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Hintergrund und Zielsetzung

1. Hintergrund

Als Vertretung der im österreichischen Markt operierenden Hersteller von Kompressionstherapie-Produkten und orthopädischen Hilfsmitteln liegen die Aufgabenbereiche der 
Eurocom in der Stärkung der Kontakte zu Politik, Krankenkassen und der österreichischen Bundesinnung, wie auch in der Information der Ärzteschaft und der Patienten über 
Wirkungsweise, Funktion und Neuerungen im Bereich der angebotenen Produktsegmente.

Um diese Aufgaben zielgerichtet verfolgen zu können, wurde die Entscheidung getroffen, eine Befragung bei Entscheidungsträgern des Sanitätsfachhandels in Österreich zu 
zukunfts- und serviceorientierten Fragestellungen durchzuführen. medupha wurde mit der Durchführung dieses Projekts beauftragt.

2. Zielsetzungen

▪ Identifikation der relevanten Themen für die zukünftige strategische Ausrichtung des Sanitätsfachhandels

▪ Evaluierung der derzeitigen problematischen Aspekte in Zusammenhang mit der Finanzierung orthopädischer Hilfsmittel durch die Krankenkassen

▪ Erhebung des Bedarfs an Service- und Unterstützungsleistungen seitens der Industrie.

3. Methodik

Nach Ankündigung der Befragung durch die Bundesinnung wurden die Geschäftsführer der Sanitätshäuser durch medupha kontaktiert und zur Mitwirkung an der Befragung 
eingeladen. 

▪ Die Teilnahme konnte je nach Wunsch des Teilnehmers online oder in Form eines Einzelinterviews (telefonisch oder face-to-face) erfolgen. 

▪ Sämtliche Daten wurden vollständig anonymisiert ausgewertet, zu keinem Zeitpunkt ist ein Rückschluss auf Einzelpersonen möglich.

4. Termine

▪ Feldzeit:                                Juli - August 2017

▪ Fertigstellung der Analyse:  August 2017
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Struktur der Stichprobe/Statistik
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Statistik - Betriebsgröße

Frage S2: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? (Vorgaben, N = 40)
Frage S3: In welche Größenordnung fällt Ihr Jahresumsatz? (Vorgaben, N = 40)

Bis zu 5 
Mitarbeiter

45%

6 bis 10 Mitarbeiter
10%

11 bis 20 Mitarbeiter
15%

Mehr als 20 Mitarbeiter
30%
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90%

100%

Mitarbeiteranzahl

Unter 
500.000 €

28%

500.000 € - 1 
Mio €
15%

1 Mio - 3 
Mio € 30%

Über 3 Mio €
15%

Keine 
Angabe

12%
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90%

100%

Jahresumsatz

Subgruppe 2: 
Betriebe mit mehr als 
10 Mitarbeitern

Subgruppe 1: 
Betriebe mit bis zu 
10 Mitarbeitern
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Statistik – Demographische Daten

N=40

Alter 100%

Bis 40 Jahre 23%

41 – 50 Jahre 32%

Über 50 Jahre 45%

Geschlecht 100%

Männlich 88%

Weiblich 12%

Frage S1: Welche Altersgruppe trifft auf Sie zu?
Frage S5: Bitte geben Sie Ihr Geschlecht an.
Frage S4: In welchem Bundesland ist Ihr Betrieb angesiedelt? (Mfn., N=40)

53%

20%

30%

13%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

Wien / NÖ / Bgld. OÖ / Sbg. Stmk. / Kärnten Tirol / Vbg.

Regionale Verteilung der Stichprobe

Achtung: Mehrfachnennungen aufgrund Ansiedelung einiger Betriebe in mehreren Bundesländern! 
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Executive Summary 
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Executive Summary (I)

1. Geschäftsbereiche und Schwerpunkte der teilnehmenden Betriebe

Der Großteil der Umsätze der teilnehmenden Betriebe wird in den Bereichen Handel
und Werkstätte generiert, wobei kleinere Betriebe (bis zu 10 Mitarbeiter) prozentuell
mehr Umsatz aus dem Werkstättenbereich erzielen als größere.

Die größten Gewinnspannen liegen ebenfalls in diesen beiden Bereichen, ein Teil der
größeren Betriebe gibt den Rehabilitationsbereich als größten Gewinnbringer an.

Fast drei Viertel der Befragten haben sich auf bestimmte Geschäftsbereiche
spezialisiert, wobei eine große Bandbreite der Spezialisierungen ersichtlich ist.

Mehr als die Hälfte aller Produktverkäufe entfällt auf Fertigprodukte, individuelle
Anfertigungen betragen ein Viertel der Verkäufe, ein Fünftel der Verkäufe sind
Halbfertig- bzw. Bausatzprodukte. Durchschnittlich zwei Drittel der Umsätze werden
derzeit durch Kassenprodukte generiert, ein Viertel durch Freiverkauf und ein geringer
Teil von weniger als 10% durch Dienstleistungen.

2. Problemfelder und Herausforderungen

Die größte Herausforderung für die Betriebe stellen die Kassentarife und
die Personalsituation dar. Die geringen Spannen bei Kassentarifen
zwingen die Betriebe in eine Situation, die droht, nicht mehr
kostendeckend zu sein; zudem wird befürchtet, dass aufgrund des
rigiden Sparkurses der Kassen viele gute Produkte aus dem Sortiment
verschwinden werden.

Die Personalsituation gestaltet sich einerseits durch den Mangel an
Fachkräften und fehlenden Ausbildungsmöglichkeiten schwierig,
anderseits werden die hohen Lohnnebenkosten als problematisch
empfunden.

Die Preisgestaltung im Freiverkauf sieht etwa ein Viertel der Befragten
als große Herausforderung, die Entwicklung der Rentabilität ist
besonders für kleinere Betriebe ein kritisches Thema.

