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Das Klinikum Leverkusen ist 
ein Krankenhaus der regiona-
len Spitzenversorgung mit Ein-
richtungen für hochqualifizierte 
Diagnostik und Therapie. Mehr 
als 2.300 Menschen küm-
mern sich in 12 medizinischen 
Fachabteilungen, zahlreichen 
Zentren und Instituten um ca. 
34.148 Patient/innen pro Jahr. 
Seit 2013 setzt das Klinikum 
Leverkusen TIP HCe zur Steue-
rung ein. Für die Marktanalyse 
wurde im Jahr 2019 ein Markt 
Cube entwickelt, der die Daten 
der Zuweiser, Patienten und 
Wettbewerber im Einzugsgebiet 
enthält.

Ausgangssituation

Als Basis für die Erstellung des 
neuen Business Plans wurde 
im Jahr 2019 beschlossen, den 

Markt bestehend aus Patient/
innen und Zuweiser/innen ge-
nauer zu analysieren und die 
Erkenntnisse der Chefärzte und 
anderen Stakeholdern mit Zah-
len zu untermauern. 

Anforderungen 

Die Ziele waren von Beginn an 
klar definiert. Es ging vorrangig 
darum, für konkrete Leistungs-
portfolios in einem definierten 
Einzugsgebiet die Marktpoten-
ziale zu bestimmen. Darüber hi-
naus sollten Potenziale für den 
Aufbau von neuen Leistungs-
portfolios erforscht sowie die 
Entwicklung der Marktanteile 
ausgewertet werden. 

Dabei sollte vordergründig das 
Marktvolumen für einzelne Dia-
gnosen und Behandlungsgrup-

pen betrachtet werden sowie 
die Marktstruktur, insbesonde-
re welche Wettbewerber es im 
Umfeld gibt. Auch die Marktent-
wicklung als Grundlage für an-
stehende und zukünftige Inves-
titionen sollte erforscht werden. 

Die zu analysierenden Frage-
stellungen wurden aus den 
Fachabteilungen, von der Ge-
schäftsführung und aus dem 
Medizincontrolling im Rahmen 
der Erstellung des Business 
Plans geliefert.  

Lösung

Für die Marktanalyse wurden 
zwei Markt Cubes aufgebaut, 
einer mit ICD- und einer mit 
OPS-Daten. Die Trennung wird 
einfachheitshalber vorgenom-

Abb. 1: Entwicklung von Marktpotenzial und Marktanteilen der ICD



men, sodass der ICD Cube nur 
die Diagnose-Sicht und der OPS 
Cube nur die Behandlungs-
sicht enthält. Es sind darin die 
§21-Datensätze des statisti-
schen Bundesamts enthalten. 
Als Auswertungsentitäten ste-
hen Diagnosen (ICD), Prozedu-
ren (OPS) und Fallpauschalen 
(DRG) zur Verfügung. Die Defi-
nition des Einzugsgebietes er-
folgt über die Ebene der Post-
leitzahlen. 

Für die Analysen wurden auf 
Basis dieser Daten mehrere Be-
richte aufgebaut. Das erste Be-
richtsset analysiert ICD und OPS 
anhand von Fallzahlen. (Abb. 1) 
Es wird dabei zuerst das gesam-
te Marktpotenzial ermittelt und 
dann der Marktanteil sowohl im 
eigenen Marktgebiet als auch 
bezogen auf das Bundesgebiet 
errechnet. Durch die Betrach-
tung der Fallzahlentwicklung im 
Zeitverlauf durch die integrier-
ten Vergangenheits- und Prog-

nosezahlen des Statistischen 
Bundesamt und der Landesäm-
ter können Wachstumsbereiche 
ausgemacht werden, in die es 
sich zu investieren lohnt, sowie 
rückläufige Leistungen, in de-
nen es zu einem Verdrängungs-
wettbewerb kommt. Dabei kann 
die aggregierte Sicht ganz ein-
fach heruntergebrochen wer-
den, um die einzelnen ICD- bzw. 
OPS-Codes darzustellen. (Abb. 
2) Darauf aufbauend kann das 
zukünftige Leistungsportfolio 
ausgerichtet werden. Durch die 
Integration der Bundesdaten im 
System ergeben sich weitere in-
teressante Betrachtungsweisen 
der eigenen Fallzahlen. Es kön-
nen Casemix und Casemix-In-
dex sowie die Abweichung zur 
mittleren Verweildauer darge-
stellt werden. Interessant ist 
auch die Analyse, wie viel Fahr-
zeit die Patienten für die jeweili-
gen Leistungen in Kauf nehmen, 
um im Klinikum Leverkusen be-
handelt zu werden. 

