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Corscience ist als OEM-Firma etabliert

ldeenschmiede fir
Notfall- und Telemedizin

Die Erlanger Corscience GmbH & Co.
KG kann mit Fug und Recht als Ideen-
schmiede in Sachen Medizintechnik
made in Germany bezeichnet werden.
Zeugnis dafiir legen zahlreiche Aus-
zeichnungen ab, wie z. B. ,Griinder-
Champion” 2005 oder Innovations-
preise fiir diverse Produkte. Pramiert
wurde u. a. ein automatischer exter-
ner Defibrillator. Grund genug fiir die
MTD-Redaktion, im Rahmen des
Schwerpunktthemas Notfallmedizin/
Defibrillation ein Interview mit Fir-
mengriinder und Geschéftsfiihrer
Prof. Dr. Armin Bolz zu fiihren.

Herr Prof. Dr. Bolz, Ihr persénlicher
Werdegang liest sich als Geschichte
eines Start-up-Unternehmens, wie sie
im Buche steht: Physikstudium, Habi-
litation in Physikalisch-Medizinischer
Technik, Entwicklungsleiter bei Bio-
tronik, Professor fiir Biomedizinische
Technik an der Uni Karlsruhe, 2001
Griindung der Firma Corscience.
Worin griindet Ihr Faible fiir die Medi-
zintechnik?

Wihrend meines Studiums lernte ich
Dr. Max Schaldach kennen, selbst Pro-
fessor und Inhaber der Firma Biotronik.
Er machte mir klar, dass das berufliche
Leben besonderen Spal macht, wenn
man etwas Sinnvolles macht, seine
Fahigkeiten nutzt und sein Leben
selbststdndig in die Hand nimmt. Sein
Vorbild leitet mich noch heute in vielen
Fragen.
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Weinmann-Tochter wachst
dynamisch

Vor zwei Jahren hatte das Unterneh-
men noch 30 Mitarbeiter, jetzt sind es
60. Im April haben Sie die Rdumlich-
keiten des Griinderparks verlassen
und sind in neue, eigene Geschdifts-
rdume gezogen. Wie ist das Unter-
nehmen aktuell aufgestellt?

Corscience gehort gesellschaftsrecht-
lich der Firma Weinmann, einem Tradi-
tionsunternehmen aus den Bereichen
Notfallmedizin und Homecare, und
meiner Familie. Auf diese Weise kombi-
nieren wir langjdhrige unternehmeri-
sche Erfahrung und technische Exper-
tise. Dabei agiert Corscience mit dem
Geschiftsmodell eines OEM-Anbieters
vollig frei am Markt, unter anderem
auch fiir Mitbewerber. Ich denke, diese
Mischung macht uns so erfolgreich.

Im Jahr 2006 haben wir Umsatz und
Gewinn um 50 Prozent steigern kon-
nen. Auch dieses Jahr erwarten wir wie-
der ein deutlich positives Wachstum.
Auf derzeit etwa 1.000 gqm konzentrie-
ren wir uns auf Entwicklung und tech-
nische Priifung. Produktion und andere
nicht zentrale Bereiche haben wir aus-
gelagert. Durch unsere finanzielle
Unabhingigkeit haben wir das klare
Ziel, dieses Wachstum weiterhin fortzu-
setzen und zu einem der fithrenden
OEM-Anbieter zu werden.

Angesichts solcher Dynamik drdngt
sich die Frage auf: Welche Ideen
haben Sie noch in petto und wo sehen
Sie das Unternehmen in fiinf bzw.
zehn Jahren?

Corscience hat eine strategische Unter-
nehmensplanung und hat sich zum Ziel
gesetzt, in den nichsten beiden Jahren

Prof. Dr. Armin Bolz mit dem von Corscience
entwickelten AED-Gerit Meducore Easy.

die Umsatzmarke von 10 Mio. zu
knacken. Aufgrund der immer engeren
Beziehungen zu unseren Bestandskun-
den sind wir hier auf einem sehr guten
Weg. Dabei lassen wir uns von unserem
Unternehmensmotto leiten, in dem wir
die Steigerung der Lebensqualitidt und
der medizinischen Sicherheit in unse-
ren Fokus stellen.

Mein personliches Ziel ist es, meine
guten Kontakte zu akademischen Krei-
sen zu nutzen und innovative Ansitze
aus dem Herz-Kreislauf-Bereich schnell
umzusetzen. Von besonderer Bedeu-
tung sind fiir mich dabei Fragestellun-
gen, die der Prognose von Herzerkran-
kungen dienen und so beispielsweise
Schlaganfillen vorbeugen.



