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Jetzt nicht die Chancen verspielen
Personalnot, Insolvenzen, bürokratische Überlastung – die Klagen in der Pflegebranche klingen seit Jahren ähnlich.  

Auf dem Messekongress der ALTENPFLEGE wurde gezeigt, wie Dienstleister trotz schwieriger Bedingungen  
zukunftsfähig bleiben können – mit präzisen Daten, konsequenter Verhandlungsstrategie und mutigem Handeln.

Von Asim Loncaric

D ie Diskussionen um 
Personalengpässe, 
Kostendruck und 
Versorgungslücken 

beherrschen die Pflegebranche 
seit Jahren. Doch auf dem 
Messekongress der ALTEN-
PFLEGE 2025 in Nürnberg 
sorgte Branchenexperte And-
reas Heiber für einen Perspek-
tivwechsel. Sein Vortrag war 
nicht nur ein Weckruf, sondern 
eine umfassende Analyse – frei 
von Alarmismus, dafür umso 
deutlicher in der Diagnose: Die 
vermeintliche Krise der Pfle-
ge sei in weiten Teilen selbst 
verschuldet. „Wir haben kein 
Regelungsproblem, wir haben 
ein Umsetzungsproblem“, stellte 
Heiber unmissverständlich klar.

Heiber stellte gleich zu Be-
ginn heraus, dass sich die Pfle-
gelandschaft in Deutschland 
längst grundlegend gewandelt 
habe: Weg von der stationären 
Versorgung, hin zur ambulan-
ten. Die Zahlen sind eindeutig: 
Seit 2005 stagniert die Zahl der 
Heimbewohner, während die 
Zahl der Pflegebedürftigen ins-
gesamt deutlich ansteigt. Den-
noch sei die Angst vor einem 
Zusammenbruch der Versor-
gung unbegründet, sofern am-
bulante Dienste ihre Strukturen 
modernisieren und bestehen-
de Chancen konsequent nut-
zen (siehe auch Interview auf 
Seite 9 dieser Ausgabe).

Investitionsstaus, falsche 
Preiskalkulationen und feh-
lende Flexibilität im Umgang 
mit Marktveränderungen sei-
en häufig die wahren Grün-
de. Dass dies kein unumstöß-
liches Schicksal sei, zeige der 
Blick auf zahlreiche erfolgrei-
che Neugründungen und Inno-
vationen im Markt. Immer noch 
gibt es deutlich mehr Neugrün-
dungen als Schließungen in der 
ambulanten Pflege. Doch wie 
gelingt es ambulanten Pflege-
diensten, auch in einem schwie-
rigen Marktumfeld wirtschaft-
lich stabil und zukunftsfähig 
zu bleiben? Beim Messekon-
gress lieferte Wirtschaftsbera-
terin Vanessa Burkert von der 

VDAB-Beratungsgesellschaft 
für Sozial- und Betriebswirt-
schaft mbH wertvolle Impulse.
Burkert machte in ihrem Vor-
trag deutlich: „Die wirtschaft-
liche Lage ist unsicher, die ge-
setzlichen Vorgaben ändern sich 
ständig. Pauschale Lösungen 
gibt es nicht, aber es gibt Stell-
schrauben, an denen Pf lege-
dienste drehen können.“

Ein Thema ihres Vortrags 
waren die Verhandlungen über 
Vergütungen – sowohl im Rah-
men von Kollektivvereinbarun-
gen als auch in Einzelverhand-
lungen mit den Kostenträgern. 
Gerade letztere böten Pflege-
diensten die Chance, ihre indi-
viduelle Kostenstruktur besser 
abzubilden. „Das Ziel ist es, eine 
maßgeschneiderte Anpassung 
der Vergütung zu erreichen“, so 
Burkert. Dafür sei es entschei-
dend, die eigene wirtschaftliche 
Lage genau zu kennen und be-
lastbare Daten vorzulegen. Sie 
empfahl den Dienstleistern, um-
fassende Daten über Personal-, 
Sach- und Gemeinkosten zu er-
fassen. Dazu gehörten auch de-
taillierte Angaben zu Überstun-
den, Krankheitstagen oder der 
Altersstruktur im Team. Ei-
ne genaue Analyse dieser Fak-
toren helfe nicht nur bei Ver-
handlungen, sondern auch bei 

der internen Steuerung des Be-
triebs. Auch die richtige Nut-
zung von Software sei ein ent-
scheidender Erfolgsfaktor. Viele 
Programme böten heute bereits 
hilfreiche Funktionen zur Tou-
renplanung, zur Erfassung von 
Leistungsdaten oder zur Aus-
wertung von Kennzahlen. „Nut-
zen Sie die Möglichkeiten Ih-
rer Software konsequent und 
halten Sie Ihre Daten aktuell“, 
appellierte Burkert an die Zu-
hörer:innen.

