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Ambulante Dienste

Konzentration in der Branche: Kaufen oder verkaufen?

»2Nur grol3e Pflegedienste sind zukunftsfihig“

Von Dirk Schaffon

Die Branche der ambulanten Pflege
steht vor einer der grof3ten Heraus-
forderungen: Nur durch Wachstum
und entsprechende Unternehmens-
grofle bieten sich echte Perspekti-
ven. Wer still hilt wird sich wun-
dern - wer umdenkt gewinnt.

Hamburg. Die Hansestadt Ham-
burg hatte noch vor etwa flinfJah-
ren rund 450 ambulante Pflege-
dienste. Heute ist die Zahl der
Unternehmen auf etwa 340 ge-
schrumpft. Und die-
ser Konzentrations-
prozess geht weiter.
Die Branche steht 15
Jahre nach der
Griindung der meis-
ten Pflegedienste vor
einer groRen Her-
ausforderung. Wo
steuert die Branche
hin? Wieviel Pflege-
dienste und welche
braucht eine Region
oder eine Stadt? Konzentration
heiRt das Stichwort im Markt.
Seit rund zwei Jahren hiufen
sich in unserem Biiro Anfragen von
Investoren (Fach- und Finanzinves-
toren), die ambulante Dienste kau-
fen mochten. Einige kommen mit
viel Geld und kaufen in nichster
Zeit drei bis finf Einrichtungen in
einer Stadt. Dariiber hinaus haben
grolere Pflegedienste mit mehr als
zwei Millionen Jahresumsatz er-
kannt, dass die Wachstumsmog-
lichkeiten in der Region aus dem

eigenen Unternehmen heraus be-
grenzt sind. Diejenigen, die Kapi-
tal haben, kaufen deshalb gern den
kleineren Nachbarn.

Fest steht, wer heute weniger
als 100 Kunden hat, wird es zu-
kiinftig schwer haben. So sind
grolere zertifizierte Pflegedienste
die Partner, die in integrierten Ver-
sorgungsmodellen eine wirkliche
Rolle spielen. Sie griinden oder
schliefen sich Management-Ge-
sellschaften an. Ziel dieser Gesell-
schaften ist es, den Patientenstrom

aus den Krankenhiusern den Pfle-
gediensten  zuzuleiten. Viele
Unternehmer mit weniger als 50
Patienten zucken dagegen mit den
Schultern, wenn das Thema Inte-
grierte Versorgung angesprochen
wird. Einige glauben, zu ihren
Arzten einen ,,guten Draht“ aufge-
baut zu haben. Wenn diese aller-
dings integrierten Versorgungs-
systemen oder plotzlich einer Ma-
nagement-Gesellschaft ~ ange-
horen, werden sie keine Kunden
mehr an den Pflegedienst vermit-
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teln konnen.

Um eine zukunftsfihige Grol3e
zu erreichen, wollen sich viele klei-
nere Pflegedienste durch Zukauf
vergroRern. Allerdings scheitern
diese Expansionspline meist am
Kapital. Ein Unternehmer in der
Haiuslichen Pflege sollte sich kri-
tisch fragen, ob er der Zukunft ge-
wachsen ist. Und sollte dabei ehr-
lich zu sich selbst sein, Expansions-
pline zeitnah mit dem Binker
seines Vertrauens auf ihre Mach-
barkeit priifen — oder Verkaufsab-
sichten mit einem
Fachmann  be-
sprechen und zeit-
nah umsetzen.
Zeit ist
glinstig fiir den
Verkauf von Pfle-
gediensten.  Sie
werden  aktuell
gut bezahlt und
Il nie zuvor konnten

sich Inhaber auch

ihre Position
durch entsprechende Vertrige so
gutabsichern wie heute. Allerdings
muss die Bereitschaft vorhanden
sein, mit der Position des Bereichs-
leiters oder der der PDL zufrieden
zu sein. Je nach Unternehmensgro-
[3e kann auch eine Teilhaberschaft
die eigene finanzielle Zukunft absi-
chern. Es ist dringend anzuraten
beim Verkauf professionelle Hilfe
in Anspruch zu nehmen.

Zur Zeit bewegt sich der Markt
der ambulanten Pflegedienste er-
staunlich schnell. Allein im letzten

Jahr haben wir tiber unser Biiro in
der Stadt Hamburg sieben Pflege-
dienste an Investoren oder andere
Unternehmen verkauft. Ahnliches
zeigt sich in anderen Regionen.
Fazit: Flir Unternehmer in der
Héuslichen Pflege gilt es jetzt zu
handeln und in die eine oder andere
Richtung zu planen. Die Frage lau-
tet ,Kauf oder Verkauf 7. Denn nur
eine gewisse Unternehmensgrof3e
sichert langfristig das Uberleben.
Wenn sich die Branche nicht selbst
professionell aufstellen kann, erle-
digen das andere fiir sie. 1

INFORMATION

Dirk Schaffon
Unternehmensvermittler
fiir die Pflegebranche,
Tel.: (04106) 80 41 50,
E-Mail: info@schaffon.de,
Web: www.schaffon.de

NR. 33/34 /[ 17. 8. 2007