Problemfelder und Herausforderungen (in % der Befragten)

Bereiche mit den größten Gewinnspannen (in % der Befragten)
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Executive Summary (II)

3. Zukünftige Entwicklungen

Die Entwicklung der unterschiedlichen Produktarten in den nächsten
5 Jahren wird vom Fachhandel unterschiedlich betrachtet: während zwei
Drittel der Befragten den Bereich Fertigprodukte und knapp die Hälfte den
Bereich Bausatz-Produkte als wachsend betrachtet und kaum jemand diese
Sparten als rückgängig einschätzt, sind die Ansichten bezüglich individueller
Anfertigungen geteilt: jeweils knapp ein Drittel gibt diesen Bereich
entweder als steigend oder abnehmend an, so dass hier unterschiedliche
Ausrichtungen der Betriebe sichtbar werden.

In der 5-Jahresplanung der Sanitätsfachhändler stehen viele wichtige
Ereignisse an: Die Hälfte der Befragten plant eine Erweiterung des
Geschäfts entweder durch Expansion oder durch das Eingehen von
strategischen Partnerschaften. Bei einem Viertel der Betriebe steht eine
Geschäftsübergabe an, ein Zehntel plant den Verkauf des Betriebs.

15% der Fachhändler – vor allem solche mit weniger Mitarbeitern - haben
vor, die strategische Ausrichtung des Betriebs in den kommenden Jahren zu
verändern. Der Trend diesbezüglich geht vor allem Richtung Handel,
Rehabilitation und Dienstleistungen.

Zwei Drittel der Befragten rechnen damit, dass der Umsatz aus Freiverkauf
in den nächsten 5 Jahren steigen wird; bezüglich der Kassenumsätze geben
jeweils ca. ein Viertel der Befragten steigende bzw. abnehmende
Tendenzen an. Nach der Einschätzung der Sanitätsfachhändler werden die
Umsätze in 5 Jahren zu 57% aus dem Kassenbereich, zu einem Drittel aus
Freiverkauf und zu 10% aus Dienstleistungen stammen.

Mehr als die Hälfte der Befragten beobachtet eine steigende Bereitschaft
der Kunden, hochwertige Produkte im Freiverkauf zu beziehen, nur wenige
sind der Ansicht dass diese Bereitschaft sinkt. Für Produkte ohne
Kostenübernahme seitens der Kassen sieht die Mehrheit der
Sanitätsfachhändler (70%) eine hohe Notwendigkeit, eine Aufzahlung der
Patienten einzuführen. 60% geben an, dass die Kunden auch eine steigende
Bereitschaft zeigen, eine solche Aufzahlung zu leisten. Je nach
Produktgruppe wird die Höhe der maximal zumutbaren Aufzahlung auf 28%
- 38% des Kassentarifs geschätzt.

Ein interessantes Thema für den Sanitätsfachhandel ist natürlich auch das
online Geschäft. 23% der Befragten betreiben bereits einen Online-Handel,
und ebenfalls ein Viertel derjenigen, die noch keinen Online-Shop
betreiben, hat vor, in den nächsten Jahren einen einzurichten.

Geschätzte Entwicklung der Umsatzverteilung
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Executive Summary (III)

4. Lieferanten im Bereich Kompressionstherapie / Orthopädie / Einlagen

Der Großteil der Befragten beurteilt seine Kontakte zu den Lieferanten als „eher gut“
bis „sehr gut“. Auffallend ist jedoch ein Gefälle der Beurteilung nach der
Betriebsgröße: Größere Betriebe bewerten die Kontakte wesentlich besser als
kleinere Händler, die sich teilweise auch nicht ernst genommen fühlen und sich bei
den Einstandspreisen im Nachteil sehen, da ihnen nicht die gleichen Konditionen wie
Großbetrieben gewährt werden.

Insgesamt betrachtet erwarten sich die Sanitätsfachhändler grundsätzlich schnelle
und unkomplizierte Bestell- und Lieferprozesse sowie faire markt- bzw. tarifgerechte
Preise. Auch mehr direkter Kontakt zu Vertretern der Firmen, ein gutes Verhältnis in
der Zusammenarbeit sowie ausreichende und gute Informationen zu den Produkten
werden als Erwartungen genannt.

Grundsätzlich werden die Leistungen der Anbieter im Bereich Kompressionstherapie/
Orthopädie/ Einlagen als relativ gut bewertet (mit Ausnahme der Unterstützung der
Industrie zur Realisierung der Aufzahlung). Dennoch liegt die Zufriedenheit der
Händler mit den Leistungen teilweise unter dem Anforderungsniveau, vor allem in
den Bereichen Preisgestaltung, Reklamationsmanagement und Aufzahlungs-
realisierung.

Sehr hoch ist das Qualitätsbewusstsein der Sanitätsfachhändler. Bezüglich des
direkten Vergleichs von europäischen Markenherstellern und Nachahmer-Produkten
geben 77% der Befragten an, dass die Qualität europäischer Markenhersteller
wesentlich oder zumindest ein wenig höher ist als die von Nachahmer-Produkten.
Nur ein Fünftel sieht keine Qualitätsunterschiede, ein Händler betrachtet die
Nachahmer-Produkte als hochwertiger. Dementsprechend ist es drei Viertel der
Befragten auch sehr wichtig, dass in allen Produktklassen auch europäische
Markenprodukte verfügbar sind.