Fiir groBe und kleine Partner
attraktiv

Ihr Schwerpunkt liegt in Forschung &
Entwicklung. Dabei arbeiten Sie als
mittelstdndische Firma mit den gro-
Ben ,Playern” genauso zusammen
wie mit Firmengriindern. Was macht
Corscience als Partner fiir beide Grup-
pen so attraktiv?

Die Ursache unseres Erfolges liegt pri-
mér in unserem Geschéftsmodell. Wir
bieten als OEM-Dienstleister die ge-
samte Palette von Forschung tiber Ent-
wicklung bis hin zur Zulassung und
Produktionssteuerung. Fiir die , Kleinen*
sind wir interessant, weil wir auf preis-
werte Art viele Bereiche abdecken, die
sie sich erst mithsam aneignen miiss-
ten. Allein die Frage der Zulassung zum
Medizinprodukt oder des Qualitéts-
managements ist fiir viele ein Brief mit
sieben Siegeln, fiir uns jedoch Routine.

Als Beispiel sei hier die Cerbomed
GmbH genannt, die ein Verfahren zur
Depressionstherapie durch uns ent-
wickeln ldsst. Fiir Bee Systems in der
Schweiz haben wir beispielsweise einen
EEG-Verstdrker medizinisch zugelassen
und fiihren das System nun {iiber die
FDA in den USA ein. Dieses Know-how
ist einfach Gold wert.

Die ,GroBen*“ hingegen haben durch
uns die Moglichkeit, strategisch nicht
im Fokus liegende Randaufgaben durch
uns abarbeiten zu lassen oder aber
Innovationen einzukaufen, die hoch-
spezielles Expertenwissen im Bereich
der Vitalparametermessung, der Signal-
verarbeitung oder der drahtlosen Uber-
tragung erfordern. Unsere Kooperatio-
nen mit Fresenius Medical Care, Sie-
mens, Viasys oder Zeiss sind stets hoch-
spannende Projekte, bei denen beide
Partner profitieren.

Immer mehr von Bedeutung wird
dabei die Funktion des Wissensmaklers.
Know-how ldsst sich nicht nur als
Dienstleistung vermarkten. Manche
Kunden kommen und fragen uns, wo
man denn bestimmte Komponenten
beziehen kann. In Zeiten immer gerin-
gerer Margen wird dies immer wichtiger.

Einzige OEM-Firma fiir Defis

Die Produktgruppe der automatischen
externen Defibrillatoren (AED) spielt bei
Ihnen eine groBe Rolle. Wie sehen Sie
Corscience aktuell im Marktgeschehen?
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Corscience ist meines Wissens nach der
einzige Anbieter weltweit, der Defibril-
latortechnologie weltweit als OEM-
Gerit, Modul oder in Lizenz anbietet.
Dabei sind wir nicht nur auf unsere
AED-Technologie stolz, fiir die wir 2004
aufgrund der hervorragenden EKG-
Analyse auch den bayerischen Innova-
tionspreis erhalten haben, sondern
auch auf unsere professionellen Modu-
le, die wir kundenspezifisch anpassen.
Auf diese Weise sind wir bereits in Euro-
pa, Studamerika und Indien sehr gut
vertreten.

Sie kennen ja auch die Gerdtefeatures
von anderen Anbietern. Wohin geht
der technologische Trend bei AEDs?

Speziell der Bereich der AEDs ist tech-
nisch ausgereizt. Die Detektion von
Kammerflimmern erfolgt fehlerfrei, die
Therapie ist seit Jahren Standard. Im
Vordergrund der Entwicklungen steht
daher die Benutzerfiihrung und vor
allem der Preis. Seit ,Plus“ als Discoun-
ter beginnt, Defibrillatoren zu vermark-
ten, ist diese Branche weiter unter
Druck geraten. Ich sehe hier den glei-
chen Trend wie bei den Blutdruck-Mess-
gerdten: gut und preiswert.

Defis iiber den Discounter

Obwohl Ihr Hauptaugenmerk nicht
auf der Vermarktung Ihrer Produkte
liegt, miissen Sie doch darauf achten,
fiir den Markt und nicht an ihm vorbei
zu entwickeln. Was spielt hier kiinftig
fiir Defis eine Rolle?

Im April 2007 sind die neuen Geschiftsraume
der Firma in Erlangen eingeweiht worden.
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Hoher Besuch zur Einweihung:

Prof. Dr. Bolz mit dem Erlanger Oberbiirger-
meister Dr. Siegfried Ballais und dem
bayerischen Staatsminister Erwin Huber.

