck: Wir haben die Méglich-
keit, an beiden Produktionsstandorten —
Much und Habartov - alle Produktgrup-
pen zu fertigen. Grundsétzlich versuchen
wir nattirlich, die Wertschopfungsketten
zu optimieren. In Tschechien werden vor
allem Verbandstoffe konfektioniert und
sterilisiert sowie Einmalinstrumente und
Instrumenten-Sets gefertigt. Der deut-
sche Standort ist hauptsdchlich auf kom-
plexe OP-Sets fiir die klinische Anwen-
dung fokussiert. Unser Logistikstandort
in Vilkerath fasst rund 5.000 Paletten-
Stellpldtze. Von dort aus erfolgen die Be-
reitstellung der Rohwaren sowie der Ver-
sand der Kundenauftrége.

Der Import aus Asien spielt auch bei
Fuhrmann eine Rolle ...

Arndt Fuhrmann: Natiirlich! Es ist kein
Geheimnis, dass China das klassische
Import-Land fiir Verbandstoffe oder Pakis-
tan der Hauptexporteur fiir Einmalins-
trumente ist. Beide Standorte bieten in-
zwischen nicht nur Rohwaren an, sondern
auch gebrauchsfertige sterile Produkte.
Doch wir haben uns bewusst gegen diese
Option entschieden, weil wir den Wert-
schopfungsprozess von Verpackung und
Sterilisation in eigener Hand halten
mochten.

Dies hat viele Vorteile fiir uns und unse-
re Kunden: Gerade durch unsere eigene
Fertigung iibernehmen mehr als 100 Pro-
duktionsmitarbeiter direkte Qualitéts-
kontrollen am Produkt—und zwar an allen
Produkten, nicht blo an Stichproben.
AuBerdem sind wir durch die Produktion
in Europa weniger abhingig vom Wech-
selkurs und sehen uns in Sachen Risiko-
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verteilung gut aufgestellt. Wir bleiben
handlungsfdhig und flexibel - ein Aspekt,
der uns auch vom Wettbewerb ein Stiick
weit unterscheidet.

Beim Import der Rohwaren achten wir
auf gute und langfristige Partnerschaften
mit den verschiedenen Lieferanten. Wir
fithren mit unserem internationalen Ein-
kaufsteam Besuche vor Ort durch und
pflegen eine sehr enge Kommunikation.
Das ist die Grundlage fiir eine hohe Lie-
fersicherheit und die Qualitdtssicherung.

Klein-Sets fiir Praxen

Bei Sets sind die Kundenwiinsche Trumpf
- wie viele unterschiedliche Sets pro-
duzieren Sie derzeit und wie viele wer-
den jdhrlich ausgeliefert?

Ellen van Treck: 2018 haben wir rund
430.000 OP-Sets sowie 1,6 Mio. Kranken-
pflege-Sets produziert und verkauft. Bei
den OP-Sets handelt es sich zu 100 Pro-
zent um individuelle Anfertigungen fiir
Kliniken. Fiir den Stations- und Pflege-
Bereich werden sowohl standardisierte
als auch individualisierte Sets mit und
ohne Instrumente gefertigt, z. B. Naht-
und Wundversorgungs-Sets, Katheter-
und Mundpflege-Sets.

Speziell fiir die ambulanten Arztpra-
xen haben wir aktuell eine Reihe von
indikationsbezogenen standardisierten
Klein-Sets entwickelt. Diese sind ideal
zur Durchfiihrung von Standardbehand-
lungen und kleinen chirurgischen Ope-
rationen geeignet.

Wir sehen unsere Stirke in der Set-Fer-
tigung auf jeden Fall in kundenindividu-
ellen Losungen. Diese konnen wir ab einer
relevanten Menge auch im niedergelas-
senen Bereich anbieten!

Wie viele unterschiedliche Einzelpro-
dukte kénnen in die Fuhrmann-Sets auf-
genommen werden?

