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Branchenlosungen

Gesunde Margen
mit Health Care

Nach einem guten jahrzehnt Inves-
titionsstau im Gesundheitswesen
t Analy und IT-H |
ler in den kommenden Jahren wie-
der mit steigenden IT-Investitio-
nen. Auch VARs und Systemhiu-
ser sollten sich deshalb mit Bran-
chenlésungen fiir den Health-
Care-Markt auseinandersetzen.

michaela.wurm@crn.de

Wegen der klammen Situation
der 6ffentlichen Haushalte wur-
de im deutschen Gesundheitssek-
tor seit vielen Jahren kaum in die
IT investiert. Nach uber zehn Jah-
ren Investitionsstau attestieren
Branchenexperten dem Health-
Care-Markt ein Potenzial im
zweistelligen Milliardenbereich.
Denn der wachsende Kosten- und
Birokratiedruck zwingt Kran-
kenhiiuser, Arztpraxen und Pfle-
gedienste dazu, ihre IT zu opti-
mieren. Systemhduser und VARs,
die sich vom Massengeschift ab-

setzen wollen, sollten sich mit
Health-Care-Lésungen auseinan-
dersetzen und ihre Datei nach
potenziellen Kunden aus diesem
Bereich durchforsten. Computer
Reseller News wird in loser Abfolge
vertikale Mirkte und ihr Potenzi-
al fiir IT-Anbieter vorstellen. Den
Anfang macht der Schwerpunkt
sHealth Cares. SEITE 12

Im Komponentenmarkt

Intel weist Vorwiirfe der
EU-Kommission zuriick ....53
Die EU-Kommission hat gegen
Intel ein Verfahren wegen des
Verdachts des Missbrauchs sei-
ner marktbeherrschenden Stel-
lung bei x86-CPUs eingeleitet.
Intels Vizeprasident Bruce Sewell
erklart zu den Vorwiirfen, dass
Intels Verhalten legal und vor-
teilhaft fiir den Verbraucher sei.
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Branchenlésungen — Health Care (Folge1)

Vitaler Markt
mit gesunden Margen

A A

Gezsundheaitekoct

Expl

und die alternde Bevdlkerung zwingen den Gesundheitssektor dazu,

die IT zu optimieren. Analysten und IT-Hersteller rechnen deshalb mit steigenden IT-Investitionen im Health-
Care-Bereich. Auch VARs und Systemhéduser sollten sich mit diesem Thema auseinandersetzen.

michaela. wurm@crn.de

Angesichts des anhaltenden Preisdrucks
ist im reinen Hardware-Geschift schon
lange nicht mehr viel verdient. Nicht
nur Hersteller, auch immer mehr System-
hauser und VARs versuchen sich deshalb
mit Lésungen fir vertikale Mirkte zu
positionieren. Ein wachsender Markt fir
IT bietet sich im medizinischen Bereich,

modernes Gesundheitswesen ohne mas-
siven [TR-Einsatz nicht mehr denkbar,
erklirt der Branchenverband Bitkom in
Branch

gaben im Gesundheitswesen auf 3.7 Mil-
liarden Euro, von einer weiterhin dber-
durchschnittlichen Steigerung sel aus-

seinem P sZu-
kunft digitale Wirtschafts; Ob Mobile-

Das  Marktforschungsunternehmen
IDC iz dass die [T-Investi-

Health-Losungen wie Tel ing
Operati b digitale Pati }

ten, die geplante elektronische Gesund-
heitskarte, Online-s filr Pari

denn der h d und
Kostendruck zwingt auch niedergelassene
Arzte, Apotheken oder Pflegedienste ihre
IT zu optimieren. Schon heute sei ein

oder E-learning fiir das Personal - all
dies wire ohne ITK nicht méglich. 2006
beliefen sich laut Bitkom die ITK-Aus-

tionen im Gesundheitswesen in den kom-
menden Jahren stirker zulegen. »Wir
erwarten fiir den gesamten [T-Markr im
Gesundheitswesen bis 2011 ein Wachs-

vices, Hardware legt eher schwach zu,
aber immer noch tber dem Durchschnitt
vieler anderer Branchens, erklirt IDC-
Analyst Joachim Benner auf Nachfrage
von Computer Reseller News. In den ver-
gangenen Jahren sel der Markt deutlich
hwicher gewachsen, Die gesti
Steuereinnahmen, aber auch Privatisie-
rungen und Zusammenlegung von Kran-
kenhiusern und Pflegeeinrichtungen lie-
Ben steigende IT-Ausgaben im Gesund-

tum von sechs Prozent. Die sti
und Ser-

heitssektor erwarten.

