Banken stehen an der Seite der
Pflegeeinrichtungen

Der Bedarf an Pflegeplitzen steigt — Mit neuen Geschdftsmodellen stellen sich die Kreditinstitute
ihrer Verantwortung als Ratgeber und Begleiter der Tréiger

Die Altenpflegewirtschaft in
Deutschland steht vor einem
Investitionsschub. Denn immer
mehr Menschen brauchen in zu-
nehmendem Alter wegen Pfle-
gebediirftigkeit einen Platz in
einer stationdren Einrichtung.
Aber auch Plitze in der Kurz-
zeitpflege sind Mangelware.
Schon vor vier Jahren bezifferte
eine im Auftrag des Bundeswirt-
schaftsministeriums erstellte
Prognose den Investitionsbe-
darf in der Altenpflegewirt-
schaft bis 2030 auf 55 Milliar-
den Euro. Da kommt den Banken
und ihrem Selbstverstindnis
als Ratgeber und Begleiter der
Trager von Einrichtungen eine
entscheidende Bedeutung zu.

»Mit Blick auf den demografischen
Wandel, die verinderten gesell-
schaftlichen Erwartungen und die
riickldufige Zahl an Familienver-
biinden ist klar, dass sich der Sek-
tor Pflege um die Nachfrage keine
Sorgen machen muss“, weif3
Michael Gabler, Bereichsleiter Fir-
menkunden der Deutschen Apo-
theker- und Arztebank (apoBank).
»Wir erleben, dass die strukturel-
len Verinderungen im Pflegemarkt
die Weichen neu stellen und viele
unserer Kunden im stationiren
Bereich zusitzliche ambulante
Leistungen anbieten wollen oder
sich mit Kooperationsméglich-
keiten beschiftigen. Denn auch der
Gesetzgeber stellt grundsitzlich
die ambulante Versorgung vor die
stationdre, was auch dem Bediirf-
nis der Pflegebediirftigen ent-
spricht, die moglichst lange in den
eigenen vier Winden betreut wer-
den wollen.”

Der Bereichsleiter Firmenkunden
der apoBank beobachtet, dass ins-
gesamt viele Anbieter derzeit mit
Um- oder Neubauten befasst seien.
Sei es, um den Vorgaben ihrer je-
weiligen Landesgesetzgebung zum
Beispiel hinsichtlich Einzelzim-
merquoten zu folgen oder um neue
Plitze fiir den wachsenden Bedarf
bzw. die gestiegenen Anspriiche zu
schaffen. Vor hohen Investitionen
sollten die strukturellen Verinde-
rungen und die individuelle Situa-
tion in der Region genau durch-
dacht werden.

Wie die aktuelle Versorgungslage,
strukturelle Daten und Prognose-
berechnungen in den jeweiligen
Regionen aussehen, hat die apo-
Bank in einem Branchenreport
Pflege analysiert. Denn Faktoren
wie die Bevolkerungsentwicklung,
die Anzahl der Erwerbstitigen
oder das Rentenniveau in einer
Region haben erheblichen Einfluss
auf Angebot und Nachfrage von
Pflegeleistungen. Gabler: ,,Wir ha-

»Wir erleben, dass die
strukturellen Verinderungen
im Pflegemarkt die Weichen
neu stellen und viele unserer

Kunden im stationdren
Bereich zusitzliche
ambulante Leistungen
anbieten wollen.“

Michael Gabler, Bereichsleiter
Firmenkunden der Deutschen
Apotheker- und Arztebank.

ben daher ein Scoring-Modell ent-
wickelt, das es uns kiinftig ermég-
licht, die relevanten quantitativen
Kennzahlen zu vergleichen, um
somit im Kundengesprich mit Be-
treibern, Investoren oder Immobi-
lieneigentiimern noch gezielter auf
die regionalen Besonderheiten ein-
gehen zu kénnen.”

.Der Gesundheitssektor
ist ein regulierter Markt”

Um die Attraktivitit einer Einrich-
tung zu erhalten und einen wirt-
schaftlichen Betrieb nach moder-
nen Standards zu erméglichen,
seien regelmaflige Investitionen
unabdingbar und ein wichtiger
Wettbewerbsfaktor. Gelte eine Ein-
richtung als ,unmodern, werde
sowohl die Nachfrage als auch die
Attraktivitat als Arbeitgeber nega-
tiv beeinflusst. Da Pflegeheime nur
bedingt Méglichkeiten hitten, um-
fassende Riicklagen zu bilden,
stehe dann iiblicherweise die
Finanzierung mit Banken auf der
Agenda. Hierzu sei der Blick auf
die eigenen Finanzkennzahlen, die
Wettbewerbssituation und regio-
nalen Entwicklungen fiir Investi-
tionsentscheidungen wesentlich.

