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Wertbildende Faktoren
in schwierigen Zeiten

Stationare Pflegeeinrichtungen haben es nach den politischen
Umwalzungen der letzten Zeit nicht leicht. Umso wichtiger ist die Frage,

was die wertbildenden Faktoren von Pflegeimmobilien sein knnen.
Auf einer Veranstaltung wurden dazu Losungen gesucht.

ertbildende Faktoren einer Pflegeimmo-
bilie — so lautete der Titel einer Fachver-
anstaltung der Immotec aus Offenbach/Main
in Kooperation mit dem Modulbauspezialisten
ADK Modulraum GmbH aus Neresheim. Mehr als
40 Teilnehmerinnen und Teilnehmer trafen sich
im Sparkassen-Business-Club der Voith-Arena in
Heidenheim — bis auf wenige Ausnahmen alle
selbst Betreiber und Geschaftsfiihrer von Pfle-
geeinrichtungen.
Die drei Referenten des Tages, jeder hoch spe-
zialisiert in seinem Fachgebiet, waren sich einig:
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in Zukunft bestimmt die Gesamtqualitdt und der
Mix des Pflegeangebots den Erfolg einer Einrich-
tung. Dazu gehdren sowohl ein tragfihiges und
zukunftsweisendes Betreiberkonzept, die Quali-
tat der Immobilie und ihre Anpassbarkeit fiir die
Herausforderungen der kommenden Jahrzehnte.

Der Hauptredner des Tages Karl Nauen, Dipl.-
Kaufmann, Wirtschaftspriifer, Steuerberater so-
wie Gesellschafter und Geschaftsfiihrer bei der
Dr. Heilmaier & Partner GmbH, Krefeld, zeigte in
seinem Einleitungsvortrag gleich zu Beginn der
Veranstaltung auf: PSG Il und PSG Il »
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,Wir kébnnen das Feld
nicht allein den
Privaten und den

Pflegekammern
uberlassen.”

Bernhard Schneider,
Ex-DEVAP-Vorstandsvorsitzender
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Karl Nauen, Dr. Heilmaier & Partner GmbH
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Herr Nauen, was sind Ihrer Meinung
nach die wertbildenden Faktoren des
betreuten Wohnens genau und wel-
che Chancen bieten sich den stationa-
ren Einrichtungen?

[>Die Versorgungsstruktur um das
betreute Wohnen ist der eigentliche
wertbildende Faktor. Barrierefreies
Wohnen ist kaum teurer, wenn man
eine fertige Investition baut. Zusatzli-
che Baukosten liegen bei ein bis zwei
Prozent. Trotzdem werden diese Ob-
jekte hoherpreisig vermietet. Ein gro-
Rer Vorteil des betreuten Wohnens
ist, dass diese Struktur den Mietern
ein wenig mehr Sicherheit bietet und
die Wohnung ein Paket mitliefert,
was dem einer stationdren Pflegeein-
richtung dhnelt. Die Menschen sind
in ihrer eigenen Hauslichkeit und da-
durch bereit mehr zu bezahlen. Zudem
lassen sich in der Region herum Leis-
tungspakete mit einkaufen.

Welche Rolle kénnen die stationdren
Einrichtungen im Rahmen von Investi-
tionen einnehmen?

[>Die Investoren brauchen die statio-
ndren Einrichtungen um das betreute
Wohnen herum, um den wertbilden-
den Faktor des betreuten Wohnens zu
erhdhen. Der stationdre Betreiber ist
der Werttreiber fiir die Immobilie des
betreuten Wohnens.

Welche Bedeutung hat dabei ein
ambulantes Versorgungsangebot?
I>Zur Sicherheit gehort natiirlich auch
das ambulante Paket vor Ort. Zum
Leistungsangebot um das betreute
Wohnen gehdren u.a. die Tagespflege
aber auch die nichtpflegerischen Leis-
tungen. Das sind die werttreibenden
Faktoren, die der Betreiber der sta-
tiondren Einrichtung zur Verfiigung
stellen kann. Der stationdre Anbieter
muss an der Stelle ein ambulantes Ver-
sorgungsangebot mit aufnehmen. Je
intensiver die wertbildende Struktur
im Hintergrund ist, desto intensiver ist
die Wertbildung im klassischen Immo-
biliengeschaft.
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Ist das die Losung fiir die arg
gebeutelte stationdre Pflege?

