Seminar

Key Account Krankenhaus

Arzneimittel & Medizinprodukte in Kliniken

I Die Themen

I |hr Fachwissen fur mehr Rechtssicherheit RS lEERITEIE
professionelle

in der Vertragsgestaltung Zusammenarbeit

Krankenhaus/Industrie

I Key Account Management in der Praxis

I Compliance-Risiken in der Zusammenarbeit
mit Krankenh&usern

I Das sind |hre aktuellen Herausforderungen:
Lieferwege, Finanzierung, Targeting

I Erfolgreiche Kooperationen mit Einkaufsgemeinschaften

I Ilhre Referenten

Claus Burgardt Dr. Clemens Jittner Dr. Oliver Grundel
Strater Rechtsanwilte, Sana Klinik Einkauf GmbH, AGKAMED GmbH,
Bonn Ismaning Essen

Thomas Steinmeier Otmar Wawrik

Sanofi-Aventis Deutschland ~ Otmar Wawrik Consulting,

GmbH, Berlin Hanau

19.-20. Juni 2017 in KéIn




Key Account Krankenhaus

| Ziel des Seminars

Die professionelle Zusammenarbeit von
Industrie und Krankenhaus ist im wechsel-
seitigen Interesse beider Partner. Dieses
Seminar vermittelt Ihnen Praxiswissen fur
Ihr Key Account Management.

I Was erwartet das Krankenhaus vom
Ansprechpartner aus der Industrie?

I Welche Vertragsmodelle kénnen tragen?

1 Wie konnen Compliance-Risiken vermin-
dert werden?

I Welche erstattungsrechtlichen Fragen
konnen auftreten?

Nach dem Besuch unseres Seminars haben
Sie das rechtliche und praktische Know-how
fiir eine Compliance-konforme Zusammen-
arbeit. Sie wissen,
1 wie Sie vom reinen Verkaufer zum Ver-
trags- und Kooperationspartner werden.
1 wie Sie mit Dienstleister-Vertrégen lhren
Einkauf biindeln und optimieren kénnen.
I welche KAM-Strukturen und -Prozesse
geeignet sind, um |hre Vertriebsarbeit
erfolgreicher zu gestalten.

I Teilnehmerkreis

Dieses Seminar richtet sich an Fach- und
Flihrungskréfte der pharmazeutischen und
Medizinprodukte-Industrie, die mit Kranken-
hausern zusammenarbeiten.

Insbesondere Mitarbeiter der folgenden Ab-

teilungen werden vom Austausch profitieren:

I Marketing & Vertrieb
1 Key Account-/Produkt-Management
I Market Access/Healthcare Management

Fach- und Fiihrungskrafte aus Krankenh&u-
sern sind ebenfalls herzlich zum Austausch
eingeladen!

I lhre Referenten

Claus Burgardt
Strater Rechtsanwilte,
Bonn

Dr. Clemens Juttner
Sana Klinik Einkauf GmbH,
Ismaning

Dr. Oliver Griindel
AGKAMED GmbH,
Essen

Sanofi-Aventis Deutschland
GmbH, Berlin

Otmar Wawrik
Otmar Wawrik Consulting,
Hanau

Bis Februar 2013 Senior Vice President
Sales & Marketing bei der Aesculap AG, Tutt-
lingen. Herrn Wawriks Erfahrungen basieren
auf einer 30-jahrigen Tétigkeit in leitender
Funktion bei Aesculap.



