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| sprechpartner in Boston, dem Pathelogen

' in dem Arzte neue Techniken erst einmal
| iiben kinnen, bevor sie Patienten damit

Die Dubai-Simulation

Die LMU vermarktet medizinisches Know how weltweit

Mit der Harvard University schmickt sich

neuerdings jeder gern, Die Universitat Min-
chen (LMU), genauer: die Medizinische Fa-
kultdt der LMU, pflegt indes seit knapp
zehn Jahren aine Allianz im Bereich der
Lehre, die zu neuan Unterrichtskonzepten
und schlieBlich mit zu einem neu arganisier-
ten Studiurm an der LMU gefihrt hat, Jetzt
verleiht die LMU ihrem wichtigsten An-

Thomas Aretz von Harvard Medical Interna-
tional (HMI), dafir die Ehrenblrgerwirde.

Meuester Beleg der engen Zusammenar-

beit ist die LMU-Tochter Munich Medical |
International (MM}, die Knaw how im Medi-

zinmanagement, in der Ausbildung von-Arz-
ten, aber auch medizinisches Wissen

| zelbst weltweit vermarkten soll, Der Ands-

thesiologe Frank Christ., Geschaftsflihrer
der GmbH, berichtet vom Starthalbjahr.

S7: Wos hat die Medizin der LMU auf
dem Weltmarkt des Wissens anzubieten?

Christ: Die Fakultiat ist eines der grof-
ten Forschungszentren und eine der grifi-
ten Bildungseinrichtungen fiir Medizin
in Deutschland - angeschlossen an ein
GrobBklinikum. Mit der GmbH wollen
wir diesen Erfahrungsschatz kommer-
ziell nutzen und weltweit weitergeben.
Wir bieten Training und Beratung an filr
die Organisation von Lehre und Klinik:
Wir bilden Hochschullehrer weiter, ma-
chen Kurse fiir Flihrungskrifte, hieten

so genannte Fellowship-Programme fiir
auswirtige Arzte an, die bei uns lernen,
und begleiten den Aufbau ganzer Versor-
gungseinheiten, sagen wir in der Onkolo-
gie, der Strahlentherapie oder der radio-
logischen Diagnostik. Dabei schulen wir
in Miinchen die Mitarbeiter, die an den
neuen Geriten arbeiten sollen, sind mitl
unseren Mitarbeitern in der Startphase
vor Ort. Wir bieten aber auch die Pla-
nung der Gebaude an, und wir beraten
Kunden dabei, die Arbeitsablaufe in der
neuen Binheit zu planen,

S7: Wer sind Thre Kunden?

Christ: Es sind beispielsweise Universi-
titen und Klinikbetreiber in Deutsch-
land, Osterreich, Osteuropa, aber auch
und vor allem im Mittleren Osten, zum
Beizpiel in Dubai, Abu Dhabi oder akin-
ell in Jnrdanin:n.‘

SZ: Welche Projekte haben Sie schon
bearbeitet?

Christ: Wir haben bereits Kurse in
Leipzig, Zagreb, Tokio und Salzburg ab-
gehalten. Nachste Woche gehen wir nach

Maribor. Dort entsteht eine neue medizi- |
| Medizinisches Enow how zu exportie-

nische Fakultit, die zweile in Slowenien.
Sieistim letzten Jahr gegrindet worden,
angeschlossen an ein seit langem beste-
hendes Elinikum mit 1200 Betien, Dort
bilden wir die gesamte Fakultat aus, die
bisher keiner Erfahrung in universita-
rem Unterricht hat, In Dubai planen wir
derzeit ein grofes Simulationszentrum,

hehandeln. Das Zentrum hat den Schwer-
punkt Motfallmedizin, bietet aber auch
andere Sirmulationen wie Herzkatheter

oder chirurgische Techniken.

S&: Personell konnen Sie auf die Mitar-
heiter des Klinikums zurickgreifen?

Christ: Ja, wir bedienen uns aber auch
externer Expertise, weil wir nicht alle
Fragen abdecken kinnen. Zum Beispiel
arbeiten wir mit dem Architekturbiira
IMaier und Partner zusammen, das eine
ganze Reihe von Kliniken geplant hat.
Und da wir strategischer Partner von
HMI sind, kinnen wir gemeinsam Kurse
und Dienstleistungen anbieten.

SE: OMI ist schon viel ldnger im Ge-
schdft. Ist Ihre GmbH der Juniorpartner?
Christ: Die Bezeichnung ist nicht zu-
treffend. Wir agieren parallel und pfle-
gen in manchen
| Fillen durchaus
den Wetthewerh.
Aber Sie haben
Recht, HMI gibt
es seit zehn Jah-
| ren, heute hat das
Unternehmen et-
.4 wa 60 Mitarbei-
& ter, wir dagegen
=2 haben bislang nur
ein kleines Team.
Aber beide Ein-
richtungen haben
die gleiche Kon-
strulktion: Sie kon-
nen sich im Prinzip der Expertise der ge-
samten medizinischen Fakultidl bedie-
nen, auBerdem jeweils auch der der Wirt-
schafts- und der Rechtswissenschaften.

Frank Christ.
Foto: HMI

SZ: Der Markt fiir Dienstleistungen,
wie Sie sie anbieten, hat ein gigantizches
Volumen, und erwdchst?

Christ: Fiir unseren Business-Plan ha-
ben wir Berechnungen angestellt. Da-

| nach schitzt man allein den europai-

schen Markt fir Weiterbildung im medi-
zinischen und pharmazeutischen Sektor
auf rund 700 Millionen Euro pro Jahr,
der fiir Beratungstitigkeiten fir das Ge-
sundheits- und Sozialwesen hatte im
Jahr 2003 ein Volumen von 1,3 Milliar-
den Eurc. Seit 1994 hat sich dieses Volu-
men vervierfacht.

ST Trotzdem, andere Staaten, voran

die USA, haben einen Vorsprung. Sind

die Claims nicht schon abgesteckt?
Christ: Nein, sicher nicht, weil viele
dieser Mirkte Anbietern aus den USA
wegen deren Nahost- und Antiterrorpoli-
tikk nicht unbedingt offen stehen. Die
USA haben eine lange Tradition, was die
Versorgung auslindischer Patienten in
amerikanischen Einrichtungen angeht.

ren, ist auch dort eine vergleichsweise

| neues Geschiftsfeld. Renommierte Hiu-

ser wie etwa die Mayo-Klinik haben
auch erst vor wenigen Jahren damit be-
gonnen, Und die UUS-Anbieter haben ei-
nen Nachteil: Ihre Mitarbeiter sind sehr
tener, ein amerikanischer Facharzt ver-
dient zwei- oder dreimal so viel wie sein
eurcpiischer Kollege. Wir kinnen unse-
re Dienstleistungen also deutlich billiger
anbieten.

Interview: Martin Thuran