Ellen van Treck: In unserem Produkt-
portfolio sind kleine Sets mit zwei bis drei
Produkten ebenso zu finden wie groR3e
OP-Komplett-Sets mit etwa 30 unter-
schiedlichen Komponenten. Aus den mehr
als 4.500 potenziellen Bestandteilen kon-
nen wir nahezu unendlich viele Sets kom-
binieren. Hier versuchen wir natiirlich zu
beraten, zu standardisieren, zu optimie-
ren. Jedoch sind wir auch in der Lage, im-
mer neue Produkte in unser Setkompo-
nenten-Sortiment aufzunehmen, abhén-
gig vom Bedarf der Kunden oder Projekte.

Fachhandel im Fokus

Kommen wir zum Vertrieb: Die ersten
mehr als 30 Jahre setzte Fuhrmann vor
allem auf das Klinikgeschdift. Seit 2013
wird auch der ambulante Sektor in den
Fokus genommen und im Zuge dessen
die Kooperation mit dem medizinischen
Fachhandel ausgebaut. Wie kam es zu
dieser Erweiterung des Vertriebsfeldes?

Arndt Fuhrmann: Die Ausweitung auf
den ambulanten Sektor ist doch zwangs-
ldufig. Wir haben eine riesige Expertise in
den Produktgruppen , klassische Verband-
stoffe, ,Einmalinstrumente® und , Sets“
— diese Produkte haben natiirlich auch
eine Relevanz im niedergelassenen Be-
reich. Zudem lésst sich eine zunehmende
Verlagerung der Patientenversorgung aus
dem stationdren in den ambulanten Be-
reich verzeichnen.

Wir haben entschieden, dass wir auch
hier wachsen wollen und fiir die kompe-
tente Ansprache der tiber 100.000 Endkun-

Produktion von Sets, maschinelle Verpackung.
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den entsprechende Partner benétigen. So-
mit spielt der regionale Fachhandel eine
elementare Rolle fiir unsere Vertriebs-
strategie. Wir sind davon {iberzeugt, dass
der Fachhandel den niedergelassenen
Arzten ein attraktives Gesamtpaket an-
bietet — ganzheitliche Beratung und um-
fassenden Service aus Technikleistungen,
Investitionsgiitern und Verbrauchsmate-
rialien. Deshalb haben wir seit einigen
Jahren unsere Vertriebsstruktur auch per-
sonell verstirkt, sind mit allen relevanten
GroBhandelsgruppen sowie dem freien
Fachhandel in Kontakt und wollen hier
die Zusammenarbeit weiter ausbauen.

Kénnten Sie kurz skizzieren, wie die
Kooperation mit dem Fachhandel aktu-
ell lduft?

Arndt Fuhrmann: In den letzten Jahren
konnten wir die Zusammenarbeit mit
zentralen Gruppen wie der Co-med und
der Centramed ausbauen und neue, regi-
onal bedeutsame Fachhindler dazuge-
winnen. Wir verstehen uns als langfristi-
ger Partner fiir den Fachhandel. Partner-
schaft bedeutet dabei fiir uns, nicht nur
Lieferant zu sein, sondern Hand in Hand
mit dem Fachhandel Konzepte und Losun-
gen zu entwickeln. Zusammen mdéchten
wir den Endkunden optimal unterstiit-
zen und seine tdgliche Arbeit leichter
machen. Hierfiir ist kontinuierlicher Aus-
tausch der wichtigste Baustein. Mit die-
ser Herangehensweise mdchten wir ge-
meinsame Projekte und die Weiterent-
wicklung unserer Produkte und Dienst-
leistungen vorantreiben.

Ellen van Treck: Vor diesem Hintergrund
haben wir 2018 z. B. ein Schulungskon-
zept fiir den Fachhandelsaullendienst
entwickelt. Ziel ist dabei, Know-how und
Beratungskompetenz beim Fachhédndler
zu stdrken, aber auch Riickmeldungen
aus dem Markt zu bekommen. Fiir wel-
che Probleme werden Lésungen beno-
tigt? Was unterstiitzt Fachhindler, Arzte
und Praxispersonal bei ihren tdglichen
Herausforderungen?