Arzneimittel und Medizinprodukte in Kliniken

| Tag 1von 9.00- 17.00 Uhr

Update zur Krankenhauslandschaft

Thomas Steinmeier

I Das Krankenhaus im Gesundheitsmarkt

I Strukturwandel stationér & ambulant

1 Entwicklung und Organisation von
Einkaufsstrukturen

Vergutung der Arzneimittelkosten

Claus Burgardt

I Neuerungenim SGB V

I NUB-Entgelte und Arzneimittelvertréage
nach § 129a SGB V

1 Besonderheiten der spezialfacharzt-
lichen Versorgung

Vertrage zwischen Pharma-
industrie und Kliniken

Claus Burgardt

I Sonderfall des § 11 Abs. 3 ApoG
I Spezielle Vertragsfélle

Aktuelle Herausforderungen
im Krankenhausgeschaft
Thomas Steinmeier

1 Lieferwege, Finanzierung, Targeting

KAM im Krankenhausmarkt

Thomas Steinmeier

1 Strategische und operative Bedingungen
1 Kundenerwartungen, Anforderungsprofile

Compliance-Risiken

Claus Burgardt

I Kooperation mit Krankenh&usern und
Einkaufsstrukturen

1 Das Krankenhaus und seine Zuweiser

I Bedeutung des Kodex und des § 128
SGB V fiir Kooperationen

| Tag 2 von 9.00- 15.30 Uhr

Moderner Klinikeinkauf
Dr. Clemens Jiittner

I Strukturen, Pozesse &
Verantwortlichkeiten

1 Erfolgsparameter

I Dos & Don‘ts

Vertréage mit Dienstleistern/
Einkaufsgemeinschaften -
Verbindlichkeit fur die Mitglieds-

unternehmen
Dr. Oliver Griindel

I Biindelung des Einkaufs

I Verbindlichkeit gegeniiber Partner-
unternehmen

1 Vertragscontrolling, Vertragserfiillung

KAM Medizintechnik

Otmar Wawrik

I Marktveranderungen/Anderung der
Kundenentscheidungsstrukturen

I Aktuelle Playerstruktur im Klinikgeschaft

I Bedeutung eines optimalen KAM fir
erfolgreiche Vertriebsarbeit

I Geeignete KAM-Strukturen/Einbindung
in Marketing und Vertrieb

I KAM-Prozesse/People

1 Internationales KAM

Vertragsgestaltung mit den

unterschiedlichen Einkaufs-

strukturen in der Medizintechnik

Otmar Wawrik

I Vertrage und deren Verbindlichkeit in
der Umsetzung

I  Wesentliche Inhalte & Beachtenswertes

I Verbindlichkeit und Controlling



Key Account Krankenhaus

Anmeldung unter

Anmeldung
30 Tage vorab
empfohlen!

service@forum-institut.de oder

Fax +49 6221 500-555

I Anmeldeformular

Ja, ich nehme teil am Praxisseminar
] Key Account Krankenhaus

Name, Vorname

Position/Abteilung

Firma

StraBe

PLZ/Ort/Land

Tel./Fax

E-Mail

Ansprechpartner/in im Sekretariat

Datum, Unterschrift

I So melden Sie sich an

I Anmelde-Hotline: +49 6221 500-500
I Tagungs-Nr. 17 06 291

I Termin/Veranstaltungsort:

19.-20. Juni 2017 in K&In

1. Tag:

8.30 Uhr Registrierung; 9.00 - 17.00 Uhr Seminar
2. Tag:

9.00 - 15.30 Uhr Seminar

Pullman Cologne

Helenenstr. 14 - 50667 KoIn

Tel. +49 221 275-0 - Fax +49 221 275-2205

I Gebiihr:

€ 1.690,- (+ gesetzl. MwSt.) inkl. hochwertiger
Dokumentation (auch zum Download), Zertifkat,
Arbeitsessen, Erfrischungen und Kafeepausen.

I  Zimmerreservierung:

Flir FORUM-Teilnehmer steht bis 4 Wochen vor Ver-

anstaltungsbeginn ein begrenztes Zimmerkontingent
zu Vorzugskonditionen zur Verfiigung. Bitte nehmen

Sie die Reservierung direkt im Hotel unter Berufung

auf das FORUM-Kontingent vor.

I Riickfragen und Information

Fiir Ihre Fragen zum Seminar und
unserem gesamten Programm
stehe ich lhnen gerne zur
Verfligung.

Cornelia Gutfleisch
Konferenzmanagerin Healthcare
Tel. +49 6221 500-695
c.gutfleisch@forum-institut.de

| AcB

Es gelten unsere Allgemeinen Geschéftsbedingungen
(Stand: 01.01.2016), die wir auf Wunsch jederzeit
ibersenden und die im Internet unter
www.forum-institut.de /agb eingesehen werden kdnnen.

FORUM - Institut fiir Management GmbH - Postfach 10 50 60 - 69040 Heidelberg

Tel. +49 6221 500-500 - Fax +49 6221 500-555

- www.forum-institut.de




