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Erfolgreiches Wirtschaften im Pflegedienst

Kennzahlen erheben und
richtig auswerten

Was wurde ein Pilot ohne seine Instrumente tun? Er musste ,, auf Sicht
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fliegen. Das kann eine ganze Weile gut gehen — oder eben auch nicht,

weil ihm wichtige Informationen nicht zur Verfugung stehen.

Die meisten Pflegedienste ,fliegen auf Sicht”, sprich, ihnen fehlen wichtige
Informationen zur Unternehmenssteuerung: lhnen fehlen Kennzahlen.

ennzahlen zu erheben und
Ksie zu vergleichen, macht

nur dann Sinn, wenn diese
Kennziffern aussagefihig sind
und man aus ihnen unternehme-
rische Entscheidungen ableiten
kann. Somit stellt sich also
immer zuerst die Frage: ,,Was
kann ich mit dieser Kennzahl
anfangen?“ Kennzahlen lassen
sich nach ihrer Aussagekraft
und ihrer Wichtigkeit in ver-
schiedene Ebenen einordnen. So
gibt es Zahlen, die eher ober-
flachlich aber dennoch sehr
wichtig sind, wie das nachfol-
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gende Beispiel zeigt. Dartiber
hinaus gibt es Zahlen, die sehr
tief blicken lassen, vielleicht
aber gar nicht ganz so wichtig
sind.

Eine der wichtigsten Kennzif-
fern ist die der Umsatzrendite.
Die Umsatzrendite ist das Ver-
haltnis zwischen Betriebsergeb-
nis und Umsatz. Sie gibt dar-
uber Aufschluss, wie effizient
der Pflegedienst arbeitet. Ein
Beispiel: Der Jahresumsatz eines
Pflegedienstes betragt 750000
Euro, der Gewinn 150000 Euro.
Dann betrégt die Umsatzrendite

20 Prozent weil 20 Prozent des
Umsatzes den Gewinn ausmach-
ten. Die Umsatzrendite ist also
sehr leicht zu ermitteln und der
Betriebswirtschaftlichen  Aus-
wertung (BWA) direkt als Pro-
zentzahl zu entnehmen.

Welche Umsatzrendite gilt als
gut und welche eher als verbes-
serungswiirdig? Ergebnisse von
unter 7,5 Prozent sind als alar-
mierend einzustufen und bediir-
fen einer sofortigen Interven-
tion, 7,5 bis 12,5 Prozent sind als
verbesserungsfihig zu bezeich-
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nen, 12,5 bis 20 Prozent stellen
den ,griinen Bereich“ dar, wobei
die besten Einrichtungen hier
Werte von tiber 25 Prozent erzie-
len.

Wichtig hierbei ist, dass ein
Vergleich nur auf Basis von
Personengesellschaften serios
moglich ist. Vereine und Kapi-
talgesellschaften miissten Ge-
schaftsfiihrergehélter aus den
Kosten herausrechnen und so-
mit dem Gewinn zurechnen. Zu
Berticksichtigen ist zudem, ob
der Inhaber oder Gesellschafter
einer Personengesellschaft auch
gleichzeitig Pflegedienstleitung
(PDL) ist. In diesem Fall miisste
ein durchschnittliches PDL-
Gehalt vom Gewinn abgerechnet
werden.

Die Wichtigkeit dieser Kennzahl
liegt sehr hoch, da sie auf kiirze-
stem Wege die Effizienz vor Au-
gen fiihrt. Die Grinde, warum
die Umsatzrendite schlecht ist,
konnen vielfaltig sein und sind
leider nicht in einem Artikel
abzuhandeln. Da diese Kennzif-
fer allein nicht tief blicken l&sst,
miissen tiefer liegende Zahlen in
Erfahrung gebracht werden.

Wichtigste GroRe:
die Personalkosten

Den grofiten Kostenfaktor stel-
len in Pflegediensten die Perso-
nalkosten dar. Das ist fiir Dienst-
leistungsunternehmen nicht
ungewohnlich. Die Frage ist
jedoch, ob der Personaleinsatz
effektiv beziehungsweise effi-
zient erfolgt. Die Kennziffer, die
dariiber am besten Auskunft
geben kann, ist das Verhialtnis
der Personalkosten zum Umsatz
der Einrichtung, die so genannte
Personalkostenquote.