D> Es ist ein Teil der Losung. Die Einrich-
tungstrdger miissen versuchen, einen
Teil des Kuchens, der dort zur Verfiigung
steht, mitzunehmen. Wenn ich aber den
klassischen Fall nehme: Eine Einrichtung
wird neu gebaut. Wenn ein Betreiber
dann in diese Einrichtung kommt, dann
vereinbart er fiir die Teile, die er anpach-
tet, von vornherein niedrigere Pachtsat-
ze, die sich in den Investitionskosten nie-
derschlagen — damit er auch in Zukunft
eine relative Sicherheit bekommt, diesen
Pachtvertrag bedienen zu kénnen. Das
ist das Entscheidende. Ist der Betreiber
selbst Initiator eines solchen Projektes,
dann hat er (iber die Hebelwirkung die
Maoglichkeit stille Reserven aus seinem
Bestand heraus auf nachhaltig zu heben
und finanzielle Mittel auf Wachstum zu
generieren. Nach meinem Dafiirhalten
ist die klassische Einrichtung, wie sie in
den letzten Jahren gebaut wurde, auf
der griinen Wiese tot. Wir brauchen das
Gesamtangebot. Im Zweifelsfall auch
keine riesige Einrichtung sondern eine,
die die Funktion des Ankers wahrnimmt
und darum herum komplementare
Dienste bis hin zum betreuten Wohnen
oder Servicewohnen mit installiert.

Stichwort Entfesselungspaket — wie
beurteilen Sie die Situation in NRW?

[>Die Lage ist nach wie vor katastro-
phal. Normalerweise hatte wir schon
2016 eine umfassende Bescheidlage
haben miussen, damit ab dem 1. Ja-
nuar 2017 die Einrichtungen auf der
Grundlage der entsprechenden Sit-
zungsbescheide die Investitionskosten
hatten abrechen konnen. Ein erheb-
licher Anteil der Einrichtungstrager
haben nach wie vor keine Bescheide.
Viele Bescheide, die zwischenzeitlich
rausgegangen sind, befinden sich im
Widerspruchsverfahren. Der Gesetz-
geber beabsichtigt mit dem vorliegen-
den Entfesselungspaket Anderungen
vorzunehmen, die nicht die Lésung fiir
die Probleme ist, die wir augenblick-
lich haben. lon

>> stellen viele Betreiber vor akute Herausforderun-

gen. Dabei sind es vor allem Finanzierungsthe-
men bei Modernisierungen und Erweiterungen,
die ein Dilemma offenlegen: Stationdre Einrich-
tungen miissen — anders als ambulante Pfle-
geunternehmen — betrachtliche Ressourcen in
Hinblick auf Kapazitdten, Einrichtung und Sach-
mittel und vor allem Personal, vorhalten.

Schwierige Ausgangslage

Das damit verbundene wirtschaftliche Risiko
tragt der Betreiber selbst, was seine Zahlungsfa-
higkeit stark beeintrachtigen kann. Dass die Poli-
tik in Deutschland aktuell auf ambulante Versor-
gung statt heimischer Pflege setzt, erschwert die
Situation fiir die Pflegeeinrichtungen zusatzlich
und erfordert neue Handlungsansdtze. Denn bis
zum Pflegegrad 3 setzt die Politik auf ambulan-
te Versorgung und Unterstiitzung aus der Fami-
lie des pflegebediirftigen Menschen, die jedoch
keineswegs giinstiger ist als eine Pflege im Heim.
Hinzu kommt, dass sog. investive Gewinne mit
Einflihrung vom PSG Il nicht mehr zuldssig sind
und damit eine weitere Renditeoption im engen
gesetzlichen Rahmen einer Gewinnerwirtschaf-
tung wegfillt.

