Konnen — Wollen — Diirfen

Operational Excellence bei B. Braun Avitum

B. Braun Avitum ist im Dialysebereich noch ein relativ kleiner Anbieter — aber mit zweistelligen

Wachstumsraten. Vorstand Markus Strotmann, spricht im Interview iiber die Starken der

Dialysesparte des B. Braun-Konzerns und die Philosophie von Operational Excellence. Hier wird

wieder einmal deutlich, wie wichtig es ist, dass sich die Fiihnrungsebene voll und ganz dem Prozess

der kontinuierlichen Verbesserung verschreibt und diesen ununterbrochen fordert und fordert.

von Sabine Leikep

Markus Strotmann: B. Braun Avitum ist
heute eine liberschaubare Organisation
mit einem engen, personlichen Kontakt
vieler Mitarbeiter untereinander. Das be-
fahigt uns, schnell und flexibel auf Markt-
entwicklungen und Kundenbediirfnisse
zu reagieren. Und das ist unsere Chance.

Abb. 1: Markus Strotmann, Vorstand B. Braun Avitum,
im Gespréach mit einem Mitarbeiter.
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Zudem profitieren wir von der Stérke des
gesamten B. Braun Konzerns.

Trotzdem miissen wir selbstkritisch er-
kennen, dass auch wir bereits heute zu
komplexe Strukturen und Prozesse imple-
mentiert haben. Wenn man sich zu sehr
mit der eigenen Organisation beschéftigt,
geraten die Kunden und Bediirfnisse
des Marktes leider sehr schnell in den
Hintergrund. Das wollen wir natiirlich
vermeiden.

In den nachsten Jahren wollen wir durch
unser Wachstum wettbewerbsfahige
Mengenstrukturen und eine breite Présenz
im Providergeschaft erzielen. Der Un-
terschied ist, wir wollen dies mit einer
deutlich effizienteren und schlankeren

Unternehmensstruktur erreichen. Dies
kann nur funktionieren, wenn wir eine
Kultur schaffen, in der jeder Mitarbeiter
deutlich eigensténdiger arbeiten kann.
Und damit auch unmittelbar Verant-
wortung fiir die Leistung und die Qualitat
unserer Produkte und unserer Dienst-
leistungen {ibernimmt. Statt mit gro3en
Meetings und komplexen Prozessen zu
agieren, gilt es, flexibel und auf kurzen
Wegen zum Wohle unserer Kunden zu-
sammenzuarbeiten. Jeder Mitarbeiter soll
die Vorteile dieser Kultur selber in seiner
tdglichen Arbeit erleben. Die Grundvoraus-
setzung hierfiir ist vor allem das Vertrauen
—das Vertrauen unserer Fiihrungskréfte in
die Fahigkeiten und das Engagement un-
serer Mitarbeiter. Diese Kultur wollen wir
auch unseren Kunden sibermitteln.



Einsatz aller Mitarbeiter.

Welche Ziele wollen Sie mit Opera-
tional Excellence erreichen?

Markus Strotmann: Wir wollen mit Ope-
rational Excellence die Eigenstandigkeit
unserer Mitarbeiter fordern und somit
vom Konnen jedes Einzelnen profitieren.
Diesem unterliegt das Ziel, dass wir auf
allen Ebenen ein Bewusstsein fiir Qualitat
und gegen Ressourcenverschwendung
entwickeln.

Jeder muss das Thema Operational
Excellence fiir sich iibersetzen,
konnen Sie dies erldutern?

Markus Strotmann: In der Produktion ist
man seit Jahren in LEAN geiibt, doch das
Thema Operational Excellence geht alle
an. Operational Excellence wird leider
haufig falsch interpretiert und reduziert
auf die Anwendung unzéhliger Optimie-
rungsmethoden. Aber darum geht es im
Prinzip gar nicht. Auch nicht darum, harter
zu arbeiten. Es geht darum, "schlauer" zu
arbeiten und sich auf die fiir den Kunden
wertschopfenden Tatigkeiten zu konzen-
trieren. Wir wollen mit Operational Excel-
lence die Qualitat unserer Produkte konti-
nuierlich erhéhen und die Durchlaufzeiten
reduzieren. Qualitdt misst sich dabei am
Wert des Produktes fiir unsere Kunden.
Hohe Qualitét eines Produktes entsteht
jedoch nicht nur in der Produktion. Der
Grundstein dafiir wird bereits viel friiher
gelegt: Bei der Entwicklung unserer Pro-
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dukte. Wir miissen deshalb zuriickfinden
zur Einfachheit — robustes Design und
robuste Produktionsprozesse sind die
Aufgabe — bereits in der Entwicklung.
Dabei kénnen wir auf die Erfahrungen un-
serer Mitarbeiter und unserer Lieferanten
zéhlen. Wir miissen sie nur nutzen. So
koénnen wir teure Priifkosten und Korrek-
turmalRnahmen am Ende der Fertigung am
einfachsten minimieren.

Das Konzept von Operational Excellence
lésst sich natiirlich auf alle Unterneh-
mensbereiche iibertragen: Der verant-
wortungsvolle Umgang mit Ressourcen
und finanziellen Mitteln zeigt sich bei-
spielweise auch bei Reiseplanungen, effi-

Abb. 2: Hochste Prézision und kompromisslose Qualitét sind bei der Herstellung von Dialyseprodukten gefordert. Dazu bendtigt das Unternehmen den vollen

zienten Qualitats- und Freigabeprozessen,
dem Sortimentsmanagement oder Ab-
laufen im Vertrieb.