Segmente sind sicher Sofi
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Eine Reihe von [T-Herstellern hat bereits
Produkte fiir den Einsatz im Health-Care-
Sektor im Portfolio. Branchenschwerge
wichte, wie Intel oder Microsoft, haben ei-
gene Geschaftsbereiche, die diesen vertika-
len Markt gezielt adressieren. Bei Intel ist
der Bereich Digital Health eines von vier
zentralen Markisegmenten, fir die der

Chip speziell Flatt-
formen liefert und mit Hardware- und Soft-

h m beiter.  So
wurde beispielsweise mit dem

Motion Computing ein spezieller Tablet-PC
fiir den Einsatz in Krankenhiusern entwi-
ckelt. Mit Mobile Clinical Assistants (MCA)
kénnen Pflegekrifte dank kabelloser An-
i g an das le Krankenh

system Fati und Ar

gen direkt am Krankenbett abrufen und
neue Informationen einspeisen. Auch Pa-
nasonic arbeitet bei der Entwicklung von
Toughbooks fir diesen Markt eng mit Intel
zusammen, *Health Care ist ein sehr gro-
Ber Zukunftsmarkt. Hier sehen wir groke
Potenziale, vor allem in Japan und West-
europas, betont Jan Urban, Product Mana-
ger Computer Products Europe.

Der Marler Hersteller Maxdata hat seit
Jahren einen Medizin-PC im Portfolio, der
immer wieder aktualisiert wird. sHealth
Care ist definitiv ein interessanter Markt,
nicht nur fiir uns als Hersteller, sondern
speziell fiir den Fachhandel, der ja immer
auf der Suche nach Nischen ist, um sich
vom Massengeschdft abzusetzens, erklirt
Jan Schneider, der bel Maxdata fir Busi-
ness-PCs zustindig ist. Bel Maxdata arbei-
ten alle Produktbereiche fiir Branchenlo-
sungen tbergreifend zusammen. 5o kann
der Marler eine F

ke 31/ 2. August 2007

i n Wir dabei

»Unsere Partner
sind die eigentlichen
Lésungsanbieter.«

Jan Schneider,
Business Unit-Leiter PCs
bei Maxdata

immer tiber unsere Partner, die solche ver-
tikalen Markte adressieren. Sie sind die ei-
gentlichen Losungsanbieter und in dem
Bereich teilweise schon sehr lange aktive,
betont Schneider.

sBranchenlésungen sind fiir uns sehr
wichtig, da tut sich derzeit sehr viel und
der Health-Care-Markt ist neben offent-
licher Verwaltung, Banken und Versiche-
rungen fiir uns einer der wichtigsten ver-
tikalen Marktes, bestitigt auch Ilka Schri-

Mirkre Kran-
kenhduser. Seniorenheime und Hotels in
EMEA dig. sMit der Ub
Tenovis hat sich Avaya stirker auf Soft-
ware und L i i

ten als beim Vertrieb von Massen-PCs.
Dazu gehéren neben den strengen Zerti-
fizierungen und hochwertigen Kompo-
nenten auch geschultes Personal. So sind
die Vertriebler von MCD auch ausgebil-
dete Medizinprodukte-Berater. MCD st
permanent auf der Suche nach Partnern,
vor allem wenn sie bereits im Klinikbe
reich titig sind. Denn selbst groBe Klini-
ken lassen sich laut Hollex bevorzugt
von regional n b )
sDas ist aber kein Geschift fir Shop-Be-
treiber. Man braucht einen professionellen
Aufrritt im Vertrieb, technisches Know-
how und méglichst auch die Qualifikation

als Medizing Technil pfiehl
der Manager. All das sei fir interessier-
te 4 keine untiberwindlich

Hirde. Entsprechend qualifizierte Mit-
arbeiter lieRen sich zukaufen oder bei
einem unabhingigen Anbieter schulen.

Nische fiir Systemhduser

sSystemhiuser sollten sich mit bran-
4 5

werden filr uns vertikale Segmente noch
wichtigers, betont Oepen. Avaya hat eine
Direct Sales Force fir mittlere bis High-
end-Kunden, die unteren Bereiche, mit
steigender Tendenz in den mittleren Be-
reich, werden dber den indirekten Kanal
betreut. Laut Oepen besteht durchaus Be-

Das gilt vor allem fiir solche umgr;eh-
men, die cher Hardwarelastig sind.,

hit [T-Consul g Schae-
fer. Der ehemalige Geschaftsfuhrer des
Munchner Systemhauses Briinings + San-
der berat seit Kurzem mittelstindische
Systemhiuser. Er rat seinen Kunden, die

Kosten- und Biirokratiedruck zwingen Gesundheitssektor zur Optimierung der IT

der, Vertriebsleiterin beim Thin Client-
Hersteller Neoware. Da Neoware bereits
einige Kunden in dem Bereich hat, will
das Unter Health Care kinftig

aus einem MPG{Medizinische Produkte
Gesetz-jkonformen PC und dem fiir die Re-
zeption ierten Mini-PC anbi

