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Homepage als herausgehobenes Feld 
hervor. Daraus lässt sich auf einen ein-
deutigen Schwerpunkt in Ihrem Unter-
nehmen schließen. 
Karamatic: Die moderne Wundversor-
gung ist aufgrund ihrer Dynamik und 

Frau Karamatic, Herr Winter, der  
Firmenname „Orthopartner“ klingt 
zunächst mehr nach „Orthopädietech-
nik“ als nach Homecare.
Zorica Karamatic: Ja, der Firmenname 
ist zwar mittlerweile für unsere Kunden 
und Partner eindeutig mit unseren Leis-
tungen verbunden, er beruht jedoch auf 
einer 2008 gegründeten, regionalen Ko-
operation eigenständiger Unternehmen 
unter dem Namen OrthoPartner-OWL 
(Ostwestfalen-Lippe) aus den Bereichen 
Rehatechnik, Orthopädie und Sanitäts-
haus sowie Homecare. 

Im Zuge meines Aus- und Aufbaus der 
Homecare-Sparte seit 2006 und unter-
stützt seit 2013 durch Michael Winter 
wurde aus einer Abteilung im ehemaligen 
Sanitätshaus Westerholt zum 1. Juni 2016 
ein durch uns beide geleitetes eigenstän-
diges Homecare-Unternehmen. Dieses 
haben wir dann Ende 2020 zu 100 Prozent 
als gleichberechtigte geschäftsführende 
Gesellschafter erworben. 

Meine Leidenschaft und der Schwer-
punkt ist dabei die moderne Wundver-
sorgung. Weiterhin leite ich unser Ver-
triebsteam und den Einkauf. Herr Win-
ter kümmert sich neben der Leitung des 
Innendienstes um kaufmännische und 
organisatorische Themen. 
Michael Winter: Das „Versorgungsma-
nagement“ ist dabei fast in jeder Patien-
tenbeziehung untrennbar quasi als Lotse 
mit unseren eigenen Beratungs- und Pro-
duktleistungen verbunden, sei es bei der 
Unterstützung unserer Kunden bei der 
Suche eines geeigneten Pflegedienstes 
oder einer passenden Pflegeeinrichtung, 
weiteren benötigten Hilfsmitteln oder 
in der Kommunikation mit den behan-
delnden Ärzten oder Kostenträgern. Man 
könnte auch sagen: organisieren, koor-
dinieren und vernetzen.

Sie decken das komplette Homecare-
Spektrum ab. Doch das „Wundma-
nagement“ taucht als einziges auf der 

Orthopartner Versorgungsmanagement 

Wundheilung als Herzensangelegenheit

Wunden gehören zum Menschsein dazu. Bei Kindern hilft oft das Pusten und ein kleines buntes Pflaster. 
Umso älter die Menschen werden, umso häufiger ist es mit dem schnellen „Verarzten“ nicht getan.  
Akute, aber auch vor allem chronische Wunden können die Lebensqualität deutlich einschränken.  
Heilen sie zudem nicht im üblichen Zeitraum ab, sind Wundexperten gefragt. Die Orthopartner Versor-
gungsmanagement GmbH (OPVM) ist ein Homecare-Versorgungsspezialist aus Löhne in Ostwestfalen  
und versorgt Betroffene vor allem in den Kreisen Herford, Minden/Lübbecke und Lippe in stationären  
Einrichtungen sowie der häuslichen Umgebung. Die MTD-Redaktion unterhielt sich mit den geschäfts
führenden Gesellschaftern Zorica Karamatic und Michael Winter.

Zorica Karamatic und Michael Winter leiten 
die Orthopartner Versorgungsmanagement 
GmbH (OPVM). Fotos: OPVM
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oder anders ausgedrückt auch coronabe-
dingten Nachholbedarf an Vor-Ort-Schu-
lungen, insbesondere in der modernen 
Wundversorgung. Gerade Pflegeeinrich-
tungen schätzen in erheblichem Umfang 
die Möglichkeiten zur persönlichen Schu-
lung nach den Expertenstandards, prakti-
schen Übungen durch die direkte Anwen-
dung sowie die Möglichkeit für Rückfragen 
bei gemeinsam versorgten Patienten. 