In Vorbereitung auf Ver-
handlungen riet Burkert, al-
le Kostenbestandteile sorgfäl-
tig aufzubereiten und mögliche 
Nachweise schon im Vorfeld be-
reitzustellen. Ein Begleitschrei-
ben könne helfen, insbesonde-
re bei höheren Forderungen die 
eigene Argumentation gegen-
über dem Kostenträger zu un-
termauern. Auch sollten Pfle-
gedienste die Fristen im Blick 
behalten: Üblicherweise müs-
se der Antrag in der Regel vier 
bis sechs Wochen vor Beginn 
der neuen Vergütungsperiode 
eingereicht werden. Falls ei-
ne Einigung mit dem Kosten-
träger scheitert, steht auch den 
ambulanten Diensten der Weg 
zur Schiedsstelle offen. Burkert 
machte Mut: „Die detaillierte 
Datenbasis ist Ihr stärkstes Ar-

gument in der Verhandlung. Je 
besser Ihre Buchhaltung auf-
gestellt ist, desto auskunftsfä-
higer sind Sie.“

Sebast ian Groß, Wirt-
schaftsberater bei der VDAB-
Beratungsgesellschaft für So-
zial- und Betriebswirtschaft 
mbH, stellte im Anschluss 
praxisnahe Strategien zur Er-
tragssteigerung in ambulanten 
Pflegediensten vor. Seine Kern-
botschaft: Ertragssteigerungen 
sind durchaus auch ohne auf-
wendige Einzelverhandlungen 
möglich. Ein zentraler Aspekt 
ist dabei die ordnungsgemä-
ße Abrechnung der täglichen 
Pflegeleistungen und Pauscha-
len, einschließlich der häufig 
vernachlässigten Pf legeraus-
bildungsumlage und Investi-
tionskosten. Groß empfiehlt, 
regelmäßig zu prüfen, ob al-
le erbrachten Leistungen kor-
rekt und vollständig abgerech-
net werden. Ein häufiger Fehler 
sei es, kleinere Zusatzleistun-
gen – etwa administrative Un-
terstützung bei Anträgen oder 
Kommunikationshilfen – nicht 
gesondert in Rechnung zu stel-
len. Er rät hier zur Einführung 
eines Privatzahlerkatalogs, um 
diese Leistungen systematisch 
zu erfassen und abzurechnen, 
wodurch Touren wirtschaftli-

cher gestaltet werden können.
Weiterhin sprach Groß über das 
Potenzial der Erweiterung des 
Kundenstamms. Dienste könn-
ten bei freien Kapazitäten über-
legen, ob sie ihre Leistungen 
auch in benachbarten Regionen 
anbieten, um zusätzliche Ein-
nahmequellen zu erschließen.

Bei den langfristigen Maß-
nahmen betonte er die Notwen-
digkeit, regelmäßig das eigene 
Leistungsportfolio zu überprü-
fen und gegebenenfalls anzu-
passen, um sicherzustellen, dass 
angebotene Leistungen auch 
tatsächlich regional nachgefragt 
werden. Auch eine Optimie-
rung der Tourenplanung durch 
Anpassung des Einzugsgebiets 
könne deutliche Effizienz- und 
Ertragssteigerungen bringen.

Das Thema „Gewinn- und 
Wagnis“ werde oft vernachläs-
sigt. Er empfahl, statistische 
Daten über Ausfallzeiten bei 
Kundenbesuchen zu sammeln, 
um diese in Einzelverhandlun-
gen mit Kostenträgern nach-
weisbar geltend zu machen. Dies 
sei bundeslandspezifisch unter-
schiedlich, könne aber erheb-
lich zur finanziellen Absiche-
rung beitragen.

Die Ausbildung von eigenem 
Personal betrachtet Groß als 
langfristig wirtschaftlich loh-
nenswert. Zwar gäbe es oft Be-
denken bezüglich hoher Aus-
bildungskosten und späterer 
Abwanderung der Fachkräfte 
ins Krankenhaus. Jedoch seien 
gut ausgebildete und im Unter-
nehmen gebundene Mitarbeiter 
ein wesentlicher Faktor für Per-
sonalstabilität und langfristige 
Kostenreduzierung. Neben der 
korrekten Abrechnung von In-
vestitionskosten sei insbesonde-
re ein regelmäßiges Controlling 
der Personalkosten und anderer 
wirtschaftlicher Kennzahlen es-
senziell. Moderne Pflegesoft-
ware biete dabei oft ungenutz-
te Potenziale, die bei richtiger 
Anwendung deutliche Vortei-
le für die Unternehmenssteue-
rung liefern könnten.

