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GRUNDEN IN DER PFLEGE

Wie sich zwischen Personalmangel und demografischem Wandel
eine erfolgreiche Existenz in der Pflege aufbauen lasst.

n der letzten Ausgabe (Heft 02/22 — Abonnent*innen
kénnen im Online-Heftarchiv auf den Beitrag zugrei-
fen) haben wir die Trends und Chancen fiir Griinder*in-
nen im AgeTech-Markt beleuchtet. Aufgrund der zahl-
reichen Reaktionen geben wir als Follow-up Tipps und
To-dos fiir alle, die sich im gleichermaRen lukrativen wie
schwierigen Pflegebereich selbstindig machen wollen.

Wer auf der Suche nach einer Branche mit groffem Zu-
kunftspotenzial ist, kommt aktuell an der Pflege nicht vorbei.
Denn auf der einen Seite sorgt der demografische Wandel da-
fiir, dass Deutschland immer ilter wird und somit auch die
Zahl der pflegebediirftigen Menschen immer stirker ansteigt.
Schon heute sind es laut Statistischem Bundesamt etwa 4,1
Millionen Menschen. Auf der anderen Seite macht sich jedoch
auch der Mangel an Fachpersonal deutlich bemerkbar: Etwa
3,3 Millionen Pflegebediirftige werden zu Hause versorgt —
meist von ihren Angehérigen, da ausreichend Heimplétze gar
nicht existieren. Da die Bevélkerung nicht nur immer &lter
wird, sondern gleichzeitig auch viele Pflegekrifte in den kom-
menden Jahren in Rente gehen werden, wird sich dieser Fach-
kriftemangel in Zukunft drastisch verstérken. Eine lukrative
Branche mit einem Personalproblem — welche Méglichkeit gibt
es fiir Griinder*innen, hier ihren Platz zu finden?

Optionen fiir Quereinsteiger*innen

Dass es sich bei der Pflege um eine lukrative Branche handelt,
ist unumstritten: 44,4 Milliarden Euro — diese Bruttowert-
schépfung wurde 2020 laut Bundesministerium fiir Wirt-
schaft und Klimaschutz von ambulanten und stationéren
Pflegeeinrichtungen erzielt. Die Unternehmensberatung
Roland Berger geht sogar davon aus, dass es 2030 bereits
84 Milliarden Euro sein werden. Doch wer nun direkt sein ei-
genes Pflegeunternehmen griinden mdchte, sollte sich der
Einstiegshiirden bewusst werden. Quereinsteiger*innen
haben in der Pflegebranche in der Regel zwei Moglichkeiten:
Sie griinden entweder einen ambulanten Pflegedienst oder
eine Vermittlungsagentur fiir sogenannte 24-Stunden-
Betreuungskrifte. Wihrend ambulante Pflegekrifte Pflege-
bediirftige je nach Bedarf mehrmals pro Woche oder am Tag
besuchen, ziehen bei der 24-Stunden-Pflege oftmals osteuro-
piische Betreuungskrifte fiir einige Wochen komplett beiden
Pflegebediirftigen ein. Bei den ambulanten Pflegediensten
sind die Rahmenbedingungen fiir eine Griindung aktuell al-
lerdings alles andere als optimal: Selbstindige spiiren den
Fachkriftemangel bei diesem Pflegemodell mit aller Wucht,
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oftmals suchen sie monatelang vergeblich nach examiniertem
Personal. Selbst die etablierten Pflegedienstleister*innen am
Markt kénnen die groRe Nachfrage aktuell nicht mehr bedie-
nen und miissen Kund*innen ablehnen, da ihnen zu wenig
Fachpersonal zur Verfiigung steht. Auch die Gewinnmarge ist
begrenzt. Denn Pflegedienste werden nach Gebiihrenordnung
vergiitet — eine freie Preisgestaltung ist somit nicht méglich.
Anders sieht es bei Vermittlungsagenturen fiir die soge-
nannte 24-Stunden-Pflege aus. Hier wird das Personal in Ost-
europa und nicht in Deutschland rekrutiert. Aufgrund der
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besseren Bezahlung entscheiden sich viele Osteuropder*innen
dafiir, ihre Heimatlinder zu verlassen, um einige Monate in
Deutschland zu arbeiten. Derzeit gehen weit iiber 300.000 sol-
cher Arbeitskrifte dieser Form der Beschiftigung nach. Auch
bei der Preisgestaltung haben Griinder*innen deutlich mehr
Freiraum: Da sie sich an keine Gebiihrenordnung halten miis-
sen, konnen sie ihre Preise frei gestalten. Ublich sind in der
Regel mehrere hundert Euro Marge, die pro Kund*in und Mo-
nat fortlaufend generiert werden.

Griinden via Franchise
Die meisten Griinder*innen machen sich inzwischen iiber ein
Franchisesystem eines bereits am Markt etablierten Players in
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der Pflegebranche selbstdndig. Auf diese Weise ldsst sich der
biirokratische Aufwand, der mit einer Griindung einhergeht,
stark minimieren. Insbesondere bei der Vermittlung von ost-
europdischen Betreuungskriften braucht es zudem eine gute
Netzwerkstruktur — beispielsweise die richtigen Ansprech-
partner*innen im Ausland, um das Personal zu beschaffen.
Hier profitieren Griinder*innen enorm, wenn sie sich einem
bereits funktionierenden Geschiftskonzept anschlieRen. Al-
lerdings sollten Interessent*innen unbedingt auf die Seriosi-
tdt des Franchisegebenden achten. Als grenziibergreifende
Dienstleistung, bei der die Betreuungskraft zudem noch im
Haushalt des Pflegebediirftigen lebt, lauern hier einige juristi-
sche Fallstricke, vor denen es nicht nur sich selbst, sondern
auch die zukiinftigen Kund*innen zu schiitzen gilt.