Welche Wundarten spielen im Versor-
gungsalltag bei Ihnen die Hauptrollen?
Karamatic: Neben dem klassischen ve-
nösen und arteriellen Ulcus cruris werden 
wir vermehrt zum diabetischen Fußsyn-
drom und der IAD (Inkontinenz-assozi-
ierten Dermatitis) sowie den sogenannten 
Skin Tears (Hautrissen) hinzugezogen. 
Ich selber bin auch auf exulzerierende 
Tumorwunden spezialisiert, die wir leider 
in der Praxis immer häufiger antreffen.

Könnten Sie Beispiele nennen, wo Ihr 
Team „Siege“ über schlecht heilende 
Wunden errungen hat?
Karamatic: Häufig sind Kunden nicht 
über die vielfältigen Wundursachen, Er-
nährungsmöglichkeiten usw. aufgeklärt 
worden.

Klassisch sind hier Patienten, die be-
reits eine lange Leidensgeschichte hinter 
sich haben. Beispielsweise ein Ulcus ve-
nosum am Unterschenkel. Wir tauschen 
uns intensiv mit dem Patienten und dem 
behandelnden Arzt aus; ist evtl. schon 
eine Doppleruntersuchung zur Messung 
des Venenflusses durchgeführt worden 
und liegen Kontraindikationen vor, um 
einen Kompressionsverband anlegen zu 
dürfen? Die Wunde lässt sich so unter-
stützt häufig in sechs bis acht Wochen 
erfolgreich verschließen.
Winter: Durch unsere Einbindung in die 
regionalen Palliativnetze werden durch 
uns auch häufig Patienten versorgt, bei 
denen unsere Herausforderungen in den 
Besonderheiten der Wundversorgung lie-
gen. Im Vordergrund stehen hier klassisch 
die Symptomlinderung, die Vermeidung 
von Schmerz und die Selbstbestimmung 
des Patienten, ob und was an Versorgung 
noch erfolgen soll. 

Versorgungspartnern und dem Patienten/
Angehörigen Kontakt auf, stellen uns per-
sönlich vor und erarbeiten einen indivi-
duellen Therapie- und Versorgungsplan. 
Diesen besprechen wir im Anschluss mit 
dem jeweils behandelnden Arzt und nach 
Therapiegenehmigung und Rezeptierung 
leiten wir unverzüglich die Versorgung ein.
Winter: Aufgrund der vertrauensvollen 
Zusammenarbeit insbesondere mit den 
regional begleitenden Ärzten kann es im 
Optimalfall schon innerhalb von zwei bis 
vier Stunden zur Versorgung der Patien-
ten kommen. Ein Vorteil, der uns durch 
regionale Nähe, ein breit vorgehaltenes 
Warenlager und eingespielte Prozesse 
zu einem verlässlichen und geschätzten 
Partner macht.

Dazu bieten Sie auch Wundvisiten in 
Arztpraxen an.
Karamatic: Ja, dieses gemeinsame Ange-
bot wird von einigen Praxen erfolgreich in 
der Wundversorgung genutzt. Mit Zustim-
mung des Patienten setzt sich die Arzt-
praxis mit uns zur Abstimmung eines ge-
meinsamen Termins zur Wundvisite in den 
Praxisräumen in Verbindung. Gemeinsam 
mit dem behandelnden Arzt und wund-
geschultem Praxispersonal besprechen 
wir unter Einbeziehung des Patienten 
alle relevanten Informationen rund um 
den „Tatort Wunde“ und die sich daraus 
ableitende, individuelle Wundtherapie. 