Gabler: ,,Dabei darf man Pflege-
einrichtungen nicht als typische
Wirtschaftsunternehmen begrei-
fen. Der regulatorische Einfluss auf
die Ertrige sollte auch bei Gestal-
tung der Finanzierung im Ge-
sprich mit der Bank eine Rolle
spielen. Der Gesundheitssektor ist
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ein regulierter Markt und der Ge-
setzgeber nimmt unmittelbar Ein-
fluss auf den wirtschaftlichen
Handlungsspielraum der Hiuser.
Ein Beispiel: Der einrichtungsein-
heitliche Eigenanteil (eeG) fiir die
Anbieter stationdrer Einrichtun-
gen wird jahrlich festgesetzt. Ver-
indert sich zwischenzeitlich der
Pflegeaufwand fiir die Bewohner,
kénnen den Betreibern wirtschaft-
liche Verluste entstehen.

Ein weiterer Grund, warum Pfle-
geeinrichtungen nicht mit klas-
sischen Wirtschaftsunternehmen
verglichen werden sollten, liege
darin, dass die Betreiber keine
Kreditsicherheiten im klassischen
Sinne stellen kénnten. Grund-
schulden oder Forderungen seien
fir Banken oftmals nicht ohne
groferen Aufwand verwertbar und
hitten damit fiir die Bewertung
der Kreditfahigkeit nur einen ein-
geschrinkten Nutzen. Dies ergebe
sich beispielsweise haufig schon
allein aus der geringen Drittver-
wendungsfihigkeit der Pflege-
immobilie.

Hinsichtlich der Trigerschaft sei
eine vertragliche Haftungseinbin-
dung oftmals nicht méglich oder
gewiinscht. Dennoch spielten Bo-
nitdt und Ausrichtung des Trigers
fiir die Kreditfahigkeit eine wich-
tige Rolle. Bei diesen Marktbedin-
gungen sei der Zugang zum Kapi-
talmarkt durchaus herausfordernd.
»Nicht in jedem Fall finden Pflege-
einrichtungen, die investieren wol-
len, Unterstiitzung bei Banken,

hiufige Schwierigkeit ist die bran-
chenspezifische Beurteilung der
Kreditfihigkeit”, sagt Michael
Gabler.

»Der Zugang zu Krediten lisst sich
jedoch auch fiir Unternehmen
im Gesundheitswesen und damit
fir Pflegeeinrichtungen steuern.
Wesentlich dafiir ist der Umgang
mit den eigenen Kennzahlen, ver-
bunden mit dem Blick auf die
branchenspezifischen Besonder-
heiten.

Einfluss qualitativer
Faktoren wird
unterschatzt

Bei den erforderlichen Unterlagen
kommen standardmifig Jahres-
abschliisse, betriebswirtschaftliche
Auswertungen und vor allem die
Finanzplanung zum Tragen. Dazu
sind Informationen iiber die
aktuelle und geplante strategische
Ausrichtung hilfreich. Aussage-
kriftige Planzahlen iiber mehrere
Jahre, Cash-F low-Rechnungen und
plausible Kapitalbedarfsplanung
zihlen ebenfalls dazu. Um den
Branchenspezifika gerecht zu wer-
den, sollten diese ausfiihrlich mit
der Bank erértert werden.“
Vergeben Banken Kredite, miissen
sie die Kapitaldienstfihigkeit des
Kreditnehmers realistisch beurtei-
len, hebt der Bereichsleiter Firmen-
kunden der apoBank hervor. Dabei
gelte es festzustellen, ob ein Vor-
haben fiir das Unternehmen wirt-
schaftlich tragbar sei. Schliefllich
sollten Kredite Investitionen er-
moglichen und nicht zu wirtschaft-
lichen Problemen fiihren.

