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Firmengebdiiude in Rudersberg-Steinenberg.

Die IC Medical mit Sitz in Ru-
dersberg-Steinenberg nahe Stuttgart
entwickelt und produziert Hygiene-
losungen fir Kliniken, Facharzt-
praxen und Forschungsinstitute. Im
Zentrum stehen die Thermodesinfek-
toren. Hier hat das Unternehmen im
Februar 2020 eine neue Serie auf den
Markt gebracht. Den Anfang machte
der ,HYG 5“ mit einer Kapazitit spe-
ziell fiir niedergelassene Zahnirzte
und Fachirzte. Zum selben Zeitpunkt
starteten die Wiirttemberger den
Schwenk zum Direktvertrieb.

Herr Blumenschein, seit rund
einem halben Jahr liefern Sie Ihre
neue HYG-Serie im Direktvertrieb.
Was war der Grund?

ANZEIGE

Werkseigener Kundendienst bringt viele Vorteile

Ein erstes Fazit zum Direktvertrieb: Interview mit Thomas Blumenschein, Geschaftsfiihrer von IC Medical.

Thomas Blumenschein: Wir
haben beobachtet, dass Marktfiihrer
seit mehreren Jahren einen immer
grofleren Einfluss auf die Depots
nehmen. Das erschwert kleinen und
mittelstindischen Unternehmen,
sich am Markt zu etablieren. Das
wiederum erschwert den Wettbe-
werb. Demgegeniiber haben wir uns
im Unternehmen konsequent einen
Handlungsrahmen erarbeitet. Wir
haben einerseits eine gut funktionie-
rende Logistik und Marketingabtei-
lung aufgebaut. Und zweitens bilden
wir seit Langem eigene Servicetech-
niker aus. Die Einfiihrung der neuen
HYG-Serie war fiir uns also der rich-
tige Zeitpunkt fiir einen strategi-
schen Wechsel.
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Und wie sehr sehen Sie den Direkt-
vertrieb als ausschlaggebenden
Faktor?

Wir haben aus jahrzehntelangen
Erfahrungen heraus ein Konzept
samt Produktlinie entwickelt, das in
seiner Art nur im Direktvertrieb
funktionieren kann. Das bedeutet
fiir uns, wir haben in allen Stadien
eine direkte Beziehung zum Kunden.
Und wir selbst definieren die geeig-
neten Vertriebskanile zu ihm und
behalten die Kontrolle iber den
Absatz der Produkte. Hinzu kommt
ein auf die Arzte zugeschnittenes
Finanzierungskonzept, das die Fi-
nanzierungslast fiir sie in den Auf-
bauzeiten — oder in den Krisenzei-
ten, so wie jetzt — gering hlt.
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Thomas Blumenschein, Geschdftsfiihrer der IC Medical.

Wie muss man sich diesen werks-
eigenen Kundendienst vorstellen?
Auch Medizinprodukte werden
immer komplexer. Diese Entwick-
lung ist im Service-Fall fiir die All-
round-Servicetechniker der Depots
einfach nicht mehr lenkbar. Das war
fiir uns der Grund, ein eigenes Ser-
vicenetz mit eigenen, gut geschulten
und spezialisierten Servicetechni-
kern auszubauen. Sie sind aus-
schliefflich fiir die Produkte der
Firma IC Medical titig, als Spezia-
listen fiir Wartung, Reparatur und
Validierung. Bundesweit.

Zuriick zur HYG-Serie, zu der IC
Medical umfangreiche Garantie-
pakete anbietet. Was ist die Grund-
lage dafiir?

Nach unserem Verstindnis
sucht der Kunde mit dem Produkt
eine langfristige Bindung, ohne
gleichzeitig vertieft personlichen
Aufwand betreiben zu wollen. Wir
haben die Kapazititen entwickelt,
diesem Wunsch mit Garantiepake-
ten von bis zu fiinf Jahren inklusive
Wartung und Validierung zu ent-
sprechen.

Die Instrumentenaufbereitung
steht in den Praxen nicht im Fokus.
Wo sehen Sie sich da mit dem An-
gebot von IC Medical?

Wir sehen uns als Dienstleister,
der sein Produkt in der Anwendung
so einfach wie moglich macht. So,
dass der Praxisbetreiber eine regel-
konforme und rechtssichere Losung
vorfindet, die auflerdem den indi-
viduellen Praxisanforderungen ent-
spricht.

Was sind nun Ihre konkreten Er-
fahrungen?

Unser Konzept der HYG-Serie,
gepaart mit den Dienstleistungen,
scheint aufzugehen. Trotz Pandemie
und der damit verbundenen Ver-
unsicherung haben wir in den ers-
ten sechs Monaten ein Plus von
14,3 Prozent erwirtschaftet. Wir
sehen durchaus deutlich mehr Po-
tenzial, denn noch steht in manchen
Fachbereichen die maschinelle Inst-
rumentenaufbereitung nicht an ers-
ter Stelle. Da gibt es in einzelnen
Bundeslindern sehr groflen Nach-
holbedarf. Fachkriftemangel und
Arbeitsschutz werden das forcieren.
Nichtsdestotrotz hat die Pandemie
deutlich gezeigt, dass in Deutschland
ein gutes Hygienemanagement vor-
herrscht.

Soviel zum Binnenmarkt. Wie
sehen Sie die Entwicklung der ma-
schinellen Aufbereitung im euro-
paischen Kontext?

Einen markanten Zuwachs
sehen wir auf dem skandinavischen
Markt. In den siidlichen Lindern
Europas wird das Thema leider noch
sehr stiefmiitterlich behandelt, trotz
der entsprechenden EU-Regularien.
Gerade jetzt ist die Exekutive dieser
Linder sehr stark gefordert. Ich
denke, hier muss ein Umdenken
zum Wohle der Gesundheit stattfin-
den. Grundsitzlich nehmen wir von
IC Medical das als Anlass, mit der
gleichen Strategie der Direktver-
marktung in anderen Landern Euro-
pas fortzufahren.

Vielen Dank fiir das Gesprich.

IC Medical GmbH
Tel.: +49 7181 7060-0
www.icmedical.de
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