Der Verbandswechsel erfolgt in der Pra-
xis und ein Folgetermin bzw. Hausbesuch 
wird abgestimmt. Die Praxis erhält eine 
ausführliche Therapie- und Wundver-
laufsdokumentation inkl. Wundbildern. 
Winter: Diese strukturierte Form der in-
terdisziplinären Zusammenarbeit nutzt 
auch eine Facharztpraxis, die selber ICW-
zertifiziert ist und die wir als einer der 
externen Leistungserbringer auf Basis 
eines entsprechenden Kooperationsver-
trages in der häuslichen Wundpatienten-
versorgung ergänzen dürfen.

Schulen Sie die Fachkräfte aus Arztpra-
xen, Heimen und von Pflegediensten 
auch in Sachen Wundversorgung?
Karamatic: Ja, wir merken mittlerweile 
wieder einen rasant wachsenden Bedarf 

Vielfältigkeit für uns die Königsdisziplin. 
Wir sind stolz, wenn es durch unsere  
Therapiebegleitung zu einer verbesser-
ten Lebensqualität und im besten Fall 
zu einem schnellen und schmerzarmen 
Wundverschluss kommt. Durch hohe Ex-
pertise, schnelle Reaktionszeit und her-
stellerunabhängige und die wirtschaft-
lich verantwortungsvolle Bandbreite 
an Produkten konnten wir sehr schnell 
das Vertrauen der behandelnden Ärzte, 
Pflegefachkräfte und Kunden gewinnen. 
Winter: Die moderne Wundversorgung 
macht derzeit mehr als 50 Prozent unseres 
Umsatzes aus – mit steigender Tendenz. 
Alle fünf Kolleginnen im Außendienst 
sind ausgewiesene Wundexpertinnen, die 
sowohl die jährlichen ICW-Schulungen 
und Kongresse zur Fortbildung nutzen, 
als auch durch interne Schulungen und 
regelmäßige Fallbesprechungen das 
Fachwissen stetig erweitern.

Zu den Dienstleistungen gehört die 
Überleitung der Patienten vom statio-
nären in den häuslichen oder Heim-
Bereich. Ist dies demnach der Haupt-
weg, wie Kunden zu Ihnen kommen 
und wie laufen Kontaktaufnahme und 
Versorgungsbeauftragung ab?
Karamatic: Tatsächlich gewinnen wir 
unsere Kunden mittlerweile eher durch 
die Einbindung in die Therapien von Pfle-
geeinrichtungen oder -diensten, durch 
die behandelnden Ärzte oder eben regio-
nale Kliniken in der Patientenüberleitung 
und die Kooperation mit den anderen 
Orthopartner-Betrieben. 

Unter Wahrung der Datenschutzrichtli-
nien nehmen wir nach Eingang eines Ver-
sorgungswunsches zu den entsprechenden 

Im Firmengebäude befinden sich Verwaltung 
und Lager.
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Karamatic: Hierbei spielen kosmetische 
Aspekte oft eine große Rolle, da viele noch 
aktive Patienten unter einer Körperbild-
störung leiden, wenn die Tumore sichtbar 
werden. Eine ganz besondere Versorgung 
war ein Patient, dem wir durch eine Zer-
vikalstütze zur Abdeckung des Tumors 
den letztmaligen Besuch eines Bundes-
ligaspiels ermöglichen konnten. 

In der gemeinsamen Abwägung stoßen 
wir hierbei fast immer an die Grenzen der 
Leitlinien und Expertenstandards und der 
noch erzielbaren und gewünschten Le-
bensqualität auf diesen letzten 100 Me-
tern des Lebens.

Nun die Gretchenfrage: Honorieren 
die Krankenkassen Ihre Wund-Exper-
tise? Schließlich steigert Ihr Service 
nicht nur die Lebensqualität der Pa-
tienten, sondern verringert auch lang-
fristige Kosten.
Karamatic: Nur mit Worten, leider nicht 
mit Taten. Wenn auch in der modernen 
Wundversorgung das Geld der Leistung 
folgen sollte, gibt es hier aus unserer 
Sicht noch viel Kommunikationsbedarf. 