Die Bank miisse die Bonitit ge-
samthaft bewerten. Hiufig unbe-
kannt sei, dass nicht der Bankbe-
rater die Einstufung individuell
vornehmen kénne. Die Bonitit
werde als Ratingnote, als soge-
nannte Ausfallwahrscheinlichkeit,
anhand klar festgelegter Kriterien
beurteilt. Die Objektivitit dieser
Einstufung sei durch die Notwen-
digkeit, dass Ratingsysteme seitens
der Bankenaufsicht genehmigt
werden miissen, gewéhrleistet.
»Neben den erwihnten quantita-
tiven Aspekten wird die Einschit-
zung von weiteren, qualitativen
Faktoren beeinflusst®, fiihrt Gabler
weiter aus. ,,Dieser Teil wird oft
unterschitzt, obwohl die soge-
nannten weichen Faktoren bis zu
30 Prozent der Ratingeinstufung
ausmachen konnen und ebenfalls
fiir die Wirtschaftlichkeit der Ein-
richtung relevant sind. Insgesamt
stellen wir uns in diesem Themen-
komplex knapp 30 Fragen zu ein-
zelnen Bereichen wie zur Qualifi-
kation des Managements oder den
Instrumenten in der Unterneh-

mensfithrung. Auch das indivi-
duelle Marktumfeld, Spezialisie-
rungen oder die Positionierung in
der Branche nehmen Einfluss.“
Seien alle wirtschaftlich relevanten
Faktoren beriicksichtigt, stehe im
Ergebnis die Bonititsbeurteilung
in Form der sogenannten PD. PD
steht fiir propability of default,
sprich die Wahrscheinlichkeit,
dass der Kredit binnen eines Jahres
ausfallt. Gepaart mit dem soge-
nannten EaD (exposure at default
= wie hoch wird der Kredit zum
Zeitpunkt des Ausfalls in Anspruch
genommen sein) sowie dem soge-
nannten LGD (loss given default =
wie hoch wird der Kreditverlust
ausfallen) ermittle die Bank das
individuelle Kreditrisiko und da-
mit ihren méglichen Verlust.

Die Einstufung nehme sehr kon-
kret Einfluss auf die Kreditkon-
ditionen: Je nach Ausgangsrating
konne eine Verbesserung auf der
Skala um eine Stufe einen Unter-
schied von rund 0,2 Prozent pro
Jahr bei der Kreditmarge ausma-
chen.

Gabler: ,Nehmen wir beispielhaft
ein Finanzierungsvolumen von 10

- Millionen Euro an - dann macht

das bereits im ersten Jahr einen
Unterschied von 20.000 Euro. Da
es sich im Pflegemarkt haufig um
langfristige Finanzierungen han-
delt, sammeln sich iiber die Zeit
erhebliche Betrige an. Umso mehr
lohnt es, die Faktoren zu kennen,
die das Rating beeinflussen.

Beratungsdienstleistung
der apoBank:
Debt Advisory

Unabhingig davon, wo die Ein-
richtungen finanzieren, bietet die
apoBank Unternehmen im Ge-
sundheitsmarkt eine konkrete Be-
ratungsdienstleistung an, die wir
Debt Advisory nennen. Inhaltlich
analysieren wir hier die Finanzie-
rungsstruktur und unterstiitzen
bei der Finanzplanung. Dabei
stehen dezidiert Faktoren auf der
Agenda, die Einfluss auf das Ra-
ting haben. Anhand von Ver-
gleichsgruppen wird deutlich, wel-
che Kennzahlen im griinen Bereich
liegen und welche nicht. Es geht
darum, Transparenz herzustellen
und aufzuzeigen, wo Potenziale
liegen. Daraus lassen sich Hand-
lungsempfehlungen ableiten, mit
denen sich die Kreditwiirdigkeit
verbessern lasst. Teilweise finden
wir Mafinahmen, die einfach um-
zusetzen sind, beispielsweise bei
den Laufzeiten bestehender Finan-
zierungen. Andere Mafinahmen
sind ldngerfristig anzugehen. Nach
unserer Erfahrung ldsst sich auf
dieser Grundlage die Kreditwiir-
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digkeit deutlich verbessern, was
sich in verbesserten Ratings bei
den Finanzierungspartnern und
konkreter Zinsersparnis wider-
spiegeln kann.

Im Anschluss an die Ratingeinstu-
fung stehen die Konditionen fiir
die Finanzierung. Vor dem Ab-
schluss lohne es sich, das Vorhaben
in unterschiedlichen Szenarien zu
betrachten und die sogenannten
Stressfaktoren zu berechnen, die
bei der Umsetzung eintreten konn-
ten. Damit Banken einen Kredit
gewahren diirfen, miisse die Kapital-
dienstfahigkeit auch im erwarteten
Szenario bestatigt sein.