Wir sind stets in engem Austausch mit
unseren Kunden. Da wir meist {iber
Lizenzmodelle auch am erfolgreichen
Vertrieb mitprofitieren, sind fiir uns
Markttendenzen von hoher Bedeutung.
Im Augenblick sind zwei Tendenzen
hervorzuheben: Die aktuellen Gesetze,
die in europdischen Nachbarstaaten die
Nutzung von AEDs in Biiros teilweise
sogar vorschreiben, erdéffnen einen
Massenmarkt. Hierfiir miissen speziel-
le, sehr einfache und robuste Gerite
entwickelt werden. Dazu arbeiten wir
tber die niederldndische Firma Cardia-
tech sehr eng mit einem Netz verschiede-
ner Discounter im Ausland zusammen.

Auf der anderen Seite stellen wir im
professionellen Bereich einen sehr inte-
ressanten neuen Trend fest: die Kopp-
lung von Defibrillation und Beatmung
in einem Gerdt. Auf diese Weise ldsst
sich der Reanimationsverlauf deutlich
vereinfachen und sicherer gestalten.
Dies ist fiir uns von besonderem Inter-
esse, da Corscience in diesem Bereich
auch eigene Patente besitzt.

Stichwort Auslandsmarkt - hier ist
Corscience ebenfalls aktiv. Wie be-
haupten Sie sich im globalen Wettbe-
werb und wie kommt es zu diesen
Geschdftskontakten?

Tue Gutes und rede dariiber! Wir bemti-
hen uns, stets hochste Qualitdt zu lie-
fern. Und wenn wir das schaffen, dann
zeigen wir das auch nach auflen. Von
besonderer Bedeutung ist dabei heutzu-
tage das Internet. Wenn jemand etwas
sucht, was macht er? — Er googelt. Wir
sind in allen wesentlichen Suchbegriffen
auf der ersten Google-Seite zu finden.
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Das Unternehmen ist auf die OEM-Entwick-
lung von Medizingeréten spezialisiert.

Viele Kontakte ergeben sich auch
iiber Messen und direkte Ansprache.
Mehr und mehr bauen wir aber auch
unser Netzwerk aus und verbinden uns
mit ortsansdssigen Fachleuten, die fiir
uns in ihrem Land werben. So bedienen
wir beispielsweise die meisten europa-
ischen Lander direkt, jiingst kam Spa-
nien dazu. Dabei muss man einfach ein
wenig flexibel bleiben. Die unterschied-
lichen Zollregelungen, Mentalitdten
und Marktgegebenheiten erfordern es,
dass wir individuell eine Kooperations-
basis finden.

Eine Frage zur Praxis: Wie lange dau-
ert es von der Idee bis zur Marktreife
eines neuen Defis? Wie Iduft die Ent-
wicklung ab, wie viele Manntage bzw.
welche Kosten werden veranschlagt?

Das ist sehr schwer in dieser allgemei-
nen Form zu beantworten. Wenn Sie ein
vollig neues Gerdt entwickeln wollen,
miissen Sie mit drei Jahren und deutlich
mehr als 2 Mio. Euro rechnen. Greifen
sie aber auf bereits vorhandene Bau-
gruppen zuriick, sind Ergebnisse fiir ein
Zehntel bereits nach einem Jahr zu
haben. Diesen Zeit- und Kostenvorteil
bieten wir unseren OEM-Kunden.

Forschung und Entwicklung sind kos-
tenintensiv. Erhdlt Corscience auch
offentliche Fordermittel?

Ja, da wir viele innovative Ansitze verfol-
gen, werden wir auch von der 6ffentli-
chen Hand unterstiitzt. Beispiele sind
telemedizinische Fragen oder aktuell die
bayerische Férderung einer Kooperation
mit Fresenius, in der wir eine neue kon-
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tinuierliche Blutdruckmessung ent-
wickeln. Da wir gute Verbindungen zu
Projekttragern besitzen, kann dies auch
fiir unsere Kunden von Vorteil sein.

Diagnose via Telemedizin

Sie sprachen es oben bereits an, dass
die telemedizinische Komponente in
der Medizintechnik eine immer
groBere Rolle spielt. Wie sieht dies
bei Defis aus und welche anderen
Produkte haben Sie bereits mit dieser
Technologie bestiickt?