Der durch unsere Arbeitsweise ge
tätigte Aufwand sorgt für einen schnel-
len, die Lebensqualität steigernden und 
auch wirtschaftlichen Mitteleinsatz. Dies 
beginnt bei der verantwortungsvollen 
Auswahl der Wundauflagen und endet 
beispielsweise beim Pflegedienst, der 

Versorgungsprozessen und -anforderun-
gen so speziell, dass es hier einer Bünde-
lung in einer Verbandsvertretung gerade 
auch in den Vertragsverhandlungen zu 
Qualitätsanforderungen, Inhalten und 
Vergütungen bedarf. 

Wir sind ein hochwertiges und gerne 
genutztes Bindeglied in der stationär/
ambulanten Patientenversorgung. Diese 
nachhaltige Versorgungsqualität muss 
sich zukünftig noch mehr in leistungs-
gerechten Vergütungen wiederfinden.

Wie könnte dies auf eine wissenschaft-
liche Grundlage gestellt werden? 
Karamatic/Winter: Um wissenschaft-
lich basierte Zahlen, Daten und Fakten zu 
unterschiedlichen Aspekten von Home-
care-Versorgungen in Form von Studien 
zu gewinnen und zu veröffentlichen, re-
gionale Netzwerkarbeit von Gesundheits- 
und Pflegeakteuren zu organisieren sowie 
individuelle, kostenfreie örtliche Bera-
tungen zu wohnumfeldverbessernden 
Maßnahmen durchzuführen, gründeten 
wir beide 2019 die gemeinnützige „Stif-
tung Mensch zu Mensch – ihr häuslicher 
Versorgungslotse“.

Als Stifter und Vorstand haben wir in 
Zusammenarbeit mit dem VVHC jüngst 
zwei Studien initiiert: die „Kostenstruk-
turanalyse der ambulanten Stomaver-
sorgung“ sowie die „Studie zur Relevanz 
von Homecare“. Beide Studien, deren Ver-
öffentlichung in Kürze erfolgt, konnten 
ausschließlich dank zahlreicher Spen-
den aus Wirtschaft, Industrie, Institu-
tionen und von Privatpersonen durch-
geführt werden.

Wie haben Sie die Hochphasen der 
Pandemie gemeistert, etwa hinsicht-
lich des Patientenkontaktes? Hat sich 
damit auch der Trend hin zu Tele-
konsilen z. B. durch die fotografische 
Wunddokumentation beschleunigt?
Karamatic: Die Umsetzung der verän-
derten Hygiene- und Schutzmaßnahmen 
hat sicherlich alle Homecare-Betriebe 
in den unterschiedlichen Phasen der 
Pandemie herausgefordert, gerade was 
die Versorgung von Patienten in Pfle-
geeinrichtungen angeht. Häufig haben 

weniger, einfachere oder auch schnel-
lere Verbandswechsel vornehmen kann. 
Leider werden die Vergütungssätze i. d. 
R. weiter nur nach unten korrigiert, ana-
log zu den nur abgebenden Apotheken. 

Gibt es Probleme bei der Kostenüber-
nahme von modernen Wundversor-
gungsprodukten? 
Winter: Die generelle Kostenübernahme 
ist eher unproblematisch. Die Vielzahl 
der unterschiedlichen Abrechnungs
höhen und -besonderheiten ist immer 
noch ein Arbeitsschritt, der bei den Ta-
xierungen klassisch fehleranfällig ist, 
viel Konzentration sowie weiterhin viel 
Papier für rechnungsbegleitende Unter-
lagen benötigt, was wiederum auch sehr 
zeitverzögert zu Rückläufern mit Kürzun-
gen bzw. Absetzungen führt.