»Mit der zusitzlichen Simulation
der Stressszenarien sehen wir
im Vorfeld, wo in schwierigeren
Situationen nachjustiert werden
muss, um dann iiber ausreichend
Spielrdaume zum Beispiel in der
Liquiditat zu verfiigen. Bei gréfe-
ren Vorhaben, die iiber Jahre und
Jahrzehnte finanziert werden, ist
das aus meiner Sicht unerlisslich,
um Planabweichungen iiber solche
Zeitraume begegnen zu kénnen.
Damit wollen wir keine Angste
schiiren, vielmehr hat sich in der
Praxis gezeigt, dass so deutlich
besser auf Abweichungen reagiert
werden kann. Ziel der Szenario-
Berechnungen ist es ja nicht, den
Kredit abzulehnen. In der Praxis
nutzen wir die Simulationen, um
einen tragfahigen Mix der Finanz-
instrumente zu erarbeiten.”

»Aus der Sozialwirtschaft fiir die
Sozialwirtschaft” - so lisst sich das
Selbstverstindnis der Bank fiir
Sozialwirtschaft AG (BFS) zusam-
menfassen. Denn die Aktionire
der Bank sind zugleich ihre Kun-
den. Gegriindet wurde die BFS im
Jahr 1923 von den Spitzenverbin-
den der Freien Wohlfahrtspflege -

und bis heute halten diese als
Stammaktionére den iiberwiegen-
den Teil der Anteile an der Bank.
Das Geschiftsmodell der BEFS
fokussiert sich ausschliellich auf
institutionelle Kunden aus der
Sozial- und Gesundheitswirtschaft
und ist damit bundesweit einzig-
artig. Die Bank begleitet Unterneh-
men und Verbinde der Sozial- und
Gesundheitswirtschaft, durch be-
triebswirtschaftliche Beratung und
weitere Dienstleistungen, in allen
finanziellen Anliegen.

Gesprachspartner auf
Augenhdhe

»unsere Kunden erwarten einen
Gesprichspartner auf Augenhéhe®,
sagt Enrico Meier, Direktor Ge-
schiftsbereich Markt. ,,Das bedeu-
tet, dass unsere Finanzierungs-
berater mit den regulatorischen
Bedingungen in den einzelnen
Branchen der Sozialwirtschaft ver-
traut sein miissen, und zwar nicht
nur mit der Sozialgesetzgebung,
sondern auch mit den Finanzie-
rungsregelungen in den einzelnen
Bundesldndern und teilweise auch
auf kommunaler Ebene.“ Wer als
Bank in der Sozialwirtschaft er-
folgreich sein wolle, sollte zudem
genau einschitzen kénnen, wie die
Markt- und Wettbewerbsverhilt-
nisse zum Beispiel fiir Pflegeein-
richtungen oder Krankenhéuser
vor Ort aussehen und welche
Finanzierungsvorhaben zukunfts-
fahig seien.

Um ihren Kunden eine realistische
Einschitzung dazu zu erleichtern,
bietet die BES uiber ihr Tochter-
unternehmen, die BES Service
GmbH, unter anderem Beratung
zu immobilienstrategischen Frage-

stellungen und Sozialmarktanalysen

an, die zum Beispiel Nutzungskon-
zepte oder Arbeitgeberattraktivitat
detailliert beleuchten. Insbeson-
dere bei Sozialimmobilienvorhaben,
die in der Bank fiir Sozialwirt-
schaft einen Finanzierungsschwer-
punkt ausmachen, kann sie die
Kunden damit von Anfang an be-
gleiten und einen Mehrwert bieten.
Denn oft liege der Schwerpunkt
des Know-hows sozialwirtschaftli-
cher Unternehmen im Betreiben
von Einrichtungen und in der Op-
timierung der Versorgungsqualitat
fiir die unterstiitzungsbediitftigen
Menschen, jedoch nicht im immo-
bilienwirtschaftlichen Bereich. Da-
her werde die Expertise der BFS
Service GmbH in diesem Feld in
der Sozialwirtschaft gerne ange-
nommen.

Meier: ,Um dariiber hinaus das
Know-how zu den ordnungs- und
leistungsrechtlichen Rahmenbe-
dingungen in der Sozial- und Ge-
sundheitswirtschaft stets aktuell
zu halten, werden die Kundenbe-
treuerinnen und -betreuer der
Bank fiir Sozialwirtschaft iiber ein
internes Seminarprogramm regel-
méaflig zu den Branchen Alten-
pflege, Krankenhaus, Behinderten-
hilfe und Reha-Kliniken geschult.
Zudem sorgt ein internes Rese-
arch-Team dafiir, dass die Mit-
arbeiter/-innen laufend iiber ge-
setzliche Neuerungen und andere
Verinderungen in den Kunden-
branchen informiert werden.”