Da die 24-Stunden-Pflege gesetzlich noch gréRtenteils
unreguliert ist, unterscheiden sich die verschiedenen Anbie-
ter*innen am Markt ganz erheblich in ihrer Qualitit und set-
zen ihre Kund*innen nicht selten einem enormen juristischen
Risiko aus. Um einheitliche Qualititsstandards fiir die Betreu-

ung in hduslicher Umgebung (BihG) zu schaffen, wurde 2021
die Zertifizierung nach DIN SPEC 33454 erarbeitet. Sie ist das
einzige Giitesiegel, das aktuell sicherstellt, dass ein(e) Vermitt-
ler*in fiir Betreuungskrifte aus dem EU-Ausland nach gingi-
gen Qualitédtskriterien, transparent und im Sinne des Verbrau-
cher*innenschutzes arbeitet. Fiir eine weitere Einordnung der
Seriositdt kdnnen sich Griinder*innen auch an der Stiftung
Warentest orientieren, die ebenfalls Anbieter*innen evaluiert
und die Ergebnisse veréffentlicht — letztmalig im Mai 2017.

Langfristige Unterstiitzung
Neben der Einhaltung zahlreicher juristischer Grundlagen und
Rahmenbedingungen sollte fiir Griinder*innen bei der Wahl ei-

nes/einer Franchiseanbieter*in selbstverstindlich auch im Vor-
dergrund stehen, wie viel Unterstiitzung sie wahrend des Griin-
dungsprozesses und im weiteren Verlauf der Zusammenarbeit
erhalten. Zu einer erfolgreichen Franchisekooperation gehort
mehr als nur die reine Zahlung einer Franchisegebiihr. Griin-
der*innen kénnen durchaus erwarten, dass sie bei allen wichti-
gen Schritten unterstiitzt werden — und das nicht nur am An-
fang. RegelmiRige Schulungen und feste Ansprechpartner*in-
nen fiir Riickfragen im Mutterunternehmen sollten Standard
sein. Auch ein umfangreiches Franchisehandbuch sollte zur
Verfiigung gestellt werden, in dem Griinder*innen simtliche
Betriebsabldufe und Standards jederzeit nachlesen kénnen.

Die Bekanntheit des Unternehmens stellt ebenfalls ein
wichtiges Kriterium dar. Ist das Unternehmen bereits als er-
folgreiche Marke etabliert und haben sich bestehende Stand-
orte schon einen guten Ruf erarbeitet, profitieren davon auch
Neueinsteiger*innen — insbesondere in der Pflegebranche, in
der die Auswahl des/der richtigen Anbieter*in oftmals mit vie-
len Emotionen verbunden ist, weil sich Angehérige nur das
Beste fiir ihre pflegebediirftigen Verwandten wiinschen. Beim
Stichwort ,Standorte” spielt selbstverstindlich auch der Ge-
bietsschutz eine wichtige Rolle. Damit sich zwei Franchise-
nehmer*innen eines Unternehmens nicht in derselben Region
Konkurrenz machen, sollte dieser immer schriftlich zugesi-
chert werden. Um sich juristisch abzusichern, sollte der gesam-
te Franchisevertrag vor der Unterzeichnung auferdem griind-
lich von einem Anwalt bzw. einer Anwiltin gepriift werden.

Job mit Herz

Bevor Interessent*innen sich in die Selbstandigkeit in der Pfle-
gebranche stiirzen, sollten sie allerdings in sich hineinhorchen,
ob diese Art der Tatigkeit zu ihnen passt. Ein(e) Vermittler*in
von Betreuungskriften hat deutlich mehr Aufgaben, als Infor-
mationen und Personalvorschldge von A nach B zu versenden.
Er/sie muss Interessent*innen beispielsweise genau iiber den
Leistungsumfang und die Grenzen der Betreuungsform sowie
liber die rechtlichen Rahmenbedingungen informieren und
eine umfangreiche Begleitung seiner/ihrer Kund*innen sicher-
stellen. Auch wenn man als Quereinsteiger*in selbst nicht die
Betreuung der Pflegebediirftigen iibernimmit, sollte die soziale
Komponente des Jobs nicht unterschitzt werden.

Wer Freude am Umgang mit Menschen hat, ein sicheres
Auftreten und gute Verkaufsfihigkeiten besitzt, hat in dieser
Branche jedoch gute Chancen. Im Kontakt mit Kund*innen
sind auferdem Umsichtigkeit, Empathie und Freundlichkeit
sowie ein kithler Kopf in herausfordernden Situationen hilf-
reich. Wer sich eine sinnstiftende Titigkeit wiinscht und das
Leben von Pflegebediirftigen aktiv verbessern méchte, sollte
den Schritt in diese Form der Selbstindigkeit wagen. Aller-
dings sollte er/sie sich auch dariiber bewusst sein, dass mit
dem Job eine gewisse Verantwortung einhergeht. ©
Der Autor Markus Kiiffel ist Gesundheitswissenschaftler,
examinierte Pflegefachkraft und Geschiftsfiihrer der Pflege
zu Hause Kiiffel GmbH www.pflegezuhause.info
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