Unternehmen & Markt

Franchising:
Der dritte Weg fiir defizitare Kliniken?

Wenn Kliniken nicht mehr in der Lage sind, wirtschaftlich bestehen zu konnen,
bleibt ihnen bisher entweder der Gang in die Insolvenz oder die Privatisierung.
Auf dem Rhein-Main Zukunftskongress in Offenbach wurde ein dritter Weg zur
Diskussion gestellt: Klinik-Franchising.

Von Thomas Grether
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men in Deutschland ist das zwar
immer noch gering. Aber Politik
und Wirtschaft erwarten ein weite-
res Wachstum in den nichsten Jah-
ren.

Jetzt kommt eine neue Franchise-
Idee hinzu: Franchising fiir Kran-
kenhduser — mit dem Markenna-
men ,Krex”. Fred Andree, Krex-
Erfinder, berit als Consultant Kran-
kenhiuser, oft kommunale. Etwa
100 betreut er zusammen mit sei-
ner 16-kopfigen Beraterschar bun-
desweit nach eigenen Angaben.
Kern des Krex-Konzeptes: Es wird
an rechtlich und unternehmerisch
selbststindige Franchisenehmer
tibertragen. Kommunale Kliniken
beispielsweise bleiben o6ffentlich.
Landrite oder Oberbiirgermeister,
die einen Krex-Franchising-Vertrag
unterzeichnen, erwerben die Nut-
zung am Systemvertrag, die mit
Pflichten verbunden ist: Alle Klinik-
mitarbeiter der obersten Fithrungs-
ebene werden von der Kienbaum-
Personalberatung, Partner des Krex-
Franchisesystems, per Assessment-
Center tiberpriift. Erweisen sich die
Klinikmanager als ihrer Aufgabe
nicht gewachsen, haben diese genau
ein halbes Jahr Zeit, mithilfe von
Schulungen ihre Defizite abzustel-
len. Gelingt ihnen das nicht und
fallen sie abermals im Assessment-
Center durch, besorgen die Kien-
baum-Headhunter neues Personal.

Zu den Kooperationspartnern des
Krankenhaus-Franchisesystems ge-
hort neben Kienbaum auch die
Agentur Wok. Die Forschungs-
gruppe Metrik, weiterer Krex-Part-
ner, erhebt Marktdaten und unter-
stiitzt mit Mitarbeiter-, Patienten-
und Einweiserbefragungen. Mittels
der ausgewerteten Befragungser-
gebnisse kann das Krankenhausma-
nagement Probleme erkennen und
diese beheben - auch mit Un-
terstiitzung der Franchisezentrale.

Die wichtigsten Partner der Krex-
Franchisegeber sind Fondsgesell-
schaften. Ist ein Krankenhaus ins
Franchisesystem aufgenommen, er-
hilt es finanzielle Unterstiitzung

von diesen externen Geldgebern,
um seinen Investitionsriickstand
aufzuholen und den neuesten Stand
der Medizin anbieten zu konnen.

Stadtische Kliniken miissen
nur das Logo dndern

Kleinere kommunale Krankenhiu-
ser, die Franchisenehmer werden
wollen, durchlaufen ein mehrstufi-
ges Bewertungsverfahren. Zunichst
wird eine erste Einschitzung der be-
triebswirtschaftlichen Kennzahlen
mithilfe eines Quick-Checks vorge-
nommen: Sind die medizinischen
Qualititsdaten befriedigend? Ist das
Leistungsspektrum angemessen?
Ein Wirtschaftspriifer, der Zugriff
auf eine Bilanzdatenbank mit ver-
gleichbaren Kliniken hat, bewertet
die monetiren Daten. Die Kranken-
hiuser erhalten dann eine Schulnote
von ,sehr gut bis dahin, wo ohne-
hin bald das Licht ausgeht”, sagt der
Krex-Erfinder. Kliniken, die in die-
sem Bewertungsmuster eine Vier
erhielten, mussten sich sehr kriti-
schen, zusitzlichen Prifungen stel-
len. Zeige die Ampel Rot, verzichte
Krex auf einen Franchising-Vertrag.

Nach Abschluss des Franchising-
Vertrags, meist mit einer Laufzeit
von funf Jahren, werden die Auf-
bauleistungen von Krex und dessen
Partnern festgeschrieben. Sofern
ein Umbau des Hauses erforderlich
ist und Immobilienfonds finanziell
unterstiitzen miissen, betrigt die
Mindestvertragslaufzeit zehn Jahre.
Erst dank dieser Aufbauleistungen
wiirden viele Franchisenehmer tiber-
haupt franchisefihig. Architekten
kontrollieren, wie Arbeitsprozesse
mithilfe baulicher Verinderungen
verbessert werden konnen. Arztliche
Koryphden analysieren moglichen
Verbesserungsbedarf. Anschlieflend
erfolgt die Sanierung. Prozesse wer-
den verbessert. Im Logo des Fran-
chisenehmers miissen , Krex” und das
Logo des Franchisegebers stehen.
Ein kommunales Klinikum ist aber
nicht verpflichtet, als Franchise-
nehmer seinen Markennamen zu
andern.
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Ein Businessplan definiert, in wel-
che Strukturen investiert wird. Vor
allem aber wird festgelegt, wie und
wann die Schulden infolge der Re-
strukturierung zuriickgezahlt wer-
den konnen. Das muss das Kran-
kenhaus nach einigen Jahren selbst
leisten konnen. Auf diese Weise
wirden kommunale Kliniken, die
in die roten Zahlen abgeglitten
sind, wieder am Markt positioniert.

,Die Idee eines Franchisesystems
fir Krankenhduser ist auf den ers-
ten Blick auferordentlich interes-
sant”, sagt Hans-Ulrich Schmidt,
Geschiftsfiihrer des Klinikums
Offenbach. Vor dem Hintergrund ei-
nes geschlossenen Marktes mit Plan-
betten und staatlichen Versorgungs-
auftrigen erscheine der Ansatz
durchaus neu. Dabei gehe es letztlich
um die Ubertragung von Erfolgsfak-
toren der ,Gewinner-Krankenhiu-
ser”, die sich im Bereich des Mark-
tes neu ausrichten und positionieren.
,Es geht auch um die Nutzung von
Synergieeffekten durch einen Fran-
chiseverbund, dhnlich wie eine
Kettenbildung, allerdings auf rein
schuldrechtlicher Bindung, auch
von unterschiedlichen Trigergrup-
pen, mit dem Ziel, medizinische
Qualitit und Wirtschaftlichkeit auf
hohem Niveau zu sichern.”

Zwei Hauser angeblich
kurz vor Vertragsabschluss

Hessische Krankenhiuser, die auf
offentliche Fordermittel angewiesen
sind, miissen sich an den Leitfaden
halten, den Andrees Beratungsfirma
im Auftrag des hessischen Gesund-
heitsministeriums entwickelt hat
und der jetzt bindend fiir alle Hos-
pitiler in der Mitte Deutschlands
ist — vOllig unabhingig von Krex.

Noch gibt es kein Krankenhaus, das
Krex beigetreten ist. Ein Haus in
offentlicher Triagerschaft mit 220
Betten im Norden Deutschlands
stehe kurz vor Vertragsabschluss.
Ebenso ein mittelgroffer, kommu-
naler Klinikverbund im Stden der
Republik.
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