Bank fiir
Sozialwirtschaft mit
digitalem Marktplatz

Hinzu komme bei der Bank fiir
Sozialwirtschaft eine langjahrige

Vernetzung mit Akteuren zum
Beispiel aus den Landeswohl-

fahrtsverbinden oder den Sozial-
ministerien. Diese werde dadurch
verstirkt, dass viele Kundenbe-
treuerinnen und -betreuer bereits
seit vielen Jahren bei der BFS be-
schiftigt seien.

»Und wenn es um Anlageméglich-
keiten geht, sind wir als Fachbank
in der Sozialwirtschaft unter ande-
rem gefordert, in unsere Beratung
die Restriktionen, die sich aus
den Satzungen der Organisationen
oder aus dem Gemeinniitzigkeits-
und Stiftungsrecht ergeben, einzu-
beziehen", erlautert Enrico Meier.
Auch im Zeitalter der Digitalisie-
rung von Bankleistungen bleibe
daher die personliche Verbindung
mit ihren Kunden fiir die Bank fiir
Sozialwirtschaft zentral - schon
wegen der Komplexitit vieler
Finanzierungsvorhaben. Diese sei
in den letzten Jahren durch den
Trend zur Konzernbildung in Un-
ternehmen der Sozial- und Gesund-
heitswirtschaft weiter gewachsen.
Insbesondere die Pflegewirtschaft
gelte aufgrund der demografischen
Entwicklung und der relativen
Konjunkturunabhingigkeit als
Wachstumsmarkt und sei in den
letzten Jahren ein beliebtes Inves-
titionsfeld privater Kapitalgeber
geworden. Auch verfolgen natio-
nale und internationale privat-ge-
werbliche Unternehmen in der
Sozial- und Gesundheitswirtschaft
klare Wachstumsstrategien. Vor
diesem Hintergrund baue die Bank
fiir Sozialwirtschaft ihre Expertise
im Bereich der Strukturierung
von komplexen Finanzierungen
und der Konsortialfinanzierungen
aktuell weiter aus.

»Um eine bestmogliche Kunden-
betreuung zu gewihrleisten, setzt
die BFS kiinftig auf eine Kombina-
tion von digitalen Services und

personlichen Gesprachen®, so der
Direktor Geschiftsbereich Markt
der Bank fiir Sozialwirtschaft. In
den nachsten Jahren werde sie ein
Omnikanal-System aufbauen, das
ihren Kunden je nach Bedarf ver-
schiedene Moglichkeiten der Kon-
taktaufnahme biete. Dieses werde
erginzt durch einen digitalen
Marktplatz, der fiir die Sozialwirt-
schaft interessante Dienstleistun-
gen anbieten werde. ,,Er startet im
ersten Quartal 2020 mit On-
line-Schulungen zu Datenschutz-
und Compliance-Fragen.“

Der digitale Marktplatz sei Be-
standteil der Erweiterung des Ge-
schiftsmodells der Bank fiir Sozi-
alwirtschaft, mit dem diese dem
Ertragsdruck aus dem andauern-
den Niedrigzinsumfeld begegne.
Starker als bisher baue sie bis 2023
neben dem klassischen Bankge-
schift die Beratung und weitere
Dienstleistungen aus, um stirker
als bisher Ertrage zu generieren,
die nicht zinsgebunden seien.
Meier: ,,Fiir das Jahr 2020 steht fiir
die Sozialwirtschaft unter anderem
eine Reform der Pflegeversicherung
auf der Agenda. Im Zentrum der
Debatte steht zurzeit eine Decke-
lung des Eigenanteils der Pflegebe-
diirftigen. Je nach Ergebnis kénnten
sich die ordnungs- und leistungs-
rechtlichen Rahmenbedingungen
fiir die Trager hierdurch erheblich
indern. Dies im Auge zu haben
und in der Finanzierungsberatung
zu beriicksichtigen, ist fiir die Bank
fiir Sozialwirtschaft ein Anliegen,
das wichtig ist — iiber eine banken-
iibliche Bonititsanalyse und gute
Konditionen hinaus.” .

Weitere Informationen:
www.apobank.de
www.sozialbank.de