Eine zweite Analyseebene be-
trifft das Marktgebiet des Kran-
kenhauses. Zu Beginn steht 
die Eingrenzung des eigenen 
Marktgebietes, also dem Ein-
zugsgebiet der Patienten. Es 
wird anhand der Postleitzahlen 
der Wohnorte der Patienten er-
mittelt. Es wurde ein Kernmarkt 
bestehend aus den drei Postleit-
zahlengebieten im direkten Um-
kreis des Klinikum Leverkusen 
festgelegt, aus dem die meisten 
Patienten kommen, dann ein er-
weiterter Kernmarkt, sowie eine 
Peripherie (Abb. 3).
  
In weiteren Analysen wird das 
Marktgebiet stärker differen-
ziert. Dabei werden über die Fall-
zahlen in Kernmarkt, erweiter-
tem Kernmarkt und Peripherie 
Marktanteile berechnet. (Abb. 
4) Durch die Detailbetrachtung 
ergeben sich Wachstumspoten-
ziale sowie Erkenntnisse für die 
Mindestmengen. Eine Betrach-
tung der zeitlichen Entwicklung 

Abb. 2: Drilldown auf die einzelnen ICD-Codes



Abb. 4: Differenzierte Betrachtung des Marktgebietes

Abb. 3: Abgrenzung Einzugsge-
biet anhand von Postleitzahlen

„Die Marktanalyse 
ist für uns ein 
notwendiges 
Fundament für die 
Unternehmensstra-
tegie hinsichtlich 
Marktvolumen, 
-struktur und 
-entwicklung.“
Dr. Thorsten 
Haasler, 
Abteilungsleiter  
Medizin-Controlling

der Marktanteile ist ebenso 
möglich. 

Im dritten Berichtsset werden 
die Wettbewerber des Klinikum 
Leverkusen unter die Lupe ge-
nommen. Dabei werden die 
Krankenhäuser in unterschied-
lichen Entfernungen zum Kran-
kenhaus anhand ihrer Fallzahlen 
und ihres Leistungsangebotes 
betrachtet. 

Für einzelne Fachabteilungen 
wird zusätzlich noch eine Portfo-
lio-Analyse durchgeführt. Dabei 
werden alle Leistungen der Ab-
teilung hinsichtlich der Kriterien 
Wirtschaftlichkeit und Marktper-
spektive bewertet, um Aufschlüs-
se hinsichtlich einer Neuausrich-
tung des Leistungsportfolios zu 
erhalten. Zur Verbesserung der 
Übersicht werden die Leistungen 
dafür nach den Klinischen Leis-
tungsgruppen KLG zusammen-
gefasst.

Ein weiteres Analysefeld betrifft 
die Zuweiser. Für jede Fachab-
teilung werden die Zuweiser auf-
gelistet und die Entwicklung der 
Zuweisungen analysiert. Dies er-
folgt über den MCO-Cube. Damit 
werden die Einweiserstrukturen 
transparent dargestellt. Dies un-
terstützt die Klinikdirektoren ihre 
Einweiser besser zu verstehen.

Vorteile

„Ein klarer Vorteil für uns ist, 
dass wir uns bei der Ausrichtung 
unseres Leistungsportfolios 
nicht mehr ausschließlich auf Er-

kenntnisse aus unseren Fachab-
teilungen, sondern auf fundierte 
Zahlen verlassen können und so 
unseren Business Plan aufgrund 
von Fallzahlen, Marktanteilen 
und Marktpotenzial erstellen,“ 
stellt Dr. Thorsten Haasler, Ab-
teilungsleiter für Medizin-Cont-
rolling am Klinikum Leverkusen, 
fest. 

Die Möglichkeit, Leistungen, Er-
krankungsgruppen, Marktgebie-
te und Zuweiser ganz einfach 
sowohl aggregiert als auch dif-
ferenziert zu betrachten, ist ein 
großes Plus bei TIP HCe. Die Be-
dienung ist intuitiv und die Erstel-
lung von weitergehenden Ana-
lysen zu neuen Fragestellungen 
schnell und einfach möglich.  
Ein großer Vorteil des Modules 

ist, dass nicht nur Vergangen-
heits- sondern auch Prognose-
zahlen des Statistischen Bun-
desamt und der Landesämter in 
den Cubes enthalten sind. Die-
se werden auf Postleitzahlen, 
Altersgruppen und Geschlecht 
heruntergebrochen und jährlich 
aktualisiert.