Noch in diesem Jahr soll ein MPG-konfor-
mer Flachbild-Monitor der Eigenmarke Be-
linea das Sortiment abrunden. «Da wird
noch einiges kommens, verspricht Schnei-
der. Fiir Komplettldsungen arbeitet Max-
data mit seinen Hindlern und Software-

ysteme im klinischen U

verstirkt adressieren. Viele Fartner haben
sich laut Schréder ohnehin schon auf
Branchen orientiert: »Die meisten Partner
sind bereits fir vertikale Mirkte aufge-
stellt und schon weiter als wirs
TK-Anbieter Avaya hat sich dagegen

darf an weiteren Vertricbspartnern, Es sei
jedoch schwer, im Krankenhausbereich
zuverlissige Partner zu finden. Das liege
zum Teil an den strengen Anforderungen,
die Partnern, die sich in diesem Umfeld
nicht auskennen, den Einstieg erschwer-
ten. Noch wichtiger sei es jedoch, die
Sprache des Kunden zu sprechen und

dessen Prozesse zu verstehern.
Einer der fuhrenden [T-Hersteller im
hen Bereich ist die MCD Medi-

schon seit ling Zeit branch
fisch aufgestellt. Hans-Dieter Oepen ist als
Director Solution Management Vertical

eld

Fiir den Einsatz von PC-
und Ahnlichem sind unter

und Vorschriften zur technischen Sicherheit zu beachten. Eine wichtige

Rolle spielt dabei das Medizinprod

K (MPG), eine EU die

die der von Geraten im Einsatz am
Patienten, in der Nahe des P oder in dung mit p
hen Normen, die beachtet werden

miissen, sind die EN 60601-1-1 sowie die EN 60601-1-2. PC-Systeme filr ein-

fache fallen

nicht in die MPG-Richtlinie.

In dem Moment, wo jedoch zur Analyse und Entscheidungsfindung im
Kontakt mit dem Patienten relevante Daten be- und verarbeitet werden,

muss die M

werden. Im

etwa zur CE-Zertifizierung, sind die

MPG-Prifkriterien strenger und

diese Anlagen miissen von akkreditierten Instituten zertifiziert werden.

Das CE-Zeichen reicht nicht fiir den

Einsatz im Gesundheitswesen. 8

cal Computers Deutschland, die 2005 vom
Geschiftsfuhrer Thomas Hollex und den
Mitarbeitern der ehemaligen Tulip Com-
puters Deutschland gegriindet wurden.
Hollex hatte bei Tulip bereits seit 1998
den ‘Schwerpunkt auf Medical-Produkte
gesetzl. Heute entwickelt MCD Buili-to-Or-
der Desktops. Notebooks und Server fiir
den med hen Bereich. Produziert
werden die Gerate fast ausschlieBlich in
Deutschland, unter anderem von Wort-
mann. Der Vertrieb erfolgt Gber IT-System-
hauser. das Partnernetz von Branchen-
software-Anbieter Medistar, aber auch Me-
dizi atehersteller und -hdndler. sDer

Chancen in vertikalen Mirkten auszu-
loten. so lange der Kernbereich noch pro-
fitabel ist. Wenn das Geschift dort erst
einmal rackliufig sei. wire es oft fur
eine Neuausrichtung schon zu spit. Sein
Praxistipp: sNicht nur die IT-Landschaft
beobachten, wo Geschifte zu machen
sind, sondern auch mal die eigene Kun-
dendatei durchforsten. Vielleicht sind
ja bereits mehrere Kunden aus einer Bran-
che darunter, die man dann gezielt weiter-
entwickeln kann.s So kénne beispiels-
weise ein Systemhaus, das mehrere Arzi-
praxen oder Rechtsanwaliskanzleien zu
seinen Kunden zihlt, auch die passende
Branchensoftware anbieten und das Port-
folio gezielt ausbauen, »Es ist immer leich-
ter vorhandence Kunden weiter zu eni-
wickeln, als neue hinzuzugewinnen.s 8
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Markt ist sehr grof und die Margen ge-
sunds, betont Hollex. Die Preise fir spe-
zielle Medizin-Rechner reichen von rund
1.000 Euro fur die Arztpraxis bis zu meh-

B Mhaficat Cammputery Bautiabond Gorhi
Korrsd Zuse Ring 17h, 4117

Tal, 82261 JOATO-0, Fax 07361 BOAP0-00

v etk rgnster. de-

Mesion Computing. Inc

reren 1.000 Euro fur PCs in
wie im OP. Eine Kompletti ion aus

Tl 26304 6496041

PC, Display und Halterung fiir einen OF
kann schon mal knapp 8.000 Euro kosten.

Dafir hat der Hersteller aber auch er-
heblich héhere Anforderungen und Kos-
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