CONCLUSIO:

Der Sanitätsfachhandel hat in zunehmenden Maß mit einer Rentabilitätsproblematik
zu kämpfen. Sinkende Kassentarife, steigende Einstandspreise und immer höhere
Fixkosten stellen schwierige Herausforderungen dar, auf die es zu reagieren gilt. Die
Anforderungen an die Lieferanten spiegeln diese Notwendigkeit in vielen Bereichen,
besonders bezüglich der Preisgestaltung, im Reklamationsmanagement und bei der
Realisierung der Aufzahlung. Aber auch abseits der preisbezogenen Aspekte ergeben
sich Möglichkeiten für die Industrie, ihren Kunden Hilfestellungen und Unterstützung
im Servicebereich anzubieten.

Die Verfügbarkeit von europäischen Markenprodukten ist für die Sanitätsfachhändler
von hoher Wichtigkeit, insofern besteht eine gute Basis für eine weitere Optimierung
der Kundenbeziehungen.

Anforderungen an die Lieferanten und Zufriedenheit mit deren Leistung (Durchschnittwerte)
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Teil 1: Geschäftsbereiche und Schwerpunkte der teilnehmenden Betriebe



13 medupha-Exklusiv-Studie; „Zukunftsperspektiven Sanitätsfachhandel“ (SFH)  - 201720170222017022

Verteilung der Umsätze nach Geschäftsfelder (Durchschnittswerte)

 Der Großteil der Umsätze kommt aus den Bereichen Handel und Werkstätte
 Kleinere Betriebe erzielen mehr Umsatz aus dem Werkstättenbereich als größere Betriebe

Frage Q100: Können Sie bitte ungefähr abschätzen, wie sich Ihre Umsätze prozentuell auf die nachgenannten Geschäftsfelder verteilen? 
[Hinweis: Die Summe muss 100% ergeben!] (Vorgaben) (N=40) Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? 

Frage Q110: Sie haben angegeben, dass Sie Umsätze aus sonstigen Geschäftsbereichen generieren. Könnten Sie bitte ausführen, um welche Bereiche es sich dabei handelt? 
(Offene Frage, Mehrfachnennungen) (n=13)

40%

23%

9% 12% 10% 6%

39%

27%

9% 12% 8%
5%

40%

19%
10% 11% 13%

7%

0%

10%
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70%

80%

90%

100%

Handel (Sanitätshaus,
Kompression,

Bandagen, etc.)

Werkstätte
(Orthopädische Schuhe,

Einlagen, individuelle
Anfertigungen, etc.)

Prothetik Orthetik Rehabilitation Sonstige
Geschäftsbereiche

TOTAL Bis 10 Mitarbeiter Mehr als 10 Mitarbeiter

Sonstige Geschäftsbereiche  (Mfn.) 12 SFH

1) Div. Dienstleistungen/ 
Dienstleistungsbereich

2

2) Pflegeprodukte; Cremen 2

3) Inkontinenzprodukte
(saugend und ableitend)

2

4) Großhandel (Altenheime, Krankenhäuser) 2

5) Medizintechnik; Medizinprodukte 2

6) Freiverkauf 1

7) Paketshop 1

8) Onlineshop 1

9) Krankenpflege 1

10) Lohnfertigung 1

11) Energetische Produkte 1

12) Elektromedizin 1

13) Vermietung 1

14) Sonstiges: Diverses Kleinmaterial 1

Handel 
(Sanitätshaus, 
Kompression, 

Bandagen, etc.)
40%

Werkstätte 
(Orthopädische Schuhe, 

Einlagen, individuelle 
Anfertigungen, etc.); 23%

Prothetik
9%

Orthetik
12%

Rehabilitation
10%

Sonstige 
Geschäfts-
bereiche

6%

Sonstige
Geschäftsbereiche

6 %

Basis: Respondenten, die Umsätze aus sonstigen 
Geschäftsbereichen generieren =

13 Sanitätsfachhändler (SFH)
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Verteilung der Geschäftsfelder nach Gewinn (Durchschnittswerte)

 Die größten Gewinnspannen liegen bei den meisten Betrieben in den Bereichen Werkstätte und Handel
 Ein Teil der größeren Betriebe gibt den Reha-Bereich als größten Gewinnbringer an; kleinere Betriebe erzielen mehr Gewinne im Werkstättenbereich

Handel (Sanitätshaus, 
Kompression, 

Bandagen, etc.)
28%

Werkstätte 
(Orthopädische Schuhe, 

Einlagen, individuelle 
Anfertigungen, etc.)

33%

Prothetik
10%

Orthetik
10%

Rehabilitation
10%

Sonstige 
Geschäfts-

felder
7%

k.A.
2%

Frage Q120: Welches dieser Geschäftsfelder ist in Ihrem Betrieb jenes mit der größten Gewinnspanne / der größte Gewinnbringer? [nur eine Antwort möglich] 
(Vorgaben) (N=40/22/18) 

Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? 

28%
33%

10% 10% 10%
7%

2%

27%
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17%
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Schuhe, Einlagen,
individuelle
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Geschäftsfelder

k.A.

TOTAL Bis 10 Mitarbeiter Mehr als 10 Mitarbeiter
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Spezialisierungen auf bestimmte Geschäftsbereiche

Frage Q130: Gibt es einen Geschäftsbereich bzw. Produktgruppen oder Dienstleistungen, auf die Sie sich besonders spezialisiert haben? 
[Offene Frage, Mehrfachnennungen möglich] (N=40)

Geschäftsbereich/Produktgruppen/Dienstleistungen  (Mfn.) 73% d. SFH

1) Rehabilitation; Kinder-Rehatechnik; Rehatechnik mit Außendienst 15%

2) Orthetik; Knieorthesen 13%

3) Prothetik 8%

4) Krankenpflege 8%

5) Orthopädische Schuhe 8%

6) Einlagenversorgung; Sporteinlagen 8%

7) Orthopädie/ Kinder-Orthopädie; orthopädische Hilfsmittel; Orthopäden 8%

8) Inkontinenzprodukte 5%

9) Handel; Handel mit med. Strümpfen/ Bandagen 5%

10) Disability Management - Neuroorthopädie 5%

11) Werkstätte; Werkstätte f. gefräste Einlagen 5%

12) Sonstiges: Individuelle Angebote für Fußversorgung; individuelle Anfertigungen in jedem Bereich; Demenz; 
Laiendefibrillation; Decubitus-Versorgung; Elektromedizin; ganzes Spektrum; allround

