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Viele Inhaber privater Pflege-
dienste denken zur Zeit über den 
Verkauf der Einrichtung nach. 
Gleichzeitig interessieren sich 
Investoren stärker für den Markt. 
Unternehmensvermittler Dirk 
Schaffon gibt Tipps zur Bewer-
tung der Unternehmen.

Hamburg (nh). „Immer mehr In-
vestoren denken an Kauf von oder 
Beteiligung an ambulanten Pfle-
gediensten“, sagt Dirk Schaffon. 
Er hat sich auf die Begleitung von 
Käufen und Verkäufen in der am-
bulanten- und stationären Pflege 
spezialisiert.

Das Thema gewinne immer 
mehr an Bedeutung, weil viele 
Unternehmer den Anforderungen 
der Leistungsträger nicht mehr 
gewachsen seien. Viele Unterneh-
mer beschäftigen sich nur noch 
mit der immer stärker wachsen-
den Bürokratie. Der eigentliche 
Job am Patienten scheint neben-
sächlich zu sein, so der Tenor vie-
ler Verkaufsmandanten von Dirk 
Schaffon.

„Derzeit sind für stabile Struk-
turen gute Preise zu erzielen“, sagt 
Schaffon. „Steuerberater bewerten 
allerdings, weil sie den Markt nicht 
kennen, nach dem Stuttgarter Ver-
fahren. Derartige Hochrechnun-
gen führen eher zur Verunsiche-
rung auf der Verkäuferseite. Über 
den Wert eines Pflegedienstes 
gibt es viele Spekulationen. Die  
einen reden von drei bis sechs Mo-
natsumsätzen, die anderen von 70 
Prozent des Jahresumsatzes oder 
gar drei Jahresgewinnen. Grund-
sätzlich ist ein Pflegedienst so viel 
Wert, wie ein Interessent dafür 
bereit ist auszugeben.“ Es gibt 

grundsätzl ich 
fünf Faktoren, 
so der Unterneh-
mensvermittler, 
nach denen ein 
Pflegedienst be-
wertet wird.

• Das Be-
triebsergebnis

„Bei der Be-
wertung spielt 
nicht der Um-
satz die primäre 
Rolle sondern eher die Rendite. 
Ein Pflegedienst mit einem Mo-
natsumsatz von 30 000 Euro und 
einem Jahresergebnis von 80 000 
Euro ist definitiv mehr wert als ein 
Pflegedienst mit einem Umsatz 
von 40 000 und einem Jahreser-
gebnis von 50 000 Euro. Diese Fak-
toren sind Bemessungsgrundlage 
zur Refinanzierung der Investiti-
on. Faustformeln führen schnell 
zu einer falschen Bewertung des 
Unternehmens. Grundsätzlich ist 
auch die Leistung des Inhabers 
einer Einzelunternehmung zu be-
rücksichtigen. Arbeitet der Inha-
ber den ganzen Tag in der Pflege 
mit, so muss ein entsprechender 
kalkulatorischer Unternehmer-
lohn berücksichtigt werden.“

• Das Anlagevermögen
„Das real vorhandene Vermögen 

wird bewertet. Bei einem Verkauf 
einer Einzelunternehmung ver-
bleiben Vermögen und Verbind-
lichkeiten meist beim Verkäufer 
und sind daher nicht zu berück-
sichtigen. Bei einer GmbH sollte 
entschieden werden, wie man mit 
Bankguthaben aber auch Verbind-
lichkeiten umgehen will. Büro-
ausstattung und Kraftfahrzeuge, 
sofern sich diese im Eigentum be-

finden, werden zum tatsächlichen 
Wert taxiert. Leasingverträge blei-
ben unberücksichtigt.“

• Quellen- und Kundenbezie-
hungen

„In der Vergangenheit nahezu 
unberücksichtigt, sind heute die 
Quellen- und Kundenbeziehun-
gen wichtig, also die Stabilität 
in Sachen Patientenzufuhr spielt 
eine große Rolle. Pflegeeinrich-
tungen ohne einen aktiven Pati-
entenstamm und ohne erkennba-
re Kontakte sind weniger Wert. 
Wichtig ist auch, wer die Bezie-
hungen im verkaufenden Unter-
nehmen zu Ärzten, Betreuern und 
Krankenhäusern hält. Sind diese 
auf den Käufer übertragbar?“

• Standort und Bundesland
„Ein Pflegedienst mit nahezu 

vergleichbaren Eckdaten wie Um-
satz und Betriebsergebnis ist je 
nach Bundesland unterschiedlich 
im Wert einzustufen. Ein Grund 
dafür sind die unterschiedlichen 
Voraussetzungen zur Betreibung/
Eröffnung eines Pflegedienstes. 
In Berlin z. B. benötigt ein Pfle-
gedienst für einen SGB V-Vertrag 
mehr Vollzeitfachkräfte als in 
Hamburg, Baden-Württemberg  
oder Bayern. Diese Grundvoraus-
setzungen erschweren je nach 