Wenn zum Beispiel ein Pflege-
dienst im Jahr einen Umsatz von
500000 Euro erwirtschaftet
hat, dabei Personalkosten von
350 000 Euro aufwenden musste,
betragt der Personalkostenanteil
vom Umsatz 70 Prozent.

Um bei dieser Kennziffer unter-
schiedliche Unternehmensfor-
men (Einzelfirmen, Personenge-

sellschaften, Kapitalgesellschaf-
ten, Vereine u.a.) vergleichbar
machen zu kénnen, ist es so, dass
die Vergleichbarkeit auf der
Ebene der Einzelfirma oder
Personengesellschaft geschehen
muss. Das bedeutet, dass alle
Pflegedienste, die nicht Einzel-
firma oder Personengesellschaft
sind, die jeweiligen Geschéafts-
fithrergehélter aus den Perso-
nalkosten herausrechnen mis-
sen. In dem oben genannten
Beispiel, in dem 50000 Euro
Geschiftsfiihrergehalt inkludiert
waren, miissen diese nun von
den 350000 Euro abgezogen
werden. Die Verhiltnisrechnung
wird dann mit den bereinigten
Personalkosten vorgenommen:
300000 Euro Personalkosten im
Verhiltnis zu 500 000 Euro Um-
satz ergibt einen Personalkos-
tenanteil von 60 Prozent. Wenn
auf dieser Basis die Personal-
kostenquote ermittelt wird, liegt
der ,griine Bereich®“ bei bis zu
65 Prozent, der ,gelbe“ bei bis
zu 75 Prozent und alles dariiber
stellt den ,roten*, also gefdhrli-
chen Bereich dar.

Einige Pflegeeinrichtungen ar-
beiten mit Ergebnispramien. Die
Mitarbeiter werden dabei antei-
lig am Betriebsergebnis betei-
ligt. In diesem Falle sind die Er-
gebnispramien bei der Ermitt-
lung der Personalkostenquote zu
beriicksichtigen. Die im Absatz
zuvor genannten Werte, sind die
Werte vor Pramienzahlung,
sprich die Ergebnispriamie ist
darin nicht enthalten.

Fuhrpark ist zweitgroter
Kostenfaktor

Der zweitgrote Kostenfaktor in
Pflegediensten ist der Fuhrpark.
Um das Verhaltnis von Fuhr-
park-Kosten zum Umsatz ermit-
teln zu konnen, ist es wichtig,
alle tatsdchlichen Fuhrpark-
Kosten zu ermitteln. Leider eig-
nen sich die meisten Betriebs-
wirtschaftlichen Auswertungen
hierzu nicht, weil die Kosten nicht
korrekt zugeordnet werden.

Zu den Fuhrpark-Kosten geho-
ren:

Abschreibung der Fahrzeuge,
wenn Sie gekauft bzw. finanziert
wurden,

Leasingkosten, wenn die
Fahrzeuge geleast wurden,

KFZ-Versicherungen,

KFZ-Steuern,

Wartungs- und Reparatur-
kosten,

Pflegekosten (Autowésche),

Tankkosten
und

die Erstattung von Kilome-
tergeld bei Nutzung von priva-
ten PKW der Mitarbeiter.

An dieser Stelle sollte jeder
Pflegedienst seine Buchhaltung
uberpriifen, ob die vorstehenden
Kosten wirklich dem Fuhrpark
zugeordnet werden oder in an-
deren Positionen der Betriebs-
wirtschaftlichen Auswertung
wie Abschreibung, Leasing, Ver-
sicherungen und Reisekosten
untergehen.

Nun werden diese Kosten ad-
diert und genau wie bei den
Personalkosten ins Verhiltnis
zum Umsatz gesetzt. Wenn in
unserem Beispiel-Pflegedienst
die summierten Fuhrpark-Kos-
ten 60000 Euro im Jahr betra-
gen, ergibt sich beim Beispiel-
umsatz von 500000 Euro eine
Fuhrpark-Kostenquote von
zwoOlf Prozent.

Aufgrund falscher Zuordnungen
in den Betriebswirtschaftlichen
Auswertungen werden viele
Pflegedienste dort weit unter
zehn Prozent liegen. Um jedoch
vergleichbar zu sein und erken-
nen zu konnen, ob der Fuhrpark
im griinen, gelben oder roten
Bereich liegt, ist die zuvor be-
schriebene Addition der aufge-
fuhrten Kostenpositionen not-
wendig.