18%



16 medupha-Exklusiv-Studie; „Zukunftsperspektiven Sanitätsfachhandel“ (SFH)  - 201720170222017022

Verteilung der Produktverkäufe (Durchschnittswerte)

Mehr als die Hälfte der Produktverkäufe entfällt auf Fertigprodukte, 
ein Viertel auf individuelle Anfertigungen, ein Fünftel auf Halbfertig-Produkte

Fertigprodukte 
54%Halbfertig-

bzw. Bausatz-
Produkte

20%

Individuelle 
Anfertigungen 

26%

Frage Q140: Können Sie bitte angeben, ungefähr wie viel Prozent Ihrer Produktverkäufe auf Fertigprodukte, Halbfertig- bzw. Bausatz-Produkte und individuelle Anfertigungen entfallen? 
(N=40) 

Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? (N=40/22/18) 

54%

20%
26%

51%

18%

31%

57%

23%
20%
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90%

100%

Fertigprodukte Halbfertig- bzw. Bausatz-Produkte Individuelle Anfertigungen

TOTAL Bis 10 Mitarbeiter Mehr als 10 Mitarbeiter
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Verteilung des Umsatzes nach Kassenprodukten, Freiverkauf und Dienstleistungen (Durchschnittswerte)

Zwei Drittel der Umsätze werden derzeit mit Kassenprodukten erwirtschaftet

Umsatz mit 
Kassenprodukten* 

66%

Umsatz aus 
Freiverkauf**

26%

Umsatz aus 
Dienst-

leistungen 
8%

Frage Q150: Können Sie bitte angeben, wie viel Prozent Ihres Umsatzes in etwa auf Kassenprodukte, Freiverkauf und Dienstleistungen entfallen?
(N=40) 

Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? (N=40/22/18)

66%

26%

8%

66%

24%

10%

68%

27%

5%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

Umsatz mit Kassenprodukten* Umsatz aus Freiverkauf** Umsatz aus Dienstleistungen

TOTAL Bis 10 Mitarbeiter Mehr als 10 Mitarbeiter
* Bitte rechnen Sie zu Kassenprodukten all jene Produkte, die zur Gänze oder teilweise von 
den Kassen erstattet werden. 

** Unter Freiverkauf sind alle Produkte zu verstehen, für die keinerlei 
Kassenerstattung erfolgt und deren Kosten vom Kunden zu 100% privat zu tragen 
sind.
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Teil 2: Problemfelder und Herausforderungen
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Größte Herausforderungen für den Sanitätsfachhandel: Kassentarife und Personalsituation
Entwicklung der Rentabilität besonders für kleinere Betriebe ein kritisches Thema

Frage Q160: In welchen der folgenden Themenbereiche sehen Sie die größten Herausforderungen auf sich zukommen? (Mehrfachnennungen möglich) (Vorgaben) 
Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? 
(N=40/22/18) 

73%

25%
30%

60%

15%

8%

59%

27%

41%

55%

14%

5%

89%

22%
17%

67%

17%

11%
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Andere Themen

TOTAL (100 % Resp.) Bis 10 Mitarbeiter Mehr als  10 Mitarbeiter
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Herausforderungen für den Sanitätsfachhandel: nähere Ausführungen (I)

Frage Q170-190: Sie sehen in der Zukunft besondere Herausforderungen ………………... Könnten Sie dies ein wenig näher ausführen? [Offene Frage, Mehrfachnennungen möglich] (n=29)

Basis: 29 Sanitätsfachhändler (73%)

Herausforderungen im Bereich Tarife/Kassenerstattung (Mfn.)
93%/ Resp.

1) Zu niedrige Spannen; Tarife steigen zu wenig; schlechte Tarifsituation; Tarife werden gesenkt, während Einkaufspreise steigen; immer weniger 
Geld für die gleiche Leistung; Tarife steigen nicht in dem Ausmaß, wie es aufgrund der gesetzlichen und politischen Vorgaben nötig wäre; 
negative Deckungsbeitragsentwicklung; unterschiedliche Tarifgestaltung und Rückvergütung; uneinheitliche Tarifgestaltung in Österreich; 
Gewinnspanne zu klein; Kassenleistungen werden immer geringer; Fixkosten steigen mehr als Tarife; ewig lange Tarifverhandlungen

59%

2) Aufgrund des Selbstkostenerhalts wird ein Großteil der Produkte aus dem Sortiment verschwinden; Kassen wollen nicht zahlen - Patient bleibt 
auf der Strecke; Versorgungsmangel droht; gute Produkte, die Mehrwert für den Patienten bieten, werden von der Kasse gestrichen/ nicht 
bewilligt; günstigere Produkte fallen aus dem Tarifkatalog (Kostenbeteiligung schon fast 100%)

17%

3) Aufzahlung durch den Kunden; Zuzahlungen werden in Zukunft zwingend erforderlich werden; derzeit keine Aufzahlung erlaubt; fraglich, ob 
Patienten erhöhte Selbstbehalte akzeptieren werden

10%

4) Qualität leidet aufgrund der geringen Tarife; Behelfe, deren Ausführung und Passgenauigkeit müssen auf ein einheitliches Qualitätsniveau 
gebracht werden, um Kosten zu rechtfertigen; serviceorientierte fachliche Kompetenz ist nicht immer kostendeckend

10%

5) Bürokratie; lange Wartezeiten bei Bewilligungen - Kunden oft ungehalten; Vergütung wird nicht von Fachleuten bestimmt 10%