Wie fokussieren Sie lhre Tatigkeit
auf das, was der Kunde fordert?

Markus Strotmann: Ganz einfach. Indem
wir unsere Aktivitaten — {ibrigens in allen
Bereichen — immer wieder hinterfragen
nach der einfachen Pramisse: Wofiir ist
der Kunde bereit zu bezahlen? Der Kunde
erwartet von uns Qualitat und kurze Lie-
ferzeiten zu wettbewerbsfahigen Preisen.
Er erwartet von uns keine hohen Besténde,
komplexe Produktionsprozesse oder Ver-
waltungsablaufe. Dies muss uns allen
bewusst sein.
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Markus Strotmann: Man kann bei Ope-
rational Excellence nirgendwo anfangen
oder aufhdren. Es ist in diesem Sinne eine
Philosophie und eine permanente Aufgabe,
mit der wir uns stetig weiter verbessern
konnen und auch miissen. Dabei geht
es im Prinzip um die drei Dimensionen
der Leistung: Die Leistungsféhigkeit, die
Leistungsbereitschaft und die Leistungs-
maglichkeit.

Alles beginnt im Kopf. Hierfiir muss jeder
die Bereitschaft mitbringen. Es wird nicht
funktionieren, wenn jeder wartet, bis die
Anderen beginnen. Die Umsetzung von
Operational Excellence beginnt immer im
Management. Das Wichtigste dabei: Die
Fiihrungskrafte miissen {iberzeugt und be-
geistert sein. Denn nur Begeisterte kdnnen
begeistern.

Die Fiihrungskréafte miissen den Mitar-
beitern auch die Moglichkeit bieten, ihre
Leistung ins Unternehmen einbringen zu
dirfen. Das klingt selbstversténdlich — ist
es aber nicht. Mindestens genauso wichtig
sind aber auch die umfangreichen Schu-
lungen und Initiativen auf operativer Ebene.

Wir miissen lernen, mit Operational Ex-
cellence unsere Projekte effizienter und
mit mehr Spall daran durchzufiihren.
Niemand kommt zur Arbeit, um grol3e, ad-
ministrative Aufwénde zu betreiben oder
seine Zeit in langwierigen Meetings zur
Abstimmung zu verbringen. Der Entwick-
lungsbereich beschwert sich berechtigter
Weise haufig iiber die aufwéndige Doku-
mentation. Wir haben unsere Entwickler,
um bessere Produkte zu entwickeln und
nicht, um sich in administrative Tétig-
keiten zu verstricken. Unsere Produkte
miissen natiirlich den gesetzlichen und
regulatorischen Vorgaben entsprechen.
Aber wir kdnnen verhindern, dass dies in-
effizient gestaltet wird.
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Abb. 4: Neben den Qualitadtsanforderungen im Dialysebereich erfordert der Wettbewerb auf allen Ebenen
Operational Excellence, um ein gutes Preis-Leistungs-Verhéltnis zu bieten.

Markus Strotmann: Es geht nun nicht
darum, ein grolRes Kostensparprogramm
zu entwickeln, welches nur zu Lasten von
Mitarbeitern und Lieferanten geht. Wir
wollen das Wissen unserer Mitarbeiter
und Lieferanten vielmehr dazu nutzen,
um die Qualitdt unserer Produkte und
Prozesse permanent zu verbessern. Ge-
meinsam und so einfach und effizient wie
moglich, ist das Ziel. Und das Ergebnis
davon: Man wird damit praktisch auto-
matisch besser, flexibler und kostengiins-
tiger und somit natiirlich wettbewerbsfa-
higer. Und es macht sogar SpaR. Der Weg
ist das Ziel — und nicht umgekehrt.

Wir sind in der gliicklichen Situation, dass
wir durch das Engagement aller Mitar-
beiter in den letzten zwei Jahren stark
gewachsen sind. Wie nutzen wir diese
positive Entwicklung, um uns fiir die
zukiinftigen Herausforderungen so auf-
zustellen, dass jeder einzelne Mitarbeiter
Eigeninitiative zeigen kann und SpaR an
der Arbeit hat? Das ist die Herausfor-

derung fiir uns alle und vor allem fiir die
Fiihrungskrafte.

Wir bringen deshalb bei Avitum die Phi-
losophie von Operational Excellence mit
drei einfachen Worten auf den Punkt:
Kénnen — Wollen — Diirfen. Kompetente,
begeisterte und engagierte Mitarbeiter
sind und bleiben der Schliissel zu un-
serem Erfolg.

B. Braun Avitum ist einer der wenigen
weltweit tatigen Komplettanbieter auf dem
Gebiet extrakorporaler Blutbehandlung. Die
B. Braun-Sparte versorgt Dialyse-Einrich-
tungen mit allen Produkten und Dienstleis-
tungen rund um die Blutreinigungsverfahren
Dialyse und Apherese. Das Kerngeschaft
bilden die Produkte und Systeme zur Hdmo-
dialyse. B. Braun Avitum betreibt zudem ein
Netzwerk von mehr als 290 Dialyse-Zentren
in Europa, Asien, Lateinamerika sowie
Siidafrika und versorgt tiber 22.000 Pati-
enten. 2014 verzeichnete die Sparte

B. Braun Avitum einen Umsatzzuwachs um
20,5 Prozent auf 737,9 Millionen Euro.

Mehr Infos:
www.bbraun.de