„Wir müssen mutiger werden, 
Klartext reden und uns nicht 
von längst überholten Narrati-
ven lähmen lassen“, brachte es 
Andreas Heiber auf den Punkt.

VDAB-Wirtschaftsberaterin Vanessa Burkert auf dem Messekongress der ALTENPFLEGE 2025 in Nürnberg� Foto: Daniel George

„Die wirtschaftliche 
Lage ist unsicher, 

die gesetzlichen Vor-
gaben ändern sich 
ständig. Pauschale 
Lösungen gibt es 
nicht, aber es gibt 
Stellschrauben, an 

denen Pflegedienste 
drehen können.“

Vanessa Burkert

Wohl viele Interessierte für insolventen ambulanten Pflegeanbieter Kenbi
Der vorläufige Insolvenzverwalter des ambulanten Pflegeanbieters Kenbi hat einen „strukturierten Investorenprozess“ aufgesetzt.

Der vorläufige Insolvenzverwal-
ter des ambulanten Pflegean-
bieters Kenbi (care konkret 15-
16/2025), Gregor Bräuer von der 
Kanzlei Streitbörger, hat mit der 
Investorensuche für die Unter-
nehmensgruppe begonnen. Da-
zu hat Bräuer einen sogenannten 
„strukturierten Investorenpro-
zess“ aufgesetzt. Zudem hätten 
sich laut Bräuer bereits zahlrei-
che Interessenten aus eigener 
Initiative beim vorläufigen In-

solvenzverwalter gemeldet, die 
an einer Übernahme und Wei-
terführung von Kenbi interes-
siert sind.

„Die Kenbi-Gruppe verfügt 
über ein hochmodernes, digita-
lisiertes Geschäftsmodell, eine 
bekannte Marke und ein funk-
tionierendes Standortnetz“, be-
tonte der vorläufige Insolvenz-
verwalter. „Dies macht Kenbi 
zu einem sehr interessanten Ziel 
für Investoren, und zwar sowohl 

aus der Branche als auch darü-
ber hinaus.“ Überdies verfügt die 
Kenbi-Gruppe mit ihrer portu-
giesischen Niederlassung (Soft-
ware-Entwicklung) auch über 
einen internationalen Standort. 
Bräuer ist bei allen sechs ope-
rativen Gruppenunternehmen 
als vorläufiger Insolvenzverwal-
ter eingesetzt. Dabei handelt es 
sich um die Kenbi GmbH, die 
Kenbi Brandenburg GmbH, die 
Kenbi Markt GmbH, die Ken-

bi Pflege NI GmbH & Co. KG, 
die Kenbi Pflege NW GmbH 
& Co. KG und die Kenbi Ta-
gespflege GmbH. Bräuer führt 
die Geschäftsbetriebe seit den 
Insolvenzanträgen Ende März 
2025 an allen Standorten fort. 
Alle der rund 2.500 von Kenbi 
betreuten Personen werden nach 
wie vor versorgt. Die Löhne und 
Gehälter der Beschäftigten sind 
über die Bundesagentur für Ar-
beit für drei Monate gesichert.

Bei einem „strukturierten In-
vestorenprozess“ werden mögli-
che Käufer identifiziert und ge-
zielt angesprochen. Es folgt ein 
mehrstufiges Verfahren, in dem 
die besten Zukunftspartner für 
Kenbi ausgewählt werden, wo-
bei auch solche Kaufinteressen-
ten berücksichtigt werden, die 
von sich aus auf die Insolvenz-
verwaltung zugehen.

„Seit Beginn der vorläufigen 
Insolvenzverwaltung hat sich 

bereits eine ganze Reihe ernst-
hafter Interessenten bei uns ge-
meldet“, berichtet Bräuer. 

Eine Übernahme aus einem 
Insolvenzverfahren heraus er-
möglicht es einem Erwerber, 
den Geschäftsbetrieb des insol-
venten Unternehmens „lasten-
frei“, d. h. ohne Übernahme von 
Altverbindlichkeiten zu über-
nehmen. Parallel dazu wurde 
mit „leistungswirtschaftlicher“ 
Sanierung begonnen.� (ck)