Als ,griun“ werden Fuhrpark-
Kosten von bis zu zehn Prozent
des Umsatzes angesehen, ,gelb“
bedeutet Kosten bis zu 12,5
Prozent, dariiber beginnt der
,rote“ Bereich.

Ab der Gelbphase besteht Ver-
besserungsbedarf, bei rot ist Ver-
besserung dringend angeraten.
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Wenn man sich nun vorstellt,
dass ein Pflegedienst tber 75
Prozent Personalkosten und
tber 12,5 Prozent Fuhrpark-
Kosten hat, dann bleibt kaum
mehr genug librig, um alle wei-
teren Kosten zu decken.

Pflege verkaufen

Die Pflegeversicherung nimmt
zu anderen Leistungsbereichen
im Gesundheitswesen eine ganz
besondere Stellung ein. Sie
tbernimmt nicht die vollen Kos-
ten einer Versorgung und sieht
auch keine fixen Eigenanteile
wie bei der hiuslichen Pflege
nach SGB V vor. Sie wird gerne
als so genannte Teilkaskover-
sicherung bezeichnet. Dieser
Vergleich hinkt jedoch, da so-
wohl eine KFZ Teil- und Voll-
kaskoversicherung die jeweilig
versicherten Schéden vollum-
fanglich tubernimmt, bis auf den
festgelegten, aber fixen Eigen-
anteil des Versicherten.

Bei der Pflegeversicherung han-
delt es sich um einen fixen Zu-
schuss durch die Pflegeversiche-
rung, wohingegen der Versi-
cherte alle dariiber liegenden
Kosten ohne weitere Begrenzung
zu tragen hat. Dieser Umstand
macht die Pflege zu einem Pro-
dukt, das ,,verkauft* werden will.

Es gibt zwei Kennziffern, an
denen sich das Verkaufgeschick
eines Pflegedienstes bestens ab-
lesen lasst. Das ist zum einen der
durchschnittliche Monatsumsatz
je Pflegekunde. Hierzu nimmt
man einfach den monatlichen
Gesamtumsatz und teilt ihn
durch die Anzahl der versorgten
Pflegebediirftigen. Hier ist eine
Unterscheidung nach SGBYV
und XI nicht notig. Berticksich-
tigt werden missten jedoch Er-
trige, die nicht der tiblichen
hiuslichen Pflege entspringen,
beispielsweise eine Wohnge-
meinschaft. Diese treibt den
durchschnittlichen Monatsum-
satz erheblich nach oben. In
einem solchen Fall sollten die
Umsétze sowie die Pflegebe-
dirftigen aus der Kennzahl her-
ausgerechnet werden.
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Durchschnittsumsitze  durch
Hauskrankenpflege liegen zwi-
schen 350 Euro bis hin zu tber
1000 Euro. Hier spielt die Ver-
gltungsregelung der jeweiligen
Bundesldnder eine erhebliche
Rolle, so sind in Berlin und
Hamburg eher tiber 800 Euro
und in Thiiringen eher 450 Euro
zu erwarten. An dieser Kenn-
ziffer zeigt sich das , Verkaufs-
talent” des Pflegedienstes her-
vorragend, denn es gibt auch
Dienste in Thiiringen, die tiber
800 Euro erreichen.

Die zweite Kennziffer, aus der
sich das ,Verkaufstalent“ des
Pflegedienstes gut erkennen
lasst, ist der durchschnittlich
ausgenutzte Sachleistungsan-
teil. Hort sich schwieriger an, als
es ist. Hierzu wird geschaut, wie
viel Prozent des maximalen
Sachleistungsanspruchs der
Pflegebediirftigen tatséchlich
vereinbart und abgerechnet
wurden. Hierzu ein Beispiel: Der
Pflegebediirftige Hans Meier ist
in die Pflegestufe 2 eingestuft.
Somit hat er einen Sachleis-
tungsanspruch von derzeit 1150
Euro. Der Pflegedienst hat da-
von im letzten Monat 800 Euro
ausgeschopft, das entspricht
69,57 Prozent. Diese Rechnung
wird nun fir jeden Pflegebe-
diirftigen vorgenommen und die
Ergebnisse kumuliert. Es liegen
hier Werte zwischen unter 50
Prozent bis hin zu 99 Prozent.

Wenn Sie diese beiden Werte
einmal fir Thre Einrichtung er-
rechnet haben, konnen Sie sich
sehr schnell einordnen: Sind Sie
gut, MittelmalBl oder ist Thr Wert
dringend verbesserungsnotwen-
dig?
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