Wir sind einer der wenigen Komplett-
anbieter fiir kundenspezifische Teleme-
dizinlosungen. Wir bieten unterschied-
liche drahtlose Sensoren (Waagen, Blut-
druck-Messgerédte, Peakflow-Messgerd-
te, EKG-Gerdte etc.), die gesamte
Dateniibermittlungstechnik sowie die
notwendige IT an. Kunden sind vor
allem Krankenkassen bzw. ihre Dienst-
leistungstochter, aber auch zunehmend
Krankenhduser.

Ein besonderes Highlight ist ein Tele-
medizinportal, das wir derzeit fiir die
Firma Omron entwickeln und das dem-
néchst online geht. Im Bereich der Defi-
brillation wird die Telemedizin in
absehbarer Zeit nicht wesentlich Full
fassen, hingegen im Notfallbereich sehr
wohl. So haben wir zum Beispiel kiirz-
lich 15 Krankenwagen in Barcelona mit
EKG-Ferniibertragung ausgeriistet, um
eine schnelle Einbindung eines Exper-
ten zu ermoglichen.

Kooperation mit Handlern

Sehen Sie in Telemedizin-Gerdten
auch Chancen fiir den medizintechni-
schen Fachhandel?

Oh ja, sehr wohl. So haben wir z. B. fiir
die MHH Hannover ein Telemedizin-
portal zur Uberwachung von Lungen-
transplantationspatienten entwickelt.
Die Auslieferung und Einstellung der
Peakflow-Messgerite vor Ort wird dabei
von einem unserer Fachhandelspartner
iibernommen. Unser Geschiftsmodell
basiert sehr stark auf einer Kooperation
mit Fachhéndlern, da nur sie in 6kono-
misch vertretbarer Weise einen guten
Service vor Ort leisten kénnen.

Sie bieten die von Ihnen entwickelten
Produkte ja auch iiber Ihre Website an.
Welche Rolle spielt der Eigenvertrieb?

Kurz: Keine. Viele Hdndler schrecken zu-
nédchst einmal davor zurtick und denken,
wir machen ihnen Konkurrenz. Fiir uns
ist der Internetshop eine Art Marketing
fiir unsere Entwicklungsdienstleistungen
und OEM-Geschifte nach dem Motto:
Schau mal, lieber Interessent, das alles
haben wir schon entwickelt und produ-
zieren es. Meldet sich ein wirklich Inter-
essierter und verlangt Informationen,
so leiten wir ihn an unseren Fachhandels-
oder OEM-Partner weiter.

Was machen Sie in F&E sowie Produk-
tion selber und was kaufen Sie zu?

Im Bereich F&E versuchen wir stets,
besonderes Spezialwissen von einem
kompetenten Partner zu kaufen. Bei-
spielsweise entwickeln wir keine Bat-
terie- oder Akkupacks selbst. Die Pro-
duktion haben wir komplett nach
aullen vergeben, steuern und kon-
trollieren sie aber sehr eng.

Corscience steht nicht nur fiir Medizin-
technik, sondern auch fiir weitere Tech-
nologie-Sparten. Kénnten Sie abschlie-
Bend deren Inhalte und Stellenwert im
Unternehmen kurz beschreiben?

Corscience ist und bleibt ein Medizin-
technik-Unternehmen. Allerdingserpro-
ben wir teilweise Technologien auller-
halb unseres Kerngeschiftes, um damit
Erfahrungen zu sammeln und die medi-
zinische Verwendbarkeit zu priifen.

Als Beispiel sei hier das Thema
Ortung genannt. Uber www.ortungs-
portal.com bietet Corscience die Mog-
lichkeit, Mobilfunkgeréte zu orten. Da-
riiber hinaus verkaufen wir auch spezi-
elle GPS-gestiitzte Gerite, die eine punkt-
genaue Lokalisation ermdoglichen. Der-
zeit nutzen mehr als 40.000 Kunden aus
den unterschiedlichsten Bereichen unse-
re Technologie. Zu erwédhnen sind hier-
bei Privatleute, die Angehorige suchen,
Detektive oder Speditionen. Diese Akti-
vitdten betreiben wir, um damit letzt-
lich die Ortung von Demenzkranken
oder Risikopatienten zuverlédssig anbie-
ten zu konnen.

Aber auch dariiber hinaus sind wir
immer bemiiht, in enger Kooperation
mit Hochschulen neueste Technologien
zu erproben und zu nutzen sowie tech-
nologische Probleme zu losen.

Herr Dr. Bolz, danke fiir das interes-
sante Gesprdch. ras