Selbstverstdndlich stellen wir auch
gerne Informationsunterlagen und Pro-
duktmuster zur Verfiigung. Als besonde-
ren Service bieten wir auch Mitfahrten
zum Kunden an, z. B. bei individuellen
Set-Zusammenstellungen. Und: Wir sehen
hier noch viele Moglichkeiten, wollen
unsere Unterstiitzung immer weiter ver-
bessern!
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Worin liegt die Chance fiir den medizi-
nischen Fachhandel in Sachen sterile
Einweg-Sets und Einmalinstrumente?

Ellen van Treck: Sets und Einmalinstru-
mente sind wie gemacht fiir den Fach-
handel, geradezu ideal. Warum? Weil sie
beratungsbediirftig und damit optimal
fiir die Pflege und Festigung der Kunden-
beziehungsind. Einmal-Instrumentarium
und Einweg-Sets sind nicht einfach nur
Produkte, sondern bieten eine Losung
fiir wesentliche Herausforderungen, vor
denen Arztpraxen und ambulante Ope-
rationszentren stehen: steigende Anfor-
derungen an die Hygiene, immer neue ge-
setzliche Anderungen, wachsender Auf-
wand fiir administrative Tatigkeiten und
Dokumentation, zunehmend kritischere
Patienten ..., um nur einige zu nennen.
Hier bieten unsere Produkte dem Fach-
hindler die Chance, sich als Berater und
Problemldser zu profilieren und damit die
Starke und Kernkompetenz des regionalen
Fachhéndlers erlebbar zu machen. Voraus-
setzung fiir eine gute Beratung ist nattir-
lich das richtige Wissen/Know-how ...
Und damit landen wir wieder beim The-
ma Schulungen. So schlieBt sich der Kreis.

Grundsitzlich sind Sets ja teurer als die
Summe der Einzelprodukte. Wie kann
der in Praxis oder Arztezentrum ambu-
lant operierende Arzt von Sets profitie-
ren und wie kénnen die Héndler das
entsprechend vermitteln?

Ellen van Treck: Ob das immer so zutrifft,
kann man nicht pauschal sagen. Das Set-
geschift ist individuell und deshalb lédsst
sich die Frage ,Was ist giinstiger — Einzel-
produkte oder Sets?“ auch nur individu-
ell beantworten. Die Reduzierung auf den
Preis wird aber dem Mehrwert, den ein
Set im Vergleich zu den Einzelprodukten
bietet, sicher nicht gerecht. Denn Sets
stehen fiir Hygiene- und Prozesssicher-
heit, am Ende fiir Patientensicherheit!
Wie viel ist diese wert?

Um dies zu vermitteln, muss man in
den Praxisalltag hineinschauen. Ich sage
immer: ,Ein Instrument kommt selten
allein ...“Wasich damit meine, ist, dass in
der Regel fiir eine Behandlung nicht nur
ein Instrument bendtigt wird. Machen
wir es deutlich an einem Beispiel: Eine
Wundversorgung mittels Hautnaht kann
ich nicht nur mit einem einzelnen Nadel-
halter durchfiihren, es wird ebenfalls eine
Pinzette und eine Schere bendétigt, des

Neue Reinraumproduktion in Tschechien.

Weiteren muss vorher eine Desinfektion
und die sterile Abdeckung erfolgen, an-
schlieend ein steriler Verband. All diese
Bestandteile einzeln zu bestellen, zu
lagern, zu picken, steril zu 6ffnen, bereit-
zustellen, zu dokumentieren und zu ent-
sorgen bedeutet neben dem Zeitaufwand
auch ein erh6htes Kontaminationsrisiko.
Hier wird die Prozessoptimierung deut-
lich: Sets sind optimal auf die jeweilige
Behandlung abgestimmt, bieten jederzeit
volle Funktionalitdt und sterile Sicher-
heit, sparen Zeit und gewéhrleisten eine
verldssliche Patientenversorgung.