6) Fehlendes Fachpersonal; Verknappung von hochqualifizierten Technikern - dadurch überhöhte Löhne in diesem Bereich 7%

7) Derzeitiges System ist nicht mehr finanzierbar; wie lange können sich Krankenkassen die Bezahlung von Heilbehelfen noch leisten? 7%

8) Sonstiges: Selbstversorgung durch die Krankenkasse;
Entwicklung nicht absehbar

7%
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Herausforderungen für den Sanitätsfachhandel: nähere Ausführungen (II)

Frage Q170-190: Sie sehen in der Zukunft besondere Herausforderungen ………………... Könnten Sie dies ein wenig näher ausführen? 
[Offene Frage, Mehrfachnennungen möglich] (n=10+12)

Basis: 10 Sanitätsfachhändler (25%)

Herausforderungen bei der Preisgestaltung im 
Freiverkauf (Mfn.)

90%/ 
Resp.

1) Internethandel steigt; das Problem ist das Internet;
online Preisvergleiche; Konkurrenz durch Internet;
der größte Feind ist Amazon

70%

2) Konkurrenz; Mitbewerbersituation 30%

3) Lieferanten - größere Mengenabnahme nötig 10%

Basis: 12 Sanitätsfachhändler (30%)

Herausforderungen in der Entwicklung der Rentabilität 
(Mfn.)

100%/ 
Resp.

1) Zu kleine/ geringe Spannen; rigide Tarifverhandlungen mit wenig 
Innovationsmöglichkeiten; Tarif zur Zeit bei Verhandlungen negativ; 
sehr geringe Kassenleistung; 
Tarife vs. Lohnkosten und Steuerbelastung problematisch;
kleine Sanitätshäuser bekommen schlechtere Einkaufspreise als große; 
Verhältnis Deckungsbeitrag zu Kosten verschlechtert sich

67%

2) Steigende Betriebskosten; steigende Lohnnebenkosten;
immer höhere Portokosten;
verpflichtende Nebenkosten werden immer mehr

42%

3) Schlechtes Preis-Leistungsverhältnis; Produkte werden immer teurer, 
doch die Qualität sinkt; 50% des Umsatzes mit hoher Qualität -
Qualität der Produkte nach Interessenvertretung

25%

4) Preisdruck aus dem Online-Handel 8%
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Herausforderungen für den Sanitätsfachhandel: nähere Ausführungen (III)

Frage Q200: Sie sehen in der Zukunft besondere Herausforderungen in ………………... Könnten Sie dies ein wenig näher ausführen? [Offene Frage, Mehrfachnennungen möglich]  (n=24)
Frage Q210: Sie haben angegeben, in der Zukunft noch andere als die vorgenannten Herausforderungen zu sehen. Könnten Sie bitte näher ausführen, welche? 

[Offene Frage, Mehrfachnennungen möglich]  (n=3)

Basis: 24 Sanitätsfachhändler (60%)

Herausforderungen in der Personalsituation (Mfn.)
96%/ Resp.

1) Zu wenig Fachpersonal; keine Fachkräfte erhältlich; nach 2,5 Jahren kein Orthopädietechniker 
zu kriegen; schwierig, Fachleute zu bekommen: durch Verknappung hoch qualifizierter 
Techniker entsteht Kostenexplosion; Fachpersonal zu wenig flexibel; nur mehr halbtags 
(Verkauf); passendes Personal zu finden; Mangel an Mitarbeitern; 
qualifiziertes Personal ist kaum zu bekommen - wird bereits von uns selbst ausgebildet;
auf dem Land wenig Interesse am Beruf "Orthopäd. Schuhmacher"

63%

2) Stetig steigende Kosten (Schere Personalkosten - Umsätze); Kostenträgerverrechnung sehr 
schwierig; hohe Lohnnebenkosten verhindern Einstellen neuer Mitarbeiter; Personal will nicht 
viel arbeiten, hat aber hohe Lohnvorstellungen; Lohnnebenkosten werden immer höher - es 
wird nur auf die Arbeitnehmer geschaut, aber nicht, ob sich ein Betreib das leisten kann; 
Aufstockung unserer Mitarbeiter im Werkstättenbereich geplant

29%

3) Lehrlingsausbildung wird immer wichtiger; Prüfungen werden bei der WKO nicht angeboten; die 
Ausbildung in einem Kleinbetrieb ist aufgrund Verwaltungsaufwand und Zeit-Leistungsdruck im 
Zusammenhang mit Kostenträgerverrechnung schwierig; es werden generell keine Lehrlinge 
ausgebildet; es kommen wenige Jugendliche nach; keine Informationen über den Lehrberuf 
"Orthopädietechniker"

21%

4) Zu viel Arbeit, wenig Verdienst; leistungsgerechter Abrechnungsmodus; 
die hohen Erwartungen an das Personal erzeugen sehr viel Druck im Arbeitsalltag und wird von 
wenigen auf Dauer toleriert

13%

5) Hoher administrativer Verwaltungsaufwand 4%

6) Sonstiges: Ich stehe selbst in der Werkstatt;  Berufsbild "Orthopädietechniker" wenig bekannt 8%

Basis: 3 Sanitätsfachhändler 
Andere Herausforderungen  (Mfn.)

3 SFH

1) Hoher Administrationsaufwand 1

2) Online-Handel 1

3) Hohe Filialnetzkosten 1

4) Kassensituation; härtere Tarifverhandlungen 1

5) Sonstiges: Arztfremde Beurteilung durch 
Fachärzte aus anderen Fachgebieten; was jetzt 
noch selbst produziert wird, machen viele 
schon am Laufband

2
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Teil 3: Zukünftige Entwicklungen
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63%

47%

30%

32%

45%

38%

5%

3%

30%

5%

2%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Fertigprodukte

Halbfertig- bzw. Bausatz-Produkte

Individuelle Anfertigungen

Steigend Gleichbleibend Abnehmend k.A.