Wie beurteilen Sie in diesem Zusam-
menhang die neue Verbandmittel-
definition und die Forderung nach 
entsprechenden Nutzennachweisen 
durch den Gemeinsamen Bundesaus-
schuss?
Karamatic: Ich denke, es wird zu  
negativen Folgen kommen zu Lasten  
der Patienten, da vorher nie benötigte 
Nutzennachweise für einige Gruppen 
von Wundauflagen nicht zeitnah oder nie 
beigebracht werden. Die Therapiehoheit 
der Ärzte und die Produktauswahl wer-
den eingeschränkt ohne beispielsweise 
echte Alternativen für infizierte oder in-
fektionsgefährdete Wunden, außer einer 
vermehrten Antibiotikagabe, bieten zu 
können. Die betroffenen Patienten wer-
den durch diese Versorgungsbrüche ggf. 
schwerere, auf jeden Fall länger versorgte 
Wundverläufe aufweisen. 

OPVM ist Mitglied im VVHC Verband 
Versorgungsqualität Homecare. Wie 
profitieren Sie vom Verbund mit an-
deren Leistungserbringern?
Winter: Tatsächlich hat uns vor einigen 
Jahren die Absenkung der Verbandmit-
telpreise der Barmer initial zum Beitritt 
in den VVHC parallel zur langjährigen 
Mitgliedschaft in einer Leistungsgemein-
schaft bewogen. Homecare ist in seinen 

Die hauseigene Lagerhaltung und Logis-
tik sorgt für reibungslose Belieferung der 
Partner und Patienten mit Verband- und 
Hilfsmitteln.

© MTD-Verlag GmbH | Amtzell 2022 | www.mtd.de



4 Sonderdruck aus MTD  07 | 2022

S P E C I A L  |   W U N D V E R S O R G U N G

Orthopartner 
Versorgungsmanagement

Zu den Therapiefeldern von OPVM 
gehören Wundversorgung, medizini-
sche Ernährung, Tracheotomie-Ver-
sorgung sowie Dekubitusprophylaxe 
und ableitende Inkontinenz. Um eine 
hohe dreistellige Kundenzahl mo-
natlich zu versorgen, kümmern sich 
zwölf Mitarbeiter zu mehr als 50 Pro-
zent um Klienten mit chronischen 
Wunden, gefolgt von medizinischen 
Ernährungstherapien, ableitender 
Inkontinenz und den weiteren Ver-
sorgungsfeldern. Am Firmensitz in 
Löhne teilen sich Verwaltung und  
Logistik über 500 qm Nutzfläche.

Karamatic: Jeder Patient wird von uns 
quasi „vom Scheitel bis zur Sohle“ be-
urteilt in Hinblick auf die Bekämpfung 
der Wundursachen, denn die Wundauf-
lage alleine führt oft nicht zum Wundver-
schluss. Dazu gehört selbstverständlich 
auch die Beratung zu unterschiedlichen 
Dekubitus-Hilfsmitteln in Form von AD-
Sitzkissen, Weichlagerungs-/Wechsel-
druckmatratzen, Positionierungshilfen 
oder auch Kompressionsprodukten. 

Bei Bedarf erfolgt in diesem Zusam-
menhang mit Zustimmung des Kunden 
ab hier die Kontaktaufnahme zu unse-
ren Kooperationspartnern zur entspre-
chenden persönlichen Beratung und er-
gänzenden Versorgung. Diese setzten 
sich im Orthopartner-Verbund aus den  
Bereichen Sanitätshaus, Reha -und Me-
dizintechnik, der Orthopädietechnik und 
der Orthopädieschuhtechnik zusammen.

Zum Kooperationsverbund der eigen-
ständigen Unternehmen unter dem Na-
men Orthopartner zählt neben der OPVM 
die Orthopartner Westerholt GmbH mit 
sieben Niederlassungen in Ostwestfalen-
Lippe und Dortmund, die Orthopartner 
Medizintechnik Porta GmbH und die Or-
thopartner Lippe GmbH. Ergänzt werden 
diese durch die enge Zusammenarbeit mit 
der technischen Orthopädie/Sanitätshaus 
der Auguste-Viktoria-Klinik (AVK), der 
Orthopädieschuhtechnik Wegener und 
dem Sanitätshaus Lothar Melches. 
Winter: Wie bereits eingangs erwähnt 
wollen wir unseren Patienten eine mög-
lichst lückenlose Versorgung mit quali-
tätsgesicherten Versorgungsprozessen, 
Qualitätsprodukten, namhaften Spezia-
listen und kurze Wege der Abstimmung 
und Versorgung anbieten. Dieses profes-
sionelle und schnelle Angebot wird von 
unseren Patienten und Partnern dankend 
angenommen. 