Handler als Problemldser

Was bedeutet das fiir den medizinischen
Fachhandel?

Arndt Fuhrmann: Das Gesundheitswe-
sen unterliegt einem stetigen Wandel. Arz-
teund Praxisbetreiber sehen sich mitim-
mer weiterfiihrenden und aufwendigen
Anforderungen konfrontiert. Der Arzt ist
ldngst nicht mehr nur Arzt, sondern viel-
mehr Unternehmer. Dementsprechend
steht auch der Handel vor gréBeren Ver-
anderungen. Konzentrationsprozesse und
die zunehmende Digitalisierung erfor-
dern ein Umdenken und die Forcierung
der ganz eigenen Starken des Fachhandels:
durch Service, Beratung und Dienstleis-
tung klaren Mehrwert zu bieten! Mehr
denn je spielt dabei der Aufbau und die
Pflege einer vertrauensvollen Kundenbe-
ziehung eine entscheidende Rolle. Als
proaktiver Berater des Arztes geht es dar-
um, dessen Bediirfnisse zu erkennen und
die passenden Losungen anzubieten.
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Schulung von Fachhéndlern.

Die Herausforderung fiir den Fachhan-
del liegt darin, diese Chancen zu erken-
nen, sich zu verdndern, weiterzubilden
und seine Moglichkeiten zu nutzen.
Hierbei geht es auch um den Perspekti-
venwechsel vom Fachhandel als reinem
Beschaffer hin zum Problemloser.

Welche Arten von Sets sind aktuell vor
allem im Fachhandelsvertrieb bzw. deren
Kundenzielgruppen gefragt?

Ellen van Treck: Eine schone Ubersicht
liefert das aktuelle Angebot an Sets in
den Katalogen und Online-Shops der
Fachhéndler. Hier findet man eigentlich
nur die absoluten Basics wie Wundver-
sorgungs-, Verbandwechsel-, Naht- und
Fadenzieh-Sets. Derzeit kann man also
konstatieren, dass das Thema Sets noch
ausbaufdhig ist, denn der Bedarf ist da,
und die Chancen fiir den Fachhandel, sich
damit zu profilieren, sind es ebenfalls!

Durch die zunehmende Verlagerung
der Patientenversorgung in den ambu-
lanten Bereich, zahlreiche invasive dia-
gnostische Verfahren, Behandlungen und
Operationen, die nur noch bei ambulan-
ter Leistungserbringung vergiitet werden,
gestaltet sich die Situation in den nieder-
gelassenen Praxen immer anspruchsvol-
ler. Ambulantes Operieren ist auf jeden
Fall ein Wachstumsmarkt!

Im letzten Jahr haben wir zusétzlich zu
unseren sog. Allroundern neun fachspe-
zifische Standard-Sets auf den Markt ge-
bracht, die ein groRes Feld gidngiger Be-
handlungen abdecken, wie z. B. das Ein-
legen einer Spirale oder die Entfernung
von Muttermalen. Diese Sets zielen auf
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die wesentlichen medizinischen Fachbe-
reiche, wie z. B. Gynédkologie, Dermatolo-
gie, Allgemeinchirurgie, Urologie, Kinder-
chirurgie, Handchirurgie und Ophthal-
mologie. Weitere Set-Entwicklungen sind
bereits angestoRen.

Konnen Hdndler bei Ihnen auch Einzel-
produkte bestellen - z. B. Einmalinstru-
mente?