Entwicklung der Produktbereiche im Laufe der nächsten 5 Jahre

Frage Q220: Wie schätzen Sie die zukünftige Entwicklung der jeweiligen Produktbereiche in den nächsten 5 Jahren ein?  
(Vorgaben) (N=40) 
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68%

41%

23%

27%

46%

41%

5%

4%

32%

9%

4%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Fertigprodukte

Halbfertig- bzw. Bausatz-Produkte

Individuelle Anfertigungen

Steigend Gleichbleibend Abnehmend k.A.

Entwicklung der Produktbereiche im Laufe der nächsten 5 Jahre

Frage Q220: Wie schätzen Sie die zukünftige Entwicklung der jeweiligen Produktbereiche in den nächsten 5 Jahren ein?  
(Vorgaben) (N=22/18) 

68%

41%

23%

27%

46%

41%

5%

4%

32%

9%

4%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
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Halbfertig- bzw. Bausatz-Produkte

Individuelle Anfertigungen

Bis 10 Mitarbeiter Mehr als 10 Mitarbeiter
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5 Jahres-Planung: wichtige bevorstehende Ereignisse
 Die Hälfte plant eine Erweiterung des Betriebs durch Expansion oder strategische Partnerschaften
 Bei einem Viertel der Betriebe steht eine Geschäftsübergabe an

Frage Q230: Steht in Ihrer Geschäftsplanung in den nächsten 5 Jahren eines der folgenden Ereignisse im Raum? [Mehrfachnennungen möglich] (Vorgaben)
Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? 
(N=40/22/18) 

25%
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3%

30%
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32%

9%
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14%
17%

11%
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39%
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100%

Geschäftsübergabe Verkauf des Betriebs Geschäftsauflösung Expansion Eingehen einer strategischen
Partnerschaft

TOTAL (60% Resp.) Bis 10 Mitarbeiter Mehr als 10 Mitarbeiter
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Geplante Veränderung der strategischen Ausrichtung in den nächsten Jahren

Frage Q240: Planen Sie, in den nächsten Jahren die strategische Ausrichtung Ihres Betriebs zu ändern, was Ihr vorrangiges Geschäftsfeld betrifft? (N=40) 
Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? 

Filter: falls Q240 Antwort (1) „JA“:

Frage Q250: Auf welchen bzw. welche der nachgenannten Bereiche werden Sie sich in Zukunft fokussieren? [Mehrfachnennungen möglich] (Vorgaben) (n=6) 
Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt?

JA
15%

NEIN
85%

15%

85%

23%

77%

6%

94%
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TOTAL Bis 10 Mitarbeiter Mehr als 10 Mitarbeiter
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50%
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Handel
(Sanitätshaus,
Kompression,

Bandagen, etc.)

Werkstätte
(Orthopädische

Schuhe, Einlagen,
individuelle

Anfertigungen,
etc.)

Prothetik Orthetik Rehabilitation Anderer Bereich

TOTAL

(Dienstleistungen)

Basis: SFH, die planen, in den nächsten Jahren die 
strategische Ausrichtung ihres Betriebs zu ändern = 15 %
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28%

67%

40%

25%

25%

8%

7%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Umsatz mit Kassenprodukten

Umsatz aus Freiverkauf

Steigend Gleichbleibend Abnehmend k.A.

Umsatzentwicklung im Kassen- bzw. Freiverkauf in den nächsten 5 Jahren
Zwei Drittel der Befragten rechnen mit steigendem Umsatz aus Freiverkauf

Frage Q260: Was denken Sie: Wie werden sich in Ihrem Betrieb die Kassenumsätze und Umsätze aus Freiverkauf in den nächsten Jahren grundsätzlich entwickeln? 
[Eine Nennung pro Zeile] (Vorgaben) (N=40) 
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23%

59%

36%

32%

27%

9%

14%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Umsatz mit Kassenprodukten

Umsatz aus Freiverkauf

Steigend Gleichbleibend Abnehmend k.A.

Umsatzentwicklung im Kassen- bzw. Freiverkauf in den nächsten 5 Jahren

Frage Q260: Was denken Sie: Wie werden sich in Ihrem Betrieb die Kassenumsätze und Umsätze aus Freiverkauf in den nächsten Jahren grundsätzlich entwickeln? 
[Eine Nennung pro Zeile] (Vorgaben) (N=22/18) 

33%

78%

45%

16%

22%

6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Umsatz mit Kassenprodukten

Umsatz aus Freiverkauf

Bis 10 Mitarbeiter Mehr als 10 Mitarbeiter
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Einschätzung der Umsatzverteilung in den nächsten 5 Jahren
(Durchschnittswerte)

Umsatz mit 
Kassenprodukten 

57%

Umsatz aus Freiverkauf
33%

Umsatz aus 
Dienst-

leistungen 
10%

Frage Q270: Was schätzen Sie, wie sich Ihre Umsätze in 5 Jahren auf die Bereiche Kassenumsatz, Freiverkauf und Dienstleistungen aufteilen werden? (N=40) 
Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? 
(N=40/22/18) 
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TOTAL Bis 10 Mitarbeiter Mehr als 10 Mitarbeiter
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Verteilung des Umsatzes: Aktuell versus erwartete Entwicklung (Durchschnittswerte)
 Kassenumsätze werden zurückgehen
 Freiverkaufs-Umsätze werden in den nächsten 5 Jahren leicht steigen

Umsatz mit 
Kassenprodukten*

66%

Umsatz mit 
Kassenprodukten*

57%

Umsatz aus Freiverkauf**
26%

Umsatz aus Freiverkauf**
33%

Umsatz aus Dienstleistungen 
8%

Umsatz aus Dienstleistungen 
10%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

Umsatzverteilung AKTUELL Umsatzverteilung Schätzung in 5 Jahren

Frage Q150: Können Sie bitte angeben, wie viel Prozent Ihres Umsatzes in etwa auf Kassenprodukte, Freiverkauf und Dienstleistungen entfallen? (N=40)
Frage Q270: Was schätzen Sie, wie sich Ihre Umsätze in 5 Jahren auf die Bereiche Kassenumsatz, Freiverkauf und Dienstleistungen aufteilen werden? (N=40)

* Bitte rechnen Sie zu 
Kassenprodukten all jene Produkte, 
die zur Gänze oder teilweise von den 
Kassen erstattet werden. 