Ralf Wickert, Rechtsanwalt, Fachanwalt fir
Steuerrecht und Fachanwalt fiir Arbeitsrecht
Geschédftsfiihnrender Gesellschafter der ( Dorn-
bach GmbH Rechtsanwaltsgesellschaft, Koblenz,
machte im zweiten Vortrag des Tages deutlich,
dass neue Betreiberkonzepte auch andere Finan-
zierungswege bedeuten. Kreativitat und vor al-
lem eine professionelle Vorab-Beratung sind hier
erganzende Sicherheiten. Ein wichtiges Instru-
ment fiir das Gelingen eines Vorhabens ist ein de-
taillierter Projekt- und Businessplan, der wesent-
liche Punkte wie Standort- und Bedarfsanalyse,
das Bau- und Pflegekonzept, Planung und Design
und eine Investitionskostenermittiung enthalt.
Anhand einer beispielhaften Sanierung und Er-
weiterung eines 120-Betten-Pflegeheimes, zeig-
te er die verschiedenen Wege auf, die sich dem
Heimbetreiber bei einem solchen Projekt bieten.
Ralf Wickert erlduterte die vier Wege der Finan-
zierung, die der Markt aktuell bietet. Dabei ist
die Kreditfinanzierung der klassische Weg fiir ein
Bauvorhaben. Doch auch das Investoren/Pacht-
modell und die Immobilien-Leasing-Variante fin-
den sich immer wieder. Neu hinzugekommen ist
das Aufteiler-Modell, das ein Pflegeheim in ein-
zelne Apartments teilt, die dann vorwiegend als
Investment an Privatpersonen verduRert werden.
Eine Option, die sich groRer Beliebtheit erfreut,
jedoch auch mit einigen Risiken verbunden ist.
Sein Fazit in Richtung der Betreiber lautet: Es
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ist wesentlich, sich frithzeitig iiber ein langfris-
tig tragfahiges Betreiberkonzept Gedanken zu
machen und einen ausgewogenen Mix aus sta-
tiondrer Betreuung, ambulanter Pflege und Bar-
rierefreiem Wohnen anzustreben. Dann ist es in
Zukunft gewahrleistet, dass das eigene Pflege-
Unternehmen auf mehreren und sichereren wirt-
schaftlichen Standbeinen steht.

Chancen und Risiken

Karl Nauen nutzte seinen Abschlussvortrag, um
wichtige Fragen zur Ausrichtung und Positionie-
rung von Immobilien im Pflegebereich zu beant-
worten. Denn die Pflege verdndert sich aktiv im
Wandel der Gesellschaft und mit den weiter an-
stehenden Pflegereformen.

Aktuelle Entwicklungen zeigen, dass rever-
sible Baustrukturen, neue Kooperationsmodelle
sowie tragfiahige Partnerschaften in naher Zu-
kunft wichtiger denn je werden. Er verglich die
verschiedenen Betreibermodelle hinsichtlich
ihrer Besonderheiten sowie Vor- und Nachteile.
Seine Anregung: es ist im Einzelfall besser, stati-

ondre Plitze abzubauen und stattdessen neuen
Wohnraum mit ambulanten Betreuungsangebo-
ten zu schaffen als an alten Betreiberkonzepten
mit hohen Basiskosten und unflexibler baulicher
Struktur festzuhalten. Seiner Meinung nach ist
eine optimale Mischung der Funktionen fiir den
Erfolg eines Projektes entscheidend. So ist die
Kombinationen aus stationdrer Pflegeeinrich-
tung, ambulanter Tagespflege und Sozialstation
sowie unabhdngigen Wohngemeinschaften und
betreutem Wohnen sinnvoll und tragfahig, wie er
beispielhaft belegte.

Immotec Geschaftsfiihrer Heinz Barth resi-
mierte nach einem erfolgreichen Tag: ,Wir konn-
ten heute nicht alle Fragen klaren. Doch war dies
auch nicht das Ziel unserer Veranstaltung. Denn
dafiir sind Themen wie Pflegeimmobilien und
nachhaltige Pflegekonzepte zu komplex und die
Weichen in Richtung Zukunft langst nicht gestelit.
Aber ich bin mir sicher, dass wir bei vielen der Teil-
nehmer Impulse gesetzt und Ideen verankert ha-
ben, die in tragfdhigen Losungen und Konzepten
—von Menschen fiir Menschen —miinden. lon/Cl

Unsere Finanzldsungen fiir den Pflegemarkt.
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»Die klassische
Einrichtung auf
der griinen Wiese
ist tot.”
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Karl Nauen,
Steuerberater und
Wirtschaftspriifer