Ellen van Treck: Selbstverstindlich, ak-
tuell verkaufen wir noch mehr Einzel-
instrumente als Instrumentensets. Und
gerade haben wir unser Sortiment an
Einmalinstrumenten von 30 auf iiber 50
Einzelinstrumente erweitert. Neu sind
vor allem feinere Instrumente fiir noch
mehr Prézision bei kleinchirurgischen
Operationen und eine breitere Auswahl
an Instrumenten fiir die Wundversor-
gung. So bieten wir nun auch Wund-
kiiretten nach Fox, Wundhaken, verschie-
dene Ausfithrungen an scharfen Loffeln
und perspektivisch Wundspreizer an.

Einmalprodukte bedeuten jedoch mehr
Miill, Ressourcenverbrauch. Ist das in
Zeiten von Nachhaltigkeit nicht proble-
matisch? Wie werden die Set-Bestand-
teile entsorgt bzw. sind diese Rohstoffe
verloren?

Arndt Fuhrmann: Ja, die Gesundheits-
wirtschaft produziert viel Miill. Das liegt
jedoch vor allem an den hygienischen so-
wie regulatorischen Anforderungen an
Sterilitdat und Sicherheit. Deshalb geht der
Trend seit Jahren hin zum Einwegprodukt.

Nach der Nutzung in der Arztpraxis
greift der definierte Entsorgungsprozess
fiir medizinische Abfille. Ein Grof3teil der
Set-Bestandteile wird auf den fiir Haus-

Sterile Klein-Sets.

miill iiblichen Wegen entsorgt. Fiir Ein-
malinstrumente gelten besondere Schutz-
malnahmen, denn spitze Gegenstinde
miissen in stichfesten, verschliefbaren
Behiltern gesammelt werden. Nach der
Verbrennung kann der Instrumenten-
stahl der Schlacke entzogen und zur Wei-
terverarbeitung genutzt werden.

Man darf nicht vergessen, dass auch
die Wiederaufbereitung von Mehrweg-
Produkten viele Ressourcen verbraucht.
Deshalb muss man in jedem einzelnen
Fall priifen, welcher Weg im Gesamtkon-
text am sinnvollsten ist. Die hygienische
Sicherheit steht hierbei immer an erster
Stelle und hat oberste Prioritit.

AbschlieBend die Gretchenfrage: Lie-
fern Sie Sets auch an die niedergelas-
sene Anwender direkt bzw. wie halten
Sie es mit der Fachhandelstreue?

Arndt Fuhrmann: Natiirlich ist der Aus-
tausch mit dem Endkunden und Anwen-
der fiir uns wichtig, um wesentliche Er-
kenntnisse fiir die Weiterentwicklung
unserer Produkte und Dienstleistungen
zu erhalten. Wir miissen erfahren, wo der
Schuh driickt, um passende Losungen
entwickeln zu kénnen. Deshalb — um zu
Ihrer Frage zuriickzukommen: Ja, wir
haben Direktkundenumsétze. Diese liegen
allerdings im rudimentéren Bereich und
machen ca. 2 Prozent unseres Umsatzes
im niedergelassenen Bereich aus.

Unser Fokus liegt auf einer engen Zu-
sammenarbeit mit dem medizinischen
Fachhandel. Dabei ist die wichtigste
Grundlage fiir eine langfristige Partner-
schaftVertrauen! Es geht uns darum, eine
Win-win-Situation zu schaffen, die fiir
beide Seiten Mehrwert generiert.

Ellen van Treck: Um am Puls der Zeit zu
sein und die Markt- und Kundenanfor-
derungen friihzeitig zu erkennen, ist der
direkte Austausch enorm wichtig. Daher
mochten wir in der Zukunft noch mehr
gemeinsame Veranstaltungen mit dem
Grof3- und Fachhandel realisieren. Wei-
tere Schulungen, Impulsvortrage, Work-
shops und Innovationszirkel stehen also
ganz oben auf unserer Agenda!

Herr Fuhrmann, Frau van Treck, wir dan-
ken fiir das Gesprdch.  Rainer Straub

C:Fuhrmann'
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