** Unter Freiverkauf sind alle 
Produkte zu verstehen, für die 
keinerlei Kassenerstattung 
erfolgt und deren Kosten vom 
Kunden zu 100% privat zu 
tragen sind.
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Veränderung im Kaufverhalten der Kunden: 

Mehr als die Hälfte der Befragten beobachtet eine steigende Bereitschaft der Kunden, 
hochwertige Produkte im Freiverkauf zu beziehen

Frage Q280: Beobachten Sie bei Ihren Kunden eine Veränderung in der Bereitschaft, hochwertige Produkte im Freiverkauf zu beziehen, also Produkte, die überhaupt nicht von der Krankenkasse 
vergütet werden? (nur eine Antwort) (Vorgaben) (N=40) 

Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? (N=40/22/18) 

52%

40%

8%

36%

50%

14%

72%

28%
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TOTAL Bis 10 Mitarbeiter Mehr als 10 Mitarbeiter

Steigende Bereitschaft 
zum Kauf hochwertiger, 

nicht vergüteter 
Produkte

52%

Keine 
Veränderung im 

Kaufverhalten der 
Kunden

40%

Sinkende 
Bereitschaft 

8%
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Die Mehrheit der Befragten sieht eine hohe Notwendigkeit für eine Aufzahlung 
für Produkte ohne Kostenübernahme seitens der Kassen

Frage Q285: Wie hoch ist Ihrer Meinung nach die Notwendigkeit für eine Aufzahlung der Patienten für Produkte, für die keine vollständige Kostenübernahme seitens der Kassen erfolgt? 
[nur eine Antwort möglich]  (Vorgaben) (N=40) 

Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? (N=40/22/18) 
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TOTAL Bis 10 Mitarbeiter Mehr als 10 Mitarbeiter

Hoch
70%

Mittel
25%

Niedrig
3%

k.A.
2%
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Veränderung im Kaufverhalten der Kunden: 

60% der Befragten beobachten eine steigende Bereitschaft der Kunden, eine Aufzahlung zu leisten

Frage Q290: Beobachten Sie bei Ihren Kunden eine grundsätzliche Veränderung in der Bereitschaft, eine Aufzahlung zu leisten? 
[nur eine Antwort möglich] (Vorgaben) (N=40) 

Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? (N=40/22/18) 
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TOTAL Bis 10 Mitarbeiter Mehr als 10 Mitarbeiter
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Aufzahlung
60%
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Aufzahlungsbereitschaft 

der Kunden
28%
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Bereitschaft zur 

Aufzahlung
7%

k.A.
5%
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Einschätzung der maximal zumutbaren Aufzahlung vom Kassentarif
(Durchschnittswerte)

28%

36% 38%

29%

43% 43%

26% 28%
33%
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100%

Produktgruppe Kompressionstherapie Produktgruppe Einlagen Andere orthopädische Hilfsmittel

TOTAL Bis 10 Mitarbeiter Mehr als 10 Mitarbeiter

Frage Q300: Basierend auf Ihren Erfahrungen, welcher Prozentsatz des Kassentarifs ist für Patienten als Aufzahlung maximal zumutbar? (Vorgaben) [Mehrfachnennungen möglich]
Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? 
(N=40/22/18) 
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JA
23%

NEIN
70%

k.A.
7%

Internethandel / Online-Shop:
 Knapp ein Viertel der befragten Fachhändler betreibt bereits Handel über das Internet
 Ein weiteres Viertel plant, in den nächsten Jahren einen Online Shop einzurichten 

JA
23%

NEIN
75%

k.A.
2%

Frage Q310: Betreiben Sie bereits einen Internethandel? (N=40)
Frage Q320: Haben Sie vor, in den nächsten Jahren einen Online-Shop einzurichten? (n=30)

Basis: Respondenten, die keinen Internethandel betreiben = 75 %

Nein

Betreiben Sie bereits einen Internethandel? Haben Sie vor, in den nächsten Jahren einen
Online-Shop einzurichten?
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Teil 4: Lieferanten im Bereich Kompressionstherapie/Orthopädie/Einlagen
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Beurteilung der persönlichen Kontakte zu Lieferanten
 Der Großteil der Befragten beurteilt seine Kontakte zu den Lieferanten als „eher gut“ bis „sehr gut“
 Große Betriebe geben diesbezüglich ein wesentlich besseres Urteil ab als kleinere Händler

Frage Q330: Wie würden Sie Ihren persönlichen Kontakt zu den Lieferanten im Allgemeinen beurteilen? (Vorgaben) (N=40) 
Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? 
(N=40/22/18) 
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TOTAL Bis 10 Mitarbeiter Mehr als 10 Mitarbeiter

Sehr gut Eher gut Mittelmäßig Eher schlecht Sehr schlecht k.A.
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Erwartungen an einen Anbieter bzw. Lieferanten
 Am wichtigsten sind den befragten Sanitätsfachhändlern schnelle und unkomplizierte Bestell- und Lieferprozesse
 Fast ebenso häufig spontan genannt: Faire markt- bzw. tarifgerechte Preise

Frage Q340: Was erwarten Sie sich grundsätzlich von den Anbietern, welche Anforderungen stellen Sie an Ihre Lieferanten? 
[Offene Frage, Mehrfachnennungen) (N=40)

Erwartungen  (Mfn.) 80% d. SFH

1) Prompte/schnelle Lieferung; pünktliche Lieferung; flexible Mengen zu bestellen; unkomplizierte Bestellung und 
Rückgabe von Produkten; flexible Lieferung; gesicherte Lieferfähigkeit; kurze Lieferzeiten; Direktbelieferung durch 
Hersteller nur an Fachhandel (keine Belieferung an Ketten wie Müller etc.)