Frau Karamatic, Herr Winter, wir dan-
ken für das Gespräch.� Rainer Straub

Karamatic: Sowohl als auch. Die Verfüg-
barkeit ist immer wieder bei unterschied-
lichen Produkten ein Problem. Genauso die 
Beschaffung von Alternativprodukten, auf 
die ja dann viele Marktteilnehmer gleich-
zeitig versuchen auszuweichen. Die Preise 
sind über alle Lieferanten in unterschied-
licher Höhe gestiegen. Wir haben für Stan-
dardprodukte unsere Mindestbestände 
erhöht. Eine Herausforderung bleiben 
nachträgliche Änderungen in unseren 
Therapieempfehlungen aufgrund von 
Lieferengpässen empfohlener Produkte. 

Wie beziehen Sie Ihre Produkte und 
welche Zusatzservices erwarten Sie 
von Lieferanten? Wie organisieren Sie 
die herstellerneutrale Lieferfähigkeit?
Karamatic: Wir arbeiten hersteller-
neutral, da sowohl die individuellen 
Wundsituationen bestimmte Produkt-
eigenschaften benötigen, Produkte ein 
Alleinstellungsmerkmal besitzen oder 
ggf. austauschbar sind und die behan-
delnden Ärzte in ihrer Therapiehoheit 
unterschiedliche Erfahrungen im Einsatz 
der vielfältigen Wundprodukte haben. 

Wir beziehen langjährig den Großteil 
aller unserer Produkte über einen Groß-
händler und setzen bei einigen wenigen 
Produkten auf die Belieferung und den 
Kontakt mit führenden Markenherstel-
lern der jeweiligen Teilsegmente.

Sehr wichtig ist uns in der Direktbe-
lieferung der Austausch insbesondere zu 
Produktneuheiten über den regionalen 
Außendienst der Hersteller und die im-
mer wieder notwendigen Produktschu-
lungen für unser Team. Wir führen ein 
eigenes Lager für alle Produktbereiche 
und liefern über eigene Fahrer an unsere 
regionalen Kunden. 

Zum Versorgungsfeld gehört auch der 
Bereich Dekubitusprophylaxe. Liefern 
Sie hier auch Anti-Dekubitushilfsmit-
tel und Kompressionsprodukte?

wir anfangs aufgrund von Betretungs-
verboten gerade in Pflegeeinrichtungen 
mit Pflegefachkräften per Videotelefonie 
die Wundbegutachtungen durchgeführt 
und uns aktuelle Wundbilder zusenden 
lassen. Mehr Kontakt per Telefon, Mail, 
WhatsApp-Business oder Signal haben 
bis heute unsere Kommunikation nach-
haltig verändert. 

Dies ergänzt, aber ersetzt häufig nicht 
den persönlichen Kontakt. Dazu kommt, 
dass gerade in der Wundversorgung die 
Ursachensuche, die Wundumgebung und 
der Wundgeruch vor Ort erhoben und im 
Kontext in die Therapieempfehlung ein-
fließen müssen.

Alle eingeführten Hygienemaßnah-
men haben nachhaltig den bewussten 
und sinnhaften routinierten Umgang zum 
Schutz für unsere Mitarbeiter, Patienten 
und Partner geschärft.

Spüren Sie auf Produktebene einen 
Trend zur Verknappung oder Verteue-
rung durch den jüngsten Inflations-
schub?

ORTHOPARTNER Versorgungsmanagement GmbH
Betriebsstrasse 4  |  32584 Löhne
Tel.: 05731-793770  |  Fax: 05731-7937711  |  www.opvm.de  
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