Bundesland eine 
Neueröffnung und 
beeinflussen somit 
den Wert bestehen-
der Pflegedienste.“

• Mitarbeiter
„Ebenso wichtig 

wie der Standort 
ist die Mitarbeiter-
struktur. Pflege-
dienste mit einem 
stark wechselnden 
P e r s o n a l s t a m m 

müssen sich auf kritische Fragen 
von Kaufinteressenten einstellen. 
Wer sein Unternehmen einschließ-
lich kompletter Führungsstruktur 
übergeben kann, also mit Pflege-
dienstleitung und Stellvertretung, 
wird einen weitaus höheren Preis 
erzielen. Grund dafür ist, dass in 
vielen Bundesländern Fachkräfte 
nahezu kaum verfügbar sind. Ein 
Verkauf an einen Investor kann 
aus vieler Sicht interessant sein. 
So kann z. B. meist über eine Wei-
terbeschäftigung des Inhabers 
verhandelt werden. Insbesondere 
dann, wenn der Kaufinteressent 
das Unternehmen von extern füh-
ren oder in eine Kette integrieren 
möchte.“ //
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Verkauf von Pflegediensten: markt wird für Investoren interessant

„Für stabile Strukturen sind gute Preise zu erzielen“
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Arbeitshilfe: tabelle für 
Kombileistungen
Das iSPO-Institut stellt eine 
überarbeitete Übersichtstabelle 
mit den neuen Geld- und Sach-
leistungsbeträgen in den einzel-
nen Pflegestufen kostenfrei zum 
Herunterladen im Internet zur 
Verfügung. Sie soll dabei helfen, 
Leistungsbeziehern zu erklä-
ren, wie sich die Kombination 
von Geld- und Sachleistungen 
nach den  Änderungen in der 
Pflegeversicherung berechnet. 
Die Tabelle ist als Praxishilfe für 
ambulante Pflegedienste konzi-
piert und bietet eine Abstufung 
der Beträge in Fünf-Prozent-
Schritten. Zum Download: www.
ispo-Institut.de (unter Down-
loads: „Fachveröffentlichungen 
und Arbeitspapiere“). 

Sachsen-Anhalt: Kassen 
für mehr Hospizdienste
Die gesetzlichen Krankenkassen 
sehen bei der ambulanten Hos-
pizarbeit in Sachsen-Anhalt noch 
Verbesserungsbedarf. Derzeit 
gebe es im Land 13 ambulante 
Hospizdienste, die sich um die
Betreuung Sterbenskranker und 
ihrer Angehörigen kümmerten. 
Allerdings müsse die Zusammen-
arbeit zwischen Ärzten, Pfle-
gediensten, Psychologen und 
ehrenamtlich Tätigen ausgebaut 
werden, erklärten die Ersatzkas-
senverbände jetzt in Magdeburg. 
Hier gebe es noch Reserven. Die 
stationäre Hospizversorgung 
sei mit vier Einrichtungen in 
Magdeburg, Halle, Stendal und 
Dessau-Roßlau gesichert.

Symposium: Budgets in 
Sicht! 
„Budgets in Sicht!“ ist das Motto 
für das abschließende Sympo-
sium zu den Modellprojekten 
„Pflegebudget“ und „Integrier-
tes Budget“, das am 16. und 17. 
Oktober 2008 in Berlin stattfin-
det. Die Forschungsergebnisse, 
so Projektträger Thomas Klie, 
geben Impulse für eine bedarfs-
gerechte Versorgung am Ort , für 
Netzwerke, für Infrastruktur und 
Kultur. Mit im Programm ist auch 
das Thema „Budgets & Pflege: 
Verflechtungen, Verwerfungen, 
Veränderungen“. Nähere Infor-
mationen im Internet: 
www.pflegebudget.de und 
www.integriertesbudget.de

Düsseldorf (ck). Die Verbraucher-
zentrale Nordrhein-Westfalen 
(NRW) hat jetzt einen umfangrei-
chen Ratgeber „Ambulante Pfle-
gedienste – Die beste Pflege für 
zu Hause finden“ vorgelegt. Auf 
192 Seiten sind Tipps für Pflege-

bedürftige und Angehörige auf-
gelistet, nach welchen Kriterien 
ein guter Pflegedienst ausgesucht 
werden sollte.

Die Verbraucherschützer nen-
nen als Merkmale für eine gute 
Pflegequalität in ambulanten 

Diensten „die Qualifikation des 
Personals“, Fort- und Weiterbil-
dung auch insbesondere der Pfle-
gedienstleitung, eine „Kontinuität 
in der Pflege“, Zertifizierungen, 
das Informationsverhalten und 
die Vernetzung der Einrichtung.

Verantwortliche von Pflege-
diensten sind zwar nicht Zielgrup-
pe des neuen Ratgebers, finden 
hier aber eine gute Orientierung, 
wie sich die Einrichtung verbrau-
cherorientiert aufstellen sollte.
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Verbraucherzentrale nRW legt Ratgeber vor
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