35%

2) Faire Preise; Bestpreisvariante; Preise für alle gleich; marktgerechte Konditionen; Gleichbehandlung bei Rabatten; 
korrekte Buchhaltung; gute Preiskalkulationen; stabiles Preisniveau; keine Preisspirale der GKK nach unten mitmachen; 
tarifgerechte Produkte; realistische Einstandspreise, um entsprechende Deckungsbeiträge erwirtschaften zu können

30%

3) Außendienst; mehr Vertreter; persönlicher Kontakt; Besuche im Haus 20%

4) Ausreichend Informationen; bessere Aufklärung zu den Produkten; Objektivität; bessere Information über Neuerungen 
und neue Materialien

15%

5) Kommunikation; gutes Verhältnis; gute kompetente Zusammenarbeit; Kompromisse eingehen; Gesprächsbereitschaft 
bei Problemen; auch Kleinunternehmer schätzen; Markt wird von großen Lieferanten zu wenig ernst genommen; 
Unterstützung (falls notwendig)

15%

6) Produktschulungen; Schulungen für Mitarbeiter 5%

7) Sonstiges: Zertifizierung ISO 9001/14001; Weiterentwicklung; hohe Qualitätslevel; Branchentreue;
Legung von Konsignationslagern durch Lieferanten - Lagerhaltung in diesem Umfang ist aus Gründen der Kapitalbindung 
nicht mehr möglich; bin sehr zufrieden - Anforderungen erfüllt

15%
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Leistungs-Profil: 
Anforderungen versus Zufriedenheit mit den Leistungen der Lieferanten
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Betreuung durch einen
persönlichen

Ansprechpartner/
Außendienst-
Mitarbeiter

Schulungsangebot für
das Personal

Marketing-
Unterstützung

Informationen und
Service für

Kunden/Patienten/Ärzte

Angebot von
Informations-

Veranstaltungen
Preisgestaltung und

Konditionen
Reklamations-
Management

Unterstützung der
Industrie zur

Realisierung der
Aufzahlung

Anforderung/ Wichtigkeit (100%) Zufriedenheit (93%)

Frage Q350: Würden Sie uns bitte sagen, wie wichtig Ihnen persönlich die unterschiedlichen Leistungen sind? Bitte nutzen Sie für Ihre Antwort eine Skala von 1 = sehr wichtig bis 6 = nicht wichtig:
(Vorgaben, Mehrfachnennungen) (N=40) 

Frage Q380: Wie zufrieden sind Sie mit dem verfügbaren Angebot an Serviceleistungen seitens Ihrer Lieferanten? Bitte geben Sie dies wieder auf einer Skala von 1 = sehr zufrieden bis
6 = gar nicht zufrieden an (Vorgaben, Mehrfachnennungen) (N=40) 

☺


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Zufriedenheit mit den Leistungen der Lieferanten:
Unterschiede nach Betriebsgröße

1,00

1,50

2,00

2,50

3,00

3,50

4,00

4,50

5,00

5,50

6,00

Umfangreiches Online-
Informations- angebot

Betreuung durch einen
persönlichen

Ansprechpartner/
Außendienst-
Mitarbeiter

Schulungsangebot für
das Personal

Marketing-
Unterstützung

Informationen und
Service für

Kunden/Patienten/Ärzte

Angebot von
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Reklamations-
Management

Unterstützung der
Industrie zur

Realisierung der
Aufzahlung

Zufriedenheit Total (93%) Bis 10 Mitarbeiter (91%) Mehr als 10 Mitarbeiter (94%)

Frage Q350: Würden Sie uns bitte sagen, wie wichtig Ihnen persönlich die unterschiedlichen Leistungen sind? Bitte nutzen Sie für Ihre Antwort eine Skala von 1 = sehr wichtig bis 6 = nicht wichtig:
(Vorgaben, Mehrfachnennungen) (N=40/22/18) 

Frage Q380: Wie zufrieden sind Sie mit dem verfügbaren Angebot an Serviceleistungen seitens Ihrer Lieferanten? Bitte geben Sie dies wieder auf einer Skala von 1 = sehr zufrieden bis
6 = gar nicht zufrieden an (Vorgaben, Mehrfachnennungen) (N=40/22/18) 

☺


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Beurteilung der Qualität europäischer Markenprodukte und Nachahmer-Produkte im direkten Vergleich
Mehr als drei Viertel der 

Frage Q360: Wie beurteilen Sie aufgrund Ihrer Erfahrung die Qualität von europäischen Markenprodukten und Nachahmer-Produkten im direkten Vergleich? [nur eine Antwort möglich] )
(Vorgaben) (N=40) 

Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? (N=40/22/18) 
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Wichtigkeit der Markenprodukte

Frage Q370: Wie wichtig ist Ihnen persönlich, dass in den verschiedenen Produktklassen Markenprodukte von europäischen Herstellern verfügbar sind? [nur eine Antwort möglich]
(Vorgaben) (N=40) 

Cross: Wie viele Mitarbeiter sind in Ihrem Betrieb beschäftigt? (N=40/22/18) 
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